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สารจาก

อธิการบดี มหาวิทยาลัยขอนแก่น

การประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557

ในฐานะอธิการบดี มหาวิทยาลัยขอนแก่น ผมรู้สึกยินดียิ่งที่ผู้บริหารวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยขอนแก่น ได้เล็งเห็นความส�ำคัญของการพัฒนาผลงานทางวิชาการของศาสตร์ทางด้านการบริหาร

จัดการ การสร้างกระบวนการเรียนรู้ การสร้างองค์ความรู้ในภาคธุรกิจ รวมทั้งการสร้างเครือข่ายความร่วมมือทาง

วิชาการระดับชาติและนานาชาติ

	การประชมุวชิาการครัง้นี ้เป็นการประชมุครัง้ที ่1 ในหวัข้อ “การประชมุวชิาการทางธรุกจิและนวตักรรม

ทางการจัดการระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557 (The National and International Conference on 

Business Management and Innovation 2014)” เพื่อสนับสนุนให้เกิดเวทีการเสวนา แลกเปลี่ยนเรียนรู้และ

ประสบการณ์เกี่ยวกับการวิจัย ระหว่างนักวิชาการ นักวิจัย นักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา ทั้งในสถาบันเดียวกันและ

ต่างสถาบนัทัง้ในประเทศและต่างประเทศ รวมทัง้บคุคลทัว่ไปทีอ่ยูใ่นสาขาบรหิารธรุกจิหรอืสาขาทีเ่กีย่วข้อง อนัจะ

น�ำไปสู่การพัฒนาทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการที่เป็นรูปธรรมต่อไป

ผมขออวยพรให้การประชมุวชิาการครัง้นี ้ส�ำเรจ็ลลุ่วงตามวตัถปุระสงค์และเผยแพร่ผลงานทางวชิาการที่

น�ำไปสู่การสร้างประโยชน์ให้แก่ประเทศชาติสืบไป

	 	 	

	 (รองศาสตราจารย์ ดร. กิตติชัย  ไตรรัตนศิริชัย)

	 อธิการบดี

	 มหาวิทยาลัยขอนแก่น

มหาวิทยาลัยขอนแก่น

123 หมู่ 16 ถ.มิตรภาพ ต.ในเมือง อ.เมือง จ.ขอนแก่น 40002 โทรศัพท์ 043-009700 www.kku.ac.th
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ในนามของวทิยาลยับณัฑติศกึษาการจดัการ มหาวทิยาลยัขอนแก่น ซึง่เป็นเจ้าภาพจดัการประชมุวชิาการ

ทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557 (The National and  

International Conference on Business Management and Innovation 2014) ซึ่งเป็นการจัดประชุมทาง

วชิาการครัง้แรกของวทิยาลยัฯ โดยได้รบัความร่วมมอืจากมหาวทิยาลยัทีไ่ด้ลงนามความร่วมมอืทางวชิาการร่วมกนั

ทั้งในประเทศและต่างประเทศ ประกอบด้วย International University in Geneva (IUG), Switzerland,  

Southeast Asia Interdisciplinary Development - School of Organization Development (SAIDI - School 

of OD), the Philippines และวิทยาลัยพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา ในการเป็นเจ้าภาพร่วมจัดการประชุม

วิชาการในครั้งนี้

การจัดเวทีเสวนาทางวิชาการก็เพื่อแลกเปลี่ยนเรียนรู้จากความก้าวหน้าของการประยุกต์ใช้หลักแนวคิด 

ทฤษฎี ทางธุรกิจและการจัดการของแต่ละภาคส่วน เพื่อให้มีความพร้อมกับสถานการณ์ที่เกิดขึ้นในระบบ 

เศรษฐกิจโลก ตลอดจนผลกระทบในด้านต่างๆ ของโลกาภิวัตน์

ท้ายนี้ ผมรู้สึกยินดีและหวังเป็นอย่างยิ่งว่าการประชุมวิชาการครั้งนี้จะเกิดการพัฒนาเครือข่ายและ 

ความเชื่อมโยงระหว่างนักศึกษาทั้งในสถาบันเดียวกันและต่างสถาบัน นักวิจัย นักวิชาการ และบุคคลทั่วไปที่อยู่ใน

สาขาบริหารธุรกิจหรือสาขาอื่นๆ ที่เกี่ยวข้อง รวมทั้งเกิดการพัฒนาองค์ความรู้ทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการ

จัดการอย่างต่อเนื่อง

	 	 	 	 	 	

	

	 (รองศาสตราจารย์ ดร. วินิต  ชินสุวรรณ)

	 คณบดี วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ

	 มหาวิทยาลัยขอนแก่น

วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

อาคารสุนทร-อารยา อรุณานนท์ชัย 123 ถนนมิตรภาพ ต�ำบลในเมือง อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 40002 โทรศัพท์ 0-4336-2019, 

0-4336-2021-2 โทรสาร 0-4336-2020 mamba@kku.ac.th http://mba.kku.ac.th
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	 Congratulations to the College of Graduate Study in Management, Khon Kaen University 
for organizing the International Conference on Business Management and Innovation.   
	 We are proud to co-host this event with our partner Institution Khon Kaen University. 
The conference will allow scholars and graduate students from all participating institutions to 
gain access to the latest research in management and innovation.
	 We wish all the participants a successful and inspiring conference.			 

			    
			   (Mr. Eric  Willumsen)
			   President of the
			   International University in Geneva
			   Switzerland

International University in Geneva

ICC 20, Rte de Pré-Bois 1215 Geneva 15, Switzerland  Email: info@iun.ch  Tel: (+41 22) 710 71 10/12  Fax: (+41 

22) 710 71 11  www.iun.ch

Message from the President of the

International University in Geneva (IUG), Switzerland

The National and International Conference on 

Business Management and Innovation 2014
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	 In behalf of SAIDI Graduate School of Organization Development, I wish to congratulate 
the leadership of the School of Management of Khon Kaen University for this interesting assem-
bly of educators, researchers, learners and friends. 
	 SAIDI’s presence in this assembly of like-minded management learners and practitioners 
is the result of the academic partnership we inked about a year ago. I look forward to a celebra-
tion of information, exchanges, insights, and of course, a celebration of our ASEAN Learning Com-
munity. Mabuhay
		

			 
			   (Rosalina Ora’a-Fuentes, Ph.D.)
			   President, SAIDI Foundation
			   Dean, SAIDI Graduate School of Organization
			   Development, Philippines

SAIDI School of Organization Development

Taktak Drive, Antipolo City 1870 Philippines Telefax. 632-6589302  www.saidi.edu.ph

Message from the President and Dean

SAIDI Graduate School of OD, Philippines

The National and International Conference on Business 

Management and Innovation 2014
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	 The National and International Conference on Business Management and Innovation 
2014 is a great venue for academics and researchers to exchange knowledge and research ideas 
and develop research network. For the participants in this conference, I firmly believe that they 
have received valuable insights from reviewers/commentators so that they can improve the 
quality of their research. Thus, I strongly recommend academics and researchers as well as doc-
toral students to participate in this conference, hosted by International University in Geneva (IUG), 
Switzerland, Southeast Asia Interdisciplinary Development – School of Organization Development 
(SAIDI-School of OD), the Philippines and College of Graduate Study in Management, Khon Kean 
University, to get in touch with a real business research ambiance.  

	 	 	
	 	 	 (Asst. Prof. Banpot  Wiroonratch, Ph.D.)
	 	 	 Dean of the Graduate School of Commerce
	 	 	 Burapha University

Graduate School of Commerce Burapha University

169 Longhadbangsean Road Sansuk Muang Chonburi 20131 , Tel : 0-3839-2018-20 Fax : 0-3839-2024  

http://www.ex-mba.buu.ac.th

Message from the Dean of the 

Graduate School of Commerce, Burapha University

The National and International Conference on Business 

Management and Innovation 2014
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โครงการ
ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
The National and International Conference on 

Business Management and Innovation 2014 (NICBMI 2014)

หลักการและเหตุผล
การสรางองคความรู และการสรางกระบวนการเรยีนรูใ้นภาคธรุกจิ นอกจากการสรางองคความรูเกีย่วกบั

การนําแนวคิด ทฤษฎี ไปประยุกตใชในภาคสวนตางๆ แลว การสังเคราะหบทเรียนจากการปฏิบัติจริง นํามาจัด
ระบบฐานขอมูล เพื่อเผยแพรความรูความเขาใจเกี่ยวกับการน�ำแนวคิด ทฤษฎี ไปประยุกต์ใช้อยางกวางขวางใน 
หนวยงานทัง้ภาครฐั ภาคเอกชน และทองถิน่ น�ำไปสูก่ารพฒันาธรุกจิและนวตักรรมทางการจดัการ ตลอดจนเป็นการ
เสริมสรางเครือขายทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการนั้นๆ 

การจัดเวทีเสวนา แลกเปลี่ยนเรียนรู้จากความกาวหนาของการประยุกตใชหลักแนวคิด ทฤษฎี ทางธุรกิจ
และการจดัการของแตละภาคสวน เป็นส่วนหนึง่ทีจ่ะท�ำให้สงัคมไทยมภีมูคิุมกนัเพิม่ขึน้ในระดบัหนึง่และมภีมูคิุมกนั
ที่แข็งแกรงแตกตางกันไป เพื่อใหสามารถรับมือกับความผันผวนที่เกิดขึ้นในระบบเศรษฐกิจโลกและผลกระทบทา
งดานลบจากโลกาภิวัตน์

การเร่งสร้างภูมิคุ้มกันในทางธุรกิจ เป็นการเตรียมความพร้อมคน สังคม และระบบเศรษฐกิจของธุรกิจ
นั้นๆ ให้สามารถปรับตัวรองรับผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงได้อย่างเหมาะสม โดยให้ความส�ำคัญกับการพัฒนา
คนและสังคมให้มีคุณภาพ มีโอกาสเข้าถึงทรัพยากร และได้รับประโยชน์จากการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมอย่าง
เป็นธรรม รวมทั้งสร้างโอกาสทางเศรษฐกิจด้วยฐานความรู้ เทคโนโลยี นวัตกรรม และความคิดสร้างสรรค์ บนพื้น
ฐานการผลติและการบรโิภคทีเ่ป็นมติรต่อสิง่แวดล้อม ขณะเดยีวกนั ยงัจ�ำเป็นต้องบรหิารจดัการให้บงัเกดิผลในทาง
ปฏิบัติได้อย่างเป็นรูปธรรม ภายใต้หลักการพัฒนาพื้นที่ธุรกิจและการมีส่วนร่วมของทุกภาคส่วนที่เกี่ยวข้องอีกด้วย

วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น จึงได้จัดการประชุมวิชาการทางธุรกิจและ
นวัตกรรมทางการจัดการ ระดับระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557 ขึ้น โดยความร่วมมือกับมหาวิทยาลัยที่
ได้ลงนามความร่วมมือทางการวิชาการร่วมกันทั้งในประเทศและต่างประเทศ อาทิ International University in 
Geneva (IUG), Switzerland, Southeast Asia Interdisciplinary Development Institute Graduate School 
of Organization Development (SAIDI-School of OD), the Philippines และวิทยาลัยพาณิชยศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยบูรพา ในการเป็นเจ้าภาพผู้ร่วมจัดการประชุมครั้งนี้

วัตถุประสงค์
1. 	 เพื่อให้เกิดการเสวนา แลกเปลี่ยนเรียนรู้และประสบการณ์เกี่ยวกับการวิจัย ระหว่าง นักวิชาการ  

นกัวจิยั นกัศกึษาระดบับณัฑติศกึษาทัง้ในสถาบนัเดยีวกนัและต่างสถาบนั และบคุคลทัว่ไปทีอ่ยูใ่นสาขาบรหิารธรุกจิ
หรือสาขาที่เกี่ยวข้อง อันจะน�ำไปสู่การพัฒนาทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการที่เป็นรูปธรรม

2. 	 เพื่อให้นักวิชาการ นักวิจัย นักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา และบุคคลทั่วไปที่อยู่ในสาขาบริหารธุรกิจ
หรอืสาขาทีเ่กีย่วข้อง ได้เผยแพร่ผลงานวชิาการทีเ่ป็นประโยชน์ในด้านธรุกจิและนวตักรรมทางการจดัการสูส่าธารณะ
หน่วยงานรับผิดชอบหลัก

-	 วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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หน่วยงานเจ้าภาพร่วม
-	 International University in Geneva (IUG), Switzerland
-	 Southeast Asia Interdisciplinary Development Institute Graduate School of  

Organization Development (SAIDI-School of OD), the Philippines 
-	 วิทยาลัยพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา 

ระยะเวลาด�ำเนินการและสถานที่
	 วันเสาร์ที่ 20 - วันอาทิตย์ที่ 21 กันยายน 2557 

ณ โรงแรมเซ็นทาราแอนด์คอนเวนชั่นเซนเตอร์ ขอนแก่น

ผู้เข้าร่วมประชุม
	 ผู้เข้าร่วมประชุม จ�ำนวนประมาณ 300 คน ประกอบด้วย ผู้เข้าร่วมประชุมและน�ำเสนอผลงานวิจัย เป็น
นักวิชาการ นักวิจัย นักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา และบุคคลทั่วไป ที่อยู่ในสาขาบริหารธุรกิจหรือสาขาที่เกี่ยวข้อง
ทั้งในประเทศและต่างประเทศ 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ
1. 	 นักวิชาการ นักวิจัย นักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษาทั้งในสถาบันเดียวกันและต่างสถาบัน และบุคคล

ทัว่ไปทีอ่ยูใ่นสาขาบรหิารธรุกจิหรอืสาขาทีเ่กีย่วข้อง ได้เสวนา แลกเปลีย่นเรยีนรูแ้ละประสบการณ์เกีย่วกบัการวจิยั 
ซึ่งน�ำไปสู่การพัฒนาทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการที่เป็นรูปธรรม

2. 	 เกดิการเผยแพร่ผลงานวชิาการทีเ่ป็นประโยชน์ในด้านธรุกจิและนวตักรรมทางการจดัการสูส่าธารณะ 
3. 	 เกดิการพฒันาเครอืข่ายและความเชือ่มโยงระหว่าง นกัวชิาการ นกัวจิยั นกัศกึษาระดบับณัฑติศกึษา

ทั้งในสถาบันเดียวกันและต่างสถาบัน และบุคคลทั่วไปที่อยู่ในสาขาบริหารธุรกิจหรือสาขาที่เกี่ยวข้อง ซึ่งเป็นแหล่ง
ข้อมูลองค์ความรู้และทรัพยากรส�ำคัญในการพัฒนาทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ

รูปแบบการประชุม
-	 การบรรยายพิเศษโดยวิทยากรผู้ทรงคุณวุฒิรับเชิญ
-	 การเสนอผลงานวิจัยรูปแบบบรรยายและโปสเตอร์
-	 นิทรรศการและการแนะน�ำหลักสูตรระดับบัณฑิตศึกษา 

หัวข้อการน�ำเสนอ “ธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ”
1. 	 การจัดการเชิงกลยุทธ์ การจัดการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
2. 	 การจัดการทรัพยากรมนุษย์ ภาวะผู้น�ำ การพัฒนาองค์กร จรรยาบรรณทางธุรกิจ
3.	 การจัดการการผลิต การขนส่ง ห่วงโซ่อุปทาน
4.	 การจัดการการตลาด 
5.	 การจัดการการเงิน การลงทุน การศึกษาความเป็นไปได้ทางธุรกิจ
6.	 การศึกษาเกี่ยวกับชุมชนอาเซียน
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แผนการด�ำเนินการ
กิจกรรม ระยะเวลา

เปิดรับบทความฉบับเต็ม (Full Paper)

ลงทะเบียนได้ที่ http://mba.kku.ac.th/NICBMI

ตั้งแต่บัดนี้ - 15 สิงหาคม 2557

แจ้งผลการพิจารณาบทความ 31 สิงหาคม 2557
วันสุดท้ายของการจ่ายค่าลงทะเบียน 31 สิงหาคม 2557

วันสุดท้ายของการส่งบทความฉบับแก้ไข ตามผลการพิจารณาของผู้ทรง

คุณวุฒิ (ถ้ามี) และไฟล์การน�ำเสนอบทความ

7 กันยายน 2557

น�ำเสนอผลงานวิจัย 20 - 21 กันยายน 2557

ค่าลงทะเบียน

ประเภทของการเข้าร่วมประชุม
ภายใน

31 สิงหาคม 2557

ระหว่าง

20 - 21 กันยายน 2557
การน�ำเสนอผลงานภาคโปสเตอร์ (ภาษาอังกฤษ) 3,500.- 4,000.-
น�ำเสนอผลงานภาคบรรยายระดับชาติ (ภาษาไทย) 3,500.- 4,000.-
น�ำเสนอผลงานภาคบรรยายระดบันานาชาต ิ(ภาษาองักฤษ) 4,000.-            4,500.-
เข้าร่วมประชุม  (ไม่น�ำเสนอผลงาน) 3,000.- 3,500.-

-	 ข้าราชการและเจ้าหน้าที่ภาครัฐสามารถเบิกค่าลงทะเบียนจากต้นสังกัดได้ และเข้าร่วมประชุม

วิชาการได้โดยไม่ถือเป็นวันลา

-	 ส�ำหรับค่าลงทะเบียนกรณีที่ผู้สมัคร (ทุกประเภทที่ช�ำระเงิน) ไม่ได้มาน�ำเสนอผลงาน หรือไม่ได้เข้า

ร่วมรบัฟังการน�ำเสนอ หรอืผูส้มคัรทีถ่กูตดัสทิธิใ์นการเข้าร่วมน�ำเสนอ ผูจ้ดัจะไม่คนืเงนิค่าลงทะเบยีน

ไม่ว่ากรณีใดๆ

วิธีช�ำระค่าลงทะเบียน

1. 	 ช�ำระเป็นเงนิสดได้ทีฝ่่ายการเงนิและบญัช ีวทิยาลยับณัฑติศกึษาการจดัการ มหาวทิยาลยัขอนแก่น 

2. 	 น�ำใบแจ้งยอดการช�ำระเงินไปช�ำระที่ธนาคารไทยพาณิชย์ทุกสาขาทั่วประเทศ

3.	 ผู้ประสานงานการเงิน คุณพรชนก วรฉัตร 

	 โทร. 043-362-021 ต่อ 106  

	 โทรสาร 043-362-020

	 email: mba_finance@hotmail.co.th

ผู้ประสานงานการประชุม

คุณเกศวดี จันไข 	 และ คุณอรอุมา ศึกษา 	

โทร. 043-362-021 ต่อ 112, 113 

โทรสาร 043-362-020

Email: nicbmi2014@gmail.com

Website: http://mba.kku.ac.th/NICBMI
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ก�ำหนดการ*
ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
The National and International Conference on 

Business Management and Innovation 2014 (NICBMI 2014)
วันที่ 20 - 21 กันยายน 2557 

ณ โรงแรมเซ็นทาราแอนด์คอนเวนชั่นเซนเตอร์ ขอนแก่น

วันเสาร์ที่ 20 กันยายน 2557
08.00-08.50 น.		  ลงทะเบียน ณ บริเวณ หน้าห้องคอนเวนชั่น 3
				    โรงแรมเซ็นทาราแอนด์คอนเวนชั่นเซนเตอร์ ขอนแก่น

08.50-09.00 น.		  ชมวีดิทัศน์แนะน�ำวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ

09.00-09.15 น.		  พิธีเปิด ณ ห้องคอนเวนชั่น 3
				    - คณบดีวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ 	 กล่าวรายงาน
				    - อธิการบดีมหาวิทยาลัยขอนแก่น 		  กล่าวต้อนรับและเปิดงาน

09.15-10.45 น.		  ศาสตราภิชานไกรฤทธิ์ บุณยเกียรติ
หัวข้อเรื่อง : ธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ

10.45-11.00 น.		  พักรับประทานอาหารว่าง

11.00-12.00 น.		  (1) Professor Dr. Claude Cellich
Vice President for External Relations
International University in Geneva, Switzerland
Topic : Export Strategies for Small and Medium Enterprises 

(2) Dr. Rosalina Ora’a Fuentes
President and Dean, SAIDI Graduate School of OD, Philippines 

(3) Dr. Reynaldo T. Casas
President, nv-vogt Philippines Solar Energy One, Inc.
President, Advance Renewables Energy Inc. (AREI)
President, RGCASAS REALTY INC.
Topic : ASEAN Integration: Enhancing the Work Competencies of 
the New Generation Employee

12.00-13.00 น.		  พักรับประทานอาหารกลางวัน ณ ห้องคอนเวนชั่น 1

13.00-14.30 น.		  การน�ำเสนอผลงานวิชาการ/วิจัย (น�ำเสนอภาคบรรยาย ณ ห้องราชพฤกษ์ 1-6)
(มอบเกียรติบัตร ณ สถานที่น�ำเสนอผลงาน)
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14.30-14.45 น.		  พักรับประทานอาหารว่าง

14.45-17.00 น.		  การน�ำเสนอผลงานวิชาการ/วิจัย (น�ำเสนอภาคบรรยาย ณ ห้องราชพฤกษ์ 1-6)
(มอบเกียรติบัตร ณ สถานที่น�ำเสนอผลงาน)

17.00-19.00 น.		  รับประทานอาหารเย็น ณ ห้องคอนเวนชั่น 2-3

หมายเหต ุ
การน�ำเสนอภาคโปสเตอร์ วันเสาร์ที่ 20 กันยายน 2557 เวลา 13.00-17.00 น. ณ พื้นที่น�ำเสนอโปสเตอร์ ชิลล์
แอนด์คอนเน็ค ชั้น 1 โรงแรมเซ็นทาราแอนด์คอนเวนชั่นเซนเตอร์ ขอนแก่น โดยผู้น�ำเสนอต้องอยู่ ณ    จุดน�ำเสนอ
ตามเวลาที่ก�ำหนด 

วันอาทิตย์ที่ 21 กันยายน 2557

08.30-09.00 น.		  ลงทะเบียน ณ บริเวณ หน้าห้องราชพฤกษ์
				    โรงแรมเซ็นทาราแอนด์คอนเวนชั่นเซนเตอร์ ขอนแก่น

09.00-10.30 น.		  การน�ำเสนอผลงานวิชาการ/วิจัย (น�ำเสนอภาคบรรยาย ณ ห้องราชพฤกษ์ 1-6)
(มอบเกียรติบัตร ณ สถานที่น�ำเสนอผลงาน)

10.30-10.45 น.		  พักรับประทานอาหารว่าง

10.45-12.00 น.		  การน�ำเสนอผลงานวิชาการ/วิจัย (น�ำเสนอภาคบรรยาย ณ ห้องราชพฤกษ์ 1-6)
(มอบเกียรติบัตร ณ สถานที่น�ำเสนอผลงาน)

12.00-13.00 น.		  พักรับประทานอาหารกลางวัน ณ ห้องคอนเวนชั่น 1

13.00-15.00 น.		  การน�ำเสนอผลงานวิชาการ/วิจัย (น�ำเสนอภาคบรรยาย ณ ห้องราชพฤกษ์ 1-6)
(มอบเกียรติบัตร ณ สถานที่น�ำเสนอผลงาน)

15.00 น.				   พักรับประทานอาหารว่าง และ ปิดการประชุมวิชาการ

หมายเหต ุ
การน�ำเสนอภาคโปสเตอร์ วันอาทิตย์ที่ 21 กันยายน 2557 เวลา 09.00-12.00 น. ณ พื้นที่น�ำเสนอโปสเตอร์ ชิลล์
แอนด์คอนเน็ค ชั้น 1 โรงแรมเซ็นทาราแอนด์คอนเวนชั่นเซนเตอร์ ขอนแก่น โดยผู้น�ำเสนอต้องอยู่ ณ   จุดน�ำเสนอ
ตามเวลาที่ก�ำหนด 

*ก�ำหนดการอาจมีการปรับเปลี่ยนได้ตามความเหมาะสม
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ก�ำหนดการน�ำเสนอภาคบรรยายระดับชาติ
วันที่ 20 กันยายน 2557

ณ ห้องราชพฤกษ์ 1-6 โรงแรมเซ็นทารา โฮเต็ล แอนด์ คอนเวนชั่นเซ็นเตอร์ จังหวัดขอนแก่น

หัวข้อการน�ำเสนอ: การจัดการเชิงกลยุทธ์ การจัดการธุรกิจขนาดกลาง และขนาดย่อม
ประเภทการน�ำเสนอ: บรรยายระดับชาติ
ห้อง: ราชพฤกษ์ 1
ประธานห้อง: ดร.นนท์ สหายา 
กรรมการ: ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. กุลเชษฐ์ มงคล  
เลขานุการห้อง: นางสาวพรชนก วรฉัตร 
ล�ำดับ เวลา บทความ นักวิจัย

1 13.00-13.15 น. การเพิม่ยอดขายแหอวนในตลาดประเทศมาเลเซยีของบรษิทั K.K.K. 
ขอนแก่น CHUYUN LING

2 13.15-13.30 น. การวางแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขายของสถาบันกวดวิชา  
U-BRAIN TUTOR กันยาภัสสร โชติชัยชาญสิทธิ์

3 13.30-13.45 น. แนวทางการเพิม่ยอดเงนิฝากสลากออมสนิพเิศษ ส�ำหรบัลกูค้าราย
ย่อย ของธนาคารออมสินสาขาศรีจันทร์ จังหวัดขอนแก่น กาญจนา นามกุนี

4 13.45-14.00 น. การวางแผนกลยุทธ์เพื่อการบริการที่เป็นเลิศ ของธนาคารออมสิน 
สาขาบ�ำเหน็จณรงค์ โดยวิธีสุนทรียสาธก ไกรสร อัฐทอง

5 14.00-14.15 น. การวิเคราะห์เชิงล�ำดับชั้นขององค์ประกอบที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ของผู้ใช้รถยนต์อีโคคาร์  กรณีศึกษา: อ�ำเภอเมืองจังหวัดขอนแก่น จิตตานันทิ์ หลักทรัพย์

6 14.15-14.30 น.
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย
ของร้านค้าปลกีและค้าส่ง  : กรณศีกึษา ร้านจรงุรุง่เรอืง เขตเทศบาล
ต�ำบลโนนสะอาด อ�ำเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น

จิรวัฒน์ ไกรวิเชษฐ์

14.30-14.45 น. พักรับประทานอาหารว่าง

7 14.45-15.00 น. กลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายอะไหล่รถไถนาของร้าน จรสั
โรจน์ ต�ำบลหนองหว้า อ�ำเภอบัวลาย จังหวัดนครราชสีมา จิรานุวัฒน์ รัตนจรัสโรจน์

8 15.00-15.15 น. แนวทางการเพิ่มยอดขายเครื่องจักรกลหนักมือสองร้านพี.ซี. คาร์ 
จังหวัดร้อยเอ็ด ฉัตรชัย พิชัย

9 15.15-15.30 น.
กลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บริการอินเตอร์เน็ตความเร็วสูง
ผ่านเครือข่ายใยแก้วน�ำแสง (FTTx) ของบริษัท  ทริปเปิลที 
บรอดแบนด์ จ�ำกดั (มหาชน) กรณศีกึษา ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น

ชาตินิยม พรมผิว

10 15.30-15.45 น. การวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บริการเว็บไซต์ 
KHONKAENLINK.INFO ชุมพร พารา

11 15.45-16.00 น. องค์ประกอบที่มีผลต่อความภักดีของผู้ใช้บริการธนาคารออมสิน 
สาขาสหัสขันธ์  จังหวัดกาฬสินธุ์ ณัชชามน จันทหาร

12 16.00-16.15 น.
การประยกุต์ใช้วธิดีมีาเทลในการศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อคณุภาพ
การให้บริการของซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐบนเทคโนโลยีการ
ประมวลผลในกลุ่มเมฆส�ำหรับหน่วยงานราชการในประเทศไทย

ธาดาธิเบศร์ ภูทอง

13 16.15-16.30 น. กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อพัฒนาธุรกิจบ้านสวนกรีนวิวรีสอร์ท  
ต�ำบลท่าพระ อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น นนทนันท์ งามนิวัฒนวงศ์

14 16.30-16.45 น.
คุณค่าที่รับรู้ ความไว้วางใจ และความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการ 
กรณีศึกษา ศูนย์บริการซ่อมรถยนต์และอู่กลางกรมการประกันภัย
ของผู้ใช้บริการในอ�ำเภอบ้านไผ่ จังหวัดขอนแก่น

นฤมล มิตรเจริญพันธุ์

15 16.45-17.00 น. ปัจจยัทีส่่งผลต่อความภกัดขีองผูใ้ช้บรกิารธรุกจิหอพกั อ�ำเภอเมอืง 
จังหวัดขอนแก่น นันทพร ค�ำสอนทา
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หัวข้อการน�ำเสนอ: การจัดการทรัพยากรมนุษย์ ภาวะผู้น�ำ การพัฒนาองค์กร จรรยาบรรณทางธุรกิจ
ประเภทการน�ำเสนอ: บรรยายระดับชาติ
ห้อง: ราชพฤกษ์ 2
ประธานห้อง: ดร.กฤช  จรินโท
กรรมการ: อาจารย์อมรวรรณ  รังกูล 

เลขานุการห้อง: นางสาวพรชนก วรฉัตร 
ล�ำดับ เวลา บทความ นักวิจัย

1 13.00-13.15 น.
แนวทางในการบริหารธุรกิจครอบครัวให้ประสบความส�ำเร็จ 
กรณีศึกษาในจังหวัดขอนแก่น

กมลชนก กิจกสิวัฒน์

2 13.15-13.30 น.
สภาพและปัญหาการบริหารทรัพยากรมนุษย์ของส�ำนักงาน
สอบบญัช ีเอ.บ.ีซ ีสาขาขอนแก่น  อ�ำเภอเมอืงขอนแก่น จงัหวดั
ขอนแก่น

กรรณิการ์ สามารถ

3 13.30-13.45 น.
ปัจจัยคัดสรรสินเชื่อบุคคล กรณีศึกษา บมจ.ธนาคารกรุงไทย 
สาขาร้อยเอ็ด

คุณากร โคสาแสง

4 13.45-14.00 น.
การใช้อ�ำนาจของหวัหน้าทีม่ผีลต่อความผกูพนัของพนกังานใน
องค์กร กรณีศึกษา โรงแรมเอ

จารุมาศ พรหมแสนจันทร์

5 14.00-14.15 น.
แนวทางการปรบัปรงุขัน้ตอนการให้บรกิารของแผนกบรกิารส่วน
หน้า กรณีศึกษาโรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น

ชุติมณฑน์ ส�ำอางศรี

6 14.15-14.30 น.
แนวทางการพัฒนาบุคลากรสายวิชาการเพื่อมุ่งเข้าสู่ต�ำแหน่ง
ทางวิชาการของ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน 
วิทยาเขตขอนแก่น

ฐิตาภา เคนหงษ์

14.30-14.45 น. พักรับประทานอาหารว่าง

7 14.45-15.00 น.
การวางแผนกลยทุธ์เพือ่เพิม่ความภกัดขีองลกูค้าโดยใช้สนุทรยี
สาธก กรณีศึกษา ร้านขายสมุนไพร NC-Health

ณัฐชัย มหธรรม

8 15.00-15.15 น.
การศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างเจเนอเรชั่นระดับต�ำแหน่ง 
ผู้บริหารแรงจูงใจที่จะน�ำ และอัตมโนทัศน์ของผู้บริหารสตรีใน
ประเทศไทย

ณัฐชา จงอริยตระกูล

9 15.15-15.30 น.
การพฒันาองค์การแห่งการเรยีนรู ้ธนาคารเพือ่การเกษตรและ
สหกรณ์การเกษตร จังหวัดขอนแก่น

ไตรแก้ว แจ่มสุวรรณ์

10 15.30-15.45 น.
คุณลักษณะของผู้ที่ประสบความส�ำเร็จอันพึงประสงค์ของการ
ประกอบอาชพีธรุกจิเครอืข่าย แบบหลายชัน้ ของบรษิทั คงัเซน 
- เคนโก อินเตอร์เนชั่นแนล จ�ำกัด

ธราดล อัครพัฒนานนท์

11 15.45-16.00 น.
การประเมินผลการน�ำโปรแกรม SCM เข้ามาใช้ในธุรกิจเมล็ด
พันธุ์พืช กรณีศึกษา บริษัท ซาคาตะ สยาม ซีด จ�ำกัด

นริศรา นามอาษา

12 16.00-16.15 น.
แนวทางการเพิ่มความสุขในการท�ำงานให้กับพนักงาน บริษัท 
ดับเบิ้ลเอ็ม อินเตอร์ จ�ำกัด โดยใช้สุนทรียสาธก

ประภารัตน์ เชื้อเวียง

13 16.15-16.30 น.
แรงจูงใจในการปฏิบัติงานของบุคลากรสายสนับสนุน ในคณะ
วิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน 
วิทยาเขตขอนแก่น

พรทิพา พันธ์คูณ

14 16.30-16.45 น.
การพัฒนารูปแบบการประชุมวิชาการทางการแพทย์ด้านโรค
หืดและปอดอุดกั้นเรื้อรัง โดยใช้สุนทรียสาธก 

พัชรีดา อนวัชมงคล

15 16.45-17.00 น.
ทัศนคติต่อกิจกรรม CSR เกี่ยวกับชุมชนที่ได้รับผลกระทบ
น�้ำมันดิบรั่ว เกาะเสม็ด จังหวัดระยอง

ภัทรา มาตราแสง
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หัวข้อการน�ำเสนอ: การจัดการการผลิต การขนส่ง ห่วงโซ่อุปทาน
ประเภทการน�ำเสนอ: บรรยายระดับชาติ
ห้อง: ราชพฤกษ์ 3
ประธานห้อง: ดร.สุชนนี เมธิโยธิน
กรรมการ: ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.มนตรี วิบูลย์รัตน์  

เลขานุการห้อง: นางศิริพร ค�ำนอก 
ล�ำดับ เวลา บทความ นักวิจัย

1 13.00-13.15 น.
การเพิ่มประสิทธิภาพการผลิตกระบวนการบรรจุผลิตภัณฑ์

ซองเล็กของบริษัทเครื่องดื่มผงแสนอร่อยจ�ำกัด
โฆษิต โชติศิริรัตน์

2 13.15-13.30 น.
การปรับปรุงกระบวนการผลิตและกระบวนการจัดส่ง ของ

บริษัท ร้อยเอ็ดบล๊อค จ�ำกัด 
จักรพันธ์ มงคลศรีสวัสดิ์

3 13.30-13.45 น. ประสิทธิภาพการผลิตข้าวเหนียวเขาวงกาฬสินธุ์ ชาญณรงค์ ไชยโสดา

4 13.45-14.00 น.
การวเิคราะห์ประสทิธภิาพเชงิเทคนคิการผลติอ้อยของเกษตรกร

ในจงัหวดัขอนแก่น โดยใช้วธิ ีStochastic Production Frontier
พลอย ไชโยราษฎร์

5 14.00-14.15 น.
การเพิ่มประสิทธิภาพการจัดการสินค้าคงคลังของร้านศูนย์

ยาปากคาด อ�ำเภอปากคาด จังหวัดบึงกาฬ
พัชรินทร์ รัตนเมธาโกศล

6 14.15-14.30 น.
การพัฒนาคุณภาพน�้ำมันปาล์มดิบของห้างหุ้นส่วนจ�ำกัด 

ปุญญาพรน�้ำมันปาล์ม อ�ำเภอเซกา  จังหวัดบึงกาฬ
พิรุณรัตน์ ภูไชยแสง

14.30-14.45 น. พักรับประทานอาหารว่าง

7 14.45-15.00 น.

แนวทางการลดความสูญเสียจากการบรรจุผงเครื่องดื่มเกิน

ปริมาณก�ำหนด บริษัทเคเคเครื่องดื่มผง จ�ำกัด อ.น�้ำพอง 

จ.ขอนแก่น 

สมชาย สุรินทร์

8 15.00-15.15 น.
การเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตเฟอร์นิเจอร์ โดยใช้เทคนิค

การผลิตแบบลีนของโรงงาน ABC ในจังหวัดขอนแก่น
สร้อยทอง พลายเพ็ชร
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หัวข้อการน�ำเสนอ: การจัดการการตลาด
ประเภทการน�ำเสนอ: บรรยายระดับชาติ
ห้อง: ราชพฤกษ์ 4
ประธานห้อง: อาจารย์ศักดิ์ชัย  เจริญศิริพรกุล
กรรมการ: ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ครรชิตพล ยศพรไพบูลย์ 

เลขานุการห้อง: นางสาวณัฐอร เลี้ยงประเสริฐ 
ล�ำดับ เวลา บทความ นักวิจัย

1 13.00-13.15 น.

พฤติกรรมการใช้เครือข่ายสังคมไลน์และทัศนคติต่อการซื้อ

ขายสินค้าการผ่านช่องทางเครือข่ายสังคมไลน์ของนักศึกษา

วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

Lina Bai

2 13.15-13.30 น.
ปัจจยัทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนต์ขนาด 1,500 

ซซี ีของผูบ้รโิภคในเขตอ�ำเภอเมอืงขอนแก่นจงัหวดัขอนแก่น
กวิน ไตรศิริพานิช

3 13.30-13.45 น.
แนวทางการเพิ่มยอดขายผลิตภัณฑ์สินเชื่อรถยนต์ใช้แล้ว 

ธนาคารรวมใจ จ�ำกัด (มหาชน) สาขาจังหวัดร้อยเอ็ด
กอกฤต สารฤทธิ์

4 13.45-14.00 น.
ช่วงเวลาการสร้างเนื้อหาและประเภทเนื้อหาที่มีผลต่อการมี

ส่วนร่วมของกลุ่มลูกค้าบนเฟซบุ๊ก
กานต์สิรี พิทักษ์วงศ์โรจน์

5 14.00-14.15 น.
การวางแผนทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของร้านขาย

เสื้อผ้า “ร้านเสื้อผ้าเพื่อน” อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น
เกวลิน คัมภิรา

6 14.15-14.30 น.
แนวทางการเพิ่มรายได้ ของโรงงานน�้ำดื่มโซนี่ 2009 จังหวัด

ร้อยเอ็ด
คมสันต์ จารุวัฒนานนท์

14.30-14.45 น. พักรับประทานอาหารว่าง

7 14.45-15.00 น.
ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการเงินฝากแบบสงเคราะห์

ชีวิตและครอบครัวกับธนาคารออมสิน สาขากมลาไสย
ฉันทวิทย์ ด้วงวังหิน

8 15.00-15.15 น.
ความพึงพอใจและการตัดสินใจเลือกที่พักอาศัยบริเวณรอบ

มหาวิทยาลัยขอนแก่นของนักศึกษาระดับปริญญาตรี
ฐาปนพงศ์ บรรยงค์

9 15.15-15.30 น.

การศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิ

ใจซื้อหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนคร

ขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

ณัฐดนัย รัตนสุวรรณ์

10 15.30-15.45 น.
ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้าธนาคาร

ออมสิน สาขาสี่แยกโรงพยาบาลร้อยเอ็ด
ดลยา แสงสุวอ

11 15.45-16.00 น.
ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อกล้องถ่ายภาพดิจิตอลของลูกค้า

ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น
โดม ปัจชามาตย์

12 16.00-16.15 น.
ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้กระดาษถ่ายเอกสารของ

ผูป้ระกอบการร้านถ่ายเอกสารบรเิวณมหาวทิยาลยัขอนแก่น
ทิวธวัช ผือโย

13 16.15-16.30 น.

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคและส่วนประสมการตลาด กรณศีกึษา ร้าน

กาแฟคาเฟ่ อเมซอน ในห้างสขุอนนัต์ปาร์ค ต�ำบลปากเพรยีว 

อ�ำเภอเมือง จังหวัดสระบุรี

ธรรมรัตน์ รักธรรม

14 16.30-16.45 น. การวางแผนการตลาดร้านป่ินนภาผ้าม่าน จงัหวดัอบุลราชธานี ธัญลักษณ์ วงษ์โสภา

15 16.45-17.00 น.
ปัจจยัด้านการตลาดบรกิารและพฤตกิรรมทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ

ซื้อสินค้าน�ำเข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร
ธารนันท์ สุโนภักดิ์
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หัวข้อการน�ำเสนอ: การจัดการการเงิน การลงทุน การศึกษาความเป็นไปได้ทางธุรกิจ
ประเภทการน�ำเสนอ: บรรยายระดับชาติ
ห้อง: ราชพฤกษ์ 5
ประธานห้อง: ดร.ทนุสิทธิ์ สกุณวัฒน์
กรรมการ: ดร.ปราโมทย์ ศุภปัญญา  

เลขานุการห้อง: นางสาวฐิติพร คูณสมบัติกุล 
ล�ำดับ เวลา บทความ นักวิจัย

1 13.00-13.15 น.

การประเมินความเสี่ ยงการลงทุนในตราสารทุนใน

ตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย โดยใช้การวัดมูลค่าความ

เสี่ยงด้วยการทดสอบภาวะวิกฤต

จันทร์ทิพย์ แสงโนนแดง

2 13.15-13.30 น.
การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจบริการรถแท็กซี่ 

ผู้หญิงในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น
จิรายุ ศรีจินดา

3 13.30-13.45 น.
การศกึษาความเป็นไปได้ในการลงทนุท�ำธรุกจิรบัซือ้ยางพารา 

ในอ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลย
ฉัตรพงษ์ เร่งพุฒิพงษ์

4 13.45-14.00 น.
แนวทางการปรับปรุงกระบวนการเบิกจ่ายเงินเดือนและค่า

จ้างงบประมาณเงินรายได้ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
ชลธิดา วงษ์ละคร

5 14.00-14.15 น.
การศกึษาความเป็นไปได้ในการจดัตัง้บรษิทั พ ีอเีว้นท์ แอนด์ 

ออร์แกไนเซอร์ จ�ำกัด
ชวลิต นาเมืองรักษ์

6 14.15-14.30 น.
การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงธุรกิจร้านอาหารอีสาน 

“มาหาลาบ” ในเขตเทศบาลเมืองชัยภูมิ จังหวัดชัยภูมิ
ธันวา บุญญะรัง

14.30-14.45 น. พักรับประทานอาหารว่าง

7 14.45-15.00 น.

การวิเคราะห์ค่ารักษาพยาบาลที่เรียกเก็บเปรียบเทียบกับ

รายรบัทีไ่ด้รบัสทิธจิากส�ำนกังานหลกัประกนัสขุภาพแห่งชาติ

ในผู้ป่วยโรคหมอนรองกระดูกโป่งหรือเคลื่อน (Herniated 

nucleus pulpous) ปี 2556 โรงพยาบาลศรีนครินทร์

ธิติ ปราบ ณ ศักดิ์

8 15.00-15.15 น.
การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนสวนอาหารริมห้วย

เหนือ ต�ำบลเหนือเมือง อ�ำเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด
นันทิชา ศรีโฮง

9 15.15-15.30 น.
การศึกษาความเป็นไปได้ในการจัดตั้งศูนย์รับซื้อน�้ำนมดิบ 

อ�ำเภอกมลาไสย จังหวัดกาฬสินธุ์
นิวัฒน์ วรินทร์

10 15.30-15.45 น.
การศกึษาความเป็นไปได้ในการลงทนุธรรมรงัษอีพาร์ทเม้นท์ 

อ�ำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี
พรจิตรา สุกขันต์

11 15.45-16.00 น.
การศึกษาเปรียบเทียบการออม กรณีศึกษาแรงงานในระบบ

และแรงงานนอกระบบ ในอ�ำเภอโนนไทย จงัหวดันครราชสมีา
พัชรกมล โพธิ์กลาง

12 16.00-16.15 น.
การศกึษาความเป็นไปได้ในการลงทนุประครองศกัดิ ์คาร์แคร์ 

ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น
พัฒนไชย ทองดี

13 16.15-16.30 น.

การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจเปิดร้านอาหาร

เพื่อสุขภาพ “แฮปปี้เฮทตี้” ในเขตเทศบาลเมืองขอนแก่น 

จังหวัดขอนแก่น

พีรพงศ์ โชติโกศัยกานนท์

14 16.30-16.45 น.
การศกึษาความเป็นไปได้ในการประกอบธรุกจิฟิตเนส ในเขต

หนองแขม กรุงเทพฯ
ภาคิน สินธุ์ธารทอง

15 16.45-17.00 น.

การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจร้านขายยา ร้าน

ยาเวลเนสดรกัเซน็เตอร์ ในตลาดเทศบาลต�ำบลน�ำ้พอง อ�ำเภอ

น�้ำพอง จังหวัดขอนแก่น

ภิญญาพัชญ์ กฤษฎิ์กุลไพศาล
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ก�ำหนดการน�ำเสนอภาคบรรยายระดับชาติ
วันที่ 21 กันยายน 2557

ณ ห้องราชพฤกษ์ 1-6 โรงแรมเซ็นทารา โฮเต็ล แอนด์ คอนเวนชั่นเซ็นเตอร์ จังหวัดขอนแก่น

หัวข้อการน�ำเสนอ: การจัดการเชิงกลยุทธ์ การจัดการธุรกิจขนาดกลาง และขนาดย่อม
ประเภทการน�ำเสนอ: บรรยายระดับชาติ
ห้อง: ราชพฤกษ์ 1
ประธานห้อง: ดร.นนท์ สหายา 
กรรมการ: ดร.ปณัทพร เรืองเขิงชุม 

เลขานุการห้อง: นางสาวพรชนก วรฉัตร 
ล�ำดับ เวลา บทความ นักวิจัย

1 9.00-9.15 น. กลยทุธ์การตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายของ ABC Condo อ�ำเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น นิศารัตน์ ปทุมจันทรัตน์

2 9.15-9.30 น. การวางแผนกลยุทธ์โดยใช้สุนทรียสาธกเพื่อเพิ่มยอดขาย กรณีศึกษา :  
บีพลัสวัน คลีเอชั่น นุชนาฎ เมธีวิชานนท์

3 9.30-9.45 น. แผนกลยทุธ์การเพิม่ปรมิาณรบัซือ้อ้อยของโรงงานน�ำ้ตาล A (นามสมมตุ)ิ 
ในเขตพื้นที่แข่งขัน เบนจามิน โคตรภูเวียง

4 9.45-10.00 น. แนวทางการเพิ่มจ�ำนวนนักเรียนโรงเรียนกวดวิชาโอเคแมทเซ็นเตอร์ 
อ�ำเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ์ ปริวุฒิ อินทะสีดา

5 10.00-10.15 น.
การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการแข่งขันด้วยโมเดลแรงผลักดันห้า
ประการของพอตเตอร์  ส�ำหรับธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพแบบบริการส่ง
ถึงที่ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น

พนิดา ฉิมวัย

6 10.15-10.30 น. ปัจจัยที่ท�ำให้ธุรกิจประสบความส�ำเร็จกับกลยุทธ์การตลาด: กรณีศึกษา
ร้านเคมีเกษตร AAA  อ�ำเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น พิพัฒ ไตรทิพย์ชวลิต

10.30-10.45 น. พักรับประทานอาหารว่าง

7 10.45-11.00 น. การศกึษาความเป็นไปได้ของธรุกจิให้บรกิารล้างรถจกัรยานยนต์บิก๊ไบค์ 
ในเขตลาดพร้าว จังหวัดกรุงเทพมหานคร เพชรรัตน์ ชัชวาลย์

8 11.00-11.15 น. กลยุทธ์การเพิ่มยอดสินเชื่อที่อยู่อาศัยของธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ�ำกัด 
(มหาชน) สาขาขอนแก่น ระพีพรรณ วิริยะชัยกิจ

9 11.15-11.30 น. แนวทางการเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บัตรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ ของ
ธนาคารออมสินสาขาศรีจันทร์ จังหวัดขอนแก่น วิภาดา ภูมิอาจ

10 11.30-11.45 น. การวางแผนกลยุทธ์โดยใช้สุนทรียสาธก: กรณีศึกษา บริษัท ภูหลวงทัวร์ 
จังหวัดขอนแก่น ศศิวิมล ฐานวิเศษ

11 11.45-12.00 น. ความพึงพอใจและการพัฒนาพิมพ์เขียวการบริการ : โรงภาพยนตร์  
เอส เอฟ ซีเนม่า ซิตี้ สาขา เซนทรัลขอนแก่น ศุภมาส ไทยอ่อน

12.00-13.00 น. พักรับประทานอาหารกลางวัน

12 13.00-13.15 น. การรับรู้หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง การมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบ
การ กับการด�ำเนินธุรกิจค้าปลีก ในกรุงเทพมหานคร สมพร ปานยินดี

13 13.15-13.30 น. แนวทางการปรับปรุงการจัดซื้อวัตถุดิบร้านอาหาร ยิ้ม ยิ้ม อ�ำเภอเมือง 
จังหวัดขอนแก่น สุณิชา แก้วสมบัติ

14 13.30-13.45 น. แนวทางการปรับปรุงคุณภาพการให้บริการของส�ำนักงานตรวจสอบ
ภายใน มหาวิทยาลัยขอนแก่น สุดารัตน์ สอนศักดา

15 13.45-14.00 น. กลยุทธ์เพื่อเพิ่มผู้มารับบริการงานแพทย์แผนไทย โรงพยาบาลสุขใจ  
อ�ำเภอโพนทอง จังหวัดร้อยเอ็ด สุนันทินีย์ อัครปะชะ

16 14.00-14.15 น. กลยทุธ์ทางการตลาดในการขายน�ำ้มนัหล่อลืน่ผ่านช่องทางออนไลน์ของ
ร้านอุดรศิริชัย สุปิติ กิจรังสิกุล

17 14.15-14.30 น. กลยุทธ์การเพิ่มยอดขายร้าน Bike On The Bear จังหวัดขอนแก่น สุพัฒน์ คุณกิตติ
18 14.30-14.45 น. แนวทางการเพิม่ยอดสนิเชือ่เพือ่ธรุกจิ SMEs เขตอ�ำเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น สุภาวดี ศรีธรณ์

19 14.45-15.00 น. แนวทางการเพิ่มผู้เข้าพัก โรงแรมนรากุล รีสอร์ท โฮเต็ล อ�ำเภอเมือง 
จังหวัดขอนแก่น สุรพร วรสิทธิ์
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หัวข้อการน�ำเสนอ: การจัดการทรัพยากรมนุษย์ ภาวะผู้น�ำ การพัฒนาองค์กร จรรยาบรรณทางธุรกิจ
ประเภทการน�ำเสนอ: บรรยายระดับชาติ
ห้อง: ราชพฤกษ์ 2
ประธานห้อง: ดร.กฤช  จรินโท
กรรมการ: ดร. อัจฉริยะ อุปการกุล  

เลขานุการห้อง: นางสาวพรชนก วรฉัตร 
ล�ำดับ เวลา บทความ นักวิจัย

1 9.00-9.15 น.
กลยุทธ์เพื่อการเพิ่มประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของพนักงานสาย
สนับสนุน มหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ด

ภัทรีย์นันทน์ ชวีวัฒน์

2 9.15-9.30 น.
แนวทางการเพิ่มคุณค่าในงานในการท�ำงานของพนักงานธนาคารสี
เขียว จังหวัดขอนแก่น 

มยุรา วรลักษณ์

3 9.30-9.45 น.
ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเป็นสมาชกิสหกรณ์ออมทรพัย์มหาวทิยาลยั
ขอนแก่น

ยุวธิดา นามสีฐาน

4 9.45-10.00 น.
คณุลกัษณะของทมีทีม่ผีลต่อประสทิธผิลของทมี กรณศีกึษาธนาคาร
กรุงศรีอยุธยา จ�ำกัด (มหาชน) ภาคธุรกิจสาขา ภูมิภาค 101

วรรณกร อ้ายจันทึก

5 10.00-10.15 น. ระดบัความสขุของพนกังานในองค์กร กรณศีกึษา: บรษิทั ABC จ�ำกดั วรรณิตา ดลตรี

6 10.15-10.30 น.
การศกึษาความคาดหวงัและการรบัรูใ้นคณุภาพการบรกิารของลกูค้า
คลินิก นายแพทย์วิชัย อ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลย

วรารัตน์ วงศ์เตชะ

10.30-10.45 น. พักรับประทานอาหารว่าง
7 10.45-11.00 น. การปรบัปรงุการบรหิารงบประมาณเงนิรายได้ หาวทิยาลยัขอนแก่น วัชรารัตน์ โสจันทร์
8 11.00-11.15 น. ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเปลี่ยนงานของแรงงานก่อสร้าง วีระเดช จารุเจริญทรัพย์

9 11.15-11.30 น.
การลดระยะเวลาการรอคอยการให้บริการของสถานตรวจสภาพรถ
เอกชนพรถวิลมอเตอร์  อ�ำเภอสุวรรณภูมิ จังหวัดร้อยเอ็ด

ศิโรรัตน์ ทองสกุล

10 11.30-11.45 น. คุณสมบัติใหม่ในการตรวจเลือกชายไทยเป็นทหารกองประจ�ำการ สมเกียรติ มาลากร

11 11.45-12.00 น.
การศึกษาสัดส่วนเวลาการท�ำงานของพนักงานธนาคาร ด้วยวิธีการ
สุ่มงานในลักษณะหลายมิติ: กรณีศึกษาธนาคารกรุงเทพ จ�ำกัด 
(มหาชน) สาขาร้อยเอ็ด

สมหญิง ชื่นชุ่ม

12.00-13.00 น. พักรับประทานอาหารกลางวัน

12 13.00-13.15 น.
แนวทางการพัฒนาชุมชนต้นแบบเศรษฐกิจพอเพียง ธ.ก.ส. สาขา
เจริญศิลป์ จังหวัดสกลนคร

สุจิตราภา สมบัติศรี

13 13.15-13.30 น.
แนวทางการสร้างความจงรักภักดีและความผูกพันต่อองค์กรของ
ลูกจ้าง กลุ่มภารกิจด้านพยาบาล โรงพยาบาลเทพรัตน์นครราชสีมา
จังหวัดนครราชสีมา

สุพัศชญา ศรีเทพ

14 13.30-13.45 น.
แนวทางการเพิม่ความผกูพนัของพนกังานต่อองค์กร ของบรษิทักลุม่
เกษตรกรผู้เลี้ยงโคนมจังหวัดขอนแก่น จ�ำกัด โดยวิธีสุนทรียสาธก

สุพิชญาภัค รัศมีโรจน์

15 13.45-14.00 น.
แนวทางการพัฒนาองค์การแห่งการเรียนรู้ เพื่อพัฒนาศักยภาพ
พนักงานธนาคารออมสินขอนแก่น 1 เกี่ยวกับการป้องกันและปราบ
ปรามการฟอกเงิน

สุวิมล เพ็งพิทักษ์

16 14.00-14.15 น.
แนวทางการบริหารทุนมนุษย์ในองค์กร ของบริษัท เซ็นทรัลพัฒนา 
ขอนแก่น จ�ำกัด

อภิญญา เข็มทอง

17 14.15-14.30 น.
แนวทางการจงูใจพนกังานเพือ่เพิม่ประสทิธผิล กรณศีกึษาห้างเพชร
ทองเองเกียฮึ้ง ขอนแก่น โดยวิธีสุนทรียสาธก

อภิวิชญ์ อารยะสัจพงษ์

18 14.30-14.45 น.
แนวทางการพัฒนาคุณภาพการให้บริการของส�ำนักงานสรรพากร
พื้นที่ สาขาเมืองกาฬสินธุ์ จังหวัดกาฬสินธุ์

อุบลวรรณ อิ่มนาง

19 14.45-15.00 น.
นโยบายรถคันแรกกับผลกระทบต่อเศรษฐกิจและสังคม ในจังหวัด
ขอนแก่น 

อุมาพร สายวัน
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หัวข้อการน�ำเสนอ: 	 การจดัการเชงิกลยทุธ์ การจดัการธรุกจิขนาดกลาง และขนาดย่อม การจดัการทรพัยากรมนษุย์ 
	 ภาวะผู้น�ำ การพัฒนาองค์กร จรรยาบรรณทางธุรกิจ การจัดการการตลาด	
ประเภทการน�ำเสนอ: บรรยายระดับชาติ
ห้อง: ราชพฤกษ์ 3
ประธานห้อง: ดร.สุชนนี เมธิโยธิน
กรรมการ: ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.มนตรี วิบูลย์รัตน์  

เลขานุการห้อง: นางศิริพร ค�ำนอก 
ล�ำดับ เวลา บทความ นักวิจัย

1 9.00-9.15 น. คุณภาพการบริการ  โรงรับจ�ำน�ำสมศิริวรรณ จังหวัดนครราชสีมา อิษฎา อังสุพันธุ์โกศล

2 9.15-9.30 น.

การวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดจ�ำหน่ายปัจจัยการผลิตทางการ

เกษตร กรณีศึกษา สหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกค้า ธ.ก.ส. 

อุดรธานี จ�ำกัด (สาขาอ�ำเภอบ้านดุง)

อุทุมพร ปิติพัฒน์

3 9.30-9.45 น.
แนวทางการลดขัน้ตอนการให้บรกิารการเปิดบญัชเีงนิฝาก ธนาคาร 

ABC จังหวัดเลย
เอื้อมพร ปัญญาค�ำ

4 9.45-10.00 น.
การสร้างเนื้อหาและการสื่อสารทางการตลาดของไอทีบล็อกเกอร์

ไทยต่อการท�ำตลาดโดยใช้เนื้อหาของสินค้าเทคโนโลยี
สุภัทรา สุภรัมย์

5 10.00-10.15 น.
วิธีการปรับปรุงการให้บริการของธนาคาร เอทีเอ็ม จ�ำกัด (มหาชน)

สาขาแฟรี่พลาซ่า ขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น
สุวิมล เทเวลา

6 10.15-10.30 น.

แนวทางการปรับปรุงคุณภาพการบริการของ ทีมสินเชื่อเพื่อธุรกิจ

ลูกค้าผู้ประกอบการ 2 ถนนประจักษ์ อุดรธานี ธนาคารกสิกรไทย 

จ�ำกัด (มหาชน)

เหมือนแพร สุนา

10.30-10.45 น. พักรับประทานอาหารว่าง

7 10.45-11.00 น.

พฤตกิรรมการซือ้อาหารสนุขัส�ำเรจ็รปูและปัจจยัส่วนประสมทางการ

ตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารสุนัขส�ำเร็จรูปของผู้เลี้ยงสุนัข

ในอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

อภิญญา ธรรมกิจ

8 11.00-11.15 น.
แผนกลยุทธ์โดยใช้สุนทรียสาธก เพื่อน�ำ Osmax® เข้าบัญชียา 

โรงพยาบาลสุขสันต์ จ.ขอนแก่น
อรรถสิทธิ์ แสงทอง

9 11.15-11.30 น.
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟในรูป

แบบ STAND ALONE ในเขตอ�ำเภอเมืองเลย จังหวัดเลย
อัชฌา อุดมโชค

10 11.30-11.45 น.
แนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายโปรแกรมดิกชันนารีอัจฉริยะใน

มหาวิทยาลัยขอนแก่น
อิสรีย์ วงศ์เมืองแสน

11 11.45-12.00 น.
การวางแผนการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายสมาร์ทโฟน ของ ห้างหุน้ส่วน

จ�ำกัดอุดมไฮเทคเซ็นเตอร์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดหนองบัวล�ำภู
เอกพล งามวิทยานนท์

12.00-13.00 น. พักรับประทานอาหารกลางวัน
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หัวข้อการน�ำเสนอ: การจัดการการตลาด
ประเภทการน�ำเสนอ: บรรยายระดับชาติ
ห้อง: ราชพฤกษ์ 4
ประธานห้อง: อาจารย์ศักดิ์ชัย  เจริญศิริพรกุล
กรรมการ: ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ครรชิตพล ยศพรไพบูลย์ 

เลขานุการห้อง: นางสาวณัฐอร เลี้ยงประเสริฐ 
ล�ำดับ เวลา บทความ นักวิจัย

1 9.00-9.15 น.
การวดัความพงึพอใจของลกูค้าธนาคารออมสนิ สาขาตลาดพรเพชร 
จังหวัดมุกดาหาร

นภาพร แพศย์ตระกูล

2 9.15-9.30 น. แนวทางการเพิ่มยอดขายร้านโฮมคอฟฟี่ จังหวัดขอนแก่น นสมณ กฤษณะสุวรรณ

3 9.30-9.45 น.
กลยุทธ์เพิ่มยอดสินเชื่อโครงการธนาคารประชาชนของธนาคาร
ออมสิน สาขาหนองเรือ จังหวัดขอนแก่น

นาตยากรณ์ รัศมีโรจน์

4 9.45-10.00 น. ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อทรายในเขตจังหวัดกาฬสินธุ์ นาตาช่า ฟราซง

5 10.00-10.15 น.
การวางแผนการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายปุย๋เคมตีราลกูโลกสมอของ
ร้านมารวยพาณิชย์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด

ปฐมา เกษตรทัต

6 10.15-10.30 น. พฤติกรรมผู้ซื้อผ้าไหมมัดหมี่ ในอ�ำเภอชนบท จังหวัดขอนแก่น เผด็จ พิมพา
10.30-10.45 น. พักรับประทานอาหารว่าง

7 10.45-11.00 น.
แนวทางการตลาดเพือ่เพิม่อตัราการเตบิโตของยอดขายร้านศนูย์ยา
ปากคาด อ�ำเภอปากคาด จังหวัดบึงกาฬ

พชร รัตนเมธาโกศล

8 11.00-11.15 น.
การวางแผนการตลาด เพื่อธุรกิจแก่นตะวันของไร่พนิดา อ�ำเภอ
ชุมแพ จังหวัดขอนแก่น

พนิดา ปานเพชร

9 11.15-11.30 น.
การวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายผงซักฟอก ของบริษัท เอ็ก
เอก็เอก็ไทย เทรดดิง้ จ�ำกดั ในช่องทางร้านค้าท้องถิน่ขนาดใหญ่ ใน
จังหวัดนครสวรรค์

พรรณทิพย์ นันตะเคน

10 11.30-11.45 น.
การวางแผนการตลาด พฤติกรรมผู้บริโภค และปัจจัยส่วนประสม
การตลาด กรณีศึกษา: ร้านวรวรรณ อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

พัชรพร เย็นฤดี

11 11.45-12.00 น. รีวิวออนไลน์ที่มีผลต่อยอดขายโรงแรม พัชรินทร์ บุญมี
12.00-13.00 น. พักรับประทานอาหารกลางวัน

12 13.00-13.15 น.
แผนการตลาดเพือ่เพิม่ปรมิาณการรบัซือ้ข้าวเปลอืกชมุนมุสหกรณ์
การเกษตรขอนแก่น จ�ำกัด ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

พัชรียา คงบุญวาท

13 13.15-13.30 น.
กลยุทธ์การตลาดร้านเอริด้าอินเทอร์เน็ต ในเขตอ�ำเภอสหัสขันธ์ 
จังหวัดกาฬสินธุ์

พิธพงษ์ ปัททุม

14 13.30-13.45 น.
ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผ้าส�ำเรจ็รปูของผูบ้รโิภคใน
ตลาดมอดินแดง มหาวิทยาลัยขอนแก่น

พิมพ์ชนก บัวพรม

15 13.45-14.00 น.
พฤติกรรมและความพึงพอใจต่ออาหารปิ้งย่างแบบญี่ปุ ่น กรณี
ศึกษา: เปรียบเทียบระหว่างร้าน M และ A

มนตรี เตียวศิริมงคล

16 14.00-14.15 น. การวางแผนเพื่อเพิ่มยอดขายอิฐมอญของโรงงานไพจิตอิฐแดง มนัสมนณ์ ศุภนิมิตตระกูล

17 14.15-14.30 น.
การวางแผนการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายร้านโอทรคีอมพวิเตอร์ บ้าน
โนนม่วง ต�ำบลศิลา อ�ำเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

มานพ แสงมี

18 14.30-14.45 น.
แนวทางการเพิม่ยอดสนิเชือ่กรงุไทยใส่ใจคณุ ธนาคารกรงุไทย สาขา
ภูเวียง อ�ำเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น

มุกประกาย งามฉลวย

19 14.45-15.00 น.
ปัจจัยที่มีผลต่อการมีส่วนร่วม บนหน้าเฟซบุ๊กเพจขององค์กร ของ
กลุ่มลูกค้าที่ใช้งานเฟซบุ๊ก

เมธาวี โพธิ์สุวรรณ
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หัวข้อการน�ำเสนอ: การจัดการการเงิน การลงทุน การศึกษาความเป็นไปได้ทางธุรกิจ
ประเภทการน�ำเสนอ: บรรยายระดับชาติ
ห้อง: ราชพฤกษ์ 5
ประธานห้อง: ดร.ทนุสิทธิ์ สกุณวัฒน์
กรรมการ: ดร.ปราโมทย์ ศุภปัญญา  

เลขานุการห้อง: นางสาวฐิติพร คูณสมบัติกุล 
ล�ำดับ เวลา บทความ นักวิจัย

1 9.00-9.15 น.

ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารธนาคารบนอนิเทอร์เนต็

ของลูกค้าธนาคารกรุงเทพ จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตอ�ำเภอเมือง 

จังหวัดขอนแก่น

ยุวากร แก้ววัฒนะ

2 9.15-9.30 น.
การศกึษาความเป็นไปได้การลงทนุเปิดร้านเนือ้ย่างโพนยางค�ำ ใน

เขตพื้นที่กังสดาร มหาวิทยาลัยขอนแก่น
วรรณกรณ์ สุขตะ

3 9.30-9.45 น.
แนวทางการเพิม่จ�ำนวนนกัเรยีนระดบัปฐมวยัของโรงเรยีนอนบุาล

กุลศิริ อ.เมือง จ.ขอนแก่น
วรรณวิภา แก้วดวงดี

4 9.45-10.00 น.
การศกึษาความเป็นไปได้ในการเปิดโรงเรยีนสอนขบัรถ “พรถวลิ” 

อ�ำเภอสุวรรณภูมิ จังหวัดร้อยเอ็ด
ศุลีพร ทองสกุล

5 10.00-10.15 น.

แนวทางการจดัการต้นทนุการรกัษาพยาบาลผูป่้วยโรคฟันคดุทีใ่ช้

สทิธหิลกัประกนัสขุภาพถ้วนหน้าของโรงพยาบาลทนัตกรรมคณะ

ทันตแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

สิริรัตน์ บุตรโคตร

6 10.15-10.30 น.
การศกึษาความเป็นไปได้ของโครงการหมูบ้่านจดัสรร เอ. เอส. กรี

นวิลล์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น
สุทธิวัฒน์ อัศวเมนะกุล

10.30-10.45 น. พักรับประทานอาหารว่าง

7 10.45-11.00 น.

การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจร้านค้าปลีกสินค้า

ความงาม ด้วยเทคนิคสุนทรียสาธก กรณีศึกษาร้านค้าปลีกสินค้า

ความงาม “ANNARY” ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี

สุธินี มะลัยทอง

8 11.00-11.15 น.

การวิเคราะห์ต้นทุนการรักษาพยาบาลผู้ป่วยโรคฟันผุที่ใช้สิทธิ

หลักประกันสุขภาพถ้วนหน้า ของโรงพยาบาลทันตกรรม คณะ

ทันตแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

สุรเชษฐ์ ซามาตย์

9 11.15-11.30 น.
การศึกษาความเป็นไปได้ในการท�ำธุรกิจแจ่วบองแม่แดงในเขต

จังหวัดหนองบัวล�ำภู
สุวพิชญ์ ก�่ำแก้ง

10 11.30-11.45 น.
การศึกษาความเป็นไปได้ในการเปิดร้านไลท์เค้ก ในเขตเทศบาล

นครขอนแก่น
อร ติ่งทอง

11 11.45-12.00 น.

แนวทางการจัดการต้นทุนการรักษาพยาบาลผู้ป่วยปากแหว่ง

เพดานโหว่ ที่ใช้สิทธิหลักประกันสุขภาพถ้วนหน้าของศูนย์ตะวัน

ฉาย โรงพยาบาลศรีนครินทร ์ คณะแพทยศาสตร ์ มหาวิทยาลัย

ขอนแก่น

อรรถพล กาญจนวิลานนท์

12.00-13.00 น. พักรับประทานอาหารกลางวัน

12 13.00-13.15 น.
การศึกษาความเป็นไปได้ในการท�ำธุรกิจผลิตยาดมสมุนไพรแผน

โบราณตราไซอิ๋ว ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น
อารีรัตน์ ไชยศิลา
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หัวข้อการน�ำเสนอ: การจัดการการตลาด
ประเภทการน�ำเสนอ: บรรยายระดับชาติ
ห้อง: ราชพฤกษ์ 6
ประธานห้อง: อาจารย์ศักดิ์ชัย  เจริญศิริพรกุล
กรรมการ: ดร.ศรัณยา เลิศพุทธรักษ์ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ช่อ  วายุภักตร์ 

เลขานุการห้อง: นางสาวสิริณัฏฐ์ จีราพัชร์ 
ล�ำดับ เวลา บทความ นักวิจัย

1 9.00-9.15 น. ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อคอนโดมิเนียมหรือบ้าน
เดี่ยวในโครงการบ้านจัดสรร เขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น รจกร มนูประเสริฐ

2 9.15-9.30 น.
ความคิดเห็นต่อการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรเกี่ยวกับ
ผลติภณัฑ์เครือ่งกระชบัอุง้เชงิกรานของผูห้ญงิวยัท�ำงานในเขตสาทร 
กรุงเทพมหานคร

รชาดา โพธิ์ศรี

3 9.30-9.45 น.
แนวทางเพื่อเพิ่มยอดเงินฝากบัญชีฝากไม ่ประจ� ำ  ที เอ็มบี 	
ของธนาคารทหารไทย สาขาเสริมไทยคอมเพล็กซ์มหาสารคาม 
อ�ำเภอเมือง จังหวัดมหาสารคาม

รติรัตน์ สุดวรรค

4 9.45-10.00 น. พฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสิน
ใจซื้อชุดนักเรียนในเขตเทศบาลนครขอนแก่น รัฐมงคล ดลโสภณ

5 10.00-10.15 น. การวางแผนกลยทุธ์เพือ่เพิม่จ�ำนวนลกูค้าให้กบั รนัดา รสีอร์ท อ�ำเภอ
ชุมแพ จังหวัดขอนแก่น รุจิรัฏฐ์ ถิระวณิชยางกูล

6 10.15-10.30 น. ระดบัชัน้การตดัสนิใจเลอืกซือ้ข้าวสารของผูป้ระกอบการขายส่งและ
ขายปลีกในเขตเทศบาลเมืองขอนแก่น ละไม วิริวัฒน์

10.30-10.45 น. พักรับประทานอาหารว่าง
7 10.45-11.00 น. การวางแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขาย ร้านมูน กลาส วนิดา คูณค�ำตา

8 11.00-11.15 น. การเพิ่มยอดเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวของธนาคาร
ออมสิน สาขาศรีบุญเรือง จังหวัดหนองบัวล�ำภู วรรณดี อมตะธงไชย

9 11.15-11.30 น. พฤติกรรมและส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
เครือ่งส�ำอางออร์แกนคิของผูบ้รโิภคในเขตอ�ำเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น วรุณทิพย์ ศรีพุ่ม

10 11.30-11.45 น. แผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายโทรทัศน์ยี่ห้อซัมซุงของแผนกเครื่อง
ใช้ไฟฟ้าเทสโก้ โลตัส สาขาขอนแก่น อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น วะริศฐา ไชยโสดา

11 11.45-12.00 น. การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีต่อการอ่านหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ 
(E-Book)ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น วิธิวัต โคตรโมลี

12.00-13.00 น. พักรับประทานอาหารกลางวัน

12 13.00-13.15 น. ความพงึพอใจของลกูค้าทีม่ต่ีอการให้บรกิารของส่วนงานไฮเค้าเตอร์ 
ของบมจ.ธนาคารกรุงไทย จ�ำกัด (มหาชน) สาขาชัยภูมิ วิภา ฤาชา

13 13.15-13.30 น. การก�ำหนดโครงการเพื่อเพิ่มสินเชื่อ SMEs ของธนาคารกสิกรไทย 
จังหวัดมหาสารคาม วุฒิชัย สินทรโก

14 13.30-13.45 น. การวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของร้านบิ๊กมาร์ทพลาซ่า 
อ�ำเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานี ศศิธร แก้ววิเศษ

15 13.45-14.00 น. พฤตกิรรมและปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ยดืของผูบ้รโิภคออนไลน์ ศุภศิษฏ์ ศรีเศวต

16 14.00-14.15 น. แนวทางในการเพิม่ความพงึพอใจของลกูค้า ต่อการให้บรกิารด้านสนิ
เชื่อของธนาคารออมสินสาขาภูเวียง อ�ำเภอภูเวียงจังหวัดขอนแก่น สายฝน วงค์ยะมะ

17 14.15-14.30 น. พฤติกรรม ความเชื่อและปัจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการบริโภค	
อาหารเสริมของผู้ออกก�ำลังกาย สิทธิพงษ์ พันธุ์กาฬสินธุ์

18 14.30-14.45 น.
การวางแผนกลยุทธ์โดยใช้สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry)
เพือ่เพิม่ยอดขายของเวชภณัฑ์ยาซเูนท ของบรษิทัพอีาร์จ�ำกดั ในเขต
ภาคกลางตอนบน

สิปปนนท์ อินทรสวัสดิ์

19 14.45-15.00 น.
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้รับ
บรกิารในการเลอืกใช้บรกิารทีโ่รงพยาบาลส่งเสรมิสขุภาพต�ำบลบ้าน
โคก อ�ำเภอเมืองเพชรบูรณ์ จังหวัดเพชรบูรณ์

สิรินทรา ใจฉลาด
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คณะกรรมการและคณะอนุกรรมการด�ำเนินการประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557

ก. ที่ปรึกษา
อธิการบดี มหาวิทยาลัยขอนแก่น

ข. คณะกรรมการด�ำเนินการ
1. รองศาสตราจารย์ ดร.วินิต ชินสุวรรณ	 ที่ปรึกษาคณะกรรมการ	
2. รองศาสตราจารย์ ดร.ไพบูลย์ ดาวสดใส	 ที่ปรึกษาคณะกรรมการ	
3. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.เกษม นันทชัย	 ที่ปรึกษาคณะกรรมการ	
4. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร	 เป็นประธานกรรมการ
5. นางณัฐสมล  ธนกูลรังสฤษดิ์	 เป็นกรรมการ
6. อาจารย์รัชชฎา  แก้ววิไล	 เป็นกรรมการ
7. นายวีรวัฒน์  สุดหา	 เป็นกรรมการ
8. นายรังสฤษฎิ์  เวชสุวรรณ	 เป็นกรรมการ
9. นางสาวมุกดา  สีแนน	 เป็นกรรมการ
10. นางนกริน  วิชาโคตร	 เป็นกรรมการ
11. นางรัตติยา  หอมหวล	 เป็นกรรมการ
12. นางสาวอรอุมา  ศึกษา	 เป็นกรรมการและเลขานุการ
13. นางสาวเกศวดี  จันไข	 เป็นผู้ช่วยเลขานุการ
มีหน้าที่รับผิดชอบ 
อ�ำนวยการจัดประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557 

ของวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ ให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ และเป้าหมายในการจัดประชุมฯ

ค. คณะอนุกรรมการฝ่ายเทคโนโลยีและสารสนเทศ 
1. นายวีรวัฒน์  สุดหา	 เป็นประธานอนุกรรมการ	
2. นายวีระชัย  อุสูงเนิน	 เป็นอนุกรรมการ
3. นายภุชงค์  จักรเสน	 เป็นอนุกรรมการ
4. นางสาวสิริณัฏฐ์  จีราพัชร์	 เป็นอนุกรรมการ
5. นายบุญชูเกียรติ  คงจิตราภา	 เป็นอนุกรรมการ
6. นายพงษ์เทพ  ป้องนานาค	 เป็นอนุกรรมการ
7. นางสาวณัฐอร  เลี้ยวประเสริฐ	 เป็นอนุกรรมการและเลขานุการ
มีหน้าที่รับผิดชอบ 
1) 	จัดท�ำเว็บไซต์โครงการ โดยระบุรายละเอียดการจัดการโครงการ ได้แก่ การลงทะเบียน การส่งผลงาน ข่าว

ประชาสัมพันธ์ และข้อมูลที่เกี่ยวข้องอื่นๆ เพื่อความสะดวก ถูกต้อง และรวดเร็ว ส�ำหรับผู้ที่มีความประสงค์จะขอเข้าน�ำ
เสนอผลงานในการประชุมวิชาการ

2).	 เก็บบันทึกภาพระหว่างการจัดประชุม น�ำภาพขึ้นเว็บไซต์เพื่อประชาสัมพันธ์และให้ผู้เข้าร่วมประชุมสามารถ
ดาวน์โหลดได้ ตลอดจนจัดเตรียมและดูแลความเรียบร้อยของอุปกรณ์โสตทัศนูปกรณ์ที่ใช้ในการจัดประชุมในห้องประชุม
และห้องประชุมกลุ่มย่อย  
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ง. คณะอนุกรรมการฝ่ายประชาสัมพันธ์ สื่อสิ่งพิมพ์ ของที่ระลึก และวัสดุอุปกรณ์
1. นายรังสฤษฎิ์  เวชสุวรรณ	 เป็นประธานอนุกรรมการ	
2. นางสาวประพิศ  โสฬสจินดา	 เป็นอนุกรรมการ
3. นางสาวฐิติพร  คูณสมบัติกุล	 เป็นอนุกรรมการ	
4. นางสาวสิริณัฏฐ์  จีราพัชร์	 เป็นอนุกรรมการ	
5. นายวีระชัย  อุสูงเนิน	 เป็นอนุกรรมการ	
6. นายภุชงค์  จักรเสน	 เป็นอนุกรรมการ	
7. นายวีรวัฒน์  สุดหา	 เป็นอนุกรรมการ	
8. นายธงชัย  อินทะเกตุ	 เป็นอนุกรรมการ	
9. นายสุทรรศน์  ดีใจ	 เป็นอนุกรรมการ	
10. นายพงษ์พจน์  สาระสารินทร์	 เป็นอนุกรรมการ
11. นางสาวอรินทรา  กิมสุวรรณวงศ์	 เป็นอนุกรรมการและเลขานุการ
มีหน้าที่รับผิดชอบ 
1) 	จดัท�ำสือ่สิง่พมิพ์เพือ่การประชาสมัพนัธ์ เชญิชวนเข้าร่วมน�ำเสนอผลงานและเข้าร่วมประชมุไปยงัมหาวทิยาลยั

ต่างๆ ทั้งในและต่างประเทศ 
2) 	จัดท�ำหนังสือเชิญผู้สื่อข่าวมาท�ำข่าวในวันแถลงข่าวและวันจัดงานประชุมวิชาการ 
3) 	จัดท�ำ Proceeding ในรูปแบบรูปเล่ม CD และ Online 
4)	  จัดหาของที่ระลึกและจัดท�ำป้ายชื่อส�ำหรับ ผู้ลงทะเบียน วิทยากร และผู้ทรงคุณวุฒิ 
5) 	จัดท�ำบูธประชาสัมพันธ์วิทยาลัยและมหาวิทยาลัยที่เป็นเจ้าภาพร่วม
6) 	จดัหาและเตรยีมล�ำดบัแสตนด์ส�ำหรบัน�ำเสนอโปสเตอร์ พร้อมประสานงานการจดัล�ำดบัการน�ำเสนอโปสเตอร์ 
7) 	จัดท�ำเกียรติบัตร ประสานงาน และด�ำเนินการการมอบเกียรติบัตร

จ. คณะอนุกรรมการฝ่ายประสานงานคัดแยกบทความและไฟล์ประกอบการน�ำเสนอ 
1. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร	 เป็นประธานอนุกรรมการ
2. นางนกริน  วิชาโคตร	 เป็นอนุกรรมการ
3. นางสาวสาวิตรี  จันนวน	 เป็นอนุกรรมการ
4. นางสาวอรุณี  เลื่อนไธสง	 เป็นอนุกรรมการ
5. นายภานุพันธ์  วงส์สวรรค์	 เป็นอนุกรรมการ
6. นางสาวอรอุมา  ศึกษา	 เป็นอนุกรรมการและเลขานุการ
7. นางสาวเกศวดี  จันไข	 เป็นผู้ช่วยเลขานุการ
	มีหน้าที่รับผิดชอบ
1) 	จัดส่งหนังสือเชิญชวนเข้าร่วมน�ำเสนอผลงานและเข้าร่วมประชุมไปยังมหาวิทยาลัยต่างๆ ทั่วประเทศ 
2) 	จัดส่งหนังสือเชิญผู้สื่อข่าวมาท�ำข่าวในวันแถลงข่าวและวันจัดงานประชุมวิชาการ 
3) 	ด�ำเนินการคัดแยกบทความและไฟล์ประกอบการน�ำเสนอ และส่งมอบให้อนุกรรมการส่วนการน�ำเสนอแบบ

บรรยายและแบบโปสเตอร์
4) 	รวบรวมข้อมูลผู้เข้าร่วมประชุม 
5) 	ก�ำหนดโปรแกรมการน�ำเสนอและวางแผนการจ�ำแนกห้องประชุมย่อย 
6) 	ตรวจสอบรูปแบบการพิมพ์บทความตามระเบียบฯ น�ำบทความมาจัดหมวดหมู่ กลั่นกรอง วางล�ำดับ เพื่อจัด

โครงร่าง proceeding 
7) 	จัดท�ำจดหมาย ส่งจดหมาย บทความ และแบบประเมินให้ผู้ทรงคุณวุฒิ (Peer Review) พิจารณา พร้อม

ติดตามผลการประเมินบทความ 
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8) 	ท�ำหนังสือแจ้งผลการตอบรับบทความไปยังผู้น�ำเสนอบทความ 
9) 	จัดท�ำและน�ำส่งจดหมายเชิญผู้ทรงคุณวุฒิ วิพากษ์การน�ำเสนอผลงานประจ�ำห้อง (Commentator)
10) จัดท�ำแบบประเมินการน�ำเสนอบทความแบบบรรยายและแบบโปสเตอร์
11) จัดท�ำก�ำหนดการและเอกสารการลงทะเบียน 

ฉ. คณะกรรมการฝ่ายสถานที่ ที่พัก และการเดินทาง  
1. นางสาวมุกดา  สีแนน	 เป็นประธานอนุกรรมการ
2. นายรังสฤษฎิ์  เวชสุวรรณ	 เป็นอนุกรรมการ
3. นางสาวอรินทรา  กิมสุวรรณวงศ์	 เป็นอนุกรรมการ
4. นางสาวพรชนก  วรฉัตร	 เป็นอนุกรรมการ
5. นางสาวสิริณัฏฐ์  จีราพัชร์	 เป็นอนุกรรมการ
6. นางศิริพร  ค�ำนอก	 เป็นอนุกรรมการ
7. นางรัตติยา  หอมหวล	 เป็นอนุกรรมการ
8. นายภุชงค์  จักรเสน	 เป็นอนุกรรมการ
9. นายวีระชัย  อุสูงเนิน	 เป็นอนุกรรมการ
10. นางนกริน  วิชาโคตร	 เป็นอนุกรรมการและเลขานุการ
11. นางสาวเกศวดี  จันไข	 เป็นผู้ช่วยเลขานุการ
มีหน้าที่รับผิดชอบ 
1) ประสานงานการจัดห้องประชุม โต๊ะลงทะเบียน และบูธประชาสัมพันธ์
2) ประสานงานเกี่ยวกับการจัดห้องประชุมย่อยแบบบรรยาย
3) ประสานงานและดูแลการจัดสถานที่ส�ำหรับการน�ำเสนอแบบโปสเตอร์
4) ประสานงานการจัดรายการอาหารและอาหารว่าง 
5) ประสานงานการจองที่พักส�ำหรับผู้เข้าร่วมประชุม วิทยากร และผู้ทรงคุณวุฒิ 
6) ประสานงานการเดินทางของวิทยากรและผู้ทรงคุณวุฒิทั้งในประเทศและต่างประเทศ 
7) ดูแลความพร้อมของสถานที่ตลอดงาน

ช. คณะอนุกรรมการฝ่ายลงทะเบียน ต้อนรับ และมอบเกียรติบัตร 
1. นางสาวอรอุมา ศึกษา	 เป็นประธานอนุกรรมการ
2. นางสโรชา  อ้องแสนค�ำ	 เป็นอนุกรรมการ
3. นางศิริพร  ค�ำนอก	 เป็นอนุกรรมการ
4. นางสาวสุชาวลัญช์  ไชยบุญเรือง	 เป็นอนุกรรมการ
5. นางทิพย์รัตน์  อติวัฒนชัย	 เป็นอนุกรรมการ
6. นางรัตติยา  หอมหวล	 เป็นอนุกรรมการ
7. นางสาวพรชนก  วรฉัตร	 เป็นอนุกรรมการ
8. นางสาวสุภัสสร  ค�ำยา	 เป็นอนุกรรมการ
9. นางสาวศรัญญา  แวงวรรณ์	 เป็นอนุกรรมการ
10. นางสาวนริศรา  กิตตินนท์	 เป็นอนุกรรมการ
11. นางสาวสาวิตรี  จันนวน	 เป็นอนุกรรมการและเลขานุการ
12. นางสาวเกศวดี  จันไข	 เป็นผู้ช่วยเลขานุการ
	มีหน้าที่รับผิดชอบ 
1) 	ร่างค�ำกล่าวรายงาน ค�ำกล่าวต้อนรับและเปิดงาน
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2) 	น�ำส่งค�ำกล่าวรายงานให้กับคณบดี และท�ำหนังสือเชิญอธิการบดีหรือประธานการสัมมนา กล่าวต้อนรับและ
เปิดงาน

3) 	เป็นผูด้�ำเนนิการประชมุในทกุห้องให้เป็นไปด้วยความเรยีบร้อย ช่วยแปลค�ำถาม และแก้ปัญหาในขณะประชมุ 
4) 	จัดท�ำป้ายชื่อของผู้ทรงคุณวุฒิบรรยายพิเศษ พร้อมจัดวางตามล�ำดับเวลา
5) 	คัดกรอง จัดล�ำดับผู้เข้ารับเกียรติบัตร และประสานงานการมอบเกียรติบัตรส�ำหรับผู้น�ำเสนอแบบบรรยาย

และแบบโปสเตอร์
6) ดูแลผู้ทรงคุณวุฒิบรรยายพิเศษ และดูแลผู้ทรงคุณวุฒิจากมหาวิทยาลัยที่เป็นเจ้าภาพร่วม

ซ. คณะอนุกรรมการฝ่ายประจ�ำห้องน�ำเสนอแบบบรรยาย
1. นางนกริน  วิชาโคตร	 เป็นประธานอนุกรรมการ
2. นางศิริพร  ค�ำนอก	 เป็นอนุกรรมการ
3. นางสาวสิริณัฏฐ์  จีราพัชร์	 เป็นอนุกรรมการ
4. นางสาวฐิติพร คูณสมบัติกุล	 เป็นอนุกรรมการ
5. นางสาวพรชนก  วรฉัตร	 เป็นอนุกรรมการ
6. นางสาวณัฐอร เลี้ยวประเสริฐ	 เป็นอนุกรรมการและเลขานุการ
	มีหน้าที่รับผิดชอบ 
1) จัดท�ำป้ายชื่อของผู้ทรงคุณวุฒิประจ�ำห้องการน�ำเสนอแบบบรรยาย พร้อมจัดวางตามล�ำดับเวลา
2) จัดล�ำดับและควบคุมเวลาในการน�ำเสนอแบบบรรยายให้เป็นไปตามก�ำหนดการ
3) น�ำแบบประเมินให้ผู้ทรงคุณวุฒิประจ�ำห้องท�ำการประเมิน และด�ำเนินการประมวลผล
4) ดูแลความเรียบร้อยทั่วไปของห้องประชุมย่อยที่ได้รับผิดชอบ

ฌ. คณะอนุกรรมการฝ่ายการเงิน  
1. นางรัตติยา  หอมหวล	 เป็นประธานอนุกรรมการ
2. นางสาวสุชาวลัญช์  ไชยบุญเรือง	 เป็นอนุกรรมการ
3. นางสาวบุญอ้อ  แก้วหาญ	 เป็นอนุกรรมการ
4. นางสโรชา  สาระสารินทร์	 เป็นอนุกรรมการ
5. นางสาวพรชนก  วรฉัตร	 เป็นอนุกรรมการและเลขานุการ
มีหน้าที่รับผิดชอบ 
1) 	รับและส่งเงินค่าลงทะเบียนเข้าบัญชีธนาคาร ดูแลการเบิกจ่ายเงิน จัดท�ำรายการใช้จ่ายเงิน ตรวจหลักฐาน

การเบิกจ่ายให้ถูกต้องตามระเบียบ 
2) 	จัดเตรียมเอกสารออกใบเสร็จส�ำหรับผู้เข้าร่วมประชุม 
3) 	จดัเตรยีมเงนิและจ่ายเงนิค่าตอบแทนผูท้รงคณุวฒุบิรรยายพเิศษ ผูท้รงคณุวฒุพิจิารณาบทความ ผูท้รงคณุวฒุิ

ประจ�ำจุดน�ำเสนอผลงาน พร้อมรับผิดชอบท�ำหนังสือทางการเงิน

ญ. คณะอนุกรรมการฝ่ายแปลเอกสาร  
1. อาจารย์รัชชฎา  แก้ววิไล	 เป็นประธานอนุกรรมการ
2. นางนกริน  วิชาโคตร	 เป็นอนุกรรมการและเลขานุการ
มีหน้าที่รับผิดชอบ 
1) 	จดัให้มกีารแปลเอกสารภาษาองักฤษ บนสือ่สิง่พมิพ์ เอกสารเพือ่การประสานงาน และเอกสารอืน่ๆ ทีเ่กีย่วข้อง
2) 	จัดให้มีการแปลเว็บไซด์เพื่อการประชาสัมพันธ์เป็นภาษาอังกฤษ
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ฎ. คณะอนุกรรมการฝ่ายบรรยายพิเศษ  
1. นางณัฐสมล  ธนกูลรังสฤษดิ์	 เป็นประธานอนุกรรมการ
2. นายวีระชัย  อุสูงเนิน	 เป็นอนุกรรมการ
3. นางสาวรัตติยากร  ส�ำราญพิศ	 เป็นอนุกรรมการและเลขานุการ
มีหน้าที่รับผิดชอบ 
1) ติดต่อ ประสานงาน และท�ำหนังสือเชิญผู้ทรงคุณวุฒิบรรยายพิเศษ 
2) อ�ำนวยความสะดวกให้กับผู้ทรงคุณวุฒิบรรยายพิเศษ

ฏ. คณะอนุกรรมการฝ่ายสื่อสารการประชุมวิชาการ 
1. นายธัญญา  ภักดี	 เป็นประธานอนุกรรมการ
2. นายอภิฉัตร  มณีจักร	 เป็นอนุกรรมการ
3. นายณัฐวุฒิ  เพชรประไพร	 เป็นอนุกรรมการ
4. นายอรรถพล  ฮามพงษ์	 เป็นอนุกรรมการ
5. นายณัฐพงษ์  ช�ำนาญเอื้อ	 เป็นอนุกรรมการ
6. นางสาวปทุมวดี  ค�ำโฮง	 เป็นอนุกรรมการ
7. นายอุดมชัย  สุวรรณวงศ์	 เป็นอนุกรรมการ
8. นางเบญจมาภรณ์  มามุข	 เป็นอนุกรรมการ
9. นายบรรจง  เศษวิสัย	 เป็นอนุกรรมการ
10. นางสาวชุตินันท์  พันธ์จรุง	 เป็นอนุกรรมการ
11. นางสาววัลยา  ภูงาม	 เป็นอนุกรรมการ
12. นางสาวจุฑามาศ  พิลาไชย	 เป็นอนุกรรมการ
13. นางสาวรัชฎาวรรณ  วัฒนสุข	 เป็นอนุกรรมการ
14. นางสาวภรณ์ทิพย์  เขจรศาสตร์	 เป็นอนุกรรมการ
15. นางวัชรา  น้อยชมพู	 เป็นอนุกรรมการ
16. นายวรวิทย์  สิริภาณุวัฒน์	 เป็นอนุกรรมการ
17. นายบริพัตร  ทาสี	 เป็นอนุกรรมการ
18. นางสาวจิราพร  ประทุมชัย	 เป็นอนุกรรมการ
19. นางสถาพร  นาวานุเคราะห์	 เป็นอนุกรรมการ
20. นางสโรชา  อ้องแสนค�ำ	 เป็นอนุกรรมการ
21. นายวีระชัย  อุสูงเนิน	 เป็นอนุกรรมการ
22. นายรังสฤษฎิ์  เวชสุวรรณ	 เป็นอนุกรรมการ
23. นายชุมพร  พารา	 เป็นอนุกรรมการและเลขานุการ
มีหน้าที่รับผิดชอบ 
1) 	ด�ำเนนิการประสานการจดัเตรยีมงาน เตรยีมวทิยสุือ่สาร อปุกรณ์โสตทศันปูกรณ์และเครือ่งบนัทกึภาพวดีทิศัน์
2).	 จัดให้มีการถ่ายทอดสดกิจกรรมในการประชุมวิชาการฯ ผ่านสื่อออนไลน์ช่องทางต่างๆ ตลอดจนช่วงระยะ

เวลาในการด�ำเนนิการจดังาน รวมถงึตดัต่อวดีทิศัน์เพือ่น�ำไปใช้ประโยชน์หลงัเสรจ็สิน้กจิกรรม และประสานงานกบัฝ่ายต่างๆ 

ที่เกี่ยวข้อง
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คณะกรรมการพิจารณาผลงานวิจัย

บรรณาธิการ
1. Mr. Eric Willumsen 	 International University in Geneva
2. Dr.Rosalina Ora’a-Fuentes 	 Southeast Asia Interdisciplinary Development Institute
3. รองศาสตราจารย์ ดร.วินิต ชินสุวรรณ	 มหาวิทยาลัยขอนแก่น
4. Dr.Marie-Paul B. de Luna	 Southeast Asia Interdisciplinary Development Institute
5. รองศาสตราจารย์ ดร.ไพบูลย์ ดาวสดใส	 มหาวิทยาลัยขอนแก่น	
6. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.เกษม นันทชัย	 มหาวิทยาลัยขอนแก่น	
7. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร	 มหาวิทยาลัยขอนแก่น
8. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.บรรพต  วิรุณราช	 วิทยาลัยพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา

คณะอนุกรรมการฝ่ายผู้ทรงคุณวุฒิและประเมินบทความ 
กองบังคับการต�ำรวจภูธร จ.ขอนแก่น ประกอบด้วย	
1. พันต�ำรวจเอก ดร.อนุสรณ์ พัฒนถาบุตร	

มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ ประกอบด้วย
1. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ธวิช  สุดสาคร	 3. ดร.พลวัฒน์ เลิศกุลวัฒน์
2. ดร.สุธาวัลย์ พฤกษ์อ�ำไพ	 4. ดร.สุนีย์รัตน์ วุฒิจินดานนท์

มหาวิทยาลัยขอนแก่น ประกอบด้วย
1. รองศาสตราจารย์ ดร.ทิพย์วรรณา  งามศักดิ	์ 14. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ภิเษก  ชัยนิรันดร์
2. รองศาสตราจารย์ประเสริฐ  ด�ำรงชัย	 15. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.นวลฉวี  แสงชัย
3. รองศาสตราจารย์สุวัฒน์  จิตต์ปราณีชัย	 16. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วิเชียร  วรพุทธพร
4. รองศาสตราจารย์ ดร.ชัญญา  อภิปาลกุล 	 17. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ น.สพ.พงษ์ธร  สุวรรณธาดา
5. รองศาสตราจารย์ ดร.นิติพล  ภูตะโชติ	 18. ผู้ช่วยศาสตราจารย์วรุณ  ตันตระบัณฑิตย์
6. รองศาสตราจารย์อัมพน  ห่อนาค	 19. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สุรชัย  จันทร์จรัส
7. รองศาสตราจารย์ ดร.ประจักร  บัวผัน	 20. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.นงนิตย์  จันทร์จรัส
8. รองศาสตราจารย์รังสรรค์  เนียมสนิท	 21. ผู้ช่วยศาสตราจารย์อนุรักษ์  ทองสุโขวงศ์
9. รองศาสตราจารย์ ดร.วัชรี  คุณกิตต	ิ 22. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ฐิติวรรณ  ศรีเจริญ
10 รองศาสตราจารย์ ดร.ล�ำปาง  แม่นมาตย	์ 23. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วุฒิพงศ์  อาจริยอาจอง
11. รองศาสตราจารย์ ดร.ธีระ  ฤทธิรอด	 24. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ขวัญฤดี  ตันตระบัณฑิตย์
12. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.อารมย์  ตัตตะวะศาสตร	์ 25. ผู้ช่วยศาสตราจารย์จินตนา  สมสวัสดิ์
13. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.อัญชลี  ตัตตะวะศาสตร ์	 26. ดร.พรรณา  ไวคกุล

มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ ประกอบด้วย
1. ดร.นฤมล  กิมภากรณ์
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มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกล้าพระนครเหนือ ประกอบด้วย
1. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ เรือโท ดร.ทวีศักดิ์  รูปสิงห์

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตกาฬสินธุ์ ประกอบด้วย
1. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.อ�ำภาศรี  พ่อค้า 	 3. ดร.นภาพร  วงษ์วิชิต
2. ดร.มัลลิกา  จ�ำปาแพง

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ประกอบด้วย	
1. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สิปปภาส  พรสุขสว่าง	 	

มหาวิทยาลัยมหาสารคาม ประกอบด้วย
1. ผู้ช่วยศาสตราจารย์มลิจันทร์  ทองค�ำ	 3. ดร.อารีรัตน์  ปานศุภวัชร
2. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สงครามชัย  ลีทองดี

มหาวิทยาลัยราชภัฏเลย ประกอบด้วย	
1. ดร.วิไลรัตน์  สุภามา
	
มหาวิทยาลัยราชภัฏอุดรธานี ประกอบด้วย
1. ดร.ประวีณ  ปานศุภวัชร

มหาวิทยาลัยรามค�ำแหง ประกอบด้วย	
1. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วันชัย  ปานจันทร์	

มหาวิทยาลัยอัชสัมชัญ ประกอบด้วย
1. อาจารย์มงคล เหล่าวรพงศ์

มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี ประกอบด้วย
1. ดร.สุมาลี  เงยวิจิตร

วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ประกอบด้วย
1. รองศาสตราจารย์ ดร.วินิต ชินสุวรรณ	 12. ดร.กิตติพงษ์ ศิริโชติ
2. รองศาสตราจารย์ ดร.ไพบูลย์ ดาวสดใส	 13. ดร.ปราโมทย์ ศุภปัญญา
3. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.เกษม นันทชัย	 14. ดร.วนิดา  พลเดช
4. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร	 15. ดร.อโณทัย รัตนกุล
5. รองศาสตราจารย์พรสิริ ทิวาวรรณวงศ์	 16. ดร.ภิญโญ รัตนาพันธุ์
6. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ช่อ วายุภักตร์	 17. ดร.อัจฉริยะ อุปการกุล
7. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ครรชิตพล ยศพรไพบูลย์	 18. อาจารย์อมรวรรณ รังกูล
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8. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วิษณุ ภูมิพานิช	 19. อาจารย์ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล
9. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.กุลเชษฐ์ มงคล	 20. ดร.ปณัทพร เรืองเชิงชุม
10. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ศักดิ์ดา ศิริภัทรโสภณ  	 21. Mr.Yan Flint
11. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.มนตรี วิบูลย์รัตน์
	
วิทยาลัยพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา ประกอบด้วย
1. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.บรรพต  วิรุณราช	 6. ดร.กฤช  จรินโท
2. รองศาสตราจารย์ ดร.อิสระ สุวรรณบล	 7. ดร.สุชนนี  เมธิโยธิน
3. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.อดิศักดิ์  จันทรประภาเลิศ	 8. ดร.ศรัณยา  เลิศพุทธรักษ์
4. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ยอดยิ่ง  ธนทวี	 9. ดร.ศักดิ์ชาย จันทร์เรือง
5. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.กรินทร์  บุญเลิศวณิชย์	 10. ดร.ช�ำนาญ  งามมณีอุดม

สถาบันการพลศึกษา วิทยาเขตสุพรรณบุรี ประกอบด้วย
1. ดร.ศศิพิมพ์มาศ  หงษ์สมบัติ    

สถาบันพลศึกษา วิทยาเขตมหาสารคาม ประกอบด้วย
1. ดร.นิกร  ยาสมร 

ส�ำนักก่อสร้างสะพาน กรมทางหลวงชนบท ประกอบด้วย
1. ดร.กิตติ  มโนคุ้น

Southeast Asia Interdisciplinary Development Institute ประกอบด้วย
1. Dr.Marie-Paul B. de Luna

นักวิชาการอิสระ
1. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.จีระพร  เรืองจิระชูพร	 5. ดร.สุวิทย์  ธนียวัน
2. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พิพัฒน์  นนทนาธรณ์	 6. ดร.วาทิน  เฉลิมด�ำริชัย 
3. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.เกรียงสิน  ประสงค์สุกาญจน์	 7. อาจารย์เสนีย์  แดงวัง
4. ร้อยโท ดร.เจษฏา  ศิวรักษ์

มีหน้าที่รับผิดชอบ 
	 1) พิจารณาคัดเลือก ประเมินบทความ เพื่อตอบรับให้เข้าร่วมน�ำเสนอผลงาน 
	 2) คัดเลือกผู้ทรงคุณวุฒิในการอ่านบทความร่วม
	 3) เป็นผู้ทรงคุณวุฒิประจ�ำห้องการน�ำเสนอบทความแบบบรรยายและการน�ำเสนอแบบโปสเตอร์
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วิทยากรบรรยายพิเศษ
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ศาสตราภิชานไกรฤทธิ์ บุณยเกียรติ

ชื่อ-สกุล ไทย : นายไกรฤทธิ์ บุณยเกียรติ

ต�ำแหน่งทางวิชาการ : ศาสตราจารย์ภิชานไกรฤทธิ์ บุณยเกียรติ

ต�ำแหน่งทางเอกชน : กรรมการตรวจสอบ

สถานที่ท�ำงาน :  	 บริษัท แพน ราชเทวี กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน)

			   อาคารพูนพิน โฮลดิ้ง

			   เลขที่ 50/234-275 ต�ำบลลาดสวาย อ�ำเภอล�ำลูกกา จังหวัดปทุมธานี 12150

ประวัติการศึกษา : 	 1. 	วิทยาศาสตรบัณฑิต (เกียรตินิยม) จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย

	 2. 	บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (MBA) 

	    	 MIT (Massachusetts Institute of Technology) USA

	 3. 	ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (Post Graduate) ด้านการค้าระหว่างประเทศ 

	    	 จากโรงเรียนผู้จัดการแห่งสหประชาชาติ (เมือง Turin ประเทศอิตาลี)

ประสบการณ์ท�ำงาน :

อดีต	 1. 	ประธานกรรมการบริหารส�ำนักตลาดกรุงเทพมหานคร

	 2. 	ผู้อ�ำนวยการบริการการตลาด บริษัท ลินตาส (โฆษณา) จ�ำกัด

	 3.	 ผู้อ�ำนวยการพัฒนาธุรกิจ บริษัท โอสถสภา (เต็กเฮงหยู) จ�ำกัด

ต�ำแหน่งกิจกรรมเพื่อสังคม :

อดีต	 1. 	เลขาธิการสมาคมโฆษณาธุรกิจแห่งประเทศไทย

	 2.	 กรรมการตรวจพิจารณาโฆษณาอาหารและยา

	 3. 	กรรมการคุ้มครองผู้บริโภค

	 4.	 คณะกรรมการบริหารส�ำนักงานกองทุนสนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ (สสส.)

ปัจจุบัน	 1. 	รองประธานคณะกรรมการมูลนิธิสถาบันส่งเสริมการจัดการความรู้

	 2.	 ที่ปรึกษาสมาคมการตลาดแห่งประเทศไทย

	 3. 	ที่ปรึกษาคณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 

		  และมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์

	 4.	 ผู้ทรงคุณวุฒิสาขาการตลาด สถาบันเพิ่มผลผลิตแห่งเอเซีย (ประเทศญี่ปุ่น)

	 5. 	กรรมการผู้ทรงคุณวุฒิ สถาบันมานุษยวิทยาสิรินธร

	 6. 	ศาสตราจารย์ภิชาน คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย
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Professor Dr.Claude Cellich

Professor Dr.Claude Cellich is currently Vice President for External Relations at the  

International University in Geneva, Switzerland and professor in cross cultural business  

negotiations. He is also a visiting professor at the Paris School of Management and guest lecturer 

at various trade promotion organizations and universities in Asia, Europe and the Middle East. 

Prior to joining academia, he held diplomatic status with the International Trade Centre (ITC), a 

joint agency of the United Nations and the World Trade Centre (WTO). On two occasions, he was 

posted for several years in India managing export promotion projects. He has published  

extensively in the field of international business and is frequently cited in university textbooks. 

He serves on the Editorial Board of the Journal of Transnational Management, the Journal of 

Teaching in International Business and the Journal of East-West Business. He has co-authored 

textbooks on business negotiation and trade promotion and is editor of the University’s Business 

Review. He holds graduate degrees in economics and business administration from the  

University of Detroit and the recipient of the 75th Medal of Excellence from the Helsinki School 

of Economics as well as honorary degrees from US universities.
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Dr.Rosalina Ora’a Fuentes

The 7th President of SAIDI Graduate School of OD

Rosalina Ora’a Fuentes, PhD, or Dr. Rose as many call her, is the current President and 

Dean of SAIDI Graduate School of OD. She assumed the position of President in January 2010 and 

Dean since the year 1997. 

Prior to becoming Dean and President of SAIDI Graduate School of OD, Dr. Rose was a 

Managing Partner of TIME Consulting, a College and Graduate School Professor and Director of 

the AteneoCenter for English Language Teaching, and later, Chair of the English Department of 

the Ateneo de Manila University. As a fresh graduate from the Ateneo de Naga, she commenced 

her career in teaching in her alma mater as High School teacher and College professor, and later 

on, she became Vice-Principal.

Dr. Rose’s background is a blend of diverse disciplines steeped in human and  

organization development. 

She earned her Doctor of Philosophy in Organization Development from the Southeast 

Asia Interdisciplinary Development Institute (SAIDI), her Master of Arts in Education with speciali-

zation in Curriculum Development and Instructional Planning from the University of Nueva Caceres, 

and her Bachelor of Arts and Science in Education (cum laude) major in History and English from 

the Ateneo de Naga. Dr. Rosecontinues to “sharpen the saw” with herpost-doctoral certifications 

in Organization Development at Stanford University, in Appreciative Inquiry (by David Cooperrider) 

from Taos Institute, Taos, New Mexico, in Governance and Risk Management (Banking Sector) by 

the Rural Bank Association of the Philippines, in TESOL at the University of Manoa-Hawaii (USA), 

in ELT certification from the University of Reading, London (UK),in Train the Trainors certification from 

the same university and in New Teacher Education from Columbia University, New York (USA).

Dr. Rose has been immersed in educating, training, engaging in education and OD  

consulting and research activities and coaching. Most recent of which include her expertise on 

and advocacy of Positive Organization Development and Appreciative Inquiry. She is recognized 

in the Philippines as ‘guru of AI’ for spreading the knowledge and use of Appreciative Inquiry in 

different organizational processes. Other areas she has extensive experience on include Visioning, 

Culture-building, Strategic Planning, Re-engineering, and the entire breadth of Organization  

Development interventions for clients and partners in corporate, non-government, Church, and 

local government sectors in both local and international settings. Her coaching and mentoring 

expertise allowed her to journey with owners and heads of entities and more than 100 candidates 

in the course of their MA and PhD study and research in OD. She has travelled in the country, 

Asia and beyond - engaged in OD consulting work. Her research works credit her with some  

article and book publications in English Language teaching, in Organization Development and in 
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the use of Appreciative Inquiry in research and publications. As an educator, she continues to 

organize and facilitate training workshops for basic education teachers across the country,  

allowing her to travel to different schools and education settings across the country. She makes 

herself readily available for learning sessions in the disciplines for which she has extensive train-

ings and experiences. This is a testament to the great teacher and thought leader in planned 

change and appreciative inquiry she is.

Dr. Rose has a wide professional network – as diverse as her professional preparation. To 

mention a few some: She co-founded the Association for Appreciative Inquiry (Philippines). She 

is a member of ODPN, a professional association of OD Practitioners. She sits as Board Member 

in the following organizations: SAIDI Foundation, Inc., Foundation for Upgrading the Standards of 

Education and Rural Bank of Aurora. Her professional expertise had also been shared – gratis – 

with the Commission on Higher Education (Philippines). She was once head (at different times) 

of the Committee for Open Learning and Distance Education and the ETEAP Committee. Dr. Rose 

always makes herself available where her expertise can make a contribution. Never a dull  

moment in her professional life.
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Dr.Reynaldo T. Casas

PROFESSIONAL EXPERIENCE

November 2013 to Present 	 President, nv-vogt Philippines Solar Energy One, Inc. 		

	 Unit 2406 The Trade & Financial Tower, 

	 Bonifacio Global

July 2012 to Present 	 President, Advance Renewables Energy Inc. (AREI)

January 1993 to Present 	 President, RGCASAS REALTY INC.

August 1994 to December 2011	 President & COO, ADTEL Inc. 

	 2nd Flr., Benpres Bldg., Exchange Road, Ortigas

August 1992 to August 1994	 Senior Vice-President, EASYCALL Phils. 

	 22nd Flr., Robinson Galeria, Ortigas Ave., Pasig

July 1988 to August 1992	 Director, BELLSOUTH International Telephone Co. 

(Expatriate, Hongkong-based) 	 Office: 22nd Flr., 69 Gloucester Rd., Hong Kong

	 Headquarters: Atlanta, Georgia, USA

July 1978 to July 1988	 Division Manager, KODAK Philippines

	 Pasong Tamo, Makati

June 1969 to July 1978	 Sales/Systems Engineer, IBM Philippines

	 Ayala, Makati

1966-1969	 Assistant, Manila Speech Clinic

(Working student) 	 Padre Faura, Manila

OTHER AFFILIATIONS

Present 	 President, Neighborhood Association – T. Alonzo

Present 	 Member Management Assoc. of the Philippines

Present 	 Member Villamor Golf & Country Club

Present 	 Member Philippine Columbian Tennis Club

Present 	 Past President (98-99) Rotary Club of Makati East

1995-1999 	 Consultant Asian Development Bank

1997-2011 	 Managing Director Acceslink (Adtel Subsidiary)

1994-2011 	 Member Management Committee

	 Lopez Group of Companies
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EDUCATIONAL BACKGROUND

Doctoral Program, PhD 	 South East Asia Interdisciplinary Development Institute

	 Graduated: August 2012

Masters in Business Economics 	 University of Asia & the Pacific, June 2, 2007

Strategic Business Economics 	 University of Asia & the Pacific, July 8, 2000

Liberal Arts/Commerce 	 San Beda College, 1965-1969, Gold Medalist Academics

Elementary/High School 	 Letran College

PERSONAL BACKGROUND

Married to Maria Milagros C. Casas

Children: Jose Ricardo, Miguel Antonio, Juan Ignacio, Victor Emmanuel

Born: February 11, 1946

CAREER PROFILE

Nv vogt Philippines Solar Energy One, Inc.

Currently sitting as the President for Projects, the company is solely focused on building solar 

farms in terms of megawatts. The initial project in progress is in South Cotabato, Mindanao with 

power being sold to a choice electric cooperative. Headquartered currently in Bonifacio Global 

City, the company is expected to grow in terms of provincial offices as each project materializes. 

Beyond rural settings, the company is crafting new strategies for urban applications of solar  

technology including in Luzon, Visayas and Mindanao.

Adtel Inc.

Co-founded the company in 1994 with the Lopez group of companies as its President and COO, 

with Eugenio Lopez as its Chairman & CEO, eventually taken over by Oscar M. Lopez as the  

incumbent Chairman & CEO. The company initially focused on serving the telecommunications 

industry as a choice supplier of technology and contractor to build and maintain networks.  

Eventually diversifying into broadcasting and renewable energy focused on solar. The company 

eventually opened ten (10) provincial offices nationwide to distribute its solar products.

EasyCall

As the Senior Vice-President for Sales, the company established nationwide presence to

distribute paging systems to the public through partnership with choice business entities acting 

as its distributor. 
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BellSouth International 

The USA-based company is a spin-off from AT&T as the telephone company in the South-East of 

USA such as Alabama, Kentucky, Louissiana, Missouri and others. The company set up an Asian 

office in HongKong as the center for business development through  investments in other Aisan 

countries. With Hong Kong as the hub, Regie was hired as the Manager for Business Development 

encompassing all Asian countries; in addition, represented the company in all European  

conferences and exhibits.

Kodak Philippines

As the first IT head establishing the first computer online system for the company, eventually 

upgraded to head the entire Import division of the company.

IBM Philippines

Started as the company’s computer instructor for its clients, eventually migrated into systems 

engineering and into sales.

Added Notes:

AREI, Advance Renewable Energy Inc.

	 Founded AREI and currently a stakeholder of Nv-vogt Philippines

RGCasas Realty

	 A family owned business engaged in real estate partnered with Vistaland
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การเพิ่มยอดขายแหอวนในตลาดประเทศมาเลเซียของบริษัท K.K.K. ขอนแก่น

CHUYUN LING และ สุวัฒน์ จิตต์ปราณีชัย

3

การวางแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขายของสถาบันกวดวิชา U-BRAIN TUTOR

กันยาภัสสร โชติชัยชาญสิทธิ์, มนตรี บุญเสนอ และ อมรวรรณ รังกูล

9

แนวทางการเพิม่ยอดเงนิฝากสลากออมสนิพเิศษ ส�ำหรบัลกูค้ารายย่อยของธนาคารออมสนิ สาขาศรจีนัทร์  

จังหวัดขอนแก่น

กาญจนา นามกุนี และ วินิต ชินสุวรรณ

16

การวางแผนกลยุทธ์เพื่อการบริการที่เป็นเลิศ ของธนาคารออมสิน สาขาบ�ำเหน็จณรงค์ 	

โดยวิธีสุนทรียสาธก

ไกรสร อัฐทอง และ อนงค์นุช เทียนทอง

23

การวเิคราะห์เชงิล�ำดบัชัน้ขององค์ประกอบทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูใ้ช้รถยนต์อโีคคาร์  กรณศีกึษา: 

อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

จิตตานันทิ์ หลักทรัพย์ และ กฤตพา แสนชัยธร

29

ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าผ่านช่องทางการจดัจ�ำหน่ายของร้านค้าปลกีและค้าส่ง : กรณศีกึษา 

ร้านจรุงรุ่งเรือง เขตเทศบาลต�ำบลโนนสะอาด อ�ำเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น

จิรวัฒน์ ไกรวิเชษฐ์ และ กฤตพา แสนชัยธร

34

กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายอะไหล่รถไถนาของร้าน จรัสโรจน์ ต�ำบลหนองหว้า อ�ำเภอบัวลาย  

จังหวัดนครราชสีมา

จิรานุวัฒน์ รัตนจรัสโรจน์ และ ชัญญา อภิปาลกุล

40

แนวทางการเพิ่มยอดขายเครื่องจักรกลหนักมือสองร้านพี.ซี. คาร์ จังหวัดร้อยเอ็ด

ฉัตรชัย พิชัย และ ธีระ ฤทธิรอด

46

กลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บริการอินเตอร์เน็ตความเร็วสูงผ่านเครือข่ายใยแก้วน�ำแสง (FTTx) 

ของบริษัท  ทริปเปิลที บรอดแบนด์ จ�ำกัด (มหาชน) กรณีศึกษา ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น

ชาตินิยม  พรมผิว และ นิติพล ภูตะโชติ

54

การวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บริการเว็บไซต์ KHONKAENLINK.INFO

ชุมพร พารา และ ธีระ ฤทธิรอด

58

องค์ประกอบที่มีผลต่อความภักดีของผู้ใช้บริการธนาคารออมสิน สาขาสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์

ณัชชามน จันทะหาร  และ กฤตพา แสนชัยธร 

64

การประยกุต์ใช้วธิดีมีาเทลในการศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อคณุภาพการให้บรกิารของซอฟต์แวร์ออนไลน์

ภาครัฐบนเทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆส�ำหรับหน่วยงานราชการในประเทศไทย

ธาดาธิเบศร์ ภูทอง

71

สารบัญ

กลุ่มที่ 1 การจัดการเชิงกลยุทธ์ การจัดการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม	 หน้า
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กลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่พฒันาธรุกจิบ้านสวนกรนีววิรสีอร์ท ต�ำบลท่าพระ อ�ำเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น

นนทนันท์ งามนิวัฒนวงศ์ และ เพียรศักดิ์ ภักดี

83

คุณค่าที่รับรู้ ความไว้วางใจ และความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการ กรณีศึกษา ศูนย์บริการซ่อมรถยนต์และ

อู่กลางกรมการประกันภัยของผู้ใช้บริการในอ�ำเภอบ้านไผ่ จังหวัดขอนแก่น

นฤมล มิตรเจริญพันธุ์ และ วรุณ ตันตระบัณฑิตย์

91

ปัจจัยที่ส่งผลต่อความภักดีของผู้ใช้บริการธุรกิจหอพัก อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

นันทพร ค�ำสอนทา และ กฤตพา แสนชัยธร

97

กลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของ ABC Condo อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

นิศารัตน์ ปทุมจันทรัตน์ และ สุวัฒน์ จิตต์ปราณีชัย

103

การวางแผนกลยุทธ์โดยใช้สุนทรียสาธกเพื่อเพิ่มยอดขาย กรณีศึกษา : บีพลัสวัน คลีเอชั่น 

นุชนาฎ เมธีวิชานนท์ และ อัจฉริยะ อุปการกุล

109

แผนกลยุทธ์การเพิ่มปริมาณรับซื้ออ้อยของโรงงานน�้ำตาล A (นามสมมุติ) ในเขตพื้นที่แข่งขัน

เบนจามิน โคตรภูเวียง และ กาญจนา เศรษฐนันท์

116

แนวทางการเพิ่มจ�ำนวนนักเรียนโรงเรียนกวดวิชาโอเคแมทเซ็นเตอร์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ์

ปริวุฒิ อินทะสีดา และ ธีระ ฤทธิรอด

122

การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการแข่งขันด้วยโมเดลแรงผลักดันห้าประการของพอตเตอร์  

ส�ำหรับธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพแบบบริการส่งถึงที่ ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น

พนิดา ฉิมวัย และ จินณพัษ ปทุมพร

129

ปัจจยัทีท่�ำให้ธรุกจิประสบความส�ำเรจ็กบักลยทุธ์การตลาด: กรณศีกึษาร้านเคมเีกษตร AAA อ�ำเภอชมุแพ 

จังหวัดขอนแก่น

พิพัฒ ไตรทิพย์ชวลิต และ สุวัฒน์ จิตต์ปราณีชัย

136

การศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจให้บริการล้างรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์ในเขตลาดพร้าว 

จังหวัดกรุงเทพมหานคร

เพชรรัตน์  ชัชวาลย์ และ กิตติพงษ์  ศิริโชติ

143

กลยุทธ์การเพิ่มยอดสินเชื่อที่อยู่อาศัยของธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ�ำกัด (มหาชน) สาขาขอนแก่น

ระพีพรรณ วิริยะชัยกิจ และ อนงค์นุช เทียนทอง

149

แนวทางการเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บัตรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ของธนาคารออมสินสาขาศรีจันทร์ 	

จังหวัดขอนแก่น

วิภาดา ภูมิอาจ และ วินิต ชินสุวรรณ

155

การวางแผนกลยุทธ์โดยใช้สุนทรียสาธก: กรณีศึกษา บริษัท ภูหลวงทัวร์ จังหวัดขอนแก่น

ศศิวิมล  ฐานวิเศษ และ อนงค์นุช  เทียนทอง

162

ความพึงพอใจและการพัฒนาพิมพ์เขียวการบริการ : โรงภาพยนตร์ เอส เอฟ ซีเนม่า ซิตี้ สาขา เซนทรัล

ขอนแก่น

ศุภมาส ไทยอ่อน และ วรุณ ตันตระบัณฑิตย์

168

การรับรู้หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง การมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการ กับการด�ำเนินธุรกิจค้าปลีก

ในกรุงเทพมหานคร

สมพร ปานยินดี

173
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แนวทางการปรับปรุงการจัดซื้อวัตถุดิบร้านอาหาร ยิ้ม ยิ้ม อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

สุณิชา แก้วสมบัติ และ วินิต ชินสุวรรณ

182

แนวทางการปรับปรุงคุณภาพการให้บริการของส�ำนักงานตรวจสอบภายใน มหาวิทยาลัยขอนแก่น

สุดารัตน์ สอนศักดา, อารมย์ ตัตตะวะศาสตร์ และ อมรวรรณ รังกูล

190

กลยุทธ์เพื่อเพิ่มผู้มารับบริการงานแพทย์แผนไทย โรงพยาบาลสุขใจ อ�ำเภอโพนทอง จังหวัดร้อยเอ็ด

สุนันทินีย์ อัครปะชะ และ ชัญญา อภิปาลกุล

197

กลยุทธ์ทางการตลาดในการขายน�้ำมันหล่อลื่นผ่านช่องทางออนไลน์ของร้านอุดรศิริชัย

สุปิติ กิจรังสิกุล, อารมย์ ตัตตะวะศาสตร์ และ ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล

204

กลยุทธ์การเพิ่มยอดขายร้าน Bike On The Bear จังหวัดขอนแก่น

สุพัฒน์ คุณกิตติ และ อารีย์ นัยพินิจ

212

แนวทางการเพิ่มยอดสินเชื่อเพื่อธุรกิจ SMEs เขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

สุภาวดี ศรีธรณ์, อารมย์ ตัตตะวะศาสตร์ และ ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล

218

แนวทางการเพิ่มผู้เข้าพัก โรงแรมนรากุล รีสอร์ท โฮเต็ล อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

สุรพร วรสิทธิ์ และ ธีระ ฤทธิรอด

225

คุณภาพการบริการ  โรงรับจ�ำน�ำสมศิริวรรณ จังหวัดนครราชสีมา

อิษฎา  อังสุพันธุ์โกศล และ วรุณ ตันตระบัณฑิตย์

233

การวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดจ�ำหน่ายปัจจัยการผลิตทางการเกษตร กรณีศึกษา สหกรณ์การเกษตร

เพื่อการตลาดลูกค้า ธ.ก.ส. อุดรธานี จ�ำกัด (สาขาอ�ำเภอบ้านดุง)

อุทุมพร ปิติพัฒน์ และ สุวัฒน์ จิตต์ปราณีชัย

239
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แนวทางในการบริหารธุรกิจครอบครัวให้ประสบความส�ำเร็จ กรณีศึกษาในจังหวัดขอนแก่น

กมลชนก กิจกสิวัฒน์, อนงค์นุช เทียนทอง และ ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล

251

สภาพและปัญหาการบริหารทรัพยากรมนุษย์ของส�ำนักงานสอบบัญชี เอ.บี.ซี สาขาขอนแก่น 	

อ�ำเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

กรรณิการ์ สามารถ และ ชัญญา อภิปาลกุล

259

ปัจจัยคัดสรรสินเชื่อบุคคล กรณีศึกษา บมจ.ธนาคารกรุงไทย สาขาร้อยเอ็ด

คุณากร โคสาแสง และ วรุณ ตันตระบัณฑิตย์

267

การใช้อ�ำนาจของหัวหน้าที่มีผลต่อความผูกพันของพนักงานในองค์กร กรณีศึกษา โรงแรมเอ

จารุมาศ พรหมแสนจันทร์ และ วนิดา พลเดช

273

แนวทางการปรับปรุงขั้นตอนการให้บริการของแผนกบริการส่วนหน้า กรณีศึกษาโรงแรมเอสเอฟ 	

บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น

ชุติมณฑน์ ส�ำอางศรี และ ปณัทพร เรืองเชิงชุม
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แนวทางการพัฒนาบุคลากรสายวิชาการเพื่อมุ่งเข้าสู่ต�ำแหน่งทางวิชาการของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยี 	

ราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น

ฐิตาภา เคนหงษ์ และ ชัญญา อภิปาลกุล

284

การวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มความภักดีของลูกค้าโดยใช้สุนทรียสาธกกรณีศึกษา ร้านขายสมุนไพร 	

NC-Health

ณัฐชัย มหธรรม และ ภิญโญ รัตนาพันธุ์
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การศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างเจเนอเรชั่นระดับต�ำแหน่งผู้บริหารแรงจูงใจที่จะน�ำและอัตมโนทัศน์ของ

ผู้บริหารสตรีในประเทศไทย

ณัฐชา จงอริยตระกูล และ วนิดา พลเดช
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การพัฒนาองค์การแห่งการเรียนรู้ ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร จังหวัดขอนแก่น

ไตรแก้ว แจ่มสุวรรณ์ และ ทิพย์วรรณา งามศักดิ์
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คุณลักษณะของผู้ที่ประสบความส�ำเร็จอันพึงประสงค์ของการประกอบอาชีพธุรกิจเครือข่าย แบบหลายชั้น 

ของบริษัท คังเซน - เคนโก อินเตอร์เนชั่นแนล จ�ำกัด

ธราดล อัครพัฒนานนท์, มนตรี บุญเสนอ และ อมรวรรณ รังกูล
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การประเมินผลการน�ำโปรแกรม SCM เข้ามาใช้ในธุรกิจเมล็ดพันธุ์พืช กรณีศึกษา บริษัท ซาคาตะ สยาม 

ซีด จ�ำกัด 

นริศรา นามอาษา และ ช่อ วายุภักตร์

330

แนวทางการเพิม่ความสขุในการท�ำงานให้กบัพนกังาน บรษิทั ดบัเบิล้เอม็ อนิเตอร์ จ�ำกดั โดยใช้สนุทรยีสาธก

ประภารัตน์ เชื้อเวียง  และ อัจฉริยะ อุปการกุล 

337

กลุ่มที่ 2 การจัดการทรัพยากรมนุษย์ ภาวะผู้น�ำ การพัฒนาองค์กร จรรยาบรรณทางธุรกิจ	 หน้า
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แรงจูงใจในการปฏิบัติงานของบุคลากรสายสนับสนุน ในคณะวิศวกรรมศาสตร ์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยี

ราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น

พรทิพา พันธ์คูณ และ ชัญญา อภิปาลกุล
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การพฒันารปูแบบการประชมุวชิาการทางการแพทย์ด้านโรคหดืและปอดอดุกัน้เรือ้รงั โดยใช้สนุทรยีสาธก 

พัชรีดา อนวัชมงคล  และ ไพบูลย์ ดาวสดใส
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ทัศนคติต่อกิจกรรม CSR เกี่ยวกับชุมชนที่ได้รับผลกระทบนํ้ามันดิบรั่ว เกาะเสม็ด จังหวัดระยอง

ภัทรา มาตราแสง  และ วนิดา พลเดช 
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กลยุทธ์เพื่อการเพิ่มประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของพนักงานสายสนับสนุนมหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ด

ภัทรีย์นันท์ ชวีวัฒน์ และ อัมพน ห่อนาค
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แนวทางการเพิ่มคุณค่าในงานในการท�ำงานของพนักงานธนาคารสีเขียว จังหวัดขอนแก่น 

มยุรา วรลักษณ์  และ ทิพย์วรรณา งามศักดิ์
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ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเป็นสมาชิกสหกรณ์ออมทรัพย์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

ยุวธิดา นามสีฐาน และ วรุณ ตันตระบัณฑิตย์
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คุณลักษณะของทีมที่มีผลต่อประสิทธิผลของทีม 

กรณีศึกษาธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ�ำกัด (มหาชน) ภาคธุรกิจสาขา ภูมิภาค 101

วรรณกร อ้ายจันทึก
 
 และ วนิดา พลเดช
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ระดับความสุขของพนักงานในองค์กร กรณีศึกษา: บริษัท ABC จ�ำกัด

วรรณิตา ดลตรี และ นวลฉวี แสงชัย
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การศกึษาความคาดหวงัและการรบัรูใ้นคณุภาพการบรกิารของลกูค้าคลนิกิ นายแพทย์วชิยั อ�ำเภอวงัสะพงุ 

จังหวัดเลย

วรารัตน์ วงศ์เตชะ และ นวลฉวี แสงชัย
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การปรับปรุงการบริหารงบประมาณเงินรายได้ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

วัชรารัตน์ โสจันทร์, อารมย์ ตัตตะวะศาสตร์ และ ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล 
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ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเปลี่ยนงานของแรงงานก่อสร้าง

วีระเดช จารุเจริญทรัพย์ และ มนตรี วิบูลย์รัตน์
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การลดระยะเวลาการรอคอยการให้บริการของสถานตรวจสภาพรถเอกชนพรถวิลมอเตอร์ 

อ�ำเภอสุวรรณภูมิ จังหวัดร้อยเอ็ด

ศิโรรัตน์ ทองสกุล, มนตรี บุญเสนอ และ อมรวรรณ รังกูล
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คุณสมบัติใหม่ในการตรวจเลือกชายไทยเป็นทหารกองประจ�ำการ

สมเกียรติ มาลากรณ์ และ กฤช จรินโท

430

การศกึษาสดัส่วนเวลาการท�ำงานของพนกังานธนาคาร ด้วยวธิกีารสุม่งานในลกัษณะหลายมติ:ิ กรณศีกึษา

ธนาคารกรุงเทพ จ�ำกัด (มหาชน) สาขาร้อยเอ็ด

สมหญิง ชื่นชุ่ม และ ไพบูลย์ ดาวสดใส  

436

แนวทางการพัฒนาชุมชนต้นแบบเศรษฐกิจพอเพียง ธ.ก.ส.สาขาเจริญศิลป์ จังหวัดสกลนคร

สุจิตราภา สมบัติศรี และ ชัญญา อภิปาลกุล
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แนวทางการสร้างความจงรักภักดีและความผูกพันต่อองค์กรของลูกจ้างกลุ ่มภารกิจด้านพยาบาล 	

โรงพยาบาลเทพรัตน์นครราชสีมา จังหวัดนครราชสีมา

สุพัศชญา ศรีเทพ และ อัมพน ห่อนาค
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แนวทางการเพิม่ความผกูพนัของพนกังานต่อองค์กร ของบรษิทักลุม่เกษตรกรผูเ้ลีย้งโคนม จงัหวดัขอนแก่น 

จ�ำกัด โดยวิธีสุนทรียสาธก

สุพิชญาภัค รัศมีโรจน์ และ ประเสริฐ ด�ำรงชัย 
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เกี่ยวกับการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน

สุวิมล เพ็งพิทักษ์ และ ทิพย์วรรณา งามศักดิ์

465

แนวทางการบริหารทุนมนุษย์ในองค์กร ของบริษัท เซ็นทรัลพัฒนา ขอนแก่น จ�ำกัด

อภิญญา เข็มทอง และ ทิพย์วรรณา งามศักดิ์

473

แนวทางการจงูใจพนกังานเพือ่เพิม่ประสทิธผิล กรณศีกึษาห้างเพชรทองเองเกยีฮึง้ ขอนแก่น โดยวธิสีนุทรยีสาธก

อภิวิชญ์ อารยะสัจพงษ์ และ ประเสริฐ ด�ำรงชัย

480

แนวทางการพฒันาคณุภาพการให้บรกิารของส�ำนกังานสรรพากรพืน้ที ่สาขาเมอืงกาฬสนิธุ ์จงัหวดักาฬสนิธุ์

อุบลวรรณ อิ่มนาง และ อัมพน ห่อนาค

487

นโยบายรถคันแรกกับผลกระทบต่อเศรษฐกิจและสังคม ในจังหวัดขอนแก่น 

อุมาพร สายวัน  และ อนงค์นุช เทียนทอง

495

แนวทางการลดขั้นตอนการให้บริการการเปิดบัญชีเงินฝากธนาคาร ABC จังหวัดเลย 
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กลุ่มที่ 3 การจัดการการผลิต การขนส่ง ห่วงโซ่อุปทาน	 หน้า

การเพิ่มประสิทธิภาพการผลิตกระบวนการบรรจุผลิตภัณฑ์ซองเล็ก ของบริษัทเครื่องดื่มผงแสนอร่อย 

จ�ำกัด

โฆษิต โชติศิริรัตน์ และ สุวัฒน์  จิตต์ปราณีชัย
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จักรพันธ์ มงคลศรีสวัสดิ์, มนตรี บุญเสนอ และ อมรวรรณ รังกูล

516

ประสิทธิภาพการผลิตข้าวเหนียวเขาวงกาฬสินธุ์

ชาญณรงค์ ไชยโสดา และ อนงค์นุช เทียนทอง
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การวิเคราะห์ประสิทธิภาพเชิงเทคนิคการผลิตอ้อยของเกษตรกรในจังหวัดขอนแก่น โดยใช้วิธี 
Stochastic Production Frontier

พลอย ไชโยราษฎร์ และ สุเมธ แก่นมณี

527

การเพิ่มประสิทธิภาพการจัดการสินค้าคงคลังของร้านศูนย์ยาปากคาด อ�ำเภอปากคาด จังหวัดบึงกาฬ

พัชรินทร์ รัตนเมธาโกศล และ อโนทัย ตรีวานิช

534

การพฒันาคณุภาพน�ำ้มนัปาล์มดบิของห้างหุน้ส่วนจ�ำกดั ปญุญาพรน�ำ้มนัปาล์ม อ�ำเภอเซกา จงัหวดับงึกาฬ

พิรุณรัตน์ ภูไชยแสง, วิเชียร วรพุทธพร และ อมรวรรณ รังกูล

542

แนวทางการลดความสญูเสยีจากการบรรจผุงเครือ่งดืม่เกนิปรมิาณก�ำหนด บรษิทัเคเคเครือ่งดืม่ผง จ�ำกดั 

อ.น�้ำพอง จ.ขอนแก่น 

สมชาย สุรินทร์ และ วินิต ชินสุวรรณ

548

การเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตเฟอร์นิเจอร์ โดยใช้เทคนิคการผลิตแบบลีนของโรงงาน ABC ในจังหวัด

ขอนแก่น

สร้อยทอง พลายเพ็ชร และ รัชดาภรณ์ เบญจวัฒนานนท์

556
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กลุ่มที่ 4 การจัดการการตลาด	 หน้า

พฤติกรรมการใช้เครือข่ายสังคมไลน์และทัศนคติต่อการซื้อขายสินค้าการผ่านช่องทางเครือข่ายสังคมไลน	์
ของนักศึกษาวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

LINA BAI, สุนีย์ เสี่ยวเพ็ญวงษ ์และ ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล

565

ปัจจยัทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนต์ขนาด 1,500 ซซี ีของผูบ้รโิภคในเขตอ�ำเภอเมอืงขอนแก่น

จังหวัดขอนแก่น

กวิน ไตรศิริพานิช และ ช่อ วายุภักตร์

571

แนวทางการเพิ่มยอดขายผลิตภัณฑ์สินเชื่อรถยนต์ใช้แล้ว ธนาคารรวมใจ จ�ำกัด (มหาชน) 

สาขาจังหวัดร้อยเอ็ด

กอกฤต สารฤทธิ์ และ ธีระ ฤทธิรอด

581

ช่วงเวลาการสร้างเนื้อหาและประเภทเนื้อหาที่มีผลต่อการมีส่วนร่วมของกลุ่มลูกค้าบนเฟซบุ๊ก

กานต์สิรี พิทักษ์วงศ์โรจน์ และ ภิเษก ชัยนิรันดร์

587

การวางแผนทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของร้านขายเสื้อผ้า “ร้านเสื้อผ้าเพื่อน” อ�ำเภอเมือง 

จังหวัดขอนแก่น

เกวลิน คัมภิรา และ ทิพย์วรรณา งามศักดิ์

593

แนวทางการเพิ่มรายได้ ของโรงงานน�้ำดื่มโซนี่ 2009 จังหวัดร้อยเอ็ด

คมสันต์ จารุวัฒนานนท์  และ ธีระ ฤทธิรอด

601

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวกับธนาคารออมสิน 	

สาขากมลาไสย

ฉันทวิทย์ ด้วงวังหิน และ อนงค์นุช เทียนทอง

608

ความพึงพอใจและการตัดสินใจเลือกที่พักอาศัยบริเวณรอบมหาวิทยาลัยขอนแก่นของนักศึกษา	

ระดับปริญญาตรี

ฐาปนพงศ์ บรรยงค์ และ นวลฉวี แสงชัย

615

การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นของผู้บริโภค	

ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

ณัฐดนัย รัตนสุวรรณ์ และ นวลฉวี แสงชัย

621

ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาสี่แยกโรงพยาบาลร้อยเอ็ด

ดลยา แสงสุวอ และ นิติพล ภูตะโชติ

631

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อกล้องถ่ายภาพดิจิตอลของลูกค้า ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

โดม ปัจชามาตย์  และ อนงค์นุช เทียนทอง

637

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกระดาษถ่ายเอกสารของผู้ประกอบการร้านถ่ายเอกสารบริเวณ 

มหาวิทยาลัยขอนแก่น

ทิวธวัช ผือโย และ นิติพล ภูตะโชติ

643
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พฤตกิรรมผูบ้รโิภคและส่วนประสมการตลาด กรณศีกึษา ร้านกาแฟคาเฟ่ อเมซอน ในห้างสขุอนนัต์ปาร์ค 

ต�ำบลปากเพรียว อ�ำเภอเมือง จังหวัดสระบุรี

ธรรมรัตน์ รักธรรม, วิเชียร วรพุทธพร และ อมรวรรณ รังกูล

651

การวางแผนการตลาดร้านปิ่นนภาผ้าม่าน จังหวัดอุบลราชธานี

ธัญลักษณ์ วงษ์โสภา, วิเชียร วรพุทธพร  และ อมรวรรณ รังกูล

657

ปัจจัยด้านการตลาดบริการและพฤติกรรมที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต 

ในเขตกรุงเทพมหานคร

ธารนันท์ สุโนภักดิ์ และ มนตรี วิบูลย์รัตน์

664

การวัดความพึงพอใจของลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาตลาดพรเพชร จังหวัดมุกดาหาร

นภาพร แพศย์ตระกูล และ อัมพน ห่อนาค

671

แนวทางการเพิ่มยอดขายร้านโฮมคอฟฟี่ จังหวัดขอนแก่น

นสมณ กฤษณะสุวรรณ และ วินิต ชินสุวรรณ

678

กลยุทธ์เพิ่มยอดสินเชื่อโครงการธนาคารประชาชนของธนาคารออมสิน สาขาหนองเรือ จังหวัดขอนแก่น

นาตยากรณ์ รัศมีโรจน์ และ อนงค์นุช เทียนทอง 

685

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อทราย ในเขตจังหวัดกาฬสินธุ์

นาตาช่า ฟราซง และ นิติพล  ภูตะโชติ

691

การวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายปุ๋ยเคมีตราลูกโลกสมอ ของร้านมารวยพาณิชย์ อ�ำเภอเมือง 	

จังหวัดร้อยเอ็ด

ปฐมา เกษตรทัต, วิเชียร วรพุทธพร และ อมรวรรณ รังกูล

695

พฤติกรรมผู้ซื้อผ้าไหมมัดหมี่ ในอ�ำเภอชนบท จังหวัดขอนแก่น

เผด็จ พิมพา และ เพียรศักดิ์ ภักดี

702

แนวทางการตลาดเพือ่เพิม่อตัราการเตบิโตของยอดขาย ร้านศนูย์ยาปากคาด อ�ำเภอปากคาด จงัหวดับงึกาฬ

พชร รัตนเมธาโกศล และ อโนทัย ตรีวานิช

708

การวางแผนการตลาด เพื่อธุรกิจแก่นตะวันของไร่พนิดา อ�ำเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น

พนิดา ปานเพชร และ ธีระ ฤทธิรอด

718

การวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายผงซักฟอก ของบริษัท เอ็กเอ็กเอ็กไทย เทรดดิ้ง จ�ำกัด

ในช่องทางร้านค้าท้องถิ่นขนาดใหญ่ ในจังหวัดนครสวรรค์

พรรณทิพย์ นันตะเคน, รัชดาภรณ์  เบญจวัฒนานนท์

725

การวางแผนการตลาด พฤติกรรมผู้บริโภค และปัจจัยส่วนประสมการตลาด กรณีศึกษา: ร้านวรวรรณ 

อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

พัชรพร  เย็นฤดี, วิเชียร วรพุทธพร และ อมรวรรณ รังกูล

731

รีวิวออนไลน์ที่มีผลต่อยอดขายโรงแรม

พัชรินทร์ บุญมี และ ภิเษก ชัยนิรันดร์  

738

แผนการตลาดเพือ่เพิม่ปรมิาณการรบัซือ้ข้าวเปลอืกชมุนมุสหกรณ์การเกษตรขอนแก่น จ�ำกดั ในเขตอ�ำเภอ

เมือง จังหวัดขอนแก่น

พัชรียา คงบุญวาท และ อัมพน ห่อนาค

744
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กลยุทธ์การตลาดร้านเอริด้าอินเทอร์เน็ต ในเขตอ�ำเภอสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์

พิธพงษ์ ปัททุม และ อนงค์นุช เทียนทอง

751

ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผ้าส�ำเรจ็รปูของผูบ้รโิภคในตลาดมอดนิแดง มหาวทิยาลยัขอนแก่น  

พิมพ์ชนก บัวพรม และ นิติพล ภูตะโชติ 

758

พฤติกรรมและความพึงพอใจต่ออาหารปิ้งย่างแบบญี่ปุ่น กรณีศึกษา: เปรียบเทียบระหว่างร้าน M และ A

มนตรี เตียวศิริมงคล และ วรุณ ตันตระบัณฑิตย์ 

762

การวางแผนเพื่อเพิ่มยอดขายอิฐมอญของโรงงานไพจิตอิฐแดง

มนัสมนณ์ ศุภนิมิตตระกูล, อารมณ์ ตัตตะวะศาสตร์ และ อมรวรรณ รังกูล

768

การวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายร้านโอทรีคอมพิวเตอร์ บ้านโนนม่วง

ต�ำบลศิลา อ�ำเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

มานพ แสงมี, มนตรี บุญเสนอ และ อมรวรรณ รังกูล

774

แนวทางการเพิม่ยอดสนิเชือ่กรงุไทยใส่ใจคณุ ธนาคารกรงุไทย สาขาภเูวยีง อ�ำเภอภเูวยีง จงัหวดัขอนแก่น

มุกประกาย งามฉลวย และ วินิต ชินสุวรรณ

781

ปัจจัยที่มีผลต่อการมีส่วนร่วม บนหน้าเฟซบุ๊กเพจขององค์กร ของกลุ่มลูกค้าที่ใช้งานเฟซบุ๊ก

เมธาวี โพธิ์สุวรรณ และ ภิเษก ชัยนิรันดร์

789

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อคอนโดมิเนียมหรือบ้านเดี่ยวในโครงการบ้านจัดสรร 	

เขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

รจกร  มนูประเสริฐ และ นวลฉวี แสงชัย

794

ความคิดเห็นต่อการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เครื่อง

กระชับอุ้งเชิงกรานของผู้หญิงวัยท�ำงานในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร

รชาดา โพธิ์ศรี และ ปราโมทย์ ศุภปัญญา

804

แนวทางเพือ่เพิม่ยอดเงนิฝากบญัชฝีากไม่ประจ�ำ ทเีอม็บ ีของธนาคารทหารไทย สาขาเสรมิไทยคอมเพลก็ซ์

มหาสารคาม อ�ำเภอเมือง จังหวัดมหาสารคาม

รติรัตน์  สุดวรรค และ ธีระ ฤทธิรอด 

815

พฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดนักเรียนในเขตเทศบาลนคร

ขอนแก่น 

รัฐมงคล ดลโสภณ, อารมณ์ ตัดตะวะศาสตร์ และ ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล

823

การวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มจ�ำนวนลูกค้าให้กับ รันดา รีสอร์ท อ�ำเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น

รุจิรัฏฐ์  ถิระวณิชยางกูล และ สุวัฒน์ จิตต์ปราณีชัย

829

ระดบัชัน้การตดัสนิใจเลอืกซือ้ข้าวสารของผูป้ระกอบการขายส่งและขายปลกีในเขตเทศบาลเมอืงขอนแก่น

ละไม วิริวัฒน์ และ กฤตพา แสนชัยธร

835

การวางแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขาย ร้านมูน กลาส

วนิดา คูณค�ำตา, มนตรี บุญเสนอ และ อมรวรรณ รังกูล

842

การเพิ่มยอดเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวของธนาคารออมสิน สาขาศรีบุญเรือง 	

จังหวัดหนองบัวล�ำภู

วรรณดี อมตะธงไชย และ จงรักษ์ หงษ์งาม

849
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พฤตกิรรมและส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งส�ำอางออร์แกนคิของผูบ้รโิภค

ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

วรุณทิพย์ ศรีพุ่ม  และ วรุณ ตันตระบัณฑิตย์

856

แผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายโทรทัศน์ยี่ห้อซัมซุงของแผนกเครื่องใช้ไฟฟ้าเทสโก้ โลตัส สาขาขอนแก่น 

อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

วะริศฐา ไชยโสดา และ ทิพย์วรรณา งามศักดิ์

863

การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอการอ่านหนงัสอือเิลก็ทรอนกิส์ (E-Book) ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น 

จังหวัดขอนแก่น

วิธิวัต โคตรโมลี และ นิติพล ภูตะโชติ

872

ความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อการให้บริการของส่วนงานไฮเค้าเตอร ์ ของบมจ.ธนาคารกรุงไทย จ�ำกัด 

(มหาชน) สาขาชัยภูมิ

วิภา ฤาชา และ ช่อ วายุภักตร์

877

การก�ำหนดโครงการเพื่อเพิ่มสินเชื่อ SMEs ของธนาคารกสิกรไทย จังหวัดมหาสารคาม

วุฒิชัย สินทรโก และ รัชดาภรณ์ เบญจวัฒนานนท์

883

การวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของร้านบิ๊กมาร์ทพลาซ่า อ�ำเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานี

ศศิธร แก้ววิเศษ  และ ทิพย์วรรณา งามศักดิ์ 

891

พฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อยืดของผู้บริโภคออนไลน์

ศุภศิษฏ์ ศรีเศวต, อารมย์ ตัตตะวะศาสตร์ และ ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล

898

แนวทางในการเพิ่มความพึงพอใจของลูกค้า ต่อการให้บริการด้านสินเชื่อ

ของธนาคารออมสินสาขาภูเวียง อ�ำเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น

สายฝน วงค์ยะมะ และ อนงค์นุช เทียนทอง

903

พฤติกรรม ความเชื่อและปัจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการบริโภคอาหารเสริมของผู้ออกก�ำลังกาย

สิทธิพงษ์ พันธุ์กาฬสินธุ์ และ วรุณ ตันตระบัณฑิตย์

909

การวางแผนกลยทุธ์โดยใช้สนุทรยีสาธก (Appreciative Inquiry) เพือ่เพิม่ยอดขายของเวชภณัฑ์ยาซเูนท 

ของบริษัทพีอาร์จ�ำกัด ในเขตภาคกลางตอนบน

สิปปนนท์ อินทรสวัสดิ์ และ อัจฉริยะ อุปการกุล

915

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้รับบริการในการเลือกใช้บริการที่โรง

พยาบาลส่งเสริมสุขภาพต�ำบลบ้านโคก อ�ำเภอเมืองเพชรบูรณ์ จังหวัดเพชรบูรณ์

สิรินทรา ใจฉลาด และ นิติพล ภูตะโชติ

920

การสร้างเนื้อหาและการสื่อสารทางการตลาดของไอทีบล็อกเกอร์ไทยต่อการท�ำตลาดโดยใช้เนื้อหาของ

สินค้าเทคโนโลยี

สุภัทรา สุภรัมย์ และ ภิเษก ชัยนิรันดร์

927

วิธีการปรับปรุงการให้บริการของธนาคาร เอทีเอ็ม จ�ำกัด (มหาชน) สาขาแฟรี่พลาซ่า ขอนแก่น 	

จังหวัดขอนแก่น

สุวิมล เทเวลา อารมย์ ตัตตะวะศาสตร์ และ ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล

933
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แนวทางการปรับปรุงคุณภาพการบริการของ ทีมสินเชื่อเพื่อธุรกิจลูกค้าผู้ประกอบการ 2 ถนนประจักษ์ 

อุดรธานี ธนาคารกสิกรไทย จ�ำกัด (มหาชน)

เหมือนแพร สุนา, วิเชียร วรพุทธพร และ อมรวรรณ รังกูล

941

พฤตกิรรมการซือ้อาหารสนุขัส�ำเรจ็รปูและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้อาหาร

สุนัขส�ำเร็จรูปของผู้เลี้ยงสุนัข ในอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

อภิญญา  ธรรมกิจ, อารมย์ ตัตตะวะศาสตร์  และ ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล

948

แผนกลยุทธ์โดยใช้สุนทรียสาธก เพื่อน�ำ Osmax® เข้าบัญชียาโรงพยาบาลสุขสันต์ จ.ขอนแก่น

อรรถสิทธิ์ แสงทอง และ ธีระ ฤทธิรอด

953

ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการเลอืกใช้บรกิารร้านกาแฟในรปูแบบ STAND ALONE ในเขตอ�ำเภอเมอืง

เลย จังหวัดเลย

อัชฌา อุดมโชค และ ฐิติวรรณ  ศรีเจริญ

960

แนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายโปรแกรมดิกชันนารีอัจฉริยะในมหาวิทยาลัยขอนแก่น

อิสรีย์ วงศ์เมืองแสน และ วินิต ชินสุวรรณ

964

การวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายสมาร์ทโฟน ของ ห้างหุ้นส่วนจ�ำกัดอุดมไฮเทคเซ็นเตอร์ 

อ�ำเภอเมือง จังหวัดหนองบัวล�ำภู

เอกพล งามวิทยานนท์  และ นิติพล ภูตะโชติ

972
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การประเมินความเสี่ยงการลงทุนในตราสารทุนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย

โดยใช้การวัดมูลค่าความเสี่ยงด้วยการทดสอบภาวะวิกฤต

จันทร์ทิพย์ แสงโนนแดง และ ช่อ วายุภักตร์

979

การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจบริการรถแท็กซี่ผู้หญิง ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

จิรายุ ศรีจินดา และ ไพบูลย์  ดาวสดใส

989

การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนท�ำธุรกิจรับซื้อยางพารา ในอ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลย

ฉัตรพงษ์ เร่งพุฒิพงษ์ และ พรทิพย์ วงศ์แก้ว

996

แนวทางการปรบัปรงุกระบวนการเบกิจ่ายเงนิเดอืนและค่าจ้างงบประมาณเงนิรายได้ มหาวทิยาลยัขอนแก่น 

ชลธิดา  วงษ์ละคร, อารมย์ ตัตตะวะศาสตร์  และ ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล

1002

การศึกษาความเป็นไปได้ในการจัดตั้งบริษัท พี อีเว้นท์ แอนด์ ออร์แกไนเซอร์ จ�ำกัด

ชวลิต นาเมืองรักษ์, มนตรี บุญเสนอ  และ และอมรวรรณ รังกูล 

1008

การศกึษาความเป็นไปได้ในการลงธรุกจิร้านอาหารอสีาน “มาหาลาบ” ในเขตเทศบาลเมอืงชยัภมูิ จงัหวดัชยัภมูิ

ธันวา  บุญญะรัง และ อนงค์นุช  เทียนทอง

1014

การวิเคราะห์ค่ารักษาพยาบาลที่เรียกเก็บเปรียบเทียบกับรายรับที่ได้รับสิทธิจากส�ำนักงานหลักประกัน

สขุภาพแห่งชาตใินผูป่้วยโรคหมอนรองกระดกูโป่งหรอืเคลือ่น (Herniated nucleus pulposus) ปี 2556 

โรงพยาบาลศรีนครินทร์

ธิติ ปราบ ณ ศักดิ์ และ ดร.ธีระ ฤทธิรอด

1019

การศกึษาความเป็นไปได้ในการลงทนุสวนอาหารรมิห้วยเหนอื ต�ำบลเหนอืเมอืง อ�ำเภอเมอืง จงัหวดัร้อยเอด็

นันทิชา ศรีโฮง และ ไพบูลย์ ดาวสดใส

1027

การศึกษาความเป็นไปได้ในการจัดตั้งศูนย์รับซื้อนํ้านมดิบ อ�ำเภอกมลาไสย จังหวัดกาฬสินธุ์

นิวัฒน์ วรินทร์  และ พงษ์ธร สุวรรณธาดา  

1034

การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธรรมรังษีอพาร์ทเม้นท์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี

พรจิตรา  สุกขันต์, วิเชียร วรพุทธพร  และ อมรวรรณ รังกูล 

1041

การศึกษาเปรียบเทียบการออม กรณีศึกษาแรงงานในระบบและแรงงานนอกระบบ ในอ�ำเภอโนนไทย 

จังหวัดนครราชสีมา

พัชรกมล โพธิ์กลาง และ ฐิติวรรณ ศรีเจริญ  

1047

การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนประครองศักดิ์ คาร์แคร์ ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น

พัฒนไชย  ทองดี, วิเชียร วรพุทธพร  และ อมรวรรณ รังกูล 

1053

การศกึษาความเป็นไปได้ในการลงทนุธรุกจิเปิดร้านอาหารเพือ่สขุภาพ “แฮปป้ีเฮทตี”้ ในเขตเทศบาลเมอืง

ขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

พีรพงศ์ โชติโกศัยกานนท์ และ ชื่นจิตร อังวราวงศ์

1060

การจัดท�ำแผนธุรกิจในการลงทุนประกอบธุรกิจฟิตเนสในเขตหนองแขม กรุงเทพฯ

ภาคิน  สินธุ์ธารทอง

1067

กลุ่มที่ 5 การจัดการการเงิน การลงทุน การศึกษาความเป็นไปได้ทางธุรกิจ	 หน้า
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การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจร้านขายยา ร้านยาเวลเนสดรักเซ็นเตอร์ 

ในตลาดเทศบาลต�ำบลนํ้าพอง อ�ำเภอนํ้าพอง จังหวัดขอนแก่น

ภิญญาพัชญ์ กฤษฎิ์กุลไพศาล และ อัจฉริยะ อุปการกุล 

1073

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการธนาคารบนอินเทอร์เน็ตของลูกค้าธนาคารกรุงเทพ จ�ำกัด 

(มหาชน) ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

ยุวากร  แก้ววัฒนะ และ ช่อ  วายุภักตร์

1082

การศกึษาความเป็นไปได้การลงทนุเปิดร้านเนือ้ย่างโพนยางค�ำ ในเขตพืน้ทีก่งัสดาร มหาวทิยาลยัขอนแก่น

วรรณกรณ์ สุขตะ และ อัจฉริยะ อุปการกุล

1087

แนวทางการเพิ่มจ�ำนวนนักเรียนระดับปฐมวัยของโรงเรียนอนุบาลกุลศิริ อ.เมือง จ.ขอนแก่น

วรรณวิภา แก้วดวงดี  และ ธีระ  ฤทธิรอด 

1093

การศึกษาความเป็นไปได้ในการเปิดโรงเรียนสอนขับรถ “พรถวิล” อ�ำเภอสุวรรณภูมิ จังหวัดร้อยเอ็ด

ศุลีพร ทองสกุล, มนตรี บุญเสนอ และ อมรวรรณ รังกูล

1098

แนวทางการจัดการต้นทุนการรักษาพยาบาลผู้ป่วยโรคฟันคุดที่ใช้สิทธิหลักประกันสุขภาพถ้วนหน้าของ

โรงพยาบาลทันตกรรมคณะทันตแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

สิริรัตน์ บุตรโคตร และ ธีระ ฤทธิรอด

1104

การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการหมู่บ้านจัดสรร เอ. เอส. กรีนวิลล์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

สุทธิวัฒน์ อัศวเมนะกุล และ วินิต ชินสุวรรณ

1111

การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจร้านค้าปลีกสินค้าความงาม ด้วยเทคนิคสุนทรียสาธก 	

กรณีศึกษาร้านค้าปลีกสินค้าความงาม “ANNARY” ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี

สุธินี มะลัยทอง และ อัจฉริยะ อุปการกุล

1118

การวิเคราะห์ต้นทุนการรักษาพยาบาลผู้ป่วยโรคฟันผุที่ใช้สิทธิหลักประกันสุขภาพถ้วนหน้า 

ของโรงพยาบาลทันตกรรม คณะทันตแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

สุรเชษฐ์ ซามาตย์  และ ธีระ ฤทธิรอด

1125

การศึกษาความเป็นไปได้ในการท�ำธุรกิจแจ่วบองแม่แดง ในเขตจังหวัดหนองบัวล�ำภู

สุวพิชญ์ กํ่าแก้ง, วิเชียร วรพุทธพร และ อมรวรรณ รังกูล

1131

การศึกษาความเป็นไปได้ในการเปิดร้านไลท์เค้ก ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น

อร ติ่งทอง, วิเชียร วรพุทธพร และ อมรวรรณ รังกูล

1138

แนวทางการจัดการต้นทุนการรักษาพยาบาลผู้ป่วยปากแหว่งเพดานโหว่

ที่ใช้สิทธิหลักประกันสุขภาพถ้วนหน้าของศูนย์ตะวันฉาย โรงพยาบาลศรีนครินทร์

คณะแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

อรรถพล กาญจนวิลานนท์ และ ธีระ ฤทธิรอด

1144

การศกึษาความเป็นไปได้ในการท�ำธรุกจิผลติยาดมสมนุไพรแผนโบราณตราไซอิว๋ ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น

อารีรัตน์  ไชยศิลา และ วินิต  ชินสุวรรณ

1152



การจัดการเชิงกลยุทธ์  

การจัดการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
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การเพิ่มยอดขายแหอวนในตลาดประเทศมาเลเซียของบริษัท K.K.K. ขอนแก่น

INCREASING SALES OF FISHING NET IN THE MALAYSIA 

MARKET OF COMPANY K.K.K. KHON KAEN

CHUYUN LING1

สุวัฒน์ จิตต์ปราณีชัย2

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Study) ควบคู ่กับการศึกเชิงปฎิบัติการ (Action Study)  

มวีตัถปุระสงค์เพือ่การศกึษาสภาพตลาดของธรุกจิผลติและจ�ำหน่ายแหอวนในตลาดประเทศมาเลเซยีและค้นหาประสบการณ์เชงิบวก

ผูบ้รโิภคมาก�ำหนดแนวทางในการเพิม่ยอดขายแหอวนในตลาดมาเลเซยีของบรษิทั K.K.K. โดยใช้ทฤษฎสีนุทรยีสาธกในการเพิม่ค้นหา

ข้อมูลเชิงบวกจากหน่วยวิเคราะห์ 38 ราย มาวิเคราะห์ร่วมกับทฤษฎี SOAR Analysis ทฤษฎีการบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า  

(Customer Relationship Management) และส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix 4P’s) รวมทั้งมีการทดลองปฎิบัติจริงใน

บางโครงการ ผลการศึกษาสามารถก�ำหนดกลยุทธ์ได้ 6 กลยุทธ์ด้วยกัน เพื่อขยายตลาดไปยังร้านค้าปลีก (เพิ่มจ�ำนวนร้านค้าปลีก) 

ท�ำให้บริษัท K.K.K. สามารถเพิ่มยอดขายแหอวนในตลาดประเทศมาเลเซียจากยอดขายรวม 29,561,556.00 บาท เมื่อ กันยายน  

2555 - กุมพาพันธ์ 2556 เป็นยอดขายรวม 34,584,756.00 บาท เมื่อ กันยายน 2556 - กุมพาพันธ์ 2557 เพิ่มขึ้นร้อยละ 17 สูงกว่า

เป้าหมายที่วางไว้ร้อยละ 10 เท่านั้น

ค�ำส�ำคัญ: เพิ่มยอดขาย แหอวน

Abstract

	 This is accompany with Qualitative Study and Action Study. The objective for this study is to observe 

the manufacturing business market of finishing net in Malaysia market and to discover the consumer positive 

experiences. To estimate the direction that can useful for the company to increasing sales of fishing net in  

Malaysia market in the future, Using theory appreciative inquiry approach in order to research more positive data 

from the analysis 38 people, and using the theory SOAR Analysis to analysis the data. After that using theory 

Customer Relationship Management and Marketing Mix (4P’s), also have a real execute in some project. The 

result of this study is can determinate the strategy divided to 6 strategies. In order to expand the market to 

wholesaler that will help the company can increase sales of fishing net in Malaysia market easily and get more 

sales. which increase sales 29,561,556.00 baht between September 2012 to February 2013 to be 34,584,756.00 

baht between September 2013 to February 2014 it is increase about 17% that higher than the target which set 

only 10%

Keywords: Increasing sales, fishing net

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 จากข้อมูลรายงาน “THE STATE OF WORLD FISHERIES AND AQUACULTURE พ.ศ.2555” ของ 

FAO Fisheries and Aquaculture Department of FAO (Food and Agriculture Organization of the 

United Nations) เมือ่ปี พ.ศ. 2555 ทีเ่มอืงโรมของประเทศสาธารณรฐัอติาล ีระบวุ่าปี พ.ศ. 2554 ทัว่โลกมผีลผลติ

การประมงและเพาะเลี้ยงสัตว์น�้ำทั้งหมด 154 ล้านตัน ซึ่งสูงกว่าเมื่อปี พ.ศ. 2553 ที่เป็น 148 ล้านตัน และสูงกว่า

ปี พ.ศ. 2549 - พ.ศ. 2553 ทีผ่่านมา ด้วยการเพิม่ขึน้อย่างต่อเนือ่งของผลติภณัฑ์สตัว์น�ำ้และการด�ำเนนิการปรบัปรงุ

ทางช่องทางการขาย การบรโิภคผลติภณัฑ์สตัว์น�้ำทัว่โลกได้มกีารเพิม่ขึน้อย่างมากในรอบ 50 ปีทีผ่่านมา อตัราการ

เติบโตเฉลี่ยต่อปี 3.2% ระหว่างปี พ.ศ. 2504 - พ.ศ. 2552 สูงกว่าอัตราการเติบโตของประชากรโลก 1.7% ต่อปี

ในช่วงเวลาเดียวกัน

นอกจากนี ้ข้อมลูรายงานจาก “UN Comrade Database” เมือ่ปี พ.ศ. 2556 พบว่าในประเทศมาเลเซยี

มีการน�ำเข้าแหอวนจากทั่วโลกในปี พ.ศ. 2556 ทั้งหมด 5,990,035.00 กิโลกรัม เพิ่มขึ้นจากในรอบ 10 ปี อย่าง

มาก ซึ่งในปี พ.ศ. 2545 น�ำเข้าจากทั่วโลกเพียง 2,318,657.00 กิโลกรัม น�้ำหนักเพิ่มขึ้นประมาณ 38% สาเหตุที่

การน�ำเข้าแหอวนเพิ่มขึ้นจากทั่วโลก เพราะในประเทศมาเลเซียจากปี พ.ศ. 2550 - พ.ศ. 2555 จ�ำนวนเรือการ

ประมงที่ได้รับใบอนุญาตการประมงจากรัฐเพิ่มขึ้นและจ�ำนวนแรงงานในอาชีพการประมงก็เพิ่มขึ้นอย่างมาก ใน

ขณะเดียวกัน น�้ำหนักและมูลค่าของผลิตภัณฑ์สัตว์น�้ำเพิ่มขึ้นต่อเนื่องอย่างเห็นได้ชัด

	 จะเห็นได้ว่าแม้ความต้องการใช้แหอวนจะเพิ่มมากขึ้น การแข่งขันในตลาดจ�ำหน่ายแหอวนมีมากขึ้นเป็น

เงาตามตวั โดยเฉพาะอย่างยิง่มโีรงงานและบรษิทัจ�ำหน่ายแหอวนเพิม่ขึน้หลายแห่งด้วยกนั รวมทัง้บรษิทั K.K.K. ที่

เป็นของประเทศไทยด้วย ซึ่งในปี พ.ศ. 2555 ประเทศมาเลเซียผลิตได้เพียงเล็กน้อย แต่น�ำเข้าจากต่างประเทศทั่ว

โลกเป็นส่วนใหญ่ซึง่มถีงึ 5,990,035.00 กโิลกรมั โดยมขีองบรษิทั K.K.K. เพยีง 460,918.00 กโิลกรมั คดิเป็น 7.70% 

เท่านั้น 

จงึจ�ำเป็นต้องศกึษาหากลยทุธ์ในการเพิม่ยอดขาย โดยใช้ทฤษฏสีนุทรยสาธก (Appreciative Inquiry) ในการ

ศึกษาหาข้อมูลเชิงบวกมาวิเคราะห์ให้รวมกับทฤษฏี SOAR Analysis ทฤษฏีการบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า  

(Customer Relationship Management) และทฤษฏีส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix 4P’S) รวมทั้งมีการ

ทดลองใช้กลยุทธ์ ของโครงการในการปฎิบัติ เพื่อให้การด�ำเนินธุรกิจนี้ประสบความส�ำเร็จตามเป้าหมายที่ตั้งไว้

วัตถุประสงค์การศึกษา

		  1. 	 ศึกษาสภาพตลาดของธุรกิจผลิตและจ�ำหน่ายแหอวนในตลาดมาเลเซีย

		  2. 	 เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกผู้บริโภคมาก�ำหนดแนวทางในการเพิ่มยอดขายแหอวนในตลาด

มาเลเซียของบริษัท K.K.K.

วิธีด�ำเนินการศึกษา

	 การศึกษาครั้งนี้ มีรายละเอียดในการศึกษา ดังนี้

	 1. 	 หน่วยวิเคราะห์

		  กรณศีกึษาครัง้นีไ้ด้ใช้หน่วยวเิคราะห์ทัง้หมด 38 ราย แยกเป็นแบบเจาะจง 8 ราย ประกอบด้วยพนกังาน

ของ K.K.K. จ�ำนวน 5 ราย คือ ผู้อ�ำนวยการสายการตลาด ผู้จัดการฝ่ายขายต่างประเทศ ผู้จัดการเขตการขายฝ่าย

ขายต่างประเทศ เจ้าหน้าที่ฝ่ายขายต่างประเทศ เจ้าหน้าที่ประสางานตลาดมาเลเซียและลูกค้าของบริษัท K.K.K. 3 
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ราย คอื ประธานบรษิทั C.K. กรรมการผูจ้ดัการใหญ่บรษิทั L.S. เจ้าของบรษิทั S.L. และหน่วยวเิคราะห์โดยบงัเอญิ

จ�ำนวน 30 ราย ซึ่งประกอบด้วย ลูกค้า (ชาวประมง) ของบริษัท K.K.K. จ�ำนวน 10 ราย บริษัท K.T. จ�ำนวน 10 

ราย และบริษัท J.A. จ�ำนวน 10 ราย

2. 	 ข้อมูลที่ใช้ในการศึกษา

		  ข้อมูลปฐมภูมิและข้อมูลทุติยภูมิเป็นข้อมูลแหล่งที่มาที่ใช้ในกรณีศึกษาครั้งนี้

	 	 2.1 	 ข้อมูลปฐมภูมิ

เป็นข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์บุคคลที่เกี่ยวข้องจ�ำนวน 38 รายดังนี้ บริษัท K.K.K. จ�ำนวน 18 

ราย โดยเป็นบุคลากร 5 ราย ลูกค้าคนกลาง 3 ราย ลูกค้าชาวประมง 10 ราย ลูกค้าชาวประมงบริษัท K.T. จ�ำนวน 

10 ราย และลูกค้าชาวประมงบริษัท J.A. จ�ำนวน 10 ราย  

	 2.2	 ข้อมูลทุติยภูมิ

เป็นข้อมลูทีม่าจากการค้นคว้า การเกบ็รวบรวมและศกึษาจากเวบ็ไซต์ วารสาร หนงัสอื หนงัสอืพมิพ์ 

นิตยสาร วิทยานิพนธ์และเอกสารกับงานวิจัยที่เกี่ยวข้องต่างๆ

3. 	 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล

	 	 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลในกรณีศึกษาครั้งนี้โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์หน่วยวิเคราะห์ที่ก�ำหนดไว้

4. 	 ขั้นตอนการศึกษา

	 การด�ำเนินการศึกษาและการวางแผนกลยุทธ์ในการเพิ่มยอดขายของบริษัท K.K.K. โดยใช้กระบวนการ 

4-D ของสนุทรยีสาธกเป็นหลกั 4-D โดยประกอบด้วย การค้นพบ (Discovery) การวาดฝัน (Dream) การออกแบบ 

(Design) และการด�ำเนนิการ (Destiny) ในแต่ละขัน้ตอนจะมกีารน�ำทฤษฎต่ีางๆ ทีเ่หมาะสมเข้ามาประยกุต์ใช้ด้วย

ผลการศึกษา

จากการศึกษาเชิงคุณภาพควบคู่กับการศึกษาเชิงปฎิบัติการ โดยใช้ทฤษฎีสุนทรียสาธกในการสัมภาษณ์

พบจุดร่วมที่ส�ำคัญ 5 อันดับแรกดังนี้
ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม จ�ำนวนความถี่

ราคาเหมาะสม 26

คุณภาพดี 23

การบริการลูกค้าด้วยความเต็มใจ 17

มีสินค้าพร้อมขายตลอดเวลา ไม่ต้องสั่งรอ 13

ท�ำเลที่ดั้งเหมาะสม ใกล้หมูบ้านทะเลและผู้บริโภค สะดวกการซื้ออวน 13

	

		  จุดโดดเด่นที่มีความส�ำคัญต่อการก�ำหนดกลยุทธ์ 6 อันดับแรก ดังนี้

		  1.  การฝึกอบรมและการพัฒนาบุคลากร

		  2.  การใช้ภาษาในการสื่อสารและข้อความในผลิตภัณฑ์ 

		  3.  แจ้งยอดการซื้อและรายละเอียดสินค้าที่สามารถจ�ำหน่ายแก่ลูกค้าได้  

		  4.  มีสินค้าพร้อมขายตลอดเวลา

		  5.  ท�ำเลที่ตั้งเหมาะสม

		  6.  การท�ำโปรโมชั่น
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		  หลังจากศึกษา พบว่าสภาพตลาดมาเลเซียเป็นตลาดที่มีความต้องการแหอวนสูง เน้นคุณภาพและราคา

เป็นหลัก จึงวางแผนและก�ำหนดกลยุทธ์ได้ 6 กลยุทธ์ คือ 

1. 	กลยทุธ์เพิม่ประสทิธภิาพในการผลติเพือ่ลดต้นทนุสนิค้า ซึง่จากจดุร่วม ราคาเหมาะสม เราพบว่าราคา

ของบริษัท K.K.K. สูงกว่าคู่แข่งขันเยอะมาก ท�ำให้ชาวประมงอยากซื้อแหอวนจากคู่แข่งของบริษัท K.K.K. จึงออก

กลยุทธ์เพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตเพื่อลดต้นทุนสินค้า สามารถลดราคาขายลงโดยรักษาก�ำไรเดิม เพิ่มความ

สามารถในการแข่งขัน

2. 	กลยุทธ์การท�ำโปรโมชั่นลด แถม   จากหน่วยวิเคราะห์พบว่า ที่ลูกค้านิยมสั่งซื้อยี่ห้ออื่น เพราะเขามี

การจัดท�ำโปรโมชั่นต่างๆ แต่บริษัท K.K.K. ขาดด้านนี้มาก และมีสินค้า Stock เยอะมาก จึงออกกลยุทธ์นี้ เพื่อการ

ส่งเสริมการขายและระบายสินค้า Stock

3. 	กลยุทธ์การพัฒนาทักษะด้านภาษาให้กับบุคลากร จุดโดดเด่นพบว่าชาวประมงส่วนใหญ่ไม่เก่งด้าน

ภาษา ท�ำให้ไม่สะดวกในการสื้อสาร จึงเพิ่มความสามารถด้านภาษาให้แก่บุคลากรและสินค้าต่างๆ

4. 	กลยุทธ์แจ้งยอดการซื้อของลูกค้าและรายละเอียดสินค้าที่สามารถจ�ำหน่ายแก่ลูกค้าได้ จากส�ำรวจและ

การศกึษาพบว่าจดุโดดเด่น การสนบัสนนุข้อมลูต่างๆจะช่วยทัง้ลกูค้าและทางโรงงานในการวางแผนและก�ำหนดกลยทุธ์

5. 	กลยุทธ์การบริหารสินค้าคงคลังให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า ในการวิเคราะห์ทั้งจุดร่วม

และจุดโดดเด่น พบว่าแหอวนต้องเหมือนสินค้าอื่นๆมีพร้อมขายอยู่ตลอด เพราะการจับปลามีฤดูกาลรอไม่ได้

6. 	กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดในระดับคนกลาง (พ่อค้าส่ง) เพื่อขยายตลาดไปยังร้านค้าปลีก (เพิ่ม

จ�ำนวนร้านค้าปลีก) ในการศึกษาพบว่า ซึ่งเป็นจุดโดดเด่น ชาวประมงในการซื้อแหอวนจะเลือกร้านค้าที่ท�ำเลที่ตั้ง

สะดวก และเครือขายของบริษัท K.K.K. ยังไม่มากพอในตลาดมาเลเซีย

สรุปผลการศึกษา

	 จากการศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและความต้องการของลกูค้า ได้ด�ำเนนิการวางแผนกลยทุธ์และการปฏบิตัิ 

สรุปผลการวางแผนกลยุทธ์หลักๆ 6 กลยุทธ์ดังนี้ 

1.	 กลยุทธ์เพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตเพื่อลดต้นทุนสินค้า

	 จากการศึกษาค้นพบหน่วยวิเคราะห์ส่วนใหญ่ให้ความส�ำคัญกับระดับคุณภาพสินค้า แต่ระดับราคายิ่ง

ส�ำคัญกว่า เพราะราคาที่เหมาะสมจะดึงดูดลูกค้าได้มากขึ้นเมื่อระดับคุณภาพสินค้าไม่ได้ห่างกันมากเกินไป เมื่อได้

ท�ำกลยทุธ์เพิม่ประสทิธภิาพในการผลติเพือ่ลดต้นทนุสนิค้า ต้นทนุลดลง ราคาขายกส็ามารถลดลง เพิม่ความสามารถ

ในการแข่งขัน

 	 2. 	 กลยุทธ์การท�ำโปรโมชั่นลด แถม

	 จากการศกึษาค้นพบว่า พฤตกิรรมของหน่วยวเิคราะห์ส่วนใหญ่ยงัมคีวามอ่อนไหวในเรือ่งด้านราคาสนิค้า 

มีความต้องการอยากจะได้สิทธิพิเศษจากทางโรงงานและทางร้านค้า หากทางผู้ผลิตและทางร้านมีกิจกรรมส่งเสริม

การขาย สว่นลดราคาพิเศษ ก็เป็นปจัจัยหนึ่งทีช่่วยโนม้น้าวใหก้ลุม่ตัวอย่างลูกค้าในการตัดสินใจง่ายขึ้นและมีความ

พึงพอใจมากขึ้น

3. 	 กลยุทธ์การพัฒนาทักษะด้านภาษาให้กับบุคลากร

	 จากการศึกษาค้นพบว่า จากหน่วยวิเคราะห์ส่วนใหญ่ไม่สามารถพูดภาษาอังกฤษได้ จะใช้ภาษามาเลเซีย

เป็นหลัก ถ้ามีบุคลากรของเราที่สามารถสื่อสารภาษามาเลเซียได้อย่างคล่องแคล่ว จะมีความสนใจ น่าเชื่อถือ สื่อสาร

ได้สะดวกและท�ำให้ลกูค้ามปีระทบัใจ จะกลบัมาซือ้และยนิดทีีจ่ะแลกเปลีย่นข้อมลูข่าวสารและข้อความคดิเหน็ต่างๆ 
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4. 	 กลยุทธ์แจ้งยอดการซื้อของลูกค้าและรายละเอียดสินค้าที่สามารถจ�ำหน่ายแก่ลูกค้าได้

	 จากการศึกษาค้นพบว่า สมัยนี้เป็นสมัยที่เทคโนโลยีสูง ข้อมูลข่าวสารรวดเร็ว สามารถตามสถานการณ์

ทันจะได้เปรียบในการแข่งขัน ควรต้องมีข้อมูลสถิติหรือข้อมูลที่ทันสถานการณ์มาวิเคราะห์ จึงตัดสินใจถูก เพื่อ

ประสบความส�ำเรจ็หรอืลดความเสีย่ง ทางผูผ้ลติหรอืทางลกูค้าทีอ่ยูใ่นตลาดเองแลกเปลีย่นข้อมลูซึง่กนัละกนั รูเ้ขา 

รูเ้รา จงึได้เปรยีบและเพิม่ความสามารถในการแข่งขนั ตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้ดขีึน้ สร้างความพงึพอใจ

แก่ลูกค้า

5. 	 กลยุทธ์การบริหารสินค้าคงคลังให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า

	 จากการศึกษาค้นพบว่า พฤติกรรมของหน่วยวิเคราะห์และแนวทางทางการตลาดคือ ลูกค้าต้องการมี

สนิค้าพร้อมขายอยูต่ลอด มาร้านแล้วหรอืสัง่ซือ้แล้ว สามารถได้รบัสนิค้าทนัท ีเพราะว่าไม่มชีาวประมงคนไหนอยาก

จะรอสินค้า เพราะชาวประมงส่วนใหญ่ เมื่อไรต้องการใช้หรือเปลี่ยนอวนแล้วค่อยไปซื้อที่ร้าน ถ้าไม่มีสินค้า 

ชาวประมงจะไปซือ้ทีร้่านอืน่หรอืยีห้่ออืน่ เรากจ็ะเสยีโอกาสในการขาย สามารถตอบสนองความต้องการของลกูค้า

ได้ดีมากขึ้นและสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้า มีผลท�ำให้การเพิ่มยอดขาย

6. 	 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดในระดับคนกลาง (พ่อค้าส่ง) เพื่อขยายตลาดไปยังร้านค้าปลีก (เพิ่ม

จ�ำนวนร้านค้าปลีก)

	 จากการศกึษาค้นพบว่า ท�ำเลทีต่ัง้และร้านค้าปลกีมผีลต่อพฤตกิรรมของหน่วยวเิคราะห์อย่างมาก ส�ำรวจ

พบว่าชาวประมงจะเลอืกร้านค้าปลกีทีใ่กล้บ้านทีส่ดุแล้วค่อยเทยีบร้านค้าปลกีทีจ่ะมจีดุขายอะไรทีใ่ห้เป็นสทิธพิเิศษ 

ผู้ผลิตจึงต้องออกกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดในระดับคนกลาง (พ่อค้าส่ง) เพื่อขยายตลาดไปยังร้านค้าปลีก (เพิ่ม

จ�ำนวนร้านค้าปลีก)

ข้อเสนอแนะ

	 เพื่อให้สามารถด�ำเนินการธุรกิจด้านแหอวนได้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น จึงเสนอแนะดังนี้

	 1. 	 ควรให้ความส�ำคัญกับการคัดเลือกบุคลากรเข้ามาท�ำงานในแผนกฝ่ายขาย นอกเหนือจากการขาย

ยังต้องมีความรู้ด้านส่งออกและความรู้ด้านผลิตภัณฑ์สินค้าโดยเฉพาะความรู้ด้านคุณภาพสินค้า จึงสามารถสร้าง

ความเชือ่ถอืและตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้ด ีนอกจากภาษาองักฤษด ีถ้าสามารถพดูภาษาจนีและภาษา

เจ้าตลาดนั้นๆได้ จะท�ำให้ประทับใจลูกค้าและสื่อสารได้ง่ายมากขึ้น  

	 2. 	 การดแูลรกัษาลกูค้าเก่า เราควรรกัษาความสมัพนัธ์ทีด่กีบัลกูค้าเก่าไว้ให้ได้ยาวนานทีส่ดุ เพราะต้นทนุ

และความเสีย่งในการหาลกูค้าใหม่สงูมาก และลกูค้าเก่านอกจากซือ้สนิค้าจากเรา ยงัรูจ้กัเราด ีสามารถช่วยกระจาย

ข่าวหรือบอกต่อแนะน�ำสินค้าของเราให้บุคคลอื่นๆทราบถึง ถือว่าเป็นการโฆษณาฟรีให้กับสินค้าเรา 

	 3. 	 ควรน�ำระบบเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาใช้บริการ เพื่อช่วยลดปริมาณงาน ตรวจสอบงานและลด

ความผิดพลาดเกิดจากมนุษย์ในงาน ถ้าเรามีระบบการท�ำงานที่ดี จะได้ง่ายกับการท�ำงาน ลดเวลาและเพิ่ม

ประสิทธิภาพในการท�ำงาน ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดีมากขึ้น สร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้า

	 4. 	 ผู้ประกอบการควรมีทัศนคติที่ดี มีการมองการณ์ไกล มองหาช่องทางและโอกาสในการขายเพิ่มขึ้น 

ธุรกิจแหอวนที่จะสามารถด�ำเนินการธุรกิจได้ดี อยู่อย่างยั่งยืน ผู้ประกอบการต้องให้ความส�ำคัญกับจรรยาบรรณ

และซื้อสัตย์ จริงใจ ความรับผิดชอบกับลูกค้า
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เอกสารอ้างอิง

[1] องค์การอาหารและเกษตรแห่งสหประชาชาติ  Food and Agriculture Organization of the United  

Nations- FAO ค้นเมือ่ 12 กนัยายน 2556 http://www.opsmoac.go.th/ewt_ news.php?nid=106.

[2] อาจารย์ อัจฉริยะ อุปการกุล SOAR vs. SWOT Analysis แก้ไขครั้งสุดท้าย: มิถุนายน 13, 2011

	 http://mba.kku.ac.th/forums/index.php?topic=2031.0.

[3] อาจารย์ อัจฉริยะ อุปการกุล 910732 กลยุทธ์ผู้น�ำทางธุรกิจ กุมภาพันธ์ 2556 วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการ

จัดการ (MBA) มหาวิทยาลัยขอนแก่น.

[4] UN Comtrade Database ค้นเมื่อ 12 กันยายน 2556 http://comtrade.un.org/data.

ตารางที่ 1  การเปรียบเทียบยอดขายต่อเดือนตลาดมาเลเซียของบริษัท K.K.K. ระยะเวลา 6 เดือน (บาท)

เดือน ก.ย. 2555 ต.ค. 2555 พ.ย. 2555 ธ.ค. 2555 ม.ค. 2556 ก.พ. 2556

ยอดขาย 4,083,195.00 3,926,598.00 4,981,571.00 5,072,513.00 5,558,543.00 5,939,136.00

เดือน ก.ย. 2556 ต.ค. 2556 พ.ย. 2556 ธ.ค. 2556 ม.ค. 2557 ก.พ. 2557

ยอดขาย 4,287,355.00 4,279,992.00 5,529,544.00 5,985,565.00 6,781,423.00 7,720,877.00

ส่วนต่าง 5% 9% 11% 18% 22% 30%

จาก ก.ย. 2555 - ก.พ. 2556 ยอดขายรวม 29,561,556.00 บาท 4,926,926.00 บาท/เดือน

จาก ก.ย. 2556 - ก.พ. 2557 ยอดขายรวม 34,584,756.00 บาท 5,764,126.00 บาท/เดือน

ยอดขายเพิ่มขึ้นประมาณ 17%
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การวางแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขายของสถาบันกวดวิชา U-BRAIN TUTOR

MARKETING PLAN TO INCREASE SALES OF U-BRAIN TUTOR

กันยาภัสสร โชติชัยชาญสิทธิ์1

มนตรี บุญเสนอ2

อมรวรรณ รังกูล3

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้ มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาแนวทางการวางแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขายของสถาบันกวดวิชา U-BRAIN 

TUTOR โดยท�ำการวิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบันและปัญหาที่ยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย โดยวิเคราะห์คู่แข่งขันด้วยแนวคิด 

แรงผลักดัน 5 ประการ การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส ภาวะคุกคาม และการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด โดยการเก็บ

ข้อมลูใช้แบบสอบถามจากกลุม่ประชากรตวัอย่าง 400 คน ผลการศกึษาพบว่า ลกูค้าส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ ชัน้มธัยมศกึษาปีที ่6 แผนก

การศกึษาวทิย์-คณติ เกรดเฉลีย่สะสม ตัง้แต่ 3.01-4.00 ระดบัการศกึษาของผูป้กครอง ระดบัปรญิญาตร ีอาชพีของผูป้กครอง เกษตรกร

และข้าราชการ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้ปกครอง ตั้งแต่ 15,001 – ไม่เกิน 20,000 บาท และตั้งแต่ 20,001 - ไม่เกิน 25,000 บาท 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ พบว่า ด้านผลผลิตและคุณภาพมีระดับความส�ำคัญระดับ 

มากที่สุด ผลการศึกษาแนวทางในการแก้ไขปัญหายอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย พบว่า มีแนวทางการวางแผนการตลาดในการ 

เพิ่มยอดขายเป็นโครงการ 4 โครงการ คือ โครงการ น้องไม่เก่ง U-BRAIN ช่วยได้ โครงการทันข่าว ทันใจ ที่ U-Brain โครงการ VDO 

on Demand โครงการ ปรบัตวั ถงึอยูร่อด ผูศ้กึษาคาดว่าหลงัจากด�ำเนนิการตามแนวทางทีไ่ด้วางแผนไว้ จะสามารถยอดขายโดยเฉลีย่

จากเดิม 6,667 คนต่อปี เป็น 9,000 คนต่อปี หรือมียอดขายเพิ่มขึ้น 23%

ค�ำส�ำคัญ: การวางแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขาย สถาบันกวดวิชา

Abstract

	 This study aims to study marketing plan to increase sales of U-BRAIN TUTOR. The analysis current  

situation and problems that do not the sales target. Using the theory competitor analysis with the concept of 

the five force model, analysis strengths, weaknesses, opportunities, threat and analysis marketing mix The results 

showed that the most clients were female, high School grade 6, department of science mathematics, ranging 

grade point average from 3.01 to 4.00, education parents is bachelor degree, occupation parents is farmers and 

officials, the average monthly income of the parents from 15,001 - no more than 20,000 baht and since. 20,001 

- no more than 25,000 baht. The marketing mix influence factors to decision that the most important is the 

productivity and quality. The Study approach to the problem do not the sales target found that the marketing 

plan to increase sales as 4 project is a project U-BRAIN help for younger not good, project timely news, project 

U-Brain program VDO on Demand and projects adapt to survive. The study estimated that after implementation 

the guidelines planned. Will be sale from average the sales by 6,667 per year to 9,000 per year or sale increased 

23%.

Keywords: Marketing plan to increase sales, Tutor

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2	 รองศาสตราจารย์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
3	 อาจารย์ประจ�ำวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ 

สถาบันกวดวิชา U-BRAIN TUTOR ให้บริการธุรกิจกวดวิชาตั้งแต่ระดับ ม.4-6 แก่นักเรียนและสถาน

ศกึษาต่างๆ ในเขตภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอื ในรปูแบบการสอนสดแบบค่ายวชิาการในช่วงปิดเทอมและจดัโครงการ

เข้าติวถึงโรงเรียน ตั้งแต่ปี 2549 รวมถึงจัดมหกรรมการศึกษาขนาดใหญ่ปีละ 2 ครั้งที่ Central Plaza ขอนแก่น 

ตัง้แต่ปี 2553 ซึง่ปัจจบุนัการด�ำเนนิงานของสถาบนักวดวชิา U-BRAIN TUTOR มปัีญหาในเรือ่งยอดขายไมต่รงกบั

ที่สถาบันกวดวิชา U-BRAIN TUTOR  ประเมินไว้ ซึ่งสถาบันกวดวิชา U-BRAIN TUTOR  ได้ท�ำการประมาณการ

จากสถาบันกวดวิชา A ที่มีคนมาใช้บริการ 10,000 คนต่อปี สถาบันกวดวิชา B มีคนมาใช้บริการ 9,000  คนต่อปี 

และสถาบันกวดวิชา C มีคนมาใช้บริการ 8,000  คนต่อปี ดังนั้น จึงประมาณการว่าสถาบันกวดวิชา  U-BRAIN 

TUTOR  จะได้ 9,000 คนต่อปี  แต่เมื่อตรวจสอบยอดขายของสถาบันกวดวิชา U-BRAIN TUTOR  ย้อนหลัง คือ 

ปี พ.ศ. 2554 ยอดขายอยู่ที่ 6,500 คน/ปี  ปี 2555 ยอดขายอยู่ที่ 6,500 คน/ปี และปี 2556 ยอดขายอยู่ที่ 7,000 

คน/ปี ซึ่งยอดขายต�่ำกว่าค่าเฉลี่ยสถาบันกวดวิชา ที่ค่าเฉลี่ย 9,000 คน/ปี เพื่อเป็นการหาสาเหตุปัญหา แนวทาง

แก้ไข ในการพฒันาส่งเสรมิธรุกจิและปรบัปรงุแนวทางการตลาด ผูศ้กึษาซึง่เป็นผูป้ระกอบสถาบนักวดวชิา U-BRAIN 

TUTOR จึงสนใจศึกษาการวางแผนการตลาดผู้ประกอบสถาบันกวดวิชา U-BRAIN TUTOR โดยศึกษาสถานการณ์

ปัจจบุนั และสาเหตขุองปัญหา สถาบนักวดวชิา U-BRAIN TUTOR เพือ่เสนอแนวทางการวางแผนการตลาดในการ

เพิ่มยอดขาย

วัตถุประสงค์ 

1. 	 เพื่อศึกษาสถานการณ์ปัจจุบัน และสาเหตุของปัญหายอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย

2. 	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ	   

3. 	 เพื่อศึกษาการวางแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขายของสถาบันกวดวิชา U-BRAIN TUTOR 

วิธีด�ำเนินงาน

การศกึษาแนวทางการวางแผนการตลาดในการเพิม่ยอดขายของสถาบนักวดวชิา U-BRAIN TUTOR แบ่ง

การศึกษาออกเป็น 3 ข้อได้แก่ 1. การศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันและสาเหตุของปัญหายอดขายไม่เป็นไปตาม 

เป้าหมายของสถาบันกวดวิชา U-BRAIN TUTOR เพื่อศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันและปัจจัยที่ส่งผลกระทบแก่ธุรกิจ 

ประกอบด้วย สภาพแวดล้อมด้านการเมืองและกฎหมาย สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ สภาพแวดล้อมด้านสังคม

วฒันธรรม สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยแีละสภาพแวดล้อมด้านกายภาพ[3]  การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขนั 

เพือ่ศกึษาความรนุแรงของการแข่งขนัในอตุสาหกรรมประกอบด้วย การวเิคราะห์ขอบเขตอตุสาหกรรม การวเิคราะห์

โครงสร้างของอตุสาหกรรม และการวเิคราะห์คูแ่ข่งขนัโดยใช้ตวัแบบผลกระทบจากแรงผลกัดนั 5 ประการ[4]  ได้แก่ 

ภาวะคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่ที่จะเข้ามาในอุตสาหกรรม สภาวะการแข่งขันระหว่างคู่แข่งขันรายเดิมที่มีอยู่ใน

อตุสาหกรรม อ�ำนาจการต่อรองของผูข้าย อ�ำนาจการต่อรองของผูซ้ือ้ ภาวะคกุคามจากสนิค้าทดแทน การวเิคราะห์

สภาพแวดล้อมภายใน (SWOT Analysis) เพื่อวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทางการตลาดทั้งภายในและภายนอก เพื่อหา

โอกาสทางการตลาด และเพื่อใช้ประโยชน์ในการวางแผนทางการตลาด  2. การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ เพื่อค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภค[2] ได้แก่  ใครอยู่

ในตลาดเป้าหมาย ผู้บริโภคซื้ออะไร  ท�ำไมผู้บริโภคจึงซื้อ ใครมีส่วนร่วมในการซื้อ ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด ผู้บริโภคซื้อ

ทีใ่ด และผูบ้รโิภคซือ้อย่างไร  และส่วนประสมการตลาดทีม่ต่ีอการเลอืกใช้สถาบนักวดวชิาทัง้ 8 ด้าน ประกอบด้วย 
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ผลติภณัฑ์ ราคา การจดัจ�ำหน่าย การส่งเสรมิการตลาด บคุลากร ลกัษณะทางการภาพ กระบวนการ และผลติภาพ[1]  

โดยใช้แบบสอบถามลักษณะเป็นมาตราส่วน 5 ระดับ ได้แก่ มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยที่สุด ท�ำการ

เก็บข้อมูลสอบถามกลุ่มตัวอย่างตามสะดวก กลุ่มประชากรตัวอย่างที่มาใช้บริการกวดวิชา จ�ำนวน 400 ชุด   

3. การศึกษาการวางแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขายของสถาบันกวดวิชา U-BRAIN TUTOR เป็นการน�ำผลการ

ศึกษาจากวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 การศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันและสาเหตุของปัญหาของสถาบันกวดวิชา U-BRAIN 

TUTOR มียอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่ก�ำหนด ที่ได้จากการวิเคราะห์ก้างปลาและการวิเคราะห์จุดแข็ง จุด

อ่อน โอกาส และภาวะคกุคาม ร่วมกบัผลการวเิคราะห์ตามวตัถปุระสงค์ข้อที ่2 การศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิาร ซึง่ใช้แบบสอบถามในการเกบ็รวบรวมข้อมลู และท�ำการ

ก�ำหนดต�ำแหน่งทางการตลาด หลงัจากนัน้น�ำข้อมลูทัง้หมดมาก�ำหนดเป็นแผนการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายของสถาบนั

กวดวิชา U-BRAIN TUTOR โดยมีเป้าหมาย คือ ยอดขายเพิ่มขึ้น 23%

ผลการวิจัย

จากการศกึษาการวางแผนการตลาดในการเพิม่ยอดขายของสถาบนักวดวชิา U-BRAIN TUTOR โดยมผีล

การศึกษาดังนี้ 

1. 	 ผลการศึกษาสถานการณ์ปัจจุบัน และสาเหตุของปัญหายอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย 

จากการวเิคราะห์สถานการณ์ปัจจบุนัและปัญหาทีย่อดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย โดยวเิคราะห์คูแ่ข่งขนั

ด้วยแนวคิดแรงผลักดัน 5 ประการ การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส ภาวะคุกคาม พบว่า

สาเหตุของปัญหาที่สถาบันกวดวิชา U-BRAIN TUTOR  มียอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่ก�ำหนด  

มีสาเหตุเนื่องมาจากผลิตภัณฑ์ไม่หลากหลาย ขาดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดและการประชาสัมพันธ์ และจากแนว

โน้มของธุรกิจสถาบันกวดวิชาที่มีแนวโน้มที่ขยายตัวอย่างต่อเนื่องเพราะจังหวัดขอนแก่นเป็นศูนย์กลางทางการ

ศึกษาในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ที่มีสถาบันการศึกษาที่เป็นศูนย์กลางทางวิชาการ ส่งผลท�ำให้จังหวัดขอนแก่นมี

ความก้าวหน้าด้านการศึกษา และจากที่ธุรกิจกวดวิชาที่ได้รับการยกเว้นภาษี เพราะเป็นธุรกิจที่ให้บริการทางการ

ศกึษา ส่งผลให้มกีารเจรญิเตบิโตอย่างต่อเนือ่งของธรุกจิ และในส่วนด้านหลกัสตูรการเรยีนการสอนทีม่คีวามยดืหยุน่ 

หลากหลายวิชา รวมถึงการใช้สื่อผสมในการเรียนการสอนและตรงกับความต้องการของนักเรียน 

การวิเคราะห์คู่แข่งขันด้วยแรงผลักดัน 5 ประการ ของสภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรม 1. การแข่งขัน

ในอตุสาหกรรมเดยีวกนั เนือ่งจากการศกึษาของไทยเพือ่ศกึษาต่อระดบัอดุมศกึษาเป็นระดบัทีม่กีารแข่งขนักนัมาก

ที่สุด จึงเป็นสิ่งหนึ่งที่กระตุ้นให้มีการกวดวิชา เพื่อสร้างความพร้อมและสร้างความมั่นใจเพิ่มพูนความรู้ให้กว้างขึ้น

นอกเหนอืจากหลกัสตูรทีเ่รยีนอยู ่ท�ำให้ การกวดวชิาเกดิขึน้จากภาวการณ์แข่งขนัของระบบการศกึษา ซึง่นบัวนัยิง่

ทวีความรุนแรง 2. อ�ำนาจการต่อรองของลูกค้า ลูกค้ามีอ�ำนาจต่อรองปานกลาง เนื่องจากลูกค้าให้ความส�ำคัญกับ

ธุรกิจสถาบันกวดวิชาที่เป็นที่ยอมรับและมีชื่อเสียงในหมู่นักเรียน เป็นธุรกิจที่การบอกต่อกันในหมู่นักเรียนมีความ

ส�ำคัญ 3. อ�ำนาจการต่อรองของผู้ผลิต  ผู้ผลิตที่มีบทบาทส�ำคัญที่สุดส�ำหรับธุรกิจสถาบันกวดวิชา ได้แก่บุคลากร

ครผููท้�ำหน้าทีใ่นการให้ความรูด้้านวชิาการแก่เดก็นกัเรยีน พบว่า จ�ำนวนครทูีม่ทีัง้ความรูค้วามสามารถด้านวชิาการ

และความสามารถด้านการถ่ายทอดให้นักเรียนเกิดความรู้ความเข้าใจและสนุกกับการเรียนการสอนในห้องเรียนมี

อยู่อย่างจ�ำกัด ซึ่งสวนทางกับความต้องการที่มีอยู่ในตลาด ดังนั้นไม่ว่าจะเป็นสถาบันกวดวิชารายใดก็ตามที่มีครูผู้

สอนที่มีชื่อเสียง สามารถสื่อสารให้นักเรียนเข้าใจได้ง่ายแล้ว ก็จะประสบความส�ำเร็จและเป็นที่ยอมรับในตลาด

สถาบนักวดวชิา 4. การเข้ามาของผูป้ระกอบการรายใหม่ เนือ่งจากธรุกจิกวดวชิาในปัจจบุนัส่วนใหญ่ผูป้ระกอบการ
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รายใหม่จะเลือกลงทุนในรูปแบบสอนกลุ่มเล็ก เพราะเป็นธุรกิจที่ใช้เงินลงทุนไม่สูงมาก ในขณะเดียวกันหากธุรกิจ

ได้รับการยอมรับในตลาด ก็จะสามารถท�ำก�ำไรได้ดีเช่นกัน แต่ทั้งนี้การเข้ามาของคู่แข่งขันรายใหม่ก็ไม่ใช่เรื่องง่าย 

เพราะบคุลากรครผููส้อนทีม่คีวามรูค้วามสามารถ และสามารถถ่ายทอดความรูใ้ห้นกัเรยีนสามารถเข้าใจได้ง่าย มอียู่

จ�ำนวนจ�ำกัด 5. การมีบริการอื่นทดแทน บริการทดแทนของธุรกิจสถาบันกวดวิชา ได้แก่ การเรียนกับผู้สอนอิสระ

ทีส่่วนใหญ่เป็นนกัศกึษามหาวทิยาลยัทัง้ทีก่�ำลงัศกึษาอยูแ่ละจบการศกึษาแล้ว รวมถงึการเรยีนกวดวชิากบัอาจารย์

ทีส่อนภายในโรงเรยีนของนกัเรยีนเองด้วย ซึง่การเรยีนกวดวชิาทัง้ 2 รปูแบบนีม้ผีลกระทบโดยตรงกบัธรุกจิสถาบนั

กวดวิชา ดังนั้นหากแนวโน้มและความนิยมในการเรียนกวดวิชาของนักเรียนในกลุ่มนี้มีจ�ำนวนเพิ่มมากขึ้น จุดแข็ง 

จุดอ่อน โอกาส ภาวะคุกคาม พบว่า จุดแข็ง คือ วุฒิการศึกษาของผู้สอนจบการศึกษาจากมหาวิทยาลัยชื่อดังของ

ประเทศ และ มีประสบการณ์การสอนมายาวนาน มีภาพลักษณ์ทางวิชาการที่น่าเชื่อถือและเป็นสถาบันกวดวิชาที่

มีคุณภาพและมีเทคนิคการสอนที่ทันสมัย ตลอดจนเทคนิควิธี สูตรลัดและวิธีที่ง่าย จุดอ่อน คือ ระบบ Web-Site 

ที่ให้นักเรียนและผู้ปกครองสามารถดูข้อมูล ตลอดจนปรึกษาปัญหาได้ตลอดเวลา ขาดการอัพเดทและการมีต้นทุน

ค่าใช้จ่ายในด้านการจ้างผู้สอนสูง โอกาส คือ เป็นธุรกิจที่ได้รับการยกเว้นภาษี และทัศนคติ ค่านิยมและความเชื่อ

มัน่ทีเ่หน็ว่าการเรยีนกวดวชิาจะช่วยยกระดบัความสามารถทางการเรยีนของนกัเรยีนได้ ภาวะคกุคาม คอื ความไม่

แน่นอนของระบบการสอบเข้าศกึษาต่อในระดบัอดุมศกึษา ท�ำให้ต้องปรบัเปลีย่นเนือ้หา, หลกัสตูร เพือ่รองรบัระบบ

ใหม่ ๆ และการแข่งขันที่รุนแรงเพิ่มขึ้นในธุรกิจเดียวกัน

2. 	 ผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 

จากการ ศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ เพื่อค้นหา

ลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภค พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ชั้นมัธยมศึกษาปีที่ 6 แผนกการศึกษาวิทย์-คณิต 

เกรดเฉลีย่สะสม ตัง้แต่ 3.01-4.00 ระดบัการศกึษาของผูป้กครอง ระดบัปรญิญาตร ีอาชพีของผูป้กครอง เกษตรกร

และข้าราชการ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้ปกครอง ตั้งแต่ 15,001 – ไม่เกิน 20,000 บาท และตั้งแต่ 20,001 -  

ไม่เกนิ 25,000 บาท ลกูค้าส่วนใหญ่  ผูต้ดัสนิใจใช้บรกิารสนิค้าและผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิาร คอื ตนเอง 

กลุ่มสินค้าที่ลูกค้าตัดสินใจ คือ คอร์สเรียนกวดวิชา ลูกค้าตัดสินใจใช้บริการวิชาภาษาอังกฤษ คณิตศาสตร์ ไทย 

สังคมศึกษา ชีววิทยา เคมี และฟิสิกส์ เหตุผลที่ลูกค้าตัดสินใจใช้บริการ ครูผู้สอนมีความรู้ ความสามารถ ครูผู้สอน

มชีือ่เสยีงและเป็นทีรู่จ้กัอย่างกว้างขวาง มกีารจดัการเรยีนการสอนรปูแบบ Summer Camp มห้ีองเรยีนตดิเครือ่ง

ปรับอากาศ มีบริการที่หลากหลาย นอกเหนือจากการสอน มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ตามโรงเรียนต่างๆ มีวิชา

ให้เลอืกหลากหลายสามารถสนองความต้องการได้  และเจ้าหน้าทีม่กีารให้บรกิารมคีวามสภุาพและเป็นมติร สถาบนั

กวดวชิาอืน่ทีล่กูค้าทีไ่ปใช้บรกิาร สถาบนักวดวชิา A สถาบนักวดวชิา D และสถาบนักวดวชิา B บรกิารทีล่กูค้าตดัสนิ

ใจใช้บริการที่สถาบันกวดวิชาอื่น คอร์สเรียนกวดวิชา ลูกค้าตัดสินใจใช้บริการวิชาภาษาอังกฤษ คณิตศาสตร์ ไทย 

สังคมศึกษา ชีววิทยา เคมี และฟิสิกส์ เหตุผลที่ลูกค้าตัดสินใจใช้บริการที่สถาบันกวดวิชาอื่น  มีชื่อเสียงและเป็นที่

รูจ้กัอย่างกว้างขวาง มวีชิาให้เลอืกหลากหลายสามารถสนองความต้องการได้   มห้ีองเรยีนตดิเครือ่งปรบัอากาศคดิ

เป็นร้อยละ ห้องเรียนมีความสะอาดและมีแสงสว่างเพียงพอ บริเวณห้องเรียนเหมาะแก่การเรียนไม่มีเสียงรบกวน

จากภายนอก มีช่องทางที่ให้ติดต่อทางเครือข่ายอินเตอร์เน็ต ครูผู้สอนมีความรู้ ความสามารถ สถานที่ตั้งมีความ

สะดวกต่อการเดินทางและการจราจร ครูผู้สอนมีชื่อเสียงและเป็นที่รู้จักอย่างกว้างขวาง จ�ำนวนสถาบันกวดวิชาที่

เรียน 1 แห่งและ 2 แห่ง ลูกค้ามาชื้อบริการที่สถาบันกวดวิชา U-BRAIN TUTOR เป็นครั้งแรก ช่องทางที่ลูกค้ารู้จัก

สถาบันกวดวิชา U-BRAIN TUTOR การเข้าไปประชาสัมพันธ์ที่โรงเรียน งบประมาณที่ลูกค้าใช้ในการซื้อสินค้าใน

แต่ละครั้ง ตั้งแต่ 10,001 - ไม่เกิน 20,000 บาท วิธีที่ลูกค้าช�ำระเงิน ช�ำระด้วยเงินสด 
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		 3. 	 การวางแผนการตลาดในการเพิม่ยอดขายสถาบนักวดวชิา U-BRAIN TUTOR เป็นการวางแผน

การตลาดโดยน�ำผลการศึกษาจากวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 ปัญหาที่สถาบันกวดวิชา U-BRAIN TUTOR  มียอดขายไม่

เป็นไปตามเป้าหมายทีก่�ำหนด คอืมสีาเหตเุนือ่งมาจากผลติภณัฑ์ไม่หลากหลาย ขาดกจิกรรมส่งเสรมิการตลาดและ

การประชาสัมพันธ์ และจากแนวโน้มของธุรกิจสถาบันกวดวิชาที่มีแนวโน้มที่ขยายตัวอย่างต่อเนื่อง จุดแข็ง คือ วุฒิ

การศึกษาของผู้สอนจบการศึกษาจากมหาวิทยาลัยชื่อดังของประเทศ และ มีประสบการณ์การสอนมายาวนาน มี

ภาพลักษณ์ทางวิชาการที่น่าเชื่อถือและเป็นสถาบันกวดวิชาที่มีคุณภาพและมีเทคนิคการสอนที่ทันสมัย ตลอดจน

เทคนิควิธี สูตรลัดและวิธีที่ง่าย จุดอ่อน คือ ระบบ Web-Site ที่ให้นักเรียนและผู้ปกครองสามารถดูข้อมูล ตลอด

จนปรึกษาปัญหาได้ตลอดเวลา ขาดการอัพเดทและการมีต้นทุนค่าใช้จ่ายในด้านการจ้างผู้สอนสูง โอกาส คือ เป็น

ธรุกจิทีไ่ด้รบัการยกเว้นภาษ ีและทศันคต ิค่านยิมและความเชือ่มัน่ทีเ่หน็ว่าการเรยีนกวดวชิาจะช่วยยกระดบัความ

สามารถทางการเรียนของนักเรียนได้ ภาวะคุกคาม คือ ความไม่แน่นอนของระบบการสอบเข้าศึกษาต่อในระดับ

อดุมศกึษา ท�ำให้ต้องปรบัเปลีย่นเนือ้หา, หลกัสตูร เพือ่รองรบัระบบใหม่ ๆ  และการแข่งขนัทีร่นุแรงเพิม่ขึน้ในธรุกจิ

เดียวกัน และวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 เหตุผลที่ลูกค้าตัดสินใจใช้บริการ คือ ครูผู้สอนมีความรู้ ความสามารถ ครูผู้สอน

มชีือ่เสยีงและเป็นทีรู่จ้กัอย่างกว้างขวาง มาก�ำหนดเป็นแผนการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายของสถาบนักวดวชิา U-BRAIN 

TUTOR โดยมีเป้าหมาย คือ ยอดขายโดยเฉลี่ยจากเดิม 6,667 คนต่อปี เป็น 9,000 คนต่อปี ยอดขายเพิ่มขึ้น 23% 

ผลการศกึษาแนวทางในการแก้ไขปัญหายอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย พบว่า มแีนวทางการวางแผนการตลาดใน

การเพิ่มยอดขายเป็นโครงการ 4 โครงการ คือ โครงการ น้องไม่เก่ง U-BRAIN ช่วยได้ โครงการทันข่าว ทันใจ ที่ 

U-Brain  โครงการ VDO on Demand โครงการ ปรับตัว ถึงอยู่รอด โดยมีรายละเอียดโครงการต่างๆ ดังนี้

โครงการ น้อง ไม่เก่ง U-BRAIN ช่วยได ้ เพื่อเสริมสร้างภาพลักษณ์ที่ดีและเป็นการพัฒนาปรับปรุงมา

จากบริการเดิมที่มีอยู่แล้วในตลาด  ให้สามารถตอบสนองความต้องการสอบเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของ

ลูกค้า โดยมีวิธีการ คือ 1. จัดเตรียมการสอนเพื่อปรับพื้นฐานและมีเทคนิคการสอนที่ทันสมัย ตลอดจนเทคนิควิธี 

สตูรลดัและวธิทีีง่่าย การวเิคราะห์เกง็และชีแ้นะแนวทางข้อสอบ ในการสอบ 2.การออกประชาสมัพนัธ์ตามโรงเรยีน 

ประจ�ำจังหวัดต่างๆ ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 3. การจัดทีมดูแล แนะแนวลูกค้าเป็นรายบุคคล ตั้งแต่เรื่อง

ของการสมัครสอบจนถึงการสอบสัมภาษณ์ มีระยะเวลาการด�ำเนินงาน ตั้งแต่วันที่ 20 เดือน ตุลาคม 2557 มีงบ

ประมาณ ค่าจ้างผู้สอน 7 วิชา จ�ำนวนวิชาละ 210 ชั่วโมง (วิชาละ 1,000 บาท) 210,000 บาท ค่าประชาสัมพันธ์ 

30,000 บาท ค่าใช้จ่ายอื่นๆ  50,000 บาท รวมค่าใช้จ่ายทั้งสิ้น 290,000 บาท ผลที่คาดว่าจะได้รับ คือ ลูกค้าเพิ่ม

มากขึ้นและเป็นการสร้างชื่อเสียงให้กับสถาบันท�ำให้ลูกค้าเกิดการรับรู้ ถ้าอยากสอบติดต้องมาติวที่ U-BRAIN  

TUTOR

	โครงการ ทนัข่าว ทนัใจ ที ่U-Brain เพือ่ให้เกดิการทนัข่าวสารด้านการศกึษาให้เป็นปัจจบุนั ให้เวบ็ไซต์

มีการพัฒนาอยู่เสมอ ท�ำให้ลูกค้าเข้ามาหาข้อมูลข่าวสารในเว็บ U-BRAIN TUTOR มากขึ้น โดยมีวิธีการ 1. จัดให้มี

การอบรมเรือ่ง Joomla ให้กบัพนกังานทีม่ส่ีวนเกีย่วข้อง 2. แบ่งหน้าทีค่วามรบัผดิชอบตามความถนดัของพนกังาน

แต่ละคนในด้านข่าวสารต่างๆ 3. จดัเวรผูท้ีด่แูลเวบ็ไซต์ ในแต่ละสปัดาห์เพือ่ให้มกีารอพัเดทข่าวสารด้านการศกึษา

และข่าวสารของทางสถาบนักวดวชิา U-BRAIN TUTOR ขึน้เวบ็อยูเ่สมอ 4. ให้มกีารให้คะแนน เวบ็ไซต์ดเีด่นประจ�ำ

สัปดาห์ โดยมีเกณฑ์การวัดจากจ�ำนวนผู้เข้าชมเว็บไซต์ มีระยะเวลาการด�ำเนินงาน ตั้งแต่วันที่ 20 เดือน สิงหาคม 

2557 มีงบประมาณ ค่าเข้าอบรม Joomla (คนละ 2,000 บาท) 12,000 บาท ค่าใช้จ่ายอื่นๆ 2,000 บาท รวมค่า

ใช้จ่ายทัง้สิน้ 14,000 บาท ผลทีค่าดว่าจะได้รบั คอื พนกังานทีเ่กีย่วข้องมคีวามรูเ้รือ่ง Joomla มากขึน้ และจ�ำนวน

คนที่เข้ามาเยี่ยมชมเว็บมีมากขึ้น
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โครงการ VDO On demand โครงการมีวัตถุประสงค์เพื่อลดต้นทุนค่าใช้จ่ายในด้านการจ้างผู้สอน  

ให้ทางเลอืกการบรกิารทีห่ลากหลายกบัลกูค้า เพือ่ตอบสนองความต้องการสอบเข้าศกึษาต่อในระดบัอดุมศกึษาของ

ลูกค้า โดยมีวิธีการ 1. จัดเตรียมการบันทึก VDO สอนเพื่อปรับพื้นฐานและมีเทคนิคการสอนที่ทันสมัย ตลอดจน

เทคนิควิธี สูตรลัดและวิธีที่ง่าย การวิเคราะห์เก็งและชี้แนะแนวทางข้อสอบ ในการสอบ 2. ตัดต่อตัวอย่าง VDO ที่

ใช้ในการประชาสัมพันธ์สั้นๆ 3. ตัดต่อ VDO เป็นเรื่องๆ 4. การประชาสัมพันธ์ โครงการผ่านสื่อต่างๆ เช่น ป้าย

โฆษณา เฟสบุ๊ค 5. การออกประชาสัมพันธ์ตามโรงเรียนประจ�ำจังหวัด ต่างๆ ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ มี

ระยะเวลาการด�ำเนินงาน ตั้งแต่วันที่ 20 เดือน กันยายน 2557 มีงบประมาณ ค่าจ้างผู้สอนบันทึก VDO 7 วิชา 

จ�ำนวนวิชาละ 30 ชั่วโมง (วิชาละ 90,000 บาท) 630,000 บาท ค่าประชาสัมพันธ์ 10,000 บาท ค่าใช้จ่ายอื่นๆ 

40,000 บาท รวมค่าใช้จ่ายทั้งสิ้น680,000 บาท ผลที่คาดว่าจะได้รับ คือ ลูกค้าเพิ่มมากขึ้นและเป็นการเพิ่มความ

หลากหลายของการบริการให้ลูกค้า

โครงการปรบัตวั ถงึอยูร่อด เพือ่ปรบัตวัให้เข้ากบัสถานการณ์ในการสอบเข้าศกึษาต่อในระดบัอดุมศกึษา

และสถานการณ์การแข่งขนัของธรุกจิกวดวชิาในปัจจบุนั โดยมวีธิกีาร 1. จดัข้อมลูเปรยีบเทยีบระบบสอบเข้าศกึษา 

ระหว่างปีการศกึษา 2557 – 2558 2. มกีารส่งเสรมิการตลาดทีเ่หมาะสมตามระยะเวลา/เทศกาล เช่น คปูองส่วนลด, 

สะสมแต้มแลกรางวัล 3. รักษามาตรฐานในเรื่องคุณภาพผู้สอน เช่น มาเรียนกี่ครั้งต้องเหมือนเดิมทุกครั้ง มีระยะ

เวลาการด�ำเนินงานตั้งแต่วันที่ 20 เดือน กันยายน 2557 มีงบประมาณ ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 20,000 บาท ผลที่คาด

ว่าจะได้รับ คือ สถาบันกวดวิชา U-BRAIN TUTOR ปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ในการสอบเข้าศึกษาต่อในระดับ

อุดมศึกษาและสถานการณ์การแข่งขันของธุรกิจกวดวิชาในปัจจุบันได้

สรุป 

จากผลการศึกษาพบว่า สถานการณ์ปัจจุบันและสาเหตุของปัญหาที่สถาบันกวดวิชา U-BRAIN TUTOR       

มยีอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมายทีก่�ำหนด มสีาเหตมุาจากผลติภณัฑ์ไม่หลากหลาย ขาดกจิกรรมส่งเสรมิการตลาด

และการประชาสมัพนัธ์ การวเิคราะห์สิง่แวดล้อมทัว่ไป พบว่า ด้านกฎหมายและการเมอืง ด้านเศรษฐกจิ ด้านสงัคม

และวัฒนธรรม ด้านเทคโนโลยี ส่งผลด้านบวก ผลกระทบจากการแข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน อ�ำนาจต่อ

รองของผูผ้ลติ ภาวะคกุคามจากสนิค้าทดแทน อ�ำนาจต่อรองของลกูค้า และภาวะคกุคามของผูแ้ข่งขนัรายใหม่ระดบั

ปานกลาง 

ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ชั้นมัธยมศึกษาปีที่ 6 แผนกการศึกษา

วทิย์-คณติ เกรดเฉลีย่สะสม ตัง้แต่ 3.01-4.00 ระดบัการศกึษาของผูป้กครอง ระดบัปรญิญาตร ีอาชพีของผูป้กครอง 

เกษตรกรและข้าราชการ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้ปกครอง ตั้งแต่ 15,001 – ไม่เกิน 20,000 บาท และตั้งแต่  

20,001 - ไม่เกิน  25,000 บาท ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ พบว่า ด้าน

ผลผลิตและคุณภาพมีระดับความส�ำคัญระดับมากที่สุด หลังจากนั้นผลการศึกษาทั้งหมดก�ำหนดแผนการตลาดใน

การเพิ่มยอดขายของสถาบันกวดวิชา U-BRAIN TUTOR ได้ จ�ำนวน 4 โครงการ ได้แก่ คือ โครงการ น้องไม่เก่ง 

U-BRAIN ช่วยได้ โครงการทันข่าว ทันใจ ที่ U-Brain โครงการ VDO on Demand โครงการ ปรับตัว ถึงอยู่รอด 

หลังด�ำเนินโครงการแล้วคาดว่ายอดขายของทางสถาบันกวดวิชา U-BRAIN TUTOR เฉลี่ยจากเดิม 6,667 คนต่อปี 

เป็น 9,000 คนต่อปี หรือมียอดขายเพิ่มขึ้น 23%
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กิตติกรรมประกาศ  

เนื่องจากผู้ศึกษาได้รับความกรุณาอย่างยิ่งจากรองศาสตราจารย์ ดร.มนตรี บุญเสนอ และอาจารย์ 

อมรวรรณ   รังกูล อาจารย์ที่ปรึกษา ที่ได้สละเวลาอันมีค่าของท่าน เพื่อการแนะน�ำ อธิบาย ชี้แนะแนวทาง  

ไขข้อสงสยั เพิม่ความกระจ่าง แก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ และให้แนวคดิทีเ่ป็นประโยชน์ต่อการศกึษาให้กบัผูศ้กึษาด้วย

ความเอาใจใส่เป็นอย่างดีเสมอมา จึงใคร่ขอกราบขอบพระคุณในความกรุณาที่ได้รับ ณ โอกาสนี้ด้วย
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แนวทางการเพิ่มยอดเงินฝากสลากออมสินพิเศษ ส�ำหรับลูกค้ารายย่อย                                

ของธนาคารออมสิน สาขาศรีจันทร์ จังหวัดขอนแก่น

GUIDELINE FOR INCREASING VOLUME OF GOVERNMENT SAVINGS BANK 

LOTTERY FOR RETAIL CUSTOMERS OF SRICHAN BRANCH GOVERNMENT 

SAVINGS BANK, KHON KAEN PROVINCE

กาญจนา นามกุนี1

วินิต ชินสุวรรณ2

บทคัดย่อ

	 การศกึษาแนวทางการเพิม่ยอดเงนิฝากสลากออมสนิพเิศษ ส�ำหรบัลกูค้ารายย่อย ของธนาคารออมสนิสาขาศรจีนัทร์ จงัหวดั

ขอนแก่น มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมปัจจัยส่วนประสมการตลาด และความพึงพอใจของผู้ใช้บริการเงินฝากสลากออมสิน

พเิศษ 2) เพือ่ก�ำหนดแนวทางการตลาดในการเพิม่ยอดเงนิฝากสลากออมสนิพเิศษ ของธนาคารออมสนิสาขาศรจีนัทร์ จงัหวดัขอนแก่น 

ได้ท�ำการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป วิเคราะห์การแข่งขันภายในสภาวะแวดล้อมของอุตสาหกรรมในรูปแบบแรงกดดัน 5 ประการ 

วิเคราะห์จุดแข่ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค และวิเคราะห์ผลจากแบบสอบถาม  จากผลการศึกษาพบว่า  สามารถน�ำเสนอแนวทาง

ได้  2  แนวทาง  1) แนวทางเพิ่มยอดเงินฝากสลากออมสินพิเศษเสนอส�ำนักงานใหญ่ ในเรื่องการโฆษณาประชาสัมพันธ์ การประเมิน

คณุภาพการบรกิารการเพิม่รางวลัและดอกเบีย้ของสลากออมสนิพเิศษ 2) แนวทางเพิม่ยอดเงนิฝากสลากออมสนิพเิศษ เสนอโครงการ

ในสาขา จ�ำนวน 3 โครงการ 1) โครงการรับฝากเงินสลากออมสินพิเศษนอกสถานที่ 2) โครงการมุมข่าวสารสลากออมสินพิเศษ และ 

3) โครงการคูม่อืสลากออมสนิพเิศษ คูม่อืพนกังาน หลงัจากด�ำเนนิการปรบัปรงุทีท่�ำได้ในระดบัสาขา ทัง้ 3 โครงการแล้วคาดว่าสามารถ

ระดมเงินฝากสลากออมสินพิเศษ ได้ตามเป้าหมายที่ก�ำหนด ได้ไม่น้อยกว่า 120 ล้านบาทในปี 2557

ค�ำส�ำคัญ: แนวทางการเพิ่มยอด สลากออมสินพิเศษ

Abstract

	 The purposes of this study were 1) to study the factor of Marketing mix and customers’ satisfaction  to 

ward Government Savings Bank Lottery and 2) to develop guideline for increasing volume of Government Savings 

Bank Lottery of Srichan Branch Government Savings Bank, Khon Kaen Province. PESTE Analysis, Five Force Model, 

SWOT Analysis and questionnaire were used to conducted the study. Results shown that are 2 approaches to 

increase volume 1) guideline for increasing volume of Government Savings Bank Lottery by  the Head Office: 

advertising,evaluation of servicequality, adding a special awardand interest of Government Savings Bank Lottery 

2) guideline for increasing volume of Government Savings Bank Lottery by the branch were propose 3 projects. 

1) Deposit Government Savings Bank Lottery through the outdoor. 2) Government Savings Bank Lottery 

Information corner’s project, and 3) Government Savings Bank Lottery handbook for employee project.With these 

three projects,  was expected  to increase sale volume of Government Savings Bank Lottery at least 120 million 

Baht within the year 2014.

Keywords: Guideline for Increasing Volume, Government Savings Bank lottery
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	 E-mail: Knn_nongQ@hotmail.com
2	 รองศาสตราจารย์ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 ธนาคารในประเทศไทย ทัง้ธนาคารพาณชิย์ และธนาคารของรฐับาล มกีารแข่งขนักนัสงูมาก ปี 2557 นบั

เป็นปีที่มีการมองว่าการแข่งขันในธุรกิจธนาคารมีความร้อนแรงมากยิ่งขึ้น เพราะธนาคารแต่ละแห่งต่าง ก็ตั้งเป้าที่

จะท�ำส่วนแบ่งการตลาดให้มากทีส่ดุ เพือ่ดงึรายได้เข้าธนาคาร เช่นการน�ำเสนอผลติภณัฑ์เงนิฝากประเภทต่างๆของ

แต่ละธนาคาร ภายใต้อัตราดอกเบี้ยที่น่าสนใจดึงดูดผู้บริโภคในสภาวะเศรษฐกิจสังคมเช่นนี้

	 ธนาคารออมสินเป็นธนาคารที่เริ่มจัดตั้งขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์เพื่อส่งเสริมการออมแก่เยาวชนและ

ประชาชนทกุระดบั แต่เนือ่งจากสภาวะสงัคม เศรษฐกจิ และการเมอืงทีเ่ปลีย่นแปลงไปในปัจจบุนั ธนาคารออมสนิ

ได้มีการปรับนโยบายและกลยุทธ์ในการบริหารที่สอดคล้องกับนโยบายรัฐบาลและกระทรวงการคลัง และเพิ่มขีด

ความสามรถในการแข่งขันเพื่อรองรับผลกระทบที่อาจจะเกิดขึ้น โดยมีนโยบายและแนวทางในการด�ำเนินงาน 

4 ด้าน ได้แก่ 1) การเพิ่มประสิทธิภาพและความสามารถในการแข่งขัน 2) การเพิ่มและขยายธุรกรรมทางการเงินที่

หลากหลาย 3) ส่งเสริมการออมและการสร้างวินัยในการออม 4) เสริมสร้างศักยภาพทางเศรษฐกิจและสังคมใน

ระดับฐานรากตามปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง[2]

	 จากนโยบายดังกล่าว มีผลท�ำให้ธนาคารออมสินมีการปรับเปลี่ยนภาพลักษณ์ใหม่ เนื่องจากที่ผ่านมา

ธนาคารเน้นการออมเงินเพียงด้านเดียว มาสู่การเป็นธนาคารเพื่อประชาชนและสังคมมากขึ้น และมีผลิตภัณฑ์

ทางการเงินที่หลากหลายไว้คอยให้บริการประชาชน 

	 ธนาคารออมสินสาขาศรีจันทร์ตั้งอยู่ตั้งอยู่ที่ 110/11 - 12 ถนนศรีจันทร์ ต�ำบลในเมือง อ�ำเมือง จังหวัด

ขอนแก่น 40000 มีพนักงานและลูกจ้างในองค์กรทั้งหมด 14 คน ได้แก่ 1) ผู้จัดการธนาคาร 2) ผู้ช่วยด้านเงินฝาก 

1 คน 3) ผู้ช่วยด้านสินเชื่อ 1 คน 4) พนักงานเทลเลอร์ 3 คน 5) พนักงานสินเชื่อ 3 คน 6) พนักงานบัญชี 1 คน 

7) พนกังานธรุการ 1 คน 8) พนักงานทั่วไป 1 คน 9) ลกูจ้าง 2 คน เปิดท�ำการวนัจนัทร์ – วันศกุร์ เวลาตั้งแต่ 08.30 

น. – 15.30 น. ให้บรกิารด้านเงนิฝาก ด้านสนิเชือ่ และบรกิารด้านการเงนิอืน่ๆ แก่ประชาชนทัว่ไป หน่วยงานราชการ 

องค์กรต่างๆ รวมทั้งผู้ประกอบธุรกิจในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ผลิตภัณฑ์ด้านเงินฝากของธนาคาร ได้แก่ 

เงินฝากประจ�ำ 3 เดือน 6 เดือน 12 เดือน เงินฝากประจ�ำ 24 เดือน (ได้รับการยกเว้นเสียภาษี) เงินฝากกระแสราย

วนั และสลากออมสนิพเิศษจดุเด่นของสลากออมสนิพเิศษ คอื ฝากสลากคนืทนุ ได้รบัการยกเว้นเสยีภาษ ีได้ดอกเบีย้ 

ลุ้นรับโชค นอกจากนี้ยังปรับผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับทิศทางดอกเบี้ยขาลงของเศรษฐกิจอยู่ตลอดเวลา ด้วย

ผลิตภัณฑ์เงินฝากประเภทต่างๆ ที่เหมือนกับธนาคารคู่แข่งขันลูกค้าสามารถเลือกใช้บริการผลิตภัณฑ์เงินฝากได้

หลากหลาย แต่จุดเด่นผลิตภัณฑ์เงินฝากของธนาคารออมสิน คือ สลากออมสินพิเศษ 3 ปี จึงน�ำจุดเด่นด้านสลาก

ออมสินพิเศษมาเพื่อเป็นแนวทางการเพิ่มยอดเงินฝากของธนาคารออมสิน สาขาศรีจันทร์ ทางสาขายังได้รับมอบ

หมายในการหายอดเงินฝากในปี 2557 ซึ่งนโยบายในปีนี้จะเน้นเรื่องยอดเงินฝากจ�ำนวนมากที่สามารถท�ำให้สาขา

ได้เกณฑ์คะแนนเป้าหมายทีธ่นาคารออมสนิภาค 11 ก�ำหนด โดยจะต้องมยีอดเงนิฝากเพิม่ขึน้จากปี 2556  จ�ำนวน 

110 ล้านบาท ซึ่งผลการด�ำเนินงานดังกล่าว ณ สิ้นเดือน ธันวาคม 2556 ของสาขาศรีจันทร์ ท�ำยอดได้โดยเฉลี่ย 

100 ล้านบาท ซึ่งต�่ำกว่าเป้าหมายอยู่ จ�ำนวน 10 ล้านบาท ผลการด�ำเนินงานดังกล่าวยังไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่

สาขาวางไว้ และจ�ำนวนเงนิฝากทีเ่พิม่ขึน้อกีในปี 2557 ธนาคารออมสนิสาขาศรจีนัทร์จงึจ�ำเป็นต้องมกีารปรบักลยทุธ์

และแนวทางในการเพิ่มยอดเงินฝาก ซึ่งการเพิ่มยอดขายสลากออมสินพิเศษ เป็นแนวทางหนึ่งที่จะท�ำให้ยอดเงิน

ฝากในปี 2557 เป็นไปตามเป้าหมาย

	 จากสถานการณ์ดงักล่าวข้างต้น ผูศ้กึษาในฐานะเป็นส่วนหนึง่ของพนกังานธนาคารออมสนิสาขาศรจีนัทร์

ที่ได้รับมอบหมายในการเพิ่มยอดเงินฝากสลากออมสินพิเศษ จึงสนใจในการศึกษาแนวทางการเพิ่มยอดเงินฝากดัง
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กล่าวของธนาคารออมสินสาขาศรีจันทร์ จังหวัดขอนแก่นเพื่อเป็นการระดมเงินฝากให้ได้ตามนโยบายของธนาคาร

ออมสิน ภาค 11 ซึ่งต้องเพิ่มยอดเงินฝากให้ได้ร้อยละ 10 ของปีที่ผ่านมา หรือ ในปี 2557 ยอดเงินฝาก ณ สิ้นปีจะ

ต้องเท่ากับ 120 ล้านบาท

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 2.1	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมปัจจัยส่วนประสมการตลาดและความพึงพอใจของผู้ใช้บริการเงินฝากสลาก

ออมสินพิเศษ

	 2.2	 เพือ่ก�ำหนดแนวทางการตลาดในการเพิม่ยอดเงนิฝากสลากออมสนิพเิศษ ของธนาคารออมสนิสาขา

ศรีจันทร์ จังหวัดขอนแก่น

วิธีด�ำเนินงาน 

	 1.	 การศกึษาพฤตกิรรม ปัจจยัส่วนประสมการตลาดและความพงึพอใจของผูใ้ช้บรกิารเงนิฝากสลาก

ออมสินพิเศษ

             ข้อมูลของกลุ่มประชากรกลุ่มตัวอย่าง ที่ใช้ในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ได้แก่ ประชากรในเขตเทศบาลนคร

ขอนแก่น ที่อายุ 20 ปีขึ้นไป จ�ำนวนทั้งสิ้น  400  ราย เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา โดยอธิบายถึงลักษณะ

ของข้อมูลที่เก็บรวบรวมได้ในรูปของค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ด�ำเนินการเก็บข้อมูลแบบสอบถาม ใน

ระหว่างเดอืนมนีาคม ถงึ เดอืน เมษายน 2557 โดยวเิคราะห์แบบสอบถาม  มทีัง้หมด 4 ส่วน วเิคราะห์แบบสอบถาม

ส่วนที่ 1 ข้อมูลที่เกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้ จ�ำนวน 5 ข้อ วิเคราะห์

แบบสอบถามส่วนที่ 2 การใช้บริการด้านเงินฝากสลากออมสินพิเศษ ของธนาคารออมสิน ส่วนนี้เป็นลักษณะถึง

พฤติกรรมของผู้ตอบแบบสอบถามในการใช้บริการเงินฝาก โดยค�ำถามปลายปิดที่มีค�ำตอบไว้ให้เลือก (Multiple 

Choice) 8 ข้อ วิเคราะห์แบบสอบถามส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการใช้บริการเงินฝากกับ

ธนาคารออมสิน และวิเคราะห์แบบสอบถามส่วนที่ 4 ความพึงพอใจที่มีผลต่อการใช้บริการเงินฝากสลากออมสิน

ของธนาคารออมสิน ประกอบด้วย ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการใช้บริการเงินฝากกับธนาคารออมสิน

สาขาศรีจันทร์จังหวัดขอนแก่น 8 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ 2) ด้านราคา 3) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย  

4) ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 5) ด้านพนักงาน 6) ด้านกระบวนการ 7) ด้านลักษณะทางกายภาพ และ 8) ด้าน

ประสิทธิภาพและคุณภาพของการบริการโดยมีระดับความส�ำคัญและระดับความพึงพอใจ ให้เลือก 5 ระดับ ได้แก่  

ระดบัมากทีส่ดุ ระดบัความส�ำคญัมาก ระดบัความส�ำคญัปานกลาง ระดบัความส�ำคญัน้อย ระดบัความส�ำคญัน้อยทีส่ดุ

	 2.	 การก�ำหนดแนวทางการตลาดในการเพิ่มยอดเงินฝากสลากออมสินพิเศษ ของธนาคารออมสิน

สาขาศรีจันทร์ จังหวัดขอนแกน

	 การก�ำหนดแนวทางการตลาดในการเพิ่มยอดเงินฝากสลากออมสินพิเศษ ของธนาคารออมสินสาขา

ศรีจันทร์ จังหวัดขอนแก่นโดยได้ศึกษาวิเคราะห์ข้อมูลดังนี้

     	       2.1	การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PESTE Analysis) วิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทางด้านการเมือง

และกฎหมายสิ่งแวดล้อมทางเศรษฐกิจมีผลกระทบเป็นลบมีผลต่อแนวทางการเพิ่มยอดเงินฝากของประชากรใน

สังคม  สิ่งแวดล้อมทางวัฒนธรรมและสังคม สิ่งแวดล้อมทางเทคโนโลยี และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพมีผลกระทบ

เป็นบวก ต่อแนวทางการเพิ่มยอดเงินฝาก

		  2.2	 การวเิคราะห์การแข่งขนัภายในสภาวะแวดล้อมของอตุสาหกรรมในรปูแบบแรงกดดนั 5 ประการ 

(Five Forces Model) วิเคราะห์การแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกันมีผลกระทบมากที่สุด ภัยคุกคามที่เกิดจากคู่
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แข่งขันใหม่มีผลกระทบน้อย ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนมีผลกระทบปานกลาง อ�ำนาจการต่อรองของผู้ซื้อมีผลก

ระทบมาก อ�ำนาจการต่อรองของผู้ขายมีผลกระทบน้อยที่สุด

		  2.3	 การวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อนโอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) วิเคราะห์ภายในองค์กร

จุดแข่ง  จุดอ่อน และ วิเคราะห์ภายนอกองค์กร โอกาสและอุปสรรค

ผลการวิจัย

	 1. 	 ผลการศกึษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดและความพงึพอใจของผูใ้ช้บรกิารเงนิฝากสลากออมสนิพเิศษ

	 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดและความพึงพอใจที่มีผลต่อการใช้บริการเงินฝากสลากออมสินพิเศษของ

ธนาคารออมสินความส�ำคัญที่มีผลต่อการใช้บริการเงินฝากสลากออมสินพิเศษของธนาคารออมสิน พบว่า มีระดับ

ความส�ำคัญและความพึ่งพอใจแตกต่างกัน ดังตารางที่ 1

            ผลจากการวิเคราะห์จุดเด่นและโอกาส คือ 1) ราคาต่อหน่วยของการลงทุนถูกกว่าคู่แข่งขัน 2) เมื่อครบ

ก�ำหนดการลงทุนได้รับดอกเบี้ยมากกว่าคู่แข่งขัน สามารถน�ำจุดเด่นและโอกาสนี้สู้กับคู่แข่งขันได้

            ผลการศึกษา แนวทางการเพิ่มยอดเงินฝากสลากออมสินพิเศษ ของธนาคารออมสิน สาขาศรีจันทร์  

พบว่าสาขามีประเด็นที่ต้องปรับปรุง จากผลการศึกษา ดังนี้

	 ผลจากการวิเคราะห์ จุดอ่อน (Weaknesses) คือ	

		  1) 	 ผลตอบแทนรางวัลสลากออมสินพิเศษมีรางวัลย่อยน้อยกว่าคู่แข่งขัน 

		  2) 	 ขาดการประชาสัมพันธ์ เงินฝากสลากออมสินพิเศษ

		  3) 	 สาขาศรจีนัทร์บรเิวณเคาน์เตอร์เปิดบญัชใีหม่แคบไม่เอือ้อ�ำนวยความสะดวกให้กบัลกูค้าในการ

สอบถาม หรือมาท�ำธุรกรรมทางธนาคาร

		  4) 	 ด้วยจ�ำนวนลกูค้าทีม่าใช้บรกิารค่อนข้างเยอะในแต่ละวนั ท�ำให้พนกังานไม่สามารถอธบิายการ

ฝากเงินสลากออมสินพิเศษ ของธนาคารให้กับลูกค้าได้ตรงตามความต้องการ

		  5) 	 ผลิตภัณฑ์ของธนาคารดอกเบี้ยน้อยกว่า ธนาคารคู่แข่งขัน

		  6) 	 สาขาศรีจันทร์มีบริเวณที่จอดรถค่อนข้างน้อย ไม่สะดวกในการมาใช้บริการของลูกค้า

	 ผลจากการวิเคราะห์แบบสอบถามพบว่า 

		  1) 	 ด้านส่งเสรมิทางการตลาด  ความสามารถในการอธบิายและให้ค�ำแนะน�ำเงนิฝากสลาก มรีะดบั

ความส�ำคัญมาก และระดับความพึงพอใจปานกลาง

		  2) 	 ด้านพนักงาน  การโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ ให้ระดับความส�ำคัญมาก และระดับ

ความพึงพอใจปานกลาง 

		  3) 	 ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพของการบริการ  การประเมินการให้บริการเพื่อการปรับปรุง

คุณภาพในการให้บริการ ให้ระดับความส�ำคัญมาก และระดับความพึงพอใจปานกลาง

	 กลยุทธ์ทางการตลาดในการเพิ่มยอดเงินฝากสลากออมสินพิเศษ ของธนาคารออมสินสาขาศรีจันทร์ 

จงัหวดัขอนแก่น เสนอแนวทางปรบัปรงุกลยทุธ์ในการเพิม่ยอดเงนิฝากสลากออมสนิพเิศษ ของธนาคารออมสนิ 

สาขาศรีจันทร์ ดังนี้

	 1.	 เสนอแนวทางปรับปรุงที่ส�ำนักงานใหญ่ พบว่ามีประเด็นที่จะปรับปรุง 5 ประเด็น ดังตารางที่ 2

	 2.	 เสนอแนวทางปรับปรุงในระดับสาขา พบว่าสาขามีประเด็นที่ปรับปรุงได้ 4 ประเด็น ดังตารางที่ 2 

การปรับปรุงที่สาขาเสนอแนวทางปรับปรุงจ�ำนวน 3 โครงการดังนี้
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	 โครงการ 1 รับฝากเงินสลากออมสินพิเศษนอกสถานที่

หลักการและเหตุผล จากการศึกษาประเด็นปัญหาที่พบสถานที่จอดรถของสาขาไม่เพียงพอต่อความต้องการของ

ลูกค้าที่ใช้บริการ เนื่องจากสาขาศรีจันทร์ เป็นสาขาที่อยู่ในบริเวณชุมชนที่มีการสัญจรหนาแน่น ติดกับหน่วยงาน

เอกชน ร้านค้า ท�ำเลที่ตั้งติดกับถนนศรีจันทร์ซึ่งเป็นถนนเส้นหลักของจังหวัดขอนแก่นท�ำให้พื้นที่บริเวณนั้น ส่วน

ใหญ่เป็นที่ส�ำหรับจอดรถของพนักงานเอกชน ร้านค้า โครงการ รับฝากเงินสลากออมสินพิเศษนอกสถานที่ จัดท�ำ

ขึน้เพือ่เป็นการประชาสมัพนัธ์และรบัฝากเงนิสลากออมสนิพเิศษนอกสถานที ่ดงันี ้ตลาดหน้าโรงพยาบาลขอนแก่น 

ตลาดหนองค ูตลาดหนองใหญ่ ตลาดโคกส ีและร้านค้าระหว่าทางไปตลาด เพือ่เอือ้อ�ำนวยความสะดวกให้กบัลกูค้า

ในการมาใช้บริการที่สาขา และเพื่อลดปริมาณรถของลูกค้าที่มาใช้บริการได้ในระดับหนึ่ง และการออกไปรับฝาก

สลากออมสินพิเศษนอกสถานที่เป็นการอ�ำนวยความสะดวกกับลูกค้าท�ำให้ท�ำให้สามารถเพิ่มยอดเงินฝากสลาก

ออมสินพิเศษของลูกค้ารายย่อยได้มากขึ้น

วัตถุประสงค ์	1.	 เพื่อลดปริมาณรถของลูกค้าที่มาใช้บริการในแต่ละวันของสาขา ให้มีการจารจรที่คล่องตัวมากขึ้น

		  2.	 เพื่ออ�ำนวยความสะดวกและเพิ่มยอดเงินฝากสลากออมสินพิเศษ ส�ำหรับลูกค้ารายย่อยให้มากขึ้น

ผลที่คาดว่าจะได้ คาดว่าการจัดท�ำโครงการ รับฝากเงินสลากออมสินพิเศษนอกสถานที่ จะสามารถเพิ่มยอดเงิน

ฝากสลากออมสินพิเศษของลูกค้ารายย่อยได้มากขึ้น

	 โครงการ 2 มุมข่าวสารสลากออมสินพิเศษ

หลักการและเหตุผล จากการศึกษาประเด็นปัญหาที่พบ จุดอ่อน 1) เคาน์เตอร์เปิดบัญชีใหม่ ค่อนข้างแคบไม่เอื้อ

อ�ำนวยความสะดวกให้กบัลกูค้าในการสอบถามข้อมลู 2) ลกูค้ามาใช้บรกิารค่อนข้างเยอะในแต่ละวนั ท�ำให้พนกังาน

ไม่สามารถอธิบายผลิตภัณฑ์เงินฝากสลากออมสินพิเศษของธนาคารให้กับลูกค้าได้ตามความต้องการ โครงการ มุม

ข่าวสารสลากออมสนิพเิศษ ด�ำเนนิการโดยการจดัเคาน์เตอร์เจ้าหน้าทีล่กูค้าสมัพนัธ์ประจ�ำสาขาเพือ่ดแูลให้ค�ำแนะน�ำ 

ปรกึษาผลติภณัฑ์เงนิฝากสลากออมสนิพเิศษ รวมทัง้จดับอร์ดข่าวสารรายละเอยีดเกีย่วกบัการถกูรางวลัประจ�ำเดอืน  

เพื่อให้ลูกค้าได้รับทราบข้อมูลการถูกรางวัลสลากออมสินพิเศษและเป็นการประชาสัมพันธ์เงินฝากสลากออมสิน

พิเศษไปในตัว

วัตถุประสงค์ 1.	 เพื่อประชาสัมพันธ์และเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เงินฝากสลากออมสินพิเศษ 

ของธนาคารให้ลูกค้าได้เข้าใจมากขึ้น

ผลทีค่าดว่าจะได้รบั การจดัท�ำโครงการ มมุข่าวสารสลากออมสนิพเิศษเพือ่ให้ลกูค้าได้ทราบถงึข่าวสารการถกูรางวลั

ประจ�ำเดอืน และข้อมลูการส่งเสรมิการขายต่างๆของสลากออมสนิพเิศษ ท�ำให้ลกูค้ามคีวามสนใจในผลติภณัฑ์เงนิ

ฝากสลากออมสินพิเศษและตัดสินใจลงทุนในรูปของเงินฝากสลากออมสินพิเศษมากขึ้น

	 โครงการ 3 คู่มือสลากออมสินพิเศษ คู่มือพนักงาน

หลกัการและเหตผุลจากการศกึษาประเดน็ปัญหาทีพ่บ ความสามารถในการอธบิายและให้ค�ำแนะน�ำเงนิฝากสลาก

มีระดับความส�ำคัญน้อยกว่าระดับความพึงพอใจ ดังนั้น จึงจัดโครงการ คู่มือสลากออมสินพิเศษ คู่มือพนักงาน ขึ้น

มาโดยการจัดท�ำคู่มือเกี่ยวกับรายละเอียดเงินฝากสลากออมสินพิเศษ ผลตอบแทนที่ลูกค้าจะได้รับ การออกรางวัล

ต่างๆของสลากออมสินพิเศษ ให้พนักงานได้ศึกษาท�ำความเข้าใจและสามารถตอบค�ำถามได้ถูกต้องตรงตามความ

ต้องการของลูกค้า

วัตถุประสงค ์	1. 	 เพื่อให้พนักงานมีความรู้เกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ์เงินฝากสลากออมสินพิเศษ

		  2. 	 เพื่อให้พนักงานตอบค�ำถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เงินฝากสลากออมสินพิเศษได้ถูกต้องตรงตาม

ความต้องการของลูกค้า



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
21

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

เช
ิง
ก
ล
ย
ุท
ธ
์ ก

าร
จ
ัด
ก
าร

ธ
ุร
ก
ิจ
ข
น
าด

ก
ล
าง

แ
ล
ะข

น
าด

ย
่อ
ม

ผลทีค่าดว่าจะได้รบั การจดัท�ำโครงการ คูม่อืสลากออมสนิพเิศษ คูม่อืพนกังานท�ำให้พนกังานมคีวามรูเ้รือ่งการฝาก

เงนิสลากออมสนิอย่างแท้จรงิ ท�ำให้การท�ำงานมปีระสทิธภิาพมากขึน้และเพือ่ตอบสนองความต้องการทีเ่หนอืความ

คาดหมายของผู้ใช้บริการ 

สรุป

	 จากผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 60.75 อายุ 20 - 30 ปี 

คิดเป็นร้อยละ 42.25 ระดับการศึกษา ปริญญาตรี 50.75 อาชีพ พนักงานเอกชน คิดเป็นร้อยละ 26 รายได้  

15,001 - 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 34.75 ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของจิตติมา ศรีวรวิทย์ [1]

	 จากผลการศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการด้านเงินฝากสลากออมสินพิเศษ ของธนาคารออมสินพบว่า  

มีคนรู้จักบัญชีเงินฝากสลากออมสินพิเศษ คิดเป็นร้อยละ 70.50 ได้รับข้อมูลบัญชีเงินฝากสลากออมสินพิเศษจาก 

พนักงานธนาคาร คิดเป็นร้อยละ 52.50 รู้จักบัญชีเงินฝากออมทรัพย์ คิดเป็นร้อยละ 80.25 ไม่ได้ใช้บัญชีเงินฝาก

สลากออมสินพิเศษ คิดเป็นร้อยละ 50.50 เหตุผลที่เลือกใช้บัญชีเงินฝากสลากออมสินพิเศษ ได้ลุ้นโชคทุกเดือน คิด

เป็นร้อยละ 38.25 ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของจิตติมา ศรีวรวิทย์ [1] เหตุผลที่ไม่ใช้บัญชีเงินฝากสลากออมสิน

พิเศษ ไม่เข้าใจเรื่องเงินฝากสลาก คิดเป็นร้อยละ 25.75 ชอบการฝากที่มีลุ้นรางวัล คิดเป็นร้อยละ 83.50  และมี

ความรูค้วามเข้าใจเกีย่วกบัเงือ่นไขและผลตอบแทนของบญัชเีงนิฝากสลากออมสนิพเิศษในระดบัปานกลาง คดิเป็น

ร้อยละ 38.75

	 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดและความพึงพอใจที่มีผลต่อการใช้บริการเงินฝากสลากออมสินพิเศษของ

ธนาคารออมสิน ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีระดับความส�ำคัญมากทุกหัวข้อ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 

ด้านช่องทางการจ�ำหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน ด้านกระบวนการ ด้านลักษณะกายภาพ มีระดับ

ความส�ำคญัมาก ซึง่สอดคล้องกบัการศกึษาของรุง่ทวิา ลาวณัย์รตันากลุ [3] ด้านประสทิธภิาพและคณุภาพของการ

บริการ

	 ความพึงพอใจที่มีผลต่อการใช้บริการเงินฝากสลากออมสินพิเศษ พบว่า มี ระดับความพึงพอใจมากที่สุด 

ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ มรีะดบัความพงึพอใจมาก ได้แก่  ด้านราคา ด้านช่องทางการจ�ำหน่าย ด้านกระบวนการ ด้าน

ลกัษณะทางกายภาพ มรีะดบัความพงึพอใจปานกลาง ได้แก่ ด้านส่งเสรมิการตลาด ด้านพนกังาน ด้านประสทิธภิาพ

และคุณภาพของการบริการ

	 จากผลการศกึษา เสนอแนวทางปรบัปรงุทีส่�ำนกังานใหญ่ โดยการลงโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผลติภณัฑ์เงนิ

ฝากของธนาคารให้มากขึ้น วางระบบการประเมินการบริการของสาขา และเรื่องผลตอบแทนรางวัลย่อยและผล

ตอบแทนของดอกเบีย้ให้แตกต่างจากคูแ่ข่งขนั เสนอแนวทางการปรบัปรงุทีส่าขาจ�ำนวน 3 โครงการ ดงันี ้โครงการ

ที ่1 รบัฝากเงนิสลากออมสนิพเิศษนอกสถานทีโ่ครงการที ่2 มมุข่าวสารสลากออมสนิพเิศษ โครงการที ่3 คูม่อืสลาก

ออมสินพิเศษ คู่มือพนักงาน โดยมีระยะเวลาด�ำเนินการจากเดือนมกราคม ถึง เดือนธันวาคม 2557 โดยใช้งบ

ประมาณทัง้สิน้7,500 บาท (เจด็พนัห้าร้อยบาทถ้วน)หลงัด�ำเนนิโครงการแล้วคาดว่า เมือ่เสรจ็สิน้โครงการแล้ว คาด

ว่าจะมียอดเงินฝากเพิ่มขึ้นตามเป้าหมายที่ธนาคารก�ำหนด คือ มียอดเงินฝาก 120 ล้านบาท

กิตติกรรมประกาศ

	 ขอขอบคณุวทิยาลยับณัฑติศกึษาการจดัการ มหาวทิยาลยัขอนแก่นทีส่นบัสนนุการน�ำเสนอผลงานในการ

ประชุมวิชาการในครั้งนี้
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[3] รุง่ทวิา ลาวณัย์รตันากลุ. (2549). ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซือ้สลากออมสนิพเิศษ กรณี

ศึกษาธนาคารออมสิน ส�ำนักพหลโยธิน. การค้นคว้าอิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชา

บริหารธุรกิจ บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์.

ตารางที่ 1	 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดระดับความส�ำคัญและความพึงพอใจ ของผู้มาใช้บริการเงินฝากสลาก

ออมสินพิเศษ    

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 8 ด้าน ระดับความส�ำคัญ ระดับความพึงพอใจ
1.ด้านผลิตภัณฑ์ ระดับความส�ำคัญมาก ระดับความพึงพอใจมากที่สุด
2.ด้านราคา ระดับความส�ำคัญมาก ระดับความพึงพอใจมาก
3.ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ระดับความส�ำคัญมาก ระดับความพึงพอใจมาก
4.ด้านส่งเสริมการตลาด ระดับความส�ำคัญมาก ระดับความพึงพอใจปานกลาง
5.ด้านพนักงาน ระดับความส�ำคัญมาก ระดับความพึงพอใจปานกลาง
6.ด้านกระบวนการ ระดับความส�ำคัญมาก ระดับความพึงพอใจมาก
7.ด้านลักษณะกายภาพ ระดับความส�ำคัญมาก ระดับความพึงพอใจมาก
8.ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพของการบริการ ระดับความส�ำคัญมาก ระดับความพึงพอปานกลาง

ตารางที่ 2 	เสนอแนวทางปรับปรุงที่ส�ำนักงานใหญ่และเสนอแนวทางปรับปรุงที่สาขา

เสนอแนวทางปรับปรุงที่ส�ำนักงานใหญ่ เสนอแนวทางปรับปรุงที่สาขา
1) การโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ  มีระดับความ

ส�ำคัญมากกว่าระดับความพึงพอใจ ปรับปรุงโดยการลง

โฆษณาประชาสมัพนัธ์ผ่านทางโทรทศัน์ หนงัสอืพมิพ์ ผ่านสือ่

ต่างๆให้มากขึ้น 

2) การประเมนิการให้บรกิารเพือ่การปรบัปรงุคณุภาพในการ

ให้บริการ มีระดับความส�ำคัญมากกว่าระดับความพึงพอใจ 

ปรับปรุงโดยการมีระบบการประเมินการบริการให้คะแนน

สาขา  โดยให้คะแนน 1 ถึง 5 เรียงล�ำดับคะแนนจากน้อยไป

หามากเพื่อให้สาขาน�ำผลที่ได้มาปรับปรุงสาขาให้มีคุณภาพ

มากขึ้น 

3) ผลตอบแทนรางวัลสลากออมสินพิเศษมีรางวัลย่อยน้อย

กว่าคู่แข่งขัน 

4) ขาดการประชาสัมพันธ์ เงินฝากสลากออมสินพิเศษ 

5) ผลิตภัณฑ์ของธนาคารดอกเบี้ยน้อยกว่า ธนาคารคู่แข่งขัน

1) สาขาศรจีนัทร์บรเิวณเคาน์เตอร์เปิดบญัชใีหม่แคบไม่เอือ้อ�ำนวย

ความสะดวกให้กับลูกค้าในการสอบถาม หรือมาท�ำธุรกรรมทาง

ธนาคาร

2) ด้วยจ�ำนวนลกูค้าทีม่าใช้บรกิารค่อนข้างเยอะในแต่ละวนั ท�ำให้

พนักงานไม่สามารถอธิบายการฝากเงินสลากออมสินพิเศษ ของ

ธนาคารให้กับลูกค้าได้ตรงตามความต้องการ 

3) มีบริเวณที่จอดรถค่อนข้างน้อย 

4) ความสามารถในการอธิบายและให้ค�ำแนะน�ำเงินฝากสลาก มี

ระดับความส�ำคัญมาก กว่าระดับความพึงพอใจ
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การวางแผนกลยุทธ์เพื่อการบริการที่เป็นเลิศ ของธนาคารออมสิน

สาขาบ�ำเหน็จณรงค์ โดยวิธีสุนทรียสาธก

STRATEGIC PLANNING FOR EXCELLENCE SERVICE OF GOVERNMENT  

SAVINGS BANK BUMNETNARONG BRANCH BY APPRECIATIVE  

INQUIRY METHOD

ไกรสร อัฐทอง1

อนงค์นุช เทียนทอง2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาการวางแผนกลยุทธ์เพื่อการบริการที่เป็นเลิศของธนาคารออมสินสาขาบ�ำเหน็จณรงค์ โดยวิธีสุนทรียสาธก

วัตถุประสงค์เพื่อศึกษาเพื่อให้ได้ประสบการณ์ด้านบวกในมุมของพนักงานและลูกค้าธนาคารออมสินสาขาบ�ำเหน็จณรงค์ และ 

น�ำประสบการณ์ด้านบวกนั้นมาใช้เป็นข้อมูลในการวางแผนกลยุทธ์เพื่อการบริการที่เป็นเลิศ โดยการสัมภาษณ์พนักงานจ�ำนวน 9 คน 

และลูกค้า 15 คน ด้วยค�ำถามเชิงบวกตามหลักสุนทรียสาธก ผลการศึกษาพบว่าลูกค้าประทับใจในบริการคือ การรับบริการสะดวก 

รวดเร็ว ให้ค�ำปรึกษาชัดเจน ไม่ยุ่งยาก สถานที่สะดวก จอดรถไม่ยาก ผู้จัดการและพนักงานมีอัธยาศัยดี เป็นกันเองกับลูกค้า ส่วน

พนักงานลูกจ้างพบว่าความประทับใจในการท�ำงานคือ การมีทีมงานที่ดี เพื่อนร่วมงานที่ดี ช่วยเหลือกันในการท�ำงาน ผลงานเป็นไป

ตามเป้าหมาย และมีผู้จัดการช่วยสนับสนุนให้ประสบความส�ำเร็จซึ่งสามารถน�ำประสบการณ์ด้านบวกที่ได้มาจัดท�ำกลยุทธ์ 3 กลยุทธ์ 

ได้แก่ 1. กลยุทธ์การพัฒนาผู้ให้บริการ 2. กลยุทธ์การพัฒนากระบวนการ 3. กลยุทธ์การพัฒนาสิ่งแวดล้อมทางกายภาพเราสามารถ

น�ำกลยุทธ์ไปสู่การปฏิบัติด้วยการจัดท�ำแผนงานโครงการต่างๆ เพื่อสนับสนุนทั้ง 3 กลยุทธ์ที่วางไว้ 

ค�ำส�ำคัญ: บริการที่เป็นเลิศ ธนาคารออมสิน สุนทรียสาธก

Abstract

	 The study of Strategic Planning for Excellence Service of Government Savings Bank Bumnetnarong 

Branch by Appreciative Inquiry Method. The objectives are study the positive experience of customers and  

employees of Government Savings Bank Bumnetnarong Branch, and used the result of the study to create a 

Strategic Planning for Excellence Service. The study interviews 9 employees and 15 customers by positive  

question. The result showed the customers impress in convenient service, quick service, give clearly detail, do 

not difficult, convenient to park the car, friendly manager and friendly staff. The employers impress in teamwork, 

helpfull team, successful team and manager supported to success. The data discovered from the study has  

resulted in 3 key strategies : 1. Developing service employee strategy 2. Developing service process 3. Developing 

Physical Evidence. From these we can make many project or action plan to achieve all of 3 strategies. 

 

Keywords: Excellence Service Government Savings Bank Appreciative Inquiry 

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 สถาบันการเงินโดยเฉพาะธนาคาร มีบทบาทที่ส�ำคัญในการขับเคลื่อนการด�ำเนินธุรกิจ กล่าวคือมีส่วน

สนับสนุนให้เกิดการลงทุนธุรกิจประเภทต่างๆ ซึ่งส่งผลต่อความเป็นอยู่ และยกระดับมาตรฐานการครองชีพของ

ประชาชนในประเทศ โดยให้บริการทางการเงินรูปแบบต่างๆ แก่ประชาชน เช่นการรับฝากเงิน การโอนเงิน การให้

สินเชื่อ การแลกเปลี่ยนเงินตราต่างประเทศ ตลอดจนการรับช�ำระค่าสาธารณูปโภคต่างๆ ช่องทางหลักในการเข้า

ถึงกลุ่มเป้าหมายเน้นการติดต่อเจรจากับลูกค้าโดยเฉพาะลูกค้าองค์กรในขณะที่ลูกค้าบุคคลทั่วไปลูกค้าจะเข้ามา

ตดิต่อขอใช้บรกิารด้วยตนเองปัจจบุนัการแข่งขนัในธรุกจิธนาคารสงูโดยประเดน็ส�ำคญัทีใ่ช้ในการแข่งขนัได้แก่การ

สร้างภาพลักษณ์ให้ผู้ใช้บริการมีความเชื่อถือและเกิดความไว้วางใจในการใช้บริการโดยเฉพาะในกลุ่มลูกค้าผู้ฝาก

เงนิและนกัลงทนุโดยใช้ประเดน็ในการแข่งขนัได้แก่ขนาดของกจิการระยะเวลาในการเปิดด�ำเนนิกจิการความมัน่คง

ทางการเงินการให้บริการทางการเงินอย่างครบวงจรโดยได้มีการเสนอบริการให้ครอบคลุมความต้องการใช้บริการ

ของลูกค้ามากที่สุดทั้งในกลุ่มลูกค้าบุคคลทั่วไปและลูกค้าองค์กรทั้งการให้บริการทางการเงินภายในและระหว่าง

ประเทศและการให้บรกิารทีเ่น้นการสร้างความสะดวกสบายในการใช้บรกิารสงูสดุเช่นการเพิม่จ�ำนวนพนกังานและ

ประสิทธิภาพการให้บริการเพื่อตอบสนองลูกค้าได้อย่างรวดเร็วทั่วถึงและเกิดความประทับใจการขยายพื้นที่หรือ

ปรับปรุงสถานที่ให้บริการให้มีความสะอาดสะดวกโอ่โถงการเพิ่มจ�ำนวนสาขาการให้บริการไปยังพื้นที่ต่างๆทั่ว

ประเทศเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าในเขตชนบทมากขึ้นเป็นต้น [1]

	 ด้วยองค์กรธนาคารออมสินมุ่งเน้นด้านการขยายจ�ำนวนสาขาเพื่อให้บริการลูกค้าในภูมิภาคต่างๆ และ

เปิดสาขาบ�ำเหน็จณรงค์เมื่อวันที่ 23 พฤศจิกายน 2555 เป็นสาขาที่ให้บริการทางการเงินเต็มรูปแบบสาขา

บ�ำเหน็จณรงค์จึงได้รับเป้าหมายทั้งด้านเงินฝาก สินเชื่อ รายได้มิใช่ดอกเบี้ย และความพึงพอใจของลูกค้า 

	 งานบริการลูกค้าคือหัวใจส�ำคัญในการสร้างความแตกต่างในธุรกิจเพื่อครองใจลูกค้าปัจจุบัน และเพิ่ม

จ�ำนวนลูกค้าในอนาคต ดังนั้นการปรับปรุงคุณภาพหรือยกระดับคุณภาพการบริการให้ดีขึ้นจึงเป็นสิ่งที่ส�ำคัญที่จะ

ท�ำให้องค์กรสามารถแข่งขันกับคู่แข่งขันอันได้แก่ธนาคารพาณิชย์ ธนาคารเฉพาะกิจของรัฐ สถาบันการเงินที่มิใช่

ธนาคารได้ ด้วยเหตุนี้ผู้ศึกษาซึ่งเป็นผู้จัดการธนาคารออมสินสาขาบ�ำเหน็จณรงค์ จึงต้องการศึกษาแนวทางการ

พัฒนาคุณภาพการบริการให้สู่ความเป็นเลิศ (Excellence Service) [2]

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 1. 	 เพื่อได้ข้อมูลที่เป็นประสบการณ์ด้านบวกในมุมมองของพนักงานและลูกค้า

	 2. 	 เพือ่น�ำข้อมลูประสบการณ์ด้านบวกมาใช้เป็นแนวทางในการวางแผนกลยทุธ์เพือ่พฒันาการให้บรกิาร

สู่ความเป็นเลิศของสาขาบ�ำเหน็จณรงค์ 

วิธีการด�ำเนินงาน

 	 1. 	 ค้นหาประสบการณ์ด้านบวกจากผูบ้รหิารพนกังานจ�ำนวน 9 คนและลกูค้าทีเ่ข้ามาใช้บรกิารธนาคาร

ออมสินสาขาบ�ำเหน็จณรงค์ จ�ำนวน 15 คน โดยสัมภาษณ์ ด้วยค�ำถามเชิงบวกตามหลักสุนทรียสาธกเพื่อให้ทราบ

สิ่งที่ประทับใจที่สุดในการใช้บริการ สิ่งที่ประทับใจในการปฏิบัติงาน เพื่อน�ำมาวิเคราะห์หาปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและ

ปัจจัยที่เป็นจุดเด่นตามหลักการสุนทรียสาธก หรือ Appreciative Inquiry (AI) ได้ถูกบุกเบิกและพัฒนาโดย 

David Cooperrider และ Suresh Srivastva ในปี ค.ศ. 1980 เป็นกระบวนการพัฒนาองค์กรด้วยการน�ำสิ่งที่ดี

งาม หรือจุดเด่นขององค์กรมาขยายผลเพื่อน�ำไปสร้างศักยภาพให้องค์กร การใช้สุนทรียสาธก ในการพัฒนาองค์กร
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นัน้ มจีดุเด่นทีแ่ตกต่างจากการบรหิารงานแบบเดมิทีมุ่ง่เน้นทีต่วัปัญหาและจดัการกบัปัญหานัน้ แต่สนุทรยีสาธกมุง่

ค้นหาที่ดีในตัวบุคลากรหรือองค์กร เน้นสร้างวัฒนธรรมเชิงบวกในองค์กร ขับเคลื่อนให้เกิดค�ำถามเชิงบวก การน�ำ

ประสบการณ์ด้านบวกน�ำมาต่อยอดเป็นจุดเด่นขององค์กร [3]

 	 2. 	 ใช้ SOAR Analysis เป็นเครือ่งมอืในการวเิคราะห์แนวทางการสร้างกลยทุธ์โดยน�ำประสบการณ์บวก

ที่ค้นพบซึ่งเป็นจุดแข็งมาวางแผนทางด้านกลยุทธ์ของหน่วยงานหรือองค์กร [4]

ผลการศึกษา

1.	 ประสบการณ์ด้านบวกในมุมมองของพนักงานและลูกค้า

จากการสัมภาษณ์พนักงานและลูกจ้างธนาคารออมสินสาขาบ�ำเหน็จณรงค์ได้ข้อมูลดังนี้

ค�ำถาม ความประทบัใจประทบัใจในการท�ำงานทีธ่นาคารออมสนิสาขาบ�ำเหนจ็ณรงค์ ความคดิเหน็ที่

มีผู้ตอบมากที่สุดจ�ำนวน 5 คน ได้แก่ การมีเพื่อนร่วมงานที่ดี มีความสามัคคี มีความเป็นกันเอง มีน�้ำใจให้การช่วย

เหลือกันดี ความคิดเห็นที่มีผู้ตอบจ�ำนวน 3 คน ได้แก่ ความภูมิใจในการเป็นพนักงานธนาคารออมสิน การมีสภาพ

แวดล้อมการที่ที่ดี มีการท�ำงานเป็นทีม (Team Work) ความคิดเห็นอื่นๆ ที่น่าสนใจคือ การวางแผนงานที่ดี และ

ความส�ำเร็จในปีที่ผ่านมาคือความประทับใจ

ค�ำถาม อะไรคือความส�ำเร็จในปีที่ผ่านมา ความคิดเห็นที่มีผู้ตอบมากที่สุดจ�ำนวน 6 คน ได้แก่ผลการ

ด�ำเนินงานบรรลุเป้าหมาย ความคิดเห็นที่มีผู้ตอบจ�ำนวน 2 คน ได้แก่ การมีทีมงานที่ดี และระบบการท�ำงานที่ดี

และความคิดเห็นอื่นๆ ที่น่าสนใจคือ การได้รับมอบหมายงานที่ส�ำคัญขึ้น และการได้สร้างสัมพันธภาพกับลูกค้า

ค�ำถาม มีอะไรที่ช่วยส่งเสริมท่านได้รับความความส�ำเร็จนั้น ความคิดเห็นที่มีผู้ตอบมากที่สุดจ�ำนวน  

8 คน ได้แก่การมีทีมงานที่ดี ความคิดเห็นที่มีผู้ตอบจ�ำนวน 2 คน ได้แก่ การมีผู้จัดการที่ดี ความคิดเห็นอื่น ๆ ที่น่า

สนใจคือ การมีระบบท�ำงานที่ดี การตั้งใจทุ่มท�ำงาน เครื่องมืออุปกรณ์พร้อม

ค�ำถาม ปีนี้ท่านคาดหวังหรือตั้งเป้าหมายเกี่ยวกับตัวท่านเองอย่างไร ความคิดเห็นที่มีผู้ตอบมากที่สุด

จ�ำนวน 8 คน ได้แก่ ท�ำผลการด�ำเนินงานให้บรรลุตามเป้าหมายความคิดเห็นที่มีผู้ตอบจ�ำนวน 2 คน ได้แก่ การ

เรียนรู้งานให้มากขึ้น ความคิดเห็นอื่น ๆ ที่น่าสนใจคือ การสอบเลื่อนต�ำแหน่งให้ได้

ค�ำถาม ท่านอยากได้ความช่วยเหลือและสนับสนุนอะไรเพิ่มเติมเพื่อเป้าหมายนั้น ความคิดเห็นที่มีผู้

ตอบมากทีส่ดุจ�ำนวน 4 คน ได้แก่ การจดักจิกรรมส่งเสรมิการตลาด ความคดิเหน็ทีม่ผีูต้อบจ�ำนวน 2 คน ได้แก่ การ

สนับสนุนการท�ำงานจากหน่วยงานสนับสนุน การได้รับการอบรมความรู้เพิ่มเติม

จากการสัมภาษณ์ลูกค้าของธนาคารออมสินสาขาบ�ำเหน็จณรงค์จ�ำนวน 15 คน ได้ข้อมูลดังนี้

ค�ำถาม เหตผุลทีม่าใช้บรกิาร และความประทบัใจอะไรในการใช้บรกิารความคดิเหน็ทีม่ผีูต้อบมากทีส่ดุ

จ�ำนวน 10 คน ได้แก่การบริการสะดวก รวดเร็ว ความคิดเห็นที่มีผู้ตอบจ�ำนวน 7 คน ได้แก่ ให้ค�ำปรึกษาชัดเจน ไม่

ยุ่งยาก ความคิดเห็นที่มีผู้ตอบจ�ำนวน 5 คน ได้แก่ สถานที่สะดวก จอดรถไม่ยาก

ความคิดเห็นอื่น ๆ ที่น่าสนใจคือ ผู้จัดการและพนักงานเป็นกันเอง

ค�ำถาม บริการที่อยากได้รับเพิ่มขึ้น ความคิดเห็นที่มีผู้ตอบมากที่สุดจ�ำนวน 3 คน ได้แก่การเพิ่มของ

สมนาคุณลูกค้า และการโอนเงินต่างธนาคาร

ค�ำถาม ประสบการณ์การรับบริการที่ประทับใจ ความคิดเห็นที่มีผู้ตอบมากที่สุดจ�ำนวน 4 คน ได้แก่ 

การบริการสะดวกรวดเร็ว ความคิดเห็นอื่น ๆ ที่น่าสนใจคือ พนักงานยิ้มแย้มแจ่มใส พูดจาไพเราะ
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2. 	 กิจการธนาคารออมสิน อยู่ในกลุ่มธุรกิจบริการ (service sector) ผู้ศึกษาในฐานะผู้จัดการสาขา

ตระหนกัถงึความส�ำคญัของคณุภาพของการบรกิาร จงึมุง่เน้นพฒันาให้เกดิวฒันธรรมการพฒันาการบรกิารสูค่วาม

เป็นเลิศอย่างไม่หยุดนิ่งแก่พนักงานทุกระดับในสาขา หากพิจารณาหลักการตลาด 7Ps จะพบว่า 4 Ps แรก ได้แก่ 

Product, Price, Place, Promotion นั้น ได้ถูกวางแผนจากฝ่ายบริหารส�ำนักงานใหญ่อยู่แล้ว แต่ยังมี 3Ps ได้แก่ 

People, Process และ Physical Evidence ทีผู่จ้ดัการสาขาสามารถน�ำมาเป็นเครือ่งมอืพฒันาศกัยภาพการบรกิาร

ที่สาขาให้เกิดประสิทธิผลผู้ศึกษาจึงมีความฝันที่จะพัฒนาบริการสู่ความเป็นเลิศด้วยองค์ประกอบทั้ง 3 ดังนี้

	 1) 	 People สาขาที่บริการมีความเป็นเลิศด้านบริการจะต้องมีพนักงานที่มีจิตบริการ (service mind) 

และมีทักษะการให้บริการที่ดีและทัศนคติที่ดีต่อการตอบสนองลูกค้า

	 2) 	 Process การวางแผนงานที่ดี มีระบบระเบียบ ท�ำงานเป็นทีม จะสามารถสร้างมาตรฐานคุณภาพ

การบริการที่ดีแก่ลูกค้า

	 3) 	 Physical Evedence การบรกิารถงึแม้ว่าส่วนใหญ่เป็นสิง่จบัต้องไม่ได้ (Intangible) แต่การจดัสภาพ

แวดล้อมทีเ่อือ้อ�ำนวยต่อการบรกิารทีด่ ีมคีวามส�ำคญัต่อคณุภาพการบรกิารมากเช่นกนั ทัง้การจดัสถานที ่การแต่ง

กาย อุปกรณ์ ต่าง ๆ

	 จากการศกึษาผูศ้กึษาค้นพบประสบการณ์ด้านบวกของลกูค้าและพนกังาน ซึง่สอดคล้องกบัองค์ประกอบ

ที่ผู้ศึกษาต้องการพัฒนาทั้ง 3 องค์ประกอบ แสดงได้ดังตาราง

ตาราง แสดงความสัมพันธ์ของประสบการณ์เชิงบวกที่ค้นพบกับองค์ประกอบที่ผู้ศึกษาต้องการพัฒนา

องค์ประกอบที่ต้องการพัฒนา ประสบการณ์บวกของลูกค้า ประสบการณ์บวกของพนักงาน

People (พนักงานผู้ให้บริการ) ให้ค�ำแนะน�ำดี 

อัธยาศัยดีเป็นกันเอง

พนักงานมีน�้ำใจช่วยเหลือ 

สอนงานกันดี

Process (กระบวนการ) สะดวกรวดเร็วง่าย  ท�ำงานเป็นทีม มีระบบดี

Physical Evedence (สิง่แวดล้อมทาง

กายภาพ)

มีที่จอดรถ 

พนักงานหน้าตาดี

สถานที่น่าท�ำงาน 

อุปกรณ์พร้อม

เมื่อผู้ศึกษาได้น�ำข้อมูลประสบการณ์ด้านบวกของลูกค้าและของพนักงานมาหาจุดร่วมและจุดเด่น 

ประกอบการวิสัยทัศน์ที่จะพัฒนาการบริการสู่ความเป็นเลิศด้วยองค์ประกอบได้แก่ People Process และ 

Physical Evidence จะเริม่เหน็ความเป็นไปได้ในการทีจ่ะสร้างวสิยัทศัน์ (Dream) ให้เป็นจรงิโดยการสร้างกลยทุธ

ด้วย SOAR Analysis ในขั้นตอน Design นี้โดยแยกเป็น 3 วัตถุประสงค์

ก�ำหนดกลยุทธ์เพื่อการพัฒนาผู้ให้บริการ (People) 

S =>Strangth= พนักงานมีความรัก สามัคคี ช่วยเหลือสอนงานกันดี เป็นกันเอง มีอัธยาศัยไมตรีจิตที่ดี

ต่อลูกค้า

O=>Opportunity= พนกังาน ลกูจ้างอายไุม่มากสามารถเรยีนรูไ้ด้เรว็และปรบัตวัได้ง่ายจงึ สามารถสร้าง

วัฒนธรรมการบริการที่เป็นเลิศได้ 

A=>Aspiration= วสิยัทศัน์องค์กร และตวัผูจ้ดัการสาขาเองมคีวามคดิว่าการพฒันาบคุคลในงานบรกิาร

มีความจ�ำเป็นมากที่สุดเพราะมีโอกาสในการมีปฏิสัมพันธ์โดยตรงกับลูกค้า

R => Result= การมีทีมบริการที่ดีจะช่วยเพิ่มปริมาณลูกค้าส่งผลให้การด�ำเนินงานสาขาทั้งปริมาณเงิน

ฝาก สินเชื่อ รายได้อื่น ๆ มีประสิทธิผล
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ก�ำหนดกลยุทธ์เพื่อการพัฒนากระบวนการ (Process) 

S =>Strangth= ลูกค้าชอบที่การบริการรวดเร็ว ง่าย พนักงานมีการท�ำงานเป็นทีม เป็นระบบ

O=>Opportunity= เป็นสาขาเปิดใหม่ ปริมาณลูกค้ายังไม่มาก การบริหารความรวดเร็วสามารถท�ำได้

ง่าย และท�ำให้ลูกค้าเห็นเป็นจุดเด่นที่ต่างจากคู่แข่ง

A=>Aspiration=สาขามีเป้าหมายในการเพิ่มฐานลูกค้าทั้งเงินฝากและสินเชื่อ การบริการที่รวดเร็ว

สามารถดึงดูดลูกค้าและเพิ่มส่วนแบ่งตลาดจากคู่แข่งได้

R => Result= สาขาได้รับเป้าหมายด้านกระบวนการท�ำงานและระยะเวลาในการให้บริการทั้งเงินฝาก

และสินเชื่อ

ก�ำหนดกลยุทธ์เพื่อการพัฒนาสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evedence) 

S =>Strangth= สาขาใหม่ มีสภาพแวดล้อม เครื่องไม้เครื่องมือที่มีความทันสมัย พนักงานมีอายุ 

24 – 35 ปี เป็นวัยท�ำงานที่ดูสดใส

O=>Opportunity =ปัจจุบันมีเทคโนโลยีที่ดี ในการท�ำสื่อประชาสัมพันธ์ภายในส�ำนักงาน 

A=>Aspiration=ผู้จัดการสาขาเชื่อว่าสถานที่ท�ำงานที่น่าท�ำงานมีผลต่อคุณภาพชีวิตการท�ำงาน และ

ประสิทธิภาพของงานและสร้างภาพลักษณ์การบริการที่ดี

R => Result=สาขามีมาตรฐานความสะอาดเป็นระบบระเบียบของส�ำนักงาน และเสื้อผ้าหน้าผมของ

พนักงานผู้ให้บริการ

สรุป

จากการศกึษาประสบการณ์ด้านบวกหรอืสิง่ทีป่ระทบัใจลกูค้าเมือ่ใช้บรกิารธนาคารออมสนิสาขาบ�ำเหนจ็ 

พบว่าปัจจยัทีท่�ำให้ลกูค้าประทบัใจในการใช้บรกิารมดีงันี ้การบรกิารสะดวก รวดเรว็ ให้ค�ำปรกึษาชดัเจน ไม่ยุง่ยาก 

สถานที่สะดวก จอดรถไม่ยาก ผู้จัดการและพนักงานมีอัธยาศัยดี เป็นกันเองกับลูกค้า ส่วนพนักงานลูกจ้างพบว่า

ความประทับใจในการท�ำงานมีดังนี้ การมีทีมงานที่ดี เพื่อนร่วมงานที่ดี ช่วยเหลือกันในการท�ำงาน ผลงานเป็นไป

ตามเป้าหมาย และมีผู้จัดการช่วยสนับสนุนให้ประสบความส�ำเร็จ

	การน�ำประสบการณ์ด้านบวกของลูกค้าและพนักงานมาจัดท�ำเป็นกลยุทธ์ โดยน�ำหลักการตลาดบริการ

ในส่วน 3 Ps (People, Process และ Physical Evidence) มาใช้เป็นกรอบการพัฒนาและวิเคราะห์ด้วย SOAR 

Analysis ตามหลัก AI ปรากฎว่าประสบการณ์ด้านบวกของลูกค้าและพนักงานที่ค้นพบนั้นสอดคล้องกับ วิสัยทัศน์

องค์กรและความปรารถนาของผูจ้ดัการสาขา จงึได้กลยทุธ์ทีเ่หมาะสมกบัการพฒันาการบรกิารของสาขา 3 กลยทุธ์ 

คือ

1)	 กลยุทธ์การพัฒนาผู้ให้บริการ (People) 

2)	 กลยุทธ์การพัฒนากระบวนการ (Process) 

3)	 กลยุทธ์การพัฒนาสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evedence) 

การจัดท�ำแผนงานที่ดีนั้นต้องท�ำให้กลยุทธ์เกิดประสิทธิผล (Out come) โดยผู้ศึกษาได้คิดโครงการเพื่อ

น�ำสิ่งที่ค้นพบในขั้นตอน Discovery มาใช้พัฒนาการบริการตามกรอบกลยุทธ์ที่ได้ในขั้นตอน Design โดยผู้ศึกษา

ขอน�ำเสนอ 5 โครงการ ดังต่อไปนี้

1)	 โครงการ “รบัโทรศพัท์กส็ามารถสร้างภาพลกัษณ์การบรกิารได้นะ”เพือ่สนบัสนนุกลยทุธ์การพฒันา

กระบวนการ (Process) และกลยุทธ์การพัฒนาผู้ให้บริการ (People) 
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2)	 “กิจกรรม 5 ส” สนับสนุนกลยุทธ์การพัฒนากระบวนการ (Process) สนับสนุนกลยุทธ์การพัฒนา

สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evedence) 

3)	 โครงการ “Happy Workplace” สนับสนุนกลยุทธ์การพัฒนาผู้ให้บริการ (People) 

4)	 ชื่อโครงการ “โครงการยิ้มไหว้ทักทายกัน” สนับสนุนกลยุทธ์การพัฒนาผู้ให้บริการ (People) 

	 5)	 ชื่อโครงการ “ประกันความเร็ว” สนับสนุนกลยุทธ์การพัฒนากระบวนการ (Process)

กิตติกรรมประกาศ

	 ขอขอบคณุวทิยาลยับณัฑติศกึษาการจดัการ มหาวทิยาลยัขอนแก่น ทีใ่ห้การสนบัสนนุทนุในการน�ำเสนอ

ครั้งนี้
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การวิเคราะห์เชิงล�ำดับชั้นขององค์ประกอบที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้ใช้รถยนต์อีโคคาร์  

กรณีศึกษา: อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

ANALYTIC HIERARCHY PROCESS (AHP) ELEMENTS THAT INFLUENCE THE DECISION 

TO PURCHASE THE ECO CARS. CASE STUDY : AMPHOE MEUANG KHONKAEN

จิตตานันทิ์ หลักทรัพย์1

กฤตพา แสนชัยธร2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาการวิเคราะห์เชิงล�ำดับชั้นขององค์ประกอบที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้ใช้รถยนต์อีโคคาร์  กรณีศึกษาอ�ำเภอ

เมืองจังหวัดขอนแก่น มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาองค์ประกอบหลายระดับชั้นและหาน�้ำหนักแต่ละองค์ประกอบที่มีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อและใช้รถยนต์อีโคคาร์ โดยใช้กระบวนการวิเคราะห์เชิงล�ำดับชั้น (AHP) ส�ำรวจความคิดเห็นของผู้ที่ตัดสินใจซื้อและใช้รถยนต์ 

อีโคคาร์จ�ำนวน 100 คน จากการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 25 - 30 ปี มีการศึกษาอยู่ในระดับ

ปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานเอกชน/ลูกจ้าง มีรายได้ต่อเดือนอยู่ระหว่าง 15,000-20,000 บาท มีสถานภาพโสด ในส่วนของการศึกษา

กระบวนการวิเคราะห์เชิงล�ำดับชั้น (AHP) เพื่อหาล�ำดับชั้นขององค์ประกอบที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้ใช้รถยนต์อีโคคาร์ ซึ่งพบว่า 

ล�ำดับความส�ำคัญขององค์ประกอบหลักและองค์ประกอบรองที่ใช้ในกรณีศึกษา องค์ประกอบหลักที่มีความส�ำคัญสูงสุดคือ คุณภาพ

ผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ บริการ ตรายี่ห้อ และค่าใช้จ่ายในการได้มา ตามล�ำดับ โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญในด้านคุณภาพ

ผลิตภัณฑ์เป็นส�ำคัญ เนื่องจากคุณภาพผลิตภัณฑ์คือ ประสิทธิภาพ ความปลอดภัยและความนุ่มสบายที่ได้รับเมื่ออยู่ภายในรถยนต์ 

อีโคคาร์ รวมถึงคุณภาพผลิตภัณฑ์ยังเกี่ยวกับการพัฒนานวัตกรรมใหม่มากขึ้นเรื่อยๆไม่ว่าจะเป็นด้านการออกแบบเพื่อประโยชน์การ

ใช้สอยในหลากหลายวัตถุประสงค์ เทคโนโลยีเครื่องยนต์ที่กินน�้ำมันน้อย แต่ยังให้ประสิทธิภาพที่ใกล้เคียงกันหรือดีกว่า และช่วยลด

มลภาวะต่อสิ่งแวดล้อม ส่วนองค์ประกอบรองที่มีความส�ำคัญมากที่สุดสามล�ำดับแรกคือ ศูนย์บริการ การรับรู้ มาตรฐาน ตามล�ำดับ  

ค�ำส�ำคัญ: การวิเคราะห์เชิงล�ำดับชั้น รถยนต์ประหยัดพลังงาน 

Abstract

	 The analysis hierarchy process study of elements influencing toward eco car buying decision. Case study 
Amphoe Muang Khon Kaen, objectives of this study are to study elements of hierarchy process and to figure out 
weight each element influencing buying decision and using eco cars by using AHP method. By surveying 100 
participants, the result finds that majority of participants are 25 - 30 years old female, bachelor degree, private 
employee, monthly income between 15,000 - 20,000 baht, and single status. This research used AHP method to 
find hierarchy elements of eco cars buying decision. The result reveals that significant level of main elements 
and sub-elements which used within this study that the most important element is product quality, the  
following are service quality, brand, and expense. The participants focus on product quality because quality are 
safety and comfort which customer received from eco cars included that related to innovation development, for 
example; functional design and less consume energy technology. Sub-elements are service center, perception, 
and standard respectively.

Keywords: Analytic hierarchy process (AHP), Eco car

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

ปัจจบุนัรถยนต์เป็นสิง่อ�ำนวยความสะดวกสบายและท�ำให้เกดิความรวดเรว็ โดยเฉพาะการด�ำรงชวีติของ

ประชากรในสงัคมเมอืงจงัหวดัขอนแก่นทีม่กีารขยายตวัอย่างต่อเนือ่ง แต่เนือ่งจากสถานการณ์ทีโ่ลกก�ำลงัเผชญิกบั

ปัญหาหลายประการ ไม่ว่าจะเป็นกระแสอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม ตลอดจนความผันผวนของราคาเชื้อเพลิง ส่งผลให้

ตลาดรถยนต์มีสภาวะการแข่งขันที่สูง จึงท�ำให้เกิดความหลากหลายของผลิตภัณฑ์รถยนต์เพื่อเป็นทางเลือกให้กับ

ผูบ้รโิภค ท�ำให้รถยนต์อโีคคาร์ (Ecology car) ซึง่เป็นรถยนต์รุน่ใหม่ทีผ่ลติในประเทศไทย เป็นรถยนต์นัง่ขนาดเลก็

ที่คล่องตัว ที่มีความเหมาะสมกับการใช้ในชีวิตประจ�ำวัน เหมาะกับประชาชนในเขตพื้นที่อ�ำเภอเมือง จังหวัด

ขอนแก่น อีกทั้งเป็นรถยนต์ที่ประหยัดพลังงาน เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม มีความปลอดภัยสูง ตลอดจนมีการกระตุ้น

ยอดจ�ำหน่ายจากนโยบายรถยนต์คนัแรกของรฐับาล ตามทีร่ฐับาล 2554 ได้มนีโยบายรถยนต์คนัแรก จงึเหมาะเป็น

ทางเลือกส�ำหรับผู้บริโภคในเขตจังหวัดขอนแก่น แต่จากการที่ค่ายรถปิดโครงการรถคันแรกพบว่าทิ้งใบจองทั้งสิ้น 

1 แสนคัน (หนังสือพิมพ์รายวัน, 2557) ท�ำให้ผู้วิจัยมีความสนใจใคร่ศึกษาล�ำดับชั้นกระบวนการองค์ประกอบที่มี

ผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้ใช้รถยนต์อีโคคาร์ ในเขตอ�ำเภอเมืองจังหวัดขอนแก่น เพื่อเป็นแนวทางให้แก่ผู้บริโภค

ใหม่ที่ก�ำลังจะตัดสินใจซื้อ และเพื่อที่จะได้เป็นข้อมูลส�ำหรับผู้ประกอบการสามารถน�ำไปใช้ก�ำหนดกลยุทธ์ทางการ

ตลาดเพื่อสนองความต้องการของผู้บริโภคต่อไป 

วัตถุประสงค์ 

1.	 เพื่อศึกษาองค์ประกอบหลายระดับชั้นที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อและใช้รถยนต์อีโคคาร์

2.	 เพื่อศึกษาน�้ำหนักแต่ละองค์ประกอบที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อและใช้รถยนต์อีโคคาร์

นิยามศัพท์เฉพาะ

รถยนต์ประหยดัพลงังาน หรอื Eco-Car มาจากค�ำว่า Ecology car ซึง่หมายถงึรถทีเ่ป็นมติรกบัสิง่แวดล้อม

เป็นหลักและรถ Eco car นั้นจะต้องมี 5 คุณสมบัติหลัก คือ

1.	 มีอัตราการใช้น�้ำมันไม่เกิน 5 ลิตร/100กิโลเมตร        

2.	 เป็นรถที่ได้มาตรฐาน Emission ตาม Euro4

3.	 เป็นรถที่ปล่อยกาซคาร์บอนไดออกไซด์ไม่เกิน 120 กรัม/กิโลเมตร

4.	 เป็นรถที่มีมาตรฐานความปลอดภัย  UNECE Reg.94. Rev.0, และ UNECE Reg.95.Rev.0

5.	 เป็นรถยนต์ทีม่ขีนาดเครือ่งยนต์ไม่เกนิ  1,300 cc ส�ำหรบัเครือ่งยนต์เบนซนิ และ 1,400 cc ส�ำหรบั

เครื่องยนต์ดีเซล 

วิธีการด�ำเนินการศึกษา

การศึกษากระบวนการตัดสินใจเชิงล�ำดับชั้นองค์ประกอบที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้ใช้รถยนต์อีโค

คาร์ เพื่อจัดล�ำดับความส�ำคัญปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้ใช้รถยนต์อีโคคาร์ โดยใช้กระบวนการวิเคราะห์

ตามล�ำดับชั้น (Analytic Hierarchy Process: AHP) กรณีศึกษาในเขตอ�ำเภอเมืองจังหวัดขอนแก่น ผู้ศึกษาได้

ส�ำรวจความคิดเห็นของผู้ที่ตัดสินใจซื้อและใช้รถยนต์อีโคคาร์จ�ำนวน 100 คน เพื่อหาองค์ประกอบหลักที่มีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อและใช้รถยนต์อีโคคาร์ และน�ำข้อมูลที่ได้มาสร้างแบบสอบถาม AHP เพื่อเปรียบเทียบเชิงคู่ส�ำหรับ

ปัจจัยหลักทีละคู่จนครบทุกปัจจัย เป็นเครื่องมือในการเก็บรวมรวมข้อมูล
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สรุปผลการศึกษาและอภิปรายผล

ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง  

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 66 อายุอยู่ระหว่าง 25 - 30 ปี ร้อยละ 68 มี

สถานภาพโสด ร้อยละ 92 มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี ร้อยละ 66 มีอาชีพพนักงานเอกชน/ลูกจ้าง ร้อยละ 

41 มีรายได้ต่อเดือนอยู่ระหว่าง 15,001 - 20,000 บาท ร้อยละ 66

สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจเชิงล�ำดับชั้นเพื่อหาค่าน�้ำหนักของแต่

ละองค์ประกอบที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อและใช้รถยนต์อีโคคาร์

จัดล�ำดับความส�ำคัญขององค์ประกอบที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อและใช้รถยนต์อีโคคาร์ด้วยกระบวนการ

วิเคราะห์เชิงล�ำดับชั้น พบว่า องค์ประกอบหลักที่มีค่าน�้ำหนักสูงสุดคือ คุณภาพผลิตภัณฑ์ (0.330) รองลงมาได้แก่ 

บริการ ตรายี่ห้อ ค่าใช้จ่ายในการได้มา โดยมีค่าน�้ำหนักขององค์ประกอบคือ 0.269  0.210 และ 0.190 ตามล�ำดับ

 โดยผลจากการศกึษา พบว่า องค์ประกอบหลกัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้และใช้รถยนต์อโีคคาร์คอื คณุภาพ

ผลิตภัณฑ์ (0.330) แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญกับคุณภาพผลิตภัณฑ์มากที่สุด เนื่องจาก

คุณภาพผลิตภัณฑ์คือ ประสิทธิภาพ ความปลอดภัยและความนุ่มสบายที่ได้รับเมื่ออยู่ภายในรถยนต์อีโคคาร์ รวม

ถงึคณุภาพผลติภณัฑ์ยงัเกีย่วกบัการพฒันานวตักรรมใหม่มากขึน้เรือ่ยๆ ไม่ว่าจะเป็นด้านการออกแบบ เพือ่ประโยชน์

การใช้สอยในหลากหลายวัตถุประสงค์ เทคโนโลยีเครื่องยนต์ที่กินน�ำ้มันน้อย แต่ยังให้ประสิทธิภาพที่ใกล้เคียงกัน

หรือดีกว่า และช่วยลดมลภาวะต่อสิ่งแวดล้อม ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ Erouglu, E. (2013) ที่ใช้ AHP ใน

การวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคที่เกี่ยวข้องกับการซื้อที่ร้านค้าปลีก ผลที่ได้แสดงให้เห็นว่า

เกณฑ์ที่นิยมมากที่สุดคือ “คุณภาพผลิตภัณฑ์” เป็นเกณฑ์ส�ำคัญส�ำหรับร้านค้าปลีกที่มีผลต่อความพึงพอใจของผู้

บริโภค

ในด้านบรกิาร (0.269) มคีวามส�ำคญัในการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคเพือ่ทีจ่ะเลอืกซือ้รถยนต์อโีคคาร์รองลง

มา เนื่องจากบริการเป็นการอ�ำนวยความสะดวกให้กับผู้ใช้เพื่อให้เกิดความรวดเร็ว เมื่อผู้ใช้ได้รับบริการแล้วเกิด

ความประทับใจกับสิ่งเหล่านั้น จะท�ำให้ผู้ใช้กลับมาใช้บริการในครั้งต่อไป ซึ่งผลที่ได้รับคือคุณภาพการบริการที่

สามารถพัฒนาไปสู่ความจงรักภักดีต่อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคได้ 

นอกจากด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์และด้านบริการแล้ว องค์ประกอบด้านตรายี่ห้อ (0.210) ก็มีความส�ำคัญ 

เนือ่งจากผูบ้รโิภคส่วนใหญ่พงึพอใจทีจ่ะซือ้ผลติภณัฑ์ทีม่ตีรายีห้่อมากกว่าผลติภณัฑ์ทีไ่ม่มตีรายีห้่อ ทัง้นีเ้พราะตรา

ยีห้่อท�ำให้ผูบ้รโิภคแน่ใจว่าได้ซือ้ผลติภณัฑ์ทีด่ตีรงตามความต้องการและมัน่ใจได้ในคณุภาพของผลติภณัฑ์ทีซ่ือ้ภาย

ใต้ยีห้่อทีร่ะบไุว้นัน้ โดยผูบ้รโิภคสามารถเปรยีบเทยีบผลติภณัฑ์ทีต้่องการซือ้ได้จากหลาย ๆ  ยีห้่อ และสามารถเหน็

ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ในแต่ละยี่ห้อได้ชัดเจนยิ่งขึ้น ท�ำให้การตัดสินใจซื้อง่ายและสะดวกรวดเร็วยิ่งขึ้น ซึ่ง

สอดคล้องกับการศึกษาของ Costa & Evangelista (2008) กล่าวว่า AHP เป็นเทคนิคที่แสดงถึงประสิทธิภาพใน

การวัดมูลค่าของสินทรัพย์ที่ไม่มีตัวตนของแบรนด์และความสามารถในการเอาชนะข้อบกพร่องในปัจจุบัน ผลของ

การประยุกต์ใช้ AHP ควรจะถือเป็นตัวชี้วัดที่ช่วยให้การบริหารจัดการเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการลงทุนของแบรนด์

ส่วนองค์ประกอบด้านค่าใช้จ่ายในการได้มา (0.190) มคีวามส�ำคญัน้อยทีส่ดุ แต่นอกจากองค์ประกอบดงั

ที่กล่าวมามีผลต่อการตัดสินใจซื้อและใช้รถยนต์อีโคคาร์แล้ว ค่าใช้จ่ายในการได้มาถือเป็นงบประมาณ ซึ่งเป็นตัว

ก�ำหนดในการซื้อรถ เนื่องจากในการซื้อสินค้าหรือบริการผู้บริโภคจะต้องใช้เงินในการซื้อมา และเงินจึงเป็นต้นทุน

ที่ผู้บริโภครู้จักและให้ความส�ำคัญด้วยเช่นกัน ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ ศุภลักษณ์ ใจสูง, (2555) ที่ใช้ AHP 

ในการคัดเลือกผู้ให้บริการ
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โลจสิตกิส์ของบรษิทั ฮานา ไมโครอเิลค็โทรนคิส จ�ำกดั (มหาชน) ผลการศกึษา พบว่า แบบจ�ำลองทีเ่สนอ

สามารถประยกุต์ใช้คดัเลอืกผูใ้ห้บรกิารโลจสิตกิส์ของกรณศีกึษาได้และแบบจ�ำลองยงัสามารถระบลุ�ำดบัความส�ำคญั

ของเกณฑ์หลักและเกณฑ์ย่อยที่ใช้ในการคัดเลือกผู้ให้บริการโลจิสติกส์ของกรณีศึกษา เกณฑ์หลักที่มีความส�ำคัญ

สูงสุดคือ ต้นทุน

ในขณะที่การจัดล�ำดับความส�ำคัญขององค์ประกอบรอง โดยองค์ประกอบรองที่มีค่าน�้ำหนักสูงสุดสาม

ล�ำดับแรก คือ ศูนย์บริการ การรับรู้ มาตรฐาน  โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ล�ำดับความส�ำคัญศูนย์บริการมากที่สุด 

เพราะถึงแม้ว่ารถยนต์เป็นผลิตภัณฑ์ที่สร้างด้วยวัสดุที่ทนทานแข็งแรงและมีคุณภาพนั้น แต่ด้วยการใช้งาน รวมถึง

สภาพท้องถนนในปัจจุบัน อาจท�ำให้รถพัง อีกทั้งก็ไม่สามารถหลีกเลี่ยงการซ่อมแซม ดังนั้นศูนย์บริการจึงมีความ

ส�ำคัญส�ำหรับผู้ที่ตัดสินใจซื้อรถยนต์อีโคคาร์เพื่อที่จะเข้าไปใช้บริการหลังการซื้อ 

การรับรู้ เพราะผู้ตัดสินใจซื้อได้รับรู้และมองเห็นผลิตภัณฑ์และบริการ ผ่านทางประชาสัมพันธ์ผ่านทาง

วิทยุ โทรทัศน์ ป้ายโฆษณา เครือข่ายสังคมออนไลน์ รวมถึงการโฆษณาและสร้างภาพลักษณ์ให้กับรถยนต์อีโคคาร์

โดยการน�ำดาราที่มีชื่อเสียงมาเป็นพรีเซนเตอร์ให้กับรถยนต์อีโคคาร์ เพื่อสร้างความรู้จักให้กับตรายี่ห้อของรถยนต์

อีโคคาร์

มาตรฐาน เนื่องจากรถยนต์อีโคคาร์เป็นรถประหยัดพลังงานมาตรฐานสากล และเป็นรถที่เป็นมิตรกับสิ่ง

แวดล้อม ซึง่ในส่วนของประเทศไทย ได้ใช้ข้อก�ำหนดตามมาตรฐานของยโุรป ทัง้ในส่วนของ Euro4 ซึง่กล่าวถงึเรือ่ง

มลพษิ และ UNECE94-95 ทีก่ล่าวถงึความปลอดภยั นอกจากนีย้งัมใีนส่วนของ Global standard Eco car ก�ำหนด

ให้ในเรื่องของอัตราสิ้นเปลืองน�้ำมันต่อลิตร

ปัญหาและข้อเสนอแนะ

จากการเก็บข้อมูลโดยการใช้แบบสอบถามกระบวนการวิเคราะห์เชิงล�ำดับชั้น (Analytic Hierarchy 

Process: AHP) นัน้ ไม่ควรมจี�ำนวนปัจจยัมากเกนิไป เนือ่งจากจะท�ำให้ผูต้อบแบบสอบถามเกดิความสบัสน ในการ

วเิคราะห์เปรยีบเทยีบความส�ำคญัของปัจจยัและอาจท�ำให้ไม่มคีวามสอดคล้องกนัของเหตผุลได้ และผูป้ระเมนิต้อง

มีสมาธิและความตั้งใจและใช้เวลาในการตอบแบบสอบถามเชิงวิเคราะห์เป็นอย่างมาก นอกจากนี้ระดับการศึกษา

ของผูต้อบแบบสอบถามมผีลต่อการท�ำความเข้าใจแบบสอบถามเป็นผลให้ต้องใช้ระยะเวลาในการเกบ็ข้อมลู ในส่วน

ของการประเมินแบบสอบถามกระบวนการวิเคราะห์เชิงล�ำดับชั้น หากมีความไม่เที่ยงตรงหรือขาดสมาธิในท�ำ

แบบสอบถามนัน้ อาจส่งผลให้ค่าความสอดคล้องเกนิค่าทีย่อมรบัได้ โดยอตัราส่วนความสอดคล้องทีย่อมรบัได้ ควร

มค่ีาน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 0.1 ซึง่วธิกีารของ AHP เป็นวธิทีีช่่วยลดความมอีคตทิีม่อียูข่องผูต้อบแบบสอบถามออกไป

ได้ด้วยวิธีการการวินิจฉัยเปรียบเทียบเป็นคู่ๆเพื่อให้การเปรียบเทียบได้ผลที่น่าเชื่อถือ

กิตติกรรมประกาศ

	ขอขอบพระคุณคณาจารย์วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ทุกท่านที่ได้กรุณา

ถ่ายทอดวิชาความรู้ ตลอดจนให้ค�ำแนะน�ำ ให้แนวคิดในการศึกษาที่มีคุณค่ายิ่ง

	การศึกษานี้ส�ำเร็จได้ด้วยความกรุณาของ ผู้ช่วยศาสตราจารย์กฤตพา แสนชัยธร ที่ปรึกษา ที่ได้กรุณา 

ให้ค�ำปรึกษา ชี้แนะแนวทางที่เป็นประโยชน์ ตลอดจนตรวจแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ จนการศึกษานี้เสร็จสมบูรณ์  

ผู้ศึกษาขอขอบพระคุณท่านอาจารย์เป็นอย่างสูง ณ ที่นี้
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ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายของร้านค้าปลีกและค้าส่ง : 

กรณีศึกษา ร้านจรุงรุ่งเรือง เขตเทศบาลต�ำบลโนนสะอาด อ�ำเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น

FACTORS AFFECTING CUSTOMER DECISION MAKING IN BUYING THROUGH 

DISTRIBUTION CHANNELS OF RETAILER AND WHOLESALER CASE STUDY : 

CHARUNG RUNGRUANG SHOP, NONSA-ARD SUBDISTRICT,  

AMPHOE CHUMPHAE KHONKAEN

จิรวัฒน์ ไกรวิเชษฐ์1

กฤตพา แสนชัยธร2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาอิสระนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคต่อร้านค้าปลีกและค้าส่ง และ
ศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้า ของผู้บริโภค ร้านค้าปลีกและค้าส่ง ร้านจรุงรุ่งเรือง เขตเทศบาลต�ำบลโนนสะอาด อ.ชุมแพ จ.ขอนแก่น 
โดยใช้แบบสอบถามผูซ้ือ้สนิค้าจ�ำนวน 400 คนพบว่า ลกูค้าส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อาย ุ40 ปี สถานภาพสมรส มจี�ำนวนสมาชกิในครอบครวั 
4 คน ประกอบธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย ระดับการศึกษาต�่ำกว่ามัธยมต้น รายได้ 5,000 - 10,000 บาท ระยะในการเดินทาง 1 - 5 กิโลเมตร 
โดยการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงบรรยาย (Descriptive Analysis) ใช้เพื่อวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้นของกลุ่มตัวอย่าง โดยน�ำเสนอเป็นตาราง
แจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ (Precentage) ค่าเฉลี่ย (Means) ค่ามัธยฐาน (Medain) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่อใช้อธิบายข้อมูล 
กลุม่ตวัอย่างมกีารตดัสนิใจซือ้มากกว่าจ�ำนวนทีไ่ม่ซือ้ เป็นจ�ำนวนมาก ท�ำให้ข้อมลูทีไ่ด้ไม่มคีวามแตกต่าง ผูศ้กึษาจงึได้เปรยีบเทยีบความถี่
ของการเข้ามาซือ้สนิค้า คอื ซือ้มากกว่า 15 ครัง้/เดอืน และซือ้ต�ำ่กว่า 15 ครัง้/เดอืน กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด แทนการเปรยีบ
เทียบการตัดสินใจซื้อกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านกระบวนการ ด้านราคา ไม่มีความสัมพันธ์กับความถี่ 
คือไม่มีความแตกต่าง และด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล  ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ มีความสัมพันธ์
กับความถี่ คือมีความแตกต่างกัน ในการเข้ามาซื้อสินค้าที่ร้านจรุงรุ่งเรือง อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่น 0.05

ค�ำส�ำคัญ: การตัดสินใจซื้อ การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7P’s การค้าปลีกและค้าส่ง

Abstract

	 The aim of this resea ch is study factors that affects consumer decision making in buying though distribution 
channels of retailer and wholesaler; Charung Rungruang Shop,Nonsa-ard Subdistrict, Chumphae Khonkaen. The 
research instrument a Questionaire. The sample group consists of 400 customers. The study fand that the  
majority age of customer was 40 years old,  in the marriage,  there are 4 family members; occupation is business 
person. Everage education degree was secondary school, earning between 5,000-10,000 THB, approximately 
distance is 1-5 km. Descriptive Analysis was used to analyised the sample group. Statistical analysis was performed 
by percentage, mean, median, and standard deviation to descripe information. The study found that majority of 
so the information is not much different. Therefore, The frequency of buying was used to considerd buying good 
morethan is times/month and less than 15 times/mont compared with the marketing mix, instead of making 
aecision to buy. Regrading marketing mix found that product process and and price are not related to frequency. 
However distribution, promotion, person, and physical environment was related to the frequency or different, 
for decision making to buy goods in Charung Rungruang Shop at 0.05 statistically significant of confident

Keywords: Decision making in buying, consumer behavior study, market mix 7P’s, wholesaee

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

คนไทยด�ำเนนิธรุกจิการค้าปลกีและค้าส่งมายาวนานหลายร้อยปี เหน็ได้จากคนไทยเริม่ต้นค้าปลกีและค้า

ส่ง มาตั้งแต่สมัยสุโขทัย จวบจนถึงสมัยกรุงศรีอยุธยา กรุงธนบุรี และกรุงรัตนโกสินทร์ ธุรกิจค้าปลีกและร้านโชว

ห่วย หรอืทีเ่รยีกกนัว่าการค้าขายของช�ำ มคีวามสนทิแนบแน่นกบัคนไทย ด�ำรงอยูคู่ก่บัสงัคมไทยมายาวนาน เฉพาะ

อย่างยิ่งธุรกิจค้าปลีกเป็นธุรกิจการค้าดั้งเดิมของไทย นั่นเป็นเพราะธุรกิจไม่สลับซับซ้อน ใช้เงินทุนน้อยกว่าธุรกิจ

อื่น และสามารถลงทุนได้ทุกกาลเทศะ อีกทั้งเป็นธุรกิจที่ใกล้ชิดกับผู้บริโภคมากกว่าธุรกิจอื่น เนื่องจากเป็นการ

จ�ำหน่ายสินค้าที่จ�ำเป็นในชีวิตประจ�ำวัน ขณะเดียวกันก็ท�ำให้อาชีพพ่อค้าปลีกค้าส่ง เพิ่มจ�ำนวนมากขึ้นตามล�ำดับ 

เริ่มตั้งแต่พ่อค้าปลีกรายย่อย ที่จัดจ�ำหน่ายสินค้าเพียงไม่กี่ชนิด ก็ค่อยๆเปลี่ยนสภาพเป็น “กลุ่มทุนค้าปลีกค้าส่ง” 

ขนาดกลางและขนาดใหญ่ โดยมียอดขายรวมแต่ละปีนับจ�ำนวนแสนล้าน (อธิวัฒน์ ทรัพย์ไพฑูรย์, 2545)

ธรุกจิการค้าปลกีเกดิขึน้พร้อมๆ กบัทีม่นษุย์ได้เริม่รูจ้กัการจบัจ่ายใช้สอยซึง่ได้มกีารพฒันามาจากการแลก

เปลีย่นสนิค้าระหว่างกนั (Barter System) ในอดตีมนษุย์ยงัไม่มสีือ่กลางในการแลกเปลีย่น จงึใช้สิง่ของหรอือาหาร

ที่ตนมีแลกเปลี่ยนกับสิ่งของหรืออาหารของผู้อื่น	 ซึง่มคีวามต้องการตรงกนัและพงึพอใจทีจ่ะแลกเปลีย่นกนัทัง้สอง

ฝ่าย แต่ในบางครัง้ความต้องการในการแลกเปลีย่นอาจไม่ตรงกนั หรอืเกดิความไม่เป็นธรรมในการแลกเปลีย่น มนษุย์

จึงหาสิ่งที่ใช้เป็นสื่อกลางในการแลกเปลี่ยนคือเงินตราเพื่อให้เกิดความยุติธรรมมากขึ้นซึ่งถือว่าเป็นจุดเริ่มต้นของ

การซื้อขาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546 :ไม่มีเลขหน้า)

ร้านจรุงรุ่งเรืองเป็นกิจการเจ้าของคนเดียว ซึ่งเป็นธุรกิจครอบครัว มีรูปแบบการด�ำเนินงานที่ไม่ซับซ้อน 

ลักษณะธุรกิจเป็นธุรกิจแบบค้าปลีกและค้าส่งที่เปิดมานานกว่า 20 ปี ปัจจุบันร้านจรุงรุ่งเรืองตั้งอยู่ที่ 199 หมู่ 6 

ต�ำบล โนนสะอาด อ�ำเภอ ชุมแพ จังหวัด ขอนแก่น เปิดเวลา 6.00 น. – 20.00 น. มี 2 ช่องทางในการให้บริการ

ขายสินค้าแก่ลูกค้า คือ ช่องทางแรกแรก ลูกค้าสามารถมาซื้อสินค้าได้ที่ร้าน และช่องทางที่สอง รถขนส่งของร้าน

ออกนอกพื้นที่ขายสินค้าให้แก่ลูกค้าถึงที่บ้าน

ร้านจรงุรุง่เรอืงเป็นร้านค้าปลกีและค้าส่งทีก่�ำลงัประสบปัญหาจากคูแ่ข่งทีเ่พิม่จ�ำนวนมากขึน้ ทัง้จากการ

ลงทุนจากต่างประเทศ เช่น เทสโก้โลตัส แม็คโคร เซเว่นอิเลฟเว่น เป็นต้น และคู่แข่งในพื้นที่ ผู้ศึกษาจึงเล็งเห็นว่า

ต้องท�ำการศกึษา ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิค้า พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค และทฤษฎส่ีวนประสมทางการ

ตลาด 7P’s เพื่อน�ำข้อมูลที่ได้มาปรับปรุงธุรกิจให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ ซึ่งจะสามารถ

เพิ่มลูกค้าใหม่ และรักษาลูกค้าเก่าไว้ได้

วัตถุประสงค์

	 1.	 เพือ่ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าของผูบ้รโิภคต่อร้านค้าปลกีและค้าส่ง ร้านจรงุรุง่เรอืง 

เขตเทศบาลต�ำบลโนนสะอาด อ.ชุมแพ จ.ขอนแก่น

	 2.	 เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้สนิค้า ของผูบ้รโิภคจากร้านค้าปลกีและค้าส่ง ร้านจรงุรุง่เรอืง เขตเทศบาล

ต�ำบลโนนสะอาด อ.ชุมแพ จ.ขอนแก่น

วิธีการด�ำเนินการศึกษา

	 การศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการซือ้สนิค้าผ่านช่องทางการจดัจ�ำหน่ายของร้านค้าปลกีและค้าส่ง  : กรณศีกึษา 

ร้านจรงุรุง่เรอืง เขตเทศบาลต�ำบลโนนสะอาด อ�ำเภอชมุแพ จงัหวดัขอนแก่น ผูศ้กึษาได้ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) 

สอบถามลูกค้าที่ซื้อสินค้าจ�ำนวน 400 คน โดยการเลือกตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling)  
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เป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมข้อมลู โดยการวเิคราะห์ข้อมลูเชงิบรรยาย (Descriptive Analysis) ใช้เพือ่วเิคราะห์

ข้อมลูเบือ้งต้นของกลุม่ตวัอย่าง โดยน�ำเสนอเป็นตารางแจกแจงความถี ่ค่าร้อยละ (Precentage) ค่าเฉลีย่ (Means) 

ค่ามัธยฐาน (Medain) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่อใช้อธิบายข้อมูล	

การก�ำหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง

ประชากร ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคที่ซื้อสินค้าผ่านร้านค้าปลีกและค้าส่ง ของร้าน

จรุงรุ่งเรือง เขตเทศบาลต�ำบลโนนสะอาด อ.ชุมแพ จ.ขอนแก่น

	 กลุ่มตัวอย่าง 

สามารถค�ำนวณขนาดของกลุ่มตัวอย่าง ในกรณีที่ไม่ทราบจ�ำนวนประชากรที่แน่นอน ที่ระดับความเชื่อ

มัน่ 95% (ธานนิทร์ ศลิป์จาร,ุ 2551) ขนาดของกลุม่ตวัอย่างในการศกึษาทีไ่ด้จากการค�ำนวณ เท่ากบั 385 ตวัอย่าง 

แต่เพือ่ป้องกนัแบบสอบถามทีไ่ม่สมบรณ์ู ผูว้จิยัจงึได้จดัท�ำแบบสอบถามส�ำรองไว้ 15 ชดุ ดัง้นัน้กลุม่ตวัอย่างทัง้หมด

ที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้มีจ�ำนวนเท่ากับ 400 ตัวอย่าง

การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย

โดยการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงบรรยาย (Descriptive Analysis) ใช้เพื่อวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้นของกลุ่ม

ตวัอย่าง โดยน�ำเสนอเป็นตารางแจกแจงความถี ่ค่าร้อยละ (Precentage) ค่าเฉลีย่ (Means) ค่ามธัยฐาน (Medain) 

และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่อใช้อธิบายข้อมูล

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยในครั้งนี้ผู ้วิจัยใช้ แบบสอบถาม (Questionnaire) ในการเก็บข้อมูลโดย

แบบสอบถามนั้น ได้แบ่งเป็น 3 ตอน โดยมีรายละเอียดดังนี้

	 ตอนที ่1 ข้อมลูเกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ เป็นข้อมลูส่วนบคุคล ประกอบด้วย เพศ อาย ุจ�ำนวน

สมาชิกในครอบครัว อาชีพ สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายได้ มีลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด

	 ตอนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีต่อการเลือกซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกและค้าส่ง

	 ตอนที ่3 ข้อมลูเกีย่วปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้สนิค้าผ่านช่องทางการจดัจ�ำหน่ายของร้าน

ค้าปลีกและค้าส่ง ก�ำหนดระดับสเกลแบ่งเป็น 5 ระดับ

การเก็บรวบรวมข้อมูล

	 การศึกษาครั้งนี้จะใช้ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์และตอบ

แบบสอบถาม (Questionnaire) ของกลุ่มตัวอย่าง โดยมีขั้นตอนการท�ำแบบสอบถามดังนี้

	 - 	 ศกึษาค้นคว้าเอกสาร หนงัสอื และงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง รวมทัง้การศกึษาค้นคว้าข้อมลูทางอนิเตอร์เนต็

	 - 	 สร้างแบบสอบถามแล้วน�ำไปปรึกษาอาจารย์ที่ปรึกษาเพื่อตรวจสอบแก้ไขข้อมูลที่ถูกต้องและ

สอดคล้องกับการศึกษาวิจัย

สรุปผลการศึกษาและอภิปรายผล

	 ปัจจัยพื้นฐานของผู้บริโภค

	 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 62.7  มีอายุ 40 ปี จ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 4 คน ร้อย

ละ 44.335 ประกอบธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย ร้อยละ 39.3  สถานภาพสมรส ร้อยละ79.8  มีระดับการศึกษาต�่ำกว่า 

มัธยมต้น ร้อยละ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 5,000 – 10,000 บาท ร้อยละ 31 



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
37

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

เช
ิง
ก
ล
ย
ุท
ธ
์ ก

าร
จ
ัด
ก
าร

ธ
ุร
ก
ิจ
ข
น
าด

ก
ล
าง

แ
ล
ะข

น
าด

ย
่อ
ม

	 พฤติกรรมการซื้อสินค้า

	 สาเหตุที่ลูกค้าเลือกซื้อสินค้าจากร้านจรุงรุ่งเรือง สินค้าหลากหลาย สินค้ามีคุณภาพ สถานที่ตั้งของร้าน 

สะดวก มีที่จอดรถ มีสินค้าครบ ที่ตั้งของร้านอยู่ใกล้แหล่งชุมชนการบริการจากพนักงาน ความเคยชินและรู้จักกับ

เจ้าของร้าน ราคาถูก มีบริการจัดส่งถึงบ้าน มีการส่งเสริมการขาย เช่น ลด แลก แจก แถมเรียงตามล�ำดับ ความถี่

ในการซื้อสินค้า 1 - 5 ครั้ง ร้อยละ 38 ตนเองเป็นผู้มีอิทธิพลในการตัดสินใจ ร้อยละ 90.8 ปริมาณราคาเฉลี่ยที่ซื้อ

สินค้า ต�่ำกว่า 1,000 , 1,001 - 3,000 บาท ร้อยละ 44.5 และ 28.7 ตามล�ำดับ วัตถุประสงค์ซื้อเพื่อจ�ำหน่ายต่อ 

คิดเป็นร้อยละ 36.3 ช่วงเวลาที่ลูกค้าใช้บริการเวลา 16.01 - 18.00 น.ร้อยละ 32.3 ระยะทาง 1 - 5 กิโลเมตร  

ร้อยละ 43.8 ลูกค้าซื้อสินค้าในวันจันทร์ ร้อยละ 35.8

	 ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าของผูบ้รโิภคต่อร้านค้าปลกีและค้าส่ง (ส่วนประสมทางการตลาด 7P’s)

จากการทดสอบสมมติฐานงานวิจัยที่ได้ก�ำหนดระดับนัยส�ำคัญทางสถิติไว้ที่ระดับความเชื่อมั่น 0.05  

ผลการวิจัยพบว่ากลุ่มตัวอย่างมีการตัดสินใจซื้อมากกว่าจ�ำนวนที่ไม่ซื้อ เป็นจ�ำนวนมาก ท�ำให้ข้อมูลที่ได้ไม่มีความ

แตกต่าง ผู้ศึกษาจึงได้เปรียบเทียบความถี่ของการเข้ามาซื้อสินค้า คือ ซื้อมากกว่า 15 ครั้ง/เดือน และซื้อต�่ำกว่า  

15 ครัง้/เดอืน กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด แทนการเปรยีบเทยีบการตดัสนิใจซือ้กบัปัจจยัส่วนประสมทางการ

ตลาด พบว่า ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย 

	 ด้านส่งเสรมิการตลาด ด้านบคุคล  และด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธ์กบัความถีใ่นการเข้า

มาซื้อสินค้าที่ร้านจรุงรุ่งเรือง อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่น 0.05 ได้ท�ำการแบ่งช่วงความคิดเห็น

เป็น 2 ช่วง คือความคิดเห็นค่ามาก และค่าน้อย

	 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ไม่มีความสัมพันธ์กับความถี่ คือเป็นไปได้ว่าผลิตภัณฑ์ไม่มี

ความแตกต่างจากร้านอืน่ๆ คณุภาพสนิค้าดคีล้ายกนั ความถีซ่ือ้ต�ำ่กว่า 15 ครัง้/เดอืน มคีวามคดิเหน็ด้านผลติภณัฑ์

มาก ร้อยละ 54.4 ความคิดเห็นด้านผลิตภัณฑ์น้อย ร้อยละ 45.6 และซื้อมากกว่า 15 ครั้ง/เดือน มีความคิดเห็น

ด้านผลิตภัณฑ์มาก ร้อยละ 54.6 ความคิดเห็นด้านผลิตภัณฑ์น้อย ร้อยละ 45.4

	 ด้านราคา พบว่า ปัจจัยด้านราคาไม่มีความสัมพันธ์กับความถี่ คือ เป็นไปได้ว่าราคาเหมาะสมกับคุณภาพ

ของสินค้า มีป้ายแสดงราคาที่ชัดเจน และราคาเหมาะสมทั้งลูกค้าปลีกและลูกค้าส่ง ไม่มีความแตกต่าง ความถี่ซื้อ

ต�่ำกว่า 15 ครั้ง/เดือน มีความคิดเห็นด้านราคามาก ร้อยละ 54.4 ความคิดเห็นด้านราคาน้อย ร้อยละ 45.6 และซื้อ

มากกว่า 15 ครั้ง/เดือน มีความคิดเห็นด้านราคามาก ร้อยละ 61.3 ความคิดเห็นด้านผลิตภัณฑ์น้อย ร้อยละ 38.7

ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย พบว่า ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย มคีวามสมัพนัธ์กบัความถี ่คอื การ

จัดชั้นว่างหาง่าย เวลาเปิด-ปิดร้านเหมาะสม ร้านตั้งอยู่ในแหล่งชุมชน การเดินทางมาซื้อสินค้าที่ร้านสะดวก ท�ำเล

ที่ตั้งของร้านเหมาะสม และการบริการ มีความแตกต่าง ความถี่ซื้อต�่ำกว่า 15 ครั้ง/เดือน มีความคิดเห็นด้านช่อง

ทางการจดัจ�ำหน่าย มาก ร้อยละ 51.2 ความคดิเหน็ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่ายน้อย ร้อยละ 48.8 และซือ้มากกว่า 

15 ครั้ง/เดือน มีความคิดเห็นด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายมาก ร้อยละ 63.0 ความคิดเห็นด้านช่องทางการจัด

จ�ำหน่ายน้อย ร้อยละ 37.0

	 ด้านส่งเสริมการตลาด พบว่า ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับความถี่ คือ เมื่อซื้อสินค้า

ปริมาณมาก ได้รับส่วนลดราคาสินค้า ช่วงเทศกาลมีของขวัญตอบแทนลูกค้า ลด แลก แจก แถม มีความแตกต่าง 

ความถี่ซื้อต�่ำกว่า 15 ครั้ง/เดือน มีความคิดเห็นด้านส่งเสริมการตลาดมาก ร้อยละ 56.2 ความคิดเห็นด้านส่งเสริม

การตลาดน้อย ร้อยละ 43.8 และซือ้มากกว่า 15 ครัง้/เดอืน มคีวามคดิเหน็ด้านส่งเสรมิการตลาดมาก ร้อยละ 68.1 

ความคิดเห็นด้านส่งเสริมการตลาดน้อย ร้อยละ 31.9
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ด้านกระบวนการ พบว่า ปัจจัยด้านกระบวนการไม่มีความสัมพันธ์กับความถี่ คือ มีการตรวจเช็คสินค้า

ก่อนส่งมอบ และมรีะบบชดัเจน ไม่มคีวามแตกต่าง ความถีซ่ือ้ต�ำ่กว่า 15 ครัง้/เดอืน มคีวามคดิเหน็ด้านกระบวนการ

มาก ร้อยละ 82.2 ความคิดเห็นด้านกระบวนการ ร้อยละ 17.8 และซื้อมากกว่า 15 ครั้ง/เดือน มีความคิดเห็นด้าน

กระบวนการมาก ร้อยละ 82.4 ความคิดเห็นด้านกระบวนการน้อย ร้อยละ 17.6

ด้านบุคคล พบว่า ปัจจัยด้านบุคคลมีความสัมพันธ์กับความถี่ คือ ผู้จัดการมีความรู้เกี่ยวกับสินค้า และ

ประสบการณ์ในการท�ำงาน ผูจ้ดัการมคีวามกระตอืรอืร้น พนกังานมคีวามกระตอืรอืร้น พนกังานมคีวามรูใ้นการให้

บรกิาร และให้ข้อมลูได้ถกูต้องครบถ้วน มคีวามแตกต่าง ความถีซ่ือ้ต�ำ่กว่า 15 ครัง้/เดอืน มคีวามคดิเหน็ด้านบคุคล 

มาก ร้อยละ 51.6 ความคิดเห็นด้านบุคคลน้อย ร้อยละ 48.4 และซื้อมากกว่า 15 ครั้ง/เดือน มีความคิดเห็นด้าน

บุคคลมาก ร้อยละ 63.0 ความคิดเห็นด้านบุคคลน้อย ร้อยละ 37.0	

	 ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ พบว่า ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพมีความสัมพันธ์กับความถี่ คือ 

สถานทีจ่อดรถเพยีงพอและสะดวก การจดัวางสนิค้า แยกประเภทสนิค้าได้อย่างเหมาะสม และสะดวกต่อการเลอืก

ซื้อสินค้า มีความแตกต่างความถี่ซื้อต�่ำกว่า 15 ครั้ง/เดือน มีความคิดเห็นด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพมาก ร้อยละ 

53.0 ความคิดเห็นด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพน้อย ร้อยละ 47.0 และซื้อมากกว่า 15 ครั้ง/เดือน มีความคิดเห็น

ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพมาก ร้อยละ 69.7 ความคิดเห็นด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพน้อย ร้อยละ 30.3 

ข้อเสนอแนะ

เนื่องจากระยะเวลาที่จ�ำกัด ท�ำให้เก็บข้อมูลได้เพียงช่วงเวลาที่ศึกษาเท่านั้น ไม่ได้รับข้อมูลจากช่วงระยะ

เวลาอื่น อาจได้ข้อมูลที่ไม่ครบถ้วน

การเกบ็ข้อมลูจากทีร้่านจรงุรุง่เรอืงอย่างเดยีว ท�ำให้ทราบข้อมลูเฉพาะกลุม่ลกูค้า ไม่ทราบกลุม่ลกูค้าของ

คู่แข่ง ควรเก็บทั้งจากที่ร้านและจากกลุ่มลูกค้าคู่แข่ง จะสามารถท�ำให้เราสามารถปรับปรุง แก้ไข ข้อผิดพลาดและ

พัฒนาร้านจรุงรุ่งเรือง ซึ่งท�ำให้ได้ลูกค้าใหม่และรักษาฐานลูกค้าเก่าได้

ให้รัฐบาลออกกฎหมายที่อยู่บนพื้นฐานของความเท่าเทียมกันและความยุติธรรมโดยค�ำนึงถึงคนรุ่นหลัง

และสิ่งแวดล้อมเศรษฐกิจและสังคม ได้แก่ การก�ำหนดขนาดพื้นที่ระยะห่างจากตัวเมืองของร้านค้าปลีก ก�ำหนด

จ�ำนวนประชากรต่อห้างค้าปลีก ก�ำหนดมาตรฐานสิ่งอ�ำนวยความสะดวกของร้านค้าปลีกก�ำหนดการแจ้งแผนการ

ขยายร้านค้าปลกีขนาดใหญ่ล่วงหน้าก่อนมกีารขยายสาขา ก�ำหนดวนั-เวลาเปิด-ปิดของห้างค้าปลกีขนาดใหญ่  และ

ก�ำหนดชั่วโมงการเปิด-ปิดห้างค้าปลีกขนาดใหญ่ ก�ำหนดมาตรการป้องกันผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อมที่เกิดขึ้นและ

บงัคบัใช้ทางกฎหมาย ก�ำหนดการท�ำประชาพจิารณ์ก่อนจะมกีารเปลีย่นแปลงหรอืลงทนุขยายสาขาเพือ่ให้ชมุชนมี

ส่วนร่วมในการตดัสนิใจตลอดจนก�ำหนดแนวทางในการทางธรุกจิค้าปลกีเพือ่ไม่ให้ฝ่ายใดละเมดิและเป็นการควบคมุ

เพื่อให้เกิดความเป็นธรรมในการด�ำเนินธุรกิจทุกฝ่าย (สุจินดา เจียมศรีพงษ์, 2553-2554)

กิตติกรรมประกาศ

ขอขอบพระคุณคณาจารย์วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ทุกท่านที่ได้กรุณา

ถ่ายทอดวิชาความรู้ ตลอดจนให้ค�ำแนะน�ำ ให้แนวคิดในการศึกษาที่มีคุณค่ายิ่ง

การศึกษานี้ส�ำเร็จได้ด้วยความกรุณาของ ผู้ช่วยศาสตราจารย์กฤตพา แสนชัยธร ที่ปรึกษา ที่ได้กรุณาให้

ค�ำปรึกษา ชี้แนะแนวทางที่เป็นประโยชน์ ตลอดจนตรวจแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ จนการศึกษานี้เสร็จสมบูรณ์  

ผู้ศึกษาขอขอบพระคุณท่านอาจารย์เป็นอย่างสูง ณ ที่นี้
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กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายอะไหล่รถไถนาของร้าน จรัสโรจน์ 

ต�ำบลหนองหว้า อ�ำเภอบัวลาย จังหวัดนครราชสีมา

MARKETING STRATEGIES TO INCREASE SALES VOLUME OF TRACTOR PARTS 

OF JARATROJ STORE NONGWA SUBDISTRICT BUALAI DISTRICT NAKHON 

RATCHASIMA PROVINCE

จิรานุวัฒน์ รัตนจรัสโรจน์1

ชัญญา อภิปาลกุล2

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้ออะไหล่รถไถนาในเขต 
ต�ำบลหนองหว้า อ�ำเภอบัวลาย จังหวัดนครราชสีมา และเพื่อก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในการเพิ่มยอดขายอะไหล่รถไถนาของร้าน 
จรสัโรจน์ ประชากรกลุม่ตวัอย่างคอืลกูค้าทีซ่ือ้อะไหล่รถไถนา จ�ำนวน 186 ราย โดยใช้แบบสอบถามในการเกบ็ข้อมลู ผลสรปุมดีงันี ้ปัจจยั
ด้านพฤติกรรมในการเลือกซื้อ พบว่าจากผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ผู้ตัดสินใจซื้อคือตัวเอง เหตุผลที่ใช้ตัดสินใจซื้อคือคุณภาพสินค้า 
เหตุผลในการซื้อก็คืออะไหล่เดิมช�ำรุดเสียหาย บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจมากที่สุดคือช่าง ช่วงเดือนที่ซื้ออะไหล่บ่อยที่สุดคือช่วง
เดือนเมษายนถึงมิถุนายน ร้านค้าที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่เคยซื้ออะไหล่รถไถนาคือร้านจรัสโรจน์ และช่องทางที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่เคยซื้อคือ
ร้านค้า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือปัจจัยด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านราคา  
ด้านคุณภาพการบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจ�ำหน่ายตามล�ำดับ จากการศึกษาจึงได้ก�ำหนด
กลยุทธ์ทางการตลาดขึ้นมา 5 โครงการ ประกอบด้วยโครงการส่งเสริมการขาย โครงการบริหารและจัดการสินค้า โครงการก�ำหนดราคา
สินค้าให้สอดคล้องกับปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมและการแข่งขัน โครงการขยายฐานลูกค้าใหม่ และโครงการเพิ่มศักยภาพองค์กร

ค�ำส�ำคัญ: กลยุทธ์ทางการตลาด การเพิ่มยอดขาย อะไหล่รถไถนา

Abstract

	 This study has objectives for studying the behavior of buying and its factors on decision before buying 
tractor parts in Nongwa subdistrict, Bualai district, Nakhon Ratchasima province.In addition, the objective is also to 
plan a marketing strategy to increase sales volume of tractor parts of Jaratroj Store. The sample population is 186 
customers that purchase tractor parts. Questionnaires are used to collect data. The results of the study are as follow. 
The behavior of consumers choosing found that most questionnaires state that the person who chose to purchase 
is the buyer. The reason used to choose when buying is because of the quality of the item. The reason for buying 
is because the parts can no longer be used. The person who has influence when buying is the technician. The month 
that people buy the most is around April to June. The store where most consumers choose to purchase from is 
Jaratroj Store and most consumers buy these tractor parts from stores. The factor that has influence when choosing 
to purchase tractor parts is the personnel, the process, the physical image, the price, the quality of service, the 
product, the marketing and the place it is sold respectively. From the study, 5 projects used as a strategy. This  
includes a marketing project, a product management project, a pricing set in accordance with the environmental 
factors and competition project, an expansion of new customer base, and an organization growth potential project. 

Keywords: Marketing strategies, Increasing sales, Tractor parts 
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บทน�ำ

ร้านจรัสโรจน์ประกอบธุรกิจจ�ำหน่ายอะไหล่รถไถนาให้กับลูกค้าในเขตต�ำบลหนองหว้า และต�ำบล 

ใกล้เคียงของอ�ำเภอบัวลาย จังหวัดนครราชสีมา เปิดบริการมานานมากกว่า 20 ปี ท�ำให้เป็นที่รู้จักอย่างกว้างขวาง 

มีการบริหารงานแบบธุรกิจครอบครัวจึงยังไม่มีความซับซ้อนในด้านการบริหาร โดยเริ่มแรกยังไม่มีสินค้าจ�ำหน่าย

มากนัก แต่ต่อมาได้มีการสั่งซื้อสินค้าที่ลูกค้ามาถามหาท�ำให้เริ่มมีสินค้ามากขึ้นท�ำให้ตอบสนองต่อความต้องการ

ของลูกค้าได้มากขึ้นเช่นกัน

รถไถนาเป็นอปุกรณ์ทีช่่วยอ�ำนวยความสะดวกในการท�ำนาให้แก่เกษตรกรทีปั่จจบุนัเน้นการผลติเพือ่ป้อน

ผลผลติเข้าสูโ่รงงานอตุสาหกรรมเป็นหลกั ซึง่การใช้รถไถนานัน้จะต้องมกีารซ่อมบ�ำรงุอยูเ่ป็นระยะๆ และสิง่ทีจ่�ำเป็น

ต้องใช้ในการซ่อมบ�ำรุงก็คืออะไหล่รถไถนาแต่ในช่วงสามปีที่ผ่านมากลับพบว่ายอดขายจากการจ�ำหน่ายอะไหล่รถ

ไถนาของร้านจรัสโรจน์นั้นลดลงเป็นอย่างมากเมื่อเทียบกับปีก่อนหน้าซึ่งแสดงให้เห็นถึงสภาพการแข่งขันที่รุนแรง

ขึ้น และโดยหลักๆล้วนเป็นคู่แข่งที่อยู่ในธุรกิจเดียวกันแต่มาเปิดสาขาเพิ่มขึ้นในบริเวณเขตพื้นที่ต�ำบลหนองหว้า 

ท�ำให้ลกูค้ามตีวัเลอืกเพิม่ขึน้และมอี�ำนาจต่อรองเพิม่ขึน้เป็นเหตผุลให้ยอดขายจากการจ�ำหน่ายอะไหล่รถไถนาของ

ร้านลดลง ดังนั้นผู้ศึกษาจึงมองเห็นถึงปัญหาที่จ�ำเป็นจะต้องแก้ไขอย่างเร่งด่วนเพื่อที่จะท�ำให้ยอดขายของทางร้าน

เพิ่มขึ้น

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 1.	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้ออะไหล่รถไถนาในเขต 

ต.หนองหว้า อ.บัวลาย จ.นครราชสีมา

	 2.	 เพื่อก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในการเพิ่มยอดขายอะไหล่รถไถนาของร้าน จรัสโรจน์

วิธีด�ำเนินการศึกษา

	 1.	 การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ

ท�ำการศึกษาโดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม ซึ่งประกอบด้วย 3 ส่วน คือ ส่วนของข้อมูล

ทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนของพฤตกิรรมในการเลอืกซือ้อะไหล่รถไถนา [2] และส่วนของปัจจยัทีม่อีทิธพิล

ต่อการตัดสินใจซื้ออะไหล่รถไถนา [3] มีค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามเท่ากับ 0.877 และใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูป 

SPSS ในการวิเคราะห์ข้อมูล เพื่อหาค่าสถิติของระดับความเห็น น�ำมาวิเคราะห์หาค่า ความถี่ (Frequency) ร้อย

ละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยมีประชากรกลุ่ม

ตัวอย่าง คือ ลูกค้าผู้ใช้บริการ ร้านจรัสโรจน์ จ�ำนวน 186 ราย

	 2.	 การก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด

การก�ำหนดกลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายของร้าน จรสัโรจน์ นัน้ท�ำโดยการน�ำผลการศกึษาด้าน

พฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจมาวิเคราะห์ร่วมกับปัจจัยภายนอกโดยใช้ทฤษฎีแรงพลังผลักดัน 5 

ประการ (Five Force Model) [4] ซึ่งเป็นการหาต�ำแหน่ง ณ ปัจจุบันของธุรกิจเพื่อที่จะหาความได้เปรียบทางการ

แข่งขันหรือป้องกันตนเอง จากนั้นท�ำการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) [1] 

แล้วน�ำมาก�ำหนดกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขายของร้าน จรัสโรจน์
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ผลการศึกษา

	 1.	 ผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ

ในด้านของพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้อะไหล่รถไถนาของผูต้อบแบบสอบถามพบว่าส่วนใหญ่ ผูท้ีต่ดัสนิใจ

ซื้อคือตัวเอง (ร้อยละ 74.2) เหตุผลที่ใช้ในการตัดสินใจซื้อ 3 อันดับแรกคือ คุณภาพของสินค้า (ร้อยละ 89.2) ยี่ห้อ

หรือตราสินค้า (ร้อยละ 72.6) และราคา (ร้อยละ 72.0) ส่วนเหตุผลในการซื้ออะไหล่รถไถนาก็คือ อะไหล่เดิมช�ำรุด

เสียหาย (ร้อยละ 97.3) อะไหล่เดิมครบก�ำหนดอายุการใช้งาน (ร้อยละ 61.3) และน�ำไปเป็นอะไหล่ส�ำรอง (ร้อยละ 

55.9) ในส่วนของบคุคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจมากทีส่ดุคอื ช่าง (ร้อยละ 82.3) รองลงมาคอืสมาชกิในครอบครวั 

(ร้อยละ 60.2) และผู้ขาย (ร้อยละ 58.6) ช่วงเดือนที่ซื้ออะไหล่บ่อยที่สุดคือ ช่วงเดือนเมษายนถึงมิถุนายน (ร้อยละ 

97.3) ร้านค้าที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่เคยซื้ออะไหล่รถไถนา คือ ร้านจรัสโรจน์ (ร้อยละ 100.0) รองลงมาคือศูนย์สยาม

คูโบต้า (ร้อยละ 80.6) และช่องทางที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่เคยซื้ออะไหล่รถไถนาคือ ร้านค้า (ร้อยละ 100.0) รองลงมา

คือสั่งซื้อทางโทรศัพท์ (ร้อยละ 3.2)

ปจัจยัทางการตลาดทีม่ีผลตอ่การตัดสินใจซือ้อะไหลร่ถไถนาเมื่อน�ำมาสรปุเฉพาะค่าเฉลีย่ที่มากที่สดุ พบ

ว่า ด้านผลิตภัณฑ์ คือ อะไหล่รถไถนาที่มีคุณภาพ และอะไหล่ที่ได้รับรองมาตรฐาน ด้านราคา คือ ราคาที่เหมาะสม

กับคุณภาพ ราคาที่ถูกกว่าร้านอื่น และราคาที่สามารถต่อรองได้ ด้านสถานที่หรือช่องทางการจ�ำหน่ายคือ ท�ำเลที่

ตั้งใกล้แหล่งชุมชน ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ การมีส่วนลดในการซื้อสินค้า การให้สินเชื่อกับลูกค้า และการ

แจกของแถมเนื่องในโอกาสต่างๆ ด้านกระบวนการ คือ การให้ค�ำแนะน�ำเกี่ยวกับตัวสินค้า การมีบริการที่รวดเร็ว 

การมรีะยะเวลาส่งมอบทีแ่น่นอน สนิค้ามเีพยีงพอต่อความต้องการ และการมช่ีางซ่อมไว้บรกิารลกูค้า ด้านคณุภาพ

การบริการคือ การจัดส่งสินค้าได้ถูกต้องตามความต้องการ การรับประกันในตัวสินค้า และการจัดสภาพแวดล้อม

ในร้านที่เหมาะสม ด้านบุคลากรหรือบุคคล คือ พนักงานมีอัธยาศัยดี ยิ้มแย้มแจ่มใส พนักงานมีความรู้เรื่องอะไหล่

เป็นอย่างดี มีจ�ำนวนพนักงานมากเพียงพอต่อการให้บริการ พนักงานมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ และ

พนักงานมีความเป็นกันเองกับลูกค้า และด้านลักษณะทางกายภาพคือ การมีสถานที่จอดรถ การมีที่นั่งให้ลูกค้านั่ง

รอ การจัดเรียงสินค้าเป็นหมวดหมู่ มีการจัดร้านที่เป็นระเบียบ และร้านมีความทันสมัย

การวิเคราะห์สภาพการแข่งขัน (Five Forces Model) ข้อจ�ำกัดในการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขัน

ใหม่ อยูใ่นระดบัน้อยถงึปานกลางเนือ่งจากอะไหล่รถไถนามมีากมายหลากหลายรุน่หลากหลายยีห้่อท�ำให้จ�ำเป็นจะ

ต้องใช้เงนิทนุทีส่งูในการซือ้สนิค้ามาจดัเกบ็ไว้ และต้องซือ้ในปรมิาณทีม่ากเพือ่ให้ได้ราคาถกู อกีทัง้ยงัจะต้องมคีวาม

รูเ้กีย่วกบัอะไหล่รถไถนาในระดบัหนึง่ ความรนุแรงของสภาวะการแข่งขนัระหว่างองค์กรธรุกจิทีอ่ยูใ่นอตุสาหกรรม

เดียวกันอยู่ในระดับปานกลางถึงมากเนื่องจากปัจจุบันอาชีพเกษตรกรยังถือว่าเป็นอาชีพหลักของคนไทย บริษัทผู้

ผลิตรถไถนาก็ต้องการที่จะเข้าถึงลูกค้าให้ได้มากยิ่งขึ้นโดยการเปิดศูนย์จ�ำหน่ายและบริการผ่านตัวแทนต่างๆ การ

มีสินค้าหรือบริการที่สามารถทดแทนกันได้ อยู่ในระดับปานกลาง เนื่องจากผู้ขายแต่ละรายล้วนต้องการส่วนแบ่ง

การตลาดที่มากกว่าผู้ขายรายอื่นเนื่องจากอะไหล่รถไถนามีความหลากหลายจึงท�ำให้การสรรหาอะไหล่ในบางรุ่น

บางยีห้่อมจี�ำกดั การดดัแปลงโดยให้ช่างซ่อมรถไถนาท�ำอะไหล่ขึน้มาเองจงึเป็นทางเลอืกหนึง่ของผูใ้ช้รถไถนา และ

อะไหล่รถไถนาบางรุ่นหรือบางยี่ห้อก็สามารถใช้ร่วมกันได้ ท�ำให้มีสินค้าที่สามารถทดแทนกันได้อยู่บ้างในบางชิ้น

ส่วนแต่กไ็ม่ทัง้หมดอ�ำนาจต่อรองของผูซ้ือ้ อยูใ่นระดบัปานกลางถงึมากเนือ่งจากปัจจบุนัในเขตต�ำบลหนองหว้านัน้

ยังมีผู้จ�ำหน่ายอะไหล่รถไถนาอยู่น้อยรายจึงท�ำให้ผู้บริโภคมีทางเลือกในการตัดสินใจน้อย ผู้บริโภคจึงเน้นไปที่การ

เลอืกร้านทีม่สีนิค้าทีผู่บ้รโิภคต้องการในราคาทีไ่ม่แพงหรอืราคาถกูกว่าร้านอืน่ มกีารพดูคยุทีเ่ป็นกนัเอง และบรกิาร

ที่ดีมากกว่า แต่ในอนาคตคาดว่าจะมีผู้จ�ำหน่ายอะไหล่รถไถนามากขึ้นจึงท�ำให้อ�ำนาจต่อรองของผู้ซื้อเพิ่มขึ้นด้วย
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อ�ำนาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ อยู่ในระดับน้อยเนื่องจากปัจจุบันมีผู้ค้าส่งอะไหล่รถไถนาจ�ำนวนมากทั้งที่เป็น

ตัวแทนจากบริษัทเอง ร้านค้าส่ง หรือผู้ที่มาเร่ขายตามร้านค้าต่างๆ ซึ่งก็จะมีราคาที่แตกต่างกันไปตามวัสดุ ยี่ห้อ 

และคุณภาพ และหากขายในราคาที่แพงมากจนเกินไปลูกค้าก็สามารถเปลี่ยนไปซื้อวัตถุดิบจากผู้ขายรายอื่นได้

การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) ส�ำหรับจุดแข็งของร้านก็คือ ท�ำเล

ที่ตั้งที่มีประชากรสัญจรไปมามาก มีคนรู้จักมากเนื่องจากเปิดมานาน อะไหล่มีค่อนข้างหลากหลาย และอัธยาศัยที่

ดี มีความเป็นกันเอง จุดอ่อนก็คือ ป้ายชื่อร้านและต�ำแหน่งการวางสินค้ามองเห็นได้ไม่ชัดเจน การวางสินค้าไม่เป็น

หมวดหมู่ และไม่มีระบบจัดเก็บฐานข้อมูลของลูกค้า โอกาสก็คือ การที่เกษตรกรได้รับเงินจากโครงการท�ำให้มีเงิน

มาจับจ่ายใช้สอย ยังมีผู้จ�ำหน่ายอะไหล่รถไถนาไม่มากนัก การประกาศนโยบายตรึงราคาน�ำ้มันท�ำให้ราคาสินค้า

คงที่ และการประกาศนโยบายกระตุ้นเศรษฐกิจท�ำให้มีแนวโน้มที่เศรษฐกิจจะเติบโตขึ้น และส�ำหรับอุปสรรคก็คือ 

ประชาชนยังมีความลังเลในการจับจ่ายใช้สอย สินค้าที่แพงขึ้นท�ำให้มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของเกษตรกร ความ

แปรปรวนของสภาพอากาศส่งผลต่อผลผลิตของเกษตรกร และเนื่องจากบริเวณเขตต�ำบลหนองหว้านั้นไม่มีแม่น�้ำ

สายใหญ่ไหลผ่าน ท�ำให้การท�ำนาท�ำไร่จ�ำกัดอยู่เพียงฤดูฝนเท่านั้น

	 1.	 การก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด

	 โครงการที่ 1 โครงการส่งเสริมการขาย

	 หลกัการและเหตผุล : เนือ่งจากการมส่ีวนลดในการซือ้สนิค้าให้กบัลกูค้าเป็นปัจจยัหนึง่ทีค่วามส�ำคญัและ

มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ ดังนั้นการที่ลูกค้าซื้อสินค้าและได้รับคูปองส่วนลดไปนั้น เป็นสิ่งหนึ่งที่ท�ำให้ลูกค้ารู้สึก

พึงพอใจ เพราะลูกค้ามีความรู้สึกว่าใช้เงินน้อยลงหรือรู้สึกว่าได้รับของเพิ่มขึ้นโดยที่จ่ายในราคาเดิม

	 วัตถุประสงค์ : เพื่อจูงใจให้ลูกค้าเข้ามาซื้อสินค้า

	 วิธีด�ำเนินงาน : มีการจัดโปรแกรมการส่งเสริมการขายประจ�ำปี โดยจัดในช่วงเดือน เมษายน ถึง เดือน

พฤษภาคม ซึ่งเป็นช่วงที่เกษตรกรส่วนใหญ่ซ่อมรถไถนาเพื่อเตรียมไว้ใช้ในการไถนาในฤดูฝน ด้วยการแจกคูปอง

ส่วนลดให้กับลูกค้าในกรณีที่ซื้อสินค้าครบ 500 บาท ขึ้นไป โดยสามารถสะสมคูปองน�ำมาแลกของรางวัลได้ หรือ

จะน�ำมาใช้เป็นส่วนลดในการซื้อสินค้าครั้งถัดไปก็ได้

	 งบประมาณ : 15,000 บาท ต่อปี

	 โครงการที่ 2 โครงการบริหารและจัดการสินค้า

	 หลักการและเหตุผล : เนื่องจากการที่พนักงานมีอัธยาศัยที่ดี พนักงานมีความรู้เรื่องอะไหล่เป็นอย่างดี 

พนกังานมคีวามเป็นกนัเอง และการจดัเรยีงสนิค้าเป็นหมวดหมูเ่ป็นปัจจยัทีม่คีวามส�ำคญัและมอีทิธพิลต่อการตดัสนิ

ใจซือ้ เมือ่ลกูค้าพบเจอร้านค้าทีม่กีารจดัตกแต่งร้านหรอืจดัวางสนิค้าทีม่คีวามแปลกใหม่สะดดุตา มกัจะท�ำให้ลกูค้า

มีความสนใจ และอยากลองเข้าร้านสักครั้งหนึ่ง ซึ่งถ้าหากลูกค้าเข้าไปในร้านและได้รับข้อมูลของสินค้าในลักษณะ

การชักจูงหรือโน้มน้าวก็จะท�ำให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกอยากซื้อสินค้าเพิ่มมากขึ้น

	 วัตถุประสงค์ : เพื่อดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาในร้าน

	 วิธีด�ำเนินงาน : มีการก�ำหนดรูปแบบการจัดการสถานที่และจุดที่แสดงสินค้าด้วยการจัดแต่งหน้าร้านให้

มีความแปลกใหม่เป็นที่สะดุดตา มีการแจกแผ่นพับและการพูดคุยเพื่อให้ลูกค้าอยากซื้อสินค้า

	 งบประมาณ : 10,000 บาท

	 โครงการที่ 3 โครงการก�ำหนดราคาสินค้าให้สอดคล้องกับปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมและการแข่งขัน

	 หลกัการและเหตผุล : ราคาเป็นปัจจยัหนึง่ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้และลกูค้าส่วนใหญ่ให้ความส�ำคญัเมือ่

ต้องการจะซื้อสินค้า เนื่องจากลูกค้ามักจะเลือกซื้อสินค้าจากร้านที่ขายสินค้าในราคาที่ถูกกว่าร้านอื่นเสมอ และ
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ร้านๆนั้นก็มักจะเป็นตัวเลือกแรกๆของลูกค้าเมื่อลูกค้าคิดจะซื้อสินค้าในครั้งถัดไป

	 วัตถุประสงค์ : เพื่อจูงใจลูกค้าให้ซื้อสินค้า

	 วิธีด�ำเนินงาน : ตั้งราคาที่เหมาะสมให้กับสินค้าที่มีคุณภาพโดยที่ไม่ถูก หรือแพงเกินไปจนท�ำให้ลูกค้าไม่

อยากซื้อสินค้า และลดราคาลงในฤดูหนาวและฤดูร้อนซึ่งเป็นฤดูที่เกษตรกรไม่ได้ท�ำนา ส่วนในฤดูฝนซึ่งเป็นฤดูท�ำ

นาของเกษตรกรก็ลดราคาลงให้ต�่ำกว่าร้านอื่นเล็กน้อย

	 งบประมาณ : ไม่มี

	 โครงการที่ 4 โครงการขยายฐานลูกค้าใหม่

	 หลักการและเหตุผล : การมีส่วนลดและการแจกของแถมเป็นปัจจัยหนึ่งที่ลูกค้าให้ความส�ำคัญและมี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ การที่ลูกค้าได้รับส่วนลดในการซื้อสินค้าหากพาลูกค้าใหม่มาซื้อสินค้าด้วย ก็เสมือน

เป็นการกระตุ้นให้ลูกค้าบอกต่อ หรือโฆษณาร้านไปในตัว เนื่องจากตัวลูกค้าเก่านั้นได้รับผลประโยชน์จากการบอก

ต่อ ซึ่งในที่นี้ก็คือสามารถซื้อสินค้าในราคาที่ถูกลง ส่วนลูกค้าใหม่แม้จะไม่ได้ส่วนลด แต่ก็ยังได้รับของแจกจากทาง

ร้านจึงท�ำให้ทั้งลูกค้าเก่าและลูกค้าใหม่รู้สึกพึงพอใจทั้งคู่

	 วัตถุประสงค์ : 

	 1.	 เพื่อให้สอดคล้องกับเป้าหมายในการเพิ่มยอดขายของร้านอย่างต่อเนื่อง

	 2.	 เพื่อท�ำให้ร้านเป็นที่รู้จักอย่างกว้างขวาง

	 วธิดี�ำเนนิงาน : มกีารจดัท�ำโปรโมชัน่ส�ำหรบัลกูค้าทีพ่าลกูค้าใหม่มาซือ้สนิค้าโดยการลดราคาสนิค้าให้กบั

ลูกค้าเก่าที่พาลูกค้าใหม่มาซื้อสินค้า และจัดท�ำเสื้อโปรโมทร้านที่มีการพิมพ์ชื่อและรายละเอียดเกี่ยวกับร้านไว้บน

เสื้อแจกให้กับลูกค้าใหม่

	 งบประมาณ : 10,000 บาท

	 โครงการที่ 5 โครงการเพิ่มศักยภาพองค์กร

	 หลักการและเหตุผล : การบริการที่มีประสิทธิภาพ การมีระบบจัดเก็บข้อมูลลูกค้า และสินค้า ตัวร้านที่มี

ความทนัสมยั ล้วนเป็นสิง่ทีบ่่งบอกถงึศกัยภาพขององค์กร และเป็นปัจจยัทีม่คีวามส�ำคญั มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ

ซื้อ หากร้านไหนมีการบริการที่มีประสิทธิภาพก็มักจะท�ำให้ลูกค้ามีความพึงพอใจ เมื่อลูกค้ามีความพึงพอใจ ลูกค้า

ก็มักจะเลือกเข้าร้านบ่อยกว่าร้านอื่น หากร้านไหนมีระบบจัดเก็บฐานข้อมูลของลูกค้า และสินค้า ก็จะท�ำให้การ

บริหารจัดการร้านสามารถท�ำได้ง่ายขึ้น สามารถรู้ถึงพฤติกรรมการซื้อของลูกค้า สามารถบริหารจัดการสินค้าได้

อย่างถกูต้อง และถ้าหากตวัร้านมคีวามทนัสมยักจ็ะเป็นสิง่ทีด่งึดดูลกูค้าให้เข้าร้านด้วย เนือ่งจากมกัจะมคีวามสะดวก

ในการเลือกซื้อสินค้ามากกว่า

	 วตัถปุระสงค์ : เพือ่เพิม่ประสทิธภิาพในการด�ำเนนิงาน สร้างความได้เปรยีบในการแข่งขนั และท�ำให้ลกูค้า

ได้รับความพึงพอใจสูงสุด

	 วิธีด�ำเนินงาน : 	

1.	 สร้างความเป็นมอือาชพีทางการขายให้กบัพนกังานด้วยการกระตุน้ให้พนกังานเกดิความกระตอืรอืร้น

ในการท�ำงาน ฝึกอบรมทักษะในการขาย การบริการและมนุษยสัมพันธ์ ให้กับพนักงานเพื่อที่พนักงานจะได้มีความ

รู้และเกิดความช�ำนาญสามารถพูดคุยเพื่อสร้างแรงจูงใจให้ลูกค้าซื้อสินค้าได้

2.	 จัดวางระบบบัญชีและฐานข้อมูล เพื่อช่วยให้การบริหารจัดการมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้นโดยการน�ำ

ระบบคอมพิวเตอร์มาใช้ในการบริหารจัดการข้อมูลต่างๆดังนี้

3.	 ข้อมลูเกีย่วกบัลกูค้าได้แก่ บนัทกึข้อมลูทีเ่กีย่วข้องกบัลกูค้าบนัทกึข้อมลูส่วนลดทีใ่ห้กบัลกูค้าเป็นต้น
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4.	 ข้อมลูทีเ่กีย่วกบัตวัสนิค้าได้แก่บนัทกึประเภทของสนิค้า บนัทกึสนิค้าคงคลงั บนัทกึราคาต้นทนุและ

ราคาขาย เป็นต้น

5.	 ข้อมูลที่เกี่ยวกับเอกสารและการเงินได้แก่ ข้อมูลเจ้าหนี้หรือผู้ขายวัตถุดิบ ข้อมูลเกี่ยวกับการช�ำระ

เงินเป็นต้น

6.	 ปรับปรุงร้านให้มีความทันสมัย เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขันให้มากขึ้น และเป็นการปรับให้

เข้ากับรูปแบบพฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัย เพื่อเพิ่มความสะดวกในการซื้อของผู้บริโภค

	งบประมาณ : 100,000 บาท

สรุปผลการศึกษา

	 จากผลการศึกษาดังกล่าวข้างต้น สามารถน�ำมาก�ำหนดเป็นกลยุทธ์ได้ทั้งหมด 5 โครงการโดยแบ่งออก

เป็นกลยทุธ์ระยะสัน้ 3 โครงการ และกลยทุธ์ระยะยาว 2 โครงการ ได้แก่ โครงการส่งเสรมิการขาย โครงการบรหิาร

และจัดการสินค้า โครงการก�ำหนดราคาสินค้าให้สอดคล้องกับปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมและการแข่งขัน โครงการ

ขยายฐานลูกค้าใหม่ และโครงการเพิ่มศักยภาพองค์กร ใช้งบประมาณทั้งสิ้น 165,000 บาท เมื่อด�ำเนินการตาม

กลยุทธ์ ทั้ง 5 โครงการแล้ว จะสามารถเพิ่มยอดขายของร้านได้ 15% หรือประมาณ 98,115 บาทต่อปี และมีลูกค้า

เพิ่มขึ้น 47 รายต่อปี ท�ำให้การบริหารจัดการร้านมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ท�ำให้ลูกค้าได้รับความพึงพอใจ และ

สามารถขยายฐานลูกค้าใหม่ได้
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แนวทางการเพิ่มยอดขายเครื่องจักรกลหนักมือสองร้านพี.ซี. คาร์ จังหวัดร้อยเอ็ด

GUIDELINES FOR INCREASING REVENUE OF USED HEAVY 

MACHINERY, P.C. SHOP IN ROIET PROVINCE

ฉัตรชัย พิชัย1

ธีระ ฤทธิรอด2

บทคัดย่อ
	 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ 1) ศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้เครือ่งจกัรกลหนกัมอืสอง 2) หาแนวทาง

ในการวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายเครื่องจักรกลหนักมือสองในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด โดยท�ำการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก

แบบสอบถาม 2 กลุ่มคือ กลุ่ม ลูกค้าที่ไม่เคยซื้อเครื่องจักรกลหนักมือสอง จ�ำนวน 50 คน และ กลุ่มลูกค้าที่เคยซื้อเครื่องจักรหนักมือ

สอง จ�ำนวน 100 คน โดยสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ ค่าความถี่ ค่าเฉลี่ย และค่าร้อยละ ผลการในกลุ่มที่ 1 ลูกค้าที่ไม่เคยซื้อ

เครื่องจักรกลหนักมือสอง พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศชาย อยู่ในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด รายได้ต่อเดือน อยู่ในช่วง 100,001 – 

150,000 บาท นิยมใช้เครื่องจักรกลหนักยี่ห้อ โกเบลโก้ วัตถุประสงค์ในการเลือกซื้อเครื่องจักรกลหนักมือสองเพื่อทดแทนอันเก่า  

ช่วงเวลาที่ลูกค้าซื้อสินค้าคือ ช่วงเดือนสิงหาคม – พฤศจิกายน ในการเลือกซื้อสินค้าลูกค้าสะดวกที่จะซื้อสินค้าจากร้านประจ�ำมาก

ที่สุด ผู้มีส่วนช่วยในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้ามากที่สุด คือพนักงานขาย ลูกค้าเคยเห็นโฆษณาสินค้าประเภทเครื่องจักรกลหนักจาก

สือ่ประเภท อนิเตอร์เนต็ ร้านทีล่กูค้าเคยใช้บรกิารให้บรกิารช้าเกนิไป ร้านทีล่กูค้าเคยใช้บรกิารให้ค�ำปรกึษาด้านวธิกีารใช้งานมากทีส่ดุ 

กลุม่ที ่2 คอืร้านค้าทีเ่คยซือ้เครือ่งจกัรหนกัมอืสอง พบว่า ลกูค้าทีต่อบแบบสอบถามเป็นเพศชายร้อยเปอร์เซน็ต์ ภมูลิ�ำเนาอาศยัอยูใ่น

เขตจังหวัดร้อยเอ็ด รายได้ต่อเดือน มากกว่า 150,000 บาท นิยมใช้เครื่องจักรกลหนักยี่ห้อ โกเบลโก้ วัตถุประสงค์ในการเลือกซื้อ

เครือ่งจกัรกลหนกัมอืสอง ส่วนใหญ่คอืเพือ่ทดแทนอนัเก่า ช่วงเวลาทีล่กูค้าซือ้สนิค้าคอื ช่วงเดอืนสงิหาคม – พฤศจกิายน ลกูค้าสะดวก

ที่จะซื้อสินค้าจากร้านประจ�ำ ผู้มีส่วนช่วยในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้ามากที่สุด คือพนักงาน ลูกค้าเคยเห็นโฆษณาสินค้าประเภท

เครื่องจักรกลหนักจากสื่อประเภท อินเตอร์เน็ต ร้านที่ลูกค้าเคยใช้บริการให้บริการด้วยความรวดเร็ว พนักงานน้อย ให้บริการช้า และ 

ร้านที่ลูกค้าเคยใช้บริการให้ค�ำปรึกษาด้านวิธีการใช้งานมากที่สุด ให้ค�ำปรึกษาในตัวสินค้า ให้ค�ำปรึกษาในด้านการดูแล ปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์ที่ท�ำให้ลูกค้าตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องจักรหนักมือสองคือสินค้ามีให้เลือกครบตามที่ต้องการ ปัจจัยด้านราคาคือ สินค้ามีการ

ก�ำหนดราคาไว้อย่างชัดเจน ปัจจัยด้านสถานที่ในการจัดจ�ำหน่ายคือมีความสะดวกในการโทรศัพท์สั่งซื้อจากลูกค้า ปัจจัยด้านการ 

ส่งเสริมการตลาดและบริการคือ มีพนักงานขายมีอัธยาศัยที่ดี ยิ้มแย้มแจ่มใส พนักงานขายมีบริการที่รวดเร็ว พนักงานสามารถให้ 

ค�ำปรึกษา ช่วยแก้ไขปัญหาให้แก่ลูกค้าได้ นอกจากนี้ได้ท�ำการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค การวิเคราะห ์

สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน วิเคราะห์กลยุทธ์วิธีแมทริกซ์ และน�ำมาเป็นข้อเสนอแนะในการก�ำหนดแนวทางกลุยทธ์เพื่อเพิ่มยอด

ขายเครื่องจักรหนักมือสองร้านพี.ซี.คาร์ จังหวัดร้อยเอ็ด จ�ำนวน 5 โครงการ ดังนี้ 1) โครงการพัฒนาพนักงาน 2) โครงการสร้างที่จอด

รถและห้องรับรองลูกค้า 3) โครงการจัดกิจกรรมลูกค้าสัมพันธ์ 4)โครงการขายสินค้า Online 5) โครงการคืนก�ำไรให้สังคม ซึ่งใช้เงิน

ลงทุนรวม 380,000 บาท อันเชื่อได้ว่าจะท�ำให้ยอดขายเพิ่มขึ้นอีกร้อยละ 30 ในปี 2558

ค�ำส�ำคัญ: แนวทางการเพิ่มยอดขาย เครื่องจักรกลหนักมือสอง พฤติกรรมของลูกค้า	

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ คณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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Abstract
	 This objectives of this research were to: 1) study the behavior and the factors that influence the buying 

heavy equipment 2) for guidelines in marketing plan to increase sales of used heavy equipment in Roi-Et. Data 

were collected from 2 sampling groups Group 1 customers never buy second hand heavy machinery. Found that 

the respondents are male. In the province of Roi Et Monthly income in the range of 100,001 - 150,000 baht 

popular machines Kobe Falco purpose in buying second hand heavy equipment to replace the old one.  

Customers buy is time. During the months of August to November in shopping convenience for customers to 

purchase products from the store as possible. Who have helped in the decision to buy the product. The salesman 

Customers have seen the type of heavy equipment shops Internet Media customers have used the service too 

slow. We had a customer service consulting the most active group 2 is the store where I bought a second hand 

heavy machinery showed that respondents were male clients hundred percent. Residents living in Roi-Et. 

Monthly income of more than 150,000 baht popular machines Kobe Falco purpose in buying second hand heavy 

machinery. Mainly to replace the old one. Customers buy is time. During the months of August to November, 

customers convenience to buy from stores very regular basis. Who have helped in the decision to buy the most, 

customers have seen the types of heavy equipment from the media type internet shop where customers have 

used the service with a few employees to serve slow and that customers have used the service. consulting on 

how to use the most. Consulting on the product Consultancy in the field of care. Factor products makes  

customers buy a second hand heavy machinery is used to choose the desired one. The price factor is Products 

are priced clearly. What factors in the distribution is the ease of phone orders from customers. Factor is the 

promotion, marketing and service. A good -natured salesman. beaming sales people have fast service employees 

can consult help solve problems for their customers. Proposed project to increase sales : 1) Development  

employee 2) The project build a garage and a seating 3) The customer relationship activities. 4 ) Project Sell 

Online 5) The return to society. The combined investment of 380,000 baht to believe that sales increase  

30 percent in 2558.

Keyword: Increasing Revenue, Used heavy Machinery, Customer behavior 

บทน�ำ

	 เครือ่งจกัรกลหนกัเป็นปัจจยัทีส่�ำคญัทีจ่ะเสรมิสร้างความมัน่คงให้แก่อตุสาหกรรมพืน้ฐานหลกัของประเทศ 

เช่น อุตสาหกรรมก่อสร้าง และอุตสาหกรรมเกษตร เป็นต้น ประเทศไทยเป็นประเทศก�ำลังพัฒนา ที่ยังต้องอาศัย

การน�ำเข้าเครื่องจักรกลหนักจากต่างประเทศ โดยเครื่องจักรกลหนักส�ำหรับใช้งานในประเทศไทยมีการน�ำเข้าจาก

ต่างประเทศใน 3 ลักษณะ กล่าวคือ 1) น�ำเข้าเครื่องจักรใหม่ส�ำเร็จรูปจากต่างประเทศ 2) น�ำเข้าชิ้นส่วนอุปกรณ์

แล้วมาประกอบในประเทศ 3) น�ำเข้าเครื่องจักรที่ใช้แล้ว (Used Machine) มาปรับปรุงสภาพใหม่ สาเหตุที่

ประเทศไทยต้องน�ำเข้าเครือ่งจกัรกลหนกัเป็นส่วนใหญ่เพราะอตุสาหกรรมสนบัสนนุ (Supporting Industries) ของ

อุตสาหกรรมเครื่องจักรกลหนักยังไม่มีประสิทธิภาพเพียงพอ และแรงงานไทยยังไม่มีความสามารถเพียงพอในการ

ใช้เทคโนโลยีทางด้านคอมพิวเตอร์ในการผลิตและด้วยขีดความสามารถที่จ�ำกัด ส่งผลให้ไม่สามารถผลิตชิ้นส่วนที่มี

ความแม่นย�ำ เพียงพอที่จะใช้ในการผลิตเครื่องจักรกลหลายประเภทได้ ดังนั้นประเทศไทยจึงต้องพึ่งพาการน�ำเข้า

เครื่องจักรกลหนักจากต่างประเทศเป็นส�ำคัญ
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	 สถิติข้อมูลภาวะอุตสาหกรรมเครื่องจักรกลของโลกพบว่า การเติบโตของภาวะการค้าเครื่องจักรกลใน

ตลาดโลกเฉลีย่ 10 ปี (พ.ศ.2543 - พ.ศ.2552) การส่งออกมอีตัราการเตบิโตเฉลีย่สงูกว่าการน�ำเข้า แยกเป็นประเภท

เครื่องจักรกลการเกษตร มีการส่งออกเพิ่มขึ้นร้อยละ 10.07 การน�ำเข้าเพิ่มขึ้นร้อยละ 8.96 ประเภทเครื่องมือกล 

มกีารส่งออกเพิม่ขึน้ร้อยละ 3.24 การน�ำเข้าเพิม่ขึน้ร้อยละ 2.77 และประเภทเครือ่งจกัรอตุสาหกรรมมกีารส่งออก

เพิม่ขึน้ร้อยละ 5.77 การน�ำเข้าเพิม่ขึน้ร้อยละ 5.37 โดยประเทศทีไ่ด้ดลุการค้าเกนิดลุทางด้านเครือ่งจกัรกลจะเป็น

ประเทศผู้ผลิตรายใหญ่ ส่วนการส่งออกเครื่องจักรอุตสาหกรรมและส่วนแบ่งการตลาดของประเทศผู้ผลิตรายใหญ่ 

พบว่า ประเทศเยอรมันมีการส่งออกและส่วนแบ่งการตลาดสูงที่สุดคือร้อยละ 19.38 รองลงมาคือ สหรัฐอเมริกา

ร้อยละ 12.43 อิตาลีร้อยละ 9.70 ญี่ปุ่นร้อยละ 8.72 และจีนร้อยละ 8.20 ตามล�ำดับ จะเห็นได้ว่าในภูมิภาคเอเชีย

ประเทศญี่ปุ่นมีส่วนแบ่งการตลาดสูงที่สุด (สถาบันเหล็กและเหล็กกล้าแห่งประเทศไทย, 2554)

	 ส�ำหรับสถิติการน�ำเข้าและส่งออกเครื่องจักรกลของไทยพบว่า มีการน�ำเข้าเครื่องจักรกลสูงกว่าการส่ง

ออกมาโดยตลอดสถติติัง้แต่ปี 2550 - ส.ค. 2553 โดยมกีารน�ำเข้า 925,117 ล้านบาท แต่การส่งออกมเีพยีง 234,702 

ล้านบาท เท่านั้น เพราะอุตสาหกรรมเครื่องจักรกลหนักยังไม่มีประสิทธิภาพเพียงพอและแรงงานไทยยังไม่มีความ

สามารถเพียงพอตามที่กล่าวมาแล้วข้างต้น ดังนั้น ประเทศไทยจึงต้องพึ่งพาการน�ำเข้าเครื่องจักรกลหนักจากต่าง

ประเทศเป็นส�ำคญั แต่เนือ่งจากเครือ่งจกัรกลใหม่มรีาคาสงูท�ำให้ผูบ้รโิภคหนัมานยิมเครือ่งจกัรกลหนกัมอืสองแทน 

โดยเครื่องจักรกลหนักมือสองเป็นอีกทางเลือกหนึ่งที่น่าสนใจส�ำหรับผู้ประกอบการรายย่อยและผู้บริโภคที่มีงบ

ประมาณจ�ำกัด ท�ำให้ผู้ประกอบการในธุรกิจด้านนี้ จ�ำเป็นต้องมีการปรับกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อแข่งขันกับคู่แข่ง 

เพื่อเพิ่มโอกาสการแข่งขัน และเป็นการเพิ่มประสิทธิภาพการบริหารธุรกิจให้สามารถรองรับการเจริญเติบโตใน

อนาคต (สถาบันเหล็กและเหล็กกล้าแห่งประเทศไทย, 2554)

	 สภาพการแข่งขันในจังหวัดร้อยเอ็ด เกิดผลพวงการบริโภคชะลอตัวซึ่งส่วนหนึ่งเกิดจากชาวนาไม่ได้เงิน

จ�ำน�ำข้าวและการชุมนุมยืดเยื้อ ท�ำให้เกษตรกรหลายรายผ่อนส่งเครื่องจักรกลหนักไม่ไหวเริ่มเป็น NPL ท�ำให้การ

ลงทนุในปี 2557 ลดลงตาม ดงันัน้คาดว่าปี 2557 ยอดจ�ำหน่ายเครือ่งจกัรกลมอืสองลดลงเหลอืเพยีง 5 - 10% จาก

ปีทีแ่ล้วทีม่อีตัราเตบิโตกว่า 20% ซึง่สาเหตทุีย่งัมกีารเตบิโตได้ระดบัหนึง่เป็นเพราะการปรบัเปลีย่นเครือ่งจกัรยงัคง

ด�ำเนินการต่อเนื่องจากปัญหาน�้ำท่วมใหญ่ ดังนั้นผู้ศึกษาในฐานะเป็นผู้จัดการบริษัทได้รับมอบหมายให้รับผิดชอบ

ในการเพิ่มยอดขายของบริษัทขึ้นอีกร้อยละ 30 จึงได้สนใจที่จะศึกษาแนวทางการเพิ่มยอดขายเครื่องจักรกลหนัก

มือสอง

	

วัตถุประสงค์ของการศึกษา	

	 1.	 เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่ผีลต่อการ เลอืกซือ้เครือ่งจกัรกลหนกัมอืสอง ในเขตจงัหวดัร้อยเอด็

	 2.	 เพื่อหาแนวทางในการวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายเครื่องจักรกลหนักมือสอง ในเขตจังหวัด

ร้อยเอ็ด 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ

	 1. 	 ผู้ประกอบการได้ทราบถึงพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อเครื่องจักรกลหนัก มือสองใน

เขตจังหวัดร้อยเอ็ด

	 2. 	 ผู้ประกอบการสามารถน�ำผลที่ได้จากการศึกษาไปพัฒนาปรับปรุงการบริหารธุรกิจเพื่อให้สามารถ

ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากยิ่งขึ้น โดยเพิ่มจ�ำนวนยอดขายจากปี 2557 – 2559 เป็น ร้อยละ 30
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วิธีด�ำเนินการศึกษา

	 ขอบเขตของการศึกษา มีดังนี้ 

	 1) 	 ด้านเนื้อหา การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาแนวทางในการเพิ่มยอดขายเครื่องจักหนักมือสอง ที่จะ

ท�ำให้ยอดขายเพิ่มขึ้น โดยใช้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ได้แก่ด้าน ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่อง

ทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด

	 2) 	 ด้านพื้นที่ ท�ำการวิจัยในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด 

	 3) 	 ด้านระยะเวลา ท�ำการศึกษารวบรวมข้อมูลตั้งแต่เดือน ตุลาคม 2556 – เดือนพฤษภาคม 2557 

	 4) 	 ด้านประชากรและกลุม่ตวัอย่าง ประชากรทีใ่ช้ในการศกึษาครัง้นีไ้ด้แก่ประชากรในเขตจงัหวดัร้อยเอด็

ไม่ทราบตัวอย่างที่แน่นอน จึงก�ำหนดตัวอย่างเป็นผู้บริโภคที่มาซื้อเครื่องจักรกลหนักมือสองในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด 

ด้วยการเปรียบเทียบจากตารางส�ำเร็จรูปของ Krejcie และ Morgan  ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 150 ตัวอย่าง 

ผูว้จิยัจงึก�ำหนดกลุม่ตวัอย่างเพือ่เกบ็ข้อมลูจ�ำนวน 150 คน เพือ่ความสะดวกในการวจิยั โดยสุม่ตวัอย่างแบบไม่เป็น

สดัส่วน (Disproportionate Stratified) ซึง่กลุม่ตวัอย่างทีใ่ห้ข้อมลูโดยจ�ำแนกตามร้านจ�ำหน่ายเครือ่งจกัรกลหนกั

มือสอง ดังนั้นกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้คือ กลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยซื้อเครื่องจักรหนักมือสอง จ�ำนวน 50 คน 

และกลุ่มลูกค้าที่เคยซื้อเครื่องจักรหนักมือสอง จ�ำนวน 100 คน

	 เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการศกึษาครัง้นีค้อื แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึง่แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 2 ชดุ

คือ 1) แบบสอบถามที่ใช้ส�ำหรับกลุ่มลูกค้าไม่เคยซื้อเครื่องจักรกลหนักมือสอง 2) แบบสอบถามส�ำหรับกลุ่มลูกค้า

ที่เคยซื้อเครื่องจักรกลหนักมือสอง โดยแบบสอบถามแบ่งเป็น 3 ตอนคือ

		  ตอนที่ 1 เป็นแบบสอบถามข้อมูลพื้นฐานส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่เพศ ภูมิล�ำเนา และ

รายได้ มีลักษณะเป็นแบบส�ำรวจรายการและข้อความลงในช่องว่าง

		  ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถามข้อมูลเกี่ยวลักษณะการซื้อเครื่องจักรกลหนักมือสอง ในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด 

ของผู้บริโภคในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด มีลักษณะเป็นแบบส�ำรวจรายการและข้อความลงในช่องว่าง

		  ตอนที่ 3 เป็นแบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ์การจ�ำหน่ายเครื่องจักรกลหนักมือสอง ในเขต

จังหวัดร้อยเอ็ด โดยมีข้อค�ำถามครอบคลุมส่วนประสมทางการตลาด 4Ps คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่อง

ทางการจัดจ�ำหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด 

	 การเก็บรวบรวมข้อมูล 1) ข้อมูลปฐมภูมิ เก็บรวบรวมข้อมูลโดยวิธีการส�ำรวจ (Survey Method) โดย

การใช้แบบสอบถาม 2) ข้อมูลทุติยภูมิ เก็บรวบรวมข้อมูลเพิ่มเติมจากสื่อสิ่งพิมพ์ งานวิจัยต่างๆ สื่ออิเล็กทรอนิคส์ 

และเอกสารของบริษัท

	 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ 1) การวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถาม โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา  

(Descriptive Statistic) ในการวิเคราะห์หาค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย 2) น�ำผลการศึกษาจากแบบสอบถามมา

ท�ำการวิเคราะห์ข้อมูลด้วย การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันโดยใช้ Five Forces Model การวิเคราะห์ 

SWOT Analysis การวิเคราะห์กลยุทธ์ด้วยการเปรียบเทียบกลยุทธ์ เพื่อน�ำมาก�ำหนดแนวทางการเพิ่มยอดขาย

เครื่องจักรหนักมือสอง ร้านพี.ซี. คาร์ จังหวัดร้อยเอ็ด

ผลการศึกษา

1. 	 พฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการ  เลือกซื้อเครื่องจักรกลหนักมือสอง ในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด

	 1.1 	จากลูกค้าที่ไม่เคยซื้อเครื่องจักรหนักมือสอง จ�ำนวน 50 คน
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		  1.1.1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อยูใ่นเขตจงัหวดัร้อยเอด็ 

มีรายได้ต่อเดือน อยู่ในช่วง 100,001 – 150,000 บาท 

		  1.1.2 ข้อมลูเกีย่วกบัลกัษณะการซือ้เครือ่งจกัรกลหนกัมอืสองพบว่า ส่วนใหญ่ นยิมใช้เครือ่งจกัร

กลหนกัยีห้่อ โกเบลโก้ วตัถปุระสงค์ในการเลอืกซือ้เครือ่งจกัรกลหนกัมอืสอง คอืเพือ่ทดแทนอนัเก่า ช่วงเวลาทีล่กูค้า

ซื้อสินค้าคือ ช่วงเดือนสิงหาคม – พฤศจิกายน ในการเลือกซื้อสินค้าสะดวกที่จะซื้อสินค้าจากร้านประจ�ำมากที่สุด 

ผู้มีส่วนช่วยในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้ามากที่สุด คือพนักงานขาย เคยเห็นโฆษณาสินค้าประเภทเครื่องจักรกล

หนกัจากสือ่ประเภท อนิเตอร์เนต็ มากทีส่ดุ ร้านทีล่กูค้าเคยไปใช้บรกิารให้บรกิารช้าเกนิไป ร้านทีล่กูค้าเคยใช้บรกิาร

ให้ค�ำปรึกษาด้านวิธีการใช้งานมากที่สุด 

		  1.1.3	 ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้เครือ่งจกัรหนกัมอืสองในจงัหวดัร้อยเอด็ภาพ

รวมในแต่ละด้าน เรียงล�ำดับตามความส�ำคัญได้แก่ ด้านสถานที่ในการจัดจ�ำหน่าย ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการ

ตลาดและบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ 

	 1.2 	กรณีลูกค้าที่เคยซื้อ  เครื่องจักรหนักมือสอง ในพื้นที่จังหวัดร้อยเอ็ด จ�ำนวน 100 คน 

		  1.2.1	 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบ สอบถาม พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศชายภูมิล�ำเนาอาศัยอยู่ใน

เขตจังหวัดร้อยเอ็ด รายได้ต่อเดือน มากกว่า 150,000 บาท 

		  1.2.2	 ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะการซื้อเครื่องจักรหนักมือสอง พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่ นิยมใช้เครื่อง จักรกลหนักยี่ห้อ โกเบลโก้ วัตถุประสงค์ในการเลือกซื้อเครื่องจักรกลหนักมือสอง เพื่อทดแทน

อัน ช่วงเวลาที่ซื้อสินค้าคือ ช่วงเดือนสิงหาคม – พฤศจิกายน ลูกค้าสะดวกที่จะซื้อสินค้าจากร้านประจ�ำมากที่สุด  

ผู้มีส่วนช่วยในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้ามากที่สุด คือพนักงานขาย เคยเห็นโฆษณาสินค้าประเภทเครื่องจักรกล

หนกัจากสือ่ประเภท อนิเตอร์เนต็ ร้านทีล่กูค้าเคยใช้บรกิารให้บรกิารด้วยความรวดเรว็ ร้านทีล่กูค้าเคยใช้บรกิารให้

ค�ำปรึกษาด้านวิธีการใช้งานมากที่สุด สิ่งที่ลูกค้าชอบมากที่สุดคือสถานที่ตั้งของร้าน สิ่งที่ลูกค้าต้องการให้ร้านท�ำ

เพิ่มเติมคือ 1) มีจุดตรวจเช็คสภาพรถให้บริการเพิ่ม 2) มีห้องรับรองลูกค้าสะดวกสบาย 3) ขยายสาขาไปตามจัง

หวัดใหญ่ๆ 4) หาสินค้าที่ตรงตามความต้องการของลูกค้า  ที่นิยมในท้องตลาดมากๆ

2. 	 ศึกษาแนวทางในการวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายเครื่องจักรกลหนักมือสอง ใน เขตจังหวัด

ร้อยเอ็ด 

	 2.1	 ผลการศกึษาจากการวเิคราะห์จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส และอปุสรรค การวเิคราะห์สภาพแวดล้อม

ทางการแข่งขันโดยใช้ Five Forces Model การวิเคราะห์กลยุทธ์วิธีแมทริกซ์ (The TOWS Matrix) การวิเคราะห์ 

การวิเคราะห์ผลการศึกษาที่ได้จากแบบสอบถาม ผู้ศึกษาจึงได้แนวทางการก�ำหนดกลยุทธ์ เพื่อเพิ่มยอดขาย

เครื่องจักรหนักมือสองร้าน พี.ซี.คาร์ จังหวัดร้อยเอ็ด จ�ำนวน 5 โครงการ ได้แก่ 1) โครงการพัฒนาพนักงาน  

2) โครงการสร้างทีจ่อดรถและห้องรบัรองลกูค้า 3) โครงการจดักจิกรรมลกูค้าสมัพนัธ์ 4) โครงการขายสนิค้า Online 

5) โครงการคืนก�ำไรให้สังคม ดังแสดงในตารางที่ 1 

สรุปและอภิปรายผล

1) 	 ผลการศกึษาจากแบบสอบถามจะเหน็ได้ว่าผูต้อบแบบสอบถามทีไ่ม่เคยซือ้เครือ่งจกัรหนกัมอืสองจะ

ให้ความส�ำคัญกับยี่ห้อโกเบลโก้ โดยซื้อเพื่อทดแทนเครื่องเก่า ซื้อในช่วงเดือนสิงหาคม - พฤศจิกายน และเลือกซื้อ

จากร้านประจ�ำ ผู้มีส่วนช่วยในการตัดสินใจมากที่สุดคือพนักงานขาย เห็นโฆษณาสินค้าประเภท เครื่องจักรหนัก

จากสื่อประเภทอินเตอร์เน็ต ร้านที่เคยไปใช้บริการให้บริการช้า พนักงานมีน้อย ร้านที่เคยใช้บริการให้ค�ำปรึกษา
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ด้านวิธีการใช้งานมากที่สุด แสดงให้เห็นว่า บุคคลส�ำคัญที่มีส่วนดึงดูดลูกค้าได้มากที่สุดคือพนักงานขาย และการ

บริการต้องให้รวดเร็วทันใจลูกค้า และให้มีพนักงานบริการอย่างพอเพียง และพนักงานต้องมีความรอบรู้คอยให้ค�ำ

แนะน�ำปรกึษาวธิใีช้งานให้กบัอยูค้่าได้อย่างละเอยีด ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งจกัรมอืสองเรยีงตาม

ล�ำดบัความส�ำคญัได้แก่ ปัจจยัด้านสถานที ่รองลงมาคอืปัจจยัด้านราคา ด้านการส่งเสรมิการตลาดและด้านผลติภณัฑ์ 

2) 	 ผลการศึกษาจากการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม

ทางการแข่งขนัโดยใช้ Five Forces Model การวเิคราะห์กลยทุธ์ด้วยวธิแีมทรกิซ์ (The TOWS Matrix) ได้ผลดงันี้

		  2.1 	ผลการวิเคราะห์องค์กรด้วย SWOT Analysis พบว่า

		  จุดแข็ง (Strength)

			   - 	ความน่าเชือ่ถอืของความรูเ้กีย่วกบัเครือ่งจกัรกลหนกัมอืสองจากประสบการณ์ในแวดวงกว่า 

12 ปี

			   - 	เครือ่งจกัรสามารถทดลองใช้งานได้จรงิเนือ่งจากบรเิวณร้านเป็นบรเิวณสต๊อคสนิค้าประเภท 

หิน ดินและทราย

		  จุดอ่อน (Weakness)

			   - 	ไม่มีระบบบริหารจัดการที่เป็นมาตรฐาน

			   - 	ขาดการส่งเสริมการตลาดอย่างต่อเนื่อง

			   - 	ขาดการบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้าที่เป็นระบบ (CRM)

		  โอกาส (Opportunity)

		  มีจ�ำนวนลูกค้าเป้าหมายมากขึ้นจากการสนับสนุนด้านนโยบายของภาครัฐ และการเติบโตทาง

เศรษฐกิจอันเนื่องมากจากการพัฒนาทั้งภาครัฐและเอกชนเพื่อพัฒนาภาคตะวันออกเฉียงเหนือให้รองรับเขต

เศรษฐกิจอาเซียน

		  อุปสรรค (Threat)

			   - 	คู่แข่งในตลาดเครื่องจักรกลหนักมือสอง

			   - 	ความไม่มเีสถยีรภาพทางการเมอืง (เป็นผลต่อเนือ่งให้นโยบายภาครฐัหยดุชะงกั เอกชนขาด

ความเชื่อมั่นในการลงทุน) 

		  2.2 	การวิเคราะห์โดยวิธีแมทริกซ์ (The Tows Matrix) 

		  กลยุทธ์ SO (กลยุทธ์เชิงรุก ใช้จุดแข็งเกาะกุมโอกาส)

การตลาดเชิงรุก

	 1. 	 มีการอบรมพนักงานขายจากองค์ความรู้ที่มีอยู่โดยพัฒนา 2 ด้าน

		  1.1	 ความรู้เกี่ยวกับเครื่องจักรกลหนักมือสอง : สอนทฤษฎี ร่วมกับอบรมในชั่วโมงปฎิบัติงานจริง  

จากแผนกช่างซ่อม และแผนกการใช้งานจริง

		  1.2	 ด้านบรกิาร ใช้ Blueprint technique  คอื มกีารกล่าวต้อนรบั การขอบคณุ การขออภยัทีเ่ป็น

รูปแบบเดียวกัน จะไม่มีการพูดใช้อารมณ์ หรือใช้สีหน้า 

กลยุทธ์ WO (กลยุทธ์แก้ไข เอาชนะจุดอ่อนโดยอาศัยโอกาส)

จัดระบบเพื่อแบ่งงานตามหน้าที่ และชัดเจน แบ่งเป็นแผนกต่างๆ เช่นแผนกวิชาการ แผนกจัดหา

เครื่องจักร แผนกการตลาดและการขาย แผนกซ่อมบ�ำรุง แผนกบัญชี แผนกเอกสารและกฎหมาย  แผนกไอทีและ

จัดการกับปัญหาของลูกค้า
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กลยุทธ์ ST (กลยุทธ์เชิงป้องกัน ใช้จุดแข็งหลีกเลี่ยงอุปสรรค)

1. 	 พัฒนาและศึกษาองค์ความรู้ใหม่อยู่เสมอ เพื่อรักษาความน่าเชื่อถือของเป็นผู้มีความรู้

2. 	 จดัหาเครือ่งจกัรกลหนกัมอืสองทีม่สีภาพด ีและหลากหลาย คงความเชือ่ถอื และเป็นการตอบสนอง

ความต้องการของลกูค้าได้ เช่น การไปเอาเครือ่งจกัรกลหนกัมอืสองมาจากประเทศทีม่กีารห้ามใช้เครือ่งจกัรกลนาน

เกินหลายๆ ปี 

กลยุทธ์ WT (กลยุทธ์เชิงรับ ลดจุดอ่อนและหลีกเลี่ยงอุปสรรค)

1. 	 ด�ำเนินการโครงการบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า (CRM) โดยการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า โดย

การใช้เทคโนโลยแีละการใช้บคุลากรอย่างมหีลกัการ เพือ่เพิม่ระดบัการให้บรกิารแก่ลกูค้า สร้างความเข้าใจในความ

ต้องการของลกูค้า รวมทัง้ตอบสนองต่อความต้องการของลกูค้าทัง้ในด้านผลติภณัฑ์ และการบรกิาร เป้าหมายของ 

โครงการ ไม่ได้เน้นเพียงแค่การบริการลูกค้าเท่านั้น แต่ยังรวมถึงการเก็บข้อมูลพฤติกรรมในการใช้จ่ายและความ

ต้องการของลูกค้า จากนั้นจะน�ำข้อมูลเหล่านั้นมาวิเคราะห์และใช้ให้เกิดประโยชน์ในพัฒนาการบริการรวมไปถึง

นโยบายในด้านการจัดการซึ่งเป้าหมายสุดท้ายของการพัฒนา โครงการคือ การเปลี่ยนจากผู้บริโภคไปสู่การเป็น

ลูกค้าตลอดไป (Customer loyalty) เทคโนโลยีสารสนเทศถูกน�ำมาใช้ในการบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า

2.	  ระบบการตลาดอัตโนมัติ (Market Automation) เป็นการน�ำเทคโนโลยีมาช่วยวิเคราะห์ข้อมูล

เฉพาะบุคคล (Personalization) ประวัติลูกค้า (ประเภทของสินค้าที่ซื้อ จ�ำนวนมูลค่าในการซื้อ ความถี่ในการซื้อ)

3. 	 การขายอตัโนมตั ิ(Sales automation) กระบวนการขายเป็นกระบวนการทีท่�ำให้สนิค้าไปสูม่อืลกูค้า 

หรือการให้บริการกับลูกค้า

4. 	 บรกิาร (Service) เป็นงานให้บรกิารลกูค้า ได้แก่ ระบบ Call center การตอบค�ำถามของลกูค้า การ

บรหิาร Workflow การโต้ตอบผ่านระบบ IVR (Interactive Voice Response) ศนูย์บรกิาร การจดัท�ำเวบ็ไซต์ เพือ่

ให้บริการดาวน์โหลดไฟล์ รับแจ้งปัญหาการให้ข้อมูลผ่านทางโทรศัพท์มือถือ

5. 	 พาณชิย์อเิลก็ทรอนกิส์ (E-commerce) เป็นการท�ำธรุกรรมผ่านระบบอนิเทอร์เนต็ตัง้แต่การให้ข้อมลู

สินค้า การท�ำรายการซื้อขาย และระบบการช�ำระเงิน ความปลอดภัย 

จากผลการวิเคราะห์ข้างต้นผู้ศึกษาจึงได้เสนอแนวทางการเพิ่มยอดขายเครื่องจักรหนักมือสองร้าน พี.ซี.

คาร์ จังหวัดร้อยเอ็ด จ�ำนวน 5 โครงการ ได้แก่ 1) โครงการพัฒนาพนักงาน 2) โครงการสร้างที่จอดรถและห้อง

รับรองลูกค้า 3) โครงการจัดกิจกรรมลูกค้าสัมพันธ์ 4) โครงการขายสินค้า Online 5) โครงการคืนก�ำไรให้สังคม  

ดังสรุปโครงการที่แสดงในตารางที่ 1
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ตารางที่ 1 ข้อเสนอแนะโดยการน�ำกลยุทธ์ที่ได้จากการศึกษามาปรับใช้เป็นแนวทางการด�ำเนินงาน

ชื่อโครงการ ระยะเวลา
งบประมาณ

(บาท)

ผู้รับผิดชอบ

โครงการ

1.	โครงการพัฒนาพนักงาน เดือนมกราคม – ธันวาคม 2557 6,000 ผู้จัดการฝ่ายบุคคล

2.	โครงการสร้างทีจ่อดรถและห้องรบัรอง

ลูกค้า
เดือนกรกฎาคม – ธันวาคม 2557 300,000 เจ้าของกิจการ

3.	โครงการจัดกิจกรรมลูกค้าสัมพันธ์ เดือนธันวาคม 2557 20,000 ผู้จัดการฝ่ายบุคคล

4.	โครงการขายสินค้า Online เดือนมกราคม – ธันวาคม 2557 24,000 เจ้าของกิจการ

5.	โครงการคืนก�ำไรให้สังคม เดือนมกราคม – ธันวาคม 2557 30,000 เจ้าของกิจการ

รวมงบประมาณทั้งสิ้น 380,000
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กลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บริการอินเตอร์เน็ตความเร็วสูงผ่านเครือข่ายใยแก้วน�ำ

แสง (FTTx) ของบริษัท  ทริปเปิลที บรอดแบนด์ จ�ำกัด (มหาชน) 

กรณีศึกษา ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น

MARKETING STRATEGY TO INCREASE CUSTOMER OF BROADBAND  

INTERNET PROVIDE BY OPTICAL FIBER (FTTX) OF TRIPLE T BROADBAND 

PUBLIC COMPANY LIMITED: A CASE STUDY IN KHONKAEN MUNICIPALITY

ชาตินิยม  พรมผิว1

นิติพล ภูตะโชติ2 

บทคัดย่อ
	 มวีตัถปุระสงค์เพือ่ (1) เพือ่ศกึษาปัจจยัการเลอืกใช้บรกิารอนิเทอร์เนต็ผ่านโครงข่ายใยแก้วน�ำแสงของลกูค้า (2) เพือ่ศกึษา

สภาพแวดล้อมอุตสาหกรรมการให้บริการอินเทอร์เน็ต (3) เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดในการเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ต

ผ่านโครงข่ายใยแก้วน�ำแสงของบรษิทัฯ  ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น โดยการท�ำแบบส�ำรวจลกูค้า รวมทัง้การระดมสมองของผูบ้รหิาร 

เพื่อน�ำมาวางแผนกลยุทธ์การตลาด ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยที่มีผลในการเลือกใช้บริการอินเตอร์เน็ตมากที่สุดคือความเร็วของการ

รับ/ส่งข้อมูล และ คุณภาพของสัญญาณอินเตอร์เน็ต ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจมาก คือ ความรวดเร็วในการแก้ไขปัญหา  

ความรวดเรว็ในการตดิตัง้ให้บรกิาร และ ค่าบรกิารแบบเหมารวม(แพค็เกจ) ซงึท�ำให้ได้กลยทุธ์การตลาดดงันี ้(1) การพฒันาความเป็น

เลิศด้านคุณภาพและบริการอินเตอร์เน็ต (2) การชักชวนลูกค้าเดิมให้เปลี่ยนมาใช้บริการ FTTx (3) การออกแบบขยายโครงข่ายให้

สอดคล้องกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (4) การเข้าหาลูกค้าใหม่ที่ต้องการคุณภาพบริการสูง  

ค�ำส�ำคัญ: กลยุทธ์การตลาด บรอดแบนด์อินเตอร์เน็ต

Abstract
	 This study was aimed to (1) to study factor of selection internet service provider of customers. (2) to 

study the industry environment (3) to study marketing strategy to increase the number of customer using internet 

provide by fiber optic network of the company. Study conduct by customers’ surveys and brainstorming of the 

managers. The results showed that the most average factor is the speed of transferring data, quality of internet 

signal, fast service, and Package price. The strategies consists (1) Developing excellence in quality and service.  

(2) Persuading existing customers to switch to use FTTx package. (3) Designed to expand the network to serve the 

target group. And (4) Finding new customers who want high-quality service

Keywords: Marketing strategy, Broadband Internet.

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 

	 โทรศัพท์ 043-000162 E-mail: Chatniyom.p@jasmine.com
2	 รองศาสตราจารย์ ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะวิทยาการจัดการ
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บทน�ำ 
อนิเตอร์เนต็ความเรว็สงูก้าวมามบีทบาทส�ำคญัในชวีติผูค้นมากขึน้ ท�ำให้ผูใ้ห้บรกิารอนิเตอร์เนต็ความเรว็

สูงในประเทศไทย พยายามที่จะช่วงชิงส่วนแบ่งตลาดกับคู่แข่ง ท�ำให้เกิดการแข่งขันที่รุนแรงในธุรกิจอินเตอร์เน็ต
ความเร็วสูง อีกทั้งมีภัยคุกคามจากสนิค้าทดแทนคือเทคโนโลยใีหม่การสื่อสารอินเตอร์เน็ตทางสัญญาณโทรศัพท์ไร้
สาย 3G ท�ำให้บริษัท ทริปเปิลที บรอดแบนด์ จ�ำกัด  (มหาชน) จะต้องหากลยุทธ์ใหม่ๆเพื่อแข่งขันกับคู่แข่ง และ
รบัมอืภยัคกุคามจากสนิค้าทดแทน โดยการน�ำเสนอบรกิารใหม่นัน้คอืเทคโนโลยส่ีงสญัญาณอนิเตอร์เนต็ผ่านใยแก้ว
น�ำแสง (FTTx) ซึ่งจ�ำเป็นต้องมีการลงทุนที่สูง ฉะนั้นพื้นที่จ�ำเป็นต้องหากลยุทธ์ต่างๆเพื่อเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บริการให้
มากที่สุด เพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งตลาดและเพิ่มรายได้ให้คืนทุนโดยเร็ว

วัตถุประสงค์ 
1.	 เพือ่ศกึษาปัจจยัการเลอืกใช้บรกิารอนิเทอร์เนต็ผ่านโครงข่ายใยแก้วน�ำแสงของลกูค้า ในเขตเทศบาล

อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น
2.	 เพื่อศึกษาสภาพแวดล้อมอุตสาหกรรมการให้บริการอินเตอร์เน็ต
3.	 เพือ่ศกึษากลยทุธ์ทางการตลาดในการเพิม่จ�ำนวนผูใ้ช้บรกิารอนิเทอร์เนต็ผ่านโครงข่ายใยแก้วน�ำแสง

ของบริษัทฯ  ในเขตเทศบาลอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

วิธีด�ำเนินงาน   
1	 การส�ำรวจโดยการใช้แบบสอบถาม

		  1.1	 ด้านพื้นที่ท�ำการศึกษา ท�ำการศึกษาเขตการให้บริการในเขตเทศบาลนครขอนแก่น
		  1.2	 ด้านประชากร ศกึษากลุม่ตวัอย่างจากกลุม่ลกูค้าทีส่มคัรใช้บรกิารใหม่โดยการใช้แบบสอบถาม 
จ�ำนวน 400 คน
		  1.3	 ด้านเวลา การศึกษาครั้งนี้ใช้เวลาการเก็บข้อมูลแบบสอบถามตั้งแต่เดือนกุมภาพันธ์ 2557 ถึง 
เดือนเมษายน 2557 รวมระยะเวลา 3 เดือน

2	 การศกึษากลยทุธ์ โดยใช้เครือ่งมอืในการวเิคราะห์ได้แก่ การวเิคราะห์อตุสาหกรรม การศกึษาสภาพ
แวดล้อมภายนอก (PESTE Analysis) และการวิเคราะห์ความสามารถในการแข่งขันด้วยแรงผลักดัน 5 ประการ  
(5 Force Model) และการวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis)

ผลการวิจัย
ปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารอนิเตอร์เนต็ของลกูค้า ทีส่่งผลมากทีส่ดุคอื ความเรว็ของการ

รับ/ส่งข้อมูล (4.82) และ คุณภาพของสัญญาณอินเตอร์เน็ต (4.80) ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจมาก คือ ความ
รวดเรว็ในการแก้ไขปัญหา (4.30)  ความรวดเรว็ในการตดิตัง้ให้บรกิาร (4.20) และ ค่าบรกิารแบบเหมารวม(แพค็เกจ) 
(4.13) ตามล�ำดับ

จากการวเิคราะห์อตุสาหกรรมและสิง่แวดล้อมอตุสาหกรรมพบว่าอตุสาหกรรมการให้บรกิารอนิเตอร์เนต็
เป็นตลาดผู้ขายน้อยรายและมียังมีผู้ใช้บริการเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องยังไม่อิ่มตัว

สิ่งแวดล้อมภายนอกส่งด้านการเมืองและนโยบาย ด้านเศรษฐกิจ ด้านสังคมและวัฒนธรรม ส่งผลในทาง
บวก ด้านเทคโนโลยีส่งผลทั้งทางบวกและลบ และด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพมีผลทางลบเล็กน้อย

ความสามารถในการแข่งขันผลว่าการแข่งขันระหว่างคู่แข่งทางตรงสูงมาก และมีภาวะคุกคามจากสินค้า
ทดแทนในระดับปานกลาง ส่วนภาวะคุกคามจากคู่แข่งขันที่เข้ามาใหม่ อ�ำนาจการต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต 
และอ�ำนาจการต่อรองของผู้ซื้อ มีผลน้อย
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การวเิคราะห์สถานการณ์ปัจจบุนัของบรษิทัฯในเขตเทศบาลนครขอนแก่นม ีจดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส และ
อุปสรรค ดังนี้

จุดแข็ง
(1) 	 ความเร็วในการรับ-ส่งข้อมูลของบริการ FTTx สูงกว่าบริการอื่นๆ 
(2) 	 คุณภาพสัญญาณของบริการของบริการ FTTx มีเสถียรภาพสูง
(3) 	 บริการอินเตอร์เน็ตเป็นธุรกิจหลักของบริษัทฯ 
(4) 	 บริษัทมีศูนย์บริการในพื้นที่(เทศบาลนครขอนแก่น)จ�ำนวนมาก
(5) 	 พนักงานประจ�ำในพื้นที่มีจ�ำนวนมากและมีความช�ำนาญ
จุดอ่อน
(1) 	 บริการเสริมและโปรโมชันน้อยกว่าคู่แข่ง
(2) 	 ค่าบริการสูงกว่าบริการอินเตอร์เน็ตพื้นฐานอื่น
(3) 	 พื้นที่ให้บริการ FTTx ไม่ครอบคลุม
(4) 	 การติดตั้งและการซ่อมบ�ำรุงค่อนข้างยาก
โอกาส
(1) 	 ความต้องการการสื่อสารข้อมูลทางอินเตอร์เน็ตที่รวดเร็วมากขึ้น
(2) 	 ความนิยมการใช้สังคมออนไลน์เพิ่มมากขึ้น
(3) 	 การสนับสนุนของภาครัฐให้ประชาชนข้อถึงอินเตอร์เน็ต
(4) 	 โครงสร้างทางธุรกิจที่จ�ำเป็นต้องใช้ข้อมูลออนไลน์
อุปสรรค
(1) 	 เทคโนโลยีไร้สายที่ใช้พ่วงสัญญาณให้อินเตอร์เน็ต
(2) 	 เทคโนโลยีอินเตอร์เน็ตผ่านคลื่นโทรศัพท์ 3G
ดังนั้นบริษัทจึงเลือกใช้กลยุทธ์การตลาด 4 กลยุทธ์ดังนี้
กลยุทธ์ที่ 1 “การพัฒนาความเป็นเลิศด้านคุณภาพและบริการอินเตอร์เน็ต” มีวัตถุประสงค์เพื่อลดระยะ

เวลาในการติดตั้งให้ลูกค้าใหม่ และลดระยะเวลาในการแก้ไขเหตุเสียของลูกค้าที่ใช้งานอยู่ปัจจุบัน
กลยุทธ์ที่ 2 “การชักชวนลูกค้าเดิมให้เปลี่ยนมาใช้บริการ FTTx” มีวัตถุประสงค์เพื่อติดต่อลูกค้าปัจจุบัน

ที่ใช้แพ็คเกจรายเดือนสูงๆเปลี่ยนมาใช้บริการ FTTx
กลยุทธ์ที่ 3 “การออกแบบขยายโครงข่ายให้สอดคล้องกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย” มีวัตถุประสงค์เพื่อ

ออกแบบโครงข่ายจากฐานข้อมูลกลุ่มลูกค้าปัจจุบันที่ใช้แพ็คเกจรายเดือนที่สูงกว่าราคาขั้นต�่ำและกลุ่มลูกค้าเป้า
หมายที่เคยมาขอสมัครแต่ให้บริการไม่ได้

กลยุทธ์ที่ 4 “การเข้าหาลูกค้าใหม่ที่ต้องการคุณภาพบริการสูง” มีวัตถุประสงค์เพื่อหาลูกค้าใหม่เพื่อมา
สมัครใช้บริการ FTTx

สรุป 
ปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารอนิเตอร์เนต็ของลกูค้า ทีส่่งผลมากทีส่ดุคอื ความเรว็ของการ

รับ/ส่งข้อมูล และ คุณภาพของสัญญาณอินเตอร์เน็ต ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจมาก คือ ความรวดเร็วในการ
แก้ไขปัญหา ความรวดเร็วในการติดตั้งให้บริการ และ ค่าบริการแบบเหมารวม(แพ็คเกจ)
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	 สถานการณ์ปัจจุบัน สิ่งแวดล้อมภายนอกโดยส่วนมากมีผลด้านบวกต่อการเพิ่มจ�ำนวนการใช้งาน
อินเตอร์เน็ต แต่การแข่งขันระหว่างคู่แข่งทางตรงค่อนข้างสูง เมื่อพิจารณาจากคู่แข่งในตลาดและการแบ่งส่วนการ
ตลาดจะสังเกตว่ากลุ่มผู้ให้บริการส่วนใหญ่นั้นจะเน้นการขายแพ็คเกจอินเตอร์ในราคา 490 - 900 บาท โดยท�ำให้
เกิดการแข่งขันอย่างรุนแรงในตลาด เพื่อหลีกเลี่ยงการแข่งขันที่รุนแรง บริษัทจ�ำเป็นต้องมองตลาดใหม่ที่เป็นกลุ่ม
ที่เลือกบริการจากความเร็วและคุณภาพของสัญญาณ โดยการให้บริการ FTTx ซึ่งบริษัทจ�ำเป็นต้องพัฒนาคุณภาพ
ในการให้บริการ และขยายพื้นที่ให้บริการเพื่อรองรองผู้ใช้งานให้มากขึ้น

หลังการน�ำกลยุทธ์บางส่วนไปปฏิบัติใช้แล้วน�ำค่าดัชนีชี้วัดที่ตั้งไว้ไปเปรียบเทียบกับค่าที่เคยได้เมื่อเดือน
ธันวาคม ปี 2556  พบว่า เดือนมิถุนายน 2557 ค่าดัชนีชี้วัดด้านต่างๆ ดีขึ้น ซึ่งสรุปได้ดังนี้

ตารางที่  1  ค่าดัชนีชี้วัดด้านความเร็วในการให้บริการติดตั้งและแก้ไขเหตุเสีย

ดัชนีชี้วัด ธันวาคม 2556 มิถุนายน 2557
ติดตั้งแล้วเสร็จภายใน 1 วัน 53% 72%
ติดตั้งแล้วเสร็จภายใน 3 วัน 85% 100%
ความเร็วในการแก้ไขเหตุเสียเฉลี่ยต่อราย 13 ชั่วโมง 31นาที 2 ชั่วโมง 57 นาที

ตารางที่  2  ค่าดัชนีชี้วัดด้านการขยายโครงข่าย

ดัชนีชี้วัด ธันวาคม 2556 มิถุนายน 2557

จ�ำนวนชุมสาย 1 ชุมสาย 4 ชุมสาย

จ�ำนวนคู่สายที่สามารถให้บริการ 1,216 คู่สาย 2,496 คู่สาย

ตารางที่  3  ค่าดัชนีชี้วัดด้านยอดขาย

ดัชนีชี้วัด ธันวาคม 2556 มิถุนายน 2557

จ�ำนวนลูกค้าใหม่ที่สมัครใช้ FTTx 10 ราย 72 ราย

จ�ำนวนลูกค้าเดิมเปลี่ยนแพ็คเกจมาใช้ FTTx 40 ราย 20 ราย

กิตติกรรมประกาศ 
ขอขอบคณุวทิยาลยับณัฑติศกึษาการจดัการ มหาวทิยาลยัขอนแก่นทีส่นบัสนนุการน�ำเสนอผลงานในการ

ประชุมวิชาการในครั้งนี้ ขอขอบพระคุณบริษัท ทริปเปิลที บรอดแบนด์ จ�ำกัด (มหาชน) เขตขอนแก่น ที่เอื้อเฟื้อ
ข้อมูลในการท�ำวิจัย

เอกสารอ้างอิง
อดลุย์ จาตรุงคกลุ และดลยา จาตรุงคกลุ, (2550); พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ฉบบัมาตรฐาน = Consumer behavior. 

พิมพ์ครั้งที่ 2. กรุงเทพฯ: โรงพิมพ์มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์.
ขจรวุฒิ น�ำศิริกุล, (2553); กลยุทธ์กับธุรกิจ = Strategy & business. กรุงเทพฯ : โรงพิมพ์แห่งจุฬาลงกรณ์

มหาวิทยาลัย.
สาโรจน์ โอพิทักษ์ชีวิน, (2550); การบริหารเชิงกลยุทธ์. กรุงเทพฯ: เพียร์สัน เอ็ดดูเคชั่น อินโดไชน่า.
อดุลย์ จาตุรงคกุล, (2549); กลยุทธ์การตลาด = Marketing strategy. กรุงเทพฯ: โรงพิมพ์มหาวิทยาลัย
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การวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บริการเว็บไซต์ KHONKAENLINK.INFO

THE STRATEGIC PLANNING FOR INCREASING INTERNET USERS 

OF KHONKAENLINK.INFO

ชุมพร พารา1

ธีระ ฤทธิรอด2

บทคัดย่อ

	 การศกึษาครัง้นีเ้ป็นการศกึษาวจิยัเชงิประยกุต์ มวีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมในการใช้
บรกิารเวบ็ไซต์เกีย่วกบัจงัหวดัขอนแก่น เพือ่วางแผนกลยทุธ์ในการเพิม่จ�ำนวนผูใ้ช้บรกิารเวบ็ไซต์ khonkaenlink.info เกบ็ข้อมลูจาก
กลุม่ตวัอย่าง 400 คน โดยใช้แบบสอบถามและท�ำการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขนั การ
วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของเว็บไซต์ khonkaenlink.info แล้วจึงท�ำการวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้
บรกิารเวบ็ไซต์ khonkaenlink.info ผลการศกึษาพบว่า กลุม่ตวัอย่างมพีฤตกิรรมในการใช้เวบ็ไซต์เพือ่การตดิตามข่าวสารใกล้ตวั และ
ใช้ซื้อขายสินค้าและบริการผ่านอินเทอร์เน็ตมากที่สุด โดยเว็บไซต์ที่ใช้บริการมากที่สุดคือ Google Facebook และ khonkaenlink.
info ตามล�ำดับ ส่วนปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมในการใช้บริการ ได้แก่ การมีขั้นตอนการให้บริการที่ชัดเจน ความง่ายของการสมัคร
สมาชกิ และการใช้งานระบบของเวบ็ไซต์ ความรวดเรว็ในการให้บรกิาร ความถกูต้องในการแก้ไขปัญหา ความทนัสมยัของข้อมลูข่าวสาร 
จากผลการศกึษาจงึน�ำมาวางแผนกลยทุธ์และได้ก�ำหนดเป็นโครงการต่างๆ ได้แก่ 1) ประชาสมัพนัธ์เชงิรกุผ่านโซเชยีลมเีดยี 2) พฒันา
ระบบแอพลเิคชัน่บนมอืถอืและอปุกรณ์เคลือ่นที ่ระบบปฏบิตักิาร iOS 3) ปรบัปรงุระบบและรปูแบบเวบ็ไซต์ 4) ประกวดเขยีนบทความ 
“เล่าเรื่องเมืองขอนแก่น” 5) พัฒนาระบบฐานข้อมูลเพื่อการสื่อสารและสร้างสัมพันธภาพกับสมาชิก 6) ฝึกอบรมเชิงปฏิบัติการการ
พัฒนาโมบายแอพพลิเคชั่น 7) จิตอาสาขอนแก่นลิงค์  8) โครงการสร้างเครือข่ายพันธมิตรทางธุรกิจ  

ค�ำส�ำคัญ: การวางแผนกลยุทธ์ จ�ำนวนผู้ใช้บริการเว็บไซต์ SWOT

Abstract

	 The purpose of this study, which is based on the applied research methodology aims to investigate users’ 
behaviors and factors effecting toward selecting the website services in Khon Kaen province, and to set the strategic 
planning for increasing the number of users to the khonkaenlink.info website. The sample group comprised 400  
users. The questionnaire was used as the research tool. The general, competition, strength, weakness, opportunity 
and obstacle analysis of Khonkaenlink.info, to strategy plan for increasing the number of Khonkaenlink.info users. 
The study results found that most users used the website services for following information, and for trading goods 
and services via the internet service. Google, Facebook, and khonkaenlink.info were the most popular websites. The 
factors those effect toward the services, there are the clearly service manuals, convenience to membership  
registration together of website system, fast services with accuracy of problems solution, including to the up to date 
of information and news. From the research to strategy plan and structure for increasing the customers, the plan set 
8 projects; 1) Dissemination strategy via social media 2) Developing the mobile application and others remove able 
tools by iOS3 system 3) Improving system and content of website 4) Writing Competition “ Khon Kaen Story”  
5) Developing the data base system for communicating and contributing relationship to members 6) Work shop for 
training to develop the mobile application 7) Khonkaeanlink volunteer spirit 8) Project of business network building.
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ปัจจุบันอินเทอร์เน็ตได้เข้ามามีบทบาทต่อชีวิตประจ�ำวันของผู้คนในสังคมหลากหลายด้าน โดยเฉพาะ

อย่างยิ่งบทบาทในด้านข้อมูลข่าวสารและการสื่อสาร อินเทอร์เน็ตมีการพัฒนาและการแข่งขันที่สูงเมื่อเข้ามามี

บทบาทกับภาคธุรกิจในฐานะการเป็นสื่อใหม่ (New Media) เนื่องจากมีจุดเด่นในหลายด้านที่สื่อประเภทอื่นไม่มี 

เช่น การส่งข้อมลูข่าวสารและโต้ตอบกนัได้ทนัท ีเกดิการสือ่สารสองทศิทาง ลดข้อจ�ำกดัของเวลาและสถานทีใ่นการ

เข้าถงึบรกิารโดยเฉพาะอย่างยิง่เมือ่มเีทคโนโลยด้ีานเครอืข่ายไร้สายและอปุกรณ์เคลือ่นทีอ่ย่างโทรศพัท์มอืถอืและ

แท็บเล็ตยิ่งท�ำให้ความนิยมในการใช้บริการอินเทอร์เน็ตเพิ่มมากขึ้น อินเทอร์เน็ตจึงกลายเป็นสิ่งจ�ำเป็นที่ขาดไม่ได้

และมีผู้ใช้เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง [5]

เว็บไซต์เป็นบริการรูปแบบหนึ่งของอินเทอร์เน็ตจัดเป็นสินค้าบริการ เนื่องจากมีลักษณะที่จับต้องไม่ได้ 

ปัจจบุนัเวบ็ไซต์สามารถสร้างรายได้หลกัให้องค์การ โดยจดัเป็นสือ่โฆษณาอกีประเภทหนึง่ทีม่ส่ีวนแบ่งทางการตลาด

โฆษณาเพิ่มมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง จากผลการส�ำรวจการโฆษณาผ่านสื่อโฆษณาประเภทต่างๆ ทั่วโลกของเว็บไซต์ 

Adviceinteractivegroup.com พบว่า ในปี พ.ศ. 2556 การท�ำโฆษณาผ่านอินเทอร์เน็ตมีการเติบโตโดยคิดเป็น

สัดส่วนเพิ่มขึ้นประมาณ 1.8% และคาดว่าจะมีการเติบโตเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องจนถึงปี พ.ศ. 2558 ซึ่งมีอัตราส่วน

เฉลีย่เพิม่ขึน้ประมาณ 1.8% ต่อปี ในขณะทีก่ารท�ำโฆษณาผ่านสือ่ดัง้เดมิ (Traditional Advertising) เช่น นติยสาร 

วิทยุ โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ กลับมีการเติบโตที่ลดลงอยู่ที่ 0.1% - 1.1% เท่านั้น [6]

จาการเติบโตของสื่อดิจิทัลส่งผลให้ผู้ประกอบการด้านเว็บไซต์มีรายได้เพิ่มมากกว่าในอดีตเป็นอย่างมาก 

ดังนั้นทุกองค์การจึงหันมาให้ความส�ำคัญในการพัฒนาสื่อด้านนี้ให้เป็นเครื่องมือทางการตลาดที่ส�ำคัญ จึงเป็น

แรงดึงดูดใจให้มีผู้ประกอบการรายใหม่ก้าวเข้าสู่ธุรกิจให้บริการเว็บไซต์เป็นจ�ำนวนมาก ประกอบกับเว็บไซต์ 

khonkaenlink.info ได้ด�ำเนินธุรกิจตามแผนงานเดิมโดยยังไม่มีการทบทวนกลยุทธ์ด้านต่างๆ อย่างเป็นรูปธรรม

เป็นระยะเวลานาน ในขณะที่มีการเปลี่ยนแปลงทางด้านสภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน ทางธุรกิจ เทคโนโลยี การ

ศึกษา การจัดการ กฎระเบียบ ได้มีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว  ดังนั้นเว็บไซต์ขอนแก่นลิงค์ดอทอินโฟร์ 

(khonkaenlink.info) ซึ่งเป็นเว็บไซต์ประเภทสื่อดิจิทัล และมีส่วนแบ่งทางการตลาดเป็นอันดับ 1 ของเว็บไซต์ที่

เผยแพร่ข้อมลูข่าวสารเกีย่วกบัจงัหวดัขอนแก่น [7] จงึต้องก�ำหนดแนวทางในการด�ำเนนิการทางธรุกจิให้สอดคล้อง

กับพฤติกรรมและความต้องการของผู้รับบริการและสภาพแวดล้อมให้มากที่สุด เพื่อให้สามารถรองรับการแข่งขัน

ในอนาคต และสามารถครองตลาดอย่างยั่งยืน  ดังนั้นผู้ศึกษาในฐานะผู้บริหารเว็บไซต์ khonkaenlink.info จึงมี

ความสนใจทีจ่ะศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกใช้บรกิารเวบ็ไซต์เกีย่วกบัจงัหวดัขอนแก่น และวางแผน

กลยุทธ์เพื่อรองรับการแข่งขันและการเปลี่ยนแปลงในอนาคตต่อไป

 

วัตถุประสงค์ 

1. 	 เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมในการใช้บรกิารเวบ็ไซต์เกีย่วกบัจงัหวดัขอนแก่น 

2. 	 เพื่อวางแผนกลยุทธ์ในการเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บริการเว็บไซต์ khonkaenlink.info จากปี พ.ศ. 2557 

เป็นร้อยละ 50 ภายในปี พ.ศ. 2559

วิธีด�ำเนินงาน   

การศกึษาครัง้นีไ้ด้เกบ็รวบรวมข้อมลูในระหว่างเดอืน กมุภาพนัธ์ – มนีาคม 2557 โดยเกบ็รวบรวมข้อมลู 

2 ลักษณะตามวัตถุประสงค์คือ 1) การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมโดยเก็บข้อมูลปฐมภูมิ ด้วย
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แบบสอบถามจากค�ำถามตาม 6Ws และ 1H ตาม ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 8P โดยศึกษาจากกลุ่มตัวอย่าง

ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในจังหวัดขอนแก่น จ�ำนวน 400 คน 2) การวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บริการเว็บไซต์ 

khonkaenlink.info โดยการเก็บข้อมูลทุติยภูมิ ได้แก่ เอกสารทางวิชาการ ต�ำรา บทความ นิตยสาร วิทยานิพนธ์ 

ข้อมลูจากเวบ็ไซต์ต่างๆ ทีเ่กีย่วข้องเพือ่เป็นข้อมลูประกอบการศกึษาในส่วนทีเ่กีย่วข้องกบัแนวคดิ ทฤษฎ ีและข้อมลู

อ้างอิงต่างๆ แล้วน�ำผลจากแบบสอบถามที่ได้มาท�ำการวิเคราะห์โดยใช้โปรแกรม SPSS Statistics 17.0 For  

Windows และการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการ

แข่งขัน และวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค จากนั้นจึงน�ำผลการวิเคราะห์มาวางแผนกลยุทธ์เพื่อ

เพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บริการเว็บไซต์ khonkaenlink.info

ผลการวิจัย

จากการด�ำเนินการศึกษาตามวัตถุประสงค์ที่ก�ำหนดไว้ ได้แบ่งผลการศึกษาออกเป็น 2 ส่วน ดังนี้

1) 	ผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมในการใช้บริการเว็บไซต์เกี่ยวกับจังหวัด

ขอนแก่น

ผลการศกึษาพฤตกิรรมการใช้บรกิารเวบ็ไซต์ในจงัหวดัขอนแก่น จากแบบสอบถามโดยใช้ค�ำถามทีใ่ช้ค้นหา

ลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื 6 Ws และ 1H เพือ่ค้นหาค�ำตอบ 7 ประการ หรอื 7 O’s [4] สรปุได้ว่าผูท้ีม่อีทิธพิล

ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเว็บไซต์ที่ให้บริการเกี่ยวกับจังหวัดขอนแก่น มากที่สุดคือ ตนเอง รองลงมาคือเพื่อน

หรือเพื่อนร่วมงาน โดยวัตถุประสงค์ที่ใช้บริการเพื่อติดตามข่าวสารใกล้ตัวมากที่สุด รองลงมาคือการซื้อขายสินค้า

และบรกิารผ่านอนิเทอร์เนต็ ส่วนใหญ่จะเข้าใช้บรกิารอนิเตอร์เนต็ทกุวนั รองลงมาจะใช้บรกิารสปัดาห์ละ 2 - 3 วนั 

โดยใช้บรกิารจากทีบ้่านมากทีส่ดุ รองลงมาคอื สถานทีท่�ำงานและสถานศกึษา ตามล�ำดบั ผลการศกึษาพบว่าเวบ็ไซต์

ที่คนขอนแก่นเข้าใช้บริการมากที่สุดคือ Google รองลงมาคือ Facebook และ khonkaenlink.info ตามล�ำดับ 

และผลจากการศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมในการใช้บรกิารเวบ็ไซต์ในจงัหวดัขอนแก่นจากแบบสอบถามโดยใช้

ค�ำถามตามทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 8P’s) [1] สรุปได้ว่าผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในจังหวัด

ขอนแก่นให้ความส�ำคญักบัส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากทกุด้าน โดยด้านทีม่ากทีส่ดุคอื ด้าน

กระบวนการให้บริการ  รองลงมาคือ ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพ  และด้านบุคคลให้บริการ  ตามล�ำดับ หาก

พจิารณาแต่ละด้านพบว่าด้านผลติภณัฑ์หรอืบรกิารให้ความส�ำคญักบัความทนัสมยัของข้อมลูข่าวสารมากทีส่ดุ รอง

ลงมาคือภาพลักษณ์ความน่าเชื่อถือของเว็บไซต์ และความง่ายในการใช้งานเว็บไซต์ ตามล�ำดับ ด้านราคาส่วนใหญ่

ให้ความส�ำคัญกับการก�ำหนดราคาโฆษณาที่ชัดเจนมีมากที่สุด รองลงมาคือ ราคาโฆษณาเหมาะสมกับจ�ำนวนผู้เข้า

ชมเว็บไซต์ และมีระดับราคาให้เลือกหลากหลาย ตามล�ำดับ ส่วนด้านสถานที่/ช่องทางการจัดจ�ำหน่ายมีผลการ

ศกึษาทีส่อดคล้องกบัพฤตกิรรมการเลอืกใช้เวบ็ไซต์คอื ให้ความส�ำคญักบัความสามารถในการเข้าถงึเวบ็ไซต์ผ่านโซ

เชียลมีเดียมากที่สุด และรองลงมาคือความสะดวกในการเข้าถึงเว็บไซต์ เช่นค้นหาเจอง่าย/สามารถพบได้ในเว็บท่า

ทั่วไป นอกจากนี้ด้านการส่งเสริมการตลาดก็ไปในทิศทางเดียวกันคือ ให้ความส�ำคัญกับการโฆษณาผ่าน Social 

Media เช่น Facebook มากที่สุด รองลงมาคือการโฆษณาผ่านเว็บไซต์ต่างๆ ด้านบุคคลากรผู้ให้บริการ ให้ความ

ส�ำคัญกับความน่าเชื่อถือของเจ้าของเว็บไซต์ มากที่สุด รองลงมาคือ การมีมนุษยสัมพันธ์ ความเป็นกันเองของทีม

งาน และผู้ให้บริการให้ค�ำแนะน�ำพร้อมแก้ปัญหา และตอบกลับเร็ว ตามล�ำดับ ด้านกระบวนการให้บริการให้ความ

ส�ำคญักบัการมขีัน้ตอนการให้บรกิารทีช่ดัเจนส�ำคญัมากทีส่ดุ ด้านประสทิธภิาพและคณุภาพให้ความส�ำคญักบัความ

ถูกต้องในการแก้ไขปัญหาและความรวดเร็วในการให้บริการอยู่ในระดับมาก ในขณะที่ด้านลักษณะทางกายภาพ ผู้

ตอบแบบสอบถามเห็นว่าการมีส�ำนักงานส�ำหรับติดต่อสอบถามก็มีความส�ำคัญมากเช่นกัน
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ผลจากการศกึษาครัง้นีส้อดคล้องกบัผลการศกึษาของ ปิโยรส นะประสทิธิ ์(2549) ซึง่ศกึษาเรือ่ง แผนการ

ตลาดส�ำหรบัเวบ็ไซต์ ไทยเบบีเ้นมดอท (thaibabyname.com) พบว่ากลุม่ลกูค้าให้ความส�ำคญักบัความน่าเชือ่ถอื

ของข้อมูลบนเว็บไซต์ ผลลัพธ์บริการที่ได้รับ และภาพลักษณ์ความน่าเชื่อถือของเว็บไซต์มากที่สุด [3]

2) 	การวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บริการเว็บไซต์ khonkaenlink.info

การวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บริการเว็บไซต์ khonkaenlink.info ผู้ศึกษาได้ท�ำการวิเคราะห์

โดยน�ำผลการศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกใช้บรกิารเวบ็ไซต์ในจงัหวดัขอนแก่นจากข้อ 1 มาก�ำหนด

แนวทางเพิม่ปรมิาณผูใ้ช้บรกิารเวบ็ไซต์ khonkaenlink.info ร่วมกบัการวเิคราะห์ทางการจดัการกลยทุธ์ ได้แก่ การ

วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 

และอุปสรรค (SWOT Analysis) และการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บริการเว็บไซต์ 

khonkaenlink.info โดยก�ำหนดวิสัยทัศน์ เป้าหมาย วัตถุประสงค์ทางการตลาดและพันธกิจ ก่อนก�ำหนดแผน

กลยุทธ์ในล�ำดับถัดไป

ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไปพบว่าสภาพแวดล้อมต่างๆ ส่งผลกระทบในเชิงบวกแก่ผู้ประกอบ

การเวบ็ไซต์เกีย่วกบัจงัหวดัขอนแก่น โดยปัจจยัทีส่่งผลกระทบโดยตรงคอื ปัจจยัทางด้านเทคโนโลย ีเนือ่งจากปัจจยั

ทางด้านเทคโนโลยีมีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วไม่มีที่สิ้นสุดเป็นสิ่งที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการเว็บไซต์

โดยตรง ซึ่งเป็นสิ่งที่ผู้ด�ำเนินธุรกิจเว็บไซต์ต้องติดตามให้ทัน เพื่อหาเทคโนโลยีใหม่ที่สามารถสนองตอบพฤติกรรม

การใช้บรกิารของลกูค้าและสร้างความได้เปรยีบทางการแข่งขนั รองลงมาคอืปัจจยัทางด้านเศรษฐกจิ ด้านการเมอืง

และกฎหมาย ด้านสังคมและวัฒนธรรม และด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ตามล�ำดับ 

ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของเว็บไซต์ขอนแก่นลิงค์ พบว่าภัยคุกคามจากคู่แข่งขัน

รายใหม่ และภยัคกุคามจากสนิค้าทดแทน อยูใ่นเกณฑ์ทีม่ากเนือ่งจากการประกอบธรุกจิเวบ็ไซต์มต้ีนทนุต�่ำ ประกอบ

กบัเทคโนโลยด้ีานการสือ่สารท�ำให้สามารถผลติเวบ็ไซต์ได้ง่ายจงึเป็นทีด่งึดดูใจท�ำให้มปีระกอบการรายใหม่ก้าวเข้า

สูธ่รุกจินี ้และความเจรญิของเทคโนโลยนีีเ้องยงัส่งผลให้เกดิบรกิารใหม่ๆ ทีเ่ป็นคูแ่ข่งจากสนิค้าทดแทน เช่นโปรแกรม

เครือข่ายสังคม (Social Network) และโปรแกรมบนโทรศัพท์มือถือและอุปกรณ์เคลื่อนที่ (Mobile application) 

ต่างๆ 

ผลการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค พบว่าเว็บไซต์ khonkaenlink.info มีจุดแข็งคือ

เป็นเวบ็ทีเ่ปิดให้บรกิารมาเป็นระยะเวลานานกว่าคูแ่ข่งจงึเป็นทีรู่จ้กัและยอมรบัและมจี�ำนวนผูใ้ช้บรกิารจ�ำนวนมาก 

การบรหิารเวบ็ไซต์มคีวามคล่องตวัสงูผูบ้รหิารเวบ็ไซต์มคีวามช�ำนาญและประสบการณ์กว่า 14 ปี และมต้ีนทนุการ

ผลิตที่ต�่ำ  ส่วนจุดอ่อนคือ  บุคลากรขาดความช�ำนาญในการพัฒนาโปรแกรมบนโทรศัพท์มือถือ ไม่มีระบบบริหาร

จัดการที่เป็นมาตรฐาน ขาดการส่งเสริมการตลาดอย่างต่อเนื่อง และขาดการบริหารความสัมพันธ์กับผู้ใช้บริการ 

(Customer Relationship Management: CRM) ทีเ่ป็นระบบ ด้านโอกาสคอืการมจี�ำนวนลกูค้าเป้าหมายมากขึน้

จากการสนับสนุนด้านนโยบายของภาครัฐ และการเติบโตทางเศรษฐกิจของจังหวัดและบทบาทของอินเทอร์เน็ตที่

เข้ามามีส่วนในชีวิตประจ�ำวันมากขึ้นท�ำให้ธุรกิจด้านเว็บไซต์ขยายตัวมากขึ้น และการที่ผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตนิยม

การเข้าถึงเว็บไซต์ผ่านช่องทาง Social Media และ Google มากที่สุด ท�ำให้สามารถใช้เป็นช่องทางในการเชื่อม

โยงไปสู่เว็บไซต์ khonkaenlink.info ได้มากขึ้น รวมถึงการที่ผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตมีแนวโน้มในการเข้าถึงเว็บไซต์

ผ่านอปุกรณ์มอืถอืมากขึน้ ส่งผลให้ผูใ้ช้บรกิารมโีอกาสเข้าถงึเวบ็ไซต์มากขึน้และมคีวามถีใ่นการใช้งานบ่อยขึน้ ด้าน

อุปสรรคพบว่าเป็นสินค้าบริการทดแทนที่มากับ Mobile Application และ Social Media ต่างๆ และคู่แข่งขัน

รายใหม่สามารถเข้าตลาดได้ง่าย รวมถึงการสร้างเว็บไซต์มีโปรแกรมส�ำเร็จรูปให้ใช้งานได้ง่ายและหลากหลาย
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ดังนั้น ผู้ศึกษาจึงได้วิเคราะห์ SWOT [2] เพื่อน�ำไป วางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บริการเว็บไซต์ 

Khonkaenlink.info ดังนี้

1)	 SO การน�ำข้อได้เปรียบของจุดแข็งภายในและโอกาสภายนอกมาใช้ ได้แก่ กลยุทธ์การตลาดเชิงรุก

2)	 ST การแก้ไขหรอืลดอปุสรรคภายนอกโดยน�ำจดุแขง็ภายในมาใช้ ได้แก่ กลยทุธ์สร้างระบบการสือ่สาร

ที่ทันสมัย

3)	 WO การแก้ไขจุดอ่อนภายในโดยพิจารณาจากโอกาสภายนอกที่เป็นผลดีต่อองค์การ ได้แก่ 

	 1)	 กลยุทธ์การเอาต์ซอร์ส (Outsource) ในงานบางอย่างที่ทีมงานไม่ช�ำนาญ หรืองานที่ต้องการ

ปริมาณแต่ไม่ต้องใช้ทักษะมาก เช่น การเขียนโปรแกรมบนมือถือและอุปกรณ์เคลื่อนที่ เป็นต้น 

	 2)	 กลยุทธ์จัดระบบแบ่งงานตามหน้าที่ และชัดเจน ระบบงานรวดเร็ว

	 3)	 กลยุทธ์แสวงหาองค์ความรู้ทักษะและนวัตกรรมใหม่

4)	 WT การแก้ไขหรอืลดความเสยีหายของธรุกจิอนัเกดิจากจดุอ่อนภายในองค์การและอปุสรรคภายนอก 

ได้แก่

	 1)	 กลยุทธ์บริหารความสัมพันธ์กับผู้ใช้บริการ (Customer Relationship Management: CRM)

	 2)	 กลยุทธ์สร้างการมีส่วนร่วมของสมาชิกในการออกแบบเว็บไซต์ และการผลิตเนื้อหาเพื่อตอบ

สนองให้ตรงกับความต้องการของผู้ใช้และสร้างความเป็นเจ้าของร่วมกัน

จากกลยทุธ์ดงักล่าวข้างต้น ผูศ้กึษาได้ก�ำหนดเป็นโครงการเพือ่เป็นแผนปฏบิตักิารทีส่อดคล้องและสนอง

กลยุทธ์ในแต่ละด้าน แบ่งเป็นแผนระยะสั้น จ�ำนวน 6 โครงการ ได้แก่ 1. ประชาสัมพันธ์เชิงรุกผ่านโซเชียลมีเดีย  

2. พัฒนาระบบแอพลิเคชั่นบนมือถือและอุปกรณ์เคลื่อนที่ระบบ ปฏิบัติการ iOS 3. ปรับปรุงระบบและรูปแบบ

เว็บไซต์ 4. ประกวดเขียนบทความ “เล่าเรื่องเมืองขอนแก่น” 5. พัฒนาระบบฐานข้อมูลเพื่อการสื่อสารและสร้าง

สัมพันธภาพกับสมาชิก 6. ฝึกอบรมเชิงปฏิบัติการการพัฒนาโมบายแอพพลิเคชั่น และแผนระยะยาว จ�ำนวน 2 

โครงการ ได้แก่ 1. จติอาสาขอนแก่นลงิค์ 2. สร้างเครอืข่ายพนัธมติรทางธรุกจิ โดยใช้งบประมาณรวมทัง้สิน้ 431,000 

บาท ในการด�ำเนนิงานโครงการทัง้ 8 โครงการ เมือ่วเิคราะห์ความคุม้ค่ากบังบประมาณทีล่งทนุไป ด้วยการประเมนิ

ผลโครงการตามตัวชี้วัดที่คาดว่า สามารถส่งเสริมและสนับสนุนให้บรรลุวัตถุประสงค์ตามที่ก�ำหนดไว้ ส่งผลดีทั้งใน

ระยะสั้นและระยะยาว 

สรุป 

การวางแผนกลยทุธ์เพือ่ขบัเคลือ่นองค์การให้บรรลเุป้าหมายตามทีก่�ำหนดไว้จ�ำเป็นจะต้องเข้าใจพฤตกิรรม

ผู้บริโภค สภาพแวดล้อมของธุรกิจ และสภาพแวดล้อมทั่วไป แล้วบริหารจัดการเพื่อให้สามารถตอบสนองให้

สอดคล้องกับปัจจัยด้านต่างๆข้างต้น โดยจะต้องมีการวางแผนกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ มีการประเมินในทุก

โครงการ ซึ่งการจัดท�ำกลยุทธ์ในครั้งนี้ได้ศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ และสภาแวดล้อม

ทัว่ไปมกีารวางแผนปฏบิตักิารเพือ่สนองกลยทุธ์ทีม่ตีวัชีว้ดัทีส่ามารถวดัได้ในทกุโครงการ จงึเป็นการด�ำเนนิการตาม

หลักการและวิธีการทางการบริหารธุรกิจที่สามารถน�ำไปใช้ในการก�ำหนดทิศทางของเว็บไซต์ khonkaenlink.info 

เพื่อเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บริการได้
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ข้อเสนอแนะ 

1. 	 การศึกษาในครั้งนี้เป็นเพียงช่วงเวลาหนึ่ง หากจะวางแผนกลยุทธ์ขององค์กรธุรกิจใดๆ ในช่วงเวลา

อื่นควรศึกษาเพิ่มเติมในช่วงเวลาอื่นๆ อีกต่อไป เนื่องจากสภาพแวดล้อมมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา

2. 	 กลยุทธ์ควรมีความยืดหยุ่น เพื่อรองรับความต้องการของผู้ใช้บริการที่อาจเปลี่ยนแปลง

3. 	 ควรศึกษารายละเอียดของบริการที่ผู้ใช้ต้องการในแต่ละด้าน เช่น ด้านข่าวสารใกล้ตัว ควรจะเป็น

ข่าวประเภทใด เช่น ข่าวเศรษฐกิจ การเมือง อาชญากรรม กีฬา เทศกาลประเพณีวัฒนธรรมท้องถิ่น เป็นต้น ทั้งนี้

เพื่อให้สามารถสร้างเนื้อหาที่เป็นจุดเน้นให้ตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการมากที่สุด

4. 	 ควรศึกษาเจาะลึกถึงรายละเอียดด้านกระบวนการ (Process) ที่ผู้ใช้บริการพึงประสงค์ เนื่องจาก

เป็นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญมากที่สุด

กิตติกรรมประกาศ 

การศึกษาครั้งนี้ส�ำเร็จลุล่วงตามวัตถุประสงค์ เพราะได้รับความกรุณาจากอาจารย์ที่ปรึกษา คือ รอง

ศาสตราจารย์ ดร.ธรีะ ฤทธริอด ทีใ่ห้ค�ำปรกึษาแนะน�ำด้านต่างๆ ขอขอบคณุคณาจารย์ประจ�ำหลกัสตูรบรหิารธรุกจิ

มหาบณัฑติ วทิยาลยับณัฑติศกึษาการจดัการ มหาวทิยาลยัขอนแก่นทกุท่าน ทีก่รณุาประสทิธิ ์ประสาทความรู ้และ

ประสบการณ์อนัล�ำ้ค่ายิง่ ขอขอบคณุวทิยาลยับณัฑติศกึษาการจดัการ มหาวทิยาลยัขอนแก่นทีใ่ห้โอกาสได้เข้าศกึษา 

เรียนรู้และเป็นส่วนหนึ่งของหลักสูตร รวมถึงให้ทุนในการน�ำเสนอผลงานในครั้งนี้
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องค์ประกอบที่มีผลต่อความภักดีของผู้ใช้บริการธนาคารออมสิน

สาขาสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์

ELEMENTS THAT AFFECT ON THE LOYALTY OF THE CUSTOMER OF

GOVERNMENT SAVINGS BANK, SAHATSAKHAN BRANCH, KALASIN PROVINCE

ณัชชามน จันทะหาร1

กฤตพา แสนชัยธร2

บทคัดย่อ 

	 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาองค์ประกอบที่มีผลกระทบต่อความภักดีของผู้ใช้บริการธนาคารออมสินสาขา

สหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ ในองค์ประกอบแต่ละด้านที่แตกต่างกัน โดยการหาความภักดีของผู้ใช้บริการธนาคาร ก�ำหนดสมมติฐาน

เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 400 คน ซึ่งจากผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น

เพศหญิง มีอายุระหว่าง 51 – 60 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพ เป็นข้าราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานของรัฐ  

ส่วนใหญ่มรีายได้ 30,001 – 40,000 บาท เลอืกใช้บรกิารธนาคารออมสนิสาขาสหสัขนัธ์ โดยมองจากองค์ประกอบ ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ 

ด้านราคา ซึง่มผีลกระทบต่อความภกัด ีของผูใ้ช้บรกิารธนาคารออมสนิ สาขาสหสัขนัธ์ จงัหวดักาฬสนิธุ ์มากทีส่ดุ ส่วนด้านภาพลกัษณ์ 

ด้านคุณภาพบริการ ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล กระบวนการ ด้านลักษณะทางกายภาพ ซึ่งมี

ผลกระทบต่อความภักดีอยู่ในระดับมาก

	 การทดสอบสมมติฐานโดยใช้ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (ไคสแควร์) พบว่าปัจจัยแต่ละด้านนั้น มีความสัมพันธ์ อย่างมี 

นัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่น 0.05 ได้แก่ ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ ปัจจัยด้านคุณภาพบริการ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้าน

ราคา ปัจจัยด้านการจัดจ�ำหน่าย ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด และปัจจัยด้านบุคคล 

ค�ำส�ำคัญ: ความภักด ีส่วนผสมทางการตลาด ธนาคารออมสิน

Abstract

 	 This study aimed to identify factors that affect the loyalty of the customer of government savings bank, 

sahatsakhan branch, kalasin province. In elements of the each form different. By finding customer loyalty of bank. 

Data collection from a sample survey of 400 people, a study found that the majority of respondents were female. 

Aged between 51-60 years of undergraduate study. Commissioner, employees and employees of government 

revenue of most 30,001 - 40,000 baht select use service of government savings bank, sahatsakhan branch. The 

view from the elements, including the product price, which affects the loyalty of the consumer bank. Major  

Sahatsakhan Kalasin most of the image. Service Quality The distribution channel Promotion, marketing and human 

resources processes. The physical which affects loyalty at a high level. 

	 The hypothesis testing, correlation coefficient (chi-square) showed that each side. Correlated  

Statistically significant at a confidence level of 0.05 is the image factor. Factors of service quality product factors 

the price factor factors on the distribution factor in the promotion and individual factors 

Keywords: Loyalty, Marketing mix, Government savings bank

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 123/119 หมู่ 7 ต�ำบลบ้านเป็ด อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 08-8561-2724 wari_cha@hotmail.com 
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

ปัจจบุนัการด�ำเนนิธรุกจิธนาคารมกีารแข่งขนัทีส่งูขึน้เรือ่ยๆ หากขายผลติภณัฑ์เพยีงอย่างเดยีว แต่ยงัขาด   

การบริการที่ดีต่อลูกค้าหรือผู้รับบริการ ส่งผลให้เกิดการร้องเรียนขึ้น ย่อมประสบความส�ำเร็จได้ยาก ถ้าธุรกิจได้    

มีการพัฒนาด้านการบริการให้ได้คุณภาพ มีการให้บริการได้อย่างรวดเร็ว มีความถูกต้องเหมาะสมเหนือความคาด

หวงัของลกูค้าหรอืผูร้บับรกิาร นอกจากจะท�ำให้ลกูค้าเกดิความภกัดไีด้แล้ว ยงัสามารถท�ำให้ได้ลกูค้ากลุม่เป้าหมาย

ใหม่   เพิ่มมากขึ้น ธุรกิจก็สามารถด�ำเนินได้อย่างต่อเนื่อง เพราะหัวใจหลักที่ส�ำคัญของการท�ำธุรกิจยุคนี้คือ การ

บรกิาร ซึง่ต้องสร้างความแตกต่างให้เหนอืกว่าคูแ่ข่งขนั โดยท�ำการปรบัปรงุเปลีย่นแปลงรปูแบบการให้บรกิาร เพือ่

ตอบสนอง ความต้องการของผู้บริโภคให้ได้รับความพึงพอใจมากที่สุด

จากการแข่งขนัทีส่งูขึน้เรือ่ยๆ จงึท�ำให้ผูศ้กึษามคีวามต้องการการศกึษาถงึองค์ประกอบทีม่ผีลกระทบต่อ

ความภกัดขีองผูใ้ช้บรกิารธนาคารออมสนิสาขาสหสัขนัธ์ จงัหวดักาฬสนิธุ ์เพือ่น�ำไปพฒันาองค์กร ปรบัใช้ให้เหมาะ

สม ตรงกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และพัฒนางานให้มีประสิทธิภาพ เพื่อสร้างความสามารถในการ

แข่งขันกับคู่แข่งได้

สถิติจำ�นวนข้อมูลลูกค้าธนาคารออมสินสาขาสหัสขันธ์
ปี จ�ำนวน CIF (ข้อมูลลูกค้า)

2555 4,250

2556 6,160

2557 6,900

ที่มา: ธนาคารออมสินสาขาสหัสขันธ์

วัตถุประสงค์

1. 	 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อความจงรักภักดีในการให้บริการของธนาคารออมสินสาขา

สหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์

2. 	 เพือ่ศกึษาปัจจยัภาพลกัษณ์ธรุกจิ คณุภาพบรกิาร ส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ทีม่อีทิธพิล      ต่อ

การเลือกใช้บริการธนาคารออมสิน สาขาสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์

วิธีด�ำเนินงาน

ประชากรกลุ่มตัวอย่าง กลุ่มผู้ใช้บริการธนาคารออมสินสาขาสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ จ�ำนวน 400 คน 

โดยใช้วิธีการสุ ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive  sampling) มีระยะเวลาในการเก็บข้อมูลในช่วงเดือน      

กุมภาพันธ์ – มีนาคม 2557

1. 	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ แบบสอบถามความภักดีของผู้ใช้บริการธนาคารออมสิน สาขา

สหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ โดยผู้ศึกษาแบ่งออกเป็น 5 ส่วน คือ 

	 ส่วนที่ 1 	ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนที่ 2 	ความคิดเห็นต่อภาพลักษณ์ของลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์	

ส่วนที่ 3 	ความคิดเห็นต่อคุณภาพบริการของของลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์

ส่วนที่ 4	 ความคดิเหน็ต่อส่วนประสมทางการตลาดของลกูค้าธนาคารออมสนิสาขาสหสัขนัธ์ จงัหวดักาฬสนิธุ์ 

ส่วนที่ 5 	ความคิดเห็นต่อความภักดีของลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์  



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
66

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

เช
ิง
ก
ล
ย
ุท
ธ
์ ก

าร
จ
ัด
ก
าร

ธ
ุร
ก
ิจ
ข
น
าด

ก
ล
าง

แ
ล
ะข

น
าด

ย
่อ
ม

2. 	 การวิเคราะห์ข้อมูล การศึกษาครั้งนี้ท�ำการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูปทางสถิติ SPSS 

(Statistic Package for the Social Sciences) โดยน�ำข้อมลูทีร่วบรวมได้มาวเิคราะห์ทางสถติโิดยใช้ค่าร้อยละ ค่า

เฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการหาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (ไคสแควร์) ในการวิเคราะห์ข้อมูล

ผลการวิจัย

ผู้ตอบแบบสอบถามจ�ำนวน 400 คน เป็นเพศหญิงจ�ำนวน 320 คน (ร้อยละ 80) มีอายุระหว่าง 51-60 ปี 

จ�ำนวน 164 คน (ร้อยละ 41) มีสถานภาพสมรส จ�ำนวน 351 คน (ร้อยละ 87.80) การศึกษาระดับปริญญาตรี

จ�ำนวน 230 คน (ร้อยละ 52.00) ประกอบอาชีพข้าราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานของรัฐ จ�ำนวน 184 คน 

(ร้อยละ 46.00) ส่วนใหญ่มีรายได้ระหว่าง 30,001 – 40,000 บาท จ�ำนวน 122 คน (ร้อยละ 30.50) บริการที่เลือก

ใช้กับธนาคาร (ผู้ตอบแบบสอบถามสามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) พบว่า บริการฝาก /ถอน /โอนเงิน จ�ำนวน 400 

คน (ร้อยละ 100) ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา มผีลกระทบต่อความภกัดขีองผูใ้ช้บรกิารธนาคารออมสนิสาขาสหสัขนัธ์ 

จังหวัดกาฬสินธุ์ มากที่สุด การศึกษาทางด้านปัจจัยแต่ละด้าน พบว่า

1. 	 ปัจจยัส่วนบคุคลส่งผลต่อความจงรกัภกัดใีนการให้บรกิารของธนาคารออมสนิสาขาสหสัขนัธ์ จงัหวดั

กาฬสินธุ์ 

	 1) 	 ด้านเพศมีความสัมพันธ์ต่อความภักดีในการใช้บริการธนาคารออมสินสาขาสหัสขันธ์ จังหวัด

กาฬสินธุ ์ในระดับมากที่สุด 

		  2) 	 ด้านอายุมีความสัมพันธ์ต่อความภักดีในการใช้บริการธนาคารออมสินสาขาสหัสขันธ์ จังหวัด

กาฬสินธุ ์ในระดับมากที่สุด 

		  3) 	 ด้านสถานภาพมีความสัมพันธ์ต่อความภักดีในการใช้บริการธนาคารออมสินสาขาสหัสขันธ์ 

จังหวัดกาฬสินธุ์ ในระดับมากที่สุด 

		  4) 	 ด้านระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธ์ต่อความภกัดใีนการใช้บรกิารธนาคารออมสนิ สาขาสหสัขนัธ์ 

จังหวัดกาฬสินธุ์ ในระดับมากที่สุด 

		  5) 	 ด้านอาชีพมีความสัมพันธ์ต่อความภักดีในการใช้บริการธนาคารออมสินสาขาสหัสขันธ์ จังหวัด

กาฬสินธุ์ ที่ในระดับมากที่สุด 

		  6) 	 ด้านรายได้มคีวามสมัพนัธ์ต่อความภกัดใีนการใช้บรกิารธนาคารออมสนิสาขาสหสัขนัธ์ จงัหวดั

กาฬสินธุ์ ที่ในระดับมากที่สุด 

	 2. 	 ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ธนาคาร (Image), ด้านคุณภาพบริการ (Service Quality) และปัจจัยด้าน   

ส่วนผสมทางการตลาด 7P’s (ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบคุคล 

ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ) ที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการธนาคารออมสินสาขาสหัสขันธ์ 

จังหวัดกาฬสินธุ์ ผลการวิจัยพบว่า 

		  1) 	 ด้านภาพลกัษณ์ (Image) มอีทิธพิลต่อความภกัดใีนการใช้บรกิารธนาคารออมสนิ สาขาสหสัขนัธ์ 

จังหวัดกาฬสินธุ ์ในระดับมาก

		  2)	 ด้านคณุภาพบรกิาร (Service Quality) มอีทิธพิลต่อความภกัดใีนการใช้บรกิารธนาคารออมสนิ

สาขาสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ ในระดับมาก

		  3) 	 ส่วนผสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อความภักดีในการใช้บริการธนาคารออมสิน

สาขาสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ ์ในระดับมากที่สุด 
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		  4) 	 ส่วนผสมทางการตลาดด้านราคามอีทิธพิลต่อความภกัดใีนการใช้บรกิารธนาคารออมสนิ สาขา

สหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ ในระดับมากที่สุด

	 5) 	 ส่วนผสมทางการตลาดด้านการจัดจ�ำหน่ายมีอิทธิพลต่อความภักดีในการใช้บริการธนาคาร

ออมสินสาขาสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ ในระดับมาก

	 6) 	 ส่วนผสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อความภักดี ในการใช้บริการ

ธนาคารออมสินสาขาสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ ในระดับมาก

	 7) 	 ส่วนผสมทางการตลาดด้านบคุคลมอีทิธพิลต่อความภกัดใีนการใช้บรกิารธนาคารออมสนิสาขา

สหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ ในระดับมาก

	 8) 	 ส่วนผสมทางการตลาดด้านกระบวนการมอีทิธพิลต่อความภกัดใีนการใช้บรกิารธนาคารออมสนิ

สาขาสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ ในระดับมาก

	 9) 	 ส่วนผสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพมอีทิธพิลต่อความภกัด ีในการใช้บรกิารธนาคาร

ออมสิน สาขาสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ ์ในระดับมาก

อภิปรายผลการวิจัย

	 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายตุัง้แต่ 41 ปีขึน้ไป สถานภาพสมรส มกีารศกึษาอยูใ่นระดบั

ปรญิญาตร ีมอีาชพีข้าราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ มรีายได้ระหว่าง 30,001- 40,000 บาท มรีะดบัความภกัดมีาก

ที่สุดและมีแนวโน้มความภักดีเพิ่มขึ้น 

	 ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ (Image) มีอิทธิพลต่อความภักดีในการใช้บริการธนาคารออมสิน สาขา สหัสขันธ์ 

จังหวัดกาฬสินธุ์ จากผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ในภาพรวมผู้ใช้บริการส่วนใหญ่มีความภักดีต่อการใช้บริการ

ธนาคาร ออมสิน สาขาสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ ดวงกมล กรมาทิตย์สุข (2550) 

ที่ได้ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างอิทธิพลภาพลักษณ์ และคุณภาพการให้บริการต่อพฤติกรรมการใช้บริการธนาคาร

ไทยธนาคาร, อัจฉรา สงวนทรัพย์ และคณะ (2550) ที่ได้ศึกษาคุณภาพในการให้บริการของธนาคารออมสิน สาขา

ผกัไห่ จงัหวดัพระนครศรอียธุยา และทศพล พวงทอง (2550) ทีไ่ด้ศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านภาพลกัษณ์

ขององค์การ กับความภักดีของลูกค้าธนาคารออมสินที่พบว่าภาพลักษณ์ของธนาคารมีความสัมพันธ์ทางบวกกับ

ความจงรักภักดี ต่อธนาคารอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ ซึ่งมีความส�ำคัญอย่างยิ่งที่จะน�ำปัจจัยดังกล่าวไปเป็นข้อมูล

พื้นฐาน  ในการพิจารณาจัดท�ำแผนกลยุทธ์ธนาคารเพื่อ ที่จะท�ำให้ลูกค้าได้รับสนองตอบความต้องการมากที่สุด

	 ปัจจัยด้านคุณภาพบริการ (Service Quality) มีอิทธิพลต่อความภักดีในการใช้บริการธนาคารออมสิน 

สาขา สหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ ซึ่งระดับความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรมีค่าสูงมาก ซึ่งผลการศึกษาสอดคล้องกับ

การศึกษาของ ดวงกมล กรมาทิตย์สุข (2550), อัจฉรา สงวนทรัพย์ และคณะ (2550), ทศพล พวงทอง (2550),  

สหกมล ห้วยกรดวัฒนา (2551), กนิษฐา วีสม (2552) ที่ได้ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านคุณภาพบริการ

ขององค์กรกบัความภกัดขีองลกูค้า ซึง่ผลการศกึษามคีวามสอดคล้องกนัคอืพบว่าคณุภาพบรกิารมอีทิธพิลต่อความ

ภักดีอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งปัจจัยคุณภาพบริการในด้านต่างๆ คือ ความเป็นรูปธรรมของการ 

ความน่าเชื่อถือหรือไว้วางใจ  การตอบสนองความต้องการ การให้ความมั่นใจ และการเข้าใจ มีความส�ำคัญอย่าง

มากต่อความภักดีในการใช้บริการ 

	 ปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาด

	 1) 	 ด้านผลติภณัฑ์เมือ่ธนาคารให้ความส�ำคญักบัปัจจยัด้านราคาเพิม่มากขึน้ความภกัดต่ีอการใช้บรกิาร
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ธนาคารอาจจะเพิ่มขึ้นด้วย ซึ่งผลการทดสอบสมมติฐานดังกล่าวสอดคล้องกับผลการวิจัยของ พิริยะ แก้ววิเศษ 

(2554) และการศึกษาของ อัมพล ชูสนุกและชนิกา ทิมทอง (2555) ที่ได้ศึกษาเกี่ยวกับ ปัจจัยส่วนผสมทางการ

ตลาด ต่อความภักดีต่อตราสินค้าประเภทต่างๆ พบว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลเชิงบวกต่อความภักดี อย่างมีนัย

ส�ำคัญทางสถิติ แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ ณัฐธิดา สระธรรม และไกรชิต สุตะเมือง (2557) และผลการ

วิจัยของทิวทิศน์ ผากอง (2553) ที่บอกว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ไม่มีความสัมพันธ์ต่อความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ 

และความภักดีของร้านค้า 

	 2) 	 ด้านราคาเมื่อธนาคารให้ความส�ำคัญกับปัจจัยด้านราคาเพิ่มมากขึ้น ความภักดีต่อการใช้บริการ

ธนาคารอาจจะลดลง ซึ่งแตกต่างกับผลการวิจัยของ ทิวทิศน์ ผากอง (2553) ที่ศึกษาปัจจัยด้านราคาต่อความภักดี 

และผลการศึกษาเป็นไปในทิศทางบวก อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ ซึ่งหมายความว่าเมื่อธนาคารให้ความส�ำคัญกับ

ปัจจัยด้านราคา ซึ่งได้แก่ ดอกเบี้ยเงินกู้ ค่าธรรมเนียมรายปีบัตร ATM และประกันอุบัติเหตุ มากขึ้น ส่งผลต่อความ

ภักดี  ในการใช้บริการมากขึ้นด้วยเช่นกัน

	 3) 	 ด้านการจดัจ�ำหน่ายเมือ่ธนาคารให้ความส�ำคญักบัปัจจยัด้านการจดัจ�ำหน่ายเพิม่มากขึน้ ความภกัดี

ต่อการใช้บรกิารธนาคารอาจจะลดลง ซึง่แตกต่างจากการศกึษาของ สจุติรา งามใจ (2555) การศกึษาของ ภคัวฒัน์ 

คงคะคิด (2554) และ พรพรรณ เอี่ยมประเสริฐบุญ และปณิศา มีจินดา (2550) ที่ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยส่วนผสม

ทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อความภักดีและผลการวิจัยพบว่าส่วนผสมทางการตลาดด้านการจัดจ�ำหน่ายมีอิทธิพล

ต่อความภกัดใีนทางบวก เช่นกนั ขณะเดีย่วกนัพบว่าส่วนผสมทางการตลาดด้านการจดัจ�ำหน่ายไม่มอีทิธพิลต่อความ

ภักดี ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ทิวทิศน์ ผากอง (2553) 

	 4) 	 ด้านการส่งเสริมการตลาดเมื่อธนาคารให้ความส�ำคัญกับปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดเพิ่ม มาก

ขึ้น ความภักดีต่อการใช้บริการธนาคารอาจจะลดลง ซึ่งแตกต่างจากการศึกษาของอัมพล ชูสนุกและชนิกา ทิมทอง 

(2555) และผลการศึกษาของ ณัฐธิดา สระธรรม และไกรชิต สุตะเมือง (2557) ที่ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยส่วนผสม  

ทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อความภกัดแีละผลการวจิยัพบว่าปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาด 

มีอิทธิพลต่อความภักดีในทางบวก ในขณะเดียวกันการศึกษาของ ทิวทิศน์ ผากอง (2553) พบว่าปัจจัยส่วนผสม

ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มีอิทธิพลต่อความภักดี

	 5) 	 ด้านบุคคลเมื่อธนาคารให้ความส�ำคัญกับปัจจัยด้านบุคคลเพิ่มมากขึ้นซึ่งได้แก่ ความยิ้มแย้มแจ่มใส 

ความสภุาพของพนกังาน ความสามารถในการตอบค�ำถามได้อย่างชดัเจนของพนกังาน รวมถงึการบรกิาร  หลงัการ

ขาย เหล่านีเ้ป็นต้น ความภกัดต่ีอการใช้บรกิารธนาคารกจ็ะสงูขึน้เช่นเดีย่วกนั ซึง่สมัพนัธ์กบัการศกึษาของ ธาน ีศรี

ลโิก (2550) ณฐัธดิา สระธรรมและไกรชติ สตุะเมอืง (2557) ทีศ่กึษาเกีย่วกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิล

ต่อความภักดีและผลการวิจัยพบว่าปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดด้านบุคคลมีอิทธิพลต่อความภักดีในทางบวก

	 6) 	 ด้านกระบวนการเมือ่ธนาคารให้ความส�ำคญักบัปัจจยัด้านกระบวนการเพิม่มากขึน้ความภกัด ีต่อการ

ใช้บริการธนาคารก็จะสูงขึ้นเช่นเดียวกัน เช่นความรวดเร็วและความถูกต้องในการให้บริการ การบริการตามล�ำดับ

ก่อนหลัง และระยะเวลาในการให้บริการเป็นต้น ซึ่งสัมพันธ์กับการศึกษาของสุจิตรา งามใจ (2555) และการศึกษา 

ของ อมัพล ชสูนกุและชนกิา ทมิทอง (2555) ทีศ่กึษาเกีย่วกบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อความภกัดี  

และผลการวิจัยพบว่าปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดด้านกระบวนการมีอิทธิพลต่อความภักดีในทางบวก ในขณะ

เดียวกันการศึกษาของ ณัฐธิดา สระธรรม และไกรชิต สุตะเมือง (2557) พบว่าปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดด้าน

กระบวนการไม่มีอิทธิพลต่อความภักดี
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	 7) 	 ด้านลกัษณะทางกายภาพเมือ่ธนาคารให้ความส�ำคญักบัปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพเพิม่มากขึน้

ความภักดีต่อการใช้บริการธนาคารก็อาจจะไม่สูงขึ้น สอดคล้องกับการศึกษาของสุจิตรา งามใจ (2555) ที่ศึกษา

เกี่ยวกับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อความภักดีและผลการวิจัยพบว่าปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 

ด้านลักษณะทางกายภาพมีอิทธิพลต่อความภักดีในทางบวก

สรุป

จากการศึกษาสรุปได้ว่าการทดสอบสมมติฐานการวิจัยจากองค์ประกอบปัจจัยด้านต่างๆ ที่มีผลกระทบ

ต่อความภักดีของผู้ใช้บริการธนาคารออมสิน สาขาสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ พบว่าด้านปัจจัยส่วนบุคคลมีผลกระ

ทบต่อความภกัดขีองผูใ้ช้บรกิารธนาคารออมสนิสาขาสหสัขนัธ์ จงัหวดักาฬสนิธุ ์อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ ด้านผลติภณัฑ์

มผีลกระทบต่อความภกัดขีองผูใ้ช้บรกิารธนาคารออมสนิสาขาสหสัขนัธ์ จงัหวดักาฬสนิธุ ์อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ ด้าน

ราคามผีลกระทบต่อความภกัดขีองผูใ้ช้บรกิารธนาคารออมสนิสาขาสหสัขนัธ์ จงัหวดักาฬสนิธุ ์อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 

ด้านภาพลักษณ์ มีผลกระทบต่อความภักดีของผู้ใช้บริการธนาคารออมสินสาขาสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ อยู่ใน

ระดับมาก ด้านคุณภาพบริการมีผลกระทบต่อความภักดีของผู้ใช้บริการธนาคารออมสินสาขาสหัสขันธ์ จังหวัด

กาฬสินธุ์ อยู่ในระดับมาก ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายมีผลกระทบต่อความภักดีของผู้ใช้บริการธนาคารออมสิน

สาขาสหสัขนัธ์ จงัหวดักาฬสนิธุ ์อยูใ่นระดบัมาก ด้านการส่งเสรมิการตลาดมผีลกระทบต่อความภกัดขีองผูใ้ช้บรกิาร

ธนาคารออมสิน สาขาสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ อยู่ในระดับมาก ด้านบุคคลมีผลกระทบต่อความภักดีของผู้ใช้

บรกิารธนาคารออมสนิ สาขาสหสัขนัธ์ จงัหวดักาฬสนิธุ ์อยูใ่นระดบัมาก ด้านกระบวนการมผีลกระทบต่อความภกัดี

ของผู้ใช้บริการธนาคารออมสิน สาขาสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ อยู่ในระดับมาก ด้านลักษณะทางกายภาพมีผลก

ระทบต่อความภักดีของผู้ใช้บริการธนาคารออมสิน สาขาสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ อยู่ในระดับมาก 

	 ปัจจัยด้านต่างๆ ที่ค้นพบสามารถอธิบายได้ว่า สิ่งที่ผู้ใช้บริการเกิดการรับรู้แล้วก่อให้เกิดความพึงพอใจ  

และยงัส่งผลต่อความภกัดขีองผูม้าใช้บรกิารนัน้ ต้องสามารถให้ความสะดวก ตอบสนองความต้องการของผูใ้ช้บรกิาร 

ได้อย่างสูงสุด 

ข้อเสนอแนะ

1) 	 การศึกษาในครั้งนี้การศึกษาเฉพาะพื้นที่จ�ำกัด คือธนาคารออมสิน สาขาสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์  

ซึง่ผลการวจิยัทีไ่ด้จะเจาะจงพืน้ที ่ซึง่การศกึษาครัง้ถดัไปควรศกึษาในระดบักว้างขึน้ หรอืศกึษาเปรยีบเทยีบระหว่าง

พื้นที่สาขา เพื่อสามารถน�ำผลวิจัยมาใช้วางกลยุทธ์ได้มากยิ่งขึ้น

2)	 การศึกษาครั้งถัดไปควรจะมีบทสัมภาษณ์หรือบทวิเคราะห์จากกลุ่มบุคคลที่ใช้บริการธนาคาร เพื่อ

ให้ทราบข้อมูลเชิงลึก 

กิตติกรรมประกาศ

	 ขอกราบขอบพระคณุคณาจารย์ประจ�ำหลกัสตูรบรหิารธรุกจิมหาบณัฑติ วทิยาลยับณัฑติศกึษาการจดัการ 

มหาวิทยาลัยขอนแก่น ที่มอบความรู้และประสบการณ์ ขอกราบขอบพระคุณ บิดา มารดา เพื่อนๆ และญาติพี่น้อง 

ทีใ่ห้การสนบัสนนุในการเรยีนต่อระดบัปรญิญาโท คณุค่าและประโยชน์อนัพงึมแีก่งานวจิยัฉบบันี ้ใคร่ขอยกคณุงาม

ความดีการให้แด่ผู้มีพระคุณทุกท่าน ผู้ศึกษารู้สึกซาบซึ้งในความกรุณาเป็นอย่างยิ่ง และขอขอบพระคุณเป็นอย่าง

สูงไว้  ณ โอกาสนี้ 
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การประยุกต์ใช้วิธีดีมาเทลในการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการให้บริการของซอฟต์แวร์

ออนไลน์ภาครัฐบนเทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆส�ำหรับหน่วยงานราชการในประเทศไทย

USING DEMATEL METHOD TO IDENTIFY THE KEY FACTORS OF QUALITY OF 

SERVICE IN GOVERNMENT SOFTWARE AS A SERVICE ON CLOUD  

COMPUTING FOR THE GOVERNMENT SECTORS IN THAILAND 

ธาดาธิเบศร์ ภูทอง1

บทคัดย่อ

	 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการให้บริการของบริการซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐ
บนเทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆส�ำหรับหน่วยงานราชการในประเทศไทยโดยน�ำปัจจัยความยืดหยุ่นในการใช้ระบบงาน และ
ความมั่งคงปลอดภัยซึ่งเป็นคุณสมบัติที่ส�ำคัญของการให้บริการซอฟต์แวร์ออนไลน์ผ่านทางเครือข่าย มาบูรณาการกับตัวแบบที่ใช้วัด
คุณภาพการให้บริการ SERVQUAL ของพาราซุรามาน และคณะ การวิจัยครั้งนี้ศึกษาจากกลุ่มตัวอย่าง คือกลุ่มบุคคลที่เคยใช้ระบบ
บริการซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐ จ�ำนวน 210 คน เก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามกระดาษ ทดสอบความเที่ยงของแต่ละตัวแปรด้วย
การวเิคราะห์ค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟ่าของครอนแบค และวเิคราะห์องค์ประกอบเพือ่ลดจ�ำนวนตวัแปรและจดักลุม่ของปัจจยัใหม่ให้มคีวาม
สอดคล้องกัน ต่อจากนั้นจึงได้ท�ำการจัดกลุ่มตามหลักการของแผนผังความคิด หลังจากนั้นผู้วิจัยจึงได้ท�ำการพัฒนาแบบสอบถามเพื่อ
สอบถามถึงความส�ำคัญของปัจจัยและเงื่อนไขที่เป็นตัวบ่งชี้จากผู้เชี่ยวชาญและวิเคราะห์ผลตามวิธีดีมาเทล ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัย
ด้านการสร้างความมัน่ใจให้กบัผูใ้ช้ระบบงานเป็นปัจจยัสาเหตทุีส่�ำคญัทีส่ดุทีม่อีทิธพิลต่อคณุภาพการให้บรกิารของซอฟต์แวร์ออนไลน์
ภาครัฐบนเทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆส�ำหรับหน่วยงานราชการในประเทศไทย โดยมีผู้ดูแลระบบอธิบายเกี่ยวกับการใช้งาน
ระบบได้อย่างชัดเจนเป็นเงื่อนไขที่เป็นตัวบ่งชี้ที่มีความส�ำคัญที่สุดในกลุ่มปัจจัยนี้ ปัจจัยที่มีความส�ำคัญรองลงมาคือ กลุ่มปัจจัยด้าน
ความมั่นคงปลอดภัยและการรับรู้ถึงประโยชน์และกลุ่มปัจจัยด้านความยืดหยุ่นในการใช้ระบบงาน ตามล�ำดับ

ค�ำส�ำคัญ: วิธีดีมาเทล การวิเคราะห์องค์ประกอบ ตัวแบบ SERVQUAL คุณภาพการให้บริการ บริการซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐ

Abstract

	 The purpose of this study is to find the key factors influencing the quality of service in Government 
Software as a Service for the Government Sectors in Thailand, and explore the causal relationships between the 
criteria for each factor by integrating factors of flexibility and security[1, 2, 3] to the SERVQUAL model of  
Parasuraman et al.[4]. The sample used in this research is a group of people who have used the Government 
Software as a Service 210 samples. A paper survey was administrated, and data were collected to test the reliability 
of each variable with coefficient alpha and then a factor analysis was conducted to separate criteria into groups 
and identify the key factors. Then, a concept of affinity diagram was utilized in order to categorize the key factors 
that influence the quality of service with experts’ opinions. A questionnaire and analysis based on DEMATEL 
method was constructed and surveyed. Based on the analysis, it was found that the most significant factor was 
in the assurance cluster. Further, the criterion in assurance cluster was the cause cluster and effected to other 
clusters. The second most one was factor in security and perceived usefulness and third, factor in flexibility.

Keywords: DEMATEL Method, Factor Analysis, SERVQUAL Model, Service Quality, Government Software as a Service

1	 นักศึกษาหลักสูตรวิทยาศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาระบบสารสนเทศเพื่อการจัดการ คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี 

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ท่าพระจันทร์ ที่อยู่ เลขที่ 2 ถนนพระจันทร์ แขวงพระบรมมหาราชวัง เขตพระนคร กรุงเทพมหานคร 

10200  โทรศัพท์ : 082 300 5359, 092 885 7556 E-mail: thadathibesra@gmail.com
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บทน�ำ 

ที่มาและความส�ำคัญของปัญหา

ภายใต้กระแสเทคโนโลยีคลาวด์คอมพิวติ้ง ซึ่งเทคโนโลยีที่ก�ำลังเข้ามามีบทบาทส�ำคัญในการเปลี่ยนผ่าน

ระบบงานแบบเก่าที่ค่อนข้างล้าสมัย ยุ่งยาก และมีค่าใช้จ่ายค่อนข้างสูง เข้าสู่ระบบงานแบบใหม่ สะดวก รวดเร็ว 

และมค่ีาใช้จ่ายน้อยอย่างการน�ำเทคโนโลยคีลาวด์คอมพวิติง้มาใช้ ปัจจบุนัทัง้ภาครฐัและเอกชนได้มกีารตอบรบักบั

ระบบงานแบบใหม่นี ้อย่างทีไ่ม่เคยปรากฏมาก่อน ไม่เว้นแม้กระทัง่รฐับาลไทยเองกไ็ม่อาจหลกีเลีย่งทีจ่ะไม่น�ำระบบ

นี้มาใช้ในการบริหารงานภาครัฐได้ อย่างไรก็ตามยังคงมีความเสี่ยงในการใช้เทคโนโลยีคลาวด์คอมพิวติ้งเนื่องจาก

ยังไม่มีการรับรองร้อยเปอร์เซ็นต์ว่ามีความปลอดภัยในการใช้เทคโนโลยีนี้ ถึงแม้ว่าส�ำนักงานรัฐบาลอิเล็กทรอนิกส์ 

จะท�ำให้องค์กรของรฐัมัน่ใจได้ว่ามโีอกาสน้อยมากถงึน้อยทีส่ดุว่าข้อมลูทีเ่กบ็ไว้นัน้จะสญูหายหรอืเกดิข้อมลูรัว่ไหล

จากความผิดพลาดด้านระบบล่ม ด้านไฟฟ้าหรือด้านอื่นๆ ทางองค์กรต่างๆในภาครัฐจึงจะต้องมีความมั่นใจ และ

วางใจในเทคโนโลยีคลาวด์คอมพิวติ้งทั้งหมดที่กล่าวมา อาจจะเห็นได้ว่าประเทศไทยมีการขับเคลื่อนในด้าน

เทคโนโลยคีลาวด์คอมพวิติง้ในหลายรปูแบบและเป็นระบบเนือ่งจากเทคโนโลยคีลาวด์คอมพวิติง้ มคีวามเป็นพลวตั

หรอืเปลีย่นแปลงสงู อกีทัง้ยงัคงต้องมกีารพฒันาในอกีหลายด้านอย่างต่อเนือ่งโดยเฉพาะการพฒันาคณุภาพในการ

ให้บริการ โดยการท�ำวิจัยเพื่อพัฒนาคุณภาพในการให้บริการ ซึ่งจะเป็นการช่วยส่งเสริมให้ผู้ใช้บริการโดยเฉพาะ

หน่วยงานภาครฐัเกดิความไว้วางใจ เชือ่มัน่และยอมรบัในบรกิารซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครฐัรปูแบบต่างๆ และน�ำไป

ใช้ประโยชน์อย่างจริงจังนั้น จึงถือว่าเป็นเรื่องที่ส�ำคัญมาก เพราะจะท�ำให้เกิดความยั่งยืนของการใช้งานระบบคลา

วด์ของประเทศด้วย 

ดงันัน้งานวจิยันีจ้งึน�ำเสนอการจดัล�ำดบัปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อคณุภาพการให้บรกิารและแสดงความสมัพนัธ์

เชิงสาเหตุและผลระหว่างกลุ่มปัจจัย และเงื่อนไขที่เป็นตัวบ่งชี้ในแต่ละกลุ่มปัจจัยของบริการซอฟต์แวร์ออนไลน์

ภาครัฐส�ำหรับหน่วยงานราชการในประเทศเพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนาคุณภาพการให้บริการส�ำหรับส�ำนักงาน

รฐับาลอเิลก็ทรอนกิส์ในฐานะผูใ้ห้บรกิาร และหน่วยงานราชการในฐานะผูใ้ช้บรกิารระบบงานสามารถใช้เป็นแนวทาง

ในการศกึษาประเมนิและคดัเลอืกซอฟต์แวร์ทีต้่องการใช้บนระบบบรกิารคลาวด์ภาครฐัให้เหมาะสมกบัลกัษณะการ

ด�ำเนินงานขององค์กรตนเอง ซึ่งจะช่วยให้ลดงบประมาณ เพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขัน เพิ่มประสิทธิภาพใน

การท�ำงานให้บริการของภาครัฐ ท�ำให้ประชาชนสะดวกสบายขึ้น

แนวคิดทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

แนวความคิดที่เกี่ยวข้องกับคุณภาพการให้บริการได้มีการท�ำวิจัยอย่างแพร่หลายมานาน ตัวอย่างเช่น 

โมเดล “SERVQUAL” ของพาราซรุามานและคณะ[4] ทีป่ระเมนิทศันคตขิองผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ช้บรกิารทีม่ต่ีอคณุภาพ

การให้บริการของผู้ให้บริการ ปัจจัยคุณภาพการให้บริการดังกล่าว ประกอบด้วย 10 ปัจจัย คือ ความสามารถใน

การให้บริการได้ถูกต้อง (Reliability) ความรวดเร็วในการให้บริการ (Responsiveness) ความสามารถ (Competence) 

ความสามารถเข้าถึงได้ (Access) ความเอื้อเฟื้อ (Courtesy) การสื่อสาร (Communication) ความน่าเชื่อถือ 

(Credibility) ความปลอดภัย (Security) การเข้าใจลูกค้า (Understand Customer) และการมีเครื่องมืออุปกรณ์

และบุคลากรพร้อมที่จะให้บริการ (Tangible) ต่อมาปัจจัยทั้ง 10 ได้ถูกจัดกลุ่มให้เหลือเพียง 5 ปัจจัย คือ การให้

บริการได้ถูกต้อง (Reliability) ความรวดเร็วในการให้บริการ (Responsiveness) การเข้าใจถึงความต้องการของ

ลกูค้า (Empathy) การสร้างความเชือ่มัน่ให้กบัลกูค้า (Assurance) และการมเีครือ่งมอื อปุกรณ์และบคุลากรพร้อม

ที่จะให้บริการ (Tangible)  อย่างไรก็ตาม คุณภาพการให้บริการแบบดั้งเดิมที่ผู ้ใช้บริการไปใช้บริการ  

ณ สถานทีท่�ำการของผูใ้ห้บรกิารจะแตกต่างจากการให้บรกิารอเิลก็ทรอนกิส์ เนือ่งจากการให้บรกิารอเิลก็ทรอนกิส์
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ผ่านเว็บไซต์จะมีปัจจัยอื่นๆ เข้ามาเกี่ยวข้อง เช่น ช่องทางในการใช้บริการที่เป็นเว็บไซต์ของผู้ให้บริการ ความ

ปลอดภัย ความง่ายในการใช้บริการผ่านช่องทางเว็บ [5]

ในช่วงหลายปีที่ผ่านมาได้มีการน�ำแนวคิดคุณภาพการให้บริการไปประยุกต์ใช้เพื่อพัฒนาคุณภาพการให้

บรกิารในบรบิทของการให้บรกิารผ่านอนิเตอร์เนต็หรอืคณุภาพการให้บรกิารอเิลก็ทรอนกิส์ เช่นโมเดล E-S QUAL 

[6] โมเดล eTailQ [7] โมเดล SITEQUAL [8] โมเดล WebQual [9] โมเดล e-SQ [10] และงานวิจัยอื่นๆ ด้าน

คุณภาพการให้บริการผ่านทางอินเตอร์เน็ต[11, 12, 13, 14, 15, 16, 17]งานวิจัยในอดีตได้ศึกษาถึงคุณภาพการให้

บรกิารอเิลก็ทรอนกิส์ เช่น คณุภาพเวบ็ไซต์ คณุภาพข้อมลู[9, 12]ในขณะทีบ่างงานวจิยัศกึษาถงึคณุภาพข้อมลู การ

ออกแบบที่สวยงาม การให้บริการที่รวดเร็ว ความปลอดภัย และความเป็นส่วนตัว [10, 15]เป็นต้น

เครือ่งมอืวดัคณุภาพการบรกิารของพาราซรุามาน [18] ทีเ่รยีกว่ามาตรวดั SERVQUAL เป็นมาตรวดัทีไ่ด้

รับความนิยมอย่างแพร่หลายในการน�ำมาวัดคุณภาพบริการของผู้ให้บริการ จากการศึกษาพบว่ามีการน�ำมาตรวัด 

SERVQUAL ไปประยุกต์ใช้กับผู้ให้บริการด้านสารสนเทศหลากหลายรูปแบบในหลายประเทศ โดยผู้วิจัยแต่ละราย

ก็น�ำมาตรวัด SERVQUAL ไปปรับใช้ในกรณีที่แตกต่างกัน ไม่ว่าจะเป็นการน�ำมาตรวัด SERVQUAL ต้นแบบ ไปใช้

วดัคณุภาพในการให้บรกิารโดยตรง โดยจะเปลีย่นเพยีงรปูประโยคของข้อค�ำถามให้เข้ากบับรกิารทีต้่องวดัคณุภาพ

ในการให้บริการ หรือการปรับปรุงมาตรวัด SERVQUAL ให้เข้ากับบริการที่ต้องการวัดคุณภาพการบริการด้วยวิธี

การทางสถิติอื่นๆ ซึ่งการพัฒนามาตรวัดนี้สามารถกระท�ำได้หลายวิธี แต่จะเห็นได้ว่าวิธีการพัฒนามาตรวัดที่ใช้กัน

อย่างแพร่หลายเพือ่ให้ได้มาตรวดัใหม่ทีม่ปีระสทิธภิาพในการวดัคณุภาพในการให้บรกิารของบรบิททีต้่องการศกึษา

อย่างเฉพาะเจาะจงนั้น ได้แก่ การใช้วิธีการวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor Analysis) ร่วมกับเทคนิควิธีการทาง

สถิติอื่นๆ เช่น การหาค่าความเที่ยง (Reliability) เป็นต้น

จากการทบทวนวรรณกรรมงานวิจัยในอดีต พบว่ามีหลายปัจจัยด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ 

(Tangibles) ด้านการให้บรกิารได้ถกูต้อง (Reliability) ด้านความรวดเรว็ในการให้บรกิาร (Responsiveness) ด้าน

การสร้างความเชื่อมั่นให้กับผู้รับบริการ (Assurance) ด้านการเข้าใจถึงความต้องการของผู้รับบริการ (Empathy) 

สามารถน�ำมาประยกุต์ใช้ในการศกึษาถงึคณุภาพการบรกิารในบรบิทของบรกิารซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครฐั ได้ โดย

งานวิจัยนี้จะปรับเปลี่ยนปัจจัยด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) เป็นปัจจัยด้านคุณสมบัติของ

ระบบงาน (Features) เพื่อให้มีความเหมาะสมกับบริบทของการศึกษา นอกจากนี้ยังพบว่ามีปัจจัยที่มีความส�ำคัญ

ต่อคณุภาพการบรกิารของบรกิารซอฟต์แวร์ออนไลน์ ทีง่านวจิยัในอดตียงัไม่ได้ท�ำการศกึษาซึง่อ้างองิจากคณุสมบตัิ

ที่โดดเด่นของบริการซอฟต์แวร์ออนไลน์ (Software as a Service: SaaS) อาทิเช่น ปัจจัยเรื่องของความยืดหยุ่น

ในการใช้งาน (Flexibility) และประเด็นในเรื่องของความมั่นคงปลอดภัย (Security) ซึ่งเป็นปัจจัยที่ต้องค�ำนึงถึง

และให้ความส�ำคัญเพราะรูปแบบของบริการนั้น เป็นการให้บริการผ่านทางเครือข่ายอินเตอร์เน็ตและเป็นบริการ

แบบจ่ายตามการใช้งานจริง [1, 2, 3]

แนวความคิดเกี่ยวกับวิธีดีมาเทล

วธิดีมีาเทล ( DEMATEL Method ) ถกูพฒันาขึน้ครัง้แรกระหว่างปี ค.ศ. 1972 ถงึ ค.ศ. 1979 โดยสถาบนั

บาเทลล์เมมโมเรียลแห่งเจนีวา ( Battelle Memorial Institute of Geneva ) ภายใต้โครงการกิจการมนุษย์และ

วิทยาศาสตร์ ( Science and Human Affairs Program ) เพื่อใช้ในการศึกษาปัญหาการตัดสินใจที่มีความซับซ้อน 

และการตัดสินใจในกลุ่มสภาพแวดล้อมที่มีความคลุมเครือ ซึ่งระเบียบวิธีดีมาเทลนี้ได้รับการยอมรับแพร่หลายว่า

เป็นเครื่องมือที่ดีที่สุดในการแก้ ท�ำความเข้าใจปัญหาความสัมพันธ์เชิงสาเหตุและผล ( Cause and Effect  

Relationship ) ระหว่างเงื่อนไขที่ใช้ประเมินเพื่อการตัดสินใจ [19, 20, 21, 22, 23] นอกจากนี้ยังได้มีการน�ำเอา
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วิธีดีมาเทล มาประยุกต์ใช้เพื่อท�ำการวิเคราะห์ และสร้างแผนภาพแสดงความสัมพันธ์ในเชิงสาเหตุและผลกระทบ

ระหว่างเงือ่นไขทีก่�ำหนดขึน้มาใช้ในการประเมนิเพือ่จดัล�ำดบัความส�ำคญั หรอืแสดงแผนภาพความสมัพนัธ์ระหว่าง

กลุ่มปัจจัย [23] อ้างอิงตาม [20, 21, 22, 24, 25, 26] กระบวนการท�ำงานตามวิธีดีมาเทล มีขั้นตอน ดังต่อไปนี้

	 ขั้นตอนที่ 1 : การเก็บและรวบรวมผลการประเมินจากผู้เชี่ยวชาญ และค�ำนวณหาค่าเฉลี่ยความสัมพันธ์

ของเมตริกซ์ Z  โดยท�ำการสอบถามกลุ่มผู้เชี่ยวชาญถึงระดับการมีอิทธิพลระหว่างกลุ่มปัจจัยโดยด�ำเนินการตาม

หลักการจับคู่เพื่อให้การประเมินมีอิทธิพลและทิศทางระหว่างปัจจัยที่ถูกต้อง โดยใช้เกณฑ์ระดับคะแนนก�ำหนด

อทิธพิลในการใช้งานออกเป็น 5 ระดบั คอื ระดบัขัน้ที ่0 เป็นระดบัที ่ไม่มอีทิธพิล ระดบัขัน้ที ่1 เป็นระดบัทีม่อีทิธพิล

ต�่ำมาก ระดับขั้นที่ 2 เป็นระดับที่มีอิทธิพลน้อย ระดับขั้นที่ 3 เป็นระดับที่มีอิทธิพลสูง และระดับขั้นที่ 4 เป็นระดับ

ที่มีอิทธิพลสูงมาก หลังจากนั้นท�ำการเก็บและรวบรวมผลจากการประเมินของผู้เชี่ยวชาญทั้งหมด แล้วหาค่าเฉลี่ย

ของเมตริกซ์ Z โดยที่ 

  

ให้บริการ หรือการปรับปรุงมาตรวัด SERVQUAL ให้เข้ากับบริการที่ต้องการวัดคุณภาพการบริการด้วยวิธีการทางสถิติ
อ่ืนๆ ซ่ึงการพัฒนามาตรวัดนี้สามารถกระทําได้หลายวิธี แต่จะเห็นได้ว่าวิธีการพัฒนามาตรวัดท่ีใช้กันอย่างแพร่หลาย
เพื่อให้ได้มาตรวัดใหม่ท่ีมีประสิทธิภาพในการวัดคุณภาพในการให้บริการของบริบทท่ีต้องการศึกษาอย่างเฉพาะเจาะจง
นั้น ได้แก่ การใช้วิธีการวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor Analysis) ร่วมกับเทคนิควิธีการทางสถิติอ่ืนๆ เช่น การหาค่า
ความเที่ยง (Reliability) เป็นต้น 

จากการทบทวนวรรณกรรมงานวิจัยในอดีต พบว่ามีหลายปัจจัยด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
(Tangibles) ด้านการให้บริการได้ถูกต้อง (Reliability) ด้านความรวดเร็วในการให้บริการ (Responsiveness) ด้านการ
สร้างความเชื่อม่ันให้กับผู้รับบริการ (Assurance) ด้านการเข้าใจถึงความต้องการของผู้รับบริการ (Empathy) สามารถ
นํามาประยุกต์ใช้ในการศึกษาถึงคุณภาพการบริการในบริบทของบริการซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐได้ โดยงานวิจัยนี้จะ
ปรับเปลี่ยนปัจจัยด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) เป็นปัจจัยด้านคุณสมบัติของระบบงาน (Features) 
เพ่ือให้มีความเหมาะสมกับบริบทของการศึกษา นอกจากนี้ยังพบว่ามีปัจจัยท่ีมีความสําคัญต่อคุณภาพการบริการของ
บริการซอฟต์แวร์ออนไลน์ท่ีงานวิจัยในอดีตยังไม่ได้ทําการศึกษาซึ่งอ้างอิงจากคุณสมบัติท่ีโดดเด่นของบริการซอฟต์แวร์
ออนไลน์ (Software as a Service: SaaS)อาทิเช่น ปัจจัยเรื่องของความยืดหยุ่นในการใช้งาน(Flexibility) และประเด็น
ในเรื่องของความมั่นคงปลอดภัย (Security) ซ่ึงเป็นปัจจัยท่ีต้องคํานึงถึงและให้ความสําคัญเพราะรูปแบบของบริการน้ัน 
เป็นการให้บริการผ่านทางเครือข่ายอินเตอร์เน็ตและเป็นบริการแบบจ่ายตามการใช้งานจริง[1, 2, 3] 

แนวความคิดเกี่ยวกับวิธีดีมาเทล 
วิธีดีมาเทล ( DEMATEL Method ) ถูกพัฒนาขึ้นครั้งแรกระหว่างปี ค.ศ. 1972 ถึง ค.ศ. 1979 โดยสถาบัน

บาเทลล์เมมโมเรียลแห่งเจนีวา ( Battelle Memorial Institute of Geneva ) ภายใต้โครงการกิจการมนุษย์และ
วิทยาศาสตร์ ( Science and Human Affairs Program ) เพ่ือใช้ในการศึกษาปัญหาการตัดสินใจท่ีมีความซับซ้อน และ
การตัดสินใจในกลุ่มสภาพแวดล้อมที่มีความคลุมเครือ ซ่ึงระเบียบวิธีดีมาเทลนี้ได้รับการยอมรับแพร่หลายว่าเป็นเคร่ืองมือ
ท่ีดีท่ีสุดในการแก้ ทําความเข้าใจปัญหาความสัมพันธ์เชิงสาเหตุและผล ( Cause and Effect Relationship ) ระหว่าง
เงื่อนไขท่ีใช้ประเมินเพ่ือการตัดสินใจ [19, 20, 21, 22, 23] นอกจากนี้ยังได้มีการนําเอาวิธีดีมาเทล มาประยุกต์ใช้เพ่ือทํา
การวิเคราะห์ และสร้างแผนภาพแสดงความสัมพันธ์ในเชิงสาเหตุและผลกระทบระหว่างเงื่อนไขที่กําหนดขึ้นมาใช้ในการ
ประเมินเพ่ือจัดลําดับความสําคัญ หรือแสดงแผนภาพความสัมพันธ์ระหว่างกลุ่มปัจจัย[23]อ้างอิงตาม [20, 21, 22, 24, 
25, 26]กระบวนการทํางานตามวิธีดีมาเทลมีขั้นตอน ดังต่อไปนี ้
 ขั้นตอนท่ี 1 : การเก็บและรวบรวมผลการประเมินจากผู้เชี่ยวชาญ และคํานวณหาค่าเฉลี่ยความสัมพันธ์ของ
เมตริกซ์ Z  โดยทําการสอบถามกลุ่มผู้เชี่ยวชาญถึงระดับการมีอิทธิพลระหว่างกลุ่มปัจจัยโดยดําเนินการตามหลักการจับคู่
เพื่อให้การประเมินมีอิทธิพลและทิศทางระหว่างปัจจัยท่ีถูกต้อง โดยใช้เกณฑ์ระดับคะแนนกําหนดอิทธิพลในการใช้งาน
ออกเป็น 5 ระดับ คือระดับขั้นท่ี 0 เป็นระดับที่ ไม่มีอิทธิพล ระดับขั้นท่ี 1 เป็นระดับที่มีอิทธิพลต่ํามาก ระดับขั้นท่ี 2 เป็น
ระดับท่ีมีอิทธิพลน้อย ระดับขั้นท่ี 3 เป็นระดับที่มีอิทธิพลสูง และระดับขั้นท่ี 4 เป็นระดับที่มีอิทธิพลสูงมาก หลังจากนั้น
ทําการเก็บและรวบรวมผลจากการประเมินของผู้เชี่ยวชาญท้ังหมด แล้วหาค่าเฉลี่ยของเมตริกซ์ Z โดยที่ ][ ijzz   ตาม
สมการที่ (1) 
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 ขั้นตอนที่ 2 : คํานวณทิศทางความสัมพันธ์เริ่มต้นเป็นคะแนนความคมชัดของเมตริกซ์ Dทิศทางความสัมพันธ์
เริ่มต้นเป็นคะแนนความคมชัดของเมตริกซ์ D คือ  ijdD  โดยที่ค่าของสมาชิกแต่ตัวในเมตริกซ์ D อยู่ในช่วงระหว่าง [ 
0, 1 ] ซ่ึงคํานวณหาทิศทางความสัมพันธ์เริ่มต้นเป็นคะแนนความคมชัดของเมตริกซ์ D ได้จากสมการท่ี (2)  
 ZD *         (2) หรือ 
    nxnznxnd ijij        (3) โดยท่ี 

 |]|1max1|,|1max1[
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  ตามสมการที่ (1) 

  

ให้บริการ หรือการปรับปรุงมาตรวัด SERVQUAL ให้เข้ากับบริการที่ต้องการวัดคุณภาพการบริการด้วยวิธีการทางสถิติ
อ่ืนๆ ซ่ึงการพัฒนามาตรวัดนี้สามารถกระทําได้หลายวิธี แต่จะเห็นได้ว่าวิธีการพัฒนามาตรวัดท่ีใช้กันอย่างแพร่หลาย
เพื่อให้ได้มาตรวัดใหม่ท่ีมีประสิทธิภาพในการวัดคุณภาพในการให้บริการของบริบทท่ีต้องการศึกษาอย่างเฉพาะเจาะจง
นั้น ได้แก่ การใช้วิธีการวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor Analysis) ร่วมกับเทคนิควิธีการทางสถิติอ่ืนๆ เช่น การหาค่า
ความเท่ียง (Reliability) เป็นต้น 

จากการทบทวนวรรณกรรมงานวิจัยในอดีต พบว่ามีหลายปัจจัยด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
(Tangibles) ด้านการให้บริการได้ถูกต้อง (Reliability) ด้านความรวดเร็วในการให้บริการ (Responsiveness) ด้านการ
สร้างความเชื่อม่ันให้กับผู้รับบริการ (Assurance) ด้านการเข้าใจถึงความต้องการของผู้รับบริการ (Empathy) สามารถ
นํามาประยุกต์ใช้ในการศึกษาถึงคุณภาพการบริการในบริบทของบริการซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐได้ โดยงานวิจัยนี้จะ
ปรับเปลี่ยนปัจจัยด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) เป็นปัจจัยด้านคุณสมบัติของระบบงาน (Features) 
เพ่ือให้มีความเหมาะสมกับบริบทของการศึกษา นอกจากนี้ยังพบว่ามีปัจจัยท่ีมีความสําคัญต่อคุณภาพการบริการของ
บริการซอฟต์แวร์ออนไลน์ท่ีงานวิจัยในอดีตยังไม่ได้ทําการศึกษาซ่ึงอ้างอิงจากคุณสมบัติท่ีโดดเด่นของบริการซอฟต์แวร์
ออนไลน์ (Software as a Service: SaaS)อาทิเช่น ปัจจัยเรื่องของความยืดหยุ่นในการใช้งาน(Flexibility) และประเด็น
ในเรื่องของความมั่นคงปลอดภัย (Security) ซ่ึงเป็นปัจจัยท่ีต้องคํานึงถึงและให้ความสําคัญเพราะรูปแบบของบริการนั้น 
เป็นการให้บริการผ่านทางเครือข่ายอินเตอร์เน็ตและเป็นบริการแบบจ่ายตามการใช้งานจริง[1, 2, 3] 

แนวความคิดเกี่ยวกับวิธีดีมาเทล 
วิธีดีมาเทล ( DEMATEL Method ) ถูกพัฒนาขึ้นครั้งแรกระหว่างปี ค.ศ. 1972 ถึง ค.ศ. 1979 โดยสถาบัน

บาเทลล์เมมโมเรียลแห่งเจนีวา ( Battelle Memorial Institute of Geneva ) ภายใต้โครงการกิจการมนุษย์และ
วิทยาศาสตร์ ( Science and Human Affairs Program ) เพ่ือใช้ในการศึกษาปัญหาการตัดสินใจท่ีมีความซับซ้อน และ
การตัดสินใจในกลุ่มสภาพแวดล้อมที่มีความคลุมเครือ ซ่ึงระเบียบวิธีดีมาเทลนี้ได้รับการยอมรับแพร่หลายว่าเป็นเคร่ืองมือ
ท่ีดีท่ีสุดในการแก้ ทําความเข้าใจปัญหาความสัมพันธ์เชิงสาเหตุและผล ( Cause and Effect Relationship ) ระหว่าง
เงื่อนไขท่ีใช้ประเมินเพ่ือการตัดสินใจ [19, 20, 21, 22, 23] นอกจากนี้ยังได้มีการนําเอาวิธีดีมาเทล มาประยุกต์ใช้เพ่ือทํา
การวิเคราะห์ และสร้างแผนภาพแสดงความสัมพันธ์ในเชิงสาเหตุและผลกระทบระหว่างเงื่อนไขที่กําหนดขึ้นมาใช้ในการ
ประเมินเพ่ือจัดลําดับความสําคัญ หรือแสดงแผนภาพความสัมพันธ์ระหว่างกลุ่มปัจจัย[23]อ้างอิงตาม [20, 21, 22, 24, 
25, 26]กระบวนการทํางานตามวิธีดีมาเทลมีขั้นตอน ดังต่อไปนี ้
 ขั้นตอนท่ี 1 : การเก็บและรวบรวมผลการประเมินจากผู้เชี่ยวชาญ และคํานวณหาค่าเฉลี่ยความสัมพันธ์ของ
เมตริกซ์ Z  โดยทําการสอบถามกลุ่มผู้เชี่ยวชาญถึงระดับการมีอิทธิพลระหว่างกลุ่มปัจจัยโดยดําเนินการตามหลักการจับคู่
เพื่อให้การประเมินมีอิทธิพลและทิศทางระหว่างปัจจัยท่ีถูกต้อง โดยใช้เกณฑ์ระดับคะแนนกําหนดอิทธิพลในการใช้งาน
ออกเป็น 5 ระดับ คือระดับขั้นที่ 0 เป็นระดับท่ี ไม่มีอิทธิพล ระดับขั้นท่ี 1 เป็นระดับที่มีอิทธิพลต่ํามาก ระดับขั้นท่ี 2 เป็น
ระดับที่มีอิทธิพลน้อย ระดับขั้นท่ี 3 เป็นระดับท่ีมีอิทธิพลสูง และระดับขั้นท่ี 4 เป็นระดับที่มีอิทธิพลสูงมาก หลังจากนั้น
ทําการเก็บและรวบรวมผลจากการประเมินของผู้เชี่ยวชาญท้ังหมด แล้วหาค่าเฉลี่ยของเมตริกซ์ Z โดยที่ ][ ijzz   ตาม
สมการที่ (1) 
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 ขั้นตอนที่ 2 : คํานวณทิศทางความสัมพันธ์เริ่มต้นเป็นคะแนนความคมชัดของเมตริกซ์ Dทิศทางความสัมพันธ์
เริ่มต้นเป็นคะแนนความคมชัดของเมตริกซ์ D คือ  ijdD  โดยที่ค่าของสมาชิกแต่ตัวในเมตริกซ์ D อยู่ในช่วงระหว่าง [ 
0, 1 ] ซ่ึงคํานวณหาทิศทางความสัมพันธ์เริ่มต้นเป็นคะแนนความคมชัดของเมตริกซ์ D ได้จากสมการท่ี (2)  
 ZD *         (2) หรือ 
    nxnznxnd ijij        (3) โดยท่ี 

 |]|1max1|,|1max1[
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m ]0[lim         (5) 

	 ขั้นตอนที่ 2 : ค�ำนวณทิศทางความสัมพันธ์เริ่มต้นเป็นคะแนนความคมชัดของเมตริกซ์ D ทิศทางความ

สัมพันธ์เริ่มต้นเป็นคะแนนความคมชัดของเมตริกซ์ D คือ 

  

ให้บริการ หรือการปรับปรุงมาตรวัด SERVQUAL ให้เข้ากับบริการที่ต้องการวัดคุณภาพการบริการด้วยวิธีการทางสถิติ
อ่ืนๆ ซ่ึงการพัฒนามาตรวัดนี้สามารถกระทําได้หลายวิธี แต่จะเห็นได้ว่าวิธีการพัฒนามาตรวัดท่ีใช้กันอย่างแพร่หลาย
เพื่อให้ได้มาตรวัดใหม่ท่ีมีประสิทธิภาพในการวัดคุณภาพในการให้บริการของบริบทท่ีต้องการศึกษาอย่างเฉพาะเจาะจง
นั้น ได้แก่ การใช้วิธีการวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor Analysis) ร่วมกับเทคนิควิธีการทางสถิติอ่ืนๆ เช่น การหาค่า
ความเท่ียง (Reliability) เป็นต้น 

จากการทบทวนวรรณกรรมงานวิจัยในอดีต พบว่ามีหลายปัจจัยด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
(Tangibles) ด้านการให้บริการได้ถูกต้อง (Reliability) ด้านความรวดเร็วในการให้บริการ (Responsiveness) ด้านการ
สร้างความเชื่อม่ันให้กับผู้รับบริการ (Assurance) ด้านการเข้าใจถึงความต้องการของผู้รับบริการ (Empathy) สามารถ
นํามาประยุกต์ใช้ในการศึกษาถึงคุณภาพการบริการในบริบทของบริการซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐได้ โดยงานวิจัยนี้จะ
ปรับเปลี่ยนปัจจัยด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) เป็นปัจจัยด้านคุณสมบัติของระบบงาน (Features) 
เพ่ือให้มีความเหมาะสมกับบริบทของการศึกษา นอกจากนี้ยังพบว่ามีปัจจัยท่ีมีความสําคัญต่อคุณภาพการบริการของ
บริการซอฟต์แวร์ออนไลน์ท่ีงานวิจัยในอดีตยังไม่ได้ทําการศึกษาซ่ึงอ้างอิงจากคุณสมบัติท่ีโดดเด่นของบริการซอฟต์แวร์
ออนไลน์ (Software as a Service: SaaS)อาทิเช่น ปัจจัยเรื่องของความยืดหยุ่นในการใช้งาน(Flexibility) และประเด็น
ในเรื่องของความมั่นคงปลอดภัย (Security) ซ่ึงเป็นปัจจัยท่ีต้องคํานึงถึงและให้ความสําคัญเพราะรูปแบบของบริการนั้น 
เป็นการให้บริการผ่านทางเครือข่ายอินเตอร์เน็ตและเป็นบริการแบบจ่ายตามการใช้งานจริง[1, 2, 3] 

แนวความคิดเกี่ยวกับวิธีดีมาเทล 
วิธีดีมาเทล ( DEMATEL Method ) ถูกพัฒนาขึ้นครั้งแรกระหว่างปี ค.ศ. 1972 ถึง ค.ศ. 1979 โดยสถาบัน

บาเทลล์เมมโมเรียลแห่งเจนีวา ( Battelle Memorial Institute of Geneva ) ภายใต้โครงการกิจการมนุษย์และ
วิทยาศาสตร์ ( Science and Human Affairs Program ) เพ่ือใช้ในการศึกษาปัญหาการตัดสินใจท่ีมีความซับซ้อน และ
การตัดสินใจในกลุ่มสภาพแวดล้อมที่มีความคลุมเครือ ซ่ึงระเบียบวิธีดีมาเทลนี้ได้รับการยอมรับแพร่หลายว่าเป็นเคร่ืองมือ
ท่ีดีท่ีสุดในการแก้ ทําความเข้าใจปัญหาความสัมพันธ์เชิงสาเหตุและผล ( Cause and Effect Relationship ) ระหว่าง
เงื่อนไขท่ีใช้ประเมินเพ่ือการตัดสินใจ [19, 20, 21, 22, 23] นอกจากนี้ยังได้มีการนําเอาวิธีดีมาเทล มาประยุกต์ใช้เพ่ือทํา
การวิเคราะห์ และสร้างแผนภาพแสดงความสัมพันธ์ในเชิงสาเหตุและผลกระทบระหว่างเงื่อนไขที่กําหนดขึ้นมาใช้ในการ
ประเมินเพ่ือจัดลําดับความสําคัญ หรือแสดงแผนภาพความสัมพันธ์ระหว่างกลุ่มปัจจัย[23]อ้างอิงตาม [20, 21, 22, 24, 
25, 26]กระบวนการทํางานตามวิธีดีมาเทลมีขั้นตอน ดังต่อไปนี ้
 ขั้นตอนท่ี 1 : การเก็บและรวบรวมผลการประเมินจากผู้เชี่ยวชาญ และคํานวณหาค่าเฉลี่ยความสัมพันธ์ของ
เมตริกซ์ Z  โดยทําการสอบถามกลุ่มผู้เชี่ยวชาญถึงระดับการมีอิทธิพลระหว่างกลุ่มปัจจัยโดยดําเนินการตามหลักการจับคู่
เพื่อให้การประเมินมีอิทธิพลและทิศทางระหว่างปัจจัยท่ีถูกต้อง โดยใช้เกณฑ์ระดับคะแนนกําหนดอิทธิพลในการใช้งาน
ออกเป็น 5 ระดับ คือระดับขั้นที่ 0 เป็นระดับที่ ไม่มีอิทธิพล ระดับขั้นท่ี 1 เป็นระดับที่มีอิทธิพลต่ํามาก ระดับขั้นท่ี 2 เป็น
ระดับที่มีอิทธิพลน้อย ระดับขั้นท่ี 3 เป็นระดับที่มีอิทธิพลสูง และระดับขั้นท่ี 4 เป็นระดับที่มีอิทธิพลสูงมาก หลังจากนั้น
ทําการเก็บและรวบรวมผลจากการประเมินของผู้เชี่ยวชาญท้ังหมด แล้วหาค่าเฉลี่ยของเมตริกซ์ Z โดยที่ ][ ijzz   ตาม
สมการที่ (1) 
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 ขั้นตอนที่ 2 : คํานวณทิศทางความสัมพันธ์เริ่มต้นเป็นคะแนนความคมชัดของเมตริกซ์ Dทิศทางความสัมพันธ์
เริ่มต้นเป็นคะแนนความคมชัดของเมตริกซ์ D คือ  ijdD  โดยที่ค่าของสมาชิกแต่ตัวในเมตริกซ์ D อยู่ในช่วงระหว่าง [ 
0, 1 ] ซ่ึงคํานวณหาทิศทางความสัมพันธ์เริ่มต้นเป็นคะแนนความคมชัดของเมตริกซ์ D ได้จากสมการท่ี (2)  
 ZD *         (2) หรือ 
    nxnznxnd ijij        (3) โดยท่ี 

 |]|1max1|,|1max1[
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 โดยที่ค่าของสมาชิกแต่ตัวในเมตริกซ์ D อยู่ใน

ช่วงระหว่าง [ 0, 1 ] ซึง่ค�ำนวณหาทศิทางความสมัพนัธ์เริม่ต้นเป็นคะแนนความคมชดัของเมตรกิซ์ D ได้จากสมการ

ที่ (2) 	

  

ให้บริการ หรือการปรับปรุงมาตรวัด SERVQUAL ให้เข้ากับบริการที่ต้องการวัดคุณภาพการบริการด้วยวิธีการทางสถิติ
อ่ืนๆ ซ่ึงการพัฒนามาตรวัดนี้สามารถกระทําได้หลายวิธี แต่จะเห็นได้ว่าวิธีการพัฒนามาตรวัดท่ีใช้กันอย่างแพร่หลาย
เพื่อให้ได้มาตรวัดใหม่ท่ีมีประสิทธิภาพในการวัดคุณภาพในการให้บริการของบริบทท่ีต้องการศึกษาอย่างเฉพาะเจาะจง
นั้น ได้แก่ การใช้วิธีการวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor Analysis) ร่วมกับเทคนิควิธีการทางสถิติอ่ืนๆ เช่น การหาค่า
ความเท่ียง (Reliability) เป็นต้น 

จากการทบทวนวรรณกรรมงานวิจัยในอดีต พบว่ามีหลายปัจจัยด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
(Tangibles) ด้านการให้บริการได้ถูกต้อง (Reliability) ด้านความรวดเร็วในการให้บริการ (Responsiveness) ด้านการ
สร้างความเชื่อม่ันให้กับผู้รับบริการ (Assurance) ด้านการเข้าใจถึงความต้องการของผู้รับบริการ (Empathy) สามารถ
นํามาประยุกต์ใช้ในการศึกษาถึงคุณภาพการบริการในบริบทของบริการซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐได้ โดยงานวิจัยนี้จะ
ปรับเปลี่ยนปัจจัยด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) เป็นปัจจัยด้านคุณสมบัติของระบบงาน (Features) 
เพ่ือให้มีความเหมาะสมกับบริบทของการศึกษา นอกจากนี้ยังพบว่ามีปัจจัยท่ีมีความสําคัญต่อคุณภาพการบริการของ
บริการซอฟต์แวร์ออนไลน์ท่ีงานวิจัยในอดีตยังไม่ได้ทําการศึกษาซ่ึงอ้างอิงจากคุณสมบัติท่ีโดดเด่นของบริการซอฟต์แวร์
ออนไลน์ (Software as a Service: SaaS)อาทิเช่น ปัจจัยเรื่องของความยืดหยุ่นในการใช้งาน(Flexibility) และประเด็น
ในเรื่องของความมั่นคงปลอดภัย (Security) ซ่ึงเป็นปัจจัยท่ีต้องคํานึงถึงและให้ความสําคัญเพราะรูปแบบของบริการนั้น 
เป็นการให้บริการผ่านทางเครือข่ายอินเตอร์เน็ตและเป็นบริการแบบจ่ายตามการใช้งานจริง[1, 2, 3] 

แนวความคิดเกี่ยวกับวิธีดีมาเทล 
วิธีดีมาเทล ( DEMATEL Method ) ถูกพัฒนาขึ้นครั้งแรกระหว่างปี ค.ศ. 1972 ถึง ค.ศ. 1979 โดยสถาบัน

บาเทลล์เมมโมเรียลแห่งเจนีวา ( Battelle Memorial Institute of Geneva ) ภายใต้โครงการกิจการมนุษย์และ
วิทยาศาสตร์ ( Science and Human Affairs Program ) เพ่ือใช้ในการศึกษาปัญหาการตัดสินใจท่ีมีความซับซ้อน และ
การตัดสินใจในกลุ่มสภาพแวดล้อมที่มีความคลุมเครือ ซ่ึงระเบียบวิธีดีมาเทลนี้ได้รับการยอมรับแพร่หลายว่าเป็นเคร่ืองมือ
ท่ีดีท่ีสุดในการแก้ ทําความเข้าใจปัญหาความสัมพันธ์เชิงสาเหตุและผล ( Cause and Effect Relationship ) ระหว่าง
เงื่อนไขท่ีใช้ประเมินเพ่ือการตัดสินใจ [19, 20, 21, 22, 23] นอกจากนี้ยังได้มีการนําเอาวิธีดีมาเทล มาประยุกต์ใช้เพ่ือทํา
การวิเคราะห์ และสร้างแผนภาพแสดงความสัมพันธ์ในเชิงสาเหตุและผลกระทบระหว่างเงื่อนไขที่กําหนดขึ้นมาใช้ในการ
ประเมินเพ่ือจัดลําดับความสําคัญ หรือแสดงแผนภาพความสัมพันธ์ระหว่างกลุ่มปัจจัย[23]อ้างอิงตาม [20, 21, 22, 24, 
25, 26]กระบวนการทํางานตามวิธีดีมาเทลมีขั้นตอน ดังต่อไปนี ้
 ขั้นตอนท่ี 1 : การเก็บและรวบรวมผลการประเมินจากผู้เชี่ยวชาญ และคํานวณหาค่าเฉลี่ยความสัมพันธ์ของ
เมตริกซ์ Z  โดยทําการสอบถามกลุ่มผู้เชี่ยวชาญถึงระดับการมีอิทธิพลระหว่างกลุ่มปัจจัยโดยดําเนินการตามหลักการจับคู่
เพื่อให้การประเมินมีอิทธิพลและทิศทางระหว่างปัจจัยท่ีถูกต้อง โดยใช้เกณฑ์ระดับคะแนนกําหนดอิทธิพลในการใช้งาน
ออกเป็น 5 ระดับ คือระดับขั้นที่ 0 เป็นระดับท่ี ไม่มีอิทธิพล ระดับขั้นท่ี 1 เป็นระดับที่มีอิทธิพลต่ํามาก ระดับขั้นท่ี 2 เป็น
ระดับที่มีอิทธิพลน้อย ระดับขั้นท่ี 3 เป็นระดับท่ีมีอิทธิพลสูง และระดับขั้นท่ี 4 เป็นระดับที่มีอิทธิพลสูงมาก หลังจากนั้น
ทําการเก็บและรวบรวมผลจากการประเมินของผู้เชี่ยวชาญท้ังหมด แล้วหาค่าเฉลี่ยของเมตริกซ์ Z โดยที่ ][ ijzz   ตาม
สมการที่ (1) 
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 ขั้นตอนที่ 2 : คํานวณทิศทางความสัมพันธ์เริ่มต้นเป็นคะแนนความคมชัดของเมตริกซ์ Dทิศทางความสัมพันธ์
เริ่มต้นเป็นคะแนนความคมชัดของเมตริกซ์ D คือ  ijdD  โดยที่ค่าของสมาชิกแต่ตัวในเมตริกซ์ D อยู่ในช่วงระหว่าง [ 
0, 1 ] ซ่ึงคํานวณหาทิศทางความสัมพันธ์เริ่มต้นเป็นคะแนนความคมชัดของเมตริกซ์ D ได้จากสมการท่ี (2)  
 ZD *         (2) หรือ 
    nxnznxnd ijij        (3) โดยท่ี 

 |]|1max1|,|1max1[
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 nxnDm
m ]0[lim         (5) 

	 ขั้นตอนที่ 3 : ค�ำนวณความสัมพันธ์รวมของเมตริกซ์ T โดยที่ I ถูกแสดงเป็นเมตริกซ์เอกลักษณ์ จ�ำนวน 

n x n โดยจ�ำนวนสมาชิกของ tij แทนผลกระทบทางอ้อมของปัจจัย i ที่ส่งผลต่อปัจจัย j โดยผลรวมความสัมพันธ์

ของเมตริกซ์ T หาได้จากสมการที่ (6) – (7) 

  

 ขั้นตอนที่ 3 : คํานวณความสัมพันธ์รวมของเมตริกซ์ Tโดยที่ I ถูกแสดงเป็นเมตริกซ์เอกลักษณ์ จํานวน n x n 
โดยจํานวนสมาชิกของ ijt แทนผลกระทบทางอ้อมของปัจจัย iท่ีส่งผลต่อปัจจัย j โดยผลรวมความสัมพันธ์ของเมตริกซ์ T 

หาได้จากสมการท่ี (6) – (7)  
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ขั้นตอนท่ี 4 : คํานวณหาผลรวมของแถวและผลรวมของคอลัมน์ของเมตริกซ์ Tผลรวมของแถวและผลรวม
คอลัมน์ จะแสดงแยกกันด้วยเวกเตอร์ r และเวกเตอร์ c ดังนี้ 
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 ถ้า jc เป็นผลรวมของแถว thj ในเมตริกซ์ T แล้วค่าของ jc จะบ่งชี้ถึงผลกระทบทั้งหมดทั้งทางตรงและ
ทางอ้อม ท่ีกลุ่มปัจจัยอื่นๆ มีต่อปัจจัย j โดยถ้าหาก j = iแล้วค่าของแกน ( ir  + ic  ) ปัจจัย iจะถูกจัดกลุ่มให้เป็นท้ังกลุ่ม
ปัจจัยสาเหตุและผลกระทบ ในทางกลับกันค่าของแกน ( ir  - ic  ) จะแสดงให้เห็นถึงส่วนเกินสุทธิท่ีปัจจัย iมีต่อกลุ่ม
ปัจจัยอ่ืนๆ นอกจากนี้เม่ือแกน ( ir  – ic  ) แสดงค่าเป็นบวก ปัจจัย iจะเป็นปัจจัยท่ีเป็นกลุ่มสาเหตุ และเมื่อแกน ( ir  – 

ic  ) แสดงค่าเป็นลบ ปัจจัย iจะเป็นปัจจัยกลุ่มผลกระทบ [19, 20,  25, 27] 

 ขั้นตอนท่ี 5 : กําหนดค่า  คํานวณได้จากค่าเฉลี่ยของจํานวนสมาชิกในเมตริกซ์ T ตามสมการที่ (10)  
 Ntn

j ij
n

i
   11

][        (10) 

 ขั้นตอนท่ี 6 : สร้างแผนภาพความสัมพันธ์เชิงสาเหตุและผลกระทบแผนภาพความสัมพันธ์เชิงสาเหตุและ
ผลกระทบจะถูกสร้างจากการนําค่าของ ( ir  + jc ) และ ( ir  - jc ) มาสร้างเป็นแผนภาพเพ่ือจําลองให้เห็นภาพของ
ความสัมพันธ์ท่ีมีความซับซ้อนระหว่างปัจจัย และใช้ตัดสินใจเพื่อจัดลําดับความสําคัญของปัจจัยม่ีมีความสําคัญมากท่ีสุด 
และมีอิทธิพลต่อกลุ่มปัจจัยอื่นๆอย่างไร [26] ซ่ึงแผนภาพสาเหตุ ถูกแบ่งออกเป็นสองแกน โดยแกนแนวนอน ( ir  + jc ) 
แสดงให้เห็นถึงความสําคัญของปัจจัยท่ีมี ในขณะท่ีแกน( ir  - jc )สามารถแบ่งปัจจัยเป็นกลุ่มของสาเหตุและกลุ่มของ
ผลกระทบ โดยสามารถแยกปัจจัยท่ีเป็นกลุ่มสาเหตุ เม่ือแกน ( ir  - jc ) แสดงค่าเป็นบวก และปัจจัยอยู่ในกลุ่มของ
ผลกระทบ เม่ือแกน ( ir  - jc ) แสดงค่าเป็นลบ [25] 
 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 การวิจัยนี้มุ่งเน้นศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการให้บริการของบริการซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐ
บนเทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆสําหรับหน่วยงานราชการในประเทศไทยเพ่ือจัดลําดับความสําคัญ และหา
ความสัมพันธ์เชิงสาเหตุและผลกระทบของกลุ่มปัจจัยและเงื่อนไขท่ีเป็นตัวบ่งชี้ โดยมีกรอบแนวคิด ดังภาพท่ี 1 

ขั้นตอนที่ 4 : ค�ำนวณหาผลรวมของแถวและผลรวมของคอลัมน์ของเมตริกซ์ T ผลรวมของแถวและผล

รวมคอลัมน์ จะแสดงแยกกันด้วยเวกเตอร์ r และเวกเตอร์ c ดังนี้

  

 ขั้นตอนที่ 3 : คํานวณความสัมพันธ์รวมของเมตริกซ์ Tโดยที่ I ถูกแสดงเป็นเมตริกซ์เอกลักษณ์ จํานวน n x n 
โดยจํานวนสมาชิกของ ijt แทนผลกระทบทางอ้อมของปัจจัย iท่ีส่งผลต่อปัจจัย j โดยผลรวมความสัมพันธ์ของเมตริกซ์ T 

หาได้จากสมการท่ี (6) – (7)  
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ขั้นตอนท่ี 4 : คํานวณหาผลรวมของแถวและผลรวมของคอลัมน์ของเมตริกซ์ Tผลรวมของแถวและผลรวม
คอลัมน์ จะแสดงแยกกันด้วยเวกเตอร์ r และเวกเตอร์ c ดังนี้ 
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 ถ้า jc เป็นผลรวมของแถว thj ในเมตริกซ์ T แล้วค่าของ jc จะบ่งชี้ถึงผลกระทบทั้งหมดทั้งทางตรงและ
ทางอ้อม ท่ีกลุ่มปัจจัยอื่นๆ มีต่อปัจจัย j โดยถ้าหาก j = iแล้วค่าของแกน ( ir  + ic  ) ปัจจัย iจะถูกจัดกลุ่มให้เป็นท้ังกลุ่ม
ปัจจัยสาเหตุและผลกระทบ ในทางกลับกันค่าของแกน ( ir  - ic  ) จะแสดงให้เห็นถึงส่วนเกินสุทธิท่ีปัจจัย iมีต่อกลุ่ม
ปัจจัยอ่ืนๆ นอกจากนี้เม่ือแกน ( ir  – ic  ) แสดงค่าเป็นบวก ปัจจัย iจะเป็นปัจจัยท่ีเป็นกลุ่มสาเหตุ และเมื่อแกน ( ir  – 

ic  ) แสดงค่าเป็นลบ ปัจจัย iจะเป็นปัจจัยกลุ่มผลกระทบ [19, 20,  25, 27] 

 ขั้นตอนท่ี 5 : กําหนดค่า  คํานวณได้จากค่าเฉลี่ยของจํานวนสมาชิกในเมตริกซ์ T ตามสมการที่ (10)  
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 ขั้นตอนท่ี 6 : สร้างแผนภาพความสัมพันธ์เชิงสาเหตุและผลกระทบแผนภาพความสัมพันธ์เชิงสาเหตุและ
ผลกระทบจะถูกสร้างจากการนําค่าของ ( ir  + jc ) และ ( ir  - jc ) มาสร้างเป็นแผนภาพเพ่ือจําลองให้เห็นภาพของ
ความสัมพันธ์ท่ีมีความซับซ้อนระหว่างปัจจัย และใช้ตัดสินใจเพื่อจัดลําดับความสําคัญของปัจจัยม่ีมีความสําคัญมากท่ีสุด 
และมีอิทธิพลต่อกลุ่มปัจจัยอื่นๆอย่างไร [26] ซ่ึงแผนภาพสาเหตุ ถูกแบ่งออกเป็นสองแกน โดยแกนแนวนอน ( ir  + jc ) 
แสดงให้เห็นถึงความสําคัญของปัจจัยท่ีมี ในขณะท่ีแกน( ir  - jc )สามารถแบ่งปัจจัยเป็นกลุ่มของสาเหตุและกลุ่มของ
ผลกระทบ โดยสามารถแยกปัจจัยท่ีเป็นกลุ่มสาเหตุ เม่ือแกน ( ir  - jc ) แสดงค่าเป็นบวก และปัจจัยอยู่ในกลุ่มของ
ผลกระทบ เม่ือแกน ( ir  - jc ) แสดงค่าเป็นลบ [25] 
 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 การวิจัยนี้มุ่งเน้นศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการให้บริการของบริการซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐ
บนเทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆสําหรับหน่วยงานราชการในประเทศไทยเพ่ือจัดลําดับความสําคัญ และหา
ความสัมพันธ์เชิงสาเหตุและผลกระทบของกลุ่มปัจจัยและเงื่อนไขท่ีเป็นตัวบ่งชี้ โดยมีกรอบแนวคิด ดังภาพท่ี 1 
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	 ถ้า cj  เป็นผลรวมของแถว jth ในเมตริกซ์ T แล้วค่าของ cj  จะบ่งชี้ถึงผลกระทบทั้งหมดทั้งทางตรงและ

ทางอ้อม ที่กลุ่มปัจจัยอื่นๆ มีต่อปัจจัย j โดยถ้าหาก j = i แล้วค่าของแกน (ri – ci) ปัจจัย i จะถูกจัดกลุ่มให้เป็น

ทั้งกลุ่มปัจจัยสาเหตุและผลกระทบ ในทางกลับกันค่าของแกน (ri – ci) จะแสดงให้เห็นถึงส่วนเกินสุทธิที่ปัจจัย i มี

ต่อกลุ่มปัจจัยอื่นๆ นอกจากนี้เมื่อแกน (ri – ci) แสดงค่าเป็นบวก ปัจจัย i จะเป็นปัจจัยที่เป็นกลุ่มสาเหตุ และเมื่อ

แกน (ri – ci) แสดงค่าเป็นลบ ปัจจัย i จะเป็นปัจจัยกลุ่มผลกระทบ [19, 20,  25, 27]

	 ขั้นตอนที่ 5 : ก�ำหนดค่า  ค�ำนวณได้จากค่าเฉลี่ยของจ�ำนวนสมาชิกในเมตริกซ์ T ตามสมการที่ (10) 

  

 ขั้นตอนที่ 3 : คํานวณความสัมพันธ์รวมของเมตริกซ์ Tโดยที่ I ถูกแสดงเป็นเมตริกซ์เอกลักษณ์ จํานวน n x n 
โดยจํานวนสมาชิกของ ijt แทนผลกระทบทางอ้อมของปัจจัย iท่ีส่งผลต่อปัจจัย j โดยผลรวมความสัมพันธ์ของเมตริกซ์ T 

หาได้จากสมการท่ี (6) – (7)  
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ขั้นตอนท่ี 4 : คํานวณหาผลรวมของแถวและผลรวมของคอลัมน์ของเมตริกซ์ Tผลรวมของแถวและผลรวม
คอลัมน์ จะแสดงแยกกันด้วยเวกเตอร์ r และเวกเตอร์ c ดังนี้ 
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 ถ้า jc เป็นผลรวมของแถว thj ในเมตริกซ์ T แล้วค่าของ jc จะบ่งชี้ถึงผลกระทบทั้งหมดทั้งทางตรงและ
ทางอ้อม ท่ีกลุ่มปัจจัยอื่นๆ มีต่อปัจจัย j โดยถ้าหาก j = iแล้วค่าของแกน ( ir  + ic  ) ปัจจัย iจะถูกจัดกลุ่มให้เป็นท้ังกลุ่ม
ปัจจัยสาเหตุและผลกระทบ ในทางกลับกันค่าของแกน ( ir  - ic  ) จะแสดงให้เห็นถึงส่วนเกินสุทธิท่ีปัจจัย iมีต่อกลุ่ม
ปัจจัยอ่ืนๆ นอกจากนี้เม่ือแกน ( ir  – ic  ) แสดงค่าเป็นบวก ปัจจัย iจะเป็นปัจจัยท่ีเป็นกลุ่มสาเหตุ และเมื่อแกน ( ir  – 

ic  ) แสดงค่าเป็นลบ ปัจจัย iจะเป็นปัจจัยกลุ่มผลกระทบ [19, 20,  25, 27] 

 ขั้นตอนท่ี 5 : กําหนดค่า  คํานวณได้จากค่าเฉลี่ยของจํานวนสมาชิกในเมตริกซ์ T ตามสมการที่ (10)  
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 ขั้นตอนท่ี 6 : สร้างแผนภาพความสัมพันธ์เชิงสาเหตุและผลกระทบแผนภาพความสัมพันธ์เชิงสาเหตุและ
ผลกระทบจะถูกสร้างจากการนําค่าของ ( ir  + jc ) และ ( ir  - jc ) มาสร้างเป็นแผนภาพเพ่ือจําลองให้เห็นภาพของ
ความสัมพันธ์ท่ีมีความซับซ้อนระหว่างปัจจัย และใช้ตัดสินใจเพื่อจัดลําดับความสําคัญของปัจจัยม่ีมีความสําคัญมากท่ีสุด 
และมีอิทธิพลต่อกลุ่มปัจจัยอื่นๆอย่างไร [26] ซ่ึงแผนภาพสาเหตุ ถูกแบ่งออกเป็นสองแกน โดยแกนแนวนอน ( ir  + jc ) 
แสดงให้เห็นถึงความสําคัญของปัจจัยท่ีมี ในขณะท่ีแกน( ir  - jc )สามารถแบ่งปัจจัยเป็นกลุ่มของสาเหตุและกลุ่มของ
ผลกระทบ โดยสามารถแยกปัจจัยท่ีเป็นกลุ่มสาเหตุ เม่ือแกน ( ir  - jc ) แสดงค่าเป็นบวก และปัจจัยอยู่ในกลุ่มของ
ผลกระทบ เม่ือแกน ( ir  - jc ) แสดงค่าเป็นลบ [25] 
 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 การวิจัยนี้มุ่งเน้นศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการให้บริการของบริการซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐ
บนเทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆสําหรับหน่วยงานราชการในประเทศไทยเพ่ือจัดลําดับความสําคัญ และหา
ความสัมพันธ์เชิงสาเหตุและผลกระทบของกลุ่มปัจจัยและเงื่อนไขท่ีเป็นตัวบ่งชี้ โดยมีกรอบแนวคิด ดังภาพท่ี 1 

	 ขัน้ตอนที ่6 : สร้างแผนภาพความสมัพนัธ์เชงิสาเหตแุละผลกระทบ แผนภาพความสมัพนัธ์เชงิสาเหตแุละ

ผลกระทบจะถูกสร้างจากการน�ำค่าของ (ri – cj) และ (ri – cj) มาสร้างเป็นแผนภาพเพื่อจ�ำลองให้เห็นภาพของ

ความสมัพนัธ์ทีม่คีวามซบัซ้อนระหว่างปัจจยั และใช้ตดัสนิใจเพือ่จดัล�ำดบัความส�ำคญัของปัจจยัมีม่คีวามส�ำคญัมาก

ที่สุด และมีอิทธิพลต่อกลุ่มปัจจัยอื่นๆอย่างไร [26] ซึ่งแผนภาพสาเหตุ ถูกแบ่งออกเป็นสองแกน โดยแกนแนวนอน 

(ri – cj) แสดงให้เห็นถึงความส�ำคัญของปัจจัยที่มี ในขณะที่แกน (ri – cj) สามารถแบ่งปัจจัยเป็นกลุ่มของสาเหตุ

และกลุ่มของผลกระทบ โดยสามารถแยกปัจจัยที่เป็นกลุ่มสาเหตุ เมื่อแกน (ri – cj) แสดงค่าเป็นบวก และปัจจัย

อยู่ในกลุ่มของผลกระทบ เมื่อแกน (ri – cj) แสดงค่าเป็นลบ [25] 

	 กรอบแนวคิดในการวิจัย

	 การวิจัยนี้มุ่งเน้นศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการให้บริการของบริการซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาค

รัฐบนเทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆส�ำหรับหน่วยงานราชการในประเทศไทย เพื่อจัดล�ำดับความส�ำคัญ และ

หาความสัมพันธ์เชิงสาเหตุและผลกระทบของกลุ่มปัจจัยและเงื่อนไขที่เป็นตัวบ่งชี้ โดยมีกรอบแนวคิด ดังภาพที่ 1

  

 
ภาพที่ 1กรอบแนวคิดในการวิจัย 

วัตถุประสงค ์
1. วิเคราะห์หาลําดับความสําคัญของปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการให้บริการของซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐ

บนเทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆ อันได้แก่ ความเชื่อม่ันในการตอบสนองความต้องการของผู้ใช้ระบบงาน การ
สร้างความมั่นใจให้กับผู้ใช้ระบบงาน ความม่ันคงปลอดภัยและการรับรู้ประโยชน์ ความยืดหยุ่นในการใช้ระบบงาน 
คุณสมบัติของระบบงาน และ การเข้าใจถึงความต้องการของผู้ใช้ระบบงาน สําหรับหน่วยงานราชการในประเทศไทย 

2. วิเคราะห์หากลุ่มความสัมพันธ์เชิงสาเหตุและผลกระทบระหว่างปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อคุณภาพการให้บริการ
ของซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐบนเทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆสําหรับหน่วยงานราชการในประเทศไทย 

3. เพ่ือเสนอแนวทางการแก้ปัญหาในการให้บริการของของซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐบนเทคโนโลยีการ
ประมวลผลในกลุ่มเมฆสําหรับหน่วยงานราชการในประเทศไทย 
 
วิธีดําเนินงาน 
 งานวิจัยเริ่มจากเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง คือกลุ่มบุคคลท่ีเคยใช้บริการซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐบน
เทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆโดยใช้ระบบสารบรรณอิเล็กทรอนิกส์เป็นตัวอย่างกรณีศึกษา จํานวน 210 คน เก็บ
ข้อมูลโดยแบบสอบถามกระดาษ หลังจากนั้นทดสอบความเท่ียงของแต่ละตัวแปรด้วยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่า
ของครอนแบค และวิเคราะห์องค์ประกอบเพื่อลดจํานวนตัวแปรและจัดกลุ่มของปัจจัยใหม่ให้มีความสอดคล้องกัน 
ต่อจากนั้นจึงได้ทําการจัดกลุ่มตามหลักการของแผนผังความคิด หลังจากนั้นผู้วิจัยจึงได้ทําการพัฒนาแบบสอบถามเพ่ือ
สอบถามถึงความสําคัญของปัจจัยและเงื่อนไขที่เป็นตัวบ่งชี้จากผู้เชี่ยวชาญ จํานวน 16 คน และวิเคราะห์ผลตามวิธีดีมา
เทล 
ผลการวิจัย 
 การวิเคราะห์องค์ประกอบ 
 พบว่าการตรวจสอบ KMO เท่ากับ 0.724 ซ่ึงเข้าใกล้ 1 (มากกว่า 0.5 และเข้าสู่ 1) แสดงให้เห็นถึงความ
เหมาะสมของข้อมูลท้ังหมดในการวิเคราะห์ด้วยเทคนิคการวิเคราะห์องค์ประกอบได้ในระดับดี เพราะค่า KMO ค่อนข้าง
สูง และจากการทดสอบ Bartlett’s Test of Sphericity พบว่าตัวแปรต่างๆ มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยสําคัญ (Chi-
Square = 5807.454, df =406, P-Value < 0.05) แสดงว่าเมตริกซ์สหสัมพันธ์ของตัวแปรต่างๆ มีความสัมพันธ์กัน มี
ความเหมาะสมสําหรับการวิเคราะห์องค์ประกอบ หลังจากนั้นทําการจัดกลุ่มความสัมพันธ์ของตัวแปรด้วยเทคนิคการ
วิเคราะห์องค์ประกอบเพื่อจัดกลุ่มและลดจํานวนปัจจัยด้วยวิธีทางสถิติท่ีเรียกว่า Principle Component Factor 
Analysis โดยใช้การหมุนแกนในลักษณะของ Varimax Rotation ซ่ึงงานวิจัยน้ีใช้หลักเกณฑ์ในการตัดสินใจเลือกจํานวน
ปัจจัยโดยใช้ค่า Eigen Value ท่ีสูงกว่า 1 และกําหนดค่า Factor Loading ต้องมีค่ามากกว่า 0.5 โดยผลจากการ
วิเคราะห์สามารถจัดกลุ่มปัจจัยได้เป็น 6 กลุ่มดังนี้1) ปัจจัยด้านความเชื่อม่ันในการตอบสนองความต้องการของผู้ใช้
ระบบงาน 2)  ปัจจัยด้านการสร้างความมั่นใจให้กับผู้ใช้ระบบงาน 3) ปัจจัยด้านความม่ันคงปลอดภัยและการรับรู้ถึง
ประโยชน์ 4) ปัจจัยด้านความยืดหยุ่นในการใช้ระบบงาน 5) ปัจจัยด้านคุณสมบัติของระบบงาน และ 6) ปัจจัยด้านการ
เข้าใจถึงความต้องการผู้ใช้ระบบงาน 
 ผลการจัดลําดับความสําคัญและวิเคราะห์กลุ่มความสัมพันธ์เชิงเหตุและผลของกลุ่มปัจจัย 

 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย

วัตถุประสงค์ 

1. 	 วเิคราะห์หาล�ำดบัความส�ำคญัของปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อคณุภาพการให้บรกิารของซอฟต์แวร์ออนไลน์

ภาครฐับนเทคโนโลยกีารประมวลผลในกลุม่เมฆ อนัได้แก่ ความเชือ่มัน่ในการตอบสนองความต้องการของผูใ้ช้ระบบ

งาน การสร้างความมั่นใจให้กับผู้ใช้ระบบงาน ความมั่นคงปลอดภัยและการรับรู้ประโยชน์ ความยืดหยุ่นในการใช้

ระบบงาน คณุสมบตัขิองระบบงาน และ การเข้าใจถงึความต้องการของผูใ้ช้ระบบงาน ส�ำหรบัหน่วยงานราชการใน

ประเทศไทย

2. 	 วิเคราะห์หากลุ่มความสัมพันธ์เชิงสาเหตุและผลกระทบระหว่างปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการให้

บริการของซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐบนเทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆส�ำหรับหน่วยงานราชการใน

ประเทศไทย



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 
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3. 	 เพือ่เสนอแนวทางการแก้ปัญหาในการให้บรกิารของของซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครฐับนเทคโนโลยกีาร

ประมวลผลในกลุ่มเมฆส�ำหรับหน่วยงานราชการในประเทศไทย

วิธีด�ำเนินงาน

	 งานวิจัยเริ่มจากเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง คือ กลุ่มบุคคลที่เคยใช้บริการซอฟต์แวร์ออนไลน์

ภาครฐับนเทคโนโลยกีารประมวลผลในกลุม่เมฆ โดยใช้ระบบสารบรรณอเิลก็ทรอนกิส์เป็นตวัอย่างกรณศีกึษา จ�ำนวน 

210 คน เกบ็ข้อมลูโดยแบบสอบถามกระดาษ หลงัจากนัน้ทดสอบความเทีย่งของแต่ละตวัแปรด้วยการวเิคราะห์ค่า

สัมประสิทธิ์อัลฟ่าของครอนแบค และวิเคราะห์องค์ประกอบเพื่อลดจ�ำนวนตัวแปรและจัดกลุ่มของปัจจัยใหม่ให้มี

ความสอดคล้องกัน ต่อจากนั้นจึงได้ท�ำการจัดกลุ่มตามหลักการของแผนผังความคิด หลังจากนั้นผู้วิจัยจึงได้ท�ำการ

พฒันาแบบสอบถามเพือ่สอบถามถงึความส�ำคญัของปัจจยัและเงือ่นไขทีเ่ป็นตวับ่งชีจ้ากผูเ้ชีย่วชาญ จ�ำนวน 16 คน 

และวิเคราะห์ผลตามวิธีดีมาเทล 

ผลการวิจัย

	 การวิเคราะห์องค์ประกอบ

	 พบว่าการตรวจสอบ KMO เท่ากับ 0.724 ซึ่งเข้าใกล้ 1 (มากกว่า 0.5 และเข้าสู่ 1) แสดงให้เห็นถึงความ

เหมาะสมของข้อมลูทัง้หมดในการวเิคราะห์ด้วยเทคนคิการวเิคราะห์องค์ประกอบได้ในระดบัด ีเพราะค่า KMO ค่อน

ข้างสงู และจากการทดสอบ Bartlett’s Test of Sphericity พบว่าตวัแปรต่างๆ มคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมนียัส�ำคญั 

(Chi-Square = 5807.454, df = 406, P-Value < 0.05) แสดงว่าเมตริกซ์สหสัมพันธ์ของตัวแปรต่างๆ มีความ

สมัพนัธ์กนั มคีวามเหมาะสมส�ำหรบัการวเิคราะห์องค์ประกอบ หลงัจากนัน้ท�ำการจดักลุม่ความสมัพนัธ์ของตวัแปร

ด้วยเทคนิคการวิเคราะห์องค์ประกอบเพื่อจัดกลุ่มและลดจ�ำนวนปัจจัยด้วยวิธีทางสถิติที่เรียกว่า Principle  

Component Factor Analysis โดยใช้การหมนุแกนในลกัษณะของ Varimax Rotation ซึง่งานวจิยันีใ้ช้หลกัเกณฑ์

ในการตัดสินใจเลือกจ�ำนวนปัจจัยโดยใช้ค่า Eigen Value ที่สูงกว่า 1 และก�ำหนดค่า Factor Loading ต้องมีค่า

มากกว่า 0.5 โดยผลจากการวิเคราะห์สามารถจัดกลุ่มปัจจัยได้เป็น 6 กลุ่ม ดังนี้ 1) ปัจจัยด้านความเชื่อมั่นในการ

ตอบสนองความต้องการของผู้ใช้ระบบงาน 2)  ปัจจัยด้านการสร้างความมั่นใจให้กับผู้ใช้ระบบงาน 3) ปัจจัยด้าน

ความมัน่คงปลอดภยัและการรบัรูถ้งึประโยชน์ 4) ปัจจยัด้านความยดืหยุน่ในการใช้ระบบงาน 5) ปัจจยัด้านคณุสมบตัิ

ของระบบงาน และ 6) ปัจจัยด้านการเข้าใจถึงความต้องการผู้ใช้ระบบงาน

	 ผลการจัดล�ำดับความส�ำคัญและวิเคราะห์กลุ่มความสัมพันธ์เชิงเหตุและผลของกลุ่มปัจจัย

หลงัจากได้ผลการวเิคราะห์องค์ประกอบของกลุม่ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อคณุภาพการให้บรกิารของซอฟต์แวร์

ออนไลน์ภาครัฐบนเทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆส�ำหรับหน่วยงานราชการในประเทศไทยแล้ว ผู้วิจัยได้

ท�ำการแบ่งปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการให้บริการของซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐบนเทคโนโลยีการประมวลผล

ในกลุม่เมฆออกเป็นกลุม่ โดยใช้หลกัการแผนผงักลุม่ความคดิ หลงัจากนัน้ท�ำการออกแบบสอบถามในการเกบ็ข้อมลู

จากผู้เชี่ยวชาญ โดยท�ำการสอบถามถึงความส�ำคัญของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการให้บริการของซอฟต์แวร์

ออนไลน์ภาครัฐบนเทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆและเงื่อนไขที่เป็นตัวบ่งชี้ในแต่ละปัจจัย เพื่อน�ำข้อมูลมา

ใช้วเิคราะห์หาความส�ำคญัและความสมัพนัธ์ของปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อคณุภาพการให้บรกิารของซอฟต์แวร์ออนไลน์

ภาครัฐบนเทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆและเงื่อนไขที่เป็นตัวบ่งชี้ในแต่ละปัจจัย จากนั้นวิเคราะห์ผลการ

สอบถามตามวิธีดีมาเทล
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	 ขั้นตอนที่ 1 : การเก็บและรวบรวมผลการประเมินจากผู้เชี่ยวชาญ และค�ำนวณหาค่าเฉลี่ยความสัมพันธ์

ของเมตริกซ์ Z โดยแสดงตัวอย่างของการวิเคราะห์ผลการสอบถามดังตารางที่ 1

ตารางที่ 1 	ข้อมูลการเปรียบเทียบกลุ่มของปัจจัยมีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐ

บนเทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆตามหลักเกณฑ์ระดับคะแนนของการมีอิทธิพลต่อกัน

F1 F2 F3 F4 F5 F6

F1 0 3 3 4 2 2

F2 2 0 3 2 2 2

F3 3 2 0 3 3 2

F4 3 3 2 0 3 3

F5 3 2 2 2 0 2

F6 3 3 3 3 2 0

หลงัจากได้ระดบัคะแนนของการมอีทิธพิลต่อกนัแล้ว ท�ำการแปลงคะแนนเป็นความสมัพนัธ์ของค่าระดบั

คะแนนด้วยเมตริกซ์ z โดยผลการค�ำนวณเมตริกซ์ z ตามสมการที่ (1) แสดงดังสมการที่ 11
0.0000 3.1250 3.1250 2.7500 2.8125 3.0625

3.3750 0.0000 3.5000 3.0000 3.1875 3.1250

Z = 3.1250 3.0625 0.0000 3.0000 3.3125 2.9375

2.8750 2.9375 2.9375 0.0000 2.7500 2.7500

3.0000 2.8750 2.8750 2.4375 0.0000 2.9375

2.8750 2.8750 2.7500 2.5625 2.6875 0.0000

								        (11)

	 ขัน้ตอนที ่2 หลงัจากได้ค่าความสมัพนัธ์ของเมตรกิซ์ z แล้ว ค�ำนวณหาความสมัพนัธ์โดยตรงของเมตรกิซ์ 

D ได้จากสมการที่ (2) – (5) และหาค่าเฉลี่ยความสัมพันธ์โดยตรงของเมตริกซ์ D แสดงดังสมการที่ (12)
0.0000 0.1931 0.1931 0.1699 0.1737 0.1892

0.2085 0.0000 0.2162 0.1853 0.1969 0.1931

D = 0.1931 0.1892 0.0000 0.1853 0.2046 0.1815

0.1776 0.1815 0.1815 0.0000 0.1699 0.1699

0.1853 0.1776 0.1776 0.1506 0.0000 0.1815

0.1776 0.1776 0.1699 0.1583 0.1660 0.0000

											           (12)

	 ขั้นตอนที่ 3 จากค่าความสัมพันธ์โดยตรงของเมตริกซ์ D สามารถค�ำนวณหาความสัมพันธ์รวมของเมตริ

กซ์ T ได้จากสมการที่ (6) - (7) ได้ค่าความสัมพันธ์รวมของเมตริกซ์ T แสดงดังสมการที่ (13)
1.6766 1.8031 1.8324 1.6805 1.7786 1.7952

1.9724 1.7619 1.9713 1.8042 1.9149 1.9180

T = 1.8893 1.8502 1.7213 1.7380 1.8501 1.8394

1.7671 1.7358 1.7641 1.4801 1.7171 1.7225

1.7599 1.7205 1.7485 1.5993 1.5594 1.7185

1.7186 1.6855 1.7074 1.5723 1.6670 1.5300

(13)
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	 ขั้นตอนที่ 4 จากนั้นค�ำนวณหาค่า r หรือผลรวมของแถว และค่า c หรือผลรวมของคอลัมน์ของเมตริกซ์ 

T จากนั้นน�ำค่า r และ c มาใช้ในการหาค่า (r+c) และ (r−c) แสดงค่าได้ดังตารางที่ 2

ตารางที่ 2 	ค่าในการวิเคราะห์ความส�ำคัญของปัจจัย และจัดกลุ่มความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยออกเป็นกลุ่มของ

สาเหตุและ กลุ่มของผลกระทบ

F1 F2 F3 F4 F5 F6 ri cj (ri – cj) (ri – cj )

F1 1.6766 1.8031 1.8324 1.6805 1.7786 1.7952 10.5664 10.7838 21.3502 -0.2175

F2 1.9724 1.7619 1.9713 1.8042 1.9149 1.9180 11.3426 10.5571 21.8997 0.7856

F3 1.8893 1.8502 1.7213 1.7380 1.8501 1.8394 10.8884 10.7449 21.6333 0.1435

F4 1.7671 1.7358 1.7641 1.4801 1.7171 1.7225 10.1866 9.8743 20.0609 0.3123

F5 1.7599 1.7205 1.7485 1.5993 1.5594 1.7185 10.1061 10.4871 20.5932 -0.3809

F6 1.7186 1.6855 1.7074 1.5723 1.6670 1.5300 9.8808 10.5237 20.4044 -0.6429

	 ขั้นตอนที่ 5 สร้างค่า Threshold 

	 = 62.9709/36

	 = 1.7492

	 ขั้นตอนที่ 6 สร้างแผนภาพสาเหตุ โดยค่า (ri – cj) สามารถแสดงให้เห็นถึงล�ำดับความส�ำคัญของปัจจัย 

โดยปัจจัยมีความส�ำคัญมากตามค่าที่ค�ำนวณได้ และค่า   (ri – cj) ใช้ในการแบ่งปัจจัยออกเป็นกลุ่มของสาเหตุและ

กลุ่มของผลกระทบ โดยปัจจัยอยู่ในกลุ่มของสาเหตุเมื่อแกน (ri – cj) มีค่าเป็นบวก และปัจจัยอยู่ในกลุ่มของผลก

ระทบเมื่อแกน (ri – cj) มีค่าเป็นลบ แสดงดังภาพที่ 2

  

 ขั้นตอนท่ี 4 จากนั้นคํานวณหาค่า rหรือผลรวมของแถวและค่าc หรือผลรวมของคอลัมน์ของเมตริกซ์ T จากนั้น
นําค่าrและcมาใช้ในการหาค่า (r+c) และ (r−c) แสดงค่าได้ดังตารางที่2 
 
ตารางท่ี 2 ค่าในการวิเคราะห์ความสําคัญของปัจจัย และจัดกลุ่มความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยออกเป็นกลุ่มของสาเหตุและ 
กลุ่มของผลกระทบ 
 

 
 
 
 
 ขั้นตอนท่ี 5 สร้างค่า Threshold 
 = 62.9709/36 
 = 1.7492 
 
 ขั้นตอนท่ี 6 สร้างแผนภาพสาเหตุ โดยค่า (  + ) สามารถแสดงให้เห็นถึงลําดับความสําคัญของปัจจัย โดย
ปัจจัยมีความสําคัญมากตามค่าท่ีคํานวณได้ และค่า(  -  ) ใช้ในการแบ่งปัจจัยออกเป็นกลุ่มของสาเหตุและกลุ่มของ
ผลกระทบ โดยปัจจัยอยู่ในกลุ่มของสาเหตุเม่ือแกน ( ir  - jc  ) มีค่าเป็นบวก และปัจจัยอยู่ในกลุ่มของผลกระทบเมื่อแกน 
( ir  - jc  ) มีค่าเป็นลบแสดงดังภาพท่ี 2 

F1

F2

F3

F4

F5

F6

‐0.8

‐0.6

‐0.4

‐0.2

0.0

0.2

0.4

0.6

0.8

1.0

19.5 20.0 20.5 21.0 21.5 22.0

r ‐ c

r + c

Threshold Value = 1.7492

 
ภาพที่ 2แผนภาพสาเหตุและผลของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐบนเทคโนโลยี

การประมวลผลในกลุ่มเมฆสําหรับหน่วยงานราชการในประเทศไทย 
 

ir jc

ir jc

 F1  F2  F3  F4  F5  F6  ir jc (  +  ) ( ir  - jc  )

F1  1.6766 1.8031 1.8324 1.6805 1.7786 1.7952 10.5664 10.7838 21.3502 -0.2175 

F2  1.9724 1.7619 1.9713 1.8042 1.9149 1.9180 11.3426 10.5571 21.8997 0.7856 

F3  1.8893 1.8502 1.7213 1.7380 1.8501 1.8394 10.8884 10.7449 21.6333 0.1435 

F4  1.7671 1.7358 1.7641 1.4801 1.7171 1.7225 10.1866 9.8743 20.0609 0.3123 

F5  1.7599 1.7205 1.7485 1.5993 1.5594 1.7185 10.1061 10.4871 20.5932 -0.3809 

F6  1.7186 1.6855 1.7074 1.5723 1.6670 1.5300 9.8808 10.5237 20.4044 -0.6429 

ir jc

ภาพที่ 2	แผนภาพสาเหตุและผลของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐบน 

	 เทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆส�ำหรับหน่วยงานราชการในประเทศไทย
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จากการวเิคราะห์ด้วยวธิดีมีาเทล สามารถจดัล�ำดบัความส�ำคญัของปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อคณุภาพการบรกิาร
ของซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐบนเทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆ โดยพิจารณาจากค่า  (ri – cj) ในตารางที่ 
2 และภาพที่ 2 ได้ดังนี้ อันดับที่ 1 กลุ่มของปัจจัยด้านการสร้างความมั่นใจให้กับผู้ใช้ระบบงาน เป็นปัจจัยที่ส�ำคัญ
ทีส่ดุทีม่อีทิธพิลต่อคณุภาพของการให้บรกิารของบรกิารซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครฐับนเทคโนโลยกีารประมวลผลใน
กลุม่เมฆส�ำหรบัหน่วยงานราชการในประเทศไทย โดยมค่ีาความส�ำคญัคอื 21.8997 อนัดบัที ่2 กลุม่ของปัจจยัด้าน
ความมัน่คงปลอดภยัและการรับรูป้ระโยชน ์มค่ีาความส�ำคญั 21.6333 อนัดบัที ่3 กลุม่ของปัจจัยด้านความเชื่อมัน่
ในการตอบสนองความต้องการของผูใ้ช้ระบบงาน มค่ีาความส�ำคญั 21.3502 อนัดบัที ่4 กลุม่ของปัจจยัด้านคณุสมบตัิ
ของระบบงาน มีค่าความส�ำคัญ 20.5932  อันดับที่ 5 กลุ่มของปัจจัยด้านการเข้าใจถึงความต้องการของผู้ใช้ระบบ
งาน มค่ีาความส�ำคญั 20.4044 และอนัดบัที ่6 กลุม่ของปัจจยัด้านความยดืหยุน่ในการใช้ระบบงาน มค่ีาความส�ำคญั 
20.0609 กล่าวได้ว่ากลุ่มของปัจจัยด้านการสร้างความมั่นใจให้กับผู้ใช้ระบบงาน มีความส�ำคัญในการวัดคุณภาพ
การให้บริการของซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐบนเทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆส�ำหรับหน่วยงานราชการใน
ประเทศไทย แต่ก็ไม่สามารถมองข้ามกลุ่มของปัจจัยด้านความมั่นคงปลอดภัยและการรับรู้ประโยชน์ และกลุ่มของ
ปัจจัยด้านความเชื่อมั่นในการตอบสนองความต้องการของผู้ใช้ระบบงานที่มีความส�ำคัญใกล้เคียงกันมาก

จากภาพที่ 2 โดยพิจารณาจากแกนค่า (ri – cj) จะเห็นได้ว่าค่าของ F1, F5 และ F6 มีค่าในเชิงลบ คือ 
–0.2175, -0.3809 และ –0.6429 ตามล�ำดบั กล่าวได้ว่า กลุม่ปัจจยัด้านความเชือ่มัน่ในการตอบสนองความต้องการ
ของผู้ใช้ระบบงาน (F1) กลุ่มของปัจจัยด้านคุณสมบัติของระบบงาน (F5) และกลุ่มของปัจจัยการเข้าใจถึงความ
ต้องการของผู้ใช้ระบบงาน (F6) ถูกจัดอยู่ในกลุ่มของผลกระทบ ส่วนค่าในเชิงบวกหรือกลุ่มของสาเหตุประกอบไป
ด้วย กลุม่ของปัจจยัด้านการสร้างความมัน่ใจให้กบัผูใ้ช้ระบบงาน (F2) มค่ีาเท่ากบั 0.7856 กลุม่ของปัจจยัด้านความ
มั่นคงปลอดภัยและการรับรู้ถึงประโยชน์ (F3) มีค่าเท่ากับ 0.1435 และกลุ่มของปัจจัยด้านความยืดหยุ่นในการใช้
ระบบงาน (F4) มค่ีาเท่ากบั 0.3123 ผลของการจดักลุม่ปัจจยัแสดงให้เหน็ว่ากลุม่ของปัจจยัด้านการสร้างความมัน่ใจ
ให้กับผู้ใช้ระบบงานมีความส�ำคัญที่สุดในการวัดคุณภาพการให้บริการของบริการซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐบน
เทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆส�ำหรับหน่วยงานราชการในประเทศไทย โดยมีค่าความสัมพันธ์อย่างมากกับ
กลุ่มของปัจจัยด้านความยืดหยุ่นในการใช้ระบบงาน เพื่อให้การสร้างความเชื่อมั่นให้กับผู้ใช้ระบบงานเป็นไปอย่าง
มีประสิทธิภาพ 

นอกจากนั้น ยังท�ำการวิเคราะห์ข้อมูลของกลุ่มเงื่อนไขที่เป็นตัวบ่งชี้ของแต่ละปัจจัยในลักษณะเดียวกัน 
เพื่อหาเงื่อนไขที่เป็นตัวบ่งชี้ที่มีผลกระทบต่อปัจจัยความส�ำเร็จของกลุ่มปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพของการให้
บริการของบริการซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐบนเทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆส�ำหรับหน่วยงานราชการใน
ประเทศไทย โดยกลุม่ปัจจยัด้านความเชือ่มัน่ในการตอบสนองความต้องการของผูใ้ช้ระบบงาน มผีูด้แูลระบบเข้าใจ
และรบัรูปั้ญหาของท่านแบบเฉพาะเจาะจงเป็นเงือ่นไขทีเ่ป็นตวับ่งชีก้ลุม่สาเหตทุีม่คีวามส�ำคญัทีส่ดุ ส่วนกลุม่ปัจจยั
ด้านการสร้างความมั่นใจให้กับผู้ใช้ระบบงาน มีผู้ดูแลระบบอธิบายเกี่ยวกับการใช้งานระบบได้อย่างชัดเจนเป็น
เงื่อนไขที่เป็นตัวบ่งชี้กลุ่มสาเหตุที่มีความส�ำคัญที่สุด ส่วนกลุ่มปัจจัยด้านความมั่นคงปลอดภัยและการรับรู้ถึง
ประโยชน์ มนีโยบายความเป็นส่วนตวัในการใช้งานระบบมคีวามชดัเจนเป็นเงือ่นไขทีเ่ป็นตวับ่งชีก้ลุม่สาเหตทุีม่คีวาม
ส�ำคญัทีส่ดุ ส่วนกลุม่ปัจจยัด้านความยดืหยุน่ในการใช้ระบบงานมกีารน�ำระบบมาใช้ช่วยให้ท่านไม่ต้องพกพาอปุกรณ์
ในการบนัทกึข้อมลูเป็นเงือ่นไขทีเ่ป็นตวับ่งชีก้ลุม่สาเหตทุีม่คีวามส�ำคญัทีส่ดุ ส่วนกลุม่ปัจจยัด้านคณุสมบตัขิองระบบ
งานมรีะบบทีไ่ด้รบัสามารถท�ำงานได้ดแีละรวดเรว็ตามทีค่าดหวงัเป็นเงือ่นไขทีเ่ป็นตวับ่งชีก้ลุม่สาเหตทุีม่คีวามส�ำคญั
ที่สุด และกลุ่มของปัจจัยการเข้าใจถึงความต้องการของผู้ใช้ระบบงานมีผู้ดูแลระบบพร้อมรับฟังปัญหาการใช้งาน

ของท่านเป็นการส่วนตัวเป็นเงื่อนไขที่เป็นตัวบ่งชี้กลุ่มสาเหตุที่มีความส�ำคัญที่สุด ตามล�ำดับ
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สรุป 

จากการศึกษาการจัดล�ำดับความส�ำคัญและความสัมพันธ์เชิงสาเหตุและผลของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ

คณุภาพการบรกิารของซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครฐับนเทคโนโลยกีารประมวลผลในกลุม่เมฆส�ำหรบัหน่วยงานราชการ

ในประเทศไทย ซึง่มกีารเกบ็ข้อมลูจากผูใ้ช้ระบบงาน และผูเ้ชีย่วชาญ จากนัน้วเิคราะห์ผลโดยใช้วธิดีมีาเทล สามารถ

สรปุความส�ำคญัของปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อคณุภาพการบรกิารของซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครฐับนเทคโนโลยกีารประมวล

ผลในกลุ่มเมฆ ได้ดังนี้ อันดับที่ 1 ปัจจัยด้านการสร้างความเชื่อมั่นให้กับผู้ใช้ระบบงาน อันดับที่ 2 ปัจจัยด้านความ

มั่นคงปลอดภัยและการรับรู้ประโยชน์ อันดับที่ 3 ปัจจัยด้านความเชื่อมั่นในการตอบสนองความต้องการของผู้ใช้

ระบบงาน อันดับที่ 4 ปัจจัยด้านคุณสมบัติของระบบงาน อันดับที่ 5 ปัจจัยด้านการเข้าใจถึงความต้องการของผู้ใช้

ระบบงาน และอนัดบัที ่6 ปัจจยัด้านความยดืหยุน่ในการใช้ระบบงานโดยยงัสามารถแบ่งปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อคณุภาพ

การบริการของซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐบนเทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆส�ำหรับหน่วยงานราชการใน

ประเทศไทย ออกเป็นกลุ่มของปัจจัยสาเหตุได้ดังนี้ กลุ่มของปัจจัยด้านการสร้างความเชื่อมั่นให้กับผู้ใช้ระบบงาน 

กลุม่ของปัจจยัด้านความมัน่คงปลอดภยัและการรบัรูป้ระโยชน์ และกลุม่ของปัจจยัด้านความยดืหยุน่ในการใช้ระบบ

งาน ถกูจดัอยูใ่นกลุม่ของปัจจยัสาเหตทุีม่อีทิธพิลต่อคณุภาพการบรกิารของซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครฐับนเทคโนโลยี

การประมวลผลในกลุ่มเมฆส�ำหรับหน่วยงานราชการในประเทศไทย และในทางกลับกันกลุ่มของปัจจัยด้านความ

เชือ่มัน่ในการตอบสนองความต้องการของผูใ้ช้ระบบงาน กลุม่ของปัจจยัด้านคณุสมบตัขิองระบบงาน และกลุม่ของ

ปัจจยัด้านการเข้าใจถงึความต้องการของผูใ้ช้ระบบงาน ถกูจดัอยูใ่นกลุม่ของปัจจยัผลกระทบทีม่อีทิธพิลต่อคณุภาพ

การบริการของซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐบนเทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆส�ำหรับหน่วยงานราชการใน

ประเทศไทย 

กล่าวได้ว่ากลุม่ของปัจจยัด้านการสร้างความมัน่ใจให้กบัผูใ้ช้ระบบงาน เป็นกลุม่ปัจจยัสาเหตทุีส่�ำคญัทีส่ดุ

มีอิทธิพลต่อคุณภาพการให้บริการของซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐบนเทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆส�ำหรับ

หน่วยงานราชการในประเทศไทย โดยมีผู้ดูแลระบบอธิบายเกี่ยวกับการใช้งานระบบได้อย่างชัดเจนเป็นเงื่อนไขที่

เป็นตัวบ่งชี้สาเหตุที่มีความส�ำคัญที่สุดในกลุ่มปัจจัยนี้ ส่วนกลุ่มของปัจจัยด้านความมั่นคงปลอดภัยและการรับรู้ถึง

ประโยชน์ มีนโยบายความเป็นส่วนตัวในการใช้งานระบบมีความชัดเจนเป็นเงื่อนไขที่เป็นตัวบ่งชี้สาเหตุที่มีความ

ส�ำคัญที่สุดในกลุ่มปัจจัย และสุดท้ายกลุ่มของปัจจัยด้านความยืดหยุ่นในการใช้ระบบงาน มีการน�ำระบบมาใช้ช่วย

ให้ท่านไม่ต้องพกพาอปุกรณ์ในการบนัทกึข้อมลูเป็นเงือ่นไขทีเ่ป็นตวับ่งชีส้าเหตทุีม่คีวามส�ำคญัทีส่ดุในกลุม่ปัจจยันี้ 

ผลการจดัล�ำดบัความส�ำคญัของเงือ่นไขทีเ่ป็นตวับ่งชี ้และวเิคราะห์หาความสมัพนัธ์เชงิสาเหตแุละผลของกลุม่ปัจจยั

สาเหตุดังกล่าวข้างต้น พบว่า เงื่อนไขที่เป็นตัวบ่งชี้ด้านผู้ดูแลระบบอธิบายเกี่ยวกับการใช้งานระบบได้อย่างชัดเจน 

มีความส�ำคัญที่สุด รอลงมาคือนโยบายความเป็นส่วนตัวในการใช้งานระบบมีความชัดเจน และการน�ำระบบมาใช้

ช่วยให้ท่านไม่ต้องพกพาอุปกรณ์ในการบันทึกข้อมูล ตามล�ำดับ 

การศกึษาวจิยัในครัง้นีใ้ห้แนวทางทีเ่ป็นประโยชน์แก่ผูท้ีอ่ยูใ่นอตุสาหกรรมบรกิารซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาค

รัฐบนเทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆ ไม่ว่าจะเป็นส�ำนักงานรัฐบาลอิเล็กทรอนิกส์ ผู้ให้บริการระบบงาน นัก

พัฒนาโปรแกรม ตลอดจนผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องทั้งหมดในการที่จะท�ำความเข้าใจถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพใน

การให้บริการซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐบนเทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆโดยเฉพาะปัจจัยด้านการสร้าง

ความมั่นใจให้กับผู้ใช้ระบบงาน ความมั่นคงปลอดภัยและการรับรู้ถึงประโยชน์ และความยืดหยุ่นในการใช้ระบบ

งาน เพื่อน�ำไปประกอบการพิจารณาแนวทางในการด�ำเนินธุรกิจ การสร้างกลยุทธ์ในการให้บริการ และเพื่อพัฒนา

รูปแบบบริการซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐบนเทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆและฟังก์ชั่นให้เหมาะสมส�ำหรับ

หน่วยงานราชการในประเทศไทยต่อไป 
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ข้อเสนอแนะ 
	 ผลจากงานวิจัยครั้งนี้แสดงให้เห็นถึงงานวิจัยต่อเนื่องเช่น ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมโดยการใช้เครื่องมือที่
เป็นการสัมภาษณ์ หรือวิจัยด้วยเทคนิคเดลฟาย เพื่อให้ได้ข้อมูลที่เจาะจงถึงปัจจัยที่แท้จริงที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพ
การให้บรกิารของซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครฐับนเทคโนโลยกีารประมวลผลในกลุม่เมฆ ทัง้กบัผูม้อี�ำนาจในการตดัสนิ
ใจ ผูป้ฏบิตังิาน และผูเ้ชีย่วชาญทีม่ส่ีวนเกีย่วข้อง เนือ่งจากปัจจยัทีน่�ำมาใช้เป็นกรอบงานวจิยันัน้เป็นเพยีงส่วนหนึง่
ในในการทบทวนวรรณกรรมเท่านั้น ยังอาจมีปัจจัยอีกมากที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการให้บริการของซอฟต์แวร์
ออนไลน์ภาครัฐบนเทคโนโลยีการประมวลผลในกลุ่มเมฆส�ำหรับหน่วยงานราชการในประเทศไทย

กิตติกรรมประกาศ
	 งานวจิยันีไ้ด้รบัทนุสนบัสนนุการท�ำวจิยัจากคณะพาณชิยศาสตร์และการบญัช ีมหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์ 
ผู้วิจัยใคร่ขอขอบพระคุณ รองศาสตราจารย์ ดร.สุพีชา พาณิชย์ปฐม ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์ อีกทั้งใคร่ขอขอบคุณ
ส�ำนักงานรัฐบาลอิเล็กทรอนิกส์ที่ให้ความอนุเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวเกี่ยวบริการซอฟต์แวร์ออนไลน์ภาครัฐและหน่วย
งานราชการทุกหน่วยงานที่เข้าร่วมโครงการบริการคลาวด์ภาครัฐที่ให้ความอนุเคราะห์ในการเก็บข้อมูลประกอบ
การท�ำวิจัย
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กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อพัฒนาธุรกิจบ้านสวนกรีนวิวรีสอร์ท 

ต�ำบลท่าพระ อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

MARKETING STRATEGIES FOR BUSINESS DEVELOPMENT, BAAN SUAN GREEN, 

VIEW RESORT, TAMBON THAPRA, AMPHOE MUANG, KHON KAEN PROVINCE

นนทนันท์ งามนิวัฒนวงศ์1

เพียรศักดิ์ ภักดี2

บทคัดย่อ

	 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ ศกึษาสิง่แวดล้อมภายในและภายนอก พฤตกิรรมและปัจจยัทีผู่บ้รโิภคให้ความส�ำคญัในการ
เลือกใช้บริการและก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดเพื่อพัฒนาธุรกิจ บ้านสวนกรีนวิวรีสอร์ท ต�ำบลท่าพระ จังหวัดขอนแก่น ในการวิเคราะห์
สิ่งแวดล้อมภายในและภายนอกนั้น ได้ใช้ทฤษฎี 5 ทฤษฎีด้วยกัน คือ พฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจซื้อ สิ่งแวดล้อมทั่วไปและ 
สิง่แวดล้อมภายนอก หลกัทฤษฎแีรงกดดนั 5 ประการจดุแขง็ จดุอ่อน อปุสรรคและโอกาสและส่วนประสมทางการตลาด ในการศกึษา
สิ่งแวดล้อมภายในและภายนอกนั้น พบว่าบ้านสวนกรีนวิวรีสอร์ท มีพื้นที่ที่กว้างและยังมีสิ่งอ�ำนวยความสะดวกที่ครบครัน แต่ยังขาด
การประชาสัมพันธ์ที่ดี ท�ำให้ยังไม่เป็นที่รู้จักมากนัก มีโครงการจากต่างชาติเข้ามาลงทุนในจังหวัดขอนแก่น เช่น อุตสาหกรรมสีเขียว 
แต่ยังมีอุปสรรคจากผู้เข้ามารายใหม่ เนื่องจากสามารถเข้ามาท�ำได้ง่าย ในการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญนั้น 
ได้ใช้การแจกแบบสอบถามเพื่อเก็บข้อมูล  พบว่าเป็นส่วนมากเป็นเพศชาย มีอายุเฉลี่ยอยู่ที่ 29 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี ร้อยละ 
37 อาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ ร้อยละ 34.30 รายได้เฉลี่ยอยู่ที่ 18017.59 บาท มีภูมิล�ำเนาอยู่ในจังหวัดขอนแก่น ร้อยละ 
55.60  เดินทางมาจังหวัดขอนแก่น เพื่อมาท�ำธุระส่วนตัวและประชุมสัมมนาเป็นจ�ำนวนเท่ากัน คือร้อยละ 44.40 ไม่เคยเดินทางมา
เลย ร้อยละ 37.90 ส�ำรองห้องพักโดยการติดต่อโดยตรง ร้อยละ 49.10 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ พบว่า 1) ด้านผลิตภัณฑ์ คือ  
ความสะอาด/กลิ่น/ความมืดและความสะอาดของห้องพัก ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.50 2) ปัจจัยด้านราคา ราคาห้องพักที่เหมาะสมกับคุณภาพ 
ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.1 3) ปัจจัยด้านการติดต่อสัมพันธ์กับลูกค้า คือ   มีการโฆษณาผ่านอินเตอร์เน็ต ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.30 4) ปัจจัยด้านโปร
โมชั่น คือ การให้ส่วนลด ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.14 5) ปัจจัยด้านบุคลากร คือ พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีและสุภาพ อ่อนน้อม ค่าเฉลี่ยอยู่
ที่ 4.53 6) ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ คือ การท�ำความสะอาดห้องทุกวัน ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.52 ท�ำให้สามารถก�ำหนดโครงการได้ 
5 โครงการ 1) โครงการ “การท�ำให้เป็นที่รู้จัก” 2) โครงการ “การเพิ่มกิจกรรมในรีสอร์ท”3) โครงการ “การสร้างบรรยากาศที่ร่มรื่น” 
4) โครงการ “โปรโมชั่นสุดคุ้ม” 5) โครงการ “การจับกลุ่มลูกค้าสัมมนา”

ค�ำส�ำคัญ: กลยุทธ์ รีสอร์ท

Abstract

	 This study aimed to study 1) To study the internal environment and external environment. 2) To study 
factors that consumer focus for the decision and consumer behavior in choosing. 3) Set marketing strategic plans 
for business development, Baan Suan Green View Resort Tambon Thapra, Amphoe Muang, Khon Kaen Province. 
In internal and external analysis use 5 theories. Consumer behavior and decision analysis, General environment 
and external environment analysis, five forces mode,SWOT Analysis and Marketing mix 7P’s. The study show that 
baan suan green view have wide area and also have good facilities but the lack of good public relations. Projects 
from foreigners investment in Khon Kaen province. For example, the green industry. But there are barriers from 
the new entrants. It can be easily added. General information of respondents found that most respondents are 

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ คณะเกษตรศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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male. The average age is 29 years old. Graduate in bachelor degree 37%. Most careers of respondents are officers/
employees of state enterprises 34.30% Average income is 18,017.59 baht. Most respondents live in Khon Kaen 
Province 55.60%. The Reason that respondents came to Khon Kaen province is personal errands and seminar 
44.40%. Most of respondents never came to Khon Kaen province 37.90%. Reservation by contact directly 49.10%. 
Factors that influencing the decision of using in 6 parts found that 1) Product factors: Factors that respondent 
provide most important is Clean/smell/darkness and cleanliness of the room. Those are the most important 
factor. The average is 4.50. 2) Price factors: Factors that respondent provide most important is room rates are 
reasonable for the quality. The average is 4.16.3) the interaction with customer’s factors: Factors that respondent 
provide most important is advertising on the internet. The average is 4.30. 4) Promotion factors: Factors that  
respondent provide most important is providing discount. The average is 4.14. 5) Personnel factors: Factors that 
respondent provide most important is the staff have good human relationship courteous and humble. The  
average is 4.53. 6) Service processes factors: Factors that respondent provide most important is rooms cleaned 
daily. The average is 4.52. The project can set to 5 project 1) Let’s them know 2) Increase activities 3) Make a 
good atmosphere 4) Great promotion 5) Targeting on seminar group.  

Keywords: Strategy, Resort

บทน�ำ	

จงัหวดัขอนแก่นมคีนทีเ่ป็นจงัหวดัทีม่ผีูเ้ดนิทางเข้าสูจ่งัหวดัเป็นจ�ำนวนมาก ไม่ว่าจะเป็นคนทีเ่ข้ามาเจรจา

ธรุกจิในจงัหวดัขอนแก่น หรอืเพยีงสญัจรผ่านจงัหวดัขอนแก่นเพือ่ไปทีจ่งัหวดัใกล้เคยีง ผูค้นเหล่านีต้้องการทีจ่ะหา

ที่พักในราคาที่ประหยัด สะอาด ปลอดภัย และมีสิ่งที่อ�ำนวยความสะดวกอย่างครบครัน อีกทั้งยังมีโครงการต่างๆ

ที่จะเข้ามาลงทุนในจังหวัดขอนแก่น อย่างเช่น การตั้งนิคมอุตสาหกรรมสีเขียว เนื้อที่กว่า 4,100 ไร่ บริเวณ ต�ำบล

ท่าพระ จังหวัดขอนแก่น เกิดจากการที่ผู้ลงทุนจากประเทศจีนจีนจะเขามาลงทุน และยังมีโครงการรถไฟความเร็ว

สงูของทางรฐับาล ทีจ่ะท�ำให้การคมนาคมสะดวกยิง่ขึน้ ประกอบการการพฒันาของเศรษฐกจิในจงัหวดัขอนแก่นที่

มีการพัฒนาเป็นอย่างมาก ส่งผลให้ผู้ประกอบการบ้านสวนกรีนวิวรีสอร์ทเล็งเห็นโอกาสทางธุรกิจที่เหมาะแก่การ

ลงทุนเป็นอย่างมาก จึงได้เริ่มจากการสร้างห้องพักแบบเป็นหลังจ�ำนวน 9 หลัง ล้อมรอบสระน�้ำ บนพื้นที่จ�ำนวน  

9 ไร่ โดยใช้เงินทุนของตนเองในการก่อสร้างอาคารเป็นจ�ำนวน 1,000,000 บาท โดยใช้ชื่อว่า บ้านสวนกรีนวิว  

รสีอร์ทแอนด์สปา ภายหลงัได้มกีารสร้างอาคาร2ชัน้ขึน้มา สถานทีต่ัง้อยูไ่ม่ห่างจาก 3 แยกท่าพระระยะทางประมาณ 

2 กโิลเมตร ซึง่บรเิวณนัน้ มคีนสญัจรผ่านไปมาเป็นจ�ำนวนมาก อกีทัง้ยงัม ีสนามกอล์ฟของเบยีร์สงิห์อยูบ่รเิวณใกล้

เคยีงกนั ซึง่บรเิวณนีเ้ป็นบรเิวณทีม่คีนสญัจรผ่านไปมาและต้องการทีพ่กัโดยทีต้่องการทีจ่ะเลีย่งการเข้าไปในตวัเมอืง 

ในระยะแรกทางรีสอร์ทได้มีการเก็บค่าบริการห้องพักแบบเป็นหลังอยู่ที่คืนละ 550 บาท มีสิ่งอ�ำนวยความสะดวก

ที่จ�ำเป็นส�ำหรับการพักอาศัย เช่น เครื่องปรับอากาศ โทรทัศน์ เครื่องท�ำน�้ำอุ่น พัดลม ห้องน�้ำในตัวและที่จอดรถ

ส่วนตัว ระเบียงติดกับสระน�้ำ ต่อมาได้มีการเพิ่มบ้านพักแบบแฝดอีกหนึ่งหลังและได้มีการเพิ่มอาคาร 2 ชั้นอีกหนึ่ง

อาคาร จ�ำนวน 16 ห้อง มีบริเวณพื้นที่ร้านอาหาร ห้องประชุมขนาดเล็กจ�ำนวน 2 ห้อง จุคนได้ประมาณ 80 คน 

และมห้ีองคาราโอเกะอกี 1 ห้องเพือ่ทีจ่ะสามารถให้บรกิารกบัลกูค้าได้เพิม่ขึน้ ซึง่จะมลีกูค้าเข้ามาใช้บรกิารห้องพกั

เฉลี่ยแล้วร้อยละ 40 ต่อวัน ขึ้นอยู่กับว่ามีการจัดประชุมสัมมนาหรือไม่ ถ้าหากลูกค้าต้องการที่จะมาจัดการประชุม

สัมมนาบางครั้งห้องก็ไม่เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า

หลังจากที่ได้มีการด�ำเนินกิจการมาเป็นเวลา 2 ปี พบว่ากิจการมีปัญหาด้วยกันอยู่ 3 ด้าน 1. ในเรื่องราย

ได้ที่ไม่แน่นอนของกิจการ ยกตัวอย่างเช่น ในเดือนเมษายน พ.ศ. 2556 มีรายได้อยู่ที่ประมาณ 265,550 บาท แต่



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
85

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

เช
ิง
ก
ล
ย
ุท
ธ
์ ก

าร
จ
ัด
ก
าร

ธ
ุร
ก
ิจ
ข
น
าด

ก
ล
าง

แ
ล
ะข

น
าด

ย
่อ
ม

เดือนพฤษภาคมรายได้ลดลงเหลือเพียง 140,133 บาท (แหล่งที่มา : บ้านสวนกรีนวิวรีสอร์ท เริ่มตั้งแต่วันที่ 1 

มกราคม พ.ศ. 2555 – 31 ธันวาคม พ.ศ. 2555) ซึ่งน้อยกว่าที่คาดการณ์ไว้ ท�ำให้รายจ่ายมีมากกว่ารายได้ ในบาง

เดือนจ�ำเป็นจะต้องน�ำเงินจากส่วนอื่นมาจ่าย ส่วนหนึ่งอาจเป็นเพราะมีการขยายตัวทางธุรกิจโรงแรมหรือรีสอร์ท

มากขึ้น ท�ำให้ลูกค้าหันไปใช้บริการของที่อื่น 2. ลูกค้าอาจจะยังไม่รู้จักหรือไม่เคยได้ยินชื่อบ้านสวนกรีนวิว รีสอร์ท

มาก่อน เป็นเพราะการประชาสมัพนัธ์ทีไ่ม่ทัว่ถงึท�ำให้ข่าวสารและข้อมลูไม่สามารถเข้าถงึกลุม่ของลกูค้าได้ ท�ำให้ไม่

ได้เลือกที่จะมาใช้บริการของบ้านสวนกรีนวิวรีสอร์ท 3. การเดินทางไปยังรีสอร์ทล�ำบาก คือ ต้องเดินทางเข้าตรอก

ซอย อีกทั้งรีสอร์ทไม่ได้อยู่ติดถนนใหญ่ อาจท�ำให้ลูกค้าไม่มั่นใจที่จะไปใช้บริการ

ดังนั้นผู้ที่ท�ำการวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อพัฒนาธุรกิจให้กับบ้าน

สวนกรีนวิวรีสอร์ท โดยเริ่มตั้งแต่การศึกษาสิ่งแวดล้อมภายในและภายนอกของรีสอร์ท พฤติกรรมและปัจจัยที่ผู้

บริโภคให้ความส�ำคัญในการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการบ้านสวนกรีนวิวรีสอร์ทและน�ำข้อมูลที่ได้ไปวิเคราะห์ 

ประมวลผล เพื่อน�ำไปสู่การก�ำหนดกลยุทธ์ที่จะน�ำมาใช้ในการพัฒนาธุรกิจให้เป็นไปตามเป้าหมายที่วางไว้ได้ดังนี้ 

การท�ำให้เป็นที่รู้จัก การเพิ่มกิจกรรมในรีสอร์ท การสร้างบรรยากาศที่ร่มรื่น โปรโมชั่นสุดคุ้ม การเข้าถึงข้อมูลและ

การจับกลุ่มลูกค้าสัมมนา

ซึง่ผลทีค่าดว่าจะได้รบัจากการศกึษาคอื รายได้ทีเ่พิม่ขึน้ของธรุกจิ โดยทีป่ระมาณการไว้ที ่210,000 บาท         

ของรายได้เฉลี่ยต่อเดือนหรือคิดเป็นร้อยละ 10 จากเดิมที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนในปี พ.ศ. 2556 อยู่ที่ 190,000 

บาท     มีลูกค้ามาใช้บริการเพิ่มขึ้น จากเดิมที่มีลูกค้ามาใช้บริการเฉลี่ยต่อเดือน ในปี พ.ศ. 2556  เดือนละ 148 

คน เพิ่มขึ้นร้อยละ 10 หรือคิดเป็น 163 คนต่อเดือน รวมทั้งการเป็นที่รู้จักและกล่าวถึงในแวดวงธุรกิจหรือกลุ่มคน

ทั่วไป โดยสามารถวัดได้จากยอดคนที่เคยมาเช็คอิน เพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด การรักษาลูกค้ากลุ่มเก่าและเพิ่ม

กลุ่มลูกค้าใหม่ การที่มีลูกค้าสัมมนาเฉลี่ย 8 งานต่อเดือน

วัตถุประสงค์

1.	 เพื่อศึกษาสิ่งแวดล้อมภายในและภายนอกของบ้านสวนกรีนวิว รีสอร์ท ต�ำบลท่าพระอ�ำเภอเมือง 

จังหวัดขอนแก่น

2. 	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญ ในการเลือกใช้บริการบ้านสวน กรีนวิว

รีสอร์ท ต�ำบลท่าพระ อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

3.	 ก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดเพื่อพัฒนาธุรกิจ บ้านสวนกรีนวิวรีสอร์ท ต�ำบลท่าพระ จังหวัดขอนแก่น

วิธีการด�ำเนินการศึกษา

1. 	 การศกึษาสิง่แวดล้อมภายในและภายนอกของบ้านสวนกรนีววิ รสีอร์ท ต�ำบลท่าพระ อ�ำเภอเมอืง 

จังหวัดขอนแก่น

ด�ำเนินศึกษาสิ่งแวดล้อมภายในและภายนอกของบ้านสวนกรีนวิว รีสอร์ท ต�ำบลท่าพระ อ�ำเภอเมือง 

จังหวัดขอนแก่น โดยใช้ทฤษฎี สภาพภายนอกองค์กรด้วยการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก การวิเคราะห์คู่

แข่งขันด้วยแรงผลักดัน 5 ประการ ของสภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรม การสังเกตสภาพภายในองค์กร ด้วยการ

วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจและการวิเคราะห์ส่วน

ประสมทางการตลาด
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2.	 ศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีผู่บ้รโิภคให้ความส�ำคญัในการเลอืกใช้บรกิารบ้านสวนกรนีววิรสีอร์ท

ต�ำบลท่าพระอ�ำเภอเมืองจังหวัดขอนแก่น

การวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่พฒันาธรุกจิบ้านสวนกรนีววิรสีอร์ท ต�ำบลท่าพระ จงัหวดัขอนแก่น

มุ่งเน้นไปที่การศึกษาพฤติกรรมและทัศนคติของลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการในรีสอร์ท แล้วน�ำข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์

แล้วน�ำไปประยุกต์เพื่อใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด โดยมีวิธีการด�ำเนินการศึกษาดังนี้

การเก็บรวบรวมข้อมูลแบ่งออกเป็น2ประเภท ตามที่มาของข้อมูล คือ

	 1.	 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) คือ ข้อมูลที่ได้จากการแจกแบบสอบถามให้แก่ผู้ที่มาเข้าพักใน

บ้านสวนกรีนวิวรีสอร์ท ตั้งแต่วันที่ 1 กุมภาพันธ์ พ.ศ. 2557 – 1 มีนาคม พ.ศ. 2557 โดยมีการก�ำหนดกลุ่มเป้า

หมายเป็นกลุ่มคนที่เข้ามาใช้บริการตั้งแต่วันที่ 1 กุมภาพันธ์ – 1 มีนาคม พ.ศ. 2557 จ�ำนวนของผู้ทีมาเข้าพัก 148 

คน/เดอืน ได้จากการเฉลีย่จ�ำนวนผูเ้ข้าพกัในแต่ละเดอืน โดยท�ำการเฉลีย่ข้อมลูผูเ้ข้าพกัในแต่ละเดอืนซึง่เป็นข้อมลู

จาก 2556 ตั้งแต่วันที่ 1 มกราคม พ.ศ. 2556 – 31 ธันวาคม พ.ศ. 2556

	 จ�ำนวนประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

	 ในการศึกษาวิจัยโดยใช้การค�ำนวณขนาดของกลุ่มตัวอย่างและได้ใช้สูตรการหาขนาดของกลุ่ม

ตัวอย่างแบบทราบจ�ำนวนประชากร โดยก�ำหนดค่าความเชื่อมั่นไว้ที่ 95% ความผิดพลาดไม่เกิน 5% ดังสูตรของ 

Taro Yamane (1967) โดยอาศัยจ�ำนวนคนเฉลี่ยจากปีก่อน 148 คน ต่อมาจึงเลือกมา 108 คน มีทั้ง ข้าราชการ 

พนักงานบริษัท และกลุ่มอาชีพอื่นๆ ตั้งแต่ มกราคม-เมษายน พ.ศ. 2557 

	 2. 	 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data) คือ ข้อมูลที่ได้จากการรวบรวมข้อมูลจากงานวิจัย วารสาร

ต่างๆหรือข้อมูลที่เป็นเชิงปริมาณ แล้วจะน�ำข้อมูลเหล่านี้มาก�ำหนดเป็นแบบสอบถาม โดยการวิเคราะห์ทฤษฎี 5 

ทฤษฎีการวัดความคิดเห็นของผู้มาใช้บริการของรีสอร์ทระดับความคิดเห็นของผู้ที่เข้าพักที่มาใช้บริการบ้านสวน 

กรีนวิวรีสอร์ท โดย สถานที่ที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ได้แก่ บ้านสวนกรีนวิว รีสอร์ท แอนด์ สปา 159 หมู่ 18  

ถ. ขอนแก่น - โกสมุ ต.ท่าพระ อ.เมอืง จ.ขอนแก่น 40260 วธิทีีใ่ช้ในการส�ำรวจในครัง้นี ้ได้ใช้การแจกแบบสอบถาม 

กลุ่มเป้าหมายคือบุคคลทั่วไปที่เข้าใช้บริการบ้านสวนกรีนวิวรีสอร์ท จ�ำนวน 108 คน ได้จากการที่น�ำจ�ำนวนผู้เข้า

พักเฉลี่ยในปี พ.ศ. 2556 มาเฉลี่ย จะได้จ�ำนวน 148 คน ต่อมาจึงใช้ทฤษฎีของ TARO YAMANE มาค�ำนวณ จะได้

จ�ำนวนของกลุ่มเป้าหมายเท่ากับ 108 คน การเก็บข้อมูลโดยการแจกแบบสอบถามนั้น ได้มีการแบ่งข้อมูลเป็น 3 

ส่วนด้วยกัน ส่วนที่ 1 คือ ข้อมูลทั่วไปของผู้เข้าพัก ส่วนที่ 2 คือ ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค ในการตัดสินใจเลือกซื้อ

และใช้บริการ ส่วนที่ 3 คือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

	 เมื่อเก็บรวบรวมข้อมูลทั้งทั้งหมด ทั้งจากแบบสอบถาม เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องต่างๆแล้ว

จงึน�ำมาวเิคราะห์ข้อมลูโดยใช้โปรแกรม SPSS เพือ่หาร้อยละ ค่าเฉลีย่ทัง้หมดและค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ซึง่ประกอบ

ด้วยข้อมูลเชิงพรรณนา เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษานี้ ผู้ศึกษาได้ใช้แบบสอบถามไปค�ำนวณหาร่วมกับโปรแกรม

ส�ำเร็จรูป SPSS (Statistical for social sciences) 

3. 	 กลยุทธ์การตลาดเพื่อพัฒนาธุรกิจ บ้านสวนกรีนวิวรีสอร์ท ต�ำบลท่าพระ จังหวัดขอนแก่น

โดยการวิเคราะห์ข้อมูลทุติยภูมิ ทั้งจากแนวคิดและทฤษฎีต่างๆ มาใช้วิเคราะห์ร่วมกับผลการศึกษาจาก

ข้อมูลปฐมภูมิ ในที่นี้หมายถึงแบบสอบถาม เมื่อได้ข้อมูลทั้ง 2 อย่างแล้วจึงน�ำมาก�ำหนดกลยุทธ์ในภายหลัง
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ผลการศึกษา

1.	 สิ่งแวดล้อมภายในและภายนอกของบ้านสวนกรีนวิว รีสอร์ท ต�ำบลท่าพระ อ�ำเภอเมือง จังหวัด

ขอนแก่น

การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไปของธรุกจิบ้านสวนกรนีววิ รสีอร์ท พบว่า การศกึษาสภาพแวดล้อมทัว่ไป

นั้น สามารถแบ่งเป็น 4 ด้าน 1) ด้านการเมืองและกฎหมาย เนื่องจากการเมืองยังไม่นานอน ท�ำให้การเข้ามาลงทุน

ในเขตต�ำบลท่าพระมกีารชะลอตวัลง 2) ด้านเศรษฐกจิ มกีารเพิม่ของราคาสนิค้า ท�ำให้ค่าครองชพีทีส่งูขึน้ ผูบ้รโิภค

ทั่วไปต้องแบกรับภาระมากขึ้น 3) ด้านสังคมและประชากร การย้ายถิ่นฐานของประชากรบริเวณต�ำบลท่าพระเพื่อ

เข้าไปท�ำงานในเมือง ท�ำให้มีการขาดแคลนแรงงาน 4) ด้านเทคโนโลยี มีการน�ำเทคโนโลยีมาอ�ำนวยความสะดวก

ในธุรกิจ ท�ำให้ได้รับความสะดวกสบายในการเข้าใช้บริการมากขึ้น

การวิเคราะห์ธุรกิจบ้านสวนกรีนวิว รีสอร์ทโดยให้ทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ พบว่า 1) ภัยคุกคามที่เกิด

จากคู่แข่งหน้าใหม่ มีระดับภัยคุกคามที่อยู่ในระดับสูง เนื่องจากการเริ่มธุรกิจห้องพักท�ำได้ไม่ยากนัก อาจท�ำเป็น

แบบโฮมสเตย์หรือห้องพักรายวันก็ได้ และเงินทุนที่ใช้ก็ไม่สูงมาก 2) ภัยคุกคามที่เกิดจากการแข่งขันภายใน

อุตสาหกรรมเดียวกัน มีภัยคุกคามที่อยู่ในระดับปานกลาง เนื่องจากมีการแบ่งระดับของราคาที่ชัดเจน ท�ำให้มีการ

แบ่งระดบัของกลุม่ลกูค้าทีช่ดัเจนอกีด้วย 3) อ�ำนาจการต่อรองของผูซ้ือ้ มรีะดบัภยัคกุคามทีอ่ยูใ่นระดบัสงู เนือ่งจาก

ลูกค้าสามารถเลือกใช้บริการได้หลากหลาย อาจมีการไปใช้บริการตามสถานที่ต่างๆและน�ำมาปรับปรุงหรือก่อตั้ง

เป็นของตัวเองได้ 4) อ�ำนาจต่อรองของผู้ขาย มีภัยคุกคามที่อยู่ในระดับต�่ำ เนื่องจากธุรกิจห้องพักมีความแตกต่าง

กันไม่มากนัก จะแตกต่างกันเพียงแค่บรรยากาศ สิ่งอ�ำนวยความสะดวก 5) ภัยคุกคามที่เกิดจากสินค้าทดแทน มี

ภยัคกุคามทีอ่ยูใ่นระดบัสงู เนือ่งจากลกูค้าสามารถเลอืกใช้ห้องพกัรายวนัหรอืโฮมสเตย์ เพราะมรีาคาทีถ่กูกว่าโรงแรม

หรือรีสอร์ท

การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายในและภายนอก โดยวิเคราะห์จุดอ่อน - จุดแข็ง โอกาส - อุปสรรค พบว่า 

1) จดุแขง็ มพีืน้ทีก่ว้างขวาง สิง่อ�ำนวยความสะดวกครบครนั เจ้าของธรุกจิมคีวามเป็นกนัเอง พนกังานบรกิารรวดเรว็

และถูกต้องสามารถเข้าถึงข้อมูล รวมถึงการติดต่อได้ง่าย 2) จุดอ่อน ผู้ประกอบการยังไม่มีประสบการณ์ในการ

บรหิารงานด้านโรงแรม ทางเข้าค่อนข้างลกึและมดืในเวลากลางคนื ขาดการประชาสมัพนัธ์ทีด่ ีท�ำให้ยงัไม่เป็นทีรู่จ้กั

มากนกัระบบอนิเตอร์เนต็ยงัไม่ดนีกั 3) โอกาส อยูใ่กล้กบัสนามกอล์ฟเบยีร์สงิห์ ถนนสายไปโกสมุเป็นถนนสายทีจ่ะ

ขนถ่ายสนิค้าไปยงัประเทศเพือ่นบ้านได้ง่าย จงัหวดัขอนแก่นมกีารขยายตวัทางเศรษฐกจิอยูใ่นระดบัสงู 4) อปุสรรค 

ผูแ้ข่งขนัในอตุสาหกรรมนีส้ามารถเข้ามาได้ง่ายสถานทีท่่องเทีย่วบรเิวณต�ำบลท่าพระมไีม่มากนกัปัญหาด้านการเมอืง

ในปัจจุบัน

การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดส�ำหรับธุรกิจในบทที่ 4 นั้น ผู้ศึกษาได้ยกมาเพียง 6 ประเด็นของ

ส่วนประสมทางการตลาด 1) ผลิตภัณฑ์ห้องพักสะอาดห้องพักกว้าง สะดวกสบาย บรรยากาศดี สิ่งอ�ำนวยความ

สะดวกครบครนั 2) ราคา ราคาไม่สงูมากนกั 3) ช่องทางการจดัจ�ำหน่ายอยูใ่นเขตชมุชน บรเิวณใกล้เคยีงมทีัง้ชมุชน 

ตลาดนัด สนามกอล์ฟ สถานที่จอดรถสะดวกสบาย 4) การส่งเสริมการตลาด ส่งเสริมการตลาด รู้จักโรงแรมผ่าน 

ทางเวปไซต์ 5) พนักงานพนักงานบริการดี ยิ้มแย้มแจ่มใส อัธยาศัยดี พนักงานมีความช�ำนาญและรักในงานบริการ 

6) กระบวนการให้บรกิารการให้ความส�ำคญัแก่ลกูค้าทกุคนอย่างเท่าเทยีมกนั ให้บรกิารด้วยความรวดเรว็ ให้บรกิาร

ตามขั้นตอน 7) สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ บรรยากาศดี มีฟรีอินเตอร์เน็ตให้ใช้งาน
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2.	 พฤติกรรมและปัจจัยที่ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญ ในการเลือกใช้บริการบ้านสวนกรีนวิวรีสอร์ท 
ต�ำบลท่าพระ อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่าเป็นส่วนมากเป็นเพศชาย มอีายเุฉลีย่อยูท่ี ่29.89 ปี การศกึษา
ส่วนใหญ่ของผู้ตอบแบบสอบถามเป็นการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 37 อาชีพที่ส่วนใหญ่ของผู้ตอบแบบสอบถาม
คือ ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ ร้อยละ 34.30 รายได้เฉลี่ยอยู่ที่ 18017.59 บาท มีภูมิล�ำเนาอยู่ในจังหวัด
ขอนแก่นมาเป็นอันดับหนึ่ง ร้อยละ 55.60 สาเหตุที่เดินทางมาจังหวัดขอนแก่น คือมาท�ำธุระส่วนตัวและประชุม
สัมมนาเป็นจ�ำนวนเท่ากันคือ ร้อยละ 44.40 จ�ำนวนครั้งที่เดินทางมาจังหวัดขอนแก่น ส่วนมากคือไม่เคยเดินทาง
มาเลย ร้อยละ 37.90 ส�ำรองห้องพักโดยการติดต่อโดยตรง ร้อยละ 49.10 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
เป็นการศึกษาใน 6 ด้าน พบว่า 1) ด้านผลิตภัณฑ ์ปัจจัยที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญมากที่สุดคือ ความ
สะอาด/กลิ่น/ความมืดและความสะอาดของห้องพักเป็นสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญมากที่สุด ค่าเฉลี่ย
อยู่ที่ 4.50 2) ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญมากที่สุดคือราคาห้องพักที่เหมาะสมกับ
คุณภาพ ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.16 3) ปัจจัยด้านการติดต่อสัมพันธ์กับลูกค้า ปัจจัยที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญ
มากทีส่ดุคอื มกีารโฆษณาผ่านอนิเตอร์เนต็ ค่าเฉลีย่อยูท่ี ่4.30 4) ปัจจยัด้านโปรโมชัน่ ปัจจยัทีผู่ต้อบแบบสอบถาม
ให้ความส�ำคัญมากที่สุดคือ การให้ส่วนลดค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.14 5) ปัจจัยด้านบุคลากร ปัจจัยที่ผู้ตอบแบบสอบถาม
ให้ความส�ำคัญมากที่สุดคือ พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีและสุภาพ อ่อนน้อม ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.53 6) ปัจจัยดา้น
กระบวนการให้บริการ ปัจจัยที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญมากที่สุดคือ การท�ำความสะอาดห้องทุกวัน ค่า
เฉลี่ยอยู่ที่ 4.52

3. 	 จากการศึกษาสามารถน�ำมาก�ำหนดกลยุทธ์
ในการก�ำหนดกลยุทธ์ในการพัฒนาธุรกิจบ้านสวนกรีนวิว รีสอร์ท ที่ได้จากการศึกษาโดยการวิเคราะห์

ทฤษฎีต่างๆ 5 ทฤษฎี คือ พฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจซื้อ สิ่งแวดล้อมทั่วไปและสิ่งแวดล้อมภายนอก หลัก
ทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการจุดแข็ง จุดอ่อน อุปสรรคและโอกาสและส่วนประสมทางการตลาด และได้จากความ
คดิเหน็ของผูเ้ข้าพกัทีไ่ด้จากแบบสอบถาม เช่น การสร้างป้ายโฆษณาหรอืสร้างเวบ็ไซต์ การทีผู่เ้ข้าพกัอยากให้มสีระ
ว่ายน�้ำหรือกิจกรรมในรีสอร์ทเพิ่มขึ้น และได้จากปัจจัยที่ผู้เข้าพักให้ความส�ำคัญมากที่สุด เช่นการแล้วจึงน�ำมาก
ก�ำหนดกลยทุธ์ เช่น การให้ส่วนลดราคาห้องพกั จงึสามารถน�ำมาก�ำหนดจ�ำนวน 5 โครงการ มดีงัต่อไปนี ้1. โครงการ 
“การท�ำให้เป็นที่รู้จัก” 2. โครงการ “การเพิ่มกิจกรรมในรีสอร์ท” 3. โครงการ “การสร้างบรรยากาศที่ร่มรื่น”  
4. โครงการ “โปรโมชั่นสุดคุ้ม” 5. โครงการ “การจับกลุ่มลูกค้าสัมมนา”โดยใช้งบประมานทั้งสิ้น 170,000  
(หนึ่งแสนเจ็ดหมื่นบาทถ้วน)

สรุป
1.	 สิ่งแวดล้อมภายในและภายนอกของบ้านสวนกรีนวิว รีสอร์ท ต�ำบลท่าพระ อ�ำเภอเมือง จังหวัด

ขอนแก่น
การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไปของธรุกจิบ้านสวนกรนีววิ รสีอร์ท พบว่า 1) ด้านการเมอืงและกฎหมาย 

เนือ่งจากการเมอืงยงัไม่แน่นอน ท�ำให้การเข้ามาลงทนุในเขตต�ำบลท่าพระมกีารชะลอตวัลง 2) ด้านเศรษฐกจิ มกีาร
เพิ่มของราคาสินค้า ท�ำให้ค่าครองชีพที่สูงขึ้น ผู้บริโภค 3) ด้านสังคมและประชากร การย้ายถิ่นฐานของประชากร
บริเวณต�ำบลท่าพระเพื่อเข้าไปท�ำงานในเมือง ท�ำให้มีการขาดแคลนแรงงาน 4) ด้านเทคโนโลยี มีการน�ำเทคโนโลยี
มาอ�ำนวยความสะดวกในธุรกิจ การวิเคราะห์ธุรกิจบ้านสวนกรีนวิว รีสอร์ทโดยให้ทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ พบ
ว่าภยัคกุคามทีเ่กดิจากคูแ่ข่งหน้าใหม่มรีะดบัภยัคกุคามทีอ่ยูใ่น ภยัคกุคามทีเ่กดิจากการแข่งขนัภายในอตุสาหกรรม
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เดยีวกนั มภียัคกุคามทีอ่ยูใ่นระดบัปานกลาง อ�ำนาจการต่อรองของผูซ้ือ้ มรีะดบัภยัคกุคามทีอ่ยูใ่นระดบัสงู อ�ำนาจ
ต่อรองของผูข้าย มภียัคกุคามทีอ่ยูใ่นระดบัต�่ำ ภยัคกุคามทีเ่กดิจากสนิค้าทดแทน มภียัคกุคามทีอ่ยูใ่นระดบัสงู การ
วิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายในและภายนอก โดยวิเคราะห์จุดอ่อน - จุดแข็ง, โอกาส - อุปสรรค พบว่า 1) จุดแข็ง มี
พื้นที่กว้างขวาง สิ่งอ�ำนวยความสะดวกครบครัน เจ้าของธุรกิจมีความเป็นกันเอง 2) จุดอ่อน ผู้ประกอบการยังไม่มี
ประสบการณ์ในการบริหารงานด้านโรงแรม ทางเข้าค่อนข้างลึกและมืดในเวลากลางคืน ขาดการประชาสัมพันธ์ที่
ดี 3) โอกาส อยู่ใกล้กับสนามกอล์ฟเบียร์สิงห์ ถนนสายไปโกสุมเป็นถนนสายที่จะขนถ่ายสินค้าไปยังประเทศเพื่อน
บ้านได้ง่าย 4) อุปสรรค ผู้แข่งขันในอุตสาหกรรมนี้สามารถเข้ามาได้ง่ายสถานที่ท่องเที่ยวบริเวณต�ำบลท่าพระมีไม่
มากนกัการวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดส�ำหรบัธรุกจิในบทที ่4 นัน้ ผูศ้กึษาได้ยกมาเพยีง 6 ประเดน็ของส่วน
ประสมทางการตลาด 1) ผลิตภัณฑ์ห้องพักสะอาดห้องพักกว้าง สะดวกสบาย บรรยากาศดี สิ่งอ�ำนวยความสะดวก
ครบครัน 2) ราคา ราคาไม่สูงมากนัก 3) ช่องทางการจัดจ�ำหน่ายอยู่ในเขตชุมชน บริเวณใกล้เคียงมีทั้งชุมชน ตลาด
นัด สนามกอล์ฟ สถานที่จอดรถสะดวกสบาย 4) การส่งเสริมการตลาด ส่งเสริมการตลาด รู้จักโรงแรมผ่านทาง 
เวปไซต์ 5) พนักงานพนักงานบริการดี ยิ้มแย้มแจ่มใส อัธยาศัยดี พนักงานมีความช�ำนาญและรักในงานบริการ  
6) กระบวนการให้บรกิารการให้ความส�ำคญัแก่ลกูค้าทกุคนอย่างเท่าเทยีมกนั ให้บรกิารด้วยความรวดเรว็ ให้บรกิาร
ตามขั้นตอน 7) สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ บรรยากาศดี มีฟรีอินเตอร์เน็ตให้ใช้งาน

2. 	 พฤติกรรมและปัจจัยที่ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญ ในการเลือกใช้บริการบ้านสวนกรีนวิวรีสอร์ท 
ต�ำบลท่าพระ อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่าเป็นส่วนมากเป็นเพศชาย มีอายุเฉลี่ยอยู่ที่ 29 ปี การศึกษา
ส่วนใหญ่ของผู้ตอบแบบสอบถามเป็นการศึกษาปริญญาตรีร้อยละ 37อาชีพที่ส่วนใหญ่ของผู้ตอบแบบสอบถามคือ 
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจร้อยละ 34.30 รายได้เฉลี่ยอยู่ที่ 18017.59 บาทมีภูมิล�ำเนาส่วนมากอยู่ในจังหวัด
ขอนแก่น ร้อยละ 55.60 สาเหตุที่เดินทางมาจังหวัดขอนแก่น คือมาท�ำธุระส่วนตัวและประชุมสัมมนาเป็นจ�ำนวน
เท่ากันคือร้อยละ 44.40 จ�ำนวนครั้งที่เดินทางมาจังหวัดขอนแก่น ส่วนมากคือไม่เคยเดินทางมาเลย ร้อยละ 37.90 
ส�ำรองห้องพักโดยการติดต่อโดยตรงร้อยละ 49.10 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการเป็นการศึกษาใน 6 ด้าน 
พบว่า 1) ด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญมากที่สุดคือ ความสะอาด/กลิ่น/ความมืดและ
ความสะอาดของห้องพกัเป็นสิง่ทีผู่ต้อบแบบสอบถามให้ความส�ำคญัมากทีส่ดุ ค่าเฉลีย่อยูท่ี ่4.50 2) ปัจจยัด้านราคา 
ปัจจัยที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญมากที่สุดคือราคาห้องพักที่เหมาะสมกับคุณภาพ ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.16  
3) ปัจจัยด้านการติดต่อสัมพันธ์กับลูกค้า ปัจจัยที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญมากที่สุดคือ มีการโฆษณาผ่าน
อนิเตอร์เนต็ ค่าเฉลีย่อยูท่ี ่4.30 4) ปัจจยัด้านโปรโมชัน่ ปัจจยัทีผู่ต้อบแบบสอบถามให้ความส�ำคญัมากทีส่ดุคอื การ
ให้ส่วนลด ค่าเฉลีย่อยูท่ี ่4.14 5) ปัจจยัด้านบคุลากร ปัจจยัทีผู่ต้อบแบบสอบถามให้ความส�ำคญัมากทีส่ดุคอื พนกังาน
มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีและสุภาพ อ่อนน้อม ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.53  6) ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ ปัจจัยที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส�ำคัญมากที่สุดคือ การท�ำความสะอาดห้องทุกวัน ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.52

3. 	 การก�ำหนดกลยุทธ์ในการพัฒนาธุรกิจบ้านสวนกรีนวิว รีสอร์ท ต�ำบลท่าพระ จังหวัดขอนแก่น
จากการศึกษาสามารถน�ำมาก�ำหนดกลยุทธ์ในการก�ำหนดกลยุทธ์ในการพัฒนาธุรกิจบ้านสวนกรีนวิว 

รีสอร์ท ที่ได้จากการศึกษา จ�ำนวน 5 โครงการ มีดังต่อไปนี้ 1. โครงการ “การท�ำให้เป็นที่รู้จัก” 2. โครงการ “การ
เพิม่กจิกรรมใน    รสีอร์ท” 3. โครงการ “การสร้างบรรยากาศทีร่่มรืน่” 4. โครงการ “โปรโมชัน่สดุคุม้” 5. โครงการ 
“การจับกลุ่มลูกค้าสัมมนา” โดยใช้งบประมานทั้งสิ้น 170,000 (หนึ่งแสนเจ็ดหมื่นบาทถ้วน) คาดว่าหากทางบ้าน
สวนกรีนวิว รีสอร์ท ได้มีการน�ำกลยุทธ์เหล่านี้ไปใช้แล้วจะสามารถพัฒนาและเพิ่มยอดขายได้เป็น 250,000 บาท



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
90

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

เช
ิง
ก
ล
ย
ุท
ธ
์ ก

าร
จ
ัด
ก
าร

ธ
ุร
ก
ิจ
ข
น
าด

ก
ล
าง

แ
ล
ะข

น
าด

ย
่อ
ม

ต่อเดือน จะสามารถท�ำให้คนรู้จักได้มากขึ้นจากทางป้ายโฆษณา วัดได้โดยการถามจากผู้ที่เข้ามาใช้บริการว่ารู้จัก
บ้านสวนกรนีววิ จากช่องทางใดและมลีกูค้าทีเ่ข้ามาใช้บรกิารสมัมนามากขึน้จากแต่ก่อน เป็นจ�ำนวน 8 งานต่อเดอืน 
วัดผลโดยสถิติผู้เข้ามาใช้บริการจัดเลี้ยงสัมมนา

ข้อเสนอแนะ
ข้อเสนอแนะต่อผู้ด�ำเนินกิจการ ควรมีการเก็บข้อมูลเพิ่มเติมเฉพาะกลุ่มลูกค้า อย่างเช่นกลุ่มลูกค้าที่เป็น

องค์กร กลุ่มลูกค้าที่เป็นลูกค้าทั่วไป การจ้างแรงงานในธุรกิจมีค่าใช้จ่ายที่สูงขึ้น เนื่องจากพนักงานมีอาจในการต่อ
รองทีม่ากขึน้ สบืเนือ่งมาจากนโยบายของรฐั ท�ำให้ส่วนหนึง่ต้องไปจ้างพนกังานทีไ่ม่ได้มกีารศกึษาทีส่งูมากนกั เพือ่
ค่าใช้จ่ายที่ถูกลง

ข้อเสนอแนะต่อผูท้ีเ่ข้ามาพกัทีร่สีอร์ทลกูค้าทีม่าใช้บรกิารควรใช้บรกิารอย่างระมดัระวงั เช่น การอย่าทิง้
ผ้าอนามัยลงในชักโครก หรือการน�ำผ้าเช็ดตัวกลับไปด้วย

ข้อเสนอแนะต่อผูท้ีจ่ะศกึษาต่อ การศกึษาและการเกบ็ข้อมลู ได้มกีารเกบ็ในช่วงเดอืนกมุภาพนัธ์ - มนีาคม 
พ.ศ. 2557 ซึง่ในการสุม่ตวัอย่างในช่วงนัน้มกีลุม่สมัมนาค่อนข้างเยอะ ท�ำให้ได้ข้อมลูทีไ่ม่เสถยีรมากนกั อกีทัง้สภาพ
เศรษฐกิจในจังหวัดขอนแก่นในช่วงเดือนที่กล่าวมา มีการเจริญเติบโตที่เพิ่มสูงขึ้นมาก เมื่อมาเปรียบเทียบกับใน
ปัจจุบัน จึงไม่สามารถมาใช้วิเคราะห์ได้มากนัก เนื่องจากข้อมูลมีความเก่า ผู้ที่จะน�ำการศึกษาในครั้งนี้ไปศึกษาต่อ
ควรจะวิเคราะห์ข้อมูลเพิ่มเติม

กิตติกรรมประกาศ
รายงานการศึกษาในครั้งนี้ส�ำเร็จลุล่วงลงได้ ด้วยความกรุณาจากรองศาสตราจารย์ เพียรศักดิ์ ภักดี ที่

กรุณาให้ค�ำแนะน�ำ ให้ค�ำปรึกษาและชี้แนะแนวทางที่เป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อการศึกษาตลอดจนตรวจทานข้อ
บกพร่องด้วยความเอาใจใส่อย่างดีมาโดยตลอด
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คุณค่าที่รับรู้ ความไว้วางใจ และความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการ กรณีศึกษา ศูนย์บริการซ่อม

รถยนต์และอู่กลางกรมการประกันภัยของผู้ใช้บริการในอ�ำเภอบ้านไผ่ จังหวัดขอนแก่น

PERCEIVED VALUE, TRUST AND LOYALTY OF AUTOMOTIVE SERVICE  

CENTER AND U - KLANG GARAGE IN BANPHAI DISTRICT, KHON KAEN

นฤมล มิตรเจริญพันธุ์1

วรุณ ตันตระบัณฑิตย์2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อเปรียบเทียบคุณค่าที่รับรู้ ความไว้วางใจ และความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการ กรณี  

ศนูย์บรกิารซ่อมรถยนต์และอูก่ลางกรมการประกนัภยั ในอ�ำเภอบ้านไผ่ จงัหวดัขอนแก่น โดยใช้แบบสอบถาม เป็นเครือ่งมอืในการเกบ็

รวบรวมข้อมูล กลุ่มตัวอย่างที่ใช้คือ ผู้ที่เป็นเจ้าของรถยนต์และเคยใช้บริการศูนย์บริการซ่อมรถยนต์จ�ำนวน 200 คน และอู่กลางกรม

การประกนัภยั จ�ำนวน 200 คน ผลการศกึษาพบว่า 1. ด้านคณุลกัษณะประชากรศาสตร์ กลุม่ตวัอย่างทีใ่ช้บรกิารทัง้ศนูย์บรกิารฯและ

อู่กลางฯ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ในช่วงอายุ 26 - 35 ปี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว/ค้าขายและอื่นๆ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 

20,001 - 30,000 บาท การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี ค่าซ่อมส่วนใหญ่บริษัทประกันเป็นผู้ช�ำระ 2. ด้านพฤติกรรมการใช้บริการ  

พบว่า กลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการศูนย์บริการฯ ส่วนใหญ่ใช้บริการเคาะพ่นสีเฉพาะจุดรถยนต์ น�ำรถยนต์เข้าซ่อมเพราะเกิดอุบัติเหตุ  

น�ำรถยนต์เข้าซ่อมด้วยตนเอง ค่าใช้จ่ายในการซ่อมไม่ทราบเพราะอยูใ่นความคุม้ครองของบรษิทัประกนัภยั เหตผุลในการเลอืกใช้บรกิาร

เพราะมีระบบการให้บริการที่ดีมีคุณภาพ ได้มาตรฐาน ส่วนกลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการอู่กลางฯ ส่วนใหญ่ใช้บริการเคาะพ่นสีเฉพาะจุด

รถยนต์ น�ำรถยนต์เข้าซ่อมเพราะเกิดอุบัติเหตุ โดยปกติจะใช้บริการซ่อมรถยนต์ที่อู่กลางและศูนย์บริการใกล้เคียงกัน น�ำรถยนต์เข้า

ซ่อมด้วยตนเอง ค่าใช้จ่ายไม่ทราบเนื่องจากอยู่ในความคุ้มครองของบริษัทประกันภัย เหตุผลในการเลือกใช้บริการเพราะมีระบบการ

ให้บริการที่ดีมีคุณภาพได้มาตรฐาน 3. การเปรียบเทียบความแตกต่างด้านคุณค่าที่รับรู้ ความไว้วางใจ ความจงรักภักดีระหว่างศูนย์

บรกิารฯ และอูก่ลางฯพบว่า ปัจจยัด้าน คณุค่าทีร่บัรู ้ความไว้วางใจ ความจงรกัภกัด ีมอีทิธพิลต่อผูใ้ช้บรกิารศนูย์บรกิารฯและอูก่ลางฯ 

ในระดับส�ำคัญมาก โดยที่ผู้ใช้บริการศูนย์บริการฯให้ความส�ำคัญมากกว่าผู้ใช้บริการอู่กลางฯ 4. การเปรียบเทียบความแตกต่างด้าน

คุณค่าที่รับรู้ ความไว้วางใจ ความจงรักภักดีของศูนย์บริการฯ และอู่กลางฯจ�ำแนกตามเพศ อายุ รายได้ พบว่า เพศ อายุ รายได้ที ่

แตกต่างกัน จะพึงพอใจการให้บริการของศูนย์บริการฯ และอู่กลางฯ แตกต่างกัน

ค�ำส�ำคัญ: ศูนย์บริการซ่อมรถยนต์ อู่กลางกรมการประกันภัย คุณค่าที่รับรู้ ความไว้วางใจ ความจงรักภักดี

Abstract

	 The objective of this study were to compare perceived value, trust and loyalty of automotive service 

center and Department of Insurance Garage customer in Banphai district, Khon Kaen. The instrument was  

questionnaire for collecting data and the sample included 200 of car owners who had come to automotive 

service center and 200 of car owners who had come to Department of Insurance Garage. The findings of the study 

revealed that 1) the demographic characteristics of sample that came to automotive service center and  

Department of Insurance Garage was mostly self-employed female aged approximately 26 – 35, receiving 20,001 

– 30,000 per month for salary, the education level was a bachelor, and repair costs was paid by insurance  

companies. 2) On the one hand, using behavior of 200 of car owners who had come to automotive service 

center was specific car paint and bodywork service, accidental repair, self – bringing car for repair, unspecified 

repair cost as it was covered by insurance companies. The reasons for coming was standardized and qualified of 

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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service system. On the other hand, using behavior of 200 of car owners who had come to Department of  

Insurance Garage was specific car paint and bodywork service, accidental repair, normally going to insurance 

garage and nearby branched, self – bringing car for repair, unspecified repair cost as it was covered by insurance 

companies. The reasons for coming was standardized and qualified of service system. The reasons for coming 

was standardized and qualified of service system. 3) The comparison between the differences of perceived value, 

trust and loyalty of automotive service center and Department of Insurance Garage was found that perceived 

value, trust and loyalty effected customers of automotive service center and Department of Insurance Garage in 

very important level that customers of automotive service center paid more attention than customers of  

Department of Insurance Garage. 4) The comparison between the differences of perceived value, trust and  

loyalty of automotive service center and Department of Insurance Garage classified by gender, age and income 

was found that different gender, age and income would diversely satisfy the service of automotive service 

center and Department of Insurance Garage. 

Keywords: Automotive Service Center U-klang Garage Perceived Value Trust and Loyalty

บทน�ำ

ในปัจจุบันนอกเหนือจากปัจจัย 4 ที่มีความจ�ำเป็นต่อการด�ำรงชีวิตแล้วรถยนต์ก็ถือเป็นปัจจัยหนึ่งที่เข้า

มามีบทบาทส�ำคัญในการด�ำเนินชีวิตเพราะนอกจากจะใช้เป็นพาหนะในการเดินทางแล้วรถยนต์ส่วนหนึ่งยังน�ำมา

ใช้ในการประกอบอาชีพซึ่งต่อไปรถยนต์เหล่านี้นั้นจ�ำเป็นจะต้องได้รับการบ�ำรุงรักษาเนื่องจากรถยนต์ใช้ไประยะ

เวลาหนึ่งย่อมเสื่อมสภาพตามการใช้งานโดยเฉพาะรถที่เกิดอุบัติเหตุซึ่งจะต้องได้รับการซ่อมบ�ำรุงในทันที โดยผู้รับ

บรกิารสามารถเลอืกทีจ่ะน�ำรถยนต์ไปเข้ารบัการซ่อมบ�ำรงุได้จากสถานบรกิารแหล่งใหญ่ๆคอืศนูย์บรกิารซ่อมรถยนต์

และอูก่ลางกรมการประกนัภยัจะเหน็ได้ว่าศนูย์บรกิารซ่อมรถยนต์และอูก่ลางกรมการประกนัภยัเป็นธรุกจิประเภท

เดียวกันมีลักษณะการให้บริการเหมือนกันและประชาชนที่ใช้รถยนต์คือกลุ่มเป้าหมายหลักดังนั้นการที่ผู้ใช้บริการ

จะตัดสินใจเลือกใช้บริการกับสถานบริการใดจึงขึ้นอยู่กับ ความไว้วางใจความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการจากความ

ส�ำคัญของปัญหาที่กล่าวมาท�ำให้ผู้ศึกษามีความสนใจที่จะท�ำการศึกษาคุณค่าที่รับรู้ ความไว้วางใจและความจงรัก

ภักดีของผู้ใช้บริการกรณีศึกษาศูนย์บริการซ่อมรถยนต์และอู่กลางกรมการประกันภัย ในอ�ำเภอบ้านไผ่ จังหวัด 

ขอนแก่น เพื่อเป็นประโยชน์ในการปรับปรุงการบริหารงานของศูนย์บริการซ่อมรถยนต์และอู่กลางกรมการประกัน

ภัยต่อไป

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

1. 	 ศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการ คุณค่าที่รับรู้ในการใช้บริการ ความไว้วางใจที่มีต่อการใช้บริการ และ

ความจงรักภักดีของคุณค่าที่รับรู้ กรณีศึกษา ศูนย์บริการซ่อมรถยนต์และอู่กลางกรมการประกันภัยของผู้ใช้บริการ

ในอ�ำเภอบ้านไผ่ จังหวัดขอนแก่น

2. 	 เปรียบเทียบคุณค่าที่รับรู้จากการใช้บริการ ความไว้วางใจ และความจงรักภักดีระหว่าง ศูนย์บริการ

ซ่อมรถยนต์และอู่กลางกรมการประกันภัย

3. 	 เปรยีบเทยีบ คณุค่าทีร่บัรูจ้ากการใช้บรกิาร ความไว้วางใจ และความจงรกัภกัดรีะหว่าง ศนูย์บรกิาร

ซ่อมรถยนต์และอู่กลางกรมการประกันภัยจ�ำแนกตาม เพศ อายุ รายได้



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
93

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

เช
ิง
ก
ล
ย
ุท
ธ
์ ก

าร
จ
ัด
ก
าร

ธ
ุร
ก
ิจ
ข
น
าด

ก
ล
าง

แ
ล
ะข

น
าด

ย
่อ
ม

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจัย 

1. 	 สามารถน�ำข้อมูลที่ได้จากการวิจัยไปใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุง และพัฒนาคุณภาพการบริการ

ของศูนย์บริการซ่อมรถยนต์และอู่กลางกรมการประกันภัย เพื่อจะได้รู้คุณค่าในการให้บริการ ความไว้วางใจที่มีต่อ

การใช้บริการ ความจงรักภักดีต่อการบริการมากที่สุด 

2. 	 เพื่อให้เกิดการแข่งขันในการพัฒนาธุรกิจศูนย์บริการซ่อมรถยนต์และอู่กลางกรมการประกันภัย ให้

มีผลการบริการไปในทิศทางที่สนองต่อความต้องการของผู้ใช้บริการอย่างแท้จริง 

3. 	 เพื่อเป็นแนวทางส�ำหรับผู้ที่สนใจประกอบธุรกิจ ศูนย์บริการซ่อมรถยนต์และอู่กลางกรมการประกันภัย

วิธีการด�ำเนินการศึกษา

1. 	 ประชากรกลุ่มตัวอย่าง

ประชากรที่ใช้ในการศึกษานี้คือ ผู้ที่เคยใช้บริการศูนย์บริการซ่อมรถยนต์และอู่กลางกรมการประกันภัย 

ในอ�ำเภอบ้านไผ่ จังหวัดขอนแก่น ก�ำหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างตามสูตรของ ทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane) ที่ระดับ

ความเชื่อมั่นร้อยละ 95.00 (Taro Yamane, 1973) ซึ่งจากการค�ำนวณและเพื่อป้องกันความผิดพลาดในการเก็บ

ข้อมูล การศึกษาในครั้งนี้จึงจะเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 400 ชุด โดยแบ่งออกเป็นกลุ่มศูนย์บริการซ่อม

รถยนต์ 200 ตัวอย่าง และ อู่กลางกรมการประกันภัย 200 ตัวอย่าง 

2. 	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ แบบสอบถามประกอบไปด้วย 5 ส่วน ดังนี้

	 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ รายได้

เฉลี่ยต่อเดือน ระดับการศึกษา การช�ำระเงินค่าซ่อม

	 ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใช้บรกิาร ประกอบด้วย ใช้บรกิารอะไร ใช้บรกิารเพราะ

อะไร ใช้บริการที่ใด บุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจ ค่าใช้จ่ายเหตุผลที่เลือกใช้บริการ

	 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับคุณค่าที่รับรู้จากการใช้บริการ ประกอบด้วย ความรวดเร็ว ความ

เหมาะสมของเวลา การตรงต่อเวลา การอธิบายและให้ข้อมูล ราคาค่าบริการมีความเหมาะสม อะไหล่ที่ใช้และ

คุณภาพการซ่อม การดูแลเอาใจใส่กระตือรือร้น การรับประกันหลังซ่อม

	 ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับความไว้วางใจ ประกอบด้วย ความรู้ความสามารถ ประสิทธิภาพ 

เครื่องมือและอุปกรณ์ ที่มีความทันสมัย ราคาอะไหล่เหมาะสม การบริการที่ตรงไปตรงมา ความซื่อสัตย์ ความเชื่อ

ถือและความไว้วางใจ

	 ส่วนที ่5 แบบสอบถามเกีย่วกบัความจงรกัภกัด ีประกอบด้วย ด้านการบอกต่อ ด้านการใช้บรกิารซ�ำ้ 

ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ด้านพฤติกรรมการร้องเรียน 

3. 	 การวิเคราะห์ข้อมูล

	 3.1 	ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามและข้อมูลแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการ 

วิเคราะห์โดยใช้สถิติร้อยละ

	 3.2 	ข้อมูลแบบสอบถามเกี่ยวกับคุณค่าที่รับรู้จากการใช้บริการ ข้อมูลแบบสอบถามเกี่ยวกับความ

ไว้วางใจ ข้อมลูแบบสอบถามเกีย่วกบัความจงรกัภกัด ีวเิคราะห์โดยใช้ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน โดยก�ำหนด

ช่วงค่าเฉลีย่ของระดบัความคดิเหน็เพือ่ท�ำการแปลผล แบ่งเป็น 5 ระดบั ตามสตูรและการค�ำนวณ คอื ระดบัคะแนน 

1.00 - 1.8 แสดงว่า คุณภาพการบริการน้อยที่สุด ระดับคะแนน 1.81 - 2.60 แสดงว่า คุณภาพการบริการน้อย 
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ระดับคะแนน 2.61 - 3.40 แสดงว่า คุณภาพการบริการปานกลาง ระดับคะแนน 3.41 - 4.20 แสดงว่า คุณภาพ

การบริการดีมาก และระดับคะแนน 4.21 - 5.00 แสดงว่า คุณภาพการบริการดีมากที่สุด

ผลการศึกษา

1.	 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม

จากข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ใช้บริการศูนย์บริการซ่อม

รถยนต์และอูก่ลางกรมการประกนัภยัส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิในช่วงอาย ุ26 - 35 ปี โดยผูใ้ช้ ศนูย์บรกิารซ่อมรถยนต์

และอูก่ลางกรมการประกนัภยัส่วนใหญ่ประกอบ ธรุกจิส่วนตวั/ค้าขายและอืน่ๆ ส่วนทางด้านรายได้ผูใ้ช้บรกิารศนูย์

บริการซ่อมรถยนต์และอู่กลางกรมการประกันภัยส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 20,001 - 30,000 บาท 

ทั้งคู่และมีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรีทั้งคู่เช่นเดียวกันและประเภทของการช�ำระเงินค่าซ่อมผู้ใช้บริการศูนย์

บริการซ่อมรถยนต์และอู่กลางกรมการประกันภัยส่วนใหญ่บริษัทประกันเป็นผู้ช�ำระค่าซ่อม

2.	 พฤติกรรมการใช้บริการศูนย์บริการซ่อมรถยนต์และอู่กลางกรมการประกันภัย

ส่วนในด้านพฤติกรรมการใช้บริการกลุ่มตัวอย่างที่ใช้บริการศูนย์บริการใช้บริการเคาะพ่นสี เฉพาะจุด

รถยนต์โดยส่วนมากจะน�ำรถยนต์เข้าซ่อมเพราะเกดิอบุตัเิหต ุโดยรถยนต์ส่วนมากเข้าซ่อมทีอู่ก่ลางกรมการประกนั

ภัย และเข้าซ่อมด้วยตนเองซึ่งส่วนใหญ่ค่าใช้จ่ายในการซ่อมส่วนมากไม่ทราบเพราะอยู่ในความคุ้มครองของบริษัท

ประกันภัยส่วนเหตุผลในการเลือกใช้บริการส่วนใหญ่เลือกใช้บริการเพราะ มีระบบการให้บริการที่ดี มีคุณภาพได้

มาตรฐาน รองลงมาคือ มีความน่าเชื่อเปิดบริการมานานไว้ใจได้ ท�ำเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทาง สถานที่จอดรถ

เพียงพอ         

 ส�ำหรบัอูก่ลางกรมการประกนัภยัในด้านพฤตกิรรมการใช้บรกิารกลุม่ตวัอย่างทีใ่ช้บรกิารอูก่ลางกรมการ

ประกนัภยัใช้บรกิารเคาะพ่นส ีเฉพาะจดุรถยนต์โดยส่วนมากจะน�ำรถยนต์เข้าซ่อมเพราะเกดิอบุตัเิหต ุโดยน�ำรถยนต์

เข้าซ่อมทีศ่นูย์บรกิารซ่อมรถยนต์และอูก่ลางกรมการประกนัภยัใกล้เคยีงกนั และเข้าซ่อมรถยนต์ด้วยตนเองซึง่ส่วน

ใหญ่ค่าใช้จ่ายในการซ่อมส่วนมากไม่ทราบเพราะอยูใ่นความคุม้ครองของบรษิทัประกนัภยั ส่วนเหตผุลในการเลอืก

ใช้บรกิารส่วนใหญ่เลอืกใช้บรกิารเพราะ มรีะบบการให้บรกิารทีด่มีคีณุภาพได้มาตรฐาน รองลงมาคอื มคีวามน่าเชือ่

เปิดบริการมานานไว้ใจได้ มีอะไหล่และชิ้นส่วนให้เลือกหลากหลายราคา ท�ำเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทาง

3.	 ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานคุณค่าที่รับรู้จากการใช้บริการ และความไว้วางใจ ที่มีต่อการใช้

บริการของผู้ใช้บริการอู่กลางกรมการประกันภัยและศูนย์บริการซ่อมรถยนต์

ปัจจัยด้านคุณค่าที่รับรู้จากการบริการ ได้แก่ การดูแลเอาใจใส่ ความกระตือรือร้นและเต็มใจให้บริการ

ของพนกังาน และการรบัประกนัอะไหล่ ชิน้ส่วนและบรกิารหลงัการซ่อม เป็นคณุค่าทีร่บัรูข้องผูใ้ช้บรกิารศนูย์กลาง

กรมการประกนัภยัและอูก่ลางกรมการประกนัภยัในระดบัความส�ำคญัมาก ความไว้วางใจทีม่ต่ีอการใช้บรกิาร ได้แก่ 

ความซื่อสัตย์และยุติธรรมและความเชื่อถือและความไว้วางใจในการบริการ เป็นความไว้วางใจของผู้ใช้บริการ

ศูนย์กลางกรมการประกันภัยและอู่กลางกรมการประกันภัยในระดับความส�ำคัญมาก ส่วนด้านความจงรักภักดีต่อ

การบริการ ได้แก่ ด้านการบอกต่อ ด้านการใช้บริการซ�้ำ ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ด้านพฤติกรรมการร้องเรียน เป็น

ความจงรักภักดีของผู้ใช้บริการศูนย์กลางกรมการประกันภัยและอู่กลางกรมการประกันภัยในระดับความส�ำคัญมาก

4.	 เปรียบเทียบคุณค่าที่รับรู้จากการใช้บริการ ความไว้วางใจและความจงรักภักดีระหว่างศูนย์บริการ

ซ่อมรถยนต์และอู่กลางกรมการประกันภัย
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ด้านการเปรยีบเทยีบคณุค่าทีร่บัรูจ้ากการใช้บรกิาร ความไว้วางใจและความจงรกัภกัดรีะหว่างศนูย์บรกิาร

ซ่อมรถยนต์กับอู่กลางกรมการบริการมี ราคาค่าบริการมีความเหมาะสมเมื่อเทียบกับการบริการด้านคุณค่าที่รับรู้ 

และ เครื่องมือและอุปกรณ์ที่มีความทันสมัย ความเชื่อถือและความไว้วางใจในการบริการ ความด้านความไว้วางใจ

ในการบริการ ในด้านความจงรักภักดี ด้านการใช้บริการซ�้ำได้แก่ ท่านจะใช้บริการศูนย์บริการซ่อมรถยนต์/อู่กลาง

กรมการประกันภัยนี้ต่อไปใน อนาคต ด้านพฤติกรรมการร้องเรียนได้แก่ ท่านจะใช้บริการศูนย์บริการซ่อมรถยนต์/

อู่กลางกรมการประกันภัยหากมีปัญหา แตกต่างกันระหว่างศูนย์บริการซ่อมรถยนต์และอู่กลางกราการประกันภัย 

นอกนั้นไม่มีแตกต่างกัน

5.	 เปรียบเทียบคุณค่าที่รับรู้จากการใช้บริการ ความไว้วางใจและความจงรักภักดีระหว่างศูนย์บริการ

ซ่อมรถยนต์และอู่กลางกรมการประกันภัยจ�ำแนกตามเพศ อายุ รายได้

พบว่าลูกค้าศูนย์บริการซ่อมรถยนต์ จ�ำแนกตามเพศ พบว่า แตกต่างกันแค่ด้านคุณค่าที่รับรู้จากการใช้

บรกิารซึง่เพศหญงิมคีวามพงึพอใจน้อยกว่าผูช้าย ส่วนความไว้วางใจเพศชายมคีวามพงึพอใจน้อยกว่าเพศหญงิ ด้าน

ความจงรกัภกัดแีตกต่างกนัเพยีงด้านเดยีวคอืพฤตกิรรมการร้องเรยีน ซึง่เพศหญงิพงึพอใจน้อยกว่าผูช้าย อาจะท�ำให้

เกิดการร้องเรียนขึ้นได้ จ�ำแนกตามอายุ พบว่า ด้านคุณค่าที่รับรู้จากการให้บริการ ลูกค้าอายุ 36 - 45 ปี และ  

46 ปีขึ้นไป พึงพอใจน้อยที่สุด ส่วนด้านความจงรักภักดี ลูกค้าอายุ 46 ปี ขึ้นไปมีความพึงพอใจมากที่สุด จ�ำแนก

ตามรายได้ ด้านคุณค่าที่รับรู้จากการให้บริการพบว่า กลุ่มรายได้ 20,001 - 30,000 บาท มีความพึงพอใจน้อยที่สุด 

ส่วนกลุ่มลูกค้า 30,001 บาท ขึ้นไป มีความพึงพอใจมากที่สุด ด้านความจงรักภักดีกลุ่มรายได้ 20,001 - 30,000 บาท  

มีความพึงพอใจน้อยที่สุด ด้านความจงรักภักดีกลุ่มรายได้ 20,001 - 30,000 บาท มีความพึงพอใจน้อยที่สุดส่วน

กลุ่มรายได้ ไม่เกิน 10,000 บาท กับกลุ่มรายได้ 30,000 บาท ขึ้นไป มีความพึงพอใจมาก

ส่วนทางด้านอู่กลางกรมการประกันภัย จ�ำแนกตามเพศพบว่า ด้านคุณค่าที่รับรู้จากการใช้บริการ เพศ

หญิงมีความพึงพอใจน้อยกว่าเพศชาย ด้านความจงรักภักดีด้านพฤติกรรมการร้องเรียน พบว่า เพศหญิงพึงพอใจ

น้อยกว่าเพศชาย ซึ่งอาจะท�ำให้เกิดการร้องเรียนขึ้นได้ จ�ำแนกตามอายุ ด้านคุณค่าที่รับรู้จากการใช้บริการ กลุ่ม

อายุ 26 - 35 ปี และ 36 - 45 ปี มีความพึงพอใจน้อยที่สุด ด้านไว้วางใจในการใช้บริการกลุ่มอายุ 26 - 35 ปี  

มีความพึงพอใจน้อยที่สุด ด้านความจงรักภักดี กลุ่มอายุ 26 - 35 ปี และ 36 - 45 ปี มีความพึงพอใจน้อยที่สุด 

จ�ำแนกตามรายได้พบว่า ด้านคุณค่ากลุ่ม รายได้ไม่เกิน 10,000 บาท และ 30,001 ขึ้นไป มีความพึงพอใจมาก ด้าน

ความไว้วางใจในการใช้บริการกลุ่มรายได้ 20,001 - 30,000 บาท มีความพึงพอใจน้อยที่สุด ด้านความจงรักภักดี 

กลุม่รายได้ 20,001 - 30,000 10,001 - 20,000 และ 30,001 มคีวามอ่อนไหวต่อราคามาก อาจเปลีย่นไปใช้บรกิาร

ที่อื่นก็เป็นได้

กิตติกรรมประกาศ

การศกึษา ฉบบันีเ้สรจ็สมบรูณ์ได้ด้วยความช่วยเหลอื และการสนบัสนนุเป็นอย่างดจีากคณาจารย์ทกุท่าน 
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ปัจจัยที่ส่งผลต่อความภักดีของผู้ใช้บริการธุรกิจหอพัก อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

THE EFFECT OF FACTORS LOYALTY OF CUSTOMER IN DORMITORY SERVICE: 

A CASE STUDY AROUND MUANG DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE 

นันทพร ค�ำสอนทา1

กฤตพา แสนชัยธร2

บทคัดย่อ 

การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความภักดีของผู้ใช้บริการธุรกิจหอพัก ในเขตพื้นที่อ�ำเภอเมือง 

จังหวัดขอนแก่น ท�ำการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 400 คน ซึ่งจากผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 18 - 22 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเป็นนักเรียนนักศึกษา พักอยู่เขต

พืน้ทีก่ลางเขตเทศบาลนครขอนแก่น ส่วนใหญ่มรีายได้น้อยกว่า 3,000 บาท/เดอืน เลอืกในการเช่าหอพกัโดยมองจากปัจจยั  อนัได้แก่ 

ด้านราคา ด้านกระบวนการ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านความน่าเชื่อถือ ด้านบุคคลหรือพนักงาน ด้านการสร้างและการน�ำเสนอลักษณะทาง

กายภาพ ด้านความสะดวก ซึ่งส่งผลต่อความภักดีของผู้ใช้บริการหอพักอยู่ในระดับมาก  และด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านต้นทุน

การเปลีย่นแปลงการใช้สนิค้า ด้านสภาพแวดล้อม ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านการบรกิาร ซึง่ส่งต่อความภกัดอียูใ่นระดบัปานกลาง  

การทดสอบสมมตฐิานโดยใช้ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ พบว่าปัจจยัแต่ละด้านนัน้ มคีวามสมัพนัธ์ อย่างมนียัส�ำคญัทางสถติิ

ที่ระดับความเชื่อมั่น 0.05 ได้แก่ ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้านความน่าเชื่อถือ ปัจจัยด้านบุคคลหรือพนักงาน ปัจจัยด้านความ

สะดวกผู้ใช้บริการให้ความส�ำคัญในระดับมาก ส่วนปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ปัจจัยด้านต้นทุนการเปลี่ยนแปลงการใช้สินค้า 

ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านการบริการผู้ใช้บริการให้ความส�ำคัญในระดับปานกลาง  

ค�ำส�ำคัญ : ความภักด ีส่วนประสมทางการตลาด

Abstract

The objective of this study is to determine the different factors that influence the loyalty of tenants in 

service apartments around Muang district of Khon Kaen province. Questionnaire is used with a sample group of 

400 people. Most respondents are female aged 18 to 22, residing within Khon Kaen’s Muang district, whose  

highest education level is a bachelor degree. Individuals in this group mostly have monthly incomes of less than 

3,000 baht. The primary factors affecting their decision to rent a specific apartment are rental cost, operating 

procedures, products, reputation, apartment’s personnel, physical appearance, sturdiness in construction, and 

convenience. 

Lesser influencing factors include distribution, severance cost, surrounding environment, marketing 

strategy, and services. The Chi-squared test indicates that these factors are influential and possess statistical 

significance at 0.05 confidence level.  

Keyword: Loyalty, Marketing Mix  

1	 นักศึกษาระดับปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 

	 62 หมู่ 19 ต�ำบลศิลา อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 08-6241-3848 nuntkh@kku.ac.th 
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ
จงัหวดัขอนแก่นเป็นศนูย์กลางด้านการศกึษา และโครงการขยายรบันกัศกึษาเพิม่ขึน้ทกุปีท�ำให้เกดิโอกาส

แก่หอพักเอกชน ซึ่งยังคงขยายตัวได้อย่างต่อเนื่อง ปัจจุบันหอพักมีจ�ำนวนมากกว่าจ�ำนวนผู้ใช้บริการ จากจ�ำนวน
ห้องพักทั้งหมดกว่า 30,000 ห้อง ในขณะที่มีอัตราการเข้าพักเฉลี่ยประมาณ 90% (บางพื้นที่อาจต�่ำกว่านี้) หรือ 
27,000 ห้อง ซึ่งรวมแล้วยังมีห้องว่างอีกกว่า 3,000 ห้อง จึงท�ำให้สถานการณ์ในธุรกิจหอพักและอพาร์ตเมนต์ใน
จังหวัดขอนแก่นมีอัตราการขยายตัวเติบโตต่อเนื่องทุกปี โดยขยายตัวประมาณปีละ 10% หรือมีหอพักและ
อพาร์ตเมนต์เพิ่มขึ้นปีละประมาณ 1,000 ยูนิต ที่ส�ำคัญธุรกิจอาคารชุดจังหวัดขอนแก่นถือว่าขยายตัวร้อนแรงมาก 
ล่าสุดมีการอนุมัติสร้างคอนโดฯ ในจังหวัดขอนแก่นแล้วถึง 23 โครงการ จากความต้องการเช่าหอพักที่เพิ่มมากขึ้น
นัน้ จงึท�ำให้ผูศ้กึษาอยากท�ำการศกึษาถงึปัจจยัทีส่่งผลต่อความภกัดขีองผูใ้ช้บรกิารหอพกั ในเขตอ�ำเภอเมอืง จงัหวดั
ขอนแก่น เพื่อหาปัจจัยแต่ละด้านที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้เช่าได้อย่างสูงสุด และสอดคล้องกับการ
ด�ำเนนิชวีติในสภาวะเศรษฐกจิทีม่กีารเตบิโตอย่างต่อเนือ่งในปัจจบุนั (ASTV ผูจ้ดัการออนไลน์ 25 กนัยายน 2555)  

วัตถุประสงค์
เพื่อศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความภักดีของลูกค้าในธุรกิจหอพัก อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ในปัจจัย

แต่ละด้านที่แตกต่างกัน 

วิธีด�ำเนินงาน
	 1.	 ประชากรกลุม่ตวัอย่าง ประชากรศกึษากลุม่นกัศกึษา และกลุม่วยัท�ำงาน ทีเ่ช่าหอพกัใน 4 เขตพืน้ที่ 
ในอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น จ�ำนวน 400 คน โดยใช้วิธีการแบ่งตัวอย่างในแต่ละเขตพื้นที่แล้วท�ำการสุ่มกลุ่ม
ตัวอย่าง  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ แบบสอบถามความภักดีของผู้ใช้บริการหอพัก ในเขตพื้นที่อ�ำเภอเมือง 
จงัหวัดขอนแก่น โดยผู้ศึกษาแบ่งออกเป็น 4 ส่วน คอื ส่วนที ่1 ข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนที่ 2 ข้อมูล
ของผูใ้ช้บรกิารเกีย่วกบัการเช่าหอพกั ส่วนที ่3 ปัจจยัทีส่่งผลต่อความภกัดขีองผูใ้ช้บรกิารธรุกจิหอพกั ในเขตอ�ำเภอ
เมือง จังหวัดขอนแก่น ส่วนที่ 4 ความภักดีต่อการใช้บริการหอพัก
	 2.	 การวิเคราะห์ข้อมูล การศึกษาครั้งนี้ท�ำการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูปทางสถิติ SPSS 
(Statistic Package for the Social Sciences) โดยน�ำข้อมูลที่รวบรวมได้มาวิเคราะห์ทางสถิติโดยใช้ค่าร้อยละ  
ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการหาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (ไคสแควร์) ในการวิเคราะห์ข้อมูล

ผลการวิจัย
ผู้ตอบแบบสอบถามจ�ำนวน 400 คน เป็นเพศหญิงจ�ำนวน 259 คน (ร้อยละ 64.80) มีอายุระหว่าง   

18 - 22 ป ีการศึกษาระดับปริญญาตรีจ�ำนวน 208 คน (ร้อยละ 52.00) พักอยู่เขตพื้นที่กลางเขตเทศบาลนคร
ขอนแก่นจ�ำนวน 133 คน (ร้อยละ 33.30) ส่วนใหญ่มีรายได้น้อยกว่า  3,000 บาท จ�ำนวน 93 คน (ร้อยละ 23.30) 
ระยะเวลาในการเข้าพักมากกว่า 3 ป ี1 เดือน ขึ้นไป จ�ำนวน 92 คน (ร้อยละ 23.00) มีค่าใช้จ่ายส�ำหรับค่าเช่าพัก
ต่อเดือนอยู่ระหว่าง 3,001 – 4,000 บาท ต่อเดือน จ�ำนวน 180 คน (ร้อยละ 45.00) ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
จ่ายค่าน�้ำระหว่าง 51 – 100 บาท จ�ำนวน 156 คน (ร้อยละ 42.00) ค่าอินเทอร์เน็ตอยู่ระหว่าง 401  - 600 บาท 
จ�ำนวน 10 คน (ร้อยละ 43.50) 

การศึกษาทางด้านปัจจัยแต่ละด้านของผู้ใช้บริการที่มีส่งผลต่อความภักดี พบว่า
1.	 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์ผู้ใช้บริการต้องการอุปกรณ์ในห้องพักที่มีความปลอดภัยสูง ซึ่งค่าเฉลี่ยรวมอยู่

ในระดับมาก 
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2.	 ปัจจยัด้านราคา ผูใ้ช้บรกิารต้องการห้องพกัทีม่รีาคาทีม่คีวามเหมาะสม ซึง่ค่าเฉลีย่รวมอยูใ่นระดบัมาก 
3.	 ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ผูใ้ช้บรกิารต้องการความสะดวกในการเดนิทางเข้าถงึทีพ่กั ซึง่ค่า

เฉลี่ยรวมอยู่ในระดับปานกลาง
4.	 ปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด ผูใ้ช้บรกิารต้องการมส่ีวนลดส�ำหรบัลกูค้าทีอ่ยูน่าน ซึง่ค่าเฉลีย่รวม

อยู่ในระดับปานกลาง
5.	 ปัจจัยด้านบุคคลหรือพนักงาน ผู้ใช้บริการต้องการบุคลากรผู้ดูแลหอพักมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี ซึ่งค่า

เฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมาก 
6.	 ปัจจยัทีด้่านการสร้างและการน�ำเสนอลกัษณะทางกายภาพ ผูใ้ช้บรกิารต้องการมรีะบบป้องกนัไฟฟ้า

ลัดวงจรที่ปลอดภัย ซึ่งค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมาก
7.	 ปัจจัยด้านกระบวนการ ผู้ใช้บริการต้องการใบแจ้งค่าใช้บริการที่ถูกต้องยุติธรรม ซึ่งค่าเฉลี่ยรวมอยู่

ในระดับมาก
8.	 ปัจจัยด้านต้นทุนการเปลี่ยนแปลงการใช้สินค้า ผู้ใช้บริการคิดว่าหากมีการย้ายที่อยู่จะท�ำให้มีความ

ยุ่งยาก ซึ่งค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับปานกลาง
9.	 ปัจจัยด้านการบริการ ผู้ใช้บริการต้องการให้มีบริการส่งของ พัสดุ จดหมายแก่ลูกค้าถึงห้องพัก ซึ่ง

ค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับปานกลาง
10.	ปัจจัยด้านความน่าเชื่อถือ ผู้ใช้บริการต้องการให้ทางหอพักคิดค่าน�้ำ ค่าไฟ ยุติธรรม ซึ่งค่าเฉลี่ยรวม

อยู่ในระดับมาก
11.	ปัจจยัด้านความสะดวก ผูใ้ช้บรกิารต้องการให้ทางหอพกัมสีถานทีจ่อดรถทีเ่หมาะสม ซึง่ค่าเฉลีย่รวม

อยู่ในระดับมาก
12.	ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม ผู้ใช้บริการต้องการให้มีพื้นที่พักผ่อนนอกห้องพัก ซึ่งค่าเฉลี่ยรวมอยู่ใน

ระดับปานกลาง 
	 ด้านความภักดีต่อการใช้บริการหอพัก ซึ่งผู้ใช้บริการให้ความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วย มีความคิดเห็น
ว่าในอนาคตอยากจะใช้บริการหอพักนี้อีก รองลงมาคือ หอพักนี้มีความเหมาะสมแก่การพักอาศัย มักจะน�ำเสนอ
ภาพลักษณ์ที่ดีของหอพักนี้ต่อสาธารณะชน มีความพึงพอใจต่อการใช้บริการหอพักแห่งนี้ จะบอกต่อผู้อื่นเกี่ยวกับ
ข้อมลูหอพกัทีท่่านใช้บรกิารอยูปั่จจบุนันี ้ภมูใิจทีไ่ด้เข้าใช้บรกิารหอพกัแห่งนี ้จะอยูห่อพกันีจ้นกว่าจะจบปีการศกึษา 

มักจะเอ่ยชื่อหอพักนี้อยู่เสมอ จะชวนผู้อื่นมาพักอาศัยหอพักแห่งนี ้ 
ปัจจัยรายด้าน ปัจจัยที่ส่งผลต่อความภักดีสูงสุด x แปลความหมาย

1. ด้านผลิตภัณฑ์ อุปกรณ์ในห้องพักมีความปลอดภัย 4.07 ระดับมาก

2. ด้านราคา ราคาที่พักมีความเหมาะสม 4.09 ระดับมาก

3. ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย มีความสะดวกในการเดินทางเข้าถึง 3.84 ระดับมาก

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด มีส่วนลดส�ำหรับลูกค้าที่อยู่นาน 3.70 ระดับมาก

5. ด้านบุคคลหรือพนักงาน บุคลากรผู้ดูแลหอพักมีมนุษยสัมพันธ์ 3.88 ระดับมาก

6. ด้าการสร้างและน�ำเสนอลักษณะทาง

กายภาพ

มีระบบป้องกันไฟฟ้าลัดวงจร 3.96 ระดับมาก

7. ด้านกระบวนการ ใบแจ้งค่าบริการถูกต้องยุติธรรม 3.89 ระดับมาก

8. ด้านต้นทนุการเปลีย่นแปลงการใช้สนิค้า มีความยุ่งยากหากต้องการย้ายที่อยู่ 3.80 ระดับมาก

9. ด้านการบริการ มบีรกิารส่งของ พสัด ุจดหมายแก่ลกูค้าถงึห้องพกั 3.35 ระดับมาก

10. ด้านความน่าเชื่อถือ ทางหอพักมีการคิดค่าใช้จ่ายอื่นๆ ยุติธรรม 3.87 ระดับมาก

11. ด้านความสะดวก ทางหอพักมีสถานที่จอดรถที่เหมาะสม 3.95 ระดับมาก

12. ด้านสภาพแวดล้อม ทางหอพักมีการจัดสวนเพื่อให้รู้สึกผ่อนคลาย 3.53 ระดับมาก
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สรุป

จากการศึกษาวิจัย สามารถสรุปผลจากสมติฐานปัจจัยทั้ง 12 ด้าน ได้ดังต่อไปนี้

สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีผลกระทบต่อความภักดีของผู้ใช้บริการหอพัก  ผลการทดสอบ

สมมติฐานพบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ไม่มีความสัมพันธ์กับความภักดีของผู้ใช้บริการธุรกิจหอพัก โดยการทดสอบ

สถติไิคสแควร์ พบว่าไม่มคีวามสมัพนัธ์อย่างมนียัส�ำคญัทางสถติ ิผลติภณัฑ์ไม่มผีลต่อความภกัด ีเป็นไปได้ว่าคูแ่ข่งขนั

มีการใช้ผลิตภัณฑ์ที่ไม่แตกต่างกันและยังมีสินค้าทดแทนเข้ามาในตลาด ผู้ใช้บริการให้ความส�ำคัญน้อย ในความ

ต้องการของอุปกรณ์ห้องพักที่มีความปลอดภัยสูง จึงท�ำให้ผู้เข้าพักมีความประทับใจในระดับปานกลาง และอาจ

ท�ำให้มีแนวโน้มการเข้าพักที่ลดลง 

สมมตฐิานที ่2 ปัจจยัด้านราคา มผีลกระทบต่อความภกัดขีองผูใ้ช้บรกิารหอพกั ผลการทดสอบสมมตฐิาน

พบว่าปัจจัยด้านราคาไม่มีความสัมพันธ์กับความภักดีของผู้ใช้บริการธุรกิจหอพัก โดยการทดสอบสถิติไคสแควร์  

พบว่า ไม่มีความสัมพันธ์อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ ราคาไม่มีผลต่อความภักดี เป็นไปได้ว่าคู่แข่งขันตั้งราคาที่ไม่แตกต่าง

กันมาก ผู้ใช้บริการให้ความส�ำคัญในระดับปานกลาง ในความต้องการราคาของห้องพักที่มีความเหมาะสม ซึ่งราคา

มีความสัมพันธ์กับรายได้ของผู้อยู่อาศัย และความสามารถในการจ่ายค่าที่พัก  น�ำไปสู่การตัดสินใจเลือกเช่าพัก 

สมมตฐิานที ่3 ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย มผีลกระทบต่อความภกัดขีองผูใ้ช้บรกิารหอพกั ผลการ

ทดสอบสมมตฐิานพบว่าปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่ายมคีวามสมัพนัธ์กบัความภกัดขีองผูใ้ช้บรกิารธรุกจิหอพกั 

โดยการทดสอบสถิติไคสแควร์ พบว่ามีความสัมพันธ์อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ มีความสัมพันธ์ในเชิงบวก แต่ความ

สมัพนัธ์อยูใ่นระดบัต�่ำ อธบิายได้ว่าผูใ้ช้บรกิารมคีวามต้องการความสะดวกของเสน้ทางคมนาคมและระยะทางของ

ที่อยู่อาศัยที่อยู่ใกล้แหล่งที่ท�ำงาน/สถานศึกษา ที่จะสามารถเดินทางได้สะดวก ลดเวลาในการเดินทาง ท�ำให้เข้าถึง

ได้ง่ายและมีความปลอดภัย อันจะเพื่อน�ำไปสู่การตัดสินใจเลือกเช่าห้องพัก และยังมีแนวโน้มที่จะสามารถดึงลูกค้า

รายอื่นๆ ให้เข้ามาพักเพิ่มมากขึ้น 

สมมตฐิานที ่4 ปัจจยัด้านส่งเสรมิการตลาด มผีลกระทบต่อความภกัดขีองผูใ้ช้บรกิารหอพกั ผลการทดสอบ

สมมตฐิานพบว่าปัจจยัด้านส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัความภกัดขีองผูใ้ช้บรกิารธรุกจิหอพกั โดยการทดสอบ

สถติไิคสแควร์ พบว่ามคีวามสมัพนัธ์อย่างมนียัส�ำคญัทางสถติ ิมคีวามสมัพนัธ์ในเชงิบวก แต่ความสมัพนัธ์อยูใ่นระดบั

ต�่ำ อธิบายได้ว่าผู้ใช้บริการต้องการการบริการและการประชาสัมพันธ์ที่ดี เช่น  การได้รับส่วนลดส�ำหรับลูกค้าที่อยู่

นาน เพราะการให้ส่วนลดช่วยท�ำให้ผู้ใช้บริการตัดสินใจที่จะไม่ย้ายหอพักและเกิดความประทับใจ  ผู้จัดการหอพัก

จึงต้องให้ความส�ำคัญกับผู้ใช้บริการ จะท�ำให้ผู้ใช้บริการเกิดความภักดีและตัดสินใจที่จะเช่าหอพักต่อ 

สมมตฐิานที ่5 ปัจจยัด้านบคุคล มผีลกระทบต่อความภกัดขีองผูใ้ช้บรกิารหอพกั ผลการทดสอบสมมตฐิาน

พบว่าปัจจัยด้านบุคคลมีความสัมพันธ์กับความภักดีของผู้ใช้บริการธุรกิจหอพัก โดยการทดสอบสถิติไคสแควร์ พบ

ว่ามคีวามสมัพนัธ์อย่างมนียัส�ำคญัทางสถติ ิมคีวามสมัพนัธ์ในเชงิบวก แต่ความสมัพนัธ์อยูใ่นระดบัต�่ำ  อธบิายได้ว่า

ผู้ใช้บริการต้องการผู้จัดการหอพักที่มีมนุษยสัมพันธ์ดี เพื่อดูแลความเรียบร้อยในหอพักตลอดเวลา รวมทั้งจัดให้มี

แม่บ้านดูแลในพื้นที่ใช้สอยส่วนกลาง เพราะเป็นการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีต่อผู้ใช้บริการ หากผู้จัดการหอพักหรือ

แม่บ้าน หรอืพนกังานรกัษาความปลอดภยั  มอีธัยาศยัทีด่คีอยเอาใจใส่ผูใ้ช้บรกิาร จะท�ำให้ผูใ้ช้บรกิารเกดิความไว้ใจ

และท�ำให้ผู้ใช้บริการตัดสินใจเลือกเช่าพัก และลดการย้ายออกไปยังหอพักอื่นๆ  

สมมติฐานที่ 6 ปัจจัยด้านการสร้างและน�ำเสนอลักษณะทางกายภาพ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า

ปัจจัยด้านการสร้างและน�ำเสนอลักษณะทางกายภาพไม่มีความสัมพันธ์กับความภักดีของผู้ใช้บริการธุรกิจหอพัก 

โดยการทดสอบสถติไิคสแควร์ พบว่าไม่มคีวามสมัพนัธ์อย่างมนียัส�ำคญัทางสถติ ิการสร้างและน�ำเสนอลกัษณะทาง
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กายภาพไม่มีผลต่อความภักดี เป็นไปได้ว่าคู่แข่งขันมีการน�ำเสนอลักษณะทางกายภาพที่ไม่แตกต่างกัน จึงให้ความ

ส�ำคญัในลกัษณะเชงิกายภาพระดบัปานกลาง ไม่จ�ำเป็นต้องมผีูใ้ห้บรกิารทีส่ภุาพอ่อนโยน  แต่งกายสะอาดเรยีบร้อย 

แต่ยังต้องการความปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สิน คือ มีระบบป้องกันไฟฟ้าลัดวงจรในหอพัก หากทางผู้ประกอบ

การห้องพักมีการจัดการระบบความปลอดภัยที่ดี จะท�ำให้ผู้ใช้บริการเกิดความรู้สึกปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สิน  

และอยากจะเข้าพัก 

สมมติฐานที่ 7 ปัจจัยด้านกระบวนการ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจัยด้านกระบวนการมีความ

สัมพันธ์กับความภักดีของผู้ใช้บริการธุรกิจหอพัก โดยการทดสอบสถิติไคสแควร์ พบว่าปัจจัยด้านกระบวนการมี

ความสัมพันธ์อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ มีความสัมพันธ์ในเชิงบวก แต่ความสัมพันธ์อยู่ในระดับต�่ำ อธิบายได้ว่าผู้ใช้

บริการต้องการความยุติธรรม เช่น  ใบแจ้งข้อมูลค่าบริการต้องถูกต้องยุติธรรมชัดเจนครบถ้วน และการให้บริการ

ที่รวดเร็ว เมื่อทราบความต้องการของผู้ใช้บริการจนถึงกระบวนการแล้วเสร็จเกี่ยวกับเรื่องเงินประกัน การช�ำระค่า

ห้อง กฎระเบียบของหอพักและการลงโทษหากมีการกระท�ำผิด ผู้ให้บริการต้องท�ำความเข้าใจกับผู้ใช้บริการก่อน 

เพื่อสร้างความประทับใจ เชื่อใจ และยินยอมที่จะจ่าย น�ำไปสู่พฤติกรรมการบอกต่อยังผู้ใช้บริการรายอื่นๆ 

สมมติฐานที่ 8 ปัจจัยด้านต้นทุนในการเปลี่ยนสินค้า ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจัยด้านต้นทุนใน

การเปลี่ยนสินค้า มีความสัมพันธ์กับความภักดีของผู้ใช้บริการธุรกิจหอพัก โดยการทดสอบสถิติไคสแควร์ พบว่ามี

ความสัมพันธ์อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ มีความสัมพันธ์ในเชิงบวก แต่ความสัมพันธ์อยู่ในระดับต�่ำ อธิบายได้ว่าผู้ใช้

บริการให้ความส�ำคัญหากต้องเปลี่ยนแปลง หรือยกเลิกการบริการ เช่น หากมีการย้ายหอพักใหม่ท�ำให้เกิดการเสีย

เวลา และก่อให้เกิดค่าใช้จ่ายค่อนข้างสูง ฉะนั้น ผู้ให้บริการหอพัก จึงมีความจ�ำเป็นที่จะต้องมีการเอาใจใส่ต่อผู้ใช้

บริการ เพื่อน�ำไปสู่ความต้องการในการย้ายที่พักลดลง

สมมตฐิานที ่9 ปัจจยัด้านการบรกิาร ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่าปัจจยัด้านการบรกิารมคีวามสมัพนัธ์

กับความภักดีของผู้ใช้บริการธุรกิจหอพัก โดยการทดสอบสถิติไคสแควร์ พบว่ามีความสัมพันธ์อย่างมีนัยส�ำคัญทาง

สถติ ิ     มคีวามสมัพนัธ์ในเชงิบวก แต่ความสมัพนัธ์อยูใ่นระดบัต�ำ่ อธบิายได้ว่าผูใ้ช้บรกิารให้ความส�ำคญัการบรกิาร

ในระดับมาก ต้องการความสะดวกสบายและความประทับใจในการให้บริการ เช่น การให้บริการส่งจดหมายและ

พสัดทุีร่วดเรว็ ให้แก่ลกูค้าถงึห้องพกั และมพีนกังานรกัษาความปลอดภยัคอยบรกิาร เป็นการสร้างความเชือ่มัน่แก่

ผู้ใช้บริการ ท�ำให้ผู้ใช้บริการมีความประทับใจมากขึ้น เกิดความภักดีต่อหอพักมากยิ่งขึ้น

สมมติฐานที่ 10 ปัจจัยด้านความน่าเชื่อถือ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจัยด้านความน่าเชื่อถือมี

ความสัมพันธ์กับความภักดีของผู้ใช้บริการธุรกิจหอพัก โดยการทดสอบสถิติไคสแควร์ พบว่ามีความสัมพันธ์อย่างมี

นยัส�ำคญัทางสถติ ิมคีวามสมัพนัธ์ในเชงิบวก แต่ความสมัพนัธ์อยูใ่นระดบัต�่ำ อธบิายได้ว่าผูใ้ช้บรกิารให้ความส�ำคญั

ความน่าเชื่อถือในระดับมาก ต้องการให้มีความน่าเชื่อถือแก่ผู้ใช้บริการ เช่น ค่าน�้ำ ค่าไฟต้องมีความยุติธรรม และ

มีการให้ข้อมูลที่เป็นจริงในอัตราที่ถูกต้อง เพื่อท�ำให้ผู้ใช้บริการเกิดความไว้ใจ และเชื่อใจแก่ผู้ให้บริการ เพื่อเกิด

ความภักดีและอยากที่จะใช้บริการหอพักนี้ 

สมมติฐานที่ 11 ปัจจัยด้านความสะดวก ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจัยด้านความสะดวกมีความ

สัมพันธ์กับความภักดีของผู้ใช้บริการธุรกิจหอพัก โดยการทดสอบสถิติไคสแควร์ พบว่ามีความสัมพันธ์อย่างมีนัย

ส�ำคัญทางสถิติ  มีความสัมพันธ์ในเชิงบวก แต่ความสัมพันธ์อยู่ในระดับต�ำ่ อธิบายได้ว่าผู้ใช้บริการต้องการความ

สะดวกในการเช่าพกั เช่น สถานทีจ่อดรถทีม่พีืน้ทีเ่พยีงพอ ไว้คอยอ�ำนวยความสะดวก เพือ่ลดความเสีย่งในการเกดิ

อุบัติเหตุ การเฉี่ยวชน การสูญหาย อันจะน�ำไปสู่ถึงความปลอดภัยในทรัพย์สินของผู้ใช้บริการ และท�ำให้เกิดความ

ไว้วางใจในหอพักมากขึ้น
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สมมติฐานที่ 12 ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมมี

ความสัมพันธ์กับความภักดีของผู้ใช้บริการธุรกิจหอพัก โดยการทดสอบสถิติไคสแควร์ พบว่ามีความสัมพันธ์อย่างมี

นยัส�ำคญัทางสถติ ิมคีวามสมัพนัธ์ในเชงิบวก แต่ความสมัพนัธ์อยูใ่นระดบัต�ำ่ อธบิายได้ว่าผูใ้ช้บรกิารมคีวามต้องการ

ในด้านสภาพแวดล้อมในการใช้พืน้ทีพ่กัผ่อนนอกตวัอาคาร เนือ่งจากความเหมาะสมขนาดครอบครวัของผูพ้กัอาศยั        

จึงจ�ำเป็นในการตัดสินใจของผู้ใช้บริการอยากจะเช่าพัก ซึ่งน�ำไปสู่การเช่าพักในระยาวเพิ่มขึ้น 

ข้อเสนอแนะ

1) 	 ในการศึกษาครั้งต่อไปควรท�ำการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อหรือเช่าอสังหาริมทรัพย์

ประเภทคอนโดมิเนียม ทาวส์โฮม หรือบ้านจัดสรร มีความสัมพันธ์กับความจงรักภักดีในตราผลิตภัณฑ์อย่างไร

2) 	 การศึกษาครั้งต่อไปควรจะมีบทสัมภาษณ์หรือบทวิเคราะห์จากเจ้าของหอพัก เพื่อทราบข้อมูลจาก

ทั้งผู้ให้บริการ และผู้รับบริการ เพื่อให้เกิดประโยชน์อย่างแท้จริง

กิตติกรรมประกาศ

	 ขอขอบพระคุณคณาจารย์ประจ�ำหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ  

มหาวทิยาลยัขอนแก่น บดิา มารดา เพือ่นๆ และญาติๆ  ทีเ่ป็นทีร่กัทกุท่าน ทีใ่ห้การสนบัสนนุในการเรยีนต่อปรญิญา

โท การศึกษาฉบับนี้จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่ได้น�ำไปศึกษาค้นคว้า ผู้ศึกษา ใคร่ขอยกคุณงามความดีทั้งหมดนี้ให้แก่

ผู้ที่กล่าวมาทั้งหมดด้วยความจริงใจ
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กลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของ ABC Condo อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

MARKETING STRATEGIES TO INCREASE SALES VOLUME OF ABC CONDO 

MUEANG DISTRICT KHON KAEN PROVINCE

นิศารัตน์ ปทุมจันทรัตน์1 
สุวัฒน์ จิตต์ปราณีชัย2

บทคัดย่อ

	 รายงานการศกึษาเรือ่ง “กลยทุธ์การตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายของ ABC Condo อ�ำเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น” วตัถปุระสงค์
เพื่อ 1) เพื่อศึกษาสภาพตลาดของธุรกิจคอนโดมิเนียมในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 2) เพื่อค้นหาถึงความประทับใจและ
ประสบการณ์ด้านบวกในมุมมองของคนในองค์กร และลูกค้า 3) เพื่อใช้เป็นแนวทางในการก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย
ให้กับ ABC Condo โดยท�ำการสัมภาษณ์หน่วยวิเคราะห์จ�ำนวน 45 คน โดยแยกออกเป็นหน่วยวิเคราะห์แบบเจาะจง ได้แก่ พนักงาน
ขาย 5 คน และหน่วยวเิคราะห์แบบบงัเอญิ ได้แก่ ลกูค้าทีไ่ด้ซือ้คอนโดมเินยีมไปแล้ว 40 คน การศกึษาในครัง้นีเ้ป็นการวจิยัเชงิคณุภาพ
ควบคู่กับการศึกษาเชิงปฏิบัติการ ด้วยรูปแบบของการศึกษาในครั้งนี้ได้ใช้แนวคิดสุนทรียสาธกเป็นหลักในการค้นหาข้อมูลเชิงบวกมา
วิเคราะห์ร่วมกับทฤษฎี SOAR Analysis ควบคู ่ไปกับการใช้ทฤษฎีและแนวคิดต่าง ๆ เพื่อค้นหาจุดร่วมและจุดโดดเด่น  
ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยที่ท�ำให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียมนอกจากจะเป็นเรื่องของท�ำเลแล้วยังมีปัจจัยส�ำคัญอื่นซึ่งได้แก่  
ตัวพนักงานขายที่มีความรู้เรื่องอสังหาริมทรัพย์และมีความสามารถในการโน้มน้าว ท�ำให้ลูกค้าประทับใจ รวมไปถึงของแถมและ
บรรยากาศภายในโครงการ ซึ่งผู้ศึกษาได้ออกแบบกลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายออกมา 7 กลยุทธ์ ได้แก่ กลยุทธ์ To Be  
Professional กลยทุธ์ปลกุยกัษ์ให้ตืน่ กลยทุธ์จ้าวแห่งการสือ่สาร กลยทุธ์ Friend Get Friend กลยทุธ์จดัเตม็หิว้กระเป๋าเข้าอยูไ่ด้เลย 
กลยุทธ์เรามีของดีมาบอก และกลยุทธ์สวนสร้างสุข จากการทดลองน�ำเอากลยุทธ์ทั้งหมดไปปฏิบัติ ผลปรากฏว่า ABC Condo  
มียอดขายเพิ่มขึ้น ซึ่งถือว่าบรรลุกับวัตถุประสงค์ของการศึกษาในครั้งนี้

ค�ำส�ำคัญ: สุนทรียสาธก การเพิ่มยอดขาย คอนโดมิเนียม

Abstract

	 The topic of this Study is “Marketing Strategies To Increase Sales Volume of ABC Condo Mueang District, 
Khon Kaen Province”. The objectives were 1) to examine the condominium marketing in Mueang District, Khon 
Kaen Province 2) to find out the impression and positive experience of staff in the organization and customers  
3) to obtain the strategies for ABC condominium’s circulation increment. This study was a qualitative research 
which practically interviewed 45 person from the analysis section. The Appreciative Inquiry was intimately applied 
to the theories and notions used in examining the impression of the customers. The results revealed that the 
first priority factor affecting the customers in making decisions to purchase the condominium was location and 
the other factors were the ability of salesperson to persuade the customers as well as the atmosphere in the 
prospective areas. The author offered 7 strategies in order to increase the circulation. There were the  
strategies of To be professional, Awaking the giants, Master of communication, Friend get friend, Immediate move 
in, Best news delivery to you and The garden of happiness. The obtained results after applying the above  
strategies showed that the circulation of the ABC condominium was continuously increased and likewise the 
number of customers were monthly increased. The results proved that the objectives were successfully achieved.

Keywords: appreciative inquiry, increase sales volume, condominium
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บทน�ำ

		  จงัหวดัขอนแก่น เป็นศนูย์กลางทางการค้า และการลงทนุของภาคอสีาน  ท�ำให้มผีูป้ระกอบการทัง้ภายใน

และภายนอกประเทศเข้ามาลงทุนในจังหวัด ทั้งนี้ยังมีสถานศึกษาหลายแห่ง โรงพยาบาลขนาดใหญ่ที่สุดในภาค

อีสาน และห้างร้านต่าง ๆ มากมาย   จึงท�ำให้มีประชากรจากที่อื่นย้ายเข้ามาอาศัยอยู่ภายในจังหวัดมากขึ้น  ซึ่งส่ง

ผลให้ธรุกจิอสงัหารมิทรพัย์เตบิโตขึน้อย่างรวดเรว็  โดยเฉพาะตลาดคอนโดมเินยีมจงึท�ำให้มกีารแข่งขนัในสงูขึน้ ซึง่ 

ABC Condo ก็เป็นหนึ่งในผู้ประกอบการคอนโดมิเนียมในเขต อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่นที่ประสบปัญหาเรื่อง

ยอดขายน้อยลง ดังนั้นผู้ศึกษาจึงสนใจที่จะท�ำการศึกษาเพื่อเพิ่มศักยภาพทางการแข่งขัน  พัฒนาการด�ำเนินงาน

อย่างมปีระสทิธภิาพขององค์กรเพือ่เพิม่ยอดขาย จงึจ�ำเป็นต้องมกีารก�ำหนดกลยทุธ์การตลาดเพือ่เพิม่ยอดขาย และ

สามารถเข้าถึงความต้องการของลูกค้าได้อย่างแท้จริง ด้วยการศึกษาเชิงคุณภาพควบคู่กับการศึกษาเชิงปฏิบัติการ 

โดยใช้ทฤษฎสีนุทรยีสาธก (Appreciative Inquiry : AI)  [1] ในการค้นหาข้อมลูเชงิบวกมาวเิคราะห์ ร่วมกบัทฤษฎี 

SOAR Analysis [2] ทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาด ( Marketing Mix 7P’s ) [3]

วัตถุประสงค ์

		  1. 	 เพื่อศึกษาสภาพตลาดของธุรกิจคอนโดมิเนียมในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

		  2. 	 เพื่อค้นหาถึงความประทับใจและประสบการณ์ด้านบวกในมุมมองของคนในองค์กร และลูกค้า

		  3. 	 เพื่อใช้เป็นแนวทางในการก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายให้กับ ABC Condo อ�ำเภอ

เมือง จังหวัดขอนแก่น

วิธีการด�ำเนินงาน

		  ในการศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) [4] ควบคู่ไปกับการปฏิบัติจริง ผู้

ศึกษาได้ใช้แนวคิดด้านสุนทรียสาธก (Appreciation Inquiry) [5]  มาท�ำการค้นหาประสบการณ์เชิงบวกที่ดีที่สุด

ของกลุม่พนกังาน และกลุม่ลกูค้าทีไ่ด้ซือ้คอนโดไปแล้ว โดยใช้วธิกีารสมัภาษณ์การตัง้ค�ำถามเชงิบวก ทีส่ร้างขึน้จาก

แนวคดิสนุทรยีสาธก และสงัเกต โดยท�ำการศกึษาจากกลุม่วเิคราะห์ 45 คน แยกออกเป็น พนกังานในองค์กรจ�ำนวน 

5 คน และกลุ่มลูกค้าที่ซื้อคอนโดของคู่แข่งในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น จ�ำนวน 4 โครงการ โครงการละ 8 

คน และกลุ่มลูกค้าที่ได้ซื้อโครงการ ABC Condo ไปแล้ว จ�ำนวน 8 คน เป็นหลักตามแบบจ�ำลอง 4D (4 – D 

Model) ซึ่งประกอบไปด้วย

		  1.  	 Discovery เป็นขั้นตอนในการค้นหาประสบการณ์ที่ดีจากการท�ำงานด้วยการสัมภาษณ์พนักงาน

ขายโครงการ ABC Condo ทัง้หมด 5 คน และค้นหาประสบการณ์ทีด่จีากกลุม่ลกูค้าทีไ่ด้ตดัสนิใจซือ้คอนโดไปแล้ว

ทัง้หมด 40 คน เพือ่ให้ทราบถงึความประทบัใจในการท�ำงานของพนกังาน และความประทบัใจของลกูค้าทีไ่ด้ตดัสนิ

ใจซื้อคอนโด เพื่อที่จะได้น�ำข้อมูลเหล่านี้มาใช้ก�ำหนดกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขาย โดยในขั้นตอนนี้จะรวมไปถึงการ

วิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix : 7P’s)  และการวิเคราะห์ SOAR Analysis  [4]

		  2.  	 Dream น�ำสิ่งที่ค้นพบไปขยายผลต่อ เพื่อสานต่อความฝัน และก�ำหนดแนวทางขององค์กรว่าควร

จะไปในทิศทางใด โดยสอดคล้องกับวิสัยทัศน์และเป้าหมายขององค์กร

		  3.	 Design เป็นขั้นตอนในการน�ำข้อมูลที่ค้นพบและวิเคราะห์จากข้อมูลข้างต้นมาสร้างกลยุทธ์ในการ

ด�ำเนินการหรือแนวทางปฏิบัติ
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		  4. 	 Destiny เป็นขั้นตอนในการด�ำเนินการปฏิบัติ น�ำสิ่งที่ได้จากขั้นตอนการ Design มาปฏิบัติเพื่อก่อ

ให้เกิดการเปลี่ยนแปลง และท�ำให้บรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว้

		  ผลการศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูลต่าง ๆ เพื่อน�ำก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย ABC Condo 

อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น มีรายละเอียด ดังนี้

ผลการวิจัย

		  ผลการศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูลต่าง ๆ โดยใช้กระบวนการสุนทรียสาธก (Appreciation Inquiry) เพื่อ

น�ำมาก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย ABC Condo อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น มีรายละเอียด ดังนี้

		  1. 	 ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergences) 

			   ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่นของพนักงานมีทั้งหมด 4 ประเด็น ดังนี้

				    1)	 ชอบเรียนรู้สิ่งใหม่ ๆ เพื่อพัฒนาตนเอง

				    2)	 ลูกค้าตัดสินใจซื้อเพราะรู้สึกว่าราคาเหมาะสมกับสิ่งที่ได้

				    3)	 ซื้อเพราะชอบท�ำเลและบรรยากาศโครงการ

				    4)	 เพื่อนแนะน�ำให้ซื้อ	

			   ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่นของลูกค้าที่ซื้อคอนโดมิเนียมมีทั้งหมด 7 ประเด็น ดังนี้

				    1)	 ตัดสินใจซื้อเพราะราคาไม่แพง รู้สึกว่าคุ้มค่ากับสิ่งที่ได้ เช่น ขนาดห้องและของแถม

				    2)	 ชอบส่วนกลางของโครงการ เช่น สระว่ายน�้ำ ฟิตเนส สวน

				    3)	 ชอบที่ให้ของแถมครบไม่ต้องซื้อเพิ่มแล้ว เช่น เฟอร์นิเจอร์ เครื่องใช้ไฟฟ้า

				    4)	 ชอบการสไตล์การตกแต่งห้อง บรรยากาศโครงการดี ห้องตัวอย่างและส�ำนักงานขายสวย

				    5)	 เพื่อนมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ

				    6)	 พนักงานขายมีส่วนช่วยในการตัดสินใจ

				    7)	 ประทับใจพนักงานขาย				  

		  2. 	 การวเิคราะห์ SOAR Analysis เป็นขัน้ตอนการวเิคราะห์จดุแขง็และโอกาส เพือ่ก�ำหนดสิง่ทีต้่องเรา

ต้องการจะเป็น และผลลัพธ์ที่เรา โดยมีรายละเอียดดังนี้

			   1. 	 สิ่งที่ดีที่สุดที่มีอยู่ คือ ABC Condo เป็นโครงการที่มีพื้นที่มากและมีพื้นที่จอดรถถึง 100% อีก

ทั้งยังมีสระว่ายน�้ำและฟิตเนสครบพร้อม รวมไปถึงสไตล์การตกแต่งโครงการที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัวและ

บรรยากาศโครงการที่มีพื้นที่สีเขียวมา ไม่วุ่นวายพลุกพล่าน มีของแถมครบครันทั้งเฟอร์นิเจอร์และเครื่องใช้ไฟฟ้า 

และพนักงานยังมีความรู้เรื่องสินค้าเป็นอย่างดีและมีความเป็นส่วนหนึ่งของโครงการ

			   2.	 โอกาสทางธรุกจิ คอื ปัจจบุนันีม้ผีูน้ยิมซือ้คอนโดเพิม่ขึน้ ไม่ว่าจะเป็นซือ้ไว้อยูอ่าศยั เป็นทรพัย์สนิ

หรือลงทุน และในปี 2558 ประเทศไทยจะเข้าสู่สมาคมอาเซียน

			   3.	 สิ่งที่ต้องการในอนาคต คือ เป็นโครงการที่ทุกคนต้องนึกถึงเมื่อต้องการที่จะซื้อคอนโด อีกทั้ง

ยังเป็นโครงการที่ลูกค้าเข้ามาแล้วต้องประทับใจทั้งในตัวโครงการและพนักงาน

			   4. 	 ผลลัพธ์ที่ต้องการ คือ มีลูกค้าเข้าเยี่ยมชมโครงการมากขึ้น 100% มีการบอกต่อหรือแนะน�ำ

เพิ่มขึ้น ท�ำให้ยอดขายเพิ่มขึ้น 30% ภายในเดือนมิถุนายน 2557 และพนักงานก็มีความรู้และความสามารถเพิ่มขึ้น
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		  3. 	 กลยุทธ์ที่ได้จากการออกแบบ

		  จากปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่นรวมถึงการวิเคราะห์ SOAR Analysis กับการลงมือปฏิบัติจริง ตามหัวข้อที่

คาดว่าจะมีผลต่อยอดขายและความสัมพันธ์ต่อลูกค้าแล้ว น�ำมาก�ำหนดเป็นกลยุทธ์ได้ทั้งหมด 7 กลยุทธ์ ดังนี้

		  1)	 กลยุทธ์ “To Be Professional”

			   จากการศกึษาค้นพบว่า ในการตดัสนิใจซือ้คอนโดมเินยีมนัน้ พนกังานมส่ีวนส�ำคญัในการผลกัดนัให้

เกดิการซือ้ ไม่ว่าจะเป็นบคุลกิภาพของพนกังานทีม่คีวามพร้อมทีจ่ะบรกิาร และดเูป็นมติร รวมไปถงึการให้ข้อมลูที่

เป็นประโยชน์และถกูต้องกบัลกูค้าเพือ่เป็นข้อมลูในการตดัสนิใจซือ้ รวมไปถงึเทคนคิการปิดการขายทีพ่นกังานขาย

ต้องรู้เมื่อมีสัญญาณการซื้อจากลูกค้า ซึ่งหลังจากที่ได้อบรมกันอย่างต่อเนื่อง พนักงานขายมีความรู้ความสามารถ

มากขึ้น สามารถ

ให้ข้อมลูกบัลกูค้าได้เป็นอย่างด ีมบีคุลกิภาพดขีึน้ ค้นหาความต้องการลกูค้าได้มากขึน้และสามารถปิดการขายท�ำให้

มียอดขายเพิ่มขึ้น

		  2)	 กลยุทธ์ “ปลุกยักษ์ให้ตื่น”

			   ผู้ศึกษาเชื่อว่าทุกคนมีความสามารถในตัวเอง แต่บางคนต้องมีผู้ดึงความสามารถนั้นออกมา ทาง

บริษัทได้ให้ความส�ำคัญกับการพัฒนาตัวเองของพนักงานซึ่งสอดคล้องกับจุดร่วมของพนักงานที่ต้องการเรียนรู้สิ่ง

ใหม่ ๆ เพิ่มเติม หลังจากที่พนักงานจบคอร์สฝึกอบรมมาแล้วนั้นพบได้ว่ามีการเปลี่ยนแปลงของพนักงานไปในทาง

ที่ดี มีความกระตือรือร้นในการท�ำงานมากขึ้น  ท�ำงานได้มีประสิทธิภาพมากขึ้น และที่ส�ำคัญพนักงานดูมีความสุข

มากขึ้น สังเกตได้จากบรรยากาศในการท�ำงานเปลี่ยนไปในทางที่ดี และมีข้อเสนอเพื่อพัฒนาองค์กรให้กับทางผู้

บริหารมากขึ้น ซึ่งส่งผลให้การท�ำงานที่มีประสิทธิภาพมากขึ้น

		  3)	 กลยุทธ์ “จ้าวแห่งการสื่อสาร”

			   การสื่อสารเป็นสิ่งส�ำคัญมาก เพราะต้องสื่อสารภายในองค์กรและสื่อสารกับลูกค้า รวมไปถึงใช้ใน

ชวีติประจ�ำวนัด้วย หลงัจากทีพ่นกังานจบคอร์สนีแ้ล้วเหน็ได้ว่าพนกังานเข้าใจในกระบวนการสือ่สารทีม่ปีระสทิธภิาพ 

วิธีการโน้มน้าวชักจูงใจ วิธีการตอบค�ำถามลูกค้า การดูสัญญาณอากัปกิริยาของลูกค้า ซึ่งท�ำให้วิเคราะห์ลูกค้าได้

มากขึ้น สื่อสารกับลูกค้าได้มีประสิทธิภาพมากขึ้น ดูได้จากสามารถปิดการขายได้มากขึ้นและข้อผิดพลาดจากการ

สื่อสารภายในองค์กรลดลง

		  4)	 กลยุทธ์ “Friend Get Friend”

			   จากการศกึษาค้นพบว่าเพือ่นถอืเป็นบคุคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ของลกูค้า เพราะเป็นแหล่ง

ข้อมลูในการตดัสนิใจซือ้อกีทางหนึง่ จงึก�ำหนดกลยทุธ์นีข้ึน้มาโดยหลกัการคอืลกูค้าเก่าแนะน�ำลกูค้าใหม่มาซือ้คอน

โดทางโครงการมีค่าแนะน�ำลูกค้าให้จ�ำนวน 5,000 บาท ต่อห้อง ซึ่งผลการปฏิบัติท�ำให้มีลูกค้าเก่าแนะน�ำเพื่อนชม

โครงการจ�ำนวน 12 รายและสามารถปิดการขายได้จ�ำนวน 4 ห้อง ในระยะเวลา 5 เดือน ตั้งแต่วันที่เริ่มแจ้งลูกค้า

		  5)	 กลยุทธ์ “จัดเต็ม หิ้วกระเป๋า เข้าอยู่ได้เลย”

	 จากการศึกษาตลาดคู่แข่งและการสัมภาษณ์ลูกค้าที่ได้ซื้อคอนโดมิเนียมไปแล้วนั้น ได้ข้อสรุปว่าลูกค้าส่วนใหญ่

ให้ความส�ำคัญกับของแถมที่ให้มากับห้อง เช่น เฟอร์นิเจอร์และเครื่องใช้ไฟฟ้า ซึ่งบางโครงการไม่ได้จัดเตรียมไว้ให้

ลูกค้าครบพร้อมทั้งหมด ทางผู้ศึกษาจึงให้ความส�ำคัญกับเรื่องนี้และยังอยู่ในงบประมาณที่สามารถท�ำได้ ซึ่งส่งผล

ใหลู้กค้ารู้สกึว่าพร้อมในการอยู่อาศยัโดยไม่ต้องหาซือ้อะไรเพิ่มเติมอีก และเมื่อเปรียบเทียบกบัคู่แข่งแล้ว ท�ำให้เรา

ได้เปรยีบคูแ่ข่งมากขึน้ ในเรือ่งความพร้อมเข้าอยู ่ซึง่ผลการปฏบิตักิารท�ำให้พนกังานขายสามารถปิดการขายได้ง่าย

ขึ้น ลูกค้าต่อรองเรื่องของแถมน้อยลงท�ำให้มียอดขายเพิ่มขึ้น 
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		  6)	 กลยุทธ์ “เรามีของดีมาบอก”

	 จากการศึกษาข้อมูลทางการตลาดพบว่าช่องทางการจัดจ�ำหน่ายมีน้อยช่องทาง คือส�ำนักงานขายที่โครงการ  

รอให้ลกูค้าขบัผ่านเพือ่เข้ามาเยีย่มชมโครงการ  จงึเหน็ว่าควรทีจ่ะเพิม่ช่องทางการจดัจ�ำหน่ายอกีหลาย ๆ  ช่องทาง  

โดยการน�ำข้อมูลไปหาลูกค้าโดยตรงเพื่อให้ลูกค้าได้ทราบข้อมูลของโครงการเรา ผู้ศึกษาเลือกวิธีการออกร้านตาม

สถานที่ต่าง ๆ 3 แห่งด้วยกันคือ ตลาดต้นตาล ถนนคนเดินและคอมเพล็กซ์มหาวิทยาลัยขอนแก่น โดยมีพนักงาน

ประจ�ำร้านคอยให้ข้อมูลโครงการกับลูกค้า ซึ่งผลการปฏิบัติท�ำให้มีคนรู้จักโครงการมากขึ้น ได้ฐานข้อมูลลูกค้าเพิ่ม

ขึ้น มีลูกค้าเข้ามาเยี่ยมชมโครงการมากขึ้นและสามารถปิดการขายได้เพิ่มขึ้น ซึ่งเป็นลูกค้ามาจากการออกร้าน

มากกว่า 50%

		  7)	 กลยุทธ์ “สวนสร้างสุข”

	 จากการศึกษาได้พบว่าบรรยากาศของโครงการมีส่วนในการตัดสินใจซื้อคอนโดมิเนียม ซึ่งโครงการ  ABC 

Condo ยังมีพื้นที่ในส่วนที่ยังไม่มีการก่อสร้าง เราสามารถพัฒนาที่ว่างนั้นให้เป็นสวนสวยเพิ่มบรรยากาศให้กับ

โครงการ และยังสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าที่เข้ามาเยี่ยมชมโครงการได้อีกด้วย โดยได้ปลูกต้นปอเทืองซึ่งมีด

อกสเีหลอืสวยงามในพืน้ทีโ่ดยประมาณ  1 ไร่ และปลกูต้นถัว่บราซลิในพืน้ทีว่่างเปล่าในโครงการเพิม่เตมิ เมือ่มสีวน

สวยงามบรรยากาศพร้อมส�ำหรับลูกค้าเข้ามาชม  ผู้ศึกษาได้คิดกิจกรรมโดยเชิญลูกค้าเก่าและลูกค้าที่เคยมาเยี่ยม

ชมโครงการเข้ามาร่วมกิจกรรมกับเรา และเชิญร่วมดื่มชาที่ได้จัดเตรียมไว้ทานของว่างพร้อมฟังเพลงสบายๆ 

ท่ามกลางบรรยากาศสวนสวย ซึง่โครงการนีค้าดหวงัว่าลกูค้าทีเ่ข้ามาร่วมกจิกรรมจะประทบัใจและชืน่ชอบโครงการ

มีการบอกต่อและตัดสินใจซื้อ ABC Condo ในที่สุด ซึ่งโครงการนี้พร้อมจัดในเดือนกันยายน 2557	

		  4. ผลยอดขายและยอดลูกค้าเข้าเยี่ยมชมโครงการ ABC Condo

		  สรุปผลยอดขายและยอดลูกค้าเข้าเยี่ยมชมโครงการ ABC Condo ระหว่างเดือนมกราคม – มิถุนายน 

2557 ได้ผลดังนี้

			   จ�ำนวนลูกค้าเข้าเยี่ยมชมโครงการเดือนมกราคม 15 คน มียอดขาย 1 ห้อง เดือนกุมภาพันธ์ลูกค้า

เข้าเยี่ยมชม 25 คน มียอดขาย 2 ห้อง เดือนมีนาคมลูกค้าเยี่ยมชม 32 คน มียอดขาย 3 ห้อง เดือนเมษายนลูกค้า

เยี่ยมชม 30 คน มียอดขาย 2 ห้อง เดือนพฤษภาคมลูกค้าเข้าเยี่ยมชม 48 คน มียอดขาย 4 ห้อง เดือนมิถุนายน

ลกูค้าเข้าเยีย่มชม 50 คน มยีอดขาย 3 ห้อง รวมยอดลกูค้าเข้าเยีย่มชมโครงการ 197 คน ยอดขาย 17 ห้อง (ตาราง

ที่ 1)

			 

สรุป 		     

		  จากผลการสัมภาษณ์หน่วยวิเคราะห์จ�ำนวน 45 คน เพื่อศึกษาถึงความประทับใจและประสบการณ์ด้าน

บวกของหน่วยวิเคราะห์ทั้งหมด พบว่าหน่วยวิเคราะห์แบบเจาะจงซึ่งได้แก่พนักงานในองค์กรทั้ง 5 คนและหน่วย

วิเคราะห์แบบโดยบังเอิญซึ่งได้แก่ลูกค้าที่ซื้อคอนโดมิเนียมแล้วทั้ง 40 คน  มีจุดร่วมส�ำคัญคือต้องการพัฒนาและ

เรยีนรูส้ิง่ใหม่ ๆ  ซึง่ถอืว่าเป็นปัจจยัส�ำคญัของการพฒันาคณุภาพของบคุคลากรภายในองค์กร ให้มมีาตรฐานในการ

ให้ข้อมูลและบริการลูกค้า ซึ่งผลที่ได้คือลูกค้ามีความประทับใจและตัดสินใจซื้อเพราะเชื่อมั่นในตัวโครงการและ

พนักงาน และนอกจากนั้นยังมีความสัมพันธ์ที่ดีกับพนักงานอย่างต่อเนื่อง  และจุดร่วมส�ำคัญอื่นที่ได้จากหน่วย

วิเคราะห์แบบโดยบังเอิญ ได้น�ำมาก�ำหนดกลยุทธ์ต่าง ๆ แล้ว พบว่ามีลูกค้าเข้ามาเยี่ยมชมโครงการมากขึ้น ส่งผล

ให้มียอดขายเพิ่มขึ้นเป็นล�ำดับ
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ตารางที่ 1 สรุปยอดขายและยอดลูกค้าเข้าเยี่ยมชมโครงการ ABC Condo  เดือนมกราคม – มิถุนายน 2557

เดือน จ�ำนวนลูกค้าเข้าเยี่ยมชมโครงการ/

เดือน (คน)

ยอดขาย (ห้อง)

มกราคม 15 1

กุมภาพันธ์ 25 2

มีนาคม 32 3

เมษายน 30 2

พฤษภาคม 48 4

มิถุนายน 50 3

สรุป 197 17
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การวางแผนกลยุทธ์โดยใช้สุนทรียสาธกเพื่อเพิ่มยอดขาย กรณีศึกษา : บีพลัสวัน คลีเอชั่น 

THE STRATEGIC PLANNING THROGH APPRECIATIVE INQUIRY TO INCREASE 

SALES CASE STUDY : B-PLUS 1 CREATION

นุชนาฎ เมธีวิชานนท์1

อัจฉริยะ อุปการกุล2

บทคัดย่อ
	 การศึกษาครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ มีวัตถุประสงค์เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกของลูกค้า เพื่อน�ำมาวางแผนการ
ตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายให้แก่ร้านบีพลัสวัน คลีเอชั่น โดยใช้ทฤษฎีสุนทรียสาธกเป็นเครื่องมือในการค้นหาปัจจัยที่เป็นจุดร่วม จุดโดดเด่น 
โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม คือกลุ่มลูกค้าที่เข้ารับบริการร้านบีพลัสวัน คลีเอชั่น แบบลูกค้าประจ�ำ และกลุ่มลูกค้า
ที่เข้ารับบริการร้านบีพลัสวัน คลีเอชั่น แบบลูกค้าจร รวมทั้งสิ้น 50 คน จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างสามารถค้นพบปัจจัยที่เป็น 
จดุร่วมจดุโดดเด่น และท�ำการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและสภาพแวดล้อมภายในของร้านบพีลสัวนั คลเีอชัน่ แล้วจงึน�ำข้อมลู
ที่ไดม้าก�ำหนดวิสัยทัศน์ วางแผนกลยุทธ์ระยะสั้นและแผนกลยุทธ์ระยะยาวขึ้น ซึ่งได้จัดท�ำเป็นแผนกลยุทธ์ระยะสั้นโดยแบ่งออกเป็น 
2 แบบ คือ (1) คือกลยุทธ์เชิงรุก โดยการใช้ กลยุทธ์การเพิ่มช่องทางการรับรู้ไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเพื่อเพิ่มฐานลูกค้า (2) กลยุทธ์
เชิงรับ โดยการใช้กลยุทธ์การลดระยะเวลาในการท�ำงาน และกลยุทธ์การสนับสนุนการขายและการเพิ่มความประทับใจในการบริการ 
ทางร้านได้น�ำกลยุทธ์ไปทดลองปฏิบัติจริงในเดือนพฤษภาคมถึงเดือนกรกฎาคม พบว่าในเดือนกรกฎาคมมียอดขายเพิ่มขึ้นจากเดือน
เมษายนถึง 219,410 บาท หรือคิดเป็นร้อยละ 75 และส�ำหรับแผนกลยุทธ์ระยะยาวผู้ศึกษาได้วางแนวทางการด�ำเนินงานไว้เพื่อที่จะ
น�ำไปปฏิบัติในอนาคตต่อไป

ค�ำส�ำคัญ: สุนทรียสาธก การวางแผนกลยุทธ์ การเพิ่มยอดขาย 

Abstract
	 This study is a qualitative research; the purposes of study were to find the positive customer experience 
for adopt a marketing plan to increase sales for B-Plus 1Creation Shop, by using the Appreciative Inquiry Theory 
is a tool to find a common, dominant factor which collecting data from a sample of 2 groups, as a group of 
regular customer at B-Plus1Creation Shop and a group of occasional customer at B-Plus1Creation Shop a total 
of 50 persons. From the interview of sample group can find that the common factor, dominant factor and analyze 
the external environment and the internal environment of B-Plus1Creation shop and then to be use the receive 
information to define the vision, Short-term Strategic Planning and long-term Strategic Planning. The Short-term 
Strategic Planning divided into two types. 
	 1. 	 Proactive Strategy by using strategies to increase awareness of the target customers to increase 
their customer base.
	 2. 	 Defensive strategy by using strategies to shorten the working time, strategic Sales Support and to 
be impressed by the service. The shop has adopted a strategy to practical use in May to July, found that in July 
with sales increasing from April to 219,410 baht or equal to 75 percent. For long-term Strategic Planning, the 
study was planned to operate in order to be able to perform in the future.

Keywords: Appreciative Inquiry, Strategic Planning, increase sales 

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 อาจารย์ประจ�ำ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

ปัจจุบันงานสื่อสิ่งพิมพ์และโฆษณาถือเป็นเครื่องมือทางการตลาดชิ้นหนึ่ง ที่มีหน้าที่น�ำพาข่าวสารที่ผู้

โฆษณาต้องการให้ผูบ้รโิภคได้รบัรู ้และเกดิความต้องการในสนิค้านัน้ๆ ทัง้ยงัมคีวามส�ำคญัในฐานะเป็นสือ่สนบัสนนุ 

ท�ำหน้าที่ในการเตือนความจ�ำผู้บริโภคที่มีต่อ ดึงดูดความสนใจของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (สุนิสา จันทร์เลขา, 2555) 

ข้อมูลจากส�ำนักงานจังหวัดขอนแก่น แผนพัฒนาจังหวัดขอนแก่น 4 ปี (พ.ศ.2558 - 2561) ฉบับปรับปรุง เดือน

ธันวาคม พ.ศ. 2556 ท�ำให้ทราบว่าจังหวัดขอนแก่นนอกจากการขยายตัวของเศรษฐกิจที่สามารถขยายตัวได้ดีกว่า

จังหวัดอื่นในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ เป็นศูนย์กลางเชื่อมโยงสู่กลุ่มประเทศอนุภูมิภาคลุ่มน�ำ้โขงและประเทศใน

กลุม่ประชาคมอาเซยีน ทัง่ยงัมปัีจจยัอืน่ทีส่นบัสนนุต่อการลงทนุคอื การเป็นศนูย์กลางทางการแพทย์และการศกึษา 

ศูนย์กลางของธุรกิจการค้า การจัดตั้งนิคมอุตสาหกรรมสีเขียวที่ไม่ก่อมลพิษต่อสิ่งแวดล้อม มีการผลักดันให้จังหวัด

ขอนแก่นเป็นศูนย์กลางการคมนาคมขนส่ง และศูนย์กลางการประชุมแห่งที่ 5 ของประเทศไทย ท�ำให้การแข่งขัน

ของธรุกจิภายในจงัหวดัขอนแก่นมคีวามรนุแรงเพิม่ขึน้ตามไปด้วย การออกแบบสือ่สิง่พมิพ์และโฆษณาซึง่เป็นเครือ่ง

มอืทางการตลาดเข้ามามบีทบาทมากขึน้ จากการทีย่อดขายของการให้บรกิารของร้านบพีลสัวนั คลเีอชัน่ไม่แน่นอน 

โดยในปี พ.ศ.2554 มียอดขาย 954,650 บาท ในปี พ.ศ. 2555 มียอดขาย 1,183,200 บาท ซึ่งในปี พ.ศ. 2555  

มียอดขายเพิ่มขึ้นจากปี พ.ศ. 2554 ถึงร้อยละ 19.32 และในปี พ.ศ.2556 มียอดขายเพิ่มขึ้นจากปี พ.ศ.2555 อยู่

ร้อยละ 6.10 ซึ่งการเพิ่มขึ้นของยอดขายเพิ่มขึ้นน้อยกว่าปี พ.ศ.2555 ลูกค้าที่ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นลูกค้าเก่า การ

เพิม่ขึน้ของลกูค้ารายใหม่มน้ีอยดงันัน้ผูศ้กึษาจงึสนใจทีจ่ะศกึษาและหาแนวทางในการแก้ปัญหาโดยการใช้แนวคดิ

สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry:AI) โดยใช้เครื่องมือการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไปและการวิเคราะห์คู่

แข่งขันแรงผลักดัน 5 ประการในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก ใช้การวิเคราะห์สออ่าร์ (SOAR Analysis) 

ในการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเข้ามาช่วยในการวางแผนเพือ่เพิม่ยอดขายของร้านบพีลสัวนั คลเีอชัน่ ได้อย่าง

ยั่งยืนทั้งในปัจจุบันและอนาคต

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

1.	 เพื่อค้นหาความประทับใจของลูกค้า หรือประสบการณ์เชิงบวกของลูกค้าที่มาใช้บริการที่ ร้าน

2.	 เพื่อน�ำเอาข้อมูลที่ได้ไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ เพื่อเพิ่มยอดขายและรายได้ให้กับธุรกิจ

วิธีด�ำเนินงาน

โดยใช้ทฤษฎีสุนทรียสาธก (Cooperrider D. L. and Whitney D., 2003) เป็นเครื่องมือในการค้นหา

ประสบการณ์เชิงบวกที่เป็น จุดร่วม จุดโดดเด่น ผ่านกระบวนการสุนทรียสาธก 4 D Cycle ดังนี้

1. 	 การค้นพบ (Discovery) ใช้การตั้งค�ำถามเพื่อให้ค้นพบประสบการณ์ดีๆ ความประทับใจ ความ

ต้องการของลูกค้าทั้งหมดจ�ำนวน 50 คน ประกอบด้วยลูกค้าประจ�ำ 35 คน ลูกค้าจร 15 คน เพื่อน�ำมาวิเคราะห์

แล้วแยกกลุ่มของข้อมูลเป็น 2 ประเภท คือ กลุ่มปัจจัยที่เป็นจุดร่วม และกลุ่มปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น

เครื่องมือที่ใช้วิเคราะห์

(1.1) การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป (General Environment Analysis) (1.2) การวเิคราะห์คูแ่ข่งขนั

แรงผลักดัน 5 ประการ (Five Forces Model) (1.3) การวิเคราะห์สออ่าร์ (SOAR Analysis)

2.	 การวาดฝัน (Dream) เป็นขัน้ตอนในการวาดฝันสิง่ดีๆ  ทีอ่ยากให้เกดิขึน้กบัร้านสามารถน�ำไปปฏบิตัิ 

และมีแนวทางเป็นไปได้จริง
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3. 	 การออกแบบ (Design) เป็นขัน้ตอนการออกแบบและวางแผนงาน โดยน�ำเอาจดุร่วมและจดุโดดเด่น

ที่ได้จากการสัมภาษณ์มาวางแผนกลยุทธ์โดยแจกแจงออกมาในรูปแบบของสุนทรียสาธก สามารถน�ำไปปฏิบัติได้

จริง

4. 	 ท�ำให้เป็นจริง (Destiny) เป็นขั้นตอนการลงมือปฏิบัติภายใต้การควบคุมและประเมินผล เพื่อให้

ประสบความส�ำเร็จตามเป้าหมายที่ตั้งไว้

1.	 การค้นพบ (Discovery)

1.1 	ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (Convergences) 

ปัจจัยที่เป็นจุดร่วมของลูกค้าประจ�ำที่มาใช้บริการ

(1)  ราคาของสินค้าเเละบริการ (ราคาไม่แพง) (2) งานมีคุณภาพ (3) ความตรงต่อเวลาเเละความ

รวดเร็วในการผลิตสินค้า (4) สามารถท�ำงานได้ตรงกับความต้องการของลูกค้า (5) อ�ำนวยความสะดวก พูดจาดี มี

บริการที่ดี

ปัจจัยที่เป็นจุดร่วมของลูกค้าจรที่มาใช้บริการ

(1) ราคาของสินค้าเเละบริการ (ราคาไม่แพง) (2) งานมีคุณภาพ (3) ความตรงต่อเวลาเเละความ

รวดเร็วในการผลิตสินค้า (4) สามารถท�ำงานได้ตรงกับความต้องการของลูกค้า (5) อ�ำนวยความสะดวก พูดจาดี มี

บริการที่ดี (6) การเเนะน�ำเเละบอกต่อจากลูกค้าที่เคยมาใช้บริการ (7) อยากให้ท�ำป้ายหน้าร้านให้ชัดเจนขึ้น เพื่อ

สะดวกในการหาร้าน

1.2 	ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergence)

ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่นของลูกค้าประจ�ำที่มาใช้บริการ

(1) มีความหลากหลายของสินค้าเเละบริการ มีการบริการที่ครบครัน (2) การเเนะน�ำเเละบอกต่อ

จากลูกค้าที่เคยมาใช้บริการ (3) อยากให้ท�ำป้ายหน้าร้านให้ชัดเจนขึ้น เพื่อสะดวกในการหาร้าน (4) อยากให้ร้านมี

พนักงานประจ�ำร้านเวลาเจ้าของร้านไม่อยู่ (5) อยากให้มีตัวอย่างสินค้า งานที่ผลิต หรือรูปภาพให้ดูเป็นตัวอย่างที่

มากขึ้น (6) ป้ายหน้าร้านโดดเด่น (7) รู้จักเจ้าของร้านเป็นการส่วนตัว

ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่นของลูกค้าจรที่มาใช้บริการ

(1) ป้ายหน้าร้านโดดเด่น (2) รู้จักเจ้าของร้านเป็นการส่วนตัว

1.3	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (General environment Analysis) หรือ PEST 

Analysis

(1) สภาพเเวดล้อมทางการเมืองเเละกฎหมาย ควรรู้ถึงข้อกฎหมาย ข้อบังคับต่างๆที่ธุรกิจรวมถึง

อตัราการจดัเกบ็ภาษป้ีายต่างๆเพือ่เป็นข้อมลูในการแนะน�ำลกูค้า มข้ีอบงัคบับางอย่างทีผู่ค้วบคมุดแูลแต่ละท้องถิน่

จะเป็นผูก้�ำหนดทีส่่งผลต่อการให้บรกิาร ทางร้านจงึเลอืกรบังานกบัลกูค้าทีส่ามารถรบัได้ในข้อก�ำหนดดงักล่าวเท่านัน้ 

ส่งผลกับรายได้ที่ทางร้านจะได้รับทั้งหมด (2) สภาพเเวดล้อมทางเศรษฐกิจ ข้อมูลจากส�ำนักงานจังหวัดขอนแก่น 

แผนพัฒนาจังหวัดขอนแก่น 4 ปี (พ.ศ.2558 - 2561) ฉบับปรับปรุง ธันวาคม พ.ศ. 2556 ท�ำให้ทราบว่านอกจาก

การขยายตัวของเศรษฐกิจที่สามารถขยายตัวได้ดีกว่าจังหวัดอื่นในภาคตะวันออกเฉียงเหนือทั่งยังมีปัจจัยอื่นที่

สนบัสนนุต่อการลงทนุของจงัหวดัขอนเเก่น ท�ำให้เจ้าของธรุกจิภายในจงัหวดัขอนแก่นมกีารวางแผนทางการตลาด

เพือ่รองรบัการขยายตวัของเศรษฐกจิเพิม่ขึน้ท�ำให้มกีารจ้างงานสือ่สิง่พมิพ์และโฆษณามากขึน้ตามไปด้วย (3) สภาพ

เเวดล้อมทางสังคมเเละวัฒนธรรม ปัจจุบันคนมีความรู้ด้านการตลาดมากขึ้นท�ำให้มีการใช้สื่อโฆษณาเข้ามาช่วยใน
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การประชาสมัพนัธ์ไปยงักลุม่ลกูค้าเป้าหมายมากขึน้ด้วย (4) เทคโนโลย ีช่วยในการผลติสนิค้าและบรกิาร เพือ่ให้ใช้

ทรพัยากรได้อย่างมปีระสทิธภิาพ ผลติสนิค้าและบรกิารจ�ำนวนมากขึน้ในเวลารวดเรว็ ช่วยลดแรงงาน ปัจจบุนัการ

ตดิต่อสือ่สารทีส่ะดวกผ่านระบบอนิเทอร์เนต็และสือ่สงัคมออนไลน์ต่างๆ ท�ำให้สามารถตดิต่อสือ่สารและเข้าถงึกลุม่

ลูกค้าเป้าหมายได้สะดวกขึ้น ผู้ประกอบการจึงหันไปให้ความสนใจกับการท�ำการโฆษณาผ่านทางอินเทอร์เน็ตมาก

ขึ้นเพราะมีต้นทุนที่ต�่ำและสามารถเข้าถึงได้อย่างรวดเร็ว

	 1.4 	การวิเคราะห์คู่แข่งขัน แรงผลักดัน 5 ประการ

	 ผลที่เกิดต่อความสามารถในการท�ำก�ำไรของร้าน คือ ภัยคุกคามจากคู่เเข่งขันในอนาคต มีอ�ำนาจ

หรอืแรงกดดนัในระดบัปานกลาง สภาวะการแข่งขนัในธรุกจิเดยีวกนั มอี�ำนาจหรอืแรงกดดนัสงู อ�ำนาจการต่อรอง

ของผู้ซื้อ มีอ�ำนาจหรือแรงกดดันในระดับปานกลาง อ�ำนาจต่อรองของผู้ขาย มีอ�ำนาจหรือแรงกดดันต�่ำ หรือไม่มี

อ�ำนาจ ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน มีอ�ำนาจหรือแรงกดดันในระดับปานกลาง

	 1.5 	การใช้ทฤษฎีวิเคราะห์องค์กรหรือหน่วยงาน (SOAR Analysis)

	 (1) จดุแขง็ คอื มบีรกิารหลากหลายครบวงจรทัง้ผลติและตดิตัง้ มบีรกิารทีด่ ีท�ำงานได้ตรงตามความ

ต้องการของลูกค้า ผลงานมีคุณภาพ (2) โอกาส ที่ตั้งของร้านอยู่ในเเหล่งชุมชน มีการขยายตัวของเศรษฐกิจเเละ

การลงทุน ธุรกิจต่างๆนิยมใช้ การโฆษณามากขึ้น (3) สิ่งที่อยากจะเป็น เป็นร้านผลิตสื่อสิ่งพิมพ์และโฆษณาที่สร้าง

ความประทับใจในการบริการมากที่สุดให้กับลูกค้า (4) ยอดขายของปี พ.ศ.2557 เพิ่มขึ้นอย่างน้อยร้อนละ 20 ของ

ยอดขายปี พ.ศ.2556 มีลูกค้ารายใหม่เพิ่มขึ้นอย่างน้อย 10 รายต่อเดือน

2. 	 การวาดฝัน (Dream)

	 2.1 	ด้านลูกค้า การสร้างการบริการที่ดีที่สุด เพื่อท�ำให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในบริการของทาง

ร้านมากที่สุด 

	 2.2 	ด้านสินค้าและบริการ ยอดขายของปี พ.ศ.2557 เพิ่มขึ้นอย่างน้อยร้อยละ 20 ของยอดขายปี 

พ.ศ.2556 

3. 	 การออกแบบ (Design) จากการค้นพบจดุร่วมและจดุโดดเด่นสามารถออกแบบแผนกลยทุธ์ได้ดงันี้

	 3.1 	แผนกลยุทธ์ระยะสั้น

	 (1) แผนกลยุทธ์เชิงรุก (เพื่อการขยายฐานลูกค้า)ประกอบด้วย 2โครงการ คือ โครงการการท�ำป้าย

หน้าร้านโดดเด่นโดนใจได้งาน และ โครงการการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผ่านสือ่สงัคมออนไลน์และเวบ็ไซด์ต่างๆเพือ่

เพิ่มฐานลูกค้า 

	 โครงการการท�ำป้ายหน้าร้านโดดเด่นโดนใจได้งาน วตัถปุระสงค์เพือ่ให้ลกูค้าทัง้รายเก่าเเละรายใหม่

ทราบถึงที่ตั้งเเละบริการต่างๆของทางร้าน วิธีด�ำเนินการ จัดท�ำป้ายไฟหน้าร้านขนาด 4 x 1 เมตรจ�ำนวน 1 ป้าย 

จัดท�ำป้ายไวนิล ขนาด 4 x 1 เมตร จ�ำนวน 1 ป้าย จัดท�ำไวนิล (ธงญี่ปุ่น) ขนาด 1.60 x 0.60 เมตร จ�ำนวน 4 ป้าย 

ผูร้บัผดิชอบ นางสาวนงนชุ เมธวีชิานนท์ ระยะเวลาในการด�ำเนนิการ ป้ายไฟหน้าร้านขนาด 4 x 1 เมตร 1 สงิหาคม 

2557 ป้ายไวนิลหน้าร้านขนาด 4 x 1 เมตร และ ป้ายไวนิล (ธงญี่ปุ่น) ขนาด 1.60 x .60 เมตร 1 มิถุนายน 2557 

งบประมาณในการด�ำเนนิการทัง้สนิ 17,600 บาท ผลทีค่าดว่าจะได้รบั ลกูค้าสามารถทราบถงึทีต่ัง้เเละบรกิารต่างๆ

ของทางร้าน

	 โครงการการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อสังคมออนไลน์และเว็บไซด์ต่างๆเพื่อเพิ่มฐานลูกค้า 

วตัถปุระสงค์เพือ่เพิม่ช่องทางการรบัรูไ้ปยงัลกูค้ากลุม่เป้าหมายเเละท�ำให้ได้ลกูค้ารายใหม่เพิม่ขึน้ วธิดี�ำเนนิการ จดั

ท�ำเเฟนเพจของร้าน บีพลัส วัน คลีเอชั่น ในเฟสบุ๊ค (Facebook) เเละใส่ข้อมูลรายละเอียด ต่างๆของทางร้านลง
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ไปในเเฟนเเพจ อาทิ ผลงาน ที่ตั้งของร้าน เบอร์โทรศัพท์ที่ใช้ในการติดต่อสอบถาม ท�ำการโปรโมทเเฟนเพจไปยัง

ช่องทางของสื่อสังคมออนไลน์เเละเว็บไซด์ต่างๆ ผู้รับผิดชอบ นางสาวนงนุช เมธีวิชานนท์ ระยะเวลาในการด�ำเนิน

การ 1 สงิหาคม 2557 ไม่มค่ีาใช้จ่ายในการด�ำเนนิการ ผลทีค่าดว่าจะได้รบัท�ำให้เพิม่ช่องทางในการรบัรูไ้ปยงัลกูค้า

กลุ่มเป้าหมายเเละมีลูกค้ารายใหม่ๆเพิ่มขึ้น

	 (2) 	แผนกลยุทธ์เชิงรับ (เพื่อสร้างความประทับใจในบริการ) ใช้กลยุทธ์การลดระยะเวลาในการ

ท�ำงาน ด้วยการใช้โครงการการเพิ่มก�ำลังการผลิตและบริการ และกลยุทธ์การสนับสนุนการขายและการเพิ่มความ

ประทับใจในการบริการ โครงการจัดท�ำตัวอย่างสินค้าและแฟ้มงานที่แสดงรูปภาพการให้บริการของทางร้าน

	 โครงการการเพิม่ก�ำลงัการผลติและบรกิาร วตัถปุระสงค์เพือ่สามารถให้บรกิารทีร่วดเรว็ขึน้ เเละเพิม่

ศักยภาพในการบริการให้กับทางร้าน วิธีด�ำเนินการ รับพนักงานที่มีความสามารถทางการออกเเบบสื่อสิ่งพิมพ์เเละ

โฆษณาเพิม่ จ�ำนวน 1 คนมทีกัษะในการใช้โปรเเกรม โฟโต้ชอ็ป เเละ อลิสัเทรเทอะ เป็นอย่างด ีรบัพนกังานประจ�ำ

ร้านที่มีความสามารถในการผลิตงานสื่อสิ่งพิมพ์เเละโฆษณา 1 คน รับสมัครพนักงานแบบชั่วคราว (Outsource) 

ท�ำหน้าที่รับท�ำงานเป็นครั้งคราวเฉพาะตอนที่มีงานเร่งด่วน ท�ำการอบรมเพื่อบอกถึงวิสัยทัศน์เเนวทาง วิธีการใน

การด�ำเนินงานของทางร้านเเนะเเนวการให้บริการที่ดีให้พนักงานทราบ ผู้รับผิดชอบ นางสาวนงนุช เมธีวิชานนท์ 

ระยะเวลาในการด�ำเนินการประกาศรับสมัครพนักงานวันที่ 1 พฤษภาคม 2557งบประมาณในการด�ำเนินการ ค่า

จ้างพนกังานออกแบบ 9,000 บาทต่อเดอืน (ตอบแทนพเิศษคดิตามผลงาน โดยให้ 5% ของค่าจ้างออกแบบทัง้หมด

ที่พนักงานท�ำได้) ค่าจ้างพนักงานผลิตสินค้าเเละบริการ 9,000บาทต่อเดือน พนักงานแบบชั่วคราว จ่ายตามจริง

เป็นงานๆ ผลที่คาดว่าจะได้รับ สามารถผลิตสินค้าเเละบริการให้ลูกค้าได้รวดเร็วขึ้น เเละมีพนักงานประจ�ำร้านเพื่อ

คอยตดิต่อสือ่สารกบัลกูค้าเวลาทีล่กูค้าเข้ามาทีร้่านตลอดเวลาท�ำการของร้าน ส่งผลให้ลกูค้าเกดิความประทบัใจใน

สินค้าเเละบริการของทางร้านที่เพิ่มขึ้น และมีขีดความสามารถเพิ่มขึ้นในการรองรับงานการผลิตสินค้าและบริการ

จากลูกค้า

	 โครงการจัดท�ำตัวอย่างสินค้าและแฟ้มงานที่แสดงรูปภาพการให้บริการของทางร้าน วัตถุประสงค์ 

เพื่อน�ำเสนอบริการของทางร้านและอ�ำนวยความสะดวกในการตัดสินใจของลูกค้า วิธีด�ำเนินการ รวบรวมภาพผล

งานสินค้าเเละบริการที่ทางร้านได้ท�ำการให้บริการจริงไปเเล้ว จัดท�ำเป็นรูปเล่มเเยกประเภทของงาน บันทึกลง

ในเเท็บเเล็ต จัดท�ำอัลบั้มภาพ สินค้าเเละบริการที่ทางร้านมีให้บริการทั้งหมด พร้อมเเยกประเภทของงาน บันทึก

ลงในเเทบ็เเลต็ จดัท�ำตวัอย่างเหมอืนจรงิของสนิค้าเเละบรกิารในบางรายการ จดัหาวสัดตุวัอย่างทีใ่ช้ในการผลติสนิ

ค้าเเละบริการ เพื่อใช้ในการเเนะน�ำลูกค้า ผู้รับผิดชอบ นางสาวนงนุช ระยะเวลาในการด�ำเนินการ 1 มิถุนายน 

2557 เป็นต้นไป งบประมาณในการด�ำเนินการ จัดท�ำตัวอย่างสินค้าเสมือนจริงงบประมาณ 4,000 บาท จัดหาวัสดุ

ตัวอย่าง งบประมาณ 2,000 บาท ผลที่คาดว่าจะได้รับ ท�ำให้ลูกค้าได้รับความสะดวกสบายมากขึ้นในการตัดสินใจ

ใช้สินค้าเเละบริการกับทางร้าน ช่วยเพิ่มศักยภาพ ความน่าเชื่อถือให้เเก่ทางร้านในการเสนอเเนะสินค้าเเละบริการ

ของทางร้านให้กับลูกค้า

	 3.2 แผนระยะยาว

	 แนวทางการด�ำเนินงาน

	 เนื่องจากระยะเวลาในการศึกษาที่สั้นท�ำให้ทางผู้ศึกษาไม่สามารถน�ำปัจจัยทั้งหมดที่ได้จากการ

สมัภาษณ์ลกูค้ามาด�ำเนนิโครงการได้ทัง้หมด ทางผูศ้กึษาจงึน�ำข้อมลูทีไ่ด้จากท�ำการวางเเผนเพือ่ท�ำการพฒันาเเละ

ปรับปรุงร้านไว้เป็นเเนวทางที่จะน�ำไปปฏิบัติในอนาคตต่อไป ดังนี้
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	 1. 	 การวางเเผนงานเเละกระบวนการในการท�ำงานที่เป็นระบบมากยิ่งขึ้นท�ำการวางเเผนก�ำลังคน

ให้เหมาะกับงาน

	 2. 	 ท�ำการก�ำหนดมาตรฐาน เเละท�ำการควบคมุมาตรฐานในการผลติผลงาน การให้บรกิาร รวมถงึ

ราคาค่าบริการ 

	 3. 	 เพิม่ความหลายหลายในการผลติเเละการให้บรกิารทางด้านสือ่สิง่พมิพ์เเละโฆษณาให้ครอบคลมุ

สายงานทางด้านนี้ 

	 4. 	 จัดซื้อเครื่องมือที่มีประสิทธิภาพสูงซึ่งลดต้นทุนในระยะยาวควบคุมทั้งระยะเวลาเเละคุณภาพ

ในการผลิตได้ดียิ่งขึ้น 

	 5. 	 การขยายสาขาเพื่อความเติบโตของธุรกิจ การเพิ่มฐานลูกค้าเละเพิ่มรายได้ให้เเก่ทางร้าน 

	 6. 	 ในอนาคตทางร้านจะท�ำการเปิดสายงานทีม่คีวามสอดคล้องกบัสายงานในปัจจบุนัเพือ่เพิม่ช่อง

ทางในการให้บริการ 

4. 	 การด�ำเนินการ (Destiny)

เมือ่วางแผนกลยทุธ์ก�ำหนดเป้าหมายแล้วต่อมาจงึมอบหมายงานให้แก่ผูร้บัผดิชอบด�ำเนนิการลงมอืปฏบิตัิ 

แล้วจะสรุปในส่วนของการด�ำเนินงานตามแบบแผนที่ได้ก�ำหนดตามสภาพความเป็นจริง แล้วพิจารณาว่าควรจะ

ปรบัปรงุหรอืหาแนวทางแก้ไขในเรือ่งใดบ้าง เพือ่ให้องค์กรขบัเคลือ่นไปข้างหน้า ประสบความส�ำเรจ็ และบรรลเุป้า

หมายที่ได้ตั้งไว้

สรุป

หลงัจากได้มกีารเริม่ทดลองโครงการการรบัพนกังาน การท�ำป้ายหน้าร้านโดดเด่น โดนใจ ได้งาน จดัท�ำตวั

อย่างสินค้า เเละเเฟ้มงานที่เเสดงรูปภาพการให้บริการของทางร้านส่งผลให้ยอดขายของทางร้านเพิ่มมากขึ้น ดังจะ

เหน็ได้จากในเดอืนเมษายน 73,240 บาท หลงัจากได้มกีารเริม่ทดลองโครงการการรบัพนกังานพบว่ายอดขายเดอืน

พฤษภาคมมียอดขายเพิ่มขึ้นเป็น 262,300 บาท เพิ่มจากเดือนเมษายน 189,060 บาท หรือคิดเป็นร้อยละ 72.08 

และหลังจากที่ได้ทดลองโครงการป้ายหน้าร้านโดดเด่น โดนใจ ได้งาน เเละโครงการจัดท�ำตัวอย่างสินค้า เเละเเฟ้ม

งานที่เเสดงรูปภาพการให้บริการของทางร้าน ยอดขายของเดือนมิถุนายนเพิ่มขึ้นเป็น 282,420 บาท เพิ่มขึ้นจาก

เดอืนพฤษภาคม 20,120 บาท คดิเป็นร้อยละ 7.12 จนกระทัง่ถงึเดอืนกรกฎาคมซึง่เป็นเดอืนสดุท้ายของการทดลอง

โครงการมียอดขายอยู่ที่ 292,650 บาท เพิ่มขึ้นจากเดือนพฤษภาคม 10,230 บาท คิดเป็นร้อยละ 3.5 ซึ่งเมื่อน�ำ

ยอดขายในเดอืนเมษายนมาเปรยีบเทยีบกบัเดอืนกรกฎาคมจะพบว่าในดอืนกรกฎาคม มยีอดขายเพิม่ขึน้จากเดอืน

เมษายนถึง 219,410 บาท หรือ คิดเป็นร้อยละ 75 ส�ำหรับแผนกลยุทธ์ระยะยาวผู้ศึกษาได้วางแนวทางการด�ำเนิน

งานเพื่อที่จะน�ำไปปฏิบัติในอนาคต จะต้องมีการน�ำแผนไปปฏิบัติจริง มีการควบคุมและประเมินแผนกลยุทธ์อย่าง

ต่อเนื่อง อีกทั้งสามารถปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ให้เหมาะสมได้ตามสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลง 

กิตติกรรมประกาศ

ขอขอบพระคุณ ดร.อัจฉริยะ อุปการกุล อาจารย์ที่ปรึกษาที่ได้ให้ค�ำแนะน�ำในการศึกษาครั้งนี้

เอกสารอ้างอิง
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แผนกลยุทธ์การเพิ่มปริมาณรับซื้ออ้อยของโรงงานน�้ำตาล A (นามสมมุติ) ในเขตพื้นที่แข่งขัน

STRATEGIC PLAN TO INCREASE CANE SUPPLY OF SUGAR MILL A(Alias) 

IN COMPETITION AREA 

เบนจามิน โคตรภูเวียง1

กาญจนา เศรษฐนันท์2

บทคัดย่อ
	 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อจัดท�ำแผนกลยุทธ์การเพิ่มปริมาณรับซื้ออ้อยของโรงงานน�้ำตาล A (นามสมมุติ) ในเขต

พืน้ทีแ่ข่งขนั โดยท�ำการศกึษาเปรยีบเทยีบความพงึพอใจของเกษตรกรชาวไร่อ้อย กบั โรงงานน�้ำตาลคูแ่ข่ง B (นามสมมตุ)ิ ในขอบเขต

พื้นที่ อ�ำเภอสามชัย  อ�ำเภอค�ำม่วง  จังหวัดกาฬสินธุ์ และอ�ำเภอวังสามหมอ จังหวัดอุดรธานี วิธีการศึกษาใช้การเก็บรวมรวบข้อมูล 

ศึกษาค้นคว้าจากเอกสารวิชาการต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง โดยใช้แบบสอบถามสัมภาษณ์เกษตร 40 ราย โดยเน้นสอบถามใน 3 ด้านคือ  

ด้านการส่งเสริม ด้านการน�ำอ้อยเข้าหีบ และด้านปฏิบัติงานเจ้าหน้าที่ เพื่อศึกษาความพึงพอใจของเกษตรกรชาวไร่อ้อย น�ำผลข้อมูล

ดังกล่าวมาวิเคราะห์ และวางแผนกลยุทธ์  จากผลการศึกษาพบว่า จุดเด่นของ โรงงานน�้ำตาล A ทั้ง 3 ด้าน พบว่า มีค่าความพึงพอใจ

เฉลี่ยสูงกว่าโรงงานน�้ำตาล B  มีความพึงพอใจมากในด้านการปฏิบัติงานของพนักงาน มีความพึงพอใจปานกลาง ในด้านการส่งเสริม

และการบริหารน�ำอ้อยเข้าหีบ และน�ำมาจัดท�ำแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มปริมาณรับซื้อได้เป็น 5 กลยุทธ์ คือ 1) รวยไปด้วยกัน ทุกตันเรา

สัญญา 2) เปิดหมายเลขปุ๊ปส่งได้ปั๊ป 3) เปิดสัญญาท้ารับบริการ  4) หัวหน้ากลุ่มบริการ 5)  พึ่งพาอาศัย ใส่ใจบริการ ซึ่งเชื่อมั่นว่า 

ภายหลังการด�ำเนินงานของโครงการดังกล่าว จะสามารถเพิ่มปริมาณรับซื้ออ้อยของโรงงานน�้ำตาล A จากส่วนแบ่งการตลาดในพื้นที่

แข่งขันจากเดิม 10 เปอร์เซ็นต์ เป็น 15 เปอร์เซ็นต์ ได้ภายในฤดูหีบ 2557/2558

ค�ำส�ำคัญ:  แผนกลยุทธ์ อ้อย พื้นที่แข่งขัน

Abstract
	 An independent study was conducted in the preparation of the strategic plan to increase cane supply  

the sugar cane of sugar mill A (alias) in the high competitive area. In this study, the boundaries areas considered 

were the boundaries in district Sam Chai, Kham Muang of Kalasin province and Wang Sam Moe of Udon Thani 

province. To access the farmer satisfaction, the questionnaire was developed to interview for 42 targets. Three 

major farmer satisfactions were considered; farmer support, harvesting-logistics, and service of zone-officer. The 

study revealed that the satisfaction in three categories of the sugar mill A (alias) has higher than that of the 

sugar mill B (alias). From the results, a strategic plan was prepared for implementation to increase cane volume 

for the next crop. The strategies are divided into five categories: 1) Growth Together 2) One Stop Service 3) New 

Contact Farmer 4) Agent of Farmer 5) CRM. After adopting these strategies to implement, the sugar cane of  

industry A (alias) may be increased with the market share increasing in the competitive area from 10 percent to 

15 percent in the 2014/2015 crop year.

Keywords:  strategic plan, sugarcane, competition area 

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 

	 E-mail:Benjamink@mitrphol.com
2	 อาจารย์ประจ�ำภาควิชาวิศวกรรมอุตสาหการ  คณะวิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ 

อุตสาหกรรมอ้อยและน�้ำตาลทราย เป็นอุตสาหกรรมที่ก่อให้เกิดรายได้ให้กับประเทศ สามารถสร้างราย

ได้ให้กบัประเทศจ�ำนวนมาก และยงัส่งผลต่อระบบเศรษฐกจิโดยรวมของประเทศ สถติกิารส่งออก ณ เดอืน ธนัวาคม 

2556 พบว่า มมีลูค่าการส่งออกน�ำ้ตาลทราย 26,956,731,687 บาท น�ำ้ตาลดบิ 33,704,258,036 บาท กากน�ำ้ตาล 

1,702,693,409 บาท รวมมูลค่าการส่งออก 62,363,683,132 บาท [1]  ประเทศที่มีการส่งออกน�้ำตาลของโลก มี 

5 ประเทศทีส่�ำคญั โดยมปีรมิาณการส่งออกตามล�ำดบั คอื บราซลิ 24.211 ล้านตนั ไทย 6.626 ล้านตนั ออสเตรเลยี 

3.117 ล้านตัน กัวเตมาลา 1.746 ล้านตัน และอินเดีย 1.000 ล้านตัน รวมเป็นปริมาณการส่งออกน�้ำตาลทั้งหมด 

36.700 ล้านตัน  ทั้งนี้ ประเทศไทยนับได้ว่า เป็นอันดับสองของโลก และเป็นอันดับหนึ่งของทวีปเอเชียที่มีบทบาท

การส่งออกน�้ำตาลเพื่อจ�ำหน่ายแก่ประเทศคู่ค้า [2] 

ในปี 2555/56 ประเทศไทยปรมิาณอ้อยเข้าหบีทัง้หมด 100,002,514.86 ตนั ปรมิาณอ้อยแยกตามภมูภิาค

ที่เข้าหีบหีบได้ดังนี้ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 40,219,796.580 ตัน ภาคกลาง 30,498,574.830 ตัน ภาคเหนือ 

24,598,170.13 ตัน และภาคตะวันออก 4,685,973.320 ตัน ตามล�ำดับซึ่งภาคตะวันออกเฉียงเหนือ มีปริมาณอ้อย

ที่หีบได้มากที่สุด 40.219 เปอร์เซ็นต์ [3] ในปีการผลิต 2552/53 ของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  มีโรงงานน�้ำตาล

ทั้งหมดเพียง 16 แห่ง มีก�ำลังหีบ 280,000 ตันต่อวัน จากการขยายตัวของพื้นที่เพาะปลูกท�ำให้มีปริมาณอ้อยมากขึ้น

และมกีารขยายก�ำลงัหบีและการก่อสร้างโรงงานใหม่ รวมทัง้หมด 19 โรงงาน และมอีตัราหบีต่อวนัเพิม่ขึน้เป็น 390,000 

ตัน เพิ่มขึ้น 110,000 ตัน จากก�ำลังหีบอ้อยดังกล่าว สามารถหีบได้สูงสุดถึง 46,800,000 ตันต่อปี ท�ำให้แต่ละโรงงาน

มีความต้องการวัตถุดิบ เพื่อที่จะให้เต็มก�ำลังหีบให้ยาวนานที่สุด เพื่อที่จะเพิ่มประสิทธิภาพเครื่องจักร      จึงส่งผลให้

เกิดสภาวะการแข่งขันอย่างรุนแรง ในการรับซื้อวัตถุดิบระหว่างโรงงาน โดยเฉพาะอย่างยิ่งในเขตพื้นที่แข่งขัน

โรงงานน�้ำตาล A ตั้งอยู่ บ้านสมสะอาด  ต�ำบลสมสะอาด อ�ำเภอกุฉินารายณ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ มีพื้นที่

เพาะปลูกอ้อยในเขต อ�ำเภอสามชัย อ�ำเภอค�ำม่วง จังหวัดกาฬสินธุ์ และอ�ำเภอวังสามหมอ จังหวัดอุดรธานี รวม 3 

อ�ำเภอ  จัดตั้งเขตส่งเสริมเพื่อ ดูแลเกษตรกรชาวไร่อ้อยเพื่อเพิ่มปริมาณอ้อยให้เพียงพอ และก่อสร้างสถานีขนถ่าย

เพื่อรับซื้ออ้อยจากเกษตรกรจ�ำนวน 2 สถานี  ในแต่ละปีสามารถที่จะรับซื้ออ้อยจากเกษตรกรชาวไร่ได้เฉลี่ยปีละ 

100,000 ตนั แต่จากการขยายก�ำลงัหบีทีเ่พิม่ขึน้ มคีวามต้องการปรมิาณอ้อยเพิม่มากขึน้ในพืน้ทีด่งักล่าวอกี 50,000 

ตัน เพื่อให้มีปริมาณวัตถุดิบที่เพียงพอต่อความต้องการ  ดังนั้น จึงมีความจ�ำเป็นอย่างยิ่งที่ต้องศึกษากลยุทธ์ เพิ่ม

ปริมาณการรับซื้ออ้อยผ่านสถานีขนถ่าย ในเขตพื้นที่แข่งขันให้มีปริมาณที่เพิ่มขึ้น เพื่อผลักดันให้เป็นเป็นตามเป้า

หมายขององค์กรที่ได้ก�ำหนดไว้ภายใต้สภาพแข่งขันอย่างรุนแรง

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

1.	 เพื่อศึกษาความพึงพอใจของเกษตรกรชาวไร่อ้อย ระหว่างโรงงานน�้ำตาล A และ โรงงานคู่แข่งขัน  

ในเขตพื้นที่แข่งขัน คือ อ�ำเภอสามชัย อ�ำเภอค�ำม่วง จังหวัดกาฬสินธุ์ และอ�ำเภอวังสามหมอ จังหวัดอุดรธานี ใน

ด้านการส่งเสริม การน�ำอ้อยเข้าหีบ และการปฏิบัติงานพนักงาน

2.	 น�ำผลการศึกษาจากข้อ 1 มาก�ำหนดกลยุทธ์การเพิ่มปริมาณการรับซื้ออ้อยผ่านสถานีขนถ่ายของ

โรงงานน�้ำตาล A 
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วิธีด�ำเนินงาน

1.	 ศึกษาความพึงพอใจของเกษตรกรชาวไร่อ้อย ระหว่าง โรงงานน�้ำตาล A และโรงงานคู่แข่ง B 

	 1.1 	แผนกลยุทธ์การเพิ่มปริมาณรับซื้ออ้อยในเขตพื้นที่แข่งขันเป็นการวิจัยเชิงพรรณนา ได้ท�ำการ

เก็บข้อมูลปฐมภูมิจากการเก็บแบบสอบถาม เพื่อถามข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจเกษตรกรชาวไร่อ้อย โดยเปรียบ

เทียบระหว่าง โรงงานน�้ำตาล A และ โรงงานคู่แข่ง B	

	 1.2 	ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

	 ประชากรทั้งหมดที่เป็นเกษตรกรที่มีการส่งอ้อยที่สถานีขนถ่าย จ�ำนวน 44 ราย การสุ่มตัวอย่าง

ที่ท�ำการศึกษาครั้งนี้ ได้ก�ำหนดโดยอาศัยตารางส�ำเร็จรูปของเครจซี่และมอร์แกน [4]  ก�ำหนดสัดส่วนที่ยอมรับได้ 

5 % และระดบัความเชือ่มัน่ 95 % โดยการอ่านจากตาราง คดิเป็นจ�ำนวนตวัอย่าง 40 ราย คดิเป็นร้อยละ 90  ของ

ประชากร

	 1.3 	เครื่องมือที่ใช้เป็นแบบสอบถาม  

	 ส่วนที่ 1 ค�ำถามทั่วไป เกี่ยวกับข้อมูลส่วนตัวของเกษตรกรชาวไร่อ้อย ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถาม 

เกีย่วกบั ด้านการส่งเสรมิ ปัจจยัการผลติ ด้านการบรหิารน�ำอ้อยเข้าหบีและด้านการปฏบิตังิานของพนกังานส่งเสรมิ 

เปรยีบเทยีบระหว่าง โรงงานน�้ำตาล A และ B ซึง่เป็นคูแ่ข่งขนั ในแต่ละหวัข้อระหว่างสองโรงงานจ�ำนวน  27 หวัข้อ 

ส่วนที่ 3 ประกอบด้วย ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจส่งอ้อย ณ จุดรับซื้อ

	 1.4 	การวิเคราะห์ข้อมูล

	 แบบสอบถามส่วนที ่1 เป็นการวเิคราะห์ข้อมลูเชงิพรรณนา (Descriptive Method)ใน ข้อมลูทัว่ไป

ได้แก่ร้อยละ (Percentage) 

	 แบบสอบถามส่วนที่ 2 และส่วนที่ 3 เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ (Quantitative Method)  

ผู้ศึกษาใช้การวิเคราะห์เชิงสถิติเป็นหลัก (Statistical analysis) ประกอบด้วย  (1) การวัดแนวโน้มเข้าสู่ส่วนกลาง  

(2) การวัดการกระจาย  (3) การประมาณค่าเฉลี่ยแบบช่วง (Interval estimation of mean)  (4) การทดสอบ

สมมตุฐิาน เพือ่ทดสอบว่าค่าเฉลีย่ของตวัอย่าง จากการทดสอบมค่ีาเท่ากนัหรอืไม่ โดยในการศกึษาครัง้นี ้อาจมกีาร

ทดสอบสมมุติฐาน ทั้งกรณีการทดสอบหางเดียวทางขวา หางเดียวทางซ้าย และการทดสอบแบบสองหาง 

2.  	ศึกษาเพื่อก�ำหนดกลยุทธ์การเพิ่มปริมาณการรับซื้ออ้อยผ่านสถานีขนถ่ายของโรงงานน�้ำตาล A  

(นามสมมุติ)   

ท�ำการเก็บข้อมูลทุติยภูมิ จากการค้นคว้าตามเอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อน�ำเอาข้อมูลเหล่านั้นมา

วเิคราะห์ร่วมกบัสภาพแวดล้อมและน�ำผลการศกึษาน�ำมาศกึษาร่วมกนัเพือ่วางแผนกลยทุธ์การเพิม่ปรมิาณการรบั

ซื้ออ้อยโดยมีการวิเคราะห์ในหัวข้อต่าง ๆ ดังนี้

	 2.1	 การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอก (External Environment Analysis)

		  -	 การวิเคราะห์อุตสาหกรรม (Industry Analysis) โดยใช้ Industry Matrix

		  -	 การวิเคราะห์สถานการณ์การแข่งขัน (Competitive Analysis) โดยใช้ Five Forces Model

	 2.2	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (General Environment) โดยใช้ PEST Analysis

	 2.3	 การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายใน โดยใช้เทคนิคการจัดการสมัยใหม่ของแมคคินซีย์ McKinsey 

7s Framework 

	 2.4	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกของธุรกิจ SWOT Analysis
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	 2.5	 การวิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ TOWS Matrix

	 2.6	 การก�ำหนดกลยุทธ์ทางธุรกิจ

ผลการศึกษา

1.	 ศึกษาความพึงพอใจของเกษตรกรชาวไร่อ้อย ระหว่าง โรงงานน�ำ้ตาล A (นามสมมุติ) และ B  

(นามสมมุติ)

ผลการศกึษาความพงึพอใจของเกษตรกรชาวไร่อ้อยได้แปลความหมายในแต่ละประเดน็ของแบบสอบถาม

ให้สอดคล้องกบั เครือ่งมอืส่วนประสมการตลาดบรกิาร (Marketing Mix หรอื 8P’s) สามารถสรปุผลการศกึษาและ

อภิปรายผลการศึกษา ซึ่งชาวไร่มีความพึงพอใจ โรงงานน�้ำตาล A  ในด้านการส่งเสริม และการน�ำอ้อยเข้าหีบ อยู่

ในระดับปานกลาง ส่วนด้านการปฏิบัติงานของพนักงานมีความพึงพอใจมาก ในขณะที่ความพึงพอใจของคู่แข่งขัน 

ในด้านการส่งเสรมิ และการน�ำอ้อยเข้าหบีอยูใ่นระดบัพงึพอใจน้อย และด้านการปฏบิตังิานของพนกังานมคีวามพงึ

พอใจปานกลาง รายละเอียดตามตารางที่ 1 

2.	 ศกึษาเพือ่ก�ำหนดกลยทุธ์การเพิม่ปรมิาณการรบัซือ้อ้อยผ่านสถานขีนถ่ายของโรงงานน�ำ้ตาล A (นาม

สมมุติ)     ผลการวิเคราะห์ SWOT ประกอบด้วยสภาพแวดล้อมภายในขององค์กร ได้แก่ จุดแข็ง และจุดอ่อน และ

สภาพแวดล้อมภายนอกที่มีผลต่อการด�ำเนินการ คือ โอกาส และภาวะคุกคาม เพื่อน�ำผลการวิเคราะห์จัดท�ำปัจจัย

เชิงกลยุทธ์ TOWS Matrix  ในแต่ละด้าน ดังนี้

	 2.1 	กลยุทธ์การใช้ความเข็มแข็งภายใน แสวงหาผลประโยชน์จากภายนอก (SO Strategies)

	 โรงงานน�ำ้ตาล A มจีดุแขง็ คอื ก�ำลงัหบีสงู 32,000 ตนั และกลุม่บรษิทั ฯ มคีวามมัน่คงทางด้านการ

เงนิและเน้นท�ำการส่งเสรมิในระบบเกษตรพนัธะสญัญา การเลอืกใช้กลยทุธ์ “ รวยไปด้วยกนัทกุตนัเราสญัญา ” ใน

เกษตรรายใหม่ที่มีความสนใจในอาชีพการท�ำไร่อ้อยซึ่งจะท�ำให้มีปริมาณพื้นที่ปลูกอ้อยเพิ่มขึ้นและกลยุทธ์ เปิด

สญัญาท้ารบับรกิาร กบักลุม่ชาวไร่ทีเ่ป็นคูส่ญัญากบัทางโรงงาน  B  เพือ่จดัสรรปรมิาณอ้อยบางส่วนให้น�ำส่งทีส่ถานี

ขนถ่าย เป็นการเปิดช่องทางในการเพิ่มลูกค้ารายใหม่ 

	 2.2 	กลยุทธ์การขจัดจุดอ่อนแอภายใน โดยฉวยโอกาสจากภายนอก (WO Strategies)

	 โรงงานน�้ำตาล A มีจุดอ่อน คือ ระยะทางจากสถานีขนถ่ายไปโรงงานไกล และการประชาสัมพันธ์

กับเกษตรกรผู้ปลูกอ้อยที่ไม่ใช่สมาชิกของโรงงานน�้ำตาลมิตรผลกาฬสินธุ์ในระดับต�่ำ ดังนั้นการใช้กลยุทธ์หัวหน้า

กลุ่มซึ่งเป็นชาวไร่ตัวแทน สื่อสารประชาสัมพันธ์นโยบายหรือเงื่อนไขในการน�ำส่งอ้อยจะเป็นการเพิ่มปริมาณอ้อย

	 2.3 	กลยุทธ์การใช้ความเข้มแข็งภายใน หลีกเลี่ยงสิ่งกีดขวางภายนอก (ST Strategies)

	 โรงงานน�้ำตาล A มีก�ำลังหีบที่มากกว่ากว่าคู่แข่งขันดังนั้นการเปิดรับเกษตรกรชาวไร่รายใหม่เพื่อ

ท�ำการส่งอ้อยในฤดูหีบและอ�ำนวยความสะดวกในการส่งอ้อยที่สถานีขนถ่าย จึงเป็นโอกาสในการที่จะได้ปริมาณ

อ้อยเพิ่มเติม การเลือกใช้กลยุทธ์ เปิดหมายเลขปุ๊ปส่งได้ปั๊ป จะเป็นกลยุทธ์ที่สนับสนุนในภาวะที่มีการแข็งขันสูงใน

ช่วงเดือน มกราคม – กุมภาพันธ์ 

	 2.4 	กลยุทธ์การลดความอ่อนแอภายใน และหลีกเลี่ยงสิ่งกีดขวางภายนอก (WT Strategies)

	 จดุอ่อนคอืการประชาสมัพนัธ์ทีเ่น้นชาวไร่คูส่ญัญาเท่านัน้ ดงันัน้ กลยทุธ์พึง่พาอาศยั ใส่ใจบรกิาร จะ

เน้นการเข้าร่วมกิจกรรมกับชุมชนเป้าหมาย พร้อมกับสนับสนุนค่าใช้จ่าย เพื่อเปิดโอกาสให้เข้าถึงเกษตรกรผู้ปลูก

อ้อย ที่ยังไม่ใช่คู่สัญญากับทางโรงงาน ตามกิจกรรมที่จัดขึ้นโอกาสต่างๆ ของชุมชน เช่น งานบุญประเพณี กิจกรรม

ประจ�ำปีของหน่วยงานราชการต่างๆ เช่น ประเพณีลอยกระทง กีฬาหมู่บ้าน เป็นต้น
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สรุป

จากการศึกษาความพึงพอใจเปรียบเทียบระหว่าง โรงงานน�้ำตาล A และโรงงานน�้ำตาล B สามารถน�ำมา

ก�ำหนดเป็นกลยุทธ์ทั้ง 3 ด้าน ได้ดังนี้

1. 	 การก�ำหนดกลยุทธ์ ในการส่งเสริม เลือกใช้จุดแข็งขององค์กรกลยุทธ์เชิงเชิงรุก SO ใช้จุดแข็งเกาะ

กุมโอกาส กลยุทธ์ รวยไปด้วยกัน ทุกตันเราสัญญา จะเป็นการด�ำเนินการเพื่อที่จะเพิ่มพื้นที่ปลูกอ้อยและเพิ่ม

เกษตรกรชาวไร่อ้อยรายใหม่ให้เข้ามาเป็นสมาชกิเพิม่เตมิซึง่ต้องเน้นให้ความส�ำคญัในจดุทีต่ัง้ให้บรกิารบคุลากร และ

คุณภาพสินค้าและบริการ

2. 	 การก�ำหนดกลยุทธ์การบริหารน�ำอ้อยเข้าหีบ  เลือกใช้กลยุทธ์เชิงป้องกัน ST ใช้จุดแข็งหลีกเลี่ยง

ภาวะคุกคาม ด้วยกลยุทธ์ เปิดหมายเลขปุ๊ปส่งได้ปั๊ป และ เปิดสัญญาท้ารับบริการ จะเป็นการด�ำเนินการเพื่อที่จะ

เพิม่ปรมิาณอ้อยในช่วงฤดหูบีเพือ่ทีจ่ะอ�ำนวยความสะดวกให้กบัเกษตรกรชาวไร่อ้อยในการส่งอ้อยทีส่ถานแีละเปิด

โอกาสในการดงึสมาชกิของโรงงานน�ำ้ตาล B ในการส่งเสรมิในฤดสู่งเสรมิถดัไปหากเกษตรกรรายนัน้สามารถส่งอ้อย

ได้ตามเงื่อนไขที่ก�ำหนด

3. 	 การก�ำหนดกลกลยุทธ์บริการของพนักงานส่งเสริม เลือกใช้กลยุทธ์เชิงแก้ไข WO เพื่อเพิ่มความพึง

พอใจให้กบัเกษตรกรชาวไร่อ้อยเอาชนะจดุอ่อนอาศยัโอกาสใช้กลยทุธ์หวัหน้ากลุม่บรกิาร เพือ่เน้นการประชาสมัพนัธ์

สือ่สารนโยบายให้กบัสมาชกิในกลุม่และเป็นผูป้ระสานรบัความต้องการของสมาชกิกลุม่ เพือ่ให้มคีวามใกล้ชดิ สะดวก

ในการเข้าขอรับบริการ และกลยุทธ์เชิงรับ WT ลดจุดอ่อนหลีกเลี่ยงภาวะคุกคาม ด้วย กลยุทธ์พึ่งพาอาศัยใส่ใจ

บริการเน้นการสร้างความสัมพันธ์โดยเข้าร่วมกิจกรรมทางสังคมทั้งส่วนรวมกับชุมชนและส่วนตัวกับชาวไร่ และ

สามารถให้ค�ำปรึกษากับชาวไร่ในประเด็นต่าง ๆ นอกเหนือจากการให้ค�ำแนะน�ำในการส่งเสริมชาวไร่อ้อย

สรปุผลการศกึษาความพงึพอใจทัง้ 3 ด้าน เมือ่เปรยีบเทยีบระหว่าง โรงงานน�้ำตาล A และโรงงานคูแ่ข่งขนั 

สามารถน�ำมาก�ำหนดเป็นกลยุทธ์เพื่อเพิ่มปริมาณรับซื้ออ้อย 5 กลยุทธ์คือ 1) รวยไปด้วยกัน ทุกตันเราสัญญา  

2) เปิดหมายเลขปุ๊ปส่งได้ปั๊ป 3) เปิดสัญญาท้ารับบริการ  4) หัวหน้ากลุ่มบริการ 5)  พึ่งพาอาศัย ใส่ใจบริการ  โดย

ใช้งบประมาณทั้งสิ้น 1,005,500 บาท ซึ่งมีแผนงานตามรายละเอียดตารางที่ 2

เอกสารอ้างอิง

[1]  ส�ำนักงานเศรษฐกิจการเกษตร. (2556).  ประกาศคณะกรรมการอ้อยและน�้ำตาลทราย เรื่อง ก�ำหนดชนิด

และปริมาณน�้ำตาลทรายที่ให้โรงงานน�้ำตาลทรายผลิตในฤดูการผลิตปี 2555/2556 (บัญชีจัดสรรขั้

นสดุท้าย). ค้นเมือ่ 15 กมุภาพนัธ์ 2557, จาก http://www.oae.go.th/oae_report/export_import/

export.php

[2] รงัสติ เฮยีงราช. (ตลุาคม 2556).  อตุสาหกรรมอ้อยและน�ำ้ตาลโลก เอกสารประกอบการอบรมเรือ่งอตุสาหกรรม

อ้อยและน�้ำตาลโลก, กรุงเทพ : บริษัท ไทยชูการ์ มิลเลอร์ จ�ำกัด.

 [3] ส�ำนกับรหิารอ้อยและน�ำ้ตาลทราย. (2556).   ระบบข้อมลูแสดงข้อมลูด้านสถติ ิน�ำเข้าส่งออกสนิค้าทีส่�ำคญั. 

ค้นเมื่อ 15 กุมภาพันธ์ 2557 , จากhttp://www.sugarzone.in.th/pro/quota_sugar5556_last.pdf

[4]  ธรีวฒุ ิเอกะกลุ. (2543). ระเบยีบวธิวีจิยัทางพฤตกิรรมศาสตร์และสงัคมศาสตร์. อบุลราชธาน:ี สถาบนัราชภฎั
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ตารางที่ 1	 สรุปผลการศึกษาเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจระหว่าง โรงงาน�้ำตาล A และโรงงานน�้ำตาล B 

 [3] สํานักบริหารออยและนํ้าตาลทราย. (2556).   ระบบขอมูลแสดงขอมูลดานสถิติ นําเขาสงออกสินคาที่สําคัญ . คน

เม่ือ 15 กุมภาพันธ 2557 , จากhttp://www.sugarzone.in.th/pro/quota_sugar5556_last.pdf 
[4]  ธีรวุฒิ เอกะกุล. (2543). ระเบียบวิธีวิจัยทางพฤติกรรมศาสตรและสังคมศาสตร. อุบลราชธานี: 

   สถาบันราชภัฎอุบลราชธานี. 
 
 
 
ตารางที่ 1  สรุปผลการศึกษาเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจระหวาง โรงงานํ้าตาล A และโรงงานนํ้าตาล B  

 
ความพงึพอใจ

คา่คะแนน แปลผล คา่คะแนน แปลผล
ดา้นการสง่เสรมิ 3.26        พงึพอใจปานกลาง 2.39        พงึพอใจนอ้ย  
ดา้นการนําออ้ยเขา้หบี 3.37        พงึพอใจปานกลาง 2.39        พงึพอใจนอ้ย  
ดา้นการปฏบัิตงิานของพนักงาน 3.54        พงึพอใจมาก 2.60        พงึพอใจปานกลาง

โรงงานนํ�าตาล A โรงงานนํ�าตาล B

 
 

 

ตารางที่ 2 สรุปงบประมาณแผนกลยุทธ  

เรมิตน้ ส ิ�นสดุ
1 รวยไปดว้ยกัน ทกุตันเราสญัญาม.ิย.-57 เม.ย.-58 11,000           
2 เปิดหมายเลขปุ๊ ปสง่ไดปั้� ป ธ.ค.-57 ม.ีค.-58 4,500             
3 เปิดสัญญาทา้รับบรกิาร ธ.ค.-57 ม.ีค.-58 190,000         
4 หัวหนา้กลุม่บรกิาร ม.ิย.-57 ม.ีค.-58 750,000         
5 พึ�งพาอาศัย ใสใ่จบรกิาร ม.ิย.-47 เม.ย.-58 50,000           

1,005,500      

ระยะเวลา
กลยุทธ์

รวมงบประมาณ

 งบประมาณ
(บาท)
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ตารางที่ 2 	สรุปงบประมาณแผนกลยุทธ์ 

 [3] สํานักบริหารออยและนํ้าตาลทราย. (2556).   ระบบขอมูลแสดงขอมูลดานสถิติ นําเขาสงออกสินคาที่สําคัญ . คน

เม่ือ 15 กุมภาพันธ 2557 , จากhttp://www.sugarzone.in.th/pro/quota_sugar5556_last.pdf 
[4]  ธีรวุฒิ เอกะกุล. (2543). ระเบียบวิธีวิจัยทางพฤติกรรมศาสตรและสังคมศาสตร. อุบลราชธานี: 

   สถาบันราชภัฎอุบลราชธานี. 
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แนวทางการเพิ่มจ�ำนวนนักเรียนโรงเรียนกวดวิชาโอเคแมทเซ็นเตอร์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ์

APROACH TO INCREASE NUMBER OF STUDENTS OF OKAY MATH CENTER 

TUTORIAL SCHOOL AMPHOE MEUANG, KALASIN PROVINCE

ปริวุฒิ อินทะสีดา1

ธีระ ฤทธิรอด2

บทคัดย่อ

	 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ 1) ศกึษาถงึพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกเรยีนกวดวชิาของนกัเรยีน 
2) สาเหตทุีน่กัเรยีนของโรงเรยีนกวดวชิาโอเคแมทเซน็เตอร์ลดลงอย่างต่อเนือ่ง และ 3) เสนอแนวทางการตลาดเพือ่เพิม่จ�ำนวนนกัเรยีน
อกี 50 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมข้อมลูจากนกัเรยีนระดบัมธัยมศกึษา จ�ำนวน 390 คน ซึง่การวเิคราะห์
ข้อมูล แสดงเป็น ค่าความถี่ ค่าเฉลี่ย และค่าร้อยละ จากการศึกษาครั้งนี้พบว่า นักเรียนที่เรียนกวดวิชาที่โรงเรียนกวดวิชาโอเคแมท
เซ็นเตอร์ และนักเรียนที่โรงเรียนกวดวิชาที่โรงเรียนกวดวิชาอื่นๆพึงพอใจในด้านวิชาการ สิ่งแวดล้อม คุณภาพ และราคา แต่ในส่วนที่
นกัเรยีนทีเ่รยีนอยูก่บัโรงเรยีนกวดวชิาโอเคแมทเซน็เตอร์ในปัจจบุนั และเรยีนกบัโรงเรยีนกวดวชิาอืน่ๆ รูจ้กัโรงเรยีนกวดวชิาโอเคแมท
เซน็เตอร์ทางโฆษณาหรอือนิเตอร์เนต็ น้อยมาก คดิเป็นร้อยละ 5.7 และ 5.3 ตามล�ำดบั ด้วยเหตนุีจ้งึเป็นสาเหตใุห้จ�ำนวนนกัเรยีนของ
โรงเรียนกวดวิชาโอเคแมทเซ็นเตอร์ลดน้อยลง ส�ำหรับนักเรียนที่ไม่เลือกเรียนกวดวิชาเห็นว่า ไม่ชอบการเรียนที่เครียดเกินไป คิดเป็น
ร้อยละ 39.5 และคดิว่าค่าใช้จ่ายในการเรยีนกวดวชิาแพง และไม่มเีงนิเพยีงพอ คดิเป็นร้อยละ 61.5 ดงันัน้จงึได้เสนอแนวทางการเพิม่
จ�ำนวนนกัเรยีนโรงเรยีนกวดวชิาโอเคแมทเซน็เตอร์ โดยเสนอให้ 1) โครงการประชาสมัพนัธ์โรงเรยีนกวดวชิาโอเคแมทเซน็เตอร์ 2) สือ่
เครือข่ายสังคมเข้าถึงนักเรียน 3) โครงการติวฟรี 4) โครงการใช้เทคโนโลยีในการสอน 5) โครงการแนะแนวการศึกษา

ค�ำส�ำคัญ: การเรียนกวดวิชา สื่อเครือข่ายสังคม เทคโนโลยี แนะแนวการศึกษา

Abstract

	 This study aims to 1) study the behavior and the factors that influence the decision to choose the 
tutorial school, 2) identify the causes of students of Okay Math Center tutorial school (OMCTS), dropped  
steadily and 3) Propose the marketing approaches to increase about 50 students of OMCTS, The questionnaires 
were used as a tool to collect data from 390 high school students. The statistics used were frequency, mean and 
percentage. This study found that students attending OMCTS and students of another tutorial schools were 
satisfied in terms of the academic, environment, quality and price but know Okay Math Center, Tutorial School 
by advertising or internet very few about 5.7 and 5.3 percent. Respectively, this causes the decreasing of the 
number of students of Okay Math Center, Tutorial School. The reasons of students who do not choose a  
tutorial class because they do not like to be stressful about 39.5 percent and think that the cost of the tutorial 
classes is expensive and do not have enough money to pay for about 61.5 percent. Therefore, The approaches 
to increase the number of students in Okay Math Center, Tutorial School are 1) Public Relation Program of Okay 
Math Center, Tutorial School 2) Using social media to access more students 3) Free Tutoring Program 4) Using 
technology to teach 5) Guiding students in education.

Keywords: Tutorial, Social media, Technology, Guiding students in education

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ คณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 เนื่องจากการศึกษาเป็นปัจจัยส�ำคัญหนึ่งที่ส่งผลให้ประชากรมีอาชีพที่ดีได้ในอนาคต ผลที่ตามมาคือ ค่า

ตอบแทนทีด่ ีและสามารถเลือ่นสถานะทางสงัคมได้ โดยเฉพาะอย่างยิง่การส�ำเรจ็การศกึษาจากสถาบนัศกึษาทีม่ชีือ่

เสียงเป็นที่ยอมรับในสังคม แต่เนื่องจากการคัดเลือกบุคคลเข้าศึกษาต่อในระดับสูงทุกระดับของการศึกษาไทย ใช้

วธิกีารสอบคดัเลอืก ในขณะทีส่ถานศกึษาสามารถรบันกัศกึษาได้ในจ�ำนวนทีจ่�ำกดั โอกาสทีจ่ะได้รบัเลอืกเข้าศกึษา

กน้็อยลง ท�ำให้เกดิการแข่งขนักนัอย่างรนุแรง นอกจากนีร้ะบบการสอบคดัเลอืกกเ็ป็นกระบวนการสอบทีเ่น้นเนือ้หา

ทางวิชาการเป็นส่วนใหญ่ ท�ำให้เป็นสาเหตุให้เกิดระบบการกวดวิชาขึ้น

	 ปัจจุบันธุรกิจโรงเรียนกวดวิชามีอย่างแพร่หลาย และเติบโตอย่างรวดเร็วเนื่องจากความต้องการของผู้

เรียนเพิ่มมากขึ้น แต่เดิมการกวดวิชานั้นมุ่งที่จะจัดการเรียนการสอนให้กับนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาปีที่ 6 เพื่อให้มี

ความพร้อมในการสอบคัดเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับมหาวิทยาลัย ซึ่งเป็นช่วงระยะเวลาสั้นๆ หลังจากที่นักเรียน

สอบไล่ในระดบัมธัยมปลายเสรจ็จนถงึช่วงการสอบคดัเลอืก แต่ในปัจจบุนัการแข่งขนัทางการศกึษานัน้สงูขึน้ ท�ำให้

มีการเรียนกวดวิชากันตลอดทั้งปี และได้ขยายไปสู่กลุ่มนักเรียนในระดับต่างๆ เริ่มตั้งแต่นักเรียนอนุบาล ประถม

ศกึษา มธัยมศกึษาตอนต้น มธัยมศกึษาตอนปลาย ไปจนถงึระดบัอดุมศกึษา ปรญิญาโท หรอืแม้แต่การกวดวชิาเพือ่

สอบบรรจุเข้ารับราชการ [2]

	 ทกุวนันีก้ารกวดวชิาถอืเป็นค่านยิมหลกัของผูป้กครองส่วนใหญ่ทีจ่ะส่งเสรมิและสนบัสนนุให้บตุรหลานมี

ผลการเรียนที่ดีขึ้น เพื่อสามารถสอบผ่านการคัดเลือกเข้าศึกษาต่อในสถาบันอุดมศึกษาชั้นน�ำที่มีชื่อเสียง เมื่อการ

สอบมีส่วนส�ำคัญ และมีอิทธิพลต่อการเรียน จึงหันไปเรียนกวดวิชากันมากขึ้น และด้วยความเชื่อที่ว่า หากใครไม่

ได้เรียนกวดวิชา ก็อาจจะไม่สามารถสอบเข้าสถาบันอุดมศึกษาได้ โรงเรียนกวดวิชาจึงมีบทบาทส�ำคัญ และมีการ

ขยายตัวเติบโตอย่างต่อเนื่อง ถือเป็นอีกธุรกิจหนึ่งที่น่าลงทุนติดอันดับต้นๆ ของเมืองไทย ที่ได้รับผลกระทบจาก

ความผันผวนทางเศรษฐกิจน้อยกว่าอีกหลายๆ ธุรกิจ เพราะไม่ว่าเศรษฐกิจจะขึ้นลงอย่างไร เด็กนักเรียนในระดับ

มธัยมศกึษาตอนปลายหรอืเทยีบเท่า ยงัคงเข้าสอบแข่งขนัเพือ่เข้าศกึษาต่อในระดบัมหาวทิยาลยัของรฐัตามทีต่นเอง

คาดหวังไว้ และตราบใดที่การศึกษาของแต่ละโรงเรียนยังคงไม่มีมาตรฐานเดียวกัน สถาบันกวดวิชาถือเป็นแหล่งที่

พึ่งทางด้านวิชาการที่นักเรียนต่างเชื่อมั่นว่า จะเพิ่มโอกาสในการสอบเข้ามหาวิทยาลัย โดยสามารถเพิ่มพูนความรู้

และทักษะในการท�ำข้อสอบเพิ่มมากขึ้น ซึ่งการได้เข้าศึกษาในสถาบันอุดมศึกษา ถือเป็นความภาคภูมิใจและความ

ส�ำเรจ็ขัน้หนึง่ ซึง่มัน่ใจว่าภายหลงัส�ำเรจ็การศกึษาระดบัอดุมศกึษาแล้ว จะน�ำมาซึง่หน้าทีก่ารงานและผลตอบแทน

ที่ดี [3]

	 โรงเรียนกวดวิชาโอเคแมทเซ็นเตอร์ ตั้งอยู่อ�ำเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ์ ได้เปิดสอนตั้งแต่ปี 2554 โดย

เปิดสอนในวิชาคณิตศาสตร์ ในระดับมัธยมศึกษาปีที่ 1 - 6 โดยมีครูประจ�ำวิชาจ�ำนวน 2 คน และมีจ�ำนวน 2 

ห้องเรยีน ซึง่จ�ำนวนนกัเรยีนทีส่ามารถรบัได้ในแต่ละคอร์ส 150 คน แต่ในสถานการณ์ปัจจบุนั จ�ำนวนนกัเรยีนทีม่า

เรยีนจรงิประมาณ 25 - 30 คน ซึง่มแีนวโน้มลดน้อยลงอย่างต่อเนือ่งและถอืว่ามนีกัเรยีนจ�ำนวนทีน้่อยมากเมือ่เทยีบ

กับอัตราที่สามารถรับจ�ำนวนนักเรียนได้ โดยแสดงให้เห็นในภาพที่ 1
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บทนํา 

 เน่ืองจากการศึกษาเปนปจจัยสําคัญหน่ึงที่สงผลใหประชากรมีอาชีพที่ดีไดในอนาคต ผลที่ตามมาคือ คาตอบแทนที่ดี 
และสามารถเล่ือนสถานะทางสังคมได โดยเฉพาะอยางยิ่งการสําเร็จการศึกษาจากสถาบันศึกษาที่มีชื่อเสียงเปนที่ยอมรับ
ในสังคม แตเน่ืองจากการคัดเลือกบุคคลเขาศึกษาตอในระดับสูงทุกระดับของการศึกษาไทย ใชวิธีการสอบคัดเลือก 
ในขณะที่สถานศึกษาสามารถรับนักศึกษาไดในจํานวนที่จํากัด โอกาสที่จะไดรับเลือกเขาศึกษาก็นอยลง ทําให เกิดการ
แขงขันกันอยางรุนแรง นอกจากน้ีระบบการสอบคัดเลือกก็เปนกระบวนการสอบที่เนนเน้ือหาทางวิชาการเปนสวนใหญ 
ทําใหเปนสาเหตุใหเกิดระบบการกวดวิชาขึ้น 
  ปจจุบันธุรกิจโรงเรียนกวดวิชามีอยางแพรหลาย และเติบโตอยางรวดเร็วเน่ืองจากความตองการของผูเรียนเพิ่ม
มากขึ้น แตเดิมการกวดวิชาน้ันมุงที่จะจัดการเรียนการสอนใหกับนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาปที่ 6 เพื่อใหมีความพรอมในการ
สอบคัดเลือกเขาศึกษาตอในระดับมหาวิทยาลัย ซ่ึงเปนชวงระยะเวลาส้ันๆ หลังจากที่นักเรียนสอบไลในระดับมัธยมปลาย
เสร็จจนถึงชวงการสอบคัดเลือก แตในปจจุบันการแขงขันทางการศึกษาน้ันสูงขึ้น ทําใหมีการเรียนกวดวิชากันตลอดทั้งป 
และไดขยายไปสูกลุมนักเรียนในระดับตางๆ เริ่มตั้งแตนักเรียนอนุบาล ประถมศึกษา มัธยมศึกษาตอนตน มัธยมศึกษา
ตอนปลาย ไปจนถึงระดับอุดมศึกษา ปริญญาโท หรือแมแตการกวดวิชาเพื่อสอบบรรจุเขารับราชการ [2] 
 ทุกวันน้ีการกวดวิชาถือเปนคานิยมหลักของผูปกครองสวนใหญที่จะสงเสริมและสนับสนุนใหบุตรหลานมีผลการ
เรียนที่ดีขึ้น เพื่อสามารถสอบผานการคัดเลือกเขาศึกษาตอในสถาบันอุดมศึกษาชั้นนําที่มีชื่อเสียง เม่ือการสอบมีสวน
สําคัญ และมีอิทธิพลตอการเรียน จึงหันไปเรียนกวดวิชากันมากขึ้น และดวยความเชื่อที่วา หากใครไมไดเรียนกวดวิชา ก็
อาจจะไมสามารถสอบเขาสถาบันอุดมศึกษาได โรงเรียนกวดวิชาจึงมีบทบาทสําคัญ และมีการขยายตัวเติบโตอยาง
ตอเน่ือง ถือเปนอีกธุรกิจหน่ึงที่นาลงทุนติดอันดับตนๆ ของเมืองไทย ที่ไดรับผลกระทบจากความผันผวนทางเศรษฐกิจ
นอยกวาอีกหลายๆ ธุรกิจ เพราะไมวาเศรษฐกิจจะขึ้นลงอยางไร เด็กนักเรียนในระดับมัธยมศึกษาตอนปลายหรือ
เทียบเทา ยังคงเขาสอบแขงขันเพื่อเขาศึกษาตอในระดับมหาวิทยาลัยของรัฐตามที่ตนเองคาดหวังไว และตราบใดที่
การศึกษาของแตละโรงเรียนยังคงไมมีมาตรฐานเดียวกัน สถาบันกวดวิชาถือเปนแหลงที่พึ่งทางดานวิชาการที่นักเรียนตาง
เชื่อม่ันวา จะเพิ่มโอกาสในการสอบเขามหาวิทยาลัย โดยสามารถเพิ่มพูนความรูและทักษะในการทําขอสอบเพิ่มมากขึ้น 
ซ่ึงการไดเขาศึกษาในสถาบันอุดมศึกษา ถือเปนความภาคภูมิใจและความสําเร็จขั้นหน่ึง ซ่ึงม่ันใจวาภายหลังสําเร็จ
การศึกษาระดับอุดมศึกษาแลว จะนํามาซ่ึงหนาที่การงานและผลตอบแทนที่ดี [3] 
 โรงเรียนกวดวิชาโอเคแมทเซ็นเตอร ตั้งอยูอําเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ ไดเปดสอนตั้งแตป 2554 โดยเปดสอน
ในวิชาคณิตศาสตร ในระดับมัธยมศึกษาปที่ 1 - 6 โดยมีครูประจําวิชาจํานวน 2 คน และมีจํานวน 2 หองเรียน ซ่ึงจํานวน
นักเรียนที่สามารถรับไดในแตละคอรส 150 คน แตในสถานการณปจจุบัน จํานวนนักเรียนที่มาเรียนจริงประมาณ 25-30 
คน ซ่ึงมีแนวโนมลดนอยลงอยางตอเน่ืองและถือวามีนักเรียนจํานวนที่นอยมากเม่ือเทียบกับอัตราที่สามารถรับจํานวน
นักเรียนได โดยแสดงใหเห็นในภาพที่ 1 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
  ภาพที่ 1 จํานวนนักเรียนที่มาเรียนจริงที่โรงเรียนกวดวิชาโอเคแมทเซ็นเตอร 
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ภาพที่ 1 จ�ำนวนนักเรียนที่มาเรียนจริงที่โรงเรียนกวดวิชาโอเคแมทเซ็นเตอร์

	 ด้วยเหตดุงักล่าว ผูศ้กึษาจงึมคีวามสนใจทจีะศกึษาแนวทางการเพิม่จ�ำนวนนกัเรยีนของโรงเรยีนกวดวชิา

โอเคแมทเซ็นเตอร์ในระดับชั้นมัธยมศึกษา ในจังหวัดกาฬสินธุ์ และผลการศึกษาครั้งนี้จะน�ำไปเป็นแนวทางบริหาร

การประกอบธุรกิจกวดวิชาเพื่อเพิ่มส่วนแบ่งการตลาดในธุรกิจประเภทนี้ให้มากที่สุด และน�ำไปเป็นแนวทางในการ

ประกอบธุรกิจให้มีคุณภาพและได้มาตรฐาน และสอดคล้องกับความต้องการของนักเรียนและผู้ปกครองต่อไป

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

1.	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกเรียนกวดวิชา

2.	 เพื่อวิเคราะห์ถึงสาเหตุที่นักเรียนของโรงเรียนกวดวิชาโอเคแมทเซ็นเตอร์ลดลงอย่างต่อเนื่อง

3.	 เพื่อเสนอแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มจ�ำนวนนักเรียนอีก 50 คน ของโรงเรียนกวดวิชาโอเคแมท

เซ็นเตอร์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ์

วิธีการด�ำเนินการศึกษา

	 กลุ่มประชากรคือ นักเรียนที่เรียนกวดวิชาที่โรงเรียนกวดวิชาโอเคแมทเซ็นเตอร์ในปัจจุบัน จ�ำนวน  

35 คน

	 กลุม่ตวัอย่าง คอื นกัเรยีนทีเ่ลอืกเรยีนกวดวชิาในโรงเรยีนกวดวชิาอืน่ๆ ในเขตอ�ำเภอเมอืง จงัหวดักาฬสนิธุ์

จ�ำนวน 150 คน และนักเรียนที่ไม่เรียนกวดวิชา ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดกาฬสินธุ์ จ�ำนวน 205 คน การวิจัยใน

ครั้งนี้สุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling)

	 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการออกแบบสอบถาม ให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ เพื่อการ

ศกึษาแนวทางการเพิม่จ�ำนวนนกัเรยีนของโรงเรยีนกวดวชิาโอเคแมทเซน็เตอร์ อ�ำเภอเมอืง จงัหวดักาฬสนิธุ ์ผูศ้กึษา

ได้แบ่งแบบสอบถามเป็น 2 ส่วน ดังนี้ ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม และส่วนที่ 2 ปัจจัยที่มีอิทธิพล

ต่อการเลือกใช้บริการโรงเรียนกวดวิชา

	 การวิเคราะห์สาเหตุที่นักเรียนของโรงเรียนกวดวิชาโอเคแมทเซ็นเตอร์ลดลงอย่างต่อเนื่อง

		  การวิเคราะห์ตามหลักแผนผังก้างปลา (Fishbone Diagram)

		  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขัน

		  การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค
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	 การเสนอแนวทางการเพิ่มจ�ำนวนนักเรียนของโรงเรียนกวดวิชาโอเคแมทเซ็นเตอร์  อ�ำเภอเมือง จังหวัด

กาฬสินธุ์

	 หลังจากที่ทราบผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการเลือกเรียนกวดวิชา 

รวมถึงสาเหตุที่นักเรียนของโรงเรียนกวดวิชาโอเคแมทเซ็นเตอร์ลดลงอย่างต่อเนื่อง แล้วท�ำการวิเคราะห์ SWOT 

เพื่อให้ทราบจุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) โอกาส (Opportunity) และอุปสรรค (Threat)  วิเคราะห์

การแข่งขันภายในสภาวะแวดล้อมของอุตสาหกรรมในรูปแบบแรงกดดัน 5 ประการ (Five Force Analysis) และ

วเิคราะห์แผนผงัสาเหตแุละผล (Cause and Effect Diagram) หลงัจากนัน้น�ำข้อมลูทีไ่ด้มาวางแผนการเพิม่จ�ำนวน

นักเรียนของโรงเรียนกวดวิชาโอเคแมทเซ็นเตอร์ เพื่อเพิ่มจ�ำนวนนักเรียนอย่างน้อย 50 คน ในปีการศึกษา 2557 

ต่อไป

ผลการศึกษา
กลุ่มนักเรียนที่ท�ำการศึกษา ปัจจัยการตัดสินใจ

1. นกัเรยีนทีเ่รยีนกวดวชิาทีโ่รงเรยีนกวดวชิาโอเคแมทเซน็เตอร์

ในปัจจุบัน

·	ปัจจัยด้านวิชาการ

นักเรียนส่วนใหญ่เห็นว่า ท�ำให้คะแนนสอบได้ดีขึ้นมีระดับ

ความพึงพอใจมาก (X=3.95) รองลงมาคือ สามารถสรุป

ประเด็นส�ำคัญในเนื้อหาวิชาเรียนได้ มีระดับความพึงพอใจ

มาก (X=3.76) และได้เทคนิคหรือสูตรลัดในการท�ำข้อสอบ 

มีระดับความพึงพอใจมาก (X=3.56) ตามล�ำดับ

·	ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อม

นักเรียนส่วนใหญ่เห็นว่า สถานที่เรียนมีบรรยากาศดี เหมาะ

สมแก่การเรยีนการสอน มรีะดบัความพงึพอใจมาก (X=4.08) 

รองลงมาคือ โรงเรียนกวดวิชาตั้งอยู ่ ใกล ้ร ้านค้าและ

ซุปเปอร์มาร์เก็ต มีระดับความพึงพอใจมาก (X=3.95) และ

รูส้กึปลอดภยัทีอ่ยูใ่นโรงเรยีนกวดวชิา มรีะดบัความพงึพอใจ

มาก (X=3.88) ตามล�ำดับ

·	ปัจจัยด้านคุณภาพ

อาจารย์ผู้สอนมีเทคนิคการสอนที่น่าสนใจ เรียนสนุก ไม่น่า

เบื่อ มีระดับความพึงพอใจมาก (X=3.75) รองลงมาคือ มี

นกัเรยีนสอบเข้าเรยีนต่อได้ในสถาบนัทีม่ชีือ่เสยีงจ�ำนวนมาก 

ระดบัความพงึพอใจปานกลาง (X=3.25) และอาจารย์ผูส้อน

มคีวามรูแ้ละประสบการณ์สงู ระดบัความพงึพอใจปานกลาง 

(X=3.02) ตามล�ำดับ

·	นักเรียนที่โรงเรียนกวดวิชาโอเคแมทเซ็นเตอร์ส่วนใหญ่

รู้จักสถาบันกวดวิชาโดยการติดต่อสอบถามโดยตรง คิดเป็น

ร้อยละ 51.4 รองลงมาคือรู้จักจากค�ำแนะน�ำของบุคคลอื่น 

คิดเป็นร้อยละ 34.3 และจากคําแนะนําของอาจารย์ที่

โรงเรียน คิดเป็นร้อยละ 8.6
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กลุ่มนักเรียนที่ท�ำการศึกษา ปัจจัยการตัดสินใจ

2. นักเรียนที่เรียนกวดวิชาที่โรงเรียนกวดวิชาอื่นๆ ·	ปัจจัยด้านวิชาการ

ด้านการได้เทคนคิหรอืสตูรลดัในการท�ำข้อสอบ มรีะดบัความ

พึงพอใจมาก (X=3.82) รองลงมาคือ ด้านการท�ำให้มั่นใจใน

การท�ำข้อสอบ มีกระดับความพึงพอใจมาก (X=3.76) ด้าน

การท�ำใหม้คีวามรูเ้หนือว่าเพือ่นร่วมชัน้เรยีน มกีระดบัความ

พึงพอใจมาก (X=3.56) ตามล�ำดับ

·	ปัจจัยด้านสิงแวดล้อม

ด้านสถานที่เรียนมีบรรยากาศดี เหมาะสมแก่การเรียนการ

สอน มรีะดบัความพงึพอใจมาก (X=3.64) รองลงมาคอื ด้าน

ความรูส้กึปลอดภยัทีอ่ยูใ่นโรงเรยีนกวดวชิา มรีะดบัความพงึ

พอใจมาก (X=3.54) ด้านบรรยากาศภายในและภายนอก

ห้องเรียน มีระดับความพึงพอใจมาก (X=3.22) ตามล�ำดับ

·	นักเรียนส่วนใหญ่ไม่รู ้จักโรงเรียนกวดวิชาโอเคแมท

เซ็นเตอร์ คิดเป็นร้อยละ 38.7 รองลงมาคือ รู้จากคําแนะนํา

ของบุคคลอื่น คิดเป็นร้อยละ 28.7 รู้จักสถาบันกวดวิชาโดย

การติดต่อสอบถามโดยตรง คิดเป็นร้อยละ 15.3 รู้จักจากคํา

แนะนาํของอาจารย์ทีโ่รงเรยีน คดิเป็นร้อยละ 12.0 และรูจ้กั

จากป้ายโฆษณาหรืออินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 5.3 ตาม

ล�ำดับ

3. นักเรียนที่ไม่เลือกเรียนกวดวิชา ·	สภาพทั่วไปของโรงเรียนกวดวิชาส่วนมากคือ ไม่ชอบการ

เรียนที่เครียดเกินไป คิดเป็นร้อยละ 39.5 รองลงมาคือที่ตั้ง

อยูห่่างไกล และไม่สะดวกในการเดนิทาง คดิเป็นร้อยละ 23.9 

สภาพแวดล้อมไม่ดี คิดเป็นร้อยละ 21.0 และครูสอนหรือ

ติวเตอร์ไม่เก่ง คิดเป็นร้อยละ 15.6 ตามล�ำดับ

·	ความจ�ำเป็นหรอืคณุค่าของการเรยีนกวดวชิาส่วนมากคอื 

ไม่จ�ำเป็นต้องเรยีนกวดวชิาเพราะเรยีนทีโ่รงเรยีนเข้าใจดแีล้ว 

คดิเป็นร้อยละ 51.7 รองลงมาคอืไม่จ�ำเป็นต้องเรยีนกวดวชิา

เพราะไปเรยีนต่อในมหาวทิยาลยัเปิดหรอืเอกชน คดิเป็นร้อย

ละ 40.0 ตามล�ำดับ

·	ค่าใช้จ่ายในการเรียนส่วนใหญ่คือ คิดว่าค่าเรียนแพง ไม่มี

เงินเพียงพอ คิดเป็นร้อยละ 61.5 รองลงมาคือคิดว่าค่าเรียน

ไม่แพง  แต่ไม่มีเงินเพียงพอ คิดเป็นร้อยละ 38.5

·	 เกีย่วกบัความสนใจ กรณใีห้ผ่อนช�ำระค่าเรยีนส่วนมากคอื 

สนใจในกรณีให้ผ่อนช�ำระค่าเรียน คิดเป็นร้อยละ 53.2 รอง

ลงมาคอืไม่สนใจในกรณีให้ผอ่นช�ำระค่าเรยีน คดิเปน็รอ้ยละ 

46.8

สรุปผลการศึกษา

		  พฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกเรียนกวดวิชา นักเรียนส่วนใหญ่จะเลือกโรงเรียน

กวดวชิาทีอ่าจารย์ผูส้อนมเีทคนคิการสอนทีน่่าสนใจ เรยีนสนกุ ไม่น่าเบือ่ ซึง่เป็นสิง่ทีน่กัเรยีนขาดหายไปในโรงเรยีน 
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นักเรียนเข้ามาเรียนแล้วได้เทคนิคหรือสูตรลัดในการท�ำข้อสอบ ท�ำให้รู้สึกง่ายในการแก้โจทย์ปัญหาที่ซับซ้อนและ

รู้สึกว่าตัวเองเหนือกว่าเพื่อนคนอื่นๆ โรงเรียนกวดวิชาที่มีนักเรียนสอบเข้าเรียนต่อได้ในสถาบันที่มีชื่อเสียงจ�ำนวน

มาก ท�ำให้นักเรียนที่มาเรียนในโรงเรียนกวดวิชาที่นั้นๆ มีแรงจูงใจในการสอบเข้ามหาวิทยาลัยมากยิ่งขึ้น โรงเรียน

กวดวชิาทีม่สีถานทีเ่รยีนมบีรรยากาศดเีหมาะสมแก่การเรยีนการสอน เช่น มเีครือ่งปรบัอากาศ มห้ีองเรยีนทีส่ะอาด 

มีที่นั่งพักผ่อน เป็นต้น

		  สาเหตุของจ�ำนวนนักเรียนของโรงเรียนกวดวิชาโอเคแมทเซ็นเตอร์ลดลง เนื่องจากทางโรงเรียนกวดวิชา

โอเคแมทเซน็เตอร์ยงัขาดส่วนประสมทางด้านการตลาด คอื มกีารเปิดสอนเพยีง 1 วชิา จงึท�ำให้ลกูค้าหรอืนกัเรยีน

มองหาโรงเรียนกวดวิชาที่มีหลากหลายวิชาในสถานที่แห่งเดียวเพื่อที่ไม่ต้องเสียเวลาในการเดินทาง และโรงเรียน

กวดวิชาโอเคแมทเซ็นเตอร์ขาดการประชาสัมพันธ์ให้กับนักเรียนหรือผู้ปกครอง ท�ำให้การรับรู้ถึงข่าวสารการรับ

สมัคร และสิทธิต่างๆที่จะได้รับน้อยลง จึงท�ำให้นักเรียนเข้ามาเรียนในโรงเรียนกวดวิชาโอเคแมทเซ็นเตอร ์

ลดน้อยลง	

	 การเลือกโรงเรียนกวดวิชา นอกจากเป็นเรื่อง หลักสูตรการเรียน และบุคลากรแล้วด้านภาพลักษณ์ทาง

กายภาพกเ็ป็นสิง่ส�ำคญัในการตดัสนิเลอืกโรงเรยีนกวดวชิานัน้ๆ ด้วย  เพราะนอกจากนกัเรยีนจะรูส้กึสะดวกสบาย

แล้วยังเป็นสิ่งส�ำคัญที่ผู้ปกครองตัดสินใจให้เลือกโรงเรียนกวดวิชาที่นั้นๆ อีกด้วย ซึ่งสอดคล้องกับ ทิพย์วารี จ�ำปา

น้อย (2546) [1] ได้ท�ำการศึกษาเรื่อง ความคิดเห็นและส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกเรียนในโรงเรียนกวด

วิชาของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย : กรณีศึกษา โรงเรียนพิบูลวิทยาลัย จังหวัดลพบุรี ผลการศึกษาพบว่า 

ความคดิเหน็และส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกเรยีนในโรงเรยีนกวดวชิาของนกัเรยีน นกัเรยีนเรยีนให้ความ

ส�ำคญัตามล�ำดบัต่อไปนี ้ในด้านภาพลกัษณ์ทางกายภาพ ด้านเนือ้หาหลกัสตูร ด้านบคุลากร ด้านกระบวนการ ด้าน

สถานที่ ด้านส่งเสริมการตลาด และด้านการส่งเสริมการขาย

	 จากสภาวะการแข่งขนัทีร่นุแรงในธรุกจิโรงเรยีนกวดวชิา โรงเรยีนกวดวชิาโอเคแมทเซน็เตอร์ อ�ำเภอเมอืง 

จังหวัดกาฬสินธุ์ ได้มีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดในการเพิ่มจ�ำนวนนักเรียนให้มากขึ้นเพื่อที่จะท�ำให้สามารถ

แข่งขันกับคู่แข่งขันได้ดังต่อไปนี้

ตารางที่ 1 สรุปแผนพัฒนาธุรกิจเพื่อเพิ่มจ�ำนวนนักเรียนโรงเรียนโอเคแมทเซ็นเตอร์ ประกอบด้วย

แผนงาน ระยะเวลา 	 งบประมาณ

1.	 ประชาสัมพันธ์โอเคแมทเซ็นเตอร์ มิถุนายน – กรกฎาคม 2557 7,500

2.	 สื่อเครือข่ายสังคมเข้าถึงนักเรียน มิถุนายน 2557 -

3.	 ติวฟรี กรกฎาคม 2557 14,500

4.	 ใช้เทคโนโลยีในการสอน กรกฎาคม 2557 30,000

5.	 แนะแนวการศึกษา สิงหาคม 2557 9,500

ยอดรวม 61,500

หมายเหตุ : แผนงานที่ 2 เป็นการจัดท�ำทาง Facebook Fanpage ไม่มีงบประมาณ

ข้อเสนอแนะ

	 ควรมีการศึกษาถึงอิทธิพลการเรียนกวดวิชาที่มีผลต่อการสอบคัดเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษา 

เพื่อเป็นสิ่งยืนยันถึงประโยชน์ที่จะได้รับจากการเรียนกวดวิชา ที่มีผลต่อการสอบคัดเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับ

อุดมศึกษา
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การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการแข่งขันด้วยโมเดลแรงผลักดันห้าประการของพอตเตอร์  

ส�ำหรับธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพแบบบริการส่งถึงที่ ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น

THE COMPETTIVE ENVIRONMENT ON HEALTHY FOOD BUSINESS’S DELIVERY 

SERVICE IN KHONKAEN BY APPLYING PORTER’S FIVE FORCES MODEL

พนิดา ฉิมวัย1

จินณพัษ ปทุมพร2

บทคัดย่อ

	 การวิจัยนี้เป็นการศึกษาเกี่ยวกับการวิเคราะห์สถานการณ์ทางการแข่งขันด้วยโมเดลแรงผลักดัน 5 ประการของพอตเตอร์

ส�ำหรับธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพแบบบริการส่งถึงที่ ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น เพื่อวิเคราะห์สถานการณ์ทางการแข่งขันด้วยการ

ประยุกต์ใช้ Porter’s Five Force Model โดยการเก็บรวมข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์สถานประกอบการที่จ�ำหน่วยวัตถุดิบ 

จ�ำนวน 6 ราย  พร้อมทั้งศึกษาข้อมูลทุติยภูมิและการส�ำรวจพื้นที่เพื่อศึกษา ความรุนแรงในการแข่งขันระหว่างธุรกิจ  ข้อจ�ำกัดของคู่

แข่งขันรายใหม่ ข้อจ�ำกัดจากสินค้าทดแทน และลงพื้นที่แจกแบบสอบถามพร้อมทั้งวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณของกลุ่มตัวอย่างเพื่อที่

จะศึกษาอ�ำนาจการต่อรองของผู้ซื้อ

	 จากผลการศึกษาพบว่าความรุนแรงในการแข่งขันระหว่างธุรกิจ มีความรุนแรงค่อนข้างน้อย อ�ำนาจการต่อรองของผู้ขาย

วัตถุดิบ และอ�ำนาจการต่อรองของผู้ซื้อ มีอ�ำนาจการต่อรองน้อย ดังนั้นจึงเป็นโอกาสในการประกอบธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพแบบ

บริการส่งถึงที่ ส่วนข้อจ�ำกัดของคู่แข่งขันรายใหม่ และข้อจ�ำกัดจากสินค้าทดแทน เป็นมีข้อจ�ำกัดที่น้อยจึงเป็นภัยคุกคามของธุรกิจ  

จึงเป็นอุปสรรคในการท�ำธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพแบบบริการส่งถึงที่

ค�ำส�ำคัญ: อาหารเพื่อสุขภาพ

Abstract

	 The purpose of the research is to the competitive environment on healthy food business’s delivery 

service in Khonkaen by applying Porter’s Five Forces Model. The study collects quality data by interviewing  

6 organizations, studying the secondary data and doing a survey on the specific area in order to study the  

Intensity of rivalry, Threats of new entrants and Threat of substitute product. Questionnaires are also given out 

to analyze the quantitative data for Bargaining power of buyers. 

	 The result shows that there is less competition in the rivalry among competing sellers. There is also 

less chance for Bargaining power of suppliers and less chance for Bargaining power of buyers. So there is a chance 

for healthy food business with delivery service. As for Threats of new entrants, there are few new entrants and 

there is also little Threat of substitute product. These are the obstacles for healthy food business’s delivery 

service.

Keywords: Healthy-food
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บทน�ำ

การด�ำรงชีวิตของมนุษย์จะต้องมีการอาศัยปัจจัยหลายๆด้าน  แต่ปัจจัยที่เราขาดไปไม่ได้เลยคือ“ปัจจัย 

4” อาหารเครือ่งนุง่ห่ม  ทีอ่ยูอ่าศยั  และยารกัษาโรค ซึง่อาหารเป็นหนึง่ในปัจจยั 4 ทีม่คีวามส�ำคญัมากต่อการด�ำรง

ชวีติของมนษุย์  อาหารมผีลต่อการเจรญิเตบิโตทางร่างกาย  จติใจ ตลอดจนการเสรมิสร้างสตปัิญญาและพฒันาการ

ในด้านต่างๆ  ดงันัน้อาหารจงึมคีวามหลากหลายชนดิเพือ่ทีจ่ะให้สารอาหารทีร่่างกายต้องการ โดยทัว่ไปแล้วอาหาร

มักจะประกอบไปด้วยสารอาหารที่จ�ำเป็นต่อร่างกาย ได้แก่ คาร์โบไฮเดรต  ไขมัน  โปรตีน  วิตามิน  และแร่ธาตุ 

หรือที่เรียกกันว่า สารอาหาร 5 หมู่

การบริโภคอาหารของคนในปัจจุบันอยู่ในสภาวะสังคมที่เร่งรีบ ส่งผลให้พฤติกรรมการบริโภคของคนใน

สังคมต้องเปลี่ยนแปลงไป  มีอาหารหลายประเภทที่ถูกผลิตขึ้นเพื่ออ�ำนวยความสะดวกผู้บริโภคในชีวิตประจ�ำวัน 

ในขณะเดยีวกนัความเสีย่งต่อโรคภยัไข้เจบ็กต็ามมาด้วยเช่นกนั โรคทีม่กัพบมากสดุนัน่กค็อื โรคอ้วน และอาจจะส่ง

ผลกระทบให้เกิดโรคๆอื่นตามมา เช่น โรคหัวใจ  ความดันโลหิตสูง  โรคเบาหวาน เป็นต้น [1]  ซึ่งเป็นสาเหตุการ

เสียชีวิตของคนไทยจ�ำนวนมาก  ดังนั้นท�ำให้สังคมสังคมไทยมีการตื่นตัวมากขึ้นกับการบริโภคอาหารที่ผิดๆ  โดย

ปัจจุบันคนรุ่นใหม่เริ่มหันมาใส่ใจสุขภาพกันมากขึ้นอย่างเห็นได้ชัด สังเกตได้จากการท�ำกิจกรรมสุดฮิตต่างๆ ที่คน

รุน่ใหม่ให้ความสนใจ ซึง่โดยส่วนใหญ่แล้วจะเป็นการดแูลรกัษาสขุภาพด้วยการออกก�ำลงักาย แต่กลบัมองข้ามเรือ่ง

อาหารการกนิต่างๆ ทีน่บัเป็นปัจจยัส�ำคญัทีช่่วยเสรมิให้สขุภาพของเราให้สมบรูณ์จากภายในสูภ่ายนอกอย่างแท้จรงิ 

ดังนั้นจึงควรที่จะใส่ใจเรื่องการเลือกรับประทานอาหารควบคู่ไปกับการออกก�ำลังกาย [2] บวกกับแนวโน้มธุรกิจ

การบริการส่งถึงที่  มีมูลค่า 5 - 6 พันล้านบาท  มีอัตราเติบโตเฉลี่ย 10 - 15% ต่อปี [3]  เนื่องจากความเร่งรีบใน

ปัจจุบันท�ำให้ผู้คนหันไปสั่งส�ำเร็จรูปมากขึ้น  และไม่มีเวลาประกอบอาหารรับประทานเอง  รวมไปถึงการที่มี

ครอบครัวขนาดเล็กการท�ำอาหารรับประทานเองนั้นเสียค่าใช้จ่ายมากกว่าการพึ่งพาอาหารส�ำเร็จรูป

จากข้อมูลดังกล่าวท�ำให้ผู้ศึกษาได้ทราบถึงสภาพการณ์ปัจจุบันและรวมถึงแนวโน้มของตลาดอาหารเพื่อ

สุขภาพในรูปแบบบริการส่งถึงที่  ซึ่งยังไม่ได้มีการขยายตัวมากในเขตเทศบาลจังหวัดขอนแก่น  และเป็นแนวทาง

ในการเพิ่มมูลค่าของธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพ  ท�ำให้ผู้ศึกษามีความสนใจที่จะท�ำการศึกษาวิเคราะห์สถานการณ์  

การแข่งขนัด้วยโมเดลแรงพลกัดนั 5 ประการของพอตเตอร์ส�ำหรบัธรุกจิอาหารเพือ่สขุภาพแบบบรกิารส่งที ่ในเขต

เทศบาลนครขอนแก่น  โดยมุ่งแผนการศึกษาในประเด็นส�ำคัญ 5 ประการ  คือ  ความรุนแรงในการแข่งขันระหว่าง

ธุรกิจ  ข้อจ�ำกัดของคู่แข่งขันรายใหม่  ข้อจ�ำกัดจากสินค้าทดแทน  อ�ำนาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ   อ�ำนาจการ

ต่อรองของผูซ้ือ้  ซึง่ข้อมลูทีไ่ด้จากการศกึษาครัง้นีจ้ะเป็นฐานข้อมลูทีส่�ำคญัส�ำหรบัการก�ำหนดแนวทางในการแข่งขนั

และแผนการด�ำเนินงานของธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพแบบบริการส่งถึงที่ให้กับผู้ที่สนใจในการลงทุนหรือประกอบ

ธุรกิจอื่นๆที่เกี่ยวข้องในอนาคต

วัตถุประสงค์

เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพของประชากรเทศบาลนครขอนแก่น

เพื่อวิเคราะห์สถานการณ์การทางการแข่งขันด้วยการประยุกต์ใช้ Porter’s Five Force Modelส�ำหรับ

ธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพในรูปแบบบริการส่งถึงที่
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วิธีการด�ำเนินงาน

	 การศกึษาค้นคว้าเรือ่งการวเิคราะห์สถานการณ์ทางการแข่งขนัด้วยโมเดลแรงผลกัดนั 5 ประการของพอต

เตอร์ ส�ำหรบัธรุกจิอาหารเพือ่สขุภาพแบบบรกิารส่งถงึที ่ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น  ได้ท�ำการรวบรวมข้อมลูเชงิ

คุณภาพและเชิงปริมาณจากการวิเคราะห์เอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  การส�ำรวจพื้นที่  การสัมภาษณ์  และการ

แจกแบบสอบถาม  โดยเครื่องมือในการศึกษาผู้ศึกษาได้ใช้เครื่องมือในการศึกษาแบ่งออกเป็น 3 ประเภท คือ แบบ

ส�ำรวจโดยเป็นการส�ำรวจกลุ่มตัวอย่างในส่วนของคู่แข่งขัน  ซึ่งประกอบด้วยคู่แข่งขันในปัจจุบัน คู่แข่งขันรายใหม่  

และสนิค้าทดแทนในธรุกจิอาหารเพือ่สขุภาพแบบบรกิารส่งถงึที ่ ในส่วนของแบบสมัภาษณ์ส�ำหรบัการสมัภาษณ์ผู้

จ�ำหน่ายวัตถุดิบ  ต้องการศึกษาเกี่ยวกับอ�ำนาจการต่อรองของผู้จ�ำหน่ายวัตถุดิบที่มีต่อผู้ประกอบธุรกิจอาหารเพื่อ

สุขภาพ ซึ่งจะท�ำการสัมภาษณ์ผู้จ�ำหน่ายวัตถุดิบที่เกี่ยวข้องได้แก่ ผู้จ�ำหน่ายเนื้อสัตว์ปลอดสารพิษ  ผักปลอดสาร

พิษ  และบรรจุภัณฑ์รวมกันแล้วจ�ำนวน 6 ราย  และแบบสอบถามซึ่งการศึกษาพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างจะใช้

การแจกแบบสอบถามจ�ำนวน 400 ชุด  โดยจะท�ำการเก็บข้อมูลแบบสอบถามในสถานที่ต่างๆในเขตเทศบาลนคร

ขอนแก่น  เช่น  สวนสาธารณะบึงแก่นนคร  สวนสาธารณะบึงทุ่งสร้าง  บริเวณสระพลาสติกมหาวิทยาลัยขอนแก่น  

ลานข้าวเหนียวเซ็นทรัลพลาซ่าขอนแก่น  เป็นต้น

ผลการวิจัย

ความรุนแรงในการแข่งขันระหว่างธุรกิจ

	 พบว่าในเทศบาลนครขอนแก่นไม่มธีรุกจิอาหารเพือ่สขุภาพแบบบรกิารส่งถงึทีจ่งึไม่มคีูแ่ข่งในธรุกจินี ้ ถงึ

แม้ว่าในเขตพื้นที่จะมีร้านอาหารเพื่อสุขภาพจ�ำนวนมากราย  แต่ไม่ใช่คู่แข่งขันทางตรงของธุรกิจ  รวมทั้งต้นทุนที่

ใช้ในการลงทนุไม่สงูนกั  และอตัราการเจรญิเตบิโตในธรุกจิอาหารและเครือ่งดืม่เพือ่สขุภาพกม็กีารขยายตวัเพิม่มาก

ขึน้  บวกกบัมกีารรณรงค์ของทางภาครฐัในโครงการ“คนไทยไร้พงุ”ซึง่เป็นการตระหนกัในเรือ่งของการดแูลสขุภาพ

ของคนไทย[4]

ข้อจ�ำกัดของคู่แข่งรายใหม่

	 ต้นทนุในการประกอบธรุกจิอาหารเพือ่สขุภาพแบบรกิารส่งถงึทีไ่ม่สงูมากและเมือ่เปรยีบเทยีบกบัการเปิด

แบบหน้าร้านก็มีการใช้ต้นทุนน้อยกว่า  และยังมีช่องว่างในการสร้างความแตกต่างได้  ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

สามารถเข้าถึงได้ง่าย  บวกกับมูลค่าของตลาดอาหารพร้อมรับประทานมีแนวโน้มเพิ่มสูงขึ้น[4]และแนวโน้มในการ

รับประทานอาหารที่ดีต่อสุขภาพก็มีสัดส่วนที่เพิ่มขึ้น[5]

ข้อจ�ำกัดจากสินค้าทดแทน

	 สินค้าทดแทนของอาหารเพื่อสุขภาพแบบริการส่งถึงที่นั้นประกอบไปด้วยอาหารเพื่อสุขภาพที่ปรุงเอง 

อาหารเพื่อสุขภาพที่ปรุงเองนั้นมีราคาที่ไม่สูงนักและมีคุณภาพและประสิทธิภาพในการดูแลสุขภาพค่อนข้างสูง

เนื่องจากผู้ประกอบอาหารสามารถเลือกสรรวัตถุดิบได้เอง  และทราบถึงกระบวนการต่างๆในปรุงท�ำให้มั่นใจใน

เรื่องความสะอาดและคุณภาพ  และวัตถุดิบน�ำมาใช้ในการปรุงนั้นก็หาได้ไม่ยากสามารถซื้อได้ที่ตลาดหรือ

ซุปเปอร์มาร์เก็ต 

อ�ำนาจการต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบ

	 ประเภทของวัตถุดิบได้แก่ เนื้อสัตว์อนามัย  ผักปลอดสารพิษ  และบรรจุภัณฑ์  ซึ่งเนื้อสัตว์อนามัยของ

บริษัทเจริญโภคภัณฑ์อาหาร (ซีพี) และบริษัท เบทาโกรฟู้ด (เบทาโกร) สามารถระบุจ�ำนวนการสั่งซื้อได้  สามารถ

ระบุชิ้นส่วนที่ต้องการได้  มีการบริการจัดส่งโดยระยะเวลาในการจัดส่งนั้นขึ้นอยู่กับการตกลงของลูกค้า  นอกจาก
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นีย้งัสามารถซือ้ได้ทีซ่ปุเปอร์มาร์เกต็และร้านขายปลกีของแต่ละบรษิทั  ด้านของคณุภาพของเนือ้สตัว์อนามยัสามารถ

เชื่อมั่นได้ว่ามีความสด  สะอาด  และปลอดภัยโดยมีกระบวนการการจัดการคุณภาพที่ได้มาตรฐาน  สามารถตรวจ

สอบย้อนกลับได้  ผักปลอดสารพิษของที่บ้านท่อน  บ้านหม้อ  และสวนสุกาย  ไม่มีคนกลางในการจ�ำหน่ายท�ำให้

ได้ผักปลอดสารพิษโดยเป็นชาวบ้านและเจ้าของสวนมาจ�ำหน่ายเอง ซึ่งเป็นลดส่วนต่างของค่าใช้จ่ายของพ่อค้า

คนกลางและได้ผักที่มีความสดใหม่  สถานที่จัดจ�ำหน่ายของผักปลอดสารพิษบ้านท่อนจะจ�ำหน่ายที่คอมแพล็ก 

มหาวิทยาลัยขอนแก่น ผักปลอดสารพิษบ้านหม้อจะจ�ำหน่ายที่ตลาดสดเทศบาล (ตลาดบางล�ำภู) และผักไฮโดรโป

นิกส์ของสวนสุกายจะจ�ำหน่ายโดยการโทรสั่งและน�ำไปส่งถึงลูกค้า ในด้านของคุณภาพได้มีกรมการเกษตรเข้ามา

ดแูลท�ำให้มัน่ใจว่าผกัทีป่ลกูนัน้ปลอดสารพษิ ยาฆ่าแมลงต่างๆ  และบรรจภุณัฑ์มกีารจ�ำหน่ายทัง้ทีห่น้าร้าน โทรสัง่

และทางออนไลน์  ซึ่งสะดวกสบายต่อลูกค้า ในด้านของคุณภาพบรรจุภัณฑ์ที่จัดหน่ายมีหลากหลายเกรดคุณภาพ

และได้รับมาตรฐานในการผลิต  

อ�ำนาจการต่อรองจากผู้ซื้อ

	 กลุม่ตวัอย่างหรอืกลุม่เป้าหมายมพีฤตกิรรมของการดแูลสขุภาพด้วยการรบัประทานอาหารทีม่ปีระโยชน์

และรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ  ซึ่งส่วนใหญ่แล้วกลุ่มตัวอย่างคิดว่าอาหารเพื่อสุขภาพมีความจ�ำเป็นและส่วน

มากกลุ่มตัวอย่างเคยรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ  และสาเหตุที่รับประทานอาหารเพื่อสุขภาพเพราะว่าอยากมี

สุขภาพแข็งและมีความต้องการที่จะลดน�้ำหนัก 

สรุปผลการศึกษา

จากผลการศึกษาสามารถสรุปได้ว่า  ความรุนแรงในการแข่งขันระหว่างธุรกิจมีความรุนแรงที่น้อย  

เนื่องจากคู่แข่งในธุรกิจเดียวกันมีค่อนข้างน้อย  รวมไปถึงธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพมีการขยายตัวมากขึ้นซึ่งส่งผลให้

ลดความรนุแรงในการแข่งขนัของธรุกจิอาหารเพือ่สขุภาพ  อ�ำนาจการต่อรองของผูข้ายวตัถดุบิมอี�ำนาจการต่อรอง

ที่น้อย  เพราะผู้ประกอบการสามารถเลือกและระบุชิ้นส่วนวัตถุดิบที่ต้องการได้และมีจ�ำนวนผู้ขายที่มากราย  รวม

ไปถึงมีบริการจัดส่งซึ่งเป็นการอ�ำนวยความสะดวกให้กับผู้ประกอบการ  และอ�ำนาจการต่อรองของผู้ซื้อมีอ�ำนาจ

การต่อรองที่น้อย  เพราะกลุ่มตัวอย่างดูแลสุขภาพด้วยการรับประทานอาหารที่มีประโยชน์และรับประทานอาหาร

เพื่อสุขภาพ  และคิดว่าอาหารเพื่อสุขภาพมีความจ�ำเป็นต่อร่างกาย  ดังนั้นจึงส่งผลให้เป็นโอกาสส�ำหรับผู้จะที่ท�ำ

ธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพแบบบริการส่งถึงที่

ส่วนข้อจ�ำกัดของคู่แข่งขันรายใหม่มีข้อจ�ำกัดที่น้อย เพราะใช้เงินลงทุนไม่มากและยังมีช่องว่างให้สร้าง

ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์  รวมทั้งมีช่องทางการจัดจ�ำหน่ายที่ง่ายขึ้นตลอดจนแนวโน้มมูลค่าของตลาดก็เพิ่มสูง

ขึ้น และข้อจ�ำกัดจากสินค้าทดแทนมีข้อจ�ำกัดที่น้อย เนื่องจากสินค้าทดแทนคืออาหารเพื่อสุขภาพที่ปรุงเองมีราคา

ทีไ่ม่สงูมาก  และผูป้รงุอาหารสามารถเลอืกสรรวตัถดุบิและทราบถงึกระบวนการต่างๆในการปรงุอาหารท�ำให้มัน่ใจ

ในคุณภาพ  ดังนั้นจึงเป็นภัยคุกคามซึ่งเป็นอุปสรรคของธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพแบบบริการส่งถึงที่ โดยระบุใน 

Porter’s Five Force Model ได้ดังภาพที่ 1
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T
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นีย้งัสามารถซือ้ได้ทีซ่ปุเปอร์มาร์เกต็และร้านขายปลกีของแต่ละบรษิทั  ด้านของคณุภาพของเนือ้สตัว์อนามยัสามารถ

เชื่อมั่นได้ว่ามีความสด  สะอาด  และปลอดภัยโดยมีกระบวนการการจัดการคุณภาพที่ได้มาตรฐาน  สามารถตรวจ

สอบย้อนกลับได้  ผักปลอดสารพิษของที่บ้านท่อน  บ้านหม้อ  และสวนสุกาย  ไม่มีคนกลางในการจ�ำหน่ายท�ำให้

ได้ผักปลอดสารพิษโดยเป็นชาวบ้านและเจ้าของสวนมาจ�ำหน่ายเอง ซึ่งเป็นลดส่วนต่างของค่าใช้จ่ายของพ่อค้า

คนกลางและได้ผักที่มีความสดใหม่  สถานที่จัดจ�ำหน่ายของผักปลอดสารพิษบ้านท่อนจะจ�ำหน่ายที่คอมแพล็ก 

มหาวิทยาลัยขอนแก่น ผักปลอดสารพิษบ้านหม้อจะจ�ำหน่ายที่ตลาดสดเทศบาล (ตลาดบางล�ำภู) และผักไฮโดรโป

นิกส์ของสวนสุกายจะจ�ำหน่ายโดยการโทรสั่งและน�ำไปส่งถึงลูกค้า ในด้านของคุณภาพได้มีกรมการเกษตรเข้ามา

ดแูลท�ำให้มัน่ใจว่าผกัทีป่ลกูนัน้ปลอดสารพษิ ยาฆ่าแมลงต่างๆ  และบรรจภุณัฑ์มกีารจ�ำหน่ายทัง้ทีห่น้าร้าน โทรสัง่

และทางออนไลน์  ซึ่งสะดวกสบายต่อลูกค้า ในด้านของคุณภาพบรรจุภัณฑ์ที่จัดหน่ายมีหลากหลายเกรดคุณภาพ

และได้รับมาตรฐานในการผลิต  

อ�ำนาจการต่อรองจากผู้ซื้อ

	 กลุม่ตวัอย่างหรอืกลุม่เป้าหมายมพีฤตกิรรมของการดแูลสขุภาพด้วยการรบัประทานอาหารทีม่ปีระโยชน์

และรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ  ซึ่งส่วนใหญ่แล้วกลุ่มตัวอย่างคิดว่าอาหารเพื่อสุขภาพมีความจ�ำเป็นและส่วน

มากกลุ่มตัวอย่างเคยรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ  และสาเหตุที่รับประทานอาหารเพื่อสุขภาพเพราะว่าอยากมี

สุขภาพแข็งและมีความต้องการที่จะลดน�้ำหนัก 

สรุปผลการศึกษา

จากผลการศึกษาสามารถสรุปได้ว่า  ความรุนแรงในการแข่งขันระหว่างธุรกิจมีความรุนแรงที่น้อย  

เนื่องจากคู่แข่งในธุรกิจเดียวกันมีค่อนข้างน้อย  รวมไปถึงธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพมีการขยายตัวมากขึ้นซึ่งส่งผลให้

ลดความรนุแรงในการแข่งขนัของธรุกจิอาหารเพือ่สขุภาพ  อ�ำนาจการต่อรองของผูข้ายวตัถดุบิมอี�ำนาจการต่อรอง

ที่น้อย  เพราะผู้ประกอบการสามารถเลือกและระบุชิ้นส่วนวัตถุดิบที่ต้องการได้และมีจ�ำนวนผู้ขายที่มากราย  รวม

ไปถึงมีบริการจัดส่งซึ่งเป็นการอ�ำนวยความสะดวกให้กับผู้ประกอบการ  และอ�ำนาจการต่อรองของผู้ซื้อมีอ�ำนาจ

การต่อรองที่น้อย  เพราะกลุ่มตัวอย่างดูแลสุขภาพด้วยการรับประทานอาหารที่มีประโยชน์และรับประทานอาหาร

เพื่อสุขภาพ  และคิดว่าอาหารเพื่อสุขภาพมีความจ�ำเป็นต่อร่างกาย  ดังนั้นจึงส่งผลให้เป็นโอกาสส�ำหรับผู้จะที่ท�ำ

ธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพแบบบริการส่งถึงที่

ส่วนข้อจ�ำกัดของคู่แข่งขันรายใหม่มีข้อจ�ำกัดที่น้อย เพราะใช้เงินลงทุนไม่มากและยังมีช่องว่างให้สร้าง

ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์  รวมทั้งมีช่องทางการจัดจ�ำหน่ายที่ง่ายขึ้นตลอดจนแนวโน้มมูลค่าของตลาดก็เพิ่มสูง

ขึ้น และข้อจ�ำกัดจากสินค้าทดแทนมีข้อจ�ำกัดที่น้อย เนื่องจากสินค้าทดแทนคืออาหารเพื่อสุขภาพที่ปรุงเองมีราคา

ทีไ่ม่สงูมาก  และผูป้รงุอาหารสามารถเลอืกสรรวตัถดุบิและทราบถงึกระบวนการต่างๆในการปรงุอาหารท�ำให้มัน่ใจ

ในคุณภาพ  ดังนั้นจึงเป็นภัยคุกคามซึ่งเป็นอุปสรรคของธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพแบบบริการส่งถึงที่ โดยระบุใน 

Porter’s Five Force Model ได้ดังภาพที่ 1
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ผูประกอบการสามารถเลือกและระบุชิ้นสวนวัตถุดิบที่ตองการไดและมีจํานวนผูขายที่มากราย  รวมไปถึงมีบริการจัดสงซ่ึง

เปนการอํานวยความสะดวกใหกับผูประกอบการ  และอํานาจการตอรองของผูซ้ือมีอํานาจการตอรองที่นอย  เพราะกลุม

ตัวอยางดูแลสุขภาพดวยการรับประทานอาหารที่มีประโยชนและรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ  และคิดวาอาหารเพื่อ

สุขภาพมีความจําเปนตอรางกาย  ดังน้ันจึงสงผลใหเปนโอกาสสําหรับผูจะที่ทําธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพแบบบริการสงถึงที ่

สวนขอจํากัดของคูแขงขันรายใหมมีขอจํากัดที่นอย เพราะใชเงินลงทุนไมมากและยังมีชองวางใหสรางความ

แตกตางของผลิตภัณฑ  รวมทั้งมีชองทางการจัดจําหนายที่งายขึ้นตลอดจนแนวโนมมูลคาของตลาดก็เพิ่มสูงขึ้น และ

ขอจํากัดจากสินคาทดแทนมีขอจํากัดที่นอย เน่ืองจากสินคาทดแทนคืออาหารเพื่อสุขภาพที่ปรุงเองมีราคาที่ ไมสูงมาก  

และผูปรุงอาหารสามารถเลือกสรรวัตถุดิบและทราบถึงกระบวนการตางๆในการปรุงอาหารทําใหม่ันใจในคุณภาพ  ดังน้ัน

จึงเปนภัยคุกคามซ่ึงเปนอุปสรรคของธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพแบบบริการสงถึงที่   โดยระบุในPorter’s Five Force 

Model ไดดังภาพที่1 

 

ภาพที่ 1 การระบุโอกาสและอุปสรรคใน Porter’s Five Force Model 

ที่มา : ดัดแปลงจาก Porter’s(1980) 

การบริการสงถึงที่  

  จากการศึกษาพฤติกรรมการส่ังซ้ือสินคาและการใชบริการสงถึงที่ของกลุมตัวอยางที่ไดจากการตอบ

แบบสอบถาม พบวาเวลาที่เหมาะในการสงอาหารไมควรเกิน 30 นาที  ดังน้ันจึงไดทําการแบงเขตพื้นที่บริการเปน 4 เขต

ใหบริการในการบริการสงถึงที่   เพือ่ที่จะสามารถบริหารเวลาในการจัดสงที่กลุมตัวอยางคาดหวังคือ 30 นาทีตอการสง 1 

ครั้ง  โดยจําเปนตองใชพนักงานในการสงสินคาจํานวน 2 คน  เพื่อใหเพียงพอในการจัดสงอาหาร  ซ่ึงจะแบงความ

T 

O O O 

T 
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ภาพที่ 1 การระบุโอกาสและอุปสรรคใน Porter’s Five Force Model

ที่มา : ดัดแปลงจาก Porter’s(1980)

การบริการส่งถึงที่ 

	 จากการศึกษาพฤติกรรมการสั่งซื้อสินค้าและการใช้บริการส่งถึงที่ของกลุ่มตัวอย่างที่ได้จากการตอบ

แบบสอบถาม พบว่าเวลาที่เหมาะในการส่งอาหารไม่ควรเกิน 30 นาที  ดังนั้นจึงได้ท�ำการแบ่งเขตพื้นที่บริการเป็น 

4 เขตให้บรกิารในการบรกิารส่งถงึที ่  เพือ่ทีจ่ะสามารถบรหิารเวลาในการจดัส่งทีก่ลุม่ตวัอย่างคาดหวงัคอื 30 นาที

ต่อการส่ง 1 ครั้ง  โดยจ�ำเป็นต้องใช้พนักงานในการส่งสินค้าจ�ำนวน 2 คน  เพื่อให้เพียงพอในการจัดส่งอาหาร  ซึ่ง

จะแบ่งความรับผิดชอบโดย  พนักงานคนที่ 1 จะส่งอาหารเพื่อสุขภาพในเขตพื้นที่ที่ 1 (สีฟ้า) และ 4 (สีเขียว) ส่วน

พนักงานคนที่ 2 จะส่งอาหารเพื่อสุขภาพในเขตพื้นที่ 2 (สีเหลือง) และ 3 (สีแดง) ดังภาพที่ 2

ภาพที่ 2 การแบ่งเขตพื้นที่ในบริการส่งอาหารเพื่อสุขภาพ

ที่มา : งานเทคโนโลยีกองวิชาการและแผนงานเทศบาลนครขอนแก่น



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
134

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

เช
ิง
ก
ล
ย
ุท
ธ
์ ก

าร
จ
ัด
ก
าร

ธ
ุร
ก
ิจ
ข
น
าด

ก
ล
าง

แ
ล
ะข

น
าด

ย
่อ
ม

ข้อเสนอแนะ

ข้อเสนอแนะของผู้ประกอบการ  

	 ด้านผลติภณัฑ์ อาหารเพือ่สขุภาพแบบบรกิารส่งถงึทีเ่มนอูาหารควรมคีณุค่าทางอาหารและโภชนาการที่

ครบ 5 หมู่  ควรที่จะให้ความส�ำคัญของรสชาติของอาหารเพื่อสุขภาพ  เพราะว่าผู้ที่ไม่เคยทานอาหารเพื่อสุขภาพ

คิดว่าอาหารเพื่อสุขภาพมีรสชาติที่ไม่อร่อยจึงไม่อยากที่จะรับประทาน  ในด้านของคุณภาพ  ความสะอาด  และ

ความสดใหม่เป็นเรื่องที่ส�ำคัญในการประกอบอาหาร  รวมไปถึงความหลากหลายของเมนูอาหารเพื่อไม่เกิดความ

จ�ำเจของลูกค้า

	 ด้านราคา  อาหารเพื่อสุขภาพไม่ควรมีราคาที่แพงมาจนเกินไปเมื่อเปรียบเทียบกับการประกอบอาหาร

เอง  ราคาควรที่จะเหมาะสมกับปริมาณและคุณภาพ ซึ่งจากกลุ่มตัวอย่างคิดว่าควรมีราคาอยู่ที่ 51 – 70 บาทต่อ 

1 รายการอาหาร

	 ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายช่องทางของการจัดจ�ำหน่ายของอาหารเพื่อสุขภาพควรที่จะสามารถติดต่อ

ได้หลายช่องทาง  เพื่อที่จะให้ลูกค้าเข้าถึงได้ง่าย

	 ด้านการส่งเสริมการตลาด  ธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพแบบบริการส่งถึงที่ควรที่จะมีการแจ้งข้อมูลข่าวสาร

หลายช่องทาง  เพือ่ให้ลกูค้าทราบข่าวสารต่างๆ ได้ง่ายขึน้  นอกจากนีค้วรทีจ่ะมโีปรโมชัน่ประจ�ำเดอืนเพือ่เป็นการ

กระตุ้นยอดขาย  เช่น  ส่วนลดทางการค้า  การสะสมแต้มเพื่อแลกของสมนาคุณ เป็นต้น

ข้อเสนอแนะส�ำหรับผู้ศึกษาครั้งต่อไป

	 ในการศึกษาการวิเคราะห์สถานการณ์ทางการแข่งขันด้วยโมเดลแรงผลักดัน 5 ประการของพอตเตอร์ 

ส�ำหรับธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพแบบบริการส่งถึงที่ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น อาจจะมีข้อจ�ำกัดในเรื่องของการ

เปิดเผยข้อมูลต่างๆ  เพื่อให้การศึกษาครั้งต้องไปมีความละเอียดมากขึ้น  ผู้ศึกษาควรที่จะหาแนวทางในการศึกษา

เชิงปริมาณเพื่อให้การศึกษาวิจัยมีความละเอียดยิ่งขึ้น

กิตติกรรมประกาศ

การศกึษาเรือ่ง  การวเิคราะห์สถานการณ์ทางการแข่งขนัด้วยโมเดลแรงผลกัดนัห้าประการของพอตเตอร์ 

ส�ำหรับธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพแบบบริการส่งถึงที่ในเขตเทศบาลนครขอนแก่นฉบับนี้  ส�ำเร็จได้ด้วยดี  เนื่องจาก 

ผู้ศึกษาได้รับความกรุณาจาก ดร.จินณพัษ ปทุมพร ที่ให้ความอนุเคราะห์ในการให้ค�ำปรึกษาและค�ำแนะน�ำต่างๆที่

มีคุณค่า ขอขอบพระคุณคณาจารย์ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ  มหาวิทยาลัยขอนแก่นทุกท่านที่ได้ประสิทธิ์

ประสาทวิชาความรู้ซึ่งถือว่าเป็นประโยชน์อันสูงสุดส�ำหรับผู้ศึกษา 
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ปัจจัยที่ท�ำให้ธุรกิจประสบความส�ำเร็จกับกลยุทธ์การตลาด: กรณีศึกษาร้านเคมีเกษตร AAA 

อ�ำเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น

KEY SUCCESS FACTOR AND MARKETING STRATEGY PLAN: A CASE STUDY OF 

AAA AGROCHEMICAL STORE CHUMPHAE DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE

พิพัฒ ไตรทิพย์ชวลิต1

สุวัฒน์ จิตต์ปราณีชัย2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่ท�ำให้ธุรกิจประสบความส�ำเร็จกับกลยุทธ์การตลาด: กรณีศึกษาร้านเคมีเกษตร AAA อ�ำเภอชุมแพ 
จังหวัดขอนแก่น” ซึ่งเป็นร้านเคมีเกษตรตั้งอยู่ในเขตอ�ำเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น จ�ำหน่ายปัจจัยทางการเกษตรให้แก่เกษตรกรและ
ลูกค้าส่ง วัตถุประสงค์ของการศึกษาครั้งนี้เพื่อที่จะหาปัจจัยที่ท�ำให้ธุรกิจประสบความส�ำเร็จที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าของเกษตรกร
และลูกค้าส่ง จากนั้นน�ำข้อมูลนี้ไปช่วยในการออกแบบกลยุทธ์ในการด�ำเนินธุรกิจเพื่อการเพิ่มยอดขาย การศึกษาอิสระครั้งนี้เป็นการ
ศกึษาเชงิคณุภาพควบคูไ่ปกบัการปฏบิตัจิรงิโดยใช้แนวคดิสนุทรยีสาธกเป็นหลกัร่วมกบัการวเิคราะห์ด้วยทฤษฏ ีSOAR Analysis ในการ
ค้นหาถงึประสบการณ์เชงิบวกของกลุม่ลกูค้า จ�ำนวน 45 ราย ผลการศกึษา พบว่า ปัจจยัหลกัทีม่ผีลต่อการเลอืกใช้บรกิารของกลุม่ลกูค้า 
คือ การให้ค�ำแนะน�ำที่ดี ราคาสินค้าเหมาะสม ความรวดเร็วในการให้บริการ และความสะดวกสบายในการเข้ามาใช้บริการเป็นต้น จาก
ปัจจัยทั้งหมดได้น�ำมาออกแบบเป็นกลยุทธ์ในการด�ำเนินธุรกิจได้ 7 กลยุทธ์ ได้แก่ 1) กลยุทธ์ “เต๊นท์ผ้าใบผูกใจ” 2) กลยุทธ์ “สมองกล 
ไม่วกวน” 3) กลยุทธ์ “รูดเงินทันใจ” 4) กลยุทธ์“แนะแนวแนะน�ำให้ความรู้” 5) กลยุทธ์ “แจกแหลก” 6) กลยุทธ์ “เขตขายสบายใจ” 
และ 7) กลยุทธ์ “คลื่นบันเทิง” จากการทดลองปฏิบัติจริง พบว่า กลยุทธ์ทั้ง 7 กลยุทธ์ สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เป็น
อย่างดี ส่งผลให้ยอดขายเคมีเพิ่มขึ้น 23.85% และยอดขายปุ๋ยเพิ่มขึ้น 5.62 เท่า ซึ่งบรรลุจุดประสงค์ของการท�ำการศึกษาอิสระครั้งนี้

ค�ำส�ำคัญ: สุนทรียสาธก การเพิ่มยอดขาย เคมีเกษตร ปัจจัยที่ท�ำให้ธุรกิจประสบความส�ำเร็จ กลยุทธ์การตลาด

Abstract

	 This is study reported to “key success factor and marketing strategy plan : AAA agrochemical store  
Chumphae District Khon Kaen Province”. The AAA Shop, was the agrochemical store at Chumphae District,  
Khon Kaen Province, whose business was to supply agricultural products to the agriculturists and the wholesale 
customers.  The objectives of this study were to determine the factors that affected purchasing decision of the 
agriculturists and the wholesale customers, and to define business strategies to increase sales volume. This study 
was a qualitative study which was implemented along with the practical study, using appreciative inquiry and SOAR 
analysis to find positive experiences of 45 customers. The results indicated the main factors that affected  
purchasing decision of the customers which included good suggestions, prompt services and conveniences.  These 
factors were therefore used to define the following 7 business strategies: 1) “Cordial Booth” 2) “Intelligence”  
3) “Credit Card Acceptance” 4) “Suggestion/ Giving Information” 5) “Premium Distribution” 6) “Convenient Selling 
Zone” and 7) “Entertainment”. With projects implementation, it showed that the above 7 business strategies could 
meet well the requirements of the customers, and led to the sales increment of the chemical products for 23.85% 
and the fertilizers for 5.62 times which made the achievement of the objectives of this independent study.

Keywords: Appreciative Inquiry, Increasing Sales, Agrochemical, Marketing strategy
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บทน�ำ

		  เนื่องจากพื้นที่ในเขตอ�ำเภอชุมแพและอ�ำเภอใกล้เคียงเป็นพื้นที่เกษตรกรรม โดยพื้นที่ส่วนใหญ่ถูกใช้ใน

การปลกูพชืไร่เป็นหลกัโดยเฉพาะ ข้าว อ้อย มนัส�ำปะหลงั ถัว่เหลอืง และข้าวโพดเลีย้งสตัว์ เป็นต้น อกีทัง้ในปี 2555 

เป็นต้นมา อตุสาหกรรมน�้ำตาลได้ขยายตวัอย่างรวดเรว็โดยในเขตใกล้เคยีงอ�ำเภอชมุแพ มกีารตัง้โรงงานน�้ำตาลเพิม่

ขึน้ใหม่หลายโรงงาน เช่น โรงงานน�ำ้ตาลมติรภหูลวง ในเขตอ�ำเภอวงัสะพงุ จงัหวดัเลย โดยประมาณการผลติ 25,000 

ตันอ้อยต่อวัน โรงงานน�้ำตาลขอนแก่น ในเขตอ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลย โดยประมาณการว่าจะเพิ่มก�ำลังการผลิต

ในเฟสแรกและเฟสสองรวมกันกว่า 30,000 ตันอ้อยต่อวัน และโรงงานน�้ำตาลไทยอุดรธานี ในเขตอ�ำเภอบ้านผือ 

จงัหวดัอดุรธาน ีก�ำลงัการผลติโดยประมาณ 24,000 ตนัอ้อยต่อวนั [4] ส่งผลให้พืน้ทีใ่หม่ในการปลกูอ้อยมกีารขยาย

ตวัเพิม่ขึน้ จงึท�ำให้มร้ีานเคมเีกษตรเกดิขึน้ใหม่จ�ำนวนมาก ส่งผลให้เกดิการแข่งขนัของร้านเคมเีกษตรสงู กลุม่ลกูค้า

มีทางเลือกในการใช้บริการมากขึ้น ดังนั้นทางร้าน AAA จึงมีความสนใจในการท�ำการศึกษาถึงปัจจัยที่มีผลต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิค้าของลกูค้าส่งและลกูค้าปลกี เพือ่น�ำไปใช้ในการก�ำหนดกลยทุธ์ในการด�ำเนนิกจิการ เพือ่เพิม่

ความสามารถในการแข่งขันในตลาดเคมีเกษตร และความสัมพันธ์อันดีกับกลุ่มลูกค้าที่มาใช้บริการ

วัตถุประสงค์

		  1. 	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการตัดสินใจที่มีผลกระทบต่อการเลือกซื้อสินค้าและปัจจัยที่ท�ำให้ธุรกิจ

ประสบความส�ำเร็จที่จากกลุ่มลูกค้าส่งและ ลูกค้าปลีก

		  2. 	 เพื่อวางแผนกลยุทธ์ในการเพิ่มความสามารถในการแข่งขันของร้าน AAA และกลุ่มลูกค้าส่งโดยมี

ยอดขายเพิ่มขึ้น 10% และหลีกเลี่ยงการแข่งขันทางราคา

วิธีการด�ำเนินงาน

		  ในการศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) [1] ที่ว่าด้วยการวิเคราะห์เชิงลึก

ถึงความคิดเห็นรายบุคคลโดยไม่เน้นถึงปริมาณของกลุ่มตัวอย่างเช่นเดียวกับการวิจัยเชิงปริมาณ ควบคู่ไปกับการ

ปฏิบัติจริง ซึ่งท�ำการศึกษาถึงปัจจัยที่ท�ำให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้ากับร้านเคมีเกษตร โดยใช้แนวคิดสุนทรียสาธก 

(Appreciative Inquiry) ทีเ่ป็นกระบวนการค้นหาสิง่ทีด่ทีีส่ดุในตวัคน ในองค์กรทีอ่ยูร่อบตวัของเขาอย่างเป็นระบบ

ว่าอะไรเป็นสาเหตุส�ำคัญที่ท�ำให้ระบบด�ำเนินไปอย่างดีตามแบบจ�ำลอง 4D (4 – D Model) ซึ่งประกอบไปด้วย [5]

		  1. 	 การค้นหาประสบการณ์เชงิบวก (Discovery) ในการค้นหาถงึประสบการณ์เชงิบวกจากการสมัภาษณ์

ถึงความประทบัใจที่ได้พบจากการเข้ามาใช้บริการที่ร้านของหน่วยวิเคราะห์ จ�ำนวน 45 ราย ที่ได้มาจากกลุ่มลกูคา้

ส่งและปลกีตามหลกัการวจิยัเชงิคณุภาพ ซึง่จะท�ำการแบ่งหน่วยวเิคราะห์ออกเป็นแบบเจาะจง จ�ำนวน 15 ราย คอื 

ลูกค้าหลักที่มาใช้บริการที่ร้านเป็นประจ�ำ หน่วยวิเคราะห์แบบบังเอิญ 30 ราย ที่เป็นลูกค้าของร้าน AAA (10 ราย) 

และร้านคู่แข่งทางธุรกิจคือ ร้าน BBB (10 ราย) และ ร้าน CCC (10 ราย) จากนั้นน�ำผลการสัมภาษณ์หรือปัจจัยที่

มผีลต่อการเข้ามาใช้บรกิารไปหาถงึผลการสมัภาษณ์มคีวามคล้ายคลงึกนัหรอืจดุร่วม (Convergences) และปัจจยั

ที่เห็นว่าโดดเด่นและน่าที่จะน�ำมาพัฒนาหรือปฏิบัติต่อไปหรือจุดโดดเด่น (Divergences)

		  2. 	 เป้าหมายและความฝัน (Dream) ก�ำหนดเป้าหมายจากการวิเคราะห์ SOAR analysis ถึงจุดแข็ง

ขององค์กร โอกาสในการด�ำเนินธุรกิจ สิ่งที่องค์กรต้องการจะเป็นและก�ำหนดผลลัพหรือเป้าหมาย [3] 

		  3. 	 การออกแบบ (Design) เป็นขัน้ตอนในการออกแบบกลยทุธ์ และแผนการด�ำเนนิงาน ซึง่จะน�ำปัจจยั

ที่เป็นจุดร่วม ปัจจัยที่โดดเด่น และผลการวิเคราะห์ SOAR analysis เหล่านั้น มาก�ำหนดกลยุทธ์ และใช้ทฤษฏีการ

บริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationship Management: CRM)
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		  4. 	 การด�ำเนินงาน (Destiny) เป็นขั้นตอนในการปรับเปลี่ยนระบบการจัดการ การมอบอ�ำนาจหน้าที่ 

ตลอดจนการจดัสรรทรพัยากรอืน่ๆ ทีม่อียูแ่ละจดัหาขึน้ใหม่ เพือ่สนบัสนนุแผนงาน และกลยทุธ์ทีก่�ำหนดขึน้ ในขัน้

ตอนการออกแบบ (Design) ใช้หลัก 7 C’s เพื่อการสื่อสารที่ดี (The 7 C’s of Communication) อันประกอบไป

ด้วย 1) ความน่าเชื่อถือ (Credibility) 2) ความเหมาะสมกลมกลืนกับสภาพแวดล้อม (Context) 3) เนื้อหาสาระ 

(Content) 4) ความชัดเจน (Clarity) 5) ความต่อเนื่องและความสม�ำ่เสมอ (Continuity and Consistency)  

6) ช่องทางในการสื่อสาร (Channels) 7) ค�ำนึงถึงความสามารถของผู้รับสาร (Capability of Audience) [2]  

ช่วยในการสื่อสารไปยังกลุ่มลูกค้าให้เกิดความชัดเจนในการด�ำเนินการ

ผลการวิจัย

		  จากการสัมภาษณ์กลุ่มลูกค้าพบว่าปัจจัยที่ท�ำให้ธุรกิจประสบความส�ำเร็จมีดังนี้

		  1. 	 ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (Convergences)

		  กลุม่ลกูค้าส่ง จากการสมัภาษณ์หน่วยวเิคราะห์สามารถหาปัจจยัทีเ่ป็นจดุร่วมได้ ดงันีม้คีวามหลากหลาย

ของสินค้า 11 ความคิดเห็น สินค้ามีราคาต�่ำ 11 ความคิดเห็น มีการบริการที่ดีเป็นกันเองมีการแนะน�ำสินค้าดี 8 

ความคดิเหน็ มคีวามรวดเร็วในการจดัส่งสินค้า 5 ความคิดเห็น มส่ีวนลดและของแถม 5 ความคดิเหน็ ให้เครดติกับ

ลูกค้า 4 ความคิดเห็น มีระบบในการเก็บข้อมูลสามารถสืบค้นข้อมูลการซื้อขายได้ถูกต้องชัดเจน 2 ความคิดเห็น มี

เซลเข้าไปช่วยเหลือเวลามีปัญหาในการใช้สารเคมี 2 ความคิดเห็น ไม่มีการเข้าไปแทรกแซงราคาในพื้นที่ของลูกค้า

ส่ง 2 ความคิดเห็น ให้บริการที่รวดเร็วไม่ต้องรอนาน 2 ความคิดเห็น มีท�ำเลที่ตั้งที่เหมาะสม มีที่จอดรถกว้างขวาง 

1 ความคิดเห็น สินค้ามีคุณภาพไม่เสื่อมประสิทธิภาพ 1 ความคิดเห็น มีการดูแลหลังการขายถ้าสินค้าราคาลดลงก็

มีการช่วยเหลือ 1 ความคิดเห็น มีสินค้ามาฝากขายและเก็บเงินหลังจากขายได้ 1 ความคิดเห็น

	 กลุม่ลกูค้าปลกีจากการสมัภาษณ์หน่วยวเิคราะห์สามารถหาปัจจยัทีเ่ป็นจดุร่วมได้ ดงันีก้ารเดนิทางสะดวก

มทีีจ่อดรถกว้างขวาง 8 ความคดิเหน็ มสีนิค้าหลากหลายตรงตามความต้องการของลกูค้า 6 ความคดิเหน็ มส่ีวนลด

และของแถม 5 ความคิดเห็น สินค้าราคาถูก 5 ความคิดเห็น มีการแนะน�ำสินค้าที่ดีเป็นกันเอง 4 ความคิดเห็น 

สามารถใช้บตัรสนิเชือ่เกษตรกรได้ 4 ความคดิเหน็ มโีฆษณาทางวทิย ุ4 ความคดิเหน็ ความรวดเรว็ในการให้บรกิาร 

1 ความคิดเห็น แสดงดังตารางที่ 5

	 2.	 ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergences)

		  กลุ่มลูกค้าส่ง

			   1. 	 ให้บริการและแนะน�ำสินค้าให้กับลูกค้าทุกรายอย่างเป็นกันเอง			 

			   2. 	 ไม่เข้าไปแทรกแซงราคาในพื้นที่

			   3. 	 มีระบบเก็บข้อมูลการซื้อขายที่เหมาะสม ตรวจสอบการซื้อขายได้

			   4. 	 มีส่วนลดและของแถม

		  กลุ่มลูกค้าปลีก

			   1. 	 มีการแนะน�ำสินค้าที่ดี เป็นกันเองกับลูกค้า

			   2. 	 สามารถใช้บัตรสินเชื่อเกษตรกรได้

			   3. 	 มีโฆษณาทางวิทยุท�ำให้เกษตรกรจ�ำชื่อร้านได้

			   4. 	 มีส่วนลด มีสินค้าแจกแถม
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	 3. 	 การวิเคราะห์ SOAR Analysis

		  จุดแข็ง (Strength)

			   1. 	 ให้ค�ำแนะน�ำและอธิบายวิธีการใช้สารเคมีให้กับลูกค้าทุกรายอย่างเป็นกันเอง ท�ำให้ลูกค้า

รู้สึกสบายใจที่จะเข้ามาพูดคุย และปรึกษาปัญหาทางด้านเกษตรกรรม

			   2. 	 มีสินค้าประเภทสารก�ำจัดวัชพืช และแมลงหลากหลายตรงตามความต้องการของลูกค้า

			   3. 	 มีราคาที่เหมาะสม

			   4. 	 ช่วยเหลอืลกูค้าให้เตบิโตไปด้วยกนั ไม่เข้าไปแทรกแซงราคาขายในพืน้ทีล่กูค้าส่งแต่ละราย

			   5. 	 มีที่ตั้งที่สะดวกสบายจอดรถได้ง่าย

		  โอกาส (Opportunity)

			   1. 	 ตั้งแต่ปี 2555 ได้มีการขยายตัวของโรงงานน�้ำตาลในเขตใกล้เคียงอ�ำเภอชุมแพ ส่งผลให้

แนวโน้มของพื้การเพาะปลูกอ้อยเพิ่มขึ้นจ�ำนวนมาก จึงเป็นโอกาสที่จะท�ำตลาดของสารก�ำจัดวัชพืชและปุ๋ยเคมีใน

ไร่อ้อย

			   2. 	 โครงการบัตรสินเชื่อเกษตรกรของธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร ซึ่งใน

เขตอ�ำเภอชุมแพ มีการอนุมัติบัตรสินเชื่อเกษตรกรแล้ว 6,628 ใบ วงเงิน 66,313,000 บาท จึงเป็นโอกาสในการ

เข้าร่วมเป็นร้านค้าในโครงการเพื่อจ�ำหน่ายปัจจัยการผลิต

		  สิ่งที่ต้องการจะเป็น (Aspirations)

			   1. 	 เป็นร้านเคมีเกษตรที่มีคุณธรรมที่ลูกค้าไว้วางใจ และมีการบริการที่เป็นเลิศ

			   2. 	 เป็นร้านเคมีเกษตรที่มุ่งเน้นในการให้ความรู้เกี่ยวกับการใช้สารเคมีที่ถูกต้องแก่เกษตรกร

		  ผลลัพธ์ที่อยากจะเห็น (Result)

			   1. 	 การเพิ่มขึ้นของลูกค้าใหม่

			   2. 	 มีความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าแต่ละราย

			   3. 	 สามารถที่จะรักษาฐานลูกค้าเก่าไว้ได้

			   4. 	 การเพิ่มขึ้นของยอดขายมากกว่า 10%

		  4. 	 กลยุทธ์ที่ได้จากการออกแบบ

		  จากปัจจยัทีเ่ป็นจดุร่วมและจดุโดดเด่นรวมถงึการวเิคราะห์ SOAR Analysis กบัการลงมอืปฏบิตัจิรงิ ตาม

หวัข้อทีค่าดว่าจะมผีลต่อยอดขายและความสมัพนัธ์ต่อลกูค้าแล้วน�ำมาออกแบบกลยทุธ์โดยแต่ละกลยทุธ์จะใช้ทฤษฎี 

การบริหารความสัมพันธ์ และ 7C’s เพื่อการสื่อสารที่ดี เพื่อเข้าถึงกลุ่มลูกค้าให้มากที่สุด กลยุทธ์ที่ได้จากการ

ออกแบบมีทั้งหมด 7 กลยุทธ์ ดังนี้

			   1) กลยุทธ์ “เต๊นท์ผ้าใบผูกใจ”

			   จากการศึกษาถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้บริการของลูกค้าในร้านเคมีเกษตร พบว่า ความสัมพันธ์ที่

ดรีะหว่างร้านค้า และลกูค้ามคีวามส�ำคญั และลกูค้าส่วนใหญ่กเ็ลอืกทีจ่ะเข้าไปใช้บรกิารในร้านทีม่คีวามผกูผนัจาก

ข้อมูลที่ได้จึงจัดท�ำเต้นท์ผ้าใบขึ้น 2 หลังพร้อมทั้งติดโลโก้ บริษัทปุ๋ย 1 และ บริษัทเคมี 5 เขียนชื่อร้าน AAA และ

เบอร์โทรศพัท์ เพือ่ให้กลุม่เกษตรกรหรอืลกูค้าสามารถทีจ่ะยมืเพือ่น�ำไปใช้งานในงานบญุประจ�ำหมูบ้่าน ซึง่มตีลอด

ทัง้ปีหรอืงานสาธารณะอืน่ๆ โดยไม่มค่ีาใช้จ่ายใดๆ จากการปฏบิตัจิรงิ พบว่า ความสมัพนัธ์ระหว่างทางร้านกบัลกูค้า

ดีขึ้นอย่างเห็นได้ชัด ตั้งแต่เริ่มท�ำการประชาสัมพันธ์ถึงโครงการให้แก่กลุ่มลูกค้า 
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			   2) กลยุทธ์ “สมองกล ไม่วกวน”

			   จากการศึกษา พบว่า ความรวดเร็วและความถูกต้องในการซื้อขายมีความส�ำคัญ เป็นหนึ่งในปัจจัย

ที่ลูกค้าเลือกจะเข้าไปใช้บริการในร้านค้า รวมถึงความรวดเร็วในการสืบค้นข้อมูล เพื่อประโยชน์ในการรับบริการ

ของลูกค้าทั้งลูกค้าส่งและปลีกดังนั้นระบบคอมพิวเตอร์จึงถูกน�ำมาใช้ในการเก็บข้อมูลซื้อขายของลูกค้าแต่ละราย

ในระบบซื้อ - ขาย และควบคุมสต๊อคสินค้าในร้าน พบว่า มีความถูกต้องมากขึ้น และสามารถที่จะสืบค้นข้อมูลซื้อ

ขายให้กับลูกค้าการได้อย่างรวดเร็ว ในส่วนของลูกค้าปลีกที่ซื้อสินค้าไปใช้ ก็สามารถที่จะตรวจสอบข้อมูลย้อนหลัง

ได้ว่าเคยใช้สารเคมปีระเภทไหนมาแล้ว มผีลตอบรบัอย่างไรและควรทีจ่ะจดัสนิค้าตวัไหนให้ใช้งานต่อไป ท�ำให้ลกูค้า

รู้สึกได้ถึงความใส่ใจและการดูแลหลังการขาย

			   3) กลยุทธ์ “รูดเงินทันใจ”

			   จาก การวิเคราะห์ SOAR Analysis ในส่วนของโอกาส (Opportunity) “โครงการบัตรสินเชื่อ

เกษตรกรของธนาคาร เพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร” ซึ่งในเขตอ�ำเภอชุมแพ มีการอนุมัติบัตรสินเชื่อ

เกษตรกรแล้ว 6,628 ใบ วงเงิน 66,313,000 บาท (ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร สาขาชุมแพ, 

2557) และยังตรงต่อความต้องการของลูกค้าปลีกที่ต้องการเข้ามาใช้บัตรสินเชื่อเกษตรกรที่พบในจุดร่วมและจุด

โดดเด่นดังนั้นทางร้าน AAA จึงได้เข้าร่วมโครงการบัตรสินเชื่อเกษตรกร โดยสมัครรับเครื่องรูดบัตรเกษตรกรกับ

ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร และท�ำการประชาสัมพันธ์ให้เกษตรกรได้รับรู้โดยจัดท�ำป้ายไวนิลมี

ข้อความว่า “ยินดีรับบัตรสินเชื่อเกษตรกร” พบว่า มีกลุ่มลูกค้ารายใหม่ที่มีความต้องการในการใช้บัตรสินเชื่อ

เกษตรกรเข้ามาใช้บรกิารเครือ่งรดูบตัร จ�ำนวน 89 ราย ภายในวนัที ่1 มกราคม พ.ศ. 2557 ถงึ 31 พฤษภาคม พ.ศ. 

2557 ซึ่งมียอดจ�ำหน่ายรวมเท่ากับ 834,155 บาท

			   4) กลยุทธ์ “แนะแนวแนะน�ำให้ความรู้”

			   จากการวิเคราะห์ SOAR ส่วนของ สิ่งที่ต้องการจะเป็น (Aspirations) คือ เป็นร้านเคมีเกษตรที่มุ่ง

เน้นในการให้ความรูเ้กีย่วกบัการใช้สารเคมทีีถ่กูต้องแก่เกษตรกร และยงัพบว่าเกษตรกรส่วนใหญ่ต้องการค�ำแนะน�ำ

ทีด่เีพือ่ให้ใช้สารเคมไีด้อย่างปลอดภยัและเกดิประโยชน์สงูสดุดงันัน้จงึได้ท�ำการจดัประชมุให้ความรูเ้กีย่วกบัการใช้

สารเคมีที่ถูกต้องให้กับเกษตรกรในแต่ละเขตพื้นที่โดยลูกค้าส่งเป้าหมายของทางร้าน AAA เป็นผู้ประสานงานและ

ประชาสัมพันธ์ถึงโครงการแก่เกษตรกร หัวข้อในการให้ความรู้คือ “การใช้สารก�ำจัดวัชพืชและการใช้ปุ๋ยเคมีในไร่

อ้อยอย่างถกูวธิ”ี พร้อมจดัทมีขายเข้าไปช่วยจดังานขายหน้าร้านให้กบักลุม่ลกูค้าส่งเพือ่ให้เกษตรกรได้ทดลองใช้ใน

ราคาพิเศษจากการปฏิบัติจริงพบว่ามียอดจ�ำหน่ายเพิ่มมากขึ้นจากการสั่งจองสินค้าของเกษตรกร

			   5) กลยุทธ์“แจกแหลก”

			   จากการศึกษาพบว่าการแจกของสมนาคุณนั้นเป็นหนึ่งในปัจจัยที่มีผลต่อการเข้ามาใช้บริการของ

ลูกค้าดังนั้นจึงได้จัดหาของสมนาคุณเพื่อแจกให้กับลูกค้าอย่างทั่วถึงเพื่อกระตุ้นยอดขายโดยแจกของสมนาคุณให้

กบัลกูค้าทีม่ยีอดซือ้ตัง้แต่ 100 บาทขึน้ไปพบว่าลกูค้าทีไ่ด้รบัเกดิความประทบัใจและมกีารบอกต่อแก่เกษตรกรราย

อื่นให้เข้ามาใช้บริการ

			   6) กลยุทธ์“เขตขายสบายใจ”

			   จากปัญหาการแข่งขันทางราคาที่สูงและความต้องการของลูกค้าส่งในการเพิ่มผลก�ำไรจากจุดโดด

เด่นทีว่่า “ไม่เข้าไปแทรกแซงราคาในพืน้ทีล่กูค้าส่ง” ดงันัน้หากก�ำหนดกลยทุธ์ทีจ่ะใช้แก้ปัญหานีไ้ด้จะสามารถสร้าง

ความมั่นใจให้กับลูกค้าส่งในการผลักดันสินค้าของร้าน AAA ได้เป็นอย่างดีและสามารถที่จะน�ำกลยุทธนี้ไปพัฒนา

ให้เกดิความยัง่ยนืขององค์กรต่อไปโดยจะท�ำการแบ่งเขตการขายในสนิค้าทีก่�ำหนดให้กบัลกูค้าในแต่ละพืน้ทีเ่พือ่ลด
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ปัญหาในการแข่งขันทางราคาและไม่เข้าไปแทรกแซงราคาของลูกค้าในแต่ละเขต จากการปฏิบัติจริงพบว่าลูกค้ามี

ความพอใจต่อการแบ่งเขตเป็นอย่างมากเนือ่งจากหมดปัญหาเรือ่งการแข่งขนัทางราคาในพืน้ทีท่�ำให้ลกูช่วยผลกัดนั

สินค้าอย่างเต็มก�ำลังรวมถึงความสัมพันธ์กับลูกค้าที่ดียิ่งขึ้นจากการติดต่อประสานงาน

			   7) กลยุทธ์“คลื่นบันเทิง”

			   จากจดุร่วมของกลุม่ลกูค้าปลกี “มโีฆษณาทางวทิย”ุ ซึง่แสดงให้เหน็ถงึช่องทางในการท�ำการตลาด

ของร้าน AAA ในกลุ่มลูกค้าปลีก และช่วยกลุ่มลูกค้าส่งในการท�ำโฆษณาผ่านสื่อวิทยุดังนั้นจึงได้ท�ำการซื้อชั่วโมง

ออกอากาศผ่านสื่อวิทยุเพื่อให้ความรู้ความเข้าใจในการใช้สารเคมีอย่างถูกวิธีพร้อมทั้งให้ความบันเทิงแก่เกษตรกร 

รวมทั้งโฆษณาทุกต้นชั่วโมงตลอดทั้งวันโดยจัดท�ำให้กับทางร้าน AAA เองและลูกค้าส่งที่เป็นตัวแทนในแต่ละพื้นที่ 

จากการด�ำเนินการพบว่ามีเกษตรกรเข้ามาถามหาถึงสินค้าที่ได้โฆษณากับทางร้าน AAA และร้านของลูกค้าที่เป็น

ตัวแทนและมีความเข้าใจในการใช้สารเคมีเบื้องต้นอย่างถูกวิธี

		  5. 	 ผลยอดขายบริษัทเคมี และปุ๋ยของร้าน AAA

		  สรุปผลยอดขายของร้าน AAA เปรียบเทียบยอดขายระหว่าง เดือนมกราคม - พฤษภาคม ของปี พ.ศ. 

2556 และปี พ.ศ. 2557 ได้ผลดังนี้

		  1) 	 รวมยอดขายบริษัทเคมีการเปรียบเทียบยอดขายบริษัทเคมี ในปี พ.ศ. 2556 และ พ.ศ. 2557 

ของร้าน AAA พบว่า ยอดขายเพิ่มขึ้น 4,908,877 บาท หรือเพิ่มขึ้น 23.85% (ตารางที่ 1)

		  2) 	 รวมยอดขายบริษัทปุ๋ยการเปรียบเทียบยอดขายบริษัทเคมี ในปี พ.ศ. 2556 และพ.ศ. 2557 

ของร้าน AAA พบว่า ยอดขายปุ๋ยเพิ่มขึ้น 7,870 กระสอบ หรือเพิ่มขึ้น 5.62 เท่า (ตารางที่ 2)

สรุป 

		  จากการสัมภาษณ์เชิงลึกถึงความประทับใจของลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการในร้านเคมีเกษตรด้วยค�ำถามเชิง

บวกตามทฤษฎสีนุทรยีสาธกท�ำให้ได้ปัจจยัทีท่�ำให้ธรุกจิประสบความส�ำเรจ็ เช่น ความสมัพนัธ์ต่อลกูค้า ความหลาก

หลายของสินค้า ราคาของสินค้า และความรวดเร็วในการให้บริการ จากปัจจัยดังกล่าวได้น�ำมาออกแบบกลยุทธได้

ทั้งหมด 7 กลยุทธ์ และได้น�ำไปปฎิบัติจริง พบว่า ความสัมพันธ์ระหว่าง ร้าน AAA กับลูกค้าดีขึ้น  มีลูกค้ารายใหม่

เพิ่มขึ้น  และสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เป็นอย่างดี ส่งผลให้ยอดขายของบริษัทเคมีทั้ง 4 บริษัท

มียอดขายรวมเพิ่มขึ้น เพิ่มขึ้น 23.85% และยอดขายของบริษัทปุ๋ยทั้ง 2 บริษัทมียอดขายรวมเพิ่มขึ้น 5.62 เท่า ซึ่ง

บรรลุจุดประสงค์ที่วางไว้
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ตารางที่ 1 การเปรียบเทียบยอดขายของบริษัทเคมี ในปี พ.ศ. 2556 และ พ.ศ. 2557 ของร้าน AAA

บริษัท

ยอดขาย (บาท)

ยอดขายเพิ่มขึ้น (%)ปี 56 ปี 57

ม.ค. - พ.ค. ม.ค. - พ.ค.

บริษัทเคมี 1 7,959,030 8,411,441 5.68
บริษัทเคมี 2 2,967,160 5,532,900 86.47
บริษัทเคมี 3 1,078,800 2,337,960 116.72
บริษัทเคมี 4 8,576,595 9,208,161 7.36

รวม 20,581,585 25,490,462 23.85

ตารางที่ 2 การเปรียบเทียบยอดขายของบริษัทปุ๋ย ในปี พ.ศ. 2556 และ พ.ศ. 2557 ของร้าน AAA

บริษัท
ยอดขาย (กระสอบ)

ยอดขายเพิ่มขึ้น (%)ปี 56 ปี 57
ม.ค.  - พ.ค. ม.ค.  - พ.ค.

บริษัทปุ๋ย 1 0 7,020 เริ่มจ�ำหน่ายในปี 57
บริษัทปุ๋ย 2 1,400 2,250 60.71
รวม 1,400 9,270 562.14
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การศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจให้บริการล้างรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์

ในเขตลาดพร้าว จังหวัดกรุงเทพมหานคร

FEASIBILITY OF A BUSINESS BIGBIKE CARE SERVICE

IN LADPRAO DISTRICT OF BANGKOK

เพชรรัตน์  ชัชวาลย์1

กิตติพงษ์  ศิริโชติ2

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาขั้นตอนและแนวทางการด�ำเนินธุรกิจให้บริการล้างรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์และเพื่อ
ศึกษาโอกาสทางธุรกิจและผลตอบแทนที่จะได้รับจากการลงทุน โดยวิเคราะห์สภาพการแข่งขันด้วยใช้ Five Force Model และ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจโดยใช้ SWOT analysis เก็บข้อมูลแบบปฐมภูมิโดยใช้ทฤษฎีการก�ำหนดกลุ่มตัวอย่างของคอแครน 
ประมาณการรายได้และประมาณการค่าใช้จ่าย ศึกษาความเป็นไปได้ ทางการตลาด การด�ำเนินการ และการเงิน ท�ำการสรุปและ
ประเมินผลการศึกษารวมถึงข้อเสนอแนะ จากการสัมภาษณ์ข้อมูลจากกลุ่มลูกค้าเป้าหมายจ�ำนวน 384 คน พบว่า มีจ�ำนวน 230 คน 
ที่จะเข้ามาใช้บริการ ร้าน CARCARE BIGBIKE สัปดาห์ละ1 ครั้ง (คิดเป็น 60%) ดังนั้นจะต้องมีจ�ำนวนรถมาใช้บริการร้าน CARCARE 
BIGBIKE920 คนัต่อเดอืน หรอื 11,040 คนัต่อปี ซึง่แบ่งเป็นความต้องการในการล้างท�ำความสะอาดภายนอก 50% หรอืเท่ากบั 5,520 
คันต่อปี และความต้องการในการล้างท�ำความสะอาดภายนอกและล้างโซ่ ขัดเคลือบสี ลง WAX อีก 50% หรือ 5,520 คันต่อปี โดยมี
อัตราค่าบริการล้างท�ำความสะอาดภายนอกคันละ 290 บาท และมีอัตราค่าบริการล้างท�ำความสะอาดภายนอกและล้างโซ่ ขัดขอบ
ยาง  เคลือบสี ลง WAX คันละ 490 บาท ซึ่งมีต้นทุนรวมเท่ากับ 1,309,344 บาท จึงท�ำให้การประมาณการรายได้ในปีแรกเท่ากับ 
4,305,600 บาท ร้าน CARCARE BIGBIKE ใช้เงินลงทุนเริ่มต้นประมาณ 1,469,000 บาท ซึ่งท�ำให้กิจการมีก�ำไรตั้งแต่ปีแรกเท่ากับ 
1,022,879 บาท ท�ำให้อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (ROI) มีค่าเท่ากับ 69.6 % ซึ่งถือว่าอยู่ในสัดส่วนที่น่าลงทุนพอสมควร

ค�ำส�ำคัญ: ความเป็นไปได้ บิ๊กไบค์

Abstract
	 The study object is for Bigbike care service business opportunities and return on investment.  Analysis 
of competitors by Five Force Model and analysis business environment by SWOT analysis.Primary data was  
collected using the theory of Cochran.Expecting to revenues and expenses.Study to Marketing  Process and  
Financeial until Conclusion and Evaluate including Suggestions. The return from this independence study came 
from survey and information from current car care entrepreneur and the target group is Big Bike owner. According 
from survey with 384 samples, I found that 230 people will be using our service from CARECARE BIGBIKE once a 
week (Which is 60%). So there will be 920 Bike using our service at CARECARE BIGBIKE per month. Which will be 
11,040 Bike per year, 50% of those will do external cleaning which will be 5,520 per year. And the need for  
external cleaning and chain cleaning,  waxing another 50% of 5,520 Bike per year. The service rate for external 
cleaning 290 Bath and there will be extra charge for external cleaning and chain cleaning, cleaning tires and  
waxing for 490 Bath. Therefore, we expected revenue for the first year of 4,305,600 Bath. CareCareBigbike will use 
capital of 1,469,000 Bath. This will equal to 1,022,879 Bath of profit for the first year. The Return on investment 
(ROI) is 69.6% which will be great for investment

Keywords: Business Plan, Bigbike

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 อาจารย์ประจ�ำ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 จากแนวโน้มการเติบโตของตลาดรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์ในปี 2556 ที่มีระดับยอดขายเฉลี่ยต่อเดือนนับ

ตั้งแต่ต้นปี 2556 จนถึงปัจจุบันที่ 5,866 คัน สูงกว่ายอดขายเฉลี่ยต่อเดือนปีที่แล้วที่ 3,997 คัน ร้อยละ 46.7  

(กรมการขนส่งทางบก คาดการณ์โดยศูนย์วิจัยกสิกรไทย) การลงทุนผลิตรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์ในประเทศที่เพิ่ม

ขึ้นจากหลายค่าย ทั้งญี่ปุ่น จีน และยุโรป ท�ำให้ราคาขายรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์มีราคาต�่ำลง และท�ำให้ตลาดรถ

จักรยานยนต์บิ๊กไบค์เติบโตขึ้นอย่างมากตั้งแต่ปี 2555 โดยกลุ่มผู้ซื้อได้ขยายฐานออกไปกว้างมากขึ้น ในปัจจุบันรถ

จักรยานยนต์บิ๊กไบค์เป็นที่นิยมในกลุ่มลูกค้าที่มีฐานะทางการเงินดี เนื่องจากรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์เป็นรถที่ตอบ

สนองต่อการท่องเที่ยวและเพื่องานอดิเรกเป็นหลัก ร้อยละ 45 จดทะเบียนในกรุงเทพมหานคร (กรมการขนส่ง 

ทางบก คาดการณ์โดยศูนย์วิจัยกสิกรไทย)

	 บิก๊ไบค์ หรอื รถจกัรยานยนต์แบบสปอร์ต เป็นรถจกัรยานยนต์ทีม่ขีนาดใหญ่  มโีครงสร้างภายนอก เฟรม 

ล้อ ยางของรถขนาดใหญ่  มีเครื่องยนต์ตั้งแต่ 120 ซี.ซี ขึ้นไป จนถึง 2400 ซี.ซี เป็นรถที่มีปริมาตรในห้องเผาไหม้

และแรงม้าสูง ถังน�้ำมันเบนซินอยู่ด้านนอก โดยเชื่อมต่อกับเบาะนั่ง เหมาะส�ำหรับผู้ชายขับขี่ สามารถขับขี่ได้ด้วย

ความเร็วสูงและในระยะทางไกล (สารานุกรมไทยส�ำหรับเยาวชนฯ เล่มที่ 24) รถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์มีราคาค่อน

ข้างสูงเมื่อเทียบกับรถจักรยานยนต์ทั่วไป ดังนั้นการดูแลรักษาต้องเป็นไปอย่างถูกวิธีเพื่อยืดอายุการใช้งานและ

สะท้อนภาพลกัษณ์ของผูข้บัขี ่อกีทัง้วถิชีวีติของคนไทยในปัจจบุนัทีต้่องเผชญิหน้ากบัปัญหาความเร่งรบี มเีวลาส่วน

ตัวค่อนข้างน้อย ต่างใช้เวลาหมดไปกับการท�ำงานหาเงิน สภาพสังคมที่แออัดท�ำให้เกิดข้อจ�ำกัดของพื้นที่ ส่งผลต่อ

พฤติกรรมในการบริโภคโดยการหันมาพึ่งบริการที่สะดวกรวดเร็วเพื่อประหยัดแรงและเวลา ซึ่งส่งผลดีต่อธุรกิจให้

บริการล้างรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์ให้มีบทบาทสูงขึ้นเพื่อรองรับปริมาณความต้องการและตอบโจทย์วิถีชีวิตของ

คนในสังคมเมือง

	 ดังนั้นผู้จัดท�ำจึงให้ความสนใจในการจัดท�ำแผนธุรกิจให้บริการล้างรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์ เพื่อเป็น

ประโยชน์แก่ตนเองและผู้ที่สนใจ  โดยการจัดท�ำแผนธุรกิจให้บริการล้างรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์ครั้งนี้ ได้ก�ำหนด

ขอบเขตในการศกึษาคอืเขตลาดพร้าวจงัหวดักรงุเทพมหานคร ภายในระยะเวลา 5  ปี  ตัง้แต่ปี พ.ศ. 2557 – 2561 

โดยมีชื่อร้านว่า CARCARE BIGBIKE เป็นธุรกิจที่ให้บริการล้างท�ำความสะอาดภายนอก บริการล้างคราบ ล้างโซ่ 

เคลือบสี ลง Wax ส�ำหรับรถจักรยานยนตบิ๊กไบค์ กลุ่มลูกค้าเป้าหมายคือผู้ที่ใช้รถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์และผู้ใช้รถ

จักรยานยนต์ทั่วไปที่ต้องการพึ่งบริการจากผู้ให้บริการ ที่มีคุณภาพ สะดวกรวดเร็ว

วัตถุประสงค์ของโครงการ

	 1.	 เพื่อศึกษาขั้นตอนและแนวทางการด�ำเนินธุรกิจให้บริการล้างรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์

	 2.	 เพื่อศึกษาโอกาสทางธุรกิจและผลตอบแทนที่จะได้รับจากการลงทุน

วิธีด�ำเนินงาน

	 1.	 วิเคราะห์สภาพการแข่งขันด้วย (Five Force Model) และวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจโดย  

(SWOTAnalysis)

	 2.	 ท�ำการเก็บข้อมูลแบบปฐมภูมิโดยใช้ทฤษฎีการก�ำหนดกลุ่มตัวอย่างของคอแครน ด้วยการรวบรวม

ข้อมูลจากแบบสอบถาม (Questionnaires) จากกลุ่มลูกค้าเป้าหมายจ�ำนวน 384 คน

	 3.	 น�ำข้อมูลเชิงลึกทั้งปริมาณและคุณภาพ มาท�ำการศึกษาข้อมูลธุรกิจ โดยเริ่มตั้งแต่การประมาณการ

รายได้และการประมาณการค่าใช้จ่ายประเภทต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง
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	 4.	 จัดท�ำการศึกษาความเป็นไปได้ ทางด้านการตลาด การด�ำเนินการ และการเงิน

	 5.	 ท�ำการสรุปผลและประเมินผลการศึกษาวิจัยรวมถึงข้อเสนอแนะ

ผลการวิจัย

	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไปทางธุรกิจ

การวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมทั่วไป (General Environmental Analysis) รวมถึงปัจจัยที่มีผลต่อ

การเปลี่ยนแปลงของธุรกิจโดยการวิเคราะห์ PEST Analysis สรุปได้ว่า ในปัจจุบันสภาพเศรษฐกิจของไทยที่ถึงแม้

มีความผันผวนแต่ยังอยู่ในระดับที่สามารถรองรับความเสี่ยงในการลงทุนได้ ส�ำหรับธุรกิจขนาดย่อม (SME) รัฐบาล

มีนโยบายสนับสนุนการลงทุน อีกทั้งความเจริญก้าวหน้าทางเทคโนโลยี ไม่ว่าจะเป็นเครื่องมือที่ช่วยในการปฏิบัติ

งานหรอืเทคโนโลยด้ีานการสือ่สารทีช่่วยส่งเสรมิด้านการตลาดซึง่ถอืเป็นเครือ่งมอืทีย่อมรบักนัในปัจจบุนัมส่ีวนช่วย

ท�ำให้แผนในการด�ำเนินการเป็นไปได้อย่างราบรื่นและยังเป็นส่วนหนึ่งที่ช่วยผลักดันให้ธุรกิจประสบความส�ำเร็จ 

การวิเคราะห์สภาพการคู่แข่ง ( Five Forces Model ) ซึ่งสรุปได้ดังต่อไปนี้

1.	 แรงผลักดันจากภัยคุกคามของคู่แข่งรายใหม่อยู่ในระดับกลาง

2.	 แรงผลักดันจากอ�ำนาจต่อรองของผู้จ�ำหน่ายวัตถุดิบอยู่ในระดับต�่ำ

3.	 แรงผลักดันจากอ�ำนาจการต่อรองของผู้บริโภคอยู่ในระดับต�่ำ

4.	 แรงผลักดันจากสินค้าทดแทนอยู่ในระดับกลาง

5.	 แรงผลักดันจากการแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกันอยู่ในระดับที่กลาง

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ (SWOT Analysis)

-	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน

	 จุดแข็ง (Strength)	 : 	มีข้อได้เปรียบในเรื่องของท�ำเลที่ตั้ง เนื่องจากอยู่ใกล้แหล่งชุมชน เป็นพื้นที่ที่มี

ประชากรอาศัยอยู่หนาแน่น บริเวณใกล้เคียงประกอบด้วยห้างสรรพสินค้า  

สถานศึกษา ศูนย์รถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์ เป็นต้น

	 จุดอ่อน (Weakness)	 : 	ปัญหาการขาดแคลนแรงงาน ไม่สามาควบคุมปัจจัยภายนอกได้ เช่น สภาพ

อากาศที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

-	 การวิเคราะห์สถาพแวดล้อมภายนอก	

	 โอกาส (Opportunity)	 : 	การเติบโตของตลาดรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์ ส่งผลให้ธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องได้รับ

ประโยชน์ไม่ว่าจะเป็นวัตถุดิบที่หาง่าย เนื่องจากมีตัวแทนจ�ำหน่ายน�้ำยาเคมี

จ�ำนวนมาก รวมถงึพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีต่่างพากนัปรบัเปลีย่นให้สอดคล้อง

กับสภาพสังคมและสิ่งแวดล้อมเช่นการหันมาใช้บริการร้านที่ให้บริการแทน

การ	ลงมือท�ำด้วยตนเอง

	 อุปสรรค (Threat)	 : 	สภาพเศรษฐกิจที่ผันผวนท�ำให้ผู้คนระมัดระวังในการจับจ่ายใช้สอย ความไม่

แน่นอนทางการเมอืงมผีลกระทบต่อการคมนาคมขนส่งและส่งผลต่อต้นทนุการ

ให้บริการ
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	 การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการตลาด

	 กลุม่ลกูค้าเป้าหมายหลกั คอืกลุม่ลกูค้าเพศชายทีใ่ช้รถจกัรยานยนต์บิก๊ไบค์ พกัอาศยัอยูใ่นกรงุเทพมหานคร 

ชื่นชอบในการดูแลรักษารถและก�ำลังมองหาการบริการล้างรถส�ำหรับรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์โดยเฉพาะ ทั้งนี้ยังมี

การก�ำหนดต�ำแหน่งทางการตลาดโดยเลือกวางต�ำแหน่งทางการตลาดโดยเน้นการให้บริการที่มีคุณภาพ บริการ

อย่างมอือาชพี ในราคาทีอ่ยูใ่นระดบักลาง คอืมรีาคาแพงกว่าร้านคูแ่ข่งทีม่รีาคาต�ำ่ทีส่ดุและมรีาคาถกูกว่าร้านคูแ่ข่ง

ทีแ่พงทีส่ดุเพือ่ตอบสนองความต้องการของลกูค้าทีต้่องการบรกิารทีม่คีณุภาพแต่ราคาไม่แพง รวมถงึน�ำกลยทุธ์ส่วน

ประสมทางการตลาด (7P’s) มาใช้ในการพัฒนาสินค้าและบริการเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าโดยมีราย

ละเอียดดังนี้ 1. ด้านบริการ (Service)บริการหลักของร้าน CARCARE BIGBIKE คือ บริการล้างท�ำความสะอาด

ภายนอกและการล้างโซ่ ขัดเคลือบสี ลง WAX 2. ด้านราคา (Price) การตั้งราคาของร้าน CARCARE BIGBIKE  

จะค�ำนึงถึงความพอใจของลูกค้า เมื่อเทียบอรรถประโยชน์ที่ลูกค้าจะได้รับกับราคาแล้วท�ำให้เกิดความคุ้มค่าและ

ค�ำนงึถงึก�ำลงัในการซือ้ของลกูค้า โดยม ี2 ราคาตามรายการให้บรกิารคอืบรกิารล้างท�ำความสะอาดภายนอก ราคา 

290 บาท บรกิารล้างท�ำความสะอาดภายนอกและการล้างโซ่ ขดัเคลอืบส ีลง WAX 3. ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย 

(Place) ร้าน CARCARE BIGBIKE มหีน้าร้านตัง้อยูท่ีถ่นนเลยีบทางด่วน-รามอนิทรา ซอยประดษิฐ์มนธูรรม 15 แขวง

ลาดพร้าว เขตลาดพร้าว กรุงเทพมหานคร เป็นสถานที่ที่อยู่ใกล้แหล่งชุมชน มีประชากรหนาแน่น 4. ด้านการส่ง

เสรมิการตลาด (Promotion) เน้นการให้ข้อมลูด้านบรกิารแก่ลกูค้ามากทีส่ดุ เกีย่วกบัการให้บรกิาร ผลติภณัฑ์หรอื

โปรโมชั่น โดยใช้การโฆษณาผ่านทาง 2 ช่องทางหลัก คือช่องทางสื่อสารผ่านทางบุคคลโดยมีตัวแทนจากทางร้าน

ไปตัง้จดุประชาสมัพนัธ์ตามร้านขายอปุกรณ์ตกแต่งหรอืตามงาน Bike Show ต่างๆ ช่องทางสือ่สารอืน่มกีารโฆษณา

ผ่านรายการวทิยแุละสือ่สิง่พมิพ์ และการส่งเสรมิการขายโดย เมือ่ใช้บรกิารจากทางร้านครบ 10 ครัง้ลกูค้าจะได้รบั

สิทธิ์ในการเข้ารับบริการล้างท�ำความสะอาดโดยไม่เสียค่าใช้จ่าย 1 ครั้ง 5. ด้านบุคลากร (People) บริการของ

พนกังานจะต้องสร้างความประทบัใจให้แก่ลกูค้าซึง่จะท�ำให้ลกูค้าสามารถจดจ�ำยีห้่อได้และเมือ่ต้องการบรกิารเกีย่ว

กับรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์จะนึกถึงร้านของเราได้เป็นอันดับแรก พนักงานทุกคนจะได้รับการฝึกอบรมเป็นอย่างดี

จากศูนย์ฝึกอบรมพนักงานภายใน เพื่อให้พนักงานมีความรู้ความช�ำนาญเกี่ยวกับการบริการด้านดูแลรักษารถ  

6. ด้านกระบวนการ (Process) เน้นการให้บรกิารทีม่คีณุภาพส่งมอบทนัเวลา7.ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence) เน้นในความสวยงามของร้านทีม่สีภาพแวดล้อมสวยงาม ปลอดภยั สะดวกในการเดนิทาง มสีถานทีจ่อด

รถ อ�ำนวยความสะดวกต่างๆ

	 การประมาณการรายได้ 

	 จากทฤษฎีการก�ำหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างของคอแครน อยู่ในกรณีไม่ทราบขนาดของประชากรและ

กรณีไม่ทราบค่าสัดส่วนของประชากร เพื่อให้ทราบขนาดของกลุ่มตัวอย่าง โดยการใช้สูตรของคอแครน ดังนั้นจึง

ท�ำการรวบรวมข้อมลูโดยใช้แบบสอบถามจ�ำนวน 384 ชดุ จากการสอบถามลกูค้ากลุม่เป้าหมาย (ผูท้ีใ่ช้รถจกัรยาน

ยนต์บิ๊กไบค์และจักรยานยนต์ทั่วไปในบริเวณใกล้เคียง) จ�ำนวน 384 คน พบว่า มีจ�ำนวน 230 คน ที่จะเข้ามาใช้

บริการ ร้าน CARCARE BIGBIKE  สัปดาห์ละ 1 ครั้ง (คิดเป็น 60%) ดังนั้นจะต้องมีจ�ำนวนรถมาใช้บริการร้าน  

CARCARE BIGBIKE  920 คันต่อเดือน หรือ 11,040 คันต่อปี แบ่งเป็นบริการล้างท�ำความสะอาดภายนอก 50% 

เท่ากับ 5,520 คันในอัตราค่าบริการคันละ 290 บาท และจะมีลูกค้ามาใช้บริการล้างท�ำความสะอาดภายนอกและ

ล้างโซ่ ขัดขอบยาง  เคลือบสี ลง WAX  50% เท่ากับ 5,520 คันในอัตราค่าบริการคันละ 490 บาท ท�ำให้การ

ประมาณการายได้รวมในปีแรกทั้งหมด 4,305,600 บาท
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	 การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการเงิน

	 ร้าน CARCARE BIGBIKE มีเงินลงทุนทั้งหมด 1,469,000 บาท ซึ่งเป็นส่วนของเจ้าของทั้งหมด กิจการมี

รายได้ในปีแรก 4,305,600 บาท (ประมาณการรายได้) ต้นทุนรวม 1,309,344 บาท มีก�ำไรสุทธิในปีแรก

เท่ากับ1,022,879 บาท จึงท�ำให้โครงการมีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (ROI) มีค่าเท่ากับ 69.6 % ถือว่าอยู่ใน

สัดส่วนที่น่าลงทุนพอสมควร

บทสรุปและข้อเสนอแนะ

	 การศกึษาความเป็นไปได้ของธรุกจิให้บรกิารล้างรถจกัรยานยนต์บิก๊ไบค์ในเขตลาดพร้าว จงัหวดักรงุเทพ

หานคร มีแนวทางในการศึกษาคือ  วิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมทั่วไปของธุรกิจ (General Environmental 

Analysis) การวิเคราะห์การแข่งขันของอุตสาหกรรม (Five Force Model) การวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม (SWOT 

Analysis) การศกึษาด้านการตลาด การศกึษาด้านการด�ำเนนิงาน และการศกึษาทางด้านการเงนิ พบว่าเขตลาดพร้าว

จงัหวดักรงุเทพมหานคร เป็นพืน้ทีท่ีม่ปีระชากรอาศยัอยูห่นาแน่นพืน้ทีโ่ดยรอบประกอบด้วยห้างสรรพสนิค้า โรงแรม 

โรงงานอุตสาหกรรม ตลาด สถานศึกษา บริเวณใกล้เคียงที่อยู่ใกล้กับศูนย์รถจักรยานยนต์ และร้านขายอุปกรณ์

ตกแต่งรถและร้านขายอุปกรณ์ที่เกี่ยวข้อง เศรษฐกิจมีการเติบโตอย่างรวดเร็ว ท�ำให้ธุรกิจมีความได้เปรียบในเรื่อง

ของท�ำเลทีต่ัง้ ในสภาวะเศรษฐกจิปัจจบุนัทีถ่งึแม้มคีวามผนัผวนแต่ยงัอยูใ่นระดบัทีส่ามารถรองรบัความเสีย่งในการ

ลงทุนส�ำหรับธุรกิจขนาดย่อมรัฐบาลมีนโยบายสนับสนุนการลงทุน อีกทั้งเทคโนโลยีที่เป็นเครื่องมือที่ยอมรับกันใน

ปัจจุบันที่จะท�ำให้แผนในการด�ำเนินการเป็นไปได้อย่างราบรื่นและยังเป็นส่วนหนึ่งที่ช่วยผลักดันให้ธุรกิจประสบ

ความส�ำเร็จ ด้านการแข่งขันภายในอุตสาหกรรมมีคู่แข่งขันน้อยราย ท�ำให้อ�ำนาจต่อรองของลูกค้าและ Suppliers 

อยู่ในระดับต�่ำ รวมถึงสภาพการณ์ในปัจจุบันที่ส่งผลให้ธุรกิจคาร์แคร์มีบทบาทมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นสภาพสังคมที่

แออัดท�ำให้เกิดข้อจ�ำกัดของพื้นที่ สภาพเศรษฐกิจที่บีบรัดให้ผู้คนต้องใช้ชีวิตที่แข่งขันและเร่งรีบ ธุรกิจให้บริการ

ล้างรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์เป็นธุรกิจหนึ่งที่สามารถตอบโจทย์วิถีชีวิตของผู้ใช้รถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์ในปัจจุบันได้ 

ซึ่งเป็นโอกาสที่ดีในการประกอบธุรกิจให้บริการล้างรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์	

	 ธรุกจิให้บรกิารล้างรถจกัรยานยนต์บิก๊ไบค์สามารถสาร้างรายได้หรอืสามารถท�ำเป็นอาชพีหลกัได้เนือ่งจาก

มีผลตอบแทนจากการลงทุนอยู่ในระดับที่สามารถท�ำก�ำไรได้คือมีค่า ROI หรือผลตอบแทนจากการลงทุนเท่ากับ 

69.6 % ซึ่งถือว่าอยู่ในสัดส่วนที่น่าลงทุนพอสมควร

	

ข้อเสนอแนะ

	 1. 	 ข้อเสนอแนะต่อการน�ำไปใช้ประโยชน์

		  1.1 	ควรมีการจัดเตรียมแผนรองรับการขาดแคลนแรงงานภายหลังจากการเปิด AEC ในปี 2558 

ซึง่การเปิด AEC จะส่งผลให้เศรษฐกจิในแต่ละประเทศดขีึน้ท�ำให้แรงงานกลบัสูถ่ิน่ฐานบ้านเกดิของตน ดงันัน้จงึควร

มีแผนส�ำรองส�ำหรับเตรียมรับมือในเรื่องของการขาดแคลนแรงงาน

		  1.2 	เพิม่สิง่อ�ำนวยความสะดวกระหว่างรอส�ำหรบัลกูค้า เช่น บรกิารจากร้านกาแฟ อาหารเครือ่ง

ดื่ม เพื่อเป็นการดึงดูดให้ลูกค้าเข้ามาใช้พื้นที่ร้านและเป็นโอกาสในการประชาสัมพันธ์อีกทางหนึ่ง

		  1.3 	มกีารจดัโปรโมชัน่เพือ่กระตุน้ยอดขายอย่างต่อเนือ่งเพือ่รกัษาระดบัยอดขาย เช่น การจดัท�ำ

โปรโมชั่นในฤดูฝน

		  1.4 	มกีารสร้างขวญัและก�ำลงัใจส�ำหรบัพนกังานด้วยการจดักจิกรรมสนัทนาการต่างๆ การให้เงนิ

พิเศษ การเพิ่มโอกาสในการสร้างรายได้ส�ำหรับพนักงานเป็นต้น
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	 2.	 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป
		  2.1 	ในการจัดท�ำแผนธุรกิจให้บริการล้างรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์ในครั้งนี้เป็นการศึกษาโดย
วิเคราะห์ข้อมูลจากสภาวะในปัจจุบัน ซึ่งท�ำให้ได้ข้อสรุปดังกล่าว  ดังนั้นในการศึกษาความเป็นไปได้ในธุรกิจที่
เกี่ยวข้องกับธุรกิจให้บริการล้างรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์ในครั้งต่อไป ย่อมมีความแตกต่างในเรื่องของข้อมูลในการ
วิเคราะห์ซึ่งอาจท�ำให้ผลการศึกษาที่ได้ไม่เป็นไปตามวัตถุประสงค์ ผู้ศึกษาจึงจ�ำเป็นต้องศึกษาข้อมูลโดยพิจารณา
ตามสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลง ทั้งนี้เพื่อให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ในการศึกษา

กิตติกรรมประกาศ
		  การจดัท�ำแผนธรุกจิในครัง้นีส้�ำเรจ็ลลุ่วงไปได้ด้วยความช่วยเหลอือย่างดยีิง่ของ ดร. กติตพิงษ์ ศริโิชติ 
อาจารย์ที่ปรึกษา ที่ได้ให้ค�ำแนะน�ำ และข้อคิดเห็นต่างๆมาโดยตลอด ผู้จัดท�ำขอกราบขอบพระคุณมา ณ ที่นี้

เอกสารอ้างอิง
[1] ยอดจดทะเบียนรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์ (พ.ศ.2555-2556).กรมการขนส่งทางบอกคาดการณ์โดยศูนย์วิจัย

กสิกรไทย.(วันที่ค้นข้อมูล: 25 มีนาคม 2557) เข้าถึงได้จาก: http://www.biztempnews.com
[2] แบบรถจักรยานยนต์.ใน สารานุกรมไทยส�ำหรับเยาวชนฯ ( เล่มที่ ๒๔).กรุงเทพมหานคร
[3] ภัควัฒน์ คงคะคิด.(ม.ป.ป.).ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อความจงรักภักดีในการเลือกใช้บริการ

ร้านคาร์แคร์แห่งหนึง่ในเขตต�ำบลหนองปรอื.(วนัทีค้่นข้อมลู: 31 มกราคม 2557) เข้าถงึได้จาก:http://
graduate.east.spu.ac.th/graduate/admin/waaa_file/A107pakkawat.pdf. 

[4] Car Care Express.โครงการทางธรุกจิสําหรบันกัศกึษาปรญิญาโทประเภทแผนธรุกจิ.มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์ 
คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี.(2543). (วันที่ค้นข้อมูล :20 มีนาคม 2557).เข้าถึงได้จาก :http://
gs.utcc.ac.th/ceomba/mk/0%2057%20Retail/Plan/Plan%2013%20-%20CarCare).pdf.

[5] Philip Kotler (1994) Marketing management : analysis, planning, implementation, and  
control. New York  : Prentice Hall book Company.

ตารางที่ 1 แสดงการประมาณโครงสร้างเงินลงทุนของกิจการ CARCARE BIGBIKE

รายการลงทุน การลงทุนในค่าใช้จ่ายที่เป็น

สินทรัพย์ทุน (บาท) ปีที่ 1

อาคารส�ำนักงาน 950,340
วัสดุในการด�ำเนินงาน 371,410
อุปกรณ์ส�ำนักงาน 147,250

รวม 1,469,000
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กลยุทธ์การเพิ่มยอดสินเชื่อที่อยู่อาศัยของธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ�ำกัด (มหาชน) สาขาขอนแก่น

STRATEGIC PLANNING TO INCREASE SALES VOLUME OF HOUSING LOAN BY 

BANK OF AYUDHYA PUBLIC COMPANY LIMITED KHON KAEN BRANCH

ระพีพรรณ วิริยะชัยกิจ1

อนงค์นุช เทียนทอง2

บทคัดย่อ

	 รายงานการศึกษาครั้งนี้เป็นเรื่อง การศึกษากลยุทธ์การเพิ่มยอดสินเชื่อที่อยู่อาศัย ธนาคารกรุงศรี จ�ำกัด (มหาชน) สาขา

ขอนแก่น มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อบ้านที่อยู่อาศัยและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้านที่อยู่อาศัย และ 

2) ก�ำหนดแผนกลยุทธ์เพิ่มยอดสินเชื่อที่อยู่อาศัย ธนาคารกรุงศรี จ�ำกัด (มหาชน)  สาขาขอนแก่น เก็บรวบรวมข้อมูลโดยการใช้

แบบสอบถาม  ผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31 – 40 ปี การศึกษาปริญญาตรี รับราชการ 

สถานภาพโสด ต้องการใช้สินเชื่อเคหะเพื่อซื้อที่ดินพร้อมสิ่งปลูกสร้าง หาและข้อมูลเงื่อนไขในการกู้ ศึกษาวงเงินสินเชื่อก่อนตัดสินใจ

ใช้บริการ ต้องการเป็นลูกค้าสินเชื่อที่อยู่อาศัยของธนาคารกรุงศรี จ�ำกัด (มหาชน) สาขาขอนแก่นรับข้อมูลสินเชื่อเพื่อที่อยู่อาศัย จาก

พนักงานของธนาคาร มีการเปรียบเทียบเงื่อนไขการกู้กับธนาคารอื่น จากการศึกษาสามารถก�ำหนดกลยุทธ์เพิ่มยอดสินเชื่อที่อยู่อาศัย 

ธนาคารกรุงศรี จ�ำกัด (มหาชน) สาขาขอนแก่น ได้จ�ำนวน 4 โครงการ ดังนี้ 1) โครงการพัฒนาระบบการวิเคราะห์ข้อมูลสินเชื่อ   

2) โครงการลูกค้าสัมพันธ์   3) โครงการอบรมและพัฒนาพนักงานเกี่ยวกับพัฒนาเทคนิคการขายและเพิ่มความรู้ด้านผลิตภัณฑ์ และ 

4) โครงการประชาสมัพนัธ์เชงิรกุเยีย่มโครงการบ้านโดยใช้งบประมาณ 54,000 บาท (ห้าหมืน่สีพ่นับาทถ้วน) หากด�ำเนนิการตามแผน

กลยุทธ์เพิ่มยอดสินเชื่อที่อยู่อาศัย ธนาคารกรุงศรี จ�ำกัด (มหาชน) สาขาขอนแก่น มาใช้ผลการด�ำเนินงานในปี 2557 ธนาคารกรุงศรี 

จ�ำกัด (มหาชน) สาขาขอนแก่นจะมียอดการอนุมัติสินเชื่อที่อยู่อาศัยไม่ต�่ำกว่า 66,207,000 ล้านบาท

ค�ำส�ำคัญ: สินเชื่อที่อยู่อาศัยของธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ�ำกัด (มหาชน) สาขาขอนแก่น

Abstract
	 The objectives of this independent study were firstly to examine the house buying behavior and factors 

influential to buying decision and to set strategies to increase sales of house loan at Krungsri Bank, Khon Kaen 

branch. Questionnaire was used as the study tool. The study shows that most of respondents were female, 31-40 

years old, holding undergraduate certificate, governmental officers and single. Most of them applied for the loan 

in purpose of land with building. They had searched for information related to loan limit before making decision 

and wanted to use the bank’s loan service. Bank officers were who the loan information was delivered to the 

customers. The study participants made a comparison of loan conditions with other banks before making loan 

decision. Due to this study, 4 projects to increase the sales of house loan were introduced as following;  

1) developing credit analysis system, 2) customer relation, 3) staffs training and development regarding to marketing 

strategies and 4) aggressive public relation. The budget of these projects was 54,000 baht. After applying these 4 

projects, Krungsri Bank, Khon Kaen was expected to have credit offering at  66,207,000 million baht in 2014

Keywords: Housing loan at Krungsri Bank, Khon Kaen branch

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ ประจ�ำสาขาเศรษฐศาสตร์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

ธนาคารกรุงศรีฯ จ�ำกัด (มหาชน)  สาขาขอนแก่น ตั้งอยู่ 114 ถนนศรีจันทร์  ต�ำบลในเมือง อ�ำเภอเมือง 

จังหวัดขอนแก่น มีพนักงานทั้งหมด 13 คน ได้แก่ ผู้จัดการสาขา 1 คน รองผู้จัดการฝ่ายปฏิบัติการสาขา 1 คน รอง

ผู้จัดการฝ่ายสินเชื่อ 1 คน เจ้าหน้าที่ฝ่ายสนับสนุนงานสาขา 2 คน เจ้าหน้าบริการลูกค้า 4 คน และเจ้าหน้าที่สิน

เชื่อ 4 คน เปิดให้บริการทุกวัน เวลา 8.30 น. – 17.30 น. 

ธนาคารกรุงศรีฯ จ�ำกัด (มหาชน) มีการให้สินเชื่อที่อยู่อาศัยอย่างต่อเนื่อง เพื่อเป็นการขยายฐานสินเชื่อ

ที่อยู่อาศัย และให้สามารถแข่งขันกับสถาบันการเงินคู่แข่ง รวมถึงเป็นทางเลือกให้กับลูกค้าที่มีความประสงค์จะซื้อ

บ้านทีอ่ยูอ่าศยั ในปี พ.ศ. 2556 ธนาคารกรงุศรฯี จ�ำกดั (มหาชน) สาขาขอนแก่น มกีารอนมุตัสินิเชือ่เพือ่ทีอ่ยูอ่าศยั  

จ�ำนวน 26 ราย รวมเป็นจ�ำนวนเงิน 37,207,000 ล้านบาท และเพื่อเป็นการตอบสนองนโยบายของธนาคารฯ ใน

การให้บริการสินเชื่อที่อยู่อาศัยแก่ลูกค้า โดยในปี 2557 ธนาคารกรุงศรีฯ จ�ำกัด (มหาชน)  สาขาขอนแก่น มีการ

ก�ำหนดเป้าหมายในการปล่อยสินเชื่อที่อยู่อาศัยจะต้องมียอดสินเชื่อที่อยู่อาศัยเพิ่มขึ้นจากในปี 2556 ไม่ต�่ำกว่า 20 

ล้านบาท ซึ่งหมายความว่า ในปี 2557 ธนาคารกรุงศรีฯ จ�ำกัด (มหาชน)  สาขาขอนแก่น จะมียอดการอนุมัต ิ

สินเชื่อที่อยู่อาศัยไม่ต�่ำกว่า 66,207,000 ล้านบาท

จากเหตผุลดงักล่าวข้างต้น รวมถงึสถานการณ์การแข่งขนัของธนาคารและสถาบนัการเงนิทีท่วคีวามรนุแรง

ขึ้นทุกขณะ ท�ำให้ทุกธนาคารและสถาบันการเงินต้องมีการพัฒนา ปรับปรุง และใช้ กลยุทธ์ต่างๆ มาเป็นเครื่องมือ

ช่วยให้บรรลุถึงเป้าหมายและสามารถด�ำรงอยู่ต่อไปได้อย่างยั่งยืนผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที่จะเพื่อศึกษาพฤติกรรม

และปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สินเชื่อบ้านที่อยู่อาศัย เพื่อให้ทราบถึงความต้องการของลูกค้าในปัจจุบัน 

และเกบ็ข้อมลูน�ำไปใช้ในการจดัท�ำแผนกลยทุธ์เพือ่เพิม่ยอดสนิเชือ่ทีอ่ยูอ่าศยัของธนาคารกรงุศรฯี จ�ำกดั (มหาชน) 

สาขาขอนแก่นเพื่อให้สามารถแข่งขันกับธนาคารอื่นได้

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

1.	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สินเชื่อบ้านที่อยู่อาศัย

2.	 เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สินเชื่อบ้านที่อยู่อาศัย

3.	 เพือ่ก�ำหนดแผนกลยทุธ์เพิม่ยอดสนิเชือ่ทีอ่ยูอ่าศยั ธนาคารกรงุศรฯี จ�ำกดั (มหาชน)  สาขาขอนแก่น

วิธีการด�ำเนินงาน

		  การศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้บ้านทีอ่ยูอ่าศยัและปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้บ้านทีอ่ยูอ่าศยั ท�ำการ

ศึกษาโดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลของลูกค้าเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไป พฤติกรรมในการเลือกซื้อบ้าน 

และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อบ้าน ใน 7 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ 2) ด้านราคา      

3) ด้านการจัดจ�ำหน่าย 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด 5) ด้านบุคลากร 6) ด้านกระบวนการให้บริการ และ 7) ด้าน

หลักฐานทางกายภาพ 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

1)	 ประชากร	 ประชากรเป็นประชาชนที่อาศัยอยู่ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น อ�ำเภอเมือง จังหวัด

ขอนแก่น จ�ำนวน 111,294 คน (เทศบาลนครขอนแก่น, 2556) [1]

2)	 กลุ่มตัวอย่าง	 กลุ่มตัวอย่าง คือ ตัวแทนของประชากร ซึ่งขนาดของกลุ่มตัวอย่างได้มาโดยการเก็บ

ข้อมูลโดยการแจกแบบสอบถามภายในเขตเทศบาลนครขอนแก่น อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น โดยผู้ศึกษาเก็บ

แบบสอบถามด้วยตนเอง
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	 การก�ำหนดขนาดตัวอย่าง (n)การสุ่มตัวอย่างจะสุ่มจากกลุ่มประชากรเป้าหมาย คือ เพศชาย/หญิง ผู้ที่

มีอาชีพและอยู่อาศัยในเขตเทศบาลนครขอนแก่น คนโดยมีวิธีการค�ำนวณ คือ เป็นกรณีทราบจ�ำนวนประชากรที่

แน่นอน ก�ำหนดค่าความคลาดเคลื่อน 5% ของข้อมูลที่เก็บรวบรวมได้จากตัวอย่างเท่าที่จะยอมรับได้ ซึ่ง ณ ระดับ

ความเชื่อมั่น 95%จากสูตร ของทาโร ยามาเน่ (Taro Yamane) [2]   จากการค�ำนวณได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 

399.98 ตัวอย่าง ดังนั้นจึงปัดค่าให้เป็นขนาดกลุ่มตัวอย่างส�ำหรับการเก็บข้อมูลเท่ากับ 400 ตัวอย่าง

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ แบบสอบถาม ที่ได้จัดเตรียมไว้ล่วงหน้า โดยแบบสอบถามที่ใช้จะเป็น

แบบสอบถามส�ำหรับกลุ่มเป้าหมายในเขตเทศบาลนครขอนแก่น อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น โดยจะมีทั้งหมด 4 

ส่วน คือ	 ส่วนที่ 1	 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน

	 ส่วนที่ 2	 พฤติกรรมในการเลือกซื้อบ้าน ที่อยู่อาศัย

	 ส่วนที่ 3	 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านที่อยู่อาศัย

เป็นแบบสอบถามทีเ่กีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ทีม่อีทิธพิลต่อต่อการตดัสนิใจในการใช้บรกิารสนิเชือ่  

โดยใช้เกณฑ์การให้คะแนนแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating  Scale)  มคี�ำตอบให้เลอืก 5  ค�ำตอบ และให้เลอืก

ตอบเพียง 1 ระดับเท่านั้น   

	 การเก็บรวบรวมข้อมูล

	 1.	 เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการส�ำรวจ (Survey Method) โดยการใช้แบบสอบถามท�ำการสอบถาม

กลุม่ตวัอย่างตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยเกบ็ข้อมลูกลุม่ตวัอย่างภายในเขตเทศบาลนครขอนแก่น 

อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

	 2. 	 ด�ำเนนิการเกบ็รวบรวมข้อมลูทางด้านสถติจิากหน่วยงานทีเ่กีย่วข้อง ศกึษาข้อมลูเพิม่เตมิจากหนงัสอื 

วารสาร สื่อสิ่งพิมพ์ และสื่ออิเล็คทรอนิกส์ น�ำข้อมูลที่ได้มาใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม

ภายนอก วิเคราะห์อุตสาหกรรม วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค รวมทั้งศึกษาพฤติกรรมและปัจจัย

ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้าน

	 การวิเคราะห์ข้อมูล

	 ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) การวิเคราะห์แจกแจงความถี่ การหาค่าร้อยละ การหาค่า

เฉลีย่ และการหาค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และใช้เกณฑ์ในการประเมนิระดบัความส�ำคญัของปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อ

การตัดสินใจใช้บริการจากค่าเฉลี่ยที่ได้ [3] และผู้ศึกษาด�ำเนินการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูปส�ำหรับ

ประมวลผลทางสถิติ SPSS (SPSS for Windows) [4]

ผลการศึกษา

	 เนือ่งจากธรุกจิธนาคารการด�ำเนนิกลยทุธ์ต่างๆ โดยส่วนใหญ่จะถกูก�ำหนดมาจากส�ำนกังานใหญ่และต้อง

ด�ำเนินการตามแผนที่ก�ำหนดไว้ ส่วนกลยุทธ์ที่ได้จากการศึกษาในครั้งนี้ จะน�ำมาใช้เฉพาะธนาคารกรุงศรีจ�ำกัด 

(มหาชน) สาขาขอนแก่น เท่านั้น เพื่อให้สาขามียอดการอนุมัติสินเชื่อที่อยู่อาศัยไม่ต�่ำกว่า 56,207,000 ล้านบาท 

และทางสาขาควรท�ำการก�ำหนดแผนระยะสัน้ของสาขา เพือ่ให้สามารถน�ำมาใช้ได้อย่างต่อเนือ่ง เพือ่เป็นการรกัษา

กลุ่มลูกค้า 
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	 ข้อเสนอแนะด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการที่ได้จากการศึกษาใน

ครั้งนี้ ดังนี้

1. 	 ด้านผลติภณัฑ์ ข้อทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารทีม่ค่ีาเฉลีย่มากทีส่ดุ คอื วงเงนิสนิเชือ่ทีไ่ด้รบัเพยีง

พอต่อความต้องการ (X =4.62 , S.D.= 0.57) รองลงมา การอนุมัติวงเงินสินเชื่อและยอดการช�ำระเงินเหมาะสม

และตรงตามความต้องการ (X = 4.58, S.D.= 0.60 ) ดงันัน้ เสนอแนะว่า พนกังานควรอธบิายขัน้ตอนในการอนมุตัิ

วงเงนิสนิเชือ่ รวมถงึคณุสมบตัขิองผูกู้ท้ีม่ผีลต่อการปล่อยสนิเชือ่ของธนาคารอย่างชดัเจน เพือ่สอบถามและค�ำนวณ

ดเูครดติของผูกู้เ้ปรยีบเทยีบกบัเงือ่นไขของธนาคารได้ และสามารถ เพือ่แจ้งค่างวดและวงเงนิเบือ้งต้นได้ตามความ

ต้องการของลกูค้า ท�ำให้ลกูค้าได้ทราบเบือ้งต้นถงึความสามารถในการกูข้องตนเอง และความสามารถในการปล่อย

สินเชื่อของธนาคาร

2.	 ด้านราคา ข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คืออัตราดอกเบี้ยในการผ่อนช�ำระต�่ำ (X = 4.65 , S.D.= 0.63 ) 

รองลงมา การลดดอกเบีย้ให้ หากปิดบญัชก่ีอนก�ำหนด (X = 4.53, S.D.= 0.77)  ดงันัน้ เสนอแนะว่า  อตัราดอกเบีย้

ในการช�ำระขั้นต�่ำแนะน�ำให้ ลูกค้าสามารถเป็นคนเลือกเอง ว่าจะเลือกรับค่างวดสินเชื่อ ต่อเดือนเท่าไหร่ ที่มีความ

สามารถผ่อนได้ และแนะน�ำแนวทางที่เหมาะสมแก่ลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าได้ตัดสินใจได้ง่ายขึ้น และตามนโยบายของ

ธนาคารเมื่อมีการปิดบัญชีก่อนก�ำหนด ให้ลูกค้าได้มีส่วนลด ตามสัดส่วนตามวันที่ลูกค้ามาช�ำระก่อนก�ำหนด

3.	 ด้านการจัดจ�ำหน่าย ข้อที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการที่มีค่าเฉลี่ยมากมีความสะดวกในการช�ำระ

ค่างวดผ่านเคาน์เตอร์ธนาคารทุกสาขา (X = 4.42, S.D.= 0.67) รองลงมา จุดให้บริการคลอบคลุมและทั่วถึง(X

=4.28, S.D.=0.78) ซึ่งธนาคารกรุงศรี จ�ำกัด (มหาชน) เป็นธนาคารที่มุ่งเน้นให้ลูกค้ามีทางเลือกในการท�ำธุรกรรม 

ทางการเงินมากขึ้น อีกทั้งธนาคารยังได้มีการน�ำเทคโนโลยีอันทันสมัยมาใช้ให้บริการในสาขา เช่นครื่อง Simple Q 

เพื่อให้เกิดความสะดวก รวดเร็ว มีคุณภาพในการให้บริการที่สาขา และลูกค้าสามารถท�ำธุรกรรมทางการเงินด้วย

ตัวเองที่บ้านได้ โดยใช้บริการ Krungsri online , Krungsri Moblie ผ่านมือถือได้ด้วยตนเอง

4.	 ด้านการส่งเสริมการตลาด    ข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ มีการให้สิทธิพิเศษ ส่วนลด อัตราดอกเบี้ย

พิเศษ(X = 4.54, S.D.=0.62) ส�ำคัญมากที่สุด รองลงมา มีพนักงานออกแนะน�ำลูกค้าในการให้บริการ(X = 4.02, 

S.D.=0.70) ซึ่งธนาคาร จะมีอัตราดอกเบี้ย พิเศษให้ลูกค้าเป็นโปรโมชั่นในแต่ละโครงการบ้านที่ลูกค้าสนใจ ตาม

เงือ่นไขทีธ่นาคารก�ำหนด และยกเว้นค่าธรรมเนยีมนติกิรรมสญัญา ยกเว้นค่าประเมนิราคา เพือ่ให้ลกูค้า มแีรงดงึดดู

ใจ ด้านการส่งเสรมิการตลาดทีม่ากกว่าทีล่กูค้าคาดหวงั และตลอดเวลาให้บรกิารทางด้านสนิเชือ่แก่ลกูค้า ให้ข้อมลู

ด้วยความจริงใจ ให้ข้อเท็จจริงที่ลูกค้าต้องการทราบและหลังจ�ำนองบ้าน ให้การดูแลลูกค้าในฐานะ เป็นที่ปรึกษา 

เพื่อให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการเราอีก

 5.	 ด้านบคุลากร ข้อทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารทีม่ค่ีาเฉลีย่มากทีส่ดุ คอืพนกังานมกีารตดิต่อสือ่สาร 

อธิบายอย่างถูกต้อง เข้าใจง่ายและน่าเชื่อถือ(X = 4.56, S.D.=0.60) พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า (X = 

4.55, S.D.= 0.59) จากพนัธกจิของธนาคารกรงุศร ี( จ�ำกดั ) มหาชน ทีม่อียูว่่า “ทมีงานมอือาชพี  ทีม่คีวามสามารถ

และเป็นหนึง่เดยีว พร้อมมุง่มัน่ สร้างสรรค์ผลติภณัฑ์ และบรกิารชัน้เลศิ เพือ่เป็นกลุม่การเงนิอนัดบัหนึง่ในใจลกูค้า” 

แสดงให้เห็นถึง ความตั้งใจที่จะ สร้างความน่าเชื่อถือ และสร้างฐานลูกค้าใหม่ และดูแลลูกค้าเก่าอย่างต่อเนื่อง

6.	 ด้านกระบวนการให้บริการ พบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือมีการบริการที่ได้มาตรฐาน ถูกต้อง 

แม่นย�ำ(X = 4.55, S.D.=0.62 ) รองลงมา มีความสะดวก รวดเร็วในการให้บริการ (X = 4.54 , S.D.= 0.59)  ด้วย

วิสัยทัศน์ (Vision) “ มุ่งมั่นการเป็นสถาบันการเงิน ชั้นน�ำระดับภูมิภาค ที่ก้าวสู่เวทีโลก ด้วยการเติบโตที่ยั่งยืน รับ
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ผดิชอบต่อสัง่คม เพือ่ตอบสนองต่อความต้องการของลกูค้า ” ธนาคารมคีวามมุง่มัน่ ทีจ่ะให้บรกิารทีม่มีาตรฐานโดย

มีการ Morning talk ทุกเช้า เกี่ยวกับ ค�ำติ ค�ำชมที่ได้รับตอบรับจากลูกค้า ชื่นชมและปฏิบัติไปในแนวทางระเบียบ

และนโยบายของธนาคาร และให้ลูกค้าได้รับความพึงพอใจสูงสุด

7.	 ด้านหลักฐานทางกายภาพ พบว่าข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือมีป้ายค�ำแนะน�ำการใช้บริการชัดเจน(
X =4.18, S.D.=0.67) มทีีน่ัง่พกัระหว่างรอในการใช้บรกิาร (X =4.10, S.D.=0.69)ธนาคารกรงุศรจี�ำกดั (มหาชน) 

สาขาขอนแก่น ได้มีการจัดสถานที่ภายในธนาคารให้มีความ โล่งโปร่งสบาย มองเห็นได้ง่าย และให้ความสะดวก

สบายในการท�ำธุรกรรมต่างๆ และมีการจัดและ เป็นการเปลี่ยนสื่อโฆษณา ทุก 15 วัน เพื่อให้ลูกค้า สะดวกต่อการ

ใช้บรกิารและรบัข้อมลูข่าวสาร และภายในสาขามทีีพ่กันัง่ระหว่างรอท�ำธรุกรรม และมนี�ำ้ คอยบรกิารแก่ลกูค้า และ

มุมหนังสือพิมพ์ส�ำหรับท่านที่ต้องการผ่อนคลายอริยบท

	 ผลการศึกษาสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกองค์กร

	 การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกทางการตลาด หรอื PESTE Analysis สรปุได้ว่า สภาพแวดล้อมด้าน

การเมืองและกฎหมาย ด้านเศรษฐกิจ ด้านสังคมและวัฒนธรรม ด้านเทคโนโลยี มีผลกระทบในด้านบวกต่อธุรกิจ 

การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขนั พบว่า ภยัคกุคามทีม่ผีลต่อธรุกจิในระดบัมาก คอื ภยัคกุคามจากอ�ำนาจ

ต่อรองของผูซ้ือ้และการแข่งขนัในอตุสาหกรรมเดีย๋วกนั เนือ่งจากลกูค้ามอี�ำนาจในการตดัสนิใจทีจ่ะเลอืกใช้บรกิาร

กบัธนาคารใดกไ็ด้ โดยปัจจบุนัมกีารแข่งขนัสงูมาก ธนาคารจงึต้องมกีารท�ำกลยทุธ์การตลาดเชงิรกุเน้นการโฆษณา

ประชาสัมพันธ์เพื่อให้ลูกค้ารู้จักผลิตภัณฑ์มากขึ้น ส่วนด้านภัยจากคู่แข่งของธนาคารที่จะเข้ามาใหม่มีระดับความ

รุนแรงต�่ำเนื่องจากต้องใช้เงินลงทุนสูง อ�ำนาจต่อรองของผู้ขายมีน้อย ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนต�่ำ

การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis) พบว่า

จุดแข็ง (Strength) ได้แก่

1.  	 ธนาคารมีความน่าเชื่อถือ และมั่นคง สามารถท�ำธุรกรรมและปล่อยสินเชื่อได้ทุกประเภท

2.  	 มีสาขาคอยให้บริการและ สามารถติดต่อใช้บริการได้ทุกสาขาทั่วประเทศ

3.  	 พนักงานมีความเป็นมิตรและ ให้ความเป็นกันเองแก่ลูกค้า

จุดอ่อน (Weakness) ได้แก่ 

1. 	 เงื่อนไขในการพิจารณาสินเชื่อเงินกู้ของธนาคารค่อนข้างมีเงื่อนไขสูง

2. 	 ไม่สามารถทบทวนผลการพิจารณา ใหม่ให้ลูกค้าได้

3. 	 ลูกค้าที่มีประวัติการช�ำระหนี้ไม่ดี ไม่สามารถแก้ประวัติแล้วท�ำสินเชื่อกับทางธนาคารได้

โอกาส (Opportunities) ได้แก่ 

1. 	 ปัจจุบันลูกค้ามีความต้องการซื้อบ้านเดี่ยวเป็นจ�ำนวนมาก จาก วัฒนธรรมที่เปลี่ยนไป

2. 	 ราคาบ้านหรือที่อยู่อาศัยมีแนวโน้มราคาสูงขึ้นเรื่อยๆ

3. 	 ภัยธรรมชาติที่ไม่แน่นอน ส่งผลให้พื้นที่บริเวณภาคตะวันอกเฉียงเหนือมีความต้องการมากขึ้น

อุปสรรค  ( Threat ) ได้แก่

1. 	 ลูกค้าสามารถเลือกธนาคารได้ตามใจชอบ และสามารถยื่นกู้ได้หลายธนาคาร

2. 	 สภาวะเศรษฐกิจและการเมืองปัจจุบันไม่มีความแน่นอน

3. 	 ปัจจุบัน การแข่งขันด้านสินเชื่อรายย่อย มีการแข่งขันกันสูง 
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ข้อเสนอแนะเพื่อการศึกษาครั้งต่อไป

	 นอกจากสนิเชือ่ทีอ่ยูอ่าศยัแล้วปี 2557 ในจงัหวดัขอนแก่นมโีครงการคอนโดมเีนยีมทีส่ามารถ พร้อมโอน

ในปี 2557 อยูใ่นหลกัเกณฑ์การท�ำสนิเชือ่บ้านกว่า 7,000 Unit  คดิเป็นมลูค่าสนิเชือ่บ้านกว่าหลายพนัล้านบาทใน

อนาคต เป็นการศึกษาตลาดสินเชื่อที่อยู่อาศัยรวมถึงคอนโดเป็นที่น่าสนใจในการศึกษาครั้งต่อไป

กิตติกรรมประกาศ

	 ขอขอบคุณวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ที่ให้การสนับสนุนในการน�ำเสนอ 
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แนวทางการเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บัตรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์

ของธนาคารออมสินสาขาศรีจันทร์ จังหวัดขอนแก่น 

GUIDELINE FOR INCREASING NUMBER OF VISA DEBIT SMART LIFE CARD HOLDERS 

OF GOVERNMENT SAVINGS BANK, SRICHAN BRANCH, KHON KAEN PROVINCE

วิภาดา ภูมิอาจ1

วินิต ชินสุวรรณ2

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรม ทัศนคติของลูกค้า และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
เลอืกใช้บรกิารบตัรเอทเีอม็เดบติ และความพงึพอใจต่อการใช้บรกิารบตัรออมสนิ วซ่ีา เดบติ สมาร์ท ไลฟ์ ของธนาคารออมสนิ 2) เพือ่
ก�ำหนดแนวทางการเพิม่จ�ำนวนผูใ้ช้บตัรออมสนิ วซ่ีา เดบติ สมาร์ท ไลฟ์ ธนาคารออมสนิสาขาศรจีนัทร์ จงัหวดัขอนแก่น ผลการศกึษา
จากแบบสอบถาม การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกองค์กร การวเิคราะห์จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส และอปุสรรค สามารถ
น�ำมาก�ำหนดแนวทางในการเพิม่จ�ำนวนผูใ้ช้บตัรได้ 2 แนวทาง คอื 1) แนวทางการเพิม่จ�ำนวนผูใ้ช้บตัรออมสนิ วซ่ีา เดบติ สมาร์ท ไลฟ์ 
โดยจัดท�ำโครงการที่สาขาจ�ำนวน 3 โครงการ ได้แก่ โครงการเรียนรู้คู่สมาร์ทไลฟ์ โครงการเจาะหาลูกค้าเป้าหมาย และโครงการ 
สิทธิประโยชน์เหนือความคาดหมายจากบัตรสมาร์ทไลฟ์ 2) แนวทางการเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บัตรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ โดยน�ำ
เสนอส�ำนักงานใหญ่ ได้แก่ การเพิ่มผลิตภัณฑ์บัตรเดบิตที่มีค่าธรรมเนียมรายปีที่ถูกลง การเพิ่มการประชาสัมพันธ์ การจัดฝึกอบรม
พนักงาน การปรับปรุงกระบวนการให้บริการ และการเพิ่มจ�ำนวนเครื่องฝาก/ถอนเงินอัตโนมัติ หากสาขาด�ำเนินงานตามแนวทาง 
ทั้ง 3 โครงการ คาดว่าจะสามารถเพิ่มรายได้ค่าธรรมเนียมจากการสมัครใช้บริการบัตรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ ของธนาคาร
ออมสินสาขาศรีจันทร์เป็นเงินจ�ำนวน 9 ล้านบาท และบรรลุเป้าหมายในปี 2557 

ค�ำส�ำคัญ: เพิ่มผู้ใช้บัตร บัตรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์

Abstract

	 The objectives of this research were 1) to study the attitude and behavior of customers and marketing 
mix which affect the decision to use debit cards and satisfaction to use the Visa Debit Smart Life card 2) to  
develop guideline for increasing number of Visa Debit Smart Life cards holders of Government Savings Bank, 
Srichan Branch Khon Kaen Province. The results of the questionnaire survey, the internal and external  
environment analysis and SWOT analysis were used to develop guideline for increasing  number of Visa Debit 
Smart Life cards holders. There were 2 approaches: 1) guideline for increasing number of Visa Debit Smart Life 
cards holders by the branch with 3 projects: learning with Smart Life Card project, finding prospect project and 
unexpected benefits from the Smart Life Card project, 2) guideline for increasing number of Visa Debit Smart Life 
cards holders by the head office: adding a lower annual fee debit card, increasing publicity, staff training, process 
improvement on services and increasing the number of ADMs/ATMs. On implementation of the 3 projects, it was 
expected to increase revenue from the number of the Visa Debit Smart Life cards of Government Savings Bank, 
Srichan Branch to 9 million baht and achieve the goal in year 2014.

Keywords: Increase Cards Holders, Visa Debit Smart Life Card
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บทน�ำ 

	 สภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบันทุกสถาบันการเงินมีการแข่งขันกันอย่างรุนแรง ธนาคารแต่ละแห่งต่างตั้งเป้า

ที่จะท�ำส่วนแบ่งการตลาดให้มากที่สุดเพื่อเพิ่มรายได้เข้าธนาคาร ดังนั้นเพื่อเป็นการสร้างศักยภาพทางด้านการ

แข่งขันกับธนาคารพาณิชย์อื่น ธนาคารออมสินจึงต้องมีการเปลี่ยนแปลงปรับปรุงพัฒนาในทุกด้าน โดยรายได้หลัก

ของธนาคารนอกจากอยู่ในรูปแบบของดอกเบี้ยเงินให้กู้ยืมแล้ว ยังมีรายได้อื่นๆอีก เช่น รายได้จากค่าเบี้ยประกัน

ภัย รายได้ค่าธรรมเนียมต่างๆ ซึ่งได้น�ำมาก�ำหนดเป็นตัวชี้วัด เพื่อวัดผลการท�ำงานของแต่ละบุคคลและแต่ละสาขา

ด้วย ธนาคารออมสินจึงต้องมองหาช่องทางการเพิ่มรายได้ให้กับธนาคาร โดยการปรับกลยุทธ์หลายๆด้าน พัฒนา

รปูแบบการบรกิาร และมกีารน�ำเทคโนโลยทีีท่นัสมยัมาใช้ ธนาคารได้มกีารตดิตัง้ระบบออนไลน์เครือ่งเอทเีอม็และ

เครือ่งเอดเีอม็ รวมถงึการออกแบบผลติภณัฑ์ทีม่คีวามทนัสมยั และตอบสนองกบัความต้องการของลกูค้าในปัจจบุนั

มากขึน้ มกีารร่วมทนุกบับรษิทั ทพิยประกนัภยั จ�ำกดั (มหาชน) ท�ำการพฒันารปูแบบผลติภณัฑ์บตัรอเิลก็ทรอนกิส์

ขึ้นมาใหม่ เพื่อเป็นการเพิ่มรายได้ค่าธรรมเนียมจากบัตร    เดบิต คือ บัตรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ โดยเริ่ม

ให้บริการตั้งแต่วันที่ 9 สิงหาคม 2555 สิทธิประโยชน์ของบัตรนอกจากจะใช้ในการท�ำธุรกรรมต่างๆ ทางการเงิน 

เช่น การฝากถอน การช�ำระค่าสาธารณูปโภครูดซื้อสินค้า และบริการแล้ว ยังให้สิทธิประโยชน์มากกว่าบัตรเดบิต

อื่น คือ การเพิ่มวงเงินคุ้มครองชีวิตสูงสุดถึง 500,000 บาท และค่ารักษาพยาบาลจากอุบัติเหตุสูงสุด 20,000 บาท

ต่ออุบัติเหตุแต่ละครั้ง ไม่จ�ำกัดจ�ำนวนครั้ง และมีสถานพยาบาลในเครือข่ายมากถึง 277 โรงพยาบาลทั่วประเทศ 

เพื่อเป็นทางเลือกให้กับลูกค้าที่ต้องการหลักประกันในชีวิต ลดภาระค่าใช้จ่ายที่อาจเกิดขึ้นโดยไม่อาจคาดคะเนได้ 

รวมถึงเป็นการขยายการให้บริการบัตร และเพิ่มรายได้ค่าธรรมเนียมให้กับธนาคาร ธนาคารได้ก�ำหนดอัตราค่า

ธรรมเนียมบัตรวีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ ปีละ 999 บาท ค่าออกบัตรใหม่ 100 บาท ซึ่งเป็นค่าธรรมเนียมที่น้อยกว่า

ธนาคารอื่นที่เรียกเก็บในวงเงินคุ้มครองที่เท่ากัน [1]

	 ธนาคารออมสินสาขาศรีจันทร์ ตั้งอยู่ที่ 110/11-12 ถนนศรีจันทร์ ต�ำบลในเมือง อ�ำเภอเมือง จังหวัด

ขอนแก่น มีการด�ำเนินงานแบ่งเป็น 2 ฝ่าย ได้แก่ สินเชื่อ และเงินฝาก มีพนักงานและลูกจ้าง จ�ำนวน 14 คน ลูกค้า

ส่วนใหญ่เป็นกลุม่หน่วยงานราชการ พ่อค้าแม่ค้า เกษตรกร ชาวไร่ชาวนา รวมถงึกลุม่กองทนุหมูบ้่าน ในเขตอ�ำเภอ

เมอืง จงัหวดัขอนแก่น สาขาศรจีนัทร์ได้รบัเป้าหมายในปี 2557 ของรายได้ค่าธรรมเนยีมเป็นเงนิจ�ำนวน 9 ล้านบาท 

ซึ่งผลงาน ณ สิ้นเดือนเมษายน 2557 สาขาสามารถเพิ่มรายได้ค่าธรรมเนียมได้เพียง 1.96 ล้านบาท ดังนั้นสาขา

ต้องเพิม่จ�ำนวนรายได้ค่าธรรมเนยีมในช่วงเดอืนพฤษภาคม – ธนัวาคม 2557 เป็นเงนิจ�ำนวนมากถงึ 7.04 ล้านบาท 

จากแผนกลยทุธ์ระดบัองค์กรทีไ่ด้มกีารพฒันาผลติภณัฑ์ใหม่ๆ เพือ่ให้สาขาสามารถปรบัน�ำมาใช้แข่งขนักบัคูแ่ข่งได้ 

อีกทั้งผลิตภัณฑ์บัตรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ ยังไม่เป็นที่รู้จักของลูกค้า ผู้ศึกษาจึงมองเห็นโอกาสที่จะเพิ่ม

จ�ำนวนผูใ้ช้บตัรซึง่ยงัมจี�ำนวนน้อยอยู ่เพือ่เป็นการเพิม่รายได้ค่าธรรมเนยีมการออกบตัรใหม่ และค่าธรรมเนยีมราย

ปีซึ่งสูงกว่าบัตรเอทีเอ็มและบัตรวีซ่าประเภทอื่นให้บรรลุตามเป้าหมายในปี 2557

วัตถุประสงค์ 

	 1. 	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมทัศนคติของลูกค้า และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้

บริการบัตรเอทีเอ็มเดบิต และความพึงพอใจต่อการใช้บริการบัตรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ ของธนาคาร

ออมสิน

	 2. 	 เพื่อก�ำหนดแนวทางการเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บัตรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ ของธนาคารออมสิน

สาขาศรีจันทร์ ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น
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วิธีด�ำเนินงาน

	 1. 	 การศึกษาพฤติกรรมทัศนคติของลูกค้า และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้

บริการบัตร 

เอทีเอ็มเดบิต และความพึงพอใจต่อการใช้บริการบัตรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ โดยการเก็บรวบรวมข้อมูล

จากแบบสอบถาม ซึ่งมีทั้งหมด 4 ส่วน ประกอบด้วย

	 ส่วนที ่1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ซึง่ข้อมลูส่วนนีเ้ป็นข้อมลูพืน้ฐานของผูต้อบแบบสอบถาม 

ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน

	 ส่วนที่ 2 พฤติกรรม และทัศนคติของลูกค้าต่อการใช้เลือกบริการบัตรเอทีเอ็มเดบิต

	 ส่วนที ่3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกใช้บรกิารบตัรเอทเีอม็เดบติประกอบด้วย 

ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางบรกิาร ด้านส่งเสรมิการตลาด ด้านบคุลากร ด้านกระบวนการให้บรกิาร และ

ด้านกายภาพ

	 ส่วนที่ 4 ความพึงพอใจต่อการใช้บริการบัตรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ ประกอบด้วยด้าน

ผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางบรกิาร ด้านส่งเสรมิการตลาด ด้านบคุลากร ด้านกระบวนการให้บรกิาร และด้าน

กายภาพ

	 เนื่องจากมีการศึกษาความพึงพอใจต่อการใช้บริการบัตรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ จึงท�ำการ

เก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นลูกค้าเดิมที่มาใช้บริการของธนาคารออมสินสาขาศรีจันทร์ อ�ำเภอเมือง 

จังหวัดขอนแก่น ที่มีอายุระหว่าง 15-75 ปี จ�ำนวน 400 ราย ซึ่งได้จากการค�ำนวณกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรของ 

Yamane [2] โดยใช้ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูล 2 เดือน ตั้งแต่เดือนมีนาคม - เมษายน 2557 

	 2. 	 การก�ำหนดแนวทางการเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บัตรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ ของธนาคารออมสิน

สาขา    ศรีจันทร์ ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น โดยการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร ประกอบ

ด้วยการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป และการวเิคราะห์ภาวการณ์แข่งขนั การวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 

การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค และการวิเคราะห์ข้อมูลผลการศึกษาจากแบบสอบถาม จากนั้นน�ำ

ผลการศกึษาทีไ่ด้จากแบบสอบถามและการวเิคราะห์ข้อมลูในด้านต่างๆ มาก�ำหนดแนวทางเพือ่เพิม่จ�ำนวนผูใ้ช้บตัร

ออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ ของธนาคารออมสินสาขาศรีจันทร์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

ผลการวิจัย

	 1. 	 ผลการศึกษาพฤติกรรม ทัศนคติของลูกค้า และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือก

ใช้บรกิารบตัรเอทเีอม็เดบติ และความพงึพอใจต่อการบตัรออมสนิ วซ่ีา เดบติ สมาร์ท ไลฟ์ ของธนาคารออมสนิ ใน

ด้านข้อมูลทั่วไป พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 67.75) มีอายุระหว่าง 26 – 35 ปี  

(ร้อยละ 40.25) วุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี (ร้อยละ 62.25) มีอาชีพเป็นข้าราชการและพนักงานรัฐวิสาหกิจ 

(ร้อยละ 37.00) รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ระหว่าง 10,001-20,000 บาท (ร้อยละ 38.50) ด้านข้อมูลพฤติกรรมและ

ทศันคตขิองลกูค้าต่อการใช้บรกิารบตัรเอทเีอม็เดบติ พบว่า ลกูค้าส่วนใหญ่ตดิต่อท�ำธรุกรรมทางการเงนิกบัธนาคาร 

คือ การฝากเงิน (ร้อยละ 88.00) ผู้ตอบแบบสอบถามจากทั้งหมด 400 รายส่วนใหญ่เลือกใช้บริการบัตรเอทีเอ็ม

เดบิต (ร้อยละ 79.00) และใช้บริการบัตรของธนาคารออมสิน (ร้อยละ 51.90) ซึ่งบัตรเอทีเอ็มเดบิตที่ใช้บริการอยู่

ไม่มีสิทธิประโยชน์การให้ความคุ้มครองชีวิตและค่ารักษาพยาบาล (ร้อยละ 55.38) ส�ำหรับแหล่งที่ให้ข้อมูลท�ำให้

รู้จักบัตรเอทีเอ็มเดบิตมาจากพนักงานธนาคารแนะน�ำ  (ร้อยละ 59.18) ความถี่ในการใช้บริการบัตรเอทีเอ็มเดบิต
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ใน 1 เดือน คือ 3-5 ครั้ง (ร้อยละ 26.27) โดยใช้บริการบัตรเอทีเอ็มเดบิตเพื่อท�ำธุรกรรมในการถอนเงิน (ร้อยละ 

95.57) ซึ่งปัญหาที่เคยพบจากการใช้บัตรเอทีเอ็มเดบิต คือ เครื่องฝาก/ถอนเงินอัตโนมัติงดให้บริการบ่อย (ร้อยละ 

50.32) และผูต้อบแบบสอบถามมคีวามเหน็ว่าเครือ่งถอนเงนิอตัโนมตั ิ(ATM) ของธนาคารออมสนิมเีพยีงพอต่อการ

ใช้บริการ (ร้อยละ 67.41) มีการรับรู้ว่าการท�ำธุรกรรมผ่านทางบัตรเอทีเอ็มซึ่งส่วนใหญ่มีค่าธรรมเนียมถูกกว่าการ

ท�ำธุรกรรมหน้าเคาน์เตอร์ (ร้อยละ 61.50) และผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่ทราบว่าธนาคารออมสินมีบริการ

บัตรเอทีเอ็ม วีซ่า เดบิต (ร้อยละ 74.00) จากการบอกถึงสิทธิประโยชน์และค่าธรรมเนียมเบื้องต้น พบว่า มีความ

สนใจสมัครบัตรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ (ร้อยละ 42.25) และส่วนใหญ่ไม่สนใจสมัคร (ร้อยละ 57.75) ด้าน

ผลการศึกษาระดับความส�ำคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเอทีเอ็มเดบิต 

พบว่า ในภาพรวมความส�ำคัญอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.94) โดยข้อมูลระดับความส�ำคัญต่อปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดทีม่รีะดบัความส�ำคญัมากทีส่ดุ คอื ด้านราคา (ค่าเฉลีย่ 4.23) และให้ความส�ำคญัระดบัมาก ดงันี ้ด้าน

ช่องทางการบรกิาร (ค่าเฉลีย่ 4.11) ด้านผลติภณัฑ์ (ค่าเฉลีย่ 3.95) ด้านกระบวนการให้บรกิาร (ค่าเฉลีย่ 3.91) ด้าน

ส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย 3.89) ด้านบุคลากร (ค่าเฉลี่ย 3.75) และด้านกายภาพของสาขาที่ให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 

3.72) ด้านผลการศึกษาระดับความพึงพอใจต่อการใช้บริการบัตรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ ของธนาคาร

ออมสิน พบว่า ภาพรวมระดับความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.84) โดยข้อมูลระดับความพึงพอใจต่อการ

ใช้บริการที่มีระดับความส�ำคัญมากที่สุด คือ ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 4.25) ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย 4.21)และมีความ

พึงพอใจในระดับมาก ได้แก่ ด้านช่องทางการบริการ (ค่าเฉลี่ย 3.83) ด้านกายภาพของสาขาที่ให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 

3.80) ด้านกระบวนการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 3.61) ด้านบุคลากร (ค่าเฉลี่ย 3.51) และด้านส่งเสริมการตลาด (ค่า

เฉลี่ย 3.70) 

	 2. 	 ผลการก�ำหนดแนวทางการเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บัตรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ ธนาคารออมสิน

สาขา     ศรีจันทร์ ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ผลการศึกษาพบว่า สภาพแวดล้อมทั่วไปด้านเศรษฐกิจและ

การเมอืงส่งผลในเชงิลบ เนือ่งจากสภาพการเมอืงของประเทศไทยทีไ่ม่มัน่คง รฐับาลขาดเสถยีรภาพ ส่งผลต่อความ

เชือ่มัน่ของนกัลงทนุ ด้านสงัคมและเทคโนโลยส่ีงผลด้านบวก เนือ่งจากพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคมกีารเปิดรบัเทคโนโลยี

และหันมาใช้บริการบัตรเดบิตเพิ่มมากขึ้น ส่วนการวิเคราะห์สภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรมโดยมีแรงกดดัน 5 

ประการ พบว่า สภาพการแข่งขันในปัจจุบัน ของตลาดบัตรเดบิตมีความรุนแรงระดับสูง จ�ำนวนคู่แข่งขันในเขต

อ�ำเภอเมืองจังหวัดขอนแก่นมีจ�ำนวนมาก หลายธนาคารมีการออกแบบผลิตภัณฑ์บัตรเดบิตที่มีประกันชีวิตและค่า

รกัษาพยาบาลจากอบุตัเิหตหุลากหลายรปูแบบ เพือ่ดงึดดูความสนใจของผูบ้รโิภค เมือ่ผลติภณัฑ์มใีห้เลอืกมากมาย

ก็ส่งผลให้ด้านอ�ำนาจต่อรองของผู้บริโภคอยู่ในระดับความรุนแรงสูงเช่นกัน ด้านอ�ำนาจการต่อรองของผู้ผลิตและ

การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่มีระดับความรุนแรงต�ำ่ เนื่องจากธนาคารมีการผลิตปัจจัยการผลิตเอง และ

เป็นธุรกิจขนาดใหญ่ มีกฎเกณฑ์ ระเบียบ ข้อก�ำหนดมากมาย การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ท�ำได้ยาก ด้าน

สนิค้าและบรกิารอืน่ทดแทนมรีะดบัความรนุแรงสงู เนือ่งจากผูบ้รโิภคยงันยิมใช้บรกิารบตัรเอทเีอม็ธรรมดา เพราะ

มีค่าธรรมเนียมรายปีที่ถูกกว่า และเลือกใช้บริการบัตรเครดิตในการช�ำระค่าสินค้าและบริการ เนื่องจากได้รับสิทธิ

ประโยชน์จากการใช้บัตรเครดิตมากกว่า ส�ำหรับผลการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค พบว่า ด้านจุด

แข็ง ได้แก่ ผลิตภัณฑ์มีสิทธประโยชน์ให้ความคุ้มครองชีวิตและค่ารักษาพยาบาลที่คุ้มค่ารวมถึงสิทธิพิเศษอื่นๆอีก

มากมาย และการสมคัรใช้บรกิารผลติภณัฑ์ทีเ่กดิจากความสมคัรใจอย่างแท้จรงิของลกูค้า ด้านจดุอ่อน ได้แก่ ธนาคาร

ขาดการประชาสมัพนัธ์ทีด่ ีกระบวนการปฏบิตังิานมคีวามล่าช้า พนกังานขาดทกัษะความรู ้ความสามารถและความ

กระตือรือร้นที่ในการแนะน�ำผลิตภัณฑ์ให้ลูกค้า การจัดฝึกอบรบพนักงานไม่เพียงพอ และผลิตภัณฑ์มีราคาค่า
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ธรรมเนียมรายปีที่สูง ด้านโอกาส ได้แก่ ผู้บริโภคนิยมใช้บริการบัตรเดบิตเพิ่มมากขึ้น ผู้บริโภคบางส่วนเกิดความ

เบือ่หน่ายกบัการบงัคบัหรอืการรบเร้าให้สมคัรใช้บรกิารบตัรเอทเีอม็เดบติของธนาคารพาณชิย์บางแห่ง และธนาคาร

ออมสนิสาขาศรจีนัทร์มฐีานลกูค้าจ�ำนวนมากทีย่งัไม่มบีตัรออมสนิ วซ่ีา เดบติ สมาร์ท ไลฟ์ ด้านอปุสรรค ได้แก่ การ

แข่งขนัของตลาดบตัรเดบติในพืน้ทีส่งู การใช้บรกิารสนิค้าทดแทน การบรกิารของคูแ่ข่งทีม่คีวามรวดเรว็กว่า คูแ่ข่ง

มผีลติภณัฑ์บตัรเดบติในลกัษณะเดยีวกนัทีม่รีาคาค่าธรรมเนยีมรายปีทีถ่กูลงเพือ่เป็นทางเลอืกให้กบัลกูค้า และลกูค้า

ทีร่บัเงนิเดอืนผ่านธนาคารส่วนใหญ่จะมบีตัรเอทเีอม็เดบติทีผ่กูกบับญัชเีงนิเดอืนอยูแ่ล้ว จากการวเิคราะห์ข้อมลูผล

ศึกษาจากแบบสอบถามโดยการเปรียบเทียบระดับความส�ำคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกใช้บัตรเอทีเอ็มเดบิต กับระดับความพึงพอใจต่อการใช้บริการบัตรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ 

ของธนาคาร ออมสินแต่ละปัจจัย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจที่น้อยกว่าการให้ระดับความ

ส�ำคญัอยู ่4 ปัจจยั ได้แก่ ด้านราคา คอื อตัราค่าธรรมเนยีมรายปี ด้านช่องทางการให้บรกิาร คอื จ�ำนวนเครือ่งฝาก/

ถอนเงนิอตัโนมตัทิีเ่พยีงพอต่อการใช้บรกิาร ด้านการส่งเสรมิการตลาด คอื การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ ด้านบคุลากร 

คือ ความสามารถในการอธิบายและให้ค�ำแนะน�ำ 

	 จากการผลศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูลในด้านต่างๆผู้ศึกษาสามารถน�ำมาก�ำหนดเป็นแนวทางในการเพิ่ม

จ�ำนวนผู้ใช้บัตรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ ของธนาคารออมสินสาขาศรีจันทร์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

ได้ 2 แนวทาง คอื แนวทางการเพิม่จ�ำนวนผูใ้ช้บตัรออมสนิ วซ่ีา เดบติ สมาร์ท ไลฟ์ โดยจดัท�ำโครงการทีส่าขา และ

แนวทางการเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บัตรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ โดยน�ำเสนอส�ำนักงานใหญ่ ดังนี้

1) 	 แนวทางการเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บัตรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ โดยจัดท�ำโครงการที่สาขา 3 

โครงการ 

	 โครงการที ่1 เรยีนรูคู้ส่มาร์ทไลฟ์ เนือ่งจากพนกังานยงัขาดทกัษะความรู ้ความสามารถในการอธบิาย

และให้ค�ำแนะน�ำเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ รวมถึงขาดความกระตือรือร้นที่จะน�ำเสนอและขายผลิตภัณฑ์ ดังนั้นสาขาจึง

ควรมีการจัดฝึกอบรมพนักงานให้มีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ทั้งของตนเองและคู่แข่งขัน ทราบเทคนิคการขาย 

สามารถน�ำเสนอให้กบัลกูค้าและตอบค�ำถามได้อย่างชดัเจนพร้อมกบัสร้างทศันคตใิห้พนกังานทราบถงึความส�ำคญั

ของการเพิ่มรายได้ค่าธรรมเนียมจากผลิตภัณฑ์

	 โครงการที่ 2 เจาะหาลูกค้าเป้าหมาย บัตรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ เป็นผลิตภัณฑ์บัตรเดบิต

ทีม่สีทิธปิระโยชน์หลกั คอื การให้วงเงนิคุม้ครองชวีติ และค่ารกัษาพยาบาลจากอบุตัเิหตสุงูกว่าคูแ่ข่ง ซึง่เป็นจดุแขง็

ของผลิตภัณฑ์ ดังนั้นสาขาต้องออกหากลุ่มลูกค้าเป้าหมาย คือ บุคคลที่ประกอบอาชีพที่มีความเสี่ยงสูงต่อการเกิด

อุบัติเหตุ ไม่ว่าจะเป็นลูกค้าประจ�ำของธนาคาร ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการทั่วไป และบริษัท/โรงงาน/หน่วยงานที่ตั้ง

อยู่ในพื้นที่ใกล้เคียง

	 โครงการที่ 3 สิทธิประโยชน์เหนือความคาดหมายจากบัตรสมาร์ทไลฟ ์เนื่องจากธนาคารขาดการ

ประชาสมัพนัธ์ทีเ่พยีงพอ ผลติภณัฑ์ยงัไม่เป็นทีรู่จ้กัเท่าทีค่วร และพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคยงัขาดความรูค้วามเข้าใจ

ในการใช้บรกิาร มลีกัษณะการใช้บรกิารบตัรเอทเีอม็เดบติเพือ่ฝากถอนและโอนเงนิเท่านัน้ โดยเลอืกใช้บรกิารบตัร

เอทีเอ็มธรรมดาเพราะมีค่าธรรมเนียมรายปีที่ถูกกว่า ส่วนผู้บริโภคที่มีบัตรเครดิตจะเลือกใช้บริการบัตรเครดิตใน

การช�ำระค่าสนิค้าและบรกิาร เนือ่งจากได้รบัสทิธปิระโยชน์จากการใช้บตัรเครดติ ดงันัน้สาขาจงึควรประชาสมัพนัธ์

ให้ลูกค้าทั้งในสาขาและพื้นที่ใกล้เคียงได้รับรู้ถึงผลิตภัณฑ์และสิทธิประโยชน์ต่างๆของบัตรที่มีความคุ้มค่า รวมถึง

สิทธิประโยชน์ของบัตรเดบิตที่มากกว่าบัตรเอทีเอ็มธรรมดา ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบสนองกับรูปแบบการ

ใช้ชีวิตในสังคมปัจจุบัน
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	 โดยสามารถสรุปแนวทางการเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บัตรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ ที่สามารถจัดท�ำ

โครงการได้เองที่สาขา ระยะเวลาและงบประมาณในการด�ำเนินงาน ดังแสดงในตารางที่ 1

2) 	 แนวทางการเพิม่จ�ำนวนผูใ้ช้บตัรออมสนิ วซ่ีา เดบติ สมาร์ท ไลฟ์ ทีน่�ำเสนอไปยงัส�ำนกังานใหญ่ 

หลงัจากน�ำเสนอโครงการไปทีส่าขาแล้ว ในส่วนทีส่าขาไม่สามารถแก้ไขปรงุปรงุหรอืพฒันาวธิกีารได้เองจงึน�ำเสนอ

แนวทางต่างๆไปยังส�ำนักงานใหญ่ ได้แก่ การเพิ่มผลิตภัณฑ์บัตรเดบิตที่มีค่าธรรมเนียมรายปีที่ถูกลงเพื่อเป็นทาง

เลอืกให้กบัลกูค้า การประชาสมัพนัธ์เพิม่เตมิและต่อเนือ่ง การจดัฝึกอบรมความรูเ้กีย่วกบัผลติภณัฑ์และเทคนคิการ

ขาย การปรับปรุงด้านกระบวนการบริการให้สะดวกรวดเร็ว การออกส�ำรวจพื้นที่เพื่อเพิ่มจ�ำนวนเครื่องฝาก/ถอน

เงินอัตโนมัติให้เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า

	 หากสาขาด�ำเนินงานตามแนวทางทั้ง 3 โครงการ คาดว่าจะสามารถเพิ่มจ�ำนวนการสมัครใช้บริการ

บัตร  ออมสิน  วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ ของธนาคารออมสินสาขาศรีจันทร์ ซึ่งส่งผลให้รายได้ค่าธรรมเนียมเพิ่มมาก

ขึ้นเป็นเงินจ�ำนวน 9 ล้านบาท และสามารถบรรลุวัตถุประสงค์ตามเป้าหมายในปี 2557 

สรุป 

	 ผลการศึกษาพฤติกรรม ทัศนคติของลูกค้า และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้

บริการบัตรเอทีเอ็มเดบิต และความพึงพอใจต่อการบัตรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ ของธนาคารออมสิน โดย

การศกึษาข้อมลูจากแบบสอบถามจ�ำนวน 400 ชดุ และผลการก�ำหนดแนวทางการเพิม่จ�ำนวนผูใ้ช้บตัรออมสนิ วซ่ีา 

เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ ธนาคารออมสินสาขาศรีจันทร์ ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น โดยการวิเคราะห์สภาพ

แวดล้อมภายนอกและภายในองค์กร การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค การวิเคราะห์ข้อมูลผลการ

ศึกษาจากแบบสอบถาม พบว่า ปัญหาของการเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บัตรออมสินวีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ ของธนาคาร

ออมสินสาขาศรีจันทร์ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์มีอัตราค่าธรรมเนียมรายปีที่แพง ธนาคารมีจ�ำนวนเครื่องฝาก/ถอนเงิน

อตัโนมตัไิม่เพยีงพอ ธนาคารขาดการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ทีด่ ีพนกังานขาดทกัษะความรู ้ความสามารถ และความ

กระตือรือร้นในการแนะน�ำผลิตภัณฑ์ กระบวนการปฏิบัติงานมีหลายขั้นตอนเกิดความล่าช้าและไม่เสร็จสิ้นในจุด

เดียว พฤติกรรมของผู้บริโภคที่ยังขาดความรู้ความเข้าใจในการใช้บริการบัตรเอทีเอ็มเดบิต และการเลือกใช้สินค้า

ทดแทน จากปัญหาดงักล่าวผูศ้กึษาสามารถน�ำมาก�ำหนดเป็นแนวทางในการเพิม่จ�ำนวนผูใ้ช้บตัรออมสนิวซ่ีา เดบติ 

สมาร์ท ไลฟ์ ของธนาคารออมสินสาขาศรีจันทร์ จังหวัดขอนแก่น ได้ 2 แนวทาง แนวทางแรกเป็นแนวทางที่สาขา

สามารถแก้ไข พฒันาและปรบัปรงุได้เองทีส่าขา โดยจดัท�ำโครงการจ�ำนวน 3 โครงการ ได้แก่ โครงการเรยีนรูคู้ส่มา

ร์ทไลฟ์ โครงการเจาะหาลูกค้าเป้าหมาย และโครงการสิทธิประโยชน์เหนือความคาดหมายจากบัตรสมาร์ทไลฟ์ 

แนวทางที ่2 เป็นแนวทางการเพิม่จ�ำนวนผูใ้ช้บตัรออมสนิ วซ่ีา เดบติ สมาร์ท ไลฟ์ ทีไ่ม่สามารถปรบัปรงุและพฒันา

ได้เองที่สาขา จึงน�ำเสนอแนวทางไปยังไปยังส�ำนักงานใหญ่ หากธนาคารออมสินสาขาศรีจันทร์ด�ำเนินงานตาม

แนวทางทั้ง 3 โครงการ คาดว่าจะสามารถเพิ่มจ�ำนวนการสมัครใช้บริการบัตร   ออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ 

ของธนาคารออมสินสาขาศรีจันทร์ และบรรลุเป้าหมายรายได้ค่าธรรมเนียมในปี 2557 จ�ำนวน 9 ล้านบาท 

	

กิตติกรรมประกาศ 

	 ขอขอบคุณวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่นที่สนับสนุนการน�ำเสนอผลงานใน 

การประชุมวิชาการในครั้งนี้
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เอกสารอ้างอิง 

[1] ธนาคารออมสนิ. (2556). ผลติภณัฑ์บตัร. ค้นเมือ่ 15 มกราคม 2557, จาก http://www.gsb.or.th/ products/

personal/cards/visa-debit/SmartLife.php

[2]  Yamane, T. (1973). Statistics, an Introductory Analysis. 3rd ed. New York: Harper and Row.

ตารางที่ 1 สรุปแนวทางการเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บัตรออมสิน วีซ่า เดบิต สมาร์ท ไลฟ์ โดยจัดท�ำโครงการที่สาขา	

โครงการ ระยะเวลา งบประมาณ

เรียนรู้คู่สมาร์ทไลฟ์ 2 สัปดาห์ ไม่มีค่าใช้จ่าย

เจาะหาลูกค้าเป้าหมาย มกราคม - ธันวาคม 2557 5,000 บาท

สทิธปิระโยชน์เหนอืความคาดหมายจากบตัรสมาร์ทไลฟ์ มกราคม - ธันวาคม 2557 10,000 บาท

รวม 15,000 บาท
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การวางแผนกลยุทธ์โดยใช้สุนทรียสาธก: กรณีศึกษา บริษัท ภูหลวงทัวร์ จังหวัดขอนแก่น

THE STRATEGIC PLANNING THROUGH APPRECIATIVE INQUIRY: 

A CASE STUDY OF PHULUANG TOUR KHON KAEN PROVINCE

ศศิวิมล  ฐานวิเศษ1

อนงค์นุช  เทียนทอง2

บทคัดย่อ
	 การศึกษาเรื่อง การวางแผนกลยุทธ์โดยใช้สุนทรียสาธก กรณีศึกษาบริษัท ภูหลวงทัวร์ จังหวัดขอนแก่น เป็นการศึกษา 

เชงิคณุภาพ มวีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาสถานการณ์ปัจจบุนัของบรษิทั ภหูลวงทวัร์ ข้อมลูทีเ่ป็นประสบการณ์เชงิบวกในมมุมองของลกูค้า

ที่มาใช้บริการ และวางแผนกลยุทธ์จากประสบการณ์เชิงบวกของลูกค้าเพื่อเพิ่มยอดขายให้กับบริษัท ภูหลวงทัวร์ โดยใช้ทฤษฎ ี

สนุทรยีสาธก (Appreciative Inquiry: AI) [4] ในการสมัภาษณ์ข้อมลูเชงิบวกจากตวัอย่าง 50 คน ซึง่แบ่งเป็นแบบเจาะจง 30 คน และ

แบบบังเอิญ 20  คน แล้วน�ำข้อมูลที่ได้น�ำมาวิเคราะห์ปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและปัจจัยที่เป็นจุดเด่น จากนั้นน�ำมาวิเคราะห์ร่วมกับทฤษฎี

ต่างๆ ได้แก่ การวิเคราะห์การตลาดเป้าหมาย (STP marketing) การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอก (External Environmental 

Analysis) การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายใน (Internal Environmental Analysis) โดยใช้ทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาด (Marketing 

Mix) และการวิเคราะห์จุดแข็ง โอกาส เป้าหมาย และผลลัพธ์ (SOAR analysis) [5] ผู้ศึกษาได้ก�ำหนดโครงการจากการศึกษานี้  

4 โครงการ คือ 1) โครงการขายตั๋วออนไลน์ 2) โครงการบัตรสะสมไมล์ 3) โครงการโฆษณา 4) โครงการป้ายชื่อ เด่นชัดซึ่งโครงการที่

ได้สามารถน�ำไปใช้ได้จริงเพื่อเพิ่มยอดขายให้กับ บริษัท ภูหลวงทัวร์

ค�ำส�ำคัญ: สุนทรียสาธก  

Abstract

	 The study of the Strategic Planning through Appreciative Inquiry: A Case Study of PHULUANG TOUR, 

Khon Kaen Province was a qualitative study. The objectives were to study the current situation of PHULUANG 

TOUR business, the data in the positive experience in view of the customer, and to plan the strategy from the 

positive experience of the customer to increase the circulation of PHULUANG TOUR through Appreciative Inquiry. 

In an interview for the positive data from 50 samples which was divided into the purposive sampling for  

30 people and the convenience sampling for 20 people and the obtained data were analyzed as a common 

factor and a featured factor and then were analyzed with other theories including the STP marketing, the  

External Environmental Analysis which was the General Environmental Analysis using PESTE analysis, the Internal 

Environmental Analysis using the Marketing Mix) and the SOAR analysis [5]. The researcher has defined 4 project 

from this study which were: 1) The online ticket sales project 2) The Mileage card project 3) Advertising project 

milestones 4) The label prominently project. These project can be practically applied to increase the circulation 

of PHULUANG TOUR.

Keyword: Appreciative Inquiry (AI)

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 บริษัท ภูหลวงทัวร์ เป็นรถโดยสารประจ�ำทางเส้นทางขอนแก่น – เชียงใหม่ และเชียงใหม่ – ขอนแก่น 

โดยได้เปิดเส้นทางเดนิรถร่วมกบับรษิทัขนส่ง โดยได้ก่อตัง้ธรุกจิมามากกว่า 10 ปี เป็น เส้นทางทีถ่อืว่ามนีกัท่องเทีย่ว

เดินทางตลอด เนื่องจากจังหวัดเชียงใหม่เป็นจังหวัดที่น่าท่องเที่ยวตลอด ทั้งปี และจะมีผู้โดยสารเดินทางหนาแน่น

ช่วงฤดหูนาวถอืว่าเป็นทีเ่ทีย่วทีส่วยทีส่ดุในประเทศกว่็าได้ ปัจจบุนับรษิทั ภหูลวงทวัร์ มยีอดขายตกลงอย่างต่อเนือ่ง 

3 ปี เนื่องจากปัญหาเศรษฐกิจ สังคม และการเมือง จึงท�ำให้เศรษฐกิจของประเทศไทยชะลอตัว ประชาชนไม่ค่อย

ใช้เงนิ และนโยบาย ของรฐับาลทีม่กีารคนืภาษรีถคนัแรกกเ็ป็นสาเหตใุห้ยอดขายของบรษิทั ภหูลวงทวัร์ ลดลงอย่าง

ต่อเนื่อง และหันไปใช้รถยนต์ส่วนบุคคลกันมากขึ้น ประชาชนมีค่าใช้จ่ายมากขึ้น ประกอบกับเส้นทางที่อันตราย

และเกิดอุบัติเหตุบ่อยครั้ง จึงท�ำให้ประชาชนไม่ค่อยเดินทางไปเที่ยวเพราะไม่มีความมั่นใจในเส้นทางและเมื่อ 1 ปี

ที่ผ่านมาบริษัทได้มี คู่แข่งรายย่อยเพิ่มขึ้นมาอีก 1 บริษัท ท�ำให้ตอนนี้บริษัท ภูหลวงทัวร์ จ�ำกัด มีคู่แข่งทั้งหมด  

3 บริษัท อีกทั้งคู่แข่งขันรายใหม่มีการท�ำการตลาด โดยการลดราคาให้ถูกลง จนท�ำให้ลูกค้าจ�ำนวนหนึ่ง หันไปใช้

บริการกับคู่แข่งขันรายใหม่จ�ำนวนไม่น้อย เนื่องจากในปี พ.ศ. 2556 มียอดขายลดลงจากปี พ.ศ. 2555 คิดเป็น 

10%

วัตถุประสงค์

	 1. 	 เพื่อศึกษาข้อมูลที่เป็นประสบการณ์เชิงบวกของลูกค้าที่มาใช้บริการรถทัวร์

	 2. 	 เพื่อวางแผนกลยุทธ์โดยประสบการณ์เชิงบวกเพื่อเพิ่มยอดขาย 10% ปี พ.ศ. 2557 ให้กับบริษัท  

ภูหลวงทัวร์

วิธีด�ำเนินงาน

	 การศึกษาการวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขายบริษัท ภูหลวงทัวร์ จังหวัดขอนแก่น เป็นการศึกษา เพื่อ

ศึกษาถึงสถานการณ์ปัจจุบันของบริษัท ภูหลวงทัวร์ โดยการเริ่มจากศึกษาข้อมูล ธุรกิจของบริษัท  ภูหลวงทัวร์ 

ค้นหาข้อมลูเชงิบวกโดยใช้ทฤษฎสีนุทรยีสาธก (Appreciative Inquiry) ในการสมัภาษณ์ลกูค้าจาก บรษิทั ภหูลวง

ทวัร์ และบรษิทัคูแ่ข่ง  ได้แก่ การวเิคราะห์การตลาดเป้าหมาย (STP marketing) การวเิคราะห์สิง่แวดล้อมภายนอก 

(External Environmental Analysis) คือ การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทั่วไป (General Environmental Analysis)

โดยใช้ PESTE analysis การวเิคราะห์สิง่แวดล้อมภายใน (Internal Environmental Analysis) โดยใช้การวเิคราะห์ 

จุดแข็ง โอกาส เป้าหมาย และผลลัพธ์ (SOAR analysis) แล้วน�ำมาวางแผนกลยุทธ์ เพื่อให้ได้มาซึ่งกลยุทธ์เพื่อเพิ่ม

ยอดขายบริษัท ภูหลวงทัวร์ โดยมีระเบียบวิธีศึกษา ดังนี้

	 กลุ่มตัวอย่างในการศึกษา คือ ผู้ศึกษาได้เลือกวิธีการสุ่มจากกลุ่มตัวอย่างในบริเวณสถานีปรับอากาศแห่ง

ที่ 3 จังหวัดขอนแก่น โดยการสัมภาษณ์หาข้อมูลเชิงบวกกับลูกค้าจากบริษัท ภูหลวงทัวร์ และประชาชน ที่เคยใช้

บริการรถทัวร์ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ศึกษาคือกลุ่มตัวอย่างสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sample) และกลุ่มตัวอย่างสุ่ม

แบบบังเอิญ (Accidental Sample) โดยการสัมภาษณ์ทั้งสิ้น 50 คน กลุ่มตัวอย่างสุ่มแบบเจาะจง คือ ลูกค้าบริษัท 

ภูหลวงทัวร์ 30 คน และกลุ่มตัวอย่างสุ่มแบบบังเอิญ จากประชาชนที่เคยไปใช้บริการบริษัทอื่นๆ อีก 20 คน 

	 ข้อมลูทีใ่ช้ในการศกึษา คอื การสมัภาษณ์หาข้อมลูประสบการณ์ทีป่ระทบัใจของลกูค้าทีม่าใช้บรกิาร โดย

สมัภาษณ์ รายบคุคลจากกลุม่ตวัอย่าง ในเขตจงัหวดัขอนแก่น ซึง่ได้แก่ ลกูค้าทีม่าใช้บรกิารบรษิทั ภหูลวงทวัร์ และ

ประชาชนที่เคยใช้บริการที่สถานีขนส่งผู้โดยสารจังหวัดขอนแก่น แห่งที่ 3 เพื่อค้นหาปัจจัยต่างๆ ที่ส่งผลต่อการ
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ตดัสนิใจเข้ามาใช้บรกิารและการศกึษาค้นคว้าจากเอกสารหนงัสอืงานวจิยัทีเ่กีย่วข้องรวมทัง้อนิเตอร์เนต็ เพือ่ศกึษา

หา ข้อมูลและปัจจัยด้านต่างๆ ที่มีผลกระทบต่อธุรกิจ 

	 โดยมวีธิเีกบ็รวบรวมข้อมลูแบบข้อมลูปฐมภมู ิคอืใช้วธิกีารสมัภาษณ์โดยการตัง้ค�ำถามตามทฤษฎสีนุทรยี

สาธก โดยจะให้ผูใ้ห้สมัภาษณ์เป็นผูเ้ล่าเรือ่งราวประสบการณ์ทีด่ทีีม่ต่ีอรถปรบัอากาศชัน้ 1 เพือ่ให้ได้ค�ำตอบหลายๆ

แง่มมุซึง่ผูศ้กึษาจะท�ำการสมัภาษณ์ด้วยตนเองพร้อมกบัการสงัเกตร่วมด้วยและข้อมลูทตุยิภมู ิคอื เกบ็รวบรวมข้อมลู

เพิ่มเติมที่เกี่ยวกับบริษัทรถทัวร์ จากหนังสือ และอินเตอร์เน็ต เพื่อน�ำข้อมูล ที่ได้น�ำมาประมวลผล และวิเคราะห์

การศกึษาตามกรอบทฤษฎทีีใ่ช้ การออกแบบสมัภาษณ์โดยการออกแบบสมัภาษณ์นัน้จะใช้หลกัสนุทรยีสาธกในการ

ตั้งถาม เพื่อให้ได้ค�ำตอบที่กว้างซึ่ง มุ่งเน้นในเรื่องประสบการณ์ที่ดีต่อบริษัท ภูหลวงทัวร์ ซึ่งเป็นค�ำถามเชิงบวกผู้

ศึกษาได้ด�ำเนินการและขั้นตอนศึกษาในการสัมภาษณ์เชิงลึกแบบสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry) การ

สัมภาษณ์เชิงลึกนี้เป็นวิธีการด�ำเนินการหาทางวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขายของบริษัท ภูหลวงทัวร์ จังหวัด

ขอนแก่น ซึ่งใช้หลักสุนทรียสาธกโดยการใช้แบบจ�ำลอง 4-D [6] มีกระบวนการคือ การค้นพบ (Discovery) การ

วาดฝัน (Dream) การออกแบบ (Design) และการด�ำเนินการ (Destiny) ผู้ศึกษาได้น�ำทฤษฎีทางด้านการบริหาร

เข้ามาประยุกต์ใช้ในแต่ละขั้นตอน

ผลการวิจัย

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน (Internal Environmental Analysis) ส่วนประสมการตลาด (Mar-

keting Mix) ประกอบด้วย 8P’s [3] ดังนี้  

1. 	 ผลิตภัณฑ์และบริการ (Product and Service) ด้านสภาพรถโดยสารของบริษัท ภูหลวงทัวร์ จัดได้

ว่าอยู่ในสภาพที่ดี เนื่องจากมี นโยบายจากเจ้าของกิจการ ที่มุ่งเน้นและเข้มงวด ให้พนักงานขับรถค�ำนึงถึงความ

ปลอดภัยเป็นส�ำคัญ ส่วนในบริษัทขามแก่นทัวร์มีการปรับปรุงรถโดยสารแต่ มีรถบางคันที่สภาพมีปัญหา เนื่องจาก

เคย ประสบอุบัติเหติมาก่อน และบริษัทดอยตุงทัวร์ก็มีสภาพรถที่ใกล้เคียงกับบริษัทขามแก่นทัวร์ ส่วนบริษัทเอสพี

ทวัร์ รถมสีภาพใหม่เพราะเพิง่เริม่เปิดด�ำเนนิการแต่บรษิทันีเ้ป็นแค่ขาจร เนือ่งจากจงัหวดัขอนแก่นไม่ใช่ต้นสาย 1.ด้

านการบริการการให้บริการที่จริงใจและเป็นกันเองกับลูกค้าเสมอ ท�ำให้ลูกค้า เกิดความคุ้นเคยและไว้วางใจ และ

จะชอบใช้บริการของบริษัท ภูหลวงทัวร์มากกว่าบริษัทคู่แข่ง สังเกตจากการสัมภาษณ์ที่ลูกค้าตัดสินใจเลือกมาใช้

บริการกับเรา 

2. 	 ราคา (Price) อัตราค่าโดยสารถูกควบคุมจากกรมขนส่งทางบก กระทรวงคมนาคม จึงมีระดับราคา

ที่เท่ากันทุกบริษัท เนื่องจากราคาค่าโดยสารกรมฯเป็นคนก�ำหนดจึงไม่มีการลดราคา หรือต่อรองราคาจากทางบ

ริษัทฯ 

3. 	 การจัดจ�ำหน่าย (Place) ท�ำเลที่ตั้งของบริษัทที่สถานีขนส่งผู้โดยสารจังหวัดขอนแก่น แห่งที่ 3 ซึ่ง

บริษัทฯ ได้เปรียบบริษัทคู่แข่ง คือ มีส�ำนักงานเพื่ออ�ำนวยความสะดวกแก่ผู้โดยสารเป็นอันดับแรก และมีป้ายชื่อ

บริษัท ที่มองเห็นชัดเจน 

4. 	 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ทางบริษัท ภูหลวงทัวร์ยังไม่เคยมีการส่งเสริมการตลาดและ

บริษัทคู่แข่งก็ไม่มีเช่นกัน ทางบริษัทยังบกพร่องในด้านนี้ ดังนั้นบริษัทควรมีการส่งเสริมการตลาดเพื่อดึงดูดลูกค้า

ให้มา ใช้บริการกับบริษัทฯ 

5. 	 กระบวนการ (Process) ทางบริษัทฯให้ความส�ำคัญกับลูกค้าทุกรายที่มาสอบถามและใช้บริการโดย

ทาง บรษิทัฯจะมกีารชีแ้จงให้พนกังานขายทราบในหน้าทีแ่ละเน้นเรือ่งการบรกิารเพือ่ให้ลกูค้าเกดิความ ประทบัใจ 



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
165

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

เช
ิง
ก
ล
ย
ุท
ธ
์ ก

าร
จ
ัด
ก
าร

ธ
ุร
ก
ิจ
ข
น
าด

ก
ล
าง

แ
ล
ะข

น
าด

ย
่อ
ม

โดยทางบริษัทฯให้ความส�ำคัญกับเรื่องความปลอดภัยเป็นหลักโดยใน 1 เที่ยวการเดินทาง บริษัทให้มีพนักงานขับ

จ�ำนวน 2  คน เนือ่งจากเป็นระยะทีน่านใช้เวลาเดนิทาง 12 ชัว่โมง จงึท�ำให้ ลกูค้ามัน่ใจในบรษิทัฯและพอใจในการ

บริการและความปลอดภัยจึงมีการบอกต่อและใช้บริการกับ บริษัทฯอยู่เป็นประจ�ำ 

6. 	 บคุคล (People) หรอื พนกังาน (Employees) เนือ่งจากบรษิทัฯเป็นธรุกจิครอบครวั โดยมพีนกังาน

ที่ท�ำงานร่วมกันกับบริษัท ฯ อย่างน้อย 10 ปี โดยการคัดเลือกพนักงานก็จะมีพนักงานผู้ชายเป็นคนขับรถและช่าง

ไปพร้อม เพื่อดูแลรักษารถที่ตนเองได้รับผิดชอบ ส่วนภรรยาของคนขับก็จะเป็นพนักงานขายตั๋ว ท�ำให้บริษัทฯ มี

ความใกล้ชิดกับพนักงานและอาศัยอยู่ร่วมกันแบบญาติ ทางบริษัทฯจะมีการประชุมเพื่ออธิบาย และหน้าที่ที่

เปลี่ยนแปลงไปหรือมีเรื่องส�ำคัญแจ้งให้ทราบอยู่เสมอๆ แล้วพนักงานทางบริษัทฯ มีความจงรักภักดีต่อบริษัทฯ 

สังเกตได้จากไม่มีการลาออกของพนักงานเก่าเลย 

7. 	 การสร้างและน�ำเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) ธุรกิจรถ

โดยสารประจ�ำทางต้องเน้นเรื่องความปลอดภัยและการบริการเป็นส�ำคัญ เพื่อให้ลูกค้าเกิดความเชื่อใจ ปลอดภัยที่

ใช้บรกิารกบับรษิทัฯและสนองความต้องการของลกูค้า สงัเกตได้จากบรษิทัฯจะไม่ค่อยมข่ีาวเกีย่วกบัอบุตัเิหต ุเพราะ

ทางบริษัทฯเน้นให้พนักงานขับรถ มีความระมัดระวังอยู่เสมอ 

8. 	 ประสิทธิภาพและคุณภาพ (Productivity and Quality) การให้บริการกับลูกค้าด้วยมาตรฐาน

เดียวกัน สังเกตจากการที่เราให้ความส�ำคัญ กับการบริการลูกค้าไม่ว่าการมาติดต่อสอบถาม หรือการแนะน�ำทาง

บริษัทก็เต็มใจให้บริการก่อน ทั้งที่ไม่ทราบว่าลูกค้าจะใช้บริการกับเราหรือไม่นั้น จึงท�ำให้ลูกค้าตัดสินใจที่จะเลือก

ใช้บริการกับบริษัทฯ [1]

1. Discover 

	 ปัจจัยอะไรที่เป็นจุดร่วม (Convergences) พนักงานพูดจาไพเราะ รู้เรื่อง ที่ตั้งของบริษัทหาง่ายสะดวก

สบาย       มีความตรงเวลาในการเดินทาง มีความมั่นใจด้านความปลอดภัย มีเที่ยวเวลาที่เหมาะแก่การเดินทาง มี

เที่ยวเวลาให้เลือก หลายรอบ มีส�ำนักงานเพื่อให้ลูกค้ารอขึ้นรถโดยสาร พนักงานต้อนรับมีการแต่งกายที่เรียบร้อย

	 ปัจจยัอะไรทีเ่ป็นจดุโดดเด่น (Divergences) รถมสีภาพใหม่ สะอาด น่าขึน้ บรกิารทีเ่หนอืความคาดหมาย 

ป้ายและสัญลักษณ์ของบริษัทชัดเจน สวยงาม สิ่งอ�ำนวยความสะดวกที่ทันสมัย มีช่องจ�ำหน่ายตั๋วที่สะดุดตาน่าเข้า

ใช้บริการ

2. Dream 

	 ชือ่ธุรกจิ : บรษิทั ภหูลวงทวัร์ “เป็นรถโดยสารประจ�ำทางทีล่กูค้าประทบัใจมากทีส่ดุ และเลอืกใชบ้รกิาร

มากทีส่ดุ” ประเภทธรุกจิ : ธรุกจิรถโดยสารประจ�ำทาง กจิกรรมของธรุกจิ คอื ให้บรกิารรถโดยสาร ประจ�ำทางเส้น

ทาง จังหวัดขอนแก่น – จังหวัดเชียงใหม่ และจังหวัดเชียงใหม่ – จังหวัดขอนแก่น 

	 วิสัยทัศน์ (Vision) : เป็นบริษัทรถทัวร์ที่มีมาตรฐานและยอดขายสูงที่สุดในเส้นทาง จังหวัดขอนแก่นและ

จังหวัดเชียงใหม่ 

	 พันธกิจ (Mission) : มุ่งสู่การเป็นบริษัทรถโดยสารประจ�ำทางที่มีมาตรฐานความปลอดภัย และบริการ 

และมียอดขายสูงที่สุดมากกว่าคู่แข่ง โดยน�ำเสนอการบริการที่มีความแปลกใหม่ แตกต่าง มีความเป็นเอกลักษณ์

ของตนเอง เพื่อสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าจนต้องกลับมาใช้บริการอีก
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3. Design 

	 3.1)	โครงการขายตั๋วออนไลน์ แผนงานระยะสั้นและระยะยาว จากการศึกษาพบว่า ลูกค้าชอบการจอง

และซื้อตั๋วที่มีความสะดวกสบายมากขึ้น เพื่อเป็นการดึงดูดความสนใจจากลูกค้าเดิม และท�ำให้ลูกค้าหน้าใหม่เข้า

มาเป็นลกูค้าประจ�ำ ผูศ้กึษาจงึได้มกีารก�ำหนดแนวทางเพือ่เพิม่ช่องทางการจดัจ�ำหน่ายของธรุกจิ วตัถปุระสงค์ เพือ่

สามารถตอบสนองความต้องการของลกูค้าและเพือ่ให้บรษิทัมปีระสทิธภิาพในการขายตัว๋และการสิง่ของทีไ่ม่สบัสน 

ระยะเวลาด�ำเนนิการ วนัที ่1 เมษายน 2557 – 30 มถินุายน 2557 ผลทีค่าดว่าจะได้รบั การเพิม่ช่องทางจดัจ�ำหน่าย

ของบรษิทัฯ เป็นการอ�ำนวยความสะดวกให้แก่ลกูค้า และดงึดดูความสนใจให้ลกูค้าเข้ามาใช้บรกิารเพิม่มากขึน้ เพือ่

ให้บริษัทฯมียอดขายที่เพิ่มมากขึ้น และมีระบบในการท�ำงานมากยิ่งขึ้น งบประมาณที่ใช้ 810,500 บาท

	 3.2)	โครงการบัตรสะสมไมล์ แผนงานระยะสั้นและระยะยาว จากการสัมภาษณ์ลูกค้าพบว่า ลูกค้าส่วน

ใหญ่เป็นลูกค้าประจ�ำที่เดินทางบ่อย ดังนั้นจึงควร ตอบแทนลูกค้าที่ใช้บริการกับเราโดยการให้ลูกค้าใช้บัตรสะสม

ไมล์ เพื่อแลกสิทธินั่งรถฟรีและเพื่อให้ลูกค้ารู้สึกถึงสิทธิพิเศษที่ได้รับ ระยะเวลาด�ำเนินการ วันที่ 1 เมษายน 2557 

– 31 ธันวาคม 2557 ผลที่คาดว่าจะได้รับ การจัดท�ำการส่งเสริมการตลาดนี้เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกค้าประจ�ำ

ที่ใช้บริการอยู่แล้ว และลูกค้าใหม่ที่สนใจในสิทธิพิเศษของตนเอง และเพื่อเพิ่มยอดขายของบริษัท ภูหลวงทัวร์ งบ

ประมาณที่ใช้ 39,000 บาท

	 3.3)	โครงการโฆษณา แผนงานระยะยาว เนื่องจากการสัมภาษณ์ลูกค้าเห็นได้ว่าบริษัทฯยังขาดการ

ประชาสมัพนัธ์ ยงัไม่เป็นทีรู่จ้กั มากนกัสงัเกตได้จากลกูค้ารูจ้กับรษิทัฯจากการบอกต่อ และทางบรษิทัฯไม่เคยมกีาร

โฆษณา ซึ่งปัจจุบันนี้การโฆษณาเป็นสิ่งส�ำคัญในสังคมสมัยนี้ เพื่อให้ลูกค้าจดจ�ำในชื่อบริษัทฯได้ วัตถุประสงค์ เพื่อ

ให้บรษิทัเป็นทีรู่จ้กัในตลาดและเพือ่เป็นการโฆษณาและเพิม่ยอดขายให้บรษิทั ระยะเวลาด�ำเนนิการ วนัที ่1 เมษายน 

2557 เป็นต้นไป

	 ผลที่คาดว่าจะได้รับ การจัดโฆษณานี้เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกค้าได้รู้จักบริษัทฯมากขึ้น ทราบถึงราย

ละเอียดเกี่ยวกับบริษัทฯเพิ่มมากขึ้น และเพื่อเพิ่มยอดขายให้บริษัท ภูหลวงทัวร์ งบประมาณที่ใช้ 6,800 บาท

3.4)	โครงการป้ายชือ่ เด่นชดั แผนงานระยะยาว เนือ่งจากสถานทีต่ัง้บรษิทัได้เปลีย่นมาเป็นทีส่ถานขีนส่ง

แห่งที่ 3 เราจึงมีการท�ำชื่อป้ายบริษัทฯ ให้ลูกค้าทราบและเพื่อความเห็นชัดเจน

	 วัตถุประสงค์ เพื่อให้ลูกค้าสามารถมองเห็นชัดเจนและเพื่อให้บริษัทเป็นที่รู ้จักในตลาด ระยะเวลา 

ด�ำเนินการ วันที่ 1 มีนาคม 2557 เป็นต้นไป ผลที่คาดว่าจะได้รับ เพื่อให้ลูกค้าสามารถรู้จกและมองเห็นบริษัทฯ  

ได้ง่ายและชัดเจนมากยิ่งขึ้น งบประมาณที่ใช้ 54,000 บาท

4. Destiny 

	 เมือ่วางแผนกลยทุธ์ก�ำหนดเป้าหมายและตวัชีว้ดัแล้ว ต่อมาจงึก�ำหนดขัน้ตอนสนบัสนนุจดัการโครงสร้าง

และระบบของบริษัทฯ เพื่อสนับสนุนโครงการที่ได้น�ำไปปฏิบัติใช้ให้ธุรกิจขับเคลื่อนไปข้างหน้าโดยการปรับเปลี่ยน 

เรียนรู้และการมอบอ�ำนาจเพื่อประสบความส�ำเร็จได ้[2]

สรุป

	 การศกึษาการวางแผนกลยทุธ์โดยใช้สนุทรยีสาธก กรณศีกึษาบรษิทั ภหูลวงทวัร์ จงัหวดัขอนแก่นเป็นการ

ศึกษาเชิงคุณภาพ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันของธุรกิจ ข้อมูลที่เป็นประสบการณ์เชิงบวกใน 

มมุมองของลกูค้าทีม่าใช้บรกิารรถโดยสารปรบัอากาศชัน้ 1 และวางแผนกลยทุธ์จากประสบการณ์เชงิบวกของลกูค้า
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เพื่อเพิ่มยอดขายให้กับบริษัท ภูหลวงทัวร์ โดยใช้ทฤษฎีสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) แล้วน�ำข้อมูลที่

ได้น�ำมาวิเคราะห์ปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและปัจจัยที่เป็นจุดเด่น โดยปัจจัยที่เป็นจุดร่วมที่ได้คือ พนักงานพูดจาไพเราะ 

รู้เรื่อง ที่ตั้งของบริษัทหาง่าย สะดวกสบาย มีความตรงเวลาในการเดินทาง ความมั่นใจด้านความปลอดภัย เที่ยว

เวลาทีเ่หมาะแก่การเดนิทาง เทีย่วเวลาให้เลอืกหลายรอบ มสี�ำนกังานเพือ่ให้ลกูค้ารอขึน้รถโดยสาร พนกังานต้อนรบั

มกีารแต่งกายทีเ่รยีบร้อยปัจจยัทีเ่ป็นจดุเด่น รถมสีภาพใหม่ สะอาด น่าขึน้ บรกิารทีเ่หนอืความคาดหมาย ป้ายและ

สญัลกัษณ์ของบรษิทัชดัเจน สวยงาม สิง่อ�ำนวยความสะดวกทีท่นัสมยั มช่ีองจ�ำหน่ายตัว๋ทีส่ะดดุตาน่าเข้าใช้บรกิาร

และการท�ำป้ายสัญลักษณ์ชื่อบริษัทให้มีความโดดเด่น สะดุดตา เพื่อให้ง่ายต่อการมองเห็น เมื่อผู้ศึกษาได้ค้นพบ

ปัจจยัร่วมและปัจจยัทีโ่ดดเด่นแล้ว น�ำมาวเิคราะห์ร่วมกบัทฤษฎต่ีางๆ ได้แก่ การวเิคราะห์การตลาดเป้าหมาย (STP  

Marketing) การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอก (External Environmental   Analysis) คือ การวิเคราะห์สิ่ง

แวดล้อมทั่วไป (General Environmental Analysis) โดยใช้ PESTE analysis การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายใน 

(Internal  Environmental  Analysis) โดยใช้ทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาด (Marketing  Mix) และการวิเคราะห์

จุดแข็ง โอกาส เป้าหมาย และผลลัพธ์ (SOAR analysis) เพื่อน�ำมาใช้ในการวางแผนกลยุทธ์บริษัท ภูหลวงทัวร์

กิตติกรรมประกาศ

การวางแผนกลยุทธ์โดยใช้ สุนทรียสาธก:กรณีศึกษา บริษัท ภูหลวงทัวร์ จังหวัดขอนแก่น  สามารถเสร็จ

สมบรูณ์ได้ด้วย ความกรณุาอย่างยิง่จากรองศาสตราจารย์อนงค์นชุ เทยีนทอง อาจารย์ทีป่รกึษาทีใ่ห้ความอนเุคราะห์ 

ในการให้ค�ำปรึกษา ค�ำอธิบายอย่างละเอียดและค�ำแนะน�ำในการจัดท�ำรายงานการศึกษานี้ ให้ลุล่วงไปด้วยดี

	 ขอบคุณเจ้าของบริษัท ภูหลวงทัวร์ พร้อมทั้งครอบครัวธรรมรักษา พนักงานบริษัทฯ ที่คอยให้ความช่วย

เหลือมาตลอด และขอบคุณลูกค้าที่ใช้บริการของบริษัท ภูหลวงทัวร์และ ลูกค้าที่ใช้บริการรถโดยสารปรับอากาศ

อื่นที่ให้สัมภาษณ์ เพื่อน�ำข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ ในรายงานศึกษาอิสระครั้งนี้

	 สุดท้ายนี้ผู้เขียนขอขอบพระคุณครอบครัวของข้าพเจ้าที่ได้อบรมเลี้ยงดูมาเป็นอย่างดี และให้ก�ำลังใจใน

การด�ำเนินชีวิตมาจนถึงทุกวันนี้
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สาขา เซนทรัลขอนแก่น

SATISFACTION AND SERVICE BLUEPRINT DEVELOPMENT : SF CINEMA CITY 

THEATRE, CENTRAL KHONKAEN BRANCH 

ศุภมาส ไทยอ่อน1    

วรุณ ตันตระบัณฑิตย์2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาอิสระนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการ ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ ของโรงภาพยนตร์เอส 

เอฟ ซีเนม่า ซิตี้ สาขา เซนทรัล ขอนแก่น  และเปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ใช้บริการตามคุณลักษณะทางประชากรศาสตร์ โดยใช้

แบบสอบถามผู้ใช้บริการฯจ�ำนวน 400 คน พบว่า ผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจในระดับมากทุกด้านและทุกหัวข้อ ยกเว้น ด้านราคาที่

เกีย่วกบัราคาบตัรชมภาพยนตร์ในวนัพฤหสั - อาทติย์ และราคาขนมขบเคีย้วรวมทัง้เครือ่งดืม่ทีม่คีวามพงึพอใจในระดบัปานกลาง เมือ่

เปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ใช้บริการตามลักษณะทางประชากรศาสตร์พบว่า ผู้ใช้บริการที่มีเพศที่แตกต่างกันมีความพึงพอใจใน

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านคุณภาพการให้บริการและด้านลักษณะทางกายภาพแตกต่างกัน ผู้ใช้บริการที่มีการศึกษาที่แตกต่าง

กันมีความพึงพอใจในด้านราคา  ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพแตกต่างกัน และผู้ใช้บริการที่มีการรายได้ที่ 

แตกต่างกันมีความพึงพอใจในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาดและด้านคุณภาพการ

ให้บริการแตกต่างกัน

ค�ำส�ำคัญ: พิมพ์เขียวการบริการ ความพึงพอใจ

Abstract
		  The objectives of this independent study are to study customer behavior and satisfaction toward 

SF cinema city Central Plaza KhonKaen, and to compare customer satisfaction in demographics. By using  

questionnaire, 400 customers are selected, The study found that customers are satisfied all topics in high level 

except ticket price on Thursday - Sunday and snack/beverage price which both are in medium level. When  

compare customer’s satisfaction towards demographics found that different customer’s gender satisfies  

purchasing place, service quality, and physical evidence in different level. Different customer’s monthly education 

satisfies price, promotion, and physical evidence in different level. Different customer’s monthly income satisfies 

price, purchasing place, promotion, and service quality in different level.

Keywords: Service Blue Print Frame Work, Service Blueprint, The Month of Truth, Satisfaction

1	 นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 ปัจจบุนัปัญหาเศรษฐกจิและสงัคมได้ส่งผลให้มนษุย์ต้องเผชญิกบัความเคร่งเครยีดอย่างมาก ประกอบกบั

การชมภาพยนตร์เป็นกิจกรรมแรกๆกิจกรรมหนึ่งที่ผู้บริโภคเลือกใช้ในผ่อนคลายความเคร่งเครียด หรือพบปะ

สังสรรค์ระหว่างเพื่อนและญาติมิตร  เนื่องจาก สามารถเข้าถึงได้ง่าย  ประกอบกับมีราคาที่ไม่สูงมากนักเมื่อเทียบ

กบักจิกรรมบนัเทงิรปูแบบอืน่ ภายในอ�ำเภอเมอืง  จงัหวดัขอนแก่นมผีูป้ระกอบการธรุกจิโรงภาพยนตร์หลกัอยูเ่พยีง 

2 ราย คือ บริษัท เมเจอร์ ซีนีเพล็กซ์ กรุ๊ป จ�ำกัด (มหาชน) และ บริษัท เอส เอฟ ซีเนม่า ซิติ๊ จ�ำกัด แต่ถึงแม้จะม ี

ผู้ประกอบธุรกิจเพียง  2  ราย แต่การด�ำเนินธุรกิจโรงภาพยนตร์ให้ประสบความส�ำเร็จนั้นไม่ใช่เรื่องง่าย  เพราะ

ธุรกิจโรงภาพยนตร์ เป็นธุรกิจบริการที่ความต้องการของลูกค้ามีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ดังนั้น ผู้ประกอบ

การจ�ำเป็นจะต้องปรับปรุงและเปลี่ยนแปลงการบริการอยู่เสมอเพื่อสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้

แก่ผู้ใช้บริการ  โดยควรสร้างความประทับใจในทุกจุดสัมผัสแห่งความจริง (The Month of Truth) ตั้งแต่ลูกค้าเข้า

มาใช้บริการจนกระทั่งเสร็จสิ้นการให้บริการ  หรือให้ทุกขั้นตอนที่ลูกค้าสัมผัสกับพนักงานเพื่อให้เกิดความประทับ

ใจมากทีส่ดุ ซึง่พมิพ์เขยีว การบรกิารทีด่ ี(Service Blue Print Frame Work) ถอืเป็นเครือ่งมอืทางนวตักรรมเครือ่ง

มอืหนึง่ทีช่่วยในการบรหิารจดัการด้านกระบวนการเพือ่ให้กระบวนการบรกิารมปีระสทิธภิาพ ประสทิธผิลและสร้าง

ความประทับใจต่อผู้ใช้บริการ

วัตถุประสงค์

           1.	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการโรงภาพยนตร์ เอส เอฟ ซีเนม่า ซิตี้  สาขา เซนทรัล ขอนแก่น

	 2. 	 เพือ่ศกึษาความพงึพอใจของผูใ้ช้บรกิารโรงภาพยนตร์ เอส เอฟ ซเีนม่า ซติี ้สาขา เซนทรลั ขอนแก่น

           3.	 เพื่อเปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้ใช้บริการตามคุณลักษณะทางประชากรศาสตร์

วิธีการด�ำเนินการศึกษา

	 การศึกษาความพึงพอใจและการพัฒนาพิมพ์เขียวการบริการโรงภาพยนตร์ เอส เอฟ ซีเนม่า ซิตี้สาขา      

เซนทรัล ขอนแก่น ผู้ศึกษาได้ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) สอบถามผู้ใช้บริการฯ จ�ำนวน 400 คน โดยการ

เลือกตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) และใช้การสังเกต เป็นเครื่องมือในการเก็บรวมรวมข้อมูล

สรุปผลการศึกษาและอภิปรายผล

	 คุณลักษณะทางประชากรศาสตร์

	 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 58  มีอายุระหว่าง 12 - 24 ปี และ 25 - 34 ปี คิดเป็น

ร้อยละ 74 และ 12.5 ตามล�ำดับ  มีสถานภาพโสด และ สมรส คิดเป็นร้อยละ 83.5  และ 12 ตามล�ำดับ มีการศึกษา

สูงสุดอยู่ในระดับมัธยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่าและระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 50.8 และ 30 ตามล�ำดับ 

เป็นนกัเรยีน/นกัศกึษา, พนกังานบรษิทัเอกชนและ ประกอบธรุกจิส่วนตวั คดิเป็นร้อยละ 71.5 12.3  ตามล�ำดบั มรีาย

ได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 5,000 บาท และ 5,001 – 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 42.0 และ 32.3 ตามล�ำดับ 

	 พฤติกรรมการใช้บริการ

	 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มาชมภาพยนตร์เพื่อความบันเทิงคิดเป็นร้อยละ 54.5 รองลงมา เพื่อพักผ่อน  

คิดเป็นร้อยละ 36.5 กลุ่มตัวอย่างชื่นชอบภาพยนตร์ต่างประเทศที่อยู่ในอเมริกาหรือยุโรป คิดเป็นร้อยละ 68  

รองลงมา คือ ภาพยนตร์ไทย คิดเป็นร้อยละ 19  มาใช้บริการ 1 - 2 ครั้ง ต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 57 รองลงมาคือ 
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3 - 4 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 19.8  ชื่นชอบภาพยนตร์แนวสงคราม/ต่อสู้มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 52.5 ของทั้งหมด  

และแนวโรแมนติก คิดเป็นร้อยละ 40.3  ของทั้งหมด  ชมภาพยนตร์วันพุธบ่อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 33 รองลงมา 

คือ วันเสาร์-อาทิตย์ คิดเป็นร้อยละ 31.5  ชมภาพยนตร์เวลา 13.00 – 14.59 น. บ่อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 32.8 

รองลงมา คือ เวลา 19.00 - 20.59 น. คิดเป็นร้อยละ 20.5  เลือกที่นั่ง Delux  seat ในการชมภาพยนตร์คิดเป็น

ร้อยละ 53.3  รองลงมา คือ premium  seat คิดเป็นร้อยละ 40.5  ทราบข้อมูลข่าวสารจาก อินเตอร์เน็ท  

เกี่ยวกับโรงภาพยนตร์ในเครือ sf มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 39.3 รองลงมา คือ  โฆษณาในโรงภาพยนตร์ คิดเป็น 

ร้อยละ17.8  มาชมภาพยนตร์กับเพื่อนบ่อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 66 รองลงมา คือ  ครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 16  

เดินทางมาชมภาพยนตร์โดยรถยนต์ส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 42.3 รองลงมาคือ รถประจ�ำทาง คิดเป็นร้อยละ 26.8

	 ความพึงพอใจในการใช้บริการ

	 กลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในการใช้บริการโรงภาพยนตร์เอส เอฟ ซีเนม่า ซิตี้ สาขา เซนทรัล ขอนแก่น

ระดบัมากทกุด้านและทกุหวัข้อ ยกเว้น ด้านราคาทีเ่กีย่วกบัราคาบตัรชมภาพยนตร์ในวนัพฤหสั - อาทติย์ และราคา

ขนมขบเคีย้ว/เครือ่งดืม่ ทีม่คีวามพงึพอใจอยูใ่นระดบัปานกลาง และเมือ่เปรยีบเทยีบความพงึพอใจในการใช้บรกิาร

ตามคุณลักษณะทางประชากรศาสตร์ พบว่ากลุ่มตัวอย่างที่เป็นเพศชายมีความพึงพอใจมากกว่าเพศหญิง ในด้าน

ช่องทางการจดัจ�ำหน่ายทีเ่กีย่วกบัจ�ำนวนช่องจ�ำหน่ายตัว๋ชมภาพยนตร์  ในด้านคณุภาพการให้บรกิารทีเ่กีย่วกบัการ

ให้บริการของพนักงานรับฝากของ และกิริยามารยาทของพนักงานจ�ำหน่ายตั๋วชมภาพยนตร์  และในด้านลักษณะ

ทางกายภาพทีเ่กีย่วกบัจ�ำนวนห้องน�ำ้  อาจเป็นเพราะเพศชายเป็นเพศทีม่ลีกัษณะง่าย ๆ  สบาย ๆ  ต่างจากเพศหญงิ

ที่มีความละเอียดอ่อนในเรื่องต่างๆมากว่า  ทั้งนี้ผู้ใช้บริการที่จบการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีจะมีความพึงพอใจ

มากกว่าผู้ที่จบต�่ำกว่าปริญญาตรี ในด้านราคาที่เกี่ยวกับราคาบัตรชมภาพยนตร์ในวันพฤหัส - อาทิตย์ ผู้ใช้บริการ

ที่จบการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีจะมีความพึงพอใจมากกว่าผู้ที่จบมัธยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่าและอนุ

ปรญิญาฯ ในด้านการส่งเสรมิการตลาดทีเ่กีย่วกบัการโฆษณาทางป้ายหน้าโรงภาพยนตร์   ผูใ้ช้บรกิารทีจ่บการศกึษา

สูงกว่าปริญญาตรีจะพึงพอใจมากกว่าผู้ที่จบมัธยมศึกษาตอนปลาย อนุปริญญาฯและปริญญาตรี ในด้านลักษณะ

ทางกายภาพของการบริการที่เกี่ยวกับการออกแบบและตกแต่งสถานที่ภายนอกโรงภาพยนตร์   ผู้ใช้บริการที่จบ

การศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีจะพึงพอใจมากกว่าผู้ใช้บริการที่จบมัธยมศึกษาตอนปลาย อนุปริญญาฯและปริญญา

ตร ีรวมทัง้ผูใ้ช้บรกิารทีจ่บการศกึษามธัยมศกึษาตอนต้นฯจะพงึพอใจมากกว่าผูใ้ช้บรกิารทีจ่บอนปุรญิญาฯ ในด้าน

ลกัษณะทางกายภาพของการบรกิาร ทีเ่กีย่วกบัการออกแบบและตกแต่งสถานทีภ่ายในโรงภาพยนตร์ ผูใ้ช้บรกิารที่

มีรายได้มากกว่า 20,000 บาท จะมีความพึงพอใจมากกว่าผู้ที่มีรายได้ไม่เกิน 5,000 บาท ในด้านผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยว

กับจ�ำนวนที่นั่งชมภาพยนตร์   ผู้ใช้บริการที่มีรายได้มากกว่า 20,000 บาท จะมีความพึงพอใจมากกว่าผู้ที่มีรายได้ 

5,001 - 20,000 บาท รวมทั้งผู้ใช้บริการที่มีรายได้ไม่เกิน 5,000 บาท มีความพึงพอใจมากกว่าผู้ที่มีรายได้ 10,001 - 

20,000 บาท ในด้านผลติภณัฑ์ทีเ่กีย่วกบัจอภาพยนตร์(ขนาด,ความคมชดั)  ผูใ้ช้บรกิารทีม่รีายได้ไม่เกนิ 5,000 บาท 

จะมคีวามพงึพอใจมากกว่าผูท้ีม่รีายได้ 5,001 บาท ขึน้ไปในด้านราคาทีเ่กีย่วกบัราคาบตัรชมภาพยนตร์ในวนัจนัทร์ 

- องัคาร ผูใ้ช้บรกิารทีม่รีายได้มากกว่า 20,000 บาท จะมคีวามพงึพอใจมากกว่าผูท้ีม่รีายได้ 10,001 - 20,000 บาท 

ในด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายที่เกี่ยวกับระบบการเชครอบและซื้อตั๋วทางแอพพลิเคชั่น SF Show time   

ผู้ใช้บริการที่มีรายได้มากกว่า 20,000 บาท มีความพึงพอใจมากกว่าผู้ที่มีรายได้ไม่เกิน 20,000 บาท ในด้านการส่ง

เสริมการตลาดที่เกี่ยวกับการโฆษณาในโรงภาพยนตร์และหน้าโรงภาพยนตร์ ผู้ใช้บริการที่มีรายได้ไม่เกิน 5,000 

บาท มคีวามพงึพอใจมากกว่าผูท้ีม่รีายได้ 5,001 - 20,000 บาท  รวมทัง้ผูใ้ช้บรกิารทีม่รีายได้มากกว่า 20,000 บาท 

มีความพึงพอใจมากกว่าผู้ที่มีรายได้ 10,001 - 20,000 บาท  ในด้านการส่งเสริมการตลาดที่เกี่ยวกับส่วนลดราคา
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บัตรชมภาพยนตร์ทุกวันพุธ ผู ้ใช้บริการที่มีรายได้ไม่เกิน 5,000 บาท มีความพึงพอใจมากกว่าผู ้ที่มีรายได้  

5,001 - 10,000 บาท ในด้านการส่งเสรมิการตลาดทีเ่กีย่วกบัการใช้บตัรสะสมแต้มเพือ่แลกชมภาพยนตร์ ผูใ้ช้บรกิาร

ที่มีรายได้มากกว่า 20,000 บาท มีความพึงพอใจมากกว่าผู้ที่มีรายได้ไม่เกิน 20,000 บาท ในด้านคุณภาพการให้

บริการที่เกี่ยวกับกิริยามารยาทของพนักงานจ�ำหน่ายตั๋วชมภาพยนตร์  

	 พิมพ์เขียวการบริการโรงภาพยนตร์เอส เอฟ ซีเนม่า ซิตี้ สาขาเซนทรัล ขอนแก่น

	 จากการสังเกตการบริการของโรงภาพยนตร์ เอส เอฟ ซีเนม่า ซิตี้ สาขาเซนทรัล ขอนแก่น ได้พิมพ์เขียว

การบริการ  ดังภาพที่ 1

กิตติกรรมประกาศ

	 ขอขอบพระคุณคณาจารย์วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ทุกท่านที่ได้กรุณา

ถ่ายทอดวิชาความรู้ ตลอดจนให้ค�ำแนะน�ำ ให้แนวคิดในการศึกษาที่มีคุณค่ายิ่ง

	 ขอขอบพระคุณ ผู้บริหาร โรงภาพยนตร์  เอส เอฟ ซีเนม่า ซิตี้ สาขาเซนทรัล ขอนแก่น ที่ได้กรุณาและ

ท�ำให้การเก็บข้อมูลเป็นไปด้วยความเรียบร้อยดี
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การรับรู้หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง การมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการ กับการด�ำเนิน

ธุรกิจค้าปลีกในกรุงเทพมหานคร

PERCEPTION OF THE SUFFICIENCY ECONOMY PHILOSOPHY, ENTREPRENEURIAL 

ORIENTATION AND RETAIL BUSINESS OPERATIONS IN BANGKOK

สมพร ปานยินดี1

บทคัดย่อ

	 วัตถุประสงค์ในการวิจัยคือ 1) ศึกษาการรับรู้เกี่ยวกับหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงของผู้ประกอบการค้าปลีกใน

กรุงเทพมหานคร 2) ศึกษาการมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการของผู้ประกอบการค้าปลีกในกรุงเทพมหานคร 3) ศึกษาความสัมพันธ์

ระหว่างการรบัรูห้ลกัปรชัญาเศรษฐกจิพอเพยีง การมุง่เน้นความเป็นผูป้ระกอบการ กบัการด�ำเนนิธรุกจิค้าปลกี     ในกรงุเทพมหานคร 

4) เพื่อสร้างสมการท�ำนายการด�ำเนินธุรกิจค้าปลีกจากการรับรู้หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง ผลการวิจัย พบว่า ผู้ประกอบการค้า

ปลกีส่วนใหญ่มรีะดบัคะแนนการรบัรูใ้นระดบัสงู และมกีารมุง่เน้นความเป็นผูป้ระกอบการในระดบัปานกลาง และการรบัรูห้ลกัปรชัญา

เศรษฐกจิพอเพยีงมคีวามสมัพนัธ์กบัการด�ำเนนิธรุกจิค้าปลกี อย่างมนียัส�ำคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และการรบัรูห้ลกัปรชัญาเศรษฐกจิ

พอเพียงสามารถพยากรณ์การด�ำเนินธุรกิจค้าปลีกได้ด้วยสมการ Ŷ= 1.482+ .158 (X
1
)

ค�ำส�ำคัญ: ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง การมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการ ธุรกิจค้าปลีก

Abstract

	 The purpose of the study were as follows: 1) to study perception of the Sufficiency Economy  

Philosophy, 2) to study entrepreneurial orientation, 3) to study relationship among  the Sufficiency Economy 

Philosophy, entrepreneurial orientation and retail business operations, and  4) to create prediction equation of 

retail business operation by perception of the sufficiency economy philosophy. The findings indicated that the 

average score of the perception of Sufficiency Economy Philosophy was 17. The level of entrepreneurial  

orientation was moderate. Perception of Sufficiency Economy Philosophy was related to retail business operations 

in Bangkok at significance level of 0.01. Perception of Sufficiency Economy Philosophy predicted on retail business 

operations.  The prediction equation in raw score was   Ŷ= 1.482+ .158 (X
1
).

Keywords: Sufficiency Economy Philosophy, Entrepreneurial Orientation, Retail Business 

บทน�ำ

ธุรกิจค้าปลีกในประเทศไทยมีมาแต่ดั้งเดิม ผู้เป็นเจ้าของร้านส่วนใหญ่เป็นคนจีนหรือคนไทยเชื้อสายจีน 

หน้าที่ของธุรกิจค้าปลีกคือเป็นช่องทางในการส่งมอบสินค้าไปยังผู้บริโภคคนสุดท้าย (วีระวุฒิ สร้อยพลอย, 2550) 

[6] เป็นธุรกิจที่มีความส�ำคัญต่อระบบเศรษฐกิจภายในประเทศเป็นอย่างมาก ปัจจุบันธุรกิจค้าปลีกต้องเผชิญกับ

สภาพแวดล้อมทางธรุกจิทีร่นุแรง มกีารเปลีย่นแปลงทางด้านต่าง ๆ เกดิขึน้มากมาย ไม่ว่าจะเป็นทางสงัคม วฒันธรรม 

การเมือง เทคโนโลยีเศรษฐกิจ และพฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไปจากอดีต (วรสิทธิ์ สันตะพันธุ์, 2552) [5] 

1	 อาจารย์ภาควิชาการจัดการทั่วไป คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยสยาม 38 ถนนเพชรเกษม เขตภาษีเจริญ  กรุงเทพมหานคร 

10160  โทร. 081-491-6078  E-mail: sompone_pyd@hotmail.com  
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นอกจากนี้ในช่วงปี 2540 - 2545 มีการเข้ามาของนักลงทุนต่างชาติ มีการขยายตัวอย่างรวดเร็วของห้างไฮเปอร์

มาร์เก็ต (Hypermarket) และร้านสะดวกซื้อ มีการน�ำเทคโนโลยีสมัยใหม่มีประสิทธิภาพสูงเข้ามาใช้ ส่งผลให้ผู้

ประกอบการค้าปลีกแบบดั้งเดิมได้รับผลกระทบเชิงลบอย่างมาก

หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงเป็นแนวคิดที่ถูกน�ำมากล่าวถึงอย่างมากเมื่อประเทศประสบปัญหาทาง

เศรษฐกจิ เป็นแนวคดิทีมุ่ง่เน้นความอยูร่อดอย่างยัง่ยนื และมกีารน�ำมาประยกุต์ใช้ในการด�ำเนนิธรุกจิ เพือ่ให้สามารถ

แข่งขันและอยู่รอดได้ นอกจากนี้ ปัจจัยหนึ่งที่มีบทบาทต่อความล้มเหลวหรือความส�ำเร็จของธุรกิจ คือผู้ประกอบ

การ เพราะเป็นทัง้ผูล้งทนุและผูบ้รหิารพร้อมกนัทัง้สองหน้าที ่ต้องมคีวามรบัผดิชอบสงูมาก (กตญัญ ูหริญัญสมบรูณ์, 

2547) [1] นอกจากปัจจัยด้านความรับผิดชอบแล้ว ความเป็นผู้ประกอบการที่ควรมี  ได้แก่ ความกล้าเสี่ยง ความ

ยนืหยดัอดทน มนษุยสมัพนัธ์ ใฝ่ความส�ำเรจ็ การจดัการกบัความล้มเหลว แรงจงูใจและพลงั วสิยัทศัน์และเป้าหมาย 

การแสวงหาข้อมลู ความคดิสร้างสรรค์ ความเชือ่มัน่ในตนเอง กล้ารเิริม่ การแสวงหาโอกาส และความซือ่สตัย์สจุรติ 

(ชูชัย สมิทธิไกร, 2548) [3] 

ผู้วิจัยต้องการศึกษาการรับรู้หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง การมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการกับการ

ด�ำเนินธุรกิจค้าปลีกในกรุงเทพมหานคร เพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงประจักษ์ว่าธุรกิจค้าปลีกมีความเข้าใจเกี่ยวกับปรัชญา

เศรษฐกจิพอเพยีงถกูต้องหรอืไม่ และปัจจยัดงักล่าวสมัพนัธ์กบัการด�ำเนนิธรุกจิค้าปลกีหรอืไม่ เพือ่น�ำไปสูแ่นวทาง

ในการพัฒนาธุรกิจค้าปลีกให้มีความยั่งยืนต่อไป โดยการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ใช้ทฤษฎีการรับรู้ แนวคิดหลักปรัชญา

เศรษฐกิจพอเพียง แนวคิดการมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการ

วัตถุประสงค์

1. 	 ศกึษาการรบัรูเ้กีย่วกบัหลกัปรชัญาเศรษฐกจิพอเพยีงของผูป้ระกอบการค้าปลกีในกรงุเทพมหานคร

2. 	 ศึกษาการมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการของผู้ประกอบการค้าปลีกในกรุงเทพมหานคร

3. 	 ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง การมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบ

การ กับการด�ำเนินธุรกิจค้าปลีกในกรุงเทพมหานคร

4. 	 เพือ่สร้างสมการท�ำนายการด�ำเนนิธรุกจิค้าปลกีจากการรบัรูห้ลกัปรชัญาเศรษฐกจิพอเพยีง และการ

มุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการ

ค�ำนิยามศัพท์

หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง หมายถึง การด�ำเนินงานที่เน้นความพอประมาณ ความมีเหตุผล และการ

มีภูมิคุ้มกัน ตามสภาวะแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงไป โดยอาศัยความรอบรู้ในสิ่งที่ท�ำ ร่วมกับคุณธรรมจริยธรรม

การมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการ หมายถึง ผู้ประกอบการที่มีการน�ำแนวคิดนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ 

นวัตกรรมกระบวนการและนวัตกรรมการตลาด น�ำมาสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันโดยยอมรับความเสี่ยงที่

จะเกิดขึ้นกับองค์การ ทั้งนี้คุณลักษณะของการมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการมี 5 ด้าน ได้แก่ ความต้องการความ

ส�ำเร็จและความต้องการอิสระ ต�ำแหน่งการควบคุม การคิดริเริ่มเชิงนวัตกรรม  การแบกรับความเสี่ยง และความ

เป็นผู้น�ำที่มีวิสัยทัศน์

การด�ำเนินธุรกิจค้าปลีก หมายถึง ระดับความคิดเห็นของผู้ประกอบการในการด�ำเนินธุรกิจค้าปลีกตาม

หลกัปรชัญาเศรษฐกจิพอเพยีง ม ี4 ด้าน ได้แก่ ด้านการจดัซือ้ ด้านการตลาด ด้านการจดัการทรพัยากรมนษุย์ และ

ด้านการเงิน
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กรอบแนวคิดในการวิจัย

 

หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงเปนแนวคิดที่ถูกนํามากลาวถึงอยางมากเม่ือประเทศประสบปญหาทางเศรษฐกิจ เปน
แนวคิดท่ีมุงเนนความอยูรอดอยางยั่งยืน และมีการนํามาประยุกตใชในการดําเนินธุรกิจ เพ่ือใหสามารถแขงขันและอยูรอดได 
นอกจากนี้ ปจจัยหนึ่งท่ีมีบทบาทตอความลมเหลวหรือความสําเร็จของธุรกิจ คือผูประกอบการ เพราะเปนทั้งผูลงทุนและผูบริหาร
พรอมกันทั้งสองหนาท่ี ตองมีความรับผิดชอบสูงมาก (กตัญ ูหิรัญญสมบูรณ, 2547) [1] นอกจากปจจัยดานความรับผิดชอบแลว 
ความเปนผูประกอบการท่ีควรมี  ไดแก ความกลาเสี่ยง ความยืนหยัดอดทน มนุษยสัมพันธ ใฝความสําเร็จ การจัดการกับความ
ลมเหลว แรงจูงใจและพลัง วิสัยทัศนและเปาหมาย การแสวงหาขอมูล ความคิดสรางสรรค ความเช่ือม่ันในตนเอง กลาริเร่ิม การ
แสวงหาโอกาส และความซื่อสัตยสุจริต (ชูชัย สมิทธิไกร, 2548) [3]  

ผูวิจัยตองการศึกษาการรับรูหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง การมุงเนนความเปนผูประกอบการกับการดําเนินธุรกิจ
คาปลีกในกรุงเทพมหานคร เพ่ือใหไดขอมูลเชิงประจักษวาธุรกิจคาปลีกมีความเขาใจเกี่ยวกับปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงถูกตอง
หรือไม และปจจัยดังกลาวสัมพันธกับการดําเนินธุรกิจคาปลีกหรือไม เพื่อนําไปสูแนวทางในการพัฒนาธุรกิจคาปลีกใหมีความ
ย่ังยืนตอไป โดยการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดใชทฤษฎีการรับรู แนวคิดหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง แนวคิดการมุงเนนความเปน
ผูประกอบการ 

 

วัตถุประสงค 

1. ศึกษาการรับรูเกี่ยวกับหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงของผูประกอบการคาปลีกในกรุงเทพมหานคร 
2. ศึกษาการมุงเนนความเปนผูประกอบการของผูประกอบการคาปลีกในกรุงเทพมหานคร 
3. ศึกษาความสัมพันธระหวางการรับรูหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง การมุงเนนความเปนผูประกอบการ กับการ

ดําเนินธุรกิจคาปลีกในกรุงเทพมหานคร 
4. เพ่ือสรางสมการทํานายการดําเนินธุรกิจคาปลีกจากการรับรูหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง และการมุงเนนความ

เปนผูประกอบการ 
 

คํานิยามศัพท 

หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง หมายถึง การดําเนินงานที่เนนความพอประมาณ ความมีเหตุผล และการมีภูมิคุมกัน 
ตามสภาวะแวดลอมท่ีเปลี่ยนแปลงไป โดยอาศัยความรอบรูในสิ่งที่ทํา รวมกับคุณธรรมจริยธรรม 

การมุงเนนความเปนผูประกอบการ หมายถึง ผูประกอบการท่ีมีการนําแนวคิดนวัตกรรมผลิตภัณฑ นวัตกรรม
กระบวนการและนวัตกรรมการตลาด นํามาสรางความไดเปรียบทางการแขงขันโดยยอมรับความเสี่ยงท่ีจะเกิดข้ึนกับองคการ 
ท้ังนีคุ้ณลักษณะของการมุงเนนความเปนผูประกอบการมี 5 ดาน ไดแก ความตองการความสําเร็จและความตองการอิสระ 
ตําแหนงการควบคุม การคิดริเร่ิมเชิงนวัตกรรม  การแบกรับความเส่ียง และความเปนผูนําท่ีมีวิสัยทัศน 

การดําเนินธุรกิจคาปลีก หมายถึง ระดับความคิดเห็นของผูประกอบการในการดําเนินธุรกิจคาปลีกตามหลักปรัชญา
เศรษฐกิจพอเพียง มี 4 ดาน ไดแก ดานการจัดซื้อ ดานการตลาด ดานการจัดการทรัพยากรมนุษย และดานการเงิน 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การรับรูหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง 

การมุงเนนความเปนผูประกอบการ 

- ความตองการความสําเร็จและความ
ตองการอิสระ  
- ตําแหนงการควบคุม  
- ความคิดริเร่ิมเชิงนวัตกรรม  
- การแบกรับความเส่ียง  
- ความเปนผูนําท่ีมีวิสัยทัศน 
 

การดําเนินธุรกิจคาปลีก 

- ดานการจัดซื้อ  

- ดานการตลาด  
- ดานการจัดการทรัพยากรมนุษย  
- ดานการเงิน 
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วิธีการด�ำเนินงาน

ใช้วิธีวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยวิธีการเชิงส�ำรวจ (Survey Research) โดยใช้

แบบสอบถาม (Questionnaires) และวธิวีจิยัเชงิคณุภาพ (Qualitative Research) โดยใช้การสมัภาษณ์เชงิลกึราย

บุคคล (In - Depth Interview)

	 1.	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

วิจัยเชิงปริมาณ

ประชากร คือ ประชากร คือผู้ประกอบการธุรกิจค้าปลีกในกรุงเทพมหานครที่มีพนักงานไม่เกิน 15 คน และเงิน

ลงทุนไม่เกิน 30 ล้านบาท ที่จดทะเบียนพาณิชย์ กับส�ำนักงานเศรษฐกิจการคลัง กรุงเทพมหานคร แบ่งตามเขต

พืน้ที ่จ�ำนวน 6 เขต คอื กลุม่กรงุเทพกลาง กลุม่กรงุเทพใต้ กลุม่กรงุเทพเหนอื กลุม่กรงุเทพตะวนัออก กลุม่กรงุธน

เหนือ กลุ่มกรุงธนใต้ จ�ำนวน 230,046 แห่ง (ส�ำนักงานสถิติแห่งชาติ, 2551) [9]

กลุม่ตวัอย่าง ได้จากการค�ำนวณโดยใช้สตูรของ Yamane (Yamane, 1973) [10] ได้จ�ำนวนกลุม่ตวัอย่าง 

400 ตัวอย่าง ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบแบ่งชั้นภูมิ (Stratified Random Sampling) โดยผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มแบบ 2 

ขัน้ตอน (Two Random Sampling) คอื 1) สุม่อย่างง่าย (Simple Random Sampling) โดยแบ่งกรงุเทพมหานคร

ออกเป็น 6 เขต ตามเขตพื้นที่แล้ว ในแต่ละเขตพื้นที่ก็สุ่มออกมา 3 เขต  2) สุ่มแบ่งชั้น (Stratified Random 

Sampling) โดยใช้เขตซึ่งได้จากการสุ่มในขั้นตอนแรกเป็นตัวแบ่งชั้น และก�ำหนดตัวอย่างเป็นไปตามสัดส่วน  

(Proportional to Size) 

วิจัยเชิงคุณภาพ

ผู้ให้ข้อมูลในการวิจัยส�ำหรับการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพครั้งนี้เป็น ผู้ประกอบการในธุรกิจค้าปลีก จ�ำนวน 

16 คน โดยวิธีการเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling)

	 2.	 เครื่องมือที่ใช้เก็บข้อมูล

วิจัยเชิงปริมาณ ผู้วิจัยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ประกอบด้วย ข้อมูล

ปัจจยัส่วนบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม รายละเอยีดของธรุกจิ การรบัรูห้ลกัปรชัญาเศรษฐกจิพอเพยีง การมุง่เน้น

ความเป็นผู้ประกอบการ การด�ำเนินธุรกิจค้าปลีก

วจิยัเชงิคณุภาพ ผูว้จิยัใช้แบบสมัภาษณ์กึง่โครงสร้าง (Semi-Structured Interview) ในการเกบ็รวบรวม

ข้อมูล
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	 3.	  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล

		  1) 	 สถิติพื้นฐานได้แก่ ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation)

		  2)	 สถิติที่ใช้ทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ การวิเคราะห์ความสัมพันธ์โดยใช้ Pearson Product -  

Moment Correlation Coefficient และ สร้างสมการท�ำนายการด�ำเนินธุรกิจค้าปลีกจากการรับรู้หลักปรัชญา

เศรษฐกิจพอเพียง ด้วยสถิติการวิเคราะห์ถดถอยอย่างง่าย (Simple Regression Analysis)

		  3) 	 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพในรูปแบบพรรณนาเชิงวิเคราะห์ (Descriptive Analysis)

ผลการวิจัย

การวิจัยเรื่องการรับรู้หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง การมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการ กับการด�ำเนิน

ธุรกิจค้าปลีกในกรุงเทพมหานคร  เป็นการวิจัยที่ใช้เครื่องมือวิจัยทั้งเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ โดยผู้เขียนได้สรุป

ผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์การวิจัยดังนี้

	 1.	 ผลการศึกษาการรับรู้เกี่ยวกับหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงของผู้ประกอบการค้าปลีกใน

กรุงเทพมหานคร

ตารางที่ 1 	ข้อมูลการรับรู้เกี่ยวกับหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง

คะแนนการรับรู้ปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง จ�ำนวน (คน) ร้อยละ

2 2 0.50

3 1 0.25

4 1 0.25

5 1 0.25

6 1 0.25

7 1 0.25

9 2 0.50

10 6 1.50

11 7 1.75

12 8 2.00

13 34 8.50

14 27 6.75

15 41 10.25

16 59 14.75

17 95 23.75

18 74 18.5

19 32 8.00

20 8 2.00

รวม 400 100.00
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จากตารางที่ 1 พบว่า ผู้ประกอบการค้าปลีกส่วนใหญ่มีระดับคะแนนการรับรู้ที่ 17 คะแนน จ�ำนวน 95 

คน คิดเป็นร้อยละ 23.75 คนที่ได้คะแนนสูงสุด คือ 20 คะแนน จ�ำนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 และคนที่ได้คะแนน

ต�่ำที่สุดคือ 2 คะแนน จ�ำนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50

2.	 ผลการศึกษาการมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการของผู้ประกอบการค้าปลีกในกรุงเทพมหานคร

ตารางที่ 2 	ข้อมูลค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานการมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการ 5 ด้าน

การมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการ X S.D. แปลผล

ความต้องการความส�ำเร็จและความต้องการอิสระ 3.50 .659 ระดับมาก

ต�ำแหน่งการควบคุม 3.44 .591 ระดับมาก

ความคิดริเริ่มเชิงนวัตกรรม 3.03 .714 ระดับปานกลาง

การแบกรับความเสี่ยง 3.40 .680 ระดับปานกลาง

ความเป็นผู้น�ำที่มีวิสัยทัศน์ 3.29 .697 ระดับปานกลาง

ค่าเฉลี่ยรวม 3.33 .387 ระดับปานกลาง

จากตารางที่ 2 การมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการ พบว่า การมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการในระดับ

ปานกลาง มค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 3.33 เมือ่พจิารณารายด้านพบว่า ด้านความต้องการความส�ำเรจ็และความต้องการอสิระ 

และด้านต�ำแหน่งการควบคุม อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.50 และ 3.44

3. 	 ผลการศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างการรบัรูห้ลกัปรชัญาเศรษฐกจิพอเพยีง การมุง่เน้นความเป็น

ผู้ประกอบการ กับการด�ำเนินธุรกิจค้าปลีกในกรุงเทพมหานคร

ตารางที่ 3 	การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงกับการด�ำเนินธุรกิจค้าปลีก

ในกรุงเทพมหานคร

การด�ำเนินธุรกิจค้าปลีก ค่าสหสัมพันธ์กับการรับรู้หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง Sig. (2-tailed)

ด้านการจัดซื้อ .593** .000

ด้านการตลาด .667** .000

ด้านการจัดการทรัพยากรมนุษย์ .680** .000

ด้านการเงิน .710** .000

 **มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ p< 0.01

จากตารางที ่3 พบว่า การรบัรูห้ลกัปรชัญาเศรษฐกจิพอเพยีงมคีวามสมัพนัธ์ทางบวกกบัการด�ำเนนิธรุกจิ

ค้าปลีกทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านการจัดซื้อ ด้านการตลาด ด้านการจัดการทรัพยากรมนุษย์ และด้านการเงิน ที่ระดับ

นัยส�ำคัญทางสถิติ 0.01
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ตารางที่ 4	 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างการมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการกับการด�ำเนินธุรกิจค้าปลีกใน

กรุงเทพมหานคร

การมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการ ค่าสหสัมพันธ์กับการด�ำเนินธุรกิจค้าปลีก

ด้านการจัดซื้อ ด้านการตลาด ด้านการจัดการ

ทรัพยากรมนุษย์

ด้านการเงิน

ความต้องการความส�ำเร็จและความต้องการอิสระ .011 .033 .004 .078
ต�ำแหน่งการควบคุม -.064 -.001 -.015 -.016
ความคิดริเริ่มเชิงนวัตกรรม .005 .017 -.029 -.028
การแบกรับความเสี่ยง -.018 -.031 .012 -.006
ความเป็นผู้น�ำที่มีวิสัยทัศน์ -.039 -.022 -.028 -.046

จากตารางที ่4 พบว่า การมุง่เน้นความเป็นผูป้ระกอบการทัง้ 5 ด้าน ได้แก่ ความต้องการความส�ำเรจ็และ

ความต้องการอสิระ ต�ำแหน่งการควบคมุ ความคดิรเิริม่เชงินวตักรรม การแบกรบัความเสีย่ง ความเป็นผูน้�ำทีม่วีสิยั

ทัศน์ ไม่มีความสัมพันธ์กับการด�ำเนินธุรกิจค้าปลีกในกรุงเทพมหานคร 

ตารางที่ 5	 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงกับการมุ่งเน้นความเป็นผู้

ประกอบการ

การมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการ ค่าสหสัมพันธ์กับการรับรู้หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง
ความต้องการความส�ำเร็จและความต้องการอิสระ -.030
ต�ำแหน่งการควบคุม -.064
ความคิดริเริ่มเชิงนวัตกรรม -.064
การแบกรับความเสี่ยง .027
ความเป็นผู้น�ำที่มีวิสัยทัศน์ -.019

จากตารางที่ 5 การรับรู้หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง ไม่มีความสัมพันธ์กับความเป็นผู้ประกอบการทั้ง 

5 ด้าน ได้แก่ ความต้องการความส�ำเร็จและความต้องการอิสระ ต�ำแหน่งการควบคุม ความคิดริเริ่มเชิงนวัตกรรม 

การแบกรับความเสี่ยง ความเป็นผู้น�ำที่มีวิสัยทัศน์ 

ตารางที่ 6 	การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง การมุ่งเน้นความเป็น 

ผู้ประกอบการกับการด�ำเนินธุรกิจค้าปลีกในกรุงเทพมหานคร

การมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการ ค่าสหสัมพันธ์
การรับรู้หลักปรัชญา

เศรษฐกิจพอเพียง

การมุ่งเน้นความ

เป็นผู้ประกอบการ

การด�ำเนินธุรกิจค้า

ปลีก

การรับรู้หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง - -.029 .828**

การมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการ -.029 - -.020

การด�ำเนินธุรกิจค้าปลีก -.020 .828** -

**มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ p< 0.01
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จากตารางที่ 6 พบว่าการรับรู้หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง ความสัมพันธ์กับการด�ำเนินธุรกิจค้าปลีก

อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ ที่ระดับ .01 แต่ไม่มีความสัมพันธ์กับการมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการ และการมุ่งเน้น

ความเป็นผู้ประกอบการไม่มีความสัมพันธ์กับการด�ำเนินธุรกิจค้าปลีก

4. ผลการศึกษาการสร้างสมการท�ำนายการด�ำเนินธุรกิจค้าปลีกจากการรับรู้หลักปรัชญาเศรษฐกิจ

พอเพียง และการมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการ

ตารางที่ 7 	การพยากรณ์การรับรู้หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง ที่ส่งผลต่อการด�ำเนินธุรกิจค้าปลีก โดยวิเคราะห์

ความถดถอยอย่างง่าย (Simple Regression Analysis)

ตัวแปรพยากรณ์ b ß t

การรับรู้หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง .158 .828 29.515**

a=1.482*       R=.828         R2 =.686         adj. R2 = .686         Std. error = .287          F=871.165

**p<.01

	 จากตารางที่ 7 การรับรู้หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงมีความสัมพันธ์กับการด�ำเนินธุรกิจค้าปลีกอย่างมี

นัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และมีประสิทธิภาพในการพยากรณ์ เท่ากับ .686 หรือสามารถพยากรณ์การด�ำเนิน

ธรุกจิค้าปลกีตามหลกัปรชัญาเศรษฐกจิพอเพยีงได้ ร้อยละ68.60 อย่างมนียัส�ำคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 โดยมสีมการ

พยากรณ์ในรปูคะแนนดบิ ดงันี ้ Ŷ= 1.482+ .158 (X
1
)  เมือ่ Ŷ คอืคะแนนการด�ำเนนิธรุกจิค้าปลกีตามหลกัปรชัญา

เศรษฐกิจพอเพียง และ X
1 
คือคะแนนการรับรู้หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง

	 5. 	 ผลการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Dept Interview) 

	 จากการสมัภาษณ์เชงิลกึเกีย่วกบัปัญหาและอปุสรรคจากการน�ำหลกัปรชัญาเศรษฐกจิพอเพยีงไปประยกุต์

ใช้ในการด�ำเนินธุรกิจ สามารถสรุปประเด็นได้ 4 ประเด็น ดังนี้

1.	 ผูป้ระกอบการค้าปลกีส่วนใหญ่ ขาดความเชือ่มัน่ในการน�ำหลกัปรชัญาเศรษฐกจิพอเพยีงไปใช้

ในการด�ำเนินธุรกิจได้จริง 

2.	 ขาดความรู ้ความเข้าใจ เกีย่วกบัวธิกีารประยกุต์ใช้หลกัปรชัญาเศรษฐกจิพอเพยีง อย่างเป็นรปู

ธรรม 

3.	 ผู้ประกอบการมีความเชื่อว่าหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงเหมาะสมกับเกษตรกรรมมากกว่า

การธุรกิจ  

4.	 ภาครัฐไม่มีมาตรการสนับสนุนผู้ประกอบการที่น�ำหลักปรัชญาไปใช้ในการด�ำเนินธุรกิจ 

สรุป 

1. 	 ผู้ประกอบการมีความเข้าใจเกี่ยวกับหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง แต่มีเพียงบางเรื่องที่ยังเข้าใจไม่

ถูกต้อง เช่น การท�ำธุรกิจโดยน�ำเศรษฐกิจพอเพียงมาประยุกต์ใช้นั้นไม่สามารถผลิต/จ�ำหน่ายสินค้าเพื่อส่งออก 

เศรษฐกิจพอเพียงขัดกับหลักการทางธุรกิจที่เน้นหาผลก�ำไร และการด�ำเนินธุรกิจที่ใช้ทุนส่วนตัวไม่มีการกู้ยืมเงิน 
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ซึง่สอดคล้องกบั จริาภรณ์ บญุไชยศร ี(2551) [2] ทีศ่กึษาพบว่า หลกัปรชัญาเศรษฐกจิพอเพยีงสามารถน�ำไปประยกุต์

กับการด�ำเนินธุรกิจได้ แต่ยังมีความเข้าใจที่ไม่ถูกต้องว่า หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงไม่สามารถใช้อุปกรณ์ หรือ

สิง่ของทีม่รีาคาแพงได้ แต่ในทางปฏบิตักิารด�ำเนนิธรุกจิตามแนวทางปรชัญาเศรษฐกจิพอเพยีง สามารถมุง่เน้นก�ำไร 

กู้ยืมเงิน ได้โดยจะต้องอยู่บนความพอประมาณ มีเหตุมีผล และมีภูมิคุ้มกัน รวมถึงความรู้คู่คุณธรรม สอดคล้องกับ 

สุเมธ ตันติเวชกุล (2549) [8] ที่กล่าวว่าในหลักการเศรษฐกิจพอเพียงนั้นมิได้ห้ามไม่ให้ส่งออกสินค้า เพราะการส่ง

ออกสนิค้าเป็นเพยีงวธิกีารในการท�ำด�ำเนนิธรุกจิ นอกจากนีใ้นการด�ำเนนิธรุกจิจ�ำเป็นต้องมผีลก�ำไรหรอืผลตอบแทน

ที่ธุรกิจสามารถน�ำมาหมุนเวียนใช้ในกิจการ แต่ผลก�ำไรนั้นต้องอยู่บนพื้นฐานของความถูกต้อง

2. 	 การน�ำหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงไปใช้ในการด�ำเนินธุรกิจ ผู้ประกอบการเชื่อว่า หลักปรัชญา

เศรษฐกจิพอเพยีงสามารถน�ำมาประยกุต์ใช้ในธรุกจิได้หลายด้าน ทัง้ด้านการจดัการเชงิกลยุทุธ์ การบรหิารทรพัยากร

มนุษย์ และการเงินการลงทุน สอดคล้องกับ พันธ์บูรณ์ ทองสังข์ (2549) [4] ที่ศึกษาพบว่า หลักปรัชญาเศรษฐกิจ

พอเพยีงสามารถน�ำมาใช้ในการบรหิารองค์การได้ในภาวะวกิฤต และสอดคล้องกบั สมบตั ิกสุมุาวล ี(2548) [7] พบ

ว่า การบริหารทรัพยากรมนุษย์ในภาคเอกชน ต้องการคนที่มีความรู้คู่กับคุณธรรม คือต้องการคนที่มีความสามารถ 

และเป็นคนดี

ข้อเสนอแนะ

	 ข้อเสนอแนะหน่วยงานภาครัฐและเอกชน

1. 	 หน่วยงานภาครัฐ ควรท�ำการประชาสัมพันธ์ท�ำความเข้าใจ ให้ความรู้เกี่ยวกับการน�ำหลักปรัชญา

เศรษฐกิจพอเพียงไปประยุกต์ใช้ในการด�ำเนินธุรกิจตามแนวทางที่ถูกต้อง โดยจะต้องท�ำผ่านสื่อแบบทุกช่องทาง 

เพื่อให้เข้าถึงกลุ่มผู้ประกอบการทุกระดับ และทุกประเภทธุรกิจ

2. 	 เป็นแหล่งในการฝึกอบรมบุคลากรให้กับหน่วยงานต่าง ๆ หรือขอความร่วมมือจากสถาบันบัณฑิต

พฒันบรหิารศาสตร์ (NIDA) ซึง่มบีคุลากรผูท้รงคณุวฒุ ิและองค์ความรู ้งานวจิยัเกีย่วกบัการน�ำหลกัปรชัญาเศรษฐกจิ

พอเพียงไปประยุกต์ใช้ในภาคธุรกิจยู่เป็นจ�ำนวนมาก 

3. 	 ภาครัฐควรก�ำหนดกฎหมายการค้าการลงทุนธุรกิจค้าปลีกรายใหญ่ ควบคุมไม่ให้ส่งผลกระทบต่อผู้

ค้าปลกีรายย่อยทีช่ดัเจน ปัจจบุนัธรุกจิร้านขายของช�ำจะลดน้อยลงเพราะไม่สามารถแข่งขนัได้กบัห้างค้าปลกีขนาด

ใหญ่ของต่างชาติ

	 ข้อเสนอแนะในการพัฒนา

1. 	 ผูป้ระกอบการค้าปลกีควรตดิตามสถานการณ์การเปลีย่นแปลงของสภาพแวดล้อมทางธรุกจิ ทัง้สภาพ

แวดล้อมทั่วไป (General Environment) ประกอบด้วยด้านการเมือง ด้านเศรษฐกิจ ด้านสังคม ด้านเทคโนโลยี 

และ สภาพแวดล้อมเฉพาะเจาะจง (Specific Environment) ได้แก่ภัยคุกคามจากคู่แข่ง ลูกค้า ผู้ส่งวัตถุดิบอย่าง

ต่อเนือ่ง หากผูป้ระกอบการไม่สามารถปรบัตวัให้เข้ากบัสภาพแวดล้อมปัจจบุนัได้กจ็ะไม่สามารถด�ำรงอยูไ่ด้เช่นกนั

2. 	 ผู้ประกอบการค้าปลีกควรสร้างจิตส�ำนึกการด�ำเนินชีวิตแบบพอเพียงให้กับพนักงานในร้าน ตลอด

จนครอบครัว เพื่อให้รู้จักตนเอง พึ่งพาตนเอง ใช้ชีวิตให้ถูกต้องสร้างความเจริญก้าวหน้าในกับตนเองได้อย่างยั่งยืน

3. 	 ผูป้ระกอบการควรพฒันาความเป็นผูป้ระกอบการให้มากยิง่ขึน้ ทัง้ในด้านความคดิรเิริม่เชงินวตักรรม 

และความเป็นผู้น�ำที่มีวิสัยทัศน์
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กิตติกรรมประกาศ
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แนวทางการปรับปรุงการจัดซื้อวัตถุดิบร้านอาหาร ยิ้ม ยิ้ม อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

GUIDELINES FOR MATERIAL PURCHASE IMPROVEMENT OF YIM YIM  

RESTAURANT, MUANG DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE

สุณิชา แก้วสมบัติ1

วินิต ชินสุวรรณ2

บทคัดย่อ

	 การศกึษานีเ้ป็นการศกึษาเชงิคณุภาพมวีตัถปุระสงค์เพือ่ระบปัุญหาทีเ่กดิขึน้ในกระบวนการจดัซือ้วตัถดุบิ และจดัท�ำแนวทาง

การปรับปรุงส�ำหรับร้านอาหาร ยิ้ม ยิ้ม อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น โดยการระดมสมองร่วมกับพนักงานของร้าน จ�ำนวน 9 คน 

ประกอบด้วย ผู้ช่วยกุ๊กของแต่ละครัว จ�ำนวน 6 คน ฝ่ายจัดซื้อจ�ำนวน 1 คน ฝ่ายบัญชี จ�ำนวน 1 คน และเจ้าของร้าน ยิ้ม ยิ้ม จ�ำนวน 

1 คน ผลการศึกษาพบว่า ปัญหาในการจัดซื้อวัตถุดิบเนื่องมาจากไม่มีการเช็คสต๊อกสินค้า และพนักงานที่รับผิดชอบซื้อวัตถุดิบไม่ได้

ใส่ใจในคุณภาพของวัตถุดิบ ท�ำให้ได้วัตถุดิบที่คุณภาพไม่ดี ราคาแพง แนวทางการปรับปรุงมี 5 โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 จัดท�ำใบ

เช็คสต๊อกและเอกสารใบสั่งซื้อ โครงการที่ 2 เปรียบเทียบราคาวัตถุดิบ โครงการที่ 3 ตรวจสอบคุณภาพและจ�ำนวนวัตถุดิบ โครงการ

ที่ 4 หีบห่อและควบคุมสต๊อก โครงการที่ 5 กิจกรรม 5 ส และการจัดท�ำแผนผังวัตถุดิบ หลังจากด�ำเนินโครงการ พบว่า ค่าใช้จ่ายใน

การซื้อวัตถุดิบมีแนวโน้มลดลง

ค�ำส�ำคัญ: การจัดซื้อ วัตถุดิบ ร้านอาหาร ยิ้ม ยิ้ม

Abstract

	 This study was the qualitative study, which aimed  to identify problem in purchasing process for food 

material and to identify projects for solving the problems for Yim Yim Restaurant, Muang District, Khon Kaen 

province. Therefore the study was brainstorming with 9 employees; 6 assistant cooker, 1 employee from the 

purchasing department, 1 employee from the accounting department, and owner. The results of the study  

indicated that the problems included the lack of stock checking and unconcern of materials quality. This  

resulted in low quality and expansive materials. Five projects, making stock checking forms and purchase order 

documents, price comparison, checking of quality and quantity for materials, packaging and stock control, and 

5’s activity and raw materials layout were proposed to solve the problems. Initial implementation of the projects 

showed that the expenses for raw food materials trend to the reduced.

Keywords: Purchase, Food material, YimYim Restaurant

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 ปัจจุบันธุรกิจร้านอาหารมีความส�ำคัญและมีการเจริญเติบโตอย่างต่อเนื่อง เนื่องจากปัจจุบันแต่ละ

ครอบครวัมคีวามจ�ำเป็นต้องรบัประทานอาหารนอกบ้านมากกว่าการประกอบอาหารเพือ่รบัประทานในทีพ่กัอาศยั 

เพราะต้องออกไปประกอบอาชีพ หรือไปเรียน จึงจ�ำเป็นต้องพึ่งพาร้านอาหาร ไม่ว่าจะเป็นร้านอาหารขนาดเล็ก 

ร้านขายข้าวแกง ร้านอาหารตามสั่ง จนถึงธุรกิจร้านอาหารขนาดใหญ่ ซึ่งในการให้บริการร้านอาหารนั้นคุณภาพ

ของอาหารเป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการที่ต้องค�ำนึงถึง โดยอาหารที่ประกอบขึ้นมาเพื่อขายให้กับลูกค้านั้นนอกจากมี

รสชาติที่ดีแล้ว ต้องมีความสะอาด ปลอดภัย ต่อผู้บริโภค [1] คุณภาพของอาหารนอกจากขึ้นอยู่กับทักษะและวิธี

การประกอบอาหารแล้ว ยังขึ้นอยู่กับวัตถุดิบที่น�ำมาประกอบอาหาร หากการจัดซื้อวัตถุดิบที่ไม่ดี ย่อมส่งผลให้ได้

อาหารที่ไม่มีคุณภาพ หรือมีคุณภาพที่ไม่เหมาะสม ท�ำให้คุณภาพของอาหารที่ให้บริการกับลูกค้าไม่มีคุณภาพไป

ด้วย นอกจากนี้แล้วความสามารถในการบริหารร้านอาหารให้สามารถตอบสนองตามความต้องการของลูกค้านั้น 

ย่อมขึน้อยูก่บัความสามารถในการจดัซือ้เพือ่ให้ได้วตัถดุบิและอปุกรณ์ต่างๆ ตามต้องการ มปีรมิาณเพยีงพอกบัการ

ใช้งาน ไม่มากไปหรือน้อยไปส�ำหรับการบริการตามความต้องการของลูกค้า ซึ่งปัญหาเหล่านี้เป็นผลมาจากการ

วางแผน และความสามารถในการจดัซือ้ทีไ่ม่ถกูต้อง ซึง่การซือ้วตัถดุบิมากเกนิไปท�ำให้ค่าใช้จ่ายสงูเกนิจ�ำเป็น หรอื

น้อยเกิน วัตถุดิบขาด อาจท�ำให้ไม่เพียงพอต่อน�ำไปบริการแก่ลูกค้า ท�ำให้เสียโอกาสเสียรายได้ ดังนั้นการจัดซื้อจึง

มีความส�ำคัญส�ำหรับธุรกิจร้านอาหาร

	 ร้านยิม้ ยิม้ เป็นร้านอาหารเปิดบรกิารตัง้แต่เดอืนกรกฎาคม 2549 โดยเป็นร้านอาหารขนาดใหญ่ มจี�ำนวน 

80 โต๊ะ และห้องคาราโอเกะจ�ำนวน 7 ห้อง เปิดบริการทุกวันจันทร์ถึงวันอาทิตย์ เวลา 17.00 – 24.00 น. โดยให้

บริการอาหารทุกประเภททั้งอาหารไทย อีสาน ยุโรป เวียดนาม และอาหารจีน โดยยึดหลักการท�ำอาหารที่อร่อย 

สะอาด และปลอดภัยต่อลูกค้า ดังนั้นวัตถุดิบในการประกอบอาหารจึงมีความส�ำคัญต่อคุณภาพอาหารที่ให้บริการ

กบัลกูค้า ในการจดัซือ้วตัถดุบิของร้านยิม้ ยิม้ นัน้ ต้องมกีารจดัซือ้ทกุวนั เนือ่งจากวตัถดุบิในการประกอบการอาหาร

ส่วนมากเป็นของสด ได้แก่ เนื้อสัตว์ชนิดต่างๆ อาหารทะเล ผักและผลไม้สด ซึ่งวัตถุดิบเหล่านี้มีความผันผวนตาม

ฤดูกาล ทั้งคุณภาพ ราคา และปริมาณ การจัดซื้อวัตถุดิบของร้านยิ้ม ยิ้ม แบ่งออกเป็น 3 ขั้นตอน ได้แก่ 1) ขั้นตอน

ก่อนการจัดซื้อ เริ่มจากของแต่ละครัว ได้แก่ ยุโรป จีน ไทย ต้ม ทอด และย�ำ ส�ำรวจรายการและปริมาณความ

ต้องการวัตถุดิบ หลังจากนั้นรวบรวมเป็นส่วนกลางเพื่อจัดรายการแยกเป็นของสด ของแห้ง เครื่องปรุง และเครื่อง

ดืม่ เพือ่สัง่ซือ้กบัซพัพลายเออร์แต่ละราย 2) ขัน้ตอนการจดัซือ้ซึง่ผูร้บัผดิชอบด�ำเนนิการตดิต่อซพัพลายเออร์แต่ละ

รายเพือ่สัง่สนิค้าตามจ�ำนวนทีต้่องการ และ 3) ขัน้ตอนหลงัการจดัซือ้ ต้องมกีารตรวจสอบคณุภาพของวตัถดุบิ และ

แบ่งวัตถุดิบออกไปตามครัวต่างๆ ซึ่งในการด�ำเนินการสั่งซื้อวัตถุดิบของร้านยิ้ม ยิ้ม พบว่า ปัญหาของสดในแต่ละ

วันมีการเน่าเสียเหลือทิ้งจ�ำนวนมาก ส่วนของแห้งมีการสั่งซื้อกับซัพพลายเออร์รายเดียวท�ำให้ซื้อวัตถุดิบบางส่วน

แพงกว่าผู้ขายรายอื่น นอกจากนี้แล้วไม่มีการตรวจสอบคุณภาพของวัตถุดิบหลังการซื้อ ท�ำให้ต้นทุนในการจัดซื้อ

วัตถุดิบสูงขึ้นซึ่งส่งผลให้รายจ่ายของร้านเพิ่มขึ้น ผลตอบแทนลดลง ซึ่งจากปัญหาที่เกิดขึ้นพบว่าเนื่องจากทางร้าน

ยังไม่มีแนวทางในการจัดซื้อวัตถุดิบที่ชัดเจน ไม่เป็นระบบ อีกทั้งยังไม่มีการจัดการวัตถุดิบที่ซื้อมาในราคาแพง เช่น 

ซี่โครงหมู ขาหมู เนื้อสันนอกอาหารทะเล เป็นต้น ดังนั้นจึงต้องมีการศึกษาปัญหาที่เกิดขึ้นในกระบวนการจัดซื้อ

วัตถุดิบของร้าน เพื่อหาแนวทางการปรับปรุงการจัดซื้อวัตถุดิบของร้าน ยิ้ม ยิ้ม อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ซึ่ง

คาดว่าสามารถท�ำให้ต้นทุนการจัดซื้อวัตถุดิบของร้านลดลง
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วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 เพื่อศึกษาปัญหาที่เกิดขึ้นกระบวนการจัดซื้อวัตถุดิบ และจัดท�ำแนวทางการปรับปรุงการจัดซื้อวัตถุดิบ

ร้านอาหาร ยิ้ม ยิ้ม อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

วิธีด�ำเนินการศึกษา

1.	 การศึกษาปัญหาที่เกิดขึ้นในกระบวนการจัดซื้อวัตถุดิบของร้านอาหาร ยิ้ม ยิ้ม อ�ำเภอเมือง จังหวัด

ขอนแก่นด�ำเนินการศึกษาโดยการระดมสมองร่วมกับพนักงานของร้าน จ�ำนวน 9 คน ประกอบด้วย ผู้ช่วยกุ๊กของ

แต่ละครัว ได้แก่ ยุโรป จีน ไทย ต้ม ทอด และย�ำ จ�ำนวน 6 คน ฝ่ายจัดซื้อจ�ำนวน 1 คน ฝ่ายบัญชี จ�ำนวน 1 คน 

และเจ้าของร้าน ยิ้ม ยิ้ม จ�ำนวน 1 คน ซึ่งเป็นผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการจัดซื้อวัตถุดิบ ท�ำการรวบรวมข้อมูลใน

กระบวนการจัดซื้อวัตถุดิบใน 3 ขั้นตอน ได้แก่ ขั้นตอนก่อนการจัดซื้อ ขั้นตอนการจัดซื้อ และขั้นตอนหลังการจัด

ซือ้ [2] เพือ่หาปัญหาทีเ่กดิขึน้ในกระบวนการจดัซือ้วตัถดุบิ และแบ่งปัญหาตามประเภทของสนิค้าทีจ่ดัซือ้เนือ่งจาก

มรีปูแบบการจดัซือ้ทีแ่ตกต่างกนั โดยแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ได้แก่ อาหารสด อาหารแห้ง และวสัดสุิน้เปลอืง แล้ว

วิเคราะห์ปัญหาที่เกิดขึ้นตามหลัก 5 R’s ได้แก่ คุณสมบัติที่ถูกต้อง (Right Quality) จ�ำนวนที่ถูกต้อง (Right  

Quantity) เลือกซื้อจากแหล่งที่ถูกต้อง (Right Source) ในราคาที่ถูกต้อง (Right Price) และตรงต่อความต้องการ

ของลูกค้ามากที่สุด (Right Want) [3] 

2.	 การจัดท�ำแนวทางการปรับปรุงการจัดซื้อวัตถุดิบ ร้านอาหาร ยิ้ม ยิ้ม อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

หลังจากทราบข้อมูลปัญหาที่เกิดขึ้นในกระบวนการจัดซื้อวัตถุดิบของร้าน ยิ้ม ยิ้ม น�ำข้อมูลที่ได้มาพิจารณาแก้ไข

ปัญหาต่างๆ โดยการวิเคราะห์ปัญหาตามหลัก 5 R’s เพื่อจัดท�ำแนวทางการปรับปรุงการจัดซื้อวัตถุดิบ ร้านอาหาร 

ยิ้ม ยิ้ม อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ที่สามารถแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นในกระบวนการจัดซื้อวัตถุดิบต่อไป

ผลการศึกษา

	 1.	 ปัญหาที่เกิดขึ้นกระบวนการจัดซื้อวัตถุดิบของร้านอาหาร ยิ้ม ยิ้ม อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

		  จากการระดมสมองร่วมกบัพนกังานของทางร้านมขีัน้ตอนและกระบวนการจดัซือ้วตัถดุบิของร้าน ยิม้ 

ยิ้มใน 3 ขั้นตอน ได้แก่ ขั้นตอนก่อนการจัดซื้อ ขั้นตอนการจัดซื้อ และขั้นตอนหลังการจัดซื้อ (ภาพที่ 1) พบว่าการ

จัดซื้อวัตถุดิบด�ำเนินการโดยแต่ละครัวที่ประกอบอาหารส�ำหรับบริการลูกค้าท�ำการสรุปรายการวัตถุดิบที่ต้องการ

ซื้อ ให้ฝ่ายจัดซื้อเพื่อรวบรวมออกไปซื้อวัตถุดิบในวันถัดไป โดยมีพนักงานไปซื้อวัตถุดิบจ�ำนวน 2 คน ซึ่งร้านต้อง

จ่ายค่าแรงในการท�ำงานส่วนนี้ด้วย ทั้งนี้จากวิธีการจัดซื้อในรูปแบบนี้ ท�ำให้ได้วัตถุดิบที่คุณภาพไม่ดี ถึงแม้ปริมาณ

วตัถดุบิเพยีงพอกบัความต้องการของลกูค้า เพราะพนกังานทีไ่ปซือ้ไม่ได้ใส่ใจในคณุภาพของวตัถดุบิ ท�ำให้ได้วตัถดุบิ

ที่คุณภาพไม่ดี อีกทั้งไม่ได้เสาะหาแหล่งขายวัตถุดิบที่ดีราคาถูก รวมทั้งวัตถุดิบที่ซื้อมีมากเกินความต้องการใช้

ประกอบอาหารท�ำให้เกิดการเน่าเสียหรือหมดอายุ ต้องทิ้ง ท�ำให้ทางร้านสิ้นเปลืองค่าใช้จ่ายในการซื้อวัตถุดิบเป็น

เงินจ�ำนวนมาก และวิธีการช�ำระเงินในการจัดซื้อคือต้องช�ำระเงินด้วยเงินสดเท่านั้น

			   1)	 ขัน้ตอนก่อนการจดัซือ้ ปัญหาทีเ่กดิขึน้ คอื แต่ละครวัไม่ได้ตรวจเชค็จ�ำนวนวตัถดุบิคงเหลอืของ

แต่ละวนั ก่อนท�ำการส่งรายการจดัซือ้ โดยส่งรายการวตัถดุบิทีต้่องซือ้ตามประสบการณ์ในการท�ำงาน ท�ำให้วตัถดุบิ

ทีซ่ือ้มาเกนิความต้องการใช้ในการประกอบอาหาร ส่งผลให้วตัถดุบิประเภทของสด เช่น ผกั ผลไม้ เกดิเน่าเสยี ต้อง

ทิ้ง อาหารแห้ง เช่น ซีอิ้ว ซอสปรุงรสต่างๆ หมดอายุก่อนได้ใช้งาน ส่วนวัสดุสิ้นเปลือง เช่น ทิชชู เกิดการสูญหาย 
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			   2)	 ขั้นตอนการจัดซื้อปัญหาที่เกิดขึ้น คือ พนักงานที่ไปซื้อไม่ได้ใส่ใจในคุณภาพของวัตถุดิบ ท�ำให้

ได้วัตถุดิบที่คุณภาพไม่ดี อีกทั้งไม่ได้เสาะหาแหล่งขายวัตถุดิบที่ดีราคาถูก และเจ้าของร้านก็ไม่ทราบราคาวัตถุดิบ

ทีแ่ท้จรงิ เกดิการทจุรติของพนกังาน อกีทัง้วตัถดุบิทีใ่ช้ในการประกอบส่วนใหญ่ปรมิาณการออกสูต่ลาดเปลีย่นแปลง

ตามฤดกูาล โดยเฉพาะอย่างยิง่มะนาว ราคาซือ้มะนาวจะมรีาคาแพงมากในช่วงปลายเดอืนมนีาคมถงึเดอืนเมษายน 

โดยมีราคาสูงถึงลูกละ 10 บาท ซึ่งท�ำให้มีค่าใช้จ่ายในการซื้อมะนาวเพิ่มสูงขึ้น และจะมีราคาถูกในช่วงพฤษภาคม

ถึงเดือนตุลาคม

			   3)	 ขั้นตอนหลังการจัดซื้อ ปัญหาที่เกิดขึ้นคือ ไม่มีการเช็ควัตถุดิบที่ซื้อมาว่ามีคุณภาพหรือจ�ำนวน

ถูกต้องหรือไม่ การควบคุมสต๊อกไม่เป็นระบบ ไม่มีการจัดการคลังสินค้า ไม่ใช้วัตถุดิบเก่าที่เหลือแต่กลับน�ำวัตถุดิบ

ทีซ่ือ้มาใหม่มาใช้ประกอบอาหารแทน ส่งผลให้เกดิการทบัถมสญูหายของวตัถดุบิและหมดอายไุปในทีส่ดุ เช่น หมกึ 

กุง้ ป ูปลา ขาหม ูเนือ้โคขนุ เป็นต้น รวมทัง้ไม่มกีารควบคมุปรมิาณวตัถดุบิทีใ่ช้ในการปรงุอาหารและยงัไม่มกีารจดั

ท�ำเอกสารการควบคุมการจัดซื้อสินค้า

	 2.	 แนวทางการปรับปรุงการจัดซื้อวัตถุดิบ ร้านอาหาร ยิ้ม ยิ้ม อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

		  จากปัญหาที่เกิดขึ้นจากขั้นตอนการจัดซื้อ น�ำมาจัดท�ำแนวทางการปรับปรุงการจัดซื้อวัตถุดิบ ร้าน

อาหาร ยิ้ม ยิ้ม อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่นมีขั้นตอนในการจัดท�ำแนวทาง ดังรายละเอียด ต่อไปนี้

		  1)	 การรวบรวมรายการวัตถุดิบ ประเภทอาหารที่ทางร้านอาหารยิ้ม ยิ้ม ให้บริการแก่ลูกค้า ทางร้าน

ได้แบ่งออกเป็นครัวต่างๆ จ�ำนวน 6 ครัว ได้แก่ ยุโรป จีน ไทย ต้ม ทอด และย�ำ ทางร้านยิ้ม ยิ้ม มีเมนูอาหารใน

ลกูค้าเลอืกรบัประทานมมีากว่า 230 รายการ ซึง่ต้องใช้วตัถดุบิในการประกอบอาหารเป็นจ�ำนวนมากทัง้อาหารสด 

ของแห้ง และเครื่องปรุงต่างๆ มากกว่า 350 รายการ 

		  2)	 การรวบรวมแหล่งขายวัตถุดิบ หลังจากที่ได้รายการวัตถุดิบที่ใช้ในการปรุงอาหารส�ำหรับบริการ

ลูกค้าของร้านยิ้ม ยิ้ม แล้ว ออกส�ำรวจแหล่งขายวัตถุดิบ เพื่อเลือกแหล่งขายวัตถุดิบที่มีคุณภาพและราคาถูก โดย

แหล่งขายวัตถุดิบที่ผู้ศึกษาออกไปส�ำรวจ ได้แก่ ร้านขายของสด และของแห้งในตลาดบางล�ำพู และตลาด อ.จิระ 

และห้างสรรพสินค้า เพื่อรวบรวมราคาของวัตถุดิบ และคุณภาพ แล้วน�ำมาพิจารณาเพื่อเลือกร้านที่เหมาะสม

		  3)	 การเลือกแหล่งขายวัตถุดิบกับคุณภาพ รสชาติ เนื่องจากวัตถุดิบบางอย่างหากมีคุณภาพเปลี่ยน

ไปท�ำให้ประกอบอาหารแล้วมีรสชาติเปลี่ยนไป มีการให้เครดิต มีการส่งวัตถุดิบถึงร้าน ซึ่งหลักเกณฑ์ในพิจารณา

เลอืกแหล่งขายวตัถดุบิมกีารปรบัตามความเหมาะสมของวตัถดุบิแต่ละชนดิ โดยแหล่งขายวตัถดุบิทีร้่านยิม้ ยิม้ เลอืก

ซื้อแต่ละร้านจัดท�ำใบเสนอราคาวัตถุดิบ หลังจากนั้นฝ่ายจัดซื้อจะเปรียบเทียบราคาเพื่อเลือกร้านที่ให้ราคาถูกกว่า 

นอกจากนีแ้ล้วในกรณทีีร้่านอาหารยิม้ ยิม้ ต้องใช้ผกัสดจ�ำนวนมาก เช่น วนัทีล่กูค้าสัง่จองโต๊ะ ช่วงวนัหยดุสดุสปัดาห์ 

ช่วงวันเทศกาลที่ส�ำคัญ ฝ่ายจัดซื้อด�ำเนินการจัดซื้อเองโดยเลือกซื้อที่เป็นถุงใหญ่มีราคาถูกว่า

		  4)	 แนวทางการจัดซื้อวัตถุดิบ

		  จากปัญหาในการด�ำเนินงานด้านการจัดซื้อวัตถุดิบของร้านอาหารยิ้ม ยิ้ม เนื่องจากยังไม่มีฝ่ายจัดซื้อ

ที่แน่ชัด จึงจัดตั้งฝ่ายจัดซื้อของร้าน ยิ้ม ยิ้ม ขึ้นมาเพื่อดูแลการจัดซื้อและการจัดการคลังสินค้าของร้าน โดยมอบ

หมายให้ผูท้ีร่บัผดิชอบการจดัซือ้วตัถดุบิเดมิเป็นหวัหน้าฝ่าย หลงัจากนัน้ท�ำการระดมสมองร่วมกบัพนกังานฝ่ายจดั

ซื้อ ได้แนวทางการปรับปรุงกระบวนการจัดซื้อวัตถุดิบ จ�ำนวน 5 โครงการ ดังนี้

	 ขั้นตอนก่อนการจัดซื้อ

		  โครงการที่ 1 จัดท�ำใบเช็คสต๊อกและเอกสารใบสั่งซื้อ

		  วัตถุประสงค์

		  เพื่อจัดท�ำเอกสารใบเช็คสต๊อกและเอกสารใบสั่งซื้อ
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		  วิธีด�ำเนินการ

		  1.	 แต่ละครัวจัดท�ำรายการวัตถุดิบส่งให้กับฝ่ายจัดซื้อ

		  2.	 ฝ่ายจัดซื้อรวบรวมรายการวัตถุดิบเพื่อท�ำการใส่รหัสให้กับรายการวัตถุดิบ

		  3.	 ฝ่ายจัดซื้อจัดท�ำใบเช็คสต๊อกและเอกสารใบสั่งซื้อ

		  ระยะเวลา

		  2 วัน

		  งบประมาณ

		  1,000 บาท

		  ผลที่คาดว่าจะได้รับ

		  1.	 ความสะดวกรวดเร็วในการเช็คสต๊อกและการสั่งซื้อวัตถุดิบ

		  2.	 สั่งวัตถุดิบในจ�ำนวนที่ถูกต้อง ไม่เกิดการเน่าเสียของวัตถุดิบที่ใช้ในการปรุงอาหาร

	 ขั้นตอนการจัดซื้อ

		  โครงการที่ 2 เปรียบเทียบราคาวัตถุดิบ

		  วัตถุประสงค์

		  เพื่อเปรียบเทียบราคาขายวัตถุดิบที่ใช้ในการประกอบอาหารของแต่ละร้าน

		  วิธีด�ำเนินการ

		  1.	 ให้ร้านขายวัตถุดิบแต่ละร้านจัดท�ำใบเสนอราคาวัตถุดิบส่งให้กับฝ่ายจัดซื้อ

		  2.	 ฝ่ายจัดซื้อเปรียบเทียบราคาของวัตถุดิบและตัดสินใจเลือกร้านขายวัตถุดิบ

		  ระยะเวลา

		  2 ครั้งต่อเดือน โดยเว้นระยะห่างประมาณ 2 สัปดาห์ต่อครั้ง 

		  ผลที่คาดว่าจะได้รับ

		  วัตถุดิบที่ใช้ในการปรุงอาหารมีคุณภาพ และลดค่าใช้จ่ายในการซื้อวัตถุดิบ

	 ขั้นตอนหลังการจัดซื้อ

		  โครงการที่ 3 ตรวจสอบคุณภาพและจ�ำนวนวัตถุดิบ

		  วัตถุประสงค์

		  เพื่อตรวจตรวจสอบคุณภาพและจ�ำนวนของวัตถุดิบ

		  วิธีด�ำเนินการ

		  เมื่อแต่ละร้านน�ำวัตถุดิบที่ใช้ในการประกอบอาหารมาส่งที่ร้านแล้ว ให้ฝ่ายสต๊อกท�ำการตรวจสอบ

คุณภาพและจ�ำนวนของวัตถุดิบ ก่อนให้แต่ละครัวมารับไปปรุงอาหาร

		  ระยะเวลา

		  ทุกวัน

		  ผลที่คาดว่าจะได้รับ

		  ร้านอาหารยิ้ม ยิ้ม ได้วัตถุดิบที่มีคุณภาพในการปรุงอาหารบริการลูกค้า และได้วัตถุดิบในจ�ำนวน 

ที่ถูกต้อง
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		  โครงการที่ 4 หีบห่อและควบคุมสต๊อก

		  วัตถุประสงค์

		  เพือ่ควบคมุปรมิาณวตัถดุบิทีใ่ช้ในการปรงุอาหาร โดยเฉพาะอย่างยิง่ทีม่รีาคาค่อนข้างแพง เช่น ซีโ่ครง

หมู ขาหมู กุ้ง หมึก ปูม้า ปลากะพง ปลาทับทิม เนื้อน่องลาย เนื้อโคขุน เป็นต้น

		  วิธีด�ำเนินการ

		  1.	 หัวหน้ากุ๊กของแต่ละครัวระบุรายการอาหารและปริมาณวัตถุดิบที่ใช้ในการปรุงอาหารแต่ละเมนู

		  2.	 ฝ่ายสต๊อกชั่งน�้ำหนักวัตถุดิบและบรรจุลงในหีบห่อให้เรียบร้อย แล้วน�ำเข้าห้องเย็น

		  3.	 รองหวัหน้ากุก๊ของแต่ละครวัน�ำใบเบกิมาแจ้งฝ่ายสต๊อก เพือ่ให้ฝ่ายสต๊อกน�ำวตัถดุบิให้แต่ละครวั

ตามปริมาณที่ต้องการ 

		  4.	 ก�ำหนดเวลาในการเบิกวัตถุดิบจากฝ่ายสต๊อกเป็นเวลาที่แน่นอน คือ ไม่เกิน 20:00 น.

		  ระยะเวลา

		  ทุกวันที่ผู้ขายน�ำวัตถุดิบประเภทซี่โครงหมู ขาหมู กุ้ง หมึก ปูม้า ปลากะพง ปลาทับทิม เนื้อน่องลาย 

เนื้อโคขุน เป็นต้น มาส่งที่ร้าน

		  งบประมาณ

		  7,200 บาท

		  ผลที่คาดว่าจะได้รับ

		  1.	 สามารถควบคุมปริมาณวัตถุดิบที่ใช้ในการปรุงอาหารแต่ละเมนูให้มีปริมาณที่ถูกต้อง

		  2.	 การสั่งซื้อวัตถุดิบที่มีราคาค่อนข้างแพงปริมาณลดลง

		  โครงการที่ 5 กิจกรรม 5 ส และการจัดท�ำแผนผังวัตถุดิบ

		  วัตถุประสงค์

		  1.	 เพื่อท�ำความสะอาดบริเวณของแต่ละครัว และห้องสต๊อกสินค้า

		  2.	 เพื่อจัดท�ำแผนผังวัตถุดิบ

		  วิธีด�ำเนินการ

		  1.	 พนักงานช่วยกันท�ำความสะอาดบริเวณของแต่ละครัว และห้องสต๊อกสินค้า 

		  2.	 หัวหน้ากุ๊กแต่ละครัวและฝ่ายสต๊อกจัดท�ำแผนผังวัตถุดิบให้เป็นหมวดหมู่ ทั้งในห้องเก็บของแห้ง 

ห้องเย็น และติดป้ายรายการวัตถุดิบ 

		  3.	 หลงัจากทกุวนัให้แต่ละครวัท�ำความสะอาดในส่วนทีร่บัผดิชอบ และมตีวัแทนจากส่วนกลางเข้าไป

ตรวจสอบความเรียบร้อย โดยการท�ำเชคลิสต์ 

		  ระยะเวลา

		  3 วัน

		  งบประมาณ

		  1,500 บาท

		  ผลที่คาดว่าจะได้รับ

		  1.	 พื้นที่บริเวณของแต่ละครัว และห้องสต๊อกสินค้าสะอาดถูกสุขลักษณะอนามัย 

		  2.	 ฝ่ายสต๊อกสามารถเช็ครายการวัตถุดิบได้สะดวกและรวดเร็ว

		  3.	 สามารถลดค่าใช้จ่ายในการซื้อวัตถุดิบ
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	 ทั้งนี้จากแนวทางการปรับปรุงการจัดซื้อวัตถุดิบของร้านอาหาร ยิ้ม ยิ้ม อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ทั้ง 

5 โครงการท�ำให้มีขั้นตอนในการจัดซื้อ ดังแสดงในภาพที่ 2

		  สรปุผลการศกึษาพบว่า แนวทางการปรบัปรงุการจดัซือ้วตัถดุบิของร้านอาหาร ยิม้ ยิม้ อ�ำเภอเมอืง จงัหวดั

ขอนแก่น มี 5 โครงการ ดังนี้
แผนการด�ำเนินงาน ระยะเวลา งบประมาณ(บาท)

โครงการที่ 1 จัดท�ำใบเช็คสต๊อกและเอกสารใบสั่งซื้อ 2 วัน 1,000
โครงการที่ 2 เปรียบเทียบราคาวัตถุดิบ 2 ครั้งต่อเดือน -
โครงการที่ 3 ตรวจสอบคุณภาพและจ�ำนวนวัตถุดิบ ทุกวัน -
โครงการที่ 4 หีบห่อและควบคุมสต๊อก ทุกวัน 7,200
โครงการที่ 5 กิจกรรม 5 ส และการจัดท�ำแผนผังวัตถุดิบ 3 วัน 1,500

รวมเป็นเงิน 9,700

สรุป

	 จากผลการศึกษาวิธีการจัดซื้อรูปแบบเดิมของร้านอาหารยิ้ม ยิ้ม ด�ำเนินการโดยให้แต่ละครัวรับผิดชอบ

ส่งรายการวตัถดุบิทีต้่องการซือ้ให้กบัฝ่ายจดัซือ้เพือ่รวบรวมออกไปซือ้วตัถดุบิในวนัถดัไป โดยมพีนกังานไปซือ้วตัถดุบิ

จ�ำนวน 2 คน จากวิธีการจัดซื้อในรูปแบบนี้ ท�ำให้ร้านอาหาร ยิ้ม ยิ้ม ได้วัตถุดิบที่คุณภาพไม่ดี แม้ปริมาณมีเพียง

พอกับความต้องการของลูกค้า เพราะพนักงานที่ไปซื้อไม่ได้ใส่ใจในคุณภาพของวัตถุดิบ ท�ำให้ได้วัตถุดิบที่คุณภาพ

ไม่ดี อีกทั้งไม่มีเสาะหาแหล่งขายวัตถุดิบที่ดีราคาถูก กุ๊กใช้วัตถุดิบที่ซื้อมาใหม่ท�ำให้ต้องทิ้งวัตถุดิบที่ซื้อก่อนหน้า  

เนือ่งจากเกดิการเน่าเสยี หรอืหมดอาย ุท�ำให้ทางร้านสิน้เปลอืงค่าใช้จ่ายในการซือ้วตัถดุบิเป็นเงนิจ�ำนวนมาก และ

วธิกีารช�ำระเงนิในการจดัซือ้คอืต้องช�ำระเงนิด้วยเงนิสดเท่านัน้ และยงัไม่มกีารจดัท�ำเอกสารการควบคมุการจดัซือ้

สินค้า ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของชาญชัย เมฆศิริ [4] ซึ่งศึกษาเรื่องการจัดซื้อสินค้าของธุรกิจภัตตาคาร ผล

การศึกษาพบว่า ส่วนมากภัตตาคารขาดการจัดท�ำเอกสารการควบคุมการจัดซื้อสินค้าในบางส่วนเช่น  เอกสาร

ก�ำหนดลกัษณะเฉพาะของสนิค้า เอกสารการปฏเิสธสนิค้า เอกสารบตัรสนิค้า และเอกสารบตัรประจ�ำภาชนะสนิค้า 

และจากปัญหาในการจัดซื้อวัตถุดิบของร้านอาหาร ยิ้ม ยิ้ม ที่เกิดขึ้น จึงได้จัดท�ำแนวทางการปรับปรุงการจัดซื้อ

วัตถุดิบ จ�ำนวน 5 โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 จัดท�ำใบเช็คสต๊อกและเอกสารใบสั่งซื้อ โครงการที่ 2 เปรียบเทียบ

ราคาวัตถุดิบ โครงการที่ 3 ตรวจสอบคุณภาพและจ�ำนวนวัตถุดิบ โครงการที่ 4 หีบห่อและควบคุมสต๊อก และ

โครงการที่ 5 กิจกรรม 5 ส และการจัดท�ำแผนผังวัตถุดิบ โดยแนวทางที่จัดท�ำขึ้นยึดหลัก 5 R’s พิจารณาเลือกซื้อ

วัตถุดิบให้ได้คุณสมบัติที่ถูกต้อง จ�ำนวนที่ถูกต้อง เลือกซื้อจากแหล่งที่ถูกต้อง ในราคาที่ถูกต้อง และตรงต่อความ

ต้องการของลูกค้ามากที่สุด โดยสามารถน�ำออกขายแล้วมีก�ำไร ทั้งนี้แนวทางการปรับปรุงการจัดซื้อวัตถุดิบ ร้าน

อาหาร ยิ้ม ยิ้ม อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น นั้นมีความสอดคล้องกับผลการศึกษาของชาญชัย เมฆศิริ [4] ซึ่งได้

เสนอแนวทางการควบคุมการจัดซื้อสินค้าเพื่อควบคุมการจัดซื้อวัตถุดิบของภัตตาคารออกเป็น 2 ส่วน คือ การ

ควบคุมกิจกรรมก่อนการจัดซื้อ และการควบคุมกิจกรรมการจัดซื้อ

เอกสารอ้างอิง

[1] นฤมล นันทรักษ์. (2554). การจัดการภัตตาคาร. พิมพ์ครั้งที่ 4. กรุงเทพฯ: เอ็ม แอนด์ เอ็ม เลเวอร์พริ้นต์.

[2] ค�ำนาย อภิปรัชญาสกุล. (2554). หลักการจัดซื้อ = Purchasing principle. พิมพ์ครั้งที่ 2. กรุงเทพฯ: โฟกัส

มีเดีย แอนด์ พับลิซซิ่ง. 
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[3] อดุลย์ จาตุรงคกุล. (2552). การจัดซื้อ = Purchasing. กรุงเทพฯ: โรงพิมพ์มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์.

[4] ชาญชัย เมฆศิริ. (2545). การควบคุมการจัดซื้อสินค้าในธุรกิจภัตตาคาร: กรณีศึกษาชมรมร้านอาหารและ

ภัตตาคาร จังหวัดเชียงใหม่. วิทยานิพนธ์ปริญญาศิลปศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการ

อุตสาหกรรมการท่องเที่ยว บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยเชียงใหม่.
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ภาพที่ 1 ขั้นตอนการจัดซ้ือกอนทําการปรับปรุง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ผูชวยกุกแตละครัวจดรายการวัตถุดิบที่ตองการ 

สรุปรายการวัตถุดิบที่ตองการซ้ือพรอมปริมาณ 

ผูรับผิดชอบออกไปซ้ือวัตถุดิบตามรายการ 

แตละครัวนําวัตถุดิบไปประกอบอาหารตามเมนู 

ผูชวยกุกแตละครัวจดรายการวัตถุดิบที่ตองการ 

ฝายจัดซ้ือรวบรวมรายการวัตถุดิบ 

ส่ังซ้ือ วัตถุดิบ 

ฝายสตอกตรวจสอบคุณภาพและปริมาณ 

ฝายสตอก 
บรรจุหีบหอ 

แตละครัวนําวัตถุดิบไป
ประกอบอาหารตามเมนู 

ราน D ฝายจัดซ้ือ ราน C ราน B ราน A 

Print to PDF without this message by purchasing novaPDF (http://www.novapdf.com/)

ภาพที่ 2 ขั้นตอนการจัดซื้อหลังจัดท�ำการปรับปรุง
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แนวทางการปรับปรุงคุณภาพการให้บริการของส�ำนักงานตรวจสอบภายใน 

มหาวิทยาลัยขอนแก่น

GUIDELINES TO IMPROVE SERVICE QUALITY OF THE OFFICE

OF INTERNAL AUDIT, KHON KAEN UNIVERSITY

สุดารัตน์ สอนศักดา1

อารมย์ ตัตตะวะศาสตร์2

อมรวรรณ รังกูล3

บทคัดย่อ

	 การศึกษาเรื่องแนวทางการปรับปรุงคุณภาพการให้บริการของส�ำนักงานตรวจสอบภายใน มหาวิทยาลัยขอนแก่น  
มวีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาความคาดหวงัและการรบัรูใ้นคณุภาพการบรกิารและเพือ่เสนอแนวทางในการปรบัปรงุคณุภาพการบรกิารของ
ส�ำนักงานตรวจสอบภายใน มหาวิทยาลัยขอนแก่น โดยใช้แบบสอบถามตามแนวคิดของ Parasuraman ที่เรียกว่า SERVQUAL โดย
วัดความแตกต่างของความคาดหวังและการรับรู้ออกมาเป็นข้อๆ และท�ำการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติ t-test จากนั้นวิเคราะห์สภาพ
แวดล้อมองค์กรโดยใช้ SWOT Analysis น�ำประเด็นที่ผู้รับบริการไม่พึงพอใจที่ตรงกับจุดอ่อนและอุปสรรค มาจัดท�ำแนวทางการ
ปรับปรุงคุณภาพการบริการ ซึ่งประเด็นที่ต้องด�ำเนินการปรับปรุงคือการเพิ่มความรู้ในกฎระเบียบ ข้อบังคับในเรื่องที่ตรวจสอบ และ
การพัฒนาผู้ตรวจสอบเพื่อให้มีความเชี่ยวชาญในวิชาชีพการตรวจสอบ โดยได้เสนอแนะการปรับปรุงคุณภาพการบริการเป็นโครงการ 
จ�ำนวน 4 โครงการได้แก่ โครงการบริหารจัดการองค์ความรู้ มีวัตถุประสงค์เพื่อสร้างองค์ความรู้เรื่องกฎ ระเบียบ ข้อบังคับที่ใช้ในการ
ปฏิบัติงานให้แก่บุคลากร โครงการพี่สอนน้อง มีวัตถุประสงค์เพื่อเพิ่มทักษะด้านเทคนิค วิธีการที่ใช้ในการตรวจสอบ โครงการ
ประชาสัมพันธ์ช่องทางการติดต่อสื่อสารและโครงการปรับปรุงกระดาษท�ำการตรวจสอบ ซึ่งหากด�ำเนินการตามโครงการดังกล่าวแล้ว
คาดว่าผู้รับบริการจะมีความพึงพอใจในคุณภาพการบริการของส�ำนักงานตรวจสอบภายในยิ่งขึ้น

ค�ำส�ำคัญ: คุณภาพการให้บริการ ความพึงพอใจ ความคาดหวัง การรับรู้

Abstract

	 The objectives of this study were to study the expectation and perception of service quality and  
suggest the directions for improving service quality of the Office of Internal Audit, Khon Kaen University. The 
questionnaire of Parasuraman concept called “SERVQUAL”. The t-test analysis was used for the measuring the 
differences between the expectation and perception.  Then the SWOT Analysis was used for analyze the  
environment of organization. The unsatisfactory issues which were the same as weak points and obstructions 
would be brought to be the directions for improving service quality. The issues that should be improved were 
regulations, principles of investigation, and skill improving for investigators. There are 4 suggested projects for 
improving service quality. First is knowledge management which will support the knowledge on regulations, rules 
and principle of internal audit for staff. The second is Peer Teaching for improving technical skills on investigation. 
The level of satisfactions of customers would be higher if the Office of Internal Audit follows these 4 projects.

Keywords: Service quality, Satisfactions, Expectation, Perception

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 

	 เบอร์ติดต่อ 080-4055588 E-mail: dada-pray@hotmail.com
2	  ผู้ช่วยศาสตราจารย์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
3	  อาจารย์ประจ�ำวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน�ำ 

	 ส�ำนักงานตรวจสอบภายใน มีภารกิจในการปฏิบัติงานให้บรรลุตามวัตถุประสงค์ในการจัดตั้งหน่วยงาน 

พร้อมก�ำหนดเป้าหมาย ทิศทาง ภารกิจ และแผนการตรวจสอบ ให้สอดคล้องกับเป้าหมาย ทิศทาง ภารกิจของ

มหาวิทยาลัย ตามแนวทางที่มาตรฐานการตรวจสอบภายในก�ำหนดไว้ ปัจจุบันการตรวจสอบภายในได้มีการปรับ

การปฏบิตังิานตรวจสอบใหม่ให้เหมาะสมและสอดคล้องกบัสถานการณ์ปัจจบุนั ในการปฏบิตัหิน้าทีข่องผูต้รวจสอบ

ภายใน นอกจากผูต้รวจสอบภายในจะต้องมคีวามรู ้ความเชีย่วชาญในการปฏบิตังิานแล้ว ผูต้รวจสอบภายในจะต้อง

มีมนุษยสัมพันธ์ มีการให้บริการที่ดีทั้งต่อผู้บริหารและต่อผู้ปฏิบัติงานทุกระดับ รวมทั้งการได้รับความร่วมมือและ

การสนับสนุนจากผู้รับตรวจ จะช่วยให้ผู้ตรวจสอบสามารถปฏิบัติงานได้อย่างราบรื่น

	 ปัจจบุนัการปฏบิตังิานตรวจสอบภายในประสบปัญหาในการไม่ได้รบัความร่วมมอืในการเข้าถงึข้อมลูต่างๆ 

ส่งผลให้งานไม่เสร็จตามแผนและเป้าหมายที่ตั้งไว้ ดังนั้นจึงควรมีการปรับปรุงคุณภาพบริการ เพื่อให้ผู้รับบริการมี

ความพึงพอใจและมีทัศนคติที่ดี ซึ่งจะส่งผลให้ผู้รับบริการให้ความร่วมมือในการปฏิบัติงาน ท�ำให้งานส�ำเร็จได้โดย

ง่าย โดยใช้แนวคิดและทฤษฏีด้านคุณภาพการบริการ ความพึงพอใจ ความคาดหวัง การรับรู้ ทักษะในการท�ำงาน

ของคนและการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกขององค์กรและน�ำมาเปรียบเทียบความคาดหวังและ

การรับรู้คุณภาพการบริการเพื่อเสนอแนวทางในการปรับปรุงคุณภาพการบริการของส�ำนักงานตรวจสอบภายใน 

มหาวิทยาลัยขอนแก่น

วัตถุประสงค์ 

	 การศึกษาครั้งนี้มุ่งศึกษาและเปรียบเทียบความคาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพการบริการ เพื่อเสนอ

แนวทางในการปรับปรุงคุณภาพการบริการของส�ำนักงานตรวจสอบภายใน มหาวิทยาลัยขอนแก่น

วิธีด�ำเนินงาน   

	 ส่วนที่ 1 การศึกษาความคาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพการบริการ มีการด�ำเนินการดังนี้

	    	 เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการศกึษา คอื แบบสอบถาม จ�ำนวน 392 ชดุ โดยประชากรทีใ่ช้ในการศกึษาคอื ผูบ้รหิาร

หรือหัวหน้างาน จ�ำนวน 36 คน ผู้ปฏิบัติงานด้านงานคลัง จ�ำนวน 211 คน และผู้ปฏิบัติงานด้านพัสดุ จ�ำนวน 145 

คน เนือ่งจากกลุม่ประชากรมจี�ำนวนน้อย และเพือ่ความเทีย่งตรงของข้อมลู จงึเกบ็ข้อมลูจากประชากรทัง้หมดร้อย

เปอร์เซนต์ ซึ่งมีการทดสอบค่าความเชื่อมั่น ด้วยวิธีการของ Cronbach’s Alpha โดยการน�ำแบบสอบถามที่สร้าง

ขึ้นไปทดลองใช้ (Try Out) กับกลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 30 ราย โดยใช้กลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive 

Sampling) ซึ่งมีค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามส่วนความคาดหวังเท่ากับ 0.841 และค่าความเชื่อมั่นการรับรู้

เท่ากับ 0.851

		  การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่  ความถี่ (Frequency) อัตราร้อยละ (Percentage)  

ค่าเฉลี่ย (Average) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) น�ำค่าเฉลี่ยของความคาดหวัง ลบ ค่าเฉลี่ย

ของการรับรู้ วิเคราะห์ผลโดยท�ำการทดสอบแบบจับคู่ (Paired Samples T-test) เพื่อวัดความแตกต่างระหว่าง

ความคาดหวังและการรับรู้ ท�ำการแปรผลเป็นรายข้อย่อย

           	ส่วนที ่2 การศกึษาแนวทางการปรบัปรงุคณุภาพการบรกิาร ของส�ำนกังานตรวจสอบภายใน มหาวทิยาลยั

ขอนแก่น ซึ่งมีรายระเอียดและขั้นตอนในการด�ำเนินการดังนี้
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	 2.1 การเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ความคาดหวงัและค่าเฉลีย่ของระดบัการรบัรู ้หลงัจาก

ทีม่กีารศกึษาความคาดหวงัและการรบัรูใ้นคณุภาพการบรกิาร แล้วน�ำมาเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่

ความคาดหวงัและค่าเฉลีย่ของระดบัการรบัรูโ้ดยก�ำหนดเกณฑ์การแปรผลตามหลกัทฤษฎขีอง Parasuraman และ

คณะ ซึ่งได้พัฒนาและสร้างเครื่องมือในการประเมินคุณภาพบริการที่เรียกว่า SERVQUAL มีเกณฑ์ในการประเมิน 

ดังนี้

 				    ค่าเฉลี่ยของความคาดหวัง   <    ค่าเฉลี่ยของการรับรู้      =   พึงพอใจอย่างยิ่ง

				    ค่าเฉลี่ยของความคาดหวัง   =    ค่าเฉลี่ยของการรับรู้      =   พึงพอใจ

				    ค่าเฉลี่ยของความคาดหวัง   >    ค่าเฉลี่ยของการรับรู้      =   ไม่พึงพอใจ

	 2.2 การวิเคราะห์สภาวการณ์ของส�ำนักงานตรวจสอบภายใน มหาวิทยาลัยขอนแก่น โดยการวิเคราะห์

สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกขององค์กรโดยใช้ SWOT Analysis ได้แก่ จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน  

(Weakness) โอกาส (Opportunity) และอุปสรรค (Threat) 

	 จากการศกึษาความคาดหวงัและการรบัรูใ้นคณุภาพการบรกิารและการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมขององค์กร

ให้เห็นถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค แล้วน�ำข้อมูลทั้งหมดมาวิเคราะห์เปรียบเทียบในส่วนที่ผู้ตอบ

แบบสอบถามไม่พึงพอใจที่ตรงกับจุดอ่อนและอุปสรรคขององค์กร จากนั้นก�ำหนดเครื่องมือ ที่จะน�ำมาใช้ในการ

ปรับปรุงคุณภาพการบริการโดยจัดท�ำเป็นโครงการ มีการก�ำหนดหลักการและเหตุผล วัตถุประสงค์ เป้าหมายตัวชี้

วัด งบประมาณ ผู้รับผิดชอบ วิธีด�ำเนินการและประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการด�ำเนินโครงการ

ผลการศึกษา

	 1. 	 ผลการศึกษาความคาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพการบริการของส�ำนักงานตรวจสอบภายใน 

มหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 ผลจากการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 30 - 50 ปี 

ระดับการศึกษาสูงสุดคือ ปริญญาตรี มีสถานภาพการท�ำงานเป็นผู้ปฏิบัติงาน ส่วนใหญ่เป็นลูกจ้างชั่วคราวและ

พนักงานมหาวิทยาลัย โดยมีประสบการณ์ท�ำงาน 7 ปีขึ้นไป

	 ผลการศกึษาระดับความคาดหวัง พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคาดหวงัต่อการให้บรกิารอยูใ่นระดบั

สูงมาก ซึ่งมีรายละเอียดหัวข้อในแต่ละด้านที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด ดังนี้ ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ได้แก่ 

หวัข้อผูต้รวจสอบมกีารอธบิายขอบเขตและวตัถปุระสงค์การตรวจสอบไว้อย่างชดัเจน ด้านความน่าเชือ่ถอืไว้วางใจ

ในการบริการ ได้แก่ ผู้ตรวจสอบมีความเป็นอิสระ และเที่ยงธรรมในการปฏิบัติหน้าที่ ไม่มีส่วนเกี่ยวข้องกับผล

ประโยชน์ของทางราชการ และหัวข้อ การรักษาความลับของผู้รับตรวจ ด้านการตอบสนองต่อผู้รับบริการ ได้แก่ 

หัวข้อผลการตรวจสอบมีส่วนช่วยในการพัฒนาการปฏิบัติงานของหน่วยรับตรวจ ด้านการให้ความมั่นใจแก่ผู้รับ

บรกิาร ได้แก่ หวัข้อประเดน็ทีต่รวจพบและข้อมลูทีป่รากฏในรายงานมกีารชีแ้จงและรายงานอย่างถกูต้อง ด้านการ

รบัรูแ้ละเข้าใจผูร้บับรกิาร ได้แก่ เมือ่ผูร้บับรกิารมคีวามสงสยั มกีารให้ค�ำปรกึษาทีช่ดัเจนตรงกบัความต้องการของ

ผู้รับตรวจ 

	 ผลการศึกษาการรับรู้ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีการรับรู้ต่อการให้บริการอยู่ในระดับสูงมาก ซึ่งมีราย

ละเอียดหัวข้อในแต่ละด้านที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด ดังนี้ ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ได้แก่ หัวข้อผู้ตรวจ

สอบมกีารอธบิายขอบเขตและวตัถปุระสงค์การตรวจสอบไว้อย่างชดัเจน ด้านความน่าเชือ่ถอืไว้วางใจในการบรกิาร 

ได้แก่ หวัข้อผูต้รวจสอบมคีวามเป็นอสิระ และเทีย่งธรรมในการปฏบิตัหิน้าที ่ไม่มส่ีวนเกีย่วข้องกบัผลประโยชน์ของ
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ทางราชการ ด้านการตอบสนองต่อผูร้บับรกิาร ได้แก่ หวัข้อผลการตรวจสอบมส่ีวนช่วยในการพฒันาการปฏบิตังิาน

ของหน่วยรับตรวจ ด้านการให้ความมั่นใจแก่ผู้รับบริการ ได้แก่ หัวข้อประเด็นที่ตรวจพบและข้อมูลที่ปรากฏใน

รายงานมกีารชีแ้จงและรายงานอย่างถกูต้อง ด้านการรบัรูแ้ละเข้าใจผูร้บับรกิาร ได้แก่ หวัข้อเมือ่ผูร้บับรกิารมคีวาม

สงสัย มีการให้ค�ำปรึกษาที่ชัดเจนตรงกับความต้องการของผู้รับตรวจ 			 

	 2. 	 แนวทางการปรับปรุงคุณภาพการบริการส�ำนักงานตรวจสอบภายใน มหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 ผลจากการเปรยีบเทยีบความคาดหวงัและการรบัรูป้รากฏว่า มคีณุภาพการบรกิารทีผู่ต้อบแบบสอบถาม

มคีวามคาดหวงัมากกว่าการรบัรูซ้ึง่แสดงให้เหน็ว่าผูต้อบแบบสอบถามไม่พงึพอใจต่อบรกิารทีไ่ด้รบั โดยมรีายละเอยีด

ดังนี้

		  ด้านความเป็นรปูธรรมของบรกิาร (Tangibles) คอืผูต้รวจสอบขาดทกัษะในการสือ่สารทีช่ดัเจนและ

ไม่มีประสิทธิภาพ			 

		  ด้านความเชือ่ถอืไว้วางใจได้ (Reliability) คอืผูต้รวจสอบขาดความกระตอืรอืร้น เอาใจใส่ และความ

พร้อมในการให้บรกิารแก่ผูร้บัตรวจ ผูต้รวจสอบขาดความรูใ้นกฎระเบยีบ ข้อบงัคบัในเรือ่งทีต่รวจสอบ และผูต้รวจ

สอบขาดความเชี่ยวชาญในวิชาชีพการตรวจสอบ

		  ด้านการตอบสนองต่อผู้รับบริการ (Responsiveness) คือ ช่องทางการติดต่อสื่อสารไม่หลากหลาย

และไม่สะดวก

		  ด้านการให้ความเชื่อมั่นต่อผู้รับบริการ (Assurance) คือ การปฏิบัติงานตรวจสอบยังไม่ครอบคลุม

กิจกรรมที่มีความเสี่ยงและส�ำคัญ

		  ด้านการรู้จักและเข้าใจผู้รับบริการ (Empathy) คือ การให้ค�ำปรึกษาที่ยังไม่ชัดเจน ไม่ตรงกับความ

ต้องการ

	 ผลการศึกษาสภาพแวดล้อมของส�ำนักงานตรวจสอบภายใน มหาวิทยาลัยขอนแก่น โดยการวิเคราะห์  

จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคพบว่า 

		  ด้านจุดแข็ง คือผู้บริหารสนับสนุนให้เข้ารับการฝึกอบรม เพื่อเพิ่มพูนความรู้ตามความต้องการของ

บุคลากร มีผู้เชี่ยวชาญที่มีความรู้และประสบการณ์พร้อมให้ค�ำปรึกษา และถ่ายทอดองค์ความรู้ใหม่ให้แก่ผู้ตรวจ

สอบภายในอย่างต่อเนื่อง มีเครือข่ายด้านการตรวจสอบภายในระหว่างหน่วยงานภาครัฐในการแลกเปลี่ยน

ประสบการณ์ ความรู้ ข้อมูล ด้านการปฏิบัติงาน

		  ด้านจุดอ่อน คือ บุคลากรยังมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับกฎระเบียบของทางราชการไม่เพียงพอต่อ

การปฏิบัติหน้าที่ บุคลากรส่วนใหญ่ มีประสบการณ์ระหว่าง 2 - 8 ปี ซึ่งยังขาดทักษะความช�ำนาญและความ

เชี่ยวชาญในการตรวจสอบ บุคลากรมีจ�ำนวนไม่เพียงพอต่อการปฏิบัติภารกิจและงบประมาณที่ได้รับจัดสรรยังไม่

เพียงพอต่อการพัฒนาบุคลากรของหน่วยงาน

		  ด้านโอกาส คอื รฐับาลส่งเสรมิ สนบัสนนุ และพฒันาการใช้เทคโนโลยสีารสนเทศและการสือ่สารใน

ทุกภาคส่วนเพื่อการพัฒนาประเทศในด้านต่างๆ อย่างทั่วถึงและมีประสิทธิภาพ รัฐบาลโดยกรมบัญชีกลางมีการ

สนับสนุนการจัดอบรมให้ความรู้เกี่ยวกับงานตรวจสอบภายในอย่างต่อเนื่อง

		  ด้านอุปสรรค คือ กฎ ระเบียบ และข้อบังคับมีการเปลี่ยนแปลงบ่อยตามสถานการณ์ปัจจุบัน หน่วย

รับตรวจยังไม่เห็นความส�ำคัญของงานตรวจสอบภายใน ท�ำให้ไม่ได้รับความร่วมมือในการเข้าถึงข้อมูลต่างๆ หน่วย

รบัตรวจยงัไม่เข้าใจภาพลกัษณ์งานตรวจสอบและระบบการท�ำงาน จะเข้าใจว่าเป็นหน่วยงานทีม่าจบัผดิและนโยบาย

การบริหารงานของคณะกรรมการตรวจสอบไม่สอดคล้องกับสภาพปัจจุบันของส�ำนักงานตรวจสอบภายใน
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	 จากการวิเคราะห์ความพึงพอใจจากแบบสอบถามและเปรียบเทียบกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของ

องค์กรโดยการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค สามารถน�ำเสนอแนวทางในการปรับปรุงคุณภาพ

การบริการได้ดังแสดงในตารางที่ 1

ตารางที่ 1  สรุปประเด็นที่ผู้รับบริการไม่พึงพอใจที่ตรงกับการประเมินสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกองค์กร

และแนวทางการด�ำเนินการปรับปรุงและพัฒนา

ผลการศึกษา แนวทางด�ำเนินการปรับปรุง
ประเด็นที่ผู้รับบริการไม่พึงพอใจ

	 -   ผู้ตรวจสอบขาดความ เชี่ยวชาญในวิชาชีพการ 

             ตรวจสอบ 

จุดแข็ง (Strengths)

	 -	 มีผู้เชี่ยวชาญที่มีความรู้และประสบการณ์พร้อม 

             ให้ค�ำปรึกษา และถ่ายทอดองค์ความรู้ใหม่

             ให้แก่ผู้ตรวจสอบภายในอย่างต่อเนื่อง

จุดอ่อน (Weaknesses)

	 -    บุคลากรส่วนใหญ่ มีประสบการณ์ระหว่าง 2-8 

             ปี ซึ่งยังขาดทักษะความช�ำนาญและความ

             เชี่ยวชาญในการตรวจสอบ

	 -    งบประมาณที่ได้รับจัดสรรยังไม่เพียงพอต่อการ

             พัฒนาบุคลากรของหน่วยงาน

         การจัดโครงการพี่สอนน้อง เพื่อให้บุคลากรที่มี

ประสบการณ์ระหว่าง 2-8 ปี สามารถน�ำทักษะ เทคนิค 

วิธีการที่ใช้ในการตรวจสอบที่ได้รับการถ่ายทอดจากพี่ไป

ใช้ในการปฏิบัติงานในหน้าที่ได้

ประเด็นที่ผู้รับบริการไม่พึงพอใจ 

	 -	 ผู้ตรวจสอบขาดความรู้ในกฎระเบียบ ข้อบังคับ 

		  ในเรื่องที่ตรวจสอบ

	 -	 การให้ค�ำปรึกษาที่ยังไม่ชัดเจน ไม่ตรงกับความ 

		  ต้องการ 

จุดอ่อน (Weaknesses)

	 -	 บคุลากรยงัมคีวามรูค้วามเข้าใจเกีย่วกบั กฎระเบยีบ

		  ของทางราชการไม่เพียงพอต่อการปฏิบัติหน้าที่  

อุปสรรค (Threats)

	 -	 กฎ ระเบียบ และข้อบังคับมีการเปลี่ยนแปลง

		  บ่อยตามสถานการณ์ปัจจุบัน

        การจัดโครงการบริหารจัดการองค์ความรู้ เพื่อให้ผู้

ตรวจสอบภายในมีความรู้ในกฎระเบียบและข้อบังคับที่

เกี่ยวข้องกับการปฏิบัติหน้าที่เพิ่มมากขึ้น สามารถให้ค�ำ

ปรึกษาแก่ผู้รับบริการได้ถูกต้อง ชัดเจน

จุดอ่อน (Weaknesses)

        -	บุคลากรมีจ�ำนวนไม่เพียงพอต่อการปฏิบัติภารกิจ

อุปสรรค (Threats)

       -	 นโยบายการบริหารงานของคณะกรรมการ

		  ตรวจสอบไม่สอดคล้องกับสภาพปัจจุบันของ

		  ส�ำนักงานตรวจสอบภายใน

         การจัดโครงการปรับปรุงกระดาษท�ำการตรวจสอบ 

เพือ่ลดระยะเวลาการการปฏบิตังิานตรวจสอบ ให้สามารถ

ตรวจสอบได้ครบทุกหน่วยงานตามนโยบายของผู้บริหาร

ภายในระยะเวลาที่ก�ำหนด

ประเด็นที่ผู้รับบริการไม่พึงพอใจ 

	 -	 ช่องทางการติดต่อสื่อสารไม่หลากหลาย และ

		  ไม่สะดวก 

         การจัดโครงการประชาสัมพันธ์ช่องทางการติดต่อ

สื่อสาร เพื่อประชาสัมพันธ์ให้ผู ้รับบริการทราบช่อง

ทางการตดิต่อ สือ่สารระหว่างผูต้รวจสอบและผูร้บับรกิาร
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สรุปผลการศึกษา

	 จากผลการศกึษาความแตกต่างระหว่างความคาดหวงัและการรบัรูใ้นคณุภาพการบรกิารและการประเมนิ

สภาพแวดล้อมโดยการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรคของส�ำนักงานตรวจสอบภายใน มหาวิทยาลัย

ขอนแก่น พบว่ามปีระเดน็ทีค่วามคาดหวงัมากกว่าการรบัรู ้ซึง่ผูร้บับรกิารไม่พงึพอใจทีต่รงกบัจดุอ่อนและอปุสรรค 

ทีน่�ำมาจดัท�ำเป็นแนวทางการปรบัปรงุคณุภาพการบรกิาร คอืการเพิม่ความรูใ้นกฎระเบยีบ ข้อบงัคบัในเรือ่งทีต่รวจ

สอบ และการพัฒนาผู้ตรวจสอบเพื่อให้มีความเชี่ยวชาญในวิชาชีพการตรวจสอบ โดยผู้ศึกษาได้เสนอแนะแนว

ทางการปรับปรุงคุณภาพการบริการเป็นโครงการ จ�ำนวน 4 โครงการ ได้แก่ โครงการบริหารจัดการองค์ความรู้ มี

วัตถุประสงค์เพื่อสร้างองค์ความรู้เรื่องกฎ ระเบียบ ข้อบังคับที่ใช้ในการปฏิบัติงานตรวจสอบภายในให้แก่บุคลากร 

โครงการพี่สอนน้อง มีวัตถุประสงค์เพื่อเพิ่มทักษะด้านเทคนิค วิธีการที่ใช้ในการตรวจสอบ ให้แก่บุคลากรที่มี

ประสบการณ์ระหว่าง 2 - 8 ปีในการปฏิบัติงาน โครงการประชาสัมพันธ์ช่องทางการติดต่อสื่อสาร มีวัตถุประสงค์

เพื่อประชาสัมพันธ์ให้ผู้รับบริการทราบช่องทางการติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ตรวจสอบและผู้รับบริการ โครงการ

ปรบัปรงุกระดาษท�ำการตรวจสอบมวีตัถปุระสงค์เพือ่ลดระยะเวลาในการตรวจสอบคณะ/หน่วยงานลงเมือ่เทยีบกบั

การตรวจสอบในครัง้ก่อน ซึง่หากด�ำเนนิการตามโครงการแล้วคาดว่าจะสามารถปรบัปรงุคณุภาพการให้บรกิารของ

ส�ำนักงานตรวจสอบภายใน มหาวิทยาลัยขอนแก่นได้

ข้อเสนอแนะ 

1.	 ควรท�ำการศึกษาให้ครอบคลุมทุกส่วนงาน โดยเพิ่มกลุ่มประชากรในส่วนของหน่วยงานในก�ำกับ 

มหาวิทยาลัยขอนแก่น เพื่อให้ได้ข้อมูลที่ถูกต้องและครบถ้วนมากยิ่งขึ้น 

2.	 ควรมกีารตดิตามผลจากการด�ำเนนิโครงการและท�ำการศกึษาวจิยัด้านความพงึพอใจของผูร้บับรกิาร

อย่างต่อเนื่อง

กิตติกรรมประกาศ

		  ขอขอบคุณบุคลากรที่ปฏิบัติงานด้านงานคลังและพัสดุ ทุกท่านที่มีส่วนให้ความร่วมมือให้ข้อมูลในการ

ศึกษาครั้งนี้จนส�ำเร็จ

		  ท้ายที่สุดนี้ ผู้ศึกษาหวังว่าการศึกษานี้จะเป็นประโยชน์แก่ผู้ที่สนใจ หากมีสิ่งใดขาดตกบกพร่องหรือมีข้อ

ผิดพลาดประการใด ผู้ศึกษาขออภัยเป็นอย่างสูงในข้อบกพร่องหรือความผิดพลาดนั้น และขอน้อมรับไว้แต่เพียง 
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กลยุทธ์เพื่อเพิ่มผู้มารับบริการงานแพทย์แผนไทย โรงพยาบาลสุขใจ

 อ�ำเภอโพนทอง จังหวัดร้อยเอ็ด

STRATEGY TO INCREASE THAI TRADITIONAL MEDICINE CUSTOMERS,  

SUKJAI HOSPITAL AT PHONTONG DISTRICT ROIET PROVINCE

สุนันทินีย์ อัครปะชะ1

ชัญญา อภิปาลกุล2 

บทคัดย่อ
	 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมและระดับความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดของผู้รับบริการ
งานแพทย์แผนไทย และเพื่อน�ำไปวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดผู้มารับบริการการแพทย์แผนไทย โรงพยาบาลสุขใจ อ�ำเภอโพนทอง 
จังหวัดร้อยเอ็ด ในปี 2558 ให้เพิ่มขึ้นเป็นร้อยละ 5 ของจ�ำนวนผู้มารับบริการงานผู้ป่วยนอกทั้งหมด โดยใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล
จากแบบสอบถาม จากกลุ่มตัวอย่าง 184 คนวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้การแจกแจงความถี่ โดยแสดงเป็นจ�ำนวน ค่าร้อยละ การแจกแจง
ในรูปค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมและเหตุผลที่เลือกใช้บริการงานแพทย์
แผนไทยโรงพยาบาลสขุใจคอืบรกิารด ีรูจ้กังานแพทย์แผนไทยโรงพยาบาลสขุใจจากทีม่คีนแนะน�ำ มารบับรกิารสปัดาห์ละครัง้ ในเวลา
ท�ำการวันจันทร์ - วันศุกร์ เวลา 08.30 - 11.30 น. และระยะเวลารอคอยการรับการรักษาคือ 5 - 15 นาที โดยระดับความพึงพอใจ
ต่อส่วนประสมทางการตลาดของผูม้ารบับรกิารงานแพทย์แผนไทยโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ผูร้บับรกิารพงึพอใจต่อส่วนประสมทางการ
ตลาดด้านบุคลากร ในระดับมากที่สุด ผู้รับบริการพึงพอใจในด้านประสิทธิภาพและคุณภาพบริการ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ  
ด้านกระบวนการบริการ ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ และด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ในระดับมาก ส่วนด้านการส่งเสริมการตลาด
มีความพึงพอใจอยู่ในระดับปานกลาง จึงได้เสนอ 3 โครงการได้แก่ 1) โครงการปรับ เปลี่ยนกับคนรักสุขภาพดี 2) โครงการ 
ประชาสัมพันธ์เชิงรุก และ 3) โครงการ ยาสุมนไพรใกล้ตัว เพื่อเพิ่มผู้มารับบริการงานแพทย์แผนไทยโรงพยาบาลสุขใจ

ค�ำส�ำคัญ: กลยุทธ์ พฤติกรรม ความพึงพอใจ แพทย์แผนไทย

Abstract

	 The present independent study was conducted to examine the customers’ behavior and satisfaction 
toward Thai traditional medicine and to plan the strategies in order to increase 5 percent of the out-patient 
department at Sukjai Hospital Phontong District, Roi-et Province in 2015.To gather data, the questionnaires of 184 
participants were analyzed by descriptive statistics, including frequency, percentage, mean and standard  
deviation. The finding indicated that good service had impact of the respondents’ behaviors and reasons for  
using Thai traditional medicine at Sukjai Hospital Phontong District,Roi-et Province. Moreover, the participants 
showed that they knew Thai traditional medicine at the Sukjai Hospital from suggestions. They came twice a week 
within office hours: Monday-Friday 08.30-11.30 a.m. and lead time is 5-15 minutes. The level of customers’  
satisfaction toward overall of marketing mix is in good. The customers preferred the services for various ranking 
as follows: (1) Overall Marketing Mix with good; (2) People with very good; (3) Productivity and Quality, Product& 
Service, Process, Physical Evidence, and Place with good; and (4) Promotion with fair.Therefore, the researcher 
suggests three projects to increase customers at Sukjai Hospital Phontong District, Roi-et Province: Project 1 Change 
with Health Club; Project 2 Proactive Promotion; and Project 3 Herbal Medicine at Home.

Keywords: Strategy, Behavior, Satisfaction, Thai Traditional Medicine
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บทน�ำ

กระทรวงสาธารณสขุเป็นกระทรวงทีม่บีทบาทในการดแูลสขุภาพของคนไทยทัง้ประเทศ ในปีงบประมาณ 

2558 กระทรวงสาธารณสขุมข้ีอนโยบายส�ำหรบัการจดัท�ำงบประมาณ ทีเ่น้นนโยบายเกีย่วกบั 1) สร้างเสรมิสขุภาพ

และป้องกันโรคตลอดช่วงวัยเน้นการสร้าง Health Mindset 2) ส่งเสริมการใช้ชีวิตอย่างมีคุณค่าของผู้สูงอายุและ

พัฒนาระบบการดูแลสุขภาพผู้สูงอายุ (Healthy& Active life for Thai Elderly) 3) เพิ่มความสามารถในการเข้า

ถงึบรกิารสขุภาพในทกุกลุม่ประชากรบนผนืแผ่นดนิไทย 4) ยกระดบัคณุภาพบรกิารตาม Service Plan: Excellent 

Center, Referral System, Medical Hub 5) ส่งเสรมิความร่วมมอืและบรหิารทรพัยากรร่วมระหว่างรฐัและเอกชน 

6) พัฒนาการแพทย์แผนไทย สมุนไพรไทยเพื่อการพึ่งตนเองด้านสุขภาพ

กรมพัฒนาการแพทย์แผนไทยและการแพทย์ทางเลือกได้ก�ำหนดนโยบายในการด�ำเนินงานที่สอดคล้อง

กับกระทรวงฯโดยก�ำหนดยุทธศาสตร์ 3 ประเด็นคือ 1) พัฒนาระบบบริหารจัดการที่มีประสิทธิภาพ (Reform)  

2) พัฒนาระบบบริการการแพทย์แผนไทย (Thai Medicine Service Plan) 3) เสริมสร้างศักยภาพ (Thai  

Traditional Medical Hub) [1] ซึ่งในประเด็นการพัฒนาระบบบริการการแพทย์แผนไทยนั้นมีตัวชี้วัดที่เชื่อมโยง

กับแผนยุทธศาสตร์ พ.ศ.2555 - 2559 คือ ร้อยละผู้ป่วยนอกที่ได้รับบริการการแพทย์แผนไทยและการแพทย์ทาง

เลอืกทีไ่ด้มาตรฐานร้อยละ 16 ของผูม้ารบับรกิารผูป่้วยนอกทัง้หมด [2] ซึง่สอดคล้องกบัยทุธศาสตร์ที ่2 การพฒันา

และจดัระบบบรกิารทีม่คีณุภาพมาตรฐานครอบคลมุประชาชนสามารถเข้าถงึบรกิารได้ของกระทรวงสาธารณสขุใน

ประเด็นการเข้าถึงบริการของประชาชน

งานแพทย์แผนไทยโรงพยาบาลสุขใจ อ�ำเภอโพนทอง จังหวัดร้อยเอ็ด เป็นสถานบริการของรัฐ เปิดให้

บริการตั้งแต่ปีพ.ศ.2547 โดยจัดให้บริการด้านรักษาพยาบาลส่งเสริมสุขภาพ ป้องกันโรคและฟื้นฟูสภาพด้วย การ

รักษาด้วยยาสมุนไพร การนวดเพื่อรักษาและฟื้นฟูสภาพ การประคบสมุนไพรเพื่อการรักษาและฟื้นฟูสภาพ การ

ดูแลหญิงหลังคลอด การให้ค�ำแนะน�ำ การสอนสาธิตด้านการแพทย์แผนไทย และการฝึกกายบริหารด้วยท่าฤาษี

ดัดตน เป็นต้น ได้ด�ำเนินงานอย่างต่อเนื่องเพื่อให้บรรลุตามตัวชี้วัดของกรมฯคือร้อยละของผู้ป่วยนอกที่รับบริการ

การแพทย์แผนไทยและการแพทย์ทางเลือกที่ได้รับมาตรฐานร้อยละ 16 แต่ไม่ประสบผลส�ำเร็จทั้งที่จ�ำนวนผู้มารับ

บริการเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องทุกปีดังแสดงในตารางที่ 1 ดังนั้นผู้ศึกษาในฐานะแพทย์แผนไทยผู้ปฏิบัติงาน จึงสนใจ

ศึกษาแนวทางการวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มจ�ำนวนผู้รับบริการงานแพทย์แผนไทยโรงพยาบาลสุขใจ โดยศึกษา

พฤติกรรมการใช้บริการและความพึงพอใจของผู้มา รับบริการต่อส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ประกอบด้วย1) 

ด้านผลิตภัณฑ์ 2) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย 3) ด้านการส่งเสริมการตลาด 4) ด้านบุคลากร 5) ด้านกระบวนการ

ให้บริการ 6) ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ และ 7) ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพโดยในประเด็นด้านราคาไม่ได้

ท�ำการศึกษาเนื่องจากเป็นบริการที่เกิดจากการสนับสนุนของภาครัฐ ผู้มารับบริการไม่เสียค่าใช้จ่าย และใช้ทฤษฏี 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (General Environmental Analysis)  ทฤษฏีการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน 

โอกาสและภาวะคุกคาม (SWOT Analysis) การวิเคราะห์ TOWS Matrix ส�ำหรับแนวทางการวางแผนกลยุทธ์ 

ต่อไป

 

วัตถุประสงค์ 

1. 	 เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมของผูม้ารบับรกิารงานแพทย์แผนไทยโรงพยาบาลสขุใจอ�ำเภอโพนทอง จงัหวดั

ร้อยเอ็ด



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
199

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

เช
ิง
ก
ล
ย
ุท
ธ
์ ก

าร
จ
ัด
ก
าร

ธ
ุร
ก
ิจ
ข
น
าด

ก
ล
าง

แ
ล
ะข

น
าด

ย
่อ
ม

2. 	 เพือ่ศกึษาระดบัความพงึพอใจของผูร้บับรกิารงานแพทย์แผนไทยโรงพยาบาลสขุใจ อ�ำเภอโพนทอง 

จังหวัดร้อยเอ็ด

3. 	 เพื่อน�ำไปวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดผู้มารับบริการการแพทย์แผนไทย โรงพยาบาลสุขใจอ�ำเภอ

โพนทอง จังหวัดร้อยเอ็ด ในปี 2558 ให้เพิ่มขึ้นเป็นร้อยละ 5 ของจ�ำนวนผู้มารับบริการงานผู้ป่วยนอกทั้งหมด

วิธีด�ำเนินงาน   

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้มารับบริการงานแพทย์แผนไทยโรงพยาบาลสุขใจ อ�ำเภอโพนทอง 

จังหวัดร้อยเอ็ด ประชากร 341 คน (ในช่วงเดือนกุมภาพันธ์ - เมษายน 2557) ใช้สูตรค�ำนวณขนาดกลุ่มตัวอย่าง

ของ Yamane [3]  ได้ กลุ่มตัวอย่าง 184 คน (ในช่วงเดือนพฤษภาคม - มิถุนายน 2557)

	 เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการวจิยั คอื ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire)  ซึง่โครงสร้างของแบบสอบถามประกอบ

ด้วยข้อค�ำถามที่สอดคล้องกับวัตถุประสงค์การศึกษา และก�ำหนดค�ำถามปลายปิดและปลายเปิด ผู้ศึกษาได้ท�ำการ

ทดสอบหาความเที่ยงตรง (Validity) และความเชื่อมั่น (Reliability) โดยวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา  

(Alpha-Coefficient) โดยใช้วิธีการครอนบัค (Cronbach) [3]  หาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา (α) ของแบบสอบถาม

ทั้งฉบับ ได้ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามเท่ากับ 0.86 

 การเก็บรวบรวมข้อมูล ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการส�ำรวจ (Survey  

Method) โดยใช้แบบสอบถามท�ำการสอบถามกลุ่มตัวอย่างโดยการสุ ่มตัวอย่างแบบสะดวกระหว่างเดือน 

พฤษภาคม - มิถุนายน 2557 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการศึกษาค้นคว้าข้อมูลจาก

หนังสือ เอกสาร งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และการค้นคว้าข้อมูลผ่านระบบอินเตอร์เน็ต เพื่อเป็นกรอบความคิดของการ

ศึกษา และวิเคราะห์สรุปผลการศึกษา

	 การวิเคราะห์ ตีความข้อมูล และสถิติที่ใช้ วิเคราะห์ข้อมูลสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้าน

พฤติกรรมของผู้มารับบริการและข้อเสนอแนะ โดยใช้สถิติ เชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) น�ำเสนอในรูป

แบบการแจกแจงความถี่ (Frequency) และอัตราร้อยละ (Percentage: %) ส่วนการวิเคราะห์ความพึงพอใจของ

ผู้มารับบริการงานแพทย์แผนไทยโรงพยาบาลสุขใจ อ�ำเภอโพนทอง จังหวัดร้อยเอ็ดต่อส่วนประสมทางการตลาด 

ใช้สถติกิารแจกแจงในรปูค่าเฉลีย่ (Mean:X ) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation :s.d.) และประเมนิ

ผลด้วยการหาค่าเฉลี่ยโดยใช้เกณฑ์ดังนี้  ค่าเฉลี่ย 4.5 - 5.00 ก�ำหนดให้อยู่ในเกณฑ์ มีความพึงพอใจมากที่สุด ค่า

เฉลี่ย 3.50 - 4.49 ก�ำหนดให้อยู่ในเกณฑ์ มีความพึงพอใจมาก ค่าเฉลี่ย 2.50 - 3.49 ก�ำหนดให้อยู่ในเกณฑ์ มีความ

พึงพอใจปานกลาง ค่าเฉลี่ย 1.50 - 2.49 ก�ำหนดให้อยู่ในเกณฑ์ มีความพึงพอใจน้อยค่าเฉลี่ย 1.00 - 1.49 ก�ำหนด

ให้อยู่ในเกณฑ์ มีความพึงพอใจน้อยที่สุด 

ผลการวิจัย

	 ผลการศกึษากลยทุธ์เพือ่เพิม่ผูม้ารบับรกิารงานแพทย์แผนไทยโรงพยาบาลสขุใจ อ�ำเภอ โพนทอง จงัหวดั 

ร้อยเอ็ด

	 ข้อมูลทั่วไปจากผู้ตอบแบสอบถาม พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ�ำนวน 151 คน (ร้อยละ 82.1) มีอายุ

ระหว่าง 41 - 50 ปี จ�ำนวน 47 คน (ร้อยละ 25.5) มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จ�ำนวน 69 คน (ร้อยละ 37.5) 

ประกอบอาชพีรบัราชการ จ�ำนวน 50 คน (ร้อยละ 27.2) มรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืนระหว่าง 10,000 - 20,000 บาท จ�ำนวน 

63 คน (ร้อยละ 34.2) และมีสิทธิการรักษาพยาบาลบัตรประกันสุขภาพ (บัตรทอง) จ�ำนวน 88 คน (ร้อยละ 47.8)
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พฤติกรรมการใช้บริการงานแพทย์แผนไทย โรงพยาบาลสุขใจ อ�ำเภอโพนทอง จังหวัดร้อยเอ็ดของผู้ตอบ

แบบสอบถามพบว่า เหตุผลที่เลือกใช้บริการงานแพทย์แผนไทยโรงพยาบาลสุขใจคือบริการดี จ�ำนวน 76 คน  

(ร้อยละ 41.3) รู้จักงานแพทย์แผนไทยโรงพยาบาลสุขใจจากที่มีคนแนะน�ำจ�ำนวน 157 คน (ร้อยละ 85.3) ผู้มา 

รบับรกิารมารบับรกิารงานแพทย์แผนไทยสปัดาห์ละครัง้ จ�ำนวน 72 คน (ร้อยละ 39.1) โดยช่วงเวลาทีม่ารบับรกิาร 

คือ ในเวลาท�ำการวันจันทร์ - วันศุกร์ เวลา 08.30 -11.30 น จ�ำนวน 75 คน (ร้อยละ 40.8) ระยะเวลารอคอยการรับ

การรกัษาตัง้แต่เวลาทีม่าจนถงึได้พบแพทย์แผนไทยและรบัตรวจการรกัษาคอื 5-15 นาท ีจ�ำนวน 91 คน (ร้อยละ 49.5)

	 ระดบัความพงึพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดของผูม้ารบับรกิารงานแพทย์แผนไทยโรงพยาบาลสขุใจ 

พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความพงึพอใจในภาพรวมต่อส่วนประสมทางการตลาดในระดบัความพงึพอใจมาก 

โดยผู้รับบริการพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร ในระดับมากที่สุด มีระดับพึงพอใจในด้าน

ประสทิธภิาพและคณุภาพบรกิาร ด้านผลติภณัฑ์และบรกิาร ด้านกระบวนการบรกิาร ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ 

และด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่ายในระดบัมากตามล�ำดบั ส่วนด้านการส่งเสรมิการตลาดมคีวามพงึพอใจอยูใ่นระดบั

ปานกลาง ในตารางที่ 2

เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ พบว่ามีระดับความพึงพอใจมากที่สุดต่อการให้

บริการนวด การประคบสมุนไพร และการอบสมุนไพร (X  =4.55 s.d. =0.53)ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายพบว่า

ระดบัความพงึพอใจทีม่ากทีส่ดุ คอื ป้ายข้อความบอกจดุบรกิาร (X  =4.19 s.d. =0.54) ด้านการส่งเสรมิการตลาด 

พบว่าระดับความพึงพอใจมากที่สุดคือ การมีแผ่นป้ายประชาสัมพันธ์ (X  = 3.17 s.d. = 1.07) ด้านบุคลากร พบ

ว่าระดบัความพงึพอใจมากทีส่ดุคอืการต้อนรบัของเจ้าหน้าทีก่ารพดูจาของเจ้าหน้าที ่ความเป็นกนัเองของเจ้าหน้าที่ 

(X  =4.78 s.d. =0.48) ด้านกระบวนการบริการ พบว่าระดับความพึงพอใจมากที่สุดคือ ความเสมอภาคในการให้

บริการ เช่น การให้บริการตามล�ำดับคิว (X  = 4.33 s.d. =0.54 )  ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ พบว่าระดับความ

พึงพอใจมากที่สุดคือ ความปลอดภัยหรือการได้มาตรฐานของสถานที่ให้บริการ(X  = 4.38 s.d. =0.58)  และด้าน

ประสิทธิภาพและคุณภาพบริการ พบว่าระดับความพึงพอใจที่มากที่สุดคือ ความรู้ความสามารถของผู้ท�ำการตรวจ

วินิจฉัย (X  =4.42 s.d. =0.77)

ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (General Environmental Analysis) พบว่านโยบายของภาครัฐ

และกฎระเบียบข้อบังคับเกี่ยวกับพระราชบัญญัติวิชาชีพการแพทย์แผนไทย พ.ศ.2556 ท�ำให้มีการก�ำกับควบคุม

มาตรฐานวชิาชพีทีด่ซีึง่งานแพทย์แผนไทยโรงพยาบาลสขุใจได้ปฏบิตัติามเงือ่นไขเป็นอย่างด ีประกอบกบัด้านสงัคม

ทีม่แีนวโน้ม เป็นสงัคมผูส้งูอาย ุด้านเศรษฐกจิทีม่แีนวโน้มทีด่ ีด้านเทคโนโลยแีละสิง่แวดล้อมทางกายภาพทีส่ะดวก

ขึ้นท�ำให้ประชาชนเข้าถึงบริการได้มากยิ่งขึ้น

ผลการวเิคราะห์สิง่แวดล้อมภายในและภายนอกขององค์กร (SWOT Analysis) พบว่างานแพทย์แผนไทย

มี จุดแข็ง (Strengths) ในด้านบุคลากรที่มีความรู้ความสามารถ ได้รับใบประกอบโรคศิลปะ เป็นที่น่าเชื่อถือ และ

มีความกระตือรือร้นในการให้บริการ การพูดจาดี มีความซื่อสัตย์และเป็นธรรมกับผู้มารับบริการ เกิดความสัมพันธ์

ที่ดีต่อผู้มารับบริการ ไม่มีปัญหาเรื่องการร้องเรียน มีสถานที่ให้บริการสะอาด ปลอดภัย ได้มาตรฐาน ได้การรับรอง

มาตรฐานจากกรมพฒันาการแพทย์แผนไทยและการแพทย์ทางเลอืกในระดบัดเียีย่ม มขีัน้ตอนการให้บรกิารสะดวก

รวดเร็ว มีการบริการแบบ One Stop Service ส�ำหรับผู้รับบริการเดิมและมีรูปแบบบริการที่หลากหลาย เช่น การ

จ่ายยาสมุนไพรการนวดเพื่อการบ�ำบัดรักษา การประคบสมุนไพร การอบไอน�้ำสมุนไพร การดูแลมารดาหลังคลอด 

การสอนฤาษีดัดตนเฉพาะโรค เป็นต้น  งานแพทย์แผนไทย ยังมีการส่งเสริมการตลาดค่อนข้างน้อย การ

ประชาสมัพนัธ์ไม่ต่อเนือ่ง ท�ำเลทีต่ัง้อยูไ่กลจดุบรกิารผูป่้วยนอก ผูม้ารบับรกิาร  ครัง้แรกเข้าถงึได้ไม่สะดวก รวมถงึ
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การใช้ยาสมุนไพรค่อนข้างน้อย เนื่องจากมีรายการยาสมุนไพรน้อยไม่ครอบคลุมทุกกลุ่มอาการและการเข้าถึงการ

รักษาด้วยสมุนไพรค่อนข้างน้อย ซึ่งเป็นจุดอ่อน (weaknesses) ที่ควรได้รับการแก้ไขและการพัฒนาต่อไป  ในด้าน

โอกาส (opportunities) มีนโยบายของภาครัฐที่สนับสนุนให้มีการจัดบริการ และให้ประชาชนเข้าถึงทุกสิทธิ์การ

รักษา  การที่ประชาชนมีการศึกษาที่ดีขึ้นท�ำให้มีความรู้และเลือกใช้บริการที่แตกต่างจากเดิม เช่น เลือกการแพทย์

แผนไทย การแพทย์ทางเลอืกและประชาชนดแูล ใส่ใจสขุภาพมากขึน้ และการเป็นสงัคมผูส้งูอายใุนอนาคต รวมถงึ

การทีโ่รงพยาบาลสขุใจ เป็น Node การรกัษาพยาบาลโซนเหนอืของจงัหวดัร้อยเอด็ส่งผลให้ประชาชนมารบับรกิาร

ทีง่านผูป่้วยนอกมากขึน้และเป็นโอกาสในการมารบับรกิารงานแพทย์แผนไทยเพิม่ขึน้เช่นกนั ภาวะคกุคาม (threats)  

ที่พบ คือ ราคายาสมุนไพรที่ค่อนข้างแพงเมื่อเทียบกับยาแผนปัจจุบันและเจ้าหน้าที่ที่เกี่ยวข้องในโรงพยาบาลบาง

ส่วนยังขาดความรู้ ความเข้าใจในงานแพทย์แผนไทยและการใช้ยาสมุนไพร นอกจากนี้การพัฒนาบุคลากรของโรง

พยาบาลไม่มีความต่อเนื่อง มีแนวโน้มจะขาดแคลนบุคลากรด้านงานแพทย์แผนไทยและส่งผลให้บุคลากรไม่เพียง

พอต่อผู้มารับบริการ

จากการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค น�ำมาสร้างและวิเคราะห์โดยใช้ TOWS Matrix 

เพื่อก�ำหนดกลยุทธ์เพื่อเพิ่มผู้มารับบริการงานแพทย์แผนไทยโรงพยาบาลสุขใจดังรายละเอียดในตารางที่ 3 และ

สามารถน�ำมาก�ำหนดเป็นกลยุทธ์และโครงการ จ�ำนวน 3 โครงการ ซึ่งจะใช้เป็นแนวทางในการด�ำเนินการ

ปีงบประมาณ 2558 คือ 1) โครงการปรับเปลี่ยน กับคนรักสุขภาพดี 2) โครงการประชาสัมพันธ์เชิงรุก และ3) 

โครงการ ยาสมุนไพรใกล้ตัว

สรุป 

	 ผลจากการศกึษาด้านพฤตกิรรมและระดบัความพงึพอใจของผูม้ารบับรกิารงานแพทย์แผนไทยโรงพยาบาล

สุขใจ  ประกอบกับการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทั่วไป การวิเคราะห์SWOT รวมทั้งการวิเคราะห์โดยใช้ TOWS Matrix 

ท�ำให้สามารถก�ำหนดกลยุทธ์ (ตารางที่4) เพื่อเพิ่มผู้มารับบริการงานแพทย์แผนไทยให้ได้ร้อยละ 5 ของผู้ป่วยนอก

ทั้งหมด  

กิตติกรรมประกาศ 

	 ขอขอบคุณ รศ.ดร.ชัญญา อภิปาลกุล อาจารย์ที่ปรึกษา ที่ให้ความอนุเคราะห์ในการให้ค�ำปรึกษา และ

ค�ำแนะน�ำ ขอขอบคณุอาจารย์ประจ�ำหลกัสตูรบรหิารธรุกจิมหาบณัฑติและอาจารย์พเิศษทกุท่านของวทิยาลยับณัฑติ

ศึกษาการจัดการที่ได้ประสิทธ์ประสาทวิชาความรู้และประสบการณ์อันมีค่ายิ่ง ขอขอบคุณเจ้าหน้าที่ของวิทยาลัย

บัณฑิตศึกษาการจัดการทุกท่าน ตลอดจนพี่ เพื่อน น้องหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต รุ่น Yong Executive 14 

ทุกท่านที่มีส่วนช่วยเหลือและเป็นก�ำลังใจตลอดระยะเวลาการศึกษาผู้เขียนขอขอบพระคุณครอบครัวของผู้เขียนที่

คอยสนับสนุนและให้ก�ำลังใจมาตลอด 

เอกสารอ้างอิง 

[1] กรมพัฒนาการแพทย์แผนไทยและการแพทย์ทางเลือก.(2555).นโยบายกรม.ค้นเมื่อ 15 กุมภาพันธ์ 2557,  

จาก http://www.dtam.moph.go.th/index?option=com_conten&view=article&id=25&Item

id=111
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[2] กรมพัฒนาการแพทย์แผนไทยและการแพทย์ทางเลือก.(2555).วิสัยทัศน์ พันธกิจ ยุทธศาสตร์.ค้นเมื่อ 15 

กุมภาพันธ์2557, จาก http://www.dtam.moph.go.th/index?option=com_conten&view = 

article & id =27&Itemid=109

[3] ธานนิทร์ ศลิป์จาร.ุ (2550). การวจิยัและการวเิคราะห์ข้อมลูทางสถติด้ิวย SPSS. พมิพ์ครัง้ที ่7.กรงุเทพฯ: บรษิทั 

วี อินเตอร์ พริ้นต์ จ�ำกัด. 

บัณฑิตศึกษาการจัดการทุกทาน ตลอดจนพี่ เพื่อน นองหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต รุน Yong Executive 14 ทุก

ทานที่มีสวนชวยเหลือและเปนกําลังใจตลอดระยะเวลาการศึกษาผูเขียนขอขอบพระคุณครอบครัวของผูเขียนที่คอย

สนับสนุนและใหกําลังใจมาตลอด  

 

เอกสารอางอิง  

[1] กรมพัฒนาการแพทยแผนไทยและการแพทยทางเลือก.(2555).นโยบายกรม.คนเม่ือ 15 กุมภาพันธ 2557, จาก 
http://www.dtam.moph.go.th/index?option=com_conten&view=article&id=25&Itemid=111 

[2] กรมพัฒนาการแพทยแผนไทยและการแพทยทางเลือก.(2555).วิสัยทัศน พันธกิจ ยุทธศาสตร.คนเม่ือ 15 กุมภาพันธ

2557, จาก http://www.dtam.moph.go.th/index?option=com_conten&view = article & id =27&Itemid=109 
[3] ธานินทร ศิลปจาร.ุ (2550). การวิจัยและการวิเคราะหขอมูลทางสถิติดวย SPSS. พิมพครั้งที่ 7.กรุงเทพฯ: บริษัท วี 

อินเตอร พริ้นต จํากัด.  
 
ตารางที่ 1 ผลการปฏิบัติงานงานแพทยแผนไทยโรงพยาบาลสุขใจ ป 2554-2556 

 
ที่มา : งานเวชระเบียนโรงพยาบาลสุขใจ ป 2557 

 
ตารางที่ 2 คาเฉล่ียของระดับความพึงพอใจตอสวนประสมทางการตลาดของผูมารับบริการงานแพทยแผนไทยโรงพยาบาลสุขใจ 

 

 

ปงบประมาณ จํานวนผูปวยนอก(คร้ัง) 

(X) 

จํานวนผูรับบริการแพทยแผนไทย(คร้ัง) 

(Y) 

รอยละ 

(Y/X)*100 

2554 156,600 3,054 1.95 

2555 173,127 4,085 2.36 

2556 180,186 5,003 2.78 

ขอมูลความพึงพอใจ คาเฉล่ีย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน การแปลผล 

1.ดานบุคลากร 4.74 0.03 มากที่สุด  

2.ดานประสิทธิภาพและคุณภาพบริการ 4.32 0.13 มาก  

3.ดานผลิตภัณฑและบริการ 4.22 0.26  มาก 

4.ดานกระบวนการบริการ 4.18 0.1 มาก  

5.ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 4.14 0.14  มาก 

6.ดานชองทางการจัดจําหนาย 4.05 0.14 มาก  

7.ดานการสงเสริมการตลาด 3.07 0.13 ปานกลาง  

รวม 4.10 0.51 มาก 
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ตารางที่ 3 การวิเคราะหดวยตาราง TOWS Matrix 

 

กลยุทธเชิงรุก (SO Strategy) กลยุทธเชิงแกไข(WO Strategy) 

รูปแบบการบริการที่หลากหลาย เนนการสงเสริมและ
ปองกันสุขภาพดวยบุคลากรที่มีคุณภาพและสถานที่
สะอาดไดมาตรฐาน 

สงเสริมการตลาดอยางตอเน่ืองดวยรูปแบบที่
แตกตางจากเดิม 
 

กลยุทธเชิงปองกัน(ST Strategy) 

ทําความเขาใจกับบุคลากรดวยการส่ือสารจากบุคลากรที่
นาเชื่อถือและส่ือใหเห็นถึงความสําคัญของงาน 

กลยุทธเชิงรับ(WT Strategy) 

สรางภาคีเครือขายสมุนไพรในทองถิ่นและ
ระดับจังหวัด 

 

ตารางที่ 4 สรุปกลยุทธเพื่อเพิ่มผูมารับบริการงานแพทยแผนไทยโรงพยาบาลสุขใจ 

ชื่อ
โครงการ 

ระยะเวลา งบประมาณ กิจกรรม 
ผลที่คาดวาจะไดรับ 

ปรับ 
เปล่ียน
กับ 
คนรัก
สุขภาพดี 

ต.ค.57- 
ก.ย.58 

5,000 บาท 

1.ปรับปรุงสถานที่ใหบริการให
มีบรรยากาศที่ผอนคลาย  
2.สรางแพ็คเกจเพื่อเปล่ียน
พฤติกรรมสําหรับคนรักสุขภาพ
ดี การสงเสริมสุขภาพดวย
ศาสตรการแพทยแผนไทย 
:ธรรมานามัย  
3.ประชาสัมพันธผานโครงการที่ 2 

1.ผูรับบริการเกิดความ
ประทับใจในการมารับบริการ 
2.ผูมารับบริการไดรับบริการ
ที่หลากหลาย เนนการ
สงเสริมและปองกันสุขภาพ
ดวยศาสตรการแพทยแผน
ไทย 
 

ประชา 
สัมพันธ
เชิงรุก 

ต.ค.57- 
ก.ย.58 

8,560 บาท 
 

1.กิจกรรม ความรูคูเกาอ้ี 
2.กิจกรรมเสียงตามสาย  
3. กิจกรรมแพทยแผนไทยแฟนเพจ 
4. กิจกรรมลงชุมชนพบปะผูสูงวัย  

1.ประชาชนเขาใจและเขาถึงการ
บริการงานแพทยแผนไทยมากขึ้น 
รอยละ 5 ของผูปวยนอกทั้งหมด 
2. เจาหนาที่ที่เก่ียวของกับงาน
แพทยแผนไทยเขาใจงานแพทยแผน
ไทยมากขึ้นรอยละ 80  

ยาสมุน 
ไพร ใกล
ตัว 

ปงบประมาณ
2558-2560 

10,000 
บาท 

1.จัดทําคูมือการใชยาสมุนไพรใน
หองตรวจแพทย 
2.จัดทําสวนสมุนไพรในงาน
สาธารณสุขมูลฐาน และ
รณรงคใหประชาชนปลูก
สมุนไพรอยางงายไวที่บาน 
3.ประสานงานกับอปท.สําหรับ
การปลูกสมุนไพรแลประสานงาน
กับรพ.ใกลเคียงที่มีสถานที่ผลิต
ยาสมุนไพรเพื่อการผลิตสําหรับ
การแปรรูปตอไป  

1.การใชยาสมุนไพรใน
โรงพยาบาลสุขใจเพิ่มขึ้น10%
ของป 2557 
2.ประชาชนพึ่งพาตนเองไดโดยการ
ใชสมุนไพรที่ปลูกเอง 
3.มีเครือขายแพทยแผนไทย
กับโรงพยาบาลขางเคียงและ
ใน องคกรปกครองสวน
ทองถิ่น (อปท.) 
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กลยุทธ์ทางการตลาดในการขายน�้ำมันหล่อลื่นผ่านช่องทางออนไลน์ของร้านอุดรศิริชัย

E-MARKETING STRATEGY FOR LUBRICANT BUSINESS OF UDONSIRICHAI

สุปิติ กิจรังสิกุล 1

อารมย์ ตัตตะวะศาสตร์2

ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล3

บทคัดย่อ

	 ในการศึกษาอิสระฉบับนี้ มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษา พฤติกรรมในการซื้อน�ำ้มันหล่อลื่นและปัจจัยทางการตลาดที่ใช้ในการ
เลือกซื้อน�้ำมันหล่อลื่นของผู้บริโภคผ่านการท�ำตลาดออนไลน์ และก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดของร้านอุดรศิริชัยในการขายน�้ำมันหล่อลื่น
ผ่านช่องทางออนไลน์ โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ จ�ำนวน 400 ชุด กับกลุ่มผู้ใช้รถที่มีภูมิล�ำเนาอยู่ในประเทศไทย และเข้าถึงสื่อการ
ตลาดออนไลน์ได้ และท�ำการวิเคราะห์กลุ่มที่มีความสนใจในการเลือกซื้อน�้ำมันหล่อลื่น พบว่า มีพฤติกรรมในการซื้อน�้ำมันหล่อลื่น คือ 
ในการเลอืกซือ้น�ำ้มนัเครือ่ง ตวัผูใ้ช้รถเป็นผูต้ดัสนิใจเลอืกซือ้น�ำ้มนัเครือ่งเอง โดยก่อนตดัสนิใจซือ้น�ำ้มนัเครือ่งผูใ้ช้รถได้มกีารศกึษาข้อมลู
น�ำ้มนัเครือ่งมาก่อน ศกึษาจากการสอบถามผูข้ายหรอืช่าง และมค่ีาใช้จ่ายในการซือ้น�ำ้มนัเครือ่งโดยเฉลีย่อยูท่ี ่501 – 1,500 บาท ปัจจยั
ที่มีอิทธิพลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์น�้ำมันหล่อลื่น พบว่า สินค้ามีการรับประกันสินค้าเป็นของแท้ มีความเหมาะสมของราคาสินค้า ร้านค้ามี
ความน่าเชื่อถือ มีการจัดราคาพิเศษ ความรวดเร็วในการให้บริการ มีการตรวจสอบสินค้าก่อนช�ำระเงิน มีบริการแก้ปัญหาหลังการขาย  
ผู้ให้บริการให้ข้อมูลถูกต้อง ชัดเจน สุภาพ เมื่อรวมกับผลการศึกษา การวิเคราะห์อุตสาหกรรม สิ่งแวดล้อมทั่วไปของธุรกิจ การวิเคราะห์
ความสามารถในการแข่งขันในธุรกิจ จึงก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ของร้านอุดรศิริชัย โดยใช้ STP Marketing และได้แผนปฏิบัติ 4 
โครงการ คอื 1.จดัท�ำสือ่ออนไลน์ Website Social media ของร้านอดุรศริชิยั 2.เข้าร่วมกบัชมุชนออนไลน์ ทีเ่ป็นศนูย์รวมของกลุม่ตลาด
เป้าหมาย 3.สร้างความน่าเชือ่ถอืของร้านค้าในวงการออนไลน์ 4.สร้างโปรไฟล์เฉพาะของกลุม่ลกูค้าเป้าหมาย ใช้งบประมาณรวม ประมาณ 
9,000 บาท ระยะเวลาด�ำเนินงาน 1 ปี โดยมีเป้าหมายระยะสั้น คือ มีจ�ำนวนลูกค้า 1,000 คน ภายใน 1 ปี

ค�ำส�ำคัญ: การตลาดออนไลน์ น�้ำมันหล่อลื่น

Abstract

	 The objectives of this research were to study the customers’ behaviors and factors that influenced the 
decision making of the customer in buying lubricant through e-Marketing, as well as to prepare marketing plan for 
Udonsirichai. Data collection was conducted by using 400 sets of online questionnaire, focused on automobile user 
who live in Thailand also able to access internet. The results showed that most samples were male, age 22 – 30 
years old, level of education is bachelor’s degree, career in office employee, monthly earned income 10,000 – 
20,000 Thai baht and more than 40,000 Thai baht. They made own decision for purchase lubricant. They study 
about lubricant before they take decision by asking information from vendor or technician. Their cost of lubricant 
is around 500 – 1,500 Thai baht. Results from the questionnaires were used with industry Analysis, general  
environment analysis, Competitive Analysis to create e-Marketing strategy for lubricant business of Udonsirichai by 
used STP Marketing. 4 following projects were therefore prepared as e-Marketing strategy action plan as follows 
1.Create website and social media of Udonsirichai, 2.Participate with online community of target customer, 3.Be 
admitted in lubricant online community, 4.Collect and create all personal portfolio of target customer. Cost of these 
projects is about 9,000 Thai baht, Duration is a year and short term goal is collect 1,000 customers within a year.

Keywords: e-Marketing, Lubricant
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บทน�ำ 

ในปัจจุบันความส�ำคัญของอินเทอร์เน็ตไม่ได้ถูกจ�ำกัดเพียงการเป็นเครือข่าย หรือสื่อกลางที่ใช้เชื่อมโยง

ข้อมลูระหว่างคอมพวิเตอร์เท่านัน้ เนือ่งจากผูใ้ช้ทีม่จี�ำนวนมาก ประกอบกบัแนวโน้มการใช้ทีเ่พิม่มากขึน้เรือ่ยๆ ส่ง

ผลให้ผู้ที่ต้องการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายจ�ำเป็นที่จะต้องเข้าถึงช่องทางผ่านอินเทอร์เน็ต เพื่อน�ำช่องทางดัง

กล่าวมาใช้เป็นเครือ่งมอืในการสือ่สาร ประโยชน์อย่างหนึง่ทีน่บัว่ามคีวามส�ำคญัไม่น้อยไปกว่าการตดิต่อสือ่สาร คอื 

การท�ำตลาดผ่านทางอินเตอร์เน็ต (e-Marketing) ซึ่งเป็นการตลาดรูปแบบใหม่ทีสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้

อย่างมีประสิทธิภาพ และช่วยลดปัญหาทางด้านต้นทุน อีกทั้งสามารถท�ำธุรกรรมทางการตลาด กับกลุ่มเป้าหมาย

ที่มีอยู่ทั่วโลกบนเครือข่ายอินเทอร์เน็ตได้ทุกที่ทุกเวลา เท่าที่อินเทอร์เน็ตสามารถเข้าถึงอีกด้วย [1]

ในการศึกษาอิสระนี้จะเป็นการศึกษาการท�ำการตลาดออนไลน์ โดยจะเน้นไปที่ผลิตภัณฑ์ประเภทน�้ำมัน

หล่อลืน่ (Lubricants) เนือ่งจากปัจจบุนัมผีูบ้รโิภคจ�ำนวนมากให้ความส�ำคญักบัการเลอืกซือ้น�ำ้มนัเครือ่งทีม่คีณุภาพ 

เพื่อปกป้องการสึกกร่อนของเครื่องยนต์ และช่วยให้เครื่องยนต์มีอายุการใช้งานที่ยาวนานขึ้น ในปัจจุบัน  ธุรกิจ

น�้ำมันหล่อลื่น เป็นตลาดที่มีการแข่งขันสูง ซึ่งธุรกิจน�้ำมันหล่อลื่นมีค่าการตลาดสูงกว่าน�้ำมันประเภทอื่นและมี

บทบาทต่ออตุสาหกรรมต่างๆ จะเหน็ได้ว่าในปี 2556 มยีอดรวมของน�้ำมนัเครือ่งทกุยีห้่อมมีลูค่า 30,000 ล้านบาท 

จากปี 2555 มูลค่ารวมอยู่ที่ 25,000 ล้านบาท โตขึ้นอย่างน้อย 5% เนื่องจากมีรถยนต์ขนาดเล็ก ขนาดกลาง และ

ขนาดใหญ่ เพิม่จ�ำนวนขึน้อย่างมาก สบืเนือ่งจากโครงการคนืภาษรีถยนต์คนัแรกทีร่ฐับาลให้การสนบัสนนุเป็นหลกั 

[2]

จากการที่ ธุรกิจน�้ำมันหล่อลื่น มีการแข่งขันที่สูงขึ้นนี้ รวมถึงการเพิ่มขึ้นช่องทางการตลาดออนไลน์ จึง

จ�ำเป็นต้องมกีารศกึษาถงึ พฤตกิรรมและปัจจยัทางการตลาดของกลุม่ลกูค้า เพือ่ใช้ในการก�ำหนดกลยทุธ์การตลาด

ออนไลน์ ของผลิตภัณฑ์น�้ำมันหลื่อลื่น เพื่อเพิ่มยอดขายและช่องทางการจ�ำหน่ายของสินค้า โดยจะน�ำมาปรับปรุง

ใช้กับ ร้านขายน�้ำมันหล่อลื่น อุดรศิริชัย 

ในการศึกษาเรื่องการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดในการขายน�ำ้มันหล่อลื่นผ่านช่องทางออนไลน์ของ

ร้านอุดรศิริชัย ผู้ศึกษาได้ศึกษาค้นคว้าแนวคิด ทฤษฎี จากหนังสือต�ำรา เอกสารทางวิชาการ วรรณกรรมและผล

งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง ประกอบด้วย การวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7P’s) [3] การวเิคราะห์

อุตสาหกรรม (Industry Analysis) การวิเคราะห์ความสามารถในการแข่งขันในธุรกิจ (Competitive Analysis) 

[4] การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทั่วไปของอุตสาหกรรม (General Environment) [5] การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน 

โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis) [6] การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) [7] 

และศกึษาค้นคว้า วรรณกรรมและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง ร่วมด้วย ประกอบกบัการศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่าง ข้อมลู

ทัว่ไปของกลุม่ตวัอย่างกบั ข้อมลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้น�ำ้มนัหล่อลืน่ของกลุม่ตวัอย่าง และปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อ

การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์น�้ำมันหล่อลื่นของกลุ่มตัวอย่าง และการวิเคราะห์การตลาดตามเป้าหมาย (STP 

Marketing) [8]

 

วัตถุประสงค์ 

1.	 เพื่อศึกษา พฤติกรรมและปัจจัยทางการตลาดที่ใช้ในการเลือกซื้อน�้ำมันหล่อลื่นของผู้บริโภค ผ่าน

การท�ำตลาดออนไลน์

2.	 เพื่อก�ำหนดกลยุทธ์การตลาด ของร้านอุดรศิริชัยในการขายน�้ำมันหล่อลื่นผ่านช่องทางออนไลน์
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วิธีด�ำเนินงาน   

1. 	 การศึกษา พฤติกรรมและปัจจัยทางการตลาดที่ใช้ในการเลือกซื้อน�้ำมันหล่อลื่นของผู้บริโภค  ผ่าน

การท�ำตลาดออนไลน์ โดยมปีระชากรกลุม่ตวัอย่างเป็น กลุม่ผูใ้ช้รถ เช่น ผูใ้ช้รถยนต์ประเภทต่างๆ รถจกัรยานยนต์

ที่มีภูมิล�ำเนาอยู่ในประเทศไทย และเข้าถึงสื่อการตลาดออนไลน์ได้ จ�ำนวน 400 คน ใช้แบบสอบถามออนไลน์ ใน

การเก็บข้อมูล โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อน�้ำมัน

หล่อลืน่ และส่วนที ่3 ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้น�้ำมนัหล่อลืน่ วธิกีารเกบ็ข้อมลู ใช้วธิกีารแจก Web 

link แบบสอบถามแบบออนไลน์ ไปยงักลุม่ตวัอย่าง ผ่านทาง Social media ของทางผูจ้ดัท�ำ เช่น Facebook Line 

E-mail ใช้วธิส่ีงข้อความโดยตรงไปยงัผูต้อบแบบสอบถาม เป็นการสุม่เกบ็ตวัอย่างแบบตามสะดวก (Convenience 

Sampling)

2. 	 การก�ำหนดกลยุทธ์การตลาด ของร้านอุดรศิริชัยในการขายน�้ำมันหล่อลื่นผ่านช่องทางออนไลน์ วิธี

การเก็บรวบรวมข้อมูล ใช้ข้อมูลจากการส�ำรวจด้วยแบบสอบถามออนไลน์ และข้อมูลจากแหล่งข้อมูลทุติยภูมิ เช่น 

จากการศึกษาเอกสาร (Documentary) หนังสือ นิตยสาร Website E-magazine และอื่นๆ และน�ำมาวิเคราะห์

ข้อมูล เป็น วิเคราะห์อุตสาหกรรม (Industry Analysis) วิเคราะห์ความสามารถในการแข่งขันในอุตสาหกรรม 

(Competitive Analysis) สิ่งแวดล้อมทั่วไปของอุตสาหกรรม (General Environment Analysis) วิเคราะห์จุด

แข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis) แล้วจึงน�ำข้อมูลเหล่านี้มาวิเคราะห์ร่วมกันโดยใช้ STP  

Marketing แล้วก�ำหนดเป็นกลยุทธ์ที่เหมาะสมที่สุดในการท�ำการตลาดน�้ำมันหล่อลื่นผ่านช่องทางออนไลน์

 

ผลการวิจัย

1. 	 ผลการศกึษา พฤตกิรรมและปัจจยัทางการตลาดทีใ่ช้ในการเลอืกซือ้น�ำ้มนัหล่อลืน่ของผูบ้รโิภค  ผ่าน

การท�ำตลาดออนไลน์ จากข้อมลู กลุม่ตวัอย่างผูใ้ช้รถทีม่ภีมูลิ�ำเนาอยูใ่นประเทศไทย และเข้าถงึสือ่การตลาดออนไลน์

ได้ จ�ำนวน 400 คน 

ได้ผลการศึกษาข้อมูลทั่วไป พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มที่มีจ�ำนวนมากที่สุดเป็นเพศหญิง คิดเป็น 

ร้อยละ 56.50 อยู่ในช่วงอายุ 22 - 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 73.50 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 71.00 

ประกอบอาชีพพนักงานท�ำงานประจ�ำ คิดเป็นร้อยละ 53.50 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนจ�ำนวน 10,001 - 20,000 บาท 

และ มากกว่า 40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 25.50 และมีภูมิล�ำเนาอยู่ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ คิดเป็นร้อยละ 

66.50

ผลการศกึษาพฤตกิรรมในการเลอืกซือ้น�้ำมนัหล่อลืน่ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามกลุม่ทีม่จี�ำนวนมากทีส่ดุ 

ในการจดัการไปเปลีย่นถ่ายน�้ำมนัเครือ่งพบว่าผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูด้แูลการเปลีย่นถ่ายน�้ำมนัเครือ่งเอง คดิเป็น

ร้อยละ 61.50 บคุคลผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้น�ำ้มนัเครือ่งคอืพนกังานขายหรอืช่าง คดิเป็นร้อยละ 41.00 

ซื้อน�้ำมันเครื่องจากศูนย์บริการของรถที่ผู้ตอบแบบสอบถามซื้อ คิดเป็นร้อยละ 55.50 จะเลือกซื้อน�้ำมันเครื่องเมื่อ

ครบระยะเวลาเปลี่ยนถ่ายน�้ำมันเครื่อง คิดเป็นร้อยละ 52.50 มีการศึกษาข้อมูลน�้ำมันเครื่องก่อนตัดสินใจซื้อ คิด

เป็นร้อยละ 71.00 โดยการสอบถามจากผู้ขายหรือช่าง คิดเป็นร้อยละ 59.15 มีค่าใช้จ่ายในการซื้อน�้ำมันเครื่องอยู่

ที่ 501 – 1,500 คิดเป็นร้อยละ 43.50 ทราบว่าการเลือกซื้อน�้ำมันเครื่องนอกศูนย์บริการจะสามารถช่วยประหยัด

ค่าใช้จ่ายได้ คิดเป็นร้อยละ 52.00 มีความสนใจในการเลือกซื้อน�้ำมันเครื่องด้วยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 58.50 ส่วน

กลุ่มผู้ไม่ได้มีความสนใจในการเลือกซื้อน�้ำมันเครื่องให้เหตุผลว่า รถยังอยู่ในระยะประกันรถยนต์ คิดเป็นร้อยละ 

54.21 ไม่เคยซื้อสินค้าผ่านระบบ Internet คิดเป็นร้อยละ 66.50
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ผลการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์น�้ำมันหล่อลื่นโดยจ�ำแนกตามหลักการ

ส่วนประสมทางการตลาด 7 ด้าน พบว่า ปัจจยัทีม่ผีลอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ ด้านผลติภณัฑ์ คอื สนิค้ามกีารรบัประกนั

สินค้าเป็นของแท้ ด้านราคา คือ มีความเหมาะสมของราคาสินค้า ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย คือ ร้านค้ามีความ 

ความสะดวก รวดเร็วในการติดต่อ ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ มีการจัดราคาพิเศษหรือของแถมช่วงเทศกาล

พเิศษ ด้านกระบวนการ คอื ความรวดเรว็ในการให้บรกิาร ตดิต่อได้ง่าย ซือ้สนิค้าได้ง่าย มกีารตรวจสอบสนิค้า และ

ราคา ก่อนช�ำระเงนิ มบีรกิารแก้ปัญหาหลงัการขาย ด้านบคุลากร คอื ผูใ้ห้บรกิารให้ข้อมลูถกูต้อง ชดัเจน ผูใ้ห้บรกิาร

มีความสุภาพ ด้านลักษณะทางกายภาพ คือ ร้านค้าสังเกตได้ง่าย

2. 	 ผลการศึกษา การก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดของร้านอุดรศิริชัยในการขายน�้ำมันหล่อลื่นผ่านช่องทาง

ออนไลน์ จากข้อมลูจากการส�ำรวจด้วยแบบสอบถามออนไลน์ ข้อมลูจากแหล่งข้อมลูทตุยิภมู ิเช่น การศกึษาเอกสาร 

(Documentary) และจากการศึกษาจากข้อมูลธุรกิจของร้านอุดรศิริชัย

ผลการวิเคราะห์อุตสาหกรรม (Industry Analysis) พบว่า ขอบเขตอุตสาหกรรม คือ ตลาดน�้ำมันหล่อ

ลืน่ทีม่กีารท�ำการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ โดยลกัษณะของกลุม่ลกูค้า เป็นผูใ้ช้รถทีม่ภีมูลิ�ำเนาอยูใ่นประเทศไทย 

ผูม้คีวามสนใจในการเลอืกซือ้น�้ำมนัหล่อลืน่ และสามารถเข้าถงึสือ่การตลาดออนไลน์ได้ โครงสร้างของธรุกจิ พบว่า 

ไม่มีความอิ่มตัวของธุรกิจ (Concentration) มีความได้เปรียบเนื่องจากปริมาณ (Economics of scale) เกิดขึ้น 

สินค้ามีความหลากหลาย (Product differentiation) มาก และมีก�ำแพงเข้าสู่อุตสาหกรรม (Barriers to Entry) คู่

แข่งทางธุรกิจยังมีไม่มาก เนื่องจากอุตสาหกรรมตลาดน�้ำมันหล่อลื่นผ่านช่องทางออนไลน์ ภายในประเทศไทย ยัง

เป็นตลาดที่ใหม่ และมีผู้ด�ำเนินการจ�ำนวนไม่มาก Key success factors (KSF) สัมพันธ์กันกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์น�้ำมันหล่อลื่นมีผลอยู่ในระดับมากที่สุด (ดังที่ได้กล่าวสรุปไปแล้ว)

ผลการวเิคราะห์สิง่แวดล้อมทัว่ไปของอตุสาหกรรม (General Environment Analysis) จากการวเิคราะห์ 

5 ประการ (PESTE Analysis) พบว่า สภาพแวดล้อมด้านการเมืองและกฎหมาย (Political: P) ส่งผลลบต่อ

อุตสาหกรรม เนื่องจากสถานการณ์ทางการเมืองของไทยที่ไม่มั่นคง ด้านเศรษฐกิจ (Economic: E) ส่งผลบวกต่อ

อตุสาหกรรม เนือ่งจากการปรบัตวัดขีึน้ของเศรษฐกจิในประเทศ ด้านสงัคมและวฒันธรรม (Social and Cultural: 

P) ส่งผลบวกต่อธรุกจิ เนือ่งจากพฤตกิรรมการใช้น�้ำมนัหล่อลืน่ของคนไทยได้เปลีย่นไปโดยมกีารเลอืกซือ้น�้ำมนัหล่อ

ลืน่แบบพรเีมยีมเกรด ด้านเทคโนโลย ี(Technological: T) ส่งผลบวกต่อธรุกจิ เนือ่งจากกลุม่ผูใ้ช้อนิเตอร์เนต็มเีพิม่

มากขึ้น ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Environmental: E) ส่งผลบวกต่อธุรกิจ เนื่องจากการประหยัดเวลาและค่า

เดินทางเพื่อไปเลือกซื้อน�้ำมันเครื่อง

ผลการวเิคราะห์ความสามารถในการแข่งขนัในอตุสาหกรรม (Competitive Analysis) จากการวเิคราะห์

แรงผลักดัน 5 ประการ (Five Forces Model) พบว่า ด้านภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ มีแรงผลักต�่ำ เนื่องจาก

ธุรกิจใช้ต้นทุนสูง ด้านภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน มีแรงผลักปานกลาง เนื่องจากสินค้าทดแทนจากการขายแบบ

ปกติ ด้านอ�ำนาจต่อรองของผู้ขาย มีแรงผลักสูง เนื่องจากบริษัทผู้จ�ำหน่ายน�้ำมันหล่อลื่นลงมาท�ำตลาดโดยตรงกับ

กลุ่มผู้ใช้ ด้านอ�ำนาจต่อรองของลูกค้า มีแรงผลักต�่ำ เนื่องจาก ปริมาณการซื้อที่ต�่ำและผู้จ�ำหน่ายยังมีไม่มาก ด้าน

การแข่งขันระหว่างคู่แข่งขันเดิมในตลาด มีแรงผลักสูงมาก เพราะคู่แข่งในตลาดน�้ำมันหล่อลื่นเพิ่มขึ้น เนื่องจากผู้

จ�ำหน่ายน�้ำมันหล่อลื่นมีแนวโน้มลงมาท�ำการตลาดเอง

ผลการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis) พบว่า จุดแข็ง (Strengths) ของ

ร้านอุดรศิริชัย คือ มีความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ มีการรับประกันสินค้าเป็นของแท้ สินค้าราคาถูกและมีหลาย

ระดบัราคา มคีลงัเกบ็สนิค้าสามารถจ�ำหน่ายได้ทนัท ีร้านค้ามคีวามน่าเชือ่ถอื ร้านเปิดทกุวนั สามารถตดิต่อได้สะดวก
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และรวดเร็ว มีการแนะน�ำสินค้า ผู้ให้บริการให้ข้อมูลถูกต้อง ชัดเจน และสุภาพ สามารถจัดหาน�้ำมันหล่อลื่นชนิด

พเิศษได้ จดุอ่อน (Weaknesses) คอื ยงัไม่มกีารจดัท�ำ Webpage และ Social media เพือ่ให้บรกิารทาง Internet 

ยงัไม่มมีบีรกิารส่งสนิค้าเมือ่ซือ้จ�ำนวนน้อย ร้านขาดการจดักจิกรรมส่งเสรมิการตลาด โอกาส (Opportunities) พบ

ว่า มีการขยายตัวของผู้ใช้ Internet และ Social media เพิ่มขึ้นอย่างมาก ร้านค้าน�้ำมันหล่อลื่นที่ท�ำการตลาด

ออนไลน์มีอยู่น้อย ผู้ใช้รถมีการเลือกซื้อน�ำ้มันหล่อลื่นเพิ่มมากขึ้น ลูกค้าเชื่อถือค�ำแนะน�ำจากผู้ขายน�ำ้มันหล่อลื่น

หรือช่าง บริษัทผู้จ�ำหน่ายน�้ำมันหล่อลื่นมีแนวโน้มผลิตภัณฑ์ใหม่เป็นน�้ำมันระดับสูง อุปสรรคหรือภัยคุกคาม 

(Threats) พบว่า บริษัทผู้จ�ำหน่ายมีแนวโน้มลงมาขายแข่งกับตัวแทนจ�ำหน่ายเสียเอง ศูนย์บริการของบริษัทผู้

จ�ำหน่ายรถ มีการกีดกันการซื้อน�้ำมันหล่อลื่นจากภายนอก

ผลการวิเคราะห์ STP Marketing พบว่า จากการน�ำข้อมูลกลุ่มผู้มีความสนใจในการเลือกซื้อน�้ำมันหล่อ

ลื่น จ�ำนวน  234 คน ในทั้งหมด 400 คน คิดเป็นร้อยละ 58.50 มาท�ำการแบ่งส่วนตลาดโดยใช้เกณฑ์ส�ำหรับการ

แบ่งกลุ่มตลาดผู้บริโภค (Base for Segmenting Consumer Market) โดยแบ่งตามภูมิศาสตร์ (Geographic 

Segmentation) ประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) พฤติกรรม (Behavioral Segmentation) 

สามารถก�ำหนดตลาดเป้าหมาย (Targeting) ได้คือ กลุ่มเพศชายและเพศหญิง ช่วงวัยรุ่นจนถึงวัยท�ำงาน อาชีพ

พนักงานท�ำงานประจ�ำซึ่งไม่มีเวลาว่างมากนัก ก�ำลังการซื้อน�้ำมันหล่อลื่นอยู่ที่ 500 - 1,500 บาท และผู้ซึ่งมีความ

สนใจสอบถามข้อมูลน�้ำมันหล่อลื่นจากผู้ขาย และก�ำหนดจุดยืนทางการตลาด (Positioning) เป็นผู้จ�ำหน่ายน�้ำมัน

หล่อลื่น ส�ำหรับผู้ที่สะดวกหรือนิยมติดต่อสอบถามข้อมูลผ่านช่องทางออนไลน์ เป็นร้านค้าที่มีความน่าเชื่อถือ

จ�ำหน่ายน�้ำมันหล่อลื่นของแท้ มีสินค้าหลากหลายให้เลือก มีความเชี่ยวชาญด้านน�้ำมันหล่อลื่น

ในการก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด จากกลุ่มตลาดเป้าหมายและจุดยืนทางการตลาดพิจารณาร่วมกับ 

Key success factors (KSF) และผลการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis) แล้วจึง

จ�ำแนกตามหลักการส่วนประสมทางการตลาด 7 ด้าน ได้ว่า ด้านผลิตภัณฑ์ คือ สินค้าหลักเป็นน�้ำมันหล่อลื่น และ

สินค้ารอง เช่นยาชนิดต่างๆที่ใช้เปลี่ยนถ่ายในรถร่วมจ�ำหน่ายด้วย มีความหลากหลายในผลิตภัณฑ์ ทั้งยี่ห้อ ระดับ

คณุภาพ และขนาดบรรจภุณัฑ์ สนิค้าทัง้หมดมกีารรบัประกนัสนิค้าเป็นของแท้ ด้านราคา คอื ราคาของสนิค้าอยูใ่น

เกณฑ์ถกู เมือ่เปรยีบเทยีบกบัเจ้าทีเ่น้นขายถกู มสีนิค้าหลายระดบัราคาเพือ่รองรบัก�ำลงัการซือ้ของลกูค้า ด้านช่อง

ทางการจัดจ�ำหน่าย คือ ร้านค้ามีความน่าเชื่อถือมีหน้าร้านและคลังสินค้าอยู่จริง มีใบรับรองการค้า และค้าขาย

น�้ำมันหล่อลื่นมาเป็นเวลาหลายสิบปี สามารถติดต่อได้ง่าย สะดวก และรวดเร็ว ผ่านหลากหลายช่องทาง ทั้งทาง

โทรศัพท์ และ Internet ในการติดต่อสอบถามข้อมูลสินค้าสามารถถามได้โดยตรงกับผู้ขายซึ่งมีความเชี่ยวชาญใน

การให้ค�ำแนะน�ำ ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ มีการติดต่อสื่อสารสอบถามลูกค้าหลังการขาย และเสนอรายการ

พิเศษแก่ลูกค้า ผ่านช่องทางออนไลน์ มีการประชาสัมพันธ์ การจัดรายการสินค้าพิเศษ ข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 

ทางสือ่ออนไลน์ และมพีนัธ์มติรสือ่ออนไลน์ทีน่่าเชือ่ถอื รวมถงึมบีรกิารส่งสนิค้า ด้านกระบวนการ คอื มคีวามสะดวก

รวดเร็วในการให้บริการ สามารถติดต่อได้ง่าย ซื้อสินค้าได้ง่าย มีการตรวจสอบความถูกต้องของสินค้า และราคา 

ก่อนช�ำระเงิน มีบริการแก้ปัญหาหลังการขาย ด้านบุคลากร คือ ผู้ให้บริการให้ข้อมูลถูกต้อง ชัดเจน และมีความ

สุภาพ ด้านลักษณะทางกายภาพ คือ ร้านค้าสังเกตได้ง่าย ในกรณีผู้ซื้อต้องการมารับสินค้าด้วยตนเอง

ในการก�ำหนดแผนปฏิบัติ จากกลยุทธ์ทางการตลาด ได้ 4 โครงการ คือ 1.จัดท�ำสื่อออนไลน์ Website 

Social media ของร้านอดุรศริชิยั เพือ่สร้าง สือ่ออนไลน์ และช่องทางการตดิต่อสือ่สารทาง Internet ระหว่างร้าน

ค้ากับผู้ขาย โดยการ ส�ำรวจผู้ให้บริการออกแบบ Website และท�ำการเลือกผู้ให้บริการ เพื่อจัดท�ำ Facebook 
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page และสมคัร Line E-mail ของร้านค้า ใช้เวลาด�ำเนนิการ 1 เดอืนทีง่บประมาณ 6,000 บาท 2.เข้าร่วมกบัชมุชน

ออนไลน์ ที่เป็นศูนย์รวมของกลุ่มตลาดเป้าหมาย ให้กลุ่มผู้สนใจซื้อน�้ำมันหล่อลื่นออนไลน์ ได้รู้จัก Website  

Facebook ของร้าน และหาพันธมิตรออนไลน์ โดย ส�ำรวจแหล่งชุมชนออนไลน์ ที่มีการพูดคุยแลกเปลี่ยนข้อมูล

น�้ำมันเครื่อง แล้วจึงเข้าร่วมกับชุมชนเหล่านั้น เป็นที่รู้จักแก่กลุ่มตลาดเป้าหมาย ท�ำการส�ำรวจ Website ธุรกิจที่มี

ความเกี่ยวเนื่องกัน แลก Weblink และส�ำรวจแหล่งชุมชนออนไลน์ศูนย์รวมกลุ่มธุรกิจ เพื่อเข้าร่วม ใช้เวลาด�ำเนิน

การ 2 เดือนที่งบประมาณ 3,000 บาท 3.สร้างความน่าเชื่อถือของร้านค้าในวงการออนไลน์ เพื่อเพิ่มความน่าเชื่อ

ถือในร้านค้า แก่กลุ่มผู้สนใจซื้อน�้ำมันหล่อลื่นออนไลน์ ให้กลุ่มลูกค้า นึกถึงร้านอุดรศิริชัย เมื่อมีข้อสงสัยเกี่ยวกับ

น�ำ้มนัหล่อลืน่และ ลดความกงัวลของลกูค้า ในการซือ้น�้ำมนัหล่อลืน่ผ่านช่องทางออนไลน์ โดยหมัน่คอยเข้าไปตอบ

ค�ำถามเกี่ยวกับการเลือกใช้น�้ำมันหล่อลื่น เขียนบทความให้ความรู้เกี่ยวกับน�้ำมันหล่อลื่น แนะน�ำผลิตภัณฑ์ และ

เสนอรายการส่งเสริมการขาย โดยต้องเข้าไปติดตามทุกวัน 4.สร้างโปรไฟล์เฉพาะของกลุ่มลูกค้า เพื่อจัดท�ำฐาน

ข้อมูลลูกค้า ง่ายแก่การสืบค้นและแก้ไข ง่ายแก่การเสนอสินค้าและบริการที่ตรงตามความต้องการของลูกค้า สร้าง

ความประทบัใจแก่ลกูค้าและเพิม่ความเชือ่มัน่ โดยทกุครัง้ทีม่กีารสือ่สารกบักลุม่ตลาดเป้าหมาย (ถงึแม้จะไม่ได้เกดิ

การขาย) ให้ท�ำการบันทึกโปรไฟล์ของบุคคลนั้นๆ ท�ำการสืบค้นและบันทึกข้อมูลพื้นฐานของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

จาก Facebook และคอยติดตามผลการใช้ผลิตภัณฑ์ เสนอสินค้า หรือรายการส่งเสริมการขายแก่กลุ่มลูกค้าเป้า

หมาย ตามข้อมูลของแต่ละคน โดยท�ำการบันทึกโปรไฟล์ทุกครั้งที่มีการสื่อสารกับลูกค้า โดยมีเป้าหมายระยะสั้น 

คือ มีจ�ำนวนลูกค้า 1,000 คน ภายใน 1 ปี

สรุป 

ในการก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดของร้านอุดรศิริชัยในการขายน�้ำมันหล่อลื่นผ่านช่องทางออนไลน์ ผู้จัด

ท�ำได้น�ำข้อมูลผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยทางการตลาดที่ใช้ในการเลือกซื้อน�ำ้มันหล่อลื่นของผู้บริโภคผ่าน

การท�ำตลาดออนไลน์จากการแจกแบบสอบถามออนไลน์ น�ำมาวเิคราะห์ร่วมกบัข้อมลูจากแหล่งข้อมลูทตุยิภมู ิและ

การศึกษาจากข้อมูลธุรกิจของร้านอุดรศิริชัย จึงได้ผลการวิเคราะห์ เป็น การวิเคราะห์อุตสาหกรรม (Industry 

Analysis) จงึสามารถก�ำหนดขอบเขตของอตุสาหกรรม และเป็นขอบเขตในการท�ำการศกึษาด้วย จากการทีม่คีวาม

ได้เปรียบเนื่องจากปริมาณ (Economics of scale) เกิดขึ้น สินค้ามีความหลากหลาย (Product differentiation) 

ซึ่งสอดคล้องกับจุดแข็งของทางร้านอุดรศิริชัย จึงมีความได้เปรียบในอุตสาหกรรม จากการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อม

ทัว่ไปของอตุสาหกรรม (General Environment Analysis) พบว่า มเีพยีงสภาพแวดล้อมด้านการเมอืงและกฎหมาย 

(Political: P) เท่านัน้ทีส่่งผลลบต่ออตุสาหกรรม โดยรวมแล้วสภาพแวดล้อมทัว่ไปของอตุสาหกรรม มผีลบวกส่งผล

ดีต่อการด�ำเนินกลยุทธ์ ผลการวิเคราะห์ความสามารถในการแข่งขันในอุตสาหกรรม (Competitive Analysis)  

พบว่า แรงผลักดันที่เป็นภัยคุกคามที่ส�ำคัญต้องพิจารณาเป็นอันดับแรกคือ แรงผลักจากผู้ขายปัจจัยการผลิต  

(Supplier) ซึง่มแีนวโน้มทีจ่ะเปลีย่นตนเองมาเป็นคูแ่ข่งทางธรุกจิ ส่งผลกระทบต่อแรงผลกัการแข่งขนัภายในตลาด

ให้รุนแรงมากขึ้น

เมือ่น�ำผลการวเิคราะห์ดงักล่าวมาพจิารณาร่วมกบัการวเิคราะห์จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส อปุสรรค (SWOT 

Analysis) และจากการวิเคราะห์ STP Marketing ท�ำการแบง่ส่วนตลาดโดยเจาะจงไปที่กลุ่มผู้ทีม่ีความสนใจในซือ้

น�้ำมันหล่อลื่น จึงก�ำหนดกลุ่มตลาดเป้าหมายให้สอดคล้องกับ สภาพแวดล้อมของอุตสาหกรรม จุดแข็งและโอกาส 

คือ ร้านอุดรศิริชัยมีความได้เปรียบจากปริมาณ ท�ำให้สามารถสู้ราคาได้ ร้านมีสินค้าที่หลากหลาย รับประกันสินค้า

ของแท้ ผู้ให้บริการให้ข้อมูลได้ถูกต้อง ชัดเจน ติดต่อได้สะดวก จากข้อมูลแบบสอบถามพบว่า ผู้ซื้อน�้ำมันหล่อลื่น
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เชื่อถือค�ำแนะน�ำจากผู้ขาย ก�ำหนดกลุ่มตลาดเป้าหมายได้ว่า กลุ่มเพศชายและเพศหญิง ช่วงวัยรุ่นจนถึงวัยท�ำงาน 

อาชีพพนักงานท�ำงานประจ�ำซึ่งไม่มีเวลาว่างมากนัก ก�ำลังการซื้อน�้ำมันหล่อลื่นอยู่ที่ 500 - 1,500 บาท และผู้ซึ่งมี

ความสนใจสอบถามข้อมลูน�ำ้มนัหล่อลืน่จากผูข้าย และก�ำหนดจดุยนืทางการตลาดได้ว่า จะต้องเป็นผูจ้�ำหน่ายน�ำ้มนั

หล่อลืน่ทีม่คีวามน่าเชือ่ถอืและมคีวามเชีย่วชาญในการให้ค�ำแนะน�ำด้านน�ำ้มนัหล่อลืน่ เมือ่ให้ค�ำแนะน�ำได้กจ็�ำเป็น

ต้องมีสินค้าหลากหลายไว้รองรับความต้องการของลูกค้า โดยมีแผนปฏิบัติเพื่อให้ร้านอุดรศิริชัยเป็นดังจุดยืนที่

ก�ำหนดไว้ ทั้งหมด 4 โครงการ โดยมีงบประมาณรวม ประมาณ 9,000 บาท ระยะเวลาด�ำเนินงาน 1 ปี

ข้อเสนอแนะ

	 เนื่องจากการศึกษาครั้งนี้เป็นการก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ซึ่งในการน�ำไปใช้ในด�ำเนินธุรกิจจ�ำเป็น

ต้องศกึษาถงึวธิดี�ำเนนิงานด้วย ซึง่ประเดน็ทีค่วรพจิารณา คอื ควรมกีารศกึษาเพิม่เตมิด้านช่องทางการส่งสนิค้า ซึง่

เป็นประเดน็ส�ำคญัของการขายสนิค้าผ่านระบบออนไลน์อกีประเดน็หนึง่ ซึง่ทางผูจ้ดัท�ำมแีผนจะใช้บรกิารส่งสนิค้า

ทางไปรษณย์ีไทยเป็นหลกั ซึง่มค่ีาใช้จ่ายในการส่งต่อชิน้อยูท่ี ่ประมาณ 100 – 300 บาท จงึจ�ำเป็นต้องศกึษา บรษิทั

ขนส่งเอกชนอีกทางหนึ่ง เพื่อลดต้นทุนในการขนส่ง และควรมีการศึกษาด้านระบบ e-Commerce เพิ่มเติมเพื่อ

สะดวกแก่การช�ำระเงินของลูกค้า ในปัจจุบันเริ่มมีบริษัทต่างชาติ ซึ่งท�ำหน้าที่เป็นตัวกลางการท�ำธุรกรรมออนไลน์ 

มคีวามน่าเชือ่ถอื รองรบัความเสีย่งแทนผูซ้ือ้ หากสามารถน�ำมาปรบัใช้กบัธรุกจิออนไลน์ได้ จะช่วยเพิม่ความน่าเชือ่

ถือให้แก่ร้านค้าออนไลน์ได้อย่างมาก แต่จ�ำเป็นต้องศึกษาถึงต้นทุนที่เพิ่มขึ้นด้วยเช่นกัน

กิตติกรรมประกาศ 

การศกึษานีส้�ำเรจ็ลลุ่วงได้ด้วยด ีเพราะผูเ้ขยีนได้รบัค�ำแนะน�ำและรบัความช่วยเหลอืจากอาจารย์ทีป่รกึษา 

คือ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.อารมย์ ตัตตะวะศาสตร์ และอาจารย์ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล อาจารย์ที่ปรึกษาที่ได้สละ

เวลาอนัมค่ีาให้ค�ำปรกึษาและให้ข้อเสนอแนะอนัเป็นประโยชน์อย่างยิง่ต่อการจดัท�ำการศกึษาในครัง้นี ้และขอกราบ

ขอบพระคณุคณาจารย์วทิยาลยับณัฑติศกึษาการจดัการทกุท่านทีไ่ด้ประสทิธปิระสาทวชิาความรูต่้างๆ ให้กบัผูศ้กึษา

จนสามารถน�ำมาใช้ประโยชน์ในการท�ำงานได้อย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น และขอกราบขอบพระคุณ คุณพ่อ  

คุณแม่ และครอบครัว ที่คอยให้ก�ำลังใจและการสนับสนุนทั้งเรื่องเรียนและเรื่องการงาน

เอกสารอ้างอิง

[7] ฉัตยาพร เสมอใจ. (2551). การจัดการและการตลาดบริการ = Service marketing and management.  

พิมพ์ครั้งที่ 3. กรุงเทพฯ: ซีเอ็ดยูเคชั่น.

[2] บริษัท ปตท. จ�ำกัด(มหาชน). (2556). รายงานประจ�ำปี 2556. ค้นเมื่อ 1 มีนาคม 2557, จาก http://www.

pttplc.com/th/Media-Center/Pages/Annual-Report.aspx

[1] ภาวุธ พงษ์วิทยภานุ. (2008). E-Marketing คืออะไร?. ค้นเมื่อ 1 มีนาคม 2557, จาก http://www.pawoot.

com/e-marketing

[6] รณชัย ตันตระกูล. (2552). การบริหารจัดการการตลาด = Marketing management. กรุงเทพฯ: ซีเคแอนด์

เอส โฟโต้สตูดิโอ.

[3] ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552). การบริหารการตลาดยุคใหม่ฉบับปรับปรุงปี 2552. กรุงเทพฯ: ธรรมสาร.

[8] ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์. (2555). หลักการตลาด. กรุงเทพฯ: ท้อป.



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
211

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

เช
ิง
ก
ล
ย
ุท
ธ
์ ก

าร
จ
ัด
ก
าร

ธ
ุร
ก
ิจ
ข
น
าด

ก
ล
าง

แ
ล
ะข

น
าด

ย
่อ
ม

[5] อดุลย์ จาตุรงคกุล. (2549). กลยุทธ์การตลาด = Marketing strategy. กรุงเทพฯ:  โรงพิมพ์มหาวิทยาลัย

ธรรมศาสตร์.

[4] Porter, M.E. (1998). Competitive advantage: creating and sustaining superior performance with 

a new introduction. New York: Free Press.



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
212

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

เช
ิง
ก
ล
ย
ุท
ธ
์ ก

าร
จ
ัด
ก
าร

ธ
ุร
ก
ิจ
ข
น
าด

ก
ล
าง

แ
ล
ะข

น
าด

ย
่อ
ม

กลยุทธ์การเพิ่มยอดขายร้าน Bike On The Bear จังหวัดขอนแก่น

STRATEGICS TO INCREASE SALE VOLUME OF BIKE ON THE BEAR, 

KHON KAEN PROVINCE

สุพัฒน์ คุณกิตติ1

อารีย์ นัยพินิจ2

บทคัดย่อ
	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรม และปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ ในการเลือกซื้อและการใช้บริการ
ร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น 2) เพื่อวิเคราะห์สาเหตุของการที่ท�ำให้ยอดขายร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น 
ลดลงอย่างต่อเนื่อง 3) เพื่อก�ำหนดกลยุทธ์การเพิ่มยอดขายของร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น 4) เพื่อเพิ่มยอดขายร้าน 
Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น ด�ำเนินการศึกษาโดยใช้แบบสอบถามจ�ำนวน 385 ชุด ซึ่งผลการศึกษาจากแบบสอบถาม พบว่า 
พฤติกรรม และปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ คือ ช่วงเวลาที่นิยมใช้บริการ คือ 17.00 - 19.00 น. ระยะเวลาในการใช้บริการในแต่ละ
ครั้ง คือ 1-2 ชั่วโมง สื่อประชาสัมพันธ์ที่สามารถท�ำให้รู้จักร้าน คือ Facebook ซึ่งสาเหตุของการที่ท�ำให้ยอดขายร้าน Bike on the 
Bear จังหวัดขอนแก่น ลดลงอย่างต่อเนื่อง คือ ผลิตภัณฑ์ไม่หลากหลาย ขาดการส่งเสริมการตลาด ที่จอดรถไม่เพียงพอ กระบวนการ
ให้บริการไม่ครอบคลุมความต้องการของลูกค้า ขาดการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ ดังนั้น กลยุทธ์การเพิ่มยอดขายร้าน Bike on the Bear 
จังหวัดขอนแก่น มีดังนี้ 1) โครงการ Bike on the Bear Delivery 2) โครงการถ่ายรูปร้านหรือเครื่องดื่ม Up-Facebook และ Check 
in รบัส่วนลด 10 บาท 3) โครงการเบเกอรีแ่สนอร่อย 4) โครงการลกูค้าสมัพนัธ์ 5) โครงการปรบัปรงุพืน้ทีบ่รเิวณจอดรถ โดยทีก่ลยทุธ์
การเพิ่มยอดขายของร้าน Bike on the Bear ใช้งบประมาณทั้งสิ้น 85,000 บาท และใช้ระยะเวลา 5 เดือน ระหว่างเดือนสิงหาคม-
ธันวาคม 2557 ซึ่งผู้ศึกษาคาดว่าหลังจากด�ำเนินการตามกลยุทธ์ที่วางแผนไว้ จะสามารถเพิ่มยอดขายได้

ค�ำส�ำคัญ: เพิ่มยอดขาย ร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น

Abstract
	 The objectives of this study are, 1) to study consumer behaviors and factors affecting their decisions in 
buying and using Bike on the Bear services in Khon Kaen, 2) to analyze the reason of continually decline in sales 
in Bike on the Bear,Khon Kaen, 3) to set the strategy to increase the sales in Bike on the Bear, Khon Kaen,  
4) in order to increase the sales of Bike on the Bear, Khon Kaen, 385 participants has been asked by using  
questionnaires. Results from the study shows that consumer behavior and factors affecting their decisions are 
the time between 17:00-19:00 which is the peak time, the duration is 1-2 hours in each time visiting and Facebook 
is the media. Products are not vary, no promotes in marketing, short of car parks, the services are not cover all 
of the customers’ needs, no customer relationship management, these are the reasons of sales declining in Bike 
on the Bear, Khon Kaen. In order to increase the sales, strategies are as follow, 1) Bike on the Bear delivery project, 
2) Upload photo of the shop or drinks and check-in to get 10 THB discount, 3) Yummy bakery project, 4) Customer 
relationship project, 5) improve car park area. These strategies would cost 85,000 THB and takes 5 months, from 
August to December, 2014. The researcher expected that the sales would increase after applying the strategies.

Keywords: Increase Sale Bike On The Bear

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ สาขาวิชาการจัดการ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ 

ร้านกาแฟและเบเกอรี่ เป็นธุรกิจที่อยู่คู่กับวิถีชีวิตของคนไทยมาอย่างยาวนาน จากกระแสความนิยมใน

การดื่มกาแฟในระยะที่ผ่านมาได้ส่งผลให้ธุรกิจร้านกาแฟในประเทศไทยมีการขยายตัวอย่างรวดเร็ว ดังจะเห็นได้

จากการมร้ีานกาแฟเปิดใหม่ในทกุพืน้ทีท่ัว่ประเทศในรปูแบบต่างๆ ทัง้ร้านกาแฟแบบรถเขน็ คอีอสก์ และร้านกาแฟ

แบบมีที่นั่ง เพื่อรองรับกลุ่มลูกค้าที่มีจ�ำนวนมากขึ้น นอกจากจ�ำนวนร้านกาแฟที่เพิ่มสูงขึ้นอย่างเห็นได้ชัดแล้ว ยัง

จะเหน็ได้ว่ากระแสการดืม่กาแฟโบราณได้กลบัมาเป็นทีน่ยิมอกีครัง้ รวมถงึภาพลกัษณ์ของธรุกจิร้านกาแฟได้มกีาร

ปรับเปลี่ยนไปในรูปแบบทันสมัยมากยิ่งขึ้นเพื่อตอบสนองต่อวิถีชีวิตของผู้คนในสังคมไทยที่เปลี่ยนไป [1]

ตลาดกาแฟในประเทศไทย สามารถแบ่งได้เป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ ตลาดกาแฟกึ่งส�ำเร็จรูป และตลาดกาแฟ

คั่วบด โดยมูลค่าตลาดกาแฟยังคงกระจุกตัวอยู่ที่ตลาดกาแฟกึ่งส�ำเร็จรูป คิดเป็นมูลค่าประมาณ 18,445 ล้านบาท 

ซึ่งสามารถแบ่งได้ 3 กลุ่ม ได้แก่ กาแฟปรุงส�ำเร็จรูป 3 in 1 มีมูลค่าตลาดประมาณ 12,358 ล้านบาท กาแฟเกล็ด 

มมีลูค่าตลาดประมาณ 4,058 ล้านบาท และกาแฟสขุภาพ มมีลูค่าตลาดประมาณ 2,029 ล้านบาท ในขณะที ่ตลาด

กาแฟคั่วบดมีมูลค่าตลาดประมาณ 6,400 ล้านบาท [2] 

สามารถจ�ำแนกธุรกิจร้านกาแฟตามรูปแบบการให้บริการได้สองกลุ่มหลัก ได้แก่ ร้านกาแฟแบบรถเข็น

และคีออสก์ และร้านกาแฟแบบมีที่นั่ง ซึ่งผู้ประกอบการธุรกิจร้านกาแฟสามารถเลือกลงทุนได้ทั้งในรูปแบบการ

ลงทุนเองและการซื้อแฟรนไชส์ ในระยะเวลาที่ผ่านมา พบว่า การซื้อแฟรนไชส์เป็นวิธีเริ่มต้นกิจการที่ได้รับความ

สนใจจากผูป้ระกอบการธรุกจิร้านกาแฟขนาดกลางและขนาดเลก็ เนือ่งจากเป็นวธิทีีส่่งเสรมิให้ผูป้ระกอบการขนาด

กลางและขนาดเลก็สามารถเข้าสูต่ลาดได้อย่างรวดเรว็จากการสนบัสนนุโดยผูข้ายแฟรนไชส์ ทัง้ทางด้านสตูรการชง

กาแฟ วัตถุดิบ อุปกรณ์ การฝึกอบรม การส่งเสริมการตลาด การโฆษณาประชาสัมพันธ์ รวมถึงสิทธิในการใช้

เครือ่งหมายการค้า ทีจ่ะสามารถสร้างความเชือ่มัน่ต่อลกูค้าและดงึดดูให้ลกูค้าเข้ามาซือ้กาแฟได้โดยไม่ยากนกั เมือ่

พิจารณาต้นทุนการประกอบธุรกิจร้านกาแฟ พบว่า ในระยะเวลาที่ผ่านมา ต้นทุนการประกอบธุรกิจร้านกาแฟมี

แนวโน้มสงูขึน้ ทัง้ในส่วนของ วตัถดุบิ แรงงาน และสถานที ่ในขณะทีร่าคาขายกาแฟต่อแก้วถกูจ�ำกดัด้วยสภาพการ

แข่งขันระหว่างผู้ประกอบการและก�ำลังซื้อของลูกค้า [3]

ร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น เป็นธุรกิจประเภทร้านกาแฟและเบเกอร์รี ่โดยมีสินค้าและการ

บริการ คือ กาแฟ เครื่องดื่มประเภทต่างๆ ขนมหวาน เบเกอรรี่ สเต็ก และแซนด์วิช มีกลุ่มเป้าหมาย คือ บุคคล

ทั่วไป เช่น นักเรียน นักศึกษา และวัยท�ำงาน เปิดบริการตั้งแต่เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2556 ตั้งอยู่ซอยกังสดาล 

มหาวิทยาลัยขอนแก่น ต�ำบลในเมือง อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น เปิดบริการทุกวัน ตั้งแต่เวลา 11.00 - 22.00 น. 

และมีรถเมล์สาธารณะสาย 16 ผ่านหน้าร้าน ซึ่งตั้งแต่เดือนมกราคม 2557 ถึงเดือนพฤษภาคม 2557 มียอดขาย

ลดลงอย่างต่อเนื่อง หากไม่ด�ำเนินการพัฒนาและแก้ไขปัญหาดังกล่าว อาจท�ำให้กิจการถูกปิดตัวลงได้ในอนาคต 

จากปัญหาที่ได้กล่าวมาข้างต้น ท�ำให้ผู้ศึกษาสนใจที่จะด�ำเนินการศึกษาพฤติกรรม และปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสิน

ใจ ในการเลือกซื้อและการใช้บริการร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น วิเคราะห์สาเหตุของการที่ท�ำให้ยอด

ขายร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น ลดลงอย่างต่อเนื่อง ก�ำหนดกลยุทธ์การเพิ่มยอดขายร้าน Bike on 

the Bear จังหวัดขอนแก่น 

วัตถุประสงค์ 

1.	 เพือ่ศกึษาพฤตกิรรม และปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ ในการเลอืกซือ้และการใช้บรกิารร้าน Bike on 

the Bear จังหวัดขอนแก่น
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2.	 เพื่อวิเคราะห์สาเหตุของการที่ท�ำให้ยอดขายร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น ลดลงอย่าง 

ต่อเนื่อง

3.	 เพื่อก�ำหนดกลยุทธ์การเพิ่มยอดขายร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น

วิธีด�ำเนินงาน   

1.	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

	 1.1	 ประชากร คือ กลุ่มบุคคลทั่วไป เช่น นักเรียน นักศึกษา และวัยท�ำงาน ที่มาใช้บริการที่ ร้าน 

Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น ซึ่งไม่ทราบจ�ำนวนประชากรที่แน่นอน

	 1.2	 กลุ่มตัวอย่าง คือ กลุ่มบุคคลทั่วไป เช่น นักเรียน นักศึกษา และวัยท�ำงาน ที่มาใช้บริการที่ ร้าน 

Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น ซึ่งการก�ำหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างจากสมการที่ไม่ทราบจ�ำนวนประชากรที่

แน่นอน [4] จะได้จ�ำนวนกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 385 คน 

2.	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

	 เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการรวบรวมข้อมลู คอืแบบสอบถาม (Questionnaires) โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คอื

	 ส่วนที่ 1 	ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นแบบตรวจรายการ (Checklist)

	 ส่วนที่ 2 	ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของลูกค้าที่เข้าใช้บริการ [5] เป็นแบบตรวจรายการ (Checklist)

	 ส่วนที่ 3 	ข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาดของร้าน Bike on 

the Bear จังหวัดขอนแก่น เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด [6] ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้าน

ราคา (Price) ด้านสถานที ่(Place) ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ด้านบคุคล (People) ด้านกระบวนการ

ให้บริการ (Process) ด้านการสร้างและน�ำเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 

เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ

3.	 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 

	 การหาความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม ผู้ศึกษาน�ำแบบสอบถามที่ได้ปรับปรุงแล้วไป

ทดลองใช้ (Try-Out) กับประชากรในกลุ่มที่จะศึกษา คือ ลูกค้าที่มาใช้บริการของร้าน Bike on the Bear จังหวัด

ขอนแก่น จ�ำนวน 40 คน แล้วน�ำข้อมูลที่ได้มาหาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่า ของครอนบาซ (Alpha Coefficient of 

Cronbach) ได้ความน่าเชือ่ถอืของแบบสอบถาม เกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ของลกูค้าทีม่าใช้บรกิาร

ของร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น เท่ากับ 0.972 ซึ่งอยู่ในระดับดี และสามารถน�ำไปใช้เป็นข้อค�ำถาม

ในแบบสอบถามจริงได้ [4] 

4.	 การวิเคราะห์ข้อมูล

4.1	 วิเคราะห์พฤติกรรม และปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ ในการเลือกซื้อและการใช้บริการร้าน 

Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น จากข้อมูลที่รวบรวมจากแบบสอบถามจะน�ำข้อมูลส่วนที่ 1 และส่วนที่ 2 มา

วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบด้วย ความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) 

และจะน�ำข้อมูลส่วนที่ 3 มาท�ำการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)

4.2	 วิเคราะห์สาเหตุของการที่ท�ำให้ยอดขายร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น ลดลงอย่าง

ต่อเนือ่ง โดยน�ำข้อมลูทีไ่ด้จากการวเิคราะห์ในหวัข้อที ่1 และน�ำข้อมลูทีไ่ด้จากแบบสงัเกต ดงัแสดงในภาคผนวก ค 

มาท�ำการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป และวิเคราะห์คู่แข่งขัน จากนั้นท�ำการวิเคราะห์องค์ประกอบภายในและ

ภายนอกองค์กร ด้วยการประเมินองค์การและสภาพแวดล้อมร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น จากทฤษฎี
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วิเคราะห์จุดเด่น จุดด้อย โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) การวิเคราะห์การแข่งขันในตลาดอุตสาหกรรม 

(Five Force Model) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PEST Environment Analysis) และการวิเคราะห์

สาเหตุ หรือแผนผังก้างปลา (Fishbone Diagram)

	 4.3	 น�ำข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์หัวข้อที่ 4.1 และ 4.2 มาก�ำหนดกลยุทธ์การเพิ่มยอดขายร้าน 

Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น

ผลการวิจัย

1.	 ผลการศึกษาพฤติกรรม และปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ ในการเลือกซื้อและการใช้บริการร้าน Bike 

on the Bear จงัหวดัขอนแก่น มดีงันี ้ผลการศกึษาข้อมลูเกีย่วกบัปัจจยัส่วนบคุคล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20 – 25 ปี มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

15,001 – 20,000 บาท ผลการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค ในการตัดสินใจเลือกซื้อและใช้บริการร้าน Bike on the 

Bear จังหวัดขอนแก่น พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมรับประทานกาแฟ เหตุผลที่มาใช้บริการร้าน Bike 

on the Bear จังหวัดขอนแก่น คือ อยากดื่มกาแฟ และเครื่องดื่มอื่นๆ ลักษณะการใช้บริการร้าน Bike on the 

Bear จงัหวดัขอนแก่น คอื ดืม่/รบัประทานทีร้่าน ช่วงเวลาทีน่ยิมใช้บรกิารร้าน Bike on the Bear จงัหวดัขอนแก่น 

คือ 17.00 - 19.00 น. ระยะเวลาในการใช้บริการร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น ในแต่ละครั้ง คือ 1 - 2 

ชั่วโมง สื่อประชาสัมพันธ์ที่สามารถท�ำให้ร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น เป็นที่รู้จัก คือ Facebook สิ่ง

ที่สนใจในร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น คือ รสชาติดี การส่งเสริมการตลาดที่ต้องการมากที่สุด คือ การ

ลดราคา องค์ประกอบส�ำคัญที่ร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่นควรมีนอกเหนือ จากรสชาติ คือ ที่จอดรถ 

ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ ในการใช้บรกิารร้าน Bike on the Bear จงัหวดัขอนแก่น ในแต่ละครัง้ คอื ต�ำ่กว่า 100 บาท จ�ำนวน

การใช้บริการร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น (ครั้งต่อสัปดาห์) คือ 1 ครั้ง/สัปดาห์ จ�ำนวนผู้ร่วมโดยเฉลี่ย

ที่มาใช้บริการ ร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น ในแต่ละครั้ง คือ 2 - 3 คน  สิ่งที่ร้าน Bike on the Bear 

จังหวัดขอนแก่น ควรปรับปรุง คือ ด้านการส่งเสริมการ เช่น โปรโมตให้คนรู้จัก มีส่วนลดราคา หรือการสะสมแต้ม 

ข้อเสนอแนะเพิ่มเติมในการปรับปรุงร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น คือ ไม่มีที่จอดรถ ปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น ในด้านผลิตภัณฑ์มาก

ที่สุด ของผู้ตอบแบบสอบถาม คือ รสชาติของเครื่องดื่ม ในด้านราคามากที่สุด ของผู้ตอบแบบสอบถาม คือ ราคา

ผลิตภัณฑ์อื่น เช่น เบเกอรี่ เมื่อเทียบกับปริมาณ ในด้านสถานที่ให้บริการมากที่สุด ของผู้ตอบแบบสอบถาม คือ 

ท�ำเลที่ตั้งสะดวกต่อการมาใช้บริการ ในด้านการส่งเสริมการตลาดมากที่สุด ของผู้ตอบแบบสอบถาม คือ ส่วนลด

จากราคาปกติ ในด้านพนักงานผู้ให้บริการมากที่สุด ของผู้ตอบแบบสอบถาม คือ การสื่อสารกับลูกค้า ในด้าน

กระบวนการให้บริการมากที่สุด ของผู้ตอบแบบสอบถาม คือ ความถูกต้องในการให้บริการ เช่น การช�ำระเงิน ใน

ด้านลักษณะทางกายภาพมากที่สุด ของผู้ตอบแบบสอบถาม คือ ความสะอาด

2.	 ผลการวิเคราะห์สาเหตุของการที่ท�ำให้ยอดขายร้าน Bike on the Bear จังหวดัขอนแก่น ลดลงอย่าง

ต่อเนือ่ง จากการวเิคราะห์จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส อปุสรรค (SWOT Analysis) การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 

(PEST Environment Analysis) การวิเคราะห์คู่แข่งขันด้วยแรงผลักดัน 5 ประการ ของสภาพการแข่งขันใน

อุตสาหกรรม (Five Forces Model of Industry Competition) การวิเคราะห์สาเหตุ หรือแผนผังก้างปลา  

(Fishbone Diagram) พบว่า สาเหตุของการที่ท�ำให้ยอดขายร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น ลดลงอย่าง

ต่อเนื่อง คือ ผลิตภัณฑ์ไม่หลากหลาย ขาดการส่งเสริมการตลาด ที่จอดรถไม่เพียงพอ กระบวนการให้บริการไม่
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ครอบคลุมความต้องการของลูกค้า ขาดการบริหารลูกค้าสัมพันธ์

3.	 กลยุทธ์การเพิ่มยอดขายของร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น มีดังนี้ 1) โครงการ Bike on 

the Bear Delivery 2) โครงการถ่ายรูปร้านหรือเครื่องดื่ม Up-Facebook และ Check in รับส่วนลด 10 บาท  

3) โครงการเบเกอรีแ่สนอร่อย 4) โครงการลกูค้าสมัพนัธ์ 5) โครงการปรบัปรงุพืน้ทีบ่รเิวณจอดรถ โดยทีก่ลยทุธ์การ

เพิ่มยอดขายของร้าน Bike on the Bear ใช้งบประมาณทั้งสิ้น 85,000 บาท และใช้ระยะเวลา 5 เดือน ระหว่าง

เดอืนสงิหาคม - ธนัวาคม 2557 ซึง่ผูศ้กึษาคาดว่าหลงัจากด�ำเนนิการตามแนวทางทีว่างแผนไว้ จะสามารถเพิม่ยอด

ขายได้

สรุป 

พฤติกรรม และปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ คือ ช่วงเวลาที่นิยมใช้บริการ คือ 17.00 - 19.00 น. ระยะ

เวลาในการใช้บริการในแต่ละครั้ง คือ 1 - 2 ชั่วโมง สื่อประชาสัมพันธ์ที่สามารถท�ำให้รู้จักร้าน คือ Facebook ซึ่ง

สาเหตขุองการทีท่�ำให้ยอดขายร้าน Bike on the Bear จงัหวดัขอนแก่น ลดลงอย่างต่อเนือ่ง คอื ผลติภณัฑ์ไม่หลาก

หลาย ขาดการส่งเสริมการตลาด ที่จอดรถไม่เพียงพอ กระบวนการให้บริการไม่ครอบคลุมความต้องการของลูกค้า 

ขาดการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ ดังนั้น กลยุทธ์การเพิ่มยอดขายของร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น มีดังนี้ 

1) โครงการ Bike on the Bear Delivery 2) โครงการถ่ายรูปร้านหรือเครื่องดื่ม Up-Facebook และ Check in 

รับส่วนลด 10 บาท 3) โครงการเบเกอรี่แสนอร่อย 4) โครงการลูกค้าสัมพันธ์ 5) โครงการปรับปรุงพื้นที่บริเวณจอด

รถ โดยทีก่ลยทุธ์การเพิม่ยอดขายของร้าน Bike on the Bear ใช้งบประมาณทัง้สิน้ 85,000 บาท และใช้ระยะเวลา 

5 เดือน ระหว่างเดือนสิงหาคม - ธันวาคม 2557 ซึ่งผู้ศึกษาคาดว่าหลังจากด�ำเนินการตามกลยุทธ์ที่วางแผนไว้  

จะสามารถเพิ่มยอดขายได้

ข้อเสนอแนะ

1.	 ร้านกาแฟ และเบเกอร์รี่ ควรพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดให้ตอบสนองความต้องการของลูกค้า เช่น 

มีบริการจัดส่งผลิตภัณฑ์นอกสถานที่ มีการจัดรายการส่งเสริมการตลาดอย่างต่อเนื่อง เครื่องดื่มและอาหารควรคัด

เลือกวัสดุที่มีคุณภาพ มีการบริหารจัดการพื้นที่ที่เหมาะสม และมีกระบวนการรักษาฐานลูกค้าที่มีประสิทธิภาพ

2.	 ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมเรื่องคุณภาพในการให้บริการร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น

3.	 ควรมีการศึกษาความจงรักภักดีของผู้บริโภคต่อร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น

4.	 ควรมกีารศกึษาโดยขยายขอบเขตของกลุม่ตวัอย่างไปยงัประชากรในเขตอืน่ๆ เพือ่จะได้ข้อมลูทีม่คีวาม

ชัดเจนและครอบคลุมมากยิ่งขึ้น

5.	 ควรมีการศึกษาถึงปัจจัยอื่นๆ เช่น ปัจจัยทางด้านรูปแบบการด�ำเนินชีวิต ความสนใจ กิจกรรม และ

ความคิดเห็น ที่อาจมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้าน Bike on the Bear จังหวัดขอนแก่น

กิตติกรรมประกาศ 

ขอขอบพระคุณ คณาจารย์วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ ทุกท่าน ที่ประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู้
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แนวทางการเพิ่มยอดสินเชื่อเพื่อธุรกิจ SMEs เขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

APPROACH TO INCREASE SMEs LOAN IN MUANG DISTRICT,

 KHON KAEN PROVINCE

สุภาวดี ศรีธรณ์1

อารมย์ ตัตตะวะศาสตร์2

ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล3

บทคัดย่อ
	 ในการศึกษานี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้
บรกิารสนิเชือ่ของผูป้ระกอบการธรุกจิ SMEs ในเขตอ�ำเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น 2) แนวทางการเพิม่ยอดสนิเชือ่เพือ่ธรุกจิ SMEs ของ
ธนาคาร TB จ�ำกัด (มหาชน) โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ กลุ่มตัวอย่างเป็นประชาชนที่อาศัยอยู่ในอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
จ�ำนวน 400 คน ผลการศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการสินเชื่อเพื่อธุรกิจ SMEs ผลการศึกษาพบว่า แนวทางการเพิ่มยอดสินเชื่อธุรกิจ 
SMEs ของธนาคาร TB จ�ำกัด (มหาชน) มีดังต่อไปนี้ ธนาคารควรพัฒนาผลิตภัณฑ์และการบริการที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้า
ที่แตกต่าง ธนาคารควรพิจารณาอัตราดอกเบี้ย ค่าธรรมเนียมการจัดการด้านต่างๆในการขอสินเชื่อ ให้มีความเหมาะสม ธนาคารควร
แนะน�ำช่องทาง ในการใช้บริการผ่านช่องทางต่างๆรวมทั้ง มีสาขาที่ให้บริการเพียงพอต่อความต้องการและสะดวกในการใช้บริการ 
ธนาคารควรให้ความสนใจการท�ำการตลาดโดยใช้กลยทุธ์ทางการตลาดจากพนกังานของธนาคารในการเผยแพร่ ข่าวสารประชาสมัพนัธ์
สนิเชือ่และการให้บรกิารไปยงักลุม่เป้าหมาย ธนาคารควรพฒันาคณุภาพบคุลากรของทมีทีด่แูลลกูค้าผูป้ระกอบการ โดยให้ความส�ำคญั
ด้านการให้บริการลูกค้า พร้อมน�ำเสนอผลิตภัณฑ์และบริการของธนาคารอย่างครบถ้วนและเหมาะสมกับธุรกิจและความต้องการของ
ลกูค้า พนกังานทีเ่กีย่วข้องทีอ่ยูใ่นกระบวนการทกุฝ่าย ต้องมคีวามรูค้วามเข้าใจในขัน้ตอนการด�ำเนนิการเพือ่ให้กระบวนการพจิารณา
สินเชื่อมีความรวดเร็วยิ่งขึ้น ธนาคารควรมีการส่งเสริมภาพลักษณ์ของธนาคาร ให้มีความน่าเชื่อถือ และมีนโยบายในการส่งเสริมการ
ให้บริการสินเชื่อเพื่อธุรกิจ SMEs ที่ชัดเจน คาดว่าหากด�ำเนินการตามแนวทางการเพิ่มยอดสินเชื่อธุรกิจ SMEs จะสามารถ เพิ่มยอด
สินเชื่อธุรกิจ SMEs ของธนาคาร TB จ�ำกัด (มหาชน) ได้ต่อไป  

ค�ำส�ำคัญ: แนวทางการเพิ่มยอดสินเชื่อ

Abstract
	 The purposes of this study were “Approach to increase financing of SMEs in Muang District Khon Kaen” 
To investigate: 1) to study the behavior and the factors that influence the marketing mix decisions of entrepreneurs, 
business loan services SMEs in Muang District Khon Kaen) 2) Ways to increase the bank’s outstanding loans to SMEs, 
TB, Ltd. (Thailand) survey research data was analyzed using. By using an online questionnaire the sample of people 
living in the city. Province of 400 approach to boost lending to SMEs Bank TB Ltd (Thailand) the results of the study 
were as follows Banks should develop products and services that meet the needs of different customers and 
consider the interest rate Management fees in the loan to be appropriate. Banks should introduce a channel of the 
service through various channels in addition, the branch of service of the demand and ease of use Banks should 
pay attention to marketing the marketing strategy of the bank’s employees in publishing news and loan services to 
the target group and focus on customer service. Offering products and services of banks and fully suitable for  
business and customer needs. Employees involved in the process for all parties must have a deep understanding 
of the steps to take to make the loan process more quickly. Banks should be Promote the image of the bank to 
be reliable and policies to promote SMEs, providing loans to clear expect that the implementation of the Guidelines 
to Boost Lending SMEs. It can be increase its loans to SMEs of TB Bank Limited (the company) has to go.

Keywords: Approach to increase financing of SMEs

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
3	 อาจารย์ประจ�ำ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

ที่มาของสินเชื่อเพื่อธุรกิจ SMEs จากวิกฤตเศรษฐกิจ ปี 2540 ส่งผลกระทบอย่างกว้างต่อธุรกิจ ซึ่งท�ำให้

เราตระหนักถึงบทบาทส�ำคัญของ SMEs ต่อระบบเศรษฐกิจ ของประเทศไทยในปัจจุบัน เพื่อเป็นเครื่องมือฟื้นฟู

เศรษฐกจิ โดยมุง่เป้าหมายระยะสัน้ คอื การช่วยกอบกูแ้ละเสรมิศกัยภาพ SMEs ซึง่เป็นฐานหรอืรากหญ้าของระบบ

เศรษฐกิจไทย กับมีเป้าระยะยาว คือ การสร้างผู้ประกอบการ SMEs รายใหม่ที่เข้มแข็ง และเพิ่มความสามารถใน

การแข่งขันของวิสาหกิจที่ประกอบการอยู่แล้ว เพื่อให้เศรษฐกิจฟื้น ตัวอย่างยั่งยืน ปัญหาคือสภาพคล่องทางการ

เงินของธุรกิจ ปัจจัยในครั้งนี้ข้อมูลที่ได้จากการวิจัยโดยศึกษาจากพฤติกรรมผู้บริโภค สามารถน�ำไปใช้ประโยชน์ใน

การวางแผน ปรับปรุง ของธนาคารทั่วไปและน�ำเสนอแนวทางการเพิ่มยอดผลิตภัณฑ์ด้านสินเชื่อเพื่อธุรกิจ SMEs 

ไม่ว่าจะเป็นด้านลักษณะธุรกิจ SMEs ด้านพฤติกรรมธุรกิจ SMEs ด้านแรงจูงใจของสินเชื่อ SMEs และด้านการ

บริการสินเชื่อ ในปี 2558

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 1. 	 การศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารสนิเชือ่ของ

ผู้ประกอบการธุรกิจ SMEs ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

	 2. 	 แนวทางการเพิ่มยอดสินเชื่อเพื่อธุรกิจ SMEs ของธนาคาร TB จ�ำกัด (มหาชน)

วิธีด�ำเนินการศึกษา

เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูลจากผู้ประกอบการธุรกิจ SMEs ที่จดทะเบียนการค้าและทะเบียนพาณิชย์ 

ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น คือ แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล ประกอบไปด้วย

ส่วนที่ 1	 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลและข้อมูลปัจจัยของบริษัทโดยเป็นค�ำถามปลายปิด (Close-Ended 

Question) ที่มีค�ำตอบให้เลือกหลายค�ำตอบ (Multiple Choice Questions)

ส่วนที่ 2	 พฤติกรรมในการเลือกใช้บริการสินเชื่อธุรกิจ SMEs โดยเป็นค�ำถามปลายปิด (Close-Ended 

Question) ที่มีค�ำตอบให้เลือกหลายค�ำตอบ (Multiple Choice Questions)

ส่วนที่ 3	 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการสินเชื่อธุรกิจ SMEs โดยข้อค�ำถาม

แต่ละข้อ เป็นข้อค�ำถาม แบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Sale) 

ประชากร คือ ผู้ประกอบการธุรกิจ SMEs ที่จดทะเบียนการค้าและทะเบียนพาณิชย์ ในเขตอ�ำเภอเมือง 

จังหวัดขอนแก่น จ�ำนวน 11,079 แห่ง (อ้างอิงจาก จ�ำนวนผู้ประกอบการที่จดทะเบียนพานิชย์กับส�ำนักงานพัฒนา

ธุรกิจการค้าจังหวัดขอนแก่น และข้อมูลผู้ประกอบการที่จดทะเบียนการค้ากับเทศบาลนครขอนแก่น)

กลุ่มตัวอย่าง คือ ตัวแทนของประชากร ซึ่งขนาดของกลุ่มตัวอย่างได้มาโดยการใช้ตารางก�ำหนดขนาด

ตวัอย่างของ Krejcie and Morgan (1970) [7] ได้ขนาดตวัอย่าง จ�ำนวน 375 คน แต่เพือ่ความถกูต้อง และป้องกนั

ข้อผิดพลาดในการเก็บข้อมูลและการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่างที่อาจเกิดขึ้นได้ จึงก�ำหนดขนาดตัวอย่าง

ให้มจี�ำนวน 400 คน การเลอืกหน่วยตวัอย่างใช้การเลอืกหน่วยตวัอย่างโดยไม่ใช้หลกัความน่าจะเป็น วธิแีบบเจาะจง 

(purposive sampling) [3]

ขอบเขตด้านเนื้อหา ท�ำการศึกษาโดยการส�ำรวจพฤติกรรม และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผล

ต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อของผู้ประกอบการธุรกิจ SMEs ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น จากนั้นจึงน�ำ

ผลที่ได้ไปจัดท�ำเป็นแนวทางในการเพิ่มยอดสินเชื่อเพื่อธุรกิจ SMEs ของธนาคาร TB จ�ำกัด (มหาชน) ในปี พ.ศ.2558
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		  ขอบเขตด้านระยะเวลา  ในการศึกษาครั้งนี้จะท�ำการเก็บรวบรวมข้อมูลเดือนมีนาคม-มิถุนายน 2557 

ผลการศึกษา

		  1. การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อของผู้

ประกอบการธุรกิจ SMEs ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

            จากการศึกษา พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจ SMEs ส่วนมากเป็นเพศชาย ร้อยละ 71.2  อายุ 31 - 40 ปี 

ร้อยละ 42.5 มีการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 49.2 มีประเภทธุรกิจส่วนใหญ่เป็นบุคคลธรรมดา ร้อยละ 45.5 มี

ลักษณะของประเภทธุรกิจเป็น กิจการค้าปลีก ร้อยละ 25.8 มีรายได้เฉลี่ยจากธุรกิจต่อเดือน 30,000 - 50,000 

บาท ร้อยละ 46.8 มีระยะเวลาในการด�ำเนินธุรกิจมาแล้ว 2 - 5 ปี ร้อยละ 48.8 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการ

เลอืกใช้บรกิารสนิเชือ่เพือ่ธรุกจิ SMEs ผูม้อี�ำนาจเดด็ขาดในการตดัสนิใจเลอืกธนาคารทีใ่ช้บรกิารสนิเพือ่ธรุกจิ SMEs 

ส่วนใหญ่คือ ตนเอง ร้อยละ 57.8 ทราบข้อมูลในการขอใช้บริการสินเชื่อเพื่อธุรกิจ SMEs ของธนาคารจากการ

ชักชวนจากพนักงานธนาคาร ร้อยละ 29.2 สถาบันการเงินที่ใช้ในการติดต่อท�ำธุรกรรมทางการเงินในปัจจุบันส่วน

ใหญ่คือ ธนาคารกสิกรไทย จ�ำกัด (มหาชน) ร้อยละ 25.0 ประเภทสินเชื่อที่ใช้ในปัจจุบันส่วนใหญ่คือ สินเชื่อส่วน

บุคคล ร้อยละ 48.8 ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ไม่ได้ใช้บริการสินเชื่อธุรกิจ SMEs ในปัจจุบัน ร้อยละ 79.0

            ด้านพฤติกรรมการใช้บริการสินเชื่อเพื่อธุรกิจ SMEs ผู้ประกอบการที่ใช้บริการสินเชื่อธุรกิจ SMEs อยู่ใน

ปัจจุบัน พบว่า ธนาคารที่ผู้ประกอบการใช้บริการสินเชื่อเพื่อธุรกิจ SMEs ส่วนใหญ่คือ ธนาคารกสิกรไทย จ�ำกัด 

(มหาชน) ร้อยละ 31.0 เหตผุลทีเ่ลอืกใช้บรกิารสนิเพือ่ธรุกจิ SMEs ของธนาคารดงักล่าวเพราะ การบรกิารและการ

เอาใจใส่ของพนกังาน ร้อยละ 28.0 มจี�ำนวนวงเงนิสนิเชือ่เพือ่ธรุกจิ SMEs กบัธนาคารจ�ำนวน 500,000 - 1,000,000 บาท 

และ 1,000,001 - 5,000,000 บาท เป็นส่วนมากเป็นจ�ำนวนเท่ากันที่ร้อยละ 23.8 ใช้บริการสินเชื่อระยะยาว  

(ผ่อนช�ำระเป็นงวดๆ) ร้อยละ 44.4  ด้านพฤติกรรมการใช้บริการสินเชื่อเพื่อธุรกิจ SMEs ผู้ประกอบการที่ไม่ได้ใช้

บรกิารสนิเชือ่ธรุกจิ SMEs อยูใ่นปัจจบุนั สถาบนัการเงนิทีผู่ป้ระกอบการต้องการขอใช้บรกิารสนิเชือ่เพือ่ธรุกจิ SMEs 

ส่วนใหญ่ ยังไม่ได้ตัดสินใจใช้บริการ ร้อยละ 38.9 เหตุผลที่จะเลือกใช้บริการสินเพื่อธุรกิจ SMEs ของธนาคารดัง

กล่าวเพราะ เป็นลูกค้าเดิมอยู่แล้ว ร้อยละ 28.3 ต้องการวงเงินสินเชื่อเพื่อธุรกิจ SMEs จ�ำนวน 1,000,000 - 

5,000,000 บาท ร้อยละ 18.7 ประเภทสินเชื่อเพื่อธุรกิจ SMEs ที่ผู้ประกอบการมีความสนใจใช้บริการกับธนาคาร

คือ สินเชื่อระยะยาว (ผ่อนช�ำระเป็นงวดๆ) ร้อยละ 40.0

           ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื่อเพื่อธุรกิจ SMEs ในเขต

อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดผู้ประกอบการให้ความส�ำคัญมากที่สุด ด้าน

ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ บริการธนาคารมีรูปแบบการให้บริการที่ตรงกับความต้องการของท่าน (ค่าเฉลี่ย 4.65) ด้านราคา 

ได้แก่ อัตราดอกเบี้ยเงินกู้สินเชื่อ SMEs มีความเหมาะสม (ค่าเฉลี่ย 4.66) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ได้แก่ ขั้น

ตอนในการติดต่อท�ำธุรกรรมในธนาคารสะดวกและรวดเร็ว (ค่าเฉลี่ย 4.63) ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ได้แก่ 

พนักงานธนาคารน�ำเสนอผลิตภัณฑ์ สินเชื่อที่เหมาะสมกับความต้องการ (ค่าเฉลี่ย 4.65) ด้านบุคลากร ได้แก่ 

พนักงานธนาคาร มีความรู้เข้าใจในผลิตภัณฑ์บริการธนาคารอย่างดี (ค่าเฉลี่ย 4.77) ด้านกระบวนการของการให้

บริการ ได้แก่ ขั้นตอนในการเข้าใช้บริการธนาคารสะดวก รวดเร็ว ใช้งานง่าย ไม่ซับซ้อน (ค่าเฉลี่ย 4.65) ด้านการ

สร้างและน�ำเสนอภาพลกัษณ์ทางกายภาพ ได้แก่ ชือ่เสยีงและภาพลกัษณ์ของธนาคารมคีวามน่าเชือ่ถอื (ค่าเฉลีย่ 4.43) 

		  การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขนั พบว่า ภาวะคกุคามทีม่ผีลต่อธรุกจิในระดบัสงู คอืการแข่งขนั

ระหว่างองค์กรธุรกิจเดียวกัน อ�ำนาจต่อรองของผู้ซื้อ ภาวะคุกคามจากสินค้าทดแทน ส่วนภาวะคุกคามจากคู่แข่ง

หน้าใหม่และอ�ำนาจต่อรองผู้ขายอยู่ในระดับต�่ำ
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		  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป พบว่า สภาพแวดล้อมตามมาตรการภาครัฐ การเมืองและกฎหมาย 

ด้านสงัคม วฒันธรรม และด้านเทคโนโลย ีมผีลกระทบด้านบวก ส่วนสภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกจิมผีลกระทบด้าน

ลบต่อธุรกิจ

		  2. 	 แนวทางการเพิ่มยอดสินเชื่อธุรกิจ SMEs ของธนาคาร TB จ�ำกัด (มหาชน)  

		  จากการศกึษาสามารถก�ำหนด แนวทางการเพิม่ยอดสนิเชือ่ธรุกจิ SMEs ของธนาคาร TB จ�ำกดั (มหาชน)   

ได้ดังต่อไปนี้

		  1) 	 ด้านผลติภณัฑ์ ธนาคารควรพฒันาผลติภณัฑ์และการบรกิารทีต่อบสนองความต้องการของลกูค้า

ที่แตกต่าง    มีการปรับเงื่อนไขสินเชื่อที่เหมาะสมและยืดหยุ่น และธนาคารควรพัฒนาและปรับปรุงการให้บริการ

ตลอดเวลาและให้บริการลูกค้าด้วยมาตรฐานเดียวกัน

		  2) 	 ด้านราคา ธนาคารควรพจิารณาอตัราดอกเบีย้ ค่าธรรมเนยีมการจดัการด้านต่างๆในการขอสนิ

เชื่อ ให้มีความเหมาะสม โดยเปรียบเทียบกับธนาคารคู่แข่งเพื่อให้ธนาคารสามารถแข่งขันได้และไม่เป็นการเอา

เปรยีบลกูค้า อกีทัง้เป็นการสร้างความพงึพอใจให้ลกูค้าหนัมาใช้บรกิารสนิเชือ่กบัทางธนาคาร เนือ่งจากผูใ้ช้บรกิาร

สินเชื่อธุรกิจส่วนใหญ่เป็นผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดย่อม ย่อมให้ความส�ำคัญกับค่าใช้จ่ายและภาระ

ดอกเบี้ยจ่าย ซึ่งถือเป็นต้นทุนทางการเงินของผู้ประกอบการ

		  3) 	 ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ธนาคารควรมขีัน้ตอนในการท�ำธรุกรรมของธนาคารทีส่ะดวกและ

รวดเร็ว เป็นระบบ ควรเพิ่มการให้บริการและแนะน�ำลูกค้าในการใช้บริการผ่านช่องทางพิเศษต่างๆ เช่น การท�ำ

ธุรกรรมผ่านทางอินเตอร์เน็ต การช�ำระค่าสินค้าและบริการออนไลน์ เพื่อเพิ่มความสะดวกรวดเร็วในการใช้บริการ

ของลูกค้า รวมทั้งธนาคารควรมีสาขาที่รองรับพื้นที่การใช้บริการ โดยเฉพาะลูกค้ากลุ่มเป้าหมายที่เป็นผู้ประกอบ

การ  

		  4) 	 ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด ธนาคารควรให้ความสนใจการท�ำการตลาดโดยใช้กลยทุธ์ทางการ

ตลาด จากพนกังานของธนาคารในการเผยแพร่ ข่าวสารประชาสมัพนัธ์สนิเชือ่และการให้บรกิารไปยงักลุม่เป้าหมาย 

การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ ต่างๆ รวมทัง้สนบัสนนุทัง้องค์ความรูใ้นการด�ำเนนิธรุกจิและการจดักจิกรรมส่งเสรมิการ

ตลาดอย่างต่อเนื่อง

		  5) 	 ด้านบุคลากร ธนาคารควรพัฒนาคุณภาพบุคลากรของทีมที่ดูแลลูกค้าผู้ประกอบการ โดยให้

ความส�ำคัญด้านการให้บริการลูกค้า บุคลากรมีมารยาทและอัธยาศัยอันดี และพร้อมที่จะให้บริการ มีความรู้เข้าใจ

ในผลิตภัณฑ์บริการธนาคารเป็นอย่างดี พร้อมน�ำเสนอผลิตภัณฑ์และบริการของธนาคารอย่างครบถ้วนและเหมาะ

สมกับธุรกิจและความต้องการของลูกค้า

		  6) 	 ด้านกระบวนการของการให้บริการ พนักงานที่เกี่ยวข้องที่อยู่ในกระบวนการทุกฝ่าย จึงต้องมี

ความรูค้วามเข้าใจในขัน้ตอนการเตรยีมเอกสาร และในขัน้ตอนการรวบรวมเอกสารต้องรวบรวมเอกสารให้ครบถ้วน

และถูกต้องเพื่อลดระยะเวลาในการขอเอกสารเพิ่มเติมจากลูกค้า ต้องบริหารการใช้เวลาในการท�ำงานให้ดี จะช่วย

ให้กระบวนการพิจารณาสินเชื่อมีความรวดเร็วยิ่งขึ้น 

		  7) 	 ด้านการสร้างและน�ำเสนอภาพลักษณ์ทางกายภาพ ธนาคารจึงควรมีการส่งเสริมภาพลักษณ์

ของธนาคารให้มีความสวยงาม ทันสมัย และมีความน่าเชื่อถือ มีนโยบายในการส่งเสริมการให้บริการสินเชื่อเพื่อ

ธุรกิจSMEs ที่ชัดเจน พนักงานที่ให้บริการมีความเชี่ยวชาญ มีบุคลิกภาพที่ดี พร้อมให้บริการ รวมทั้งการสร้างภาพ

ลักษณ์ขององค์กรที่มีต่อสังคม เช่น การท�ำการตลาดโดยใช้กลยุทธ์ CSR การท�ำกิจกรรมเพื่อสังคมและสิ่งแวดล้อม

อีกด้วย
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สรุปผลอภิปรายผลการศึกษา

		  จากการศกึษางานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง พบว่า แนวทางการเพิม่ยอดสนิเชือ่ธรุกจิ SMEs ของธนาคาร TB จ�ำกดั 

(มหาชน)  แนวคิดที่สอดคล้องกับงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ดังนี้

	 1. 	 พฤตกิรรมในการเลอืกใช้บรกิารสนิเชือ่เพือ่ธรุกจิ SMEs ของผูป้ระกอบการธรุกจิ SMEs ในเขตอ�ำเภอ

เมือง จังหวัดขอนแก่น พบว่า ผู้มีอ�ำนาจเด็ดขาดในการตัดสินใจเลือกธนาคารที่ใช้บริการสินเพื่อธุรกิจ SMEs ส่วน

ใหญ่คือ ตนเอง ด้านพฤติกรรมการใช้บริการสินเชื่อเพื่อธุรกิจ SMEs ผู้ประกอบการที่ใช้บริการสินเชื่อธุรกิจ SMEs 

อยู่ในปัจจุบัน พบว่า เหตุผลที่เลือกใช้บริการสินเพื่อธุรกิจ SMEs ของธนาคารดังกล่าวเพราะ การบริการและการ

เอาใจใส่ของพนักงาน สอดคล้องกับงานวิจัยของ วิไลพร สุจริต [5] ผลการศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการสินเชื่อ

ธุรกิจ SMEs ของส�ำนักงานเขตพัฒนาธุรกิจ - ร้อยเอ็ด พบว่า บุคคลที่มีอ�ำนาจในการตัดสินใจเด็ดขาดในการเลือก

ใช้บรกิารคอืตนเอง โดยสาเหตทุีก่ลุม่ตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถาม เลอืกใช้บรกิารสนิเชือ่เพือ่ธรุกจิ SMEs ของธนาคาร

ทหารไทย คือ ผลิตภัณฑ์และบริการ ที่น่าสนใจและการบริการและการเอาใจใส่ของพนักงาน อีกทั้งสอดคล้องกับ

ผลการศึกษาของจิรพร นิรมิตเจียรพันธุ์ [2] ที่พบว่า โดยภาพรวม ระดับ คุณภาพการให้บริการสินเชื่อของธนาคาร 

อยูใ่นระดบัคณุภาพในทัง้ 5 ด้าน คอื ด้านลกัษณะภายนอก ด้านความคงเส้นคงวา ด้านความมัน่ใจในการให้บรกิาร 

ด้านการตอบสนองอย่างรวดเรว็ และด้านการเข้าถงึจติใจลกูค้า ส่วนทีต้่องปรบัปรงุคณุภาพการให้บรกิารสนิเชือ่คอื 

สถานที่จอดรถไม่เพียงพอ ระบบความรักษาความปลอดภัยไม่เพียงพอ และการตอบสนองรวดเร็ว     

	 2. 	 พฤติกรรมที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อของผู้ประกอบการธุรกิจ SMEs ในเขตอ�ำเภอเมือง 

จังหวัดขอนแก่น เห็นได้ว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ไม่ได้ใช้บริการสินเชื่อธุรกิจ SMEs ในปัจจุบัน ถึงร้อยละ 79.0 

และใช้บริการสินเชื่อ SMEs อยู่เพียงร้อยละ 21 ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของส่วนเศรษฐกิจภาค ธนาคารแห่ง

ประเทศไทย ส�ำนักงานภาคตะวันออกเฉียงเหนือ [6] เรื่องแนวทางการเข้าถึงแหล่งเงินทุนของ SMEs ในภาคตะวัน

ออกเฉยีงเหนอื ทีพ่บว่าปัญหาการเข้าถงึแหล่งเงนิทนุของผูป้ระกอบการ SMEs แต่ละกลุม่มคีวามแตกต่างกนัสามารถ

จ�ำแนกผูป้ระกอบการเป็น 3 กลุม่ใหญ่ดงันี ้กลุม่ผูป้ระกอบการ SMEs ทีเ่ป็นนติบิคุคลทีจ่ดัตัง้ในรปูแบบของห้างหุน้

ส่วนและบริษัทจ�ำกัด พบว่าปัญหาการเข้าถึงสินเชื่อไม่ได้เป็นอุปสรรคส�ำคัญ กลุ่มผู้ประกอบการ SMEs ที่เป็น

นิติบุคคลที่ตั้งกิจการใหม่หรือด�ำเนินธุรกิจมาน้อยกว่า 3 ปี ยังคงเป็นกลุ่มที่มีปัญหาในการเข้าถึงแหล่งเงินทุน และ

กลุม่ผูป้ระกอบการรายย่อย ซึง่มจี�ำนวนสงูถงึ 2.3 ล้านราย ส่วนใหญ่เป็นร้านค้าแบบบคุคลธรรมดาและจดัตัง้อย่าง

ไม่เป็นทางการ (ไม่จดทะเบียนพานิชย์) กลุ่มดังกล่าวมีปัญหามากในการเข้าถึงแหล่งเงินทุน เนื่องจากธนาคารพานิ

ชย์เหน็ว่ามคีวามเสีย่งสงู ถ้าธนาคารลดข้อจ�ำกดัในการให้บรกิารสนิเชือ่ธรุกจิทีเ่ป็นอปุสรรคลง และท�ำให้ผูป้ระกอบ

การโดยเฉพาะผูป้ระกอบการรายย่อยเข้าถงึบรกิารสนิเชือ่ธรุกจิกจ็ะเป็นการเพิม่ยอดผูใ้ช้บรกิารสนิเชือ่ธรุกจิ SMEs 

มากยิ่งขึ้น

	 3. 	 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารสนิเชือ่เพือ่ธรุกจิ SMEs ในเขต

อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ผู้ประกอบการให้ความส�ำคัญมากที่สุด ด้าน

ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ บริการธนาคารมีรูปแบบการให้บริการที่ตรงกับความต้องการของท่าน ด้านราคา ได้แก่ อัตรา

ดอกเบี้ยเงินกู้สินเชื่อ SMEs มีความเหมาะสม ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ได้แก่ ขั้นตอนในการติดต่อท�ำธุรกรรม

ในธนาคารสะดวกและรวดเร็ว ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ได้แก่ พนักงานธนาคารน�ำเสนอผลิตภัณฑ์ สินเชื่อที่

เหมาะสมกับความต้องการ ด้านบุคลากร ได้แก่ พนักงานธนาคาร มีความรู้เข้าใจในผลิตภัณฑ์บริการธนาคารอย่าง

ดี ด้านกระบวนการของการให้บริการ ได้แก่ ขั้นตอนในการเข้าใช้บริการธนาคารสะดวก รวดเร็ว ใช้งานง่าย ไม่ซับ

ซ้อน ด้านการสร้างและน�ำเสนอภาพลักษณ์ทางกายภาพ ได้แก่ ชื่อเสียงและภาพลักษณ์ของธนาคารมีความน่าเชื่อ
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ถือ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ วิไลวรรณ อุดมโชคพิพัฒน์ [4] ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส�ำคัญ

มากที่สุดกับประเภทธุรกิจ SME การรับรู้ข้อมูล ข่าวสาร SME  อัตราดอกเบี้ยเงินกู้ SME และเงื่อนไขของสินเชื่อ 

ขนาดของธุรกิจ SME ที่แตกต่างมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อ SME ประเภทธุรกิจ SME รายได้ของธุรกิจ 

SME การรบัรูข้้อมลูข่าวสารเกีย่วกบัสนิเชือ่ SME ความต้องการใน สนิเชือ่ SME ความคาดหวงัในสนิเชือ่ SME อตัรา

ดอกเบี้ยเงินกู้สินเชื่อ SME ค่าธรรมเนียมจัดการให้กู้สินเชื่อ SME การบริการสินเชื่อ SME ชื่อเสียงและความ มั่นคง

ของสถาบันการบริการของเจ้าหน้าที่สินเชื่อ  เงื่อนไขของสินเชื่อ หลักทรัพย์ค�้ำประกันความรวดเร็วของการอนุมัติ

สนิเชือ่ ปัญหาทีป่ระสบในการใช้สนิเชือ่ส่วนมากประสบปัญหาอตัราดอกเบีย้สงูและสอดคล้องกบังานวจิยัของ จริา

ภรณ์ แสงประไพ [1] ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจกับธนาคารทั้ง 8 ด้าน 

มีผลต่อการตัดสินใจในระดับมาก เรียงล�ำดับดังนี้ ปัจจัยด้านบุคลากร (People) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 

(Product) ปัจจัยด้านราคา (Price) ปัจจัยด้านการให้บริการ (Process) ปัจจัยด้านผลิตภาพและคุณภาพ  

(Productivity) ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจัยด้านสถานที่ (Place) และปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อม

ทายกายภาพ (Physical Evidence)

ข้อเสนอแนะ

	       	 1. 	ควรมกีารวางแผน ประชาสมัพนัธ์ อย่างต่อเนือ่ง เพือ่ให้ลกูค้ากลุม่เป้าหมาย ได้ทราบถงึรายละเอยีด

ของการบริการ และเพิ่มความสนใจในการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื่อธุรกิจ SMEs ของธนาคารเพิ่มมากขึ้น มี

การพฒันาและปรบัปรงุการให้บรกิารตลอดเวลา รวมทัง้ประเมนิความพงึพอใจของผูใ้ช้บรกิาร และตดิตามประเมนิ

ผลหลังการให้บริการ เพื่อน�ำมาปรับปรุงการให้บริการให้ดียิ่งขึ้น 

	     	 2. 	ธนาคารควรพฒันาการให้บรกิารและกาํหนดรปูแบบสนิเชือ่ทีเ่หมาะสมสาํหรบัลกูค้าทีเ่ป็นกลุม่ใหญ่ 

ตรงตามความต้องการมากยิ่งขึ้น เฟ้นหาความแตกต่างและน�ำเสนอบริการที่เหนือความคาดหมายให้กับลูกค้าผู้ใช้

บริการ  

           	 3. 	ในการศกึษาครัง้ต่อไปควรศกึษารปูแบบความต้องการสนิเชือ่ธรุกจิ SMEs ตามประเภทและลกัษณะ

ธรุกจิทีป่ระกอบการ เพือ่ธนาคารจะได้ข้อมลูในการก�ำหนดรปูแบบสนิเชือ่ธรุกจิ SMEs ของธนาคารให้ตรงกบัความ

ต้องการของผู้ประกอบการแต่ละประเภท

เอกสารอ้างอิง

[1] จิราภรณ์ แสงประไพ. (2554). ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจของผู้ใช้บริการธนาคาร 

ไทยพาณิชย์ จ�ำกัด (มหาชน) ส�ำนักงานธุรกิจขนาดกลางสี่แยกมะลิวัลย์ (ขอนแก่น) ในเขตจังหวัด

ขอนแก่น การค้นคว้าแบบอสิระ ปรญิญาบรหิารธรุกจิมหาบณัฑติ บณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัขอนแก่น

[2] จิรพร นิรมิตเจียรพันธุ์. (2550). คุณภาพการให้บริการสินเชื่อของธนาคารออมสิน สาขาเถิน อ�ำเภอเถิน  

	 จังหวัดล�ำปาง วิทยานิพนธ์ ศิลปะศาสตร์มหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารการพัฒนา มหาวิทยาลัยแม่โจ้

[3] บุญธรรม กิจปรีดาบริสุทธิ์. (2540). ระเบียบวิธีการวิจัยทางสังคมศาสตร์. พิมพ์ครั้งที่ 7. กรุงเทพฯ: โรงพิมพ์

เจริญผล. 

[4] วิไลวรรณ อุดมโชคพิพัฒน์. (2555). ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการด้านสิน

เชือ่ SME ของธนาคารกสกิรไทย การค้นคว้าแบบอสิระปรญิญาบรหิารธรุกจิมหาบณัฑติ บณัฑติวทิยาลยั          

             มหาวิทยาลัยขอนแก่น.
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แนวทางการเพิ่มผู้เข้าพัก โรงแรมนรากุล รีสอร์ท โฮเต็ล อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

GUIDELINES TO INCREASE GUESTS OF NARAKUL RESORT HOTEL IN  

MAUNG DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE

สุรพร วรสิทธิ์1 

ธีระ ฤทธิรอด2

บทคัดย่อ

	 การศกึษาครัง้นีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ 1) ศกึษาสภาพการด�ำเนนิงานปัจจบุนั และปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้โรงแรม

นารากุล อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 2) เสนอแนวทางการเพิ่มผู้เข้าพัก โรงแรมนารากุล อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ท�ำการศึกษา

โดยใช้แบบสอบถาม 400 ชุด โดยแบ่งเป็นผู้ที่เคยมาใช้บริการ 200 ตัวอย่าง และผู้ที่ไม่เคยมาใช้บริการ 200 ตัวอย่าง พบว่า เมื่อ

วเิคราะห์แรงผลกัดนั 5 ประการ พบว่า ม ี5 ด้าน คอื 1) สภาวะการแข่งขนัภายในอตุสาหกรรมเดยีวกนั 2) ภยัคกุคามจากสนิค้าทดแทน 

3) อ�ำนาจการต่อรองของกลุ่มผู้ซื้อหรือลูกค้า 4) อ�ำนาจการต่อรองของผู้ขาย 5) ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ และวิเคราะห์ SWOT 

Analysis จึงก�ำหนดแนวทางการเพิ่มผู้เข้าพักโรงแรมนารากุล อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น คือ 1) โครงการฝึกอบรม การบริการที่

เป็นเลิศเพื่อสร้างความประทับใจแก่ลูกค้า 2) โครงการฝึกอบรมภาษาอังกฤษส�ำหรับบุคลากรในธุรกิจโรงแรม (พนักงานต้อนรับและ

พนักงานผู้ให้บริการ) 3) โครงการฝึกอบรมบุคลิกภาพทีดี เพื่อความส�ำเร็จในงานบริการ 4) โครงการฝึกอบรมการฝึกอบรมบุคลากร 

ต�ำแหน่ง Front Officer และ Bell Boy งบประมาณ 5) โครงการเพิ่มการประชาสัมพันธ์ให้เป็นที่รู้จักมากขึ้น 6) โครงการแก้ปัญหา

ช่วง Low Season  ใช้เวลารวมทั้งสิ้น 6 เดือน ตั้งแต่เดือนมกราคม – มิถุนายน 2558 

ค�ำส�ำคัญ: โรงแรมนารากุล เพิ่มผู้เข้าพัก เพิ่มยอดขาย

Abstract

	 This study aimed to 1) study the current operations and factors affecting the decision to adopt Narakul 

Resort Hotel 2) to propose the addition of a guest. Narakul Resort Hotel in Maung district, Khon Kaen Province. 

Studied by questionnaire 400 series is divided into those who had come to 200 examples and never used 200 

samples were analyzed impetus five aspects that have 5 areas: 1) Competition within the same industry, 2) The 

threat of substitute products, 3) Bargaining power of buyers or customers, 4) Bargaining power of suppliers 5) The 

threat of new competitors and SWOT Analysis. Therefore, the way to increase hotel guest Narakul Resort Hotel: 

1) Training program for excellent customer services 2) English training programs for International 3) Training a great 

personality. For success in service 4) training personnel training for Front Officer and Bell Boy budget, 5) The  

increase publicity to be known more 6) Project solution during low season spent a total of 6 months from  

January - June 2558 

Keywords: Narakul Resort Hotel, Increase Guests

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ คณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 อุตสาหกรรมท่องเที่ยว และโรงแรม เป็นอุตสาหกรรมที่มีการขยายตัวสูง มีบทบาทความส�ำคัญต่อระบบ

เศรษฐกิจและสังคมของประเทศไทยเป็นอย่างมาก เป็นแหล่งรายได้ที่ส�ำคัญน�ำมาซึ่งเงินตราต่างประเทศการสร้าง

งาน  และการกระจายความเจริญไปสู่ภูมิภาค เพื่อให้การท่องเที่ยวของประเทศไทยสามารถปรับตัวเข้ากับ

สถานการณ์ต่างๆ และเกดิการเตบิโตอย่างมคีณุภาพ ยัง่ยนื สามารถแข่งขนัได้ในตลาดโลก คณะรฐัมนตรจีงึได้มมีติ

เมื่อวันที่ 17 เมษายน 2552 ให้การท่องเที่ยวเป็นวาระแห่งชาติ และมติคณะรัฐมนตรีเมื่อวันที่ 21 เมษายน 2552 

มอบหมายให้กระทรวงการท่องเทีย่วและกฬีาจดัท�ำยทุธศาสตร์แผนงานฟ้ืนฟวูกิฤตการท่องเทีย่วระยะสัน้และระยะ

ยาว รวมทัง้สอดรบักบัอ�ำนาจหน้าทีข่องคณะกรรมการ นโยบายการท่องเทีย่วแห่งชาตทิีจ่ะต้องจดัท�ำแผนพฒันาการ

ท่องเที่ยวแห่งชาติเสนอคณะรัฐมนตรีพิจารณาอนุมัติ กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬาในฐานะเลขานุการคณะ

กรรมการนโยบายการท่องเทีย่วแห่งชาต ิจงึได้จดัท�ำร่างแผนพฒันาการท่องเทีย่วแห่งชาต ิพ.ศ. 2555 - 2559 เสนอ

ต่อทีป่ระชมุคณะกรรมการนโยบายการท่องเทีย่วแห่งชาตพิจิารณา โดยมวีตัถปุระสงค์เพือ่ฟ้ืนฟแูละกระตุน้ภาคการ

ท่องเที่ยวให้ขยายตัวและเกิดความยั่งยืน และเพื่อเร่งรัดและสร้างศักยภาพในการหารายได้จากการท่องเที่ยว เพื่อ

พัฒนาการท่องเที่ยวของประเทศไทยให้มีความพร้อมทั้งด้านคุณภาพการแข่งขัน เกิดการสร้างรายได้ และการกระ

จายรายได้ควบคู่ไปกับการพัฒนาที่ยั่งยืน [1]

	 สถานการณ์จงัหวดัขอนแก่น ตามแผนพฒันาจงัหวดัขอนแก่น (2557 - 2560) มเีป้าหมายทีจ่ะผลกัดนัให้

ขอนแก่นเป็นมหานครแห่งอาเซียนภายใต้ ยุทธศาสตร์หลัก อาทิ 1) การพัฒนาเศรษฐกิจให้มีความมั่นคง และมี

ความสามารถในการแข่งขัน โดยลดต้นทุนการผลิตภาคการเกษตร เพิ่มประสิทธิภาพการผลิต สร้างมูลค่าเพิ่มและ

ขยายตลาดใหม่ 2) ส่งเสริมเศรษฐกิจสร้างสรรค์และอุตสาหกรรมสีเขียว การพัฒนานวัตกรรมสิ่งทอ, บรรจุภัณฑ์ 

และการท�ำตลาดเชิงรุก 3) พัฒนาประสิทธิภาพภาคการตลาด การค้า การลงทุน บริการและเทคโนโลยีพลังงาน

ทดแทน 4) พัฒนาคุณภาพการท่องเที่ยวและการบริการ และ 5) เชื่อมโยงการพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานเข้ากับ

โครงการลงทุนของภาครัฐ ไม่ว่าจะเป็นโครงการรถไฟความเร็วสูง โครงการก่อสร้างรถไฟทางคู่สายชุมทางถนนจิ

ระ-ขอนแก่น ระยะทาง 185 กิโลเมตร โครงการพัฒนาโครงข่ายถนนเพื่อผลักดันให้จังหวัดขอนแก่นเป็นศูนย์กลาง

คมนาคม ขนส่งของภมูภิาค เช่น การปรบัปรงุทางหลวงสายหลกั เป็นต้น ซึง่ตามแผนยทุธศาสตร์พฒันาของจงัหวดั

ขอนแก่น [2] สถานการณ์การเดินทางท่องเที่ยวในจังหวัดขอนแก่นมีการเติบโต ในอัตราร้อยละ 11.35 และภายใน 

3 ปี มแีผนทีจ่ะผลกัดนัให้จงัหวดัขอนแก่นเป็นศนูย์กลางการจดัประชมุและสมัมนา ระดบัอาเซยีน (ไมซ์ซติี)้ เนือ่งจาก

มศีกัยภาพความพร้อม เช่น มห้ีองพกัมากกว่า 5,000 ห้อง ขณะเดยีวกนั ยงัมเีซอร์วสิอพาร์ตเมนต์และอพาร์ตเมนต์

กว่า 10,000 ห้อง มีห้องสัมมนาขนาดใหญ่รองรับผู้เข้าร่วมงานได้ 3,000 คน ซึ่งจากสถิติจ�ำนวนผู้มาเยี่ยมเยือน

จงัหวดัขอนแก่น พบว่า มจี�ำนวนผูม้าเยีย่มเยอืนจงัหวดัขอนแก่นมแีนวโน้มเพิม่มากขึน้ ซึง่เป็นหนึง่ในตวัชีว้ดัว่าธรุกจิ

โรงแรม สามารถเจริญเติบโตได้ดีในอนาคต [3]
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present_th-1-271-สุรพร 
 

และกีฬาจัดทํายุทธศาสตรแผนงานฟนฟูวิกฤตการทองเที่ยวระยะส้ันและระยะยาว รวมทั้งสอดรับกับอํานาจหนาที่ของ
คณะกรรมการ นโยบายการทองเที่ยวแหงชาติที่จะตองจัดทําแผนพัฒนาการทองเที่ยวแหงชาติเสนอคณะรัฐมนตรี
พิจารณาอนุมัต ิกระทรวงการทองเที่ยวและกีฬาในฐานะเลขานุการคณะกรรมการนโยบายการทองเที่ยวแหงชาติ จึงได
จัดทํารางแผนพัฒนาการทองเที่ยวแหงชาติ พ.ศ. 2555–2559 เสนอตอที่ประชุมคณะกรรมการนโยบายการทองเที่ยว
แหงชาติพิจารณา โดยมีวัตถุประสงคเพื่อฟนฟูและกระตุนภาคการทองเที่ยวใหขยายตัวและเกิดความยั่งยืน และเพื่อ
เรงรัดและสรางศักยภาพในการหารายไดจากการทองเที่ยว เพื่อพัฒนาการทองเที่ยวของประเทศไทยใหมีความพรอมทั้ง
ดานคุณภาพการแขงขัน เกิดการสรางรายได และการกระจายรายไดควบคูไปกับการพัฒนาที่ยั่งยืน [1] 
 สถานการณจังหวัดขอนแกน ตามแผนพัฒนาจังหวัดขอนแกน (2557-2560) มีเปาหมายที่จะผลักดันใหขอนแกน
เปนมหานครแหงอาเซียนภายใต ยุทธศาสตรหลัก อาทิ 1) การพัฒนาเศรษฐกิจใหมีความม่ันคง และมีความสามารถใน
การแขงขัน โดยลดตนทุนการผลิตภาคการเกษตร เพิ่มประสิทธิภาพการผลิต สรางมูลคาเพิ่มและขยายตลาดใหม 2) 
สงเสริมเศรษฐกิจสรางสรรคและอุตสาหกรรมสีเขียว การพัฒนานวัตกรรมส่ิงทอ, บรรจุภัณฑ และการทําตลาดเชิงรุก 3) 
พัฒนาประสิทธิภาพภาคการตลาด การคา การลงทุน บริการและเทคโนโลยีพลังงานทดแทน 4) พัฒนาคุณภาพการ
ทองเที่ยวและการบริการ และ 5) เชื่อมโยงการพัฒนาโครงสรางพื้นฐานเขากับโครงการลงทุนของภาครัฐ ไมวาจะเปน
โครงการรถไฟความเร็วสูง โครงการกอสรางรถไฟทางคูสายชุมทางถนนจิระ-ขอนแกน ระยะทาง 185 กิโลเมตร โครงการ
พัฒนาโครงขายถนนเพื่อผลักดันใหจังหวัดขอนแกนเปนศูนยกลางคมนาคม ขนสงของภูมิภาค เชน การปรับปรุงทางหลวง
สายหลัก เปนตน ซ่ึงตามแผนยุทธศาสตรพัฒนาของจังหวัดขอนแกน [2] สถานการณการเดินทางทองเที่ยวในจังหวัด
ขอนแกนมีการเติบโต ในอัตรารอยละ 11.35 และภายใน 3 ป มีแผนที่จะผลักดันใหจังหวัดขอนแกนเปนศูนยกลางการจัด
ประชุมและสัมมนา ระดับอาเซียน (ไมซซิตี้) เน่ืองจากมีศักยภาพความพรอม เชน มีหองพักมากกวา 5,000 หอง 
ขณะเดียวกัน ยังมีเซอรวิสอพารตเมนตและอพารตเมนตกวา 10,000 หอง มีหองสัมมนาขนาดใหญรองรับผูเขารวมงาน
ได 3,000 คน ซ่ึงจากสถิติจํานวนผูมาเยี่ยมเยือนจังหวัดขอนแกน พบวา มีจํานวนผูมาเยี่ยมเยือนจังหวัดขอนแกนมี
แนวโนมเพิ่มมากขึ้น ซ่ึงเปนหน่ึงในตัวชี้วัดวาธุรกิจโรงแรม สามารถเจริญเติบโตไดดีในอนาคต [3] 

 
ป พ.ศ. 

ภาพที่ 1 ยอดขายหองพักโรงแรมนารากุล รีสอรท โฮเต็ล [4] 

 
 จากภาพที่ 1 พบวา ยอดขายหองพักโรงแรมนารากุล รีสอรท โฮเต็ล ลดลงอยางตอเน่ือง ดังน้ัน ในฐานะที่ผูศึกษา
เปนเจาหนาที่ของโรงแรมนารากุล จึงสนใจที่จะแกไขปญหาน้ี โดยการดําเนินการศึกษาแนวทางการเพิ่มผูเขาพัก โรงแรม
นารากุล อําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน เพื่อประโยชนแกผูประกอบการโรงแรม สามารถนําผลของการศึกษาไปใชเปน
แนวทางในการพัฒนา สงเสริมธุรกิจ และปรับปรุงกลยุทธทางการตลาด ใหตรงตามความตองการของผูบริโภค และมีผู
เขาพักมากขึ้น  
วัตถุประสงคของการศึกษา 

 1)  เพื่อศึกษาสภาพการดําเนินงานปจจุบัน และปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชโรงแรมนารากุล อําเภอเมือง 
จังหวัดขอนแกน  
 2) เพื่อเสนอแนวทางการเพิ่มผูเขาพัก โรงแรมนารากุล อําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน  
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ปี พ.ศ.

ภาพที่ 1 ยอดขายห้องพักโรงแรมนารากุล รีสอร์ท โฮเต็ล [4]

	 จากภาพที่ 1 พบว่า ยอดขายห้องพักโรงแรมนารากุล รีสอร์ท โฮเต็ล ลดลงอย่างต่อเนื่อง ดังนั้น ในฐานะ

ที่ผู้ศึกษาเป็นเจ้าหน้าที่ของโรงแรมนารากุล จึงสนใจที่จะแก้ไขปัญหานี้ โดยการด�ำเนินการศึกษาแนวทางการเพิ่ม

ผู้เข้าพัก โรงแรมนารากุล อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น เพื่อประโยชน์แก่ผู้ประกอบการโรงแรม สามารถน�ำผลของ

การศกึษาไปใช้เป็นแนวทางในการพฒันา ส่งเสรมิธรุกจิ และปรบัปรงุกลยทุธ์ทางการตลาด ให้ตรงตามความต้องการ

ของผู้บริโภค และมีผู้เข้าพักมากขึ้น 

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 1) 	 เพื่อศึกษาสภาพการด�ำเนินงานปัจจุบัน และปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้โรงแรมนารากุล 

อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

	 2)	 เพื่อเสนอแนวทางการเพิ่มผู้เข้าพัก โรงแรมนารากุล อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง

	 ใช้แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบักลยทุธ์ทางการตลาด ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรอื 7P’s) 

แรงผลักดัน 5 ประการ (Five Forces Model of Industry Competition) การวิเคราะห์จุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส 

และอุปสรรค (SWOT Analysis) พฤติกรรมผู้บริโภค ทฤษฎีการบริการ และทฤษฎีเกี่ยวกับธุรกิจบริการที่พัก

ระเบียบวิธีวิจัย

	 ในการศึกษาครั้งนี้ เป็นการศึกษาเชิงพรรณนา และการวิจัยเชิงส�ำรวจ ด้วยการใช้แบบสอบถาม ผู้ศึกษา

ท�ำการทดสอบความน่าเชือ่ถอื (Reliability) โดยการน�ำแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try Out) สอบถามกลุม่ตวัอย่าง

จ�ำนวน 15 ชุด และน�ำมาหาค่าความน่าเชื่อถือโดยใช้ Cronbach’s Alpha Coefficient ได้ค่ามากกว่า 0.8 ซึ่งเป็น

ค่าที่เชื่อถือได้

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

	 ประชากร คอื กลุม่ผูม้าเยีย่มเยอืนเขตพืน้ทีจ่งัหวดัขอนแก่น ซึง่ประกอบด้วยนกัท่องเทีย่ว และนกัทศันาจร 

ซึ่งมีขนาดประชากรเท่ากับ 3,247,176 คน [5] กลุ่มตัวอย่าง ก�ำหนดขนาดโดยใช้สูตรของ Taro Yamane จะได้

ขนาดกลุ่มตัวอย่างประชากรเท่ากับ 400 ตัวอย่าง โดยแบ่งเป็นผู้ที่ไม่เคยมาใช้บริการ 200 ตัวอย่าง และผู้ที่เคยมา



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 
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ใช้บรกิารโรงแรมนารากลุ อ�ำเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น 200 ตวัอย่าง และสมัภาษณ์ผูบ้รหิารโรงแรมนารากลุ รสีอร์ท

โฮเต็ล จ�ำนวน 1 คน

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

	 1)	 แบบสอบถาม ในการเก็บรวบรวมข้อมูล แบ่งแบบสอบถามออกเป็น 2 ชุด คือ ชุดส�ำหรับกลุ่มผู้ที่ไม่

เคยมาใช้บริการ และผู้ที่เคยมาใช้บริการโรงแรมนารากุล รีสอร์ทโฮเต็ล อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ดังนี้ ส่วนที่ 

1 ลักษณะทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกพักโรงแรมนารากุล อ�ำเภอเมืองจังหวัดขอนแก่น ส่วนที่ 3 ข้อเสนอแนะ

	 2)	 แบบสัมภาษณ์ผู้บริหาร โรงแรมนารากุล แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ  ส่วนที่ 1 แรงผลักดัน 5 ประการ 

จากสภาพการแข่งขันของอุตสาหกรรม และส่วนที่ 2 จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ของโรงแรมนารากุล

ขอบเขตการศึกษา	

	 ขอบเขตพื้นที่ ด�ำเนินการศึกษาภายในเขตพื้นที่ อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ขอบเขตเนื้อหา ศึกษา

แนวคดิ ทฤษฎเีกีย่วกบั ส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกพกัโรงแรมนารากลุ อ�ำเภอเมอืงจงัหวดั

ขอนแก่น ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน

กระบวนการให้บรกิาร ด้านบคุลากรในการบรกิาร และด้านองค์ประกอบทางกายภาพ จากนัน้ท�ำการวเิคราะห์แรง

ผลกัดนั 5 ประการ (Five Force Model of Industry Competition) และท�ำการวเิคราะห์จดุอ่อน จุดแขง็ โอกาส 

และอุปสรรค (SWOT Analysis) ด้วยการสัมภาษณ์ผู้บริหารโรงแรมนารากุล ซึ่งจะน�ำผลที่ได้ไปใช้ในการก�ำหนด

แนวทางการเพิ่มผู้เข้าพัก โรงแรมนารากุล อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ขอบเขตระยะเวลา ด�ำเนินการเก็บข้อมูล

แบบสอบถาม เดือนมีนาคม - เมษายน พ.ศ. 2557 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ คือ ส่วนที่ 1 วิเคราะห์โดยใช้

สถิติการแจกแจงความถี่และร้อยละ ส่วนที่ 2 วิเคราะห์ ใช้ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส่วนที่ 3 วิเคราะห์

โดยใช้สถิติแจกแจงความถี่และร้อยละ

ผลการศึกษา 

	 1)	 ผลการศกึษาสภาพการด�ำเนนิงานปัจจบุนั และปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้โรงแรมนารากลุ 

อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น มีดังต่อไปนี้

		  1.1)	ผลการศึกษาสภาพการด�ำเนินงานปัจจุบันโรงแรมนารากุล อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

ประกอบด้วย  (1) จากการวิเคราะห์แรงผลักดัน 5 ประการ จากสภาพการแข่งขันของอุตสาหกรรม สามารถสรุป

ได้ดงันี ้1) สภาวะการแข่งขนัภายในอตุสาหกรรมเดยีวกนั คอื การแข่งขนัภายในอตุสาหกรรมธรุกจิทีพ่กัแรมในเขต

อ�ำเภอเมืองขอนแก่น สร้างแรงกดดันต่อธุรกิจสูง เนื่องจากมีที่พักอยู่จ�ำนวนมาก รูปแบบสถานที่พักแรมต้องดึงดูด

ความสนใจ มสีไตล์ทีเ่ป็นเอกลกัษณ์ มากขึน้ 2) ภยัคกุคามจากสนิค้าทดแทน คอื ธรุกจิทีพ่กัแรมมรีปูแบบให้นกัท่อง

เที่ยวเลือกพักแทนโรงแรมมีมากแรงกดดันต่อธุรกิจสูง จ�ำนวนที่พักทดแทนโรงแรมเพิ่มขึ้น ส่งผลให้เกิดอุปสรรคใน

การด�ำเนินธุรกิจมากขึ้นเช่นกัน 3) อ�ำนาจการต่อรองของกลุ่มผู้ซื้อหรือลูกค้า คือ อ�ำนาจต่อรองของลูกค้าในการ

เลอืกใช้บรกิารสงู เนือ่งจากในอ�ำเภอเมอืงขอนแก่น มทีีส่ถานทีพ่กัแรมให้เลอืกอย่างมาก ลกูค้าสามารถต่อรองราคา

ทีพ่กัได้ง่าย 4) อ�ำนาจการต่อรองของผูข้าย คอื อ�ำนาจการต่อรองของผูข้ายต�ำ่ เนือ่งจาก โรงแรมนารากลุ เป็นธรุกจิ

โรงแรมขนาดกลางในการที่โรงแรมสั่งซื้อวัตถุดิบเองทุกครั้งในปริมาณน้อยท�ำให้ไม่ได้รับส่วนลดเท่ากับธุรกิจขนาด
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ใหญ่ที่สั่งซื้อวัตถุดิบครั้งละมากๆ 5) ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ คือ ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์และการบริการ

ของโรงแรมแต่ละแห่งไม่แตกต่างกนัมากนกั จ�ำเป็นต้องมเีงนิลงทนุทีส่งู ประสบการณ์และความช�ำนาญในการบรหิาร

งาน ความจงรกัภกัดขีองลกูค้า ธรุกจิโรงแรมจ�ำเป็นต้องอาศยัทศันคตทิีด่ขีองลกูค้า การบรกิารทีเ่ป็นมาตรฐาน และ

การมีพันธมิตรการค้ากับธุรกิจเครือข่าย (2) จากการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ของโรงแรม

นารากุล สามารถก�ำหนดกลยุทธ์ได้ดังนี้ 1) กลยุทธ์เชิงรุก (จุดแข็ง - โอกาส) คือ ควรมีห้องพักหลากหลายแบบมาก

ขึน้ และมห้ีองพกัหลากหลายราคามากขึน้ ให้ตรงกบัความต้องการของลกูค้า และพฒันาช่องทางการประชาสมัพนัธ์

ในสือ่ออนไลน์ให้คนรูจ้กัเพิม่มากขึน้ 2) กลยทุธ์เชงิรบั (จดุอ่อน - ภยัอปุสรรค) โดยการขยายเครอืข่ายธรุกจิพนัธมติร

ให้มากขึ้น มีการพัฒนาพนักงานให้มีทักษะด้านการให้บริการให้มากขึ้น และควรประชาสัมพันธ์ในสื่อออนไลน์ให้

คนรู้จักเพิ่มมากขึ้น 3) กลยุทธ์เชิงพัฒนา (จุดอ่อน - โอกาส) โดยการพัฒนาการบริการที่เป็นเลิศเพื่อสร้างความ

ประทบัใจแก่ลกูค้า พฒันาภาษาองักฤษส�ำหรบับคุลากรในธรุกจิโรงแรม (พนกังานต้อนรบัและพนกังานผูใ้ห้บรกิาร) 

พฒันาบคุลกิภาพทดี ี(Smart Personality) เพือ่ความส�ำเรจ็ในงานบรกิาร พฒันาการฝึกอบรมบคุลากรวชิาชพีท่อง

เที่ยวกลุ่มสาขา Front Office ต�ำแหน่งงาน Bell Boy พัฒนาช่องทางการประชาสัมพันธ์ในสื่อออนไลน์ให้คนรู้จัก

เพิ่มมากขึ้น 4) กลยุทธ์เชิงป้องกัน (จุดแข็ง - อุปสรรค) โดยการสร้างความประทับใจในด้านการบริการให้กับลูกค้า 

มีกระบวนการให้บริการที่ถูกต้อง และรวดเร็ว และสร้างพันธมิตรเครือข่ายธุรกิจให้มากขึ้น

		  1.2)	ผลการศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้โรงแรมนารากลุอ�ำเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น 

โดยที่ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้โรงแรมนารากุล อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ของผู้ที่ไม่เคยมาใช้บริการ 

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ไม่เคยมาใช้บริการโรงแรมนารากุล อ.เมือง จ.ขอนแก่น ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย  (ร้อย

ละ 53.50) มีอายุระหว่าง 31 – 40 ปี (ร้อยละ 35.50) ส่วนใหญ่มีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว (ร้อยละ 30.50) มี

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,000 – 20,000 บาท (ร้อยละ 28.00) ส่วนใหญ่คิดว่าปัจจัยหลักในการเลือกพักโรงแรม คือ 

ด้านราคา (Price) (ร้อยละ 21.59) มวีตัถปุระสงค์ทีเ่ดนิทางมาทีจ่งัหวดัขอนแก่น คอื เพือ่การท่องเทีย่วและพกัผ่อน 

(ร้อยละ 28.50) จ�ำนวนผู้ร่วมเดินทางมา 2 คน (ร้อยละ 41.50) ต้องการราคาห้องพักประมาณ 1,001 – 1,500 

บาท (ร้อยละ 36.00) มีระยะเวลาในการเข้าพักต่อครั้ง คือ 1 – 2 คืน (ร้อยละ 79.50) ส่วนใหญ่จะจองที่พักก่อน

เข้าพัก (ร้อยละ 56.00) รู้จักโรงแรมนารากุลจากญาติหรือเพื่อนแนะน�ำ (ร้อยละ 52.84) (ร้อยละ 33.19) ส่วนใหญ่

ตดัสนิใจเลอืกทีพ่กัด้วยเอง (ร้อยละ 76.50) ส่วนใหญ่คดิว่าจะมาใช้บรกิาร (ร้อยละ 83.50) เหตผุลทีจ่ะมาใช้บรกิาร

โรงแรมนารากลุในอนาคต เพราะ โรงแรมสวย (ร้อยละ 14.00) เหตผุลทีจ่ะไม่มาใช้บรกิารโรงแรมนารากลุในอนาคต 

เพราะ ไม่รู้จักที่ตั้งโรงแรม (ร้อยละ 3.50) สิ่งอ�ำนวยความสะดวกที่ต้องการ คือ เครื่องปรับอากาศ (ร้อยละ 24.71) 

เสนอแนะให้ควรมกีารประชาสมัพนัธ์มากกว่านี ้ควรไปแนะน�ำโรงแรมกบัหน่วยงาน/สถานทีร่าชการ ให้รูว่้าสามารถ

จัดรับรองห้องประชุมได้

		  1.3)	ผลการศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้โรงแรมนารากลุ อ�ำเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น 

ของผู้ที่ไม่เคยมาใช้บริการ พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศ ชาย  (ร้อยละ 59.00) มีอายุระหว่าง 41 – 50 ปี (ร้อยละ33.5) 

มีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว (ร้อยละ 36.50) มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน สูงกว่า 50,000 บาท (ร้อยละ 26.50) มี

วตัถปุระสงค์ทีเ่ดนิทางมาทีจ่งัหวดัขอนแก่น คอื เพือ่ตดิต่อธรุกจิการค้า (ร้อยละ 29.50) มจี�ำนวนผูร่้วมเดนิทาง คอื 

4 คน (ร้อยละ 23.00) ต้องการใช้บริการห้องพักราคา 1,001 – 1,500 บาท (ร้อยละ 53.00) มีระยะเวลาในการเข้า

พักต่อครั้ง คือ 1 – 2 คืน (ร้อยละ 58.50) ส่วนใหญ่จองที่พัก ก่อนเข้าพัก (ร้อยละ 54.50) รู้จักโรงแรมนารากุลจาก 

ญาติหรือเพื่อนแนะน�ำ (ร้อยละ 54.98) เป็นผู้ตัดสินใจเอง (ร้อยละ 34.50) ประทับใจโรงแรมนารากุลในด้านราคา 

(ร้อยละ 27.60) โรงแรมนารากุลต้องปรับปรุงด้านบุคลากรในการบริการ  (ร้อยละ 19.72) ส่วนใหญ่คิดว่าจะกลับ



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
230

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

เช
ิง
ก
ล
ย
ุท
ธ
์ ก

าร
จ
ัด
ก
าร

ธ
ุร
ก
ิจ
ข
น
าด

ก
ล
าง

แ
ล
ะข

น
าด

ย
่อ
ม

มาใช้บริการโรงแรมนารากุลอีก  (ร้อยละ 87.00) จะกลับมาใช้บริการโรงแรมนารากุลอีกครั้ง เพราะ บรรยากาศดี 

(ร้อยละ 37.50) จะไม่กลับมาใช้บริการโรงแรมนารากุลอีกครั้ง เพราะ พนักงานบริการไม่ดี (ร้อยละ 16.67) ผลการ

ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกพักโรงแรมนารากุล อ�ำเภอเมืองจังหวัด

ขอนแก่น ด้านผลิตภัณฑ์/การบริการ คือ ความสะอาด สวยงาม และอุปกรณ์อ�ำนวยความ ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 

4.17) ด้านราคา คือ การก�ำหนดราคาของห้องพักและบริการเหมาะสม  ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.14) ด้านสถานที่

ตั้ง ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย คือ ความรวดเร็ว ในการเข้าถึงโรงแรม กับสถานที่ต่างๆ ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.15) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ มีของแถม ของ แจก และของสมนาคุณ  ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.19) ด้าน

กระบวนการให้บริการ คือ ความรวดเร็วในการจัดส่ง ใบเสร็จ  ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.93) ด้านบุคลากรในการ

บริการ คือ พนักงานแต่งกายสุภาพเรียบร้อย  ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.06) ด้านองค์ประกอบทางกายภาพ คือ 

สถานที่ต้อนรับลูกค้าภายในโรงแรม สะอาด เหมาะสมในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.96)

	 2)	 แนวทางการเพิ่มผู้เข้าพักโรงแรมนารากุล อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น มีรายละเอียดดังแสดงใน

ตารางที่ 1 

ตารางที่ 1	 แนวทางการเพิ่มผู้เข้าพักโรงแรมนารากุล อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

โครงการ ระยะเวลา งบประมาณ ผู้รับผิดชอบ

1. การบริการที่เป็นเลิศเพื่อสร้างความประทับใจแก่ลูกค้า 24 - 25 มกราคม 2558 10,000 บาท แผนกทรัพยากรบุคคล

โรงแรมนารากุล

2. ภาษาองักฤษส�ำหรบับุคลากรในธุรกจิโรงแรม (พนกังาน

ต้อนรับและพนักงานผู้ให้บริการ)

21- 22 กุมภาพันธ์ 2558 10,000 บาท แผนกทรัพยากรบุคคล

โรงแรมนารากุล

3. บคุลกิภาพทดี ี(Smart Personality) เพือ่ความส�ำเรจ็ใน

งานบริการ

21-22 มีนาคม 2558 10,000 บาท แผนกทรัพยากรบุคคล

โรงแรมนารากุล

4. การฝึกอบรมบคุลากร ต�ำแหน่ง Front Officer และ Bell 

Boy

10-11 มกราคม 2558 10,000 บาท แผนกทรัพยากรบุคคล

โรงแรมนารากุล

5. เพิ่มการประชาสัมพันธ์ให้เป็นที่รู้จักมากขึ้น มกราคม-มิถุนายน 2558 120,000 บาท หัวหน้าฝ่ายการตลาด

โรงแรมนารากุล

6. แก้ปัญหาช่วง Low Season มิถุนายน–ตุลาคม 2558 100,000 บาท หัวหน้าฝ่ายการตลาด

โรงแรมนารากุล

รวม 10 เดือน มกราคม –  

ตุลาคม 2558

260,000 บาท

สรุป และอภิปรายผลการศึกษา	

	 1)	 สรุปผลการศึกษาได้ดังนี้

		  1.1)	สภาพการด�ำเนินงานปัจจุบัน และปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้โรงแรมนารากุล อ�ำเภอ

เมือง จังหวัดขอนแก่น พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีปัจจัยหลักในการเลือกพักโรงแรม คือ ด้านราคา   

มีวัตถุประสงค์ที่เดินทางมาที่จังหวัดขอนแก่น คือ เพื่อการท่องเที่ยว พักผ่อน และเพื่อติดต่อธุรกิจการค้า  ต้องการ

ใช้บริการห้องพักราคา 1,001 – 1,500 บาท มีระยะเวลาในการเข้าพักต่อครั้ง คือ 1 – 2 คืน ส่วนใหญ่จองที่พัก 

ก่อนเข้าพัก รู้จักโรงแรมนารากุลจาก ญาติหรือเพื่อนแนะน�ำ ประทับใจโรงแรมนารากุลในด้านราคา และโรงแรม

สวย และโรงแรมนารากลุต้องปรบัปรงุด้านบคุลากรในการบรกิาร สรปุผลการวเิคราะห์แรงผลกัดนั 5 ประการ จาก

สภาพการแข่งขันของอุตสาหกรรม พบว่า 1) สภาวะการแข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน คือ มีที่พักอยู่จ�ำนวน
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มากให้นักท่องเที่ยวได้เลือกพักผ่อน 2) ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน คือ จ�ำนวนที่พักทดแทนโรงแรมเพิ่มขึ้น  

3) อ�ำนาจการต่อรองของกลุ่มผู้ซื้อหรือลูกค้า คือ มีที่สถานที่พักแรมให้เลือกอย่างมาก ลูกค้าสามารถต่อรองราคา

ที่พักได้ง่าย 4) อ�ำนาจการต่อรองของผู้ขาย คือ อ�ำนาจการต่อรองของผู้ขายต�่ำ เนื่องจาก โรงแรมนารากุล รีสอร์ท 

โฮเต็ล เป็นธุรกิจโรงแรมขนาดกลางในการที่โรงแรมสั่งซื้อวัตถุดิบเองทุกครั้งในปริมาณน้อยท�ำให้ไม่ได้รับส่วนลด

เท่ากบัธรุกจิขนาดใหญ่ทีส่ัง่ซือ้วตัถดุบิครัง้ละมากๆ  5) ภยัคกุคามจากคูแ่ข่งรายใหม่ คอื ความแตกต่างของผลติภณัฑ์

และการบริการของโรงแรมแต่ละแห่งไม่แตกต่างกันมากนัก จ�ำเป็นต้องมีเงินลงทุนที่สูง ประสบการณ์และความ

ช�ำนาญในการบริหารงาน ความจงรักภักดีของลูกค้า  สรุปผลการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค 

ของโรงแรมนารากลุ สามารถก�ำหนดกลยทุธ์ได้ดงันี ้1) กลยทุธ์เชงิรกุ (จดุแขง็-โอกาส) คอื ควรมห้ีองพกัหลากหลาย

แบบมากขึ้น และมีห้องพักหลากหลายราคามากขึ้น ให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า และพัฒนาช่องทางการ

ประชาสมัพนัธ์ในสือ่ออนไลน์ให้คนรูจ้กัเพิม่มากขึน้ 2) กลยทุธ์เชงิรบั (จดุอ่อน-ภยัอปุสรรค) โดยการขยายเครอืข่าย

ธุรกิจพันธมิตรให้มากขึ้น มีการพัฒนาพนักงานให้มีทักษะด้านการให้บริการให้มากขึ้น และควรประชาสัมพันธ์ใน

สื่อออนไลน์ให้คนรู้จักเพิ่มมากขึ้น 3) กลยุทธ์เชิงพัฒนา (จุดอ่อน-โอกาส) โดยการพัฒนาการบริการที่เป็นเลิศเพื่อ

สร้างความประทบัใจแก่ลกูค้า พฒันาภาษาองักฤษส�ำหรบับคุลากรในธรุกจิโรงแรม พฒันาบคุลกิภาพทดี ีเพือ่ความ

ส�ำเรจ็ในงานบรกิาร พฒันาการฝึกอบรมบคุลากรวชิาชพีท่องเทีย่ว พฒันาช่องทางการประชาสมัพนัธ์ในสือ่ออนไลน์

ให้คนรู้จักเพิ่มมากขึ้น 4) กลยุทธ์เชิงป้องกัน (จุดแข็ง-อุปสรรค) โดยการสร้างความประทับใจในด้านการบริการให้

กับลูกค้า มีกระบวนการให้บริการที่ถูกต้อง และรวดเร็ว และสร้างพันธมิตรเครือข่ายธุรกิจให้มากขึ้น

		  1.2)	แนวทางการเพิ่มผู้เข้าพักโรงแรมนารากุล อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ประกอบด้วย 1) 

โครงการฝึกอบรม “การบริการที่เป็นเลิศเพื่อสร้างความประทับใจแก่ลูกค้า” 2) โครงการฝึกอบรม “ภาษาอังกฤษ

ส�ำหรับบุคลากรในธุรกิจโรงแรม (พนักงานต้อนรับและพนักงานผู้ให้บริการ)” 3) โครงการฝึกอบรม “บุคลิกภาพที

ดี (Smart Personality) เพื่อความส�ำเร็จในงานบริการ” 4) โครงการฝึกอบรม “การฝึกอบรมบุคลากร ต�ำแหน่ง 

Front Officer และ Bell Boy” 5) โครงการเพิ่มการประชาสัมพันธ์ให้เป็นที่รู้จักมากขึ้น 6) โครงการแก้ปัญหาช่วง 

Low Season ใช้เวลารวมทั้งสิ้น 10 เดือน มกราคม – ตุลาคม 2558 และงบประมาณรวม 260,000 บาท

	 2)	 อภิปรายผลการศึกษาแนวทางการเพิ่มผู้เข้าพักโรงแรมนารากุล พบว่า สอดคล้องกับผลการศึกษา

ของการพัฒนาคุณภาพการให้บริการของโรงแรมในอ�ำเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ [6] และสอดคล้องกับผล

การศึกษาของปัจจัยการตลาดที่มีผลต่อผู้ใช้บริการในการตัดสินใจใช้ บริการโรงแรมในจังหวัดนครราชสีมา [7] คือ 

โดยภาพรวมผู้ใช้บริการโรงแรมมีความคิดเห็นต่อปัจจัยการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการโรงแรมอยู่

ในระดบัมาก โดยเรยีงความส�ำคญัจากมากไปหาน้อย ดงันีค้อื ด้านผลติภณัฑ์ ด้านการนาเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางการจัดจาหน่าย ด้านบุคลากร และด้านกระบวนการให้บริการ

ข้อเสนอแนะ

	 1)	 ธุรกิจที่พักในจังหวัดขอนแก่น ควรค�ำนึงถึงคุณภาพด้านการให้บริการ ทักษะทางภาษาอังกฤษ 

บุคลิกภาพ และความรู้ความสามารถของพนักงาน เพื่อสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าที่มาใช้บริการ อีกทั่งควรมี

การส่งเสรมิการตลาดทีม่คีวามน่าสนใจ และมคีวามต่อเนือ่ง เพือ่ตอบสนองความต้องการของลกูค้า และท�ำให้จ�ำนวน

ผู้เข้าพักเพิ่มขึ้น 

	 2)	 ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบข้อมูลด้านยุทธศาสตร์ของธุรกิจคู่แข่ง และควรมีการศึกษาเส้นทางการ

ท่องเที่ยวโดยก�ำหนดจุดท่องเที่ยว และจุดพักแรมต่างๆ
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คุณภาพการบริการ  โรงรับจ�ำน�ำสมศิริวรรณ จังหวัดนครราชสีมา

SERVICE QUALITY OF SOMSIRIWAN PAWNSHOP NAKHON RATCHASIMA 

PROVINCE

อิษฎา  อังสุพันธุ์โกศล1

วรุณ ตันตระบัณฑิตย์2

บทคัดย่อ

	 การศกึษาอสิระนี ้ มวีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาพฤตกิรรม ความพงึพอใจ และเพือ่เปรยีบเทยีบความความพงึพอใจจ�ำแนกตาม

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ใช้บริการโรงรับจ�ำน�ำสมศิริวรรณ อ�ำเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา ด้วยเครื่องมือที่เรียกว่า  

SERVQUAL กับกลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 380 คน ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 62.9 อยู่ในช่วง

อายุระหว่าง 20 – 29 ปี คิดเป็นร้อยละ 36.6 มีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 50.3 ไม่มีบุตร คิดเป็นร้อยละ 48.2 มีการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 45.3 และมีเหตุผลในการมาจ�ำน�ำคือ น�ำไปใช้จ่ายในชีวิตประจ�ำวัน คิดเป็นร้อยละ 40.8 สิ่งของที่มีการน�ำ

มาจ�ำน�ำคือทองรูปพรรณ คิดเป็นร้อยละ 74.2  ผู้ใช้บริการโรงรับจ�ำน�ำ มีความพึงพอใจทั้ง 5 ด้าน ได้แก่ ด้านความน่าเชื่อถือ ด้านการ

ตอบสนอง ด้านการให้ความมั่นใจ ด้านการดูแลเอาใจใส่ และด้านรูปลักษณ์ทางกายภาพ โดยผู้ใช้บริการที่มีคุณลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันมีความพึงพอใจไม่แตกต่างกัน

ค�ำส�ำคัญ: Servqual โรงรับจ�ำน�ำ 

Abstract

	 The objectives of this independent study are to study customer behavior, customer satisfaction, and 

to compare satisfaction in demographics toward Somsiriwan pawn shop’s customer Amphoe Meuang Nakhon 

Ratchasima Province.The samples of this case were drawn from the measure of the customer satisfaction with a 

tool which called “SERVQUAL”. The samples consisted of 380 persons. The results were as follows;

	 The most of respondents were female accounted for 62.9 percent. 36.6 percent were aged between 

20 – 29 years. 50.3 percent were married. 48.2 percent were who had no children.  45.3 percent were graduated 

of Bachelor’s Degree. 40.8 percent for the most reason for using service at Somsiriwan Pawnshop was expenses 

on a daily basis. and 74.2 percent for the most things that bring to pledge is Gold.

	 The service users of Somsiriwan Pawnshop have the satisfaction of 5 aspects. : Reliability, Responsive, 

Providing Certainty, Caring and the physical appearance. Users with different demographic characteristics will have 

the  same  satisfaction.

Keywords: Servqual, Pawnshop

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 โรงรับจ�ำน�ำของรัฐ ได้จัดตั้งขึ้นครั้งแรกเมื่อวันที่ 29 เมษายน พ.ศ.2498 ในสมัย ฯพณฯ จอมพล ป. พิบูล

สงคราม ด�ำรงต�ำแหน่งนายกรฐัมนตร ีและรฐัมนตรว่ีาการกระทรวงมหาดไทย ปี พ.ศ. 2500 ได้เปลีย่นชือ่เป็น สถาน

ธนานเุคราะห์ ในปี พ.ศ. 2545ได้มกีารโอนบรรดากจิการ อ�ำนาจหน้าที ่ทรพัย์สนิ งบประมาณ หนี ้สทิธ ิภาระผกูพนั 

พนกังาน ลกูจ้าง และอตัราก�ำลงัของกระทรวงแรงงานและสวสัดกิารสงัคม ในส่วนของส�ำนกังานธนานเุคราะห์ กรม

ประชาสงเคราะห์ มาเป็น กรมพฒันาสงัคมและสวสัดกิาร กระทรวงการพฒันาสงัคมและความมัน่คงของมนษุย์    มี 

วัตถุประสงค์การจัดตั้ง คือ

	 1. 	 เพื่อช่วยเหลือประชาชนผู้มีรายได้น้อย ที่ประสบปัญหาเฉพาะหน้าขาดแคลนเงินใช้ในการด�ำรงชีพ

และการประกอบอาชีพ โดยน�ำทรัพย์สินมาจ�ำน�ำเสียดอกเบี้ยในอัตราต�่ำ

	 2. 	 เพือ่เป็นการตรงึระดบัอตัราดอกเบีย้รบัจ�ำน�ำ มใิห้โรงรบัจ�ำน�ำเอกชนเรยีกเกบ็อตัราดอกเบีย้ หรอืค่า

ใช้จ่ายอื่น ๆ จากประชาชนผู้ใช้บริการเกินอัตราที่กฎหมาย (พระราชบัญญัติโรงรับจ�ำน�ำ) ก�ำหนด

	 โรงรบัจ�ำน�ำสมศริวิรรณ ตัง้อยู ่อ�ำเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา เป็นโรงรบัจ�ำน�ำเอกชนแห่งแรกในจงัหวดั

นครราชสมีา เปิดให้บรกิารเมือ่วนัที ่24 ตลุาคม 2549 โดยได้รบัอนญุาตจากกรมการปกครอง มกีารด�ำเนนิงานเช่น

เดียวกับโรงรับจ�ำน�ำของรัฐบาล ที่ให้บริการกู้ยืมเงินโดยน�ำทรัพย์สินมาจ�ำน�ำและเสียดอกเบี้ยในอัตราต�ำ่ ทั้งนี้โรง

รับจ�ำน�ำเป็นธุรกิจบริการ  ที่ปัจจุบันมีการเจริญเติบโตและมีการแข่งขันกันสูง ประกอบกับมีผู้ประกอบการใหม่ที่มี

เงนิทนุสงู มเีทคโนโลยีแ่ละวธิกีารด�ำเนนิธรุกจิทีท่นัสมยัในลกัษณะแฟร์นไซส์เข้าสูต่ลาด  ท�ำให้ผูป้ระกอบเดมิต้องหา

แนวทางปรับปรุงและพัฒนาการบริการ”ให้เกิดประสิทธิภาพ รวดเร็ว และสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้า การวัด

คุณภาพการบริการ ด้วยเครื่องมือที่เรียกว่า SERVQUAL ตามแนวคิดของ Parasuraman เป็นที่ยอมรับและใช้กัน

อย่างแพร่หลายในธุรกิจบริการ

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 1. 	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจผู้ใช้บริการโรงรับจ�ำน�ำสมศิริวรรณ จังหวัดนครราชสีมา

	 2. 	 เพื่อเปรียบเทียบความความพึงพอใจของผู้ใช้บริการจ�ำแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์

วิธีการด�ำเนินงาน

	 การศึกษาคุณภาพการบริการของโรงรับจ�ำน�ำสมศิริวรรณ จังหวัดนครราชสีมา ผู้ศึกษาได้ใช้วิธีการศึกษา

เชิงปริมาณ (Quantitative Research) ด้วยเครื่องมือที่เรียกว่า SERVQUAL ตามแนวคิดของ Parasuraman โดย

ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวมรวมข้อมูล ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้ง คือ ผู้ใช้

บรกิารโรงรบัจ�ำน�ำ ค�ำนวณจากประชากรทีม่าใช้บรกิารรายปี เป็นจ�ำนวนประมาณ 30,000 คน ใช้วธิกีารสุม่ตวัอย่าง

แบบสะดวก (Convenience) โดยการแจกแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ใช้บริการโรงรับจ�ำน�ำสมศิริวรรณ 

จังหวัดนครราชสีมา จ�ำนวนหน่วยตัวอย่างใช้วิธีเปิดจากตารางของเครซี่และมอร์แกน ที่ระดับความเชื่อมั่น 95 % 

ได้จ�ำนวนหน่วยตัวอย่าง 379 หน่วย เพื่อความเชื่อมั่นจึงได้ท�ำการเก็บแบบสอบถามจ�ำนวน 380 ชุด

สรุปผลการศึกษา

	 จากการศึกษา คุณภาพการบริการของโรงรับจ�ำน�ำสมศิริวรรณ จังหวัดนครราชสีมา โดยใช้แบบสอบถาม

ตามแนวคิดของ Parasuraman ที่เรียกว่า SERVQUAL สามารถสรุปและอภิปรายผลการศึกษา ได้ดังนี้ 
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	 คุณลักษณะประชากรศาสตร์ พบว่า

	 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ คือ เพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 62.9 มีอยู่ในช่วงอายุระหว่าง 20 – 29 ปี คิดเป็น 

ร้อยละ 36.6 มีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 50.3 เป็นผู้ที่ไม่มีบุตร คิดเป็นร้อยละ 48.2 มีการศึกษาระดับ 

ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 45.3 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.8 มีรายได้เฉลี่ย

ต่อเดือนของครอบครัวน้อยกว่า 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 35.8

	 พฤติกรรมของผู้ใช้บริการโรงรับจ�ำน�ำสมศิริวรรณ จังหวัดนครราชสีมา พบว่า

	 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีเหตุผลในการมาจ�ำน�ำคือ น�ำไปใช้จ่ายในชีวิตประจ�ำวัน คิดเป็นร้อยละ 40.8 

สิ่งของที่มีการน�ำมาจ�ำน�ำคือทองรูปพรรณ คิดเป็นร้อยละ 74.2 มีวงเงินที่ต้องการ 20,001 บาทขึ้น คิดเป็นร้อยละ 

30.3 และมีวงเงินที่ได้รับ 20,001 บาทขึ้น คิดเป็นร้อยละ 29.2 ผู้ตอบแบบสอบถามรู้จักโรงรับจ�ำน�ำโดยคนรู้จัก

แนะน�ำ คดิเป็นร้อยละ 52.9 ใช้บรกิารจ�ำน�ำมากทีส่ดุ คดิเป็นร้อยละ 51.1 ใช้เวลารวมจนเสรจ็สิน้การบรกิารไม่เกนิ 

10 นาท ีคดิเป็นร้อยละ 82.1 คดิว่าวนัธรรมดาในช่วงเวลา 11.31 – 14.30 น. สะดวกมากทีส่ดุ คดิเป็นร้อยละ 83.4 

และร้อยละ 52.9 ตามล�ำดับ 

	 ความพึงพอใจผู้ใช้บริการ  โรงรับจ�ำน�ำสมศิริวรรณ จังหวัดนครราชสีมา 5 ด้าน พบว่า

	 ด้านความน่าเชื่อถือ พบว่าผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจในการบริการ ที่เกี่ยวกับ การให้การบริการอย่าง

ถูกต้อง น่าเชื่อถือ เสมอภาคกัน ยุติธรรมซื่อสัตย์ และตามล�ำดับก่อน – หลัง ของโรงรับ

	 ด้านการตอบสนอง ของโรงรบัจ�ำน�ำ พบว่าลกูค้ามคีวามพงึพอใจในการบรกิารทีเ่กีย่วกบั การให้บรกิาร

ทุกครั้งที่มาใช้บริการด้วยความยินดี พร้อมที่จะให้บริการตลอดเวลาและต่อเนื่องแม้จะเป็นเวลาพักเที่ยง มีมนุษย์

สัมพันธ์ที่ดี และให้บริการอย่างรวดเร็ว

	 ด้านการให้ความมั่นใจ ของโรงรับจ�ำน�ำ พบว่าลูกค้ามีความพึงพอใจในการบริการที่เกี่ยวกับ พนักงาน

มีความรู้และสามารถให้ค�ำแนะน�ำ สามารถแก้ไขปัญหาได้ทันทีที่มีปัญหา การให้บริการด้วยความมั่นใจและน่าไว้

วางใจ

	 ด้านการดแูลเอาใจใส่ ของโรงรบัจ�ำน�ำ พบว่าลกูค้ามคีวามพงึพอใจในการบรกิารทีเ่กีย่วกบั การให้บรกิาร

อย่างเอาใจใส่ มีความกระตือรือร้นในการให้บริการ เข้าใจถึงความต้องการของผู้มาใช้บริการ และยอมรับฟังความ

คิดเห็น ค�ำติชม ข้อเสนอแนะของผู้ใช้บริการ

	 ด้านรูปลักษณ์ทางกายภาพ ของโรงรับจ�ำน�ำ พบว่าลูกค้ามีความพึงพอใจในการบริการที่เกี่ยวกับ การ

แต่งกายสุภาพ มีที่นั่งเพียงพอกับจ�ำนวนผู้ใช้บริการ มีป้ายก�ำหนดอย่างชัดเจน และมีความเป็นระเบียบ 

	 การเปรียบเทียบความพึงพอใจผู้ใช้บริการ  โรงรับจ�ำน�ำสมศิริวรรณ จังหวัดนครราชสีมา 5 ด้าน 

จ�ำแนกตามคุณลักษณะทางประชากรศาสตร์  ที่ได้แก่  เพศ  อายุ  สถานภาพสมรส  จ�ำนวนบุตร  ระดับการ

ศึกษา  รายได้เฉลี่ย  และรายได้เฉลี่ยต่อครัวเรือน  พบว่า

	 ผู้ใช้บริการที่มีคุณลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน มีความพึงพอใจในบริการฯ  

	 ด้านความน่าเชือ่ถอื ทีเ่กีย่วกบั การให้การบรกิารอย่างถกูต้อง น่าเชือ่ถอื เสมอภาคกนั ยตุธิรรมซือ่สตัย์ 

และตามล�ำดับก่อน – หลัง ของโรงรับ ไม่แตกต่างกัน

	 ด้านการตอบสนอง ที่เกี่ยวกับ การให้บริการทุกครั้งที่มาใช้บริการด้วยความยินดี พร้อมที่จะให้บริการ

ตลอดเวลาและต่อเนื่องแม้จะเป็นเวลาพักเที่ยง มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี และให้บริการอย่างรวดเร็ว  ไม่แตกต่างกัน

	 ด้านการให้ความมั่นใจ ที่เกี่ยวกับ พนักงานมีความรู้และสามารถให้ค�ำแนะน�ำ สามารถแก้ไขปัญหาได้

ทันทีที่มีปัญหา การให้บริการด้วยความมั่นใจและน่าไว้วางใจ ไม่แตกต่างกัน
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	 ด้านการดแูลเอาใจใส่ ทีเ่กีย่วกบั การให้บรกิารอย่างเอาใจใส่ มคีวามกระตอืรอืร้นในการให้บรกิาร เข้าใจ

ถงึความต้องการของผูม้าใช้บรกิาร และยอมรบัฟังความคดิเหน็ ค�ำตชิม ข้อเสนอแนะของผูใ้ช้บรกิาร ไม่แตกต่างกนั

	 ด้านรูปลักษณ์ทางกายภาพ ที่เกี่ยวกับ การแต่งกายสุภาพ มีที่นั่งเพียงพอกับจ�ำนวนผู้ใช้บริการ มีป้าย

ก�ำหนดอย่างชัดเจน และมีความเป็นระเบียบ ไม่แตกต่างกัน
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ตารางที่ 1 	การเปรียบเทียบคุณภาพการบริการ ตามความคาดหวังและการรับรู้ 5 ด้าน

คุณภาพการบริการ
คุณภาพบริการ

ความแตก

ต่าง
t - value

Sig.

(2 

- tailed)

แปรผลความคาด

หวัง
การรับรู้

ด้านความน่าเชื่อถือ

1. พนกังานให้การบรกิารอย่างถกูต้อง 

น่าเชื่อถือ
4.37 4.81 -.442 -11.697 0.000* พึงพอใจ

2. พนักงานให้บริการอย่างเสมอภาค

กัน
4.40 4.81 -.408 -11.545 0.000* พึงพอใจ

3. พนักงานให้บริการอย่างยุติธรรม 

ซื่อสัตย์
4.46 4.84 -.384 -11.389 0.000* พึงพอใจ

4. พนักงานให้บริการตามล�ำดับก่อน 

- หลัง
4.47 4.86 -.397 -11.335 0.000* พึงพอใจ

เฉลี่ยด้านความน่าเชื่อถือ 4.425 4.83 พึงพอใจ

ด้านการตอบสนอง

5. พนกังานยนิดใีห้บรกิารทกุครัง้ทีม่า

ใช้บริการ
4.46 4.88 -.418 -11.567 0.000* พึงพอใจ

6. พนกังานพร้อมทีจ่ะให้บรกิารตลอด

เวลา
4.47 4.90 -.424 -12.232 0.000* พึงพอใจ

7. พนกังานมมีนษุย์สมัพนัธ์ทีด่กีบัผูใ้ช้

บริการ
4.46 4.88 -.418 -12.458 0.000* พึงพอใจ

8. พนกังานให้บรกิารอย่างต่อเนือ่งแม้

จะเป็นเวลาพักเที่ยง
4.47 4.88 -.408 -11.357 0.000* พึงพอใจ

9. พนักงานให้บริการอย่างรวดเร็ว 4.48 4.88 -.403 -11.472 0.000* พึงพอใจ

เฉลี่ยด้านการตอบสนอง 4.47 4.88 พึงพอใจ

ด้านการให้ความมั่นใจ

10. พนักงานมีความรู้และสามารถให้

ค�ำแนะน�ำ
4.39 4.83 -.434 -11.281 0.000* พึงพอใจ

11. พนักงานสามารถแก้ไขปัญหาได้

ทันทีที่มีปัญหา
4.38 4.84 -.455 -12.089 0.000* พึงพอใจ

12. พนักงานให้บริการด้วยความ

มั่นใจและน่าไว้วางใจ
4.15 4.85 -.397 -11.271 0.000* พึงพอใจ

เฉลี่ยด้านการให้ความมั่นใจ 4.31 4.84 พึงพอใจ

*มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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ตารางที่ 1 การเปรียบเทียบคุณภาพการบริการ ตามความคาดหวังและการรับรู้ 5 ด้าน (ต่อ)

คุณภาพการบริการ
คุณภาพบริการ

ความแตก

ต่าง
t - value

Sig.

(2 

- tailed)

แปรผลความคาด

หวัง
การรับรู้

ด้านการดูแลเอาใจใส่

13. พนักงานให้บริการท่านอย่าง

เอาใจใส่
4.50 4.87 -.371 -10.907 0.000* พึงพอใจ

14. พนักงานมีความกระตือรือร้นใน

การให้บริการ
4.49 4.88 -.395 -11.964 0.000* พึงพอใจ

15. พนักงานเข้าใจถึงความต้องการ

ของผู้มาใช้บริการ
4.50 4.87 -.368 -10.648 0.000* พึงพอใจ

16. พนักงานยอมรับฟังความคิดเห็น 

ค�ำติชม ข้อเสนอแนะของผู้ใช้บริการ
4.47 4.85 -.376 -10.729 0.000* พึงพอใจ

เฉลี่ยด้านการดูแลเอาใจใส่ 4.49 4.87 พึงพอใจ

ด้านรูปลักษณ์ทางกายภาพ

17. พนักงานแต่งกายสุภาพ 4.48 4.86 -.374 -11.179 0.000* พึงพอใจ

18. สถานที่ให้บริการมีที่นั่งเพียงพอ

กับจ�ำนวนผู้ใช้บริการ
4.50 4.88 -.387 -11.601 0.000* พึงพอใจ

19. สถานที่ให้บริการมีป้ายก�ำหนด

อย่างชัดเจน
4.54 4.90 -.358 -11.425 0.000* พึงพอใจ

20. สถานที่ให้บริการมีความเป็น

ระเบียบ
4.56 4.91 -.345 -11.063 0.000* พึงพอใจ

เฉลี่ยด้านรูปลักษณ์ทางกายภาพ 4.52 4.89 พึงพอใจ

*มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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การวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดจ�ำหน่ายปัจจัยการผลิตทางการเกษตร

กรณีศึกษา สหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกค้า ธ.ก.ส. อุดรธานี จ�ำกัด (สาขาอ�ำเภอบ้านดุง)

STRATEGIC PLANNING TO INCREASE SALES OF AGRICULTURAL INPUTS 

CASE STUDY OF UDONTHANI AGRICULTURAL MARKETING CO.LTD.  

(BANDUNG BRANCH)

อุทุมพร ปิติพัฒน์1

สุวัฒน์ จิตต์ปราณีชัย 2 

บทคัดย่อ
	 การศกึษา การวางแผนกลยทุธ์เพือ่เพิม่ยอดจ�ำหน่ายปัจจยัการผลติทางการเกษตร กรณศีกึษา สหกรณ์การเกษตรเพือ่การตลาด
ลูกค้า ธ.ก.ส. อุดรธานี จ�ำกัด (สาขาอ�ำเภอบ้านดุง) เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพโดยใช้ทฤษฏีสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) เป็น
แนวทางในการศึกษา เริ่มต้นด้วยการค้นหาประสบการณ์เชิงบวกและความประทับใจที่ดีที่สุดจากกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม รวม 48 คน ได้แก่ 
กลุม่ตวัอย่างแบบเจาะจง คอื พนกังานตลาดทีร่บัผดิชอบดแูลกจิการของ สกต.อดุรธาน ีจ�ำกดั (สาขาอ�ำเภอบ้านดงุ) จ�ำนวน 3 คน และกลุม่
ตัวอย่างแบบโดยบังเอิญ คือ เกษตรกรที่ใช้บริการซื้อปัจจัยการผลิตทางการเกษตรในอ�ำเภอบ้านดุง จ�ำนวน 45 คน เมื่อเก็บรวบรวมข้อมูล
แล้วก็น�ำข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ตามกระบวนการสุนทรียสาธกโดยใช้วงจร 4-D Cycle of AI ได้แก่ การค้นหาปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและจุดโดด
เด่น การวาดฝัน การออกแบบ และการด�ำเนินการ สิ่งที่ได้จากการกระบวนการดังกล่าวคือ ปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น
อันเกิดจากประสบการณ์เชิงบวกและหรือความประทับใจที่ดีที่สุดที่เกิดจากกลุ่มตัวอย่างทั้ง 2 กลุ่ม หลังจากนั้นน�ำสิ่งที่ค้นพบมาวางแผน
กลยุทธ์ร่วมกับการศึกษาทฤษฎีการจัดการเชิงกลยุทธ์ (Strategy Management) ซึ่งจากผลการศึกษาสามารถวางแผนได้ 6 กลยุทธ์ ดังนี้ 
1. กลยุทธ์วงกลมสนทนา 2. กลยุทธ์ยิ้มเต็มใจ ใส่ใจบริการ 3. กลยุทธ์บัตรสินเชื่อเกษตรกรอุ่นใจเมื่อจ�ำเป็น 4. กลยุทธ์บริการส่งฟรี ฉับไว 
สบายใจถงึบ้าน 5. กลยทุธ์สะสมใจ สะสมแต้ม 6. กลยทุธ์ซือ้ 1000 หุน้ รบัฟร ี5 หุน้ ซึง่กลยทุธ์ดงักล่าวสามารถน�ำไปปรบัใช้เพือ่เป็นแนวทาง
การเพิ่มยอดจ�ำหน่ายปัจจัยการผลิตทางการเกษตรให้กับ สกต.อุดรธานี จ�ำกัด (สาขาอ�ำเภอบ้านดุง) ได้ตรงตามวัตถุประสงค์ 

ค�ำส�ำคัญ: ปัจจัยการผลิตทางการเกษตร สุนทรียสาธก ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร สหกรณ์การเกษตรเพื่อการ

ตลาดลูกค้า ธ.ก.ส.อุดรธานี จ�ำกัด เกษตรกร พนักงานตลาด

Abstract
	 The study on Strategic Planning to Increase Sales of Agricultural Inputs Case Study of Udon Thani  
Agricultural Marketing Co.Ltd. (Ban Dung Branch) is a qualitative research based on the Appreciative Inquiry (AI) as a 
study guideline. As for the methodology, initially positive experiences and the best impression were explored from 
the following two sample groups consisting of 48 people: 1) the purposive sample referring to 3 marketing  
employees responsible for supervising the operation of the agricultural marketing Co.Ltd. (BanDung Branch) and  
2) the accidental sample referring to 45 agriculturists purchasing agricultural inputs at Ban Dung district. After data 
collection, according to the Appreciative Inquiry, the gained data were analyzed by the 4-D Cycle (4-D Model):  
finding factors as focal points and dominance, imagining, designing, and operating. The obtained prominent factors 
were then employed for strategic planning accompanied by studying theories of strategy management. The study 
results could be applied to planning the following six strategies: 1) discussion circle, 2) willingly smiling and devoting 
to providing services, 3) credit cards for consoling farmers when necessary, 4) free and quick home delivery service 
for comfort, 5) accumulating minds and scores, and 6) buying 1,000 stocks, getting 5 stocks free. The aforementioned 
strategies could be applied as guidelines of increasing sales of agricultural inputs for Udon Thani Agricultural  
Marketing Co.Ltd. (Ban Dung Branch), corresponding the objective of the study.

Keywords: Agricultural inputs, Appreciative Inquiry, Bank for agriculture and agricultural co-operatives,  

Agricultural input for Udon Thani Agricultural Marketing Co.Ltd., Farmers, Marketing Employees
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บทน�ำ 

					     ภาคการเกษตรของไทยในปัจจุบันมีปัญหาต้นทุนการผลิตสูงขึ้นจากการใช้พลังงาน ปุ๋ย ยาฆ่าแมลงหรือ

สารปราบศตัรพูชืทีม่ปีรมิาณการใช้สงูขึน้ เมือ่เกษตรกรหนัมาใช้ปัจจยัการผลติทางการเกษตรอย่างต่อเนือ่งกป็ฏเิสธ

ไม่ได้ที่จะต้องยอมรับในเรื่องของต้นทุนการผลิตที่สูงขึ้น จากราคาของปัจจัยการผลิต เพราะถ้าหากเกษตรกรไม่ใช้

ปัจจัยการผลิตเหล่านี้ผลผลิตทางการเกษตรก็จะได้รับความเสียหายจากการแพร่ระบาดของโรคพืชหรือได้ผลผลิต

ในปรมิาณทีน้่อยหรอืต้องเสยีเวลาในการดแูลมาก เมือ่เป็นเช่นนีก้ม็ร้ีานค้าทีจ่�ำหน่ายปัจจยัการผลติทางการเกษตร

เหล่านี้มากมาย มีราคาสูงบ้าง ถูกบ้าง ขึ้นอยู่กับความต้องการในเรื่องของผลก�ำไร ซึ่งเกษตรกรหลีกเลี่ยงไม่ได้เลย

กับปัจจัยการผลิตที่มีราคาสูง

		   			   สหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกค้า ธ.ก.ส. อุดรธานี จ�ำกัด มีชื่อย่อว่า สกต.อุดรธานี จ�ำกัด จัดเป็น

สหกรณ์ประเภทการเกษตรตามที่นายทะเบียนสหกรณ์ได้จัดประเภทไว้และเป็นสหกรณ์ชนิดจ�ำกัด ซึ่งได้รับการ

สนับสนุนจากธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร กรมส่งเสริมสหกรณ์ และกรมตรวจบัญชีสหกรณ์ ใน

การจัดตั้ง โดยได้รับทุนในรูปแบบของค่าหุ้นจากสมาชิกของสหกรณ์ ซึ่งเป็นลูกค้าของธนาคารเพื่อการเกษตรและ

สหกรณ์การเกษตรในเขตพื้นที่จังหวัดต่างๆ ที่มีสาขาของสหกรณ์คอยให้บริการ วัตถุประสงค์ของการจัดตั้งเพื่อส่ง

เสริมผลประโยชน์ทางเศรษฐกิจ และสังคมของบรรดาสมาชิก โดยวิธีช่วยตนเอง ช่วยเหลือซึ่งกันและกันตามหลัก

สหกรณ์ ซึ่ง สกต.อุดรธานี จ�ำกัด จะจัดหาวัสดุอุปกรณ์กรณ์การเกษตร เครื่องอุปโภคบริโภค รวบรวมผลิตผล

การเกษตรและผลติภณัฑ์ของสมาชกิมาจดัจ�ำหน่ายหรอืแปรรปูออกขายโดยซือ้หรอืรวบรวมผลผลติจากสมาชกิก่อน

ผู้อื่น และจัดหาสินค้ามาจ�ำหน่าย ได้แก่ ปุ๋ย สารเคมี เครื่องจักรกลการเกษตร เมล็ดพันธุ์พืช ในราคาที่ถูกกว่าร้าน

ค้าทั่วไปที่จ�ำหน่ายปัจจัยการผลิตทางการเกษตร เพื่อช่วยเหลือให้เกษตรกรสมาชิกได้ซื้อปัจจัยการผลิตทางการ

เกษตรทีต้่นทนุต�ำ่ทีส่ดุ แต่จากความไม่เข้าใจในหลกัการท�ำงานของสหกรณ์ การแข่งขนัด้านการตลาดทีส่งูขึน้ ความ

หลากหลายของปัจจยัการผลติทัง้ ยีห้่อ ราคา ความนยิมของเกษตรกร การโฆษณา ท�ำให้สมาชกิของ สกต.อดุรธานี 

จ�ำกดั ไม่สนใจทีจ่ะซือ้หุน้และหรอืไม่เลอืกซือ้ปัจจยัการผลติทางการเกษตรจาก สกต.อดุรธาน ีจ�ำกดั แต่หนัไปเลอืก

ซื้อปัจจัยการผลิตทางการเกษตรกับร้านค้าในท้องตลาดมากกว่า ท�ำให้ สกต.อุดรธานี จ�ำกัด มียอดจ�ำหน่ายสินค้า

ลดลง การออมหุ้นและการปันผลหุ้นของสมาชิกก็มีน้อยลง

จากปัญหาของ สกต.อุดรธานี จ�ำกัด ที่เกิดขึ้นผู้ศึกษาจึงสนใจที่จะศึกษากลยุทธ์การเพิ่มยอดขายปัจจัย

การผลติทางการเกษตร โดยใช้ทฤษฎสีนุทรยีสาธก (Appreciative Inquiry: AI) เข้ามาช่วยเป็นแนวทางในการศกึษา

ร่วมกบัการใช้เครือ่งมอืการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทางธรุกจิ เพือ่ประโยชน์ในการเพิม่ยอดจ�ำหน่ายสนิค้าประเภท

ปัจจัยการผลิตทางการเกษตรให้กับ สกต.อุดรธานี จ�ำกัด การศึกษาครั้งนี้ผู้ศึกษาเลือกท�ำการศึกษา การวางแผน

กลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดจ�ำหน่ายปัจจัยการผลิตทางการเกษตร กรณีศึกษา สกต.อุดรธานี จ�ำกัด (สาขาอ�ำเภอบ้านดุง)

วัตถุประสงค์ 

					     1. 	 เพื่อศึกษาสถานการณ์ในปัจจุบันของ สกต.อุดรธานี จ�ำกัด (สาขาอ�ำเภอบ้านดุง) ค้นหาจุดแข็งและ

ปัจจัยแห่งความส�ำเร็จ (Key Success Factors) เพื่อน�ำมาใช้ในการวางแผนกลยุทธ์การเพิ่มยอดจ�ำหน่าย

					     2. 	 เพื่อค้นหาความประทับใจและหรือประสบการณ์เชิงบวกของเกษตรกรที่ใช้บริการซื้อปัจจัยการผลิต

ในอ�ำเภอบ้านดุงและที่ซื้อผ่าน สกต.อุดรธานี จ�ำกัด (สาขาอ�ำเภอบ้านดุง)				  

					     3. 	 เพื่อศึกษาการวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดจ�ำหน่ายสินค้าประเภทปัจจัยการผลิตทางการเกษตรให้

กับ สกต.อุดรธานี จ�ำกัด (สาขาอ�ำเภอบ้านดุง)
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วิธีด�ำเนินงาน   

					     การศกึษาครัง้นีเ้ป็นการศกึษาเชงิคณุภาพ (Qualitative Research) โดยใช้สนุทรยีสาธก (Appreciative 

Inquiry: AI) เป็นเครือ่งมอืส�ำหรบัพฒันาองค์กรและจดัการการเปลีย่นแปลงแนวใหม่ทีเ่น้นวธิกีารค้นหาสิง่ทีด่ใีนเชงิ

บวก ซึ่งเป็นแนวทางการน�ำข้อมูลมาวิเคราะห์และประมวลผลควบคู่กับการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทางธุรกิจ โดยมี

ที่มาของข้อมูลประกอบด้วย 3 แนวทาง ดังนี้

					     การค้นคว้าข้อมูล ท�ำการศึกษา ค้นคว้า หาข้อมูลอันเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาจากเอกสาร บทความ 

หนังสือที่เกี่ยวข้อง งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อน�ำมาใช้เป็นแนวทางในการศึกษาครั้งนี้			 

					     การสงัเกต ท�ำการสงัเกตพฤตกิรรมของพนกังานในเรือ่งของการให้บรกิาร การประชาสมัพนัธ์ การตดิต่อ

สื่อสาร เพื่อค้นหาปัจจัยที่ท�ำให้การด�ำเนินกิจการประสบความส�ำเร็จ และท�ำการสังเกตพฤติกรรมของเกษตกรที่

เลอืกซือ้สนิค้าประเภทปัจจยัการผลติทางการเกษตร ในเรือ่งของแนวคดิ วธิกีารเลอืกซือ้ การเลอืกใช้ปัจจยัการผลติ

ทางการเกษตร เพือ่ค้นหาปัจจยัส�ำคญัทีท่�ำให้เกดิความประทบัใจและหรอืประสบการณ์การเลอืกซือ้ทีด่จีากเกษตรกร

					     การสัมภาษณ์ ใช้การตั้งค�ำถามเชิงบวก เพื่อค้นหาวิธีการด�ำเนินงานที่ดีของ สกต.อุดรธานี จ�ำกัด (สาขา

อ�ำเภอบ้านดุง) ในสถานการณ์ปัจจุบัน จุดแข็ง และปัจจัยแห่งความส�ำเร็จ (Key Success Factors) จากพนักงาน

ที่ดูแลการด�ำเนินกิจการ รวมถึงค้นหาความประทับใจและหรือประสบการณ์ที่ดีจากเกษตรกร

					     ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

					     ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง เป็นการเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์พนักงานที่รับผิดชอบดูแลการด�ำเนิน

กิจการและเกษตกรที่เลือกซื้อปัจจัยการผลิตทางการเกษตรในอ�ำเภอบ้านดุง จ�ำนวน 48 คน คือ กลุ่มตัวอย่างแบบ

เจาะจง ได้แก่ พนักงานตลาดซึ่งเป็นผู้รับผิดชอบดูแลการด�ำเนินกิจการของ สกต.อุดรธานี จ�ำกัด (สาขาอ�ำเภอ

บ้านดุง) จ�ำนวน 3 คน และกลุ่มตัวอย่างแบบโดยบังเอิญ ได้แก่ เกษตรกรที่เลือกซื้อปัจจัยการผลิตทางการเกษตร 

จ�ำนวน 45 คน ซึ่งแบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มเกษตรกรที่เลือกซื้อปัจจัยการผลิตทางการเกษตรกับ สกต.อุดรธานี 

จ�ำกัด (สาขาบ้านดุง) จ�ำนวน 15 คน และกลุ่มเกษตรกรที่เลือกซื้อปัจจัยการผลิตทางการเกษตรกับร้านค้าทั่วไป 

จ�ำนวน 30 คน 

					     การเก็บรวบรวมข้อมูล

					     ใช้วิธีการจดบันทึกเป็นลายลักษณ์อักษร และอัดเสียงการสนทนา เพื่อน�ำข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์หาปัจจัย

ทีเ่ป็นจดุรว่ม (Convergences) จดุโดดเด่น (Divergences) หรอืสิ่งทีเ่ป็นด้านบวกของ สกต.อดุรธานี จ�ำกดั (สาขา

อ�ำเภอบ้านดงุ) ซึง่จะน�ำไปสูก่ารเลอืกซือ้ของเกษตรกรในทีสุ่ด และสามารถน�ำข้อมลูไปใช้ในการวางแผนกลยทุธ์ได้

ต่อไป

					     เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

	 				    การศกึษาครัง้นีไ้ด้ใช้เครือ่งมอืเพือ่ช่วยในการค้นหาสิง่ทีด่ใีนเชงิบวกและเป็นเครือ่งมอืช่วยในการวเิคราะห์

สภาพแวดล้อมาทางธุรกิจทั้งภายในและภายนอกองค์กร ดังนี้

					     PESTE Analysis ใช้วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกที่มีอิทธิพลต่อการด�ำเนินงานของ สกต.อุดรธานี 

จ�ำกัด (สาขาอ�ำเภอบ้านดุง)

					     Five Force Model ใช้วิเคราะห์สภาพแวดล้อมการด�ำเนินงานของ สกต.อุดรธานี จ�ำกัด (สาขาอ�ำเภอ

บ้านดุง)

					     SOAR Analysis ใช้วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในของธุรกิจ เป็นการวิเคราะห์หาจุดแข็ง โอกาส  

แรงบันดาลใจ และผลลัพธ์ในเชิงบวก
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					     สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) ใช้วิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าประเภทปัจจัยการ

ผลิตทางการเกษตร ค้นหาความประทับใจและหรือประสบการณ์เชิงบวกของเกษตรกร

					     ขั้นตอนการศึกษาโดยสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry : AI)

					     จากการศึกษา Appreciative Inquiry หรือ AI คือ กระบวนการศึกษาค้นหาร่วมกันเพื่อค้นหาสิ่งที่ดีที่สุด

ในตัวคน ในองค์กร หรือของโลกที่อยู่รอบตัวของเขา รวมทั้งค้นหาว่าอะไรเป็นสาเหตุส�ำคัญที่ท�ำให้ระบบด�ำเนินไป

อย่างดีที่สุด AI เป็นศิลปะของการถามค�ำถามที่น�ำไปสู่การส่งเสริมให้ระบบมีศักยภาพเพียงพอที่จะพัฒนาไปสู่

ศักยภาพสูงสุด [3] ซึ่งในการศึกษาครั้งนี้เป็นการน�ำรูปแบบจ�ำลอง Whole system 4-D Dialogue มาช่วยในท�ำ 

AI ซึ่งมี 4 ขั้นตอน ดังนี้	

					     การค้นหา (Discovery) ท�ำการศกึษาค้นคว้าจากเอกสาร บทความ หนงัสอื วจิยั ซึง่เป็นข้อมลูทางวชิาการ

ที่เกี่ยวข้องกับสุนทรียสาธกอันจะน�ำไปสู่การสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างที่ท�ำการศึกษา เพื่อให้ได้ซึ่งข้อมูลความประทับ

ใจและประสบการณ์การที่ดีจากพนักงานตลาดและเกษตรกร ค้นหาจุดร่วมและจุดโดดเด่นที่จะน�ำมาเป็นแนวทาง

ในการวางแผนกลยุทธ์โดยใช้สุนทรียสาธกเพื่อเพิ่มยอดจ�ำหน่ายปัจจัยการผลิตทางการเกษตรของ สกต.อุดรธานี 

จ�ำกัด (สาขาอ�ำเภอบ้านดุง) โดยการสัมภาษณ์จะมุ่งเน้นไปที่ประสบการณ์ที่ดีที่สุดด้วยการตั้งค�ำถามในเชิงบวก

					     การวาดฝัน (Dream) เมื่อได้ข้อมูลจากการสัมภาษณ์จากขั้นตอนการค้นพบ (Discovery) และน�ำมา

พจิารณาร่วมกบัประสบการณ์ทีน่่าประทบัใจและปัจจยัแห่งความส�ำเรจ็ (Key Success Factor) ซึง่เป็นจดุร่วมและ

จุดแข็งของสกต.อุดรธานี จ�ำกัด (สาขาอ�ำเภอบ้านดุง) โดยเฉพาะมุมมองที่อยากให้เกษตรกรมีต่อองค์กรมากที่สุด 

เพื่อน�ำสิ่งที่วาดฝันนั้นมาปฏิบัติให้เกิดขึ้นเป็นความจริงได้ ซึ่งอาจเป็นการวาดฝันถึงการท�ำงานที่ดีขึ้น สะดวกขึ้น 

การบริการลูกค้าที่ดี ตอบสนองความต้องการของเกษตรกรได้เป็นที่น่าพอใจมากขึ้น หรืออาจเป็นการระดมสมอง

ร่วมกันจากพนักงานที่รับผิดชอบดูแลกิจการโดยผ่านการสร้างวิสัยทัศน์ พันธกิจ วัตถุประสงค์ สิ่งที่อยากให้องค์กร

เป็นในอนาคต อันจะน�ำไปสู่การค้นหาแนวคิดที่เหมาะสมที่สุดที่สามารถน�ำไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ได้

					     การออกแบบ (Design) เป็นการน�ำเอาจุดร่วม (Convergences) และจุดโดดเด่น (Divergences) ของ

สกต.อุดรธานี จ�ำกัด (สาขาอ�ำเภอบ้านดุง) ที่ได้จากการค้นพบ (Discovery) มาออกแบบและวางแผนการด�ำเนิน

งานในรปูแบบของสนุทรยีสาธกซึง่แบ่งเป็น 2 ส่วน คอื ส่วนที ่1 ก่อนการน�ำกลยทุธ์มาใช้ เป็นการระบถุงึสถานการณ์

และสิง่แวดล้อมทางธรุกจิทีเ่กดิขึน้จรงิว่าเป็นอย่างไร โดยการใช้เครือ่งมอืวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและสภาพ

แวดล้อมภายนอก คือ PESTE Analysis, Five Force Model, SOAR Analysis ส่วนที่ 2 หลังจากการน�ำกลยุทธ์

มาใช้ เมื่อได้น�ำขั้นตอนแบบสุนทรียสาธกและกลยุทธ์ที่ได้วางแผนไว้มาใช้เพื่อตอบสนองตามการวาดฝันตามหลัก

การคดิเชงิบวก (Positive Thinking) ผลทีอ่อกมาก่อให้เกดิการเปลีย่นแปลงอย่างไร ตอบสนองได้ตามความต้องการ

หรือไม่ มุ่งเน้นการใช้กลยุทธ์ที่สามารถน�ำมาปฏิบัติได้จริง ร่วมกับน�ำจุดร่วม (Convergences) จุดโดดเด่น (Diver-

gences) ทีส่อดคล้องกบัปัจจยัแห่งความส�ำเรจ็ (Key Success Factor) ทีไ่ด้ค้นพบมาวางแผนกลยทุธ์เพือ่เพิม่ยอด

จ�ำหน่ายปัจจัยการผลิตทางการเกษตรให้กับ สกต.อุดรธานี จ�ำกัด (สาขาอ�ำเภอบ้านดุง) 

	 	 			   การด�ำเนนิการ (Destiny) เป็นขัน้ตอนสดุท้ายของแนวคดิสนุทรยีสาธกซึง่เป็นการวเิคราะห์ออกมาในด้าน

การเปลี่ยนแปลง การมอบอ�ำนาจ และการเรียนรู้ การมอบอ�ำนาจให้ผู้รับผิดชอบ เมื่อวางแผนกลยุทธ์และได้น�ำไป

ทดลองปฏบิตัจิรงิด้วยตนเอง แล้วน�ำผลทีไ่ด้มาขยายออกโดยพจิารณาจากพนกังานและลกัษณะเฉพาะตวัของแต่ละ

คน เมื่อได้ข้อมูลจากการสัมภาษณ์พนักงาน กค็วรจะมอบอ�ำนาจให้กบัผูท้ี่ได้ใหข้้อมูลการค้นพบใหเ้ปน็ระบบยิ่งขึน้ 

ซึ่งจะท�ำให้พนักงานเกิดความภูมิใจ รู้สึกมีส่วนร่วมกับการพัฒนาองค์กร และเป็นการกระตุ้นให้พนักงานเกิดความ

กระตือรือร้นที่จะค้นหาและน�ำเสนอแนวคิดที่ดีของตนเอง
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					     ขั้นตอนการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ

					     การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจเป็นปัจจัยส�ำคัญที่ท�ำให้ทราบถึงปัญหาที่เกิดขึ้นก่อนการตัดสินใจ

วางแผนกลยุทธ์ การศึกษาครั้งนี้จึงได้วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้

					     การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (External Environment Analysis) เป็นการค้นหาโอกาสและ

อปุสรรคทีเ่กดิจากสภาพแวดล้อมทีไ่ม่สามารถควบคมุได้แต่ส่งผลกระทบทัง้ทางตรงและทางอ้อมต่อองค์กร ซึง่ผลก

ระทบที่ส่งผลโดยตรงมาจากการตัดสินใจเลือกซื้อของเกษตรกร เพื่อให้ได้ถึงข้อมูลอันเป็นประโยชน์ต่อโอกาสและ

อุปสรรคที่ส่งผลมายังการด�ำเนินงานกิจการของ สกต.อุดรธานี จ�ำกัด (สาขาอ�ำเภอบ้านดุง)

					     การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมการด�ำเนนิงาน (Task Environment Analysis) เป็นการค้นหาปัจจยัทีเ่ฉพาะ

เจาะจงและมีผลกระทบต่อการด�ำเนินกิจการของ สกต.อุดรธานี จ�ำกัด (สาขาอ�ำเภอบ้านดุง) ในทันที เช่น คู่แข่ง 

เกษตรกร ตัวแทนจ�ำหน่าย เป็นต้น โดยการสอบถามจากพนักงานที่รับผิดชอบดูแลกิจการ เพื่อน�ำข้อมูลที่ได้มา

วิเคราะห์วางแผนกลยุทธ์ต่อไป

					     การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน (Internal Environment Analysis) เป็นการน�ำกระบวนการ SOAR 

Analysis เข้ามาช่วยในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมแทน SWOT Analysis ที่เป็นการวิเคราะห์หาจุดแข็ง จุดอ่อน 

โอกาส และภัยคุกคาม ในขณะที่ SOAR Analysis เป็นการวิเคราะห์หาจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส แรงบันดาลใจ และ

หาผลลัพธ์ในเชิงบวกที่จะเกิดขึ้น [2] โดยการสอบถามและสังเกตจากพนักงานที่รับผิดชอบดูแลกิจการ รวมถึง

เกษตรกรที่เข้ามาเลือกซื้อปัจจัยการผลิตทางการเกษตร การวิเคราะห์นี้จะน�ำไปสู่ความสามารถในการแข่งขันกับคู่

แข่ง การพฒันา ปรบัปรงุ แก้ไข ในส่วนทีเ่ป็นข้อบกพร่อง และน�ำไปสูก่ารออกแบบการวางแผนกลยทุธ์ ทีจ่ะน�ำมาท

ดลองปฏิบัติซึ่งเป็นแนวทางที่ดีที่สุด

					     การวิเคราะห์และสรุปผลการศึกษา

					     เป็นการใช้วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลและการด�ำเนินการตามแนวทางการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 

Research) ซึ่งมีนิยามว่า เป็นการแสวงหาความรู้โดยพิจารณาปรากฎการณ์ทางสังคมจากสภาพสิ่งแวดล้อมตาม

ความเป็นจริงทุกมิติเพื่อหาความสัมพันธ์ทางปรากฎการณ์กับสภาพแวดล้อมนั้น [3] โดยใช้วิธีการศึกษาและเครื่อง

มอืในการเกบ็ข้อมลูทีห่ลากหลาย แต่เครือ่งมอืส�ำคญัในการเกบ็ข้อมลูคอืตวันกัวจิยัเอง การวจิยัแบบนีม้กีารออกแบบ

ทีย่ดืหยุน่ นกัวจิยัเชงิคณุภาพด�ำเนนิการศกึษาและท�ำการวเิคราะห์ข้อมลูด้วยหลกัตรรกะแบบอปุนยั การวเิคราะห์

กบัการเกบ็ข้อมลูด�ำเนนิการไปพร้อมกนัในสนาม [1] แล้วเขยีนพรรณนาข้อมลูตามปรากฎการณ์ทีเ่กดิขึน้อนัจะเป็น

แนวทางที่สร้างประโยชน์อย่างคุ้มค่าที่สุดต่อองค์กร 

	

ผลการวิจัย

					     จากการศึกษาด้วยวิธีการสัมภาษณ์ท�ำให้สามารถค้นพบปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น

จากกลุ่มตัวอย่างทั้ง 2 กลุ่ม คือ ประสบการณ์ที่ดีของพนักงานตลาด สกต.อุดรธานี จ�ำกัด (สาขาอ�ำเภอบ้านดุง) ที่

มีต่อการให้บริการการจ�ำหน่ายปัจจัยการผลิตทางการเกษตร และประสบการณ์ที่ดีของเกษตรกรที่มาใช้บริการซื้อ

ปัจจัยการผลิตทางการเกษตรกับร้านค้าในอ�ำเภอบ้านดุง ผลการศึกษาโดยใช้สุนทรียสาธก (Appreciative  

Inquiry: AI)

					     กลยทุธ์วงกลมสนทนา เป็นกลยทุธ์ทีใ่ช้เพือ่ปรบัความเข้าใจระหว่างพนกังานตลาดด้วยกนั เพือ่ให้นกังาน

ตลาดทุกคนได้มีส่วนร่วมในการท�ำกิจกรรมโดยทุกเช้าวันจันทร์ของแต่ละสัปดาห์พนักงานตลาดจะต้องนั่งรวมกัน

เป็นวงกลมและเล่าประสบการณ์เชิงบวกที่มีต่อการให้บริการเกษตรกรให้กับเพื่อนร่วมงานฟัง หลังจากการท�ำ
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กิจกรรมท�ำให้พนักงานตลาดเกิดความภูมิใจในตนเองที่สามารถให้บริการที่ดีกับเกษตรกรและเป็นแรงผลักให้เกิด

ความรู้สึกในการให้บริการด้วยความเต็มใจ 

					     กลยุทธ์ยิ้มเต็มใจใส่ใจบริการ เป็นกลยุทธ์ที่ได้จากปัจจัยที่เกิดขึ้นจากการค้นพบปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและ

จดุโดดเด่นจากกลุม่ตวัอย่างทัง้ 2 กลุม่ ซึง่การให้บรกิารด้วยความยิม้แย้มแจ่มใส เป็นกนัเอง อธัยาศยัด ีมกีารพดู-คยุ

ให้ความรู้ ข้อแนะน�ำกับเกษตรกร สามารถสร้างความพึงพอใจให้เกษตรกรกลับมาซื้อซ�้ำและบอกต่อได้

					     กลยุทธ์บัตรสินเชื่อเกษตรกรอุ่นใจเมื่อจ�ำเป็น เป็นกลยุทธ์ที่ได้จากการค้นพบปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและจุด

โดดเด่นจากการสัมภาษณ์เกษตรกรและได้จากผลการวิเคราะห์ SOAR Analysis ในด้านของโอกาส (Opportunities) 

ทีไ่ด้รบัการสนบัสนนุจากนโยบายของรฐัในเรือ่งของบตัรสนิเชือ่เกษตรกรและเกษตรกรมคีวามต้องการช�ำระค่าปัจจยั

การผลิตด้วยบัตรสินเชื่อเกษตรกร หลังจากการเข้าร่วมโครงการสามารถดึงดูดให้เกษตรกรหันมาใช้บริการมากขึ้น

และสามารถเพิ่มยอดจ�ำหน่ายปัจจัยการผลิตได้สูงขึ้น (ตารางที่ 1)

					     กลยทุธ์บรกิารส่งฟร ีฉบัไว สบายใจถงึบ้าน เป็นกลยทุธ์ทีไ่ด้จากการค้นพบปัจจยัทีเ่ป็นจดุร่วมและจดุโดด

เด่นจากการสัมภาษณ์เกษตรกรและได้จากผลการวิเคราะห์ SOAR Analysis ในด้านของจุดแข็ง (Strength) ซึ่งมี

การลงพืน้ทีใ่ห้ความรูแ้ละแนะน�ำการใช้ปัจจยัการผลติจาก สกต.อดุรธาน ีจ�ำกดั (สาขาอ�ำเภอบ้านดงุ) ท�ำให้เกดิการ

ส�ำรวจความต้องการใช้ปัจจยัการผลติและรวบรวมค�ำสัง่ซือ้ หลงัจากนัน้กม็กีารให้บรกิารในเรือ่งการขนส่งซึง่สามารถ

อ�ำนวยความสะดวกให้กับเกษตรกรได้ 

					     กลยุทธ์สะสมใจ สะสมแต้ม	เป็นกลยทุธ์ทีไ่ด้จากการค้นพบปัจจยัทีเ่ป็นจดุร่วมและจดุโดดเด่นจากการสมั

ภาณ์เกษตรกร ซึ่งการที่เกษตรกรได้รับส่วนลด ของแถมจากการซื้อปัจจัยการผลิตเป็นการดึงดูดความสนใจให้

เกษตรกรเลือกซื้อปัจจัยการผลิตมากขึ้น หลังจากการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาด สะสมใจ สะสมแต้ม ท�ำให้เกิด

ยอดจ�ำหน่ายทีเ่พิม่ขึน้ และสามารถขยายฐานเกษตรกรทีเ่ลอืกซือ้ปัจจยัการผลติมากขึน้ตามมาด้วย (ตารางที ่1, 2)

					     กลยุทธ์ซื้อ 1000 หุ้น รับฟรี 5 หุ้น กลยุทธ์นี้ได้จากการค้นพบปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและจุดโดดเด่นจากการ

สมัภาษณ์เกษตรกรและได้ผลจากการวเิคราะห์ SOAR Analysis ในด้านจดุแขง็ (Strength) ซึง่ สกต.อดุรธาน ีจ�ำกดั 

(สาขาอ�ำเภอบ้านดงุ) มรีะบบสมาชกิและจ่ายเงนิปันผลให้แก่เกษตรกรผูถ้อืหุน้ตามสดัส่วนก�ำไรทีไ่ด้ในแต่ละปี หาก

มีการส่งเสริมเรื่องการสมัครสมาชิกและการซื้อหุ้นเพิ่ม คาดว่าจะได้สามารถดึงดูดให้เกษตรกรที่เป็นสมาชิกเดิมมี

การซือ้หุน้เพิม่ รูส้กึเกดิความเป็นเจ้าของและมกีารเลอืกซือ้ปัจจยัการผลติจาก สกต. มากขึน้ อกีด้านหนึง่คาดว่าจะ

สามารถดึงดูดให้เกษตรกรรายใหม่หันมาสนใจสมาชิกและซื้อหุ้นด้วยเช่นกัน 

					     จากการท�ำกิจกรรมตามกลยุทธ์ส่งผลให้เกิดการเปลี่ยนแปลง 3 ด้าน ดังนี้

				    	 การปรับเปลี่ยน 

					     การปรับเปลี่ยนบุคลิกภาพของพนักงานตลาด เกี่ยวกับการปรับเปลี่ยนกิริยาท่าทาง มีการฝึกและปรับ

กิริยาท่าทางที่ไม่ควรปฏิบัติขณะให้บริการเกษตรกร ได้แก่ นั่งเท้าคาง กระดิกเท้า แกะแคะจมูก ล้วงกระเป๋า ยืน

หรือนั่งโยกตัว การชี้นิ้วใส่หน้าเกษตรกร การปรับเปลี่ยนการฟัง พนักงานตลาดมีการฝึกนิสัยการฟัง คือ ในขณะที่

ก�ำลังฟังหรือสนทนากับเกษตรกรที่มาใช้บริการพนักงานตลาดจะตั้งใจฟังด้วยความสนใจและจับประเด็นส�ำคัญจด

บันทึกไว้เพื่อเก็บเป็นข้อมูลในการให้บริการครั้งต่อไป หากมีค�ำพูดที่ท�ำให้เกิดความไม่พอใจจะควบคุมสติอารมณ์

ของเองให้ได้ และการปรบัเปลีย่นการพดู คอื พนกังานตลาดจะฝึกพดูด้วยน�้ำเสยีงทีเ่หมาะสม ไม่ตะโกน ไม่ใส่อารมณ์

ร่วม พูดชัดถ้อยชัดค�ำ และพูดจาด้วยความสุภาพ เป็นกันเอง ยิ้มแย้มแจ่มใส จะไม่พูดมากเกินไป

					     การปรบัเปลีย่นทศันคตขิองพนกังานตลาด พบว่า พนกังานตลาดค้นพบตนเองว่ามปีระสบการณ์ทีด่ทีีเ่ป็น

ความภูมิใจของตนเองและน�ำมาเล่าให้เพื่อนฟัง จากการค้นพบสิ่งที่ดีในตนเองเป็นการชักน�ำให้แสดงออกถึงความ
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รู้สึกหรืออารมณ์ในทัศนคติเชิงบวก เป็นการปรับเปลี่ยนทัศนคติของตนเองและผู้อื่นให้มองหาสิ่งดีๆ ที่เกิดขึ้น หลัง

จากนั้นจะเกิดการยอมรับและเกิดการปรับเปลี่ยนทัศนคติเป็นไปในเชิงบวก ท�ำให้พนักงานตลาดอยากจะน�ำ

ประสบการณ์ที่ค้นพบและได้ยินไปปฏิบัติใช้กับการท�ำงานของตนมากขึ้น

					     การปรับเปลี่ยนลักษณะการให้บริการ พนักงานตลาดเกิดการปรับเปลี่ยนลักษณะการให้บริการ คือ 

พนกังานตลาดให้บรกิารทีต่รงกบัความต้องการของเกษตรกรมากขึน้ และการให้บรกิารด้วยความเป็นกนัเอง พดูจา

สุภาพ ยิ้มแย้มแจ่มใส มีการให้ค�ำแนะน�ำที่ดีเป็นการสร้างความประทับใจได้มากที่สุด

					     การมอบอ�ำนาจ

					     จากกลยุทธ์ที่เสนอแนะและได้ทดลองปฏิบัตินั้นจะเป็นการด�ำเนินการโดยให้พนักงานตลาดทุกคนมีส่วน

ร่วม โดยเริ่มต้นด้วยการเล่าและฟังประสบการณ์เชิงบวกจากเพื่อนร่วมงานและจดจ�ำเป็นตัวอย่างเพื่อฝึกปฏิบัติกบั

ตนเอง หลังจากนั้นน�ำไปพัฒนาปรับปรุงการให้บริการให้ดีมากขึ้นและเป็นไปในทิศทางเดียวกัน

					     การเรียนรู้

					     การเรยีนรูท้ีเ่กดิขึน้จากประสบการณ์ทีด่ขีองแต่ละคนทีแ่ตกต่างกนั แต่สามารถน�ำสิง่เหล่านัน้มาใช้ในการ

วางแผนกลยุทธ์และปรับปรุงกระบวนการท�ำงานได้ การเรียนรู้จากพนักงานตลาดเป็นการเรียนรู้ที่ได้จากการเล่า

และฟังประสบการณ์ที่ดีของตนเองและจากผู้อื่น กระบวนการค้นหาตนเองก็เริ่มเกิดขึ้นจากตัวเองและการจดจ�ำ

ตวัอย่างทีด่จีากผูอ้ืน่จะเป็นการกระตุน้และแรงบนัดาลใจให้แต่ละคนน�ำประสบการณ์ทีด่นีัน้มาใช้ปรบัปรงุการท�ำงาน

ของตนเองให้ดขีึน้ส�ำหรบัการเรยีนรูจ้ากเกษตรกรเป็นประสบการณ์เชงิบวกทีไ่ด้มาเลอืกซือ้ปัจจยัการผลติ สามารถ

น�ำประสบการณ์ทีไ่ด้มาเป็นข้อมลูในการพฒันาการบรกิารทีส่ามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพงึพอใจ

ให้กับเกษตรกรได้

สรุป 

					     สิ่งที่ได้จากมุมมองพนักงานตลาด

					     ในช่วงแรกที่ท�ำการศึกษาและเข้าไปสัมภาษณ์พนักงานตลาด พบปัญหาในการตอบค�ำถามเนื่องจาก

พนักงานตลาดไม่เข้าใจในสิ่งที่ถาม ไม่ค่อยพูด ไม่มั่นใจในการตอบค�ำถามเพราะกลัวจะตอบผิด และไม่เข้าใจว่าสิ่ง

ทีต้่องตอบคอือะไร จงึเริม่จากการให้พนกังานตลาดทกุคนนัง่ล้อมกนัเป็นวงกลมและเริม่พดูคยุกนัจากการตัง้ค�ำถาม

เชิงบวก ช่วงแรกใช้เวลาอยู่นานเพื่อปรับความเข้าใจและดึงความคิดเห็นของพนักงานตลาดออกมา แต่ด้วยความ

เป็นกันเองระหว่างหน่วยงานกับพนักงานตลาดที่ได้ท�ำงานร่วมกันอยู่บ่อยครั้งท�ำให้ไม่เกิดแรงต้านที่จะไม่เข้าร่วม

กิจกรรมต่างๆ ผู้ศึกษาจึงตั้งชื่อกิจกรรมในครั้งนี้ว่า กิจกรรมวงกลมสนทนา เมื่อมีการพูดคุยกันมากขึ้นก็สามารถ

ท�ำให้พนักงานตลาดเริ่มคิดและค้นหาประสบการณ์เชิงบวกของตนเอง เพื่อน�ำมาเล่าให้เพื่อนร่วมงานฟัง จากการ

สังเกตขณะที่พนักงานตลาดก�ำลังเล่าเรื่องราวประสบการณ์ของตนเองนั้น สีหน้า ท่าทาง มีรอยยิ้มและความภูมิใจ

ในตนเองเกดิขึน้ ในขณะทีผู่ฟั้งกค็ล้อยตามจากการฟังเรือ่งราวทีถ่กูถ่ายทอดออกมาและสามารถเกบ็ไปเป็นตวัอย่าง

ในการท�ำงานของตนเองได้ จนเกิดเป็นกลยุทธ์ยิ้มเต็มใจใส่ใจบริการ

					     สิ่งที่ได้จากมุมมองเกษตรกร

					     การค้นหาประสบการณ์เชิงบวกจากเกษตรกรที่มาใช้บริการเลือกซื้อปัจจัยการผลิตในอ�ำเภอบ้านดุง พบ

ว่า เกษตรกรมคีวามรูส้กึดีๆ  และประทบัใจในการบรกิาร จากการทีพ่นกังานให้ความเป็นกนัเอง ยิม้แย้มแจ่มใส และ

มีการให้ค�ำแนะน�ำในการเลือกใช้ปัจจัยการผลิตได้เป็นอย่างดี บางรายเป็นลูกค้าที่มีการกลับมาซื้อซ�ำ้ยาวนาน

มากกว่า 10 ปี เนื่องจากได้รับการบริการและค�ำแนะน�ำจากพนักงานอย่างเป็นกันเอง เมื่อเกิดความประทับใจก็จะ
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ท�ำให้ลกูค้าอยากบอกต่อให้คนอืน่ได้มาใช้บรกิารด้วยเช่นกนั และจากสิง่ทีไ่ด้จากมมุมองเกษตรกรก่อให้เกดิกลยทุธ์

ยิม้เตม็ใจใส่ใจบรกิาร กลยทุธ์บตัรสนิเชือ่เกษตรกรอุน่ใจเมือ่จ�ำเป็น กลยทุธ์สะสมใจสะสมแต้ม และกลยทุธ์ซือ้ 1000 

หุ้น รับฟรี 5 หุ้น

ข้อเสนอแนะ

					     1. 	การค้นหาประสบการณ์เชิงบวกและความประทับใจของเกษตรกรที่เข้ามาใช้บริการเลือกซื้อปัจจัย

การผลิต โดยการพูดคุยระหว่างที่เกษตรกรรอการให้บริการและสังเกตพฤติกรรมของเกษตกรที่มีต่อการให้บริการ

จากพนกังาน และฟังเรือ่งราวทีเ่กษตรกรน�ำไปบอกต่อเพือ่น�ำมาเป็นจดุเริม่ต้นของการพฒันาและปรบัปรงุแก้ไขต่อ

ไป

					     2. 	การกระตุน้ให้คดิบวก เมือ่พนกังานถกูกระตุน้ด้วยการคดิถงึประสบการณ์ทีด่ขีองตนเองและน�ำมาเล่า

ให้ผูอ้ืน่ฟัง จะเป็นการสร้างความภมูใิจให้กบัตนเองและก่อให้เกดิความพยายามทีจ่ะสร้างการบรกิารทีด่ขีึน้กว่าเดมิ

					     3. 	การสร้างบคุลกิในการให้บรกิารทีด่ ีเป็นคนยิม้แย้มแจ่มใส จะเป็นการสร้างความประทบัใจและความ

พึงพอใจให้กับเกษตกรได้ พนักงานทุกคนสามารถช่วยกันให้บริการด้วยความเต็มใจและท�ำให้บรรยากาศในการ

ท�ำงานเป็นไปด้วยความสุข

					     4. 	การให้ความส�ำคัญต่อความต้องการของเกษตรกร จากจุดนี้สามารถท�ำให้เกษตรกรที่เข้ามาขอค�ำ

ปรึกษาจากพนักงานรับความรู้สึกว่าเป็นคนส�ำคัญได้ด้วยการรับฟังปัญหาและความต้องการของเกษตรกรที่เข้ามา

ใช้บริการ เมื่อเกษตรกรเกิดความรู้สึกประทับใจก็จะก่อให้เกิดการซื้อซ�้ำและการบอกต่อไปยังผู้อื่น

					     5.	 การท�ำกจิกรรมส่งเสรมิการขาย เพือ่เป็นการดงึดดูความสนใจควรมกีารจดักจิกรรมหรอืการมอบของ

ขวัญเป็นการสมนาคุณให้กับเกษตรกรที่เข้ามาใช้บริการอย่างต่อเนื่อง
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ตารางที่ 1 เปรียบเทียบผลประกอบการประจ�ำปี พ.ศ.2555-2557

หน่วย : พันบาท
เดือน

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

2555 138.40 43.20 90.40 40 58.40 86.40 56 27.20 30.40 54.40 32 32.80

2556 173.60 55.20 152.80 116.80 48.80 94.40 96.80 51.20 11.20 18.40 104.80 170.40

2557 95.20 236 124 161.60 73.60 172 133.60 48.80 20.00 12 71.20 98.40

ที่มา : รายงานสรุปงบการเงินประจ�ำปี ของ สกต.อุดรธานี จ�ำกัด (สาขาอ�ำเภอบ้านดุง)

ตารางที่ 2 เปรียบเทียบจ�ำนวนสมาชิกในเดือนมกราคม – มิถุนายน ปี พ.ศ. 2556-2557

																																	                                 หน่วย : คน
เดือน

ปี
ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย.

2556 - - - 210 280 315
2557 - - - 228 480 576

ที่มา : รายงานการสอบลูกค้าใหม่ขึ้นทะเบียนของ ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร สาขาบ้านดุง





การจัดการทรัพยากรมนุษย์ ภาวะผู้น�ำ 

การพัฒนาองค์กร จรรยาบรรณทางธุรกิจ
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แนวทางในการบริหารธุรกิจครอบครัวให้ประสบความส�ำเร็จ กรณีศึกษาในจังหวัดขอนแก่น
THE SUCCESSFUL APPROACHES OF FAMILY BUSINESS MANAGEMENT:

CASE STUDIES IN KHON KAEN

กมลชนก กิจกสิวัฒน์1 

อนงค์นุช เทียนทอง2

ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล3

บทคัดย่อ

	 การศึกษาครั้งนี้มีจุดประสงค์เพื่อหาปัจจัยและแนวทางที่ท�ำให้ธุรกิจครอบครัวประสบความส�ำเร็จ โดยศึกษาจากการ

สัมภาษณ์ กรณีศึกษาของธุรกิจครอบครัว 2 ตระกูล ได้แก่ สมาชิกจากตระกูลทวีทรัพย์ จ�ำนวน 3 ราย และสมาชิกจากตระกูลเสรีโชค 

จ�ำนวน 2 ราย และการศึกษาจากเอกสารและข้อมูลที่เกี่ยวข้อง ผลการศึกษาสรุปได้ว่า ปัจจัยที่ส�ำคัญในการด�ำเนินธุรกิจครอบครัว 

ได้แก่ ปัจจยัด้านครอบครวั ปัจจยัด้านธรุกจิ และปัจจยัด้านความเป็นเจ้าของ ซึง่ทัง้สามปัจจยัมคีวามสมัพนัธ์กนั โดยปัจจยัด้านครอบครวั

เป็นปัจจัยที่ส�ำคัญที่สุด เพราะธุรกิจครอบครัวเป็นธุรกิจที่บริหารโดยสมาชิกในครอบครัวเป็นหลัก หากการบริหารด้านครอบครัวมี

ปัญหา ก็ย่อมส่งผลกระทบต่อด้านอื่นๆ ด้วย ดังนั้นหัวหน้าครอบครัวต้องปลูกฝังจิตส�ำนึกและทัศนคติที่ดีต่อสมาชิกในครอบครัว และ

ต้องให้ความส�ำคัญกับการบริหารทั้งครอบครัวและธุรกิจด้วยหลักของความยุติธรรม

ค�ำส�ำคัญ: ธุรกิจครอบครัว แนวทางในการบริหารธุรกิจครอบครัว ธรรมนูญครอบครัว 

Abstract

	 The objectives of this study were to identify the key factors and to examine management strategies 

that lead to a successful family business. The study interviewed two sample groups; Taveesap’s family and 

Sereechok’s family. Additionally, the data was collected from academic reports, journals and previous researches.  

The study found that there are three main factors relating to success in family business; family factor, business 

factor, and ownership factor. The most important factor was the family factor as it was operated by family  

members, if there was any problem in family management it would led to other difficulties in the enterprises. 

Therefore, the head of family should cultivate good ethical approaches to other family members, and encourage 

sound business practices and promote the necessities for honesty in all business.

Keywords: Family Business, The Family Business Management, Family Constitution

1	  นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	  รองศาสตราจารย์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
3	  อาจารย์ประจ�ำ วิทยาลัยบัณฑิตการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 ธรุกจิครอบครวั (Family Business) เป็นรปูแบบพืน้ฐานทีส่�ำคญัของธรุกจิทัว่โลก สงัเกตได้จากบรษิทัจด

ทะเบยีนในตลาดหลกัทรพัย์ทีใ่นประเทศแถบยโุรปและเอเชยีมพีืน้ฐานการก่อตัง้มาจากธรุกจิครอบครวั โดยสมาชกิ

ในครอบครัวบริหารจัดการสืบทอดจากรุ่นสู่รุ่น (Rose 1995, Cassis 1997) การสืบทอดธุรกิจครอบครัวใน

ประเทศไทยเริม่มมีาตัง้แต่สมยัหลงัสงครามโลกครัง้ที่ 2 ธรุกจิครอบครวัจงึถอืว่ามคีวามส�ำคญัมากทีส่ดุส�ำหรบัสงัคม

ไทย เพราะธุรกิจส่วนใหญ่ในประเทศไทยนั้น เป็นธุรกิจครอบครัวแทบทั้งสิ้น นอกจากนี้ ธุรกิจครอบครัว ยังเป็นจุด

เริ่มต้นของธุรกิจ SME และเปรียบเสมือนตัวขับเคลื่อนเศรษฐกิจที่ส�ำคัญที่ส�ำคัญ ที่ท�ำให้เศรษฐกิจก้าวไปสู่ความ

มั่งคั่งในโลกธุรกิจ มีการศึกษากันว่าร้อยละ 80 ของธุรกิจไทยเป็นผู้ประกอบการในธุรกิจครอบครัวที่มีส่วนสร้าง

ผลผลิตและมูลค่าเพิ่มให้กับประเทศจ�ำนวนมากมาย (ธงชัย สันติวงษ์, 2546) ในขณะที่ธุรกิจครอบครัวระดับโลก 

(Global Family Business) ประมาณร้อยละ 65 - 90 มีส่วนส�ำคัญต่อเศรษฐกิจของทุกประเทศ (Sharma และ 

Chrisman, 2003) งานวิจัยของ Le Breton-Miller et al (2004) กล่าวว่าธุรกิจที่มีการบริหารจากรุ่นสู่รุ่นมีแนว

โน้มประสบความส�ำเร็จและเติบโตอย่างยั้งยืนในระยะยาว

	 ปัจจบุนัการแข่งขนัทางธรุกจิมมีากขึน้ มกีารขยายธรุกจิมากขึน้ทัง้ในส่วนของธรุกจิทีม่อียูเ่ดมิและในส่วน

ของธรุกจิทีเ่กดิขึน้มาใหม่ ธรุกจิครอบครวัซึง่ก่อตัง้มาตัง้แต่สมยัรุน่บรรพบรุษุ หรอืสมยัรุน่พ่อรุน่แม่กไ็ด้ส่งต่อให้คน

รุ่นถัดไปได้สืบทอดกิจการ จากรุ่นที่หนึ่งสืบทอดไปยังรุ่นที่สอง หรือจากรุ่นที่สองสืบทอดไปยังรุ่นที่สาม ซึ่งการ

สบืทอดธรุกจิของครอบครวันีก้ม็ทีัง้ทีส่ามารถรกัษาธรุกจิเดมิของครอบครวัเอาไว้ได้ นัน่หมายถงึการทีก่จิการสามารถ

ด�ำเนนิธรุกจิและมผีลตอบแทนจากการด�ำเนนิงานในระยะยาว และมทีัง้ไม่สามารถรกัษาธรุกจิไว้ได้จนต้องล่มสลาย

ไปในที่สุด ซึ่งเป็นที่น่าเสียดายว่า ธุรกิจที่บรรพบุรุษได้ก่อตั้งมาด้วยความยากล�ำบากนั้นต้องปิดกิจการลง และการ

ที่จะสร้างธุรกิจขึ้นมาใหม่นั้นต้องใช้ต้นทุนมากกว่าการสานต่อธุรกิจเดิมหลายเท่า

	 ผู้ศึกษาได้มีโอกาสพูดคุยกับนักธุรกิจรุ่นใหม่หลายท่าน ซึ่งส่วนใหญ่เป็นทายาทรุ่นที่สองของการสืบทอด

ธรุกจิของครอบครวั จากการพดูคยุ เป็นทีน่่าตกใจว่า หลายท่านไม่มคีวามคดิทีจ่ะสานต่อธรุกจิของครอบครวั ไม่ว่า

จะด้วยปัจจยัหลายๆด้าน ทัง้ปัจจยัภายนอกเช่น สภาพเศรษฐกจิ สงัคม การเมอืง ค่าแรง นโยบายรฐับาล และปัจจยั

ภายในเช่น พืน้ฐานวฒันธรรมครอบครวัความสมัพนัธ์ของคนในครอบครวั ความสมัพนัธ์ของคนในองค์กร ความเชือ่ 

อคติส่วนตัว เป็นต้น ด้วยเหตุนี้เอง ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษาว่ามีปัจจัยใดที่จะท�ำให้ธุรกิจครอบครัวไทย

เจริญเติบโตและสามารถด�ำรงอยู่ต่อไปได้ในระยะยาวเพื่อให้ผู้ที่ด�ำเนินธุรกิจครอบครัวได้ทราบถึงปัจจัยที่มีผลต่อ

การเจริญเติบโตและรักษาธุรกิจของบรรพบุรุษให้อยู่รอดและส่งต่อจากรุ่นสู่รุ่นต่อๆไปได้ 

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 1.	 เพือ่ศกึษาปัจจยัทีท่�ำให้ธรุกจิครอบครวัประสบความส�ำเรจ็ กรณศีกึษา ตระกลูทวทีรพัย์ และ ตระกลู

เสรีโชค จังหวัดขอนแก่น

	 2. 	 เพื่อศึกษาแนวทางที่ท�ำให้ธุรกิจครอบครัวประสบความส�ำเร็จ กรณีศึกษา ตระกูลทวีทรัพย์ และ 

ตระกูลเสรีโชค จังหวัดขอนแก่น

วิธีการศึกษา

	 ด�ำเนินการศึกษาโดยใช้วิธีกรณีศึกษา (Case Study Research) ซึ่งได้รับการยินยอมจาก 2 ตระกูลที่

ประสบความส�ำเร็จมาเป็นกรณีศึกษา ได้แก่ 
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	 (1) กรณีศึกษาที่ 1 ตระกูลทวีทรัพย์ (นามสมมุติ) 

	 (2) กรณีศึกษาที่ 2 ตระกูลเสรีโชค (นามสมมุติ) 

	 การเก็บข้อมูลข้อมูลในแต่ละกรณีศึกษานั้น ผู้ศึกษาได้ท�ำการเก็บรวบรวมข้อมูลที่เกี่ยวข้อง จาก 2 แหล่ง 

ดังนี้

	 (1) ศกึษาจากแหล่งทตุยิภมู ิเป็นการศกึษาจากต�ำรา เอกสาร วารสาร บทความ งานวจิยั สือ่อเิลก็ทรอนกิส์ 

และสิ่งพิมพ์ต่างๆที่เกี่ยวข้องกับการวิเคราะห์ปัจจัยที่อาจส่งผลกระทบต่อการสืบทอดธุรกิจครอบครัว

	 (2) ศึกษาจากจากแหล่งปฐมภูมิ เป็นการน�ำข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์แบบ In-depth Interview ซึ่ง

ผู้ศึกษาได้ออกแบบโครงสร้างของข้อค�ำถามส�ำหรับใช้ในการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured	

interview) ซึ่งเป็นการสัมภาษณ์แบบปลายเปิด เป็นวิธีการที่มีความยืดหยุ่น เปิดกว้าง และมีการน�ำค�ำส�ำคัญ 

(Keyword) มาใช้ประกอบการณ์ชี้น�ำบทสัมภาษณ์ และมีการปรับเปลี่ยนหรือเพิ่มเติมข้อค�ำถามให้สอดคล้องกับ

สถานการณ์ในระหว่างสมัภาษณ์ตามกลุม่ตวัอย่างซึง่มทีัง้หมด 5 ราย ได้แก่ สมาชกิจากตระกลูทวทีรพัย์ 3 ราย และ

สมาชิกจากตระกูลเสรีโชค 2 ราย โดยใช้วิธีการอัดเสียงสัมภาษณ์ และใช้เวลาในการสัมภาษณ์ ประมาณ 1 ชั่วโมง

ต่อราย

	 โครงสร้างของข้อค�ำถาม ได้แก่

	 (1)	 ปัจจยัด้านครอบครวั ซึง่ครอบคลมุเรือ่งของ ทศันคต ิเพศ ค่านยิมและความเชือ่ และนสิยัของสมาชกิ

ในครอบครัว

	 (2)	 ปัจจัยด้านธุรกิจ ซึ่งครอบคลุมเรื่อง การศึกษาและความรู้ด้านการบริหารจัดการ เงินทุน ความเสี่ยง 

และผลตอบแทน

	 (3)	 ปัจจยัด้านความเป็นเจ้าของ ซึง่ครอบคลมุเรือ่ง ประสบการณ์และภมูหิลงั ส่วนแบ่งและผลประโยชน์ 

และธรรมนูญครอบครัว

	 หลังจากนั้นจะน�ำข้อมูลที่ได้มาเปรียบเทียบความเหมือนและความต่างของรูปแบบของธุรกิจครอบครัว 

เพือ่น�ำมาวเิคราะห์เป็นปัจจยัทีท่�ำให้ธรุกจิครอบครวัประสบความส�ำเรจ็ และน�ำข้อมลูทีไ่ด้มาเปรยีบเทยีบกบัทฤษฎี

ต่างๆ ทีไ่ด้ศกึษามาแล้วด้วย เช่น ทฤษฎ ี3 วงของธรุกจิครอบครวั ของ Tagiuri และ Davis (1982) ซึง่กล่าวว่าธรุกจิ

ครอบครัวเป็นเรื่องของความสัมพันธ์ของครอบครัว ธุรกิจ และความเป็นเจ้าของ จากนั้นจะน�ำมาสังเคราะห์เป็น

ข้อมลู ท�ำให้ทราบถงึแนวทางในการด�ำเนนิธรุกจิครอบครวัให้ประสบความส�ำเรจ็ และเพือ่ความถกูต้องและแม่นย�ำ

มากที่สุด จะน�ำข้อมูลที่ได้ไปท�ำการตรวจสอบสามเส้า (Triangulation Method) โดยวิธีการกลับไปสอบถามผู้ให้

สัมภาษณ์อีกครั้ง เพื่อให้ได้มาซึ่งปัจจัยและแนวทางในการบริหารธุรกิจครอบครัวให้ประสบความส�ำเร็จที่มีความ

สมบูรณ์ที่สุด

ผลการศึกษา

	 กรณีศึกษาที่ 1 ตระกูลทวีทรัพย์

	 	 ข้อมูลด้านธุรกิจและกิจกรรมที่ส�ำคัญของตระกูลทวีทรัพย์

	 	 ปี 2490 คุณเตียงและภรรยา เริ่มธุรกิจโรงสีข้าวทวีทรัพย์ ตั้งอยู่ที่อ�ำเภอหนองเรือ จังหวัดขอนแก่น

	 	 ปี 2498 ก่อตั้งบริษัท ทวีทรัพย์ขอนแก่น จ�ำกัด วันที่ 6 ธันวาคม พ.ศ. 2498 จากเดิมเป็นร้านชื่อ 

“ฮะเป่า” จ�ำหน่ายอะไหล่รถยนต์ นํ้ามัน ยางรถยนต์ ตั้งอยู่ที่ถนนหน้าเมือง บริเวณหลังโรงเรียนขอนแก่นวิทยายน 

จังหวัดขอนแก่น
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	 	 ปี 2502 เปิดบริษัท ทวีทรัพย์อุดร จ�ำกัด จ�ำหน่ายอะไหล่รถยนต์ และยางทุกชนิด ที่จังหวัดอุดรธานี 

	 	 ปี 2525 เปิดบรษิทัอาร์เอน็ท ีทรานสปอร์ต จ�ำกดั ซึง่ตัง้อยูล่ะแวกเดยีวกบับรษิทั ทวทีรพัย์ขอนแก่น 

จ�ำกัด บริเวณถนนมิตรภาพ จังหวัดขอนแก่น บริการรับขนส่งทั่วราชอาณาจักร

	 	 ปี 2536 เปิดบริษัทเวลคาร์ ทรัคแอนด์บัส จ�ำกัด ตัวแทนจ�ำหน่ายรถบรรทุกยี่ห้อวอลโว่ และอะไหล่

รถยี่ห้อวอลโว่ ตั้งอยู่บริเวณถนนมิตรภาพ จังหวัดขอนแก่น ปัจจุบันจ�ำหน่ายเฉพาะอะไหล่ของรถบรรทุกยี่ห้อวอล

โว่เท่านัน้ และเปิดสาขาเพิม่ทีต่�ำบลกดุกว้าง จงัหวดัขอนแก่น โดยใช้ชือ่ว่า บรษิทัขอนแก่นทวทีรพัย์ จ�ำกดั จ�ำหน่าย

ผลิตรถกึ่งพ่วงพิเศษ เพื่อขนส่งคอนกรีตส�ำเร็จรูป

	 	 ปี 2537 บริษัท ขอนแก่นทวีทรัพย์ จ�ำกัด และ DOLL Fahrzeugbau AG จากประเทศเยอรมนี ได้

รว่มทุนกันกอ่ตั้ง “บรษิัท ทวีทรัพย ์ดอลลาเซียน จ�ำกดั” และไดแ้ปรสภาพเป็นบรษิัทมหาชนจ�ำกัด ในปี พ.ศ.2556 

ปัจจุบันตระกูลทวีทรัพย์มีบริษัทต่างๆในเครือมากมาย ทั้งในจังหวัดขอนแก่นและจังหวัดใกล้เคียง และมีสาขาอยู่

มากมายในหลายประเทศ

	 	 ข้อมูลด้านครอบครัว

	 	 ตระกูลทวีทรัพย์ เป็นตระกูลเก่าแก่ ตั้งแต่บรรพบุรุษจนถึงปัจจุบัน มีการสืบทอดบรรพบุรุษมากว่า 

100 ปี โดยปัจจุบันมีการสืบทอดทายาทมาถึงรุ่นที่ 5 แต่ทายาทที่มีบทบาทในการด�ำเนินธุรกิจครอบครัวในการ

ศึกษาครั้งนี้ได้แก่ ทายาทรุ่นที่ 3 และ 4 ซึ่งทายาทรุ่นที่ 3 ที่ด�ำเนินธุรกิจบริษัท ทวีทรัพย์ จ�ำกัด น�ำโดยคุณเตียง ซึ่ง

เป็นบุตรชายคนโตของครอบครัวนี ้ ในรุ่นนี้ครอบครัวทวีทรัพย์มีพี่น้องร่วมบิดามารดาเดียวกันกับคุณเตียงจ�ำนวน 

16 คน แบ่งเป็นชาย 7 คน และหญิง 9 คน

	 	 คุณเตียงด�ำเนินธุรกิจบริษัท ทวีทรัพย์ จ�ำกัดแต่เพียงผู้เดียวโดยพี่น้องคนอื่นๆได้แยกย้ายออกไป

ด�ำเนินธุรกิจของตนเอง ซึ่งคุณเตียงมีทายาทด้วยกันทั้งสิ้น 11 คน เป็นชาย 3 คน และหญิง 8 คน ซึ่งบุตรชายทั้ง 3 

ได้แก่ คุณอัครพล คุณอัครชัย และคุณอัครเดช ซึ่งเป็นทายาทรุ่นที่ 4 ของตระกูลและเป็นผู้ที่มีบทบาทส�ำคัญในการ

ด�ำเนินธุรกิจของตระกูล ส่วนลูกสาวส่วนใหญ่จะให้แต่งงานและไปอยู่กับครอบครัว เว้นแต่คนที่มีหัวทางการค้า จะ

ให้การสนับสนุน และดึงเข้ามาร่วมบริหารกิจการในเครือ โดยมีคุณอัครพล พี่ชายคนโตมีอ�ำนาจตัดสินใจสูงสุด

	 	 ความเป็นมาของตระกลูทวทีรพัย์ต้องย้อนกลบัไปเมือ่ 60 กว่าปีทีผ่่านมาน�ำโดย คณุเตยีงและภรรยา

คอืคณุอมุา ได้เริม่ต้นธรุกจิ โดยท�ำกจิการโรงสทีวทีรพัย์ ตามความต้องการของนายของ้าว แซ่แต้ คณุปูข่องคณุเตยีง 

แต่กิจการโรงสีข้าวมีวงจรผลิตค่อนข้างจ�ำกัด สีข้าวได้แค่ไม่กี่เดือนในแต่ละปี รายได้ไม่พอเลี้ยงครอบครัว คุณเตียง 

จงึหนัมาท�ำการค้าอะไหล่รถยนต์ ร่วมหุน้กบัเพือ่นเมือ่ปี พ.ศ. 2493 ชือ่บรษิทั ทวทีรพัย์ มชีือ่ภาษาจนีว่า “ฮะเป่า” 

บริเวณถนนหน้าเมือง หลังโรงเรียนขอนแก่นวิทยายน โดยด�ำเนินกิจการได้ 5 ปี เพื่อนๆ ถอนหุ้นออกไปเหลือเพียง

คณุเตยีงผูเ้ดยีว ซึง่คณุเตยีงได้ทุม่เทการท�ำงาน และได้ขยายการจ�ำหน่ายรถยนต์เพิม่ น�ำรถยนต์เก่าสมยัสงครามโลก

จากกรุงเทพฯ มาซ่อมขายเป็นรถบรรทุก ซึ่งเหมาะกับสภาพถนนลูกรังขณะนั้น เช่น ยี่ห้อดอร์จ เชฟโรเล็ต ดีโซโต้

กิจการ ขายอะไหล่และจ�ำหน่ายรถยนต์บรรทุกเติบโตเป็นล�ำดับ หลักการบริหารของคุณเตียง จะค่อยขยายกิจการ

ไปทีล่ะเลก็ทีละน้อย เมื่อมีลกูค้ามากขึ้น โดยถือสุภาษติวา่ จะกนิอ้อยต้องคอ่ยๆกนิไปทีละค�ำ หรือท�ำแบบคอ่ยเป็น

ค่อยไป

	 	 คณุเตยีงพยายามให้ลกูทกุคนได้เรยีนรูธ้รุกจิ โดยมกัพาลกูๆ ร่วมเดนิทางไปดวูธิกีารท�ำธรุกจิ ในสถาน

ที่ต่างๆ เสมอ โดยเฉพาะคุณอัครพล บุตรชายคนโตนั้น ถูกวางตัวให้เป็นหลักในการดูแลกิจการครอบครัว ตาม

ประเพณีของคนจีน ซึ่งคุณเตียงจะไม่บอกตรงๆ แต่จะให้เรียนรู้งานไปเรื่อยๆ โดยคุณอัครพล ถูกส่งไปดูงาน หรือ

ฝึกงานกับบริษัทต่างๆ ที่เป็นตัวแทนจ�ำหน่ายอยู่เสมอ
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	 	 คุณอัครพล ซึ่งเป็นพี่ชายคนโต เข้ามาดูแลกิจการช่วยครอบครัวอย่างจริงจัง ตั้งแต่อายุยังน้อย จึง

ไม่มโีอกาสรํา่เรยีนสงูนกั ขณะทีก่�ำลงัศกึษาอยูท่ีป่ระเทศญีปุ่น่ ยงัไม่ทนัจบการศกึษากถ็กูเรยีกตวักลบัให้มาช่วยงาน 

ซึ่งการเติบโตกิจการในเครือรวมทวี อาศัยการเรียนรู้จากประสบการณ์ และการลองผิดลองถูกโดยคุณอัครพล ต้อง

ดูแลกิจการที่จังหวัดขอนแก่น ส่วนคุณอัครชัย น้องคนรองได้รับมอบหมายให้ดูแลกิจการที่จังหวัดอุดรธานี 

	 	 คุณอัครเดชที่ได้รับการสนับสนุนจากครอบครัวให้เรียนจบปริญญาตรีด้านการบริหารจากญี่ปุ่น ได้

รบัมอบหมายให้ดแูล บรษิทั ทวทีรพัย์ ดอลลาเชยีน บรษิทัผูผ้ลติตวัถงัรถเทรลเลอร์ ทีว่างนโยบายตลาดเชงิรกุ อาศยั

การร่วมทนุดงึโนว์ฮาวน์จากต่างประเทศ มาต่อยอดพฒันาผลติภณัฑ์จนเป็นทีย่อมรบัในตลาดโลก โดยปัจจบุนับรษิทั 

ทวีทรัพย์ ดอลลาเชียน ได้จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์ MAI แล้วในปี พ.ศ. 2556

	 	 ปัจจุบันกิจการในเครือทวีทรัพย์ ได้แบ่งแยกการท�ำงานอย่างชัดเจน คุณอัครพล พี่ชายคนโต จะรับ

ผิดชอบบริหารกิจการหลักของตระกูลคือ บริษัท ทวีทรัพย์ขอนแก่น จ�ำกัด (ตัวแทนจ�ำหน่ายฮีโน่และศูนย์บริการ) 

และบริษัท อาร์เอ็นที ทรานสปอร์ต จ�ำกัด ในจังหวัดขอนแก่น ส่วนน้องชายคนรองคุณอัครชัย ดูแลบริษัท อุดรทวี

ทรัพย์ จ�ำกัด และสาขาที่ จ.เลย หนองคาย และหนองบัวล�ำภู ส่วนคุณอัครเดช ดูแลบริษัท ทวีทรัพย์ ดอลลาเชียน 

จ�ำกัด และบริษัท เวลคาร์ ทรัคแอนด์บัส จ�ำกัด

	 กรณีศึกษาที่ 2 ตระกูลเสรีโชค

	 	 ข้อมูลด้านธุรกิจและกิจกรรมที่ส�ำคัญของตระกูลเสรีโชค	 	

	 	 ปี 2520 ก่อตัง้และจดทะเบยีนบรษิทัขอนแก่นอวนปลา ทีต่�ำบลในเมอืง จงัหวดัขอนแก่นซึง่เป็นสาขา

แรก หรือที่เรียกว่าสาขา KAP

	 	 ปี 2534 ได้ท�ำการก่อตัง้โรงงานผลติอวนสาขาภาคนิ หรอืสาขา PK ทีต่�ำบลในเมอืง จงัหวดัขอนแก่น

	 	 ปี 2537 ได้ท�ำการก่อตั้งบริษัทฟูนจอ แมชชินเนอรี่ จ�ำกัด 

	 	 ปี 2539 ได้ท�ำการก่อตั้งโรงงานผลิตอวนขึ้นอีก 2 สาขาในจังหวัดมหาสารคาม	 	

	 	 ปี 2546 ได้ท�ำการก่อตั้งโรงงานผลิตอวนสาขาที่ 6 คือสาขาเหนืองรองหรือ RN ในประเทศไทยขึ้น

ทีอ่�ำเภอหนองเรอื จงัหวดัขอนแก่น และปัจจบุนับรษิทัขอนแก่นอวนปลา จ�ำกดั มสีาขาต่างๆมากมายทัง้ในและต่าง

ประเทศทั่วโลก และมีลูกค้ากว่า 40 ประเทศ 

	 	 ข้อมูลด้านครอบครัว

	 	 ความเป็นมาของตระกูลเสรีโชคเริ่มต้นจากนายลิ้ม แซ่ฝูและภรรยา ทั้งคู่เป็นชาวจีนอพยพ โดยนาย

ลิม้เดนิทางเข้ามาทีป่ระเทศไทยก่อน จากนัน้ภรรยากต็ามเข้ามาอยูด้่วย ทัง้คูม่าทีก่รงุเทพฯ และจากนัน้กย้็ายมาอยู่

ที่จังหวัดขอนแก่น

	 	 ทั้งคู่เริ่มต้นธุรกิจด้วยการเป็นลูกจ้างของร้านทองแห่งหนึ่งในจังหวัดขอนแก่น และต่อจากนั้นก็ออก

ไปขายของจิปาถะด้วยรถเข็น ซึ่งทั้งสองท่านท�ำงานอย่างตั้งอกตั้งใจและขยันหมั่นเพียรมาก จนสามารถเช่าตึกแถว

ชั้นเดียวเป็นบ้านมุงสังกะสี พื้นก็เป็นพื้นดินธรรมดา ซึ่งนับว่าสมัยนั้นชีวิตของทั้งคู่และลูกๆยากล�ำบากมาก 

	 	 ทั้งคู่มีบุตรด้วยกัน 6 คน บุตรชายคนแรกเกิดที่ประเทศจีนแต่เสียชีวิตเนื่องจากป่วย บุตรชายคนที่

สองคือคุณพิเศก ก็เกิดที่ประเทศจีน ส่วนบุตรชายคนที่สามก็เสียชีวิตเนื่องจากภรรยาท�ำงานหนัก จากนั้นก็มีบุตร

ชายอีก 2 คนได่แก่ คุณภาคิน และคุณรพินทร์ และบุตรสาวอีก 1 คนคือคุณเจนจิรา ซึ่งปัจจุบันแต่งงานและย้าย

ออกไปท�ำธุรกิจกับสามีแล้ว
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	 	 เมื่อลูกๆเริ่มโตขึ้นบางคนก็มีโอกาสได้ศึกษาที่โรงเรียน บางคนก็ไม่มีโอกาสได้ศึกษา แต่ส�ำหรับคนที่

ไม่มีโอกาสได้ศึกษาก็ช่วยคุณลิ้มท�ำงานอย่างขยันขันแข็ง เมื่อครอบครัวได้มีโอกาสย้ายที่อยู่ใหม่ โดยย้ายไปเช่าเป็น

ห้องแถวตึกสี่ชั้นแต่ยังคงขายของจิปาถะเหมือนเดิม ซึ่งตอนนั้นเปิดเป็นร้านชื่อ ร้าน จ้วดเสี่ยงฮิว ซึ่งแปลว่า ความ

เจริญรุ่งเรือง 

	 	 ต่อมาทั้งสองได้มีโอกาสรู้จักกับนายฮั่ง ซึ่งนายฮั่งเป็นคนรับทองจากร้านไปขายยังหมู่บ้าน และใน

ขณะเดียวกันก็รับแหอวนที่ชาวบ้านถักมาขายให้กับร้านในตลาดด้วย ซึ่งตอนนั้นเองนายฮั่งก็ได้ฝากให้นายลิ้มและ

ภรรยาช่วยขายแหอวนให้ด้วย ซึ่งปรากฏว่าขายด ี เพราะแหอวนเป็นเครื่องมือท�ำมาหากินอย่างหนึ่งของคนอีสาน 

ต่อมาเมือ่ธรุกจิแหอวนกเ็ตบิโตขึน้เรือ่ยๆ กเ็ริม่มคีูแ่ข่งอย่างโรงงานญีปุ่น่มาตัง้โรงงานทีก่รงุเทพฯ ซึง่ใช้วตัถดุบิทีแ่ตก

ต่างและราคาถกูกว่า แต่ธรุกจิของครอบครวัเสรโีชคกข็ยายอย่างไม่หยดุหย่อน จากทีเ่คยจ้างชาวบ้านถกัทอแหเพยีง

หนึ่งหมู่บ้าน ก็ขยายออกเป็นสิบหมู่บ้าน

	 	 เริม่ตัง้แต่สมยันัน้ ครอบครวันีก้ช่็วยกนัท�ำธรุกจิจนสามารถเรยีกได้ว่าเป็นธรุกจิครอบครวัแล้ว มกีาร

แบ่งฝ่าย แบ่งงานกนัอย่างชดัเจน เช่น เมือ่ไปรบัสนิค้าจากยีป๊ั่วทีส่�ำเพง็ พีช่ายคนโตกจ็ะเอาไปขายทีต่่างจงัหวดั ส่วน

พี่ชายคนรองก็จะท�ำเรื่องการขายและการตลาด เป็นต้น โดยเมื่อรับสินค้ามาจากตัวแทนยี่ปั๊วแล้ว ก็จะเอาสินค้ามา

แปรรูปเป็นสินค้าส�ำเร็จรูปแล้วจึงน�ำไปขายอีสานโดยใช้แบรนด์ว่า “ชาวประมง” ต่อมาเมื่อกิจการขยายใหญ่ขึ้นจึง

เริ่มคิดว่าน่าจะน�ำสินค้าเข้าจากต่างประเทศโดยตรง จึงเริ่มสั่งสินค้าจากไต้หวันและท�ำให้สินค้ามีต้นทุนตํ่าลง	

	 	 หลังจากนั้นก็มีการแข่งขันกันอย่างดุเดือดระหว่างธุรกิจของครอบครัวเสรีโชคและยี่ปั๊ว จนมีการ

ปรกึษาหารอืกนัและสดุท้ายกเ็ลอืกทีจ่ะมาเป็นผูผ้ลติโดยตรง และสามารถตัง้โรงงานขอนแก่นอวนปลาได้เป็นสาขา

แรก ในเนื้อที่ 4 ไร่ ที่จังหวัดขอนแก่น

สรุปผล

	 1. 	 ปัจจัยที่ท�ำให้ธุรกิจครอบครัวประสบความส�ำเร็จ

	 	 จากกรณีศึกษาของตระกูลทวีทรัพย์ และตระกูลเสรีโชคพบว่า ปัจจัยที่ท�ำให้ธุรกิจครอบครัวประสบ

ความส�ำเรจ็เกีย่วข้องกบัทัง้ปัจจยัภายนอก ซึง่ได้แก่ เศรษฐกจิ การเมอืง สงัคม วฒันธรรม เทคโนโลย ีและสิง่แวดล้อม 

และปัจจยัภายใน ซึง่ได้แก่ ครอบครวั ธรุกจิ และความเป็นเจ้าของ แต่เนือ่งจากปัจจยัภายนอกเป็นปัจจยัทีไ่ม่สามารถ

ควบคุมได้ ดังนั้นผู้ประกอบการจึงท�ำได้เพียงเตรียมตัวรับมือกับเหตุการณ์ต่างๆที่จะเกิดขึ้น พร้อมกับปรับตัวตาม

สภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงไป ส�ำหรับปัจจัยภายในซึ่งเป็นปัจจัยที่สามารถควบคุมได้นั้น จึงมีความจะเป็นต้อง

ใส่ใจและบริหารจัดการให้ดีที่สุด	

	 	 ปัจจัยภายในที่ท�ำให้ธุรกิจครอบครัวประสบความส�ำเร็จ ได้แก่

	 	 1.1 การวางแผนสบืทอดธรุกจิครอบครวั ซึง่การวางแผนในการสบืทอดธรุกจิครอบครวั กค็ล้ายกบั

การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด ที่ต้องมีการก�ำหนดวัตถุประสงค์และเป้าหมายให้ชัดเจน เพื่อเป็นหลักให้สมาชิก

ปฏบิตัติาม โดยผูก่้อตัง้และทายาทต้องมกีารเรยีนรูแ้ละสัง่สมประสบการณ์ร่วมกนัตัง้แต่เนิน่ๆ นอกจากนีต้้องมกีาร

วางแผนด้านการศึกษาของทายาท มีการวางแผนการส่งไม้ต่อให้กับทายาท เช่น การวางตัวทายาทผู้สืบทอด หรือ

การก�ำหนดระยะเวลาที่ผู้ก่อตั้งจะวางมือ

	 	 1.2 ความสัมพันธ์ระหว่างสมาชิกในครอบครัว ซึ่งความสามัคคีระหว่างสมาชิกในครอบครัวเป็น

เรื่องที่ส�ำคัญมาก เพราะธุรกิจครอบครัวด�ำเนินโดยคนในครอบครัวเป็นหลัก หากครอบครัวมั่นคงก็เปรียบเสมือน

โครงสร้างที่มั่นคง โดยควรมีกิจกรรมกระชับความสัมพันธ์ระหว่างสมาชิกในครอบรัว อาทิเช่น การนัดพบพูดคุย

ระหว่างครอบครัวแต่ละครอบครัวในตระกูล หรือการไปเที่ยวด้วยกันเป็นครอบครัวใหญ่ เป็นต้น
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	 	 1.3 การบรหิารธรุกจิ ทีต้่องมกีารจดัการและบรหิารองค์กรอย่างมปีระสทิธภิาพและมคีวามเป็นมอื

อาชพี มกีารบรหิารทนุไม่ว่าจะเป็นการกูเ้งนิธนาคารหรอืการลงทนุด้วยทนุส่วนตวั โดยเฉพาะอย่างยิง่ หากสามารถ

ลงทนุด้วยทนุส่วนตวัได้กจ็ะท�ำให้มโีอกาสได้รบัผลก�ำไรอย่างเตม็เมด็เตม็หน่วย และการบรหิารความเสีย่งในการท�ำ

ธุรกิจในรูปแบบต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นการขยายสาขา หรือการจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์

	 	 1.4 กฏระเบียบ ข้อบังคับ และข้อปฏิบัติ ที่เป็นไปตามหลักของความยุติธรรม ทั้งในด้านของธุรกิจ 

และด้านของครอบครัว

	 2. 	 แนวทางในการด�ำเนินธุรกิจครอบครัวให้ประสบความส�ำเร็จ ได้แก่

	 	 ด้านครอบครัว 

	 	 การวางแผนการสืบทอดธุรกิจต้องกระท�ำตั้งแต่ทายาทยังเล็ก โดยการสร้างจุดร่วมระหว่างผู้ก่อตั้ง

และทายาท เริ่มตั้งแต่การสร้างทัศนคติที่ดีร่วมกัน การสร้างจุดประสงค์ของธุรกิจร่วมกัน ซึ่งควรมีการลงมือท�ำงาน

และเรียนรู้ร่วมกัน ผู้ก่อตั้งต้องเรียนรู้นิสัยของทายาทแต่ละคนเพื่อใช้เป็นแนวทางในการวางแผนการสืบทอดธุรกิจ 

รวมทัง้ต้องสร้างความเชือ่และค่านยิมทีด่ร่ีวมกนัด้วย อย่างไรกต็าม หากทายาทไม่ได้มีประสบการณร่์วมกบัผู้ก่อตัง้

ตัง้แต่ยงัเลก็ อาจท�ำให้เกดิปัญหาไม่ต้องการทีจ่ะสบืทอดธรุกจิครอบครวั ซึง่หากเป็นเช่นนัน้ผูก่้อตัง้กต้็องพดูคยุและ

ท�ำความเข้าใจกับทายาท หรือผู้ก่อตั้งอาจต้องให้บุคคลภายนอกเข้ามาสานต่อธุรกิจ เป็นต้น

นอกจากนี ้สมาชกิในครอบครวัต้องรกัใครสามคัคี พ่อดแูลลกู พีด่แูลน้อง หวัหน้าครอบครวัต้องเข้มแขง็และสามารถ

เป็นทีพ่ึง่ได้ ต้องจดัสรรส่วนแบ่งและผลประโยชน์ให้ยตุธิรรม ซึง่การสร้างความรกัความสามคัคเีป็นเรือ่งทีส่�ำคญัมาก 

โดยสมาชิกในครอบคอบครัว หรือทุกคนในตระกูลควรที่จะพบปะพูดคุยกันอยู่เสมอ หรือหากขุ่นข้องหมองใจกันก็

ควรหันห้าเข้าหากันเพื่อปรึกษา พูดคุย และท�ำความเข้าใจกันให้เร็วที่สุด 

	 	 ด้านธุรกิจ

	 	 ผูก่้อตัง้ควรพยายามให้ทายาทได้ศกึษาสงูทีส่ดุเท่าทีจ่ะศกึษาได้ โดยเฉพาะอย่างยิง่หากทายาทมคีวาม

รูด้้านการบรหิารจดัการด้วยแล้วกย่็อมเป็นผลดต่ีอการบรหิารจดัการองค์กร รวมทัง้เป็นผลดต่ีอการบรหิารทนุ ความ

เสีย่ง และการจดัสรรผลประโยชน์ด้วย อย่างไรกต็ามการศกึษาทีส่งูกไ็ม่ส�ำคญัเท่าประสบการณ์ทีท่ายาทจะได้เรยีน

รู้รวมกับกับผู้ก่อตั้ง 

	 	 ด้านความเป็นเจ้าของ

	 	 การสร้างความเป็นเจ้าของจะได้ผลดีที่สุดต้องเริ่มจากการปลูกฝังให้ทายาทตั้งแต่วัยเด็ก ซึ่งจะท�ำให้

ทายาทเกิดความรู้สึกรักและผูกพันมากกว่า ซึ่งสามารถท�ำได้โดยการเล่าเรื่องราวของครอบครัวหรือความเป็นมา

ของวงศ์ตระกูล เพื่อให้ทายาทรู้สึกถึงความเป็นเจ้าของ นอกจากนี้ต้องมีการจัดสรรผลประโยชน์ มรดกที่เป็นธรรม

และชัดเจน ซึ่งอาจใช้ธรรมนูญครอบครัวเป็นเครื่องมือในการจัดระเบียบครอบครัวด้วยก็ได ้ แต่หากไม่มีธรรมนูญ

ครอบครัว ก็ต้องมีกฎเกณฑ์ของครอบครัวที่ชัดเจน และสมาชิกทุกคนต้องเคารพและปฏิบัติตาม	
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สภาพและปัญหาการบริหารทรัพยากรมนุษย์ของส�ำนักงานสอบบัญชี เอ.บี.ซี สาขาขอนแก่น 
อ�ำเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

SITUATIONS AND PROBLEMS ON HUMAN RESOURCE MANAGEMENT
OF A.B.C AUDIT OFFICE, KHON KAEN BRANCH, MUANG KHON KAEN 

DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE

กรรณิการ์ สามารถ1

ชัญญา อภิปาลกุล2

บทคัดย่อ

	 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาสภาพและปัญหาการบรหิารทรพัยากรมนษุย์ พร้อมทัง้เสนอแนวทางในการแก้ไขปัญหา

การบริหารทรพัยากรมนุษย์ของส�ำนักงานสอบบัญชี เอ.บี.ซี สาขาขอนแก่น อ�ำเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น เก็บรวบรวมข้อมูล

โดยใช้การสมัภาษณ์บคุลากรระดบับรหิาร จ�ำนวน 3 คน และใช้แบบสอบถามบคุลากรระดบัปฏบิตังิาน จ�ำนวน 20 คน วเิคราะห์ข้อมลู

โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา แสดงเป็นจ�ำนวนและค่าร้อยละ และการเขียนบรรยาย ผลการศึกษาพบว่า ด้านการวางแผนทรัพยากรมนุษย์ 

องค์กรมกีารวางแผนทรพัยากรมนษุย์ทีช่ดัเจน ผูบ้รหิารและบคุลากรให้ความส�ำคญัและมส่ีวนร่วมในการวางแผน แต่องค์กรมปีรมิาณ

งานมากกว่าจ�ำนวนบคุลากร ด้านการสรรหาและคดัเลอืก องค์กรมกีารก�ำหนดหลกัเกณฑ์และวธิกีารในการสรรหาและคดัเลอืกบคุลากร

อย่างชดัเจนและเหมาะสม แต่มรีะบบอปุถมัภ์ในการพจิารณาคดัเลอืกบคุลากรเพือ่เลือ่นต�ำแหน่ง ด้านการฝึกอบรมและพฒันา องค์กร

มีการก�ำหนดหลักสูตรและวิธีการฝึกอบรมอย่างเหมาะสม บุคลากรสามารถน�ำความรู้จากการฝึกอบรมมาใช้ในการปฏิบัติงานได้ แต่

การจัดฝึกอบรมมีน้อย บุคลากรจึงได้รับการฝึกอบรมไม่ทั่วถึง ด้านการจ่ายค่าตอบแทนและสวัสดิการ องค์กรมีนโยบายการจ่ายค่า

ตอบแทนและสวัสดิการที่ชัดเจน เหมาะสม และจูงใจ แต่การพิจารณาปรับเพิ่มเงินเดือนยังมีระบบอุปถัมภ์ ด้านการประเมินผลการ

ปฏบิตังิาน องค์กรมกีารก�ำหนดหลกัเกณฑ์และวธิกีารประเมนิผลการปฏบิตังิานไว้อย่างชดัเจน แต่การประเมนิผลการปฏบิตังิานไม่ได้

พิจารณาจากผลงานอย่างแท้จริงและไม่มีการแจ้งผลการประเมิน ด้านความปลอดภัยและสุขภาพ องค์กรมีการจัดสภาพแวดล้อมและ

อปุกรณ์ทีจ่�ำเป็นในการปฏบิตังิานอย่างเหมาะสม ผูบ้รหิารให้ค�ำปรกึษาในการแก้ไขปัญหาได้ แต่บคุลากรมคีวามเครยีดจากการปฏบิตัิ

งาน องค์กรมีการจัดกิจกรรมเพื่อให้บุคลากรผ่อนคลายความเครียดน้อย และบุคลากรมีความเสี่ยงจากการเดินทาง ส�ำหรับด้าน

แรงงานสัมพันธ์ ผู้บริหารให้ความส�ำคัญกับการสร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่างกันและสนับสนุนให้มีการท�ำงานเป็นทีม แต่บุคลากรมี

โอกาสในการพูดคุยแลกเปลี่ยนความคิดเห็นและแก้ไขปัญหาร่วมกันน้อย และองค์กรมีการจัดกิจกรรมเพื่อสร้างความสัมพันธ์อันดีใน

วาระต่างๆ น้อยมาก จากสภาพและปัญหาดังกล่าว ผู้ศึกษาได้เสนอแนวทางในการแก้ไขปัญหา โดยจัดท�ำเป็นข้อเสนอแนะส�ำหรับผู้

บรหิารและโครงการ จ�ำนวน.3.โครงการ คอื โครงการส่งเสรมิการตรวจสอบเชงิป้องกนั โครงการสานเสวนาประจ�ำเดอืน และโครงการ

แข่งขันกีฬาสีภายใน

ค�ำส�ำคัญ: สภาพและปัญหา การบริหารทรัพยากรมนุษย์

Abstract

	 This independent study aims to investigate the situations and problems of human resource  

management in order to propose ways of problem solving at the A.B.C Audit Office, Khon Kaen Branch, Muang 

Khon Kaen District, Khon Kaen Province. To gather data, three executive were interviewed and twenty staffs were 

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 108 หมู่ 8 ต.หนองยายพิมพ์ อ.นางรอง จ.บุรีรัมย์ 31110 โทรศัพท์ 084-693-6198 E-mail: kannikar.sm@gmail.com
2	 รองศาสตราจารย์ ภาควิชาบริหารงานสาธารณสุข คณะสาธารณสุขศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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collected data by the questionnaires. The data was analyzed by descriptive statistics, including frequency and 

percentage. The results showed that the organization settled the explicit human resource plans. Executive and 

staffs emphasized and participated in this process. The problem of human resource planning was more workload 

than the number of workers. For recruitment and selection, the organization determined the clear regulations 

and procedures, but there was patronage system for choosing staffs to be promoted. For training and  

development, the organization had the proper training courses and methods. Nevertheless, the staffs did not 

have enough chance to training. For compensation and benefits, the organization had the proper and attractive 

policy. Nonetheless, there was patronage system for raising the salary. The performance appraisal, the  

organization settled the clear regulations and procedures. However, the evaluation was not consider from  

performance and no notice of the assessment. For safety and health, the organization arranged the suitably  

essential environment and equipment for staffs. At the same time, executive were able to resolve for problems 

of work. However, the staffs got stressed out without recreation and have risks of traveling. Finally for relationship, 

the executive considered the importance in making the good relationship among colleagues and the teams. 

However, the staffs had less opportunities to exchange their thoughts and helping each other solve the problems. 

Moreover, there was inadequate activities for making the good relationship between executive and staffs.  

Therefore, the researcher recommended the suggestions of problem solving and three projects for the executive: 

Projects 1-Preventive Auditing Project; Project 2-Monthly Meeting; and Project 3-Sport Day.

Keywords: Situations and Problems, Human Resource Management

บทน�ำ 

	 ส�ำนกังานสอบบญัชี เอ.บ.ีซ ีเป็นหน่วยงานราชการ มฐีานะเป็นกรมตามกฎหมายว่าด้วยระเบยีบบรหิาร

ราชการแผ่นดิน มีภารกิจหลักในการตรวจสอบการใช้จ่ายเงินของแผ่นดิน ในปี พ.ศ. 2555 ส�ำนักงานสอบบัญชี 

เอ.บ.ีซ ีมกีาร ปรบัโครงสร้างองค์กรทัง้ในส่วนกลางและส่วนภมูภิาค โดยในส่วนภมูภิาคได้แบ่งส่วนราชการออกเป็น

ส�ำนักงานสอบบัญชี เอ.บี.ซี ภาค 1 - 15 และส�ำนักงานสอบบัญชี เอ.บี.ซี สาขา 76 สาขา 

	 ส�ำนกังานสอบบญัช ีเอ.บ.ีซ ีสาขาขอนแก่นเป็นหน่วยงานภายใต้โครงสร้างของส�ำนกังานสอบบญัช ีเอ.บ.ี

ซีรับผิดชอบการตรวจสอบในลักษณะงานการตรวจสอบงบการเงิน การตรวจสอบการจัดซื้อจัดจ้าง การตรวจสอบ 

การจัดเก็บรายได้ และการตรวจสอบในลักษณะอื่นที่ได้รับมอบหมายเป็นพิเศษของหน่วยงานราชการและหน่วย

งานราชการส่วนท้องถิ่นในพื้นที่จังหวัดขอนแก่น โดยเน้นการตรวจสอบองค์กรปกครองส่วนท้องถิ่น การปรับ

โครงสร้างขององค์กรส่งผลต่อการบริหารงานภายในของส�ำนักงานสอบบัญชี เอ.บี.ซี สาขาขอนแก่น ประกอบกับ

ในปัจจบุนัปรมิาณงานในความรบัผดิชอบมมีากขึน้ เนือ่งจากแนวคดิการบรหิารราชการตามพระราชบญัญตักิ�ำหนด

แผนและขั้นตอนการกระจายอ�ำนาจให้แก่องค์กรปกครองส่วนท้องถิ่น พ.ศ. 2542 ท�ำให้องค์กรปกครองส่วนท้อง

ถิ่นสามารถด�ำเนินงานในโครงการต่างๆ ได้มากขึ้น และปัญหาการทุจริตส่งผลให้งานตรวจสอบมีความซับซ้อน 

บุคลากรมีความเครียดในการปฏิบัติงาน จากการสังเกตการณ์และสอบถามข้อมูลจากบุคลากรโดยผู้ศึกษา พบว่า

บคุลากรมคีวามเครยีด ขาดแรงจงูใจและความกระตอืรอืร้นในการปฏบิตังิาน บคุลากรในระดบัปฏบิตักิารมแีนวโน้ม

ในการโอนย้ายหน่วยงานหรือลาออก และบุคลากรในระดับช�ำนาญการมีแนวโน้มที่จะเกษียณอายุราชการก่อน

ก�ำหนด ซึง่หากเกดิเหตกุารณ์ดงักล่าวจะท�ำให้องค์กรต้องสญูเสยีบคุลากรและต้องใช้เวลาและทรพัยากรจ�ำนวนมาก

ในการพัฒนาบุคลากรใหม่เข้ามาแทนที่ เพราะงานตรวจสอบเป็นงานที่ต้องใช้ความเชี่ยวชาญจากการสั่งสม

ประสบการณ์ของผู้ปฏิบัติงาน 
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	 “ทรัพยากรมนุษย์” เป็นทรัพยากรที่มีคุณค่าสูงสุดขององค์กรหรือที่เรียกว่า “ทุนมนุษย์” เพราะ

ทรัพยากรมนุษย์นั้น จะเป็นผู้ท�ำหน้าที่ส�ำคัญในการบริหารทรัพยากรอื่นๆให้กลายเป็นผลผลิต ดังนั้น องค์กรใด

สามารถได้มา พัฒนา และธ�ำรงไว้ซึ่งบุคลากรที่มีความรู้ความสามารถ มีความเชี่ยวชาญในการปฏิบัติงาน และมี

คุณสมบัติที่เหมาะสมกับองค์กรนั้นย่อมมีศักยภาพที่จะปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล [1] จาก

ข้อมลูและแนวคดิดงักล่าว ผูศ้กึษาจงึสนใจศกึษาสภาพและปัญหาการบรหิารทรพัยากรมนษุย์ พร้อมทัง้แนวทางใน

การแก้ไขปัญหาการบริหารทรัพยากรมนุษย์ ของส�ำนักงานสอบบัญชี เอ.บี.ซี สาขาขอนแก่น โดยศึกษาใน

กระบวนการบริหารทรัพยากรมนุษย์ จ�ำนวน.7.ด้าน ตามแนวคิดของ.Bartol.&.Martin.[2].ประกอบด้วยด้านการ

วางแผนทรพัยากรมนษุย์ การสรรหาและคดัเลอืก การฝึกอบรมและพฒันา การจ่ายค่าตอบแทนและสวสัดกิาร การ

ประเมินผลการปฏิบัติงาน ความปลอดภัยและสุขภาพและแรงงานสัมพันธ์ โดยคาดว่าผลของการศึกษาในครั้งนี้จะ

เป็นประโยชน์กบัผูบ้รหิารในการใช้เป็นข้อมลูเพือ่ปรบัเปลีย่นปัจจยับางประการทีส่ามารถแก้ไขได้ให้เหมาะสม ท�ำให้

องค์กรสามารถรกัษาบคุลากรทีม่คีณุภาพให้อยูก่บัองค์กร ได้อย่างยัง่ยนื และเป็นการสร้างขวญัก�ำลงัใจในการปฏบิตัิ

งานให้แก่บุคลากร อันจะส่งผลต่อศักยภาพในการปฏิบัติงานด้วย

วัตถุประสงค์ 

	 1. 	 เพื่อศึกษาสภาพและปัญหาการบริหารทรัพยากรมนุษย์ของส�ำนักงานสอบบัญชี เอ.บี.ซี สาขา

ขอนแก่น

	 2..	 เพื่อศึกษาแนวทางในการแก้ไขปัญหาการบริหารทรัพยากรมนุษย์ของส�ำนักงานสอบบัญชี เอ.บี.ซี 

สาขาขอนแก่น

วิธีด�ำเนินงาน 

	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง คือ บุคลากรส�ำนักงานสอบบัญชี เอ.บี.ซี สาขาขอนแก่น จ�ำนวน.23.คน 

ประกอบด้วยบุคลากรระดับบริหาร จ�ำนวน 3 คน และบุคลากรระดับปฏิบัติงาน จ�ำนวน 20 คน

	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา คือ การสัมภาษณ์.(Interview).และแบบสอบถาม.(Questionnaire) ซึ่ง

ประกอบด้วยค�ำถามแบบตรวจสอบรายการ (Check-list) และแบบปลายเปิด (Open ended question) สร้าง

เครื่องมือโดยประยุกต์ใช้แนวคิดกระบวนการบริหารทรัพยากรมนุษย์ของ Bartol &.Martin [2]..และการศึกษา

วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ตรวจสอบความสมบูรณ์และความสอดคล้องของเนื้อหาโดยอาจารย์ที่ปรึกษา 

และตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) โดยผู้เชี่ยวชาญจ�ำนวน 3 ท่าน

	 การเกบ็รวบรวมข้อมลูและการวเิคราะห์ข้อมลู ด�ำเนนิการเกบ็ข้อมลูจากแบบสอบถามและการสมัภาษณ์

ในช่วงเดือนมิถุนายน 2557 โดยผู้ศึกษาเป็นผู้เก็บรวบรวมแบบสอบถามและท�ำการสัมภาษณ์ด้วยตนเอง.จากนั้น

ตรวจสอบความครบถ้วนของข้อมลูในแบบสอบถามและแบบสมัภาษณ์ และน�ำข้อมลูมาวเิคราะห์โดยใช้การแจกแจง

ความถี่แสดงเป็นจ�ำนวนและค่าร้อยละ และการเขียนบรรยาย

 

ผลการวิจัย

	 1. 	 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม

	 	 บุคลากรของส�ำนักงานสอบบัญชี เอ.บี.ซี สาขาขอนแก่น เป็นเพศหญิง ร้อยละ 75 อายุระหว่าง 	

31 - 40 ปี และ 41 - 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 40 เท่ากัน ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี ร้อยละ 80 ระดับต�ำแหน่ง	
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ช�ำนาญการ ร้อยละ 60 อัตราเงินเดือนและค่าตอบแทนสูงกว่า 40,000 บาท ร้อยละ 45 และระยะเวลาการปฏิบัติ

งานที่ส�ำนักงานสอบบัญชี เอ.บี.ซี มากกว่า 15 ปี ร้อยละ 50

	 2. 	 สภาพและปัญหาการบริหารทรัพยากรมนุษย์ของส�ำนักงานสอบบัญชี เอ.บี.ซี สาขาขอนแก่น 

	 	 สภาพและปัญหาการบรหิารทรพัยากรมนษุย์ของส�ำนกังานสอบบญัช ีเอ.บ.ีซ ีสาขาขอนแก่น ผูศ้กึษา

แสดงผลการศึกษาจากข้อมูลการตอบแบบสอบถามและการสัมภาษณ์ โดยสรุปได้ดังนี้

	 ด้านการวางแผนทรัพยากรมนุษย์ พบว่าบุคลากรส่วนใหญ่ของส�ำนักงานสอบบัญชี เอ.บี.ซี สาขา

ขอนแก่น มีความคิดเห็นต่อสภาพการบริหารทรัพยากรมนุษย์ ด้านการวางแผนทรัพยากรมนุษย์ว่าองค์กรมีการ

วางแผนทรัพยากรมนุษย์ขององค์กรโดยมีการจัดท�ำแผนอัตราก�ำลังคนที่ชัดเจน มีการประเมินผลและปรับปรุงให้

เหมาะสมอย่างต่อเนือ่ง ผูบ้รหิารให้ความส�ำคญักบัการวางแผนทรพัยากรมนษุย์ โดยมกีารสนบัสนนุและส่งเสรมิให้

บคุลากรในองค์กรมส่ีวนร่วมในการวางแผนทรพัยากรมนษุย์ รวมถงึมกีารก�ำหนดแผนการจดัหาบคุลากรเพือ่ทดแทน

อัตราก�ำลังที่ว่างลงที่เหมาะสม แต่อย่างไรก็ตาม องค์กรมีจ�ำนวนบุคลากรที่ไม่เหมาะสมและเพียงพอต่อการปฏิบัติ

งาน ส�ำหรับปัญหาด้านการวางแผนทรัพยากรมนุษย์ คือ ปริมาณงานมากกว่าจ�ำนวนบุคลากร โดยปัจจุบันปริมาณ

หน่วยรบัตรวจในพืน้ทีค่วามรบัผดิชอบของส�ำนกังานสอบบญัชี เอ.บ.ีซี สาขาขอนแก่น มปีระมาณ 2,000 หน่วย ใน

ขณะที่มีบุคลากรในการปฏิบัติงานเพียง 23 คน ท�ำให้การตรวจสอบท�ำได้ไม่ทั่วถึงและครอบคลุม 

	 	 ด้านการสรรหาและคดัเลอืก พบว่าบคุลากรส่วนใหญ่ของส�ำนกังานสอบบญัช ีเอ.บ.ีซ ีสาขาขอนแก่น 

มคีวามคดิเหน็ต่อสภาพบรหิารทรพัยากรมนษุย์ ด้านการสรรหาและคดัเลอืกว่าองค์กรมุง่เน้นให้มกีารประชาสมัพนัธ์

และสื่อสารการรับสมัครบุคลากรใหม่และการรับสมัครบุคลากรเพื่อเลื่อนระดับอย่างทั่วถึงและเหมาะสม มีการ

ก�ำหนดวธิกีาร ขัน้ตอน และหลกัเกณฑ์การสรรหาและคดัเลอืกบคุลากรใหม่ รวมถงึการเลือ่นต�ำแหน่งของบคุลากร

ในต�ำแหน่งต่างๆ อย่างชดัเจนและเหมาะสม และบคุลากรเชือ่ว่าคนทีไ่ด้มาจากกระบวนการสรรหาและคดัเลอืกของ

องค์กร เป็นผู้มีความรู้ความสามารถเหมาะสมกับต�ำแหน่งงาน ส�ำหรับปัญหาด้านการสรรหาและคัดเลือก คือ มี

ระบบอุปถัมภ์ในการพิจารณาคัดเลือกบุคลากรเพื่อเลื่อนต�ำแหน่ง ท�ำให้บุคลากรขาดแรงจูงใจในการท�ำงาน

	 	 ด้านการฝึกอบรมและพฒันา พบว่าบคุลากรส่วนใหญ่ของส�ำนกังานสอบบญัช ีเอ.บ.ีซ ีสาขาขอนแก่น 

มคีวามคดิเหน็ต่อสภาพการบรหิารทรพัยากรมนษุย์ ด้านการฝึกอบรมและพฒันาว่าองค์กรมกีารส�ำรวจความต้องการ

ฝึกอบรมและพัฒนาของบุคลากร และศึกษาสภาพปัญหาเกี่ยวกับการปฏิบัติงานเพื่อก�ำหนดหลักสูตรการฝึกอบรม

ให้เหมาะสม ตรงกับความต้องการ มีการก�ำหนดรูปแบบวิธีการฝึกอบรมและพัฒนาที่เหมาะสมและน่าสนใจ และมี

การส่งเสริมให้บุคลากรน�ำความรู้ที่ได้รับจากการฝึกอบรมและพัฒนาไปใช้ในการปฏิบัติงานจริง แต่อย่างไรก็ตาม 

องค์กรไม่ได้ส่งเสริมและจัดให้บุคลากรทุกระดับในต�ำแหน่งงานต่างๆ ได้รับการฝึกอบรมและพัฒนาความรู้ใหม่ๆ 

อย่างเหมาะสมและต่อเนือ่ง เนือ่งจากการจดัฝึกอบรมมน้ีอย และไม่ได้มกีารก�ำหนดให้บคุลากรทีไ่ด้รบัการฝึกอบรม

และพฒันามกีารถ่ายทอดเนือ้หาสาระและความรูใ้ห้กบับคุลากรอืน่ ส�ำหรบัปัญหาด้านการฝึกอบรมและพฒันา คอื 

บคุลากรไม่ได้เข้ารบัการฝึกอบรมอย่างทัว่ถงึ ในขณะทีห่น่วยรบัตรวจมกีารเปลีย่นแปลงวธิกีารปฏบิตังิาน กฎหมาย

และระเบียบที่เกี่ยวข้องตลอดเวลา แต่ผู้ตรวจสอบไม่ได้รับการฝึกอบรม เพื่อเพิ่มพูนความรู้และน�ำมาปรับเปลี่ยน

วิธีการตรวจสอบ โดยส่วนใหญ่ต้องท�ำการศึกษาและค้นคว้าด้วยตนเอง ท�ำให้เกิดความเสี่ยงในการปฏิบัติงาน และ

บุคลากรขาดความมั่นใจในการปฏิบัติงาน 

	 	 ด้านการจ่ายค่าตอบแทนและสวัสดิการ พบว่าบุคลากรส่วนใหญ่ของส�ำนักงานสอบบัญชี เอ.บี.ซี 

สาขาขอนแก่น มีความคิดต่อสภาพการบริหารทรัพยากรมนุษย์ ด้านการจ่ายค่าตอบแทนและสวัสดิการว่าองค์กรมี

การก�ำหนดนโยบายการจ่ายค่าตอบแทนและสวัสดิการแก่บุคลากรไว้อย่างชัดเจน ค่าตอบแทนและสวัสดิการที่ได้
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รบัมคีวามเหมาะสมกบัลกัษณะงานและสอดคล้องกบัความต้องการของบคุลากร กระบวนการเบกิจ่ายค่าตอบแทน

และสวสัดกิารมคีวามเหมาะสมและเป็นไปตามก�ำหนดเวลา และค่าตอบแทนและสวสัดกิารขององค์กรสามารถจงูใจ

ให้คนที่มีความรู้ความสามารถเข้ามาท�ำงานกับองค์กรและจูงใจให้บุคลากรขององค์กรปฏิบัติงานอย่างเต็มความ

สามารถ ส�ำหรบัปัญหาด้านการจ่ายค่าตอบแทนและสวสัดกิาร.คอื.การพจิารณาปรบัเพิม่เงนิเดอืนยงัมรีะบบอปุถมัภ์ 

ไม่ได้ประเมินจากผลการปฏิบัติงานที่แท้จริง ท�ำให้บุคลากรขาดแรงจูงใจในการท�ำงาน 

	 	 ด้านการประเมินผลการปฏิบัติงาน พบว่าบุคลากรส่วนใหญ่ของส�ำนักงานสอบบัญชี เอ.บี.ซี สาขา

ขอนแก่น มีความคิดเห็นต่อสภาพการบริหารทรัพยากรมนุษย์ ด้านการประเมินผลการปฏิบัติงานว่าองค์กรมีการ

ก�ำหนดหลกัเกณฑ์และวธิกีารประเมนิผลการปฏบิตังิานไว้อย่างชดัเจน มกีารสือ่สารให้บคุลากรทราบถงึหลกัเกณฑ์

และวธิกีารประเมนิ ผลการปฏบิตังิาน ผูป้ระเมนิเข้าใจในหลกัเกณฑ์และวธิกีารประเมนิผลการปฏบิตังิาน และองค์กร

มีการน�ำผลการประเมินไปใช้ประโยชน์ เช่น ใช้เป็นข้อมูลเพื่อพิจารณาการเพิ่มเงินเดือน หรือจัดหลักสูตรการฝึก

อบรมและพัฒนา เป็นต้น แต่อย่างไรก็ตาม องค์กรไม่ได้ให้ความส�ำคัญกับผลการประเมิน โดยไม่มีการแจ้งผลการ

ประเมนิและข้อเสนอแนะเพือ่ เป็นแนวทางปรบัปรงุและพฒันาการปฏบิตังิานให้แก่บคุลากร ส�ำหรบัปัญหาด้านการ

ประเมินผลการปฏิบัติงาน คือ ไม่ได้มีการแจ้งผลการประเมินให้บุคลากรทราบ เพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนาการ

ปฏบิตังิาน และการประเมนิผลการปฏบิตังิานไม่ได้พจิารณาจากผลงานอย่างแท้จรงิ ท�ำให้บคุลากรไม่ได้ทุม่เทท�ำงาน

เพื่อให้งานมีผลส�ำเร็จ

	 	 ด้านความปลอดภยัและสขุภาพ พบว่าบคุลากรส่วนใหญ่ของส�ำนกังานสอบบญัชี เอ.บ.ีซี สาขา

ขอนแก่น มีความคิดเห็นต่อสภาพของการบริหารทรัพยากรมนุษย์ ด้านความปลอดภัยและสุขภาพว่า องค์กรมีการ

จัดสภาพแวดล้อมในการปฏิบัติงานอย่างเหมาะสม เช่น ห้องท�ำงานมีแสงสว่างอย่างเพียงพอ เป็นต้น มีการจัดหา

อุปกรณ์และเครื่องมือที่จ�ำเป็นให้กับบุคลากรอย่างเหมาะสมและเพียงพอ และผู้บริหารสามารถให้ค�ำปรึกษาเกี่ยว

กับแนวทางปฏิบัติที่ชัดเจน เมื่อบุคลากรประสบปัญหาระหว่างปฏิบัติงาน แต่อย่างไรก็ องค์กรไม่ได้ให้ความส�ำคัญ

กบัการสร้างความปลอดภยัในการท�ำงาน เช่น เรือ่งการจดัให้มยีานพาหนะในการเดนิทางทีเ่หมาะสม การมพีนกังาน

ขับรถยนต์ที่มีความรู้ความสามารถและมีความช�ำนาญ เป็นต้น และไม่ได้มีการจัดกิจกรรมต่างๆ เพื่อให้บุคลากร

ผ่อนคลายความเครียดจากการปฏิบัติงานและส่งเสริมการมีสุขภาพที่ดีอย่างเหมาะสม ส�ำหรับปัญหาด้านความ

ปลอดภยัและสขุภาพพบว่าม.ี3.ประการ.คอื.บคุลากร มคีวามเครยีดจากการปฏบิตังิาน เพราะเมือ่เกดิปัญหาในการ

ท�ำงาน บุคลากรต้องแก้ไขปัญหาและศึกษาค้นคว้าด้วยตนเอง การจัดกิจกรรมเพื่อให้บุคลากรได้ผ่อนคลาย

ความเครียดจากการปฏิบัติงานและส่งเสริมการมีสุขภาพที่ดีมีน้อยมาก และบุคลากรมีความเสี่ยงจากอุบัติเหตุและ

มคีวามเหนือ่ยล้าจากการเดนิทาง เนือ่งจากลกัษณะงานต้องเดนิทางไปยงัหน่วยรบัตรวจทกุวนัซึง่มรีะยะทางทัง้ใกล้

และไกลในพื้นที่จังหวัดขอนแก่น 

	 	 ด้านแรงงานสมัพนัธ์ พบว่าบคุลากรส่วนใหญ่ของส�ำนกังานสอบบญัช ีเอ.บ.ีซ ีสาขาขอนแก่น มคีวาม

คดิเหน็ต่อสภาพการบรหิารทรพัยากรมนษุย์ ด้านแรงงานสมัพนัธ์ว่าผูบ้รหิารให้ความส�ำคญักบัการสร้างความสมัพนัธ์

อนัดรีะหว่างผูบ้รหิารกบับคุลากรและระหว่างบคุลากรด้วยกนั เมือ่เกดิข้อขดัแย้งหรอืปัญหาในการปฏบิตังิานระหว่าง

บุคลากร ผู้บริหารสามารถเป็นตัวกลางในการไกล่เกลี่ยและยุติข้อขัดแย้ง เมื่อเกิดข้อผิดพลาดในการปฏิบัติงาน ผู้

บริหารและ เพื่อนร่วมงานให้ก�ำลังใจและให้ความร่วมมือในการแก้ไขปัญหาให้ลุล่วงไปได ้ และผู้บริหารสนับสนุน

และส่งเสริมให้มีการปฏิบัติงานเป็นทีมและกระตุ้นให้เกิดความสามัคคีในการปฏิบัติงานร่วมกัน แต่อย่างไรก็ตาม 

องค์กรไม่ได้มีการจัดกิจกรรมในวาระต่างๆ เช่น การท�ำบุญร่วมกัน การแข่งขันกีฬา เพื่อสร้างความสัมพันธ์อันดี

ระหว่างผู้บริหารและบุคลากร อย่างเหมาะสมและต่อเนื่อง ส�ำหรับปัญหาด้านแรงงานสัมพันธ ์ คือ ผู้บริหารและ
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บุคลากรและบุคลากรด้วยกันมีโอกาสในการพูดคุยท�ำความเข้าใจและแก้ไขปัญหาร่วมกันน้อย เนื่องจากสภาพการ

ปฏิบัติงานที่ส่วนใหญ่บุคลากรต้องออกปฏิบัติงานตามพื้นที่ต่างๆ ตลอดเวลา และองค์กรมีการจัดกิจกรรมในวาระ

ต่างๆ เช่น การท�ำบุญร่วมกัน การแข่งขันกีฬา เพื่อสร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่างผู้บริหารและบุคลากรน้อยมาก

	 3. 	 แนวทางการแก้ไขปัญหาการบริหารทรัพยากรมนุษย์ของส�ำนักงานสอบบัญชี เอ.บี.ซี สาขา

ขอนแก่น

	 	 จากสภาพและปัญหาการบริหารทรัพยากรมนุษย์ของส�ำนักงานสอบบัญช ี เอ.บี.ซ ี สาขาขอนแก่น 

สามารถน�ำข้อมูลมาก�ำหนดแนวทางในการแก้ไขปัญหา โดยจัดท�ำเป็นข้อเสนอแนะให้ผู้บริหาร และจัดท�ำเป็น

โครงการ ดังต่อไปนี้

	 3.1	 ข้อเสนอแนะในการแก้ไขปัญหาการบริหารทรัพยากรมนุษย์ของส�ำนักงานสอบบัญชี เอ.บี.ซี 

สาขาขอนแก่น

	 	 	 	 ด้านการวางแผนทรัพยากรมนุษย์ ผู้บริหารควรส่งเสริมและสนับสนุนให้มีการตรวจสอบใน

ลักษณะเพื่อป้องกันการทุจริตและลดความผิดพลาดในการปฏิบัติงานของหน่วยรับตรวจ เพื่อให้ปริมาณงานตรวจ

สอบลดลงและสามารถปฏบิตังิานตรวจสอบให้ครอบคลมุปรมิาณงานในความรบัผดิชอบมากขึน้ ควรให้ความส�ำคญั

กบัการพฒันาบคุลากรให้มคีวามรูค้วามสามารถในการปฏบิตังิาน เพือ่ให้บคุลากรสามารถปฏบิตังิานได้อย่างรวดเรว็ 

มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล และควรน�ำเสนอผู้บริหารผู้บริหารระดับสูงและหน่วยงานที่เกี่ยวข้องให้มีการเพิ่ม

อัตราก�ำลังอย่างเหมาะสม	

	 	 	 ด้านการสรรหาและคดัเลอืก ผูบ้รหิารควรก�ำชบัหวัหน้างานและผูม้หีน้าทีป่ระเมนิผลการปฏบิตัิ

งานประกอบการพจิารณาเพือ่เลือ่นระดบัของบคุลากร ให้มกีารพจิารณาโดยเน้นทีค่ณุสมบตัแิละผลงานอย่างแท้จรงิ 

โดยการประเมินต้องเป็นธรรมและสามารถอธิบายได้ และควรน�ำเสนอให้หน่วยงานที่เกี่ยวข้องด�ำเนินการสรรหา

และคัดเลือกให้เสร็จสิ้นเป็นไปตามก�ำหนดเวลา เพื่อให้ได้บุคลากรขึ้นด�ำรงต�ำแหน่งอย่างทันเวลาท�ำให้งานมีความ

ต่อเนื่อง

	 	 	 ด้านการฝึกอบรมและพฒันา ผูบ้รหิารควรให้ความส�ำคญักบัการเปิดโอกาสให้บคุลากรได้แสดง 

ความคิดเห็นและแลกเปลี่ยนความรู้ระหว่างกัน รวมถึงถ่ายทอดความรู้ที่ได้รับจากการฝึกอบรมด้วย 

ด้านค่าตอบแทนและสวัสดิการ ผู้บริหารควรก�ำชับให้หัวหน้างานหรือผู้มีหน้าที่ประเมินผลการปฏิบัติงานเพื่อปรับ

เลื่อนเงินเดือน มีการประเมินโดยพิจารณาจากผลการปฏิบัติงานอย่างแท้จริง เพื่อให้บุคลากรเกิดแรงจูงใจในการ

ท�ำงาน และควรเสนอแนะหน่วยงานทีเ่กีย่วข้องในการออกค�ำสัง่ปรบัเลือ่นเงนิเดอืนให้ด�ำเนนิการให้รวดเรว็และเป็น

ปัจจุบัน

	 	 ด้านการประเมินผลการปฏิบัติงาน ผู้บริหารต้องก�ำชับให้ผู้ประเมินผลการปฏิบัติงานพิจารณา

อย่างโปร่งใส เป็นธรรม และพิจารณาจากผลการปฏิบัติงานอย่างแท้จริง และควรมก�ำหนดให้มีการแจ้งผลการ

ประเมนิให้บคุลากรทราบเป็นรายบคุคล พร้อมทัง้เสนอแนะแนวทางในการปรบัปรงุและพฒันาการปฏบิตังิาน เพือ่

เป็นแนวทางในการปฏิบัติงานของบุคลากร

	 	 ด้านความปลอดภัยและสุขภาพ ผู้บริหารต้องให้ความส�ำคัญและส่งเสริมให้บุคลากรมีความ

ปลอดภัยในการท�ำงานและมีสุขภาพที่ดี โดยการส่งเสริมให้มีการจัดกิจกรรมอย่างเหมาะสมเพื่อให้บุคลากรได้ผ่อน

คลายความเครยีดจากการปฏบิตังิาน และควรมกีารก�ำหนดให้หวัหน้าทมีสายตรวจมกีารก�ำชบัและควบคมุพนกังาน

ขับรถยนต์อย่างเคร่งครัดและจริงจัง ไม่ให้ดื่มเครื่องดื่มมึนเมาและพักผ่อนอย่างเพียงพอ พร้อมทั้งตรวจสอบสภาพ

รถยนต์ให้พร้อมก่อนออกเดินทางเสมอ เพื่อลดความเสี่ยงและป้องกันอุบัติเหตุในการเดินทาง
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	 	 ด้านแรงงานสัมพันธ์ ผู้บริหารควรเป็นผู้น�ำในการสร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่างบุคลากร และ

ควรส่งเสริมให้มีการจัดกิจกรรมอย่างเหมาะสม เพื่อเปิดโอกาสให้มีการสร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่างผู้บริหารกับ

บคุลากร และระหว่างบคุลากรด้วยกนั เช่น การพบปะพดูคยุในช่วงสิน้เดอืน การจดักจิกรรมแข่งขนักฬีาสร้างความ

สามัคคี เป็นต้น

	 3.2	 โครงการเพื่อแก้ไขปัญหาการบริหารทรัพยากรมนุษย์ของส�ำนักงานสอบบัญชี เอ.บี.ซี สาขา

ขอนแก่นประกอบด้วย 1) โครงการส่งเสริมการตรวจสอบเชิงป้องกัน เพื่อแก้ไขปัญหาปริมาณงานมากกว่าจ�ำนวน

บุคลากร 2) โครงการสานเสวนาประจ�ำเดือน เพื่อแก้ไขปัญหาปริมาณงานมากกว่าบุคลากร ปัญหาบุคลากรไม่ได้

รบัการฝึกอบรมและพฒันาอย่างทัว่ถงึ ปัญหาบคุลากรมคีวามเครยีดจากการปฏบิตังิาน และปัญหาบคุลากรมโีอกาส

ในการพดูคยุและแก้ไขปัญหาร่วมกนัน้อย 3) โครงการแข่งขนักฬีาสภีายใน เพือ่แก้ไขปัญหาองค์กรมกีจิกรรมเพือ่ให้

บคุลากรได้ผ่อนคลายความเครยีด และส่งเสรมิการมสีขุภาพทีด่ขีองบคุลากรน้อย และปัญหาผูบ้รหิารและบคุลากร

มีโอกาสในการสร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่างกันน้อย ดังแสดงในตารางที่ 1

สรุป 

	 จากผลการศึกษาสภาพและปัญหาการบริหารทรัพยากรมนุษย์ของส�ำนักงานสอบบัญชี เอ.บี.ซี สาขา

ขอนแก่น และการศึกษาวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ผู้ศึกษาได้น�ำเสนอแนวทางในการแก้ไขปัญหาการ

บริหารทรัพยากรมนุษย์โดยจัดท�ำเป็นข้อเสนอแนะส�ำหรับผู้บริหารและจัดท�ำเป็นโครงการจ�ำนวน 3 โครงการ โดย

คาดว่าหากมกีารน�ำผลการศกึษาไปปฏบิตัจิะท�ำให้ส�ำนกังานสอบบญัช ีเอ.บ.ีซ ีสาขาขอนแก่น มกีระบวนการบรหิาร

ทรพัยากรมนษุย์ทีม่ปีระสทิธภิาพ บคุลากรมแีรงจงูใจและมคีวามสขุในการท�ำงาน พร้อมทีจ่ะทุม่เทท�ำงานให้องค์กร

และท�ำงานอยู่กับองค์กรอย่างยั่งยืน

ข้อเสนอแนะ

	 1. 	 การศึกษาในครั้งต่อไป ควรมีการศึกษาเพื่อสอบถามความเห็นของบุคลากรในส�ำนักงานสอบบัญชี 	

เอ.บี.ซี ทั้งในส่วนกลาง และส่วนภูมิภาคอื่นๆ ด้วย เพื่อให้ได้ข้อมูลและข้อเสนอแนะที่ครอบคลุมในการน�ำเสนอไป

ยังผู้บริหารระดับสูง

	 2.	 การศกึษาในครัง้ต่อไป ควรเน้นการสมัภาษณ์หรอืการสนทนากลุม่ เพือ่ให้ทราบปัญหาเชงิลกึในการ

บริหารทรัพยากรมนุษย์ด้านต่างๆ

กิตติกรรมประกาศ 

	 ขอขอบพระคุณค�ำแนะน�ำ ความรู้ ประสบการณ์และการเสียสละเวลาของรองศาสตราจารย์ ดร.ชัญญา 

อภปิาลกลุ อาจารย์ทีป่รกึษา อาจารย์ผูส้อนและเจ้าหน้าที ่วทิยาลยับณัฑติศกึษาการจดัการ มหาวทิยาลยัขอนแก่น 

ขอขอบพระคุณผู้บริหารและบุคลากรส�ำนักงานสอบบัญชี เอ.บี.ซี สาขาขอนแก่น ที่ให้ความร่วมมือในการให้ข้อมูล 

ขอบคุณเพื่อนทุกคนที่เป็นก�ำลังใจและให้ค�ำปรึกษาที่ด ี และท้ายที่สุดขอกราบขอบพระคุณบิดามารดาที่สนับสนุน

และให้ก�ำลังใจอย่างดียิ่ง

เอกสารอ้างอิง

[1] 	 Kathryn M. Bartol and David C. Martin. (1994). Management. New York: Mc Graw Hill.

[2] 	 สมัฤทธิ ์ยศสมศกัดิ.์ (2549). การบรหิารทรพัยากรมนษุย์ หลกัการและแนวคดิ. กรงุเทพฯ: ห้างหุน้ส่วน

จ�ำกัด เอ็ม.ที.เพรส.
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ปัจจัยคัดสรรสินเชื่อบุคคล กรณีศึกษา บมจ.ธนาคารกรุงไทย สาขาร้อยเอ็ด
SELECTED FACTORS TO CONSUMER LOANS:

A CASE STUDY OF KRUNGTHAI BANK ROI ET BRANCH

คุณากร  โคสาแสง1

วรุณ  ตันตระบัณฑิตย์2

บทคัดย่อ

การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาสนิเชือ่บคุคลและเพือ่หาปัจจยัทีใ่ช้ในการพจิารณาคณุสมบตัลิกูค้าในการอนมุตัสินิเชือ่
บุคคลที่เป็นหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ บมจ.ธนาคารกรุงไทย สาขาร้อยเอ็ด โดยใช้ข้อมูลสินเชื่อบุคคลระหว่างเดือนกรกฎาคม 2556 –  
เดือนธันวาคม 2556 จ�ำแนกเป็นหนี้ปกติ จ�ำนวน 210 ราย และหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ จ�ำนวน 35 ราย จ�ำนวนทั้งสิ้น 245 ราย สถิติ
ที่ใช้วิเคราะห์ คือ ค่าร้อยละ ค่าความถี่ ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และเทคนิคการวิเคราะห์จ�ำแนกประเภท (Discriminant Analysis)

ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงร้อยละ 55.5 ส่วนใหญ่เป็น ข้าราชการสังกัดหน่วยงานอื่น เช่น 
ข้าราชการพลเรือน คิดเป็นร้อยละ 66.2 มีครอบครัวหรือสมรสแล้ว คิดเป็นร้อยละ 82.9 จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี คิดเป็น 
ร้อยละ 93.1 และมีบุคคลค�้ำประกัน คิดเป็นร้อยละ 64.9 อายุเฉลี่ย 45.49 ปี เงินเดือนเต็มเฉลี่ย  32,317.14 บาท อายุงานเฉลี่ย  
20.52 ปี จ�ำนวนบตุรทีด่แูลเฉลีย่ 1.67 คน วงเงนิกูเ้ฉลีย่ 576,833.33 บาท เงนิเดอืนคงเหลอืต่อเดอืนเฉลีย่ 7,114.13 บาท ระยะเวลา
ผ่อนช�ำระเฉลีย่ 10.79 ปี ค่าจ�ำนวนเงนิทีผ่่อนช�ำระต่อเดอืนเฉลีย่ 7,385.23 บาท จ�ำนวนบตัรเครดติเฉลีย่ 2.2 ใบ จ�ำนวนรถยนต์ เฉลีย่ 
1.06 คัน ภาระหนี้สินก่อนกู้เฉลี่ย 3,545,330 บาท และระยะเวลาผ่อนช�ำระเฉลี่ย 10.34 ปี  

ปัจจยัคดัสรรสนิเชือ่บคุคลทีเ่ป็นหนีท้ีไ่ม่ก่อให้เกดิรายได้ มทีัง้หมด 7 ตวั คอื 1. เงนิเดอืนเตม็ (Income) 2. อายงุาน (Year) 
3. หน่วยงานสังกัด (ORG) 4. เงินเดือนคงเหลือต่อเดือน (NET) 5. บุคคลค�้ำประกัน (Guaranty)   6. ภาระหนี้สินก่อนกู้ (Liability)  
7. ระดับการศึกษา (Edu) 

ค�ำส�ำคัญ : สินเชื่อบุคคล

Abstract

The purposes of  this study were to study about consumer loans and find out that was non – performing  
loan. The  researcher collected the data about 245  persons from debtor’s Krungthai Bank  consumer loans loan 
(Roi Et Branch) during July 2013 - December 2013. Debtors were divided into 2  group; 210 good loans and  
35 were non – performing loan. Statistics used on the  sample group in this  study included frequency,  
percentage and standard deviation, and discriminant Analysis. 

The results of this study found that the majorily of sample were female (55.5%), engaged  government’s 
officers such as civil servant (66.2%), married (82.9%), bachelor’s degree  graduate  (93.1%), and had guarantor 
(64.9%) average age 45.49 year, average maximum salary 32,317.14 baht, average  work’s experience 20.52 years, 
number of  children whose debtors took care 1.67, average the  size  of  loan  granted 576,833.33 baht, average 
balance  salary 7,114.13 baht, average period of  payment  10.79  years, average amount of pay month 7,385.23 
baht, average  credit card 2.2 cards, average  automobile  1.06, average other debts 3,545,300 baht and period 
payment 10.34 years.

Find out that was non – performing loan had 7 variables were 1. Income 2. Year  3. ORG.  4. NET  
5. Guaranty 6. Laibility 7. Education.

Keyword: Consumer Loans
1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  วิทยาลัยบัณฑิตการจัดการ  มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์  คณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

ด้วยสภาพเศรษฐกิจและการด�ำเนินธุรกิจของประเทศไทยในปัจจุบัน ธนาคารพาณิชย์ (Commercial  

banks) ถือเป็นสถาบันการเงินที่มีบทบาทส�ำคัญต่อการระดมทุนและการจัดสรรทรัพยากรในระบบเศรษฐกิจ  

ท�ำหน้าทีเ่ป็นแหล่งระดมเงนิออม และเงนิให้กูท้ีส่�ำคญัทีส่ดุในระบบการเงนิ ถอืได้ว่าเป็นแรงขบัเคลือ่นส�ำคญัทีท่�ำให้

ระบบการเงนิและเศรษฐกจิของประเทศเจรญิเตบิโตมเีสถยีรภาพ ธนาคารพาณชิย์ เป็นศนูย์กลางในการท�ำธรุกรรม

การเงนิในทกุด้าน ไม่ว่าจะเป็นการฝากถอนเงนิ การกูย้มืเงนิ และการบรกิารด้านต่างๆ ด้วยการท�ำงานทีเ่ป็นระบบ 

ภายใต้การก�ำกับดูแลของธนาคารแห่งประเทศไทยโดยให้ธนาคารพาณิชย์มีระบบการบริหารความเสี่ยงที่ดีและมี

ความเสีย่งอยูใ่นระดบัทีเ่หมาะสมเพือ่ท�ำให้เกดิความเชือ่มัน่และไว้วางใจของประชาชน [2] รปูแบบการด�ำเนนิธรุกจิ

ของธนาคารพาณิชย์ ที่เป็นตัวกลางในการรับฝากเงิน น�ำเงินนั้นไปปล่อยสินเชื่อและน�ำไปลงทุน ธนาคารพาณิชย์

ต้องเผชญิกบัความเสีย่งทีห่ลากหลาย ไม่ว่าจะเป็นความเสีย่งด้านเครดติ ด้านตลาด ด้านปฏบิตักิาร ด้านสภาพคล่อง 

ด้านกลยุทธ์ และด้านอื่นๆ ธนาคารพาณิชย์จึง ต้องด�ำเนินการเพื่อจัดให้มีระบบการบริหารความเสี่ยงอย่างเพียง

พอที่จะท�ำให้การด�ำเนินธุรกิจของตนมีผลก�ำไร และควบคุมความเสี่ยงที่เผชิญให้อยู่ในระดับที่ยอมรับได้

การปล่อยสินเชื่อถือว่าเป็นหน้าที่ส�ำคัญที่สุดของธนาคารพาณิชย์ เพราะรายได้ส่วนใหญ่ของธนาคาร

พาณิชย์จะได้จากดอกเบี้ยการปล่อยสินเชื่อ และในขณะเดียวกันการปล่อยสินเชื่อเป็นหน้าที่ที่ต้องเผชิญกับอัตรา

การเสี่ยงสูง ซึ่งอาจส่งผลกระทบอย่างมีนัยส�ำคัญต่อรายได้ ผลก�ำไร สินทรัพย์ สภาพคล่อง หรือ มูลค่าหุ้นของ

ธนาคาร [1] ธนาคารจงึให้ความส�ำคญัในการบรหิารคณุภาพการปล่อยสนิเชือ่เพือ่ลดความเสีย่งทีจ่ะเกดิหนีท้ีไ่ม่ก่อ

ให้เกดิรายได้ (NPLs Non – Performing Loans) ทีจ่ะท�ำให้ธนาคารเสยีโอกาสในการท�ำก�ำไร เสยีค่าใช้จ่ายจ�ำนวน

มากในการติดตามทวงถามเร่งรัดหนี้คืนและยังขาดสภาพคล่องในการด�ำเนินกิจการอีกด้วย

โดยธนาคารต้องมีมาตรการที่ชัดเจนในการแก้ไขและควบคุมความเสี่ยงด้านสินเชื่อที่เข้มงวด โดยการ

ควบคุมสินเชื่อที่ปล่อยใหม่มิให้เกิดเป็น NPL โดยการให้สินเชื่อติดตามคุณภาพของลูกหนี้อย่างใกล้ชิด ซึ่งปัจจัย

ส�ำคัญล�ำดับแรกที่จะสามารถควบคุมการปล่อยสินเชื่อเพื่อไม่ให้ธนาคารเกิดหนี้ NPLs นั้น คือปัจจัยใช้ในการ

พิจารณาคุณสมบัติลูกค้าในการให้อนุมัติสินเชื่อบุคคลผลต่อการที่จะไม่ก่อให้เกิดหนี้ NPLs ด้วย

การศึกษาครั้งนี้จึงต้องการศึกษาเพื่อให้ทราบว่ามีปัจจัยใดบ้างที่จะสามารถน�ำมาพิจารณาการอนุมัติสิน

เชื่อบุคคลของ บมจ.ธนาคารกรุงไทย สาขาร้อยเอ็ด เพื่อใช้ในการก�ำหนดนโยบายในการให้สินเชื่อที่มีคุณภาพ ลด

ความเสีย่งทีจ่ะก่อให้เกดิหนี ้NPLs ของสาขา และเพือ่ใช้เป็นแนวทางในการป้องกนัและลดความเสีย่งในการปฏบิตัิ

งานด้วยโดยใช้เทคนิคการวิเคราะห์จ�ำแนกประเภท (Discriminant Analysis) เพื่อต้องการหาว่าตัวแปรอิสระตัว

ใดบ้างที่มีอิทธิพลในการคัดสรรสินเชื่อบุคคลได้อย่างมีนัยส�ำคัญ

วัตถุประสงค์

1. 	 เพื่อศึกษาสินเชื่อบุคคลของ บมจ.ธนาคารกรุงไทย สาขาร้อยเอ็ด		

2. 	 เพื่อหาปัจจัยคัดสรรสินเชื่อบุคคลของ บมจ.ธนาคารกรุงไทย สาขาร้อยเอ็ด ที่เป็นหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดราย

ได้ 

วิธีการด�ำเนินการศึกษา

ข้อมูลที่ใช้ในการวิจัย 

ข้อมูลสินเชื่อบุคคลโดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากใบค�ำขอสินเชื่อของลูกหนี้ ที่มีการขอยื่นกู้และอนุมัติ

วงเงิน ภายในเดือนกรกฎาคม 2556 – เดือนธันวาคม 2556 บมจ.ธนาคารกรุงไทย สาขาร้อยเอ็ด จ�ำนวนทั้งสิ้น 
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245 ราย  จ�ำแนกเป็นหนี้ปกติ จ�ำนวน 210 ราย และหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ จ�ำนวน 35 ราย

การวเิคราะห์ข้อมลูโดยใช้โปรแกรมส�ำเรจ็รปู SPSS for Windows 19.0 (Statistics Package for Social 

Science for Windows) 

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์มีดังนี้

สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive  Statistics) 

ซึง่เป็นสถติขิองการวเิคราะห์ในรปูแบบของการบรรยาย เสนอข้อมลูเบือ้งต้นเกีย่วกบัตวัแปรทีเ่กบ็รวบรวม

ได้  การใช้อัตราส่วนร้อยละ การค�ำนวณหาค่าเฉลี่ยค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเพื่อวิเคราะห์ข้อมูลเชิงเปรียบเทียบ

เทคนิคการวิเคราะห์จ�ำแนกประเภท (Discriminant Analysis)

การวเิคราะห์จ�ำแนกประเภท มวีตัถปุระสงค์ทีจ่ะคดัเลอืกแปรกลุม่หนึง่ หรอืตวัแปรชดุหนึง่ทีค่ดิว่าตวัแปร

เหล่านั้น มีความสัมพันธ์กับสิ่งที่ต้องการศึกษา โดยจะชี้ให้เห็นว่า การเป็นสมาชิกของกลุ่มใดกลุ่มหนึ่งขึ้นอยู่กับ

ตัวแปรใดบ้าง (ตัวแปรอิสระ) [3]

โดยสมการเทคนิคการวิเคราะห์จ�ำแนกประเภท (Discriminant Analysis)
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       แทน  คะแนนของตัวแปรตัวที ่ j
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เพือ่ต้องการหาว่าตวัแปรอสิระตวัใดบ้างทีม่อีทิธพิลในการคดัสรรสนิเชือ่บคุคลได้อย่างมนียัส�ำคญัส�ำหรบั

การวิเคราะห์จ�ำแนกประเภทของ

ลูกหนี้สินเชื่อบุคคลแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ

1.	 ลูกหนี้สินเชื่อบุคคลที่เป็นหนี้ปกติ

2.	 ลูกหนี้สินเชื่อบุคคลที่เป็นหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้

การวิเคราะห์ตัวแปร หรือตัวชี้วัดที่มีอิทธิพลต่อการจ�ำแนกลูกหนี้สินเชื่อบุคคลที่เป็นหนี้ปกติและลูกหนี้

สินเชื่อบุคคลที่เป็นหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ ขั้นตอนที่ส�ำคัญที่สุดคือ การวิเคราะห์จ�ำแนกประเภท (Discriminant 

Analysis) เพื่อต้องการหาว่าตัวแปรอิสระตัวใดบ้างที่มีอ�ำนาจในการคัดสรรสินเชื่อบุคคลได้อย่างมีนัยส�ำคัญ  โดย

ตัวแปรที่ใช้ในการวิเคราะห์ในครั้งนี้ มีทั้งสิ้น 17 ตัวแปร เพศ, อายุ, เงินเดือนเต็ม, อายุงาน, หน่วยงานที่ข้าราชการ

นั้นสังกัด, จ�ำนวนบุตรที่เป็นต้องอุปการะดูแล, สถานภาพ, วงเงินที่ขอกู้, เงินเดือนคงเหลือต่อเดือน, ระยะเวลาที่ใช้

ในการผ่อนช�ำระ, จ�ำนวนเงินที่ผ่อนช�ำระต่อเดือน, จ�ำนวนบัตรเครดิต, จ�ำนวนรถยนต์, บุคคลค�้ำประกัน, ภาระหนี้

สินก่อนกู้ยืมเงิน, ระดับการศึกษา, ระยะเวลาที่อยู่อาศัย ณ ปัจจุบัน

สรุปผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ

	 การศึกษาปัจจัยคัดสรรสินเชื่อบุคคล บมจ.ธนาคารกรุงไทย สาขาร้อยเอ็ด โดยวิธี (Discriminant 

Analysis) ส�ำหรับการวิเคราะห์จ�ำแนกประเภทของลูกหนี้ทั้ง 2 กลุ่ม ที่จะน�ำเสนอในที่นี้ ได้ก�ำหนดให้ ลูกหนี้สิน

เชื่อบุคคลที่เป็นหนี้ปกติและลูกหนี้สินเชื่อบุคคลที่เป็นหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้
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1. 	 ลูกหนี้สินเชื่อบุคคลที่เป็นหนี้ปกติ

ลูกหนี้สินเชื่อบุคคลพบว่าลูกหนี้สินเชื่อบุคคลที่เป็นหนี้ปกติเป็นเพศชายร้อยละ 42.4 เป็นเพศหญิงร้อย

ละ 57.6    ส่วนใหญ่เป็นข้าราชการสังกัดหน่วยงานอื่นๆนอกเหนือจากข้าราชการครูคิดเป็นร้อยละ 62.4 กลุ่มลูก

หนี้สินเชื่อบุคคลที่เป็นหนี้ปกติจะมีครอบครัวหรือสมรสแล้วคิดเป็นร้อยละ 83.3  ส่วนใหญ่จบการศึกษาในระดับ

ปริญญาตรีร้อยละ 96.7 และในการขอสินเชื่อบุคคลส่วนใหญ่จะมีบุคคลค�้ำประกันคิดเป็นร้อยละ 62.9

ลูกหนี้สินเชื่อบุคคลที่เป็นหนี้ปกติโดยอายุเฉลี่ย 46.51  ปี เงินเดือนเต็มเฉลี่ย  40,328.57 บาท อายุงาน

เฉลี่ย 21 ปี จ�ำนวนบุตรที่ดูแลค่าเฉลี่ย 1.55 วงเงินกู้เฉลี่ย 622,809.52 บาท เงินเดือนคงเหลือต่อเดือนเฉลี่ย 

10,136.85 ระยะเวลาผ่อนช�ำระเฉลี่ย 10.81 ปี ค่าจ�ำนวนเงินที่ผ่อนช�ำระต่อเดือนเฉลี่ย 8,127.61 บาท จ�ำนวน

บัตรเครดิตเฉลี่ย 2.10 ใบ จ�ำนวนรถยนต์ เฉลี่ย 1.11 คัน ภาระหนี้สินก่อนกู้เฉลี่ย 3,084,900 บาท และระยะเวลา

ผ่อนช�ำระเฉลี่ย 12.18  ปี  

2. 	 ลูกหนี้สินเชื่อบุคคลที่เป็นหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้

ลูกหนี้สินเชื่อบุคคลที่เป็นหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้เป็นเพศชายร้อยละ 57.1 เป็นเพศหญิงร้อยละ 42.9 

ส่วนใหญ่เป็นข้าราชการสังกัดหน่วยงานอื่นๆนอกเหนือจากข้าราชการครูคิดเป็นร้อยละ 88.6 กลุ่มลูกหนี้สินเชื่อ

บคุคลทีเ่ป็นหนีท้ีไ่ม่ก่อให้เกดิรายได้จะมคีรอบครวัหรอืสมรสแล้วคดิเป็นร้อยละ 80.0 ส่วนใหญ่จบการศกึษาในระดบั

ปริญญาตรีร้อยละ 71.4 และในการขอสินเชื่อบุคคลส่วนใหญ่จะมีบุคคลค�้ำประกันคิดเป็นร้อยละ 77.1

ลูกหนี้สินเชื่อบุคคลที่เป็นหนี้ที่ไม่ ก่อให้เกิดรายได้โดยอายุเฉลี่ย 44.48 ปี เงินเดือนเต็มเฉลี่ย 24,305.71 

บาท อายุงานเฉลี่ย 20.05 ปี จ�ำนวนบุตรที่ดูแลค่าเฉลี่ย 1. วงเงินกู้เฉลี่ย  530,857.14 บาท เงินเดือนคงเหลือต่อ

เดือนเฉลี่ย 4,091.42 ระยะเวลาผ่อนช�ำระเฉลี่ย 10.77 ปี จ�ำนวนเงินที่ผ่อนช�ำระต่อเดือนเฉลี่ย 6,642.85 บาท  

จ�ำนวนบตัรเครดติเฉลีย่ 2.31 ใบ จ�ำนวนรถยนต์เฉลีย่ 1.02 คนั ภาระหนีส้นิก่อนกูเ้ฉลีย่ 4,005,760 บาท และระยะ

เวลาผ่อนช�ำระเฉลี่ย 8.51 ปี

ผลการศกึษาแบบ  (Discriminant Analysis) สามารถอธบิายการเป็นหนีป้กตแิละหนีท้ีไ่ม่ก่อให้เกดิราย

ได้   ได้ถึง 39.19% ที่ระดับนัยส�ำคัญ 0.05 และเขียนสมการเทคนิคการวิเคราะห์จ�ำแนกประเภท ได้ดังนี้

D   =  	 -3.78067 + 0.000121 Income  - 0.10588 Year + 0.66391 ORG.+ 0.000044 NET

         	 -0.56046 Garunty – 0.00000013 Liability + 1.24636 Edu	         		    (2)	

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเป็นหนี้ปกติและหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ สามารถอธิบายได้โดยปัจจัยเหล่านี้

1. 	 เงนิเดอืนเตม็ (Income) มอีทิธพิลในทางตรงกนัข้ามต่อหนีท้ีไ่ม่ก่อให้เกดิรายได้ หมายความว่า ลกูค้า

ที่ขออนุมัติสินเชื่อบุคคล รายได้เป็นเงินเดือนเต็มที่น้อยจะมีแนวโน้มมากที่เป็นหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ โดยทาง

ธนาคารได้ก�ำหนดให้เงินเดือนเต็มมีโอกาสที่จะก�ำหนดวงเงินสินเชื่อได้

2. 	 อายุงาน  (Year)   มีอิทธิพลในทิศทางเดียวกันต่อหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ หมายความว่า ลูกค้าที่ขอ

อนุมัติสินเชื่อบุคคล ที่มีอายุงานมากจะมีแนวโน้มมากที่เป็นหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ อายุงานที่มากก่อให้เกิดความ

สามารถในการขอสินเชื่อจากธนาคารชั้นน�ำต่างๆ ย่อมท�ำให้เกิดภาระหนี้สินที่มากขึ้น จึงมีโอกาสที่จะเป็นหนี้ที่ไม่

ก่อให้เกิดรายได้

3. 	 หน่วยงานสงักดั (ORG) ข้าราชการครมูอีทิธพิลในทศิทางเดยีวกนัในการเกดิหนีท้ีไ่ม่ก่อให้เกดิรายได้ 

และข้าราชการอื่นๆ มีอิทธิพลในทิศทางตรงกันข้ามกับความน่าจะเป็นในการเกิดหนี้ที่เป็นปกติรายได้ หมายความ
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ว่า ข้าราชการครูมีแนวโน้มที่จะหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้สูง เนื่องจากข้าราชการครูมีสวัสดิการที่มีการท�ำบันทึกข้อ

ตกลงในการขอสนิเชือ่จากธนาคารชัน้น�ำได้หลายธนาคารก่อให้เกดิแนวโน้มทีจ่ะหนีท้ีไ่ม่ก่อให้เกดิรายได้สงู ส่วนข้า

ราชการอืน่ๆ มแีนวโน้มทีจ่ะหนีท้ีไ่ม่ก่อให้เกดิรายได้น้อย  เนือ่งด้วยสวสัดกิารในขอสนิเชือ่ยงัมไีม่มากหากเทยีบกบั

ข้าราชการครู

4. 	 เงนิเดอืนคงเหลอืต่อเดอืน (NET) มอีทิธพิลในทางตรงกนัข้ามต่อหนีท้ีไ่ม่ก่อให้เกดิรายได้ หมายความ

ว่า  ลูกค้าที่ขออนุมัติสินเชื่อบุคคล ที่มีรายได้ที่เป็นเงินเดือนรับสุทธิ โดยมีการหักภาระหนี้สินแล้ว เงินเดือนที่รับ

จรงิในแต่ละเดอืนรบัน้อยจะมแีนวโน้มมากทีเ่ป็นหนีท้ีไ่ม่ก่อให้เกดิรายได้  โดยทางธนาคารได้ก�ำหนดให้เงนิเดอืนคง

เหลอืต่อเดอืนต้องไม่น้อยกว่า 30 % ของเงนิเดอืนเตม็หลงัจากหกัค่างวดผ่อนช�ำระกบัทางธนาคารแล้ว เพือ่ป้องกนั

การเกิดหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้  

5. 	 บุคคลค�้ำประกัน (Guaranty) ลูกหนี้สินเชื่อบุคคลที่มีบุคคลค�้ำประกัน มีอิทธิพลในทางตรงกันข้าม

ต่อหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ และลูกหนี้สินเชื่อบุคคลที่ไม่มีบุคคลค�้ำประกัน มีอิทธิพลในทิศทางเดียวกันต่อหนี้ที่ไม่

ก่อให้เกิดรายได้  หมายความว่า ลูกหนี้สินเชื่อบุคคลที่ไม่มีบุคคลค�้ำประกันจะมีแนวโน้มมากที่จะเป็นหนี้ที่ไม่ก่อให้

เกิดรายได้

6. 	 ภาระหนี้สินก่อนกู้ (Liability) มีอิทธิพลในทิศทางเดียวกันต่อหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้  หมายความ

ว่า  ลกูค้าทีข่ออนมุตัสินิเชือ่บคุคล ทีม่ภีาระหนีส้นิก่อนกูม้ากจะมแีนวโน้มมากทีเ่ป็นหนีท้ีไ่ม่ก่อให้เกดิรายได้  ภาระ

หนีส้นิก่อนกูท้ีม่มีากนัน้ท�ำให้ลกูค้าทีข่อสนิเชือ่มภีาระหนีส้นิมากขึน้ไปอกี  โดยทางธนาคารจะน�ำภาระหนีส้นิทีเ่กดิ

ขึ้นก่อนกู้โดยที่ยังส่งผลถึงค่าใช้จ่ายในปัจจุบันมาพิจารณาด้วย

7. 	 ระดับการศึกษา (Edu) การศึกษาระดับต�่ำกว่าปริญญาตรีมีอิทธิพลในทิศทางเดียวกันต่อหนี้ที่ไม่ก่อ

ให้เกิดรายได้ หมายความว่า ลูกค้าที่ขออนุมัติสินเชื่อบุคคล ที่มีการศึกษาระดับต�่ำกว่าปริญญาตรีจะมีแนวโน้มมาก

ที่เป็นหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้ และการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอิทธิพลในทางตรงกันข้ามต่อหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดราย

ได้ หมายความว่า  ลูกค้าที่ขออนุมัติสินเชื่อบุคคล ที่มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี จะมีแนวโน้มที่น้อยที่เป็น

หนี้ที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้  

ข้อเสนอแนะ

การพจิารณาสนิเชือ่มคีวามส�ำคญัต่อระบบเศรษฐกจิและต้องน�ำไปใช้ให้เกดิประโยชน์สงูสดุ การลดความ

เสีย่งทีก่่อให้เกดิหนีท้ีไ่ม่ก่อให้เกดิรายได้ การพจิารณาคณุสมบตัขิองผูกู้จ้งึเป็นสิง่ทีจ่�ำเป็นส�ำหรบัผูใ้ห้สนิเชือ่ ประวตัิ

ของผู้ขอสินเชื่อ (people) เป็นการวิเคราะห์ประวัติส่วนตัวและเรื่องราวต่างๆของผู้ขอสินเชื่อ ไม่ว่าจะเป็นอุปนิสัย

ใจคอ ข้อมูลเกี่ยวกับครอบครัว อายุ ประวัติการศึกษา ความสามารถ ความช�ำนาญ เพื่อเป็นเครื่องมือให้ทราบถึง

ความตัง้ใจในการช�ำระหนีค้นืของผูข้อสนิเชือ่ แสดงให้เหน็ถงึความตัง้ใจในการให้ความร่วมมอืกบัผูใ้ห้สนิเชือ่อกีด้วย 

อีกทั้งเมื่อเราทราบถึงปัจจัยที่มีผลในการอนุมัติสินเชื่อด้วยแล้ว ก็ย่อมท�ำให้เกิดการลดความเสี่ยงในการปฎิบัติงาน

ได้เช่นกัน
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การใช้อ�ำนาจของหัวหน้าที่มีผลต่อความผูกพันของพนักงานในองค์กร กรณีศึกษา โรงแรมเอ
THE STUDY OF MANAGEMENT USING POWER AFFECTING EMPLOYEE 

ENGAGEMENT IN THE ORGANIZATION CASE STUDY:A HOTEL 

จารุมาศ พรหมแสนจันทร์1

วนิดา พลเดช2

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความแตกต่างระหว่างระดับผู้บริหารกับการใช้อ�ำนาจโดยต�ำแหน่งและอ�ำนาจส่วน

บคุคล และศกึษาการใช้อ�ำนาจของหวัหน้าทีม่อีทิธพิลต่อความผกูพนัของพนกังานในองค์กร โดยการวจิยัเชงิปรมิาณ กลุม่ตวัอย่าง คอื 

พนกังานโรงแรมแมรอิอท สขุมุวทิ จ�ำนวน 195 คน เกบ็ข้อมลูโดยใช้แบบสอบถาม และวเิคราะห์ข้อมลูทางสถติโิดยใช้โปรแกรมส�ำเรจ็รปู

ทางสถิติ ประมวลผลโดย ค่าเฉลี่ย ค่าร้อยละ ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน T-Test และทดสอบการอิทธิพลของตัวแปร โดยใช้ Simple 

Regression ผลการศึกษาพบว่า ระดับของหัวหน้าที่แตกต่างกันท�ำให้การใช้อ�ำนาจโดยต�ำแหน่งและอ�ำนาจส่วนบุคคลไม่แตกต่างกัน

โดยมีนัยส�ำคัญที่ 0.05  นอกจากการใช้อ�ำนาจด้านอ�ำนาจทางข้อมูล เพราะยิ่งหัวหน้ามีต�ำแหน่งสูงยิ่งมีการใช้อ�ำนาจด้านอ�ำนาจทาง

ข้อมูลสูงด้วย ต่อมาเป็นการใช้อ�ำนาจโดยต�ำแหน่งและอ�ำนาจส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อความผูกพันของพนักงานในองค์กรทั้ง 3 ด้าน 

ด้านการเป็นอันหนึ่งอันเดียวกัน การมีส่วนร่วมในองค์กร และความจงรักภักดีต่อองค์กรโดยมีนัยส�ำคัญที่ 0.05 และยังพบว่าการใช้

อ�ำนาจในแต่ละด้านจะมอีทิธพิลต่อความผกูพนัของพนกังานในองค์กรด้านความจงรกัภกัดต่ีอองค์กรมากทีส่ดุ จากการวจิยัทีไ่ด้ท�ำการ

ศึกษา จะน�ำไปพัฒนาการใช้อ�ำนาจของหัวหน้าในแต่ละระดับ รวมไปถึงการพัฒนาภาวะผู้น�ำ และพัฒนาความผูกพันของพนักงานใน

องค์กรให้มากขึ้น

ค�ำส�ำคัญ: อ�ำนาจของหัวหน้า ความผูกพันของพนักงานในองค์กร                                                                            

Abstract

	 This study, aims to examine the differences between the use of executive power, position and  

personal power.  Also the target of this study is to find out about the use of power of the management level 

affects employee engagement in the organization. By applying the quantitative research, the sample group is the 

employees at Bangkok Marriott Hotel Sukhumvit, 195 persons and were gathered by using the questionnaire. 

Granting to the data analysis, the researcher use SPSS program to examine the data to percentage deviation,  

T-Test and Simple Regression.The results showed that the different levels of management make the use of 

power of position power and personal power are not different. In addition to using the power of information. 

Because of the manager is even has the high position also has the high power of information as well. Later on, 

the use of power of position power and personal power, influence.

Keywords: Power Affecting, Employee Engagement
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บทน�ำ

	 โรงแรมแมรอิอท สขุมุวทิ เริม่เปิดให้บรกิารเมือ่วนัที ่15 เมษายน 2556 เนือ่งจากโรงแรมเป็นโรงแรมเปิด

ใหม่มีผู้ที่สนใจเข้ามาสมัครมากมาย มาจากที่ต่างๆ ที่มีวัฒนธรรมต่างกัน เมื่อเข้ามาอยู่รวมกันต้องมีการละลาย

พฤตกิรรม เพือ่ให้เกดิความผกูพนัต่อองค์กร ดงันัน้จงึจ�ำเป็นต้องสร้างพนกังานระดบัหวัหน้างานขึน้มาเพือ่สนบัสนนุ

การท�ำงาน แต่ปัจจบุนัประสบการณ์การท�ำงานของหวัหน้ามน้ีอย ความรูค้วามสามารถด้านบรหิารยงัไม่เพยีงพอ ที่

ส�ำคญัผูบ้รหิารขาดการใช้อ�ำนาจเพือ่ให้บคุลากรท�ำงานให้บรรลเุป้าหมาย มเีพยีงแค่อ�ำนาจทีอ่งค์กรได้มอบให้อย่าง

เป็นทางการเท่านั้น แต่ไม่มีอ�ำนาจพอที่จะสามารถท�ำให้พนักงานเต็มใจที่จะท�ำงานให้บรรลุเป้าหมายขององค์กร 

ถ้าผู้บริหารไร้ซึ่งอ�ำนาจ ผู้บริหารผู้นั้นจะไม่ได้รับการยอมรับหรือไม่อาจใช้อ�ำนาจกระท�ำการให้ผู้อื่นด�ำเนินการให้

ได้ หวัหน้างานอาจมอี�ำนาจหน้าทีใ่ห้ผูบ้งัคบับญัชาปฏบิตังิานตามทีต่นต้องการ แต่หวัหน้านัน้อาจขาดความสามารถ

ทีจ่ะท�ำให้สทิธใินการออกค�ำสัง่เป็นไปตามต้องการ เพราะหวัหน้างานขาดอ�ำนาจทีจ่ะชกัน�ำหรอืบงัคบัให้เขาท�ำงาน

ได้ ก็ท�ำให้เป้าหมายของงานไม่บรรลุผลสัมฤทธิ์

	 จากสาเหตทุีก่ล่าวมาข้างต้น ท�ำให้ผูว้จิยัต้องการศกึษาเกีย่วกบัเรือ่ง ศกึษาการใช้อ�ำนาจของหวัหน้าทีผ่ล

ต่อความผกูพนัของพนกังานในองค์กร เนือ่งจากการใช้อ�ำนาจเป็นส่วนส�ำคญัในการด�ำเนนิงานและควบคมุพนกังาน

ตามเป้าทีอ่งค์กรได้วางไว้ ผูศ้กึษาจงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาเรือ่งดงักล่าว ตลอดจนสามารถน�ำข้อมลูการวจิยัทีไ่ด้ไป

ใช้เป็นแนวทางในการพฒันาพนกังานระดบัหวัหน้างานให้สามารถควบคมุพนกังานโดยใช้อ�ำนาจอย่างเหมาะสมเพือ่ 

เสริมสร้างให้พนักงานมีคความผูกพันกับองค์กรมากขึ้น และเป็นประโยชน์กับโรงแรม ที่ท�ำให้สามารถด�ำเนินธุรกิจ

ตามเป้าหมายขององค์กรที่วางไว้

	 ซึง่การการศกึษาครัง้นีไ้ด้น�ำแนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัภาวะผูน้�ำ [1] การใช้อ�ำนาจ [2] และทฤษฎคีวามผกูพนั

ของพนักงานต่อองค์กร [3] มาใช้เพื่อช่วยในการศึกษา

วัตถุประสงค์ของการวิจัย

	 1. 	 เพื่อวิเคราะห์ระดับของผู้บริหารว่ามีความแตกต่างในการใช้อ�ำนาจโดยต�ำแหน่งและการใช้อ�ำนาจ

ส่วนบุคคล

	 2. 	 เพือ่วเิคราะห์การใช้อ�ำนาจโดยต�ำแหน่งและอ�ำนาจส่วนบคุคลของหวัหน้าทีม่ผีลต่อความผกูพนัของ

พนักงานในองค์กร

	 3. 	 เพื่อน�ำผลที่ได้มาพัฒนาการใช้อ�ำนาจของหัวหน้า

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจัย

	 1. 	 ผูว้จิยัสามารถทราบถงึระดบัของผูบ้รหิารทีม่ผีลต่อการใช้อ�ำนาจโดยต�ำแหน่งและอ�ำนาจส่วนบคุคล 

	 2. 	 ผู้วิจัยสามารถทราบถึงการใช้อ�ำนาจโดยต�ำแหน่งและอ�ำนาจส่วนบุคคลที่มีผลต่อความผูกพันของ

พนักงานในองค์กร 

	 3. 	 โรงแรมแมรอิอท สขุมุวทิ สามารถน�ำข้อมลูทีไ่ด้จากการวจิยัไปใช้เพือ่เป็นแนวทางในการพฒันาภาวะ

ผู้น�ำ รวมไปถึงแนวทางพัฒนาความผูกพันในองค์กร
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วิธีการศึกษา

	 การวจิยัในครัง้นีเ้ป็นการศกึษาเชงิส�ำรวจ (Survey Research) โดยท�ำการรวบรวมข้อมลูจากแบบสอบถาม 

(Questionnaire) จากประชากรที่ใช้ในการวิจัย (Population) คือ พนักงานในโรงแรมแมริออท  ซึ่งค�ำนวณกลุ่ม

ตวัอย่างกรณไีม่ทราบจ�ำนวนประชากรโดยใช้สตูรของทารโร่ ยามาเน่ ผลทีไ่ด้คอื ขนาดของกลุม่ตวัอย่างทีจ่ะท�ำการ

ศึกษาในครั้งนี้ จ�ำนวน 195 คน

ผลการวิจัย

ผลวเิคราะห์ทีไ่ด้จากการตอบแบบสอบถาม ผลทีไ่ด้คอืระดบัของหวัหน้าทีแ่ตกต่างกนัท�ำให้การใช้อ�ำนาจ

ไม่แตกต่างกัน มีเพียงด้านอ�ำนาจทางข้อมูลเท่านั้นที่แตกต่างกัน โดยผู้จัดการมีการใช้อ�ำนาจทางข้อมูลมากกว่า

หวัหน้างาน และผูอ้�ำนวยการฝ่ายมกีารใช้อ�ำนาจทางข้อมลูมากกว่าผูจ้ดัการอย่างมนียัส�ำคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ผลวจิยัด้านความผกูพนั การใช้อ�ำนาจมอีทิธพิลต่อความผกูพนัของพนกังานในองค์กรทัง้ในด้านความเป็น

อันหนึ่งอันเดียวกัน ด้านการมีส่วนร่วมในองค์กร และด้านความจงรักภักดีต่อองค์กรอย่างมีนัยส�ำคัญที่ระดับ 0.05 

และยังพบว่าการใช้อ�ำนาจส่วนบุคคลด้านอ�ำนาจความเชี่ยวชาญมีอิทธิพลต่อความผูกพันของพนักงานในองค์กร

ด้านความจงรักภักดีมากที่สุด อยู่ในระดับค่อนข้างต�่ำ และด้านอ�ำนาจอ้างอิงมีอิทธิพลต่อด้านความจงรักภักดีต่อ

องค์กรมากที่สุด อยู่ในระดับปาน การใช้อ�ำนาจโดยต�ำแหน่งมีอิทธิพลต่อความผูกพันของพนักงานในองค์กรทั้งใน

ด้านความเป็นอันหนึ่งอันเดียวกัน ด้านการมีส่วนร่วมในองค์กร และด้านความจงรักภัดีต่อองค์กร และยังพบว่าการ

ใช้อ�ำนาจโดยต�ำแหน่งด้านอ�ำนาจการให้รางวัลมีอิทธิพลต่อความผูกพันของพนังานในองค์กรด้านการมีส่วนร่วม 

มากทีส่ดุอยูใ่นระดบัปานกลาง ต่อมาเป็นด้านอ�ำนาจการบงัคบัมอีทิธพิลต่อด้านความจงรกัภกัดต่ีอองค์กรมากทีส่ดุ 

อยู่ในระดับปานกลาง ต่อมาเป็นด้านอ�ำนาจผลการวิจัยด้านการใช้อ�ำนาจของหัวหน้า พบว่าอยู่ในระดับปานกลาง

ถึงมาก

สรุป

	 ผลจากการวเิคราะห์ระดบัของหวัหน้าทีแ่ตกต่างกนัท�ำให้การใช้อ�ำนาจโดยต�ำแหน่งแตกต่างกนั พบว่าการ

ใช้อ�ำนาจโดยต�ำแหน่งไม่แตกต่างกนั ทัง้ในด้านอ�ำนาจการให้รางวลั ด้านอ�ำนาจการบงัคบั ด้านอ�ำนาจตามกฎหมาย 

ยกเว้นด้านอ�ำนาจทางข้อมลู พบว่า ระดบัของหวัหน้าทีแ่ตกต่างกนัท�ำให้การใช้อ�ำนาจทางข้อมลูแตกต่างกนั เพราะ 

ถ้าหัวหน้าระดับยิ่งสูงขึ้นต้องใช้อ�ำนาจทางข้อมูลมากขึ้น [4] การใช้อ�ำนาจโดยต�ำแหน่งและอ�ำนาจส่วนบุคคลของ

หวัหน้ามอีทิธพิลต่อความผกูพนัของพนกังานในองค์กร พบว่า การใช้อ�ำนาจโดยต�ำแหน่งและอ�ำนาจส่วนบคุคลของ

หัวหน้ามีอิทธิพลต่อความผูกพันของพนักงานในองค์กรทั้งด้านความเป็นอันหนึ่งอันเดียวกัน ด้านการมีส่วนร่วมใน

องค์กร และด้านความจงรกัภกัดต่ีอองค์กร และยงัพบว่า การใช้อ�ำนาจในแต่ละด้านส่งผลต่อความผกูพนัของพนกังาน

ในองค์กรส่วนใหญ่ด้านความจงรักภักดีต่อองค์กร เป็นเพราะความผูกพันของพนักงานเกิดจากปัจจัยต่างๆ ที่

คล้ายคลึงกับความพึงพอใจในการท�ำงาน คือ เกิดจากสภาพการท�ำงาน บุคคลที่มีความพอใจในผู้บังคับบัญชาของ

ตนเอง และมคีวามรูส้กึว่าองค์กรเอาใจใส่สวสัดกิารของพนกังาน จะเป็นบคุคลทีม่คีวามผกูพนัในองค์กรในระดบัสงู 

เป็นความผูกพันที่เกิดขึ้นตอบแทนสิ่งที่บุคคลได้รับจากองค์กรและผู้บังคับบัญชา ซึ่งแสดงออกมาในรูปของความ

จงรกัภกัดขีองบคุคลต่อองค์กร [5] ผลการวจิยัด้านการใช้อ�ำนาจของหวัหน้า พบว่าอยูใ่นระดบัปานกลางถงึมาก ซึง่

ถ้าหัวหน้ามีการพัฒนาการใช้อ�ำนาจก็จะส่งผลดีต่อความผูกพันของพนักงานในองค์กรเพราะหัวหน้าควรมีการใช้

อ�ำนาจในแต่ละด้านอย่างเหมาะสมและยังเป็นการพัฒนาภาวะผู้น�ำให้แก่หัวหน้าอีกด้วย
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ข้อเสนอแนะ

	 1. 	 หัวหน้าแต่ละระดับควรมีการพัฒนาการใช้อ�ำนาจแต่ด้านให้เหมาะสมตามระดับต�ำแหน่ง เช่นด้าน

อ�ำนาจความเชี่ยวชาญ ถ้าเป็นหัวหน้าระดับสูง ควรมีการใช้อ�ำนาจด้านอ�ำนาจความเชี่ยวชาญที่มากกว่า หัวหน้า

ระดับกลาง เป็นต้น เพื่อให้เป็นที่ยอมรับแก่ผู้ใต้บังคับบัญชา 

	 2. 	 ผลการวิจัยด้านความผูกพันของพนักงานในองค์กร พบว่าอยู่ในระดับมาก ซึ่งถ้าหากมีการพัฒนา

ความผูกพันในองค์กรให้อยู่ในระดับมากที่สุด ทั้งในด้านความเป็นอันหนึ่งอันเดียวกัน ด้านการมีส่วนร่วมในองค์กร 

และด้านความจงรักภักดีต่อองค์กรก็จะเป็นผลดีแก่องค์กร

	 3. 	 ผลการวิจัยด้านการใช้อ�ำนาจของหัวหน้า พบว่าอยู่ในระดับปานกลางถึงมาก ซึ่งถ้าหัวหน้ามีการ

พัฒนาการใช้อ�ำนาจก็จะส่งดีต่อความผูกพันของพนักงาน และยังเป็นการพัฒนาภาวะผู้น�ำให้แก่หัวหน้าอีกด้วย

ข้อเสนอแนะส�ำหรับการศึกษาครั้งต่อไป 

	 1. 	 ควรมีการเปรียบเทียบระดับของหัวหน้ากับการใช้อ�ำนาจในแต่ละด้านเพื่อให้ได้ข้อมูลที่ชัดเจน 

มากขึ้น

	 2. 	 ควรมีการเปรียบเทียบการใช้อ�ำนาจของหัวหน้า โรงแรมในเครือแมริออท ที่เปิดใหม่กับที่เปิดนาน

แล้ว    เพือ่น�ำมาวเิคราะห์เปรยีบเทยีบผลของวจิยัในครัง้นี ้และน�ำมาปรบัปรงุการพฒันาการบรหิารงานทรพัยากร

บุคคล
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แนวทางการปรับปรุงขั้นตอนการให้บริการของแผนกบริการส่วนหน้า 
กรณีศึกษาโรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น

APPROACH TO SERVICING PROCESS DEVELOPMENT OF THE FRONT 
OFFICE DEPARTMENT: A CASE STUDY OF SF BIZ HOTEL KHON KAEN

ชุติมณฑน์ ส�ำอางศรี1 

ปณัทพร เรืองเชิงชุม2 

บทคัดย่อ

 	 การศกึษาเรือ่งแนวทางการปรบัปรงุขัน้ตอนการให้บรกิารของแผนกบรกิารส่วนหน้า กรณศีกึษาโรงแรมเอสเอฟ บสิ โฮเตล็ 

จังหวัดขอนแก่นนี้ เป็นการศึกษางานวิจัยเชิงคุณภาพ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาขั้นตอนการให้บริการของแผนกบริการส่วนหน้า เพื่อ

หาสาเหตุของปัญหาในขั้นตอนการให้บริการของแผนกบริการส่วนหน้า และเพื่อหาแนวทางการปรับปรุงขั้นตอนการให้บริการของ

แผนกบริการส่วนหน้า กรณีศึกษา โรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น มีตัวแทนผู้ให้ข้อมูลหลัก คือ พนักงานจ�ำนวน 8 คน 

และลูกค้า จ�ำนวน 8 คน (เลือกศึกษาเฉพาะลูกค้ากรณีที่มีขั้นตอนการให้บริการเกินระยะเวลามาตรฐานที่โรงแรมก�ำหนดไว้) รวมทั้ง

สิน้จ�ำนวน 16 คน เครือ่งมอืทีใ่ช้คอืเกบ็ข้อมลูด้วยการสมัภาษณ์เชงิลกึ ระยะเวลาในการศกึษาตัง้แต่เดอืนกมุภาพนัธ์ – มถินุายน 2557 

ผลการศกึษาพบว่าลกูค้าต้องการความรวดเรว็ในขัน้ตอนการให้บรกิารของแผนกบรกิารส่วนหน้า กรณศีกึษาโรงแรมเอสเอฟ บสิ โฮเตล็ 

จังหวัดขอนแก่น และมีแนวทางการปรับปรุงขั้นตอนการให้บริการของแผนกบริการส่วนหน้า คือ ใช้หลักแนวคิดทฤษฎ ีECRS ช่วยใน

การท�ำให้ขั้นตอนการให้บริการรวดเร็วขึ้น 

ค�ำส�ำคัญ: การปรับปรุงขั้นตอนการให้บริการ แผนกบริการส่วนหน้า

Abstract

 	 This qualitative study examined resolution on improving quality of service process of front office of SF 

Biz Hotel in Khon Kaen province. The objective of this research was to investigate the service process of the front 

office and to find out causes of problems about the service process of the front office. Furthermore, this paper 

also aimed to provide resolution on developing service process of front office of SF Biz Hotel in Khon Kaen 

province. The interviewees were 8 front officers and 8 customers (purposively selected only on the cases with 

over hotel standard-time of services), totally 16 persons. The data were collected during February – June, 2014 

by in-depth interviews. The results indicated that customers needed fast service process of the hotel. Regarding 

the resolution on developing service process of front office of SF Biz Hotel in Khon Kaen province, an expense 

and cost recovery system (ECRS) should be implemented for faster service process.

Keywords: Service process improvement, Front office department

 

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 อาจารย์ประจ�ำ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 ในธุรกิจโรงแรมขั้นตอนการให้บริการที่มีความรวดเร็วและถูกต้องจัดเป็นหัวใจส�ำคัญของความส�ำเร็จใน

การด�ำเนนิธรุกจิ และเป็นอาวธุส�ำคญัในการสร้างภาพลกัษณ์ทีด่ ีและลกูค้ายนิดทีีจ่ะจ่ายมากขึน้เพือ่แลกกบับรกิาร

ที่เหนือกว่า แล้วยังเป็นสิ่งที่ท�ำให้ลูกค้าเกิดความภักดีต่อโรงแรม เพราะความภักดีเป็นสิ่งที่ก่อให้เกิดการซื้อซํ้าและ

อาจท�ำให้เกิดการซื้อซํ้าเพิ่มมากขึ้น และนอกเหนือจากนี้ยังเป็นเครื่องมือส�ำคัญในการโฆษณาให้กับลูกค้าใหม่เข้า

มาใช้บรกิารจากการบอกต่อ (Word of Mouth) [1] ดงันัน้ภายใต้สภาวะการแข่งขนัทีร่นุแรงของโรงแรม มแีนวทาง

การปรบัปรงุขัน้ตอนการให้บรกิารของแผนกบรกิารส่วนหน้าให้มคีวามรวดเรว็จงึเป็นสิง่ทีส่�ำคญัทีผู่ป้ระกอบการควร

จะค�ำนึงถึง โรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น ก็เป็นหนึ่งในโรงแรม ที่จะต้องเผชิญกับภาวะการแข่งขันใน

เรือ่งของแนวทางการปรบัปรงุขัน้ตอนการให้บรกิารของแผนกบรกิารส่วนหน้า กรณศีกึษา โรงแรมเอสเอฟ บสิ โฮเตล็ 

จงัหวดัขอนแก่น ทีม่คีวามรวดเรว็ และทางโรงแรมยงัคงมข้ีอร้องเรยีนจากลกูค้าว่ายงัมขีัน้ตอนการให้บรกิารทีล่่าช้า 

จึงท�ำให้ต้องมีการปรับปรุงตัวเองเพื่อความอยู่รอดในธุรกิจนี้ ด้วยเหตุนี้ผู้ศึกษาจึงเห็นว่าโรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล 

จงัหวดัขอนแก่นควรมแีนวทางการปรบัปรงุขัน้ตอนการให้บรกิารของแผนกบรกิารส่วนหน้า กรณศีกึษา โรงแรมเอส

เอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น เพื่อให้มีการบริการที่มีความสะดวก ถูกต้องและรวดเร็วทันใจลูกค้า และมีการ

ด�ำเนนิการอย่างต่อเนือ่งอยูเ่สมอ เพือ่ให้ลกูค้าเกดิความพงึพอใจและประทบัใจในแนวทางการปรบัปรงุขัน้ตอนการ

ให้บริการของแผนกบริการส่วนหน้า กรณีศึกษา โรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น

วัตถุประสงค์

	 1. 	 เพื่อศึกษาขั้นตอนการให้บริการของแผนกบริการส่วนหน้า กรณีศึกษา โรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล 

จังหวัดขอนแก่น

	 2.	 เพื่อศึกษาสาเหตุของปัญหาในขั้นตอนการให้บริการของแผนกบริการส่วนหน้า กรณีศึกษา โรงแรม

เอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น

	 3.	 เพือ่ศกึษาแนวทางปรบัปรงุขัน้ตอนการให้บรกิารของแผนกบรกิารส่วนหน้า กรณศีกึษา โรงแรมเอส

เอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น

วิธีด�ำเนินงาน

 	 วิธีด�ำเนินการศึกษาตามวัตถุประสงค์ของการศึกษามีรายละเอียดดังต่อไปนี้

 	 1.	 การศึกษาขั้นตอนการให้บริการของแผนกบริการส่วนหน้า กรณีศึกษา โรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล 

จังหวัดขอนแก่น โดยมีการใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) มีการสัมภาษณ์แบบเป็นทางการซึ่ง

การสมัภาษณ์แบบนีม้ลีกัษณะแบบการใช้แบบสอบถาม และเป็นวธิทีีค่่อนข้างง่ายส�ำหรบัผูส้มัภาษณ์ เพราะค�ำถาม

ต่างๆได้ก�ำหนดไว้ล่วงหน้าก่อนทีจ่ะสมัภาษณ์แล้ว ลกัษณะของการสมัภาษณ์จงึเป็นค�ำถามทีม่ข้ีอก�ำหนดทีแ่น่นอน

ตายตวั ไม่ว่าจะสมัภาษณ์ใครกส็ามารถใช้ค�ำถามเดยีวกนัได้ มลี�ำดบัขัน้ตอนเรยีงเหมอืนกนั ส�ำหรบัการตัง้ค�ำถามนี้

เป็นไปตามวธิกีารตัง้ค�ำถามแบบปลายเปิด กลุม่ตวัอย่างทีใ่ช้ในการศกึษาครัง้นี้ เป็นกลุม่ตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง 

(Purposive Sampling) โดยเลือกจากให้ข้อมูลคนส�ำคัญ (key informant) ดังนี้ เมษายน 2557 จ�ำนวน 16 คน

	 1. 	 ตัวแทนพนักงานที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับแนวทางการปรับปรุงขั้นตอนการให้บริการของแผนกบริการ

ส่วนหน้า โรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น จ�ำนวน 8 คน 

	 2.	 ตัวแทนลูกค้าที่มาใช้บริการโรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น จ�ำนวน 8 คน (เลือกศึกษา

เฉพาะ กรณีมีมาตรฐานการให้บริการเกินกว่าที่โรงแรมก�ำหนดในระยะเวลา) 
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 	 การเก็บรวบรวมข้อมูล [2]

 	 การเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data)

 	 เก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) กับพนักงานที่เกี่ยวข้องกับแนวทาง

การปรบัปรงุขัน้ตอนการให้บรกิารของแผนกบรกิารส่วนหน้ากรณศีกึษา โรงแรมเอสเอฟ บสิ โฮเตล็ จงัหวดัขอนแก่น 

และลูกค้า (เลือกศึกษาเฉพาะ กรณีมีมาตรฐานการให้บริการเกินกว่าที่โรงแรมก�ำหนดในระยะเวลา) โดยผู้ศึกษาได้

ก�ำหนดแนวทางและขั้นตอนในการสัมภาษณ์ดังนี้

 	 ก่อนการสัมภาษณ์ ผู้ศึกษาได้โทรศัพท์นัดหมายเวลาล่วงหน้ากับผู้ให้สัมภาษณ์ที่เป็นพนักงาน พร้อมกับ

ชี้แจ้งวัตถุประสงค์ และข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ว่าไม่มีการเปิดเผยข้อมูลเก็บเป็นความลับ จะใช้เพื่อการศึกษา

ครัง้นีเ้ท่านัน้ ในส่วนของของผูท้ีม่าใช้บรกิารโรงแรม ผูส้มัภาษณ์ไม่ได้เจาะจงบคุคลทีจ่ะสมัภาษณ์เลยไม่ได้มกีารนดั

หมายกันไว้ล่วงหน้า จัดเตรียมเครื่องบันทึกเสียงและอุปกรณ์บันทึกการสัมภาษณ์

 	 ระหว่างการสัมภาษณ์ ผู้สัมภาษณ์จะสร้างความคุ้นเคยกับผู้ให้สัมภาษณ ์ จะชี้แจงวัตถุประสงค์ในการ

สัมภาษณ์อีกครั้ง และขออนุญาตใช้เครื่องบันทึกเสียงตั้งแต่เริ่มสัมภาษณ์จนกระทั่งจบการสัมภาษณ์

 	 หลังการสัมภาษณ์ ผู้สัมภาษณ์กล่าวขอบคุณผู้ให้สัมภาษณ์ และขออนุญาตสัมภาษณ์ซํ้าหากข้อมูลที่ได้

มายังไม่ครบถ้วน

 	 การเก็บรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data)

 	 กระบวนการเก็บรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิได้มีการศึกษาค้นคว้าข้อมูล จากเอกสารรวมทั้งข้อมูลภายในโรง

แรมเอสเอฟ บสิ โฮเตล็ จงัหวดัขอนแก่น ได้แก่ ข้อมลูทัว่ไปของบรษิทั โครงสร้างองค์กร ระบบการท�ำงานของแผนก

บรกิารส่วนหน้า หน้าทีค่วามรบัผดิชอบ และได้ท�ำการศกึษาทฤษฎ ีแนวคดิทีเ่กีย่วข้องในการหาแนวทางการปรบัปรงุ

ขัน้ตอนการให้บรกิารของแผนกบรกิารส่วนหน้า กรณศีกึษา โรงแรมเอสเอฟ บสิ โฮเตล็ จงัหวดัขอนแก่น จากเอกสาร

ทางวชิาการ รายงานวจิยัและวทิยานพินธ์ เพือ่น�ำมาเป็นแนวทางในการศกึษาและวเิคราะห์ข้อมลู เพือ่น�ำมาใช้เป็น

ส่วนประกอบในกระบวนการวิเคราะห์และประมวลผลข้อมูลในการศึกษาต่อไป

 	 1.	 การวเิคราะห์ข้อมลูแนวทางการปรบัปรงุขัน้ตอนการให้บรกิารของแผนกบรกิารส่วนหน้า กรณศีกึษา

โรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น น�ำข้อมูลที่ได้ก�ำหนดรหัสข้อมูลกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการสัมภาษณ์ และ

รหัสข้อมูลผู้ให้สัมภาษณ์มารวมกลุ่มข้อมูลที่มีข้อความหรือประโยคที่มีความหมายเหมือนกันใกล้เคียงกันมาไว้กลุ่ม

เดียวกัน แล้วท�ำการวิเคราะห์ข้อมูลและสรุปภาพรวมในการศึกษา 

 	 2. 	 การศึกษาสาเหตุของปัญหาในขั้นตอนการให้บริการของแผนกบริการส่วนหน้า กรณีศึกษา โรงแรม

เอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น ได้น�ำข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์ขั้นตอนการให้บริการของแผนกบริการส่วน

หน้า กรณีศึกษา โรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น มาวิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหาในขั้นตอนการให้

บริการของแผนกบริการส่วนหน้า กรณีศึกษา โรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น แล้วท�ำการวิเคราะห์

ข้อมลูโดยใช้แผนผงัสาเหตแุละผล [3] แสดงถงึความสมัพนัธ์ระหว่างปัญหากบัสาเหตทุัง้หมดทีเ่ป็นไปได้ทีอ่าจก่อให้

เกิดปัญหานั้น

 	 3. 	 การศกึษาแนวทางการปรบัปรงุขัน้ตอนการให้บรกิารของแผนกบรกิารส่วนหน้า กรณศีกึษา โรงแรม

เอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น จะมีวิธีการศึกษา น�ำข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์ขั้นตอนการให้บริการของ

แผนกบริการส่วนหน้า กรณีศึกษา โรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่นและการวิเคราะหส์าเหตุของปัญหา

ในขัน้ตอนการให้บรกิารของแผนกบรกิารส่วนหน้า กรณศีกึษา โรงแรมเอสเอฟ บสิ โฮเตล็ จงัหวดัขอนแก่นมาศกึษา
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และอภิปรายผล โดยการใช้ทฤษฎี ECRS [4] มาช่วยในการท�ำให้แนวทางการปรับปรุงขั้นตอนการให้บริการของ

แผนกบริการส่วนหน้ากรณีศึกษา โรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่นรวดเร็วขึ้นและใช้ทฤษฎ ีPDCA [5] 

ช่วยให้เกิดการปรับปรุงงานอย่างต่อเนื่อง 

ผลการวิจัย

 	 1. 	 การศึกษาขั้นตอนการให้บริการของแผนกบริการส่วนหน้า กรณีศึกษา โรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล 

จังหวัดขอนแก่น ผลจากการสัมภาษณ์พนักงานและลูกค้าพบว่า ขั้นตอนการให้บริการยังมีความล่าช้า ส่วนใหญ่มี

ความต้องการให้มีขั้นตอนการบริการที่รวดเร็ว ถูกต้อง เป็นที่น่าประทับใจและสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า ให้

ลกูค้าประทบัใจในการบรกิาร ขัน้ตอนการท�ำงานทีใ่ช้ระยะเวลาในการท�ำงานมากทีส่ดุ คอื ขัน้ตอนการเชค็ห้อง ส่วน

ขั้นตอนที่สามารถตัดออกได้คือขั้นตอนการโทรศัพท์แจ้งแผนกแม่บ้านตอนที่แขกเช็คเอ้าท ์ เพราะอยากให้แม่บ้าน

เช็คห้องเลยเมื่อเห็นแขกออกจากห้อง แล้วรีบโทรลงมาแจ้งแผนกส่วนหน้า และส่วนใหญ่มีความคาดหวังว่าอยาก

ให้การบรกิารมคีวามสะดวก รวดเรว็ ถกูต้อง ครบถ้วนตามระยะเวลาทีก่�ำหนดไว้ เพือ่ความสะดวกและสบายใจของ

ลูกค้า และเพื่อลดขั้นตอนการให้บริการของแผนกบริการส่วนหน้ากรณีศึกษา โรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัด

ขอนแก่น ให้มีขั้นตอนที่สั้นลง

 	 2. 	 การศึกษาสาเหตุของปัญหาในขั้นตอนการให้บริการของแผนกบริการส่วนหน้า กรณีศึกษา โรงแรม

เอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น คือ ขั้นตอนการเช็คห้องใช้ระยะเวลานานเกินกว่ามาตรฐานที่โรงแรมตั้งไว้

 	 3. 	 การศกึษาแนวทางการปรบัปรงุขัน้ตอนการให้บรกิารของแผนกบรกิารส่วนหน้า กรณศีกึษา โรงแรม

เอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น สามารถน�ำมาปรับปรุงขั้นตอนการให้บริการของแผนกบริการส่วนหน้า กรณี

ศึกษา โรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น คือ ขั้นตอนการให้บริการ ที่ใช้อยู่ในปัจจุบัน มาปรับปรุงตามข้อ

แนะน�ำของพนักงานและลูกค้าที่มาจากการสัมภาษณ์ โดยใช้แนวคิดการปรับปรุงด้วย ECRS ด้วยการขจัด การรวม 

การจัดเรียง และการท�ำให้ง่ายขึ้น ดังต่อไปนี้

	 1.	 การขจัด (Eliminate) โดยการตัดขั้นตอนการโทรแจ้งแม่บ้านเมื่อมีผู้รับบริการมาเช็คเอ้าท์ออกแล้ว

ควรแจ้งแม่บ้านว่ามห้ีองไหนทีเ่ชค็เอ้าท์ในวนันัน้ๆบ้างหลงัจากนัน้ให้แม่บ้านคอยดแูล้วเมือ่เหน็ผูร้บับรกิารหิว้กระเป๋า

ออกจากห้อง ให้รีบเข้าไปเช็คห้องแล้วโทรแจ้งกับพนักงานส่วนหน้าทันท ี โดยที่ไม่ต้องรอให้พนักงานส่วนหน้าโทร

ขึ้นมาแจ้ง

 	 2.	 การรวม (Combine) การรวมขั้นตอนเข้าด้วยกัน เมื่อลูกค้าท�ำการเช็คอินแล้วยื่นหลักฐานการจอง

พร้อมยืน่บตัรประชาชน พนกังานท�ำการถ่ายเอกสารบตัรพร้อมกบัยืน่บตัรคนืผูร้บับรกิาร แล้วท�ำประวตัลิกูค้าและ

ก็รีบออกคีย์การ์ดพร้อมออกคูปองทานอาหารให้ลูกค้าในทันที ในขั้นตอนการเช็คเอ้าท์ เมื่อลูกค้าหิ้วกระเป๋าออก

จากห้อง รอแม่บ้านที่เช็คห้องเสร็จแล้วโทรแจ้งลงมา หลังจากนั้นให้พนักงานท�ำค่าใช้จ่ายพร้อมกับเงินมัดจ�ำรอไว้

เลย เมื่อลูกค้าแจ้งความประสงค์ต้องการเช็คเอ้าท์ จะได้สามารถเช็คเอ้าท์ออกได้ทันที

 	 3.	 การจดัเรยีง (Rearrange) ใหม่ คอืการสลบัขัน้ตอนกนัระหว่าง ขัน้ตอนแม่บ้านเชค็ห้องเสรจ็แล้วโทร

แจ้งลงมากับลูกค้าแจ้งเช็คเอ้าท์ และคืนคีย์การ์ด เพื่อที่จะท�ำให้การบริการมีความรวดเร็วมากยิ่งขึ้น

	 4.	 การท�ำให้ง่ายขึ้น (Simplify) โดยการเพิ่มระบบการเช็คค่าใช้จ่ายที่ขึ้นตรงกับส่วนหน้าด้วยตนเอง 

สามารถเช็คได้ตลอดเวลา และสามารถสอบถามกับพนักงานแผนกบริการส่วนหน้า กรณีศึกษา โรงแรมเอสเอฟ บิส 

โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น ได้ถ้าไม่เข้าใจในส่วนไหน
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 	 แนวทางการปรับปรุงขั้นตอนการให้บริการของแผนกบริการส่วนหน้า กรณีศึกษา โรงแรมเอสเอฟ บิส 

โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น มีทั้งการเช็คอินและเช็คเอ้าท์ ซึ่งในเรื่องของการเช็คอินเข้าห้องพักนั้น จะต้องแจ้งและยื่น

เอกสารที่เกี่ยวกับการจองห้องพักกับพนักงานแผนกบริการส่วนหน้า พนักงานจะท�ำการเช็คอินให้แต่จะมีหลายขั้น

ตอนและจะใช้ระยะเวลามาตรฐานของทางโรงแรมทีใ่ช้ในการเชค็อนิคอื 10 นาทแีละไม่ควรเกนินี ้แต่ในส่วนของการ

เชค็เอ้าท์คอืลกูค้ามาแจ้งและสามารถก�ำหนดแนวทางการปรบัปรงุขัน้ตอนการให้บรกิารของแผนกบรกิารส่วนหน้า 

กรณศีกึษา โรงแรมเอสเอฟ บสิ โฮเตล็ จงัหวดัขอนแก่น สามารถลดระยะเวลาและขัน้ตอนการปฏบิตังิานได้ แต่จาก

แนวทางการปรบัปรงุขัน้ตอนการให้บรกิารของแผนกบรกิารส่วนหน้า กรณศีกึษา โรงแรมเอสเอฟ บสิ โฮเตล็ จงัหวดั

ขอนแก่นนัน้ เพือ่ให้การปรบัปรงุขัน้ตอนการให้บรกิารเป็นไปอย่างต่อเนือ่ง สามารถน�ำขัน้ตอนของวงจร PDCA มา

ใช้เพือ่แนวทางการปรบัปรงุขัน้ตอนการให้บรกิารของแผนกบรกิารส่วนหน้า กรณศีกึษา โรงแรมเอสเอฟ บสิ โฮเตล็ 

จังหวัดขอนแก่น อย่างต่อเนื่องได้ดังนี้

 	 1. 	 ขัน้ตอนการวางแผน (Plan) มกีารวางแผนเพือ่แนวทางการปรบัปรงุขัน้ตอนการให้บรกิารของแผนก

บริการส่วนหน้า กรณีศึกษาโรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น พร้อมทั้งพิจารณาว่ามีความจ�ำเป็นต้องใช้

ข้อมลูใดบ้างเพือ่การปรบัปรงุเปลีย่นแปลงนัน้ โดยระบวุธิกีารเกบ็ข้อมลูให้ชดัเจน นอกจากนี ้จะต้องวเิคราะห์ข้อมลู

ที่รวบรวมได้ แล้วก�ำหนดทางเลือกในการปรับปรุง

	 2.	 ขัน้ตอนการปฏบิตั ิ(Do) ลงมอืปรบัปรงุแนวทางการปรบัปรงุขัน้ตอนการให้บรกิารของแผนกบรกิาร

ส่วนหน้า กรณีศึกษา โรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น ตามแนวทางการปรับปรุงขั้นตอนการให้บริการ

ของแผนกบริการส่วนหน้า กรณีศึกษาโรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น ที่ได้ก�ำหนดไว้ในขั้นตอนการ

วางแผน รวมทัง้มกีารตรวจสอบระหว่างการปฏบิตังิานว่าได้ด�ำเนนิไปในทศิทางทีต่ัง้ใจหรอืไม่ พร้อมกบัสือ่สารให้ผู้

ที่เกี่ยวข้องรับทราบด้วย 

	 3.	 ขั้นตอนการตรวจสอบ (Check) การประเมนิผลที่ไดจ้ากแนวทางการปรบัปรุงขัน้ตอนการให้บรกิาร

ของแผนกบริการส่วนหน้า กรณีศึกษาโรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น เพื่อจะได้ทราบว่าการขั้นตอน

การปฏิบัติสามารถบรรลุวัตถุประสงค์ที่ได้ก�ำหนดไว้หรือไม่ 

	 4. 	 ขั้นตอนการด�ำเนินงานให้เหมาะสม (Act) พิจารณาผลที่ได้จากการตรวจสอบแนวทางการปรับปรุง

ขัน้ตอนการให้บรกิารของแผนกบรกิารส่วนหน้า กรณศีกึษาโรงแรมเอสเอฟ บสิ โฮเตล็ จงัหวดัขอนแก่น ถ้าผลทีเ่กดิ

ขึ้นเป็นไปตามแผนที่วางไว้ให้น�ำแนวทางหรือขั้นตอนการปฏิบัตินั้นมาจัดท�ำให้เป็นมาตรฐาน พร้อมทั้งหาวิธีการที่

จะปรับปรุงให้ดียิ่งขึ้นไปอีก แต่ถ้าผลที่เกิดขึ้นไม่เป็นไปตามวัตถุประสงค์ตามแผนที่วางไว ้ ควรน�ำข้อมูลที่รวบรวม

ไว้มาวิเคราะห์ และพิจารณาว่าควรจะด�ำเนินการอย่างไรต่อไป โดยอาจมองหาทางเลือกใหม่ที่น่าจะเป็นไปได้ ใช้

ความพยายามให้มากขึ้นกว่าเดิม ขอความช่วยเหลือจากผู้รู้ หรือเปลี่ยนเป้าหมายใหม่ 

สรุป 

 	 การศึกษาเรื่องแนวทางการปรับปรุงขั้นตอนการให้บริการของแผนกบริการส่วนหน้า กรณีศึกษาโรงแรม

เอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่นนี้ เป็นการศึกษางานวิจัยเชิงคุณภาพ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาขั้นตอนการให้

บริการของแผนกบริการส่วนหน้า กรณีศึกษาโรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น เพื่อหาสาเหตุของปัญหา

ในขั้นตอนการให้บริการของแผนกบริการส่วนหน้า กรณีศึกษาโรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่นและเพื่อ

หาแนวทางการปรับปรุงขั้นตอนการให้บริการของแผนกบริการส่วนหน้า กรณีศึกษาโรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล 

จงัหวดัขอนแก่น ผลจากการศกึษาพบว่าปัญหาทีส่�ำคญัทีส่ดุ คอื มขีัน้ตอนการให้บรกิารของแผนกบรกิารส่วนหน้าที่
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ล่าช้า เกดิจาก พนกังานมกีารให้บรกิารล่าช้า เนือ่งจาก มขีัน้ตอนการให้บรกิารทีใ่ช้ระยะเวลาในการเชค็ห้องพกันาน

เกินกว่ามาตรฐานที่ก�ำหนดไว้ และไม่มีการพัฒนาระบบสารสนเทศตามที่ลูกค้าคาดหวัง ซึ่งจากปัญหาดังกล่าว 	

ได้แนวทางการปรับปรุงขั้นตอนการให้บริการของแผนกบริการส่วนหน้า กรณีศึกษาโรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล 

จังหวัดขอนแก่น ดังนี้คือ มีแนวทางการปรับปรุงขั้นตอนการให้บริการของแผนกบริการส่วนหน้า กรณีศึกษา 	

โรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น โดยการลดขั้นตอนการให้บริการและลดระยะเวลาการท�ำงาน ท�ำให้มี

ขั้นตอนการให้บริการที่ถูกต้องและรวดเร็ว ส่งผลให้ลูกค้ามีความพึงพอใจ 

ข้อเสนอแนะ

	 ข้อเสนอแนะในการน�ำไปประยุกต์ใช้

 	 งานวิจัยเรื่องนี้เป็นงานวิจัยของ โรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น เท่านั้น จึงไม่สามารถที่จะ

น�ำไปใช้กบัพืน้ทีอ่ืน่ได้ และการน�ำแนวทางการปรบัปรงุขัน้ตอนการให้บรกิารของแผนกบรกิารส่วนหน้า กรณศีกึษา 

โรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น มาใช้นั้นจ�ำเป็นที่จะต้องได้รับความร่วมมือจากทุกคนที่เกี่ยวข้องกับ

แนวทางการปรบัปรงุขัน้ตอนการให้บรกิารของแผนกบรกิารส่วนหน้า กรณศีกึษา โรงแรมเอสเอฟ บสิ โฮเตล็ จงัหวดั

ขอนแก่น ซึ่งจะส่งผลไปได้ด้วยดีถ้าได้มีการน�ำแนวทางการปรับปรุงขั้นตอนการให้บริการนี้ไปใช้ในการปฏิบัติงาน

จริง

	 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป

 	 ในการศึกษาครั้งต่อไปควรจะศึกษาเรื่องการศึกษาเวลา (Time study) ของขั้นตอนการให้บริการของ

แผนกบริการส่วนหน้า กรณีศึกษา โรงแรมเอสเอฟ บิส โฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น

กิตติกรรมประกาศ

	 ผู้ศึกษาได้รับการอนุเคราะห์จาก โรงแรมเอสเอฟ บิสโฮเต็ล จังหวัดขอนแก่น และผู้ให้ข้อมูลหลักทุกท่าน

ที่ให้ความร่วมมือทุกครั้งที่ขอข้อมูล ขอขอบคุณยิ่ง

	 ขอขอบพระคุณรองศาสตราจารย์ ดร.วินิต ชินสุวรรณ คณบดีวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ รวมทั้ง

คณาจารย์ทุกท่านในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ที่

ช่วยประสิทธิประสาทความรู้และวิทยาการต่างๆ ตลอดระยะเวลาในการศึกษา

	 และสุดท้ายนี้ ผู้ศึกษาขอขอบคุณเพื่อนร่วมรุ่นหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต รุ่นที่ 14 ทุกท่าน ที่คอย

ช่วยเหลอืและให้ก�ำลงัใจเสมอมา และขอมอบเป็นกตเวทติาคณุแด่คณุบดิา มารดา ครบูาอาจารย์ ทีไ่ด้อบรมสัง่สอน

แก่ผู้ศึกษา 

	 ส่วนข้อบกพร่องจากการศึกษานี้ ผู้ศึกษาขอน้อมรับไว้ด้วยความเคารพ
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[3] 	 วันรัตน์ จันทกิจ. (2547). 17 เครื่องมือนักคิด (17 Problem Solving Devices). พิมพ์ครั้งที่ 4. 

กรุงเทพฯ: ห้างหุ้นส่วนจ�ำกัด ซีโน ดีไซน์.

[4] 	 ทศพล เกยีรตเิจรญิผล. (2553). กลยทุธ์เพือ่เพิม่ผลผลผลติทางวศิวกรรม. พมิพ์ครัง้ที ่1. กรงุเทพฯ: โรง

พิมพ์แดเน็กซ์ อินเตอร์คอร์ปปอเรชั่น จ�ำกัด.

[5] 	 ศุภชัย อาชีวระงับโรค. (2549). Practical PDCA แก้ปัญหาและปรับปรุงงานเพื่อความส�ำเร็จ. พิมพ์

ครั้ง	ที่ 3. กรุงเทพฯ: ห้างหุ้นส่วนจ�ำกัด ซีโน ดีไซน์.
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แนวทางการพัฒนาบุคลากรสายวิชาการเพื่อมุ่งเข้าสู่ต�ำแหน่งทางวิชาการของ
มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น 

FACULTIES DEVELOPMENT GUIDELINES TO ACADEMIC POSITIONS AT THE 
RAJAMANGALA UNIVERSITY OF TECHNOLOGY ISAN KHONKAEN CAMPUS 

ฐิตาภา เคนหงษ์1

ชัญญา อภิปาลกุล2

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัญหาและความต้องการในการสนับสนุนด้านวิชาการแก่บุคลากร และเพื่อก�ำหนด

แนวทางการพัฒนาบุคลากรเพื่อมุ่งเข้าสู่ต�ำแหน่งทางวิชาการ ในด้าน 1) การฝึกอบรม 2) การพัฒนาตนเอง 3) การศึกษาดูงาน  

4) การศึกษาต่อ 5) การท�ำวิจัย และ 6) การน�ำเสนอผลงานท�ำการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือ ผลการศึกษา 

ปัญหาในการท�ำผลงานทางวิชาการ พบว่า ด้านการฝึกอบรม คือมหาวิทยาลัยขาดวิทยากรที่มีความรู้ ความสามารถมาให้ความรู้  

ความเข้าใจแก่ผู้เข้ารับการฝึกอบรม ด้านการพัฒนาตนเอง คือ มหาวิทยาลัยไม่มีการเชิญวิทยากรจากภายนอกมาให้ความรู้และ 

ค�ำแนะน�ำในการพัฒนาตนเองแก่อาจารย์ผู้สอน ด้านการศึกษาดูงาน คือ มหาวิทยาลัยขาดการสนับสนุนทุนการไปศึกษาดูงานในต่าง

ประเทศ ด้านการศึกษาต่อ คือ มหาวิทยาลัยไม่มีงบประมาณสนับสนุนด้านทุนการศึกษาต่อแก่อาจารย์ผู้สอนตามความเหมาะสมใน

แต่ละระดับด้านการท�ำวิจัย คือไม่มีการจัดหาผู้ทรงคุณวุฒิที่มีประสบการณ์เป็นที่ปรึกษาด้านการจัดท�ำผลงานทางวิชาการเพื่อเข้าสู่

ต�ำแหน่งทางวิชาการ ด้านการน�ำเสนอผลงาน คือ มหาวิทยาลัยไม่มีการจัดหาผู้ทรงคุณวุฒิที่มีประสบการณ์เป็นที่ปรึกษาด้านการจัด

ท�ำสื่อเพื่อการน�ำเสนอผลงาน ความต้องการสนับสนุนการท�ำผลงานทางวิชาการด้านการฝึกอบรม คือ ต้องการให้จัดวิทยากรที่มี 

ความรู ้ความสามารถมาให้ความรู ้ความเข้าใจแก่ผูเ้ข้ารบัการฝึกอบรม ด้านการพฒันาตนเอง คอื ต้องการให้มหาวทิยาลยัจดังบประมาณ

สนับสนุนการพัฒนาตนเองของอาจารย์ผู้สอนในทุกด้านอย่างเพียงพอ ด้านการศึกษาดูงาน คือ ต้องการให้มหาวิทยาลัยส�ำรวจความ

ต้องการของอาจารย์ผู้สอนในการศึกษาดูงาน ด้านการศึกษาต่อ คือ ต้องการให้มหาวิทยาลัยวางแผนพัฒนาอาจารย์ผู้สอนในด้านการ

ศกึษาต่อทีช่ดัเจนด้านการท�ำวจิยัคอืต้องการให้มหาวทิยาลยัสนบัสนนุงบประมาณการท�ำวจิยัเพือ่เข้าสูต่�ำแหน่งทางวชิาการ ด้านการน�ำ

เสนอผลงาน คอื ต้องการให้มหาวทิยาลยัอ�ำนวยความสะดวกในการใช้เครือ่งมอืและอปุกรณ์ต่างๆ ในการท�ำวจิยัเพือ่จดัท�ำผลงานทาง

วิชาการจากการศึกษาก�ำหนดแนวทางการพัฒนาบุคลากรสายวิชาการเพื่อมุ่งเข้าสู่ต�ำแหน่งทางวิชาการของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยี

ราชมงคลอสีาน วทิยาเขตขอนแก่น ได้ 3 แนวทาง คอื 1) แคมป์การจดัท�ำผลงานทางวชิาการ 2) ทนุสนบัสนนุการท�ำผลงานทางวชิาการ

ของอาจารย์และ 3) เงินทุนสนับสนุนการน�ำเสนอผลงานวิจัยของอาจารย์ โดยใช้งบประมาณทั้งสิ้น 550,000 บาท (ห้าแสนห้าหมื่น

บาทถ้วน)

ค�ำส�ำคัญ: การพัฒนาบุคลากร ต�ำแหน่งทางวิชาการ

Abstract

	 This study had objectives to study problems and requirements in educational support for staffs and to 

set faculties development guideline towards academic position in 1) training 2) self-development 3) field trip 

study 4) further study 5) research and 6) presentation. The study used questionnaire is data collection. A study 

of problems in academic performance found that in training, the university had not enough qualified lecturers. 

In self-development, the university had never invited outside qualified lecturer to provide knowledge and advice 

to university’s lecturers. In field trip study, university did not have financial support for overses field trip.  

1	 นักศึกษาปริญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ คณะสาธารณสุขศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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In further study, university did not have scholarship for further study of lecturers. In research, there was not any 

experienced  expertises to guide lecturers in academic performance process. In presentation, there was not any 

experienced expertises to guide on presentation media. A study of requirements in academic performance  

support found that training, university should provide qualified trainer in academic performance to train  

university’s staffs. In self-development, university should provide sufficient budget to support lecturers in every 

fields. In field trip study, university should survey lecturers’ requirement if they would like to have a field trip or 

not. In further study, university should clearly plan on continual study of lecturers. In research, university should 

provide financial support in research to acquire academic performance. In presentation, university should facilitate 

tools and equipment to prepare a presentation. The author had set 3 guidelines in order to accomplish  

academic performance. The guidelines were 1) academic performance camp 2) scholarship for academic  

performance and 3) scholarship for research presentation of lecturers. The budget of this project was 550,000 

baht (five hundred and fifty thousand baht).

Keywords: Personnel development, Academic positions

บทน�ำ

	 มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น มีจ�ำนวนข้าราชการพลเรือนและจ�ำนวน

พนกังานในสายวชิาการ (อาจารย์ผูส้อน) ทีม่ตี�ำแหน่งทางวชิาการจ�ำนวนไม่มาก อกีทัง้ สรปุรายงานผลตวัชีว้ดั (KPI) 

วสิยัทศัน์ส�ำนกังานวทิยาเขตขอนแก่น ประจ�ำปีงบประมาณ พ.ศ. 2554 - 2556 พบว่า ไม่บรรลเุป้าหมาย เนือ่งจาก

บุคลากรยังขาดความช�ำนาญ ความเข้าใจในทิศทางของการเก็บข้อมูลและยังขาดทิศทางในการขับเคลื่อนที่ชัดเจน 

จ�ำนวนบุคลากรในสถาบันอุดมศึกษาสายวิชาการ จ�ำนวนทั้งสิ้น 265 คน มีเพียง 69 คน เท่านั้นที่มีต�ำแหน่งทาง

วชิาการ โดยเป็นผูช่้วยศาสตราจารย์จ�ำนวน 68 คน และรองศาสตราจารย์ เพยีง 1 คน ซึง่ตํา่กว่าเป้าหมายทีก่�ำหนด

ไว้ โดยในปี พ.ศ. 2554 มีอาจารย์ที่มีต�ำแหน่งทางวิชาการ เพียงร้อยละ 22.83 ปี พ.ศ. 2555 มีอาจารย์ที่มีต�ำแหน่ง

ทางวิชาการ ร้อยละ 23 และในปี 2556 มีอาจารย์ที่มีต�ำแหน่งทางวิชาการ ร้อยละ 24.14 ซึ่งตํ่ากว่าเป้าหมายที่

ก�ำหนดไว้คือ ร้อยละ 60 ขึ้นไป [1] จึงจ�ำเป็นต้องมีการส่งเสริม สนับสนุนอย่างเร่งด่วน ในการพัฒนาบุคลากรสาย

วิชาการ (อาจารย์ผู้สอน) ให้สามารถพัฒนาและมุ่งสู่ต�ำแหน่งทางวิชาการได้บรรลุตามเป้าหมายตามตัวชี้วัด (KPI) 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น ต่อไป

	 ผู้ศึกษาจึงให้ความสนใจในการศึกษาแนวทางการพัฒนาบุคลากรเพื่อมุ่งเข้าสู่ต�ำแหน่งทางวิชาการของ

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น เพื่อให้สอดคล้องกับแนวทางการพัฒนาการปฏิบัติ

ราชการที่ส�ำนักงานคณะกรรมการพัฒนาระบบราชการ (ก.พ.ร.) ก�ำหนด และให้ครอบคลุมถึงเป้าหมาย แนวทาง

การด�ำเนินกิจกรรมและกิจกรรมที่ก�ำหนดขึ้น เพื่อพัฒนาบุคลากรของมหาวิทยาลัยให้มีความเหมาะสม ตลอดจน

ช่วยผลกัดนัให้บคุลากรสายวชิาการของมหาวทิยาลยัสามารถเข้าสูต่�ำแหน่งทางวชิาการได้บรรลตุามเป้าหมายกลยทุธ์

ด้านพัฒนาคนสร้างทีม สร้างความเชี่ยวชาญเฉพาะของมหาวิทยาลัยต่อไป

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 1.	 เพือ่ศกึษาปัญหาและความต้องการในการสนบัสนนุด้านวชิาการแก่บคุลากรสายวชิาการ มหาวทิยาลยั

เทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น ในการท�ำผลงานทางวิชาการ
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	 2.	 เพื่อก�ำหนดแนวทางในการพัฒนาบุคลากรสายวิชาการเพื่อมุ ่งเข้าสู ่ต�ำแหน่งทางวิชาการของ

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น ในด้าน 1) การฝึกอบรม 2) การพัฒนาตนเอง 3) การ

ศึกษาดูงาน 4) การศึกษาต่อ 5) การท�ำวิจัย และ 6) การน�ำเสนอผลงานเพื่อการเข้าสู่ต�ำแหน่งทางวิชาการ

วิธีด�ำเนินการศึกษา

	 วิธีด�ำเนินการศึกษาตามวัตถุประสงค์ของการศึกษามีรายละเอียดดังต่อไปนี้

	 1.	 การศกึษาปัญหาและความต้องการในการสนบัสนนุด้านวชิาการแก่บคุลากรสายวชิาการ มหาวทิยาลยั

เทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น ในการท�ำผลงานทางวิชาการ

	 	 ท�ำการศกึษาโดยใช้แบบสอบถามในการเกบ็รวบรวมข้อมลูทีเ่กีย่วกบัปัญหาและความต้องการในการ

สนบัสนนุด้านวชิาการแก่บคุลากรสายวชิาการ (อาจารย์ผูส้อน) ของมหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลอสีาน วทิยาเขต

ขอนแก่น ในการท�ำผลงานทางวิชาการในด้าน 1) การฝึกอบรม 2) การพัฒนาตนเอง 3) การศึกษาดูงาน 4) การ

ศึกษาต่อ 5) การท�ำวิจัย และ 6) การน�ำเสนอผลงานเพื่อการเข้าสู่ต�ำแหน่งทางวิชาการ และท�ำการศึกษาโดยใช้

แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis)

	 	 กลุ่มตัวอย่างที่ท�ำการศึกษาในครั้งนี้ ประกอบด้วยอาจารย์ที่เป็นข้าราชการพลเรือนในสถาบัน

อุดมศึกษาและเป็นพนักงานในสถาบันอุดมศึกษาตอบแบบสอบถามกลับมาในระยะเวลาที่ก�ำหนด โดยท�ำการเก็บ

ข้อมูลระหว่างวันที่ 1-30 เมษายน 2557 ซึ่งกลุ่มตัวอย่างได้มาด้วยการสุ่มอย่างง่ายโดยอาศัยความสะดวก 	

(Convenience Sampling) และกลุม่ตวัอย่างนีเ้ป็นผูก้รอกค�ำตอบในแบบสอบถามด้วยตนเอง (Self–Administered 

Questionnaires) การก�ำหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างใช้สูตรการค�ำนวณที่ทราบจ�ำนวนประชากรที่แน่นอนของ Taro 

Yamane [2] ค่าความคาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ของกลุ่มตัวอย่างที่ระดับความเชื่อมั่น 90% (ระดับนัยส�ำคัญ 0.1 	

e = 0.1) ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 72 คน ส�ำรองไว้ 8 คน รวมขนาดของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมดจ�ำนวน 80 คน 

	 2.	 การก�ำหนดแนวทางในการพัฒนาบุคลากรสายวิชาการเพื่อมุ ่งเข้าสู ่ต�ำแหน่งทางวิชาการของ

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น ในด้าน 1) การฝึกอบรม 2) การพัฒนาตนเอง 3) การ

ศึกษาดูงาน 4) การศึกษาต่อ 5) การท�ำวิจัย 6) การน�ำเสนอผลงานเพื่อการเข้าสู่ต�ำแหน่งทางวิชาการ

	 	 การจดัท�ำแนวทางการพฒันาบคุลากรสายวชิาการเพือ่มุง่เข้าสูต่�ำแหน่งทางวชิาการของมหาวทิยาลยั

เทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น เป็นการน�ำผลการศึกษาปัญหาและความต้องการในการสนับสนุน

ด้านวิชาการแก่บุคลากรสายวิชาการ (อาจารย์ผู้สอน) ในการท�ำผลงานทางวิชาการในด้านต่างๆ ดังนี้ 1) การฝึก

อบรม 2) การพัฒนาตนเอง 3) การศึกษาดูงาน 4) การศึกษาต่อ 5) การท�ำวิจัย และ 6) การน�ำเสนอผลงานเพื่อการ

เข้าสู่ต�ำแหน่งทางวิชาการ มาวิเคราะห์ร่วมกับการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis) 

และการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค แบบ TOWS Matrix แล้วน�ำมาก�ำหนดเป็นแนวทางการพัฒนา

บคุลากรสายวชิาการเพือ่มุง่เข้าสูต่�ำแหน่งทางวชิาการของมหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลอสีาน วทิยาเขตขอนแก่น 

ต่อไป

ผลการศึกษา

	 ผลการศกึษาปัญหาและความต้องการในการสนบัสนนุด้านวชิาการแก่บคุลากรสายวชิาการ มหาวทิยาลยั

เทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น ในการท�ำผลงานทางวิชาการ
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	 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศชาย ร้อยละ 73.75 อายุ 30 - 40 ปี ร้อยละ 63.75 สังกัดคณะ

วิศวกรรมเครื่องกล ร้อยละ 51.25 ต�ำแหน่งอาจารย์ ร้อยละ 91.50 ปฏิบัติงานมากกว่า 10 ปี ขึ้นไป ร้อยละ 43.75 

ไม่มีต�ำแหน่งทางการบริหาร ร้อยละ 92.50 งานที่ปฏิบัตินอกเหนือจากงานด้านการสอน คือ งานบริการวิชาการ 

ร้อยละ 65.00 ไม่เคยอบรมการผลิตผลงานทางวิชาการ ร้อยละ 68.75 เคยผลิตผลงานทางวิชาการ ร้อยละ 86.25 

ไม่เคยรับทุนสนับสนุนการผลิตผลงานทางวิชาการ ร้อยละ 78.75 สนใจผลิตผลงานทางวิชาการ ร้อยละ 97.50 

	 การศึกษาปัญหาของอาจารย์ผู้สอนในการท�ำผลงานทางวิชาการ ด้านการฝึกอบรม ได้แก่ มหาวิทยาลัย

ขาดวิทยากรที่มีความรู้ ความสามารถมาให้ความรู้ ความเข้าใจแก่ผู้เข้ารับการฝึกอบรม (ค่าเฉลี่ย 3.51) ด้านการ

พฒันาตนเอง ได้แก่ มหาวทิยาลยัไม่มกีารเชญิวทิยากรจากภายนอกมาให้ความรูแ้ละค�ำแนะน�ำในการพฒันาตนเอง

แก่อาจารย์ผู้สอน (ค่าเฉลี่ย 3.45) ด้านการศึกษาดูงาน ได้แก่ การสนับสนุนทุนการไปศึกษาดูงานในต่างประเทศมี

ไม่เพียงพอ (ค่าเฉลี่ย 3.49) ด้านการศึกษาต่อ ได้แก่ งบประมาณสนับสนุนด้านทุนการศึกษาต่อแก่อาจารย์ผู้สอน

ตามความเหมาะสมในแต่ละระดับมีไม่เพียงพอ (ค่าเฉลี่ย 3.28) ด้านการท�ำวิจัย ได้แก่ มหาวิทยาลัยไม่มีการจัดหา

ผู้ทรงคุณวุฒิที่มีประสบการณ์เป็นที่ปรึกษา ด้านการจัดท�ำผลงานทางวิชาการเพื่อเข้าสู่ต�ำแหน่งทางวิชาการ (ค่า

เฉลี่ย 3.90) ด้านการน�ำเสนอผลงาน ได้แก่ มหาวิทยาลัยไม่มีการจัดหาผู้ทรงคุณวุฒิที่มีประสบการณ์เป็นที่ปรึกษา

ด้านการจัดท�ำสื่อเพื่อการน�ำเสนอผลงาน (ค่าเฉลี่ย 4.14) 

	 การศกึษาความต้องการในการสนบัสนนุด้านวชิาการแก่อาจารย์ผูส้อนในการท�ำผลงานทางวชิาการ ด้าน

การฝึกอบรม ได้แก่ ต้องการให้จดัวทิยากรทีม่คีวามรู ้ความสามารถมาให้ความรู ้ความเข้าใจแก่ผูเ้ข้ารบัการฝึกอบรม 

(ค่าเฉลีย่ 4.73) ด้านการพฒันาตนเอง ได้แก่ ต้องการให้มหาวทิยาลยัจดังบประมาณสนบัสนนุการพฒันาตนเองของ

อาจารย์ผู้สอนในทุกด้านอย่างเพียงพอ (ค่าเฉลี่ย 4.78) ด้านการศึกษาดูงาน ได้แก่ ต้องการให้มหาวิทยาลัยส�ำรวจ

ความต้องการของอาจารย์ผูส้อนในการศกึษาดงูาน (ค่าเฉลีย่ 4.71) ด้านการศกึษาต่อ ได้แก่ ต้องการให้มหาวทิยาลยั

วางแผนพัฒนาอาจารย์ผู้สอนในด้านการศึกษาต่อที่ชัดเจน (ค่าเฉลี่ย 4.76) ด้านการท�ำวิจัย ได้แก่ ต้องการให้

มหาวิทยาลัยสนับสนุนงบประมาณการท�ำวิจัยเพื่อเข้าสู่ต�ำแหน่งทางวิชาการ (ค่าเฉลี่ย 4.76) ด้านการน�ำเสนอผล

งาน ได้แก่ ต้องการให้มหาวิทยาลัยอ�ำนวยความสะดวกในการใช้เครื่องมือและอุปกรณ์ต่างๆ ในการท�ำวิจัยเพื่อจัด

ท�ำผลงานทางวิชาการ (ค่าเฉลี่ย 4.78) 

	 การวเิคราะห์จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส อปุสรรค ในการจดัท�ำผลงานทางวชิาการ พบว่า จดุแขง็ คอื 1) คณะ

มอีาจารย์ประจ�ำทีม่คีณุวฒุติรงตามสาขาวชิา 2) คณะมนีโยบายในการส่งเสรมิสนบัสนนุให้อาจารย์สามารถผลติผล

งานทางวิชาการอย่างต่อเนื่องเป็นประจ�ำทุกปี 3) บางสาขาวิชามีบุคลากรที่มีอายุน้อย สามารถแสวงหาความรู้ ท�ำ

ผลงานทางวิชาการและศึกษาต่อได้ง่าย 4) คณะมีการจัดสรรงบประมาณสนับสนุนอาจารย์ในการท�ำผลงานทาง

วิชาการ 5) บุคลากรมีการศึกษา ค้นคว้าวิจัย มีเทคนิคและวิชาการ สามารถน�ำความรู้ที่ได้จากการศึกษาค้นคว้ามา

พฒันาองค์ความรู ้สูก่ารเรยีนการสอนอย่างมปีระสทิธภิาพและถ่ายทอดสูช่มุชนในรปูแบบของการให้บรกิารวชิาการ

และรปูแบบอืน่ ๆ  และ 6) ผูบ้รหิารของมหาวทิยาลยัทกุระดบัมคีวามตัง้ใจในการก�ำหนดแนวทางการพฒันาบคุลากร

ให้มีความชัดเจนทั้งในระดับการพัฒนาตนเอง ระดับคณะ/ส�ำนักงานและระดับมหาวิทยาลัย 

	 จุดอ่อน คือ 1) ปัจจุบันจะเห็นได้ว่าสัดส่วนคุณวุฒิและต�ำแหน่งทางวิชาการของคณาจารย์ในมหาวิทยา

ลัยยังตํ่ากว่าเป้าหมายที่ตั้งไว ้ และเกณฑ์มาตรฐานของ สกอ. 2) ระบบบริหารงานบุคคลยังไม่เอื้อต่อการพัฒนา

บุคลากรเท่าที่ควร โดยเฉพาะอาจารย์ในสาขาวิชาขาดแคลนอาจารย์ที่มีคุณวุฒิและต�ำแหน่งทางวิชาการสูง 3) งบ

ประมาณไม่เพียงพอต่อการพัฒนาบุคลากร 4) การติดตามแผนหรือนโยบายที่วางไว้ในการพัฒนาบุคลากรทาง

ต�ำแหน่งทางวิชาการมีไม่ทั่วถึง 5) การขับเคลื่อนที่ดีในการท�ำผลงานทางวิชาการมีไม่ทั่วถึง และ 6) การส่งเสริม

บุคลากรภายในสาขาวิชาให้พัฒนาตนเองให้มีต�ำแหน่งทางวิชาการมีไม่ทั่วถึง 
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	 โอกาส คือ 1) แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาต ิ ที่ผ่านมาเน้นการพัฒนาคุณภาพของคนในชาติ

และฉบับที่ 10 ยังมีแนวโน้มในการพัฒนาคุณภาพของคนในชาติเช่นเดียวกัน 2) ภาครัฐให้การสนับสนุนแหล่งทุน

เพื่อการศึกษาต่อ ซึ่งปัจจุบันมีองค์กรจ�ำนวนมากที่พร้อมให้ทุนสนับสนุนแก่บุคลากรของมหาวิทยาลัยในการศึกษา

ต่อ อีกทั้งยังมีมหาวิทยาลัยต่างประเทศโดยเฉพาะในทวีปเอเซียอีกจ�ำนวนมากที่มีความร่วมมือทางวิชาการกับ

มหาวิทยาลัยและพร้อมให้ทุนการศึกษาแก่บุคลากรของมหาวิทยาลัยไปศึกษาต่อ 3) ความชัดเจนของกรอบแผน

อดุมศกึษาระยะยาว 15 ปี (พ.ศ.2551-2565) ซึง่ได้ให้ความส�ำคญักบัการการพฒันาบคุลากรอดุมศกึษา และก�ำหนด

แนวทางในการพัฒนาบุคลากรของสถาบันอุดมศึกษา โดยเฉพาะบุคลากรสายวิชากรไว้อย่างชัดเจน ท�ำให้

มหาวทิยาลยัสามารถวางเป้าหมายและก�ำหนดกรอบการพฒันาบคุลากรของตนเองให้สอดคล้องกบัแผนอดุมศกึษา

ระยะยาวได้ 

	 อปุสรรค คอื 1) นโยบายภาครฐัมกีารเปลีย่นแปลงไปตามการเมอืงทีย่งัไม่มคีวามแน่นอนเป็นอปุสรรคต่อ

การบริหารงาน การวางแผนและการพัฒนาบุคลากรของมหาวิทยาลัย และ 2) การพัฒนาทางด้านเทคโนโลยีอย่าง

ต่อเนื่อง ท�ำให้บุคลากรต้องดิ้นรนในการพัฒนาตนเองให้ทันต่อกระแสการเปลี่ยนแปลงของโลกอยู่ตลอดเวลา

	 2.	 การก�ำหนดแนวทางการพฒันาบคุลากรสายวชิาการเพือ่มุง่เข้าสูต่�ำแหน่งทางวชิาการของมหาวทิยาลยั

เทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น

	 	 จากการศกึษาสามารถน�ำผลการศกึษามาก�ำหนดแนวทางการพฒันาบคุลากรสายวชิาการเพือ่มุง่เข้า

สู่ต�ำแหน่งทางวิชาการของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น ได้ดังนี้

	 	 โครงการที่ 1 แคมป์การจัดท�ำผลงานทางวิชาการ 

	 	 หลักการและเหตุผล: จากการศึกษาปัญหาด้านการอบรม พบว่า มหาวิทยาลัยขาดวิทยากรที่ม	ี

ความรู้ ความสามารถมาให้ความรู้ ความเข้าใจแก่ผู้เข้ารับการฝึกอบรม ในระดับมาก ด้านการพัฒนาตนเองพบว่า 

มหาวทิยาลยัไม่มกีารเชญิวทิยากรจากภายนอกมาให้ความรูแ้ละค�ำแนะน�ำในการพฒันาตนเองแก่อาจารย์ผูส้อนใน

ระดับมาก ด้านการท�ำวิจัย พบว่า มหาวิทยาลัยไม่มีการจัดหาผู้ทรงคุณวุฒิที่มีประสบการณ์เป็นที่ปรึกษาด้านการ

จัดท�ำผลงานทางวิชาการเพื่อเข้าสู่ต�ำแหน่งทางวิชาการในระดับมาก มหาวิทยาลัยไม่มีการจัดสัมมนาและการฝึก

อบรมเพื่อจัดท�ำผลงานทางวิชาการเพื่อเข้าสู่ต�ำแหน่งทางวิชาการในระดับมาก ซึ่งสอดคล้องกับความต้องการของ

กลุ่มอาจารย์ที่ต้องการให้จัดวิทยากรที่มีความรู ้ ความสามารถมาให้ความรู้ ความเข้าใจแก่ผู้เข้ารับการฝึกอบรม 	

ในระดับมากที่สุด และต้องการให้มหาวิทยาลัยส่งเสริมให้อาจารย์ผู้สอนมีโอกาสแสดงผลงาน จัดนิทรรศการ เพื่อ

เผยแพร่ความรู้และผลงาน 

	 	 วัตถุประสงค์: เพื่อพัฒนาความรู ้ให้กับอาจารย์ในด้านเกี่ยวกับการจัดท�ำผลงานทางวิชาการ 	

และจัดหาที่ปรึกษาทางวิชาการให้กับอาจารย์ที่มีความประสงค์จะจัดท�ำผลงานทางวิชาการ 

วิธีด�ำเนินการ: ติดต่อวิทยากรผู้เชี่ยวชาญมาให้ความรู้ แนวทางและค�ำแนะน�ำที่ถูกต้องในการจัดท�ำเอกสาร 	

โดยอาจารย์จะได้ลงมือฝึกปฏิบัติภายใต้ค�ำแนะน�ำและก�ำกับดูแลของวิทยากรผู้เชี่ยวชาญอย่างเข้มข้น 

	 	 ผู้รับผิดชอบโครงการ: งานบริหารงานบุคคล 

	 	 ระยะเวลา: เดือนตุลาคม 2557 – เดือนกันยายน 2558

	 	 งบประมาณ: 200,000 บาท 

	 	 ผลทีค่าดว่าจะได้รบั: อาจารย์ได้รบัความรูแ้ละแนวทางในการจดัท�ำผลงานทางวชิาการ และสามารถ

จัดท�ำเอกสารผลงานทางวิชาการได้อย่างถูกต้อง 
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การประเมินผล: จ�ำนวนอาจารย์ที่เข้าร่วมโครงการและจ�ำนวนผลงานทางวิชาการที่อาจารย์จัดท�ำและน�ำออกเผย

แพร่สู่สาธารณะชน เพิ่มขึ้น ร้อยละ 60 ขึ้นไป

	 	 	 	 	 	 	 	 	 	 	 	 	

	 	 โครงการที่ 2 ทุนสนับสนุนการท�ำผลงานทางวิชาการของอาจารย์ 

	 	 หลักการและเหตุผล: จากการศึกษาปัญหาด้านการท�ำวิจัย พบว่า การสนับสนุนงบประมาณการท�ำ

วิจัยเพื่อเข้าสู่ต�ำแหน่งทางวิชาการมีไม่เพียงพอ ในระดับมาก นโยบายสนับสนุนการท�ำวิจัยเพื่อเข้าสู่ต�ำแหน่งทาง

วิชาการของอาจารย์ผู้สอนมีไม่ชัดเจน ในระดับมาก ส่วนความต้องการด้านการท�ำวิจัย ต้องการให้มหาวิทยาลัย

สนับสนุนงบประมาณการท�ำวิจัยเพื่อเข้าสู่ต�ำแหน่งทางวิชาการ ในระดับมากที่สุด ดังนั้น มหาวิทยาลัยจึงจัดหาทุน

สนับสนุนการท�ำผลงานทางวิชาการของอาจารย์ 

	 	 วัตถุประสงค์: 1) เพื่อพัฒนาบุคลากรของมหาวิทยาลัยให้มีต�ำแหน่งทางวิชาการที่สูงขึ้น 2) เพิ่มพูน

ความสามารถของบุคลากรให้ท�ำผลงานทางวิชาการได้มาตรฐาน และ 3) ได้จ�ำนวนบุคลากรของมหาวิทยาลัยที่มี

ต�ำแหน่งทางวิชาการที่เป็นไปตามข้อก�ำหนด 

	 	 วิธีด�ำเนินการ: 1) อาจารย์ที่จะท�ำผลงานทางวิชาการเสนอรายชื่อเพื่อท�ำผลงานทางวิชาการ 	

2) อาจารย์ทีจ่ะท�ำผลงานทางวชิาการเสนอรายชือ่เพือ่ท�ำผลงานทางวชิาการ/เตรยีมเอกสารทีจ่ะน�ำเสนอ 3) อาจารย์

ที่จะท�ำผลงานทางวิชาการเสนอรายชื่อเพื่อท�ำผลงานทางวิชาการ/ ด�ำเนินการเรื่องการขอทุน / ติดต่อสถานที่ที่จะ

เข้าร่วมน�ำเสนอผลงานทางวิชาการ และ 4) อาจารย์ที่จะท�ำผลงานทางวิชาการเสนอรายชื่อเพื่อท�ำผลงานทาง

วิชาการ / ด�ำเนินการน�ำเสนอผลงาน 

	 	 ผู้รับผิดชอบโครงการ: งานบริหารงานบุคคล 

	 	 ระยะเวลา: เดือนตุลาคม 2557 – เดือนกันยายน 2558

	 	 งบประมาณ: 100,000 บาท 

	 	 ผลที่คาดว่าจะได้รับ 1) บุคลากรของมหาวิทยาลัยมีการจัดท�ำผลงานทางวิชาการเพิ่มขึ้น 2) ได้

บุคลากรที่มีต�ำแหน่งทางวิชาการเพิ่มขึ้น และ 3) มหาวิทยาลัยมีมาตรฐานของบุคลากรด้านวิชาการตามข้อก�ำหนด

ของ สกอ. 

	 	 การประเมินผล: 1) จ�ำนวนบุคลากรที่ขอก�ำหนดต�ำแหน่งทางวิชาการเพิ่มขึ้น ร้อยละ 60 ขึ้นไป 	

2) จ�ำนวนบุคลากรที่ได้รับก�ำหนดผลงานทางวิชาการเพิ่มขึ้น ร้อยละ 60 ขึ้นไป

	 	 	 	 	 	 	

	 	 โครงการที่ 3 เงินทุนสนับสนุนการน�ำเสนอผลงานวิจัยของอาจารย์ 

	 	 หลกัการและเหตผุล: จากการศกึษาปัญหาด้านการน�ำเสนอผลงานเพือ่การเข้าสูต่�ำแหน่งทางวชิาการ 

พบว่า การสนับสนุนงบประมาณในการเผยแพร่ผลงานทางวิชาการในการประชุมวิชาการทั้งภายในและภายนอก

ประเทศมีไม่เพียงพอ ในระดับมาก และความต้องการด้านการน�ำเสนอผลงาน พบว่า ต้องการให้มหาวิทยาลัย

สนบัสนนุให้มกีารเผยแพร่ผลงานทางวชิาการของอาจารย์ผูส้อน และต้องการให้มหาวทิยาลยัสนบัสนนุงบประมาณ

ในการเผยแพร่ผลงานทางวิชาการในการประชุมวิชาการทั้งภายในและภายนอกประเทศ ในระดับมากที่สุด 

	 	 วตัถปุระสงค์: เพือ่สนบัสนนุบคุลากรให้เผยแพร่ผลงานวจิยัทัง้ในและต่างประเทศ และเพือ่สนบัสนนุ

ให้มีผลงานทางการวิจัยและทางวิชาการมากขึ้น

	 	 วิธีด�ำเนินการ: 1) อาจารย์ที่จะท�ำผลงานวิจัยเสนอรายชื่อเพื่อท�ำผลงานวิจัย 2) อาจารย์ที่จะท�ำผล

งานวจิยัเสนอรายชือ่เพือ่ท�ำผลงานวจิยั /เตรยีมเอกสารทีจ่ะน�ำเสนอ 3) อาจารย์ทีจ่ะท�ำผลงานวจิยัเสนอรายชือ่เพือ่
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ท�ำผลงานวิจัย / ด�ำเนินการเรื่องการขอทุน / ติดต่อสถานที่ที่จะเข้าร่วมน�ำเสนอผลงานวิจัย และ 4) อาจารย์ที่จะ

ท�ำผลงานทางวิชาการเสนอรายชื่อเพื่อท�ำผลงานวิจัย / ด�ำเนินการน�ำเสนอผลงาน 

	 	 ผู้รับผิดชอบโครงการ: งานบริหารงานบุคคล 

	 	 ระยะเวลา: เดือนตุลาคม 2557 – เดือนกันยายน 2558

	 	 งบประมาณ: 250,000 บาท

	 	 ผลทีค่าดว่าจะได้รบั: 1) จ�ำนวนอาจารย์ทีไ่ด้เผยแพร่ผลงานทางวชิาการทัง้ในประเทศและต่างประเทศ

มากขึ้น 2) จ�ำนวนบทความทางวิชาการระดับประเทศและนานาชาติเพิ่มมากขึ้น และ 3) การพัฒนาองค์ความรู้

วิชาการและเทคโนโลยีเพิ่มมากขึ้น 

	 	 การประเมินผล: 1) รายงานการปฏิบัติราชการในการประชุมวิชาการเพิ่มขึ้น ร้อยละ 60 ขึ้นไป 	

2) บทความทางวชิาการเพิม่ขึน้ ร้อยละ 60 ขึน้ไป และ 3) เอกสารรวบรวมตพีมิพ์บทความทางวชิาการในการประชมุ

หรือเผยแพร่ทางวิชาการเพิ่มขึ้น ร้อยละ 60 ขึ้นไป

กิตติกรรมประกาศ

	 ขอขอบพระคณุ รองศาสตราจารย์ ดร.ชญัญา อภปิาลกลุ อาจารย์ทีป่รกึษา ทีก่รณุาให้ค�ำปรกึษา แนะน�ำ 

ในการศกึษาครัง้นี ้ขอขอบพระคณุมหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลอสีาน วทิยาเขตขอนแก่น ทีใ่ห้ทนุสนบัสนนุใน

การศึกษาครั้งนี้ ขอกราบขอบพระคุณ บิดา มารดา ที่สนับสนุนและให้ก�ำลังใจเสมอมา	 	 	 	

สรุปผลการศึกษา

	 การก�ำหนดแนวทางการพัฒนาบุคลากรสายวิชาการเพื่อมุ่งเข้าสู่ต�ำแหน่งทางวิชาการของมหาวิทยาลัย

เทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น สามารถก�ำหนดแนวทางได้ 3 แนวทาง ดังนี้ 1) แคมป์การจัดท�ำผล

งานทางวิชาการ 2) แนวทางทุนสนับสนุนการท�ำผลงานทางวิชาการของอาจารย์ และ 3) เงินทุนสนับสนุนการน�ำ

เสนอผลงานวิจัยของอาจารย์ โดยใช้งบประมาณทั้งสิ้น 550,000 บาท (ห้าแสนห้าหมื่นบาทถ้วน) คาดว่า แนวทาง

การพัฒนาบุคลากรสายวิชาการเพื่อมุ่งเข้าสู่ต�ำแหน่งทางวิชาการของมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน 

วิทยาเขตขอนแก่น ทั้ง 3 แนวทาง จะสามารถเพิ่มจ�ำนวนบุคลากรสายวิชาการที่มีต�ำแหน่งทางวิชาการเพิ่มขึ้น 	

ร้อยละ 60 ขึ้นไป ตามเป้าหมายที่ก�ำหนดไว้

ข้อเสนอแนะ

	 มหาวิทยาลัยควรมีการจัดให้มีวิทยากรที่มีความรู้ ความสามารถมาให้ความรู้ ความเข้าใจแก่ผู้เข้ารับการ

ฝึกอบรม มีการเชิญวิทยากรจากภายนอกมาให้ความรู้และค�ำแนะน�ำในการพัฒนาตนเองแก่อาจารย์ผู้สอนและจัด

งบประมาณสนับสนุนการพัฒนาตนเองของอาจารย์ผู้สอนในทุกด้านอย่างเพียงพอ มีนโยบายการสนับสนุนทุนการ

ไปศึกษาดูงานในต่างประเทศ และมหาวิทยาลัยควรส�ำรวจความต้องการของอาจารย์ผู้สอนในการศึกษาดูงานเพื่อ

จัดท�ำแผนพัฒนาบุคลากร มีการวางแผนพัฒนาอาจารย์ผู้สอนในด้านการศึกษาต่อที่ชัดเจน เพื่อที่จะได้จัดสรรงบ

ประมาณสนับสนุนไว้อย่างเพียงพอ
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เอกสารอ้างอิง

[1]	 มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลอสีาน วทิยาเขตขอนแก่น. (2556). รายงานประจ�ำปี 2556. ขอนแก่น: 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น. (ไม่ได้ตีพิมพ์)

[2]	 บุญชม ศรีสะอาด. (2545). วิธีการสร้างสถิติส�ำหรับการวิจัย. พิมพ์ครั้งที่ 6. กรุงเทพฯ: สุวีริยาสาส์น.
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การวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มความภักดีของลูกค้าโดยใช้สุนทรียสาธก
กรณีศึกษา ร้านขายสมุนไพร NC-Health

STATEGIC PLANNING THROUGH APPRECIATIVE INQUIRY TO CUSTOMER’S 
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บทคัดย่อ

	 ในการศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ค้นหาประสบการณ์เชงิบวกของลกูค้าในการเข้ามาใช้บรกิาร แล้วน�ำประสบการณ์เชงิบวก

ที่ค้นพบเหล่านั้นมาสร้างเป็นแนวทาง หรือนโยบายในการด�ำเนินกิจการต่อไปในอนาคต โดยสัมภาษณ์กลุ่มลูกค้าทั้ง 4 กลุ่ม และการ

ค้นพบแบ่งออกเป็น 5 หมวดหมู่จากนั้นเลือกการค้นพบออกมา 7 ข้อ มาเข้าสู่กระบวการ AI 4-D Model เพื่อค้นหาวิธีการตอบสนอง

ต่อการค้นพบดังกล่าว และได้มีการค้นพบหัวใจหลักของการให้บริการที่จะต้องมี ความรู้ ใส่ใจลูกค้า และใจเย็น โดยทั้ง 3 อย่างนี้ส่ง

ผลให้ลูกค้าเปลี่ยนจากลูกค้าขาจร เป็นลูกค้าขาประจ�ำ และสร้างความสัมพันธ์อันดี ให้สิทธิพิเศษเพื่อรักษาลูกค้าขาประจ�ำให้มาใช้

บริการร้าน NC-Health อย่างต่อเนื่องเป็นการสร้างมูลค่าต่อหัวลูกค้าให้สูงขึ้น โดยได้น�ำผลจากการการศึกษาทั้ง 5 โครงการ ในช่วง

ระยะเวลา 4 เดือน ผลที่ได้ท�ำให้ลูกค้าที่มีเพียงแต่มาซื้อครั้งแรก จ�ำนวน 13 ราย ให้กลับมาซื้อซํ้าได้ถึง 7 ราย และทั้ง 7 รายมีความ

พึ่งพอใจที่มาใช้บริการ

ค�ำส�ำคัญ: เพิ่มความภักดีของลูกค้าโดยใช้สุนทรียสาธก

Abstract

	 The has objective to discover the positive experiences of customer in PRODUCT NC-Health services for 

creating Customer Service Policy , with the interview of four groups and n 5 categories,7 best factors for  

impressing customer PRODUCT NC-Health service were selected 4-D model process for creating Customer Service 

Policy. Discovered the core of the service to knowledge calmly and care, the customer changed from customers. 

A regular customer and relationships Privileges in order to maintain loyalty of NC-Health continually create value 

for the customer in the process. It is the result of a study of the 5 projects in the last four months, the effect is 

to make the customer has just bought the first 13 patients to repeat purchase up to 7 and the 7 are satisfied. 

Keywords: Appreciative Inquiry to Customer’s Loyalty
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บทน�ำ

 	 เนือ่งด้วยร้านขายเหด็ถัง่เช่า NC-Health (ชือ่สมมตขิองร้านขายสมนุไพรของผูศ้กึษา ทีใ่ช้เป็นกรณศีกึษา

ในการท�ำการศกึษาในครัง้นี)้ เปิดด�ำเนนิการอย่างเป็นทางการเมือ่วนัที ่14 กมุภาพนัธ์ 2557 ตัง้อยูท่ี ่ต�ำบลในเมอืง 

อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น จ�ำหน่ายสมุนไพร เห็ดถังเช่า และผลิตภัณฑ์แปรรูปจากเห็ด เปิดด�ำเนินการทุกวัน 

โดยเจ้าของกิจการ ได้ท�ำการศึกษาว่าเห็ดถังเช่านั้นมีคุณสมบัติ ต้านอนุมูลอิสระ ชะลอความชรา ต้านมะเร็งเม็ด

เลือดขาว ยับยั้งการเพิ่มของจ�ำนวนเซลล์ มีฤทธิ์ท�ำลายหรือยับยั้งการเติบโตของจุลชีพ ลดระดับนํ้าตาลในเลือด  

ลดไขมนัในเส้นเลอืด ป้องกนัเซลล์ประสาท ป้องกนัการเสือ่มของสภาพตบั ป้องกนัการเสือ่มสรรถภาพทางเพศ เป็นต้น 

	 เนือ่งจากในปัจจบุนัคนไทยได้หนัมาใส่ใจสขุภาพกนัมากขึน้และเริม่ดแูลสขุภาพตัง้แต่วยัรุน่เพือ่ให้ตนเอง

มีสุขภาพที่ดีและร่างกายที่สมบูรณ์ปราศจากโรคภัยไข้เจ็บ เพื่อในช่วงสูงอายุจะได้ไม่ต้องมีปัญหาทางด้านสุขภาพ 

ถ้ามีปัญหาทางด้านสุขภาพต้องมีค่าใช้จ่ายในการเข้าโรงพยาบาลซึ่งมากน้อยขึ้นอยู่กับความรุนแรงของโรค โดยใน

ปี 2555 พบว่ามค่ีาใช้จ่ายทางด้านสขุภาพ ประมาณการณ์ 4.3 แสนล้านบาท และในอนาคตส�ำนกังานประกนัสขุภาพ

แห่งชาติคาดว่าค่าใช้จ่ายทางด้านสุขภาพจะสูงขึ้นอีกด้วย (ส�ำนักงานหลักประกันสุขภาพแห่งชาติ, 2556) [2]

	 การแข่งขันในธุรกิจเห็ดถั่งเช่านั้นการแข่งขันยังไม่สูงมากนัก และผู้ศึกษาได้เห็นโอกาสและเข้ามาเป็นผู้

ผลิตเห็ดถั่งเช่า ในด้านการแข่งขันนั้น มีทั้งทางด้านราคา คุณภาพ และความรวดเร็ว ท�ำให้ต้องมีการปรับตัวเพื่ออยู่

รอด และสามารถแข่งขนัต่อได้ โดยแสวงหาวธิกีารประยกุต์สนุทรยีสาธกเพือ่ปรบัปรงุประสบการณ์ของลกูค้าให้เกดิ

ความประทับใจและน�ำไปบอกต่อ 

วัตถุประสงค์

	 1. 	 เพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกของลูกค้าในการเลือกซื้อเห็ดถั่งเช่าของร้าน NC-Health

	 2. 	 เพื่อสร้างแนวทาง นโยบาย ในการด�ำเนินกิจการของร้าน NC-Health เพื่อเพิ่มระดับความภักดี

	 3. 	 เพื่อน�ำผลการด�ำเนินการที่ได้ตามแนวทางการศึกษาในโครงการไปใช้ให้เกิดผล

วิธีการด�ำเนินการศึกษา

	 1. 	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

		  ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ กลุ่มลูกค้าของร้านขายสมุนไพร NC-Health มีจ�ำนวนทั้งหมด  

32 คน โดยแบ่งเป็น ชาย 14 คน และหญิง 18 คน ซึ่งตัวอย่างที่ท�ำการศึกษาจะเป็นลูกค้าที่เข้ามาติดต่อแต่ไม่ซื้อ 

ลูกค้าที่เข้าซื้อครั้งแรก ลูกค้าที่กลับมาซื้อซํ้า และลูกค้าที่กลับมาซื้อซํ้าและน�ำไปบอกต่อ 

		  การศึกษาโดยประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry) เพื่อเพิ่มระดับความพึ่งพอใจของ

ลกูค้า กรณศีกึษา: ร้านขายสมนุไพร NC-Health เป็นการศกึษาวจิยั ซึง่เป็นการศกึษาคณุภาพ และเป็นการประยกุต์ 

ค�ำถามเชิงบวกเข้ากับประสบการณ์ที่ดีที่สุดของลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการภายในร้าน NC-Health โดยใช้ทฤษฎีและ

วรรณกรรมที่เกี่ยวข้องกับการด�ำเนินธุรกิจ ประกอบด้วย	

	 2. 	 สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) คือกระบวนการศึกษาเพื่อค้นหาสิ่งที่ดีที่สุดออกมา โดย

ใช้ศิลปะในการถาม น�ำไปสู่การส่งเสริมให้ระบบที่มีศักยภาพเพียงพอที่จะพัฒนาไปสู่จุดสูงสุด [1] [2] มี 4 ขั้นตอน 

หรือเรียกว่า 4D-Model [3]

		  (1) การค้นหา (Discovery) เป็นขั้นแรกของการศึกษา ค้นหาประสบการณ์เชิงบวก โดยใช้การ

สมัภาษณ์เพือ่ค้นหาประสบการณ์ทีด่ทีีส่ดุของลกูค้าทีเ่ข้ามาใช้ยรกิารร้านขายสมนุไพร NC-Health แล้วค้นหาปัจจยั

ที่เป็นจุดร่วม (Convergences) และปัจจัยที่เป็นจุดเด่น (Divergence) 
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		  (2) การวาดฝัน (Dream) เป็นการคดัสรรเพือ่รวบรวมประสบการทีป่ระทบัใจของลกูค้า มาพจิารณา

ร่วมกับปัจจัยแห่งความส�ำเร็จ เพื่อวาดฝันถึงคุณลักษณะของการพัฒนาเชิงคุณภาพของการบริการที่จ�ำเป็น ซึ่งจะ

ท�ำให้ลูกค้ามีส่วนร่วมในการก�ำหนดรูปแบบของร้าน และแนวทางในการบริการเพื่อความพึ่งพอใจของลูกค้า

		  (3) การออกแบบ (Design) น�ำปัจจัยที่เป็นจุดเด่นของประสบการณ์ที่ลูกค้ามาใช้บริการประทับใจ 

มาวเิคราะห์ว่าจดุร่วมของสิง่ทีค้่นพบ รวบรวมจดัท�ำเป็นความถีข่องความพึง่พอใจ เพือ่มาหาจดุร่วมและจดุโดดเด่น

		  (4) ด�ำเนินการ (Destiny) น�ำเอาวิธีตอบสนองต่อการค้นพบ จากขั้นตอนที่ผ่านมา มาก�ำหนดเป็น

แนวทางเพื่อเอาไปปฏิบัติจริงต่อไป เป็นขั้นตอนการตอบสนองต่อการค้นพบในขั้นตอน Design มาสรุปและสร้าง

แนวทาง หรอืนโยบาย ในส่วนของการด�ำเนนิการตามแบบทีไ่ด้ก�ำหนดตามสภาพความเป็นจรงิ ท�ำให้ลกูค้าเกดิความ

ประทับใจที่มาใช้บริการ จนส่งผลให้ลูกค้าของร้านมีความภักดีเพิ่มมากขึ้นตามล�ำดับขั้นของพีรามิดแห่งความภักดี 

ดังที่ฝันเอาไว้ 

ขอบเขตด้านเวลา

	 การสร้างความสมัพนัธ์กบัลกูค้า (Customer Relation Management: CRM) กจิกรรมการสร้างสมัพนัธ์

กับลูกค้ากลุ่มต่างๆให้แน่นแฟ้นขึ้น มีมากมายหลายวิธี ได้แก่ การสร้างฐานลูกค้าให้เร็วที่สุด และมุ่งให้เกิดความ

เข้าใจ มีการรับรู้ที่ดีขึ้น ตลอดจนชอบบริษัท เพื่อพัฒนาความสัมพันธ์ให้ยาวนาน และการสร้างมูลค่าต่อหัวลูกค้า

ให้สูงขึ้น ซึ่งแสดงความสัมพันธ์แบบพีรามิดแห่งความภักดี มี 5 ระดับ คือ ขั้นแรก ลูกค้าได้รู้จักธุรกิจของเรา ขั้น

สอง ลูกค้าเข้ามาทดลองซื้อสินค้าและบริการ ขั้นสาม ลูกค้ากลับมาซื้อซํ้า ขั้นที่สี่ลูกค้ากลับมาซื้อประจ�ำ และขั้น

สูงสุดคือลูกค้าที่ภักดีต่อธุรกิจและน�ำไปแนะน�ำต่อให้บุคคลอื่น [4]

	

ผลการศึกษา

	 1. 	 ผลการวิเคราะห์สออาร์ของร้าน NC-Health

		  1. 	 จุดแข็ง (Strengths) เนื่องจากเพาะเห็ดเองจึงสามารถควบคุมการผลิต ว่าควรจะผลิตที่เท่าไร

และใส่สารอาหารให้เพียงพอต่อการเติบโตของเห็ด มีเพิ่มความน่าเชื่อถือให้กับลูกค้าได้ว่าเห็ดที่เพาะนั้นปราศจาก

สารเคมีหรือสารเร่งโตของเห็ด หรือใส่สีให้เห็ดดูน่ากิน และมีบริการที่เป็นกันเอง รับฟังปัญหาและข้อคิดเห็นของ

ลูกค้า 

		  2.	 โอกาส (Opportunities) คนไทยในปัจจุบันตื่นตัวและหันมาใส่ใจสุขภาพกันมากขึ้น ไม่ว่าจะ

เป็นการหันมาใส่ใจการออกก�ำลังกาย หรือหาทานอาหารเสริม วิตามินเสริมเพื่อบ�ำรุงร่างกาย

		  3.	 สิ่งที่เราต้องการจะเป็น (Aspiration) จะเป็นร้านค้าที่แต่จะมีแต่การให้ ไม่ว่าจะเป็นการให้ค�ำ

ปรกึษาเรือ่งสขุภาพ หรอืตัง้เป็นศนูย์การเรยีนรูใ้ห้ประชาชนทัว่ไปได้เข้ามาศกึษาการเพาะเหด็ และจะปรบัปรงุการ

บริการในการบริการทุกครั้งเพื่อเพิ่มระดับความพึ่งพอใจ

		  4.	 ผลลัพธ์ (Results) มีเพิ่มระดับความพึ่งพอใจให้มาใช้บริการเกิดความพึงพอใจที่เพิ่มขึ้น และ

รักษามาตรฐานลูกค้าที่เคยมาใช้บริการกลับมาใช้บริการในครั้งต่อไป 

	 2. 	 ผลการศึกษาประสบการณ์ด้านบวกจากการสัมภาษณ์ลูกค้า NC-Health

		  ผู้ศึกษาได้ท�ำการสัมภาษณ์กลุ่มลูกค้า พร้อมทั้งสังเกตกลุ่มลูกค้าจ�ำนวน 32 คน พบว่าปัจจัยที่เป็น

จดุเด่นซึง่จะเป็นจดุร่วมทีล่กูค้าได้มคีวามคดิเหน็ตรงกนั และปัจจยัอืน่ๆทีเ่ป็นจดุโดดเด่นซึง่เป็นความเหน็ทีแ่ตกต่าง

กันของลูกค้าแต่ละราย จากการสัมภาษณ์ในครั้งนี้ ผู้ท�ำการศึกษาได้น�ำเอาสิ่งที่ค้นพบเชิงบวกนั้นมาเชื่อมโยงกับ 

4D-Model ได้ถึง 5 โครงการ
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	 โครงการที่ 1 “แหล่งความรู้”

Discovery 	: 	มคีวามรูท้ีส่ามารถให้ค�ำปรกึษา แนะน�ำ รวมถงึการอธบิายผลติภณัฑ์ และตอบข้อสงสยัให้

แก่ลูกค้า

Dream 	 :	 ท�ำให้เป็นร้าน NC-Health มีแหล่งให้ความรู้ที่เกี่ยวกับเรื่องสมุนไพรอย่างแท้จริง เพื่อให้

ลกูค้าทีเ่ข้ามาใช้บรกิารภายในร้าน มคีวามรูเ้กีย่วกบัสมนุไพร ได้อย่างชดัเจน ตามหลกัการ

ใช้สมุนไพรนั้นได้

Design 	 : 

1. 	 เจ้าของร้านต้องมีเบอร์โทรศัพท์ที่สามารถให้ลูกค้ารวมถึงผู้ที่สนใจสามารถติด เพื่อ

สอบถามได้ตลอดเวลา

2.	 หากเมื่อใดที่ไม่สามารถให้บริการตอบข้อสงสัยแก่ผู้สนใจหรือลูกค้าได้ จะต้องจัดหาผู้

ขายที่มีความรู้เรื่องสมุนไพรอย่างแท้จริง มาประจ�ำการแทน เพื่อสามารถให้บริการได้

อย่างต่อเนื่องและไม่แตกต่างจากผู้ขายเอง

3. 	 ผู้ขาย ต้องขยันหมั่นหาความรู้ในเรื่องสมุนไพรอยู่เสมอ และตอบข้อสงสัยแก่ลูกค้าได้ 

Destiny	 : 	หลังจากน�ำไปปฏิบัติจริง ผลที่คาดว่าจะได้รับ

1. 	 สามารถสร้างความพงึพอใจให้กบัลกูค้าทีเ่ข้ามาใช้บรกิารกบัทางร้าน เพิม่ความประทบั

ใจให้แก่ลกูค้า และเพิม่ความภกัดขีองลกูค้าทีม่ต่ีอทางร้านให้สงูขึน้ จนถงึขัน้ทีส่ามารถ

น�ำไปบอกต่อต่อบุคคลอื่นได้

2. 	 ผู้ขายเจ้าของร้าน ต้องมีความรู้และความช�ำนาญในเรื่องสมุนไพร สามารถตอบข้อซัก

ถามของลกูค้า และให้ความรูเ้รือ่งโรคทีเ่กีย่วข้องทีส่มนุไพรสามารถรกัษาหายได้อย่าง

ถูกต้อง

	 โครงการที่ 2 “ไม่ต้องรอ”

Discovery	 : 	เมื่อต้องการซื้อสินค้า ลูกค้าไม่ต้องการต่อคิวเพื่อรอช�ำระค่าสินค้าเป็นเวลานาน 

Dream 	 : 	ให้เป็นร้านค้าที่ไม่ต้องรอคอยในการซื้อ สามารถเข้ามาซื้อของและจ่ายเงินได้ทันที

Design 	 :

1. 	 ทางร้านจะเปิดช่องทางการสั่งสินค้าทางออนไลน์ และเมื่อมียอดของการสั่งซื้อตาม

ที่ทางร้านก�ำหนดไว้จะมีบริการส่งสินค้าถึงบ้านฟรี 

2. 	 มีการเพิ่มพนักงานขาย เพื่อไม่ให้ลูกค้าคอยนาน 

3.	 สามารถสั่งสินค้าได้จากหน้าแฟนเพจ 

Destiny 	 : 	สามารถตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็วยิ่งขึ้น เพราะมีการเพิ่มช่อง

ทางการติดต่อให้กับลูกค้าให้ติดต่อการสั่งซื้อสินค้าและผลิตภัฑณ์ได้อย่างรวดเร็วอีกทั้งมี

การจัดส่งได้อย่างแม่นย�ำมากขึ้น เพราะในแต่ละช่องทางการสั่งซื้อจะมีการจดว่าช่องทาง

นี้ได้มีการจัดสินค้าและส่งสินค้าไปให้แก่ลูกค้าแล้วหรือยัง เป็นการเพิ่มการตรวจสอบได้

อย่างง่ายและรวดเร็ว

	 โครงการที่ 3 “ร่วมสนุก”

Discovery	 :	 ต้องการให้มีกิจกรรม สะสมแต้มเมื่อช�ำระราคาสินค้า มีตัวอย่างให้ทดลองใช้สินค้า มีการ

แจกของแถมเมื่อซื้อสินค้าตามและมีการลดราคาสินค้า
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Dream 	 :	 เป็นร้านที่จะมีกิจกรรมในลูกค้ารวมความสนุกสนุกตลอดทั้งปี

Design 	 : 	ทางร้านจะจัดกิจกรรมทุกๆเดือนเพื่อเป็นการส่งเสริมยอดขาย และร่วมกันท�ำบุญในเดือน

ส�ำคญัๆต่าง เช่น กจิกรรมในเดอืนกรกฎาคมมวีนัส�ำคญัทางพระพทุธศาสนาคอืเข้าพรรษา

และอาสาฬหบูชา และกิจกรรมในเดือนถัดมาในเดือนสิงหาคม เดือนแห่งวันแม่เพื่อ

ตอบแทนพระคณุของแม่ เป็นการกตญัญรููพ้ระคณุท่านทางร้านกจ็ะมกีจิกรรมทีจ่ะสามารถ

Destiny 	 : 	ภายใน 1 ปีทางร้านจะหากจิกรรมร่วมกนัท�ำกบัลกูค้า เพือ่ความสนทิสนมกนั และเป็นการ

สร้างความไว้เนื้อเชื่อใจกัน เช่นในเดือนกรกฎาคมที่มีวันส�ำคัญคือวันเข้าพรรษาและ

อาสาฬหบชูา คอืการร่วมกนัถวายเทยีนพรรษาโดยการทกุยอดของการสัง่ซือ้จะถกูหกัออก

ร้อยละ 5 เพื่อสมทบทุนร่วมกันซื้อเทียนถวายวัด และในเดือนสิงหาคม เดือนที่มีวันส�ำคัญ

อย่างวนัแม่ ทางร้านกจ็ะมกีจิกรรมเพือ่ตอบแทนพระคณุท่านด้วยการเมือ่ซือ้สนิค้าทางร้าน

จะมีบัตรอวยพรวันแม่ให้ลูกค้าเขียนและจะจัดส่งบัตรอวยพรส่งถึงแม่ของลูกค้าฟรี 

	 โครงการที่ 4 “ประทับใจแรกพบ”

Discovery :	 First Impression หรอืความประทบัใจแรกพบของลกูค้าทีม่ต่ีอตวัคนขาย มส่ีวนส�ำคญัโดย

เฉพาะอย่างยิ่งถ้าลูกค้าผิดหวังหลังจากการใช้บริการของทางร้านแล้ว ลูกค้าจะไม่มาใช่

บริการซํ้า 

Dream 	 :	 จะเป็นร้านที่มีแต่การพูดจาไพเราะ น่าฟัง ด้วยภาษาที่สุภาพ ด้วยเป็นความเป็นกันเอง ใน

ลักษณะที่การพูดคุยด้วยความน่าเชื่อถือ เพื่อให้ลูกค้าเกิดความเชื่อมั่น

Design 	 :	 ผู้ขายและเจ้าของร้านต้องต้องมีการฝึกตนเองให้เป็นนิสัย ให้พูดที่ออกมานั้นมีแต่ค�ำที่

ไพเราะ สภุาพ ทีฟั่งแล้วชืน่มืน่กบัลกูค้าทกุท่านทีเ่ข้ามาใช้บรกิาร รวมถงึการพดูเพือ่สัง่การ

กบัลกูน้องภายในร้านด้วย ในขณะเดยีวกนัผูข้าย เจ้าของร้านยงัจะต้องปรบัปรงุทกัษะการ

พูด การอธิบาย ที่จะใช้ในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้าให้มีความน่าเชื่อถือมากขึ้น ไม่ว่าการ

ปรบัปรงุในเรือ่งการพดูนีจ้ะผ่านการฝึกอบรม เข้าคอร์สเสรมิสร้างกระบวนการการน�ำเสนอ 

ทีล่กูค้าทีเ่ข้ามาใช้บรกิารในร้าน จะได้พบเจอกบัประสบการณ์ทีด่ ีน่าประทบัใจในการพดูจา

ของพนักงาน ผู้ขาย เจ้าของกิจการ ในทุกครั้งที่มาใช้บริการ

Destiny 	 : 	หลังจากการน�ำไปปฏบัติจริง ผลที่คาดว่าจะได้รับกลับมา คือ

1. 	 สามารถสร้างความพงึพอใจให้กบัลกูค้าทกุรายทีเ่ข้ามาใช้บรกิารในเรือ่งของค�ำพดูทีใ่ช้

สื่อสารกับลูกค้า และอยากกลับมาใช้บริการอีกในครั้งหน้าและจะกลับมาใช้บริการซํ้า

อีกในครั้งถัดไป 

2. 	 สามารถรกัษาฐานลกูค้าทีเ่คยมารบัการบรกิารจากทางร้านได้ (Brand Loyalty) เพราะ

เกดิความประทบัใจจากการมารบัการบรกิารใคค�ำพดูของคนขาย พนกังานภายในร้าน 

และเจ้าของกิจการ

3.	 และสามารถสร้างลกูค้ากลุม่ใหม่ของร้านได้ ในลกูค้ากลุม่ใหม่ในทีน่ีห่มายถงึการทีล่กูค้า

ได้รบัการบอกต่อจากลกูค้าทีเ่คยมาใช้บรกิารแล้วเกดิความประทบัใจทีม่ต่ีอการบรกิาร

	 โครงการที่ 5 “บอกต่อมีส่วนลด”

Discovery 	:	 ส่วนลดราคาสินค้า การลดราคาสินค้าเป็นกลยุทธทางการตลาดอย่างหนึ่งที่ใช้เพื่อกระตุ้น

ยอดขาย สร้างกระแสความน่าสนใจให้กับสินค้ามากขึ้น โดยการที่เพื่อนแนะน�ำร้านให้กับ
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คนรู้จักและมาซื้อจะมีส่วนลดให้ทั้ง 2 คนและเป็นสร้างคุณภาพความเชื่อมั่นให้กับร้าน 

โดยที่ไม่ต้องเสียค่าโฆษณาใดๆ อีกทั้งความเชื่อใจในเพื่อนเป็นเสมือนการการันตีคุณภาพ

อีกทางหนึ่งด้วย

Dream 	 :	 จะเป็นร้านที่จะมีการบอกต่อ แนะน�ำให้เพื่อนมากที่สุด 

Design	 : 	เมื่อมีการแนะน�ำเพื่อนให้รู้จักและมาซื้อสินค้าจากทางร้านในทุกๆครั้งจะได้รับส่วนลด 10 

เปอร์เซ็น เมื่อมีการซื้อสินค้าในครั้งต่อไปและไม่ได้จ�ำกัดจ�ำนวนครั้งที่มีการแนะน�ำ 

Destiny 	 : 	ร้านเป็นที่รู้จักมากขึ้นโดยการที่มีสมาชิกไปแนะน�ำสินค้าและเป็นการโฆษณาร้านให้เป็นที่

รู้จักอีกทางหนึ่ง เป็นการกระตุ้นยอดขายสินค้าให้มากขึ้น

สรุปผลการศึกษา

	 จากกระบวนการสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry) เพื่อให้ทราบถึงความประทับใจในการใช้บริการ 

และแนวทางการเพิม่ระดบัความพึง่พอใจ โดยการรวบรวมหาประสบการณ์เชงิบวกของลกูค้าร้าน NC-Health รวม

ถงึแนวทางการพฒันาคณุภาพในการให้บรกิาร โดยมปัีจจยัทีเ่ป็นจดุร่วม และปัจจยัทีโ่ดดเด่น เพือ่วาดฝันถงึลกัษณะ

การให้บริการที่พึ่งพอใจของลูกค้า สรุปมีดังนี้

	 1.	 ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม

		  (1) มีสามารถตอบค�ำถามหรือข้อสงสัยได้อย่างชัดเจน

		  (2) มีการบริการที่รวดเร็ว

		  (3) มีทักษะการสื่อสารที่ดี พูดจาไพเราะ ทักทายลูกค้าด้วยนํ้าเสียงที่เป็นมิตร

		  (4) มีการบริการที่ใส่ใจลูกค้า

	 2.	 ปัจจัยที่เป็นจุดโด่ดเด่น

		  (1) มีความรู้ความช�ำนาญ

	  	 (2) มีความอ่อนน้อม ความซื่อสัตย์

	  	 (3) มีการบริการที่เป็นกันเอง

	 แนวทางการเพิ่มระดับความพึ่งพอใจของลูกค้า คือ 

	 1.	 ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม

		  (1)	 ต้องมาการพัฒนาทางด้านทักษะความรู้ ความสามารถ

		  (2) 	 ต้องมีการพัฒนาทักษะทางด้านการสื่อสาร

		  (3) 	 ต้องมีการพัฒนาคุณภาพรูปแบบการให้บริการ

	 2. ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น

		  (1)	 พฒันาทางด้านทกัษะการให้บรกิาร ทีเ่ป็นขัน้ตอนและสามารถตอบสนองนโยบายของทางร้านได้

		  (2)	 ควรมีการฝึกอบรมทักษะด้านต่างเพื่อสามารถตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้

สรุปผลการด�ำเนินการ

	 จากผลการด�ำเนินการศึกษาโครงการเพิ่มความพึ่งพอใจของลุกค้าสามารถน�ำมาออกแบบในการด�ำเนิน

โครงการเพิ่มระดับความภักดีของลูกค้าจ�ำนวน 5 โครงการ ดังนี้ 
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	 1. 	 โครงการที่ 1 “แหล่งความรู้”

		  การฝึกให้ผูข้ายเพิม่ระดบัความรูแ้ละทกัษะมากขึน้ เพือ่สามารถตอบข้อสงสยัของลกูค้าได้อย่างชดัเจน

	 2. 	 ชื่อโครงการที่ 2 “ไม่ต้องรอ” 

		  โครงการอยู่ในระหว่างการปรับปรุง

	 3.	 ชื่อโครงการที่ 3 “ร่วมสนุก”

	  	 มกีารจดักจิกรรมในแต่ละเดอืนเพือ่ส่งเสรมิการขายและเพิม่ความสมัพนัธ์อนัดขีึน้ระหว่างผูข้ายและ

ลูกค้า เพื่อเพิ่มระดับความภักดีของลูกค้าที่มาใช้บริการ

	 4. 	 โครงการที่ 4 “ประทับใจแรกพบ”

		  เพิ่มระดับทักษะการสื่อสารกับลูกค้าให้เกิดความประทับใจมากขึ้น 

	 5. 	 โครงการที่ 5 “บอกต่อมีส่วนลด”

	  	 เมื่อมีการแนะน�ำเพื่อนให้มาซื้อสินค้าจากทางร้านในทุกๆครั้งจะได้รับส่วนลด 10 เปอร์เซ็น เมื่อมี

การซื้อสินค้าในครั้งต่อไป และไม่ได้จ�ำกัดจ�ำนวนครั้งที่มีการแนะน�ำ

		  การสร้างสัมพันธ์กับลูกค้าให้แน่นแฟ้นมากขึ้น โดยมี 3 ขั้นตอน อันได้แก่ 

		  ขัน้ตอนแรก คอื การทีม่คีวามรูท้างด้านเหด็ถงัเช่าอย่างครบถ้วน ทัง้ในการคณุประโยชน์ การแปรรปู

เพือ่รกัษาคณุสมบตัขิองเหด็เพือ่เป็นประโยชน์แก่การแนะน�ำลกูค้าให้ใช้อย่างถกูต้อง และสามารถตอบข้อสงสยัของ

ลูกค้าที่มีต่อเห็ดเมื่อลูกค้าหมดข้อสงสัยก็จะมาซื้อสินค้าจากเรา เป็นการสร้างฐานลูกค้าที่เร็ว 

		  ขั้นที่สอง ต้องใจเย็นกับลูกค้า ลูกค้ามีหลากหลายลักษณะดังนั้นเราจะต้องเย็นใจโดยพยายามเข้าใจ

ลูกค้าให้ได้มากที่สุด และการหาวิธีสร้างความสัมพันธ์และประสบการณ์เชิงบวกให้เกิดขึ้นกับลูกค้า 

		  ขัน้ตอนทีส่าม จากจดุร่วมและจดุโดดเด่นทีไ่ด้จากการสมัภาษณ์ พบว่า การใส่ใจลกูค้าอย่างสมํา่เสมอ 

ให้ลูกค้าได้รับสิทธิพิเศษจะท�ำให้ลูกค้ารู้สึกดี และประทับใจเมื่อเข้ามาใช้บริการ โดยต้องไม่เป็นการรบกวนลูกค้า

มากเกินไป รวมถึงการส่งค�ำแนะน�ำการออกก�ำลังกายอย่างง่ายและถูกต้องให้แก่ลูกค้า และการน�ำเสนอข้อเสนอ

ทางการตลาดที่ตรงกับความต้องการของลูกค้า การสร้างมูลค่าต่อหัวลูกค้าให้สูงขึ้น เป็นต้น

	 ผลที่คาดว่าจะได้รับ

	 เป็นการกระตุน้ยอดขาย และการยํา้เตอืนผลติภณัฑ์ให้ลกูค้าระลงึถงึร้านเพือ่การส่งเสรมิการขายให้ลกูค้า

รู้จักและมาใช้บริการที่ร้าน NC-Health การปฏิบัติทั้ง 3 ขั้นตอน ส่งผลให้ลูกค้าเปลี่ยนจากลูกค้าขาจร เป็นลูกค้า

ขาประจ�ำ และสร้างความสมัพนัธ์อนัด ีให้สทิธพิเิศษเพือ่รกัษาลกูค้าขาประจ�ำให้มาใช้บรกิารร้าน NC-Health อย่าง

ต่อเนือ่งเป็นการสร้างมลูค่าต่อหวัลกูค้าให้สงูขึน้ คอืหากเราสามารถยกระดบัความสมัพนัธ์กบัลกูค้าให้สงูขึน้ได้ เมือ่

มีการหมุนของวงล้มมากๆก็จะท�ำให้ยิดขายเพิ่มขึ้น

กิตติกรรมประกาศ

	 การประยกุต์สนุทรยีาสาธก (Appreciative Inquiry) ในการปรบัปรงุประสบการณ์ลกูค้าร้านขายสมนุไพร 

NC-Health ฉบบันี ้สามารถเสรจ็สมบรูณ์ได้ด้วยด ีเนือ่งจากผูศ้กึษาได้รบัความกรณุา ในการให้ค�ำปรกึษา ค�ำแนะน�ำ

และความรู้จากท่านผู้เชี่ยวชาญ และผู้ทรงคุณวุฒิ จึงขอน�ำมากล่าวแสดงความขอบพระคุณ ดังต่อไปนี้

	 ขอขอบพระคณุ ดร.ภญิโญ รตันาพนัธ์ ทีใ่ห้ความอนเุคราะห์ในการให้ค�ำปรกึษา และค�ำแนะน�ำทีม่คีณุค่า

ต่อการศึกษาค้นคว้า ตลอดจนแก้ไขปรับปรุงข้อบกพร่องต่างๆจนท�ำให้การศึกษาฉบับนี้เสร็จสมบูรณ์
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	 ขอขอบพระคุณ สมาชิกครอบครัวที่เป็นก�ำลังใจ ในการศึกษาครั้งนี้และคุณค่าประโยชน์ที่พึงมีจากการ

ศกึษาครัง้นี ้ผูศ้กึษาขอมอบเป็นเครือ่งบชูาคณุบดิามารดา ตลอดจนบรูพาจารย์ และผูท้ีม่พีระคณุทีไ่ด้อบรมสัง่สอน

ให้ผู้ศึกษาประสบความส�ำเร็จในปัจจุบันและความเจริญก้าวหน้าในหน้าที่การงานในอนาคต

	 ขอขอบคุณเพื่อนๆ พี่ และน้อง MBA ทุกท่าน ที่มีส่วนช่วยเหลือ และให้ก�ำลังใจเสมอมาในทุกเรื่องตลอด

การเรียนศึกษาในระดับปริญญาโทในครั้งนี้ 
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การศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างเจเนอเรชั่น ระดับต�ำแหน่งผู้บริหารแรงจูงใจที่จะน�ำ
และอัตมโนทัศน์ของผู้บริหารสตรีในประเทศไทย

THE STUDY OF RELATIONSHIP BETWEEN GENERATION, MANAGEMENT LEVEL,  
SELF-CONCEPT AND MOTIVATION TO LEAD OF WOMEN IN MANAGEMENT IN 

THAILAND

ณัฐชา จงอริยตระกูล1

วนิดา พลเดช2

บทคัดย่อ

	 การศกึษาวจิยัครัง้นีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาเจเนอเรชัน่และระดบัต�ำแหน่งผูบ้รหิาร ทีส่่งผลต่อแรงจงูใจทีจ่ะน�ำและอตัมโน
ทศัน์ของผูบ้รหิารสตรไีทย และเพือ่ศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจงูใจทีจ่ะน�ำกบัอตัมโนทศัน์ของผูบ้รหิารสตรไีทย ซึง่เป็นประโยชน์
ต่อสตรใีนต�ำแหน่งบรหิารทกุระดบัสามารถน�ำผลจากการวจิยัไปใช้เป็นแนวทางในการพฒันาศกัยภาพของตนในการปรบัแรงจงูใจทีจ่ะ
น�ำและอัตมโนทัศน์ เพื่อเสริมสร้างความมั่นใจ และมุ่งมั่นที่จะพัฒนาศักยภาพของตนเพื่อเข้าสู่การเป็นผู้บริหารสตรีที่ประสบความ
ส�ำเร็จได้โดยผู้วิจัยได้ท�ำการออกแบบการศึกษาเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก
กลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 400 คน ผลการศึกษา พบว่า ผู้บริหารสตรีที่มีเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นต่อแรงจูงใจที่จะน�ำทั้ง 
3 ด้าน และอัตมโนทัศน์ทั้ง 3 ด้าน   ไม่แตกต่างกัน ในขณะที่ผู้บริหารสตรีที่มีระดับต�ำแหน่งผู้บริหารแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็น
ต่ออัตมโนทัศน์ทั้ง 3 ด้านไม่แตกต่างกัน แต่มีระดับความคิดเห็นต่อแรงจูงใจที่จะน�ำด้านรักที่จะน�ำเพื่อความผูกพันทางใจ และด้านรัก
ที่จะน�ำโดยไม่หวังผลประโยชน์แตกต่างกันอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ และผลจากการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจที่จะน�ำและ
อัตมโนทัศน์ของผู้บริหารสตรีไทยในภาพรวม พบว่า แรงจูงใจที่จะน�ำทั้ง 3 ด้าน มีความสัมพันธ์ในเชิงบวกกับอัตมโนทัศน์ทั้ง 3 ด้าน 
อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ

ค�ำส�ำคัญ: เจเนอเรชั่น ระดับต�ำแหน่งผู้บริหาร แรงจูงใจที่จะน�ำอัตมโนทัศน์ ผู้บริหารสตรี

Abstract

	 The purposes of this research are to study the generation and management level affecting motivation 
to lead and self-concept of women in management in Thailand, and to study the relationship between  
motivation to lead and self-concept of women in management in Thailand. This result is useful for women in 
management at all levels of management using a result of the research in the development of their motivation 
to lead and self-concept to be successful women in management. Quantitative research was carried out by using 
questionnaires to collect data from a sample of 400 people. The result show that women in management having 
different generation affect no different all 3 parts of motivation to lead and all 3 parts of self-concept. Women 
in management having different level of management affect no different all 3 parts of self-concept, but affect 
different affective identity part and non-calculative part of motivation to lead at a significance level. Relationship 
between motivation to lead and self-concept of women in management show that all 3 parts of motivation to 
lead have positive relation with all 3 parts of self-concept at a significance level.

Keywords: Generation, Management Level, Self-Concept, Motivation to Lead, Women in Management
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บทน�ำ

บทบาทของสตรีในอดีตมักถูกมองในฐานะของแม่และภรรยา ต้องรับผิดชอบดูแลงานบ้านและสามี ตาม

ค่านยิมและวฒันธรรมของแต่ละเชือ้ชาต ิแต่ปัจจบุนับทบาทของสตรไีด้เปลีย่นแปลงไป ด้วยการออกไปท�ำงานนอก

บ้านมากขึ้นเพื่อเป็นอีกแรงในการหารายได้ช่วยเหลือครอบครัว บทบาทของสตรีในระดับสากล พบว่าปัจจุบันสตรี

ได้เข้ามามบีทบาทส�ำคญัในหลายส่วนงาน เช่น การบรหิารงานระดบัประเทศ การบรหิารงานในระดบัองค์กรทัง้ภาค

รัฐและภาคเอกชน หรือแม้กระทั่งการบริหารงานในระดับท้องถิ่น โดยเฉพาะอย่างยิ่งในบริษัทเอกชนที่มีชื่อเสียง

เป็นทีรู่จ้กัทัว่โลกกม็สีตรดี�ำรงต�ำแหน่งผูบ้รหิารด้วยเช่นกนั [1] จากผลการส�ำรวจพบว่าทัว่โลกมสีตรทีีก่�ำลงัก้าวเข้า

สูบ่ทบาทผูบ้รหิารระดบัสงูจ�ำนวนเพยีงร้อยละ 24 เท่านัน้ [2] ส�ำหรบับทบาทสตรใีนระดบัภมูภิาคเอเชยี พบว่าสตรี

เอเชยีก�ำลงัมบีทบาทส�ำคญัในการขบัเคลือ่นการเตบิโตของเศรษฐกจิโลก และถอืว่าเป็นภมูภิาคทีม่ตี�ำแหน่งผูบ้รหิาร

ระดับสูงมากกว่าค่าเฉลี่ยทั่วโลก และเมื่อพิจารณาถึงบทบาทของสตรีในประเทศไทย ปัจจุบันสตรีไทยได้ด�ำรง

ต�ำแหน่งส�ำคัญในระดับผู้น�ำทั้งทางด้านการเมือง หน่วยงานราชการ และหน่วยงานเอกชน รวมไปถึงองค์กรส่วน

ท้องถิ่น ดังนั้นบทบาทพื้นที่ในสังคมของสตรีไทยในปัจจุบันมีความแตกต่างจากอดีตมากขึ้น 

ยิง่ไปกว่านี ้ในด้านการพฒันาตนเองของสตร ีปัจจบุนัสตรไีด้ให้ความส�ำคญักบัการเรยีนรูแ้ละพฒันาตนเอง

มากขึน้เรือ่ยๆ จากผลการส�ำรวจในมหาวทิยาลยัชัน้ในน�ำประเทศสหรฐัอเมรกิา พบว่า แนวโน้มของจ�ำนวนนกัศกึษา

เพศหญิงในสาขาบริหารธุรกิจมีปริมาณเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ซึ่งสอดคล้องกับผลส�ำรวจจ�ำนวนผู้เข้าศึกษาต่อใน

ระดบัปรญิญาโทของวทิยาลยับณัฑติศกึษาการจดัการ สาขาบรหิารธรุกจิมหาบณัฑติ (MBA) มหาวทิยาลยัขอนแก่น 

ณ กรงุเทพมหานคร กพ็บว่าจ�ำนวนนกัศกึษาเพศหญงิเมือ่เทยีบสดัส่วนกบันกัศกึษาเพศชาย นบัตัง้แต่ก่อตัง้วทิยาลยั

จนถงึปัจจบุนั ปีการศกึษา 2544 - 2556 มแีนวโน้มเพิม่ขึน้อย่างเนือ่งทกุปีเช่นกนั นอกจากนีง้านวจิยัในต่างประเทศ 

พบว่า การแสดงออกถึงลักษณะภาวะผู้น�ำของผู้บริหารสตรีเป็นลักษณะของบุคคลที่องค์กรส่วนใหญ่ต้องการร่วม

งานด้วย [3]

เมือ่พจิารณาเจเนอเรชัน่ของผูบ้รหิารสตรไีทยในปัจจบุนั พบว่า ส่วนใหญ่อยูใ่นกลุม่เจเนอเรชัน่เอก็ซ์ และ

คาดว่าในอนาคตเจเนอเรชั่นวายเริ่มจะเข้ามามีบทบาทส�ำคัญในบริหารองค์กรมากขึ้นเนื่องจากก�ำลังทยอยเข้ามา

ท�ำงานในองค์กรทั้งภาครัฐและภาคเอกชนมากขึ้นนั่นเอง แต่อย่างไรก็ตามกลุ่มคนเจเนอเรชั่นเอ็กซ์ยังคงมีบทบาท

และความส�ำคัญกับองค์กรอยู่ โดยปัจจุบันผู้บริหารสตรีเจเนอเรชั่นเอ็กซ์ส่วนใหญ่มีระดับต�ำแหน่งผู้บริหารอยู่ใน

ระดับผู้บริหารระดับกลาง และก�ำลังจะไปแทนที่ผู้บริหารสตรีกลุ่มเบบี้บูมเมอร์สที่มีระดับต�ำแหน่งผู้บริหารอยู่ใน

ระดับผู้บริหารระดับสูงและก�ำลังทยอยเกษียณอายุไป [4]

ปัจจบุนัถงึแม้สตรจีะเข้าสูโ่ลกของการท�ำงานมากขึน้ ให้ความส�ำคญักบัการพฒันาตนเองสงูขึน้ และภาวะ

ผูน้�ำแบบสตรกีเ็ป็นทีต้่องการขององค์กรมากขึน้ แต่กพ็บว่าสตรยีงัขึน้สูต่�ำแหน่งผูบ้รหิารเป็นจ�ำนวนน้อยไม่เพยีงพอ

กบัความต้องการ หลงัจากผูว้จิยัทบทวนวรรณกรรมและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้องแล้ว ท�ำให้ทราบว่าแรงจงูใจทีจ่ะน�ำและ

อตัมโนทศัน์มผีลต่อการขึน้สูต่�ำแหน่งผูบ้รหิารของสตร ี[5], [6] และเพือ่ให้ทราบความคดิและแรงจงูใจของผูบ้รหิาร

สตรีในระดับต่างๆ ผู้วิจัยจึงเลือกปัจจัยด้านเจเนอเรชั่นและระดับต�ำแหน่งผู้บริหารมาท�ำการศึกษาในครั้งนี้ ดังนั้น

จึงเป็นที่มาและความส�ำคัญของปัญหาหรือเป็นโจทย์ในการท�ำวิจัยในครั้งนี้ว่า เจเนอเรชั่น ระดับต�ำแหน่งผู้บริหาร 

แรงจูงใจที่จะน�ำ และอัตมโนทัศน์ของผู้บริหารสตรีไทยมีความสัมพันธ์กันอย่างไร
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1.	 ทฤษฎ ีกรอบแนวคดิการวจิยัและผลงานวจิยัทีเ่กีย่วข้องแนวคดิเกีย่วกบัเจเนอเรชัน่ (Generation) 

ในองค์กรนัน้มบีคุลากรทีม่คีวามหลากหลาย ทัง้ปัจจยัส่วนบคุคล เช่น สถานภาพ ระดบัการศกึษา ตลอดจนช่วงอายุ

ที่แตกต่างกัน ซึ่งความแตกต่างระหว่างบุคคลนั้นท�ำให้เกิดความแตกต่างทางด้านความคิดทัศนคติ และมุมมองใน

การท�ำงานทีแ่ตกต่างกนัดงันัน้นกัพฤตกิรรมองค์การได้แบ่งกลุม่คนในแต่ละเจเนอเรชัน่ออกเป็น 3 เจเนอเรชัน่ ได้แก่ 

เบบี้บูมเมอร์ส (Baby Boomer) เจเนอเรชั่นเอ็กซ์ (Generation X) และเจเนอเรชั่นวาย (Generation Y) [7] ดังนี้

1.1	 แนวคดิเกีย่วกบัเจเนอเรชัน่บ ี(Baby Boomer) คอืกลุม่คนทีเ่กดิระหว่างปี พ.ศ. 2489-2507 

จะเป็นคนที่มีชีวิตเพื่อการท�ำงาน เคารพกฎเกณฑ์กติกา อดทน ให้ความส�ำคัญกับผลงานแม้ว่าจะต้องใช้เวลานาน

กว่าจะประสบความส�ำเรจ็ อกีทัง้ยงัมแีนวคดิทีจ่ะท�ำงานหนกัเพือ่สร้างเนือ้สร้างตวั มคีวามทุม่เทกบัการท�ำงานและ

องค์กรมาก คนกลุ่มนี้จะไม่เปลี่ยนงานบ่อยเนื่องจากมีความจงรักภักดีกับองค์กรอย่างมาก

1.2	 แนวคดิเกีย่วกบัเจเนอเรชัน่เอก็ซ์ (Generation X) คอืกลุม่คนทีเ่กดิระหว่างปี พ.ศ. 2508 - 2522 

มลีกัษณะพฤตกิรรมชอบอะไรง่ายๆ ไม่ต้องเป็นทางการให้ความส�ำคญักบัเรือ่งความสมดลุระหว่างงานกบัครอบครวั 

(Work-life Balance) มีแนวคิดและการท�ำงานในลักษณะรู้ทุกอย่างท�ำทุกอย่างได้เพียงล�ำพัง ไม่พึ่งพาใคร มีความ

คิดเปิดกว้าง พร้อมรับฟังข้อติติง เพื่อการปรับปรุงและพัฒนาตนเอง

1.3	 แนวคดิเกีย่วกบัเจเนอเรชัน่วาย (Generation Y) คอืกลุม่คนทีเ่กดิระหว่างปี พ.ศ. 2523 - 2543 

เป็นกลุ่มคนที่โตมาพร้อมกับคอมพิวเตอร์และเทคโนโลยี เป็นวัยที่เพิ่งเริ่มเข้าสู่วัยท�ำงาน มีลักษณะนิสัยชอบ

แสดงออก มีความเป็นตัวของตัวเองสูง ไม่ชอบอยู่ในกรอบ และไม่ชอบเงื่อนไข คนกลุ่มนี้ต้องการความชัดเจนใน

การท�ำงานว่าสิ่งที่ท�ำมีผลต่อตนเองและต่อหน่วยงานอย่างไร อีกทั้งยังมีความสามารถในการท�ำงานที่เกี่ยวกับการ

ติดต่อสื่อสาร และยังสามารถท�ำงานหลายๆ อย่างได้ในเวลาเดียวกัน

2.	 แนวคดิเกีย่วกบัระดบัต�ำแหน่งผูบ้รหิาร (Management Level) ระดบัต�ำแหน่งผูบ้รหิารในองค์กร

ต่างๆ มีดังนี้ [8]

2.1	 ผู้บริหารระดับต้น (First–Line Managers or Supervisor) มีหน้าที่และความรับผิดชอบ

โดยตรงในการควบคุมดูแลให้พนักงานปฏิบัติการท�ำงานให้ได้ตามเป้าหมายที่ก�ำหนด ซึ่งมักจะเป็นเป้าหมายระยะ

สั้น (Short Term Goal) ที่มีระยะเวลาไม่นานนัก ในขณะเดียวกันก็จะต้องคอยแก้ปัญหาที่เกิดขึ้นและคอยให้ค�ำ

แนะน�ำในการท�ำงานแก่ผูใ้ต้บงัคบับญัชา  เพือ่ให้การด�ำเนนิงานเป็นไปตามเป้าหมายตามทีผู่บ้รหิารระดบัสงูก�ำหนด

2.2	 ผู้บริหารระดับกลาง (Middle Managers) มีหน้าที่และบทบาทในการก�ำกับ ดูแล และ

ประสานงานของผูบ้รหิารระดบัต้น ผูบ้รหิารระดบักลางจะเป็นบคุคลส�ำคญัในองค์การทีจ่ะน�ำวสิยัทศัน์ ภารกจิ และ

กลยทุธ์ของผูบ้รหิารระดบัสงูมาผลกัดนัให้เกดิการน�ำไปวางแผนปฏบิตัทิีเ่ป็นรปูธรรม เป็นผูเ้ชือ่มโยงและสร้างความ

เข้าใจระหว่างความต้องการของผู้บริหารระดับสูงกับการปฏิบัติงานให้เป็นรูปธรรม

2.3	 ผูบ้รหิารระดบัสงู (Top Managers) มหีน้าทีก่�ำหนดแผนและเป้าหมายขององค์กร เป็นบคุคล

ที่ปฏิบัติงานอยู่ในระดับสูงสุด มีอ�ำนาจหน้าที่และความรับผิดชอบครอบคลุมในวงกว้า ผู้บริหารระดับนี้จะท�ำการ

ก�ำหนดเป้าหมายระยะยาว (Long Term Goal) ขององค์การในรูปวิสัยทัศน์ (Vision) ภารกิจ (Mission) กลยุทธ์ 

(Strategy) และนโยบาย (Policy) เพื่อเป็นกรอบและแนวทางในการด�ำเนินการของสมาชิกในระดับต่างๆ

3.	 แนวคิดเกี่ยวกับแรงจูงใจที่จะน�ำ (Motivation to Lead) โดยทั่วไปแล้ว แรงจูงใจ (Motivation) 

หมายถึง กระบวนการเรียนรู้ภายในตัวบุคคลที่สามารถใช้ท�ำนายทิศทาง ความเข้ม ความมุมานะ และพฤติกรรม

การแสดงออกของบุคคลได้ [9] ทั้งนี้ มีนักวิชาการหลายท่านได้ศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับแรงจูงใจที่จะน�ำของผู้บริหาร 

โดยเริ่มตั้งแต่งานเขียนของ มาร์วิน โบว์เวอร์ (Marvin Bower) [10] เชื่อว่า เจตจ�ำนงที่จะบริหารเป็นองค์ประกอบ
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ส�ำคัญในการบริหารสร้างความส�ำเร็จในทุกภาคส่วน ต่อมาในปี ค.ศ. 1971 เดวิด ซี. แมคคลีแลนด์ (David C.  

McClelland) [11] ระบุไว้ว่า ในตัวมนุษย์ทุกคน ประกอบด้วยแรงจูงใจ 3 ประเภท ซึ่งส่งผลต่อความส�ำเร็จในการ

บริหารประกอบด้วย แรงจูงใจใฝ่สัมฤทธิ์(Achievement Motive) มุ่งปรับปรุงพัฒนาการท�ำงานของตนหรือสร้าง

มาตรฐานการท�ำงานที่เป็นเลิศ แรงจูงใจใฝ่สัมพันธ์ (Affiliation Motive) มุ่งสร้างและรักษาสัมพันธภาพระหว่าง

บุคคล และแรงจูงใจใฝ่อ�ำนาจ (Power Motive) ที่เกิดจากภายในตนเองและเกิดจากการอบรมสั่งสอนนิสัยทาง

สงัคมเกีย่วกบัการมุง่มอีทิธพิลโน้มน้าวผูอ้ืน่ ต่อมาได้มกีารศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจงูใจกบัการแสดงในแต่ละ

บทบาทหน้าทีข่องคน และพฒันาขึน้เป็นทฤษฎแีรงจงูใจในบทบาท (Role-Motivation Theory) โดย จอห์น บ ีมนิ

เนอร์ (John B. Miner) [12] ซึ่งเป็นศาสตราจารย์ด้านจิตวิทยาและ HR ในสหรัฐอเมริกา โดยมีความเชื่อว่า มีแรง

จงูใจบางอย่างส่งผลต่อการแสดงบทบาทตามต�ำแหน่งหน้าที ่เช่น ในบทบาทการบรหิาร การมแีรงจงูใจทีจ่ะแข่งขนั 

แรงจูงใจที่จะใช้อ�ำนาจ และแรงจูงใจที่จะได้รับต�ำแหน่งที่สูงขึ้น ต่อมา ชาร์ล และดาร์สโกว์ (Chan & Drasgow) 

[13] ได้เสนอแนวคิดแรงจูงใจของผู้น�ำ โดยสร้างเป็นแบบประเมินชนิดให้รายงานตนเอง โดยวัดแรงจูงใจที่จะน�ำ3 

ด้าน คือ ด้านรักที่จะน�ำเพื่อความผูกพันทางใจ (Affective Identity MTL) ด้านรักที่จะน�ำโดยไม่หวังผลประโยชน์ 

(Non Calculative MTL) และด้านรักที่จะน�ำเพื่อหน้าตาในสังคม (Social-Normative MTL) ซึ่งในงานวิจัยนี้ใช้

แนวคิดแรงจูงใจที่จะน�ำตามแนวคิดชาร์ล และดาร์สโกว์

4.	 แนวคดิเกีย่วกบัอตัมโนทศัน์ (Self-Concept) มนีกัวชิาการหลายท่านได้ศกึษาแนวคดิเกีย่วกบัอตั

มโนทัศน์ เริ่มตั้งแต่ทฤษฎีอัตมโนทัศน์ของ Combsและ Snygg [14] อธิบายว่า อัตมโนทัศน์เป็นความคิดและการ

รับรู้ในความสามารถและทุกสิ่งที่เกี่ยวกับตนเอง โดยมีความเชื่อว่าบุคคลพยายามที่จะไปสู่ความส�ำเร็จในการปรับ

อัตมโนทัศน์ ต่อมาโรเจอร์ (Rogers) [15] พัฒนาแนวความคิดนี้ต่อจาก Combs และ Snygg โดยชี้ให้เห็นความ

ส�ำคัญของโลกส่วนตัว ว่ามีผลต่อการกระท�ำมากกว่าอิทธิพลจากสิ่งเร้าภายนอก และเน้นการแสดงพฤติกรรม โดย

เชื่อว่าคนเกิดมาพร้อมกับความดีมีความสามารถ และมีแนวโน้มที่จะเข้าใจสิ่งต่างๆ ได้ด้วยตนเอง ตลอดจนมีแรง

จูงใจภายในที่จะพัฒนาไปข้างหน้า ส่วนไวลี่ (Wylie) [16] ได้เสนอแนวคิดไว้ว่า อัตมโนทัศน์ แบ่งเป็น 2 ด้าน คือ 

อัตมโนทัศน์ตามอัตภาพ ประกอบด้วย 2 ส่วน คือ ส่วนที่รับรู้จากตนเองและส่วนที่รับรู้จากสังคมและอัตมโนทัศน์

ตามปณิธาน ประกอบด้วย 2 ส่วนเช่นกัน คือ ส่วนที่ตามปณิธานของตนเองและส่วนที่ตามปณิธานของสังคมต่อมา

เบิร์น (Burns) [17] ได้อธิบายแนวความคิดของเขาว่าโลกแห่งตนแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ ส่วนที่เป็นผู้กระท�ำกับ

ส่วนที่รับการประเมินจากตน ส่วนที่ท�ำให้เกิดอัตมโนทัศน์ คือ ส่วนที่รับการประเมินจากตนและ Spencer และ 

Spencer [18] ได้เสนอแนวคิดเกี่ยวกับอัตมโนทัศน์ (Self-Concept) ว่าเป็นเรื่องที่เกี่ยวกับทัศนคติที่มีต่อตนเอง 

(Attitude) ค่านยิมทีม่ต่ีอตนเอง (Value) และภาพลกัษณ์ของบคุคลทีม่ต่ีอตนเอง (Self-Image) ซึง่จะเป็นแรงจงูใจ

ที่ท�ำให้เกิดพฤติกรรมและท�ำให้สามารถท�ำนายพฤติกรรมของบุคคลที่มีต่อสถานการณ์ต่างๆ ในช่วงระยะสั้นๆ ได้

ซึ่งในงานวิจัยนี้จะใช้แนวคิดอัตมโนทัศน์ตามแนวคิดของ Spencer และ Spencer

5.	 ผู้บริหารสตรีในประเทศไทย (Women in Management in Thailand) ปัจจุบันสภาพสังคมมี

ความสลับซับซ้อนและเปลี่ยนแปลงไป ท�ำให้แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติฉบับต่างๆ ที่ผ่านมาให้ความ

ส�ำคญักบัประเดน็ของสตรเีป็นอย่างมากโดยเปิดโอกาสให้สตรไีด้เข้ามามบีทบาททัง้ในภาครฐัและภาคเอกชนในด้าน

ต่างๆ มากยิ่งขึ้น [20] โดยบทบาทสตรีประกอบด้วย 3 ด้าน คือ

5.1	 บทบาททางเศรษฐกิจ ในช่วงทศวรรษที่ผ่านมาประเทศไทยมีการเปลี่ยนแปลงโครงสร้างทาง

เศรษฐกิจและสังคมอย่างรวดเร็ว เมื่อสตรีมีโอกาสได้รับการศึกษาสูงขึ้นมีความเชื่อมั่นในตนเองและกล้าที่จะออก

ไปสูโ่ลกภายนอกดงันัน้จงึเหน็ได้ว่าในปัจจบุนัสตรไีทยได้เข้ามามบีทบาทอย่างมากในด้านเศรษฐกจิ โดยเข้ามามส่ีวน
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ร่วมทัง้ในภาครฐัและภาคเอกชน สตรบีางคนยงัด�ำรงต�ำแหน่งผูบ้รหิารระดบัสงูในองค์กรต่างๆ ด้วย ซึง่เป็นการแสดง

ให้เห็นถึงความรู้ความสามารถของสตรีไทยที่มีต่อระบบเศรษฐกิจได้เป็นอย่างดี

5.2	 บทบาททางการเมือง หลังจากที่ประเทศไทยได้เปลี่ยนแปลงการปกครองจากระบบ

สมบรูณาญาสทิธริาชย์มาเป็นระบบประชาธปิไตยในปี พ.ศ. 2475 ได้มกีารปรบัปรงุบทบาทและสถานภาพซึง่แสดง

ให้เหน็ถงึหลกัของความเสมอภาคระหว่างเพศชายและเพศหญงิมากขึน้ ส่งผลให้ประเดน็การมส่ีวนร่วมทางการเมอืง

ของสตรีกลายเป็นประเด็นที่หลายประเทศให้ความสนใจกันอย่างต่อเนื่องและจริงจัง ถึงแม้สัดส่วนการมีส่วนร่วม

ทางการเมืองของสตรีไทยยังอยู่ในระดับต�ำ่ แต่ปัจจุบันพบว่าสตรีไทยได้เข้ามามีบทบาททางการเมือง ทั้งในระดับ

ท้องถิ่นตลอดจนถึงระดับประเทศมากขึ้น 

5.3	 บทบาททางสงัคม ปัจจบุนัสดัส่วนการขึน้สูต่�ำแหน่งของผูบ้รหิารระดบัสงูของผูบ้รหิารสตรไีทย

ยงัมอียูอ่ย่างจ�ำกดั [19] แต่หากเปรยีบเทยีบกบัประเทศเพือ่นบ้านในภมูภิาคเอเชยี หรอืภมูภิาคอืน่ๆ แล้ว ผลส�ำรวจ

สถานะสตรีไทยที่ด�ำรงต�ำแหน่งผู้น�ำระดับสูง พบว่ามีมากถึงร้อยละ 36 ซึ่งสูงกว่าค่าเฉลี่ยของผู้น�ำหญิงทั่วโลก ซึ่งมี

เพียงร้อยละ 24 เท่านั้น นอกจากนี้ หากพิจารณาต�ำแหน่งผู้บริหารระดับสูงในหน่วยงานประเภทธุรกิจแล้ว พบว่า

สตรีไทยด�ำรงต�ำแหน่ง CEO สูงถึงร้อยละ 49 ซึ่งเป็นสัดส่วนที่สูงที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับทั่วโลก [2]

จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง สามารถสร้างกรอบแนวคดิในการวจิยัได้ดงัภาพ

ที่ 1

4. แนวคิดเกี่ยวกับอัตมโนทัศน (Self-Concept) มีนักวิชาการหลายทานไดศึกษาแนวคิดเก่ียวกับอัตมโนทัศน เริ่ม

ตั้งแตทฤษฎีอัตมโนทัศนของ Combsและ Snygg [14] อธิบายวา อัตมโนทัศนเปนความคิดและการรับรูในความสามารถ
และทุกส่ิงที่เก่ียวกับตนเอง โดยมีความเชื่อวาบุคคลพยายามที่จะไปสูความสําเร็จในการปรับอัตมโนทัศน ตอมาโรเจอร 
(Rogers) [15] พัฒนาแนวความคิดน้ีตอจาก Combs และ Snygg โดยชี้ใหเห็นความสําคัญของโลกสวนตัว วามีผลตอ
การกระทํามากกวาอิทธิพลจากส่ิงเราภายนอก และเนนการแสดงพฤติกรรม โดยเชื่อวาคนเกิดมาพรอมกับความดีมี
ความสามารถ และมีแนวโนมที่จะเขาใจส่ิงตางๆ ไดดวยตนเอง ตลอดจนมีแรงจูงใจภายในที่จะพัฒนาไปขางหนา สวนไวล่ี 
(Wylie) [16] ไดเสนอแนวคิดไววา อัตมโนทัศน แบงเปน 2 ดาน คือ อัตมโนทัศนตามอัตภาพ ประกอบดวย 2 สวน คือ 
สวนที่รับรูจากตนเองและสวนที่รับรูจากสังคมและอัตมโนทัศนตามปณิธาน ประกอบดวย 2 สวนเชนกัน คือ สวนที่ตาม
ปณิธานของตนเองและสวนที่ตามปณิธานของสังคมตอมาเบิรน (Burns) [17] ไดอธิบายแนวความคิดของเขาวาโลกแหง
ตนแบงออกเปน 2 สวน คือ สวนที่เปนผูกระทํากับสวนที่รับการประเมินจากตน สวนที่ทําใหเกิดอัตมโนทัศน คือ สวนที่
รับการประเมินจากตนและ Spencer และ Spencer [18] ไดเสนอแนวคิดเก่ียวกับอัตมโนทัศน (Self-Concept) วาเปน
เรื่องที่เก่ียวกับทัศนคติที่มีตอตนเอง (Attitude) คานิยมที่มีตอตนเอง (Value) และภาพลักษณของบุคคลที่มีตอตนเอง 
(Self-Image) ซ่ึงจะเปนแรงจูงใจที่ทําใหเกิดพฤติกรรมและทําใหสามารถทํานายพฤติกรรมของบุคคลที่มีตอสถานการณ
ตางๆ ในชวงระยะส้ันๆ ไดซ่ึงในงานวิจัยน้ีจะใชแนวคิดอัตมโนทัศนตามแนวคิดของ Spencer และ Spencer 
5. ผูบริหารสตรีในประเทศไทย (Women in Management in Thailand) ปจจุบันสภาพสังคมมีความสลับซับซอน

และเปล่ียนแปลงไป ทําใหแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติฉบับตางๆ ที่ผานมาใหความสําคัญกับประเด็นของสตรี
เปนอยางมากโดยเปดโอกาสใหสตรีไดเขามามีบทบาททั้งในภาครัฐและภาคเอกชนในดานตางๆ มากยิ่งขึ้น [20] โดย
บทบาทสตรีประกอบดวย 3 ดาน คือ 

5.1 บทบาททางเศรษฐกิจ ในชวงทศวรรษที่ผานมาประเทศไทยมีการเปล่ียนแปลงโครงสรางทางเศรษฐกิจและ

สังคมอยางรวดเร็ว เม่ือสตรีมีโอกาสไดรับการศึกษาสูงขึ้นมีความเชื่อม่ันในตนเองและกลาที่จะออกไปสูโลกภายนอก
ดังน้ันจึงเห็นไดวาในปจจุบันสตรีไทยไดเขามามีบทบาทอยางมากในดานเศรษฐกิจ โดยเขามามีสวนรวมทั้งในภาครัฐและ
ภาคเอกชน สตรีบางคนยังดํารงตําแหนงผูบริหารระดับสูงในองคกรตางๆ ดวย ซ่ึงเปนการแสดงใหเห็นถึงความรู
ความสามารถของสตรีไทยที่มีตอระบบเศรษฐกิจไดเปนอยางด ี

5.2 บทบาททางการเมือง หลังจากที่ประเทศไทยไดเปล่ียนแปลงการปกครองจากระบบสมบูรณาญาสิทธิราชยมา

เปนระบบประชาธิปไตยในป พ.ศ. 2475 ไดมีการปรับปรุงบทบาทและสถานภาพซ่ึงแสดงใหเห็นถึงหลักของความเสมอ
ภาคระหวางเพศชายและเพศหญิงมากขึ้น สงผลใหประเด็นการมีสวนรวมทางการเมืองของสตรีกลายเปนประเด็นที่หลาย
ประเทศใหความสนใจกันอยางตอเน่ืองและจริงจัง ถึงแมสัดสวนการมีสวนรวมทางการเมืองของสตรีไทยยังอยูในระดับต่ํา 
แตปจจุบันพบวาสตรีไทยไดเขามามีบทบาททางการเมือง ทั้งในระดับทองถิ่นตลอดจนถึงระดับประเทศมากขึ้น  

5.3 บทบาททางสังคม ปจจุบันสัดสวนการขึ้นสูตําแหนงของผูบริหารระดับสูงของผูบริหารสตรีไทยยังมีอยูอยาง

จํากัด [19] แตหากเปรียบเทียบกับประเทศเพื่อนบานในภูมิภาคเอเชีย หรือภูมิภาคอ่ืนๆ แลว ผลสํารวจสถานะสตรีไทยที่
ดํารงตําแหนงผูนําระดับสูง พบวามีมากถึงรอยละ 36 ซ่ึงสูงกวาคาเฉล่ียของผูนําหญิงทั่วโลก ซ่ึงมีเพียงรอยละ 24 เทาน้ัน 
นอกจากน้ี หากพิจารณาตําแหนงผูบริหารระดับสูงในหนวยงานประเภทธุรกิจแลว พบวาสตรีไทยดํารงตําแหนง CEO สูง
ถึงรอยละ 49 ซ่ึงเปนสัดสวนที่สูงที่สุดเม่ือเปรียบเทียบกับทั่วโลก [2] 

จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เก่ียวของ สามารถสรางกรอบแนวคิดในการวิจัยไดดังภาพที่ 1 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

1. เจเนอเรชั �น (Generation) 

2. ระดับตําแหนงผูบริหาร 
     (Management Level) 

 

 

 

 

 

แรงจูงใจที่จะนํา(Motivation to Lead) 

1. รักที่จะนําเพื่อความผูกพันทางใจ (Affective Identity) 

2. รักที่จะนําโดยไมหวังผลประโยชน (Non Calculative) 
3. รักที่จะนําเพื่อหนาตาในสังคม (Social- Normative) 

H3

อัตมโนทัศน (Self-Concept) 

1. ทัศนคติที่มีตอตนเอง (Attitude) 
2. คานิยมที่มีตอตนเอง (Value) 
3. ภาพลักษณของบุคคลที่มีตอตนเอง (Self-Image) 

H2

H1
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ตารางที่ 1 ประเด็นในการศึกษาวิจัย

ค�ำถามการวิจัย

(Research Question)

วัตถุประสงค์การวิจัย

(Research Objective)

สมมติฐานการวิจัย

(Research Hypothesis)

1. ผู้บริหารสตรีไทยที่มีเจเนอเรชั่นและ

ระดับต�ำแหน่งผู้บริหารที่แตกต่างกัน มี

ระดับความคิดเห็นต่อแรงจูงใจที่จะน�ำ

แตกต่างกันหรือไม่

1. เพื่อศึกษาเจเนอเรชั่นและระดับ

ต�ำแหน่งผูบ้รหิารทีส่่งผลต่อแรงจงูใจทีจ่ะ

น�ำของผู้บริหารสตรีไทย

1. ผู้บริหารสตรีไทยที่มีเจเนอเรชั่นและ

ระดับต�ำแหน่งผู้บริหารที่แตกต่างกัน มี

ระดับความคิดเห็นต่อแรงจูงใจที่จะน�ำไม่

แตกต่างกัน

2. ผู้บริหารสตรีไทยที่มีเจเนอเรชั่นและ

ระดับต�ำแหน่งผู้บริหารที่แตกต่างกัน มี

ระดบัความคดิเหน็ต่ออตัมโนทศัน์ไม่แตก

ต่างกันหรือไม่

2. เพื่อศึกษาเจเนอเรชั่นและระดับ

ต�ำแหน่งผู้บริหารที่ส่งผลต่ออัตมโนทัศน์

ของผู้บริหารสตรีไทย

2. ผู้บริหารสตรีไทยที่มีเจเนอเรชั่นและ

ระดับต�ำแหน่งผู้บริหารที่แตกต่างกัน มี

ระดบัความคดิเหน็ต่ออตัมโนทศัน์ไม่แตก

ต่างกัน

3. แรงจูงใจที่จะน�ำมีความสัมพันธ์ในเชิง

บวกกบัอตัมโนทศัน์ของผูบ้รหิารสตรไีทย

หรือไม่

3. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างแรง

จูงใจที่จะน�ำกับอัตมโนทัศน์ของผู้บริหาร

สตรีไทย

3. แรงจูงใจที่จะน�ำมีความสัมพันธ์ในเชิง

บวกกบัอตัมโนทศัน์ของผูบ้รหิารสตรไีทย

วัตถุประสงค์

1.	 เพื่อศึกษาเจเนอเรชั่นและระดับต�ำแหน่งผู้บริหารที่ส่งผลต่อแรงจูงใจที่จะน�ำของผู้บริหารสตรีไทย

2.	 เพื่อศึกษาเจเนอเรชั่นและระดับต�ำแหน่งผู้บริหารที่ส่งผลต่ออัตมโนทัศน์ของผู้บริหารสตรีไทย

3.	 เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจที่จะน�ำกับอัตมโนทัศน์ของผู้บริหารสตรีไทย

วิธีด�ำเนินงาน 

การวจิยัในครัง้นีเ้ป็นการศกึษาเชงิส�ำรวจโดยท�ำการรวบรวมข้อมลูจากแบบสอบถามของกลุม่ตวัอย่างแล้ว

น�ำข้อมูลที่ได้ไปท�ำการวิเคราะห์ทางสถิติโดยผู้วิจัยได้ก�ำหนดขั้นตอนและแนวทางการศึกษา 5 ขั้นตอน ดังนี้

1.	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้บริหารทุกระดับขององค์กรภาค

รัฐและภาคเอกชน โดยผู้วิจัยใช้การก�ำหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง (Sample Size) ค�ำนวณกลุ่มตัวอย่างกรณีไม่

ทราบจ�ำนวนประชากร โดยใช้สตูรของคอแครน (Cochran 1997) [19] ซึง่จะได้ขนาดของกลุม่ตวัอย่างเท่ากบั 400 

ตัวอย่าง โดยแบ่งเป็นผู้บริหารสตรีภาครัฐ 200 ตัวอย่าง (จาก 4 กระทรวงกระทรวงละ 50 ตัวอย่าง) และผู้บริหาร

สตรีภาคเอกชน 200 ตัวอย่าง (จากบริษัทมหาชน จ�ำนวน 8 บริษัทบริษัท 25 ตัวอย่าง)

2.	 การสุ่มตัวอย่าง ใช้การสุ่มแบบง่าย (Simple Random Sampling) เพื่อเลือกหน่วยงานที่จะเก็บ

ข้อมูลทั้งภาครัฐและภาคเอกชนโดยวิธีการจับฉลากและใช้การสุ ่มด้วยวิธีสุ ่มแบบโดยบังเอิญ (Accidental  

Sampling) ในการเก็บตัวอย่างข้อมูลรายบุคคลของผู้บริหารสตรีภาครัฐและภาคเอกชน

3.	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยการจัดท�ำแบบสอบถามแต่ละ

ส่วนจะใช้การประยกุต์ค�ำถามจากงานวจิยัทีม่มีาก่อนหน้านีซ้ึง่เป็นผลงานวจิยัในต่างประเทศ รวมถงึประยกุต์มาจาก

คู่มือการเรียนการสอนเรื่องภาวะผู้น�ำโดยแบบสอบถามประกอบด้วย 3 ส่วน คือ ส่วนที่ 1 ข้อมูลพื้นฐานทั่วไปของ

ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนที่ 2 ข้อมูลแรงจูงใจที่จะน�ำของผู้บริหารสตรี [13] และส่วนที่ 3 ข้อมูลอัตมโนทัศน์ของผู้

บริหารสตรี [5] และมีการทดสอบ (Try out) กับกลุ่มตัวอย่าง 30 คน เพื่อหาค่าความเชื่อมั่นได้ดังต่อไปนี้ ส่วนที่ 1 

ไม่น�ำมาค�ำนวณเนื่องจากเป็นส่วนของข้อมูลพื้นฐานทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนที่ 2 ข้อมูลแรงจูงใจที่จะน�ำ



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
306

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ท
ร
ัพ
ย
าก

ร
ม
น
ุษ
ย
์ ภ

าว
ะผ

ู้น
�ำ 

ก
าร

พ
ัฒ

น
าอ

ง
ค
์ก
ร
 จ

ร
ร
ย
าบ

ร
ร
ณ

ท
าง

ธ
ุร
ก
ิจ

เท่ากับ 0.801 และส่วนที่ 3 ข้อมูลอัตมโนทัศน์เท่ากับ 0.869

4.	 วธิกีารเกบ็และการรวบรวมข้อมลู จากแหล่งข้อมลูปฐมภมู ิ(Primary Data) คอื แบบสอบถามจาก

กลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 400 คนและข้อมูลทุติยภูมิเป็นการค้นคว้าหาข้อมูลจากเอกสารทางวิชาการโดยเก็บรวบรวม

ข้อมูลระหว่างเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม2557

5.	 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลใช้โปรแกรมทางสถิติเพื่อวิเคราะห์หาค่าสถิตต่างๆ ได้แก่ สถิติเชิงพรรณา 

(Descriptive Analysis) ในการวเิคราะห์ข้อมลูเชงิพรรณนาจะใช้ค่าร้อยละ (Percentage) เพือ่อธบิายข้อมลูลกัษณะ

ทัว่ไปของกลุม่ตวัอย่างทีศ่กึษาโดยน�ำมาแจกแจงความถี ่(Frequency) และน�ำเสนอเป็นร้อยละ (Percentage) ส่วน

สถติทิีใ่ช้ในการทดสอบสมมตฐิาน (Hypothesis Testing Statistics) โดยก�ำหนดสมมตฐิานตามกรอบแนวคดิ แล้ว

ทดสอบความแตกต่างโดยใช้ F-test (One way Analysis (ANOVA)) และ Stepwise Multiple Regression

ผลการวิจัย

	 ตอนที่ 1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม

ผลการศกึษา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูบ้รหิารสตรใีนกลุม่เจเนอเรชัน่เอก็ซ์ (Generation 

X) คือผู้ที่เกิด พ.ศ. 2508-2522คิดเป็นร้อยละ 57.0 และมีระดับต�ำแหน่งผู้บริหารส่วนใหญ่อยู่ในต�ำแหน่งผู้บริหาร

ระดับกลาง คิดเป็นร้อยละ 50.0

	 ตอนที่ 2 ข้อมูลแรงจูงใจที่จะน�ำของผู้บริหารสตรีในประเทศไทย

ผลการศกึษา พบว่า เมือ่มองในภาพรวม ผูบ้รหิารสตรมีรีะดบัความคดิเหน็เรือ่งแรงจงูใจทีจ่ะน�ำทัง้ 3 ด้าน

ในระดบัมาก โดยให้ระดบัความคดิเหน็ด้านรกัทีจ่ะน�ำโดยไม่หวงัผลประโยชน์ เป็นอนัดบัแรกมค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 4.08 

รองลงมาคือ ด้านรักที่จะน�ำเพื่อหน้าตาในสังคมมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.92 และด้านรักที่จะน�ำเพื่อความผูกพันทางใจ

เป็นอันดับสุดท้ายมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.85

	 ตอนที่ 3 ข้อมูลอัตมโนทัศน์ของผู้บริหารสตรีในประเทศไทย

	 ผลการศึกษา พบว่าเมื่อมองในภาพรวม ผู้บริหารสตรีมีระดับความคิดเห็นเรื่องอัตมโนทัศน์ในระดับมาก

โดยให้ระดับความคิดเห็นด้านค่านิยมที่มีต่อตนเอง เป็นอันดับแรกมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.24 รองลงมาคือ ด้านภาพ

ลักษณ์ของบุคคลที่มีต่อตนเอง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.20 และด้านทัศนคติที่มีต่อตนเองเป็นอันดับสุดท้ายมีค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 4.03

	 ตอนที่ 4 การทดสอบสมมติฐานเพื่อพิจารณาความสัมพันธ์ระหว่างเจเนอเรชั่นและระดับต�ำแหน่งผู้

บริหารกับแรงจูงใจที่จะน�ำของผู้บริหารสตรีในประเทศไทย

	 สมมตฐิานที ่1 ผูบ้รหิารสตรไีทยทีม่เีจเนอเรชัน่และระดบัต�ำแหน่งผูบ้รหิารทีแ่ตกต่างกนัมรีะดบัความคดิ

เห็นต่อแรงจูงใจที่จะน�ำไม่แตกต่างกัน

	 จากผลการวิเคราะห์สมมติฐานที่ 1 พบว่า ผู้บริหารสตรีไทยที่มีเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีระดับความคิด

เห็นต่อแรงจูงใจที่จะน�ำทั้ง 3 ด้านไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และผู้บริหารสตรีไทยที่มี

ระดบัต�ำแหน่งผูบ้รหิารทีแ่ตกต่างกนั มรีะดบัความคดิเหน็ต่อแรงจงูใจทีจ่ะน�ำด้านรกัทีจ่ะน�ำเพือ่ความผกูพนัทางใจ 

และด้านรกัทีจ่ะน�ำโดยไม่หวงัผลประโยชน์แตกต่างกนัโดยพบว่า ผูบ้รหิารสตรทีีม่รีะดบัต�ำแหน่งผูบ้รหิารสงูกว่า จะ

มีแรงจูงใจที่จะน�ำด้านด้านรักที่จะน�ำเพื่อความผูกพันทางใจและด้านรักที่จะน�ำโดยไม่หวังผลประโยชน์มากกว่าผู้

บรหิารสตรทีีม่รีะดบัต�ำแหน่งผูบ้รหิารต�ำ่กว่า ส่วนด้านรกัทีจ่ะน�ำเพือ่หน้าตาในสงัคมไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส�ำคญั

ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังแสดงในตารางที่ 2
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	 ตอนที่ 5 การทดสอบสมมติฐานเพื่อพิจารณาความสัมพันธ์ระหว่างเจเนอเรชั่นและระดับต�ำแหน่งผู้

บริหารกับอัตมโนทัศน์ของผู้บริหารสตรีในประเทศไทย

	 สมมตฐิานที ่2 ผูบ้รหิารสตรไีทยทีม่เีจเนอเรชัน่และระดบัต�ำแหน่งผูบ้รหิารทีแ่ตกต่างกนัมรีะดบัความคดิ

เห็นต่ออัตมโนทัศน์ไม่แตกต่างกัน

	 จากผลการวิเคราะห์สมมติฐานที่ 2 พบว่า ผู้บริหารสตรีไทยที่มีเจเนอเรชั่นและระดับต�ำแหน่งผู้บริหาร

แตกต่างกนั มรีะดบัความคดิเหน็ต่ออตัมโนทศัน์ทัง้ 3 ด้านไม่แตกต่างกนั อย่างมนียัส�ำคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ดงั

แสดงในตารางที่ 2

ตารางที่ 2 สรุปความแตกต่างของเจเนอเรชั่น และระดับต�ำแหน่งผู้บริหารต่อแรงจูงใจที่จะน�ำและอัตมโนทัศน์

แรงจูงใจที่จะนํา 
อัตมโนทัศน 

ตารางที่ 2 สรุปความแตกตางของเจเนอเรชั่น และระดับตําแหนงผูบริหารตอแรงจูงใจที่จะนําและอัตมโนทัศน 
 

หมายเหตุX ไมมีความแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05/ มีความแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

ตอนที่ 6 การทดสอบสมมติฐานเพื่อพิจารณาความสัมพันธระหวางแรงจูงใจที่จะนําและอัตมโนทัศนและของผูบริหาร

สตรีในประเทศไทย 

สมมติฐานที่ 3 แรงจูงใจที่จะนํามีความสัมพันธในเชิงบวกกับอัตมโนทัศนของผูบริหารสตรีไทย 

จากผลการวิเคราะหสมมติฐานที่ 3พบวาแรงจูงใจที่จะนําทั้ง 3 ดาน มีความสัมพันธในเชิงบวกกับอัตมโนทัศน
ดานทัศนคติที่มีตอตนเองของผูบริหารสตรีไทย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยดานรักที่จะนําเพื่อความผูกพัน
ทางใจ สงผลตอทัศนคติที่มีตอตนเองมากที่สุด รองลงมาคือ ดานรักที่จะนําเพื่อหนาตาในสังคม และดานรักที่จะนําโดยไม
หวังผลประโยชน เปนอันดับสุดทาย สวนแรงจูงใจที่จะนําที่มีความสัมพันธในเชิงบวกกับอัตมโนทัศนดานคานิยมที่มีตอ
ตนเอง ของผูบริหารสตรีไทย ไดแก ดานรักที่จะนําโดยไมหวังผลประโยชน รองลงมาคือ ดานรักที่จะนําเพื่อหนาตาใน
สังคมแตพบวา ดานรักที่จะนําเพื่อความผูกพันทางใจไมมีความสัมพันธกับอัตมโนทัศนดานคานิยมที่มีตอตนเอง อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05และแรงจูงใจที่จะนําที่มีความสัมพันธในเชิงบวกกับอัตมโนทัศนดานภาพลักษณของบุคคล
ที่มีตอตนเองของผูบริหารสตรีไทย ไดแก ดานรักที่จะนําเพื่อความผูกพันทางใจ และดานรักที่จะนําเพื่อหนาตาในสังคม 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสงผลภาพลักษณของบุคคลที่มีตอตนเองตามลําดับดังแสดงในตารางที่ 3 

 

ตารางที่ 3 สรุปความสัมพันธระหวางแรงจูงใจที่จะนําและอัตมโนทัศนของผูบริหารสตรีไทย 
 

 ทัศนคติที่มีตอตนเอง คานิยมที่มีตอตนเอง ภาพลักษณของบุคคลที่

มีตอตนเอง 

รักที่จะนําเพื่อความผูกพันทางใจ 0.264 - 0.303 

รักที่จะนําโดยไมหวังผลประโยชน 0.108 0.230 - 

รักที่จะนําเพื่อหนาตาในสังคม 0.160 0.172 0.177 

 

สรุปและอภิปรายผล 

1. สมมติฐานที่ 1 ผูบริหารสตรีไทยที่มีเจเนอเรชั่นและระดับตําแหนงผูบริหารที่แตกตางกัน มีระดับความคิดเห็น

ตอแรงจูงใจที่จะนําไมแตกตางกันผลจากการวิเคราะหสมมติฐานที่ 1 สรุปไดวาปฏิเสธสมมติฐาน ซ่ึงพบวาผูบริหารสตรีที่
มีระดับตําแหนงผูบริหารระดับกลางและตําแหนงผูบริหารระดับสูง จะมีแรงจูงใจที่จะนําดานดานรักที่จะนําเพื่อความ
ผูกพันทางใจและดานรักที่จะนําโดยไมหวังผลประโยชนมากกวาผูบริหารสตรีที่มีระดับตําแหนงผูบริหารระดับตนซ่ึงผล
จากการวิจัยที่พบในครั้งน้ีไมสอดคลองกับงานวิจัยใดเน่ืองจากยังไมเคยมีผูใดเคยศึกษาในประเด็นน้ีมากอน 

ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎดีังตอไปน้ี  
1. ทฤษฎีแรงจูงใจของแมคคลีแลนด (McClelland’s Theory) ที่สรุปวา บุคคลมีแรงจูงใจแตกตางกัน โดยได

แบงแรงจูงใจออกเปน 3 ประเภท ไดแก 1) แรงจูงใจใฝสัมฤทธ์ิ (Achievement Motive) มุงสูเปาหมาย การปรับปรุง
พัฒนาการทํางานของตนหรือสรางมาตรฐานการทํางานที่เปนเลิศ 2) แรงจูงใจใฝสัมพันธ (Affiliation Motive) มุงสราง

 
เจเนอเรชั่น ระดับตําแหนง

ผูบริหาร 
  เจเนอเรชั่น ระดับตําแหนง

ผูบริหาร 

รักที่จะนําเพื่อความ
ผูกพันทางใจ 

X /  ทัศนคติที่มีตอตนเอง X X 

รักที่จะนําโดยไมหวัง
ผลประโยชน 

X /  คานิยมที่มีตอตนเอง X X 

รักที่จะนําเพื่อหนาตา
ในสังคม 

X X  ภาพลักษณของ
บุคคลที่มีตอตนเอง 

X X 

แรงจูงใจที่จะนํา 

ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยสวนบุคคล 
อัตมโนทัศน 
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หมายเหตุX ไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับนัยส�ำคัญทางสถิติ 0.05/ มีความแตกต่างกันที่ระดับนัยส�ำคัญทางสถิติ 

0.05

	 ตอนที่ 6 การทดสอบสมมติฐานเพื่อพิจารณาความสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจที่จะน�ำและอัตมโนทัศน์

และของผู้บริหารสตรีในประเทศไทย

	 สมมติฐานที่ 3 แรงจูงใจที่จะน�ำมีความสัมพันธ์ในเชิงบวกกับอัตมโนทัศน์ของผู้บริหารสตรีไทย

จากผลการวเิคราะห์สมมตฐิานที ่3พบว่าแรงจงูใจทีจ่ะน�ำทัง้ 3 ด้าน มคีวามสมัพนัธ์ในเชงิบวกกบัอตัมโน

ทัศน์ด้านทัศนคติที่มีต่อตนเองของผู้บริหารสตรีไทย อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยด้านรักที่จะน�ำเพื่อ

ความผูกพันทางใจ ส่งผลต่อทัศนคติที่มีต่อตนเองมากที่สุด รองลงมาคือ ด้านรักที่จะน�ำเพื่อหน้าตาในสังคม และ

ด้านรักที่จะน�ำโดยไม่หวังผลประโยชน์ เป็นอันดับสุดท้าย ส่วนแรงจูงใจที่จะน�ำที่มีความสัมพันธ์ในเชิงบวกกับอัต

มโนทศัน์ด้านค่านยิมทีม่ต่ีอตนเอง ของผูบ้รหิารสตรไีทย ได้แก่ ด้านรกัทีจ่ะน�ำโดยไม่หวงัผลประโยชน์ รองลงมาคอื 

ด้านรกัทีจ่ะน�ำเพือ่หน้าตาในสงัคมแต่พบว่า ด้านรกัทีจ่ะน�ำเพือ่ความผกูพนัทางใจไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัอตัมโนทศัน์

ด้านค่านิยมที่มีต่อตนเอง อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05และแรงจูงใจที่จะน�ำที่มีความสัมพันธ์ในเชิงบวก 

กับอัตมโนทัศน์ด้านภาพลักษณ์ของบุคคลที่มีต่อตนเองของผู้บริหารสตรีไทย ได้แก่ ด้านรักที่จะน�ำเพื่อความผูกพัน

ทางใจ และด้านรกัทีจ่ะน�ำเพือ่หน้าตาในสงัคม อย่างมนียัส�ำคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ส่งผลภาพลกัษณ์ของบคุคล

ที่มีต่อตนเองตามล�ำดับดังแสดงในตารางที่ 3



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 
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ตารางที่ 3 สรุปความสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจที่จะน�ำและอัตมโนทัศน์ของผู้บริหารสตรีไทย

แรงจูงใจที่จะนํา 
อัตมโนทัศน 

ตารางที่ 2 สรุปความแตกตางของเจเนอเรชั่น และระดับตําแหนงผูบริหารตอแรงจูงใจที่จะนําและอัตมโนทัศน 
 

หมายเหตุX ไมมีความแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05/ มีความแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

ตอนที่ 6 การทดสอบสมมติฐานเพื่อพิจารณาความสัมพันธระหวางแรงจูงใจที่จะนําและอัตมโนทัศนและของผูบริหาร

สตรีในประเทศไทย 

สมมติฐานที่ 3 แรงจูงใจที่จะนํามีความสัมพันธในเชิงบวกกับอัตมโนทัศนของผูบริหารสตรีไทย 

จากผลการวิเคราะหสมมติฐานที่ 3พบวาแรงจูงใจที่จะนําทั้ง 3 ดาน มีความสัมพันธในเชิงบวกกับอัตมโนทัศน
ดานทัศนคติที่มีตอตนเองของผูบริหารสตรีไทย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยดานรักที่จะนําเพื่อความผูกพัน
ทางใจ สงผลตอทัศนคติที่มีตอตนเองมากที่สุด รองลงมาคือ ดานรักที่จะนําเพื่อหนาตาในสังคม และดานรักที่จะนําโดยไม
หวังผลประโยชน เปนอันดับสุดทาย สวนแรงจูงใจที่จะนําที่มีความสัมพันธในเชิงบวกกับอัตมโนทัศนดานคานิยมที่มีตอ
ตนเอง ของผูบริหารสตรีไทย ไดแก ดานรักที่จะนําโดยไมหวังผลประโยชน รองลงมาคือ ดานรักที่จะนําเพื่อหนาตาใน
สังคมแตพบวา ดานรักที่จะนําเพื่อความผูกพันทางใจไมมีความสัมพันธกับอัตมโนทัศนดานคานิยมที่มีตอตนเอง อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05และแรงจูงใจที่จะนําที่มีความสัมพันธในเชิงบวกกับอัตมโนทัศนดานภาพลักษณของบุคคล
ที่มีตอตนเองของผูบริหารสตรีไทย ไดแก ดานรักที่จะนําเพื่อความผูกพันทางใจ และดานรักที่จะนําเพื่อหนาตาในสังคม 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสงผลภาพลักษณของบุคคลที่มีตอตนเองตามลําดับดังแสดงในตารางที่ 3 

 

ตารางที่ 3 สรุปความสัมพันธระหวางแรงจูงใจที่จะนําและอัตมโนทัศนของผูบริหารสตรีไทย 
 

 ทัศนคติที่มีตอตนเอง คานิยมที่มีตอตนเอง ภาพลักษณของบุคคลที่

มีตอตนเอง 

รักที่จะนําเพื่อความผูกพันทางใจ 0.264 - 0.303 

รักที่จะนําโดยไมหวังผลประโยชน 0.108 0.230 - 

รักที่จะนําเพื่อหนาตาในสังคม 0.160 0.172 0.177 

 

สรุปและอภิปรายผล 

1. สมมติฐานที่ 1 ผูบริหารสตรีไทยที่มีเจเนอเรชั่นและระดับตําแหนงผูบริหารที่แตกตางกัน มีระดับความคิดเห็น

ตอแรงจูงใจที่จะนําไมแตกตางกันผลจากการวิเคราะหสมมติฐานที่ 1 สรุปไดวาปฏิเสธสมมติฐาน ซ่ึงพบวาผูบริหารสตรีที่
มีระดับตําแหนงผูบริหารระดับกลางและตําแหนงผูบริหารระดับสูง จะมีแรงจูงใจที่จะนําดานดานรักที่จะนําเพื่อความ
ผูกพันทางใจและดานรักที่จะนําโดยไมหวังผลประโยชนมากกวาผูบริหารสตรีที่มีระดับตําแหนงผูบริหารระดับตนซ่ึงผล
จากการวิจัยที่พบในครั้งน้ีไมสอดคลองกับงานวิจัยใดเน่ืองจากยังไมเคยมีผูใดเคยศึกษาในประเด็นน้ีมากอน 

ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎดีังตอไปน้ี  
1. ทฤษฎีแรงจูงใจของแมคคลีแลนด (McClelland’s Theory) ที่สรุปวา บุคคลมีแรงจูงใจแตกตางกัน โดยได

แบงแรงจูงใจออกเปน 3 ประเภท ไดแก 1) แรงจูงใจใฝสัมฤทธ์ิ (Achievement Motive) มุงสูเปาหมาย การปรับปรุง
พัฒนาการทํางานของตนหรือสรางมาตรฐานการทํางานที่เปนเลิศ 2) แรงจูงใจใฝสัมพันธ (Affiliation Motive) มุงสราง

 
เจเนอเรชั่น ระดับตําแหนง

ผูบริหาร 
  เจเนอเรชั่น ระดับตําแหนง

ผูบริหาร 

รักที่จะนําเพื่อความ
ผูกพันทางใจ 

X /  ทัศนคติที่มีตอตนเอง X X 

รักที่จะนําโดยไมหวัง
ผลประโยชน 

X /  คานิยมที่มีตอตนเอง X X 

รักที่จะนําเพื่อหนาตา
ในสังคม 

X X  ภาพลักษณของ
บุคคลที่มีตอตนเอง 

X X 

แรงจูงใจที่จะนํา 

ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยสวนบุคคล 
อัตมโนทัศน 
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สรุปและอภิปรายผล

1.	 สมมติฐานที่ 1 ผู้บริหารสตรีไทยที่มีเจเนอเรชั่นและระดับต�ำแหน่งผู้บริหารที่แตกต่างกัน มีระดับ

ความคิดเห็นต่อแรงจูงใจที่จะน�ำไม่แตกต่างกันผลจากการวิเคราะห์สมมติฐานที่ 1 สรุปได้ว่าปฏิเสธสมมติฐาน ซึ่ง

พบว่าผู้บริหารสตรีที่มีระดับต�ำแหน่งผู้บริหารระดับกลางและต�ำแหน่งผู้บริหารระดับสูง จะมีแรงจูงใจที่จะน�ำด้าน

ด้านรักที่จะน�ำเพื่อความผูกพันทางใจและด้านรักที่จะน�ำโดยไม่หวังผลประโยชน์มากกว่าผู้บริหารสตรีที่มีระดับ

ต�ำแหน่งผู้บริหารระดับต้นซึ่งผลจากการวิจัยที่พบในครั้งนี้ไม่สอดคล้องกับงานวิจัยใดเนื่องจากยังไม่เคยมีผู้ใดเคย

ศึกษาในประเด็นนี้มาก่อน

ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎีดังต่อไปนี้ 

1.	 ทฤษฎีแรงจูงใจของแมคคลีแลนด์ (McClelland’s Theory) ที่สรุปว่า บุคคลมีแรงจูงใจแตกต่าง

กนั โดยได้แบ่งแรงจงูใจออกเป็น 3 ประเภท ได้แก่ 1) แรงจงูใจใฝ่สมัฤทธิ ์(Achievement Motive) มุง่สูเ่ป้าหมาย การ

ปรบัปรงุพฒันาการท�ำงานของตนหรอืสร้างมาตรฐานการท�ำงานทีเ่ป็นเลศิ 2) แรงจงูใจใฝ่สมัพนัธ์ (Affiliation Motive) 

มุ่งสร้างและรักษาสัมพันธภาพระหว่างบุคคล 3) แรงจูงใจใฝ่อ�ำนาจ (Power Motive) ที่เกิดจากภายในตนเองและเกิด

จากการอบรมสั่งสอนนิสัยทางสังคมเกี่ยวกับการมุ่งมีอิทธิพลโน้มน้าวผู้อื่นหรือสร้างผลกระทบ

2.	 ทฤษฎีแรงจูงใจในบทบาท (Role-Motivation Theory) ของ จอห์น บี มินเนอร์ (John B. 

Miner) โดยมีความเชื่อว่า มีแรงจูงใจบางอย่างส่งผลต่อการแสดงบทบาทตามต�ำแหน่งหน้าที่ เช่น ในบทบาทการ

บรหิาร การมแีรงจงูใจทีจ่ะแข่งขนั แรงจงูใจทีจ่ะใช้อ�ำนาจ และแรงจงูใจทีจ่ะได้รบัต�ำแหน่ง บทบาทหน้าที ่จะท�ำให้

บริหารได้ดี เป็นสุขกับงานการบริหาร มุมานะสู่ต�ำแหน่งที่สูงขึ้นๆ ในองค์กร

2.	 สมมติฐานที่ 2 ผู้บริหารสตรีไทยที่มีเจเนอเรชั่นและระดับต�ำแหน่งผู้บริหารที่แตกต่างกัน มีระดับ

ความคิดเห็นต่ออัตมโนทัศน์ไม่แตกต่างกันผลจากการวิเคราะห์สมมติฐานที่ 2 สรุปได้ว่ายอมรับสมมติฐาน และผล

จากการวิจัยที่พบในครั้งนี้ไม่สอดคล้องกับงานวิจัยใดเนื่องจากยังไม่เคยมีผู้ใดเคยศึกษาในประเด็นนี้มาก่อน

3.	 สมมติฐานที่ 3 แรงจูงใจที่จะน�ำมีความสัมพันธ์ในเชิงบวกกับอัตมโนทัศน์ของผู้บริหารสตรีไทยผล

จากการวิเคราะห์สมมติฐานที่ 3 สรุปได้ว่ายอมรับสมมติฐาน และผลจากการวิจัยที่พบในครั้งนี้ไม่สอดคล้องกับงาน

วิจัยใดเนื่องจากยังไม่เคยมีผู้ใดเคยศึกษาในประเด็นนี้มาก่อน 

ซึง่ทัง้หมดสอดคล้องกบัทฤษฎภีเูขาน�้ำแขง็ของ เดวดิ ซ.ี แมคคลแีลนด์ (David C. McClelland) สามารถ

อธิบายได้ว่า คุณลักษณะของบุคคลเปรียบได้กับภูเขาน�้ำแข็งที่มีทั้งส่วนที่มองเห็นได้ง่าย คือส่วนที่ลอยอยู่เหนือน�้ำ 

ได้แก่ ความรู้ (Knowledge) และทักษะ (Skill) ซึ่งง่ายต่อการสังเกตและวัดได้ง่าย และส่วนอยู่ใต้น�้ำเป็นส่วนที่ยาก

ต่อการสังเกตและวัดได้ยากกว่า และเป็นส่วนที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของบุคคลมากกว่า ได้แก่ การแสดงบทบาท

ภายนอกต่อสังคม (Social Role) ทัศนคติต่อตนเอง (Self-Image) อุปนิสัย (Traits) และแรงจูงใจ (Motives)  
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ดังแสดงในภาพที่ 1ซึ่งการที่บุคคลมีความรู้และทักษะเพียง 2 อย่างนั้นไม่เพียงพอที่จะท�ำให้เขามีผลการปฏิบัติงาน

ที่โดดเด่นได้ บุคคลต้องมีแรงจูงใจจากภายใน อุปนิสัย ทัศนคติต่อตนเอง และการแสดงออกภายนอกที่เหมาะสม

ด้วย จึงจะท�ำให้บุคคลนั้นปฏิบัติงานได้อย่างโดดเด่นและจากการศึกษาในครั้งนี้ ท�ำให้ผู้วิจัยทราบว่า ปัจจัยภายใน

หรือคุณลักษณะของบุคคลที่อยู่ใต้ภูเขาน�้ำแข็งตามทฤษฎีภูเขาน�้ำแข็งของ เดวิด ซี. แมคคลีแลนด์ ที่ศึกษาในครั้งนี้ 

ได้แก่ ความสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจที่จะน�ำและอัตมโนทัศน์ของผู้บริหารสตรีไทยมีความสัมพันธ์กันในเชิงบวก 

กล่าวคือเมื่อมองในภาพรวมพบว่า แรงจูงใจทั้ง3 ด้านที่ท�ำการศึกษาส่งผลต่ออัตมโนทัศน์ของสตรีไทยทั้ง 3 ด้าน

เช่นกัน

รวมถึงแนวคิดของนักวิชาการอีกท่าน คือ Spencer และ Spencer (1993 : 9) [18] ได้กล่าวถึง อัตมโน

ทศัน์ได้แก่ ทศันคต ิค่านยิมและภาพลกัษณ์ของบคุคลทีม่ต่ีอตนเอง ซึง่เป็นขดีความสามารถทีป่รบัเปลีย่นได้แต่ต้อง

ใช้ระยะเวลานานและสามารถท�ำได้ด้วยการฝึกอบรม การใช้หลกัจติวทิยา หรอืการสัง่สมประสบการณ์ในการพฒันา

แต่ก็เป็นสิ่งที่ท�ำได้ค่อนข้างยากและต้องใช้เวลา ดังแสดงในภาพที่ 2 ซึ่งสอดคล้องกับบทความในฮาร์วาร์ดบิสซิเนส 

รวีวิ (Harvard Business Review) ทีร่ายงานว่าผูน้�ำสตรจี�ำเป็นต้องมปัีจจยัด้านอตัมโนทศัน์สงู เพือ่ฝ่าฟันกบัปัญหา

ที่ต้องเผชิญ เนื่องจากเพศหญิงและเพศชายมีลักษณะการแก้ปัญหาที่แตกต่างกัน จากรายงานผลการวิจัยพบว่า

ปัจจัยด้านอัตมโนทัศน์มีความสัมพันธ์อย่างมีนัยส�ำคัญกับความเป็นผู้น�ำส�ำหรับสตรี แต่ไม่มีความสัมพันธ์กับความ

เป็นผู้น�ำเพศชาย [6]

	 	

ภาพที่ 1 	แบบจ�ำลองภูเขาน�้ำแข็ง (The Iceberg Model)	 ภาพที่ 2 ความสัมพันธ์ระหว่างสมรรถนะและ

	 ที่มา: (ชูชัย สมิทธิไกร, 2550 : 29) [22]	 ผลการปฏิบัติงานที่ต้องการ

		  ที่มา: (Spencerและ Spencer, 1993 : 11) [18]	

ข้อเสนอแนะ

	 ผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจที่จะน�ำและอัตมโนทัศน์และของผู้บริหารสตรีในไทยน�ำไปสู่

การวางแผนพัฒนาผู้บริหารสตรีไทยได้อย่างเหมาะสมต่อไป ก่อให้เกิดประโยชน์ทั้งกับตัวของผู้บริหารสตรีเองและ

ต่อองค์กรด้วย ซึ่งจากผลการวิจัยสามารถสรุปเป็นข้อเสนอแนะได้ดังต่อไปนี้

	 1.	 การพัฒนาผู้บริหารสตรีไทยด้านค่านิยมที่มีต่อตนเอง

	 การพัฒนาผู้บริหารสตรีด้านค่านิยมที่มีต่อตนเองนั้น สามารถท�ำได้ด้วยการเพิ่มปัจจัยที่ส่งผลต่อค่านิยม

ทีม่ต่ีอตนเองได้โดยตรง ดงัแสดงในตารางด้านซ้าย แต่ยงัมอีกีปัจจยัทีม่ผีลต่อการเพิม่ค่านยิมทีม่ต่ีอตนเองให้ผูบ้รหิาร

สตรไีด้เช่นกนั ซึง่จะส่งผลมากหรอืน้อย ขึน้อยูก่บัการเลอืกปัจจยัทีม่รีะดบัความสมัพนัธ์มากทีส่ดุนัน่เอง ดงันัน้หาก

ต้องการพัฒนาผู้บริหารสตรีด้านค่านิยมที่มีต่อตนเอง โดยการเพิ่มแรงจูงใจที่จะน�ำเข้าไปด้วย (บวกปัจจัยด้านแรง
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จูงใจที่จะน�ำ ดังแสดงในตารางด้านขวา) พบว่า แรงจูงใจที่จะน�ำทั้ง 3 ด้าน ส่งผลต่อค่านิยมที่มีต่อตนเอง แต่ด้านที่

ส่งผลให้ผู้บริหารสตรีมีค่านิยมที่มีต่อตนเองมากที่สุด คือ ด้านรักที่จะน�ำโดยไม่หวังผลประโยชน์ผู้วิจัยจึงขอเสนอ

แนะแนวทางในการพัฒนาผู้บริหารสตรี ดังต่อไปนี้		

			   อัตมโนทัศน	์		   +		  แรงจูงใจที่จะน�ำ
ด้านค่านิยมที่มีต่อตนเอง ด้านรักที่จะน�ำโดยไม่หวังผลประโยชน์

แนวทางการพัฒนา

ด้านตนเอง สามารถท�ำได้โดยการฝึกพฤติกรรมการกล้า

แสดงออก เลอืกใช้การจงูใจให้ผูใ้ต้บงัคบับญัชาให้เกดิความอยาก

ท�ำงานมากกว่าการใช้อ�ำนาจสั่งการ และให้ค�ำชมเมื่องานนั้น

ประสบผลส�ำเร็จ นอกจากนี้ควรระลึกอยู่เสมอว่าตนขาดทักษะ

ความรูท้ีจ่�ำเป็นในงานด้านใด และหาโอกาสพฒันาตนเองอยูเ่สมอ

ด้านองค์กร สามารถน�ำผลการวิจัยไปวางแผนการฝึกอบรมที่

เกี่ยวกับบุคลิกภาพ เช่นหลักสูตร“การเห็นคุณค่าและความเชื่อ

มัน่ในตนเอง” โดยเน้นให้สตรเีกดิความเข้าใจคณุค่าในตนเอง จน

สามารถแสดงออกถึงพฤติกรรมการเป็นผู้น�ำได้อย่างมั่นใจ

แนวทางการพัฒนา

ด้านตนเอง ปฏิบัติตนให้มีความโปร่งใสเป็นที่น่านับถือ ท�ำตน

เป็นแบบอย่างทีด่ ีพฒันาจติส�ำนกึความรบัผดิชอบและแสวงหา

ความรับผิดชอบในการปฏิบัติงาน ค้นหาวิธีการ คือ จะชี้น�ำ

องค์กรให้เจรญิก้าวหน้า ด้วยวธิกีารใหม่ๆ และเมือ่มสีิง่ผดิพลาด

เกิดขึ้น ไม่ควรโทษผู ้อื่นแต่ควรวิเคราะห์สถานการณ์ หา

แนวทางแก้ไข และมุ่งไปสู่สิ่งท้าทายต่อไป

ด้านองค์กร สามารถน�ำผลการวจิยัไปวางแผนการฝึกอบรมหรอื

จดักรรมเพือ่พฒันาคณุธรรม จรยิธรรม รวมถงึพฒันาภาวะผูน้�ำ

ให้กับผู้บริหารสตรี เช่น การเข้าค่ายธรรมะ กิจกรรมสร้าง

โรงเรียนในถิ่นที่ยากไร้ โครงการปลูกป่าทดแทน เป็นต้น รวม

ถึงหลักสูตรการฝึกอบรมต่างๆ ที่เกี่ยวกับการพัฒนาภาวะผู้น�ำ

ด้วย

	 2.	 การพัฒนาผู้บริหารสตรีไทยด้านภาพลักษณ์ของบุคคลที่มีต่อตนเอง

	 พบว่าแรงจูงใจที่จะน�ำที่ส่งผลต่อภาพลักษณ์ของบุคคลที่มีต่อตนเองของผู้บริหารสตรีไทยมากที่สุด คือ

ด้านรักที่จะน�ำเพื่อความผูกพันทางใจ ดังนั้นแนวทางในการพัฒนา สามารถท�ำได้โดย

อัตมโนทัศน	์		   +		  แรงจูงใจที่จะน�ำ
ด้านภาพลักษณ์ของบุคคลที่มีต่อตนเอง ด้านรักที่จะน�ำเพื่อความผูกพันทางใจ

แนวทางการพัฒนา

ด้านตนเอง สามารถท�ำได้โดยการดูแลสุขภาพให้แข็งแรงอยู่

เสมอ ใส่ใจในการดูแลสุขอนามัยของตนเอง ตลอดจนค�ำนึงถึง

ความเหมาะสมของการแต่งกายให้เหมาะกบัโอกาสและสถานที่

นอกจากนี้ยังควรฝึกการควบคุมอารมณ์และความเครียด 

พยายามมองโลกในแง่ดี และสร้างความเชื่อมั่นให้กับตนเอง

ด้านองค์กร สามารถน�ำผลการวิจัยไปวางแผนการฝึกอบรมที่

เกี่ยวกับบุคลิกภาพ เช่น หลักสูตร “พัฒนาบุคลิกภาพ” เพื่อ

เสริมสร้างความมั่นใจในตนเอง ท�ำให้เกิดการแสดงออกอย่าง

เหมาะสมเป็นที่ชื่นชมของเพื่อนร่วมงาน ซึ่งจะส่งผลให้ตนเอง

เกิดความภาคภูมิใจมากขึ้น

แนวทางการพัฒนา

ด้านตนเอง ปฏบิตัตินให้มคีวามโปร่งใส ไม่คาดหวงัผลประโยชน์

ส่วนตน และฝึกฝนให้ตนเองมคีวามกล้าแสดงออกทางภาวะผูน้�ำ

เมื่อมีการรวมกลุ่ม

ด้านองค์กร สามารถน�ำผลการวจิยัไปวางแผนการฝึกอบรมหรอื

จดักรรมเพือ่พฒันาจติส�ำนกึของผูบ้รหิารสตร ีมุง่เน้นถงึการเสยี

สละเพือ่ส่วนรวม และพฒันาทกัษะภาวะผูน้�ำให้กบัผูบ้รหิารสตรี 

ให้มีความกล้าแสดง

ออกและมคีวามมัน่ใจในตนเอง เช่น หลกัสตูรการฝึกอบรมต่างๆ 

ที่เกี่ยวกับการพัฒนาภาวะผู้น�ำ

	 3.	 การพัฒนาผู้บริหารสตรีไทยด้านทัศนคติที่มีต่อตนเอง

	 พบว่าแรงจูงใจที่จะน�ำที่ส่งผลต่อทัศนคติที่มีต่อตนเองของผู้บริหารสตรีไทยมากที่สุด คือด้านรักที่จะน�ำ

เพื่อความผูกพันทางใจเช่นเดียวกับด้านภาพลักษณ์ของบุคคลที่มีต่อตนเองดังนั้น เมื่อมีการพัฒนาแรงจูงใจที่จะน�ำ
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ด้านรกัทีจ่ะน�ำเพือ่ความผกูพนัทางใจ จะท�ำให้ผูบ้รหิารสตรไีทยมทีศันคตทิีม่ต่ีอตนเองและภาพลกัษณ์ของบคุคลที่

มีต่อตนเองเพิ่มขึ้นด้วย

อัตมโนทัศน	์		   +		  แรงจูงใจที่จะน�ำ
ด้านทัศนคติที่มีต่อตนเอง ด้านรักที่จะน�ำเพื่อความผูกพันทางใจ

แนวทางการพัฒนา

ด้านตนเอง สามารถท�ำได้ด้วยการฝึกพฒันาจติใจภายในตวัหรอื

จิตใต้ส�ำนึก เนื่องจากเองตนเองเป็นผู้ที่สามารถฝึกและดูแล

ตนเองได้ดมีากทีส่ดุเมือ่มพีืน้ฐานในการรกัตนเองและรูจ้กัตนเอง

ดีแล้วสามารถพัฒนาเพิ่มเติมด้วยการเข้าการฝึกอบรมต่างๆต่อ

ไป

ด้านองค์กร สามารถน�ำผลการวิจัยไปวางแผนการฝึกอบรมที่

เกี่ยวกับบุคลิกภาพ เช่น หลักสูตร “การเห็นคุณค่าและความ

เชื่อมั่นในตนเอง” ซึ่งเห็นได้จากผลการประเมินตนเองของผู้

บริหารสตรีที่ให้ความส�ำคัญกับความภาคภูมิใจในตนเอง และมี

ความเชื่อมั่นใจการตัดสินใจ และก�ำหนดชีวิตของตน

แนวทางการพัฒนา

ด้านตนเอง ปฏบิตัตินให้มคีวามโปร่งใส ไม่คาดหวงัผลประโยชน์

ส่วนตน และฝึกฝนให้ตนเองมคีวามกล้าแสดงออกทางภาวะผูน้�ำ

เมื่อมีการรวมกลุ่ม

ด้านองค์กร สามารถน�ำผลการวจิยัไปวางแผนการฝึกอบรมหรอื

จดักรรมเพือ่พฒันาจติส�ำนกึของผูบ้รหิารสตร ีมุง่เน้นถงึการเสยี

สละเพือ่ส่วนรวม และพฒันาทกัษะภาวะผูน้�ำให้กบัผูบ้รหิารสตรี 

ให้มีความกล้าแสดง

ออกและมคีวามมัน่ใจในตนเอง เช่น หลกัสตูรการฝึกอบรมต่างๆ 

ที่เกี่ยวกับการพัฒนาภาวะผู้น�ำ
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การพัฒนาองค์การแห่งการเรียนรู้ 
ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร จังหวัดขอนแก่น

DEVELOPMENT OF THE LEARNING ORGANIZATION: A CASE STUDY OF BANK 
FOR AGRICULTURE AND AGRICULTURAL CO-OPERATIVES, KHON KAEN PROVINCE

ไตรแก้ว แจ่มสุวรรณ์1

ทิพย์วรรณา งามศักดิ์2

บทคัดย่อ

	 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์ เพือ่ประเมนิการพฒันาองค์การแห่งการเรยีนรู ้ของพนกังานและผูบ้รหิาร และเพือ่เสนอแนวทาง

การพัฒนาองค์การแห่งการเรียนรู้ ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร จังหวัดขอนแก่น ด�ำเนินการศึกษาโดยการประเมิน

ด้วยแบบสอบถาม กับกลุ่มตัวอย่างพนักงาน ธ.ก.ส. 224 คน และผู้บริหาร ธ.ก.ส. 24 คน ผลการศึกษาพบว่า พนักงานและผู้บริหาร

ส่วนใหญ่ เหน็ด้วยอย่างยิง่กบัแนวทางการพฒันาองค์การแห่งการเรยีนรู ้ดงันี ้1) แนวทางการสร้างพลวตัการเรยีนรู ้คอื การน�ำเอาการ

พนิจิพเิคราะห์และการวางแผนรปูแบบสถานการณ์มาใช้ประโยชน์ และการสร้างทกัษะการเรยีนรูร่้วมกนัเป็นทมี 2) แนวทางการปฏริปู

องค์การสู่ความเป็นเลิศในการเรียนรู้ คือ ขอรับการสนับสนุนจากผู้บริหารระดับสูง และสร้างทักษะการเรียนรู้ร่วมกันเป็นทีม 3) แนว

การเอื้ออ�ำนาจ และการสนับสนุนให้ผู้คนประสบความส�ำเร็จ คือ ชักชวนผู้บริหารระดับสูงเข้าร่วมโครงการและเป็นผู้น�ำกระบวนการ

แห่งการเรียนรู้ และก�ำหนดนโยบายด้านทรัพยากรมนุษย์ให้มีการให้รางวัลแก่ผู้เรียนรู้ 4) แนวการจัดการความรู้ในองค์การแห่งการ

เรยีนรู ้คอื ฝึกอบรมพนกังานในเรือ่งการจดัเกบ็และการเรยีกข้อมลูกลบัมาใช้ และถ่ายโอนความรูท้ีไ่ด้จากการเรยีนรูไ้ปใช้ในการปฏบิตัิ

งานจริง และ 5) แนวการจัดการเทคโนโลยีส�ำหรับการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้ คือ ใช้อินเตอร์เน็ตเพื่อการฝึกอบรม และสร้างขีด

ความสามารถและเทคโนโลยขีองหลกัสตูรขึน้ภายในองค์การ และเสนอโครงการ ดงันี ้1) โครงการส่งเสรมิการจดัการความรู ้2) โครงการ

ฝึกอบรม การพัฒนาองค์การแห่งการเรียนรู้ เพื่อพัฒนาศักยภาพพนักงานและ 3) โครงการฝึกอบรมภาวะผู้น�ำและหลักการบริหาร

อย่างมืออาชีพ

ค�ำส�ำคัญ: การพัฒนา องค์การแห่งการเรียนรู ้ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร

Abstract

	 The objectives of the study were to evaluate development of the learning organization of employees 

and administrators and to present guidelines for developing the learning organization in the bank for agriculture 

and agricultural cooperatives (BAAC), Khon Kaen province. The methodology was based on questionnaires to 

evaluate samples consisting of 224 BAAC employees and 24 administrators. The study results demonstrated strong 

agreements of most employees and administrators with the following guidelines for developing the learning 

organization. First, a guideline for building learning dynamics is applying scrutiny and situation planning and  

building team learning skills. Second, a guideline for reforming the organization for excellence in learning is being 

supported by chief executives and building team learning. Third, a guideline of empowerment and  

encouragement for people’s success is related to persuading chief executives to participate in projects, being a 

leader of learning process, determining human resource policies, and rewarding learners. Fourth, a guideline of 

learning management in the learning organization is training employees about data collection and retrieval and 

knowledge transfer resulting from learning in real practices. Fifth, a guideline for technological management for 

1	  นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	  รองศาสตราจารย์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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building the learning organization is using internet for training and building capacity and technology of courses 

within the organization. The study results yielded the following projects: 1)Promoting Learning Management, 2) 

Training and Developing the Learning Organization for Employees’ Potential Development, and 3)Leadership 

Training and Principles of Professional Administration. 

Keywords: development, learning organization, bank for agriculture and agricultural cooperatives

บทน�ำ

	 ธนาคารเพือ่การเกษตรและสหกรณ์การเกษตร จดัตัง้ขึน้เพือ่ให้ความช่วยเหลอืทางด้านการเงนิแก่เกษตรกร 

กลุม่เกษตรกร และสหกรณ์การเกษตร ส�ำหรบัการประกอบอาชพีเกษตรกรรมหรอือาชพีทีเ่กีย่วเนือ่งกบัเกษตรกรรม 

เพื่อเพิ่มรายได้หรือพัฒนาคุณภาพชีวิตของเกษตรกรหรือครอบครัวของเกษตรกร [1]

	 การจดัการความรู ้เป็นการจดัการทรพัยากรความรูอ้นัมค่ีาทีม่อียูใ่นตวับคุลากรให้เกดิประโยชน์สงูสดุแก่

องค์กรและผูป้ฏบิตังิานส่งผลให้การท�ำงานมปีระสทิธภิาพและประสทิธผิลมากยิง่ขึน้ และน�ำไปสูว่ฒันธรรมการเรยีน

รูข้ององค์กรอย่างต่อเนือ่ง [2] ซึง่การพฒันาองค์กรส่วนใหญ่มกัขึน้อยูก่บับคุคลบางกลุม่เท่านัน้ และเมือ่กลุม่บคุคล

ที่มีบทบาทต่อความส�ำเร็จขององค์กรเหล่านี้ได้ออกจากองค์กรไปไม่ว่าจะเป็นด้วยเหตุผลประการใดก็ตาม ความรู้

และความความเชีย่วชาญต่างๆ ทีเ่คยเป็นส่วนทีส่ร้างความแขง็แกร่งขององค์กรมกัจะหายไปพร้อมกบับคุคลกลุม่ดงั

กล่าวด้วย ซึ่งส่งผลกระทบต่อองค์กรอย่างมาก บางองค์กรอาจถึงกับวิกฤติท�ำให้องค์กรประสบกับปัญหา ปัญหา

เหล่านี ้ล้วนเป็นเรือ่งของการจดัการความรูท้ัง้สิน้ ปัญหาทีเ่กดิขึน้นีเ้นือ่งจากองค์กรไม่สามารถเปลีย่นความรูท้ีม่อียู่

ในบคุลากร ให้กลายมาเป็นความรูข้ององค์กร ทีส่ามารถถ่ายทอดให้กบับคุลากรอืน่ในองค์กรได้เพือ่ให้องค์กรสามารถ

ด�ำรงอยู่ได้โดย ไม่ต้องขึ้นอยู่กับบุคคลบางกลุ่มเท่านั้น [3] โดยผู้ศึกษาได้น�ำแนวคิด ทฤษฎี และผลงานการวิจัยที่

เกี่ยวข้องมาประกอบการศึกษา ดังนี้1) แนวคิดเกี่ยวกับความรู้ 2) เรื่องการจัดการความรู้ 3) วินัย 5 ประการ ของ

การเรียนรู้องค์กร 4) ข้อมูลองค์กรธุรกิจ ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร 5) งานวิจัยที่เกี่ยวข้องมา

ใช้ในการศกึษาการพฒันาองค์กรแห่งการเรยีนรูด้้วยการใช้หลกัการ การจดัการความรูเ้ป็นกระบวนการในการจดัการ 

การบรหิารความรูข้องบคุคลหรอืองค์กรเพือ่ให้บรรลเุป้าหมายทีต้่องการ และน�ำเทคนคิการบรหิารงานแบบใหม่มา

ใช้ ประกอบด้วย 1) หลักการจัดการการสร้างพลวัตการเรียนรู้ 2) การปฏิรูปองค์กรสู่ความเป็นเลิศในการเรียนรู้	

3) การเอือ้อ�ำนาจ และการสนบัสนนุให้ผูค้นประสบความส�ำเรจ็ 4) การจดัการความรูใ้นองค์กรแห่งการเรยีนรู ้และ 

5) เทคโนโลยีส�ำหรับการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้ [4] เพื่อจัดการทรัพยากรความรู้อันมีค่าที่มีอยู่ในตัวบุคลากร

ให้เกดิประโยชน์สงูสดุแก่องค์กรส่งผลให้การท�ำงานมปีระสทิธภิาพและประสทิธผิลมากยิง่ขึน้ และน�ำไปสูว่ฒันธรรม

การเรียนรู้ขององค์กรอย่างต่อเนื่อง [5]

	 เนื่องจากธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร จังหวัดขอนแก่น ยังไม่มีแนวการพัฒนาองค์กร

แห่งการเรียนรู้ด้วยเหตุนี้ ผู้ศึกษาจึงสนใจทีจะด�ำเนินการศึกษา การพัฒนาองค์กรแห่งการเรียนรู้ ธนาคารเพื่อ

การเกษตรและสหกรณ์การเกษตร จงัหวดัขอนแก่น ด้วยการประเมนิการพฒันาองค์กรแห่งการเรยีนรู้ ของพนกังาน 

จากนัน้เสนอแนวการพฒันาองค์กรแห่งการเรยีนรู้ เพือ่พฒันาศกัยภาพพนกังานธนาคารเพือ่การเกษตรและสหกรณ์

การเกษตร จังหวัดขอนแก่น และเสนอต่อผู้บริหารที่เกี่ยวข้องของธนาคารเพื่อน�ำไปประยุกต์ในการพัฒนาองค์กร 

และสนองนโยบายของธนาคารเพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันได้ในอนาคต
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วัตถุประสงค์

	 1.	 เพือ่ประเมนิการพฒันาองค์กรแห่งการเรยีนรู ้ของพนกังานและผูบ้รหิาร ธนาคารเพือ่การเกษตรและ

สหกรณ์การเกษตร จังหวัดขอนแก่น

	 2.	 เพื่อเสนอแนวทางการพัฒนาองค์กรแห่งการเรียนรู ้ ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร 

จังหวัดขอนแก่น

สมมติฐาน

	 1. 	 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของพนักงานที่แตกต่างกัน มีผลต่อความคิดเห็นเกี่ยวกับการพัฒนา

องค์กรแห่งการเรียนรู้แตกต่างกัน

	 2.	 พนักงานและผู้บริหารมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการพัฒนาองค์กรแห่งการเรียนรู้แตกต่างกัน

วิธีด�ำเนินงาน

	 1.	 ประเมินการพัฒนาองค์กรแห่งการเรียนรู้ ของพนักงานและผู้บริหาร ธนาคารเพื่อการเกษตรและ

สหกรณ์การเกษตร จังหวัดขอนแก่น

	 	 1.1	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

	 	 	 ประชากร คอื พนกังานธนาคารเพือ่การเกษตรและสหกรณ์การเกษตร จงัหวดัขอนแก่น ทัง้หมด 

24 สาขา ซึ่งปัจจุบันมีจ�ำนวนทั้งสิ้น 505 คน [1]

	 	 	 กลุ่มตัวอย่าง แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 1) กลุ่มพนักงานธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์

การเกษตร จงัหวดัขอนแก่น จ�ำนวน 224 คน ได้จากสมการก�ำหนดกลุม่ตวัอย่างทีท่ราบจ�ำนวนประชากรทีแ่น่นอน

ของ Yamane [6] และ 2) กลุ่มผู้บริหาร จ�ำนวน 24 คน

	 	 1.2	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

	 	 	 ใช้แบบสอบถาม ที่มีลักษณะของค�ำถามที่เป็นค�ำถามปลายปิด โดยแบ่งเป็นแบบสอบถาม

พนักงาน และแบบสอบถามผู้บริหาร ที่มีลักษณะเหมือนกัน ประกอบด้วย ส่วนที่ 1 คือ ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบ

แบบสอบถาม (เพศ อายุ ระดับการศึกษา ระยะเวลาที่ท�ำงานใน ธ.ก.ส.) ส่วนที่ 2 คือ ข้อมูลเกี่ยวกับการประเมิน

การพฒันาองค์กรแห่งการเรยีนรู้ ธนาคารเพือ่การเกษตรและสหกรณ์การเกษตรจงัหวดัขอนแก่นโดยแบบสอบถาม

ได้ประยุกต์มาจากการศึกษาของMarquardt [4]ซึ่งเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ประกอบด้วย 

1. หลักการจัดการ การสร้างพลวัตการเรียนรู้ 2. การปฏิรูปองค์กรสู่ความเป็นเลิศในการเรียนรู้ 3. การเอื้ออ�ำนาจ 

และการสนับสนุนให้ผู้คนประสบความส�ำเร็จ 4. การจัดการความรู้ในองค์กรแห่งการเรียนรู้ 5. เทคโนโลยีส�ำหรับ

การสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้ [5] ซึ่งก�ำหนดเกณฑ์การประเมินแบบสอบถาม ให้เป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่า 

โดยมีการก�ำหนดระดับให้เลือกตอบ 5 ระดับ 

	 	 1.3	 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 

	 	 	 การตรวจสอบการหาความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม กับกลุ่มตัวอย่างพนักงาน 

จ�ำนวน 30 ราย ด้วยการหาค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟาของครอนบคั (Cronbachs’ alpha coefficient) ซึง่ผลการทดสอบ 

พบว่า ได้ค่าเท่ากับ 0.966 ซึ่งถือว่าอยู่ในระดับดี [7]

	 	 1.4	 การวิเคราะห์ข้อมูล

	 	 	 โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา แสดงผลการวิเคราะห์ในรูปแบบตารางประกอบค�ำอธิบายเชิงเหตุผล 

ค่าสถิติที่ใช้คือ ความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน 	
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(Independent t-test) จากนัน้น�ำข้อมลูทีไ่ด้จากการศกึษาตามวตัถปุระสงค์ข้อที ่1 น�ำมาเสนอแนวทางการพฒันา

องค์กรแห่งการเรียนรู้ ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร จังหวัดขอนแก่น ตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 2

	 	 1.5	 การทดสอบสมมติฐาน

	 	 	 ทดสอบสมมตฐิานที ่1 เปรยีบเทยีบความคดิเหน็ของพนกังาน กบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

โดยการวิเคราะห์ข้อมูล ด้วยสถิติการทดสอบสมมติฐาน (Independent t-test) เพื่อทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับ

ความแตกต่าง ของปัจจัยด้านสถานภาพทั่วไปของพนักงาน กับตัวแปรตามคือ ผลการประเมินการพัฒนาองค์กร

แห่งการเรียนรู้ ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร จังหวัดขอนแก่น

	 	 	 ทดสอบสมมติฐานที่ 2  เปรียบเทียบความคิดเห็นระหว่างพนักงานและผู้บริหาร ด้วยสถิติการ

ทดสอบสมมติฐาน (Independent t-test) โดยการวิเคราะห์ข้อมูล เพื่อทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับความแตกต่าง 

ของปัจจยัด้านต�ำแหน่งงาน กบัตวัแปรตามคอื ผลการประเมนิการพฒันาองค์กรแห่งการเรยีนรู้ เพือ่พฒันาศกัยภาพ

พนักงาน

	 2.	 เสนอแนวทางการพฒันาองค์กรแห่งการเรยีนรู ้ธนาคารเพือ่การเกษตรและสหกรณ์การเกษตร จงัหวดั

ขอนแก่น

	 	 โดยการน�ำผลการศึกษาที่ได้จากข้อ 1 มาวิเคราะห์ แล้วเสนอแนวการพัฒนาองค์กรแห่งการเรียนรู้ 

ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร จังหวัดขอนแก่นโดยการเสนอแนวทางการพัฒนา ประกอบด้วย 	

5 ด้าน ประกอบด้วย 1) หลักการจัดการ การสร้างพลวัตการเรียนรู้ 2) การปฏิรูปองค์กรสู่ความเป็นเลิศในการ	

เรียนรู้ 3) การเอื้ออ�ำนาจ และการสนับสนุนให้ผู้คนประสบความส�ำเร็จ 4) การจัดการความรู้ในองค์กรแห่งการ	

เรยีนรู ้5) เทคโนโลยสี�ำหรบัการสร้างองค์กรแห่งการเรยีนรู ้และเสนอโครงการการพฒันาองค์กรแห่งการเรยีนรู ้เพือ่

พัฒนาศักยภาพพนักงานธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร จังหวัดขอนแก่น

ผลการวิจัย

	 1. 	 ผลการประเมนิการพฒันาองค์กรแห่งการเรยีนรู้ เพือ่พฒันาศกัยภาพพนกังานธนาคารเพือ่การเกษตร

และสหกรณ์การเกษตร จังหวัดขอนแก่น มีดังนี้

	 	 1.1	 ลักษณะทางประชากรศาสตร ์ ของกลุ่มตัวอย่างพนักงาน และกลุ่มตัวอย่างผู้บริหาร สามารถ

แสดงให้เห็นได้ดังตารางที่ 1 และ 2

	 	 1.2	 ผลการประเมินการพัฒนาองค์กรแห่งการเรียนรู้ กลุ่มตัวอย่างพนักงาน และกลุ่มตัวอย่างผู้

บริหาร สามารถแสดงให้เห็นได้ดังตารางที่ 3 และ 4

	 	 1.3	 ผลการทดสอบสมมติฐานที่  1 เปรียบเทียบความคิดเห็นพนักงาน กับลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์ พนักงานที่มี เพศอายุระดับการศึกษาระยะเวลาที่ท�ำงานใน ธ.ก.ส. แตกต่างกันมีผลต่อความคิด

เห็นเกี่ยวกับการพัฒนาองค์กรแห่งการเรียนรู้ ที่ระดับนัยส�ำคัญ 0.05 ทั้งด้านหลักการจัดการการสร้างพลวัตการ

เรียนรู้ ด้านการปฏิรูปองค์กรสู่ความเป็นเลิศในการเรียนรู้ ด้านการเอื้ออ�ำนาจ และการสนับสนุนให้ผู้คนประสบ

ความส�ำเร็จ ด้านการจัดการความรู้ในองค์กรแห่งการเรียนรู้ ด้านการจัดการเทคโนโลยีส�ำหรับการสร้างองค์กรแห่ง

การเรียนรู้

	 	 1.4	 ผลการทดสอบสมมตฐิานที่ 2 เปรยีบเทยีบความคดิเหน็ระหว่างพนกังานและผูบ้รหิาร พนกังาน

และผู้บริหารมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการพัฒนาองค์กรแห่งการเรียนรู้แตกต่างกัน ที่ระดับนัยส�ำคัญ 0.05 โดยที่ผู้

บรหิาร มรีะดบัความคดิเหน็ทีเ่หน็ด้วยมากกว่าพนกังาน ทัง้ด้านหลกัการจดัการการสร้างพลวตัการเรยีนรู ้ด้านการ
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ปฏิรูปองค์กรสู่ความเป็นเลิศในการเรียนรู้ ด้านการเอื้ออ�ำนาจ และการสนับสนุนให้ผู้คนประสบความส�ำเร็จ ด้าน

การจัดการความรู้ในองค์กรแห่งการเรียนรู้ ด้านการจัดการเทคโนโลยีส�ำหรับการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้

	 2. 	 แนวทางการพัฒนาองค์กรแห่งการเรียนรู้ เพื่อพัฒนาศักยภาพพนักงานธนาคารเพื่อการเกษตรและ

สหกรณ์การเกษตร จงัหวดัขอนแก่น มดีงันี ้1) แนวทางการสร้างพลวตัการเรยีนรู ้ด้วยการน�ำเอาการพนิจิพเิคราะห์

และการวางแผนรูปแบบสถานการณ์มาใช้ประโยชน์ และการสร้างทักษะการเรียนรู้ร่วมกันเป็นทีม 2) แนวทางการ

ปฏิรูปองค์กรสู่ความเป็นเลิศในการเรียนรู้ ด้วยการขอรับการสนับสนุนจากผู้บริหารระดับสูง และการสร้างทักษะ

การเรียนรู้ร่วมกันเป็นทีม 3) แนวการเอื้ออ�ำนาจ และการสนับสนุนให้ผู้คนประสบความส�ำเร็จ ด้วยการชักชวนผู้

บริหารระดับสูงเข้าร่วมโครงการและเป็นผู้น�ำกระบวนการแห่งการเรียนรู้ และการก�ำหนดนโยบายด้านทรัพยากร

มนุษย์ให้มีการให้รางวัลแก่ผู้เรียนรู้ 4) แนวการจัดการความรู้ในองค์กรแห่งการเรียนรู้ ด้วยการฝึกอบรมพนักงาน

ในเรื่องการจัดเก็บและการเรียกข้อมูลกลับมาใช ้ และการถ่ายโอนความรู้ที่ได้จากการเรียนรู้ไปใช้ในการปฏิบัติงาน

จริง 5) แนวการจัดการเทคโนโลยีส�ำหรับการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้ ด้วยการใช้อินเตอร์เน็ตเพื่อการฝึกอบรม 

และการสร้างขีดความสามารถและเทคโนโลยีของหลักสูตรขึ้นภายในองค์กร ดังนั้นผู้ศึกษาจึงเสนอโครงการพัฒนา

องค์กรแห่งการเรยีนรู ้เพือ่พฒันาศกัยภาพพนกังานธนาคารเพือ่การเกษตรและสหกรณ์การเกษตร จงัหวดัขอนแก่น 

ดังนี้

	 	 โครงการที่ 1 โครงการส่งเสริมการจัดการความรู้ ธ.ก.ส. ขอนแก่น มีกระบวนการดังนี้ 1) องค์กรมี

วัฒนธรรมที่ยืดหยุ่นในการจัดการความรู้ ท�ำให้ทราบปัญหาในการปฏิบัติเพื่อน�ำไปสู่การแก้ไขวัฒนธรรม 2) ด้าน

ความรู้ ต้องเป็นคนผลักดันให้เป็นจริง โดยการสร้างระบบ และมีความผูกพัน มีความกระตือรือร้นที่จะพัฒนา 	

3) มีการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ในธนาคาร ธ.ก.ส. โดยมีกลุ่มคนมารวมตัวกัน ร่วมกันพัฒนา และเสริมสร้างความรู้เพื่อ

น�ำไปใช้ในธนาคาร ธ.ก.ส. 4) มผีูร้บัผดิชอบดแูลเวบ็ความรู ้(Knowledge Portal) บนเวบ็ไซต์ของหน่วยงาน ธนาคาร 

ธ.ก.ส. เพือ่ดแูลอ�ำนวยความสะดวกแก่พนกังานในสงักดั และผูท้ีส่นใจทัว่ไป 5) จดัท�ำสือ่การเรยีนรูด้้วยตนเองระบบ

อเิลก็ทรอนกิส์ (Computer Assisted Instruction: CAI) เพือ่ให้ผูบ้รหิาร พนกังาน ทกุกลุม่ และทกุระดบั สามารถ

ศึกษาเรียนรู้ด้วยตนเอง 6) ขยายช่องทางในการเข้ามามีส่วนร่วมรับรู้แลกเปลี่ยนข้อมูลเสนอ ผลงาน ฯลฯ เพิ่มมาก

ขึ้น และมีกิจกรรมรองรับอย่างต่อเนื่อง

	 	 โครงการที ่2 โครงการฝึกอบรมเชงิปฏบิตักิาร การพฒันาองค์กรแห่งการเรยีนรู ้เพือ่พฒันาศกัยภาพ

พนักงานธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร จังหวัดขอนแก่น ประกอบด้วย การบรรยาย กิจกรรมกลุ่ม

ย่อย และการอภปิรายเกีย่วกบั 1) หลกัการเบือ้งต้นของการพฒันาองค์กรแห่งการเรยีนรู้ 2) ขัน้ตอนการด�ำเนนิการ

ในเรือ่งการพฒันาองค์กรแห่งการเรยีนรู้ 3) แนวทางการสร้างพลวตัการเรยีนรู้ 4) แนวทางการปฏริปูองค์กรสูค่วาม

เป็นเลศิในการเรยีนรู้ 5) แนวการเอือ้อ�ำนาจ และการสนบัสนนุให้ผูค้นประสบความส�ำเรจ็ 6) แนวการจดัการความ

รู้ในองค์กรแห่งการเรียนรู้ 7) แนวการจัดการเทคโนโลยีส�ำหรับการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้ 8) แนวทางในการ

ประเมินความพร้อมขององค์กร 9) ปัจจัยแห่งความส�ำเร็จ และปัญหาอุปสรรค 

	 	 โครงการที ่3 โครงการฝึกอบรมเชงิปฏบิตักิาร ภาวะผูน้�ำและหลกัการบรหิารอย่างมอือาชพี ด้านการ

พัฒนาองค์กรแห่งการเรียนรู้โดยใช้การบรรยาย ให้ความรู้ในรายละเอียดเชิงทฤษฎีซึ่งผู้เข้าอบรมมีส่วนร่วมระดม

สมองแลกเปลี่ยนความคิดเห็น และฝึกปฏิบัติร่วมกิจกรรมสันทนาการระหว่างการบรรยายในแต่ละหัวข้อ ราย

ละเอียดการอบรมเกี่ยวกับ 1) การเรียนรู้สู่ภาวะการเป็นผู้น�ำ  ด้านการพัฒนาองค์กรแห่งการเรียนรู้ 2) หลักการ

บรหิารและการจดัการแบบมอือาชพี 3) บทบาทหน้าทีข่องผูบ้รหิารมอือาชพี 4) หลกัการเรยีนรูต้นเองและการเรยีน

รู้บุคคล 5) หลักจิตวิทยาในการบริหารงานและการบริหารคน 6) หลักการวิเคราะห์งาน 7) พื้นฐานการวิเคราะห์

ปัญหา 8) การใช้เครื่องมือในการบริหารงานและการแก้ไขปัญหา 9) ภาวะผู้น�ำและหลักการตัดสินใจ
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สรุป

	 การประเมินการพัฒนาองค์กรแห่งการเรียนรู้ เพื่อพัฒนาศักยภาพพนักงานธนาคารเพื่อการเกษตรและ

สหกรณ์การเกษตร จังหวัดขอนแก่น พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่เป็นพนักงาน และกลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้บริหาร มีระดับ

ความคิดเห็นเหมือนกัน เกี่ยวกับหลักการจัดการการสร้างพลวัตการเรียนรู้ การปฏิรูปองค์กรสู่ความเป็นเลิศในการ

เรยีนรู ้การเอือ้อ�ำนาจและการสนบัสนนุให้ผูค้นประสบความส�ำเรจ็ การจดัการความรูใ้นองค์กรแห่งการเรยีนรู้ และ

เทคโนโลยีส�ำหรับการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้ ในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่งทุกข้อโดยที่พนักงานที่มี เพศอายุระดับ

การศกึษาระยะเวลาทีท่�ำงานใน ธ.ก.ส. แตกต่างกันมผีลต่อความคิดเห็นเกีย่วกบัการพฒันาองค์กรแห่งการเรียนรูท้ี่

ระดับนัยส�ำคัญ 0.05อีกทั้งพนักงานและผู้บริหารมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการพัฒนาองค์กรแห่งการเรียนรู้แตกต่าง

กัน ที่ระดับนัยส�ำคัญ 0.05

	 ดงันัน้ แนวทางการพฒันาองค์กรแห่งการเรยีนรู้ เพือ่พฒันาศกัยภาพพนกังานธนาคารเพือ่การเกษตรและ

สหกรณ์การเกษตร จังหวัดขอนแก่น มีดังนี้ โครงการที่ 1 โครงการส่งเสริมการจัดการความรู ้ ธ.ก.ส. ขอนแก่น 

โครงการที ่2 โครงการฝึกอบรมเชงิปฏบิตักิาร การพฒันาองค์กรแห่งการเรยีนรู ้เพือ่พฒันาศกัยภาพพนกังานธนาคาร

เพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร จังหวัดขอนแก่นและโครงการที่ 3 โครงการฝึกอบรมเชิงปฏิบัติการ ภาวะ

ผู้น�ำและหลักการบริหารอย่างมืออาชีพ ด้านการพัฒนาองค์กรแห่งการเรียนรู้

ข้อเสนอแนะ

	 ในการศกึษาครัง้ต่อไป 1) ควรศกึษาการพฒันาองค์กรแห่งการเรยีนรู้ ธนาคารเพือ่การเกษตรและสหกรณ์

การเกษตร ในพื้นที่อื่นๆ แล้วน�ำมาเปรียบเทียบเพื่อหาแนวทางการพัฒนาองค์กรแห่งการเรียนรู ้ ธนาคารเพื่อ

การเกษตรและสหกรณ์การเกษตร จังหวัดขอนแก่น ให้ดียิ่งขึ้น 2) ควรศึกษาปัจจัยอื่นๆ เพิ่มเติม เช่น ปัจจัยด้าน

ความถนดั ปัจจยัด้านความเพยีงพอของอปุกรณ์หรอืสือ่อเิลก็ทรอนกิส์ เช่น จ�ำนวนคอมพวิเตอร์เพยีงพอต่อจ�ำนวน

ของพนักงานหรือไม่รวมถึงปัจจัยด้านเพื่อนร่วมงานเป็นต้น เพื่อจะได้ผลการวิจัยที่มีประโยชน์ต่อการน�ำไปใช้งาน

มากยิ่งขึ้น

กิตติกรรมประกาศ

	 ขอขอบคณุวทิยาลยับณัฑติศกึษาการจดัการ มหาวทิยาลยัขอนแก่น ทีใ่ห้การสนบัสนนุทนุในการน�ำเสนอ
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ตารางที่ 1	 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ของกลุ่มตัวอย่างพนักงาน

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ รายละเอียดลักษณะทางประชากรศาสตร์ ร้อยละ

เพศ หญิง 51.8

อายุ 31-50 ปี 60.8

ระดับการศึกษา ระดับปริญญาตรี 85.7

ระยะเวลาที่ท�ำงานกับ ธ.ก.ส. 10 ปีขึ้นไป 49.6

ตารางที่ 2	 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ของกลุ่มตัวอย่างผู้บริหาร

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ รายละเอียดลักษณะทางประชากรศาสตร์ ร้อยละ

เพศ ชาย 75.0

อายุ 51-55 ปี 33.3

ระดับการศึกษา ระดับปริญญาตรี 66.7

ระยะเวลาที่ท�ำงานกับ ธ.ก.ส. 26 ปีขึ้นไป 45.8

ตารางที่ 3	 การประเมินการพัฒนาองค์กรแห่งการเรียนรู้ กลุ่มตัวอย่างพนักงาน 

การประเมินการพัฒนาองค์กรแห่งการเรียนรู้ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน แปลผล

หลักการจัดการการสร้างพลวัตการเรียนรู้ 4.47 0.61 เห็นด้วยอย่างยิ่ง

การปฏิรูปองค์กรสู่ความเป็นเลิศในการเรียนรู้ 4.50 0.62 เห็นด้วยอย่างยิ่ง

การเอื้ออ�ำนาจ และการสนับสนุนให้ผู้คนประสบความส�ำเร็จ 4.51 0.58 เห็นด้วยอย่างยิ่ง

การจัดการความรู้ในองค์กรแห่งการเรียนรู้ 4.52 0.59 เห็นด้วยอย่างยิ่ง

เทคโนโลยีส�ำหรับการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้ 4.54 0.54 เห็นด้วยอย่างยิ่ง
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ตารางที่ 4	 การประเมินการพัฒนาองค์กรแห่งการเรียนรู้ กลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้บริหาร

การประเมินการพัฒนาองค์กรแห่งการเรียนรู้ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน แปลผล

หลักการจัดการการสร้างพลวัตการเรียนรู้ 4.51 0.62 เห็นด้วยอย่างยิ่ง

การปฏิรูปองค์กรสู่ความเป็นเลิศในการเรียนรู้ 4.55 0.69 เห็นด้วยอย่างยิ่ง

การเอื้ออ�ำนาจ และการสนับสนุนให้ผู้คนประสบความส�ำเร็จ 4.63 0.59 เห็นด้วยอย่างยิ่ง

การจัดการความรู้ในองค์กรแห่งการเรียนรู้ 4.70 0.46 เห็นด้วยอย่างยิ่ง

เทคโนโลยีส�ำหรับการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้ 4.61 0.55 เห็นด้วยอย่างยิ่ง
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คุณลักษณะของผู้ที่ประสบความส�ำเร็จอันพึงประสงค์ของการประกอบอาชีพธุรกิจเครือข่าย 
แบบหลายชั้น ของบริษัท คังเซน - เคนโก อินเตอร์เนชั่นแนล จ�ำกัด

DESIRABLE SUCCESSFUL CHARACTERISTICS OF MULTI - LEVEL MARKETING 
DISTRIBUTORS OF KANGZEN - KENKO INTERNATIONAL CO., LTD.

ธราดล อัครพัฒนานนท์1

มนตรี บุญเสนอ2

อมรวรรณ รังกูล3

บทคัดย่อ

 	 การศึกษาอิสระนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาคุณลักษณะของผู้ที่ประสบความส�ำเร็จในการประกอบอาชีพธุรกิจเครือข่าย

แบบหลายชั้น 2) ศึกษาคุณลักษณะของผู้ที่ประสบความส�ำเร็จในการประกอบอาชีพธุรกิจเครือข่ายแบบหลายชั้นจากประสบการณ์

ของผู้บริหารบริษัท คังเซน - เคนโก อินเตอร์เนชั่นแนล จ�ำกัด 3) เพื่อจัดท�ำโครงการเพื่อผลักดันให้นักธุรกิจคังเซน – เคนโก ประสบ

ความส�ำเรจ็ในการประกอบอาชพีธรุกจิเครอืข่ายแบบหลายชัน้ โดยใช้แนวคดิคณุลกัษณะของผูท้ีป่ระสบความส�ำเรจ็ในธรุกจิเครอืข่าย

ของ อภิราษฎร์ ชุ่มมงคล [1] จ�ำนวน 10 คุณลักษณะ มาเป็นกรอบการศึกษา ใช้วิธีการเลือกสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง เก็บข้อมูล

โดยการสัมภาษณ์ผู้จัดการด้านการตลาดระดับ Crown Star Director จ�ำนวน 25 คน และประธานกรรมการบริหารและกรรมการผู้

จัดการใหญ่ประจ�ำประเทศไทยของบริษัท คังเซน - เคนโก อินเตอร์เนชั่นแนล จ�ำกัด โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก เพื่อน�ำมาวิเคราะห์ใน

รูปของตารางประกอบค�ำอธิบายเหตุผล ด้วยความถี่และการพรรณนาคุณลักษณะ ผลการศึกษาพบว่าผู้ที่ประสบความส�ำเร็จในการ

ประกอบอาชีพธุรกิจเครือข่ายแบบหลายชั้นมีคุณลักษณะที่ส�ำคัญ 3 อันดับแรก คือ มีศรัทธาและความเชื่อมั่น ไม่ท้อถอย ไม่ล้มเลิก 

และรักที่จะเรียนรู้ไม่อยู่นิ่ง และจัดท�ำโครงการเพื่อผลักดันให้นักธุรกิจคังเซน – เคนโก ประสบความส�ำเร็จในการประกอบอาชีพธุรกิจ

เครือข่ายแบบหลายชั้น 3 โครงการ ได้แก่ โครงการใจรวมใจเป้าหมายเดียวกัน โครงการ Passport to Success และโครงการ KISS

ค�ำส�ำคัญ: คุณลักษณะ ผู้ที่ประสบความส�ำเร็จ ธุรกิจเครือข่ายแบบหลายชั้น คังเซน – เคนโก

Abstract

	 The objectives of this independent study ‘desirable successful characteristics of multi – level marketing 
distributors of Kangzen – Kenko International Co., Ltd.’ were to 1) study the characteristics of managers, whom 
were successful in multi – level marketing, 2) study the characteristics of successful managers of multi-level 
marketing business from the experiences of the management of Kangzen-Kenko International Co., Ltd. 3) prepare 
the projects to push Kangzen-Kenko distributors to success in multi-level marketing business according to the 
concept of 10 attributes of successful distributors in multi-level marketing musiness of Apirat Chummongkol [1]. 
Data were collected by purposive sampling, by interviewing 25 crown star director, chairman, and president of 
Kangzen-Kenko International Co., Ltd. Descriptive and frequency analysis was performed, and results were shown 
in the table showing the description. The results showed that the first 3 essential attributes for successful 
distributors in the business of multi-level marketing included: Having faith and confidence, Untiring and not giving 
up, and Always eager to learn new things. Therefore the following 3 projects were prepared to push 
Kangzen-Kenko distributors towards the success in multi-level marketing business: Combined heart for mutual 
Goal project, Passport to Success project and KISS project.

Keywords: characteristics, successful, multi – level marketing, Kangzen – Kenko

1	  นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน�ำ 

	 บริษัท คังเซน - เคนโก อินเตอร์เนชั่นแนล จ�ำกัด ก่อตั้งขึ้นเมื่อปีพุทธศักราช 2536 โดยคุณคมศักดิ์ธนา 	

อ�ำพันธ์ยุทธ์ ด�ำเนินธุรกิจในรูปแบบธุรกิจขายตรงหลายชั้น (Multi - Level Marketing) หรือระบบธุรกิจเครือข่าย 

(Network Marketing) มาใช้ในการบริหารธุรกิจ และบริหารองค์กร โดยมีผลิตภัณฑ์ต่างๆ ดังนี้ ผลิตภัณฑ์ความ

งาม ผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพ ผลิตภัณฑ์เครื่องใช้ในครัวเรือน ผลิตภัณฑ์ดูแลช่องปากและฟัน ผลิตภัณฑ์ทั่วไป ฯลฯ 

จากความส�ำเร็จในการด�ำเนินธุรกิจเครือข่ายในประเทศไทยท�ำให้คังเซน - เคนโก มีสาขารองรับการบริการและจุด

กระจายสินค้ามากกว่า 200 แห่งทั่วประเทศ รวมทั้งสร้างความภาคภูมิใจกับการขายตรงสัญชาติไทยที่มีเป้าหมาย

ก้าวไกลสู่สากล โดยขยายธุรกิจสู่กลุ่มประเทศในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ ประกอบด้วย ประเทศอินโดนีเซีย 

ลาว พม่า เวียดนาม และกัมพูชา [2] 

	 การขายสินค้าและการขยายเครือข่ายของธุรกิจเครือข่ายหลายชั้น รวมทั้งการด�ำเนินธุรกิจของบริษัท 	

คงัเซน - เคนโก อนิเตอร์เนชัน่แนล จ�ำกดั นัน้ขึน้อยูก่บัศกัยภาพของผูแ้นะน�ำ ซึง่เหน็ได้ว่าในวงการธรุกจิ ธรุกจิเครอื

ข่ายหลายชั้นให้ความส�ำคัญกับตัวบุคคลเป็นอย่างมาก เนื่องด้วยเป็นทั้งผู้บริโภค ผู้ขาย ผู้กระจายสินค้า ฝ่ายบุคคล 

และผู้บริหารในคราวเดียวกัน ผู ้ที่ก้าวเข้าสู ่ธุรกิจนี้ต้องมีการพัฒนาตนเองอย่างรวดเร็วจนเห็นได้ชัดถึงการ

เปลีย่นแปลง เนือ่งจากธรุกจิเครอืข่ายหลายชัน้เปิดโอกาสให้ทกุคนเข้ามาท�ำธรุกจิได้อย่างง่ายๆ และให้ผลประโยชน์

ทีน่่าสนใจ จนมผีูส้นใจจ�ำนวนมากเข้าสูธ่รุกจิ อย่างไรกต็ามพบว่าอตัราการประสบความส�ำเรจ็ของสมาชกิธรุกจิเครอื

ข่ายหลายชัน้จนได้ขึน้ไปอยูใ่นระดบัสงูๆ ขององค์กร และได้รบัผลประโยชน์ตามเงือ่นไขทีว่างไว้ มจี�ำนวนเพยีงปีละ

ประมาณ 1,200 คน คิดเป็นร้อยละ 0.13 ของสมาชิกทั้งหมด โดยเฉพาะอย่างยิ่งระดับคาว์น สตาร์ ไดเร็คเตอร์ 

(Crown Star Director) ซึง่เป็นต�ำแหน่งสงูสดุในการท�ำธรุกจิเครอืข่ายของบรษิทั คงัเซน - เคนโก อนิเตอร์เนชัน่แนล 

จ�ำกัด มีเพียงปีละ 30 คนเท่านั้น จากประมาณ 920,000 คน ซึ่งนับว่าน้อยมากเมื่อเทียบกับจ�ำนวนผู้ที่เข้าสู่ธุรกิจ

คังเซน - เคนโก ซึ่งปัจจัยที่ส่งผลให้ประสบผลส�ำเร็จในธุรกิจเครือข่ายแบบหลายชั้น ได้แก่ การยอมรับในตัวบุคคล 

หากนักธุรกิจคนใดได้รับการยอมรับก็เป็นโอกาสให้การท�ำธุรกิจเป็นไปอย่างราบรื่นจนตนเองประสบผลส�ำเร็จ อีก

ทั้งจากการเปลี่ยนแปลงของช่วงเวลา และสิ่งแวดล้อมนั้นท�ำให้คุณลักษณะของผู้ที่ประสบผลส�ำเร็จในธุรกิจเครือ

ข่ายเปลี่ยนแปลงไป ดังนั้นผู้ศึกษาจึงสนใจศึกษาถึงคุณลักษณะของนักธุรกิจที่ประสบความส�ำเร็จในการท�ำธุรกิจ

เครือข่ายหลายชั้นที่ประสบผลส�ำเร็จในปัจจุบัน

	

วัตถุประสงค์ 

	 1.	 เพือ่ศกึษาคณุลกัษณะของกลุม่ผูท้ีป่ระสบความส�ำเรจ็ในระดบัสงูสดุของการประกอบอาชพีธรุกจิเครอื

ข่ายแบบหลายชั้น 

	 2.	 เพื่อศึกษาคุณลักษณะของผู้ที่ประสบความส�ำเร็จในการประกอบอาชีพธุรกิจเครือข่ายแบบหลายชั้น

จากประสบการณ์ของผู้บริหารบริษัท คังเซน - เคนโก อินเตอร์เนชั่นแนล จ�ำกัด 

	 3.	 เพือ่จดัท�ำโครงการในการผลกัดนัให้นกัธรุกจิคงัเซน – เคนโก ประสบความส�ำเรจ็ในการประกอบอาชพี

ธุรกิจเครือข่ายแบบหลายชั้น

วิธีด�ำเนินงาน 

	 1.	 การศกึษาคณุลกัษณะของกลุม่ผูท้ีป่ระสบความส�ำเรจ็ในการประกอบอาชพีธรุกจิเครอืข่ายแบบหลาย

ชัน้ของ บรษิทั คงัเซน - เคนโก อนิเตอร์เนชัน่แนล จ�ำกดั ท�ำการศกึษาและการเกบ็รวบรวมข้อมลู โดยใช้วธิสีมัภาษณ์



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
323

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ท
ร
ัพ
ย
าก

ร
ม
น
ุษ
ย
์ ภ

าว
ะผ

ู้น
�ำ 

ก
าร

พ
ัฒ

น
าอ

ง
ค
์ก
ร
 จ

ร
ร
ย
าบ

ร
ร
ณ

ท
าง

ธ
ุร
ก
ิจ

จากนักธุรกิจคังเซน - เคนโก ที่ประสบผลส�ำเร็จ จ�ำนวน 25 ท่าน โดยเลือกจากผู้ที่ขึ้นต�ำแหน่ง Crown Star 	

Director หลงัจากท�ำการสมัภาษณ์ข้อมลูแล้ว ท�ำการถอดเทปจากประเดน็ทีท่�ำการสมัภาษณ์และจากประโยคทีน่กั

ธุรกิจคังเซน - เคนโก ให้สัมภาษณ์ที่สามารถตีความออกมาเป็นคุณลักษณะส่วนตัวของนักธุรกิจคังเซน - เคนโก ได้ 

โดยอาศัยการฟังเสียงสัมภาษณ์ซํ้าหลายรอบ เพื่อความเที่ยงตรงในการศึกษา และไม่เกิดอคติในการก�ำหนด

คุณลักษณะ จึงท�ำการถ่วงนํ้าหนักโดยผู้ศึกษาและผู้เชี่ยวชาญอีก 2 ท่าน รวมเป็น 3 ท่าน ในการถ่วงนํ้าหนัก และ

ต้องเห็นด้วยในคุณลักษณะนั้นๆ อย่างน้อย 2 ท่าน จึงน�ำมาก�ำหนดเป็นคุณลักษณะ มีกรอบในการวิเคราะห์โดยใช้

แนวคิดของ อภิราษฎร์ ชุ่มมงคล [1]

	 2.	 การศึกษาคุณลักษณะของผู้ที่ประสบความส�ำเร็จในการประกอบอาชีพธุรกิจเครือข่ายแบบหลายชั้น

จากประสบการณ์ของผู้บริหารบริษัท คังเซน - เคนโก อินเตอร์เนชั่นแนล จ�ำกัด จ�ำนวน 2 ท่าน โดยใช้วิธีสัมภาษณ์

ประธานกรรมการบริหาร ซึ่งเป็นเจ้าของบริษัท คังเซน - เคนโก อินเตอร์เนชั่นแนล จ�ำกัด และกรรมการผู้จัดการ

ใหญ่ประจ�ำประเทศไทย ซึ่งเป็นผู้ดูแลนักธุรกิจคังเซน – เคนโก ในประเทศไทย เพื่อสัมภาษณ์ถึงคุณลักษณะของ

นักธุรกิจเครือข่ายหลายชั้นที่ผู้บริหารบริษัท คังเซน - เคนโก อินเตอร์เนชั่นแนล จ�ำกัด ที่ประสบความส�ำเร็จในการ

ประกอบอาชพีธรุกจิเครอืข่ายหลายชัน้ โดยอาศยัการฟังเสยีงสมัภาษณ์ซํา้หลายรอบ เพือ่ความเทีย่งตรงในการศกึษา 

และไม่เกิดอคติในการก�ำหนดคุณลักษณะ จึงท�ำการถ่วงนํ้าหนักโดยผู้ศึกษาและผู้เชี่ยวชาญอีก 2 ท่าน รวมเป็น 	

3 ท่าน ในการถ่วงนํ้าหนัก และต้องเห็นด้วยในคุณลักษณะนั้นๆ อย่างน้อย 2 ท่าน จึงน�ำมาก�ำหนดเป็นคุณลักษณะ 

มีกรอบในการวิเคราะห์โดยใช้แนวคิดของ อภิราษฎร์ ชุ่มมงคล [1]

	 3.	 การจดัท�ำโครงการในการผลกัดนัให้นกัธรุกจิคงัเซน – เคนโก ประสบความส�ำเรจ็ในการประกอบอาชพี

ธรุกจิเครอืข่ายแบบหลายชัน้ น�ำผลการศกึษาคณุลกัษณะของกลุม่ผูท้ีป่ระสบความส�ำเรจ็ในการประกอบอาชพีธรุกจิ

เครือข่ายแบบหลายชั้นของ บริษัท คังเซน - เคนโก อินเตอร์เนชั่นแนล จ�ำกัด และคุณลักษณะของนักธุรกิจเครือ

ข่ายหลายชั้นที่ผู้บริหารบริษัท คังเซน - เคนโก อินเตอร์เนชั่นแนล จ�ำกัด ต้องการ มาจัดท�ำเป็นโครงการเพื่อให้การ

สนบัสนนุนกัธรุกจิรายใหม่ทีเ่ข้ามาในธรุกจิให้ประสบความส�ำเรจ็ในในการประกอบอาชพีธรุกจิเครอืข่ายแบบหลาย

ชั้นของ บริษัท คังเซน - เคนโก อินเตอร์เนชั่นแนล จ�ำกัด

ผลการวิจัย

	 1.	 ผลการศึกษาคุณลักษณะของกลุ่มผู้ที่ประสบความส�ำเร็จในระดับสูงสุดของการประกอบอาชีพธุรกิจ

เครือข่ายแบบหลายชั้น

	 	 จากการเกบ็รวบรวมข้อมลูโดยใช้วธิสีมัภาษณ์จากนกัธรุกจิคงัเซน-เคนโก ทีป่ระสบความส�ำเรจ็ในระดบั

สูงสุดของการประกอบอาชีพธุรกิจเครือข่ายแบบหลายชั้น ของบริษัท คังเซน-เคนโก อินเตอร์เนชั่นแนล จ�ำกัด 

จ�ำนวน 25 ราย พบว่า นักธุรกิจคังเซน - เคนโก ต้องมีคุณลักษณะส่วนตัวที่ส�ำคัญ 3 อันดับแรก คือ 1) มีศรัทธา

และความเชื่อมั่น 2) ไม่ท้อถอย ไม่ล้มเลิก 3) รักที่จะเรียนรู้ไม่อยู่นิ่ง เนื่องมาจากนักธุรกิจคังเซน - เคนโก ต้องมีการ

ศึกษาสินค้า และแผนการตลาด มีความเข้าใจแผนตลาดอย่างชัดเจน ต้องไขว่คว้าหาความรู้ตลอดเวลา ทั้งจากการ

อ่านหนังสื่อ การเข้าฝึกอบรมต่างๆ และเรียนรู้วิธีการจากผู้ที่ประสบผลส�ำเร็จ อีกทั้งเรียนรู้ว่ากลุ่มเป้าหมายในส่วน

ของผลิตภัณฑ์นั้นเป็นกลุ่มใด และให้ข้อมูลกลุ่มเป้าหมายด้วยข้อเท็จจริงมีการปรับเปลี่ยนตัวเองให้เข้ากับเทรนด์ 

และมกีารพฒันาตวัเองอย่างสมํา่เสมอ เพือ่ให้สามารถอธบิายผลติภณัฑ์ให้กบัลกูค้าเป้าหมายได้ถกูต้อง ต้องมคีวาม

ขยัน อดทน ไม่ท้อ ไม่ยอมแพ้ต่อปัญหา ฝ่าฟันอุปสรรค เพื่อให้ได้มาซึ่งความส�ำเร็จ ต้องมีความคิดที่เป็นบวก มอง

โลกในแง่บวก ทั้งต่อตัวบุคคล องค์กร มองทุกอย่างเป็นโอกาส และมีคุณลักษณะส่วนตัวอีก 7 คุณลักษณะที่เหลือ
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ที่ท�ำให้ประสบความส�ำเร็จในการประกอบอาชีพธุรกิจเครือข่ายแบบหลายชั้น ของบริษัท คังเซน-เคนโก อินเตอร์

เนชั่นแนล จ�ำกัด ได้แก่ อันดับที่ 4 มีเชื่อว่าความส�ำเร็จอยู่ที่ตัวเราไม่ใช่ฟ้าลิขิต อันดับที่ 5 มีความเป็นผู้น�ำ อันดับ

ที่ 6 มีศรัทธาและความเชื่อมั่น อันดับที่ 7 ต้องมีฝันและเป้าหมายที่ชัดเจน อันดับที่ 8 มีความปรารถนาอย่างแรง

กล้า อันดับที่ 9 มีความรักและชอบในงานที่ท�ำ และอันดับที่ 10 กล้าที่จะล้มเหลว (ตารางที่ 1) โดยมีค�ำสัมภาษณ์

เด่นๆ ที่สื่อถึงแต่ละคุณลักษณะ ดังนี้

	 	 คุณลักษณะที่ 1 	ต้องมีฝันและเป้าหมายที่ชัดเจน ได้แก่ อยากมีธุรกิจของตัวเอง ธุรกิจที่ท�ำให้เรามี

เงนิใช้ตอนแก่ มเีงนิใช้สขุสบายยามแก่เฒ่า ต้องการเปลีย่นแปลงวถิชีวีติให้ดขีึน้ ต้องมชีวีติทีด่กีว่าเก่า - เรยีนให้สงูๆ 

จบมาจะได้มีงานดีๆ ท�ำ มีเป้าหมายที่ชัดเจน อยากมีโอกาสในการรับรางวัลนี้บ้าง จะมีชีวิตความเป็นอยู่ที่ดี ท�ำงาน

อย่างมีเป้าหมาย มีบ้าน รถ และงานที่มั่นคง 

	 	 คุณลักษณะที่ 2 	มีความรักและชอบในงานที่ท�ำ ได้แก่ ให้ใจกับทีม เรามีหัวใจคังเซน มีใจที่รักธุรกิจ 

มองเห็นลู่ทางของธุรกิจ ความส�ำเร็จในธุรกิจนี้คุณ ไม่สามารถเดินไปสู่ความส�ำเร็จได้เพียงล�ำพัง คุณ ต้องใช้ใจ ใจ

ที่รักธุรกิจนี้ ท�ำให้มีความสุข สนุกกับงานที่ท�ำ 

	 	 คุณลักษณะที่ 3 	มีความปรารถนาอย่างแรงกล้า ได้แก่ ต้องการความส�ำเร็จ ได้แรงบัลดาลใจ สัญญา

ว่าจะน�ำพาองค์กรของทกุคนให้ประสบความส�ำเรจ็เป็น คราวน์ สตาร์ ไดเรกเตอร์ให้ได้ ตัง้ใจเรยีนเพือ่หวงัว่าเมือ่เรา

เรยีนเก่งๆ เรยีนสงูๆ จบมาจะได้มงีานดีๆ  ได้เงนิเดอืนเยอะๆ ตัง้ใจว่าจะต้องสร้างสายงานให้เป็นคราวน์สตาร์ฯ เป็น

ไดเรกเตอร์ที่มีคุณภาพทุกสายงานให้ได้

	 	 คุณลักษณะที่ 4 	มีศรัทธาและความเชื่อมั่น ได้แก่ ใช้ความจริงใจในการแนะน�ำสินค้า ธุรกิจที่สร้าง

รายได้ท�ำฝัน ของพีใ่ห้เป็นจรงิได้ บรษิทักม็คีวามโดดเด่น ชดัเจน และแผนการตลาด ทีช่่วยอ�ำนวยให้กบัสมาชกิ รูส้กึ

ได้ถึงความมั่นคงของรายได้ ความเชื่อมั่น ใช้คังเซ็นแล้วโรคที่เป็นหายไป มุ่งมั่น ตั้งใจ เราส�ำเร็จได้อย่างแน่นอน เชื่อ

มัน่และศรทัธา ใช้ผลติภณัฑ์แล้วหาย ประทบัใจในความก้าวหน้าของแม่ทมีทีม่รีายได้หลายแสน คงัเซนแสดงให้เหน็

แล้วว่า เรื่องสุขภาพและความงามเป็นสิ่งที่ขาดกันไม่ได้เลยจริงๆ เชื่อถือและศรัทธา ยึดมั่นค�ำสัญญา ที่ให้ไว้กับตัว

เองว่าจะท�ำให้ส�ำเร็จให้จงได้ พลังศรัทธาอันแรงกล้า จะต้องตอบแทนคุณ พ่อแม่ที่ตั้งใจดูแลเราอย่างดี ความมุ่งมั่น 

ศรัทธาต่อตนเองและผู้อื่น ศรัทธาในความเชื่อว่า ทุกสิ่งในโลกนี้เป็นไปได้

	 	 คุณลักษณะที่ 5 	 เชือ่ว่าความส�ำเรจ็อยูท่ีต่วัเราไม่ใช่ฟ้าลขิติ ได้แก่ จงเปิดโอกาสให้ตนเองสูค่วามส�ำเรจ็

อนัมัน่คงมัง่คัง่ มสีายเลอืดนกัสูอ้ยูเ่ตม็ตวั ชวีติคนเราเลอืกเกดิไม่ได้ แต่เลอืกทีจ่ะท�ำได้ ผูท้ีจ่ะท�ำให้เราประสบความ

ส�ำเร็จได้ คือตัวเราเอง ใช้ชีวิตดิ้นรนหาเลี้ยงชีพด้วยตนเอง ไม่ปิดกันโอกาสตนเอง เชื่อมั่นในตนเอง ว่าคุณ สามารถ

ท�ำได้ทุกอย่างที่คุณ อยากจะท�ำ  คุณสามารถมีได้ทุกอย่างที่คุณ อยากจะมี คุณ คือผู้ลิขิต ชีวิตของตนเอง ผู้ที่จะ

ท�ำให้เราประสบความส�ำเรจ็ได้ คอืตวัเราเอง ขยนั ซือ่สตัย์ อดทน มวีนิยั ไม่มคี�ำว่าจนในหมูค่นขยนั เชือ่มัน่ในความ

สามารถของตนเอง น�ำศักยภาพของตนเองออกมา ความส�ำเร็จเกิดจากการลงมือท�ำ ไม่ใช่อธิษฐาน ความส�ำเร็จเริ่ม

ต้นเมื่อคุณคิดว่าคุณท�ำได้ 

	 	 คุณลักษณะที่ 6 	กล้าที่จะล้มเหลว ได้แก่ ทดลองเปิดส�ำนักงาน ลองท�ำ ลงทุนกู้เงิน ตัดสินใจลาออก

จากราชการ

	 	 คุณลักษณะที่ 7 	 ไม่ท้อถอย ไม่ล้มเลิก ได้แก่ อดทน ขยัน ฟันฝ่าอุปสรรค ไม่เคยท้อ สู้ชีวิตสร้าง

ครอบครัว ไม่เคยท้อแท้หรือยอมแพ้ต่อชะตากรรม พร้อมที่ฝ่าฟันปัญหา ไม่ล้มเลิกถ้าไม่ส�ำเร็จ ชีวิตดิ้นรนหาเลี้ยง

ชีพ เล่นไม่เลิก กัดไม่ปล่อย มุมานะ อดทนสู้ เหนื่อยแต่ไม่ท้อ ทุ่มเทเวลาท�ำเต็มก�ำลังที่มี ความมุ่งมั่น อดทน ต่อ

ปัญหา อุปสรรคและผ่านไปให้ได้ ลงมือท�ำอย่างต่อเนื่อง ลงมือท�ำอย่างเต็มที่ ต่อเนื่อง อย่าท้อ อย่าถอย
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	 	 คุณลักษณะที่ 8 	มทีศันคตเิชงิบวก ได้แก่ ความส�ำเรจ็เริม่ต้นเมือ่ คณุคดิว่าคณุท�ำได้ มองบวก ปัญหา

ทกุอย่างเราต้องแก้ไขได้ ความสขุ ความสนกุ และมพีลงัเวลาเหน็ทกุคนในองค์กรเดยีวกนัประสบความส�ำเรจ็ เปลีย่น

เรื่องลบเป็นคิดบวกทุกอย่างด้วยค�ำว่า ไม่เป็นไร ขวัญ ก�ำลังใจ คิดบวก และน�ำหลักของธรรมะ บวกกับธรรมชาติ 

ความส�ำเร็จเริ่มต้นเมื่อ คุณคิดว่าคุณท�ำได้ การมองโลกในแง่บวก 

	 	 คุณลักษณะที่ 9 	รกัทีจ่ะเรยีนรูไ้ม่อยูน่ิง่ ได้แก่ พฒันาให้มนัดขีึน้ เริม่จากการไปฟังธรุกจิ และซือ้สนิค้า

มาใช้ พาทีมงานเข้าอบรมเรียนรู้ การศึกษาความรู้จากสื่อต่างๆ การอบรม การอ่านวารสาร การค้นคว้าหาความรู้

ทางอนิเตอร์เนต็ ศกึษาแผนการตลาดและระบบต่างๆ ของบรษิทั ท�ำตามค�ำชีแ้นะของผูป้ระสบความส�ำเรจ็ ให้ความ

ส�ำคัญในการพัฒนาตนเอง น�ำตนเองเข้าอบรมโปรแกรมต่างๆ ที่บริษัทจัดขึ้นตลอด ต้องเรียนรู้งานในด้านนั้นๆ ให้

ถ่องแท้ ต้องรู้อย่างจิงจัง เริ่มจัดประชุมเอง ให้ลูกทีมมาประชุมที่บ้าน ไปจัดโฮมมิตติ้งตามบ้านลูกทีม

	 	 คุณลักษณะที่ 10 มีความเป็นผู้น�ำ ได้แก่ สร้างองค์กรให้เข้มแข็ง น�ำพาองค์กรสู่ความส�ำเร็จ ให้ความ

รู้ ให้ค�ำแนะน�ำ ให้ความรักความอบอุ่น ให้ความยุติธรรม ให้อภัยแก่ลูกทีม ดูแลสายงาน ไม่สามารถทิ้งลูกทีมได้ หา

แนวทางการแก้ไขปัญหาทุกเรื่องให้กับลูกทีม เป็นต้นแบบที่ดี สัญญาว่าจะน�ำพาองค์กรของทุกคนให้ประสบความ

ส�ำเร็จเป็น คราวน์ สตาร์ ไดเรกเตอร์ให้ได้ สร้างทีมนักธุรกิจ ไม่หนีปัญหา ท�ำงานอย่างใกล้ชิดกับทีมงาน แบบใจต่อ

ใจ มีการจัดประชุมโต๊ะกลม ร่วมกันคิด ร่วมกันแก้ไขปัญหาเพื่อให้งานเดินหน้าต่อไป เน้นช่วยทีมงาน ให้ทุกคนมี

รายได้มากอย่างถาวร การดแูลทมีงานให้ความรูแ้นะน�ำ พฒันาสร้างคนขึน้มาเป็นผูน้�ำนัน้ เป็นสิง่ทีท้่าทายกบัตนเอง

	 2.	 ผลการศึกษาคุณลักษณะของผู้ที่ประสบความส�ำเร็จในการประกอบอาชีพธุรกิจเครือข่ายแบบหลาย

ชั้นจากประสบการณ์ของผู้บริหารบริษัท คังเซน - เคนโก อินเตอร์เนชั่นแนล จ�ำกัด 

	 	 จากการเกบ็รวบรวมข้อมลูโดยใช้วธิสีมัภาษณ์ผูบ้รหิารบรษิทั คงัเซน - เคนโก อนิเตอร์เนชัน่แนล จ�ำกดั 

พบว่า คุณลักษณะที่ท�ำให้ผู้ประกอบอาชีพธุรกิจเครือข่ายหลายชั้น ได้แก่ มีศรัทธาและความเชื่อมั่น ไม่ท้อถอย ไม่

ล้มเลิก รักที่จะเรียนรู้ไม่อยู่นิ่ง ต้องมีฝันและเป้าหมายที่ชัดเจน มีความเป็นผู้น�ำ มีความรักและชอบในงานที่ท�ำ มี

ทัศนคติเชิงบวก (ตารางที่ 2) 

	 เมือ่น�ำคณุลกัษณะของกลุม่ผูท้ีป่ระสบความส�ำเรจ็ในการประกอบอาชพีธรุกจิเครอืข่ายแบบหลายชัน้ของ 

บริษัท คังเซน - เคนโก อินเตอร์เนชั่นแนล จ�ำกัด มาเปรียบเทียบกับคุณลักษณะของผู้ที่ประสบความส�ำเร็จในการ

ประกอบอาชพีธรุกจิเครอืข่ายแบบหลายชัน้จากประสบการณ์ของผูบ้รหิารบรษิทั คงัเซน - เคนโก อนิเตอร์เนชัน่แนล 

จ�ำกัด พบว่า 5 อันดับแรกมีคุณลักษณะที่คล้ายคลึงกัน ได้แก่ มีศรัทธาและความเชื่อมั่น ไม่ท้อถอย ไม่ล้มเลิก รักที่

จะเรียนรู้ไม่อยู่นิ่ง ต้องมีฝันและเป้าหมายที่ชัดเจน และมีความเป็นผู้น�ำ (ตารางที่ 3) 

	 3.	 โครงการในการผลักดันให้นักธุรกิจคังเซน – เคนโก ประสบความส�ำเร็จในการประกอบอาชีพธุรกิจ

เครือข่ายแบบหลายชั้น

	 	 จากคณุลกัษณะของนกัธรุกจิคงัเซน - เคนโก ประสบความส�ำเรจ็ในการประกอบอาชพีธรุกจิเครอืข่าย

แบบหลายชั้นน�ำจัดท�ำโครงการเพื่อผลักดันให้นักธุรกิจคังเซน – เคนโก ประสบความส�ำเร็จในการประกอบอาชีพ

ธุรกิจเครือข่ายแบบหลายชั้น 3 โครงการ ได้แก่ โครงการใจรวมใจเป้าหมายเดียวกัน โครงการ Passport to 	

Success และโครงการ KISS รายละเอียดดังนี้
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	 โครงการที่ 1 ใจรวมใจเป้าหมายเดียวกัน

	 วัตถุประสงค์

	 เพื่อให้ผู้เข้าร่วมการอบรมมีความรู้ความเข้าใจในเทคนิคการท�ำงานส�ำหรับนักธุรกิจรายใหม่ หรือผู้ที่

ต้องการก้าวสู่ต�ำแหน่งสูงสุด ได้เข้าใจในเทคนิคการท�ำงานของผู้ที่ประสบความส�ำเร็จ และเป็นการปลุกพลังให้แรง

ใจให้กับผู้เข้าร่วมอบรม

	 วิธีการ

	 1.	 จัดกิจกรรม Walk Rally เพื่อเชื่อมความสัมพันธ์ให้แน่นเฟ้นยิ่งขึ้นของสมาชิกครอบครัวคังเซน

	 2.	 การให้แนวคิดในการท�ำงานโดยผู้ประสบความส�ำเร็จในหัวข้อ “จุดไฟสร้างฝัน ปลุกพลังความส�ำเร็จ 

ก้าวสู่ต�ำแหน่งสูงสุด คือ ต�ำแหน่ง CSD”

	 3.	 จัดปาร์ตี้สุดมันส์ Red Party เพื่อได้ร่วมสนุกและแลกเปลี่ยนความคิด และเป็นพันธะสัญญาใจร่วมกัน

	 ผลที่คาดว่าจะได้รับ

	 นักธุรกิจคังเซ็น เคนโก ก้าวขึ้นสู่ต�ำแหน่ง CSD เพิ่มขึ้น

	 โครงการที่ 2 Passport to Success

	 วัตถุประสงค์

	 เพื่อให้เกิดการเรียนรู้ขั้นตอนการท�ำงานอย่างเป็นระบบ เพื่อก้าวสู่ความส�ำเร็จอย่างมั่นคง และมั่งคั่ง

	 วิธีการ

	 จดัท�ำคูม่อืสูค่วามส�ำเรจ็โดยให้นกัธรุกจิเข้าร่วมโครงการตาม Step ในการอบรมทีเ่ป็นขัน้ตอนการท�ำงาน

	 ผลที่คาดว่าจะได้รับ

	 ภายใต้สายงานมีการท�ำงานอย่างเป็นขั้นตอนและก้าวสู่ต�ำแหน่งสูงสุดภายในระยะเวลาของโครงการ

	 โครางการที่ 3 โครงการ KISS

	 วัตถุประสงค์

	 เพื่อผลิตวิทยากรมืออาชีพที่สามารถบรรยายความรู้พื้นฐานในด้านของผลิตภัณฑ์ ด้านทักษะการท�ำงาน 

การใช้ความรู้เชิงแผนการตลาด และเพิ่มทักษะในด้านการปิดการขายสหับนักธุรกิจรายใหม่ให้ประสบการความ

ส�ำเร็จ

	 วิธีการ

	 1.	 ตดิต่อเพือ่วทิยากรผูม้ากความสามารถในด้านต่างๆ เช่น ท่านคราวต์สตาร์ ผูอ้�ำนวยการฝ่ายการตลาด

อีกหลายท่านมาให้ความรู้ละแชร์ประสบการณ์

	 2.	 ให้ผู้เข้าร่วมการอบรมช่วยกันคิดและท�ำงานกันเป็นกลุ่มตามแต่วิทยากรตั้งโจทย์มาให้ 

	 ผลที่คาดว่าจะได้รับ

	 สายงานมคีวามสามารถในการเป็นวทิยากรมากขึน้ และสามารถบรรยายในด้านความรูด้้านผลติภณัฑ์ ด้าน

การปิดสปอนเซอร์ และพัฒนาตนเองสู่ตนเองลายงานสู่ความส�ำเร็จ
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สรุป 

	 ผลการศกึษาพบว่าผูท้ีป่ระสบความส�ำเรจ็ในการประกอบอาชพีธรุกจิเครอืข่ายแบบหลายชัน้มคีณุลกัษณะ

ที่ส�ำคัญ 3 อันดับแรก คือ มีศรัทธาและความเชื่อมั่น ไม่ท้อถอย ไม่ล้มเลิก และรักที่จะเรียนรู้ไม่อยู่นิ่ง ซึ่งเป็นคุณ

ลกัษะทีส่�ำคญัส�ำหรบัผูป้ระกอบอาชพีธรุกจิเครอืข่ายแบบหลายชัน้ เนือ่งจากนกัธรุกจิคงัเซน-เคนโก ต้องมกีารศกึษา

สินค้า และแผนการตลาด มีความเข้าใจแผนตลาดอย่างชัดเจน ต้องไขว่คว้าหาความรู้ตลอดเวลา ทั้งจากการอ่าน

หนังสื่อ การเข้าฝึกอบรมต่างๆ และเรียนรู้วิธีการจากผู้ที่ประสบผลส�ำเร็จ อีกทั้งเรียนรู้ว่ากลุ่มเป้าหมายในส่วนของ

ผลิตภัณฑ์นั้นเป็นกลุ่มใด และให้ข้อมูลกลุ่มเป้าหมายด้วยข้อเท็จจริงมีการปรับเปลี่ยนตัวเองให้เข้ากับเทรนด์ และ

มกีารพฒันาตวัเองอย่างสมํา่เสมอ เพือ่ให้สามารถอธบิายผลติภณัฑ์ให้กบัลกูค้าเป้าหมายได้ถกูต้อง ต้องมคีวามขยนั 

อดทน ไม่ท้อ ไม่ยอมแพ้ต่อปัญหา ฝ่าฟันอุปสรรค เพื่อให้ได้มาซึ่งความส�ำเร็จ ต้องมีความคิดที่เป็นบวก มองโลกใน

แง่บวก ทั้งต่อตัวบุคคล องค์กร มองทุกอย่างเป็นโอกาส แต่อย่างไรก็ตามคุณลักษณะอื่นๆ ต่างมีส่วนส่งเสริมให้นัก

ธรุกจิคงัเซน-เคนโก ประสบความส�ำเรจ็ในการประกอบอาชพีธรุกจิเครอืข่ายแบบหลายชัน้เช่นเดยีวกนั โดยมโีครงการ

เพื่อผลักดันให้นักธุรกิจ คังเซน – เคนโก ประสบความส�ำเร็จในการประกอบอาชีพธุรกิจเครือข่ายแบบหลายชั้น 	

3 โครงการ ได้แก่ โครงการใจรวมใจเป้าหมายเดียวกัน โครงการ Passport to Success และโครงการ KISS ทั้งนี้

ในการศึกษาต่อไปควรมีการศึกษาถึงคุณลักษณะของนักธุรกิจคังเซน-เคนโก ที่ประสบความส�ำเร็จในการประกอบ

อาชีพธุรกิจเครือข่ายแบบหลายชั้น ที่มีความเฉพาะเจาะจงเช่น คุณลักษณะด้านบุคลิกภาพ เป็นต้น

 

กิตติกรรมประกาศ

	 ขอขอบคุณวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่นที่สนับสนุนการน�ำเสนอผลงานใน	

การประชุมวิชาการในครั้งนี้ และรองศาสตราจารย์ ดร.มนตรี บุญเสนอ อาจารย์ที่ปรึกษา และอาจารย์อมรวรรณ 

รังกูลอาจารย์ที่ปรึกษาร่วม ผู้ให้ความรู้ ให้ค�ำปรึกษาและตรวจแก้ไข จนการศึกษานี้เสร็จสมบูรณ์

เอกสารอ้างอิง 

[1]	 อภิราษฎร์ ชุ่มมงคล. (2554). ธุรกิจ MLM สร้างเงินร้อยให้เป็นเงินล้าน. พิมพ์ครั้งที่ 5. กรุงเทพฯ: ซีเอ็ด

ยูเคชั่น.

[2]	 บรษิทั คงัเซน เคนโก อนิเตอร์เนชัน่แนล จ�ำกดั. (2557). ข้อมลูบรษิทัฯ. ค้นเมือ่ 13 มนีาคม 25557, จาก 

https://th-th.facebook.com/kangzeninternational
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ตารางที่ 1	 อันดับคุณลักษณะของนักธุรกิจคังเซน – เคนโก ที่ประสบความส�ำเร็จในการประกอบอาชีพธุรกิจเครือ

ข่ายแบบหลายชั้น

อันดับที่ คุณลักษณะที่ คุณลักษณะ จ�ำนวน 

(25 คน)

จ�ำนวน 

(ครั้ง)

ร้อยละ

1 4 มีศรัทธาและความเชื่อมั่น 22 44 18.26

2 7 ไม่ท้อถอย ไม่ล้มเลิก 20 42 17.43

3 9 รักที่จะเรียนรู้ไม่อยู่นิ่ง 18 31 12.86

4 1 ต้องมีฝันและเป้าหมายที่ชัดเจน 12 29 12.03

5 10 มีความเป็นผู้น�ำ 18 24 9.96

6 8 มีทัศนคติเชิงบวก 14 21 8.71

7 3 มีความปรารถนาอย่างแรงกล้า 13 16 6.64

8 5 มีความเชื่อว่าความส�ำเร็จอยู่ที่ตัวเราไม่ใช่ฟ้าลิขิต 12 13 5.39

9 2 มีความรักและชอบในงานที่ท�ำ 10 11 4.56

10 6 กล้าที่จะล้มเหลว 7 10 4.15

รวม 241 100.00

ตารางที่ 2	 อันดับคุณลักษณะของนักธุรกิจคังเซน – เคนโก ที่ประสบความส�ำเร็จจากประสบการณ์ของผู้บริหาร

บริษัท คังเซน - เคนโก อินเตอร์เนชั่นแนล จ�ำกัด

อันดับที่ คุณลักษณะที่ คุณลักษณะ จ�ำนวน ร้อยละ

1 4 มีศรัทธาและความเชื่อมั่น 5 20.83

2 7 ไม่ท้อถอย ไม่ล้มเลิก 5 20.83

3 9 รักที่จะเรียนรู้ไม่อยู่นิ่ง 5 20.83

4 1 ต้องมีฝันและเป้าหมายที่ชัดเจน 4 16.67

5 10 มีความเป็นผู้น�ำ 3 12.50

6 2 มีความรักและชอบในงานที่ท�ำ 1 4.17

7 8 มีทัศนคติเชิงบวก 1 4.17

8 3 มีความปรารถนาอย่างแรงกล้า 0 0.00

9 5 มีความเชื่อว่าความส�ำเร็จอยู่ที่ตัวเราไม่ใช่ฟ้าลิขิต 0 0.00

10 6 กล้าที่จะล้มเหลว 0 0.00

รวม 24 100.00



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
329

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ท
ร
ัพ
ย
าก

ร
ม
น
ุษ
ย
์ ภ

าว
ะผ

ู้น
�ำ 

ก
าร

พ
ัฒ

น
าอ

ง
ค
์ก
ร
 จ

ร
ร
ย
าบ

ร
ร
ณ

ท
าง

ธ
ุร
ก
ิจ

ตารางที่ 3 	เปรียบเทียบคุณลักษณะผู้ที่ประสบความส�ำเร็จในธุรกิจเครือข่าย

อันดับที่ คุณลักษณะของผู้ที่ประสบความส�ำเร็จในธุรกิจเครือข่าย

ผู้ประสบผลส�ำเร็จ ผู้บริหาร

1 มีศรัทธาและความเชื่อมั่น มีศรัทธาและความเชื่อมั่น

2 ไม่ท้อถอย ไม่ล้มเลิก ไม่ท้อถอย ไม่ล้มเลิก

3 รักที่จะเรียนรู้ไม่อยู่นิ่ง รักที่จะเรียนรู้ไม่อยู่นิ่ง

4 ต้องมีฝันและเป้าหมายที่ชัดเจน ต้องมีฝันและเป้าหมายที่ชัดเจน

5 มีความเป็นผู้น�ำ มีความเป็นผู้น�ำ

6 มีทัศนคติเชิงบวก มีความรักและชอบในงานที่ท�ำ

7 มีความปรารถนาอย่างแรงกล้า มีทัศนคติเชิงบวก

8 มีความเชื่อว่าความส�ำเร็จอยู่ที่ตัวเราไม่ใช่ฟ้าลิขิต

9 มีความรักและชอบในงานที่ท�ำ

10 กล้าที่จะล้มเหลว
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การประเมินผลการน�ำโปรแกรม SCM เข้ามาใช้ในธุรกิจเมล็ดพันธุ์พืช 
กรณีศึกษา บริษัท ซาคาตะ สยาม ซีด จ�ำกัด 

AN EVALUATION OF THE IMPLEMENTATION OF THE SCM SYSTEM
IN SEED BUSINESS FOR SAKATA SIAM SEED CO., LTD.

นริศรา นามอาษา1

ช่อ วายุภักตร์2 

บทคัดย่อ

	 การศกึษาครัง้นีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ให้ทราบถงึความคดิเหน็ ปัญหา อปุสรรค และ เพือ่เสนอแนะแนวทางการแก้ไขปรบัปรงุ
การใช้ระบบโปรแกรม SCM เครื่องมือที่ใช้คือแบบสอบถาม มีการทดสอบคุณภาพโดยใช้ สัมประสิทธิ์แอลฟา เพื่อหาค่าความเชื่อมั่น
ของแบบสอบถาม ผ่านการตรวจสอบและแก้ไขปรบัปรงุโดยผูท้รงคณุวฒุ ิและผูศ้กึษาได้น�ำไปทดสอบในกลุม่ประชากรทีศ่กึษาทีไ่ม่ถกู
เลือกเป็นกลุ่มตัวอย่างบางคน ซํ้าสองครั้ง แล้วน�ำผลที่ได้ไปท�ำการปรับปรุงค�ำถามใหม่ ก่อนน�ำไปเก็บรวบรวมข้อมูลจริง กลุ่มตัวอย่าง
คอืพนกังานทีใ่ช้ระบบ SCM ทัง้ 7 ระบบงานทีร่บัผดิชอบของพนกังานทีม่ต่ีอการใช้ระบบโปรแกรม SCM ระยะเวลาในการเกบ็รวบรวม
ข้อมูลระหว่างวันที่ 9 - 20 กุมภาพันธ์ 2557 รวมระยะเวลา 11 วัน ผลการศึกษา มีความเห็นสอดคล้องกันว่า ความรู้ความเข้าใจเกี่ยว
กับการใช้คอมพิวเตอร์ ทักษะและความช�ำนาญในการใช้คอมพิวเตอร์ในระดับใช้การได้ ความเพียงพอของเครื่องคอมพิวเตอร์และ
อุปกรณ์ต่อการใช้งาน การให้การสนับสนุนในการจัดสรรงบประมาณเครื่องคอมพิวเตอร์และซอฟแวร์อย่างเพียงพอ เป็นปัจจัยที่มีผล
ต่อความส�ำเร็จในการน�ำโปรแกรม SCM มาใช้ในบริษัท ซาคาตะ สยาม ซีด จ�ำกัด ด้านปัญหาและอุปสรรค จะเห็นได้ว่า ผู้ใช้งานยัง
ขาดความรู้ความสามารถเกี่ยวกับโปรแกรม SCM เจ้าหน้าที่ระบบสารสนเทศ ไม่สามารถแก้ไขระบบได้ทันที เมื่อเกิดปัญหาและไม่
สามารถให้ค�ำปรึกษาเกี่ยวกับระบบโปรแกรม SCM ได้รวมถึงการจัดหาอุปกรณ์เครื่องคอมพิวเตอร์ให้เหมาะสมกับการปฏิบัติงานได้ 
ระบบงานต่างๆนั้น ยังมีปัญหาในเรื่องของความสามารถในการเชื่อมโยงข้อมูลระบบ ไม่มีความรวดเร็ว ล่าช้าและติดขัดบ่อย ระบบยัง
ไม่สามารถผลิตรายงาน ตรงตามวัตถุประสงค์และเป้าหมายของการปฏิบัติงานได้ ระบบโปรแกรม SCM ไม่ได้ลดขั้นตอนการท�ำงาน
และการใช้กระดาษลดลง ผู้ใช้งานยังไม่มีความพอใจในการใช้ระบบโปรแกรม SCM 

ค�ำส�ำคัญ: ระบบโปรแกรม SCM การประเมิน เทคโนโลยีสารสนเทศ 

Abstract

 	 This purpose of this study is to know the opinions of Sakata Siam Seed co., ltd employees to SCM the 
instrument used was a questionnaire Quality is tested using alpha coefficient to determine the reliability of the 
questionnaire and revised by luminaries’ the study to the test with populations not be selected as sample, some 
twice. During the data collection 9 - 20 February 2014 total period of 11 days.The questionnaires to employees 
uses SCM program the majority of SCM program have reached a consensus that the knowledge, skills, understanding 
of using computer, the sufficiency of computer for all users including supporting budget are the factors for the 
successful implementation of SCM program in Sakata Siam Seed co., ltd.  From the feedback of the users, the 
users are lacking of SCM program knowledge. IT personal cannot solute the problem immediately and cannot 
be consulted on the program. The system has problem of link and transferring date. The Program is delay,  
congestion and not fast the program does not work as intended and difficult to check. The program cannot reduce 
the process of work and paper usage. All users are not satisfied with SCM program.

Keywords: SCM system, Evaluation, Information Technology

1 	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 

	 E-mail : narisra-n@sakatasiam.co.th
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บทน�ำ

	 บริษัท ซาคาตะ สยาม ซีด จ�ำกัด ได้ก่อตั้งขึ้นเมื่อ ค.ศ.1996 เป็นบริษัทเอกชนในเครือของ Sakata Seed 

Corporation ที่เมืองโยโกฮาม่า ประเทศญี่ปุ่น [3] บริษัท ซาคาตะ สยาม ซีด จ�ำกัด จะต้องมีการปรับระบบการ

บรหิารจดัการ ตัง้แต่การจ้างปลกู การรบัเมลด็พนัธุเ์ข้ามา ผ่านกระบวนการคดัแยก ไปจนขัน้ตอนสดุท้ายคอืการส่ง

ออกให้กบัลกูค้า ด้านบญัชกีารเงนิการเรยีกเกบ็หนีจ้ากลกูหนีก้ารค้า และการช�ำระเงนิให้กบัเจ้าหนีท้ีเ่ป็นเกษตรกร 

เพื่อให้การบริหารงานมีประสิทธิภาพ ได้รับข้อมูลครบถ้วน เที่ยงตรง แม่นย�ำ ซึ่งแต่เดิมบริษัทใช้ระบบการบันทึก

ข้อมูลลงในโปรแกรม Excel ระบบคลังสินค้าไม่สามารถตรวจสอบข้อมูลประวัติสินค้าย้อนหลังได้หรือไม่สามารถ

แยกสินค้าเป็น ล็อต และระบุวันหมดอายุได้ ในส่วนของการรับค�ำสั่งผลิตก็ไม่สามารถบันทึกรายการลูกค้าได้ต้อง

คย์ีข้อมลูใหม่หรอืค้นหารายการสัง่ผลติย้อนหลงัได้ล่าช้าในกรณผ่ีานมาหลายปี หวัหน้าเขตทีอ่อกพืน้ที ่ใช้การบนัทกึ

ข้อมูลด้วยกระดาษซึ่งบางครั้งท�ำกระดาษบันทึกข้อมูลหายหรือกระดาษเกิดฉีกขาด ข้อความในกระดาษไม่ชัดเจน 

ส่งผลให้ได้ข้อมูลที่คลาดเคลื่อน ในส่วนของข้อมูลการขาย ฝ่ายบัญชีและฝ่ายการตลาดมีข้อมูลการขายที่ไม่ตรงกัน 

ส่งผลให้ระยะเวลาในการเรียกเก็บเงินหรือการออกใบแจ้งหนี้จากลูกหนี้การค้าคลาดเคลื่อน เป็นต้น อีกทั้งยังไม่มี

การวดัหรอืทดสอบประสทิธภิาพของโปรแกรม SCM ว่าน�ำมาใช้แล้วส่งผลอย่างไรต่อองค์กร ผูใ้ช้งานมคีวามช�ำนาญ

หรอืมปัีญหาในการใช้งานมากน้อยเพยีงใด โปรแกรมสามารถน�ำมาแก้ไขปัญหาข้างต้นได้อย่างไรบ้าง จะต้องปรบัปรงุ

หรือพัฒนาโปรแกรมอย่างไร ร.ต.อ.เจษฏา ดวงใย [1] ได้ศึกษาเรื่อง การวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อความส�ำเร็จใน

การน�ำเอาระบบสารสนเทศโครงการ POLIS ของกรมต�ำรวจมาใช้ในหน่วยงานต�ำรวจภูธรจังหวัดล�ำพูน โครงการ 

POLIS เป็นระบบสารสนเทศทีม่เีทคโนโลยคีวามก้าวหน้าทนัสมยัและขนาดใหญ่ทีส่ดุของส�ำนกังานต�ำรวจแห่งชาติ

ในขณะนี้ เพื่อใช้เป็นเครือข่ายเชื่อมโยงข้อมูลระหว่างหน่วยต่างๆทั่วประเทศจนถึงระดับสถานีต�ำรวจให้สามารถ

ติดต่อสื่อสารข้อมูลถึงกันได้ภายในเสี้ยววินาที โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการป้องกันและปราบ

ปรามอาชญากรรม ซึ่งมีเนื้อหาสอดคล้องที่คล้ายกันคือต้องการน�ำโปรแกรมเข้ามาช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการ

ท�ำงาน

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 1.	 เพื่อให้ทราบถึงความคิดเห็นของพนักงานบริษัท ซาคาตะ สยาม ซีด จ�ำกัด ที่มีต่อการใช้ระบบ

โปรแกรม SCM 

	 2. 	 เพื่อศึกษาถึงปัญหาและอุปสรรคในการน�ำระบบโปรแกรม SCM มาใช้ใน บริษัท ซาคาตะ สยาม ซีด 

จ�ำกัด 

	 3.	 เพื่อเสนอแนะแนวทางการแก้ไขปรับปรุงการใช้ระบบโปรแกรม SCM

วิธีด�ำเนินงาน

	 การศกึษาครัง้นีเ้ป็นการศกึษาเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) 

เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลมาประกอบการศึกษาจากกลุ่มประชากรที่ใช้ในการเก็บรบรวมข้อมูล คือ พนักงาน บริษัท 

ซาคาตะ สยาม ซีด จ�ำกัด ที่ใช้ระบบโปรแกรม SCM เนื่องจากต้องการทราบความคิดเห็นในการใช้ระบบโปรแกรม 

SCM แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมข้อมลูโดยใช้ค�ำถามปลายปิดและปลายเปิด 

ซึ่งแบ่งเป็น 4 ตอน คือ
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 	 ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม

	 ตอนที่ 2 ความคิดเห็นหลังจากน�ำระบบโปรแกรม SCM มาใช้ 

	 ตอนที่ 3 ปัญหาและอุปสรรคในการน�ำระบบโปรแกรม SCM มาใช้ 

 	 ตอนที่ 4 ข้อเสนอแนะ และ แนวทางแก้ไข

 	 ใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้วิธีการน�ำแบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผ่านการทดสอบแล้ว ไป

ส่งผู้ตอบด้วยตนเอง (Self – Administered Questionnaire) และขอกลับมาในเวลาสิบวันถัดมา โดยใช้เวลาใน

การเก็บรวบรวมข้อมูลระหว่างวันที่ 09-20 กุมภาพันธ์ 2557 รวมระยะเวลา 11 วัน ได้รับแบบสอบถามกลับคืนมา 

34 ชุด จากทั้งหมด 34 ชุด โดยแบบสอบถามได้สร้างตามมาตรวัดของลิเคิร์ท (Likert Scale) [4] แบ่งออกเป็น  

5 ระดับ โดยมีเกณฑ์การให้คะแนน ดังนี้		

	 5	 ส�ำหรับความคิดเห็น เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

 	 4	 ส�ำหรับความคิดเห็น เห็นด้วย 

 	 3	 ส�ำหรับความคิดเห็น ไม่แน่ใจ

 	 2 	 ส�ำหรับความคิดเห็น ไม่เห็นด้วย 

 	 1 	 ส�ำหรับความคิดเห็น ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

	

	 เกณฑ์การแปลความหมาย เพื่อจัดระดับคะแนนเฉลี่ย ในช่วงคะแนนดังต่อไปนี้

 	 ระดับคะแนนเฉลี่ย ระดับความคิดเห็น

 	 คะแนนเฉลี่ย 4.21 - 5.00 แปลความว่า เห็นด้วยอย่างยิ่ง

	 คะแนนเฉลี่ย 3.41 - 4.20 แปลความว่า เห็นด้วย

 	 คะแนนเฉลี่ย 2.61 - 3.40 แปลความว่า ไม่แน่ใจ

 	 คะแนนเฉลี่ย 1.81 - 2.60 แปลความว่า ไม่เห็นด้วย

	 คะแนนเฉลี่ย 1.00 - 1.80 แปลความว่า ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง

ผลการศึกษา

	 ส่วนที ่1 ข้อมลูทัว่ไปของกลุม่ประชากร ส่วนใหญ่ เป็น เพศหญงิ อายอุยูใ่นช่วงอาย ุ25 – 30 ปี การศกึษา

ระดับปริญญาตรี มีอายุงาน 6 – 10 ปี ปฏิบัติงานระบบคลังสินค้า รองลงมา คือระบบการรับสินค้า

	 ส่วนที่ 2 ความคิดเห็นหลังจากน�ำระบบโปรแกรม SCM มาใช้ ตารางที่ 1 ตารางเปรียบเทียบ ระดับความ

คิดเห็นต่อปัจจัยในการน�ำระบบโปรแกรม SCM มาใช้ ในบริษัท ซาคาตะ สยาม ซีด จ�ำกัด โดยประยุกต์ใช้วิธี  

Semantic Differential Scales [5] ของระบบงานทีร่บัผดิชอบทัง้หมด 7 ระบบ คอื ระบบคลงัสนิค้า ระบบวางแผน

การผลิต ระบบการรับสินค้า ระบบฝ่ายขาย ระบบการรับค�ำสั่งผลิต ระบบการติดตามการผลิต และ ระบบตรวจ

สอบสินค้า 
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ตารางที่ 1	 ตารางเปรียบเทียบ ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยในการน�ำระบบโปรแกรม SCM มาใช้ ในบริษัท ซาคา

ตะ สยาม ซีด จ�ำกัด โดยประยุกต์ใช้วิธี Semantic Differential Scales [5] ของระบบงานที่รับผิด

ชอบทั้งหมด 7 

 
    5 สําหรับความคิดเห็น     เห็นดวยอยางยิ่ง        

                      4 สําหรับความคิดเห็น     เห็นดวย                     
                      3 สําหรับความคิดเห็น     ไมแนใจ 
                      2      สําหรับความคิดเห็น     ไมเห็นดวย                            

                                  1       สําหรับความคิดเห็น     ไมเห็นดวยอยางยิ่ง    
  

 เกณฑการแปลความหมาย  เพื่อจัดระดับคะแนนเฉล่ีย  ในชวงคะแนนดังตอไปน้ี 
 

              ระดับคะแนนเฉล่ีย                                               ระดับความคิดเห็น 
         คะแนนเฉล่ีย  4.21  -  5.00          แปลความวา                 เห็นดวยอยางยิ่ง 
         คะแนนเฉล่ีย  3.41  -  4.20          แปลความวา                 เห็นดวย 
         คะแนนเฉล่ีย  2.61  -  3.40          แปลความวา                 ไมแนใจ 
         คะแนนเฉล่ีย  1.81  -  2.60          แปลความวา                 ไมเห็นดวย 
         คะแนนเฉล่ีย  1.00  -  1.80          แปลความวา                 ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
 

ผลการศึกษา 

 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของกลุมประชากร สวนใหญ เปน เพศหญิง อายุอยูในชวงอายุ 25 – 30 ป การศึกษา
ระดับปริญญาตรี มีอายุงาน 6 – 10 ปปฏิบัติงานระบบคลังสินคา รองลงมา คือระบบการรับสินคา 
 สวนที่ 2 ความคิดเห็นหลังจากนําระบบโปรแกรม SCM มาใช ตารางที่ 1 ตารางเปรียบเทียบ ระดับความ
คิดเห็นตอปจจัยในการนําระบบโปรแกรม SCM มาใช ในบริษัท ซาคาตะ สยาม ซีด จํากัด โดยประยุกตใชวิธี Semantic 
Differential Scales [5] ของระบบงานที่รับผิดชอบทั้งหมด 7 ระบบ คือ ระบบคลังสินคา ระบบวางแผนการผลิต ระบบ
การรับสินคา ระบบฝายขาย ระบบการรับคําส่ังผลิต ระบบการติดตามการผลิต และ ระบบตรวจสอบสินคา   
 

ตารางที่ 1 ตารางเปรียบเทียบ ระดับความคิดเห็นตอปจจัยในการนําระบบโปรแกรม SCM มาใช ในบริษัท ซาคาตะ 

สยาม ซีด จํากัด โดยประยุกตใชวิธี Semantic  Differential Scales [5] ของระบบงานที่รับผิดชอบทั้งหมด 7 ระบบ  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ดานความรูความเขาใจทักษะความชํานาญของ

ผูใช                                                        

1. ระบบโปรแกรม SCM เปนระบบที่ทันสมัย 

ใชงานงาย                                                                                           

1.00 1.81 2.61 3.41 

     2. ทักษะและความชํานาญในการใช 
         คอมพิวเตอรในระดับใชการได 

5.00 4.21 

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง เห็นดวยอยางยิ่ง 
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ตารางที่ 1 ตารางเปรียบเทียบ ระดับความคิดเห็นตอปจจัยในการนําระบบโปรแกรม SCM มาใช ในบริษัท ซาคาตะ 

สยาม ซีด จํากัด โดยประยุกตใชวิธี Semantic  Differential Scales [5] ของระบบงานที่รับผิดชอบทั้งหมด 7 ระบบ 
ระบบคลังสินคา (ตอ)   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

     3. การฝกอบรมในการใชคอมพิวเตอรและการ  
        ใชระบบโปรแกรม SCM 

     4. ความรูและความสามารถเก่ียวกับโปรแกรม   
        SCM เปนอยางดี 

    ดานความเพียงพอและคุณภาพของ    

    เคร่ืองคอมพิวเตอร 

     5. ความเพียงพอของเครื่องคอมพิวเตอร  
         และอุปกรณตอการใชงาน 

     6. เครื่องคอมพิวเตอรคุณภาพดีและมีขีด 
        ความสามารถสูง 

ดานการสนับสนนุทางเทคนิค                      

7.  เจาหนาที ่IT  แกไขระบบไดอยาง รวดเร็ว    
    เม่ือเกิดปญหาในการใชงาน 

8. เจาหนาที่  IT มีความสามารถและให
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	 จากตารางที ่1 ปัจจยัทีม่ผีลต่อความส�ำเรจ็ในการน�ำระบบโปรแกรม SCM มาใช้ใน บรษิทั ซาคาตะ สยาม 

ซีด จ�ำกัด ทั้ง 7 ระบบงานที่รับผิดชอบ ด้านความรู้ความเข้าใจทักษะความช�ำนาญของผู้ใช้โดยรวมเห็นด้วย ว่า

พนักงานที่ใช้ระบบมีความรู้ความเข้าใจ มีทักษะความช�ำนาญทางด้านคอมพิวเตอร์ในระดับดี ด้านความเพียงพอ

และคุณภาพของเครื่องคอมพิวเตอร์ โดยรวมพนักงาน เห็นด้วยว่าบริษัท มีเครื่องคอมพิวเตอร์ให้ใช้อย่างพอเพียง

และเครื่องคอมพิวเตอร์มีคุณภาพสามารถรองรับโปรแกรม SCM ได้เป็นอย่างดี ด้านการสนับสนุนทางเทคนิคโดย

รวมพนกังานเหน็ด้วยปานกลาง ในเรือ่งของการแก้ไขปัญหา การให้ค�ำปรกึษาของเจ้าหน้าที ่IT ยงัอยูน่บัระดบัปาน

กลางควรปรบัปรงุ ด้านการสนบัสนนุจากผูบ้รหิาร โดยรวมพนกังานเหน็ด้วยและเหน็ด้วยระดบัปานกลาง ผูบ้รหิาร

มีการสนับสนุนทางด้านงบประมาณในการรองรับเครื่องคอมพิวเตอร์ ซอฟแวร์ แต่ผู้บริหารยังมีการจัดสรรงบ

ประมาณที่ยังไม่เพียงพอมากนักและยังขาดความรู้ความเข้าใจในระบบสารสนเทศ อมรรัตน์ เกษมศักดากร [2] ได้

ศึกษาเรื่อง ปัญหาและปัจจัยที่มีผลต่อความส�ำเร็จในการน�ำโปรแกรมบัญชีส�ำเร็จรูปของโปรแกรม All in one มา

ใช้ในงานสารสนเทศทางการบญัช ีกรณศีึกษาของบริษทั อิทธิกลัย์ จ�ำกดั ปัจจัยที่มผีลตอ่ความส�ำเร็จในภาพรวมใน

ระดับมาก คือ ด้านคู่มือปฏิบัติงาน ส่วนด้านนโยบายของผู้บริหาร ด้านข้อมูล ด้านโปรแกรม ด้านเทคโนโลยี ด้าน

บคุลากร และด้านการควบคมุภายในเป็นปัจจยัทีม่ผีลต่อความส�ำเรจ็ ซึง่สอดคล้องกบัผลการศกึษาทีไ่ด้กล่าวไปแล้ว

ข้างต้น 

	 ส่วนที่ 3 การศึกษาปัญหาและอุปสรรคในการน�ำระบบโปรแกรม SCM มาใช้ พนักงานทั้ง 7 ระบบส่วน

ใหญ่เห็นว่าระบบโปรแกรม SCM ที่น�ำมาใช้ในระบบงานต่างๆนั้นยังมีปัญหาในเรื่องของความสามารถในการเชื่อม

โยงข้อมลูระบบ ไม่มคีวามรวดเรว็ ล่าช้าและตดิขดับ่อย ระบบยงัไม่สามารถผลติรายงาน ตรงตามวตัถปุระสงค์และ

เป้าหมายของการปฏบิตังิานได้ รายงานทีไ่ด้จากระบบโปรแกรม SCM ยงัไม่ตรงตามความต้องการของผูใ้ช้และผูใ้ช้

งานยังไม่มีความพอใจในการใช้ระบบโปรแกรม SCM 

	 ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะและแนวทางการแก้ไข จากการวิเคราะห์ SWOT ของโปรแกรม SCM ท�ำให้ได้

ปัญหาและสรปุผลความคดิเหน็ของผูศ้กึษาจงึเหน็ว่า บรษิทัควรมกีารจดัฝึกอบรมพนกังานเกีย่วกบัระบบโปรแกรม 

SCM ให้มากขึน้และมกีารตดิตามผล ว่าหลงัจากท�ำการฝึกอบรมแล้วพนกังานมคีวามรูค้วามสามารถมากน้อยเพยีง

ใด ผู้ศึกษาจึงได้เสนอจัดท�ำโครงการฝึกอบรมพนักงานเกี่ยวกับการใช้งานระบบโปรแกรม SCM ต่อผู้บริหารเพื่อให้

พนักงาน ได้รับความรู้ ความเข้าใจและเพิ่มทักษะให้แก่พนักงาน เพื่อให้พนักงานสามารถแก้ไขปัญหาเองได้เบื้อง

ต้นและเปิดโอกาสให้พนักงานสามารถแสดงแลกเปลี่ยนความคิดเห็นในด้านต่างๆ

สรุป 

 	 ผลการประเมนิความคดิเหน็ในการน�ำโปรแกรม SCM มาใช้ จากการวเิคราะห์ข้อมลูเกีย่วกบัความคดิเหน็

ของผู้ใช้งานในระบบโปรแกรม SCM ในระบบงานที่รับผิดชอบ ทั้ง 7 ระบบ ที่มีต่อปัจจัยที่มีผลต่อความคิดเห็นของ

พนักงานในการน�ำระบบโปรแกรม SCM มาใช้ใน บริษัท ซาคาตะ สยาม ซีด จ�ำกัด ซึ่งเมื่อพิจารณาปัจจัยในแต่ละ

ด้านสรุป ได้ดังนี้

	 1. 	 ด้านความรู้ความเข้าใจทักษะความช�ำนาญของผู้ใช้ 

		  ผู้ใช้งาน มีความรู้ความเข้าใจมีทักษะและความช�ำนาญและได้รับการฝึกอบรมเกี่ยวกับการใช้ระบบ

โปรแกรม SCM และผู้ใช้งานมีความรู้ความสามารถในการใช้ระบบโปรแกรม SCM เป็นอย่างดี จะเป็นส่วนส�ำคัญที่

ช่วยให้การใช้งานระบบโปรแกรม SCM มปีระสทิธภิาพและบรรลวุตัถปุระสงค์ และควรส่งเสรมิสนบัสนนุให้บคุลากร

ได้เข้ารับการฝึกอบรมด้านการใช้ระบบโปรแกรม SCM อย่างต่อเนื่อง
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	 2.	 ด้านความเพียงพอและคุณภาพของเครื่องคอมพิวเตอร์						   

	 ผู้บริหารได้สนับสนุนอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ให้กับพนักงานอย่างเพียงพอ และเห็นว่าบริษัทควรจะมีการ

ตรวจสอบหรือเข้าตรวจเช็คคุณภาพของเครื่องคอมพิวเตอร์ เพื่อให้บริษัทได้มีเครื่องคอมพิวเตอร์ มีคุณภาพดีไว้ใช้

ในการปฏิบัติงานอย่างเพียงพอ

	 3. 	 ด้านการสนับสนุนทางเทคนิค

 		  เจ้าหน้าที่ IT มีการจัดหาอุปกรณ์เครื่องคอมพิวเตอร์ได้เหมาะสมกับการปฏิบัติ และ เจ้าหน้าที่ IT 

ไม่สามารถแก้ไขปัญหาในการใช้งานระบบโปรแกรม SCM ได้ ส่วนการแก้ไขปัญหาทางเทคนิคเมื่อระบบมีปัญหา 

หรือ ต้องการค�ำปรึกษาเกี่ยวกับการใช้ระบบโปรแกรม SCM เจ้าหน้าที่ IT ของบริษัท ยังไม่สามารถให้ความช่วย

เหลือหรือแก้ไขปัญหาได้รวดเร็วทันตามความต้องการของผู้ใช้งาน

	 4. 	 ด้านการสนับสนุนจากผู้บริหาร

 		  ผู้ใช้งานระบบโปรแกรม SCM ในระบบงานรับผิดชอบต่างๆ ส่วนใหญ่เห็นด้วยว่าผู้บริหารสนับสนุน

ในการจัดสรรงบประมาณ โดยจัดให้มีเครื่องคอมพิวเตอร์และซอฟแวร์เพียงพอต่อการปฏิบัติงาน ส่วนการแก้ไข

ปัญหาในการสนับสนุนจากผู้บริหาร ผู้ใช้งานระบบยังต้องการให้มีการสนับสนุนทางด้านการปฏิบัติงานและให้มี

การน�ำพนักงานผู้ใช้งานเข้ารับการอบรมทางด้านคอมพิวเตอร์และระบบโปรแกรม SCM เพิ่ม 

ข้อเสนอแนะ

	 บริษัทควรจะท�ำการแก้ไขปรับปรุง ดังนี้ ควรจัดท�ำผังงาน ผังการท�ำงานของระบบโปรแกรม SCM  

(Flowchart) ภาพรวมระบบงานทั้งหมดตั้งแต่ขั้นตอนแรกจนถึงขั้นตอนสุดท้าย เพื่อให้เข้าใจระบบการท�ำงานรวม

กนั จดัท�ำคูม่อืวธิใีช้งานระบบโปรแกรม SCM ให้มคีวามละเอยีดชดัเจนพร้อมวธิกีารแก้ไข ด�ำเนนิการเจรจาท�ำเรือ่ง

ขอรหัสต้นฉบับ (Source code) กับผู้พัฒนาระบบโปรแกรม SCM เพื่อให้สามารถเข้าไปแก้ไขระบบได้ทันที และ

ความมีประชุม ติดตามผลการด�ำเนินการ อยู่เรื่อยๆ เพื่อให้ทราบปัญหาและผลความส�ำเร็จ

กิตติกรรมประกาศ

 	 ขอกราบขอบพระคุณ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ช่อ วายุภักตร์ อาจารย์ที่ปรึกษา ที่ได้สละเวลาอันมีค่าของ

ท่านเพื่อให้ค�ำแนะน�ำ แก้ไข อธิบาย ชี้แนะแนวทาง ในการแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ และขอขอบคุณวิทยาลัยบัณฑิต

ศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่นที่สนับสนุนการน�ำเสนอผลงานในการประชุมวิชาการในครั้งนี้ และ 

ขอขอบคุณ บริษัท ซาคาตะ สยาม ซีด จ�ำกัด ที่ให้ข้อมูลและให้ใช้ชื่อบริษัทเป็นกรณีศึกษาในครั้งนี้
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แนวทางการเพิ่มความสุขในการท�ำงานให้กับพนักงาน บริษัท ดับเบิ้ลเอ็ม อินเตอร์ จ�ำกัด  
โดยใช้สุนทรียสาธก

THE WAY TO CREATE THE HAPPINESS FOR STAFFS BY USING APPRECIATIVE 
INQUIRY: A CASE STUDY AT DOUBLE M INTER CO., LTD.

ประภารัตน์ เชื้อเวียง1

อัจฉริยะ อุปการกุล2 

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์การศึกษาเพื่อค้นหาประสบการณ์เชิงบวกของพนักงานเพื่อน�ำไปใช้เป็นแนวทางในการท�ำให้

พนกังานมคีวามสขุในการท�ำงานเพิม่ขึน้ วธิกีารด�ำเนนิการศกึษาแต่ละขัน้ตอนได้ใช้กระบวนการสนุทรยีสาธกเป็นแนวทางในการศกึษา

เพือ่ค้นหาความต้องการร่วมของพนกังานในการท�ำงานให้มคีวามสขุเพิม่มากขึน้ โดยการใช้การสมัภาษณ์ เกบ็รวบรวมข้อมลูเชงิคณุภาพ

น�ำมาวิเคราะห์หาปัจจัยที่เป็นจุดร่วมปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น ความต้องการร่วมและความต้องการโดดเด่นในแต่ละบทสัมภาษณ์  

โดยอ้างองิหลกัการองค์กรแห่งความสขุ ผลจากการศกึษาท�ำให้ได้แนวทางการเพิม่ความสขุให้กบัพนกังานบรษิทัฯ ทัง้นีไ้ด้จดัท�ำโครงการ

ขึ้นจ�ำนวน 10 โครงการ คือ 1) การสร้างองค์กรความคิดเชิงบวก 2) ครอบครัวดับเบิ้ลเอ็ม 3) เงินกู้ปลอดดอกเบี้ย 4) Morning Talk 

คุยตอนเช้าก่อนเริ่มงาน 5) อาหารกลางวัน 6) ห่างไกลโรคภัย 7) ตะลอนทัวร์ 8) บัญชีครัวเรือน จดแล้วไม่จน 9) พุทธธรรมน้อมน�ำ

จิต และ 10) คนดีศรีดับเบิ้ลเอ็ม 

ค�ำส�ำคัญ: สุนทรียสาธก องค์กรแห่งความสุข บริษัท ดับเบิ้ลเอ็ม อินเตอร์ จ�ำกัด

Abstract

 	 The objective of this study was to find the positive experiences of the employees in order to be used 

as the guidelines to make them happier at work. Each studying process was performed by using the appreciative 

inquiry, as the method, to find the common need of the employee to work more happily. Qualitative data were 

collected by using the interviews, following by the analysis to find the common and outstanding factors, common 

and outstanding needs from each interview based on the principles of Happy Workplace. With the results of the 

study, the following 10 projects were proposed as the guidelines to increase happiness at work for the  

employees of the company: 1) Positive thinking in the organization 2) Double M family 3) Loan with no interest 

4) Morning talk before working 5) Having good lunch together 6) Staying healthy/Staying away from sickness  

7) Having trips 8) Having household accounting system, preventing from over spending 9) Having religious and 

morality and 10) Outstanding employee of Double M. 

Keywords: Appreciative inquiry, Happy Workplace, Double M Inter Co., Ltd.
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บทน�ำ 

	 พนักงานนับเป็นทรัพยากรการบริหารงานที่มีความส�ำคัญมากที่สุด เนื่องจากเป็นผู้ที่น�ำเอาทรัพยากรอื่น 

ได้แก่ เงิน วัสดุ อุปกรณ์ มาใช้ให้เกิดประโยชน์ และเป็นผู้ก�ำหนดเป้าหมาย วางแผน และลงมือปฏิบัติงาน เพื่อให้

องค์กรบรรลุวัตถุประสงค์ และเป้าหมายในการด�ำเนินงาน [1] ส�ำหรับองค์กรที่มีพนักงานที่มีความรู้ ทักษะ ความ

สามารถ และทัศนคติที่เหมาะสม หากสามารถบริหารจัดการให้เกิดความร่วมมือในการปฏิบัติงาน ทุ่มเทแรงกาย

แรงใจให้กับการท�ำงาน ก็จะเป็นส่วนส�ำคัญในการผลักดันให้องค์กรมีการพัฒนาอย่างเป็นระบบและต่อเนื่อง จน

สามารถแข่งขันได้ทั้งในระดับประเทศและระดับสากล การที่พนักงานจะท�ำงานได้ดีและมีประสิทธิภาพที่สุด ก็ต่อ

เมื่อพนักงานเกิดความพึงพอใจ ความรักในงาน และมีความศรัทธาต่อองค์กร ซึ่งสิ่งเหล่านี้จะท�ำให้พนักงานมีความ

สุขในการท�ำงาน พร้อมทุ่มเทแรงกายและแรงใจอย่างเต็มความสามารถในการท�ำงานให้กับองค์กร [2] ดังนั้นการ

สรา้งความสขุในการท�ำงาน จงึเป็นหนึง่ในปัจจยัทีส่�ำคญัทีจ่ะสง่ผลต่อการด�ำเนินงานขององค์กร ทัง้นีเ้นื่องจากการ

สร้างบรรยากาศให้เกิดความสุขในการท�ำงานจะเป็นประโยชน์ให้ทั้งพนักงานและนายจ้าง โดยเชื่อว่าคนที่มีความ

สุขในการท�ำงานหรือองค์กรที่มีบรรยากาศแห่งความสุข จะมีพลังอันยิ่งใหญ่ในการสร้างสรรค์ผลงานในด้านต่างๆ 

เช่น การเพิม่ผลผลติ การเพิม่คณุภาพ การเพิม่ยอดขาย การเพิม่ความพงึพอใจของลกูค้า สร้างสรรค์นวตักรรมใหม่ๆ 

ท�ำให้สามารถปรับตัวได้ดี มีความยืดหยุ่นสูง ลดความสูญเสีย ลดการขาดหรือลางาน ลดความเครียดของพนักงาน 

ลดอุบัติเหตุและโรคจากการท�ำงาน เป็นต้น [3]

	 บริษัท ดับเบิ้ลเอ็ม อินเตอร์ จ�ำกัด ประกอบธุรกิจประเภทการให้บริการรับเหมาทั่วไป รวมทั้งผลิตและ

จ�ำหน่ายอุปกรณ์อ�ำนวยความปลอดภัยงานจราจร อาทิเช่น ไฟสัญญาณจราจร ไฟฟ้าสาธารณะ ไฟฟ้าส่องสว่างเสา

สูง ไฟกระพริบโซล่าเซลล์ (Solar Cell) และจ�ำหน่ายอุปกรณ์จราจร เช่น เสื้อสะท้อนแสง ป้ายจราจร ป้ายบังคับ 

ป้ายเตือนต่างๆ เป็นต้น โดยเริ่มการผลิตและจ�ำหน่ายแก่กลุ่มลูกค้าในจังหวัดขอนแก่นเป็นครั้งแรก ซึ่งเจ้าของบ

ริษัทฯ มีประสบการณ์จากการเป็นพนักงานบริษัทเดิมที่ด�ำเนินเกี่ยวกับกิจการรับเหมามาก่อน ท�ำให้มีความรู้และ

ความช�ำนาญในธุรกิจ ปัจจุบันบริษัทฯ มีพนักงานทั้งหมด 30 คน ซึ่งถือเป็นทรัพยากรอันมีค่าที่ท�ำให้บริษัทประสบ

ผลส�ำเรจ็และ มกีารเตบิโตอย่างต่อเนือ่ง จากภาวะเศรษฐกจิโลกในปัจจบุนัทีม่คีวามผนัผวน รวมทัง้ปัญหาการแข่งขนั

ทีร่นุแรงขึน้ โดยเฉพาะอย่างยิง่การรวมตวัเป็นประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน ในปี พ.ศ. 2558 ทีม่กีารเปิดเสรทีางการ

ค้าและบรกิาร ทางบรษิทัฯ เลง็เหน็ว่า การเปิดเสรทีางการค้าและบรกิารดงักล่าวจะท�ำให้บรษิทัฯ มคีูแ่ข่งรายใหม่ๆ 

เพิม่ขึน้ โดยบรษิทัเหล่านีอ้าจมคีวามได้เปรยีบด้านเงนิทนุท�ำให้สามารถจ่ายค่าตอบแทนและสวสัดกิารให้แก่พนกังาน

ได้สูงกว่าบริษัทขนาดเล็ก นอกจากนี้แล้วยังอาจท�ำให้บริษัทฯ ต้องประสบกับผลประกอบการที่มีก�ำไรน้อยลง ซึ่ง

อาจส่งผลให้พนักงานเกิดความกังวลจากการถูกเลิกจ้างงานหรือมีความต้องการที่จะย้ายไปท�ำงานกับบริษัทคู่แข่ง

ได้ ซึ่งสิ่งเหล่านี้ย่อมส่งผลกระทบต่อการด�ำเนินงานของบริษัทฯ ทั้งทางตรง และทางอ้อม ผู้บริหารของบริษัทฯ จึง

เลง็เหน็ว่าหากจะบรหิารธรุกจิให้อยูร่อดในระยะยาวนัน้ การดแูลพนกังานให้มคีวามสขุในการท�ำงานเป็นสิง่ทีบ่รษิทัฯ 

ต้องตระหนักและให้ความส�ำคัญ เนื่องจากเมื่อพนักงานให้มีความสุขในการท�ำงานจะท�ำให้พนักงานท�ำงานอย่างมี

ประสิทธิภาพ เกิดความรักความผูกผันกับองค์กร เกิดความจงรักภักดี และร่วมต่อสู้ไปกับบริษัทฯ ทุกสถานการณ์

ที่เปลี่ยนแปลงไป ดังนั้นมีความสนใจศึกษาแนวทางการเพิ่มความสุขในการท�ำงานของพนักงานบริษัท ดับเบิ้ลเอ็ม 

อินเตอร์ จ�ำกัด โดยใช้สุนทรียสาธก ซึ่งเป็นกระบวนการศึกษา ค้นหาร่วมกัน ถึงประสบการณ์ที่ดีๆ ในการท�ำงาน

ร่วมกนัหรอืสิง่ทีด่ทีีส่ดุในตวัคน หรอืในองค์กร [4] ทีน่�ำไปสูก่ารส่งเสรมิให้องค์กรพฒันาไปสูศ่กัยภาพทีด่ขีึน้ และใช้

เป็นแนวทางในการบริหารจัดการ ด้านทรัพยากรบุคคล และการพัฒนาองค์กรแห่งความสุขต่อไป
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วัตถุประสงค์ 

	 1.	 เพื่อศึกษาหาข้อมูลที่เป็นประสบการณ์เชิงบวก หรือสิ่งที่ประทับใจ ที่ท�ำให้พนักงานท�ำงานอย่างมี

ความสุข

	 2.	 เพื่อจัดท�ำแนวทางการเพิ่มความสุขในการท�ำงานให้กับพนักงานบริษัท ดับเบิ้ลเอ็ม อินเตอร์ จ�ำกัด 

วิธีด�ำเนินงาน 

	 1.	 การศึกษาหาข้อมูลที่เป็นประสบการณ์เชิงบวก หรือสิ่งที่ประทับใจ ที่ท�ำให้พนักงานท�ำงานอย่างมี

ความสุข เป็นขั้นตอนค้นหา (Discovery) ซึ่งเป็นขั้นตอนที่ 1 ตามวงจร 4D ด�ำเนินการศึกษาโดยการสัมภาษณ์

ประสบการณ์เชิงบวก สิ่งที่ประทับใจ หรือสิ่งดีๆ ที่มีอยู่ จากพนักงาน จ�ำนวน 25 คน และลูกค้า คู่ค้า จ�ำนวน 25 

คน โดยการออกแบบค�ำถามที่ใช้ในการสัมภาษณ์ใช้หลักของสุนทรียสาธกในการตั้งค�ำถามซึ่งเป็นค�ำถามปลายเปิด 

ที่เปิดโอกาสให้กลุ่มตัวอย่างตอบได้อย่างเสรีความพอใจ โดยมีหัวข้อการสัมภาษณ์ ดังนี้ 

		  1)	 การสัมภาษณ์กลุ่มพนักงานของบริษัทฯ มีประเด็นค�ำถาม ดังนี้

(1)	 ตั้งแต่ท�ำงานที่นี่มา ประทับใจอะไรบ้างช่วยเล่าให้ฟังหน่อย

(2)	 ถ้าจะให้เล่าเรื่องดีๆ ในบริษัทสัก 1 เรื่อง อยากจะเล่าอะไรให้เพื่อนที่อื่นหรือคนที่บ้านฟัง 

จะเล่าว่าอย่างไร

(3)	 ถ้าให้นกึถงึความสขุในการท�ำงานกบัเพือ่นๆ มเีหตกุารณ์ไหนทีท่�ำให้รูส้กึว่าท�ำงานกบัเพือ่น

แล้วมีความสุขมากที่สุด

(4)	 ถ้าอยากท�ำงานทุกๆ วันอย่างมีความสุข ตัวท่านเองต้องท�ำอย่างไรหรืออยากจะเห็นการ

เปลี่ยนแปลงอะไรบ้าง ขอ 3 ข้อ ท�ำง่ายๆ

(5)	 ถ้ามีโอกาสจะแนะน�ำเพื่อนให้มาท�ำงานที่บริษัทนี้ จะแนะน�ำว่าอะไร

		  2)	 การสมัภาษณ์กลุม่ลกูค้าของบรษิทัฯ ทีร่่วมงานหรอืตดิต่องานกบัพนกังานของบรษิทัฯ มปีระเดน็

ค�ำถาม ดังนี้

(1)	 คณุประทบัใจอะไรในบรษิทัเรา หรอืคดิว่าบรษิทัเรามอีะไรด ีถงึได้เลอืกบรษิทัเรา ช่วยเล่า

ให้ฟังหน่อย

(2)	 จากการร่วมงานกนั ท่านเหน็ว่าพนกังานของบรษิทัฯ ท�ำงานอย่างมคีวามสขุในการท�ำงาน

ตอนไหนบ้างช่วยเล่าให้ฟังหน่อย

	 เมือ่ท�ำการสมัภาษณ์กลุม่ตวัอย่างจนครบแล้วน�ำข้อมลูทีเ่กบ็รวบรวมได้มาวเิคราะห์และสรปุประเดน็ส�ำคญั

และด�ำเนินการตามหลักการวิจัยเชิงปริมาณเพื่อน�ำผลสรุปแยกเป็น 2 กลุ่มปัจจัย ได้แก่

(1)	 กลุ่มปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (Conversation) คือ ปัจจัยที่มีความถี่มาก เมื่อเรียงล�ำดับจาก

น้อยไปมากแล้ว มีความถี่มากกว่า 3 คนขึ้นไป

(2)	 กลุ่มปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergences) คือ ปัจจัยที่มีความถี่น้อยเมื่อเรียงล�ำดับจาก

น้อยไปมากแล้ว มีความถี่ตั้งแต่ 3 คนลงมา

	 2.	 การท�ำแนวทางการเพิ่มความสุขในการท�ำงานให้กับพนักงานบริษัท ดับเบิ้ลเอ็ม อินเตอร์ จ�ำกัด 

		  การจัดท�ำแนวทางการเพิ่มความสุขในการท�ำงานให้กับพนักงานบริษัท ดับเบิ้ลเอ็ม อินเตอร์ จ�ำกัด 

เป็นการน�ำผลการศึกษาข้อมูลที่เป็นประสบการณ์เชิงบวก หรือสิ่งที่ประทับใจ ที่ท�ำให้พนักงานท�ำงานอย่างมีความ

สุข มาวาดฝัน ออกแบบ และลงมือท�ำ ซึ่งเป็นขั้นตอนที่ 2 – 4 ของวงจร 4D ได้แก่ การวาดฝัน (Dream) ต้องการ
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ให้พนกังานมคีวามสขุในการท�ำงานแนวคดิการสร้างองค์กรแห่งความสขุ การออกแบบ (Design) โดยท�ำการวางแผน

ออกแบบโครงสร้างขึน้เพือ่ให้เกดิการพฒันาปรบัปรงุตามหวัข้อการสร้างองค์กรแห่งความสขุทีไ่ด้จดัท�ำขึน้ โครงการ

ทีอ่อกแบบขึน้ต้องสามารถเพิม่ความสขุในการท�ำงานให้กบัพนกังานได้ และการลงมอืท�ำ (Destiny) เป็นการน�ำแผน

โครงการต่างๆ ทีไ่ด้ออกแบบไว้ไปสูก่ารปฏบิตัใินส่วนนีผู้ศ้กึษาจะมอบแผนโครงการทีจ่ดัท�ำขึน้ให้เจ้าของกจิการเป็น

ผูด้�ำเนนิการต่อ ซึง่จะมอบอ�ำนาจหน้าทีใ่ห้แก่บคุลากรต่างๆ ได้ไปปฏบิตัร่ิวมกนั รวมทัง้ตดิตามและประมวลผลการ

ด�ำเนินโครงการที่เกิดขึ้น ทั้งนี้ผู้ศึกษาได้ใช้การสัมภาษณ์ลูกค้าและคู่ค้า และการสังเกตจากพนักงาน เป็นเครื่องมือ

ในการประเมินผลความสุขการท�ำงานของพนักงานว่าเกิดการพัฒนาไปในทางที่ดีขึ้นหรือไม่ 

	

ผลการวิจัย

	 1.	 ข้อมูลที่เป็นประสบการณ์เชิงบวก หรือสิ่งที่ประทับใจ ที่ท�ำให้พนักงานท�ำงานอย่างมีความสุข  

ผลจากการสัมภาษณ์พนักงานบริษัท ดับเบิ้ลเอ็ม อินเตอร์ จ�ำกัด จ�ำนวน 25 คน พบว่า ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม ได้แก่  

1) มีบรรยากาศการท�ำงานที่ดี เพื่อนร่วมงาน หัวหน้างาน และผู้บริหารมีความเป็นกันเอง ดูแลเอาใจ และให้ความ

ช่วยเหลือซึ่งกันและกัน ให้ความรู้สึกเหมือนเป็นครอบครัวเดียวกัน 2) มีการจัดกิจกรรมต่างๆ ให้กับพนักงาน เช่น 

โครงการท่องเที่ยวต่างประเทศ โครงการอาหารกลางวัน โครงการพาไปท�ำบุญ การจัดกิจกรรมในวันขึ้นปีใหม่ วัน

ตรุษจีน วันสงกรานต์ วันเกิดพนักงาน 3) พนักงานมีการท�ำงานร่วมกันเป็นทีม ให้ความร่วมมือเป็นอย่างดีในการ

ท�ำงาน และการแก้ไขปัญหาต่างๆ 4) เงินเดือนสูง สวัสดิการดี มีโบนัส และได้รับเงินค่าตอบแทนในการท�ำงานล่วง

เวลา 5) การได้รับการชมเชยจากผู้บริหาร หัวหน้างาน เพื่อนร่วมและลูกค้า 6) การได้รับการดูแลเอาใจใส่ในการ

สอนงานจากหัวหน้างาน และเพื่อนร่วมงานเป็นอย่างดี 7) การได้รับการยอมรับและความไว้วางใจในการท�ำงาน

จากผู้บริหาร หัวหน้างาน และเพื่อนร่วมงาน 8) บริษัทฯ มีความมั่นคง 9) ผู้บริหารและหัวหน้างานเปิดโอกาสให้

พนักงานได้แสดงความคิดเห็นในการท�ำงาน และ 10) หยุดงานวันเสาร์ – อาทิตย์ ท�ำให้มีเวลาให้ครอบครัว ปัจจัย

ที่เป็นจุดโดดเด่น ได้แก่ 1) การกระตุ้นก�ำลังใจพนักงานก่อนเริ่มงาน 2) การเดินทางมาท�ำงานสะดวกสบาย 3) มี

การท�ำงานที่เป็นระบบ และ 4) มีการสื่อสารภายในองค์กรที่ชัดเจน เข้าใจง่าย เช่น วิธีการสอนงาน เมื่อสัมภาษณ์

ถึงความต้องการของพนักงานที่ท�ำให้มีความสุขในการท�ำงาน พบว่า มีความต้องการจุดร่วม ได้แก่ 1) มีความเอา

ใส่ใจในงานที่ท�ำ 2) มีความคิดเชิงบวกต่องานที่ท�ำ เพื่อนร่วมงาน และองค์กร 3) อยากให้มีบรรยากาศที่ดีในการ

ท�ำงาน 4) มีการพูดคุยแลกเปลี่ยนและรับฟังความคิดเห็น และ 5) การให้ความช่วยเหลือระหว่างพนักงาน ความ

ต้องการจุดโดดเด่น ได้แก่ 1) การตั้งเป้าหมายบริษัทฯ ที่ชัดเจน ในทิศทางเดียวกัน 2) จัดกิจกรรมสร้างแรงบันดาล

ใจในการท�ำงานให้กับพนักงาน 3) พิจารณาค่าตอบแทนตามผลงาน 4) มีความชัดเจนในการสั่งงาน จากผู้บริหาร

และหัวหน้า 5) กระจายอ�ำนาจในการท�ำงานตามสายงาน 6) มีค่าตอบแทนสูง สวัสดิการดี และมีโบนัส 7) ขอเบี้ย

เลี้ยงเมื่อปฏิบัติงานหน้างาน 8) มีอุปกรณ์ความปลอดภัยที่รัดกุมเมื่อปฏิบัติหน้างาน และ 9) มีสุขภาพที่ดี

	 ประสบการณ์เชิงบวกที่ค้นพบจากการสัมภาษณ์พนักงาน พบว่า มีปัจจัยจุดร่วม ประกอบกอบด้วย  

1) มีการจัดระบบการท�ำงานที่ดี 2) สินค้ามีคุณภาพและมาตรฐาน 3) การให้บริการที่ดีมีหัวใจในการให้บริการ  

3) มีความมั่นคงทางการเงิน 4) มีชื่อเสียงเป็นที่ยอมรับของลูกค้า 5) มีเป้าหมายและนโยบายที่ความชัดเจน และ  

6) ให้ความส�ำคัญกับการรักษาความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า และมีปัจจัยจุดโดดเด่น ได้แก่ 1) มีการจัดกิจกรรมต่างๆ 

ให้กับพนักงาน 2) การบริการหลังการขายที่ดี 3) วัฒนธรรมองค์กรที่ดี 4) การประเมินผลความพึงพอใจ 5) มีการ

จัดกิจกรรมเพื่อสังคม
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	 2.	 แนวทางการเพิ่มความสุขในการท�ำงานให้กับพนักงานบริษัท ดับเบิ้ลเอ็ม อินเตอร์ จ�ำกัด 

		  การจัดท�ำแนวทางการเพิ่มความสุขในการท�ำงานให้กับพนักงานบริษัท ดับเบิ้ลเอ็ม อินเตอร์ จ�ำกัด 

ซึ่งผลการศึกษาตามขั้นตอนสุนทรียสาธกนั้นอยู่ในขั้นตอนการวาดฝัน (Dream) การออกแบบ (Design) และและ

ด�ำเนินการเริ่มต้นท�ำ (Destiny) รายละเอียดผลการศึกษาดังนี้

		  ขั้นตอนการวาดฝัน (Dream)

		  ผลจากการศึกษาส่วนนี้ได้จากการคัดสรร รวบรวมประสบการณ์เชิงบวก หรือเหตุการณ์ที่ท�ำให้

พนักงานของบริษัทฯ ท�ำงานอย่างมีความสุขมาพิจารณาร่วมกับปัจจัยแห่งความส�ำเร็จ โดยสิ่งที่วาดฝันต้องมาจาก

จุดร่วม จุดโดดเด่น เพื่อเป็นการสร้างความสุขในการท�ำงานของพนักงาน มีดังนี้ 1) พนักงานสามารถท�ำงานอย่างมี

ความสุขทั้ง 8 ด้าน 2) เป็นบริษัทฯ อันดับหนึ่งของประเทศในอุตสาหกรรมสัญญาณไฟจราจรและอุปกรณ์ความ

ปลอดภัย 3) เป็นบริษัทฯ ที่มีค่าตอบแทนสูงและสวัสดิการที่ดีเป็นอันดับหนึ่งของอุตสาหกรรมภายในจังหวัด และ 

4) งานเสร็จเร็วกว่าก�ำหนดทุกงาน

		  ขั้นตอนการออกแบบ (Design)

การออกแบบเป็นการจัดกิจกรรมเพื่อระดมความคิด และวิเคราะห์ SOAR Analysis [5] โดยการออกความคิดเห็น

ร่วมกันของพนักงานและผู้จัดการบริษัทฯ โดยร่วมกันคิดโครงการตามแนวทางเพิ่มความสุขในการท�ำงานให้กับ

พนักงาน ร่วมกนัของพนกังานและผูจ้ัดการ โดยน�ำปัจจัยที่เป็นเชงิบวกที่ไดจ้ากพนกังานมารวบรวมหวัข้อส�ำคญัใน

การออกแบบโครงการเพื่อเป็นแนวทางปฏิบัติร่วมกันในองค์กร ได้ตารางแสดงผลการวิเคราะห์สออ่าร์ (SOAR 

Analysis) ดังตารางที่ 1

		  การจัดท�ำโครงการเพื่อเพิ่มความสุขในการท�ำงานให้กับพนักงาน บริษัท ดับเบิ้ลเอ็ม อินเตอร์ จ�ำกัด 

โดยมีเป้าหมายเพื่อให้พนักงานสามารถท�ำงานอย่างมีความสุขทั้ง 8 ด้านนั้น องค์กรต้องประกอบด้วย การบริหาร

คนที่ดี การบริหารการท�ำงานที่ดี และการมีวัฒนธรรมองค์กรที่ดีมีความสุข ซึ่งจากจุดแข็ง (S) และโอกาส (O)  

ของบรษิทัฯ มส่ีวนส่งเสรมิในการเพิม่ความสขุในการท�ำงานของพนกังาน บรษิทั ดบัเบิล้เอม็ อนิเตอร์ จ�ำกดั ซึง่จาก

การวิเคราะห์ SOAR Analysis ร่วมกับการออกความคิดเห็นร่วมกันของพนักงานและผู้จัดการบริษัทฯ ได้ แนวทาง

การเพิม่ความสขุในการท�ำงานให้กบัพนกังาน บรษิทั ดบัเบิล้เอม็ อนิเตอร์ จ�ำกดั จ�ำนวน 10 โครงการ ได้แก่ โครงการ

ที ่1 การสร้างองค์กรความคดิเชงิบวก โครงการที ่2 ครอบครวัดบัเบิล้เอม็ โครงการที ่3 เงนิกูป้ลอดดอกเบีย้ โครงการ

ที่ 4 Morning Talk คุยตอนเช้าก่อนเริ่มงาน โครงการที่ 5 อาหารกลางวัน โครงการที่ 6 ห่างไกลโรคภัย โครงการ

ที่ 7 ตะลอนทัวร์ โครงการที่ 8 บัญชีครัวเรือน จดแล้วไม่จน โครงการที่ 9 พุทธธรรมน้อมน�ำจิต โครงการที่ 10 คน

ดีศรีดับเบิ้ลเอ็ม

สรุป 

	 จากผลการศึกษาได้แนวทางการเพิ่มความสุขในการท�ำงานให้กับพนักงาน บริษัท ดับเบิ้ลเอ็ม อินเตอร์ 

จ�ำกัด ดังนี้ โครงการที่ 1 การสร้างองค์กรความคิดเชิงบวก โครงการที่ 2 ครอบครัวดับเบิ้ลเอ็ม โครงการที่ 3 เงินกู้

ปลอดดอกเบี้ย โครงการที่ 4 Morning Talk คุยตอนเช้าก่อนเริ่มงาน โครงการที่ 5 อาหารกลางวัน โครงการที่ 6 

ห่างไกลโรคภยั โครงการที ่7 ตะลอนทวัร์ โครงการที ่8 บญัชคีรวัเรอืน จดแล้วไม่จน โครงการที ่9 พทุธธรรมน้อมน�ำ

จิต โครงการที่ 10 คนดีศรีดับเบิ้ลเอ็ม ซึ่งการจัดท�ำแนวทางดังกล่าวอ้างอิงตามทฤษฏีความสุขทั้ง 8 ประการ ได้แก่ 

สขุภาพด ีนํา้ใจงาม พฒันาความรู ้การมคีณุธรรมพืน้ฐานของการอยูร่่วมกนั การผ่อนคลายจากการท�ำงาน การรูจ้กั

ใช้เงินเป็น ครอบครัวอบอุ่น มั่นคง และสังคมดี หลังจากนั้นได้ท�ำการประเมินผลโครงการโดยการสังเกตพนักงาน 



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
342

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ท
ร
ัพ
ย
าก

ร
ม
น
ุษ
ย
์ ภ

าว
ะผ

ู้น
�ำ 

ก
าร

พ
ัฒ

น
าอ

ง
ค
์ก
ร
 จ

ร
ร
ย
าบ

ร
ร
ณ

ท
าง

ธ
ุร
ก
ิจ

และสอบถามจากลูกค้า หรือคู่ค้า ที่ได้เข้าร่วมกิจกรรมต่างๆ ของบริษัทฯ และการพูดคุยกับตัวพนักงานเอง บันทึก

สถติกิารท�ำงาน การขาด ลา มาสาย และตารางการกูย้มืเงนิของพนกังาน พบว่า พนกังานบรษิทั ดบัเบิล้เอม็ อนิเตอร์ 

จ�ำกดั มคีวามสขุการท�ำงานเพิม่ขึน้ งานทีอ่อกมามปีระสทิธภิาพ และส่งงานตามตามก�ำหนดเวลาในสญัญาจ้าง เป็น

ที่ยอมรับจากลูกค้า รวมทั้งการขาด ลา มาสาย และลาป่วยของพนักงานลดลง (ภาพที่ 1) นอกจากนี้แล้วจ�ำนวน

เงินในการยืมเงินของพนักงานลดลง (ภาพที่ 2)
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ภาพที่ 2 ข้อมูลการยืมเงินของพนักงาน ระหว่างเดือนมกราคมถึงเดือนเมษายน 2557

ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์สออ่าร์ (SOAR Analysis)

ผลการวิเคราะห์สออ่าร์ (SOAR Analysis)

Strategic Inquiry

ข้อมูลเชิงกลยุทธ์จากการ

สัมภาษณ์

Strengths

จุดแข็ง

1. 	บริษัทฯ มีชื่อเสียงเป็นที่ยอมรับของลูกค้า 

เนื่องผู้รับเหมาที่ได้รับการคัดเลือกจากกรม

ทางหลวงให้เป็นผู้ที่มีคุณสมบัติตามมาตรฐาน

กรมทาง

2. 	บริษัทฯ มีวัฒนธรรมองค์กรที่ดี

3.	 บริษัทฯ ให้ค่าตอบแทนสูง และสวัสดิการที่ดี

เมื่อเทียบกับธุรกิจเดียวกัน

4. 	เป้าหมายและนโยบายของบริษัทฯ มีความ

ชัดเจน

5. 	บริษัทฯ มีการจัดระบบการท�ำงานที่ดี

6. 	บริษัทฯ มีความมั่นคงทางการเงิน

7. 	บริษัทฯ มีการให้บริการที่ดี 

8.	 บริษัทฯ ให้ความส�ำคัญกับการรักษาความ

สัมพันธ์อันดีกับลูกค้า

Opportunity

โอกาส

1.	 ผูบ้รหิารให้ความส�ำคญักบัความสขุในการ

ท�ำงาน และสุขภาพของพนักงาน

2.	 ลูกค้าเลือกใช้บริการจากผู้ให้บริการที่มี

การให้บริการที่ดี (Service Mind)

3. 	ภาครัฐให้การสนับสนุนโครงการองค์กร

แห่งความสุข
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Appreciative Intent

คุณค่าที่ได้รับ

Aspirations

สิ่งที่เราต้องการจะเป็น

1.	 พนักงานท�ำงานอย่างมีความสุขทั้ง 8 ด้าน

2.	 เป ็นบริษัทฯ อันดับหนึ่ งของประเทศใน

อุตสาหกรรมสัญญาณไฟจราจรและอุปกรณ์

ความปลอดภัยที่มีส่วนแบ่งการตลาดสูงกว่า

บริษัทอื่นๆ

3. 	เป็นบริษัทฯ ที่มีค่าตอบแทนสูงและสวัสดิการ

ที่ดีเป็นอันดับหนึ่งของอุตสาหกรรมภายใน

จังหวัด

4. 	งานเสร็จเร็วกว่าก�ำหนดทุกงาน

Results

ผลลัพธ์

1.	 พนักงานมีความสุขในการท�ำงานเพิ่มขึ้น

2.	 ไม่มีพนักงานลาออก และไม่มีปัญหาด้าน

สุขภาพ

3. 	ดงึดดูพนกังานทีม่คีณุภาพให้เข้ามาท�ำงาน

มากขึ้น

4. 	ส่งงานได้ตามก�ำหนดเวลา

ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์สออ่าร์ (SOAR Analysis) (ต่อ)
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แรงจูงใจในการปฏิบัติงานของบุคลากรสายสนับสนุน ในคณะวิศวกรรมศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น

WORK MOTIVATION OF THE SUPPORT STAFFS IN FACULTY OF  
ENGINEERING, RAJAMANGALA UNIVERSITY OF TECHNOLOGY ISAN 

KHON KAEN CAMPUSAPPRECIATIVE INQUIRY

พรทิพา พันธ์คูณ1

ชัญญา อภิปาลกุล2

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาระดับแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของบุคลากรสายสนับสนุน คณะวิศวกรรมศาสตร์ 
มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลอสีาน วทิยาเขตขอนแก่น และเพือ่เสนอแนวทางในการสร้างแรงจงูใจในการปฏบิตังิานของบคุลากร 
เกบ็รวบรวมข้อมลูโดยใช้แบบสอบถามกบับคุลากร จ�ำนวน 36 คน และสมัภาษณ์บคุลากรทีป่ฏบิตังิานเป็นระยะเวลานานทีส่ดุ จ�ำนวน 
5 คน และบุคลากรที่ลาออกแล้ว จ�ำนวน 5 คน ผลการศึกษาระดับแรงจูงในในการปฏิบัติงานของบุคลากร พบว่า ด้านนโยบายการ
บริหาร คือ เต็มใจที่จะปฏิบัติตามนโยบาย และกฎระเบียบของหน่วยงาน (ค่าเฉลี่ย 4.03) ด้านสภาพการท�ำงาน คือ รู้สึกว่าปริมาณ
งานที่ท�ำในปัจจุบันมีความเหมาะสมแล้ว (ค่าเฉลี่ย 3.81) ด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล คือ รู้สึกว่าเพื่อนร่วมงานและผู้บังคับบัญชา
ได้ให้ความร่วมมือด้วยดีในการปฏิบัติงาน (ค่าเฉลี่ย 4.14) ด้านค่าตอบแทน คือ เงินเดือนที่ได้รับเหมาะสมกับหน้าที่ความรับผิดชอบ
และปริมาณงาน (ค่าเฉลี่ย 3.42) ด้านความมั่นคงและความก้าวหน้าในงาน คือ มีความตั้งใจที่จะท�ำงานที่หน่วยงานจนเกษียณอายุ
ราชการ (ค่าเฉลีย่ 3.61) จากการศกึษาสามารถก�ำหนดแนวทางในการสร้างแรงจงูใจในการปฏบิตังิานของบคุลากร คณะวศิวกรรมศาสตร์ 
มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลอสีาน วทิยาเขตขอนแก่น ได้ 3 โครงการ คอื 1) สานสมัพนัธ์บคุลากรคณะวศิวกรรมศาสตร์ 2) ศกึษา
ดูงานเพิ่มศักยภาพบุคลากร และ 3) กิจกรรมเสริมรายได้บุคลากรสายสนับสนุน โดยใช้งบประมาณทั้งสิ้น 210,000 บาท (สองแสน
หนึ่งหมื่นบาทถ้วน)

ค�ำส�ำคัญ: แรงจูงใจ บุคลากรสายสนับสนุน

Abstract

	 This study aimed to study level of work motivation of the support staffs in Faculty of Engineering,  
Rajamangala University of Technology Isan Khon Kaen Campus, and to study guidelines for creating work motivation 
of the support staffs. To collect the data, used the questionnaire with 36 staffs and interviewing 5 staffs who 
already resigned from the work. The result of this study was found the level of work motivation each issues such 
as the following: The Management Policy: they were willing to work followed the policy and the rules of the 
organization (average 4.03), Working Conditions: they felt that it was appropriate quantity of work (average 3.81), 
Interpersonal Relationships: they felt that their colleague and the commander were cooperated in work (average 
4.14), The Compensation: their salary was suitable for their responsibility and quantity of work (3.42), Stability 
and Progress in Work: they intended to work in their agency through retired (average 3.61). The result of this study 
could used to set the guidelines for creating work motivation of the support staffs in Faculty of Engineering,  
Rajamangala University of Technology Isan Khon Kaen Campus for 3 projects as 1) reunite Faculty of Engineering 
2) study enhance personnel and 3) Activities for the support staff. All of these projects needed the budget 210,000 
baht.

Keywords: strategies to increase sales, appreciative inquiry

1	  นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2	  รองศาสตราจารย์ คณะสาธารณสุขศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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	 ปัจจุบัน คณะวิศวกรรมศาสตร ์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น มีบุคลากร

สายสนับสนุน จ�ำนวน 36 คน โดยทางคณะประสบปัญหาการลาออกของบุคลากรอย่างต่อเนื่องว่า โดยในปี 2554 

มีบุคลากรสายสนับสนุนลาออก จ�ำนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 11.11 ปี 2555 มีบุคลากรสายสนับสนุนลาออก 

จ�ำนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 11.11 และปี 2556 มีบุคลากรสายสนับสนุนลาออก จ�ำนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 

16.66 และมีโน้มโน้มการลาออกสูงขึ้น [1]

	 ดังนั้น ผู ้ศึกษาได้ให้ความสนใจศึกษาแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของบุคลากรสายสนับสนุนคณะ

วศิวกรรมศาสตร์ มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลอสีาน วทิยาเขตขอนแก่น โดยเลอืกศกึษาคณุลกัษณะส่วนบคุคล 

ทีม่ต่ีอแรงจงูใจในการปฏบิตังิาน 2 ปัจจยั ได้แก่ ปัจจยัจงูใจ และปัจจยัอนามยั ซึง่เป็นข้อมลูทีจ่ะน�ำไปใช้เป็นแนวทาง

ในการปรบัปรุงการบริหารการจัดการของคณะวศิวกรรมศาสตร์ มหาวทิยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วทิยาเขต

ขอนแก่น โดยเฉพาะในส่วนของการบริหารงานบุคคลและการพัฒนาบุคลากรเพื่อสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงาน

ของบุคลากรให้เพิ่มมากขึ้นและเป็นการเพิ่มประสิทธิภาพการท�ำงานให้สูงขึ้น เพราะเมื่อบุคลากรได้รับการตอบ

สนองในแรงจูงใจแล้ว ท�ำให้บุคลากรเกิดแรงจูงใจในการปฏิบัติงานและมีความผูกพันต่อองค์กรมากยิ่งขึ้น ส่งผลให้

คณะวิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น สามารถด�ำเนินงานบรรลุ

วัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้

วัตถุประสงค์

	 1.	 เพื่อศึกษาระดับแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของบุคลากรสายสนับสนุน คณะวิศวกรรมศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น 

	 2.	 เพื่อเสนอแนวทางในการสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของบุคลากร

วิธีด�ำเนินงาน

	 วิธีด�ำเนินการศึกษาตามวัตถุประสงค์รายละเอียดดังต่อไปนี้

	 1.	 การศึกษาระดับแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของบุคลากรสายสนับสนุน คณะวิศวกรรมศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น

	 	 ท�ำการศึกษาโดยใช้แบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์ในการเก็บรวบรวมข้อมูลระดับแรงจูงใจในการ

ปฏิบัติงานของบุคลากรสายสนับสนุน คณะวิศวกรรมศาสตร ์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขต

ขอนแก่น เพื่อศึกษาระดับความคิดเห็นของบุคลากรสายสนับสนุน คณะวิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยี

ราชมงคลอสีาน วทิยาเขตขอนแก่น ทีม่ต่ีอแรงจงูใจในการปฏบิตังิาน ตามทฤษฎขีองเฮอร์ซเบร์ิก (Herzberg, 1959) 

[2] ที่มีต่อแรงจูงใจในการปฏิบัติงาน 2 ปัจจัย คือ ปัจจัยสุขอนามัย (Hygiene) และปัจจัยจูงใจ (Motivator) โดยผู้

ศึกษาจึงได้สรุปปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการท�ำงานของบุคลากร ออกมาเป็น 5 ด้าน ดังนี้ 1) ด้านนโยบายการบริหาร 

2) ด้านสภาพการท�ำงาน 3) ด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล 4) ด้านค่าตอบแทน และ 5) ด้านความมั่นคงและ

ความก้าวหน้าในงาน

	 	 ประชากรและกลุม่ตวัอย่างทีใ่ช้ศกึษาครัง้นี ้ประกอบด้วยบคุลากรสายสนบัสนนุ ทีป่ฏบิตังิานในคณะ

วิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น แบ่งเป็นกลุ่ม ได้แก่ กลุ่ม พนักงานใน

สถาบันอุดมศึกษา 12 คน กลุ่ม พนักงานราชการ 3 คน ลูกจ้างประจ�ำ 3 คน ลูกจ้างเงินรายได้ 18 คน รวมทั้งสิ้น 

36 คน บุคลากรที่ลาออกจาก คณะวิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น 
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โดยการสัมภาษณ์ จ�ำนวน 5 คน และบุคลากรที่ปฏิบัติงานในคณะวิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราช

มงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น ได้นานที่สุด โดยการสัมภาษณ์ จ�ำนวน 5 คน 

	 2.	 แนวทางในการสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของบุคลากร

	 	 การก�ำหนดแนวทางในการสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของบุคลากร ในคณะวิศวกรรมศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น เป็นการน�ำผลการศึกษาระดับแรงจูงใจในการปฏิบัติ

งานของบุคลากรสายสนับสนุน คณะวิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น 

มาวเิคราะห์ร่วมกบัผลการสมัภาษณ์บคุลากรทีป่ฏบิตังิานในคณะวศิวกรรมศาสตร์ มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคล

อีสาน วิทยาเขตขอนแก่น เป็นระยะเวลานานที่สุด และบุคลากรที่ลาออกจาก คณะวิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัย

เทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น จากนั้นน�ำผลการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้มาก�ำหนดเป็นแนวทางในการ

สร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของบุคลากร ในคณะวิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน 

วิทยาเขตขอนแก่น

ผลการศึกษาผลการศึกษาระดับแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของบุคลากรสายสนับสนุน

	 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศชาย ร้อยละ 52.78 อายุไม่เกิน 

30 ปี ร้อยละ 50.00 สถานภาพโสด ร้อยละ 61.11 การศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 50.00 ปฏิบัติงาน 1 - 3 ปี และ

ปฏิบัติงาน 4 - 6 ปี ร้อยละ 25.00 เท่ากัน อัตราเงินเดือน 10,001 - 15,000 บาท และอัตราเงินเดือน 15,001 - 

20,000 บาท ร้อยละ 36.11 เท่ากัน 

	 ระดบัของแรงจงูในในการปฏบิตังิานของบคุลากรทีม่ค่ีาเฉลีย่มากทีส่ดุในแต่ละด้าน ดงันี ้ด้านนโยบายการ

บรหิาร คอื เตม็ใจทีจ่ะปฏบิตัติามนโยบาย และกฎระเบยีบของหน่วยงาน (ค่าเฉลีย่ 4.03) ด้านสภาพการท�ำงาน คอื 

รู้สึกว่าปริมาณงานที่ท�ำในปัจจุบันมีความเหมาะสมแล้ว (ค่าเฉลี่ย 3.81) ด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล คือ รู้สึก

ว่าเพื่อนร่วมงานและผู้บังคับบัญชาได้ให้ความร่วมมือด้วยดีในการปฏิบัติงาน (ค่าเฉลี่ย 4.14) ด้านค่าตอบแทน คือ 

เงินเดือนที่ได้รับเหมาะสมกับหน้าที่ความรับผิดชอบและปริมาณงาน (ค่าเฉลี่ย 3.42) ด้านความมั่นคงและความ

ก้าวหน้าในงาน คือ มีความตั้งใจที่จะท�ำงานที่หน่วยงานจนเกษียณอายุราชการ (ค่าเฉลี่ย 3.61) 

	 การสัมภาษณ์บุคลากรสายสนับสนุน ในคณะวิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน 

วิทยาเขตขอนแก่น จ�ำนวน 5 คน ที่ปฏิบัติงานเป็นระยะเวลานาน ใน 5 ประเด็น สามารถสรุปได้ดังนี้

	 จะเหน็ได้ว่าบคุลากรส่วนใหญ่เหน็ว่านโยบายและการบรหิารงานของผูบ้งัคบับญัชาทีช่ดัเจน สามารถสร้าง

แรงจูงใจในการปฏิบัติงานได้มาก ช่วยให้มีก�ำลังใจในการท�ำงาน และสามารถปฏิบัติงานได้บรรลุวัตถุประสงค์ตาม

เป้าหมาย

	 การทีจ่ะปฏบิตังิานให้มปีระสทิธภิาพควรมแีรงจงูใจในการปฏบิตังิาน โดยได้รบัการยกย่องชมเชย การให้

ก�ำลังใจ การขึ้นขั้นเงินเดือน การสนับสนุนด้านการศึกษา และส่งเสริมและสนับสนุนให้มีต�ำแหน่งงานที่สูงขึ้น การ

สร้างความสามัคคี การท�ำงานเป็นทีม มีส่วนผลักดันและเป็นแรงจูงใจในการปฏิบัติงาน

	 แรงจงูใจในการปฏบิตังิานได้เป็นระยะเวลานานของบคุคล คอื การสนบัสนนุและมอบหมายงานตามความ

ถนัดและความสามารถของแต่ละบุคคล ความเอื้อเฟือเผื่อแผ่ ความเป็นกันเอง ส่งผลให้สามารถอยู่ในองค์กรด้วย

ความอบอุ่น และปฏิบัติงานได้เป็นระยะเวลานาน

	 แรงจงูใจทีส่่งผลต่อแรงจงูใจของบคุลากรในคณะวศิวกรรมศาสตร์ มทร.อสีาน วทิยาเขตขอนแก่น คอื การ

ให้การสนับสนุนจากผู้บังคับบัญชา การช่วยเหลือ การดูแลเอาใจใส่บุคลากรในการท�ำงาน ให้ค�ำปรึกษา แนะน�ำ 

เปรียบเสมือนพี่น้อง
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	 คณะวิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น ควรสร้างแรงจูงใจใน

การปฏบิตังิานของบคุลากร เพือ่ให้บคุลากรปฏบิตังิานเป็นเวลานาน โดยการสนบัสนนุการท�ำงานของบคุลากรตาม

ความสามารถของแต่ละบุคคลอย่างเป็นธรรม ปลูกฝังบุคลากรให้มีความรักในองค์กร ส่งเสริมสนับสนุนการพัฒนา

ในด้านวิชาชีพ เพื่อน�ำมาพัฒนางานให้มีคุณภาพ

	 การสัมภาษณ์ผู้ลาออกจากการปฏิบัติงานคณะวิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน 

วิทยาเขตขอนแก่น จ�ำนวน 5 คน สามารถสรุปได้ดังนี้

	 เหตุผลส�ำคัญที่ส่งผลให้ลาออกจากการท�ำงานส่วนใหญ่คือ ความกดดันจากเพื่อนร่วมงาน มีปัญหากับ

เพื่อนร่วมงาน รองลงมา คือ ผู้บังคับบัญชา รวมถึงการท�ำงานที่ไม่ตรงกับหน้าที่ความรับผิดชอบ

	 ส่วนใหญ่เหน็ว่าแรงจงูใจใดทีส่ามารถท�ำให้ปฏบิตังิานได้เป็นระยะเวลานาน คอื มเีพือ่นร่วมงานด ีผูบ้งัคบั

บัญชาดี ค่าตอบแทน ความก้าวหน้าในการท�ำงานและภาระงานที่เหมาะสม

	 เหตุผลที่ลาออกส่วนใหญ่คือ ค่าตอบแทนเงินเดือนที่ได้รับ ความไม่มั่นคงและไม่มีโอกาสก้าวหน้างาน

	 แรงจงูใจทีส่�ำคญัทีส่ดุส�ำหรบับคุลากรผูป้ฏบิตังิาน คอื ความสมัพนัธ์อนัดใีนองค์กร ความเท่าเทยีมกนั ค่า

ตอบแทน สวัสดิการ ขวัญและก�ำลังใจ

	 คณะวิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น ควรพัฒนาปรับปรุง

แรงจูงใจในการปฏิบัติงานของบุคลากร เพื่อลดอัตราการลาออก โดยจัดกิจกรรมสร้างความสัมพันธ์อันดีภายใน

องค์กร จดัแบ่งภาระงานและมอบหมายให้ชดัเจน การสนบัสนนุความก้าวหน้าในอาชพีจากผูบ้งัคบับญัชา ส่วนเรือ่ง

ค่าตอบต้องเป็นไปตามระเบียบราชการ

	 2.	 แนวทางในการสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของบุคลากร

	 	 จากการศกึษาสามารถก�ำหนดเป็นแนวทางในการสร้างแรงจงูใจในการปฏบิตังิานของบคุลากร คณะ

วิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น ได้ดังนี้

	 โครงการที่ 1 สานสัมพันธ์บุคลากรคณะวิศวกรรมศาสตร์

	 หลกัการและเหตผุล: การศกึษาระดบัของแรงจงูในในการปฏบิตังิาน ด้านความสมัพนัธ์ระหว่างบคุคล คอื 

รู้สึกว่าเพื่อนร่วมงานและผู้บังคับบัญชาของท่านได้ให้ความร่วมมือด้วยดีในการปฏิบัติงาน ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 

4.14) จากการสมัภาษณ์บคุลากรทีล่าออกจากการปฏบิตังิาน พบว่า เหตผุลส�ำคญัทีส่่งผลให้ลาออกจากการท�ำงาน

ส่วนใหญ่คือ ความกดดันจากเพื่อนร่วมงาน แรงจูงใจที่สามารถท�ำให้ปฏิบัติงานได้เป็นระยะเวลานาน คือ มีเพื่อน

ร่วมงานดีและแรงจูงใจที่ส�ำคัญที่สุดส�ำหรับบุคลากรผู้ปฏิบัติงาน คือ ความสัมพันธ์อันดีในองค์กร ดังนั้น จึงเกิด

โครงการสานสัมพันธ์บุคลากรคณะวิศวกรรมศาสตร์ 

	 วัตถุประสงค์: 1) เพื่อสร้างความสามัคคีและความเข้าใจอันดีร่วมกันระหว่างบุคลากรสายสนับสนุน ผู้

บังคับบัญชา คณะวิศวกรรมศาสตร ์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น และ 2) เพื่อให้

บุคลากรเกิดความรักความผูกพันต่อองค์กรมากขึ้น

	 วธิดี�ำเนนิการ: ก�ำหนดจดักจิกรรมเพือ่สร้างความสามคัคแีละความเข้าใจอนัดร่ีวมกนั โดยการท�ำกจิกรรม

ที่ช่วยสร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่างบุคลากร และผู้ใต้บังคับบัญชา ดังนี้ 1) กิจกรรมเกมส์ระดมสมองแก้ไขปัญหา

องค์กร และ 2) เกมส์กีฬาพื้นบ้าน เช่น ย้ายระเบิด รองเท้าสามัคคี และอื่นๆ

	 สถานที่ด�ำเนินการ: มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น
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	 ระยะเวลา: ในช่วงเดือนตุลาคม 2557

	 งบประมาณ: จากคณะวิศวกรรมศาสตร์ 50,000 บาท

	 ผู้รับผิดชอบโครงการ: หัวหน้าส�ำนักงานคณะวิศวกรรมศาสตร์

	 ผลทีค่าดว่าจะได้รบั: บคุลากรได้ร่วมกนัท�ำกจิกรรมร่วมกนั ได้ช่วยเหลอืซึง่กนัและกนัในการท�ำกจิกรรม 

ส่งผลให้เกิดความสัมพันธ์อันดีระหว่างกัน ร่วมมือร่วมใจ เกิดความสามัคคีภายในองค์กร

	 โครงการที่ 2 ศึกษาดูงานเพิ่มศักยภาพบุคลากร

	 หลักการและเหตุผล: จากการศึกษาระดับของแรงจูงในในการปฏิบัติงาน ด้านความมั่นคงและความ

ก้าวหน้าในงาน บคุลากรต้องการให้หน่วยงานสนบัสนนุให้ผูป้ฏบิตังิานมโีอกาสในการศกึษาดงูานหรอืเพิม่พนูความ

รู้สมํ่าเสมอ ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.58) และจากการสัมภาษณ์ผู้ที่ปฏิบัติงานเป็นระยะเวลานาน พบว่า การที่จะ

ปฏิบัติงานให้มีประสิทธิภาพควรมีแรงจูงใจในการปฏิบัติงาน ส่งเสริมสนับสนุนการพัฒนาในด้านวิชาชีพ เพื่อน�ำมา

พัฒนางานให้มีคุณภาพ ดังนั้นจึงเกิดโครงการศึกษาดูงานเพิ่มศักยภาพบุคลากร 

	 วตัถปุระสงค์: 1) เพือ่ศกึษาดงูานแนวทางการบรหิารจดัการทีม่ปีระสทิธภิาพขององค์กรอืน่ และ 2) เพือ่

ส่งเสริมสนับสนุนให้บุคลากรได้พัฒนาตนเอง ได้เพิ่มพูนความรู้

	 วธิดี�ำเนนิการ: จดัการศกึษาดงูานนอกสถานทีเ่พือ่ศกึษาดงูานเกีย่วกบับรกิารการศกึษา การจดัการเรยีน

การสอน การด�ำเนินงานการบริหารจัดการภายในคณะวิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกล้าเจ้า

คุณทหารลาดกระบัง

	 สถานที่ด�ำเนินการ: มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกล้าเจ้าคุณทหารลาดกระบัง

	 ระยะเวลา: ระหว่างเดือน เมษายน - พฤษภาคม 2558

	 งบประมาณ: 110,000 บาท

	 ผู้รับผิดชอบโครงการ: หัวหน้าส�ำนักงานคณบดีคณะวิศวกรรมศาสตร์

	 ผลที่คาดว่าจะได้รับ: บุคลากรได้ศึกษาดูงานเกี่ยวกับบริการการศึกษา การด�ำเนินงานและการจัดการ

เรียนการสอน และสามารถน�ำมาปรับปรุงการบริหารงานในหน่วยงาน ส่งผลให้บรรลุเป้าหมายในการบริหารงาน

ขององค์กร

	 โครงการที่ 3 กิจกรรมเสริมรายได้บุคลากรสายสนับสนุน

	 หลกัการและเหตผุล: จากการศกึษาระดบัของแรงจงูในในการปฏบิตังิาน ด้านค่าตอบแทน เงนิเดอืน เป็น

อกีปัจจยั ทีส่่งผลให้บคุลากรมแีรงจงูใจในการปฏบิตังิาน นอกจากเงนิเดอืน สวสัดกิารทีม่อียูไ่ม่เพยีงพอต่อการครอง

ชพี ดงันัน้ จงึควรมกีารจดัโครงการพฒันาอาชพีเสรมิบคุลากรสายสนบัสนนุ เพือ่ส่งเสรมิให้บคุลากรได้มรีายได้เพิม่ 

หลังเวลาเลิกงาน และให้บุคลากรเกิดความรู้สึกผูกพันจากการดูแลเอาใจใส่ขององค์กรจากสนับสนุนในการช่วยให้

มีอาชีพเสริม โดยจัดมีการอบรมเพื่อเสริมรายได้ให้กับบุคลากร เช่น การท�ำขนม การถักไหมพรมเป็นของใช้ เป็น

ตุ๊กตา รวมทั้งเครื่องใช้ในครัวเรือน ท�ำผลิตภัณฑ์เพื่อใช้ในครัวเรือน ตลอดจนการแปรรุปผลิตภัณฑ์ต่างๆ ช่วยให้

บุคลากรมีรายได้เพิ่มและมีแรงจูงใจที่จะปฏิบัติงาน

	 วัตถุประสงค์: เพื่อเป็นการช่วยเหลือให้บุคลากรสามารถปฏิบัติงานได้และสามารถดูแลบุตรวัยก่อนเข้า

เรียนได้

	 วิธีด�ำเนินการ: จัดอบรมในการจัดท�ำแปรรูปอาหาร ท�ำขนม ผลิตภัณฑ์ต่างๆ การถักไหมพรมเป็นของใช้ 

และตุ๊กตา
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	 สถานที่ด�ำเนินการ: คณะวิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น

	 ระยะเวลา: เดือนธันวาคม 2557

	 งบประมาณ: 50,000 บาท

	 ผู้รับผิดชอบโครงการ: หัวหน้าส�ำนักงานคณะวิศวกรรมศาสตร์

	 ผลที่คาดว่าจะได้รับ: บุคลากรมีรายได้เสริมเพิ่มขึ้นเพื่อใช้ในการครองชีพ และท�ำให้บุคลากรได้รู้สึกว่า

องค์กรได้ดูแลเอาใจใส่ ส่งเสริมสนับสนุนจากองค์กรท�ำให้เกิดความรักและผูกพันต่อองค์กร และส่งผลให้เกิดแรง

จูงใจที่จะปฏิบัติงานให้องค์กรอย่างเต็มความสามารถ

สรุป

	 จากการศึกษาก�ำหนดแนวทางในการสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของบุคลากรคณะวิศวกรรมศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น ได้ทั้งสิ้น 3 โครงการ คือ 1) สานสัมพันธ์บุคลากรคณะ

วิศวกรรมศาสตร์ 2) ศึกษาดูงานเพิ่มศักยภาพบุคลากร และ 3) กิจกรรมเสริมรายได้บุคลากรสายสนับสนุน โดยใช้

งบประมาณทั้งสิ้น 210,000 บาท (สองแสนหนึ่งหมื่นบาทถ้วน)

	 คาดว่า หากด�ำเนินการตามแนวทางในการสร้างแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของบุคลากรคณะ

วิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น ทั้ง 3 โครงการ จะสามารถสร้างแรง

จูงใจในการปฏิบัติและลดอัตราการลาออกจากการปฏิบัติงานของบุคลากรคณะวิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัย

เทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่นได้

	 จากการศึกษามีข้อเสนอแนะ ดังนี้

	 ข้อเสนอแนะในการน�ำผลการศึกษาไปใช้

	 ด้านนโยบายการบริหาร พบว่า ผู้บริหารควรลดภาระงานนอกเหนือจากงานที่ท�ำประจ�ำ  และต้องการ

ปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมายงานตามความถนัดของตนเอง ดังนั้น คณะวิศวกรรมศาสตร์ ควรมีการพิจารณาการ

มอบหมายงานแก่บุคลากรอย่างเหมาะสมและตรงตามความถนัดของบุคลากร

	 ด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล พบว่า บุคลากรต้องการก�ำลังใจในการท�ำงาน การยกย่องชมเชยจากผู้

บริหาร ดังนั้น คณะวิศวกรรมศาสตร์ ควรมีการพิจารณาการมอบรางวัลเพื่อเป็นขวัญและก�ำลังใจแก่บุคลากรเพื่อ

ให้มีก�ำลังใจในการท�ำงาน

	 ด้านค่าตอบแทน พบว่า บุคลากรมีความต้องการได้รับการพิจารณาปรับเงินเดือนอย่างเหมาะสมและ

ยุติธรรม ต้องการให้มีการพิจารณาขึ้นเงินเดือน และต้องการสวัสดิการต่างๆ มีความเหมาะสม ดังนั้น คณะ

วิศวกรรมศาสตร์ ควรมีการพิจารณาปรับขึ้นเงินเดือนอย่าง เหมาะสมและยุติธรรม และควรพิจารณาการเพิ่ม

สวัสดิการส�ำหรับบุคลากร

	 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป

	 คณะวิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตขอนแก่น ควรท�ำการศึกษาการ

สร้างแรงจงูใจในการปฏบิตังิานแก่บคุลากรเพือ่วางแผนระยะยาว และก�ำหนดเป็นนโยบายในการบรหิารจดัการของ

คณะต่อไป

	 คณะวศิวกรรมศาสตร์ มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลอสีาน วทิยาเขตขอนแก่น ควรท�ำการศกึษาความ

ต้องการในการสนับสนุนการปฏิบัติงานของบุคลากรอย่างสมํ่าเสมอ

	 คณะวศิวกรรมศาสตร์ มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลอสีาน วทิยาเขตขอนแก่น ควรท�ำการศกึษาเปรยีบ

เทียบผลการใช้แรงจูงใจในการปฏิบัติงานช่วยลดอัตราการลาออกของบุคลากรได้มากน้อยเพียงใด
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กิตติกรรมประกาศ

	 ขอขอบพระคณุ รองศาสตราจารย์ ดร.ชญัญา อภปิาลกลุ อาจารย์ทีป่รกึษา ทีก่รณุาให้ค�ำปรกึษา แนะน�ำ 

ในการศึกษาครั้งนี้ ขอกราบขอบพระคุณ บิดา มารดา ที่สนับสนุนและให้ก�ำลังใจเสมอมา

เอกสารอ้างอิง

[1]	 คณะวิศวกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล วิทยาเขตขอนแก่น. (2557). ข้อมูลคณะ

วิศวกรรมศาสตร.์ ขอนแก่น: วิทยาเขตขอนแก่น

 [2]	 Herzberg, F. (1959). The motivation of work. New York: John Wiley & Sons.
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 การพัฒนารูปแบบการประชุมวิชาการทางการแพทย์ด้านโรคหืดและปอดอุดกั้นเรื้อรัง 
โดยใช้สุนทรียสาธก 

DEVELOPMENT OF ASTHMA AND CHRONIC OBSTRUCTIVE PULMONARY 
DISEASE CONFERENCE BY USING APPRECIATIVE INQUIRY

พัชรีดา อนวัชมงคล1

ไพบูลย์ ดาวสดใส2 

บทคัดย่อ

	 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อพัฒนาและค้นหารูปแบบการประชุมวิชาการทางการแพทย์ด้านโรคหืดและปอดอุดกั้น

เรือ้รงัโดยใช้กระบวนสนุทรยีสาธก ซึง่ประกอบด้วย ขัน้ตอนการค้นพบ (Discovery) ขัน้ตอนการวาดฝัน (Dream) ขัน้ตอนการออกแบบ 

(Design) และขั้นตอนการปฏิบัติ (Destiny) และน�ำผลมาจัดการประชุมวิชาการทางการแพทย์ขึ้น จากนั้นท�ำการประเมินประสิทธิผล

ของการประชุมโดยใช้ตัวแบบการประเมินเคิร์คแพททริก (Kirkpatrick evaluation model) ซึ่งประกอบด้วย 4 ขั้น ได้แก่ ขั้นที่ 1 

ประเมินปฏิกิริยาตอบสนอง ขั้นที่ 2 ประเมินการเรียนรู้ ขั้นที่ 3 ประเมินพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไป และขั้นที่ 4 ประเมินผลที่เกิดกับ

องค์กร 

	 จากการศึกษาพบว่าปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (Convergences) ได้แก่ เนื้อหาในงานประชุมที่ทันสมัย และบอกแนวทางในการ

ปรับเอาแนวทางปฏิบัติมาตรฐานในการรักษาโรคไปประยุกต์ใช้ในสถานการณ์จริง มีการยกกรณีศึกษาประกอบการสอบซึ่งจะช่วยให้

เข้าใจได้ดยีิง่ขึน้ และต้องเป็นกรณศีกึษาทีม่ปัีญหาคล้ายคลงึกนักบัปัญหาของกลุม่ผูฟั้ง และวทิยากรเป็นผูเ้ชีย่วชาญในโรคหดืและปอด

อุดกั้นเรื้อรังที่เจอผู้ป่วยจ�ำนวนมาก และปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergences) ได้แก่ รูปแบบการประชุมกึ่งอภิปราย ซึ่งผู้เข้าร่วม

ประชมุสามารถน�ำกรณศีกึษาจากโรงพยาบาลของตนเองเข้ามาถามได้ จงึเกดิการออกแบบรปูแบบการประชมุวชิาการเป็นการบรรยาย

โดยอาจารย์แพทย์ร่วมกับการอภิปรายกรณีศึกษาของผู้ป่วยที่จัดเตรียมขึ้นจากโรงพยาบาลที่เข้าร่วมประชุม เพื่อเน้นการมีส่วนร่วม

สูงสุดในการประชุม

	 ผลการประเมินประสิทธิผลของการจัดประชุมวิชาการด้วยรูปแบบดังกล่าว พบว่า ด้านประเมินปฏิกิริยาตอบสนอง ผู้เข้า

ร่วมประชุมมีความพึงพอใจร้อยละ 90.18 ด้านระดับการเรียนรู้ พบว่าค่าคะแนนเฉลี่ยของแบบทดสอบหลังการประชุม (คะแนน  

Post-test ร้อยละ 84.54) แตกต่างอย่างมีนัยส�ำคัญกับค่าคะแนนเฉลี่ยของแบบทดสอบก่อนการประชุม (คะแนน Pre-test ร้อยละ 

64.63) ที่ระดับความเชื่อมั่น ร้อยละ 95 ด้านพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไป พบว่าการตั้งเป้าหมายในการรักษา เปลี่ยนแปลงมาก  

ร้อยละ 33 ปานกลาง ร้อยละ 59 และน้อยหรือไม่เปลี่ยนแปลง ร้อยละ 8 การเลือกใช้ยาเปลี่ยนแปลงมาก ร้อยละ 42 ปานกลาง  

ร้อยละ 50 และน้อยหรือไม่เปลี่ยนแปลง ร้อยละ 8 และการวินิจฉัยอาการก�ำเริบของโรคปอดอุดกั้นเรื้อรัง (COPD Exacerbation) 

พบการเปลีย่นแปลงมาก ร้อยละ 58 ปานกลาง ร้อยละ 25 และน้อยหรอืไม่เปลีย่นแปลง ร้อยละ 17 และในด้านผลลพัธ์ทีเ่กดิกบัหน่วย

งาน พบว่าคุณภาพการดูแลผู้ป่วยโรคหืดและปอดอุดกั้นเรื้อรังของคลินิกสูงขึ้น ร้อยละ 100

ค�ำส�ำคัญ: การประชุมวิชาการ โรคหืด โรคปอดอุดกั้นเรื้อรัง สุนทรียสาธก

Abstract

	 This research aimed to develop asthma and chronic obstructive pulmonary disease (COPD) conference 

by using appreciative inquiry and to evaluate effectiveness of the conference by the Kirkpatrick evaluation 

model. The 4D cycle (Discovery, Dream, Design and Destiny) was conducted by interviewing 20 key informants 

for impressive experience of healthcare providers and conference organizers, and was used as a tool to develop 

1	  นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	  รองศาสตราจารย์ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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and create the desired conference. Kirkpatrick evaluation model was used to evaluate the arranged conference 

in 4 dimensions as following; reactions evaluation, learning evaluation, behavior evaluation, and results  

evaluation.

	 The data from discovery process were shown that the important convergences of effective  

conferences were up-to-date content (standard treatment guidelines and how to apply to their setting),  

case-based learning, and experts who having high experience would be appreciate to be speaker. The important 

divergence of effective conference was conference with case discussion that allowing participants to discuss their 

cases with expert. Then, the developed conference of asthma and chronic obstructive pulmonary disease (COPD) 

with case discussion was prepared and done on May 12, 2014 at Major Grand hotel, Chumphae, Khon Kaen. The 

effectiveness of conference was evaluated by Kirkpatrick evaluation model as following; reaction evaluation were 

shown that 90.18% of participants satisfied the conference, the data of learning evaluation were shown that the 

average score of post-test (85.84%) was significantly higher than average score of pre-test (64.63%) at 95%  

confidence interval, the data of behavior change were found as treatment goals (dramatic 33%, moderate 59%, 

minor or none 8%), medication prescribing (dramatic 42%, moderate 50%, minor or none 8%), and assessment 

of COPD exacerbation (dramatic 58%, moderate 25%, minor or none 17%), and the data of result evaluation were 

shown that the conference impacted on improvement of asthma and COPD treatment quality by 100%.

Keywords: Conference, Asthma, COPD, Appreciative Inquiry

บทน�ำ 

	 ที่ผ่านมา การรับรู้เรื่องแนวทางการรักษาโรคหืดและปอดอุดกั้นเรื้อรังนั้นยังมีไม่มากนัก ท�ำให้ผู้ป่วยส่วน

ใหญ่ต้องถูกส่งตัวเข้ามารับการรักษากับแพทย์ผู ้เชี่ยวชาญ ซึ่งเป็นแพทย์เฉพาะทางโรคปอดในโรงพยาบาล

มหาวทิยาลยั หรอืโรงพยาบาลจงัหวดั [1] ประกอบกบัยาทีใ่ช้รกัษาโรคหดืและปอดอดุกัน้เรือ้รงัซึง่ยาหลกันัน้ จะอยู่

ในลกัษณะยาสดูพ่น มรีาคาค่อนข้างสงู เมือ่เทยีบกบัการกัษาแบบเก่าในอดตี ท�ำให้เข้าถงึยาได้ยาก แต่ในระยะร่วม 

10 ปี ให้หลังมานี้ มีการจัดท�ำเครือข่ายคลินิกโรคหืดและปอดอุดกั้นเรื้อรังอย่างง่าย (Easy asthma and COPD 

clinic network; EACC) ส่งผลกระตุ้นให้เกิดการท�ำคลินิกพิเศษโรคปอดเพื่อดูแลผู้ป่วยกลุ่มนี้ในโรงพยาบาลขนาด

เลก็ หรอืโรงพยาบาลชมุชนมากขึน้ ซึง่ปัจจยัส�ำคญัทีจ่�ำเป็นต่อการด�ำเนนิงานของคลนิกินัน้ คอืการพฒันาองค์ความ

รู้เกี่ยวกับแนวทางการรักษาโรคหืดและปอดอุดกั้นเรื้อรังของบุคลากรผู้รับผิดชอบคลินิก อันได้แก่ แพทย์ เภสัชกร 

พยาบาล และนักกายภาพบ�ำบัด เพื่อลดช่องว่างทางความรู้ (Knowledge gap) ระหว่างบุคลากรในโรงพยาบล

ชุมชนและโรงพยาบาลขนาดใหญ่ลง ให้การรักษาเป็นไปตามแนวทางปฏิบัติมาตรฐาน (Standard treatment 

guidelines) มากยิ่งขึ้น การประชุมวิชาการเกี่ยวกับแนวทางการรักษาและการจัดการคลินิก จึงเป็นกิจกรรมหลัก

อย่างหนึ่ง ที่ช่วยให้บุคลากรทางการแพทย์ประจ�ำคลินิกสามารถดูแลผู้ป่วยกลุ่มนี้ได้อย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 

ซึ่งการประชุมวิชาการนี้ จะเป็นการให้ความรู้จากแพทย์ผู้เชี่ยวชาญโรคระบบทางเดินหายใจจากโรงเรียนแพทย์ 	

ที่อยู่ในรูปแบบ lecture เป็นส่วนใหญ่

	 อย่างไรกต็าม แม้ว่าจะมกีารจดัประชมุวชิาการอย่างต่อเนือ่ง และมกีารกระจายตวัของงานประชมุวชิาการ

ลักษณะนี้ในเชิงพื้นที่ ให้ครอบคลุมโรงพยาบาลชุมชนทั่วประเทศมาเป็นระยะเวลานาน กลับพบว่า จ�ำนวนผู้ป่วยที่

ยงัต้องเข้ารบัการรกัษาทีห้่องฉกุเฉนิ หรอืเข้านอนโรงพยาบาลด้วยอาการก�ำเรบิของโรคหดืและปอดอดุกัน้เรือ้รงัยงั

สูงอยู่ ประกอบกับอัตราการเข้าถึงยาที่เป็นกลุ่มของยาควบคุมโรค (Controller medication) ซึ่งเป็นยาหลักใน

การรักษายังตํ่ามาก เมื่อเทียบกับอัตราการใช้ยาบรรเทาอาการ (Reliever medication) [2] ซึ่งสะท้อนให้เห็นว่า 
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แนวทางปฏิบัติในการรักษาในสถานการณ์จริงนั้น ยังแตกต่างกับแนวทางปฏิบัติมาตรฐานที่ถูกก�ำหนดโดยสมาคม

แพทย์ผู้เชี่ยวชาญโรคระบบทางเดินหายใจอยู ่ ซึ่งชี้ให้เห็นว่ายังมีช่องว่างทางความรู้อยู่มาก โดยบุคลากรทางการ

แพทย์ที่รับผิดชอบคลินิกนั้น ยังไม่สามารถน�ำความรู้เรื่องแนวทางการรักษาโรคที่ได้รับการถ่ายทอดจากแพทย์ผู้

เชี่ยวชาญในการประชุมวิชาการ ไปปรับใช้กับคลินิกโรคหืดและปอดอุดกั้นเรื้อรังในโรงพยาบาลของตนเองได้อย่าง

เหมาะสม

	 โดยการประชุมวิชาการโรคหืดและปอดอุดกั้นเรื้อรังที่ผ่านมานั้น มีเพียงบางส่วนเท่านั้นที่มีการประเมิน

ผลหลงัการประชมุ แต่ส่วนใหญ่แล้วกม็กัเป็นการประเมนิเพยีงแค่ความพงึพอใจของผูเ้ข้าร่วมประชมุทีม่ต่ีอรปูแบบ

การประชุม เนื้อหา และภาพรวมของการประชุม แต่ยังไม่มีลักษณะของการประเมินที่น�ำเอาตัวแบบการประเมิน

มาใช้อย่างชดัเจน ท�ำให้ไม่สามารถทราบได้ว่าการประชมุมปีระสทิธผิลตรงกบัทีต่ัง้ไว้หรอืไม่ หรอืหากไม่มปีระสทิธผิล

เพียงพอ เกิดจากสาเหตุใด และต้องท�ำการปรับปรุงที่ขั้นใด ซึ่งการประเมินประสิทธิผลของการประชุมหรือการฝึก

อบรมนั้นสามารถท�ำได้หลายวิธี โดยมีตัวแบบที่หลากหลายในการอ้างอิง ขึ้นกับรูปแบบของการฝึกอบรม และ

วัตถุประสงค์ที่ต้องการประเมิน

	 ด้วยเหตุนี้ ผู้ท�ำการศึกษาจึงต้องการพัฒนารูปแบบการประชุมวิชาการทางการแพทย์ที่มีประสิทธิผล ที่

สามารถช่วยเพิม่ความรูใ้ห้กบัแพทย์และบคุลากรทางการแพทย์ทีเ่กีย่วข้องในคลนิกิโรคหดืและปอดอดุกัน้เรือ้รงั ใน

โรงพยาบาลชุมชน ให้สามารถน�ำความรู้ไปปรับใช้กับโรงพยาบาลของตนได้ และวัดประสิทธิผลของการประชุม

วิชาการด้วยตัวแบบมาตรฐาน อันมีเป้าหมายเพื่อให้การรักษาผู้ป่วยกลุ่มนี้เป็นไปตามแนวทางการรักษามาตรฐาน 

และมีการเข้าถึงยาควบคุมโรคได้อย่างเหมาะสม 

วัตถุประสงค์ 

	 เพื่อค้นหาจุดร่วม และจุดเด่นของรูปแบบการประชุมวิชาการทางการแพทย์ที่มีประสิทธิผล โดยหลัก

สุนทรียสาธก

วิธีด�ำเนินการศึกษา 

	 การพัฒนารูปแบบการประชุมวิชาการทางการแพทย์ด้านโรคหืดและปอดอุดกั้นเรื้อรังโดยใช้หลักสุนทรีย

สาธก เป็นการวจิยัเชงิคณุภาพ (Qualitative research) โดยวธิกีารด�ำเนนิการแต่ละขัน้ตอนใช้กระบวนการสนุทรยี

สาธก [3] และน�ำรูปแบบการประชุมที่ค้นพบไปจัดประชุมวิชาการ จากนั้นท�ำการวัดประสิทธิผลของการจัดการ

ประชุมวิชาการด้วยตัวแบบการประเมินเคิร์คแพททริก [4] (Kirkpatrick evaluation model) โดยวิธีการด�ำเนิน

การและแนวทางการศึกษามีดังนี้ 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

	 ประชากร ประกอบด้วย บุคลากรทางการแพทย์และผู้จัดประชุมวิชาการที่มีความเกี่ยวข้องกับคลินิกโรค

หืดและปอดอุดกั้นเรื้อรัง ในโรงพยาบาลในเขตจังหวัดกาฬสินธุ์ ขอนแก่น อุดรธานี และอุบลราชธานี กลุ่มตัวอย่าง

ของการศกึษาโดยวธิสีนุทรยีสาธกเพือ่ค้นพบประสบการณ์ในกระบวนการค้นพบ (Discovery) ประกอบด้วย เภสชักร 

พยาบาล และผูจ้ดัประชมุ ทีม่ปีระสบการณ์เข้าร่วมประชมุวชิาการเกีย่วกบัโรคหดืและปอดอดุกัน้เรือ้รงั จ�ำนวน 20 

คน กลุม่ตวัอย่างของการศกึษาเพือ่วดัประสทิธผิลของการจดังานประชมุวชิาการด้วยตวัแบบการประเมนิเคร์ิคแพท

ทริก (Kirkpatrick evaluation model) ประกอบด้วย แพทย์ เภสัชกร พยาบาล ที่เข้าร่วมในการประชุมที่ใช้ใน

การศึกษาทั้งหมด จ�ำนวนประมาณ 65 คน 
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เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 

	 แบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง เพื่อหาข้อค้นพบตามหลักสุนทรียสาธก 

	 แบบสอบถามความพึงพอใจ เพื่อประเมินปฏิกิริยาตอบสนองตามตัวแบบการประเมินเคิร์คแพท

ทริก(Kirkpatrick evaluation model) 

	 แบบทดสอบความรู้ก่อนและหลังการประชุมวิชาการ (Pre-post test) เพื่อประเมินระดับการเรียนรู้ตาม

ตัวแบบการประเมินเคิร์คแพททริก (Kirkpatrick evaluation model) 

	 แบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง เพื่อประเมินพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปและผลที่เกิดกับหน่วยงานตามตัว

แบบการประเมินเคิร์คแพททริก (Kirkpatrick evaluation model) 

ขั้นตอนการด�ำเนินการศึกษา 

	 ใช้กระบวนการสุนทรียสาธก 4 ขั้นตอน ดังต่อไปนี้ 

	 ขัน้ตอนการค้นพบ (Discovery) โดยสมัภาษณ์บคุคลทีเ่คยเข้าร่วมงานประชมุวชิาการโรคหดืและปอดอดุ

กั้นเรื้อรัง ได้แก่ แพทย์ เภสัชกร พยาบาล ผู้แทนยา โดยเน้นการสัมภาษณ์โดยการตั้งค�ำถามเชิงบวก เพื่อหา

ประสบการณ์ที่ดี ประสบการณ์อันสุดยอดในการเข้าร่วมการประชุมวิชาการที่ผ่านมา และน�ำมาวิเคราะห์จุดร่วม 

(Convergences) และจุดโดดเด่น (Divergences) จากข้อค้นพบดังกล่าว 

	 ขั้นตอนการวาดฝัน (Dream) โดยผู้ท�ำการศึกษาคัดสรรข้อค้นพบจากประสบการณ์อันสุดยอดเหล่านั้น

ออกมาวาดฝันถงึรปูแบบของการประชมุวชิาการว่าอยากให้เป็นแบบใดทีส่ดุ วาดฝันภาพความส�ำเรจ็ของงานประชมุ

วิชาการว่าเป็นอย่างไรบ้าง 

	 ขัน้ตอนการออกแบบ (Design) โดยน�ำข้อค้นพบทีผ่่านการวเิคราะห์มาออกแบบและวางแผนรปูแบบการ

ประชุมวิชาการเพื่อให้ฝันที่วาดไว้เป็นจริง โดยออกแบบโครงสร้างรูปแบบ เนื้อหา วิทยากร และรายละเอียดอื่นๆ 

ของการประชุมวิชาการ เพื่อเตรียมน�ำไปจัดการประชุม 

	 ขัน้ตอนการปฏบิตัิ (Destiny) โดยน�ำรปูแบบการประชมุวชิาการทีอ่อกแบบไปจดัการประชมุขึน้ โดยปรบั

รายละเอียดให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ในการจัดการประชุมครั้งนี้ พร้อมทั้งมีการประเมินผลของการประชุม เพื่อ

พัฒนาและปรับปรุงต่อไป 

	 การประเมินประสิทธิผลของการจัดงานประชุมวิชาการ ประเมินตามหลักของตัวแบบการประเมินเคิร์ค

แพททริก (Kirkpatrick evaluation model) ซึ่งวัดผลทั้งหมด 4 ขั้น 

	 การวัดผลขั้นที่ 1 เป็นการวัดผลเพื่อประเมินปฏิกิริยาตอบสนอง (Reaction evaluation) ท�ำโดยการใช้

แบบสอบถามประเมนิความพงึพอใจของผูเ้ข้าร่วมประชมุวชิาการ และท�ำการวเิคราะห์ความพงึพอใจในรปูแบบร้อย

ละและค่าเฉลี่ย 

	 การวัดผลขั้นที่ 2 เป็นการวัดผลเพื่อประเมินระดับการเรียนรู้ (Learning evaluation) โดยในการศึกษา

นีต้้องการวดัระดบัความรูข้องผูเ้ข้าร่วมประชมุก่อนและหลงัการประชมุ โดยการใช้แบบทดสอบความรูเ้กีย่วกบัเรือ่ง

โรคหดืและปอดอดุกัน้เรือ้รงั เพือ่หาค่าคะแนนทีเ่ปลีย่นแปลงไปของผูเ้ข้าร่วมประชมุแต่ละคน และท�ำการวเิคราะห์

ด้วยสถิติแบบ Paired T-test เพื่อทดสอบความแตกต่างของ 2 ค่าเฉลี่ยของผลคะแนนก่อนและหลังการประชุม

วิชาการ 

	 การวัดผลขั้นที่ 3 เป็นการวัดผลเพื่อประเมินพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปหลังการเข้าร่วมประชุมวิชาการ 

(Behavior evaluation) โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกรายบุคคล ท�ำการสัมภาษณ์หลังการประชุมวิชาการผ่านไป 
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1 เดือนโดยการสัมภาษณ์นี้จะท�ำกับแพทย์ที่เข้าร่วมประชุมทุกคน เนื่องจากพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปที่ผู้ท�ำการ

ศึกษาต้องการวัดผลนั้นเป็นพฤติกรรมของแพทย์ที่เกี่ยวเนื่องกับการรักษาผู้ป่วยโรคหืดและปอดอุดกั้นเรื้อรัง ซึ่งมี

ทั้งหมด 3 ด้าน ได้แก่ พฤติกรรมด้านการตั้งเป้าหมายในการรักษา พฤติกรรมด้านการเลือกใช้ยา และพฤติกรรม

ด้านการวินิจฉัยอาการกําเริบของโรคปอดอุดกั้นเรื้อรัง (COPD Exacerbation) 

ผลการวิจัย

	 ผลการศกึษารปูแบบการประชมุวชิาการทางการแพทย์ทีม่ปีระสทิธผิลโดยการใช้สนุทรยีสาธก และประเมนิ

ประสิทธิผลของการประชุมวิชาการ ได้ผลดังนี้ 

	 ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (Convergences) ได้แก่ เนื้อหาในงานประชุมที่ทันสมัย มีการ update แนวทางการ

รกัษาฉบบัล่าสดุ และบอกแนวทางในการปรบัเอา guideline ไปใช้ในสถานการณ์จรงิ มกีารยกกรณศีกึษาประกอบ

การสอบซึง่จะช่วยให้เข้าใจได้ดยีิง่ขึน้ และต้องเป็นกรณศีกึษาทีม่ปัีญหาคล้ายคลงึกนักบัปัญหาของกลุม่ผูฟั้ง ในส่วน

ของวิทยากร เป็นผู้เชี่ยวชาญในโรคหืดและปอดอุดกั้นเรื้อรังที่เจอผู้ป่วยจ�ำนวนมาก และปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น 

(Divergences) ได้แก่ ด้านเทคนคิและรปูแบบการบรรยาย คอืวทิยากรใช้ภาษาง่ายไม่ซบัซ้อน เปิดโอกาสให้ซกัถาม 

สามารถน�ำ case study จากโรงพยาบาลของตนเองเข้ามาถามได้ ด้านเนื้อหาของการบรรยาย คือมีการสรุปการ

ศกึษาใหม่ๆ ทีต่พีมิพ์ออกมา และเนือ้หาไม่อดัแน่นจนเกนิไป ด้านวนัเวลาและสถานทีใ่นการจดัประชมุ คอื ให้เลอืก

วันที่แพทย์ประจ�ำคลินิกว่าง และไม่ตรงกับกิจกรรมหลักอื่นๆ ของทางโรงพยาบาล สถานที่เดินทางสะดวก ด้านรูป

แบบการฝึกปฏิบัติ คือ ต้องการให้มี workshop ที่เฉพาะเจาะจงกับแต่ละบทบาทวิชาชีพ เช่น การสอนพ่นยา การ

เป่า peak flow 

	 จากนั้นน�ำข้อค้นพบไปออกแบบรูปแบบการประชุมท�ำให้ได้รูปแบบการประชุมที่จัดขึ้น คือการบรรยาย

โดยอาจารย์แพทย์ร่วมกับการอภิปรายกรณีศึกษาของผู้ป่วยที่จัดเตรียมขึ้นจากโรงพยาบาลที่เป็นกลุ่มผู้ฟัง และคัด

เลือกหัวข้อในการบรรยายจากความสนใจของกลุ่มผู้เข้าร่วมประชุม โดยงานประชุมจัดขึ้นในวันที่ 12 พฤษภาคม 

2557 และกลุ่มผู้เข้าร่วมประชุมเป็น แพทย์ พยาบาล เภสัชกร และบุคลากรทางการแพทย์อื่นๆ ที่เกี่ยวข้อง จาก

โรงพยาบาลชมุชนในเขตจงัหวดัขอนแก่น ในนามของส�ำนกังานสาธารณสขุจงัหวดัขอนแก่น โดยมผีูป้ระสานงานคอื 

คลินิก EACC โรงพยาบาลชุมแพ 

	 ประเมินประสิทธิผลของการประชุมวิชาการทางการแพทย์โดยใช้ Kirkpatrick Evaluation Model โดย

ท�ำการประเมินทั้งหมด 4 ขั้น ดังนี้ 

	 1. 	 การประเมินปฏิกิริยาตอบสนอง (Reaction Evaluation) โดยการใช้แบบสอบถามเพื่อประเมิน

ปฏิกิริยาตอบสนอง และความพึงพอใจของผู้เข้าร่วมประชุมวิชาการ ผลการศึกษา พบว่า มีผู้ส่งแบบสอบถามหลัง

งานประชุมรวมทั้งสิ้น 65 คน จากจ�ำนวนผู้เข้าร่วมประชุมทั้งหมด 79 คน คิดเป็นร้อยละ 82.3 และเมื่อวิเคราะห์

ปฏิกิริยาตอบสนองและความพึงพอใจที่ผู้เข้าร่วมประชุมมีต่องานประชุม คิดเป็นร้อยละ 90.18 

	 2. 	 การประเมินการเรียนรู้ (Learning Evaluation) โดยการใช้แบบทดสอบเพื่อประเมินระดับความรู้

ของผูเ้ข้าร่วมประชมุวชิาการ โดยให้ผูเ้ข้าร่วมประชมุท�ำแบบทดสอบก่อนและหลงัการเข้าร่วมประชมุ ผลการศกึษา 

พบว่า มีผู้ส่งแบบทดสอบครบทั้งก่อนและหลังการเข้าร่วมประชุม เป็นจ�ำนวนทั้งสิ้น 60 คน จากจ�ำนวนผู้เข้าร่วม

ประชุมทั้งหมด 79 คน คิดเป็นร้อยละ 75.94 และค่าคะแนนเฉลี่ยของแบบทดสอบก่อนเข้ารับความรู้ (Pre-test) 

เท่ากับ ร้อยละ 65 และค่าคะแนนเฉลี่ยของแบบทดสอบหลังเข้ารับความรู้ (Post-test) เท่ากับ ร้อยละ 86 การ

เปลี่ยนแปลงของคะแนนทดสอบเฉลี่ย 20.91 คะแนน (95% confidence interval 18.24 - 23.58, p-value < 

0.0001) 
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	 3. 	 การประเมินพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปหลังการเข้าร่วมประชุม (Behavior Evaluation) โดยการ

ใช้การสัมภาษณ์เชิงลึกรายบุคคลเพื่อประเมินพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปหลังการเข้าร่วมประชุมวิชาการ ผลจาก

การสมัภาษณ์มผีลสอดคล้องไปในทางเดยีวกนั โดยมกีารเปลีย่นแปลงของพฤตกิรรมในด้านต่างๆ ทีม่แีนวโน้มท�ำให้

คณุภาพการรกัษาใกล้เคยีงแนวทางปฏบิตัมิาตรฐานมากยิง่ขึน้ อนัได้แก่ พฤตกิรรมด้านการตัง้เป้าหมายในการรกัษา 

และการกําหนดเป้าหมายร่วมกันกับผู้ป่วย พบการเปลี่ยนแปลงมาก ร้อยละ 33 ปานกลาง ร้อยละ 59 และน้อย	

หรือไม่เปลี่ยนแปลง ร้อยละ 8 พฤติกรรมด้านการเลือกใช้ยา พบการเปลี่ยนแปลงมาก ร้อยละ 42 ปานกลาง 	

ร้อยละ 50 และน้อยหรอืไม่เปลีย่นแปลง ร้อยละ 8 พฤตกิรรมด้านการวนิจิฉยัอาการกําเรบิของโรคปอดอดุกัน้เรือ้รงั 

(COPD Exacerbation) พบการเปลี่ยนแปลงมาก ร้อยละ 58 ปานกลาง ร้อยละ 25 และน้อยหรือไม่เปลี่ยนแปลง 

ร้อยละ 17 

	 4. 	 การประเมินผลลัพธ์ที่เกิดกับองค์กร ในแง่คุณภาพของการดูแลผู้ป่วยโรคหืดและปอดอุดกั้นเรื้อรัง 

พบว่า กลุ่มตัวอย่างเกิดการเปลี่ยนแปลงทั้งหมด ร้อยละ 100 พบว่ามีความตระหนักถึงความส�ำคัญของการดูแล

รกัษาผูป่้วยกลุม่นีใ้ห้ได้มาตรฐานมากยิง่ขึน้ และมกีารวาดฝันร่วมกนัในการเข้าถงึ Admission near zero ซึง่หมาย

ถึงการที่ผู้ป่วยโรคหืดและปอดอุดกั้นเรื้อรังไม่ต้องเข้ามานอนโรงพยาบาลให้ได้

สรุป

	 รปูแบบการประชมุวชิาการทางการแพทย์ด้านโรคหดืและปอดอดุกัน้เรือ้รงัทีน้พบจากกระบวนการสนุทรยี

สาธกคอื รปูแบบทีม่กีารบรรยายโดยแพทย์ผูเ้ชีย่วชาญ ประกอบกบัการอภปิรายกรณศีกึษา โดยกรณ๊ศกึษาทีน่�ำมา

อภิปรายเตรียมขึ้นโดยกลุ่มผู้ฟัง เพื่อให้ตรงกับปัญหาของกลุ่มเป้าหมาย และตรงวัตถุประสงค์ของการจัดประชุม

วิชาการ อันต้องการลดช่องว่างทางความรู้เพื่อพัฒนาคุณภาพการดูแลผู้ป่วยโรคหืดและปอดอุดกั้นเรื้อรั้งให้ดียิ่งขึ้น 

และเมื่อน�ำรูปแบบการประชุมดังกล่าวไปจัดประชุมขึ้นและท�ำการววัดผลด้วยตัวแบบการประเมินเคิร์คแพททริก 

พบว่าขั้นที่ 1 การประเมินปฏิกิริยาตอบสนอง ผู้เข้าร่วมประชุมมีความพึงพอใจเฉลี่ยร้อยละ 90.18 ขั้นที่ 2 การ

ประเมนิระดบัการเรยีนรู ้ค่าคะแนนของแบบทดสอบหลงัการเข้าร่วมประชมุเพิม่ขึน้จากค่าคะแนนของแบบทดสอบ

ก่อนเข้าร่วมประชุมเฉลี่ย 20.19 ขั้นที่ 3 การประเมินพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลง พบการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมด้าน

การตั้งเป้าหมายการรักษา การเลือกใช้ยา และการวินิจฉัยอาการก�ำเริบของโรคปอดอุดกั้นเรื้อรัง ส่วนใหญ่อยู่ใน

ระดับเปลี่ยนแปลงปานกลาง และขั้นที่ 4 การประเมินผลลัพธ์ที่เกิดกับองค์กร พบว่าเกิดการเปลี่ยนแปลง ร้อยละ 

100 กล่าวคือคุณภาพการรักษาผู้ป่วยโรคหืดและปอดอุดกั้นเรื้อรังมีแนวโน้มสูงขึ้น

ข้อเสนอแนะ 

	 จากการศกึษาครัง้นี ้มรีะยะเวลาการประเมนิผลทีค่่อนข้างกระชัน้ หากสามารถใช้เวลาทีย่าวนานขึน้ อาจ

ท�ำให้เห็นการเปลี่ยนแปลงที่น�ำมาแปลผลเป็นประสิทธิผลของการประชุมได้ชัดเจนมากยิ่งขึ้น และเนื่องจากการ

ศึกษานี้เป็นการใช้การประเมินประสิทธิผลด้วยตัวแบบการประเมินเคิร์คแพททริก (Kirkpatrick evaluation 

model) เป็นครั้งแรกในการประเมินการประชุมวิชาการทางการแพทย์ด้านโรคหืดและปอดอุดกั้นเรื้อรัง จึงเสนอ

แนะให้มปีระเมนิประสทิธผิลอย่างต่อเนือ่งกบัการประชมุวชิาการด้วยรปูแบบตามข้อค้นพ้บของการศกึษาครัง้นี้ เพือ่

ให้เกดิการพฒันาและปรบัปรงุอย่างต่อเนือ่งต่อไป นอกจากนีย้งัเสนอแนะให้น�ำรปูแบบการประเมนิดงักล่าวไปปรบั

ใช้กบัการฝึกอบรมหรอืการประชมุประเภทอืน่ๆ เนือ่งจากผูท้�ำการศกึษาพบว่าเป็นรปูแบบทีใ่ช้ได้ง่าย และเปิดกว้าง

ในการปรับรายละเอียดให้เหมาะสมกับแต่ละประเภทของการฝึกอบรมได้ ทั้งนี้ เพื่อให้การฝึกอบรมเป็นไปอย่างมี

ประสิทธิผล และคุ้มค่ากับทรัพยากรที่ใช้ไป



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
358

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ท
ร
ัพ
ย
าก

ร
ม
น
ุษ
ย
์ ภ

าว
ะผ

ู้น
�ำ 

ก
าร

พ
ัฒ

น
าอ

ง
ค
์ก
ร
 จ

ร
ร
ย
าบ

ร
ร
ณ

ท
าง

ธ
ุร
ก
ิจ

เอกสารอ้างอิง

[1] 	 Boonsawat W, Charoenphan P, Kiatboonsri S, et al. Survey of asthma control in  

Thailand. Respirology 2004;9:373-8.

[2]	 สมาคมสภาองค์กรโรคหืดแห่งประเทศไทย. แนวทางการวินิจฉยัและรกัษาโรคหดืในประเทศไทยส�ำหรบั 

ผู้ใหญ่และเด็ก.พิมพ์ครั้งที ่1. กรุงเทพฯ :สมาคมสภาองค์กรโรคหืดแห่งประเทศไทย,2555.

[3]	 Cooperrider, D.L. and Whitney, D (2001) A positive revolution in change. In Cooperrider, 

D.L. Sorenson, P., Whitney, D. & Yeager, T. (eds.) Appreciative Inquiry: An Emerging 

Direction for Organization Development (pp. 9-29). Champaign,  IL: Stipes.

[4]	 Kirkpatrick, D. L. (1998). Evaluating training programs: the four levels. San Francisco, 

CA: 	Barrett-Koehler. 



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
359

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ท
ร
ัพ
ย
าก

ร
ม
น
ุษ
ย
์ ภ

าว
ะผ

ู้น
�ำ 

ก
าร

พ
ัฒ

น
าอ

ง
ค
์ก
ร
 จ

ร
ร
ย
าบ

ร
ร
ณ

ท
าง

ธ
ุร
ก
ิจ

ทัศนคติต่อกิจกรรม CSR เกี่ยวกับชุมชนที่ได้รับผลกระทบนํ้ามันดิบรั่ว 
เกาะเสม็ด จังหวัดระยอง

ATTITUDES TOWARD CSR ACTIVITIES ON A COMMUNITY AFFECTED BY 
OIL SPILL AT KOH SAMED, RAYONG.

ภัทรา มาตราแสง1
 

วนิดา พลเดช2

บทคัดย่อ

	 ทัศนคติต่อกิจกรรม CSR ขององค์กร ส�ำหรับผู้ได้รับผลกระทบกรณีนํ้ามันดิบรั่ว เกาะเสม็ด จังหวัดระยอง มีวัตถุประสงค์

การท�ำวจิยัครัง้นี ้เพือ่ศกึษาถงึทศันคตต่ิอกจิกรรม CSR ขององค์กรและแนวทางในการด�ำเนนิการให้ความช่วยเหลอืให้กบัผูท้ีไ่ด้รบัผลก

ระทบจากเหตกุารณ์นํา้มนัดบิรัว่ทีเ่กาะเสมด็ จงัหวดัระยอง เมือ่วนัที ่27 กรกฎาคม 2556 โดยผูว้จิยัท�ำการลงพืน้ทีใ่นวนัที ่22 มนีาคม 

2557 เพือ่ท�ำการสมัภาษณ์เชงิลกึและแบบสอบถามแบบมโีครงสร้างกบักลุม่ประชากรตวัอย่างบนเกาะเสมด็ จ�ำนวน 20 คน ทีป่ระกอบ

อาชีพเกี่ยวกับธุรกิจท่องเที่ยวบนเกาะเสม็ด จังหวัดระยอง ผลการศึกษาพบว่าผู้ที่ได้รับผลกระทบส่วนใหญ่มีความพึงพอใจในระดับ

ปานกลางกับมาตรการเยียวยาให้ความช่วยเหลือจากองค์กรผู้รับผิดชอบ จากเงินค่าชดเชยที่ไม่เพียงพอส�ำหรับความเสียหายที่เกิดขึ้น

ในช่วงเวลา 3 เดือนที่มีการเก็บกู้คราบนํ้ามันดิบและปัญหาในระยะยาว ถึงแม้จะมีการชดเชยเป็นจ�ำนวนเงินก็ตาม ผู้ได้รับผลกระทบ

เห็นว่าไม่คุ้มค่าและไม่สามารถแลกกับสิ่งที่เสียไปได้เมื่อเกิดเหตุการณ์มันดิบรั่วขึ้น แนวทางแก้ไขส�ำหรับองค์กรคือ ควรเพิ่มความ

ระมัดระวังในการท�ำงานเพื่อไม่ให้เกิดข้อผิดพลาดที่อาจจะส่งผลกระทบรุนแรงต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม และควรจัดเตรียมมาตรการ

ป้องกันเพื่อไม่ให้เหตุการณ์ลักษณะดังกล่าวเกิดขึ้นอีก

ค�ำส�ำคัญ: กิจกรรม CSR นํ้ามันดิบรั่ว เกาะเสม็ด ระยอง

Abstract

	 Attitudes towards CSR activities of a community affected by oil spill at Koh Samed, Rayong province. 

The objectives of this research were to study the satisfaction and evaluation for compensation to those who are 

affected of the oil spill on July 27, 2013. By in-depth interviews and structured questionnaires with 20 persons. 

The study found that most those affected were satisfied in the moderate level because the compensation was 

not enough and not worth for devastating occurred during 3 months of the oil stains recovery. As a result, the 

organization should precaution and have more responsibility for prevention of environmental.

Keywords: CSR Activities, Oil Spill, Koh Samed, Rayong
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บทน�ำ

	 ในเขตอุตสาหกรรมจังหวัดระยอง มีลักษณะอุตสาหกรรมส่วนใหญ่เป็นอุตสาหกรรมประเภทปิโตรเคมี

ภัณฑ์และการกลั่นนํ้ามัน ตัวอย่างเช่น การผลิตเม็ดพลาสติกเพื่อน�ำมาผลิตวัสดุอุปกรณ์พลาสติกชนิดต่างๆ หรือกา

รกลั่นนํ้ามันดิบเพื่อน�ำมาเข้าสู่กระบวนการเพื่อให้ได้เชื้อเพลิง เป็นต้น ลักษณะของอุตสาหกรรมเหล่านี้เมื่อขั้นตอน

ของการผลติสิน้สดุลง โรงงานหรอืผูป้ระกอบการจะต้องมขีัน้ตอนในการก�ำจดัของเสยีเหล่านี ้ซึง่ถอืเป็นขยะสารเคมี

อันตรายจ�ำเป็นต้องผ่านกรรมวิธีก�ำจัดอย่างเป็นขั้นตอนและถูกวิธี เพื่อไม่ให้เป็นการรบกวนและส่งผลกระทบต่อ

ชุมชนบริเวณโดยรอบหรือสภาพ แวดล้อมทั่วไปในระยะยาว

	 วันที่ 27 กรกฎาคม 2556 [1] ที่ผ่านมา ได้เกิดเหตุการณ์นํ้ามันดิบรั่วลงในทะเลบนเกาะเสม็ด จังหวัด

ระยอง ปริมาณนํ้ามันดิบราว 50,000 ลิตร ไหลลงและกระจายตัวลงสู่พื้นผิวทะเล ส่งผลกระทบไปยังบริเวณโดย

รอบบนเกาะเสม็ดเป็นบริเวณกว้าง โดยเฉพาะบริเวณอ่าวพร้าวบนเกาะเสม็ด จังหวัดระยอง ขณะที่กระแสทิศทาง

ของลมได้พดัมวลนํา้มนัดบิไปยงับรเิวณดงักล่าว ภาพนํา้ทะเลใสสฟ้ีาครามทีเ่คยชนิตาของผูท้ีเ่คยพบเหน็ทัว่ไปกลบั

กลาย เป็นสีด�ำขลับ หาดทรายขาวละเอียดที่เคยเลื่องชื่อถึงความสะอาด ถูกเคลอืบไปด้วยนํ้ามันดิบสีด�ำสนิทพร้อม

กับกลิ่นฉุนคล้ายปรอท อันตรายาที่มาจากนํ้ามันดิบรั่วซึมเนื่องจากยังไม่ผ่านขั้นตอนในกระบวนการกลั่นนํ้ามัน 

เหตุการณ์ในขณะนั้นสร้างความวิตกกังวลให้กับภาคส่วนของธุรกิจภายในประเทศเป็นอย่างมาก ภายหลังจากนํ้า

มนัดบิรัว่ลงสูท่ะเล จงัหวดัระยอง องค์กรผูท้ีร่บัผดิชอบในเหตกุารณ์ครัง้นีไ้ด้ออกมาแสดงความรบัผดิชอบและชีแ้จง

ถึงสาเหตุที่เกิดขึ้น พร้อมกับให้ค�ำอธิบายสู่สาธารณะชนถึงแนวทางในการแก้ไขจากปัญหาที่เกิดขึ้น

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 1. 	 เพื่อศึกษาทัศนคติผู้ที่ได้รับผลกระทบจากองค์กรกรณีนํ้ามันดิบรั่ว เกาะเสม็ด จังหวัดระยอง 

	 2. 	 เพื่อศึกษาความพึงพอใจผู้ที่ได้รับผลกระทบจากองค์กรกรณีนํ้ามันดิบรั่ว เกาะเสม็ด จังหวัดระยอง

	 3. 	 ศึกษาถึงแนวทางในการด�ำเนินการให้ความช่วยเหลือในด้านอื่นๆเพิ่มเติม เพื่อน�ำข้อมูลผลของการ

วิจัยไปด�ำเนินการพัฒนาให้ความช่วยเหลือได้อย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น

ทฤษฎี กรอบแนวความคิดการวิจัยและผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

	 ความหมายของ CSR

	 ความหมายของ CSR [2] องค์กรเพือ่การพฒันาอตุสาหกรรมแห่งสหประชาชาต ิ(UNIDO) ให้ความหมาย

ไว้ว่า CSR เป็นแนวคิดการจัดการที่มุ่งให้วิสาหกิจผสานการด�ำเนินธุรกิจกับความห่วงใยด้านสังคมและสิ่งแวดล้อม

ร่วมกับผู้มีส่วนได้ส่วนเสียทั้งหลาย 

	 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

	 พักตร์ศุภางค์ ศรีสวัสดิ์ (2554) [3] ศึกษาความรับผิดชอบต่อสังคม (CSR) ขององค์กรเครือซิเมนต์ไทย 

(SCG) และเพื่อศึกษาภาพลักษณ์ขององค์กรเครือซิเมนต์ไทย โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ ผู้บริโภคทั่วไป 

จ�ำนวน 420 ตัวอย่าง ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเก็บข้อมูลจากแบบ สอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ คือ ค่า

ความถี ่ร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน การวเิคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลีย่ประชากร 2 การวเิคราะห์

ความแปรปรวนของประชากรมากกว่า 2 กลุ่มขึ้นไป หากพบความแตกต่างจะทดสอบเป็นรายคู่โดยใช้ LSD และ

การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เพียร์สัน ผลการศึกษาพบว่าผู้บริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับทัศคติองค์กร

เครือซิเมนต์ไทย (SCG) โดยส่วนใหญ่มีทัศนคติความคิดเห็นในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง มีภาพลักษณ์เชิงบวก ด้าน
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ความคดิเหน็เกีย่วกบัความรบั ผดิชอบต่อสงัคมขององค์กรเครอืซเิมนต์ไทย (SCG) ผูต้อบแบบสอบถามโดยส่วนใหญ่

ให้ความคิดเห็นในระดับ เห็นด้วย ด้านความคิดเห็นเกี่ยวกับภาพลักษณ์องค์กรเครือซิเมนต์ไทย (SCG) ผู้ตอบ

แบบสอบถามโดยส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็นในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง และระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคมีความ

สัมพันธ์กับภาพลักษณ์ขององค์กรเครือซิเมนต์ไทย (SCG) ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคในด้านความรับผิดชอบ

ต่อสังคม (CSR) มีความสัมพันธ์กับภาพ ลักษณ์ขององค์กรเครือซิเมนต์ไทย (SCG)

วิธีการด�ำเนินการวิจัย 

	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

	 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ ประชากรและผู้ประกอบการทางธุรกิจเกี่ยวกับอาหาร ที่พัก-รีสอร์ท 

การท่อง เที่ยวที่อาศัยอยู่บนเกาะเสม็ด จังหวัดระยอง จ�ำนวน 20 คน 

	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

	 แบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง เครื่องมือนี้ผู้วิจัยสามารถที่จะก�ำหนดหัวข้อที่จะท�ำการศึกษาไว้อย่างก

ว้างๆเป็นการล่วงหน้าในลักษณะค�ำถามแบบปลายเปิด โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) เพื่อ

ให้ได้ข้อมูลในระดับลึก การตั้งค�ำถามในการสัมภาษณ์มีความครอบคลุมประเด็นค�ำถามวิจัย

	 แบบสอบถาม

	 ส่วนที ่1 ข้อมลูทัว่ไปเป็นข้อมลูเกีย่วกบัสถานภาพส่วนตวั เพศ อายตุวั วฒุกิารศกึษา สถานะทีอ่ยูบ่นเกาะ

เสมด็ โดยแบ่งข้อมลูเป็นระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามบญัญตัิ (Nominal Scale) และเรยีงล�ำดบั (Ordinal Scale)

	 ส่วนที่ 2 เป็นข้อมูลที่เกี่ยวกับความพึงพอใจต่อการให้ความช่วยเหลือโดยผู้วิจัยได้ใช้มาตรวัดแบบส่วน

ประมาณค่า (Rating Scale) เป็นค�ำถามปลายปิด เป็นอันตรภาค (Interval Scale) ก�ำหนดค่านํ้าหนัก 5 ระดับ 

	 ส่วนที่ 3 เป็นข้อเสนอแนะของผู้ที่ได้รับผลกระทบจากกรณีนํ้ามันดิบรั่ว โดยใช้มาตรวัดแบบมาตรส่วน

ประมาณค่า (Rating Scale) ค�ำถามปลายเปิด (Open Ended Question) ก�ำหนดค่านํ้าหนัก 5 ระดับ

	 การทดสอบแบบสมัภาษณ์และแบบสอบถาม การตรวจสอบความน่าเชือ่ถอืของข้อมลู ผูศ้กึษาวจิยัได้ตรวจ

สอบความน่าเชื่อถือและความถูกต้องของข้อมูล โดยน�ำแนวค�ำถามให้อาจารย์ที่ปรึกษาและผู้เชี่ยวชาญก่อนการใช้

แบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์กับกลุ่มตัวอย่าง โดยจะมีการน�ำแบบสอบถามและสัมภาษณ์ไปทดลองใช้ เพื่อให้

ทราบว่าผู้ถูกสัมภาษณ์มีความเข้าใจในแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์ไปในทิศทางเดียวกัน

	 การเก็บรวบรวมข้อมูล การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณในการเก็บรวบรวมข้อมูล

โดยน�ำแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่าง คือประชากรและผู้ประกอบการทางธุรกิจเกี่ยวกับอาหาร 

ที่พัก-รีสอร์ท การท่องเที่ยว ที่อาศัยอยู่บนเกาะเสม็ด จ�ำนวน 20 คน และเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตัวเอง

	 การเก็บรวมรวมข้อมูลเชิงคุณภาพ

	 1.	 การจดบันทึกข้อความส�ำคัญ จดบันทึกข้อความสั้นๆเพื่อไม่ให้ลืมเหตุการณ์สถานการณ์ที่ได้พบเห็น 

น�ำมาขยายตรวจสอบ และวิเคราะห์ข้อมูลใช้ประโยชน์ต่อไป 

	 2.	 การบันทึกเสียง ผู้ศึกษาวิจัยจะใช้วิธีการบันทึกเสียงในกรณีการสัมภาษณ์ เพื่อให้ได้ข้อมูลครบถ้วน

ถูกต้องและสมบูรณ์ที่สุด โดยจะแจ้งกับผู้ให้ข้อมูลทราบและขออนุญาตก่อนที่จะด�ำเนินการเก็บข้อมูล 

	 3.	 กล้องถ่ายรูป ส�ำหรับรวบรวมข้อมูลภาพสถานการณ์ปัจจุบัน เพื่อน�ำมาประกอบการเชื่อมโยงข้อมูล

ที่ได้จากการสัมภาษณ์และแบบสอบถาม 
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	 4.	 หลังจากที่บันทึกข้อมูลทั้งหมดแล้วจะน�ำมาให้ผู้ให้ข้อมูลตรวจสอบความถูกต้อง และตรวจสอบว่า

ข้อมลูใดบ้างทีไ่ม่ต้องการเปิดเผยต่อสาธารณะ จากนัน้ผูศ้กึษาวจิยัจงึน�ำข้อมลูทีไ่ด้มาวเิคราะห์ด้วยวธิกีารศกึษาเชงิ

คุณภาพต่อไป

	 การเก็บรวมรวมข้อมูลเชิงปริมาณ 

	 1.	 ท�ำการแจกแบบสอบถามให้กลุ่มเป้าหมาย ผู้ท�ำการวิจัยท�ำการแจกและเก็บรวบรวมแบบสอบถาม

ด้วยตนเองควบคู่ไปกับการสัมภาษณ์ 

	 2.	 ข้อมูลที่ได้รับจากการรวบรวมได้น�ำมาตรวจสอบอีกครั้งว่าได้ตอบค�ำถามครบถ้วนสมบูรณ์ 

แบบสอบถามที่ได้รับคืนมาต้องถูกต้องสมบูรณ์ทั้ง 20 ฉบับ 

การวิเคราะห์ข้อมูล

	 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ น�ำข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ตีความแบบอุปนัย (Analytic Induction) เพื่อ

สร้างข้อ สรุปจากปรากฏการณ์ที่ได้ศึกษาและตอบค�ำถามการวิจัยด้วยการให้ค�ำอธิบายหรือให้ความหมายแก่ 

กิจกรรมการฟื้นฟูสิ่ง แวดล้อมในพื้นที่ที่ได้รับผลกระทบ กิจกรรมการชดเชย และกิจกรรมความเชื่อมั่นของนักท่อง

เที่ยว

	 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ จากข้อมูลที่รวบรวมได้จากแบบสอบถาม ในส่วนที่ 1 ที่เป็นข้อมูลทั่วไป

ของผู้ตอบแบบสอบถามได้น�ำวิเคราะห์ในการประมวลผลและจัดท�ำตารางสถิติ โดยสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ได้แก่ 

การแจกแจงความถี่ (Frequency) จ�ำนวนร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean)

ผลการศึกษา/ผลการทดลอง

	 ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง	 	

	 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้ที่อาศัยอยู่บนเกาะเสม็ด จังหวัดระยอง เช่น ผู้ประกอบการเกี่ยวกับ

ธรุกจิทีพ่กั ร้านอาหาร พ่อค้า-แม่ค้า หรอืผูป้ระกอบการเกีย่วกบัธรุกจิท่องเทีย่วอืน่ๆ ประชาชนทัว่ไปบนเกาะเสมด็

ที่ได้รับผลกระ ทบจากนํ้ามันดิบรั่วลงทะเล กลุ่มตัวอย่างเป็นผู้ที่อาศัยอยู่บนเกาะเสม็ด จังหวัดระยอง ที่ใช้ในการ

ท�ำแบบสอบถามและสัมภาษณ์เชิงลึกจ�ำนวน 20 คน ผู้ตอบแบบสอบถาม จ�ำนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 50 เป็น

ผู้ชาย ร้อยละ 50 เป็นผู้หญิง ร้อยละ 65 เป็นกลุ่มคนที่มีอายุระหว่าง 20 - 40 ปี ร้อยละ 25 เป็นกลุ่มคนที่มีอายุ

ระหว่าง 40 ปีขึ้นไป ร้อยละ 10 เป็นกลุ่มคนที่มีอายุตํ่ากว่า 20 ปีขึ้นไป ด้านการศึกษาของผู้ตอบแบบสอบถาม 	

ร้อยละ 55 มีการ ศึกษาระดับตํ่ากว่าปริญญาตรี ร้อยละ 35 มีการ ศึกษาในระดับปริญญาตรี ร้อยละ 10 	

มีการศึกษาในระดับสูงกว่าปริญญาตรี สถานะของผู้ตอบแบบสอบถาม ร้อยละ 35 เป็นประชาชนทั่วไป ร้อยละ 30 

เป็นนักท่องเที่ยว ร้อยละ 20 เป็นผู้ประกอบธุรกิจ ร้อยละ 15 เป็นเจ้าหน้าที่อุทยาน

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั้ง 3 กิจกรรม

	 ส่วนที่ 1 กิจกรรมการฟื้นฟูสิ่งแวดล้อมในพื้นที่ที่ได้รับผลกระทบ

	 1. 	 คุณรู้สึกอย่างไรกับสภาพหาดทรายหลังได้รับการฟื้นฟู ท�ำไมคุณถึงรู้สึกเช่นนั้น

		  “หลงัการฟ้ืนฟหูาดทรายภาพหาดทรายมสีคีลํา้ไปกว่าปกต ิและเมือ่ขดุทรายลงไปเรือ่ยๆ กจ็ะยงัเหน็

คราบนํ้ามันค่อยๆซึมออกมา ยิ่งช่วงที่มีข่าวจากทางจุฬาที่มาท�ำการวัดค่าเจือปนที่อยู่ในบริเวณที่ได้รับผลกระทบฯ 

ออกมาว่ายังมีนํ้ามันที่ตกค้างหลงเหลืออยู่ยิ่งส่งผลกระทบกับยอดลูกค้าที่มาพักรีสอร์ท ทางรีสอร์ทแก้ปัญหาเรื่อง

หาดทรายปนเป้ือนนํา้มนัดบิ ด้วยการไปซือ้ทรายจากทีอ่ืน่มากลบพืน้ทีท่ีไ่ด้รบัผลกระทบฯ แต่กย็งัไม่ใช่ทรายทีเ่ป็น
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ทรายจากชายหาดอยู่ดี เป็นทรายที่น�ำมาจากการใช้ในการท�ำก่อสร้างทั่วไป รีสอร์ทต้องเสียงบประมาณส่วนนี้เอง 

เนื่องจากเพื่อน�ำมาปรับภูมิทัศน์ของรีสอร์ท”

	 2. 	 คุณรู้สึกอย่างไรกับลักษณะนํ้าทะเลหลังได้รับการฟื้นฟู ท�ำไมคุณถึงรู้สึกเช่นนั้น

		  “สภาพนํ้าทะเลได้รับผลกระทบไม่ต่างไปจากหาดทราย การใช้สารเคมีท�ำลายนํ้ามันดิบช่วยท�ำให้ผิ

วนํา้ทะเลสะอาดขึน้ แต่กม็นีํา้มนัดบิบางส่วนทีจ่มลงไปในนํา้ทะเล หลงัจากการฟ้ืนฟนูํา้ทะเลด้วยวธิกีารขององค์กร”

	 3. 	 คุณคิดว่าสภาพสัตว์ทะเลเป็นอย่างไรหลังได้รับการฟื้นฟู ท�ำไมคุณถึงคิดเช่นนั้น

	 	 “สัตว์ที่ได้รับผลกระทบน่าจะมีเป็นจ�ำนวนมาก จากการสังเกตด้วยสายตาหลังจากได้รับการฟื้นฟูก็

ไม่ค่อยพบเห็นสัตว์ทะเลเกยตื้นสักเท่าไหร่”

	 4.	 คุณคิดว่าสภาพปะการังเป็นอย่างไรหลังได้รับการฟื้นฟู ท�ำไมคุณถึงคิดเช่นนั้น

		  “ปะการังเป็นตัวที่บ่งบอกถึงผลกระทบได้ดี ถ้าไปด�ำดูปะการังจะเห็นเลยว่ามีการฟอกขาวเกิดขึ้น

เป็นจ�ำนวนมากตอนที่นํ้ามันดิบรั่วลงทะเล และก็ไม่แน่ใจว่าต้องใช้เวลานานเท่าไหร่ปะการังถึงจะกลับมามีสภาพ

ปรกติ”

	 ส่วนที่ 2 กิจกรรมการชดเชย 

	 1. 	 หลังการเก็บกู้นํ้ามันดิบ คุณได้รับการช่วยเหลืออย่างทันท่วงทีจากองค์กรหรือไม่ อย่างไร “ถือว่าได้

รับความช่วยเหลือ เพราะพอเป็นข่าวก็มีการติดต่อให้ความช่วยเหลือเข้ามา”

	 2. 	 สิ่งที่องค์กรชดเชยและให้ความช่วยเหลือ คุณคิดว่ามีความเหมาะสมแล้วหรือไม่ อย่างไร “ค่อนข้าง

พึงพอใจจากการชดเชยและให้ความช่วยเหลือ”

	 3. 	 คุณคิดว่าองค์กรมีการประสานงานให้ความช่วยเหลือได้ทั่วถึงหรือไม่ อย่างไร

		  “น่าจะมีการติดตามผลของการให้ความช่วยเหลือหลังจาก 3 เดือน ผ่านพ้นไปบ้าง ว่าผลจากการ

ช่วยเหลือสามารถบรรเทาทุกข์ให้กับผู้ได้รับผลกระทบเพียงพอหรือยัง”

	 4. 	 คุณคิดว่าสิ่งที่องค์กรชดเชยให้ผู้ที่ได้รับผลกระทบ มีความเหมาะสมแล้วหรือไม่ อย่างไร “องค์กรให้

ความช่วยเหลือในช่วง 3 เดือนแรกตั้งแต่เกิดเหตุการณ์นํ้ามันดิบรั่วฯ ส�ำหรับเจ้าของธุรกิขนาดเล็กถือว่าเหมาะสม 

แต่ส�ำหรบัผูป้ระกอบการธรุกจิอย่าง ทีพ่กั-รสีอร์ท บนอ่าวพร้าว ทีไ่ด้รบัผลกระทบโดยตรง ถอืว่าไม่เหมาะสม เพราะ

ความเสียหายที่เกิดขึ้นไม่ได้จบลงพร้อมการเก็บกู้คราบนํ้ามันดิบเสร็จสิ้นลง แต่ในระยะยาวและเริ่มเข้าเดือนที่ 4 

หลังเกิดเหตุการณ์ฯ ความเสียหายในด้านชื่อเสียงของสถานที่ท่องเที่ยวไม่ได้หมดไปพร้อมกับระยะเวลาการเก็บกู้

คราบนํ้ามันดิบ 3 เดือน แต่มีผลกระทบจนถึงปัจจุบัน (22 มีนาคม 2557 วันเก็บข้อมูล) ซึ่งเป็นช่วง High Season 

แต่นักท่องเที่ยวกลับมีแค่ประมาณ 30% จากสถิติของรีสอร์ทเอง”

	 ส่วนที่ 3 กิจกรรมการสร้างความเชื่อมั่นให้กับนักท่องเที่ยว

	 1. 	 คุณรู้สึกอย่างไรกับการประชาสัมพันธ์เชิญชวนการท่องเที่ยวเกาะเสม็ดจากองค์กร เพราะอะไร	

“มกีารประชาสมัพนัธ์น้อย เพราะเหน็มกีารประชาสมัพนัธ์แค่ช่วงทีก่�ำลงัมกีารเกบ็กูน้ํา้มนัดบิทีร่ัว่และหลงัจากการ

เก็บกู้ การประชาสัมพันธ์เห็นได้น้อยมาก”

	 2. 	 คุณรู้สึกอย่างไรกับความต่อเนื่องในการประชาสัมพันธ์เชิญชวนการท่องเที่ยวเกาะเสม็ดจากองค์กร 

เพราะอะไร “ไม่มีความต่อเนื่องเพราะหลังเก็บกู้คราบนํ้ามันดิบเสร็จ และหลังการเปิดงานเชิญชวนท่องเที่ยวบน

เกาะเสม็ด หลังการเก็บกู้นํ้ามันดิบเสร็จสิ้นไปแล้ว ก็แทบจะไม่มีการประชาสัมพันธ์เหมือนช่วงที่ก�ำลังการเก็บกู้นํ้า

มันดิบiรั่ว”
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	 3. 	 คณุคดิว่าข้อมลูความพร้อมการเชญิชวนนกัท่องเทีย่วให้กลบัมายงัเกาะเสมด็ หลงัการเกบ็กูน้ํา้มนัดบิ 

มีความน่าเชื่อถือเพียงพอหรือไม่ เพราะอะไร 

		  “มีความน่าเชื่อถือระดับปานกลาง ส�ำหรับนักท่องเที่ยวชาวไทย แต่ส�ำหรับนักท่องเที่ยวต่างชาติที่

เป็นนักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ของเกาะเสม็ด ค่อนข้างให้ความส�ำคัญและ Sensitive กับปัญหาครั้งนี้มาก กว่าจะเรียก

ความน่าเชื่อถือจากนักท่องเที่ยวต่างชาติกลับมาได้ อาจจะต้องใช้เวลาเกือบ 10 ปีก็ได้”

	 4. 	 คุณคิดว่าควรเปิดโอกาสให้นักท่องเที่ยวหรือประชาชนทั่วไป สามารถตรวจสอบข้อเท็จจริงกับข้อ

สงสัยที่สนใจ เกี่ยวกับสถานการณ์ที่ได้รับผลกระทบจากเหตุการณ์นํ้ามันดิบรั่วได้หรือไม่ เพราะอะไร

		  “สมควรที่สุด เพื่อความสบายใจของนักท่องเที่ยว และเพื่อความจริงใจขององค์กรด้วย”

ตารางที่ 1 ภาพรวมทัศนคติของผู้ที่ได้รับผลกระทบกรณีนํ้ามันดิบรั่ว เกาะเสม็ด จังหวัดระยอง

ทัศนคติผู้ได้รับผลกระทบฯ กับมาตรการ

เยียวยาจากองค์กร

ค่าเฉลี่ย 

.X

ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(S.D.)

ระดับความพึงพอใจ

1. 	กิจกรรมการฟื้นฟูสิ่งแวดล้อมในพื้นที่ที่

ได้รับผลกระทบฯ

2.94 0.166 ปานกลาง

2.	 กิจกรรมการให้ความช่วยเหลือทางด้าน

การชดเชย

2.76 0.481 ปานกลาง

3. กิจกรรมการสร้างความเชื่อมั่นให้กับนัก

ท่องเที่ยว

2.56 0.266 น้อย

ภาพรวมของกจิกรรมการให้ความช่วยเหลอื

ในทุกด้าน

2.75 0.132 ปานกลาง

	 จากตารางที่ 1 พบว่า ภาพรวมความพงึพอใจของผูท้ีไ่ด้รบัผลกระทบกรณนีํา้มนัดบิรัว่ เกาะเสมด็ จงัหวดั

ระยองทั้ง 3 กิจกรรม คือ กิจกรรมการฟื้นฟูสิ่งแวดล้อมในพื้นที่ที่ได้รับผลกระทบฯ กิจกรรมการให้ความช่วยเหลือ

ทางด้านการชดเชย กจิกรรมการสร้างความเชือ่มัน่ให้กบันกัท่องเทีย่วจากองค์กรผูท้ีเ่ป็นสาเหตแุละเป็นผูร้บัผดิชอบ 

มีความพึงพอใจในระดับปานกลาง

สรุปและอภิปรายผล

	 ผลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกพบว่า หาดทรายบริเวณอ่าวพร้าวหลังจากได้รับการฟื้นฟู มีลักษณะสีเข้มซึ่ง

เปลีย่นไปจากเดมิ ในส่วนของสตัว์ทะเลทีเ่กยตืน้มปีรมิาณทีล่ดลงตามล�ำดบั แต่สิง่ทีน่่ากงัวลคอืสตัว์ทะเลทีย่งัคงได้

รับผลกระทบ และส่งผลโดยตรงต่ออาชีพประมง และผู้ค้าขายอาหารทะเล เนื่องจากผู้บริโภคอาหารทะเลรู้สึกไม่

มั่นใจและกลัวสารปนเปื้อนดังกล่าวจะติดมากับสัตว์ทะเลที่เกิดจากนํ้ามันดิบรั่ว

	 การชดเชยจากองค์กรยังขาดความเอาใจใส่ผู้ที่ได้รับผลกระทบฯโดยไม่มีการติดตามผลของการให้ความ

ช่วยเหลอืหลงัจากการชดเชยเสรจ็สิน้ สาเหตทุีผู่ท้ีไ่ด้รบัผลกระทบฯ มคีวามพงึพอใจปานกลาง เพราะความเสยีหาย

ที่ยังคงมีอยู่อย่างต่อเนื่อง ในส่วนของสภาพแวดล้อมบนอ่าวพร้าวที่ยังคงมีความเสียหายหลงเหลืออยู่ เช่น ต้นไม้มี

ลักษณะผิดรูปไปจากเดิม หาดทรายที่ไม่คงสภาพความสวยงามให้เป็นที่พบเห็นเจ้าของสถานที่ต้องน�ำงบประมาณ
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ส่วนตัวออกมาใช้จ่ายในส่วนนี้เพราะไม่ได้รับการติดตามจากองค์นั่นเองว่า การชดเชยมีความเพียงพอหรือไม่ทั้งใน

ด้านปรมิาณความเสยีหายและระยะเวลาความเสยีหายทีก่นิออกไปมากกว่า 3 เดอืน (มากกว่าค่าชดเชยจากองค์กร

ที่ชดเชยให้เป็นเวลา 3 เดือน) ในส่วนของผู้ประกอบการรีสอร์ท ชายหาดส่วนตัวที่ตั้งรีสอร์ทหรูระดับ 3 ดาวครึ่งถึง 

5 ดาว [4] ที่ได้ รับผลกระทบโดยตรง มี 3 ราย คือ (1) อ่าวพร้าว รีสอร์ท มีจ�ำนวนห้องพัก 52 ห้อง (2) เลอ วิมาน 

คอทเทจ แอนด์ สปา มีจ�ำนวนห้องพัก 31 ห้อง (3) ลีม่าโคโค่รีสอร์ท เกาะเสม็ด มีจ�ำนวนห้องพัก 44 ห้อง 

	 ประชากรทีอ่าศยัอยูใ่นพืน้ทีย่งัไม่มคีวามเชือ่มนัในข้อมลูต่างๆจากองค์กร รวมถงึการประชาสมัพนัธ์ไปยงั

นักท่องเที่ยวชาวไทยยังไม่มีความต่อเนื่อง ในส่วนการประชาสัมพันธ์และสร้างความเข้าใจให้กับนักท่องเที่ยวต่าง

ชาติยังน้อยมาก ซึ่งในพื้นที่อ่าวพร้าวจะมี นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ 80% เป็นนักท่องเที่ยวต่างชาติ และกลุ่มนักท่อง

เที่ยวต่างชาติถือเป็นตัวแปรส�ำคัญที่มีส่วนท�ำให้ภาพลักษณ์ของอ่าวพร้าว เกาะเสม็ด กลับมาเป็นปกติดังเดิมได้ แต่

ปัจจุบันสภาพคล่องการท่องเที่ยวบนเกาะเสม็ดนี้ยังถือว่านักท่องเที่ยวยังมีอยู่จ�ำนวนน้อย หลังจากที่เกิดเหตุกา

รณ์นํ้ามันดิบรั่วขึ้น 

	 ความเชื่อมั่นที่นักท่องเที่ยวต้องการจากเหตุการณ์ในครั้งนี ้ คือ จะแน่ใจได้อย่างไรว่าสภาพแวดล้อมโดย

รวมของ อ่าวพร้าว เกาะเสมด็ มคีวามปลอดภยัอย่างทีป่รากฏตามสือ่ประชาสมัพนัธ์ออกมา เพราะในความรูส้กึของ

นักท่องเที่ยว โดยเฉพาะนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ ค่อนข้างอ่อนไหวกับเหตุการณ์ลักษณะนี้ และนักท่องเที่ยวกลุ่ม

นี้มีความเห็นว่า การแก้ไขปัญหาเรื่องสิ่งแวดล้อมบนอ่าวพร้าว เกาะเสม็ด ควรจะใช้เวลาร่วม 10 ปี ไม่ใช่เพียง 	

3 เดอืน ดงัทีป่รากฏออกมาจากสือ่ หรอืนกัท่องเทีย่วจะแน่ใจได้อย่างไรว่าจะไม่เกดิเหตกุารณ์ฯลกัษณะนีข้ึน้อกีครัง้ 

เมือ่องค์กรซึง่ถอืว่าเป็นองค์กรขนาดใหญ่ทีม่รีะบบการท�ำงานทีเ่ป็นทีย่อมรบัระดบัโลก ไม่น่าจะมเีหตกุารณ์ดงักล่าว

เกิดขึ้น

ข้อเสนอแนะ

	 ข้อเสนอแนะที่ได้รับจากการวิจัย พบว่า องค์กรควรด�ำเนินการต่อไปนี้

	 1.	 ตดิตามผลของมาตรการเยยีวยาผูท้ีไ่ด้รบัผลกระทบฯเงนิค่าชดเชยส�ำหรบั 3 เดอืนจากกจิกรรม CSR 

ที่องค์กรเยียวยาความช่วยเหลือในด้านอื่นๆ 

	 2. 	 เพิ่มความระมัดระวังข้อผิดพลาดลักษณะนี้ไม่ให้เกิดขึ้นอีก เพราะเหตุการณ์ฯ มีผลกระทบต่อความ

รูส้กึของผูท้ีไ่ด้รบัผลกระทบและสงัคมเป็นอย่างมาก นอกจากนีส้งัคมยงัคาดหวงัว่าจะไม่มเีหตกุารณ์ดงักล่าวเกดิขึน้

อีก

	 3.	 มีมาตรการเยียวให้ความช่วยเหลือผู้ที่ได้รับผลกระทบฯที่มีประสิทธิภาพและยั่งยืน 

	 4. 	 หาแนวทางการจัดการระบบป้องกันภัยจากการท�ำงานเพื่อไม่ให้เกิดข้อผิดพลาด และป้องกันความ

ผิดพลาดที่จะส่งผลไปยังชุมชนและสังคมดังเช่นเหตุการณ์ในครั้งนี้
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กลยุทธ์เพื่อการเพิ่มประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของพนักงานสายสนับสนุน
มหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ด

STRATEGIES TO INCREASE PREFORMANCE FOR SUPPORTING STAFF
OF THE ACADEMIC SUPPORTING PERSONAL OF RAJABHAT ROI ET 

UNIVERSITY

ภัทรีย์นันท์ ชวีวัฒน์1

อัมพน ห่อนาค2 

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมและแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของพนักงานสายสนับสนุนของ

มหาวทิยาลยัราชภฏัร้อยเอด็ 2) เพือ่ศกึษาสภาพแวดล้อมภายนอก และสภาพแวดล้อมภายในของมหาวทิยาลยัราชภฏัร้อยเอด็ 3) เพือ่

ศกึษาความคดิเหน็และแนวนโยบายของผูบ้รหิารทีม่ต่ีอพนกังานสายสนบัสนนุ มหาวทิยาลยัราชภฏัร้อยเอด็ และ 4) เพือ่ก�ำหนดกลยทุธ์

เพื่อการเพิ่มประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของพนักงานสายสนับสนุนมหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ด เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาได้แก่ 

แบบสอบถาม โดยการให้ความคดิเหน็ในรปูแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating- Scale) 5 ระดบั โดยศกึษาจากกลุม่ตวัอย่าง จ�ำนวน 

105 คน เพื่อวิเคราะห์พฤติกรรมและความคาดหวังในการปฏิบัติงาน ทั้ง 4 ด้าน คือ ด้านการบริการ ด้านงบประมาณ ด้านการอ�ำนวย

ความสะดวก และด้านสภาพแวดล้อมในการท�ำงาน วเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก และสภาพแวดล้อมภายใน ประเมนิสภาพแวดล้อม

โดยการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค และใช้แบบสัมภาษณ์ ศึกษาจากกลุ่มตัวอย่าง จ�ำนวน 10 คน เพื่อวิเคราะห์ความ

คดิเหน็แนวนโยบายของผูบ้รหิารทีม่ต่ีอพนกังานสายสนบัสนนุของมหาวทิยาลยัราชภฏัร้อยเอด็ น�ำไปสูก่ารก�ำหนดกลยทุธ์เพือ่การเพิม่

ประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของพนักงานสายสนับสนุนมหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ด 

	 จากการศกึษาถงึพฤตกิรรมและแรงจงูใจในการปฏบิตังิาน พบว่า ด้านการบรกิารส่งผลต่อระดบัประสทิธภิาพในการปฏบิตัิ

งานมากที่สุด ส่วนแนวทางการพัฒนาประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน พบว่า ด้านสภาพแวดล้อมในการท�ำงานเป็นแนวทางการพัฒนา

ทีจ่ะเพิม่ประสทิธภิาพการท�ำงานได้มากทีส่ดุ จากผลการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก และสภาพแวดล้อมภายใน ของมหาวทิยาลยั

ราชภฏัร้อยเอด็ พบว่า สภาพแวดล้อมทางการเมอืงและกฎหมาย สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกจิ และสิง่แวดล้อมทางกายภาพ มผีลกระ

ทบในด้านบวกต่อมหาวทิยาลยัราชภฏัร้อยเอด็ ส่วนสภาพแวดล้อมทางสงัคมและวฒันธรรม เทคโนโลย ีมผีลกระทบทัง้ในด้านบวกและ

ด้านลบ จากผลการศึกษาความคิดเห็นและแนวนโยบายของผู้บริหารที่มีต่อพนักงานสายสนับสนุน มหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ด ทั้ง 4 

ด้าน พบว่า ในแต่ละด้านผู้บริหารต่างมีความคิดเห็นและแนวนโยบายที่มุ่งไปในทิศทางที่ดี 

	 จากสาเหตุดังกล่าว จึงได้ก�ำหนดกลยุทธ์เพื่อการเพิ่มประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของพนักงานสายสนับสนุนมหาวิทยาลัย

ราชภัฏร้อยเอ็ด คือ กลยุทธ์การบริหารและการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ พบว่า โครงการจัดท�ำคู่มือปฏิบัติงาน และโครงการพี่ยื่น น้อง

ยิ้ม ท�ำให้มีคู่มือการปฏิบัติงาน สามารถท�ำให้พนักงานสายสนับสนุนปฏิบัติงานได้อย่างเป็นระบบ เกิดความรู้ ความเข้าใจยิ่งขึ้น และ

สามารถถ่ายทอดองค์ความรู้ไปสู่พนักงานสายสนับสนุนรุ่นต่อรุ่น รวมถึงเพิ่มทักษะในการปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

ค�ำส�ำคัญ: กลยุทธ์ ประสิทธิภาพการปฏิบัติงาน พนักงานสายสนับสนุน 

1	  นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	  รองศาสตราจารย์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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Abstract

	 The objectives of this study were to: investigate the job behavior and job motivation of academic 	

support staff of Rajabhat Roi Et University, investigate the internal and external environment of Rajabhat Roi Et 

University, investigate the opinion and policies of administrators about academic support staff of Rajabhat Roi-Et 

University, and composing the strategy for performance efficiency increasing in academic support staff of Rajabhat 

Roi Et University. The instrument used in this study were the 5-point rating scale questionnaires for 105 samples 

of academic support staff and the structure interview for 10 samples of administrators in Rajabhat Roi Et 	

University. Data collected from the questionnaires is analyzed for investigate the job behavior and job expectation 

of academic support staff, the internal and external environment, and SWOT analysis. While data from interview 

is analyzed for investigate the opinions and policies of administrators conduce to composing the strategies to 

increase performance for academic supporting staff of Rajabhat Roi Et University. 

	 The results of the study of the job behaviors and the job motivation in academic supporting staff of 

Rajabhat Roi Et University found that the most affects to the job efficiency levels of staffs was service aspect. 

Furthermore, the most affects to the job efficiency developing approach was working environment. The results 

of the internal and external environment analyzing of Rajabhat Roi Et University found that the political and 

legal environment, economic environment, and physical environment were positively affected to Rajabhat Roi 

Et University. In the other hand, the cultural and social environment and the technology environment were both 

positively and negatively affected to Rajabhat Roi Et University. The results of the study of the opinion and 

policies of administrators about academic support staff of Rajabhat Roi Et University found that administrators 

had overall good response in the the policies approaching for performance efficiency increasing in academic 

support staff of Rajabhat Roi Et University

	 For this reason, the strategics of this study were the skill performance development and the human 

resource administration and development. Furthermore, it was found that operational handbook and Pea-Yuen 

Nong-Yim projects cause to increase their systematic working, working skill, and knowledge management of 	

academic support staff of Rajabhat Roi Et University.

Keywords: Strategies, Performance, Academic support staff

บทน�ำ 

	 การพฒันาบคุลากรในปัจจบุนั องค์กรทกุระดบัทกุขนาดต้องมผีูร้บัผดิชอบในการด�ำเนนิภารกจิขององค์กร 

ให้บรรลผุลตามนโยบายและวตัถปุระสงค์ เพือ่ให้องค์กรด�ำรงอยูไ่ด้ ในสถานการณ์ทีม่กีารเปลีย่นแปลงทางเศรษฐกจิ 

สังคม เทคโนโลยี และสิ่งแวดล้อม การที่จะบริหารองค์กรไปสู่ความส�ำเร็จได้ สิ่งหนึ่งที่จ�ำเป็นจะต้องให้ความส�ำคัญ 

นัน่คอื การพฒันาศกัยภาพของบคุลากรซึง่ถอืเป็นปัจจยัส�ำคญัทีจ่ะเอือ้ประโยชน์ในการปฏบิตังิานให้เกดิความส�ำเรจ็

อย่างมีประสิทธิภาพและเกิดประสิทธิผล หากองค์กรใดมีบุคลากรที่มีความรู้ความสามารถ มีทักษะในการท�ำงานที่

ดี ก็ย่อมท�ำให้องค์กรมีประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน มีศักยภาพในการแข่งขันและพัฒนา ซึ่งจะส่งผลให้องค์กร

ประสบความส�ำเร็จในการด�ำเนินงานขององค์กรในระยะยาว มหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ด เป็นสถาบันการศึกษาที่

ถือว่าเป็นกลุ่มมหาวิทยาลัยใหม่ ซึ่งจ�ำเป็นที่จะต้องพัฒนาศักยภาพในทุกๆ ด้าน ให้สามารถรองรับและทันต่อการ

เปลีย่นแปลงในด้านต่างๆ เพือ่ให้บคุลากรภายในมหาวทิยาลยัเกดิความพร้อมทีจ่ะปฏบิตังิานตามหน้าที ่ก้าวทนักบั

การเปลี่ยนแปลงของสังคมในยุคปัจจุบัน จึงได้เล็งเห็นถึงความส�ำคัญของการพัฒนาบุคลากรสายสนับสนุนที่เป็น

ก�ำลังส�ำคัญในการขับเคลื่อนความส�ำเร็จของมหาวิทยาลัยให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ เป้าหมายที่ตั้งเอาไว้ 
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	 ดงันัน้ ผูศ้กึษาในฐานะทีเ่ป็นบคุลากรผูป้ฏบิตังิานสายสนบัสนนุในมหาวทิยาลยัราชภฏัร้อยเอด็ ได้เลง็เหน็

ถึงความส�ำคัญและสนใจศึกษาถึงกลยุทธ์เพื่อการเพิ่มประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของพนักงานสายสนับสนุน 

มหาวิทยาลัยราชภัฎร้อยเอ็ด เพื่อน�ำผลการศึกษาไปปรับใช้ในการพัฒนาศักยภาพบุคลากรสายสนับสนุนของ

มหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ด และเพิ่มประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของบุคลากรสายสนับสนุนให้ดียิ่งขึ้น

วัตถุประสงค ์

	 1.	 เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมและแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของพนักงานสายสนับสนุนของมหาวิทยาลัย

ราชภัฏร้อยเอ็ด

	 2. 	 เพื่อศึกษาสภาพแวดล้อมภายนอก และสภาพแวดล้อมภายใน ของมหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ด

	 3. 	 เพื่อศึกษาความคิดเห็นและแนวนโยบายของผู้บริหารที่มีต่อพนักงานสายสนับสนุนมหาวิทยาลัย

ราชภัฏร้อยเอ็ด

	 4.	 เพือ่ก�ำหนดกลยทุธ์เพือ่การเพิม่ประสทิธภิาพการปฏบิตังิานของพนกังานสายสนบัสนนุมหาวทิยาลยั

ราชภัฏร้อยเอ็ด

วิธีด�ำเนินงาน 

	 รูปแบบและวิธีการศึกษาใช้วิธีการศึกษาเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ ประกอบไปด้วย การศึกษาข้อมูล

เอกสาร การแจกแบบสอบถาม และการสัมภาษณ์เชิงลึก โดยมีวิธีการศึกษาโดยสรุปดังต่อไปนี้

	 1.	 การศึกษาถึงปัจจัยที่มีผลต่อแรงจูงใจในการปฏิบัติงานและแนวทางการพัฒนาประสิทธิภาพในการ

ปฏิบัติงานของพนักงานสายสนับสนุนของมหาวิทยาลัย ราชภัฏร้อยเอ็ด เป็นการศึกษาโดยใช้วิธีการรวบรวมข้อมูล 

2 ลักษณะคือ

		  1.1 	ข้อมูลปฐมภูมิ เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลภาคสนามโดยใช้แบบสอบถามและน�ำไปให้กลุ่ม

ตวัอย่างเป็นผูก้รอกเอง ซึง่ด�ำเนนิการเกบ็ตวัอย่าง จ�ำนวน 105 ชดุ โดยแบ่งเป็น พนกังานสายบรกิารวชิาชพี จ�ำนวน 

82 ชุด และพนักงานสายบริหารส�ำนักงาน จ�ำนวน 23 ชุด

		  1.2 	ข้อมูลทุติยภูมิ เป็นการรวบรวมข้อมูลจากบทความ หนังสือ วารสาร เอกสารงานวิจัย เอกสาร

ทางวิชาการ วิทยานิพนธ์ และเอกสารเผยแพร่ของหน่วยงานราชการต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง

วเิคราะห์ข้อมลูด้วยสถติเิชงิพรรณนา ได้แก่ ความถี ่(Frequency) อตัราร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ (Average) 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

	 2.	 การศกึษาสภาพแวดล้อมภายนอก และสภาพแวดล้อมภายใน ของมหาวทิยาลยัราชภฏัร้อยเอด็ โดย

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกใช้ PESTE Analysis ได้แก่ สภาพแวดล้อมทางการเมืองและกฎหมาย สภาพ 

แวดล้อมเศรษฐกิจ สภาพแวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรม และเทคโนโลยี เพื่อเป็นการประเมินหา โอกาส และ

อุปสรรค ขององค์กร ส่วนการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน พิจารณาจาก จุดแข็ง และ จุดอ่อน ขององค์กร 

	 3. 	 การศึกษาความคิดเห็นและแนวนโยบายของผู้บริหารที่มีต่อพนักงานสายสนับสนุนมหาวิทยาลัย

ราชภฏั ร้อยเอด็ เป็นการศกึษาโดยใช้วธิกีารรวบรวมข้อมลู ทีไ่ด้จากผูบ้รหิารระดบัหวัหน้าหน่วยงาน เกีย่วกบัความ

คดิเหน็และแนวนโยบายข้อมลูด้านการบรกิาร ด้านงบประมาณ ด้านการอ�ำนวยความสะดวก และด้านสภาพแวดล้อม

ในการท�ำงาน โดยการใช้แบบสัมภาษณ์เชิงลึก โดยด�ำเนินการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง จ�ำนวน 10 ชุด 
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	 4. 	 น�ำผลการวเิคราะห์ทีไ่ด้ท�ำการก�ำหนดกลยทุธ์เพือ่การเพิม่ประสทิธภิาพการปฏบิตังิานของพนกังาน

สายสนับสนุน

ผลการวิจัย

	 1.	 ข้อมูลทั่วไป

		  จากผลการศกึษาข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พนกังานสายสนบัสนนุของมหาวทิยาลยัราชภฏั

ร้อยเอ็ดเป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 60.0 และเพศชาย ร้อยละ 40.0 มีอายุระหว่าง 30 - 40 ปี ร้อยละ 60.0 รอง

ลงมาคือ อายุ ตํ่ากว่า 30 ปี ร้อยละ 25.7 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ร้อยละ 68.6 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนตั้งแต่ 

15,000 - 20,000 บาท ร้อยละ 58.1 มีประสบการณ์ในการท�ำงานตั้งแต่ 1 - 5 ปี คิดเป็นร้อยละ 54.3 และสังกัด

หน่วยงานกองกลาง คิดเป็นร้อยละ 37.1

	 2. 	 ปัจจัยที่มีผลต่อแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของพนักงาน

		  จากผลการศกึษาถงึปัจจยัทีม่ผีลต่อแรงจงูใจในการปฏบิตังิานของพนกังานสายสนบัสนนุมหาวทิยาลยั

ราชภัฏร้อยเอ็ด ที่มีระดับประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานสูงสุด ทั้ง 4 ด้าน (ตารางที่ 1) ดังนี้

		  จากตารางที่ 1 พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของพนักงานสายสนับสนุน 

มหาวทิยาลยัราชภฏัร้อยเอด็ ด้านทีม่รีะดบัประสทิธภิาพในการปฏบิตังิานสงูทีส่ดุ คอื ด้านการบรกิาร โดยบคุลากร

ในหน่วยงานให้บรกิารด้วยอธัยาศยัทีด่ ีและสร้างความประทบัใจแก่ผูม้ารบับรกิาร รองลงมาคอื ด้านสภาพแวดล้อม

ในการท�ำงาน โดยมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีกับเพื่อนร่วมงาน

	 3. 	 แนวทางการพัฒนาประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของพนักงานสายสนับสนุน

		  จากผลการศึกษาแนวทางการพัฒนาประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของพนักงานสายสนับสนุนใน

ปัจจุบัน ตามความคิดเห็นของพนักงานสายสนับสนุนมหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ด ทั้ง 4 ด้าน (ตารางที่ 2) ดังนี้

		  จากตารางที ่2 พบว่า แนวทางการพฒันาประสทิธภิาพการปฏบิตังิานของพนกังานสายสนบัสนนุใน

ปัจจุบัน ตามความคิดเห็นของพนักงานสายสนับสนุนมหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ดที่มีระดับสูงที่สุด คือ ด้านสภาพ

แวดล้อมในการท�ำงาน คือ การสร้างมนุษยสัมพันธ์ที่ดีในการประสานงานภายในหน่วยงาน รองลงมาคือ ด้านงบ

ประมาณ คือ การสนับสนุนงบประมาณในการบ�ำรุงรักษาอุปกรณ์ส�ำนักงาน

		  นอกจากนี้ยังมีการแสดงความคิดเห็นเพิ่มเติมเกี่ยวกับแนวทางในการเพิ่มประสิทธิภาพการปฏิบัติ

งานของพนกังานสายสนบัสนนุมหาวทิยาลยัราชภฏัร้อยเอด็ว่า ควรสนบัสนนุความก้าวหน้าของบคุลากรตามความ

สามารถด้วยความยตุธิรรม การเลือ่นขัน้ เลือ่นต�ำแหน่งในทศิทางทีช่ดัเจน ควรสนบัสนนุงบประมาณด้านวสัดอุปุกรณ์

ในการท�ำงานให้มากกว่าปัจจบุนั และควรเพิม่งบประมาณในการจดัซือ้เครือ่งมอืในการตดิต่อสือ่สารให้ทนัสมยัและ

ครบถ้วนทุกหน่วยงาน

	 4.	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อมภายนอก

		  จากผลการศึกษาสภาพแวดล้อมภายภายในของมหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ด พบว่า จุดแข็ง ได้แก่ 

บุคลากรมีความรู้ความสามารถ ให้บริการด้วยอัธยาศัยที่ดี มีการจัดสวัสดิการให้แก่บุคลากรอย่างเพียงพอ มีสิ่ง

อ�ำนวยความสะดวกต่อการปฏบิตังิานอย่างเหมาะสม ด้านจดุอ่อน ได้แก่ จ�ำนวนบคุลากรน้อยกว่ากรอบอตัราก�ำลงั 

ขาดการพัฒนาที่เหมาะสม ขาดคู่มือที่รวบรวม กฎ ระเบียบ และขั้นตอนการปฏิบัติงานที่ชัดเจน 

		  ส่วนสภาพแวดล้อมภายนอก พบว่า โอกาส ได้แก่ ผูบ้รหิารส่งเสรมิให้มกีารพฒันาตนเอง การจดัสรร

งบประมาณในการจัดโครงการตามแผนและนโยบาย มีขั้นตอนการปฏิบัติงานที่ถูกต้องและชัดเจน และส�ำหรับ
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อุปสรรคนั้น ได้แก่ โครงสร้างอัตราก�ำลังไม่มีความสมดุล ขาดการหมุนเวียนอัตราก�ำลังที่เหมาะสมกับการปฏิบัติ

งาน 

	 5. 	 ความคิดเห็นและแนวนโยบายของผู้บริหารที่มีต่อการปฏิบัติงานของพนักงานสายสนับสนุน

		  จากผลการศึกษาความคิดเห็นและแนวนโยบายของผู้บริหารที่มีต่อการปฏิบัติงานของพนักงานสาย

สนับสนุน มหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ด ทั้ง 4 ด้าน มีดังนี้ 

		  ด้านการบรกิาร พบว่า พนกังานสายสนบัสนนุเป็นผูม้คีวามรู ้ความสามารถในการจดัการทีด่ ีสามารถ

ประสานงานกบับคุลากรทีเ่กีย่วข้องได้ ในส่วนของแนวนโยบายของผูบ้รหิารทีม่ต่ีอการปฏบิตังิานของพนกังานสาย

สนับสนุนมหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ด พบว่า มีการบรรจุเป็นพนักงานมหาวิทยาลัยสายสนับสนุนตามกรอบอัตรา

ก�ำลังของมหาวิทยาลัย และพิจารณาความดีความชอบเลื่อนขั้นเงินเดือน สนับสนุนให้เข้ารับการอบรม สัมมนา 

		  ด้านงบประมาณ พบว่า พนกังานสายสนบัสนนุมคีวามละเอยีด รอบคอบ สามารถตรวจสอบและเบกิ

จ่ายการจดัซือ้ จดัจ้าง ได้ตามเวลาทีก่�ำหนด และถกูต้องตามระเบยีบ และแนวนโยบายของผูบ้รหิารทีม่ต่ีอการปฏบิตัิ

งานของพนกังานสายสนบัสนนุมหาวทิยาลยัราชภฏัร้อยเอด็ พบว่า สนบัสนนุให้มกีารจดัท�ำแผนปฏบิตังิานทีช่ดัเจน 

ด้านการอ�ำนวยความสะดวก พบว่า มกีารจดัประชมุชีแ้จงเกีย่วกบันโยบายของมหาวทิยาลยั แนวทางการปฏบิตัติวั 

และแนวนโยบายของผู้บริหารที่มีต่อการปฏิบัติงานของพนักงานสายสนับสนุนมหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ด พบว่า 

สนับสนุนให้มีการอบรมเกี่ยวกับการจัดท�ำคู่มือ ที่ถูกต้องแก่บุคลากร มีการท�ำความเข้าใจกับบุคลากรที่เข้าปฏิบัติ

งานใหม่ มีการจัดตั้งกองทุนสวัสดิการพนักงานมหาวิทยาลัย มีสวัสดิการบ้านพัก 

		  ด้านสภาพแวดล้อมในการท�ำงาน พบว่า มส่ีวนร่วมในการใช้ทรพัยากรร่วมกนั สภาพแวดล้อมสะอาด 

แสงสว่างในห้องปฏิบัติงานมีความเหมาะสม และแนวนโยบายของผู้บริหารที่มีต่อการปฏิบัติงานของพนักงานสาย

สนับสนุน มหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ด พบว่า สนับสนุนให้มีการท�ำกิจกรรม 5 ส ส่งเสริมให้หน่วยงานเป็น GREEN 

University ปรับปรุงระบบสารสนเทศเพื่อแลกเปลี่ยนข้อมูลระหว่างหน่วยงาน 

	 6.	 การก�ำหนดกลยุทธ์เพื่อการเพิ่มประสิทธิภาพการปฏิบัติงาน

		  จากผลการศึกษาดังกล่าวข้างต้น ท�ำให้สามารถวิเคราะห์ได้ว่า เมื่อบุคลากรมีความรู้ความสามารถ

ให้บรกิารด้วยอธัยาศยัทีด่ ีควรส่งเสรมิให้มกีารพฒันาตนเอง มขีัน้ตอนการปฏบิตังิานทีถ่กูต้องและชดัเจน โดยสร้าง

ความเข้าใจ เกี่ยวกับ กฎ ระเบียบ ข้อบังคับ และขั้นตอนการปฏิบัติงาน เพื่อให้บุคลากรได้พัฒนาตนเองอย่าง 

เหมาะสม และต่อเนื่อง สามารถท�ำความเข้าใจในกระบวนการปฏิบัติงาน เกิดการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ประสบการณ์

ในการปฏิบัติงานร่วมกันได้ จึงได้ก�ำหนดกลยุทธ์การบริหารและการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ โดยมีหลักการและ

เหตุผล ผู้รับผิดชอบ งบประมาณ และผลที่คาดว่าจะได้รับ จ�ำนวน 2 โครงการ ดังนี้ 

		  1) 	 โครงการที่ 1 คือ โครงการจัดท�ำคู่มือการปฏิบัติงาน มหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ด เพื่อเป็น

แนวทางในการปฏิบัติงานอย่างมีระบบ โดยให้บุคลากรแต่ละหน่วยงานศึกษากฎ ระเบียบ หรือข้อบังคับด้านต่างๆ 

และหลกัการบรหิารงานแต่ละขัน้ตอน รวมถงึศกึษากระบวนการ ขัน้ตอนการด�ำเนนิงานและแนวทางในการบรหิาร

จัดการ และจัดท�ำคู่มือปฏิบัติงาน เพื่อใช้เป็นแนวทางในการปฏิบัติงานร่วมกัน ผลที่คาดว่าจะได้รับ คือ บุคลากร

สามารถจัดท�ำคู่มือการปฏิบัติงานที่ถูกต้องได้และสามารถปฏิบัติงานอย่างเป็นระบบ 

		  2) 	 โครงการที ่2 คอื โครงการพีย่ืน่ น้องยิม้ โดยมวีตัถปุระสงค์เพือ่จดัการองค์ความรู ้(Knowledge 

Management) ภายในหน่วยงานเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานโดยจัดให้มีการ Workshop แลกเปลี่ยน

เรยีนรูเ้กีย่วกบัการปฏบิตังิาน เดอืนละ 1 ครัง้ อาจเป็นวนัหยดุราชการหรอืในวนัท�ำการตามความเหมาะสม โดยให้

พนกังานรุน่พีท่ีม่ปีระสบการณ์การท�ำงานถ่ายทอดเทคนคิ วธิกีารปฏบิตัทิีถ่กูต้องตามระเบยีบ ตามขัน้ตอน แนะน�ำ
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วิธีที่ถูกต้อง และองค์ความรู้อื่นๆ ที่เกี่ยวข้อง มีการหยิบยกประเด็นปัญหาที่พบในการปฏิบัติงานแต่ละวัน มาหารือ

กันเพื่อหาแนวทางแก้ไขปัญหาร่วมกัน ท�ำให้พนักงานทั้งเก่าและใหม่มีส่วนร่วมในการแก้ไขปัญหา แนะน�ำวิธีการ

ปฏิบัติงานที่ดีร่วมกัน รวมถึงการให้เทคโนโลยี หรืออุปกรณ์ส�ำนักงานต่างๆ เพื่อน�ำมาประยุกต์ใช้ในการปฏิบัติงาน 

ผลที่คาดว่าจะได้รับ คือ บุคลากรเกิดความรู้ ความเข้าใจยิ่งขึ้น สามารถถ่ายทอดองค์ความรู้ไปสู่พนักงานรุ่นต่อรุ่น 

และบุคลากรสามารถปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

สรุป 

	 จากการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์เพื่อการเพิ่มประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของพนักงานสายสนับสนุน 

มหาวิทยาลัยราชภัฎร้อยเอ็ด สามารถสรุปผลการศึกษาและอภิปรายผลตามวัตถุประสงค์ของการศึกษา ได้ดังนี้ 

กล่าวคือ พนักงานสายสนับสนุนส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 30 - 40 ปี และมีการศึกษาระดับปริญญาตรี 

ซึง่เป็นกลุม่บคุคลทีม่คีวามรู ้ความสามารถ มคีวามกระตอืรอืร้นในการปฏบิตังิาน และมกีระบวนการคดิทีเ่ป็นระบบ 

สามารถบริหารจัดการท�ำงานเป็นทีมได้ 

	 กลยุทธ์เพื่อการเพิ่มประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของพนักงานสายสนับสนุนมหาวิทยาลัยราชภัฎร้อยเอ็ด 

ควรเป็นกลยุทธ์การบริหารและการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ โดยการจัดท�ำคู่มือปฏิบัติงาน และจัดโครงการพี่ยื่น  

น้องยิม้ เพือ่ให้มคีูม่อืการปฏบิตังิาน สามารถปฏบิตังิานได้อย่างเป็นระบบ เกดิความรู ้ความเข้าใจยิง่ขึน้ และสามารถ

ถ่ายทอดองค์ความรูไ้ปสูพ่นกังานสายสนบัสนนุรุน่ต่อรุน่ รวมถงึเพิม่ทกัษะในการปฏบิตังิานได้อย่างมปีระสทิธภิาพ 

และเป็นไปตามเป้าหมายทีก่�ำหนด อย่างไรกต็าม องค์กรต้องให้ความส�ำคญักบับคุลากรทกุระดบัอย่างเท่าเทยีมและ

เสมอภาคกนั เกดิการพฒันาทศันคต ิ(Attitude) เปลีย่นวธิคีดิ และท�ำให้บคุลากรรูส้กึว่าตนเองมคีณุค่าและมคีวาม

ส�ำคญัต่อองค์กร พฒันาลกัษณะนสิยั (Traits) ให้มคีวามรกัความผกูพนักบัองค์กร และพฒันาการจงูใจ (Motivation) 

สร้างแรงจูงใจให้กับบุคลากรทั้งในรูปของเงินเดือน ค่าจ้าง สวัสดิการ และต�ำแหน่งงานที่สูงขึ้น เพื่อให้บุคลากรได้

ใช้ความรู้ ความสามารถที่มีอยู่ได้อย่างเต็มที่ เต็มศักยภาพและมีประสิทธิภาพสูงสุด ซึ่งสอดคล้องกันแนวคิดของ 

สวัสดิการส�ำนักงานคณะกรรมการข้าราชการพลเรือน (2544)

	 นอกจากนี้ยังสอดคล้องกับผลการวิจัยของ สโรชา ศรีอภัย (2556) ศึกษาเรื่องปัจจัยจูงใจต่อการปฏิบัติ

งานของพนกังานในสถาบนัอดุมศกึษาสายสนบัสนนุ มหาวทิยาลยัราชภฏันครราชสมีา ทีศ่กึษาถงึความคดิเหน็ของ

พนักงานต่อปัจจัยในการสร้างเสริมแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของพนักงานในสถาบันอุดมศึกษาสายสนับสนุน 

มหาวิทยาลัยราชภัฏนครราชสีมา ซึ่งผลการศึกษาพบว่า มีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยจูงใจในการปฏิบัติงานของ

พนักงาน อยู่ในระดับเห็นด้วย ได้แก่ ด้านความส�ำเร็จในการท�ำงาน ด้านการได้รับการยอมรับ ด้านลักษณะงานที่

ปฏิบัติ ด้านความรับผิดชอบ ด้านความก้าวหน้าในหน้าที่การงาน ด้านนโยบายและการบริหาร ด้านความสัมพันธ์

ของบุคคลภายในหน่วยงานและด้านความมั่นคงในการท�ำงาน ส่วนด้านรายได้มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับไม่

แน่ใจ และระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยจูงใจที่แตกต่างกันในด้านรายได้ มีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยจูงใจที่แตก

ต่างกันในด้านความส�ำเร็จในการท�ำงาน และพนักงานที่มีหน่วยงานต้นสังกัดแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นต่อ

ปัจจัยจูงใจแตกต่างกันในด้านการได้รับการยอมรับ 
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ข้อเสนอแนะ 

	 ส�ำหรับข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งนี้ เป็นดังนี้

	 1. 	 ข้อเสนอแนะในการน�ำผลการศึกษาไปใช้

		  1.1 	ควรหาทางสนับสนุนด้านงบประมาณอย่างเพียงพอ โดยจัดให้มีเครื่องมือสื่อสารที่มีสภาพ 

เหมาะสมแก่การปฏิบัติงาน และระบบสารสนเทศที่เชื่อมโยงข้อมูลส�ำหรับน�ำมาใช้ในการปฏิบัติงาน 

		  1.2 	ควรส่งเสริมความก้าวหน้าให้แก่บุคลากรในสายอาชีพอย่างเหมาะสมและสัมพันธ์กับความ

สามารถ 

	 2.	 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป

		  2.1 	ควรศกึษาเพือ่หารปูแบบในการพฒันาประสทิธภิาพอย่างมส่ีวนร่วมกบักลุม่มหาวทิยาลยัราชภฏั

ร่วมกัน

 		  2.2 	ควรศกึษาความพงึพอใจในการปฏบิตังิานของพนกังานสายสนบัสนนุในกลุม่มหาวทิยาลยัราชภฏั

ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนบน

กิตติกรรมประกาศ 

	 การศึกษาอิสระฉบับนี้ลุล ่วงไปด้วยดี ล้วนได้รับความกรุณาช่วยเหลือและได้รับค�ำชี้แนะ จาก 

รองศาสตราจารย์อมัพน ห่อนาค ทีก่รณุาให้ค�ำแนะน�ำ ข้อคดิ และตรวจแก้ไขข้อบกพร่องด้วยความเอาใจใส่ ผูศ้กึษา

ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงไว้ ณ โอกาสนี้ ขอขอบพระคุณ คณาจารย์ผู้สอนและผู้ให้ค�ำปรึกษาทุกท่านที่ได้วางพื้น

ฐานความรู้ตลอดจนแนวความคิด ในการศึกษาหลักสูตรธุรกิจมหาบัณฑิต 

เอกสารอ้างอิง 
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ศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น.

[2]	 สวัสดิการส�ำนักงานคณะกรรมการข้าราชการพลเรือน. (2544). หลักการบริหารเบื้องต้น. กรุงเทพฯ:  

ส้มหวาน. 
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ตารางที่ 1 	 ปัจจัยที่ผลต่อแรงจูงใจในการปฏิบัติงานของพนักงานสายสนับสนุนมหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ด  

ที่มีระดับ ประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานสูงสุด ทั้ง 4 ด้าน

รายการ ค่าเฉลี่ย (x) การแปลผล

1. 	ด้านการบริการ คือ บุคลากรในหน่วยงานให้ บริการด้วยอัธยาศัยที่ดี และสร้างความ

ประทับใจแก่ผู้มารับบริการ

4.09 มาก

2. 	ด้านงบประมาณ คือ ในการปฏิบัติงานนอกสถานที่บุคลากรสามารถเบิกเบี้ยเลี้ยงได้ ตาม

สิทธิ์

3.76 มาก

3. 	ด้านการอ�ำนวยความสะดวก คือ หน่วยงานมีเครื่องมือสื่อสารที่มีสภาพเหมาะสมแก่การ

ปฏิบัติงาน

3.52 ปานกลาง

4. 	ด้านสภาพแวดล้อมในการท�ำงาน คือ การมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีกับเพื่อนร่วมงาน 4.01 มาก

ตารางที่ 2 	 ผลการศึกษาแนวทางการพัฒนาประสิทธิภาพการปฏิบัติงานของพนักงาน สายสนับสนุนในปัจจุบัน 

ตามความคิดเห็นของพนักงานสายสนับสนุนมหาวิทยาลัยราชภัฏร้อยเอ็ด ที่มีความคิดเห็นสูงสุด  

ทั้ง 4 ด้าน

แนวทางการเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน ค่าเฉลี่ย (x) การแปลผล

1.	ด้านบุคลากร คือ การจัดให้มีการทัศนศึกษา ดูงานและวิธีการท�ำงานเกี่ยวกับงานที่ปฏิบัติ 3.97 เห็นด้วย

2. 	ด้านงบประมาณ คือ การสนับสนุนงบประมาณในการบ�ำรุงรักษาอุปกรณ์ส�ำนักงาน 3.89 เห็นด้วย

3.	ด้านการอ�ำนวยความสะดวก คือ การจัดให้มีการประชุมชี้แจงนโยบาย ข่าวสารให้กับ

บุคลากรในหน่วยงานอยู่เสมอ

3.84 เห็นด้วย

4. 	ด้านสภาพแวดล้อมในการท�ำงาน คอื การสร้างมนษุยสมัพนัธ์ทีด่ใีนการประสานงานภายใน

หน่วยงาน

4.04 เห็นด้วย
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แนวทางการเพิ่มคุณค่าในงานในการท�ำงานของพนักงานธนาคารสีเขียว จังหวัดขอนแก่น 
JOB ENRICHMENT APPROACH FOR EMPLOYEES OF GREEN BANK 

IN KHON KAEN PROVINCE

มยุรา วรลักษณ์1 

ทิพย์วรรณา งามศักดิ์2 

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาการรับรู้จากคุณลักษณะงาน ประสบการณ์ทางสภาวะจิตวิทยา ปฏิกิริยาต่องาน

และความต้องการการเจรญิก้าวหน้าของพนกังานธนาคารสเีขยีว ในจงัหวดัขอนแก่น 2) เพือ่ศกึษาศกัยภาพของแรงจงูใจในการท�ำงาน

ของพนกังาน และ 3) เพือ่เสนอแนะแนวทางในการเพิม่คณุค่าในงานในการท�ำงานของพนกังาน โดยมเีครือ่งมอืเป็นแบบสอบถามเกีย่ว

กับ Job Diagnostic Survey ของ Hackman & Oldham เพื่อสอบถามพนักงานธนาคารสีเขียวในจังหวัดขอนแก่น ทั้งหมด จ�ำนวน 

158 ราย จากผลการศึกษาพบว่า คุณลักษณะงานที่มีการรับรู้อยู่ในระดับค่อนข้างมาก ได้แก่ ความส�ำคัญของงาน ความเชี่ยวชาญที่

หลากหลาย การได้รับข้อมูลย้อนกลับ และมีการรับรู้อยู่ในระดับปานกลาง ได้แก่ ลักษณะของงาน ความมีอิสระในการตัดสินใจในงาน 

ประสบการณ์สภาวะทางจิตวิทยา พบว่า มีความคิดเห็นในระดับเห็นด้วยเล็กน้อย ได้แก่ การรับรู้ด้านความรับผิดชอบผลของงาน การ

รับรู้คุณค่าของงาน และการรับรู้ในผลของงาน ปฏิกิริยาต่องานของพนักงาน พบว่า พนักงานมีแรงจูงใจภายในและความพึงพอใจใน

งานในระดับเล็กน้อย โดยมีความพึงพอใจเฉพาะด้าน ดังนี้ มีความพึงพอใจในระดับพอใจ ได้แก่ สังคมการท�ำงาน และมีความพึงพอใจ

ในระดับพอใจเล็กน้อย ได้แก่ ความเจริญก้าวหน้า ความมั่นคงของงาน ค่าตอบแทน และผู้บังคับบัญชา ความต้องการความเจริญ

ก้าวหน้าส่วนบุคคล พบว่า พนักงานมีการรับรู้ความต้องการในระดับต้องการมากถึงค่อนข้างมากที่สุด และมีการรับรู้ต่องานที่ชอบใน

ระดับเฉยๆ และศักยภาพของแรงจูงใจของพนักงานธนาคารสีเขียวอยู่ในระดับตํ่าตามเกณฑ์ Scoring Key for The Job Diagnostic 

Survey จึงน�ำมาเสนอแนะแนวทางการเพิ่มคุณค่าในงานในการท�ำงาน ได้แก่ ควรมีการเปิดโอกาสให้พนักงานมีอิสระในการท�ำงาน

มากขึ้น โดยพนักงานมีส่วนร่วมในการวางแผนในการท�ำงานเพื่อให้บรรลุตามเป้าหมาย 

ค�ำส�ำคัญ: คุณลักษณะงาน คุณค่าในงาน ศักยภาพของแรงจูงใจ

Abstract

	 The objectives of this study were to 1) the perception of job characteristics, experienced psychological 

state, affective responses to the job and growth need strength of employees of Green Bank in Khon Kaen  

province 2) the motivating potential of the employees 3) an approach to enrich and redesign job for the  

employees. The Job Diagnostics Survey Model of Hackman and Oldham was used to collect data from all  

employees of Green Bank in Khon Kaen province, the total number of 158 persons. The results of the perception 

job characteristics found that task significance, skill variety, and feedback were rather presence; task identity and 

autonomy were moderate presence. The results of the perception of the experienced psychological state found 

that experienced meaningfulness, experienced responsibility and knowledge of work results were all a little agrees. 

The results of the perception of the affective responses to the job found that the satisfaction with coworkers, 

supervision, development, pay, and security were moderately satisfy; internal work motivation and general job 

were moderately satisfy. The results of the perception of the growth need strength of employees found that 

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
	 E-mail: ahoyship@gmail.com
2	 รองศาสตราจารย์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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employees felt strongly about wanting a challenging and stimulating work environment but they felt neutral as 

to the type of job characteristics they preferred. The result of motivating potential found that the score was at 

dissatisfied level. The suggested enriching and redesigning job for the Green bank employees were opportunity 

to autonomy to open a chance for employees of being a part of planning to achieve a goal.

Keywords: job characteristics, job enrichment, mmotivating ppotential score

บทน�ำ 

	 การเพิม่คณุค่าในงานเป็นเครือ่งมอืหนึง่ในการพฒันาศกัยภาพของพนกังานทีม่พีืน้ฐานส�ำคญัมาจากแนวคดิ

เกีย่วกบัความพงึพอใจในงาน โดยมุง่เน้นไปทีค่ณุลกัษณะของงาน ซึง่เป็นกรอบแนวคดิพืน้ฐานทีส่�ำคญัของการเพิม่

คุณค่าในงาน ซึ่งแนวคิดดังกล่าวมาจากแนวคิดของ Frederick Herzberb [1] ในปี 1950 และ 1960 ผู้ศึกษาเกี่ยว

กับความพึงพอใจในงาน ต่อมา Hackman & Oldham [2] ได้น�ำมาศึกษาต่อโดยมุ่งเน้นไปที่คุณลักษณะของ ซึ่ง

เป็นกรอบแนวคดิพืน้ฐานทีส่�ำคญัของการเพิม่คณุค่าในงาน ดงันัน้แนวคดิของเครือ่งมอืการพฒันาบคุลากรด้วยการ

เพิ่มคุณค่าในงาน จึงเป็นกิจกรรมด้านการบริหารจัดการที่เน้นการออกแบบลักษณะงานที่แตกต่างจากเดิมที่เคย

ปฏิบัติเน้นให้เกิดความเชี่ยวชาญที่หลากหลาย ลักษณะของงาน ความส�ำคัญของงาน ความมีอิสระในการตัดสินใจ

ในงาน และการได้รับข้อมูลย้อนกลับ โดยหวังว่าบุคลากรที่พบว่างานนั้นน่าสนใจและมีความหมายจะมีแรงจูงใจใน

การท�ำงานในระดับที่สูงและมีความพึงพอใจมากขึ้น เมื่อพนักงานมีความพึงพอใจย่อมหมายถึงอัตราการขาดงาน

และการลาออกลดลง 

	 ธนาคารสเีขยีวมอีตัราการลาออกของพนกังานของธนาคารเพิม่ขึน้อย่างต่อเนือ่ง โดยเฉพาะอย่างยิง่ใน ปี 

พ.ศ. 2556 มีอัตราการลาออกเฉลี่ยของพนักงานธนาคารสีเขียวสูงถึงร้อยละ 12 เพิ่มขึ้นจากช่วง 2 - 3 ปีก่อนที่มี

อัตราการลาออกเพียงร้อยละ 4 - 5 [3] จากข้อมูลการลาออกของพนักงาน พบว่า มีพนักงานลาออกในปี 2556 

จ�ำนวน 32 คน คดิเป็นร้อยละ 20.25 [4] ซึง่สงูกว่าค่าเฉลีย่ของทัง้ประเทศ ท�ำให้มทีรพัยากรบคุคลเกดิการขาดแคลน

ต้องมีการรับพนักงานเพิ่มมากขึ้น โดยสัดส่วน 1 ใน 3 มีการรับเพิ่มขึ้นเพื่อตอบโจทย์งานรูปแบบใหม่ๆ ที่เกิดขึ้น 

ส่วนทีเ่หลอืเป็นการรบัเพือ่เตมิเตม็พนกังานทีล่าออกและปลดเกษยีณ ซึง่ค่าใช้จ่ายในการจ่ายเงนิเดอืนพนกังานของ

ธนาคารอยูท่ีร่าว 15,000 ล้านบาท และมอีตัราทีเ่พิม่ขึน้ทกุๆ ปี อกีทัง้การลาออกจากงานท�ำให้เกดิความเสีย่งเรือ่ง

การรั่วไหลของข้อมูล และความรู้ในงานนั้นๆ ดังนั้นการรักษา และสร้างแรงจูงใจให้พนักงานอยู่ท�ำงานต่อจึงเป็น

เรื่องที่ฝ่ายทรัพยากรมนุษย์ให้ความส�ำคัญเพื่อป้องกันการลาออกของพนักงาน 

 

วัตถุประสงค์ 

	 1. 	 เพื่อศึกษาการรับรู้คุณลักษณะงาน ประสบการณ์ทางสภาวะจิตวิทยา ปฏิกิริยาต่องานและความ

ต้องการการเจริญก้าวหน้าของพนักงานธนาคารสีเขียว ในจังหวัดขอนแก่น 

	 2.	 เพื่อศึกษาศักยภาพของแรงจูงใจในการท�ำงานของพนักงานธนาคารสีเขียวในจังหวัดขอนแก่น

	 3.	 เพื่อเสนอแนะแนวทางในการเพิ่มคุณค่าในงานในการท�ำงานของพนักงานธนาคารสีเขียว ในจังหวัด

ขอนแก่น
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วิธีด�ำเนินงาน 

	 1.	 การศึกษาการรับรู้คุณลักษณะงาน ประสบการณ์ทางสภาวะจิตวิทยา ปฏิกิริยาต่องานและความ

ต้องการการเจริญก้าวหน้าของพนักงานธนาคารสีเขียว ในจังหวัดขอนแก่น กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษานี้คือ

พนักงานธนาคารสีเขียวในจังหวัดขอนแก่น ทั้งหมดจ�ำนวน 158 ราย ท�ำการศึกษาโดยใช้แบบสอบถามของ Job 

Diagnostic Survey ของ Hackman & Oldham [1] ซึ่งแบบสอบถามมี 8 ส่วน ได้แก่ ส่วนที่ 1 ข้อมูลเกี่ยวกับ

ทิศทางงาน ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับการอธิบายความถูกต้องของทิศทางงาน ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับการเห็นด้วย

กับประสบการณ์ในการท�ำงาน ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจในงาน ส่วนที่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับการเห็นด้วย

กับประสบการณ์ในการท�ำงานในความรู้สึกของผู้ที่ท�ำงานเดียว ส่วนที่ 6 ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะงานที่ต้องการเพื่อ

ความก้าวหน้าในงาน ส่วนที ่ 7 ข้อมูลเกี่ยวกับการเลือกงานที่ชอบ และส่วนที ่ 8 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล 

ได้แก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา ต�ำแหน่งปัจจบุนั รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน ประสบการณ์ท�ำงาน และ ต�ำแหน่งของงาน 

หลังจากนั้นวิเคราะห์ข้อมูลในแบบสอบถามส่วนที่ 1 - 7 นั้น ท�ำการวิเคราะห์ตาม Scoring Key for The Job 	

Diagnostic Survey ของ Hackman & Oldham [5] ได้แก่ คุณลักษณะงาน ประสบการณ์ทางสภาวะจิตวิทยา 

ปฏิกิริยาต่องาน และความต้องการการเจริญก้าวหน้า

	 2.	 การศึกษาศักยภาพของแรงจูงใจในการท�ำงานของพนักงานธนาคารสีเขียวในจังหวัดขอนแก่นน�ำผล

คะแนนเฉลีย่ของทีไ่ด้จากการศกึษาการรบัรูจ้ากคณุลกัษณะงาน สภาวะจติวทิยา ปฏกิริยิาต่องาน และความต้องการ

การเจริญก้าวหน้าของพนักงานธนาคารสีเขียวในจังหวัดขอนแก่นมาค�ำนวณหาคะแนนศักยภาพของแรงจูงใจ โดย

ค�ำนวณตามสูตรดังนี้
เจริญกาวหนาของพนักงานธนาคารสีเขียวในจังหวัดขอนแกนมาคํานวณหาคะแนนศักยภาพของแรงจูงใจ โดยคํานวณ
ตามสูตรดังน้ี 
 

 
MPS = 

ความเชี่ยวชาญที่
หลากหลาย 

ลักษณะของ
งาน 

ความสําคัญ
ของงาน 

 
ความมีอิสระใน 
การตัดสินใจ 

ในงาน 

 
การไดรับขอมูล

ยอนกลับ
ปฏิบัติงาน 3 

 

   คะแนนศักยภาพของแรงจูงใจ (Motivating Potential Score: MPS) วัดจากคาเฉล่ียของความเชี่ยวชาญที่
หลากหลาย ลักษณะของงานและความสําคัญของงาน คูณดวยความมีอิสระในการตัดสินใจในงานและการไดรับขอมูล
ยอนกลับปฏิบัติงาน โดยมีคาคะแนนอยูระหวาง 1 – 343 โดยแบงเกณฑคะแนนศักยภาพแรงจูงใจ 3 ระดับ ดังน้ี  
   คะแนนระหวาง 200 – 343 ศักยภาพแรงจูงใจในการทํางานอยูในระดับสูง 
   คะแนนระหวาง 120 – 199 ศักยภาพแรงจูงใจในการทํางานอยูในระดับปานกลาง 
   คะแนนระหวาง   0 – 119 ศักยภาพแรงจูงใจในการทํางานอยูในระดับต่ํา 
  3. การเสนอแนะแนวทางในการเพิ่มคุณคาในงานในการทํางานของพนักงานธนาคารสีเขียว ในจังหวัด
ขอนแกน นําผลการศึกษาที่สามารถสรุปไดจากการออกแบบสอบถามมาสรุปเปนขอเสนอแนะและแนวทางการปฏิบัติ
ตามหลักและวิธีการของการเพิ่มคุณคาในงาน  

 
ผลการวิจัย 

 1.  ผลการศึกษาการรับรูคุณลักษณะงาน ประสบการณทางสภาวะจิตวิทยา ปฏิกิริยาตองานและความ

ตองการการเจริญกาวหนาของพนักงานธนาคารสีเขียว ในจังหวัดขอนแกน 

  จากผลการศึกษาขอมูลทั่วไปของพนักงานธนาคารสีเขียว ในจังหวัดขอนแกน สวนใหญเปนเพศหญิง  
(รอยละ 78.78) อายุ 20 – 29 ป (รอยละ 78.48) การศึกษาระดับปริญญาตรี (รอยละ 84.18) ตําแหนงพนักงานการ
บริการและการขาย 2 (รอยละ 42.41) รายได 15,000 – 20,000 บาท (รอยละ 32.28) มีประสบการณทํางาน 1 – 3 ป 
(รอยละ 44.94) 
  จากผลการศึกษาการรับรูจากคุณลักษณะงาน ประสบการณทางสภาวะจิตวิทยา ปฏิกิริยาตองานและความ
ตองการการเจริญกาวหนาของพนักงานธนาคารสีเขียว ในจังหวัดขอนแกน โดยการใชเครื่องมือเปนแบบสอบถาม Job 
Diagnostic Survey ผลการศึกษา พบวา คุณลักษณะงานที่มีการรับรูอยูในระดับคอนขางมาก ไดแก ความสําคัญของงาน 
ความเชี่ยวชาญที่หลากหลาย การไดรับขอมูลยอนกลับจากตัวงาน การไดรับขอมูลยอนกลับจากผูบังคับบัญชาหรือเพื่อน
รวมงาน และมีการรับรูอยูในระดับปานกลาง ไดแก ลักษณะของงาน ความมีอิสระในการตัดสินใจในงาน (ตารางที่ 1) 
ประสบการณสภาวะทางจิตวิทยาของพนักงานธนาคารสีเขียว พบวา มีความคิดเห็นในระดับเห็นดวยเล็กนอย ไดแก การ
รับรูดานความรับผิดชอบผลของงาน การรับรูคุณคาของงาน และการรับรูในผลของงาน (ตารางที่ 2) ปฏิกิริยาตองานของ
พนักงานธนาคารสีเขียว พบวา พนักงานมีแรงจูงใจภายในและความพึงพอใจในงานในระดับเล็กนอย โดยมีความพึงพอใจ
เฉพาะดาน ดังน้ี มีความพึงพอใจในระดับพอใจ ไดแก สังคมการทํางาน และมีความพึงพอใจในระดับพอใจเล็กนอย ไดแก 
ความเจริญกาวหนา ความม่ันคงของงาน คาตอบแทน และผูบังคับบัญชา (ตารางที่ 3) ความตองการความเจริญกาวหนา
สวนบุคคลของพนักงานธนาคารสีเขียว พบวา พนักงานมีการรับรูความตองการในระดับตองการมากถึงคอนขางมากที่สุด 
และมีการรับรูตองานที่ชอบในระดับเฉยๆ (ตารางที่ 4) 
 2. ผลการศึกษาศักยภาพของแรงจูงใจในการทํางานของพนักงานธนาคารสีเขียวในจังหวัดขอนแกน 

  คะแนนศักยภาพของแรงจูงใจในการทํางานของพนักงานธนาคารสีเขียวในจังหวัดขอนแกน ดังน้ี 
 

ความเช่ียวชาญ

ที่หลากหลาย 

ลักษณะของ

งาน 

ความสําคัญของ

งาน 

ความมีอิสระในการ

ตัดสินใจในงาน 

การไดรับขอมูล

ยอนกลับ 

MPS 

     4.70       +       4.21      + 
3 

     5.13        × 
 

        3.63      ×       4.66     =  79.17 

   คะแนนศักยภาพของแรงจูงใจของพนักงานธนาคารสีเขียวอยูในระดับต่ํา (MPS = 79.17) แมคาคะแนน

+ + 
x x 
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	 	 คะแนนศักยภาพของแรงจูงใจ (Motivating Potential Score: MPS) วัดจากค่าเฉลี่ยของความ

เชี่ยวชาญที่หลากหลาย ลักษณะของงานและความส�ำคัญของงาน คูณด้วยความมีอิสระในการตัดสินใจในงานและ

การได้รับข้อมูลย้อนกลับปฏิบัติงาน โดยมีค่าคะแนนอยู่ระหว่าง 1 – 343 โดยแบ่งเกณฑ์คะแนนศักยภาพแรงจูงใจ 

3 ระดับ ดังนี้ 

	 	 คะแนนระหว่าง 200 – 343 ศักยภาพแรงจูงใจในการท�ำงานอยู่ในระดับสูง

	 	 คะแนนระหว่าง 120 – 199 ศักยภาพแรงจูงใจในการท�ำงานอยู่ในระดับปานกลาง

	 	 คะแนนระหว่าง 0 – 119 ศักยภาพแรงจูงใจในการท�ำงานอยู่ในระดับตํ่า

	 3.	 การเสนอแนะแนวทางในการเพิ่มคุณค่าในงานในการท�ำงานของพนักงานธนาคารสีเขียว ในจังหวัด

ขอนแก่น น�ำผลการศึกษาที่สามารถสรุปได้จากการออกแบบสอบถามมาสรุปเป็นข้อเสนอแนะและแนวทางการ

ปฏิบัติตามหลักและวิธีการของการเพิ่มคุณค่าในงาน 
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ผลการวิจัย

	 1. 	 ผลการศึกษาการรับรู้คุณลักษณะงาน ประสบการณ์ทางสภาวะจิตวิทยา  ปฏิกิริยาต่องานและ

ความต้องการการเจริญก้าวหน้าของพนักงานธนาคารสีเขียว ในจังหวัดขอนแก่น

	 	 จากผลการศกึษาข้อมลูทัว่ไปของพนกังานธนาคารสเีขยีว ในจงัหวดัขอนแก่น ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ 	

(ร้อยละ 78.78) อายุ 20 – 29 ปี (ร้อยละ 78.48) การศึกษาระดับปริญญาตรี (ร้อยละ 84.18) ต�ำแหน่งพนักงาน

การบริการและการขาย 2 (ร้อยละ 42.41) รายได้ 15,000 – 20,000 บาท (ร้อยละ 32.28) มีประสบการณ์ท�ำงาน 

1 – 3 ป ี(ร้อยละ 44.94)

	 	 จากผลการศึกษาการรับรู้จากคุณลักษณะงาน ประสบการณ์ทางสภาวะจิตวิทยา ปฏิกิริยาต่องาน

และความต้องการการเจริญก้าวหน้าของพนักงานธนาคารสีเขียว ในจังหวัดขอนแก่น โดยการใช้เครื่องมือเป็น

แบบสอบถาม Job Diagnostic Survey ผลการศึกษา พบว่า คุณลักษณะงานที่มีการรับรู้อยู่ในระดับค่อนข้างมาก 

ได้แก่ ความส�ำคัญของงาน ความเชี่ยวชาญที่หลากหลาย การได้รับข้อมูลย้อนกลับจากตัวงาน การได้รับข้อมูลย้อน

กลบัจากผูบ้งัคบับญัชาหรอืเพือ่นร่วมงาน และมกีารรบัรูอ้ยูใ่นระดบัปานกลาง ได้แก่ ลกัษณะของงาน ความมอีสิระ

ในการตดัสนิใจในงาน (ตารางที ่1) ประสบการณ์สภาวะทางจติวทิยาของพนกังานธนาคารสเีขยีว พบว่า มคีวามคดิ

เห็นในระดับเห็นด้วยเล็กน้อย ได้แก่ การรับรู้ด้านความรับผิดชอบผลของงาน การรับรู้คุณค่าของงาน และการรับรู้

ในผลของงาน (ตารางที ่2) ปฏกิริยิาต่องานของพนกังานธนาคารสเีขยีว พบว่า พนกังานมแีรงจงูใจภายในและความ

พึงพอใจในงานในระดับเล็กน้อย โดยมีความพึงพอใจเฉพาะด้าน ดังนี้ มีความพึงพอใจในระดับพอใจ ได้แก่ สังคม

การท�ำงาน และมคีวามพงึพอใจในระดบัพอใจเลก็น้อย ได้แก่ ความเจรญิก้าวหน้า ความมัน่คงของงาน ค่าตอบแทน 

และผู้บังคับบัญชา (ตารางที่ 3) ความต้องการความเจริญก้าวหน้าส่วนบุคคลของพนักงานธนาคารสีเขียว พบว่า 

พนักงานมีการรับรู้ความต้องการในระดับต้องการมากถึงค่อนข้างมากที่สุด และมีการรับรู้ต่องานที่ชอบในระดับ

เฉยๆ (ตารางที่ 4)

	 2.	 ผลการศกึษาศกัยภาพของแรงจงูใจในการท�ำงานของพนกังานธนาคารสเีขยีวในจงัหวดัขอนแก่น

	 	 คะแนนศักยภาพของแรงจูงใจในการท�ำงานของพนักงานธนาคารสีเขียวในจังหวัดขอนแก่น ดังนี้

ความเชี่ยวชาญที่

หลากหลาย

ลักษณะของงาน ความส�ำคัญของ

งาน

ความมีอิสระในการ

ตัดสินใจในงาน

การได้รับข้อมูล

ย้อนกลับ

MPS

 4.70 +  4.21 +

3

 5.13 ×  3.63 ×  4.66 = 79.17

	 	 คะแนนศักยภาพของแรงจูงใจของพนักงานธนาคารสีเขียวอยู่ในระดับตํ่า (MPS = 79.17) แม้ค่า

คะแนนความส�ำคัญของงาน ความเชี่ยวชาญที่หลากหลาย และการได้รับข้อมูลย้อนกลับจากตัวงานจะอยู่ในระดับ

ค่อนข้างมาก แต่ความมีอิสระในการตัดสินใจในงานและลักษณะของงานอยู่ในระดับปานกลาง โดยเฉพาะอย่างยิ่ง

ความมีอิสระในการตัดสินใจในงานที่มีค่าค่อนมาทางค่อนข้างน้อย ท�ำให้ค่าคะแนนศักยภาพของแรงจูงใจในการ

ท�ำงานของพนกังานธนาคารสเีขยีวในจงัหวดัขอนแก่น อยูใ่นระดบัตํา่ พนกังานมแีนวโน้มในการลาออกจากงานเพิม่

ขึ้น



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
379

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ท
ร
ัพ
ย
าก

ร
ม
น
ุษ
ย
์ ภ

าว
ะผ

ู้น
�ำ 

ก
าร

พ
ัฒ

น
าอ

ง
ค
์ก
ร
 จ

ร
ร
ย
าบ

ร
ร
ณ

ท
าง

ธ
ุร
ก
ิจ

	 3.	 ข้อเสนอแนะแนวทางในการเพิ่มคุณค่าในงานในการท�ำงานของพนักงานธนาคารสีเขียว ใน

จังหวัดขอนแก่น

	 	 จากผลการศึกษาได้เสนอแนวทางในการเพิ่มคุณค่าในงานในการท�ำงานต่อต่อหัวหน้าเขตผู้ดูแล

ธนาคารสีเขียว จังหวัดขอนแก่น เพื่อการเพิ่มคุณค่าในการท�ำงานของพนักงานธนาคารสีเขียว ในจังหวัดขอนแก่น 

จากความคดิเหน็ต่อความมอีสิระในการตดัสนิใจในงานทีพ่นกังานมคีวามคดิเหน็ว่าอยูใ่นระดบัปานกลางค่อนมาทาง

ความมีอิสระในงานน้อยนั้น ในการเพิ่มคุณค่างานในงานในหัวข้อนี้ธนาคารควรเปิดโอกาสพนักงานมีอิสระในการ

ก�ำหนดขั้นตอน มีอิสระในการตัดสินใจงานด้วยตนเอง โดยใช้ความเชี่ยวชาญที่หลากหลายให้พนักงานแต่ละคนมี

ความเชี่ยวชาญมากขึ้น ซึ่งจะท�ำให้พนักงานเกิดความรู้สึกรับผิดชอบต่อความส�ำเร็จและล้มเหลวของงานที่ท�ำมาก

ขึ้น ทั้งนี้จากการน�ำเสนอผลการศึกษาต่อหัวหน้าเขตผู้ดูแลธนาคารสีเขียว จังหวัดขอนแก่น ผ่านผู้จัดการสาขา

มหาวิทยาลัยขอนแก่นนั้น อยู่ในขั้นตอนที่หัวหน้าเขตน�ำเสนอผลการศึกษาต่อผู้บริหารระดับสูงเพื่อพิจารณาต่อไป 

โดยแนวทางทีผู่ศ้กึษาได้น�ำเสนอนัน้ ได้แก่ ควรมกีารเปิดโอกาสให้พนกังานมอีสิระในการท�ำงานมากขึน้ โดยพนกังาน

มีส่วนร่วมในการวางแผนในการท�ำงานเพื่อให้บรรลุตามเป้าหมาย

สรุป 

	 จากผลการศึกษาพบว่า คุณลักษณะงานที่มีการรับรู้อยู่ในระดับค่อนข้างมาก ได้แก่ ความส�ำคัญของงาน 

ความเชีย่วชาญที่หลากหลาย การได้รับข้อมูลยอ้นกลบัจากตวังาน การได้รับขอ้มูลยอ้นกลับจากผูบ้ังคับบญัชาหรอื

เพื่อนร่วมงาน และมีการรับรู้อยู่ในระดับปานกลาง ได้แก่ ลักษณะของงาน ความมีอิสระในการตัดสินใจในงาน 

ประสบการณ์สภาวะทางจติวทิยาของพนกังานธนาคารสเีขยีว พบว่า มคีวามคดิเหน็ในระดบัเหน็ด้วยเลก็น้อย ได้แก่ 

การรับรู้ด้านความรับผิดชอบผลของงาน การรับรู้คุณค่าของงาน และการรับรู้ในผลของงาน ปฏิกิริยาต่องานของ

พนกังานธนาคารสเีขยีว พบว่า พนกังานมแีรงจงูใจภายในและความพงึพอใจในงานในระดบัเลก็น้อย โดยมคีวามพงึ

พอใจเฉพาะด้าน ดงันี ้มคีวามพงึพอใจในระดบัพอใจ ได้แก่ สงัคมการท�ำงาน และมคีวามพงึพอใจในระดบัพอใจเลก็

น้อย ได้แก่ ความเจริญก้าวหน้า ความมั่นคงของงาน ค่าตอบแทน และผู้บังคับบัญชา ความต้องการความเจริญ

ก้าวหน้าส่วนบคุคลของพนกังานธนาคารสเีขยีว พบว่า พนกังานมกีารรบัรูค้วามต้องการในระดบัต้องการมากถงึค่อน

ข้างมากที่สุด และมีการรับรู้ต่องานที่ชอบในระดับเฉยๆ คะแนนศักยภาพของแรงจูงใจของพนักงานธนาคารสีเขียว

อยูใ่นระดบัตํา่ จงึได้เสนอแนะแนวทางในการเพิม่คณุค่าในงานในการท�ำงานของพนกังานธนาคารสเีขยีว ในจงัหวดั

ขอนแก่น ได้แก่ ควรมกีารเปิดโอกาสให้พนกังานมอีสิระในการท�ำงานมากขึน้ โดยพนกังานมส่ีวนร่วมในการวางแผน

ในการท�ำงานเพื่อให้บรรลุตามเป้าหมาย 

ข้อเสนอแนะ

	 การศกึษาเรือ่ง แนวทางการเพิม่คณุค่าในงานในการท�ำงานของพนกังานธนาคารสเีขยีว จงัหวดัขอนแก่น 

พบว่า คณุลกัษณะงานทีม่กีารรบัรูอ้ยูใ่นระดบัค่อนข้างมาก ได้แก่ ความส�ำคญัของงาน ความเชีย่วชาญทีห่ลากหลาย 

การได้รับข้อมูลย้อนกลับจากตัวงาน การได้รับข้อมูลย้อนกลับจากผู้บังคับบัญชาหรือเพื่อนร่วมงาน และมีการรับรู้

อยูใ่นระดบัปานกลาง ได้แก่ ลกัษณะของงาน ความมอีสิระในการตดัสนิใจในงาน และศกัยภาพของแรงจงูใจในการ

ท�ำงานของพนักงานธนาคารสีเขียวในจังหวัดขอนแก่น อยู่ในระดับตํ่า ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะดังนี้
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	 1.	 ข้อเสนอแนะในการศึกษา

	 	 1)	 ควรท�ำการศกึษาตวัแปรด้านใดด้านหนึง่อย่างะเอยีดและมคีวามเจาะจงมากขึน้ เพือ่ความชดัเจน 

และสามารถเสนอแนวทางในการปรับปรุงการท�ำงานให้เป็นสิ่งจูงใจในการท�ำงานของพนักงานได้อย่างเหมาะสม

มากขึ้น

	 	 2)	 การศึกษาครั้งนี้มีประเด็นที่น่าสนใจคือคุณลักษณะงานความมีอิสระในการตัดสินใจในงานซึ่ง

พนกังานให้ความคดิเหน็ว่าความมอีสิระในการตดัสนิใจในงานค่อนข้างน้อย จงึควรมกีารศกึษาเรือ่งความมอีสิระใน

การตัดสินใจในงานอย่างลึกซึ้ง เพราะอาจส่งผลกระทบต่อคุณภาพการท�ำงานและความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ในงาน

	 2.	 ข้อเสนอแนะส�ำหรับธนาคาร

	 	 การออกแบบงานในลักษณะของ Job Enrichment นั้น แม้จะมีประโยชน์กับพนักงาน แต่ก็อาจมี

พนักงานบางกลุ่มที่ต่อต้าน และปฏิเสธไม่ยอมรับงานที่ต้องเพิ่มมากขึ้น เนื่องจากมองว่าเป็นการสูญเสียเวลาที่จะ

ต้องบรหิารจดัการงานทีเ่พิม่มากขึน้ ดงันัน้หากผูบ้งัคบับญัชาต้องการทีจ่ะมอบหมายงานให้พนกังานยากและท้าทาย

ขึ้น ผู้บังคับบัญชาจะต้องชี้แจงวัตถุประสงค์ที่ชัดเจน (Clarity) เชื่อมโยงกับความก้าวหน้าและเป้าหมายในอาชีพ 

โดยให้ค�ำแนะน�ำกรอบแนวทางปฏิบัติ ท�ำหน้าที่เป็นพี่เลี้ยงแก่พนักงานในการบริหารจัดการกับงานที่เพิ่มมากขึ้น 

(Introduction) เพือ่ช่วยสร้างความมัน่ใจในตวัพนกังานว่าสามารถบรหิารงานทีก่่อให้เกดิมลูค่าในงาน (Job Value 

Added) ที่มากขึ้นและยากกว่าเดิมได้
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ตารางที่ 1 	 จ�ำนวน ค่าตํ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและการแปรผลของคุณลักษณะงาน

คุณลักษณะงาน จ�ำนวน
ค่าตํ่าสุด

Min

ค่า

สูงสุด

Max

ค่า

เฉลี่ย

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน

(S.D)

แปรผล

ความสัมพันธ์กับผู้อื่น 158 1 7 5.70 1.54 มาก

ความส�ำคัญของงาน 158 1 7 5.13 1.52 มาก

ความเชี่ยวชาญที่หลากหลาย 158 1 7 4.70 1.79 ค่อนข้างมาก

การได้รับข้อมูลย้อนกลับจากตัวงาน 158 1 7 4.66 1.44 ค่อนข้างมาก

การได้รบัข้อมลูย้อนกลบั จากผูบ้งัคบั

บัญชาหรือเพื่อนร่วมงาน

158 1 7 4.59 1.64 ค่อนข้างมาก

ลักษณะของงาน 158 1 7 4.21 1.66 ปานกลาง

ความมีอิสระในการตัดสินใจในงาน 158 1 7 3.63 1.75 ปานกลาง

ตารางที่ 2	 จ�ำนวน ค่าตํ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและการแปรผลของประสบการณ์

สภาวะทางจิตวิทยา

ประสบการณ์สภาวะทางจิตวิทยา จ�ำนวน ค่าตํ่า

สุด

Min

ค่า

สูงสุด

Max

ค่า

เฉลี่ย

x

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน

(S.D)

แปรผล

การรบัรูด้้านความรบัผดิชอบผลของงาน 158 1 7 5.06 1.56 เห็นด้วยเล็กน้อย

การรับรู้คุณค่าของงาน 158 1 7 4.99 1.27 เห็นด้วยเล็กน้อย

การรับรู้ในผลของงาน 158 1 7 4.47 1.68 เห็นด้วยเล็กน้อย

ตารางที่ 3 จ�ำนวน ค่าตํ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและการแปรผลของปฏิกิริยาต่องาน

ปฏิกิริยาต่องาน จ�ำนวน ค่าตํ่าสุด

Min

ค่า

สูงสุด

Max

ค่า

เฉลี่ย

x

ส่วนเบี่ยง

เบน

มาตรฐาน

(S.D)

แปรผล

ความพึงพอใจในสังคมการท�ำงาน 158 2 7 5.31 1.20 พอใจ

แรงจูงใจภายใน 158 1 7 4.89 1.58 เห็นด้วยเล็กน้อย

ความพงึพอใจในความเจรญิก้าวหน้า 158 1 7 4.78 1.35 พอใจเล็กน้อย

ความพงึพอใจในความมัน่คงของงาน 158 2 7 4.70 1.12 พอใจเล็กน้อย

ความพึงพอใจในค่าตอบแทน 158 2 7 4.70 1.25 พอใจเล็กน้อย

ความพึงพอใจในผู้บังคับบัญชา 158 1 7 4.56 1.56 พอใจเล็กน้อย

ความพึงพอใจในงาน 158 1 7 4.50 1.64 เห็นด้วยเล็กน้อย



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
382

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ท
ร
ัพ
ย
าก

ร
ม
น
ุษ
ย
์ ภ

าว
ะผ

ู้น
�ำ 

ก
าร

พ
ัฒ

น
าอ

ง
ค
์ก
ร
 จ

ร
ร
ย
าบ

ร
ร
ณ

ท
าง

ธ
ุร
ก
ิจ

ตารางที่ 4	 จ�ำนวน ค่าตํ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและการแปรผลของความต้องการความ

เจริญก้าวหน้าส่วนบุคคล

ความต้องการ	

ความเจริญก้าวหน้าส่วน

บุคคล

จ�ำนวน ค่าตํ่าสุด

Min

ค่า

สูงสุด

Max

ค่า

เฉลี่ย

x

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน

(S.D)

แปรผล

ค�ำถามเกี่ยวกับต้องการ 158 1 7 4.88 1.86 ต้องการมากถงึค่อนข้าง

มากที่สุด

ค�ำถามเกี่ยวกับการเลือก

งานที่ชอบ

158 1 5 3.09 1.36 เฉยๆ
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ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเป็นสมาชิกสหกรณ์ออมทรัพย์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
EFFECTIVE FACTORS ON MEMBERSHIP OF KHON KAEN UNIVERSITY  

SAVINGS  COOPERATIVE LIMITED

ยุวธิดา นามสีฐาน1

วรุณ ตันตระบัณฑิตย์2

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเป็นสมาชิกสหกรณ์ออมทรัพย์มหาวิทยาลัยขอนแก่น โดย

ใช้แบบสอบถาม เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล กลุ่มตัวอย่างที่ใช้คือ บุคลากรที่เป็นสมาชิกสหกรณ์ออมทรัพย์ มหาวิทยาลัย

ขอนแก่น จ�ำนวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า สมาชิกสหกรณ์ออมทรัพย์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุไม่เกิน 

30 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ต�ำแหน่งพนักงานมหาวิทยาลัย มีสถานภาพโสด มีรายได้ต่อเดือน 10,001 - 30,000 บาท ส่วน

คุณสมบัติการเป็นสมาชิก พบว่าส่วนใหญ่เป็นสมาชิก 1 - 5 ปี ใช้บริการด้านเงินกู้สามัญ มีจ�ำนวนทุนเรือนหุ้น 10,001 - 50,000 บาท 

ไม่มีจ�ำนวนหนี้เงินกู้เพื่อที่อยู่อาศัย หนี้เงินกู้ยานพาหนะและหนี้เงินกู้อื่นๆ และมีวัตถุประสงค์ในการกู้เงินเพื่อใช้จ่ายในยามฉุกเฉิน 

คุณลักษณะด้านประชากรศาสตร์ของสมาชิกฯ มีความสัมพันธ์กันกับคุณสมบัติการเป็นสมาชิก ทั้งนี้ปัจจัยด้าน ผลประโยชน์หรือผล

ตอบแทน ปัจจยัด้านความน่าเชือ่ถอื และปัจจยัด้านบรหิารจดัการ มอีทิธพิลต่อการเป็นสมาชกิสหกรณ์ออมทรพัย์ มหาวทิยาลยัขอนแก่น 

ในระดบัมาก โดยมอีทิธพิลทีแ่ตกต่างกนัต่อสมาชกิสหกรณ์ออมทรพัย์ มหาวทิยาลยัขอนแก่น ทีม่คีณุสมบตักิารเป็นสมาชกิแตกต่างกนั

ค�ำส�ำคัญ : สหกรณ์ออมทรัพย์ ความเป็นสมาชิก

Abstract 

	 The objective of this study was to study factors affecting the members of Khon Kaen University Savings 

Cooperative Limited (KKUSC) by means of using a questionnaire as a tool of gathering data. An example group 

used was the personnel who are members of KKUSC, which amounted to 400 people. The result of the study 

found that most of members are female, under 30 years old, with a Bachelor’s Degree, single, working at KKU 

and earn a salary of 10,001-30,000 Baht/month. As for member qualifications, most members have attended 1-5 

Years and use only an ordinary loan service, which has a capital stock in the amount of 10,001-50,000 Baht, 

without debt from a habitat loan, vehicle loan, or others. The purpose of KKUSC is to allow members to use 

loans in an emergency .Furthermore, the demographic properties are related to the member qualifications. As 

for the factors of benefit or remuneration, reliability, and administration and management, they all have an  

influence on gaining membership, which have a different qualification.

Keywords : Saving cooperative limited, Membership

1	  นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	  ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 ในภาวะปัจจุบัน ประชาชนประสบปัญหาเกี่ยวกับค่าครองชีพที่สูงขึ้น ท�ำให้ผู้ที่มีรายได้น้อยได้รับความ

เดือดร้อนเพราะไม่สามารถหารายได้เพิ่มให้เพียงพอกับรายจ่ายที่เพิ่มขึ้น และมักแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นด้วยการกู้ยืม

เงนิจากนายทนุนอกระบบ โดยยอมเสยีดอกเบีย้ในอตัราทีส่งูกว่าในสถาบนัการเงนิในระบบ จงึก่อให้เกดิหนีส้นิผกูพนั 

และก่อให้เกดิความเดอืดร้อนแก่ตนเองและครอบครวัในภายหลงั บคุคลทีป่ระสบปัญหาความเดอืดร้อนดงักล่าว จงึ

ร่วมตัวกันแก้ไขปัญหาด้วยการรวมกลุ่มกันจัดตั้งสหกรณ์ออมทรัพย์ขึ้นเพื่อบรรเทาปัญหาความเดือดร้อน โดยยึด

หลักการช่วยเหลือตนเองและช่วยเหลือซึ่งกันและกัน

	 สหกรณ์ออมทรัพย์มหาวิทยาลัยขอนแก่น จ�ำกัด ก่อตั้งขึ้นเมื่อวันที ่ 23 กุมภาพันธ์ พ.ศ. 2520 โดยมี

วัตถุประสงค์เพื่อส่งเสริมผลประโยชน์ทางเศรษฐกิจและสังคมของบรรดาสมาชิก โดยวิธีช่วยตนเอง และช่วยเหลือ

ซึง่กนัและกนั และท�ำหน้าทีห่ลกั 2 ประการ คอื ส่งเสรมิการออมให้แก่สมาชกิ และเป็นแหล่งเงนิกูใ้ห้สมาชกิทีเ่ดอืด

ร้อน ปัจจุบันสหกรณ์ด�ำเนินการมาเป็นระยะเวลา 37 ปี และมีสมาชิกจ�ำนวน 6,807 คน แต่เนื่องด้วยบุคลากร

มหาวิทยาลัยขอนแก่นมีจ�ำนวนบุคลากรทั้งสิ้น 11,363 คน เมื่อเทียบกับการเป็นสมาชิกยังถือว่าเป็นสัดส่วนที่ไม่

มากพอ (สหกรณ์ออมทรัพย์มหาวิทยาลัยขอนแก่น, 2556)

	 ฉะนั้นจากปัญหาดังกล่าว ท�ำให้ผู้ศึกษาสนใจที่จะศึกษาปัจจัยที่มีส่วนช่วยตัดสินใจการเป็นสมาชิกของ

สมาชกิสหกรณ์ออมทรพัย์มหาวทิยาลยัขอนแก่น เพือ่ให้กรรมการด�ำเนนิการของสหกรณ์น�ำข้อมลูไปใช้ในการบรหิาร

จัดการองค์กร และหาแนวทางในการเพิ่มจ�ำนวนสมาชิกให้กับสหกรณ์

วัตถุประสงค์

	 1. 	 เพื่อศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเป็นสมาชิกสหกรณ์ออมทรัพย์มหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 2. 	 เพื่อหาความสัมพันธ์ระหว่างคุณลักษณะทางประชากรศาสตร์กับคุณสมบัติการเป็นสมาชิกสหกรณ์

ออมทรัพย์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 	 3.	 เพือ่เปรยีบเทยีบปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเป็นสมาชกิสหกรณ์ออมทรพัย์ มหาวทิยาลยัขอนแก่น 

ตามคุณสมบัติการเป็นสมาชิก

วิธีการด�ำเนินการศึกษา

	 การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเป็นสมาชิกสหกรณ์ออมทรัพย์มหาวิทยาลัยขอนแก่น ผู้ศึกษาได้ใช้วิธี

ศึกษา โดยการส�ำรวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวม

รวมข้อมูล แบบสอบถามสร้างขึ้นจากการค้นคว้าเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเป็น

สมาชกิสหกรณ์ออมทรพัย์มหาวทิยาลยัขอนแก่น แล้วน�ำไปปรกึษาอาจารย์ทีป่รกึษาเพือ่ตรวจสอบและปรบัปรงุให้

ถกูต้อง เพือ่น�ำไปใช้กบักลุม่ตวัอย่าง ประชากรทีใ่ช้ในการศกึษาครัง้นี้ คอื ประชากรทีเ่ป็นสมาชกิสหกรณ์ออมทรพัย์

มหาวิทยาลัยขอนแก่น ซึ่งทราบจ�ำนวนประชากรที่แน่นอน จึงใช้วิธีการค�ำนวณหาจ�ำนวนกลุ่มตัวอย่างโดยใช้กรณี

ที่ทราบจ�ำนวนประชากรที่แน่นอน จ�ำนวน 6,726 คน และก�ำหนดค่าระดับความเชื่อมั่น 95% ได้จ�ำนวนประชากร

เท่ากับ 377.55 ตัวอย่าง โดยการแจกแบบสอบถามให้แก่กลุ่มตัวอย่างตามคณะ/หน่วยงานต่างๆ ในมหาวิทยาลัย

ขอนแก่น คือ บุคลากรที่เป็นสมาชิกสหกรณ์ออมทรัพย์มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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สรุปผลการศึกษา

	 1. 	 ด้านคุณลักษณะทางประชากรศาสตร์ พบว่า

	 	 สมาชิกฯ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 63.75) อายุไม่เกิน 30 ปี (ร้อยละ 40.5) มีการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี (ร้อยละ 57.75) ต�ำแหน่งงานพนักงานมหาวิทยาลัย (ร้อยละ 37.75) มีสถานภาพโสด (ร้อยละ 52.25) 

และยังไม่มีบุตร(ร้อยละ 55.5) มีเงินเดือนประจ�ำ 10,001 – 20,000 บาท (ร้อยละ 50.5) รวมทั้งเงินเดือนประจ�ำ

และรายได้อื่นๆ โดยเฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท (ร้อยละ 42.5) ส่วนภาระหนี้สินที่สมาชิกต้องผ่อนช�ำระ

ส่วนใหญ่เป็นเงินกู้ทั่วไปของสหกรณ์ออมทรัพย์ มข. (ร้อยละ 47.5)

	 2.	 ด้านคุณสมบัติการเป็นสมาชิกสหกรณ์ออมทรัพย์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น พบว่า

	 	 สมาชิกฯ ส่วนใหญ่ มีระยะเวลาการเป็นสมาชิก 1 – 5 ปี (ร้อยละ 37.25) ใช้บริการด้านเงินกู้สามัญ 

(ร้อยละ 49.75) มีจ�ำนวนทุนเรือนหุ้น 10,001 – 50,000 บาท (ร้อยละ 28.75) ไม่มีจ�ำนวนหนี้เงินกู้เพื่อที่อยู่อาศัย 

(ร้อยละ 77.5) จ�ำนวนหนี้เงินกู้ยานพาหนะ (ร้อยละ 81.25) และจ�ำนวนหนี้เงินกู้อื่นๆ ในสหกรณ์ออมทรัพย์ มข. 

(ร้อยละ 66.5) ส่วนวตัถปุระสงค์ในการกูเ้งนิจากสหกรณ์ออมทรพัย์ มข. ส่วนใหญ่สมาชกิจะกูเ้งนิเพือ่ใช้จ่ายในยาม

ฉุกเฉิน (ร้อยละ 68)

	 3. 	 ความสัมพันธ์ระหว่างคุณลักษณะทางด้านประชากร กับคุณสมบัติการเป็นสมาชิก 

	 	 เพศ มีความสัมพันธ์กับคุณสมบัติการเป็นสมาชิก โดยคุณสมบัติด้านระยะการเป็นสมาชิกพบว่าเพศ

ชายมรีะยะการเป็นสมาชกิมากกว่าเพศหญงิ คณุสมบตัด้ิานจ�ำนวนทนุเรอืนหุน้ เพศหญงิมจี�ำนวนทนุเรอืนหุน้มากกว่า

เพศชาย ส่วนคุณสมบัติด้านจ�ำนวนหนี้เงินกู้เพื่อที่อยู่อาศัย และด้านจ�ำนวนหนี้เงินกู้ยานพาหนะ ทั้งเพศชายและ

หญิงไม่มีจ�ำนวนหนี้เงินกู้ในส่วนนี้ แต่ก็มีคุณสมบัติการเป็นสมาชิกที่ไม่สัมพันธ์กับเพศ ได้แก่ จ�ำนวนหนี้เงินกู้อื่นๆ

	 	 อาย ุมคีวามสมัพนัธ์กบัคณุสมบตักิารเป็นสมาชกิ โดยสมาชกิทีม่อีายไุม่เกนิ 30 ปีจะให้ความสมัพนัธ์

กับคุณสมบัติการเป็นสมาชิกในด้านต่างๆ มากกว่าช่วงอายุอื่น

	 	 สถานภาพ มีความสัมพันธ์กับคุณสมบัติการเป็นสมาชิก โดยสมาชิกที่มีสถานภาพโสด จะให้ความ

สัมพันธ์กับคุณสมบัติการเป็นสมาชิกในด้านต่างๆ มากกว่าสถานภาพอื่น

	 	 ระดบัการศกึษา มคีวามสมัพนัธ์กบัคณุสมบตักิารเป็นสมาชกิ โดยสมาชกิทีม่รีะดบัการศกึษาในระดบั

ปริญญาตรี จะให้ความสัมพันธ์กับคุณสมบัติการเป็นสมาชิกในด้านต่างๆ มากกว่าระดับการศึกษาอื่น

	 	 ต�ำแหน่งงาน มีความสัมพันธ์กับคุณสมบัติการเป็นสมาชิก โดยสมาชิกเป็นพนักงานมหาวิทยาลัยให้

ความสัมพันธ์กับคุณสมบัติการเป็นสมาชิกในด้านต่างๆ มากกว่าต�ำแหน่งอื่น

	 	 จ�ำนวนบุตร มีความสัมพันธ์กับคุณสมบัติการเป็นสมาชิก โดยสมาชิกที่ไม่มีบุตรให้ความสัมพันธ์กับ

คุณสมบัติการเป็นสมาชิกในด้านต่างๆ มากกว่าสมาชิกที่มีบุตร

	 	 เงนิเดอืนประจ�ำ มคีวามสมัพนัธ์กบัคณุสมบตักิารเป็นสมาชกิ โดยส่วนมากสมาชกิทีม่เีงนิเดอืนประจ�ำ 

10,001 – 20,000 บาท ให้ความสัมพันธ์กับคุณสมบัติการเป็นสมาชิกในด้านต่างๆ แต่ก็มีคุณสมบัติการเป็นสมาชิก

ที่ไม่สัมพันธ์กับเงินเดือนประจ�ำ ได้แก่ จ�ำนวนหนี้เงินกู้อื่นๆ ในสหกรณ์ออมทรัพย์ มข.

	 	 เงนิเดอืนประจ�ำและรายได้อืน่ๆ โดยเฉลีย่ มคีวามสมัพนัธ์กบัคณุสมบตักิารเป็นสมาชกิ โดยส่วนมาก

สมาชิกที่มีเงินเดือนประจ�ำ 10,001 – 20,000 บาท ให้ความสัมพันธ์กับคุณสมบัติการเป็นสมาชิกในด้านต่างๆ แต่

กม็คีณุสมบตักิารเป็นสมาชกิทีไ่ม่สมัพนัธ์กบัเงนิเดอืนประจ�ำ ได้แก่ จ�ำนวนหนีเ้งนิกูย้านพาหนะ และจ�ำนวนหนีเ้งนิ

กู้อื่นๆ
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	 	 เงินเดือนประจ�ำของสามีหรือภรรยา มีความสัมพันธ์กับคุณสมบัติการเป็นสมาชิก โดยส่วนมากจะ

ไม่มีเงินเดือนประจ�ำของสามีหรือภรรยา เนื่องจากผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากมีสถานภาพโสด

	 	 เงินเดือนประจ�ำและรายได้อื่นๆ โดยเฉลี่ยของสามีหรือภรรยา มีความสัมพันธ์กับคุณสมบัติการเป็น

สมาชกิ โดยส่วนมากจะไม่มเีงนิเดอืนประจ�ำของสามหีรอืภรรยา เนือ่งจากผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากมสีถานภาพ

โสด 

	 4.	 ด้านปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเป็นสมาชิกสหกรณ์ออมทรัพย์มหาวิทยาลัยขอนแก่น พบว่า

	 	 ปัจจัยด้านผลประโยชน์หรือผลตอบแทน ปัจจัยด้านความน่าเชื่อถือ และปัจจัยด้านบริหารจัดการ 	

มีอิทธิผลต่อการเป็นสมาชิกสหกรณ์ออมทรัพย์มหาวิทยาลัยขอนแก่น โดยรวมอยู่ในระดับมาก

	 5.	 เปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างระยะเวลาการเป็นสมาชกิ และจ�ำนวนทนุเรอืนหุน้ของสมาชกิ

ที่มีความแตกต่างกันกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเป็นสมาชิกสหกรณ์ออมทรัพย์ มข. 

	 	 ระยะเวลาการเป็นสมาชิกมีความแตกต่างกันกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเป็นสมาชิกสหกรณ์ออม

ทรัพย์ มข. จากผลการศึกษา พบว่า สมาชิกที่มีระยะเวลาการเป็นสมาชิกระยะน้อยให้ความส�ำคัญกับปัจจัยด้านผล

ประโยชน์หรือผลตอบแทน ปัจจัยด้านความน่าเชื่อถือ และปัจจัยด้านบริหารจัดการมากกว่าสมาชิกที่มีระยะเวลา

การเป็นสมาชิกนาน

	 	 จ�ำนวนทนุเรอืนหุน้มคีวามแตกต่างกนักบัปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเป็นสมาชกิสหกรณ์ออมทรพัย์ มข. 

จากผลการศกึษา พบว่า สมาชกิทีม่จี�ำนวนทนุเรอืนหุน้มากให้ความส�ำคญักบัปัจจยัด้านผลประโยชน์หรอืผลตอบแทน 

ปัจจัยด้านความน่าเชื่อถือ และปัจจัยด้านบริหารจัดการมากกว่าสมาชิกที่มีจ�ำนวนทุนเรือนหุ้นน้อย

อภิปรายผล

	 จากการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเป็นสมาชิกสหกรณ์ออมทรัพย์มหาวิทยาลัยขอนแก่น” พบ

ว่า สมาชิกสหกรณ์ออมทรัพย์ มข. ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุไม่เกิน 30 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ต�ำแหน่ง

งานพนักงานมหาวิทยาลัย มีสถานภาพโสด มีเงินเดือนประจ�ำและรายได้อื่นๆ ต่อเดือน 10,001 – 30,000 และ

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเป็นสมาชิกสหกรณ์ออมทรัพย์มหาวิทยาลัยขอนแก่น เรียงล�ำดับตามความส�ำคัญมากสุด 

ได้แก่ ปัจจัยด้านความน่าเชื่อถือ ปัจจัยด้านบริหารจัดการ และปัจจัยด้านผลประโยชน์หรือผลตอบแทน ตามล�ำดับ

ซึง่ข้อมลูทีไ่ด้สอดคล้องกบัการศกึษาของ ธวชัชยั เจรญิเทศประสทิธิ์ (2550) ได้ศกึษาเรือ่ง ปัจจยัทีม่ผีลต่อความคดิ

เห็นในการเลือกใช้บริการธนาคารกสิกรไทย ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดชลบุรี ผลการศึกษาพบว่า ประชากรที่มาใช้

บรกิารส่วนใหญ่เป็นผูห้ญงิ มอีายรุะหว่าง 21 – 30 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมอีาชพีเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน 

และมรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืนอยูร่ะหว่าง 10,001 – 20,000 บาท และปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกใช้บรกิารธนาคารกสกิร

ไทยมากสามารถเรียงล�ำดับ ได้แก่ ด้านความน่าเชื่อถือของธนาคารและทีมงานผู้บริหาร พนักงานธนาคาร การให้

บริการของพนักงานและสภาพแวดล้อมและสถานที่ของธนาคาร 

	 ส่วนคุณลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ของสมาชิก กับคุณสมบัติการเป็นสมาชิกสหกรณ์ออมทรัพย์ 

มหาวทิยาลยัขอนแก่น พบว่ามคีวามสมัพนัธ์กนั ตวัอย่างเช่น สมาชกิทีม่เีงนิเดอืนประจ�ำสงู จะมจี�ำนวนทนุเรอืนหุน้

สูงด้วยเช่นกัน หรือสมาชิกที่มีอายุไม่เกิน 30 ปี (จากแบบสอบถาม) ส่วนมากมีระยะเวลาการเป็นสมาชิกไม่ถึง 1 ปี 

หรือเป็นสมาชิกสหกรณ์ฯ 1 - 5 ปี

	 นอกจากนี้ยังพบว่าระยะเวลาการเป็นสมาชิก และจ�ำนวนทุนเรือนหุ้นของสมาชิกมีความแตกต่างกันกับ

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเป็นสมาชิกสหกรณ์ออมทรัพย์ มข. ในด้านผลประโยชน์และผลตอบแทน ด้านความ	
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น่าเชื่อถือ และด้านบริหารจัดการ ตัวอย่างเช่น การเปรียบเทียบปัจจัยด้านบริหารจัดการ ในเรื่องการบริการที่ถูก

ต้อง เหมาะสม ของเจ้าหน้าทีก่บัระยะเวลาการเป็นสมาชกิ พบว่า สมาชกิทีม่รีะยะเวลาการเป็นสมาชกิน้อยให้ความ

ส�ำคญักบัปัจจยัด้านบรหิารจดัการ ในเรือ่งการบรกิารทีถ่กูต้อง เหมาะสม ของเจ้าหน้าทีม่ากกว่าสมาชกิทีเ่ป็นสมาชกิ

มานานแล้ว เนื่องจากสมาชิกที่เริ่มเป็นสมาชิกในช่วงแรกๆ ต้องการรับบริการจากเจ้าหน้าที่ในการให้ค�ำปรึกษา 

ความช่วยเหลอืต่างๆ อย่างถกูต้อง และเหมาะสมในการใช้บรกิารมากกว่าสมาชกิทีเ่ป็นสมาชกิมานาน เพราะสมาชกิ

ที่เป็นสมาชิกมานานรับรู้ถึงขั้นตอนการใช้บริการแล้วเลยให้ความส�ำคัญน้อยกว่า

เสนอแนะ

	 นอกจากการศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเป็นสมาชิกสหกรณ์ออมทรัพย์แล้ว ควรมีการศึกษาปัจจัย

ในด้านอื่นๆเพิ่มเติม เช่น ปัจจัยในการออมเงิน ปัจจัยความต้องการใช้เงิน เป็นต้น เพราะจะท�ำให้ได้ข้อมูลที่มีความ

ละเอียดและมีคุณภาพมากขึ้น
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ิจ คุณลักษณะของทีมที่มีผลต่อประสิทธิภาพของทีม 

กรณีศึกษาธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ�ำกัด (มหาชน) ภาคธุรกิจสาขา ภูมิภาค 101

THE TEAMWORK CHARACTERISTICS THAT INFLUENCE TEAMWORK EFFICIENCY.

CASE STUDY: BANK OF AYUDHYA PUBLIC COMPANY LIMITED 101 REGIONAL.

วรรณกร อ้ายจันทึก1

วนิดา พลเดช2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาคุณลักษณะของทีมที่มีผลต่อประสิทธิภาพของทีม กรณีศึกษาธนาคารกรุงศรีอยุธยาจ�ำกัด (มหาชน) ภาคธุรกิจ

สาขา ภูมิภาค 101 มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาคุณลักษณะของทีมใน 8 ด้าน ประสิทธิภาพของทีมใน 3 ด้าน และศึกษาความสัมพันธ์

ระหว่างคุณลักษณะของทีมที่มีผลต่อประสิทธิภาพของทีม ทีมขายผลิตภัณฑ์และทีมบริการลูกค้า กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาคือ

พนักงานธนาคารกรุงศรีอยุธยาจ�ำกัด (มหาชน)ภาคธุรกิจสาขา ภูมิภาค 101 จ�ำนวน 97 คน วิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีการทางสถิติ ได้แก่

การแจกแจงความถี ่ค่าร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานและการ วเิคราะห์สมการถดถอยเชงิเส้น (Simple Liner Regression) 

ผลการศึกษาความแตกต่างพบว่าคุณลักษณะของทีม ทีมขายผลิตภัณฑ์ให้ความส�ำคัญถึงด้านผู้น�ำที่ดี ทีมบริการลูกค้าให้ความส�ำคัญ

ถึงด้านได้ความสนับสนุนและการยอมรับจากภายนอก ประสิทธิภาพของทีม ทีมขายผลิตภัณฑ์ให้ความส�ำคัญถึงด้านผลงาน และทีม

บริการลูกค้าให้ความส�ำคัญถึงด้านผลการด�ำเนินงาน ความสัมพันธ์ของกลุ่มตัวแปรอิสระ ปัจจัยคุณลักษณะของทีมที่มีผลต่อ

ประสทิธภิาพของทมี  ทมีขายผลติภณัฑ์และทมีบรกิารลกูค้าให้ความส�ำคญัในด้านความยดึมัน่ผกูพนัร่วมกนั ด้านบรรยากาศการท�ำงาน

ทีร่่วมมอืร่วมใจและ ด้านมาตรฐานความเป็นเลศิ ทีส่่งผลให้ประสทิธภิาพของทมีในด้านความพงึพอใจของสมาชกิในการปฏบิตังิาน

	

ค�ำส�ำคัญ: คุณลักษณะของทีม ประสิทธิภาพของทีม

Abstract

	 The purpose of this independent study is to identify which teamwork characteristics that influence 

efficiency of the sales and service teams. The subjects of this study are 8 elements of teamwork characteristics 

and 3 elements efficiency of teams. The target group of this research were 97 staffs who work in 14 branches of 

Bank of Ayudhaya’s region 101. The collected data was analyzed using statistical methods including frequency 

distribution, percentage, mean, standard deviation and simple liner regression.

	 The results regarding teamwork characteristics found that strong team leader is the most important 

characteristic for sale teams,  characteristics external support and  recognition are the most important  

characteristic for service teams. Regarding the efficiency of teams, the performance is the most important element 

for sale teams and the overall operation is the most important for service teams. Regarding the relatives of   

Independent variable of teamwork characteristics that influence efficiency of teams. The adherence and  

cooperate to the firm with the teamwork atmosphere and world class standard effect to  teamwork efficiency in 

the element of staff’s satisfaction during the operation.

Keywords: characteristic of the team, Efficiency of Team.

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น.
2	 อาจารย์ประจ�ำ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 ปัจจุบันการด�ำเนินธุรกิจของธนาคารพาณิชย์มีบทบาทส�ำคัญที่ช่วยส่งเสริมและพัฒนาเศรษฐกิจของ

ประเทศให้เจริญเติบโตและมีเสถียรภาพสามารถแข่งขันกับประเทศอื่นๆในโลกได้ การที่ธนาคารพาณิชย์ต่างๆจะ

สามารถด�ำเนินธุรกิจให้เจริญเติบโตก้าวหน้าและบรรลุวัตถุประสงค์ตามเป้าหมายอย่างมีประสิทธิภาพนั้นสิ่งส�ำคัญ

ที่ต้องค�ำนึงถึงที่สุดคือทรัพยากรมนุษย์ซึ่งเป็นปัจจัยส�ำคัญในการด�ำเนินกิจการต่างๆขององค์กรทั้งนี้เพราะ

ประสิทธิภาพในการด�ำเนินงานขององค์กรภาครัฐและภาคเอกชนย่อมขึ้นอยู่กับประสิทธิภาพของบุคลากรที่ปฏิบัติ

งานในองค์กรนัน้และการทีค่นจะสามารถปฏบิตังิานได้อย่างมปีระสทิธภิาพต้องขึน้อยูก่บัความสามารถของผูบ้รหิาร

ที่ต้องมีทักษะการบริหารและพัฒนาบุคลากรให้สามารถท�ำงานได้อย่างมีประสิทธิภาพให้ความส�ำคัญในการจูงใจ

เพื่อสร้างความพึงพอใจในการท�ำงานก่อให้เกิดทัศนคติที่ดีแก่บุคลากรให้มีความศรัทธาต่อหน่วยงานซึ่งจะเป็น

แนวทางในการรักษาบุคลากรที่มีคุณภาพให้คงอยู่กับองค์กรตลอดไป

ธนาคารกรุงศรีอยุธยาจ�ำกัด (มหาชน) เป็นธนาคารพาณิชย์ในประเทศไทยได้ด�ำเนินการทางด้านการเงิน

ให้กบัลกูค้านติบิคุคล และบคุคลธรรมดา ในรปูแบบของการบรกิารด้านเงนิฝากทกุประเภท ด้านสนิเชือ่ ด้านกองทนุ

และบริการด้านอื่นๆ ในภาวะเศรษฐกิจปัจจุบันการแข่งขันระหว่างสถาบันการเงินมีเพิ่มมากขึ้นสิ่งส�ำคัญที่ทาง

ธนาคารมุ่งเน้นมากที่สุด คือการบริการที่ดี การบริการที่รวดเร็วและมีประสิทธิภาพสูงสุดท�ำให้ลูกค้าเกิดความรู้สึก

ประทับใจและกลับมาใช้บริการกับทางธนาคารมากขึ้น ธนาคารกรุงศรีอยุธยาจ�ำกัด (มหาชน) มีสาขากระจายอยู่

ทั่วประเทศซึ่งในภาคธุรกิจสาขา ภูมิภาค 101 มีจ�ำนวนสาขาทั้งหมด 14 สาขา ตามโครงสร้างของแต่ละสาขาได้

แบ่งทีมงานเป็น 2 ทีม คือ 1.ทีมขายผลิตภัณฑ์ มีต�ำแหน่งผู้ช่วยผู้จัดการพัฒนาธุรกิจ และเจ้าหน้าที่พัฒนาธุรกิจ 

2.ทมีบรกิารลกูค้า มตี�ำแหน่งผูช่้วยผูจ้ดัการฝ่ายปฏบิตักิาร เจ้าหน้าทีส่นบัสนนุธรุกจิ และเจ้าหน้าทีบ่รกิารลกูค้า ซึง่

แต่ละทีมปฏิบัติงานตามความรับผิดชอบในต�ำแหน่งที่ได้รับมอบหมาย โดยมีผู้จัดการสาขาเป็นผู้ควบคุมดูแลการ

บริหารงานในสาขาทั้งหมดให้เป็นไปตามเป้าหมายที่ทางธนาคารก�ำหนด ดังนั้นพนักงานธนาคารต้องมีคุณลักษณะ 

คุณสมบัติที่ตรงกับต�ำแหน่งและมีการเรียนรู้ในเรื่องผลิตภัณฑ์ของธนาคาร ระเบียบปฏิบัติเพื่อน�ำมาพัฒนา

ประสทิธภิาพตนเองอยูต่ลอดเวลาพร้อมทีจ่ะท�ำงานประจ�ำให้ดขีึน้และสามารถรบัผดิชอบงานทีท้่าทายความสามารถ

ในต�ำแหน่งของตนเพื่อสร้างโอกาสให้เกิดความก้าวหน้าไปสู่ต�ำแหน่งที่สูงขึ้น 

แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

คุณลักษณะของทีม Larson และ LaFasto (1989) [1] ซึ่งได้ศึกษาวิจัยลักษณะของทีมที่เป็นเลิศก็ได้

พบว่า ไม่ว่าจะเป็นทีมประเภทใดก็ตาม ทีมที่เป็นเลิศจะมีคุณลักษณะส�ำคัญ 8 ประการดังต่อไปนี้ 

	 1. 	 ด้านเป้าหมายการท�ำงานที่ชัดเจนและท้าทาย (Clear, Elevating Goal) เป้าหมายการท�ำงาน

ของทีมจะต้องมีความชัดเจนเจาะจงมากพอ จนสามารถบอกได้ว่างานหนึ่งๆได้บรรลุผลส�ำเร็จหรือยัง นอกจากนั้น 

เป้าหมายยังควรมีความท้าทายมากพอที่จะท�ำให้สมาชิกทีมเกิดความเชื่อว่า เป้าหมายนั้นส�ำคัญและมีคุณค่า

	 2. 	 ด้านโครงสร้างที่เน้นผลลัพธ์ (Result-Driven Structure) ทีมแต่ละทีมมีภารกิจและเป้าหมาย

ที่แตกต่างกัน ดังนั้น จ�ำเป็นต้องมีโครงสร้างของทีมที่เหมาะที่สุดส�ำหรับการปฏิบัติภารกิจหนึ่งๆ ตัวอย่างเช่น ทีม

สร้างสรรค์ (Creative Teams) ซึ่งเน้นการค้นหาโอกาสและทางเลือกใหม่ๆ เพื่อน�ำไปสู่การพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือ

บรกิารใหม่ๆ ควรจะมโีครงสร้างทีใ่ห้สมาชกิมอีสิระเป็นของตวัเอง โดยไม่ถกูจ�ำกดักรอบการท�ำงานจากกฎระเบยีบ

ในขณะทีท่มียทุธวธิ ี(Tactical Teams) ซึง่มหีน้าทีร่บัผดิชอบในการปฏบิตักิารตามแผน ควรจะเน้นการก�ำหนดงาน

และบทบาทหน้าที่ไว้อย่างชัดเจน นอกจากนั้น ทีมที่เป็นเลิศ ยังมีการก�ำหนดบทบาทที่ชัดเจนให้แก่สมาชิกแต่ละ

คน มีระบบการติดต่อสื่อสารที่ดี และมีการตัดสินใจที่ตั้งอยู่บนพื้นฐานของข้อเท็จจริง
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	 3. 	 ด้านสมาชิกทีมที่มีสมรรถนะ (Competent TeamMembers) ทีมที่ดีควรมีจ�ำนวนสมาชิกที่

เหมาะสม และสมาชกิทีเ่หมาะสม และสมาชกิทมีมสีมรรถนะทีแ่ตกต่างหลากหลาย ซึง่สามารถท�ำให้เป้าหมายของ

ทีมบรรลุผลส�ำเร็จได้ อย่างไรก็ตาม นอกจากสมรรถนะหรือความสามารถในการติดต่อสัมพันธ์และท�ำงานร่วมกัน

กับผู้อื่นด้วย

	 4. 	 ด้านความยึดมั่นผูกพันร่วมกัน (Unified Commitment) ทีมที่เป็นเลิศจะต้องมีความรู้สึกเป็น

อันหนึ่งอันเดียวกันหรือความเป็นเอกภาพ สมาชิกทีมจะต้องรู้สึกว่าตนเป็นเจ้าของทีมและมีความผูกพันกับทีม

	 5. 	 ด้านบรรยากาศการท�ำงานทีร่่วมมอืร่วมใจกนั (Collaborative Climate) บรรยากาศการท�ำงาน

ทีร่่วมมอืร่วมใจกนัเกดิขึน้จากความไว้วางใจ ความซือ่สตัย์ ความเปิดเผย และความเคารพนบัถอืกนั ซึง่ท�ำให้สมาชกิ

มีความจริงใจต่อกัน รับฟังซึ่งกันและกัน และยินดีที่จะช่วยเหลือซึ่งกันละกัน 

	 6. 	 ด้านมาตรฐานความเป็นเลิศ (Standard of Excellence) ทีมที่เป็นเลิศจะต้องมีบรรทัดฐาน

ของทีมที่สนับสนุนให้สมาชิกมุ่งสู่ความเป็นเลิศ กล่าวคือ ทีมจะต้องมีการก�ำหนดมาตรฐานการท�ำงานที่ชัดเจนเป็น

รูปธรรม และเน้นผลงานที่เป็นเลิศ ซึ่งจะเป็นสิ่งที่คอยควบคุมการท�ำงานของสมาชิกทีม

	 7. 	 ด้านผู้น�ำที่ดี (Principled Leadership) ท�ำหน้าที่เป็นเสมือนโค้ชที่น�ำทีมไปสู่ความส�ำเร็จ โดย

การช่วยสร้างความยึดมั่นผูกพันในทีม กระตุ้นจูงใจสมาชิกทีม และลดปัญหาการประสานงานระหว่างสมาชิกทีม 

นอกจากนั้นผู้น�ำทีมยังช่วยให้สมาชิกมีการแลกเปลี่ยนแบ่งปันความเชี่ยวชาญและประสบการณ์ซึ่งกันละกัน

	 8. 	 ด้านได้รบัความสนบัสนนุและความยอมรบัจากภายนอก (External Support and Recognition) 

ทมีทีจ่ะประสบความส�ำเรจ็ได้ต้องได้รบัความสนบัสนนุจากภายนอก ไม่ว่าจะเป็นงบประมาณ อปุกรณ์ หรอืสิง่อืน่ๆ 

ที่จะช่วยให้บรรลุผลส�ำเร็จตามเป้าหมาย นอกจากนั้น องค์การยังควรให้การยอมรับชื่นชมและให้รางวัลแก่สมาชิก

ทีมที่ท�ำงานประสบความส�ำเร็จด้วย

ประสิทธิภาพของทีม Schermerhorn, Osborn, Uhl-Bien, Hunt (2012) [2] แนวคิดเกี่ยวกับ

ประสิทธิภาพของทีม มีความหมายดังนี้

	 1. 	 ด้านผลการด�ำเนนิงาน (Task Performance) สมาชกิในทมีงานจะช่วยเหลอืซึง่กนัและกนั โดย

ระดมก�ำลังกายก�ำลังใจ และก�ำลังความคิด ตลอดจนความรู้ ทักษะ ความสามารถ และประสบการณ์ของสมาชิก

เข้าเป็นอันหนึ่งอันเดียวกัน ซึ่งจะก่อให้เกิดความสัมพันธ์และความผูกพันในฐานะสมาชิกของทีมท�ำให้บุคคล ทีม

และงานมีความผูกพันใกล้ชิดกัน และบรรลุเป้าหมายที่ต้องการร่วมกัน

	 2. 	 ด้านความพงึพอใจของสมาชกิ (Member Satisfaction) การท�ำงานเป็นทมีจะสร้างความไว้ใจ

ช่วยเหลือกันและบรรยากาศการท�ำงานที่ดีท�ำให้สมาชิกมีความรู้สึกสบายใจ พอใจ และเพลิดเพลินกับการท�ำงาน

ก่อให้เกิดขวัญและก�ำลังใจในการท�ำงานและช่วยให้เกิดผลงานที่มีคุณภาพและมีประสิทธิภาพ 

	 3. 	 ด้านศักยภาพทีม (Team Viability) ด้วยการสร้างแรงจูงใจทางบวกสมาชิกมีความสัมพันธ์ที่ดี

ต่อกัน มีการจัดกิจกรรมสร้างพลังทีมงานเกิดความมุ่งมั่นที่จะท�ำงานให้ประสบผลส�ำเร็จ

	 ผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

ประนอมตัง้ปรชีาพาณชิย์ (2555) [3] ได้ศกึษาคณุลกัษณะและคณุสมบตัขิองพนกังานบญัชทีีม่คีณุลกัษณะ

ทีพ่งึประสงค์ของสถานประกอบการเพือ่เปรยีบเทยีบคณุลกัษณะและคณุสมบตัขิองพนกังานบญัชทีีม่คีณุลกัษณะที่

พงึประสงค์ของสถานประกอบการจ�ำแนกตามลกัษณะของสถานประกอบการ ผลการวจิยัพบว่าลกัษณะของสถาน

ประกอบการในนคิมอตุสาหกรรมจงัหวดัสมทุรสาครส่วนใหญ่เป็นกจิการประเภทบรษิทัจ�ำกดัลกัษณะการประกอบ
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กจิการเป็นสิง่ทอและเครือ่งนุง่ห่มส่วนใหญ่มรีะยะเวลาเริม่เปิดด�ำเนนิกจิการ 3 - 6 ปีส่วนใหญ่มจี�ำนวนพนกังานใน

สถานประกอบการน้อยกว่า 50 คนและ 51 – 100 คนและผูถ้อืหุน้ส่วนใหญ่มสีญัชาตไิทยเมือ่เปรยีบเทยีบคณุสมบตัิ

ของพนักงานบัญชีที่พึงประสงค์ตามทัศนะของสถานประกอบการพบว่าประเภทกิจการลักษณะการประกอบ

อุตสาหกรรมระยะเวลาเปิดด�ำเนินกิจการและจ�ำนวนพนักงานมีความต้องการพนักงานบัญชีที่มีคุณสมบัติด้าน

คุณธรรมจริยธรรมและจรรยาบรรณในวิชาชีพมากที่สุดและเมื่อเปรียบเทียบคุณลักษณะของพนักงานบัญชีที่พึง

ประสงค์ตามทศันะของสถานประกอบการพบว่าทัง้ประเภทกจิการลกัษณะการประกอบอตุสาหกรรมระยะเวลาเปิด

ด�ำเนนิกจิการและจ�ำนวนพนกังานมคีวามต้องการพนกังานบญัชทีีม่คีณุลกัษณะด้านความรูค้วามสามารถในวชิาชพี

การบัญชี

	 พัณศา คดีพิศาล (2553) [4]  ได้ศึกษาประสิทธิภาพการท�ำงานเป็นทีมของพนักงานบริษัท เวิลด์พลาส 

จ�ำกัด และบริษัทในเครือ ผลการวิจัยสรุปได้ดังนี้ คือ 1.พนักงานมีความคิดเห็นต่อประสิทธิภาพการท�ำงาน 

เป็นทีมในภาพรวมและรายด้านได้แก่ การก�ำหนดบทบาทหน้าที่ การมีส่วนร่วมของสมาชิก และภาวะผู้น�ำ อยู่ใน

ระดบัมาก ส่วนการตดิต่อสือ่สาร และการประชมุหารอื อยูใ่นระดบัปานกลาง 2.พนกังานทีม่เีพศต่างกนั มคีวามคดิ

เห็นต่อประสิทธิภาพการท�ำงานที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนพนักงานที่มีอายุ ระดับ

การศึกษา ประสบการณ์ท�ำงาน และต�ำแหน่งงานแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อประสิทธิภาพการท�ำงานเป็นทีม 

แตกต่างกนัอย่างไม่มนียัส�ำคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 3. พนกังานมข้ีอเสนอแนะเกีย่วกบัการท�ำงานเป็นทมีดงันี ้3.1 

ภาวะผู้น�ำ ควรมีการชี้แนะแนวทางในการแก้ไขปัญหาเปิดโอกาสให้แสดงความคิดเห็น และสร้างบรรยากาศในการ

ท�ำงาน 3.2 การติดต่อสื่อสาร ควรมีการแจ้งข้อมูลข่าวสารที่รวดเร็วและทันเหตุการณ์ และหารสื่อสารจากหัวหน้า

งานไปยงัผูป้ฏบิตังิานต้องมคีวามชดัเจนและสามารถน�ำไปปฏบิตัไิด้ 3.3 การก�ำหนดบทบาทและหน้าที ่ควรก�ำหนด

ให้ชดัเจน มกีารอธบิายขัน้ตอนการท�ำงานและขอบเขตหน้าทีใ่ห้ทราบอย่างทัว่ถงึ 3.4 ด้านการมส่ีวนร่วมของสมาชกิ 

ควรมส่ีวนร่วมในการแสดงความคดิเหน็ร่วมรบัผดิชอบในการตดัสนิใจและมอีสิระในการแสดงความคดิเหน็ 3.4 ด้าน

การประชุมปรึกษาหารือ ควรเพิ่มโอกาสให้พนักงานเข้าร่วมประชุมและควรมีการน�ำเสนอข้อสรุปจากการประชุม

หารือมาแก้ไขปัญหา

	 สัมมนา สีหมุ่ย (2553) [5] ได้ศึกษาประสิทธิภาพการท�ำงานเป็นทีมของบุคลากร องค์การบริหารส่วน

ต�ำบลในเขตอ�ำเภอโนนไทย จังหวัดนครราชสีมา ซึ่งผลการวิเคราะห์ข้อมูลความคิดเห็นของบุคลากรส่วนใหญ่  

พบว่า ด้านการตัดสินใจร่วมกัน มีประสิทธิภาพการทางานเป็นทีมอยู่ในระดับมากเป็นอันดับแรก ด้านการกระจาย

ความเป็นผู้น�ำมีประสิทธิภาพการท�ำงานเป็นทีมอยู่ในระดับมากเป็นอันดับที่สอง ด้านการสื่อสารกันอย่างเปิดเผย 

มีประสิทธิภาพการท�ำงานเป็นทีมอยู่ในระดับมากเป็นอันดับที่สาม ด้านการมอบหมายงานตามบทบาทหน้าที่  

มีประสิทธิภาพการท�ำงานเป็นทีมอยู่ในระดับมากเป็นอันดับที่สี่ และด้านการก�ำหนดภารกิจและเป้าหมายของทีม

งาน มีประสิทธิภาพการท�ำงานเป็นทีมอยู่ในระดับปานกลางเป็นอันดับสุดท้าย เมื่อพิจารณาประสิทธิภาพการทา

งานเป็นทีมทั้ง 5 ด้าน สรุปได้ว่ามีระดับประสิทธิภาพการท�ำงานเป็นทีมโดยรวมอยู่ในระดับมาก จากผลการวิจัยใน

ครัง้นี ้สามารถใช้ข้อมลูทีไ่ด้จากการศกึษาน�ำมาวางแผนปรบัปรงุและพฒันาประสทิธภิาพการท�ำงานเป็นทมีในองค์กร

ให้ดียิ่งขึ้นต่อไป

วัตถุประสงค์

1.	 เพื่อศึกษาหาความแตกต่างคุณลักษณะของทีม ทีมขายผลิตภัณฑ์และทีมบริการลูกค้าเพื่อศึกษา

หาความแตกต่างประสิทธิภาพของทีม ทีมขายผลิตภัณฑ์และทีมบริการลูกค้า

2.	 เพื่อศึกษาคุณลักษณะของทีมที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพของทีม
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วิธีด�ำเนินงาน

	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

	 กลุม่ตวัอย่างทีใ่ช้ในการศกึษาคอืพนกังานธนาคารกรงุศรอียธุยาจ�ำกดั (มหาชน) ภาคธรุกจิสาขา ภมูภิาค 

101 แบ่งตามสัดส่วนแต่ละสาขาทั้งหมด 14 สาขาจ�ำนวน 97 คน

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

การศึกษาครั้งนี้ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล จากประชากรกลุ่มตัวอย่าง โดย

สร้างขึ้นตามขั้นตอนดังนี้

	 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป ประกอบด้วยเพศอายุ หน้าที่การปฏิบัติงาน ระยะเวลาท�ำงานในทีมงานจ�ำนวน 4 

ข้อ โดยแบ่งข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) และเรียงล�ำดับ (Ordinal Scale) ด้วยการหาค่าความถี่ 

(Frequency) ค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และร้อยละ (Percentage)

	 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะของทีม ประกอบไปด้วย คุณลักษณะของทีมใน 8 ด้านหลัก ได้แก่ 

ด้านเป้าหมายการท�ำงานที่ชดัเจนและท้าทาย ด้านโครงสรา้งที่เน้นผลลัพธ ์ด้านสมาชกิทีมที่มีสมรรถนะ ด้านความ

ยึดมั่นผูกพันร่วมกัน ด้านบรรยากาศการท�ำงานที่ร่วมมือร่วมใจกัน ด้านมาตรฐานความเป็นเลิศ ด้านผู้น�ำที่ดี ด้าน

ได้รบัความสนบัสนนุและความยอมรบัจากภายนอก เพือ่วดัระดบัคณุลกัษณะของทมีมจี�ำนวน 8 หมวดค�ำถาม รวม

ทั้งสิ้น 27 ข้อ ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบประมาณค่า Likert Scale (Rating Scale) 5 ระดับ

	 ส่วนที่  3 ข้อมูลเกี่ยวกับประสิทธิภาพของทีมใน 3 ด้านหลัก ได้แก่ ด้านผลการด�ำเนินงาน ด้านความพึง

พอใจของสมาชิก ด้านศักยภาพของทีม มีจ�ำนวน 3 หมวดค�ำถาม รวมทั้งสิ้น 9 ข้อ ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบ

ประมาณค่า Likert Scale (Rating Scale) 5 ระดับ 

	 การวิเคราะห์ข้อมูล

วิเคราะห์ข้อมูลตามแนวทางการวิจัยเชิงปริมาณคือใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูป SPSS for Windows เพื่อ

วิเคราะห์หาค่าสถิตต่างๆ จากการรวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดที่ได้เรียบร้อยแล้วมาด�ำเนินการดังนี้

1. 	การตรวจสอบข้อมูล ผู ้วิจัยตรวจดูความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถามและท�ำการแยก

แบบสอบถามที่ไม่สมบูรณ์ออก

2.	 น�ำแบบสอบถามทีค่ดัเลอืกเรยีบร้อยแล้วมาลงรหสัเพือ่ประมวลผลข้อมลูด้วยโปรแกรมส�ำเรจ็รปู SPSS 

for Windows

	 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล

	 การวิจัยข้อมูลใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ใช้วิเคราะห์ข้อมูลดังนี้

1.	 ข้อมูลทั่วไป การวิเคราะห์ข้อมูลและน�ำเสนอข้อมูลแบบบรรยายคุณลักษณะประชากรของกลุ่ม

ตวัอย่าง ใช้ค่าสถติพิืน้ฐานแจกแจงความถี ่(Frequency) และอตัราร้อยละ (Percentage) น�ำเสนอข้อมลูด้วยตาราง

แบบแจกแจงความถี่และจ�ำนวนร้อยละทีมขายผลิตภัณฑ์   ทีมบริการลูกค้า การทดสอบแบบตัวแปรเชิงกลุ่ม 1 ตัว

2.	 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะของทีม การน�ำเสนอในรูปแบบ ตัวแปรระดับช่วงจะใช้ค่า

เฉลี่ยเลขคณิต (Mean หรือ X) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D) น�ำเสนอข้อมูลด้วย

ตาราง 
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สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)

สมมติฐานการวิจัยที่ 1 ทีมขายผลิตภัณฑ์และทีมบริการลูกค้ามีคุณลักษณะของทีมไม่แตกต่างกัน

วิเคราะหขอมูลตามแนวทางการวิจัยเชิงปริมาณคือใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows เพื่อวิเคราะห
หาคาสถิตตางๆ จากการรวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดที่ไดเรียบรอยแลวมาดําเนินการดังน้ี 

1. การตรวจสอบขอมูล ผูวิจัยตรวจดูความสมบูรณของการตอบแบบสอบถามและทําการแยกแบบสอบถามที่ไม
สมบูรณออก 

2. นําแบบสอบถามที่คัดเลือกเรียบรอยแลวมาลงรหัสเพื่อประมวลผลขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for 
Windows 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 การวิจัยขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ใชวิเคราะหขอมูลดังน้ี 

1. ขอมูลทั่วไป การวิเคราะหขอมูลและนําเสนอขอมูลแบบบรรยายคุณลักษณะประชากรของกลุมตัวอยาง ใช
คาสถิติพื้นฐานแจกแจงความถี่ (Frequency) และอัตรารอยละ (Percentage) นําเสนอขอมูลดวยตารางแบบแจกแจง
ความถี่และจํานวนรอยละทีมขายผลิตภัณฑ   ทีมบริการลูกคา การทดสอบแบบตัวแปรเชิงกลุม 1 ตัว 

2. การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับคุณลักษณะของทีม การนําเสนอในรูปแบบ ตัวแปรระดับชวงจะใชคาเฉล่ียเลข
คณิต (Mean หรือ X) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D) นําเสนอขอมูลดวยตาราง  

สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
สมมติฐานการวิจัยที่ 1 ทีมขายผลิตภัณฑและทีมบริการลูกคามีคุณลักษณะของทีมไมแตกตางกัน 

 
 
 
 
 
แปรเชิงปริมาณ เพื่อหาความแตกตางของทีมขายผลิตภัณฑ ทีมบริการลูกคากลุมตัวอยางกับคุณลักษณะของทีม โดยใช
คาทดสอบ t-test, F-test 
 สมมติฐานการวิจัยที่ 2 ทีมขายผลิตภัณฑและทีมบริการลูกคามีประสิทธิภาพของทีมไมแตกตางกัน 
 
 
 
 
 
 สมมติฐานการวิจัยที่ 3 คุณลักษณะของทีมไมสงผลตอประสิทธิภาพของทีม 
 
 
 

 
ทําการทดสอบมาแลวไดคาแตกตาง เพื่อทําการวิเคราะหความสัมพันธของคูน้ันตอ โดยใชการวิเคราะหการ

ถดถอยแบบเสนตรง (Simple Liner Regression) เพื่อศึกษาดูความสัมพันธระหวางตัวแปร 2 ตัวแปร 
การทําแบบสอบถามเพื่อศึกษาถึงคุณลักษณะของทีมขายผลิตภัณฑและทีมบริการลูกคาวามีความแตกตางกัน

อยางไรภายใตการทํางานรวมกันเม่ือสามารถหาคําตอบในสวนน้ีไดก็จะแสดงใหเห็นถึงประสิทธิภาพของทีมขายผลิตภัณฑ
และทีมบริการลูกคาในลักษณะที่ตางกันออกไป และเม่ือเกิดกระบวนการการทํางานในลักษณะน้ีขึ้นก็จะบงชี้ใหเห็นถึง
ลักษณะเดนหรือคุณลักษณะของทีมที่มีผลตอประสิทธิภาพของทีมวามีลักษณะเดนอยางไร 
 

ผลการวิจัย 

  ผลการวิเคราะหคุณลักษณะของทีมที่มีผลตอประสิทธิภาพของทีม กรณีศึกษาธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด 
(มหาชน) ภาคธุรกิจสาขา ภูมิภาค 101 สรุปผลการวิจัยไดดังน้ี 

ตัวแปรเชิงกลุม 

 ทีมขายผลิตภัณฑ 

 ทีมบริการลูกคา 

ตัวแปรตามเชิงปริมาณ 

 คุณลักษณะของทีม 

ตัวแปรเชิงกลุม 

 ทีมขายผลิตภัณฑ 

 ทีมบริการลูกคา 
 

ตัวแปรตามเชิงปริมาณ 

 ประสิทธิภาพของทีม 

ตัวแปรตามเชิงปริมาณ 

 คุณลักษณะของทีม 

 

ตัวแปรตามเชิงปริมาณ 

 ประสิทธิภาพของทีม 
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	 การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร 2 ตัว ซึ่งตัวแปรอิสระเป็นตัวแปรเชิงกลุ่มและตัวแปรตาม

เป็นตวัแปรเชงิปรมิาณ เพือ่หาความแตกต่างของทมีขายผลติภณัฑ์ ทมีบรกิารลกูค้ากลุม่ตวัอย่างกบัคณุลกัษณะของ

ทีม โดยใช้ค่าทดสอบ t-test, F-test

	 สมมติฐานการวิจัยที่ 2 ทีมขายผลิตภัณฑ์และทีมบริการลูกค้ามีประสิทธิภาพของทีมไม่แตกต่างกัน

วิเคราะหขอมูลตามแนวทางการวิจัยเชิงปริมาณคือใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows เพื่อวิเคราะห
หาคาสถิตตางๆ จากการรวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดที่ไดเรียบรอยแลวมาดําเนินการดังน้ี 

1. การตรวจสอบขอมูล ผูวิจัยตรวจดูความสมบูรณของการตอบแบบสอบถามและทําการแยกแบบสอบถามที่ไม
สมบูรณออก 

2. นําแบบสอบถามที่คัดเลือกเรียบรอยแลวมาลงรหัสเพื่อประมวลผลขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for 
Windows 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 การวิจัยขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ใชวิเคราะหขอมูลดังน้ี 

1. ขอมูลทั่วไป การวิเคราะหขอมูลและนําเสนอขอมูลแบบบรรยายคุณลักษณะประชากรของกลุมตัวอยาง ใช
คาสถิติพื้นฐานแจกแจงความถี่ (Frequency) และอัตรารอยละ (Percentage) นําเสนอขอมูลดวยตารางแบบแจกแจง
ความถี่และจํานวนรอยละทีมขายผลิตภัณฑ   ทีมบริการลูกคา การทดสอบแบบตัวแปรเชิงกลุม 1 ตัว 

2. การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับคุณลักษณะของทีม การนําเสนอในรูปแบบ ตัวแปรระดับชวงจะใชคาเฉล่ียเลข
คณิต (Mean หรือ X) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D) นําเสนอขอมูลดวยตาราง  

สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
สมมติฐานการวิจัยที่ 1 ทีมขายผลิตภัณฑและทีมบริการลูกคามีคุณลักษณะของทีมไมแตกตางกัน 

 
 
 
 
 
แปรเชิงปริมาณ เพื่อหาความแตกตางของทีมขายผลิตภัณฑ ทีมบริการลูกคากลุมตัวอยางกับคุณลักษณะของทีม โดยใช
คาทดสอบ t-test, F-test 
 สมมติฐานการวิจัยที่ 2 ทีมขายผลิตภัณฑและทีมบริการลูกคามีประสิทธิภาพของทีมไมแตกตางกัน 
 
 
 
 
 
 สมมติฐานการวิจัยที่ 3 คุณลักษณะของทีมไมสงผลตอประสิทธิภาพของทีม 
 
 
 

 
ทําการทดสอบมาแลวไดคาแตกตาง เพื่อทําการวิเคราะหความสัมพันธของคูน้ันตอ โดยใชการวิเคราะหการ

ถดถอยแบบเสนตรง (Simple Liner Regression) เพื่อศึกษาดูความสัมพันธระหวางตัวแปร 2 ตัวแปร 
การทําแบบสอบถามเพื่อศึกษาถึงคุณลักษณะของทีมขายผลิตภัณฑและทีมบริการลูกคาวามีความแตกตางกัน

อยางไรภายใตการทํางานรวมกันเม่ือสามารถหาคําตอบในสวนน้ีไดก็จะแสดงใหเห็นถึงประสิทธิภาพของทีมขายผลิตภัณฑ
และทีมบริการลูกคาในลักษณะที่ตางกันออกไป และเม่ือเกิดกระบวนการการทํางานในลักษณะน้ีขึ้นก็จะบงชี้ใหเห็นถึง
ลักษณะเดนหรือคุณลักษณะของทีมที่มีผลตอประสิทธิภาพของทีมวามีลักษณะเดนอยางไร 
 

ผลการวิจัย 

  ผลการวิเคราะหคุณลักษณะของทีมที่มีผลตอประสิทธิภาพของทีม กรณีศึกษาธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด 
(มหาชน) ภาคธุรกิจสาขา ภูมิภาค 101 สรุปผลการวิจัยไดดังน้ี 

ตัวแปรเชิงกลุม 

 ทีมขายผลิตภัณฑ 

 ทีมบริการลูกคา 

ตัวแปรตามเชิงปริมาณ 

 คุณลักษณะของทีม 

ตัวแปรเชิงกลุม 

 ทีมขายผลิตภัณฑ 

 ทีมบริการลูกคา 
 

ตัวแปรตามเชิงปริมาณ 

 ประสิทธิภาพของทีม 

ตัวแปรตามเชิงปริมาณ 

 คุณลักษณะของทีม 

 

ตัวแปรตามเชิงปริมาณ 

 ประสิทธิภาพของทีม 
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	 สมมติฐานการวิจัยที่ 3 คุณลักษณะของทีมไม่ส่งผลต่อประสิทธิภาพของทีม

วิเคราะหขอมูลตามแนวทางการวิจัยเชิงปริมาณคือใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows เพื่อวิเคราะห
หาคาสถิตตางๆ จากการรวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดที่ไดเรียบรอยแลวมาดําเนินการดังน้ี 

1. การตรวจสอบขอมูล ผูวิจัยตรวจดูความสมบูรณของการตอบแบบสอบถามและทําการแยกแบบสอบถามที่ไม
สมบูรณออก 

2. นําแบบสอบถามที่คัดเลือกเรียบรอยแลวมาลงรหัสเพื่อประมวลผลขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for 
Windows 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 การวิจัยขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ใชวิเคราะหขอมูลดังน้ี 

1. ขอมูลทั่วไป การวิเคราะหขอมูลและนําเสนอขอมูลแบบบรรยายคุณลักษณะประชากรของกลุมตัวอยาง ใช
คาสถิติพื้นฐานแจกแจงความถี่ (Frequency) และอัตรารอยละ (Percentage) นําเสนอขอมูลดวยตารางแบบแจกแจง
ความถี่และจํานวนรอยละทีมขายผลิตภัณฑ   ทีมบริการลูกคา การทดสอบแบบตัวแปรเชิงกลุม 1 ตัว 

2. การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับคุณลักษณะของทีม การนําเสนอในรูปแบบ ตัวแปรระดับชวงจะใชคาเฉล่ียเลข
คณิต (Mean หรือ X) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D) นําเสนอขอมูลดวยตาราง  

สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
สมมติฐานการวิจัยที่ 1 ทีมขายผลิตภัณฑและทีมบริการลูกคามีคุณลักษณะของทีมไมแตกตางกัน 

 
 
 
 
 
แปรเชิงปริมาณ เพื่อหาความแตกตางของทีมขายผลิตภัณฑ ทีมบริการลูกคากลุมตัวอยางกับคุณลักษณะของทีม โดยใช
คาทดสอบ t-test, F-test 
 สมมติฐานการวิจัยที่ 2 ทีมขายผลิตภัณฑและทีมบริการลูกคามีประสิทธิภาพของทีมไมแตกตางกัน 
 
 
 
 
 
 สมมติฐานการวิจัยที่ 3 คุณลักษณะของทีมไมสงผลตอประสิทธิภาพของทีม 
 
 
 

 
ทําการทดสอบมาแลวไดคาแตกตาง เพื่อทําการวิเคราะหความสัมพันธของคูน้ันตอ โดยใชการวิเคราะหการ

ถดถอยแบบเสนตรง (Simple Liner Regression) เพื่อศึกษาดูความสัมพันธระหวางตัวแปร 2 ตัวแปร 
การทําแบบสอบถามเพื่อศึกษาถึงคุณลักษณะของทีมขายผลิตภัณฑและทีมบริการลูกคาวามีความแตกตางกัน

อยางไรภายใตการทํางานรวมกันเม่ือสามารถหาคําตอบในสวนน้ีไดก็จะแสดงใหเห็นถึงประสิทธิภาพของทีมขายผลิตภัณฑ
และทีมบริการลูกคาในลักษณะที่ตางกันออกไป และเม่ือเกิดกระบวนการการทํางานในลักษณะน้ีขึ้นก็จะบงชี้ใหเห็นถึง
ลักษณะเดนหรือคุณลักษณะของทีมที่มีผลตอประสิทธิภาพของทีมวามีลักษณะเดนอยางไร 
 

ผลการวิจัย 

  ผลการวิเคราะหคุณลักษณะของทีมที่มีผลตอประสิทธิภาพของทีม กรณีศึกษาธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด 
(มหาชน) ภาคธุรกิจสาขา ภูมิภาค 101 สรุปผลการวิจัยไดดังน้ี 

ตัวแปรเชิงกลุม 

 ทีมขายผลิตภัณฑ 

 ทีมบริการลูกคา 

ตัวแปรตามเชิงปริมาณ 

 คุณลักษณะของทีม 

ตัวแปรเชิงกลุม 

 ทีมขายผลิตภัณฑ 

 ทีมบริการลูกคา 
 

ตัวแปรตามเชิงปริมาณ 

 ประสิทธิภาพของทีม 

ตัวแปรตามเชิงปริมาณ 

 คุณลักษณะของทีม 

 

ตัวแปรตามเชิงปริมาณ 

 ประสิทธิภาพของทีม 
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ท�ำการทดสอบมาแล้วได้ค่าแตกต่าง เพื่อท�ำการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของคู่นั้นต่อ โดยใช้การวิเคราะห์

การถดถอยแบบเส้นตรง (Simple Liner Regression) เพื่อศึกษาดูความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร 2 ตัวแปร

การท�ำแบบสอบถามเพื่อศึกษาถึงคุณลักษณะของทีมขายผลิตภัณฑ์และทีมบริการลูกค้าว่ามีความแตก

ต่างกนัอย่างไรภายใต้การท�ำงานร่วมกนัเมือ่สามารถหาค�ำตอบในส่วนนีไ้ด้กจ็ะแสดงให้เหน็ถงึประสทิธภิาพของทมี

ขายผลติภณัฑ์และทมีบรกิารลกูค้าในลกัษณะทีต่่างกนัออกไป และเมือ่เกดิกระบวนการการท�ำงานในลกัษณะนีข้ึน้

ก็จะบ่งชี้ให้เห็นถึงลักษณะเด่นหรือคุณลักษณะของทีมที่มีผลต่อประสิทธิภาพของทีมว่ามีลักษณะเด่นอย่างไร

ผลการวิจัย

		  ผลการวเิคราะห์คณุลกัษณะของทมีทีม่ผีลต่อประสทิธภิาพของทมี กรณศีกึษาธนาคารกรงุศรอียธุยา จ�ำกดั 

(มหาชน) ภาคธุรกิจสาขา ภูมิภาค 101 สรุปผลการวิจัยได้ดังนี้

	 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไป ผลการวิจัยพบว่าพนักงานส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยมีจ�ำนวนทั้งสิ้น 

72 คน คิดเป็นร้อยละ 74.2 และเพศชาย มีจ�ำนวนทั้งสิ้น 25 คน คิดเป็นร้อยละ 25.8 จ�ำแนกตามอายุส่วนใหญ่อยู่

ในช่วงระหว่าง 26 - 35 ปี คดิเป็นร้อยละ 35.1 จ�ำแนกตามลกัษณะงานพบว่าส่วนใหญ่เป็นทมีบรกิารลกูค้ามจี�ำนวน 

50 คน คิดเป็นร้อยละ 51.5 ส่วนทีมขายผลิตภัณฑ์มีจ�ำนวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 48.5 จ�ำแนกตามระยะเวลา

ท�ำงานส่วนใหญ่มีระยะเวลาท�ำงานในทีมงานมากที่สุด 3 - 5 ปี คิดเป็นร้อยละ 30.9 

	 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านคุณลักษณะของทีม ประกอบไปด้วยคุณลักษณะของทีมใน 8 ด้านหลัก 

• ทีมขายผลิตภัณฑ์
• ทีมบริการลูกค้า
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ได้แก่ ด้านเป้าหมายการท�ำงานทีช่ดัเจนและท้าทาย ด้านโครงสร้างทีเ่น้นผลลพัธ์ ด้านสมาชกิทมีทีม่สีมรรถนะ ด้าน

ความยึดมั่นผูกพันร่วมกัน ด้านบรรยากาศการท�ำงานที่ร่วมมือร่วมใจกัน ด้านมาตรฐานความเป็นเลิศ ด้านผู้น�ำที่ดี 

ด้านได้รับความสนับสนุนและความยอมรับจากภายนอก ผลการวิจัยพบว่าทีมขายผลิตภัณฑ์ จ�ำนวน 47 คนส่วน

ใหญ่ให้ความส�ำคัญถึงด้านผู้น�ำที่ดี มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.05 ส่วน และทีมบริการลูกค้าจ�ำนวน 50 คน ส่วนใหญ่ให้

ความส�ำคัญถึงด้านได้ความสนับสนุนและการยอมรับจากภายนอก มีค่าคะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 4.16

ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านประสิทธิภาพของทีม 3 ด้านหลัก ประกอบด้วยด้านผลการด�ำเนินงาน 

ด้านความพึงพอใจของสมาชิก ด้านศักยภาพของทีม ผลการวิจัยพบว่าทีมขายผลิตภัณฑ์ 47 คน ส่วนใหญ่ให้ความ

ส�ำคัญถึงด้านผลการด�ำเนินงาน คิดเป็นร้อยละ 4.11 และทีมบริการลูกค้าจ�ำนวน 50 คน ส่วนใหญ่ให้ความส�ำคัญ

ถึงด้านผลการด�ำเนินงาน คิดเป็นร้อยละ 4.17 

	 ส่วนที่ 4 การวิเคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐาน

	 สมมติฐานที่ 1 การทดสอบความแตกต่างคุณลักษณะของทีมขายผลิตภัณฑ์และทีมบริการลูกค้า

ผลการทดสอบสมมติฐานด้านคุณลักษณะของทีมขายผลิตภัณฑ์กับทีมบริการลูกค้าพบว่ามีค่า Sig. = 

0.784 ซึง่มากกว่า 0.05 กล่าวคอืทมีขายผลติภณัฑ์และทมีบรกิารลกูค้ามคีณุลกัษณะของทมีไม่แตกต่างกนัทางสถติิ 

ที่ระดับนัยส�ำคัญ 0.05 เป็นการปฏิเสธสมมติฐาน

ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างคุณลักษณะรายด้าน ของทีมขายผลิตภัณฑ์และทีมบริการ

ลูกค้าผลการทดสอบสมมติฐาน คุณลักษณะของทีมขายผลิตภัณฑ์กับทีมบริการลูกค้าเมื่อแยกเป็นรายด้าน พบว่า

ค่า Sig. ซึ่งมากกว่า 0.05 กล่าวคือทีมขายผลิตภัณฑ์และทีมบริการลูกค้ามีคุณลักษณะของทีมไม่แตกต่างกันทาง

สถิติ ที่ระดับนัยส�ำคัญ 0.05 เป็นการปฏิเสธสมมติฐาน

สมมติฐานที่ 2 การทดสอบความแตกต่างด้านประสิทธิภาพของทีมขายผลิตภัณฑ์และทีมบริการลูกค้า

	 ผลการทดสอบสมมติฐานด้านประสิทธิภาพของทีมขายผลิตภัณฑ์กับทีมบริการลูกค้าพบว่าค่า Sig. = 

0.742 ซึ่งมากกว่า 0.05 กล่าวคือทีมขายผลิตภัณฑ์และทีมบริการลูกค้ามีประสิทธิภาพของทีมไม่แตกต่างกันทาง

สถิติ ที่ระดับนัยส�ำคัญ 0.05 เป็นการปฏิเสธสมมติฐาน

ผลการทดสอบความแตกต่างด้านประสิทธิภาพของทีมแยกเป็นรายด้าน ของทีมขายผลิตภัณฑ์และทีม

บริการลูกค้าพบว่าด้านศักยภาพของทีมมีค่า Sig. = 0.045 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 กล่าวคือทีมขายผลิตภัณฑ์และทีม

บริการลูกค้ามีประสิทธิภาพของทีมด้านศักยภาพของทีมที่แตกต่างกันทางสถิติ ที่ระดับนัยส�ำคัญ 0.05 เป็นการ

ยอมรับสมมติฐาน

	 สมมตฐิานที ่3 การวเิคราะห์การถดถอยเพือ่หาความสมัพนัธ์ระหว่างคณุลกัษณะของทมีกบัประสทิธภิาพ

ของทีมผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ ด้วยวิธีการวิเคราะห์ความแปรปรวนที่ระดับนัยส�ำคัญ 0.05 พบว่า กลุ่มตัวแปร

ทัง้ 8 กลุม่ตวัแปรมตีวัแปรทีม่อีทิธพิลต่อ ประสทิธภิาพของทมี (F-Prob=0.000) โดยกลุม่ตวัแปรทัง้ 8 กลุม่ มคีวาม

สมัพนัธ์กบั ประสทิธภิาพของทมีในระดบัค่อนข้างสงู(r = 0.692) และจะส่งผลต่อ ประสทิธภิาพของทมีร้อยละ 47.8 

จากค่าสถิติ t-test ที่ระดับนัยส�ำคัญ 0.05 ส�ำหรับตัวแปรอิสระแต่ละตัวแปร จะพบว่ามีตัวแปรบางตัวที่ไม่ควรใช้

พบว่าตัวแปรดังกล่าวส่งผลต่อตัวแปรตามที่เป็นประสิทธิภาพของทีมน้อยมาก มีตัวแปร 2 ตัวที่แสดงระดับความ

สัมพันธ์ของกลุ่มตัวแปรอิสระคุณลักษณะของทีมที่มีผลต่อประสิทธิภาพของทีม กล่าวคือด้านมาตรฐานความเป็น

เลิศเพิ่มขึ้น จะท�ำประสิทธิภาพของทีม เพิ่มขึ้น ร้อยละ 31.1 และด้านผู้น�ำที่ดีเพิ่มขึ้น จะท�ำประสิทธิภาพของทีม 

เพิ่มขึ้น ร้อยละ 28.3

	 ผลการวิเคราะห์การถดถอยเพื่อหาความสัมพันธ์ระหว่างคุณลักษณะของทีมกับด้านผลการด�ำเนินงาน 

(Task Performance) ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ ด้วยวิธีการวิเคราะห์ความแปรปรวนที่ระดับนัยส�ำคัญ 0.05 พบ
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ว่า กลุ่มตัวแปรทั้ง 8 กลุ่มตัวแปรมีตัวแปรที่มีอิทธิพลต่อ ประสิทธิภาพของทีม (F-Prob=0.000) โดยกลุ่มตัวแปร

ทั้ง 8 กลุ่ม มีความสัมพันธ์กับ ประสิทธิภาพของทีมในระดับค่อนข้างสูง (r = 0.653) และจะส่งผลต่อ ประสิทธิภาพ

ของทมีร้อยละ 42.6 จากค่าสถติ ิt-test ทีร่ะดบันยัส�ำคญั 0.05 ส�ำหรบัตวัแปรอสิระแต่ละตวัแปร จะพบว่ามตีวัแปร

บางตวัทีไ่ม่ควรใช้เมือ่ทดสอบด้วยค่าสถติ ิt-test จะพบว่าตวัแปรดงักล่าวจะส่งผลต่อตวัแปรตามทีเ่ป็น ประสทิธภิาพ

ของทีม น้อยมาก โดยพิจารณาจากค่า t-prob ดังนั้นระดับความสัมพันธ์กลุ่มตัวแปรอิสระปัจจัยคุณลักษณะของ

ทีมที่มีผลต่อประสิทธิภาพของทีม มี 2 ตัวแปร กล่าวคือด้านมาตรฐานความเป็นเลิศ เพิ่มขึ้น ประสิทธิภาพการ

ด�ำเนินงานของทีม เพิ่มขึ้น ร้อยละ 28.4 ด้านผู้น�ำที่ดี เพิ่มขึ้น จะท�ำประสิทธิภาพการด�ำเนินงานของทีม เพิ่มขึ้น 

ร้อยละ 41.7

ผลการวิเคราะห์การถดถอยเพื่อหาความสัมพันธ์ระหว่างคุณลักษณะของทีมกับด้านความพึงพอใจของ

สมาชิก (Member Satisfaction) 

ผลการทดสอบด้วยค่าสถติ ิF-test ด้วยวธิกีารวเิคราะห์ความแปรปรวนทีร่ะดบันยัส�ำคญั 0.05 พบว่า กลุม่

ตวัแปรทัง้ 8 กลุม่ตวัแปรมตีวัแปรทีม่อีทิธพิลต่อ ประสทิธภิาพของทมี (F-Prob=0.000) โดยกลุม่ตวัแปรทัง้ 8 กลุม่ 

มีความสัมพันธ์กับ ประสิทธิภาพของทีมในระดับค่อนสูง (r = 0.674) และจะส่งผลต่อประสิทธิภาพของทีมร้อยละ 

45.4 จากค่าสถิติ t-test ที่ระดับนัยส�ำคัญ 0.05 ส�ำหรับตัวแปรอิสระแต่ละตัวแปร จะพบว่ามีตัวแปรบางตัวที่ไม่

ควรใช้เมื่อทดสอบด้วยค่าสถิติ t-test  จะพบว่าตัวแปรดังกล่าวจะส่งผลต่อตัวแปรตามที่เป็น ประสิทธิภาพของทีม 

น้อยมาก โดยพิจารณาจากค่า t-prob ดังนั้นระดับความสัมพันธ์ของกลุ่มตัวแปรอิสระปัจจัยคุณลักษณะของทีมที่

มผีลต่อประสทิธภิาพของทมี ม ี4 ตวัแปร กล่าวคอืด้านความยดึมัน่ผกูพนัร่วมกนั ลดลง จะท�ำให้ความพงึพอใจของ

ทีม ลดลง ร้อยละ 31.2 ด้านบรรยากาศการท�ำงานที่ร่วมมือร่วมใจกัน เพิ่มขึ้น จะท�ำท�ำให้ความพึงพอใจของทีม 

เพิ่มขึ้น ร้อยละ 19.6 ด้านมาตรฐานความเป็นเลิศ เพิ่มขึ้น จะท�ำประสิทธิภาพของทีม เพิ่มขึ้น จะท�ำให้ความพึง

พอใจของทีม เพิ่มขึ้น ร้อยละ 28.0 ด้านผู้น�ำที่ด ีเพิ่มขึ้น จะท�ำให้ความพึงพอใจของทีม เพิ่มขึ้น ร้อยละ 40.4

	 ผลการวเิคราะห์การถดถอยเพือ่หาความสมัพนัธ์ระหว่างคณุลกัษณะของทมีกบัปัจจยัศกัยภาพทมี (Team 

viability)

ผลการทดสอบด้วยค่าสถติ ิF-test ด้วยวธิกีารวเิคราะห์ความแปรปรวนทีร่ะดบันยัส�ำคญั 0.05 พบว่า กลุม่

ตวัแปรทัง้ 8 กลุม่ตวัแปรมตีวัแปรทีม่อีทิธพิลต่อ ประสทิธภิาพของทมี (F-Prob=0.025) โดยกลุม่ตวัแปรทัง้ 8 กลุม่ 

มีความสัมพันธ์กับ ประสิทธิภาพของทีมในระดับปานกลาง (r = 0.419) และจะส่งผลต่อ ประสิทธิภาพของทีมร้อย

ละ 17.5 จากค่าสถิติ t-test ที่ระดับนัยส�ำคัญ 0.05 ส�ำหรับตัวแปรอิสระแต่ละตัวแปร จะพบว่ามีตัวแปรบางตัวที่

ไม่ควรใช้เมือ่ทดสอบด้วยค่าสถติ ิt-test จะพบว่าตวัแปรดงักล่าวจะส่งผลต่อตวัแปรตามทีเ่ป็นประสทิธภิาพของทมี

น้อยมาก โดยพิจารณาจากค่า t-prob ดังนั้นระดับความสัมพันธ์ของกลุ่มตัวแปรอิสระปัจจัยคุณลักษณะของทีมที่

มีผลต่อประสิทธิภาพของทีม มี 1 ตัวแปร กล่าวคือด้านบรรยากาศการท�ำงานที่ร่วมมือร่วมใจกัน เพิ่มขึ้น จะท�ำ

ท�ำให้ความพึงพอใจของทีม เพิ่มขึ้น ร้อยละ 44.7 สรุปได้ดังตารางที่ 1
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ตารางที่ 1 ระดับความสัมพันธ์ของกลุ่มตัวแปรอิสระปัจจัยคุณลักษณะของทีมที่มีผลต่อประสิทธิภาพของทีม

คุณลักษณะของทีม

ประสิทธิภาพของทีม

ด้านผลการด�ำเนินงาน ด้านความพึงพอใจ

ของสมาชิก

ด้านศักยภาพของ

ทีม

1.ด้านเป้าหมายการท�ำงานที่ชัดเจนและ

ท้าทาย
ไม่ส่งผล ไม่ส่งผล ไม่ส่งผล

2.ด้านโครงสร้างที่เน้นผลลัพธ์ ไม่ส่งผล ไม่ส่งผล ไม่ส่งผล

3.ด้านสมาชิกทีมที่มีสมรรถนะ ไม่ส่งผล ไม่ส่งผล ไม่ส่งผล

4.ด้านความยึดมั่นผูกพันร่วมกัน ไม่ส่งผล ü ไม่ส่งผล

5.ด้านบรรยากาศการท�ำงานที่ร่วมมือ

ร่วมใจกัน
ไม่ส่งผล ü ü

6.ด้านมาตรฐานความเป็นเลิศ ü ü ไม่ส่งผล

7.ด้านผู้น�ำที่ดี ü ü ไม่ส่งผล

8.ด้านได้รับความสนับสนุนและความยอมรับจ

ากภายนอก
ไม่ส่งผล ไม่ส่งผล ไม่ส่งผล

สรุป

	 ผลการวเิคราะห์คณุลกัษณะของทมีทีม่ผีลต่อประสทิธภิาพของทมี กรณศีกึษาธนาคารกรงุศรอียธุยา จ�ำกดั 

(มหาชน) ภาคธุรกิจสาขา ภูมิภาค 101 สรุปผลการวิจัยได้ดังนี้

	  ผลศึกษาคุณลักษณะของทีมใน 8 ด้าน ประสิทธิภาพของทีมของทีมใน 3 ด้าน และศึกษาความสัมพันธ์

ระหว่างคณุลกัษณะของทมีทีม่ผีลต่อประสทิธภิาพของทมี ทมีขายผลติภณัฑ์และทมีบรกิารลกูค้า กลุม่ตวัอย่างทีใ่ช้

ในการศกึษาคอืพนกังานธนาคารกรงุศรอียธุยาจ�ำกดั (มหาชน)ภาคธรุกจิสาขา ภมูภิาค 101 จ�ำนวน 97 คน วเิคราะห์

ข้อมูลด้วยวิธีการทางสถิติ ได้แก่การแจกแจงความถี่ค่าร้อยละค่าเฉลี่ยส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน วิเคราะห์สมการ

ถดถอยเชงิเส้น (Simple Liner Regression) ผลการศกึษาความแตกต่างพบว่าคณุลกัษณะของทมี ทมีขายผลติภณัฑ์

ให้ความส�ำคญัถงึด้านผูน้�ำทีด่ ีทมีบรกิารลกูค้าให้ความส�ำคญัถงึด้านได้ความสนบัสนนุและการยอมรบัจากภายนอก 

ประสิทธิภาพของทีม ทีมขายผลิตภัณฑ์ให้ความส�ำคัญถึงด้านผลการ และทีมบริการลูกค้าให้ความส�ำคัญถึงด้านผล

การด�ำเนนิงาน ความสมัพนัธ์ของกลุม่ตวัแปรอสิระปัจจยัคณุลกัษณะของทมีทีม่ผีลต่อประสทิธภิาพของทมี ทมีขาย

ผลติภณัฑ์และทมีบรกิารลกูค้าให้ความส�ำคญัในด้านความยดึมัน่ผกูพนัร่วมกนั ด้านบรรยากาศการท�ำงานทีร่่วมมอื

ร่วมใจกัน ด้านมาตรฐานความเป็นเลิศ ที่ส่งผลให้ประสิทธิภาพของทีมในด้านความพึงพอใจของสมาชิกในการ

ปฏิบัติงาน

ข้อเสนอแนะ

	 ข้อเสนอแนะที่ได้รับจากการวิจัย

	 การศกึษาคณุลกัษณะของทมีมคีวามสมัพนัธ์กบัประสทิธภิาพของทมี ส่งผลให้การท�ำงานร่วมกนัทีก่�ำหนด

เป้าหมายของแต่ละบุคคลชัดเจนตั้งแต่แรกในการเข้าท�ำงานในธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ�ำกัด (มหาชน) เพื่อเป็น

แนวทางในการพัฒนาพนักงานที่มีคุณภาพการให้บริการ ท�ำให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ได้สูงสุด

	 ข้อเสนอแนะส�ำหรับการวิจัยครั้งต่อไป

	 1. 	 การศึกษาคุณลักษณะของทีมที่มีผลต่อประสิทธิภาพของทีม ท�ำการเก็บข้อมูลเพียงแค่ส่วนภูมิภาค 
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101 ในการศึกษาครั้งต่อไป ควรมีการขยายเก็บข้อมูลไปยังภาคอื่นๆ ของธนาคารกรุงศรีอยุธยา จ�ำกัด (มหาชน) 

เพื่อให้ผู ้บริหารได้ทราบถึงคุณลักษณะของพนักงานแต่ละบุคคล และจะได้บริหารจัดการเพื่อให้เกิดทีมที่มี

ประสิทธิภาพต่อไป 

	 2.	 ควรศกึษาตวัแปรตามด้านอืน่ เช่น ศกึษาปัจจยัทีส่่งผลในเรือ่งของภาพลกัษณ์ ความเป็นอยูใ่นองค์กร 

สภาพแวดล้อมในการท�ำงาน การด�ำเนนิชวีติ สวสัดกิาร และผลตอบแทนทีไ่ด้รบั เพือ่จะช่วยอธบิายผลงานวจิยัครัง้

นี้ให้ชัดเจนมากขึ้น 
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ระดับความสุขของพนักงานในองค์กร กรณีศึกษา: บริษัท ABC จ�ำกัด
LEVEL OF HAPPINESS OF EMPLOYEES IN ORGANIZATION

CASE STUDY: ABC COMPANY CO, LTD.

วรรณิตา ดลตรี1

นวลฉวี แสงชัย2

บทคัดย่อ

	 การศกึษาเรือ่งระดบัความสขุของพนกังานในองค์กรกรณศีกึษา บรษิทั ABC จ�ำกดั มวีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษา 1) ระดบัความ

สุขของพนักงานในองค์กร 2) หาแนวทางในการเสริมสร้าง พัฒนาความสุขต่อองค์กรในแผนกกระบวนการผลิตของบริษัท ABC จ�ำกัด 

โดยเครือ่งมอืทีใ่ช้ในการศกึษาคอืแบบสอบถาม HAPPINOMETER ซึง่เป็นเครือ่งมอืทีส่�ำนกังานกองทนุสนบัสนนุการสร้างเสรมิสขุภาพ 

(สสส.) ร่วมมือกับมหาวิทยาลัยมหิดลจัดท�ำขึ้นโดย HAPPINOMETER จัดมิติทั้งหมดให้สอดคล้องกับ “ความสุข 8 ประการและ  

HAPPINOMETER ได้เพิม่อกี 1 มติ ิเป็น ความสขุ 9 มติ ิโดยมติทิี ่9 คอื มติกิารงานดเีป็นมติทิีเ่น้นการวดัผลความรูส้กึและประสบการณ์

ของคนท�ำงานกับองค์กร และแปลงผลค่าคะแนนเป็นระดับความสุขเป็น 4 ระดับคือ ไม่มีความสุขอย่างยิ่ง ไม่มีความสุข มีความสุข 

และมีความสุขอย่างยิ่ง โดยการศึกษาครั้งนี้เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 328 คน ผลการศึกษาพบว่า เมื่อพิจารณาความสุขราย

มิติของบุคลากรค่าคะแนนความสุขโดยเฉลี่ยจัดอยู่ในระดับมีความสุขซึ่งทางแผนกได้ให้ความส�ำคัญกับระดับความสุขของบุคลากรใน

แผนกเป็นอย่างยิง่อกีทัง้ได้รบัการสนบัสนนุจากผูบ้รหิารจากผลการศกึษาระดบัความสขุจากค่าคะแนนน้อยสดุไปมากสดุได้ผลดงันีค้อื 

มติคิวามสขุภาพเงนิด ีมติคิวามสขุผ่อนคลายด ีและมติคิวามสขุสขุภาพด ีดงันัน้จงึได้จดัให้มกีารประชมุเพือ่น�ำเสนอแนวทางจดัโครงการ

และกิจกรรมเพื่อเสริมสร้างความสุขให้แก่บุคลากรเช่นโครงการเก็บออม โครงการศุกร์หรรษา และโครงการลดรายจ่ายเป็นต้น

ค�ำส�ำคัญ: ระดับความสุข องค์กร

Abstract

	 Study of level of happiness of employee in organization case study: ABC Company the purpose were 

1) level of Happiness of employee in organization 2) Offer project for interpolate happiness in organization. The 

tools for study was HAPPINOMETER it was tools of office of the healthy supporting cooperating with Mahidol 

University.HAPPINOMETER have happy 8 and added 1 total happy 9, the one added were happy work life  

specific for employee in organization and paraphrase of score to 4 level of happiness were very happy happy 

unhappy and very unhappy . The sample in the study includes 328 employees. The analysis result showed that 

the level of happiness has total average was happy. The department perceives the level of happiness of the 

employee as a high priority matter for the company. The managements are determined to support various projects. 

The department selected top three of happiness from lowest score for improvement and the three lowest  

happiness index scores are composed of salary, relaxation, and health. The department set meeting and 

brainstorm for happiness project improvement and the conclusion from the meeting had project were saving 

money project jovial of Friday project and reduced expenses etc.

Keywords: Level of Happiness, Organization

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการมหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ สาขาวิชาการจัดการ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 ปัจจบุนัการเตบิโตด้านเศรษฐกจิของประเทศไทยมกีารขยายตวัอย่างต่อเนือ่ง ปัญหาใหญ่ทีท่กุองค์กรต้อง

เผชิญคือปัญหาอัตราการลาออกของพนักงานมีแนวโน้มที่สูงขึ้นเรื่อยๆ เนื่องจากพนักงานมีทางเลือกที่มากขึ้นที่จะ

ตดัสนิใจไปอยูก่บัองค์กรทีด่กีว่าทัง้ในเรือ่งสวสัดกิารและผลประโยชน์ต่างๆ ทีม่ใีห้เลอืกมากมาย จากสภาพแวดล้อม

ทีม่กีารเปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ และการแข่งขนัทีร่นุแรง ปัจจยัทีม่คีวามส�ำคญัเป็นอนัดบัต้นๆ ต่อการปรบัตวั เพือ่

การประสบความส�ำเร็จต่อการบริหารงานขององค์กรก็คือ ปัจจัยในเรื่องของการบริหารคน แต่ละองค์กรพยายาม

ในการหาวธิกีารทีจ่ะท�ำให้พนกังานในองค์กรของตนเองมคีวามสขุและมคีณุภาพชวีติในการท�ำงานทีด่ ี[1] ซึง่ความ

สขุของพนกังานในองค์กรส่งผลให้ มบีรรยากาศในการท�ำงานทีน่่าอยู ่พนกังานมส่ีวนร่วมกบัองค์กร ลดอตัรการขาด

งาน ลดอัตราการลาออกของพนักงาน พนักงานมีความผูกพันต่อองค์กร ซึ่งส่งผลให้การท�ำงานเป็นไปอย่างมี

ประสิทธิภาพและบรรลุวัตถุประสงค์ตามที่องค์กรตั้งไว้ องค์กรที่สามารถบริหารพนักงานที่ถือว่าเป็นทุนมนุษย์ของ

องค์กรอย่างพิถีพิถัน จะมีแนวโน้มว่าการบริหารงานขององค์กรจะประสบความส�ำเร็จไปด้วยและการบริหารคนที่

ว่านีจ้ะต้องเป็นเอกลกัษณ์ของแต่ละองค์กรเพราะทนุมนษุย์ของแต่ละองค์กรมคีวามต้องการแตกต่างกนัออกไป เรือ่ง

ของความสขุและความพงึพอใจของพนกังานต่อองค์กรนัน้เป็นเรือ่งของความคดิ ความรูส้กึของพนกังานต่อเรือ่งราว

ต่างๆ ของบริษัทไม่ว่าจะเป็นภายในองค์กรจนกระทั่งครอบคลุมไปถึงชีวิตประจ�ำวันของพนักงานเอง เป็นเรื่องของ

ความรู้สึกที่อยากจะทุ่มเท อยากจะรับผิดชอบและอยากจะสร้างผลงานให้กับองค์กร [2] 

	 ด้วยเหตนุีเ้องผูศ้กึษาได้เหน็ถงึความส�ำคญัของปัญหาและสนใจทีจ่ะศกึษาระดบัความสขุของพนกังานใน

องค์กร เพื่อที่จะได้ทราบถึงระดับความสุขของคนในองค์กรโดยใช้เครื่องมือการสร้างความสุขในการท�ำงานซึ่งเรียก

ว่า “การสร้างองค์กรแห่งความสุข 8 ประการ (Happy Workplace)” ซึ่งมีเครื่องมือในการวัดระดับความสุขของ

บุคลากรที่มีชื่อเรียกว่า HAPPINOMETER โดยส�ำนักงานกองทุนสนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ (สสส.) และน�ำ

ข้อมลูทีไ่ด้มาใช้เพือ่เป็นแนวทางในการวางแผนปรบัปรงุเพือ่เสรมิสร้างพฒันาความสขุของพนกังานในองค์กรซึง่เป็น

ผลให้แก้ไขปัญหาอตัราการลาออกของพนกังานและสร้างความผกูพนัในองค์กรเพือ่ให้พนกังานท�ำงานอย่างมคีวาม

สุข มีความผูกพันในองค์กรและปฏิบัติหน้าที่ให้มีประสิทธิภาพสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ขององค์กรและน�ำไปสู่

ความส�ำเร็จขององค์กรต่อไป โดยการศึกษาในครั้งนี้จะมุ่งเน้นไปที่แผนกย่อยของบริษัทก่อนเป็นล�ำดับแรก ซึ่งเป็น

แผนกที่ผู้ศึกษามีส่วนเกี่ยวข้อง

วัตถุประสงค์

	 1. 	 เพื่อศึกษาระดับความสุขของพนักงานในองค์กร

	 2. 	 เพื่อหาแนวทางในการเสริมสร้าง พัฒนาความสุข

สมมุติฐานการศึกษา

	 1. 	 ลักษณะการเข้างานโดยแยกเป็นพนักงานออฟฟิศและพนักงานกะ ในแผนกกระบวนการผลิตของ

บริษัท ABC จ�ำกัด มีผลต่อระดับความสุขแตกต่างกัน

	 2. 	 พนกังานในแผนกกระบวนการผลติของบรษิทั ABC จ�ำกดั ทีร่บัผดิชอบต่างส่วนงานกนัฝ่ายกนั มผีล

ต่อระดับความสุขแตกต่างกัน
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กรอบแนวคิดในการวิจัย

	 ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) คอื ข้อมลูประชากรศาสตร์และปัจจยัด้านความสขุ 8 ประการ 

(HAPPY 8 PLUS) 

	 ตัวแปรตาม (Dependent Variables) คือ ระดับความสุขของพนักงานในองค์กร

วิธีด�ำเนินงาน 

	 1. 	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

	 	 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้เป็นพนักงานในแผนกหนึ่งของบริษัท ABC จํากัด มีจํานวนประชากร

ทั้งหมด 381 คน (รายงานประจ�ำปี 2557 ) [3] กลุ่มตัวอย่างในการศึกษาครั้งนี้จะใช้กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 381 คน 

เก็บจ�ำนวนตัวอย่าง 100%

	 2.	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย

	 	 ใช้เครื่องมือในการวิจัยที่ชื่อว่า HAPPINOMETER ในการชี้วัดระดับความสุขของพนักงานซึ่งจัดท�ำ

ขึ้นโดยส�ำนักสนับสนุนสุขภาวะองค์กร ส�ำนักงานกองทุนสนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ (สสส.) ในปี 2551 	

HAPPINOMETER ได้เพิ่มอีก 1 มิติ เป็น ความสุข 9 มิติ โดยมิติที่ 9 คือ Happy Work-life เป็นมิติที่เน้นการวัดผล

ความรู้สึกและประสบการณ์ของคนท�ำงานกับองค์กร HAPPINOMETER ยังรวมส่วนข้อมูลทั่วไป ซึ่งเป็นตัวแปร

ส�ำคัญในการน�ำมาวิเคราะห์ ให้เห็นความชัดเจนว่า ควรพัฒนาสร้างเสริมความสุขคนท�ำงานกับใคร ที่ไหน และ

อย่างไร ท�ำให้การสร้างสขุไปถกูทศิทางและได้ผลตรงกบักลุม่เป้าหมายอย่างแท้จรงิ โดยมจีาํนวนค�ำถามทัง้หมด 56 

ข้อ โดยแบบทดสอบแบ่งเป็น 10 ส่วน โดยความสุข 9 มิติประกอบด้วย

	 	 Happy Body (สุขภาพดี) หมายถึง การที่บุคคลมีสุขภาพร่างกายแข็งแรง สมส่วน มีพฤติกรรมการ

บริโภคที่ดี/เหมาะสม มีความพึงพอใจสภาวะสุขภาพกายของตนเอง

	 	 Happy Relax (ผ่อนคลายด)ี หมายถงึ การทีบ่คุคลสามารถ บรหิารเวลาในแต่ละวนัเพือ่การพกัผ่อน

ได้อย่างมีคุณภาพ พอใจกับการ บริหารจัดการปัญหาของตนเอง และท�ำชีวิตให้ง่าย สบายๆ

	 	 Happy Heart (นํ้าใจดี) หมายถึง การที่บุคคลมีจิตสาธารณะมีส่วนร่วมในการสร้างประโยชน์ให้กับ

ส่วนรวม และมีเมตตากับคนรอบข้าง

	 	 Happy Soul (จติวญิญาณด)ี หมายถงึ การทีบ่คุคลมคีวามตระหนกัถงึคณุธรรม และศลีธรรม รูแ้พ้รู้

ชนะ รู้จักให้ และมีความกตัญญูรู้คุณ

	 	 Happy Family (ครอบครัวดี) หมายถึง การที่บุคคลมีความรู้สึกผูกพัน เชื่อใจ มั่นใจ และอุ่นใจกับ

บุคคลในครอบครัวของตนเอง

	 	 Happy Society (สงัคมดี) หมายถึง การทีบุ่คคลมีความสัมพนัธท์ี่ดีต่อเพื่อนบา้น ไม่ท�ำให้ผูอ้ื่นเดือด

ร้อน ไม่เอาเปรียบผู้คนรอบข้าง ไม่ท�ำให้สังคมเสื่อมถอย

	 	 Happy Brain (ใฝ่รู้ดี) หมายถึง การที่บุคคลมีความตื่นตัวกระตือรือล้นในการเรียนรู้สิ่งใหม่ๆ 	

เพื่อปรับตัวให้เท่าทันและตั้งรับการเปลี่ยนแปลงได้ตลอดเวลา และพอใจที่จะแสดงความทันสมัยอยู ่เสมอ 	

HAPPINOMETER

	 	 Happy Money (สุขภาพเงินดี) หมายถึง การที่บุคคลมีวินัยในการใช้จ่ายเงิน มีความสามารถและ

พึงพอใจในการบริหารจัดการระบบการรับ จ่าย และออมเงินในแต่ละเดือน
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	 	 Happy work-life (การงานดี) หมายถึง การที่บุคคลมีความสบายใจในที่ท�ำงาน มีความรัก ความ

ผกูพนั และความภาคภมูใิจในองค์กร มคีวามมัน่ใจในอาชพีรายได้ และมคีวามพงึพอใจกบัความก้าวหน้าของตนเอง

ในองค์กร [4]

	 3. 	 การเก็บรวบรวมข้อมูล

	 	 3.1	 ท�ำการนัดหมายวัน เวลา สถานที่และแจ้งหัวหน้างานในทุกส่วนงานนัดหมายให้คนท�ำงานใน

ส่วนงานของตนมาร่วมมอืในการกรอกแบบส�ำรวจ HAPPINOMETER ทีจ่ดัเตรยีมไว้พร้อม ดนิสอ ยางลบ ฯลฯ อย่าง

พร้อมเพรียง

	 	 3.2	 เมื่อทุกคนในแผนกที่นัดหมายมาพร้อมกันแล้ว อธิบายวัตถุประสงค์ของการตอบแบบส�ำรวจ

โดยระบุว่าค�ำตอบทั้งหมดจะถูกเก็บเป็นความลับ และผู้ตอบไม่ต้องระบุชื่อลงในแบบสอบส�ำรวจ การตอบแบบ

ส�ำรวจนีไ้ม่มคี�ำตอบทีถ่กูหรอืผดิ เป็นเพยีงต้องการให้ผูต้อบสะท้อนความคดิเหน็และความรูส้กึผ่านแบบส�ำรวจ เพือ่

น�ำข้อมูลไปวิเคราะห์ในการพัฒนาและสร้างเสริมคุณภาพชีวิตคนท�ำงานให้ดียิ่งขึ้น

	 	 3.3	 ผูต้อบแบบส�ำรวจ ต้องตอบแบบส�ำรวจด้วยตนเองให้เสรจ็สิน้ในเวลาเดยีวกนัทัง้ฉบบัเพือ่ให้เกดิ

ความเที่ยงตรงในการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้เวลาในการตอบส�ำรวจเฉลี่ย 10 - 15 นาที 

	 4.	 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล

	 	 หลังจากเก็บรวบรวมข้อมูลครบตามจ�ำนวนก�ำหนดแล้ว ตรวจสอบความถูกต้องสมบูรณ์ น�ำข้อมูลที่

ได้มาท�ำการกรอกรายละเอียดโดยใช้โปรแกรมส�ำเร็จของ HAPPINOMATER โดย HAPPINOMATER เป็น TOOLS 

จะท�ำให้ทราบถงึระดบัความสขุของพนกังานภายในแผนก และเพือ่ทีจ่ะให้การวเิคราะห์ข้อมลูตรงตามวตัถปุระสงค์

และสมมุติฐาน ได้น�ำข้อมูลไปประมวลผลด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ความถี่ 

(Frequency) ค่าร้อยละ (Percent) ค่าเฉลี่ย (Mean)

	 	 ความหมายของค่าคะแนนเฉลี่ยระดับความสุขโดย HAPPINOMATER แปลความได้ดังต่อไปนี้

	 	 คะแนนเฉลี่ย 0.00 – 24.99 หมายถึง ไม่มีความสุขอย่างยิ่ง: Very Unhappy เป็นสัญญาณระบุให้

ผู้บริหารต้องให้การพัฒนาสนับสนุน Happy 8 Plus ทันที

	 	 คะแนนเฉลี่ย 25.00 – 49.99 หมายถึง ไม่มีความสุข: Unhappy เป็นสัญญาณระบุให้ผู้บริหารต้อง

ให้การพัฒนาสนับสนุน Happy 8 Plus อย่างจริงจัง

	 	 คะแนนเฉลีย่ 50.00 – 74.99 หมายถงึ มคีวามสขุ: Happy เป็นสญัญาณว่าผูบ้รหิารควรให้การพฒันา

สนับสนุน Happy 8 Plus ต่อไป

	 	 คะแนนเฉลี่ย 75.00 – 100 หมายถึง มีความสุขอย่างยิ่ง: Very happy สัญญาณว่าผู้บริหารควร

ให้การพัฒนาสนับสนุนHappy 8 Plus ต่อไปและยกย่องเป็นแบบอย่าง [4]

ผลการวิจัย

	 ค่าคะแนนเฉลี่ยระดับความสุขจ�ำแนกรายมิติและภาพรวม

	 จากการศึกษาข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่าค่าคะแนนเฉลี่ยระดับความสุขภาพรวมอยู่ที่ 59.51 

แปลผลว่า “มีความสุข” เป็นระดับความสุขตามเป้าหมาย เป็นสัญญาณว่า ผู ้บริหารควรให้การพัฒนา

สนับสนุนHappy 8 Plus ต่อไป หากเรียงล�ำดับระดับความสุขที่มีคะแนนตํ่าสุดไปมากสุดสามล�ำดับ จะแสดงผลได้

ดงันี ้มติด้ิานสขุภาพเงนิดี มติผ่ิอนคลายดแีละมติสิขุภาพดี มค่ีาคะแนนเฉลีย่ที่ 51.00 51.02 และ 54.94 ตามล�ำดบั 

ควรมีโครงการหรือกิจกรรมเพื่อสนับสนุนความสุขในมิติเหล่านี้ ต่อไป
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	 ค่าคะแนนเฉลี่ยความสุขจ�ำแนกตามสภาพการจ้างงานและส่วนงาน

	 จากการศึกษาข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่าภาพรวมระดับความสุขของพนักงานออฟฟิศ และ

พนักงานกะ อยู่ในระดับ “มีความสุข” โดยมีค่าคะแนนเฉลี่ยที่ 59.89 และ 59.13 ตามล�ำดับ ควรมีโครงการหรือ

กิจกรรมเพื่อสนับสนุนความสุขในมิติเหล่านี้ ต่อไป

	 เมือ่พจิารณาค่าคะแนนเฉลีย่ระดบัความสขุของพนกังานออฟฟิศหากเรยีงล�ำดบัระดบัความสขุทีม่คีะแนน

น้อยสดุไปมากสดุสามล�ำดบั จะแสดงผลได้ดงันี ้มติด้ิานผ่อนคลายดด้ีานสขุภาพด ีและด้านสขุภาพเงนิด ีมค่ีาคะแนน

เฉลี่ยที่ 50.47 50.89 และ 54.85 ตามล�ำดับ

	 เมือ่พจิารณาค่าคะแนนเฉลีย่ระดบัความสขุของพนกังานกะหากเรยีงล�ำดบัระดบัความสขุทีม่คีะแนนน้อย

สุดไปมากสุดสามล�ำดับ จะแสดงผลได้ดังนี้มิติด้านสุขภาพเงินดี, ด้านผ่อนคลายดี และด้านสุขภาพดี มีค่าคะแนน

เฉลี่ยที่ 51.11 51.56 และ 55.03 ตามล�ำดับ

	 ทางแผนกได้ให้ความส�ำคญักบัระดบัความสขุของบคุลากรในแผนกเป็นอย่างยิง่ อกีทัง้ได้รบัการสนบัสนนุ

จากผู้บริหารที่อนุมัติให้มีการจัดโครงการและกิจกรรมที่เสริมสร้างความสุขให้กับบุคลากร ส่งผลต่อคุณภาพ 

ประสิทธิภาพการท�ำงานของบุคลากรและความผูกพันธ์ของบุคลากรภายในแผนก ดังนั้นจึงได้จัดให้มีการประชุม

เพื่อน�ำเสนอแนวทางจัดโครงการและกิจกรรมเพื่อเสริมสร้างความสุขให้แก่บุคลากรโดยจะเริ่มที่มิติความสุขสาม

อนัดบัแรกทีม่คีะแนนตํา่ทีส่ดุก่อนซึง่ได้แก่ มติผ่ิอนคลายด ีมติสิขุภาพเงนิด ีและมติสิขุภาพด ีเพือ่ส่งเสรมิให้บคุลากร

มีความสุขมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง

	 ผลจากการศึกษาน�ำมาจัดท�ำแนวทางการจัดโครงการและกิจกรรมจ�ำนวนทั้งหมด 9 โครงการ ได้แก่

	 โครงการเก็บออม วัตถุประสงค์ เพื่อให้ทราบรายรับ-รายจ่าย เพื่อเตือนใจตนเองในการใช้จับจ่ายใช้สอย 

เพื่อให้มีความรู้ประกอบกับการตัดสินใจในการวางแผนเรื่องการเก็บออมเงิน วิธีการด�ำเนินการให้แต่ละคนจัดท�ำ

รายรบั-รายจ่ายของตนเองเป็นเวลา 3 เดอืน และมกีารประชมุในระดบัหวัหน้าส่วนงานในเรือ่งการวางแผนการออม

เงนิโดยมตีวัแทนแผนกทีม่คีวามรูห้าข้อมลูและรายละเอยีดมาบอกเล่า ผลทีค่าดว่าจะได้รบั บคุลากรมคีวามตระหนกั

ถงึเรือ่งการใช้เงนิและมกีารเกบ็ออมเงนิมากขึน้และมกีารตดัสนิใจเลอืกรปูแบบการออมเงนิเพือ่ให้ได้ประโยชน์สงูสดุ

โครงการน�ำเสนอลดรายจ่าย วัตถุประสงค์เพื่อให้บุคลากรมีแนวทางหรือไอเดียในการลดรายจ่าย เพิ่มรายได้ จัดให้

มีการให้ความรู้เรื่องอาชีพเสริมในรูปแบบต่างๆ วิธีการด�ำเนินการลดรายจ่ายของตนเองโดยการหาอาชีพเสริมท�ำ

โดยเน้นไปทีก่ารท�ำแบบพอเพยีงโดยไม่ส่งผลกระทบต่องานเช่น การเลีย้งไก่ไข่ การปลกูผกัสวนครวั ผลทีค่าดว่าจะ

ได้รบับคุลากรมรีายได้เพิม่ขึน้หรอืได้ไอเดยีเพิม่เตมิเพือ่ต่อยอดส�ำหรบัพนกังานทีไ่ด้ท�ำธรุกจิอืน่อยูแ่ล้ว ท�ำให้พนกังาน

ได้รับความรู้ ความเข้าใจและแนวทางในการท�ำธุรกิจ

	 โครงการชั่วโมงนํ้าชา วัตถุประสงค์เพื่อให้บุคลากรคลายความเครียด เมื่อได้พูดคุย แลกเปลี่ยนความเห็น

กับเพื่อนๆ ทุกคนสนิทสนมกันมากขึ้น รู้จักกันมากยิ่งขึ้น ท�ำงานร่วมกันได้ง่ายขึ้นเนื่องจากทุกคนได้มีความเข้าใจ

เพื่อนในแผนกมากขึ้นว่าแต่ละคนมีความคิดเห็นเช่นไร เป็นคนยังไง วิธีการด�ำเนินการทุกวันจันทร์ – พฤหัส ก่อน

เลิกงาน 30 นาที ผลที่คาดว่าจะได้รับบุคลากรมีคลายความเครียดและมีความสุขเพิ่มมากขึ้น

	 โครงการศกุร์หรรษา วตัถปุระสงค์เพือ่ให้บคุลากรผ่อนคลายความเครยีด เรยีนรูแ้ละสนทิสนมกนัมากขึน้ 

รู้จักกันมากยิ่งขึ้น วิธีการด�ำเนินการ ทุกวันศุกร์ ก่อนเลิกงาน 1 ชั่วโมง ผลที่คาดว่าจะได้รับบุคลากรมีคลาย

ความเครียดและมีความสุขเพิ่มมากขึ้น

	 โครงการชวนเพื่อนทานข้าวเช้า วัตถุประสงค์เพื่อให้บุคลากรมีสุขภาพที่ดี มีอารมณ์ดีและท�ำงานได้อย่าง

มีประสิทธิภาพตลอดวัน วิธีการด�ำเนินการทุกวัน ระยะเวลาไม่มีก�ำหนด ผลที่คาดว่าจะได้รับบุคลากรมีสุขภาพดี 

อารมณ์ดี ท�ำงานอย่างมีประสิทธิภาพ มีความจ�ำดีเยี่ยม
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	 โครงการมนุษย์กินพืช วัตถุประสงค์เพื่อให้บุคลากรมีสุขภาพที่ดี แข็งแรง ไม่เจ็บป่วยง่าย วิธีการด�ำเนิน

การ 1 วนัต่อสปัดาห์ ผลทีค่าดว่าจะได้รบั บคุลากรมสีขุภาพด ีห่างไกลโรค ร่างกายมสีมดลุในเรือ่งระบบย่อยอาหาร 

โครงการกีฬาเป็นยาวิเศษ วัตถุประสงค์เพื่อให้บุคลากรมีสุขภาพที่ดีแข็งแรง บุคลากรมีความสนิทสนม มีความ

สัมพันธ์อันดีต่อกัน วิธีการด�ำเนินการอย่างน้อย 3 วันต่อสัปดาห์ ผลที่คาดว่าจะได้รับบุคลากรมีสุขภาพดี ห่างไกล

โรค หุ่นดี ไม่เป็นโรคอ้วน มีความสนิทสนมกลมเกลียวกันมากขึ้น

	 โครงการแผนกไร้บุหรี่ วัตถุประสงค์เพื่อให้บุคลากรมีสุขภาพที่ดีแข็งแรง วิธีการด�ำเนินการเริ่มลดจ�ำนวน

มวนในการสูบบุหรี่ลงเรื่อยๆ จนไม่รู้สึกต้องการสูบบุหรี่อีกเลย จัดให้มีการประกวดแข่งขันลดบุหรี่ ผลที่คาดว่าจะ

ได้รับบุคลากรมีสุขภาพดี ลด ละ เลิก บุหรี่ 

	 โครงการประกวดหนุม่-สาวไร้พงุ วตัถปุระสงค์สขุภาพด ีรปูร่างด ีแขง็แรง ห่างไกลโรคอ้วน วธิกีารด�ำเนนิ

การจัดให้มีการประกวดแข่งขันลดความอ้วน ผลที่คาดว่าจะได้รับ บุคลากรมีสุขภาพดี รูปร่างดี แข็งแรง ห่างไกล

โรค

สรุป 

	 จากผลการศึกษาพบว่าค่าคะแนนเฉลี่ยระดับความสุขแปลผลได้ว่า ระดับความสุขภาพรวม ระดับความ

สุขแยกตามลักษณะการจ้างงานและระดับความสุขแยกตามส่วนงานนั้นมีค่าระดับคะแนนความสุขไม่แตกต่างกัน 

และค่าคะแนนระดบัความสขุภาพรวมระดบัความสขุแยกตามลกัษณะการจ้างงานและระดบัความสขุแยกตามส่วน

งาน อยูใ่นระดบั “มคีวามสขุ” เป็นระดบัความสขุตามเป้าหมาย เป็นสญัญาณว่า ผูบ้รหิารควรให้การพฒันาสนบัสนนุ 

Happy 8 Plus ต่อไป หากเรียงล�ำดับมิติความสุขที่มีค่าคะแนนน้อยสุดจะแสดงผลได้ตรงกันทั้งภาพรวมของแผนก 

แยกตามลกัษณะการจ้างงานหรอืแยกตามส่วนงาน แสดงผลดงันีค้อืมติด้ิานสขุภาพเงนิดมีค่ีาระดบัคะแนนน้อยทีส่ดุ 

มิติผ่อนคลายดีมีค่าระดับคะแนนน้อยเป็นอันดับสอง และมิติสุขภาพดี ค่าระดับคะแนนน้อยเป็นอันดับสาม ดังนั้น

แผนกควรจัดให้มีโครงการ/กิจกรรม ซึ่งการท�ำโครงการ/กิจกรรมจะส่งเสริมท�ำให้บุคลากรมีความสุขและส่งผลให้

บุคลากรมีความรักและผูกพันในองค์กรเพิ่มมากขึ้น ทางแผนกได้มีการจัดประชุมและน�ำเสนอแนวทางการจัด

โครงการและกจิกรรมโดยมกีารศกึษาโครงการและกจิกรรมต่างๆจากบรษิทัทีเ่ข้าร่วมโครงการแล้วประสบผลส�ำเรจ็

และน�ำมาประยุกต์ใช้ในการจัดท�ำโครงการและกิจกรรมภายในแผนก
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การศึกษาความคาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพการบริการของลูกค้าคลินิก 
นายแพทย์วิชัย อ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลย

 THE STUDY OF CUSTOMER EXPECTATIONS AND PERCEPTIONS IN THE 
SERVICE QUALITY OF DR. WICHAI’S CLINIC IN WANGSAPUNG DISTRICT 

LOEI PROVINCE

วรารัตน์ วงศ์เตชะ1

นวลฉวี แสงชัย2

บทคัดย่อ

	 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษา ความคาดหวงัและการรบัรูใ้นคณุภาพการบรกิารของลกูค้า และเสนอแนะแนวทางการ

ปรับปรุงคุณภาพการบริการของคลินิกนายแพทย์วิชัย อ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลย ใช้แบบสอบถาม ที่เรียกว่า “SERVQUAL” จ�ำนวน 

21 ข้อ กลุ่มตัวอย่างเป็นลูกค้าที่ใช้บริการจ�ำนวน 350 คน วัดความแตกต่างของความคาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพการบริการ ใช้

สถิติอ้างอิง t-test ผลการศึกษาความคาดหวังในคุณภาพการบริการ พบว่ามีช่องว่างระหว่างความคาดหวังกับการรับรู้ในคุณภาพการ

บรกิาร ซึง่หมายความว่าคณุภาพยงัไม่ได้ตามทีล่กูค้าคาดหวงั ดงันัน้จงึได้น�ำเสนอปรบัปรงุคณุภาพการบรกิาร 3 โครงการ ได้แก่โครงการ

สร้างความเป็นรูปธรรมของธุรกิจ โครงการเชื่อถือไว้วางใจได้ของธุรกิจและโครงการสร้างกระบวนการตอบสนองต่อลูกค้าของธุรกิจ 

ค�ำส�ำคัญ: ความคาดหวัง การรับรู้ คุณภาพการบริการ

Abstract

	 The objectives of this project were to study about client’s expectation and perception in service  

quality of Wichai’s clinic Wangsapung District Loei Province and suggest improved strategy to improve which 

service of Wichai’s clinic Wangsapung District Loei Province. The data were collected by questionnaires based on 

the concept of “Parasuraman et al.” (1988) which is called “SERQUAL” in amount of 21 headings and used Likert 

scale in 5 levels was being used as a measurement with has 350 example groups to measure the different of 

expectation and perception in service quality of Wichai’s clinic Wangsapung District Loei Province by using  

quotable statistic (t-test) to analyze .The results from studying in expectation of service quality found that the 

clients have expected in service quality in all headings ,The result from studying in perception of service quality 

found that the clients recognize in all headings of service quality except the service quality in part of Doctor ‘s 

work operation . The result from studying the gap between the expectation and the perception in service  

quality of Wichai’s clinic Wangsapung District Loei Province found that they have the gap between 2 headings  

above-mentioned which means the service quality has not been accomplished as the client’s expectation but 

the clients have a satisfaction in part of doctor’s work operation .Therefore this independent study’s creator has 

suggested 3 improved strategies to improve service quality as follows 1) The project to make a business  

objectification 2) The project to make a trustiness and reliability in business and 3) The project to make  

a respondence on client’s demand.

Keywords: Expectation, Perception, Service Quality

1	  นักศึกษาปริญญาโทหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการมหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	  ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 คลนิกินายแพทย์วชิยั อ�ำเภอวงัสะพงุ จงัหวดัเลย เป็นคลนิกิทีใ่ห้การรกัษาโดยแพทย์เฉพาะทางด้าน อายรุ

กรรมและเวชกรรมทั่วไป

	 ปัจจบุนัจ�ำนวนคลนิกิอ�ำเภอวงัสะพงุ จงัหวดัเลยมจี�ำนวนเพิม่มากขึน้ จงึท�ำให้มกีารแข่งขนัมากขึน้เช่นกนั 

ดังนั้นคลินิกนายแพทย์วิชัย อ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลย จึงต้องมีการพัฒนาและปรับปรุงในเรื่องของการบริการให้

ลกูค้าเกดิความพงึพอใจในการใช้บรกิารทีม่ากขึน้ เพือ่รกัษาลกูค้าเดมิไว้ และเพือ่เพิม่โอกาสในการได้ลกูค้าใหม่จาก

การบอกต่อจากลูกค้าเดิม

	 การศกึษาความพงึพอใจของธรุกจิโดยทัว่ไปท�ำให้ทราบได้ว่า ความคาดหวงัเป็นปัจจยัส�ำคญัทีน่�ำไปสู ่ความ

พงึพอใจในการบรกิารหากผูร้บับรกิารได้รบัการบรกิารทีต่รงตามความคาดหวงัหรอืมากกว่าความคาดหวงั กจ็ะท�ำให้

ผูใ้ช้บรกิารกลบัมาใช้บรกิารซํา้และเกดิความจงรกัภกัด ีดงันัน้ผูศ้กึษาในฐานะทีม่ส่ีวนเกีย่วข้องกบัการบรหิารคลนิกิ

นายแพทย์วชิยั อ�ำเภอวงัสะพงุ จงัหวดัเลย จงึสนใจศกึษาในเรือ่งความคาดหวงัและการรบัรูใ้นการบรกิารของลกูค้า

คลินิกนายแพทย์วิชัย อ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลย เพื่อจะได้ทราบว่าลูกค้ามีความคาดหวังและการรับรู้ในการใช้

บริการเป็นอย่างไรเพื่อน�ำผลการศึกษามาปรับปรุงในการด�ำเนินธุรกิจต่อไป 

การทบทวนวรรณกรรม

	 การศึกษานี้ใช้แนวคิดและทฤษฎีคุณภาพการบริการของ Parasuraman et al., (1988) โดยใช้ช่องว่าง

ระหว่างความคาดหวังของลูกค้าและประสบการณ์การรับรู้ที่ได้รับจริงของลูกค้า ซึ่งสามารถสร้างความพึงพอใจใน

คุณภาพการบริการให้กับลูกค้าได้ ความแตกต่างหรือระยะห่างระหว่างความคาดหวังกับการรับรู้ที่ได้รับจากการ

บริการเป็นอุปสรรคที่ส�ำคัญในการให้บริการต่อลูกค้า โดยช่องว่างของคุณภาพ (Quality Gap) ก็จะเกิดขึ้น ดัง 

Kotler and Keller, (2012) กล่าวว่า ลกูค้าจะสร้างความคาดหวงัในการบรกิารจากประสบการณ์ในอดตี โดยเปรยีบ

เทียบกับการรับรู้จริง ถ้าหากการบริการที่รับรู้ตํ่ากว่าความคาดหวังจะส่งผลให้ลูกค้ารู้สึกผิดหวัง และลูกค้าพร้อม

จะใช้บริการที่ระดับการรับรู้ตรงกับหรือเกินกว่าที่ระดับคาดหวัง ซึ่งลูกค้าพร้อมจะมาใช้บริการซํ้า ตัวแบบที่ใช้วัด

คณุภาพการให้บรกิารทีไ่ด้รบัความนยิมน�ำมาใช้อย่างแพร่หลายเพือ่ใช้ส�ำหรบัการประเมนิคณุภาพการให้บรกิารโดย

อาศัยการประเมินจากพื้นฐานการรับรู้ของผู้รับบริการหรือลูกค้า คือ ตัวแบบ SERVQUAL ที่ได้จากการศึกษาวิจัย

เรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการสร้างคุณภาพการให้บริการของParasuraman et al., (1988) ซึ่งประกอบด้วย 5 มิติ

หลัก ดังนี้ มิติที่1 ความเป็นรูปธรรมของบริการ (Tangibility) มิติที่ 2 ความเชื่อถือไว้วางใจได้ (Reliability) มิติที่ 3 

การตอบสนองต่อลูกค้า (Responsiveness) มิติที่ 4 การให้ความเชื่อมั่นต่อลูกค้า (Assurance) มิติที่ 5 การรู้จัก

และเข้าใจลูกค้า (Empathy)

วัตถุประสงค์

1.	 เพื่อศึกษาความคาดหวังในคุณภาพการบริการของลูกค้าของคลินิกนายแพทย์วิชัย อ�ำเภอวังสะพุง 

จังหวัดเลย

2.	 เพือ่ศกึษาการรบัรูใ้นคณุภาพการบรกิารของลกูค้าทีม่ต่ีอคลนิกินายแพทย์วชิยั อ�ำเภอวงัสะพงุ จงัหวดั

เลย

3.	 เพือ่เสนอแนะการปรบัปรงุคณุภาพการบรกิารของคลนิกินายแพทย์วชิยั อ�ำเภอวงัสะพงุ จงัหวดัเลย
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วิธีการศึกษา

	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

	 ในการศกึษาเรือ่งความคาดหวงัและการรบัรูใ้นคณุภาพการบรกิารของคลนิกิ ประชากรและกลุม่ตวัอย่าง

คือ ลูกค้าที่มาใช้บริการของคลินิกนายแพทย์วิชัย อ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลย จ�ำนวน 350 คน

	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

	 แบบสอบถามเกี่ยวกับคุณภาพบริการ ประกอบด้วย แบบสอบถามจ�ำนวน 4 ส่วน

	 ส่วนที่ 1 เป็นข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 

	 ส่วนที่ 2 เป็นข้อมูลความคาดหวังในคุณภาพการบริการของลูกค้า 

	 ส่วนที่ 3 เป็นข้อมูลการรับรู้ในคุณภาพการบริการของลูกค้า

	 โดยส่วนที่ 2 และส่วนที่ 3 สร้างขึ้นตามแบบสอบถามของ Parasuraman et al.(1988) ที่เรียกว่า 	

“SERVQUAL” เพื่อใช้เป็นเครื่องมือในการวัดระดับคุณภาพการบริการซึ่งประกอบด้วย 5 ด้าน จ�ำนวน 21 ข้อโดย

แบ่งเป็นด้านความเป็นรูปธรรมของบริการ (Tangibles) จ�ำนวน 5 ข้อ ด้านความเชื่อถือไว้วางใจได้ (Reliability)

จ�ำนวน 5 ข้อ ด้านการตอบสนองต่อลูกค้า (Responsiveness) จ�ำนวน 4 ข้อด้านการให้ความเชื่อมั่นต่อลูกค้า 	

(Assurance) จ�ำนวน 4 ข้อ และด้านการรู้จักและเข้าใจลูกค้า (Empathy) จ�ำนวน 3 ข้อดังตารางที่ 1

	 ใช้แบบมาตราส่วนประมาณค่าของ Likert scale เป็นมาตรวัดเพื่อใช้วัดผลจากลูกค้าว่าเห็นด้วยในระดับ

ใด โดยก�ำหนดรูปแบบออกเป็นระดับความคิดเห็น 5 ระดับ ตั้งแต่เห็นด้วยอย่างยิ่ง เห็นด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เห็นด้วย 

และไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง เพื่อสามารถบอกถึงระดับทัศนคติได้ ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามในส่วนที่ 2 และ 3 

มีค่าสัมประสิทธ์อัลฟาของครอนบัค คือ 0.920 ในส่วนที่ 2 ของแบบสอบถามและ 0.921 ในส่วนที่ 3 ของ

แบบสอบถาม

	 ส่วนที่ 4 เป็นข้อมูลเกี่ยวกับข้อเสนอแนะ

การวิเคราะห์แบบสอบถาม

	 ส่วนที่ 1 และส่วนที่ 4 วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วยความถี่ และ ร้อยละ 

	 ส่วนที่ 2 และส่วนที่ 3 วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วยความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย แล้ว

น�ำค่าเฉลีย่มาแปลผลเป็นระดบัความคดิเหน็ตามค่าเฉลีย่แบบอตัรภาคชัน้ ของความคาดหวงั และการรบัรูใ้นคณุภาพ

การบริการของลูกค้า การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างความคาดหวังในคุณภาพการบริการและการรับรู้ใน

คุณภาพการบริการของลูกค้าที่มีต่อคลินิกนายแพทย์วิชัย อ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลย ในแต่ละข้อย่อยและแต่ละ

ด้าน

	 1. 	 น�ำค่าเฉลีย่ของความคาดหวงัในคณุภาพการบรกิารของลกูค้าทีม่ต่ีอธรุกจิบรกิารคลนิกิทัว่ไปลบออก

จากการรับรู้ในคุณภาพการบริการของลูกค้าที่มีต่อคลินิกนายแพทย์วิชัย อ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลย แต่ละข้อย่อย

และแต่ละด้านตามล�ำดับ 

	 2. 	 วเิคราะห์โดยใช้สถติอ้ิางองิการแจกแจงแบบท ี(t-test) เพือ่ใช้ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่

ของความคาดหวงัในคณุภาพการบรกิารของลกูค้าทีม่ต่ีอธรุกจิบรกิารขนส่งสนิค้าทัว่ไปและการรบัรูใ้นคณุภาพการ

บรกิารของลกูค้าทีม่ต่ีอคลนิกินายแพทย์วชิยั อ�ำเภอวงัสะพงุ จงัหวดัเลยทีม่คีวามสมัพนัธ์กนั (Dependent Samples 

Test) และน�ำผลการวเิคราะห์จาก (t-test) และน�ำไปเปรยีบเทยีบกบัระดบันยัส�ำคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 พจิารณา

ในแง่ความแตกต่างของความคาดหวังในคุณภาพการบริการลูกค้าที่มีต่อคลินิกทั่วไป และการรับรู้ในคุณภาพการ
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บริการของลูกค้าที่มีต่อคลินิกนายแพทย์วิชัย อ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลยรายข้อย่อย โดยมีสูตรการค�ำนวณและ

ก�ำหนดเกณฑ์การแปลผล ดังนี้

การรับรู้ในคุณภาพการบริการ > ความคาดหวังในคุณภาพการบริการ = พึงพอใจ

 การรับรู้ในคุณภาพการบริการ  < ความคาดหวังในคุณภาพการบริการ ≠ พึงพอใจ

	 3.	  น�ำผลการศกึษามาให้ข้อเสนอแนะในการปรบัปรงุคณุภาพการบรกิารตามรายด้านทีม่คีวามแตกต่าง

จากความคาดหวงัของลกูค้า เป็นโครงการเพือ่ให้สามารถตอบสนองความต้องการของลกูค้าทีม่ต่ีอคลนิกินายแพทย์

วิชัย อ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลยให้ดียิ่งขึ้น

ผลการศึกษา

	 ผลการศึกษาข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม

	 จากผลการศกึษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถาม จากผลการศกึษาพบว่าคลนิกินายแพทย์วชิยั อ�ำเภอวงัสะพงุ 

จังหวัดเลย ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงคิดเป็น 203 คน (ร้อยละ 58) ผู้ตอบแบบสอบถาม อายุ 56 ปีขึ้นไป คิดเป็น 118 

คน (ร้อยละ 33.7) ระดับการศึกษาประถมศึกษาคิดเป็น 149 คน (ร้อยละ 42.6) สถานภาพสมรสคิดเป็น 184 คน 

(ร้อยละ 52.6) อาชีพอื่นทั่วไปคิดเป็น 116 คน (ร้อยละ 33.1) รายได้เฉลี่ยต่อ 10,000 - 20,000 บาท คิดเป็น176 

คน (ร้อยละ 50.3) แหล่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามรู้จักคลินิกนายแพทย์วิชัย อ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลย จากคนรู้จัก 

คิดเป็น 291 คน (ร้อยละ 83.1) จ�ำนวนครั้งเฉลี่ยต่อเดือนที่ใช้บริการคลินิกนายแพทย์วิชัย อ�ำเภอวังสะพุง จังหวัด

เลย น้อยกว่า 1 ครั้งต่อเดือน คิดเป็น 149 คน (ร้อยละ 42.6) จ�ำนวนคลินิกเฉลี่ยที่ผู้ตอบแบบสอบถามผู้ใช้บริการ 

1 - 2 คลินิก คิดเป็น 134 คน(ร้อยละ 38.3) สาเหตุที่ผู้ใช้บริการคลินิกนายแพทย์วิชัย อ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลย 

คือ เจ็บป่วยเล็กน้อยจากโรคภัยไข้เจ็บ (เป็นไข้ ปวดศีรษะ เป็นหวัด เป็นต้น) คิดเป็น 310 คน (ร้อยละ 88.6) 

	 ผลความคาดหวัง ในคุณภาพการบริการของคลินิกทั่วไปที่มีคุณภาพที่ดีทั่วไป

	 พบว่าเมือ่น�ำข้อมลูในส่วนของค่าเฉลีย่ของระดบัความคดิเหน็ความคาดหวงัในคลนิกิทัว่ไปทีม่คีณุภาพมา

แปลผล โดยเทียบกับช่วงคะแนนระดับความคิดเห็นแบบค่าเฉลี่ยแบบถ่วงนํ้าหนัก (Weight Mean Score) พบว่า 

ระดับความคาดหวังในคุณภาพการบริการที่ดีของคลินิกในทุกข้อมีคะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 คือ ระดับเห็นด้วย 

แสดงว่าลูกค้ามีความคาดหวังในคุณภาพการบริการตามที่ระบุไว้ทั้ง 21 ข้อ

	 ผลของการรับรู้ในคุณภาพการบริการของธุรกิจ

	 ผลการศกึษาข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบของการรบัรูใ้นคณุภาพการบรกิารของคลนิกินายแพทย์วชิยั 

อ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลย ได้ผลการศึกษาเช่นเดียวกันกับการศึกษาความคาดหวังในคลินิกนายแพทย์วิชัย อ�ำเภอ

วังสะพุง จังหวัดเลย ค่าเฉลี่ยของระดับความคิดเห็นของการรับรู้ในคุณภาพการบริการของคลินิกนายแพทย์วิชัย 

อ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลย มาแปลผล พบว่าระดับการรับรู้ในคุณภาพการบริการของคลินิกนายแพทย์วิชัย อ�ำเภอ

วงัสะพงุ จงัหวดัเลย ลกูค้าเหน็ด้วยกบัคณุภาพการบรกิารของคลนิกินายแพทย์วชิยั อ�ำเภอวงัสะพงุ จงัหวดัเลย ทกุ

ข้อโดยมีคะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 คือระดับเห็นด้วย ยกเว้นด้านคุณภาพการบริการในด้านความเป็นรูปธรรมของ

บริการ ด้านความเชื่อถือไว้วางใจได้ และด้านการตอบสนองต่อลูกค้า มีคะแนนเฉลี่ย 2.61 - 3.40 คือระดับไม่แน่ใจ 

แสดงว่าลูกค้ายังไม่เห็นด้วยทีเดียวนัก

	 ผลการศึกษาความแตกต่างระหว่างความคาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพการบริการรายด้าน

	 จากค่าเฉลี่ยของความแตกต่างระหว่างความคาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพการบริการแต่ละด้านน�ำมา

เปรยีบเทยีบความแตกต่างพบว่ามคีวามคาดหวงัมากกว่าการรบัรูใ้นคณุภาพการบรกิาร 3 ด้านได้แก่ ด้านความเป็น

รูปธรรมของบริการ ด้านความเชื่อถือไว้วางใจและด้านการตอบสนองต่อลูกค้า 
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	 ส่วนค่าเฉลีย่ของความแตกต่างระหว่างความคาดหวงัและการรบัรูใ้นคณุภาพการบรกิารแต่ละรายข้อ เมือ่

น�ำค่าเฉลีย่ของทัง้ 21 ข้อ มาเปรยีบเทยีบความแตกต่างพบว่ามคีวามคาดหวงัมากกว่าการรบัรูใ้นคณุภาพการบรกิาร 

14 ข้อ ในด้านความเป็นรปูธรรมของบรกิาร 5 ข้อ ด้านเชือ่ถอืไว้วางใจ 5 ข้อ และด้านการตอบสนองต่อลกูค้า 4 ข้อ 

ซึ่ง 14 ข้อดังกล่าว ค�ำนวณตามสูตรแล้ว พบว่า มีความแตกต่างอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งต้องน�ำ

มาแก้ไขปรับปรุงในคุณภาพการบริการ

ข้อเสนอแนะการปรับปรุงคุณภาพการบริการ

	 จากผลการศึกษาพบว่ายังมีช่องว่างเกี่ยวกับคุณภาพการบริการในด้านความเป็นรูปธรรมของบริการด้าน

การตอบสนองต่อลกูค้าด้านการให้ความเชือ่มัน่ต่อลกูค้าและด้านการรูจ้กัและเข้าใจลกูค้าดงันัน้จงึได้เสนอแนะแนว

ทางการปรับปรุงเพื่อท�ำการเสนอต่อผู้จัดการคลินิกนายแพทย์วิชัย อ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลย เพื่อน�ำไปใช้ในการ

ปรับปรุงและพัฒนาคุณภาพการให้บริการโดยเสนอโครงการ 3 โครงการได้แก่

ตารางที่ 1 แนวทางการปรับปรุงคุณภาพการบริการของคลินิกนายแพทย์วิชัย อ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลย 

โครงการ วิธีด�ำเนินงาน

1. โครงการสร้างความเป็นรูปธรรมของธุรกิจ การจัดสถานที่ในการรองรับลูกค้าให้ลูกค้าเกิดความสะดวก มี

เครื่องแบบพนักงานให้ดูสุภาพเรียบร้อยเหมาะสมและน�ำ

เทคโนโลยีที่ทันสมัยเข้ามาใช้ในการให้บริการ

2. โครงการสร้างความเชื่อถือไว้วางใจได้ของธุรกิจ น�ำเทคโนโลยีมาช่วยในการจัดเก็บข้อมูลลูกค้า เพื่อความถูกต้อง

และแม่นย�ำของข้อมลู เพิม่จ�ำนวนเจ้าหน้าทีม่ปีระสทิธภิาพในการ

ให้บริการลูกค้าเพื่อลดเวลาในการรอคิวเป็นเวลานาน

3. โครงการสร้างกระบวนการตอบสนองต่อลูกค้าของธุรกิจ จัดอบรมเพื่อเพิ่มทักษะในการปฏิบัติงานพร้อมทั้งการอบรมใน

เรื่องของการให้บริการโดยพนักงานจะต้องแสดงให้ลูกค้ารู้ถึง

ความสามารถทักษะความรู้ที่มีประสิทธิภาพว่าจะสามารถให้

บริการได้ทันทีเมื่อลูกค้าต้องการความช่วยเหลือ อย่างปลอดภัย

มีการให้บริการที่รวดเร็ว

สรุปผลการศึกษา

	 ผลการศึษาของความคาดหวังในคุณภาพการบริการที่ดีของธุรกิจการบริการคลินิกทั่วไป พบว่าลูกค้ามี

ความคาดหวังในคุณภาพการบริการตามที่ระบุไว้ทั้ง 21 ข้อ ในส่วนของการรับรู้ในคุณภาพการบริการของลูกค้าที่

มีต่อคลินิกนายแพทย์วิชัย อ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลย ลูกค้ามีการรับรู้ในคุณภาพการบริการระบุไว้ทั้งหมด ยกเว้น 

ด้านการให้ความเชือ่มัน่ต่อลกูค้าและความรูจ้กัและเข้าใจลกูค้า ซึง่เป็นในส่วนของการปฏบิตังิานของแพทย์ ผลการ

ศกึษาความแตกต่างระหว่างความคาดหวงัและการรบัรูใ้นคณุภาพการบรกิารแต่ละด้านของลกูค้า ยงัมช่ีองว่างของ

คุณภาพการบริการในด้านความเป็นรูปธรรมของบริการ (Tangibles) ด้านเชื่อถือไว้วางใจ (Reliability) และด้าน

การตอบสนองต่อลูกค้า (Responsiveness) เป็นรายข้อจ�ำนวน 14 ข้อ 

	 จากผลการศึกษาท�ำให้ได้ข้อเสนอแนะการปรับปรุงคุณภาพการบริการ 3 โครงการ ได้แก่โครงการสร้าง

ความเป็นรปูธรรมของธรุกจิ โครงการสร้างความเชือ่ถอืวางใจได้ของธรุกจิ และโครงการสร้างกระบวนการตอบสนอง

ต่อลูกค้าของธุรกิจ 
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ข้อเสนอแนะทั่วไป

	 ภายหลังจากด�ำเนินเป็นโครงการตามข้อเสนอแนะทั้ง 3 โครงการ ควรมีการวัดผลการด�ำเนินงาน เพื่อที่

จะได้ประเมนิผลของผลการด�ำเนนิโครงการและควรสอบถามลกูค้าเกีย่วกบัความต้องการของลกูค้าในการใช้บรกิาร

ของคลินิกนายแพทย์วิชัย อ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลยเพิ่มเติม เพื่อน�ำข้อมูลมาใช้ในการพัฒนาคุณภาพการบริการ

ของคลินิกนายแพทย์วิชัย อ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลยในอนาคตต่อไป

กิตติกรรมประกาศ

	 ผูศ้กึษาขอขอบพระคณุ ผูช่้วยศาสตราจารย์ ดร.นวลฉวี แสงชัยและวิทยาลยับณัฑติการศกึษาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยขอนแก่น ที่สนับสนุนและให้ค�ำชี้แนะในการศึกษาครั้งนี้ 
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ตาราง 2 	 แสดงค่าเฉลีย่ระหว่างความคาดหวงัและการรบัรูข้องลกูค้าคลนิกินายแพทย์วชิยัอ�ำเภอวงัสะพงุ จงัหวดั

เลยรายข้อ จ�ำนวน 14 ข้อ ที่ต้องน�ำมาพิจารณาด�ำเนินการแก้ไข

คุณภาพการบริการรายข้อ
ความคาด

หวัง
(E)

การรับรู้
(P)

E-P Sig.
(1-tailed) แปลผล

(T1) ความมีชื่อเสียงของคลินิก  4.23  3.20 1.03 0.000* E > P

(T2) ความสวยงามในการตกแต่งสถานที่  3.62  3.04 0.58 0.000* E > P

(T3) ความสะอาดของคลินิก  3.86  3.12 0.74 0.000* E > P

(T4) ความทันสมัยของเครื่องมือแพทย์ 3.83 3.05  0.78 0.000* E > P

(T5) ความเหมาะสมในการแต่งกายของพนักงาน 3.84 3.11  0.73 0.000* E > P

(R1) ความถูกต้องของการให้บริการ 3.86 2.91  0.95 0.000* E > P

(R2) ความถูกต้องของการให้ค�ำปรึกษา 3.87 2.93  0.94  0.000* E > P

(R3) ความน่าเชื่อถือของแพทย์ที่ให้บริการ 4.07 2.99 1.08  0.000* E > P

(R4) การรักษาข้อมูลส่วนตัวของผู้ใช้บริการ 3.94 3.07 0.87  0.000* E > P

(R5) มีจ�ำนวนพนักงานเพียงพอในการให้บริการ 3.77 2.73 1.04  0.000* E > P

(Re1) ความรวดเร็วในการให้บริการของคลินิก 3.61 2.93 0.68  0.000* E > P

(Re2) ความเต็มใจของพนักงานในการช่วยเหลือผู้ใช้บริการ 3.77 3.12 0.65  0.000* E > P

(Re3) พนักงานมีความพร้อมทันทีที่ท่านต้องการใช้บริการ 3.77 2.84 0.93  0.000* E > P

(Re4) หากต้องการความช่วยเหลือเป็นพิเศษพนักงานจะตอบ

สนองท่านทันที
3.79 2.84 0.95  0.000* E > P

* หมายเหตุมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
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การปรับปรุงการบริหารงบประมาณเงินรายได้ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
THE IMPROVEMENT OF INCOME BUDGET MANAGEMENT OF KHON KAEN 
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บทคัดย่อ

	 การศกึษานีเ้ป็นการวจิยัเชงิคณุภาพ มวีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาสภาวการณ์ของการบรหิารงบประมาณเงนิรายได้ และเสนอ

แนวทางการปรบัปรงุการบรหิารงบประมาณเงนิรายได้ โดยวธิกีารสมัภาษณ์แบบเจาะลกึกลุม่กลุม่ผูบ้รหิารและผูป้ฏบิตังิานทีเ่กีย่วข้อง

จ�ำนวน 16 คน วิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพและน�ำเสนอในลักษณะบรรยายเชิงพรรณนา ผลการศึกษาพบว่า มีประเด็นปัญหาจ�ำนวน 

18 ประเด็น จากการจัดล�ำดับความส�ำคัญ มีปัญหาที่มีความส�ำคัญในระดับสูงจ�ำนวน 7 ประเด็นแบ่งออกเป็น 3 ด้าน และมีแนวทาง

ในการปรับปรุงการบริหารงบประมาณเงินรายได้ คือ ด้านการปฏิบัติงาน ต้องก�ำหนดแนวปฏิบัติที่ชัดเจนมากขึ้นในเรื่องแผนการใช้

จ่ายเงินและแผนการจัดซื้อจัดจ้าง ต้องมีมาตรการในเร่งรัดการเบิกจ่ายโดยมีปฏิทินที่สอดคล้องกับแผนงาน และมีระบบการก�ำกับ

ตดิตามทีด่ ีมกีารสร้างรายการตรวจสอบเอกสารการเบกิจ่ายส�ำหรบัผูป้ฏบิตังิานและรวบรวมคูม่อืขัน้ตอนการปฏบิตังิานของหน่วยงาน

ต่างๆ ให้มีมาตรฐานร่วมกัน ด้านทรัพยากรบุคคล ต้องจัดหาวิธีการที่จะท�ำให้บุคลากรมีความรู้ในเรื่องกฎ ระเบียบ ข้อบังคับและแนว

ปฏิบัติต่างๆ มากขึ้น และเพิ่มพูนทักษะการใช้งานระบบ KKUFMIS ด้านสารสนเทศและการสื่อสาร ต้องมีการจัดการความรู้และการ

จัดกิจกรรมแลกเปลี่ยนเรียนรู้ระหว่างหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง และการเพิ่มช่องทางในการสื่อสารข้อมูลผ่านเว็บไซต์มากขึ้น

ค�ำส�ำคัญ: การปรับปรุงการบริหาร การบริหารงบประมาณเงินรายได้ กระบวนการจัดการเงินรายได้

Abstract

	 This study was a qualitative research aimed to study the situation of income budget management and 

proposing improvement. Data were collected by In-depth interviews with a group of executives and practitioners 

16 people. The study was showed a total of eighteen issues of the problem. The priority of the problem was 

showed that the high priority was seven issues and was classified to three. The study got a guideline to improve 

income budget management. The performance, set a guideline of spending plan and procurement plan, taken 

measures to accelerate the disbursement, prepared a calendar that corresponds with plan under a good  

monitoring system, created Checklist for practitioners and work manual that was a standard for interoperability. 

The human resource, trained on the rules, guidelines and using KKUFMIS system to increase skills in working. The 

information and communication, arranged the knowledge management and organized the knowledge exchange 

meeting and increased the channels of communication through the website.

Keywords: Improvement, Income Budget Management, Income Budget Operation Process
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บทน�ำ 

	 มหาวิทยาลัยขอนแก่น มีพันธกิจในการผลิตบัณฑิต การวิจัย การบริการวิชาการแก่สังคม และการท�ำนุ

บ�ำรุงศิลปวัฒนธรรมให้เป็นที่ยอมรับในระดับมาตรฐานสากลที่มุ่งการพัฒนาชุมชนและสังคมให้เข้มแข็ง [5] ซึ่งใน

การบริหารจัดการงบประมาณยังคงมีเหตุปัจจัยหลายอย่างที่ท�ำให้ระบบงบประมาณยังไม่เต็มประสิทธิผลและไม่มี

ประสิทธิภาพเท่าที่ควร เช่น การเบิกจ่ายที่ล่าช้า กระจุกตัวในช่วงปลายปีงบประมาณ และมีการกันเงินไว้เบิกจ่าย

เหลื่อมปีสูง แม้ว่าจะมีการก�ำหนดกลยุทธ์ในการบริหารจัดการด้านงบประมาณที่ดี แต่การด�ำเนินการในขั้นตอน

ต่างๆ ของการบรหิารจดัการงบประมาณเงนิรายได้ยงัไม่สามารถด�ำเนนิการให้เป็นไปตามแผนทีก่�ำหนดไว้ได้ทัง้หมด 

โดยเฉพาะการบริหารจัดการในขั้นตอนของการใช้และเบิกจ่ายงบประมาณ ซึ่งมีการจัดท�ำแผนงบประมาณและ

ก�ำหนดระยะเวลาของโครงการแล้ว แต่เมือ่ปฏบิตังิานจรงิไม่ได้ท�ำตามระยะเวลาของแผนงาน จงึท�ำให้การเบกิจ่าย

เงินกระจุกตัวในช่วงปลายปีงบประมาณ ดังนั้น ผู้ศึกษาในฐานะผู้ปฏิบัติงานด้านงบประมาณเงินรายได้ของ

มหาวิทยาลัยขอนแก่นจึงมีความสนใจที่จะศึกษาเกี่ยวกับการบริหารงบประมาณเงินรายได้ เพื่อให้ทราบเหตุการณ์

หรอืเรือ่งราวทีเ่กดิขึน้ในปัจจบุนัของกระบวนการบรหิารงบประมาณเงนิรายได้ และหาแนวทางในการปรบัปรงุการ

บรหิารงบประมาณเงนิรายได้ เพือ่น�ำข้อมลูไปใช้ในการพฒันาการบรหิารจดัการระบบงบประมาณให้เกดิประสทิธผิล

ที่ดี และเป็นกลไกที่ส�ำคัญในการขับเคลื่อนการบริหารจัดการงบประมาณของมหาวิทยาลัยขอนแก่นให้มี

ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น

วัตถุประสงค์ 

	 1.	 เพื่อศึกษาสภาวการณ์ของการบริหารงบประมาณเงินรายได้ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 2.	 เพื่อเสนอแนวทางการปรับปรุงการบริหารงบประมาณเงินรายได้ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

วิธีด�ำเนินงาน 

	 การศึกษาครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยมีรายละเอียดวิธีการศึกษา ดังนี้

	 หน่วยวเิคราะห์ ได้แก่ กลุม่ผูบ้รหิารและผูป้ฏบิตังิานด้านการบรหิารงบประมาณเงนิรายได้ทีม่คีวามเชือ่ม

โยงกับกระบวนการบริหารงบประมาณเงินรายได้ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ การสัมภาษณ์ การสังเกตแบบมีส่วนร่วม [8] และตารางจัดล�ำดับความ

ส�ำคัญ (Issues Priority Matrix) [6]

	 การเก็บรวบรวมข้อมูล ดังนี้

	 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth 

interview) ผู้เกี่ยวข้องโดยออกแบบค�ำถามที่เชื่อมโยงกับวัตถุประสงค์การศึกษาและน�ำไปใช้ในการสัมภาษณ์ 

ลักษณะค�ำถามแบบปลายเปิด จากกลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง ได้แก่ ผู้บริหาร ผู้อ�ำนวยการกอง หัวหน้างาน

จ�ำนวน 7 คน และผู้ปฏิบัติงานของคณะ/หน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับการบริหารงบประมาณเงินรายได้ จ�ำนวน 9 คน 

รวมผู้ให้ข้อมูลหลักในการสัมภาษณ์จ�ำนวน 16 คน 

	 ข้อมลูทตุยิภมู ิ(Secondary Data) เป็นการเกบ็รวบรวมข้อมลูเอกสาร (Document Review) โดยศกึษา

เอกสาร หลักฐาน รายงานต่างๆ และระเบียบที่เกี่ยวข้อง เพื่อน�ำมาเป็นส่วนประกอบในการวิเคราะห์ข้อมูล

	 การวิเคราะห์ข้อมูล เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากเก็บรวบรวมข้อมูลเอกสาร (Document Review) 

การสงัเกต และการสมัภาษณ์ผูท้ีม่ส่ีวนเกีย่วข้องในกระบวนการบรหิารงบประมาณเงนิรายได้ มหาวทิยาลยัขอนแก่น 

โดยก�ำหนดแนวทางการวิเคราะห์เชิงเนื้อหา (Content analysis) ดังนี้
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	 น�ำข้อมูลจากการสัมภาษณ์มาถอดบทสนทนา สรุปความคิดเห็นและความคาดหวังของผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง 

ตรวจสอบความน่าเชือ่ถอืของข้อมลู ด้วยการน�ำข้อมลูทีไ่ด้จากการสมัภาษณ์ทีถ่อดเทปแล้วน�ำกลบัไปผูใ้ห้สมัภาษณ์

ยืนยันความถูกต้องของข้อมูลให้ตรงกับความเป็นจริงโดยไม่บิดเบือนความรู้สึกของผู้ให้สัมภาษณ์ และตรวจสอบ

ข้อมูลแบบสามเส้าด้านวิธีรวบรวมข้อมูลซึ่งเก็บรวบรวมข้อมูลต่างๆ ด้วยการสังเกตควบคู่กับการสัมภาษณ์ และได้

ศึกษาข้อมูลเพิ่มเติมในเรื่องเดียวกันจากแหล่งเอกสาร เพื่อยืนยันความถูกต้องตรงกันของข้อมูล จากนั้นวิเคราะห์

สภาวการณ์ปัจจุบันของการบริหารงบประมาณเงินรายได้ จากข้อมูลที่จดบันทึกและรวบรวมไว้ 

	 ท�ำการวิเคราะห์ความส�ำคัญของปัญหา โดยตารางจัดล�ำดับความส�ำคัญ (Issues Priority Matrix) มีการ

ก�ำหนดเกณฑ์การประเมินเชิงคุณภาพ (Qualitative Approach) และการประเมินเชิงปริมาณ (Quantitative 

Approach) เพื่อวัดระดับโอกาสและผลกระทบที่จะเกิดขึ้นกับองค์กร แล้วประเมินโอกาสและผลกระทบของ

เหตุการณ์ที่อาจจะเกิดขึ้นร่วมกับบุคลากรที่เกี่ยวข้องกับการบริหารงบประมาณเงินรายได้ของกองคลังผ่านการ

เสวนากลุ่มและพิจารณาอ้างอิงจากแผนการบริหารความเสี่ยงของมหาวิทยาลัยขอนแก่น [4] ว่าในแต่ละประเด็น

ปัญหา มโีอกาสทีจ่ะเกดิขึน้มากน้อยเพยีงใด ด้วยการตค่ีาความรนุแรงของผลกระทบทีม่คีวามสมัพนัธ์และเชือ่มโยง

กนั และวเิคราะห์ระดบัความส�ำคญัของปัญหา โดยใช้รหสัเป็นตวัระบรุะดบัความส�ำคญัของปัญหาแต่ละข้อ แล้วจดั

ล�ำดบัความส�ำคญัของปัญหาด้วยตารางจดัล�ำดบัความส�ำคญั (Issues Priority Matrix) เพือ่น�ำปัญหาทีม่คีวามส�ำคญั

ระดับสูงมาเสนอแนวทางในการปรับปรุงก่อน

	 น�ำผลการศกึษาสภาวการณ์ของการบรหิารงบประมาณเงนิรายได้มาก�ำหนดเป้าหมายในการปรบัปรงุและ

เสนอแนวทางการปรับปรุงการบริหารงบประมาณเงินรายได้ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

น�ำเสนอข้อมูลในลักษณะบรรยายเชิงพรรณนา 

ผลการศึกษา

	 ผลการศกึษาสภาวการณ์ของการบรหิารงบประมาณเงนิรายได้ มหาวทิยาลยัขอนแก่น โดยวเิคราะห์ความ

คิดเห็นและความคาดหวังของผู้บริหารและผู้ปฏิบัติงานที่เกี่ยวข้องกับการบริหารงบประมาณเงินรายได้ และข้อมูล

ด้านเอกสารหลกัฐานต่างๆ พบว่า มเีหตปัุจจยัหลายอย่างทีท่�ำให้ระบบงบประมาณไม่มปีระสทิธภิาพเท่าทีค่วร แม้ว่า

จะมกีารก�ำหนดกลยทุธ์ในการบรหิารจดัการด้านงบประมาณทีด่ ีแต่การด�ำเนนิการในขัน้ตอนต่างๆ ของการบรหิาร

จัดการงบประมาณเงินรายได้ยังไม่สามารถด�ำเนินการให้เป็นไปตามแผนที่ก�ำหนดไว้ได้ทั้งหมด จะเห็นว่ามีประเด็น

ปัญหาในเรื่องการบริหารจัดการแผนการท�ำงานที่ไม่ด ี โดยเฉพาะการบริหารจัดการในขั้นตอนของการใช้และเบิก

จ่ายงบประมาณ ซึ่งมีการจัดท�ำแผนงบประมาณและก�ำหนดระยะเวลาของโครงการแล้ว แต่เมื่อปฏิบัติงานจริงไม่

ได้ท�ำตามระยะเวลาของแผนงาน/โครงการ และไม่ได้ปฏิบัติให้เป็นไปตามแผน มีการเร่งใช้งบประมาณเมื่อใกล้จะ

สิน้สดุระยะเวลาของการใช้จ่ายงบประมาณตามแผนงบประมาณ การเบกิจ่ายเงนิกระจกุตวัในช่วงปลายปีงบประมาณ 

ท�ำให้ไม่ได้ประสทิธภิาพเท่าทีค่วร โดยเฉพาะงบด�ำเนนิงานและงบเงนิอดุหนนุทีม่กีารเบกิจ่ายกระจกุตวัในช่วงปลาย

ปีงบประมาณ ซึ่งมหาวิทยาลัยขอนแก่นไม่ได้มีก�ำหนดในเรื่องของการเร่งรัดการเบิกจ่ายงบประมาณเงินรายได้

ระหว่างปี เนื่องจากแผนงบประมาณมีการจัดท�ำขึ้นเป็นรายปี สามารถใช้และเบิกจ่ายเงินได้ตลอดทั้งปีงบประมาณ 

ท�ำให้การเบิกจ่ายงบประมาณเงินรายได้บางส่วนไม่สามารถด�ำเนินการแล้วเสร็จภายในปีงบประมาณ และมีเงินกัน

ไว้เบกิจ่ายเหลือ่มปีในอตัราสงู เจ้าหน้าทีผู่ป้ฏบิตังิานด้านการบรหิารงบประมาณขาดความรูค้วามเข้าใจเกีย่วกบัแนว

ปฏิบัติในการบริหารงบประมาณเงินรายได้ และขั้นตอนที่ซับซ้อน เข้าใจยาก เจ้าหน้าที่ผู้ปฏิบัติงานด้านการบริหาร

งบประมาณขาดความเข้าใจในการใช้งานระบบงบประมาณ พัสดุ การเงิน บัญชีกองทุนโดยเกณฑ์พึงรับ-พึงจ่ายใน



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
413

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ท
ร
ัพ
ย
าก

ร
ม
น
ุษ
ย
์ ภ

าว
ะผ

ู้น
�ำ 

ก
าร

พ
ัฒ

น
าอ

ง
ค
์ก
ร
 จ

ร
ร
ย
าบ

ร
ร
ณ

ท
าง

ธ
ุร
ก
ิจ

ลักษณะสามมิติและระบบบัญชีต้นทุนรายกิจกรรม มหาวิทยาลัยขอนแก่น (KKUFMIS) และขาดความเชื่อมโยงใน

การปฏิบัติงานระหว่างหน่วยงาน นอกจากนี้ยังพบปัญหาซํ้าๆ กันอีกหลายประการ ซึ่งผู้ศึกษาได้ท�ำการวิเคราะห์

ข้อมูลจากความคิดเห็นของผู้บริหารและผู้ปฏิบัติงานที่เกี่ยวข้องกับการบริหารงบประมาณเงินรายได ้ โดยการรวม

กลุม่ข้อมลูทีม่ข้ีอความหรอืประโยคทีม่คีวามหมายเหมอืนกนั ใกล้เคยีงกนัมาไว้กลุม่เดยีวกนั และเกบ็รวบรวมข้อมลู

ต่างๆ ด้วยการสัมภาษณ์ควบคู่กับการสังเกต และศึกษาข้อมูลเพิ่มเติมในเรื่องเดียวกันจากแหล่งเอกสาร เพื่อยืนยัน

ความถกูต้องตรงกนัของข้อมลู [8] และจากผลการศกึษาสภาวการณ์ของการบรหิารงบประมาณเงนิรายได้ดงักล่าว 

สามารถแยกประเดน็ปัญหาได้ทัง้หมด จ�ำนวน 18 ประเดน็ และแบ่งออกเป็น 3 ด้าน ได้แก่ ด้านการปฏบิตังิาน ด้าน

ทรัพยากรบุคคล ด้านสารสนเทศและการสื่อสาร

	 การประเมินระดับความส�ำคัญของปัญหา พบว่า มีปัญหาที่มีความส�ำคัญในระดับสูง (High Priority) 

จ�ำนวน 7 ประเด็น ได้แก่ การบริหารจัดการแผนการท�ำงานที่ไม่ดี การเบิกจ่ายล่าช้าและกระจุกตัวเป็นคอขวดโดย

เฉพาะช่วงปลายปีงบประมาณ ระบบงานยังไม่เป็นมาตรฐานที่ชัดเจน ขั้นตอนการเบิกจ่ายมากและซับซ้อน เจ้า

หน้าทีผู่ป้ฏบิตังิานด้านการบรหิารงบประมาณขาดความรูค้วามเข้าใจในระเบยีบการเบกิจ่าย เจ้าหน้าทีผู่ป้ฏบิตังิาน

ด้านการบรหิารงบประมาณขาดความเข้าใจในการใช้งานระบบ KKUFMIS และขาดความเชือ่มโยงในการปฏบิตังิาน

ระหว่างหน่วยงาน โดยน�ำปัญหาในระดับความส�ำคัญสูงดังกล่าว มาก�ำหนดเป้าหมายและเสนอแนวทางในการ

ปรับปรุงเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารงบประมาณเงินรายได้ แบ่งเป็น 3 ด้าน ดังนี้

	 ด้านการปฏิบัติงาน พบว่า ปัจจัยที่ท�ำให้การบริหารงบประมาณเงินรายได้ไม่เป็นไปอย่างที่ควรเป็น 

เนือ่งจากขาดการบรหิารจดัการแผนการท�ำงานทีไ่ม่ด ีขาดการรวบรวมคูม่อืในการปฏบิตังิานด้านบรหิารงบประมาณ

เงินรายได้ที่ดี และปริมาณงานที่มีมาก ดังนั้น แนวทางการปรับปรุง คือ การก�ำหนดแนวปฏิบัติให้มีจัดท�ำแผนการ

ใช้จ่ายเงนิ แผนการจดัซือ้จดัจ้าง ซึง่สอดคล้องกบัประสาน กนัยานนั [3] และสมยั คจัฉะภา [7] มมีาตรการในเร่งรดั

การเบิกจ่าย จัดท�ำปฏิทินให้สอดคล้องกับแผนงาน/โครงการและมีระบบการก�ำกับติดตามที่ดี มีการรวบรวมและ

สร้างคูม่อืการปฏบิตังิานด้านบรหิารงบประมาณเงนิรายได้ทีม่มีาตรฐานในการปฏบิตังิานร่วมกนัซึง่สอดคล้องกบันติ

ยา คุณาเกื้อ [2] และสร้างรายการตรวจสอบเอกสารการเบิกจ่าย (Checklist) ส�ำหรับผู้ปฏิบัติงาน รวมทั้งมีการ

ปรบัปรงุระบบงาน เพือ่ลดขัน้ตอนการปฏบิตังิานให้มคีวามคล่องตวั กระชบั รวดเรว็ และมกีารรายงานผลการปฏบิตัิ

ตามแผนการท�ำงานที่ดี

	 ด้านทรัพยากรบุคคล พบว่า ปัจจัยที่ท�ำให้การบริหารงบประมาณเงินรายได้ไม่เป็นไปอย่างที่ควรเป็น 

เนื่องจากมีเจ้าหน้าที่ผู้ปฏิบัติงานด้านการบริหารงบประมาณเข้ามาปฏิบัติงานใหม ่ ท�ำให้ยังไม่ทราบกฎ ระเบียบ

ต่างๆ หรอืเจ้าหน้าทีผู่ป้ฏบิตัเิดมิทีข่าดทกัษะหรอืการเรยีนรูเ้พิม่เตมิ ท�ำให้มคีวามรูค้วามเข้าใจเพยีงบางส่วน จงึเป็น

อุปสรรคต่อการปฏิบัติงาน ดังนั้น แนวทางการปรับปรุง คือ จัดฝึกอบรมเกี่ยวกับกฎระเบียบ ข้อบังคับ แนวปฏิบัติ

ที่เกี่ยวข้องกับการบริหารงบประมาณเงินรายได้และอบรมการใช้งานระบบ KKUFMIS เพื่อสร้างทักษะที่ดีในการ

ปฏบิตังิาน ซึง่สอดคล้องกบัฐริกานต์ กองค�ำ [1] รวมถงึสร้างความคุน้เคยและสร้างความผาสกุในการท�ำงานร่วมกนั

ของบุคลากรด้วยการจัดกิจกรรมสร้างความสุขในที่ท�ำงาน (Happy Work Place) และการสร้างเครือข่ายในการ

พัฒนาการบริหารงบประมาณเงินรายได้ของมหาวิทยาลัยขอนแก่น	

	 ด้านสารสนเทศและการสื่อสาร พบว่า การท�ำงานต่างคนต่างท�ำหน้าที่ ไม่ได้มีการประสานงานหรือซัก

ซ้อมความเข้าใจ ขาดการสื่อสารที่ดี ท�ำให้ขาดการเชื่อมโยงข้อมูลระหว่างผู้ปฏิบัติงานและขาดการเชื่อมโยงในการ

ปฏิบัติงานระหว่างหน่วยงาน ดังนั้น แนวทางการปรับปรุง คือ การเพิ่มช่องทางการสื่อสาร เพื่อให้เกิดความร่วมมือ

และการประสานงานระหว่างหน่วยงานโดยมกีารแจ้งข้อมลู ชีแ้จงรายละเอยีด เผยแพร่กฎ ระเบยีบหรอืแนวปฏบิตัิ
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ในการปฏบิตังิานร่วมกนัผ่านเวบ็ไซด์ และมกีารจดัการความรูใ้นองค์กรด้วยการจดักจิกรรมแลกเปลีย่นเรยีนรูร้ะหว่าง

เจ้าหน้าที่ผู้ปฏิบัติงานด้านการบริหารงบประมาณภายในหน่วยงาน หรือระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ปฏิบัติงานด้านการ

บริหารงบประมาณระหว่างหน่วยงานเพื่อเป็นการลดความผิดพลาดซํ้าๆ ของผู้ปฏิบัติงานและถ่ายทอดองค์ความรู้

จากตัวบุคคลสู่องค์กร

สรุปผลการศึกษา

	 จากผลการศึกษาสภาวการณ์ของการบริหารงบประมาณเงินรายได้ มหาวิทยาลัยขอนแก่น โดยวิเคราะห์

ความคิดเห็นและความคาดหวังของผู้บริหารและผู้ปฏิบัติงานที่เกี่ยวข้องกับการบริหารงบประมาณเงินรายได้ และ

ข้อมูลด้านเอกสารหลักฐานต่างๆ พบว่า มีประเด็นปัญหาได้จ�ำนวน 18 ประเด็น และแบ่งออกเป็น 3 ด้าน ได้แก่ 

ด้านการปฏิบัติงาน ด้านทรัพยากรบุคคล และด้านสารสนเทศและการสื่อสาร

	 การวิเคราะห์ความส�ำคัญของปัญหา ใช้เกณฑ์การประเมินเชิงคุณภาพ และการประเมินเชิงปริมาณ ใน

การประเมินระดับความส�ำคัญของปัญหา พบว่า มีปัญหาที่มีความส�ำคัญในระดับสูง (High Priority) จ�ำนวน 7 

ประเด็น ที่เลือกมาก�ำหนดแนวทางในการปรับปรุงการบริหารงบประมาณเงินรายได้ แบ่งเป็น 3 ด้าน ดังนี้

	 ด้านการปฏบิตังิาน มแีนวทางการปรบัปรงุ คอื ต้องก�ำหนดแนวปฏบิตัทิีช่ดัเจนมากขึน้ในเรือ่งแผนการใช้

จ่ายเงินและแผนการจัดซื้อจัดจ้าง ต้องมีมาตรการในเร่งรัดการเบิกจ่ายโดยมีปฏิทินที่สอดคล้องกับแผนงาน และมี

ระบบการก�ำกบัตดิตามทีด่ี มกีารรวบรวมและสร้างคูม่อืการปฏบิตังิานด้านบรหิารงบประมาณเงนิรายได้ของหน่วย

งานต่างๆ ให้มีมาตรฐานร่วมกัน และสร้างรายการตรวจสอบเอกสารการเบิกจ่าย (Checklist) ส�ำหรับผู้ปฏิบัติงาน 

รวมทัง้มกีารปรบัปรงุระบบงาน เพือ่ลดขัน้ตอนการปฏบิตังิานให้มคีวามคล่องตวั กระชบั รวดเรว็ และมกีารรายงาน

ผลการปฏิบัติตามแผนการท�ำงานที่ดี

	 ด้านทรัพยากรบุคคล มีแนวทางการปรับปรุง คือ ต้องจัดหาวิธีการที่จะท�ำให้บุคลากรมีความรู้ในเรื่องกฎ 

ระเบียบ ข้อบังคับและแนวปฏิบัติต่างๆ มากขึ้น และเพิ่มพูนทักษะในการใช้งานระบบ KKUFMIS จัดกิจกรรมสร้าง

ความสุขในที่ท�ำงาน (Happy Work Place) เพื่อสร้างความผาสุกในการท�ำงานร่วมกันของบุคลากรและสร้างเครือ

ข่ายของบุคลากรงานงบประมาณเงินรายได้ เช่น เครือข่ายงบประมาณเงินรายได้

	 ด้านสารสนเทศและการสื่อสาร มีแนวทางการปรับปรุง คือ การเพิ่มช่องทางการสื่อสาร เพื่อให้เกิดความ

ร่วมมอืและการประสานงานระหว่างหน่วยงานโดยมกีารแจ้งข้อมลู ชีแ้จงรายละเอยีด เผยแพร่กฎ ระเบยีบหรอืแนว

ปฏิบัติในการปฏิบัติงานร่วมกันผ่านเว็บไซด์ และมีการจัดการความรู้และการจัดกิจกรรมแลกเปลี่ยนเรียนรู้ 	

(Knowledge Management) ระหว่างเจ้าหน้าที่ภายในหน่วยงาน หรือระหว่างหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เพื่อเป็นการ

ลดความผิดพลาดซํ้าๆ ของผู้ปฏิบัติงานและถ่ายทอดองค์ความรู้จากตัวบุคคลสู่องค์กร

ข้อเสนอแนะ 

	 ข้อเสนอแนะจากการศึกษาครั้งนี้

	 1) 	 จากการศึกษาครั้งนี้ ควรมีการน�ำแนวทางในการปรับปรุงการบริหารงบประมาณเงินรายได้มาใช้

อย่างเป็นรูปธรรม โดยมีการปรับปรุงระบบงานอย่างต่อเนื่องเพื่อให้เกิดระบบงานที่ดีและมีความยั่งยืน 

	 2) 	 การศกึษาครัง้นีเ้กบ็รวบรวมข้อมลูในระยะเวลาหนึง่เท่านัน้ ซึง่การก�ำหนดแนวปฏบิตัอิาจปรบัเปลีย่น

ให้เหมาะสมกับสถานการณ์ที่เกิดขึ้นจริงในระยะเวลานั้นๆ โดยต้องรับฟังความคิดเห็นของผู้ปฏิบัติงานและให้ทุก

คนมส่ีวนร่วมในการน�ำเสนอนโยบายหรอืแนวปฏบิตัทิีเ่หมาะสมร่วมกนัของทกุคณะ/หน่วยงาน และควรมกีารแก้ไข

ปัญหาร่วมกัน
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	 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป

	 การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเกี่ยวกับการบริหารงบประมาณเงินรายได้ ซึ่งเป็นเพียงส่วนหนึ่งของระบบ

การบรหิารการเงนิการคลงั จงึควรจะมกีารศกึษาการบรหิารการเงนิการคลงัด้านอืน่เพิม่เตมิ เพือ่เพิม่ประสทิธภิาพ

และประสิทธิผลของระบบบริหารจัดการของมหาวิทยาลัย และควรจะศึกษาเกี่ยวกับการบริหารความเสี่ยงในการ

ใช้งานระบบสารสนเทศทางการเงินการคลัง เนื่องจากในการศึกษาครั้งนี้พบว่ามีความผิดพลาดในการใช้งานระบบ 

KKUFMIS บ่อยครั้ง

กิตติกรรมประกาศ 

	 ขอขอบพระคณุผูช่้วยศาสตราจารย์ ดร.อารมย์ ตตัตะวะศาสตร์ และอาจารย์ศกัดิช์ยั เจรญิศริพิรกลุ ทีใ่ห้

ค�ำปรึกษาในด้านวิชาการ พร้อมทั้งถ่ายทอดความรู้ ประสบการณ์ และกรุณาตรวจสอบแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ จน

การศึกษานี้เสร็จสมบูรณ์ 

	 ขอขอบพระคุณผู้ให้ข้อมูลทุกท่านที่กรุณาให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ยิ่ง ขอพระคุณขอบคุณกองคลัง และ

มหาวิทยาลัยขอนแก่นที่ให้ข้อมูลด้านการบริหารงบประมาณเงินรายได้ เพื่อประกอบการศึกษา

	 ขอกราบขอบพระคุณ บิดา มารดา และครอบครัว รวมถึงเพื่อนๆ พี่ๆ น้องๆ ที่เป็นก�ำลังใจและให้ความ

ช่วยเหลือแก่ผู้ศึกษามาโดยตลอด และผู้มีพระคุณอีกหลายท่านที่ผู้ศึกษามิได้กล่าวนามไว้ในที่นี้ ที่ช่วยให้การศึกษา

นี้ส�ำเร็จได้ในที่สุด

	 ท้ายที่สุดนี้ ผู้ศึกษาหวังว่าการศึกษานี้จะเป็นประโยชน์แก่ผู้ที่สนใจ หากมีสิ่งใดขาดตกบกพร่องหรือมีข้อ

ผิดพลาดประการใด ผู้ศึกษาขออภัยเป็นอย่างสูงในข้อบกพร่องหรือความผิดพลาดนั้น และขอน้อมรับไว้แต่เพียงผู้

เดียว
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ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเปลี่ยนงานของแรงงานในอุตสาหกรรมก่อสร้าง
EFFECT OF JOB DECISION MAKING TO CHANGE FACTORS OF LABORS IN  

CONSTRUCTION INDUSTRY

วีระเดช จารุเจริญทรัพย์1

มนตรี วิบูลย์รัตน์2

บทคัดย่อ

	 ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเปลีย่นงานของแรงงานก่อสร้างมวีตัถปุระสงค์เพือ่น�ำไปบรหิารงานก่อสร้างในปัจจบุนัทีป่ระสบ

ปัญหาการขาดแคลนแรงงานก่อสร้าง โดยเฉพาะงานก่อสร้างอาคารชุดที่มีการใช้แรงงานก่อสร้างจ�ำนวนมาก ซี่งการศึกษาในครั้งนี้ได้

อธิบายถึงงานก่อสร้างอาคารชุดในปัจจุบัน ผู้ที่เกี่ยวข้องกับงานก่อสร้าง ปัจจัยที่ท�ำให้เกิดการเปลี่ยนงานของแรงงานก่อสร้าง  

ผลกระทบที่เกิดขึ้นด้านต้นทุน ระยะเวลการก่อสร้างและคุณภาพ วิธีการแก้ไขปัญหาของผู้บริหารโครงการก่อสร้าง แนวคิดในปัญหา

ด้านแรงงานก่อสร้างในอนาคต เพื่อน�ำไปวางแผนการบริหารงานก่อสร้างและรักษาแรงงานก่อสร้างให้อยู่กับองค์กรหรืออุตสาหกรรม

ก่อสร้างต่อไป

ค�ำส�ำคัญ: การตัดสินใจเปลี่ยนงาน แรงงาน อุตสากรรมก่อสร้าง

Abstract

	 The study focused on a factor are effacing on human resource management in construction industry 

in order implement with construction project management now a day, the construction industry in Thailand has 

a labors shortage problem especially in high building  construction project.There are studies transition’s factor of 

labors motilities which is involving time, cost and quality of construction project. The research was find root case 

of problem and find solution from people who are working in construction project such as project owner, project 

manager, project engineer, supervisor and by interviewed method. The information of resulted will be use for 

human development planning of industry and executing in construction project.

Keywords: Job Decision Making to Change, Labors, Construction Industry

บทน�ำ

ปี 2555 นโยบายการปรับขึ้นค่าแรงขั้นต�่ำนอกจากส่งส่งผลกระทบโดยตรงต่อต้นทุนราคาก่อสร้างที่เพิ่ม

ขึน้ ยงัท�ำให้แรงงานก่อสร้างในกรงุเทพฯมกีารย้ายถิน่ฐานกลบัต่างจงัหวดัหรอืเปลีย่นสายงานเข้าสูภ่าคอตุสาหกรรม

โรงงาน  ท�ำให้เกิดสภาวะขาดแคลนแรงงานก่อสร้างอย่างหนัก คอนโดมิเนียมหลายโครงการต้องคืนเงินจองลูกค้า

หรือเลื่อนวันโอนกรรมสิทธิ์อันเนื่องจากไม่สามารถหาผู้รับเหมาก่อสร้างด้วยราคาและเวลาที่วางแผนเอาไว้ได้ ใน

อนาคตปี พ.ศ.2558 การเข้าร่วมประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน จะส่งผลให้มกีารลงทนุในภมูภิาคอาเซยีนเพิม่มากขึน้  

จากการขยายตัวของเศรษฐกิจทั้งภายในประเทศและในภูมิภาคอาเซียน จะส่งผลให้กลุ่มแรงงานก่อสร้างบางส่วน

เดินทางภูมิล�ำเนาของตนเองหรือไปประเทศที่มีผลตอบแทนที่ดีกว่า ดังนั้นผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาเรื่องปัจจัยที่ท�ำให้

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 E-mail : pyotar@gmail.com โทร 089-721-5514
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น E-mail : mwiboonrat@gmail.com
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รกัษาบคุคลากรกลุม่แรงงานก่อสร้างให้อยูก่บัองค์กร รวมทัง้ผลกระทบด้านต้นทนุและระยะเวลาก่อสร้างทีเ่กดิจาก

ปัญหาการขาดแคลนแรงงานก่อสร้าง และน�ำผลที่ได้จากการวิจัยไปประกอบการตัดสินใจในธุรกิจการก่อสร้าง 

ก�ำหนดระยะเวลา ก�ำหนดต้นทุนการก่อสร้าง และบริหารโครงการก่อสร้าง

ในงานก่อสร้าง มกีารใช้แรงงานประเภทไร้ฝีมอืและแรงงานประเภทกึง่ฝีมอืในสองกลุม่นีใ้นปรมิาณทีม่าก 

ยกตวัอย่างเช่นงานโครงสร้างอาคาร งานผวิผนงัภายนอกอาคารและงานขนย้ายวสัด ุซึง่เป็นงานประเภททีใ่ช้แรงงาน

หนัก มีความเสี่ยงสูงและค่าจ้างต�่ำ  ท�ำให้แรงงานต่างด้าวซึ่งส่วนใหญ่มาจากประเทศเพื่อนบ้านได้แก่ พม่า กัมพูชา

และลาว สามารถเข้ามาแทนทีแ่รงงานไทยทีข่าดแคลนในงานก่อสร้างได้เป็นอย่างดเีช่น ค่าจ้างทีถ่กูกว่าท�ำให้ลดค่า

ใช้จ่าย     ความขยันอดทนท�ำให้งานก่อสร้างเสร็จเร็วขึ้น  ส่วนด้านพัฒนาทักษะฝีมือกลุ่มผู้ขายวัสดุก่อสร้าง (Sup-

pliers) มีการอบรมวิธีการใช้งานอยู่เสมอ ปัจจุบันผู้รับเหมาก่อสร้างจึงเลือกที่จะใช้แรงงานต่างด้าวมากขึ้น ท�ำให้

แรงงานต่างด้าวมีความบทบาทส�ำคัญอย่างมากส�ำหรับงานก่อสร้าง

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

1.	 เพื่อระบุปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเปลี่ยนงานของแรงงานก่อสร้าง

2.	 เพื่อศึกษาผลกระทบด้านต้นทุนและด้านระยะเวลาการก่อสร้าง จากการขาดแคลนแรงงานก่อสร้าง

ของโครงการก่อสร้างอาคารชุด ในเขตกรุงเทพมหานคร

ทฤษฎี กรอบแนวความคิดการวิจัยและผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

	 ในการก่อสร้างแต่ละโครงการที่มีข้อจ�ำกัดหลายอย่างเช่น พื้นที่มีขนาดจ�ำกัด การใช้บุคลากรหลากหลาย

ในแต่ละสายงาน ระยะเวลาที่จ�ำกัด พื้นที่ข้างเคียง ดังนั้นเพื่อให้การก่อสร้างมีประสิทธิภาพจึงมีการน�ำทฤษฏีต่างๆ

มาใช้ในการบริหารโครงการก่อสร้างดังนี้

	 1. 	 หลักการส�ำคัญในการบริหารงานก่อสร้างให้มีประสิทธิภาพ3ประการคือ 

- 	 ควบคมุราคาค่าใช้จ่าย ไม่ให้เกนิงบประมาณทีต่ัง้ไว้เพือ่ไม่ต้องมกีระบวนการจดัหาแหล่งเงนิทนุ

เพิ่มจากค่าใช้จ่ายที่เพิ่มหรือลดผลก�ำไรที่ตั้งเอาไว้ของบริษัท

- 	 ควบคุมระยะเวลาก่อสร้างให้เร็วที่สุด การส่งมอบงานให้ลูกค้าเร็วได้รับรายได้เร็ว สามารถขน

ย้ายทรัพยากร บุคคลากร เครื่องมือและเครื่องจักรไปสู่โครงการใหม่ได้ เพิ่มโอกาสในการสร้างรายได้ใหม่ให้บริษัท

- 	 ก่อสร้างให้ได้คุณภาพ สามารถส่งมอบงานให้ลูกค้าได้ ในช่วงรับประกันไม่มีการแจ้งซ่อมหรือมี

บ้างเล็กน้อย  เพื่อไม่ต้องมีการส�ำรองทรัพยากร บุคคลากรวัสดุก่อสร้าง และเครื่องมือไว้ในโครงการที่ก่อสร้างแล้ว

เสร็จ

2. 	 ปัจจัยหลักในการบริหารงานก่อสร้างหรือ 5M ประกอบด้วย บุคลากรที่เกี่ยวข้อง (Man) การเงิน 

(Money) เครื่องจักรในงานก่อสร้าง (Machine) วัสดุอุปกรณ์ก่อสร้าง (Material) และขั้นตอนวิธีการก่อสร้าง 

(Method) 

- 	 บคุลากรทีเ่กีย่วข้อง (Man) งานก่อสร้างเป็นงานทีต้่องอาศยัก�ำลงัคนในการท�ำงานเป็นส่วนใหญ่ 

และก�ำลังคนที่ใช้ในแต่ละโครงการต้องมีปริมาณที่เพียงพอ เหมาะสมกับงานและเป็นบุคคลที่มีประสิทธิภาพ 

สมรรถภาพ มีวินัย และมีความรับผิดชอบในการท�ำงานซึ่งประกอบด้วยผู้ที่มีความรู้ความสามารถในหลายระดับ 

เช่น ระดับผู้บริหารโครงการ ระดับช่างเทคนิค ระดับช่างฝีมือ ระดับแรงงาน

- 	 การเงิน (Money) หมายถึง เงินสด (Cash) เงินผ่อนหรือเงินกู้ (Credit) เงินทุนเป็นปัจจัย
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สนบัสนนุในการบรหิารงานก่อสร้างทีส่�ำคญัทีส่ดุ เนือ่งจากหากขาดเงนิทนุแล้วกจ็ะท�ำให้ปัจจยัอืน่ไม่สามารถด�ำเนนิ

การต่อไปได้ด้วย 

- 	 เครื่องจักรในงานก่อสร้าง (Machine) หมายถึงเครื่องจักรหรือเครื่องทุ่นแรงที่น�ำมาใช้ในงาน

ก่อสร้างเพือ่ตอบสนองการพฒันาทางเทคโนโลย ีเนือ่งจากงานก่อสร้างบางโครงการ หากมเีครือ่งทุน่แรงไม่เพยีงพอ 

หรือมีแต่ขาดประสิทธิภาพในการท�ำงาน ก็จะท�ำให้ไม่สามารถท�ำงานได้ หรือหากท�ำได้ก็ท�ำได้ล่าช้า เพราะฉะนั้น

การท�ำงานโดยใช้แรงงานเพียงอย่างเดียวจึงไม่เพียงพอและไม่รวดเร็วที่จะท�ำให้งานบรรลุตามวัตถุประสงค์ได้ และ

ที่ส�ำคัญคือความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีเป็นตัวหนึ่งที่ท�ำให้ผู้รับเหมาตัดสินใจจะลงทุนที่จะใช้เครื่องทุ่นแรง 

- 	 วัสดุอุปกรณ์ก่อสร้าง (Material) เป็นปัจจัยหลักอีกตัวหนึ่งของงานก่อสร้าง หากโครงการ

ก่อสร้างใดขาดวัสดุและอุปกรณ์ ในขณะด�ำเนินการอยู่นั้นย่อมเกิดผลเสียหายต่อโครงการได้

- 	 ขัน้ตอนวธิกีารก่อสร้าง (Method) หมายถงึขัน้ตอนวธิกีารและเทคนคิในการก่อสร้าง โครงการ

ก่อสร้างต่าง ๆ  ย่อมต้องมเีทคนคิหรอืขัน้ตอนในการวางแผนงานในการก่อสร้างไม่ว่าจะเป็นโครงการก่อสร้างประเภท

ใดกต็ามขัน้ตอนเทคนคิและวธิกีารก่อสร้างนัน้มกัจะสมัพนัธ์หรอืมคีวามเกีย่วเนือ่งกบัหลกัในการบรหิารงานก่อสร้าง

เสมอ[2] ความหมายของ CSR องค์กรเพื่อการพัฒนาอุตสาหกรรมแห่งสหประชาชาติ (UNIDO) ให้ความหมายไว้

ว่า CSR เป็นแนวคดิการจดัการทีมุ่ง่ให้วสิาหกจิผสานการด�ำเนนิธรุกจิกบัความห่วงใยด้านสงัคมและสิง่แวดล้อมร่วม

กับผู้มีส่วนได้ส่วนเสียทั้งหลาย

3. 	 บทบาทหน้าที่การจัดการทรัพยากรมนุษย์ต่อผลการปฏิบัติงานของพนักงานภายในองค์กรมี 5 

บทบาทหน้าที่ ดังนี้ 1) การสรรหาและการคัดเลือกบุคลากร 2) การพัฒนาบุคลากร 3) การกระตุ้นจูงใจบุคลากร 

4) การบ�ำรุงรักษาบุคลากร 5) การยุติการจ้างงาน

4. 	 แนวคดิในการวดัลกัษณะแรงจงูใจในการปฏบิตังิาน โดยแบ่งออกเป็น 3 ลกัษณะ ได้แก่ 1) แรงจงูใจ

ใฝ่สัมพันธ์ 2) แรงจูงใจใฝ่อํานาจ 3) แรงจูงใจใฝ่สัมฤทธิ์

5. 	 ปัจจัยผลักดันจากประเทศที่แรงงานเคลื่อนย้ายแรงงานได้แก่ 1) อัตราการว่างงาน 2) ระดับค่าจ้าง

ที่ต�่ำกว่าเมื่อเทียบกับต่างประเทศ 3) การขาดสิ่งจูงใจส�ำหรับความก้าวหน้าในอาชีพ 4) นโยบายก�ำลังคนที่ไม ่

เหมาะสม 5) ปัจจัยทางสังคมและการเมือง

วิธีการด�ำเนินการวิจัย

ผูว้จิยัได้ใช้รปูแบบการวจิยัเชงิคณุภาพ ส�ำหรบัการเกบ็รวบรวมข้อมลูและวเิคราะห์ โดยการสมัภาษณ์บคุคล

ซึ่งเกี่ยวข้องกับงานก่อสร้างอาคารชุดในพื้นที่กรุงเทพฯและปริมณฑล ประกอบด้วยกลุ่ม เจ้าของโครงการและผู้รับ

เหมาจ�ำนวน 24 คนจาก 4 โครงการโดยสุม่เลอืกโครงการก่อสร้างแบบตามสะดวก (ขอสงวนชือ่โครงการ) อนัได้แก่ 

1)อาคารชุด 40 ชั้น ถ.เจริญนคร 2) อาคารชุด 30ชั้น ถ.รัตนาธิเบศร์ 3)อาคารชุด 8 ชั้น ถ.สุขุมวิท103 วิธีการ

สมัภาษณ์แบบสนทนาอย่างไม่เป็นทางการและสมัภาษณ์แบบการตัง้ค�ำถามล่วงหน้า เพือ่ท�ำการรวบรวมข้อมลูจาก

มมุมองของระดบัหวัหน้างานของโครงการก่อสร้าง เกีย่วกบัปัจจยัต่างๆทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเปลีย่นงานของแรงงาน

ก่อสร้างได้แก่ สภาพแวดล้อมในการท�ำงานของแรงงานก่อสร้าง ความพงึพอใจในผลตอบแทนทีไ่ด้รบั ความพงึพอใจ

ในผู้บังคับบัญชา  ความพึงพอใจเพื่อนร่วมงาน รวมถึงปัจจัยภายนอกได้แก่สถานการณ์เกี่ยวกับด้านการเมือง หรือ

เศรษฐกิจ ในส่วนผลกระทบด้านการก่อสร้างเนื่องจากการขาดแคลนแรงงานก่อสร้างจะเป็นการสัมภาษณ์เกี่ยวกับ

ด้านต้นทนุการก่อสร้าง ระยะเวลา และคณุภาพงาน รวมถงึต้นทนุการน�ำเทคโนโลยมีาทดแทนการใช้แรงงานก่อสร้าง



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
420

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ท
ร
ัพ
ย
าก

ร
ม
น
ุษ
ย
์ ภ

าว
ะผ

ู้น
�ำ 

ก
าร

พ
ัฒ

น
าอ

ง
ค
์ก
ร
 จ

ร
ร
ย
าบ

ร
ร
ณ

ท
าง

ธ
ุร
ก
ิจ

 
 

3. บทบาทหนาที่การจัดการทรัพยากรมนุษยตอผลการปฏิบัติงานของพนักงานภายในองคกรมี 5 บทบาทหนาที่ 
ดังน้ี 1) การสรรหาและการคัดเลือกบุคลากร 2) การพัฒนาบุคลากร 3) การกระตุนจูงใจบุคลากร 4) การบํารุงรักษา
บุคลากร 5) การยุติการจางงาน 

4. แนวคิดในการวัดลักษณะแรงจูงใจในการปฏิบัติงาน โดยแบงออกเปน 3 ลักษณะ ไดแก 1) แรงจูงใจใฝ
สัมพันธ 2) แรงจูงใจใฝอํานาจ 3) แรงจูงใจใฝสัมฤทธ์ิ 

5. ปจจัยผลักดันจากประเทศที่แรงงานเคล่ือนยายแรงงานไดแก 1) อัตราการวางงาน 2) ระดับคาจางที่ต่ํากวา
เม่ือเทียบกับตางประเทศ 3) การขาดส่ิงจูงใจสําหรับความกาวหนาในอาชีพ 4) นโยบายกําลังคนที่ไมเหมาะสม 5) ปจจัย
ทางสังคมและการเมือง 
 

วิธีการดําเนินการวิจัย 

ผูวิจัยไดใชรูปแบบการวิจัยเชิงคุณภาพ สําหรับการเก็บรวบรวมขอมูลและวิเคราะห โดยการสัมภาษณบุคคลซ่ึง
เก่ียวของกับงานกอสรางอาคารชุดในพื้นที่กรุงเทพฯและปริมณฑล ประกอบดวยกลุม เจาของโครงการและผูรับเหมา
จํานวน 24 คนจาก 4 โครงการโดยสุมเลือกโครงการกอสรางแบบตามสะดวก (ขอสงวนชื่อโครงการ) อันไดแก 1)อาคาร
ชุด 40 ชั้น ถ.เจริญนคร 2) อาคารชุด 30ชั้น ถ.รัตนาธิเบศร 3)อาคารชุด 8 ชั้น ถ.สุขุมวิท103 วิธีการสัมภาษณแบบ
สนทนาอยางไมเปนทางการและสัมภาษณแบบการตั้งคําถามลวงหนา เพื่อทําการรวบรวมขอมูลจากมุมมองของระดับ
หัวหนางานของโครงการกอสราง เก่ียวกับปจจัยตางๆที่มีผลตอการตัดสินใจเปล่ียนงานของแรงงานกอสรางไดแก 
สภาพแวดลอมในการทํางานของแรงงานกอสราง ความพึงพอใจในผลตอบแทนที่ไดรับ ความพึงพอใจในผูบังคับบัญชา  
ความพึงพอใจเพื่อนรวมงาน รวมถึงปจจัยภายนอกไดแกสถานการณเก่ียวกับดานการเมือง หรือเศรษฐกิจ ในสวน
ผลกระทบดานการกอสรางเน่ืองจากการขาดแคลนแรงงานกอสรางจะเปนการสัมภาษณเก่ียวกับดานตนทุนการกอสราง 
ระยะเวลา และคุณภาพงาน รวมถึงตนทุนการนําเทคโนโลยีมาทดแทนการใชแรงงานกอสราง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 
แหลงขอมูลของงานวิจัยไดจากการสัมภาษณบุคคลากรซ่ึงเก่ียวของกับงานกอสรางของงานโครงสราง-สถาปตย 

และงานระบบวิศวกรรม ของโครงการกอสรางอาคารที่มีพื้นที่กอสรางมากกวา 10,00 ตารางเมตร เน่ืองจากมีการใช
แรงงานกอสรางจํานวนมาก ประกอบดวยบุคคลากรตอไปน้ี 

1.  ผูจัดการโครงการ  
2. วิศวกรโครงการ  

ศึกษาการบริหารโครงการกอสรางอาคารชุด 

ศึกษาปจจัยที่ทําใหแรงงานกอสรางอยูกับองคกรหรือ

อุตสาหกรรมกอสรางตอไป 

ศึกษาผลกระทบที่เกิดขึ้นจากการขาดแคลนแรงงาน

กอสราง 

การวางแผนแกไขปญหาอันเน่ืองมาจากการขาด

แคลนแรงงานกอสราง 

- ปจจัยภายใน ไดแก ความพึงพอใจใน

ผลตอบแทน  ผูบังคับบัญชา เพื่อนรวมงาน 

- ปจจัยภายนอก ไดแก  สถานการณทางดาน

การเมือง เศรษฐกิจ และสังคม 

ผลกระทบ ดานตนทุนการกอสราง ระยะเวลา 

คุณภาพงาน และตนทุนการนําเทคโนโลยีมา

ใชทดแทนแรงงานกอสราง 
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ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย

แหล่งข้อมลูของงานวจิยัได้จากการสมัภาษณ์บคุคลากรซึง่เกีย่วข้องกบังานก่อสร้างของงานโครงสร้าง-สถา

ปัตย์ และงานระบบวิศวกรรม ของโครงการก่อสร้างอาคารที่มีพื้นที่ก่อสร้างมากกว่า 10,00 ตารางเมตร เนื่องจาก

มีการใช้แรงงานก่อสร้างจ�ำนวนมาก ประกอบด้วยบุคคลากรต่อไปนี้

1.  ผู้จัดการโครงการ 

2.	 วิศวกรโครงการ 

3.	 หัวหน้าผู้ควบคุมงานหรือโฟร์แมน 

4.	 บุคคลากรระดับผู้บริหารของบริษัทที่เกี่ยวข้องกับงานก่อสร้าง

ตารางที่ 1 แสดงข้อมูลผู้ให้สัมภาษณ์โครงการก่อสร้างประเภทอาคารชุด คอนโดมิเนียม
ลักษณะองค์กร ต�ำแหน่ง จ�ำนวนผู้ให้สัมภาษณ์

1. บริษัทเจ้าของโครงการ ผู้จัดการโครงการ

วิศวกรโครงการ

หัวหน้าผู้ควบคุมงานหรือโฟร์แมน

2 คน

4 คน

4 คน

2. บริษัทรับเหมางานโครงสร้าง-สถา

ปัตย์

กรรมการผู้จัดการ

ผู้จัดการโครงการ

วิศวกรโครงการ

หัวหน้าผู้ควบคุมงานหรือโฟร์แมน

1 คน

2 คน

3 คน

3 คน

3. บริษัทรับเหมางานระบบวิศวกรรม ผู้จัดการโครงการ

วิศวกรโครงการ

หัวหน้าผู้ควบคุมงานหรือโฟร์แมน

1 คน

2 คน

2 คน

รวม 24 คน
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ผลการศึกษา
ลักษณะองค์กร บริษัทเจ้าของโครงการ บริษัทผู้รับเหมางาน

ปัญหาขาดแคลนแรงงานก่อสร้าง - พอใจในการแก้ปัญหาผู้รับเหมาโดยใช้แรงงาน

ต่างด้าว

- แรงงานต่างด้าวท�ำให้ก่อสร้างแล้วเสร็จตามแผน

งาน แต่มีงานเก็บช่วงรับประกันเพิ่มขึ้น

 - การใช้แรงงานไทยสร้างความเชือ่มัน่ด้านคณุภาพ

สินค้าให้แก่ลูกค้าที่มาซื้อที่อยู่อาศัย  แต่ด้วยความ

จ�ำเป็นจึงต้องใช้แรงงานต่างด้าวเพิ่มมากขึ้น

- จ้างแรงงานต่างด้าวจากบริษัท

จัดหาแรงงานเป็นการจ่ายค่าแรง

รายวันที่มีราคาสูง

- แรงงานไทยจะมน้ีอยลง หรอืเริม่

เป็นผู้รับเหมาย่อยมากขึ้น

- แรงงานต่างด้าวเริ่มหาทางออก

จากอุตสาหกรรมก่อสร้างไปสู่งาน

อื่นที่มีความสะดวกสบายกว่า

ผลกระทบด้านต้นทุนก่อสร้าง ระยะ

เวลา และคุณภาพ

- ด้านต้นทุนได้รับผลกระทบมาก เนื่องจากการ

ขาดแคลนแรงงาน ท�ำให้ขาดแคลนผูร้บัเหมา ราคา

ค่าก่อสร้างจึงปรับสูงขึ้น

- ด้านเวลาปัญหาด้านแรงงานส่งผลกระทบ ควร

ปรบัเพิม่ระยะเวลาก่อสร้างเพือ่ความยดืหยุน่ในการ

บริหาร 

- ด้านคณุภาพได้รบัผลกระทบแต่ยงัสามารถควบคมุ

ให้ได้ตามมาตราฐานของผู้รับเหมาที่มีชื่อเสียง

- ผลกระทบด้านอื่น จากการก่อสร้างไม่เสร็จ โอน

ให้ลูกค้าไม่ได้ ภาพลักษณ์บริษัทเสียจากงานแจ้ง

ซ่อมเยอะ

- ด้านต้นทนุ ส่งผลกระทบเลก็น้อย 

ปัจจุบันการก่อสร้างได้เปลี่ยนไป

แล้วโดยมีแรงงานต่างด้าวเป็น

แรงงานหลักในการก่อสร้าง

- ด้านระยะเวลาก่อสร้าง ผู ้รับ

เหมาสามารถต่อรองระยะเวลา

ก่อสร้างกับเจ้าของโครงการได้ 

- ด้านคุณภาพ ได้รับผลกระทบ

มาก แต่สามารถใช้จ�ำนวนแรงงาน

ที่ เพิ่มขึ้น ทดแทนปัญหาเรื่อง

คุณภาพได้

การแก้ไขปัญหาการ

ขาดแคลนแรงงานก่อสร้าง

- การอบรมเพิม่ทกัษะให้แรงงานมปีระสทิธภิาพเพิม่

ขึ้นโดยซัพพลายเออร์

- การปรับปรุงวัสดุก่อสร้าง โดยให้ช่างผู้ใช้งานจริง

แนะน�ำ

- การใช้วิธี CPM และความชัดเจนของแบบเพื่อไม่

ให้เกิดการรื้องานท�ำใหม่

- การเร่งรัดงานในส่วนอื่นๆ เพื่อให้งานเสร็จเร็วขึ้น 

สามารถให้แรงงานก่อสร ้างเวียนไปช่วยงาน

โครงการอื่นได้

- การออกแบบให้มคีวามชดัเจนขึน้ สามารถก่อสร้าง

ได้จริงและรวดเร็ว

- ใช้แรงงานไทยให้รับผิดชอบเป็นหัวหน้างานของ

แรงงานต่างด้าว

- สร้างแรงจูงใจให้แรงงานไทยรู ้สึกเหมือนเป็น

พนักงานบริษัท

- ดูแลแรงงานต่างด้าวให้เสมอภาคกับแรงงานไทย

ไม่ให้เกิดความรู้สึกว่าโดนกด

ขี่ข่มเหง

- การจัดหาแรงงานต่างด้าวโดย

จ้างตรง หรือจ้างผ่านบริษัทจัดหา

แรงงาน

-  การพัฒนาทักษะฝ ีมืองาน

ก่อสร้างให้แก่แรงงานต่างด้าว

-  ก ารน� ำ วั สดุ ก ่ อสร ้ า งแบบ

ส�ำเรจ็รปู เครือ่งจกัรมาช่วยในงาน

ก่อสร้างทดแทนแรงงานคน
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สรุปและอภิปรายผล

1. 	 ผลกระทบกลุ่มบริษัทเจ้าของโครงการ

1.1 	ผลกระทบด้านต้นทุนการก่อสร้าง ในปัจจุบันเจ้าของโครงการได้เพิ่มราคาขึ้นมา และเพิ่มเผื่อ

ขึน้อกีส�ำหรบัโครงการทีจ่ะมช่ีวงการก่อสร้างอยูร่ะหว่างการเข้าร่วมประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีนของไทยในปี 2558

1.2 	ผลกระทบด้านระยะเวลาการก่อสร้างได้ปรบัเวลาการก่อสร้างเพิม่เพือ่ให้สมดลุกบัราคาก่อสร้าง 

เนื่องมาจากถ้าต้องการเร่งแผนงานให้เร็วขึ้นจะท�ำให้ผู้รับเหมาเสนอราคาก่อสร้างสูงขึ้น การวางแผนงานก่อสร้าง

ของเจ้าของโครงการสดุท้ายจะอยูท่ีค่วามคุม้ค่าด้านราคาและระยะเวลาทีผู่ร้บัเหมาเสนอ โดยในปัจจบุนัระยะเวลา

ก่อสร้างเพิ่มขึ้นเมื่อเทียบกับระยะเวลาก่อสร้างช่วงก่อนปี 2555

1.3 	ผลกระทบด้านคุณภาพงานก่อสร้าง ได้รับผลกระทบเล็กน้อยเท่านั้น ซึ่งผลกระทบเล็กน้อยนี้

สามารถให้ผู้รับเหมาแก้ไขได้ในช่วงรับประกันผลงาน

2. ผลกระทบกลุ่มบริษัทผู้รับเหมาก่อสร้าง

2.1 	ผลกระทบด้านต้นทุนการก่อสร้าง ได้รับผลกระทบเล้กน้อย ค่าใช้จ่ายที่เพิ่มขึ้นมาจากการ

ขาดแคลนแรงงานล้วนเป็นปัญหาเพียงขั้นตอนการด�ำเนินงานที่เพิ่มขึ้น แต่สามารถน�ำไปคิดค่าใช้จ่ายในการเสนอ

ราคาให้เจ้าของโครงการได้

2.2 	ผลกระทบด้านระยะเวลาการก่อสร้าง ได้เห็นร่วมกันกับเจ้าของโครงการแล้วว่าควรจะเพิ่มขึ้น

มาเพือ่ป้องกนัปัญหาการขาดแคลนแรงงานก่อสร้างโดยตรง ซึง่ระยะเวลาทีเ่พิม่ขึน้ถกูก�ำหนดเอาไว้ในสญัญาว่าจ้าง 

ผลกระทบที่เกิดขึ้นจึงมาจากผู้รับเหมาย้ายเครื่องจักร ย้ายก�ำลังคนออกจากโครงการช้าออกไปท�ำให้เสียโอกาสใน

การใช้เครื่องจักรและคน

2.3 	ผลกระทบด้านคุณภาพงานก่อสร้าง ได้รับผลกระทบมากที่สุดเนื่องจากเป็นผู้ตรวจสอบและ

ควบคมุคณุภาพให้ได้ตามทีเ่จ้าของโครงการก�ำหนดไว้  ซึง่งานด้านคณุภาพของผูร้บัเหมาถอืเป็นจดุประสงค์หลกัใน

การบริหารด้านต้นทุนและระยะเวลาการก่อสร้าง

3. 	 ปัจจยัทีท่�ำให้แรงงานก่อสร้างอยูก่บัองค์กร การรกัษาแรงงานก่อสร้างให้อยูก่บัองค์กรจะมุง่เน้นไปที่

ผลตอบแทนที่ได้รับ ไม่ว่าจะเป็นเรื่องรายได้ที่ได้รับ ที่พักอาศัยที่จัดเตรียมไว้ให้ การรับมอบหมายงานที่เคยมี

ประสบการณ์มาก่อนท�ำให้ได้รบัผลตอบแทนทีด่กีว่า ความพงึพอใจต่อหวัหน้างานหรอืผูร้บัเหมา ส่วนปัจจยัภายนอก

เรื่องการเขา้ร่วมประชาคมอาเซียน ประเทศไทยยงัคงเป็นประเทศที่นา่สนใจส�ำหรบักลุ่มแรงงานต่างด้าวทีต่อ้งการ

เข้ามาท�ำงาน รองลงมาคือประเทศพม่าซึ่งมีการคาดการณ์ว่าแรงงานพม่าบางส่วนจะกลับไปท�ำงานในอุตสากรรม

อืน่ทีเ่ริ่มมีนกัลงทนุเขา้มา โดยแรงงานพมา่ในงานกอ่สร้างอาคารชดุถอืว่าเป็นแรงงานทีม่จี�ำนวนมากและมีแรงงาน

ฝีมือจ�ำนวนมากด้วยเช่นกัน

4. 	 การแก้ไขปัญหาการขาดแคลนแรงงานก่อสร้าง บริษัทรับเหมาก่อสร้างส่วนมากมีการใช้แรงงาน

ต่างด้าวเป็นแรงงานหลักในงานก่อสร้าง มีการจ้างงานแรงงานต่างด้าวโดย การจ้างงานตรง การจ้างงานผ่านผู้รับ

เหมาย่อย การจ้างงานผ่านบริษัทจัดหาแรงงาน การพัฒนาฝีมือแรงงานต่างด้าวเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของงาน 

นอกจากนี้ยังมีการใช้วัสดุก่อสร้างส�ำเร็จ เครื่องจักรหนัก หรือวิธีการก่อสร้างมาเพื่อลดการใช้แรงงานในแต่ละ

โครงการ และในอนาคตส�ำหรับแรงงานต่างด้าวที่มีฝีมือจะเกิดปัญหาค่าแรงเพิ่มขึ้น การขาดแคลนแรงงานเพิ่มขึ้น

ตามสภาวะเศรษฐกจิจงึควรมกีารสร้างแรงจงูใจให้แรงงานต่างด้าวเช่น การส่งเสรมิจากภาครฐับาล การให้สทิธพิเิศษ 

การรับเข้าเป็นพนักงานบริษัท การว่าจ้างตรงไม่ผ่านบริษัทจัดหางาน
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ข้อเสนอแนะ

1.	 ด้านต้นทุนการก่อสร้าง นอกเหนือจากค่าแรงงานก่อสร้าง การเสนอราคาจะมีรายการค่าใช้จ่ายอื่น 

ได้แก่ ค่าวัสดุก่อสร้าง ค่าด�ำเนินการ ค่าก�ำไร ซึ่งค่าแรงก่อสร้างจะมีมูลค่าประมาณ 20-30% ของต้นทุนก่อสร้าง

ทั้งหมด ซึ่งค่าใช้จ่ายส่วนอื่นสามารถแปรผันได้จากปัจจัยอื่นอีกมากมาย

2.	 ผลกระทบด้านระยะเวลาก่อสร้างที่เพิ่มขึ้น ท�ำให้เจ้าของสูญเสียโอกาสการรับเงินค่าโอนกรรมสิทธิ์         

ค่าดอกเบี้ยเงินกู้ธนาคารมาเพื่อก่อสร้าง ค่าใช้จ่ายส�ำนักงานส่วนกลาง ข้อมูลเหล่านี้ไม่สามารถสัมภาษณ์ได้จากผู้

จัดการโครงการ

ข้อจ�ำกัดในการศึกษา

1.	 การแก้ปัญหาร่วมกันระหว่างเจ้าของโครงการและผู้รับเหมาบางเรื่องจะเป็นข้อมูลที่ไม่สามารถน�ำมา

เปิดเผยได้เนื่องจากเป็นความลับของบริษัท ที่จะส่งผลต่อลูกค้าผู้ซื้อห้องอาคารชุด

2.	 ผู้ให้สัมภาษณ์ที่อยู่ในต�ำแหน่งเดียวกัน แต่อยู่คนละโครงการมีการประสบปัญหาและแนวทางแก้ไข

ปัญหาไม่เหมือนกันขึ้นอยู่กับนโยบายของบริษัท การน�ำเสนอแนวคิดที่ต่างกันหรือแนวคิดของบุคคลส่วนน้อย จะ

เป็นผลดีต่อการน�ำไปใช้แก้ปัญหาในอนาคต
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การลดระยะเวลาการรอคอยการให้บริการของสถานตรวจสภาพรถเอกชนพรถวิลมอเตอร์
 อ�ำเภอสุวรรณภูมิ จังหวัดร้อยเอ็ด

TIME REDUCTION OF AUTO CHECKING SERVICE OF PORNTAWINMOTER VEHICLE 
INSPECTION STATION, SUWANNAPHUM DISTRICT, ROI ET PROVINCE

ศิโรรัตน์ ทองสกุล1

มนตรี บุญเสนอ2

อมรวรรณ รังกูล3

บทคัดย่อ

	 การศึกษาอิสระเรื่องการลดระยะเวลาการรอคอยการให้บริการของสถานตรวจสภาพรถเอกชนพรถวิลมอเตอร์ อ�ำเภอ
สุวรรณภูมิ จังหวัดร้อยเอ็ด มีวัตถุประสงค์เพื่อท�ำการศึกษาสถานการณ์ปัจจุบัน ประเด็นปัญหาและสาเหตุของการรอคอยของลูกค้า
ในการให้บรกิารของสถานตรวจสภาพรถ และน�ำเสนอแนวทางการปรบัปรงุการลดระยะเวลารอคอยของลกูค้า โดยอาศยัใบตรวจสอบ 
(Check Sheet) แผนผังก้างปลา (Cause Effect Diagram) การระดมสมอง (Brain Storming) หลัก 3 จริง (3 Gen) และการศึกษา
เวลา (Time Study) รวมทัง้แนวคดิการปรบัปรงุอย่างต่อเนือ่งตามหลกัของวงจรเดมมิง่ (PDCA) ผลจากศกึษาพบว่าสถานการณ์ปัจจบุนั
การให้บริการของสถานประกอบการใช้เวลา 79.8 นาที/คัน เมื่อเทียบกับเวลามาตรฐานที่ตั้งไว้ คือ 54.8 นาที/คัน เกินมาตรฐานที่ตั้ง
ไว้ถึง 25 นาที/คัน อันสืบเนื่องมาจากปัญหา 1) อธิบายรายละเอียดไม่เข้าใจ 2) ท�ำเอกสารผิดพลาด 3) น�ำรถเข้าตรวจผิดคัน/ไม่ตรง
ตามคิว 4) เครื่องมือที่ใช้ตรวจสภาพเสีย ต้องหยุดการตรวจ 5) ไปต่อภาษีช้า เว้นช่วงนาน (เกิน 30 นาที)และ 6) แจกเอกสารผิด จาก
การระดมสมองด้วยผงัก้างปลาพบว่าสาเหตหุากเหง้ามาจาก คอื 1) ด้านพนกังานขาดทกัษะและความรู ้2) ด้านเครือ่งมอืไม่มกีารบ�ำรงุ
รักษาอุปกรณ์ 3) ด้านกระบวนการท�ำงานไม่มีมาตรฐานและขาดการก�ำหนดตารางรอบระยะเวลาต่อภาษี และก�ำหนดโครงการเพื่อ
แก้ไขจ�ำนวน 5 โครงการ คือ 1) “โครงการถามอะไรก็ตอบได้” 2) “ไลค์ 100 ได้ 1,000” 3) “งานใครงานมัน ประจ�ำตัวแหน่ง รวดเร็ว
กว่า” 4) “เครื่องมือคือแขนขา ช่วยรักษาแขนขาเรา”และ 5) “รวดเร็ว ตรงเวลา บริการประทับใจ” ภายหลังจากการด�ำเนินการพบ
ว่าช่วงเวลาการให้บริการลดลงเหลือ ดังนี้ จากเดิม 79.8 นาที/คัน เหลือ 54.3 นาที/คัน คิดเป็นร้อยละ 31.95

ค�ำส�ำคัญ: การลดระยะเวลา การรอคอยการให้บริการ สถานตรวจสภาพรถเอกชน

Abstract
	 The objective of the independent study on Time Reduction of Auto Checking Service of Porntawinmoter 
Vehicle Inspection Station, Suwannaphum, Roi Et.Aimed to study the current situation. The cause of the problem 
of the waiting time of the vehicle inspection process, and to reduce the waiting time. For the study tools were 
Check sheet, Fishbone Diagram, 3 Gen, Brain storming, Time study and Deming’s Cycle. The result of study showed 
that the general service time is 79.8 minutes / units which was 25 min/unit the louder than standard time 54.8 
minutes / units exceed They were due to 1) A detailed description was not understood, 2) documentation errors, 
3) the wrong vehicle-inspection / did not meet queue, 4) machine breakdown 5) long time for tax Payment (over 
30 minutes), and 6) leaflets wrong from the brain storming via cause and effete Diagram showed that the root 
causes were 1) staffs were lack of skills and knowledge, 2) no preventive maintenance 3) Lack of standards and 
scheduling for tax Payment. The 5 improvement projects were introduced. They were 1. Every questions can be 
answered. 2. Like100 get 1000. 3. Do your own job, getting faster. 4 Preventive Maintenance 5. Fast, on-time and 
satisfaction. After the implementation, the processing time can be reduced from 79.8 min/unit down to 54.3 min/
unit. That means the operating time can be reduced 31.95%

Keywords: Time reduction, Auto checking service, Vehicle Inspection Station

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 โทรศัพท์ 089-5703000 E-mail: pairysirorat@gmail.com
2	 รองศาสตราจารย์ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน�ำ

	 ปัจจบุนัสถานตรวจสภาพรถเอกชนพรถวลิมอเตอร์ อ�ำเภอสวุรรณภมู ิจงัหวดัร้อยเอด็ ให้บรกิารท�ำประกนั

ภัยรถยนต์ภาคบังคับ (พรบ.), ประกันภาคสมัครใจ, บริการตรวจสภาพรถ และบริการต่อภาษี วันที่ 24 มิถุนายน 

2556 กรมการขนส่งทางบกได้ออกประกาศให้ทุกสถานประกอบการตรวจสภาพรถเอกชน ต้องท�ำการส่งข้อมูลรถ 

รูปถ่าย และ ค่าที่ตรวจวัด เข้าสู่ระบบออนไลน์ ท�ำให้ใช้ระยะเวลาในการตรวจสภาพรถนานยิ่งขึ้น ส่งผลไปยังระยะ

เวลารวมทัง้กระบวนการให้บรกิารระยะเวลารอคอยทีน่านขึน้ และสถานประกอบการมปีระสทิธภิาพในการรองรบั

การให้บรกิารได้น้อยลง จากปัญหาทีก่ล่าวมาผูศ้กึษาจงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาประเดน็ปัญหา หาสาเหต ุโดยท�ำการ

ศึกษาและรวบรวมข้อมูลการท�ำงานจากสถานการณ์จริง เพื่อปรับปรุงแก้ไขและหาแนวทางในการลดระยะเวลารอ

คอยการให้บริการทั้งกระบวนการของสถานตรวจสภาพรถเอกชนพรถวิลมอเตอร์ 

วัตถุประสงค์ 
	 1.	 ศกึษาสถานการณ์ปัจจบุนั และสาเหต ุการให้บรกิารของสถานตรวจสภาพรถเอกชนพรถวลิมอเตอร์ 
	 2. 	 เพื่อหาแนวทางในการลดระยะเวลารอคอยการให้บริการของสถานตรวจสภาพรถเอกชนพรถวิล
มอเตอร์ 

วิธีด�ำเนินงาน 

	 ท�ำการศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันด้วยการหาข้อมูลโดยการเก็บรายละเอียดจากการสังเกตการณ์และเก็บ

เวลาการด�ำเนนิงานจรงิในแต่ละกจิกรรมการให้บรกิารของสภาพตรวจสภาพรถเอกชนพรถวลิมอเตอร์ และน�ำผลที่

ได้มาวิเคราะห์หาประเด็นปัญหา สาเหตุ แนวทางการปรับปรุงการให้บริการด้วยการระดมสมองของผู้ที่เกี่ยวข้อง 

โดยมีการด�ำเนินการศึกษา ดังนี้

	 การศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันและรวบรวมข้อมูลเพื่อค้นหาประเด็นปัญหาและวิเคราะห์หาสาเหตุ

	 ท�ำการศึกษากระบวนการให้บริการแต่ละส่วนงาน โดยการสังเกตการณ์ในแต่ละกิจกรรม น�ำข้อมูลมา

วิเคราะห์ด้วยและท�ำการศึกษาเวลา (Time Study) ในสถานการณ์ปัจจุบันและบันทึกข้อมูลเพื่อจับเวลาใน

กระบวนการให้บรกิารทีใ่ช้เวลาปัจจบุนัท�ำการเปรยีบเทยีบกบัเวลามาตรฐานของสถานตรวจสภาพรถเอกชนพรถวลิ

มอเตอร์เป็นเวลา 10 วัน โดยได้เก็บข้อมูลระยะเวลาการด�ำเนินการของกระบวนการให้บริการในแต่ละขั้นตอนใน

รูปของค่าเฉลี่ย นาที/คัน แล้วน�ำผลที่ได้มาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบ

ด้วยการแจกแจงความถี่ (Frequency) และ ร้อยละ (Percentage) จากนั้นท�ำการระดมสมองผู้ที่เกี่ยวข้องเพื่อหา

ปัญหา

	 ท�ำการสังเกตการณ์และเก็บข้อมูลของช่วงระยะเวลาและความถี่ของปัญหาที่เกิดปัญหาในระหว่างวันที่ 

17-28 มีนาคม พ.ศ. 2557 ด้วยหลักการ 3 จริง คือ ไปยังสถานที่จริง (Genba) เพ่งมองอย่างสังเกตต่อของจริง 

(Genbutsu) ภายใต้สภาพจรงิ (Genjitsu) มาใช้เป็นแนวทางในการค้นหาปัญหาจากการปฏบิตังิานทีด่�ำเนนิการอยู่

ประจ�ำ และพฤติกรรมการท�ำงานของพนักงานที่ท�ำให้เกิดปัญหา
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	 วิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหา โดยการแสดงให้เห็นถึงความสัมพันธ์ระหว่างปัญหา (Problem) ที่เลือก

กับสาเหตุทั้งหมดที่เป็นไปได้ที่อาจก่อให้เกิดปัญหานั้น (Possible Cause) โดยใช้แผนผังก้างปลา (Cause and 

Effect Diagram) เป็นเครื่องมือในการหาสาเหตุ โดยมีวิธีการ ดังนี้

	 ระบุประเด็นปัญหาที่ต้องการแก้ไขให้อยู่ปลายสุดของลูกศร

	 ระบุสาเหตุหรือองค์ประกอบที่ท�ำให้เกิดปัญหานั้น เป็นกิ่งที่พุ่งเข้าลูกศรหลัก โดยใช้ผลการศึกษาปัญหา

ในข้อที่ 1 เป็นตัวแบ่งสาเหตุหลัก

	 การน�ำเสนอแนวทางการปรับปรุงการลดระยะเวลารอคอยการให้บริการของสถานตรวจสภาพรถเอกชน

พรถวิลมอเตอร์

	 การหาแนวทางการปรับการด�ำเนินการเพื่อลดปัญหาการรอคอยการให้บริการได้ท�ำการรวบรวมข้อมูล

ทุติยภูมิ (Secondary Data) ซึ่งอาศัยการค้นคว้าจากหนังสือ วารสาร ข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต และงานวิจัยอื่นๆ ที่

เกี่ยวข้อง โดยน�ำแนวคิด PDCA และแนวคิดทฤษฎีบริการคุณภาพทั่วทั้งองค์การ (Total Quality Management) 

มาประยุกต์ใช้เป็นแนวปรับปรุงการด�ำเนินการให้เข้าสถานการณ์ปัจจุบันของ ตรอ.พรถวิลมอเตอร์ และน�ำผลที่ได้

จากน�ำข้อมลูมาการวเิคราะห์สาเหตรุากเหง้าของปัญหามาพจิารณาร่วมกบัผูจ้ดัการและพนกังานทีเ่กีย่วข้อง ในการ

ก�ำหนดแนวทางการปรับปรุงเพื่อน�ำไปใช้ในการลดระยะเวลาในการให้บริการของสถานตรวจสภาพรถเอกชนพร

ถวิลมอเตอร์ 

ผลการวิจัย

	 ผลการศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันและรวบรวมข้อมูลเพื่อค้นหาประเด็นปัญหาและวิเคราะห์หาสาเหตุ

	 จากศึกษาภาพรวมในการให้บริการของสถานตรวจสภาพรถเอกชนพรถวิลมอเตอร์ สามารถน�ำข้อมูลมา

วิเคราะห์ด้วยแผนผังการไหล (Flow Diagram) ของกระบวนการการให้บริการ พบว่ามีขั้นตอนในการด�ำเนินงาน

แบ่งออกได้เป็น 4 ส่วนงาน ได้แก่

	 ส่วนงานที่ 1 งานประชาสัมพันธ์ ท�ำหน้าที่สอบถามและให้ข้อมูล พร้อมทั้งจัดท�ำใบรับงาน จัดคิว และ

เก็บเงินจากผู้มาใช้บริการ

	 ส่วนงานที่ 2 งานประกันภัย ท�ำหน้าที่ออกประกันภัยภาคบังคับและภาคสมัครใจ ซึ่งจัดท�ำตามใบรับงาน

ที่ส่วนงานที่ 1 ส่งมาให้

	 ส่วนงานที ่3 งานตรวจสภาพรถ ประกอบไปด้วยพนกังานออกใบบนัทกึรายการตรวจสภาพ และช่างปฏบิตัิ

งาน ในส่วนงานนีม้หีน้าทีแ่ละกระบวนการท�ำงานตามระเบยีบของกรมการขนส่งทางบก ว่าด้วยเรือ่งการตรวจสภาพ

รถตาม พรบ.รถยนต์ พ.ศ.2522 

	 ส่วนงานที่ 4 งานบริการต่อภาษี ท�ำหน้าที่ตรวจสอบเอกสารขั้นสุดท้าย จากนั้นน�ำเอกสารไปด�ำเนินการ

ช�ำระภาษี ณ ส�ำนักงานขนส่งจังหวัดร้อยเอ็ด สาขาอ�ำเภอสุวรรณภูมิ และน�ำมาแจกจ่ายคืนให้แก่ผู้มาใช้บริการ 	

ผลจากการวิเคราะห์แผนผังการไหล (Flow Diagram) พบว่ากระบวนการให้บริการมีปัญหาความล่าช้าในการให้

บริการ	 ในช่วงระหว่างส่วนงานที ่3 ถงึส่วนงานที ่4 คอื เกดิการรอควิและให้บรกิารของลกูค้าล่าช้าจนท�ำให้ลกูค้า

เกิดความไม่พอใจในการให้บริการสถานตรวจสภาพรถเอกชนพรถวิลมอเตอร์

	 จากนัน้ผูศ้กึษาได้ท�ำการศกึษาเวลา (Time Study) ในสถานการณ์ปัจจบุนั ในระหว่างวนัที ่3 ถงึ 7 มนีาคม 

พ.ศ. 2557 โดยท�ำการศกึษาเวลาเฉพาะผูม้าใช้บรกิารทีเ่ป็นรถยนต์ส่วนบคุคล คอื รหสั รย.1 รย.2 และ รย.3 เท่านัน้ 

พบว่ามีกระบวนการให้บริการในแต่ละส่วนงานใช้ระยะเวลาเฉลี่ย ดังตารางที่ 1 ดังนี้



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
427

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ท
ร
ัพ
ย
าก

ร
ม
น
ุษ
ย
์ ภ

าว
ะผ

ู้น
�ำ 

ก
าร

พ
ัฒ

น
าอ

ง
ค
์ก
ร
 จ

ร
ร
ย
าบ

ร
ร
ณ

ท
าง

ธ
ุร
ก
ิจ

ตารางที่ 1 ตารางเวลาในการปฏิบัติงานเฉลี่ย

ขั้นตอน งาน เวลาในการปฏิบัติงานเฉลี่ย (นาที)

1 ประชาสัมพันธ์ 9.5

2 งานประกันภัย 9

3 งานตรวจสภาพรถ 14.8

4 งานบริการต่อภาษี 46.5

รวมระยะเวลาที่ใช้ไป 79.8 นาที/คัน

	 ซึ่งในกระบวนการให้บริการพบว่าเมื่อน�ำไปเปรียบเทียบกับเวลามาตรฐานที่สถานประกอบการจัดท�ำขึ้น 

ระยะเวลาในการให้บริการสูงกว่าเวลามาตรฐาน ดังตารางที่ 2 

ตารางที่ 2 ตารางเวลาปฏิบัติงานจริงเทียบกับเวลามาตรฐาน

ขั้นตอน งาน เวลาการปฏิบัติงานจริง (นาที)
เวลาการปฏิบัติงานมาตรฐาน

(นาที)

เวลาที่ควรลดได้

(นาที)

1 ประชาสัมพันธ์ 9.5 5 4.5

2 งานประกันภัย 9 5 4

3 งานตรวจสภาพรถ 14.8 14.8 -

4 งานบริการต่อภาษี 46.5 30 16.5

รวมระยะเวลาที่ใช้ไป 79.8 นาที/คัน 54.8 นาที/คัน 25 นาที/คัน

	 จากตารางที ่1 และ 2 เวลาในการปฏบิตังิานจรงิอยูท่ี ่79.8 นาท/ีคนั เมือ่เทยีบกบัเวลามาตรฐานคอื 54.8 

นาที/คัน ดังนั้นเวลาที่ควรลดได้เป็น 25 นาที/คัน ดังนั้นผู้ศึกษาจึงได้ตัดสินใจเลือกที่ศึกษาหาแนวทางการปรับลด

เวลาการท�ำงานให้ลดน้อยลงมาตามเกณฑ์มาตรฐานของสถานประกอบการที่ก�ำหนดไว้ โดยท�ำการระดมสมองผู้ที่

เกี่ยวข้องเพื่อหาปัญหาและจัดท�ำตารางความถี่ของปัญหา (Check Sheet ) ที่เกิดขึ้น ในระหว่างวันที่ 17 ถึง 31 

มีนาคม พ.ศ.2557 ได้ผลการศึกษาดังนี้

	 ส่วนงานประชาสัมพันธ์: ปัญหาเรื่องการให้รายละเอียดแก่ลูกค้า เกิดขึ้น 35 ครั้ง

	 ส่วนงานตรวจสภาพรถ: การปฏบิตังิานเกดิความซํา้ซ้อน เกดิขึน้ 23 ครัง้ พร้อมทัง้อปุกรณ์ทีใ่ช้ในส่วนงาน

ตรวจสภาพมีจ�ำกัดและช�ำรุด จึงต้องหยุดซ้อมแซมในทันทีเพื่อให้สามารถใช้การได้ เกิดขึ้น 3 ครั้ง

	 ส่วนงานบรกิารต่อภาษ:ี เป็นส่วนงานขัน้สดุท้ายของการให้บรกิารของสถานตรวจสภาพรถเอกชนพรถวลิ

มอเตอร์ การท�ำงานในส่วนนี้ขึ้นอยู่กับดุลยพินิจของพนักงานเป็นหลัก ท�ำให้ในบางเวลาเกิดการตกค้างของเอกสาร 

หรือการแจกจ่ายเอกสารผิดพลาดท�ำให้เสียเวลาในการติดตามเอกสารคืน ส่งผลให้ผู้มาใช้บริการรอคอยนาน 	

เกิดขึ้น 28 ครั้ง 
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	 ผลการศึกษาหาสาเหตุรากเหง้าของปัญหาด้วยการวิเคราะห์หาสาเหตุรากเหง้าผ่านเครื่องมือแผนผังก้าง

ปลา (Cause and Effect Diagram) ซึ่งสามารถสรุปสาเหตุของปัญหาได้ดังนี้

	 ด้านพนักงาน 	 	 พนักงานขาดทักษะและความรู้ 

	 ด้านเครื่องมือ	 	 ไม่มีการบ�ำรุงรักษาอุปกรณ์

	 ด้านกระบวนการ 	  	 กระบวนการท�ำงานไม่มีมาตรฐาน

	 	 	 	 	 ขาดการก�ำหนดตารางรอบระยะเวลาต่อภาษี 

	 การน�ำเสนอแนวทางการปรับปรุงการลดระยะเวลารอคอยการให้บริการของสถานตรวจสภาพรถ

เอกชนพรถวิลมอเตอร์

	 ผูศ้กึษาได้น�ำสาเหตรุากเหง้าของปัญหาน�ำเสนอให้กบัผูจ้ดัการและท�ำการระดมสมองร่วมกบัผูจ้ดัการและ

พนักงานที่มีส่วนเกี่ยวข้องเพื่อหาแนวทางการปรับปรุงแก้ไขปัญหา จึงได้จัดท�ำโครงการ 5 โครงการขึ้นมา ดังนี้ 

โครงการที ่1 “โครงการถามอะไรกต็อบได้” คอื การจดัอบรมพนกังานในส่วนประชาสมัพนัธ์ให้ทราบถงึกระบวนการ

ให้บรกิารทัง้หมดของสถานประกอบการ และ รายละเอยีดของประกนัภยัภาคบงัคบัและภาคสมคัรใจ โครงการที ่2 

“100 ไลค์ ได้ 1000” คอื เป็นโครงการกระตุน้การท�ำงานของพนกังานเพือ่ให้เกดิความกระตอืรอืร้น และ ลดความ

ผิดพลาด โดยจัดท�ำสติกเกอร์แจกให้แก่ผู้มาใช้บริการ เพื่อประเมินการให้บริการของพนักงาน โดยก�ำหนดจ�ำนวน

สติกเกอร์ 100 ดวงรับเงินรางวัล 1000 บาท โครงการที่ 3 “งานใครงานมัน ประจ�ำต�ำแหน่ง รวดเร็วกว่า” คือ 

โครงการจดัท�ำตารางการปฏบิตังิานในส่วนงานตรวจสภาพรถ เนือ่งจากในส่วนนีผู้ท้ีจ่ะสามารถปฏบิตัหิน้าทีไ่ด้ต้อง

ได้รับอนุญาตจากกรมการขนส่งทางบก ว่าด้วยเรื่องช่างปฏิบัติงานตรวจสภาพ จึงท�ำให้ผู้ที่ได้รับอนุญาตต้องปฏิบัติ

งานด้วยตนเองไม่สามารถให้ผู้อื่นกระท�ำการแทนได้ โครงการที่ 4 “เครื่องมือคือแขนขา ช่วยรักษาแขนขาเรา” คือ 

โครงการบ�ำรงุรกัษาเครือ่งมอืและอปุกรณ์เชงิป้องกนั เพือ่ให้อปุกรณ์พร้อมใช้งานตลอดเวลา โครงการที ่5 “รวดเรว็ 

ตรงเวลา บรกิารประทบัใจ” คอื โครงการจดัท�ำตารางรอบระยะเวลาการให้บรกิารต่อภาษ ีเพือ่ลดระยะเวลาในการ

รอคอย ซึง่ทางสถานประกอบการได้ด�ำเนนิการตามแนวทางแก้ไขทัง้ 5 โครงการ พบว่าช่วงเวลาการให้บรกิารลกูค้า

ลดลงเหลือดังนี้ ส่วนที่ 1 จากการด�ำเนินการแก้ไขตามแนวทางที่ก�ำหนดขึ้นในส่วนงานประชาสัมพันธ์และส่วนงาน

ประกนัภยั พบว่าระยะเวลาการปฏบิตังิานเฉลีย่หลงัการด�ำเนนิการแก้ไขตามแนวทางแก้ไขปัญหาอยูท่ี ่12 นาท/ีคนั 

แบ่งออกเป็นส่วนงานประชาสัมพันธ์ 7 นาที/คัน และ ส่วนงานประกันภัย 5 นาที/คันส่วนที่ 2 จากการด�ำเนินการ

แก้ไขตามแนวทางทีก่�ำหนดขึน้ในส่วนงานตรวจสภาพรถ ส่งผลให้ระยะเวลาการตรวจสภาพรถเฉลีย่/คนั ลดลงจาก

เดมิ 14.8 นาท ีเหลอื 11.8 นาท ีลดลง 3 นาท ีคดิเป็นร้อยละ 20.27 ส่วนที ่3 จากการด�ำเนนิการแก้ไขตามแนวทาง

ที่ก�ำหนดขึ้นในส่วนงานบริการต่อภาษี แบบเดิมมีระยะเวลารอคอยเท่ากับ 46.5 นาที และการใช้การตารางช่วง

ระยะเวลาสามารถลดระยะเวลารอคอยลดลงเหลือ 30.5 นาที โดยลดลง 16 นาที คิดเป็นร้อยละ 34.41

สรุป 

	 การศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันของสถานตรวจสภาพรถเอกชนพรถวิลมอเตอร์ ด้วยการวิเคราะห์แผนผัง

การไหล (Flow Diagram) ท�ำให้พบว่ากระบวนการให้บรกิารแบ่งออกเป็น 4 ส่วนงาน ได้แก่ ส่วนงานประชาสมัพนัธ์ 

ส่วนงานประกนัภยั ส่วนงานตรวจสภาพรถ และส่วนงานบรกิารต่อภาษ ีจากนัน้ได้ท�ำการศกึษาเวลา (Time Study) 

เพือ่ท�ำการเปรยีบเทยีบช่วงเวลาปัจจบุนัและช่วงเวลามาตรฐานในการแต่ละส่วนงาน พบว่าในส่วนงานประชาสมัพนัธ์

ใช้เวลาเกินเวลามาตรฐาน 4.5 นาที/คัน ส่วนงานประกันภัยใช้เวลาเกินเวลามาตรฐาน 4 นาที/คัน และส่วนงาน
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บรกิารต่อภาษใีช้เวลาเกนิเวลามาตรฐาน 16.5 นาท/ีคนั ซึง่ท�ำให้เวลารวมทัง้กระบวนการใช้เวลาเกนิเวลามาตรฐาน 
25 นาท/ีคนั ผูศ้กึษาจงึเลอืกศกึษาหาแนวทางการปรบัลดเวลาการปฏบิตังิานทัง้องค์รวม โดยการสงัเกตการณ์และ
เก็บข้อมูลของช่วงระยะเวลาในขั้นตอนการลงสินค้าด้วยหลักการ 3 จริง ท�ำให้พบปัญหาดังนี้ 1) ปัญหาเรื่องการให้
รายละเอียดแก่ลูกค้า 2) การปฏิบัติงานเกิดความ 3) อุปกรณ์ที่ใช้ในส่วนงานตรวจสภาพช�ำรุด 4) ต่อภาษีช้า (เกิน 
30 นาที)และได้ใช้เครื่องมือแผนผังก้างปลา (Cause and Effect Diagram) หาสาเหตุรากเหง้า พบว่าสาเหตุที่เป็น
รากเหง้าของปัญหาโดยแบ่งออกเป็น 3 ด้าน คือ 1) ด้านพนักงานขาดทักษะและความรู้ 2) ด้านเครื่องมือไม่มีการ
บ�ำรุงรักษาอุปกรณ์ 3) ด้านกระบวนการ ท�ำงานไม่มีมาตรฐานและขาดการก�ำหนดตารางรอบระยะเวลาต่อภาษี 
จากนั้นได้น�ำข้อมูลปัญหาเสนอต่อผู้จัดการและท�ำการระดมสมองร่วมกับผู้จัดการและพนักงานที่เกี่ยวข้องเพื่อหา
แนวทางการปรับปรุงแก้ไขปัญหา จึงได้จัดท�ำโครงการ 5 โครงการ คือ โครงการที่ 1 “โครงการถามอะไรก็ตอบได้” 
โครงการที่ 2 “ไลค์ 100 ได้ 1,000” โครงการที่ 3 “งานใครงานมัน ประจ�ำตัวแหน่ง รวดเร็วกว่า”โครงการที่ 4 
“เครือ่งมอืคอืแขนขา ช่วยรกัษาแขนขาเรา”และ โครงการที ่5 “รวดเรว็ ตรงเวลา บรกิารประทบัใจ” ผลจากการน�ำ
โครงการไปด�ำเนินการ พบว่าช่วงเวลาการให้บริการลดลงเหลือ ดังนี้ จากเดิม 79.8 นาที/คัน เหลือ 54.3 นาที/คัน 
คิดเป็นร้อยละ 31.95

ข้อเสนอแนะ
	 การศกึษาครัง้นีพ้บว่าสิง่ทีน่่าจะลงตวัทีส่ดุส�ำหรบัสถานประกอบการ คอื การบรกิารทีด่ภีายใต้การท�ำงาน
ที่เป็นมาตรฐานย่อมท�ำให้องค์กรได้รับรายได้ที่เพิ่มมากขึ้นและลูกค้าเกิดความพึงพอใจดังนั้น ถ้าหากได้มีโอกาส
ศึกษาในครั้งต่อไปทางสถานประกอบการ ควรได้มีการศึกษาเพิ่มเติมเกี่ยวกับการสร้างพึงพอใจให้กับผู้มาใช้บริการ

กิตติกรรมประกาศ 
	 การศกึษาในครัง้นี้ ส�ำเรจ็ลลุ่วงไปด้วยดี เนือ่งจากผูศ้กึษาได้รบัความกรณุาอย่างยิง่จาก รองศาสตราจารย์
มนตร ีบญุเสนอ และอาจารย์อมรวรรณ รงักลู ทีไ่ด้สละเวลาอนัมค่ีาของท่าน เพือ่การแนะน�ำ อธบิาย ชีแ้นะแนวทาง
ไขข้อสงสยั เพิม่ความกระจ่าง แก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ และให้แนวคดิทีเ่ป็นประโยชน์ต่อการศกึษาให้กบัผูศ้กึษาด้วย
ความเอาใจใส่เป็นอย่างดีเสมอมา จึงใคร่ขอกราบขอบพระคุณในความกรุณาที่ได้รับ ณ โอกาสนี้ด้วย
	 ขอขอบพระคุณครอบครัวและพี่ๆ ที่ได้ให้ก�ำลังใจเสมอมาตลอดระยะเวลาการศึกษาค้นคว้าด้วยตนเอง 
และเพื่อนนักศึกษาปริญญาโททุกท่าน ที่ได้ให้ก�ำลังใจและช่วยเหลือมาโดยตลอด

เอกสารอ้างอิง
[1]	 คมสนั จริะภทัรศลิป. (2551).การศกึษาเวลา. ภาควชิาครศุาสตร์อตุสาหการ คณะครศุาสตร์อตุสาหกรรม

และเทคโนโลย ีมหาวิทยาลัยพระจอมเกล้าธนบุรี 
[2] 	 ช่วงโชติ พันธุเวช. (2552). การจัดการคุณภาพ TQM. กรุงเทพฯ : ศูนย์สื่อสารและสิ่งพิมพ์เจ้าจอม

มหาวิทยาลัยราชภัฎสวนสุนันทา.
[3] 	 ศุทธภา ยิ่งยงชัย. (2555). การลดเวลารอคอยการให้บริการ ฝาก – ถอน ของธนาคารเพื่อการเกษตร

และสหกรณ์การเกษตร สาขาเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด. การศึกษาอิสระปริญญาบริหารธุรกิจ มหาบัณฑิต 
มหาวิทยาลัยขอนแก่น.

[4]	 สุทธิ ณ ล�ำพูน. (2548). การศึกษาสภาพการให้บริการของสถานตรวจสภาพรถเอกชน จังหวัด
ฉะเชงิเทรา. การศกึษาตามหลกัสตูรปรญิญารฐัประศาสน์ศาสตร์มหาบณัฑติ สาขาวชิานโยบายสาธารณะ 
วิทยาลัยการบริหารรัฐกิจ มหาวิทยาลัยบูรพา
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คุณสมบัติใหม่ในการตรวจเลือกชายไทยเป็นทหารกองประจ�ำการ
THE NEW QUALIFICATION REQUIRED IN RECRUITING SOLDIERS INTO  

THE MILITARY SERVICES

สมเกียรติ มาลากรณ์1

กฤช จรินโท2

บทคัดย่อ
        การเขียนบทความทางวิชาการในครั้งนี้ เป็นการส�ำรวจคุณสมบัติของบุคคลที่ผู้บังคับหน่วยทหารต้องการคัดเข้าเป็น

ทหารกองประจ�ำการในปัจจบุนั วตัถปุระสงค์ เพือ่ศกึษาถงึความต้องการของผูบ้งัคบัหน่วยทหารเกีย่วกบัคณุสมบตัขิองบคุคลทีต้่องการ

คัดเลือกเข้าเป็นทหารกองประจ�ำการ กลุ่มตัวอย่างที่ท�ำการสัมภาษณ์เป็นผู้บังคับกองพัน ที่ปฏิบัติภารกิจงานป้องกันชายแดน และ

งานการรักษาความสงบเรียบร้อยในห้วงการประกาศกฎอัยการศึกของคณะรักษาความสงบแห่งชาติ จ�ำนวน 15 กองพัน

ผลการส�ำรวจพบว่า

คณุสมบตัปิระการแรกของบคุคลทีผู่บ้งัคบัหน่วยทหารต้องการได้เป็นทหารกองประจ�ำการพบว่าเกอืบทัง้หมดต้องการบคุคล

ที่สมัครใจ มีเพียง 1 ท่านเห็นว่าควรเป็นแบบบังคับเรียกเกณฑ์ชายไทยเป็นทหารทุกคนแบบเดิมและทุกคนต้องเป็นทหารโดยไม่ต้องมี

การจับสลากคัดเลือก

คณุสมบตัทิางร่างกายของบคุคลทีผู่บ้งัคบัหน่วยทหารต้องการได้เป็นทหารกองประจ�ำการ พบว่า ทกุท่านเหน็ด้วยกบัขนาด

ร่างกายที่ก�ำหนดไว้เดิมแต่การตรวจโรคนั้น ผู้บังคับหน่วยทุกท่านเห็นว่ายังมีข้อผิดพลาดเป็นประจ�ำท�ำให้ได้บุคคลคนที่มีปัญหาเกี่ยว

กับการได้ยิน การมองเห็น โรคที่เกี่ยวกับสภาวะทางจิตเข้ามาเป็นทหาร 

คณุสมบตัด้ิานความรูข้องบคุคลทีผู่บ้งัคบัหน่วยทหารต้องการได้เป็นทหารกองประจ�ำการ พบว่าทกุท่านต้องการบคุคลทีม่ี

ระดับการศึกษาขั้นต�่ำอย่างน้อยเท่ากับระดับการศึกษาภาคบังคับ มี 2 ท่านเห็นว่าควรก�ำหนดคนที่มีวุฒิการศึกษาขั้นต�่ำถึงระดับชั้น 

ม.6 หรือ ปวช. 

 ปัญหาอื่นๆ ของบุคคลที่ผู้บังคับหน่วยทหารทุกท่านได้แสดงความเห็นคือการเสพยาเสพติดของบุคคลเป็นปัญหาส�ำคัญ

เพราะเสียเวลาในการฟื้นฟูสภาพร่างกายและจิตใจในห้วงการฝึกเพื่อเป็นทหาร

ค�ำส�ำคัญ: การสรรหา ทหารกองประจ�ำการ 

Abstract

	 This research wishes to explore capability of private who is recruited to be army officers from now day.  

The objective is to find standard of qualification by the commander view.  The sample is the 15 generals who 

are in charge to select man of military age.  By the way, private have duty to defense border and treat people 

to be peace in order to (National Council for Peace and Order).  Most of commander agreed in the same idea 

that private should be volunteers.  Physical and metal is normality. Private should graduate grade 12 at least.  

Moreover, this research found drug addict is one problem.  Army tries to recovery some private and return to 

society.

Keywords: Recruiting, Army officers

1	 นิสิตหลักสูตรดุษฎีบัณฑิต สาขาการจัดการสาธารณะวิทยาลัยพาณิชยศาสตร์มหาวิทยาลัยบูรพา
2	 อาจารย์ประจ�ำ วิทยาลัยพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา
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บทน�ำ
	 ทุกประเทศต้องก�ำหนดนโยบายป้องกันประเทศเป็นกิจกรรมเพื่อรักษาความเป็นเอกราช โดยก�ำลังที่ใช้
ในการป้องกันอาจเป็นก�ำลังทหารและเป็นก�ำลังเสริมในลักษณะอื่น เช่น กองก�ำลังส�ำรองการรักษาดินแดนเป็นต้น 
[1] ส�ำหรบัประเทศไทยเป็นก�ำลงัทัง้สองลกัษณะ เฉพาะในลกัษณะแรกก�ำลงัทหารในกองทพัม ี2 ประเภท คอื ทหาร
ประจ�ำการ และทหารกองประจ�ำการ  ส�ำหรับทหารกองประจ�ำการเป็นก�ำลังส่วนใหญ่ของกองทัพที่สังคมก�ำลังให้
ความสนใจในเรื่องการสรรหาที่ยังคงใช้ระบบการเรียกเกณฑ์ ที่สังคมมองว่าเป็นการละเมิดสิทธิมนุษยชนและสิ้น
เปลืองงบประมาณจ�ำนวนมาก [2] เดือนถึง 2 ปีแล้วแต่วุฒิการศึกษา [6] ประเทศไทยนั้นเป็น เรียกเกณฑ์ตามพระ
ราชบัญญัติรับราชการทหาร พ.ศ. 2497 ที่ก�ำหนดให้เป็นอ�ำนาจหน้าที่ของนายอ�ำเภอในการจัดท�ำบัญชี  จัดท�ำ
ประกาศ  ออกหมายเรยีกเกณฑ์ในขณะทีป่ระเทศสหรฐัอเมรกิาและประเทศในสหภาพยโุรปส่วนใหญ่ได้ยกเลกิระบบ
นีแ้ล้วและใช้การสรรหาด้วยวธิสีมคัรใจทดแทน ในกลุม่ประชาคมอาเซยีนมทีัง้สองแบบแบบสมคัรใจ ได้แก่ประเทศ
มาเลเซีย [3] และ แบบบังคับเรียกเกณฑ์เช่นประเทศสิงคโปร์ เพศชายที่อายุครบ 18 ปี เข้าเป็นทหารระยะเวลา 2 
ปีครึ่ง [4] ประเทศเวียดนาม เพศชายที่มีอายุระหว่าง 18-36 ปี เข้าเป็นทหารระยะเวลา 3 ปี จึงปลดประจ�ำการ [5] 
ในส่วนประเทศสหภาพพม่า มีทั้งแบบสมัครใจโดยชายที่มีอายุ 15-35 ปีสมัครเข้าประจ�ำการ 2 ปีมีสิทธิประโยชน์
ตอบแทนและบังคับเรียกเกณฑ์ทั้งชายและหญิงที่มี อายุ 18-35 ปีเข้าเป็นทหารระยะเวลา 6 ก�ำหนดวันตรวจเลือก 
เพื่อให้คณะกรรมการฝ่ายทหารที่มีชั้นยศไม่ต�่ำกว่า พันโทหนึ่งคนเป็นประธานกรรมการซึ่งโดยทั่วไปจะก�ำหนดให้
เป็นหน้าที่ของนายทหารที่ด�ำรงต�ำแหน่งผู้บังคับกองพันไปท�ำการตรวจเลือกชายไทยเข้าเป็นทหารกองประจ�ำการ 
ให้ได้ตามจ�ำนวนที่กองทัพต้องการ [7] ในอดีตนั้นทหารมีไว้เพื่อการรบป้องกันประเทศให้ปลอดภัยจากภัยคุกคาม 
ได้แก่ลัทธิการล่าอาณานิคม ลัทธิการเมืองการปกครอง ใช้ก�ำลังทหารเข้าท�ำการรบเพื่อแย่งชิงดินแดนซึ่งรวมเรียก
ว่า“ภยัคกุคามแบบดัง้เดมิ” [8] ทหารกองประจ�ำการทีไ่ด้จากการตรวจเลอืก เป็นผูใ้ต้บงัคบับญัชาชัน้ล่างสดุ มหีน้า
ทีป่ฏบิตังิานตามค�ำสัง่การของทีผู่ไ้ด้รบัการแต่งตัง้ให้มอี�ำนาจและงานในหน้าทีม่เีพยีงหน้าทีเ่ดยีว (Job Simplification) 
ไม่ต้องใช้ความคิดอ่านอะไรมาก [9] ใช้ความสามารถของร่างกายเป็นหลัก การเกณฑ์คนมาตรวจเลือกจึงพิจารณา
เพียงคุณสมบัติขนาดรูปร่างกายให้ได้ส่วนสูงตั้งแต่ 160 เซนติเมตร และขนาดรอบอกตั้งแต่ 76 เซนติเมตรและไม่
ทุพพลภาพหรือมีโรคที่ไม่สามารถรับราชการได้ตามที่ก�ำหนดในกฎกระทรวง [10] แล้วน�ำมาเลือกด้วยวิธีการจับ
สลากเข้าเป็นทหารกองประจ�ำการ ให้ได้ตามจ�ำนวนที่กองทัพต้องการ โดยไม่มีการก�ำหนดคุณสมบัติด้านความรู้
ความสามารถแต่ประการใดระดับการศึกษา ท�ำให้ได้คนที่มีความรู้น้อยเข้ามาเป็นทหารกองประจ�ำการจ�ำนวนมาก 
การพัฒนาบุคลากรด้วยหลักสูตรการฝึก การอบรม ใช้งบประมาณและเวลามาก แต่ไม่ได้ผลตามที่คาดหวัง และ
กองทัพเองก็ไม่สามารถบรรลุเป้าหมายได้หากว่าคนที่เข้ามาท�ำงานในองค์กรไม่มีคุณภาพ [11] 
	 จากสภาพแวดล้อมทีเ่ปลีย่นแปลงไปในระดบัสงัคมโลก  ระดบัสงัคมภมูภิาค ระดบัประเทศได้แก่ กฎกตกิา
ของการอยู่ร่วมกันในสังคมโลก การร่วมมือสร้างความมั่นคงภายใน (Cooperative Security) ให้กับประเทศต่างๆ 
ความก้าวหน้าของเทคโนโลยีทางทหาร การรวมกลุ่มประชาคมอาเซียนกระแสการบริหารการจัดการภาครัฐแนว
ใหม่ภายใต้หลักธรรมาภิบาล ท�ำให้บทบาทของกองทัพมีเพิ่มขึ้น เช่น การให้ช่วยเหลือทางด้านมนุษยธรรมกับ
ประชาชนในประเทศเพื่อนบ้านที่ประสบภัยพิบัติ การให้ช่วยเหลือทางด้านสิทธิมนุษยชนร่วมกับกองก�ำลัง
สหประชาชาติปฏิบัติในการจัดก�ำลังทหารเข้าไประงับการฆ่าล้างเผ่าพันธุ์ที่เมืองดาร์ฟูร์ในประเทศซูดาน เมื่อปี  
พ.ศ. 2554 – พ.ศ. 2555 [12] การร่วมมอืสร้างความมัน่คงภายในให้กบัประเทศต่างๆตามมตคิณะมนตรคีวามมัน่คง
แห่งสหประชาชาติ ด้วยการจัดก�ำลังทางเรือปฏิบัติงานร่วมกับกองก�ำลังผสมทางทะเลป้องกันโจรสลัดที่เป็นภัย
คุกคามเส้นทางเดินเรือพาณิชย์ บริเวณอ่าวเอเดนและน่านน�้ำนอกชายฝั่งประเทศโซมาเลียใน ปี พ.ศ. 2552 [13] 
รวมถึงเรื่องการช่วยเหลือประชาชนในประเทศเมื่อประสบภัยพิบัติเช่น เหตุการณ์ท่อน�้ำมันดิบรั่วไหลลงทะเล ที่
จังหวัดระยองในปี พ.ศ. 2556 [14] น�้ำท่วมใหญ่ประเทศไทยในปี พ.ศ. 2555 เป็นต้นทางด้านความก้าวหน้าทาง
เทคโนโลยีทางทหาร เช่นการใช้งานหุ่นยนต์และอากาศยานไร้คนขับในกิจการทางทหาร ท�ำให้เกิดความได้เปรียบ
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เกีย่วกบัระบบอาวธุและแนวคดิเกีย่วกบัการท�ำสงครามใหม่ๆ ทีจ่�ำเป็นต้องใช้บคุคลทีม่คีวามรูท้างด้านภาษาองักฤษ
และทางเทคโนโลยเีพือ่ปฏบิตังิานร่วมกนัและควบคมุการใช้งาน [15] ความรูท้ีห่ลากหลายเหล่านีก้องทพัไม่สามารถ
ผลิตใช้ได้ทันแต่สามารถหาได้จากการตรวจเลือกบุคคลเข้าเป็นทหารกองประจ�ำการ การก่อตั้งประชาคมอาเซียน
ส่งผลให้เกิดความร่วมมือกันทางด้านเศรษฐกิจ รวมถึงด้านสังคมและวัฒนธรรม และการร่วมมือทางด้านการเมือง
และความมัน่คงในภมู ิความหวาดระแวงระหว่างประเทศลดระดบัลงแนวชายแดนเริม่มคีวามยดืหยุน่ มกีารร่วมมอื
ในการจดัก�ำลงัลาดตระเวนแนวชายแดนร่วมกนั มกีารใช้เทคโนโลยเีป็นเครือ่งมอืเฝ้าตรวจชายแดน ก�ำลงัทหารเพ่ง
เล็งให้ความส�ำคัญกับการต่อต้านขบวนการลักลอบล�ำเลียงยาเสพติด  ลักลอบขนสินค้าข้ามแดน การท�ำลาย
ทรัพยากรธรรมชาติ บริเวณแนวชายแดน มีกรอบข้อตกลงความร่วมมือทางทหารและสนธิสัญญาด้านความมั่นคง
ในกลุม่อาเซยีน เช่นการให้ความช่วยเหลอืทางด้านมนษุยธรรมการบรรเทาสาธารณะภยั การร่วมมอืด้านความมัน่คง
ทางทะเล [16] จงึมคีวามจ�ำเป็นทีต้่องการบคุคลทีม่ทีกัษะทางการช่างเข้าเป็นทหารกองประจ�ำการอกีด้วยจากสภาพ
แวดล้อมทีเ่ปลีย่นไปอย่างรวดเรว็ส่งผลให้สิง่ท้าทายความมัน่คงของโลกในยคุศตวรรษที ่21 เปลีย่นแปลงไปด้วย ซึง่
กลุ่มนักวิชาการของมหาวิทยาลัยอ๊อกฟอร์ด ประกอบด้วย คริสแอ๊บบอต (Chris Abbolt) พอล โรเจอร์ส (Paul 
Rojers) และ จอห์น  สโลโปดา (John Sloboda) ได้เขียนไว้ในหนังสือ “Global Response to Global Threat” 
ที่ได้แบ่งภัยคุกคามในยุคปัจจุบันดังนี้ 1 ภัยที่เกิดจากการเปลี่ยนแปลงสภาพภูมิอากาศ (Climate Change) 2 ภัย
ที่เกิดจากการแข่งขันและแย่งชิงทรัพยากร (Competition over Resources) 3 ภัยที่เกิดจากชนกลุ่มน้อยในชนก
ลุม่ใหญ่ (Marginalization of  the Majority World) 4 การขยายอทิธพิลทางทหาร (Global Militarization) และ
ยังมีภัยที่มีลักษณะแยกย่อยลงไปอีกเช่นภัยคุกคามจากโรคระบาด (Epidemiology) ภัยจากอาชญากรข้ามชาติ 
(Transnational) เป็นต้น [17] รวมถึงสภาพัฒนาเศรษฐกิจที่ได้ประเมินความเสี่ยงในด้านความมั่นคงไว้ในแผน
พัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติฉบับที่ 11 (พ.ศ.2555 –  พ.ศ. 2559) [18] เป็นไปในแนวทางเดียวกับ สภาค
วามมั่นคงแห่งชาติได้วิเคราะห์ภัยคุกคามความมั่นคง เช่น ภัยพิบัติที่เกิดจากมนุษย์และธรรมชาติที่มีความรุนแรง
รวมถงึโรคระบาด,การก่อความไม่สงบในจงัหวดัชายแดนภาคใต้ และการก่อการร้าย,การแตกแยกทางความคดิของ
คนในสงัคม,ความยากจน,แรงงานต่างด้าว ผูห้ลบหนเีข้าเมอืงและปัญหายาเสพตดิ ซึง่รวมเรยีกว่าภยัคกุคามรปูแบบ
ใหม่  ลักษณะภัยคุกคามมีแนวโน้มความรุนแรงมากขึ้นส่งผลกระทบต่อความมั่นคงของประเทศการบริหารจัดการ
ภาครัฐบาลกับปัญหาภัยคุกคามรูปแบบใหม่ ยังมีข้อจ�ำกัดหลายประการ เช่นความร่วมมือระหว่างประเทศในเรื่อง
ที่เป็นภัยคุกคาม ข้อจ�ำกัดทางด้านการแก้ไขกฎหมาย การให้ความส�ำคัญกับภัยคุกคามของเจ้าหน้าที่ทุกภาคส่วนที่
เกี่ยวข้อง ในส่วน กองทัพที่มีหน้าที่ในการป้องกันประเทศ การปฏิบัติงานการรบในปัจจุบันมีน้อยลงแต่การปฏิบัติ
งานทางทหารที่มิใช่การรบ (Military Operations Other Than War: MOOTW) มีมากขึ้น และก็มีปัญหากับการ
บริหารจัดการภัยคุกคามเช่นเดียวกัน ซึ่ง ประยุทธ์  จันทร์โอชา [19] ได้รวบรวมปัญหาไว้ดังนี้ ประการแรก เป็น
เรือ่งโครงสร้างการจดัองค์กรกองทพั ก�ำหนดแบบไว้เพือ่การป้องกนัประเทศจากภยัคกุคามแบบดัง้เดมิในยคุสงคราม
เย็นที่เป็นภัยคุกคามทางทหารเป็นหลักประการที่สอง เป็นเรื่องเกี่ยวกับการไม่มีอ�ำนาจหน้าที่ตามกฎหมายรองรับ
การบรหิารจดัการภยัคกุคามรปูแบบใหม่ของกองทพั ประการทีส่าม ก�ำลงัพลส่วนใหญ่ขาดความรูแ้ละประสบการณ์
ประการที่สี่ การขาดแคลนงบประมาณ และเครื่องมือสิ่งอุปกรณ์ที่จ�ำเป็น  เป็นต้น จะเห็นได้ว่าปัญหาความมั่นคง
ของชาตทิีเ่ป็นวาระแห่งชาตทิีก่ระทบต่อความมัน่คงทางด้านเศรษฐกจิและสงัคมจติวทิยาในระดบัทีร่นุแรงมากได้แก่
ปัญหาการก่อความไม่สงบในจังหวัดชายแดนภาคใต้ ปัญหาการลักลอบล�ำเลียงยาเสพติดข้ามแนวชายแดน ปัญหา
การลักลอบเข้าเมือง ที่ยังไม่มีแนวโน้มที่จะลดระดับความรุนแรงลง
   	 ในการแก้ปัญหาเรื่องเปลี่ยนแปลงโครงสร้างการจัดองค์กรกองทัพเพื่อป้องกันประเทศจากภัยคุกคามรูป
แบบใหม่นัน้ต้องมกีระบวนการหลายขัน้ตอนและใช้เวลานานมากแต่หากพจิารณาจ�ำนวนบคุคลทีถ่กูเรยีกเกณฑ์มา
ท�ำการคัดเลือก
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ตารางที่ 1 สถิติการตรวจเลือกชายไทยเข้าเป็นทหารกองประจ�ำการ ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2547  -  พ.ศ. 2557
________________________________________________________________________________________________

พ.ศ.ที่                  ชายไทยอายุ 21-29 ปี        ส่งเข้ากองประจ�ำการ              ยอดรับสมัคร               จับสลากแดง

ตรวจเลือก            เข้าตรวจเลือก       

________________________________________________________________________________________________

2547	 488,781	 80,345	 26,920	 53,425

2548	 474,420	 85,444	 17,805	 67,639

2549	 459,309	 81,090	 18,086	 63,004

2550	 441,551	 81,701	 19,991	 61,710

2551	 430,512	 85,760	 19,628	 66,132

2552	 422,728	 87,041	 26,639	 60,402

2553	 448,512	 87,452	 20,053	 67,399

2554	 476,489	 97,280	 25,800	 71,480

2555	 528,800	 103,555	 31,529	 72,026

2556	 555,210	 94,480	 33,017	 61,463

2557	 550,584	 100,865	 33,644	 67,221

_______________________________________________________________________________________________

ที่มาของแหล่งข้อมูล: หน่วยบัญชาการก�ำลังส�ำรอง

	 จากสถิติการตรวจเลือกชายไทยเข้าเป็นทหารกองประจ�ำการ พบว่ามีชายไทยปีละประมาณ 500,000 
นายที่เข้าตรวจเลือกเป็นทหารกองประจ�ำการปีละประมาณเกือบ 100,000 นายหากได้มีการก�ำหนดคุณสมบัติที่
เหมาะสมจะท�ำให้เกิดระบบการสร้างแรงจูงใจของกองทัพ ระบบการสรรหาและการคัดสรรที่เปลี่ยนรูปแบบ ลด
ปญัหาตามทีก่ลา่วขา้งต้นได้ซึ่งตามหลัก “ทฤษฎ ีO”มองว่าสภาพสงัคมมีการเคลื่อนไหวตลอดเวลาการท�ำงานให้บ
รรลเุป้าหมายนัน้องค์กรควรมลีกัษณะการท�ำงานเหมอืนระบบของสิง่มชีวีติ (Organic Systems) ทีม่คีวามคล่องตวั
และปรับตัวได้ การมองคนเป็นหุ้นส่วนมาร่วมลงทุน ส่งผลให้องค์กรมีความสามารถในการพัฒนาไม่หยุดยั้งแนวคิด
นี้ให้ความส�ำคัญของมนุษย์มากกว่าเครื่องจักรกล [20] ในมุมมองนี้ การได้ก�ำหนดคุณสมบัติชายไทยที่เหมาะสมจะ
เป็นโอกาสของกองทัพในการสรรหาน�ำเอาภูมิปัญญาของทุกคนมาใช้ในองค์กรเพื่อประโยชน์กับรูปแบบงานด้าน
ความมัน่คงทีเ่ปลีย่นแปลงไปรวมถงึได้เลอืกชายไทยทีม่ปีระสทิธภิาพเข้าปฏบิตังิานในกองทพัและถอืว่าเป็นการลด
ต้นทุนค่าใช้จ่ายขององค์กร [21] และขณะเดียวกันกองทัพเองผลิตชายไทยเป็นพลเมืองที่เป็นคุณภาพคืนให้กับ
ประเทศอย่างน้อยปีละประมาณ 100,000 นายเช่นกัน ซึ่งหากมีการก�ำหนดคุณสมบัติด้านความรู้ บุคคลที่มีความ
รูม้โีอกาสรูจ้กัแลกเปลีย่นความรูก้นั มโีอกาสเรยีนรูเ้ทคโนโลยทีีเ่กีย่วข้องกบัการรบ ในอนาคตอาจเกดิบรษิทัทีผ่ลติ
อุปกรณ์เกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรมทหารเหมือนประเทศอิสราเอล [22] เป็นสินค้าส่งออกไปในกลุ่มประเทศสมาคม
อาเซียน ค�ำถามจึงอยู่ที่จะก�ำหนดคุณสมบัติใหม่ของทหารกองประจ�ำการในกองทัพเพื่อให้ประเทศมีความมั่นคง
ปลอดภัยจากสิ่งท้าทายที่เรียกว่าภัยคุกคามรูปแบบใหม่ในอนาคตอย่างไร

วัตถุประสงค์
	 วตัถปุระสงค์ เพือ่ศกึษาถงึคณุสมบตัขิองบคุคลทีผู่บ้งัคบัหน่วยทหารความต้องการคดัเลอืกเข้าเป็นทหาร
กองประจ�ำการ 
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	 วิธีด�ำเนินการวิธีการส�ำรวจด้วยการสัมภาษณ์ข้อมูลจากผู้บังคับกองพันจ�ำนวน15 นายที่มีบทบาทในการ
ใช้ก�ำลังทหารในห้วงเดือนกรกฎาคม ถึงเดือนสิงหาคม พ.ศ.2557 ทั้งในงานการป้องกันชายแดนและงานการรักษา
ความสงบเรียบร้อยในห้วงการประกาศกฎอัยการศึกของคณะรักษาความสงบแห่งชาติ

ผลการวิจัยพบว่า 
คุณสมบัติประการแรกของบุคคลที่ผู้บังคับหน่วยทหารต้องการได้เป็นทหารกองประจ�ำการ พบว่าเกือบ

ทั้งหมดต้องการบุคคลที่สมัครใจ มีเพียง 1 ท่านเห็นว่าควรเป็นแบบบังคับเรียกเกณฑ์ชายไทยเป็นทหารทุกคนแบบ
เดิมและทุกคนต้องเป็นทหารโดยไม่ต้องมีการจับสลากคัดเลือก

คณุสมบตัทิางร่างกายของบคุคลทีผู่บ้งัคบัหน่วยทหารต้องการได้เป็นทหารกองประจ�ำการ พบว่า ทกุท่าน
เหน็ด้วยกบัขนาดร่างกายทีก่�ำหนดไว้เดมิแต่การตรวจโรคนัน้ ผูบ้งัคบัหน่วยทกุท่านเหน็ว่ายงัมข้ีอผดิพลาดเป็นประจ�ำ
ท�ำให้ได้บุคคลคนที่มีปัญหาเกี่ยวกับการได้ยินการมองเห็นโรคที่เกี่ยวกับสภาวะทางจิตเข้ามาเป็นทหาร

คุณสมบัติด้านความรู้ของบุคคลที่ผู้บังคับหน่วยทหารต้องการได้เป็นทหารกองประจ�ำการ พบว่าทุกท่าน
ต้องการบคุคลทีม่รีะดบัการศกึษาขัน้ต�่ำอย่างน้อยเท่ากบัระดบัการศกึษาภาคบงัคบั ม ี2 ท่านเหน็ว่าควรก�ำหนดคน
ที่มีวุฒิการศึกษาขั้นต�่ำถึงระดับชั้น ม.6หรือ ปวช. 

ปัญหาอืน่ๆของบคุคลทีผู่บ้งัคบัหน่วยทหารทกุท่านได้แสดงความเหน็คอืการเสพยาเสพตดิของบคุคลเป็น
ปัญหาส�ำคัญเพราะเสียเวลาในการฟื้นฟูสภาพร่างกายและจิตใจในห้วงการฝึกเพื่อเป็นทหาร

สรุป
คณุสมบตัปิระการแรกของชายไทยทีผู่บ้งัคบัหน่วยทหารต้องการได้คอื การทีส่มคัรใจเป็นทหารกองประจ�ำ

การเนื่องจากมีความตั้งใจและกระตือรือร้นในการรับการฝึกอบรมตามหลักสูตรการฝึกทหารใหม่ ขนาดร่างกายที่
ก�ำหนดไว้เดิมเหมาะสมแต่การตรวจโรคนั้น เห็นว่ายังมีข้อผิดพลาดเป็นประจ�ำ เช่น ปัญหาเกี่ยวกับการได้ยิน การ
มองเห็นรวมถึง โรคที่เกี่ยวกับสภาวะทางจิตท�ำให้การเป็นภาระในการส่งปลดจากกองประจ�ำการคุณสมบัติด้าน
ความรู้ของชายไทยควรต้องมีการก�ำหนดระดับการศึกษาขั้นต�่ำอย่างน้อยเท่ากับระดับการศึกษาภาคบังคับ เพราะ
ท�ำให้การฝึกหดัมกีารสือ่สารเรือ่งเข้าใจง่ายขึน้โดยเฉพาะการฝึกหดัเครือ่งมอืสายแพทย์และสายสือ่สารต้องใช้ภาษา
อังกฤษที่เป็นค�ำศัพท์เฉพาะในการฝึก ปัญหาอื่นๆของการเสพยาเสพติดของชายไทยเป็นปัญหาส�ำคัญเพราะเสีย
เวลาในการฟื้นฟูสภาพร่างกายและจิตใจในห้วงการฝึก ควรมีการตรวจร่างกายในเรื่องนี้และน�ำเข้ากระบวนการ
บ�ำบัดให้แล้วเสร็จก่อนเข้าเป็นทหารกองประจ�ำการ

ข้อเสนอแนะ
	 จากผลการศกึษาครัง้นีพ้บว่าการสมคัรใจเป็นคณุสมบตัปิระการแรกทีผู่บ้งัคบัหน่วยทหารต้องการหากซึง่
ได้มีการสร้างแรงจูงใจโดยไม่ใช้งบประมาณเช่นการเปิดโอกาสให้บุคคลชายไทยได้เลือกสังกัดกองทัพบก กองทัพ
เรือ กองทัพอากาศ และเหล่าทหารในกองทัพนั้นๆ หรือใช้งบประมาณ เช่น การให้ค่าตอบแทนตามคุณวุฒิระดับ
การศกึษาของแต่ละบคุคล หรอืสทิธคิวามก้าวหน้าในการเป็นทหารประจ�ำการในกองทพั จากการทีม่บีคุคลเกีย่วข้อง
กับการเรียกเกณฑ์ตามพระราชบัญญัติรับราชการทหาร พ.ศ. 2497 ฉบับนี้มากเห็นควรที่จะได้มีการศึกษาในเรื่อง
รูปแบบการสรรหา,การคัดสรร ชายไทยเข้าเป็นทหารกองประจ�ำการให้เหมาะกับคุณสมบัติที่ต้องการต่อไป   
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การศึกษาสัดส่วนเวลาการท�ำงานของพนักงานธนาคาร ด้วยวิธีการสุ่มงานในลักษณะหลายมิติ: 
กรณีศึกษาธนาคารกรุงเทพ จ�ำกัด (มหาชน) สาขาร้อยเอ็ด

ELEMENT RATIO STUDY OF WORK AMONGS BANK STAFFS BY USING 
MULTIDIMENSIONAL WORK SAMPLING: CASE STUDY IN BANGKOK BANK 

PUBLIC COMPANY LIMITED, ROI ET BRANCH

สมหญิง ชื่นชุ่ม1

ไพบูลย์ ดาวสดใส2 

บทคัดย่อ

	 การศึกษาครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงพรรณนา มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาสัดส่วนเวลาการท�ำงานของพนักงานธนาคารกรุงเทพ 
จ�ำกัด (มหาชน) สาขาร้อยเอ็ด ด้วยวิธีการสุ่มงานในลักษณะหลายมิติ จ�ำนวน 2 มิติการท�ำงาน ได้แก่ มิติการท�ำอะไร และมิติกระท�ำ
กับใคร ระยะเวลาเก็บข้อมูล เดือน มีนาคม พ.ศ. 2557 ถึง เดือน พฤษภาคม พ.ศ. 2557 ท�ำการบันทึกข้อมูลจากวีดีโอบันทึกภาพการ
ท�ำงาน แบบสุม่บนัทกึข้อมลู ทกุๆ 10 นาท ีในช่วงเวลาการท�ำงานตัง้แต่ เวลา 8.00 - 17.00 น. (ยกเว้นช่วงเวลาพกัรบัประทานอาหาร 
เวลา 11.00 - 13.00 น.) จากการศึกษาเหตุการณ์การท�ำงานทั้งหมด จ�ำนวน 8,190 ครั้ง ในมิติการท�ำอะไร มีสัดส่วนเวลาการท�ำงาน
ในกจิกรรมด้านงานปฏบิตักิารมากทีส่ดุ คดิเป็นร้อยละ 43.89 รองลงมาเป็นกจิกรรมการประชมุภายในธนาคาร การไม่อยูใ่นงาน เวลา
ที่ใช้ในกิจกรรมส่วนตัว การรอคอยการท�ำงาน และการว่างงาน คิดเป็นร้อยละ 33.35 และกิจกรรมด้านงานบริการลูกค้า คิดเป็นร้อย
ละ 22.76 ทั้งนี้เมื่อน�ำมาแบ่งตามการเกิดผลงาน พบว่า กิจกรรมที่ก่อให้เกิดผลงาน คิดเป็นร้อยละ 74.38 และกิจกรรมที่ไม่ก่อให้เกิด
ผลงาน คดิเป็นร้อยละ 25.62 ส�ำหรบัมติกิารกระท�ำกบัใคร พบว่า การปฏบิตังิานกระท�ำกบัตนเองมากทีส่ดุ คดิเป็นร้อยละ 45.40 รอง
ลงมาคือ ลูกค้า คิดเป็นร้อยละ 23.39 ทีมงาน คิดเป็นร้อยละ 16.74 และอื่นๆ คือ การไม่ทราบว่าพนักงานติดต่ออยู่กับใคร เนื่องจาก
พนักงานไม่อยู่ในงาน คิดเป็นร้อยละ 14.47 ดังนั้น จึงควรปรังปรุงและพัฒนาการท�ำงานโดยการเพิ่มสัดส่วนเวลาการท�ำงานพบลูกค้า
และบริการลูกค้าให้มากขึ้น ในขณะเดียวกันก็ควรลดสัดส่วนเวลาในกิจกรรมที่ไม่ก่อให้เกิดผลงาน เช่น กิจกรรมส่วนตัวและการขาด
งาน เป็นต้น

ค�ำส�ำคัญ: การสุ่มงานในลักษณะหลายมิต ิ

Abstract

	 This descriptive study aimed to determine the amount of time that bank staffs spent in Bangkok Bank 

Public Company Limited, Roi Et branch, by using multidimensional work sampling. Eleven bank staffs were  

observed every 10 minutes during the working time (7 hours for 8.00 – 11.00 and 13.00 – 17.00). The data were 

collected over three month starting from March to May 2014. Signals were recorded in 2 dimensions: activities 

and contact. A total of 8,190 observations were recorded in two dimensions. For the activity dimension, staffs 

spent most of their time on operating activities (43.89% of working time). They spent 33.35% of working time on 

internal meeting, absent, personal time, delay time, and idle time. Customer service took 22.76% of their working 

time. When grouping into productive and non-productive activities, they spent 74.38% of their time on productive 

activities, and 25.62% on non-productive ones. For the contact dimension, almost half of their working time 

(45.40%) spent with themselves. They spent 23.39% of working time with customers, 16.74% with their team, 

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 ที่อยู่ 55 หมู่ 8 ต.หนองช้าง อ.สามชัย จ.กาฬสินธุ์ 46180 โทรศัพท์ 081-4713158 E-mail: ying_2_9@hotmail.com
2	 รองศาสตราจารย์ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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and 14.47% with unknown since the staffs were absent. To be more effective, time used with the customers for 

service purpose should be increased while minimize the time spent on non-productivity activities, for example 

personal time and absent. 

Keywords: Multidimensional work sampling

บทน�ำ 

	 อุตสาหกรรมธนาคารพาณิชย์มีการแข่งขันสูง โดยภาพรวม แต่ละธนาคารต่างมีการปรับตัวในประเด็น

ต่างๆ ที่คล้ายคลึงกัน คือ ด้านโครงสร้างองค์กร มีการปรับขนาดองค์กรให้เล็กลง จัดหน่วยงานให้บริการลูกค้าโดย

มุง่เน้น กลุม่ลกูค้าหลกั (Customer Focus) และแบ่งหน้าทีก่ารบรกิารด้านสนิเชือ่แยกจากสาขาทีท่�ำหน้าทีใ่ห้บรกิาร

พืน้ฐานทัว่ไป ด้านระบบงาน ทกุธนาคารมุง่การปรบัระบบงานบรกิาร โดยมเีป้าหมายให้ลกูค้าได้รบับรกิารทีร่วดเรว็ 

มรีะบบการท�ำงานและการตดิตามทีเ่ป็นมาตรฐานขึน้ ด้วยการใช้เทคโนโลยทีีท่นัสมยั ด้านผลติภณัฑ์ ต่างมุง่พฒันา

ผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับกลุ่มตลาดลูกค้า พร้อมทั้งเสนอช่องทางบริการที่ใช้อิเล็กทรอนิกส์มากขึ้น ด้านสถาน

ที่ท�ำการ มีการขยายเครือข่ายให้ครอบคลุมมากยิ่งขึ้น เพื่อสร้างความใกล้ชิดลูกค้ามากขึ้น [1]

	 ธนาคารกรุงเทพ จ�ำกัด (มหาชน) สาขาร้อยเอ็ด เป็นสาขามาตรฐานที่ให้บริการเกี่ยวกับธุรกรรมทางการ

เงินต่างๆ เช่น ให้บริการรับฝาก - ถอนเงิน โอนเงิน ช�ำระค่าสินค้าและบริการต่างๆ ซื้อขายแลกเปลี่ยนเงินตราต่าง

ประเทศ เปิดบัญชีใหม่ สินเชื่อส่วนบุคคล และยังเป็นที่ปรึกษาทางการเงิน เป็นต้น ซึ่งที่ผ่านมาธนาคารได้ให้ความ

ส�ำคญักบัขดีความสามารถในการแข่งขนั ด้วยการพฒันาปรบัปรงุระบบการท�ำงานของสาขาให้มปีระสทิธภิาพสงูขึน้ 

อกีทัง้ธนาคารยงัให้ความส�ำคญัในการเตรยีมความพร้อมด้านทกัษะของบคุลากร สร้างจติส�ำนกึในการให้บรกิารและ

ก�ำหนดมาตรฐานการให้บริการ เนื่องจากคนในองค์กรถือเป็นทรัพยากรที่ส�ำคัญมากในธุรกิจบริการ 

	 การสุม่งานเป็นวธิกีารศกึษางานทีใ่ช้หลกัการทางสถติิ เพือ่ตรวจสอบหาค่าสดัส่วนของเวลาในการท�ำงาน

ของผู้ปฏิบัติงานเพื่อน�ำไปสู่การพัฒนาประสิทธิภาพการท�ำงานของผู้ปฏิบัติงาน ซึ่งการประยุกต์หลักการสุ่มงานใน

ลักษณะหลายมิติ (Multidimensional work sampling) อาทิ มิติการท�ำอะไร (Activities) ท�ำให้ทราบสัดส่วน

เวลาการท�ำงานของพนกังานอยูใ่นกจิกรรมอะไร เป็นกจิกรรมทีก่่อให้ผลงานหรอืเป็นกจิกรรมทีไ่ม่ก่อให้เกดิผลงาน 

และมติกิระท�ำกบัใคร (Contact) ท�ำให้ทราบสดัส่วนเวลาการท�ำงานของพนกังานตดิต่อสือ่สารอยูก่บัใคร หรอืก�ำลงั

ให้บริการอยู่กับใคร เช่น ลูกค้า ทีมงาน ตัวเอง และอื่นๆ น�ำไปสู่การพัฒนาและปรับปรุงการท�ำงานอย่างมี

ประสิทธิภาพต่อไป 

 

วัตถุประสงค์ 

	 เพื่อศึกษาสัดส่วนเวลาการท�ำงานของพนักงานธนาคารกรุงเทพ จ�ำกัด (มหาชน) สาขาร้อยเอ็ด ด้วยวิธี

การสุ่มงานในลักษณะหลายมิติ (Multidimensional work sampling) จ�ำนวน 2 มิติการท�ำงาน ได้แก่ มิติการท�ำ

อะไร (Activities) และมิติกระท�ำกับใคร (Contact) 

นิยามศัพท์เฉพาะ

	 สัดส่วนเวลาการท�ำงาน (Element ratio) หมายถึง สัดส่วนเวลาที่ใช้ในการท�ำงานแต่ละขั้นตอนของ

การท�ำงาน เทียบกับเวลาที่ใช้ในการท�ำงานทั้งหมด
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	 การสุ่มงานในลักษณะหลายมิติ (Multidimensional work sampling) หมายถึง การสุ่มงานแบบ

หลายมิติงานและการกระท�ำ ได้แก่ มิติการท�ำอะไร (Activities) และมิติกระท�ำกับใคร (Contact) 

	 มิติการท�ำอะไร (Activities) หมายถึง การท�ำงานกิจกรรมต่างๆ ในขั้นตอนการท�ำงานของพนักงาน

ธนาคาร ได้แก่ กิจกรรมด้านงานบริการลูกค้า กิจกรรมด้านงานปฏิบัติการ และกิจกรรมอื่นๆ

	 มติกิระท�ำกบัใคร (Contact) หมายถงึ การท�ำงานตดิต่อสือ่สารอยูก่บัใคร หรอืก�ำลงัให้บรกิารอยูก่บัใคร 

ได้แก่ ลูกค้า ทีมงาน ตนเอง และอื่นๆ คือ การไม่ทราบว่าพนักงานติดต่ออยู่กับใคร เนื่องจากพนักงานไม่อยู่ในงาน 

	 กิจกรรมด้านงานบริการลูกค้า หมายถึง กิจกรรมการให้บริการรับฝาก - ถอน โอนเงิน รับช�ำระค่าสินค้า

และบริการต่างๆ ซื้อขายแลกเปลี่ยนเงินตราต่างประเทศ การให้บริการเปิดบัญชีใหม่ ออกบัตรเดบิต และเปลี่ยน

สมุด การให้บริการสินเชื่อส่วนบุคคล และการน�ำเสนอขายผลิตภัณฑ์/ให้ค�ำแนะน�ำบริการต่างๆ ภายในธนาคาร 

	 กจิกรรมด้านงานปฏบิตักิาร หมายถงึ กจิกรรมการจดัเตรยีม-จดัเกบ็อปุกรณ์ เอกสารการปฏบิตังิาน และ

การประสานงานกับหน่วยงานต่างๆ ภายในธนาคาร ได้แก่ เปิด/ปิดระบบงานต่างๆ เตรียมการ์ด เบิกกล่อง Cash 

Tray จัดเตรียม-จัดเก็บเอกสารการเปิดบัญชี บัตร ATM และเอกสารอื่นๆ จัดเก็บหรือค้นหาเอกสาร ถ่ายเอกสาร 

และส่ง Fax เอกสาร บันทึกข้อมูลเข้าระบบงาน ออก Report พิมพ์เอกสารต่างๆ จัดรวบรวม Slip แยกประเภท 

กระทบยอดเงินสดให้ถูกตอ้งกับยอดเงินคงเหลือในระบบหรือบญัชีประจ�ำวนั และตรวจนบัเงนิสด จัดส่งเอกสารไป

ยังหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง และติดต่อสอบถามข้อมูล เมื่อประสานงานหรือเกิดปัญหา

	 กิจกรรมอื่นๆ หมายถึง กิจกรรมการประชุมภายในธนาคาร การไม่อยู่ในงาน (ลางาน มาสาย/กลับก่อน 

ไปพบลูกค้า ไปจัดส่งเอกสาร และการไม่อยู่ในงานด้วยสาเหตุอื่นๆ) กิจกรรมส่วนตัว (การรับประทานอาหาร การดื่

มนํ้า การแต่งตัว การเข้าห้องนํ้า การพูดคุย คุยโทรศัพท์หรือใช้โทรศัพท์ส่วนตัวไม่เกี่ยวกับงาน) การรอคอยการ

ท�ำงาน (การซ่อมแซมอปุกรณ์ การรอลกูค้า จากการรอการอนมุตัิ และการรอคอยการท�ำงานอืน่ๆ) และการว่างงาน 

(การอยู่เฉย และการว่างงานจากสาเหตุอื่นๆ)

	 กิจกรรมที่ก่อให้เกิดผลงาน (Productive Activities) คือ กิจกรรมที่ผู้ปฏิบัติงานกระท�ำไปโดยก่อให้

เกิดผลงาน ได้แก่ กิจกรรมด้านงานบริการลูกค้า กิจกรรมด้านงานปฏิบัติการ การประชุมภายในธนาคาร และการ

ไปพบลูกค้าเพื่อน�ำเสนอผลิตภัณฑ์/บริการต่างๆ สร้างความสัมพันธ์ การน�ำเงินไปบรรจุใส่ตู้ ATM หรือน�ำเงินออก

จากตู้ ATM, CDM การไปส�ำนักหักบัญชี Clearing เช็ค และการไปจัดส่งเอกสารอื่นๆ

	 กิจกรรมที่ไม่ก่อให้เกิดผลงาน (Non-productive Activities) คือ กิจกรรมที่ผู้ปฏิบัติงานกระท�ำไป

โดยไม่ก่อให้เกิดผลงาน ได้แก่ การไม่อยู่ในงาน เนื่องจากลางาน ขาดงาน มาสาย/กลับก่อน และการไม่อยู่ในงาน

ด้วยสาเหตุอื่นๆ กิจกรรมส่วนตัว การรอคอยการท�ำงาน และการว่างงาน

วิธีด�ำเนินงาน 

	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง การศึกษานี้ท�ำการศึกษาพนักงานจ�ำนวน 11 คน ได้แก่ เจ้าหน้าที่อ�ำนวย

บริการ จ�ำนวน 5 คน เจ้าหน้าที่อ�ำนวยบริการอาวุโส จ�ำนวน 1 คน เจ้าหน้าที่การตลาด จ�ำนวน 2 คน เจ้าหน้าที่

การตลาดอาวุโส จ�ำนวน 1 คน พนักงานโอนเงินต่างประเทศ จ�ำนวน 1 คน และพนักงานทั่วไป จ�ำนวน 1 คน โดย

ศึกษาสัดส่วนเวลาที่ผู้ปฏิบัติงานจ�ำนวน 2 มิติการท�ำงาน ได้แก่ มิติการท�ำอะไรและมิติกระท�ำกับใคร โดยมีตัวแปร

ในการศึกษาครั้งนี้ คือ กิจกรรมในแต่ละมิติการปฏิบัติงานของพนักงานธนาคาร

	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา บันทึกข้อมูลการสุ่มงานในลักษณะหลายมิติจากวีดีโอบันทึกภาพการท�ำงาน

ของพนักงาน และแบบบันทึกข้อมูลการสุ่มงานในลักษณะหลายมิติ
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การเกบ็รวบรวมข้อมลู โดยเกบ็รวบรวมข้อมลูได้จากการสงัเกตกจิกรรมของพนกังานจากวดีโีอบนัทกึภาพการท�ำงาน 

ส�ำหรับแบบบันทึกข้อมูลการสุ่มงานในลักษณะหลายมิติ ท�ำการเก็บรวบรวมข้อมูล ระหว่าง เดือน มีนาคม  

พ.ศ. 2557 ถึง เดือน พฤษภาคม พ.ศ. 2557 ซึ่งตัวผู้ศึกษาเป็นผู้เก็บรวบรวมเอง

ขั้นตอนการศึกษา [2, 3]

	 การสุ่มงานเป็นเทคนิคการวัดผลงาน ที่ใช้หลักการทางสถิติและการสังเกตแบบสุ่ม เพื่อหาค่าสัดส่วนของ

เวลาซึ่งสิ่งที่เราสนใจมีส่วนเกี่ยวข้องกับกิจกรรมต่างๆ ดังนั้น การสุ่มงานจึงสามารถน�ำมาใช้หาสัดส่วนของเวลาที่

พนกังานท�ำงานในหนึง่วนั สามารถเกบ็และบนัทกึเวลาของผูป้ฏบิตังิาน หรอืเครือ่งจกัรจ�ำนวนหลายๆเครือ่งได้พร้อม

กัน ข้อมูลที่เก็บรวบรวมได้จะน�ำไปสู่การค�ำนวณหาสัดส่วนร้อยละของเวลาที่ใช้ไปในการท�ำงานแต่ละขั้นตอนการ

ท�ำงาน (Element ratio) งาน (Job) และสัดส่วนที่ได้สามารถน�ำไปใช้ในการค�ำนวณหาเวลามาตรฐาน และมี

ประสิทธิภาพ

	 การสุ่มงานในภาษาอังกฤษมีชื่อเรียกต่างๆ กันไป ซึ่งมีความหมายเดียวกันหมด เช่น Work sampling, 

Activity sampling, Snap-reading method, Observation ratio study, Ratio-delay study และ Random 

observation method เป็นต้น โดยมีขั้นตอนการศึกษาการสุ่มงาน ดังต่อไปนี้

	 1.	 ก�ำหนดวตัถปุระสงค์ของการศกึษาการท�ำงานโดยวธิกีารสุม่งานในลกัษณะหลายมติ ิผูศ้กึษาก�ำหนด

และท�ำความเข้าใจเกี่ยวกับวัตถุประสงค์ของการศึกษา ในครั้งนี้เพื่อศึกษาสัดส่วนการปฏิบัติงานในแต่ละกิจกรรม

ของการท�ำงาน

	 2.	 ก�ำหนดขอบเขตในการศึกษา โดยท�ำการศึกษาพนักงานจ�ำนวน 11 คน และสถานที่ ได้แก่ ธนาคาร

กรุงเทพ จ�ำกัด (มหาชน) สาขาร้อยเอ็ด จังหวัดร้อยเอ็ด

	 3. 	 ก�ำหนดช่วงเวลาที่จะศึกษา โดยท�ำการศึกษาเก็บข้อมูล ระหว่าง เดือน มีนาคม - พฤษภาคม  

พ.ศ. 2557

	 4.	 ก�ำหนดลักษณะของกิจกรรมและขั้นตอนของงานที่ศึกษา โดยด�ำเนินการก�ำหนดค�ำจ�ำกัดความของ

กิจกรรมที่เป็นตัวแทนกิจกรรมการศึกษา ซึ่งมีลักษณะกิจกรรมที่บันทึกเป็น 2 มิติการท�ำงาน 

	 5. 	 ก�ำหนดจ�ำนวนครัง้ของการสงัเกตในการศกึษา ซึง่มคีวามส�ำคญัต่อความถกูต้องของการศกึษาทีร่ะดบั

ความเชื่อมั่นที่ก�ำหนด โดยตามหลักสถิติสามารถค�ำนวณจ�ำนวนครั้งของการสังเกต ดังนี้ [4]

	 สูตร		 n = Z²α/2pq		   	 (1)

		   		  e²

	 n = 		 จ�ำนวนครั้งของการสังเกตที่ควรจะเป็น

	 Zα/2 =	ค่าปกติมาตรฐานที่ได้จากการแจกแจงแบบปกติที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ซึ่งมีค่า 1.96

	 p = 		 สัดส่วนของเวลาที่ใช้ไปกับขั้นตอนการท�ำงานที่สนใจ

	 q = 		 สัดส่วนของเวลาที่ใช้ไปกับขั้นตอนการท�ำงานที่นอกเหนือจากขั้นตอนการท�ำงานที่สนใจ (1-P) 

	 e = 		 ค่าความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้จากการศึกษาครั้งนี้ ซึ่งมีค่าเท่ากับ 0.05 

	 6. 	 ก�ำหนดตารางปฏทินิการสงัเกตกจิกรรม โดยท�ำการศกึษาเกบ็ข้อมลูในช่วงเวลาการท�ำงานปกต ิเวลา 

8.00-17.00 น. (ยกเว้นช่วงเวลาพักรับประทานอาหาร เวลา 11.00 - 13.00 น.)
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	 7. 	 ชีแ้จงให้ผูท้ีเ่กีย่วข้องกบัการศกึษาเข้าใจในวตัถปุระสงค์และวธิกีารศกึษา เพือ่ป้องกนัความผดิพลาด

ของข้อมูล เนื่องจากไม่ได้รับความร่วมมือหรือเข้าใจผิด

	 8. 	 เกบ็บนัทกึข้อมลู (Record the raw data) ผูศ้กึษาท�ำการเกบ็รวบรวมข้อมลูได้จากการสงัเกตกจิกรรม

ของพนักงานจากวีดีโอบันทึกภาพการท�ำงานของพนักงาน โดยใช้แบบบันทึกข้อมูลการสุ่มงานในลักษณะหลายมิติ

การท�ำงาน ตามแผนการด�ำเนินงาน 

	 9.	 สรปุผลการศกึษา (Summarize the data) หาสดัส่วนของเวลาในแต่ละกจิกรรม โดยใช้ค่าสถติร้ิอย

ละในมิติการท�ำงานต่างๆ และวิเคราะห์อภิปรายผลพร้อมข้อเสนอแนะ

ผลการวิจัย

	 จากการศกึษาเหตกุารณ์ทัง้หมด จ�ำนวน 8,190 ครัง้ ตามช่วงเวลาทีก่�ำหนด โดยน�ำข้อมลูสดัส่วนเวลาการ

ท�ำงานในมิติต่างๆมาค�ำนวณหาจ�ำนวนครั้งของการสังเกตที่ควรจะเป็นตามหลักสถิติ พบว่า จ�ำนวนครั้งที่สังเกตมี

ขนาดตวัอย่างมากเพยีงพอในทกุมติกิารท�ำงานทีค่วามคลาดเคลือ่นทีย่อมรบัได้ไม่เกนิร้อยละ 5 ข้อมลูดงัตารางที่ 1 

และตารางที่ 2 ทั้งนี้วิเคราะห์หาสัดส่วนเวลาการท�ำงานของพนักงานธนาคาร ตามมิติการท�ำงานต่างๆ ดังนี้

	 1. 	 สดัส่วนเวลาการท�ำงานในมติกิารท�ำอะไร (Activities) สดัส่วนเวลาการท�ำงานของพนกังานธนาคาร 

ส�ำหรับมิติการท�ำอะไร ซึ่งเป็นการท�ำงานกิจกรรมต่างๆ ในขั้นตอนการให้บริการลูกค้าและการปฏิบัติงานของ

พนักงาน พบว่า สัดส่วนเวลาการท�ำงานของพนักงานธนาคารในกิจกรรมด้านงานปฏิบัติการมากที่สุด คิดเป็นร้อย

ละ 43.89 รองลงมาคือกิจกรรมอื่นๆ ได้แก่ การประชุมภายในธนาคาร การไม่อยู่ในงาน กิจกรรมส่วนตัว การรอ

คอยการท�ำงานและการว่างงาน คิดเป็นร้อยละ 33.35 และกิจกรรมด้านงานบริการลูกค้า คิดเป็นร้อยละ 22.76 

ข้อมูลดังภาพที่ 1 และตารางที่ 1

	 2.	 สัดส่วนเวลาการท�ำงานในกิจกรรมที่ก่อให้เกิดผลงานกับไม่ก่อให้เกิดผลงาน (Productive & 

Non-productive Activities) สัดส่วนเวลาการท�ำงานของพนักงานธนาคาร ส�ำหรับมิติการท�ำอะไร เมื่อน�ำมา

แบ่งตามการเกดิผลงาน พบว่า พนกังานปฏบิตังิานในกจิกรรมทีก่่อให้เกดิผลงาน เช่น กจิกรรมด้านงานบรกิารลกูค้า 

กิจกรรมด้านงานปฏิบัติการ และกิจกรรมอื่นๆ ได้แก่ การประชุมภายในธนาคาร การไม่อยู่ในงาน เนื่องจากไปพบ

ลูกค้า น�ำเงินไปบรรจุใส่ตู้ ATM หรือน�ำเงินออกจากตู้ ATM CDM และ ไปส�ำนักหักบัญชี Clearing เช็ค ไปจัดส่ง

เอกสารอืน่ๆ คดิเป็นร้อยละ 74.38 ส่วนกจิกรรมทีไ่ม่ก่อให้เกดิผลงาน ได้แก่ การไม่อยูใ่นงาน เนือ่งจากลางาน ขาด

งาน มาสาย/กลับก่อน และการไม่อยู่ในงานด้วยสาเหตุอื่นๆ กิจกรรมส่วนตัว การรอคอยการท�ำงาน และการว่าง

งาน คิดเป็นร้อยละ 25.62 ในการศึกษาครั้งนี้กิจกรรมไม่ก่อให้เกิดผลงานไม่รวมเวลาหยุดพักรับประทานอาหาร

กลางวัน ซึ่งเป็น เวลา 11.00-13.00 น. ข้อมูลดังตารางที่ 2 3

	 3. 	 สัดส่วนเวลาการท�ำงานในมิติกระท�ำกับใคร (Contact) สัดส่วนเวลาการท�ำงานของพนักงาน

ธนาคาร ส�ำหรบัมติกิระท�ำกบัใคร เป็นการศกึษาการปฏบิตังิานของพนกังานธนาคารตดิต่ออยูก่บัใคร หรอืให้บรกิาร

อยู่กับใคร พบว่า สัดส่วนเวลาการท�ำงานของพนักงานธนาคารปฏิบัติงานโดยตนเองไม่ติดต่อสื่อสารให้บริการกับ

ใครมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 45.40 รองลงมาคือ ลูกค้า คิดเป็นร้อยละ 23.39 ทีมงาน คิดเป็นร้อยละ 16.74 และ

อื่นๆ คือ การไม่ทราบว่าพนักงานติดต่ออยู่กับใคร เนื่องจากพนักงานไม่อยู่ในงาน คิดเป็นร้อยละ 14.47 ข้อมูลดัง

ตารางที่ 4
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สรุปและข้อเสนอแนะ 

	 1.	 สัดส่วนเวลาในกิจกรรมด้านงานปฏิบัติการมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 43.89 โดยเฉพาะกิจกรรมการ

จัดเก็บหรือค้นหาเอกสาร ถ่ายเอกสารและส่ง Fax เอกสาร ส่วนการใช้เวลาในกิจกรรมด้านงานบริการลูกค้าเพียง

ร้อยละ 22.76 โดยเสนอแนวทางในการน�ำเทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการท�ำงาน เช่น การสแกนเอกสารข้อมูลลูกค้า

เข้าระบบงาน เพือ่สะดวก รวดเรว็ในการค้นหาข้อมลูและลดเวลาในการปฏบิตังิานมากยิง่ขึน้ ซึง่ปัจจบุนัธนาคารได้

น�ำระบบดงักล่าวมาใช้กบับางหน่วยงานแล้ว รวมถงึการจดัการประชมุ อบรม ปรบัทศันคตขิองพนกังานให้มจีติส�ำนกึ

ในงานบริการและท�ำความเข้าใจกับพนักงานในการปฏิบัติงานโดยเน้นการบริการลูกค้าเป็นหลัก

	 2.	 สัดส่วนเวลาในกิจกรรมที่ไม่ก่อให้เกิดผลงานคิดเป็นร้อยละ 25.62 ของเวลาการท�ำงานทั้งหมด ซึ่ง

นบัเป็นเวลาทีเ่สยีไปถงึ หนึง่ในสี่ ของเวลาการท�ำงานทัง้หมด โดยเฉพาะอย่างยิง่ด้านกจิกรรมส่วนตวั ได้แก่ การรบั

ประทานอาหาร การดื่มนํ้า การแต่งตัว การเข้าห้องนํ้า การพูดคุย คุยโทรศัพท์หรือใช้โทรศัพท์ส่วนตัวที่ไม่เกี่ยวกับ

งาน เป็นต้น ดังนั้นการพิจารณาปรับปรุงลดสัดส่วนเวลาดังกล่าวลงก็จะเป็นการเพิ่มผลผลิตการท�ำงานได้มากขึ้น 

	 3. 	 การปฏบิตังิานพนกังานธนาคารกระท�ำกบัตนเองมากทีส่ดุ คดิเป็นร้อยละ 45.40 รองลงมาเป็นท�ำงาน

พบปะลูกค้าร้อยละ 23.39 ดังนั้น จึงควรพัฒนาการปฏิบัติงานของพนักงานธนาคารโดยการประชุม อบรม ให้

พนักงานเรียงล�ำดับความส�ำคัญของการท�ำงาน และเพิ่มสัดส่วนเวลาการท�ำงานพบลูกค้าให้มากขึ้น 

กิตติกรรมประกาศ 

	 ขอขอบคุณ รองศาสตราจารย์ ดร.ไพบูลย์ ดาวสดใส ที่ช่วยเหลือให้ค�ำแนะน�ำและแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ 

ในแต่ละขั้นตอนอันเป็นประโยชน์อย่างยิ่ง จนท�ำให้การศึกษาครั้งนี้ส�ำเร็จสมบูรณ์ ขอขอบคุณผู้จัดการ พนักงาน

ธนาคารกรุงเทพ จ�ำกัด (มหาชน) สาขาร้อยเอ็ด จังหวัดร้อยเอ็ด ที่ให้การสนับสนุนและอ�ำนวยความสะดวกในการ

เก็บรวบรวมข้อมูล และขอขอบคุณ คุณพ่อ คุณแม่ สมาชิกในครอบครัว และเพื่อนๆทุกคน ที่เป็นก�ำลังใจที่ส�ำคัญ

ยิ่ง ในการผลักดันให้เกิดความส�ำเร็จในครั้งนี้
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ภาพที่ 1 สัดส่วนเวลาการท�ำงานของพนักงานธนาคารในมิติการท�ำอะไร

ตารางที่ 1	 สัดส่วนเวลาการท�ำงานของพนักงานธนาคารในมิติการท�ำอะไร (Activities) แบ่งตามกลุ่มกิจกรรม

ด้านต่างๆ

กิจกรรม (Activities) จ�ำนวนครั้ง ร้อยละ

ด้านงานปฏิบัติการ 3,595 43.89

อื่นๆ 2,731 33.35

ด้านงานบริการลูกค้า 1,864 22.76

รวม 8,190 100.00

ตารางที่ 2	 สัดส่วนเวลาการท�ำงานของพนักงานธนาคารในกิจกรรมที่ก่อให้เกิดผลงานกับไม่ก่อให้เกิดผลงาน 

กิจกรรม (Activities) จ�ำนวนครั้ง ร้อยละ

กิจกรรมที่ก่อให้เกิดผลงาน (Productive Activities) 6,092 74.38

กิจกรรมที่ไม่ก่อให้เกิดผลงาน (Non-productive Activities) 2,098 25.62

รวม 8,190 100.00

ตารางที่ 3 	 สัดส่วนเวลาการท�ำงานของพนักงานธนาคารในกิจกรรมที่ไม่ก่อให้เกิดผลงาน

กิจกรรม (Activities) จ�ำนวนครั้ง ร้อยละ

กิจกรรมส่วนตัว (Personal Time) 816 38.89

การไม่อยู่ในงาน (Absent) 761 36.27

การว่างงาน (Idle Time) 422 20.12

การรอคอยการท�ำงาน (Delay Time) 99 4.72

รวม 2,098 100.00
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ตารางที่ 4	 สัดส่วนเวลาการท�ำงานของพนักงานธนาคารในมิติกระท�ำกับใคร

กระท�ำกับใคร จ�ำนวนครั้ง ร้อยละ

ตนเอง 3,718 45.40

ลูกค้า 1,916 23.39

ทีมงาน 1,371 16.74

อื่นๆ 1,185 14.47

รวม 8,190 100.00
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แนวทางการพัฒนาชุมชนต้นแบบเศรษฐกิจพอเพียง ธ.ก.ส. สาขาเจริญศิลป์ จังหวัดสกลนคร 
GUIDELINES FOR DEVELOPING OF COMMUNITY MODEL IN SUFFICIENCY 

ECONOMY BANK FOR AGRICULTURE AND AGRICULTURAL CO-OPERATIVES 
CHAROENSIN BRANCH, SAKON NAKHON PROVINCE

สุจิตราภา สมบัติศรี1 

ชัญญา อภิปาลกุล2

บทคัดย่อ

	 การศกึษาเรือ่งแนวทางการพฒันาชมุชนต้นแบบเศรษฐกจิพอเพยีง ธ.ก.ส. สาขาเจรญิศลิป์ จงัหวดัสกลนคร มวีตัถปุระสงค์

เพือ่ 1) ศกึษาสภาพปัญหาในการด�ำเนนิงานของชมุชนต้นแบบเศรษฐกจิพอเพยีง 2) หาแนวทางการแก้ไขปัญหาในการด�ำเนนิงานของ

ชมุชนต้นแบบเศรษฐกจิพอเพยีง 3) เป็นแนวทางการพฒันาชมุชนต้นแบบเศรษฐกจิพอเพยีง การศกึษาครัง้นีเ้ป็นการศกึษาเชงิปรมิาณ

และเชิงคุณภาพ โดยการเก็บข้อมูลจากแบบสอบถามสมาชิกชุมชน จ�ำนวน 252 ราย เกี่ยวกับปัญหาการด�ำเนินงานแลกเปลี่ยนเรียน

รู้ใน 7 ขั้นตอน ได้แก่ การแลกเปลี่ยนเรียนรู้เพื่อจุดประกายเศรษฐกิจพอเพียง การแลกเปลี่ยนเรียนรู้เพื่อน�ำความต้องการของชุมชน

มาจัดท�ำแผนการพัฒนา การแลกเปลี่ยนเรียนรู้เรื่องบัญชีครัวเรือน การแลกเปลี่ยนเรียนรู้เพื่อพัฒนาชุมชนต้นแบบเศรษฐกิจพอเพียง

มุ่งเน้นสู่ผลลัพธ์ การแลกเปลี่ยนเรียนรู้ด้านการบริหารจัดการกลุ่มและเครือข่าย การแลกเปลี่ยนเรียนรู้เพื่อเสริมศักยภาพภูมิปัญญา

และอนรุกัษ์วฒันธรรม และการแลกเปลีย่นเรยีนรูเ้พือ่การอนรุกัษ์สิง่แวดล้อม แล้วน�ำข้อมลูทีไ่ด้มาวเิคราะห์โดยใช้สถติ ิได้แก่ วเิคราะห์

ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม วเิคราะห์สภาพปัญหาของการด�ำเนนิงาน วเิคราะห์ความคดิเหน็ของสมาชกิชมุชนเพือ่เป็นแนวทาง

ในการพัฒนาชุมชนต้นแบบ และเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์พนักงานที่มีส่วนเกี่ยวข้องจ�ำนวน 11 ราย แล้วข้อมูลมาวิเคราะห์หาส

ภาพปัญหา แนวทางการแก้ไขปัญหาและแนวทางในการพัฒนาชุมชนต้นแบบ โดยศึกษาในเขตพื้นที่การด�ำเนินงานชุมชนต้นแบบ

เศรษฐกิจพอเพียง ธ.ก.ส. สาขาเจริญศิลป์ จังหวัดสกลนคร รวมทั้งสิ้น 8 ชุมชน

	 ผลการศึกษาพบว่า ปัญหาที่พบคือ การแลกเปลี่ยนเรียนรู้ที่อยู่ในระดับปานกลาง ได้แก่ ความรู้ความเข้าใจ ของสมาชิกใน

การด�ำรงชีวิตตามแนวทางของปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง การลดค่าใช้จ่าย เพิ่มรายได้ และการออมของสมาชิก ความเข้าใจถึงวิธีการ

จดบญัชคีรวัเรอืนของสมาชกิ การจดบญัชคีรวัเรอืนอย่างต่อเนือ่งของสมาชกิ การวางแผนทางการเงนิของสมาชกิ ความสามารถในการ

ค�ำนวณต้นทุนการผลิตของสมาชิก ปัญหาทางสังคมของชุมชนลดลง การก�ำหนดบทบาทหน้าที่ของกลุ่ม การจัดท�ำระเบียบข้อบังคับ

ของกลุ่ม กลุ่มมีการจัดท�ำระบบบัญชีอย่างถูกต้อง

ค�ำส�ำคัญ: ชุมชนต้นแบบเศรษฐกิจพอเพียง ธ.ก.ส. การพัฒนาชุมชน การแลกเปลี่ยนเรียนรู้

Abstract

	 Studies of the Guidelines for Developing of Community Model in Sufficiency Economy Bank for  

Agriculture and Agricultural Co-Operatives Charoensin Branch, SakonNakhon Province. A imed study of the  

problems in implementation of community and find solution to the problems, to improve operation. The data 

from the questionnaires from the community 252 person about send to 7 step include 1) Problems in 

implementation Participatory learning to spark their lives through economic self-sufficiency 2) Problems in  

implementation Participatory learning to the community needs to develop a plan 3) Problems in implementation 

Participatory learning to make the household account4) Problems in implementation Participatory learning and 

developing forward to Results 5) Problems in implementation Participatory learning to Groups and Network 

1	  นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	  รองศาสตราจารย์ คณะสาธารณสุขศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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Management 6) Problems in implementation Participatory learning to Empowering wisdom and culture 7) Problems 

in implementation Participatory learning to Phong Creek Environmental Conservation. The data were analyzed 

using descriptive statistics Include, The analysis of therespondents, Analyze the problems of implementation, 

Analyze the opinions of community members to guide the development of community model. And questions 

to workers were involved in 11patients, Analysis of problem and find solution to solve and improve the 

community model. The research in the area ofBank for Agriculture and Agricultural Co-Operatives Charoensin 

Branch, SakonNakhon Province operation. Total 8 community.

	 The study found that Participatory is moderate include learning to spark their lives through economic 

self-sufficiency, Ongoing cost reduction Ongoing revenue increase and Savings, Understading about to make the 

household account, Financial Planning, Ability about Costing , The decrease of Problem in Community, Roles and 

Duties of Parcel and Preparation of regulations , Preparation of accounts properly.

Keywords : Community Model in Sufficiency Economy Bank for Agriculture and Agriculural Co-Operatives,  

Community Development, Participatory learning

บทน�ำ

	 การพฒันาประเทศให้มคีวามมัน่คงทางเศรษฐกจิ มปัีจจยัหลายอย่างประกอบกนัการพฒันาประเทศให้มี

ความมัน่คงทางเศรษฐกจิ มปัีจจยัหลายด้านประกอบกนั ปัจจยัส�ำคญัของการพฒันาประเทศทีส่�ำคญัคอืการร่วมมอื

จากหน่วยงานต่าง ๆ ที่จะตอบสนองนโยบายอย่างเป็นรูปธรรม และจากแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ

ฉบับที่ 11 ที่ให้ความส�ำคัญกับการ น้อมน�ำหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงมาเป็นปรัชญาน�ำทางในการพัฒนา

ประเทศอย่างต่อเนื่อง เพื่อมุ่งให้เกิดภูมิคุ้มกันและมีการบริหารจัดการความเสี่ยงอย่างเหมาะสม 

	 ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร (ธ.ก.ส.) ได้ก�ำหนดวิสัยทัศน์ เป็นธนาคารพัฒนาชนบทที่

มั่นคง มีการจัดการที่ทันสมัย ให้บริการทางการเงินครบวงจร เพื่อยกระดับคุณภาพชีวิตของเกษตรกร โดยน้อมน�ำ

หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงและหลักการทรงงานของพระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัว มุ่งสู่การปฏิบัติให้เกิดเป็น	

รูปธรรมทั้งองค์กร พนักงาน ธ.ก.ส. และเกษตรกร ในส่วนของเกษตรกรได้ด�ำเนินโครงการพัฒนาชุมชนต้นแบบ

เศรษฐกิจพอเพียงทฤษฎีใหม่ 3 ขั้นตอน คือ ขั้นที่ 1 พึ่งพาตนเอง ขั้นที่ 2 พึ่งพากันและกัน ขั้นที่ 3 สร้างเครือข่าย

ธรุกจิชมุชน และมกีารต่อยอดกจิกรรมพฒันาชนบทผ่านชมุชนต้นแบบเศรษฐกจิพอเพยีง ให้มศีกัยภาพเพือ่เป็นศนูย์

เรียนรู้ในอนาคต โดยใช้กิจกรรมเวทีการแลกเปลี่ยนเรียนรู้เป็นเครื่องมือ

	 ธ.ก.ส. สาขาเจริญศิลป์ มีการจัดตั้งชุมชนต้นแบบเศรษฐกิจพอเพียง รวมทั้งหมด 8 ชุมชน ในปี 2556 

ประกอบไปด้วย ชุมชนขั้นที่ 3 จ�ำนวน 1 ชุมชน คือ ชุมชนบ้านดงบัง มีจ�ำนวนสมาชิก 97 คน และชุมชนขั้นที่ 2 

จ�ำนวน 1 ชุมชน ได้แก่ ชุมชนบ้านโคกศิลา มีจ�ำนวนสมาชิก 128 คน และชุมชนขั้นที่ 1 จ�ำนวน 6 ชุมชน ได้แก่ 

ชุมชนบ้านหนองผือ มีจ�ำนวนสมาชิก 118 คน ชุมชนบ้านทุ่งค�ำ มีจ�ำนวนสมาชิก 54 คน ชุมชนบ้านนาดี มีสมาชิก 

70 คน ชุมชนบ้านทุ่งแก มีสมาชิก 88 คน ชุมชนบ้านหนองทุ่ม มีสมาชิก 118 คน และชุมชนบ้านค�ำเจริญ มีสมาชิก

จ�ำนวน 60 คน รวมทั้งสิ้นชุมชนต้นแบบเศรษฐกิจพอเพียง ธ.ก.ส. สาขาเจริญศิลป์ มีสมาชิกรวมทั้งสิ้น จ�ำนวน 678 

คน ในปีบัญชี 2556 พนักงาน ธ.ก.ส. สาขาเจริญศิลป์ ด�ำเนินงานตามนโยบายของธนาคาร โดยท�ำการจัดกิจกรรม

เวทีแลกเปลี่ยนเรียนรู้ รวม 8 ชุมชน ซึ่งด�ำเนินการจัดเวทีขั้นที่ 1 เวทีขั้นที่ 2 เวทีขั้นที่ 3 คล้ายคลึงกับการด�ำเนิน

งานในลกัษณะเดยีวกนักบัปีทีผ่่านมาซึง่มปัีญหาอปุสรรคส�ำคญั ได้แก่ 1) มกีารโยกย้ายพนกังานผูร้บัผดิชอบโครงการ

ท�ำให้มีการเปลี่ยนแปลงผู้ดูแลรับผิดชอบใหม่และยังขาดความเข้าใจในงานที่รับผิดชอบ 2) ด้านขั้นตอนและการ
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ปฏิบัติงาน มีงานเร่งด่วนจ�ำนวนมากทั้งงานประจ�ำและงานนโยบาย ส่งผลกระทบต่อการด�ำเนินงานให้ได้เป้าหมาย

ตามแผนงาน และขั้นตอนการปฏิบัติงานแต่ละโครงการไม่ชัดเจนเปลี่ยนแปลงบ่อย 3) ด้านการเงิน การอนุมัติ

โครงการและงบประมาณล่าช้า ส่งผลกระทบให้การด�ำเนนิงานตามแผนงานไม่เป็นไปตามก�ำหนดเวลาตามแผนงาน 

4) ด้านลูกค้า การให้ความร่วมมือหรือความพร้อมในการเข้าร่วมการเสริมความรู้ในงานพัฒนาชนบทไม่บรรลุเป้า

หมายหรือวัตถุประสงค์ 5) ด้านพนักงาน ความรอบรู้ในงานพัฒนาชนบทยังไม่ครบทุกด้าน มีความรู้เฉพาะเรื่องที่

รับผิดชอบ ท�ำให้ไม่เกิดการบูรณาการงานได้อย่างเต็มที่ ส่งผลให้การขับเคลื่อนงานพัฒนาล่าช้า พนักงานควรให้

ความส�ำคัญในการเสริมความรู้ในงานที่เกี่ยวเนื่องกับการพัฒนาชนบทอย่างจริงจัง การด�ำเนินงานในปี 2556 พบ

ว่าจ�ำนวนสมาชกิเข้าร่วมกจิกรรมลดลงเมือ่เปรยีบเทยีบจากปีทีผ่่านมา(ระบบบรหิารข้อมลูชมุชนต้นแบบตามปรชัญา

เศรษฐกิจพอเพียง) 

	 ทัง้นีผู้ศ้กึษาจงึสนใจในการศกึษาหาปัญหาของการด�ำเนนิงานชมุชนต้นแบบเศรษฐกจิพอเพยีง ของ ธ.ก.ส. 

สาขาเจริญศิลป์ เพื่อให้เกิดการด�ำเนินงานที่ต่อเนื่องสมาชิกผู้เข้าร่วมกิจกรรมมีมากขึ้น และมีการปรับเปลี่ยน

พฤติกรรม ในเรื่อง การจดบัญชีครัวเรือน การลดรายจ่ายในการผลิตและในครัวเรือน รวมถึงการออมเงิน ผู้ศึกษา

จึงท�ำการศึกษาสภาพปัญหาเพื่อหาแนวทางในการพัฒนาการด�ำเนินงานของชุมชนต้นแบบเศรษฐกิจพอเพียง เกิด

การเตรียมความพร้อมในการด�ำเนินงานในปีต่อไป ช่วยลดปัญหาการจัดกระบวนการเรียนรู้เกิดการศูนย์เปล่าทั้ง

ด้านเวลา ด้านงบประมาณ 

วัตถุประสงค์

	 1. 	 ศึกษาสภาพปัญหาในการด�ำเนินงานของชุมชนต้นแบบเศรษฐกิจพอเพียง

	 2.	 ศึกษาแนวทางการแก้ไขปัญหาในการด�ำเนินงานของชุมชนต้นแบบเศรษฐกิจพอเพียง

	 3. 	 ศึกษาแนวทางพัฒนาชุมชนต้นแบบเศรษฐกิจพอเพียง

วิธีด�ำเนินงาน

	 1.	 ศึกษาสภาพปัญหาการด�ำเนินโดยใช้แบบสอบถามสมาชิกชุมชน เกี่ยวกับระดับความรู้ ความเข้าใจ

ในขัน้ตอนต่าง ๆ  รวม 7 ขัน้ตอนการแลกเปลีย่นเรยีนรู ้จ�ำนวน 252 คน และรวบรวมข้อเสนอแนะเพือ่เป็นแนวทาง

ในการพัฒนา 

	 2. 	 ศึกษาสภาพปัญหาการด�ำเนินงานโดยใช้การสัมภาษณ์พนักงานที่มีส่วนเกี่ยวข้อง เพื่อหาปัญหา 

แนวทางการแก้ไขปัญหา และแนวทางการพัฒนาชุมชนต้นแบบเศรษฐกิจพอเพียง

	 3. 	 วเิคราะห์ข้อมลูโดยใช้ค่าเฉลีย่จากแบบสอบถาม และสรปุผลจากข้อมลูการให้สมัภาษณ์ของพนกังาน

ผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้อง

ผลการศึกษา

	 1. 	 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลสภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ�ำนวน 152 

คน คิดเป็นร้อยละ 60.3 มีอายุระหว่าง 41 - 50 ปี จ�ำนวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 48.81 วุฒิการศึกษาระดับ

ประถมศึกษาปีที่ 4 - 6 จ�ำนวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 65.08 และรายได้ต่อปีส่วนใหญ่มีรายได้ตํ่ากว่า 100,000 

บาท จ�ำนวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 57.14

	 2. 	 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการส�ำรวจสภาพปัญหาในการด�ำเนินงานจากแบบสอบถามการด�ำเนิน

งานในการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ ของธนาคารเกษตรและสหกรณ์ สาขาเจริญศิลป ์พบว่า โดยภาพรวมอยู่ในระดับ
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ิจมาก (  = 3.73) เมื่อพิจารณาเป็นรายขั้นตอน พบว่า ทุกขั้นตอนยกเว้นขั้นตอนการแลกเปลี่ยนเรียนรู้เรื่องบัญชี

ครวัเรอืน อยูใ่นระดบัมาก ส่วนขัน้ตอนการแลกเปลีย่นเรยีนรูเ้รือ่งบญัชคีรวัเรอืน อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยขัน้ตอน

ที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ขั้นตอนการแลกเปลี่ยนเรียนรู้เพื่อการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม (  = 4.14 ) ส่วนขั้นตอนที่มีค่าเฉ

ลี่ยตํ่าที่สุดคือขั้นตอนการแลกเปลี่ยนเรียนรู้เรื่องบัญชีครัวเรือน (  = 3.42 )

	 3. 	 ผลการวเิคราะห์ข้อมลูการส�ำรวจความคดิเหน็เพือ่เป็นแนวทางในการพฒันาชมุชนต้นแบบจาก

การตอบแบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ยนิดเีข้าร่วมการประชมุเพือ่ได้ความรูเ้พือ่พฒันาตนเอง

จ�ำนวน 243 คน คดิเป็นร้อยละ 96.43 ผูต้อบแบบสอบถามสะดวกเข้าร่วมรบัฟังการจดัเวทชีมุชนต้นแบบเศรษฐกจิ

พอเพียงล�ำดับที่ 1 ในเดือนกุมภาพันธ์ จ�ำนวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 30.95 ล�ำดับที่ 2 ในเดือนมกราคมจ�ำนวน 

64 คน คิดเป็นร้อยละ 25.40 โครงการการจัดเวทีแลกเปลี่ยนเรียนรู้ชุมชนต้นแบบเศรษฐกิจพอเพียงของธนาคาร

เกษตรและสหกรณ์ มีประโยชน์อย่างมากต่อผู้ตอบแบบสอบถามจ�ำนวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 61.51 รองลงมา

คอืมปีระโยชน์ปานกลางจ�ำนวน 93 คน ร้อยละ 36.90 เรือ่งความรูเ้กีย่วกบัการเกษตรทีผู่ต้อบแบบสอบถามต้องการ

ศึกษามากที่สุดเกษตรทฤษฎีใหม่จ�ำนวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 รองลงมาคือโครงการ 1 ไร่ 1 แสน จ�ำนวน 

70 คน ร้อยละ 27.78 หน่วยงานที่ต้องการให้เข้าร่วมการจัดเวทีแลกเปลี่ยนเรียนรู้ชุมชนต้นแบบเศรษฐกิจพอเพียง

สูงสุดคือ องค์การบริหารส่วนต�ำบล/องค์กรปกครองส่วนท้องถิ่นมีจ�ำนวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 55.95 รองลงมา

คือที่ว่าการอ�ำเภอจ�ำนวน 87 คน ร้อยละ 34.52 การศึกษาหาความรู้เรื่องการเกษตรด้วยวิธีการศึกษาดูงานเป็นที่

ต้องการสูงสุดของผู้ตอบแบบสอบถามจ�ำนวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 61.11 รองลงมาคือ มีวิทยากรผู้เชี่ยวชาญ

มาให้ความรู้ที่หมู่บ้านจ�ำนวน 90 คน ร้อยละ 35.71

	 4. 	 ผลการวิเคราะห์สภาพปัญหาเพื่อหาแนวทางการแก้ไขปัญหาและแนวทางการพัฒนาจากการ

สัมภาษณ์พนักงานที่มีส่วนเกี่ยวข้อง สรุปได้ดังต่อไปนี	้

	 	 4.1 การแลกเปลี่ยนเรียนรู้เพื่อจุดประกายเศรษฐกิจพอเพียง

	 	 ผลการศกึษาพบว่าสภาพปัญหาทีส่�ำคญั คอื สมาชกิไม่มคีวามรูค้วามเข้าใจอย่างแท้จรงิในเศรษฐกจิ

พอเพียง หรือมีความรู้แต่ยังไม่ดีเท่าที่ควร และไม่มีการลดค่าใช้จ่าย ไม่มีการเพิ่มรายได้ และขาดการออม จากข้อ

ค้นพบสามารถใช้หลักการท�ำงานของพระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัว ในการพัฒนาคือ ใช้ปรัชญาของเศรษฐกิจพอ

เพียงเป็นแนวทางในการด�ำเนินชีวิตโดยการพัฒนาต้องเกิดจากภายในจึงจะมั่นคง หรือการระเบิกจากภายใน คือ 

เกิดจากภายในค่อย ๆ ปรากฏออกมาสู่ภายนอก การพัฒนาต้องเป็นล�ำดับขั้นตอน เริ่มจากการท�ำการทดลองเพื่อ

หาวิธีที่เหมาะสม โดยเริ่มจากจุดเล็ก ๆ ก่อน (เกษม วัฒนชัย, 2551)

	 	 4.2 การแลกเปลี่ยนเรียนรู้เพื่อน�ำความต้องการของชุมชนมาจัดท�ำแผนการพัฒนา

	 	 ผลการศึกษาพบว่าสภาพปัญหาที่ส�ำคัญ คือ แผนพัฒนาไม่สอดคล้องกับหลักปรัชญาของเศรษฐกิจ

พอเพียง แผนมุ่งสู่ความเจริญในแบบวัตถุนิยมมากกว่าและชุมชนก็ขาดนักปราชญ์หรือผู้รู้ในชุมชนที่จะถ่ายทอดถึง

หลักการของการน�ำหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงไปใช้ในการพัฒนาชุมชน จากข้อค้นพบสามารถใช้หลักความพอ

ประมาณและความรอบรูใ้นหลกัปรชัญาของเศรษฐกจิพอเพยีงน�ำมาประยกุต์ใช้ ซึง่ความพอประมาณคอืความพอดี 

ทีไ่ม่น้อยเกนิไปและไม่มากเกนิไป ไม่เบยีดเบยีนตนเองและผูอ้ืน่ เช่นการผลติและการบรโิภคอยูใ่นระดบัพอประมาณ 

และใช้ความรูเ้กีย่วกบัวชิาการต่าง ๆ  ทีเ่กีย่วข้องอย่างรอบด้าน มคีวามรอบคอบทีจ่ะน�ำความรูเ้หล่านัน้มาพจิารณา

ให้เชือ่มโยงกนัเพือ่ประกอบการวางแผน และมคีวามระมดัระวงัในขัน้การปฏบิตัิ ประยกุต์ใช้ให้เกดิความสมดลุและ

ยั่งยืน พร้อมรับการเปลี่ยนแปลงในทุกด้าน (สกว, 2549)
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	 	 4.3 การแลกเปลี่ยนเรียนรู้เรื่องบัญชีครัวเรือน

	 	 ผลการศึกษาพบว่าสภาพปัญหาที่ส�ำคัญ คือ สมาชิกไม่รู้หนังสือ อ่านไม่ออก เขียนไม่ได้และการไม่

เคยวางแผนทางการเงิน ปัญหาการมีหนี้สินมาก ไม่มีเงินเหลือเก็บ (จากการส�ำรวจข้อมูลด้านรายได้) จึงส่งผลต่อ

การวางแผนการออม สอดคล้องกบังานวจิยัของ จติตมิา ภตูม ี(2555) ปัจจยัส่วนบคุคลทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม

การจัดท�ำบัญชีครัวเรือน ได้แก่ ปัจจัยด้านอายุ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการจัดท�ำบัญชีครัวเรือน เสรี พงศ์พิศ 

(2555) การแก้ไขปัญหาความยากจนคอืการศกึษาเรยีนรูเ้พือ่ให้เกดิปัญญาและใช้เงนิอย่างถกูต้องเหมาะสม เพือ่ให้

เกดิการพฒันาและการกนิดอียูท่ีข่องผูค้น ซึง่พบว่าประเทศไทยใช้นโยบายประชานยิมอย่างแพร่หลายใช้เงนิน�ำ ท�ำให้

ผูค้นอ่อนแอ คดิไม่เป็น ช่วยตวัเองไม่ได้ ดงันัน้ปัญหาหนีส้นิส่วนบคุคลต้องแก้ทีว่ธิคีดิ การจดัระเบยีบชวีติ การสร้าง

วนิยัชวีติ เพือ่แก้ไขปัญหาความยากจนโดยใช้การออมอย่างถกูวธิ ีหมายความว่า สร้างวนิยัทางการเงนิในครอบครวั 

ในชุมชน ให้มีการเรียนรู้การบริหารจัดการการเงินอย่างถูกต้อง ใช้จ่ายอย่างมีแบบแผน มีเป้าหมาย และต้องออม

ตลอดเวลา

	 	 4.4 การแลกเปลี่ยนเรียนรู้เพื่อพัฒนาชุมชนต้นแบบเศรษฐกิจพอเพียงมุ่งสู่ผลลัพธ์

	 	 ผลการศึกษาพบว่าสภาพปัญหาที่ส�ำคัญ คือ เศรษฐกิจชุมชนไม่ดีขึ้นเนื่องจากสมาชิกยังคงท�ำการ

เกษตรแบบเดิมที่ประสบปัญหาหลายอย่าง อาทิ ต้นทุนการผลิต ปัญหาภัยธรรมชาติ และจ�ำนวนสมาชิกที่เข้าร่วม

กจิกรรมเป็นเพยีงส่วนน้อยของชมุชนเท่านัน้ คนรุน่ใหม่ส่วนใหญ่ไม่ได้เข้าร่วมกจิกรรมแลกเปลีย่นเรยีนรู้ จากข้อค้น

พบ สามารถใช้หลัก หกมิติแห่งการพัฒนา (เกษม วัฒนชัย, 2555) ที่ได้ประมวลองค์ความรู้และประสบการณ์ที่ได้

รับพระราชทานจากพระบาทสมเด็จพระเจ้าอยู่หัว ได้แก่ 1) การจัดการดิน 2) การจัดการนํ้า 3) การผลิตทางการ

เกษตรและการแปรรูป 4) สิ่งแวดล้อม 5) พลังงานทางเลือก 6) การปลูกและดูแลป่าไม้ 

	 	 4.5 การแลกเปลี่ยนเรียนรู้ด้านการบริหารจัดการกลุ่มและเครือข่าย

	 	 ผลการศกึษาพบว่าสภาพปัญหาทีส่�ำคญั คอื ไม่มสีมาชกิทีด่�ำเนนิการอย่างชดัเจนและไม่มกีารก�ำหนด

บทบาทการท�ำงานของสมาชกิอย่างเป็นระบบ และกลุม่ยงัมปัีญหาเรือ่งการจดัท�ำระบบบญัชกีลุม่อย่างถกูต้อง โดย

สจัจา บรรจงศริ ิ(2551) ได้เสนอแนวทางการพฒันาวสิาหกจิชมุชนโดยกระบวนการมส่ีวนร่วมเพือ่การพึง่พาตนเอง

ตามแนวทางเศรษฐกิจพอเพียงนั้นประกอบด้วย การพัฒนารูปแบบที่ใช้ในการพัฒนาด�ำเนินงานของวิสาหกิจ 	

อยู่บนพื้นฐานการมีส่วนร่วมและหลักการเศรษฐกิจพอเพียง 8 ขั้นตอน ได้แก่ จากการส�ำรวจพื้นที่ การส�ำรวจ	

เป้าหมาย ตวัชีว้ดัการประเมนิ ศกึษาข้อมลูวสิาหกจิก่อนเริม่ด�ำเนนิการ การแลกเปลีย่นเรยีนรูจ้ดัท�ำแผนปฏบิตักิาร 

การติดตามผลการด�ำเนินงาน การประเมินผลภายหลังกาพัฒนา

	 	 4.6 การแลกเปลี่ยนเรียนรู้เพื่อเสริมศักยภาพภูมิปัญญาและอนุรักษ์วัฒนธรรม

	 	 ผลการศึกษาพบว่าสภาพปัญหาที่ส�ำคัญ คือ สมาชิกไม่มีการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ถึงประวัติของชุมชน 

รวมถึงประเพณีดั้งเดิมของชุมชน สมาชิกคนรุ่นใหม่ไม่ทราบประวัติของชุมชน และการไม่เข้าถึงประโยชน์ของ

ภูมิปัญญาท้องถิ่น จากข้อค้นพบคือ ประเพณี ฮีต 12 คลอง 14 ที่ถือปฏิบัติกันมานั้นประเพณีบางอย่างได้สูญหาย

ไป เช่น การท�ำบญุเอิน้ขวญัข้าว รวมไปถงึวฒันธรรมการลงแขกเกีย่วข้าวกไ็ด้เลอืนหายไป เข้ามาแทนทีด้่วยการจ้าง

แรงงานแทน เสรี พงศ์พิศ (2555) เสนอหลักการคืนสู่รากเหง้า การกลับไปสืบค้นที่มา ก�ำพืดของตนเอง ค้นหาอัต

ลักษณ์ เอกลักษณ์ เพื่อรู้ว่าตัวเองเป็นใครมาจากไหนให้รู้ว่าจะไปทางไหน เป็นการศึกษาอดีตเพื่อก�ำหนดอนาคต 

สบืทอดคณุงามความดขีองบรรพบรุษุ และประยกุต์ให้สมสมยัให้เป็นรากฐานทีม่ัน่คงของชวีติ ใช้กระบวนการ พฒันา

จติส�ำนกึ เพือ่ค้นหาประวตัศิาสตร์ของตนเอง ประวตัศิาสตร์ของชมุชนและท้องถิน่เพือ่ให้เกดิความภมูใิจในถิน่ฐาน

บ้านเกิด
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	 	 4.7 การแลกเปลี่ยนเรียนรู้เพื่อการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม

	 	 ผลการศกึษาพบว่าสภาพปัญหาทีส่�ำคญั คอื ความคดิเหน็เกีย่วกบัโครงการธนาคารต้นไม้สมาชกิเหน็

ด้วยกับโครงการไม่มากเท่าที่ควร เนื่องจากโครงการธนาคารต้นไม้ค่อนข้างมีรายละเอียดมากและพนักงานยังขาด

ความรู้ความเข้าใจในการถ่ายทอดถึงแนวคิดและแนวทางในการด�ำเนินโครงการ และสมาชิกเกิดเจตคติที่ดีต่อการ

รกัษาสมดลุธรรมชาตน้ิอยกว่าทีค่วรเพราะคดิว่าเป็นเรือ่งไกลตวั และไม่เหน็ความส�ำคญัของการท�ำการเกษตรอนิทรย์ี

เพราะมองว่าเป็นเรือ่งยุง่ยาก ต้องใช้ปรมิาณมาก และชมุชนมวีตัถดุบิไม่เพยีงพอ ธนาคารเพือ่การเกษตรและสหกรณ์

การเกษตรมีโครงการธนาคารต้นไม้เพื่อให้เกษตรกรเห็นความส�ำคัญของการปลูกต้นไม้ว่า ต้นไม้เป็นหลักทรัพย์ มี

มลูค่าทางเศรษฐกจิโดยเริม่จากการสร้างจติส�ำนกึ การอนรุกัษ์ทรพัยากรธรรมชาตแิละสิง่แวดล้อม แนวทาง ผลการ

วิจัย ของ กัญจน์นิกข์ ก�ำเนิดเพ็ชร์ (2555) กรณีศึกษา ภาวะโลกร้อน กล่าวว่า หากเกษตรกรปรับตัวจะมีทัศนคติ

เพื่อให้สามารถพึ่งตนเองและลดการพึ่งพาจากรัฐอาชีพการเกษตรจะเป็นอาชีพที่มั่นคง หากเกษตรกรไม่ปรับตัวจะ

ประสบปัญหามากมาย พืน้ทีเ่กษตรและผลผลติเสยีหาย รายได้ลดลงและไม่แน่นอน สกว. (2549) วถิชีวีติเกษตรกร

ไทยเปลี่ยนเข้าสู่การปลูกพืชเชิงเดี่ยวเพิ่มขึ้น มีการใช้สารเคมีอาศัยปัจจัยการผลิตที่ต้องซื้อหาจากภายนอก จึงเกิด

การร่วมมือกัน ชวนคิด ชวนคุย ทบทวนอดีตเพื่อมองปัจจุบัน และพบว่าในอดีตชาวนาไม่ต้องซื้อสารเคมี ไม่ต้องซื้อ

พนัธุข้์าว เมือ่มองกลบัมาปัจจบุนัพบว่า ชาวนาเป็นหนีส้นิล้นพ้นตวั ต้องซือ้พนัธุข้์าว ปุย๋ สารเคม ีจากนายทนุ ท�ำให้

เกิดการจุดประกายหาทางออก โดยร่วมกันลด ละ เลิก การใช้สารเคมี เรียนรู้การท�ำนาในระบบเกษตรกรรมยั่งยืน 

ด้วยการ ก�ำจัดศัตรูพืชโดยชีวะวิธี ปรับปรุงดินโดยไม่ใช้สารเคมี พัฒนาพันธุ์ข้าวที่เหมาะสมกับเกษตรกรรมยั่งยืน

สรุปและข้อเสนอแนะ	

	 1.	 สภาพปัญหา

	 	 ด้านความพร้อมของสมาชกิชมุชนทีเ่ข้าร่วมกจิกรรมส่วนใหญ่อายคุ่อนข้างมาก มผีลต่อการรบัข่าวสาร

ข้อมูลเพื่อปรับเปลี่ยนทัศนคติและพฤติกรรม ความสามารถด้านการอ่านออกเขียนได้ที่ไม่มากนักของสมาชิกส่งผล

ต่อกิจกรรมการแลกเปลี่ยนเรียนรู้เรื่องบัญชีครัวเรือน ในการจดบันชีครัวเรือนอย่างต่อเนื่องและการน�ำบัญชีครัว

เรือนไปใช้วางแผนทางการเงิน และส่งเสริมการออม อีกทั้งรายได้สมาชิกส่วนใหญ่ไม่เกิน 100,000 บาทต่อปี ท�ำให้

ขาดการออมเงินเป็นเรื่องยากเพราะไม่มีความพร้อมในเรื่องของเงินเหลือออม จากการใช้ชีวิตด้วยวิถีเดิมๆ ภายใต้

การบรหิารแบบระบบประชานยิมท�ำให้ขาดการไตร่ตรองในการทีจ่ะคดิพึง่พาตนเอง ความเคยชนิทีจ่ะพึง่พารฐัเพยีง

ด้านเดยีวสบืเนือ่งมาจากความไม่เข้าใจเรือ่งของเศรษฐกจิพอเพยีงอย่างแท้จรงิ การแลกเปลีย่นเรยีนรูเ้รือ่งบญัชคีรวั

เรอืนเป็นปัญหาส�ำคญัเพราะสมาชกิไม่เหน็ความส�ำคญัและประโยชน์ของการจดบญัชคีรวัเรอืน มองว่าเป็นการเสยี

เวลา การไม่มีส่วนร่วมในกิจกรรมแลกเปลี่ยนเรียนรู ้ ไม่มีการน�ำหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงไปประยุกต์ใช้ 

ไม่มกีารปรบัเปลีย่นพฤตกิรรมด้านการลดรายจ่าย การเพิม่รายได้ และไม่มกีารออมเงนิ ปัญหาด้านการบรหิารจดัการ

กลุ่มและเครือข่าย ได้แก่ การไม่มีการก�ำหนดบทบาทหน้าที่ของกลุ่มอย่างชัดเจน ไม่มีการจัดท�ำระเบียบข้อบังคับ

ของอกลุ่ม และขาดทักษะการจัดท�ำระบบบัญชีอย่างถูกต้อง

	 	 ด้านการด�ำเนินงานของธนาคาร ขาดความต่อเนื่องและไม่สอดคล้องกับความต้องการของสมาชิก 

อาทิ งบประมาณ องค์ความรู้เพื่อการพัฒนาที่สมาชิกสนใจ ช่วงระยะเวลาที่ไม่เหมาะสมในการด�ำเนินงาน โดย

สมาชิกชุมชนส่วนใหญ่สะดวกเข้าร่วมกิจกรรมหลังฤดูกาลท�ำนาเสร็จสิ้น อยู่ในช่วงเดือน มกราคม ถึง เดือน

พฤษภาคม แต่การเบิกหรืออนุมัติงบประมาณและวิธีการปฏิบัติไม่สอดคล้องกับความต้องการในส่วนนี้ท�ำให้การ

ด�ำเนนิงานของสาขาต้องด�ำเนนิกจิกรรมล่าช้า เพราะรองบประมาณและไม่เพยีงพอต่อความต้องการของชมุชน การ
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ด�ำเนนิกจิกรรมแลกเปลีย่นเรยีนรูจ้ะอยูใ่นช่วงครึง่วนัคอืเช้าถงึเทีย่งเท่านัน้ อกีทัง้สถานทีใ่นการประชมุไม่เอือ้อ�ำนวย

ต่อการท�ำการแลกเปลีย่นเรยีนรูเ้รือ่งการท�ำการเกษตร และความสามารถของพนกังานในการปรบัทศันคตแิละการ

สื่อสาร ความรู้ความเข้าใจของพนักงานเกี่ยวกับการด�ำเนินกิจกรรมอย่างถ่องแท้

	 2. 	 แนวทางการแก้ไขปัญหา

	 	 ด้านความพร้อมของสมาชิกชุมชน ควรส่งเสริมวัยท�ำงานที่มีความสามารถในการแลกเปลี่ยนเรียนรู้

เข้าร่วมกิจกรรมแลกเปลี่ยนเรียนรู้เพิ่มขึ้น มีการปรับเปลี่ยนสถานที่ให้เป็นการเรียนรู้เพื่อมุ่งสู่การปฏิบัติจริงและ

สามารถติดตามผลได้ การแก้ไขปัญหาด้านการบริหารกลุ่มและเครือข่ายโดยการก�ำหนดโครงสร้าง ก�ำหนดบทบาท

หน้าที่และความรับผิดชอบที่เหมาะสม เลือกจากผู้ที่มีความรู้ความสามารถ มีความเสียสละและมีความอดทน เป็น

ที่ยอมรับของกลุ่มและคนในชุมชน ประชาคมจัดท�ำกฎระเบียบข้อบังคับของกลุ่มร่วมกันให้ทุกคนมีส่วนร่วมในการ

ก�ำหนดกฎระเบยีบข้อบงัคบั การแก้ไขปัญหาด้านการจดัท�ำบญัชขีองกลุม่อย่างถกูต้องโดยให้คณะกรรมการผูร้บัผดิ

ชอบด้านการจัดท�ำบัญชีของกลุ่มเข้ารับการอบรมเพิ่มเติมจากผู้เชี่ยวชาญ เรียนรู้การจัดท�ำบัญชีที่ถูกต้อง และน�ำ

มาใช้บริหารจัดการข้อมูลทางการเงินของกลุ่มโดยอาศัยหลักความซื่อสัตย์สุจริต ด้านการด�ำเนินงานของธนาคาร

ท�ำตารางงานหรอืปฏทินิการด�ำเนนิงานเพือ่ใช้ในการตรวจเยีย่มและประเมนิผลของการร่วมท�ำกจิกรรมแลกเปลีย่น

ครัง้ทีผ่่านมา และกระตุน้ให้พนกังานมจีติอาสาและมคีวามเสยีสละ ให้พนกังานเหน็ความส�ำคญัของการพฒันาชนบท 

ปรบัช่วงเวลาการด�ำเนนิกจิกรรมให้ตรงกบัช่วงระยะเวลาทีส่มาชกิพร้อมทีจ่ะเรยีนรู้ ซึง่เมือ่วเิคราะห์จากปีบญัชขีอง

ธนาคารควรด�ำเนนิการให้แล้วเสรจ็ในไตรมาสที่ 1 คอืช่วงเดอืนเมษายน ถงึเดอืนมถินุายน และพนกังานพฒันาธรุกจิ

ผู้ด�ำเนินงานจ�ำเป็นต้องศึกษาหาความรู้ใหม่ๆ และวิธีการการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ดีๆ อยู่เสมอ เพื่อให้เกิดการ

เปลี่ยนแปลงที่ดีในชุมชน

	 3. 	 แนวทางการพัฒนา

	 	 ด้านความพร้อมของสมาชกิชมุชน โดยการคดัเลอืกเฉพาะผูท้ีส่นใจเข้าร่วมกจิกรรมจรงิๆ ศกึษาเรือ่ง

ที่สนใจจริง แล้วน�ำมาพัฒนา ด�ำเนินการเป็นเครือข่ายเชื่อมโยงกลุ่มผู้น�ำชุมชนมาท�ำการแลกเปลี่ยนเรียนรู้เพื่อหา

ทิศทางและน�ำเสนอปัญหาและอุปสรรคของแต่ละชุมชน มีการด�ำเนินการในรูปแบบโครงการเพื่อให้เกิดคุณภาพ

การท�ำงาน มกีารมอบหมายและให้ความส�ำคญัอย่างจรงิจงัจากผูน้�ำชมุชน ด�ำเนนิการอย่างต่อเนือ่งและมกีารตดิตาม

ผลการท�ำงานของสมาชิก การประเมินผลให้คะแนนจากการด�ำเนินงานจริงและถ่ายทอดองค์ความรู้ซึ่งกันและกัน 

เพื่อให้การด�ำเนินงานต่อเนื่องท�ำให้สมาชิกตระหนักและเห็นความส�ำคัญของโครงการ โดยการปฏิบัติทันทีและลด

ขั้นตอนลง จัดให้มีการศึกษาดูงาน โดยการรวมกลุ่มจากสมาชิกผู้ที่สนใจ และเรียนรู้จากสถานที่จริงเห็นภาพจริง

เพื่อให้เกิดความเชื่อมั่นจากการศึกษาจากศูนย์ที่ประสบความส�ำเร็จ พัฒนาให้ผู้น�ำชุมชนสามารถน�ำวิธีการพัฒนา

ชุมชนต้นแบบเศรษฐกิจพอเพียงสามารถท�ำการถอดบทเรียนและน�ำสิ่งที่ได้มาประยุกต์ใช้และน�ำไปปฏิบัติให้เกิด

ผลลัพธ์ โดยอาศัยความเสียสละเป็นหลัก เพื่อให้สมาชิกชุมชนด�ำเนินวิถีชีวิตตามแนวทางของเศรษฐกิจพอเพียง

อย่างยั่งยืน ปรับการด�ำเนินงานให้รวดเร็วและสนับสนุนให้ชุมชนมีการจัดกิจกรรมในชุมชนอย่างสมํ่าเสมอเพื่อให้

เกิดความสัมพันธ์ที่ดีต่อกันระหว่างสมาชิกและใช้ความสัมพันธ์ที่ดีในชุมชนขับเคลื่อนโครงการให้เกิดผล มีการเชิญ

หน่วยงานที่เกี่ยวข้องเข้าร่วมให้ความรู้แก่สมาชิกในการพัฒนาให้เกิดความรู้และน�ำไปใช้ได้จริงด้านการด�ำเนินงาน

ของธนาคารโดยการปรับทัศนคติของพนักงานให้เห็นความส�ำคัญของการพัฒนาชุมชน ใช้หลักการน�ำความรู้ไปให้

มากกว่าการบอกให้ท�ำ  เรียนรู้เทคนิคการกระตุ้นให้สมาชิกเห็นประโยชน์และตัดสินใจลงมือท�ำด้วยตัวเอง ไม่ใช้

แนวทางการบอกหรือสั่งการให้ท�ำ ต้องเกิดจากความต้องการของสมาชิกชุมชนจริง ๆ จึงจะเกิดประโยชน์ โดยการ

เน้นที่คุณภาพมากกว่าปริมาณ แม้จ�ำนวนผู้เข้าร่วมโครงการน้อยแต่มองถึงความเสียสละและการมีส่วนร่วม เราก็
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สามารถต่อยอดจากจุดเล็กๆ เพื่อขยายให้ใหญ่ขึ้นในอนาคต ไม่เน้นที่ปริมาณ แต่เน้นที่คุณภาพ มีการจัดกิจกรรม

ย่อยและด�ำเนินการติดตามผล โดยใช้หลักการปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงสร้างกิจกรรมแลกเปลี่ยนเรียนรู้และ

ท�ำการถอดบทเรยีน ศกึษาสภาพปัญหาและจดบนัทกึเรือ่งราวเกีย่วกบัการถอดบทเรยีนทีไ่ด้ น�ำไปพฒันาต่อยอดให้

กับชุมชน โดยการศึกษาหาข้อมูลเพิ่มเติมอยู่เสมอ สร้างใช้แผนปฏิทินด�ำเนินงานพัฒนาชุมชนสาขาเพื่อให้เกิด

ประสิทธิภาพในการด�ำเนินงาน

	 4.	 ข้อเสนอแนะส�ำหนับการศึกษาครั้งต่อไป

	 	 1.	 ควรศึกษา ปัจจัยที่ส่งผลต่อการพัฒนาชุมชนต้นแบบเศรษฐกิจพอเพียงให้ประสบความส�ำเร็จ 

เพื่อทราบปัจจัยที่มีผลท�ำให้ชุมชนมีการพัฒนาที่ดีขึ้น

	 	 2. 	 ควรศกึษา รปูแบบการด�ำเนนิงานของชมุชนต้นแบบเศรษฐกจิพอเพยีงเพือ่มุง่สูก่ารเป็นศนูย์การ

เรียนรู้ เพื่อใช้เป็นแนวทางในการน�ำชุมชนต้นแบบไปสู่การเป็นศูนย์การเรียนรู้ที่มีมาตรฐานและใช้เป็นเครื่องมือใน

การจัดการชุมชนให้มีแบบแผนในการด�ำเนินงานอย่างต่อเนื่องและเกิดผลลัพธ์
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แนวทางการสร้างความจงรักภักดีและความผูกพันต่อองค์กรของลูกจ้าง 
กลุ่มภารกิจด้านพยาบาล โรงพยาบาลเทพรัตน์นครราชสีมา จังหวัดนครราชสีมา
APPROACH TO ENHANCE LOYALTY AND COMMITMENT TO THE 
ORGANIZATION OF THE NURSING CLUSTER EMPLOYEES IN THE 

DEBARATANA NAKHONRATCHASIMA HOSPITAL

สุพัศชญา ศรีเทพ1

อัมพน ห่อนาค2

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ ศึกษาถึงความจงรักภักดี ความผูกพัน สภาพแวดล้อมภายใน ภายนอกขององค์กร และ
สาเหตขุองปัญหาทีท่�ำให้พนกังานลาออก เพือ่ก�ำหนดแนวทางในการเสรมิสร้างความจงรกัภกัดแีละความผกูพนัให้พนกังานอยูก่บัองค์กร
ต่อไป เครือ่งมอืทีใ่ช้คอืแบบสอบถามในการสอบถามลกูจ้างชัว่คราวรายเดอืนจ�ำนวน 263 คน ผลการศกึษาพบว่า การทีผู่บ้งัคบับญัชา
และเพื่อนร่วมงานรับฟังความคิดเห็นของพนักงาน การมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ ความสะดวกในการเดินทางมาปฏิบัติงาน สวัสดิการ
ที่ได้รับเกี่ยวกับที่จอดรถและโรงอาหาร และการได้รับมอบหมายงานนอกเวลาท�ำงาน เป็นปัจจัยที่ท�ำให้เกิดความจงรักภักดีต่อองค์กร 
ส่วนการได้รับมอบหมายให้ท�ำงานที่ไม่เหมาะสมกับความรู้ความสามารถ การไม่ได้รับการบรรจุในต�ำแหน่งงาน เงินเดือนที่ไม่เหมาะ
สมกบังานทีป่ฏบิตัแิละการท�ำงานทีไ่ม่สอดคล้องกบัการพกัผ่อนและการด�ำเนนิชวีติครอบครวั เป็นปัจจยัทีค่วรได้รบัการแก้ไขปรบัปรงุ
เพื่อให้เกิดความจงรักภักดีมากขึ้น ด้านความผูกพันต่อองค์กร พบว่า การสร้างความเชื่อมั่นในเป้าหมายและนโยบายขององค์กร การ
ได้รับการชื่นชมเมื่อท�ำงานได้ส�ำเร็จ การให้ใช้ความสามารถเต็มที่ในการท�ำงาน เป็นปัจจัยที่ควรให้มีการคงอยู่ต่อไป ส่วนเรื่องของ
สวัสดิการอื่นๆที่ได้รับนอกจากเงินเดือนประจ�ำ ควรเป็นปัจจัยที่ต้องแก้ไขปรับปรุงเพื่อให้เกิดความรู้สึกผูกพันมากขึ้น และเมื่อน�ำผล
มาวิเคราะห์ร่วมกับการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค และการวิเคราะห์สาเหตุของปัญหาจากแผนภูมิก้างปลาแล้ว 
จึงก�ำหนดแนวทางการเสริมสร้างความจงรักภักดีและความผูกผัน ได้ 3 โครงการ ได้แก่ 1) โครงการ “คุยกันเถอะเรา” 2) โครงการ 
“เปิดใจให้โอกาส” และ 3) โครงการ “เสริมสร้างขวัญและก�ำลังใจ”

ค�ำส�ำคัญ: ลูกจ้างชั่วคราวรายเดือน ความจงรักภักดี ความผูกพัน การลดจ�ำนวนการลาออก 

 

Abstract

	 This study aimed to focus on the loyalty and commitment of the employee, the internal/external 

environment of the organization, and the cause of employee’s resignation in order to determine ways to enhance 

employee’s loyalty and commitment to the organization so that the employee attaches to the organization. The 

method used was the questionnaire of 263 monthly-paid temporary employees. The study found that the  

hearings of the supervisors and colleagues, the decision making participation, the ease of travelling to work, the 

welfare of parking and canteen and the off- hour assignment are the factors that promote the organization  

loyalty.

	 The unsuitable assignments, the temporary-hired position, inappropriate salary, conflicts between work/

leisure/family timing are the factors that should be rectified to enhance the employee’s loyalty to the organization. 

The factors that facilitate the commitment to the organization are: - the belief in the organization’s target and 

policy, the praise when the job done and the full capacity at work. The other welfare rather than the salary 

1	  นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	  รองศาสตราจารย์ ภาควิชาเศรษฐศาสตร์การเกษตร คณะเกษตรศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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should be considered as this can encourage the employee’s organization commitment. The result, together with 

the SWOT - strengths, weaknesses, opportunities and threats analysis, and fishbone diagram, reveal feasible 3 

action plans: 1.project “let’s talk” 2.project “open up” and 3.project “strength within”.

Keywords: Monthly-Paid Temporary Employees. Loyalty, Commitment, Turnover Reduction

บทน�ำ

	 โรงพยาบาลเทพรัตน์นครราชสีมา ได้รับพระมหากรุณาธิคุณจาก สมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯ สยาม

บรมราชกุมารี พระราชทานชื่อโรงพยาบาลเมื่อวันที่ 11 กันยายน 2555 ซึ่งเดิมโรงพยาบาลแห่งนี้ กระทรวง

สาธารณสุข โดย นพ.มงคล ณ สงขลา รัฐมนตรีว่าการกระทรวงสาธารณสุขในสมัยนั้น มีนโยบายพัฒนาศักยภาพ

เป็นโรงพยาบาลระดับทุติยภูมิอีกแห่งหนึ่งของประเทศไทย โดยใช้ชื่อในขณะนั้นว่า โรงพยาบาลมหาราชนครราชสีมา 2 

ซึ่งได้เปิดอย่างเป็นทางการ โดยท่าน นพ.ปราชญ์ บุญยวงศ์วิโรจน์ ปลัดกระทรวงสาธารณสุข เมื่อวันที่ 1 สิงหาคม 

2550 โดยมีบุคลาทางการแพทย์ ทั้งสายวิชาชีพ และสายสนับสนุน ทั้งหมด 380 คน ตั้งแต่เดือนมกราคม ถึงเดือน

มิถุนายน 2557 ที่ผ่านมาพบว่า มีบุคลากรสายลูกจ้างชั่วคราว ขอลาออกไปแล้ว จ�ำนวน 35 คน จะเห็นได้ว่า 	

โรงพยาบาลเทพรัตน์นครราชสีมา ก�ำลงัประสบปัญหาเช่นเดียวกับหลายองค์กร คือปัญหาพนักงานลาออกจากงาน

ด้วยสาเหตตุ่างๆ และแนวโน้มในอนาคตดเูหมอืนว่าปัญหานีจ้ะยิง่ทวคีวามรนุแรงมากยิง่ขึน้จากสภาพปัญหาดงักล่าว 	

ผูศ้กึษาซึง่เป็นเจ้าหน้าทีท่ีเ่กีย่วข้องในหน่วยงาน จงึได้มคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาถงึปัจจยัทีม่ผีลต่อความจงรกัภกัด ีและ

ความผกูพนักบัองค์กรของบคุลากรต�ำแหน่งลกูจ้างชัว่คราวในโรงพยาบาลเทพรตัน์นครราชสมีา เพือ่น�ำผลทีไ่ด้จาก

การศกึษามาเป็นแนวทางในการเสรมิสร้างแรงจงูใจในการปฏบิตังิาน ธ�ำรงรกัษาให้พนกังานอยูก่บัองค์กรต่อไป และ

ท�ำให้จ�ำนวนของการลาออกของพนักงานลดลง ซึ่งจะส่งผลต่อการพัฒนาประสิทธิภาพและประสิทธิผลแก่องค์กร

มากยิ่งขึ้น

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์ในการศึกษาจ�ำนวน 3 ข้อ ดังนี้ 

	 1.	 เพื่อศึกษาถึงปัจจัยที่มีผลต่อความจงรักภักด ี และความผูกพันของบุคลากรต�ำแหน่งลูกจ้างชั่วคราว

รายเดือนในโรงพยาบาลเทพรัตน์นครราชสีมา 

	 2. 	 เพื่อศึกษาถึงสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกขององค์กร และสาเหตุของปัญหาที่ท�ำให้บุคลากร

ต�ำแหน่งลูกจ้างชั่วคราวรายเดือน โรงพยาบาลเทพรัตน์นครราชสีมา ลาออกจากการเป็นพนักงาน 

	 3. เพื่อก�ำหนดแนวทางในการเสริมสร้างความจงรักภักดีและความผูกพันให้พนักงานอยู่กับองค์กรต่อไป

และให้จ�ำนวนการลาออกของพนักงานลดลง

วิธีด�ำเนินการศึกษา

	 การศึกษานี้ด�ำเนินการศึกษาตามวัตถุประสงค์ ดังนี้ 

	 1. 	 การศึกษาถึงปัจจัยที่มีผลต่อความจงรักภักด ี และความผูกพันของบุคลากรต�ำแหน่งลูกจ้างชั่วคราว

รายเดือนในโรงพยาบาล จะได้ด�ำเนินการศึกษา โดยการสอบถามประชากรกลุ่มเป้าหมายจากแบบสอบถาม คือ

ประชากรกลุ่มเป้าหมายที่ใช้ในการศึกษาในครั้งนี้ ได้แก่ บุคลากรของโรงพยาบาล สายลูกจ้างชั่วคราว (รายเดือน) 

จ�ำนวน 263 คน ซึ่งเป็นกลุ่มที่มีการลาออกในระยะ 6 เดือนแรกของปี 2557 นี้ ไปแล้วถึง 35 คน และให้ท�ำการ
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เก็บรวบรวมข้อมูลจากประชากรทั้งหมด โดยไม่ต้องมีการก�ำหนดกลุ่มตัวอย่างและวิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล

แบบสอบถามประกอบด้วย 3 ตอน ดังนี้	

	 	 ตอนที ่1 ข้อมลูทัว่ไปของบคุลากรทีเ่ป็นประชากรกลุม่เป้าหมายของโรงพยาบาลมทีัง้หมด 5 ข้อได้แก่ 

ร้อยละ 70.72 ของพนักงานลูกจ้างชั่วคราวรายเดือนของโรงพยาบาลเทพรัตน์นครราชสีมา เป็นเพศหญิง และ	

ร้อยละ 39.54 มีช่วงอายุอยู่ระหว่าง 41 - 50 ปี โดยที่ ร้อยละ 69.58 มีวุฒิการศึกษาที่ยังตํ่ากว่าระดับปริญญาตรี 

ร้อยละ 39.16 มีระยะเวลาที่ปฏิบัติงานระหว่าง 4 - 6 ปี และร้อยละ 93.54 มีหน่วยงานต้นสังกัดคือโรงพยาบาล

เทพรัตน์นครราชสีมา	

	 	 ตอนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกบัความจงรกัภกัดต่ีอองค์กรของประชากรกลุม่เป้าหมายของโรงพยาบาล

จ�ำนวน 48 ข้อ โดยครอบคลุมความจงรักภักดีต่อองค์กร 6 ด้าน ได้แก่ด้านลักษณะงาน ด้านความก้าวหน้า 	

ด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล ด้านสภาพแวดล้อมในการปฏิบัติงาน ด้านค่าตอบแทน/สวัสดิการ และด้านการ

รักษาความสมดุลยภาพระหว่างชีวิตการท�ำงานและชีวิตส่วนตัว

	 	 ตอนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับความผูกพันต่อองค์กรของประชากรกลุ่มเป้าหมายของ	

โรงพยาบาลจ�ำนวน 30 ข้อ โดยครอบคลุมความผูกพันต่อองค์กร 3 ด้าน ได้แก่ ด้านความเชื่อถือและการยอมรับใน

เป้าหมายขององค์กร ด้านความเตม็ใจทีจ่ะปฏบิตังิานเพือ่องค์กร และด้านความต้องการทีจ่ะรกัษาความเป็นสมาชกิ

ขององค์กร

	 2. 	 ศึกษาถึงสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกขององค์กร และสาเหตุของปัญหาที่ท�ำให้บุคลากร

ต�ำแหน่งลูกจ้างชั่วคราวรายเดือนลาออกจากการเป็นพนักงานนั้น ได้ท�ำการเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิโดยการ

สมัภาษณ์และประชมุกลุม่ย่อยจากพนกังานของโรงพยาบาลทัง้ผูท้ีล่าออกไปแล้วและผูท้ีก่�ำลงัปฏบิตังิานอยู ่รวมทัง้

ข้อมลูทตุยิภมูทิีไ่ด้จากการรวบรวมข้อมลูสถติจิ�ำนวนพนกังาน เอกสารทางวชิาการและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้องกบัหลกั

การที่จะน�ำมาใช้ในการศึกษาวิเคราะห์ ได้แก่ ทฤษฏีการวิเคราะห์ สวอท (SWOT Analysis) และการวิเคราะห์

สาเหตขุองปัญหา โดยใช้แผนผงัแสดงเหตแุละผล (Fish-Bone Diagram/Cause and Effect Diagram) หรอืแผนภมูิ

ก้างปลา

	 3. 	 วธิกีารก�ำหนดแนวทางในการเสรมิสร้างความจงรกัภกัดแีละความผกูพนัให้พนกังานอยูก่บัองค์กรต่อ

ไปและให้จ�ำนวนการลาออกของพนกังานลดลงนัน้ จะได้ด�ำเนนิการโดยน�ำผลจากการวเิคราะห์ปัจจยัทีม่ผีลต่อความ

จงรกัภกัด ีและความผกูพนัของพนกังานทีม่ต่ีอโรงพยาบาล และผลจากการวเิคราะห์สภาวะ จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส

และอุปสรรคของโรงพยาบาล ประกอบกับการวิเคราะห์สาเหตุของปัญหาที่ท�ำให้มีการลาออก มาท�ำการประเมิน

ผลร่วมกัน และก�ำหนดแนวทางในการแก้ไขปัญหา หรือเสริมสร้างความจงรักภักดีแก่โรงพยาบาล โดยการจัดท�ำ

เป็นโครงการหรือแผนปฏิบัติงานต่อไป 

ผลการศึกษา

	 ผลการวเิคราะห์ความจงรกัภกัดต่ีอองค์กรของบคุลากรในโรงพยาบาลเทพรตัน์นครราชสมีา ซึง่จ�ำแนก

รายด้าน ดังนี้

	 1) 	 ด้านลักษณะงาน มีปัจจัยที่มีระดับความจงรักภักดีที่อยู่ในระดับมากและระดับปานกลาง โดยปัจจัย

ที่น่าสนใจ ได้แก่ การที่ลักษณะงานที่ปฏิบัติอยู่เป็นงานที่ถนัด (ค่าเฉลี่ย 3.85) เป็นปัจจัยที่ท�ำให้มีความจงรักภักดี

ต่อองค์กรในระดับมาก เป็นปัจจัยที่ควรได้รับการสนับสนุนในการด�ำเนินงานต่อไป ส่วนปัจจัยที่มีระดับความจงรัก

ภกัดใีนระดบัปานกลาง ได้แก่ ความพอใจทีป่ระสบความส�ำเรจ็ในหน้าทีก่ารงานในช่วงเวลาทีผ่่านมาทีไ่ด้ปฏบิตังิาน
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ในหน่วยงานแห่งนี้ (ค่าเฉลีย่ 3.41) และ งานอืน่ทีไ่ด้รบัมอบหมายเหมาะสมกบัความรูค้วามสามารถ (ค่าเฉลีย่ 3.43) 

ควรเป็นปัจจัยที่ควรมีการแก้ไขปรับปรุงในการด�ำเนินงาน

	 2) 	 ด้านความก้าวหน้า มีทั้งปัจจัยที่มีระดับความจงรักภักดีที่อยู่ในระดับมากและระดับปานกลาง โดย

ปัจจัยที่น่าสนใจ ได้แก ่ ความพอใจเมื่อเพื่อนร่วมงานและผู้บังคับบัญชารับฟังความคิดเห็นของพนักงานและน�ำไป

ประกอบการตัดสินใจ (ค่าเฉลี่ย 3.87) และความพอใจที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจในการก�ำหนดทิศทางการด�ำเนิน

งานของหน่วยงาน (ค่าเฉลีย่ 3.79) เป็นปัจจยัทีค่วรได้รบัการสนบัสนนุให้ด�ำเนนิงานต่อไป ส่วนปัจจยัทีม่คีวามจงรกั

ภกัดอียูใ่นระดบัปานกลาง ได้แก่ ความรูส้กึมัน่คงในหน้าทีก่ารงานเมือ่ได้ปฏบิตังิานอยูใ่นหน่วยงานนี้ (ค่าเฉลีย่ 3.11) 

และ ต�ำแหน่งหน้าที่ที่ปฏิบัติอยู่มีความก้าวหน้าในหน้าที่การงาน (ค่าเฉลี่ย 3.26) เป็นปัจจัยที่ควรได้รับการแก้ไข

ปรับปรุงเพื่อให้เกิดความจงรักภักดีขึ้น 

	 3) 	 ด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล มีทั้งปัจจัยที่มีระดับความจงรักภักดีที่อยู่ในระดับมากและระดับ	

ปานกลาง โดยปัจจยัทีอ่ยูใ่นระดบัมากทีน่่าสนใจ ได้แก่ ความพอใจเมือ่เพือ่นร่วมงานและผูบ้งัคบับญัชารบัฟังความ	

คิดเห็นของพนักงานและน�ำไปประกอบการตัดสินใจ (ค่าเฉลี่ย 3.87) และความพอใจที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจใน

การก�ำหนดทิศทางการด�ำเนินงานของหน่วยงาน (ค่าเฉลี่ย 3.79) เป็นปัจจัยที่ควรได้รับการสนับสนุนให้ด�ำเนินงาน

ต่อไป ส่วนปัจจยัทีม่คีวามจงรกัภกัดอียูใ่นระดบัปานกลาง ได้แก่ ความรูส้กึมัน่คงในหน้าทีก่ารงานเมือ่ได้ปฏบิตังิาน

อยู่ในหน่วยงานนี้ (ค่าเฉลี่ย 3.11) และ ต�ำแหน่งหน้าที่ที่ปฏิบัติอยู่มีความก้าวหน้าในหน้าที่การงาน (ค่าเฉลี่ย 3.26) 

เป็นปัจจัยที่ควรได้รับการแก้ไขปรับปรุงเพื่อให้เกิดความจงรักภักดีขึ้น 

	 4) 	 ด้านสภาพแวดล้อมในการปฏบิตังิาน มทีัง้ปัจจยัทีม่รีะดบัความจงรกัภกัดทีีอ่ยูใ่นระดบัมากและระดบั

ปานกลาง โดยปัจจัยที่อยู่ในระดับมากที่น่าสนใจ ได้แก่ ความสะดวกในการเดินทางจากที่พักเพื่อมาปฏิบัติงานใน

หน่วยงาน (ค่าเฉลี่ย 3.85) และสถานที่ปฏิบัติงานมีการจัดวางครุภัณฑ์และวัสดุอุปกรณ์ต่างๆอย่างเป็นระเบียบ 	

(ค่าเฉลี่ย 3.69) เป็นปัจจัยที่ควรได้รับการสนับสนุนให้มีการคงอยู่ต่อไป ส่วนปัจจัยที่มีความจงรักภักดีอยู่ในระดับ

ปานกลาง ได้แก่ การเตรียมพร้อมต่อสภาวะฉุกเฉินและภัยภิบัติในสถานที่ปฏิบัติงาน (ค่าเฉลี่ย 2.67) และ สถานที่

ปฏบิตังิานมพีืน้ทีใ่นการปฏบิตังิานกว้างขวาง สะดวกสบาย (ค่าเฉลีย่ 2.53) เป็นปัจจยัทีค่วรได้รบัการแก้ไขปรบัปรงุ

เพื่อให้เกิดความจงรักภักดีมากขึ้น	

	 5) 	 ด้านค่าตอบแทนและสวสัดกิาร มทีัง้ปัจจยัทีม่รีะดบัความจงรกัภกัดทีีอ่ยูใ่นระดบัปานกลางและระดบั

น้อย โดยปัจจัยที่อยู่ในระดับปานกลางที่น่าสนใจ ได้แก่ ความพอใจกับสวัสดิการที่ได้รับในส่วนของโรงอาหาร 	

(ค่าเฉลี่ย 3.42) และ ในส่วนของที่จอดรถ (ค่าเฉลี่ย 3.31) เป็นปัจจัยที่ควรให้มีการคงอยู่ต่อไปแต่ก็ควรปรับปรุงขึ้น

บ้างให้เหมาะสม ส่วนปัจจัยที่มีความจงรักภักดีอยู่ในระดับน้อย ได้แก่ เงินเดือนที่ได้รับมีความเหมาะสมกับงานที่

ปฏบิัตแิละอายกุารปฏบิัตงิานของพนกังาน (ค่าเฉลีย่ 1.96) และ ความพอใจกบัเงนิเดอืนทีไ่ดร้บัเหมาะสมกับความ

รู้ ความสามารถของพนักงาน (ค่าเฉลี่ย 1.78) เป็นปัจจัยที่ควรได้รับการแก้ไขปรับปรุงอย่างมากเพื่อให้เกิดความ

จงรักภักดีมากขึ้น

	 6) 	 ด้านการรักษาความสมดุลยภาพระหว่างชีวิตการท�ำงานและชีวิตส่วนตัว มีทั้งปัจจัยที่มีระดับความ

จงรกัภกัดทีีอ่ยูใ่นระดบัมากและระดบัปานกลาง โดยปัจจยัทีอ่ยูใ่นระดบัมากทีน่่าสนใจ ได้แก่ การทีบ่่อยครัง้พนกังาน

ต้องท�ำงานที่ได้รับมอบหมายนอกเวลางาน (ค่าเฉลี่ย 3.64) เป็นปัจจัยที่ควรได้รับการสนับสนุนให้มีการคงอยู่ต่อไป 

ส่วนปัจจัยที่มีความจงรักภักดีอยู่ในระดับปานกลาง ได้แก่ การท�ำงานกับการพักผ่อน (ค่าเฉลี่ย 2.99) และ การ

ท�ำงานกับการด�ำเนินชีวิตครอบครัว (ค่าเฉลี่ย 2.85) เป็นปัจจัยที่ควรได้รับการแก้ไขปรับปรุงเพื่อให้เกิดความจงรัก

ภักดีมากขึ้น
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	 ผลการวิเคราะห์ความผูกพันต่อองค์กรของบุคลากรในโรงพยาบาลเทพรัตน์นครราชสีมา ซึ่งจ�ำแนก

รายด้าน ดังนี้

	 โดยภาพรวมและรายด้านอยู่ในระดับมาก โดยด้านที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ ด้านความเชื่อถือและการ

ยอมรบัในเป้าหมายขององค์กรรองลงมาคอื ด้านความเตม็ใจทีจ่ะปฏบิตังิานเพือ่องค์กรและด้านความต้องการทีจ่ะ

รักษาความเป็นสมาชิกขององค์กร ตามล�ำดับ ซึ่งจ�ำแนกรายด้าน ดังนี้

	 1)	 ด้านความเชือ่ถอืและการยอมรบัในเป้าหมายขององค์กร มทีัง้ปัจจยัทีท่�ำให้มรีะดบัความผกูพนัทีอ่ยู่

ในระดับมาก ระดับปานกลาง และระดับน้อย โดยปัจจัยที่อยู่ในระดับมากที่น่าสนใจ ได้แก่ การมีความเชื่อว่าเป้า

หมายและนโยบายขององค์กรมีความสอดคล้องกัน (ค่าเฉลี่ย 3.68) ซึ่งเป็นปัจจัยที่ควรได้รับการสนับสนุนให้มีการ

คงอยู่ต่อไป ส่วนปัจจัยที่ท�ำให้มีความผูกพันในระดับน้อยที่น่าตระหนัก ได้แก่ การมีความเชื่อว่าจะท�ำให้บุคลากรมี

ความมั่นคงและก้าวหน้าในการงาน (ค่าเฉลี่ย 2.44) และการที่มักมีการพูดเสมอว่า องค์กรนี้เป็นที่ท�ำงานที่ดีมาก 

(ค่าเฉลี่ย 2.68) เป็นปัจจัยที่ควรได้รับการแก้ไขปรับปรุงเพื่อให้เกิดความผูกพันมากขึ้น

	 2)	 ด้านความเต็มใจที่จะปฏิบัติงานเพื่อองค์กร มีทั้งปัจจัยที่ท�ำให้มีระดับความผูกพันที่อยู่ในระดับมาก 

และระดับปานกลาง โดยปัจจัยที่อยู่ในระดับมากที่น่าสนใจ ได้แก่ การที่บุคลากรรู้สึกมีความสุขเมื่อสามารถท�ำงาน

ได้ส�ำเร็จ (ค่าเฉลี่ย 3.98) และการใช้ความสามารถอย่างเต็มที่ในการท�ำงาน (ค่าเฉลี่ย 3.83) เป็นปัจจัยที่ควรได้รับ

การสนบัสนนุให้มกีารคงอยูต่่อไป ส่วนปัจจยัทีท่�ำให้มคีวามผกูพนัในระดบัปานกลางทีน่่าสนใจ ได้แก่ การการทุม่เท

ให้กบังานอย่างเตม็ทีท่ัง้ในและนอกเวลาการ (ค่าเฉลีย่ 2.99) และการเหน็ว่าองค์กรมเีป้าหมาย กลยทุธ์ และแนวทาง

ในการด�ำเนินงานที่ชัดเจนสามารถน�ำทางไปสู่ผลส�ำเร็จในการปฏิบัติงาน (ค่าเฉลี่ย 2.86) เป็นปัจจัยที่ควรได้รับการ

หาแนวทางแก้ไขปรับปรุงเพื่อให้บุคลากรเกิดความรู้สึกผูกพันมากขึ้น

	 3)	 ด้านความต้องการทีจ่ะรกัษาความเป็นสมาชกิขององค์กร มทีัง้ปัจจยัทีท่�ำให้มรีะดบัความผกูพนัทีอ่ยู่

ในระดับมาก ระดับปานกลาง และระดับน้อย โดยปัจจัยที่อยู่ในระดับมากที่น่าสนใจ ได้แก่ การมีความสุขกับการ

ท�ำงานมากกว่าสิ่งใด (ค่าเฉลี่ย 4.02) เป็นปัจจัยที่ควรได้รับการสนับสนุนให้เกิดความรู้สึกดังกล่าวคงอยู่ต่อไป ส่วน

ปัจจัยที่ท�ำให้มีความผูกพันในระดับน้อยที่น่าตระหนัก ได้แก่ การรู้สึกพอใจต่อสวัสดิการอื่นๆที่ได้รับนอกจากเงิน

เดือนประจ�ำ (ค่าเฉลี่ย 1.99) ควรเป็นปัจจัยที่ควรได้รับการแก้ไขปรับปรุงเพื่อให้เกิดความรู้สึกพอใจมากขึ้น

สรุป

	 จากผลการวเิคราะห์ถงึปัจจยัทีม่ผีลต่อความจงรกัภกัด ีและความผกูพนั รวมทัง้การวเิคราะห์ภาวะแวดล้อม

ขององค์กรทัง้ภายในและภายนอก และการวเิคราะห์สาเหตแุละผลของปัญหา ท�ำให้สามารถก�ำหนดแนวทางในการ

เสรมิสร้างความจงรกัภกัดแีละความผกูพนั เป็นโครงการต่างๆ ได้ดงันี ้โครงการที ่1 “คยุกนัเถอะเรา” มวีตัถปุระสงค์

เพื่อให้ผู้บริหารและบุคลากรได้มีโอกาสพบปะพูดคุยและแลกเปลี่ยนประสบการณ์การท�ำงาน เพื่อระดมความคิด

เห็นในการพัฒนารูปแบบการท�ำงาน เพื่อหาแนวทางการพัฒนางานต่างๆให้มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น รวมทั้งเพื่อสร้าง

สัมพันธภาพที่ดีภายในองค์กรท�ำให้บุคลากรในฝ่ายต่างๆมีการท�ำงานร่วมกันได้อย่างราบรื่นและมุ่งไปสู่เป้าหมาย

และทิศทางเดียวกัน โดยมีวิธีการประชุมสัมมนา เปิดโอกาสให้ผู้เข้าร่วมสัมมนาพูดคุยกัน โครงการที่ 2 “เปิดใจให้

โอกาส” มีวัตถุประสงค์เพื่อให้ผู้บริหารและบุคลากรที่ร่วมงานกันทราบถึงสภาพและปัญหาของผู้ลาออกหรือย้าย 

เสริมสร้างขวัญและก�ำลังใจให้บุคลากร และ เพื่อยุติปัญหาระหว่างบุคลากรในกรณีเกิดข้อขัดแย้ง ด�ำเนินการโดย

การประชุม ให้บุคลากรที่ขอลาออกหรือขอย้ายกล่าวถึงสภาพและปัญหา แล้วพูดคุยถึงแนวทางในการแก้ปัญหา 

และโครงการที ่3 “เสรมิสร้างขวญัและก�ำลงัใจ” โดยมวีตัถปุระสงค์เพือ่เป็นการสร้างขวญัและก�ำลงัใจให้แก่บคุลากร 
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และสร้างความสมัพนัธ์อนัดซีึง่กนัและกนัระหว่างบคุลากร รวมทัง้การสร้างความรกัความห่วงใยของทางหน่วยงาน

ต่อบุคลากร ด�ำเนินการโดยจัดกิจกรรมมอบของขวัญต้อนรับ และส่งบุคลากรที่ย้ายเข้ามาปฏิบัติงานและย้ายออก 

มอบของขวัญให้กับบุคลากรที่มีผลงานดีเด่น แสดงความยินดีกับบุตรหรือธิดาของบุคลากรในหน่วยงาน เยี่ยม

บุคลากรหรือญาติที่เจ็บป่วย และงานศพของบุคคลใกล้ชิดบุคลากรในหน่วยงาน

กิตติกรรมประกาศ 

	 ขอขอบคณุ รองศาสตราจารย์อมัพน ห่อนาค อาจารย์ทีป่รกึษาผูใ้ห้ค�ำปรกึษาตรวจแก้ไขและให้ค�ำแนะน�ำ

ตลอดมา ขอขอบคุณบุคลากรในหน่วยงานโรงพยาบาลเทพรัตน์นครราชสีมาทุกท่าน ที่เสียสละเวลาอันมีค่าในการ

ตอบแบบสอบถามและให้ความช่วยเหลือในด้านข้อมูล
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แนวทางการเพิ่มความผูกพันของพนักงานต่อองค์กร ของบริษัทกลุ่มเกษตรกรผู้เลี้ยงโคนม
จังหวัดขอนแก่น จ�ำกัด โดยวิธีสุนทรียสาธก

WAY TO ENHANCE EMPLOYEE ENGAGEMENT OF KHON KAEN DAIRY FARM 
GROUP COMPANY LIMITED BY APPRECIATIVE INQUIRY

สุพิชญาภัค รัศมีโรจน์1

ประเสริฐ ด�ำรงชัย2 

บทคัดย่อ

	 การศึกษาครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อค้นหาและศึกษาประสบการณ์เชิงบวก ความต้องการของพนักงาน เพื่อน�ำไปใช้เป็น

แนวทางในการเพิ่มความผูกพันของพนักงานในองค์กรให้มีส่วนร่วมในการท�ำงาน เพื่อเพิ่มประสิทธิผลของพนักงานและการให้บริการ 

วิธีด�ำเนินการศึกษาแต่ละขั้นตอนได้ใช้กระบวนการสุนทรียสาธก โดยการสัมภาษณ์พนักงานและเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงคุณภาพ น�ำมา

วิเคราะห์หาปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น ร่วมกับการวิเคราะห์สออ่าร์ เพื่อน�ำมาใช้ออกแบบแนวทางการเพิ่มความ

ผกูพนัของพนกังานต่อองค์กร ผลการศกึษาท�ำให้ได้แนวทางการเพิม่ความผกูพนัของพนกังานต่อองค์กรของบรษิทักลุม่เกษตรกรผูเ้ลีย้ง

โคนมจังหวัดขอนแก่น จ�ำกัด และได้จัดท�ำโครงการ จ�ำนวน 5 โครงการ ดังนี้ 1. โครงการกองทุนส�ำรองเลี้ยงชีพ 2. โครงการออกก�ำลัง

กายเพื่อสุขภาพที่ดีชีวีมีสุข 3. โครงการเชื่อมสัมพันธ์บริษัทในเครือ 4. โครงการจิตอาสาพัฒนาสังคม 5. โครงการแนวคิดดีเพื่อองค์กร

พฒันา ซึง่คาดว่าหากด�ำเนนิการตามโครงการเหล่านีจ้ะช่วยเพิม่ความผกูพนัของพนกังานต่อองค์กรได้จรงิ เกดิการมส่ีวนร่วม สนบัสนนุ

ให้เกิดการเรียนรู้และพัฒนาตนเอง ซึ่งเป็นการพัฒนาองค์กรเชิงบวก ส่งผลด้านบวกให้พนักงานมีประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานได้

อย่างมีความสุข สามารถดึงดูดและรักษาพนักงานที่มีความสามารถสูงไว้กับองค์กร

ค�ำส�ำคัญ: สุนทรียสาธก การเพิ่มความผูกพันของพนักงานต่อองค์กร 

Abstract

The objectives of this study were to determine the positive experience and positive need of the staff in order to 

obtain way to enhance employee engagement and participation to increase staff effectiveness and service. The 

research methodology was based on Appreciative Inquiry. The staff interviews were conducted to collect  

qualitative data and analyzed for convergence and divergence factors including SOAR analysis as a way to enhance 

employee engagement. The results were classified and led to the creation of five projects; 1) Employee Fund 

project, 2) Exercise for Healthy project, 3) Build Relationships with associated companies project, 4) Volunteer for 

Social Development project, 5) Good ideas for organization development project. These projects promoted 

employee engagement and participation for learning and self-development which were positive organization 

development. It also affected on employee work efficiency and happiness that could attract and retain highly 

skilled employees with organization.

Keywords: Appreciative Inquiry, Enhance Employee Engagement

1	  นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ 

	 พนกังานนบัเป็นทรพัยากรทีม่คีณุค่าทีส่ดุขององค์กร เป็นกลไกส�ำคญัในการขบัเคลือ่นองค์กร หากพนกังาน

ได้รับการตอบสนองความต้องการและมีความสุขในการท�ำงาน ย่อมน�ำไปสู่การปฏิบัติงานอย่างมีประสิทธิภาพ ส่ง

ผลต่อการเพิ่มความผูกพันของพนักงานต่อองค์กร ดึงดูดและการรักษาให้พนักงานท�ำงานอยู่กับองค์กรได้นานๆ 

องค์กรเกิดการพัฒนาอย่างยั่งยืน ทางผู้บริหารจึงได้ตระหนักถึงความส�ำคัญของพนักงานเป็นอย่างมาก ซึ่งบริษัท

กลุ่มเกษตรกรผู้เลี้ยงโคมนมจังหวัดขอนแก่นจ�ำกัดได้เริ่มก่อตั้งในปี พ.ศ. 2551 ตั้งอยู่ที่ เลขที่ 10 ม.11 ต.โนนท่อน 

อ.เมือง จ.ขอนแก่น 40000 โดยเน้นการรับซื้อนํ้านมดิบและจ�ำหน่ายอาหารสัตว์แก่กลุ่มเกษตรกรสมาชิก ซึ่งได้

ท�ำการประเมินผู้บริหาร จ�ำนวน 2 คน และสุ่มตัวอย่างประเมินพนักงาน จ�ำนวน 4 คน ด้วยการสัมภาษณ์และ

สังเกตการณ์ จึงพบว่าผู้บริหารมีจุดร่วมที่ต้องการดึงดูดและรักษาให้พนักงานท�ำงานอยู่กับองค์กรได้นานๆ เพราะ

วา่มีการเขา้ออกของพนักงานมาแล้ว 3 รุน่ ท�ำให้ต้องมีการรบัสมคัรพนักงานใหม่ ซึ่งมีค่าใช้จ่ายและเสียเวลาในการ

สรรหา คัดเลือก และฝึกอบรมสอนงานใหม่ จนกว่าพนักงานคนใหม่จะเป็นงาน และยังพบว่าพนักงานที่ท�ำการสุ่ม

ประเมินทั้ง 6 ด้านนั้น มีจุดร่วมในความปรารถนาที่จะท�ำงานเพื่อสร้างสิ่งที่ดีกว่า เคารพและช่วยเหลือเพื่อนร่วม

งาน มีความตั้งใจและมุ่งมั่นที่จะก้าวไปข้างหน้า และมีการพัฒนางานที่ตนท�ำอยู่อย่างสมํ่าเสมอ แต่พนักงานยังดึง

ศกัยภาพของตนออกมาใช้ในการท�ำงานยงัไม่เตม็ประสทิธภิาพ และยงัมจีดุร่วมทีพ่นกังานส่วนใหญ่มคีวามเข้าใจใน

บริบทของธุรกิจและมุมมองภาพใหญ่อยู่ค่อนข้างน้อย รวมทั้งยังมีความเชื่อมั่นในองค์กรที่ไม่มากนัก ดังนั้นจึงเป็น

เหตผุลทีผู่ศ้กึษาต้องการพฒันาองค์กร โดยการหาแนวทางการเพิม่ความผกูพนัของพนกังานต่อองค์กร Employee 

Engagement (Willard, 2010) [1] 

วัตถุประสงค์ 

	 1.	 เพื่อค้นหาและศึกษาประสบการณ์เชิงบวกและความต้องการของพนักงาน ซึ่งเป็นปัจจัยเชิงบวกที่มี

ผลต่อการเพิ่มความผูกพันของพนักงานต่อองค์กร 

	 2.	 เพื่อหาแนวทางในการเพิ่มความผูกพันของพนักงานที่มีต่อบริษัทกลุ่มเกษตรกรผู้เลี้ยงโคนมจังหวัด

ขอนแก่น จ�ำกัด 

วิธีการด�ำเนินการศึกษา 

	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

	 1. 	 สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry : AI) ด้วยวงจรสุนทรียสาธก (4-D Cycle)

	 2. 	 การวิเคราะห์สออ่าร์ (SOAR Analysis) 

	 3. 	 การประเมินผล 4 ระดับของเคิร์กแพทริค (Kirkpatrick’s Four Level of Evaluation) 

	 ค�ำถามที่ใช้ถาม : เป็นการสัมภาษณ์โดยใช้ค�ำถามแบบปลายเปิด โดยการถามแบบเฉพาะเจาะจงกับ

พนักงานบริษัท และการถามแบบสะดวกเลือกกับสมาชิกผู้เลี้ยงโคนม

	 ค�ำถามผู้บริหารและพนักงาน : 

	 1. 	 จากการท�ำงานที่ผ่านมาท่านประทับใจองค์กรเราในแง่มุมใดมากที่สุด

	 2. 	 การท�ำงานครั้งไหนที่ท่านรู้สึกภาคภูมิใจที่สุด

	 3. 	 ในการท�ำงานของคุณ คุณให้ความส�ำคัญกับอะไรมากที่สุด
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	 ค�ำถามสมาชิก :

	 1. ท่านประทับใจในการให้บริการด้านใดของบริษัท อย่างไร

	 2. พนกังานท่านใดทีค่ณุรูส้กึประทบัใจ ประทบัใจพนกังานนัน้อย่างไรหรอืเหตกุารณ์ไหนทีท่่านประทบัใจ 

โดยวัตถุประสงค์การสัมภาษณ์นั้น แบ่งออกเป็น 2 ด้าน ดังนี้

	 	 1) ด้านประสบการณ์ที่ดีในการท�ำงาน 

	 	 2) ด้านความต้องการของพนักงาน 

	 การศึกษาแต่ละขั้นตอนได้ใช้กระบวนการสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry : AI) เป็นเครื่องมือหลัก

ในการศึกษา มี 4 ขั้นตอน (4-D Cycle) คือ ขั้นตอนการค้นหา (Discovery) : การค้นหาประสบการณ์เชิงบวกที่ดี 

ที่ประทับใจ ขั้นตอนการวาดฝัน (Dream) : วาดฝันสิ่งที่อยากให้เป็น ต้องการให้เกิดขึ้น ขั้นตอนการออกแบบ 

(Design) : ตามความต้องการ ตามสิ่งที่วาดฝันไว้ และขั้นตอนการด�ำเนินการ (Destiny) : น�ำแผนมาปฏิบัติจริง 

(Cooperrider & Whitney, 2005) [2] โดยการสัมภาษณ์ผู้บริหาร 2 คน พนักงาน 13 คนและสมาชิกผู้เลี้ยงโคนม 

15 คน รวมทั้งหมด 30 คน โดยเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงคุณภาพ น�ำมาวิเคราะห์หาปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและปัจจัยที่

เป็นจุดโดดเด่น ร่วมกับการวิเคราะห์สออ่าร์ (SOAR Analysis) ได้แก่ S = Strength จุดแข็งขององค์กร 	

O = Opportunities โอกาสอะไรบ้างที่เป็นประโยชน์กับองค์กร A = Aspirations เป้าหมายในอนาคตที่อยากจะ

เป็น หรือสิ่งที่ต้องการให้เกิดขึ้นในอนาคต กับองค์กร และ R = Results ผลลัพธ์ที่องค์กรต้องการตามเป้าหมายที่

ได้ตั้งไว้ ซึ่งสอดคล้องกับ Aspirations (Stavros. J. M., & Hinrichs, G, 2007) [3] เพื่อน�ำมาใช้ออกแบบแนวทาง

การเพิ่มความผูกพันของพนักงานต่อองค์กร ร่วมกับทฤษฎีล�ำดับขั้นความต้องการของมาสโลว์ (Maslow’s 	

Hierarchy of Needs Theory) (Maslow Abraham, 1954) [4] และแนวคิดความสุข 8 ประการในการท�ำงาน 

Happy Workplace (ชาญวิทย์ วสันต์ธนารัตน์, 2553) [5] และสรุปผลการด�ำเนินการโดยใช้แนวทางการประเมิน

ผล 4 ระดับ ของเคิร์กแพทริค (Kirkpatrick’s Four Level of Evaluation) ระดับต้น คือ การจูงใจหรือปฏิกิริยา

การตอบสนอง (Motivation or Reaction) ระดับสอง คือ การเรียนรู้ (Learning Level) ระดับสาม คือ 	

การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม (Behavioral Change or Behavior Level) ระดับสี่ คือ การท�ำองค์กรให้ดีขึ้นหรือ

ผลลัพธ์ที่เกิดต่อองค์กร (Organizational Performance or result Level) (Kirkpatrick Donald L, 1975) [6] 

มาประเมินถึงผลที่คาดว่าจะเกิดขึ้นหลังจากท�ำตามแผนโครงการแล้ว 

	 ระยะเวลาการศึกษา ตั้งแต่เดือนมีนาคม พ.ศ. 2557 ถึง เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2557

ผลการศึกษา

	 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมโดยการวิเคราะห์สออ่าร์ (SOAR Analysis) พบว่า

	 1. 	 จุดแข็ง (Strengths) คือ เป็นบริษัทจ�ำกัดมีการบริหารงาน ที่รวดเร็ว บริหารงานระบบครอบครัว 

ดูแลใกล้ชิด เจ้าของกิจการและฝ่ายส่งเสริมประสิทธิภาพมีความรู้ความเชี่ยวชาญทางด้านวัวนม เป็นองค์กรเดียวที่

มสีตัว์แพทย์ประจ�ำศนูย์ คณุภาพผลผลติเป็นทีต้่องการของท้องตลาด มสีตูรอาหารสตัว์ทีม่ปีระสทิธภิาพ และรบัซือ้

นํ้านมดิบในราคาที่สูง มีการส่งพนักงานไปฝึกอบรมพัฒนาความรู้ความสามารถอยู่เสมอ และมีการบริหารการจ่าย

ค่าแรงที่เป็นธรรม และมีสวัสดิการต่างๆนอกเหนือจากค่าแรง

	 2. 	 โอกาส ( Opportunities) คือ ตลาดรับซื้อนมภายในประเทศมี Demand สูง และต้องการซื้อจาก

บริษัทเพราะมีคุณภาพนํ้านมที่ดี คนรุ่นใหม่มีความสนใจที่จะเข้าร่วมในการท�ำฟาร์มเอง บริษัทผู้รับซื้อมุ่งเน้นการ

รบัซือ้ผลผลติแทนการท�ำฟาร์มเอง และกระแสสงัคมตืน่ตวักบัการพฒันาคน ทีเ่ป็นทรพัยากรทีส่�ำคญัทีส่ดุขององค์กร
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	 3.	 สิง่ทีเ่ราต้องการจะเป็น (Aspirations) คอื เป็นผูน้�ำด้านการตลาดและสร้างความยัง่ยนืให้กบับรษิทั

พนักงานมีส่วนร่วม ขยันและทุ่มเทแรงกายแรงใจในการท�ำงาน มีความผูกพันและรักภักดีต่อองค์กร มีบรรยากาศ

การท�ำงานที่ดีและสร้างสรรค์ และพนักงานท�ำงานอย่างมีความสุขและความเข้าใจในบริบทของธุรกิจ

	 4.	 ผลลัพธ์ที่เราต้องการจะเห็น (Results) คือ พนักงานต้องการร่วมงานกับบริษัท มีความเชื่อมั่นใน

องค์กร มีการขาด ลาและการลาออกของพนักงานน้อยลง พนักงานมีขีดความสามารถ มีศักยภาพในการท�ำงานได้

เตม็ประสทิธภิาพ การผดิพลาดลดน้อยลง ท�ำให้มผีลผลติเพิม่ขึน้และลดต้นทนุของบรษิทัลง สร้างโอกาสให้พนกังาน

ได้ติดต่อกับเพื่อนร่วมงาน มีความสัมพันธ์อันดี และมีการให้บริการที่ดี สร้างความพึงพอใจแก่สมาชิกและลูกค้า

ผู้ศึกษาได้ท�ำการสัมภาษณ์พนักงาน ท�ำให้ค้นพบประสบการณ์เชิงบวกที่ดีที่สุดในการท�ำงาน สามารถสรุปผลการ

ศึกษา โดยหาความถี่ด้านประสบการณ์ที่ดีในการท�ำงานและด้านความต้องการของพนักงานให้บริษัทจัดโครงการ 

และค้นหาปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (Convergences) และปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergence) โดยพิจารณาจาก

พนักงานที่มีความคิดเห็นแต่ละข้อตรงกันตั้งแต่ 5 คนขึ้นไป ถือว่าเป็นปัจจัยที่เป็นจุดร่วม ส่วนข้อที่มีความคิดเห็น

ตรงกันน้อยกว่า 5 คนลงมา ถือว่าเป็นปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น ดังนี้

	 สรปุปัจจยัทีเ่ป็นจดุร่วม (Convergences) และปัจจยัทีเ่ป็นจดุโดดเด่น (Divergence) ด้านประสบการณ์

ที่ดีในการท�ำงาน ดังนี้

	 ปัจจยัทีเ่ป็นจดุร่วม ได้แก่ การมส่ีวนร่วมของคนในองค์กรในการท�ำงาน บรษิทับรหิารงานแบบครอบครวั 

ดแูลใกล้ชดิ เพือ่นร่วมงานด ีสนทิสนมเป็นกนัเอง ช่วยเหลอืเกือ้กลูกนัด ีได้รบัความห่วงใยและการดแูลเอาใจใส่จาก

ผู้บริหาร องค์กรให้ความช่วยเหลือทางการเงินและประทับใจกิจกรรมปีใหม่ 

	 ปัจจยัทีเ่ป็นจดุโดดเด่น ได้แก่ พนกังานภาคภมูใิจเมือ่ปฏบิตังิานได้ส�ำเรจ็ลลุวงตามเป้าหมาย ไม่มอีปุสรรค 

ได้รับค�ำชมจากผู้บริหารและการปรบมือให้ในที่ประชุม มีการอบรม สอนงานและน�ำความรู้ที่ได้มาใช้ และประทับ

ใจกิจกรรมออกบูธแสดงสินค้า เพื่อโปรโมทสินค้าและบริษัท 

	 สรปุปัจจยัทีเ่ป็นจดุร่วม (Convergences) และปัจจยัทีเ่ป็นจดุโดดเด่น (Divergence) ด้านความต้องการ

ของพนักงานให้บริษัทจัดโครงการ ดังนี้

	 ปัจจยัทีเ่ป็นจดุร่วม ได้แก่ โครงการกองทนุส�ำรองเลีย้งชพี และโครงการออกก�ำลงักายเพือ่สขุภาพทีด่ชีวีี

มีสุข 

	 ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น ได้แก่ โครงการไปศึกษาดูงานบริษัทในเครือ โครงการจิตอาสาช่วยเหลือสังคม 

โครงการแนวคดิดเีพือ่องค์กรพฒันา ไปศกึษาดงูานกลุม่เกษตรกรผูเ้ลีย้งโคนมทีป่ระสบความส�ำเรจ็ และไปท่องเทีย่ว

ที่ จ.กระบี่

	 จากการค้นหาประสบการณ์เชิงบวกของพนักงานในการท�ำงานและความต้องการของพนักงานให้บริษัท

จดัโครงการ ผูศ้กึษาได้น�ำจดุแขง็ โอกาส สิง่ทีเ่ราต้องการจะเป็น และผลลพัธ์ทีต้่องการให้เกดิขึน้ในองค์กร ทีไ่ด้จาก

การวิเคราะห์สออ่าร์ (SOAR Analysis) และปัจจัยที่เป็นจุดร่วม ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น ที่ได้จากการสัมภาษณ์โดย

ใช้วิธีสุนทรียสาธก มาวางแผนโครงการโดยใช้กระบวนการสุนทรียสาธก และใช้แนวคิดของเคิร์กแพทริค 	

(Kirkpatrick’s Four Level of Evaluation) เพือ่ประเมนิถงึผลทีค่าดว่าจะเกดิขึน้หลงัจากได้ด�ำเนนิการตามแผนที่

ได้ออกแบบไว้ตามโครงการต่างๆ ซึ่งมีการวางแผนด�ำเนินงานโครงการแนวทางการเพิ่มความผูกพันของพนักงาน

เพื่อเพิ่มประสิทธิผลของพนักงานต่อองค์กร 5 โครงการ ดังนี้
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	 โครงการที่ 1 กองทุนส�ำรองเลี้ยงชีพ

	 สิ่งที่ค้นพบ : พบว่าพนักงานมีจุดร่วมที่ต้องการเก็บออมทรัพย์ และทางบริษัทให้ความช่วยเหลือทางการ

เงินกับพนักงานและมีจุดโดดเด่นที่มีการอบรม สอนงานและน�ำความรู้ที่ได้มาใช้ 

	 วาดฝัน : เป็นองค์กรที่พนักงานรู้จักเก็บ รู้จักใช้ ไม่เป็นหนี้ 

	 การออกแบบ : จัดตั้งกองทุนส�ำรองเลี้ยงชีพ และอบรมเรื่องการบริหารจัดการการเงินแก่พนักงาน สอน

การท�ำบัญชีใช้จ่ายเงิน 

	 ผลที่คาดว่าจะได้รับ : ลดการลาออกและทุจริต สร้าง Happy Money ในองค์กร และเติมเต็มความ

ต้องการความปลอดภัย มั่นคง เพิ่มความผูกพันของพนักงานต่อองค์กร 

	 โครงการที่ 2 ออกก�ำลังกายเพื่อสุขภาพที่ดีชีวีมีสุข 

	 สิ่งที่ค้นพบ : พบว่าบริษัทมีสวัสดิการตรวจสุขภาพประจ�ำปีและพนักงานมีจุดร่วมที่ต้องการออกก�ำลัง

กาย หลังเลิกงาน 

	 วาดฝัน: เป็นองค์กรที่พนักงานมีสุขภาพดี ร่างกายแข็งแรงและมีสุขภาพจิตที่ดี ผ่อนคลายความเครียด

	 การออกแบบ : จดัให้มกีจิกรรมการออกก�ำลงักายหลงัเลกิงาน และจดัให้มผีูร้บัผดิชอบดแูลรกัษา จดัเกบ็

อุปกรณ์ให้เป็นที่ 

	 ผลที่คาดว่าจะได้รับ : สร้าง Happy Body และ Happy Relax ในองค์กร และเติมเต็มความต้องการ

ความปลอดภัย มั่นคง และความต้องการความรักและการยอมรับ เพิ่มความผูกพันของพนักงานต่อองค์กร 

	 โครงการที่ 3 เชื่อมสัมพันธ์บริษัทในเครือ

	 สิ่งที่ค้นพบ : พบว่าพนักงานมีจุดโดดเด่นที่ต้องการไปศึกษาดูงานบริษัทในเครือ และมีจุดร่วมที่ประทับ

ใจกิจกรรมวันปีใหม่และการมีส่วนร่วมของคนในองค์กร 

	 วาดฝัน : เป็นองค์กรแห่งการเรียนรู้และพัฒนา มีความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างบริษัทในเครือ 

	 การออกแบบ : จัดให้มีกิจกรรมศึกษาดูงานบริษัทในเครือ อบรมภาวะผู้น�ำและมอบประกาศนียบัตร ท�ำ

กิจกรรมสันทนาการ และท�ำบุญไหว้พระก่อนกลับ 

	 ผลทีค่าดว่าจะได้รบั : สร้าง Happy Brain, Happy Relax และHappy soul ในองค์กร เพิม่ความผกูพนั

ของพนักงานต่อองค์กร เติมเต็มความต้องการความรักและการยอมรับ การยกย่องนับถือ และความส�ำเร็จในชีวิต 

	 โครงการที่ 4 จิตอาสาพัฒนาสังคม

	 สิ่งที่ค้นพบ : พบว่ามีจุดโดดเด่นที่ต้องการท�ำกิจกรรมจิตอาสา และมีจุดร่วมที่ประทับใจการมีส่วนร่วม

ของคนในองค์กร 

	 วาดฝัน : เป็นองค์กรที่สังคมดี การเป็นผู้ให้ตอบแทนสังคม 

	 การออกแบบ : ก�ำหนดกิจกรรมจิตอาสาช่วยเหลือโรงเรียนและเด็กนักเรียนที่ยากจนในชุมชนใกล้บริษัท

ในวันเด็กแห่งชาต ิ

	 ผลที่คาดว่าจะได้รับ : สร้าง Happy Society, Happy Heart และHappy Family ในองค์กร เพิ่มความ

ผูกผันของพนักงานต่อองค์กร เติมเต็มความต้องการความรักและการยอมรับ ช่วยเหลือสังคมและสร้างภาพลักษณ์

ที่ดีให้แก่องค์กร 
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	 โครงการที่ 5 แนวคิดดีเพื่อองค์กรพัฒนา 

	 สิง่ทีค้่นพบ : พบว่ามจีดุโดดเด่นทีต้่องการจดัโครงการแนวคดิดเีพือ่องค์กรพฒันา พนกังานมคีวามสขุและ

ภาคภูมิใจเมื่อปฏิบัติงานส�ำเร็จลุล่วง แล้วได้รับค�ำชมจากผู้บริหารและการปรบมือให้ในที่ประชุม 

	 วาดฝัน : เป็นองค์กรแห่งการเรียนรู้พัฒนา Happy Brain 

	 การออกแบบ : ก�ำหนดให้พนักงานเสนอแนวคิดในการปรับปรุงพัฒนางาน พัฒนาองค์กรให้ดีขึ้น โดยให้

รางวัลค่าตอบแทนและมอบใบประกาศเกียรติคุณ เพื่อยกย่องชมเชย เป็นขวัญก�ำลังใจในการท�ำงาน 

	 ผลที่คาดว่าจะได้รับ : พนักงานภาคภูมิใจในผลงาน Happy Brain เติมเต็มความต้องการการยกย่อง

นับถือ และความส�ำเร็จในชีวิต เพิ่มความผูกพันต่อองค์กร 

สรุป 

	 พบว่ามีปัจจัยเชิงบวกที่เป็นจุดร่วมดังนี้ การมีส่วนร่วมของคนในองค์กรในการท�ำงาน บริษัทบริหารงาน

แบบครอบครัว ดูแลใกล้ชิด เพื่อนร่วมงานดี สนิทสนมเป็นกันเอง ช่วยเหลือเกื้อกูลกันดี ได้รับความห่วงใยและการ

ดูแลเอาใจใส่จากผู้บริหาร องค์กรให้ความช่วยเหลือทางการเงินและประทับใจกิจกรรมปีใหม ่ ปัจจัยที่เป็นจุดโดด

เด่นดงันี ้พนกังานภาคภมูใิจเมือ่ปฏบิตังิานได้ส�ำเรจ็ลลุวง ตามเป้าหมาย ไม่มอีปุสรรค ได้รบัค�ำชมจากผูบ้รหิารและ

การปรบมอืให้ในทีป่ระชมุและมกีารอบรม สอนงานและน�ำความรูท้ีไ่ด้มาใช้ และความต้องการของพนกังานทีใ่ช้เป็น

แนวทางในการเพิ่มความผูกพันของพนักงานต่อองค์กรทั้งสิ้น 5 โครงการ พบว่ามีปัจจัยที่เป็นจุดร่วมดังนี้ โครงการ

กองทุนส�ำรองเลี้ยงชีพ และโครงการออกก�ำลังกายเพื่อสุขภาพที่ดีชีวีมีสุข ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่นดังนี้ โครงการไป

ศึกษาดูงานบริษัทในเครือ โครงการจิตอาสาช่วยเหลือสังคม และโครงการแนวคิดดีเพื่อองค์กรพัฒนา

	 จากแนวทางการเพิ่มความผูกพันทั้ง 5 โครงการที่ได้ เพื่อน�ำไปเสนอผู้บริหารในการอนุมัติสนับสนุนการ

ด�ำเนินการ เพื่อตอบสนองความต้องการของพนักงาน ถ้าได้ด�ำเนินการตามแผนที่ได้วางไว้ ย่อมเกิดผลลัพธ์ท�ำให้

พนักงานมีประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานอย่างมีความสุข สามารถเพิ่มความผูกพันของพนักงานต่อองค์กร ดึงดูด

และรักษาให้พนักงานท�ำงานอยู่กับองค์กรได้นานๆ 

 

ข้อเสนอแนะ 

	 การศึกษาโดยใช้วิธีแนวคิดสุนทรียสาธก เป็นการสัมภาษณ์ด้วยค�ำถามปลายเปิดเชิงบวก เปิดโอกาสให้ผู้

ถูกสัมภาษณ์แสดงความคิดเห็น ถ่ายถอดประสบการณ์ เรื่องราว เพื่อค้นหาข้อมูลเบื้องลึก แล้วน�ำข้อมูลนั้นมาคิด

พฒันาขยายผลต่อ ท�ำให้ใช้เวลาในการสมัภาษณ์มาก และมข้ีอจ�ำกดัทีผู่ส้มัภาษณ์ไม่มเีวลามากพอทีจ่ะให้สมัภาษณ์ 

เนือ่งจากมภีาระหน้าทีท่ีร่บัผดิชอบ จงึมข้ีอเสนอแนะเพิม่เตมิส�ำหรบัผูท้ีจ่ะน�ำแนวทางสนุทรยีสาธกไปท�ำการศกึษา 

ควรควบคุมเวลาในการสัมภาษณ์ให้เหมาะสม โดยจะต้องไม่เป็นการกดดันผู้สัมภาษณ์ และควรสร้างบรรยากาศใน

การสัมภาษณ์ให้ดูผ่อนคลาย เพื่อให้ผู้สัมภาษณ์รู้สึกสบายใจที่จะพูดความในใจให้ฟังด้วยเวลาที่กระชับ 

กิตติกรรมประกาศ

	 ขอขอบพระคุณอาจารย์ประเสริฐ ด�ำรงชัย และดร.ภิญโญ รัตนาพันธุ์ ที่ให้ความอนุเคราะห์ในการให้	

ค�ำปรึกษา ค�ำแนะน�ำ ท�ำการตรวจสอบแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ จนท�ำให้ส�ำเร็จลุล่วงด้วยดี
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	 ขอขอบคุณผู้บริหาร นายภาสวัฒน์ รุ่งเรืองและภรรยา พนักงานของบริษัทกลุ่มเกษตรกรผู้เลี้ยงโคนม

จังหวัดขอนแก่น จ�ำกัด และสมาชิกผู้เลี้ยงโคนมทุกท่านที่ให้ความร่วมมือ ร่วมแบ่งปันประสบการณ์ด้านบวกและ

ให้ข้อมูลต่างๆ ที่เป็นประโยชน์ต่อการศึกษาครั้งนี้ 
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แนวทางการพัฒนาองค์การแห่งการเรียนรู้ เพื่อพัฒนาศักยภาพพนักงานธนาคารออมสิน
ขอนแก่น 1 เกี่ยวกับการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน

AN APPROACH FOR BUILDING LEARNING ORGANIZATION CONCERING 
ANTI-MONEY LAUNDERING FOR THE EMPLOYEE OF THE GOVERNMENT 

SAVING BANK KHON KAEN 1

สุวิมล เพ็งพิทักษ์1 

ทิพย์วรรณา งามศักดิ์2

บทคัดย่อ

	 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์ เพือ่ประเมนิการพฒันาองค์การแห่งการเรยีนรู ้เกีย่วกบัการป้องกนัและปราบปรามการฟอกเงนิ 

และเสนอแนะแนวทางการพัฒนาองค์การแห่งการเรียนรู้ เพื่อพัฒนาศักยภาพพนักงานธนาคารออมสินขอนแก่น 1 ด�ำเนินการศึกษา 

โดยใช้แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างพนักงานธนาคารออมสิน ขอนแก่น 1 จ�ำนวน 120 คน เพื่อวัดการพัฒนาองค์การแห่งการเรียนรู้ 

ด้านหลกัการจดัการการสร้างพลวตัการเรยีนรู ้ด้านการปฏริปูองค์กรสูค่วามเป็นเลศิในการเรยีนรู ้ด้านการเอือ้อ�ำนาจ และการสนบัสนนุ

ให้ผู้คนประสบความส�ำเร็จ ด้านการจัดการความรู้ในองค์กรแห่งการเรียนรู้ และด้านเทคโนโลยีส�ำหรับการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้ 

เกีย่วกบัเรือ่งการป้องกนัและปราบปรามการฟอกเงนิ ผลการศกึษาพบว่า กลุม่ตวัอย่าง เหน็ด้วยอย่างยิง่กบัการพฒันาองค์การแห่งการ

เรียนรู้ โดยที่องค์กรควรมีแนวทางการพัฒนาองค์การแห่งการเรียนรู้ เกี่ยวกับการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน ดังนี้ การกระ

ตุ้นและฝึกฝนการคิดเชิงระบบ การให้เวลาและโอกาสในการเรียนรู้ การกระตุ้นให้ผู้น�ำเป็นแบบอย่างและสาธิตการเรียนรู้ การจัด

กจิกรรมทีส่่งเสรมิการเรยีนรูภ้ายในองค์กร การกระตุน้และท�ำให้พนกังานสามารถเชือ่มต่อเข้ากบัข้อมลูได้ และควรมโีครงการฝึกอบรม

การเสริมสร้างศักยภาพการเรียนรู้และท�ำงานเป็นทีม 

ค�ำส�ำคัญ: การพัฒนา องค์การแห่งการเรียนรู้ ธนาคารออมสิน  

Abstract

	 The purpose of this study to assess the development of a learning organization. On the prevention and 

suppression of money laundering and guidelines for the development of a learning organization to improve 

education for staff GSB Khon Kaen 1. A questionnaire with a sample of 120 people of GSB Khon aen 1 for staff 

to measure the development of a learning organization. The principle of creating a dynamic learning. The reforms 

to excellence in learning. The empowered and encourage people to be successful. Knowledge management in 

the learning organization and technology for the creation of a learning organization about the prevention and 

suppression of money laundering. The study found that sample atrongly disagree with the development of a 

learning organization. The organization should have guided the development of a learning organization on the 

prevention and suppression of money laundering following stimulation and training systems thinking. The time 

and opportunity to learn. Encouraging and demonstrate exemplary leadership learning. Activities that promote 

learning within the organization to encourage and enable employees to connect to the data and should have 

training program to enhance the learning and teamwork.

Keywords: Building Learning, Organization Government, Saving Bank

1	  นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	  รองศาสตราจารย์ คณะเทคโนโลยี มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ 

ปัจจุบันโลกมีวิวัฒนาการก้าวหน้าทั้งในเรื่องเศรษฐกิจ สังคม การเมือง ความเปลี่ยนแปลงเป็นสิ่งที่สังคม

ต้องเรียนรู้และยอมรับ วิชาการต่างๆ รุดลํ้าก้าวหน้า สังคมปัจจุบันเริ่มมีความสลับซับซ้อนมากขึ้น เงินเป็นปัจจัยที่

ส�ำคัญต่อทุกวงการ สถาบันการเงินเป็นช่องทางบริการทางการเงินที่ใช้มากอยู่ในปัจจุบัน เงินที่น�ำมาท�ำธุรกรรมมี

ทีม่าหลากหลาย ท�ำให้สถาบนัการเงนิต้องมแีนวทางการด�ำเนนิงานทีส่อดคล้องกบัสภาวการณ์ทีเ่ปลีย่นแปลงไปด้วย

เช่นเดียวกัน [1]

การฟอกเงินเป็นความผิดที่หลายประเทศรวมทั้งประเทศไทยได้ให้ความส�ำคัญในการป้องกันและปราบ

ปราม แม้การฟอกเงินจะมิใช่อาชญากรรมที่มีผลกระทบโดยตรงต่อชีวิต ร่างกาย และเสรีภาพของบุคคล แต่การ

ฟอกเงินเป็นอาชญากรรมที่ท�ำให้วงจรการประกอบอาชญากรรมบางประเภทที่มีลักษณะการกระท�ำเป็นกระบวน

การและมผีลกระทบโดยตรงต่อระบบเศรษฐกจิและความมัน่คงของประเทศยงัคงด�ำเนนิต่อไปเป็นวงจรไม่มทีีส่ิน้สดุ 

ประกอบกับการฟอกเงินส่วนใหญ่ได้กระท�ำโดยองค์กรอาชญากรรมข้ามชาติ จึงเป็นผลให้องค์กรหรือหน่วยงาน

ระหว่างประเทศได้ออกมาตรการต่างๆ เพื่อเรียกร้องหรือกระตุ้นให้ประเทศที่ประสงค์จะเข้าเป็นภาคีสมาชิก ต้อง

ด�ำเนินการตามพันธกรณีซึ่งได้ก�ำหนดเป็นอนุสัญญาหรือข้อตกลงระหว่างประเทศที่เกี่ยวข้องกับการป้องกันและ

ปราบปรามการฟอกเงิน [2]

ธนาคารออมสิน ขอนแก่น 1 เริ่มด�ำเนินธุรกรรมภายใต้กฎหมายการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน 

ซึ่งเริ่มใช้เมื่อป ี พ.ศ. 2542 และปัจจุบันได้มีกฎหมายเกี่ยวข้องเพิ่มเติมอีกหลายฉบับ ทุกฉบับมีผลบังคับใช้กับทุก

สถาบนัการเงนิ หากฝ่าฝืนมบีทลงโทษทีช่ดัเจน แต่เมือ่น�ำหลกัการกฎหมายการป้องกนัและปราบปรามการฟอกเงนิ

มาปฏิบัติจริง พบว่า พนักงานธนาคารออมสิน ขอนแก่น 1 ยังไม่ปฏิบัติตามเกณฑ์ต่างๆ อย่างจริงจัง และหากเจ้า

หน้าที่ ตรวจพบว่า พนักงานมีการละเลยการปฏิบัติหน้าที่ดังกล่าว จะท�ำให้ธนาคารถูกปรับค่าเสียหายจ�ำนวนมาก 

ดังนั้น เพื่อลดความเสียหายต่อองค์กร พนักงานจึงต้องมีความรู้ความเข้าใจอย่างถ่องแท้เพื่อที่จะให้บริการลูกค้าได้

อย่างถูกต้อง ผู้ศึกษาในฐานะต�ำแหน่งผู้ช่วยผู้จัดการสาขา เล็งเห็นความส�ำคัญในบทบาทหน้าที่ของพนักงานที่ต้อง

ท�ำหน้าทีเ่ป็นส่วนหนึง่ของผูใ้ช้กฎหมายอย่างเคร่งครดั อกีทัง้ธนาคารออมสนิยงัได้ให้ความรูค้วามเข้าใจแก่พนกังาน

ในหลายช่องทาง ทั้งข้อมูลเอกสารและสื่ออิเล็กทรอนิกส์ เพื่อเป็นการสนับสนุนข้อมูลให้พนักงานได้รู้และเข้าใจต่อ

บทบาทของผู้ใช้กฎหมายที่ส�ำคัญระดับประเทศ และหากการใช้กฎหมายไม่ได้รับความร่วมมืออย่างจริงจังย่อมเกิด

ผลกระทบต่อผู้ปฏิบัติและหน่วยงานระดับองค์กรอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ [3] โดยผู้ศึกษาได้น�ำแนวคิด ทฤษฎี และผล

งานการวิจัยที่เกี่ยวข้องมาประกอบการศึกษา ดังนี้ 1) แนวคิดเรื่องการจัดการความรู้ 2) แนวคิดเรื่ององค์การแห่ง

การเรียนรู้ 3) ความรู้เรื่องการฟอกเงิน 4) ข้อมูลองค์กรธุรกิจ ธนาคารออมสิน 5) งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เครื่องมือที่

ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ ใช้ทฤษฏีการพัฒนาองค์การแห่งการเรียนรู้ของ Marquardt (2002) คือ ด้านที่ 1 หลักการ

จัดการการสร้างพลวัตการเรียนรู้เรื่องการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน ด้านที่ 2 การปฏิรูปองค์กรสู่ความ

เป็นเลิศในการเรียนรู้เรื่องการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน ด้านที่ 3 การเอื้ออ�ำนาจ และการสนับสนุนให้

ผู้คนประสบความส�ำเร็จ ด้านที่ 4 การจัดการความรู้ในองค์กรแห่งการเรียนรู้เรื่องการป้องกันและปราบปรามการ

ฟอกเงิน ด้านที่ 5 เทคโนโลยีส�ำหรับการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้เรื่องการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน 

และน�ำผลการศึกษาเสนอแนวทางการพัฒนาองค์กรแห่งการเรียน

ด้วยเหตุนี้ ผู้ศึกษาจึงต้องศึกษาการพัฒนาองค์การแห่งการเรียนรู้ เพื่อพัฒนาศักยภาพพนักงานธนาคาร

ออมสนิขอนแก่น 1 เกีย่วกบัการป้องกนัและปราบปรามการฟอกเงนิ มกีารจดัการความรู ้เรือ่งการป้องกนัการฟอก

เงินและน�ำความรู้ไปใช้ในการปฏิบัติงานประจ�ำวันของพนักงานมากน้อยเพียงใด เพื่อเสนอแนวทางให้ผู้บริหาร ได้

น�ำผลที่ได้ไปใช้ในการปรับปรุงการให้ข้อมูลแก่พนักงานให้กว้างขวางมากขึ้น
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วัตถุประสงค์ 

	 1.	 เพือ่ประเมนิการพฒันาองค์การแห่งการเรยีนรู ้เพือ่พฒันาศกัยภาพพนกังานธนาคารออมสนิขอนแก่น 

1 เกี่ยวกับการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน

	 2.	 เสนอแนะแนวทางการพัฒนาองค์การแห่งการเรียนรู้ เพื่อพัฒนาศักยภาพพนักงานธนาคารออมสิน

ขอนแก่น 1 เกี่ยวกับการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน

สมมติฐาน

	 เพศ อายุ การศึกษา ต�ำแหน่ง และระยะเวลาที่ท�ำงานกับธนาคารออมสิน ของผู้ตอบแบบสอบถาม มีผล

ต่อการประเมินการพัฒนาองค์การแห่งการเรียนรู้ เพื่อพัฒนาศักยภาพพนักงานธนาคารออมสินขอนแก่น 1 เกี่ยว

กับการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน 

วิธีด�ำเนินงาน 

	 1.	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

		  ประชากร คือ พนักงานธนาคารออมสิน ขอนแก่น 1 ซึ่งปัจจุบันมีจ�ำนวนทั้งสิ้น 168 คน [4]

		  กลุ่มตัวอย่าง คือ พนักงานธนาคารออมสิน สาขาในเขตจังหวัดขอนแก่น 1 จ�ำนวน 120 ตัวอย่าง ซึ่ง

หาได้จากสูตรของ Taro Yamane [5]

	 2.	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

		  ใช้แบบสอบถาม ที่มีลักษณะของค�ำถามที่เป็นค�ำถามปลายปิด โดยแบ่งเป็นแบบสอบถามพนักงาน 

ประกอบด้วย 

		  ส่วนที่ 1 คือ ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา ระดับ

ต�ำแหน่ง ระยะเวลาที่ท�ำงานกับธนาคารออมสิน 

		  ส่วนที่ 2 คือ ข้อมูลเกี่ยวกับการประเมินการพัฒนาองค์การแห่งการเรียนรู้ เพื่อพัฒนาศักยภาพ

พนักงานธนาคารออมสินขอนแก่น 1 โดยใช้แบบสอบถามแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) จ�ำแนกออก

เป็น 5 ด้าน โดยใช้ทฤษฏีการพัฒนาองค์การแห่งการเรียนรู้ของ Marquardt (2002) ประกอบด้วย ด้านที่ 1 หลัก

การจดัการการสร้างพลวตัการเรยีนรูเ้รือ่งการป้องกนัและปราบปรามการฟอกเงนิ ด้านที ่2 การปฏริปูองค์กรสูค่วาม

เป็นเลิศในการเรียนรู้เรื่องการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน ด้านที่ 3 การเอื้ออ�ำนาจ และการสนับสนุนให้

ผู้คนประสบความส�ำเร็จ ด้านที่ 4 การจัดการความรู้ในองค์กรแห่งการเรียนรู้เรื่องการป้องกันและปราบปรามการ

ฟอกเงิน ด้านที่ 5 เทคโนโลยีส�ำหรับการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้เรื่องการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน 

[7] ซึ่งก�ำหนดเกณฑ์การประเมินแบบสอบถาม ให้เป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่า โดยมีการก�ำหนดระดับให้เลือก

ตอบ 5 ระดับ 

	 3.	 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 

		  เป็นการตรวจสอบการหาความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม กับกลุ่มตัวอย่างพนักงาน

ธนาคารออมสินขอนแก่น 1 จ�ำนวน 30 ราย ด้วยการหาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบัค (Cronbachs’ alpha 

coefficient) ซึ่งผลการทดสอบ พบว่า ได้ค่าเท่ากับ 0.964 ซึ่งถือว่าอยู่ในระดับดี [8]

	 4.	 การวิเคราะห์ข้อมูล

		  การวิเคราะห์ข้อมูลตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 เกี่ยวกับการพัฒนาองค์การแห่งการเรียนรู้ เพื่อพัฒนา

ศักยภาพพนักงานธนาคารออมสินขอนแก่น 1 เกี่ยวกับการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน ผู้ศึกษาใช้การ
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วเิคราะห์ข้อมลูทัว่ไป (General Data Analysis) ในการศกึษานีเ้ป็นสถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) เพือ่

อธิบายคุณลักษณะตัวอย่างพนักงาน เกี่ยวกับการพัฒนาองค์การแห่งการเรียนรู้เกี่ยวกับกฎหมายการป้องกันการ

ปราบปรามการฟอกเงิน ที่ได้ในแบบสอบถามการวิเคราะห์ใช้จะใช้สถิติ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน [9] จากนั้น น�ำข้อมูลที่ได้จากการศึกษาตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 น�ำมาเสนอแนะแนวทางการพัฒนา

องค์การแห่งการเรียนรู้ เพื่อพัฒนาศักยภาพพนักงานธนาคารออมสินขอนแก่น 1 เกี่ยวกับการป้องกันและปราบ

ปรามการฟอกเงิน ตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 2

	 5.	 การทดสอบสมมติฐาน

		  การวิเคราะห์ข้อมูล เพื่อทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับความแตกต่าง ของปัจจัยด้านลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์ของพนักงาน กับตัวแปรตามคือ ระดับการจัดการความรู้ เกี่ยวกับกฎหมายการป้องกันการปราบ

ปรามการฟอกเงิน โดยจะน�ำข้อมูลดังกล่าวมาวิเคราะห์ด้วยสถิติ Independence t-Test ใช้ทดสอบการเปรียบ

เทยีบระหว่างระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการพฒันาองค์การแห่งการเรยีนรูข้องพนกังานเทยีบกบัความเป็นอสิระต่อ

กันของลักษณะทางประชากรศาสตร์ เพื่อหาว่าลักษณะทางประชากรศาสตร์ มีผลต่อระดับการพัฒนาองค์การแห่ง

การเรียนรู้เกี่ยวกับกฎหมายการป้องกันการปราบปรามการฟอกเงินหรือไม่ [9]

ผลการวิจัย

	 1. 	 ผลการประเมินการพัฒนาองค์การแห่งการเรียนรู้ เพื่อพัฒนาศักยภาพพนักงานธนาคารออมสิน

ขอนแก่น 1 เกี่ยวกับการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่เป็นพนักงานส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง (73.3%) อายุ 20 - 29 ปี (34.2%) ระดับการศึกษาปริญญาตรี (68.3%) มีระดับต�ำแหน่ง พนักงานระดับ

ปฏิบัติการ/ลูกจ้างทดแทนพนักงาน (59.2) มีระยะเวลาที่ท�ำงานกับธนาคารออมสิน 5 ปีขึ้นไป (49.2%) ผลการ

ประเมินการพัฒนาองค์กรแห่งการเรียนรู้ กลุ่มตัวอย่างที่เป็นพนักงานธนาคารออมสิน ขอนแก่น 1 เกี่ยวกับหลัก

การจัดการการสร้างพลวัตการเรียนรู้เกี่ยวกับกฎหมายการป้องกันการปราบปรามการฟอกเงิน การปฏิรูปองค์กรสู่

ความเป็นเลิศในการเรียนรู้เกี่ยวกับกฎหมายการป้องกันการปราบปรามการฟอกเงิน การเอื้ออ�ำนาจและการ

สนบัสนนุให้ผูค้นประสบความส�ำเรจ็เกีย่วกบักฎหมายการป้องกนัการปราบปรามการฟอกเงนิ การจดัการความรูใ้น

องค์กรแห่งการเรียนรู้เกี่ยวกับกฎหมายการป้องกันการปราบปรามการฟอกเงิน และเทคโนโลยีส�ำหรับการสร้าง

องค์กรแห่งการเรียนรู้เกี่ยวกับกฎหมายการป้องกันการปราบปรามการฟอกเงิน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มี

ระดับความคิดเห็น คือ เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

		  ผลการทดสอบสมมติฐาน เปรียบเทียบความคิดเห็นของพนักงาน กับลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

พนักงานที่มี เพศ อายุ ระดับการศึกษา ระดับต�ำแหน่ง ระยะเวลาที่ท�ำงานกับธนาคารออมสิน แตกต่างกัน มีผลต่อ

ความคิดเห็นเกี่ยวกับการพัฒนาองค์การแห่งการเรียนรู้ เพื่อพัฒนาศักยภาพพนักงานธนาคารออมสินขอนแก่น 1 

เกีย่วกบัการป้องกนัและปราบปรามการฟอกเงนิทีร่ะดบันยัส�ำคญั 0.05 ทัง้ด้านหลกัการจดัการการสร้างพลวตัการ

เรียนรู้เกี่ยวกับการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน ด้านการปฏิรูปองค์กรสู่ความเป็นเลิศในการเรียนรู้เกี่ยวกับ

การป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน ด้านการเอื้ออ�ำนาจและการสนับสนุนให้ผู้คนประสบความส�ำเร็จเกี่ยวกับ

การป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน ด้านการจัดการความรู้ในองค์กรแห่งการเรียนรู้เกี่ยวกับการป้องกันและ

ปราบปรามการฟอกเงิน ด้านการจัดการเทคโนโลยีส�ำหรับการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้เกี่ยวกับการป้องกันและ

ปราบปรามการฟอกเงิน
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	 2. 	 แนวทางการพัฒนาองค์การแห่งการเรียนรู้ เพื่อพัฒนาศักยภาพพนักงานธนาคารออมสินขอนแก่น 

1 เกี่ยวกับการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน ประกอบด้วย 5 ด้าน มีดังนี้ 

		  ด้านที ่1 แนวทางการสร้างพลวตัการเรยีนรู ้เกีย่วกบักฎหมายการฟอกเงนิแก่พนกังานธนาคารออมสนิ

สาขาในสังกัดเขตขอนแก่น 1 โดยมีแนวทาง ดังนี้ 1) ควรมีการพัฒนาเนื้อหาในการเรียนรู้ให้เป็นหน่วยย่อย ๆ ที่

สามารถน�ำกลบัมาใช้ได้อกี 2) ควรเพิม่ความสามารถในการเรยีนรู ้วธิทีีจ่ะเรยีนรู ้3) ควรพฒันาวธิกีารเสวนาภายใน

องค์กร 4) ควรมกีารการออกแบบแผนการพฒันาในอาชพีตามลกัษณะการจ้างงาน 5) ควรสร้างโปรแกรมการพฒันา

ตนเอง 6) ควรสร้างทักษะการเรียนรู้ร่วมกันเป็นทีม 7) ควรกระตุ้นและฝึกฝนการคิดเชิงระบบ 8) ควรน�ำเอาการ

พินิจพิเคราะห์และการวางแผนรูปแบบสถานการณ์มาใช้ประโยชน์ 9) ควรขยายการเรียนรู้ในรูปแบบความคิดที่

หลากหลายวัฒนธรรมกับรูปแบบความคิดระดับโลก 10) ควรเปลี่ยนแปลงรูปแบบและความคิด 

		  ด้านที่ 2 แนวทางการปฏิรูปองค์การสู่ความเป็นเลิศในการเรียนรู้ เกี่ยวกับกฎหมายการฟอกเงินแก่

พนกังานธนาคารออมสนิสาขาในสงักดัเขตขอนแก่น 1 มรีายละเอยีด ดงันี ้1) จดัการประชมุสมัมนาเกีย่วกบั ในการ

วางแผนอนาคต เพื่อสร้างวิสันทัศน์ขององค์กร 2) ในการพัฒนาความรู้ ควรหาการสนับสนุนจากผู้บริหารระดับสูง 

3) สร้างบรรยากาศองค์กรที่เอื้อต่อการเรียนรู้อย่างต่อเนื่อง 4) ท�ำการปรับเปลี่ยนด้านนโยบายและโครงสร้างที่

เกีย่วข้องกบัการเรยีนรู ้5) ให้รางวลักบัการเรยีนรูท้ัง้แบบรายบคุคลและเป็นทมี 6) ประสานการเรยีนรูเ้ข้ากบันโยบาย

ทุกด้านและทุกการด�ำเนินงานขององค์กร 7) จัดตั้งศูนย์อัจฉริยภาพและโครงการสาธิต 8) วัดผลกิจกรรมการเรียน

รู้ทั้งในด้านที่เป็นตัวเงินและไม่ใช่ตัวเงิน 9) ให้เวลาและโอกาสในการเรียนรู้ 10) ท�ำให้เกิดการเรียนรู้แบบเจตนาใน

ทุกที่ทุกเวลา 

		  ด้านที่ 3 แนวทางการเอื้ออ�ำนาจ และการสนับสนุนให้ผู้คนประสบความส�ำเร็จ เกี่ยวกับการป้องกัน

และปราบปรามการฟอกเงินแก่พนักงานธนาคารออมสินสาขาในสังกัดเขตขอนแก่น 1 โดยขั้นตอน ดังนี้ 1) กระตุ้น

ให้ผู้น�ำเป็นแบบอย่างและสาธิตการเรียนรู้ 2) ชักชวนผู้น�ำเข้าร่วมโครงการและเป็นผู้น�ำกระบวนการแห่งการ 

เรียนรู้ 3) เอื้ออ�ำนาจให้พนักงานได้เรียนรู้และผลิตผลงาน 4) ก�ำหนดนโยบายด้านบุคคลที่มีการให้รางวัลแก่ผู้เรียน 

5) สร้างทมีงานทีม่คีวามสามารถบรหิารด้วยตนเอง 6) สร้างสมดลุระหว่างความต้องการในการเรยีนรูก้บัการพฒันา 

7) กระตุ้นและเพิ่มการมีส่วนร่วมของลูกค้า 8) เพิ่มการเรียนรู้จากหน่วยงานภายนอกที่มีส่วนเกี่ยวข้องให้มากที่สุด 

9) สร้างความเป็นหุน้ส่วนในการเรยีนรูใ้นระยะยาวกบัหน่วยงานภายนอกทีเ่กีย่วข้อง 10) ให้โอกาสในการศกึษาแก่

ชุมชน 

		  ด้านที่ 4 แนวทางการจัดการความรู้ในองค์กรแห่งการเรียนรู้เรื่องการป้องกันและปราบปรามการ

ฟอกเงนิแก่พนกังานธนาคารออมสนิสาขาในสงักดัเขตขอนแก่น 1 ดงันี ้1) แบ่งหน้าทีร่บัผดิขอบในการเกบ็รวบรวม

และถ่ายโอนความรู้ 2) เก็บเกี่ยวความรู้จากภายนอกองค์กรอย่างเป็นระบบ 3) จัดกิจกรรมที่ส่งเสริมการเรียนรู้

ภายในองค์กร 4) คิดและเรียนรู้อย่างสร้างสรรค์ 5) กระตุ้นและให้รางวัลแก่ผู้สร้างนวัตกรรม 6) ฝึกอบรมพนักงาน

ในเรื่องการจัดเก็บและการเรียกข้อมูลกลับมาใช้ 7) เพิ่มการถ่ายโอนความรู้อย่างไม่มีขีดจ�ำกัด 8) สร้างฐานความรู้

ให้ตรงตามความต้องการในการเรียนรู้และตามค่านิยมขององค์กร 9) สร้างกลไกในการรวบรวมและจัดเก็บสิ่งที่ได้

เรียนรู้ 10) ถ่ายโอนความรู้ที่ได้จากการเรียนรู้ไปใช้ในการปฏิบัติงานจริง 

		  ด้านที่ 5 แนวทางการจัดการเทคโนโลยีส�ำหรับการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้เรื่องการป้องกันและ

ปราบปรามการฟอกเงินแก่พนักงานธนาคารออมสินสาขาในสังกัดเขตขอนแก่น 1 มีขั้นตอนการด�ำเนินเงินดังนี้  

1) กระตุ้นและท�ำให้พนักงานสามารถเชื่อมต่อเข้ากับข้อมูลการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงินได้ 2) พัฒนา

ศนูย์การเรยีนรูท้ีอ่าศยัเทคโนโลยสีือ่ผสม 3) พฒันาและใช้เทคโนโลยกีารเรยีนรูท้างไกลทีห่ลากหลาย 4) ใช้เทคโนโลยี
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ในการรวบรวมความรู้ ทั้งจากภายในและภายนอกองค์กร 5) แสวงหาและพัฒนาสมรรถนะของเทคโนโลยี เพื่อการ

เรียนรู้ด้วยตนเองและการเรียนรู้เป็นกลุ่ม 6) จัดตั้งระบบสนับสนุนข้อมูลความรู้ความสามารถของพนักงานลงบน

ฐานข้อมลูอเิลก็ทรอนกิส์ 7) วางแผนและพฒันาระบบการเรยีนรูแ้บบทนัเวลา 8) สร้างความสามารถและเทคโนโลยี

ของหลักสูตรขึ้นภายในองค์กร 9) ใช้อินเตอร์เน็ตเพื่อการฝึกอบรม 10) เพิ่มความสามารถของฝ่ายบริหารและฝ่าย

พัฒนาทรัพยากรบุคคล

		  ดังนั้น ผู้ศึกษาจึงเสนอโครงการการพัฒนาองค์การแห่งการเรียนรู้ เพื่อพัฒนาศักยภาพพนักงาน

ธนาคารออมสินขอนแก่น 1 รายละเอียดเกี่ยวกับการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน มีดังนี้ 1) โครงการฝึก

อบรมการเสรมิสร้างศกัยภาพการเรยีนรูแ้ละท�ำงานเป็นทมี เกีย่วกบัการป้องกนัและปราบปรามการฟอกเงนิ ธนาคาร

ออมสินขอนแก่น 1 ด�ำเนินการเกี่ยวกับบรรยายให้ความรู้โดยวิทยากร ผู้มีความรู้ ความสามารถ มีประสบการณ์

และความเชี่ยวชาญจากภายในและภายนอกองค์กร ประกอบด้วยหัวข้อการบรรยาย ดังนี้ 1) หัวข้อ ที่มา หลักการ 

สาระส�ำคัญและบทบาทอ�ำนาจหน้าที่ของพนักงานเจ้าหน้าที่ตามกฎหมายฟอกเงิน 2) หัวข้อ คุณธรรม จริยธรรม

ของพนักงานเจ้าหน้าที่ 3) หัวข้อการตรวจสอบวิเคราะห์รายงานการท�ำธุรกรรม 4) หัวข้อ การด�ำเนินการเกี่ยวกับ

ทรัพย์สินตามกฎหมายฟอกเงิน 5) หัวข้อแนวทางการสร้างพลวัตการเรียนรู้ เกี่ยวกับกฎหมายการฟอกเงิน ด้วย

การกระตุ้นและฝึกฝนการคิดเชิงระบบเรื่องการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน 6) หัวข้อ แนวทางการปฏิรูป

องค์การสู่ความเป็นเลิศในการเรียนรู้ เกี่ยวกับกฎหมายการฟอกเงิน ด้วยการให้เวลาและโอกาสในการเรียนรู้เกี่ยว

กบัการป้องกนัและปราบปรามการฟอกเงนิ 7) หวัข้อแนวทางการเอือ้อ�ำนาจ และการสนบัสนนุให้ผูค้นประสบความ

ส�ำเร็จ เกี่ยวกับการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน ด้วยการกระตุ้นให้ผู้น�ำเป็นแบบอย่างและสาธิตการเรียนรู้

เกี่ยวกับการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน 8) หัวข้อแนวทางการจัดการความรู้ในองค์กรแห่งการเรียนรู้เรื่อง

การป้องกนัและปราบปรามการฟอกเงนิ ด้วยการจดักจิกรรมทีส่่งเสรมิการเรยีนรูเ้กีย่วกบัการป้องกนัและปราบปราม

การฟอกเงินภายในองค์กร 9) หัวข้อ แนวทางการจัดการเทคโนโลยีส�ำหรับการสร้างองค์กรแห่งการเรียนรู้เรื่องการ

ป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน ด้วยการกระตุ้นและท�ำให้พนักงานสามารถเชื่อมต่อเข้ากับข้อมูลการป้องกัน

และปราบปรามการฟอกเงินได้ และมีการอภิปรายและซักถาม เพื่อแลกเปลี่ยนข้อมูล - ข่าวสาร ประสบการณ์การ

ท�ำงานตลอดจนปัญหาและอุปสรรคในการด�ำเนินงาน โดยวิทยากร ผู้มีความรู้ ความสามารถ มีประสบการณ์และ

ความเชีย่วชาญจากภายในและภายนอกองค์กร 2) โครงการฝึกอบรมการเสรมิสร้างศกัยภาพการเรยีนรูแ้ละท�ำงาน

เป็นทีม เกี่ยวกับการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน ประกอบด้วยการบรรยาย อภิปรายกลุ่ม กรณีศึกษา และ

แลกเปลีย่นประสบการณ์ระหว่างสมาชกิ โดยมเีนือ้หาเกีย่วกบั 1) การส�ำรวจทศันคตริายบคุคล 2) การปรบัเปลีย่น

ทัศนคติเพื่อประสิทธิภาพในการท�ำงาน 3) คุณสมบัติของนักคิดเชิงบวกและทัศนคติเชิงบวกต่อการท�ำงานเกี่ยวกับ

การป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน 4) การสร้างทีมงานที่เป็นเลิศ และ 5) การสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ เพื่อให้

บุคลากรได้เรียนรู้ถึงหลักในการท�ำงานร่วมกัน เพื่อให้บรรลุเป้าหมายขององค์กรหรือ ตลอดจนช่วยผลักดันให้เกิด

พลังขององค์กร (Synergy) ผู้เข้ารับการฝึกอบรมจะได้เรียนรู้ถึงหลักและเงื่อนไขการป้องกันและปราบปรามการ

ฟอกเงิน รวมถึงการท�ำงานเป็นทีม การอยู่ร่วมกัน ส่งเสริมให้ผู้เข้าอบรมมีสัมพันธภาพที่ดีต่อกัน กระบวนการนี้จะ

ผลักดันให้บุคลากรมีความเป็นหนึ่งเดียวมีเป้าหมายเดียวกัน และสามารถน�ำพาองค์กรไปสู่ความส�ำเร็จได้ตามที่ตั้ง

เป้าหมายไว้
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สรุป 

	 การประเมินการพัฒนาองค์การแห่งการเรียนรู้ เพื่อพัฒนาศักยภาพพนักงานธนาคารออมสินขอนแก่น 1 

เกี่ยวกับการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่เป็นพนักงานธนาคารออมสิน ขอนแก่น 1 

เกี่ยวกับหลักการจัดการการสร้างพลวัตการเรียนรู้เกี่ยวกับกฎหมายการป้องกันการปราบปรามการฟอกเงิน การ

ปฏริปูองค์กรสูค่วามเป็นเลศิในการเรยีนรูเ้กีย่วกบักฎหมายการป้องกนัการปราบปรามการฟอกเงนิ การเอือ้อ�ำนาจ

และการสนับสนุนให้ผู้คนประสบความส�ำเร็จเกี่ยวกับกฎหมายการป้องกันการปราบปรามการฟอกเงิน การจัดการ

ความรูใ้นองค์กรแห่งการเรยีนรูเ้กีย่วกบักฎหมายการป้องกนัการปราบปรามการฟอกเงนิ และเทคโนโลยสี�ำหรบัการ

สร้างองค์กรแห่งการเรยีนรูเ้กีย่วกบักฎหมายการป้องกนัการปราบปรามการฟอกเงนิ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 

มีระดับความคิดเห็น คือ เห็นด้วยอย่างยิ่ง โดยที่พนักงานที่มี เพศ อายุ ระดับการศึกษา ระดับต�ำแหน่ง ระยะเวลา

ทีท่�ำงานกบัธนาคารออมสนิ แตกต่างกนั มผีลต่อความคดิเหน็เกีย่วกบัการพฒันาองค์การแห่งการเรยีนรู ้เพือ่พฒันา

ศักยภาพพนักงานธนาคารออมสินขอนแก่น 1 เกี่ยวกับการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงินที่ระดับนัยส�ำคัญ 

0.05

	 ดงันัน้ แนวทางการพฒันาองค์การแห่งการเรยีนรู ้เพือ่พฒันาศกัยภาพพนกังานธนาคารออมสนิขอนแก่น 

1 เกี่ยวกับการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน มีดังนี้ 1) โครงการฝึกอบรมการเสริมสร้างศักยภาพการเรียนรู้

และท�ำงานเป็นทีม เกี่ยวกับการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน ธนาคารออมสินขอนแก่น 1 2) โครงการฝึก

อบรมการเสริมสร้างศักยภาพการเรียนรู้และท�ำงานเป็นทีม เกี่ยวกับการป้องกันและปราบปรามการฟอกเงิน

ข้อเสนอแนะ

	 1.	 ควรศึกษาปัจจัยอื่น เช่น ปัจจัยด้านการสื่อสาร โครงสร้างองค์กร เครื่องมือ กลยุทธ์ต่อการจัดการ

ความรู้ของพนักงาน เป็นต้น

	 2.	 การศกึษาในครัง้นีเ้ป็นการศกึษาความคดิเหน็เฉพาะพนกังานของธนาคารออมสนิขอนแก่น 1 เท่านัน้ 

ดงันัน้การศกึษาครัง้ต่อไปควรท�ำการศกึษาความคดิเหน็ของพนกังานธนาคารอืน่ๆ ปฏบิตังิานในด้านอืน่ๆ ทัง้นีเ้พือ่

ให้ทราบความคิดเห็นของพนักงานธนาคารหลายธนาคารเพิ่มมากขึ้น

กิตติกรรมประกาศ 

	 ขอขอบคณุวทิยาลยับณัฑติศกึษาการจดัการ มหาวทิยาลยัขอนแก่น ทีใ่ห้การสนบัสนนุทนุในการน�ำเสนอ
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แนวทางการบริหารทุนมนุษย์ในองค์กร ของบริษัท เซ็นทรัลพัฒนา ขอนแก่น จ�ำกัด
HUMAN CAPITAL MANAGEMENT OF CENTRAL PATTANA KHONKAEN  

CONPANY LIMITED

อภิญญา เข็มทอง1

ทิพย์วรรณา งามศักดิ์2

บทคัดย่อ

	 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์ เพือ่ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการบรหิารทนุมนษุย์ภายในองค์กรของบรษิทั เซน็ทรลัพฒันา ขอนแก่น 

จ�ำกัดและ เสนอแนะแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนาการบริหารทุนมนุษย์ภายในองค์กรเครื่องมือที่ใช้คือแบบสอบถาม “Human 

Capital Management Survey” ประกอบด้วย 5 ด้าน คือ การปฏิบัติของผู้น�ำความผูกพันต่อองค์กรการเข้าถึงองค์ความรู้ การสร้าง

ประโยชน์สูงสุดจากก�ำลังคน และความสามารถในการเรียนรู้ โดยมี 23 ปัจจัยย่อย ใช้มาตราส่วนประมาณค่า ลิเคอร์ท สเกล 5 ระดับ 

สอบถามบุคลากรทั้งหมด 93 คน ผลการศึกษาพบว่าพนักงานทั้งหมดให้ความคิดเห็นอยู่ในระดับ 4 คือระดับเห็นด้วยในทุกปัจจัย 

คะแนนประสิทธิผลการจัดการทุนมนุษย์ขององค์กรได้คะแนน 79.21 อยู่ในระดับคาบเส้น จ�ำเป็นจะต้องด�ำเนินการปรับปรุงโดยมุ่ง

เน้นไปที่ปัจจัยส�ำคัญท�ำให้คะแนนองค์กรตํ่าเมื่อพิจารณารายกลุ่มพบว่ามีกลุ่มที่สามารถประเมินประสิทธิผลการจัดการทุนมนุษย์ของ

องค์กรที่อยู่ในระดับดี ที่ควรมุ่งเน้นการเพิ่มประสิทธิภาพที่สูงขึ้นได้แก่ กลุ่มระดับผู้จัดการขึ้นไปแผนกอาคาร แผนกบริหารส�ำนักงาน 

กลุ่มอายุงานน้อยกว่า 1 ปี และกลุ่ม 10 ปีขึ้นไปจากผลการศึกษาดังกล่าวจึงได้เสนอแนะแนวทางในการจัดการทุนมนุษย์ในองค์กรใน 

2 รูปแบบ ได้แก่ การส่งเสริมการสร้างความผูกพันต่อองค์กรและการใช้ผลการปฏิบัติงานเพื่อพัฒนาผู้ที่มีความรู้ความสามารถ

ค�ำส�ำคัญ: การบริหารทุนมนุษย์ ประสิทธิผลการจัดการทุนมนุษย์ขององค์กร ปัจจัยขับเคลื่อนการบริหารทุนมนุษย์

Abstract

	 The objectives of this study were the factors of human capital management of Central Pattana  
Khon Kaen company limited and to suggest an approach to human capital management in organization. The 
research instruments were Human Capital Management Survey contain 23 HCM practices that fall within 5 factors  
categories: leadership practices, employee engagement, knowledge accessibility, workforce optimization, and 
organizational learning capacity using scales the 5 levels of Likert scale was used to collect data from all staff 
personnel total number of 93. The results of the factors of human capital management were the results of the 
query estimate of organization’s Human Capital Management effectiveness scoring factors were all agree.  
Organization’s Human Capital Management effectiveness scoring 79.21 results was all marginal. Organization’s 
position is precarious need to take corrective action by beginning to focus on the key area where your  
organizational score is the lowest. Considering the group found that a group can be assessed organization’s  
Human Capital Management effectiveness scoring factors of human capital management results were adequate. 
With additional focus, your organization can become a more effective organization, able to weather bad times 
along with the good. The results of the general management and building department. Manager and  
experiences of work lower 1 years and upper 10 years segment the results of the HCM Scores were all adequate. 
The study results suggested two approaches; promoting the engagement and using performance management.

Keywords: Human Capital Management, Organization’s Human Capital Management effectiveness Scoring, Human 

Capital Drivers
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บทน�ำ 

	 แนวคิดของการบริหารทุนมนุษย์เป็นการเชื่อมโยงระหว่างตัวพนักงานและองค์กร ความสัมพันธ์ที่ยั่งยืน

ระหว่างพนักงานและองค์กร ไม่ควรมีแต่การแลกเปลี่ยนระหว่างงานและค่าตอบแทนเท่านั้นแต่ควรเป็นการผสาน

เป้าหมายและความรับผิดชอบร่วมกัน การวัดมูลค่าของทุนมนุษย ์ เป็นเรื่องยากเพราะองค์กรไม่ได้เป็นเจ้าของทุน

มนุษย์โดยตรง แต่ทุนมนุษย์จะมั่นคงได้โดยผ่านสัมพันธ์ของการจ้างงาน เพราะมีปัจจัยหลายด้านที่จะท�ำให้คนที่

เป็นเจ้าของทนุมนษุย์ยอมลงทนุ เสยีสละทุม่เทแรงกายแรงใจให้กบัการท�ำงาน แต่ความสามารถในการวดัมลูค่าทนุ

มนุษย์นั้นเป็นสิ่งท้าทายเพราะหากองค์กรสามารถวัดสิ่งที่จับต้องไม่ได้ เช่นเดียวกับวัดสิ่งที่จับต้องได้ ก็จะมีผลการ

ปฏบิตังิานทีส่งู [3] สิง่ทีส่ามารถวดัได้กส็ามารถจดัการได้ เป็นวลทีีใ่ช้กนัมากในแวดวงของการจดัการทนุมนษุย์ และ

มีการศึกษาที่เกี่ยวกับการวัดทุนมนุษย์เพื่อน�ำมาสู่การจัดการทุนมนุษย์อย่างมีประสิทธิภาพการสร้างมูลค่าเพิ่มใน

ทุนมนุษย์ได้สร้างกรอบความคิดในการวัดจุดเด่นและจุดด้อยขององค์กรในการบริหารทุนมนุษย ์ ที่แสดงให้เห็นว่า

องค์กรที่มีความสามารถในการบริหารผู้ปฏิบัติงานให้สร้างผลงานที่คุ้มค่านั้นจะต้องมีความสามารถในปัจจัยทั้ง 	

5 ด้าน คอื 1. การปฏบิตัขิองผูน้�ำ 2. ความผกูพนัของพนกังาน 3. การเข้าถงึองค์ความรู้ 4. การสร้างประโยชน์สงูสดุ

จากก�ำลังคนและ 5. ความสามารถในการเรียนรู้ [6] ดังนั้น ผู้ศึกษาในฐานะผู้ปฏิบัติงานในแผนกบริหารทุนมนุษย์ 

บรษิทั เซน็ทรลัพฒันา ขอนแก่น จ�ำกดั ได้เหน็ความส�ำคญัเกีย่วกบัการเสรมิสร้างประสทิธภิาพของทรพัยากรมนษุย์

เพื่อศักยภาพขององค์กร ด้วยตระหนักว่าบุคลากร คือ ก�ำลังส�ำคัญขององค์กร โดยมุ่งส่งเสริมและพัฒนาความรู้ 

ความสามารถ และการส่งเสริมการมีส่วนร่วมของพนักงานทุกระดับเพื่อคุณภาพชีวิตที่ดี และเพิ่มประสิทธิภาพใน

งาน ตั้งใจและทุ่มเทในการท�ำงานเพื่อความส�ำเร็จขององค์กร และมีความรักและผูกพันในงานที่จะท�ำให้กับองค์กร

เป็นระยะเวลานานรวมทั้งโอกาสและความก้าวหน้าในการท�ำงาน ดังนั้นจึงให้ความสนใจที่จะหาแนวทางที่จะช่วย

ให้พนักงานในองค์กรสามารถปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งจะช่วยลดปัญหาการสูญเสียและขาดแคลน

บุคลากรที่มีความรู้ความสามารถ ใช้เวลาและงบประมาณจ�ำนวนมากเพื่อคัดเลือกหรือพัฒนาบุคลากรใหม่เข้ามา

ทดแทน การพัฒนาบุคลากรไม่ทันต่อการรองรับการเติบโตของศูนย์การค้าใหม่ เป็นต้น อันจะท�ำให้เกิดผลกระทบ

ต่อประสิทธิภาพในการด�ำเนินงานขององค์กรขึ้นได้ จากเหตุผลดังกล่าวท�ำให้ผู้ศึกษามีความสนใจที่จะศึกษาปัจจัย

ทีม่ผีลต่อการบรหิารทนุมนษุย์ภายในองค์กร และแนวทางในการปรบัปรงุพฒันาการจดัการทนุมนษุย์ภายในองค์กร 

ของบรษิทั เซน็ทรลัพฒันา ขอนแก่น จ�ำกดั พนกังานมคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัทีส่่งผลต่อการบรหิารทนุมนษุย์ภายใน

องค์กรอย่างไร และสามารถใช้เป็นแนวทางในการแก้ไขปัญหา ปรับปรุง การจัดการทุนมนุษย์ในองค์กรต่อไปโดย

เครื่องมือที่ใช้คือ Human Capital Management Survey [5]

วัตถุประสงค์

	 ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการจัดการมนุษย์ภายในองค์กรของบริษัท เซ็นทรัลพัฒนา ขอนแก่น จ�ำกัด

	 เสนอแนะแนวทางในการปรับและพัฒนาการจัดการทุนมนุษย์ภายในองค์กร

วิธีด�ำเนินการศึกษา

	 ประชากร ที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ ได้แก่บุคลากรของบริษัท เซ็นทรัลพัฒนา ขอนแก่น จ�ำกัด มีจ�ำนวน

ทั้งหมด 93 คน 

	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ เป็นการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 	

Research) รูปแบบการวิจัยเชิงส�ำรวจ (Survey research) เก็บรวบรวมข้อมูล และการก�ำหนดแนวทางในการ
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ด�ำเนินการศึกษาโดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เกี่ยวกับปัจจัยขับเคลื่อนการจัดการทุนมนุษย์ (Human 

Capital Drivers) ของ Bassi & McMurrer เป็นเครื่องมือในการศึกษา และแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 6 ส่วนดังนี้

	 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนที่ 2 ปัจจัยด้านการประเมินภาวะผู้น�ำ จ�ำนวน 5 ข้อ 

ส่วนที่ 3 ปัจจัยด้านความผูกพันของพนักงาน จ�ำนวน 4 ข้อ ส่วนที่ 4 ปัจจัยด้านการเข้าถึงองค์ความรู้ขององค์กร 

จ�ำนวน 4 ข้อ ส่วนที่ 5 ปัจจัยด้านการสร้างประโยชน์สูงสุดจากก�ำลังคน จ�ำนวน 5 ข้อ ส่วนที่ 6 ปัจจัยด้านความ

สามารถในการเรียนรู้ภายในองค์กร จ�ำนวน 5 ข้อ

	 โดยใช้มาตรวัดแบบ Interval scale ของ Likert Scale วัดระดับความคิดเห็น 5 ระดับ ของปัจจัยที่มี

อิทธิพลต่อการจัดการทุนมนุษย์ในองค์กร จ�ำนวน 5 ระดับ โดยช่วงความกว้างของคะแนน สามารถค�ำนวณได้จาก

สูตรการหาค่าเฉลี่ย มีค่าเท่ากับ 0.8 [1] น�ำแบบสอบถามที่สร้างขึ้นไปทดลองใช้ (Try-Out) ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา

ของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ทั้งฉบับเท่ากับ 0.948 ส่งผลให้แบบสอบถามมีค่าความเชื่อมั่น

ในระดับที่ยอมรับได้ในระดับดี [7]

การเก็บรวบรวมข้อมูล

	 เกบ็รวบรวมข้อมลูจากแบบสอบถามทีไ่ด้รบัข้อมลูจากบคุลากรของบรษิทั เซน็ทรลัพฒันา ขอนแก่น จ�ำกดั 

จ�ำนวน 93 คน ระยะเวลาในการรวบรวม ข้อมูลระหว่างเดือน มกราคม – กุมภาพันธ์ 2557 

การวิเคราะห์ข้อมูล

	 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ คือ สถิติเชิงพรรณา ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

โดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส�ำเร็จรูปในการวิจัย SPSS for Windows version 19.0 

	 จากแบบสอบถามทั้ง 5 ส่วน โดยน�ำคะแนนแบบสอบถามส่วนที่ 2 ส่วนที่ 5 และส่วนที่ 6 จะน�ำผลรวม

ไปคูณด้วย 0.8 เพื่อให้ค่านํ้าหนักเท่าเทียมกับแบบสอบถามส่วนที่3 และ ส่วนที่ 4 สามารถอ่านค่าคะแนนประเมิน

ได้จากเกณฑ์การแปลผลคะแนนการประเมินประสิทธิผลการจัดการทุนมนุษย์ขององค์กร

 

ตารางเปรียบเทียบส�ำหรับการแปลผลคะแนนการประเมินปัจจัยในการจัดการทุนมนุษย์

คะแนนเฉลี่ย ผลของความคาดหวังในการจัดการทุนมนุษย์ขององค์กร

90 – 100 ระดับดีเยี่ยม (Superior): ท่านได้ท�ำงานในองค์กรที่มีการจัดการทุนมนุษย์ที่ดี องค์กรมีแนวโน้มที่จะ

ประสบความส�ำเร็จ และองค์กรเต็มไปด้วยพนักงานที่มีประสิทธิภาพสูง

80 – 89 ระดับดี (Adequate): เป็นองค์กรที่มีการจัดการทุนมนุษย์ในระดับปานกลางและมุ่งเน้นการเพิ่ม

ประสิทธิภาพที่สูงขึ้น

70-79 ระดับเกณฑ์คาบเส้น (Marginal): ต�ำแหน่งขององค์กรอยู่ในระดับคาบเส้นถึงเกณฑ์ที่ก�ำหนดพอดี 

จ�ำเป็นจะต้องด�ำเนินการปรับปรุงโดยการเริ่มต้นที่จะมุ่งเน้นไปที่ปัจจัยส�ำคัญที่ส่งผลท�ำให้คะแนนองค์

กรตํ่าลง

ตํ่ากว่า 69 ระดับแย่ต้องปรับปรุง (Poor): หากองค์กรยังอยู่ในระดับปัจจุบัน องค์กรของคุณจะมุ่งหน้าไปสู่ปัญหา 

เพราะฉะนั้นจึงมีความจ�ำเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องด�ำเนินการแก้ไขโดยการเริ่มต้นที่จะมุ่งเน้นสองปัจจัยที่

ท�ำให้คะแนนองค์กรตํ่า
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	 น�ำผลการประเมนิทีไ่ด้จากการศกึษาตามวตัถปุระสงค์ข้อที่ 1 มาเป็นข้อเสนอแนะแนวทางในการปรบัปรงุ

และพัฒนาการบริหารทุนมนุษย์ภายในองค์กร ของบริษัท เซ็นทรัลพัฒนา ขอนแก่น จ�ำกัด

ผลการศึกษา

	 1) 	 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม

	 	 การศกึษาข้อมลูทัว่ไปผูต้อบแบบสอบถาม จ�ำนวน 93 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย (59.14%) เพศหญงิ 

(40.86%) มีอายุระหว่าง 30 – 39 ปี (46.15%) อายุตั้งแต่ 20 – 29 ปี (28.46%) อายุ 40 – 49 ปี (15.38%) และ

อายุ 50 ปีขึ้นไป (2.20%) จบการศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป (61.29%) และตํ่ากว่าปริญญาตรี (38.71%) 

	 	 กลุ่มประชากรส่วนใหญ่ต�ำแหน่ง เจ้าหน้าที่ – เจ้าหน้าที่อาวุโส (82.80%) มีต�ำแหน่งหัวหน้างาน - 	

ผู้ช่วยผู้จัดการ (13.98%) และต�ำแหน่งผู้จัดการแผนกขึ้นไป (3.23%) มีอายุการท�ำงาน 4 - 6 ปี (41.94%) 1 - 3 ปี 

(22.58%) 10ปีขึ้นไป (18.28%) น้อยกว่า 1 ปี (9.68%) และ 7 – 9 ปี (7.53%) ส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือนตั้งแต่ 

25,001 บาทขึน้ไป (29.75%) และมรีายได้ตัง้แต่ 15,001 – 20,000 บาท (24.25%) รายได้ตัง้แต่ 10,001 – 15,000 

บาท (19.50%) 

	 2) ผลการศึกษาปัจจัยและกิจกรรมที่ส่งผลต่อการจัดการทุนมนุษย์ในองค์กร 

ค่าเฉลี่ยของผลรวม

การปฏิบัติของผู้น�ำ

(ผลลัพธ์ คูณ 0.8)

ค่าเฉลี่ยของผล

รวมความผูกพัน

ของพนักงาน

ค่าเฉลี่ยของผล

รวมการเข้าถึง

องค์ความรู้

ค่าเฉลี่ยของผลรวม

การสร้างประโยชน์

สูงสุดจากก�ำลังคน

(ผลลัพธ์ คูณ 0.8)

ค่าเฉลี่ยของผล

รวมความสามารถ

ในการเรียนรู้

(ผลลัพธ์ คูณ 0.8)

HCM Score

 	 16.48 	 + 	 15.43 	 + 	 15.77 	 + 	 15.68 	 + 	 15.85 	 = 	 79.21

	

	 	 ผลการศกึษาความคดิเหน็เกีย่วกบัปัจจยัและกจิกรรมทีส่่งผลต่อการจดัการทนุมนษุย์ในองค์กร จาก

ประชากร 93 คน ประกอบไปด้วย การประเมินภาวะผู้น�ำ ความผูกพันของพนักงานต่อองค์กร การเข้าถึงองค์ความ

รู้ในองค์กร การสร้างประโยชน์สูงสุดจากก�ำลังคน และความสามารถในการเรียนรู้ของพนักงาน โดยจ�ำแนกผลการ

ศึกษาดังกล่าว ได้ดังต่อไปนี้

	 	 ค่าเฉลี่ยของผลรวมด้านการปฏิบัติของผู้น�ำได้คะแนน 16.48 คะแนน มากที่สุด ด้านความสามารถ

ในการเรียนรู้ ได้คะแนน 15.85 คะแนน รองลงมา ด้านการเข้าถึงองค์ความรู้ในองค์กร ได้คะแนน 15.77 คะแนน 

ด้านการสร้างประโยชน์สูงสุดจากก�ำลังคนได้คะแนน 15.68 คะแนนและด้านความผูกพันของพนักงานได้คะแนน 

15.43 ผล HCM Score เมื่อน�ำมาค�ำนวณเป็นค่าคะแนนประสิทธิผลของการจัดการทุนมนุษย์ของบริษัท เซ็นทรัล

พัฒนา ขอนแก่น จ�ำกัด มีค่า 79.21 ซึ่งมีค่าเฉลี่ยอยู่ใน ในช่วงคะแนน 70 – 79 ซึ่งอยู่ในเกณฑ์คาบเส้นพอดี 	

(Marginal) อธิบายได้ว่า ต�ำแหน่งขององค์กรอยู่ในระดับคาบเส้นถึงเกณฑ์ที่ก�ำหนดพอดี จ�ำเป็นจะต้องด�ำเนินการ

ปรับปรุงโดยการเริ่มต้นที่จะมุ่งเน้นไปที่ปัจจัยส�ำคัญที่ส่งผลท�ำให้คะแนนองค์กรตํ่าลง

	 	 พนกังานทีม่รีะดบัการศกึษาตัง้แต่ปรญิญาตรขีึน้ไปประเมนิการจดัการทนุมนษุย์ขององค์กรค่าคะแนน

อยูท่ี่ 79.11 คะแนนอยูใ่นเกณฑ์คาบเส้นพอดี (Marginal) และพนกังานทีม่รีะดบัการศกึษาตํา่กว่าระดบัปรญิญาตรี

ให้ค่าคะแนนการประเมินอยู่ที่ 77.48 คะแนนอยู่ในเกณฑ์คาบเส้นพอดี (Marginal)
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	 	 พนักงานในระดับผู้จัดการขึ้นไปประเมินการจัดการทุนมนุษย์ขององค์กรค่าคะแนนอยู่ที่ 86.49 

คะแนน อยูใ่นเกณฑ์ด ี(Adequate) รองลงมาคอืพนกังานระดบัผูช่้วยผูจ้ดัการ-หวัหน้าแผนก ให้ค่าคะแนนประเมนิ 

79.61 คะแนน อยู่ในเกณฑ์คาบเส้นพอดี (Marginal) พนักงานระดับเจ้าหน้าที่อาวุโสให้คะแนน 78 คะแนน อยู่ใน

เกณฑ์คาบเส้นพอดี (Marginal) และพนกังานระดบัเจ้าหน้าทีใ่ห้คะแนนเท่ากบั 77.97 คะแนนอยูใ่นเกณฑ์คาบเส้น

พอดี (Marginal)

	 	 พนักงานแผนกบริหารทุนมนุษย์ประเมินการจัดการทุนมนุษย์ขององค์กรค่าคะแนนอยู่ที่ 86.49 

คะแนน อยู่ในเกณฑ์ดี (Adequate) รองลงมาแผนกบริหารส�ำนักงานผู้จัดการทั่วไปให้ค่าคะแนนประเมิน 82.45 

คะแนน อยู่ในเกณฑ์ดี (Adequate) แผนกอาคารให้คะแนนประเมิน 81.85 คะแนน อยู่ในเกณฑ์ดี (Adequate) 

แผนกการตลาด 78.7 คะแนน อยูใ่นเกณฑ์คาบเส้นพอด ี(Marginal) แผนกบรกิารลกูค้า 78.14 คะแนน อยูใ่นเกณฑ์

คาบเส้นพอดี (Marginal) แผนกร้านค้าสัมพันธ์ 77.23 คะแนน อยู่ในเกณฑ์คาบเส้นพอดี (Marginal) แผนกการ

เงิน-แคชเชียร์ 77.22 คะแนน อยู่ในเกณฑ์คาบเส้นพอดี (Marginal) แผนกงานระบบ 76.89 คะแนนอยู่ในเกณฑ์

คาบเส้นพอดี (Marginal) แผนกศูนย์อาหาร 76.34 คะแนน อยู่ในเกณฑ์คาบเส้นพอดี (Marginal)และแผนกจัดซื้อ 

74.46 คะแนนอยู่ในเกณฑ์คาบเส้นพอดี (Marginal)

	 	 พนักงานที่มีอายุการท�ำงานกับบริษัทฯ น้อยกว่า 1 ปี ประเมินการจัดการทุนมนุษย์ขององค์กรค่า

คะแนนอยู่ที่ 88.46 คะแนน อยู่ในเกณฑ์ระดับดี (Adequate) รองลงมา 10 ปีขึ้นไป ประเมิน 80.85คะแนน อยู่ใน

เกณฑ์ระดับดี (Adequate) 4 – 6 ปี ประเมิน 77.83 คะแนน อยู่ในเกณฑ์คาบเส้นพอดี (Marginal) 1 – 3 ปี 

ประเมิน 77.48 คะแนน อยู่ในเกณฑ์คาบเส้นพอดี (Marginal) และ 7 – 9 ปี ประเมิน 76.79 คะแนนอยู่ในเกณฑ์

คาบเส้นพอดี (Marginal) 

	 3) 	 ผลการเสนอแนะแนวทางในการจัดการทุนมนุษย์ในองค์กร

	 	 ซึ่งจากผลการศึกษา ปัจจัยทั้ง 5 ด้านของการบริหารทุนมนุษย์ มีค่าเฉลี่ยในภาพรวม อยู่ในระดับ

เหน็ด้วย อกีทัง้ผลคะแนนการบรหิารทนุมนษุย์ ระดบัคะแนนอยูท่ี ่79.21 มค่ีาเฉลีย่ของผลรวมอยูใ่นระดบัคาบเส้น 

(Marginal) อธบิายได้ว่า ต�ำแหน่งขององค์กรอยูใ่นระดบัทีอ่ยูร่ะหว่างต�ำแหน่งทีค่าบเส้น (Marginal) จ�ำเป็นจะต้อง

ด�ำเนนิการแก้ไขโดยการเริม่ต้นทีจ่ะมุง่เน้นไปทีปั่จจยัส�ำคญัทีอ่าจจะท�ำให้คะแนนองค์กรตํา่ลงซึง่คะแนนด้านความ

ผกูพนัของพนกังานต่อองค์กรอยูใ่นค่าเฉลีย่ทีต่ํา่ทีส่ดุค่าคะแนนอยูท่ี่ 15.43 รองลงมาคอืการใช้ประโยชน์สงูสดุจาก

ก�ำลังคนคะแนนอยู่ที ่ 15.68 หากความผูกพันของพนักงานต่อองค์กรและการใช้ประโยชน์สูงสุดจากก�ำลังคนจะมี

ผลเชิงบวกกับองค์กร และท�ำให้ค่าคะแนน HCM Score เพิ่มขึ้น

 	 	 ผู้ศึกษาขอเสนอแนวทางในการปรับปรุงการบริหารทุนมนุษย์ภายในองค์กร ของบริษัท เซ็นทรัล

พัฒนา ขอนแก่น จ�ำกัด ในด้านความผูกพันของพนักงานต่อองค์กร ควบคู่ไปกับการพัฒนาหรือปรับปรุงปัจจัยด้าน

อื่นๆ 2 รูปแบบ ที่แตกต่างกัน 

	 	 1. 	 การส่งเสริมการสร้างความผูกพันต่อองค์กร ในด้านการออกแบบงาน ให้ความมั่นคงในการ

ท�ำงานให้ข้อมูลป้อนกลับจากผลงานที่ได้รับความส�ำเร็จและให้ความก้าวหน้าในหน้าที่การงาน ในด้านการบริหาร

เวลาท�ำให้เกดิความสมดลุระหว่างงานและชวีติส่วนตวั มรีะบบการวดัผลความผกูพนั มรีะบบการเกบ็รกัษาผูท้ีม่ผีล

การปฏิบัติงานที่ดีโดยจัดให้มีระบบการส�ำรวจระดับความผูกพันของพนักงานอย่างต่อเนื่อง เพื่อน�ำไปเป็นตัวชี้วัด

ประสิทธิภาพของระบบการท�ำงานและความพึงพอใจของผู้รับบริการ เช่น การจัดให้มีการวัดค่าความผูกพันของ

พนักงานทุกไตรมาส โดยใช้แบบสอบถามหรือการให้แบบสัมภาษณ์



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
478

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ท
ร
ัพ
ย
าก

ร
ม
น
ุษ
ย
์ ภ

าว
ะผ

ู้น
�ำ 

ก
าร

พ
ัฒ

น
าอ

ง
ค
์ก
ร
 จ

ร
ร
ย
าบ

ร
ร
ณ

ท
าง

ธ
ุร
ก
ิจ

	 2.	 การใช้ผลการปฏบิตังิานเพือ่พฒันาผูท้ีม่คีวามรูค้วามสามารถด้านการสร้างประโยชน์สงูสดุจากก�ำลงั

คน โดยกระบวนการท�ำงาน มีกระบวนการท�ำงานที่เป็นระบบชัดเจน ได้ท�ำงานในเงื่อนไขสภาพแวดล้อมที่เอื้อให้

เกดิผลงานทีด่ ีการรบัผดิชอบ ผูป้ฏบิตังิานมคีวามพร้อมรบัผดิชอบการสร้างสรรค์ผลงานทีม่คีณุภาพในระดบัสงู โดย

คนที่มีผลงานดีได้รับการเลื่อนต�ำแหน่งบนฐานความสามารถในงาน กระบวนการคัดสรรบุคคลเข้าท�ำงานที่มีทักษะ

ความสามารถของผู้ปฏิบัติงานตรงกับลักษณะงาน การพิจารณาระดับความสามารถของคนท�ำงาน การส่งเสริมให้

พนักงานได้รับโอกาสพัฒนาศักยภาพในการท�ำงาน และเสริมแรงจูงใจให้เห็นความก้าวหน้าในเส้นทางอาชีพ เช่น 

จัดให้มีการปรับปรุงคุณภาพงานด้วยกระบวนการ PDCA

สรุปและอภิปรายผล 

	 จากการศึกษาแนวทางการบริหารทุนมนุษย์ในองค์กร ของบริษัท เซ็นทรัลพัฒนา ขอนแก่น จ�ำกัด ใน

ปัจจัยการปฏิบัติของผู้น�ำ  ความผูกพันของพนักงาน การเข้าถึงองค์ความรู ้ การสร้างประโยชน์สูงสุดจากก�ำลังคน 

และความสามารถในการเรียนรู้ ผลการศึกษาพบว่า มีความสอดคล้องกับงานวิจัยที่เกี่ยวข้องของจรัสศรี เพ็ชรคง 

ประเด็น ปัจจัยภาวะผู้น�ำของผู้บริหาร ปัจจัยด้านค่านิยมในการเรียนรู้เพื่อการพัฒนาตนเองและความรู้สึกผูกพัน

ของพนักงาน ปัจจัยการบริหารผลการปฏิบัติงานและการพัฒนาผู้ที่มีความรู้ความสามารถ ปัจจัยความสมดุลของ

ชีวิตและงาน ปัจจัยการส่งเสริมการสร้างนวัตกรรมและการแบ่งปันความรู ้ ปัจจัยการใช้เทคโนโลยีสนับสนุนการ

ปฏบิตังิาน [2] และสอดคล้องกบัผลการศกึษาของ Bassi and McMurrer ทีใ่ช้เครือ่งมอื HCM Survey พบว่าปัจจยั

หนึ่งที่สามารถพยากรณ์ความส�ำเร็จขององค์กรได้แก่ทักษะด้านภาวะผู้น�ำ ระบบบริหารเพื่อผลงาน เป็นปัจจัยหนึ่ง

ในการสร้างมูลค่าเพิ่มด้านทุนมนุษย์ของบุคคล และได้แนะน�ำให้มีการจัดสร้างระบบบริหารเพื่อสร้างผลงานอย่าง

จริงจังขึ้นในองค์กร มีการก�ำหนดนโยบายอย่างชัดเจนให้ผู้ปฏิบัติงานทราบว่าจะเน้นผลการปฏิบัติงานโดยมีการ

ก�ำหนดเป้าหมายและมาตรฐานในการท�ำงานอย่างเป็นทางการ มกีารฝึกอบรมและวดัผลอย่างเป็นระบบ ปัจจยัการ

สร้างมูลค่าเพิ่มให้กับทุนมนุษย์สิ่งหนึ่งที่องค์กรต้องจัดหาให้คือการจัดระบบที่เป็นรูปธรรมที่ส่งเสริมการฝึกอบรม

และพฒันาการเรยีนรูด้้วยตนเองของผูป้ฏบิตังิาน เช่น มห้ีองสมดุ มรีะบบ e-learning เป็นต้น ปัจจยัการสร้างความ

ร่วมมือร่วมใจกัน ต้องอาศัยความคิดจากผู้ปฏิบัติงานหลายๆ คน ดังนั้นผู้บริหารควรสนับสนุนการสร้างทีมงานที่มี

ประสทิธภิาพ เช่นเดยีวกบั รตพิร ถงึฝ่ัง และ โกศล จติวริตัน์ปัจจยัส�ำคญัทีส่ดุเพือ่สร้างความได้เปรยีบทางการแข่งขนั

อย่างยั่งยืน คือ การพัฒนาทุนมนุษย์ ประกอบด้วย 6 ปัจจัย ดังนี้ 1. องค์การแห่งการเรียนรู้ 2. การจัดการความรู้ 

3.การพัฒนาทุนมนุษย์ด้ายสมรรถนะความสามารถ 4. การพัฒนาภาวะผู้น�ำ  5. การบริหารจัดการคนเก่ง และ 

6.วัฒนธรรมองค์กร [4]

ข้อเสนอแนะ

	 การศึกษาในครั้งนี้ เป็นการศึกษาเชิงส�ำรวจโดยใช้แบบสอบถามเฉพาะบริษัท เซ็นทรัลพัฒนา ขอนแก่น 

จ�ำกดั เท่านัน้ เพือ่ให้ได้ผลการศกึษาทีส่ามารถน�ำไปใช้ได้ครอบคลมุควรท�ำการศกึษาเปรยีบเทยีบกบับรษิทัในเครอื

ของ เซ็นทรัลพัฒนา สาขาอื่นๆ ควรท�ำการวิเคราะห์ผลเปรียบเทียบกับผลประกอบการขององค์กร เช่น การลงทุน 

การเงิน ผลตอบแทนจากการลงทุนในการพัฒนาบุคลากร ผลการปฏิบัติงานตาม KPI สัมพันธ์กับปัจจัยการจัดการ

ทุนมนุษย์อย่างไร ควรมีการศึกษาเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์ผู้บริหารในเชิงลึก เพื่อให้ทราบถึงตัวแปรอื่นที่เป็น

ปัจจัยในการจัดการทุนมนุษย์ของบริษัท เซ็นทรัลพัฒนา ขอนแก่น จ�ำกัด
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แนวทางการจูงใจพนักงานเพื่อเพิ่มประสิทธิผล กรณีศึกษา 
ห้างเพชรทองเองเกียฮึ้ง ขอนแก่น โดยวิธีสุนทรียสาธก

AN APPROACH FOR MOTIVATE EMPLOYEE TO INCREASE EFFECTIVENESS BY 
USING APPRECIATIVE INQUIRY : A CASE STUDY OF THE STAFF MEMBERS 

WORKING AT ENGKIAHUENG GOLDSMITH AND JEWELRY KHON KAEN

อภิวิชญ์ อารยะสัจพงษ์1

ประเสริฐ ด�ำรงชัย2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาแนวทางการจูงใจพนักงานเพื่อเพิ่มประสิทธิผลต่อองค์กร กรณีศึกษาห้างเพชรทองเองเกียฮึ้ง ขอนแก่น โดยวิธี

สุนทรียสาธก มีวัตถุประสงค์เพื่อจูงใจพนักงานให้ร่วมกันท�ำงานอย่างมีประสิทธิภาพและมีประสิทธิผลเพิ่มขึ้น โดยใช้กระบวนการ

สุนทรียสาธกในการศึกษาสัมภาษณ์พนักงานทั้งหมด เพื่อค้นหาความต้องการร่วมบวกของพนักงานต่อองค์กร แล้วท�ำการเก็บข้อมูล

เชิงคุณภาพ วิเคราะห์หาแนวทางจากบทสนทนา ผลจากการศึกษาได้จัดท�ำโครงการจากแนวทางการจูงใจพนักงานของพนักงานต่อ

องค์กรจ�ำนวน 4 โครงการ คือ โครงการจากรายชิ้นสู่รายวัน โครงการครอบครัวสีทอง โครงการปันความรู้จากพี่สู่น้อง โครงการกล่อง

เปิดใจ ก้าวไกลไปด้วยกัน และอีกจ�ำนวน 2 โครงการที่รอด�ำเนินการ คือ โครงการส่งเสริมและพัฒนาความรู้คู่คุณธรรม โครงการรักษ์

สขุภาพ รูท้นัโรค เป็นแนวทางการจงูใจพนกังานตรงตามความต้องการของพนกังาน และสามารถน�ำสิง่ทีค้่นพบนัน้ไปขยายผลต่อพฒันา

ปรับปรุงได้

ค�ำส�ำคัญ: ห้างเพชรทองเองเกียฮึ้ง การจูงใจพนักงาน วิธีสุนทรียสาธก

Abstract

	 The purpose of this independent study was to investigate the positive experience or impression to 

motivate of the staff members working at Engkiahueng Goldsmith and Jewelry Khon Kaen in order to motivate 

enhance employee work together for increase efficiency and more productive. The research methodology was 

based on Appreciative Inquiry to find the same, positive needs of the staff. The staff was interviewed. The 

qualitative data was recorded and then analyzed from each interview. The results were classified and the points 

led to the creation of 4 campaigns in action: The Piece to The Day, The Family Gold, Sharing of The Knowledge 

from Older to Younger, and The Open Box Moving Together, and another 2 campaigns in pending: Promote 

Moral and Learning Development, and The Health Care Learning. All out comes met expectations and had a 

positive effect on an approach for motivate employee for Increase Effectiveness, and can apply the findings to 

extend results to improve the business.

Keywords: Engkiahueng Goldsmith and Jewelry, motivate employee, Appreciative Inquiry

1	  นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
	 E-mail : thecharrl@gmail.com
2	 รองศาสตราจารย์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ 

จากสถานการณ์ในยุคปัจจุบันธุรกิจเครื่องประดับอัญมณีนั้นมีอัตราการขยายตัวเพิ่มมากขึ้น และมีการ

แข่งขนัทีส่งูขึน้ทัง้ด้านสนิค้าและการบรกิาร ซึง่พนกังานหรอืแรงงานเป็นหนึง่ในปัจจยัทีส่�ำคญัเพือ่ให้ได้ส่วนแบ่งการ

ตลาดเพิ่มขึ้น ซึ่งหลายองค์กรต่างมีกลยุทธ์ในการแข่งขัน เพื่อสร้างความแตกต่างให้กับสินค้า ด้วยการเพิ่มมูลค่า

หรือลดต้นทุนให้ตํ่าแต่ยังคงคุณภาพของตัวสินค้าและด้านการบริการ รวมไปถึงการส่งมอบสินค้าตรงตามเวลาที่

ก�ำหนดเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า [1] ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับการสร้างงานที่มีประสิทธิภาพจากการทุ่มเทแรงกาย

และแรงใจของพนกังานให้กบัองค์กร ดงันัน้จงึท�ำการศกึษาแนวทางสร้างแรงจงูใจต่างๆ เพือ่น�ำแรงงานมาเป็นปัจจยั

ส�ำคัญในการด�ำเนินงานให้กับองค์กร

ห้างเพชรทองเองเกียฮึ้ง ด�ำเนินธุรกิจเกี่ยวกับเครื่องประดับประเภททองค�ำรูปพรรณ ทองค�ำแท่ง เครื่อง

ประดบัอญัมณ ีทอง เงนิ นาก ในจงัหวดัขอนแก่น มานานกว่า 30 ปี รวมไปถงึเป็นร้านค้าทีร่บังานสัง่ท�ำ งานซ่อมแซม 

ดดัแปลงแก้ไขเครือ่งประดบัทกุชนดิ ซึง่มโีรงงานขนาดเลก็ ตัง้อยูภ่ายในร้าน การบรหิารงานเป็นระบบแบบครอบครวั 

มีบิดา มารดา และพี่ๆเป็นผู้บริหารงาน จากการด�ำเนินงานของห้างเพชรทองเองเกียฮึ้ง พบว่าองค์กรมีจุดแข็งใน

ส่วนของแรงงานทีม่คีวามช�ำนาญ ดงันัน้จงึได้มุง่มัน่ในการรกัษาและการจงูใจทัง้แรงงานเก่าและใหม่ โดยใช้แนวทาง

การจูงใจพนักงานเพื่อเพิ่มประสิทธิผลของพนักงาน ซึ่งจะส่งผลต่อสินค้าตั้งแต่การผลิตจนถึงขั้นตอนการส่งมอบ

สนิค้าให้ลกูค้าได้ตรงตามเวลาทีก่�ำหนด เพือ่เพิม่ความพงึพอใจของลกูค้า เพือ่ให้ได้เปรยีบคูแ่ข่งอย่างยัง่ยนืและถาวร

ในปัจจุบันนี้ กระบวนการศึกษาเรื่องสุนทรียสาธกมีความน่าสนใจมาก เชื่อว่าสามารถช่วยทุเลาปัญหาได้

อย่างยัง่ยนื เป็นศลิปะของการถามค�ำถาม ทีน่�ำไปสูก่ารส่งเสรมิให้ระบบมศีกัยภาพเพยีงพอทีจ่ะพฒันาไปสูศ่กัยภาพ

สูงสุด ซึ่งกระบวนการในการจัดการดูแลแรงงานในรูปแบบเดิมนั้น เรามุ่งเน้นไปที่การแก้ปัญหา อุปสรรค ภาวะ

คุกคาม มุ่งไปที่ต้นตอของปัญหาซึ่งมีความยากหรือเป็นไปได้ในการแก้ปัญหาให้ส�ำเร็จในระยะยาว ปัญหาจึงไม่ได้

รับการแก้ไขอย่างตรงจุด เราจึงได้น�ำแนวคิดของสุนทรียสาธกซึ่งเป็นกระบวนการศึกษาค้นหาร่วมกัน มาใช้ในการ

ตัง้ค�ำถาม เมือ่เข้าไปพดูคยุด้วยค�ำถามเชงิบวกกจ็ะท�ำให้ผูท้ีถ่กูสมัภาษณ์กล้าทีจ่ะพดูและให้ข้อมลูอย่างเตม็ใจ เพราะ

ค�ำถามที่ถามไปนั้นเป็นประสบการณ์ที่ดี ท�ำให้พวกเขาเกิดความภูมิใจและมีความสุขที่ได้แบ่งปันข้อมูล ซึ่งการใช้

สุนทรียสาธกนี้ นอกจากจะท�ำให้ได้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์อย่างง่ายดายแล้ว ยังสามารถหาข้อมูลโดยใช้การสังเกต 

สิ่งดีๆที่เกิดขึ้นกับตนเองและผู้อื่นได้ 

นิยามความหมายของ สุนทรียสาธก (Coopperrider D. L. and Whitney D., 1999) ไว้ว่า เป็นกระบวน

การศึกษาค้นหาร่วมกันเพื่อค้นหาสิ่งที่ดีที่สุดในตัวคน ในองค์กร หรือของโลกที่อยู่รอบตัวของเขา สุนทรียสาธก 

เป็นกระบวนการที่ขับเคลื่อนให้เกิดการถามค�ำถามในเชิงบวกแบบไม่มีเงื่อนไขใดๆ เพื่อค้นหาจุดเปลี่ยนส�ำคัญที่

ท�ำให้สิ่งที่ดีที่สุด หรือประสบการณ์ที่ดีที่สุดนั้นเกิดขึ้น ซึ่งมักเกิดขึ้นกับคนตั้งแต่ไม่กี่คน จนถึงเป็นล้านคน ใน

กระบวนการการท�ำ สนุทรยีสาธก จะเปิดโอกาสให้กบัจนิตนาการและนวตักรรม แทนทีจ่ะเป็นความคดิด้านลบ หรอื

การวิพากษ์วิจารณ์ สุนทรียสาธก ยืนอยู่บนสมมติฐานที่ว่าในทุกระบบล้วนแล้วแต่มีเรื่องราวด้านบวกที่สร้างแรง

บนัดาลใจทีย่งัไม่มใีครน�ำมาขยายผล และมมีากพอ เราสามารถเชือ่มโยงการค้นพบด้านบวกนีเ้ข้ากบัเรือ่งใดกไ็ด้ [2] 

วงจร Appreciative Inquiry สามารถประยุกต์ใช้ได้กับการสนทนาแบบเร็วๆสั้นๆกับเพื่อน หรือน�ำมาใช้เป็น 

กระบวนการเปลี่ยนแปลงในระดับองค์กรก็ได้ วงจรสุนทรียสาธก จะเริ่มจากการค้นหาประสบการณ์ที่ดีที่สุด จาก

นัน้เอาประสบการณ์ทีไ่ด้ (Discovery) ไปสานต่อเป็นความฝัน หรอืวสิยัทศัน์ (Dream) วางแผนท�ำให้วสิยัทศัน์เป็น

จริง (Design) และเริ่มต้นท�ำ (Destiny) [3]
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วัตถุประสงค์

1.	 เพือ่น�ำประสบการณ์ด้านบวกหรอืสิง่ทีป่ระทบัใจของพนกังาน มาเป็นแนวทางการจงูใจพนกังานเพือ่

เสริมสร้างการท�ำงานร่วมกันอย่างมีประสิทธิภาพ

2. 	 เพื่อศึกษาแนวทางการจูงใจพนักงานเพื่อเพิ่มประสิทธิผลให้องค์กร

วิธีด�ำเนินงาน 

1. 	 เริม่จากผูบ้รหิารประชมุเพือ่วเิคราะห์สถานการณ์ปัจจบุนัขององค์กรกบัสิง่แวดล้อมเชงิบวก (SOAR 

Analysis) โดยค้นหา จุดแข็ง โอกาส สิ่งที่เราต้องการจะเป็น และผลลัพธ์ที่เราต้องการจะเห็น เป็นปัจจัยที่จะใช้ใน

การพัฒนาบุคลากรขององค์กร [4]

2.	 ทางผู้ศึกษาได้ใช้วิธีการศึกษา กระบวนการสุนทรียสาธก ซึ่งเป็นเครื่องมือส�ำหรับการจัดการการ

เปลี่ยนแปลงและการพัฒนาองค์กรแนวใหม่ ที่เน้นวิธีการค้นหาประสบการณ์ด้านบวกที่ดีที่สุด เป็นหลักในการเก็บ

รวบรวมข้อมูล และวิเคราะห์ประมวลผล ในการตั้งค�ำถามเกี่ยวกับประสบการณ์ดีๆของพนักงานในองค์กรทั้งหมด 

รวม 17 คน อกีทัง้ยงัเป็นการแลกเปลีย่นเรยีนรู ้โดยการน�ำเสนอแนวคดิในเชงิสร้างสรรค์ต่อการท�ำงาน น�ำมาท�ำการ

หาจดุร่วมและยดึแนวคดิทีเ่ป็นความต้องการของพนกังาน (Need) น�ำมาเป็นการจงูใจพนกังาน ซึง่เป็นขัน้ตอนการ

ค้นหาแนวทางในกระบวนการสนุทรยีสาธก เมือ่พบสิง่ดีๆ ดงักล่าวและควรพจิารณาร่วมกบัจดุแขง็ขององค์กร ค้นหา

ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (Convergences) และปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergence) เพื่อวาดฝันถึงแนวทางการจูงใจ

พนักงานเพื่อเพิ่มประสิทธิผลของพนักงานต่อห้างเพชรทองเองเกียฮึ้ง

3. 	 ใช้กระบวนการสนุทรยีสาธกมสีีข่ัน้ตอนหรอืทีเ่รยีกว่า 4D-Model ท�ำการค้นหาแนวทางในการจงูใจ

ที่ดีที่สุด (Discovery) ได้จากการตั้งค�ำถามแล้ว จากนั้นวาดฝันสิ่งที่อยากให้เป็น (Dream) ออกแบบกระบวนการ

แนวทาง (Design) และการเริ่มต้นท�ำ (Destiny) ซึ่งในขั้นตอนนี้สามารถน�ำทฤษฎีอื่นๆ เข้ามาประยุกต์ใช้ร่วมด้วย

ในการศึกษา ได้แก่ ทฤษฎีแรงจูงใจ ทฤษฎีเกี่ยวกับขวัญก�ำลังใจ มาประยุกต์ใช้ในการศึกษาเชิงคุณภาพ [6]

4. 	 สรปุแนวทางการแก้ปัญหา โดยใช้แนวทางการประเมนิผล 4 ระดบั ของเครคิ แพทรคิ (Kirkpatrick) 

เพื่อวัดผลการด�ำเนินงานโครงการ เริ่มสังเกตจากการจูงใจ (Motivation level) คือ ระดับต้น กิจกรรมจะเริ่มได้ผล

ก็ต่อเมื่อ ระหว่างท�ำกิจกรรม ผู้เข้าร่วมโครงการมีความกระตือรือร้น มีความสุข มีแรงจูงใจจริง ชอบกิจกรรมที่ได้

เรียนรู้ การเรียนรู้ (Learning level) คือ ระดับสอง การพยายามเรียนรู้สิ่งที่องค์กรก�ำลังจัดกิจกรรมอยู่ เช่น ถาม

ว่าต่อยอดอย่างไร มีการซักถามข้อสงสัย การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม (Behavioral change level) คือระดับสาม 

พนักงานจะรู้จักสังเกตมากขึ้น และมีกรณีในเรื่องงานมาเล่าให้ฟังและขอค�ำแนะน�ำเพื่อขยายผลเอง การท�ำองค์กร

ให้ดีขึ้น (Organizational performance level) คือ ระดับสุดท้าย สิ่งที่พนักงานท�ำอยู่ให้องค์กรดีขึ้นหรือไม่ วัดที่ 

KPI เช่น ผลผลิตเพิ่มขึ้นต้นทุนลดลงของเสียน้อยลง จากนั้นน�ำมาวิเคราะห์และสรุปผลการด�ำเนินงาน [7]

ผลการวิจัย

ผลการวิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบันกับการวิเคราะห์สออ่าร์ (SOAR Analysis) ในส่วนของกลยุทธ์การ

ค้นหา (Strategic Inquiry) และเจตนาชื่นชมในสิ่งที่ด ี(Appreciative Intent)

จุดแข็ง (Strengths)

1. 	 มีความช�ำนาญในการผลิตเครื่องประดับเพชร อัญมณี

2. 	 มีความยืดหยุ่นในการท�ำงานสูง รองรับการท�ำงานที่หลากหลาย
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3.	 สามารถรับงานซ่อม ให้ค�ำปรึกษาเกี่ยวกับเครื่องประดับอัญมณี ทองค�ำ ทองค�ำขาว เงิน นาก ได้ทุก

ชนิด

4. 	 ในการท�ำการผลิตจะเน้นการแข่งขันไปที่ต้นทุนวัตถุดิบที่ตํ่ากว่าด้วยของคุณภาพที่เท่าเทียมกัน 

5. 	 สวัสดิการต่างๆนอกเหนือจากค่าแรง

โอกาส (Opportunities)

1.	 ในปัจจุบันธุรกิจเครื่องประดับอัญมณีมีการขยายตัวและมีความหลากหลายเพิ่มมากขึ้น ดังนั้นจึงมี

ความต้องการในเรื่องของโรงงานการผลิตขนาดย่อมในบริเวณพื้นที่ใกล้เคียงโดยช่างผู้มีฝีมือ

2.	 มีการขยายตัวด้านการเทคโนโลยี สารสนเทศ ซึ่งเป็นโอกาสในการท�ำการตลาดได้คล่องตัวมากขึ้น 

สิ่งที่เราต้องการจะเป็น (Aspirations)

1.	 การใช้แนวทางการจูงใจตามความต้องการของพนักงานเพื่อเพิ่มประสิทธิผล จะเป็นสิ่งส�ำคัญที่ผลัก

ดันให้องค์กรประสบความส�ำเร็จตามเป้าหมายที่ก�ำหนดไว้

2. 	 หากใช้แนวทางการจูงใจพนักงาน แล้วจะท�ำให้ทุกคนท�ำงานร่วมกันและทุ่มเทแรงกายแรงใจให้กับ

องค์กรอย่างเต็มที่ ส่งผลให้องค์กรประสบผลตามเป้าหมาย

3. 	 การสร้างความยัง่ยนืให้กบัองค์กร ภายใต้สิง่แวดล้อมทีเ่ปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็และแข่งขนักนัอย่าง

รุนแรงในระดับเดียวกัน

4.	 พนักงานท�ำงานอย่างมีความสุข เกิดความซื่อสัตย์ภักดีต่อองค์กร

ผลลัพธ์ที่เราต้องการจะเห็น (Results)

1.	 บรษิทัจะน�ำโครงการต่างๆ มาตอบสนองความต้องการของพนกังานแบบมเีงือ่นไข ซึง่ส่งผลย้อนกลบั

ท�ำให้ผลผลิตเพิ่มขึ้น ร้อยละ 10

2.	 มบีรรยากาศทีด่ใีนการท�ำงาน ซึง่พบได้จากพนกังานเข้าใจกนัและช่วยเหลอืซึง่กนัและกนั ท�ำให้อตัรา

การขาดลาของพนักงานลดน้อยลง

3. 	 เมือ่องค์กรสามารถตอบสนองความต้องการร่วมให้กบัพนกังาน และใช้เป็นแนวทางการจงูใจพนกังาน

เพื่อเพิ่มประสิทธิผลของพนักงาน ซึ่งท�ำให้การท�ำงานลดต้นทุนลง ร้อยละ 20

จากการสัมภาษณ์พนักงานทั้งหมด 17 คน สิ่ง สามารถจัดท�ำเป็นข้อมูลความถี่ของความต้องการมาเป็น

แนวทางการจูงใจของพนักงานแต่ละคน เพื่อหาปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น โดยพิจารณาจาก

พนักงานที่ให้การสัมภาษณ์ มีความคิดเห็นแต่ละข้อตรงกันตั้งแต่ 6 คนขึ้นไป ถือว่าเป็นปัจจัยที่เป็นจุดร่วม ปัจจัยที่

น�ำมาพัฒนาต่อยอดรักษาไว้ ส่วนข้อที่มีความคิดเห็นตรงกันน้อยกว่าหรือเท่ากับ 5 ข้อลงมา ถือว่าเป็นปัจจัยที่เป็น

จดุโดดเด่น ปัจจยัทีน่�ำมาเป็นแนวทางใหม่ในการพฒันาองค์กร น�ำสิง่ทีค้่นพบมาเป็นแนวทางทางการจงูใจพนกังาน

เพื่อเพิ่มประสิทธิผลต่อองค์กรในการด�ำเนินงานโครงการไว้ไปปฏิบัติจ�ำนวน 6 โครงการ ดังนี้

1.	 ชื่อโครงการ จากรายชิ้นสู่รายวัน จากสิ่งที่ค้นพบคือ จัดให้มีการวัดประเมินผลเกณฑ์การท�ำงาน ค่า

ตอบแทนทีช่ดัเจน และจดัให้มรีางวลัแก่พนกังานทีม่คีวามสามารถโดดเด่นเพือ่เป็นการเพิม่เป็นก�ำลงัใจในการท�ำงาน 

2. 	 ชื่อโครงการ ครอบครัวสีทอง จากสิ่งที่ค้นพบคือ จัดให้มีชุดยูนิฟอร์มภายในองค์กร ให้ความรู้สึกที่ดี

ในการท�ำงานเป็นทีม

3. 	 ชือ่โครงการ ปันความรูจ้ากพีสู่น้่อง จากสิง่ทีค้่นพบคอื จดัสอนงาน ให้ค�ำปรกึษากบัพนกังานในเรือ่ง

งานต่างๆที่พนักงานสนใจ และการรับสมัครพนักงานเพิ่มขึ้นเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการท�ำงาน
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4. 	 ชื่อโครงการ กล่องเปิดใจ ก้าวไกลไปด้วยกัน จากสิ่งที่ค้นพบคือ จัดให้มีการพัฒนาการท�ำงานอย่าง

เป็นระเบยีบและเป็นระบบมากกว่าเดมิ และบางส่วนให้จดัการปรบัเปลีย่นปรบัปรงุทีท่�ำงานให้สะดวกต่อการจดัการ 

การดูแลและป้องกันการสูญหาย

5. 	 ชือ่โครงการ โครงการส่งเสรมิและพฒันาความรูคู้ค่ณุธรรมคอื จากสิง่ทีค้่นพบ จดัให้มกีารอบรมด้าน

จิตใจ ด้านคุณธรรมและจริยธรรม

6. 	 ชื่อโครงการ รักษ์สุขภาพ รู้ทันโรค จากสิ่งที่ค้นพบคือ จัดให้มีสวัสดิการเป็นแรงจูงใจในการท�ำงาน 

ซึง่การแจกอัง่เปาในวนัตรษุจนี โบนสัเงนิเดอืนในวนัขึน้ปีใหม่ และแจกเสือ้ให้ใส่ในวนัสงกรานต์ มแีต่เดมิอยูแ่ล้ว ใน

ที่นี้เลยจัดให้มีสวัสดิการเพิ่มเติมในส่วนของการตรวจสุขภาพประจ�ำปี

สรุป 

จากการสัมภาษณ์พนักงาน เพื่อค้นหาข้อมูลที่เป็นประสบการณ์เชิงบวก เพื่อทราบถึงความต้องการของ

พนักงานและแนวทางการจูงใจพนักงานเพื่อเพิ่มประสิทธิผล โดยใช้วิธีสุนทรียสาธก ผู้ศึกษาได้น�ำข้อมูลดังกล่าวมา

ออกแบบด�ำเนนิงานและประเมนิผลแนวทางการจงูใจพนกังานเพือ่เพิม่ประสทิธผิลของพนกังาน จ�ำนวน 4 โครงการ 

และอีกจ�ำนวน 2 โครงการที่รอด�ำเนินการดังนี้

1. 	 โครงการจากรายชิน้สูร่ายวนั เป็นแนวทางการจงูใจในด้านทกัษะความรูใ้นงานของพนกังาน จากเดมิ 

สินค้าจะเน้นไปในเชิงปริมาณมากกว่าคุณภาพ มีการเบิกอุปกรณ์พรํ่าเพื่อ ผลจากการเร่งก�ำลังการผลิต เมื่อจัด

โครงการนีข้ึน้ปรบัเปลีย่นระบบงาน ท�ำให้สนิค้ามคีวามละเอยีดมคีณุภาพมากขึน้ ลดต้นทนุในการแก้ไขงาน สามารถ

ส่งสินค้าให้กับลูกค้าได้ตามก�ำหนดโดยมีผลตอบแทนที่เหมาะสมต่อระยะเวลา สามารถควบคุมต้นทุนการผลิตและ

ต้นทุนแรงงานได้ ด้วยสมมติฐานที่ว่าจากเดิมพนักงานเบิกวัสดุอุปกรณ์ค�ำนวณเป็นค่าใช้จ่ายโดยประมาณ 1000 

บาทต่อเดือน หลังด�ำเนินโครงการ มีการเบิกวัสดุอุปกรณ์ค�ำนวณเป็นค่าใช้จ่ายโดยประมาณ 800 บาทต่อเดือน  

คาดว่าต้นทุนลดลงประมาณร้อยละ 20 ของต้นทุนแต่เดิม โดยมีการเพิ่มขึ้นของระยะเวลาในการท�ำงานเพิ่มขึ้น

2.	 โครงการครอบครัวสีทอง เป็นแนวทางในการจูงใจในด้านพฤติกรรมของพนักงาน ท�ำให้เกิด

บรรยากาศในการท�ำงานมคีวามเป็นระเบยีบมากขึน้, ท�ำให้เกดิความภาคภมูใิจทีม่ต่ีอองค์กร, เป็นขวญัและก�ำลงัใจ

ในการท�ำงาน, เกิดความน่าเชื่อถือต่อสายตาลูกค้าและผู้มาติดต่อธุระอื่นๆ, เป็นอีกช่องทางหนึ่งที่สามารถโฆษณา

ร้านค้าสามารถท�ำให้ยอดขายเพิ่มได้ในระดับหนึ่งในทางอ้อม

3. 	 โครงการปันความรู้จากพี่สู่น้อง เป็นแนวทางการจูงใจในด้านทักษะความรู้ในงานของพนักงาน จาก

เดิม ในบางส่วนงานจะมีพนักงานเพียงแค่คนเดียวในต�ำแหน่งนั้นๆ, พนักงานบางคนยังไม่ค้นพบความสามารถของ

ตัวเอง เมื่อจัดโครงการนี้ขึ้น สามารถเพิ่มก�ำลังการผลิตในส่วนต่างๆได้ มีการทดแทนในเรื่องของการขาดลาของ

พนักงานเมื่อมีเหตุจ�ำเป็น ด้วยสมมติฐานที่ว่าจากเดิมจ�ำนวนชิ้นงานที่สามารถส่งสินค้าให้กับลูกค้าได้ตามก�ำหนด

เวลาโดยประมาณ 100 ชิ้นงานต่อเดือน หลังด�ำเนินโครงการ จ�ำนวนชิ้นงานที่สามารถส่งสินค้าให้กับลูกค้าได้ตาม

ก�ำหนดเวลาโดยประมาณ 110 ชิ้นงานต่อเดือน คาดว่าสามารถเพิ่มก�ำลังการผลิตในอนาคตได้คิดเป็นร้อยละ 10 

ของก�ำลังการผลิตที่มีอยู่แต่เดิม โดยมีพนักงานบางคนได้น�ำญาติมาเข้ารับการฝึกฝนการท�ำงานที่นี่แล้ว

4. 	 โครงการกล่องเปิดใจ ก้าวไกลไปด้วยกนั เป็นแนวทางการจงูใจในด้านความมัน่คงในชวีติของพนกังาน 

ท�ำให้ทางองค์กรได้ทราบถึงปัญหาต่างๆทั้งปัญหาส่วนตัวและปัญหาในการท�ำงานของพนักงาน ซึ่งบางครั้งปัญหา

เหล่านั้นอาจเป็นต้นเหตุของการท�ำงานที่ผิดพลาดที่อาจก่อให้เกิดความเสียหายต่อองค์กร เป็นการดีที่ทางร้านจะ

ได้แก้ไข พัฒนาและปรับปรุงองค์กรให้ดีขึ้น รวมทั้งเป็นการสร้างช่องทางการสื่อสารระหว่างพนักงานกับเจ้าของ

กจิการอกีหนึง่ช่องทางในระยะยาว คาดว่าสามารถท�ำให้องค์เตบิโตหรอืลดปัญหาภายในลงได้ร้อยละ 5 ในเบือ้งต้น
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5.	 โครงการส่งเสริมและพัฒนาความรู้คู่คุณธรรม เป็นแนวทางการจูงใจในด้านพฤติกรรมของพนักงาน 

พนักงานได้มีเรื่องเล่าให้พูดคุยกัน อัธยาศัยที่ดีต่อกันและกัน มีนํ้าใจในการอยู่ร่วมกัน เกิดความความรักและความ

ห่วงใยเพื่อนร่วมงาน สร้างความเป็นกันเองระหว่างเพื่อนร่วมงาน เอาใจใส่กัน ช่วยเหลือกันและกัน รู้จักกันมากขึ้น 

ปรบัปรงุจติใจดขีึน้ ลดสิง่เสพตดิต่างๆเช่นสรุา บหุรี ่ไม่ท�ำให้คนอืน่เดอืดร้อน พนกังานมกีารวางแผนปรบัปรงุคณุภาพ

ชีวิต เพื่อลดปัญหาให้กับองค์กร ให้ความร่วมมือในการท�ำงานกับองค์กรมากขึ้น

6. 	 โครงการรักษ์สุขภาพ รู้ทันโรค จากการตรวจสุขภาพประจ�ำปี เป็นแนวทางการจูงใจในด้านความ

มั่นคงในชีวิตของพนักงาน ส�ำหรับพนักงานที่ท�ำงานมาเกิน 5 ปี จะได้รับการตรวจสุขภาพ สามารถทราบผลของ

สุขภาพตัวเอง รู้ทันก่อนโรคภัยร้ายที่อาจมาถึง พนักงานเริ่มมีความตระหนักในการดูแลรักษาสุขภาพร่างกายของ

พนกังานให้มสีขุภาพร่างกายแขง็แรงตลอดไป และระมดัระวงัในการใช้ชวีติมากขึน้ทัง้ทางด้านสาธารณปูโภค อปุโภค 

และบริโภค จะได้อยู่กับองค์กรไปนานๆท�ำงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ

ข้อเสนอแนะ

	 การศึกษาโดยใช้วิธีแนวคิดสุนทรียสาธก กรณีศึกษาแนวทางการจูงใจพนักงานเพื่อเพิ่มประสิทธิผล ไม่

จ�ำเป็นต้องจูงใจโดยการใช้เงินในการจูงใจคนให้ท�ำงานเท่านั้น ที่น�ำไปสู่ประสิทธิผลที่ดี แต่ใช้การจูงใจในส่วนของ

การศึกษาเรียนรู้การท�ำงานของพนักงานในองค์กร เป็นแนวทางการจูงใจเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของหน่วยการผลิต

ต่างๆได้อย่างครบวงจร โดยเฉพาะในเรือ่งของโครงการปันความรูจ้ากพีสู่น้่อง ทีม่กีารจดัให้พนกังานสามารถได้เรยีน

รู้ฝึกฝนงานอาชีพในด้านต่างๆที่น่าสนใจท�ำให้มีศักยภาพเพิ่มขึ้น อาจก่อให้เกิดความเชี่ยวชาญในการท�ำงานที่ถนัด

ตรงกบัความสามารถของตวัเอง และส่งผลให้พนกังานขององค์กรเกดิความผกูพนักนัมากขึน้ ซึง่สร้างความแตกต่าง

ในธุรกิจเดียวกันกับองค์กรคู่แข่งต่างๆได้

กิตติกรรมประกาศ

	 รายงานการศกึษา เรือ่งแนวทางการจงูใจพนกังานเพือ่เพิม่ประสทิธผิลของพนกังานต่อองค์กร กรณศีกึษา

ห้างเพชรทองเองเกียฮึ้ง ขอนแก่น โดยวิธีสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry : AI) ฉบับนี้สามารถส�ำเร็จลุล่วงไป

ได้ด้วยดีทั้งนี้เพราะได้รับความกรุณาจากท่าน รศ. ประเสริฐ ด�ำรงชัย อาจารย์ที่ปรึกษาที่ให้การอนุเคราะห์ในการ

ให้ค�ำแนะน�ำปรึกษารูปแบบการน�ำเสนอข้อมูล

	 ขอขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่ พนักงานทุกท่านของห้างเพชรทองเองเกียฮึ้ง ขอนแก่น ที่ได้คอยดูแล

สนับสนุนข้อมูลเป็นก�ำลังใจอันส�ำคัญยิ่งให้ผู้ศึกษาท�ำการศึกษา และให้ความร่วมมือในการด�ำเนินโครงการด้วยดี
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ิจแนวทางการพัฒนาคุณภาพการให้บริการของส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่ 

สาขาเมืองกาฬสินธุ์ จังหวัดกาฬสินธุ์
GUIDELINESTO DEVELOP QUALITY SERVICE OF 

MUANGKALASIN REVENUE DEPARTMENT, KALASIN PROVINCE

อุบลวรรณ อิ่มนาง1

อัมพน ห่อนาค2

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความคาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพการบริการ ของผู้รับบริการที่มายื่นแบบแสดง

รายการภาษีเงินได้บุคคลธรรมดา ณ ส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่สาขาเมืองกาฬสินธุ ์ จังหวัดกาฬสินธุ ์ และเพื่อเสนอแนะแนวทางการ

ปรับปรุงคุณภาพการบริการของส�ำนักงานฯ กลุ่มตัวอย่างเป็นผู้ที่มายื่นแบบแสดงรายการภาษี เงินได้บุคคลธรรมดา จ�ำนวน 400 คน

โดยใช้แบบสอบถามตาม แนวคิดของ ซีแทมล์ พาราสุรามานและคณะ (1988) ที่เรียกว่า “SERVQUAL” ซึ่งแบ่งคุณภาพการให้

บริการออกเป็น 5 ด้าน ประกอบด้วย ด้านความเป็นรูปธรรมในการบริการ ด้านความน่าเชื่อถือไว้วางใจในการบริการ ด้านการตอบ

สนองต่อผู้รับบริการ ด้านการให้ความมั่นใจแก่ผู้รับบริการ และด้านความเห็นอกเห็นใจต่อผู้รับบริการ ผลการศึกษา พบว่า ความคาด

หวงัในคณุภาพการบรกิารมมีากกว่าการรบัรูใ้นคณุภาพการบรกิาร ทัง้ 5 ด้าน โดยหวัข้อทีก่ารรบัรูต้ํา่กว่าความคาดหวงัอย่างมนียัส�ำคญั

ทางสถิติที่ระดับ 0.05 3 ล�ำดับแรก ได้แก่ 1) การคาดหวังให้เจ้าหน้าที่ฯ มีความเข้าใจความต้องการที่เฉพาะเจาะจงเป็นพิเศษเมื่อผู้รับ

บริการร้องขอ 2) การคาดหวังให้เจ้าหน้าที่ฯ กระจายการให้บริการได้อย่างทั่วถึงรวดเร็ว และ 3) การคาดหวังให้ส�ำนักงานฯ มีระบบ

การให้บรกิารทีเ่ป็นมาตรฐาน จงึได้ก�ำหนดแนวทางการปรบัปรงุคณุภาพการให้บรกิารของส�ำนกังานสรรพากรพืน้ทีส่าขาเมอืงกาฬสนิธุ์ 

จ�ำนวน 5 โครงการ ได้แก่ 1) โครงการฝึกอบรมเจ้าหน้าที่เพื่อเป็นนักบริการมืออาชีพ 2) โครงการพัฒนาทักษะด้านขบวนการความคิด 

3) โครงการพฒันาด้านมนษุย์สมัพนัธ์ 4) โครงการพฒันาทกัษะด้านเทคนคิการปฏบิตังิาน และ 5) โครงการปรบัปรงุระบบบตัรควิ และ

เพิ่มช่องบริการรับช�ำระภาษี

ค�ำส�ำคัญ: คุณภาพการให้บริการ ความคาดหวัง การรับรู้ และความแตกต่าง

Abstract

	 The objectives of this study were to investigate the expectations and the perceptions of the service quality and suggest 
improving the service quality in Revenue Department Branch Muang Kalasin, Kalasin Province And to suggest improvements in the 
services of the Office of the Revenue Branch Kalasin. Groups to receive services to file a personal income tax at the Revenue Branch 
Office Kalasin of 400 people . The questionnaire used by the concept of SEETAML PARASULAMAN (1988) called the “SERVQUAL” The 
quality of service is divided into 5components. which were tangibles, reliability, responsiveness, assurance and empathy. Results of the 
study, the difference between expectations and perceived quality of service of the Area Revenue Branch Office Kalasin. Showed the 
expected quality of service rather than the perceived quality of service of Area Revenue Branch Office Kalasin all 5 top topics perceived 
lower expectations are significant at the 0.05 level . The subjects of which 3 first were 1) officials would have understood the specific 
requirements specially when clients request 2) officials will distribute the service, quickly and 3) office system provider as standard. And 
present a redevelopment project of Service Area Revenue Branch Office Kalasin, The five projects were related to: 1) Projects training 
provider to a service. A professional 2) Development personnel skills movement, the idea of knowledge 3) Projects develop skills  
related to human 4) Development staffs skilled technical workers and 5) Update queue system and increase the service tax payment 
channel. 

Keywords: Quality of Service, Expectation, Perception and Differentation 
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	 กรมสรรพากรเป็นหน่วยงานของรัฐ สังกัดกระทรวงการคลัง มีหน้าที่หลัก คือ การจัดเก็บภาษี โดยมี

วตัถปุระสงค์ในการหารายได้เพือ่ให้เพยีงพอกบัค่าใช้จ่ายของรฐับาลแล้ว ในปัจจบุนัภาษอีากรยงัเป็นเครือ่งมอืส�ำคญั

ของรฐับาลในการกระจายรายได้ ส่งเสรมิความเจรญิเตบิโตทางเศรษฐกจิ รกัษาเสถยีรภาพทางเศรษฐกจิ ช่วยควบคมุ

การบรโิภคของประชาชน หรอืเพือ่สนองนโยบายของรฐับาล เช่น การศกึษา การสวสัดกิารสงัคม นโยบายประชากร 

ภาษีที่กรมสรรพากรจัดเก็บตามประมวลรัษฎากรมี 4 ประเภทด้วยกัน คือ ประเภทที่ 1 ภาษีเงินได้ แบ่งเป็น ภาษี

เงินได้บุคคลธรรมดา และภาษีเงินได้นิติบุคคล ประเภทที่ 2 ภาษีมูลค่าเพิ่ม ประเภทที่ 3 ภาษีธุรกิจเฉพาะ และ

ประเภทที่ 4 อากรแสตมป์ ทั้งนี้การจัดเก็บภาษีแต่ละประเภทมีหลักเกณฑ์วิธีการจัดเก็บที่แตกต่างกัน

	 กรมสรรพากรมีการบริหารองค์กรแบบกระจายอ�ำนาจ ไปยังหน่วยงานท้องที่ที่มีแหล่งภาษี ปัจจุบัน

โครงสร้างองค์กรของกรมสรรพากร ประกอบไปด้วย 4 กลุ่ม 14 ส�ำนัก 12 ภาค 119 พื้นที่ 850 พื้นที่สาขา โดย

เมื่อหน่วยงานระดับกรมได้รับนโยบาย หรือ ประมาณการในการจัดเก็บภาษีจากรัฐบาลในแต่ละปี จะด�ำเนินการ

จัดสรรประมาณการจัดเก็บภาษีให้แต่ละส�ำนักงานสรรพากรภาคน�ำไปจัดท�ำแผนงานและน�ำไปปฏิบัติ โดยจัดสรร

ประมาณการจัดเก็บให้สรรพากรพื้นที่ที่อยู่ในสังกัด และสรรพากรพื้นที่สาขาที่สังกัดส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่ โดย

ส�ำนกังานสรรพากรภาค ท�ำหน้าท�ำหน้าทีก่�ำกบัดแูลประเมนิผลและสนบัสนนุการปฏบิตังิานของหน่วยงานในสงักดั

	 ส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่สาขาเมืองกาฬสินธุ์ เป็นหน่วยงานย่อยสังกัดส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่กาฬสินธุ์ 

ส�ำนกังานสรรพากรภาค 10 กรมสรรพากร เป็นหน่วยงานหน้าด่านในการจดัเกบ็ภาษขีองกรมสรรพากร ทกุประเภท

ภาษี มีหน้าที่หลัก คือ ให้บริการรับช�ำระภาษีจากผู้เสียภาษี ซึ่งเป็นงานด้านบริการให้ความสะดวก หรือให้ความรู้

กับผู้เสียภาษี งานบริการถือเป็นงานหลักของหน่วยงาน การบริการที่ดี เป็นวิสัยทัศน์หัวข้อหนึ่งของกรมสรรพากร 

ซึง่เป็นงานทีท้่าทาย เนือ่งจากโจทย์คอืจะท�ำอย่างไรให้ผูร้บับรกิารเกดิความพงึพอใจในการให้บรกิารซึง่จะส่งผลถงึ

ความเตม็ใจ และสมคัรใจ ในการเสยีภาษใีนอนาคต ส�ำหรบัในปีงบประมาณ 2557 (1 ตลุาคม 2556 ถงึ 30 กนัยายน 

2557) ส�ำนกังานสรรพากรพืน้ทีส่าขาเมอืงกาฬสนิธุ ์ได้รบัเป้าหมายในการจดัเกบ็ภาษอีากร 340.938 ล้านบาท ซึง่

ในปีงบประมาณ 2556 ที่ผ่านมาสามารถจัดเก็บภาษีอากรได้เป็นเงิน 327.229 ล้านบาท

	 จากการศึกษาในเบื้องต้นของผู้รับบริการที่มายื่นแบบแสดงรายการเสียภาษีเงินได้บุคคลธรรมดา ณ 

ส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่สาขาเมืองกาฬสินธุ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ พบว่าผู้รับบริการยังไม่พึงพอใจในการรับบริการ ทั้ง

ในด้านการให้ความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับการค�ำนวณภาษี การบริการที่ช้ากว่าความคาดหวัง ท�ำให้เกิดการรอคอย 

หรอืยงัมข้ีอร้องเรยีน หรอืค�ำพดูปากต่อปากในภาพพจน์ ของหน่วยงานรบัช�ำระภาษ ีไปในทางทีไ่ม่ด ีเช่น การพดูจา

ไม่ไพเราะของเจ้าหน้าที่ ดังนั้นการศึกษาถึงความคาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพการบริการของผู้เสียภาษีที่มายื่น

แบบแสดงรายการเสียภาษี เงินได้บุคคลธรรมดา ณ ส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่สาขาเมืองกาฬสินธุ์ จึงเป็นเรื่องที่น่า

สนใจ เพื่อหาแนวทางในการปรับปรุงคุณภาพการให้บริการของส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่สาขาเมืองกาฬสินธุ์ และ

เพื่อให้การจัดเก็บภาษีอากร สามารถบรรลุเป้าหมายตามที่ก�ำหนด

วัตถุประสงค์ของการศึกษา										        

	 1. 	 เพือ่ศกึษาความคาดหวงัและการรบัรูใ้นคณุภาพการบรกิารของผูร้บับรกิาร ทีม่ายืน่แบบแสดงรายการ

ภาษีเงินได้บุคคลธรรมดา ณ ส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่สาขาเมืองกาฬสินธุ์ จังหวัดกาฬสินธุ์

	 2.	 เพื่อเสนอแนะแนวทางการปรับปรุงคุณภาพการให้บริการของส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่สาขาเมือง

กาฬสินธุ์ จังหวัดกาฬสินธุ์



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
489

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ท
ร
ัพ
ย
าก

ร
ม
น
ุษ
ย
์ ภ

าว
ะผ

ู้น
�ำ 

ก
าร

พ
ัฒ

น
าอ

ง
ค
์ก
ร
 จ

ร
ร
ย
าบ

ร
ร
ณ

ท
าง

ธ
ุร
ก
ิจ

ขอบเขตของการศึกษา

	 ท�ำการศกึษาความคาดหวงัและการรบัรูค้ณุภาพการให้บรกิารของผูเ้สยีภาษทีีม่ภีมูลิ�ำเนาในท้องทีอ่�ำเภอ

เมืองกาฬสินธุ์ ที่มารับบริการยื่นแบบแสดงรายการ ภาษีเงินได้บุคคลธรรมดา ณ ส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่สาขา

เมืองกาฬสินธุ์จังหวัดกาฬสินธุ์ ในประเด็นที่เกี่ยวกับความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความน่าเชื่อถือไว้วางใจใน

การบริการการตอบสนองต่อผู้รับบริการ การให้ความมั่นใจแก่ผู้รับบริการ และความเห็นอกเห็นใจต่อผู้รับบริการ 

โดยท�ำการศึกษาตั้งแต่วันที่ 1 ตุลาคม 2556 ถึง 31 ธันวาคม 25

วิธีการศึกษา	

	 การศกึษาครัง้นีเ้ป็นการวจิยัเชงิพรรณา (Descriptive Research) เพือ่ประเมนิคณุภาพการให้บรกิาร ของ

ส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่สาขาเมืองกาฬสินธุ ์จังหวัดกาฬสินธุ ์มีวิธีการศึกษาตามวัตถุประสงค์ของการศึกษา ดังนี้

	 1.	 ศกึษาเฉพาะกลุม่ผูเ้สยีภาษทีีม่ภีมูลิ�ำเนาอยูใ่นท้องทีอ่�ำเภอเมอืงกาฬสนิธุ ์ทีม่ายืน่แบบแสดงรายการ

ภาษี เงินได้บุคคลธรรมดา (ภ.ง.ด.90,91) ณ ส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่สาขาเมืองกาฬสินธุ์ จากข้อมูลการยื่นแบบฯ

ปีภาษี 2555 (เก็บข้อมูลการยื่นแบบฯ ตั้งแต่เดือน มกราคม 2556 – ธันวาคม 2556) มีจ�ำนวนทั้งสิ้น 17,745 ราย 

โดยใช้สตูรของ Taro Yamanae (1973) ได้ขนาดตวัอย่าง 391 คน โดยเกบ็ตวัอย่าง 400 คน เพือ่ง่ายต่อการค�ำนวณ

เป็นจ�ำนวนเต็ม โดยเริ่มเก็บตัวอย่างตั้งแต่วันที่ 1 มกราคม 2557 – 31 มีนาคม 2557

	 2. 	 เครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูลในการศึกษานี้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ตามแนว

ความคิดของ ซีแทมล์ พาราสุรามาน และคณะ(1988) ที่เรียกว่า “SERVQUAL” โดยท�ำการแจกแบบสอบถามตาม

สะดวก (Convenience Sample) กับผู ้รับบริการที่มายื่นแบบแสดงรายการภาษีเงินได้บุคคลธรรมดา  

ณ ส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่สาขาเมืองกาฬสินธุ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ จ�ำนวน 400 คน เป็นผู้กรอกแบบสอบถามเอง 

(Self-Administrated Questionnaire) ซึ่งแบบสอบถามแบ่งเป็น 4 ส่วน ประกอบด้วย

		  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วยข้อมูล เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และ

รายได้ 

		  ส่วนที ่2 ข้อมลูเกีย่วกบัคณุภาพการบรกิารด้านความคาดหวงั (Expectations) ในคณุภาพการบรกิาร

ที่ดีของส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่สาขาเมืองกาฬสินธุ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ ใช้เครื่องมือที่เรียกว่า SERVQUAL ของ  

Parasuraman et al. (1988) วัดระดับคุณภาพการบริการซึ่งประกอบด้วย 5 ด้าน จ�ำนวน 22 ข้อ โดยแบ่งเป็น

			   ด้านที่ 1 	ความเป็นรูปธรรมในการบริการ (Tangibles) 	 จ�ำนวน     4 	 ข้อ

			   ด้านที่ 2	 ความน่าเชือ่ถอืไว้วางใจในการบรกิาร (Reliability) 	จ�ำนวน 	   5 	 ข้อ

			   ด้านที่ 3 	การตอบสนองต่อผูร้บับรกิาร (Responsiveness) 	จ�ำนวน 	   4 	 ข้อ

			   ด้านที่ 4 	การให้ความมั่นใจแก่ผู้รับบริการ (Assurance) 	 จ�ำนวน 	   4 	 ข้อ

			   ด้านที่ 5	 ความเห็นอกเห็นใจต่อผู้รับบริการ (Empathy) 	 จ�ำนวน 	   5 	 ข้อ

	 ท�ำการวดัผลความคาดหวงั และการรบัรูข้องผูต้อบแบบสอบถามตามแบบมาตราส่วนประเมนิค่า (Rating 

Scale) โดยมกีารก�ำหนดระดบัให้เลอืกตอบ 5 ระดบั ตามมาตรวดัของ ลเิคริท์ (Likert’s Scale) ซึง่มรีะดบัและการ

ให้คะแนนไว้ ดังนี้

			   เห็นด้วยอย่างยิ่ง	 มีค่าเท่ากับ	 5

			   เห็นด้วย		  มีค่าเท่ากับ	 4

			   ไม่แน่ใจ		  มีค่าเท่ากับ	 3
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			   ไม่เห็นด้วย		  มีค่าเท่ากับ	 2

			   ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง		  มีค่าเท่ากับ	 1 

	 เกณฑ์การให้คะแนนเฉลีย่ในแต่ละระดบัชัน้ใช้สตูรการค�ำนวณช่วงกว้างของอนัตรภาคชัน้ ดงันี ้(กลัยา วา

นิชย์บัญชา, 2550)

		  ความกว้างของอันตรภาคชั้น 	 = 	 (ค่าสูงสุด – ค่าตํ่าสุด) /จ�ำนวนชั้น

						      =	 (5 - 1) / 5

						      =	 0.8

			   และก�ำหนดเกณฑ์การแปลความหมายเพื่อจัดระดับค่าเฉลี่ยออกเป็นช่วงดังต่อไปนี้		

			   ค่าเฉลี่ย 4.21 - 5.00	 หมายถึง ความคาดหวังคุณภาพการบริการระดับมากที่สุด

			   ค่าเฉลี่ย 3.41 - 4.20	 หมายถึง ความคาดหวังคุณภาพการบริการระดับมาก

			   ค่าเฉลี่ย 2.61 - 3.40	 หมายถึง ความคาดหวังคุณภาพการบริการระดับปานกลาง

			   ค่าเฉลี่ย 1.81 - 2.60	 หมายถึง ความคาดหวังคุณภาพการบริการระดับน้อย	

			   ค่าเฉลี่ย 1.00 - 1.80 	 หมายถึง ความคาดหวังคุณภาพการบริการระดับน้อยที่สุด 

		  	 ส่วนที ่3 ข้อมลูเกีย่วกบัคณุภาพการบรกิารด้านการรบัรู ้(Perceptions) ในคณุภาพการบรกิาร

ของส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่สาขาเมืองกาฬสินธุ์ โดยสร้างแบบสอบถามอ้างอิงหลักทฤษฎี SERVQUAL ของ Par-

asuraman et al. (1988) วัดระดับคุณภาพการบริการซึ่งประกอบด้วย 5 ด้าน จ�ำนวน 22 ข้อ ประเมินเช่นเดียว

กับส่วนที่ 2 ของแบบสอบถาม

			   ส่วนที่ 4 ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื่นๆ เกี่ยวกับคุณภาพการให้บริการ ซึ่งเป็นค�ำถาม

ลักษณะแบบปลายเปิด ที่ผู้ตอบแบบสอบถามสามารถแสดงความคิดเห็นได้อย่างอิสระ

	 	 3. การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Research) ประกอบด้วย ความถี่  

(Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviations) แล้ว

น�ำค่าเฉลี่ยมา แปลผลเป็นระดับความคิดเห็นตามค่าเฉลี่ยแบบอันตรภาคชั้นของความคาดหวังและการรับรู้ใน

คุณภาพ การให้บริการ ของผู้เสียภาษีที่มายื่นแบบแสดงรายการภาษีเงินได้บุคคลธรรมดา ณ ส�ำนักงานสรรพากร

พื้นที่สาขาเมืองกาฬสินธุ์ จังหวัดกาฬสินธุ์

		  4. ผลของแบบสอบถามในส่วนที่ 2 และ 3 คือ ค่าเฉลี่ยของระดับความคาดหวังและการรับรู้ใน

คณุภาพการบรกิารของส�ำนกังานสรรพากรพืน้ทีส่าขาเมอืงกาฬสนิธุใ์นแต่ละข้อย่อยแต่ละด้าน มาเปรยีบเทยีบความ

แตกต่างระหว่างความคาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพการบริการ

		  5. ค�ำนวณช่องว่างระหว่างความคาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพบริการ โดยน�ำค่าเฉลี่ยของความ

คาดหวังในคุณภาพการบริการลบออกจากการรับรู้ในคุณภาพการบริการแต่ละข้อย่อยแต่ละด้านตามล�ำดับ

		  6. วิเคราะห์โดยใช้สถิติทดสอบที่กรณีประชากรมีความสัมพันธ์กัน (Perired Sample t-test) เพื่อ

ใช้ทดสอบระหว่างค่าเฉลี่ยของความคาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพบริการของกรมสรรพากร โดยใช้โปรแกรม 

(SPSS2010) ท�ำการประมวลผลข้อมูล

		  7. ปรับปรุงคุณภาพการบริการรายข้อรายด้านที่มีความแตกต่างจากความคาดหวังของผู้รับบริการ 

เป็นโครงการเพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการให้ดียิ่งขึ้น	
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ผลการศึกษา

	 ผลการศึกษาข้อมูลทั่วไป พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มารับบริการยื่นแบบแสดงรายการเสียภาษีเงินได้

บุคคลธรรมดา ณ ส�ำนกังานสรรพากรพืน้ทีส่าขาเมอืงกาฬสนิธุจ์งัหวดักาฬสนิธุ ์ส่วนใหญ่ ร้อยละ 59.50 เป็นเพศหญงิ 

ร้อยละ 31.75 มีอายุระหว่าง 41 - 50 ปี ร้อยละ 66.50 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ร้อยละ 65.75 มีอาชีพรับ

ราชการ/รัฐวิสาหกิจ และร้อยละ 36.0 มีรายได้ระหว่าง 20,001 - 30,000 บาทต่อเดือน

	 ผลการศึกษาความคาดหวังของผู้รับบริการที่มายื่นแบบแสดงรายการเสียภาษีเงินได้บุคคลธรรมดา  

ณ ส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่สาขาเมืองกาฬสินธุ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ พบว่า มีค่าเฉลี่ยอยู่ในช่วง 4.35 - 4.51 (จากคะแนน

เต็ม 5 คะแนน) ซึ่งหมายถึงอยู่ในระดับเหน็ด้วยอย่างยิ่งกับเกณฑ์ประเมิน แปลผลได้ว่า มีความคาดหวังในระดับสูง

มาก รายละเอียดหัวข้อในแต่ละด้านที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด ดังนี้ ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ได้แก่ หัวข้อ

ส�ำนกังานมเีครื่องมืออุปกรณ์ทีท่ันสมัยเพยีงพอและพรอ้มใชง้าน ค่าเฉลีย่ 4.46 ด้านความน่าเชือ่ถือไวว้างใจในการ

บรกิารได้แก่ หวัข้อเมือ่มปัีญหาเจ้าหน้าทีฯ่ จะแสดงออกถงึความจรงิใจในการแก้ ปัญหานัน้ ค่าเฉลีย่ 4.46 ด้านการ

ตอบสนองต่อผู้รับบริการ ได้แก่ หัวข้อเจ้าหน้าที่แสดงออกถึงความยินดี และความเต็มใจ ที่จะให้บริการ ค่าเฉลี่ย 

4.49 ด้านการให้ความมั่นใจแก่ผู้รับบริการได้แก่ หัวข้อเจ้าหน้าที่แสดงออกถึงการให้บริการด้วยกริยามารยาทที่ดี 

มีความสุภาพ นุ่มนวล ทุกครั้งที่มารับบริการ ค่าเฉลี่ย 4.51 ด้านความเห็นอกเห็นใจต่อผู้รับบริการได้แก่ หัวข้อเจ้า

หน้าที่ฯให้บริการตามล�ำดับก่อนหลัง เท่าเทียมกันไม่เลือกปฏิบัติ ค่าเฉลี่ย 4.48 

	 ผลการศกึษาด้านการรบัรูใ้นคณุภาพการบรกิารของส�ำนกังานสรรพากรพืน้ทีส่าขาเมอืงกาฬสนิธุ ์จงัหวดั

กาฬสินธุ์ พบว่า มีค่าเฉลี่ยอยู่ในช่วง 3.86 – 4.41 (จากคะแนนเต็ม 5 คะแนน) อยู่ในระดับเห็นด้วยและเห็นด้วย

อย่างยิ่งกับเกณฑ์ประเมิน แปลผลได้ว่า มีการรับรู้ในระดับสูงถึงสูงมากรายละเอียดหัวข้อในแต่ละด้านที่มีค่าเฉลี่ย

มากที่สุด ดังนี้ ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการได้แก่ หัวข้อส�ำนักงานมีเครื่องมืออุปกรณ์ที่ทันสมัย เพียงพอ

และพร้อมใช้งาน ค่าเฉลี่ย 4.43 ด้านความน่าเชื่อถือไว้วางใจในการบริการได้แก่ หัวข้อเจ้าหน้าที่ฯ จะแสดงออกถึง

การมีความรู้ความสามารถและความเชี่ยวชาญในงานที่ให้บริการเป็นอย่างดี ค่าเฉลี่ย 4.25 ด้านการตอบสนองต่อ

ผู้รับบริการได้แก่ หัวข้อเจ้าหน้าที่แสดงออกถึงความยินดีและความเต็มใจที่จะให้บริการ ค่าเฉลี่ย 4.20 ด้านการให้

ความมั่นใจแก่ผู้รับบริการได้แก่ หัวข้อเจ้าหน้าที่แสดงออกถึงการมีความรู้ ความสามารถที่จะตอบค�ำถาม ค่าเฉลี่ย 

4.30 ด้านความเห็นอกเห็นใจต่อผู้รับบริการ ได้แก่ หัวข้อเจ้าหน้าที่ฯให้บริการตามล�ำดับก่อนหลัง ไม่เลือกปฏิบัติ 

ค่าเฉลี่ย 4.41

	 จากผลการศึกษาความคิดเห็นและข้อเสนอแนะในการให้บริการของส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่สาขาเมือง

กาฬสินธุ์ พบว่า ยังมีข้อเสนอแนะให้ปรับปรุงการให้บริการของเจ้าหน้าที่ และการปรับปรุงระบบบัตรคิวให้เป็น

มาตรฐาน

	 ส�ำหรับผลการศึกษาเปรียบเทียบถึงความแตกต่างระหว่างความคาดหวังกับการรับรู้ในคุณภาพการให้

บริการของส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่สาขาเมืองกาฬสินธุ์นั้น พบว่า ในเกือบทุกหัวข้อของคุณภาพการบริการ ผู้รับ

บริการจะมีความคาดหวังมากกว่าการรับรู้ ยกเว้นในเรื่องของการที่ส�ำนักงานฯมีเครื่องมือ อุปกรณ์ที่ทันสมัยเพียง

พอและพร้อมใช้งาน ซึ่งผู้รับบริการมีความคาดหวังและการรับรู้อยู่ในระดับใกล้เคียงกัน ซึ่งรายการที่มีความแตก

ต่างกนัอย่างมนียัส�ำคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ใน 5 ล�ำดบัแรก ได้แก่ 1) การทีเ่จ้าหน้าทีฯ่มคีวามเข้าใจความต้องการ

ที่เฉพาะเจาะจงเป็นพิเศษ เมื่อผู้รับบริการร้องขอ 2) เจ้าหน้าที่ฯมีการกระจายการให้บริการได้อย่างทั่วถึง รวดเร็ว 

3) การทีส่�ำนกังานฯมรีะบบการให้บรกิารทีเ่ป็นมาตรฐาน มรีะบบบตัรควิ มแีผนผงัแสดงขัน้ตอนการให้บรกิาร แสดง

ระยะเวลาให้บริการ 4) การที่เจ้าหน้าที่ฯพร้อมที่จะชี้แจงและแก้ปัญหาให้กับผู้รับบริการได้ทุกเวลา และ 5) การที่

เจ้าหน้าที่ฯแจ้งให้ทราบว่าจะได้รับบริการเมื่อใด
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สรุปและอภิปรายผลการศึกษา

	 จากผลการศึกษาข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มารับบริการยื่นแบบ

แสดงรายการเสียภาษีเงินได้บุคคลธรรมดา ณ ส�ำนกังานสรรพากรพืน้ทีส่าขาเมอืงกาฬสนิธุจ์งัหวดักาฬสนิธุ ์ส่วนใหญ่

เป็นเพศหญงิ มีอายุระหว่าง 41 - 50 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ และ มีรายได้

ระหว่าง 20,001 - 30,000 บาทต่อเดือน ซึ่งแสดงให้เห็นว่าเพศหญิงมีความสนใจในรายละเอียดการค�ำนวณภาษี 

อาจเป็นเพราะมรีายได้ถงึเกณฑ์ทีต้่องเสยีภาษ ีจงึมคีวามสนใจในการค�ำนวณภาษแีละรายการหกัลดหย่อนภาษเีพือ่

จะได้วางแผนภาษีได้อย่างถูกต้อง เสียภาษีน้อยที่สุดหรือไม่ต้องเสียภาษี

	 จากผลการศกึษาความคาดหวงัทีว่ดัได้ในคณุภาพบรกิาร ทีม่ต่ีอคณุภาพการบรกิารของส�ำนกังานสรรพากร

พื้นที่สาขาเมืองกาฬสินธุ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ จากการวัดความคาดหวังในคุณภาพการบริการ 5 ด้าน พบว่า มีค่าเฉลี่ย

อยู่ในช่วง 4.35 – 4.51 (จากคะแนนเต็ม 5 คะแนน) แปลผลได้ว่ามีความคาดหวังเกี่ยวกับคุณภาพการบริการใน

ระดับมากที่สุด แสดงว่าผู้รับบริการมีความคาดหวังเกี่ยวกับคุณภาพการบริการของส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่สาขา

เมืองกาฬสินธุ์ มากที่สุดในทุก ๆ ด้าน อาจเป็นเพราะผู้รับบริการมองว่าเป็นงานด้านบริการอ�ำนวยความสะดวกให้

กับประชาชนพลเมืองดีที่มาเสียภาษีถูกต้องตามกฎหมาย ซึ่งคาดหวังว่าเมื่อน�ำเงินมาเสียภาษีให้กับรัฐฯ เจ้าหน้าที่

ของรัฐฯมีหน้าที่ต้องอ�ำนวยความสะดวก ความรวดเร็ว ความเต็มใจที่จะให้บริการในทุก ๆ  ด้าน กับผู้เสียภาษีอย่าง

ดีที่สุด

	 จากผลการศกึษาการรบัรูท้ีว่ดัได้ในคณุภาพบรกิาร ทีม่ต่ีอคณุภาพการบรกิารของส�ำนกังานสรรพากรพืน้ที่

สาขาเมืองกาฬสินธุ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ จากการวัดการรับรู้ในคุณภาพการบริการ 5 ด้าน พบว่ามีค่าเฉลี่ยอยู่ในช่วง 

3.86 – 4.41 (จากคะแนนเต็ม 5 คะแนน) แปลผลได้ว่า มีการรับรู้ในระดับมากถึงมากที่สุด โดยเฉพาะด้านความ

เห็นอกเห็นใจต่อผู้รับบริการ หัวข้อ มีการให้บริการตามล�ำดับก่อนหลังไม่เลือกปฏิบัติ ซึ่งมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.41 ผู้รับ

บริการมีการรับรู้อยู่ในระดับสูงมากใกล้เคียงกับความคาดหวัง ซึ่งมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.48 แสดงว่าหน่วยงานให้ความ

ส�ำคญัมากกบัการให้บรกิารตามล�ำดบัก่อนหลงัไม่เลอืกปฏบิตั ิซึง่ทกุองค์กรทีเ่ป็นงานด้านบรกิารต้องให้ความส�ำคญั

มากในหวัข้อนีเ้พราะ เป็นจดุเริม่ต้นของงานบรกิารทีจ่ะท�ำให้ผูร้บับรกิารเกดิความพงึพอใจในขัน้แรกของงานบรกิาร

	 จากผลการศกึษาความคาดหวงัและการรบัรูใ้นคณุภาพการบรกิารของส�ำนกังานสรรพากรพืน้ทีส่าขาเมอืง

กาฬสินธุ์ พบว่า ทุกหัวข้อของคุณภาพการบริการของส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่สาขาเมืองกาฬสินธุ์ ที่ผู้รับบริการมี

ความคาดหวงัมากกว่าการรบัรู ้ยกเว้น หวัข้อส�ำนกังานฯ มเีครือ่งมอือปุกรณ์ทีท่นัสมยัและพร้อมใช้งาน ทีผู่ร้บับรกิาร

มีความคาดหวังกับการรับรู้ใกล้เคียงกัน 	ส่วนหวัข้อทีก่ารรบัรูต้ํา่กว่าความคาดหวงัอย่างมนียัส�ำคญัทางสถติทิีร่ะดบั 

0.05 มี 21 หัวข้อ จาก 22 หัวข้อ

	 จากการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างคาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพการบริการของส�ำนักงาน

สรรพากรพื้นที่สาขาเมืองกาฬสินธุ์ พบว่าการประเมินคุณภาพการบริการด้วยการเปรียบเทียบระหว่างบริการที่รับ

รู้ กับบริการที่คาดหวัง ส่งผลให้เกิดความแตกต่างหรือระยะห่างระหว่างความคาดหวังของผู้รับบริการ กับการรับรู้

ทีไ่ด้รบัจากการบรกิาร ซึง่ช่องว่างเหล่านีเ้ป็นอปุสรรคทีส่�ำคญัในการส่งมอบบรกิารคณุภาพสงูให้กบัผูร้บับรกิาร ใน

การศกึษาคณุภาพการบรกิารซึง่เกดิจากความแตกต่างระหว่างความคาดหวงัและการรบัรูใ้นคณุภาพการบรกิาร หาก

การรับรู้มีค่าตํ่ากว่าความคาดหวังในคุณภาพการบริการ จะแสดงให้เห็นว่าผู้ใช้บริการไม่พึงพอใจ ซึ่งเป็นสิ่งที่ผู้ให้

บริการต้องรีบท�ำการปรับปรุงแก้ไขให้คุณภาพการบริการดีขึ้น ในทางกลับกัน หากการรับรู้ของผู้รับบริการมีค่าสูง

กว่าความคาดหวงัแสดงให้เหน็ว่าผูใ้ช้บรกิารเกดิความพงึพอใจกบับรกิารทีไ่ด้รบั เมือ่เทยีบกบัการบรกิารทีไ่ด้รบัจาก

ภาพรวมของธุรกิจ นั้น (Parasuramanet al., 1985) ซึ่งผู้ให้บริการต้องพยายามรักษาไว้ จากการศึกษาในครั้งนี้
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พบว่า การรบัรูใ้นคณุภาพการบรกิารตํา่กว่าความคาดหวงัคณุภาพการบรกิารทีไ่ด้รบัจรงิของผูต้อบแบบสอบภามที่

มีต่อส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่สาขาเมืองกาฬสินธุ์ ในทุก ๆ ด้าน ซึ่งสะท้อนให้เห็นช่องว่างของการบริการ ซึ่งเห็น

ควรน�ำเสนอผู้บริหารองค์กร เพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนาคุณภาพการบริการให้มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น	

		

ข้อเสนอแนะ	

	 จากผลการศกึษา พบว่า ทกุหวัข้อของคณุภาพการบรกิารของส�ำนกังานสรรพากรพืน้ทีส่าขาเมอืงกาฬสนิธุ์ 

ที่ผู้รับบริการมีความคาดหวังมากกว่าการรับรู้ ยกเว้นหัวข้อ ส�ำนักงานมีเครื่องมือ อุปกรณ์ที่ทันสมัย เพียงพอและ

พร้อมใช้งาน ทีผู่ร้บับรกิารมคีวามคาดหวงัและการรบัรูใ้กล้เคยีงกนั ดงันัน้จงึเสนอแนวทางการปรบัปรงุคณุภาพการ

บรกิาร ตามล�ำดบัความส�ำคญั เหมาะสมกบังบประมาณนโยบายและระยะเวลา รวมทัง้ข้อเสนอแนะจากผูร้บับรกิาร 

โดยแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม กลุ่มที่เกี่ยวข้องกับคน (เจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการ) โครงการที่ 1 - 4 และกลุ่มที่เกี่ยวข้องกับ

ระบบ โครงการที่ 5 ดังนี้			 

	 โครงการที่ 1 โครงการฝึกอบรมเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการเพื่อให้เป็นนักบริการที่ดี อย่างมืออาชีพ โดยมี

วตัถปุระสงค์เพือ่ให้เจ้าหน้าทีผู่ใ้ห้บรกิารทราบถงึหลกัการและมาตรฐานการให้บรกิารเพือ่การเป็นนกับรกิารทีด่ ีมอื

อาชีพ มีวิธีการด�ำเนินการ โดยการจัดท�ำหลักสูตรโครงการฝึกอบรม จัดหาวิทยากรที่เหมาะสมกับหัวเรื่อง และ

ด�ำเนินการฝึกอบรม

	 โครงการที ่2 โครงการพฒันาบคุลากรเพือ่เพิม่ทกัษะด้านกระบวนการความคดิ โดยมวีตัถปุระสงค์เพือ่ให้

เจ้าหน้าทีฯ่ มคีวามรู ้ความเข้าใจในงานทีป่ฏบิตั ิสามารถคดิวเิคราะห์เหตกุารณ์และปัจจยัต่างๆทีม่ากระทบต่อการ

ด�ำเนินงาน รวมทั้งสามารถแก้ปัญหาที่เกิดขึ้นได้ตรงกับความคาดหวังของผู้รับบริการ วิธีการด�ำเนินงานโดยจัดหา

วิทยากรผู้ทรงคุณวุฒิ ที่มีความช�ำนาญและมีทักษะด้านกระบวนการความคิด ความรู้ในการปฏิบัติงานมาให้ความรู้

	 โครงการที ่3 โครงการพฒันาบคุลากรด้านมนษุยสมัพนัธ์ โดยมวีตัถปุระสงค์เพือ่ให้เจ้าหน้าทีผู่ป้ฏบิตังิาน 

มีความรู้ด้านการสร้างสัมพันธภาพที่ดีกับเพื่อนร่วมงานและบุคคลที่เกี่ยวข้องในการปฏิบัติงาน และรู้จักหลักการ

ท�ำงานเป็นทีม มีวิธีด�ำเนินงานโดย จัดหาวิทยากรที่มีความรู้ ความสามารถและมีชื่อเสียงในการอบรมด้าน

มนุษยสัมพันธ์มาให้การอบรม

	 โครงการที่ 4 โครงการพัฒนาบุคลากรทักษะเทคนิคด้านปฏิบัติงาน โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อให้เจ้าหน้าที่ผู้

ปฏิบัติงานมีความรู้ ความช�ำนาญในงานที่ให้บริการ รวมทั้งให้เกิดภาพลักษณ์ที่ดีต่อองค์กร ด�ำเนินงานโดย จัดการ

ฝึกอบรม จัดหาวิทยากรผู้เชี่ยวชาญด้านเทคนิคการปฏิบัติงานมาให้ความรู้ และฝึกอบรม		  		

	 โครงการที ่5 โครงการปรบัปรงุระบบบตัรควิ และเพิม่ช่องบรกิารช�ำระภาษ ีโดยมวีตัถปุระสงค์เพือ่อ�ำนวย

ความสะดวกให้กับผู้เสียภาษี ให้เกิดความรวดเร็ว และลดเวลาการรอคอยก่อนเข้ารับการบริการและระหว่างการ

รับบริการ เพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับผู้รับบริการ ด�ำเนินการโดย การปรับปรุงระบบบัตรคิวให้แยกระหว่างคิว

ตรวจแบบกบัควิ รบัช�ำระภาษ ีรวมทัง้เพิม่ช่องบรกิาร โดยจดัเจ้าหน้าทีใ่ห้เตม็ช่องบรกิาร โดยเฉพาะในเดอืนมนีาคม

ของทุกปี

กิตติกรรมประกาศ

	 การศกึษาฉบบันีล้ลุ่วงไปด้วยด ีล้วนได้รบัความกรณุาช่วยเหลอืและได้รบัค�ำชีแ้นะ จากรองศาสตราจารย์

อัมพน ห่อนาค ที่กรุณาให้ค�ำแนะน�ำ ข้อคิด และตรวจแก้ไขข้อบกพร่องด้วยความเอาใจใส่ จนท�ำให้การศึกษาฉบับ

นี้เสร็จสมบูรณ์เรียบร้อย ผู้ศึกษาขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงไว้ ณ โอกาสนี้



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
494

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ท
ร
ัพ
ย
าก

ร
ม
น
ุษ
ย
์ ภ

าว
ะผ

ู้น
�ำ 

ก
าร

พ
ัฒ

น
าอ

ง
ค
์ก
ร
 จ

ร
ร
ย
าบ

ร
ร
ณ

ท
าง

ธ
ุร
ก
ิจ

	 ขอขอบพระคณุ คณาจารย์ผูส้อนและผูใ้ห้ค�ำปรกึษาทกุท่านทีไ่ด้วางพืน้ฐานความรูต้ลอดจนแนวความคดิ 

ในการศกึษาหลกัสตูรธรุกจิมหาบณัฑติ เป็นผลให้สามารถน�ำสิง่ทีไ่ด้รบั มาใช้ประโยชน์ในการศกึษาค้นคว้าการศกึษา

อิสระฉบับนี้ได้ส�ำเร็จ

	 ขอขอบคุณพระคุณครอบครัว และเพื่อนร่วมงานของส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่สาขาเมืองกาฬสินธุ์ 

ส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่กาฬสินธุ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ ที่คอยเป็นก�ำลังใจ คอยช่วยเหลือ ให้ค�ำแนะน�ำ เมื่อมีปัญหา

และคอยให้การสนับสนุนเรื่องการศึกษาด้วยดีมาตลอด รวมทั้งเพื่อนๆ Executive MBA รุ่นที่ 19 ทุกท่านที่ได้ช่วย

เหลือให้ก�ำลังใจและค�ำแนะน�ำต่างๆ

	 ขอขอบคุณผู้เสียภาษีที่มารับบริการยื่นแบบแสดงรายการภาษี ณ ส�ำนักงานสรรพากรพื้นที่สาขาเมือง

กาฬสินธุ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ ทุกท่านที่มีส่วนให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามให้ข้อมูลให้ค�ำแนะน�ำที่เป็น

ประโยชน์ และช่วยเหลือในการศึกษาครั้งนี้จนส�ำเร็จ
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นโยบายรถคันแรกกับผลกระทบต่อเศรษฐกิจและสังคม ในจังหวัดขอนแก่น 
THE FIRST-CAR POLICIES IMPACT PARTICIPANTS ON THE ECONOMY 

AND SOCIETY IN KHON KAEN

อุมาพร สายวัน1

อนงค์นุช เทียนทอง2

	

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงผลกระทบจากนโยบายรถคันแรกที่มีต่อเศรษฐกิจและสังคม ในจังหวัดขอนแก่น 

และเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างกลุ่มผู้ซื้อรถกับกลุ่มที่ไม่ได้ซื้อรถจากนโยบายรถคันแรก โดยรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถาม

จากกลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 400 คน แบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มตัวอย่างที่ซื้อรถจากนโยบายรถคันแรกจ�ำนวน 200 คน และกลุ่มตัวอย่าง

ที่ไม่ได้ซื้อรถจากนโยบายรถคันแรกจ�ำนวน 200 คน และวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้การแจกแจงความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ยเลขคณิต และค่า

สถิติ t-test ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพค้าขายและรับจ้าง มีรายได้เฉลี่ยอยู่ที่ 10,000 - 20,000 บาท ส่วนใหญ่

สามารถหารายได้ได้ด้วยตวัเอง และมคีวามกงัวลในเรือ่งการเงนิ ด้านการใช้จ่ายจะพจิารณาถงึความคุม้ค่าของสนิค้าก่อนซือ้ มกีารออม

อยูใ่นระดบัปานกลาง ด้านหนีส้นิพบว่ามหีนีส้นิเพิม่มากขึน้และพยายามลดการมหีนีส้นิ ส่วนความแตกต่างระหว่างกลุม่ตวัอย่าง 2 กลุม่ 

พบว่า ลักษณะอาชีพ รายได้ ค่าใช้จ่าย และหนี้สินแตกต่างกันอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 	

ค�ำส�ำคัญ: รถคันแรก ผลกระทบรถยนต์ เศรษฐกิจและสังคม

Abstract

	 The purposes of this research were to the effect of the first cars to the economy and society in Khon 

Kaen, and compare the difference between groups car buyers and groups does not buy the car in the first car 

policies. Data collected from 400 people by using the questionnaire, and is divide the data into two groups. The 

first group is the car buyers from 200 people and the second group is does not buy the car from 200 people. 

The  analytical tools consist of  frequency, percentage, mean and  t-test  The results showed that most of the 

samples majority of the traders and lancer. Average income is 10,000-20,000 baht , and most can earn on their 

own, and financial concerns. Expenditure considering the value of the product before purchasing, and saving are 

moderate. Debt found liabilities increase, and efforts to reduce the debt. The difference between the samples 

2 groups were to occupation, income, expenses and liabilities differ significantly at the 0.05 level

Keywords: First-car, Impact car, Economy and society 
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บทน�ำ	 	 	 	 	 	 	 	 	 	 	  	 	

	 รถยนต์ถือได้ว่าเป็นอีกหนึ่งปัจจัยที่มีความส�ำคัญในยุคปัจจุบัน เพราะเป็นสิ่งที่ช่วยอ�ำนวยความสะดวก 

ปลอดภัย และประหยัดเวลาในการเดินทาง จะเห็นได้จากแนวโน้มของการซื้อรถยนต์ที่สูงขึ้นในทุกๆปี นอกจากนี้

รัฐบาลยังมีการสนับสนุนให้บุคคลที่มีรายได้ไม่มากนักสามารถเป็นเจ้าของรถยนต์ได้ในราคาที่ถูกลง และหันมาใช้

รถยนต์ประหยัดพลังงานมากขึ้น โดยประกาศใช้นโยบายรถคันแรกเมื่อปี พ.ศ. 2554 ที่ผ่านมา เพื่อเป็นการกระตุ้น

การใช้จ่ายภาคประชาชน และช่วยเหลือภาคอุตสาหกรรมรถยนต์ โดยการคืนเงินภาษีให้แก่เจ้าของรถยนต์คันแรก

เท่ากับที่จ่ายจริง แต่ไม่เกิน 100,000 บาท ซึ่งถือว่าเป็นการกระตุ้นเศรษฐกิจได้เป็นอย่างดีหลังจากที่ประเทศไทย

ต้องประสบกับปัญหานํ้าท่วม และในจังหวัดขอนแก่นก็มีผู้สนใจเป็นจ�ำนวนมาก โดยมีผู้สนใจเข้าร่วมโครงการถึง 

30,300 ราย ซึ่งจังหวัดขอนแก่นเป็นจังหวัดที่มีขนาดใหญ่ เศรษฐกิจเติบโต และเป็นศูนย์กลางของภาคตะวันออก

เฉียงเหนือ ดังนั้นผู้จัดท�ำจึงมีความสนใจที่อยากจะศึกษาถึงผลกระทบจากนโยบายรถคันแรก ในจังหวัดขอนแก่น 

ในด้านเศรษฐกิจและสังคม โดยใช้ทฤษฎีความพึงพอใจ ความพึงพอใจ หมายถึง ทัศนคติทางบวกของบุคคลที่มีต่อ

สิง่ใดสิง่หนึง่ เป็นความรูส้กึหรอืทศันคตทิีด่ต่ีองานทีท่�ำของบคุคลทีม่ต่ีองานในทางบวก [1] ความพงึพอใจเป็นความ

รู้สึกภายในจิตใจของมนุษย์ที่ไม่เหมือนกัน ขึ้นอยู่กับแต่ละบุคคลว่าจะมีความคาดหมายกับสิ่งหนึ่งสิ่งใดอย่างไร [2]

	

วัตถุประสงค์	 	 	 	 	 	 	 	 	

 	 1.	 เพื่อศึกษาถึงผลกระทบจากนโยบายรถคันแรกที่มีต่อเศรษฐกิจและสังคมในจังหวัดขอนแก่น	  	

	 2. 	 เพือ่เปรยีบเทยีบระหว่างผูเ้ข้าร่วมโครงการกบัผูท้ีไ่ม่ได้เข้าร่วมโครงการนโยบายรถคนัแรกในจงัหวดั

ขอนแก่น

วิธีการด�ำเนินงาน	 	 	 	 	 	 	 	  	  	 	

	 เครื่องมือที่ใช้ส�ำหรับการศึกษาครั้งนี้เป็นแบบสอบถาม และน�ำข้อมูลที่ได้มาท�ำการวิเคราะห์โดย 

 	 1. 	 ข้อมูลส่วนบุคคล ผลกระทบต่อเศรษฐกิจและสังคมจะวิเคราะห์โดยใช้การแจกแจงความถี่ ร้อยละ 

และค่าเฉลี่ย 

	 2. 	 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างกลุ่มผู้ซื้อรถและกลุ่มผู้ที่ไม่ได้ซื้อรถจากนโยบายรถคันแรก 	

จะวิเคราะห์โดยใช้ t-test	

	 	 	 	 	 	 	 	

ผลการวิจัย	 	 	 	 	 	 	 	 	 	  

	 จากตารางที่ 1 จะพบว่ากลุม่ผูต้อบแบบสอบถามทัง้ 2 กลุม่ เป็นเพศชายมากกว่าเพศหญงิ มอีายอุยูร่ะหว่าง 

20 - 29 ปี สถานภาพโสด ระดับการศึกษาส่วนใหญ่อยู่ในระดับปริญญาตรี มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,000 - 20,000 

บาท กลุ่มผู้ซื้อรถส่วนใหญ่ประกอบอาชีพรับราชการ กลุ่มผู้ไม่ซื้อรถส่วนใหญ่ประกอบอาชีพรับจ้าง

	 จากตารางที่ 2 จะพบว่าแนวโน้มด้านรายได้ของทั้ง 2 กลุ่มเป็นไปในทิศทางเดียวกัน แต่กลุ่มผู้ซื้อรถใน

โครงการจะสามารถช่วยเหลือตนเองในเรื่องของการเงินมากกว่ากลุ่มผู้ไม่ซื้อรถ และความกังวลในเรื่องของการเงิน

ก็จะมีมากกว่าเช่นกัน	

	 จากตารางที่ 3 จะพบว่าทั้ง 2 กลุ่มจะมีการพิจารณาถึงความคุ้มค่าของสินค้าก่อนซื้อและการซื้อสินค้าที่

มคีวามจ�ำเป็นเหมอืนกนั แต่กลุม่ผูซ้ือ้รถในโครงการจะลดการใช้จ่ายสนิค้าประเภทฟุม่เฟือยลงอยูใ่นระดบัมาก และ

มีการจัดการการใช้จ่ายเงินให้น้อยกว่ารายได้ในแต่ละเดือน	 	 	 	 	 	 	
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	 จากตารางที่ 4 จะพบว่าทั้ง 2 กลุ่มมีการออมเพื่อใช้จ่ายในอนาคตและยามจ�ำเป็นอยู่ในระดับปานกลาง 

และการออมโดยการสะสมทรัพย์อยู่ในระดับน้อย เนื่องจากภาระค่าใช้จ่ายทางการเงินที่เพิ่มขึ้น ค่าใช้จ่ายสูงขึ้นแต่

ค่าครองชีพไม่ได้สูงตาม	 	 	 	 	 	 	 	 	 	

	 จากตารางที่ 5 จะพบว่ากลุ่มผู้ซื้อรถในโครงการมีหนี้สินเพิ่มมากขึ้น ในขณะเดียวกันก็พยายามลดการมี

หนี้สินมากกว่ากลุ่มผู้ไม่ได้ซื้อรถในโครงการ	 	 	 	 	 	 	 	

	 จากตารางที่ 6 จะพบว่าทั้ง 2 กลุ่มจะมีการปรึกษาและพูดคุยกันในครอบครัวอยู่ในระดับมาก และชอบ

ท�ำกิจกรรมร่วมกันในครอบครัว แต่กลุ่มผู้ซื้อรถในโครงการจะมีเวลาท�ำกิจกรรมร่วมกับครอบครัวอยู่ในระดับน้อย

เนื่องจากภาระทางการเงินที่เพิ่มขึ้น	 	 	 	 	 	 	 	 	

	 จากตารางที ่7 จะพบว่าทัง้ 2 กลุม่จะมกีารวางแผนก่อนการเดนิทางอยูใ่นระดบัมาก ทีจ่อดรดไม่เพยีงพอ

ต่อความต้องการอยู่ในระดับปานกลาง เมื่อมีรถเพิ่มขึ้นปัญหาทางด้านการจราจรก็ตามมาด้วย	 	 	

	 จากตารางที่ 8 จะพบว่าประชาชนในจังหวัดขอนแก่นมีการใส่ใจสุขภาพและออกก�ำลังกายอยู่เสมอ แต่ก็

ยังเผชิญกับมลภาวะที่เพิ่มขึ้น ท�ำให้เกิดความเครียดในการใช้ชีวิตประจ�ำวัน	 	 	 	 	

	 จากตารางที ่9 พบว่าอาชพีของทัง้ 2 กลุม่มคีวามแตกต่างกนั โดยกลุม่ผูซ้ือ้รถมลีกัษณะอาชพีทีม่ัน่คงและ

มรีายได้ต่อเดอืนทีแ่น่นอน เช่น อาชพีรบัราชการ ส่วนกลุม่ผูไ้ม่ซือ้รถจะมอีาชพีทีร่ายได้ไม่แน่นอน เช่น อาชพีค้าขาย

และรับจ้าง	 	 	 	 	 	 	 	 	 	 	 	

	 จากตารางที่ 10 ด้านรายได้ พบว่าการหารายได้ได้ด้วยตัวเอง การหาเงินช่วยเหลือครอบครัว และความ

กงัวลในเรือ่งของการเงนิของทัง้ 2 กลุม่แตกต่างกนั เนือ่งจากกลุม่ผูซ้ือ้รถในโครงการจะสามารถหารายได้ได้ด้วยตวั

เอง และมีการหาเงินช่วยเหลือครอบครัว แต่ในขณะเดียวกันก็มีความกังวลในเรื่องของการเงินมากกว่ากลุ่มผู้ที่ไม่

ได้ซื้อรถในโครงการ 	 	 	 	 	 	 	 	 	 	

	 จากตารางที่ 11 ด้านค่าใช้จ่าย พบว่าการใช้จ่ายน้อยกว่ารายได้ที่ได้รับ การลดการใช้จ่ายสินค้าประเภท

ฟุ่มเฟือย การซื้อสินค้าที่มีความจ�ำเป็นเท่านั้น และการพิจารณาถึงความคุ้มค่าของสินค้าก่อนซื้อของทั้ง 2 กลุ่มมี

ความแตกต่างกัน โดยกลุ่มผู้ที่ซื้อรถในโครงการรถคันแรกจะมีการค�ำนึงถึงการใช้จ่าย ลดการใช้จ่ายสิ่งที่ไม่จ�ำเป็น

หรือสิ้นเปลืองลงมากว่ากลุ่มที่ไม่ได้ซื้อรถในโครงการ	 	 	 	 	 	 	

	 จากตารางที ่12 ด้านหนีส้นิ พบว่าการมหีนีส้นิเพิม่มากขึน้ และการพยายามลดการมหีนีส้นิของทัง้ 2 กลุม่

แตกต่างกัน โดยกลุ่มผู้ซื้อรถในโครงการจะมีหนี้สินเพิ่มมากขึ้นแต่ในขณะเดียวกันก็พยายามลดการมีหนี้สินลงเช่น

กัน

สรุปผลการศึกษานโยบายรถคันแรกกับผลกระทบต่อเศรษฐกิจและสังคมในจังหวัดขอนแก่น 	

	 จากการศกึษานโยบายรถคนัแรกกบัผลกระทบต่อเศรษฐกจิและสงัคมในจงัหวดัขอนแก่นจะพบว่า โครงการ

รถคันแรกนี้มีทั้งผลกระทบด้านบวกและผลกระทบด้านลบต่อเศรษฐกิจและสังคมในจังหวัดขอนแก่น ผลกระทบ

ด้านบวกคือเศรษฐกิจในจังหวัดขอนแก่นดีขึ้น มีการใช้จ่ายเงินมากขึ้น และดีต่อกลุ่มบุคคลที่ได้เป็นเจ้าของรถยนต์

ในราคาที่ถูกลง ส่วนผลกระทบทางด้านลบคือเมื่อมีโครงการรถคันแรกต่างก็มีผู้คนให้ความสนใจและคนบางกลุ่มที่

ยังไม่มีความช�ำนาญในการขับรถก็ท�ำให้เกิดอุบัติเหตุได้ง่าย และการมีหนี้สินที่เพิ่มมากขึ้นจนอาจก่อให้เกิดหนี้สูญ

ในบางราย ซึ่งถือเป็นการเพิ่มภาระค่าใช้จ่ายที่เกิดความจ�ำเป็น อีกทั้งปัญหาทางด้านการจราจรและมลภาวะที่ตาม

มาอีกด้วย 
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ข้อเสนอแนะ

	 1. 	 ควรมีการตรวจสอบการใช้สิทธิ ์ รายได้ หรือภาระทางการเงินของผู้เข้าร่วมนโยบายให้ด ี เพื่อไม่ให้

เกิดปัญญาการคืนรถหรือเกิดหนี้ศูนย์	 	 	 	 	 	 	 	 	

 	 2.	 รฐับาลควรมแีนวทางในการแก้ไขปัญหาการจราจร และมลภาวะทีเ่พิม่ขึน้ เข้ามารองรบักบัการทีร่ถ

เพิ่มมากขึ้น

กิตติกรรมประกาศ		 	 	 	 	 	 	 	 	 	

	 ขอบคณุรองศาสตราจารย์อนงค์นชุ เทยีนทอง ทีไ่ด้ให้ความช่วยเหลอื แนะแนวทางทีเ่ป็นประโยชน์ในการ

ท�ำวจิยั ผูศ้กึษาขอขอบพระคณุอาจารย์เป็นอย่างสงูทีไ่ด้เสยีสละเวลาและความรู้ พร้อมทัง้การสนบัสนนุและให้ก�ำลงั

ใจตลอดมา 

	 ขอขอบพระคุณพ่อ แม่ พี่ เพื่อน ที่คอยเป็นก�ำลังใจ คอยแนะน�ำและส่งเสริมมาตลอด และคอยช่วยเหลือ

จนงานชิ้นนี้เสร็จสมบูรณ์ 	 	 	 	 	 	 	 	 	  	

	 สุดท้ายนี้ผู้วิจัยขอให้คุณประโยชน์และความดีที่เกิดขึ้นในงานวิจัยนี้ ขอมอบให้บิดา มารดา และอาจารย์

ที่ได้อบรมสั่งสอนมา

เอกสารอ้างอิง		 	 	 	 	 	 	 	 	  	

[1] 	 ดิเรก ฤกษ์หร่าย. (2528). ทฤษฎีความพอใจ, สืบค้นเมื่อวันที่ 10 ธันวาคม 2556, จาก http://www.

research.doae.go.th/textbook. 

[2] 	 วิรุฬ พรรณเทวี. (2542). ความพึงพอใจของประชาชนต่อการให้บริการของหน่วยงานกระทรวง

มหาดไทย ในอ�ำเภอเมอืงจงัหวดัแม่ฮ่องสอน. วทิยานพินธ์ปรญิญาศกึษาศาสตรมหาบณัฑติ, สาขาบรหิาร

การศึกษา,บัณฑิตวิทยาลัย, มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 

[3] 	 ศุกร เสรีรัตน์. (2544). พฤติกรรมผู้บริโภค. พิมพ์ครั้งที่ 3. กรุงเทพฯ: บริษัทด่านสุทธาการพิมพ์ จ�ำกัด.

[4] 	 A.H. Maslow. (1943). A theory of Human Motivation , Psychological Review 50:  

370-96. 	

[5] 	 Kotler, P. , & Armstrong , G. (2001). Principles of marketing. (9th ed.). New Jersey: Prentice-

Hall. 

ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์ลักษณะทั่วไป

ข้อมูลทั่วไป กลุ่มผู้ซื้อรถในโครงการ กลุ่มผู้ไม่ได้ซื้อรถในโครงการ

1. เพศ เพศชายร้อยละ 46.5 เพศหญิงร้อยละ 53.5 เพศชายร้อยละ 45.5 เพศหญิงร้อยละ 54.5

2. อายุ 20-29 ปี ร้อยละ 62.0 20-29 ปี ร้อยละ 54.5

3. สถานภาพ โสดร้อยละ 70.0 โสดร้อยละ 65.0

4. ระดับการศึกษา ปริญญาตรีร้อยละ 44.0 ปริญญาตรีร้อยละ 49.0

5. อาชีพ รับราชการร้อยละ 22.0 รับจ้างร้อยละ 19.5

6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,000-20,000 บาท ร้อยละ 57.0 10,000-20,000 บาท ร้อยละ 41.0
ที่มา: จากการส�ำรวจ 
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ตารางที่ 2  แสดงระดับความคิดเห็นด้านผลกระทบจากนโยบายรถคันแรกต่อเศรษฐกิจด้านรายได้

ด้านรายได้ ระดับผลกระทบ

กลุ่มผู้ซื้อรถในโครงการ กลุ่มผู้ไม่ได้ซื้อรถในโครงการ

1. สามารถหารายได้ได้ด้วยตนเอง มาก (4.34) มาก (3.71)

2. หาเงินช่วยเหลือครอบครัว ปานกลาง (3.38) ปานกลาง (2.92)

3. หารายได้เพิ่มโดยการท�ำงานเสริม น้อย (1.99) น้อย (1.93)

4. มีการเสี่ยงโชคหรือเล่นการพนัน น้อยที่สุด (1.36) น้อยที่สุด (1.35)

5. ความกังวลในเรื่องของการเงิน ปานกลาง (3.28) ปานกลาง (3.07)
ที่มา: จากการส�ำรวจ 

ตารางที่ 3 แสดงระดับความคิดเห็นด้านผลกระทบจากนโยบายรถคันแรกต่อเศรษฐกิจด้านค่าใช้จ่าย

ด้านค่าใช้จ่าย ระดับผลกระทบ

กลุ่มผู้ซื้อรถในโครงการ กลุ่มผู้ไม่ได้ซื้อรถในโครงการ

1. มีการจัดการและวางแผนการใช้เงิน มาก (3.65) มาก (3.71)

2. ใช้จ่ายน้อยกว่ารายได้ที่ได้รับ ปานกลาง (3.28) ปานกลาง (3.02)

3. ลดการใช้จ่ายประเภทสินค้าฟุ่มเฟือย มาก (3.75) ปานกลาง (3.49)

4. ซื้อสินค้าที่มีความจ�ำเป็นเท่านั้น มาก (3.96) มาก (3.73)

5. พิจารณาถึงความคุ้มค่าของสินค้าก่อนซื้อ มาก (4.39) มาก (4.08)
ที่มา: จากการส�ำรวจ

ตารางที่ 4 แสดงระดับความคิดเห็นด้านผลกระทบจากนโยบายรถคันแรกต่อเศรษฐกิจด้านการออม

ด้านการออม ระดับผลกระทบ

กลุ่มผู้ซื้อรถในโครงการ กลุ่มผู้ไม่ได้ซื้อรถในโครงการ

1. มีการออมเพื่อใช้ในอนาคตและยามจ�ำเป็น ปานกลาง (2.80) ปานกลาง (2.64)

2. มีการออมโดยการสะสมทรัพย์ น้อย (1.55) น้อย (1.62)
ที่มา: จากการส�ำรวจ 

ตารางที่ 5 แสดงระดับความคิดเห็นด้านผลกระทบจากนโยบายรถคันแรกต่อเศรษฐกิจด้านหนี้สิน

ด้านหนี้สิน ระดับผลกระทบ

กลุ่มผู้ซื้อรถในโครงการ กลุ่มผู้ไม่ได้ซื้อรถในโครงการ

1. เผชิญกับภาวะหนี้สินในปัจจุบัน น้อย (2.05) น้อย (2.08)

2. หนี้สินเพิ่มมากขึ้น ปานกลาง (2.58) น้อย (1.95)

3. หยิบยืมเงินจากคนรู้จักเป็นประจ�ำ น้อย (1.85) น้อย (1.71)

4. พยายามลดการมีหนี้สิน มาก (4.06) มาก (3.59)
ที่มา: จากการส�ำรวจ
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ตารางที่ 6 แสดงระดับความคิดเห็นด้านผลกระทบจากนโยบายรถคันแรกต่อสังคมด้านครอบครัว

ด้านครอบครัว ระดับผลกระทบ

กลุ่มผู้ซื้อรถในโครงการ กลุ่มผู้ไม่ได้ซื้อรถในโครงการ

1. ชอบท�ำกิจกรรมร่วมกันในครอบครัว ปานกลาง (3.30) ปานกลาง (3.44)

2. มีเวลาในการท�ำกิจกรรม น้อย (2.42) ปานกลาง (2.66)

3. มีการปรึกษาและพูดคุยกันในครอบครัว มาก (3.63) มาก (3.69)

ที่มา: จากการส�ำรวจ 	 	 	 	 	 	 	 	 	 	  	

ตารางที่ 7 แสดงระดับความคิดเห็นด้านผลกระทบจากนโยบายรถคันแรกต่อสังคมด้านชุมชน

ด้านชุมชน ระดับผลกระทบ

กลุ่มผู้ซื้อรถในโครงการ กลุ่มผู้ไม่ได้ซื้อรถในโครงการ

1. ปัญหาทางด้านการจราจร ปานกลาง (2.93) น้อย (2.50)

2. การโจรกรรมหรือการลักขโมย น้อย (1.96) น้อย (2.12)

3. ที่จอดรถไม่เพียงพอต่อความต้องการ ปานกลาง (2.95) ปานกลาง (2.77)

4. การวางแผนก่อนการเดินทาง มาก (4.00) มาก (4.02)
ที่มา: จากการส�ำรวจ	

ตารางที่ 8 แสดงระดับความคิดเห็นด้านผลกระทบจากนโยบายรถคันแรกต่อสังคมด้านสุขภาพ

ด้านสุขภาพ ระดับผลกระทบ

กลุ่มผู้ซื้อรถในโครงการ กลุ่มผู้ไม่ได้ซื้อรถในโครงการ

1. ความเครียดในการใช้ชีวิตประจ�ำวัน ปานกลาง (3.31) ปานกลาง (2.78)

2. ปัญหามลภาวะ ปานกลาง (3.39) ปานกลาง (3.06)

3. การออกก�ำลังกาย ปานกลาง (2.83) ปานกลาง (2.97)

4. การดูแลสุขภาพ ปานกลาง (3.37) ปานกลาง (3.38)
ที่มา: จากการส�ำรวจ	

	 	  	

ตารางที่ 9	การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างผู้ซื้อรถจากนโยบายรถคันแรกกับผู้ที่ไม่ได้ซื้อรถจากนโยบายรถ

คันแรก ด้านลักษณะทั่วไป

การเปรียบเทียบ (ด้านลักษณะทั่วไป) N X S.D. t Sig.

อาชีพ กลุ่มผู้ซื้อรถ กลุ่มผู้ไม่ซื้อรถ 200

200

3.35

4.37

1.878

1.968

-5.278 0.000*

ที่มา: จากการส�ำรวจ	
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ตารางที ่10 การเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างผูซ้ือ้รถจากนโยบายรถคนัแรกกบัผูท้ีไ่ม่ได้ซือ้รถจากนโยบายรถ

คันแรก ด้านรายได้

การเปรียบเทียบ (รายได้) N X S.D. t Sig.

1. หารายได้ได้ด้วยตัวเอง กลุ่มผู้ซื้อรถ กลุ่มผู้ไม่ซื้อรถ 200 200 4.34 3.71 0.921 

1.239

5.816 0.000*

2. หาเงินช่วยเหลือครอบครัว กลุ่มผู้ซื้อรถ กลุ่มผู้ไม่ซื้อรถ 200 200 3.38 2.92 1.396 

1.339

3.397 0.001*

3. ความกังวลเรื่องการเงิน กลุ่มผู้ซื้อรถ กลุ่มผู้ไม่ซื้อรถ 200 200 3.28 3.07 0.97 

1.023

2.149 0.032*

ที่มา: จากการส�ำรวจ

ตารางที่ 11	การเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างผูซ้ือ้รถจากนโยบายรถคนัแรกกบัผูท้ีไ่ม่ได้ซือ้รถจากนโยบายรถ

คันแรก ด้านค่าใช้จ่าย

การเปรียบเทียบ (ค่าใช้จ่าย) N X S.D. t Sig.

1. 	ใช้จ่ายน้อยกว่ารายได้ที่ได้รับ กลุ่มผู้ซื้อรถ กลุ่มผู้ไม่ซื้อรถ 200

200

3.28

3.02

1.051

1.116

2.352 0.019*

2. 	ลดการใช้จ่ายสินค้าฟุ่มเฟือย กลุ่มผู้ซื้อรถ  กลุ่มผู้ไม่ซื้อรถ 200

200

3.75

3.50

0.944

1.017

2.598 0.010*

3.	 ซื้อสนิคา้ที่มคีวามจ�ำเปน็เทา่นั้น กลุม่ผู้ซือ้รถ กลุม่ผู้ไม่ซือ้รถ 200

200

3.96

3.73

0.992

1.046

2.305 0.022*

4.	พิจารณาความคุ้มค่าก่อนซื้อ กลุ่มผู้ซื้อรถ กลุ่มผู้ไม่ซื้อรถ 200

200

4.39

4.08

0.743

0.942

3.713 0.000*

ที่มา: จากการส�ำรวจ 

ตารางที ่12 การเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างผูซ้ือ้รถจากนโยบายรถคนัแรกกบัผูท้ีไ่ม่ได้ซือ้รถจากนโยบายรถ

คันแรก ด้านหนี้สิน

การเปรียบเทียบ (หนี้สิน) N X S.D. t Sig.

1.	หนี้สินเพิ่มมากขึ้น กลุ่มผู้ซื้อรถ กลุ่มผู้ไม่ซื้อรถ 200

200

2.58

1.95

1.149

0.988

5.925 0.000*

2.	พยายามลดการมีหนี้สิน กลุ่มผู้ซื้อรถ กลุ่มผู้ไม่ซื้อรถ 200

200

4.05

3.59

0.915

1.217

4.273 0.000*

ที่มา: จากการส�ำรวจ 
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แนวทางการลดขั้นตอนการให้บริการการเปิดบัญชีเงินฝาก
ธนาคาร ABC จังหวัดเลย 

THE REDUCTION PROCESS OF OPEN AN ACCOUNT CUSTOMER SERVICE 
IN ABC BANK LOEI PROVINCE

เอื้อมพร ปัญญาค�ำ1

รัชดาภรณ์ เบญจวัฒนานนท์2

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาสภาพและแนวทางการลดขั้นตอนการให้บริการการเปิดบัญชีเงินฝาก ธนาคาร ABC 

จังหวัดเลย ด�ำเนินการจับเวลาทุกขั้นตอนการให้บริการผู้มาใช้บริการระหว่างวันที่ 1 พฤศจิกายน 2556 ถึง วันที่ 31 มกราคม 2557 

น�ำข้อมูลที่ได้จากการจับเวลาและระดมสมองมาวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Method)ด้วยหลักการคุณภาพ (QC 

Story) แผนภาพก้างปลา มาวิเคราะห์หาปัญหา พบว่ามี 2 ประเด็นที่เป็นปัญหารากเหง้า คือ การรับขึ้นทะเบียนลูกค้าและการเปิด

บัญชีเงินฝาก จึงด�ำเนินการแก้ไขโดยใช้เทคนิค 5W1H และปรับปรุงงานด้วย ECRS ซึ่งได้มาตรการโต้ตอบคือ น�ำเครื่อง PC-Linked 

Smart Card Reader มาช่วยในขั้นตอนการขึ้นทะเบียนลูกค้า และขั้นตอนการเปิดบัญชีเงินฝากน�ำโปรแกรมช่วยงานพิมพ์เอกสาร

ค�ำขอเปิดบัญชีด้วยระบบคอมพิวเตอร์ผลการปรับปรุงพบว่าเวลาในการให้บริการ กรณีบัตรประชาชน Smart Card ลดลงเหลือ 10 

นาที และกรณีบัตร ประชาชนไม่ใช่ Smart Card เวลาลดลงเหลือ 18 นาที แต่ยังมากกว่าเวลามาตรฐาน หากสามารถด�ำเนินการได้

จริงจะท�ำให้เวลาในการบริการลดลงน้อยกว่าเวลามาตรฐาน

ค�ำส�ำคัญ: ลดขั้นตอน การเปิดบัญชี ธนาคาร

Abstract

	 The research was to examine the condition and solution to the reduction process of saving account 

opening service at ABC bank Loei Province. The customer was to saving account opening implementation of all 

process of service timer. The research was based on QC Story. Fishbone Diagram. Referring to RPN (Risk Priority 

Number), it was revealed that there were two issues which were customer registration and account opening. 

These were solved by using 5W1H questions and ECRS. As a result, PC-Linked Smart Card Reader was used for 

customer registration for those customers who have an ID smart card, and software for opening an account was 

brought in to reduce necessity of handwriting. Consequently, in case of registering with ID smart card, time  

consumed reduced to 10 minutes which was less than the standard time, and 18 minutes for non ID smart card. 

However, this research only proposed the approach to developing the account opening service. It is anticipated 

that the duration used to open an account would reduced to standard time if the proposed solutions could be 

implemented.

Keywords: The reduction process, Saving account opening service, Bank 
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บทน�ำ

	 ธนาคาร ABC ก่อตั้งขึ้นเมื่อวันที่ 24 พฤศจิกายน 2554 [2] ที่ตั้งท�ำการ 388 หมู่ 12 ต.ธาตุ อ.เชียงคาน 

จ.เลย ที่ตั้งของ ธนาคาร ABC อยู่ในเขตธุรกิจของ ต.ธาตุ และมีเพียงธนาคารเดียวในพื้นที่ท�ำให้มีผู้มาใช้บริการ

ธรุกรรมทางการเงนิเป็นจ�ำนวนมากรวมถงึการใช้บรกิารเปิดบญัชเีงนิฝากซึง่มขีัน้ตอนในการปฏบิตัทิีต้่องใช้เวลานาน 

จากการส�ำรวจความพงึพอใจของผูม้าใช้บรกิารธนาคาร ABC ในปี 2555 พบว่ามรีะดบัความพงึพอใจในการให้บรกิาร

การเปิดบัญชีเงินฝากเพียงร้อยละ 60 เนื่องจากใช้เวลาในการรอรับบริการเป็นระยะเวลาที่นาน [3] 

วัตถุประสงค์

	 1.	 เพื่อศึกษาสภาพการให้บริการการเปิดบัญชีเงินฝาก

	 2. 	 เพื่อศึกษาแนวทางการลดขั้นตอนการให้บริการการเปิดบัญชีเงินฝาก 

วิธีการด�ำเนินการศึกษา

	 	 จากผลการส�ำรวจความพึงพอใจของผู้มาใช้บริการธุรกรรม ธนาคาร ABC ในปี 2555 พบว่าระดับความพึง

พอในการให้บริการการเปิดบัญชีเงินฝากมีความพึงพอใจร้อยละ 60 จากปัญหาดังกล่าวท�ำให้ธนาคาร ABC ศึกษา

ถงึสาเหตขุองความไม่พอใจและแนวทางการแก้ไขด้วยการเกบ็รวบรวมข้อมลูจากผูม้าใช้บรกิารธรุกรรมการเปิดบญัชี

เงินฝากข้อมูลระหว่างวันที่ 1 พฤศจิกายน 2556 ถึง วันที่ 31 มกราคม 2557 เวลา 08.30 – 15.30 น. รวม 705 

บญัช ีเฉลีย่ 12 บญัชต่ีอวนั โดยการจบัเวลาในแต่ละขัน้ตอนการเปิดบญัชเีงนิฝากด้วยแบบบนัทกึเวลาการให้บรกิาร

การเปิดบัญชีเงินฝากและการระดมสมองจากการสังเกตการณ์ของพนักงานสายการเงิน เพื่อหาปัญหาในการให้

บริการ ซึ่งแบ่งออกเป็นก่อนการปรับปรุงการให้บริการการและหลังการปรับปรุงการให้บริการในแต่ละขั้นตอน น�ำ

ข้อมลูทีไ่ด้จากการเกบ็รวบรวมมาวเิคราะห์ข้อมลูเชงิพรรณนา (Descriptive Method) โดยน�ำเสนอในรปูแบบการ

พรรณนาเชิงโวหาร และสถิติที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ ค่าเฉลี่ย (Mean)

ผลการศึกษา

	 1. 	 ศึกษาสภาพการให้บริการการเปิดบัญชีเงินฝากใน

		  1.1	 ขัน้ตอนการปฏบิตังิานการรบัลูกค้าขึน้ทะเบยีน CIF (Customer Information) 7 ขัน้ตอน คอื 

ติดต่อสอบถาม ตรวจสอบ CIF จัดท�ำเอกสารข้อมูลลูกค้า บันทึกข้อมูล ตรวจสอบ/อนุมัติ ตรวจสอบรายการสิ้นวัน 

และจัดเก็บเอกสาร

		  1.2	 ขั้นตอนการปฏิบัติงานการเปิดบัญชีเงินฝาก 7 ขั้นตอน คือ จัดเตรียมเอกสาร ตรวจสอบความ

ถกูต้อง จดัท�ำเอกสารค�ำขอเปิดบญัชเีงนิฝาก บนัทกึค�ำขอเปิดบญัช ีพมิพ์สมดุบญัชเีงนิฝาก อนมุตั ิและส่งมอบสมดุ

แก่ลูกค้า

		  การศึกษาครั้งนี้ ด�ำเนินการจับเวลาทุกขั้นตอนการให้บริการระหว่างวันที่ 1 พฤศจิกายน 2556 –  

31 มกราคม 2557 แบ่งเป็นกรณีบัตรประชาชน Smart Card และบัตรประชาชนไม่ใช่บัตร Smart Card กับเวลา

มาตรฐาน ดังตารางที่ 1 
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	 2.	 ศึกษาแนวทางการลดขั้นตอนการให้บริการการเปิดบัญชีเงินฝาก ธนาคารเพื่อการเกษตรและ

สหกรณ์การเกษตร สาขาบ้านธาตุ จังหวัดเลย

		  2.1	 ก�ำหนดแผนปฏบิตักิาร และการตัง้เป้าหมายจากการส�ำรวจเวลารอคอยทกุขัน้ตอนท�ำให้ทราบ

ว่าขั้นตอนจัดท�ำเอกสารค�ำขอเปิดบัญชีเงินฝากและขั้นตอนการรับขึ้นทะเบียนลูกค้าเป็นปัญหาเร่งด่วนที่จะต้องได้

รับการแก้ไข

		  2.2	 วิเคราะห์สาเหตุรากเหง้า (Root cause) จากปัญหาที่พบคือเวลารอคอยในการให้บริการการ

เปิดบัญชีเงินฝากเกินมาตรฐาน

			   2.2.1 อปุกรณ์ ไม่เพยีงพอต่อการใช้งานซึง่การจดัซือ้จะต้องได้รบัการเหน็ชอบจากคณะกรรมการ

สาขาและคณะกรรมการจังหวัดเพื่อตั้งงบประมาณจัดสรรอุปกรณ์ในปีบัญชีถัดไป

			   2.2.2 เอกสารการขอเปิดบัญชีเงินฝาก บัญชีเงินฝากมีหลายประเภทและยังมีเงื่อนไข เอกสาร

ประกอบการขอเปิดบัญชีเงินฝากที่แตกต่างกันออกไปตามวัตถุประสงค์ และลักษณะบุคคลธรรมดานิติบุคคลที่มา

ใช้บริการ

			   2.2.3 พนักงาน ความรู้และทักษะ ภาระงาน และความเบื่อหน่ายในงาน จากปริมาณผู้มาใช้

บรกิารธรุกรรมทางการเงนิทีม่จี�ำนวนมากและการให้บรกิารธรุกรรมทางการเงนิทีห่ลากหลาย ท�ำให้พนกังานมคีวาม

เหนื่อยล้าในการรับภาระงานที่มก แต่มีพนักงานที่ให้บริการไม่เพียงพอ ท�ำให้ผู้มาใช้บริการเกิดความไม่พอใจ เกิด

การร้องเรียนเรื่องการให้บริการ 

			   2.2.4 วธิกีาร ความซํา้ซ้อน ความหลากหลายของกจิกรรม เนือ่งจากการให้บรกิารการเปิดบญัชี

เงินฝาก แบ่งการให้บริการออกเป็น 2 ส่วนใหญ่ คือ ขั้นตอนการรับลูกค้าขึ้นทะเบียนลูกค้า และขั้นตอนการเปิด

บัญชีเงินฝาก ซึ่งแต่ละขั้นตอนจะมีกิจกรรมที่จะต้องปฏิบัติแตกต่างกันไปตามประเภทลูกค้าที่มาใช้บริการ

			   สาเหตทุีม่ปัีญหาทีม่คีวามส�ำคญัทีส่ดุคอื ขัน้ตอนการรบัลกูค้าขึน้ทะเบยีน และรองลงมาคอื ขัน้

ตอนการเปิดบัญชีเงินฝาก

อภิปรายผลการศึกษา

	 จากการระดมสมองของพนักงานการเงิน หัวหน้าการเงิน เพื่อหาวิธีแก้ไขด้วยการวิเคราะห์จุดบกพร่อง

ของวิธีการท�ำงานเดิม โดยการวิเคราะห์ด้วย 5W1H และปรับปรุงด้วยหลักการ ECRS ด้วยการตั้งค�ำถาม (what) 

หากในขั้นตอนนั้นไม่มีความส�ำคัญและมีทางเลือกอื่นที่ดีกว่าจะขจัดขั้นตอนนั้นออก (eliminate) หากขั้นตอนนั้น

มคีวามจ�ำเป็นจะถามสถานที ่(where) เมือ่ไหร่ (when) บคุคล (who) และวธิกีาร (how) ตามล�ำดบั เพือ่หาวธิกีาร

รวม (combine) เปลี่ยนขั้นตอน (rearrange) หรือท�ำให้ง่ายขึ้น (simplification) [1] ซึ่งขั้นตอนที่น�ำมาพิจารณา

เป็นขั้นตอนที่ประชุมเห็นชอบในการน�ำมาปรับปรุงกระบวนการท�ำงาน 

	 1.	 การรวมงาน (Combine) และการท�ำให้ง่ายขึน้ (Simplification) หวัหน้าการเงนิตรวจสอบเอกสาร

ประกอบการขอเปิดบัญชี บันทึกข้อมูลการขึ้นทะเบียนลูกค้าในระบบ Web CSR 

	 2.	 การก�ำจัดทิ้ง (Eliminate) ก�ำจัดขั้นตอนที่ซับซ้อนได้แก่ ส่งมอบผู้อนุมัติตรวจสอบความถูกต้อง  

จัดเตรียมเอกสารค�ำขอเปิดบัญชี จัดท�ำเอกสารค�ำขอเปิดบัญชี และส่งผู้อนุมัติ

	 3.	 การเปลีย่นแปลงการท�ำงาน (Rearrange) เปลีย่นหน้าทีข่ัน้ตอนการรบัขึน้ทะเบยีนลกูค้า มอบหมาย

ให้หัวหน้าการเงินมีหน้าที่ร่วม เปลี่ยนสถานที่ติดต่อสอบถามเรื่องการให้บริการการเปิดบัญชีเงินฝาก เป็นที่ช่อง

บริการทุกหมายเลขและมีการจัดตู้เก็บเอกสารส�ำหรับให้บริการเปิดบัญชีเงินฝากในแต่ละช่องบริการน�ำโปรแกรม

พิมพ์ค�ำขอเปิดบัญชีเงินฝากมาใช้แทนการบันทึกเอกสารค�ำขอเปิดด้วยมือ 
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สรุปผลการศึกษา

	 จากการระดมสมองและสงัเกตการณ์ของพนกังานสายการเงนิ ประเดน็ที ่1เรือ่งการรบัขึน้ทะเบยีนลกูค้า 

กรณีบัตรประชาชน Smart Card ได้แก้ไขปัญหา คือ การน�ำเครื่อง PC-Linked Smart Card Reader มาใช้ในขั้น

ตอนการขึน้ทะเบยีนลกูค้า โดยจดัให้มทีกุช่องบรกิารและทีช่่องบรกิารทางด่วนหวัหน้าการเงนิ ผลจากการปรบัปรงุ

พบว่า เวลาการให้บรกิารรบัขึน้ทะเบยีนเหลอื 1 นาท ีและกรณบีตัรประชาชนไม่ใช่ Smart Card มกีารจดัฝึกอบรม

การท�ำงานเพือ่ให้พนกังานเกดิความช�ำนาญและให้บรกิารด้วยความรวดเรว็ ผลจากการปรบัปรงุพบว่า เวลาการให้

บริการรับขึ้นทะเบียนลูกค้าเหลือ 8 นาที ประเด็นที่ 2 การเปิดบัญชีเงินฝาก ในขั้นตอนนี้ไม่ได้ศึกษาแยกเนื่องจาก

เป็นขั้นตอนการด�ำเนินงานเช่นเดียวกัน วิเคราะห์ด้วยหลักการ 5W1H และปรับปรุงด้วยหลักการ ECRS ซึ่งได้

มาตรการโต้ตอบคือ การน�ำระบบจัดพิมพ์เอกสารด้วยระบบคอมพิวเตอร์เข้ามาช่วยเพื่อลดการบันทึกเอกสารด้วย

มือ และมอบหมายงานให้หัวหน้าการเงินสามารถปฏิบัติงานในขั้นตอนดังกล่าวได้ ท�ำให้การปฏิบัติมีความรวดเร็ว

ขึน้ จากการด�ำเนนิการดงักล่าวท�ำให้เวลาการให้บรกิารการเปิดบญัชเีงนิฝาก กรณบีตัรประชาชนแบบ Smart Card 

ก่อนปรับปรับใช้เวลา 18 นาที ลดลงเหลือ 10 นาที กรณี บัตรประชาชนไม่ใช่บัตร Smart Card ก่อนการปรับปรุง

ใช้เวลา 23 นาที ลดลงเหลือ 17 นาที ซึ่งการศึกษาดังกล่าวเป็นเพียงการวางแนวทางการปฏิบัติ และคาดว่าหาก

สามารถด�ำเนนิการตามแนวทางแก้ไขแล้ว จะสามารถลดเวลารอคอยในการให้บรกิารการเปิดบญัชเีงนิฝากให้อยูใ่น

เกณฑ์ที่ก�ำหนดไว้ได้
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ตารางที่ 1	 เวลาเฉลีย่มาตรฐานการและเวลาให้บรกิารการเปิดบญัชเีงนิฝากก่อนการปรบัปรงุ แบ่งตามกรณศีกึษา 

(นาที)

ประเภท ติดต่อ

สอบถาม

รับขึ้น 

CIF

เตรียมและ

ตรวจสอบ

เอกสาร

จัดท�ำค�ำขอ

เปิด

บันทึกค�ำขอ

เปิด

พิมพ์สมุด อนุมัติ รวม

เวลามาตรฐาน 1 5 1.17 3.1 1.17 1.53 1.5 15

Smart Card 1 4 3 5 2 2 1 18

ไม่ใช่ Smart 

Card

1 9 3 5 2 2 1 23

	





การจัดการการผลิต การขนส่ง ห่วงโซ่อุปทาน
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การเพิ่มประสิทธิภาพการผลิตกระบวนการบรรจุผลิตภัณฑ์ซองเล็ก 

ของบริษัทเครื่องดื่มผงแสนอร่อย จ�ำกัด

PERFORMANCE IMPROVEMENT FOR SACHET LINE PRODUCTION OF 

SAN AROI POWDER BEVERAGE CO., LTD.

โฆษิต โชติศิริรัตน์1

สุวัฒน์  จิตต์ปราณีชัย2

บทคัดย่อ

	 รายงานการศึกษาอิสระนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาหาแนวทางเพิ่มประสิทธิภาพการผลิตของผลิตภัณฑ์ซองเล็ก  

2) ศกึษาขัน้ตอนการท�ำงานปัจจบุนั และวเิคราะห์ปัญหาทีส่่งผลกระทบต่อประสทิธภิาพการผลติ3) เพือ่ด�ำเนนิการปรบัปรงุกระบวนการ

เพื่อเพิ่มก�ำลังการผลิตของผลิตภัณฑ์ซองเล็กให้สูงขึ้น ของบริษัทเครื่องดื่มผงแสนอร่อยจ�ำกัด โดยใช้การศึกษาเชิงคุณภาพและปฏิบัติ

การควบคู่กันผ่านขั้นตอน DMAIC ของหลักการซิกซ์ ซิกม่า [1] ร่วมกับหลักการทางสุนทรียสาธก [2] ในการค้นหาโอกาสการปรับปรุง

พัฒนา เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการผลิตของผลิตภัณฑ์ซองเล็กผ่านแนวทางการปรับปรุง 2 แนวทางหลัก คือ 1) การก�ำหนดมาตรฐาน

การวางแผนการผลิต 2) การรักษาสภาพเครื่องจักรให้อยู่ในสภาพที่สมบูรณ์ตลอดเวลา ซึ่งจากการด�ำเนินการผ่านตามขั้นตอนท�ำให้

สามารถเพิ่มประสิทธิภาพการผลิตได้จาก 54.03 กิโลกรัมต่อชั่วโมงแรงงานขึ้นเป็น 69.12 กิโลกรัมต่อชั่วโมงแรงงาน ซึ่งเพิ่มขึ้นถึง 

27.9% ซึ่งถือว่าบรรลุตามเป้าหมายที่วางไว้ที่ 10% ได้จริงอีกทั้งยังสร้างโอกาสในการลดต้นทุนการผลิตให้กับบริษัทได้มากกว่า  

3.5 แสนบาทต่อปี และหากขยายแนวทางการด�ำเนนิการนีไ้ปยงัเครือ่งจกัรอืน่ๆทัง้หมดจะก่อให้เกดิโอกาสในการลดต้นทนุการผลติให้

กับบริษัทถึงมากกว่า 5 ล้านบาทซึ่งถือว่าก่อให้เกิดโอกาสทางธุรกิจแก่บริษัทอย่างแท้จริง

ค�ำส�ำคัญ: ซิกซ์ ซิกม่า สุนทรียสาธก DMAIC การเพิ่มประสิทธิภาพการผลิต การปรับปรุงกระบวนการ

Abstract

	 This independent study was objected to 1) study for opportunity for performance improvement of 

Sachet line product 2) study present process and cause analysis of low performance for Sachet line 3) process 

performance improvement for Sachet line production. The methodology were qualitative study and action study 

thru process step DMAIC of Six Sigma technique integrated with appreciative inquiry technique (AI) for  

opportunity discover. The result was used to set 2 keys action to approach for Sachet line performance  

improvement followed: 1) production plan standardization 2) re-store basic condition of Sachet line machine. 

The action can help to improve on Sachet line performance improvement from 54.03 kg per man-hour to 69.12 

kg per man-hour or 27.9% improvement. The improvement result was achieved 10% improvement target and 

can generate potential saving for operational budget of company at 357,604 THB per year. If we can roll out  

action plan to other machine will generated potential saving for company more than 5 million THB that help to 

generate business opportunity with significant.

Keywords: Six Sigma, AI, Appreciative inquiry, DMAIC, Performance Improvement, Process improvement
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บทน�ำ 

บริษัทแสนอร่อยจ�ำกัดตั้งอยู่ที่ อ.น�้ำพอง จ.ขอนแก่น มีบริษัทแม่อยู่ที่ประเทศสหรัฐอเมริกา ด�ำเนินการ

ผลิตเครื่องดื่มผงเพื่อการส่งออก 100% มากกว่า 50 ประเทศทั่วโลก ผลิตภัณฑ์ของบริษัทแบ่งออกเป็น 4 ชนิด คือ 

1) 	 ผลิตภัณฑ์ซองใหญ่ (Pouch Product) 

2) 	 ผลิตภัณฑ์ซองเล็ก (Sachet Product)

3) 	 ผลิตภัณฑ์กลุ่มนวัตกรรม (Innovation Product) 

4) 	 ผลิตภัณฑ์ส่วนผสมขั้นต้น (Premix Product)

ทั้งนี้ตั้งแต่ปี 2010 เป็นต้นมา แม้ว่าบริษัทจะประสบปัญหาการลดลงของยอดสั่งซื้อในหน่วยเมตริกตัน 

แต่หากพจิารณาดขู้อมลูแล้วจะพบว่าสาเหตทุีล่ดลงนัน้เกดิจากความต้องการของผูบ้รโิภคเปลีย่นเป็นผลติภณัฑ์ซอง

เล็กแทน 

 

 

บทนํา  

บริษัทแสนอรอยจํากัดตั้งอยูที่ อ.นํ้าพอง จ.ขอนแกน มีบริษัทแมอยูที่ประเทศสหรัฐอเมริกา ดําเนินการผลิต
เครื่องดื่มผงเพื่อการสงออก 100% มากกวา 50 ประเทศทั่วโลก ผลิตภัณฑของบริษัทแบงออกเปน 4 ชนิดคือ  

1) ผลิตภัณฑซองใหญ (Pouch Product)  
2) ผลิตภัณฑซองเล็ก (Sachet Product) 

  3) ผลิตภัณฑกลุมนวัตกรรม (Innovation Product)  
  4) ผลิตภัณฑสวนผสมขั้นตน (Premix Product) 

ทั้งน้ีตั้งแตป 2010 เปนตนมา แมวาบริษัทจะประสบปญหาการลดลงของยอดส่ังซ้ือในหนวยเมตริกตัน แตหาก
พิจารณาดูขอมูลแลวจะพบวาสาเหตุที่ลดลงน้ันเกิดจากความตองการของผูบริโภคเปล่ียนเปนผลิตภัณฑซองเล็กแทน 

 

 
ภาพที่ 1 แนวโนมของยอดส่ังซ้ือตั้งแตป 2010-2014 

  จากขอมูลพบวาแนวโนมจํานวนซองและสัดสวนของผลิตภัณฑซองเล็กและผลิตภัณฑนวัตกรรมน้ันมีแนวโนม
เพิ่มขึ้นทุกปแตกตางจากผลิตภัณฑซองใหญจนสงผลกระทบตอกําลังการผลิตของผลิตภัณฑซองเล็กซ่ึงผลิตดวยเครื่องจักร
กลุม U และ B โดยเฉพาะชวงเดือนมีนาคมถึงพฤษภาคมที่มีความตองการสินคาสูงที่สุด จนเกิดความเส่ียงตอลูกคาในการ
ไมไดรับสินคาในปริมาณที่ตองการได 

 
ภาพที่ 2 ขอมูลการวิเคราะหกําลังการผลิตสําหรับผลิตภัณฑซองเล็กป 2014 เทียบกับขอมูลการพยากรณยอดการส่ังซ้ือ 

  จากขอมูลวิเคราะหกําลังการผลิตแสดงใหเห็นวาการเพิ่มประสิทธิภาพการผลิตน้ันเปนประเด็นสําคัญที่ตอง
ดําเนินการอยางเรงดวนเพื่อรองรับการเติบโตของตลาด อีกทั้งเพื่อตอบสนองตอความตองการของลูกคาอยางแทจริง การ
ปรับปรุงน้ีจะดําเนินการเลือกเครื่องจักร W ที่มีประสิทธิภาพการผลิตต่ําที่สุดเปนเครื่องตนแบบเพื่อการปรับปรุง 
  การปรับปรุงน้ีจะใชแนวทางตามเทคนิคของหลักการซิกซ ซิกมาผานขั้นตอนของ DMAIC โดยประยุกตใช
หลักการของสุนทรียสาธกมาประกอบในการคนหาโอกาสการปรับปรุงพัฒนาเพื่อใหการปรับปรุงน้ันประสบความสําเร็จ
ตามเปาหมายที่ตั้งไว 
วัตถุประสงค  

1) ศึกษาหาแนวทางเพิ่มประสิทธิภาพการผลิตของผลิตภัณฑซองเล็ก 

Print to PDF without this message by purchasing novaPDF (http://www.novapdf.com/)

ภาพที่ 1 แนวโน้มของยอดสั่งซื้อตั้งแต่ปี 2010-2014

จากข้อมลูพบว่าแนวโน้มจ�ำนวนซองและสดัส่วนของผลติภณัฑ์ซองเลก็และผลติภณัฑ์นวตักรรมนัน้มแีนว

โน้มเพิม่ขึน้ทกุปีแตกต่างจากผลติภณัฑ์ซองใหญ่จนส่งผลกระทบต่อก�ำลงัการผลติของผลติภณัฑ์ซองเลก็ซึง่ผลติด้วย

เครื่องจักรกลุ่ม U และ B โดยเฉพาะช่วงเดือนมีนาคมถึงพฤษภาคมที่มีความต้องการสินค้าสูงที่สุด จนเกิดความ

เสี่ยงต่อลูกค้าในการไม่ได้รับสินค้าในปริมาณที่ต้องการได้

 

 

บทนํา  

บริษัทแสนอรอยจํากัดตั้งอยูที่ อ.นํ้าพอง จ.ขอนแกน มีบริษัทแมอยูที่ประเทศสหรัฐอเมริกา ดําเนินการผลิต
เครื่องดื่มผงเพื่อการสงออก 100% มากกวา 50 ประเทศทั่วโลก ผลิตภัณฑของบริษัทแบงออกเปน 4 ชนิดคือ  

1) ผลิตภัณฑซองใหญ (Pouch Product)  
2) ผลิตภัณฑซองเล็ก (Sachet Product) 

  3) ผลิตภัณฑกลุมนวัตกรรม (Innovation Product)  
  4) ผลิตภัณฑสวนผสมขั้นตน (Premix Product) 

ทั้งน้ีตั้งแตป 2010 เปนตนมา แมวาบริษัทจะประสบปญหาการลดลงของยอดส่ังซ้ือในหนวยเมตริกตัน แตหาก
พิจารณาดูขอมูลแลวจะพบวาสาเหตุที่ลดลงน้ันเกิดจากความตองการของผูบริโภคเปล่ียนเปนผลิตภัณฑซองเล็กแทน 

 

 
ภาพที่ 1 แนวโนมของยอดส่ังซ้ือตั้งแตป 2010-2014 

  จากขอมูลพบวาแนวโนมจํานวนซองและสัดสวนของผลิตภัณฑซองเล็กและผลิตภัณฑนวัตกรรมน้ันมีแนวโนม
เพิ่มขึ้นทุกปแตกตางจากผลิตภัณฑซองใหญจนสงผลกระทบตอกําลังการผลิตของผลิตภัณฑซองเล็กซ่ึงผลิตดวยเครื่องจักร
กลุม U และ B โดยเฉพาะชวงเดือนมีนาคมถึงพฤษภาคมที่มีความตองการสินคาสูงที่สุด จนเกิดความเส่ียงตอลูกคาในการ
ไมไดรับสินคาในปริมาณที่ตองการได 

 
ภาพที่ 2 ขอมูลการวิเคราะหกําลังการผลิตสําหรับผลิตภัณฑซองเล็กป 2014 เทียบกับขอมูลการพยากรณยอดการส่ังซ้ือ 

  จากขอมูลวิเคราะหกําลังการผลิตแสดงใหเห็นวาการเพิ่มประสิทธิภาพการผลิตน้ันเปนประเด็นสําคัญที่ตอง
ดําเนินการอยางเรงดวนเพื่อรองรับการเติบโตของตลาด อีกทั้งเพื่อตอบสนองตอความตองการของลูกคาอยางแทจริง การ
ปรับปรุงน้ีจะดําเนินการเลือกเครื่องจักร W ที่มีประสิทธิภาพการผลิตต่ําที่สุดเปนเครื่องตนแบบเพื่อการปรับปรุง 
  การปรับปรุงน้ีจะใชแนวทางตามเทคนิคของหลักการซิกซ ซิกมาผานขั้นตอนของ DMAIC โดยประยุกตใช
หลักการของสุนทรียสาธกมาประกอบในการคนหาโอกาสการปรับปรุงพัฒนาเพื่อใหการปรับปรุงน้ันประสบความสําเร็จ
ตามเปาหมายที่ตั้งไว 
วัตถุประสงค  

1) ศึกษาหาแนวทางเพิ่มประสิทธิภาพการผลิตของผลิตภัณฑซองเล็ก 
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ภาพที่ 2 	ข้อมูลการวิเคราะห์ก�ำลังการผลิตส�ำหรับผลิตภัณฑ์ซองเล็กปี 2014 เทียบกับข้อมูลการพยากรณ์ยอด 

	 การสั่งซื้อ
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จากข้อมูลวิเคราะห์ก�ำลังการผลิตแสดงให้เห็นว่าการเพิ่มประสิทธิภาพการผลิตนั้นเป็นประเด็นส�ำคัญที่

ต้องด�ำเนินการอย่างเร่งด่วนเพื่อรองรับการเติบโตของตลาด อีกทั้งเพื่อตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าอย่าง

แท้จรงิ การปรบัปรงุนีจ้ะด�ำเนนิการเลอืกเครือ่งจกัร W ทีม่ปีระสทิธภิาพการผลติต�ำ่ทีส่ดุเป็นเครือ่งต้นแบบเพือ่การ

ปรับปรุง

การปรับปรุงนี้จะใช้แนวทางตามเทคนิคของหลักการซิกซ์ ซิกม่าผ่านขั้นตอนของ DMAIC โดยประยุกต์

ใช้หลกัการของสนุทรยีสาธกมาประกอบในการค้นหาโอกาสการปรบัปรงุพฒันาเพือ่ให้การปรบัปรงุนัน้ประสบความ

ส�ำเร็จตามเป้าหมายที่ตั้งไว้

วัตถุประสงค ์

1.	 ศึกษาหาแนวทางเพิ่มประสิทธิภาพการผลิตของผลิตภัณฑ์ซองเล็ก

2.	 ศึกษาขั้นตอนการท�ำงานปัจจุบัน และวิเคราะห์ปัญหาที่ส่งผลกระทบต่อประสิทธิภาพการผลิต

3.	 เพื่อด�ำเนินการปรับปรุงกระบวนการเพื่อเพิ่มก�ำลังการผลิตอย่างน้อย 10%

วิธีด�ำเนินงาน   

กรณีศึกษานี้ได้น�ำเทคนิคของซิกซ์ ซิกมา [1] มาประยุกต์ใช้พร้อมหลักการทางสุนทรียสาธก [2] ผ่านขั้น

ตอนการวิเคราะห์ DMAIC โดยเริ่มจากการระบุปัญหา (Define) จากนั้นเข้าสู่ขั้นตอนของการวัด (Measure) เพื่อ

ทวนสอบกระบวนการ ความถูกต้องของข้อมูลรวมถึงการค้นหาโอกาสการปรับปรุงผ่านหลักการสุนทรียสาธกโดย

การด�ำเนินการสัมภาษณ์แบบกลุ่มเชิงระดมสมองซึ่งแบ่งกลุ่มตัวอย่างออกเป็น 3 กลุ่มประกอบด้วยกลุ่มพนักงาน

ควบคุมเครื่องจักร กลุ่มแผนกสนับสนุน และกลุ่มระดับบริหาร โดยใช้กลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 100% ของจ�ำนวน

ประชากร เพื่อพิจารณาจุดร่วมจุดแตกต่างก่อนที่จะน�ำมาพิจารณาผ่านแผนภูมิก้างปลาพร้อมพิจารณาให้คะแนน

ความส�ำคัญของปัญหาผ่าน Cause and Effect Matrix โดยพิจารณาประเด็นสาเหตุที่มีอิทธิพลเป็นอันดับแรกเข้า

สูก่ระบวนการวเิคราะห์ (Analyze) โดยเริม่จากวเิคราะห์ลกัษณะของผลติภณัฑ์และวเิคราะห์ทางสถติเิพือ่วเิคราะห์

หาสาเหตุที่มีนัยส�ำคัญผ่านเทคนิค One-Way ANOVA และทดสอบสมมติฐานผ่าน 2-Sample T จากนั้นก็เป็นขั้น

ตอนการปรับปรุง (Improve) และควบคุม (Control) ให้การปรับปรุงนั้นอยู่อย่างยั่งยืนและเป็นมาตรฐาน

ผลการวิจัย

ผู้ด�ำเนินการศึกษาได้ด�ำเนินการปรับปรุงตามหลักการที่กล่าวมาในข้างต้นดังนี้

1.	 ขั้นตอนการระบุปัญหา

จากข้อมูลแนวโน้มการบริโภคสินค้าของผู้บริโภคนั้นเปลี่ยนแปลงจากผลิตภัณฑ์ซองใหญ่เป็นซองเล็กนั้น 

อกีทัง้เมือ่พจิารณาถงึก�ำลงัการผลติของผลติภณัฑ์ซองเลก็เมือ่เทยีบกบัยอดการสัง่ซือ้ปี 2014 นีพ้บว่าในช่วงฤดรู้อน

ที่มีความต้องการสินค้ามากนั้น มีโอกาสที่จะมีก�ำลังการผลิตไม่เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้าซึ่งแสดงถึงแนว

โน้มการสูญเสียโอกาสที่จะตอบสนองความต้องการของลูกค้าเพื่อสร้างความพึงพอใจ ฉะนั้นการด�ำเนินการเพื่อ

ปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิตของผลิตภัณฑ์ซองเล็กนั้นจึงเป็นประเด็นส�ำคัญที่ต้องด�ำเนินการเพื่อตอบสนองต่อ

ความต้องการของลูกค้าที่เพิ่มขึ้น

2.	 ขั้นตอนการวัด ในขั้นตอนการวัดนั้นประกอบด้วยกิจกรรมย่อยต่างๆดังต่อไปนี้

ขั้นตอนของการวัดนั้นเริ่มจากการทบทวนกระบวนการ (Process Mapping Review) ที่พิจารณาซึ่งพบ

ว่าลกัษณะของกระบวนการนัน้ออกแบบเป็นลกัษณะ 3 ชัน้โดยเริม่จากขัน้ตอนการผสมทีพ่ืน้ทีช่ัน้สามจากนัน้ปล่อย



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
512

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ผ
ล
ิต
 ก

าร
ข
น
ส
่ง
 ห

่ว
ง
โซ

่อ
ุป
ท
าน

ผลิตภัณฑ์ตามแรงโน้มถ่วงของโลกสู่กระบวนการเทตามด้วยกระบวนการบรรจุตามล�ำดับ จากนั้นจึงผ่านการตรวจ

จับสิ่งแปลกปลอมด้วยเครื่อง x-ray ก่อนส่งออกถึงมือลูกค้าต่อไป

จากนั้นได้ด�ำเนินการทวนสอบความถูกต้องของข้อมูลโดยการสุ่มข้อมูลจ�ำนวน 63 ตัวอย่างจากเดือน

ธันวาคม 2556 ถึงเดือนกุมภาพันธ์ 2557 ซึ่งพบว่าข้อมูลนั้นมีความถูกต้อง 100% ซึ่งแสดงว่าข้อมูลนั้นมีความน่า

เชื่อถือซึ่งหากน�ำข้อมูลมาพิจารณาจะพบว่าข้อมูลฐานก่อนการปรับปรุง (Baseline Data) นั้นมีค่าอยู่ที่ 54.03 

กิโลกรัมต่อชั่วโมงแรงงาน

 

2) ศึกษาขั้นตอนการทํางานปจจุบัน และวิเคราะหปญหาที่สงผลกระทบตอประสิทธิภาพการผลิต 
3) เพื่อดําเนินการปรับปรุงกระบวนการเพื่อเพิ่มกําลังการผลิตอยางนอย 10% 

 
วิธีดําเนินงาน    

กรณีศึกษาน้ีไดนําเทคนิคของซิกซ ซิกมา [1] มาประยุกตใชพรอมหลักการทางสุนทรียสาธก [2] ผานขั้นตอน

การวิเคราะห DMAIC โดยเริ่มจากการระบุปญหา (Define) จากน้ันเขาสูขั้นตอนของการวัด (Measure) เพื่อทวนสอบ

กระบวนการ ความถูกตองของขอมูลรวมถึงการคนหาโอกาสการปรับปรุงผานหลักการสุนทรียสาธกโดยการดําเนินการ

สัมภาษณแบบกลุมเชิงระดมสมองซ่ึงแบงกลุมตัวอยางออกเปน 3 กลุมประกอบดวยกลุมพนักงานควบคุมเครื่องจักร กลุม

แผนกสนับสนุน และกลุมระดับบริหาร โดยใชกลุมตัวอยางจํานวน 100% ของจํานวนประชากร เพื่อพิจารณาจุดรวมจุด

แตกตางกอนที่จะนํามาพิจารณาผานแผนภูมิกางปลาพรอมพิจารณาใหคะแนนความสําคัญของปญหาผาน Cause and 

Effect Matrix โดยพิจารณาประเด็นสาเหตุที่มีอิทธิพลเปนอันดับแรกเขาสูกระบวนการวิเคราะห (Analyze) โดยเริ่มจาก

วิเคราะหลักษณะของผลิตภัณฑและวิเคราะหทางสถิติเพื่อวิเคราะหหาสาเหตุที่มีนัยสําคัญผานเทคนิค One-Way 

ANOVA และทดสอบสมมติฐานผาน 2-Sample T จากน้ันก็เปนขั้นตอนการปรับปรุง (Improve) และควบคุม 

(Control) ใหการปรับปรุงน้ันอยูอยางยั่งยืนและเปนมาตรฐาน 

 

ผลการวิจัย 

ผูดําเนินการศึกษาไดดําเนินการปรับปรุงตามหลักการที่กลาวมาในขางตนดังน้ี 
1.ข้ันตอนการระบุปญหา 

  จากขอมูลแนวโนมการบริโภคสินคาของผูบริโภคน้ันเปล่ียนแปลงจากผลิตภัณฑซองใหญเปนซองเล็กน้ัน อีกทั้ง
เม่ือพิจารณาถึงกําลังการผลิตของผลิตภัณฑซองเล็กเม่ือเทียบกับยอดการส่ังซ้ือป 2014 น้ีพบวาในชวงฤดูรอนที่มีความ
ตองการสินคามากน้ัน มีโอกาสที่จะมีกําลังการผลิตไมเพียงพอตอความตองการของลูกคาซ่ึงแสดงถึงแนวโนมการสูญเสีย
โอกาสที่จะตอบสนองความตองการของลูกคาเพื่อสรางความพึงพอใจ ฉะน้ันการดําเนินการเพื่อปรับปรุงประสิทธิภาพการ
ผลิตของผลิตภัณฑซองเล็กน้ันจึงเปนประเด็นสําคัญที่ตองดําเนินการเพือ่ตอบสนองตอความตองการของลูกคาที่เพิ่มขึ้น 
2.ข้ันตอนการวัด ในขั้นตอนการวัดน้ันประกอบดวยกิจกรรมยอยตางๆดังตอไปน้ี 

  ขั้นตอนของการวัดน้ันเริ่มจากการทบทวนกระบวนการ (Process Mapping Review) ที่พิจารณาซ่ึงพบวา
ลักษณะของกระบวนการน้ันออกแบบเปนลักษณะ  3 ชั้นโดยเริ่มจากขั้นตอนการผสมที่พื้นที่ชั้นสามจากน้ันปลอย
ผลิตภัณฑตามแรงโนมถวงของโลกสูกระบวนการเทตามดวยกระบวนการบรรจุตามลําดับ จากน้ันจึงผานการตรวจจับสิ่ง
แปลกปลอมดวยเครื่อง x-ray กอนสงออกถึงมือลูกคาตอไป 
  จากน้ันไดดําเนินการทวนสอบความถูกตองของขอมูลโดยการสุมขอมูลจํานวน 63 ตัวอยางจากเดือนธันวาคม 
2556 ถึงเดือนกุมภาพันธ 2557 ซ่ึงพบวาขอมูลน้ันมีความถูกตอง 100% ซ่ึงแสดงวาขอมูลน้ันมีความนาเชื่อถือซ่ึงหากนํา
ขอมูลมาพิจารณาจะพบวาขอมูลฐานกอนการปรับปรุง (Baseline Data) น้ันมีคาอยูที่ 54.03 กิโลกรัมตอชั่วโมงแรงงาน 

                                   
ภาพที่ 3 ขอมูลฐานแสดงประสิทธิภาพการผลิตในหนวยของกิโลกรัมตอชั่วโมงแรงงานกอนการปรับปรุง 

  เม่ือทราบขอมูลฐานที่ชัดเจนแลวจึงเขาสูกระบวนการคนหาโอกาสการปรับปรุงประสิทธิภาพกระบวนการผาน
หลักการสุนทรียสาธกโดยจัดการทําการสัมภาษณแบบกลุมดวยพนักงาน 100% ซ่ึงแบงเปน 1) กลุมพนักงานควบคุม
เครื่องจักร 2) แผนกสนับสนุน 3) ระดับบริหารที่เก่ียวของกับกระบวนการ พรอมพิจารณาจุดรวมจุดแตกตางผานแผนภูมิ
กางปลา [3] จากน้ันนําประเด็นโอกาสตางมาพิจารณาใหคะแนนตามหลักการของ Cause and Effect Matrix ผานปจจัย
ของความถี่ที่เกิด ประสิทธิภาพการผลิตและประสิทธิภาพของเครื่องจักร ซ่ึงจากการใหคะแนนพบวาปจจัย 3 อันดับแรก
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ภาพที่ 3 ข้อมูลฐานแสดงประสิทธิภาพการผลิตในหน่วยของกิโลกรัมต่อชั่วโมงแรงงานก่อนการปรับปรุง

เมือ่ทราบข้อมลูฐานทีช่ดัเจนแล้วจงึเข้าสูก่ระบวนการค้นหาโอกาสการปรบัปรงุประสทิธภิาพกระบวนการ

ผ่านหลักการสุนทรียสาธกโดยจัดการท�ำการสัมภาษณ์แบบกลุ่มด้วยพนักงาน 100% ซึ่งแบ่งเป็น 1) กลุ่มพนักงาน

ควบคุมเครื่องจักร 2) แผนกสนับสนุน 3) ระดับบริหารที่เกี่ยวข้องกับกระบวนการ พร้อมพิจารณาจุดร่วมจุดแตก

ต่างผ่านแผนภูมิก้างปลา [3] จากนั้นน�ำประเด็นโอกาสต่างมาพิจารณาให้คะแนนตามหลักการของ Cause and 

Effect Matrix ผ่านปัจจัยของความถี่ที่เกิด ประสิทธิภาพการผลิตและประสิทธิภาพของเครื่องจักร ซึ่งจากการให้

คะแนนพบว่าปัจจัย 3 อันดับแรกที่มีค่าคะแนนสูงสุดนั้นประกอบด้วยประเด็นเรื่องแผนการผลิตที่ไม่เหมาะสม 

ผลิตภัณฑ์เป็นฝุ่นและประเด็นสภาพของเครื่องจักร

ในการด�ำเนินการปรับปรุงในครั้งนี้จะขอยกเว้นประเด็นของผลิตภัณฑ์ที่เป็นฝุ่นเนื่องจากเกี่ยวเนื่องกับ

สูตรผลิตภัณฑ์ จึงขอพิจารณาประเด็นของแผนการผลิตไม่เหมาะสม และสภาพของเครื่องจักรเป็นล�ำดับแรก

 

ที่มีคาคะแนนสูงสุดน้ันประกอบดวยประเด็นเรื่องแผนการผลิตที่ไมเหมาะสม ผลิตภัณฑเปนฝุนและประเด็นสภาพของ
เครื่องจักร 
  ในการดําเนินการปรับปรุงในครั้งน้ีจะขอยกเวนประเด็นของผลิตภัณฑที่เปนฝุนเน่ืองจากเก่ียวเน่ืองกับสูตร
ผลิตภัณฑ จึงขอพิจารณาประเดน็ของแผนการผลิตไมเหมาะสม และสภาพของเครื่องจักรเปนลําดับแรก 

 
ภาพที่ 4 แผนภูมิกางปลาวิเคราะหสาเหตุตอประเด็นของประสิทธิภาพของเครื่องจักรผลิตภัณฑซองเล็ก 

3.ข้ันตอนการวิเคราะห จากการวิเคราะหประเด็นสาเหตุน้ันจึงไดนําประเด็นสาเหตุมาวิเคราะหดังตอไปน้ี 

3.1 แผนการผลิตไมเหมาะสม 
  จากการดําเนินการสัมภาษณกลุมน้ันพบประเด็นที่นาสนใจเปนอยางมากจากการสอบถามพนักงานเก่ียวกับ
สาเหตุที่ทําใหมีความสุขในการควบคุมเครื่องจักร ซ่ึงไดพบขอมูลวาวันไหนที่ไมไดผลิตผลิตภัณฑมะมวงน้ันเขาจะรูสึกดี
มากในการทํางาน ผูดําเนินการศึกษาจึงไดวิเคราะหขอมูลวาผลิตภัณฑมะมวงน้ันแตกตางจากผลิตภัณฑอ่ืนอยางไรโดย
เริ่มจากการนําขอมูลมาพิจารณาวาในกลุมผลิตภัณฑหลักซ่ึงประกอบดวยผลิตภัณฑมะมวง สมและสัปปะรดผาน การ
ทดสอบ One-way ANOVA [5] ซ่ึงพบวามีคา P-Value เทากับ 0.000 ซ่ึงต่ํากวา 0.05 แสดงวามีความแตกตางอยางมี
นัยสําคัญโดยผลิตภัณฑมะมวงน้ันมีประสิทธิภาพต่ําที่สุด สวนสัปปะรดน้ันมีคาสูงที่สุด จากน้ันพิจารณาเรื่องของความ
หนาแนนซ่ึงพบวาผลิตภัณฑมะมวงน้ันมีความหนาแนนต่ําที่สุด สวนผลิตภัณฑสัปปะรดน้ันมีความหนาแนนสูงที่สุด ซ่ึง
แสดงใหเห็นวาปจจัยเรื่องความหนาแนนน้ันมีแนวโนมวาจะสงผลทางตรงตอประสิทธิภาพการผลิต 
  อีกทั้งเม่ือพิจารณาเก่ียวกับลักษณะการทํางานของเครื่องจักรยังพบอีกวาเครื่องจักรทั้งสองชนิดที่ใชสําหรับ
ผลิตภัณฑกลุมน้ีน้ันมีลักษณะการทํางานที่แตกตางกัน โดยพบวาเครื่องจักรกลุม U ที่ปลอยผลิตภัณฑดวยแรงหมุนของ
เกลียวน้ันกอใหเกิดฝุนในการบรรจุมากกวาเครื่องจักรกลุม B ที่ปลอยผลิตภัณฑแบบถวยตวง 

 
ภาพที่ 5 ขอมูลเปรียบเทียบลักษณะการทํางานของเครื่องจักรทั้งสองประเภท 

  จากน้ันจึงไดดําเนินการตั้งสมมตฐิานเพื่อทดสอบเพื่อพิจารณาความแตกตางดานประสิทธิภาพระหวาง
ผลิตภัณฑมะมวงกับผลิตภัณฑอ่ืนๆในเครื่องจักรกลุม U  
  H0= ผลิตภัณฑมะมวงไมมีความแตกตางดานประสิทธิภาพเม่ือเทียบกับผลิตภัณฑอ่ืนที่เครื่องจักร U 
  H1= ผลิตภัณฑมะมวงมีความแตกตางดานประสิทธิภาพเม่ือเทียบกับผลิตภัณฑอ่ืนที่เครื่องจักร U 
   จากการทดสอบผาน 2-Sample T ดวยโปรแกรมทางสถิติพบวาคา P-Value = 0.000 ซ่ึงแสดงวาเราจะ
ยอมรับ H1 และปฏิเสธ H0 จากน้ันก็ดําเนินการพิจารณาสมมติฐานเชนเดียวกันในเครื่องจักรกลุม B ดังน้ี 
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ภาพที่ 4 แผนภูมิก้างปลาวิเคราะห์สาเหตุต่อประเด็นของประสิทธิภาพของเครื่องจักรผลิตภัณฑ์ซองเล็ก
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3.	 ขัน้ตอนการวเิคราะห์ จากการวเิคราะห์ประเดน็สาเหตนุัน้จงึได้น�ำประเดน็สาเหตมุาวเิคราะห์ดงัต่อ

ไปนี้

	 3.1 	แผนการผลิตไม่เหมาะสม

	 จากการด�ำเนนิการสมัภาษณ์กลุม่นัน้พบประเดน็ทีน่่าสนใจเป็นอย่างมากจากการสอบถามพนกังาน

เกีย่วกบัสาเหตทุีท่�ำให้มคีวามสขุในการควบคมุเครือ่งจกัร ซึง่ได้พบข้อมลูว่าวนัไหนทีไ่ม่ได้ผลติผลติภณัฑ์มะม่วงนัน้

เขาจะรูส้กึดมีากในการท�ำงาน ผูด้�ำเนนิการศกึษาจงึได้วเิคราะห์ข้อมลูว่าผลติภณัฑ์มะม่วงนัน้แตกต่างจากผลติภณัฑ์

อื่นอย่างไรโดยเริ่มจากการน�ำข้อมูลมาพิจารณาว่าในกลุ่มผลิตภัณฑ์หลักซึ่งประกอบด้วยผลิตภัณฑ์มะม่วง ส้มและ

สัปปะรดผ่าน การทดสอบ One-way ANOVA [5] ซึ่งพบว่ามีค่า P-Value เท่ากับ 0.000 ซึ่งต�่ำกว่า 0.05 แสดงว่า

มีความแตกต่างอย่างมีนัยส�ำคัญโดยผลิตภัณฑ์มะม่วงนั้นมีประสิทธิภาพต�่ำที่สุด ส่วนสัปปะรดนั้นมีค่าสูงที่สุด จาก

นัน้พจิารณาเรือ่งของความหนาแน่นซึง่พบว่าผลติภณัฑ์มะม่วงนัน้มคีวามหนาแน่นต�่ำทีส่ดุ ส่วนผลติภณัฑ์สปัปะรด

นั้นมีความหนาแน่นสูงที่สุด ซึ่งแสดงให้เห็นว่าปัจจัยเรื่องความหนาแน่นนั้นมีแนวโน้มว่าจะส่งผลทางตรงต่อ

ประสิทธิภาพการผลิต

	 อกีทัง้เมือ่พจิารณาเกีย่วกบัลกัษณะการท�ำงานของเครือ่งจกัรยงัพบอกีว่าเครือ่งจกัรทัง้สองชนดิทีใ่ช้

ส�ำหรับผลิตภัณฑ์กลุ่มนี้นั้นมีลักษณะการท�ำงานที่แตกต่างกัน โดยพบว่าเครื่องจักรกลุ่ม U ที่ปล่อยผลิตภัณฑ์ด้วย

แรงหมุนของเกลียวนั้นก่อให้เกิดฝุ่นในการบรรจุมากกว่าเครื่องจักรกลุ่ม B ที่ปล่อยผลิตภัณฑ์แบบถ้วยตวง

 

ที่มีคาคะแนนสูงสุดน้ันประกอบดวยประเด็นเรื่องแผนการผลิตที่ไมเหมาะสม ผลิตภัณฑเปนฝุนและประเด็นสภาพของ
เครื่องจักร 
  ในการดําเนินการปรับปรุงในครั้งน้ีจะขอยกเวนประเด็นของผลิตภัณฑที่เปนฝุนเน่ืองจากเก่ียวเน่ืองกับสูตร
ผลิตภัณฑ จึงขอพิจารณาประเดน็ของแผนการผลิตไมเหมาะสม และสภาพของเครื่องจักรเปนลําดับแรก 

 
ภาพที่ 4 แผนภูมิกางปลาวิเคราะหสาเหตุตอประเด็นของประสิทธิภาพของเครื่องจักรผลิตภัณฑซองเล็ก 

3.ข้ันตอนการวิเคราะห จากการวิเคราะหประเด็นสาเหตุน้ันจึงไดนําประเด็นสาเหตุมาวิเคราะหดังตอไปน้ี 

3.1 แผนการผลิตไมเหมาะสม 
  จากการดําเนินการสัมภาษณกลุมน้ันพบประเด็นที่นาสนใจเปนอยางมากจากการสอบถามพนักงานเก่ียวกับ
สาเหตุที่ทําใหมีความสุขในการควบคุมเครื่องจักร ซ่ึงไดพบขอมูลวาวันไหนที่ไมไดผลิตผลิตภัณฑมะมวงน้ันเขาจะรูสึกดี
มากในการทํางาน ผูดําเนินการศึกษาจึงไดวิเคราะหขอมูลวาผลิตภัณฑมะมวงน้ันแตกตางจากผลิตภัณฑอ่ืนอยางไรโดย
เริ่มจากการนําขอมูลมาพิจารณาวาในกลุมผลิตภัณฑหลักซ่ึงประกอบดวยผลิตภัณฑมะมวง สมและสัปปะรดผาน การ
ทดสอบ One-way ANOVA [5] ซ่ึงพบวามีคา P-Value เทากับ 0.000 ซ่ึงต่ํากวา 0.05 แสดงวามีความแตกตางอยางมี
นัยสําคัญโดยผลิตภัณฑมะมวงน้ันมีประสิทธิภาพต่ําที่สุด สวนสัปปะรดน้ันมีคาสูงที่สุด จากน้ันพิจารณาเรื่องของความ
หนาแนนซ่ึงพบวาผลิตภัณฑมะมวงน้ันมีความหนาแนนต่ําที่สุด สวนผลิตภัณฑสัปปะรดน้ันมีความหนาแนนสูงที่สุด ซ่ึง
แสดงใหเห็นวาปจจัยเรื่องความหนาแนนน้ันมีแนวโนมวาจะสงผลทางตรงตอประสิทธิภาพการผลิต 
  อีกทั้งเม่ือพิจารณาเก่ียวกับลักษณะการทํางานของเครื่องจักรยังพบอีกวาเครื่องจักรทั้งสองชนิดที่ใชสําหรับ
ผลิตภัณฑกลุมน้ีน้ันมีลักษณะการทํางานที่แตกตางกัน โดยพบวาเครื่องจักรกลุม U ที่ปลอยผลิตภัณฑดวยแรงหมุนของ
เกลียวน้ันกอใหเกิดฝุนในการบรรจุมากกวาเครื่องจักรกลุม B ที่ปลอยผลิตภัณฑแบบถวยตวง 

 
ภาพที่ 5 ขอมูลเปรียบเทียบลักษณะการทํางานของเครื่องจักรทั้งสองประเภท 

  จากน้ันจึงไดดําเนินการตั้งสมมตฐิานเพื่อทดสอบเพื่อพิจารณาความแตกตางดานประสิทธิภาพระหวาง
ผลิตภัณฑมะมวงกับผลิตภัณฑอ่ืนๆในเครื่องจักรกลุม U  
  H0= ผลิตภัณฑมะมวงไมมีความแตกตางดานประสิทธิภาพเม่ือเทียบกับผลิตภัณฑอ่ืนที่เครื่องจักร U 
  H1= ผลิตภัณฑมะมวงมีความแตกตางดานประสิทธิภาพเม่ือเทียบกับผลิตภัณฑอ่ืนที่เครื่องจักร U 
   จากการทดสอบผาน 2-Sample T ดวยโปรแกรมทางสถิติพบวาคา P-Value = 0.000 ซ่ึงแสดงวาเราจะ
ยอมรับ H1 และปฏิเสธ H0 จากน้ันก็ดําเนินการพิจารณาสมมติฐานเชนเดียวกันในเครื่องจักรกลุม B ดังน้ี 
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ภาพที่ 5 ข้อมูลเปรียบเทียบลักษณะการท�ำงานของเครื่องจักรทั้งสองประเภท

	 จากนั้นจึงได้ด�ำเนินการตั้งสมมติฐานเพื่อทดสอบเพื่อพิจารณาความแตกต่างด้านประสิทธิภาพ

ระหว่างผลิตภัณฑ์มะม่วงกับผลิตภัณฑ์อื่นๆในเครื่องจักรกลุ่ม U 

	 H
0
= ผลติภณัฑ์มะม่วงไม่มคีวามแตกต่างด้านประสทิธภิาพเมือ่เทยีบกบัผลติภณัฑ์อืน่ทีเ่ครือ่งจกัร U

	 H
1
= ผลิตภัณฑ์มะม่วงมีความแตกต่างด้านประสิทธิภาพเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑ์อื่นที่เครื่องจักร U

	 จากการทดสอบผ่าน 2-Sample T ด้วยโปรแกรมทางสถิติพบว่าค่า P-Value = 0.000 ซึ่งแสดงว่า

เราจะยอมรับ H
1
 และปฏิเสธ H

0
 จากนั้นก็ด�ำเนินการพิจารณาสมมติฐานเช่นเดียวกันในเครื่องจักรกลุ่ม B ดังนี้

	 H
0
= ผลิตภัณฑ์มะม่วงไม่มีความแตกต่างด้านประสิทธิภาพเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑ์อื่นที่เครื่องจักร B

	 H
1
= ผลิตภัณฑ์มะม่วงมีความแตกต่างด้านประสิทธิภาพเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑ์อื่นที่เครื่องจักร B
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	 ซึ่งจากการทดสอบ 2-Sample T พบว่าค่า P-Value = 0.09 แสดงว่าเราจะยอมรับ H
0
 ซึ่งแสดงว่า

ผลิตภัณฑ์มะม่วงนั้นสามารถผลิตได้ที่เครื่องจักรกลุ่ม B โดยไม่เกิดความแตกต่าง 

	 3.2 	สภาพเครื่องจักร

	 จากการพจิารณาสภาพของเครือ่งจกัรผ่านการด�ำเนนิการ Gemba walk พบว่าเครือ่งจกัรนัน้มสีภาพ

ไม่สมบรูณ์พบประเดน็ปัญหาด้านความสะอาด การซ่อมบ�ำรงุแบบชัว่คราว และคราบสนมิซึง่ต้องด�ำเนนิการปรบัปรงุ

แก้ไข

4.	 ขัน้ตอนการปรบัปรงุ จากการวเิคราะห์ถงึสาเหตทุัง้สองประเดน็จงึได้ด�ำเนนิการปรบัปรงุดงัต่อไปนี้

	 4.1)	ก�ำหนดมาตรฐานการวางแผนการผลิต โดยก�ำหนดให้ผลิตภัณฑ์มะม่วงนั้นจะต้องถูกพิจารณา

ให้วางแผนผลิตที่เครื่องจักรกลุ่ม B ก่อนเป็นอันดับแรก

	 4.2) ฟื้นฟุสภาพเครื่องจักรให้กลับเป็นสภาพปกติ โดยด�ำเนินการวางแผนเพื่อซ่อมบ�ำรุงเครื่องจักร

ให้มีสภาพสมบูรณ์

5.	 ขัน้ตอนการควบคมุ ได้ด�ำเนนิการก�ำหนดมาตรการควบคมุเพือ่ให้ประเดน็การปรบัปรงุนัน้อยูอ่ย่าง

ยั่งยืนโดย

	 5.1)	ก�ำหนดมาตรฐานในระบบ APO ซึ่งระบบ APO เป็นระบบมาตรฐานของบริษัทที่ใช้ในการ

วางแผนการผลิตซึ่งผู้ด�ำเนินการศึกษาได้ด�ำเนินการขออนุญาตในการบรรจุข้อก�ำหนดการวางแผนผลิตนี้ให้เป็น

มาตรฐานที่ยั่งยืน

	 5.2)	สร้างระบบการซ่อมบ�ำรุงด้วยตนเอง (Autonomous Maintenance) ได้ด�ำเนินการปลูกฝัง

ความรู้ความเข้าใจรวมทั้งน�ำระบบการบ�ำรุงรักษาด้วยตนเองมาใช้ในโรงงานเพื่อสร้างความเป็นเจ้าของในตัวของ

พนักงานเอง พร้อมสร้างแบบฟอร์มตรวจสอบเพื่อให้มั่นใจถึงสภาพที่สมบูรณ์ของเครื่องจักรตลอดเวลา

สรุป 

จากการด�ำเนินการตามขั้นตอนที่ได้กล่าวมาพบว่ากระบวนการนั้นมีการพัฒนาด้านประสิทธิภาพการ

ท�ำงานขึ้นอย่างมีนัยส�ำคัญ ซึ่งจากการเก็บข้อมูลเพื่อติดตามผลนานกว่า 30 กะการท�ำงานพบว่าสามารถเพิ่ม

ประสิทธิภาพการท�ำงานจากระดับ 54.03 กิโลกรัมต่อชั่วโมงแรงงานเพิ่มขึ้นเป็น 69.12 กิโลกรัมต่อชั่วโมงแรงงาน

หรือเพิ่มขึ้นถึง 27.9% ซึ่งสูงกว่าเป้าหมายที่ก�ำหนดไว้ที่ 10%

 

  H0= ผลิตภัณฑมะมวงไมมีความแตกตางดานประสิทธิภาพเม่ือเทียบกับผลิตภัณฑอ่ืนที่เครื่องจักร B 
  H1= ผลิตภัณฑมะมวงมีความแตกตางดานประสิทธิภาพเม่ือเทียบกับผลิตภัณฑอ่ืนที่เครื่องจักร B 
  ซ่ึงจากการทดสอบ 2-Sample T พบวาคา P-Value = 0.09 แสดงวาเราจะยอมรับ H0 ซ่ึงแสดงวาผลิตภัณฑ
มะมวงน้ันสามารถผลิตไดที่เครื่องจักรกลุม B โดยไมเกิดความแตกตาง  
3.2 สภาพเครื่องจักร 
  จากการพิจารณาสภาพของเครื่องจักรผานการดําเนินการ Gemba walk พบวาเครื่องจักรน้ันมีสภาพไมสมบูรณ
พบประเด็นปญหาดานความสะอาด การซอมบํารุงแบบชั่วคราว และคราบสนิมซ่ึงตองดําเนินการปรับปรุงแกไข 
4.ข้ันตอนการปรับปรุง จากการวิเคราะหถึงสาเหตุทั้งสองประเด็นจึงไดดําเนินการปรับปรุงดังตอไปน้ี 

4.1) กําหนดมาตรฐานการวางแผนการผลิต โดยกําหนดใหผลิตภัณฑมะมวงน้ันจะตองถูกพิจารณาใหวางแผนผลิตที่
เครื่องจักรกลุม B กอนเปนอันดับแรก 
4.2) ฟนฟุสภาพเครื่องจักรใหกลับเปนสภาพปกติ โดยดําเนินการวางแผนเพื่อซอมบํารุงเครื่องจักรใหมีสภาพสมบูรณ 
5.ข้ันตอนการควบคุม ไดดําเนินการกําหนดมาตรการควบคุมเพื่อใหประเด็นการปรับปรุงน้ันอยูอยางยั่งยืนโดย 

5.1) กําหนดมาตรฐานในระบบ APO ซ่ึงระบบ APO เปนระบบมาตรฐานของบริษัทที่ใชในการวางแผนการผลิตซ่ึง
ผูดําเนินการศึกษาไดดําเนินการขออนุญาตในการบรรจุขอกําหนดการวางแผนผลิตน้ีใหเปนมาตรฐานที่ยั่งยืน 
5.2) สรางระบบการซอมบํารุงดวยตนเอง (Autonomous Maintenance) ไดดําเนินการปลูกฝงความรูความเขาใจรวมทั้ง
นําระบบการบํารุงรักษาดวยตนเองมาใชในโรงงานเพื่อสรางความเปนเจาของในตัวของพนักงานเอง พรอมสราง
แบบฟอรมตรวจสอบเพื่อใหม่ันใจถึงสภาพที่สมบูรณของเครื่องจักรตลอดเวลา 

สรุป  

จากการดําเนินการตามขั้นตอนที่ไดกลาวมาพบวากระบวนการน้ันมีการพัฒนาดานประสิทธิภาพการทํางานขึ้น
อยางมีนัยสําคัญ ซ่ึงจากการเก็บขอมูลเพื่อติดตามผลนานกวา 30 กะการทํางานพบวาสามารถเพิ่มประสิทธิภาพการ
ทํางานจากระดับ 54.03 กิโลกรัมตอชั่วโมงแรงงานเพิ่มขึ้นเปน 69.12 กิโลกรัมตอชั่วโมงแรงงานหรือเพิ่มขึ้นถึง 27.9% 
ซ่ึงสูงกวาเปาหมายที่กําหนดไวที่ 10% 

 
ภาพที่ 6 ประสิทธิภาพการผลิตผลิตภัณฑซองเล็กของเครื่องตนแบบในหนวยกิโลกรัมตอชั่วโมงแรงงานหลังการปรับปรุง 

  จากการปรับปรุงที่เกิดขึ้นน้ันเม่ือเทียบกับยอดการส่ังซ้ือป 2557 พบวาจะชวยใหลดชั่วโมงแรงงานสําหรับการ
ผลิตไดมากกวา 5,500 ชั่วโมงแรงงานหรือกอใหเกิดโอกาสการลดตนทุนมากกวา 350,000 บาทตอป อีกทั้งหากนําแนว
ทางการปรับปรุงน้ีไปใชกับเครื่องอ่ืนๆซ่ึงมีจํานวน 15 เครื่องน้ันจะชวยสรางโอกาสการลดตนทุนไดมากกวา 5 ลานบาท 
 

ขอเสนอแนะ  

   จากที่ไดกลาวมาขางตนวาการปรับปรุงที่ดําเนินการแลวน้ันเปนเพียงเครื่องตนแบบ ซ่ึงควรนําแนวทางที่กําหนด

น้ันไปดําเนินการกับเครื่องจักรที่เหลือเพื่อใหการปรับปรุงน้ีเกิดผลประโยชนสูงสุดแกบริษัท อีกทั้งประเด็นที่นํามา

ปรับปรุงน้ันเปนเพียงประเด็นหลักแค 2 ประเด็นเทาน้ันยังมีประเด็นที่ควรพิจารณาเพิ่มเติมเพื่อใหประสิทธิภาพการผลิต

สูงขึ้นอาทิเชน 1) ผลิตภัณฑเปนฝุน 2) ปญหาดานคุณภาพของผลิตภัณฑ 3) คาพารามิเตอรมาตรฐานในการทํางาน 

Print to PDF without this message by purchasing novaPDF (http://www.novapdf.com/)

ภาพที่ 6 	ประสิทธิภาพการผลิตผลิตภัณฑ์ซองเล็กของเครื่องต้นแบบในหน่วยกิโลกรัมต่อชั่วโมงแรงงานหลังการ 

	 ปรับปรุง
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จากการปรบัปรงุทีเ่กดิขึน้นัน้เมือ่เทยีบกบัยอดการสัง่ซือ้ปี 2557 พบว่าจะช่วยให้ลดชัว่โมงแรงงานส�ำหรบั

การผลิตได้มากกว่า 5,500 ชั่วโมงแรงงานหรือก่อให้เกิดโอกาสการลดต้นทุนมากกว่า 350,000 บาทต่อปี อีกทั้ง

หากน�ำแนวทางการปรับปรุงนี้ไปใช้กับเครื่องอื่นๆซึ่งมีจ�ำนวน 15 เครื่องนั้นจะช่วยสร้างโอกาสการลดต้นทุนได้

มากกว่า 5 ล้านบาท

ข้อเสนอแนะ 

จากที่ได้กล่าวมาข้างต้นว่าการปรับปรุงที่ด�ำเนินการแล้วนั้นเป็นเพียงเครื่องต้นแบบ ซึ่งควรน�ำแนวทางที่

ก�ำหนดนั้นไปด�ำเนินการกับเครื่องจักรที่เหลือเพื่อให้การปรับปรุงนี้เกิดผลประโยชน์สูงสุดแก่บริษัท อีกทั้งประเด็น

ที่น�ำมาปรับปรุงนั้นเป็นเพียงประเด็นหลักแค่ 2 ประเด็นเท่านั้นยังมีประเด็นที่ควรพิจารณาเพิ่มเติมเพื่อให้

ประสิทธิภาพการผลิตสูงขึ้นอาทิเช่น 1) ผลิตภัณฑ์เป็นฝุ่น 2) ปัญหาด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 3) ค่าพารามิเตอร์

มาตรฐานในการท�ำงาน

จากประเดน็การปรบัปรงุและข้อเสนอแนะนัน้จะช่วยให้บรษิทัสามารถด�ำเนนิการผลติผลติภณัฑ์ซองเลก็

ได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงเพื่อรองรับต่อความต้องการของลูกค้าอย่างยั่งยืน เพิ่มความพึงพอใจของลูกค้าอีกทั้งเพิ่ม

โอกาสในการแข่งขันอย่างแท้จริง

กิตติกรรมประกาศ 

ขอขอบพระคณุท่าน รศ.สวุฒัน์ จติต์ปราณชียั ทีใ่ห้ความอนเุคราะห์ในการให้ค�ำปรกึษาและค�ำแนะน�ำใน

การจัดท�ำกรณีศึกษารายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้จนส�ำเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี

ขอขอบพระคุณคณาจารย์ทุกท่านที่ประสิทธิ์ประศาสตร์วิชาความรู้ท�ำให้ผู้จัดท�ำสามารถประยุกต์ใช้ใน

การ ศึกษาค้นคว้าได้อย่างลุล่วงไปด้วยดี ขอบคุณบริษัทมอนเดลีซ (ประเทศไทย) จ�ำกัดที่ให้โอกาสในการศึกษา 

ตลอดจนเจ้า หน้าที่และเพื่อน MBA Ex19 ส�ำหรับก�ำลังใจและความช่วยเหลือ จึงท�ำให้การศึกษาอิสระฉบับนี้มี

ความสมบูรณ์มากขึ้น
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การปรับปรุงกระบวนการผลิตและกระบวนการจัดส่ง ของบริษัท ร้อยเอ็ดบล๊อค จ�ำกัด 

PRODUCTION AND DELIVERY PROCESS IMPROVEMENT OF ROI-ED  

CONCRETE BLOCK COMPANY LIMITED

จักรพันธ์ มงคลศรีสวัสดิ์1

มนตรี บุญเสนอ2

อมรวรรณ รังกูล3

บทคัดย่อ

	 การศึกษาอิสระนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาสถานการณ์ปัจจุบัน ประเด็นปัญหา และสาเหตุเพื่อน�ำมาปรับปรุงกระบวนการ
ผลิตและกระบวนการจัดส่ง ของบริษัท ร้อยเอ็ดบล๊อค จ�ำกัด โดยใช้เครื่องมือการค้นหาประเด็นปัญหาด้วยการสังเกตการณ์ ใบตรวจ
สอบ (Check Sheet) แผนภูมิพาเรโต (Pareto Diagram) วิเคราะห์สาเหตุของปัญหาโดยใช้แผนผังก้างปลา (Fishbone Diagram) 
หลังจากนั้นใช้การระดมสมอง (Brain Storming) เพื่อก�ำหนดแนวทางในการแก้ไขปัญหา ผลการศึกษาพบว่า ปัญหาที่สร้างความสูญ
เสยีมากทีส่ดุ คอื ปัญหาอฐิบลอ็กแตกร้าว และเมือ่วเิคราะห์หาสาเหตพุบว่า ไม่มกีารควบคมุส่วนผสม พนกังานเมือ่ยล้าจากการท�ำงาน 
การบ่มบล็อกไม่เป็นระบบก่อนหลัง ไม่มีการควบคุมสินค้าเข้าออก และการจ้างพนักงานแบบเหมาจ่าย เป็นสาเหตุส�ำคัญ จึงได้จัด
ท�ำการแก้ไขปัญหาด้วย 4 วิธีการ ดังนี้ 1) ก�ำหนดส่วนผสมที่ชัดเจนและจัดให้มีอุปกรณ์ตวงวัตถุดิบให้ได้สัดส่วนที่ถูกต้องก่อนเทลงโม่
ผสม 2) น�ำระบบพาเลทและรถโฟล์คลิฟท์เข้ามาใช้ในกระบวนการบ่มบล็อกและจัดส่งบล็อก 3) ด�ำเนินการบ่มบล็อกและจัดส่งบล็อก 
ให้เป็นไปตามระบบ FIFO 4) อบรมให้ความรูเ้รือ่ง PDCA ให้กบัพนกังาน ผลการด�ำเนนิงานพบว่า จ�ำนวนอฐิบลอ็กแตกลดลง 73.93% 
ช่วยลดต้นทุนของบริษัทได้ 170,000 บาทต่อปี ในกระบวนการจัดส่งต้นทุนค่าจ้างพนักงานลดลง 1,500 บาทต่อวัน หรือ 547,500 
บาทต่อปี เวลาในการจัดส่งลดจาก 8 - 9 ชั่วโมง เหลือเพียง เหลือเพียง 4 ชั่วโมงต่อเที่ยว (ลดลง 55.56%) นอกจากนี้ค�ำร้องเรียนจาก
ลูกค้ายังลดลง เนื่องจากได้รับสินค้าตรงตามค�ำสั่งซื้อทั้งด้านปริมาณและคุณภาพ

ค�ำส�ำคัญ: กระบวนการผลิต กระบวนการจัดส่ง บริษัท ร้อยเอ็ดบล๊อค จ�ำกัด

Abstract
	 The purpose of this independent study wereto study current situations, identify cause of problems in 
order to improve production and delivery process of Roi-Ed Concrete Block Company Limited. The study tools 
to identify the causes of problems were direct observation, Check Sheet, Pareto Diagram and Fishbone Diagram. 
Brain Storming was then used to find solutions for those problems before actual implementation. The results 
showed that cracked bricks during the production process were the most critical waste and should be main 
subject to solve. After applying all those tools, causes of problems were identified, which were no consistent in 
concrete composition, exhaustive worker during working hours, insufficient concrete curing for finished blocks, 
inefficient stock control and employment contract. Brain storming technique were applied and set up four major 
corrective measures: 1. Formulate clear combination of the mixer and use measuring equipment to assure the 
right composition 2. Concrete curing control as well as bring in pallets and folk lift for delivery process. 3. Apply 
FIFO for stock and delivery management 4. Training employee operation in PDCA.After implementation, cracked 
bricks were reduced 73.93% saving production cost of the company 170,000 baht per year on average. In addition, 
improving delivery process can cut staffs cost 1,500 baht per day or 547,500 baht peryear.The delivery time can 
be reduced from 8-9 hour to be only 4 hours (decrease in 55.56% delivery time). Additionally, customer  
satisfaction rises up due to the on – time delivery of the right quality and quantity product.

Keywords: Production, Delivery process, Roi-Ed Concrete Block Company Limited

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
3	 อาจารย์ประจ�ำ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ 
	 จังหวัดร้อยเอ็ด มหาสารคาม และกาฬสินธุ์ เป็นอีก 3 จังหวัด ที่มีการขยายตัวของอสังหาริมทรัพย์ค่อน
ข้างสูง มีจ�ำนวนผู้ได้รับอนุมัติให้ก่อสร้างเพิ่มขึ้นทุกปี อีกทั้งประชากรของจังหวัดทั้ง 3 มีรายได้ค่อนข้างสูง มีก�ำลัง
ซือ้สงู เหน็ได้จากมร้ีานจ�ำหน่ายวสัดกุ่อสร้างขนาดใหญ่เข้ามาลงทนุในพืน้ทีห่ลายร้าน ทัง้ โฮมโปร ไทยวสัด ุโกบอล
เฮ้าส์ และยังมีร้านค้าท้องถิ่นอีกหลายร้าน สะท้อนให้เห็นว่าการก่อสร้างที่อยู่อาศัย สถานที่ราชการ และสถาน
ประกอบการ ในพื้นที่มีการขยายตัวอย่างต่อเนื่องจ�ำนวนพื้นที่ก่อสร้างอาคารโรงเรือนเพิ่มขึ้นทุกปี โดยในปี 2555 
เพิ่มขึ้นจากปี 2554 กว่า 38%[1] นั่นหมายความว่าความต้องการวัสดุอุปกรณ์ในการก่อสร้างเพิ่มขึ้นทุกปีเช่นกัน
	 อิฐบล็อก เป็นวัตถุดิบหลักอย่างหนึ่งที่ใช้ในงานก่อสร้างอาคาร โรงเรือน โดยอิฐบล็อกจะใช้ในงานผนัง
เป็นหลัก ดังนั้น ยิ่งมีการก่อสร้างเพิ่มมากขึ้นเท่าไหร่ ความต้องการอิฐบล็อกก็เพิ่มมากขึ้นเท่านั้น และจากข้อมูล
พื้นที่การก่อสร้างในตารางที่ 1 จะเห็นได้ว่าปริมาณการใช้อิฐบล็อกมีแนวโน้มสูงขึ้นอย่างต่อเนื่องทุกปี [2]
	 บริษัท ร้อยเอ็ดบล๊อค จ�ำกัด ก่อตั้งเมื่อปี 2553 ที่อ�ำเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ดด�ำเนินธุรกิจผลิตอิฐบล็อก
คุณภาพสูง ด้วยเทคโนโลยีที่ทันสมัย มีก�ำลังการผลิตวันละ 10,000 ก้อน ขายส่งให้ลูกค้าร้านจ�ำหน่ายวัสดุก่อสร้าง
ในพืน้ที ่3 จงัหวดั ได้แก่ ร้อยเอด็ มหาสารคาม และกาฬสนิธุ ์สนิค้าของบรษิทัได้รบัความไว้วางใจจากลกูค้าในเรือ่ง
คณุภาพด ีราคาเหมาะสม แต่ทีผ่่านมาบรษิทัประสบปัญหาอฐิบลอ็กแตก ร้าว ในกระบวนการผลติและขนส่ง ท�ำให้
บริษัทมีต้นทุนสูงขึ้นและเสียโอกาสในการสร้างรายได้ รวมถึงสูญเสียความน่าเชื่อในเรื่องคุณภาพของสินค้า จาก
ประเด็นปัญหาที่กล่าวมาส่งผลให้ผู้ศึกษามีความสนใจที่จะศึกษาการปรับปรุงกระบวนการผลิตและกระบวนจัดส่ง
ของ บริษัท ร้อยเอ็ดบล๊อค จ�ำกัด เพื่อแก้ไขปัญหาที่ท�ำให้อิฐบล็อกแตก ร้าว

วัตถุประสงค์ 
1.	 เพื่อศึกษาสถานการณ์ และสาเหตุของปัญหาของปัญหาอิฐบล็อกแตกร้าวในกระบวนการผลิตและ

กระบวนการจัดส่งสินค้า
2.	 เพื่อปรับปรุงกระบวนการผลิตและกระบวนการจัดส่งสินค้า ของบริษัท ร้อยเอ็ดบล๊อค จ�ำกัด

วิธีด�ำเนินงาน  
	 1.	 การศกึษาสถานการณ์ และสาเหตขุองปัญหาท�ำการศกึษาโดยการสบืค้นข้อมลูและสถติจิากหน่วยงาน
ของรฐัและเอกชนทีเ่กีย่วข้อง เพือ่ให้ทราบถงึปัจจยัทีม่ผีลกระทบต่อธรุกจิผลติและจ�ำหน่ายอฐิบลอ็ก และเพือ่ค้นหา
โอกาสและอุปสรรคทางการด�ำเนินงานขององค์กร และการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT 
Analysis) โดยการจัดประชุมพนักงานเพื่อรวบรวมข้อมูลในองค์กรและหาสาเหตุของปัญหาโดยใช้แผนผังก้างปลา 
(Fishbone diagram)
	 2.	 การจัดน�ำแนวทางปรับปรุงกระบวนการผลิตและกระบวนการจัดส่งสินค้า ของบริษัท ร้อยเอ็ดบล๊อค 
จ�ำกดัด�ำเนนิการศกึษาโดยใช้วธิสีงัเกตการณ์เพือ่มองหาปัญหา รวมถงึรวบรวมข้อรองเรยีนจากลกูค้าเมือ่ได้ประเดน็
หาแล้ว จงึน�ำมาก�ำหนดเป็นหวัข้อในการท�ำเชค็ชที (Check Sheet) เพือ่ตรวจหาล�ำดบัความส�ำคญัของปัญหา โดย
ใช้ Pareto Diagram ในการน�ำเสนอ ซึง่แสดงผลในรปูแบบกราฟความถีแ่ละเปอร์เซน็ต์ เพือ่ชีใ้ห้เหน็ว่าแต่ละปัญหา
มีอัตราส่วนเท่าใดเมื่อเทียบกับทั้งหมดเพื่อเลือกแก้ปัญหาก่อนหลังโดยจะน�ำปัญหาที่มีเปอร์เซ็นต์สูงสุดมาก�ำหนด
เป็นประเดน็ปัญหาเพือ่หาแนวทางแก้ไขปัญหาต่อไป เมือ่ทราบปัญหาทีเ่กดิขึน้ในกระบวนการผลติและกระบวนการ
จดัส่งสนิค้าแล้ววเิคราะห์หาสาเหตขุองปัญหา โดยการแสดงให้เหน็ถงึความสมัพนัธ์ระหว่างปัญหาทีเ่ลอืก กบัสาเหตุ
ทั้งหมดที่เป็นไปได้ที่อาจก่อให้เกิดปัญหานั้น โดยใช้แผนผังก้างปลาเป็นเครื่องมือในการหาสาเหตุหลังจากที่ทราบ
ปัญหาและสาเหตุของปัญหาแล้ว ขั้นต่อไปคือการเสนอมาตรการเพื่อแก้ไขปัญหา โดยการจัดกิจกรรมระดมสมอง



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
518

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ผ
ล
ิต
 ก

าร
ข
น
ส
่ง
 ห

่ว
ง
โซ

่อ
ุป
ท
าน

เพื่อรวบรวมความคิดเห็นและข้อเสนอแนะจัดประชุมพนักงาน โดยให้พนักงานแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับปัญหา
และแนวทางแก้ไข จดักจิกรรมอบรมความรูเ้กีย่วกบัเครือ่งมอืการบรหิารงานคณุภาพ (PDCA) ในเรือ่งกระบวนการ
ท�ำงานให้กับพนักงานเพื่อให้เกิดการแก้ไขปัญหาอย่างยั่งยืน การอบรมให้ความรู้เรื่องระบบการบริหารคลังสินค้าที่
จะต้องจ่ายสินค้าที่รับเข้ามาก่อน ออกไปก่อน (First in First out: FIFO) เพื่อใช้ในกระบวนการบ่มบล็อกและจัด
ส่งบล็อก โดยให้จัดส่งสินค้าที่ผลิตก่อนให้ลูกค้า ซึ่งท�ำให้ได้แนวทางปรับปรุงกระบวนการผลิตและกระบวนการจัด
ส่งสินค้า ของบริษัท ร้อยเอ็ดบล๊อค จ�ำกัดและมีการประเมินผลหลังด�ำเนินโครงการ 

ผลการวิจัย
1.	 ผลการศกึษาสถานการณ์ และสาเหตขุองปัญหาของปัญหาอฐิบลอ็กแตกร้าวในกระบวนการผลติ

และกระบวนการจัดส่งสินค้า
		  1) 	สถานการณ์ปัจจุบัน
			   จากการวิเคราะห์สถานการณ์ภายนอกโดยใช้ PESTE Analysis พบว่าในด้านสภาพแวดล้อม
ภายนอก ทั้งการการเมือง เศรษฐกิจ สังคมและเทคโนโลยี ล้วนเป็นปัจจัยบวกต่อต่อบริษัท มีเพียงด้านนิเวศวิทยา
เท่านั้นที่จะเป็นปัจจัยลบเนื่องจากมีการเข้มงวดทางด้านสิ่งแวดล้อมจากหน่วยงานภาครัฐ โดยรวมแล้วธุรกิจอิฐ
บล็อกมีแนวโน้มขยายตัวสูงขึ้นตามการขยายตัวของอุตสาหกรรมก่อสร้างในระดับภูมิภาค 
			   จากการวิเคราะห์ SWOT พบว่าปัจจุบันบริษัทมีจุดแข็งตรงที่เป็นผู้น�ำในธุรกิจ เนื่องจากมีก�ำลัง
การผลติสงูทีส่ดุ ท�ำให้ต้นทนุต่อหน่วยต�ำ่ จงึสามารถแข่งขนัด้านราคาได้ ประกอบกบัมบีรษิทัในเครอืทีด่�ำเนนิธรุกจิ
จ�ำหน่ายวัสดุก่อสร้างอยู่แล้วจึงสามารถจัดซื้อวัตถุดิบได้ในราคาต�่ำกว่าคู่แข่งรายอื่น ท�ำให้ต้นทุนต�่ำลง และจากที่มี
บรษิทัในเครอืจ�ำหน่ายวสัดกุ่อสร้างท�ำให้มช่ีองทางการจ�ำหน่ายมากกว่าคูแ่ข่ง อย่างไรกต็ามบรษิทัฯ ยงัมจีดุอ่อนที่
ต้องแก้ไขคือเนื่องจากเป็นองค์กรค่อนข้างใหญ่จึงมีความยืดหยุ่นในการบริหารจัดการน้อยกว่าคู่แข่ง
		  2)	 การปรับปรุงกระบวนการผลิตและกระบวนการจัดส่งสินค้า
			   การรวบรวมประเด็นปัญหาที่เกิดขึ้นในกระบวนการผลิตและจัดส่ง โดยการสังเกตการณ์ พบ
ประเด็นปัญหาดังนี้ 1) ปัญหาเกี่ยวกับอิฐบล็อกแตก, ร้าว 2) ปัญหาเกี่ยวกับโม่ผสมช�ำรุดเสียหาย3) ปัญหาเกี่ยวกับ
เครื่องอัดบล็อกช�ำรุดเสียหาย 4) ปัญหาเกี่ยวรถตักช�ำรุดเสียหาย หลังจากที่น�ำข้อมูลข้างต้นไปท�ำ Check Sheet 
โดยเก็บข้อมูล 15 วัน พบว่า ปัญหาอิฐบล็อกแตกเป็นปัญหาที่พบมากที่สุด และมีมูลค่าความสูญเสียสูงที่สุด โดยมี
บล็อกแตก จ�ำนวน 2,071 ก้อน มูลค่าความสูญเสีย จ�ำนวน 9,320 บาท รองลงมา คือ ปัญหาเครื่องอัดบล็อกเสีย 
โม่ผสมเสีย และรถตักเสีย ซึ่งมีมูลค่าความสูญเสีย จ�ำนวน 2,000 บาท 1,400 บาทและ 300 บาท ตามล�ำดับ จาก
ข้อมลูดงักล่าวช่วยยนืยนัว่าปัญหาอฐิบลอ็กแตก หรอื ร้าว เป็นปัญหาทีส่�ำคญัและต้องรบีด�ำเนนิการแก้ไข ดงันัน้ใน
การศึกษาครั้งนี้จึงได้ก�ำหนดปัญหาอิฐบล็อกแตกเป็นประเด็นปัญหาเพื่อหาสาเหตุและแนวทางแก้ไข
		  3)	 สาเหตุของปัญหาจากการวิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหาโดยใช้ Fishbone Diagram เป็นเครื่อง
มอืในการศกึษา พบว่า สาเหตทุีส่�ำคญัทีท่�ำให้อฐิบลอ็กแตก ได้แก่ 1) ใช้รถตกัดนัหนิฝุน่ลงโม่ผสม 2) ไม่มกีารควบคมุ
ส่วนผสม3) พนักงานเมื่อยล้าจากการท�ำงาน 4) การบ่มบล็อกไม่เป็นระบบก่อน - หลัง 5) ไม่มีการควบคุมสินค้า
เข้า-ออก 6) จ้างพนักงานแบบเหมาจ่าย (ภาพที่ 1) หลังจากนั้นวางแผนปรับปรุงกระบวนการผลิตและจัดส่งสินค้า
ที่ได้จาก Fishbone Diagram เพื่อแก้ไขปัญหาอิฐบล็อกแตก โดยการจัดหาอุปกรณ์ในการตวงวัตถุดิบให้ได้สัดส่วน
ที่มาตรฐานในการผสมส่วนผสม เพื่อแก้ปัญหาการใช้รถตักดันหินฝุ่นลงโม่ผสมและการไม่มีการควบคุมส่วนผสม 
นอกจากนีย้งัน�ำระบบพาเลท และรถโฟล์คลฟิท์เข้ามาใช้เพือ่ลดปัญหาเพือ่แก้ปัญหาพนกังานเมือ่ยล้าจากการท�ำงาน 
และการบ่มบล็อกไม่เป็นระบบก่อน-หลัง รวมถึงการอบรมให้ความรู้เรื่องการท�ำ PDCA และ FIFO ในกระบวนการ
ผลิตและจัดส่ง เพื่อให้เกิดการแก้ไขปัญหาอย่างยั่งยืน
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2.	 แนวทางปรับปรุงกระบวนการผลิตและกระบวนการจัดส่งสินค้า ของบริษัท ร้อยเอ็ดบล๊อค จ�ำกัด
		  เมือ่ได้สาเหตขุองปัญหาทีเ่ลอืกแก้ไข น�ำมาวเิคราะห์หาทางเลอืกในการแก้ไขเพือ่ก�ำหนดวธิกีารส�ำหรบั
การด�ำเนินการแก้ไข เพื่อมิให้ปัญหาเกิดซ�้ำอีก เครื่องมือที่ใช้คือ การระดมสมอง (Brain Storming) และการอบรม
แนวคิด PDCA ในขั้นตอนการท�ำงาน รวมถึงซักซ้อมความเข้าใจรูปแบบการท�ำงานแบบใหม่ให้กับพนักงานผลจาก
การจัดกิจกรรมระดมสมอง (Brain Storming) ท�ำให้ได้มาตรการในการแก้ไขปัญหา ดังนี้
		  กระบวนการที่ 1 	 ก�ำหนดส่วนผสมให้ชดัเจน และจดัหาอปุกรณ์ในการตวงวตัถดุบิให้ได้มาตรฐาน ก่อน
เทลงโม่ผสม ผสม เพื่อแก้ปัญหาการใช้รถตักดันหินฝุ่นลงโม่ผสมและการไม่มีการควบคุมส่วนผสม รายละเอียด ดังนี้
		  1)	 ใช้พรั่วตักหินฝุ่นใส่ถัง 200 ลิตร แล้วค่อยเทลงโม่ผสม
		  2)	 เทปูนปอร์ตแลนด์ลงโม่ผสม
		  3)	 เติมน�้ำลงในโม่ผสม
		  กระบวนการที่ 2 	 น�ำระบบพาเลท และรถโฟล์คลิฟท์เข้ามาใช้ ในขั้นตอนการบ่มบล็อกและการจัด
ส่ง เพื่อแก้ปัญหาพนักงานเมื่อยล้าจากการท�ำงาน และการบ่มบล็อกไม่เป็นระบบก่อน - หลัง รายละเอียด ดังนี้
		  1)	 พนักงานยกบล็อกที่ออกจากเครื่องอัดมาจัดเรียงบนพาเลท จ�ำนวน 231 ก้อนต่อพาเลท แล้วรอ
ให้บล็อกแข็งตัว
		  2)	 ใช้รถโฟล์คลิฟท์ยกพาเลทบล็อกออกไปกองตากแดดให้แห้ง รอจัดส่งให้ลูกค้า
		  กระบวนการที่ 3 	 ออกแบบการบ่มบล็อกให้เป็นไปตามหลัก FIFO เพื่อแก้ปัญหาไม่มีการควบคุม
สินค้าเข้า - ออก รายละเอียด ดังนี้
		  1)	 ในการกองบลอ็กตากแดด (บ่มบลอ็ก) ให้กองแยกตามวนัทีผ่ลติและเขยีนวนัทีผ่ลติก�ำกบัด้วย โดย
ห้ามน�ำบล็อกที่ผลิตคนละวันมากองรวมกัน และในการขายให้น�ำบล็อกที่ผลิตก่อนจัดส่งให้ลูกค้า โดยต้องผลิตมา
แล้วไม่น้อยกว่า 7 วัน เพื่อให้บล็อกแข็งตัวและมีก�ำลังอัดได้ตามมาตรฐานอุตสาหกรรม (มอก.58 - 2533) 
		  กระบวนการที่ 4  อบรมแนวคิด PDCA ในขั้นตอนการท�ำงาน รวมถึงซักซ้อมความเข้าใจรูปแบบการ
ท�ำงานแบบใหม่ให้กับพนักงาน เพื่อให้เกิดการแก้ไขปัญหาอย่างยั่งยืน รายละเอียด ดังนี้
		  1)	 P คือ พนักงานวางแผนการผลิตวันละ 10,000 ก้อน ให้มีของเสียไม่เกิน 1% โดยให้ใช้อุปกรณ์ที่
จัดไว้ ตวงวัตถุดิบก่อนเทลงโม่ผสม
		  2)	 D คือ ลงมือท�ำให้ได้ตามแผนที่วางไว้
		  3)	 C คือ ตรวจสอบผลการด�ำเนินงาน ว่าท�ำได้ตามแผนที่วางไว้หรือไม่
		  4)	 A คอื น�ำผลทีไ่ด้มาวางแผนปรบัปรงุให้ดยีิง่ขึน้ไป ตัง้เป้าผลติให้มากขึน้ และลดของเสยีให้น้อยลง

สรุป 
	 การวางแผนปรบัปรงุกระบวนการผลติและจดัส่งสนิค้าเพือ่แก้ไขปัญหาอฐิบลอ็กแตก โดยการจดัหาอปุกรณ์
ในการตวงวัตถุดิบให้ได้สัดส่วนที่มาตรฐานในการผสมส่วนผสม เพื่อแก้ปัญหาการใช้รถตักดันหินฝุ่นลงโม่ผสมและ
การไม่มีการควบคุมส่วนผสม นอกจากนี้ยังน�ำระบบพาเลท และรถโฟล์คลิฟท์เข้ามาใช้เพื่อลดปัญหาเพื่อแก้ปัญหา
พนักงานเมื่อยล้าจากการท�ำงาน และการบ่มบล็อกไม่เป็นระบบก่อน-หลัง รวมถึงการอบรมให้ความรู้เรื่องการท�ำ 
PDCA และ FIFO ในกระบวนการผลิตและจัดส่ง เพื่อให้เกิดการแก้ไขปัญหาอย่างยั่งยืนผลจากการปรับปรุง
กระบวนการผลิตและจัดส่งสินค้า โดยเก็บข้อมูล 15 วัน พบว่า มีจ�ำนวนอิฐบล็อกแตกจ�ำนวน 540 ก้อน ลดลงกว่า 
73.93% ช่วยลดต้นทนุของบรษิทัโดยเฉลีย่ประมาณ 170,000 บาทต่อปี นอกจากนีใ้นกระบวนการจดัส่งยงัสามารถ
ใช้เวลาในการจดัส่งสนิค้าน้อยลง จาก 9 ชม.ต่อเทีย่ว เหลอืเพยีง 4 ชม.ต่อเทีย่ว ท�ำให้สามารถเพิม่เทีย่วส่งอฐิบลอ็ก
ให้ลกูค้าได้เป็น 2 เทีย่วต่อวนัต่อคนั ส่งผลให้มโีอกาสในการเพิม่ยอดขายของบรษิทัได้อกีประมาณ 10,000 ก้อนต่อ
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วัน หรือ 3,650,000 ก้อนต่อปี คิดเป็นเงิน 17,800,000 บาทต่อปี และใช้พนักงานเพียงคนเดียวเท่านั้นในการจัด
ส่ง จึงท�ำให้ต้นทุนค่าพนักงานลดลงกว่า 1,500 บาทต่อวัน (ลดพนักงานลง 5 คน) หรือคิดเป็น 547,500 บาทต่อปี
และปัญหาการขายบล็อกใหม่ก่อนบล็อกเก่าได้หมดไปหลังจากน�ำระบบ FIFO เข้ามาใช้ เนื่องจากพนักงานจัดเรียง
บล็อกตามวันที่ผลิต ท�ำให้สามารถน�ำบล็อกที่มีอายุครบก�ำหนดขาย จัดส่งให้ลูกค้าได้อย่างถูกต้องและได้สินค้าที่มี
คุณภาพ
	 หลังการปรับปรุง บริษัทมีต้นทุนลดลงจ�ำนวน 717,500 บาท จากที่มีจ�ำนวนบล็อกแตกลดลงและใช้พนัง
งานในการจัดส่งสินค้าลดลงปี และมีโอกาสในการเพิ่มยอดขายกว่า 3,650,000 ก้อนต่อปี อย่างไรก็ตามบริษัทก็มี
ต้นทุนที่เพิ่มขึ้นจากการปรับปรุงกระบวนการเช่นกันนั่นคือ ต้นทุนซื้อรถโฟล์คลิฟท์ (มือ 2) 1 คัน ราคา 250,000 
บาท ระยะเวลาใช้งาน 10 ปี เฉลีย่ 25,000 บาทต่อปี ต้นทนุซือ้พาเลท350 แผ่นฯ ละ 1,500 บาท เป็นเงนิ 525,000 
บาท ระยะเวลาใช้งาน 10 ปี เฉลี่ย 52,500 บาทต่อปี (1 พาเลท เรียงบล็อกได้ 231 ก้อน ก�ำลังการผลิต 10,000 
ก้อนต่อวัน ต้องใช้พาเลท43 แผ่นในการจัดเรียง และต้องบ่มบล็อกไว้อีก 7 วัน เท่ากับว่าต้องมีพาเลท 304 แผ่นที่
ใช้ในการบ่มบล็อก และใช้ในการขนส่งอีกประมาณ 44 แผ่น ดังนั้นจึงซื้อ 350 แผ่น) และมีต้นทุนค่าน�้ำมันรถโฟล์ค
ลิฟท์ ประมาณ 200 บาทต่อวัน หรือ 73,000 บาทต่อปี รวมต้นทุนที่เพิ่มขึ้นจ�ำนวน 150,500 บาทต่อปี เปรียบ
เทียบแล้วหลังการปรับปรุงบริษัทจะมีต้นทุนลดลงกว่า 567,000 บาท ในปีแรก
	 จากการน�ำเทคนิคหรือกิจกรรมต่างๆ เข้ามาใช้ในองค์กร ต้องพิจารณาถึงความเหมาะสม ความเป็น
ไปได้ ความพร้อมขององค์กร รวมถึงตัวพนักงานด้วยว่าพร้อมที่จะเปิดรับเทคนิคหรือกิจกรรมใหม่ๆ หรือไม่ 
และหลังการปรับปรุงกระบวนการ จ�ำเป็นต้องมีมาตรการควบคุมและตรวจสอบการท�ำงานอยู่เสมอว่า ผลการ
ท�ำงานมีค่าผิดปกติไปจากมาตรฐานหรือไม่ ถึงแม้ว่าในขั้นตอนการด�ำเนินการปรับปรุงจะมีการอบรมให้ความ
รู้เรื่องการท�ำ PDCA และ FIFO ให้กับพนักงานแล้ว แต่ในทางปฏิบัติต้องมีการติดตามว่าพนักงานได้น�ำความ
รูท้ีไ่ด้ไปใช้หรอืไม่ และควรจดัอบรมให้ความรูพ้นกังานอย่างสม�ำ่เสมอ เพือ่ให้เกดิการปรบัปรงุอย่างต่อเนือ่งขึน้
ในองค์กร

เอกสารอ้างอิง
[1]	 ส�ำนักงานสถิติแห่งชาติ. (2556). สรุปการประมวลข้อมูลพื้นที่การก่อสร้างประจ�ำปี 2556. ค้นเมื่อ  

4 มกราคม 2557, จาก http://service.nso.go.th/nso/nso_center/project/search.jsp
[2]	 ส�ำนกังานส่งเสรมิธรุกจิอสงัหารมิทรพัย์. (2556). สถติกิารจดทะเบยีนอาคารชดุทัว่ประเทศ ตัง้แต่  พ.ศ.

2552 – 2556. ค้นเมือ่ 4 มกราคม 2557, จาก http://www.softbizplus.com/condominium/432-
statistics-of-registered-condominium-juristic-person

ตารางที่ 1	 สถิติการจดทะเบียนอาคารชุดทั่วประเทศ ตั้งแต่ พ.ศ. 2552 - พ.ศ. 2556

ปีพ.ศ.
กรุงเทพมหานคร ต่างจังหวัด

จ�ำนวนราย จ�ำนวนอาคาร จ�ำนวนยูนิต จ�ำนวนราย จ�ำนวนอาคาร จ�ำนวนยูนิต

2552 108 220 28,817 111 534 26,572

2553 111 278 39,793 105 398 21,988
2554 84 183 29,055 87 190 10,900
2555 99 177 28,949 131 815 45,157

2556 110 249 39,692 193 709 48,638

ที่มา: ส�ำนักงานส่งเสริมธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ (2556)
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ประสิทธิภาพการผลิตข้าวเหนียวเขาวงกาฬสินธุ์

PRODUCTION EFFICIENCY OF KAOWONGKALASIN STICKY RICE

ชาญณรงค์ ไชยโสดา1

อนงค์นุช เทียนทอง2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์ประสิทธิภาพการใช้ปัจจัยการผลิตข้าวเหนียวเขาวงกาฬสินธุ์ ใช้แบบสอบถาม

ชาวนาทีไ่ด้รบัการรบัรองสิง่บ่งชีท้างภมูศิาสตร์ข้าวเหนยีวเขาวงกาฬสนิธุ ์117 ราย ปีการผลติ พ.ศ. 2556/57 โดยวดัประสทิธภิาพการ

ใช้ปัจจัยการผลิตด้วยวิธี Data Envelopment Analysis: DEA และการวิเคราะห์กลุ่มสมการการผลิตด้วยวิธีก�ำลังสองน้อยที่สุด 

(Ordinary Least Squares: OLS) ผลการศึกษาพบว่า ชาวนาที่ได้รับการรับรองสิ่งบ่งชี้ทางภูมิศาสตร์มีประสิทธิภาพเต็มที่ จ�ำนวน 

25 ราย (ร้อยละ 21.37) มีประสิทธิภาพไม่เต็มที่ จ�ำนวน 92 ราย (ร้อยละ 78.63) ปัจจัยการผลิตที่มีผลต่อการเปลี่ยนแปลงผลผลิต

ข้าวเหนียวเขาวงกาฬสินธุ์ คือ ปริมาณปุ๋ยอินทรีย์ (X2) แรงงานที่ใช้ในการท�ำนา (X5) และต้นทุนเครื่องจักรที่ใช้ในการท�ำนา (X6)  

มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95, 99, 90 ตามล�ำดับ

ค�ำส�ำคัญ: ประสิทธิภาพการผลิต  ข้าวเหนียวเขาวง

Abstract

	 The objective of the study was to analyze the effects of sticky rice inputs of KaowongKalasin rice  

production. Questionnaires were distributed to 117 farmers at KaowongKalasin certified for rice production under 

geographical indications in the 2013/2014 rice production. Effects of the inputs were assessed by a means of data 

envelopment analysis (DEA), and analysis of rice production equations using ordinary least squares (OLS). The 

results demonstrated that 25 farmers, (21.37%) of farmers certified for rice production, showed full efficiency in 

rice production, and 92 farmers, (78.63%), did not show the full efficiency. Inputs affecting sticky rice production 

changes of KaowongKalasin were amounts of organic fertilizers (X2), agricultural labors (X5), and farm machinery 

costs(X6). Are statistically significant at a confidence level of 95%, 99%, 90% respectively.

Keywords: Production efficiency, Kaowong sticky rice

บทน�ำ

ข้าวเหนยีว นบัว่าเป็นอาหารหลกัของภาคเหนอืและภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอืตอนบนของประเทศมาเป็น

เวลาช้านาน  เป็นอาหารเมนูหลักยอดนิยม ส้มต�ำ ข้าวเหนียว ไก่ย่าง เป็นของหวานของไทยที่มีชื่อเสียง เช่น ข้าว

เหนียวมะม่วง ข้าวเหนียวปิ้ง ข้าวต้มมัด เป็นวัตถุดิบ (แป้งข้าว) ที่ส่งออกส�ำหรับท�ำอาหารประจ�ำชาติในแถบเอเชีย 

เป็นวตัถดุบิส�ำหรบัท�ำเครือ่งดืม่ทีม่แีอลกอฮอล์ ของประเทศต่างๆ เช่น สาโทของประเทศไทย หรอืสาเกของประเทศ

ญีปุ่น่ [1] ในส่วนของพืน้ทีป่ลกูข้าวเหนยีวทัง้ประเทศ จ�ำนวน 21.18 ล้านไร่ (ร้อยละ 31) ของพืน้ทีป่ลกูข้าวทัง้หมด 

65.16 ล้านไร่ ให้ผลผลิต 7.85 ล้านตัน ส่วนใหญ่ปลูกเพื่อบริโภคภายในครัวเรือนและจ�ำหน่ายทั้งภายในประเทศ

1	 นักศึกษาปริญญาโท สาขาวิชาเศรษฐศาสตร์ธุรกิจ บัณฑิตวิทยาลัยมหาวิทยาลัยขอนแก่น 28 หมู่ 6 ต.แจนแลน อ.กุฉินารายณ์ 

จ.กาฬสินธุ์  46110 e-mail: chann555@gmail.com, channarong_ch@industry.go.th
2	 รองศาสตราจารย์ สาขาเศรษฐศาสตร์ธุรกิจ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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และต่างประเทศ สามารถส่งออกทั้งในรูปเมล็ดข้าวสารและผลิตภัณฑ์ประมาณ 2.9 แสนตัน (ร้อยละ 4)  ของข้าว

เหนียวทั้งหมด คิดเป็นมูลค่าประมาณ 7 พันล้านบาท ของการส่งออกในแต่ละปี [2]

จากพื้นที่ปลูกข้าวเหนียวทั้งประเทศ จ�ำนวน 21.18 ล้านไร่ พบว่าภาคตะวันออกเฉียงเหนือมีพื้นที่ปลูก

ข้าวเหนยีวมากทีส่ดุในประเทศ จ�ำนวน 17.56 ล้านไร่ (ร้อยละ 83) ของพืน้ทีท่ัง้ประเทศ จงัหวดักาฬสนิธุเ์ป็นจงัหวดั

หนึง่ในภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอืทีม่กีารเพาะปลกูข้าวเหนยีวเป็นจ�ำนวนมาก จากพืน้ทีท่ัง้หมดของจงัหวดักาฬสนิธุ์ 

จ�ำนวน 4,341,716 ไร่ เป็นพืน้ทีเ่กษตร จ�ำนวน  2,933,661 ไร่ (ร้อยละ 68) ของพืน้ทีท่ัง้หมด แบ่งการใช้ประโยชน์

ที่ดิน เป็นพื้นที่นา จ�ำนวน 1,781,968 ไร่ (ร้อยละ 61) พื้นที่ท�ำไร่ จ�ำนวน 822,669 ไร่ (ร้อยละ 28) พื้นที่ปลูกผัก 

จ�ำนวน 9,774 ไร่ (ร้อยละ 0.3) พื้นที่ปลูกไม้ดอกไม้ประดับ จ�ำนวน 133 ไร่  จากรายงานการผลิตข้าวของจังหวัด

กาฬสินธุ์ในปีการผลิต 2556/2557 มีพื้นที่ปลูกข้าวทั้งหมดประมาณ 1,551,901 ไร่ แยกเป็นพื้นที่ปลูกข้าวเหนียว 

จ�ำนวน  978,640 ไร่ (ร้อยละ 63) ของพื้นที่ปลูกข้าวทั้งหมด ผลผลิต 375,097 ตัน ผลผลิตเฉลี่ย 384 กิโลกรัมต่อ

ไร่ และพื้นที่ปลูกข้าวเจ้า 573,260 ไร่ (ร้อยละ 37) ผลผลิต 216,498 ตัน ผลผลิตเฉลี่ย 378 กิโลกรัมต่อไร่ [3] จาก

ข้อมูลข้างต้นจะพบว่าจังหวัดกาฬสินธุ์ปลูกข้าวเหนียวมากที่สุดเพื่อการบริโภคที่เหลือจึงขาย และจังหวัดกาฬสินธุ์

ยงัมข้ีาวเหนยีวเขาวงทีม่ชีือ่เสยีงโด่งดงัมากในเรือ่งความหอม นุม่ และได้รบัการจดทะเบยีนเป็นสิง่บ่งชีท้างภมูศิาสตร์ 

Geographical Indication (GI) ในนามชื่อ“ข้าวเหนียวเขาวงกาฬสินธุ์” (KaowongKalasin Sticky rice) กับกรม

ทรัพย์สินทางปัญญา กระทรวงพาณิชย์ และได้รับการประกาศให้ขึ้นทะเบียนดังกล่าวเรียบร้อยแล้ว ทะเบียนเลขที่ 

สช52100026ตั้งแต่วันที่9 มิถุนายน 2552 [4]

ปัจจบุนัอ�ำเภอเขาวง อ�ำเภอกฉุนิารายณ์ (เฉพาะต�ำบลนาโกและต�ำบลหนองห้าง) และอ�ำเภอนาค ู(เฉพาะ

ต�ำบลนาคูและต�ำบลบ่อแก้ว) จังหวัดกาฬสินธุ์ในปีการผลิต 2556/2557 ได้มีเกษตรกรได้รับการรับรองสิ่งบ่งชี้ทาง

ภูมิศาสตร์ (GI) “ข้าวเหนียวเขาวงกาฬสินธุ์” จ�ำนวน 117 ราย [5] โดยส่วนใหญ่เกษตรกรหรือชาวนาในพื้นที่ที่มี

ความเหมาะสมในการเพาะปลูกข้าวเหนียวเขาวงกาฬสินธุ์ที่ดีที่สุด ตัดสินใจเปลี่ยนปลูกข้าวเจ้าหอมมะลิเพิ่มมาก

ขึ้น เนื่องจากโครงการรับจ�ำน�ำข้าวของรัฐบาลที่ประกาศราคารับจ�ำน�ำข้าวเปลือกเจ้าหอมมะลิในราคาสูง 20 บาท

ต่อกโิลกรมั หรอื 20,000 บาทต่อตนั และรบัจ�ำน�ำข้าวเปลอืกเหนยีวในราคาต�ำ่ที ่15 บาทต่อกโิลกรมั หรอื 15,000 

บาทต่อตนั ทีร่ะดบัความชืน้ไม่เกนิ 15% ซึง่สงูกว่าราคาจ�ำหน่ายข้าวเปลอืกทัว่ไป เกษตรกรหรอืชาวนาจงึตดัสนิใจ

ปลูกข้าวเจ้าหอมมะลิเพิ่มขึ้น ท�ำให้ปริมาณผลผลิตข้าวเหนียวเขาวงกาฬสินธุ์ออกสู่ตลาดลดน้อยลง ทั้งยังประสบ

ปัญหาผลผลิตต่อไร่ต�่ำ เฉลี่ย 387 กิโลกรัมต่อไร่ ซึ่งปริมาณผลผลิตเฉลี่ยของข้าวเหนียว กข.6 จะให้ผลผลิตสูงถึง 

670 กิโลกรัมต่อไร่ [6] จึงมีความต้องการที่จะศึกษาหาแนวทางการเพิ่มประสิทธิภาพการผลิตข้าวเหนียวเขาวง

กาฬสินธุ์

วัตถุประสงค์

	 เพื่อวิเคราะห์ประสิทธิภาพการใช้ปัจจัยการผลิตข้าวเหนียวเขาวงกาฬสินธุ์

วิธีการด�ำเนินงาน

	 ในการศึกษาครั้งนี้ ใช้แบบสอบถามแบบสอบถามเกษตรกรแบบเจาะจง เพื่อวิเคราะห์ประสิทธิภาพการ

ผลิตข้าวเหนียวเขาวงกาฬสินธุ์ ด้วยวิธี Data Envelopment Analysis (DEA) และศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความมี

ประสิทธิภาพการผลิต ด้วยวิธีก�ำลังสองน้อยที่สุด Ordinary Lease Squares (OLS) 



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
524

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ผ
ล
ิต
 ก

าร
ข
น
ส
่ง
 ห

่ว
ง
โซ

่อ
ุป
ท
าน

ในการวเิคราะห์ข้อมลูจากแบบสอบถามจากเกษตรกรหรอืชาวนาทีไ่ด้รบัการรบัรองสิง่บ่งชีท้างภมูศิาสตร์ 

ในอ�ำเภอเขาวง อ�ำเภอนาคู และอ�ำเภอกุฉินารายณ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ จ�ำนวน 117  ราย หรือ 117 DMUs ปีการ

ผลติ พ.ศ. 2556/57เพือ่วเิคราะห์ประสทิธภิาพการใช้ปัจจยัการผลติข้าวเหนยีวเขาวงกาฬสนิธุ ์โดยแบ่งเป็น 2 ตอน 

คือ ตอนที่ 1 พิจารณาค่าคะแนนประสิทธิภาพการใช้ปัจจัยการผลิตข้าวเหนียวเขาวงกาฬสินธุ์ โดยใช้แบบจ�ำลอง 

Data Envelopment Analysis : DEA  และตอนที่ 2 พิจารณาสมการการผลิต เพื่อวิเคราะห์การใช้ปัจจัยการผลิต

ข้าวเหนียวเขาวงกาฬสินธุ์ ด้วยวิธีก�ำลังสองน้อยที่สุด Ordinary Lease Squares : OLS

	

ผลการวิจัย

	 จากการศึกษาประสิทธิภาพการผลิตข้าวเหนียวเขาวงกาฬสินธุ์ของเกษตรกรหรือชาวนาในพื้นที่ อ�ำเภอ

เขาวง อ�ำเภอนาคู และอ�ำเภอกุฉินารายณ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ จ�ำนวน 117 ราย หรือ 117 DMUs (Decision Making 

Unit) ด้วยวิธี Data Envelopment Analysis: DEA ด้านปัจจัยการผลิต จะใช้แบบจ�ำลอง CCR Model (Input-

Oriented) ภายใต้สมมติฐานผลตอบแทนต่อขนาดคงที่ Constant Return to Scale: CRS พบว่า มีประสิทธิภาพ

การผลิตเต็มที่ หรือ 100% จ�ำนวน 25 DMUs (ร้อยละ 21.37) ส่วนที่เหลือ 92 DMUs (ร้อยละ 78.63) มี

ประสิทธิภาพไม่เต็มที่ มีค่าคะแนนประสิทธิภาพเฉลี่ยเท่ากับ 0.791หรือ 79.1% เมื่อมีการแบ่งค่าคะแนน

ประสทิธภิาพออกเป็นช่วงๆ จะท�ำให้สามารถแยกออกได้เป็น 4 กลุม่ คอื กลุม่แรกเป็นกลุม่ของเกษตรกรผูป้ลกูข้าว

เหนยีวเขาวงกาฬสนิธุท์ีม่ค่ีาระดบัประสทิธภิาพเตม็ที ่นัน่คอื มค่ีาคะแนนประสทิธภิาพเท่ากบั 1 มจี�ำนวน 25 DMUs 

(ร้อยละ 21.37) กลุม่ทีส่องเป็นกลุม่ทีม่ค่ีาระดบัของความมปีระสทิธภิาพมาก คอืค่าคะแนนประสทิธภิาพอยูใ่นช่วง 

0.999 – 0.700 มจี�ำนวน 50 DMUs (ร้อยละ 42.74) กลุม่ทีส่ามเป็นกลุม่ทีม่ปีระสทิธภิาพปานกลาง คอืมค่ีาคะแนน

ประสิทธิภาพอยู่ในช่วง 0.699 – 0.500 มีจ�ำนวน 35 DMUs (ร้อยละ 29.91) และกลุ่มสุดท้าย คือกลุ่มที่มี

ประสิทธิภาพน้อย คือมีค่าคะแนนประสิทธิภาพต�่ำกว่า 0.500 มีจ�ำนวน      7 DMUs (ร้อยละ 5.98)  จากการแบ่ง

ค่าคะแนนประสิทธิภาพออกเป็นช่วงๆ พบว่า ช่วงคะแนนประสิทธิภาพมาก คือค่าคะแนนประสิทธิภาพอยู่ในช่วง 

0.999 – 0.700 มีจ�ำนวน DMUs อยู่ในช่วงนี้มากที่สุด  

	 ในด้านการวเิคราะห์การถดถอยของสมการการผลติ ด้วยวธิกี�ำลงัสองน้อยทีส่ดุ (Ordinary Least Squares 

: OLS)  แบ่งกลุ่มสมการเป็น 4 กลุ่มตามคะแนนประสิทธิภาพการผลิตดังนี้

กรณีประสิทธิภาพการผลิตเต็มที่ จ�ำนวน 25 ราย

		  Y = 432.560 – 0.149 X
1
 + 1.283 X

2
 + 2.467 X

3
 – 0.092 X

5
 + 0.004 X

6
               (1)

	 t-test	       (4.192)***  (-0.014)    (2.112)**   (1.404)        (-0.140)      (0.758)

R2 = 0.349	 F-statistic = 2.037		  D.W. = 1.421

( ) ค่าในวงเล็บ คือ ค่าสถิติ t หรือ t-statistic		  n = 25

		  **   = มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95

		  *** = มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 99

	 กลุ่มที่มีประสิทธิภาพการผลิตเต็มที่ (คะแนน 1.000) พบว่า ปริมาณปุ๋ยอินทรีย์ (X
2
) มีนัยส�ำคัญทางสถิติ

ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 เมื่อพิจารณาผลรวมของค่าความยืดหยุ่นของปัจจัยการผลิตที่มีนัยส�ำคัญทางสถิต 

มีค่า 1.282 หมายความว่า การผลิตอยู่ในช่วงผลตอบแทนต่อขนาดเพิ่มขึ้น Increasing Return to Scale นั่นคือ 

ถ้าใช้ปัจจยัการผลติทัง้หมดเพิม่ขึน้ 1 หน่วย ผลผลติของข้าวเหนยีวเขาวงกาฬสนิธุจ์ะเพิม่ขึน้มากกว่า 1 หน่วย และ

ควรให้ความส�ำคัญกับปริมาณการใช้ปุ๋ยอินทรีย์เพื่อปรับปรุงดินให้เพิ่มขึ้น จะส่งผลต่อประสิทธิภาพผลผลิตที่เพิ่ม

ขึ้นอย่างต่อเนื่อง
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กรณีประสิทธิภาพการผลิตระดับมาก จ�ำนวน 50 ราย

		  Y = 384.941 + 1.992 X
1
 + 0.083 X

2
 + 0.714 X

3
 + 0.835 X

5
 + 0.005 X

6
                  (2)

	 t-test	       (9.847)***  (0.455)       (1.219)       (0.938)        (3.514)*** (1.804)*

R2 = 0.366	 F-statistic = 5.087		  D.W. = 2.021

( ) ค่าในวงเล็บ คือ ค่าสถิติ t หรือ t-statistic		  n = 50

		  *     = มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 90

		  *** = มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 99

กลุ่มที่มีประสิทธิภาพระดับมาก (คะแนน 0.700 – 0.999) พบว่า แรงงานที่ใช้ในการท�ำนา (X
5
) และ

ต้นทนุเครือ่งจกัรทีใ่ช้ในการท�ำนา (X
6
)มนียัส�ำคญัทางสถติทิีร่ะดบัความเชือ่มัน่ร้อยละ 99 และร้อยละ 90 ตามล�ำดบั  

เมื่อพิจารณาผลรวมของค่าความยืดหยุ่นของปัจจัยการผลิตทั้งหมด มีค่า 0.835 หมายความว่า การผลิตอยู่ในช่วง

ผลตอบแทนต่อขนาดลดลง Decreasing Return to Scale นั่นคือ ถ้าใช้ปัจจัยการผลิตทั้งหมดเพิ่มขึ้น 1 หน่วย 

ผลผลิตของข้าวเหนียวเขาวงกาฬสินธุ์จะเพิ่มขึ้นน้อยกว่า 1 หน่วย ข้อเสนอแนะส�ำหรับเกษตรกรหรือชาวนา ควร

ให้ความส�ำคญักบัแรงงานทีใ่ช้ในการท�ำนาให้มคีวามเหมาะสมและเพยีงพอ ส�ำหรบัการน�ำเครือ่งจกัรทีใ่ช้ในการท�ำ

นา ควรเลือกให้เหมาะสมกับสภาพพื้นที่ จะส่งผลต่อประสิทธิภาพการผลิตและส่งผลต่อผลผลิตที่เพิ่มขึ้น

กรณีประสิทธิภาพการผลิตระดับปานกลาง จ�ำนวน 35 ราย

		  Y = 414.441 + 4.869 X
1
 + 0.060 X

2
 - 0.402 X

3
 + 0.133 X

5
 + 0.001 X

6
       (3)

	 t-test	       (10.076)***  (0.854)     (0.345)      (-0.440)    (0.335)      (0.336)

R2 = 0.235	 F-statistic = 1.781		  D.W. = 2.712

( ) ค่าในวงเล็บ คือ ค่าสถิติ t หรือ t-statistic		  n = 35

		  *** = มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 99

กรณีประสิทธิภาพการผลิตระดับน้อย จ�ำนวน 7 ราย

		  Y = 602.468 - 30.302 X
1
 + 0.591 X

2
 - 2.292 X

3
 - 0.076 X

5
 + 0.016 X

6
       (4)

	 t-test	       (8.105)*     (-3.465)      (2.726)     (-2.129)      (-0.472)    (2.336)

R2 = 0.963	 F-statistic = 5.194		  D.W. = 1.549

( ) ค่าในวงเล็บ คือ ค่าสถิติ t หรือ t-statistic		  n = 7

		  * = มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 90

กลุ่มที่มีประสิทธิภาพระดับปานกลาง (คะแนน 0.500 – 0.699)  และกลุ่มที่มีประสิทธิภาพระดับน้อย 

(คะแนน น้อยกว่า 0.500) พบว่า ปริมาณเมล็ดพันธุ์ข้าว (X
1
) และปริมาณปุ๋ยอินทรีย์ (X

2
) ปริมาณปุ๋ยเคมี (X

3
) 

แรงงานทีใ่ช้ในการท�ำนา (X
5
) และต้นทนุเครือ่งจกัรทีใ่ช้ในการท�ำนา (X

6
) ไม่มนียัส�ำคญัทางสถติ ิเป็นผลมาจากการ

การใช้ปัจจัยการผลิตยังไม่มีความคุ่มค่าในการท�ำนา ท�ำให้ค่าคะแนนประสิทธิภาพการผลิตอยู่ในระดับปานกลาง

และระดับน้อย

สรุป

	 ชาวนาที่ได้รับการรับรองสิ่งบ่งชี้ทางภูมิศาสตร์ส�ำหรับข้าวเหนียวเขาวงกาฬสินธุ์มีประสิทธิภาพเต็มที่ 

จ�ำนวน 25 ราย (ร้อยละ 21.37) มีประสิทธิภาพไม่เต็มที่ จ�ำนวน 92 ราย (ร้อยละ 78.63) ปัจจัยการผลิตที่มีผลต่อ
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การเปลีย่นแปลงผลผลติข้าวเหนยีวเขาวงกาฬสนิธุ ์คอื ปรมิาณปุย๋อนิทรย์ี (X2) แรงงานทีใ่ช้ในการท�ำนา (X5) และ

ต้นทุนเครื่องจักรที่ใช้ในการท�ำนา (X6) มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95, 99, 90 ตามล�ำดับ

กิตติกรรมประกาศ

	 บทความนีเ้ป็นส่วนหนึง่ของวทิยานพินธ์ เรือ่ง การวเิคราะห์ห่วงโซ่คณุค่าการผลติและการตลาดข้าวเหนยีว

เขาวงกาฬสินธุ์สู ่ความยั่งยืน ผู้เขียนขอกราบขอบพระคุณ คณาจารย์ทุกท่านในภาควิชาเศรษฐศาสตร์ธุรกิจ  

คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ที่ได้ประสิทธิ์ประสาทองค์ความรู้ ข้อแนะน�ำและค�ำสั่งสอนต่างๆ 

ตลอดระยะเวลาที่ผู้วิจัยได้ศึกษาอยู่ที่ภาควิชาเศรษฐศาสตร์ธุรกิจ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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การวิเคราะห์ประสิทธิภาพเชิงเทคนิคการผลิตอ้อยของเกษตรกรในจังหวัดขอนแก่น  

โดยใช้วิธี Stochastic Production Frontier

SUGARCANE TECHNICAL EFFICIENCY ANALYSIS OF AGRICULRIST IN  

KHON KAEN PROVINCE BY STOCHASTIC PRODUCTION FRONTIER ANALYSIS

พลอย ไชโยราษฎร์1

สุเมธ แก่นมณี2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาประสิทธิภาพทางเทคนิคการผลิตอ้อยของเกษตรกรในจังหวัดขอนแก่น ตลอดจน
ศึกษาถึงปัจจัยที่มีผลต่อความมีประสิทธิภาพทางเทคนิคการผลิตอ้อยเกษตรกรในพื้นที่จังหวัดขอนแก่น จากการส�ำรวจเกษตรกรใน
อ�ำเภอมัญจาคีรี สีชมพู ภูเวียง บ้านแฮด และน�้ำพอง  100 ตัวอย่าง แบบจ�ำลองที่ใช้คือแบบจ�ำลองเส้นเส้นพรมแดนเชิงเฟ้นสุ่ม  
(Stochastic Production Frontier)  ผลการศึกษาพบว่า เกษตรกรส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุเฉลี่ย 45 ปี จบการศึกษาเฉลี่ยในระดับ
ประถมศึกษาปีที่ 5 มีประสบการณ์ในการปลูกอ้อย 17 ปี จากการวิเคราะห์เชิงเทคนิคการผลิตของเกษตรกรผู้ปลูกอ้อย นั้นแสดงให้
เห็นว่าปัจจัยการผลิต ปริมาณท่อนพันธุ์ และปริมาณปุ๋ย มีทิศทางเป็นลบ ผลการศึกษาพบว่า ยิ่งเพิ่มปริมาณท่อนพันธุ์และปริมาณปุ๋ย 
ไม่ท�ำให้ผลผลิตเพิ่มขึ้น และปัจจัยการผลิต ปริมาณแรงงาน และปริมาณสารเคมีก�ำจัดวัชพืช มีทิศทางบวก ผลการศึกษาพบว่า  
ยิง่เพิม่ปรมิาณแรงงานและปรมิาณสารเคมกี�ำจดัวชัพชื ผลผลติยิง่เพิม่มากขึน้ ส่วนปัจจยัทีม่ผีลต่อความไม่มปีระสทิธภิาพการผลติ เช่น 
อายุของเกษตรกรมีทิศทางเป็นบวก ผลการศึกษาพบว่า อายุมากขึ้นความไม่มีประสิทธิภาพการผลิตเพิ่มขึ้น และประสบการณ์ในการ
ปลูกอ้อย กับระดับการศึกษาของเกษตรกร มีทิศทางเป็นลบ ผลการศึกษาพบว่า ประสบการณ์ในการปลูกอ้อยมานานและระดับการ
ศึกษาที่สูง ความไม่มีประสิทธิภาพการผลิตลดลง ผลการประมาณค่าประสิทธิภาพทางเทคนิคของเกษตรกรตัวอย่างพบว่า  
มีประสิทธิภาพทางเทคนิคเฉลี่ยเท่ากับ 88.38 หมายความว่า เกษตรกรตัวอย่างสามารถเพิ่มประสิทธิภาพทางเทคนิคได้อีก ร้อยละ 
11.62 เพื่อเสนอให้ผู้สนใจได้รับความรู้ด้านดังกล่าว และสามารถน�ำไปประยุกต์ใช้กับผลผลิตทางการเกษตรอย่างอื่นได้ในอนาคต

ค�ำส�ำคัญ: ประสิทธิภาพทางเทคนิคการผลิต

Abstract

	 This study aimed to examine the technical efficiency of production of sugarcane from agriculrist in Khon Kaen 
and also study the factors that affect the efficiency of production of sugarcane from agriculrist in Khon Kaen by using 
the information of sugarcane production in Manjakhiri, Srichomphoo, Phuviang, BanHaed, and Nampong for 100  
examples by using the Stochastic Production Frontier analysis.The result shows that most of the agriculrist are male 
and the average age is 45 years old and the average education is high school. And the average experience of producing 
sugarcane is 17 years. from technical analysis of productivity of sugarcane growers. It shows that the factors of production : 
amount of sugarcane and fertilizer are negative direction The study found that amount of sugarcane and even increase 
the amount of fertilizer. The results show that the production of sugarcane isn’t increase. And It shows that the factors 
of production : the workers and the amount of herbicides is positive direction. Increase the number of workers and 
increase the amount of herbicides. The results show that the production of sugarcane is increase. The factors that affect 
the efficiency of production, such as age of agriculrist is a positive direction. The study found that Older, inefficient 
production increases. And experience in sugarcane of agriculrist is negative direction. The result shows that the education 
and the experience increase the production of sugarcane. The estimation of technical efficiency of the agriculrist shows 
that the average of technical is 88.33. This means that agriculrist can increase technical efficiency to 11.62 percent while 
the interest earned on such knowledge. And can be applied to other crops production in the future.

Keywords: The efficiency of production
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ที่มาและความส�ำคัญของปัญหา

	 ประเทศไทยได้มกีารส่งออกผลติผลจากการเกษตรจ�ำนวนมาก ผลติผลทางการเกษตรทีส่�ำคญัของไทยคอื 

ข้าว ยาง ปาล์ม น�้ำตาล และกุ้งขาว ซึ่งเป็นผลผลิตที่ส�ำคัญที่ส่งออกไปยังต่างประเทศในแต่ละปีมียอดส่งออกเพิ่ม

ขึน้เรือ่ยๆ และอ้อยยงัเป็นพชืเศรษฐกจิทีเ่ป็นทัง้อาหารและพลงังานทีท่ัว่โลกมคีวามต้องการสงู โดยไทยสามารถส่ง

ออกน�ำ้ตาลและผลติภณัฑ์ในปี 2555 การส่งออกน�ำ้ตาลของประเทศไทย ได้ส่งออกน�ำ้ตาล เป็นอนัดบั 2 ของตลาด

โลก รองจาก ประเทศบราซลิ ซึง่ประเทศไทยส่งออกน�้ำตาลได้สงูสดุเป็นประวตักิารณ์ ส่งออกได้ 7.8 ล้านตนั ถอืว่า

อ้อย เป็นพืชเศรษฐกิจที่ส�ำคัญของประเทศไทย 

		  ปัจจบุนั พบว่า การผลติอ้อยในบางปีของเกษตรกรส่วนใหญ่ในจงัหวดัขอนแก่น ประสบกบัปัญหาปรมิาณ

ผลผลติเฉลีย่ต่อไร่ต�่ำ อกีทัง้ต้นทนุการผลติมแีนวโน้มสงูขึน้ ส่งผลให้ราคาอ้อยทีเ่กษตรกรได้รบัอยูใ่นระดบัทีต่�่ำกว่า

ต้นทุนการผลิต อีกทั้งส่งผลต่อคุณภาพผลผลิตจากอ้อย เช่น ผลผลิตเฉลี่ยต่อไร่ต�่ำ ปริมาณความหวานต�่ำ เป็นต้น 

ดังนั้นเพื่อเป็นการเพิ่มศักยภาพในการผลิตอ้อยของเกษตรกรในจังหวัดขอนแก่น จึงจ�ำเป็นต้องเร่งหาแนวทางการ

ปรบัปรงุประสทิธภิาพทางด้านการผลติให้สงูขึน้ โดยการศกึษาครัง้นี ้จะท�ำให้ทราบถงึประสทิธภิาพในการผลติและ

ปัจจยัทีม่ผีล และไม่มผีลต่อประสทิธภิาพการผลติของเกษตรกรในจงัหวดัขอนแก่น เพือ่เป็นแนวทางในการปรบัปรงุ

และวางแผนการผลิตให้กับเกษตรกรอีกทั้งหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เช่น ส�ำนักงานการปฏิรูปที่ดินเพื่อเกษตรกรรม 

โรงงานน�้ำตาล และหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง สามารถน�ำข้อมูลที่ได้ไปส่งเสริมให้กับเกษตรกร เพื่อเป็นการเพิ่ม

ประสิทธิภาพการผลิตและรายได้ของเกษตรกรให้ดีขึ้น

วัตถุประสงค์การศึกษา

		  1.	 เพือ่ศกึษาการใช้ปัจจยัการผลติ รวมถงึปัญหาและอปุสรรคด้านการผลติอ้อยของเกษตรกรในจงัหวดั

ขอนแก่น

		  2.	 เพือ่วเิคราะห์ประสทิธภิาพทางเทคนคิการผลติอ้อยและปัจจยัทีม่ผีลต่อความไม่มปีระสทิธภิาพทาง

เทคนิคของการผลิตอ้อยของเกษตรกร ในจังหวัดขอนแก่น

สมมุติฐานในการวิจัย

		  1.  	 ปัจจัยการผลิต ทั้ง 4 ชนิด ได้แก่ ปริมาณท่อนพันธุ์ (กิโลกรัมต่อไร่) ปริมาณการใช้ปุ๋ย (กิโลกรัมต่อ

ไร่) สารก�ำจัดศัตรูพืช (ซีซีต่อไร่) แรงงานคน (คนต่อไร่) เป็นปัจจัยที่ส�ำคัญในกระบวนการการผลิตอ้อย ถ้าหาก

เกษตรกรผู้ปลูกอ้อยมีการใช้ปัจจัยการผลิตทั้ง 4 ชนิด ในสัดส่วนที่เหมาะสมก็จะท�ำให้ได้รับผลผลิตอ้อยในปริมาณ

ที่เพิ่มมากขึ้น

		  2.  	 ปัจจยัทีเ่กีย่วข้องกบัความไม่มปีระสทิธภิาพเชงิเทคนคิการผลติ ทัง้ 3 ชนดิ ได้แก่ อาย ุประสบการณ์

ในการผลิตอ้อย และระดับการศึกษาของของเกษตรกร ช่วยให้เกษตรกรสามารถน�ำความรู้ทางเทคนิคในการเพาะ

ปลกูอ้อยมาใช้ในการผลติอ้อย และมแีหล่งของเงนิทนุในการจดัซือ้ปัจจยัในการผลติอ้อย ซึง่สามารถท�ำให้ความไม่มี

ประสิทธิภาพในการผลิตลดน้อยลงได้
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วิธีการด�ำเนินการศึกษา

ข้อมูลทุติยภูม	ิ											          

		  รวบรวมข้อมูลพื้นฐานด้านการผลิตอ้อยของเกษตรกรในพื้นที่จังหวัดขอนแก่น เช่น เพศ อายุ ระดับการ

ศึกษา ที่เก็บรวบรวมไว้แล้วของหน่วยงานต่างๆ เช่น ส�ำนักงานการปฏิรูปที่ดินเพื่อเกษตรกรรม กรมส่งเสริม

การเกษตร กรมวิชาการเกษตร ส�ำนักงาน และ อื่นๆ   

ข้อมูลปฐมภูมิ													           

		  เป็นข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์เกษตรกรกลุ่มตัวอย่าง 100 ราย จากแบบสอบถามที่สร้างขึ้นเพื่องาน

วิจัยนี้ ซึ่งเป็นข้อมูลเกี่ยวกับกระบวนการในการผลิตอ้อย ในเขตจังหวัดขอนแก่น ในรอบการผลิต 2555/2556	

		  สูตร 			  n 	 = 	     N    

							       1 + Ne 2

			   เมื่อ 		  n 	 = 	 ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง

					     N 	 = 	 ขนาดของประชากรที่ใช้ในการวิจัย

					     e 	 = 	 ค่าเปอร์เซ็นต์ความคลาดเคลื่อนจากการสุ่ม

					     n	 =	    14,751    

							       1 + 14,751 (0.1)2

					     n	 =	 100 ตัวอย่าง	

	

การวิเคราะห์ข้อมูล											        

	 การวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) 

	 เป็นการวเิคราะห์ถงึ ลกัษณะพืน้ที ่ชนดิของอ้อยทีต่ดัเข้าโรงงาน (อ้อยไหม้ไฟ/อ้อยสด) ชนดิพนัธุท์ีใ่ช้ปลกู 

การใช้แรงงานคนในครัวเรือน ระดับการศึกษา อายุ เพศ และประสบการณ์ในการผลิตอ้อยของเกษตรกร 

กระบวนการในการผลิต ปัจจัยที่ใช้ในการผลิต ต้นทุนในการผลิตปัญหาและอุปสรรคในการผลิตของเกษตรกร  

ปีการผลิต 2555/2556 โดยท�ำการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าสถิติร้อยละผลรวม และค่าเฉลี่ย ซึ่งจะน�ำเสนอในรูป

ของบทความ ตาราง หรือแผนภูมิ ฯลฯ

การวิเคราะห์เชิงปริมาณ (Quantitative Analysis)							     

	 1.	 ใช้การวเิคราะห์ประสทิธภิาพการผลติโดยวธิ ีStochastic Production Frontier โดยใช้ฟังก์ชนัการ

ผลิตแบบ Cobb - Douglas และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมส�ำเร็จรูป Frontier 4.1 โดยมี ขั้นตอนดังนี้		

	 2. 	 การทดสอบแบบ t (t-test) เพื่อทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยในด้านต่างๆ ของ กลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่ม คือ เกษตรกรผู้ปลูกอ้อยในจังหวัดขอนแก่น

ผลการศึกษา 

	 1. 	 สภาพพื้นฐานทางสังคมและเศรษฐกิจของเกษตรกร 

เกษตรกรทีป่ลกูอ้อยส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายเุฉลีย่ 45 ปี จบการศกึษาในระดบัประถม ศกึษาปีที ่5 มปีระสบการณ์

ในการปลูกอ้อยเฉลี่ย 17 ปี 
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ตารางที่ 1 	ค่าสถิติที่ทดสอบสมมุติฐานโดย Generalized Likelihood Ratio

ข้อก�ำหนด γ ที่ค�ำนวณ γ0.05 การพิจารณา
Ho: γ  = 0 ไม ่มีความไม ่มี

ประสทิธภิาพการผลติทางเทคนคิ

ในแบบจ�ำลอง

21.52 9.04 ปฏิเสธ Ho 

มีความไม่มีประสิทธิภาพทาง

เทคนิคในแบบจ�ำลอง

หมายเหตุ: การทดสอบข้างเดียว LR จะมีค่าเท่ากับ X2 (2α)

	 จากตารางที่ 1 ผลการประมาณค่าพารามิเตอร์พรมแดนการผลิตของกลุ่มผลิตอ้อย แสดงค่าพารามิเตอร์

ของแบบจ�ำลอง Production Frontier จากการประมาณค่าด้วยฟังก์ชนัการผลติแบบ Cobb Douglas (CD) แสดง

ว่าแบบจ�ำลองฟังก์ชันการผลิตทั้งสองแบบมีพรมแดนเชิงเฟ้นสุ่มจริง เพราะค่าสัมประสิทธิ์แกมม่าไม่เท่ากับศูนย์

ตารางที่ 2	 ผลการประมาณค่าพารามิเตอร์ด้วยเส้นพรมแดนทางการผลิตเชิงเฟ้นสุ่มในฟังก์ชั่นการผลิตแบบ  

Cobb - Douglas Production Function

ตัวแปร พารามิเตอร์
การผลิตอ้อย

Coefficient t-ratio

Constant β 0 -0.95603222 -0.90772564

ปริมาณท่อนพันธุ์ (กิโลกรัมต่อไร่) : x
1

β1 -0.12214011 -1.7104562*

แรงงาน (คน/ไร่) : x
2

β2 0.075997006 1.9706586**

ปริมาณการใช้ปุ๋ย (กิโลกรัมต่อไร่) : x
3

β3 -0.072649686 -1.2418680*

ปริมาณการใช้สารเคมี (ซีซีต่อไร่) : x
4

β4 2.0169483 11.066801***

Inefficiency Effect

Constant β0 -0.70720936 -0.54481777

อายุ β1 0.45267937 1.85383051*

การศึกษาของหัวหน้าครัวเรือน (ปี) β2 -0.15233254 -1.59572430*

ประสบการณ์ β3 -0.047286215 -1.73728498*

σ 2 =  σ 
v

2
 + σ 

u
2 σ2

0.077169615 1.1366278*
γ =  σ 

u
2/(σ 

v
2

 + σ 
u
2) γ 0.64921271 1.9251442**

ที่มา: จากการประมาณค่าโปรแกรม Frontier 4.1

หมายเหตุ: * มีนัยส�ำคัญที่ระดับความเชื่อมั่น 90%

หมายเหตุ: ** มีนัยส�ำคัญที่ระดับความเชื่อมั่น 95%

หมายเหตุ: *** มีนัยส�ำคัญที่ระดับความเชื่อมั่น 99%

จากตารางที่ 2 ท�ำให้ได้แบบจ�ำลองเส้นพรมแดนการผลิตเชิงเฟ้นสุ่ม คือ 		

	 lnY = -0.95603222 -0.12214011lnx
1 
+0.075997006lnx

2
 -0.072649686lnx

3 
+2.0169483lnx

4

		  (-0.90772564)***( -1.7104562)***     (1.9706586)***    (-1.2418680)***   (11.066801)***	 (1)

 ** หมายถึง มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 

*** หมายถึง มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 99
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สัมประสิทธิ์ของตัวแปรปัจจัยการผลิต

		  จากผลการประมาณค่าสัมประสิทธิ์ของปัจจัยการผลิตตามแบบจ�ำลองเส้นพรมแดนการผลิตเชิงเฟ้นสุ่ม

จะพบว่าปัจจัยต่างๆ ผ่านการทดสอบค่าทางสถิติอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 99 ชี้ให้เห็น

ว่าตัวแปรข้างต้นมีอิทธิพลต่อผลผลิตของการผลิตอ้อย มีรายละเอียดดังนี้

		  1.  	 ปัจจัยปริมาณท่อนพันธุ์มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ -0.12214011 มีค่าสถิติ t เท่ากับ -1.7104562 

หมายถึง ปัจจัยปริมาณท่อนพันธุ์ มีความสัมพันธ์กับผลผลิต ในทิศทางตรงข้ามอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ ณ ระดับ

ความเชื่อมั่นร้อยละ 90 ดังนั้นเมื่อเพิ่มปัจจัยปริมาณท่อนพันธุ์จะท�ำให้ผลผลิตต่อไร่

		  2.  	 ปัจจัยแรงงานมีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ 0.075997006 มีค่าสถิติ t เท่ากับ 1.9706586 หมายถึง 

ปัจจัยแรงงานมีความสัมพันธ์กับผลผลิตในทิศทางเดียวกันอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 

95 ดังนั้นเมื่อเพิ่มปัจจัยแรงงานจะท�ำให้ผลผลิตอ้อยเพิ่มขึ้น

		  3. 	 ปัจจัยปริมาณปุ๋ยมีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ -0.072649686 มีค่าสถิติ t เท่ากับ -1.2418680 หมาย

ถึง ปัจจัยปริมาณปุ๋ยมีความสัมพันธ์กับผลผลิต ในทิศทางตรงกันข้ามกันอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ ณ ระดับความ

เชื่อมั่นร้อยละ 90 ดังนั้น เมื่อเพิ่มปัจจัยปริมาณปุ๋ยจะท�ำให้ผลผลิตต่อไรลดลง 

		  4. 	  ปัจจัยปริมาณสารเคมี มีค่าสัมประสิทธิ์เท่ากับ 2.0169483 มีค่าสถิติ t เท่ากับ 11.066801 หมาย

ถึง ปัจจัยปริมาณสารเคมีมีความสัมพันธ์กับผลผลิตในทิศทางเดียวกันอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ ณ ระดับความเชื่อ

มั่นร้อยละ 99 ดังนั้นเมื่อเพิ่มปัจจัยปริมาณสารเคมีจะท�ำให้ผลผลิตอ้อยเพิ่มขึ้น

ผลการประมาณค่าพารามิเตอร์ที่ใช้อธิบายความไม่มีประสิทธิภาพทางเทคนิค

		  ค่าสัมประสิทธิ์ที่ค�ำนวณได้ของแต่ละตัวแปรพบว่า ระดับการศึกษาของเกษตรกรและประสบการณ์การ

ท�ำไร่อ้อยมีเครื่องหมายเป็นลบ ส่วนอายุเฉลี่ยของเกษตรกรมีเครื่องหมายเป็นบวกโดยอธิบายอิทธิพลของตัวแปร

ต่างๆ ได้ดังนี้

ตารางที่ 3 	ผลการประเมินค่าพารามิเตอร์ที่ใช้อธิบายความไม่มีประสิทธิทางเทคนิค

ตัวแปร เครื่องหมายที่คาดการณ์ ความหมาย ค่าสัมประสิทธิ์

อายุเฉลี่ยของเกษตรกร + อายุเฉลี่ยของสมาชิกในครัวเรือนเพิ่มขึ้น

ความไร้ประสิทธิภาพเพิ่มขึ้น

0.45267937

ระดับการศึกษาของเกษตรกร - การศกึษาเฉลีย่ของหวัหน้าครวัเรอืนเพิม่ขึน้

ความไร้ประสิทธิภาพลดลง

-0.15233254

ประสบการณ์ - ประสบการณ์เพิ่มขึ้นความไร้ประสิทธิภาพ

ลดลง

-0.047286215

		  อายเุฉลีย่ของเกษตรกร ส่งผลต่อความไร้ประสทิธภิาพทางเทคนคิในการผลติเพิม่ขึน้ อย่างมนียัส�ำคญัทาง

สถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ซึ่งมีเครื่องหมายเป็นบวกตามที่คาดการณ์ที่ก�ำหนดให้เป็นบวก หมายความว่า 

หากอายเุฉลีย่ของเกษตรกรเพิม่ขึน้จะส่งผลให้ความไร้ประสทิธภิาพทางเทคนคิการผลติของกลุม่ดงักล่าวมแีนวโน้ม

สูงขึ้น โดยกลุ่มตัวอย่างมีอายุเฉลี่ยเท่ากับ 45 ปี 

		  ระดับการศึกษาของเกษตรกร และประสบการณ์ ส่งผลต่อความไร้ประสิทธิภาพทางเทคนิคในการผลิต

ลดลง อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 เนื่องจากค่าสัมประสิทธิ์ที่ค�ำนวณได้มีเครื่องหมาย
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เป็นลบตามค่าที่คาดการณ์ หมายความว่า ถ้าระดับการศึกษาของเกษตรกรเพิ่มขึ้น น่าจะมีผลท�ำให้ความไร้

ประสทิธภิาพทางเทคนคิในการผลติอ้อยลดลง เนือ่งจากเกษตรกรทีม่รีะดบัการศกึษาและประสบการณ์สงูพร้อมทัง้

มกีารตดิต่อกบัเจ้าหน้าทีส่่งเสรมิ จะมทีศันคตทิีด่ต่ีอการเปลีย่นแปลงและรูแ้นวทางในการจะรบัรูไ้ด้เรว็ ย่อมมคีวาม

เข้าใจและยอมรับนวัตกรรมได้ง่ายและดีขึ้น ดังนั้นระดับการศึกษาของเกษตรกรที่สูงขึ้นจะส่งผลให้ความไม่มี

ประสิทธิภาพทางเทคนิคลดลง

สรุปและอภิปรายผล 

	 ผลการวเิคราะห์ประสทิธภิาพเชงิเทคนคิการอ้อยโดยวธิ ีStochastic Production Frontier พบว่า ระดบั

ประสทิธภิาพเชงิเทคนคิการผลติอ้อยของเกษตรกรในจงัหวดัขอนแก่นมค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 88.38 โดยเกษตรกรสามารถ

เพิ่มประสิทธิภาพเชิงเทคนิคในการผลิตได้อีกร้อยละ 11.62 แสดงว่าการใช้การใช้ปัจจัยการผลิตเกษตรกรตัวอย่าง

ทีผ่ลติอ้อยยงัไม่มปีระสทิธภิาพเตม็ทีห่รอืกล่าวได้ว่าการผลติอ้อยยงัสามารถเพิม่ประสทิธภิาพทางเทคนคิในการผลติ

ได้อีกร้อยละ 11.62 ทั้งนี้เนื่องมาจากเกษตรกรประสบกับปัญหาด้านการผลิต เช่น ปัญหาสภาพดินเสื่อมโทรม ส่ง

ผลต่อประสทิธภิาพการผลติอ้อยของเกษตรกร ปัจจยัทีส่่งผลต่อความไม่มปีระสทิธภิาพเชงิเทคนคิการผลติอ้อยของ

เกษตรกร ได้แก่ อาย ุเป็นปัจจยัทีท่าให้ความมปีระสทิธภิาพทางเทคนคิ ในการผลติอ้อยลดลง ระดบัการศกึษา และ

ประสบการณ์ เป็นปัจจัยที่ทาให้ความมีประสิทธิภาพทางเทคนิคในการผลิตอ้อยเพิ่มขึ้น เนื่องจากการมีปัญหาด้าน

การผลติอ้อย ส่งผลต่อการผลติอ้อยโดยตรง ปัญหาการผลติทีเ่กษตรกรประสบอยูม่ากทีส่ดุคอื ปัญหาทีด่นิเพาะปลกู

เสื่อมโทรม แม้ว่าแบบจ�ำลองสมการที่ใช้วิเคราะห์การปัจจัยที่มีผลต่อความมีประสิทธิภาพในการผลิตอ้อยของ

เกษตรกรจะยังขาดตัวแปรที่คาดว่าจะมีผลต่อความมีประสิทธิภาพอยู่อีกมาก แต่ผลการศึกษาข้างต้นก็ชี้ให้เห็นว่า 

ประสทิธภิาพทางการผลติอ้อยจะเพิม่ขึน้ได้เมือ่เกษตรกรมรีะดบัการศกึษา ประสบการณ์มากขึน้ ดงันัน้จงึมข้ีอเสนอ

แนะให้ส่วนราชการจดัโครงการฝึกอบรมลกัษณะทีจ่ะเป็นการเพิม่ประสบการณ์การปลกูอ้อยและการจดัให้มบีรกิาร

แก้ปัญหาการผลิตให้แก่เกษตรกรในทันทีที่เกษตรกรประสบปัญหา โดยให้ส่วนราชการที่เกี่ยวข้อง เช่น ส�ำนักงาน

เกษตรจงัหวดั และสานกังานเกษตรอ�ำเภอ เป็นต้น ประสานงานกบัผูน้�ำท้องถิน่เพือ่จดัฝึกอบรมให้แก่เกษตรกร เช่น 

การฝึกอบรมวิธีการพ่นสารเคมีที่ถูกวิธี การใส่ปุ๋ยที่ถูกวิธี การใช้ท่อนพันธุ์ที่เหมาะสมกับลักษณะของดิน เป็นต้น 

และให้เกษตรกรลองลงมือปฏิบัติจริง เป็นการเพิ่มประสบการณ์ในการปลูกอ้อย

ด้านการผลิต		

		  การศึกษาครั้งนี้พบว่า เกษตรกรสามารถลดต้นทุนในการปลูกอ้อยได้ โดยลดปัจจัยในการผลิตบางชนิดที่

ไม่ส่งผลต่อการเพิ่มผลผลิตของอ้อย คือ ปริมาณท่อนพันธุ์ และปริมาณปุ๋ย ซึ่งใส่มากก็ไม่ส่งผลให้ผลผลิตมากขึ้น

ปัญหาและอุปสรรคในการผลิตอ้อยของเกษตรกร

		  1.  	 ความเสื่อมโทรมของดินที่ใช้ในการเพาะปลูก มีความเสื่อมโทรมมาก ดูจากผลการศึกษา การใส่ปุ๋ย

มากขึ้นไม่มีผลท�ำให้ผลผลิตอ้อยเพิ่มขึ้น

		  2.  	 พื้นที่ปลูกของเกษตรกรส่วนใหญ่ยังคงประสบกับปัญหาการขาดแคลนน�้ำ ท�ำให้ผลผลิตที่เกษตรกร

ได้รับไม่มาก จึงควรจะมีการสนับสนุนแหล่งน�้ำเพื่อใช้ในการปลูกอ้อย

		  3.  	 ประเภทของชุดดินของเกษตรกรหลายๆ ราย ไม่มีความเหมาะสมกับชนิดของพันธุ์อ้อยที่ปลูก 
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ข้อเสนอแนะ

		  1.  	 ส�ำนักงานปฏิรูปที่ดิน ตลอดจนโรงน�ำ้ตาล ควรมีการส่งเสริมการพัฒนาปรับปรุงบ�ำรุงดิน โดยส่ง

เสริมให้ความรู้และวิธีการปรับปรุง จัดเตรียมพื้นที่ปลูกที่เหมาะสม เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพในการผลิตมากขึ้น

		  2.  	 ส�ำนักงานปฏิรูปที่ดิน ตลอดจนโรงน�้ำตาล ให้ความรู้เกี่ยวกับพันธุ์อ้อยที่ใช้ในการเพาะปลูก ควร

เลือกพันธุ์อ้อยที่ใช้ในการปลูกให้มีความเหมาะสมกับดินที่ปลูก

		  3.  	 ส�ำนักงานปฏิรูปที่ดิน ตลอดจนโรงน�้ำตาล ส่งเสริมให้ความรู้ด้านการผลิตอ้อย เพื่อปรับเปลี่ยนวิธี

การจัดการที่ดินเพาะปลูกโดยการลดปัจจัยการผลิตที่ไม่ส่งผลต่อการเพิ่มผลผลิต 
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การเพิ่มประสิทธิภาพการจัดการสินค้าคงคลังของร้านศูนย์ยาปากคาด 

อ�ำเภอปากคาด จังหวัดบึงกาฬ

INCREASING EFFICIENCY OF INVENTORY MANAGEMENT’S 

SUNYAPAKKHAT AMPHUR PAKKHAT BUENGKAN PROVINCE

พัชรินทร์ รัตนเมธาโกศล1

อโนทัย ตรีวานิช2

บทคัดย่อ

	 การวจิยัครัง้นีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาสภาพปัจจบุนัของการจดัการสนิค้าคงคลงัของร้านศนูย์ยาปากคาด อ�ำเภอปากคาด 

จังหวัดบึงกาฬ พร้อมวิเคราะห์สาเหตุของปัญหาระบบการจัดการสินค้าคงคลัง แล้วน�ำมาหาแนวทางการจัดระบบสินค้าคงคลังให้มี

ประสิทธิภาพโดยอาศัยทฤษฎีการแบ่งหมวดหมู่สินค้าตามหลักพาเรโต้ (Pareto ABC Analysis) การหาปริมาณสั่งซื้อที่ประหยัด และ

การหาจดุสัง่ซือ้ใหม่ ผลการวจิยัพบว่า ระบบการบรหิารสนิค้าคงคลงัของร้านไม่มปีระสทิธภิาพ มสีาเหตทุีส่�ำคญัมาจากขาดการวางแผน

ในการสัง่ซือ้ทีด่ ีไม่มกีารบนัทกึข้อมลูสนิค้าคงคลงั การจดัเกบ็สนิค้าคงคลงัไม่เป็นหมวดหมู ่ไม่ได้มกีารควบคมุดแูลการจดัเกบ็ และไม่มี

การน�ำเทคโนโลยมีาช่วยในการบรหิารจดัการสนิค้าคงคลงั พร้อมได้เสนอแนวทางแก้ไขปัญหาการบรหิารสนิค้าคงคลงั จดัท�ำใบบนัทกึ

รายการสินค้าโดยอาศัยโปรแกรม Microsoft Excel พร้อมใช้ค�ำนวณหาปริมาณสั่งซื้อที่ประหยัด และค�ำนวณหาจุดสั่งซื้อใหม่ของ

สินค้าทั้งหมด ตลอดจนได้ปรับปรุงกระบวนการสั่งซื้อสินค้าใหม่ หลังด�ำเนินการแก้ไขปัญหาพบว่า ระบบการจัดการสินค้าคงคลัง 

มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น สามารถลดต้นทุนรวมการบริหารสินค้าคงคลังในช่วงระยะเวลา 4 เดือน ได้ร้อยละ 19.82 ซึ่งจะส่งผลให้กิจการ

มีก�ำไรเพิ่มขึ้น

ค�ำส�ำคัญ: การจัดการสินค้าคงคลัง ปริมาณสั่งซื้อที่ประหยัด จุดสั่งซื้อใหม่

Abstract

	 The purpose of this independent study was to study situation of inventory management in Sunyapakkhat 

amphur Pakkhat Buengkan Province and analyze the cause of problem in their inventory management system in 

order to generate an efficient inventory plan. The Pareto ABC analysis, Economic Order Quantity (EOQ) and  

Re-Order Point (ROP) are used in this paper. The result of data studied shows that Inventory management in 

pharmacy is inefficient because of bad order planning, no data record, no classification, no control,  

no technology used in inventory management. These problem can be solved by using Microsoft Excel to control 

inventory, Calculating the EOQ and ROP and improve purchasing processes. After solving the inventory  

management, it can reduce the total cost in 4 months by19.82%.

Keywords: Inventory Management, Economic Order Quantity (EOQ), Re-Order Point (ROP)
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บทน�ำ

สภาพการแข่งขันทางธุรกิจในปัจจุบันมีลักษณะแบบผู้บริโภคมีความต้องการสินค้าและบริการที่หลาก

หลาย ท�ำให้ผู้ประกอบกิจการต่างๆต้องปรับตัวเพื่อตอบสนองต่อความต้องของผู้บริโภคและเพื่อความอยู่รอดของ

กิจการ ด้วยการหาแนวทางที่จะปรับปรุงการท�ำงานให้มีประสิทธิภาพและพยายามลดต้นทุนในการท�ำงาน โดย

เฉพาะอย่างยิง่ต้นทนุทางด้านจดัซือ้และการจดัการสนิค้าคงคลงั ร้านศนูย์ยาปากคาด ซึง่เป็นร้านขายยาแผนปัจจบุนั

ขนาดเล็ก ปัจจุบันการบริหารสินค้าคงคลังของร้านยังไม่มีการจัดการอย่างเป็นระบบ โดยจากการด�ำเนินการที่ผ่าน

มาในช่วงปี พ.ศ. 2553 ถึง พ.ศ. 2556 พบว่า ประมาณการยอดขายของร้านมีแนวโน้มเพิ่มขึ้น ขณะเดียวกันมูลค่า

การสัง่ซือ้สนิค้าของร้านกม็มีลูค่าเพิม่ขึน้ทกุปีเช่นกนั กราฟระหว่างมลูค่าการสัง่ซือ้สนิค้ากบัยอดขายของร้านมแีนว

โน้มเพิ่มขึ้นเป็นเส้นคู่ขนานกันไปเรื่อยๆ ซึ่งผู้ประกอบการปรารถนาที่จะเพิ่มช่องว่างระหว่างสองเส้นนี้ โดยเฉพาะ

การพยายามลดต้นทุน (ภาพที่ 1) อีกทั้งพบปัญหาสินค้าบางรายการขาดคลังสินค้า ไม่มีให้บริการแก่ลูกค้า ท�ำให้

เสียโอกาสทางการค้า รวมทั้งสินค้าบางรายการมีปริมาณมากจึงเกิดปัญหายาค้างคลัง ท�ำให้เกิดต้นทุนจมกับสินค้า

เหล่านี้ ตลอดจนการถือครองสินค้าเป็นเวลานานจนเกิดปัญหายาหมดอายุก็เป็นเหตุท�ำให้ร้านศูนย์ยาปากคาดต้อง

สูญเสียค่าใช้จ่ายโดยเปล่าประโยชน์ผู้วิจัยจึงเห็นว่าร้านศูนย์ยาปากคาดควรมีการศึกษาถึงสภาพปัจจุบันในการ

จัดการสินค้าคงคลังของร้าน เพื่อจะได้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์สามารถน�ำมาจัดระบบสินค้าคงคลังของร้านให้มี

ประสทิธภิาพมากขึน้ เพือ่ลดต้นทนุของการจดัการสนิค้าคงคลงัและมสีนิค้าเพยีงพอกบัความต้องการของลกูค้า ซึง่

จะส่งผลต่อการเพิ่มขึ้นของก�ำไรของกิจการและความพึงพอใจของลูกค้า รวมถึงโอกาสที่ร้านจะด�ำเนินธุรกิจอย่าง

ต่อเนื่องยาวนานก็มีมากขึ้น 

วัตถุประสงค์

1. 	 เพือ่ศกึษาสภาพปัจจบุนัในการจดัการสนิค้าคงคลงัของร้านศนูย์ยาปากคาด อ�ำเภอปากคาด จงัหวดั

บึงกาฬ

2. 	 เพือ่จดัระบบสนิค้าคงคลงัของร้านศนูย์ยาปากคาด อ�ำเภอปากคาด จงัหวดับงึกาฬ ให้มปีระสทิธภิาพ

มากขึ้น

วิธีด�ำเนินงาน

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง คือ สินค้าที่ได้จัดซื้อเพื่อใช้ในการจ�ำหน่ายทั้งหมดในร้านศูนย์ยาปากคาด 

อ�ำเภอปากคาด จังหวัดบึงกาฬ ในช่วงเวลาระหว่าง 1 มกราคม ถึง 30 เมษายน พ.ศ.2557 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย

1.	 ใบบนัทกึรายการสนิค้า ส�ำหรบัเกบ็รวบรวมข้อมลูความเคลือ่นไหวของสนิค้าคงคลงัของร้านศนูย์ยา

ปากคาด รวมทั้งรายการยา จ�ำนวน ราคายา และจ�ำนวนในการสั่งซื้อยาแต่ละครั้ง

2. 	 โปรแกรม Microsoft Excel Version 2007 เกบ็รวบรวมและบนัทกึข้อมลู พร้อมแบ่งหมวดหมูส่นิค้า

ตามหลักพาเรโต้ (Pareto ABC Analysis) รวมทั้งใช้ค�ำนวณหาปริมาณสั่งซื้อที่ประหยัด (Economic Order  

Quantity: EOQ) และหาจุดสั่งซื้อใหม่ (Re-Order Point: ROP)

การเก็บรวบรวมข้อมูล โดยอาศัยใบบันทึกรายการสินค้าที่ผู้วิจัยสร้างขึ้นท�ำการเก็บรวบรมข้อมูล ตั้งแต่ 

1 มกราคม ถึง 30 เมษายน พ.ศ.2557 ซึ่งตัวผู้วิจัยเป็นผู้เก็บรวบรวมเอง 



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
536

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ผ
ล
ิต
 ก

าร
ข
น
ส
่ง
 ห

่ว
ง
โซ

่อ
ุป
ท
าน

การวิเคราะห์ข้อมูล โดยเทคนิคที่น�ำมาใช้ประกอบด้วย สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) การ

วิเคราะห์ปัญหาและสาเหตุของปัญหาโดยใช้แผนผังสาเหตุและผล (Cause and Effect Diagram) การแบ่งหมวด

หมู่สินค้าตามหลักพาเรโต้ (Pareto ABC Analysis) ทฤษฏีการค�ำนวณหาปริมาณสั่งซื้อที่ประหยัด (EOQ) และ

ทฤษฏีการค�ำนวณหาจุดสั่งซื้อใหม่ (ROP) พร้อมทั้งการวิเคราะห์ต้นทุนก่อนและหลังการสั่งซื้อที่ประหยัด

ในการวิจัยครั้งนี้ได้ค�ำนวณหาปริมาณการสั่งซื้อที่ประหยัด (EOQ) จุดสั่งซื้อใหม่ (ROP) และต้นทุนรวม 

(Total Cost: TC) ได้จากสูตร [1]ในการวิจัยครั้งน้ีไดคํานวณหาปริมาณการส่ังซ้ือที่ประหยัด (EOQ) จุดส่ังซ้ือใหม (ROP) และตนทุนรวม 

(Total Cost: TC) ไดจากสูตร [1] 

EOQ =    (1) 

 

ROP = d × L   (2) 

 

TC =  +   (3) 

 

  EOQ แทน ขนาดการส่ังซ้ือตอครั้งที่ประหยัด (หนวย) 

   D แทน อุปสงคหรือความตองการสินคาตอ 4 เดือน(หนวย) 

   S แทน ตนทุนการส่ังซ้ือตอครั้ง(บาท) 

   H แทน ตนทุนการเก็บรักษาตอหนวยตอ 4 เดือน (บาท) 

d แทน ปริมาณความตองการสินคาเฉล่ียตอวัน 

L แทน ชวงระยะเวลาตั้งแตส่ังซ้ือสินคาจนกระทั่งไดรับสินคา 

Q แทน ปริมาณการส่ังซ้ือตอครั้ง (หนวย) 

TC แทน ตนทุนสินคาคงคลังรวม 

 

ข้ันตอนการดําเนินการวิจัย แบงออกเปน 5 ขั้นตอน ปรากฏดังน้ี (ภาพที่ 2) 

1. ศึกษาสภาพปจจุบันในการจัดการสินคาคงคลังของรานศูนยยาปากคาด โดยการวิเคราะหเก่ียวกับมูลคาขาย

สินคาทั้งหมด จําแนกตามกลุมสินคา วิเคราะหกระบวนการส่ังซ้ือสินคาและการจัดเก็บสินคาเขาคลังสินคา 

2. วิเคราะหปญหาและสาเหตุของปญหาการจัดการสินคาคงคลังของรานโดยใชแผนผังสาเหตุและผล  

3. หาแนวทางแกไขปญหาการจัดการสินคาคงคลัง โดยประยุกตใช 

       1) การแบงหมวดหมูสินคาตามหลักพาเรโต (Pareto ABC Analysis) โดยพิจารณามูลคารวมของ

ยอดขายสินคาแตละรายการเปนเกณฑดังน้ี [1] 

        กลุม A เปนกลุมสินคาที่มีมูลคารวม ประมาณรอยละ 70-80 ของมูลคาสินคาทั้งหมดแตจํานวนรวมของ

รายการประมาณรอยละ 10-15 ของรายการสินคาทั้งหมด 

        กลุม B เปนกลุมสินคาที่มีมูลคารวม ประมาณรอยละ 10-15 ของมูลคาสินคาทั้งหมดแตจํานวนรวมของ

รายการประมาณรอยละ 30-40 ของรายการสินคาทั้งหมด 

        กลุม C เปนกลุมสินคาที่มีมูลคารวม ประมาณรอยละ 3-5 ของมูลคาสินคาทั้งหมดแตจํานวนรวมของ

รายการประมาณรอยละ 50-60 ของรายการสินคาทั้งหมด 

        2) คํานวณหาปริมาณการส่ังซ้ือที่ประหยัด (EOQ) 

        3) คํานวณหาจุดส่ังซ้ือใหม (ROP)  

4. ปรับปรุงกระบวนการส่ังซ้ือสินคาคงคลังใหมใหมีประสิทธิภาพ 

5. วิเคราะหประสิทธิภาพการจัดการสินคาคงคลัง 

Print to PDF without this message by purchasing novaPDF (http://www.novapdf.com/)

			   EOQ	 แทน ขนาดการสั่งซื้อต่อครั้งที่ประหยัด (หน่วย)

				    D	 แทน อุปสงค์หรือความต้องการสินค้าต่อ 4 เดือน(หน่วย)

				    S	 แทน ต้นทุนการสั่งซื้อต่อครั้ง(บาท)

				    H	 แทน ต้นทุนการเก็บรักษาต่อหน่วยต่อ 4 เดือน (บาท)

d	 แทน ปริมาณความต้องการสินค้าเฉลี่ยต่อวัน

L	 แทน ช่วงระยะเวลาตั้งแต่สั่งซื้อสินค้าจนกระทั่งได้รับสินค้า

Q	 แทน ปริมาณการสั่งซื้อต่อครั้ง (หน่วย)

TC	 แทน ต้นทุนสินค้าคงคลังรวม

ขั้นตอนการด�ำเนินการวิจัย แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ปรากฏดังนี้ (ภาพที่ 2)

1. 	 ศึกษาสภาพปัจจุบันในการจัดการสินค้าคงคลังของร้านศูนย์ยาปากคาด โดยการวิเคราะห์เกี่ยวกับ

มลูค่าขายสนิค้าทัง้หมด จ�ำแนกตามกลุม่สนิค้า วเิคราะห์กระบวนการสัง่ซือ้สนิค้าและการจดัเกบ็สนิค้าเข้าคลงัสนิค้า

2. 	 วิเคราะห์ปัญหาและสาเหตุของปัญหาการจัดการสินค้าคงคลังของร้านโดยใช้แผนผังสาเหตุและผล 

3. 	 หาแนวทางแก้ไขปัญหาการจัดการสินค้าคงคลัง โดยประยุกต์ใช้

   	 1) 	 การแบ่งหมวดหมู่สินค้าตามหลักพาเรโต้ (Pareto ABC Analysis) โดยพิจารณามูลค่ารวมของ

ยอดขายสินค้าแต่ละรายการเป็นเกณฑ์ดังนี้ [1]

	        กลุ่ม A เป็นกลุ่มสินค้าที่มีมูลค่ารวม ประมาณร้อยละ 70 - 80 ของมูลค่าสินค้าทั้งหมดแต่จ�ำนวน

รวมของรายการประมาณร้อยละ 10 - 15 ของรายการสินค้าทั้งหมด

	        กลุ่ม B เป็นกลุ่มสินค้าที่มีมูลค่ารวม ประมาณร้อยละ 10 - 15 ของมูลค่าสินค้าทั้งหมดแต่จ�ำนวน

รวมของรายการประมาณร้อยละ 30 - 40 ของรายการสินค้าทั้งหมด

		  กลุ่ม C เป็นกลุ่มสินค้าที่มีมูลค่ารวม ประมาณร้อยละ 3 - 5 ของมูลค่าสินค้าทั้งหมดแต่จ�ำนวนรวม

ของรายการประมาณร้อยละ 50 - 60 ของรายการสินค้าทั้งหมด
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	        2) 	ค�ำนวณหาปริมาณการสั่งซื้อที่ประหยัด (EOQ)

	        3) 	ค�ำนวณหาจุดสั่งซื้อใหม่ (ROP) 

4. 	 ปรับปรุงกระบวนการสั่งซื้อสินค้าคงคลังใหม่ให้มีประสิทธิภาพ

5. 	 วิเคราะห์ประสิทธิภาพการจัดการสินค้าคงคลัง

ผลการวิจัย

จากการวิจัยครั้งนี้ ท�ำให้ได้ทราบถึงสภาพปัจจุบันของการจัดการกับสินค้าคงคลังภายในร้าน จากนั้นได้

ท�ำการวิเคราะห์ปัญหาและสาเหตุของปัญหา เพื่อหาแนวทางแก้ไขปัญหาการจัดการสินค้าคงคลังของร้าน ซึ่งผล

การศึกษาสามารถสรุปได้ ดังนี้

1. 	 สภาพปัจจุบันในการจัดการสินค้าคงคลัง

สินค้าคงคลังภายในร้านศูนย์ยาปากคาด มีจ�ำนวนทั้งสิ้น 684 รายการจัดแบ่งออกเป็นกลุ่มตามสรรพคุณ

การรักษาและวิธีการใช้ได้ 13 กลุ่ม จากการเก็บรวบรวมข้อมูลมูลค่าขายสินค้าในช่วงเวลา 4 เดือนที่ท�ำการศึกษา 

พบว่ามยีอดขายสนิค้ารวมทัง้สิน้ 711,439 บาท โดยสนิค้าในกลุม่ยาแก้ปวดลดไข้ขายดทีีส่ดุ มมีลูค่า 124,435 บาท 

(ร้อยละ 17.49) รองลงมาเป็นสินค้าในกลุ่มยารักษาเกี่ยวกับระบบทางเดินหายใจมีมูลค่า 103,081 บาท  

(ร้อยละ 14.49) กลุม่ยาปฏชิวีนะและยารกัษาเชือ้รา มมีลูค่า 102,872 บาท (ร้อยละ 14.46) และกลุม่ยารกัษาเกีย่ว

กบัระบบทางเดนิอาหาร มลูค่า 84,979 บาท (ร้อยละ 11.94) ตามล�ำดบั มลูค่าขายสนิค้าของยาทัง้ 4 กลุม่นีม้มีลูค่า

รวมมากกว่าร้อยละ 50 ของมลูค่าขายทัง้หมดหากวเิคราะห์ผลเกีย่วกบัมลูค่าขายสนิค้าตามกลุม่สนิค้าโดยแยกเป็น

ฤดูกาล พบว่า ในช่วงฤดูหนาว (1 มกราคม ถึง 28 กุมภาพันธ์ พ.ศ.2557) ยาในกลุ่มที่ใช้รักษาระบบทางเดินหายใจ

จะมียอดขายสูงกว่าในช่วงฤดูร้อน ส่วนในช่วงฤดูร้อน (1 มีนาคม ถึง30 เมษายน พ.ศ.2557) ยอดขายยาในกลุ่มที่

ใช้รักษาระบบทางเดินอาหาร กลุ่มนมผงและผลิตภัณฑ์ส�ำหรับเด็กและกลุ่มยาใช้ภายนอก สูงกว่าในช่วงฤดูหนาว 

(ภาพที่ 3)

ส่วนกระบวนการสัง่ซือ้สนิค้า เภสชักรประจ�ำร้านจะเป็นผูต้ดัสนิใจในการสัง่ซือ้สนิค้า โดยประมาณการณ์

ปรมิาณสนิค้าในแต่ละครัง้จากประสบการณ์ยงัไม่ได้มนี�ำหลกัการแบ่งหมวดหมูส่นิค้าตามหลกัพาเรโต้ (Pareto ABC 

Analysis) การหาปริมาณสั่งซื้อที่ท�ำให้ประหยัด (EOQ)  และการหาจุดสั่งซื้อใหม่ (ROP) มาประยุกต์ใช้ในการสั่ง

ซื้อสินค้าของร้าน

2. 	 ปัญหาและสาเหตุของปัญหาการจัดการสินค้าคงคลังของร้าน

ปัญหาการจัดการสินค้าคงคลังที่พบคือ การไม่มีประสิทธิภาพในระบบการจัดการสินค้าคงคลังของร้าน 

ซึ่งมีสาเหตุหลักจากปัจจัยด้านการสั่งซื้อสินค้า พบว่าขาดการวางแผนในการจัดซื้อที่ดี ด้านการจัดเก็บสินค้ามีการ

จดัเกบ็สนิค้าคงคลงัไม่เป็นหมวดหมูก่ารแยกประเภทไม่ชดัเจน ด้านบคุลากรบคุลากรขาดความรูใ้นการจดัการสนิค้า

คงคลัง และยังไม่มีผู้รับผิดชอบโดยตรง ส่วนด้านเครื่องมือพบว่าไม่มีการน�ำเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาใช้ (ภาพที่ 4)

3. 	 แนวทางแก้ไขปัญหาการจัดการสินค้าคงคลัง

จากการวิเคราะห์ปัญหาและสาเหตุของปัญหา สามารถด�ำเนินการแก้ไขปัญหาได้ ดังต่อไปนี้

	 1) 	 น�ำโปรแกรม Microsoft Excel มาใช้ในการจดัท�ำใบบนัทกึรายการสนิค้าโดยแยกตามกลุม่สนิค้า 

เพื่อท�ำให้ทราบถึงจ�ำนวนสินค้าคงคลังที่หมุนเวียนอยู่และปริมาณสินค้าคงเหลืออย่างต่อเนื่อง 

	 2) 	 จัดกลุ่มความส�ำคัญของสินค้าคงคลังโดยการน�ำหลักการแบ่งหมวดหมู่สินค้าตามหลักพาเรโต้ 

(Pareto ABC Analysis) พบว่า สินค้าในกลุ่ม A มีมูลค่าขายมากที่สุด 566,059 บาท (ร้อยละ 79.56) แต่มีจ�ำนวน
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รายการสนิค้าน้อยทีส่ดุ 200 รายการ (ร้อยละ 29.24) กลุม่ B มมีลูค่าขาย 106,776 บาท (ร้อยละ 15.01) มจี�ำนวน 

222 รายการ (ร้อยละ 32.46) และกลุ่ม C มีมูลค่าขาย 38,604 บาท (ร้อยละ 5.43) จ�ำนวน 262 รายการ (ร้อยละ 

38.30) ซึ่งท�ำให้ทราบสินค้ารายการใดที่มีความจ�ำเป็นต้องเก็บไว้ให้เพียงพอกับความต้องการของลูกค้าหรือสินค้า

รายการใดที่ต้องพิจารณาตัดออกโดยเฉพาะรายการสินค้า Dead Stock ท�ำให้ไม่จ�ำเป็นต้องเก็บสินค้าทุกรายการ

ในคลังสินค้า เพื่อลดภาระการดูแล ตรวจนับ และควบคุมสินค้าคงคลังที่มีอยู่มากมาย รวมทั้งช่วยลดต้นทุนการ

จัดการสินค้าคงคลัง 

	 3) 	 ค�ำนวณหาปริมาณการสั่งซื้อที่ประหยัด (EOQ) และหาจุดสั่งซื้อใหม่ (ROP) ให้เหมาะสมกับ

กิจการ เพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนการจัดซื้อสินค้าและควบคุมปริมาณสินค้าคงคลังให้เหมาะสมกับความ

ต้องการของลูกค้า น�ำไปสู่การลดค่าใช้จ่ายในการบริหารสินค้าคงคลังได้

	 4) 	 ท�ำการปรับปรุงกระบวนการสั่งซื้อสินค้าใหม่ให้มีประสิทธิภาพ โดยตรวจสอบปริมาณสินค้า

คงคลังจาก บันทึกรายการสินค้า (Stock Card) เมื่อปริมาณสินค้ามีปริมาณเท่ากับจุดสั่งซื้อใหม่ (ROP) จึงด�ำเนิน

การสัง่ซือ้ตามปรมิาณการสัง่ซือ้ทีป่ระหยดั (EOQ) และแนะน�ำให้ท�ำการลงบนัทกึรายการสนิค้าในใบบนัทกึรายการ

สินค้า (Stock Card) อย่างสม�่ำเสมอ (ภาพที่ 5)

	 5) 	 ก�ำหนดพื้นที่เพื่อการจัดเก็บสินค้าให้เป็นหมวดหมู่ ชัดเจนและเป็นระเบียบ เพื่อให้สะดวกต่อ

การควบคุมดูแลและการปฏิบัติงาน สามารถลดระยะเวลาการค้าหาและตรวจนับสินค้าคงคลังได้

	 6) 	 ฝึกอบรมบคุลากรให้มคีวามรูค้วามสามารถเกีย่วกบัการจดัการสนิค้าคงคลงัอย่างมปีระสทิธภิาพ

สรุป

เมื่อน�ำแนวทางการแก้ไขปัญหามาใช้ในการด�ำเนินการปรับปรุงการจัดการสินค้าคงคลัง ช่วยท�ำให้ระบบ

การจัดการสินค้าคงคลังของร้านศูนย์ยาปากคาด มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น โดยพิจารณาจาก ระยะเวลาการค้นหาและ

ตรวจนับสินค้าที่ลดลง รายการสินค้า Dead Stock ที่ลดลง และสามารถลดต้นทุนการจัดการสินค้าคงคลังในช่วง 

4 เดือน (1 มกราคม - 30 เมษายน พ.ศ. 2557) ของสินค้ากลุ่ม A ได้ร้อยละ 15.22 และส�ำหรับสินค้ากลุ่ม A และ 

B ได้ร้อยละ 19.82 (ตารางที่ 1) ซึ่งจะส่งผลให้กิจการมีก�ำไรเพิ่มขึ้นตามมา

ข้อเสนอแนะ

1. 	 ควรเพิม่ระยะเวลาการเกบ็ข้อมลูในการท�ำงานวจิยั เพือ่ให้ได้ข้อมลูความต้องการสนิค้าทีค่รอบคลมุ

ทั้งปี

2. 	 ควรน�ำแนวคิดการเก็บสินค้าคงคลังส�ำรองเพื่อความปลอดภัย (Safety Stock) เพื่อช่วยลดปัญหา

การเกิดภาวะสินค้าขาดแคลน โดยเฉพาะในบางช่วงเวลาจะมสีนิคา้บางรายการทีม่คีวามตอ้งการสงู จงึควรมสีนิคา้

ส�ำรองไว้เพื่อบริการลูกค้าได้ทันเวลา

เอกสารอ้างอิง

[1] วิชัย รุ่งเรืองอนันต์. (2550). การบริหารสินค้าคงคลัง. กรุงเทพฯ: สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย.

[2] พัชรินทร์ รัตนเมธาโกศล. (2557). การเพิ่มประสิทธิภาพการจัดการสินค้าคงคลังของร้านศูนย์ยาปากคาด 

อ�ำเภอปากคาด จังหวัดบึงกาฬ. รายงานการศึกษาอิสระหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น.
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ภาพที่ 1 กราฟเปรียบเทียบมูลคาการส่ังซ้ือสินคากับยอดขายของรานศูนยยาปากคาด ป 2553-2556 

 

 
 

ภาพที่ 2 ขั้นตอนการดําเนินงานวิจัยครั้งน้ี 
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ปี 2553 - 2556



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
540

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ผ
ล
ิต
 ก

าร
ข
น
ส
่ง
 ห

่ว
ง
โซ

่อ
ุป
ท
าน

 
 

ภาพที่ 3 มูลคาขายสินคาแยกตามหวดสินคาในชวงฤดูหนาวและรอน 
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ภาพที่ 4 การวิเคราะหสาเหตุของการไมมีประสิทธิภาพในระบบการจัดการสินคาคงคลังของราน 

 
 

ภาพที่ 5 แผนภาพการไหลกอนและหลังปรับปรุงกระบวนการจัดซ้ือสินคาคงคลังใหม 

 

ตารางที่ 1 สรุปผลการเปรียบเทียบตนทุนกอนและหลังการส่ังซ้ือที่ประหยัดของสินคาทั้งหมด  

 

กลุม ตนทุนแบบ 
ปจจุบัน 

ตนทุนแบบใชปริมาณ 
การส่ังซื้อที่ประหยัด 

ตนทุนการบริหารสินคาคงคลังที่ลดลง 

บาท รอยละ 

A 71,733.45 60,818.37 10,915.08 15.22 

B 43,107.58 31,259.07 11,848.51 27.49 

รวม (A, B) 114,841.03 92,077.44 22,763.59 19.82  

C 22,722.82 18,898.82 3,824.00 16.83 

รวม (A, B, C) 137,563.85 110,976.26 26,587.59 19.33  
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ภาพที่ 4 การวิเคราะหสาเหตุของการไมมีประสิทธิภาพในระบบการจัดการสินคาคงคลังของราน 

 
 

ภาพที่ 5 แผนภาพการไหลกอนและหลังปรับปรุงกระบวนการจัดซ้ือสินคาคงคลังใหม 

 

ตารางที่ 1 สรุปผลการเปรียบเทียบตนทุนกอนและหลังการส่ังซ้ือที่ประหยัดของสินคาทั้งหมด  

 

กลุม ตนทุนแบบ 
ปจจุบัน 

ตนทุนแบบใชปริมาณ 
การส่ังซื้อที่ประหยัด 

ตนทุนการบริหารสินคาคงคลังที่ลดลง 

บาท รอยละ 

A 71,733.45 60,818.37 10,915.08 15.22 

B 43,107.58 31,259.07 11,848.51 27.49 

รวม (A, B) 114,841.03 92,077.44 22,763.59 19.82  

C 22,722.82 18,898.82 3,824.00 16.83 

รวม (A, B, C) 137,563.85 110,976.26 26,587.59 19.33  
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การพัฒนาคุณภาพน�้ำมันปาล์มดิบของห้างหุ้นส่วนจ�ำกัด ปุญญาพรน�้ำมันปาล์ม 

อ�ำเภอเซกา จังหวัดบึงกาฬ

IMPROVING THE QUALITY OF CRUDE PALM OIL OF PUNYAPORN OIL PALM 

LIMITED PARTNERSHIP SEKA BUNGKAN PROVINCE

พิรุณรัตน์ ภูไชยแสง1

วิเชียร วรพุทธพร2

อมรวรรณ รังกูล3

บทคัดย่อ

	 การศึกษาอิสระเรื่องการพัฒนาคุณภาพน�้ำมันปาล์มดิบของห้างหุ้นส่วนจ�ำกัด ปุญญาพรน�้ำมันปาล์ม อ�ำเภอเซกา จังหวัด
บึงกาฬ โดยมีวัตถุประสงค์ 1. เพื่อศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันและสาเหตุของการเกิดกรดไขมันอิสระของน�้ำมันปาล์มเกินมาตรฐานใน
กระบวนการผลิต และ 2. เพื่อหาแนวทางในการปรับลดกรดไขมันอิสระน�้ำมันปาล์มดิบให้อยู่ในค่ามาตรฐาน โดยน�ำใช้การวิเคราะห์
กระบวนการ หลกัการ 3 จรงิ และหลกัความสญูเปล่ามาใช้ในการศกึษาสภาพปัจจบุนั ใช้แผนภาพก้างปลาโดยการระดมสมองพนกังาน
ในห้างฯ จ�ำนวน 7 คน และใช้การสุ่มตัวอย่างผลและน�้ำมันปาล์มแต่ละกระบวนการผลิต เพื่อหาสาเหตุของการเกิดกรดไขมันอิสระ
เกินค่ามาตรฐาน ผลการศึกษาพบว่าในสถานการณ์ปัจจุบัน พบปัญหาเกิดจาก วัตถุดิบร้อยละ 42.86 เครื่องจักร 31.43 วิธีการปฏิบัติ
งาน 14.29 และพนกังาน 11.42 จงึได้น�ำวงจรบรหิารคณุภาพ PDCA มาเป็นแนวทางในการปรบัลดค่ากรดไขมนัอสิระให้อยูใ่นมาตรฐาน 
โดยสาเหตุเมื่อวิเคราะห์รากเหง้า พบว่าเกิดจากการไม่มีคู่มือซ่อมแซมเครื่องจักร ไม่มีคู่มือปฏิบัติงาน พนักงานขาดการอบรม ไม่มีการ
ควบคมุการปฏบิตังิานของพนกังาน และผลจากการด�ำเนนิแนวทางในการแก้ไขปัญหา พบว่าทางห้างฯ ผลติน�ำ้มนัปาล์มดบิทีม่ค่ีากรด
ไขมันอิสระอยู่ในเกณฑ์มาตรฐานที่ก�ำหนดคือ 6.07% โดยลดลงเฉลี่ย 4.21%

ค�ำส�ำคัญ: การพัฒนาคุณภาพ น�้ำมันปาล์ม

Abstract

	 The objectives of this independent study “Quality Improvement of Mix Crude Palm Oil of Punyaporn Palm 
Oil Limited Partnership in Seka District, Bung Kan Province” were to 1.Study the current situation and the cause of 
exceeding standard acid value of free fatty acid in milling process of crude palm oil and 2.Find the approach to reduce 
the acid value of free fatty acid in mix crude oil palm to the standard value.  The process analysis was performed by 
using 3 facts theory and the study of current situation was performed by using waste theory. Fishbone diagram from 
brainstorming of 7 employees was used to find the cause of exceeding standard acid value of free fatty acid.
	 The following were the results of the study: For the current situation, it showed that the problems were 
caused from material 42.86%, machine 31.43%, method 14.29% and man 11.42%. Therefore, PDCA cycle quality 
management (plan, do, check and act) would be used as the approach to reduce the acid value of free fatty acid 
to the standard value. For the causes of problems, it showed that there had been the lack of: manual for repair 
and maintenance of the equipment, procedure manual, employees training course and operations control.  
Following the implementation of the approach to solve the problems, it showed that the acid value of free 
fatty acid for the production of crude palm oil met the standard value of 6.07%, with average reduction of 4.21%.

Keywords: Improving the quality, crude palm oil

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
3	 อาจารย์ประจ�ำ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

ตลอดระยะเวลาเกือบสิบปีที่ผ่านได้เกิดภาวะการตื่นตัวของพืชเกษตรชนิดหนึ่ง  จนอาจกล่าวได้ว่าเกิด

เป็นปรากฏการณ์ต่อฐานะความเป็นอยูแ่ละความเจรญิทางด้านเศรษฐกจิโดยรวมต่อเกษตรกรชาวอสีาน  โดยเฉพาะ

แถบจังหวัดภาคอีสานตอนบน  ยางพารา คือพืชสวนที่น�ำมาจากภาคใต้ของไทย  จนอาจได้ว่าคือต้นไม้ทองค�ำหรือ

หลายต่อหลายคนกล่าวขานว่า  สวนยางคือตู้เอทีเอ็มของพวกเขา  แต่ทว่ากาลปัจจุบันราคายางได้ประสบปัญหา

ราคาตกต�่ำและแทบกล่าวได้ว่าอยู่ในภาวะล้นตลาดการตื่นตัวและขยายพื้นที่การเพาะปลูกแทบจะเต็มพื้นที่ภาค

อีสานหรือภูมิภาคอื่น  ก่อให้เกิดปัญหาความชะงักงันและชะลอตัว  ท�ำให้การปลูกพืชเศรษฐกิจอื่นๆ พลอยซบเซา

และชะงกังนัตามไปด้วย  จงัหวดับงึกาฬซึง่เป็นจงัหวดัใหม่ล�ำดบัที ่77 ของประเทศ  ได้รบัการกล่าวขานว่าเป็นเมอืง

หลวงหรือเป็นศูนย์กลางยางพาราของภาคอีสาน  ปัจจุบันย่อมเกิดปัญหาดังกล่าวอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้  ท่ามกลาง

ความกังวลและสับสนไร้ทางออกของเกษตรกรชาวสวนยางพารา  การปลูกปาล์มน�ำ้มัน ได้รับการส่งเสริมจาก

ศูนย์วิจัยและพัฒนาการเกษตรหนองคาย  ซึ่งด�ำเนินการมาตั้งแต่ปี 2550 ได้เริ่มออกผลผลิตในเวลานี้  มีเกษตรกร

จ�ำนวนมากหนัมาสนใจเพิม่พืน้ทีก่ารเพาะปลกูทดแทนการปลกูยางพาราและนาข้าว  จนกลายมาเป็นแหล่งรายได้ที่

ส�ำคญัและน่าจะเป็นทางเลอืก  เป็นความหวงัใหม่ของเกษตรกรจงัหวดับงึกาฬและจงัหวดัอืน่ๆ  แถบภาคอสีานตอน

บน  ซึง่ได้แก่  หนองคาย  เลย  สกลนคร  นครพนม  มกุดาหาร  และอบุลราชธาน ีเป็นต้น  จากข้อมลูของส�ำนกังาน

เกษตรจังหวัดบึงกาฬและศูนย์วิจัยและพัฒนาการเกษตรหนองคาย ปี 2557 มีพื้นที่ปลูกปาล์มน�้ำมันประมาณ 

150,000 ไร่  และสามารถเก็บเกี่ยวผลผลิตได้แล้วประมาณ 70,000 ไร่ [5]

โดยที่ทราบกันแล้วว่า  ปาล์มน�้ำมันคือพืชพลังงานทดแทน  อีกทั้งสามารถน�ำไปแปรรูปในอุตสาหกรรม

อื่นๆ ได้อีกมากมาย  ทั้งในด้านอุปโภคโดยตรงและส่วนประกอบการบริโภค เช่น ปิโตรเคมี  เคมีภัณฑ์  เวชภัณฑ์ 

และอื่นๆ [5] ประเทศไทยเป็นผู้ผลิตปาล์มน�้ำมันและผลิตภัณฑ์จากปาล์มน�้ำมันเป็นอันดับสามของโลก รองจาก

ประเทศอินโดนีเซีย  และมาเลเซีย  [2]

การปลกูปาล์มน�้ำมนัในภาคอสีาน  แม้ว่าจะเป็นพชืทางเลอืกใหม่ทีจ่ะช่วยเยยีวยาเกษตรกรในภาคอสีาน  

ก็ยังมีปัญหาและอุปสรรคขวางหน้าอีกมากมาย [1] ไม่ว่าจะเป็นการส่งเสริม  พัฒนาพันธุ์ปาล์มที่ดี  มีคุณภาพที่

เหมาะสมกบัพืน้ทีด่นิแล้ว  ปัญหาด้านความรูก้ารผลติ  การปลกู  การบ�ำรงุรกัษา  การเกบ็เกีย่ว  ตลอดจนการขนส่ง

ยังต้องรอการช่วยเหลือเพื่อพัฒนาจากหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง  โดยเฉพาะอย่างยิ่ง  ปัญหาด้านการประกันราคา  

เนื่องจากผลปาล์มน�้ำมันจากสวนที่เกษตรกรผลิตได้  ไม่สามารถแปรรูปสู่ผลิตภัณฑ์โดยตรงได้  ปัจจุบันเกษตรกร

ต้องอาศยัพ่อค้าคนกลางรวบรวมรบัซือ้  น�ำขนส่งไปยงัโรงงานแปรรปูในภาคตะวนัออกหรอืภาคใต้  ก่อให้เกดิปัญหา

เรื่องคุณภาพของน�้ำมันปาล์มและราคา  ซึ่งส่วนหนึ่งของราคาน่าจะเกิดจากนโยบายของภาครัฐ  ในเรื่องน�ำ้มัน

บริโภคและนโยบายด้านการพลังงาน [4]  ท�ำให้ความไม่มั่นใจและความมั่นคงต่อเกษตรกรชาวสวนปาล์มจึงยังไม่

เกิดขึ้น  ย่อมส่งผลต่อทิศทางและปริมาณการผลิตหรือการขยายพื้นที่การเพาะปลูกปาล์มน�้ำมันในอนาคต

ห้างหุ้นส่วนจ�ำกัด  ปุญญาพรน�้ำมันปาล์ม  เป็นโรงงานหีบน�้ำมันปาล์มขนาดเล็กในพื้นที่อ�ำเภอเซกา  

จงัหวดับงึกาฬ  ซึง่เป็นพืน้ทีป่ลกูปาล์มน�้ำมนัมากทีส่ดุแห่งหนึง่ของจงัหวดับงึกาฬและมอี�ำเภอรายล้อมตะเขบ็หลาย

จังหวัดใกล้เคียงที่สามารถน�ำส่งผลผลิตมาขายยังโรงงาน  ได้พยายามส่งเสริมและประชาสัมพันธ์ตลอดจนแสวงหา

ความร่วมมอืจากทกุภาคส่วนให้เข้ามาดแูลช่วยเหลอื  พฒันากระบวนการผลติปาล์มน�ำ้มนัทัง้ระบบ  ด้วยความหวงั

ว่าจะให้เป็นจุดเริ่มต้นของการพัฒนาพลังงานทางเลือกให้เป็นพืชเศรษฐกิจใหม่  เพื่อให้กลายเป็นความหวังใหม่ให้

กับเกษตรกรได้หันมาสนใจปลูกและพัฒนาการผลิตปาล์มน�้ำมันให้มีคุณภาพได้ในที่สุด  ด้วยความที่เป็นโรงงาน

ขนาดเล็ก  ต้นทุนน้อย  มีก�ำลังการผลิตน�้ำมันดิบเพียงวันละ 2,000 ลิตร (Crude Palm Oil: CPO)  อีกทั้งประสบ
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ปัญหาการจัดการมากมาย  ซึ่งนอกจากเครื่องจักรและเทคโนโลยีการผลิตแล้ว  ปัญหาการปั่นราคาปาล์ม (ขึ้นลง)  

การกว้านซือ้ปาล์มทีไ่ร้ระบบของนายหน้าโรงงานขนาดใหญ่จากภาคตะวนัออกก่อให้เกดิการผนัผวนด้านราคาและ

คุณภาพของผลปาล์มสดอย่างมาก  ส่งผลต่อคุณภาพและปริมาณของน�้ำมันปาล์มดิบ CPO)  อีกทั้งค่าความเป็นก

รด(Free Fatty Acid: FFA) และต้นทุนราคาน�้ำมันปาล์มดิบ (CPO)

ห้างหุ้นส่วนจ�ำกัด  ปุญญาพรน�้ำมันปาล์ม  เป็นโรงงานผลิตน�้ำมันปาล์มดิบเกรดบี [3] จะมีค่ากรดไขมัน

อิสระไม่เกินร้อยละ 10  ซึ่งเหมาะส�ำหรับน�ำไปผลิตเป็นไบโอดีเซล จากการผลิตที่ผ่านมาพบว่า  น�้ำมันปาล์มดิบมี

ค่ากรดไขมันอิสระที่เกินค่ามาตรฐานอยู่บ่อยครั้ง และท�ำให้รายได้ที่ควรจะได้รับลดลงเนื่องจากโรงงานกลั่นไบโอ

ดีเซลหักเปอร์เซ็นต์ค่ากรดไขมันที่เกินค่ามาตรฐาน  และตั้งแต่เปิดกิจการถึงเดือนธันวาคมปี 2556 ถึงร้อยละ 30 

จากรายได้ทั้งหมด  จึงจ�ำเป็นต้องศึกษาการพัฒนาคุณภาพน�้ำมันปาล์มดิบโดยใช้หลักวงจรบริหารคุณภาพ PDCA 

เพื่อลดค่ากรดไขมันอิสระให้อยู่ในค่ามาตรฐานของการรับซื้อน�้ำมันปาล์มดิบเกรดบี

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 1. 	เพือ่ศกึษาสถานการณ์ปัจจบุนัและสาเหตขุองการเกดิกรดไขมนัอสิระของน�ำ้มนัปาล์มเกนิค่ามาตรฐาน

ในกระบวนการผลิต

	 2. 	 เพื่อหาแนวทางในการปรับลดกรดไขมันอิสระน�้ำมันปาล์มดิบให้อยู่ในค่ามาตรฐาน

วิธีด�ำเนินการศึกษา

แบ่งการศึกษาตามวัตถุประสงค์ 2 ข้อ คือ 1.1 ในการศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันจะใช้ใบบันทึกข้อมูลค่า

กรดไขมันอิสระย้อนหลังของห้างหุ้นส่วนจ�ำกัดปุญญาพรน�้ำมันปาล์ม  อ�ำเภอเซกา  จังหวัดบึงกาฬ  ตั้งแต่เดือน

สิงหาคม 2556 – เดือนธันวาคม 2556  จ�ำนวนทั้งหมด 6 รอบการผลิต  การวิเคราะห์กระบวนการผลิต เพื่อให้

ทราบและเข้าใจกระบวนการปฏิบัติงาน  โดยการเข้าไปศึกษาในสถานที่จริง  เหตุการณ์จริง  และของจริง (3 จริง)  

ควบคูก่บัการใช้หลกัความสญูเสยี 7 อย่างในการวเิคราะห์ความสญูเสยีในการผลติของเสยี (Defect)  เมือ่ได้ข้อสรปุ

ว่าเกิดจากส่วนใด  แล้วน�ำข้อสรุปที่ได้มาวิเคราะห์กระบวนการผลิตปฏิบัติงานตามสาเหตุของค่ากรดไขมันอิสระ

เกินค่ามาตรฐานต่อไป  1.2  การศึกษาสาเหตุของการเกิดกรดไขมันอิสระของน�ำ้มันปาล์มเกินค่ามาตรฐานใน

กระบวนการผลิต ประชากรในการศึกษาวัตถุประสงค์นี้ได้แก่  พนักงานในโรงงานปุญญาพรน�้ำมันปาล์ม  จ�ำนวน 

7 คน และผู้ประกอบการจ�ำนวน 2 คนเครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา  เพื่อหาสาเหตุของค่ากรดไขมันอิสระเกินค่า

มาตรฐานโดยใช้หลกัการ 3 จรงิ (3 Gen: สถานทีป่ฏบิตังิานจรงิ (Genba), ของจรงิ/ชิน้งานจรงิ (Genbutsu), ค้นหา

ความจริง/ ข้อเท็จจริง (Genjitsu)) ในการส�ำรวจสถานที่เกิดเหตุจริง  ภายใต้สภาวะแวดล้อมจริง  โดยอาศัยของ

จรงิ  เครือ่งมอืแก้ปัญหา 7 อย่าง (7 QC Tools)  เน้นไปทีแ่ผนภาพก้างปลาเพือ่หาสาเหตดุงักล่าวหลงัจากการระดม

สมอง  โดยการระดมสมองจากผู้ที่เกี่ยวข้องในแต่ละส่วนงาน ได้แก่ พนักงานรับซื้อปาล์ม  พนักงานแยกผลปาล์ม

ออกจากทะลาย  พนักงานควบคุมเครื่องจักร  และพนักงานต้ม กรอง เก็บรักษาน�้ำมัน ใช้การสุ่มตัวอย่างผลและ

น�ำ้มนัปาล์ม  ในแต่ละกระบวนการผลติมาวเิคราะห์ความผนัแปรโดยใช้ใบตรวจสอบพจิารณาถงึความผนัแปรทีเ่กดิ

ขึน้และ 2. หาแนวทางในการปรบัลดกรดไขมนัอสิระน�ำ้มนัปาล์มดบิให้อยูใ่นค่ามาตรฐาน  โดยใช้ทฤษฎวีงจรบรหิาร

คุณภาพ PDCA (Deming Cycle) ในการตรวจพบสาเหตุและวิเคราะห์ปัญหา  ก�ำหนดมาตรการการแก้ไขปัญหา  

และแก้ปัญหาในทนัทขีณะทีก่ารผลติยงัอยูใ่นสภาพเดมิ  สามารถลดกรดไขมนัให้อยูใ่นค่ามาตรฐานน�ำ้มนัปาล์มดบิ

และความสญูเสยีจะลดน้อยลงมากกว่าทีจ่ะการกลบัมาเริม่กระบวนการใหม่ทัง้หมด  การปรบัปรงุออกแบบและจดั
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วางผังการผลิต  ก�ำหนดมาตรฐานการท�ำงาน  มาตรฐานการตรวจสอบ  โดยการวางแผนงานตั้งแต่เริ่มต้น  ตั้งแต่

เริ่มโครงการใหม่  มีการก�ำหนดมาตรฐานการท�ำงาน  มาตรฐานเวลา  และก�ำหนดเครื่องจักรที่ใช้ในการผลิต  

ผลการศึกษา

	 1.	 ผลการศึกษาสถานการณ์ปัจจุบัน

	 การเกิดกรดไขมันอิสระเกินค่ามาตรฐานสาเหตุหลักมาจากวัตถุดิบคิดเป็นร้อยละ 42.86 ส่วนเครื่องจักร

คิดเป็น 31.43  วิธีการปฏิบัติงาน ร้อยละ 14.29 และพนักงานหรือแรงงานส่งผลให้เกิดความสูญเสียคิดเป็นร้อยละ 

11.42 โดยการเกิดกรดไขมันอิสระเกินค่ามาตรฐานน�้ำมันปาล์มดิบมาจากสาเหตุการเก็บเกี่ยวปาล์มที่ยังไม่สุก  

ร้อยละ 36.72 อันดับถัดมาคือเครื่องหีบปาล์มท�ำงานไม่ได้ ร้อยละ 27.73 อันดับที่สามได้แก่ขาดการวางแผนและ

การควบคุมการปฏิบัติงานร้อยละ 11.72 อันดับที่สี่ได้แก่เครื่องตีเมล็ดออกจากทะลายไม่หมดร้อยละ 5.08 และ

อันดับที่ห้าได้แก่พนักงานมีประสบการณ์ในการท�ำงานน้อยและขาดการฝึกอบรมเป็นร้อยละ 4.69

	 2.	 ผลการศึกษาสาเหตุของการเกิดกรดไขมันอิสระของน�้ำมันปาล์มเกินค่ามาตรฐานในกระบวนการ

ผลิต

	 ขั้นตอนการวิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหา โดยน�ำหัวข้อปัญหามาวิเคราะห์หาสาเหตุรากเหง้าผ่านเครื่อง

มือ แผนผังก้างปลา (Fishbone diagram)  ดังในภาพที่ 1ซึ่งเป็นแผนภาพก้างปลาที่มีโครงสร้างแบบจ�ำแนกตามก

ระบวนการ  พบว่า ไม่มีการดูแลเครื่องจักร ร้อยละ 36  ไม่มีคู่มือในการปฏิบัติงาน ร้อยละ 33  พนักงานขาดการ

อบรมร้อยละ 19  ไม่มีการควบคุมการปฏิบัติงานของพนักงาน ร้อยละ 10 และเครื่องมือในการตรวจสอบควบคุม

มีประสิทธิภาพต�่ำร้อยละ 2

 

 2. ผลการศึกษาสาเหตุของการเกิดกรดไขมันอิสระของน้ํามันปาลมเกินคามาตรฐานในกระบวนการ

ผลิต 

  ขั้นตอนการวิเคราะหหาสาเหตุของปญหา โดยนําหัวขอปญหามาวิเคราะหหาสาเหตุรากเหงาผาน
เครื่องมือ แผนผังกางปลา (Fishbone diagram)  ดังในภาพที่ 1ซ่ึงเปนแผนภาพกางปลาที่มีโครงสรางแบบจําแนก
ตามกระบวนการ  พบวา ไมมีการดูแลเครื่องจักรรอยละ 36  ไมมีคูมือในการปฏิบัติงานรอยละ 33  พนักงานขาด
การอบรมรอยละ 19  ไมมีการควบคุมการปฏิบัติงานของพนักงานรอยละ 10 และเครื่องมือในการตรวจสอบควบคุม
มีประสิทธิภาพต่ํารอยละ 2 

 
 

ภาพที่ 1  แผนผังกางปลาในกระบวนการผลิตของ หจก.ปุญญาพรนํ้ามันปาลม 

 
 
 3.  ผลการดําเนินการแกไขปญหา 

 หลังจากการดําเนินโครงการโดยใชหลักการวงจรบริหารคุณภาพ PDCA  เริ่มตั้งแตวางแผนการผลิต  
กําหนดมาตรฐานการทํางาน และมาตรฐานในการตรวจสอบ  พบวา คากรดไขมันอิสระมีคาลดลง  อยูในคา
มาตรฐานที่ผูซ้ือนํ้ามันปาลมดิบกําหนด    
ตารางที่ 1 เปรียบเทียบผลการผลิตนํ้ามันปาลมดิบ ของ หจก. ปุญญาพรนํ้ามันปาลม (กอน – หลังการพัฒนา   

กระบวนการผลิต) 

ผลผลิตที่ไดคดิเปนรอยละ (%) 

(จากน้ําหนักรวม) 

คาเฉล่ียของผลผลิตที่ได

จากกระบวนการผลิต รายละเอียด 

กอน หลัง ผลตาง 

CPO นํ้ามัน 19.42 23.75 +4.33                                                                                                                             นํ้ามันมีสีนํ้าตาลปนเหลือง  มีความใสและสะอาด 
FFA 10.28 6.07 -4.21 มีคากรดไขมันลดลงเฉล่ีย 4.21% 

ทะลาย/เปลือก/กลีบเล้ียง 22.26 20.12 -2.14 ลดปริมาณสวนที่เปนเปลือกและทะลายลง 2.14% 
(ชวยใหไดปริมาณเมล็ดปาลมสุกเพิ่มมากขึ้น)  

กากนํ้ามัน 22.24 22.00 -0.24 ลดปริมาณไขมันและนํ้าหนักสวนที่เปนกากนํ้ามัน 
ไขมันปาลม 2.75 3.68 +0.93 มีปริมาณไขมันหรือขี้ปาลมจากกระบวนการกรอง

มากขึ้น  คิดเปนนํ้าหนัก 0.93% 
นํ้าและอ่ืนๆ 33.33 30.45 -2.88 สามารถลดการสูญเสียปริมาณและนํ้าหนักที่ปนมา
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ภาพที่ 1  แผนผังก้างปลาในกระบวนการผลิตของ หจก.ปุญญาพรน�้ำมันปาล์ม

	 3.  ผลการด�ำเนินการแก้ไขปัญหา

	 หลังจากการด�ำเนินโครงการโดยใช้หลักการวงจรบริหารคุณภาพ PDCA  เริ่มตั้งแต่วางแผนการผลิต  

ก�ำหนดมาตรฐานการท�ำงาน และมาตรฐานในการตรวจสอบ  พบว่า ค่ากรดไขมนัอสิระมค่ีาลดลง  อยูใ่นค่ามาตรฐาน

ที่ผู้ซื้อน�้ำมันปาล์มดิบก�ำหนด   
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 2. ผลการศึกษาสาเหตุของการเกิดกรดไขมันอิสระของน้ํามันปาลมเกินคามาตรฐานในกระบวนการ

ผลิต 

  ขั้นตอนการวิเคราะหหาสาเหตุของปญหา โดยนําหัวขอปญหามาวิเคราะหหาสาเหตุรากเหงาผาน
เครื่องมือ แผนผังกางปลา (Fishbone diagram)  ดังในภาพที่ 1ซ่ึงเปนแผนภาพกางปลาที่มีโครงสรางแบบจําแนก
ตามกระบวนการ  พบวา ไมมีการดูแลเครื่องจักรรอยละ 36  ไมมีคูมือในการปฏิบัติงานรอยละ 33  พนักงานขาด
การอบรมรอยละ 19  ไมมีการควบคุมการปฏิบัติงานของพนักงานรอยละ 10 และเครื่องมือในการตรวจสอบควบคุม
มีประสิทธิภาพต่ํารอยละ 2 

 
 

ภาพที่ 1  แผนผังกางปลาในกระบวนการผลิตของ หจก.ปุญญาพรนํ้ามันปาลม 

 
 
 3.  ผลการดําเนินการแกไขปญหา 

 หลังจากการดําเนินโครงการโดยใชหลักการวงจรบริหารคุณภาพ PDCA  เริ่มตั้งแตวางแผนการผลิต  
กําหนดมาตรฐานการทํางาน และมาตรฐานในการตรวจสอบ  พบวา คากรดไขมันอิสระมีคาลดลง  อยูในคา
มาตรฐานที่ผูซ้ือนํ้ามันปาลมดิบกําหนด    
ตารางที่ 1 เปรียบเทียบผลการผลิตนํ้ามันปาลมดิบ ของ หจก. ปุญญาพรนํ้ามันปาลม (กอน – หลังการพัฒนา   

กระบวนการผลิต) 

ผลผลิตที่ไดคดิเปนรอยละ (%) 

(จากน้ําหนักรวม) 

คาเฉล่ียของผลผลิตที่ได

จากกระบวนการผลิต รายละเอียด 

กอน หลัง ผลตาง 

CPO นํ้ามัน 19.42 23.75 +4.33                                                                                                                             นํ้ามันมีสีนํ้าตาลปนเหลือง  มีความใสและสะอาด 
FFA 10.28 6.07 -4.21 มีคากรดไขมันลดลงเฉล่ีย 4.21% 

ทะลาย/เปลือก/กลีบเล้ียง 22.26 20.12 -2.14 ลดปริมาณสวนที่เปนเปลือกและทะลายลง 2.14% 
(ชวยใหไดปริมาณเมล็ดปาลมสุกเพิ่มมากขึ้น)  

กากนํ้ามัน 22.24 22.00 -0.24 ลดปริมาณไขมันและนํ้าหนักสวนที่เปนกากนํ้ามัน 
ไขมันปาลม 2.75 3.68 +0.93 มีปริมาณไขมันหรือขี้ปาลมจากกระบวนการกรอง

มากขึ้น  คิดเปนนํ้าหนัก 0.93% 
นํ้าและอ่ืนๆ 33.33 30.45 -2.88 สามารถลดการสูญเสียปริมาณและนํ้าหนักที่ปนมา
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สรุปผลการศึกษา

	 จากผลการตรวจพบสาเหตขุองการเกดิกรดไขมนัอสิระเกนิค่ามาตรฐานน�ำ้มนัปาล์มดบิ  เกดิจากคณุภาพ

วตัถดุบิร้อยละ  42.86  เครือ่งจกัรร้อยละ 31.43  วธิกีารปฏบิตังิานร้อยละ 14.29  และจากพนกังานร้อยละ 11.42 

และผลจากการด�ำเนนิการแก้ไขปัญหาโดยการจดัท�ำโครงการโดยใช้หลกัการวงจรบรหิารคณุภาพ PDCA  เริม่ตัง้แต่

วางแผนการผลิต  ก�ำหนดมาตรฐานการท�ำงาน และมาตรฐานในการตรวจสอบ  สามารถน�ำมาสรุปผลการศึกษา

โดยการเปรียบเทียบกอ่นและหลังจะเห็นได้วา่หลังการพฒันากระบวนการผลติท�ำให้ได้ปริมาณน�้ำมันปาล์มดบิเพิ่ม

ขึ้นเฉลี่ย 4.33 มีค่ากรดไขมันอิสระลดลงเฉลี่ย 4.21 (อยู่ในค่ามาตรฐานน�้ำมันปาล์มดิบไม่เกินร้อยละ 10) นอกจาก

นี้การตั้งเป้าหมายลดกรดไขมันอิสระให้อยู่ในค่ามาตรฐานน�ำ้มันปาล์มดิบ (ค่ากรดไขมันอิสระเกินค่ามาตรฐานถือ

เป็นของเสยี)  เป็นการปรบัเปลีย่นแนวคดิของพนกังานให้ช่วยกนัลดของเสยีเกดิขึน้ในกระบวนการผลติ  และจดัท�ำ

ระบบการควบคมุและป้องกนัไม่ให้เกดิปัญหาซ�ำ้ได้  ความสญูเสยีลดน้อยลงมากกว่าทีไ่ม่มกีารวางแผน  หรอืการรือ้

กระบวนการผลิตเพื่อหาสาเหตุการเกิดกรดไขมันอิสระที่เกินค่ามาตรฐานน�ำ้มันปาล์มดิบใหม่และยังเป็นการเพิ่ม

ความเชือ่มัน่ในการผลติของหจก.ปญุญาพรน�ำ้มนัปาล์มทีส่ามารถผลติน�ำ้มนัปาล์มดบิได้คณุภาพตามเกณฑ์มาตรฐาน

เพิ่มมากขึ้นกับทางโรงงานกลั่นไบโอดีเซล

ข้อเสนอแนะ

	 นอกจากปัจจัยที่เป็นอุปสรรคในการพัฒนาและส่งเสริมกระบวนการผลิตน�้ำมันปาล์ม (CPO)  ยังเกิดจาก

ค่าขนส่ง  ราคา/วิธีการ  ขั้นตอนการรับซื้อน�้ำมันปาล์มดิบของโรงงานกลั่น  ทั้งโรงกลั่นน�้ำมันพืช  และโรงกลั่นไบ

โอดีเซล  ถึงเวลาแล้วหรือยังที่อาศัยหน่วยงานภาครัฐตลอดจนภาคเอกชนที่เกี่ยวข้องจะสนใจให้ความส�ำคัญ  หัน

มาดแูลแก้ไขปัญหา  ตลอดจนช่วยส่งเสรมิ  ประคบัประคองให้กระบวนการผลติน�ำ้มนัปาล์มรายย่อยให้คงอยู ่ พฒันา

ให้เกิดความเข้มแข็ง  ยั่งยืน  และมีการขยายการสร้างโรงงานย่อยเพิ่มขึ้นในอีกหลายๆ พื้นที่การผลิต  เพื่อเป็นทาง

เลือกหนึ่ง  และเป็นความหวังที่ส่องสว่างแทนความคาดหวังที่ริบหรี่  เช่นที่เป็นอยู่ในปัจจุบัน  เชื่อมั่นว่า  หากทุก
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ฝ่ายที่กล่าวมาโดยเฉพาะหน่วยงานภาครัฐและการส่งเสริมจากนโยบาย SMEs ตลอดจนความจริงใจต่อชีวิตความ

เป็นอยู่ของเกษตรกรรายย่อยที่รอคอยความหวังจากทุกภาคส่วน  คงจะเป็นความหวังใหม่  ความฝันที่เป็นจริง   

เฉกเช่นความส�ำเร็จจากการพัฒนาชาวสวนยางพาราในอดีตได้เช่นเดียวกัน
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แนวทางการลดความสูญเสียจากการบรรจุผงเครื่องดื่มเกินปริมาณก�ำหนด 

บริษัทเคเคเครื่องดื่มผง จ�ำกัด อ.น�้ำพอง จ.ขอนแก่น 

THE APPROACH TO REDUCE POWDER BEVERAGE OVERWEIGHT L0SS

FOR KK POWDER BEVERAGE CO., LTD. AMPHUR NUM PHONG,  

KHONKAEN PROVINCE.

สมชาย สุรินทร์1

วินิต ชินสุวรรณ2

บทคัดย่อ
	 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ลดต้นทนุการผลติของบรษิทัผูผ้ลติเครือ่งดืม่ผงเพือ่การส่งออก โดยลดความสญูเสยีทีเ่กดิจาก

การบรรจผุงเครือ่งดืม่ลงซองบรรจเุกนิปรมิาณทีก่�ำหนด ซึง่มอีตัราสญูเสยีสงูถงึร้อยละ 8 ของค่าใช้จ่ายแปรสภาพรวมต่อปี ท�ำให้มผีลก

ระทบต่อต้นทุนต่อหน่วยการผลิตที่สูงขึ้น และจากการระดมสมองร่วมกันจากทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้อง พิจารณาปัญหาตามหลักวิศวกรรม

รวมทั้งจากประสบการณ์การท�ำงานของทีมงาน ผ่านการทดสอบสมมุติฐาน และการวิเคราะห์ทางสถิติเพื่อคัดกรองหาสาเหตุที่เป็นไป

ได้ แล้วท�ำการปรับปรุงแก้ไข และก�ำหนดมาตรฐานวิธีการท�ำงานใหม่เพื่อป้องกันการเกิดซ�ำ้ของปัญหา หลังจากที่ได้ท�ำการทดลอง

ปรับปรุงที่เครื่องจักรหนึ่งเครื่อง และท�ำการทดลองผลิตติดตามผลเป็นระยะเวลา 1 เดือนพบว่าความสูญเสียจากการบรรจุผง 

เครื่องดื่มเกินปริมาณก�ำหนดลดลงถึง 70% เมื่อเทียบกับข้อมูลก่อนการปรับปรุง โดยลดลงจากอัตราสูญเสีย 2.38% เป็น 0.71%  

ซึ่งหากน�ำการปรับปรุงนี้ไปใช้กับทุกเครื่องจักร คาดว่าจะสามารถลดต้นทุนการผลิตได้ถึง 9 ล้านบาทต่อปี

ค�ำส�ำคัญ: ความสูญเสีย ค่าใช้จ่ายแปรสภาพรวม การบรรจุเกินปริมาณก�ำหนด เทคนิคซิกซ์ ซิกมา 

Abstract

	 The objective of this study was to reduce the conversion cost of export powder beverage manufacturers 

by finding the ways to reduce the overweight losses at filling process. As a result, the overweight contributed 8 

% of total conversion cost per year; the cost per unit of the production was higher. After brainstorming and  

analyzing which based on engineering principle included working experience of the team, hypothesis, and  

statistical analysis to find the possible sources potentially impacted on the overweight losses then improved and 

set work instruction standard to prevent the recurrent of the problem.  After one month of implementation on 

one machine, it was found that the overweight loss was 70% reduced: from 2.38% to 0.71%. Thus, if the  

implementation has been applied on all machines, the production cost is expected to reduce up to 9 million 

baht per year.  

Keywords: Losses, Conversion cost, overweight losses, Six sigma technic
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บทน�ำ 

เนือ่งจากผูผ้ลติจ�ำเป็นต้องมกีารควบคมุน�ำ้หนกัสทุธขิองสนิค้า ให้มค่ีาน�ำ้หนกัเฉลีย่ของสนิค้ามากกว่าหรอื

เท่ากับน�้ำหนักสุทธิที่ระบุไว้บนซองตามที่กฎหมายก�ำหนด ในทางปฏิบัติแล้วผู้ผลิตจ�ำเป็นจะต้องตั้งค่าเป้าหมายใน

การบรรจุ (filling target) ให้มากเกินกว่าน�้ำหนักสุทธิ ดังนั้นผลที่ตามมาคือ ต้นทุนที่ไม่จ�ำเป็นเพิ่มขึ้นท�ำให้ผู้ผลิต

ต้องแบกรับภาระค่าใช้จ่ายที่เพิ่มขึ้นตามไปด้วย จากเหตุการณ์ดังกล่าวยังผลให้ผู้ผลิตต้องเพิ่มต้นทุนสินค้าในหนึ่ง

หน่วยผลติภณัฑ์มากเกนิความจ�ำเป็น ซึง่ความสญูเสยีทีเ่กดิขึน้ในกระบวนการผลตินัน้ มผีลกระทบโดยตรงกบัต้นทนุ

ของสนิค้า ด้วยเหตนุีก้ารลดความสญูเสยีในกระบวนการผลติ นัน้มผีลต่อการน�ำเสนอคณุค่าของผลติภณัฑ์ใหม่ เพือ่

สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าและยังมีผลต่อก�ำไร ขาดทุนของบริษัทอีกด้วย

เมื่อพิจารณาจากข้อมูลทั้งหมดพบว่าบริษัทกรณีศึกษาก�ำลังประสบปัญหาเรื่องความสูญเสียที่เกิดขึ้นใน

กระบวนการผลิต โดยมีอัตราสูญเสียสูงถึงร้อยละ 8 ของค่าใช้จ่ายแปรสภาพรวมต่อปีจากการบรรจุผงเครื่องดื่มลง

ซองบรรจุเกินปริมาณที่ก�ำหนด ซึ่งส่งผลโดยตรงกับต้นทุนต่อหน่วยการผลิต ซึ่งถ้าไม่เร่งด�ำเนินการแก้ไขจะท�ำให้

บริษัทสูญเสียความสามารถในการแข่งขันทั้งในระยะสั้น และระยะยาว ดังนั้นงานวิจัยนี้จึงเลือกที่จะศึกษาการ

ปรับปรุงกระบวนการบรรจุ เพื่อลดความสูญเสียที่เกิดจากการบรรจุผงเครื่องดื่มเกินปริมาณก�ำหนด โดยการน�ำ

เทคนิคของซิกซ์ ซิกมา [1] มาประยุกต์ใช้ ซึ่งเป็นวิธีการที่นิยมใช้กันอย่างแพร่หลายทั่วโลกในขณะนี้ โดยแนวทาง

หรือวิธีปฏิบัติของซิกซ์ จะมุ่งเน้นไปที่การลดความผิดพลาด ลดความไม่แน่นอนและปรับปรุงขีดความสามารถของ

กระบวนการให้ได้ตามเป้าหมายที่ก�ำหนด ผ่านการใช้เครื่องมือทางสถิติ

 

วัตถุประสงค์ 

การศกึษาแนวทางการลดความสญูเสยีจากการบรรจผุงเครือ่งดืม่เกนิปรมิาณก�ำหนด โดยการประยกุต์ใช้

เครื่องมือของวิธีการทางซิกซ์ ซิกมา

วิธีด�ำเนินงาน   

	 1.	 กรณีศึกษานี้ได้น�ำเครื่องมือของวิธีการทางซิกซ์ ซิกมา มาประยุกต์ใช้ เพื่อลดความสูญเสียจากการ

บรรจุผงเครื่องดื่มเกินปริมาณก�ำหนด ซึ่งประกอบไปขั้นตอนต่างๆดังต่อไปนี้ก�ำหนดขอบเขตของปัญหา (Define)

เริม่ต้นจากการจดัตัง้ทมีงานโดยเลอืกมาจากหลายฝ่ายทีเ่กีย่วข้องกนั ซึง่ประกอบไปด้วยหน่วยงาน หน่วย

งานวิศวกร ฝ่ายผลิต ฝ่ายประกันคุณภาพ และฝ่ายวางแผน

หลังจากนั้นท�ำการรวบรวมข้อมูลความสูญเสียที่เกิดขึ้นในกระบวนการผลิต 4 เดือนย้อนหลังเพื่อน�ำมา

วิเคราะห์ถึงล�ำดับความส�ำคัญและขอบเขตในการแก้ปัญหาโดยใช้แผนภูมิพาเรโต และพิจารณาตามความเร่งด่วน

ของปัญหาโดยใช้การระดมสมองของทีมงาน ซึ่งได้เลือกที่จะท�ำการศึกษาเพื่อลดความสูญเสียของวัตถุดิบของ

ผลิตภัณฑ์ขนาด 25 และ 30 กรัม ซึ่งมีความสูญเสียมากสุดในล�ำดับที่ 1 และ 2 โดยคิดเป็นร้อยละ 80 ของปริมาณ

การผลิตทั้งหมดดังแสดงในภาพที่ 1 ที่เครื่องบรรจุชนิด 6 หัวจ่าย (เลือกศึกษาเพียงหนึ่งเครื่อง) โดยมีค่าความ 

สูญเสียจากการบรรจุเกินปริมาณก�ำหนดเฉลี่ยเริ่มต้นที่ 2.38% โดยตัวชี้วัดที่จะใช้ในการศึกษาคือ

	 ตัวชี้วัดหลัก = น�้ำหนักที่บรรจุเกินปริมาณก�ำหนด

	 ตัวชี้วัดรอง = น�้ำหนักที่บรรจุต�่ำกว่าปริมาณก�ำหนด
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2.	 ตรวจสอบระบบการวัด (Measure)

ท�ำการศึกษาและท�ำความเข้าใจลักษณะของปัญหาในปัจจุบัน วิเคราะห์ความถูกต้องของข้อมูล รวมทั้ง

การวิเคราะห์หาสาเหตุที่เป็นไปได้ของปัญหาความสูญเสียจากการบรรจุผงเครื่องดื่มเกินปริมาณก�ำหนด

	 1)	 ตรวจสอบความถูกต้องของระบบการตรวจวัด

	 ท�ำการตรวจสอบความถูกต้องของระบบการตรวจวัดที่ท�ำในปัจจุบันเพื่อให้เกิดความมั่นใจว่าข้อมูล

ที่ได้มาซึ่งจะน�ำไปวิเคราะห์ในขั้นตอนต่อไปนั้นมีความถูกต้อง ซึ่งการตรวจวัดน�้ำหนักของผลิตภัณฑ์เป็นข้อมูล

ประเภทหน่วยวัดจะใช้วิธีการทางสถิติที่เรียกว่า Variable Gage Repeatability and Reproducibility โดยจะ

ท�ำการทดสอบเก็บข้อมูล และวิเคราะห์ผลผ่านเครื่องมือทางสถิติของเครื่องชั่งที่ใช้ตรวจวัดน�้ำหนักของผลิตภัณฑ์ 

ถ้าหากผลการตรวจสอบทีไ่ด้พบว่าไม่ผ่านตามเกณฑ์ทีก่�ำหนดจะต้องท�ำการปรบัปรงุแก้ไขก่อน ซึง่เกณฑ์ทีใ่ช้ในการ

ยอมรับจะขึ้นอยู่กับร้อยละของความผิดพลาด (% Error) ในการตรวจสอบดังนี้

		  1.1)	 <10% หรือมีความถูกต้อง 90% ถือว่าสามารถยอมรับระบบการวัดได้

		  1.2)	 10% ถึง 30% อาจจะยอมรับได้ขึ้นอยู่กับความส�ำคัญของการตรวจสอบ เช่นค่าใช้

จ่ายในการวัด มูลค่าของสินค้าและปัจจัยอื่นๆ

		  1.3)	 >30% ไม่สามารถยอมรบัระบบการวดัได้จ�ำเป็นจะต้องระบถุงึสาเหตขุองความผนัแปร

และท�ำการปรับปรุง

	 2)	 วิเคราะห์หาสาเหตุที่เป็นไปได้ของปัญหา

		  เนือ่งจากกระบวนการบรรจนุัน้มหีลายขัน้ตอนดงันัน้จ�ำเป็นจะต้องท�ำการวเิคราะห์และคดักรอง

สาเหตทุีเ่ป็นไปได้ก่อนเพือ่การแก้ปัญหาทีร่วดเรว็และแม่นย�ำ โดยการระดมสมองของทมีงานทีป่ระกอบไปด้วยหลาย

ส่วนงาน พิจารณาตามหลักวิศวกรรมรวมทั้งจากประสบการณ์การท�ำงานของทีมงาน ผ่านการใช้แผนภูมิก้างปลา

ในการหาสาเหตทุีเ่ป็นไปได้ทัง้หมดของปัญหา โดยหวัของปลาแสดงปัญหาและก้างปลาแสดงสาเหต ุเช่น คน (Man) 

จักรเครื่อง (Machine) วัตถุดิบ (Material) วิธีการ (Method) และสาเหตุอื่นๆ (Others) แล้วท�ำการเลือกสาเหตุ

ที่เป็นไปได้ที่ส�ำคัญต่อปัญหาเพื่อใช้ในการวิเคราะห์ในขั้นตอนต่อไป

3.	 วิเคราะห์ (Analyze)

ท�ำการวิเคราะห์เพื่อคัดกรองหาสาเหตุที่แท้จริงของปัญหาอีกครั้งหนึ่งด้วยวิธีการระดมสมองของทีมงาน

โดยพจิารณาจากหลกัการพืน้ฐานทางวศิวกรรมและประสบการณ์การท�ำงาน รวมทัง้มกีารออกแบบการทดลองและ

เกบ็ข้อมลูเพือ่วเิคราะห์ทางสถติด้ิวยวธิกีารพจิารณาจากกราฟความสมัพนัธ์ การทดสอบสมมตุฐิาน และการวเิคราะห์

ความแปรปรวนของกระบวนการ 

	 1) 	 ใช้กราฟวเิคราะห์เพือ่ดคูวามสมัพนัธ์ของสาเหตกุบัปัญหา ว่ามคีวามสมัพนัธ์กนัในระดบัใด และ

สมัพนัธ์กนัในลกัษณะเป็นไปในแนวทางเดยีวกนั หรอืผกผนักนั ซึง่สามารถใช้บลอ็กพลอ็ต (Box Plot) หรอื แผนผงั

การกระจาย (Scatter diagram) จากนั้นท�ำการพิสูจน์โดยการทดสอบสมมุติฐาน

	 2) 	 การทดสอบสมมุติฐาน (Test of Hypothesis) หรือ การสร้างสมมุติฐานในการทดลองเปรียบ

เทียบระหว่างสองกลุ่มข้อมูล เพื่อให้ทราบตัวแปรหลักที่เป็นปัจจัยน�ำเข้า (Key Process Input Variation: KPIV) 

ที่มีผลต่อความผันแปรของกระบวนการ โดยสมมุติฐานหลัก Null Hypothesis (H0) H0:μ1 = μ2 หมายถึง ความ

เชื่อเดิมหรือค่าของตัวแปรเดิม และสมุมติฐานรอง Alternative Hypothesis (H1) H1:μ1 = μ2 หมายถึง ความ

เชื่อใหม่หรือค่าของตัวแปรใหม่ ที่ขัดแย้งกับความเชื่อเดิม โดยใช้วิธีทางสถิติช่วยตัดสิน หากค่า P-Value > 0.05 

จะยอมรับสมมุติฐานหลัก (H0) ปฏิเสธสมมุติฐานรอง (H1) และหากค่า P-Value ≤ 0.05 จะปฏิเสธสมมุติฐานหลัก 
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(H0) ยอมรับสมมุติฐานรอง (H1) และวิธีการทดสอบยังสามารถแบ่งได้ตามลักษณะของข้อมูลที่ต้องการวิเคราะห์ 

เช่น 2-Variance test เป็นการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแปรปรวนระหว่างสองกลุ่มข้อมูล และ 2-Sample T 

test เป็นการวิเคราะห์เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยนระหว่างสองกลุ่มข้อมูล

3) การวเิคราะห์ความแปรปรวน (Analysis of Variation: ANOVA) หรอืการวเิคราะห์ความแตกต่างของ

ค่าเฉลีย่ (Mean) โดยอาศยัความผนัแปรของข้อมลู ซึง่สามารถเปรยีบเทยีบได้มากกว่า 2 กลุม่ข้อมลู โดยตัง้สมมตุฐิาน

หลกั Null Hypothesis (H0) H0:μ1 = μ2 = μ3… หมายถงึ ไม่มคีวามแตกต่างกนัระหว่างกลุม่ข้อมลู และสมมตุฐิาน

รอง Alternative Hypothesis (H1) H1:μ1 ± μ2 ± μ3… หมายถึง มีหนึ่งกลุ่มข้อมูลที่มีความแตกต่าง หรือขัด

แย้ง โดยใช้วิธีทางสถิติช่วยตัดสิน หากค่า P-Value > 0.05 จะยอมรับสมมุติฐานหลัก (H0) ปฏิเสธสมมุติฐานรอง 

(H1) และหากค่า P-Value ≤ 0.05 จะปฏิเสธสมมุติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมุติฐานรอง (H1) โดยมีข้อ จ�ำกัด คือ 

ความผันแปรของแต่ละกลุ่มข้อมูลต้องไม่แตกต่างกัน และเป็นข้อมูลแจกแจงแบบปกติ (Normal Distribution)

4.	 ปรับปรุง (Improve)

ท�ำการหาวิธีการปรับปรุงแต่ละสาเหตุโดยการออกแบบทางด้านวิศวกรรม และการก�ำหนดขั้นตอนการ

ท�ำงานทีเ่หมาะสม แล้วท�ำการทดลอง ตรวจวดัผล และเนือ่งจากมขีดีจ�ำกดัในการทดลองทัง้ด้านต้นทนุทีจ่ะเกดิขึน้ 

เวลาที่มีจ�ำกัด รวมทั้งผลกระทบต่อแผนการผลิตหลักของบริษัท ดังนั้นจึงจ�ำเป็นจะต้องออกแบบการทดลองให้มี

การทดลองน้อยที่สุดและสามารถวิเคราะห์ผลได้ครอบคลุมมากที่สุด 

5.	 ควบคุม (Control)

ขัน้ตอนนีจ้ะเป็นขัน้ตอนสดุท้ายในการด�ำเนนิงานโดยจะต้องหาวธิคีวบคมุกระบวนการหลงัจากมกีารปรบั

ใช้เงื่อนไขปรับปรุงที่ได้จากการออกแบบการทดลองโดยผู้ศึกษาจะแบ่งการควบคุมออกเป็น 2 ขั้นตอนคือ 1) การ

ควบคมุปัจจยัการผลติเพือ่ให้ถกูต้องตามทีก่�ำหนดไว้จากเงือ่นไขสภาวะทีเ่หมาะสม 2) การควบคมุตวัชีว้ดัในทีน่ีค้อื

สดัส่วนของความสญูเสยีจากการบรรจเุกนิขนาดทีร่ะบบุนซอง และค่าพารามเิตอร์อืน่ทีอ่าจจะมผีลกระทบจากการ

ปรับเงื่อนไขการผลิตโดยใช้แผนภูมิควบคุมกระบวนการ (Control Chart) เพื่อเป็นการติดตามและควบคุมผลการ

ปรับปรุงรวมทั้งเป็นการตรวจจับสิ่งผิดปกติที่อาจจะเกิดขึ้นในกระบวนการผลิตเพื่อการแก้ไขได้ทันท่วงที

ผลการวิจัย

การศึกษาแนวทางการลดความสูญเสียจากการบรรจุผงเครื่องดื่มเกินปริมาณก�ำหนด มีรายละเอียดผล

การศึกษาศึกษาดังนี้

1.	 ก�ำหนดขอบเขตของปัญหา (Define)

	 โดยจะท�ำการศึกษาเพื่อลดความสูญเสียของวัตถุดิบของผลิตภัณฑ์ขนาด 25 และ 30 กรัม ซึ่งมีความสูญ

เสียมากสุดในล�ำดับที่ 1 และ 2 โดยคิดเป็นร้อยละ 80 ของปริมาณการผลิตทั้งหมดดังแสดงในภาพที่ 1 ที่เครื่อง

บรรจชุนดิ 6 หวัจ่าย (เลอืกศกึษาเพยีงหนึง่เครือ่ง) โดยมค่ีาความสญูเสยีจากการบรรจเุกนิปรมิาณก�ำหนดเฉลีย่เริม่

ต้นที่ 2.38%

2.	 ตรวจสอบระบบการวัด (Measure)

		  1)	 ตรวจสอบความถูกต้องของระบบการตรวจวัด

	 หลังจากน�ำข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ทางสถิติแล้ว พบว่าความถูกต้องในการวัดของเครื่องชั่งน�ำ้หนัก

ทั้งหมด 5 เครื่องอยู่ในเกณฑ์ที่ยอมรับได้กล่าวคือ ค่า % Tolerance ของ Gage R&R มีค่าเท่ากับ 12.11% ซึ่งอยู่

ระหว่าง 10 – 30%
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		  2)	 วิเคราะห์หาสาเหตุที่เป็นไปได้ของปัญหา

	 จากผลการประเมนิพบว่า 77.7% ของสาเหตทุีเ่ป็นไปได้ทัง้หมดของปัญหาการบรรจผุงเครือ่งดืม่เกนิ

ปริมาณก�ำหนดมีผลมาจาก 5 สาเหตุส�ำคัญ โดยเรียงตามผลกระทบจากน้อยไปหามากจากการประเมินดังตารางที่ 1

3.	 การวิเคราะห์ (Analyze)

จาก 5 สาเหตุหลักที่อาจจะเป็นไปได้ที่มีผลกระทบต่อปัญหาการบรรจุผงเครื่องดื่มเกินปริมาณก�ำหนด

ทั้งหมด ได้ท�ำการวิเคราะห์โดยใช้ความรู้ด้านเทคนิคทางวิศวกรรม และการวิเคราะห์เชิงสถิติโดยการใช้กราฟและ

การทดสอบสมมุติฐานเพื่อสรุปผลตามที่ได้ตั้งข้อสังเกตและสมมุติฐาน สามารถสรุปผลได้ตารางที่ 2

4.	 การปรับปรุง (Improve)

หลังจากที่ทราบสาเหตุหลักที่มีผลต่อปัญหาการบรรจุผงเครื่องดื่มเกินปริมาณก�ำหนดแล้ว ต่อไปก็จะน�ำ

สาเหตุเหล่านั้นมาท�ำการปรับปรุงต่อไป ซึ่งก็จะประกอบไปด้วย

	 1)	 มาตรฐานการปรับน�้ำหนัก

	 2)	 ผลิตภัณฑ์เริ่มต้นถังกับท้ายถัง

	 3)	 ไม่มีระบบควบคุมน�้ำหนักที่ประสิทธิภาพ

จากสาเหตทุีเ่ป็นไปได้ทัง้ 3 สาเหตทุางผูศ้กึษาและทมีงานได้ก�ำหนดวธิกีารปรบัปรงุแต่ละสาเหตกุล่าวคอื 

ด้านมาตรฐานการปรับน�้ำหนักนั้นได้ท�ำการออกแบบอุปกรณ์ที่ช่วยในการปรับน�้ำหนัก ให้สามารถปรับน�้ำหนักได้

รวดเรว็ และละเอยีดมากขึน้เพือ่ลดความแตกต่างของน�ำ้หนกัแต่ละถ้วยตวงท�ำให้การควบคมุน�ำ้หนกัมปีระสทิธภิาพ

มากขึ้น ดังแสดงในภาพที่ 2

ส่วนความแตกต่างของน�้ำหนักผลิตภัณฑ์ที่เกิดจากปริมาณความแตกต่างของปริมาณผลิตภัณฑ์ในถังคือ

เริ่มต้นถังกับท้ายถัง ซึ่งเป็นปัญหาที่เกิดจากกระบวนการอื่นก่อนหน้า และอยู่นอกเหนือขอบเขตของการศึกษานี้ 

แต่จากการออกแบบอุปกรณ์ที่ช่วยในการปรับน�้ำหนักข้างต้นนั้น ท�ำให้การปรับน�้ำหนักท�ำได้ง่ายและรวดเร็ว คือ

เมือ่ปรมิาณน�ำ้หนกัทีบ่รรจเุพิม่มากขึน้พนกังานกส็ามารถปรบัได้ทนัท ีท�ำให้ผลกระทบกบัน�ำ้หนกัผลติภณัฑ์ทีอ่ยูใ่น

ซองลดลง

ในส่วนระบบควบคุมน�้ำหนักผู้ศึกษาและทีมงานได้ท�ำการปรับตั้งเครื่องชั่ง ให้หยุดการท�ำงานหากตรวจ

สอบพบว่าน�ำ้หนกัผลติภณัฑ์สงูกว่าเป้าหมาย ท�ำให้พนกังานสามารถท�ำการปรบัน�ำ้หนกัได้ทนัท่วงท ีแทนการตรวจ

สอบตามช่วงเวลาแบบเดิม

5.	 ควบคุม (Control)

หลังจากน�ำเงื่อนไขสภาวะที่เหมาะสมไปปรับใช้ในกระบวนการทางผู้ศึกษาได้สร้างระบบควบคุมโดยการ

ก�ำหนดเป็นใบก�ำหนดการท�ำงานรวมทั้งใช้ใบตรวจสอบในการควบคุมเพื่อให้มีการปรับตั้งน�ำ้หนักได้อย่างถูกต้อง 

และได้ใชแ้ผนภูมิควบคุมในการตรวจติดตามการผลติเพื่อปอ้งกันการเกดิปัญหาในกระบวนการและการแก้ไขอยา่ง

ทันท่วงที จากผลที่ได้รับหลังจากปรับใช้พบว่าในระยะเวลาการตรวจสอบ 1 เดือนไม่พบความผิดปกติใดๆ ใน

กระบวนการและผลที่ได้อยู่ในเส้นควบคุม

สรุป 

หลังจากที่ได้ท�ำการทดลองปรับปรุงที่หนึ่งเครื่องจักร และท�ำการทดลองผลิตติดตามผลเป็นระยะเวลา 1 

เดือนพบว่าความสูญเสียจากการบรรจุผงเครื่องดื่มเกินปริมาณก�ำหนดลดลงถึง 70% เมื่อเทียบกับข้อมูลก่อนการ

ปรับปรุง โดยลดลงจากอัตราสูญเสีย 2.38% เป็น 0.71% ดังแสดงในภาพที่ 3 และจากการคาดการณ์ หากน�ำการ
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ปรับปรุงนี้ไปใช้กับเครื่องที่เหลือ จะท�ำให้สามารถลดต้นทุนการผลิตลงได้ถึงปีละ 9 ล้านบาท (จากยอดประมาณ

การผลิตปี 2557 ที่ 19,260 เมตริกซ์ตัน)

ข้อเสนอแนะ 

จากผลการด�ำเนินงานที่ได้ถึงแม้ว่าจะสามารถท�ำให้ความสูญเสียจากการบรรจุผงเครื่องดื่มเกินปริมาณ

เป้าหมายลดลงได้กว่า 70% แต่ก็ยังเหลืออีก 30% ที่จะต้องท�ำการปรับปรุงซึ่งเป็นไปได้ว่าอาจจะมีปัจจัยอื่นนอก

เหนอืจาก 5 ปัจจยัควบคมุของกระบวนการบรรจทุีไ่ด้ท�ำการปรบัปรงุตามสภาวะทีเ่หมาะสมทีไ่ด้จากการทดลองซึง่

ควรที่จะต้องตรวจสอบและท�ำการออกแบบการทดลองเพื่อปรับปรุงเพิ่มเติม นอกจากนี้ยังมีสาเหตุของปัญหาการ

บรรจุผงเครื่องดื่มเกินปริมาณเป้าหมายที่มาจากกระบวนการอื่นที่อยู่ก่อนหน้า ดังนั้นจึงควรที่จะต้องศึกษาที่

กระบวนการอื่นเพิ่มเติมเพื่อท�ำการปรับปรุงแก้ไขปัญหาที่รากเง้าต่อไป

ในการด�ำเนินการศึกษานี้ได้ท�ำการทดลองปรับปรุงที่เครื่องบรรจุเพียงหนึ่งเครื่องเท่านั้น ดังนั้นสิ่งที่ต้อง

ท�ำต่อไปคือการขยายไปยังเครื่องอื่นๆ ต่อไป

กิตติกรรมประกาศ 

ผูศ้กึษาขอขอบพระคณุ คณาจารย์ทกุท่านทีไ่ด้ประสทิธิป์ระสาทความรูท้างวชิาการ ท�ำให้ผูศ้กึษาสามารถ

น�ำมาประยุกต์ใช้ในการศึกษานี้จนส�ำเร็จลุล่วงไปด้วยดี ตลอดจนวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัย

ขอนแก่น ที่ให้การสนับสนุนการน�ำเสนอผลงานในครั้งนี้

เอกสารอ้างอิง 

[1]	 ณัฏฐพันธ์เขจรนันทน์.(2547). คู่มือปฎิบัติ Six-Sigma เพื่อสรา้งความเป็นเลิศในองค์กร. กรุงเทพฯ:  

BeBright Book.
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ภาพที่ 1  แผนภูมิพาเรโตแสดงสัดสวนความสูญเสียที่เกิดขึ้นในผลิตภัณฑแตละขนาด 
 

 
 

ภาพที่ 2  อุปกรณที่ใชในการปรับนํ้าหนัก 
 

 
 

ภาพที่ 3 กราฟแสดงอัตราความสูญเสียการบรรจุผงเครื่องดื่มเกินปริมาณกําหนดหลังการปรับปรุง 
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ตารางที่ 1 สาเหตุที่เปนไปไดหลักของการบรรจุผงเครื่องดื่มเกินปริมาณกําหนด 

สาเหตสุําคญั รปู

1) มาตรฐานการปรบันํ�าหนกั

2) ผลิตภณัฑเ์ริ�มตน้ถงักบัท้ายถงั

3) ระบบส ั�นของชดุจ่ายไม่มีประสทิธิภาพ N/A

4) ความเรว็ในการบรรจุ N/A

5) ไม่มีระบบควบคมุนํ�าหนกัที�มีประสทิธิภาพ N/A

 
ตารางที่ 2 เมตริกซสาเหตุและผลของสาเหตุที่เปนไปไดตอปญหาการบรรจุผงเครื่องดื่มเกินปริมาณกําหนด 
 

สาเหตุที่เปนไปได 
การวิเคราะหผลกระทบ 

สรุปผล 
วิธีการทดสอบ P-Value 

1) มาตรฐานการปรับ
นํ้าหนัก 

2-Variance 
test 

0.000 มีผลตอการบรรจุผลิตภัณฑเกิน

เปาหมาย  

2) ผลิตภัณฑเริ่มตนถังกับ
ทายถัง 

One-Way 
ANOVA 

0.000 มีผลตอการบรรจุผลิตภัณฑเกิน

เปาหมาย 
 

3) ระบบส่ันของชุดจายไมมี
ประสิทธิภาพ 

2-Sample T 
test 

0.137 ไมมีผลตอการบรรจุผลิตภัณฑเกิน

เปาหมาย 
- 

4) ความเร็วในการบรรจุ
ผลิตภัณฑ 

2-Sample T 
test 

0.765 ไมมีผลตอการบรรจุผลิตภัณฑเกิน

เปาหมาย 
- 

5) ไมมีระบบควบคุม
นํ้าหนักที่มีประสิทธิภาพ - - 

ระบบควบคุมนํ้าหนักเปนพื้นฐานของ

การผลิตดังน้ันจะทําการปรับปรุง

ระบบใหมีประสิทธิภาพมากขึ้น 

 
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การเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตเฟอร์นิเจอร์ โดยใช้เทคนิคการผลิตแบบลีน

ของโรงงาน ABC ในจังหวัดขอนแก่น

THE EFFECTIVENESS OF FURNITURE FACTORY BY USING LEAN  

MANUFACTURING TECHNIQUES IN KHON KAEN PROVINCE

สร้อยทอง พลายเพ็ชร1

รัชดาภรณ์ เบญจวัฒนานนท์2

บทคัดย่อ

	 บทความวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อปรับปรุงและเปรียบเทียบประสิทธิภาพกระบวนการผลิตเฟอร์นิเจอร์ของแผนกโซฟา

โรงงาน ABC ในจังหวัดขอนแก่นตามระบบการผลิตแบบลีนที่พัฒนาขึ้นกับผลการด�ำเนินงานปัจจุบัน โดยพิจารณากระบวนการผลิต

หลักและกระบวนการผลิตสนับสนุนของโรงงาน ABC เนื่องจากเป็นกระบวนการที่สร้างคุณค่าให้กับโรงงานฯ และใช้เวลาด�ำเนินงาน

มากที่สุด อันส่งผลต่อกระบวนการถัดไปด้วย ผลการศึกษาพบว่า ผลการด�ำเนินงานของหน่วยผลิตโซฟาทั้งกระบวนการหลัก ได้แก่ 

กระบวนการประกอบโครงโซฟา และ กระบวนการเย็บผ้าโซฟาและกระบวนการสนับสนุน คือ กระบวนการตัด การยิงสปริง การยิง

แผ่นกระสอบ การยิงแผ่นฟองน�้ำ กระบวนการหุ้มโซฟาและยิงกระสอบพื้น มีผลการด�ำเนินงานที่ดีขึ้น คือ ประสิทธิภาพเพิ่มขึ้น 

ร้อยละ 25.15 มีจ�ำนวนผลผลิตเฉลี่ยต่อวัน ร้อยละ 30.55  เวลาน�ำในกระบวนการผลิตโซฟาลดลง 4.4 วัน (ลดลงร้อยละ 30.56)  

เมื่อเทียบกับผลการด�ำเนินงานที่ผ่านมาของกระบวนการผลิตโซฟาแล้ว พบว่าได้ผลเป็นที่พอใจ

ค�ำส�ำคัญ: การผลิตแบบลีน เวลาน�ำ หน่วยผลิตโซฟา

Abstract

	 Theobjectives of this research were to increase and improve the efficiency and productivity of furniturein 

department sofa in the case study (ABC factory in KhonKaen). Currently, the case study has compare the results 

to improve the efficiency of lean production systems developed with the current implementation. The Findings 

show using & lean manufacturing systems has been studied and improved manufacturing furniture. How to  

studies types of sofa set by considering the main production processesand support of the plant’s production 

process since it is a process that creates value to the plantand spent most operations, the impact with the next 

process. For process improvement, eliminating waste and increase productivity and enhance. The sample was 

operation employees amount 9 members.  The performance of production units sofa both the primary  

processincluding core process the sofa frame assemblyand the sofa sewingand supporting process that iscutting 

process, spring shoot process, launching pad sackprocess, firing rubberprocess, the sofa and shot a sack process. 

Performance has improvedis increased by 25.15 percent with a total average daily production increased by  

30.55 percent, lead timeof sofa process down 4.4 days(decrease 30.56 percent) to compared the performance 

of past processes sofafound to be satisfactory.

Keywords: Lean manufacturing, Lead time, Process the sofa

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 353/97 ม.2 ถ.มะลิวัลย์ ต.บ้านทุ่ม อ.เมือง จ.ขอนแก่น40000 โทรศัพท์086-306-4564noree_nps@hotmail.com
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ภาควิชานิติวิทยาศาสตร์ คณะวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ มีความส�ำคัญต่อเศรษฐกิจของประเทศ เนื่องจากเป็นอุตสาหกรรมที่อาศัยการ

ใช้วตัถดุบิภายในประเทศเป็นส�ำคญั เน้นการจ้างงานช่างฝีมอืภายในประเทศและประมาณร้อยละ 90 เป็นผูป้ระกอบ

การไทย ส่วนใหญ่ท�ำการผลิตเพื่อส่งออก วัตถุดิบหลักของอุตสาหกรรม เฟอร์นิเจอร์ คือไม้ยางพารา คิดเป็น 

ร้อยละ 60 ของวัตถุดิบทั้งหมด จ�ำนวนโรงงานทั้งหมดเกือบ 12,000 โรงงาน ปริมาณการจ้างงาน 280,000 คน 

เป็นอุตสาหกรรมที่สร้างมูลค่าเพิ่มได้มากและเชื่อมโยงกับอุตสาหกรรม มีการน�ำไม้ยางพาราใช้ประโยชน์อย่างมี

ประสทิธภิาพ ส่งผลให้อตุสาหกรรมต่อเนือ่งของไม้ยางพาราเกดิขึน้ในประเทศเป็นจ�ำนวนมาก (ส�ำนกังานเศรษฐกจิ

อุตสาหกรรม, 2554)

อุตสาหกรรมการผลิตเฟอร์นิเจอร์ จัดอยู่ในกลุ่มอุตสาหกรรมปลายน�ำ้ การด�ำเนินธุรกิจในปัจจุบันต้อง

เผชิญกับการแข่งขันที่รุนแรงจึงส่งผลให้โรงงานผลิตและจ�ำหน่ายเฟอร์นิเจอร์แห่งหนึ่งในจังหวัดขอนแก่น ประสบ

ปัญหาเกี่ยวกับความสามารถในการผลิตที่ลดลงไม่เป็นไปตามเป้าหมาย  แม้ว่าจะก่อตั้งโรงงานเป็นระยะเวลานาน

เกอืบ 10 ปี  เป็นธรุกจิทีเ่น้นการผลติและจ�ำหน่ายเฟอร์นเิจอร์ ค้าปลกี-ส่ง มจี�ำนวนสาขา 10 สาขาในเขตภาคตะวนั

ออกเฉียงเหนือ มีผู้ประกอบการเป็นผู้บริหารกิจการ โดยรวมด�ำเนินกิจการเกี่ยวกับการผลิตเครื่องใช้ในครัวเรือน 

เพื่อการจ�ำหน่ายตามรายการสั่งซื้อจากสาขาและลูกค้าทั่วไป ซึ่งปัจจุบันธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ต้องเผชิญกับการแข่งขัน

กันที่รุนแรง

โรงงานกรณีศึกษา มีกระบวนการผลิตที่หลากหลายขั้นตอน โดยแต่ละขั้นตอนใช้เวลานาน อันเนื่องมา

จากมีความสูญเปล่า (Waste) เกิดขึ้นในกระบวนการเป็นจ�ำนวนมากรวมทั้งเกิดปัญหาการทักษะแรงงานที่ยังขาด

ประสิทธิภาพ และประสบปัญหาผลผลิตไม่เป็นไปตามเป้าหมายจากระบบการผลิตในปัจจุบันของโรงงานตัวอย่าง 

เกิดปัญหาการท�ำผลิตล่าช้า และไม่เป็นไปตามเป้าหมายในแต่ละวัน การบริหารจัดการแรงงานในรายผลิตยังขาด

ประสิทธิภาพ พบว่าสถิติของรายผลิตที่ผลิตไม่เป็นตามเป้าหมายจากปีที่ผ่านมา คือ แผนกโซฟา มีปัญหาด้านการ

ผลิตมากที่สุดคิดเป็นร้อยละ 29 ของทุกแผนกในโรงงานตัวอย่าง จึงท�ำให้ไม่คุ้มค่าแรงในแต่ละวันด้วยเหตุนี้ เพื่อ

เป็นการเพิม่ประสทิธภิาพในการผลติเฟอร์นเิจอร์ จงึได้น�ำระบบการผลติแบบลนีมาประยกุต์ใช้ในองค์กรกรณศีกึษา 

เพื่อปรับปรุงกระบวนการผลิต ก�ำจัดความสูญเปล่า (Waste) และเพิ่มประสิทธิภาพการเพิ่มผลผลิต โดยผู้วิจัยมี

ความเกี่ยวข้องเป็นพนักงานในโรงงานกรณีศึกษา จึงต้องแก้ไขปัญหาและพัฒนาองค์กรกรณีศึกษาให้มีผลผลิตเป็น

ไปตามเป้าหมาย

วัตถุประสงค์

1. 	 เพือ่ปรบัปรงุกระบวนการผลติเฟอร์นเิจอร์ของแผนกโซฟา โดยน�ำระบบการผลติแบบลนีมาประยกุต์

ใช้ในโรงงาน ABC  

2. 	 เพื่อเปรียบเทียบประสิทธิภาพผลการปรับปรุงการผลิตเฟอร์นิเจอร์ของแผนกโซฟาตามระบบการ

ผลิตแบบลีนที่พัฒนาขึ้นกับผลการด�ำเนินงานการผลิตเฟอร์นิเจอร์ของแผนกโซฟาในปัจจุบันของโรงงาน ABC

วิธีด�ำเนินงาน 

1. 	 โดยท�ำการศึกษาขั้นตอนการผลิตเฟอร์นิเจอร์ของแผนกโซฟาเพื่อปรับปรุงกระบวนการผลิต

เฟอร์นิเจอร์ของแผนกโซฟา โดยน�ำระบบการผลิตแบบลีนมาประยุกต์ใช้ในโรงงาน ABC จึงได้ก�ำหนดขอบเขตด้าน

ประชากรในการศกึษาคอืพนกังานรายวนัจ�ำนวน 9 คน ขอบเขตด้านระยะเวลา เริม่ศกึษาและปรบัปรงุกระบวนการ
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ระหว่าง วันที่ 1 มกราคม พ.ศ. 2557 ถึง วันที่ 30 เมษายน พ.ศ. 2557 โดยน�ำทฤษฎีแนวคิดแนวคิด SIPOC 

Model โรงงานกรณีศึกษาอยู่ในต�ำแหน่งกระบวนการ P: Process จึงประกอบด้วย 3 ขั้นตอนหลัก คือ  

1) กระบวนการหลักหมายถึง กระบวนการที่ด�ำเนินกิจกรรมเพิ่มคุณค่าให้แก่ลูกค้าโดยตรง ในกรณีศึกษานี้  

ม ี2 กระบวนการหลกัคอื กระบวนการประกอบโครงโซฟา และ กระบวนการเยบ็ผ้าโซฟา 2)  กระบวนการสนบัสนนุ 

หมายถึง กระบวนการที่ด�ำเนินกิจกรรมในการสนับสนุนภารกิจ ให้กระบวนการหลักประสบความส�ำเร็จตามจุด

ประสงค์ ในกรณีศึกษานี้ คือ กระบวนการตัด การยิงสปริง การยิงแผ่นกระสอบ การยิงแผ่นฟองน�้ำ กระบวนการ

หุม้โซฟาและยงิกระสอบพืน้ กระบวนการตรวจสอบและบรรจผุลติภณัฑ์ 3) กระบวนการสนบัสนนุการบรหิาร หมาย

ถึง กระบวนการที่ด�ำเนินกิจกรรมในการสนับสนุนข้อมูลเพื่อการตัดสินแก่ผู้ประกอบการและหัวหน้าฝ่ายในการ

บริหารจัดการธุรกิจ ในกรณีศึกษานี้ คือ หน่วยงานซ่อมบ�ำรุงและเทคนิคการเย็บ (Maintenance & Technical)

เมือ่วเิคราะห์ปัญหาในกระบวนการผลติแล้วจงึเริม่ด�ำเนนิการปรบัปรงุกระบวนการผลติเฟอร์นเิจอร์ของแผนกโซฟา 

โดยน�ำระบบการผลิตแบบลีนมาประยุกต์ใช้ในกรณีศึกษา ตามแนวคิดแบบลีน ทั้ง 5 ประการ ดังนี้ 1) ระบุคุณค่า 

2) การก�ำหนดสายธารคุณค่า (V3) การไหล 4) ระบบดึง 5) ความสมบูรณ์แบบ 

2. 	 เพื่อเปรียบเทียบประสิทธิภาพของผลการปรับปรุงการผลิตเฟอร์นิเจอร์ของแผนกโซฟาตามระบบ

การผลิตแบบลีนที่พัฒนาขึ้นกับผลการด�ำเนินงานการผลิตเฟอร์นิเจอร์ของแผนกโซฟาในปัจจุบันของโรงงาน ABC 

ด้วยวธิกีารศกึษารปูแบบการผลติสนิค้าชดุโซฟา เพือ่วเิคราะห์ปัญหาและปรบัปรงุกระบวนการผลติเฟอร์นเิจอร์ของ

แผนกโซฟา โดยน�ำระบบการผลิตแบบลีนมาประยุกต์ใช้ในการผลิตโซฟาชุดเล็ก ที่มีความต้องการ (Demand) 

จ�ำนวน 72 ชุดในกระบวนการผลิตโซฟามีพนักงาน 9 คน สามารถค�ำนวณเป้าหมายการผลิตสินค้าโซฟาชุดเล็ก 

จ�ำนวน 72 ตัว จะใช้เวลาผลิตโซฟา คือ 72/9 = 8 วัน โดยสินค้ารุ่นดังกล่าว จะเริ่มท�ำการผลิตในวันที่ 26  มีนาคม 

2557 และจะต้องเย็บเสร็จตามเป้าหมายในวันที่ 3 เมษายน  2557 (รวม 8 วัน แบ่งเป็นวันท�ำงานเดือน มีนาคม 5 

วนั และเดอืนเมษายน 3 วนั) มดีชันชีีว้ดัผลการปรบัปรงุ คอื ประสทิธภิาพการผลติทีไ่ด้จากจ�ำนวนผลผลติและระยะ

เวลาในการผลิต โดยท�ำการเปรียบเทียบผลลัพธ์ที่ได้หลังจากท�ำการปรับปรุง ระหว่าง วันที่ 1 มกราคม พ.ศ.2557 

ถึงวันที่ 30 เมษายน พ.ศ.2557 เทียบกับผลการด�ำเนินจริงของโรงงานกรณีศึกษา ในปี พ.ศ.2556

ผลการวิจัย

	 1. 	 ผลการปรับปรุงกระบวนการผลิตเฟอร์นิเจอร์ของแผนกโซฟา โดยน�ำระบบการผลิตแบบลีนมา

ประยุกต์ใช้ในโรงงาน ABC ตามแนวคิดแบบลีน ทั้ง 5 ประการ ดังนี้ 1) ระบุคุณค่า (Value) กระบวนการประกอบ

โครงโซฟา เกดิความสญูเปล่าจากการผลติมากเกนิไป มกีจิกรรมทีไ่ม่เพิม่คณุค่า (NVA) และควรก�ำจดัออกไปคอืการ

ผลิตที่มากเกินไปท�ำให้ระยะเวลาในการผลิตโซฟาและผลผลิตไม่เป็นไปตามเป้าหมาย กระบวนการสนับสนุน เกิด

ความสญูเปล่าจากการเกบ็วสัดคุงคลงั มกีจิกรรมทีไ่ม่เพิม่คณุค่า (NVA) และควรได้รบัการปรบัปรงุกระบวนการผลติ

เพือ่เป็นลดระยะเวลาการผลติทีไ่ม่จ�ำเป็น 2) การก�ำหนดสายธารคณุค่า (Value Stream) พบว่า ยงัคงมปีระสทิธภิาพ

การท�ำงานค่อนข้างต�ำ่ สาเหตมุาจากการเกดิความสญูเปล่า(Waste) เกดิขึน้ ในกระบวนการเพือ่เป็นการค้นหาความ

สูญเปล่าและจ�ำแนกให้เห็นถึงขั้นตอนที่เป็นการเพิ่มคุณค่าและที่ไม่เพิ่มคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์เพื่อหาวิธีการก�ำจัด

ขั้นตอนที่ไม่เพิ่มคุณค่า หรือที่เรียกว่า ความสูญเปล่านั้น ผู้วิจัยได้น�ำเครื่องมือ 7 Waste ในการวิเคราะห์ 3) การไหล 

(Flow) จะเห็นว่าความสูญเปล่าที่เกิดขึ้นมีความเชื่อมโยงกัน กล่าวคือ การที่คนงานประกอบโครงโซฟาเป็นจ�ำนวน

มาก หรือความสูญเปล่าจากการผลิตมากเกินไปเนื่องมาจากในการที่ต้องเปลี่ยนกระบวนการหรือส่งงานไปยัง

กระบวนการถัดไปแต่ละครั้งนั้น  เหตุนี้คนงานจึงต้องประกอบโครงไม้โซฟาคราวละชุดๆ เพื่อลดการเดินส่งงานให้
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น้อยลง แต่ท�ำให้เวลาในกระบวนประกอบโครงโซฟาใช้เวลานานมากขึ้น นอกจากนี้ การที่หัวหน้าแผนกโซฟาเบิก

งานรุน่ต่อไปมาเกบ็ไว้เพือ่รอการผลติทัง้ทีย่งัไม่จ�ำเป็น หรอื เรยีกว่า ความสญูเปล่าจากการเกบ็วสัดคุงคลงั กย็งัเป็น

อีกหนึ่งสาเหตุที่อาจจะท�ำให้สูญเสียพื้นที่ในการจัดเก็บและอาจจะท�ำให้วัสดุเกิดสูญหาย หรือ การน�ำมาใช้ผิด เป็น

เหตใุห้เกดิความสญูเปล่าจากของเสยีอกีด้วย หากต้องการให้การผลติสามารถไหลอย่างต่อเนือ่ง จ�ำเป็นต้องปรบัปรงุ

และแก้ปัญหาความสญูเปล่าทีไ่ด้กล่าวมาข้างต้น ไปพร้อมกนั จงึจะสามารถแก้ปัญหาผลผลติไม่เป็นไปตามเป้าหมาย

ได้ ซึง่สามารถสรปุปัญหาและเครือ่งมอืทีน่�ำมาใช้ได้แก่ การลดขนาดการผลติเพือ่ลดความสญูเปล่าจากผลติมากเกนิ

ไป และ ระบบดึง (Pull System) คัมบัง (Kamban) เพื่อลดความสูญเปล่าจากการเก็บวัสดุคงคลัง ซึ่งในการน�ำ

เครื่องมือของ LEAN มาใช้การก�ำจัดความสูญเปล่าดังกล่าว ดังต่อไปนี้ ความสูญเปล่าจากการผลิตมากเกินไป วิธี

ปัจจุบันพบปัญหาในการผลิตชุดโซฟาชุดเล็กที่มี Batch Size โซฟาชุดเล็ก 1 ชุด จ�ำนวน 3 ตัว จะมีเวลาน�ำ (Lead 

Time) คือ 1,797 วินาที หรือคิดเป็น 0.49 ชั่วโมงเครื่องมือที่น�ำมาใช้ คือ การลดขนาดการผลิต (Batch Size 

Reduction) การที่มี Batch Size โซฟา 3 ตัว ท�ำให้มีเวลาการผลิตที่ยาวนาน ถึง 1,797 วินาที หรือ 29.95 นาที 

กว่าที่โครงโซฟาชุดแรกจะผลิตเป็นโซฟาส�ำเร็จรูป ซึ่งจัดเป็นความสูญเสียประเภทการผลิตมากเกินไป (Over  

Production) ท�ำให้การเกิดความต้องการใช้พื้นที่ในการจัดเก็บมากขึ้นและต้องใช้ทรัพยากรในการบริหารจัดการ

มากอีกด้วย ดังนั้น ถ้าโรงงานกรณีศึกษาลดปริมาณการผลิตต่อครั้งได้ จะช่วยลดพื้นที่ในการจัดเก็บและประหยัด

ต้นทุนการผลิต เพื่อให้เหมาะสมและเป็นการเริ่มน�ำหลักการนี้มาประยุกต์ใช้ในโรงงานฯ ที่ยังมีข้อจ�ำกัดอยู่หลาย

ด้าน อาทเิช่น ความเข้าใจของผูป้ฏบิตังิาน ท�ำให้ผูว้จิยัจงึน�ำเสนอลดปรมิาณงานระหว่างกระบวนการ คอื ลด Batch 

Size การผลิตจาก โซฟา 3 ตัว เหลือเพียง 1 ตัว จากเหตุผลข้างต้นประกอบกับการที่ใช้ Bach Size โซฟา 1 ตัว 

คนงานจะได้ไม่ต้องเสียเวลาในการนับท่อนไม้ สามารถมองด้วยตาเปล่าก็จะสามารถทราบได้ว่าครบแล้วหรือไม่   

อีกทั้งได้ก�ำหนดให้คนงานที่ยิงโครงโซฟาครบ 1 ตัวแล้ว ต้องท�ำการตรวจสอบคุณภาพของชุดโครงไม้ที่ตนเอง

ประกอบก่อน เพื่อจะได้ส่งเฉพาะงานที่มีคุณภาพแล้วเท่านั้น ไปยังกระบวนการถัดไป ซึ่งแสดงการค�ำนวณ Total 

Cycle Time และเนื่องจากกลุ่มโครงแขนโซฟา และ กลุ่มโครงฐานบนล่างโซฟา สามารถผลิตได้ในเวลาเดียวกัน  

ดังนั้น สามารถหาเวลาน�ำ (Lead Time) ได้จากการเลือก รอบเวลาการผลิต (Cycle Time) = max{กลุ่มโครง 

แขนโซฟา, กลุม่โครงฐานบนล่างโซฟา} และจากตารางจงึเลอืกรอบเวลาการผลติ (Cycle Time) ของกลุม่โครงแขน

โซฟากับกลุ่มโครงฐานบนล่างโซฟาได้ ดังนี้

	 รอบเวลาการผลิต (Cycle Time)     	 =	 max{กลุม่โครงแขนโซฟา, กลุม่โครงฐานบนล่างโซฟา}

				            		  =	 max{468, 183}

				           		  =	 468 วินาที

		  เวลาน�ำ (Lead Time)		  =	 ∑(Cycle Time)

						      =	 468 + 131

						      =	 599 วินาที (9.98 นาที หรือ 10 นาที)

	 ในการประกอบโครงโซฟาที่มี Batch Size 1 ตัว จะมีเวลาน�ำ (Lead Time) คือ 599 วินาที หรือคิดเป็น 

10 นาท ี4) ระบบดึง (Pull System) การศึกษาครั้งนี้ จะน�ำแนวคิดระบบดึง มาใช้ในการเบิกงานระหว่างหน่วย

ประกอบโครงโซฟา หน่วยยิงสปริง หน่วยยิงแผ่นกระสอบ หน่วยยิงแผ่นฟองน�้ำ หน่วยหุ้มโซฟาและยิงกระสอบพื้น 

เพื่อเป็นการแก้ไขปัญหา คือ ความสูญเปล่าจากการเก็บวัสดุคงคลัง ซึ่งวิธีปัจจุบันของโรงงานฯ หน่วยตัดโครงไม้จะ

ส่งวสัดรุุน่ถดัไป ตามเป้าหมายการผลติมาให้หน่วยประกอบโครงโซฟา ถงึแม้ว่าหน่วยประกอบโครงโซฟาจะประกอบ
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โครงไม้ยังไม่เสร็จ (หน่วยประกอบโครงโซฟายังไม่ต้องการ) ดังนี้ ระยะเวลาในการผลิตของกระบวนการสนับสนุน

นั้นใช้เวลาผลิตต่อหนึ่งชุดโซฟาเท่ากับ 63 นาที การมีขนาดการผลิต  ค�ำนวณได้จาก   ระยะเวลาของกระบวนการ

ประกอบโครงและการเย็บผ้าโซฟา ซึ่งกระบวนการนี้สามารถผลิตเวลาเดียวกันได้ จ�ำนวนเวลาเท่ากับ 30 นาทีต่อ

ชุด ดังนั้น กระบวนการตั้งแต่ประกอบโครงโซฟาจนถึงการหุ้มผ้าโซฟาใช้เวลารวมแล้ว  30 + 63 = 93 นาที หรือ 

1.55 ชั่วโมง มีผลท�ำให้ผลิตชุดโซฟาได้วันละ 5 ชุดโซฟา ดังนั้น โซฟาจ�ำนวน  3 ตัว/ชุด ในกระบวนการผลิตใน

กระบวนการสนับสนุนที่มีอยู่ 7 ขั้นตอนนั้น สามารถระบุกิจกรรมเพิ่มคุณค่า (VA) ในการผลิตสินค้าที่ท�ำให้เกิดการ

เปลี่ยนแปลงรูปร่างของวัตถุดิบ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้านั้นได้แก่ ขั้นตอนที่ 2, 4, 

6, 7 ส่วนกจิกรรมทีไ่ม่เพิม่คณุค่า (NVA) ทีเ่กดิจากความ “ความสญูเปล่า”ในการนบัชิน้ส่วนวสัดทุรพัยากรสามารถ

จ�ำแนกความสูญเปล่า (Waste) ได้แก่ขั้นตอนที่ 1, 3, 5 มีทั้งหมด 3 ขั้นตอน ที่ไม่เพิ่มคุณค่า (NVA) คือกิจกรรมใดๆ

ที่ใช้ทรัพยากร กิจกรรมเหล่านี้ไม่สามารถก�ำจัดทิ้งได้ทันทีแต่ต้องลดให้เหลือเท่าที่จ�ำเป็น ท�ำให้เกิดความสูญเปล่า

ด้านเวลา เพราะต้องเสยีเวลานบัชิน้งานเครือ่งมอืทีน่�ำมาใช้ การน�ำ “คมับงั” (Kanban) มาใช้ในการเบกิงานระหว่าง

หน่วยตัดและหน่วยประกอบโครงโซฟาชุดเล็ก โดยหน่วยประกอบโครงโซฟาจะส่งใบคัมบังไปยังหน่วยตัดก็ต่อเมื่อ 

โครงโซฟารุน่ทีก่�ำลงัประกอบอยู ่เหลอื 3 ตวั หรอืจ�ำนวนตามเป้าหมายการผลติต่อวนั โดยหน่วยประกอบโครงโซฟา

ที่ได้รับค�ำสั่งจากหัวหน้าฝ่ายผลิตไม้ยางพารา ต้องส่งคัมบังไปยังหน่วยตัด ภายในเวลา 13.00 น.ของวันถัดไปในใบ

คมับงัจะระบรุายละเอยีดของ ชือ่สนิค้า รุน่ ล๊อตการผลติ ประเภทวสัด ุและขนาดของวสัด ุรวมไปถงึข้อมลู วนัเดอืน

ปี เวลา และจ�ำนวนของสินค้าที่หน่วยประกอบโครงโซฟาต้องการ ซึ่งหน่วยกระบวนการสนับสนุน ได้แก่ หน่วยยิง

สปริง หน่วยยิงกระสอบ หน่วยปะฟองน�้ำ และหน่วยหุ้มโซฟา ก็ต้องใช้คัมบังในเบิกจากหน่วยตัดเช่นกัน เพื่อลด

ระยะเวลาในการผลิต เพื่อให้ผลผลิตเป็นไปตามเป้าหมายที่ต้องการ การน�ำระบบการผลิตแบบดึงมาใช้ผ่านในคัม

บงันี ้จะท�ำให้การท�ำงานของสายการผลติเป็นไปตามความต้องการของลกูค้าเป็นอย่างด ีคอืถ้าหน่วยประกอบโครง

โซฟายงัไม่ประกอบโครงโซฟาไม่เป็นไปตามเป้าหมายหน่วยประกอบโครงโซฟากจ็ะไม่ส่งใบคมับงัไปเบกิงานยงัหน่วย

ตัด นั้นหมายความว่าใบคัมบังก็จะไม่ถูกส่งไปให้หน่วยตัดผลิต หน่วยตัดก็จะยังไม่ท�ำการผลิตสินค้ารุ่นนั้น มาให้

หน่วยประกอบโครงโซฟา สายการผลติกจ็ะไม่มกีารผลติ จนกระทัง่หน่วยประกอบโซฟาสามารถประกอบโครงโซฟา

เสร็จและต้องการที่จะผลิตสินค้ารุ่นถัดไปแล้ว หน่วยประกอบโครงโซฟาจึงจะเขียนใบคัมบังเพื่อไปสั่งให้หน่วยตัด

ท�ำการตัดสินค้ามาส่งตามวันเวลาที่หน่วยประกอบโซฟาต้องการเป็นไปตามวิธีในการควบคุมการผลิตแบบดึง โดย

ให้กระบวนการผลติทีอ่ยูด้่านหลงั เป็นผูข้องานจากกระบวนการก่อนหน้าเพือ่ท�ำการผลติ การผลติแบบดงึนีจ้ะท�ำให้

ไม่เกดิความสญูเปล่าจากการเกบ็วสัดคุงคลงัขึน้ในกระบวนการประกอบโครงโซฟา ดงันัน้ หากไม่มวีสัดคุงคลงัทีม่าก

เกินจ�ำเป็น สภาพความปกติและความผิดปกติต่างๆในหน่วยประกอบโครงโซฟาก็จะสามารถมองเห็นได้ง่าย และ

ลดโอกาสที่คนงานจะน�ำโครงไม้ไปใช้ผิด เป็นต้นเหตุท�ำให้เกิดของเสีย อีกทั้งต้นทุนที่จมอยู่ในของคงคลังก็จะอยู่ใน

ระดบัทีต่�่ำกว่าระบบการผลติแบบเดมิ ท�ำให้สายการผลติสามารถตอบสนองต่อความต้องการของลกูค้าได้เรว็ยิง่ขึน้

หลงัจากการใช้เครือ่งมอื คมับงั จดัการในกระบวนการผลติสนบัสนนุ (Supporting Process) สามารถลดระยะเวลา

ในการผลติได้ ดงันี ้ระยะเวลาในการผลติของกระบวนการสนบัสนนุนัน้ใช้เวลาผลติต่อหนึง่ชดุโซฟาเท่ากบั 36 นาที 

ค�ำนวณได้จาก  ระยะเวลาของกระบวนการประกอบโครงและการเย็บผ้าโซฟา ซึ่งกระบวนนี้สามารถผลิตเวลา

เดียวกันได้ จ�ำนวนเวลาเท่ากับ 30 นาทีต่อชุด ดังนั้น กระบวนการตั้งแต่ประกอบโครงโซฟาจนถึงการหุ้มผ้าโซฟา

ใช้เวลารวมแล้ว  30+36 = 66 นาที หรือ 1.1 ชั่วโมง มีผลท�ำให้ผลิตชุดโซฟาได้วันละ 7 ชุดโซฟา ดังนั้น โซฟา

จ�ำนวน  3 ตัว/ชุด ในกระบวนการผลิตในกระบวนการสนับสนุน (Supporting Process) ที่มีอยู่ 7 ขั้นตอนนั้น ได้

น�ำเครื่องมือการใช้เทคนิค อี ซี อาร์ เอส (ECRS) ในการก�ำจัดขั้นตอนที่ 1, 3, 5 เพราะเป็นส่วนกิจกรรมที่ไม่เพิ่ม
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คุณค่า (NVA) ที่เกิดจากความ “ความสูญเปล่า” ในการนับชิ้นส่วนวัสดุทรัพยากรสามารถจ�ำแนกความสูญเปล่า 

(Waste) ดังตารางที่ 1 โดยการใช้คัมบังก�ำกับไว้ที่ลังของชิ้นงานทุกลังพร้อมระบุจ�ำนวนจัดเป็นชุดให้เพื่อจะได้ลด

ระยะเวลาในการผลติ และจ�ำนวนเป้าหมายการผลติตรงตามเป้าหมายมากทีส่ดุ 5) ความสมบรูณ์แบบ (Perfection)

เป็นการค้นหาประสิทธิภาพของกระบวนการอย่างสม�่ำเสมอตามระยะเวลา และสอดคล้องกับสภาพแวดล้อมที ่

ผูว้จิยัได้น�ำเอาเครือ่งมอืวงจรการบรหิารคณุภาพ (PDCA) มาใช้ ประกอบกบัใช้เครือ่งมอืการปรบัปรงุอย่างต่อเนือ่ง 

หรือ ไคเซน (Kaizen) ในการบริหารการจัดการมีประสิทธิผลโดยปรับปรุงวิธีการท�ำงานให้ดีขึ้นไปเรื่อย ๆ

2. ผลการเปรยีบเทยีบประสทิธภิาพของผลการปรบัปรงุตามระบบการผลติแบบลนีทีพ่ฒันาขึน้กบัผลการ

ด�ำเนนิงานปัจจบุนัของโรงงาน ABCชือ่สนิค้าโซฟาชดุเลก็ มคีวามต้องการ (Demand) จ�ำนวน 72 ชดุในกระบวนการ

ผลิตโซฟามีพนักงาน 9 คน สามารถค�ำนวณเป้าหมายการผลิตสินค้าโซฟาชุดเล็ก จ�ำนวน 72 ตัว จะใช้เวลาผลิต

โซฟา คือ 72/9 = 8 วัน โดยสินค้ารุ่นดังกล่าว จะเริ่มท�ำการผลิตในวันที่ 26  มีนาคม 2557 และจะต้องเย็บเสร็จ

ตามเป้าหมายในวันที่ 3 เมษายน  2557 (รวม 8 วัน แบ่งเป็นวันท�ำงานเดือน มีนาคม 5 วัน และเดือนเมษายน  

3 วัน) โดยผลการด�ำเนินงานของหน่วยกระบวนการผลิตโซฟา แสดงประสิทธิภาพการ จากผลการด�ำเนินการที่ได้

จากการน�ำระบบการผลติแบบลนี (Lean Manufacturing System) มาประยกุต์ใช้ จะไม่สามารถเพิม่ประสทิธภิาพ

ของแผนกผลิตโซฟาให้ได้ 100 เปอร์เซ็นต์ แต่เมื่อเทียบกับผลการด�ำเนินงานที่ผ่านมาของกระบวนการผลิตโซฟา

ก่อนปรับปรุง พบว่ามีประสิทธิภาพ เพิ่มขึ้น 25.15 เปอร์เซ็นต์ (วิธีที่น�ำเสนอเป็นผลการด�ำเนินงานจริงค�ำนวณจาก 

เป้าหมายการผลิตที่คิด 100 เปอร์เซ็นต์ คือ โซฟาชุดเล็ก 9 ชุด ดังนั้น หากมีประสิทธิภาพ 55.55 เปอร์เซ็นต์ แล้ว

ผลผลิตต่อวันจะได้เป็น 9x0.55 = 4.95 หรือ 5  ชุดต่อวัน) เวลาน�ำ Lead Time ในการผลิตลดลง 4.4 วัน หรือคิด

เป็น 30.56 เปอร์เซ็นต์ดังตารางที่ 2

สรุป

การศกึษาในครัง้นี ้มขีอบเขตด้านประชากรระดบัปฏิบตักิาร จ�ำนวน 9 คน และมีขอบเขตด้านระยะเวลา 

เริม่ศกึษาและปรบัปรงุกระบวนการ ระหว่าง วนัที ่1 มกราคม 2557 ถงึ วนัที ่30 เมษายน 2557 และมดีชันชีีว้ดัผล

การปรบัปรงุ คอื เวลาน�ำ (Lead Time) รวมทัง้ประสทิธภิาพการผลติ ของกระบวนการผลติโซฟา โดยท�ำการเปรยีบ

เทียบผลลพัธ์ที่ได้หลังจากท�ำการปรับปรุง เทียบกับประสิทธิภาพของการผลิตเฉลี่ยของหน่วยผลิตโซฟากรณีศึกษา

ทีผ่่านมา ในปี พ.ศ. 2556 คอื 55.55 เปอร์เซน็ต์ จากผลการศกึษา พบว่า ผลการด�ำเนนิงานทีด่ขีึน้ คอื ประสทิธภิาพ

เพิม่ขึน้ 25.15 เปอร์เซน็ต์ มจี�ำนวนผลผลติเฉลีย่ต่อวนัเพิม่ขึน้30.55 เปอร์เซน็ต์ ดงัตารางที ่2 เวลาน�ำ (Lead Time) 

ในกระบวนการผลิตโซฟาลดลง 4.4 วัน (ลดลง  30.56  เปอร์เซ็นต์) และสามารถอภิปรายผลการศึกษาได้ 

กิตติกรรมประกาศ

งานวจิยัในครัง้นี ้ส�ำเรจ็ลลุ่วงไปด้วยด ีเนือ่งจากผูศ้กึษาได้รบัความกรณุาอย่างยิง่จากผูช่้วยศาสตราจารย์ 

ดร. รัชดาภรณ์ เบญจวัฒนานนท์ อาจารย์ที่ปรึกษา ที่ได้สละเวลาอันมีค่าของท่านเพื่อการแนะน�ำ อธิบาย ชี้แนะ

แนวทาง ไขข้อสงสยั เพิม่ความกระจ่าง แก้ไขข้อบกพร่องต่างๆและให้แนวคดิทีเ่ป็นประโยชน์ต่อการศกึษาด้วยความ

เอาใจใส่เป็นอย่างดีเสมอมา และโรงาน ABC ที่ผู้วิจัยได้น�ำมาศึกษากระบวนการผลิตในครั้งนี้ จึงใคร่ขอกราบ

ขอบพระคุณในความกรุณาที่ได้รับ ณ โอกาสนี้ด้วย
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การเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน. ค้นเมือ่ 29 เมษายน 2557, จาก http://ipc3.dip.go.th/LinkClick.

aspx?fileticket=I8EIkUeuLoY%3D&tabid=157 

ตารางที่ 1 การเปรียบเทียบ ผลการด�ำเนินงานของแผนกโซฟา

ที่
ขั้นตอนการผลิตของกระบวนการ

สนับสนุน

ระยะเวลาของ

กระบวนการผลิต 

(วินาที/ตัว)

ขนาดการ

ผลิต

รอบระยะเวลาของ

กระบวนการผลิต

(วินาที/ชุดโซฟา)

หมายเหตุ

1 นับเส้นยางสปริง 180

3

540 NVA

2 ยิงสปริงที่โครงโซฟา 150 450 VA

3 นับแผ่นกระสอบ 180 540 NVA

4 ยิงแผ่นกระสอบที่โครงโซฟา 90 270 VA

5 นับฟองน�้ำที่ปาดเสร็จแล้ว 180 540 NVA

6 ติดแผ่นฟองที่โครงโซฟา 300 900 VA

7 หุ้มโซฟา ติดแผ่นฐานโซฟา 180 540 VA

รวมระยะเวลาผลิต
3,780  วินาที

63    นาที

ที่มา : โรงงานผลิตเฟอร์นิเจอร์ ABC, 2557

ตารางที่ 2 การเปรียบเทียบ ผลการด�ำเนินงานของแผนกโซฟา

ข้อมูล วิธีปัจจุบัน วิธีที่น�ำเสนอ การปรับปรุงที่เพิ่มขึ้น (%)
ประสิทธิภาพ (%) 55.55 80.7 25.15
จ�ำนวนผลผลิตเฉลี่ย (ตัวต่อวัน) 5 7.2 30.55
Lead time (วัน) 14.4 10 30.56



การจัดการการตลาด
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พฤติกรรมการใช้เครือข่ายสังคมไลน์และทัศนคติต่อการซื้อขายสินค้าการผ่านช่องทางเครือข่าย

สังคมไลน์ของนักศึกษาวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

THE USE OF “LINE” SOCIAL NETWORK AND ATTITUDE TOWARDS TRADING 

GOODS VIA “LINE” SOCIAL NETWORK OF MBA STUDENT, KHON KAEN UNIVERSITY

LINA BAI1

สุนีย์ เสี่ยวเพ็ญวงษ์2

ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล3

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมและทัศนคติของนักศึกษาวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัย
ขอนแก่นในการซื้อขายสินค้าผ่านช่องทางเครือข่ายสังคมไลน์ โดยใช้แบบสอบถามจ�ำนวน 302 ชุด จากผลการศึกษา พบว่า  
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง อายุ 20 - 25 ปีปัจจุบันอยู่ที่จังหวัดขอนแก่น ร้อยละ 53.31 จบการศึกษาระดับปริญญาตรี 
จากคณะวิทยาการจัดการร้อยละ 28.48  มีรายได้ 15,001 - 20,000 บาท/เดือน ร้อยละ 24.17 ด้านพฤติกรรมพบว่าผู้ให้ข้อมูลส่วนมาก
ใช้เครือข่ายสังคมไลน์ในชีวิตประจ�ำวัน ซึ่งอุปกรณ์ที่ใช้งานผ่านเครือข่ายไลน์มากที่สุด คือโทรศัพท์มือถือ ระยะเวลาที่ใช้งานบ่อยสุดคือ 
เวลา 18.01 - 21.00 น.  รูปแบบการใช้งานมากที่สุดคือ การสนทนา เพราะมีความสะดวกสบายและง่ายต่อการใช้งาน จากผลส�ำรวจพบ
ว่าส่วนมากเคยพบการค้าขายผ่านเครอืขายไลน์  โดยวธิกีารตดิต่อทีพ่บมากทีส่ดุคอื การส่งข้อความ ผูท้ีไ่ด้รบัโฆษณาส่วนมากจะพจิารณา
ก่อนถ้าสนใจจงึเข้าไปอ่าน ทัง้วธิกีารช�ำระค่าสนิค้ามากทีส่ดุ คอื โอนเงนิเข้าบญัชธีนาคารของผูข้ายสนิค้าเท่านัน้ ส่วนด้านทศันคตจิ�ำแนก
เป็น 2 กลุ่ม คือ 1) ทัศนคติต่อการใช้เครือข่ายไลน์พบว่า ส่วนมากที่เลือกใช้เครือข่ายไลน์เพราะ สะดวกในการสนทนามากที่สุด 
	 รองลงมาคอื คดิว่าประหยดักว่าการใช้งานโทรศพัท์มอืถอื จดุแขง็ของเครอืข่ายสงัคมไลน์คอื สามารถใช้งานได้ทกุทีท่กุเวลา
ผ่านอุปกรณ์ โทรศัพท์มือถือ 2) ทัศนคติต่อการขายสินค้าผ่านไลน์ พบว่าเมื่อผู้ใช้งานถูกเพิ่มเข้ากลุ่มเพื่อเสนอขายสินค้า ส่วนใหญ่ให้
ความเหน็ว่าถ้าสนใจสนิค้าจงึเข้ากลุม่ผูใ้ช้งานคาดหวงัจะได้รบัข้อมลูสนิค้าลด แลก แจก แถมในเครอืข่ายสงัคมไลน์อกีด้วย ทัง้นีส้นิค้า
ทีด่งึดดูผูใ้ช้งานไลน์ได้มากทีส่ดุคอืสนิค้าทีม่กีารส่งเสรมิการขายทีด่แีละเหน็ว่าเครอืข่ายไลน์เป็นช่องทางทีส่ะดวกท�ำให้ลกูค้ารูจ้กัสนิค้า
ได้อย่างรวดเรว็กว่าช่องทางอืน่พบว่าการเลอืกใช้เครอืข่ายสงัคมชนดิต่างๆ ของบคุคลทัว่ไปในชวีติประจ�ำวนัไม่แตกต่างกนั อปุกรณ์ใน
การใช้เครือข่ายไลน์ไม่แตกต่างกัน ช่วงเวลาที่ใช้งานเครือข่ายสังคมไลน์บ่อยที่สุดที่ไม่แตกต่างกัน 

ค�ำส�ำคัญ: เครือข่ายสังคมไลน์พฤติกรรม ทัศนคติ โทรศัพท์ มือถือ

Abstract
	 The purposes of this independent study was to study information, behavior and attitudes of users trade 
goods via “LINE” social network. And analyzed through 302 questionnaire. The research have shown the majority of 
subjects were female aged 20-25 years old ,currently at Khon Kaen, Graduated Bachelor of Management  
Science. Student and businessman who had got monthly income 15,001-20,000 Baht. The behaviors was found LINE 
was the most used social network in daily life. And Most of the mobile phone using LINE. The people use LINE most 
frequency between 18.01-21.00 o’clock. The first reason is for communication and then for express another. The 
objection of LINE social network Application is good for trading through LINE within friends in LINE. Communication 
method was message. Receiving Advertisement is depends if it is interesting or not the easiest way to pay is transfer 
through bank account. Refer to attitude found that LINE was the most easiest way to communication The good point 
of LINE was you can use in mobile phone. LINE was cheaper than calling in the telephone. Inviting group in LINE, 
you can decide to join if you interesting. people interesting in the promotion  interesting in Advertisement  to receive 
the news about discount product in LINE. LINE was receive the news about discount product in LINE. LINE is the mast 
comfortable way and the fastest way to make people know the product

Keywords: Social networking LINE Behavior, Attitude, Phone

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
3	 อาจารย์ประจ�ำ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

ปัจจบุนัประเทศไทยมผีูใ้ช้เครอืข่ายออนไลน์เป็นจ�ำนวนมาก ทีน่ยิมใช้กนัมากทีส่ดุคอืเฟสบุค๊ (Facebook) 

รองลงมา คือ ไลน์ (Line) ในปี พ.ศ. 2556 มีจ�ำนวนผู้ใช้งานทั่วโลกมากกว่า 300 ล้านคน โดยผู้ใช้งานมากที่สุดเป็น

ญี่ปุ่น สวนอันดับที่สอนคือประเทศไทย โดยผู้ใช้งาน 20 ล้านคน และปัจจุบันนี้ผู้ใช้งานเครือข่ายสังคมไลน์ยังเพิ่ม

ขึ้นอย่างเร็ว ซึ่งท�ำให้เครือข่ายสังคมของไลน์ขยายกว้างมากขึ้นเรื่อยๆ แม้ว่าเครือข่ายสังคมไลน์จะเป็นเครือข่าย

ออนไลน์ที่ยังใหม่อยู่แต่กลับเป็นเครือข่ายออนไลน์ที่เติบโตอย่างเร็ว เห็นได้จากเมื่อธันวาคม 2554 ผู้ใช้ไลน์ใน

ประเทศไทยคือ10 ล้านคน ถึง มิถุนายน 2556 มีผู้ใช้เพิ่มมากขึ้นเป็น 15 ล้านคน และกันยายน 2556 ที่ผ่านมามี

ผู้ใช้ไลน์ในประเทศไทยเพิ่มขึ้นถึง 18 ล้านคน (จากไทยรัฐออนไลน์)

เครอืข่ายสงัคมไลน์เป็นเครอืข่ายทีใ่ช้พดูคยุกนัเป็นหลกั เพราะความสะดวกสบายในการตดิต่อสือ่สารกนั 

ทั้งยังมีลูกเล่นที่หลากหลาย ท�ำให้ดึงดูดความสนใจของคนไทยเป็นจ�ำนวนมาก ส่งผลให้มีผู้ใช้ที่เพิ่มมากขึ้นอย่าง

รวดเรว็ ด้วยเหตดุงักล่าวข้างต้นนีท้�ำให้ปัจจบุนั ผูค้นเลอืกใช้เครอืข่ายสงัคมไลน์ เป็นเป็นช่องทางทีใ่ช้ตดิต่อท�ำธรุกจิ

กนั ซึง่เป็นการท�ำธรุกจิแนวใหม่ทีส่ะดวกสบายกว่าอดตี ดงันัน้ผูศ้กึษาจงึเกดิความสนใจทีจ่ะศกึษาการท�ำธรุกจิผ่าน

เครือข่ายไลน์ การศึกษาในครั้งนี้ผู้ศึกษาได้เลือกกลุ่มตัวอย่างเป็นนักศึกษาของวิทยาลัยบัณฑิตศึกษา การจัดการ 

มหาวิทยาลัยขอนแก่น เพราะนักศึกษากลุ่มนี้มีผู้ใช้ไลน์เป็นจ�ำนวนมาก ที่ส�ำคัญนักศึกษากลุ่มนี้มีความรู้เกี่ยวกับ

ธุรกิจ หลายคนมีประสบการณ์การท�ำธุรกิจ และความสนใจที่จะลงทุนธุรกิจใหม่  ซึ่งถือว่าเป็นกลุ่มตัวอย่างที่จะได้

มีผลตอบสมองความต้องการของผู้ใช้ไลน์ได้อย่างเกิดประโยชน์สูงสุด

วัตถุประสงค์

วัตถุประสงค์ในการศึกษาครั้งนี้ เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้เครือข่ายสังคมไลน์และทัศนคติต่อการซื้อ

สินค้าผ่านช่องทางเครือข่ายสังคมไลน์ ของนักศึกษาวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการมหาวิทยาลัยขอนแก่น

วิธีด�ำเนินงาน 

การศึกษาครั้งนี้เป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ โดยผู้วิจัย มีวิธีการด�ำเนินการศึกษาเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ 

ดังนี้ ท�ำการศึกษาด้วยการท�ำแบบสอบถามมุ่งเน้นการศึกษา พฤติกรรม ทัศนคติ และปัจจัยของผู้ใช้เครือข่ายไลน์

ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจในการซือ้ขายสนิค้าผ่านช่องทางเครอืข่ายไลน์   แล้วน�ำข้อมลูทีไ่ด้มาวเิคราะห์เพือ่ได้แนวทาง

การพฒันาการขายสนิค้าผ่านช่องทางเครอืข่ายไลน์  ประชากรทีใ่ช้ในการศกึษาครัง้นีไ้ด้แก่ นกัศกึษาวทิยาลยับณัฑติ

ศึกษาการจัดการมหาวิทยาลัยขอนแก่น วิทยาเขตขอนแก่น 

ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ได้แก่ นักศึกษาวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการมหาวิทยาลัยขอนแก่น 

วทิยาเขตขอนแก่นโดยใช้สตูร Taro Yamane ก�ำหนดต้องการกลุม่ตวัอย่าง 300 คน เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการศกึษา คอื 

แบบสอบถาม โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วนดังนี้ส่วนที่ (1) ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนที่  

(2) พฤติกรรมของผู้ใช้ไลน์ส่วนที่ (3) ทัศนคติของผู้ใช้ไลน์ที่มีต่อการซื้อขายสินค้าผ่านเครือข่ายสังคมไลน์และส่วน

ที่ (4) ข้อมูลส่วนแสดงข้อเสนอแนะเพิ่มเติม วิธีการเก็บแบบสอบถามเก็บในเครือข่ายสังคมไลน์ กับใน เครือข่าย 

“เฟสบุ๊ค” ที่เป็นกลุ่มนักศึกษาวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการมหาวิทยาลัยขอนแก่นสามารถเก็บได้จ�ำนวน 100 

ชดุ เกบ็ในอาคารเรยีนของนกัศกึษาวทิยาลยับณัฑติศกึษาการจดัการมหาวทิยาลยัขอนแก่นสามารถเกบ็ได้ 202 ชดุ
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ผลการศึกษา

จากการศึกษาข้อมูลทั่วไป พบว่า ผู้ให้ข้อมูลส่วนมากเป็นเพศหญิง มีอายุ 20 – 25 ปี รองลงมา  

อาย ุ26 – 30 ปี ตามล�ำดับ ปัจจุบันมีภูมิล�ำเนาอยู่ที่ จังหวัดขอนแก่น ร้อยละ 53.31 จบการศึกษาระดับปริญญา

ตรี คณะวิทยาการจัดการ ร้อยละ 28.48 ปัจจุบันก�ำลังศึกษาต่อระดับบัณฑิตศึกษาอย่างเดียว ร้อยละ 29.47 และ

มผีูท้ีป่ระกอบธรุกจิส่วนตวัไปพร้อมกบัการศกึษา คอื ร้อยละ 25.17 มรีายได้ต่อเดอืนอยูร่ะหว่าง 15,001 - 20,000 
บาท ร้อยละ 24.17 

ด้านพฤติกรรมการใช้ไลน ์จากการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง พบว่า เครือข่ายออนไลน์ที่ใช้ใน

ชีวิตประจ�ำวันมากที่สุดคือ เครือข่ายสังคมไลน์กับเครือข่าย เฟสบุ๊ค คิดเป็นร้อยละ 96 อุปกรณ์ที่ใช้เครือข่ายไลน์

มากทีส่ดุ คอืโทรศพัท์มอืถอื   ช่วงเวลาทีใ่ช้งานไลน์มากทีส่ดุคอืเวลา 18.01น. - 21.00 น. รปูแบบทีใ่ช้งานมากทีส่ดุ

คอื การสนทนา วตัถปุระสงค์ทีส่�ำคญัในการเลอืกใช้เครอืข่ายไลน์คอื สะดวกในการตดิต่อ และส่วนใหญ่เคยพบการ

ค้าขายสินค้าผ่านช่องทางเครือข่ายไลน์คิดเป็นร้อยละ78 วิธีการติดต่อสื่อสารกับผู้ขายสินค้าผ่านช่องทางเครือข่าย

ไลน์ที่นิยมมากที่สุดคือ ส่งข้อความ เมื่อได้รับโฆษณาผ่านช่องทางเครือข่ายไลน์ส่วนมากจะพิจารณาก่อนว่าสนใจ

สินค้าหรือไม่ จึงเข้าอ่าน ส่วนวิธีช�ำระค่าสินค้าก็คือโอนเงินเข้าบัญชีธนาคาร

ด้านทศันคตขิองผูต้อบแบบสอบถามใช้งานไลน์  พบว่าส่วนมาก เหตผุลทีช่อบใช้เครอืข่ายไลน์คอื สะดวก

ในการสนทนาคดิเป็นร้อยละ 54.97 จดุแขง็ของเครอืข่ายไลน์เมือ่เทยีบกบัเครอืข่ายอืน่คอื สามารถใช้ผ่านโทรศพัท์

มอืถอืได้คดิเป็นร้อยละ 68.54 ความคดิเหน็การใช้เครอืข่ายไลน์เมือ่เทยีบกบัการใช้โทรศพัท์ส่วนมากเหน็ด้วยอย่าง

ยิ่งว่าไลน์ประหยัดค่าใช้จ่ายมากกว่าคิดเป็นร้อยละ 64.24 ความคิดเห็นต่อการถูกเพิ่มเข้ากลุ่มเพื่อเสนอสินค้าส่วน

มากคิดว่าถ้าสนใจสินค้าค่อยเข้ากลุ่ม คิดเป็นร้อยละ 59.60 ประเภทของโฆษณาที่ให้ความสนใจในเครือข่ายไลน์

มากที่สุดคือ ส่งเสริมการขายคิดเป็นร้อยละ 54.96 ข้อมูลที่คาดหวังจากเครือข่ายไลน์มากที่สุดคือสินค้า ลด แลก 

แจก แถม คิดเป็นร้อยละ 54.30 ความคิดเห็นต่อการใช้เครือข่ายไลน์ในการท�ำธุรกิจค้าขายสินค้า มากที่สุดคือไลน์

เป็นช่องทางที่สะดวกท�ำให้ลูกค้ารู้จักสินค้าได้อย่างรวดเร็วคิดเป็นร้อยละ 48.68

จากข้อมูลส่วนแสดงข้อเสนอแนะเพิ่มเติม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนมากคิดว่า “ไลน์เป็นช่องทาง

ที่ดีและสะดวกในการซื้อสินค้า” จ�ำนวน 7 คน

จากวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปยังพบว่า

1) 	 การใช้เครือข่ายสังคมชนิดต่าง ๆ ของบุคคลทั่วไปในชีวิตประจ�ำวันมีการเลือกใช้ที่ไม่แตกต่างกัน 

ยกเว้น ในกรณีของเครือข่ายสังคม Twitter ซึ่งลักษณะ อาชีพที่แตกต่างกัน จะมีการใช้เครือข่าย Twitter ที่แตก

ต่างกัน และเครือข่ายwe chat ซึ่งภูมิล�ำเนาปัจจุบันที่แตกต่างกัน จะมี การใช้ we chat ที่แตกต่างกัน 2) อุปกรณ์

ในการใช้เครือข่ายไลน์มีการเลือกใช้ที่ไม่แตกต่างกัน ยกเว้น ในกรณีของโทรศัพท์ มือถือ เน็ตบุ๊ค ซึ่ง เพศที่แตกต่าง

กัน อาชีพจะมีการใช้คอมพิวเตอร์ โน๊ตบุ๊ค แท็บเล็ตที่แตกต่างกัน และเน็ตบุ๊คซึ่งภูมิล�ำเนาปัจจุบันที่แตกต่างกัน จะ

ม ีการใช้เนต็บุค๊ทีแ่ตกต่างกนั 3) ช่วงเวลาทีใ่ช้งานเครอืข่ายสงัคมไลน์บ่อยทีส่ดุทีไ่ม่แตกต่างกนั ยกเว้น ระดบัปรญิญา

ตรีอาชีพ ที่แตกต่างกันจะมีการใช้ช่วงเวลาที่แตกต่างกัน  4) โปรแกรมที่ใช้งานมากที่สุดของเครือข่ายสังคมไลน์ มี

การเลือกใช้ที่ไม่แตกต่างกัน ยกเว้น ในกรณีของเพิ่มเพื่อนซึ่งลักษณะ ภูมิล�ำเนาปัจจุบันที่แตกต่างกัน จะมีการใช้

เพิม่เพือ่นทีแ่ตกต่างกนั และเกมร้านสติก๊เกอร์ซึง่ระดบัปรญิญาตรทีีแ่ตกต่างกนั จะม ีการใช้เกมร้านสติก๊เกอร์ทีแ่ตก

ต่างกัน 5) วัตถุประสงค์ที่ส�ำคัญในการใช้งานเครือข่ายสังคมไลน์ มีการเลือกใช้ที่ไม่แตกต่างกัน ยกเว้น ในกรณีของ

สะดวกในการติดต่อเพื่อน ซึ่งลักษณะ เพศ รายได้ที่แตกต่างกัน จะมีการใช้สะดวกในการติดต่อเพื่อนที่แตกต่างกัน 

และประหยัดค่าโทรซึ่งรายได้ที่แตกต่างกัน จะมี ประหยัดค่าโทรที่แตกต่างกันใช้ตามเพื่อนซึ่งรายได้ที่แตกต่างกัน 
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จะม ีใช้ตามเพือ่นทีแ่ตกต่างกนั  6) การเคยหรอืไม่เคยพบการค้าขายผ่านช่องทางเครอืข่ายสงัคมไลน์ไม่แตกต่างกนั 

ยกเว้น ลักษณะเพศ อายุ ที่แตกต่างกันจะมีการใช้พฤติกรรมที่แตกต่างกัน 7) วิธีการสนทนาเพื่อติดต่อกับผู้ขาย

สนิค้าผ่านช่องทางเครอืข่ายไลน์ มกีารเลอืกใช้ทีไ่ม่แตกต่างกนั ยกเว้น ในกรณขีองส่งข้อความ ซึง่ลกัษณะอาย ุอาชพี

ที่แตกต่างกัน จะมีส่งข้อความที่แตกต่างกัน 8) พฤติกรรมได้รับโฆษณาผ่านช่องทางเครือข่ายสังคมไลน์มีการเลือก

ใช้ที่ไม่แตกต่างกัน ยกเว้น ลักษณะเพศ ระดับปริญญาตรีที่แตกต่างกัน จะมีการใช้พฤติกรรมที่แตกต่างกัน 9) วิธี

ช�ำระเงนิค่าสนิค้าทีส่ดุสะดวกมกีารเลอืกใช้ทีไ่ม่แตกต่างกนั ยกเว้น ในกรณขีองโอนเงนิเข้าบญัชธีนาคาร ซึง่ลกัษณะ 

เพศ ภูมิล�ำเนาปัจจุบันรายได้ที่แตกต่างกัน จะมีการโอนเงินเข้าบัญชีธนาคารที่แตกต่างกัน ช�ำระผ่านบัตรเครดิตซึ่ง

อายอุาชพีรายได้ทีแ่ตกต่างกนัจะมชี�ำระผ่านบตัรเครดติทีแ่ตกต่างกนัและ พสัดเุกบ็เงนิปลายทางซึง่ภมูลิ�ำเนาปัจจบุนั

อาชีพที่แตกต่างกันจะมีพัสดุเก็บเงินปลายทางที่แตกต่างกัน 10) เหตุผลที่ชอบใช้เครือข่ายสังคมไลน์มีการเลือกใช้

ที่ไม่แตกต่างกัน ยกเว้น ในกรณีของมีโทรฟรี ซึ่งลักษณะ  ภูมิล�ำเนาปัจจุบัน ที่แตกต่างกัน จะมีมีโทรฟรี ที่แตกต่าง

กัน 11) จุดแข็งของเครือข่ายไลน์  เมื่อเทียบกับโปรแกรมเครือข่ายอื่นๆ มีการเลือกใช้ที่ไม่แตกต่างกัน ยกเว้น ใน

กรณีของสามารถใช้งานผ่านโทรศัพท์มือถือ วิธีใช้งานง่ายได้ ซึ่งลักษณะ อายุที่แตกต่างกัน จะมีสามารถใช้งานผ่าน

โทรศัพท์มือถือ วิธีใช้งานง่ายได้ที่แตกต่างกัน หน้าจอไลน์ดูง่ายและสะอาดซึ่งเพศที่แตกต่างกันจะหน้าจอไลน์ดูง่าย

และสะอาดทีแ่ตกต่างกนั 12) พบว่าความคดิเหน็ต่อประเดนิความประหยดัของการใช้เครอืข่ายสงัคมไลน์ตดิต่อกนั

ประหยดักว่าการใช้โทรศพัท์ค่าสนิค้าทีส่ดุสะดวกมกีารเลอืกใช้ทีไ่ม่แตกต่างกนั 13) ความคดิเหน็เมือ่ถกูเพิม่เข้ากลุม่

เพื่อเสนอขายสินค้ามีการเลือกใช้ที่ไม่แตกต่างกัน ยกเว้น ในเพศ อายุ  ภูมิล�ำเนาปัจจุบันอาชีพ ที่แตกต่างกัน  

14) ประเภทโฆษณาที่ให้ดึงดูดความสนใจในเครือข่ายสังคมไลน์มีการเลือกใช้ที่ไม่แตกต่างกัน ยกเว้น ในกรณีของ

ไม่สนใจโฆษณา ซึง่ลกัษณะ เพศ รายได้ทีแ่ตกต่างกนั จะมไีม่สนใจโฆษณาทีแ่ตกต่างกนั และโฆษณาทีม่ดีาราน่าเชือ่

ถอืแนะน�ำสนิค้าซึง่ รายได้ทีแ่ตกต่างกนัจะมโีฆษณาทีม่ดีาราน่าเชือ่ถอืแนะน�ำสนิค้าทีแ่ตกต่างกนั 15) ประเภทข้อมลู

ที่คาดหวังจากจากเครือข่ายสังคมไลน์มีการเลือกใช้ที่ไม่แตกต่างกัน ยกเว้น ในกรณีของสินค้าลด แลก แจก แถม 

ซึ่งลักษณะ เพศ ที่แตกต่างกัน จะมีสินค้าลด แลก แจก แถมที่แตกต่างกัน สภาพอากาศซึ่ง ภูมิล�ำเนาปัจจุบันที่แตก

ต่างกันจะมีสภาพอากาศที่แตกต่างกัน 16) ความคิดเห็นต่อการใช้เครือข่ายสังคมไลน์ในการท�ำธุรกิจค้าขายสินค้า

มีการเลือกใช้ที่ไม่แตกต่างกัน

สรุป

การศกึษาเรือ่ง พฤตกิรรมการใช้เครอืข่ายสงัคมไลน์และทศันคตต่ิอการซือ้ขายสนิค้าการผ่านช่องทางเครอื

ข่ายสังคมไลน์ของนักศึกษาวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลายขอนแก่นซึ่งมีผลการศึกษาพอสรุปได้

ดังนี้

จากการศึกษาข้อมูลทั่วไปพบว่าผู้ให้ข้อมูลส่วนมากเป็นเพศหญิง มีอายุ 20 – 25 ปี ปัจจุบันมีภูมิล�ำเนา

อยู่ที่ จังหวัดขอนแก่น จบการศึกษาระดับปริญญาตรี คณะวิทยาการจัดการ ปัจจุบันก�ำลังศึกษาต่อระดับบัณฑิต

ศึกษาอย่างเดี่ยว มีรายได้ 15,001 - 20,000 บาท/เดือน ด้านพฤติกรรมของผู้ใช้ไลน์ พบว่าเครือข่ายออนไลน์ที่ใช้

ในชีวิตประจ�ำวันมากที่สุดของผู้ใช้ไลน์นอกจะเครือข่ายสังคมไลน์ยังมีเครือข่าย เฟสบุ๊ค ผู้ใช้ไลน์นิยมใช้โทรศัพท ์

 มอืถอื ช่วงเวลาทีใ่ช้งานไลน์คอืเวลา 18.01 น. - 21.00 น. ผูใ้ช้ไลน์ชอบรปูแบบทีใ่ช้งานคอื การสนทนา วตัถปุระสงค์

ทีส่�ำคญัในการเลอืกใช้เครอืข่ายไลน์คอื สะดวกในการตดิต่อ และส่วนใหญ่เคยพบการค้าขายสนิค้าผ่านช่องทางเครอื

ข่ายไลน์ วิธีการติดต่อสื่อสารกับผู้ขายสินค้าผ่านช่องทางเครือข่ายไลน์ที่นิยมมากที่สุดคือ ส่งข้อความ เมื่อได้รับ

โฆษณาผ่านช่องทางเครือข่ายไลน์ส่วนมากจะพิจารณาก่อนว่าสนใจสินค้าหรือไม่ จึงเข้าอ่าน ส่วนวิธีช�ำระค่าสินค้า
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ก็คือโอนเงินเข้าบัญชีธนาคาร ด้านทัศนคติ ของผู้ใช้ไลน์พบว่า สะดวกในการสนทนา สามารถใช้ผ่านโทรศัพท์มือ

ถือได้ ประหยัดค่าใช้จ่ายของโทรศัพท์เป็นปัจจัยที่ผู้นิยมใช้เครือขายสังคมไลน์ ความคิดเห็นต่อการถูกเพิ่มเข้ากลุ่ม

เพื่อเสนอสินค้าส่วนมากคิดว่าถ้าสนใจสินค้าค่อยเข้ากลุ่ม ประเภทของโฆษณาที่ให้ความสนใจในเครือข่ายไลน์มาก

ที่สุดคือ ส่งเสริมการขายคิด ข้อมูลที่คาดหวังจากเครือข่ายไลน์มากที่สุดคือสินค้า ลด แลก แจก แถม ความคิดเห็น

ต่อการใช้เครือข่ายไลน์ในการท�ำธุรกิจค้าขายสินค้า มากที่สุดคือไลน์เป็นช่องทางที่สะดวกท�ำให้ลูกค้ารู้จักสินค้าได้

อย่างรวดเร็วคิด  จากข้อมูลส่วนแสดงข้อเสนอแนะเพิ่มเติม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนมากคิดว่า “ไลน์เป็น

ช่องทางทีด่แีละสะดวกในการซือ้สนิค้า” จากวเิคราะห์ข้อมลูทัว่ไปยงัพบว่า ด้านเพศ ด้านอาย ุด้านภมูลิ�ำเนาปัจจบุนั 

ด้านอาชีพ ด้านร้ายได้กับ พฤติกรรมผู้ใช้ไลน์และทัศนคติผู้ใช้ไลน์มีความแตกต่างกันไม่มาก

สรุปแนวคิดที่ได้จากการศึกษางานวิจัยด้านพฤติกรรม พบว่าเครือข่ายที่ใช้ในชีวิตประจ�ำวัน มากที่สุดคือ 

ไลน์กับเฟสบุ๊ค สอดคล้องกับงานวิจัยของ ปรัชญา หินศรีสุวรรณ (2555) อุปกรณ์ที่ใช้ผ่านเครือข่ายสังคมไลน์คือ 

โทรศัพท์มือถือใกล้เคียงกับงานวิจัยของ ปรัชญา หินศรีสุวรรณ (2555) ช่วงเวลาใช้งานบ่อยที่สุด 18.01 - 21.00 

น. ใกล้เคยีงกบังานวจิยัของ พชัรบณัติ เหมะธลุนิทร์ (2556) อมัพริา สหีาบณัฑติ ิ(2555) และปรชัญา หนิศรสีวุรรณ 

(2555) วธิชี�ำระค่าสนิค้าทีส่ะดวกทีส่ดุคอืโอนเงนิเข้าบญัชธีนาคารใกล้เคยีงกบังานวจิยัของพชัรบณัติ เหมะธลุนิทร์ 

(2556) อัมพิรา สีหาบัณฑิติ (2555) และ ศิริวรรณ แซ่เตียว (2554)

ข้อเสนอแนะ

จากการศึกษาครั้งนี้ ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะให้ผู้ที่มีความสนใจท�ำธุรกิจผ่านเครือข่ายไลน์ ดังต่อไปนี้

(1) 	 เครือข่ายไลน์เป็นเครือข่ายทางสังคมที่ค่อนข้างปิด เมื่อค้นหาผู้ที่สนใจสินค้า นอกจะค้นหาใน 

เครือข่ายไลน์ ควรค้นหาผู้ที่สนใจสินค้าในเครือข่ายสังคมออนไลน์อื่นๆ เช่น Facebook Instagram ฯลฯ   

(2) 	 บนเครอืข่ายไลน์ ในส่วนสนทนากบัส่วนแสดงความรูส้กึ สองส่วนนีเ้ป็นส่วนทีผู่ใ้ช้ไลน์ใช้งานมากทีส่ดุ 

จึงควรใช้สองส่วนนี้เป็นหลัก ส่วนแสดงความรู้สึกสามารถท�ำการโฆษณาสินค้าและแนะน�ำสินค้า หรือเขียนราย

ละเอียดน�ำเสนอสินค้า ส่วนสนทนาสามารถใช้การสื่อสารกับผู้สนใจสินค้าได้

(3) 	 ในเครือข่ายไลน์ข้อมูลด้านลด แลก แจก แถม มักจะได้รับความสนใจมากที่สุด ซึ่งนอกจะมีราย

ละเอียดน�ำเสนอสินค้าให้ผู้สนใจรู้แล้ว ควรท�ำกิจกรรมกับผู้สนใจสินค้า เพื่อดึงดูดใจให้เกิดความสนใจเพิ่มมากขึ้น

(4) 	 เครือข่ายไลน์เป็นเครือข่ายสังคมออนไลน์ใหม่ ผู้ใช้หลายคนยังเป็นห่วงเรื่องความปลอดภัยในการ

ค้าขายสินค้าผ่านเครือข่ายอยู่ ซึ่งผู้ขายควรเพิ่มความไว้วางใจให้กับลูกค้า

กิตติกรรมประกาศ

การศึกษาในครั้งนี้  ส�ำเร็จลุล่วงไปด้วยดี เนื่องจากผู้ศึกษาได้รับความกรุณาและความช่วยเหลืออย่างยิ่ง

จาก อาจารย์ ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล กับ รศ.สุนีย์  เลี่ยวเพ็ญวงษ์ สองท่านที่ให้เกียรติเป็นอาจารย์ที่ปรึกษา สละ

เวลาอัน  มีค่าของท่าน ให้ค�ำแนะน�ำอธิบาล ชี้แนะแนวทาง ไขข้อสงสัย เพิ่มความกระจ่าย มุมมอง แนวคิดเป็น

ประโยชน์ต่อการศกึษา และเอาใจใส่อย่างดเีสมอมา ดงันัน้ใคร่ ขอกราบขอบพระคณุในความกรณุาทีไ่ด้รบั ณ โอกาส

นี้ด้วยขอกราบขอบพระคุณ บิดา มารดา ที่ให้การสนับสนุน ในทุกทาง ที่ท่านสามารถท�ำได้ก�ำลังใจจากท่านทั้งสอง

เป็นแรงผลักดัน ให้ลูกคนนี้สามารถท�ำการศึกษาอิสระ ได้อย่างสมบูรณ์และผ่านพ้นไปด้วยดี

ขอกราบขอบพระคณุ พี่ๆ น้องๆ เพือ่นๆ วทิยาลยับณัฑติการจดัการ มหาวทิยาลยัขอนแก่น และผูท้ีม่ส่ีวน

เกีย่วข้องทกุท่าน ทีไ่ด้อ�ำนวยความสะดวก ให้ความร่วมมอื ช่วยเหลอืในการเกบ็รวบรวมข้อมลู รวมทัง้เป็นแรงผลกั
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ดัน และเป็นก�ำลังใจโดยตลอดในการศึกษาครั้งนี้
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ปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ขนาด 1,500 ซีซี 

ของผู้บริโภคในเขตอ�ำเภอเมืองขอนแก่นจังหวัดขอนแก่น

FACTORS AFFECTING CONSUMER’S BUYING OF CAR SPECIFYING CAPACITY 

OF 1,500 CC IN MUANG DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE

กวิน ไตรศิริพานิช1

ช่อ วายุภักตร์2

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ประเภท 1,500 ซีซี ของผู้บริโภค 

ในเขตอ�ำเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่นและความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลเชิงประชากร กับปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ

รถยนต์ประเภท 1,500 ซีซี โดยใช้แบบสอบถามจ�ำนวน 380 ชุด กับผู้ที่ซื้อรถยนต์ใหม่ ผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  

อาย ุ18 - 25 ปี การศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชนห้างร้าน รายได้ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท โดยให้ความส�ำคญั

กบัรปูลกัษณ์ภายนอกกบัสมรรถนะเครือ่งยนต์มากทีส่ดุ ปัจจยัทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนต์ขนาด 1,500 ซซี ีของผูบ้รโิภค

ในเขตอ�ำเภอเมืองขอนแก่น มีความส�ำคัญในระดับมากทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และ

ด้านส่งเสริมการตลาด ความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลเชิงประชากรกับปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อรถยนต์ประเภท 1,500 ซีซี  

พบว่า เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ขนาด 

1,500 ซีซี ซึ่งแสดงความสัมพันธ์กันในระดับน้อยถึงระดับปานกลาง (Cramer’s V = 0.12 - 0.31

ค�ำส�ำคัญ: รถยนต์ขนาด 1,500 ซีซี ปัจจัยที่มีอิทธิพล การตัดสินใจซื้อ

Abstract

	 The objective of this research was to study the factors which influenced the purchasing decision of the 

consumers to buy 1500 CC car in Muang Khon Kaen district, Khon Kaen province, and the relation between  

demographic data and factors influencing consumers’ purchasing decision to buy 1500 CC car. The study was 

conducted by using 380 sets of the questionnaires with people who bought new car. The following were the 

results found: Most consumers were female, age between 18-25 years, with bachelor degree, worked as  

employees of private companies or stores with monthly salary between 10,001- 20,000 Baht. Major concerns 

were about the car appearance and the engine performance.  Factors influencing the purchasing decision of the 

consumers to buy 1500 CC car in Muang Khon Kaen district, Khon Kaen province, were at high levels for all 4 

aspects, which included Product, Price, Place (distribution channels) and Promotion. Regarding the relation  

between demographic data and factors influencing consumers’ purchasing decision to buy 1500 CC car, it showed 

that gender, age, level of education, career and monthly income correlated with the factors influencing  

purchasing decision to buy 1500 CC car in low level to moderate level (Cramer’s V = 0.12 to 0.31).

Keywords: 1500 CC car, factors influence, purchasing decision 
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บทน�ำ

รถยนต์เป็นอกีปัจจยัหนึง่ทีม่คีวามส�ำคญัต่อชวีติประจ�ำวนัของมนษุย์ เนือ่งจากเป็นยานพาหนะท�ำหน้าที่

รบัส่งคนระหว่างบ้านกบัหน่วยงาน และช่วยให้เกดิความสะดวกสบายในการเดนิทางไปยงัสถานทีต่่างๆ รวมทัง้ท�ำให้

เกิดความรวดเร็วในการเดินทางและประหยัดเวลาในการติดต่อธุรกิจ ส่งผลให้ยอดซื้อรถยนต์เพิ่มขึ้น โดยเฉพาะ

อย่างยิ่งเมื่อรัฐบาลมีนโยบายรถคันแรก รับสิทธิ์คืนภาษีรายละไม่เกิน 100,000 บาท หลังจากครอบครองรถไปได้

แล้ว 1 ปี ท�ำให้ประชาชนใช้สทิธิใ์นการซือ้รถยนต์จ�ำนวนมากเหน็ได้จากยอดขายรถยนต์รวมในประเทศไทยปี 2556 

มียอดขายอยู่ที่ 1,330,668 คัน [1] โดยเงื่อนไขส�ำหรับโครงการรถคันแรกนั้น ต้องเป็นรถยนต์ที่ประกอบใน

ประเทศไทยเท่านั้น ไม่รวมถึงรถยนต์ที่ประกอบจากชิ้นส่วนน�ำเข้าจากต่างประเทศหรือรถยนต์จดประกอบ ราคา

รถยนต์ต้องไม่เกนิ 1,000,000 บาทต่อ/คนั เป็นรถยนต์นัง่ส่วนบคุคลขนาดความจกุระบอกสบูไม่เกนิ 1,500 ซซี ี(ไม่

รวมรถกระบะ) เพื่อเป็นการรณรงค์และสนับสนุนให้ประชาชนใช้รถประหยัดน�้ำมัน [4] รถยนต์จึงเป็นสินค้าที่เป็น

ที่ต้องการของผู้บริโภค ส่งผลการแข่งขันของบริษัทขายรถยนต์ทวีความรุนแรงมากขึ้นเรื่อยๆ กลยุทธ์ต่างๆ ถูกน�ำ

มาใช้ไม่ว่าจะเป็นการปรับปรุงพัฒนารถยนต์ รุ่นใหม่ๆ พัฒนาการออกแบบ รูปลักษณ์ และประสิทธิภาพของ

เครื่องยนต์ให้มีสมรรถนะสูงโดยให้ความส�ำคัญในเรื่องคุณภาพและรายละเอียดต่างๆ ให้เป็นที่ยอมรับมากขึ้น รวม

ทัง้ความส�ำคญัของราคาจ�ำหน่าย การจดักจิกรรมต่างๆ หรอืการจดัโครงการเพือ่ตอบแทนให้กบัสงัคม ตลอดจนการ

ปรบัปรงุระบบการจ�ำหน่ายโดยให้ความส�ำคญักบัการเพิม่จ�ำนวนโชว์รมูหรอืดลีเลอร์เพือ่รองรบัความต้องการของผู้

บริโภค

การตัดสินซื้อรถยนต์ของผู้บริโภคนั้นมีปัจจัยหลายอย่างในการพิจารณาก่อนตัดสินใจซื้อ เช่น ตรายี่ห้อ 

ราคา ขนาด รูปลักษณ์ภายนอก ระบบส่งก�ำลัง ระบบความปลอดภัย การประหยัดน�้ำมัน อุปกรณ์ตกแต่ง ระยะ

เวลาการรับประกัน เป็นต้น ซึ่งผู้บริโภคแต่ละรายมีปัจจัยในการตัดสินใจซื้อที่แตกต่างกัน จากการศึกษาของ 

Mooij& Keegan [6] พบว่า คณุลกัษณะของรถยนต์ทีผู่บ้รโิภคในประเทศญีปุ่น่เลอืกซือ้โดยพจิารณาจากรปูลกัษณ์

ภายนอก สมรรถนะในการขับขี่  ความสะดวกสบายขับสนุก คุณภาพและการทดสอบ ความแรงของเครื่องยนต์ ผู้

บริโภคในกลุ่มประเทศยุโรปเลือกซื้อโดยพิจารณาจากรูปลักษณ์ภายนอก คุณภาพและการทดสอบ ความสะดวก

สบายขบัสนกุ ราคา สมรรถนะในการขบัขี ่  และนวตักรรมในการผลติ ส่วนผูบ้รโิภคในประเทศสหรฐัอเมรกิาพจิารณา

จากรปูลกัษณ์ภายนอก ความสะดวกสบายขบัสนกุ สมรรถนะในการขบัขี ่ นวตักรรมในการผลติ และความแรงของ

เครื่องยนต์ ดังนั้นจึงมีความจ�ำเป็นในการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ของผู้บริโภค โดย

เฉพาะอย่างยิ่งผู้บริโภคในเขตอ�ำเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น ซึ่งเป็นจังหวัดที่เป็นศูนย์กลางทางธุรกิจ และ

มจี�ำนวนประชากรอาศยัอยูเ่ป็นจ�ำนวนมาก โดยมปีระชากรมากเป็นอนัดบัสีข่องประเทศท�ำให้มผีูป้ระกอบการเปิด

โชว์รูมรถยนต์เพื่อเป็นตัวแทนขายในแต่ละตรายี่ห้อ ซึ่งผลจากการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อ

รถยนต์ของผู้บริโภคนี้น�ำไปใช้ในการก�ำหนดการพัฒนาและออกแบบรถยนต์และกลยุทธ์ทางการตลาดให้ตรงตาม

ความต้องการของผู้บริโภคของบริษัทผู้ผลิตรถยนต์และผู้ประกอบการที่เปิดโชว์รูมรถยนต์ต่อไป 

วัตถุประสงค์

1.	 เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ประเภท 1,500 ซีซี ของผู้บริโภคในเขต

อ�ำเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

2.	 เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลเชิงประชากร กับปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อรถยนต์

ประเภท 1,500 ซีซี
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วิธีด�ำเนินงาน 

จากการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ขนาด 1,500 ซีซี ของผู้บริโภคในเขต

อ�ำเภอเมืองขอนแก่นจังหวัดขอนแก่น มีขั้นตอนการด�ำเนินงาน 2 ขั้นตอน ดังนี้

1. การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ประเภท 1,500 ซีซี ของผู้บริโภคในเขต

อ�ำเภอเมอืงขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่นด�ำเนนิการศกึษาโดยใช้แบบสอบถามกบักลุม่ผูท้ีซ่ือ้รถยนต์ใหม่ ในเขตอ�ำเภอ

เมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น ซึ่งจากสถิติจ�ำนวนรถใหม่ที่จดทะเบียนตั้งแต่เดือนมกราคมถึงเดือนพฤศจิกายน 

2556 มีจ�ำนวน 6,905 คัน [3] ซึ่งกลุ่มตัวอย่างค�ำนวณได้จากสูตรของ Yamane [7] เท่ากับ 380 ชุด โดยเก็บ

แบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก (convenience sampling) โดยแจกกับลูกค้าที่มาใช้บริการศูนย์

บริการรถยนต์ใหม่ ในเขตอ�ำเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 

แบบสอบถามที่ใช้ในการศึกษาประกอบด้วย 3 ส่วน ได้แก่ 

	 ส่วนที่ 1	 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน 

	 ส่วนที่ 2 	การตดัสนิใจซือ้รถยนต์ขนาด 1,500 ซซี ีได้แก่ ตรายีห้่อ ราคา ขนาด รปูลกัษณ์ภายนอก ระบบ

ส่งก�ำลัง ระบบความปลอดภัย การประหยัดน�้ำมัน อุปกรณ์ตกแต่ง ระยะเวลาการรับประกัน 

	 ส่วนที่ 3	 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ ขนาด 1,500 ซีซี เป็น

ค�ำถามวัดข้อมูลทัศนคติ 5 ระดับและมีการแปลผลค่าเฉลี่ย ดังนี้ [2]
มาตรวัด ค่าเฉลี่ย แปลผล

5 4.21 - 5.00 ระดับส�ำคัญมากที่สุด
4 3.41- 4.20 ระดับส�ำคัญมาก
3 2.61- 3.40 ระดับส�ำคัญปานกลาง
2 1.81- 2.60 ระดับส�ำคัญน้อย
1 1.00 - 1.80 ระดับส�ำคัญน้อยที่สุด

2.	 การศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลเชิงประชากร กับปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อรถยนต์

ประเภท 1,500 ซีซีโดยใช้วิธีการทางสถิติ Chi-squareและ Cramer’s V [5] เกณฑ์ในการตัดสินใจว่าข้อมูลเชิง

ประชากรมีความสัมพันธ์กับปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อรถยนต์ประเภท 1,500 ซีซี ที่ระดับนัยส�ำคัญทาง

สถติเิท่ากบั 0.05 โดยมเีกณฑ์ระดบัความสมัพนัธ์กนั ดงันี ้มคีวามสมัพนัธ์ในระดบัน้อย (0.06 <Cramer’s V< 0.17) 

มีความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง (0.17 <Cramer’s V< 0.29) และมีความสัมพันธ์ในระดับสูง (Cramer’s V> 

0.29)

ผลการวิจัย

		  การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ประเภท 1,500 ซีซี ของผู้บริโภคในเขต

อ�ำเภอเมอืงขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่นด�ำเนนิการศกึษาโดยใช้แบบสอบถามกบักลุม่ผูท้ีซ่ือ้รถยนต์ใหม่ ในเขตอ�ำเภอ

เมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่นซึ่งจากสถิติจ�ำนวนรถใหม่ที่จดทะเบียนตั้งแต่เดือนมกราคมถึงเดือนพฤศจิกายน 

2556 มีจ�ำนวน 6,905 คัน โดยแบ่งเป็น Toyota Vios 2,771 คัน Honda City 1,824 คัน Honda Jazz729 คัน  

Mazda2561 คัน Ford Fiesta556 คัน และ Toyota Yaris 464 คัน มีรายละเอียดผลการศึกษาดังนี้
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	 1.	 ปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ประเภท 1,500 ซีซี ของผู้บริโภคในเขตอ�ำเภอ

เมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

	 จากผลการศึกษาข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (66.05%) อายุ  

18 - 25 ปี (58.16%) การศกึษาปรญิญาตร ี(63.68%) อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน ห้างร้าน (28.68%) และประกอบ

ธุรกิจส่วนตัว (24.74%) รายได้ต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท (32.89%) และเป็นเจ้าของรถยนต์ขนาด 1,500 

ซีซี (53.68%) โดยให้ความส�ำคัญกับรูปลักษณ์ภายนอก (33.68%) และสมรรถนะเครื่องยนต์เป็นอันดับสอง และมี

ความชื่นชอบ Honda City (28.16%) และ Toyota Yaris (19.74%) ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม

ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ ขนาด 1,500 ซซี ีด้านการออกแบบพบว่า 

มคีวามคดิเหน็ในระดบัส�ำคญัมากทีส่ดุ ได้แก่ รปูทรงและรปูลกัษณ์ของรถยนต์ภายนอกการออกแบบตกแต่งภายใน

ห้องโดยสารสิง่อ�ำนวยความสะดวกต่างๆ ภายในรถยนต์ และมคีวามคดิเหน็ในระดบัส�ำคญัมากในหวัข้อมสีใีห้เลอืก

หลากหลาย ด้านคุณภาพพบว่า มีความคิดเห็นในระดับส�ำคัญมากที่สุดทุกหัวข้อ ได้แก่ อัตราการประหยัดน�ำ้มัน

สมรรถนะของเครื่องยนต์ระบบช่วงล่างและยึดการเกาะถนนและตัวถังรถมีความแข็งแกร่ง ด้านตราสินค้าพบว่า มี

ความคิดเห็นในระดับส�ำคัญมากที่สุด คือ ตราสินค้าเป็นที่นิยมและได้รับการยอมรับด้านบริการหลังการขายพบว่า 

มคีวามคดิเหน็ในระดบัส�ำคญัมากทีส่ดุทกุหวัข้อ ได้แก่ การหาอะไหล่ทดแทนได้ง่ายและราคาถกูและคณุภาพในการ

ให้บริการของศูนย์บริการ ด้านราคาพบว่า มีความคิดเห็นในระดับส�ำคัญมากที่สุด ได้แก่ ราคามีความเหมาะสมกับ

คุณภาพของรถยนต์ค่าใช้จ่ายในการบ�ำรุงรักษารถยนต์มีความคิดเห็นในระดับส�ำคัญมาก ได้แก่ ขายต่อได้ราคาสูง 

ราคาถูกกว่าเมื่อเทียบกับรถยนต์ยี่ห้ออื่นในขนาดเครื่องยนต์ที่ใกล้เคียงกัน อัตราเงินผ่อนรายเดือน อัตราดอกเบี้ย 

และจ�ำนวนเงินดาวน์ ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายพบว่า มีความคิดเห็นในระดับส�ำคัญมากทุกหัวข้อ ได้แก่ สถาน

ทีต่ัง้ของโชว์รมูและศนูย์บรกิารอยูใ่นท�ำเลทีส่ะดวก สามารถเดนิทางได้ง่ายจ�ำนวนสาขาของโชว์รมูและศนูย์บรกิาร

มหีลายสาขาขนาดของโชว์รมูและศนูย์บรกิารมขีนาดใหญ่ และโชว์รมูมกีารตกแต่งได้อย่างสวยงาม ด้านการส่งเสรมิ

การตลาดพบว่า มีความคิดเห็นในระดับส�ำคัญมาก ได้แก่ พนักงานขายให้รายละเอียดรถยนต์ได้ถูกต้องครบถ้วน) 

การให้บริการ บ�ำรุงรักษารถยนต์ฟรีภายในระยะทางหรือระยะเวลาที่ก�ำหนดพนักงานขายมีบุคลิกภาพและ

มนุษยสัมพันธ์ที่ดี มีประกันภัยรถยนต์ ชั้น 1 จากบริษัทประกันภัยชั้นน�ำ มีการให้ของแถมหรืออุปกรณ์ตกแต่ง มี

ความคิดเห็นในระดับเห็นด้วยมาก โดยเรียงค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อย ได้แก่ ระยะเวลาในการผ่อนช�ำระ วงเงินดาวน์

และอัตราดอกเบี้ยในการผ่อนช�ำระจัดงานแสดงสินค้าตามสถานที่ต่างๆ เช่น ห้างสรรพสินค้า Motor Show และ

การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น วิทยุ โทรทัศน์ สื่อสิ่งพิมพ์ (ตารางที่ 1) 

	 2.	 ความสมัพนัธ์ระหว่างข้อมลูเชงิประชากร กบัปัจจยัทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ประเภท 

1,500 ซีซี

	 ความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลเชิงประชากรกับปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อรถยนต์ประเภท 1,500 

ซีซี พบว่า เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับกับคุณลักษณะของรถยนต์ที่

ท�ำให้ตัดสินใจซื้อรถยนต์ อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (ตารางที่ 2)

	 เพศมีความสัมพันธ์กับปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อรถยนต์ประเภท 1,500 ซีซี อย่างมีนัยส�ำคัญ

ทางสถิติที่ระดับ 0.05 จ�ำนวน 11 หัวข้อ ดังนี้ รูปทรงและรูปลักษณ์ของรถยนต์ ภายนอก มีสีให้เลือกที่หลากหลาย 

สถานที่ตั้งของโชว์รูมและศูนย์บริการอยู่ในท�ำเลที่สะดวก สามารถเดินทางได้ง่าย จ�ำนวนสาขาของโชว์รูมและศูนย์

บรกิารมหีลายสาขา ขนาดของโชว์รมูและศนูย์บรกิารมขีนาดใหญ่ โชว์รมูมกีารตกแต่งได้อย่างสวยงาม การโฆษณา

ผ่านสื่อต่างๆ เช่น วิทยุ โทรทัศน์ สื่อสิ่งพิมพ์ จัดงานแสดงสินค้าตามสถานที่ต่างๆ เช่น ห้างสรรพสินค้า Motor 
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Showระยะเวลาในการผ่อนช�ำระ ระยะเวลาในการผ่อนช�ำระ พนักงานขายให้รายละเอียดรถยนต์ได้ถูกต้องครบ

ถ้วน

	 อายุมีความสัมพันธ์กับปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อรถยนต์ประเภท 1,500 ซีซี อย่างมีนัยส�ำคัญ

ทางสถิติที่ระดับ 0.05 จ�ำนวน 21 หัวข้อ ดังนี้ รูปทรงและรูปลักษณ์ของรถยนต์ ภายนอก การออกแบบตกแต่ง

ภายในห้องโดยสาร ตัวถังรถมีความแข็งแกร่ง อัตราการประหยัดน�้ำมัน ตราสินค้าเป็นที่นิยมและได้รับการยอมรับ 

การหาอะไหล่ทดแทนได้ง่ายและราคาถูก ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของรถยนต์ ขายต่อได้ราคาสูง ค่าใช้

จ่ายในการบ�ำรงุรกัษารถยนต์ จ�ำนวนเงนิดาวน์ อตัราดอกเบีย้ อตัราเงนิผ่อนรายเดอืน จ�ำนวนสาขาของโชว์รมูและ

ศูนย์บริการมีหลายสาขา ขนาดของโชว์รูมและศูนย์บริการมีขนาดใหญ่ โชว์รูมมีการตกแต่งได้อย่างสวยงาม การ

โฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น วิทยุ โทรทัศน์ สื่อสิ่งพิมพ์ จัดงานแสดงสินค้าตามสถานที่ต่างๆ เช่น ห้างสรรพสินค้า 

Motor Show วงเงินดาวน์และอัตราดอกเบี้ยในการผ่อนช�ำระ ระยะเวลาในการผ่อนช�ำระ มีประกันภัยรถยนต์ ชั้น 

1 จากบริษัทประกันภัยชั้นน�ำ การให้บริการ บ�ำรุงรักษารถยนต์ฟรีภายในระยะทางหรือระยะเวลาที่ก�ำหนด

	 ระดับการศึกษามีความสัมพันธ์กับปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อรถยนต์ประเภท 1,500 ซีซี อย่างมี

นัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จ�ำนวน 22 หัวข้อ ได้แก่ รูปทรงและรูปลักษณ์ของรถยนต์ ภายนอก การออกแบบ

ตกแต่งภายในห้องโดยสาร สมรรถนะของเครื่องยนต์ ตัวถังรถมีความแข็งแกร่ง คุณภาพในการให้บริการของศูนย์

บริการ ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของรถยนต์ ราคาถูกกว่าเมื่อเทียบกับรถยนต์ยี่ห้ออื่นในขนาดเครื่องยนต์

ที่ใกล้เคียงกัน ขายต่อได้ราคาสูง จ�ำนวนเงินดาวน์ อัตราดอกเบี้ย สถานที่ตั้งของโชว์รูมและศูนย์บริการอยู่ในท�ำเล

ที่สะดวก สามารถเดินทางได้ง่าย จ�ำนวนสาขาของโชว์รูมและศูนย์บริการมีหลายสาขา ขนาดของโชว์รูมและศูนย์

บริการมีขนาดใหญ่ โชว์รูมมีการตกแต่งได้อย่างสวยงาม การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น วิทยุ โทรทัศน์ สื่อสิ่งพิมพ์  

จัดงานแสดงสินค้าตามสถานที่ต่างๆ เช่น ห้างสรรพสินค้า Motor Show ระยะเวลาในการผ่อนช�ำระ มีการให้ของ

แถมหรืออุปกรณ์ตกแต่ง มีประกันภัยรถยนต์ ชั้น 1 จากบริษัทประกันภัยชั้นน�ำ การให้บริการ บ�ำรุงรักษารถยนต์

ฟรีภายในระยะทางหรือระยะเวลาที่ก�ำหนด พนักงานขายมีบุคลิกภาพและมนุษยสัมพันธ์ที่ดี และพนักงานขายให้

รายละเอียดรถยนต์ได้ถูกต้องครบถ้วน

	 อาชีพมีความสัมพันธ์กับปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อรถยนต์ประเภท 1,500 ซีซี อย่างมีนัยส�ำคัญ

ทางสถิติที่ระดับ 0.05 จ�ำนวน 23 หัวข้อ ได้แก่ การออกแบบตกแต่งภายในห้องโดยสาร สิ่งอ�ำนวยความสะดวก

ต่างๆ ภายในรถยนต์  มีสีให้เลือกที่หลากหลาย สมรรถนะของเครื่องยนต์ ตัวถังรถมีความแข็งแกร่ง อัตราการ

ประหยัดน�้ำมัน ระบบช่วงล่างและยึดการเกาะถนน คุณภาพในการให้บริการของศูนย์บริการ ราคามีความเหมาะ

สมกับคุณภาพของรถยนต์ ขายต่อได้ราคาสูง ค่าใช้จ่ายในการบ�ำรุงรักษารถยนต์ จ�ำนวนเงินดาวน์ อัตราดอกเบี้ย 

อัตราเงินผ่อนรายเดือน สถานที่ตั้งของโชว์รูมและศูนย์บริการอยู่ในท�ำเลที่สะดวก สามารถเดินทางได้ง่าย จัดงาน

แสดงสินค้าตามสถานที่ต่างๆ เช่น ห้างสรรพสินค้า Motor Show วงเงินดาวน์และอัตราดอกเบี้ยในการผ่อนช�ำระ 

ระยะเวลาในการผ่อนช�ำระ มีการให้ของแถมหรืออุปกรณ์ตกแต่ง มีประกันภัยรถยนต์ ชั้น 1 จากบริษัทประกันภัย

ชั้นน�ำ  การให้บริการ บ�ำรุงรักษารถยนต์ฟรีภายในระยะทางหรือระยะเวลาที่ก�ำหนด  พนักงานขายมีบุคลิกภาพ

และมนุษยสัมพันธ์ที่ดี และพนักงานขายให้รายละเอียดรถยนต์ได้ถูกต้องครบถ้วน

	 รายได้ต่อเดือนมีความสัมพันธ์กับปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อรถยนต์ประเภท 1,500 ซีซี อย่างมี

นัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จ�ำนวน 27 หัวข้อ ดังนี้ รูปทรงและรูปลักษณ์ของรถยนต์ ภายนอก การออกแบบ

ตกแต่งภายในห้องโดยสาร สิ่งอ�ำนวยความสะดวกต่างๆ ภายในรถยนต์  มีสีให้เลือกที่หลากหลาย สมรรถนะของ

เครือ่งยนต์ ตวัถงัรถมคีวามแขง็แกร่ง ระบบช่วงล่างและยดึการเกาะถนน ตราสนิค้าเป็นทีน่ยิมและได้รบัการยอมรบั 



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
576

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ต
ล
าด

การหาอะไหล่ทดแทนได้ง่ายและราคาถกู คณุภาพในการให้บรกิารของศนูย์บรกิาร ราคาถกูกว่าเมือ่เทยีบกบัรถยนต์

ยี่ห้ออื่นในขนาดเครื่องยนต์ที่ใกล้เคียงกัน ขายต่อได้ราคาสูง ค่าใช้จ่ายในการบ�ำรุงรักษารถยนต์ จ�ำนวนเงินดาวน์ 

อัตราดอกเบี้ย  จ�ำนวนสาขาของโชว์รูมและศูนย์บริการมีหลายสาขา ขนาดของโชว์รูมและศูนย์บริการมีขนาดใหญ่ 

โชว์รูมมีการตกแต่งได้อย่างสวยงาม การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น วิทยุ โทรทัศน์ สื่อสิ่งพิมพ์  จัดงานแสดงสินค้า

ตามสถานที่ต่างๆ เช่น ห้างสรรพสินค้า Motor Show วงเงินดาวน์และอัตราดอกเบี้ยในการผ่อนช�ำระ ระยะเวลา

ในการผ่อนช�ำระ มีการให้ของแถมหรืออุปกรณ์ตกแต่ง มีประกันภัยรถยนต์ ชั้น 1 จากบริษัทประกันภัยชั้นน�ำ  การ

ให้บริการ บ�ำรุงรักษารถยนต์ฟรีภายในระยะทางหรือระยะเวลาที่ก�ำหนด  พนักงานขายมีบุคลิกภาพและ

มนุษยสัมพันธ์ที่ดี และพนักงานขายให้รายละเอียดรถยนต์ได้ถูกต้องครบถ้วน

สรุป

จากผลการศกึษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส�ำคญักบัรปูลกัษณ์ภายนอกกบัสมรรถนะเครือ่งยนต์

มากทีส่ดุ ปัจจยัทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนต์ขนาด 1,500 ซซี ีของผูบ้รโิภคในเขตอ�ำเภอเมอืงขอนแก่น 

มคีวามส�ำคญัในระดบัมากทัง้ 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย และด้านส่งเสรมิ

การตลาด ส่วนการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลเชิงประชากรกับปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อรถยนต์

ประเภท 1,500 ซซี ีพบว่า เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้ต่อเดอืน มคีวามสมัพนัธ์กบัปัจจยัทีม่อีทิธพิล

ในการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ขนาด 1,500 ซีซี โดยมีความสัมพันธ์กันในระดับน้อยถึงปานกลาง (ค่า Cramer’s 

V มีค่าระหว่าง 0.12 - 0.31) อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 1 ปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตประเภท 1,500 ซีซี ของผูบริโภคในเขตอําเภอเมืองขอนแกน 

จังหวัดขอนแกน 
สวนประสมการตลาด X  S.D. แปลผล 

1. ดานผลิตภัณฑ    

1.1 รูปทรงและรูปลักษณของรถยนต ภายนอก 4.64 0.50 สําคัญมากที่สุด 
1.2 การออกแบบตกแตงภายในหองโดยสาร 4.46 0.60 สําคัญมากที่สุด 
1.3 ส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ ภายในรถยนต 4.41 0.60 สําคัญมากที่สุด 
1.4 มีสีใหเลือกที่หลากหลาย 3.78 0.91 สําคัญมาก 
1.5 สมรรถนะของเครื่องยนต 4.47 0.64 สําคัญมากที่สุด 
1.6 ตัวถังรถมีความแข็งแกรง 4.30 0.70 สําคัญมากที่สุด 
1.7 อัตราการประหยัดนํ้ามัน 4.65 0.56 สําคัญมากที่สุด 
1.8 ระบบชวงลางและยึดการเกาะถนน 4.42 0.65 สําคัญมากที่สุด 
1.9 ตราสินคาเปนที่นิยมและไดรับการยอมรับ 4.28 0.71 สําคญัมากที่สุด 
1.10 การหาอะไหลทดแทนไดงายและราคาถูก 4.47 0.65 สําคัญมากที่สุด 
1.11 คุณภาพในการใหบริการของศูนยบริการ 4.46 0.68 สําคัญมากที่สุด 
2. ดานราคา   

 2.1 ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของรถยนต 4.60 0.54 สําคัญมากที่สุด 
2.2 ราคาถูกกวาเม่ือเทียบกับรถยนตยี่หออ่ืนในขนาด 
เครื่องยนตที่ใกลเคียงกัน 

4.06 0.89 สําคัญมาก 

2.3 ขายตอไดราคาสูง 4.09 0.94 สําคัญมาก 
2.4 คาใชจายในการบํารุงรักษารถยนต 4.28 0.65 สําคัญมากที่สุด 
2.5 จํานวนเงินดาวน 3.83 0.97 สําคัญมาก 
2.6 อัตราดอกเบี้ย 3.92 1.01 สําคัญมาก 
2.7 อัตราเงินผอนรายเดือน 4.04 0.93 สําคัญมาก 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย   

 3.1 สถานที่ตั้งของโชวรูมและศูนยบริการอยูในทําเลที่สะดวก 
 สามารถเดินทางไดงาย 

4.05 0.85 สําคัญมาก 

3.2 จํานวนสาขาของโชวรูมและศูนยบริการมีหลายสาขา 3.97 0.90 สําคัญมาก 
3.3 ขนาดของโชวรูมและศูนยบริการมีขนาดใหญ 3.84 0.89 สําคัญมาก 
3.4 โชวรูมมีการตกแตงไดอยางสวยงาม 3.68 0.98 สําคัญมาก 
4. ดานสงเสริมการตลาด    

4.1 การโฆษณาผานส่ือตางๆ เชน วิทยุ โทรทัศน ส่ือส่ิงพิมพ 3.64 0.98 สําคัญมาก 
4.2 จัดงานแสดงสินคาตามสถานที่ตางๆ เชน หางสรรพสินคา  
Motor Show 

3.70 1.06 สําคัญมาก 

4.3 วงเงินดาวนและอัตราดอกเบี้ยในการผอนชําระ 3.94 0.96 สําคัญมาก 
4.4 ระยะเวลาในการผอนชําระ 4.04 0.89 สําคัญมาก 
4.5 มีการใหของแถมหรืออุปกรณตกแตง 4.24 0.83 สําคัญมากที่สุด 
4.6 มีประกันภัยรถยนต ชั้น 1 จากบริษัทประกันภัยชั้นนํา 4.33 0.87 สําคัญมากที่สุด 
4.7 การใหบริการ บํารุงรักษารถยนตฟรีภายในระยะทาง 
หรือระยะเวลาที่กําหนด 

4.40 0.74 สําคัญมากที่สุด 

4.8 พนักงานขายมีบุคลิกภาพและมนุษยสัมพันธที่ดี 4.34 0.80 สําคัญมากที่สุด 
4.9 พนักงานขายใหรายละเอียดรถยนตไดถูกตองครบถวน 4.52 0.68 สําคัญมากที่สุด 
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ตารางที่ 2  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางขอมูลเชิงประชากร กับปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือรถยนต

ประเภท 1,500 ซีซี 
ความสัมพันธระหวางขอมูลเชิงประชากร กับปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อรถยนตประเภท 1,500 ซีซี 

1. ดานผลิตภัณฑ   

     ดานการออกแบบ  

     1.1 รูปทรงและรูปลักษณของ
รถยนต ภายนอก 

Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

11.07 
0.17 
0.00 

11.28 
0.12 
0.02 

61.50 
0.28 
0.00 

15.49 
0.14 
0.12 

30.50 
0.20 
0.00 

1.2 การออกแบบตกแตงภายในหอง
โดยสาร 

Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

5.63 
0.12 
0.06 

12.99 
0.13 
0.01 

18.32 
0.16 
0.01 

25.67 
0.18 
0.00 

34.90 
0.21 
0.00 

1.3 ส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ 
ภายในรถยนต  

Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

2.69 
0.08 
0.26 

9.28 
0.11 
0.05 

10.44 
0.12 
0.11 

32.23 
0.21 
0.00 

23.80 
0.18 
0.00 

1.4 มีสีใหเลือกที่หลากหลาย Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

19.53 
0.23 
0.00 

11.07 
0.12 
0.20 

20.19 
0.13 
0.06 

63.70 
0.23 
0.00 

36.35 
0.16 
0.00 

ดานคุณภาพ  

     1.5 สมรรถนะของเครื่องยนต Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

1.82 
0.07 
0.40 

9.24 
0.11 
0.06 

31.20 
0.02 
0.00 

20.97 
0.17 
0.02 

16.39 
0.15 
0.04 

1.6 ตัวถังรถมีความแข็งแกรง Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

0.27 
0.03 
0.87 

15.22 
0.14 
0.00 

28.75 
0.18 
0.00 

27.20 
0.19 
0.00 

17.09 
0.15 
0.0 

1.7 อัตราการประหยัดนํ้ามัน Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

5.26 
0.12 
0.07 

11.61 
0.12 
002 

4.74 
0.08 
0.58 

19.89 
0.16 
0.03 

10.69 
0.12 
0.22 

1.8 ระบบชวงลางและยึดการเกาะ
ถนน 

Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

2.63 
0.08 
0.27 

8.52 
0.11 
0.07 

9.21 
0.11 
0.16 

33.99 
0.21 
0.00 

17.10 
0.15 
0.03 

ดานตราสินคา  

     1.9 ตราสินคาเปนที่นิยมและไดรับ
การยอมรับ 

Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

3.10 
0.09 
0.21 

11.00 
0.12 
0.03 

6.49 
009 
0.37 

11.43 
0.12 
0.33 

32.57 
0.21 
0.00 

ดานบริการหลังการขาย  

1.10 การหาอะไหลทดแทนไดงาย
และราคาถูก 

Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

1.18 
0.06 
0.56 

12.34 
0.13 
0.02 

9.10 
0.11 
0.17 

12.12 
0.13 
0.28 

15.61 
0.14 
0.04 

1.11 คุณภาพในการใหบริการของ
ศูนยบริการ 

Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

3.58 
0.10 
0.31 

7.97 
0.10 
0.24 

38.51 
0.18 
0.00 

26.48 
0.15 
0.03 

25.38 
0.15 
0.01 
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ตารางที่ 2 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางขอมูลเชิงประชากร กับปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือรถยนต

ประเภท 1,500 ซีซี 
ความสัมพันธระหวางขอมูลเชิงประชากร กับปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อรถยนตประเภท 1,500 ซีซี 

2. ดานราคา  

     2.1 ราคามีความเหมาะสมกับ
คุณภาพของรถยนต 

Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

2.00 
0.07 
0.37 

17.67 
0.15 
0.00 

34.32 
0.21 
0.00 

21.52 
0.17 
0.02 

15.42 
0.14 
0.05 

2.2 ราคาถูกกวาเม่ือเทียบกับ
รถยนตยี่หออ่ืนในขนาดเครื่องยนตที่
ใกลเคียงกัน 

Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

5.22 
0.12 
0.16 

6.87 
0.10 
0.33 

6.26 
0.15 
0.00 

19.15 
0.13 
0.21 

24.59 
0.15 
0.02 

2.3 ขายตอไดราคาสูง Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

9.06 
0.15 
0.06 

20.94 
0.17 
0.01 

43.74 
0.20 
0.00 

37.77 
0.16 
0.01 

50.03 
0.18 
0.00 

2.4 คาใชจายในการบํารุงรักษา
รถยนต 

Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

1.36 
0.06 
0.51 

11.53 
0.12 
0.01 

11.81 
0.13 
0.07 

20.95 
0.16 
0.01 

23.55 
0.18 
0.00 

2.5 จํานวนเงินดาวน Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

6.60 
0.13 
0.12 

22.93 
0.17 
0.16 

27.57 
0.16 
0.01 

51.43 
0.18 
0.00 

47.44 
0.18 
0.00 

2.6 อัตราดอกเบี้ย Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

7.30 
0.14 
0.12 

37.75 
0.22 
0.00 

29.42 
0.16 
0.00 

59.21 
0.20 
0.00 

43.20 
0.17 
0.00 

2.7 อัตราเงินผอนรายเดือน Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

2.69 
0.08 
0.44 

26.82 
0.19 
0.00 

13.06 
0.11 
0.16 

36.15 
0.18 
0.00 

20.90 
0.14 
0.05 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย  

     3.1 สถานที่ตั้งของโชวรูมและ
ศูนยบริการอยูในทําเลที่สะดวก 
สามารถเดินทางไดงาย 

Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

31.52 
0.29 
0.00 

7.98 
0.10 
0.24 

33.59 
0.17 
0.00 

29.42 
0.16 
0.01 

19.43 
0.13 
0.02 

3.2 จํานวนสาขาของโชวรูมและ
ศูนยบริการมีหลายสาขา 

Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

10.45 
0.17 
0.03 

16.48 
0.15 
0.04 

32.76 
0.17 
0.00 

23.29 
0.12 
0.28 

36.04 
0.15 
0.00 

3.3 ขนาดของโชวรูมและ
ศูนยบริการมีขนาดใหญ 

Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

14.53 
0.20 
0.01 

19.09 
0.16 
0.01 

41.13 
0.19 
0.00 

26.52 
0.13 
0.15 

55.30 
0.19 
0.00 

3.4 โชวรูมมีการตกแตงไดอยาง
สวยงาม 

Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

15.16 
0.20 
0.00 

25.55 
0.19 
0.00 

46.87 
0.20 
0.00 

28.84 
0.14 
0.09 

29.98 
0.14 
0.02 

4. ดานการสงเสริมการตลาด  

     4.1 การโฆษณาผานส่ือตางๆ เชน 
วิทยุ โทรทัศน ส่ือส่ิงพิมพ  

Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

20.47 
0.23 
0.00 

48.76 
0.25 
0.00 

28.57 
0.16 
0.01 

26.18 
0.13 
0.16 

54.36 
0.19 
0.00 
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ตารางที่ 2  ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางขอมูลเชิงประชากร กับปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือรถยนต

ประเภท 1,500 ซีซี 
ความสัมพันธระหวางขอมูลเชิงประชากร กับปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อรถยนตประเภท 1,500 ซีซี 

4.2 จัดงานแสดงสินคาตามสถานที่
ตางๆ เชน หางสรรพสินคา Motor 
Show 

Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

13.31 
0.19 
0.01 

23.94 
0.18 
0.00 

29.37 
0.16 
0.00 

38.99 
0.16 
0.01 

31.97 
0.15 
0.01 

4.3 วงเงินดาวนและอัตราดอกเบี้ย
ในการผอนชําระ 

Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

1.43 
0.06 
0.84 

22.80 
0.17 
0.00 

112.51 
0.11 
0.41 

45.97 
0.17 
0.00 

41.46 
0.17 
0.00 

4.4 ระยะเวลาในการผอนชําระ Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

10.62 
0.17 
0.03 

70.77 
0.30 
0.00 

34.56 
0.17 
0.00 

45.21 
0.17 
0.00 

48.44 
0.18 
0.00 

4.5 มีการใหของแถมหรืออุปกรณ
ตกแตง 

Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

14.28 
0.19 
0.00 

11.14 
0.12 
0.08 

39.77 
0.19 
0.00 

34.18 
0.17 
0.00 

36.09 
0.18 
0.00 

4.6 มีประกันภัยรถยนต ชั้น 1 จาก
บริษัทประกันภัยชั้นนํา  

Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

8.79 
0.15 
0.07 

32.66 
0.21 
0.00 

56.10 
0.22 
0.00 

55.27 
0.19 
0.00 

38.08 
0.16 
0.00 

4.7 การใหบริการ บํารุงรักษา
รถยนตฟรีภายในระยะทางหรือ
ระยะเวลาที่กําหนด  

Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

2.24 
0.08 
0.52 

15.51 
0.14 
0.02 

17.89 
0.13 
0.04 

48.39 
0.21 
0.00 

31.16 
0.17 
0.00 

4.8 พนักงานขายมีบุคลิกภาพและ
มนุษยสัมพันธที่ดี 

Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

8.22 
0.15 
0.08 

14.24 
0.13 
0.08 

24.82 
0.15 
0.02 

38.81 
0.16 
0.01 

42.59 
0.17 
0.00 

4.9 พนักงานขายใหรายละเอียด
รถยนตไดถูกตองครบถวน 

Chi square 
Cramer’s V 

Sig 

9.96 
0.16 
0.02 

11.57 
0.12 
0.07 

17.69 
0.13 
0.04 

44.45 
0.20 
0.00 

44.58 
0.20 
0.00 
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แนวทางการเพิ่มยอดขายผลิตภัณฑ์สินเชื่อรถยนต์ใช้แล้ว ธนาคารรวมใจ จ�ำกัด (มหาชน)

สาขาจังหวัดร้อยเอ็ด

APPROACH TO INCREASE CAR LOAN USED CAR OF RUAMJAI BANK (PLC)., 
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บทคัดย่อ
	 การศึกษามีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อรถยนต์ใช้แล้ว ธนาคารรวมใจ รวมทั้งได้

วเิคราะห์สาเหตทุีย่อดขายลดลงและวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายของผลติภณัฑ์สนิเชือ่รถยนต์ใช้แล้ว ท�ำเกบ็รวบรวม

ข้อมลูจากลกูค้าทัว่ไปและลกูค้าทีส่นใจในตวัผลติภณัฑ์ จ�ำนวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถาม ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อ

ลกูค้าในการเลอืกใช้บรกิารผลติภณัฑ์สนิเชือ่รถยนต์ใช้แล้ว มากทีส่ดุคอืการลดอตัราดอกเบีย้และความรวดเรว็ในการให้บรกิาร ธนาคาร

ไทยรวมใจ แผนกสินเชื่อรถยนต์ใช้แล้ว พบจุดแข็งในด้านภาพลักษณ์องค์กร มีประสบการด้านการเงินการธนาคารมาเป็นระยะเวลา

ยาวนาน รวมถึงความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ แต่มีจุดอ่อนในเรื่อง เกณฑ์การอนุมัติที่มีเกณฑ์ที่สูง เพื่อลดอัตราหนี้เสีย และสาเหตุ

ที่ท�ำให้ยอดขายหรือยอดการใช้บริการลดลงเกิดจากการมีคู่แข่งในระดับสูงกว่า และระดับเดียวกันเป็นจ�ำนวนมาก ทั้งจากคู่แข่งเดิม

และรายใหม่ ลูกค้าของธนาคารรวมใจ มีแนวโน้มที่จะเปลี่ยนไปใช้บริการ จากคู่แข่งได้ง่าย จึงได้เสนอแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์

ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายหรือยอดการให้บริการ 3 แนวทางคือ (1) กลยุทธ์ด้านราคา พบว่าลูกค้ามีความต้องการส่วนลดอัตรา

ดอกเบี้ยมากที่สุด โดยการจัดทาโปรโมชั่นพิเศษ มีการก�ำหนดอัตราดอกเบี้ยพิเศษส�ำหรับกลุ่มลูกค้ามีที่อัตราการดาวน์ที่สูงหรือกลุ่ม

ลูกค้าในกลุ่มที่มีอัตราความเสี่ยงต�่ำ (2) กลยุทธ์เพิ่มช่องทางการจัดจ�ำหน่าย  โดยการที่ธนาคารรวมใจ จ�ำกัด (มหาชน) สาขาร้อยเอ็ด 

ด�ำเนินการเข้าไปติดต่อกับ Dealer หรือ ผู้แทนจ�ำหน่ายรถยนต์มือสอง ทั่วเขตพื้นที่ที่ดูแล จะท�ำให้มีการส่งงานให้กับธนาคาร และ 

จะได้มียอดการขอใช้บริการสินเชื่อรถยนต์เพิ่มมากขึ้น (3) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด จัดให้มีพนักงานประชาสัมพันธ์ในธนาคาร

เกี่ยวกับสิทธิประโยชน์ที่ลูกค้าจะได้รับจากบริการ ท�ำแผ่นพับ ป้ายโฆษณา เพื่อยอดการขอใช้บริการสินเชื่อรถยนต์เพิ่มมากขึ้น มีการ

ให้ข้อมูลด้านโปรแกรมส่งเสริมการการขายแก่ลูกค้าอย่างต่อเนื่องซึ่งจะก่อให้เกิดผลก�ำไรในระยะยาวรวมถึงเป็นการรักษาฐานลูกค้า

ของธนาคารด้วย

ค�ำส�ำคัญ: การเพิ่มยอดขายผลิตภัณฑ์สินเชื่อรถยนต์ใช้แล้ว

Abstract

	 This study is to study the attitude and behavior of customers who use the service of Ruamjai bank and 

to study the influential factors that motivate to use the credit automobile products service, (used car). 

	 By this study, it is to analyze the causes of the circulation decrease problem and to plan the marketing 

strategies to increase the circulation of credit automobile products (used car).  Using the questionnaire to collect 

the data from 400 general customers and a customers who are interested in the products, found that the  

influential factors that motivate to use the credit automobile products service, (used car), most interest rate is 

to reduce the interest and the service speed of Thai bank, Ruamjai.  For the credit automobile department (used 

car), found that the strength of organization image has an experience in finance for a long time included the 

variety of the products but the weakness is the standard of the approval is high. To decrease non-performing 

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ คณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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loan rate and the cause of decreasing circulation and service, it is because of having plenty of rival in a higher 

level, and the same level, both of from the original rival and a new customers. The customers of Ruamjai bank 

tend to change to use the service from the rival easily, therefore, it is presented 3 strategies marketing plan to 

increase the circulation and service, they are, (1) The price strategies, found that customers has a discount  

interest rate requirement most by using the special promotion of the special interest rate specification for  

customer group who has the high down rate or the customer group who has a low risk. (2) The strategies to  

increase the circulation is that Ruamjai bank, the Roi-Et Ltd. branch, contacts with the dealer or the second-hand 

automobile distributor, will send work to the bank, and will have the automobile credit circulation increases.  

(3) The promotion marketing strategies, it is to have the public relations officers in the bank to promote about 

the customers right they will get  the service, brochure, poster to increase the circular of the automobile credit. 

There is an information program to promote the selling continuously, which will cause the lengthy profit and 

includes the base customer preservation of the bank.

Keywords: Plan of product sale growth increasing of used car loan 

บทน�ำ

คูแ่ข่งเป็นธนาคารพาณชิย์ไทยและต่างประเทศ จากสภาพการแข่งขนัทีร่นุแรงของธรุกจิธนาคารพาณชิย์

ทีเ่กดิขึน้ในประเทศไทย แต่ละธนาคารมุง่เน้นในเรือ่งการให้บรกิารและมผีลติภณัฑ์ทางการเงนิทีส่ามารถตอบสนอง

รูปแบบการใช้ชีวิตและอ�ำนวยความสะดวกให้แก่ลูกค้ามากที่สุดเช่นเดียวกับ ธนาคารรวมใจ จ�ำกัด (มหาชน) โดย

ธนาคารรวมใจนั้น ได้มีการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์การการเงินอยู่ตลอดเวลา  เพื่อให้สามารถแข่งขันกับสถาบัน

การเงนิอืน่ได้  โดยมเีป้าหมายหลกัคอืการพฒันาธนาคารให้เป็น  “ธนาคารแห่งอนาคต”  ซึง่กลุม่ลกูค้าของธนาคาร

รวมใจ นั้นมีทุกระดับ ได้แก่ ลูกค้าบุคคล ลูกค้าองค์กร ลูกจ้างสถาบันทั้งภาครัฐ และรัฐวิสาหกิจ ล้วนแล้วแต่เป็น

โอกาสในการด�ำเนินธุรกิจเพื่อช่วงชิงความได้เปรียบจากคู่แข่งขัน  ผลจาก “ปัญหาเศรษฐกิจฟองสบู่” ได้ส่งผลต่อ

เนือ่งต่อเศรษฐกจิของประเทศไทย แม้แต่การด�ำเนนิงานของธรุกจิธนาคารพาณชิย์ ต่างได้รบั ผลกระทบอย่างรนุแรง 

จากสภาวะเศรษฐกิจที่ซบเซา อย่างหนักและจากการด�ำเนินมาตรการที่เข้มงวดตามกรอบของ กองทุนการเงิน

ระหว่างประเทศ (IMF) ซึ่งธนาคารรวมใจ ได้รับ ผลกระทบจากวิกฤตเศรษฐกิจอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้จึง ถือได้ว่ายุค

นี ้เป็นยคุทีว่กิฤตของ ธนาคารโดยมปีรมิาณสนิเชือ่ ด้อยคณุภาพ เพิม่ขึน้ตามล�ำดบัธนาคารจงึมุง่แก้ปัญหาทีเ่กดิขึน้ 

โดยการพยายามรกัษาความพอเพยีงของเงนิกองทนุการปรบัปรงุ โครงสร้างหนี ้การปรบัปรงุโครงสร้างองค์กร ของ

ธนาคาร และการตัดทอนรายจ่ายต่างๆ ซึ่งได้รับความร่วมมือ ร่วมใจจากพนักงานของธนาคารอย่างดียิ่ง

เนือ่งจากเกดิปัญหาเศรษฐกจิและภาวการณ์การแข่งขนัทีร่นุแรง ระหว่างสถาบนัการทางการเงนิต่างๆ ซึง่

ได้เข้ามาท�ำการแข่งขันในตลาดสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์ เช่น บมจ.ธนาคารธนชาต  บมจ.ธนาคารกรุงศรีอยุธยาฯ  

ธนาคารเกรียตนิาคนิ  บมจ.ธนาคารกสกิรไทย รวมถงึไฟแนนท์ท้องถิน่อกีจ�ำนวนมาก อกีทัง้ในปี พ.ศ.2555 รฐับาล

ส่งเสริมการกระตุ้นเศรษฐกิจ โดยการให้ประชาชนสามารถซื้อรถยนต์คันแรก ส่งผลกระทบต่อสินเชื่อรถยนต์ (รถ

ใช้แล้ว) โดยตรง ท�ำให้ยอดการซื้อรถยนต์ใช้แล้วลดลงเป็นอย่างมาก ดังนั้น ในปี พ.ศ.2551 ธนาคารรวมใจ จ�ำกัด 

(มหาชน) ได้เหน็ความส�ำคญัของผลติภณัฑ์สนิเชือ่รถยนต์ จงึได้ควบรวมกบั บรษิทั สยามรวมใจ ลสิซิง่ ซึง่เป็นบรษิทั

ลกูของธนาคาร เพือ่มาควบคมุ ดแูล ให้สามารถพฒันา ท�ำให้เพิม่ขดีความสามารถในการแข่งขนั และสามารถแข่งขนั

ในตลาดสินเชื่อรถยนต์ เพื่อให้กลายเป็นผู้น�ำตลาดได้ในอนาคต ด้วยเหตุนี้ ผู้ศึกษาจึงสนใจที่จะศึกษาแนวทางการ

วางแผนการตลาด เพื่อพัฒนา และสามารถเพิ่มยอดขายของสินเชื่อรถยนต์ใช้แล้ว ธนาคารรวมใจ จ�ำกัด (มหาชน) 

สาขาร้อยเอ็ด
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วัตถุประสงค์

	       เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการใช้บริการสินเชื่อรถยนต์ใช้แล้ว และเพื่อใช้เป็นแนวทางใน

การเพิ่มยอดการใช้บริการสินเชื่อรถยนต์ใช้แล้ว  ของธนาคาร รวมใจ จ�ำกัด (มหาชน) สาขาร้อยเอ็ด อีกร้อยละ 30

วิธีการด�ำเนินการศึกษา

ประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ เป็นประชากรที่มีความสนใจในผลิตภัณฑ์สินเชื่อรถยนต์ใช้แล้ว 

และกลุ่มลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการกับธนาคาร ในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด ซึ่งเป็นกรณีที่ไม่ทราบขนาดของประชากร (N) 

ที่แน่นอน

ส่วนกลุ่มตัวอย่างเนื่องจากการวิจัยในครั้งนี้ ไม่ทราบจ�ำนวนประชากรที่แน่นอน ก�ำหนดให้มีความคลาด

เคลื่อนของการสุ่มดังนั้นในการก�ำหนดขนาด  กลุ่มตัวอย่าง ผู้ท�ำการศึกษาการวิจัยจึงใช้สูตรค�ำนวณที่ไม่สามารถ

นับจ�ำนวนได้ (Infinite Population) ในระดับความเชื่อมั่น 95% และยอมรับความคลาดเคลื่อนจากกุ่มตัวอย่างได้ 

0.05 หรือร้อยละ 5 ดังสูตรของ Taro Yamane 

		  ขอบเขตด้านเนื้อหา โดยการใช้เครื่องมือในการวิเคราะห์ดังต่อไปนี้

- 	วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและภายในของธุรกิจ (SWOT Analysis) [1]

- 	การวิเคราะห์สุขภาพธุรกิจและการแข่งขัน (Five Forces Model) [2]

- 	การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationship Management: CRM) [3]

- 	แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 7Ps) [4]

- 	ทฤษฎีการจัดการเชิงกลยุทธ์ (Strategic Management) [5]

ขอบเขตด้านสถานที่ ศึกษาลูกค้าในพื้นที่เขตการศึกษา คือ เขตจังหวัดร้อยเอ็ด

ขอบเขตด้านประชากร โดยการแจกแบบสอบถามกลุม่เป้าหมาย 2 กลุม่ คอืกลุม่ลกูค้าทีเ่ข้ามาตดิต่อเพือ่

ขอใช้บริการสินเชื่อรถยนต์กับสาขา และกลุ่มลูกค้าที่เข้าไปติดต่อกับทาง Dealer ผู้จ�ำหน่ายรถยนต์ใช้แล้ว โดย ตั้ง

ขอบเขตการศึกษา จาก ผู้ที่มีรายได้น้อยถึงปานกลาง ตั้งแต่ 8,000 – 20,000 บาท

ขอบเขตด้านเวลา ระยะเวลาของการศกึษา และวดัผลระหว่างเดอืนมนีาคม พ.ศ.2557 ถงึ เดอืนพฤษภาคม 

พ.ศ.2557

ผลการศึกษา

		  ผลจากการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์เพื่อเพิ่มจ�ำนวนผู้ขอใช้บริการสินเชื่อรถยนต์ (รถใช้แล้ว) ธนาคารรวมใจ 

จ�ำกัด (มหาชน) สาขาร้อยเอ็ด  สามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังต่อไปนี้

		  ส่วนที ่1 การวเิคราะห์ข้อมลูส่วนตวัของลกูค้าผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า กลุม่ตวัอย่างลกูค้าส่วนใหญ่เป็น 

เพศชาย (ร้อยละ 64) ส่วนใหญ่มีอายุ 20 – 29 ปี (ร้อยละ 37) มีอาชีพเกษตรกร (ร้อยละ 40.75) มีระดับการต�่ำ

ปริญญาตรี (ร้อยละ 58) มีรายได้ต่อเดือน 10,000 - 15,000 บาท (ร้อยละ 37.75)

		  ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรม และทัศนคติของลูกค้าต่อการตัดสินใจขอใช้บริการสิน

เชื่อรถยนต์ พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่ปัจจุบันยังใช้สินเชื่อรถยนต์ (ร้อยละ 28.00) ลูกค้าส่วนใหญ่มีเหตุผลเพราะอัตรา

ดอกเบี้ย (ร้อยละ 59.75) ลูกค้าส่วนใหญ่ไม่ใช้สินเชื่อรถยนต์ (ร้อยละ 72) เพราะยังไม่มีความจ�ำเป็นในการใช้รถ 

(ร้อยละ 29.25) ด้านการวเิคราะห์ข้อมลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจในการขอใช้บรกิารสนิเชือ่รถยนต์ของลกูค้า

ผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า เพื่อนสนิท จะมีส่วนในการตัดสินใจ มากที่สุด (ร้อยละ 35.50) ส่วนกิจกรรมส่งเสริมการ

ขาย ค่อนข้างมีอิทธิพล (ร้อยละ 44.00) รูปแบบของกิจกรรมส่งเสริมการขายที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ การลดอัตรา
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ดอกเบี้ย (ร้อยละ 87.00) ส่วนสื่อที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ คือ สื่อโทรทัศน์ มากที่สุด (ร้อยละ 61.5)

		  ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลในการขอใช้บริการสินเชื่อรถยนต์ใช้แล้ว บมจ.

ธนาคารรวมใจ เขต จังหวัดร้อยเอ็ด

		  ด้านผลติภณัฑ์ ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจในการขอใช้ผลติภณัฑ์สนิเชือ่รถยนต์ ด้านผลติภณัฑ์ โดย

ภาพรวม มีอิทธิพลมาก ที่สุดเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ความรวดเร็วในการบริการ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

มากที่สุด (X=4.47) มีความน่าเชื่อถือของธนาคาร มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจมากที่สุด (X=4.35) ความรวดเร็วใน

การอนมุตัสินิเชือ่ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจมากทีส่ดุ (X=4.12) ผลติภณัฑ์มคีวามหลากหลาย มอีทิธพิลต่อการตดัสนิ

ใจมาก(X=3.33) มีการแนะน�ำผลิตภัณฑ์และการบริการ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจมาก (X=3.15) และ ผลิตภัณฑ์มี

ประโยชน์ตรงตามความต้องการ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจปานกลาง (X=3.15)

		  ด้านราคา ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจในการขอใช้ผลติภณัฑ์สนิเชือ่รถยนต์ ด้านราคา เมือ่พจิารณา

เป็นรายข้อพบว่า อัตราดอกเบี้ยมีความเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจมาก (X=3.64) และวงเงิน

ที่ได้รับมีความเหมาะสมกับความต้องการของลูกค้า มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจมาก (X=3.43)			 

		  ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจในการขอใช้ผลติภณัฑ์สนิเชือ่รถยนต์ ด้านช่อง

ทางการจัดจ�ำหน่าย โดยภาพรวม มีอิทธิพลปานกลาง เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า สะดวกในการเดินทาง มีอิทธิพล

ต่อการตัดสินใจมาก (X=3.53) และมีบริการสอบถามข้อสงสัย รวดเร็ว มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจปานกลาง (X= 2.26)

	 	 ด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการขอใช้ผลิตภัณฑ์สินเชื่อรถยนต์ ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวม มีอิทธิพลปานกลาง เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า มีการลดดอกเบี้ยในโอกาสพิเศษ มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจมาก (X=3.69) ผลิตภัณฑ์มีประโยชน์ตรงตามความต้องการ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจมาก 

(X=3.48) มีป้ายโฆษณา มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจปานกลาง (X=2.85) มีของแถม มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจปานกลาง 

(X=2.76) มีการโฆษณาทางสื่อต่างๆเกี่ยวกับสินค้า มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจปานกลาง (X= 2.74) และ มีการโฆษณา

ทางแผ่นพับเกี่ยวกับการน�ำเสนอสินค้าที่ออกมาใหม่อยู่เสมอ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจปานกลาง (X= 2.66)

		  ด้านบุคลากร  ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการขอใช้ผลิตภัณฑ์สินเชื่อรถยนต์ ด้านบุคลากร โดย

ภาพรวม มอีทิธพิลปานกลาง เมือ่พจิารณาเป็นรายข้อพบว่า การบรกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจมากทีส่ดุ (X=4.45) 

การให้ความรูเ้กีย่วกบัผลติภณัฑ์ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจปานกลาง (X=2.86) และ การแนะน�ำและบรกิารหลงัการ

ขาย มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจปานกลาง (X=2.62)

		  ด้านกระบวนการ ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการขอใช้ผลิตภัณฑ์สินเชื่อรถยนต์ ด้านบุคลากร 

โดยภาพรวม มีอิทธิพลมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า มีการดูแลในการบริการเป็นอย่างดี มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจมาก (X=3.86) มีการบริการเพียงพอต่อความต่อการ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจมาก (X=3.68) และ มีการ

ใช้เทคโนโลยีทันสมัย มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจปานกลาง (X=2.84)

		  ด้านลักษณะทางกายภาพ ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการขอใช้ผลิตภัณฑ์สินเชื่อรถยนต์ ด้าน

บุคลากร โดยภาพรวม มีอิทธิพลมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า สถานที่บริการมีความเหมาะสม มีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจมาก (X=3.86) สถานที่มีความสะอาด เรียบร้อย มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจมาก (X=3.44)

	 กลยทุธ์เพือ่เพิม่จ�ำนวนผูข้อใช้บรกิารสนิเชือ่รถยนต์ใช้แล้ว บมจ.ธนาคารรวมใจ สาขา จงัหวดัร้อยเอด็ อกี

ร้อยละ 30

	 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 

	 กลยทุธ์ทีเ่ลอืกใช้ คอื กลยทุธ์การขยายตวัในแนวนอน (Horizontal Integration) โดยการควบคมุคูแ่ข่งขนั

ในธุรกิจเดียวกัน โดย 
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		  - รักษาลูกค้ากลุ่มเดิมและขยายฐานลูกค้ากลุ่มใหม่

		  - ขยายตัวโดยสร้างพันธมิตรทางการค้า เพื่อเพิ่มช่องทางการจัดจ�ำหน่าย 

	 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy Formulation)

	 ธนาคารรวมใจ จ�ำกัด (มหาชน) สาขาร้อยเอ็ด ควรเลือกใช้กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiation  

strategy) โดยพยายามให้ลูกค้าทุกรายของธนาคารรวมใจ จ�ำกัด (มหาชน) สาขาร้อยเอ็ด ให้กลายมาเป็นลูกค้าที่

ขอใช้บรกิารสนิเชือ่รถยนต์ ซึง่ต่างจากธนาคารอืน่ๆ ทีล่กูค้าจะเป็นใครกไ็ด้ สาเหตทุีเ่ลอืกใช้กลยทุธ์นีเ้นือ่งจากลกูค้า

เหล่ามีความเชื่อมั่นในธนาคาร จึงมีโอกาสที่จะใช้บริการสินเชื่อรถยนต์ ของธนาคารรวมใจ จ�ำกัด (มหาชน)  

สาขาร้อยเอ็ด

	 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy Formulation)

	 จากสภาวะการแข่งขันที่รุนแรงในธุรกิจการเงิน การธนาคารรวมใจ จ�ำกัด (มหาชน) สาขาร้อยเอ็ด ต้อง

ก�ำหนดกลยุทธ์ในระดับปฏิบัติการให้มีความเหมาะสมและสอดคล้องกับกลยุทธ์ระดับองค์กรและระดับธุรกิจ เพื่อ

ให้ธนาคารด�ำเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ ตามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ โดยมีรายละเอียดของกลยุทธ์ดังนี้

	 1. 	 กลยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing Strategy)

		  1.1	 กลยุทธ์ด้านราคา โดยการจัดท�ำโปรโมชั่นพิเศษ มีการก�ำหนดอัตราดอกเบี้ยพิเศษส�ำหรับกลุ่ม

ลูกค้ามีที่อัตราการดาวน์ที่สูงหรือกลุ่มลูกค้าในกลุ่มที่มีอัตราความเสี่ยงต�่ำ

		  1.2	 กลยุทธ์เพิ่มช่องทางการจัดจ�ำหน่าย โดยการที่ธนาคารรวมใจ จ�ำกัด (มหาชน) สาขาร้อยเอ็ด 

ด�ำเนินการเข้าไปติดต่อกับ Dealer หรือ ผู้แทนจ�ำหน่ายรถยนต์มือสอง ทั่วเขตพื้นที่ที่ดูแล จะท�ำให้มีการส่งงานให้

กับธนาคาร และจะได้มียอดการขอใช้บริการสินเชื่อรถยนต์เพิ่มมากขึ้น		

		  1.3 	กลยทุธ์การส่งเสรมิการตลาด จดัให้มพีนกังานประชาสมัพนัธ์ในธนาคารเกีย่วกบัสทิธปิระโยชน์

ที่ลูกค้าจะได้รับจากบริการ ท�ำแผ่นพับ ป้ายโฆษณา เพื่อยอดการขอใช้บริการสินเชื่อรถยนต์เพิ่มมากขึ้น

อภิปรายผล

	 การศกึษาเรือ่ง กลยทุธ์เพือ่เพิม่จ�ำนวนผูข้อผูข้อใช้บรกิารสนิเชือ่รถยนต์ (รถใช้แล้ว) ธนาคารรวมใจ จ�ำกดั 

(มหาชน) สาขาร้อยเอ็ด มีประเด็นให้อภิปรายดังนี้	การวเิคราะห์ข้อมลูเกีย่วกบัพฤตกิรรม และทศันคตขิองลกูค้าต่อ

การตัดสินใจขอใช้บริการสินเชื่อรถยนต์ของลูกค้า พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่ขอใช้บริการสินเชื่อรถยนต์เพราะอัตรา

ดอกเบีย้ อาจเนือ่งมาจาก ด้วยสภาพเศรษฐกจิในปัจจบุนั ลกูค้ามคีวามคดิเกีย่วกบัการออมเพิม่มากขึน้ ดงันัน้ลกูค้า

จึงมีสิทธิที่จะตัดสินใจในการขอใช้บริการกับสถาบันการเงินที่ให้ผลประโยชน์กับตัวลูกค้ามากที่สุด			 

	 หลกัเกณฑ์ในการพจิารณาเลอืกการท�ำสนิเชือ่รถยนต์ เพราะการบรกิารทีด่ ีและอตัราดอกเบีย้ทีต่�่ำ เนือ่ง

การบรกิารทีด่ที�ำให้ลกูค้าเกดิความประทบัใจในการบรกิาร ท�ำให้ลกูค้ารูส้กึว่าสบายใจในการขอสนิเชือ่ครัง้นี ้อกีทัง้

การที่ลูกค้าได้อัตราดอกเบี้ยที่ต�่ำ ท�ำให้ลูกค้ารู้สึกว่าลูกค้าไม่ได้ถูกเอาเปรียบจากสถาบันการเงิน และจะท�ำให้ยอด

ขายของสนิเชือ่รถยนต์เพิม่มากขึน้อกีด้วยสาเหตปัุจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีเ่ป็นไปได้ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิ

ใจต่อจ�ำนวนผู้ขอใช้บริการสินเชื่อรถยนต์ (รถใช้แล้ว)ธนาคารรวมใจ จ�ำกัด (มหาชน) สาขาร้อยเอ็ด เมื่อพิจารณา

เป็นรายด้านพบว่า ด้านผลติภณัฑ์ และด้านราคา มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจมาก ทัง้นีเ้นือ่งจากลกูค้าสามารถเปรยีบ

เทียบผลิตภัณฑ์ และราคา กับสถาบันการเงินอื่นๆ ได้ว่า สถาบันการเงินไหนที่ให้ผลประโยชน์ต่อลูกค้ามากที่สุด  

ซึ่งสอดคล้องกับ ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2549) ได้กล่าวถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส�ำหรับธุรกิจบริการ 

กล่าวว่า ด้านราคา (Price) หมายถงึคณุค่าผลติภณัฑ์ในรปูตวัเงนิ ลกูค้าจะเปรยีบเทยีบระหว่างคณุค่า (Value) ของ
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บริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ ด้านการจัดจ�ำหน่าย (Place) ซึ่ง

จะต้องพิจารณาหลักเกณฑ์การเข้าถึงได้ ต้องพิจารณาถึงประเด็นหลักในเรื่องของ ท�ำเลที่ตั้ง (Location) และการ

เลือกช่องทางในการน�ำเสนอบริการ (Channels)								      

		

การก�ำหนดกลยุทธ์เพื่อเพิ่มจ�ำนวนผู้ขอใช้บริการสินเชื่อรถยนต์ (รถใช้แล้ว) ธนาคารรวมใจ จ�ำกัด (มหาชน) 

สาขาร้อยเอ็ด											        

	 ด้านผลิตภัณฑ์ควรออกแบบผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลาย สามารถใช้ควบคู่กับชีวิตประจ�ำวันได้ เช่น 

สนิเชือ่เงนิสดรถยงัมขีบั ควรควบคูก่บั การเสรมิบตัรเครดติให้กบัลกูค้า เพือ่ให้ลกูค้าได้มกีารใช้ผลติภณัฑ์ของธนาคาร

เพิ่มมากขึ้น

	 ด้านราคา ควรปรับอัตราดอกเบี้ยให้มีความเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์แต่ละชนิด ให้มีอัตราดอกเบี้ยลดลง 

เพื่อเป็นแรงจูงใจให้ลูกค้ามีความสนใจในตัวผลิตภัณฑ์เพิ่มมากขึ้น						    

	 ด้านช่องทางกายจัดจ�ำหน่าย ลูกค้าสามารถเข้าไปใช้บริการกับสาขาของธนาคารได้ทุกสาขา แต่จะมัก

ประสบปัญหาของที่จอดรถ ธนาคารควรจัดให้มีที่จอดรถเพียงพอต่อความต้องการของลูกค้าที่จะเข้ามาใช้บริการ

ของธนาคาร	

	 ด้านการส่งเสรมิการตลาด ธนาคารควรจดัให้มกีารประชาสมัพนัธ์เกีย่วกบัผลติภณัฑ์สนิเชือ่รถยนต์ในท้อง

ถิน่เพิม่มากขึน้ เนือ่งจากประชาชนในท้องถิน่ยงัไม่ทราบถงึผลติภณัฑ์สนิเชือ่รถยนต์ของธนาคารมากเท่าทีค่วร และ

ควรที่สร้างกิจกรรมส่งเสริมการขายโดยการออก Campaign ที่มีความถูกใจของคนส่วนใหญ่เพื่อออกมากระตุ้น

ตลาดให้มากขึ้น	

	 ด้านบุคลากร บุคลากรของธนาคารต้องเป็นผู้มีความรู้ความสามารถในการให้ข้อมูลแก่ลูกค้าได้เป็นอย่าง

ดี อีกทั้งรูปลักษณ์ภายนอกก็ต้องน่าเชื่อถือด้วย เช่น การแต่งกาย บุคลิกภาพ มนุษย์สัมพันธ์ บริการหลังการขาย

ของพนักงาน ซึ่งสามารถช่วยให้ยอดการขอใช้บริการสินเชื่อรถยนต์ เพิ่มสูงขึ้น					   

	 ด้านหลกัฐานทางกายภาพ ธนาคารควรใช้ อปุกรณ์เครือ่งใช้ส�ำนกังานทีท่นัสมยั มสีิง่อ�ำนวยความสะดวก

ภายในธนาคาร เช่น เครื่องบริการน�้ำดื่ม เก้าอี้นั่ง อุปกรณ์เครื่องเขียน สะอาด และเพียงพอต่อความต้องการใช้งาน

ของลูกค้า	ด้านกระบวนการ บริษัทควรมีระเบียบขั้นตอนในกระบวนการท�ำธุรกรรมทางการเงินที่สะดวกรวดเร็ว ที่

ส�ำคัญคือระบบงานมีความถูกต้องน่าเชื่อถือ สร้างความเชื่อมั่นแกลูกค้าให้ลูกค้า [6]
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ช่วงเวลาการสร้างเนื้อหาและประเภทเนื้อหาที่มีผลต่อการมีส่วนร่วม

ของกลุ่มลูกค้าบนเฟซบุ๊ก

THE POSTING TIME AND CONTENTS THAT AFFECT ON 

FACEBOOK USERS ENGAGEMENT

กานต์สิรี พิทักษ์วงศ์โรจน์1

ภิเษก ชัยนิรันดร์2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาเรื่อง “ช่วงเวลาการสร้างเนื้อหาและประเภทเนื้อหาที่มีผลต่อการมีส่วนร่วมของกลุ่มลูกค้าบนเฟซบุ๊ก” ในครั้งนี้

มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาช่วงเวลาการสร้างเนื้อหาและประเภทเนื้อหาที่มีผลต่อการถูกใจ การแสดงความคิดเห็น และการแบ่งปัน โดย

ใช้การเก็บรวบรวมข้อมูลจากเฟซบุ๊กเพจประเภทอาหารจ�ำนวน 10 เพจ ใช้เวลาในการเก็บข้อมูลทั้งสิ้น 30 วัน และวิเคราะห์ข้อมูล

ด้วยสถิติเชิงอ้างอิง โดยใช้การวิเคราะห์การถดถอย สรุปผลดังนี้ ผลการศึกษาพบว่า ในองค์กรขนาดใหญ่ ควรสร้างเนื้อหาในช่วงเวลา  

16.01 – 20.00 น. และช่วงเวลา 20.01 – 24.00 น. โดยเนื้อหาประเภทบันเทิงจะส่งผลให้ลูกค้ามีส่วนร่วมในการถูกใจ และการแบ่ง

ปัน ส่วนเนือ้หาประเภทการให้รางวลั จะท�ำให้ลกูค้ามส่ีวนร่วมในการแบ่งปันในส่วนขององค์กรขนาดเลก็ ควรสร้างเนือ้หาประเภทการ

ให้รางวัลในช่วงเวลา 20.00 – 24.00 น. เนื่องจากเป็นช่วงเวลาที่ลูกค้ามีส่วนร่วมในการแบ่งปันเป็นจ�ำนวนมาก จากผลการศึกษาดัง

กล่าว ท�ำให้องค์กรธุรกิจต่างๆ ตระหนักถึงความส�ำคัญของช่วงเวลาและประเภทสร้างเนื้อหาผ่านเฟซบุ๊ก เพื่อน�ำไปใช้เป็นแนวทางใน

วางแผนและพฒันาการก�ำหนดกลยทุธ์การตลาดให้มคีวามเหมาะสมกบัผูบ้รโิภคและก่อให้เกดิประสทิธภิาพต่อองค์กรมากทีส่ดุในการ

แข่งขันทางธุรกิจในปัจจุบัน

ค�ำส�ำคัญ: เฟซบุ๊ก ช่วงเวลาการสร้างเนื้อหา ประเภทเนื้อหา การมีส่วนร่วม

Abstract

	 This independent study report was to study “The posting time and contents that affect on Facebook 

users engagement.” The purpose of this research was to study the posting time and contents the affect on their 

customers’ participation, commenting, liking and sharing behaviors, which was designed to collect data of 10 

Facebook food pages within 30 days. The data was analyzed by using Regression Analysis. The result has found, 

the large organizations, if they wanted to be more participated, they should create entertaining contents between 

4 pm. to 12 pm. because the customers had more participation during period. If they create the remunerative 

contents at the time the engagement will increase. For small organizations, if they want to be more participated, 

they should create remunerative contents between 8 p.m. to 12 p.m. because the customers have more  

participation during that period of time.  As a result, Business Organizations have realized the importance of  

Posting time and contents through Facebook community. Any businesses can use this method to empower and 

develop their marketing strategies as long as their contents suit their customers so they can be more competitive 

in the business at present.

Keywords: Facebook, Posting time, Content, Engagement

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยขอนแก่น วิทยาเขตหนองคาย
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บทน�ำ

	 ปัจจุบันโซเชียลเน็ตเวิร์ค (Social Network) หรือเครือข่ายสังคมออนไลน์มีอิทธิพลและได้รับความนิยม

อย่างมาก ซึง่เฟซบุก๊ (Facebook) เป็นเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ทีไ่ด้รบัความนยิมมากเป็นอนัดบั 1 ของโลก [6]  โดย

เฟซบุ๊ก เป็นเครื่องมือท�ำการตลาดที่ดี ต้นทุนต�่ำ มีประสิทธิภาพสูง และเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายพร้อมทั้งขยายกลุ่ม

ลูกค้าได้ทั้งใหม่และเก่าได้อย่างมีประสิทธิภาพและรวดเร็ว จะเห็นได้ว่าบริษัท ห้างร้านต่างๆหันมาใช้การตลาด

ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กกันมากขึ้น จึงมองเห็นโอกาสในการศึกษาช่วงเวลาการสร้างเนื้อหาและประเภทเนื้อหาผลต่อ

การมีส่วนร่วมของกลุ่มลูกค้าบนเฟซบุ๊ก โดยวัดจากจ�ำนวนการถูกใจ (Like) การแสดงความคิดเห็น (Comment) 

และการแบ่งปัน (Share) เพื่อเป็นแนวทางในการก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด การสื่อสาร การประชาสัมพันธ์ ให้

เกิดประสิทธิภาพสูงสุด

วัตถุประสงค์

	 เพื่อศึกษาช่วงเวลาการสร้างเนื้อหาและประเภทเนื้อหาที่มีผลต่อการถูกใจ การแสดงความคิดเห็น และ

การแบ่งปันของกลุ่มลูกค้าบนเฟซบุ๊ก 

วิธีด�ำเนินงาน 

การศกึษาช่วงเวลาและประเภทเนือ้หาทีม่ผีลต่อการมส่ีวนร่วมของกลุม่ลกูค้าบนเฟซบุก๊ในครัง้นีผู้ว้จิยัได้

เสนอวิธีการศึกษาตามขั้นตอนและวิธีด�ำเนินการศึกษาดังต่อไปนี้

		  1. 	 กลุ่มตัวอย่างและวิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่าง

		  2.	 การเก็บรวบรวมข้อมูล	

		  3.	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

		  4.	 การวิเคราะห์ข้อมูล

		  5.	 สมมติฐานการวิจัย

		  6.	 กรอบแนวคิด

	 1. 	 กลุ่มตัวอย่างและวิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่าง

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ประกอบด้วยเฟซบุ๊กเพจ (Facebook page) ของตราสินค้าประเภท

ร้านอาหาร จากสถิติการจัดล�ำดับ เฟซบุ๊กเพจในประเทศไทยที่มีจ�ำนวนผู้ติดตามมากที่สุด 5 อันดับแรก จากเว็บ

ไซด์ Zocialrank.com (ณ วันที่ 14 เมษายน 2557) ได้แก่ KFC, Ai Japanese Village, Foodpanda.com, 

LaysThailand และ McDonald’s Thaiโดยมีจ�ำนวนผู้ติดตาม 1,585,548 / 914,615 / 895,114 / 818,998 / 

672,527 คน ตามล�ำดับ และเฟซบุ๊กเพจ จากผู้ประกอบการขนาดเล็กที่ประสบความส�ำเร็จจากการประกอบธุรกิจ

อาหาร 5 ตัวอย่าง ได้แก่ April’s Bakery,ร้านหมูทอดเจ๊จง,  Pop me up, Jekmeng noodle, ต�ำมั่ว (ต้นต�ำรับ) 

โดยมจี�ำนวนผูต้ดิตามจ�ำนวน 35,123 / 33,102 / 22,796 / 11,658 /11,549 คน ตามล�ำดบัเนือ่งจากกลุม่ตวัอย่าง

ทั้ง 2 กลุ่มมีความแตกต่างของจ�ำนวนผู้ติดตาม จึงแบ่งการศึกษาออกเป็น 2 ประเภท ได้แก่ 1.องค์กรขนาดใหญ่

ประกอบด้วยเฟซบุ๊กเพจในประเทศไทยที่มีจ�ำนวนผู้ติดตามมากที่สุด 5 อันดับแรก  2.องค์กรขนาดเล็ก ประกอบ

ด้วยและเฟซบุ๊กเพจ จากผู้ประกอบการขนาดเล็กที่ประสบความส�ำเร็จจากการประกอบธุรกิจอาหาร 5 ตัวอย่าง

การวจิยัครัง้นี ้ใช้การเลอืกกลุม่ตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive sampling) เป็นการเลอืกกลุม่ตวัอย่าง

โดยพิจารณาจากการตัดสินใจของผู้วิจัยโดยลักษณะของกลุ่มที่เลือกเป็นไปตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย โดยการ
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เลือกส�ำรวจเฟซบุ๊กแฟนเพจ ประเภทอาหารที่มีการติดตามมากที่สุด และกลุ่มตัวอย่างเฟซบุ๊กเพจ จากผู้ประกอบ

การขนาดเล็กที่ประสบความส�ำเร็จจากการประกอบธุรกิจอาหาร ทั้งหมดจ�ำนวน 10 ตัวอย่าง

	 2.	 การเก็บรวบรวมข้อมูล

การศกึษาเรือ่งนีเ้ป็นการศกึษาเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยแบ่งลกัษณะของการเกบ็ข้อมลู

ที่ท�ำการศึกษาเป็น 2 ลักษณะ คือ

		  2.1 	แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data)

		  การศกึษาครัง้นีเ้กบ็ข้อมลูโดยการนบัตวัแปร (Quantitative Analysis) จากการนบัจ�ำนวนการ

ถกูใจ การแสดงความคดิเหน็และการแบ่งปัน ของทกุเนือ้หาทีส่ร้างผ่านเฟซบุก๊เพจของแต่ละตราสนิค้าและช่วงเวลา

จ�ำนวน 30 วัน โดยเก็บข้อมูลในวันที่ 3 หลังจากที่มีการสร้างเนื้อหา

		  2.1.1  วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล

		  เมื่อได้กลุ่มตัวอย่างครบทั้ง 10 ตัวอย่าง ซึ่งแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ได้แก่ กลุ่มตัวอย่างของ

องค์กรขนาดใหญ่ และกลุ่มตัวอย่างขององค์กรขนาดเล็ก ท�ำการเก็บข้อมูลโดยใช้โปรแกรม Microsoft Excel ใน

การเก็บรวบรวมข้อมูล โดยเริ่มท�ำการเก็บข้อมูลตั้งแต่วันที่ 16 เมษายน 2557 ถึง 15 พฤษภาคม 2557 รวมทั้งสิ้น 

30 วัน โดยจะท�ำการเก็บข้อมูลทุกวัน และทุกเนื้อหาที่ถูกสร้างขึ้นในแต่ละองค์กร โดยท�ำการแยกรายละเอียดของ

ช่วงเวลาในการสร้างเนื้อหา ซึ่งแบ่งออกเป็น 5 ช่วงเวลา ได้แก่ 08.01 – 12.00 น., 12.01 – 16.00 น., 16.01 – 

20.00 น., 20.01 – 24.00 น. และช่วงเวลา 00.01 – 08.00 น. และแบ่งประเภทเนื้อหาออกเป็น 3 ประเภท ได้แก่ 

เนื้อหาประเภทบันเทิง (Entertainment) เนื้อหาประเภทข้อมูลข่าวสาร (Information) และเนื้อหาประเภทการ

ให้รางวัล (Remuneration) [5] โดยระบุช่วงเวลาการสร้างเนื้อหา และประเภทเนื้อหาด้วยการแทนค่า 1 ในแต่ละ

เนื้อหาที่ถูกสร้างขึ้นในแต่ละช่วงเวลาช่วงเวลาและประเภทของเนื้อหาในทุกๆวัน และท�ำการเก็บข้อมูลจ�ำนวนการ

ถูกใจ การแสดงความคิดเห็น และการแบ่งปัน ในวันที่ 3 หลังจากที่มีการสร้างเนื้อหา เนื่องจากช่วงระยะเวลาดัง

กล่าวเป็นช่วงเวลาทีม่กีารมส่ีวนร่วมของลกูค้าบนเฟซบุก๊มากทีส่ดุ  เมือ่ท�ำการเกบ็รวบรวมข้อมลูครบทัง้ 30 วนัแล้ว 

น�ำข้อมูลที่ได้มาประมวลผลโดยโปรแกรมส�ำเร็จรูป SPSS Version 17 [1] เพื่อวิเคราะห์ค่าความสัมพันธ์ระหว่าง

การมส่ีวนร่วมในแต่ละช่วงเวลาการสร้างเนือ้หาและเนือ้หาแต่ละประเภทเพือ่บรรลผุลตรงตามวตัถปุระสงค์ทีต่ัง้ไว้

	 2.2 	แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)

	 แหล่งข้อมูลทุติยภูมินี้เป็นแหล่งข้อมูลที่ได้จากการศึกษาค้นคว้า จากข้อมูลที่มี รวบรวมไว้ทั้งหน่วย

งานภาครัฐและเอกชน ดังนี้

		  2.2.1  บทความวารสาร หนังสือพิมพ์และนิตยสารต่างๆที่เกี่ยวข้อง

		  2.2.2  หนังสือทางวิชาการ บทความ วิทยานิพนธ์ และรายงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

		  2.2.3  ข้อมูลประเภทอิเล็กทรอนิกส์โดยข้อมูลได้จากเว็บไซต์ต่างๆรวมถึงสื่อสังคมออนไลน์ 

	 3.	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ การนับตัวแปร (Quantitative Analysis) ของแต่ละเฟซบุ๊กเพจของ

ตราสินค้าทั้งหมด 10 ตราสินค้าซึ่งสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ในการศึกษา ที่แบ่งตามวัตถุประสงค์ ดังนี้

	 3.1 เพื่อการศึกษาช่วงเวลาการสร้างเนื้อหาและประเภทเนื้อหาที่มีผลต่อการถูกใจ การแสดงความ

คิดเห็น และการแบ่งปันของกลุ่มลูกค้าบนเฟซบุ๊ก

			   3.1.1	 ความสัมพันธ์ระหว่างการถูกใจ การแสดงความคิดเห็น และการแบ่งปัน กับแต่ละช่วง

เวลาการสร้างเนื้อหาบนเฟซบุ๊กเพจ
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			   3.1.2 	ความสมัพนัธ์ระหว่างการถกูใจ การแสดงความคดิเหน็ และการแบ่งปัน กบัเนือ้หาแต่ละ

ประเภท]

			   3.1.3 	ความสัมพันธ์ระหว่างการถูกใจ การแสดงความคิดเห็น และการแบ่งปัน กับขนาดของ

องค์กร

	 4.	 การวิเคราะห์ข้อมูล	

	 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซึ่งผู้วิจัยจะท�ำการวิเคราะห์ข้อมูลโดย

ใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูปในการวิเคราะห์ข้อมูล SPSS for Window Version 17 (Statistic Packager for social 

Science: SPSS) สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ การวิเคราะห์ค่าความสัมพันธ์ถดถอย (Regression  

Analysis) เป็นการศึกษาเกี่ยวกับความสัมพันธ์ของตัวแปร 2 ตัวแปรขึ้นไป ที่มีความสัมพันธ์กันเพื่อให้ผลการ

วิเคราะห์ข้อมูลตรงตามวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้

	 5.	 กรอบแนวคิด

	           ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)

 
 
 
 5.กรอบแนวคิด 
           ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผลการศึกษา 

 การวิเคราะหการถดถอย(Regression Analysis) เปนวิธีการที่ใชศึกษาความสัมพันธระหวางตัวแปร2 ประเภท 
โดยมีวัตถุประสงคเพื่อวิเคราะหความสัมพันธของตัวแปรตาม เพื่อเปนตัวบงบอกอิทธิพลของตัวแปรที่เกิดขึ้น  
 1. ระดับความสัมพันธระหวางการมีสวนรวมของกลุมลูกคาบนเฟซบุกกับชวงเวลาการสรางเน้ือหาและประเภท
เน้ือหาขององคกรขนาดใหญ 

ตารางที่ 1 ความสัมพันธระหวางตัวแปรดานชวงเวลาและประเภทเน้ือหาการมีสวนรวมขององคกรขนาดใหญ 

ตัวแปร การถูกใจ  การแสดงความคิดเห็น  การแบงปน 

ชวงเวลา 16.01 – 20.00 น. +   

ชวงเวลา 20.01 – 24.00 น. +   

เน้ือหาประเภทบันเทิง +   

เน้ือหาประเภทการใหรางวัล   + 

 
 จากตารางที่ 1พบวาวา ในองคกรขนาดใหญ ควรสรางเน้ือหาประเภทบันเทิง ในชวงเวลา 16.01 – 20.00 น.
และชวงเวลา 20.01 – 24.00 น. เน่ืองจากชวงเวลาดังกลาวลูกคามีสวนรวมในการถูกใจ รวมไปถึงควรสรางเน้ือหา
ประเภทการใหรางวัล เน่ืองจากเน้ือหาประเภทดังกลาวสงผลใหลูกคามีสวนรวมในการแบงปน 
 2. ระดับความสัมพันธระหวางการมีสวนรวมของกลุมลูกคาบนเฟซบุกกับชวงเวลาการสรางเน้ือหาและประเภท
เน้ือหาขององคกรขนาดเล็ก  

ตารางที่ 2 ความสัมพันธระหวางตัวแปรดานชวงเวลาและประเภทเน้ือหาการมีสวนรวมขององคกรขนาดเล็ก 

ชวงเวลาที่สรางเนื้อหาบนเฟซบุกเพจ 

1. 08.01 - 12.00 น. 
2. 12.01 - 16.00 น. 
3. 16.01 - 20.00 น. 
4. 20.01 - 24.00 น. 
5. 00.01 – 08.00 น. 

ประเภทเนื้อหาบนเพจบุกเพจ  

6. เน้ือหาประเภทบันเทิง  
7. เน้ือหาประเภทขอมูลขาวสาร 
8. เน้ือหาประเภทการใหรางวัล 

การมีสวนรวมของลูกคาบนเฟซบุก 

1. การถูกใจ  
2. การแสดงความคิดเห็น 

3. การแบงปน  

ตัวแปรตาม (Dependent Variables) 
 

Print to PDF without this message by purchasing novaPDF (http://www.novapdf.com/)

ผลการศึกษา

	 การวิเคราะห์การถดถอย (Regression Analysis) เป็นวิธีการที่ใช้ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร  

2 ประเภท โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของตัวแปรตาม เพื่อเป็นตัวบ่งบอกอิทธิพลของตัวแปรที่เกิดขึ้น 

	 1. 	 ระดบัความสมัพนัธ์ระหว่างการมส่ีวนร่วมของกลุม่ลกูค้าบนเฟซบุก๊กบัช่วงเวลาการสร้างเนือ้หาและ

ประเภทเนื้อหาขององค์กรขนาดใหญ่

ตารางที่ 1 ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรด้านช่วงเวลาและประเภทเนื้อหาการมีส่วนร่วมขององค์กรขนาดใหญ่

ตัวแปร การถูกใจ การแสดงความคิดเห็น การแบ่งปัน
ช่วงเวลา 16.01 – 20.00 น. +
ช่วงเวลา 20.01 – 24.00 น. +
เนื้อหาประเภทบันเทิง +
เนื้อหาประเภทการให้รางวัล +
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	 จากตารางที่ 1 พบว่าว่า ในองค์กรขนาดใหญ่ ควรสร้างเนื้อหาประเภทบันเทิง ในช่วงเวลา 16.01 – 20.00 น. 

และช่วงเวลา 20.01 – 24.00 น. เนื่องจากช่วงเวลาดังกล่าวลูกค้ามีส่วนร่วมในการถูกใจ รวมไปถึงควรสร้างเนื้อหา

ประเภทการให้รางวัล เนื่องจากเนื้อหาประเภทดังกล่าวส่งผลให้ลูกค้ามีส่วนร่วมในการแบ่งปัน

	 2. 	 ระดบัความสมัพนัธ์ระหว่างการมส่ีวนร่วมของกลุม่ลกูค้าบนเฟซบุก๊กบัช่วงเวลาการสร้างเนือ้หาและ

ประเภทเนื้อหาขององค์กรขนาดเล็ก	

ตารางที่ 2 ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรด้านช่วงเวลาและประเภทเนื้อหาการมีส่วนร่วมขององค์กรขนาดเล็ก

ตัวแปร การถูกใจ การแสดงความคิดเห็น การแบ่งปัน
ช่วงเวลา 20.01 – 24.00 น. - +
เนื้อหาประเภทการให้รางวัล +

	 จากตารางที่ 2 พบว่า ในส่วนขององค์กรขนาดเล็ก หากต้องการให้ลูกค้ามีส่วนร่วมบนเฟซบุ๊กมาก ควร

สร้างเนือ้หาในช่วงเวลา 20.00 – 24.00 น. [2] เนือ่งจากช่วงเวลาดงักล่าวลกูค้ามส่ีวนร่วมในการแบ่งปันเป็นจ�ำนวน

มาก อกีทัง้ควรสร้างเนือ้หาประเภทการให้รางวลั เนือ่งจากเนือ้หาประเภทดงักล่าวมคีวามสมัพนัธ์กบัการแสดงความ

คิดเห็น กล่าวคือหากมีการสร้างเนื้อหาประเภทการให้รางวัล มาก การแสดงความคิดเห็นก็จะมากขึ้น

สรุปผลการศึกษา

ในองค์กรขนาดใหญ่ ควรสร้างเนือ้หาประเภทบนัเทงิในช่วงเวลา 16.01 – 20.00 น. และช่วงเวลา 20.01 

– 24.00 น. เนือ่งจากช่วงเวลาดงักล่าวลกูค้ามส่ีวนร่วมในการถกูใจ รวมไปถงึควรสร้างเนือ้หาประเภทการให้รางวลั 

เนือ่งจากเนือ้หาประเภทดงักล่าวส่งผลให้ลกูค้ามส่ีวนร่วมในการแบ่งปัน ซึง่บรษิทัหรอืผูป้ระกอบการทีส่นใจในการ

ท�ำธรุกจิบนโซเชยีลมเีดยีโดยเฉพาะเฟซบุก๊ ควรตระหนกัถงึความส�ำคญัในการสร้างเนือ้หาโดยสามารถน�ำข้อมลูของ

ช่วงเวลาการสร้างเนือ้หาและประเภทเนือ้หาดงักล่าวไปใช้ในการวางแผนกลยทุธ์การตลาด เพือ่การประชาสมัพนัธ์ 

หรือแลกเปลี่ยนข้อมูลระหว่างองค์กรและลูกค้าได้ 

ในส่วนขององค์กรขนาดเล็ก ควรสร้างเนื้อหาในช่วงเวลา 20.00 – 24.00 น. เนื่องจากช่วงเวลาดังกล่าว

ลกูค้ามส่ีวนร่วมในการแบ่งปันเป็นจ�ำนวนมาก อกีทัง้ควรสร้างเนือ้หาประเภทการให้รางวลั เนือ่งจากเนือ้หาประเภท

ดังกล่าวมีความสัมพันธ์กับการแสดงความคิดเห็น กล่าวคือหากมีการสร้างเนื้อหาประเภทการให้รางวัลมาก การ

แสดงความคดิเหน็กจ็ะมากขึน้ [6] การให้ลกูค้ามส่ีวนร่วมกบัองค์กร มกีจิกรรมต่างๆให้ร่วมเล่น หรอืการตอบค�ำถาม

ในกระทูท้ีน่่าสนใจ จะท�ำให้ลกูค้ามคีวามสนใจมากขึน้เนือ่งจากลกูค้าต้องการท�ำกจิกรรมต่างๆเพือ่ความบนัเทงิและ

มีผลประโยชน์กับทางองค์กร รวมไปถึงการมีเสียงตอบรับจากการใช้สินค้าและบริการ ซึ่งเป็นเสียงวิพากษ์วิจารณ์

สินค้าและบริการของตราสินค้า [3] ในฐานะของผู้ใช้งานเฟซบุ๊ก การกดถูกใจในเฟซบุ๊กเพจใดนั้น ย่อมมองเห็น

ประโยชน์ในการที่จะได้รับข่าวสาร(Information Value)จากองค์กรธุรกิจหรือตราสินค้าที่ตนสนใจเป็นหลักอีกทั้ง

ยงัสามารถใช้การสร้างเนือ้หาประเภทดงักล่าวในการเพิม่การรบัรูต้ราสนิค้า(Brand Awareness)ให้กบัผูบ้รโิภค [4]

วิธีการสร้างการรับรู้ผ่านทาง Social Mediaคือการพยามให้ลูกค้าเข้ามีส่วนร่วมกับกิจกรรมทางการตลาดหรือการ

เข้าพดูคยุกบัตราสนิค้าอย่างเป็นกนัเอง และรูส้กึว่าตราสนิค้านัน้เป็นเสมอืนเพือ่นของตน ย่อมค�ำนงึถงึก่อนตราสนิ

ค้าอื่นๆ เมื่อผู้บริโภคได้ใช้สินค้าหรือบริการนั้นแล้ว ก็จะเข้ามาแสดงความคิดเห็น ซึ่งถือเป็นข้อมูลอันส�ำคัญต่อการ

ตัดสินใจของผู้บริโภค 
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	 จากผลการศึกษาดังกล่าว ท�ำให้องค์กรธุรกิจต่างๆ ตระหนักถึงความส�ำคัญของการสร้างประเภทเนื้อหา

ผ่านเฟซบุค๊ และช่วงเวลาในการสร้างเนือ้หาซึง่จะเป็นตวัช่วยทีส่�ำคญัทีก่ลุม่ลกูค้าบนเฟซบุค๊มส่ีวนร่วมมากขึน้ โดย

เฉพาะเนื้อหาประเภทบันเทิง และการให้รางวัลที่ส่งผลให้ลูกค้ามีส่วนร่วมกับองค์กร ซึ่งจะท�ำให้กลุ่มลูกค้ามีส่วน

ร่วม มีการถูกใจ มีการแสดงความคิดเห็นและการแบ่งปันในจ�ำนวนมากองค์กรธุรกิจต่างๆควรจะหันมาใส่ใจราย

ละเอียดของการท�ำเฟซบุ๊กเพจให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น เพื่อน�ำไปใช้เป็นแนวทาง และเป็นประโยชน์ในส่วนที่

เกี่ยวข้องกับการวางแผน การก�ำหนดกลยุทธ์การสื่อสาร การประชาสัมพันธ์ และการให้บริการผ่านทางโซเชียลมี

เดยีของผูป้ระกอบการไทยทัง้รายใหญ่และรายย่อย ตลอดจนผูท้ีต้่องการประสบความส�ำเรจ็ในการสร้างเฟซบุค๊เพจ

ให้มีความเหมาะสม และก่อให้เกิดประสิทธิภาพมากที่สุดต่อองค์กรในการแข่งขันทางธุรกิจในปัจจุบัน	

กิตติกรรมประกาศ

รายการศึกษาฉบับนี้ส�ำเร็จลุล่วงได้ด้วยดี เนื่องจากความกรุณาในการให้ค�ำปรึกษาและความช่วยเหลือ

จาก ผศ.ดร.ภเิษก ชยันรินัดร์ อาจารย์ทีป่รกึษาทีก่รณุาสละเวลาให้ค�ำแนะน�ำทีม่คีณุค่า ประสทิธิป์ระสาทแง่คดิและ

หลักการในการศึกษาครั้งนี้ จนส�ำเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี กราบขอบพระคุณบิดา มารดา ครอบครัวพิทักษ์วงศ์โรจน์  

ผู้ซึ่งเป็นทั้งแรงจูงใจ แรงบันดาลใจ รวมทั้งก�ำลังใจที่ส�ำคัญในการใช้ชีวิตและการศึกษาโดยเสมอมา
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การวางแผนทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของร้านขายเสื้อผ้า “ร้านเสื้อผ้าเพื่อน”

อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

MARKETING PLAN TO INCREASE SALE REVENUE OF CLOTHES SHOP  

“BE FRIENDS KLOSET” MAUNG DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE

เกวลิน คัมภิรา1

ทิพย์วรรณา งามศักดิ์2

บทคัดย่อ

	 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผ้าสตรขีองนกัศกึษามหาวทิยาลยั
ขอนแก่นและวางแผนทางการตลาดของร้านขายเสื้อผ้า “ร้านเสื้อผ้าเพื่อน” อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น โดยใช้แบบสอบถามจ�ำนวน 
400 ชุด ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อสินค้าด้วยตนเอง ราคาต่อชิ้นตั้งแต่ 200 – ไม่เกิน 299 บาท
แหล่งเลอืกซือ้ ได้แก่ ห้างสรรพสนิค้า และร้านจ�ำหน่ายเสือ้ผ้าทัว่ไปแหล่งข้อมลูเกีย่วกบัเสือ้ผ้า ได้แก่ เฟสบุค๊ (Facebook) เดนิดตูามร้าน
ขายเสื้อผ้าเอง และเว็บไซด์ต่างๆ กิจกรรมการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ มีส่วนลดราคาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้า พบว่า 
ให้ระดับความส�ำคัญของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าในภาพรวมอยู่ในระดับมากทั้ง 4 ด้านได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และ ด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล�ำดับ หลังจากนั้นน�ำผลการแบบสอบถามมาวิเคราะห์ร่วมกับการ
วเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป การวเิคราะห์คูแ่ข่งขนัในธรุกจิโดยใช้แรงกดดนั 5 ประการ การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก 
และการวเิคราะห์ปัจจยัเชงิกลยทุธ์ด้วย TOWS Matrixเพือ่วางแผนทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายของร้านขายเสือ้ผ้า “ร้านเสือ้ผ้าเพือ่น” 
อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่นจ�ำนวน 3 โครงการ ได้แก่ โครงการเสื้อผ้าเพื่อนเคลื่อนที่ โครงการเสื้อผ้าเพื่อนออนไลน์ ออนเซลล์ และ
โครงการลดกระหน�ำ่ต้อนรบัเปิดเทอม พบว่า ใช้งบประมาณในการด�ำเนนิงานทัง้หมด 23,008 บาท หลงัด�ำเนนิโครงการแล้วคาดว่าจ�ำนวน
ลูกค้าเป้าหมายรู้จักร้านเสื้อผ้าเพื่อนเพิ่มขึ้น และร้านมียอดขายเพิ่มขึ้นน�ำไปสู่มีผลก�ำไรไม่ต�่ำกว่าเดือนละ 30,000 บาท

ค�ำส�ำคัญ: แผนการตลาด เสื้อผ้ามือสอง

Abstract

	 The objectives of this research were to study the customers’ behaviors and factors that influenced the 
decision making of the students of Khon Kaen University in buying clothes, and prepare marketing plan for “Friends 
Kloset” in Muang district, Khon Kaen province.  Data collection was conducted by using 400 sets of questionnaire.  
The results showed that most purchases were made by own decision of the customers. Price of each piece of 
clothes varied from 200 – 299 baht.  Shopping places included department stores and general clothing shops.  
Sources of information about clothes were social media (Facebook), clothes shops, internet, websites, activities 
for marketing promotion, i.e. discount. The factors that influenced purchasing decisions for clothes which were 
at high level included Products, Price, Place and Promotion.  Results from the questionnaires were used for 
general environment analysis, five forces analysis for business competition, internal and external environment 
analysis and strategic analysis TOWS Matrix.  3 following projects were therefore prepared as marketing plan to 
increase sales volume for “Friends Kloset” in Muang district, Khon Kaen province: Be Friends Kloset Road Show, 
Online clothes on sale, and Big sale for semester opening, with the estimated budget of 23,008 baht.  After 
projects implementation, the number of potential customers should be increased, the sales volume should be 
increased and lead to making profit of, at least, 30,000 baht/month.

Keywords: Marketing Plan, Secondhand Clothes
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เสื้อผ้าเครื่องแต่งกายนับเป็นหนึ่งในปัจจัยสี่ที่มีความส�ำคัญในการด�ำเนินชีวิตของมนุษย์ นอกเหนือจาก

อาหาร ทีอ่ยูอ่าศยั และยารกัษาโรค เนือ่งจากเป็นสิง่ทีจ่�ำเป็นต้องสวมใส่ ทัง้เพศชายและเพศหญงิ ตัง้แต่เดก็ไปจนถงึ

ผู้ใหญ่ เพื่อป้องกันความร้อนหนาวของร่างกายจากสภาพแวดล้อม นอกจากนี้แล้วการสวมใส่เสื้อผ้าเครื่องแต่งกาย

ยังบ่งบอกถึงฐานะทางเศรษฐกิจ บ่งบอกอาชีพของผู้สวมใส่ รสนิยม ตลอดจนเสริมสร้างบุคลิกภาพของผู้สวมใส่ให้

เกิดความมั่นใจ และสะท้อนวัฒนธรรมเฉพาะกลุ่มให้สง่างามถูกกาลเทศะ [1] ส่งผลธุรกิจเสื้อผ้าส�ำเร็จรูปเป็นธุรกิจ

ทีม่คีวามน่าสนใจโดยเฉพาะตลาดเสือ้ผ้าผูห้ญงิประเภทเสือ้ผ้าแฟชัน่ [2] เนือ่งจากเพศหญงิส่วนใหญ่ให้ความส�ำคญั

เรื่องความสวยความงามของตนเองเป็นพิเศษ รวมถึงความสวยความงามด้านเสื้อผ้าเครื่องแต่งกาย อีกทั้งผู้บริโภค

เพศหญิงเป็นตลาดขนาดใหญ่ มีแนวโน้มการแต่งกายตามสมัยนิยมสูง มีพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าเครื่อง

แต่งกายด้วยอารมณ์ความรู้สึก (Emotion) และการจัดแสดงสินค้าหน้าร้าน (Visual Merchandise) เป็นส่วนใหญ่ 

ขณะที่ผู้ชายตัดสินใจซื้อด้วยเหตุผล และดูเรื่องราคาเป็นหลักรวมทั้งแทรนด์ (Trend) แฟชั่น (Fashion) และสไตล์ 

(Style) การแต่งตวัของผูห้ญงิทีม่กีารเปลีย่นแปลงตลอดเวลา จงึท�ำให้ตลาดเสือ้ผ้าผูห้ญงิมอีตัราการเตบิโตทีส่งูกว่า

ตลาดเสื้อผ้าของผู้ชาย และมีการแข่งขันภายในธุรกิจสูงมาก ทั้งการเปิดขายสินค้าหน้าร้าน และการขายผ่านสื่อ

ออนไลน์ [3] 

ร้านเสื้อผ้าเพื่อน (Be Friends Kloset) เปิดด�ำเนินธุรกิจเมื่อ เดือนตุลาคม ปี พ.ศ. 2556 ตั้งอยู่ที่ถนน

กังสดาล ใกล้มหาวิทยาลัยขอนแก่น โดยด�ำเนินธุรกิจเกี่ยวกับการขายเสื้อผ้าและเครื่องประดับมือสอง คุณภาพดี 

ราคาถูก รวมทั้งบริการให้ค�ำแนะน�ำและค�ำปรึกษาในการแต่งกาย เพื่อเสริมภาพลักษณ์และบุคลิกภาพของผู้สวม

ใส่ กลุม่เป้าหมายหลกัเป็นนกัศกึษาหญงิมหาวทิยาลยัขอนแก่น ซึง่กลุม่ทีม่อี�ำนาจในการตดัสนิใจได้ด้วยตนเองค่อน

ข้างสูง เป็นกลุ่มที่มีการรับรู้ ไวต่อสื่อ กระแสต่างๆ และถูกชักจูงได้ง่าย อีกทั้งยังมีความหลากหลายในด้านการใช้

จ่าย เป็นเพศและวัยที่มีความรักสวยรักงาม ชอบการแต่งกายให้สวยงาม จากผลการด�ำเนินงาน พบว่า ร้านมียอด

ขายไม่เป็นไปตามแผนที่ตั้งไว้ คือมีก�ำไรสุทธิเดือนละ 30,000 บาท เพื่อแบ่งให้หุ้นส่วนท่านละ 10,000 บาท อาจ

เนื่องจากเป็นร้านเปิดใหม่ยังไม่มีแผนการตลาดที่ชัดเจน มีเพียงการใช้สื่อออนไลน์ในการท�ำการตลาดและการส่ง

เสริมการขาย เช่น กดชื่นชอบหน้าแฟนเพจ (Fanpage) หรือเชคอิน (Check in) ที่ร้านเสื้อผ้าเพื่อนได้ส่วนลด จึง

ท�ำให้ลกูค้ายงัรูจ้กัไม่มากนกั อกีทัง้มคีูแ่ข่งจ�ำนวนมากทัง้ในบรเิวณใกล้เคยีงกนั ห้างสรรพสนิค้า และตลาดนดัต่างๆ 

รวมทัง้ร้านขายเสือ้ผ้าผ่านสือ่ออนไลน์ ซึง่แต่ละร้านต่างหาวธิเีพือ่ดงึความสนใจจากลกูค้าให้ตดัสนิใจซือ้กบัทางร้าน 

จึงท�ำให้มีการแข่งขันที่ค่อนข้างรุนแรง นอกจากนี้แล้วแทรนด์การแต่งตัวของผู้หญิงมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 

ซึ่งร้านเสื้อผ้าเพื่อนควรมีการวางแผนทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายต่อไป

การวางแผนทางการตลาดต้องมกีารศกึษา พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ได้แก่ ใครเป็นคนซือ้ ใครมส่ีวนร่วมในการ

ตัดสินใจซื้อผู้บริโภคซื้ออะไรผู้บริโภคซื้อเมื่อใดผู้บริโภคซื้อที่ไหนท�ำไมผู้บริโภคจึงซื้อและผู้บริโภคซื้ออย่างไร [4] 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าสตรีตามส่วนประสมการตลาดทั้ง 4 ด้าน ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด [5] การวิเคราะห์สิง่แวดล้อมธุรกิจ ประกอบด้วย การวเิคราะห์

สภาพแวดล้อมทัว่ไป ได้แก่ อทิธพิลทางการเมอืงอทิธพิลทางเศรษฐกจิอทิธพิลทางเทคโนโลยอีทิธพิลทางสงัคมและ

วัฒนธรรม และอิทธิพลสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ [6] และการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขันเป็นการวิเคราะห์

พลงัผลกัดนั 5 ประการในการแข่งขนัมบีทบาทส�ำคญัในทฤษฎกีารสร้างความได้เปรยีบทางการแข่งขนัของ Michael 

E. Porter ได้แก่ การแข่งขันระหว่างคู่แข่งขันเดิมในตลาดอ�ำนาจต่อรองของซัพพลายเออร์อ�ำนาจต่อรองของลูกค้า

ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ และภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน [7] ส่วนการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายในเป็นการ
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วิเคราะห์ถึงศักยภาพของโครงการ ประกอบด้วย การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค แล้วก�ำหนดแผน

ทางการตลาดด้วยการใช้ TOWS Matrixซึ่งเป็นตารางความสัมพันธ์ที่ช่วยในการก�ำหนดแนวทางที่ประสมประสาน

จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม เพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน [8] และจาก TOWS Matrix 

แผนการตลาดที่เหมาะสม

ดังนั้นร้านเสื้อเพื่อนจึงศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าสตรีของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยขอนแก่น และวางแผนทางการตลาดของร้านขายเสื้อผ้า “ร้านเสื้อผ้าเพื่อน” อ�ำเภอเมือง จังหวัด

ขอนแก่น โดยก�ำหนดเป้าหมาย คือ มีก�ำไรต่อเดือนไม่น้อยกว่า 30,000 บาท

วัตถุประสงค์

	 1. 	เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าสตรีของนักศึกษามหาวิทยาลัย

ขอนแก่น

	 2.	 เพื่อวางแผนทางการตลาดของร้านขายเสื้อผ้า “ร้านเสื้อผ้าเพื่อน” อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

วิธีด�ำเนินงาน 

	 1.	 การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าสตรีของนักศึกษามหาวิทยาลัย

ขอนแก่นโดยใช้แบบสอบถามนกัศกึษาหญงิของมหาวทิยาลยัขอนแก่น ซึง่จากข้อมลูของส�ำนกัทะเบยีนและประมวล

ผล มหาวิทยาลัยขอนแก่น [9] มีนักศึกษาหญิงทั้งหมดจ�ำนวน 18,939 คน ค�ำนวณกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรของ 

Yamane [10] ได้กลุม่ตวัอย่างทีต้่องเกบ็รวบรวมข้อมลู จ�ำนวน 400 ราย โดยแบ่งเป็นนกัศกึษาหญงิทีศ่กึษาในคณะ

กลุม่วทิยาศาสตร์เทคโนโลย ี120 ราย กลุม่วทิยาศาสตร์สขุภาพ 96 ราย และกลุม่มนษุย์และสงัคมศาสตร์ 184 ราย 

โดยท�ำการสุม่ตวัอย่างเพือ่เกบ็แบบสอบถามแบบสะดวก ตามกลุม่คณะวชิา แบบสอบถามทีใ่ช้ในการศกึษาประกอบ

ด้วย 3 ส่วน คือ

		  ส่วนที่ 1	 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามมีวัตถุประสงค์เพื่อสอบถามข้อมูลเบื้องต้นของผู้ตอบ

แบบสอบถาม ได้แก่คณะที่ศึกษา อายุ ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน

		  ส่วนที่ 2	 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าสตรีของกลุ่มตัวอย่าง มีวัตถุประสงค์เพื่อสอบถาม

ข้อมลูพฤตกิรรมการซือ้เสือ้ผ้า โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด ค�ำถามแบบมหีลายค�ำตอบให้เลอืก ตาม

พฤติกรรมผู้บริโภค (6W1H) 

		  ส่วนที่ 3	 ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผ้าสตรขีองผูต้อบแบบสอบถาม มวีตัถปุระสงค์เพือ่

สอบถามข้อมูลปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อเลือกซื้อเสื้อผ้าสตรี 4 ด้านคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และ ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยใช้มาตรวัดส่วนประมาณค่า 5 ระดับ ได้แก่ ส�ำคัญ

มากที่สุด ส�ำคัญมาก ส�ำคัญปานกลาง ส�ำคัญน้อย และส�ำคัญน้อยที่สุด ท�ำการทดสอบคุณภาพของเครื่องมือโดย

การน�ำแบบสอบถามที่สร้างขึ้นไปทดลองใช้กับกลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 30 ราย ทดสอบหาค่าความเชื่อมั่นด้วยการ 

ค�ำนวณสัมประสิทธ์อัลฟ่าของครอนบัคได้เท่ากับ 0.83

		  แบบสอบถามทั้ง 3 ส่วน ท�ำการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูป SPSS for Window  

(Version 19.0) เพื่อวิเคราะห์ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

	 2.	 การวางแผนทางการตลาดของร้านขายเสือ้ผ้า “ร้านเสือ้ผ้าเพือ่น” อ�ำเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่นด�ำเนนิ

การศกึษาโดยการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป การวเิคราะห์การแข่งขนัในอตุสาหกรรมโดยใช้แรงกดดนั 5 ประการ 
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การวเิคราะห์จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส และภาวะคกุคาม การก�ำหนดตลาดตามเป้าหมาย และการก�ำหนดกลยทุธ์ทาง

เลือก เพื่อน�ำมาจัดท�ำแผนทางการตลาดของร้านขายเสื้อผ้า “ร้านเสื้อผ้าเพื่อน” อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่นโดย

ก�ำหนดเป้าหมาย คือ มีก�ำไรต่อเดือนไม่น้อยกว่า 30,000 บาท

	

ผลการวิจัย

	 1. 	ผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าสตรีของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 จากผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของนักศึกษามหาวิทยาลัย

ขอนแก่น พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายุ 20 – 22 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่

เกิน 5,000 บาท และ 10,001 – 20,000 บาท พฤติกรรมในการซื้อเสื้อผ้าพบว่า แนวการแต่งตัวส่วนใหญ่ เรียบ

ง่ายหวาน น่ารัก นิยมเลือกซื้อเสื้อผ้าที่เนื้อผ้านุ่ม สวมใส่สบาย ออกแบบทันสมัยตามแฟชั่น ประเภทเสื้อผ้าที่นิยม

ซื้อ คือ เสื้อยืดคอกลม คอปก เสื้อแฟชั่น ชุดกระโปรง/กางเกง ติดกัน ส่วนใหญ่นิยมเลือกซื้อเสื้อผ้าที่เป็นผ้าฝ้าย 

(คอ็ตต้อน)ผ้าชฟีอง สเีสือ้ผ้าทีน่ยิมซือ้ คอื ขาวชมพดู�ำ ราคาเสือ้ผ้าเฉลีย่ต่อชิน้ส่วนใหญ่อยูท่ี ่ตัง้แต่ 200 – มากกว่า 

500 บาทขึ้นไป โดยซื้อเสื้อผ้าเฉลี่ยครั้งละ 2 - 3 ชิ้น เลือกซื้อเสื้อผ้าในช่วงวันหยุดสุดสัปดาห์ และไม่แน่นอน วันที่

สะดวกในการเลือกซื้อเสื้อผ้าคือ แล้วแต่วันที่ว่าง/สะดวก ช่วงเวลาที่สะดวกในการเลือกซื้อเสื้อผ้า คือ ตั้งแต่ 16:00 น. –  

ไม่เกิน 20.00 น. ส่วนใหญ่เลือกซื้อเสื้อผ้า 1 - 2 ครั้งต่อเดือน ตัดสินใจด้วยตนเองในการเลือกซื้อเสื้อผ้าและเป็น

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อเสื้อผ้า แหล่งเลือกซื้อเสื้อผ้าส่วนใหญ่ คือ ห้างสรรพสินค้า ร้านจ�ำหน่ายเสื้อผ้าทั่วไป 

การตดัสนิใจเลอืกซือ้เสือ้ผ้าส่วนใหญ่ซือ้ทนัททีีพ่บเสือ้ผ้าแฟชัน่ทีถ่กูใจ แหล่งทีท่�ำให้รูจ้กัหรอืทราบข้อมลูเกีย่วกบัแฟชัน่

เสื้อผ้า คือ เฟสบุ๊ค (Facebook) เดินดูตามร้านขายเสื้อผ้าเองอินเทอร์เน็ต และเว็บไซด์ต่างๆ ส่วนใหญ่ชอบกิจกรรม

การส่งเสริมการตลาด ได้แก่ มีส่วนลดราคาของร้านเสื้อผ้าที่ชอบ และส่วนใหญ่ไม่เลือกซื้อเสื้อผ้ามือสอง 

	 ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผ้า พบว่า ให้ระดบัความส�ำคญัของปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิ

ใจซื้อเสื้อผ้าในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

และด้านการส่งเสรมิการตลาด โดยมรีายละเอยีดดงันี ้ด้านผลติภณัฑ์ให้ความส�ำคญัในระดบัมากทีส่ดุ หวัข้อสวมใส่

สบาย และดแูลรกัษาง่าย และให้ความส�ำคญัในระดบัมาก หวัข้อ ม ีsize ให้เลอืกหลากหลาย มเีสือ้ผ้าให้เลอืกหลาก

หลาย รูปแบบสวยงาม ทันสมัย สีสันสวยงามและเนื้อผ้าที่ตัดเย็บมีคุณภาพ ความประณีตในการตัดเย็บ พิจารณา

แบรนด์ที่ชื่นชอบ และชื่อเสียงของตราสินค้าด้านราคาให้ความส�ำคัญในระดับมากที่สุดหัวข้อราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพมีป้ายแสดงราคาที่ชัดเจน และสามารถต่อรองราคาได้ และให้ความส�ำคัญในระดับมาก หัวข้อมีสินค้าให้

เลือกหลายระดับราคาและพิจารณาเสื้อผ้าราคาถูกด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายให้ความส�ำคัญในระดับมากที่สุด 

หัวข้อ มีห้องลองเสื้อผ้า และความสะอาดของร้าน และให้ความส�ำคัญในระดับมาก หัวข้อการจัดวางสินค้าเป็น

ระเบียบ หมวดหมู่มีที่จอดรถสะดวก) การตกแต่งร้านสวยงามใกล้ที่พักอาศัย/ที่ท�ำงาน และซื้อผ่านอินเตอร์เน็ตได้

ด้านการส่งเสริมการตลาดให้ความส�ำคัญในระดับมากที่สุดหัวข้อ เจ้าของร้านและพนักงานขายอัธยาศัยดี มี

มนุษยสัมพันธ์มีการลดราคามีบริการให้ลองสวมใส่เมื่อเสื้อผ้ามีปัญหาสามารถเปลี่ยนคืนได้ และมีส่วนลดพิเศษให้

แก่ลกูค้าประจ�ำ และให้ความส�ำคญัในระดบัมาก หวัข้อมกีารจดัแสดงสนิค้าหน้าร้านมขีองแถมให้ลกูค้ามกีารโฆษณา

ผ่านสื่อต่างๆ เช่น เฟสบุ๊ค (Facebook) และมีการส่งข้อมูลเสื้อผ้าให้ลูกค้า



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
597

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ต
ล
าด

	 2. 	แผนทางการตลาดของร้านขายเสื้อผ้า “ร้านเสื้อผ้าเพื่อน” อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

		  2.1	 ผลการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทั่วไป

		  ผลการศึกษาพบว่า สภาวะแวดล้อมทางด้านการเมืองและกฎหมาย จากนโยบายของรัฐบาลที่มีการ

รวมตัวเป็นประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ส่งผลให้มหาวิทยาลัยขอนแก่นได้ปรับวันเปิดภาคการศึกษา จากเดิมเปิด

เดือนมิถุนายนเปลี่ยนเป็นเดือนสิงหาคม ท�ำให้ระยะเวลาในการขายสินค้าและบริการแก่นักศึกษาซึ่งเป็นกลุ่มเป้า

หมายหลักของร้านลดลงถึง 2 เดือนสภาพแวดล้อมทางด้านเศรษฐกิจ จากรายงานภาวะเศรษฐกิจการคลังจังหวัด

ขอนแก่น ประจ�ำเดือนมีนาคม พ.ศ. 2557 พบว่า เศรษฐกิจจังหวัดมีการหดตัวลดลงเมื่อเทียบกับเดือนมีนาคม ปี 

พ.ศ. 2556 แต่ไม่ส่งผลกระทบกับศักยภาพการซื้อของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ซึ่งเป็นนักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น 

โดยลกูค้ากลุม่นีม้ศีกัยภาพในการซือ้สงู และมคีวามนยิมซือ้เสือ้ผ้าแฟชัน่ ส�ำหรบัสวมใส่ อกีทัง้ในส่วนของนกัศกึษา

ที่มีศักยภาพในการซื้อต�่ำ ก็สามารถเข้ามาซื้อสินค้าที่ร้านเสื้อผ้าเพื่อนได้ เนื่องจากส่วนมากเป็นเสื้อผ้ามือสอง ซึ่งมี

ราคาถูกกว่าซื้อผ้ามือหนึ่งสภาพแวดล้อมทางด้านสังคมและวัฒนธรรม การศึกษามีความส�ำคัญน�ำไปสู่สังคมการ

ท�ำงานทีด่ ีดงันัน้ผูป้กครองจงึสนบัสนนุให้บตุรหลานเข้าศกึษาต่อ มหาวทิยาลยัขอนแก่นเป็นทีม่ชีือ่เสยีง ผูป้กครอง

ต้องการส่งบตุรหลานให้เข้าศกึษาและความพร้อมในการสนบัสนนุค่าครองชพีและค่าใช้จ่ายให้กบับตุรหลาน อกีทัง้

วฒันธรรมในการแต่งตวัทีม่กีารปรบัตวัให้เข้ากบัยคุสมยั และมกีารเปลีย่นแปลงตลอดเวลา ท�ำให้กลุม่ผูบ้รโิภคต้อง

ซื้อหาเสื้อผ้าใหม่ๆ มาสวมใส่เพื่อให้เข้ากับยุคและสมัยนิยมสภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยี ความก้าวหน้าของ

เทคโนโลยีการสื่อสารปัจจุบันสามารถน�ำมาประยุกต์ใช้ในการประชาสัมพันธ์ธุรกิจให้เป็นประโยชน์มากขึ้น โดยใช้

เป็นสือ่ประชาสมัพนัธ์ให้ลกูค้ารูจ้กัตราสนิค้า และกระตุน้ให้ลกูค้าเกดิความสนใจ และความต้องการซือ้สนิค้าต่างๆ

สภาวะแวดล้อมทางด้านกายภาพ พบว่า ต�ำแหน่งที่ตั้งร้านเสื้อผ้าเพื่อตั้งอยู่ใกล้บ้าน/ใกล้หอพักของกลุ่มลูกค้ากลุ่ม

ลูกค้าเป้าหมาย ท�ำให้ลูกค้าที่ผ่านไปผ่านมาสังเกตเห็นร้าน และแวะเข้ามาชมและซื้อสินค้ากับร้าน

		  2.2	 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขัน

		  ผลการศึกษาพบว่า การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่ในการขายเสื้อผ้าสามารถเข้ามาได้ง่าย ใช้เงินลงทุน

ไม่มาก เนื่องจากมีสินค้าประเภทเสื้อผ้า แฟชั่น ต่างๆ มากมาย เพียงผู้สนใจมีเงินทุน มีความสนใจในแฟชั่น เสื้อผ้า 

การแต่งตวั และสามารถหาทีต่ัง้ร้านทีเ่หมาะสมได้ กส็ามารถเข้ามาในธรุกจิร้านขายเสือ้ผ้าได้อ�ำนาจการต่อรองของ

ผู้ขายปัจจัยการผลิต พบว่า ผู้ขายปัจจัยการผลิตในที่นี้หมายถึงร้านเสื้อผ้าขายส่งทั้งขายส่งเสื้อผ้ามือหนึ่งและร้าน

เสือ้ผ้ามอืสอง ทีม่อียูจ่�ำนวนมากท�ำให้ร้านขายปลกีเสือ้ผ้าสามารถหาซือ้เพือ่มาจ�ำหน่ายได้ในราคาถกูเมือ่ซือ้จ�ำนวน

มาก โดยเฉพาะร้านเสื้อผ้าเพื่อนที่เป็นร้านขายเสื้อผ้ามือสอง ที่เปิดโอกาสในเพื่อนๆ น�ำเสื้อผ้าที่ใช้แล้วมาส่งต่อให้

กบัลกูค้าผูท้ีส่นใจซือ้แรงทีเ่ป็นอ�ำนาจต่อรองจากผูซ้ือ้มมีากด้วยเหตผุล ผูซ้ือ้สามารถซือ้สนิค้ากบัผูข้ายรายใดกไ็ด้ที่

มีสินค้า เสื้อผ้า แฟชั่น ที่ตรงกับความต้องการของลูกค้า ทั้งนี้เนื่องจากจ�ำนวนคู่แข่งในธุรกิจมีจ�ำนวนมาก มีการ

แข่งขันการลดราคาเพื่อดึงดูดใจให้ลูกค้าซื้อสินค้า ส่วนความรุนแรงของสภาวะการแข่งขันขององค์กรธุรกิจใน

อตุสาหกรรมเดยีวกนั พบว่าจ�ำนวนร้านขายเสือ้ผ้าในบรเิวณโดยรอบมหาวทิยาลยัขอนแก่นทัง้ฝ่ังกงัสดาล บ้านโนน

ม่วง เปิดท้ายตลาดมอแดง เปิดท้ายหลังมอ ถนนคนเดิน และร้านเสื้อผ้าในห้างสรรพสินค้าต่างๆแต่ละร้านก็จะมี

การน�ำกลยุทธ์การต่างต่างๆ มาดึงดูดเพื่อให้ลูกค้ามาซื้อสินค้าที่ร้านซึ่งในบริเวณเดียวกันกับที่ตั้งร้าน และร้านห้อง

แต่งตัว ร้าน Japan secondhand shop ตลาดเปิดท้ายนัดเปิดท้ายมหาวิทยาลัยขอนแก่น (หอกาญจนาภิเษก) 

ตลาดนดัเปิดท้ายมอดนิแดง (หลงัศนูย์บรกิารอาหาร) มเีสือ้ผ้ามอืสองของนกัศกึษาและผูท้ีส่นใจน�ำมาวางขาย และ

ไม่มีสินค้าที่ใช้สวมใส่ทดแทนเสื้อผ้า
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		  2.3	 ผลการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม

		  ผลการศึกษา พบว่า ร้านเสื้อผ้าเพื่อนมีจุดแข็ง คือ สินค้ามีความหลากหลายท�ำให้ตอบสนองความ

ต้องการทีห่ลากหลายของลกูค้า ได้มรีปูแบบเสือ้ผ้าทีม่คีวามทนัสมยัอยูเ่สมอ ราคาสนิค้าในร้านเหมาะสมกบัคณุภาพ

ของสินค้า สินค้าให้เลือกหลายระดับราคา เพื่อให้มีสินค้าที่มีราคาเหมาะสมตามก�ำลังซื้อของลูกค้าการให้ส่วนลด

ราคาสินค้ามีเงินทุนหมุนเวียนเพียงพอ สามารถซื้อสินค้าได้ในปริมาณมากๆ ท�ำให้ประหยัดเชิงปริมาณ ส่งผลให้

ต้นทุนสินค้าต่อหน่วยมีราคาถูกลง ราคาสินค้ามีราคาถูกเมื่อเทียบกับสินค้ามือหนึ่ง เป็นร้านเสื้อผ้าที่มีความแปลก

ใหม่ โดยเอาเสือ้ผ้าของเพือ่นมาขาย และสามารถฝากขายหน้าร้านได้พนกังานและเจ้าของให้บรกิารด้วยใบหน้ายิม้

แย้มแจ่มใส และมีห้องให้ลูกค้าลองเสื้อจุดอ่อนได้แก่ ร้านยังเปิดด�ำเนินธุรกิจยังไม่นาน ยังไม่เป็นที่รู้จักของลูกค้า 

โดยเฉพาะนักศึกษาใหม่ และที่จอดรถหน้าร้านไม่เพียงพอโอกาสได้แก่ กลุ ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นนักศึกษา

มหาวทิยาลยั มศีกัยภาพในการซือ้สงูนโยบายการรบันกัศกึษาของมหาวทิยาลยัขอนแก่น ในแต่ละปีมกีารรบันกัศกึษา

จ�ำนวนเพิม่ขึน้การเปลีย่นแปลงของแฟชัน่ มกีารเปลีย่นแปลงตลอดเวลา และความก้าวหน้าของเทคโนโลย ีและสือ่

สังคมออนไลน์ และภาวะคุกคาม ได้แก่จ�ำนวนคู่แข่งในธุรกิจมีจ�ำนวนมาก

		  2.4	 การก�ำหนดตลาดเป้าหมาย

		  การก�ำหนดตลาดเป้าหมายของร้านเสื้อผ ้าเพื่อน ท�ำการแบ่งส ่วนการตลาดตามลักษณะ

ประชากรศาสตร์ ได้แก่ กลุ่มลูกค้าที่เป็นนักศึกษาหญิง กลุ่มนักศึกษาหญิงที่ชื่นชอบการแต่งตัวในคณะต่างๆ ใน

มหาวทิยาลยัขอนแก่น และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลติภณัฑ์ผูศ้กึษาได้ท�ำการก�ำหนดต�ำแหน่งผลติภณัฑ์ โดยใช้คณุภาพ

และราคาก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ โดยสินค้าของร้านเสื้อผ้าเพื่อนเป็นเสื้อผ้าที่มีคุณภาพ และราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพของเสื้อผ้า

		  2.5	 แผนทางการตลาด

		  จากการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป การวเิคราะห์คูแ่ข่งขนัในธรุกจิโดยใช้แรงกดดนั 5 ประการ การ

วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก การวิเคราะห์ TOWS Matrix เพื่อก�ำหนดแผนทางการตลาดของร้าน

ขายเสื้อผ้า “ร้านเสื้อผ้าเพื่อน” อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น จ�ำนวน 3 โครงการ ได้แก่ โครงการเสื้อผ้าเพื่อน

เคลือ่นที ่โครงการเสือ้ผ้าเพือ่นออนไลน์ ออนเซลล์ และโครงการลดกระหน�่ำต้อนรบัเปิดเทอมพบว่า ใช้งบประมาณ

ในการด�ำเนินงานทั้งหมด 19,000 บาท รายละเอียด ดังนี้

			   โครงการที่ 1 เสื้อผ้าเพื่อนเคลื่อนที่ 

			   วัตถุประสงค์

			   1.	 เพื่อเพิ่มช่องทางการจัดจ�ำหน่ายให้ลูกค้าสะดวกในการซื้อสินค้า

			   2.	 เพื่อชักชวนลูกค้าเป้าหมายที่ไม่ใช้เสื้อผ้ามือสองให้หันมาสนใจลองใช้เสื้อผ้ามือสองมา

			   วิธีด�ำเนินการ

			   1.	 น�ำเสื้อผ้าและสินค้าภายในร้านไปวางขายที่ตลาดเปิดท้าย หอกาญจนาภิเษก ซึ่งเปิดพื้นที่

ให้เช่าเดือนละ 2 ครั้ง ครั้งละ 2 วัน

			   2.	 น�ำเสื้อผ้าไปวางขายในงานแสดงสินค้า เช่น งานมหกรรมสินค้าตอนรับเปิดเทอมของ

ส�ำนักงานทรัพย์สิน มหาวิทยาลัยขอนแก่น งานแสดงสินค้าที่หอกาญจนาภิเษก เป็นต้น จ�ำนวน 7 วัน 

			   ผลที่คาดว่าจะได้รับ 

			   ยอดขายเพิ่มขึ้น โดยเป้าหมายคือมีก�ำไรต่อเดือนไม่น้อยกว่า 30,000 บาท และกลุ่มลูกค้าเป้า

หมายรู้จักตราสินค้าเพิ่มขึ้น 



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
599

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ต
ล
าด

			   โครงการที่ 2 เสื้อผ้าเพื่อนออนไลน์ ออนเซลล์ 

			   วัตถุประสงค์

			   เพือ่เพิม่ช่องทางการจดัจ�ำหน่ายให้ลกูค้าสะดวกในการซือ้สนิค้า และประชาสมัพนัธ์ให้ลกูค้ารบั

รู้ตราสินค้า กระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความสนใจ และความต้องการซื้อเสื้อผ้า

			   วิธีด�ำเนินการ

			   1.	 จัดท�ำแฟนเพจ (Fanpage) ของร้านเสื้อผ้าเพื่อน เพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้ารับรู้

ตราสินค้า กระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความสนใจ และความต้องการซื้อเสื้อผ้าจากร้านเสื้อผ้าเพื่อน ซึ่งต้องมีการอัพเดต

ข้อมูลเกี่ยวกับเสื้อผ้าแฟชั่นอย่างเนื่อง

			   2.	 จดัท�ำกลุม่เฟชบุค๊และกลุม่ไลน์ (Line) ของร้านเสือ้ผ้าเพือ่น เพือ่เป็นแหล่งรวบรวมผูท้ีส่นใจ

น�ำเสื้อผ้ามือสองมาลงขายในกลุ่มที่ตั้งขึ้น ทั้งนี้ร้านเสื้อผ้าเพื่อนเองต้องมีเสื้อผ้าของร้านมาลงขายอย่างเนื่อง

			   3.	 ลูกค้าที่ซื้อเสื้อผ้าที่หน้าร้านเมื่อท�ำการเชคอิน (Check in) ให้ส่วนลด ร้อยละ 5 ของราคา

สินค้าที่ซื้อ ซึ่งเป็นการประชาสัมพันธ์ร้านเสื้อผ้าเพื่อนให้เป็นที่รู้จักกับเพื่อนๆ เฟสบุ๊ค ของลูกค้าที่ซื้อเสื้อผ้าที่ร้าน

			   ผลที่คาดว่าจะได้รับ 

			   ยอดขายสนิค้าเพิม่ขึน้ โดยเป้าหมายคอื มกี�ำไรต่อเดอืนไม่น้อยกว่า 30,000 บาท และกลุม่ลกูค้า

เป้าหมายรู้จักตราสินค้าเพิ่มขึ้น รวมทั้งลูกค้าเกิดความสนใจ และความต้องการซื้อเสื้อผ้ากับร้านเสื้อผ้าเพื่อน 

			   โครงการที่ 3 ลดกระหน�่ำต้อนรับเปิดเทอม

			   วัตถุประสงค์

			   เพื่อกระตุ้นการซื้อสินค้าของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย

			   วิธีด�ำเนินการ

			   แจ้งโปรโมชั่นลดราคาเสื้อผ้า 30 – 50% ให้ลูกค้าเป้าหมายทราบทั้งป้ายหน้าร้าน แฟนเพจ 

(Fanpage) กลุ่มเฟชบุ๊ค และกลุ่มไลน์ (Line) 

			   ผลที่คาดว่าจะได้รับ 

			   กลุ่มลูกค้าเป้าหมายมีความต้องการซื้อสินค้าเพิ่มขึ้น ส่งผลให้ยอดขายเพิ่มขึ้น โดยมีเป้าหมาย

คือมีก�ำไรต่อเดือนไม่น้อยกว่า 30,000 บาท

สรุป

	 จากการด�ำเนนิแผนทางการตลาดของร้านเสือ้ผ้าเพือ่นทัง้ 3 โครงการ ได้แก่ โครงการเสือ้ผ้าเพือ่นเคลือ่นที่ 

โครงการเสื้อผ้าเพื่อนออนไลน์ ออนเซลล์ และโครงการลดกระหน�ำ่ต้อนรับเปิดเทอมพบว่า ใช้งบประมาณในการ

ด�ำเนินงานทั้งหมด 23,008 บาท หลังด�ำเนินโครงการแล้วคาดว่าจ�ำนวนลูกค้าเป้าหมายรู้จักร้านเสื้อผ้าเพื่อนเพิ่ม

ขึ้น และร้านมียอดขายเพิ่มขึ้นน�ำไปสู่มีผลก�ำไรไม่ต�่ำกว่าเดือนละ 30,000 บาท โดยคาดว่ามีก�ำไรจากโครงการ 

โครงการเสื้อผ้าเพื่อนเคลื่อนที่  มีก�ำไรเดือนละ 6,000 บาท โครงการเสื้อผ้าเพื่อนออนไลน์ ออนเซลล์ มีก�ำไร 

เดือนละ 4,000 บาท และยอดขายจากหน้าร้านมีก�ำไรเดือนละ 20,000 บาท

กิตติกรรมประกาศ 

	 ขอขอบคุณวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ที่สนับสนุนการน�ำเสนอผลงานใน 

การประชุมวิชาการในครั้งนี้และรองศาสตราจารย์ ดร.ทิพย์วรรณา งามศักดิ์ อาจารย์ที่ปรึกษาผู้ให้ความรู้ ให้ค�ำ

ปรึกษาและตรวจแก้ไขจนการศึกษานี้เสร็จสมบูรณ์
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แนวทางการเพิ่มรายได้ ของโรงงานน�้ำดื่มโซนี่ 2009 จังหวัดร้อยเอ็ด

GUIDELINES FOR INCREASING REVENUE OF SONY’S 2009

DRINKING WATER PLANT, IN ROI-ET PROVINCE

คมสันต์ จารุวัฒนานนท์1 

ธีระ ฤทธิรอด2

บทคัดย่อ

	 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ 1) ศกึษาการด�ำเนนิงานของบรษิทั 2) วเิคราะห์พฤตกิรรมของลกูค้า  3) วเิคราะห์หาสาเหตุ

ที่ท�ำให้ยอดขายน�้ำดื่มโซนี่ลดลง 4) เพื่อก�ำหนดแนวทางในการเพิ่มยอดขาย รวบรวมข้อมูลโดยการแจกแบบสอบถามเป็น 2 กลุ่ม คือ 

กลุม่ที ่1 ลกูค้าทีไ่ม่เคยซือ้น�้ำดืม่โซนี ่กลุม่ตวัอย่าง ลกูค้าอยูใ่นเขตอ�ำเภอเมอืง จงัหวดัร้อยเอด็ โดยแบ่งเป็น 2 กลุม่ คอื กลุม่ที ่1 ลกูค้า

ที่ไม่เคยซื้อน�้ำดื่มโซนี่  จ�ำนวน 50 ลูกค้า กลุ่มที่ 2 ลูกค้าที่เคยซื้อน�้ำดื่มโซนี่บริโภค จ�ำนวน 100 ลูกค้า โดยสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์

ข้อมลูคอื ค่าความถี ่ค่าเฉลีย่ และค่าร้อยละ ผลการศกึษาพบว่า 1) ผลการด�ำเนนิงานของบรษิทั พบว่ามผีูป้ระกอบการทัง้รายเลก็และ

รายใหญ่รวมกันประมาณ 2,000 ราย  ได้มีการผลิตนํ้าดื่มขยายตัวเพิ่มมากขึ้น จ�ำนวนประชากรเพิ่มขึ้น และมีผู้ประกอบการที่สนใจ

เข้ามาในตลาดนี้สูงถึงร้อยละ 20 - 30  2) ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมของลูกค้า กลุ่มที่ 1 ลูกค้าที่ไม่เคยซื้อน�้ำดื่มโซนี่ พบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามเป็นเพศหญิง ร้อยละ 31 อายุอยู่ในช่วง 36 - 45 ปี ร้อยละ 34 มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี ร้อยละ 50 ลูกค้านิยม

ซือ้นยิมเลอืกซือ้น�้ำดืม่บรรจขุวดแบบขวดขุน่ขนาด 900 มลิลลิติร ร้อยละ 32 ผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้น�้ำดืม่บรรจขุวด คอื

ตวัเอง ร้อยละ 54 วตัถปุระสงค์ในการเลอืกซือ้น�้ำดืม่บรรจขุวดเพือ่จ�ำหน่าย ร้อยละ 60 แบรนด์ทีน่ยิมซือ้คอืน�้ำดืม่ตราสงิห์ ร้อยละ 26 

สาเหตทุีไ่ม่เลอืกซือ้สนิค้าของน�้ำดืม่โซนี ่คอืการให้บรกิารไม่มคีวามสม�่ำเสมอ ร้อยละ 42 การตดัสนิใจเลอืกซือ้น�้ำดืม่บรรจขุวดต่อปัจจยั

ด้านผลิตภัณฑ์ให้ความส�ำคัญใน ระดับมาก ค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 3.58 ด้านราคาให้ความส�ำคัญในระดับมาก ค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 4.14 

ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่ายให้ความส�ำคญัในระดบัในระดบัมาก มค่ีาเฉลีย่รวมเท่ากบั 3.86 ด้านการส่งเสรมิการตลาด ให้ความส�ำคญั

ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 4.03 ส่วนกลุ่มที่ 2 คือลูกค้าที่เคยซื้อน�้ำดื่มโซนี่ พบว่า ผู้ที่เคยซื้อน�้ำดื่มโซนี่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 

79 มอีายอุยูใ่นช่วง 26 - 35 ปี ร้อยละ 31.00 การศกึษาในระดบัมธัยมศกึษาตอนปลาย/ปวช. ร้อยละ 32.00 มรีายได้ 15,001 – 20,000 

บาท ร้อยละ 31.0 นิยมเลือกซื้อน�้ำดื่มบรรจุขวดแบบขวดใสขนาด 920 มิลลิลิตร (คืนขวด) ร้อยละ 50 ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

เลือกซื้อน�้ำดื่มโซนี่คือตัวเอง ร้อยละ 64.5 ความถี่ในการซื้อน�้ำดื่มโซนี่คือ ทุกวันร้อยละ 48.0 วัตถุประสงค์ในการเลือกซื้อน�้ำดื่มโซนี่

คือเพื่อบริโภค ร้อยละ 84.0 สาเหตุที่เลือกซื้อน�้ำดื่มโซนี่ คือมีบริการส่งสินค้า ร้อยละ 23.0  3) สาเหตุที่ท�ำให้ยอดขายลดลงคือ  

การบรกิารส่งน�ำ้ไม่สม�ำ่เสมอ สิง่ทีล่กูค้าต้องการให้น�ำ้ดืม่โซนีป่รบัปรงุมากทีส่ดุคอื คอืด้านความสม�่ำเสมอในการให้บรกิาร ร้อยละ 39.0 

จึงได้เสนอโครงการเพื่อเพิ่มยอดขายดังนี้ 1) โครงการพนักงานดีเด่น 2) โครงการเสริมสร้างความปลอดภัยในการท�ำงาน 3) โครงการ

คืนก�ำไรให้สังคม ซึ่งใช้เงินลงทุนรวม 79,000 บาท ซึ่งเชื่อได้ว่าจะท�ำให้ยอดขายเพิ่มขึ้นอีกร้อยละ 30 ในปี 2558 

ค�ำส�ำคัญ:  แนวทางการเพิ่มรายได้  โรงงานน�้ำดื่มโซนี่ 2009  พฤติกรรมของลูกค้า 

Abstract

	 This study aims to 1) study the operations of the company 2)  analyze customer behavior  3) determine 

the cause of reduced water sales Sony define strategies 4) guidelines to increase sales. The questionnaire  

distributed into 2 groups: group 1 stores never buy Sony’s drinking water. Found that the respondents were  

female, 31 percent are in the age range 36-45 years, 34 percent have a bachelor’s degree in education, 50 percent 

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ  มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ คณะเภสัชศาสตร์  มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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of customers chose to purchase by buying bottled water turbidity bottle of 900 ml. 32 percent of those who 

influence the decision to buy bottled water itself is 54 percent intended to buy bottled water mainly is to supply 

60 percent of the most popular consumer brand purchase Singha drinking water causes 26 percent of consumers 

do not buy Sony’s drinking water. The service is not consistent. Accounted for 42 percent of the consumer is 

important in the decision to buy bottled water products per factor level. An average equals 3.58 Total price  

factor level. The total average is 4.14, the distribution channel level. With a combined average of 3.86 on the 

marketing level, with an average volume of 4.03. Group 2 is the store where ever bought Sony’s drinking water, 

found that people who used to buy drinking water, Sony was female, 79 percent lived 3 percent in the last 26-35 

years of education High School 32 percent with incomes above 15,001 - 20,000 Baht 31 percent by buying bottled 

water a clear bottle 920 ml (returnable bottles) 50 percent of those who influence the decision to buy Sony’s 

drinking water is yourself 64.5 percent frequency of purchased water every day is Sony’s drinking water 48 percent 

intended to buy Sony’s drinking water for drink, 84 percent why consumers choose to buy Sony’s drinking water 

Service delivery is 23 percent. What customers want Sony’s drinking water improved the most. Is the consistency in 

the proposed 39 percent increase in sales to the project are: 1) Outstanding Employee 2) projects to strengthen 

the security of working 3 ) The CSR return to society. Which has invested 79,000 baht to believe that sales will 

be up 30 percent in 2558. 

Keywords: Guidelines for Increasing Revenue, Sony’s 2009 Drinking Water Plant, Customer behavior  

บทน�ำ 

จากสภาวะการแข่งขันในปัจจุบันผู้ประกอบการในสายการผลิตน�้ำดื่ม ได้เพิ่มจ�ำนวนผู้ประกอบการมาก

ขึน้ทกุปี โดยมอีตัราการเพิม่ขึน้ถงึร้อยละ 30.77 ในปี พ.ศ.2555 (มโีรงงานจดทะเบยีนกบัสาธารณสขุ จงัหวดัร้อยเอด็

เพิ่ม 3 โรงงาน) [2]  จากการเพิ่มขึ้นของโรงงานน�้ำดื่มนี้ส่งผลให้เกิดการแข่งขันกันทางด้านราคาสูงมากและยังเพิ่ม

ปริมาณผลิตภัณฑ์ในตลาดค่อนข้างมาก ท�ำให้ลูกค้ามีทางเลือกมากขึ้น น�้ำดื่มยี่ห้อใดที่ให้ราคาต�่ำสุดก็สามารถเข้า

มาตีตลาดได้  และในปัจจุบันพฤติกรรมของผู้บริโภคในสังคมเมืองเปลี่ยนไป ส่วนใหญ่ต้องการความสะดวกสบาย 

และมีความมั่นใจในความสะอาดปลอดภัยของน�้ำดื่มบรรจุขวดมากกว่าการบริโภคน�้ำประปา หรือการติดตั้งเครื่อง

กรองน�ำ้ภายในบ้าน  รวมถงึผูบ้รโิภคนยิมทดลองผลติภณัฑ์ใหม่ๆ โดยค�ำนงึถงึความบรสิทุธิแ์ละคณุค่าทางโภชนาการ

มากขึน้ท�ำ ให้ผูผ้ลติหนัมาให้ความส�ำคญัต่อความต้องการของผูบ้รโิภค และตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้รโิภค

อย่างรวดเร็ว ดังจะเห็นได้จากการที่ผู้ผลิตนํ้าดื่มมีการเพิ่มคุณค่าทางอาหารโดยการเติมแร่ธาตุ ลงในน�้ำดื่มท�ำให้

ไม่ใช่น�้ำดื่มธรรมดา แต่เป็นน�้ำแร่ ตัวอย่างเช่น เพรียว ออร่า มีเนเร่  ได้พยายามขยายฐานธุรกิจไปสู่ตลาดน�้ำดื่ม ที่

ไม่ใช่แต่น�ำ้ดืม่ธรรมดาแต่มาให้ความส�ำคญักบัเครือ่งดืม่ทีม่เีกลอืแร่เพือ่สขุภาพแทน ท�ำให้ตลาดน�ำ้ดืม่ธรรมดาแคบ

ลง เกิดการแข่งขันค่อนข้างสูง ส่งผลกระทบต่อยอดจ�ำหน่ายน�้ำดื่มโซนี่ 2009 ลดลง อย่างต่อเนื่อง ในระหว่างปี 

2552 จนถึง ปี 2556 ยอดขายของบริษัทน�้ำดื่มโซนี่ 2009 ลดลงถึงร้อยละ 17 เนื่องจากมีคู่แข่งจ�ำนวนมาก  

(ดังแสดงในภาพที่ 1)  ดังนั้นจึงจ�ำเป็นอย่างยิ่งที่ต้องหากลยุทธ์เพื่อเป็นแนวทางในการการเพิ่มยอด ขายของบริษัท

ขึ้นอีกร้อยละ 30 

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

1.	 เพื่อศึกษาการด�ำเนินงานของบริษัท 

2.	 เพื่อวิเคราะห์พฤติกรรมของลูกค้า 
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3.	 วิเคราะห์หาสาเหตุที่ท�ำให้ยอดขายน�้ำดื่มโซนี่ลดลง 

4.	 เพื่อก�ำหนดกลยุทธ์และแนวทางในการเพิ่มรายได้ 

วิธีด�ำเนินการศึกษา 

	 1. 	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชาการที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ได้แก่ประชากรในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด ก�ำหนดตัวอย่างเป็นลูกค้าที่ซื้อ

เคยซื้อน�้ำดื่มโซนี่ และไม่เคยซื้อน�้ำดื่มโซนี่ในเขตจังหวัดร้อยเอ็ด ด้วยการเปรียบเทียบจากตารางส�ำเร็จรูปของ  

Krejcie  และ Morgan [1] ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 150 ตัวอย่าง ผู้วิจัยจึงก�ำหนดกลุ่มตัวอย่างเพื่อเก็บข้อมูล

จ�ำนวน 150 คน เพื่อความสะดวกในการวิจัย โดยสุ่มตัวอย่างแบบชั้นภูมิแบบไม่เป็นสัดส่วน (Disproportionate 

Stratified) ซึง่กลุม่ตวัอย่างทีใ่ห้ข้อมลูโดยจ�ำแนกตามร้านจ�ำหน่ายน�ำ้ดืม่ในเขตจงัหวดั ร้อยเอด็ ดงันัน้กลุม่ตวัอย่าง

ทีใ่ช้ในการศกึษาครัง้นีค้อื กลุม่ลกูค้าทีไ่ม่เคยซือ้น�ำ้ดืม่โซนี ่จ�ำนวน 50 คน และกลุม่ลกูค้าทีเ่คยซือ้น�ำ้ดืม่โซนี ่จ�ำนวน 

100 คน 

	 2.	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการศกึษาครัง้นีค้อื แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึง่แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 2 ชดุ

คือ 1) แบบสอบถามที่ใช้ส�ำหรับกลุ่มลูกค้าไม่เคยซื้อน�้ำดื่มโซนี่ 2) แบบสอบถามส�ำหรับกลุ่มลูกค้าที่เคยซื้อน�้ำดื่ม

โซนี่ แบ่งเป็น  3 ส่วน คือ  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  ส่วนที่ 2 พฤติกรรมในการตัดสินใจเลือก

ซือ้น�ำ้ดืม่บรรจขุวดในพืน้ที ่จงัหวดัร้อยเอด็  เพือ่วเิคราะห์พฤตกิรรมของลกูค้า   ส่วนที ่3 ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิ

ใจซือ้น�ำ้ดืม่บรรจขุวดของลกูค้า   เพือ่วเิคราะห์หาสาเหตทุีท่�ำให้ยอดขายน�ำ้ดืม่โซนีล่ดลง และน�ำมาก�ำหนดกลยทุธ์

และแนวทางในการเพิ่มยอดขาย		

3.	 วิธีการด�ำเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล 

	 1) 	 ข้อมลูปฐมภมู ิเกบ็รวบรวมข้อมลูโดยวธิกีารส�ำรวจ (Survey Method) โดยการใช้แบบสอบถาม 

		  2) 	 ข้อมลูทตุยิภมู ิเกบ็รวบรวมข้อมลูเพิม่เตมิจากสือ่สิง่พมิพ์ งานวจิยัต่างๆ สือ่อเิลก็ทรอนคิส์ และ

เอกสารของบริษัท 

	 4.	 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

	 1) 	 การวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถาม โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ในการ

วิเคราะห์หาค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย 

	 2) 	 น�ำผลการศึกษาจากสภาวการณ์แข่งขันในตลาด ของบริษัทมาท�ำการวิเคราะห์สถานการณ์

ทางการตลาด โดยใช้เครื่องมือ Value Chain McKinsey 7-S Framework Balanced Scorecard SWOT 

Analysis วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน การวิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาด [3] จากนั้นน�ำผลการ

วิเคราะห์มาใช้ในการประเมินสถานการณ์และปรับเปลี่ยนการใช้ กลยุทธ์ 

ผลการศึกษา 

	 1. 	 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

	 พบว่าผูท้ีเ่คยซือ้น�ำ้ดืม่โซนีส่่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายอุยูใ่นช่วง 26 - 35 ปี การศกึษาในระดบัมธัยมศกึษา

ตอนปลาย/ปวช. 
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	 2. 	 พฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกซื้อน�้ำดื่มบรรจุขวดในพื้นที่ จังหวัดร้อยเอ็ด 

	 พบว่าพฤตกิรรมในการตดัสนิใจเลอืกซือ้น�ำ้ดืม่บรรจขุวดขวดใสขนาด 920 มลิลลิติร (คนืขวด) ผูท้ีม่อีทิธพิล

ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อน�้ำดื่มโซนี่คือตัวเอง ความถี่ในการซื้อน�้ำดื่มโซนี่คือ ซื้อทุกวัน วัตถุประสงค์ในการเลือกซื้อ

น�้ำดื่มโซนี่ เพื่อบริโภค สาเหตุที่ผู้บริโภคเลือกซื้อน�้ำดื่มโซนี่ คือมีบริการส่งสินค้า 

	 3. 	 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน�้ำดื่มบรรจุขวดของลูกค้า 

	 ลูกค้าที่เคยซื้อน�้ำดื่มโซนี่ พบว่า ปัจจัยด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อน�้ำดื่มบรรจุขวดมากที่สุด 

สรุปและอภิปรายผล 

1) 	 สรปุจากผลการศกึษาพบว่าผูบ้รโิภคทีไ่ม่เคยซือ้น�้ำดืม่โซนีส่่วนใหญ่ซือ้น�้ำ ดืม่บรรจขุวดขุน่และถงัขุน่ 

โดยยี่ห้อที่นิยมดื่มคือน�้ำดื่มตราสิงห์ ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อน�้ำดื่มบรรจุภาชนะได้แก่ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ได้แก่ มีการรับเปลี่ยนคืนสินค้าได้และสินค้ามีคุณภาพดีได้มาตรฐานส่วนปัจจัยทาง ด้านราคา 

พบว่าผู้บริโภคให้ความส�ำคัญกับการให้เครดิตในการช�ำระเงิน และปัจจัยทางด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย คือมี

พนักงานให้บริการเพียงพอ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญกับการมีส่วนลดในกรณีที่ซื้อ

สินค้าในปริมาณมาก ส�ำหรับ ผู้บริโภคที่เคยซื้อน�้ำดื่มโซนี่เคยซื้อน�้ำดื่มโซนี่ส่วนใหญ่ นิยมเลือกซื้อน�้ำดื่มบรรจุขวด

แบบขวดใสขนาด 920 มิลลิลิตร (คืนขวด) ซื้อดื่มทุกวัน สาเหตุที่เลือกซื้อน�้ำดื่มโซนี่เพราะมีบริการส่งสินค้าการที่

จะสามารถน�ำ ผลิตภัณฑ์น�้ำดื่มโซนี่ ออกจ�ำหน่ายให้มียอดขายมากนั้น จะต้องพิจารณาความต้องการของผู้บริโภค

กลุ่มเป้าหมายว่ามีความต้องการซื้อมาก น้อยแค่ไหน และสถานที่ใดที่ผู้บริโภคนิยมไปซื้อสินค้ามากที่สุด และบ่อย

ที่สุด จากการศึกษารูปแบบในการบริโภค พบว่าผู้บริโภคน�้ำดื่มโซนี่ นิยมไปซื้อผลิตภัณฑ์เพื่อบริโภคโดยตรงและ

บรษิทัสามารถส่งน�ำ้ดืม่ให้ถงึบ้าน ได้ แต่พบปัญหาในการบรกิารส่งน�ำ้ไม่สม�ำ่เสมอ ดงันัน้บรษิทัจงึต้องปรบัปรงุการ

บริการส่งน�้ำดื่มถึงบ้าน ให้สม�่ำเสมอทันต่อความต้องการของลูกค้า 

2) 	 จากการวิเคราะห์ SWOT Analysis วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน การวิเคราะห์ส่วนผสม

ทางการตลาด มาใช้ในการประเมินสถานการณ์ การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดโดยใช้ 4P’s และการวิเคราะห์

ผลการศึกษาจากแบบ สอบถาม ผู้ศึกษาจึงได้เสนอแนวทางการเพิ่มรายได้ ของโรงงานน�ำ้ดื่มโซนี่ 2009 จังหวัด

ร้อยเอ็ด จ�ำนวน 5 โครงการ 1) โครงการพนักงานดีเด่น 2)โครงการเสริมสร้างความปลอดภัยในการท�ำงาน 3) 

โครงการคืนก�ำไรให้สังคม 3) โครงการพัฒนาพนักงาน 4) โครงการผู้จัดการพบลูกค้า 5) โครงการลูกค้าสัมพันธ์ ดัง

แสดงในตารางที่ 2 และเพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันระยะยาว โรงงานน�้ำดื่มโซนี่ 2009 จึงได้เสนอแนะ

กลยุทธ์ที่ได้จากการศึกษาไปปรับใช้ตามสถานการณ์จริงที่เกิด ขึ้นในแต่ละช่วงเวลา ด้วยเครื่องมือ Balanced 

Scorecard ดังแสดงในตารางที่ 1 

ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาแนวทางการเพิ่มรายได้ โรงงานน�ำ้ดื่มโซนี่ 2009 ตามวัตถุประสงค์คือ 1) ศึกษาการ

ด�ำเนินงานของบริษัท 2) วิเคราะห์พฤติกรรมของลูกค้า 3) วิเคราะห์หาสาเหตุที่ท�ำให้ยอดขายน�้ำดื่มโซนี่ลดลง 4) 

เพื่อก�ำหนดกลยุทธ์และแนวทางในการเพิ่มยอดขาย และจากผลการวิเคราะห์ SWOT Analysis วิเคราะห์สภาพ

แวดล้อมทางการแข่งขนั การวเิคราะห์ส่วนผสมทางการตลาด มาใช้ในการประเมนิสถานการณ์ การวางแผนกลยทุธ์

ทางการตลาดโดยใช้ 4P’s จึงได้ก�ำหนดกลยุทธ์เพื่อให้ด�ำเนินการตามแผนกลยุทธ์ที่วางไว้ในช่องทางที่ ต้องปฏิบัติ
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การตามแผนเพือ่เพิม่ยอดขายน�้ำดืม่โซนี ่2009 ตามการอภปิรายและสรปุผลการศกึษาข้างต้นแล้วนัน้ สิง่ทีส่�ำคญัที่

จะต้องถามตัวเองอยู่ตลอดเวลาก็คือ 

1.	 การเปลี่ยนแปลงต่างๆ จากการตอบแบบสอบถามของลูกค้า ส่งผลอย่างไรต่อการด�ำเนินกิจกรรม

ของธุรกิจ 

2.	 การด�ำเนินกิจกรรมทางการตลาดแบบใดจึงจะประสบความส�ำเร็จเพิ่มมากขึ้น และท�ำอย่างไรลูกค้า

ถึงจะซื้อน�้ำดื่มเพิ่มขึ้น 

3.	 ลูกค้าต้องการน�้ำดื่มบรรจุขวดแบบไหน และกลุ่มลูกค้าเป้าหมายคือกลุ่มใด 

4.	 เราจะสื่อสารถึงลูกค้าอย่างไร 

5.	 จากงบประมาณทางการตลาดที่มีอยู่จะท�ำอย่างไรจึงจะเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

	 ซึ่ง ค�ำถามเหล่านี้จ�ำเป็นต้องค�ำนึงถึงเสมอเพื่อเตรียมพร้อมกับการเปลี่ยนแปลงที่ ขึ้นอยู่ตลอดเวลา ดัง

จะเห็นได้ว่าปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน�้ำดื่มบรรจุขวดก็คือ ลูกค้ามีการเปลี่ยนแปลงความต้องการอยู่ตลอด

เวลา ดังนั้นต้องมีการส�ำรวจความต้องการของลูกค้าอย่างสม�่ำเสมอ และอีกปัจจัยหนึ่งที่เกี่ยวข้องกับลูกค้า และจะ

ละเลยไม่ได้ก็คือการรักษาฐานลูกค้าเดิม และการสร้างลูกค้าใหม่นั่นเอง 

เอกสารอ้างอิง 

[1] ทองใบ สุดชารี. (2549). เทคนิคการใช้สถิติเพื่อการวิจัย. กรุงเทพฯ: เทพเนรมิตการพิมพ์. 

[2] ส�ำนักงานสาธารณสุขจังหวัดร้อยเอ็ด. (2556). รายงานประจ�ำปี 2556. ร้อยเอ็ด: ส�ำนักงาน. 

[3] เอกชัย อภิศักดิ์กุล และทรรศนะ บุญขวัญ. (2548). การจัดการเชิงกลยุทธ.์ พิมพ์ครั้งที่ 2. กรุงเทพฯ: โรงพิมพ์

แห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย. 

การวิเคราะหสวนผสมทางการตลาด มาใชในการประเมินสถานการณ การวางแผนกลยุทธทางการตลาดโดยใช 4P’s จึงได
กําหนดกลยุทธเพื่อใหดําเนินการตามแผนกลยุทธที่วางไวในชองทางที ่ตองปฏิบัติการตามแผนเพื่อเพิ่มยอดขายนํ้าดื่มโซน่ี 
2009 ตามการอภิปรายและสรุปผลการศึกษาขางตนแลวน้ัน ส่ิงที่สําคัญที่จะตองถามตัวเองอยูตลอดเวลาก็คือ  

1. การเปล่ียนแปลงตางๆ จากการตอบแบบสอบถามของลูกคา สงผลอยางไรตอการดําเนินกิจกรรมของธุรกิจ  
2. การดําเนินกิจกรรมทางการตลาดแบบใดจึงจะประสบความสําเร็จเพิ่มมากขึ้น และทําอยางไรลูกคาถึงจะซ้ือนํ้า

ดื่มเพิ่มขึ้น  
3. ลูกคาตองการนํ้าดื่มบรรจุขวดแบบไหน และกลุมลูกคาเปาหมายคือกลุมใด  
4. เราจะส่ือสารถึงลูกคาอยางไร  
5. จากงบประมาณทางการตลาดที่มีอยูจะทําอยางไรจึงจะเกิดประสิทธิภาพสูงสุด  

ซ่ึง คําถามเหลาน้ีจําเปนตองคํานึงถึงเสมอเพื่อเตรียมพรอมกับการเปล่ียนแปลงที่ ขึ้นอยูตลอดเวลา ดังจะเห็นไดวาปจจัย
ที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือนํ้าดื่มบรรจุขวดก็คือ ลูกคามีการเปล่ียนแปลงความตองการอยูตลอดเวลา ดังน้ันตองมีการ
สํารวจความตองการของลูกคาอยางสมํ่าเสมอ และอีกปจจัยหน่ึงที่เก่ียวของกับลูกคา และจะละเลยไมไดก็คือการรักษา
ฐานลูกคาเดิม และการสรางลูกคาใหมน่ันเอง  
 
เอกสารอางอิง  

[1] ทองใบ สุดชาร.ี (2549). เทคนิคการใชสถิติเพื่อการวิจัย. กรุงเทพฯ: เทพเนรมิตการพิมพ.  
[2] สํานักงานสาธารณสุขจังหวัดรอยเอ็ด. (2556). รายงานประจําป 2556. รอยเอ็ด: สํานักงาน.  
[3] เอกชัย อภิศักดิ์กุล และทรรศนะ บุญขวัญ. (2548). การจัดการเชิงกลยุทธ. พิมพครั้งที่ 2. กรุงเทพฯ: โรงพิมพแหง 

จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

  

ภาพที� 1   จาํนวนโรงงานผลิตนํ� าดื�มในเขต อ.เมือง จ.ร้อยเอด็ พ.ศ.  2551 – 2556 [2] 

ที�มา: สาํนกังานสาธารณสุข จดัหวดัร้อยเอด็ 
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ตารางที่ 1  ขอเสนอแนะโดยการนํากลยุทธที่ไดจากการศึกษาไปปรับใชตามสถานการณจริงดวยเครื่องมือ Balanced  Scorecard 

มุมมอง กลยุทธ 

1. มุมมองดานการเงิน 
(Financial Perspective) 

กลยุทธการลดตนทุน 

- ติดตอ supplier เพื่อเปล่ียนขนาดขวดใหบางลง แตคุณภาพ

ใกลเคียงของเดิม  

- ลดคาแรงดวยการแทนที่คนดวยเครื่องจักร  

2. มุมมองดานลูกคา  
     (Customer Perspective) 

 

กลยุทธการรักษาฐานลูกคา 

- ติดตอลูกคาที่เปนหนวยงานราชการ โรงแรม รีสอรท รานอาหาร 

เพื่อเซ็นสัญญาผลิตนํ้าในแบรนดของลูกคา 

- เพิ่มปริมาณสินคาที่เปนเงินเชื่อ สําหรับลูกคาที่เครดิตดี 

กลยุทธการสรางความพึงพอใจสูงสุดแกลูกคา 

- บริการสงฟรีแกลูกคาเกา 

- หากมีการความเสียหายระหวางจัดสงเปล่ียนใหมใหฟรีทันที  

กลยุทธการขยายตลาดไปยังตางจังหวัด 

- หนวยรถจัดสงเปนรถประชาสัมพันธไปในตัวในแตละรอบที่จัดสงหากมี

เวลาเหลือจะเพิ่ม  เสนทางที่ไมเคยไป เพื่อหาลูกคาพื้นที่ใหม 

3. มุมมองดานกระบวนการภายใน  
      (Internal Process Perspective) 

 

กลยุทธการบริหาร Supply chain 

- ซ้ือเครื่องจักรใหมที่มีประสิทธิภาพมากขึ้น 

- เปล่ียนจากพนักงานทํางาน 6 วันเหลือทํางาน 5 วัน โดยใช

เครื่องจักรทํางานแทนซ้ือรถยนตที่ใชเชื้อเพลิง แบบเติมแกส หรือ

แบบผสม 

4. มุมมองดานการเรียนรูและการเติบโต 
(Learning and Growth Perspective) 

 

กลยุทธการพัฒนาแรงงานฝมือ 

- ฝกอบรมพนักงานฝายผลิตใหมีความเชี่ยวชาญในการใชเครื่องจักร ทั้งรุน

เกาและรุนใหม 

กลยุทธ การจัดการ ควบคุมรับผิดชอบวางแผนระบบงานดานการสรรหา

วาจางและอบรมพนักงานที่เหมาะสมกับหนาที่  

- ฝายบัญชีทําบัญชีทุกวัน แลวทําสรุปรายสัปดาห รายเดือน รายป 

สงใหผูจัดการ 

- ฝายลางภาชนะใชเวลาวางจากการทํางานคิดคนแนวทางการลาง

เพื่อใหเกิดความสะดวกและปลอดภัยมากขึ้น 

- ฝายเตรียมภาชนะตรวจสอบภาชนะใหดีกอนบรรจุ คิดคนวิธีการ

เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการปอนภาชนะ 

- ฝายควบคุมเครื่องจักรใชเวลาวางเรียนการใชงานจากผูจัดการ 

และศึกษาเพิ่มเติมจากแหลงอ่ืน 

- ฝายบรรจุคนพบรูปแบบการจัดเรียงแบบใหม จัดวางโดยใชพื้นที่

เทาเดิม แตสินคามากขึ้น สะดวกตอการนําไปสูขั้นตอนการจัดสง 

- ฝายซอมบํารุงศึกษาเพิ่มเติมวิธีการซอมบํารุงเครื่องจักร ทั้งจาก

ผูจัดการ และจากหนวยงานอ่ืน 

- ฝายขายสอบถามลูกคาวาส่ังหรอืไมสอบถามเรื่องเวลาจัดสงให

ชัดเจน 
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ตารางที่ 2  ขอเสนอแนะโครงการเพื่อเพิ่มรายไดของโรงงานนํ้าดื่มโซน่ี 2009 

โครงการ วัตถุประสงคเพื่อ งบประมาณ ผลที่คาดวาจะไดรับ 
1. โครงการพนักงานดีเดน 

 
เพื่อเปนการเพิ่มขวัญและ
กําลังใจกับพนักงานบริษัท
และผูเก่ียวของในโครงการ 

24,000  บาท 
 

พ นัก งานมีความตั้ ง ใจ ในการ
ปฏิบัติงานเพิ่มขึ้น 
 

2. โครงการเสริมสราง
ความปลอดภัยในการ
ทํางาน 

 

เพื่อลดพฤติกรรมการทํางานที่
ไมปลอดภัยลดสถิติการ
ประสบอันตรายจากการ
ทํางาน 

25,000 บาท ลดมูลคาความสูญเสียที่เกิดจาก
การประสบ อันตรายจากการ
ทํางาน 

3. โครงการคืนกําไรให
สังคม 

สงเสริมใหเยาวชนที่ยากจนได
มีกําลังใจ มุมานะ มุงม่ัน ใน
การศึกษา เพื่อตอบแทนและ
ชวยเหลือสังคม 

30,000 บาท แสดงออกใหเห็นถึงความ
รับผิดชอบตอสังคมและ
ส่ิงแวดลอม ในการเสริม สรางทุน
ทางปญญา อยางเปนรูปธรรม 

งบประมาณที่ใชจัดทําโครงการทั้งหมดรวม 79,000 บาท  
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ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว

กับธนาคารออมสิน สาขากมลาไสย

FACTORS AFFECTING OF SELECTION SAVING ACCOUNT FOR LIFE INSUR-

ANCE IN THE GOVERNMENT SAVINGS BANK, KAMALASAI BRANCH

ฉันทวิทย์ ด้วงวังหิน1

อนงค์นุช เทียนทอง2

บทคัดย่อ

	 รายงานการศึกษาในครั้งนี้เป็นการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวกับ
ธนาคารออมสินสาขากมลาไสยโดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการเงินฝากแบบสงเคราะห์
ชีวิตและครอบครัวกับธนาคารออมสินสาขากมลาไสย และเพื่อก�ำหนดเป็นแนวทางเพิ่มยอดผลการด�ำเนินงานเงินฝากแบบสงเคราะห์
ชีวิตและครอบครัวของธนาคารออมสินสาขากมลาไสย จังหวัดกาฬสินธุ์ ผลการศึกษาพบว่า  พฤติกรรมของลูกค้าที่เคยใช้บริการและ
ไม่เคยใช้บรกิารเงนิฝากแบบสงเคราะห์ชวีติและครอบครวัทีค่ล้ายคลงึกนั พบว่าส่วนใหญ่ ผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจคอืคูส่มรส คดิเป็น
ร้อยละ 60.75 ในอนาคตจะท�ำประกนัเพิม่กบัธนาคารออมสนิ คดิเป็นร้อยละ 69.50 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีผ่ลต่อการเลอืก
ใช้บริการ มากที่สุด คือ ด้านราคา รองลงมาได้แก่ ด้านโครงสร้างและลักษณะทางกายภาพ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านกระบวนการให้บริการ 
ด้านพนกังานและการบรกิาร  ด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ตามล�ำดบั และจากการศกึษาข้อมลูในส่วน
ต่างๆ ของผู้ตอบแบบสอบถาม ท�ำให้ผู้ศึกษาได้แผนโครงการในการด�ำเนินงานเพื่อเป็นแนวทางในการเพิ่มยอดผลการด�ำเนินงานด้าน
เงนิฝากแบบสงเคราะห์ชวีติและครอบครวัของธนาคารออมสนิสาขากมลาไสย 1 โครงการ คอื โครงการส่งเสรมิการขายสงเคราะห์ชวีติ
และครอบครัว จากโครงการนี้ ผู้ศึกษาคาดว่าจะสามารถท�ำให้ยอดผลการด�ำเนินงานด้านเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว
ของธนาคารออมสินสาขากมลาไสย เป็นไปตามเป้าหมายของธนาคาร

ค�ำส�ำคัญ: เงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว

Abstract

	 This study is to ascertain key factors that affect the bank customers’ selection of GSB Life insurance which 
is a part of the bank products and under the services by The Government Savings Bank, Kamalasai Branch. The 
study mainly aims to study the personal behavior and marketing mix that directly influence the bank customers to 
select the money deposit product namely “GSB Life insurance for family savings”  from the  Government Savings 
Bank, Kamalasai Branch, Kalasin Province. In addition, this also aims to find out the effective ways to increase  
deposit amount to the Government Savings Bank, Kamalasai Branch. The findings were indicated that both of the 
customers, who were and were not the bank’s customers of GSB Life insurance products, had the similar behaviors 
in selecting this bank product and service at 69.50%. The most influential factor in decision-making was the marriage 
spouse at 60.75%. Additionally, it was found that the most affecting factors towards the customers’ selection of 
the bank services were pricing, infrastructure, product, servicing process, marketing promotion, and distribution 
channel respectively.Resulting from the information gathered in form of the questionnaires, the researcher  was 
finally able to create the special project for this Branch to increase the money deposit amount under the GSB Life 
insurance for family savings. To this project, the researcher anticipated to increase the deposit target.

Keywords: Saving account for life insurance 

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาตราจารย์ ประจ�ำสาขาเศรษฐศาสตร์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

การด�ำรงชีวิตมนุษย์ในปัจจุบันต้องเผชิญกับความเสี่ยงภัยที่เป็นอันตรายมากขึ้นทุกวัน รวมถึงความไม่

แน่นอนต่างๆ ที่เกิดขึ้นกับชีวิต อันตรายที่เกิดขึ้นส่วนใหญ่นั้นเกี่ยวกับโรคภัยไข้เจ็บ มลภาวะ ภัยธรรมชาติ ภัยจาก

อุบัติเหตุ หรือภัยจากมนุษย์ด้วยกันเอง สิ่งต่างๆ เหล่านี้ท�ำให้เกิดความสูญเสียให้แก่ร่างกายและทรัพย์สินที่ไม่

อาจสามารถประเมนิมลูค่าได้ และไม่อาจสามารถคาดการณ์ล่วงหน้าได้ว่าความเสีย่งทีเ่กดิจากภยัอนัตรายต่างๆนัน้ 

จะเกิดขึ้นเมื่อใดเวลาใด และที่แห่งใด  ด้วยเหตุนี้มนุษย์เราจึงมีความต้องการหนทางที่จะสามารถลดความเสียหาย

จากความเสี่ยงภัยอันตรายที่อาจจะเกิดขึ้นได้ไม่มากก็น้อยโดย “การท�ำประกันชีวิต” ดังนั้น การท�ำประกันชีวิต จึง

มีบทบาทส�ำคัญในการลดความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้นในอนาคตกับตนเองหรือครอบครัวที่เรารักและยังถือว่าการ

ประกนัชวีติเป็นอกีเครือ่งมอืหนึง่ของสงัคมทีม่คีณุประโยชน์ต่อการสร้างหลกัประกนัความมัน่คงในชวีติและทรพัย์สนิ

ของประชาชน โดยการบรรเทาความเดือดร้อนจากความเสียหายอันเกิดจากภัยอันตรายต่างๆ [5]

ธุรกิจประกันชีวิตของประเทศไทย เริ่มมีบริษัทไทยที่ด�ำเนินการธุรกิจประกันชีวิตเป็นครั้งแรกในปี พ.ศ.

2485 [4] และธนาคารออมสนิเริม่ด�ำเนนิธรุกจิเงนิฝากแบบสงเคราะห์ชวีติและครอบครวัในปี พ.ศ.2486 [2]  ปัจจบุนั

มบีรษิทัทีเ่ปิดด�ำเนนิการในประเทศไทย มจี�ำนวน 25 บรษิทั โดยมสีถติจิ�ำนวนกรมธรรม์ประกนัภยัของธรุกจิประกนั

ชีวิตประเภทสามัญที่มีผลบังคับเมื่อสิ้นปี ประจ�ำเดือนมกราคม พ.ศ.2556 ถึงเดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2556 จ�ำนวน 

18,146,847 กรมธรรม์ สถิติด้านการรับเบี้ยประกันภัยโดยตรงของธุรกิจประกันชีวิต ประจ�ำเดือนมกราคม พ.ศ.

2556 ถึงเดือนพฤศจิกายน พ.ศ.2556 การประกันชีวิตกรมธรรม์หลัก 38,752,423 สัญญาเพิ่มเติม 13,412,794 

การประกนัอบุตัเิหตสุ่วนบคุคล 5,178,764  [6]  ซึง่จะเหน็ได้ว่าจ�ำนวนกรมธรรม์ประกนัภยัและการรบัเบีย้ประกนั

ภัยโดยตรงของธุรกิจประกันชีวิตนั้นมีแนวโน้มเพิ่มมากขึ้นเรื่อยๆ จากภาวการณ์ขยายตัวของธุรกิจประกันภัยดัง

กล่าว ท�ำให้เกิดการแข่งขันอย่างมากในธุรกิจประกันชีวิต และธนาคารออมสิน เป็นสถาบันการเงินอีกแห่งหนึ่ง ที่

ต้องเผชิญกับสภาวะการแข่งขันที่รุนแรงของธุรกิจประกันชีวิต ไม่ว่าจะเป็นคู่แข่งขันทางธนาคารพาณิชย์ รวมถึง

บริษัทประกันภัยอื่นๆ ล้วนแต่เป็นคู่แข่งที่ส�ำคัญที่มีผลกระทบต่อการด�ำเนินธุรกิจของธนาคารทั้งทางตรงและทาง

อ้อม  ธนาคารออมสิน จ�ำเป็นต้องมีความรู้และต้องศึกษาเกี่ยวกับการเลือกใช้บริการเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและ

ครอบครัวของลูกค้าทั้งภายในและภายนอก ตลอดจนการพัฒนาระบบการบริหารจัดการผลิตภัณฑ์ รวมถึงด้าน

บุคลากรและเทคโนโลยี เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าอย่างทั่วถึง

จากสถานการณ์การแข่งขนัในธรุกจิประกนัชวีติมคีวามเข้มข้นและรนุแรงเพิม่มากขึน้เรือ่ยๆ หลายๆ บรษิทั

ต่างเร่งท�ำรายได้จากส่วนการขายเบี้ยประกันชีวิตในรูปแบบต่างๆ รวมถึงการเพิ่มคุณภาพในการให้บริการที่ดี และ

ธนาคารออมสินสาขากมลาไสย  ได้รับนโยบายปี 2557 ในการเพิ่มยอดเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวโดย

เพิ่มขึ้นจากปี พ.ศ.2556 ไม่น้อยกว่าร้อยละ 7 ซึ่ง จากผลการด�ำเนินงานที่ผ่านมาของธนาคารออมสินสาขากมลา

ไสย ณ สิ้นปี พ.ศ.2556 ยอดเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวเพิ่มขึ้นสุทธิ 15.95 ล้านบาท ซึ่งไม่เป็นไปตาม

เป้าหมายตามทีท่างธนาคารก�ำหนดคอื 17 ล้านบาท และในปี 2557 ธนาคารออมสนิสาขากมลาไสย ได้รบัเป้าหมาย

เพิ่มขึ้นจากปี 2556   โดยเพิ่มจากจ�ำนวนเงิน 17 ล้านบาท เป็นจ�ำนวนเงิน  20 ล้านบาท  ดังนั้น จึงเป็นที่มาของ

การศึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวกับธนาคารออมสินสาขา

กมลาไสย เพื่อศึกษาถึงปัจจัยต่างๆ ที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการด้านเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว ซึ่ง

ผลของการศึกษาสามารถน�ำไปใช้ในการคัดเลือกและน�ำเสนอผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าได้ การ

ก�ำหนดแผนการปฏิบัติงาน และสามารถเพิ่มยอดผลการด�ำเนินงานเงินฝากชีวิตและครอบครัวของธนาคารออมสิน

สาขากมลาไสยให้ได้เป็นไปตามเป้าหมายของธนาคาร  
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วัตถุประสงค์ของการศึกษา

1.	 เพื่อศึกษาข้อมูลทั่วไปของการเลือกใช้บริการเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวกับธนาคาร

ออมสินสาขากมลาไสย

2.	 เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวกับธนาคาร

ออมสินสาขากมลาไสย

3.	 เพือ่หาแนวทางในการเพิม่ยอดผลการด�ำเนนิงานด้านเงนิฝากแบบสงเคราะห์ชวีติและครอบครวัของ

ธนาคารออมสินสาขากมลาไสย จังหวัดกาฬสินธุ์

วิธีการวิจัย

ประชากรที่ใช้ในการศึกษา ประชากรที่อาศัยในพื้นที่อ�ำเภอกมลาไสย จังหวัดกาฬสินธุ์ จ�ำนวน 70,031 

คน [1]  

กลุ่มตัวอย่างคือลูกค้าที่มาท�ำธุรกรรมกับธนาคารออมสินสาขากมลาไสยในระหว่างเดือนมีนาคม 2557 

ถึงเดือนเมษายน 2557 โดยแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ  กลุ่มที่เป็นลูกค้าที่ใช้บริการเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและ

ครอบครัวกับธนาคารออมสินสาขากมลาไสย กับ กลุ่มลูกค้าที่ไม่เคยเป็นลูกค้าที่ใช้บริการเงินฝากสงเคราะห์ชีวิต

และครอบครวักบัธนาคารออมสนิสาขากมลาไสยโดยผูศ้กึษาได้ท�ำการค�ำนวณหากลุม่ตวัอย่างทีจ่ะท�ำการศกึษา โดย

ใช้สตูรของ ทาโร ยามาเน่ (Taro Yamane) จากการค�ำนวณได้ขนาดกลุม่ตวัอย่างส�ำหรบัการเกบ็ข้อมลูเท่ากบั 400 

ตัวอย่าง

การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

เครือ่งมอืทีใ่ช้ เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึง่มลีกัษณะเป็นค�ำถามปลายปิด และปลายเปิด เพือ่

เกบ็รวบรวมข้อมลูจากกลุม่ตวัอย่างโดยตรงจากลกูค้าทีเ่ข้ามาใช้บรกิารกบัธนาคารออมสนิสาขากมลาไสย ในเดอืน

มีนาคม 2557 ถึงเดือนเมษายน 2557 ดังนี้

แบบสอบถามส่วนที่ 1 ได้แก่ สอบถามข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของ

ผู้ตอบแบบสอบถาม จ�ำนวน 8 ข้อ ลักษณะค�ำถามเป็นการเลือกตอบ

แบบสอบถามส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามที่เกี่ยวกับพฤติกรรมการท�ำประกันชีวิต/การฝากเงินแบบ

สงเคราะห์ชวีติและครอบครวัของผูต้อบแบบสอบถาม และผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลอืกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ  

แบบสอบถามส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามที่เกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ

เลือกใช้บริการเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวกับธนาคารออมสินสาขากมลาไสย  

และน�ำแบบสอบถามที่ได้ไปทดลองใช้ (Try out)กับผู้บริโภคที่มิได้เป็นกลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 30 ตัวอย่าง  

น�ำส่วนของค�ำถามที่เป็นค�ำถามแบบชนิดมาตราส่วนประมาณค่ามาหาค่าความเชื่อถือได้ โดยหาค่าสัมประสิทธิ์

แอลฟา (α) ตามแบบของคอนบราค [7]   เพื่อน�ำค่าที่ได้มาหาความเชื่อมั่น (Reliability)ค่าความเชื่อมั่นที่ค�ำนวณ

ได้เท่ากับ 0.845  ซึ่งเป็นระดับยอมรับได้

การวิเคราะห์ข้อมูล

การศึกษาในครั้งนี้ได้วิเคราะห์ข้อมูลด้วยคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมวิเคราะห์ข้อมูลส�ำเร็จทางสถิติ[3]   

โดยใช้สถิติวิเคราะห์ ดังนี้
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1. 	 วิเคราะห์ข้อมูลคุณลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยหาค่าสถิติพื้นฐาน คือ การ

แจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ (Percentage) เพื่ออธิบายคุณลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ เพศ อายุ 

สถานภาพสมรส จ�ำนวนบตุร ระดบัการศกึษา อาชพี ระดบัรายได้โดยเฉลีย่ต่อเดอืน และระดบัรายจ่ายโดยเฉลีย่ต่อ

เดอืน ในการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างปัจจยัพืน้ฐานของลกูค้าทีเ่ลอืกใช้บรกิารเงนิฝากแบบสงเคราะห์ชวีติ

และครอบครัวกับธนาคารออมสินสาขากมลาไสย

2. 	 วิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาด และวิเคราะห์ข้อมูลในการเลือกใช้บริการเงินฝากแบบ

สงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว กับธนาคารออมสินสาขากมลาไสย โดยสถิติที่น�ำมาใช้ในการศึกษาในครั้งนี้ ได้แก่ค่า

เฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความแปรปรวน 

ผลการวิจัย

1.	 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจากการศึกษาของข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า 

ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 60.50 มีช่วงอายุ 50 ปีขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 32.30 สถานภาพสมรส 

คิดเป็นร้อยละ 87.00 มีบุตร จ�ำนวน 1 – 2 คน คิดเป็นร้อยละ 82.00 การศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 

คิดเป็นร้อยละ   31.50  มีอาชีพเกษตรกร คิดเป็นร้อยละ 50.80 มีรายได้ 10,001 – 20,000 บาทต่อเดือน คิดเป็น

ร้อยละ 48.50 และมีรายจ่ายโดยเฉลี่ยต่อเดือนต�่ำกว่า 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 57.50

2. 	 พฤติกรรมเกี่ยวกับการท�ำประกันชีวิตหรือการฝากเงินแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวของลูกค้า

ที่เคยใช้บริการเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่มีจ�ำนวนกรมธรรม์ประกันชีวิต 1 

กรมธรรม์ ร้อยละ 66.50 การท�ำประกันชีวิตเป็นหลักประกันให้ครอบครัว ร้อยละ 51.66 ธนาคารออมสินมีความ

มัน่คงน่าเชือ่ถอื ร้อยละ 73.50 ได้รบัข้อมลูเกีย่วกบัเงนิฝากแบบสงเคราะห์ชวีติและครอบครวัจากพนกังาน ร้อยละ 

79.74 วงเงินเอาประกัน ต�่ำกว่า 100,000 บาท ร้อยละ 77.00 ความสามารถในการส่งเบี้ยประกันต่อเดือน 1,001-

2,000 บาท ร้อยละ 53.50 รูปแบบการส่งฝากแบบรายเดือน ร้อยละ 50.00ระยะเวลากรมธรรม์ 11 - 15 ปี  

ร้อยละ 43.50 บุคคลที่มีอิทธิต่อการตัดสินใจเลือกคือคู่สมรส ร้อยละ 52.50 เคยใช้บริการของบริษัทประกันชีวิต 

AIAร้อยละ 50.83 เหตุผลที่ท�ำประกันชีวิตคือ เพื่อเป็นเงินออม ร้อยละ 56.67 ดังปรากฏในตารางที่ 1 

ตารางที่ 1 พฤติกรรมของลูกค้าที่เคยใช้บริการเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว

พฤติกรรมของลูกค้าที่เคยใช้บริการเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว ร้อยละ

1.	 จ�ำนวนกรมธรรม์ 1 กรมธรรม์ 66.50

2.	 การท�ำประกันเป็นหลักประกันให้ครอบครัว 51.66

3.	 ธนาคารออมสินมีความมั่นคงน่าเชื่อถือ 73.50

4.	 ได้รับข้อมูลเกี่ยวกับเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวจากพนักงาน 79.74

5.	 วงเงินเอาประกันต�่ำกว่า 100,000 บาท 77.00

6.	 ความสามารถในการส่งเบี้ยประกันต่อเดือน 1,001 – 2,000 บาท 53.50

7.	 รูปแบบการส่งฝากแบบรายเดือน 50.00

8.	 ระยะเวลากรมธรรม์ 11- 15 ปี 43.50

9.	 บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือก คือ คู่สมรส 52.50

10.	 เคยใช้บริการของบริษัท AIA 50.83

11.	 เหตุผลที่ท�ำประกันชีวิต คือ เพื่อเป็นการเงินออม 56.67
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	 จากการศึกษาพฤติกรรมของลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว พบว่า 

ลูกค้าส่วนใหญ่ไม่เคยศึกษาเกี่ยวกับการท�ำประกันชีวิต ร้อยละ 90.00 การท�ำประกันชีวิตมีความส�ำคัญคือเป็นการ

ออมทรัพย์ ร้อยละ 52.00 เคยใช้บริการของบริษัทประกันชีวิตคือ ไทยประกันชีวิต ร้อยละ 47.96  อนาคตจะซื้อ

ประกนัชวีติเพิม่กบัธนาคารออมสนิ ร้อยละ 34.45 ไม่เคยได้รบัค�ำแนะน�ำเกีย่วกบัประกนัชวีติ ร้อยละ 85.50 เหตผุล

ที่ไม่ฝากเงินสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวคือไม่ต้องการตรวจสุขภาพ ร้อยละ 21.36  อนาคตจะฝากเงินสงเคราะห์

ชีวิตและครอบครัว ร้อยละ 89.00 ตัดสินใจฝากเงินสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวเพราะได้ผลประโยชน์ตอบแทนดี 

ร้อยละ 21.97 บุคคลที่มีอิทธิต่อการตัดสินใจเลือกคือคู่สมรส ร้อยละ 69.00 ดังปรากฏในตารางที่ 2

ตารางที่ 2 พฤติกรรมของลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว

พฤติกรรมของลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว ร้อยละ

1.	 ลูกค้าส่วนใหญ่ไม่เคยศึกษาเกี่ยวกับการท�ำประกันชีวิต 90.00

2.	 การท�ำประกันชีวิตนั้นไม่มีความส�ำคัญ 52.00

3.	 เหตุผลที่คิดว่าการท�ำประกันชีวิตมีความส�ำคัญ คือเป็นการออมทรัพย์ 52.00

4.	 เคยใช้บริการของบริษัทประกันชีวิต คือ ไทยประกันชีวิต 47.96

5.	 อนาคตจะซื้อประกันชีวิตเพิ่มกับธนาคารออมสิน 34.45

6.	 ไม่เคยได้รับค�ำแนะน�ำเกี่ยวกับประกันชีวิต 85.50

7.	 เหตุผลที่ไม่ฝากเงินสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวคือไม่ต้องการตรวจสุขภาพ 21.36

8.	 อนาคตจะฝากเงินสงเคราะห์ชีวิตกับธนาคารออมสิน 89.00

9.	 ตัดสินใจฝากเงินสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวเพราะได้ผลประโยชน์ตอบแทนดี 21.97

10.	 บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกคือ คู่สมรส 69.00

	

3. 	 ผลการศึกษาการเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับการเลือกใช้บริการเงินแบบสงเคราะห์ชีวิตและ

ครอบครัว ระหว่างลูกค้าที่เคยใช้บริการและลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว

	 (1) 	 ด้านผลติภณัฑ์พบว่าลกูค้าทีไ่ม่เคยใช้บรกิารเงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวั มคีดิเหน็ด้วย

เกีย่วกบัด้านผลติภณัฑ์  ได้แก่  รปูแบบกรมธรรม์หลากหลาย (ค่าเฉลีย่ 4.47)  เงือ่นไขด้านความคุม้ครอง  (ค่าเฉลีย่ 

4.35) ระยะเวลากรมธรรม์ที่มีให้เลือกได้ตามความต้องการ (ค่าเฉลี่ย 4.35)  รูปแบบการส่งเงินฝากที่มีให้เลือกเป็น 

รายเดือน, 3 เดือน, 6 เดือน และรายปี (ค่าเฉลี่ย 4.35) วงเงินสงเคราะห์ที่มีให้เลือกตั้งแต่ 5,000 บาทขึ้นไป (ค่า

เฉลี่ย 4.35) และสิทธิประโยชน์ในการกู้เงิน/ถอนเงินตามมูลค่าเงินสด (ค่าเฉลี่ย 4.38)  มากกว่า  ลูกค้าที่เคยใช้

บริการเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว

	 (2)	 ด้านราคา พบว่า ลกูค้าทีเ่คยใช้บรกิารเงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวั มคีดิเหน็ด้วยเกีย่ว

กบัด้านราคา  ได้แก่  อตัราผลตอบแทนในรปูแบบเงนิปันผล/โบนสั/บ�ำนาญ (ค่าเฉลีย่) อตัรางวดเงนิฝากสงเคราะห์

ชีวิต (ค่าเฉลี่ย 4.48) อัตรางวดเงินอุบัติเหตุ (ค่าเฉลี่ย 4.40)  อัตราดอกเบี้ยเงินกู้โดยใช้กรมธรรม์ค�้ำประกัน (ค่า

เฉลี่ย 4.52) และมูลค่าเงินสดที่สามารถกู้/เวนคืนกรมธรรม์ (ค่าเฉลี่ย 4.54)  มากกว่า  ลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการเงิน

ฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว

	 (3) 	 ด้านสถานทีห่รอืช่องทางการจ�ำหน่ายพบว่าลกูค้าทีไ่ม่เคยใช้บรกิารเงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและ

ครอบครวั มคีดิเหน็ด้วยเกีย่วกบัด้านสถานทีห่รอืช่องทางการจ�ำหน่าย  ได้แก่  ช่องทางในการส่งงวดเงนิฝากมหีลาย

ช่องทาง  (ค่าเฉลี่ย 4.30) มากกว่า  ลูกค้าที่เคยใช้บริการเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว			 
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	 (4) 	 ด้านการส่งเสรมิการตลาด พบว่า ลกูค้าทีไ่ม่เคยใช้บรกิารเงนิฝากแบบสงเคราะห์ชวีติและครอบครวั
มีคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่  การให้ข้อมูลและค�ำแนะน�ำที่ถูกต้อง (ค่าเฉลี่ย 4.31) และ
การแจกของที่ระลึกเมื่อเปิดบัญชีใหม่แบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว (ค่าเฉลี่ย 4.31) มากกว่า ลูกค้าที่เคยใช้
บรกิารเงนิฝากแบบสงเคราะห์ชวีติและครอบครวั และลกูค้าทีเ่คยใช้บรกิารเงนิฝากแบบสงเคราะห์ชวีติและครอบครวั 
มีคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ ป้ายโฆษณา 
(ค่าเฉลี่ย 4.32) มากกว่า  ลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว

(5) 	 ด้านพนกังานและการบรกิาร พบว่า ลกูค้าทีเ่คยใช้บรกิารเงนิฝากแบบสงเคราะห์ชวีติและครอบครวั 
มีคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับด้านพนักงานและการบริการ ได้แก่ การให้ข้อมูลและค�ำแนะน�ำที่ถูกต้อง (ค่าเฉลี่ย 4.30) 
มากกว่า ลกูค้าทีไ่ม่เคยใช้บรกิารเงนิฝากแบบสงเคราะห์ชวีติและครอบครวั และลกูค้าทีไ่ม่เคยใช้บรกิารเงนิฝากแบบ
สงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว มีคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับด้านพนักงานและการบริการ ได้แก่ การให้บริการอย่างถูกต้อง
และรวดเร็ว(ค่าเฉลี่ย 4.45) การดูแลให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์อย่างสม�่ำเสมอหลังการฝากเงิน (ค่าเฉลี่ย 4.42) และ
มคีวามรบัผดิชอบและการเอาใจใส่ลกูค้าของพนกังาน (ค่าเฉลีย่ 4.37)  มากกว่า  ลกูค้าทีเ่คยใช้บรกิารเงนิฝากแบบ
สงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว

(6)	  ด้านกระบวนการให้บรกิาร พบว่า  ลกูค้าทีไ่ม่เคยใช้บรกิารเงนิฝากแบบสงเคราะห์ชวีติและครอบครวั 
มีคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับด้านกระบวนการ ได้แก่ ความถูกต้องและรวดเร็วในการส่งฝากเงินงวดแต่ละครั้ง (ค่าเฉลี่ย 
4.44)   และความถูกต้องและรวดเร็วในการเปิดบัญชีเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว (ค่าเฉลี่ย 4.46) 
มากกว่า ลูกค้าที่เคยใช้บริการเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว

(7) 	 ด้านโครงสร้างและลักษณะทางกายภาพ พบว่าลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิต
และครอบครัว มีคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับด้านโครงสร้างและลักษณะทางกายภาพ ได้แก่ ท�ำเล ที่ตั้งของธนาคารความ
เพียงพอของสถานที่จอดรถ (ค่าเฉลี่ย 4.52) และความกว้างขวางและความสะอาดของธนาคาร (ค่าเฉลี่ย 4.29) 
มากกว่า ลูกค้าที่เคยใช้บริการเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว

	
สรุปผลการศึกษา
	 1.	 ผลการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการท�ำประกันชีวิต/การฝากเงินแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว 
พบว่า  ลูกค้าที่เคยใช้บริการและลูกค้าที่ไม่เคยใช้บริการเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว  มีพฤติกรรม
การท�ำประกนัชวีติ/การฝากเงนิแบบสงเคราะห์ชวีติและครอบครวัทีเ่หมอืนกนั คอื  บคุคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิ
ใจคือคู่สมรส คิดเป็นร้อยละ 60.75 และในอนาคตจะท�ำประกันชีวิตเพิ่มกับธนาคารออมสิน คิดเป็นร้อยละ 69.50
	 2. 	 ผลการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว
กับธนาคารออมสินสาขากมลาไสย โดยใช้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ที่มีค่าเฉลี่ยในแต่ละด้านมากที่สุด 
จากการศกึษาพบว่า 1) ด้านผลติภณัฑ์  พบว่า  ในมมุมองของลกูค้าธนาคารออมสนิเป็นสถาบนัการเงนิทีม่ัน่คงทีส่ดุ 
และมีรูปแบบกรมธรรม์หลากหลายที่สามารถเลือกได้ตามความต้องการ 2) ด้านราคา  พบว่า  ลูกค้าให้ความส�ำคัญ
ในด้านมูลค่าเงินสดที่สามารถกู้/เวนคืนกรมธรรม์มากที่สุด 3) ด้านช่องทางการจ�ำหน่าย  พบว่า  ลูกค้าส่วนใหญ่ให้
ความส�ำคัญในด้านช่องทางการส่งงวดเงินฝากมีหลายช่องทาง  4) ด้านการส่งเสริมการตลาด  พบว่า  ลูกค้าส่วน
ใหญ่ต้องการได้รบัของทีร่ะลกึเมือ่เปิดบญัชใีหม่แบบสงเคราะห์ชวีติและครอบครวั   5) ด้านพนกังานและการบรกิาร  
พบว่า  ลกูค้าส่วนใหญ่ต้องการการดแูลให้ข้อมลูทีเ่ป็นประโยชน์อย่างสม�ำ่เสมอหลงัการฝากเงนิ  6) ด้านกระบวนการ  
พบว่า  ลูกค้าส่วนใหญ่ต้องการความถูกต้องและรวดเร็วในการเปิดบัญชีเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว  
7) ด้านโครงสร้างและลักษณะทางกายภาพ   พบว่า  ลูกค้าส่วนใหญ่พอใจท�ำเลที่ตั้งของธนาคารความเพียงพอของ
สถานที่จอดรถ  
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และจากผลการศกึษาและผลการวเิคราะห์ข้อมลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกใช้บรกิาร
เงนิฝากแบบสงเคราะห์ชวีติและครอบครวัของลกูค้า รวมทัง้การวเิคราะห์ด้านสภาพแวดล้อมทัว่ไป สภาพแวดล้อม
ภายนอกภายในองค์กร และการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ท�ำให้ทราบว่าการแนะน�ำ การ
ประชาสัมพันธ์ในธุรกิจเงินฝากแบบสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวของธนาคารออมสินนั้นไม่ทั่วถึงหรือยังไม่เข้าถึง
ตัวลูกค้า จึงท�ำให้ผลการด�ำเนินงานเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวของธนาคารออมสินสาขากมลาไสยไม่ได้
เป็นไปตามเป้าหมาย ดังนั้น ผู้ศึกษาจึงได้ก�ำหนดแผนโครงการการด�ำเนินงานของธนาคารออมสินสาขากมลาไสย 
คอื “โครงการส่งเสรมิการขายเงนิฝากแบบสงเคราะห์ชวีติและครอบครวัเชงิรกุ”  ในแหล่งชมุชนต่างๆในเขตอ�ำเภอ
กมลาไสย จังหวัดกาฬสินธุ์ อันจะน�ำไปสู่ผลส�ำเร็จตามเป้าหมายตามที่ธนาคารก�ำหนดไว้  

ข้อเสนอแนะโดยรวม
(1) 	 ควรมีการศึกษาคู่แข่งขันในธุรกิจประกันชีวิตของบริษัทอื่นๆ เพื่อเปรียบเทียบและพัฒนาศักยภาพ

ของพนักงานให้มีความสามารถแข่งขันกับบริษัทประกันชีวิตอื่นได้
(2) 	 ควรศึกษาแนวการปฏิบัติงานของธนาคารออมสินสาขาอื่นๆ และธนาคารอื่น เพื่อเป็นแนวทางใน

การปฏิบัติงาน และสามารถเพิ่มผลการด�ำเนินงานด้านเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวของธนาคารออมสิน
สาขากมลาไสย จังหวัดกาฬสินธุ์ ได้

(3) 	 สนับสนุนและเปิดโอกาสให้พนักงานได้เข้ารับการอบรมเพิ่มความรู้ ความช�ำนาญ ความสามารถ 
และทักษะการท�ำงาน ให้มีความรอบรู ้ในผลิตภัณฑ์ของธนาคารโดยสามารถเข้าศึกษาเพิ่มความรู ้ในระบบ  
E-learning และ KM ของธนาคาร และเพื่อเป็นการเพิ่มความเชื่อมั่นให้แก่ลูกค้าจากการได้รับค�ำแนะน�ำต่างๆ จาก
พนักงานที่ถูกต้องครบถ้วน

กิตติกรรมประกาศ
ขอขอบคุณวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ที่ให้การสนับสนุนในการน�ำเสนอครั้งนี้
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ความพึงพอใจและการตัดสินใจเลือกที่พักอาศัยบริเวณรอบมหาวิทยาลัยขอนแก่น

ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี

SATISFACTIONS AND DECISION MAKING OF BACHELORS’ STUDENTS 

FOR CHOOSING RESIDENCE AROUND KHON KAEN UNIVERSITY

ฐาปนพงศ์ บรรยงค์1

นวลฉวี แสงชัย2

บทคัดย่อ
	 การศึกษาเรื่องความพึงพอใจและการตัดสินใจเลือกที่พักอาศัยบริเวณรอบมหาวิทยาลัยของนักศึกษาระดับปริญญาตรี  
มวีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาความพงึพอใจต่อการบรกิารทีพ่กัอาศยั และเพือ่เปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนบคุคล และปัจจยัทางการตลาดทีม่ต่ีอ
การตัดสินใจเลือกที่พักอาศัยของนักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยขอนแก่น โดยใช้แบบสอบถามจ�ำนวน 400 ชุด สถิติที่ใช้ใน
การวิเคราะห์ ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างสองกลุ่ม และการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว ผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 18 – 20 ปี ศึกษาอยู่ในระดับชั้นปีที่ 3 
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 5,000 – 8,000 บาท ภูมลิ�ำเนาอยู่ในภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอื ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ 
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญต่อความพร้อมด้านระบบรักษาความปลอดภัย ด้านราคา ให้ความส�ำคัญต่อความยืดหยุ่นใน
การช�ำระเงินและค่าปรับ ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ให้ความส�ำคัญต่อการมีสถานที่จอดรถที่เพียงพอ ด้านการส่งเสริมการตลาด  
ให้ความส�ำคญัต่อการจดัรายการหรอืกจิกรรมพเิศษตามเทศกาลต่างๆ ด้านบคุลากร ให้ความส�ำคญัต่อความซือ่สตัย์ของเจ้าของ บคุลากร 
และพนักงานของหอพัก ด้านการเสนอลักษณะทางกายภาพ ให้ความส�ำคัญต่อการมีป้ายชื่อของหอพักที่มีความโดดเด่น ด้านการส่ง
มอบการบริการ ให้ความส�ำคัญต่อความรวดเร็วในการซ่อมบ�ำรุง และผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า เพศและภูมิล�ำเนา มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกพักอาศัยแตกต่างกันด้านบุคลากรและด้านกระบวนการส่งมอบบริการ อายุ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกพักอาศัยแตกต่าง
กันด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการส่งมอบบริการ ทั้งนี้ผลที่ได้สามารถน�ำไปใช้ในการออกแบบ
และปรบัปรงุกลยทุธ์ในธรุกจิทีพ่กัอาศยั และสามารถใช้ผลการศกึษาในการพฒันาศกัยภาพธรุกจิทีพ่กัอาศยัให้สามารถแข่งขนัได้สงูขึน้
	

ค�ำส�ำคัญ: ที่พักอาศัย ความพึงพอใจ การตัดสินใจ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

Abstract

	 The study of satisfactions and factors to decision making of bachelors’ students for choosing residence around 
Khon Kaen University were to know the personal factors and marketing mixed by choosing residence around Khon Kaen 
University by bachelors’ students. By mean of using questionnaires 400 sets. The statistics are used to analyse the data 
as a percentage value, average, standard deviation, independent t-test and one-way ANOVA. The result found that the 
most of questionnaire responder are male, aged between 18-20 years old, studying in 3 year of bachelor’s degree,  
average income amount 5,000-8,000 Baht, habitat is in the Northeast of Thailand. In term of marketing mix of service, 
the security system part is given precedence to the product factor. The factor of price, the responders give precedence 
on the flexibility of payment and forfeit. The factor of place, the responders give precedence on sufficiency of parking 
lots. The factor of promotion, the responders give precedence on providing an extra activity and special event in any 
festival. The factor of people, the responders give precedence on the morality of the owner, personnel and staff in 
residence. The result of physical evidence, the responders give precedence in the name broad of residence should be 
outstanding and apparent. The result of process, the responders give precedence in immediate maintenance and  
reparation. The result of hypothesis testing found that a gender and native habitat influenced on residence’s choosing 
decision which is different in part of people and process. An age influenced on residence’s choosing decision which is 
different in part of place, physical evidence and process. They are suitable for residence entrepreneur to create and 
rectify the strategic planning and the result can be used to improve and develop the business potential.

Keywords: residence, satisfactions, decision making, marketing mixed

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

ธุรกิจหอพักและอพาร์ทเม้นท์ในจังหวัดขอนแก่นมีการขยายตัวสูงมากเมื่อเทียบกับจังหวัดหลักๆ ในภาค

อสีาน เช่น อดุรธาน ีนครราชสมีา อบุลราชธาน ีส่งผลให้ภาพรวมของธรุกจิมกีารขยายตวั โดยเหน็ได้จากการก่อสร้าง

หอพัก อพาร์ทเม้นท์ เพิ่มขึ้นทุกปี ในปัจจุบันมียอดห้องพักให้เช่าเพิ่มขึ้นเฉลี่ยปีละไม่ต�่ำกว่า 1,000 ห้อง ปี 2546 

ยื่นจดทะเบียนทั้งสิ้น 45 ราย ปี 2547 ยื่นจดทะเบียน 83 ราย ปี 2548 ยื่นจดทะเบียน 57 ราย และปี 2549 ยื่น

จดทะเบียน 16 ราย โดยภาพรวมมีผู้ประกอบการจดทะเบียนรวมแล้วกว่า 650 ราย เพื่อรองรับความต้องการการ

เช่าที่พักที่ขยายตัวเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง และที่ส�ำคัญสามารถก�ำหนดราคาห้องพักในอัตราที่สูงกว่าจังหวัดอื่นๆ 

ประมาณ 500 - 1,000 บาทต่อเดือน ซึ่งท�ำให้ส่งผลดีต่อธุรกิจ คือ มีอัตราคืนทุนที่เร็วกว่าปกติ ประมาณ 8 - 10 ปี 

ส่วนจงัหวดัอืน่ๆ โดยเฉลีย่แล้วประมาณ 10 ปีขึน้ไป [1] ทัง้นีก้ารประกอบธรุกจิเกีย่วกบัทีพ่กัอาศยัในจงัหวดัขอนแก่น

มักจะอยู่ในต�ำแหน่งใกล้เคียงกับสถานศึกษาเพื่ออ�ำนวยความสะดวกแก่นักศึกษา และประชาชนทั่วไปในการเลือก

ใช้บริการ ท�ำให้มีการแข่งขันกันมากขึ้นทั้งด้านสถานที่ ราคา ท�ำเลที่ตั้ง การบริการและสวัสดิการต่างๆ เพื่อรองรับ

ต่อความต้องการของลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ

มหาวิทยาลัยขอนแก่นเป็นสถาบันที่เปิดรับนักศึกษาใหม่ในจ�ำนวนที่เพิ่มขึ้นทุกๆ ปีโดยในปี 2556 

มหาวทิยาลยัขอนแก่นมจี�ำนวนนกัศกึษาทกุระดบัการศกึษาทัง้หมดประมาณ 35,280 คน เป็นนกัศกึษาจากการเปิด

รับนักศึกษาใหม่ทั้งสิ้นประมาณ 9,100 คน (เป็นนักศึกษาวิทยาเขตหนองคายจ�ำนวน 720 คน) [2] โดยทาง

มหาวทิยาลยัขอนแก่นได้มกีารส�ำรองทีพ่กัเพือ่รองรบันกัศกึษาทีเ่พิม่ขึน้ทกุปีแต่กไ็ม่เพยีงพอต่อการรองรบันกัศกึษา

ทัง้หมดได้ ท�ำให้นกัศกึษาต้องหาทีพ่กัอาศยัอืน่ๆ ทีอ่ยูบ่รเิวณภายนอกซึง่เป็นทีพ่กัอาศยัของทางเอกชนทีอ่ยูบ่รเิวณ

รอบๆ ที่ใกล้เคียงกับมหาวิทยาลัยขอนแก่นซึ่งสามารถแบ่งออกเป็น 2 แห่งหลักๆ คือบริเวณด้านหลังมหาวิทยาลัย

ขอนแก่น (หมู่บ้านโนนม่วง) และบริเวณด้านหลังคณะแพทยศาสตร์ (หมู่บ้านหนองแวง) โดยที่พักอาศัยจากทั้ง 2 

แห่งนี้มีพักอาศัยที่จดทะเบียนหอพักทั้งหมด 216 แห่ง [3] เนื่องจากอัตราการเติบโตของธุรกิจที่พักอาศัยบริเวณ

รอบมหาวทิยาลยัขอนแก่นมอีตัราทีส่งูขึน้ทกุปีท�ำให้ส่งผลกระทบโดยตรงต่อรายได้ของผูป้ระกอบการทีพ่กัอาศยัทัง้

ในส่วนผู้ประกอบการรายเดิมและผู้ประกอบการรายใหม่ การศึกษาเกี่ยวกับการปรับปรุงกลยุทธ์และศึกษาความ

ต้องการของนักศึกษาที่จะเข้ามาใช้บริการจึงเป็นสิ่งที่หลีกเลี่ยงไม่ได้ ดังนั้นการศึกษาเกี่ยวกับความพึงพอใจและ

ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกที่พักอาศัยของนักศึกษาระดับปริญญาตรี เพื่อน�ำผลไปปรับปรุง และพัฒนากลยุทธ์ของ

ธุรกิจหอพักจึงมีความน่าสนใจ และเพื่อเป็นข้อมูลส�ำหรับผู้ที่มีความสนใจในธุรกิจที่พักอาศัยต่อไป

วัตถุประสงค์

1. 	 เพื่อศึกษาความพึงพอใจของนักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยขอนแก่น ที่มีต่อการบริการ

ที่พักอาศัยบริเวณรอบมหาวิทยาลัยขอนแก่น

2.	 เพื่อเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจเลือกที่พักอาศัยของ

นักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยขอนแก่น	

วิธีด�ำเนินงาน

	 1. 	 การก�ำหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

		  1.1 	ประชากร (Population) คือ นักศึกษาที่ก�ำลังศึกษาอยู่ในมหาวิทยาลัยขอนแก่น (ไม่รวม

นักศึกษาจากวิทยาเขตหนองคาย) ระดับปริญญาตรี ที่พักอาศัยอยู่ในที่พักอาศัยเอกชนบริเวณรอบมหาวิทยาลัย
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ขอนแก่น ได้แก่ ฝ่ังหมูบ้่านโนนม่วงและฝ่ังหมูบ้่านหนองแวง โดยจ�ำนวนนกัศกึษาทีพ่กัอาศยัอยูใ่นทีพ่กัอาศยัเอกชน

เป็นกรณีไม่ทราบจ�ำนวนประชากร

		  1.2 	กลุม่ตวัอย่าง (Sample) เนือ่งจากประชากรมขีนาดใหญ่และไม่ทราบจ�ำนวนประชากรทีแ่น่นอน 

ดังนั้นขนาดตัวอย่างสามารถค�ำนวณได้จากสูตรไม่ทราบขนาดตัวอย่างของ W.G. Cochran โดยก�ำหนดระดับค่า

ความเชื่อมั่นร้อยละ 95 และระดับความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 [4] จากการค�ำนวณจะได้กลุ่มตัวอย่างอย่างน้อย 

384 คน เพื่อป้องกันความคลาดเคลื่อนในการรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูล ผู้ท�ำการศึกษาจึงใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง

ในการศึกษาทั้งหมด 400 คน

	 2. 	 การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาความพึงพอใจและปัจจัยในการตัดสินใจเลือกที่พักอาศัยของนักศึกษาระดับ

ปริญญาตรี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ได้แก่

		  ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วยรายละเอียดเกี่ยว

กับเพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ และภูมิล�ำเนา เป็นค�ำถามปลายปิด (Multiple Choice Question) สามารถ

เลือกตอบได้เพียงค�ำตอบเดียว

		  ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมในการเช่าที่พักอาศัยเอกชนของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็น

ค�ำถามเชิงความคิดเห็นโดยมีวัตถุประสงค์เพื่อใช้บันทึกข้อมูลในเชิงพฤติกรรมของผู้ตอบแบบสอบถาม ลักษณะ

แบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด สามารถเลือกตอบได้เพียงข้อเดียว

		  ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเพื่อระบุความส�ำคัญของปัจจัยทางการตลาด โดยผู้ตอบแบบสอบถาม

ต้องให้คะแนนระดับความส�ำคัญของแต่ละปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกที่พักอาศัย ซึ่ง

ประกอบไปด้วยปัจจยั 7 ด้าน ดงันี ้ผลติภณัฑ์ (หอพกั) ราคา สถานทีต่ัง้ การส่งเสรมิการตลาด บคุลากร กระบวนการ

การบริการ และการน�ำเสนอภาพลักษณ์ทางกายภาพ ซึ่งมีเกณฑ์การให้คะแนนเป็น 5 ระดับ ประยุกต์ตามแบบ 

Likert Scale ดังนี ้[5]	

	 3. 	 การเก็บรวบรวมข้อมูล

	 ในการศึกษาอิสระนี้จะท�ำการเก็บข้อมูลในวันที่ 1 - 15 กุมภาพันธ์ 2557 รวมเวลา 15 วัน ลักษณะการ

สุ่มตัวอย่านักศึกษาเป็นแบบเจาะจง (Purposive sampling) โดยผู้ศึกษาจะท�ำการสอบถามถึงที่พักอาศัยของ

นักศึกษา หาเห็นว่านักศึกษาเข้าข่ายเป็นกลุ่มตัวอย่างของการศึกษาจะท�ำการแจกแบบสอบถาม โดยการแจก

แบบสอบถามให้แก่กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 400 ชุด โดยจะแบ่งช่วงเวลาออกเป็น 2 ช่วงเวลาคือช่วงเวลาตั้งแต่  

10.00 น. ถึง 12.00 น. และ 14.00 น. ถึง 16.00 น. สถานที่เก็บข้อมูลคือ ยูเซนเตอร์ และ คอมเพลกซ์

	 4. การวิเคราะห์ข้อมูล

	 ผู้ท�ำการศึกษาจะท�ำการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้รับจากแบบสอบถาม ซึ่งจะน�ำข้อมูลจากแบบสอบถามมา

ตรวจสอบ แปลงข้อมูล ลงรหัส และท�ำการประมวลผลด้วยโปรแกรม SPSS (Statistical Package for Social 

Science) โดยใช้การวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซึ่งจะแสดงผลการวิเคราะห์ในรูปแบบของ

ตารางประกอบค�ำอธิบายเชิงเหตุผล เป็นการส�ำรวจและอธิบายข้อมูลที่รวบรวมมาแบบสรุปเพื่อให้เห็นภาพรวม

	 ในการวิเคราะห์ถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกที่พักอาศัยของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยการ

ทดสอบความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม เมื่อกลุ่มตัวอย่างมีลักษณะต่างกันในแต่ละปัจจัย คือ เพศ 

ระดบัชัน้ปีการศกึษา อาย ุระดบัรายได้ และภมูลิ�ำเนา ค่าสถติทิีใ่ช้จงึมกีารใช้ค่าสถติ ิt-test (Independent t-test) 

และ F-test (One way ANOVA) เพื่อทดสอบความสัมพันธ์อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติกับส่วนประสมทางการตลาด 
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ที่ระดับค่าความเชื่อมั่น 95 เปอร์เซนต์

ผลการวิจัย

	 1. 	 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ผลการศกึษาเรือ่งความพงึพอใจและปัจจยัในการตดัสนิใจเลอืก

ที่พักอาศัยของนักศึกษาระดับปริญญาตรี จ�ำนวน 400 ชุด ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อย

ละ 52.5 มีอายุตั้งแต่ 18 – 20 ปี คิดเป็นร้อยละ 52 ศึกษาอยู่ในระดับชั้นปีที่ 3 คิดเป็นร้อยละ 39.3 มีรายได้ตั้งแต่ 

5,000 – 8,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 65.3 มีภูมิล�ำเนาอยู่ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือคิดเป็นร้อยละ 96

	 2. 	 พฤติกรรมของผู้บริโภค

	 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่พกัอาศยัในหอพกัเอกชนอืน่ๆ ก่อนทีจ่ะเข้ามาพกัอาศยัในทีพ่กัอาศยัเอกชน

ในปัจจบุนั คดิเป็นร้อยละ 43.8 โดยพกัอาศยัในทีพ่กัอาศยัเพยีงล�ำพงั คดิเป็นร้อยละ 59.8 ลกัษณะห้องพกัเป็นห้อง

พักที่มีเครื่องปรับอากาศพร้อมกับเครื่องท�ำน�้ำอุ ่นในตัว คิดเป็นร้อยละ 47.8 ราคาค่าเช่าต่อเดือนมีราคา  

3,001 – 4,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 74.3 ใช้ระยะเวลาในการเดินทางจากที่พักอาศัยถึงมหาวิทยาลัยขอนแก่น  

5 – 10 นาที คิดเป็นร้อยละ 50.3 รับรู้ข้อมูลต่างๆเกี่ยวกับที่พักอาศัยจากการมีผู้แนะน�ำ คิดเป็นร้อยละ 34.2 โดย

มีการตัดสินใจเลือกที่พักอาศัยด้วยตัวของผู้ตอบแบบสอบถามเอง คิดเป็นร้อยละ 43.3 สาเหตุหลักในการย้ายออก

จากที่พักอาศัยเดิมคือระบบอินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 18.6 และส่วนใหญ่มีค่าสาธารณูปโภครวมถึงค่าส่วนกลาง 

401–600 บาท ต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ 72.3

	 3. 	 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

		  3.1 	ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมาก

ทีส่ดุ โดยมค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 4.51 เมือ่พจิารณาเป็นรายข้อ 3 อนัดบัแรกพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส�ำคญักบั

การมีระบบรักษาความปลอดภัย รองลงมาคือรูปแบบความสวยงามของอาคารและขนาด / พื้นที่ห้องพักเหมาะสม 

โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.58 4.55 และ 4.53 ตามล�ำดับ

		  3.2 	ปัจจัยด้านราคา (Price) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด โดย

มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.63 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 3 อันดับแรกพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญกับความ

ยืดหยุ่นในการช�ำระเงินและค่าปรับ รองลงมาคือราคาห้องพักมีความเหมาะสมและคุ้มค่า และเงินประกันและค่า

ธรรมเนียมเหมาะสม โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.67  4.65 และ 4.63 ตามล�ำดับ

		  3.3 	ปัจจยัช่องทางการจดัจ�ำหน่าย (Place) ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคดิเหน็โดยรวมอยูใ่นระดบั

มากทีส่ดุ โดยมค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 4.61 เมือ่พจิารณาเป็นรายข้อ 3 อนัดบัแรกพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส�ำคญั

กบัการมทีีจ่อดรถเพยีงพอ รองลงมาคอืการมทีางออกฉกุเฉนิและบนัไดหนไีฟในอาคารและมกีารคมนาคมทีส่ะดวก 

โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.64  4.63 และ 4.61 ตามล�ำดับ

		  3.4 	ปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคดิเหน็โดยรวมอยู่

ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.61 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 3 อันดับแรกพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความส�ำคญักบัการจดัรายการหรอืกจิกรรมพเิศษตามเทศการต่างๆ รองลงมาคอืการลดราคาห้องพกัในช่วงปิดเทอม

และการให้สิทธิพิเศษส�ำหรับลูกค้าที่พักอยู่นาน โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.65  4.63 และ 4.61 ตามล�ำดับ

		  3.5 	ปัจจยัด้านบคุลากร (People) ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคดิเหน็โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 

โดยมค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 4.64 เมือ่พจิารณาเป็นรายข้อ 3 อนัดบัแรกพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส�ำคญักบัเจ้าของ 

บุคลากรและพนักงานมีความซื้อสัตย์ รองลงมาคือพนักงานของที่พักอาศัยมีความรู้เรื่องการบริการและการใส่ใจ

เรื่องความสะอาดของหอพัก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.71  4.66 และ 4.63 ตามล�ำดับ
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		  3.6 	ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคดิเหน็โดย

รวมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ โดยมค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 4.53 เมือ่พจิารณาเป็นรายข้อ 3 อนัดบัแรกพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม

ให้ความส�ำคญักบัการมป้ีายชือ่ทีพ่กัอาศยัโดดเด่นเหน็ชดัเจน รองลงมาคอืกลุม่ลกูค้าทีเ่ช่าพกัอาศยัและความสะอาด

เป็นระเบียบของสถานที่ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.59  4.55 และ 4.55 ตามล�ำดับ

		  3.7 	ปัจจยัด้านการส่งมอบการบรกิาร (Process) ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคดิเหน็โดยรวมอยูใ่น

ระดบัมากทีส่ดุ โดยมค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 4.59 เมือ่พจิารณาเป็นรายข้อ 3 อนัดบัแรกพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความ

ส�ำคญักบัความรวดเรว็ในการบ�ำรงุซ่อมแซม รองลงมาคอืขัน้ตอนการตดิต่อให้ข้อมลูทีพ่กัอาศยัและการเข้าพกัและ

ตรวจเช็คความพร้อมมีความสะดวกรวดเร็ว โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.61  4.61 และ 4.56 ตามล�ำดับ

	 4. 	 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยทางการตลาด

4.1 	เพศ นกัศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมหาวทิยาลยัขอนแก่นทีม่เีพศแตกต่างกนัจะมกีารตดัสนิใจเลอืก

พกัอาศยัทีแ่ตกต่างกนัในปัจจยัด้านบคุลากรและปัจจยัด้านกระบวนการส่งมอบบรกิาร โดยมค่ีา Sig. เท่ากบั 0.042 

และ 0.034 ตามล�ำดับ

4.2 	อาย ุนกัศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมหาวทิยาลยัขอนแก่นทีม่เีพศแตกต่างกนัจะมกีารตดัสนิใจเลอืก

พกัอาศยัทีแ่ตกต่างกนัในปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการส่งมอบ

บริการ โดยมีค่า Sig. เท่ากับ 0.039, 0.003 และ 0.028 ตามล�ำดับ

4.3 	ระดับชั้นปีการศึกษา นักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยขอนแก่นที่มีเพศแตกต่างกันจะ

มีการตัดสินใจเลือกพักอาศัยที่ไม่แตกต่างกัน

4.4 	รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน นกัศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมหาวทิยาลยัขอนแก่นทีม่เีพศแตกต่างกนัจะมี

การตัดสินใจเลือกพักอาศัยที่ไม่แตกต่างกัน

4.5 	ภูมิล�ำเนา มหาวิทยาลัยขอนแก่นที่มีเพศแตกต่างกันจะมีการตัดสินใจเลือกพักอาศัยที่แตกต่าง

กันในปัจจัยด้านบุคลากร และกระบวนการส่งมอบบริการ โดยมีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 และ 0.001 ตามล�ำดับ

สรุป

	 ผลการศกึษาเรือ่งความพงึพอใจและปัจจยัในการตดัสนิใจเลอืกทีพ่กัอาศยัของนกัศกึษาระดบัปรญิญาตรี 

จ�ำนวน 400 ชุด ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุตั้งแต่ 18 – 20 ปี ศึกษาอยู่ในระดับชั้นปีที่ 3  

มีรายได้ตั้งแต่ 5,000 – 8,000 บาท มีภูมิล�ำเนาอยู่ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ

	 ผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมในการเลอืกเช่าทีพ่กัอาศยัของผูต้อบแบบสอบถามพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่พักอาศัยในหอพักเอกชนอื่นๆ ก่อนที่จะเข้ามาพักอาศัยในที่พักอาศัยเอกชนในปัจจุบัน โดยพักอาศัยใน

ที่พักอาศัยเพียงล�ำพัง ลักษณะห้องพักเป็นห้องพักที่มีเครื่องปรับอากาศพร้อมกับเครื่องท�ำน�้ำอุ่นในตัว ราคาค่าเช่า

ต่อเดือนมีราคา 3,001 – 4,000 บาท ใช้ระยะเวลาในการเดินทางจากที่พักอาศัยถึงมหาวิทยาลัยขอนแก่น 5 – 10 

นาที รับรู้ข้อมูลต่างๆเกี่ยวกับที่พักอาศัยจากการมีผู้แนะน�ำ โดยมีการตัดสินใจเลือกที่พักอาศัยด้วยตัวของผู้ตอบ

แบบสอบถามเอง สาเหตุหลักในการย้ายออกจากที่พักเดิมคือระบบอินเตอร์เน็ต และส่วนใหญ่มีค่าสาธารณูปโภค

รวมถึงค่าส่วนกลาง 401 – 600 บาทต่อเดือน

	 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7 ด้าน พบว่าโดยภาพรวมผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญกับปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดทุกปัจจัยในระดับส�ำคัญมากที่สุด อันดับแรกคือ ด้านบุคลากร เมื่อพิจารณาประเด็นย่อย 

2 อันดับแรก ได้แก่ เจ้าของ บุคลากร และพนักงานมีความซื่อสัตย์ และเจ้าของ บุคลากร และพนักงานมีความรู้
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เรื่องการบริการ รองลงมาคือปัจจัยด้านราคา เมื่อพิจารณาประเด็นย่อย 2 อันดับแรก ได้แก่ ความยืดหยุ่นในการ

ช�ำระเงินและค่าปรับ และราคาห้องพักมีความเหมาะสมและคุ้มค่า

	 ผลการเปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนบคุคล และปัจจยัทางการตลาด พบว่า เพศและภมูลิ�ำเนา มผีลต่อการตดัสนิ

ใจเลือกพักอาศัยแตกต่างกันด้านบุคลากรและด้านกระบวนการส่งมอบบริการ อายุ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกพัก

อาศัยแตกต่างกันด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการส่งมอบบริการ

ข้อเสนอแนะ

	 1. 	 ข้อเสนอแนะในการน�ำผลการศึกษาไปใช้

	 จากผลการเปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนบคุคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่าด้านเพศและภมูลิ�ำเนา

มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกพกัอาศยัแตกต่างกนัในปัจจยัด้านบคุลากรและด้านกระบวนการส่งมอบบรกิาร ผูป้ระกอบ

การธุรกิจที่พักอาศัยจึงควรใช้กลยุทธ์ในการมุ่งสร้างฐานลูกค้าและความต้องการของผู้บริโภคให้ตรงกลุ่มเป้าหมาย 

เช่น มกีารอบรมเรือ่งการมจีติใจในการบรกิารทีด่ ี(Service Mind) ในด้านกระบวนการส่งมอบบรกิาร ควรมกีารลด

ระยะเวลาในการติดต่อและซ่อมแซมบ�ำรุงให้มีความรวดเร็วมากยิ่งขึ้น เป็นต้น

	 2. 	 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป

		  2.1 	ควรเพิ่มปัจจัยด้านจิตวิทยาและแรงจูงใจในปัจจัยต่างๆ ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกที่พักอาศัย

ของกลุ่มตัวอย่าง เพื่อให้การศึกษาครอบคลุมและสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น

		  2.2 	เนือ่งจากในปัจจบุนัธรุกจิทีพ่กัอาศยับรเิวณรอบมหาวทิยาลยัขอนแก่นเป็นธรุกจิทีม่กีารแข่งขนั

ทีร่นุแรง ท�ำให้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในทกุๆ ด้านมกีารเปลีย่นแปลงทีร่วดเรว็ จงึควรศกึษาปัจจยัด้านการ

ตลาดให้เป็นปัจจุบันอยู่เสมอเพื่อให้การสร้างเครื่องมือในการศึกษามีความสมบูรณ์และถูกต้องมากยิ่งขึ้น
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การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นของ 

ผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

A STUDY OF MARKETING MIX TOWARD DECISION TO BUY JAPANESE  

COMIC BOOKS OF CONSUMERS IN KHON KAEN MUNICIPALITY,  

KHON KAEN PROVINCE

ณัฐดนัย รัตนสุวรรณ์1

นวลฉวี แสงชัย2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี่ผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนคร
ขอนแกน่จงัหวดัขอนแก่น มจีุดประสงค์ (1) เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการซื้อหนงัสอืการ์ตนูญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคในเขตเทศบาลนครขอนแก่น 
(2) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครขอนแก่น 
ศึกษาโดยการใช้แบบสอบถาม กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาคือผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครขอนแก่นจ�ำนวน 400 คน ผลการศึกษา
พบว่า สัดส่วนของผู้บริโภคเพศชายและเพศหญิงมีความใกล้เคียงกัน มีอายุอยู่ในช่วงระหว่าง 19 - 24 ปี ในสัดส่วนที่มากที่สุด ส่วน
มากมอีาชพีนกัเรยีนและนกัศกึษา มรีายได้อยูใ่นช่วงระหว่าง 5,000 - 10,000 บาท ส่วนมากซือ้หนงัสอืการ์ตนูประเภทสบืสวนสอบสวน  
ซือ้เพือ่อ่านเป็นงานอดเิรก ทราบข้อมลูเกีย่วกบัหนงัสอืการ์ตนูญีปุ่น่ผ่านทางเครอืข่ายอนิเตอร์เนต็มากทีส่ดุ ผูบ้รโิภคให้ความส�ำคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาด 
อยู่ในระดับมาก โดยให้ความส�ำคัญกับ (1) การมีเค้าโครงเรื่องที่แปลกใหม่ (2) ลายเส้นที่สวยงาม (3) หน้าปกที่สวยงาม (4) คุณภาพ
ของกระดาษและ (5) สามารถหาซือ้ได้งา่ยตามร้านหนงัสอื ตามล�ำดบั ใน 3 อนัดบัสุดท้าย ไดแ้ก ่(1) การโฆษณาผ่านทางโทรทัศนห์รือ
วิทยุ (2) การมีลิขสิทธิ์อย่างถูกต้องและ (3) การชิงโชคของรางวัลต่างๆ

ค�ำส�ำคัญ: หนังสือการ์ตูนญี่ปุ่น

Abstract

	 A study of marketing mix toward decision to buy Japanese comic books of consumers in Khon Kaen 
municipality, Khon Kaen province was objected to (1) study the consumer buying behavior of buying Japanese 
comic books. (2) study the marketing mix toward decision to buy Japanese comic books of consumers. The  
collected data were based on 400 questionnaires which the samples were selected from consumers in Khon 
Kaen municipality. The study revealed that the proportion of male and female consumers was resembling, aged 
between 19-24 years old as the largest proportion. The consumers were students as a majority. The monthly 
income was ranged between 5,000-10,000 Baht. The most chosen genre bought was the detective genre.  
A majority of reasons to buy Japanese comics was to read as a hobby. The internet was the main informational 
source. The consumers rated all marketing mix as product, price, place and promotion on high-level; as they 
respectively focused on (1) interesting storylines, (2) attractive drawing styles, (3) beautiful front covers, (4) used 
of fine-quality papers and (5) easy to find in bookstores, while the last 3 factors were (1) having TV/Radio  
advertisements, (2) licensed by the copyright owners, and (3) having prize drawing campaigns.

Keywords: Japanese comic books
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หนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นเป็นสื่อสิ่งพิมพ์อย่างหนึ่งซึ่งใช้แสดงถึงสิ่งที่ต้องการสื่อผ่านทางรูปภาพประกอบกับ

การบรรยายผ่านตัวหนังสือ โดยมีจุดประสงค์เพื่อให้ผู้อ่านได้อรรถรสในการอ่านและเพิ่มความน่าสนใจ สอดแทรก

ไปด้วยเนื้อหาต่างๆผ่านทางเค้าโครงเรื่องที่หลากหลาย จนกระทั่งกลายเป็นสิ่งที่ได้รับความนิยมในประเทศญี่ปุ่น 

โดยมากเนือ้หาจะเป็นเรือ่งทีถ่กูแต่งขึน้ หรอืถกูดดัแปลงมาจากเค้าโครงเรือ่งจรงิ รปูแบบทีถ่กูตพีมิพ์เพือ่จดัจ�ำหน่าย

มีทั้งลักษณะที่จบภายในเล่ม และรูปแบบที่เป็นเรื่องยาวที่ต้องติดตามต่อ แบ่งออกได้หลากหลายประเภทตาม

ลักษณะทางเพศและอายุของผู้อ่าน	

อตุสาหกรรมหนงัสอืการ์ตนูในประเทศไทยมคีวามน่าสนใจ เนือ่งจากแนวโน้มในการใช้ชวีติในยคุปัจจบุนั

ของกลุ่มผู้อ่านมีแนวโน้มในการอ่านหนังสือการ์ตูนมากขึ้นประมาณเป็นมูลค่าไม่ต�่ำกว่า 5,000 ล้านบาทในปี พ.ศ. 

2553 โดยทีร้่อยละ 93 - 95 ของมลูค่าตลาดทัง้หมดเป็นของหนงัสอืการ์ตนูต่างประเทศ ซึง่กว่าร้อยละ 90 นัน้ เป็น

หนงัสอืการ์ตนูจากประเทศญีปุ่น่ [4] จงึเป็นทีน่่าสนใจเป็นอย่างมากว่าเพราะเหตใุดการ์ตนูญีปุ่น่จงึมส่ีวนแบ่งทางการ

ตลาดสูงมากเช่นนี้ได้เมื่อเทียบกับหนังสือการ์ตูนจากประเทศอื่นๆในอุตสาหกรรมเดียวกัน เช่น หนังสือการ์ตูนจีน 

หรือ หนังสือการ์ตูนจากประเทศตะวันตก เป็นต้น	

ผู้วิจัยมีความสนใจศึกษาเรื่องการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือ

การ์ตูนญี่ปุ่นของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครขอนแก่น เนื่องจากจังหวัดขอนแก่นมีผลิตภัณฑ์มวลรวมจังหวัดใน

ปีพ.ศ. 2553 ถงึ 145,372 ล้านบาท เป็นล�ำดบัที ่18 ของประเทศ และเป็นล�ำดบัที ่2 ของภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอื

รองจากจงัหวดันครราชสมีา มรีายได้เฉลีย่ต่อหวัประชากร 76,871 บาทต่อปี ถกูจดัอยูใ่นอนัดบัที ่1 ของภาคตะวนั

ออกเฉยีงเหนอื และเป็นอนัดบัที ่35 ของประเทศไทย [6] จงึมคีวามเหมาะสมทีจ่ะเป็นกลุม่ตวัอย่างทีใ่ช้ในการศกึษา

ครั้งนี้ เพื่อใช้เป็นข้อมูลส�ำหรับส�ำนักพิมพ์หนังสือการ์ตูนต่างๆ ให้ได้ทราบถึงปัจจัยต่างๆของหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นที่

มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคจนสามารถท�ำให้กลายเป็นผู้น�ำตลาดส�ำหรับอุตสาหกรรมได้ ตลอดจนเพื่อให้

สามารถน�ำไปพัฒนาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่จะสามารถตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคได้ต่อ

ไป	

	

วัตถุประสงค์

1. 	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัด

ขอนแก่น

2. 	 เพือ่ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้หนงัสอืการ์ตนูญีปุ่น่ของผูบ้รโิภค

ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

วิธีด�ำเนินงาน 

ประชากรที่ใช้ในการศึกษาคือผู้ที่อาศัยอยู่ในเทศบาลนครขอนแก่น และเป็นผู้ที่มีพฤติกรรมในการซื้อ

หนงัสอืการ์ตนูญีปุ่น่ ใช้วธิกี�ำหนดกลุม่ตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Samples) [2] ค�ำนวณขนาดกลุม่ตวัอย่าง

ได้จากสตูรการค�ำนวณกลุม่ตวัอย่างแบบไม่ทราบประชากรของวลิเลยีม จ ีคอชรนั (William.G. Cochran) ได้จ�ำนวน

กลุ่มตัวอย่างขั้นต�่ำเท่ากับ 384.16 คน ผู้วิจัยจึงก�ำหนดกลุ่มตัวอย่างเป็นจ�ำนวนเต็มทั้งหมด 400 คน [3] ท�ำการ

เก็บข้อมูลในช่วงเดือนพฤษภาคม ณ จังหวัดขอนแก่น โดยมีขั้นตอนการเก็บรวบรวมข้อมูลดังนี้
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1. 	 ผู ้วิจัยสอบถามความสมัครใจของผู ้บริโภค ในที่นี้คือผู ้ตอบแบบสอบถาม สถานที่ในการแจก

แบบสอบถามได้แก่ (1) บริเวณร้านขายหนังสือการ์ตูนคอมิกส์ ถนนหน้าเมือง (2) บริเวณหน้าร้านหนังสือดวงกมล 

ตรงข้ามห้างสรรพสินค้าแฟรี่พลาซ่า ถนนหน้าเมือง (3) บริเวณลานหน้าห้างสรรพสินค้าเซนทรัลพลาซ่า ถนน

มิตรภาพ 

2. 	 ผู้วิจัยสอบถามข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามเพื่อให้ตรงตามเงื่อนไขการศึกษาซึ่งได้แก่ (1) ผู้ตอบ

แบบสอบถามอาศัยอยู่ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น (2) ผู้ตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมในการซื้อหนังสือการ์ตูน

ญี่ปุ่น

3.	 ผูว้จิยัแจกแบบสอบถาม รวบรวมแบบสอบถามกลบัคนื และ ลงรหสัของแบบสอบถามบนหวักระดาษ

ด้วยปากกา เพื่อน�ำไปประมวลผลด้วยโปรแกรมส�ำเร็จรูป Statistical Package for the Social Science for 

Windows (SPSS for Windows) Version 22 ต่อไป

	 แบบสอบถามที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ประกอบด้วย 3 ตอน ได้แก่ (1) ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้

บรโิภค (2) ข้อมลูด้านพฤตกิรรมการซือ้หนงัสอืการ์ตนูญีปุ่น่ และ (3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการ

ตัดสินใจซื้อหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่น ทั้งนี้ แบบสอบถามได้ผ่านการทดสอบค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามด้วยการ

หาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่าของครอนบาค (Cronbach) จากการแจกแบบสอบถามจ�ำนวน 30 ชุดไปทดลองแจกให้

กับกลุ่มตัวอย่างเมื่อน�ำมาประมวลผลพบว่า ได้ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่าของแบบสอบถามมากกว่า 0.70 จึงถือว่า

แบบสอบถามมีความเชื่อถือได้ และน�ำมาใช้เป็นเครื่องมือในการศึกษา [1] การศึกษาข้อมูลด้านประชากรศาสตร์

ของผูบ้รโิภคใช้สถติ ิความถี ่และร้อยละผ่านทางแบบสอบถามจ�ำนวน 5 ข้อ ได้แก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี 

และรายได้ โดยตั้งค�ำถามในลักษณะปลายปิด และเป็นค�ำถามแบบมีหลายตัวเลือกให้เลือกตอบ 	

	 การศึกษาพฤติกรรมการซื้อหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นของผู้บริโภคใช้สถิติ ความถี่ และร้อยละ ผ่านทาง

แบบสอบถามจ�ำนวน 12 ข้อ ได้แก่ ความถีใ่นการซือ้ ปรมิาณทีซ่ือ้ต่อครัง้ ราคาทีซ่ือ้ต่อเล่ม ค่าใช้จ่ายโดยเฉลีย่ทีซ่ือ้

ต่อครั้ง ช่วงสัปดาห์ของเดือนที่ซื้อ เหตุผลส�ำคัญที่ท�ำให้ซื้อ ประเภทของเนื้อหาที่ซื้อ ส�ำนักพิมพ์ที่ซื้อ สถานที่ที่ซื้อ 

สือ่ทีใ่ห้ข้อมลู ผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ และแรงจงูใจทีม่ผีลต่อการซือ้มากทีส่ดุ โดยตัง้ค�ำถามในลกัษณะปลายปิด และ

เป็นค�ำถามแบบมีหลายตัวเลือกให้เลือกตอบ	

	 การศึกษาข้อมูลด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นของผู้

บริโภคใช้สถิติ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผ่านทางแบบสอบถามจ�ำนวน 23 ข้อซึ่งจ�ำแนกตามปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ จ�ำนวน 11 ข้อ ด้านราคา จ�ำนวน 3 ข้อ ช่องทางการจดัจ�ำหน่าย จ�ำนวน 

3 ข้อ และด้านการส่งเสริมการตลาด จ�ำนวน 6 ข้อ ลักษณะเป็นมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) แบ่งเป็น 5 

ระดบั และให้เลอืกตอบเพยีง 1 ระดบัเท่านัน้ [5] โดยมรีะดบัความส�ำคญั ได้แก่ มากทีส่ดุ มาก ปานกลาง น้อย และ

น้อยที่สุด และสามารถแปรผลได้ตามช่วงชั้นของค่าเฉลี่ยได้ดังนี้

		  ค่าเฉลี่ยระหว่าง	 4.51 – 5.00	 หมายถึง	 มีระดับความส�ำคัญมากที่สุด			 

		  ค่าเฉลี่ยระหว่าง	 3.51 – 4.50	 หมายถึง	 มีระดับความส�ำคัญมาก

		  ค่าเฉลี่ยระหว่าง	 2.51 – 3.50	 หมายถึง	 มีระดับความส�ำคัญปานกลาง

		  ค่าเฉลี่ยระหว่าง	 1.51 – 2.50	 หมายถึง	 มีระดับความส�ำคัญน้อย

		  ค่าเฉลี่ยระหว่าง	 1.00 – 1.50	 หมายถึง	 มีระดับความส�ำคัญน้อยที่สุด	
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ผลการวิจัย

การน�ำเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมลูในการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผ่ลต่อการตดัสนิใจซือ้

หนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครขอนแก่นจังหวัดขอนแก่น น�ำเสนอผลการศึกษาในด้านของ

ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ และพฤติกรรมการซื้อหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นของผู้บริโภค จากข้อมูลใน 3 อันดับแรก ซึ่ง

มีความถี่และร้อยละมากที่สุดของแต่ละข้อค�ำถาม ในด้านของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสิน

ใจซื้อหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่น น�ำเสนอด้วยค่าเฉลี่ยและระดับความส�ำคัญ มีรายละเอียดดังนี้

1. 	 ผลการวเิคราะห์ข้อมลูด้านประชากรศาสตร์ของผูบ้รโิภคในด้านเพศ ผูบ้รโิภคเป็นเพศหญงิร้อยละ 51.0 

และเพศชายร้อยละ 49.0 ผู้บริโภคมีอายุในช่วง 19 - 24 ปี ร้อยละ 36.3 มีอายุในช่วง 13 - 18 ปี ร้อยละ 30.8 และ

มีอายุในช่วง 25 - 30 ปี ร้อยละ 25.5  ด้านระดับการศึกษา ผู้บริโภคมีระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรี ร้อยละ 

39.5 มีระดับการศึกษาในระดับมัธยมศึกษา ร้อยละ 21.5 และ มีระดับการศึกษาในระดับสูงกว่าปริญญาตรี ร้อยละ 

15.3 ด้านอาชีพ ผู้บริโภคมีอาชีพนักเรียนหรือนักศึกษา ร้อยละ 64.5 ธุรกิจส่วนตัวหรือค้าขาย ร้อยละ 21.0 และ 

พนักงานบริษัทเอกชน ร้อยละ 14.2 ด้านรายได้ ผู้บริโภคมีรายได้อยู่ในช่วง 5,000 - 10,000 บาท ร้อยละ 30.5   

มีรายได้อยู่ในระดับต�่ำกว่า 5,000 บาท ร้อยละ 28.2 และมีรายได้อยู่ในช่วง 10,001 - 15,000 ร้อยละ 21.8

2. 	 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการซื้อหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นของผู้บริโภคผู้บริโภคมีความถี่ใน

การซื้อเดือนละ 1 - 2 ครั้ง ร้อยละ 41.8 ซื้อสัปดาห์ละ 1 - 2 ครั้ง ร้อยละ 31.2 และซื้อ 2 เดือนหรือมากกว่าต่อ

การซื้อแต่ละครั้ง ร้อยละ 22.5 ผู้บริโภคมีปริมาณการซื้อ 1 - 2 เล่มต่อครั้ง ร้อยละ 44.0 ปริมาณการซื้อ 3 - 4 เล่ม

ต่อครั้ง ร้อยละ 36.0 และปริมาณการซื้อ 5 - 6 เล่มต่อครั้ง ร้อยละ 14.2 ผู้บริโภคซื้อหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นราคา 46 

- 54 บาทต่อเล่ม ร้อยละ 46.7 ราคาน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 45 บาทต่อเล่ม ร้อยละ 31.8 และราคามากกว่าหรอืเท่ากบั 

55 บาทต่อเล่ม ร้อยละ 21.5 ผู้บริโภคมีค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อการซื้อในแต่ละครั้ง 101 - 200 บาท ร้อยละ 27.5 

ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อการซื้อในแต่ละครั้งมากกว่า 300 จ�ำนวน ร้อยละ 26.7 และค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อการซื้อใน

แต่ละครั้ง 201 - 300 บาท ร้อยละ 23.5 ผู้บริโภคซื้อหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นในช่วงสัปดาห์ที่ 1 - 2 ของเดือนมากที่สุด 

ร้อยละ 55.3  ซื้อหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นไม่แน่นอน ร้อยละ 31.5  และซื้อหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นในช่วงสัปดาห์ที่ 2 - 3 

ของเดอืนมากทีส่ดุ ร้อยละ 7.7 ผูบ้รโิภคมเีหตผุลในการซือ้หนงัสอืการ์ตนูญีปุ่น่เพือ่อ่านเป็นงานอดเิรก ร้อยละ 25.2 

เพือ่ความสนกุสนานหรอืคลายเครยีด ร้อยละ 22.9 และเพือ่เป็นของสะสม ร้อยละ 20.0 ผูบ้รโิภคซือ้หนงัสอืการ์ตนู

ญีปุ่น่ประเภทสบืสวนสอบสวนมากทีส่ดุ ร้อยละ 12.4  รองลงมาคอืหนงัสอืการ์ตนูญีปุ่น่ประเภทตลกขบขนัหรอืเบา

สมอง ร้อยละ 11.6 และซื้อหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นประเภทการต่อสู้หรือสงคราม ร้อยละ 11.2 ผู้บริโภคซื้อหนังสือ

การ์ตูนญี่ปุ่นจากส�ำนักพิมพ์วิบูลกิจย์ ร้อยละ 23.1  ซื้อหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นจากส�ำนักพิมพ์บงกช พับลิชชิ่ง ร้อยละ 

21.3  และซื้อหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นจากส�ำนักพิมพ์สยามอินเตอร์คอมิกส์ ร้อยละ 18.7 ผู้บริโภคซื้อหนังสือการ์ตูน

ญี่ปุ่นจากร้านหรือแผงหนังสือหรือร้านหนังสือการ์ตูนใกล้ที่พัก ร้อยละ 66.8 ซื้อหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นจากห้างสรรพ

สินค้าร้อยละ 32.2 ผู้บริโภคทราบข้อมูลจากเครือข่ายอินเตอร์เน็ทเป็นส่วนใหญ่ ร้อยละ 49.3  ทราบข้อมูลจาก

เพื่อนหรือคนรู้จักเป็นส่วนใหญ่ ร้อยละ 29.5 และทราบข้อมูลจากหนังสือหรือนิตยสารเป็นส่วนใหญ่ ร้อยละ 15.5 

ตัวของผู้บริโภคเองมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นมากที่สุด ร้อยละ 65.0  เพื่อนหรือคนรู้จักมี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นมากที่สุด ร้อยละ 22.3  และครอบครัวหรือคนรักมีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซื้อหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นมากที่สุด ร้อยละ 9.0 

3. 	 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือการ์ตูน

ญี่ปุ่นของผู้บริโภคผลแบ่งการวิเคราะห์ข้อมูลออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
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จ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้ผลการศึกษาดังนี้ (1) ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญกับหนังสือ

การ์ตูนญี่ปุ่นที่มีเค้าโครงเรื่องแปลกใหม่ และลายเส้นสวยงาม มีระดับความส�ำคัญอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่า

เฉลีย่เท่ากบั 4.55 และ 4.53 ตามล�ำดบั  ผูบ้รโิภคให้ความส�ำคญักบัหนงัสอืการ์ตนูญีปุ่น่ทีม่หีน้าปกสวยงาม คณุภาพ

ของกระดาษ และความคงทนในการเกบ็รกัษา มรีะดบัความส�ำคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 4.40 4.37 

และ 4.26 ตามล�ำดับ เมื่อพิจารณาข้อมูลที่ด้านผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญเป็นล�ำดับสุดท้าย คือหนังสือ

การ์ตูนญี่ปุ่นมีลิขสิทธิ์อย่างถูกต้อง มีระดับความส�ำคัญอยู่ในระดับปานกลาง และมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.38 (2) ด้าน

ราคา ผูบ้รโิภคให้ความส�ำคญักบัหนงัสอืการ์ตนูญีปุ่น่ทีม่รีาคาเหมาะสมกบัคณุภาพของสนิค้าและราคาเหมาะสมกบั

ปรมิาณหน้าเท่ากนั มรีะดบัความส�ำคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 4.19 ผูบ้รโิภคให้ความส�ำคญักบัหนงัสอื

การ์ตูนญี่ปุ่นที่มีราคาเหมาะสมกับประโยชน์ใช้สอย มีระดับความส�ำคัญอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.93 

(3) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญกับการสามารถหาซื้อได้ง่ายตามร้านหนังสือ การสามารถ

หาซือ้ได้ง่ายตามห้างสรรพสนิค้า และการสามารถสัง่ซือ้ผ่านทางอนิเตอร์เนท็ได้ มรีะดบัความส�ำคญัอยูใ่นระดบัมาก 

โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.28 4.15 และ 4.06 ตามล�ำดับ (4) ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญกับ

หนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นที่มีการโฆษณาผ่านทางอินเตอร์เน็ท การให้ส่วนลดพิเศษตามงานหนังสือ การมีของแถมตาม

โอกาสพิเศษต่างๆ มีระดับความส�ำคัญอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.01 3.96 และ 3.74 ตามล�ำดับ ใน

ขณะที่การโฆษณาผ่านทางโทรทัศน์หรือวิทยุ  และการชิงโชคของรางวัลต่างๆ มีระดับความส�ำคัญอยู่ในระดับปาน

กลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.47 และ 3.01 ตามล�ำดับ

สรุป

ผู้บริโภคซึ่งตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชายในสัดส่วนที่ใกล้เคียงกัน  มีอายุอยู่ในช่วง

ระหว่าง 19 -  24 ปี รองลงมามีอายุอยู่ในช่วงระหว่าง 13 - 18 ปี มีระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี รองลง

มาคอืระดบัมธัยมต้น เหตผุลทีซ่ือ้ของผูบ้รโิภคส่วนใหญ่คอือ่านเป็นงานอดเิรก รองลงมาคอืต้องการความสนกุสนาน

หรือคลายเครียด ประเภทเนื้อหาของหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นที่ผู้บริโภคซื้อเป็นส่วนใหญ่ คือ ประเภทสืบสวนสอบสวน 

รองลงมาคอื ประเภทตลกขบขนัและเบาสมองผูบ้รโิภคจะซือ้หนงัสอืจากร้านหรอืแผงหนงัสอื หรอืร้านหนงัสอืการ์ตนู

ที่อยู่ใกล้ที่พักเป็นส่วนใหญ่ ทราบข้อมูลเกี่ยวกับหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นผ่านทางเครือข่ายอินเตอร์เน็ตมากที่สุด และ

ตัดสินใจซื้อด้วยตัวเอง 

	 การศกึษาด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้านมาจดัอนัดบัตามค่าเฉลีย่การให้ความส�ำคญัของ

ผู้บริโภค 5 อันดับแรก สามารถสรุปว่าผู้บริโภคให้ความส�ำคัญกับ (1) การมีเค้าโครงเรื่องที่แปลกใหม่ (2) ลายเส้น

ที่สวยงาม (3) หน้าปกที่สวยงาม (4) คุณภาพของกระดาษ และ (5) สามารถหาซื้อได้ง่ายตามร้านหนังสือ ในขณะ

ที่สิ่งที่ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญน้อยสุดใน 3 อันดับสุดท้าย ได้แก่ (1) การโฆษณาผ่านทางโทรทัศน์หรือวิทยุ (2) การ

มีลิขสิทธิ์อย่างถูกต้องและ (3) การชิงโชคของรางวัลต่างๆ 

ข้อเสนอแนะ

	 ข้อเสนอแนะในการน�ำผลการศึกษาไปประยุกต์ใช้							     

	 1. 	การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหนังสือการ์ตูนญี่ปุ่นของผู้บริโภค

ในเขตเทศบาลนครขอนแก่นจังหวัดขอนแก่น ท�ำการศึกษาศึกษาเฉพาะในเขตพื้นที่ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น

เท่านั้น การน�ำข้อมูลไปประยุกต์ใช้จึงไม่ควรขยายผลออกจากพื้นที่การศึกษา 
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ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป								      

	 1. 	 ควรศกึษาด้านพฤตกิรรมการซือ้และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้หนงัสอื

การ์ตูนญี่ปุ่นในพื้นที่อื่นๆ และเปรียบเทียบผลการศึกษา เพื่อประโยชน์ในการประยุกต์ใช้ในขอบเขตที่กว้างขึ้น		

2. ควรท�ำการศกึษาในเชงิลกึเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ โดยเฉพาะอย่างยิง่ในเรือ่งของ

ลักษณะลายเส้นที่เป็นที่นิยม เพื่อทราบถึงลักษณะที่ชัดเจนและเป็นหลักเกณฑ์เกี่ยวกับการให้นิยามของ ‘ลายเส้น

ที่สวยงาม’ ของผู้บริโภคต่อไป	

กิตติกรรมประกาศ

การศกึษาในครัง้นีส้�ำเรจ็ลลุ่วงได้จากความอนเุคราะห์จากผูช่้วยศาสตราจารย์ ดร.นวลฉว ีแสงชยั อาจารย์

ทีป่รกึษา ขอกราบขอบพระคณุทีไ่ด้สละเวลาแนะน�ำแนวทาง ชีแ้นะ อธบิาย ไขข้อสงสยั และแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ

ให้กับผู้วิจัย อีกทั้งยังคอยให้แนวคิดที่เป็นประโยชน์กับการด�ำเนินชีวิต 	

ขอกราบขอบพระคณุ คณุพ่อ คณุแม่ ทีอ่บรมเลีย้งด ูสนบัสนนุ ให้ค�ำปรกึษาและก�ำลงัใจขอขอบคณุพีส่าว

ที่ช่วยให้ค�ำแนะน�ำที่เป็นประโยชน์มากมายและให้ก�ำลังใจผู้วิจัยเป็นอย่างดีเสมอมา	

ขอขอบคุณเพื่อนๆที่คอยช่วยเหลือ สนับสนุน และให้ก�ำลังใจเป็นอย่างดีตลอดมา		
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ภาพที่ 1 รอยละของขอมูลดานประชากรศาสตร   ภาพที่ 2 รอยละของขอมูลดานประชากรศาสตร 

 ของผูบริโภคจําแนกตามเพศ     ของผูบริโภคจําแนกตามอายุ 

 
 

 

  

 

 

ภาพที่ 3 รอยละของขอมูลดานประชากรศาสตรของผูบริโภคจําแนกตามระดับการศึกษา 

 

 

 

 
 

ภาพที่ 4 รอยละของขอมูลดานประชากรศาสตรของผูบริโภคจําแนกตามอาชีพ 

 

 

 

 
 

 
 

ภาพที่ 5 รอยละของขอมูลดานประชากรศาสตรของผูบริโภคจําแนกรายไดตอเดือน 
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ภาพที่ 6 รอยละของพฤติกรรมการซ้ือหนังสือการตูนญ่ีปุนจําแนกตามเหตุผลในการซ้ือ 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 7 รอยละของพฤติกรรมการซ้ือหนังสือการตูนญ่ีปุนจําแนกตามประเภทเน้ือหา 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 8 รอยละของพฤติกรรมการซ้ือหนังสือการตูนญ่ีปุนจําแนกตามส่ือที่ใหขอมูลสวนใหญ 

 

ตารางที่ 1 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 

ลําดับ ดานผลิตภัณฑ 
ระดับความสําคัญในภาพรวม 

คาเฉล่ีย S.D. ระดับความสําคัญ 
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ภาพที่ 6 รอยละของพฤติกรรมการซ้ือหนังสือการตูนญ่ีปุนจําแนกตามเหตุผลในการซ้ือ 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 7 รอยละของพฤติกรรมการซ้ือหนังสือการตูนญ่ีปุนจําแนกตามประเภทเน้ือหา 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 8 รอยละของพฤติกรรมการซ้ือหนังสือการตูนญ่ีปุนจําแนกตามส่ือที่ใหขอมูลสวนใหญ 

 

ตารางที่ 1 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 

ลําดับ ดานผลิตภัณฑ 
ระดับความสําคัญในภาพรวม 

คาเฉล่ีย S.D. ระดับความสําคัญ 
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1. 
2. 
3. 
4. 
5. 
6. 
7. 
8. 
9. 
10. 
11. 

มีเคาโครงเรื่องที่แปลกใหม 
ลายเสนสวยงาม 
หนาปกสวยงาม 
คุณภาพของกระดาษ 
คงทนและสามารถเก็บรักษาไดเปนเวลานาน 
ชื่อเสียงของผูแตงเน้ือเรื่อง 
ชื่อเสียงของศิลปนนักวาด 
สามารถพกพาไดสะดวก 
มีเรื่องยอประกอบ 
ชื่อเสียงของสํานักพิมพ 
มีลิขสิทธ์ิอยางถูกตอง 

4.55 
4.53 
4.40 
4.37 
4.26 
4.24 
4.20 
4.12 
3.84 
3.81 
3.38 

0.713 
0.697 
0.792 
0.846 
0.883 
0.902 
0.817 
0.931 
0.879 
0.990 
0.888 

มากที่สุด 
มากที่สุด 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

ปานกลาง 

รวม 4.16 0.520 มาก 
 

 

 

ตารางที่ 2 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา 

ลําดับ ดานราคา 
ระดับความสําคัญในภาพรวม 

คาเฉล่ีย S.D. ระดับความสําคัญ 

1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา 
ราคาเหมาะสมกับปริมาณหนา 
ราคาเหมาะสมกับประโยชนใชสอย 

4.19 
4.19 
3.93 

0.873 
0.888 
0.946 

มาก 
มาก 
มาก 2. 

รวม 4.10 0.787 มาก 

 

ตารางที่ 3 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย 

ลําดับ ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ระดับความสําคัญในภาพรวม 

คาเฉล่ีย S.D. ระดับความสําคัญ 

1. 
2. 
3. 

สามารถหาซ้ือไดงายตามรานหนังสือ 
สามารถหาซ้ือไดงายตามหางสรรพสินคา 
สามารถส่ังซ้ือผานทางอินเทอรเน็ตได 

4.28 
4.15 
4.06 

0.864 
0.867 
0.951 

มาก 
มาก 
มาก 

รวม 4.16 0.752 มาก 

 

ตารางที่ 4 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกาสงเสริมการตลาด 

ลําดับ ดานการสงเสริมการตลาด 
ระดับความสําคัญในภาพรวม 

คาเฉล่ีย S.D. ระดับความสําคัญ 

1. 
2. 
3. 
4. 
5. 

มีการโฆษณาผานทางอินเทอรเน็ต 
มีสวนลดพิเศษตามงานหนังสือ 
มีของแถมตามโอกาสพิเศษตางๆ 
มีการโฆษณาผานทางส่ือส่ิงพิมพ 
มีการโฆษณาผานทางโทรทัศน / วิทยุ 

4.01 
3.96 
3.74 
3.58 
3.47 

0.955 
0.850 
0.832 
0.906 
0.952 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

ปานกลาง 
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1. 
2. 
3. 
4. 
5. 
6. 
7. 
8. 
9. 
10. 
11. 
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ลายเสนสวยงาม 
หนาปกสวยงาม 
คุณภาพของกระดาษ 
คงทนและสามารถเก็บรักษาไดเปนเวลานาน 
ชื่อเสียงของผูแตงเน้ือเรื่อง 
ชื่อเสียงของศิลปนนักวาด 
สามารถพกพาไดสะดวก 
มีเรื่องยอประกอบ 
ชื่อเสียงของสํานักพิมพ 
มีลิขสิทธ์ิอยางถูกตอง 

4.55 
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4.40 
4.37 
4.26 
4.24 
4.20 
4.12 
3.84 
3.81 
3.38 

0.713 
0.697 
0.792 
0.846 
0.883 
0.902 
0.817 
0.931 
0.879 
0.990 
0.888 

มากที่สุด 
มากที่สุด 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

ปานกลาง 

รวม 4.16 0.520 มาก 
 

 

 

ตารางที่ 2 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา 

ลําดับ ดานราคา 
ระดับความสําคัญในภาพรวม 

คาเฉล่ีย S.D. ระดับความสําคัญ 

1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา 
ราคาเหมาะสมกับปริมาณหนา 
ราคาเหมาะสมกับประโยชนใชสอย 

4.19 
4.19 
3.93 

0.873 
0.888 
0.946 

มาก 
มาก 
มาก 2. 

รวม 4.10 0.787 มาก 

 

ตารางที่ 3 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย 
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3. 

สามารถหาซ้ือไดงายตามรานหนังสือ 
สามารถหาซ้ือไดงายตามหางสรรพสินคา 
สามารถส่ังซ้ือผานทางอินเทอรเน็ตได 

4.28 
4.15 
4.06 

0.864 
0.867 
0.951 

มาก 
มาก 
มาก 

รวม 4.16 0.752 มาก 

 

ตารางที่ 4 คาเฉล่ียและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกาสงเสริมการตลาด 

ลําดับ ดานการสงเสริมการตลาด 
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1. 
2. 
3. 
4. 
5. 

มีการโฆษณาผานทางอินเทอรเน็ต 
มีสวนลดพิเศษตามงานหนังสือ 
มีของแถมตามโอกาสพิเศษตางๆ 
มีการโฆษณาผานทางส่ือส่ิงพิมพ 
มีการโฆษณาผานทางโทรทัศน / วิทยุ 

4.01 
3.96 
3.74 
3.58 
3.47 

0.955 
0.850 
0.832 
0.906 
0.952 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

ปานกลาง 
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6. มีการชิงโชคของรางวัลตางๆ 3.01 0.753 ปานกลาง 

รวม 3.63 0.595 มาก 

 

ตารางที่ 5 สรุปปจจัยสวนประสมทางการตลาด 5 อันดับแรกที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือหนังสือการตูนญ่ีปุน 

 

ลําดับ 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 5 อันดับ

แรกที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อหนังสือ 

การตูนญี่ปุนของผูบริโภค 

การจัดระดับความสําคัญในภาพรวม 

สวนประสมทาง

การตลาด 

 

คาเฉล่ีย 

 
S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 

1. การมีเคาโครงเรื่องที่แปลกใหม 

ดานผลิตภัณฑ 

4.55 0.713 มากที่สุด 

2. ลายเสนที่สวยงาม 4.53 0.697 มากที่สุด 

3. หนาปกที่สวยงาม 4.40 0.792 มาก 

4. คุณภาพของกระดาษ 4.37 0.846 มาก 

5. สามารถหาซ้ือไดงายตามรานหนังสือ ดานการจัดจําหนาย 4.28 0.864 มาก 
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ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาสี่แยกโรงพยาบาลร้อยเอ็ด

FACTOR AFFECTING CUSTOMERS’ BEHAVIOR ON THE GOVERNMENT  

SAVINGS BANK AT ROI-ET HOSPITAL INTERSECTION BRANCH

ดลยา แสงสุวอ1

นิติพล ภูตะโชติ2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาสี่แยก 
โรงพยาบาลร้อยเอ็ด โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล กลุ่มตัวอย่างที่ใช้คือ ลูกค้าที่เข้า
มาใช้บริการที่ธนาคารออมสิน สาขาสี่แยกโรงพยาบาลร้อยเอ็ด จ�ำนวน 400 คน
	 ผลการศึกษาพบว่า ผู้มาใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุช่วง 31 – 40 ปี การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี ประกอบ
อาชพีรบัราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ รายได้เฉลีย่ต่อเดอืนอยูใ่นช่วง 10,001 – 20,000 บาท ส่วนใหญ่จะเข้ามาท�ำธรุกรรมประเภท
ฝาก – ถอน เงินสด จ�ำนวนที่เข้ามาใช้บริการคือ 1 – 3 ครั้งต่อเดือน แหล่งข้อมูลที่ทราบเกี่ยวกับธนาคารจะทราบจาก เพื่อน / บุคคล
ใกล้ชิด และ แรงจูงใจในการเข้ามาใช้บริการ คือ อยู่ใกล้บ้าน / สถานที่ท�ำงาน นอกจากนี้ ผู้ใช้บริการยังให้ความส�ำคัญกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการใช้บริการโดยรวมอยู่ในระดับมาก ส่วนผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า เพศไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการใช้บริการ ส่วนอายุและอาชีพมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการ คือ ประเภทธุรกรรมที่ลูกค้าเข้ามาใช้บริการที่
ธนาคาร และ แรงจูงใจที่ลูกค้าเข้ามาใช้บริการ นอกจากนี้ยังพบว่า เพศ อายุ และ อาชีพ ให้ความส�ำคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการ
ตลาด ทีม่ผีลต่อการใช้บรกิารของลกูค้าธนาคารออมสนิ สาขาสีแ่ยกโรงพยาบาลร้อยเอด็ทีแ่ตกต่างกนั อย่างมนียัส�ำคญัทางสถติทิี ่0.05

ค�ำส�ำคัญ: พฤติกรรม ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ธนาคารออมสิน

Abstract

	 The purpose of this report is to study Factor Affecting Customers’ Behavior on the Government Savings 
Bank at Roi-et Hospital Intersection Branch. The questionnaire was a tool of the research to collect data. The 
samples in this study are 400 customers who used the services of Government Savings Bank in Roi-et Hospital 
Intersection Branch.
	 The results of the study showed that most of the respondents was female, aged 31 – 40 years old, 
graduated with a bachelor’s degree, holding career of civil servants / state enterprise employees, with a monthly 
income between 10,001 – 20,000 baht, mainly used the deposit and withdraw transaction, the frequency of  
using banking service was 1 – 3 times per month, source of information about the bank is family / friends, and 
the impulse of using the services was the short distance from home and working office. In addition, the customers 
pay attention to the factor Marketing Mix that has the effect to the using of the service in Government Savings 
Bank in Roi-et Hospital Intersections Branch at a high level in all aspects. The outcome of the Hypothesis testing 
was found that gender has no relationship with using the service of the customers. However, the factors on age 
and occupation had a correlation with the customers’ behavior of using services in transaction types to use our 
banking services and incentives to customers who use the service. Moreover, the factors on gender, age and  
occupation was considered as different levels of importance on the marketing factors of using services of  
Government Savings Bank in Roi-et Hospital Intersection Branch with the significance level at 0.05

Keyword: Behavior, factor marketing mix, Government Savings Bank

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์. คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

ปัจจบุนัสภาพเศรษฐกจิและสงัคมมสีภาวะการแข่งขนัทีร่นุแรงและเพิม่สงูขึน้ ท�ำให้เกดิการแข่งขนัระหว่าง

ธุรกิจและองค์กรต่างๆ ซึ่งสถาบันการเงินหรือธนาคารก็เช่นเดียวกัน ดังนั้นสถาบันการเงินหรือธนาคารต่างๆจึง

จ�ำเป็นจะต้องมกีารปรบักลยทุธ์และปรบัปรงุพฒันาระบบการให้บรกิารอยูเ่สมอ เพือ่ให้สอดคล้องกบัพฤตกิรรม [2] 

การใช้บริการของลูกค้าและสามารถแข่งขันกับคู่แข่งขันทางธุรกิจรายอื่นได้

การบริการ [1] นับเป็นปัจจัยส�ำคัญในการท�ำให้ผู้บริโภครู้สึกพึงพอใจ ประทับใจ ในการเข้ามาใช้บริการ

และยังสามารถท�ำให้องค์กรด�ำเนินได้อย่างมีประสิทธิภาพประสบผลส�ำเร็จตามเป้าหมาย ทั้งนี้การบริการนั้นๆจะ

ต้องเป็นบริการที่ดี ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า [3] ท�ำให้ลูกค้ารู้สึกประทับใจ ซึ่งถ้าองค์กรมีการบริการ

ที่ดี ผู้รับบริการเกิดความพึงพอใจและประทับใจ การบริการนั้นๆก็ถือเป็นชื่อเสียงขององค์กรและภาพลักษณ์ของ

องค์กรก็จะดีไปด้วย

ดงันัน้ผูศ้กึษาจงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลกูค้า ธนาคารออมสนิ 

สาขาสี่แยกโรงพยาบาลร้อยเอ็ด ในเขตอ�ำเภอเมืองร้อยเอ็ด จังหวัดร้อยเอ็ด เพื่อน�ำผลการศึกษาที่ได้ไปใช้เป็น

แนวทางในการปรบัปรงุการให้บรกิารของธนาคารฯให้เหมาะสมและมปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ ซึง่จะเป็นผลดต่ีอการ

พัฒนาและปรับปรุงประสิทธิภาพของการบริการและเพิ่มฐานลูกค้าให้มากยิ่งขึ้นต่อไปในอนาคต

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 1.	 ศึกษาถึงพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการใช้บริการของลูกค้าธนาคาร

ออมสิน สาขาสี่แยกโรงพยาบาลร้อยเอ็ด

	 2. 	 ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยประชากรศาสตร์ กับ พฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้าธนาคาร

ออมสิน สาขาสี่แยกโรงพยาบาลร้อยเอ็ด

	 3. 	 ศกึษาการให้ความส�ำคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดจ�ำแนกตามลกัษณะด้านประชากรศาสตร์

ของลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาสี่แยกโรงพยาบาลร้อยเอ็ด

วิธีด�ำเนินการศึกษา

การศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการใช้บริการของลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาสี่แยก 

โรงพยาบาลร้อยเอ็ดได้รวบรวมข้อมูลด้วยการแจกแบบสอบถามโดยใช้วิธีการสุ่มเลือกแบบตามความสะดวก  

(Convenience Sampling) จากกลุ่มตัวอย่างประชากรที่มีเข้ามาใช้บริการที่ธนาคารอออมสิน สาขาสี่แยก 

โรงพยาบาลร้อยเอ็ด จ�ำนวน 400 คน วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูปทางสถิติ SPSS เพื่อหาค่าความถี่  

(Frequency) ร้อยละ (Percentage) และ ค่าเฉลี่ย (Mean) ท�ำการทดสอบสมมติฐานโดยการใช้ Chi-Square 

ทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัประชากรศาสตร์ด้านเพศ อาย ุและอาชพี กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลกูค้า

ธนาคารออมสนิ สาขาสีแ่ยกโรงพยาบาลร้อยเอด็รวมถงึเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างตวัแปร 2 ตวัทีเ่ป็นอสิระ

ต่อกนัด้วยค่า Independent-Samples T - Test เพือ่เปรยีบเทยีบระหว่างปัจจยัประชากรศาสตร์ด้านเพศกบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเข้ามาใช้บรกิารของลกูค้า ธนาคารออมสนิ สาขาสีแ่ยกโรงพยาบาลร้อยเอด็ 

และการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างตวัแปรมากกว่า 2 ตวั  ด้วยการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One 

- way ANOVA)  เพือ่เปรยีบเทยีบอาย ุและ อาชพี กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเข้ามาใช้บรกิาร

ของลูกค้า ธนาคารออมสิน สาขาสี่แยกโรงพยาบาลร้อยเอ็ด
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ผลการศึกษา

	 จากการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการใช้บริการของลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาสี่แยกโรง

พยาบาลร้อยเอ็ด สามารถสรุปผลการศึกษา ได้ดังนี้

	 1.1	 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุช่วง 31 – 40 ปี มากที่สุด ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพรับ

ราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ การศึกษาส่วนมากอยู่ในระดับปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง 10,001 

– 20,000 บาท มากที่สุด

ตารางที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม

(หน่วย: คน)
ข้อมูลทั่วไป จ�ำนวน ร้อยละ

เพศ
ชาย 161 40.20
หญิง 239 59.80

อายุ
อายุต�่ำกว่า 20 ปี 29 7.25
อายุ 21-30 ปี 104 26.00
อายุ 31-40 ปี 121 30.25
อายุ 41-50 ปี 77 19.25
อายุ 51-60 ปี 61 15.25

อายุมากกว่า 60 ปีขึ้นไป 8 2.00
ระดับการศึกษา

ประถมศึกษา 25 6.25
มัธยมศึกษา / ปวช. 72 18.00
อนุปริญญา / ปวส. 98 24.50

ปริญญาตรี 162 40.50
ปริญญาโท 39 9.75
ปริญญาเอก 4 1.00

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน
ต�่ำกว่า 5,000 บาท 33 8.25

5,001 – 10,000 บาท 104 26.00
10,001 – 20,000 บาท 121 30.25
20,001 – 30,000 บาท 71 17.75
30,001 – 50,000 บาท 45 11.25

50,001 บาทขึ้นไป 26 6.50
อาชีพ

นักเรียน / นักศึกษา 52 13.00
ค้าขาย / ธุรกิจส่วนตัว 95 23.75

รับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 129 32.25
ลูกจ้าง / พนักงานบริษัท 93 23.25

เกษตรกรรม 27 6.75
อื่นๆ 4 1.00
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1.2	 พฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาสี่แยกโรงพยาบาลร้อยเอ็ด

ส�ำหรับพฤติกรรมของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ด้านประเภทธุรกรรมที่ลูกค้าเข้ามาใช้บริการที่ธนาคาร

ส่วนใหญ่ลูกค้าจะเข้ามาท�ำธุรกรรมประเภท ฝาก - ถอน เงินสด  จ�ำนวนครั้งต่อเดือนที่ลูกค้าเข้ามาใช้บริการพบว่า 

ส่วนใหญ่ลูกค้าจะเข้ามาใช้บริการ 1 - 3 ครั้งต่อเดือน แหล่งข้อมูลที่ทราบเกี่ยวกับธนาคารส่วนใหญ่จะทราบจาก 

เพื่อน / บุคคลใกล้ชิด และ แรงจูงใจในการเข้ามาใช้บริการของลูกค้า คือ อยู่ใกล้บ้าน / สถานที่ท�ำงาน

1.3 	ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการใช้บริการของลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาสี่แยก

โรงพยาบาลร้อยเอ็ด

ส�ำหรับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการใช้บริการของลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาสี่แยกโรง

พยาบาลร้อยเอ็ด จ�ำแนกออกเป็นด้านต่างๆ ได้ดังนี้

-	 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ปัจจัยด้านมีประเภทการบริการให้เลือกที่หลากหลาย เช่น  

การฝาก - ถอน   เงินสด การโอนเงินต่างสาขา โอนเงินต่างธนาคาร (ORFT) เงินฝากสงเคราะห์ชีวิต 

บตัรประเภทต่างๆ (ATM/VISA Debit) ช�ำระค่าสนิค้าและบรกิาร (ค่างวดรถ ค่าเบีย้ประกนั ค่าบตัร

เครดิต) สินเชื่อประเภทต่างๆ เป็นปัจจัยที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญมากที่สุด

-	 ปัจจัยด้านราคา พบว่า ความเหมาะสมของค่าธรรมเนียมบัตร ATM / VISA Debit และบัตรเครดิต      

เป็นปัจจัยที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญมากที่สุด

-	 ปัจจัยด้านสถานที่ พบว่า ความปลอดภัยจากการมาใช้บริการภายในอาคารของธนาคาร เป็นปัจจัย

ที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญมากที่สุด

-	 ปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด พบว่า ค�ำแนะน�ำทีด่ขีองผูท้ีเ่คยมาใช้บรกิารของธนาคาร เป็นปัจจยั

ที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญมากที่สุด

-	 ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ พบว่า มีการจัดล�ำดับให้บริการตามบัตรคิว เป็นปัจจัยที่ผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ความส�ำคัญมากที่สุด

-	 ปัจจัยด้านพนักงานบริการ พบว่า ความซื่อสัตย์สุจริตของพนักงาน เป็นปัจจัยที่ผู้ตอบแบบสอบถาม

ให้ความส�ำคัญมากที่สุด

-	 ปัจจยัด้านลกัษณะทางด้านกายภาพ พบว่า เครือ่งแบบพนกังานมคีวามเหมาะสม และมคีวามน่าเชือ่

ถือ เป็นปัจจัยที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญมากที่สุด 

	 1.4 	ผลการทดสอบสมมติฐาน

ผลการทดสอบสมมติฐานโดยใช้ Chi-Square

พบว่า  เพศไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารของลกูค้าธนาคารออมสนิ สาขาสีแ่ยกโรงพยาบาล

ร้อยเอ็ด ส่วนอายุและอาชีพมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาสี่แยกโรง

พยาบาลร้อยเอ็ด เช่น ประเภทธุรกรรมที่ลูกค้าเข้ามาใช้บริการที่ธนาคาร และ แรงจูงใจที่ลูกค้าเข้ามาใช้บริการ แต่

ก็มีพฤติกรรมที่ไม่มีความสัมพันธ์อายุและอาชีพ เช่น จ�ำนวนครั้งต่อเดือนที่ลูกค้าเข้ามาใช้บริการที่ธนาคาร และ 

แหล่งข้อมูลที่ลูกค้าทราบเกี่ยวกับธนาคาร 

ผลการทดสอบสมมติฐานโดยใช้ Independent Samples T-Test

พบว่า  ลูกค้าที่มีเพศแตกต่างกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการใช้

บริการของลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาสี่แยกโรงพยาบาลร้อยเอ็ดที่แตกต่างกัน  ได้แก่ ความเหมาะสมของค่า

ธรรมเนียมการฝาก-ถอนเงินสดและการโอนเงินต่างสาขาหรือต่างธนาคาร ท�ำเลที่ตั้งของธนาคารมีความเหมาะสม 
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ความสะดวกในการเดินทางมาใช้บริการธนาคาร ความเป็นระเบียบเรียบร้อย ความสะอาดและความสวยงามของ

ธนาคาร มีพนักงานที่คอยบริการและให้ค�ำปรึกษา/น�ำเสนอผลิตภัณฑ์และบริการต่างๆ ความเอาใจใส่และความ

กระตือรือร้นในการให้บริการ การแต่งกายมีความสุภาพ สะอาด และเหมาะสม และ ความสะอาดภายในและ

ภายนอกอาคาร โดยโดยเพศหญิงจะให้ความส�ำคัญกับปัจจัยนี้มากกว่าเพศชาย ส่วนปัจจัยด้านความเหมาะสมของ

ค่าธรรมเนียมสินเชื่อ เช่น ค่าประเมิน ค่าธรรมเนียมวงเงินกู้ เป็นต้น มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ การให้ข้อมูล

ข่าวสารของธนาคารมคีวามน่าดงึดดูใจต่อลกูค้า มกีระบวนการให้บรกิารเป็นขัน้ตอน เข้าใจง่าย ความถกูต้องแม่นย�ำ

ในการให้บริการ และ มีสิ่งอ�ำนวยความสะดวกขณะรอรับบริการ เช่น หนังสือพิมพ์ สื่อวารสาร น�้ำดื่ม เป็นต้น โดย

เพศชายจะให้ความส�ำคัญกับปัจจัยนี้มากกว่าเพศหญิง

	 ผลการทดสอบสมมติฐานโดยใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – way ANOVA)

	 พบว่า  ลูกค้าที่มีอายุแตกต่างกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการใช้

บรกิารของลกูค้าธนาคารออมสนิ สาขาสีแ่ยกโรงพยาบาลร้อยเอด็แตกต่างกนั เช่น ปัจจยัด้านการแจกของขวญั ของ

ที่ระลึกในโอกาสพิเศษต่างๆ ช่วงอายุต�่ำกว่า 20 ปี ให้ความส�ำคัญมากที่สุด ปัจจัยด้านความทันสมัยของอุปกรณ์

และเครื่องมือ ตลอดจนความทันสมัยของระบบคอมพิวเตอร์ ความเหมาะสมของค่าธรรมเนียมบัตร ATM / VISA 

Debit บัตรเครดิต และ ความสะดวกในการใช้บริการตู้ ATM , CDM และตู้ปรับสมุด ช่วงอายุ 21 – 30 ปี จะให้

ความส�ำคัญมากที่สุด ปัจจัยด้านความเหมาะสมของค่าธรรมเนียมของรายการเคลื่อนไหวย้อนหลังทางบัญชีและ

หนงัสอืรบัรองฐานะทางการเงนิต่างๆ ความเหมาะสมของค่าธรรมเนยีมสนิเชือ่ เช่น ค่าประเมนิ ค่าธรรมเนยีมวงเงนิ

กู ้เป็นต้น ความเพยีงพอของสถานทีจ่อดรถ มกีารโฆษณาประชาสมัพนัธ์  การให้ข้อมลูข่าวสารของธนาคารมคีวาม

น่าดงึดดูใจต่อลกูค้า และ ความเหมาะสมของอตัราดอกเบีย้เงนิกูแ้ละเงนิฝาก ช่วงอาย ุ31 – 40 ปี จะให้ความส�ำคญั

มากทีส่ดุ  ส่วนปัจจยัด้านมเีคาเตอร์ทีใ่ห้บรกิารมเีพยีงพอ และ มผีลติภณัฑ์และบรกิารใหม่มาน�ำเสนออยูเ่สมอ เช่น 

เงินฝากเผื่อเรียกพิเศษไม่เสียภาษี บริการ Internet Banking เป็นต้น โดยช่วงอายุ 51 – 60 ปี ให้ความส�ำคัญมาก

ที่สุด

ลกูค้าทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการใช้บรกิาร

ของลกูค้าธนาคารออมสนิ สาขาสีแ่ยกโรงพยาบาลร้อยเอด็แตกต่างกนั เช่น ปัจจยัด้านการแจกของขวญั ของทีร่ะลกึ

ในโอกาสพิเศษต่างๆ อาชีพนักเรียน/นักศึกษา จะให้ความส�ำคัญมากที่สุด ปัจจัยด้านมีเคาเตอร์ที่ให้บริการมีเพียง

พอ มีผลิตภัณฑ์และบริการใหม่มาน�ำเสนออยู่เสมอ เช่น เงินฝากเผื่อเรียกพิเศษไม่เสียภาษี บริการ Internet  

Banking เป็นต้น ความสะดวกในการเดินทางมาใช้บริการธนาคาร และ ความรวดเร็วในการให้บริการ โดยอาชีพ

ค้าขาย/ธรุกจิส่วนตวั ให้ความส�ำคญัมากทีส่ดุ ปัจจยัด้านความเหมาะสมของค่าธรรมเนยีมการฝาก-ถอนเงนิสดและ

การโอนเงินต่างสาขาหรือต่างธนาคาร ความเหมาะสมของค่าธรรมเนียมของรายการเคลื่อนไหวย้อนหลังทางบัญชี

และหนังสือรับรองฐานะทางการเงินต่างๆ ความเหมาะสมของค่าธรรมเนียมสินเชื่อ เช่น ค่าประเมิน ค่าธรรมเนียม

วงเงินกู้ เป็นต้น มีพนักงานที่คอยบริการและให้ค�ำปรึกษา/น�ำเสนอผลิตภัณฑ์และบริการต่างๆ มีการโฆษณา

ประชาสมัพนัธ์ การให้ข้อมลูข่าวสารของธนาคารมคีวามน่าดงึดดูใจต่อลกูค้า และ ความเหมาะสมของอตัราดอกเบีย้

เงนิกูแ้ละเงนิฝาก อาชพีรบัราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ ให้ความส�ำคญัมากทีส่ดุ ส่วนปัจจยัด้านความทนัสมยัของ

อุปกรณ์และเครื่องมือ ตลอดจนความทันสมัยของระบบคอมพิวเตอร์ ความเหมาะสมของค่าธรรมเนียมบัตร ATM 

/ VISA Debit และบัตรเครดิต ความเพียงพอของสถานที่จอดรถ ความสะดวกในการใช้บริการตู้ ATM , CDM และ

ตู้ปรับสมุด โดยอาชีพลูกจ้าง/พนักงานบริษัทจะให้ความส�ำคัญมากที่สุด
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ข้อเสนอแนะในการศึกษา

จากการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการใช้บริการของลูกค้า ธนาคารออมสิน สาขาสี่แยกโรง

พยาบาลร้อยเอ็ด สามารถน�ำมาสรุปเป็นข้อเสนอแนะปัจจัยด้านต่างๆ ดังนี้

1. 	 ธนาคารควรทีจ่ะเพิม่ช่องทางการให้บรกิารใหม่ๆเพิม่เตมินอกเหนอืจากทีม่ใีห้บรกิารอยูแ่ล้ว เนือ่งจาก

ลกูค้าในปัจจบุนัมวีถิชีวีติทีร่บีเร่งและต้องการท�ำธรุกรรมทกุประเภทให้แล้วเสรจ็ภายในสถานทีเ่ดยีวเพือ่ความสะดวก

สบาย

2. 	 ธนาคารควรที่จะมีการตั้งราคาค่าธรรมเนียมต่างๆให้เหมาะสมและหลากหลายเพื่อที่จะท�ำให้ลูกค้า

สามารถเลือกใช้บริการบัตรต่างๆได้ตรงตามความต้องการของตนเองและเกิดประสิทธิภาพสูงสุด

3. 	 ธนาคารควรจะมีการรักษาความปลอดภัยโดยการมีต�ำรวจรักษาการณ์อยู่ตลอกเวลาและมีการน�ำ

เอกสารส�ำคญัหรอืทรพัย์สนิทีส่�ำคญัไปเกบ็ในทีม่ดิชดิโดยมพีนกังานดแูลอยูต่ลอด เพือ่ให้ลกูค้ามคีวามรูส้กึว่ามคีวาม

ปลอดภัยในการเข้ามาใช้บริการที่ธนาคาร

4. 	 ธนาคารควรมกีารให้บรกิารแก่ลกูค้าทีด่แีละสม�ำ่เสมอไม่เลอืกปฏบิตั ิเพราะเมือ่ลกูค้าได้รบัการบรกิาร

ที่ดี ก็จะเกิดการบอกต่อไปเรื่อยๆ และเกิดการกลับเข้ามาใช้บริการซ�้ำอีก

5. 	 ธนาคารควรให้พนกังานบรกิารลกูค้าตามบตัรควิทีไ่ด้ ไม่แซงควิ เพราะจะท�ำให้ลกูค้าเกดิความไม่พงึ

พอใจในการบริการและหันไปใช้บริการที่อื่นแทน

6. 	 ธนาคารควรเน้นคณุภาพการให้บรกิารเป็นสิง่ส�ำคญั โดยปลกูฝังจติส�ำนกึของการให้บรกิาร สร้างการ

รบัรูใ้ห้พนกังานได้ทราบว่าการบรกิารทีด่คีอืผลประโยชน์ทีพ่นกังานจะได้รบัเช่นเดยีวกนั นอกจากนีก้ารอบรมหรอื

ฝึกทักษะของการให้บริการ ยังเป็นสิ่งที่จ�ำเป็นส�ำหรับปัจจัยด้านพนักงาน เพื่อกระตุ้นให้พนักงานรักในงานบริการ 

และเต็มใจให้บริการแก่ทุกคนด้วยความเต็มใจ

7. 	 ธนาคารควรมีเครื่องแบบพนักงานที่เป็นมาตรฐานเป็นแบบเดียวกัน เพื่อให้เกิดความสวยงามและมี

ความน่าเชื่อถือแก่ผู้ที่พบเห็น

กิตติกรรมประกาศ

การศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการใช้บริการของลูกค้าธนาคารออมสินสาขาสี่แยกโรง

พยาบาลร้อยเอ็ด” ฉบับนี้เสร็จสมบูรณ์ได้ด้วยความกรุณาของอาจารย์ที่ปรึกษารองศาสตราจารย์.ดร.นิติพล  

ภูตะโชติ ที่ได้ให้แนวทาง ค�ำแนะน�ำและข้อเสนอแนะต่างๆ 

สุดท้ายนี้ ขอขอบพระคุณบิดา มารดา และครอบครัว รวมทั้งขอบคุณเพื่อนๆ ที่คอยให้การสนับสนุนใน       

การเรียน และเป็นแรงบันดาลใจที่ส�ำคัญที่สุดในการศึกษามาโดยตลอด จนท�ำให้รายงานครั้งนี้ส�ำเร็จลุล่วงไปด้วยดี
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ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อกล้องถ่ายภาพดิจิตอลของลูกค้า

 ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

FACTORS EFFECTING CUSTOMER’S BUYING OF DIGITAL CAMERAS

IN MUANG  KHON KAEN PROVINCE

โดม ปัจชามาตย์1 

อนงค์นุช เทียนทอง2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อกล้องดิจิตอลของประชากรอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น  

โดยศึกษาประชากรที่เคยซื้อกล้องหรือมีความต้องการจะซื้อกล้องดิจิตอล ใช้วิธีการแจกแบบสอบถามกลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 400 ราย 

ใช้ข้อมูลด้านส่วนประสมทางการตลาด ผลการศึกษาพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ กลุ่มตัวอย่างให้ความส�ำคัญในระดับมากที่สุดกับรูปแบบ

ของกล้องดิจิตอล ด้านราคากลุ่มตัวอย่างให้ความส�ำคัญกับการที่ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของกล้องดิจิตอลมากกว่าปัจจัยที่ราคาต�่ำ

กว่ายีห้่ออืน่ ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่ายกลุม่ตวัอย่างให้ความส�ำคญัต่อการซือ้ผ่านห้างสรรพสนิค้ามากทีส่ดุ ด้านการส่งเสรมิการตลาด   

กลุม่ตวัอย่างให้ความส�ำคญัในระดบัมากทีส่ดุกบัการรบัประกนัมากทีส่ดุ ผลของการวจิยัสามารถน�ำไปใช้ประโยชน์ในการประกอบการ

วางแผนพัฒนากิจกรรมทางการตลาด และสามารถน�ำผลการวิจัยไปช่วยปรับปรุงผลิตภัณฑ์กล้องดิจิตอลให้มีความเหมาะสม และ

สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในยุคโลกาภิวัตน์ต่อไป

ค�ำส�ำคัญ: กล้องดิจิตอล ปัจจัยที่มีผล การเลือกซื้อ

Abstract

	 This independent study aimed to identify the influence’s factors of purchase of a digital camera in  

Khon Kaen Province. The population who had purchased the camera or wanted to buy a digital camera. There 

were 400 sets of questionnaires described and marketing mix’s decisions of consumers. The result showed that 

marketing mix focused on model of digital camera, reasonable price, easy buying from shopping mall, warranty. 

The results of the study can be useful in the planning of marketing activities, apply  to improve digital camera 

products to be appropriate and find the needs of consumers in the age of globalization. 

Keywords: digital camera, factors effecting, buying

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 9/9 ถ.กลางเมือง อ.เมือง จ.ขอนแก่น โทรศัพท์ 088-5726545  E-mail dome_zookzon@hotmail.com
2	 รองศาสตราจารย์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
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บทน�ำ 

ในปัจจบุนัการถ่ายภาพมส่ีวนเกีย่วข้องกบัชวีติประจ�ำวนัของมนษุย์มากขึน้ ท�ำให้เกดิความเข้าใจทีต่รงกนั 

ซึง่ภาพถ่ายสามารถอธบิายเรือ่งราวต่างๆ ได้ชดัเจนกว่าค�ำพดู หรอืการเขยีนเพราะภาพเป็นรปูธรรม สามารถเข้าใจ

ได้ลึกซึ้งกว่า ดังนั้น ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษาถึงปัจจัยของผู้บริโภคในการเลือกซื้อกล้องดิจิตอลและความ

พอใจในการเลือกซื้อของผู้บริโภค เพื่อให้ผู้ประกอบการใช้เป็นแนวทางในการก�ำหนดผลิตภัณฑ์ ราคา การจัด

จ�ำหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ให้สอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภคและตอบสนองความต้องการของผู้

บริโภคให้มากที่สุด ตลอดจนเพื่อเป็นข้อมูลที่เป็นประโยชน์กับผู้ที่สนใจและผู้ที่เกี่ยวข้องต่อไป โดยน�ำทฤษฎี

พฤติกรรมผู้บริโภค ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค และส่วนประสมทางการตลาดมาใช้ในการ

ศึกษา

วัตถุประสงค์ 

ศกึษาปัจจยัทีม่คีวามส�ำคญัต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้กล้องถ่ายภาพดจิติอลของผูบ้รโิภคในพืน้ทีอ่�ำเภอเมอืง 

จังหวัดขอนแก่น

วิธีด�ำเนินงาน   

ประชากร ที่ท�ำการศึกษาในครั้งนี้ ได้แก่ประชาชนที่มีอาศัยอยู่ในเทศบาล อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

ที่เคยซื้อกล้องหรือมีความต้องการจะซื้อกล้องดิจิตอล กลุ่มตัวอย่างการวิจัยครั้งนี้ ไม่สามารถระบุจ�ำนวนประชากร

ที่แน่นอนได้ดังนั้นการค�ำนวณหาขนาดกลุ่มตัวอย่างจึงใช้สูตรการหาขนาดของกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบจ�ำนวน

ประชากรที่แน่นอน (Suzie Sangren, 1999) โดยก�ำหนดความเชื่อมนั่น ที่ 95% ความผิดพลาดไม่เกิน 5% แบบ

ตัวอย่างที่ค�ำนวณได้เท่ากับ 385 ตัวอย่าง แต่เพื่อความเหมาะสม ผู้ศึกษาจึงบวกเพิ่มประมาณ 4 % เพื่อป้องกัน

ความผิดพลาด ดังนั้นในการศึกษา ครั้งนี้จะใช้กลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 400 ตัวอย่าง เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวม

ข้อมูลเป็นแบบสอบถาม ซึ่งแบ่งเป็นสามส่วนคือ ข้อมูลทั่วไป พฤติกรรมการเลือกซื้อของกลุ่มตัวอย่าง ปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด โดยน�ำข้อมลูจากแบบสอบถามมาท�ำการรวบรวมตรวจสอบความสมบรูณ์ความถกูต้องแปลง

ข้อมูล และเข้ารหัส ท�ำการประมวลผลโดยใช้โปรแกรม SPSS 

ผลการวิจัย

จากการส�ำรวจโดยออกแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างผู้ใช้กล้องดิจิตอลจากประชากรจากประชากร 

อ.เมือง จ.ขอนแก่น จ�ำนวน 400 ตัวอย่าง สามารถน�ำมาวิเคราะห์ข้อมูลด้านเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

อาชีพ และระดับรายได้   พบว่ากลุ่มตัวอย่างเป็นเพศชายร้อยละ 78 เพศหญิงร้อยละ 22   โดยมีช่วงอายุ 21 - 25 

ปี มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 31.5   รองลงมาเป็นกลุ่มช่วงอายุ 26 - 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 22   และส่วนใหญ่เป็นผู้

มสีถานภาพโสด คดิเป็นร้อยละ 70   กลุม่ตวัอย่างส่วนใหญ่มกีารศกึษาอยูใ่นระดบัปรญิญาตร ีคดิเป็นร้อยละ 64.57   

รองลงมานั้นเป็นผู้ที่มีระดับการศึกษาระดับปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 20.10 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ก�ำลังศึกษาอยู่ 

คิดเป็นร้อยละ 22.5   รองลงมาประกอบอาชีพค้าขาย/ประกอบธุรกิจส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 11.5      ในส่วนของ

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 10,001 - 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 

31.83   รองลงมาเป็นกลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 30.58 
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1. 	 วัตถุประสงค์ในการซื้อกล้องดิจิตอลจากการส�ำรวจพบว่า วัตถุประสงค์ในการซื้อกล้องดิจิตอลของ

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ซื้อกล้องดิจิตอลมาเพื่อใช้เก็บภาพประทับใจ/ท่องเที่ยว คิดเป็นร้อยละ 74.68   และยังพบ

ว่ากลุม่ตวัอย่างทีเ่ป็นเพศชายส่วนใหญ่ซือ้กล้องดจิติอลมาเพือ่ใช้เกบ็ภาพประทบัใจ/ท่องเทีย่ว คดิเป็นร้อยละ 70.56   

รองลงมา ซื้อเพื่อน�ำมาใช้ในการท�ำงาน คิดเป็นร้อยละ 24.24   ส่วนเพศหญิงซื้อกล้องดิจิตอลมาเพื่อใช้เก็บภาพ

ประทับใจ/ท่องเที่ยว คิดเป็นร้อยละ 80.36   รองลงมา ซื้อเพื่อน�ำมาใช้ในการท�ำงาน คิดเป็นร้อยละ 11.31

2. 	 ตรายี่ห้อของกล้องดิจิตอลที่กลุ่มตัวอย่างเลือกใช้ จากการส�ำรวจพบว่า ตรายี่ห้อของกล้องดิจิตอลที่

กลุ่มตัวอย่างเลือกใช้ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่นิยมตรายี่ห้อ Canon มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 26.85   รองลงมาเป็น

ตรายี่ห้อ Sony และ Nikon และ Fuji film ตามล�ำดับ คิดเป็นร้อยละ 23.29, 19.18 และ 13.15 ตามล�ำดับ   และ

ยังพบว่ากลุ่มตัวอย่างที่เป็นเพศชายนิยมเลือกใช้ตรายี่ห้อ Canon มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 24.66   รองลงมาเป็น

ตรายี่ห้อ Sony และ Nikon ตามล�ำดับ คิดเป็นร้อยละ 24.20 และ 19.18 ตามล�ำดับ   ส่วนเพศหญิงนิยมใช้ตรา

ยี่ห้อ Canon มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 30.14   รองลงมา เป็นตรายี่ห้อ Sony และ Nikon ตามล�ำดับ คิดเป็นร้อย

ละ 21.92 และ 19.18 ตามล�ำดับ

3. 	 ระดับราคาของกล้องดิจิตอลที่กลุ่มตัวอย่างเลือกซื้อ จากการส�ำรวจพบว่า ระดับราคาของกล้อง

ดจิติอลทีก่ลุม่ตวัอย่างเลอืกซือ้นัน้ กลุม่ตวัอย่างส่วนใหญ่นัน้จะเลอืกซือ้กล้องดจิติอลในระดบัราคา 10,001 - 15,000 

บาท คิดเป็นร้อยละ 41.25   รองลงมาจะเลือกซื้อกล้องดิจิตอลในระดับราคาไม่เกิน 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 

27.5   และในกลุ่มตัวอย่างที่เป็นเพศชายและกลุ่มตัวอย่างที่เป็นเพศหญิง ก็จะเลือกซื้อกล้องดิจิตอลในระดับราคา 

10,001 - 15,000 บาท เป็นส่วนใหญ่ และเลือกซื้อกล้องดิจิตอลในระดับราคาไม่เกิน 10,000 บาทนั้น รองลงมา

เช่นกัน โดยคิดเป็นร้อยละ 39.66 และ 24.57 ตามล�ำดับในกลุ่มตัวอย่างที่เป็นเพศชาย และคิดเป็นร้อยละ 43.45 

และ 31.55 ตามล�ำดับในกลุ่มตัวอย่างที่เป็นเพศหญิง

4. 	 สถานที่ในการเลือกซื้อกล้องดิจิตอลของกลุ่มตัวอย่างจากการส�ำรวจพบว่า สถานที่ในการเลือกซื้อ

กล้องดิจิตอลของกลุ่มตัวอย่างนั้น กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่จะเลือกซื้อกล้องดิจิตอลจากห้างสรรพสินค้า คิดเป็นร้อย

ละ 33.08 รองลงมาเลือกซื้อจากร้านจ�ำหน่ายทั่วไป คิดเป็นร้อยละ 31.81  และพบว่ากลุ่มตัวอย่างที่เป็นเพศชาย

ส่วนใหญ่เลือกซื้อกล้องดิจิตอลจากร้านจ�ำหน่ายทั่วไป คิดเป็นร้อยละ 33.78 และเลือกซื้อจากห้างสรรพสินค้า คิด

เป็นร้อยละ 30.67 เป็นอันดับรองลงมา ส่วนกลุ่มตัวอย่างที่เป็นเพศหญิงส่วนใหญ่เลือกซื้อกล้องดิจิตอลจากห้าง

สรรพสินค้า คิดเป็นร้อยละ 36.31 และเลือกซื้อจากร้านจ�ำหน่ายทั่วไป คิดเป็นร้อยละ 29.17 เป็นอันดับรองลงมา

5. 	 แหล่งข้อมูลเกี่ยวกับกล้องดิจิตอลก่อนท�ำการตัดสินใจซื้อกล้องดิจิตอลจากการส�ำรวจพบว่า แหล่ง

ข้อมูลเกี่ยวกับกล้องดิจิตอลก่อนท�ำการตัดสินใจซื้อกล้องดิจิตอลของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่คือการสอบถามจากผู้รู้

หรอืผูท้ีเ่คยใช้ คดิเป็นร้อยละ 27.34 และใช้อนิเทอร์เนต็ในการหาข้อมลูก่อนตดัสนิใจซือ้ คดิเป็นร้อยละ 23.06 เป็น

อันดับรองลงมา   ส�ำหรับกลุ่มตัวอย่างที่เป็นเพศชายส่วนใหญ่ใช้อินเทอร์เน็ตในการหาข้อมูลก่อนตัดสินใจซื้อ คิด

เป็นร้อยละ 26.57 และสอบถามจากผูรู้ห้รอืผูท้ีเ่คยใช้ คดิเป็นร้อยละ 24.15 เป็นอนัดบัรองลงมา   ส่วนกลุม่ตวัอย่าง

ทีเ่ป็นเพศหญงิส่วนใหญ่สอบถามจากผูรู้ห้รอืผูท้ีเ่คยใช้ 31.33 คดิเป็นร้อยละและใช้อนิเทอร์เนต็ในการหาข้อมลูก่อน

ตัดสินใจซื้อ คิดเป็นร้อยละ 18.67 เป็นอันดับรองลงมา   

ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องดิจิตอล

1. 	 ปัจจยัทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ต่อการตดัสนิใจซือ้กล้องดจิติอลจากการศกึษาพบว่ากลุม่ตวัอย่าง

ให้ความส�ำคัญในระดับมากที่สุดในด้านคุณภาพของกล้องดิจิตอล รูปแบบของกล้องดิจิตอล และระบบการท�ำงาน 

โดยรูปแบบของกล้องดิจิตอลมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ  4.47   ส่วนความมีชื่อเสียงของตราสินค้า ความละเอียดของภาพ 
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อุปกรณ์เสริมที่ใช้ควบคู่กัน และขนาดของจอ LCD กลุ่มตัวอย่างให้ความส�ำคัญในระดับมาก และฟังก์ชั่นส�ำหรับ

ถ่ายวีดีโอคลิป กลุ่มตัวอย่างให้ความส�ำคัญในระดับปานกลาง

2. 	 ปัจจัยทางการตลาดด้านราคาต่อการตัดสินใจซื้อกล้องดิจิตอล จากการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างให้

ความส�ำคัญในระดับมาก ทั้งในด้านราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และราคาต�่ำกว่ายี่ห้ออื่น โดยราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ  4.18

3. 	 ปัจจัยทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายต่อการตัดสินใจซื้อกล้องดิจิตอลจากการศึกษาพบ

ว่ากลุม่ตวัอย่างให้ความส�ำคญัในระดบัมาก ทัง้ในด้านการซือ้จากตวัแทนจ�ำหน่ายโดยตรง และการซือ้จากร้านทัว่ไป 

โดยการซื้อจากร้านทั่วไปมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ  4.00  และการซื้อผ่านทางอินเทอร์เน็ต ได้รับระดับความส�ำคัญอยู่ใน

ระดับปานกลาง

4. 	 ปัจจยัทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ต่อการตดัสนิใจซือ้กล้องดจิติอล จากการศกึษาพบว่ากลุม่ตวัอย่าง

ให้ความส�ำคัญในระดับมากที่สุดในด้านการรับประกัน โดยมีค่าเฉลี่ย 4.47   ส่วนการมีส่วนลดได้รับระดับความ

ส�ำคัญอยู่ในระดับมาก และการมีพนักงานขายให้ค�ำแนะน�ำ การมีของแถม และการมีระบบสินเชื่อให้เลือก ได้รับ

ระดับความส�ำคัญอยู่ในระดับปานกลาง

สรุป 

ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม สถานภาพทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า มีจ�ำนวนกลุ่ม

ตัวอย่างชายมากกว่าหญิง โดยเป็นเพศชายร้อยละ 78 และเพศหญิงร้อยละ 22   กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีช่วงอายุ

ระหว่าง 21 - 25 ปี ส่วนใหญ่เป็นผู้มีสถานภาพโสด กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ก�ำลังศึกษาอยู่   กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่

มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 10,001 - 20,000 บาท

ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อกล้องดิจิตอลของผู้ตอบแบบสอบถาม จากการศึกษาพบ

ว่า กลุม่ตวัอย่างส่วนใหญ่มกีล้องดจิติอลอยูแ่ล้ว นยิมใช้ยีห้่อ Canon มากทีส่ดุ   โดยในอนาคตส่วนใหญ่ยงัคงต้องการ

ซื้อกล้องดิจิตอลยี่ห้อเดิม มีวัตถุประสงค์ในการซื้อกล้องดิจิตอลเพื่อเก็บถ่ายภาพความประทับใจในการท่องเที่ยว 

โดยก่อนตดัสนิใจซือ้กล้องดจิติอลจะสอบถามข้อมลูจากผูรู้ห้รอืผูท้ีเ่คยใช้กล้องดจิติอลมาก่อน แล้วจงึเลอืกซือ้กล้อง

ด้วยตนเองเป็นส่วนใหญ่ นิยมซื้อกล้องดิจิตอลอัตโนมัติ (Compact) ซึ่งส่วนใหญ่จะมีระดับราคาอยู่ในระหว่าง 

10,001 - 15,000 บาท   โดยช�ำระเงนิเตม็จ�ำนวน   กลุม่ตวัอย่างส่วนใหญ่นยิมซือ้กล้องดจิติอลจากห้างสรรพสนิค้า

และร้านจ�ำหน่ายทั่วไป โดยเลือกซื้อจากความน่าเชื่อถือของร้านค้าเป็นหลัก

ส่วนที ่3  ข้อมลูเกีย่วกบัปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้กล้องดจิติอลของผูต้อบแบบสอบถาม

จากการศึกษา สามารถสรุปผลการศึกษาได้ ดังนี้

	 1.  	 กลุ่มตัวอย่างให้ความส�ำคัญกับปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องดิจิตอลใน

ด้านผลิตภัณฑ์   กลุ่มตัวอย่างให้ความส�ำคัญในระดับมากที่สุดกับรูปแบบของกล้องดิจิตอล ระบบการท�ำงานของ

กล้องดิจิตอล และคุณภาพของกล้องดิจิตอล ตามล�ำดับ

	 2.  	 กลุ่มตัวอย่างให้ความส�ำคัญกับปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องดิจิตอลใน

ด้านราคา   กลุม่ตวัอย่างให้ความส�ำคญักบัการทีร่าคาเหมาะสมกบัคณุภาพของกล้องดจิติอลมากกว่าการทีร่าคาต�่ำ

กว่ายี่ห้ออื่น โดยมีค่าเฉลี่ยสูงสุด และมีความส�ำคัญในระดับมาก

	 3.  	 กลุ่มตัวอย่างให้ความส�ำคัญกับปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องดิจิตอล ใน

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย   กลุ่มตัวอย่างให้ความส�ำคัญในระดับมากกับการห้างสรรพสินค้าค่าเฉลี่ยสูงสุด
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	 4.  	 กลุ่มตัวอย่างให้ความส�ำคัญกับปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องดิจิตอล ใน

ด้านการส่งเสริมการตลาด   กลุ่มตัวอย่างให้ความส�ำคัญในระดับมากที่สุดกับการรับประกัน โดยมีค่าเฉลี่ย 4.47

	 ส่วนที่ 4  หาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อกล้องดิจิตอล

	 จากการศึกษาหาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ  อาชีพ ระดับการ

ศกึษาและรายได้ ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้กล้องดจิติอลหรอืไม่นัน้  โดยพจิารณาปัจจยัทางการตลาดจากการ

ทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-square test) โดยวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับความพอใจของผู้

บริโภคที่มีต่อการเลือกซื้อกล้องดิจิตอลที่ระดับความเชื่อมั่น 95%   สามารถสรุปผลการศึกษา ได้ดังนี้

	 1.  	 ปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ซึ่งได้แก่ ความมีชื่อเสียงของตราสินค้า คุณภาพของกล้อง

ดจิติอล รปูแบบของกล้องดจิติอล ความละเอยีดของภาพ ฟังก์ชัน่ส�ำหรบัถ่ายวดีโีอคลปิ อปุกรณ์เสรมิทีใ่ช้ควบคูก่นั 

ขนาดของจอ LCD และระบบการท�ำงาน  พบว่าผูบ้รโิภคทีม่เีพศต่างกนัมคีวามพอใจในเรือ่งความละเอยีดของภาพ 

และความสามารถในการถ่ายวิดีโอคลิป แตกต่างกัน ผู้บริโภคที่มีอายุต่างกันและผู้บริโภคที่มีอาชีพต่างกันมีความ

พอใจในความสามารถในการถ่ายวดิโีอคลปิ และขนาดของจอ LCD แตกต่างกนั ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาต่างกนั 

และผู้บริโภคที่มีระดับรายได้ต่างกันมีความพอใจในความสามารถในการถ่ายวิดีโอคลิปแตกต่างกัน   

	 2.  	 ปัจจัยทางการตลาดด้านราคา พบว่าผู้บริโภคที่มีเพศต่างกัน อายุต่างกัน อาชีพต่างกัน ระดับ

การศึกษาต่างกัน และระดับรายได้ต่างกันมีความพอใจในเรื่องราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และราคาต�่ำกว่ายี่ห้ออื่น 

ไม่แตกต่างกัน

	 3.  	 ปัจจัยทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย พบว่าผู้บริโภคที่มีเพศต่างกัน อายุต่างกัน 

อาชีพต่างกัน ระดับการศึกษาต่างกัน และระดับรายได้ต่างกันมีความพอใจในการซื้อผ่านทางอินเทอร์เน็ต การซื้อ

จากตัวแทนจ�ำหน่ายโดยตรง และการซื้อจากร้านทั่วไป ไม่แตกต่างกัน

	 4.  	 ปัจจยัทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาด พบว่าผูบ้รโิภคทีม่เีพศต่างกนั อายตุ่างกนั ระดบั

การศึกษาต่างกัน และระดับรายได้ต่างกัน มีความพอใจในการมีส่วนลด การมีพนักงานขายให้ค�ำแนะน�ำ การมีของ

แถม การมีระบบสินเชื่อให้เลือก และการรับประกันไม่แตกต่างกัน

ข้อเสนอแนะ

ส�ำหรบัในการศกึษาครัง้ต่อไป ควรมกีารศกึษาเปรยีบเทยีบการพยายามเข้ามาแทนทีข่องกล้องดจิติอลใน

โทรศพัท์มอืถอื และการศกึษาถงึพฤตกิรรมและการให้ระดบัความส�ำคญัต่อปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิ

ใจซื้อกล้องดิจิตอลยังคงต้องให้ความส�ำคัญและศึกษาอย่างสม�่ำเสมอ เนื่องจากการเติบโตของตลาดกล้องดิจิตอลที่

สูงขึ้นเรื่อยๆ ประกอบกับการแข่งขันในตลาดกล้องดิจิตอลยังมีการช่วงชิงส่วนแบ่งทางการตลาดกันอย่างมาก อีก

ทั้งมีการพัฒนาเทคโนโลยีด้านกล้องดิจิตอลอย่างต่อเนื่องไม่หยุดนิ่ง ท�ำให้สภาพการแข่งขันเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอด

เวลา

กิตติกรรมประกาศ 

การศึกษาฉบับนี้ส�ำเร็จลุล ่วงได้ด ้วยดีเนื่องจากความกรุณาและความช่วยเหลืออย่างดียิ่งจาก  

รองศาสตราจารย์ อนงค์นุช เทียนทอง อาจารย์ที่ปรึกษาการศึกษาอิสระ ที่ให้ความอนุเคราะห์ในการให้ค�ำปรึกษา 

และค�ำแนะน�ำที่มีคุณค่า เพื่อแก้ไขปรับปรุงข้อบกพร่องต่างๆ
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ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกระดาษถ่ายเอกสารของผู้ประกอบการ 

ร้านถ่ายเอกสารบริเวณ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

FACTORS INFLUENCING ENTREPRENEURS DECISION OF PURCHASING  

COPY PAPER IN  KHON KAEN UNIVERSITY AREA

ทิวธวัช ผือโย1

นิติพล ภูตะโชติ2

บทคัดย่อ

     	 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้กระดาษถ่ายเอกสารของผูป้ระกอบการร้านถ่ายเอกสาร
บริเวณมหาวิทยาลัยขอนแก่นโดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่าง จ�ำนวน 38 รายวิเคราะห์
ข้อมูลโดยใช้สถิติ ความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบสมมุติฐาน โดยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดียว (One - way ANOVA)
	 ผลการศึกษา พบว่า ร้านถ่ายเอกสารส่วนใหญ่ตั้งอยู่นอกเขตมหาวิทยาลัยด้านทิศใต้ (กังสดาล) ให้บริการถ่ายเอกสาร  
มเีครือ่งถ่ายเอกสารจ�ำนวน 1 - 2 เครือ่ง  มรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืนไม่เกนิ 50,000 บาท ด�ำเนนิกจิการมาเป็นระยะเวลา 1 - 5 ปี พฤตกิรรม
การตัดสินใจซื้อ โดยส่วนใหญ่ซื้อกระดาษถ่ายเอกสารขนาด A4 70 แกรม ใช้กระดาษถ่ายเอกสารยี่ห้อ Alcott และ Double A รู้จัก
ยีห้่อกระดาษทีใ่ช้อยูปั่จจบุนัโดยผูข้ายแนะน�ำให้ลองใช้ เหน็ว่าตวัเองมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้กระดาษถ่ายเอกสาร ซือ้กระดาษถ่าย
เอกสารโดยโทรสัง่ให้ผูจ้�ำหน่ายกระดาษมาส่งกระดาษถ่ายเอกสาร ผูจ้�ำหน่ายกระดาษถ่ายเอกสารให้กบัร้านของตนเป็นประจ�ำเป็นร้าน
ทีอ่ยูใ่นจงัหวดัขอนแก่นช�ำระเงนิค่าซือ้กระดาษถ่ายเอกสารด้วยเงนิสด ซือ้กระดาษเอกสารแต่ละครัง้จ�ำนวน 11 - 20 แพค็ ซือ้กระดาษ
ถ่ายเอกสารสัปดาห์ละครั้ง ซื้อกระดาษถ่ายเอกสารเมื่อกระดาษในร้านใกล้จะหมด ซื้อกระดาษถ่ายเอกสารเมื่อมหาวิทยาลัยเริ่มเปิด
เทอม เปลีย่นยีห้่อกระดาษถ่ายเอกสารเพราะราคาแพงขึน้ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา และด้านช่องทางการ
จัดจ�ำหน่าย ถูกให้ความส�ำคัญอยู่ในระดับมาก ส่วนด้านการส่งเสริมการตลาดถูกให้ความส�ำคัญอยู่ในระดับปานกลาง 

ค�ำส�ำคัญ  ปัจจัย การตัดสินใจซื้อ กระดาษถ่ายเอกสาร

Abstract

	 Factors influencing entrepreneurs decision of purchasing copy paper in Khonkaen university area,  
studied by questionnaire as a tool to collect data on a sample of 38 cases analyzed by frequency, percentage, 
mean, standard deviation including One-Way ANOVA to describe copy shop’s general information, behavior in 
choosing and Marketing mix influencing to buy copy paper. 
	 The results showed that photocopy shops, mostly locate around Khonkaen university area, provide 
photocopy service, have 1-2 photocopying machines, have revenue less than 50,000 Bath, have been doing the 
business from 1-5 years.The behavior in purchasing, mostly buy copy paper size A4 70 gram, use paper brand : 
Double A and Alcott, purchase the paper from salesman’s suggestion, the influence of choosing paper are  
themselves, they order copy paper by phone; suppliers locate in Khonkaen, pay by cash, purchase 11-20 packs 
at a time, purchase the paper once a week, purchase the paper when the paper in their shop are nearly run out, 
purchase the paper when the university start of the academic term, change paper brand when it getting higher 
in prices. For the Marketing Mix factor, Product factors, Price factors and Place factorsinfluence photocopy shops 
to purchase the paper at high level but Promotion factorsinfluence at moderate level.
	
Keywords: Factors, shop buying, copy paper

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 ปัจจุบันตลาดกระดาษถ่ายเอกสารในประเทศยังมีปริมาณความต้องการรวมประมาณ 230,000 ตันต่อปี 

มูลค่าตลาดรวมประมาณ 10,000 ล้านบาท [1] จะเห็นได้ว่าตลาดถ่ายเอกสารในประเทศมีมูลค่าสูงเป็นหลักหมื่น

ล้านบาทต่อปี และถ้ากล่าวถึงองค์กรหรือหน่วยงานที่มีปริมาณการซื้อขายกระดาษถ่ายเอกสารปริมาณมากๆ 

นอกจากจะมีส�ำนักงานของรัฐฯและเอกชนต่างๆแล้วยังมีร้านถ่ายเอกสาร ซึ่งเป็นธุรกิจที่ให้บริการถ่ายเอกสาร ย่อ 

ขยาย ด้วยกระดาษขนาดต่างๆ และบริการเข้าเล่มทั้งแบบแถบกาว และแบบห่วง ซึ่งมีปริมาณการใช้แตกต่างกัน 

ขึ้นอยู่กับขนาดของร้านและโดยส่วนมากแล้วเราจะพบเห็นแหล่งร้านถ่ายเอกสารได้ตามสถานศึกษา เพราะว่าเป็น

แหล่งทีม่ผีูค้นทีม่คีวามจ�ำเป็นต้องใช้บรกิารงานถ่ายเอกสารเป็นจ�ำนวนมาก ทัง้นกัเรยีน นสิติ นกัศกึษา และบคุลากร

ของสถานศึกษานั้นๆ

      	 จังหวัดขอนแก่นเป็นจังหวัดในภาคตะวันออกเฉียงเหนือที่มีขนาดใหญ่รองจากจังหวัดนครราชสีมา

อดุรธานี อบุลราชธานี และสกลนครตามล�ำดบั มขีนาดเศรษฐกจิเตบิโตจากมหาวทิยาลยั ต่างๆ และเป็นศนูย์กลาง

ของภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนกลาง เพราะเป็นทางผ่านไปสู่จังหวัดต่างๆ  ในเขตอ�ำเภอเมืองขอนแก่นมีสถาน

ศกึษาอยูจ่�ำนวน 192 สถานศกึษา (ไม่รวมระดบัต�ำ่กว่าชัน้ประถมปีที ่1) โดยมนีกัเรยีนรวมนกัศกึษาจ�ำนวน 138,919 

คน  และสถานศกึษาทีม่นีกัศกึษาจ�ำนวนมากทีส่ดุคอื มหาวทิยาลยัขอนแก่น ซึง่มจี�ำนวน 34,996 คน   คดิเป็นร้อย

ละ 25 ของจ�ำนวนทั้งหมด [2]

	 มหาวิทยาลัยขอนแก่นเป็นสถานศึกษาขนาดใหญ่ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ปัจจุบันประกอบไปด้วย

นักศึกษาและบุคลากรกว่า 40,000 คน [3] ด้วยจ�ำนวนผู้คนที่มาก และถือเป็นสัดส่วนจ�ำนวนนักศึกษาที่มากพอส่ง

ผลให้มกีารแข่งขนัของธรุกจิถ่ายเอกสารทีส่งูตามไปด้วย โดยสงัเกตจากราคาค่าบรกิารทีต่�่ำกว่าบรเิวณสถานศกึษา

ในใจกลางเมอืง ปัจจบุนัจะเหน็ได้ว่า กระดาษถ่ายเอกสารทีร้่านถ่ายเอกสารแต่ละร้านเลอืกใช้ ล้วนมคีวามแตกต่าง

กันในเรื่องของยี่ห้อ ราคา และคุณภาพของกระดาษ แสดงให้เห็นถึงปัจจัยต่างๆของกระดาษถ่ายเอกสาร ไม่ว่าจะ

เป็นราคา หรอืคณุสมบตัต่ิางๆ ตลอดจนการบรกิารของผูจ้�ำหน่ายกระดาษถ่ายเอกสาร ล้วนแล้วแต่มผีลต่อการเลอืก

ซื้อที่แตกต่างกันทั้งนั้นผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที่จะท�ำการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกระดาษถ่าย

เอกสารของผูป้ระกอบการร้านถ่ายเอกสารบรเิวณมหาวทิยาลยัขอนแก่น พร้อมทัง้จดัท�ำข้อมลูต่างๆให้เป็นปัจจบุนั 

ส�ำหรับใช้ในการท�ำความเข้าใจตลาดกระดาษถ่ายเอกสารในปัจจุบันเพื่อเป็นประโยชน์ต่อการน�ำข้อมูลไปใช้ ทั้งใน

กลุ่มผู้ผลิตกระดาษถ่ายเอกสาร กลุ่มผู้จ�ำหน่ายกระดาษถ่ายเอกสาร กลุ่มผู้ประกอบการร้านถ่ายเอกสาร  และผู้

อื่นๆ ที่สนใจ

วัตถุประสงค์

	 1. 	 เพือ่ศกึษาลกัษณะทัว่ไปทางด้านประชากรศาสตร์ของผูป้ระกอบการร้านถ่ายเอกสาร พฤตกิรรมการ

ตัดสินใจซื้อ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกระดาษถ่ายเอกสารของร้านถ่าย

เอกสารบริเวณมหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 2. 	 เพือ่ศกึษาความแตกต่างทางด้านประชากรศาสตร์ของผูป้ระกอบการร้านถ่ายเอกสาร ทีม่อีทิธพิลต่อ

การตัดสินใจซื้อกระดาษถ่ายเอกสารของร้านถ่ายเอกสารบริเวณมหาวิทยาลัยขอนแก่น

วิธีด�ำเนินงาน

      	 การศึกษาวิจัยครั้งนี้ ใช้การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการส�ำรวจภาคสนาม (Field 

Survey Research) ในช่วงเดอืนมถินุายน พ.ศ. 2557 เครือ่งมอืในการวจิยัคอืแบบสอบถาม โดยผูต้อบแบบ สอบถาม
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คือกลุ่มตัวอย่างจากเจ้าของกิจการร้านถ่ายเอกสารบริเวณมหาวิทยาลัยขอนแก่นที่มีสถานที่ตั้งร้านห่างจากเขต

มหาวิทยาลัยเป็นระยะทางไม่เกิน 1 กิโลเมตร ดังแสดงให้เห็นในภาพที่ 1

      	 เนื่องจากไม่ทราบจ�ำนวนประชากรซึ่งเป็นจ�ำนวนเจ้าของกิจการร้านถ่ายเอกสารทั้งหมดบริเวณ

มหาวิทยาลัยขอนแก่น ผู้ศึกษาจึงได้ท�ำการส�ำรวจจ�ำนวนประชากรเอง ท�ำให้ทราบว่ามีผู้ประกอบการร้านถ่าย

เอกสารทั้งหมด 47 ราย จากร้านถ่ายเอกสารจ�ำนวน 62 ร้านซึ่งแสดงให้เห็นในภาพที่ 1 และสามารถค�ำนวณหา

จ�ำนวนกลุม่ตวัอย่างโดยยอมให้เกดิความคลาดเคลือ่นในการสุม่ตวัอย่าง 8% ซึง่สามารถค�ำนวณหาจ�ำนวนของกลุม่

ตัวอย่างในกรณีที่ทราบจ�ำนวนประชากรจากสูตร [5]

	 แทนค่าในสูตร		  n 	 =

จํานวนกลุมตัวอยางโดยยอมใหเกิดความคลาดเคล่ือนในการสุมตัวอยาง 8% ซ่ึงสามารถคํานวณหาจํานวนของกลุม
ตัวอยางในกรณีที่ทราบจํานวนประชากรจากสูตร [5] 
 

 แทนคาในสูตร  n  =
��

��(���	�.���)
=  36.13  (1) 

 
  เพื่อความสะดวกในการเก็บขอมูลแบบสอบถาม  ผูศึกษาจึงใชกลุมตัวอยางเปนจํานวน 38 ราน 
แบบสอบถามไดทําการตรวจหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใชวิธีการหาคาสัมประสิทธ์ิครอ
นบราคอัลฟา (Cronbach alpha coefficient) ไดคาความเชื่อม่ันมากกวา 0.6 โดยปกติแลว ความเชื่อม่ันที่ไดควรมี
คามากกวา 0.60 ถึงจะยอมรับได [4] และเน้ือหาในแบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวนดังน้ี 
  สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของรานถายเอกสาร เปนลักษณะทั่วไปของราน ไดแก รูปแบบการบริการ จํานวน
เครื่องถายเอกสารที่มี ประมาณการรายไดตอเดือน ระยะเวลาที่ดําเนินกิจการ มีลักษณะเปนแบบสอบถามปลายเปด 
จํานวนก่ี 4 ขอ 
  สวนที่ 2 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือกระดาษถายเอกสาร มีลักษณะเปนแบบสอบถามปลายเปดจํานวน   
12 ขอ 
  สวนที่ 3 ปจจัยทางการตลาดเปนแบบสอบถามเก่ียวกับระดับอิทธิพลการตัดสินใจ ประกอบไปดวย ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมตลาด รวมจํานวน 22 ขอ 
  สวนที่ 1 และสวนที่ 2 วิเคราะหขอมูลโดยใชคาความถี่ และคารอยละ สําหรับสวนที่ 3 วิเคราะหขอมูล
โดยใชคาเฉล่ีย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน สําหรับสวนที่ 4 ทดสอบสมมุติฐาน โดยใชสถิติ F-test (One-way 
ANOVA) เพื่อพิจารณา หาความแตกตางระหวางขอมูลทั่วไปของรานถายเอกสารที่ตอบแบบสอบถามและปจจัย
สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือกระดาษถายเอกสารเม่ือพบความแตกตางจึงทดสอบรายคูดวยวิธี 
LSD (Least Significant Difference) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
ผลการวิจัย 

 ผลการศึกษา พบวา  รานถายเอกสารที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญตั้งอยูนอกเขตมหาวิทยาลัยดานทิศใต 
(กังสดาล) คิดเปนรอยละ 36.8 รองลงมาคืออยูในเขตมหาวิทยาลัย และอยูนอกเขตมหาวิทยาลัยดานทิศเหนือ (หลัง
มอ)  คิดเปนรอยละไดเทากันคือ 28.9 ใหบริการถายและพิมพเอกสาร คิดเปนรอยละ 36.8 รองลงมาคือใหบริการ
ถายเอกสารอยางเดียว คิดเปนรอยละ 31.6  มีเครื่องถายเอกสารจํานวน 1-2 เครื่อง คิดเปนรอยละ 47.4 รองลงมา
คือจํานวน 2-4 เครื่อง คิดเปนรอยละ 36.8  มีรายไดเฉล่ียตอเดือนไมเกิน 50,000 บาท คิดเปนรอยละ 50  
รองลงมาคือ 50,001 – 100,000 บาท คิดเปนรอยละ 34.2 ดําเนินกิจการมาเปนระยะเวลา 1 – 5 ป คิดเปนรอยละ 
44.7  รองลงมาคือ 6 – 10 ป คิดเปนรอยละ 36.8 
 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสวนใหญซ้ือกระดาษถายเอกสารขนาด A4 70 แกรมมาใชในรานมากที่สุด     
คิดเปนรอยละ 94.7 รองลงมาคือกระดาษถายเอกสาร A3 70/80 แกรม คิดเปนรอยละ 5.3 ใชกระดาษถายเอกสาร
ยี่หอ Alcott และ Double A คิดเปนรอยละไดเทากันคือ 22.5 รองลงมาคือ ยี่หอ IQ Brand คิดเปนรอยละ 15.5  
รูจักยี่หอกระดาษถายเอกสารที่ใชอยูปจจุบันโดยผูขายแนะนําใหลองใช คิดเปนรอยละ 45.3 รองลองมาคือพบเจอ
ตามแหลงที่ขาย คิดเปนรอยละ 28.1 เห็นวาตัวเองมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือกระดาษถายเอกสาร  คิดเปนรอยละ 
62.5 รองลงมาคือผูรวมงาน คิดเปนรอยละ 16.1 ซ้ือกระดาษถายเอกสารโดยโทรส่ังใหรานขายกระดาษมาสง
กระดาษถายเอกสาร คิดเปนรอยละ 55.1 รองลงมาคือเดินทางไปซ้ือที่รานขายกระดาษเอง คิดเปนรอยละ 38.8  
ผูขายกระดาษใหกับรานของตนเปนประจําเปนรานที่อยูในจังหวัดขอนแกน คิดเปนรอยละ 92.1 รองลงคือจังหวัด
กรุงเทพฯ คิดเปนรอยละ 7.9 ชําระเงินคาซ้ือกระดาษดวยเงินสด คิดเปนรอยละ 78.9 รองลงมาคือเงินเชื่อ คิดเปน
รอยละ 10.5 ซ้ือกระดาษเอกสารแตละครั้งจํานวน 11-20 แพ็ค คิดเปนรอยละ 31.6 รองลงมาคือจํานวน 5-10 
แพ็คคิดเปนจํานวน 26.3  ซ้ือกระดาษถายเอกสารสัปดาหละครั้ง  คิดเปนรอยละ 44.7 รองลงมาคือสัปดาหละ 2-3 
ครั้ง คิดเปนรอยละ 31.6 ซ้ือกระดาษถายเอกสารเม่ือกระดาษในรานใกลจะหมด คิดเปนรอยละ 59.6 รองลงมาคือ
ซ้ือเม่ือมีการลดราคาหรือราคาต่ําลง คิดเปนรอยละ 21.2 ซ้ือกระดาษถายเอกสารเม่ือมหาวิทยาลัยเริ่มเปดเทอม  
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=  36.13		  (1)

		  เพื่อความสะดวกในการเก็บข้อมูลแบบสอบถาม  ผู ้ศึกษาจึงใช้กลุ่มตัวอย่างเป็นจ�ำนวน 38 ร้าน 

แบบสอบถามได้ท�ำการตรวจหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีการหาค่าสัมประสิทธิ์ค

รอนบราคอัลฟา (Cronbach alpha coefficient) ได้ค่าความเชื่อมั่นมากกว่า 0.6 โดยปกติแล้ว ความเชื่อมั่นที่ได้

ควรมีค่ามากกว่า 0.60 ถึงจะยอมรับได้ [4] และเนื้อหาในแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดังนี้

		  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของร้านถ่ายเอกสาร เป็นลักษณะทั่วไปของร้าน ได้แก่ รูปแบบการบริการ จ�ำนวน

เครื่องถ่ายเอกสารที่มี ประมาณการรายได้ต่อเดือน ระยะเวลาที่ด�ำเนินกิจการ มีลักษณะเป็นแบบสอบถามปลาย

เปิด จ�ำนวนกี่ 4 ข้อ

		  ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษถ่ายเอกสาร มีลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายเปิดจ�ำนวน   

12 ข้อ

		  ส่วนที่ 3 ปัจจัยทางการตลาดเป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับระดับอิทธิพลการตัดสินใจ ประกอบไปด้วย ด้าน

ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และด้านการส่งเสริมตลาด รวมจ�ำนวน 22 ข้อ

		  ส่วนที่ 1 และส่วนที่ 2 วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าความถี่ และค่าร้อยละ ส�ำหรับส่วนที่ 3 วิเคราะห์ข้อมูล

โดยใช้ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส�ำหรับส่วนที่ 4 ทดสอบสมมุติฐาน โดยใช้สถิติ F-test (One-way 

ANOVA) เพื่อพิจารณา หาความแตกต่างระหว่างข้อมูลทั่วไปของร้านถ่ายเอกสารที่ตอบแบบสอบถามและปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกระดาษถ่ายเอกสารเมื่อพบความแตกต่างจึงทดสอบรายคู่ด้วย

วิธี LSD (Least Significant Difference) ที่ระดับนัยส�ำคัญทางสถิติที่ 0.05

ผลการวิจัย

	 ผลการศกึษา พบว่า  ร้านถ่ายเอกสารทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตัง้อยูน่อกเขตมหาวทิยาลยัด้านทศิใต้ 

(กงัสดาล) คดิเป็นร้อยละ 36.8 รองลงมาคอือยูใ่นเขตมหาวทิยาลยั และอยูน่อกเขตมหาวทิยาลยัด้านทศิเหนอื (หลงั

มอ)  คิดเป็นร้อยละได้เท่ากันคือ 28.9 ให้บริการถ่ายและพิมพ์เอกสาร คิดเป็นร้อยละ 36.8 รองลงมาคือให้บริการ

ถ่ายเอกสารอย่างเดียว คิดเป็นร้อยละ 31.6  มีเครื่องถ่ายเอกสารจ�ำนวน 1 - 2 เครื่อง คิดเป็นร้อยละ 47.4 รองลง

มาคือจ�ำนวน 2 - 4 เครื่อง คิดเป็นร้อยละ 36.8  มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 50  รอง

ลงมาคือ 50,001 – 100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 34.2 ด�ำเนินกิจการมาเป็นระยะเวลา 1 – 5 ปี คิดเป็นร้อยละ 

44.7  รองลงมาคือ 6 – 10 ปี คิดเป็นร้อยละ 36.8
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	 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อส่วนใหญ่ซื้อกระดาษถ่ายเอกสารขนาด A4 70 แกรมมาใช้ในร้านมากที่สุด     

คดิเป็นร้อยละ 94.7 รองลงมาคอืกระดาษถ่ายเอกสาร A3 70/80 แกรม คดิเป็นร้อยละ 5.3 ใช้กระดาษถ่ายเอกสาร

ยี่ห้อ Alcott และ Double A คิดเป็นร้อยละได้เท่ากันคือ 22.5 รองลงมาคือ ยี่ห้อ IQ Brand คิดเป็นร้อยละ 15.5  

รู้จักยี่ห้อกระดาษถ่ายเอกสารที่ใช้อยู่ปัจจุบันโดยผู้ขายแนะน�ำให้ลองใช้ คิดเป็นร้อยละ 45.3 รองลองมาคือพบเจอ

ตามแหล่งที่ขาย คิดเป็นร้อยละ 28.1 เห็นว่าตัวเองมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกระดาษถ่ายเอกสาร  คิดเป็นร้อย

ละ 62.5 รองลงมาคือผู้ร่วมงาน คิดเป็นร้อยละ 16.1 ซื้อกระดาษถ่ายเอกสารโดยโทรสั่งให้ร้านขายกระดาษมาส่ง

กระดาษถ่ายเอกสาร คิดเป็นร้อยละ 55.1 รองลงมาคือเดินทางไปซื้อที่ร้านขายกระดาษเอง คิดเป็นร้อยละ 38.8   

ผู้ขายกระดาษให้กับร้านของตนเป็นประจ�ำเป็นร้านที่อยู่ในจังหวัดขอนแก่น คิดเป็นร้อยละ 92.1 รองลงคือจังหวัด

กรุงเทพฯ คิดเป็นร้อยละ 7.9 ช�ำระเงินค่าซื้อกระดาษด้วยเงินสด คิดเป็นร้อยละ 78.9 รองลงมาคือเงินเชื่อ คิดเป็น

ร้อยละ 10.5 ซื้อกระดาษเอกสารแต่ละครั้งจ�ำนวน 11 - 20 แพ็ค คิดเป็นร้อยละ 31.6 รองลงมาคือจ�ำนวน 5-10 

แพค็คดิเป็นจ�ำนวน 26.3  ซือ้กระดาษถ่ายเอกสารสปัดาห์ละครัง้  คดิเป็นร้อยละ 44.7 รองลงมาคอืสปัดาห์ละ 2-3 

ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 31.6 ซื้อกระดาษถ่ายเอกสารเมื่อกระดาษในร้านใกล้จะหมด คิดเป็นร้อยละ 59.6 รองลงมาคือ

ซื้อเมื่อมีการลดราคาหรือราคาต�่ำลง คิดเป็นร้อยละ 21.2 ซื้อกระดาษถ่ายเอกสารเมื่อมหาวิทยาลัยเริ่มเปิดเทอม  

คิดเป็นร้อยละ 68.4 รองลงมาคือซื้อแบบไม่แน่นอน คิดเป็นร้อยละ 21.1 เปลี่ยนยี่ห้อกระดาษเพราะราคาแพงขึ้น  

คิดเป็นร้อยละ 48 รองลงมาคือคุณภาพต�่ำลงกว่าที่เคยใช้ คิดเป็นร้อยละ 26         

	 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ถูกให้ความส�ำคัญต่อปัจจัยเรื่อง ถ่ายหรือพิมพ์เอกสารได้        

2 หน้า กระดาษไม่ติดเครื่อง มีความหนาที่ได้ตามมาตรฐานสม�่ำเสมอ กระดาษไม่โค้งงอ กระดาษเรียบเนียน ถ่าย

หรือพิมพ์เอกสารได้คมชัด และมีสีขาวที่ได้ตามาตรฐาน, ไม่เหลือง ไม่เปลี่ยนสี อยู่ในระดับมาก และให้ความส�ำคัญ

ต่อปัจจัยเรื่อง ท�ำมาจากกระดาษรีไซเคิล อยู่ในระดับน้อย ซึ่งเฉลี่ยโดยรวมแล้วอยู่ในระดับมาก

      	 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคา ถูกให้ความส�ำคัญต่อปัจจัยเรื่อง ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ อยู่ใน

ระดบัมาก และให้ความส�ำคญัต่อปัจจยัเรือ่ง ราคาถกูกว่ายีห้่ออืน่ มรีาคาหลายระดบัให้เลอืก และสามารถช�ำระด้วย

เงินเชื่อหรือบัตรเครดิตได้ อยู่ในระดับปานกลางซึ่งเฉลี่ยโดยรวมแล้วอยู่ในระดับมาก

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ถูกให้ความส�ำคัญต่อปัจจัยเรื่อง มีบริการส่งกระดาษถึงที่  

เปิดให้บริการทุกวัน  มีวัสดุและอุปกรณ์อื่นๆที่เอาไว้ใช้ในร้านขายอยู่ด้วยและมีความสะดวกต่อการไปซื้อที่ร้าน     

อยูใ่นระดบัมากซึง่เฉลีย่โดยรวมแล้วอยูใ่นระดบัมากและมบีรกิารซ่อมและขายอะไหล่เครือ่งถ่ายเอกสาร อยูใ่นระดบั

ปานกลาง  ซึ่งเฉลี่ยโดยรวมแล้วอยู่ในระดับมาก

     	 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาด ถูกให้ความส�ำคัญต่อปัจจัยเรื่อง การให้ของ

แถมหรือส่วนลดการให้ข้อมูลของสินค้าและค�ำแนะน�ำการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ทางสื่อต่างๆการรับฟังและ

ช่วยแก้ไขปัญหาของทางร้าน และการให้สะสมแต้มเพื่อรับรางวัล อยู่ในระดับปานกลาง ซึ่งเฉลี่ยโดยรวมแล้วอยู่ใน

ระดับปานกลาง

สรุปและอภิปรายผลการวิจัย

	 จากผลการศึกษาที่กล่าวไปข้างต้น จะแสดงผลการศึกษาที่เป็นภาพรวมของร้านถ่ายเอกสารที่ตอบ

แบบสอบถาม แต่มปัีจจยับางส่วนทีผู่ป้ระกอบการร้านถ่ายเอกสารมกีารให้ความส�ำคญัแตกต่างกนัอย่างมนียัส�ำคญั

ทางสถิติในระดับ 0.05 ซึ่งแสดงในตารางที่ 1 สามารถน�ำมาวิเคราะห์และสรุปได้ดังนี้
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	 ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ในเรือ่งของกระดาษไม่ตดิเครือ่งจ�ำแนกตามจ�ำนวนเครือ่งถ่ายเอกสารร้านถ่ายเอกสาร

กลุ่มที่มีจ�ำนวนเครื่องถ่ายเอกสารจ�ำนวน 1 - 2 เครื่อง ให้ความส�ำคัญต่อปัจจัยเรื่องกระดาษไม่ติดเครื่องน้อยกว่า

กลุ่มที่มีเครื่องถ่ายเอกสารจ�ำนวน 4 - 8 เครื่อง  

	 ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ในเรือ่งของกระดาษไม่โค้งงอจ�ำแนกตามจ�ำนวนเครือ่งถ่ายเอกสารร้านถ่ายเอกสาร

กลุ่มที่มีจ�ำนวนเครื่องถ่ายเอกสารจ�ำนวน 1 - 2 เครื่อง ให้ความส�ำคัญต่อปัจจัยเรื่องกระดาษไม่โค้งงอน้อยกว่ากลุ่ม

ที่มีเครื่องถ่ายเอกสารจ�ำนวน 2 - 4 เครื่อง และกลุ่มที่มีเครื่องถ่ายเอกสารจ�ำนวน 4 - 8 เครื่อง  

	 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ในเรื่องของถ่ายหรือพิมพ์เอกสารได้ 2 หน้าจ�ำแนกตามจ�ำนวนเครื่องถ่ายเอกสาร

ร้านถ่ายเอกสารกลุม่ทีม่จี�ำนวนเครือ่งถ่ายเอกสารจ�ำนวน 1 - 2 เครือ่ง ให้ความส�ำคญัต่อปัจจยัด้านถ่ายหรอืเอกสาร

พิมพ์ได้ 2 หน้าน้อยกว่ากลุ่มที่มีเครื่องถ่ายเอกสารจ�ำนวน 4 - 8 เครื่อง  

	 จะเหน็ได้ว่าการให้ความส�ำคญัในเรือ่งของ กระดาษไม่ตดิเครือ่ง กระดาษไม่โค้งงอ ถ่ายหรอืพมิพ์เอกสาร

ได้ 2 หน้า ล้วนแล้วแต่เป็นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ซึ่งมีลักษณะการให้ความส�ำคัญสูงขึ้น

สัมพันธ์กับจ�ำนวนเครื่องถ่ายเอกสารที่มีในร้านอาจเป็นไปได้ว่าเมื่อจ�ำนวนเครื่องถ่ายเอกสารในร้านมีจ�ำนวนมาก

ขึ้น ท�ำให้ร้านถ่ายเอกสารมีขนาดใหญ่ขึ้น ผู้ประกอบการร้านถ่ายเอกสารต้องใส่ใจในการควบคุมดูแลด้านคุณภาพ

ของการให้บรกิารมากยิง่ขึน้ และรวมไปถงึการใส่ใจในการเลอืกกระดาษถ่ายเอกสารทีม่คีณุภาพหรอืคณุสมบตัมิาก

ยิง่ขึน้เช่นกนัเมือ่กระดาษถ่ายเอกสารมคีณุภาพด ีไม่มปัีญหาเรือ่งตดิเครือ่ง งานในร้านกจ็ะไม่ตดิขดั ไม่ต้องเสยีเวลา

ในการแก้ปัญหาดังกล่าว ทางร้านก็จะมีความพร้อมที่จะบริการงานถ่ายเอกสารหรืองานอื่นๆในร้านให้กับลูกค้าได้

อย่างรวดเร็ว และมีคุณภาพ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาปัจจัยการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านถ่าย

เอกสารของนกัศกึษามหาวทิยาลยัขอนแก่น [6] ผลการศกึษา พบว่า ปัจจยัทางการตลาดมผีลต่อการเลอืกใช้บรกิาร

ร้านถ่ายเอกสาร อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ โดยด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ผู้ใช้บริการให้ความส�ำคัญต่อ ความตรง

ต่อเวลาในการส่งมอบงานมากที่สุดรองลงมาคือ คุณภาพของงานคมชัด  และให้บริการถูกต้องและรวดเร็วซึ่งล้วน

แล้วเป็นเรื่องของภาพลักษณ์ที่ร้านถ่ายเอกสารต้องท�ำให้ได้ในระดับที่ดีเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า

	 ปัจจัยด้านราคา ในเรื่องของราคาเหมาะสมกับคุณภาพจ�ำแนกตามจ�ำนวนเครื่องถ่ายเอกสารร้านถ่าย

เอกสารกลุ่มที่มีจ�ำนวนเครื่องถ่ายเอกสารจ�ำนวน 1 - 2 เครื่อง ให้ความส�ำคัญต่อปัจจัยเรื่องราคาเหมาะสมกับ

คณุภาพน้อยกว่ากลุม่ทีม่เีครือ่งถ่ายเอกสารจ�ำนวน 2 - 4 เครือ่ง และกลุม่ทีม่เีครือ่งถ่ายเอกสารจ�ำนวน 4 - 8 เครือ่ง

อาจเป็นไปได้ว่าเมื่อจ�ำนวนเครื่องถ่ายเอกสารในร้านมีจ�ำนวนมากขึ้น ท�ำให้ร้านถ่ายเอกสารมีขนาดใหญ่ขึ้น ผู้

ประกอบการร้านถ่ายเอกสารต้องใส่ใจในการควบคุมดูแลด้านคุณภาพของการให้บริการมากยิ่งขึ้น และรวมไปถึง

การใส่ใจในการเลือกกระดาษถ่ายเอกสารที่มีคุณภาพดียิ่งขึ้นเช่นกัน แต่จากผลการศึกษาจะเห็นได้ว่า สาเหตุที่ผู้

ประกอบการร้านถ่ายเอกสารเปลี่ยนยี่ห้อกระดาษถ่ายเอกสาร สาเหตุหลักจะเป็นเรื่องราคาที่สูงขึ้น แต่สาเหตุรอง

กย็งัคงหนไีม่พ้นเรือ่งของคณุภาพทีต่�ำ่ลง แสดงให้เหน็ว่าผูป้ระกอบการร้านถ่ายเอกสารยงัคงเลอืกกระดาษทีม่รีาคา

และคุณภาพเหมาะสมกันเป็นหลัก 

	 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ในเรื่องของมีบริการส่งกระดาษถึงที่จ�ำแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน

ร้านถ่ายเอกสารกลุ่มที่มีรายได้ไม่เกิน 50,000 บาทต่อเดือน ให้ความส�ำคัญต่อปัจจัยเรื่องมีบริการส่งกระดาษถึงที่

น้อยกว่ากลุม่ทีม่รีายได้ 50,000 - 100,000 บาทต่อเดอืน ซึง่ข้อมลูทีไ่ด้จากการทดสอบสมมตุฐิานในส่วนนีจ้ะสมัพนัธ์

กับข้อมูลจากแบบสอบถาม ซึ่งน�ำมาเรียบเรียงเป็นแบบแจกแจง 2 ทาง ซึ่งข้อมูลบ่งบอกว่า ร้านถ่ายเอกสารกลุ่มที่

มีรายได้ไม่เกิน 50,000 บาทต่อเดือน จะเป็นกลุ่มที่จ�ำนวนเครื่องถ่ายเอกสารจ�ำนวน 1 - 2 เครื่อง ซึ่งถือว่าเป็นร้าน

ถ่ายเอกสารขนาดเล็ก และส่วนใหญ่จะมีพฤติกรรมการซื้อแบบเดินทางไปซื้อกระดาษเอง และโทรสั่งให้ร้านขาย
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กระดาษมาส่ง โดยมคีวามถีเ่ท่ากนั ส่วนกลุม่ทีม่รีายได้ 50,000 - 100,000 บาทต่อเดอืน จะเป็นกลุม่ทีจ่�ำนวนเครือ่ง

ถ่ายเอกสารจ�ำนวน 2 - 4 เครื่อง ซึ่งถือว่าเป็นร้านถ่ายเอกสารขนาดกลาง และส่วนใหญ่จะมีพฤติกรรมการซื้อแบบ

โทรสัง่ให้ร้านขายกระดาษมาส่ง ท�ำให้สรปุได้ว่าร้านถ่ายเอกสารขนาดเลก็และมรีายได้เฉลีย่ไม่เกนิ 50,000 บาทต่อ

เดือน มักจะมีวิธีการซื้อทั้งแบบเดินทางไปซื้อที่ร้านขายกระดาษเองและโทรสั่งให้ร้านขายกระดาษมาส่ง  ส่วนร้าน

ถ่ายเอกสารขนาดกลางและใหญ่ มักจะมีวิธีการซื้อกระดาษแบบโทรสั่งให้ร้านขายกระดาษมาส่ง

กิตติกรรมประกาศ

	 ขอขอบคณุผูเ้ขยีนและผูเ้รยีบเรยีงต�ำรา เอกสาร ผลงานและบทความทางวชิาการต่างๆ ทีไ่ด้ให้ผูศ้กึษาได้

ใช้น�ำมาอ้างอิง ขอขอบคุณผู้ประกอบการร้านถ่ายเอกสารบริเวณมหาวิทยาลัยขอนแก่นทุกท่านที่ให้ความร่วมมือ

ในการกรอกแบบสอบถาม และให้ข้อมลูดีๆ  ข้อคดิเหน็ และข้อแนะน�ำ เป็นอย่างด ีและขอขอบคณุ พี่ๆ  เพือ่นๆ และ

น้องๆ นักศึกษาปริญญาโท MBA Executive รุ่นที่ 19 ที่คอยช่วยเหลือและให้ก�ำลังใจที่ดีแก่ผู้ศึกษา

	 รายงานการศกึษาฉบบันีส้ามารถส�ำเรจ็เสรจ็สมบรูณ์ ได้ด้วยความกรณุาและความอนเุคราะห์เป็นอย่างดี

ยิ่ง จากรองศาสตราจารย์ ดร.นิติพล  ภูตะโชติ อาจารย์ที่ปรึกษา ซึ่งกรุณาให้ความรู้ ค�ำแนะน�ำ ค�ำปรึกษา ขั้นตอน

และกระบวนการศึกษา ตรวจสอบแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ ท�ำให้รายงานการศึกษาฉบับนี้เสร็จสมบูรณ์ได้เป็นอย่าง

ดี ผู้เขียนขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูงไว้ ณ ที่นี้

เอกสารอ้างอิง

[1] มนตร ีมหาพฤกษ์พงศ์. ประชมุสมาคมอตุสาหกรรมเยือ่และกระดาษไทย[สมัภาษณ์].นายกสมาคมอตุสาหกรรม

เยื่อและกระดาษไทย; 3 ธันวาคม 2556

[2] ศูนย์เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร ส�ำนักงานปลัดกระทรวงกระทรวงศึกษาธิการ.  (2555). ข้อมูลสถิติ

ด้านการศึกษา ปีการศึกษา 2555.ค้นเมื่อ 15 เมษายน 2557, จาก http://eis.moe.go.th/eis/

[3] งานประเมินผลและสารสนเทศกองแผนงาน. สาระสนเทศ 2555 มหาวิทยาลัยขอนแก่น.ขอนแก่น:โรงพิมพ์

แอนนาออฟเซต; 2555.

[4] Nunnally, J. C. and I. Bernstein. (1994). Psychometric Theory. 3rd ed. New York : McGraw-Hill.

[5]ธานนิทร์ ศลิป์จาร.ุ  (2549).  การวจิยัและวเิคราะห์ข้อมลูทางสถติด้ิวยSPSS.พมิพ์ครัง้ที5่. กรงุเทพฯ: ว.ีอนิเตอร์ 

พริ้นท์.

[6]ธนิดา พรสุวรรณนภา.  (2550).  ปัจจัยการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านถ่ายเอกสารของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยขอนแก่น.  รายงานการศึกษาอิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการตลาด 

คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น.



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
649

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ต
ล
าด

[6]ธนิดา พรสุวรรณนภา.  (2550).  ปจจัยการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการรานถายเอกสารของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยขอนแกน.  รายงานการศึกษาอิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการตลาด 

คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแกน. 

 
 
 
 
 

ภาพที่ 1 แสดงที่ตั้งของรานถายเอกสารบริเวณมหาวิทยาลัยขอนแกน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภายในเขตมหาวิทยาลยั 

นอกเขตมหาวิทยาลยัด้านทิศเหนือ (หลงั

มอ) 

นอกเขตมหาวิทยาลยัด้านทิศใต้ 

(กงัสดาล) 

นอกเขตมหาวิทยาลยัด้านทิศตะวนัออก (ตรงข้าม 

ร.พ.ศรีนครินทร์) 
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ตารางที่ 1ทดสอบสมมุติฐาน  ลักษณะทางประชากรศาสตรของรานถายเอกสารที่แตกตางกัน ใหความสําคัญตอ 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด แตกตางกัน 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ 

ปจจัยดานประชากรศาสตรของรานถายเอกสาร 

บริเวณ
ที่ตั้งราน 

รูปแบบ
การ

บริการ 

จํานวน
เครื่อง
ถาย

เอกสาร 

รายได
เฉล่ียตอ
เดือน 

ระยะเว
ลาที่

ดําเนิน
กิจการ 

ผลิ
ตภ

ัณ
ฑ 

กระดาษไมติดเครื่อง    X   
กระดาษไมโคงงอ    X   
กระดาษเรียบเนียน       
มีสีขาวที่ไดตามมาตรฐาน ไมเหลืองไมเปล่ียนสี       
มีความหนาที่ไดตามมาตรฐานสมํ่าเสมอ       
ถายหรือพิมพเอกสารไดคมชัด       
ถายหรือพิมพเอกสารได 2 หนา    X   
ทํามาจากกระดาษรีไซเคิล       

รา
คา

 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ    X   
ราคาถูกกวายี่หออ่ืน       
มีราคาหลายระดับใหเลือก       
สามารถชําระดวย เงินเชื่อหรือบัตรเครดิตได       

ชอ
งท

าง
กา

รจั
ดจํ

าห
นา

ย มีความสะดวกตอการไปซ้ือที่ราน       
เปดใหบริการทุกวัน       
มีบริการสงกระดาษถึงที่     X  
มีวัสดุและอุปกรณอ่ืนๆที่เอาไวใชในรานขายอยู
ดวย 

   
 

  

มีบริการซอมและขายอะไหลเครื่องถายเอกสาร       

กา
รส

งเ
สร

ิมก
าร

ตล
าด

 

มีการโฆษณาและประชาสัมพันธทางส่ือตางๆ       
มีการใหขอมูลของสินคาและคําแนะนํา       
มีการใหของแถม หรือสวนลด       
มีการใหสะสมแตมเพื่อรับรางวัล       
มีการรับฟงและชวยแกไขปญหาของทางราน       

หมายเหตุ เครื่องหมาย X แสดงถึง ระดับความสําคัญที่มีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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พฤติกรรมผู้บริโภคและส่วนประสมการตลาด กรณีศึกษา ร้านกาแฟคาเฟ่ อเมซอน                     

ในห้างสุขอนันต์ปาร์ค ต�ำบลปากเพรียว อ�ำเภอเมือง จังหวัดสระบุรี

MARKETING PLAN TO INCREASE SALES VOLUME OF  CAFE’ AMAZON IN SOOK 
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บทคัดย่อ

	 การศึกษาค้นคว้านี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาสถานการณ์ปัจจุบัน และสาเหตุของปัญหายอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย  
2) ศึกษาพฤติกรรมและการตัดสินใจของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาด 3) เสนอแนวทางในการแก้ไขปัญหา ร้านกาแฟคาเฟ ่
 อเมซอนในห้างสขุอนนัต์ปาร์ค ต�ำบลปากเพรยีว อ�ำเภอเมอืง จงัหวดัสระบรุ ีให้มยีอดขาย 200 แก้วต่อวนั โดยน�ำทฤษฎก้ีางปลาวเิคราะห์
หาสาเหตุของปัญหา และการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค วิเคราะห์คู่แข่งขันด้วยแนวคิดแรงผลักดัน 5 ประการ ของสภาพ
การแข่งขันในอุตสาหกรรม และการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกมาใช้ และมีวิธีการด�ำเนินการศึกษาโดยใช้การสังเกต และใช้
แบบสอบถาม 400 ชุด  ผลการศึกษาพบว่าสาเหตุของปัญหายอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย คือ ขาดการส่งเสริมการตลาด พนักงาน
บรกิารไม่ด ีผลจากแบบสอบถามพบว่าพฤตกิรรมและการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอส่วนประสมทางการตลาด คอื ดืม่กาแฟประเภทกาแฟ
สด 1-2 แก้วต่อวัน และต้องการให้ปรับปรุงการให้บริการของพนักงาน ส่วนแนวทางในการแก้ไขปัญหายอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย  
มีดังนี้ โครงการเบเกอรี่สดใหม่อร่อยโดนใจ  โครงการถ่ายรูปร้านหรือเครื่องดื่ม Up-Facebook และ Check in รับไปเลย คุกกี้ 1 ชิ้น 
โครงการ Excellent Standard Café Amazon โครงการ Fast Service โครงการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีต่อสังคม โครงการ MV เพลง ขอ
เงินเธอแลกกาแฟจากใจ เพือ่ลงโฆษณาเคเบิ้ลทีวสีระบรุี โครงการใบเสร็จหา้งสุขอนันตป์าร์ค ลด 5 บาท โดยใช้งบประมาณทั้งสิน้ 45,720 
บาท และในระยะเวลา 4 เดือน คาดว่าหลังจากด�ำเนินการตามแนวทางที่วางแผนไว้ จะสามารถเพิ่มยอดขายได้เป็น 200 แก้วต่อวัน  

ค�ำส�ำคัญ: พฤติกรรมผู้บริโภค ส่วนประสมการตลาด แผนการตลาด ธุรกิจร้านกาแฟสด

Abstract

	 The independent study has objective to 1. Study current situation and cause of missing the circulation 
issue 2. Study behavior and decision making of consumer that affect market component 3. Present solution guideline 
for Amazon café in Anan Park Mall, T.Pak Preaw A.Muang, Salaburee to increase circulation to 200 cups per day by 
used fishbone theory to find cause of the problem and SWOT analyze. Five Force Model of Industry Competition 
and PEST Environment Analysis and the method is brainstorming and use 400 questionnaires. The result found 
cause of missing the circulation issue is lack marketing, bad service and the result from questionnaire found that 
behavior and decision making of consumer that affect market component is drink fresh coffee 1-2 cups per day and 
want a better service from staff, Thus guideline to solve missing circulation issue is as follow Bakery Project with 
Slogan “Freaking Fresh Freaking New Freaking Delicious Freaking Cool”, Photograph the Café and beverage then 
post it on facebook to receive one cookie project, Excellent Standard Café Amazon Project, Fast service project, 
Increase positive image project, Music Video “Your Money for Hearty Coffee” project to advertise it on cable in 
Salaburee and Sook Anan Park Mall’s receipt can be used as 5 bath project which used the budget in total of 45,720 
baht and within 4 month, assumed to proceed as planned will increase circulation to 200 cups per day.

Keywords: Consumer Behavior, Marketing Mix, Marketing Plan, Coffee Shop Business

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
3	 อาจารย์ประจ�ำ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ 

จากการศึกษาวิจัยของศูนย์วิจัยกสิกรไทย (2556) พบว่า คนไทยดื่มกาแฟ 233 แก้ว/คน/ปี และมีแนว

โน้มสงูขึน้เรือ่ยๆ ท�ำให้ปัจจบุนัการแข่งขนัในธรุกจิร้านกาแฟสด ได้มกีารเปลีย่นแปลงไปอย่างมากทัง้ในด้านตวัสนิค้า

และบรกิาร คอื มคีวามพถิพีถินัมากขึน้ในเรือ่งกรรมวธิกีารชงกาแฟให้ได้มาตรฐาน มชีนดิของกาแฟให้เลอืกมากมาย 

ตลอดจนอุปกรณ์การชงกาแฟ และแก้วกาแฟที่มีสัญลักษณ์ของร้านทั้งนี้เพื่อเข้าถึงผู้บริโภคที่เน้นตรายี่ห้อของร้าน 

[1] ส�ำหรับพนักงานที่ให้บริการก็ต้องมีความรู้ความช�ำนาญได้รับการฝึกอบรมมาอย่างดี พร้อมที่จะให้ค�ำแนะน�ำ

สนิค้าและบรกิารกบัลกูค้าเพือ่ทีจ่ะเป็นตวักระตุน้และดงึดดูความสนใจจากผูบ้รโิภค อนัมผีลต่อการตดัสนิใจเข้ามา

ใช้บริการจะเห็นว่าธุรกิจผลิตภัณฑ์กาแฟเป็นตลาดที่ยังมีนักลงทุนต้องการมาลงทุนกันมาก เนื่องจากเห็นโอกาสใน

การสร้างผลตอบแทนที่ดีได้ แต่การที่ผู้ประกอบการรายใหม่ จะเข้าไปท�ำการแข่งขันในตลาด จ�ำเป็นต้องศึกษาถึง

สภาพการแข่งขันของตลาดให้ดีเสียก่อน 

เมือ่น�ำธรุกจิร้านกาแฟ คาเฟ่ อเมซอน มาเปิดในห้างสขุอนนัต์ปาร์ค ต�ำบลปากเพรยีว อ�ำเภอเมอืง จงัหวดั

สระบุรี พบว่า มีการแข่งขันทางด้านธุรกิจสูง เนื่องจากมีร้านกาแฟบริเวณโดยรอบห้างมีจ�ำนวนมาก ซึ่งจากสภาพ

การแข่งขนัทางการตลาดทีม่กีารแข่งขนัสงู ร้านกาแฟ คาเฟ่ อเมซอน พบปัญหาว่า ร้านเปิดมา 3 เดอืน แต่ยอดขาย

ไม่ตรงกับที่ ปตท. ประเมินไว้ ซึ่ง ณ พื้นที่ร้านกาแฟ คาเฟ่ อเมซอน ในห้างสุขอนันต์ปาร์ค ต�ำบลปากเพรียว อ�ำเภอ

เมือง จังหวัดสระบุรี ทาง ปตท. ได้ท�ำการประเมินจากร้านเชตเตอกริล ที่มีคนมาใช้บริการ 320 คนต่อวัน และร้าน

ชาบูชิมีคนมาใช้บริการ 400 คนต่อวัน ดังนั้น ปตท. จึงประเมินว่าพื้นที่ร้านกาแฟ คาเฟ่ อเมซอน ในห้างสุขอนันต์

ปาร์ค ต�ำบลปากเพรียว อ�ำเภอเมือง จังหวัดสระบุรี น่าจะได้ 200 แก้วแต่วัน แต่เมื่อตรวจสอบยอดขายร้านกาแฟ 

คาเฟ่ อเมซอน ในห้างสุขอนันต์ปาร์ค ต�ำบลปากเพรียว อ�ำเภอเมือง จังหวัดสระบุรี 3 เดือนย้อนหลัง คือ เดือน

ธนัวาคม พ.ศ. 2556 ยอดขายอยูท่ี ่162 แก้วต่อวนั เดอืนมกราคม พ.ศ. 2557 157 แก้วต่อวนั และเดอืนกมุภาพนัธ์ 

พ.ศ. 2557 160 แก้วต่อวัน ซึ่งยอดขายต�่ำกว่าค่าเฉลี่ยร้านกาแฟอเมซอนนอกสถานีบริการทั่วภาคกลาง ที่ค่าเฉลี่ย 

185 แก้วต่อวัน และต�่ำกว่าค่าเฉลี่ยร้านกาแฟอเมซอนนอกสถานีบริการทั่วประเทศที่ 171 แก้วต่อวัน [2]

ดงันัน้ เพือ่เป็นการหาสาเหตปัุญหา แนวทางแก้ไข ในการพฒันา ส่งเสรมิธรุกจิและปรบัปรงุกลยทุธ์ทางการ

ตลาด ผู้ศึกษาซึ่งเป็นผู้ประกอบการร้านกาแฟ คาเฟ่ อเมซอน ในห้างสุขอนันต์ปาร์ค ต�ำบลปากเพรียว อ�ำเภอเมือง 

จังหวัดสระบุรี จึงสนใจศึกษาการวางแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขายร้านกาแฟ คาเฟ่ อเมซอน ในห้างสุขอนันต์

ปาร์ค โดยศกึษาสถานการณ์ปัจจบุนั และสาเหตขุองปัญหา ร้านกาแฟ คาเฟ่ อเมซอน เพือ่เสนอแนวทางการวางแผน

การตลาดในการเพิ่มยอดขายร้านกาแฟ คาเฟ่ อเมซอน ในห้างสุขอนันต์ปาร์ค

วัตถุประสงค์ 

1. 	เพื่อศึกษาสถานการณ์ปัจจุบัน และสาเหตุของปัญหายอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย

2.	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมและการตัดสินใจของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาด

3.	 เพือ่เสนอแนวทางการวางแผนการตลาดในการเพิม่ยอดขายร้านกาแฟ คาเฟ่ อเมซอน ในห้างสขุอนนัต์

ปาร์ค ต�ำบลปากเพรียว อ�ำเภอเมือง จังหวัดสระบุรี

วิธีด�ำเนินงาน   

โดยใช้การสังเกต และใช้แบบสอบถาม 400 ชุด  ซึ่งกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ คนทั่วไปที่

อยู่รอบๆ บริเวณห้างสุขอนันต์ปาร์ค ต�ำบลปากเพรียว อ�ำเภอเมือง จังหวัดสระบุรี ระยะรัศมี 3 กิโลเมตร จ�ำนวน 

400 ตัวอย่าง โดยการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling)
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2.	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

	 2.1	 ใช้แบบสังเกต ในการเก็บรวบรวมข้อมูลสถานการณ์ปัจจุบัน และสาเหตุของปัญหายอดขายไม่

เป็นไปตามเป้าหมาย ประกอบด้วย 1) การสังเกตสภาพภายในองค์กร ด้วยการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 

อุปสรรค (SWOT Analysis) [4] 2) การสังเกตสภาพภายนอกองค์กร ด้วยการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 

(PEST Environment Analysis) [5] การวิเคราะห์คู่แข่งขันด้วยแรงผลักดัน 5 ประการ ของสภาพการแข่งขันใน

อุตสาหกรรม (Five Force Model of Industry Competition) [6] และการวิเคราะห์สาเหตุแผนผังก้างปลา 

(Fishbone Diagram) [7]

2.2	 ใช้แบบสอบถาม ในการเก็บรวบรวมข้อมูลพฤติกรรมและการตัดสินใจของผู้บริโภคที่มีต่อส่วน

ประสมทางการตลาด โดยแบ่งเป็น 4 ส่วน ดังนี้

	 ส่วนที่ 1 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลได้แก่ (1) เพศ (2) อายุ (3) ระดับการศึกษา (4) อาชีพ 

(5) รายได้เฉลี่ยต่อเดือนเป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด แบบตรวจรายการ 

	 ส่วนที่ 2 ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค ในการตัดสินใจเลือกซื้อและใช้บริการร้านกาแฟ คาเฟ่ อเม

ซอน ในห้างสุขอนันต์ปาร์ค ต�ำบลปากเพรียว อ�ำเภอเมือง จังหวัดสระบุรี โดยใช้ทฤษฎี เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

(6W1H) [8] คือ (1) ใครเป็นคนซื้อ (2) ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (3) ผู้บริโภคซื้ออะไร (4) ผู้บริโภคซื้อเมื่อ

ใด (5) ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน (6) ท�ำไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ และ (7) ผูบ้รโิภคซือ้อย่างไร เป็นแบบสอบถามชนดิปลายปิด แบบ

ตรวจรายการ 

	 ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ [9] ได้แก่  

(1) ด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการ (2) ด้านราคา (3) ด้านการจัดจ�ำหน่าย (4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (5) ด้านบุคคล

หรือพนักงาน (6) ด้านกระบวนการให้บริการ (7) ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพของร้านเป็นแบบสอบถามชนิด

ปลายปิด แบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) 

	 ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะในการปรับปรุงร้านกาแฟ คาเฟ่ อเมซอน ในห้างสุขอนันต์ปาร์คต�ำบล

ปากเพรียว อ�ำเภอเมือง จังหวัดสระบุรี เป็นแบบสอบถามชนิดปลายเปิด  

3.	 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 

	 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ โดยการหาความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม ซึ่งจะ

น�ำแบบสอบถามที่สร้างขึ้นไปทดลองใช้ (Try-out) กับกลุ่มตัวอย่างที่มีลักษณะคล้ายกับกลุ่มตัวอย่างที่จะน�ำไป

ทดสอบจริง คือ ผู้บริโภคบริเวณรอบๆ ร้านกาแฟ คาเฟ่ อเมซอน ในห้างสุขอนันต์ปาร์ค ต�ำบลปากเพรียว อ�ำเภอ

เมือง จังหวัดสระบุรี จ�ำนวน 40 ตัวอย่าง (ร้อยละ 10 ของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด) แล้วน�ำผลที่ได้มาหาค่าความเชื่อ

มั่นของแบบสอบถาม โดยหาวิธีค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Conbacg’s Alpha Coefficient) ซึ่งในการ

ศึกษาครั้งนี้ ได้ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค เท่ากับ 0.964 ซึ่งมีความเชื่อมั่นอยู่ในระดับดี [3]

4.	 การวิเคราะห์ข้อมูล

	 4.1	 วิเคราะห์ข้อมูลแบบสังเกต โดยใช้การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค (SWOT 

Analysis) การวิเคร์สาเหตุของปัญหาโดยใช้ทฤษฎีก้างปลา วิเคราะห์คู่แข่งขันด้วยแนวคิดแรงผลักดัน 5 ประการ 

ของสภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรม (Five Forces Model of Industry Competition) และการวิเคราะห์สภาพ

แวดล้อมภายนอก (PEST Environment Analysis)

	 4.2	 วิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถาม โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา แสดงผลการวิเคราะห์ในรูปแบบตาราง

ประกอบค�ำอธิบายเชิงเหตุผล ค่าสถิติที่ใช้คือ ความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
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	 4.3	 น�ำข้อมูลที่ได้จากการศึกษาตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 (แบบสังเกต) และวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 

(แบบสอบถาม) น�ำมาเสนอแนวทางการวางแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขายร้านกาแฟ คาเฟ่ อเมซอน ในห้างสุข

อนันต์ปาร์ค ต�ำบลปากเพรียว อ�ำเภอเมือง จังหวัดสระบุรี

ผลการวิจัย

1. ผลการศึกษาสถานการณ์ปัจจุบัน พบว่า ธุรกิจร้านกาแฟในปัจจุบันมีการแข่งขันกันสูง มีการแข่งขัน

ทางด้านธุรกิจสูง เนื่องจากมีร้านกาแฟบริเวณโดยรอบห้างมีจ�ำนวนมาก ซึ่งจากสภาพการแข่งขันทางการตลาดที่มี

การแข่งขันสูง ร้านกาแฟ คาเฟ่ อเมซอน พบปัญหาว่า ร้านเปิดมา 3 เดือน แต่ยอดขายไม่ตรงกับที่ ปตท. ประเมิน

ไว้ ซึ่ง ณ พื้นที่ร้านกาแฟ คาเฟ่ อเมซอน ในห้างสุขอนันต์ปาร์ค ต�ำบลปากเพรียว อ�ำเภอเมือง จังหวัดสระบุรี ทาง 

ปตท. ได้ท�ำการประเมินจากร้านเชตเตอกริล ที่มีคนมาใช้บริการ 320 คนต่อวัน และร้านชาบูชิมีคนมาใช้บริการ 

400 คนต่อวัน ดังนั้น ปตท. จึงประเมินว่าพื้นที่ร้านกาแฟ คาเฟ่ อเมซอน ในห้างสุขอนันต์ปาร์ค ต�ำบลปากเพรียว 

อ�ำเภอเมือง จังหวัดสระบุรี น่าจะได้ 200 แก้วแต่วัน แต่เมื่อตรวจสอบยอดขายร้านกาแฟ คาเฟ่ อเมซอน ในห้าง

สุขอนันต์ปาร์ค ต�ำบลปากเพรียว อ�ำเภอเมือง จังหวัดสระบุรี 3 เดือนย้อนหลัง คือ เดือนธันวาคม พ.ศ. 2556 ยอด

ขายอยู่ที่ 162 แก้วต่อวัน เดือนมกราคม พ.ศ. 2557 จ�ำนวน 157 แก้วต่อวัน และเดือนกุมภาพันธ์ พ.ศ. 2557 

จ�ำนวน 160 แก้วต่อวนั ซึง่ยอดขายต�ำ่กว่าค่าเฉลีย่ร้านกาแฟอเมซอนนอกสถานบีรกิารทัว่ภาคกลาง ทีค่่าเฉลีย่ 185 

แก้วต่อวัน และต�่ำกว่าค่าเฉลี่ยร้านกาแฟอเมซอนนอกสถานีบริการทั่วประเทศที่ 171 แก้วต่อวัน และสาเหตุของ

ปัญหายอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย คือ ผลิตภัณฑ์ไม่หลากหลาย ขาดการส่งเสริมการตลาด พนักงานบริการไม่

ด ีและกระบวนการให้บรกิารไม่ด ีดงันัน้ กลยทุธ์ทีใ่ช้ในการน�ำพาให้ร้านกาแฟ คาเฟ่ อเมซอน ในห้างสขุอนนัต์ปาร์ค 

ต�ำบลปากเพรียว อ�ำเภอเมือง จังหวัดสระบุรี มียอดขายเพิ่มมากขึ้น คือ การวิเคราะห์กลยุทธ์เชิงรุก ประกอบด้วย  

1) ให้พนกังานขายพดูคยุกบัลกูค้าด้วยความสภุาพ 2) มสีนิค้าจ�ำหน่ายทีห่ลากหลายมากขึน้ให้ตรงต่อความต้องการ

ของลูกค้า  3) เน้นช่องทางการประชาสัมพันธ์ และอบรมพนักงานขายให้มากขึ้น เพื่อให้ผู้บริโภคได้เกิดการรับรู้ 

และให้เกิดเป็นการรับรู้ 4) สร้างความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ การวิเคราะห์กลยุทธ์เชิงรับ ประกอบด้วย 1) ควร

ปรับปรุงพัฒนารูปแบบ ระบบการบริหารกิจการ จัดท�ำ วางแผน วิเคราะห์ทางการเงิน และพัฒนากลยุทธ์ด้านการ

ตลาด เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันตลาดร้านกาแฟ 2) ส่งเสริมการประชาสัมพันธ์เชิงรุก 3) ปรับปรุง

คุณภาพในการบริการของพนักงาน 4) ปรับปรุงกระบวนการให้บริการให้มีความรัดกุม และรวดเร็ว การวิเคราะห์

กลยทุธ์เชงิพฒันา ประกอบด้วย 1) พฒันาระบบการบรหิารให้มรีะบบการท�ำงานทีช่ดัเจน สอดคล้องกบัสภาพการณ์

ปัจจบุนัทีเ่ปลีย่นแปลงไป 2) การวเิคราะห์ วางแผน และก�ำหนดกลยทุธ์ด้านต่างๆ ให้อ�ำนวยต่อภาวะทางเศรษฐกจิ 

3) การสร้าง และขยายเครือข่ายลูกค้า 4) พัฒนาพนักงาน และระบบการให้บริการให้มีประสิทธิภาพ การวิเคราะห์

กลยุทธ์เชิงป้องกัน ประกอบด้วย 1) ให้การบริการที่รวดเร็ว ประทับใจให้แก่ลูกค้า 2) การสร้างภาพลักษณ์ที่ดีเกี่ยว

กับการให้ การสนับสนุนกิจกรรมที่ตอบแทนสังคม

2.	 ผลการศึกษาพฤติกรรมและการตัดสินใจของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีาย ุ20 – 30 ปี มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน 

มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท 

	 พฤติกรรมผู้บริโภค ในการตัดสินใจเลือกซื้อและใช้บริการร้านกาแฟ คาเฟ่ อเมซอน ในห้างสุขอนันต์

ปาร์ค ต�ำบลปากเพรียว อ�ำเภอเมือง จังหวัดสระบุรี คือ ดื่มกาแฟ 1 - 2 แก้วต่อวัน ในช่วงเวลา 12.01 - 14.00 น. 
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สิง่ทีร้่านกาแฟ คาเฟ่ อเมซอน ในห้างสขุอนนัต์ปาร์ค ควรปรบัปรงุ คอื ต้องการให้ปรบัปรงุการให้บรกิารของพนกังาน 

สิ่งอ�ำนวยความสะดวกที่ร้านกาแฟ คาเฟ่ อเมซอน ในห้างสุขอนันต์ปาร์คควรมี คือ อินเทอร์เน็ตไร้สาย (Wi-Fi)

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ พบว่า ประสมทางการตลาดที่

มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านกาแฟในด้านผลติภณัฑ์ คอื รสชาตขิองผลติภณัฑ์ ด้านราคา คอื ราคาเหมาะ

สมกับคุณภาพ ด้านสถานที่จัดจ�ำหน่าย คือ มีที่จอดรถสะดวก เพียงพอ ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ แจกคูปอง

ส่วนลด ด้านบคุคลหรอืพนกังาน คอื สามารถตอบค�ำถาม และให้ค�ำแนะน�ำได้เป็นอย่างด ีด้านกระบวนการให้บรกิาร 

คือ ความรวดเร็วในการให้บริการ และด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพของร้าน คือ ร้านตกแต่งสวยงาม

3. แนวทางการวางแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขายร้านกาแฟ คาเฟ่ อเมซอน ในห้างสุขอนันต์ปาร์ค 

ต�ำบลปากเพรียว อ�ำเภอเมือง จังหวัดสระบุรี ประกอบด้วยโครงการต่างๆ ดังนี้ โครงการเบเกอรี่สดใหม่อร่อยโดน

ใจ  โครงการถ่ายรูปร้านหรือเครื่องดื่ม Up-Facebook และ Check in รับไปเลยคุกกี้ 1 ชิ้น โครงการ Excellent 

Standard คาเฟ่ อเมซอน โครงการ Fast Service โครงการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีต่อสังคม โครงการ MV เพลง ขอ

เงินเธอแลกกาแฟจากใจ เพื่อลงโฆษณาเคเบิ้ลทีวีสระบุ โครงการใบเสร็จห้างสุขอนันต์ปาร์ค ลด 5 บาท ซึ่งจาก

แนวทางในการแก้ไขปัญหา ร้านกาแฟ คาเฟ่ อเมซอน ในห้างสุขอนันต์ปาร์ค ต�ำบลปากเพรียว อ�ำเภอเมือง จังหวัด

สระบุรี ให้มียอดขายเพิ่มมากขึ้น ใช้งบประมาณทั้งสิ้น 45,720 บาท และใช้ระยะเวลา 4 เดือน ระหว่างเดือน

กันยายน-ธันวาคม 2557 ซึ่งผู้ศึกษาคาดว่าหลังจากด�ำเนินการตามแนวทางที่ได้วางแผนไว้ จะสามารถขายได้จาก

เดิม 162 แก้วต่อวัน เป็น 200 แก้วต่อวัน และคาดว่าระยะเวลาคืนทุน คือ ค�ำนวณจากก�ำไรสุทธิ 9 บาทต่อแก้ว 

รวมทั้งสิ้น 200 แก้วต่อวัน จะสามารถคืนทุนได้ภายใน 26 วัน

สรุป 

	 สถานการณ์ปัจจุบัน และสาเหตุของปัญหายอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย คือ ผลิตภัณฑ์ไม่หลากหลาย 

ขาดการส่งเสริมการตลาด พนักงานบริการไม่ดี และกระบวนการให้บริการไม่ดี พฤติกรรมและการตัดสินใจของผู้

บริโภคที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาด คือ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ดื่มกาแฟประเภทกาแฟสด 1 - 2 แก้วต่อ

วัน และต้องการให้ปรับปรุงการให้บริการของพนักงาน ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 

คอื รสชาตขิองผลติภณัฑ์ ราคาเหมาะสมกบัคณุภาพ  มทีีจ่อดรถสะดวกเพยีงพอ แจกคปูองส่วนลด พนกังานสามารถ

ตอบค�ำถาม และให้ค�ำแนะน�ำได้เป็นอย่างดี มีกระบวนการบริการที่รวดเร็ว และร้านต้องตกแต่งสวยงาม ดังนั้น 

แนวทางการวางแผนการตลาดในการเพิม่ยอดขายร้านกาแฟ คาเฟ่ อเมซอน ในห้างสขุอนนัต์ปาร์ค ต�ำบลปากเพรยีว 

อ�ำเภอเมือง จังหวัดสระบุรี ประกอบด้วยโครงการต่างๆ ดังนี้ โครงการเบเกอรี่สด ใหม่ อร่อย โดนใจ  โครงการถ่าย

รูปร้านหรือเครื่องดื่ม Up-Facebook และ Check in รับไปเลยคุกกี้ 1 ชิ้น โครงการ Excellent Standard คาเฟ่ 

อเมซอน โครงการ Fast Service โครงการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีต่อสังคม โครงการ MV เพลง ขอเงินเธอแลกกาแฟ

จากใจ เพื่อลงโฆษณาเคเบิ้ลทีวีสระบุ โครงการใบเสร็จห้างสุขอนันต์ปาร์ค ลด 5 บาท ซึ่งจากแนวทางในการแก้ไข

ปัญหา ร้านกาแฟ คาเฟ่ อเมซอน ในห้างสขุอนนัต์ปาร์ค ต�ำบลปากเพรยีว อ�ำเภอเมอืง จงัหวดัสระบรุ ีให้มยีอดขาย

เพิ่มมากขึ้น ใช้งบประมาณทั้งสิ้น 45,720 บาท และใช้ระยะเวลา 4 เดือน ระหว่างเดือนกันยายน - ธันวาคม 2557 

ซึ่งผู้ศึกษาคาดว่าหลังจากด�ำเนินการตามแนวทางที่ได้วางแผนไว้ จะสามารถขายได้จากเดิม 162 แก้วต่อวัน เป็น 

200 แก้วต่อวัน และคาดว่าระยะเวลาคืนทุน คือ ค�ำนวณจากก�ำไรสุทธิ 9 บาทต่อแก้ว รวมทั้งสิ้น 200 แก้วต่อวัน 

จะสามาถคืนทุนได้ภายใน 26 วัน
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การวางแผนการตลาดร้านปิ่นนภาผ้าม่าน จังหวัดอุบลราชธานี

MARKETING PLAN FOR CURTAIN SHOP OF PINNAPA PHAMAN,

UBON RATCHATHANI PROVINCE

ธัญลักษณ์ วงษ์โสภา1

วิเชียร วรพุทธพร2 

อมรวรรณ รังกูล3

บทคัดย่อ
	 การศึกษาในครั้งนี้วัตถุประสงค์เพื่อ 1. ศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันและสภาพแวดล้อมการแข่งขันของธุรกิจผ้าม่านในจ.
อบุลราชธาน ี2. ศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ผ้าม่าน 3. วางแผนทางการตลาดเพือ่เพิม่
รายได้อย่างน้อยร้อยละ 50 จากยอดขายปี 2556 โดยวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไปด้วย PEST วิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขัน 
ด้วยแรงกดดัน 5 ประการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส ภัยคุกคาม (SWOT) ผลการวิเคราะห์พบว่าร้านปิ่นภาผ้าม่านมีจุดอ่อน คือ 
ยังไม่เป็นที่รู้จักมากนัก หน้าร้านไม่สะดุดตาศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการซื้อผ้าม่านด้วย
แบบสอบถาม 400 ชุดพบว่ากลุ่มตัวอย่างมี 3 กลุ่มคือไม่เคยซื้อ ซื้อม่านส�ำเร็จ และซื้อม่านจากร้านผ้าม่าน โดยผู้ที่ซื้อผ้าม่านส่วนใหญ่
เป็นเพศหญงิมอีาย ุ40 ปีขึน้ไป การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีอาชพีรบัราชการ รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 – ไม่เกนิ 30,000 บาท โดย
ซือ้จากการแนะน�ำของคนรูจ้กั ด้านส่วนประสมทางการตลาดให้ความส�ำคญัระดบัมากทีส่ดุในเรือ่งความหลากหลายคณุภาพเหมาะสม
กับราคาบริการที่รวดเร็ว ถูกต้องการติดตั้งสวยงาม และมีหน้าร้านที่สวยงาม น�ำไปสู ่แนวทางการวางแผนการตลาดดังนี้  
1) ประชาสมัพนัธ์ทางวทิยทุ�ำป้ายไวนลิ โบรชวัร์ 2) บอกต่อมรีางวลั 3) สร้างเฟสบุค๊ร้าน 4) วดัหน้างานและประเมนิราคาฟรแีม้ปรมิาณ
งานน้อย 5) ปรับหน้าร้านซึ่งทั้งหมดใช้งบประมาณ 100,365 บาท เป็นเวลา 5 เดือน ตั้งแต่ สิงหาคม - ธันวาคม ซึ่งคาดว่าหลัง 
ด�ำเนินการตามแผนจะสามารถเพิ่มยอดขายได้ร้อยละ 50 มูลค่าประมาณ 593,500 บาท

ค�ำส�ำคัญ: ผ้าม่าน การวางแผนการตลาด การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมโดยทั่วไปด้วย PEST

Abstract
	 This independent study aimed to study 1) current situation, competitive environment of curtain business 
in UbonRatchathani Province 2) consumers’ behaviorand marketing mix’sdecisions of consumers  and to 3) set  
marketing planto increase at least 50 percent of sales in 2013 for PinnaphaPhamancurtain shop.General  
environmentwas analyzed byPEST Analysis and competitorenvironment was analyzed by5 Force Model to conclude 
external environment. External and internal environment was analyzed by strengths weaknesses opportunitiesand 
threats (SWOT Analysis). The results showedthat the store weakness was not well known and inconspicuous storefront.
There were 400 sets of questionnaires describedconsumers’ behaviorand marketing mix’s decisions of consumers. 
The samples were divided into 3 groups;never boughtcurtain, bought finished curtain and ordered from curtain shop. 
The results showed that most of the respondents were female, aged over 40 years, undergraduate education, civil 
servants career, average monthly income 20,001-30,000 baht, which most buyers bought curtainsfrom friend’s  
recommendation.The marketing mix focused on variety, quality, acceptable price, fast and correct service, beautiful 
installation and store. The approaches to increasesales revenue were as follows; 1) Advertise on the radio and vinyl 
sign  2) Prize for telling  3) Advertise on facebook 4) Free service measuring, even in the least amount of work  
5) Adjust the storefront outlook.Total budget for these projects was 100,365 baht with a 5-month period between 
August - December 2557, expected to increase 30% of sales revenue which was 593,500 baht.

Keywords: Curtain, Marketing Plan, General environment analysis with PEST.
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บทน�ำ

ธรุกจิผ้าม่านของร้านป่ินนภาผ้าม่านเป็นร้านจ�ำหน่ายผ้าม่าน วอลเปเปอร์ มูล่ี ่ม่านปรบัแสง ได้ก่อตัง้ขึน้เมือ่

ปี 2548 โดยคุณปิ่นนภา และคุณราเมศวร์ บุญโสม ตั้งอยู่ที่อ�ำเภอเมือง จังหวัดศรีสะเกษ เป็นธุรกิจควรใช้ธุรกิจ

ครอบครัวที่บริหารกันเองภายในครอบครัว โดยเริ่มจากการเป็นพนักงานขายผ้าม่านให้กับร้านผ้าม่านมาเป็นเวลา

ประมาณ 2 เดอืน จากความมุง่มัน่และการทีเ่ป็นคนช่างสงัเกตท�ำให้ได้ความรูเ้รือ่งผ้าม่าน ต่อมาจงึได้ตดัสนิใจเปิดร้าน

ผ้าม่านขึน้ในจงัหวดัศรสีะเกษ ด้วยความขยนั มกีารพฒันาตวัเองอย่างสม�่ำเสมอ และการเอาใจใส่ลกูค้า ท�ำให้ร้านป่ิน

นภาผ้าม่านกลายเป็นที่รู้จักอย่างแพร่หลายใน อ�ำเภอเมือง จังหวัดศรีสะเกษ ปัจจุบันการขยายตัวเมืองของจังหวัด

อุบลราชธานีและการเติบโตของอสังหาริมทรัพย์ ท�ำให้ธุรกิจเกี่ยวกับการตกแต่งภายในนั้นมีความส�ำคัญและเติบโต

เช่นกัน จึงมองเห็นช่องทางการตลาดในจังหวัดอุบลราชธานี บวกกับการมีความพร้อมทางด้านทรัพยากรบุคคลและ

การบริการ จึงขยายสาขาไปที่อ�ำเภอวารินช�ำราบ จังหวัดอุบลราชธานี โดยเปิดสาขาที่ 2 ในปี พ.ศ.2556 ซึ่งยังไม่เป็น

ที่รู้จักมากนักเนื่องจากไม่มีการวางแผนการตลาดที่ชัดเจน ซึ่งยอดขายของสาขา 2 ตั้งแต่เปิดท�ำการคือ พฤศจิกายน 

พ.ศ.2555 - ธันวาคม พ.ศ.2556 คือ 1,187,000 บาท ซึ่งคิดเป็นผ้าม่านร้อยละ 50 และวอลเปเปอร์ร้อยละ 50  

ดังนั้นทางร้านจึงต้องการศึกษาความต้องการของลูกค้าหรือปัจจัยที่ส่งผลให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าเพื่อหาแนวทาง

การวางแผนทางการตลาดให้กบัร้านป่ินนภาผ้าม่านและเพิม่ยอดขายอย่างน้อยร้อยละ 50 จากปี พ.ศ.2556 โดยท�ำการ

ศกึษาด้วยการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป (General Environment Analysis หรอื PEST Analysis) สภาพแวดล้อม

ทางการแข่งขันโดยใช้โมเดลการวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการ (Five Force Model) และจุดแข็ง จุดอ่อน อุปสรรค 

โอกาส (SWOT Analysis) ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภคและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด

วัตถุประสงค์

1.	 เพื่อศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันและสภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของธุรกิจผ้าม่านในจังหวัด

อุบลราชธานี

2.	 เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ผ้าม่านของประชากร

ในจังหวัดอุบลราชธานี

3.	 วางแผนทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายอย่างน้อยร้อยละ 50 จากปี พ.ศ.2556 ของร้านปิ่นนภาผ้า

ม่านในจังหวัดอุบลราชธานี 

วิธีด�ำเนินงาน 

1.	 ศกึษาสถานการณ์ปัจจบุนัและสภาพแวดล้อมทางการแข่งขนัของธรุกจิผ้าม่านในจงัหวดัอบุลราชธานี 

ศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันด้วยการค้นข้อมูลทั่วไปและสภาพเศรษฐกิจของจ.อุบลราชธานีจากวารสารและสื่อ

อิเล็กทรอนิกส์น�ำข้อมูลมาวิเคราะห์ตามหลัก PEST Analysis [1] ศึกษาสภาพแวดล้อมทางการแข่งขันด้วยการ

สบืค้นข้อมลูและลกัษณะทัว่ไปของธรุกจิร้านผ้าม่านจากสือ่อเิลก็ทรอนกิส์ วารสาร และการสงัเกตจากลกัษณะงาน

น�ำข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ตามโมเดลวิเคราะห์แรงกดดัน 5 ประการ (Five Force Model) [2] การวิเคราะห์จุดแข็ง 

จุดอ่อน โอกาส และภัยคุกคาม (SWOT Analysis) [3] โดยจุดแข็งและจุดอ่อนน�ำมาจากปัจจัยภายในจากการ

วิเคราะห์ร้านปิ่นนภาผ้าม่านเทียบกับคู่แข่งในจังหวัด โอกาสและภัยคุกคามเป็นปัจจัยภายนอกที่มาจาก PEST 

Analysis และ Five Force Model

2.	 ศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ผ้าม่านจากประชากรที่

มอีาย ุ20 ปีขึน้ไป ในจ.อบุลราชธานมีปีระชากร 65,462 คน [4] รวบรวมข้อมลูด้วยแบบสอบถาม (Questionnaire)
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กลุ่มเป้าหมายคือคนที่เคยซื้อผ้าม่านหรือคนที่มีความคิดที่จะซื้อผ้าม่าน ค�ำนวณจ�ำนวนกลุ่มตัวอย่างจากสูตรของ 
Taro Yamane [5] เพื่อประมาณค่าเฉลี่ยที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ซึ่งมีความคลาดเคลื่อน ± 5% ได้กลุ่มตัวอย่าง
จ�ำนวน 400 ตัวอย่าง โดยแจกแบบสอบถามก่อน 30 ชุด เพื่อค�ำนวณหาความน่าเชื่อถือ (Reliability) ของ
แบบสอบถามน�ำข้อมูลที่ได้ไปประมวลผลในระบบคอมพิวเตอร์ด้วยโปรแกรม SPSS version 19

3.	 วางแผนทางการตลาดของร้านปิ่นนภาผ้าม่าน โดยการประมวลผลจากผลการวิเคราะห์ในข้อ 1 และ 2

ผลการวิจัย
	 1.	 วิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบันและสภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของธุรกิจผ้าม่าน

PEST Analysis
	 - 	 กฎหมายและการเมืองพบว่าการเมืองไม่แน่นอนจึงชะลอการซื้อและโอนบ้านมีการ จ่ายเงินจ�ำน�ำ
ข้าวประชากรมีรายได้ ค่าแรงขั้นต�่ำ 300 บาท/วัน เป็นการเพิ่มต้นทุน
	 - 	 เศรษฐกจิ พบว่า GPP จงัหวดัมแีนวโน้มทีด่ขีึน้ การขออนญุาตพืน้ทีก่่อสร้างทีอ่ยูเ่พิม่ขึน้ ราคาน�้ำมนั
ที่มีความผันผวนส่งผลต่อการใช้จ่าย
	 - 	 สังคมและวัฒนธรรมวิถีชีวิตของชาวอุบลฯ มีความเป็นสังคมเมืองมากขึ้น เปิดกว้างในการเลือกซื้อ
สินค้าในการสร้างบ้านและเลือกของตกแต่งบ้าน

- 	 เทคโนโลยีเพิ่มความรวดเร็วด้านผลิตภัณฑ์ บริการ กระบวนการผลิต รวมไปถึงการสื่อสารทางการ
ตลาดการติดต่อลูกค้าผ่านอินเทอร์เน็ตสะดวกมากขึ้นเพิ่มความมั่นใจให้แก่ลูกค้า

Competitive Analysis หรือ Five Force Model
- 	 คู่แข่งรายใหม่ (ระดับต�่ำ) เนื่องจากต้องมีความรู้ ประสบการณ์ ฝีมือมีแข่งขันกับผู้ผลิตรายเดิม
- 	 คู่แข่งในอุตสาหกรรม (ระดับปานกลาง) เนื่องจากร้านที่ได้รับความนิยมและเป็นที่รู้จัก  มีเพียง 2 

ร้าน และมีการก่อสร้างมากขึ้นท�ำให้ตลาดผ้าม่านจะเติบโตได้มากขึ้นต้องหาลูกค้าใหม่ๆ เพราะผ้าม่านเป็นสินค้าที่
ไม่ซื้อบ่อยครั้ง

- 	 อ�ำนาจต่อรองจากผู้ขายปัจจัยการผลิต (ระดับต�่ำ) เนื่องจากอยู่มีมากราย และสั่งซื้อมากจะได้ราคาที่ถูกลง
- 	 อ�ำนาจต่อรองของลูกค้า (ระดับปานกลาง)

	 - 	 สนิค้าทดแทน (ระดบัปานกลาง) เนือ่งจากผ้าม่านส�ำเรจ็รปูผลติตามมาตรฐานทัว่ไปซึง่อาจจะไม่พอดี
กับหน้าต่างแต่ละบ้าน ไม่มีการบริการติดตั้งลูกค้า

ตารางที่ 1	 วเิคราะห์คูแ่ข่งร้านนยิมศลิป์ผ้าม่านเปรยีบเทยีบกบัร้านป่ินนภาผ้าม่านโดยการใช้ส่วนประสมทางการตลาด

ส่วนประสมทางการตลาด ร้านนิยมศิลป์ผ้าม่าน ร้านปิ่นนภาผ้าม่าน
1. ด้านผลิตภัณฑ์ - ไม่มีความแตกต่างกัน - ไม่มีความแตกต่างกัน
2. ด้านราคา - ราคาสูง - ราคาต�่ำกว่า
3. ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย - มีหน้าร้าน เดินทางสะดวก - มีหน้าร้าน ทางเดินรถทางเดียว
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด - ไม่มี - ไม่มี
5. ด้านกระบวนการ - ไม่ออกไปวัดงานในปริมาณน้อย - รับงานทุกปริมาณ
6. ด้านพนักงาน - มีจ�ำนวนเพียงพอ

- มีการแต่งชุดเหมือนกัน

- มี 2 คน (ส่งตัดเย็บที่ศรีสะเกษ)

- เจ้าของร้านตรวจสอบทุกขั้นตอน
7. ด้านกายภาพ - ในร้านมีแคตาล็อกเยอะมองดูรก

- หน้าร้านมองเห็นชัดเจน มีป้ายบอก

สินค้าที่จ�ำหน่ายชัดเจน

- หน้าร้านแคบ มองเห็นไม่ชัดเจน
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	 SWOTAnalysis

	 - 	 จุดแข็ง (Strengths) ตั้งราคาต�่ำกว่าคู่แข่งรายใหญ่ในพื้นที่จ.อุบลราชธานีมีชื่อเสียงมาจากจังหวัด

ศรีสะเกษที่เป็นจังหวัดใกล้เคียง จึงมีโอกาสที่จะได้รับความไว้ใจจากลูกค้า

	 - 	 จุดอ่อน (Weakness) เป็นร้านเปิดใหม่ในจ.อุบลราชธานีจึงยังไม่เป็นที่รู้จักมากนัก และท�ำให้ลูกค้า

ยังไม่มั่นใจในฝีมือการตับเย็บและติดตั้งม่านสถานที่ตั้งหน้าร้านอยู่ตรงเนิน ใกล้แยกไฟแดงจอดรถไม่ค่อยสะดวก

หน้าร้านไม่สะดุดตา มองเห็นไม่ชัดเจน ท�ำให้ลูกค้าหาร้านไม่พบพนักงานในร้านมีเพียง 2 คน

	 - 	 โอกาส (Opportunities) มีข้อมูลการขอพื้นที่ในการสร้างบ้านและอาคารในอัตราที่เพิ่มขึ้นบ้านที่มี

ลกัษณะเป็นกระจกหน้าต่างมมีากขึน้ ส่งผลให้งานผ้าม่านสามารถเตบิโตได้มากขึน้การเข้าถงึโซเชีย่ลมเีดยีของคนใน

ยุคปัจจุบันที่เพิ่มมากขึ้นเพิ่มโอกาสในการสร้างเครือข่ายการบอกต่อได้มากขึ้น แม้ว่าจะเป็นคนที่ไม่รู้จักกัน

- 	 ภยัคกุคาม (Threats) ราคาน�้ำมนัทีผ่นัผวนอาจจะท�ำให้ประชาชนลดการใช้จ่ายสนิค้าฟุม่เฟือย เพิม่

ต้นทุนในธุรกิจ โมเดิร์นเทรด มีการพัฒนาม่านส�ำเร็จรูปให้มีความสวยงามอาจจะส่งผลกระทบในทางลบต่อธุรกิจ

ร้านผ้าม่านได้ด้านเทคโนโลยีก็สามารถสร้างความคิดได้ในทั้งทางลบได้ ท�ำให้เกิดผลเสียต่อธุรกิจ

2.การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการซื้อผ้าม่านของประชากรในจังหวัด

อุบลราชธานี

2.1 	ด้านพฤติกรรมผู้บริโภค

	 ส่วนของแบบสอบถามผู้ตอบแบบสอบถามพบว่าจากกลุ่มตัวอย่าง 400 คน มีผู้ที่ไม่เคยซื้อม่านร้อยละ 

60.25 ที่เคยซือ้ม่านรอ้ยละ 39.75 ซึง่ผู้ที่เคยซื้อมา่นแบง่เป็น 2 กลุ่มคือ กลุ่มเลอืกซื้อม่านประเภทส�ำเร็จรปูร้อยละ 

59.75 และกลุม่เลอืกซือ้ประเภทสามารถสัง่ตดัตามขนาดทีต้่องการร้อยละ 40.25 ของผูท้ีเ่คยซือ้ผ้าม่านทัง้หมด ดงั

แสดงตารางที่ 2

ตารางที่ 2 ผลจากแบบสอบถามของผู้ที่เคยซื้อม่านส�ำเร็จและสั่งตัดจากร้านผ้าม่าน

หัวข้อ กลุ่มที่เคยซื้อม่านส�ำเร็จ กลุ่มที่ซื้อม่านสั่งตัดจากร้านผ้าม่าน
เพศ หญิง หญิง

อายุ 41 - 50 ปี ( ร้อยละ 29.47 ) 51 – 60 ปี ( ร้อยละ 31.25 )
การศึกษา ปริญญาตรี ( ร้อยละ 55.79 ) ปริญญาตรี ( ร้อยละ 68.75 )
อาชีพ รับราชการ ( ร้อยละ 23.16 ) รับราชการ ( ร้อยละ 43.75 )
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ตั้งแต่ 20,001 – ไม่เกิน 30,000 บาท ตั้งแต่ 20,001 – ไม่เกิน 30,000 บาท
เลือกซื้อผ้าม่านจากที่ ตลาดนัดหรือคลองถม นิยมศิลป์ผ้าม่าน
เหตุผลที่เลือกซื้อที่นั่น ราคาเหมาะสม รูปแบบหลากหลาย และอยู่

ใกล้บ้าน เดินทางสะดวก

ฝีมือดี ประณีต รูปแบบหลากหลาย 

วัตถุประสงค์ที่เลือกซื้อม่าน เพื่อความสวยงามและกันแสง ความร้อน เพื่อความสวยงามและกันแสง ความร้อน
ผู้มีอิทธิพลในการตัดสินใจ ตนเอง ตนเอง
รับข่าวสารผ้าม่านจาก เพื่อน เพื่อน



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
661

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ต
ล
าด

2.2 	ส่วนประสมทางการตลาด

ตารางที่ 3 ผลจากแบบสอบถามด้านส่วนประสมการตลาด

หัวข้อ กลุ่มที่ไม่เคยซื้อม่าน

(ค่าเฉลี่ย)

กลุ่มที่เคยซื้อม่านส�ำเร็จ กลุ่มที่ซื้อม่านสั่งตัดจากร้าน

ผ้าม่าน
1.ผลิตภัณฑ์ (Product) รูปแบบ (4.28)

ลวดลาย (4.25)

ความคงทน (4.29)

ติดตั้งได้ตามต้องการ (4.35)

รูปแบบ (4.36) 

ลวดลาย (4.31) 

ความคงทน (4.29)

ติดได้ตามต้องการ (4.24)

รูปแบบ (4.31)

ลวดลาย (4.30)

ความคงทน (4.38)

ติดตั้งได้ตามต้องการ (4.47)
2.ราคา (Price) คุณภาพสมกับราคา (4.72)

พอใจเมื่อเทียบกับราคาที่ต้อง

จ่าย (4.29)

คุณภาพสมกับราคา (4.67) คุณภาพสมกับราคา (4.73)

พอใจเมื่อเทียบกับราคาที่ต้อง

จ่าย (4.31)
3.ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย 

(Place)

การเดินทาง (3.69) การเดินทาง (3.85) การเดินทาง (3.84)

4.การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion)

มีส ่วนลดให้หากแนะน�ำต ่อ 

(3.42) มีของแถม (3.63)

มีของแถม (3.44) ระดับปานกลางทั้งหมด

5.กระบวนการ (Process) บริการที่รวดเร็ว (4.54)

ถูกต้อง (4.37)

ติดตั้งสวยงาม (4.61)

บริการที่รวดเร็ว (4.49)

ถูกต้อง (4.34)

ติดตั้งสวยงาม (4.47)

บริการที่รวดเร็ว (4.58)

ถูกต้อง (4.50)

ติดตั้งสวยงาม (4.63)
6.บุคลากร (People) ระดับมากทั้งหมด ระดับมากทั้งหมด ระดับมากทั้งหมด
7.การน�ำเสนอทางกายภาพ 

(Physical)

ตกแต่งร้านสวยงาม (4.32) ตกแต่งร้านสวยงาม (4.29)

หน้าร้านสะดุดตา (4.27)

ระดับมากทั้งหมด

	
โดยภาพรวมพบว่า ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลในการตัดสินใจซื้อสินค้าจากธุรกิจผ้าม่านมีค่าเฉลี่ยสูงสุด

คอืปัจจยัการผลติภณัฑ์ รองลงมาคอืปัจจยัด้านกระบวนการให้บรกิารและต�ำ่สดุคอืปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด
	 จากส่วนของแบบสอบถามเกี่ยวกับร้านปิ่นนภาผ้าม่าน รู้จักร้านปิ่นนภาเพียง ร้อยละ 21.50 โดยทราบ
ได้จากหน้าร้าน และแผ่นป้ายโฆษณาตามที่ต่างๆ ในอัตราที่ใกล้เคียงกันคือ ร้อยละ 40.70 และ 33.72 ตามล�ำดับ 
จากกลุ่มตัวอย่าง 400 คน นิยมเลือกม่านแบบตาไก่ ร้อยละ 36.00 ยินยอมจ่ายในราคาหลาละ 201 - 300 บาท 
มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 47.75 และมักจะสอบถามข้อมูลร้านผ้าม่านจากผู้ที่เคยใช้มาก่อนร้อยละ 55.50
	 3.	 การวางแผนการตลาด

จากข้อมูลทั้งหมดสามารถน�ำมาสร้างโครงการเพื่อแผนการตลาดโดยแยกตามกลุ่มผู้ซื้อ ด�ำเนินการเป็น

เวลา 5 เดือน คือ สิงหาคม ถึงธันวาคม พ.ศ.2557 ดังตารางที่ 4
โครงการที่ กลุ่มที่ไม่

เคยซื้อ
กลุ่มที่เคยซื้อ
ม่านส�ำเร็จ

กลุ่มที่ซื้อม่าน
สั่งตัดจากร้าน

ผ้าม่าน

คาดว่าจะเพิ่ม
ยอดขายได้
ประมาณ

งบประมาณ

1 ประชาสัมพันธ์ผ่านทางวิทยุชุมชน 
ป้ายไวนิล และโบรชัวร์

⁄ ⁄ ⁄   ร้อยละ 20 54,870

2 บอกต่อมีรางวัล ⁄   ร้อยละ 15 12,000
3 สร้างเฟสบุ๊คร้าน ⁄ ⁄ ⁄   ร้อยละ 10 3,495
4 บรกิารวดัหน้างานและประเมนิราคา
ฟรี แม้ในปริมาณงานที่น้อย

⁄ ⁄ ⁄   ร้อยละ 10 25,000

5 ปรับทัศนียภาพหน้าร้าน เขียนช่อง
ทางติดต่อหน้าร้านชัดเจน

⁄ ⁄ ⁄   ร้อยละ 15 59,350

*ร้อยละของยอดขายจากปี 2556
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	 รายได้ของร้านปิ่นนภาผ้าม่านตั้งแต่ พ.ย. 2555 ถึง ธ.ค.2556 รวม 1,187,000 บาท จากการด�ำเนินการ

ตามแผนการตลาดทั้ง 5 โครงการ น�ำมาผสมผสานกันผลที่คาดว่าจะได้รับคือ ท�ำให้ยอดขายเพิ่มร้อยละ 50 จากปี

ที่แล้ว คิดเป็นเงิน 1,543,100 บาท คิดเป็นรายได้ส่วนเพิ่ม 593,500 บาท กลุ่มเป้าหมายหลัก คือ บ้านเดี่ยวทั่วไป 

และบ้านโครงการต่างๆ ในจังหวัดอุบลราชธานี เนื่องจากเป็นกลุ่มที่มีปริมาณมาก และมีแนวโน้มการขยายตัวเมือง

ท�ำให้สิ่งก่อสร้างที่อยู่อาศัยมีเพิ่มมากขึ้นด้วย กลุ่มเป้าหมายรอง คือ สถานที่ราชการต่างๆ โรงแรม รีสอร์ท และ

บริษัทเอกชนทั่วไปในจังหวัดอุบลราชธานี 

สรุป

พฤติกรรมผู้บริโภคผู้ตอบแบบสอบถามที่เคยซื้อม่านส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 40 ปีขึ้นไป มีการศึกษา

ปรญิญาตร ีอาชพีรบัราชการ รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน ตัง้แต่ 20,001 – ไม่เกนิ 30,000 บาท ทัง้นีอ้าจเป็นเพราะว่าเป็น

ผูท้ีอ่ยูใ่นวยัทีม่กี�ำลงัซือ้ในทีพ่กัอาศยัหรอือาคารพาณชิย์ โดยในทีน่ีม่ทีัง้กลุม่ทีเ่ลอืกซือ้ผ้าม่านจากตลาดนดัหรอืคลอง

ถม เพราะราคาเหมาะสม รูปแบบหลากหลาย และอยูใ่กล้บ้าน เดินทางสะดวก และเลอืกซื้อม่านจากร้านนิยมศิลป์

ผ้าม่าน เพราะมีฝีมือดี ประณีต

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์ให้ความส�ำคญักบัการมใีห้เลอืกหลายแบบ หลากหลายลวดลาย 

ความคงทน สามารถตดิตัง้ได้ตามรปูแบบทีล่กูค้าต้องการ ในระดบัมากทีส่ดุ ทัง้นีอ้าจเป็นเพราะว่าผูบ้รโิภคให้ความ

ส�ำคัญกับคุณภาพของสินค้ามากที่สุด เนื่องจากเป็นสินค้าที่จะต้องใช้เป็นระยะเวลานาน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย

ของฐรินิทร์ดาว โพธกิลุ (2551) [6] ทีพ่บว่าคณุภาพมคีวามส�ำคญัทีส่ดุ และงานวจิยัของชยัรตัน์ ภญิโญลกัษณา (2554) 

[7] ที่ลูกค้าให้ความส�ำคัญกับผ้าม่านมีสินค้าที่มีลวดลายและสีสันของสินค้าให้เลือกหลากหลายในระดับมากที่สุด 

	 ด้านราคาส่วนใหญ่อยู่ในระดับมาก แต่ที่อยู่ในระดับมากที่สุดคือ คุณภาพเหมาะสมกับราคา และความ

พอใจเมื่อเทียบกับราคาที่ต้องจ่าย อาจเป็นเพราะผู้บริโภคเห็นว่าผ้าม่านเป็นสิ่งที่มีราคาสูงจึงต้องการให้มีคุณภาพ

เทียบเท่ากับราคาที่ต้องจ่ายไป

	 ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัปานกลาง แต่ทีอ่ยูใ่นระดบัมากคอื เดนิทางสะดวก ทัง้นี้

อาจเป็นเพราะในการมาติดต่อที่สะดวกก็จะเป็นการเพิ่มความรวดเร็วในการเดินทาง และการติดต่อประสานงาน 

ช่วยเพิ่มความรวดเร็วให้แก่ผู้บริโภค

	 ด้านการส่งเสรมิการตลาด ส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัปานกลาง  แต่ทีอ่ยูใ่นระดบัมากคอื มส่ีวนลดให้หากแนะน�ำ

คนอื่นต่อ และมีของแถม ทั้งนี้อาจเป็นเพราะสิ่งเหล่านี้เป็นการจูงใจให้ผู้บริโภคมีความต้องการซื้อมากขึ้นเพราะได้

สินค้าราคาถูกลง และมีของรางวัล ซึ่งในด้านการส่งเสริมทางการตลาดสอดคล้องกับงานวิจัยของฐิรินทร์ดาว โพธิ

กุล (2551) ที่กล่าวว่าปัจจัยทางการตลาดที่มีผลในการตัดสินใจซือ้ผ้าม่านมีค่าเฉลีย่ต�่ำสดุคือปจัจัยด้านการส่งเสริม

การตลาด

	 ด้านกระบวนการให้ความส�ำคัญกับการบริการที่รวดเร็วความถูกต้องในการให้บริการ และการติดตั้ง

สวยงามเรยีบร้อยในระดบัมากทีส่ดุ ทัง้นีอ้าจเป็นเพราะวถิชีวีติปัจจบุนัทีต้่องการความรวดเรว็และเร่งรบีมากยิง่ขึน้ 

จึงอยากจะเสียเวลากับทุกกิจกรรมให้น้อยที่สุด ท�ำให้ผู้บริโภคก็จะต้องการได้รับการบริการที่รวดเร็ว ถูกต้อง และ

สวยตามต้องการ 

	 ด้านบุคลากรในส่วนนี้ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญในระดับมาก ไม่ว่าจะเป็นการมีความรู้ในการก

ระบวนการท�ำงาน เอาใจใส่ลูกค้า ให้บริการอย่างพอเพียง มีการแนะน�ำสินค้าได้ดี ทั้งนี้อาจเป็นเพราะร้านผ้าม่าน

เป็นงานบรกิาร การมพีนกังานทีด่จีงึเป็นการสร้างความประทบัใจให้แก่ลกูค้า แม้จะเป็นเรือ่งสหีน้า ท่าทางทีเ่ป็นสิง่

เล็กน้อยก็สามารถสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้าได้
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	 ด้านการน�ำเสนอทางกายภาพ ส่วนใหญ่อยู่ในระดับมาก แต่สิ่งที่อยู่ในระดับมากที่สุดคือ การตกแต่งร้าน

ที่สวยงาม อาจเป็นเพราะการตกแต่งร้านเป็นการดึงดูดความสนใจจากลูกค้า และเป็นสิ่งที่บ่งบอกถึงคุณภาพ ฝีมือ

ของร้านผ้าม่านอีกด้วย

กิตติกรรมประกาศ

การศึกษาฉบับนี้ ส�ำเร็จลุล่วงได้ด้วยความช่วยเหลืออย่างดียิ่งจากท่าน ผศ.ดร. วิเชียร วรพุทธพร และ

ท่านอาจารย์อมรวรรณ รังกูล ที่ให้ความช่วยเหลือ ค�ำแนะน�ำในการตรวจแก้ไขข้อบกพร่องต่าง ๆ อย่างดีตลอดมา 

ผู้ศึกษาขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูงไว้ ณ โอกาสนี้
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ปัจจัยด้านการตลาดบริการและพฤติกรรมที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้า

ภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร

MARKETING SERVICE FACTORS AND CUSTOMERS’ BEHAVIOR INFLUENCE 

THEIR DECISION MAKING ON PURCHASING THE IMPORTED PRODUCTS AT 

SUPERMARKET IN BANGKOK

ธารนันท์ สุโนภักดิ์1

มนตรี วิบูลย์รัตน์2

บทคัดย่อ

การวจิยัในครัง้นี ้มวีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาปัจจยัด้านการตลาดบรกิารและพฤตกิรรมทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าน�ำเข้า
ภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 400 คน เครื่องมือที่ใช้ที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็น
แบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในวิเคราะห์ข้อมูลคือ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และไค-สแควร์  

ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า เพศ ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าน�ำเข้าภายในซปุเปอร์มาร์เกต็  ยกเว้น อายุ 
ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าน�ำเข้าภายในซปุเปอร์มาร์เกต็ทีร่ะดบันยัส�ำคญั 
.05 และปัจจัยด้านการตลาดบริการพบว่า ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านบุคคล   มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้า
ภายในซุปเปอร์มาร์เก็ตที่ระดับนัยส�ำคัญ จ.05 ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านกระบวนการ ด้านรูป
ลักษณ์ทางกายภาพ และด้านผลิตภาพและคุณภาพ ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต 

ดังนั้น ธุรกิจค้าปลีกควรให้ความส�ำคัญในเรื่องส่วนประสมทางการตลาดในทุกๆ ด้าน ควรมีการพัฒนาปรับปรุงสินค้าและ
บริการของตนอยู่เสมอ ทั้งนี้เพื่อเป็นการสร้างค่านิยมทางจิตใจของผู้บริโภคให้รู้สึกผูกพันกับแบรนด์ของสินค้านั้นๆ ด้วย

ค�ำส�ำคัญ: ปัจจัยด้านการตลาดบริการ พฤติกรรม การตัดสินใจซื้อ สินค้าน�ำเข้า

Abstract
This research study on the factors of services marketing and behavior that could influence to the  

customers decision on purchasing the imported products at supermarket in Bangkok. The questionnaire survey 
has been launched on a sampling group, 400 persons. The statistics analysis, frequency, percentage, average, 
standard deviation and Chi-square test, are used in this research.

The research shows that gender do not influence to the decision of purchasing the imported products 
at supermarket. On the other hands, ages, education, occupation and salary are the main factors of making the 
decision on buying imported products within supermarket at the significant level of 0.05. Moreover, marketing 
promotion and services are main effectually factors that strongly effect to customer behavior on buying  
imported products within supermarket at the significant level of 0.05. In contrast, the product, price, place,  
process, physical evidence, productivity and quality, do not has any effect on customer’s decision 

In conclusion, retail business should strengthen the marketing strategies in many ways and should 
continuously develop product quality and services in order to build and enhance minded value to the brand.

Keywords: Factors of Services Marketing, Behavior, Decision on Purchasing, Imported Products
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บทน�ำ

ธรุกจิค้าปลกีเป็นกจิกรรมทีเ่กีย่วข้องกบัการซือ้ขายสนิค้าหรอืบรกิาร ท�ำหน้าทีก่ระจายสนิค้าไปยงัผูบ้รโิภค

เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคอย่างมีประสิทธิภาพ หรืออาจกล่าวได้ว่า ธุรกิจค้าปลีกเป็นธุรกิจบริการที่

แต่ละประเทศค่อนข้างให้ความส�ำคญั เพราะเป็นธรุกจิทีม่คีวามส�ำคญัต่อระบบเศรษฐกจิของประเทศ และเป็นหนึง่

ในดชันชีีว้ดัทีส่�ำคญัทีส่ะท้อนให้เหน็ถงึความมัง่คัง่ของประชาชนและความมัน่คงของประเทศ เนือ่งจากสถานการณ์

ของเศรษฐกิจจะดีหรือไม่นั้น สามารถวัดผลได้จากปริมาณการจับจ่ายใช้สอยของผู้บริโภค [Asian Knowledge 

Institute. 2012] ในปัจจุบันอัตราการเติบโตของธุรกิจค้าปลีกนับวันจะทวีความรุนแรงมากขึ้น เนื่องจากเป็นธุรกิจ

ที่แต่ละประเทศค่อนข้างให้ความส�ำคัญ และพยายามลงมาแข่งขันเพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาด เมื่อประชากร

มีรายได้เพิ่มขึ้นและมีการเข้าสู่ความเป็นสังคมเมืองมากขึ้น ท�ำให้พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภค

เปลี่ยนแปลงไปอย่างเห็นได้ชัด ทั้งนี้ ผู้ประกอบการอาจต้องเน้นจับตลาดผู้บริโภคระดับกลางถึงบนขึ้นไป เพื่อหลีก

เลี่ยงการแข่งขันกับผู้ประกอบการรายอื่นที่เน้นจับตลาดระดับกลางถึงล่าง ซึ่งมีศักยภาพในการแข่งขันค่อนข้างสูง 

ในขณะทีต่ลาดระดบักลางถงึบนนัน้ยงัมคีูแ่ข่งขนัไม่มากนกั ในปัจจบุนัผูบ้รโิภคกลุม่นีม้สีดัส่วนอยูท่ี ่10 - 15 % ของ

ประชากรทั้งหมด หรือคิดเป็น 24.5 ล้านคน จะมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์น�ำเข้าจากต่างประเทศเป็นส่วนใหญ่ 

[AEC News. 2556] การที่ผู้ประกอบ การต้องการจับตลาดระดับบนนั้น ต้องหาวิธีสร้างความแตกต่างด้านอื่น เช่น 

การขายสินค้าที่เป็นเอกลักษณ์ ไม่เหมือนคู่แข่ง หรือการใช้บรรจุภัณฑ์ที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม ซึ่งในปัจจุบันได้รับ

นิยมมาก ในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภคอาจมาจากปัจจัยที่แตกต่างกันออกไป ผู้ประกอบการธุรกิจค้า

ปลีกจ�ำเป็นต้องรับรู้ถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา เนื่องจากพฤติกรรมของผู้บริโภค

เป็นตัวก�ำหนดกรอบของรูปแบบธุรกิจใหม่ๆ การสร้างนวัตกรรมใหม่ๆในตัวสินค้าและบริการ ด้วยการสร้างความ

แตกต่างและเอกลักษณ์ที่โดดเด่น เป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่ส�ำคัญในการตัดสินใจซื้อ เช่นเดียวกับการจ�ำหน่ายสินค้าที่ไม่

เหมือนใครและการให้บริการที่ดีเหนือกว่า 

จากเหตุผลที่กล่าวมาข้างต้น ผู้วิจัยเห็นว่าเรื่องปัจจัยด้านการตลาดบริการและพฤติกรรมที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร มีความส�ำคัญและเป็นประโยชน์ต่อผู้

ประกอบการธุรกิจในปัจจุบัน สามารถน�ำผลจากการวิจัยไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ด้านการตลาด 

ทัง้นีเ้พือ่เป็นการรกัษาฐานลกูค้าเก่าและเพิม่ฐานลกูค้าใหม่ รวมถงึการพฒันาปรบัปรงุสนิค้าและบรกิารให้ตอบสนอง

ต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างแท้จริง

วัตถุประสงค์

1.	 เพือ่ศกึษาปัจจยัด้านลกัษณะประชากรศาสตร์ ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าน�ำเข้าภายใน

ซุปเปอร์มาร์เก็ตในเขตกรุงเทพมหานคร

2.	 เพื่อศึกษาปัจจัยด้านการตลาด ที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข ้าภายใน

ซุปเปอร์มาร์เก็ตในเขตกรุงเทพมหานคร

3.	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขต

กรุงเทพมหานคร
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วิธีด�ำเนินการวิจัย

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

ประชากรกลุ ่มเป้าหมายที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ กลุ ่มลูกค้าที่เลือกซื้อสินค้าน�ำเข้าภายใน

ซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานครเนื่องจากประชากรมีขนาดใหญ่ ผู้วิจัยจึงพิจารณาขนาดของกลุ่มตัวอย่าง

โดยการก�ำหนดขนาดตัวอย่างซึ่งไม่ทราบจ�ำนวนประชากรที่แน่นอน (ศิริชัย พงษ์วิชัย, 2555)  โดยถือว่าประชากร

มจี�ำนวนไม่จ�ำกดั ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึต้องเกบ็ตวัอย่างทัง้หมด 400 ตวัอย่าง ทีร่ะดบัความเชือ่มัน่ในการเลอืกกลุม่ตวัอย่าง

ประมาณร้อยละ 95 และก�ำหนดความผิดพลาดที่ยอมรับได้ไม่เกินร้อยละ 5 โดยท�ำการส�ำรวจกลุ่มตัวอย่างจาก

ซุปเปอร์มาร์เก็ตทั้งหมด 3 แห่ง โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้  

 
 

1. เซ็นทรัล ฟูด ฮอลล ชั้น 7 เซ็นทรัล เวิลดเก็บขอมูลจํานวน  100 ชุด 
2. ท็อปส มารเก็ต ชั้นใตดิน เซ็นทรัล ลาดพราวเก็บขอมูลจํานวน 150 ชุด 
3. วิลลา มารเก็ตอเวนิวรัชโยธินเก็บขอมูลจํานวน 150 ชุด 
 
เคร่ืองมือที่ใชในการรวบรวมขอมูล 

ผูวิจัยใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูล ซ่ึงเน้ือหาของแบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวน ไดแก 
สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลสวนบุคคล จํานวน 6 ขอ ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 

และรายไดเฉล่ียตอเดือน  
สวนที่ 2 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยดานการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคานําเขาภายใน

ซุปเปอรมารเก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 32 ขอ ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานกระบวนการ ดานลักษณะทางกายภาพ และดานผลิตภาพและคุณภาพ 

สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลพฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจซ้ือสินคานําเขาภายในซุปเปอร
มารเก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 6 ขอ ไดแก เหตุผลหลักที่เลือกซ้ือสินคานําเขาประเภทสินคาที่เลือกซ้ือบอย
ที่สุดความถี่ในการเลือกซ้ือสินคาชวงเวลาในการเลือกซ้ือสินคาคาใชจายในการเลือกซ้ือสินคาตอครั้ง และวิธีการชําระเงิน
คาสินคา 

 
ผลการวิจัย 

1. การวิเคราะหปจจัยดานลักษณะประชากร ศาสตร พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง 
มีอายุระหวาง 40-49 ป มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และมีรายได
เฉล่ียตอเดือน 100,001 บาท ขึ้นไปมากที่สุด  

2. การวิเคราะหขอมูลปจจัยดานการตลาดบริการทั้ง 8 ดาน โดยรวมอยูในระดับมาก ซ่ึงมีคาเฉล่ียรวมเทากับ 
4.05  เม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑอยูในระดับมากที่สุด สําหรับขอที่
ผูบริโภคใหความสําคัญอยูในระดับมากคือ ปจจัยดานผลิตภาพและคุณภาพ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัย
ดานราคา ปจจัยดานรูปลักษณทางกายภาพปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานบุคคลและปจจัยดานกระบวนการ  

 
ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตรที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคานําเขาภายใน

ซุปเปอรมารเก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลจากการทดสอบสมมติฐาน ดังตาราง 1 
 

ตาราง 1 ผลการทดสอบสมมติฐาน ลักษณะประชากรศาสตร มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคานําเขาภายใน

ซุปเปอรมารเก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร  

ลักษณะประชากรศาสตร 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคานําเขาภายในซุปเปอรมารเก็ต 

เหตุผลหลัก 
ที่เลือกซ้ือ 

ความถี่ใน 
การเลือกซ้ือ 

ชวงเวลาใน 
การเลือกซ้ือ 

คาใชจายใน 
การเลือกซ้ือ 

วิธีการ 
ชําระเงิน 

เพศ      
อายุ 0.000* 0.000*  0.000* 0.000* 
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1.	 เซ็นทรัล ฟู้ด ฮอลล์ ชั้น 7 เซ็นทรัล เวิลด์เก็บข้อมูลจ�ำนวน  100 ชุด

2.	 ท็อปส์ มาร์เก็ต ชั้นใต้ดิน เซ็นทรัล ลาดพร้าวเก็บข้อมูลจ�ำนวน 150 ชุด

3.	 วิลล่า มาร์เก็ตอเวนิวรัชโยธินเก็บข้อมูลจ�ำนวน 150 ชุด

เครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูล

ผู้วิจัยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูล ซึ่งเนื้อหาของแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่

ส่วนที ่1 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัข้อมลูส่วนบคุคล จ�ำนวน 6 ข้อ ได้แก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี 

และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้า

ภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร จ�ำนวน 32 ข้อ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการ

จัดจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านผลิตภาพ

และคุณภาพ

ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้าภายใน

ซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร จ�ำนวน 6 ข้อ ได้แก่ เหตุผลหลักที่เลือกซื้อสินค้าน�ำเข้าประเภทสินค้าที่

เลือกซื้อบ่อยที่สุดความถี่ในการเลือกซื้อสินค้าช่วงเวลาในการเลือกซื้อสินค้าค่าใช้จ่ายในการเลือกซื้อสินค้าต่อครั้ง 

และวิธีการช�ำระเงินค่าสินค้า

ผลการวิจัย

1.	 การวเิคราะห์ปัจจยัด้านลกัษณะประชากร ศาสตร์ พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น

เพศหญงิ มอีายรุะหว่าง 40 - 49 ปี มกีารศกึษาอยูใ่นระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชพีข้าราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 

และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 100,001 บาท ขึ้นไปมากที่สุด 

2.	 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยด้านการตลาดบริการทั้ง 8 ด้าน โดยรวมอยู่ในระดับมาก ซึ่งมีค่าเฉลี่ยรวม

เท่ากับ 4.05  เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมากที่สุด 
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ส�ำหรับข้อที่ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญอยู่ในระดับมากคือ ปัจจัยด้านผลิตภาพและคุณภาพ ปัจจัยด้านช่องทางการจัด

จ�ำหน่าย ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านรูปลักษณ์ทางกายภาพปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านบุคคลและ

ปัจจัยด้านกระบวนการ 

ผลการทดสอบสมมติฐาน

สมมติฐานข้อที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้า

ภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลจากการทดสอบสมมติฐาน ดังตาราง 1

ตาราง 1	ผลการทดสอบสมมตฐิาน ลกัษณะประชากรศาสตร์ มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าน�ำเข้าภายใน

ซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ลักษณะประชากรศาสตร์

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต

เหตุผลหลัก

ที่เลือกซื้อ

ความถี่ใน

การเลือกซื้อ

ช่วงเวลาใน

การเลือกซื้อ

ค่าใช้จ่ายใน

การเลือกซื้อ

วิธีการ

ช�ำระเงิน

เพศ û û û û û
อายุ 0.000* 0.000* û 0.000* 0.000*

ระดับการศึกษา 0.000* 0.008* û 0.000* 0.000*

อาชีพ 0.000* 0.000* û 0.000* 0.000*

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 0.000* 0.000* û 0.000* 0.000*

* ที่ระดับนัยส�ำคัญ .05

สมมตฐิานข้อที ่2 ปัจจยัด้านการตลาดบรกิารทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าน�ำเข้า

ภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานครผลจากการทดสอบสมมติฐาน ดังตาราง 2

ตาราง 2	ผลการทดสอบสมมตฐิาน ปัจจยัด้านการตลาดบรกิารมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้าน�ำเข้าภายใน

ซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร

ปัจจัยด้านการตลาดบริการ 

(8Ps)

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต

เหตุผลหลัก

ที่เลือกซื้อ

ความถี่ใน

การเลือกซื้อ

ช่วงเวลาในการ

เลือกซื้อ

ค่าใช้จ่ายใน

การเลือกซื้อ

วิธีการ

ช�ำระเงิน

ด้านผลิตภัณฑ์ û û û û û
ด้านราคา û û û û û
ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย û û û û û
ด้านการส่งเสริมการตลาด û û û û 0. 021*

ด้านบุคคล û û û 0. 046* û
ด้านกระบวนการ û û û û û
ด้านลักษณะทางกายภาพ û û û û û
ด้านผลิตภาพและคุณภาพ û û û û û

* ที่ระดับนัยส�ำคัญ .05
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สรุปผลการวิจัย
	 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 
	 1.	  ลักษณะประชากรศาสตร์ พบว่า อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีผลต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ยกเว้น เพศ ไม่มีผลต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจสินค้าน�ำเข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานครที่ระดับนัยส�ำคัญ .05
	 2. 	 ปัจจัยด้านการตลาดบริการในด้านการส่งเสริมการตลาด และในด้านบุคคล มีผลต่อพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่ระดับนัยส�ำคัญ .05 ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ด้านกระบวนการ ด้านรปูลกัษณ์ทางกายภาพ และด้านผลติภาพและคณุภาพ 
ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต

การอภิปรายผล
1.	 ผลการวิเคราะห์ลักษณะประชากรศาสตร์มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้าภายใน

ซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า เพศ ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้าภายใน
ซุปเปอร์มาร์เก็ต ยกเว้น อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
สินค้าน�ำเข้าภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ซึ่งสอดคล้องบางส่วนกับงานวิจัยของชุติมา ตาอินทร์ (2554) ที่ได้ท�ำการวิจัย
เรื่องปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และจ�ำนวนสมาชิกใน
ครอบครวั แตกต่างกนั จะมผีลพฤตกิรรมในการใชบ้รกิารรา้นคา้ปลีกแบบซุปเปอรม์ารเ์กต็ ยกเว้น อายแุตกต่างกัน
จะมีผลต่อพฤติกรรมในการใช้บริการร้านค้าปลีกแบบซุปเปอร์มาร์เก็ต

2.	 2. ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านการตลาดบริการ ที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าน�ำเข้า
ภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยในด้านการส่งเสริมการตลาดที่แตกต่างกัน มีผลต่อ
พฤตกิรรม ด้านวธิกีารช�ำระเงนิ และปัจจยัด้านบคุคลทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรม ด้านค่าใช้จ่ายในการเลอืกซือ้
ส่วนปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านกระบวนการ ด้านรูปลักษณ์ทางกายภาพ 
และด้านผลติภาพและคณุภาพ ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมในด้านใดเลย ซึง่แตกต่างจากงานวจิยัของชตุมิา ตาอนิทร์ (2554) 
ทีไ่ด้ท�ำการวจิยัเรือ่งปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิารร้านค้าปลกีแบบซปุเปอร์มาร์เกต็ ผลการศกึษาพบ
ว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านกระบวนการ ด้านราคาค่าใช้จ่าย ด้านสถาน
ที่ ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านบุคลากร ด้านผลิตภาพและคุณภาพ แตกต่างกัน จะมีผล
ต่อพฤตกิรรมในการใช้บรกิารร้านค้าปลกีแบบซปุเปอร์มาร์เกต็ ทีส่อดคล้องตามทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการ
ตลาดบริการ (8Ps) ของ เลิฟล็อก (Lovelock. 2003) ที่กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ โดยส�ำหรับ
ธุรกิจบริการนั้นจะมีองค์ประกอบทั้ง 8 ของสินค้าบริการ หรือ 8P ที่จะต้องท�ำงานประสานกันอย่างดี จึงจะได้
ประสิทธิผล 
	 ทั้งนี้ ผู้วิจัยได้ท�ำการเก็บข้อมูลเพิ่มเติมในเชิงการสัมภาษณ์แบบรายบุคคล เพื่อให้การวิเคราะห์ข้อมูลมี
ความสมบูรณ์และครอบคลุมมากยิ่งขึ้น โดยการเก็บข้อมูลแบบค�ำถามปลายเปิดกับลูกค้าที่มาเลือกซื้อสินค้าน�ำเข้า
ภายในซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยสามารถสรุปผลได้ดังนี้

เหตผุลหลกัทีท่่านมาเลอืกซือ้สนิค้าทีซ่ปุเปอร์มาร์เกต็ พบว่า ส่วนใหญ่ให้เหตผุลในเรือ่งสถานทีใ่กล้บ้าน 
ใกล้ที่ท�ำงาน เดินทางไป - มาสะดวก สินค้ามีคุณภาพ ได้มาตรฐานมากกว่าเมื่อเทียบกับร้านค้าสะดวกซื้อทั่วไป 
แสดงให้เหน็ว่า ผูบ้รโิภคตดัสนิใจมาเลอืกซือ้สนิค้าน�ำเข้าภายในซปุเปอร์มาร์เกต็นัน้ จะให้ความส�ำคญัในเรือ่งความ
สะดวกสบายในการเดนิทางทีส่ามารถเข้าถงึได้ง่าย รวมถงึเรือ่งคณุภาพของสนิค้าทีไ่ด้รบัมาเป็นอนัดบัหนึง่ เนือ่งจาก
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ผู้บริโภคกลุ่มนี้มีระดับรายได้ค่อนข้างสูง จึงมีก�ำลังซื้อที่สูง ในการเลือกซื้อสินค้าจึงให้ความส�ำคัญกับคุณภาพที่จะ
ได้รับ ดังนั้น จึงควรมีการคัดสรรสินค้าที่มีคุณภาพและได้มาตรฐานมาจ�ำหน่าย เพื่อตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าได้อย่างถูกต้อง 

ความหลากหลายของตัวผลิตภัณฑ์ในความเข้าใจของท่าน พบว่า ส่วนใหญ่อธิบายความเข้าใจในเรื่อง
ความหลายหลากของผลิตภัณฑ์ตามความเข้าใจของลูกค้าซึ่งสามารถสรุปได้ว่า แบรนด์หนึ่งแบรนด์ แต่มีประเภท
สินค้าที่หลากหลายและแตกต่างกัน อาจเป็นได้ทั้งสินค้าอุปโภคหรือบริโภค หรือสินค้าประเภทเดียวกัน แต่มีหลาย
ยี่ห้อ หลายแบรนด์ และน�ำเข้าจากหลายประเทศ ท�ำให้ลูกค้ามีทางเลือกในการเลือกซื้อสินค้ามากขึ้น

ท่านรบัรูข่้าวสารความเคลือ่นไหวเกีย่วกบัสนิค้าจากแหล่งใด พบว่า ส่วนใหญ่ได้รบัข้อมลูข่าวสารเกีย่ว
กับสินค้าทางอินเตอร์เน็ต เว็บไซต์ของร้าน เว็บเพจต่างๆ ซึ่งเป็นสื่อสังคมออนไลน์ในปัจจุบัน แสดงให้เห็นว่า เครือ
ข่ายสงัคมออนไลน์ มศีกัยภาพในการเป็นช่องทางทางการตลาด และการเข้าถงึกลุม่ลกูค้าได้โดยตรงโดยใช้เป็นช่อง
ทางสื่อสารและให้ความรู้เกี่ยวกับสินค้าหรือบริการรวมทั้งผู้บริโภคสามารถเข้าถึงได้สะดวกโดยเฉพาะอย่างยิ่งการ
เยี่ยมชมผ่านอุปกรณ์เคลื่อนที่ต่างๆ เช่น สมาร์ทโฟน แท็บเล็ต ซึ่งสามารถเข้าถึงได้ทุกที่ทุกเวลา

กลุม่อ้างองิหรอืบคุคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ พบว่า บคุคลทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้สนิค้าของลกูค้า
มากที่สุดคือ กลุ่มบุคคลที่มีชื่อเสียงในวงการต่างๆ รวมทั้ง การตัดสินใจด้วยตนเอง ตัดสินใจเพราะเพื่อน บุคคลใน
ครอบครัว สื่อโฆษณา เว็บเพจ เว็บบอร์ดต่างๆ  สาเหตุที่เป็นเช่นนั้น อาจเป็นเพราะค่านิยมบวกกับสังคมและ
วัฒนธรรมไทยมักยกย่องบุคคลเหล่านี้ในเรื่องการเป็นผู้น�ำทางความคิด รสนิยม การใช้ชีวิต และน�ำมาเป็นต้นแบบ
ในการตัดสินใจเบื้องต้น

สามารถสรปุได้ว่า ธรุกจิค้าปลกีสนิค้าน�ำเข้าเป็นตลาดส�ำหรบักลุม่ลกูค้าทีร่ายได้ปานกลางถงึรายได้สงู ที่
มีอ�ำนาจในการซื้อ ลูกค้าส่วนใหญ่จะมักเป็นทั้งชาวไทย และชาวต่างชาติ ซึ่งคนกลุ่มนี้โดยหลักจะเป็นกลุ่มคนใน
เมือง มีการศึกษาที่ดีและเปิดรับข้อมูลข่าวสารผ่านสื่อต่างๆ โดยเฉพาะอินเตอร์เน็ต สื่อสังคมออนไลน์ และมี
ประสบการณ์ในการใช้สินค้าหรือบริการเป็นอย่างดี โดยจะมีการศึกษาหาข้อมูลก่อนการตัดสินใจซื้อก่อนเสมอ

ข้อเสนอแนะ
จากการวจิยัเรือ่ง ปัจจยัด้านการตลาดบรกิารและพฤตกิรรมทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าน�ำเข้าภายใน

ซุปเปอร์มาร์เก็ต ในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะจากผลการศึกษาเพื่อเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการ
ธรุกจิค้าปลกีสนิค้าน�ำเข้าสามารถน�ำไปปรบัปรงุและพฒันาสนิค้าหรอืบรกิาร รวมทัง้วางแผนกลยทุธ์ทางการตลาด
ให้สอดคล้อง ซึ่งในการท�ำตลาดของธุรกิจค้าปลีกในยุคเริ่มแรกจนมาถึงในยุคปัจจุบันนั้น มีวิวัฒนาการมาอย่างต่อ
เนื่อง เพื่อให้การท�ำตลาดในยุคปัจจุบันของธุรกิจค้าปลีกประสบความส�ำเร็จ บริษัทต้องน�ำการการตลาดทั้ง 3 ยุค
มาประสมประสานเข้าด้วยกนัคอื การวจิยัและพฒันาผลติภณัฑ์เป็นหลกั เน้นการผลติจ�ำนวนมากเพือ่ลดต้นทนุการ
ผลิตต่อหน่วยในการท�ำการตลาดโดยเริ่มจากสินค้าและบริการของตนก่อน แล้วจึงใช้ 4Ps มากระตุ้นให้ผู้บริโภค
เลือกใช้สินค้าและบริการของตนเอง การตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคเป็นหลักโดยเริ่มจากการวิเคราะห์
ลกูค้าด้วยการแบ่งประเภทของลกูค้า การค้นหาลกูค้ากลุม่เป้าหมาย และการวางต�ำแหน่งสนิค้าให้ตรงกบักลุม่ลกูค้า 
โดยการน�ำ CRM : Customer Relationship Management มาใช้ในการสร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่างทั้งสอง
ฝ่ายการศึกษากลุ่มลูกค้าว่าต้องการสินค้าและบริการอะไร แล้วจึงผลิตและน�ำสินค้าและบริการของตนให้เข้าไปอยู่
ในใจของลกูค้าให้ได้โดยหลกัการของ CRM กค็อืการรูจ้กัและใส่ใจต่อลกูค้าจะช่วยสร้างความสมัพนัธ์ของบรษิทักบั
ลกูค้า และสร้างคณุค่าทางจติใจและการสร้างค่านยิมทางจติใจของผูบ้รโิภคให้ผกูพนักบัแบรนด์ของสนิค้าและบรษิทั 
โดยให้คณุค่าของแบรนด์เป็นตวัขบัเคลือ่นในการท�ำตลาดโดยแบรนด์ทีม่คีณุค่าต่อลกูค้านัน้นอกจากจะเป็นแบรนด์
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ท่ีมีสินค้าและบริการที่ตรงใจลูกค้าแล้ว ยังต้องใส่ใจรับผิดชอบต่อสิ่งแวดล้อมและสังคมด้วยอันจะน�ำไปสู่การท�ำ
ตลาดที่ประสบความส�ำเร็จในอนาคต

กิตติกรรมประกาศ
การศึกษาในครั้งนี้ สามารถส�ำเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี ต้องขอขอบพระคุณ ดร.มนตรี วิบูลยรัตน์ ได้ชี้แนะ

แนวทางทีเ่ป็นประโยชน์อย่างยิง่ต่อการวจิยัครัง้นี ้รวมทัง้คณาจารย์วทิยาลยับณัฑติศกึษาการจดัการ มหาวทิยาลยั
ขอนแก่น ณ กรุงเทพมหานคร ทุกท่านที่ได้ประสิทธิประสาทวิชาความรู้ให้กับข้าพเจ้า 

เอกสารอ้างอิง
ศิริชัย พงษ์วิชัย. (2555). การวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วยคอมพิวเตอร.์ พิมพ์ครั้งที่ 23. กรุงเทพฯ : ส�ำนักพิมพ์

แห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย.
ฉัตยาพร เสมอใจ. การจัดการและตลาดบริการ. กรุงเทพฯ : ส�ำนักพิมพ์ซีเอ็ดยูเคชั่น. 2551.
ชูชัย สมิทธิไกร. พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ : ส�ำนักพิมพ์แห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย. 2553
สืบชาติ อันทะไชย. การบริหารการตลาด. กรุงเทพฯ : โอ.เอส.พริ้นติ้ง เฮ้าส. 2556
Lovelock, Christopher H and Wright, Lauren. Principles of Marketing and Management. 2nd ed. 

Upper Saddle River : Prentice Hall. 2002
ชตุมิาตาอนิทร์. (2554). ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการใช้บรกิารร้านค้าปลกี แบบซปุเปอร์มาร์เกต็. รายงาน

การศึกษาอิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต. มหาวิทยาลัยขอนแก่น. 2554
เสาวนีย์ โตสุวรรณเจริญ. (2550). ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ที่มีผลต่อ

พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคในจังหวัดเชียงรายกรณีศึกษา : Big C Supercenter. รายงานการ
ศึกษาอิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตมหาวิทยาลัยขอนแก่น.2550.

จารมุาศ โต๊ะถม. พฤตกิรรมในการเลอืกซือ้สนิค้าเฉพาะในร้านค้าปลกีขนาดใหญ่ของผูบ้รโิภคในอ�ำเภอเมอืงเชยีงใหม่. 
รายงานการศึกษาอิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตมหาวิทยาลัยเชียงใหม่.สืบค้นเมื่อ 20 ธันวาคม 2556. 
จาก: http://library.cmu.ac.th/digital_collection/ etheses/index.php?word=2554&checkfield=YE
AR&select_study=&condition=2&search=9&philosophy=&master=&page=72.

AEC News/THAN AEC. AEC world ปีที่ 33 (1) ฉบับที่ 2,879 (29) วันที่ 15-18 กันยายน พ.ศ. 2556.  หนังสือพิมพ์
ฐานเศรษฐกจิ. สบืค้นเมือ่ 27 ธนัวาคม 2556. จาก: http://www.thannews.th.com/ index.php?option= 
com_content&view=article&id=197806:-57-20&catid=176: 2009-06-25-09-26-02&Itemid=524#.
Uwg9fawjXHc.  



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
671

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ต
ล
าด

การวัดความพึงพอใจของลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาตลาดพรเพชร จังหวัดมุกดาหาร

THE MEASURING OF CUSTOMER SATIFACTION OF THE GOVERNMENT  

SAVINGS BANK, TALAD PORNPHET BRANCH, MUKDAHAN PROVINCE

นภาพร แพศย์ตระกูล1

อัมพน ห่อนาค2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรม ความพึงพอใจ ความต้องการ และปัจจัยที่มีผลต่อการใช้บริการของ

ลูกค้า โดยใช้แบบสอบถามกับลูกค้าที่มาใช้บริการที่สาขาตลาดพรเพชร จ�ำนวน 376 คน ผลการศึกษาพบว่า ด้านความพึงพอใจของ

ลกูค้า พบว่า ลกูค้ามคีวามพงึพอใจในระดบัมากทีส่ดุ ได้แก่ ธนาคารมกีารบรกิารทีห่ลากหลาย ตรงกบัความต้องการ อตัราค่าธรรมเนยีม

ในการบริการอยู่ในเกณฑ์ที่เหมาะสม อัตราดอกเบี้ยเงินฝากมีความเหมาะสม การมีการน�ำเทคโนโลยีมาใช้เพื่อเพิ่มช่องทางในการ 

ท�ำธุรกรรมทางการเงินให้กับลูกค้า ธนาคารตั้งอยู่ในท�ำเลที่เหมาะสม การมีเอกสารหรือแผ่นพับโฆษณาแนะน�ำสินค้าและบริการ การ

ให้บรกิารเป็นไปตามล�ำดบัก่อนหลงั ภาพลกัษณ์ธนาคารมคีวามน่าเชือ่ถอื ไว้วางใจได้ การให้บรกิารทีไ่ด้รบัมคีวามถกูต้อง สมบรูณ์ครบ

ถ้วน พนกังานให้บรกิารกบัลกูค้าทกุระดบัอย่างเท่าเทยีมกนัพนกังานมทีกัษะในการให้บรกิารทีด่ ีเครือ่งแบบของพนกังานมคีวามสวยงาม 

มเีอกลกัษณ์ และการมป้ีายบอกจดุบรกิารทีช่ดัเจน ส่วนความต้องการเพิม่ของลกูค้า พบว่า ร้อยละ 47.07 ต้องการลดอตัราค่าธรรมเนยีม

การโอนเงิน ร้อยละ 40.96 มีความต้องการให้จัดรถธนาคารเคลื่อนที่ ออกไปบริการยังจุดต่างๆ ร้อยละ 78.25 ต้องการให้สาขาควร

ประเมินคุณภาพการให้บริการของพนักงานอยู่เสมอ ร้อยละ 72.61 ต้องการให้พนักงานกล่าว “สวัสดี” และ“ขอบคุณ” ลูกค้าทุกครั้ง 

ด้วยใบหน้ายิ้มแย้ม 

ค�ำส�ำคัญ: ความพึงพอใจ ธนาคารออมสิน ลูกค้า

Abstract
	 The purposes of this study were to study how customers’ behavior, satisfaction, and need affect how 

customers use the service. The data were collected from 286 participants who were the customers of Talad 

Phonphet branch. The study found that customer satisfaction was the highest for the following reasons: the bank 

has several kinds of services that meet their needs; the service fee is reasonable; the interest rate of deposit is 

appropriate; the technology used for increasing customer’s choices in doing other transactions; the bank is  

located in the convenient spot; there are some brochures or product and service advertisement; the service line 

is managed, the image of the bank is credible and reliable; the service is accurate and thorough; the bank staff 

offer consistently good service; the appearance of the bank is beautiful and unique and there are clear signs 

telling the customers where everything is. The study also found that customers had some suggestion. 47.07% of 

customers wished the transferring fee could be less. 40.96 % of customers would have liked to see a mobile 

service where the bank could go and give service in different places. 78.25% would like to see the staffs’  

evaluation. 72.61% would like to see the staff saying “Hello” and “Thank you” every time with friendly faces.

Keywords: Satisfaction, The government saving bank, Customer
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ปัจจุบันแต่ละสถาบันการเงินต่างพยายามมุ่งเน้นการปรับปรุงคุณภาพของการให้บริการมากกว่าการ

แข่งขนัทางด้านราคา ผูป้ระกอบการภาคธรุกจิทางการเงนิแต่ละรายจงึหนัมาให้ความส�ำคญัในด้านคณุภาพให้บรกิาร

เพือ่ตอบสนองความต้องการ และสร้างความพงึพอใจให้กบัลกูค้าทีม่าใช้บรกิารแทน เนือ่งจากการบรกิารเป็นปัจจยั

ส�ำคัญที่สามารถท�ำให้องค์กรสามารถด�ำเนินธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ และประสบความส�ำเร็จตามเป้าหมายที่

ได้ตั้งเอาไว้ ทั้งนี้การบริการนั้นๆ ต้องเป็นการบริการที่ดี ตอบสนองได้ตรงต่อความต้องการของผู้มาใช้บริการ และ

สร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้มาใช้บริการ [4] 

ธนาคารออมสินเป็นสถาบันการเงินที่มีผู้มาใช้บริการหลากหลายรูปแบบ และต้องท�ำการแข่งขันกับ

ธนาคารพาณชิย์อืน่ๆทีม่รีะบบการบรกิารทีท่นัสมยัจงึต้องมกีารปรบัเปลีย่นกลยทุธ์ในการบรกิารลกูค้าและประชาชน

ทั่วไปให้ได้รับความพึงพอใจในระบบการให้บริการ เพื่อให้เป็นมาตรฐานเดียวกัน ธนาคารออมสินได้มีการประเมิน

ความพงึพอใจของผูใ้ช้บรกิารแต่ละสาขาทางการสุม่ตวัอย่างโดยการสมัภาษณ์และพบลกูค้าในพืน้ทีปี่ละ 2 ครัง้ โดย

ก�ำหนดในแต่ละสาขาต้องมผีลการประเมนิความพงึพอใจในระดบัมากทีส่ดุ เพือ่ให้สอดคล้องกบัการด�ำเนนิธรุกจิใน

ปัจจบุนัทีด่�ำเนนิธรุกจิโดยยดึลกูค้าเป็นศนูย์กลางของการตดัสนิใจด�ำเนนิการต่างๆ การให้ความส�ำคญักบัลกูค้าด้วย

การสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า (Customer Satisfaction) ท�ำให้เกิดการปรับปรุงอย่างต่อเนื่อง และถือเป็นสิ่ง

ส�ำคัญต่อความอยู่รอดและเติบโตของธุรกิจซึ่งเมื่อลูกค้าเกิดความพึงพอใจในการให้บริการแล้วจะท�ำให้ลูกค้าซื้อ

สินค้าและกลับมาใช้บริการซ�้ำๆ จนเป็นลูกค้าประจ�ำ [2] การสร้างและรักษาลูกค้าไว้เพื่อไม่ให้ลูกค้าซื้อสินค้าหรือ

บริการจากคู่แข่งขันนั้นธนาคารออมสินต้องให้บริการที่สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจที่

สูงกว่าคู่แข่งขัน 

ธนาคารออมสิน สาขาตลาดพรเพชร เปิดให้บริการตั้งแต่ปี พ.ศ. 2554 เป็นธนาคารล�ำดับสาขาที่ 804 

โดยเปิดให้บรกิารเพือ่อ�ำนวยความสะดวกและให้บรกิารด้านเงนิฝาก สนิเชือ่ และธรุกรรมทางการเงนิด้านอืน่ๆ อย่าง

ครบวงจรจากรายงานประเมินผลการด�ำเนินงาน ประจ�ำปี 2556 ผลจากการประเมินความพึงพอใจของธนาคาร

ออมสิน สาขาตลาดพรเพชร ครั้งที่ 2 ได้คะแนนในการประเมินเท่ากับ 4.77 ซึ่งที่คะแนนความพึงพอใจในการให้

บริการลดลงจากผลการประเมินครั้งที่ 1 ประจ�ำปี 2556 เท่ากับ 0.83 ประกอบกับจดหมายของลูกค้าจากกล่องรับ

ความคิดเห็นของธนาคารที่ร้องเรียนเรื่องการให้บริการที่ล่าช้าและการตอบข้อซักถามของลูกค้าที่ไม่ละเอียด ท�ำให้

ลกูค้าเกดิความเข้าใจคลาดเคลือ่น และข้อเสนอแนะในการให้บรกิารของทางธนาคาร จ�ำนวน 17 ฉบบั ซึง่ทางสาขา

ได้ตระหนกัถงึผลการด�ำเนนิงานทีผ่่านมา จงึได้ก�ำหนดเป้าหมายของสาขา โดยคะแนนความพงึพอใจในการให้บรกิาร

กบัลกูค้าต้องได้รบัคะแนนเตม็ 5 คะแนน ในการประเมนิผลความพงึพอใจทางการสุม่ตวัอย่างโดยการสมัภาษณ์และ

พบลูกค้าในพื้นที่ครั้งต่อไป และตลอดปี 2557 ต้องไม่มีข้อร้องเรียนจากลูกค้า ซึ่งจากเป้าหมายดังกล่าวนี้ ธนาคาร

ออมสิน สาขาตลาดพรเพชร จะต้องด�ำเนินงานโดยใช้กลยุทธ์และเทคนิคต่างๆ เพื่อให้ตอบสนองได้ตรงตามความ

ต้องการของลกูค้าได้นัน้ต้องมกีารศกึษาถงึความพงึพอใจของลกูค้าในการให้บรกิารของธนาคารออมสนิ สาขาตลาด

พรเพชรเพือ่น�ำมาก�ำหนดแนวทางในการให้บรกิารทีส่ามารถตอบสนองได้ตรงความต้องการและความพงึพอใจของ

ลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาตลาดพรเพชร ต่อไป

วัตถุประสงค์

1.	 เพื่อศึกษาข้อมูลทั่วไปของลูกค้า ธนาคารออมสิน สาขาตลาดพรเพชร จังหวัดมุกดาหาร

2.	 เพื่อศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าที่มาใช้บริการกับธนาคารออมสิน สาขาตลาดพรเพชร จังหวัด

มุกดาหาร
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วิธีด�ำเนินงาน 

	 1.	 การสุ่มตัวอย่าง

		  ประชากรทีใ่ช้ในการท�ำการศกึษา ครัง้นี ้ได้แก่ ลกูค้าทีม่าใช้บรกิารในธนาคารออมสนิ สาขาตลาดพร

เพชร จงัหวดัมกุดาหาร ซึง่ในปี 2556 ธนาคารมบีญัชลีกูค้าทีม่าใช้บรกิารทัง้สิน้จ�ำนวน 6,263 คน ส่วนกลุม่ตวัอย่าง

ที่เป็นตัวแทนในการศึกษาครั้งนี้ ได้ใช้วิธีการก�ำหนดกลุ่มตัวอย่าง จากการค�ำนวณโดยใช้สูตรของ Yamane [5] ได้

จ�ำนวนกลุ่มตัวอย่างที่ต้องท�ำการเก็บรวบรวมแบบสอบถาม 376 ราย 

	 2.	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาคือ แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้

	 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม มีวัตถุประสงค์เพื่อบันทึกข้อมูลเบื้องต้นของผู้ตอบ

แบบสอบถาม จ�ำนวน 5 ประเด็น ได้แก่ เพศ ช่วงอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ ช่วงรายได้

	 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมของลูกค้าที่มาใช้บริการมีวัตถุประสงค์บันทึกข้อมูลพฤติกรรมการของลูกค้าที่มา

ใช้บริการของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยลักษณะของแบบสอบถามส่วนนี้เป็นแบบปลายปิด เป็นค�ำถามแบบมีหลาย

ค�ำตอบให้เลือกตอบถึงพฤติกรรมของลูกค้าที่มาใช้บริการ ได้แก่ ใครเป็นคนซื้อ (Who) ใครมีส่วนร่วมในการตัดสิน

ใจซื้อ (Whom) ผู้บริโภคซื้ออะไร (What) ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When) ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where) ท�ำไมผู้บริโภค

จึงซื้อ (Why) และผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How) [3] 

	 ส่วนที่ 3 ความพึงพอใจของลูกค้าและความต้องการเพิ่มของลูกค้ามีวัตถุประสงค์เพื่อสอบถามเกี่ยว

กบัความพงึพอใจของผูต้อบแบบสอบถามต่อการให้บรกิารของธนาคารออมสนิ สาขาตลาดพรเพชร จงัหวดัมกุดาหาร 

โดยใช้มาตรวัดแบบ Likert’s Scale และสอบถามความต้องการเพิ่มของลูกค้าตามส่วนประสมการตลาดบริการทั้ง 

8 ด้าน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price)  การจัดจ�ำหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

กระบวนการ (Process) คน (People) สิ่งมีตัวตนที่มองเห็นได้ (Physical evidence) ประสิทธิภาพและคุณภาพ 

(Productivity and quality)[1] มีเกณฑ์ในการวิเคราะห์และแปรผลข้อมูลความพึงพอใจ ดังนี้ 

มาตรวัด ค่าเฉลี่ย แปลผล
5 4.21 - 5.00 พึงพอใจมากที่สุด
4 3.41 - 4.20 พึงพอใจมาก
3 2.61 - 3.40 พึงพอใจปานกลาง
2 1.81 - 2.60 พึงพอใจน้อย
1 1.00 - 1.80 พึงพอใจน้อยที่สุด

	 น�ำแบบสอบถามไปทดสอบคุณภาพของเครื่องมือโดยการน�ำไปทดลองใช้กับลูกค้าที่มาใช้บริการใน

ธนาคารออมสิน สาขาตลาดพรเพชร จ�ำนวน 30 ราย ผลทดสอบหาค่าความเชื่อมั่นด้วยการค�ำนวณสัมประสิทธ์

อัลฟ่าของครอนบัคได้เท่ากับ 0.76

3.	 การวิเคราะห์ข้อมูล

	 สถิติทีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลการศึกษาเรื่องการวัดความพึงพอใจของลูกค้าธนาคารออมสิน สาขา

ตลาดพรเพชร จังหวัดมุกดาหาร ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
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ผลการวิจัย
1.	 ข้อมูลทั่วไปของลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาตลาดพรเพชร จังหวัดมุกดาหาร
	 จากข้อมูลแบบสอบถาม (ตารางที่ 1) พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 64.60) อายุ 20 ปี 

–30 ปี (ร้อยละ 35.90) การศึกษาระดับปริญญาตรี (ร้อยละ 47.30) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,000 บาท – 20,000 
บาท (ร้อยละ 29.00) พฤติกรรมการใช้บริการ พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่ตัดสินใจที่มาใช้บริการด้วยตนเอง (ร้อยละ 
88.83) เนือ่งจากธนาคารออมสนิ สาขาตลาดพรเพชรตัง้ใกล้บ้านใกล้ทีท่�ำงาน (ร้อยละ 82.45) มบีรกิารหลากหลาย 
(ร้อยละ 42.02) โดยใช้บริการฝาก/ถอน/โอน (ร้อยละ 97.61) ท�ำบัตร ATM (ร้อยละ 56.38) ช่วงเวลาที่สะดวกใน
การมาใช้บริการ คือ ช่วงเที่ยงเวลา 12.00 – 13.30 น. (ร้อยละ 32.71) ใช้บริการช่องทางเคาน์เตอร์ธนาคาร (ร้อย
ละ 88.83) มีความถี่ในการมาใช้บริการ 2-4 วันต่อสัปดาห์(ร้อยละ 35.37) และได้รับข้อมูลข่าวสารจากเพื่อน/คน
รู้จัก (ร้อยละ 62.23) และครอบครัว/ญาติ (ร้อยละ 45.74)

2.	 ความพึงพอใจของลูกค้าที่มาใช้บริการกับธนาคารออมสิน สาขาตลาดพรเพชร จังหวัดมุกดาหาร
	 ระดบัความพงึพอใจในการใช้บรกิารของธนาคารออมสนิ สาขาตลาดพรเพชร จงัหวดัมกุดาหาร (ตาราง

ที ่2) พบว่าด้านผลติภณัฑ์ให้ความส�ำคญัในระดบัมากทีส่ดุในหวัข้อ ธนาคารมกีารบรกิารทีห่ลากหลาย ตรงกบัความ
ต้องการ (ค่าเฉลี่ย 4.50) และให้ความส�ำคัญในระดับมากในหัวข้อ ธนาคารมีผลิตภัณฑ์และบริการใหม่ๆ เสนอให้
ท่านสม�่ำเสมอ เช่น บริการ Internet Banking SMS Alert เป็นต้น (ค่าเฉลี่ย 3.86) ด้านราคาให้ความส�ำคัญใน
ระดับมากที่สุดทุกหัวข้อ ได้แก่  อัตราดอกเบี้ยเงินฝากมีความเหมาะสม (ค่าเฉลี่ย 4.34) และ อัตราค่าธรรมเนียม
ในการบรกิารอยูใ่นเกณฑ์ทีเ่หมาะสม (ค่าเฉลีย่ 4.31) ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่ายให้ความส�ำคญัในระดบัมากทีส่ดุ
ทุกหัวข้อ ได้แก่ จ�ำนวนช่องให้บริการหน้าเคาน์เตอร์มีความเพียงพอกับจ�ำนวนลูกค้าที่มาใช้บริการ (ค่าเฉลี่ย 4.49) 
มกีารน�ำเทคโนโลยมีาใช้เพือ่เพิม่ช่องทางในการท�ำธรุกรรมทางการเงนิให้กบัลกูค้า เช่น เครือ่งฝาก/ถอนเงนิอตัโนมตัิ 
เครื่องปรับสมุดบัญชี เป็นต้น (ค่าเฉลี่ย 4.39) และ ธนาคารตั้งอยู่ในท�ำเลที่เหมาะสม (ค่าเฉลี่ย 4.28) ด้านการส่ง
เสรมิการตลาดให้ความส�ำคญัในระดบัมากทกุหวัข้อ ได้แก่  มขีองขวญัหรอืของช�ำร่วยแจกในโอกาสพเิศษต่างๆ (ค่า
เฉลีย่ 4.03) และ มเีอกสาร หรอืแผ่นพบัโฆษณาแนะน�ำสนิค้าและบรกิาร (ค่าเฉลีย่ 3.99) ด้านกระบวนการให้บรกิาร
ให้ความส�ำคัญในระดับมากทุกที่สุดได้แก่  การให้บริการมีความสะดวกและรวดเร็ว (ค่าเฉลี่ย 4.68) และ การให้
บริการเป็นไปตามล�ำดับก่อน - หลัง (ค่าเฉลี่ย 4.63) ด้านคุณภาพการให้บริการให้ความส�ำคัญในระดับมากทุกที่สุด 
ได้แก่  ภาพลักษณ์ธนาคารมีความน่าเชื่อถือไว้วางใจได้ (ค่าเฉลี่ย 4.82) และ การให้บริการที่ได้รับมีความถูกต้อง
สมบูรณ์ครบถ้วน (ค่าเฉลี่ย 4.73) ด้านบุคลากรให้ความส�ำคัญในระดับมากทุกที่สุด ได้แก่  พนักงานให้บริการกับ
ลกูค้าทกุระดบัอย่างเท่าเทยีมกนั (ค่าเฉลีย่ 4.67) พนกังานบรกิารด้วยความเตม็ใจ กริยิาวาจาสภุาพ ยิม้แย้มแจ่มใส 
(ค่าเฉลี่ย 4.65) พนักงานมีทักษะในการให้บริการที่ดี (ค่าเฉลี่ย 4.45) และพนักงานมีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ของ
ธนาคาร สามารถแนะน�ำให้กับลูกค้าได้เป็นอย่างดี (ค่าเฉลี่ย 4.33) ด้านลักษณะทางกายภาพ ให้ความส�ำคัญใน
ระดบัมากทกุทีส่ดุ ได้แก่ เครือ่งแบบของพนกังานมคีวามสวยงาม มเีอกลกัษณ์ (ค่าเฉลีย่ 4.44) การจดัตกแต่งภายใน
ธนาคารท�ำให้รู้สึกสะดวก เช่น โต๊ะส�ำหรับเขียนสลิป เก้าอี้นั่งรอ เป็นต้น (ค่าเฉลี่ย 4.39) มีสิ่งอ�ำนวยความสะดวก
ขณะที่รอรับบริการ เช่น น�้ำดื่ม สิ่งพิมพ์ เป็นต้น (ค่าเฉลี่ย 4.28) และมีป้ายบอกจุดบริการที่ชัดเจน (ค่าเฉลี่ย 4.23)

	 ความต้องการของลูกค้า พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ บริการตู้ ATM – ADM (ร้อยละ 53.99) ด้าน
ราคา ได้แก่ ลดอัตราค่าธรรมเนียมการโอนเงิน (ร้อยละ 47.07) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ได้แก่ จัดพนักงาน
ออกเยี่ยมเยียนลูกค้า เพื่อน�ำเสนอ ผลิตภัณฑ์และบริการที่เป็นประโยชน์แก่ ลูกค้า (ร้อยละ 59.04) และจัดรถ
ธนาคารเคลื่อนที่ ออกไปบริการยังจุดต่างๆ (ร้อยละ 40.96) ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ มีของสมนาคุณแก่
ลูกค้าที่เปิดบัญชีใหม่ (ร้อยละ 36.17) และจับรางวัลทุกเดือนส�ำหรับลูกค้าที่มาใช้บริการ (ร้อยละ 32.98) ด้าน
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กระบวนการให้บรกิาร ได้แก่ เพิม่ช่องให้บรกิารพเิศษในวนัทีค่นเยอะ เพือ่ความรวดเรว็ (ร้อยละ 32.45) ลดขัน้ตอน
การให้บริการให้มีความรวดเร็ว (ร้อยละ 28.99) คุณภาพการให้บริการ ได้แก สาขาควรประเมินคุณภาพการให้
บริการของพนักงานอยู่เสมอ (ร้อยละ 72.61) ด้านบุคลากร ได้แก่ พนักงานกล่าว “สวัสดี” และ “ขอบคุณ” ลูกค้า
ทกุครัง้ ด้วยใบหน้ายิม้แย้ม (ร้อยละ 44.95) จดัอบรมให้ความรูแ้ก่พนกังานด้านผลติภณัฑ์และบรกิาร ก่อนน�ำเสนอ
ลกูค้า (ร้อยละ 38.30) ด้านลกัษณะทางกายภาพ ได้แก่ จดัทีจ่อดรถให้เพยีงพอ เพือ่ความสะดวกในการเข้าใช้บรกิาร
ที่สาขา (ร้อยละ 40.16) และเพิ่มจ�ำนวนเก้าอี้นั่งรอ น�้ำดื่ม ให้เพียงพอ (ร้อยละ 31.65)

สรุป
	 จากผลการศกึษาสรปุได้ดงันี ้ด้านความพงึพอใจของลกูค้า พบว่า ลกูค้ามคีวามพงึพอใจในระดบัมากทีส่ดุ 
ได้แก่ ธนาคารมกีารบรกิารทีห่ลากหลาย ตรงกบัความต้องการ อตัราค่าธรรมเนยีมในการบรกิารอยูใ่นเกณฑ์ทีเ่หมาะ
สม อตัราดอกเบีย้เงนิฝากมคีวามเหมาะสม การมกีารน�ำเทคโนโลยมีาใช้เพือ่เพิม่ช่องทางในการท�ำธรุกรรมทางการ
เงินให้กับลูกค้า ธนาคารตั้งอยู่ในท�ำเลที่เหมาะสม การมีเอกสารหรือแผ่นพับโฆษณาแนะน�ำสินค้าและบริการ การ
ให้บริการเป็นไปตามล�ำดับก่อนหลัง ภาพลักษณ์ธนาคารมีความน่าเชื่อถือ ไว้วางใจได้ การให้บริการที่ได้รับมีความ
ถูกต้อง สมบูรณ์ครบถ้วน พนักงานให้บริการกับลูกค้าทุกระดับอย่างเท่าเทียมกันพนักงานมีทักษะในการให้บริการ
ทีด่ ีเครือ่งแบบของพนกังานมคีวามสวยงาม มเีอกลกัษณ์ และการมป้ีายบอกจดุบรกิารทีช่ดัเจน ส่วนความต้องการ
เพิ่มของลูกค้า พบว่า ร้อยละ 47.07 ต้องการลดอัตราค่าธรรมเนียมการโอนเงิน ร้อยละ 40.96 มีความต้องการให้
จดัรถธนาคารเคลือ่นที ่ออกไปบรกิารยงัจดุต่างๆ ร้อยละ 78.25 ต้องการให้สาขาควรประเมนิคณุภาพการให้บรกิาร
ของพนกังานอยูเ่สมอ ร้อยละ 72.61 ต้องการให้พนกังานกล่าว “สวสัด”ี และ“ขอบคณุ” ลกูค้าทกุครัง้ ด้วยใบหน้า
ยิ้มแย้ม

กิตติกรรมประกาศ
ขอขอบคุณวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ที่สนับสนุนการน�ำเสนอผลงานใน 

การประชุมวิชาการในครั้งนี้และรองศาสตราจารย์อัมพน ห่อนาค อาจารย์ที่ปรึกษาที่ได้สละเวลาอันมีค่าของท่าน 
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ตารางที่ 1 จํานวนและรอยละของขอมูลทั่วไปของลูกคา ธนาคารออมสิน สาขาตลาดพรเพชร จังหวัดมุกดาหาร 

ขอมูลทั่วไป จํานวน รอยละ 

เพศ   

     หญิง 243  64.60  
     ชาย 133  35.40  
อายุ   

     ต่ํากวา 20 ป 34  9.00  
     20 ป - 30 ป 135  35.90  
     30 ป - 40 ป 87  23.10  
     40 ป - 50 ป 48  12.80  
     50 ป - 60 ป 50  13.30  
     60 ปขึ้นไป 22  5.90  
ระดับการศึกษา   

     ต่ํากวามัธยมศึกษาปที่ 3 21  5.60  
     ตั้งแตมัธยมปที่ 3 - 6 31  8.20  
     มัธยมปที่ 6/ ปวช. 33  8.80  
     อนุปริญญา/ ปวส. 64  17.00  
     ปริญญาตร ี 178  47.30  
     สูงกวาปริญญาตร ี 49  13.00  
อาชีพ   

     ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 106  28.20  
     คาขาย/ ธุรกิจสวนตัว 73  19.40  
     พนักงานบริษัทเอกชน 53  14.10  
     นักเรียน/ นักศึกษา 46  12.20  
     รับจางอิสระ/ รับจางทั่วไป 36  9.60  
     ขาราชการบํานาญ 28  7.40  
     เกษตรกร 22  5.90  
     แมบาน/ พอบาน 6  1.60  
     วางงาน 6  1.60  
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ตารางที่ 1 จํานวนและรอยละของขอมูลทั่วไปของลูกคา ธนาคารออมสิน สาขาตลาดพรเพชร จังหวัดมุกดาหาร 

ขอมูลทั่วไป จํานวน รอยละ 

รายไดเฉล่ียตอเดือน   

     ต่ํากวา 5,000 บาท 39  10.40  
     5,000 บาท - 10,000 บาท 49  13.00  
     10,000 บาท - 15,000 บาท 90  23.90  
     15,000 บาท - 20,000 บาท 109  29.00  
     20,000 บาท - 25,000 บาท 27  7.20  
     25,000 บาทขึ้นไป 62  16.50  

 

ตารางที่ 2 ระดับความพึงพอใจของผูใชบริการธนาคารออมสิน สาขาตลาดพรเพชร จังหวัดมุกดาหาร  

สวนประสมการตลาด คาเฉล่ีย คาเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
ระดับ 

ความพึงพอใจ 

ดานผลิตภัณฑ    

ธนาคารมีการบริการที่หลากหลาย ตรงกับความตองการ 4.50 0.56 มากที่สุด 
ธนาคารมีผลิตภัณฑและบริการใหมๆ เสนอใหทานสมํ่าเสมอ เชน 
บริการInternet banking SMS Alert เปนตน 

3.86 0.86 มาก 

ดานราคา    

อัตราดอกเบี้ยเงินฝากมีความเหมาะสม 4.34 0.66 มากที่สุด 
อัตราคาธรรมเนียมในการบริการอยูในเกณฑที่เหมาะสม 4.31 0.67 มากที่สุด 

ดานชองทางการจัดจําหนาย    

จํานวนชองใหบริการหนาเคานเตอรมีความเพียงพอกับจํานวนลูกคาที่มา
ใชบริการ 

4.49 0.55 มากที่สุด 

มีการนําเทคโนโลยีมาใชเพื่อเพิ่มชองทางในการทําธุรกรรมทางการเงินให 
กับลูกคา เชน เครื่องฝาก/ถอนเงินอัตโนมัติ เครื่องปรับสมุดบัญชี เปนตน 

4.39 0.64 มากที่สุด 

ธนาคารตั้งอยูในทําเลที่เหมาะสม 4.28 0.63 มากที่สุด 
ดานการสงเสริมการตลาด    

มีของขวัญหรือของชํารวยแจกในโอกาสพิเศษตางๆ 4.03 0.88 มาก 
มีเอกสาร หรือแผนพับโฆษณาแนะนําสินคาและบริการ 3.99 0.89 มาก 

ดานกระบวนการใหบริการ    

การใหบริการมีความสะดวกและรวดเร็ว 4.68 0.50 มากที่สุด 
การใหบริการเปนไปตามลําดับกอน-หลัง 4.63 0.50 มากที่สุด 

ดานคุณภาพการใหบริการ    

ภาพลักษณธนาคารมีความนาเชื่อถือไววางใจได 4.82 0.43 มากที่สุด 
การใหบริการที่ไดรับมีความถูกตองสมบูรณครบถวน 4.73 0.48 มากที่สุด 

ดานบุคลากร    

พนักงานใหบริการกับลูกคาทุกระดับอยางเทาเทียมกัน 4.67 0.49 มากที่สุด 
พนักงานบริการดวยความเต็มใจ กิริยาวาจาสุภาพ ยิ้มแยมแจมใส 4.65 0.48 มากที่สุด 
พนักงานมีทักษะในการใหบริการที่ดี 4.45 0.56 มากที่สุด 
พนักงานมีความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑของธนาคาร สามารถแนะนําใหกับ 4.33 0.55 มากที่สุด 
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ตารางที่ 1 จํานวนและรอยละของขอมูลทั่วไปของลูกคา ธนาคารออมสิน สาขาตลาดพรเพชร จังหวัดมุกดาหาร 

ขอมูลทั่วไป จํานวน รอยละ 

รายไดเฉล่ียตอเดือน   

     ต่ํากวา 5,000 บาท 39  10.40  
     5,000 บาท - 10,000 บาท 49  13.00  
     10,000 บาท - 15,000 บาท 90  23.90  
     15,000 บาท - 20,000 บาท 109  29.00  
     20,000 บาท - 25,000 บาท 27  7.20  
     25,000 บาทขึ้นไป 62  16.50  

 

ตารางที่ 2 ระดับความพึงพอใจของผูใชบริการธนาคารออมสิน สาขาตลาดพรเพชร จังหวัดมุกดาหาร  

สวนประสมการตลาด คาเฉล่ีย คาเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
ระดับ 

ความพึงพอใจ 

ดานผลิตภัณฑ    

ธนาคารมีการบริการที่หลากหลาย ตรงกับความตองการ 4.50 0.56 มากที่สุด 
ธนาคารมีผลิตภัณฑและบริการใหมๆ เสนอใหทานสมํ่าเสมอ เชน 
บริการInternet banking SMS Alert เปนตน 

3.86 0.86 มาก 

ดานราคา    

อัตราดอกเบี้ยเงินฝากมีความเหมาะสม 4.34 0.66 มากที่สุด 
อัตราคาธรรมเนียมในการบริการอยูในเกณฑที่เหมาะสม 4.31 0.67 มากที่สุด 

ดานชองทางการจัดจําหนาย    

จํานวนชองใหบริการหนาเคานเตอรมีความเพียงพอกับจํานวนลูกคาที่มา
ใชบริการ 

4.49 0.55 มากที่สุด 

มีการนําเทคโนโลยีมาใชเพื่อเพิ่มชองทางในการทําธุรกรรมทางการเงินให 
กับลูกคา เชน เครื่องฝาก/ถอนเงินอัตโนมัติ เครื่องปรับสมุดบัญชี เปนตน 

4.39 0.64 มากที่สุด 

ธนาคารตั้งอยูในทําเลที่เหมาะสม 4.28 0.63 มากที่สุด 
ดานการสงเสริมการตลาด    

มีของขวัญหรือของชํารวยแจกในโอกาสพิเศษตางๆ 4.03 0.88 มาก 
มีเอกสาร หรือแผนพับโฆษณาแนะนําสินคาและบริการ 3.99 0.89 มาก 

ดานกระบวนการใหบริการ    

การใหบริการมีความสะดวกและรวดเร็ว 4.68 0.50 มากที่สุด 
การใหบริการเปนไปตามลําดับกอน-หลัง 4.63 0.50 มากที่สุด 

ดานคุณภาพการใหบริการ    

ภาพลักษณธนาคารมีความนาเชื่อถือไววางใจได 4.82 0.43 มากที่สุด 
การใหบริการที่ไดรับมีความถูกตองสมบูรณครบถวน 4.73 0.48 มากที่สุด 

ดานบุคลากร    

พนักงานใหบริการกับลูกคาทุกระดับอยางเทาเทียมกัน 4.67 0.49 มากที่สุด 
พนักงานบริการดวยความเต็มใจ กิริยาวาจาสุภาพ ยิ้มแยมแจมใส 4.65 0.48 มากที่สุด 
พนักงานมีทักษะในการใหบริการที่ดี 4.45 0.56 มากที่สุด 
พนักงานมีความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑของธนาคาร สามารถแนะนําใหกับ 4.33 0.55 มากที่สุด 
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ลูกคาไดเปนอยางดี    
 

ตารางที่ 1 ระดับความพึงพอใจของผูใชบริการธนาคารออมสิน สาขาตลาดพรเพชร จังหวัดมุกดาหาร (ตอ) 

สวนประสมการตลาด คาเฉล่ีย คาเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
ระดับ 

ความพึงพอใจ 

ดานลักษณะทางกายภาพ    

เครื่องแบบของพนักงานมีความสวยงาม มีเอกลักษณ 4.44 0.60 มากที่สุด 
การจัดตกแตงภายในธนาคารทําใหรูสึกสะดวก เชน โตะสําหรับเขียนส
ลิป เกาอ้ีน่ังรอ เปนตน 

4.39 0.62 มากที่สุด 

มีส่ิงอํานวยความสะดวกขณะที่รอรับบริการ เชน นํ้าดื่ม ส่ิงพิมพ เปนตน 4.28 0.67 มากที่สุด 
มีปายบอกจุดบริการที่ชัดเจน 4.23 0.71 มากที่สุด 
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แนวทางการเพิ่มยอดขายร้านโฮมคอฟฟี่ จังหวัดขอนแก่น

THE GUIDELINES FOR INCREASING SALES OF HOME COFFEE SHOP 

KHON KAEN PROVINCE

นสมณ กฤษณะสุวรรณ1

วินิต ชินสุวรรณ2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาเรื่องแนวทางการเพิ่มยอดขายร้านโฮมคอฟฟี่ จังหวัดขอนแก่น มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาข้อมูลประสบการณ ์

เชิงบวกในมุมมองของลูกค้าทั้งความคาดหวังและความพึงพอใจที่เข้ามาใช้บริการร้านกาแฟ และหาแนวทางเพื่อเพิ่มยอดขายร้าน 

โฮมคอฟฟี่ โดยใช้ทฤษฎีสุนทรียสาธกในการสัมภาษณ์ข้อมูลเชิงบวกจากตัวอย่าง 50 คน เพื่อน�ำมาวิเคราะห์ปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและ

ปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น รวมทั้งวิเคราะห์ร่วมกับทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน และ

การวิเคราะห์จุดแข็ง โอกาส เป้าหมาย และผลลัพธ์ ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยที่เป็นจุดร่วม แบ่งเป็น 5 ด้าน คือ ด้านบรรยากาศและ

การตกแต่งร้าน ด้านเมนูและรสชาติ ด้านการบริการ ด้านสิ่งอ�ำนวยความสะดวก และด้านการส่งเสริมการตลาด ส่วนปัจจัยที่เป็น 

จุดโดดเด่น คือ มีการจัดตกแต่งร้านตามเทศกาลต่างๆ จัดเซอร์ไพส์ลูกค้าอย่างสม�่ำเสมอ เพิ่มเมนูใหม่หรือเมนูพิเศษประจ�ำเดือน และ

ปรับเปลี่ยนรสชาติตามความต้องการของลูกค้า  จากสิ่งที่ค้นพบนี้สามารถน�ำไปขยายผลในการหาแนวทางการเพิ่มยอดขายได้ทั้งหมด 

5 แนวทาง ได้แก่ 1) ลูกเต๋าเสี่ยงโชค 2) เมนูพิเศษ 3) โปสการ์ดส่งความรัก 4) อิ่มเป็นคู่ และ 5) การให้บริการ ผลที่คาดว่าจะได้รับ 

คือ สามารถเพิ่มยอดขายอย่างน้อยร้อยละ 10 ในปี พ.ศ. 2557 จากยอดขายปี พ.ศ. 2556

ค�ำส�ำคัญ: สุนทรียสาธก การเพิ่มยอดขาย

Abstract

	 The aims of this study on the guidelines for increasing sales of Home Coffee Shop in Khon Kaen  

Province were to study regarding positive experience data in customer’s perspectives, including expectation and 

satisfaction towards the shop service and to seek for guidelines towards increasing sales of Home Coffee using 

Appreciative Inquiry (AI). The interview on positive data of 50 samples was conducted by the interview. The  

interview data were analyzed on co-factors and significant factors, using theories such as External Environment 

Analysis, Internal Environment analysis and Strength Opportunities Aspiration and Result Analysis. The result 

showed that co-factors separated 5 parts are ambience, menus, service, convenience and marketing mix. In terms 

of significant factors, they were festive store decorations, regular surprise making to customers, new menus or 

monthly menus and customer-driven taste adaptation. The findings lead to five guidelines for increasing sales 

including: 1) fortune dice, 2) special menus, 3) love postcards, 4) full couples and 5) service providing. The  

expected result after applying the guidelines for increasing sales was that the sales as of the end of year 2014 

can be raised by at least 10 percent from the sales in 2013.

Keywords: Appreciative Inquiry, Increased Sales Volume
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บทน�ำ

	 ปัจจบุนัธรุกจิร้านกาแฟเป็นธรุกจิทีม่อีตัราการขยายตวัสงู เนือ่งจากเป็นธรุกจิหนึง่ทีไ่ด้รบัความสนใจจาก

กลุ่มคนที่อยากเริ่มท�ำธุรกิจ ซึ่งแต่ละร้านนั้นก็ได้รับการตอบรับที่ดีจากกลุ่มลูกค้าหลากหลายวัย หลากหลายอาชีพ 

เป็นผลจากพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีห่นัมาบรโิภคเครือ่งดืม่กาแฟมากขึน้ ประกอบกบัการท�ำตลาดอย่างจรงิจงัของ

ผูป้ระกอบการ รวมทัง้มสีิง่ทีม่าสนบัสนนุให้ผูบ้รโิภคเข้ามาใช้บรกิารร้านกาแฟมากขึน้เรือ่ยๆ อย่างไรกต็ามการขยาย

หรอืการเพิม่ส่วนแบ่งตลาดของผูป้ระกอบการในธรุกจินีต้้องเผชญิกบัความยากล�ำบากอนัเป็นผลมาจากสภาวะการ

แข่งขนัทีม่แีนวโน้มทวคีวามรนุแรงมากขึน้ จากการเข้ามาช่วงชงิและขยายส่วนแบ่งตลาดของผูป้ระกอบการทัง้ราย

เดิมและรายใหม่ ซึ่งร้านกาแฟในมหาวิทยาลัยขอนแก่นและโดยรอบมหาวิทยาลัยขอนแก่นมีจ�ำนวนกว่า 40 ร้าน 

ท�ำให้ต้องมีการน�ำกลยุทธ์ทางการตลาดในรูปแบบต่างๆ มาใช้ รวมทั้งการหาแนวทางพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ดูแปลก

ใหม่และทันสมัยต่างจากคู่แข่ง อันจะช่วยกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภคให้หันมานิยมบริโภคกาแฟเพิ่มมากขึ้น 

ท่ามกลางสภาวะแข่งขันที่จะรุนแรงเพิ่มขึ้นในอนาคต ร้านโฮมคอฟฟี่เป็นหนึ่งในร้านกาแฟที่อยู่ในมหาวิทยาลัย

ขอนแก่น เนื่องจากสภาวะการแข่งขันของธุรกิจสูง ขาดการท�ำการตลาดอย่างจริงจัง ขาดการพัฒนาปรับปรุงธุรกิจ

อย่างต่อเนื่อง รวมทั้งผลกระทบจากการปิดภาคเรียน ท�ำให้จ�ำนวนลูกค้าและยอดขายลดลง จึงส่งผลถึงรายได้ที่ลด

ลงตามไปด้วย จากปัญหาทีเ่กดิขึน้ ผูศ้กึษาจงึท�ำการศกึษาถงึสถานการณ์ต่างๆ ทีเ่กดิขึน้ทัง้ในเรือ่งของการวเิคราะห์

สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ การวิเคราะห์คู่แข่งขัน จุดแข็ง โอกาสของธุรกิจ เพื่อก�ำหนดแนวทางในการด�ำเนินธุรกิจ

เพื่อเพิ่มยอดขายร้านโฮมคอฟฟี่

วัตถุประสงค์

	 1.	 เพื่อศึกษาข้อมูลประสบการณ์เชิงบวกในมุมมองของลูกค้าทั้งความคาดหวังและความพึงพอใจที่เข้า

มาใช้บริการร้านกาแฟในมหาวิทยาลัยขอนแก่นและในเขตเทศบาลนครขอนแก่น 

	 2.	 เพื่อก�ำหนดแนวทางการเพิ่มยอดขายร้านโฮมคอฟฟี่ จังหวัดขอนแก่น 

วิธีด�ำเนินงาน

	 การศึกษาแนวทางการเพิ่มยอดขายร้านโฮมคอฟฟี่ จังหวัดขอนแก่น มีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาค้นหาข้อมูล

เชงิบวกโดยใช้ทฤษฎสีนุทรยีสาธกในการสมัภาษณ์ลกูค้าร้านกาแฟ [1] นอกจากนีย้งัรวบรวมข้อมลูจากเอกสารทาง

วชิาการต่างๆ เพือ่ท�ำการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทางธรุกจิ โดยใช้ระยะเวลาศกึษาระหว่างเดอืนตลุาคม พ.ศ. 2556 

ถึงเดือนเมษายน พ.ศ. 2557

	 1.	 การศึกษาข้อมูลประสบการณ์เชิงบวกในมุมมองของลูกค้าทั้งความคาดหวังและความพึงพอใจที่เข้า

มาใช้บริการร้านกาแฟในมหาวิทยาลัยขอนแก่นและในเขตเทศบาลนครขอนแก่น

	 ประชากรทีท่�ำการศกึษาในครัง้นี ้ผูศ้กึษาได้เลอืกกลุม่ตวัอย่างในมหาวทิยาลยัขอนแก่นและในเขตเทศบาล

นครขอนแก่น ช่วงอายุ 18 – 40 ปี โดยแบ่งเป็นการสัมภาษณ์จากร้านโฮมคอฟฟี่ 10 คน ร้านเอ 10 คน ร้านบี 10 

คน และร้านกาแฟอื่นๆ ในมหาวิทยาลัยขอนแก่นและในเขตเทศบาลนครขอนแก่น 20 คน รวมทั้งสิ้น 50 คน ซึ่ง

จะให้ผู้ให้สัมภาษณ์เล่าเรื่องราวประสบการณ์ที่ดีที่สุดหรือความคาดหวังที่มีต่อการใช้บริการร้านกาแฟ จากนั้นน�ำ

บทสัมภาษณ์ที่ได้ทั้งหมดมาสรุปหาจุดร่วมและจุดโดดเด่นที่คล้ายคลึงกัน 
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	 2.	 การก�ำหนดแนวทางการเพิ่มยอดขายร้านโฮมคอฟฟี่ จังหวัดขอนแก่น

	 โดยการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทางธรุกจิ และน�ำข้อมลูทีไ่ด้ทัง้หมดมาช่วยในการตดัสนิใจวางแผนแนวทาง

การเพิ่มยอดขาย การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ มีดังนี้ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก ได้แก่ การ

วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป โดยใช้ทฤษฎี PESTE Analysis [2], การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของอุตสาหกรรม 

โดยใช้ทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ [3] ต่อมา คือ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน โดยใช้ทฤษฎีการตลาดตาม

เป้าหมาย, ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด [4] และการวิเคราะห์จุดแข็ง โอกาส เป้าหมาย และผลลัพธ์ โดยใช้

ทฤษฎ ีSOAR Analysis [5] จากนัน้น�ำข้อมลูทีไ่ด้จากการศกึษาด้วยวธิต่ีางๆ ข้างต้นมาขยายผล และวางแผนแนวทาง

การเพิ่มยอดขาย

ผลการศึกษา

	 1.   ผลการศึกษาข้อมูลประสบการณ์เชิงบวกในมุมมองของลูกค้าทั้งความคาดหวังและความพึงพอใจที่

เข้ามาใช้บริการร้านกาแฟในมหาวิทยาลัยขอนแก่นและในเขตเทศบาลนครขอนแก่น 

	 ผูศ้กึษาได้น�ำสิง่ทีค้่นพบจากการเกบ็ข้อมลูโดยการสมัภาษณ์มาสรปุ โดยแยกเป็นปัจจยัทีเ่ป็นจดุร่วม และ

ปัจจยัทีเ่ป็นจดุโดดเด่น ดงันี้ ปัจจยัทีเ่ป็นจดุร่วม เป็นสิง่ทีแ่สดงถงึความต้องการพืน้ฐานของผูท้ีเ่ข้ามาใช้บรกิารร้าน

กาแฟ แบ่งเป็น 5 ด้าน ได้แก ่ด้านบรรยากาศและการตกแต่งร้าน มีการตกแต่งร้านที่สวยงาม มีเอกลักษณ์เฉพาะ

ตัว ไม่พลุกพล่าน บริเวณร้านกว้างขวาง, ด้านการบริการ เจ้าของร้านและพนักงานมีความเป็นกันเอง เต็มใจให้

บริการลูกค้า พูดจาไพเราะ ยิ้มแย้ม เอาใจใส่ลูกค้า จดจ�ำลูกค้าและเมนูประจ�ำของลูกค้าได้ มีความรวดเร็วในการ

บริการ, ด้านเมนูและรสชาติ รสชาติเครื่องดื่มอร่อย ถูกปากลูกค้า รสชาติคงที่, ด้านการส่งเสริมการตลาด ราคา

เหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ มีการจัดส่วนลดให้ลูกค้า และด้านสิ่งอ�ำนวยความสะดวก สามารถเดินทางมาใช้

บริการได้สะดวก มีที่จอดรถเพียงพอ มีอินเตอร์เน็ตไว้บริการ ปัจจัยที่เป็นจุดโดนเด่น เป็นปัจจัยที่มาเสริมแนวคิด

และวิธีการในก�ำหนดแนวทางการเพิ่มยอดขาย ได้แก่ มีการจัดตกแต่งร้านตามเทศกาลต่างๆ เช่น ปีใหม่ คริสมาส

ต์ วาเลนไทน์ เป็นต้น มีการจัดเซอร์ไพส์ลูกค้าอย่างสม�่ำเสมอ เพิ่มเมนูใหม่หรือเมนูพิเศษประจ�ำเดือน และสามารถ

ปรับเปลี่ยนรสชาติตามความต้องการของลูกค้า

2.   ผลการก�ำหนดแนวทางการเพิ่มยอดขายร้านโฮมคอฟฟี่ จังหวัดขอนแก่น

2.1   การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 

ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป โดยใช้ทฤษฎี PESTE Analysis พบว่า 1) ปัจจัยทางด้าน

การเมอืงและกฎหมาย มส่ีวนทัง้ช่วยส่งเสรมิและส่งผลเสยีต่อธรุกจิ เนือ่งจากการปรบัเพิม่ค่าแรงขัน้ต�่ำและปรบัฐาน

เงนิเดอืนปรญิญาตร ีท�ำให้เกดิการจบัจ่ายใช้สอยมากขึน้ แต่เมือ่ค่าใช้จ่ายด้านแรงงานขัน้ต�่ำสงูขึน้ แต่รายรบัทีม่อียู่

เท่าเดิมท�ำให้มีภาระค่าใช้จ่ายเพิ่มขึ้นและก�ำไรลดลง 2) ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ เป็นปัจจัยที่ส่งผลเสียต่อธุรกิจ 

เนื่องจากราคาน�้ำมันที่ปรับตัวสูงขึ้น ส่งผลท�ำให้ต้นทุนการผลิตต่างๆ เพิ่มขึ้น 3) ปัจจัยทางสังคม มีส่วนทั้งช่วยส่ง

เสริมและส่งผลเสียต่อธุรกิจ เนื่องจากกระแสความนิยมการดื่มกาแฟเพิ่มขึ้น ส่งผลให้ผู้บริโภคเข้ามาใช้บริการร้าน

กาแฟมากขึ้น แต่กระแสอาหารสุขภาพก็ก�ำลังเป็นที่นิยมเป็นอย่างมากเช่นกัน ผู้บริโภคอาจหันไปดื่มเครื่องดื่มเพื่อ

สุขภาพชนิดอื่นแทน 4) ปัจจัยทางเทคโนโลยี มีส่วนทั้งช่วยส่งเสริมและส่งผลเสียต่อธุรกิจ เนื่องจากความก้าวหน้า

ทางเทคโนโลยีท�ำให้กระบวนการผลิตมีประสิทธิภาพสูง แต่เทคโนโลยีที่คิดค้นสูตรกาแฟในการเพิ่มสรรพคุณและ

ให้คณุค่าต่างๆ ท�ำให้ลกูค้าบางส่วนหนัไปสนใจและบรโิภคแทน และ 5) ปัจจยัทางด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ 

มส่ีวนช่วยส่งเสรมิและส่งผลเสยีต่อธรุกจิ เนือ่งจากสภาพภมูอิากาศของประเทศไทยทีร้่อน อบอ้าว ท�ำให้ร้านกาแฟ

เป็นทางเลือกหนึ่งเพื่อช่วยดับกระหาย แต่เมื่อฤดูฝน อาจท�ำให้ลูกค้าไม่สามารถเดินทางมาใช้บริการได้สะดวก
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ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของอุตสาหกรรม โดยใช้ทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ พบว่า 1) แรง

กดดนัจากผูป้ระกอบการรายใหม่ มคีวามรนุแรงค่อนข้างต�ำ่ เนือ่งจากด้วยกฎระเบยีบ ข้อบงัคบัต่างๆ หลายขัน้ตอน

ของมหาวิทยาลัยขอนแก่น จึงท�ำให้ผู้ประกอบการรายใหม่เข้ามาไม่ง่ายนัก 2) แรงกดดันจากอ�ำนาจต่อรองของ

ลูกค้า มีความรุนแรงค่อนข้างสูง เนื่องจากต้นทุนในการเปลี่ยนสินค้าต�่ำ ท�ำให้ผู้บริโภคสามารถซื้อสินค้าจากผู้

ประกอบการที่มีอยู่หลากหลายได้ 3) แรงกดดันจากอ�ำนาจต่อรองของผู้จ�ำหน่ายวัตถุดิบ มีความรุนแรงค่อนข้างสูง 

เนื่องจากผู้จ�ำหน่ายอุปกรณ์ในการผลิตกาแฟมีน้อยราย 4) แรงกดดันจากสินค้าทดแทน มีความรุนแรงค่อนข้างสูง 

เนือ่งจากสนิค้าทดแทนมหีลายชนดิและมจี�ำนวนมาก อกีทัง้ยงัสามารถหาซือ้ได้สะดวก และ 5) แรงกดดนัจากสภาพ

การแข่งขันของธุรกิจประเภทเดียวกัน มีความรุนแรงค่อนข้างสูง  เนื่องจากร้านกาแฟในมหาวิทยาลัยขอนแก่นมี

หลากหลาย จึงท�ำให้มีจ�ำนวนคู่แข่งขันทั้งทางตรงและทางอ้อมในอุตสาหกรรมนี้ค่อนข้างมาก

2.2   ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 

การวิเคราะห์การตลาดตามเป้าหมาย ร้านโฮมคอฟฟี่เลือกตลาดเป้าหมาย คือ ผู้เชี่ยวชาญเฉพาะ

ผลติภณัฑ์ ได้แก่ Primary Target คอื กลุม่บคุลากรทีท่�ำงานในมหาวทิยาลยัขอนแก่นและ Secondary Target คอื 

กลุ่มนักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

ผลิตภัณฑ์ สินค้าและบริการของร้านโฮมคอฟฟี่ ได้แก่ กาแฟ เครื่องดื่มต่างๆ ที่นอกเหนือกาแฟ มี

ให้เลอืกทัง้เครือ่งดืม่ร้อน เยน็ ป่ัน รวมทัง้เบเกอรี ่ซึง่ถอืว่ามเีมนหูลากหลาย นอกจากนีย้งัสามารถปรบัเปลีย่นรสชาติ

รวมทั้งส่วนผสมต่างๆได้ตามความต้องการของลูกค้า

ราคา ราคาเฉลี่ยอยู่ในระดับต�่ำกว่าคู่แข่ง เพื่อให้สามารถแข่งขันในตลาดได้ ซึ่งถือว่าเป็นราคาปาน

กลาง 

ช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ร้านโฮมคอฟฟ่ีตัง้อยูใ่นสวนรกุขชาต ิในมหาวทิยาลยัขอนแก่น ซึง่ล้อมรอบ

ไปด้วยสนามหญ้า ต้นไม้ ท�ำให้บรรยากาศดรู่มรืน่ ประกอบกบัการเดนิทางมาใช้บรกิารอย่างสะดวก มทีีจ่อดรถเพยีง

พอกับลูกค้า

การส่งเสริมการตลาด ร้านโฮมคอฟฟี่มีการจัดโปรโมชั่นเพื่อเป็นการส่งเสริมการตลาด มีการ

ประชาสัมพันธ์ กระจายข่าวสาร และให้ลูกค้าสามารถติดต่อสื่อสารกับทางร้านได้ผ่านทางเฟสบุ๊ค 

กระบวนการ ร้านโฮมคอฟฟ่ีมสีตูรในการผลติเครือ่งดืม่ มกีารตวงวตัถดุบิต่างๆ ทกุครัง้ในการชง เพือ่

ให้เกิดรสชาติที่มาตรฐานและคงที่ มีการชงกาแฟหน้าเคาน์เตอร์เพื่อให้ลูกค้าสามารถมองเห็นในทุกกระบวนการ

ผลิต 

ผูใ้ห้บรกิาร การจดัหาพนกังานจะมกีารสมัภาษณ์เบือ้งต้น และจดัอบรมส�ำหรบัฝึกปฏบิตัก่ิอนลงร้าน

จริง เป็นเวลา 1 อาทิตย์ โดยสอนจากเจ้าของร้านเพื่อถ่ายทอดประสบการณ์จริง 

ด้านกายภาพและการน�ำเสนอ เนือ่งจากร้านโฮมคอฟฟ่ีตัง้อยูใ่นสวนรกุขชาต ิบรเิวณรอบร้านจงึเตม็

ไปด้วยสนามหญ้า ท�ำให้บรรยากาศดูร่มรื่น มีการออกแบบร้านให้โล่งสบาย โดยบรรยากาศด้านหน้าร้านออกแบบ

เสมือนระเบียง มีโซนที่นั่งม้าหินอ่อนกลางสนามหญ้า ส่วนภายในร้านเป็นห้องแอร์

2.3   ผลการวิเคราะห์จุดแข็ง โอกาส เป้าหมาย และผลลัพธ์ (SOAR Analysis)

จากการวิเคราะห์ SOAR Analysis พบว่าจุดแข็งของร้านโฮมคอฟฟี่ คือ ตั้งอยู่ในสวนรุกขชาติ ข้าง

คอมเพลก็ซ์ในมหาวทิยาลยัขอนแก่น ท�ำให้บรรยากาศดรู่มรืน่ เหมาะแก่การพกัผ่อน ประกอบกบัการเดนิทางมาใช้

บริการอย่างสะดวก มีที่จอดรถเพียงพอต่อลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ นอกจากนี้การคัดเลือกพนักงาน การฝึกอบรม
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จากเจ้าของร้าน รวมทั้งการท�ำเป็นแบบอย่าง ส่งผลให้พนักงานสามารถบริการลูกค้าได้เป็นอย่างดี มีการตั้งราคา

สนิค้าให้อยูใ่นระดบัต�ำ่กว่าคูแ่ข่ง เพือ่ให้สามารถแข่งขนัในตลาดได้ โอกาสทีเ่ป็นประโยชน์ต่อร้านโฮมคอฟฟ่ีในขณะ

นี้ คือ กระแสความนิยมการดื่มกาแฟและพฤติกรรมของกลุ่มนักศึกษาและวัยท�ำงาน รวมทั้งการใช้สื่ออินเตอร์เน็ต

ในการโฆษณา ท�ำให้เข้าถงึลกูค้าได้มากขึน้ ซึง่สิง่ทีร้่านโฮมคอฟฟ่ีต้องการให้เกดิขึน้ในอนาคต คอื สามารตอบสนอง

ความต้องการของลูกค้าให้ได้มากที่สุดสร้างความประทับใจแก่ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการและสร้างความแตกต่างจาก

คู่แข่ง 

จากผลการวิเคราะห์ข้างต้นสามารถน�ำมาก�ำหนดแนวทางการเพิ่มยอดขายได้ ดังนี้

แนวทางที่ 1 ลูกเต๋าเสี่ยงโชค จากการศึกษาพบว่า ลูกค้าชอบให้มีการจัดโปรโมชั่นหรือกิจกรรม 

การมส่ีวนลดเพือ่เอาใจลกูค้า โดยโปรโมชัน่นีอ้าศยันสิยัของคนไทยทีช่อบการเสีย่งโชค เพือ่เป็นการดงึดดูความสนใจ

จากลูกค้าเดิม และท�ำให้ลูกค้าหน้าใหม่เข้ามาเป็นลูกค้าประจ�ำ ผู้ศึกษาจึงได้มีการก�ำหนดแนวทางเพื่อตอบสนอง

ส่วนประสมทางการตลาด ในหัวข้อการส่งเสริมการตลาด โดยการให้ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการท�ำการทอยลูกเต๋าเพื่อ

รับส่วนลดจากตัวเลขที่ทอยได้ 

แนวทางที ่2 เมนพูเิศษ จากการศกึษาปัจจยัทีเ่ป็นจดุโดนเด่นทีค้่นพบจากการสมัภาษณ์ลกูค้าทีเ่ข้า

มาใช้บริการร้านกาแฟ พบว่าลูกค้าชื่นชอบการเพิ่มเมนูใหม่ๆ หรือเมนูพิเศษเพื่อให้ลูกค้าได้บริโภค ผู้ศึกษาจึงได้มี

การก�ำหนดแนวทางเพื่อตอบสนองส่วนประสมทางการตลาด ในหัวข้อผลิตภัณฑ์ โดยการเพิ่มเมนูเค้กพิเศษในทุก

สองสัปดาห์ สลับสับเปลี่ยนไปเรื่อยๆ เพื่อให้ลูกค้าได้บริโภคเค้กที่หลากหลายมากขึ้น และดึงดูดให้ลูกค้าเข้ามาใช้

บริการประจ�ำ เกิดการบอกต่อ ซึ่งส่งผลท�ำให้มีลูกค้าเข้ามาใช้บริการเพิ่ม

แนวทางที ่3 โปสการ์ดส่งความรกั จากการศกึษาปัจจยัทีเ่ป็นจดุโดนเด่นทีค้่นพบจากการสมัภาษณ์

ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการร้านกาแฟ พบว่าลูกค้าส่วนใหญ่ต้องการการตกแต่งร้านตามเทศกาลต่างๆ เช่น ปีใหม่ วัน

แม่ เป็นต้น หรือมีสิ่งพิเศษต่างๆ ที่เพิ่มขึ้นมาในช่วงเทศกาล ผู้ศึกษาจึงก�ำหนดแนวทางเพื่อตอบสนองส่วนประสม

ทางการตลาด ในหัวข้อการส่งเสริมการตลาด และด้านกายภาพและการน�ำเสนอ โดยท�ำการตกแต่งร้านให้เข้ากับ

เทศกาล รวมทัง้แจกโปสการ์ด ตดิแสตมป์ให้เรยีบร้อย พร้อมปากกาสเีตรยีมไว้ให้ลกูค้าเขยีน และท�ำการส่งไปรษณย์ี

ให้ลูกค้าด้วย เพื่อให้ลูกค้าประทับใจในการแจกโปสการ์ดเพื่อส่งให้แก่ครอบครัว คนรัก หรือเพื่อน เกิดความผูกพัน

ระหว่างลูกค้ากับทางร้านซึ่งเป็นการดึงดูดให้ลูกค้าเข้ามาใช้บริการ

แนวทางที่ 4 อิ่มเป็นคู่ จากการศึกษาพบว่า ลูกค้าชอบให้มีการจัดโปรโมชั่นหรือกิจกรรม และเพื่อ

ให้ผู้บริโภคมีแนวโน้มในการตัดสินใจซื้อสินค้าได้ง่าย ผู้ศึกษาจึงได้มีการก�ำหนดแนวทางเพื่อตอบสนองส่วนประสม

ทางการตลาด ในหัวข้อผลิตภัณฑ์ และการส่งเสริมการตลาด โดยการก�ำหนดเมนูคู่ ซึ่งจะจับคู่ระหว่างเครื่องดื่มกับ

เค้ก และก�ำหนดราคาพเิศษ เป็นการช่วยเพิม่ยอดขายของร้าน เนือ่งจากผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซือ้สนิค้าได้ง่ายและ

เร็วขึ้น สินค้าที่ขายยากได้ถูกระบายคู่ไปกับสินค้าหลัก 

แนวทางที ่5 บรกิารถกูใจ จากการวเิคราะห์บทสมัภาษณ์ พบว่าลกูค้าให้ความส�ำคญักบัการบรกิาร

ของพนักงานและรสชาติเครื่องดื่มเป็นอย่างมาก ผู้ศึกษาจึงได้มีการก�ำหนดแนวทางเพื่อตอบสนองส่วนประสม

ทางการตลาด ในหวัข้อด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ด้านบคุคล และด้านกระบวนการ โดยการจดัส่งสนิค้าในบรเิวณ

พืน้ทีใ่กล้เคยีงร้าน ควบคมุตรวจสอบมาตรฐานรสชาตใินทกุสิน้เดอืน รวมทัง้จดัประชมุในวนัสดุท้ายของสปัดาห์เพือ่

พูดคุยแลกเปลี่ยนประสบการณ์ การแก้ไขสถานการณ์ต่างๆ เพื่อสร้างกระบวนการเรียนรู้ร่วมกันเป็นทีม

ขั้นตอนการด�ำเนินการ เป็นการก�ำหนดวิธีการจัดการโครงสร้างและระบบของร้าน เพื่อสนับสนุน

แนวทางทีอ่อกแบบได้ ไปสูก่ารน�ำไปปฏบิตัใิห้ประสบผลส�ำเรจ็ โดยเริม่จาการปรบัเปลีย่นเมนใูห้มคีวามหลากหลาย 
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ผลดัเปลีย่นเรือ่ยๆ เพือ่ให้ลกูค้ามตีวัเลอืกมากขึน้ ปรบัเปลีย่นพฤตกิรรมและค�ำพดู มกีารแนะน�ำสนิค้าและให้ความ

รูแ้ก่ลกูค้า เพือ่ช่วยในการตดัสนิใจ มกีารเรยีนรูล้กูค้าด้วยการสงัเกต พดูคยุ สอบถามความคดิเหน็ เพราะสิง่ทีล่กูค้า

แสดงออกหรือแสดงความคิดเห็นนั้น บอกได้ถึงความต้องการ หรือความคาดหวังของลูกค้า รวมทั้งเรียนรู้จาก

พนักงาน เพราะพนักงานเป็นปัจจัยหนึ่งที่ส�ำคัญที่ท�ำให้การด�ำเนินงานของร้านขับเคลื่อนไปอย่างราบรื่น เจ้าของ

ร้านต้องท�ำความเข้าใจความต้องการ รับฟังความคิดเห็นและแลกเปลี่ยนประสบการณ์กับพนักงาน เพราะการแลก

เปลี่ยนสิ่งต่างๆ ร่วมกัน อาจท�ำให้ได้ค�ำตอบในหลายแง่มุม หลายเหตุผลเพื่อน�ำมาวิเคราะห์เป็นแนวทางในการ

พัฒนาปรับปรุงร้านกาแฟให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น 

สรุป

	 การศึกษาแนวทางการเพิ่มยอดขายร้านโฮมคอฟฟี่ จังหวัดขอนแก่น เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ โดยใช้วิธี

การสัมภาษณ์ด้วยการตั้งค�ำถามตามทฤษฎีสุนทรียสาธก มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาข้อมูลจากประสบการณ์เชิงบวก

ในมุมมองของลูกค้าทั้งความคาดหวังและความพึงพอใจที่เข้ามาใช้บริการร้านกาแฟและวางแผนก�ำหนดแนวทาง

การเพิม่ยอดขายร้านโฮมคอฟฟ่ี ในการสมัภาษณ์ข้อมลูเชงิบวกจากตวัอย่างจ�ำนวน 50 คน จากนัน้น�ำข้อมลูทีไ่ด้มา

วิเคราะห์ปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น ผลจากการวิเคราะห์ปัจจัยที่เป็นจุดร่วม แบ่งเป็น 5 ด้าน 

คือ ด้านบรรยากาศและการตกแต่งร้านที่สวยงาม มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว บริเวณร้านกว้างขวาง ไม่พลุกพล่าน ด้าน

เมนูและรสชาติ มีรสชาติอร่อยถูกปากลูกค้าและคงที่ทุกครั้ง ด้านการบริการต้องเต็มใจให้บริการ เป็นกันเองกับ

ลูกค้า เอาใจใส่ รวดเร็ว ด้านการส่งเสริมการตลาด มีการจัดส่วนลดเพื่อให้ลูกค้ารู้สึกถึงสิทธิพิเศษที่ได้รับจากทาง

ร้าน ราคาเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ และด้านสิ่งอ�ำนวยความสะดวก มีอินเตอร์เน็ต ที่ตั้งร้านเข้าถึงได้ง่าย 

มทีีจ่อดรถเพยีงพอต่อลกูค้าทีเ่ข้ามาใช้บรกิาร ส่วนปัจจยัทีเ่ป็นจดุโดดเด่น คอื มกีารจดัตกแต่งร้านตามเทศกาลต่างๆ 

เช่น ปีใหม่ ครสิมาสต์ วาเลนไทน์ เป็นต้น, มกีารจดัเซอร์ไพส์ลกูค้าอย่างสม�่ำเสมอ, เพิม่เมนใูหม่หรอืเมนพูเิศษประจ�ำ

เดือน และ ปรับเปลี่ยนรสชาติตามความต้องการของลูกค้าได้  ทฤษฎีสุนทรียสาธกควรน�ำไปใช้ให้เป็นส่วนหนึ่งของ

ชีวิตประจ�ำวันในองค์กร เช่น การค้นหาสิ่งดีๆ การคิดบวก พูดถึงสิ่งที่ดี ควรท�ำจนกลายเป็นวัฒนธรรมองค์กร โดย

เริม่จากผูน้�ำเป็นอนัดบัแรก เมือ่ผูศ้กึษาได้ค้นพบปัจจยัร่วมและปัจจยัโดดเด่นแล้ว ต่อมาจงึวเิคราะห์สภาพแวดล้อม

ทางธุรกิจโดยใช้เครื่องมือต่างๆ ได้แก่ การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอก การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายใน และการ

วเิคราะห์จดุแขง็ โอกาส เป้าหมาย และผลลพัธ์ จากผลการศกึษาสามารถก�ำหนดแนวทางการเพิม่ยอดขายได้ทัง้หมด 

5 แนวทาง ดังนี้ แนวทางที่ 1 ลูกเต๋าเสี่ยงโชค แนวทางที่ 2 เมนูพิเศษ แนวทางที่ 3 โปสการ์ดส่งความรัก แนวทาง

ที่ 4 อิ่มเป็นคู่ แนวทางที่ 5 การให้บริการ ซึ่งการค้นหาหรือการเรียนรู้และวิเคราะห์สิ่งต่างๆ ควรมีการด�ำเนินอยู่

ตลอด เพราะเมือ่เวลาเปลีย่นไปสิง่แวดล้อมต่างๆ เช่น ความต้องการของลกูค้า ค่านยิม กย่็อมเปลีย่นแปลงตาม โดย

ผู้ศึกษาหวังว่าจะสามารถบรรลุตามเป้าหมายที่วางไว้ คือ สามารถเพิ่มยอดขายของร้านโฮมคอฟฟี่ รวมทั้งสามารถ

ตอบสนองความต้องการของลูกค้าเพื่อให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ สร้างความพึงพอใจทั้งสินค้าและบริการ ลูกค้า

กลับมาใช้บริการซ�้ำจนกลายเป็นลูกค้าประจ�ำ
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บทคัดย่อ

	 รายงานการศกึษาในครัง้นี ้เป็นเรือ่ง กลยทุธ์เพิม่ยอดสนิเชือ่โครงการธนาคารประชาชนของธนาคารออมสนิสาขาหนองเรอื 
จังหวัดขอนแก่น โดยมีวัตถุประสงค์ในศึกษา เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อโครงการธนาคาร
ประชาชนของธนาคารออมสนิ สาขาหนองเรอื และเพือ่ก�ำหนดแนวทางในการเพิม่ยอดสนิเชือ่โครงการธนาคารประชาชนของธนาคาร
ออมสิน สาขาหนองเรือ จังหวัดขอนแก่น ผู้ศึกษาจึงได้ศึกษาปัจจัยต่างๆ ทั้งสถานการณ์ปัจจุบันและวิเคราะห์จุดแข็งจุดอ่อน โอกาส
และอุปสรรค ในการด�ำเนินงานเกี่ยวกับสินเชื่อ เพื่อหาวิธีการในการแก้ปัญหานี้  อีกทั้งยังได้ใช้แบบสอบถาม เพื่อหาข้อมูลเกี่ยวกับ
ลูกค้าที่มาใช้บริการสินเชื่อกับธนาคารออมสินสาขาหนองเรือ จากผลการศึกษา  ท�ำให้พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่มีอาชีพรับราชการ มีอายุ 
31-40 ปี การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีขอกูเ้งนิเพือ่เป็นค่าใช้จ่ายในการด�ำรงชพี และเป็นทนุหมนุเวยีนในกรณทีีม่อีาชพีค้าขาย และจาก
การศกึษาจากข้อมลูต่าง ๆ  ของแบบสอบถาม ท�ำให้ผูศ้กึษาได้โครงการในการด�ำเนนิงาน เพือ่เป็นกลยทุธ์ในการเพิม่ยอดสนิเชือ่โครงการ
ธนาคารประชาชนของธนาคารออมสินสาขาหนองเรือ อยู่ 2 โครงการ คือ 1) โครงการสินเชื่อเชิงรุก 2) โครงการร่วมด้วยช่วยกัน    
ซึ่งหากด�ำเนินการตามโครงการทั้ง 2 โครงการนี้ คาดว่าจะสามารถท�ำให้ยอดสินเชื่อโครงการธนาคารประชาชน เป็นไปตามเป้าหมาย
คือ 350 ราย เงิน 38 ล้านบาทในปี 2557

ค�ำส�ำคัญ: การเพิ่มยอดสินเชื่อโครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสิน

Abstract

	 A study on procedural strategy for credit increment to Government Saving Bank  Nongrue Banch,  
Khon Kaen. This study aimed to investigate the community people’s behaviors and factor towards their  
decision-making snd selection of using the Government Saving Bank  credit services. This case study also aimed 
to provide and effective way to increase the credit amount to the Government Saving Bank  Nongrue Banch. The 
researcher focused on the factors and used both the current situation and the theoretical business analysis which 
mainly comprised weakness, strength, opportunity and threat in order that the bank could cope with its services 
operations and problems. The instrument used in the study was a survey in the form of questionnaire. The main 
finding of the study indicated that most of this bank’s customers were the civil servants who graduated the 
bachelor’s degree and aged during 31-40 years old. Those used the bank’s credit services ofr their generic living 
and fund for the bank itself i.e. a proactive raising for credit services and a so-called “Hand  in Hand Program” 
---  dual supportive scheme. These anticipated to achieve this branch’s targets of the credit release up to 350 
individual cases and with a sum of 38 million baht in 2014

Keywords: Development Increment to People’s Bankloan Project Of The Government Saving Bank

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ประจ�ำสาขาเศรษฐศาสตร์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

“โครงการธนาคารประชาชน” เป็นสินเชื่อประเภทหนึ่งของธนาคารออมสิน  ซึ่งเป็นนโยบายในการส่ง

เสริมเศรษฐกิจฐานรากที่ธนาคารออมสินสนับสนุนงานรัฐบาลในฐานะหน่วยงานในการน�ำนโยบายไปสู่การปฏิบัติ 

โดยเฉพาะนโยบายในการส่งเสริมเศรษฐกิจฐานราก  มีบทบาทโดยตรงในการเข้าไปด�ำเนินการในระดับชุมชนผ่าน

การให้สินเชื่อในโครงการต่าง ๆ  ดังนี้ โครงการธนาคารประชาชน เริ่มด�ำเนินการตั้งแต่เดือนมิถุนายน ปี 2544 เพื่อ

ให้ประชาชนรายย่อยที่ต้องการลงทุนในธุรกิจส่วนตัว แต่ไม่มีเงินลงทุนเริ่มต้น สามารถเข้าถึงแหล่งเงินทุนในระบบ

ได้อย่างทัว่ถงึ โดยธนาคารมกีารอบรมให้ความรูด้้านอาชพีและการเป็นผูป้ระกอบการรายใหม่ ตลอดจนการพฒันา

ผลิตภัณฑ์และสนับสนุนด้านเงินทุนและให้สินเชื่อในรูปแบบต่าง ๆ ไปจนถึงช่วยหาสถานที่เพื่อขายสินค้าเพื่อเพิ่ม

รายได้อีกด้วย [1]

ตั้งแต่เริ่มมีการให้สินเชื่อโครงการประชาชน จะเห็นว่าธนาคารออมสินได้ประสบผลส�ำเร็จเป็นอย่างมาก 

ในการให้กู้เงินประเภทดังกล่าว ซึ่งวัตถุประสงค์หลักเพื่อเป็นทุนหมุนเวียนและเพื่อช�ำระหนี้นอกระบบ ต่อมา เพื่อ

การพัฒนาและต่อยอดสินเชื่อประเภทนี้ ธนาคารออมสิน จึงเพิ่มวัตถุประสงค์ในการให้กู้มากยิ่งขึ้น โดยครอบคลุม

ไปถึง เพื่อช�ำระหนี้บัตรเครดิต, เพื่อใช้จ่ายที่จ�ำเป็นต่อการด�ำรงชีพ และเดิมให้กู้เฉพาะกลุ่มพ่อค้า-แม่ค้าเท่านั้น จึง

ได้เพิ่มนโยบายให้กู้ในกลุ่มข้าราชการและลูกจ้าง ทั้งหน่วยงานราชการ รัฐวิสาหกิจและบริษัทเอกชน ด้วย เป็นการ

ขยายฐานรากของสินเชื่อออกไปอีกทางหนึ่ง

โดยในปี 2556 สาขาหนองเรอื ได้รบัเป้าหมายสนิเชือ่ตามนโยบายรฐั ให้ด�ำเนนิการปล่อยสนิเชือ่โครงการ

ธนาคารประชาชน แก่ลูกค้ากลุ่มธุรกิจขนาดย่อม จ�ำนวน 50 ราย จ�ำนวนเงิน 9 ล้านบาท ซึ่งสาขาหนองเรือปล่อย

สินเชื่อได้มากกว่าเป้าหมายที่ได้รับ โดยสามารถปล่อยสินเชื่อได้ จ�ำนวน 155 ราย เป็นเงิน 14.41 ล้านบาท ต่อมา 

ในปี 2557 ธนาคารออมสินได้รับนโยบายจากรัฐบาล ควรเพิ่มบทบาทในการปล่อยสินเชื่อเศรษฐกิจฐานราก และ 

สินเชื่อบุคคลรายย่อย รวมทั้ง สินเชื่อธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ดังนั้น เพื่อให้สอดคล้อง ตามแนวนโยบาย

ของภาครฐั ธนาคารออมสนิ จงึมนีโยบาย เน้นให้สาขาระดมการจ่ายสนิเชือ่ฐานราก นัน่คอื สนิเชือ่ธนาคารประชาชน 

เพิ่มขึ้น จากปี พ.ศ. 2556 เพิ่มขึ้นถึง 4 – 5 เท่า ดังเช่น ธนาคารออมสิน สาขาหนองเรือ ได้รับเป้าหมาย จากปี 

2556 จ�ำนวน 50 ราย / เงิน 9 ล้านบาท เพิ่มขึ้นเป็น 350 ราย / เงิน 38 ล้านบาท ผู้ศึกษาในฐานะผู้จัดการธนาคาร

ออมสิน สาขาหนองเรือ ซึ่งได้รับนโยบายและเป้าหมายสินเชื่อโครงการธนาคารประชาชน จึงให้ความสนใจในการ

ศึกษาพฤติกรรมการใช้สินเชื่อธุรกิจ รวมถึงปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สินเชื่อธุรกิจ เพื่อน�ำผลการศึกษาที่

ได้ไปก�ำหนดเป็นแนวทางในการเพิ่มยอดสินเชื่อโครงการธนาคารประชาชนของธนาคารออมสิน สาขาหนองเรือ 

จังหวัดขอนแก่น ให้ได้ตามเป้าหมายของสาขาต่อไป

วัตถุประสงค์

	 การศกึษาในครัง้นีเ้พือ่ศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารสนิเชือ่โครงการธนาคาร

ประชาชนของธนาคารออมสิน สาขาหนองเรือ จังหวัดขอนแก่น และเพื่อศึกษาขั้นตอนการด�ำเนินงานด้านสินเชื่อ 

ให้สามารถก�ำหนดเป็นแนวทางหรือกลยุทธ์ในการเพิ่มยอดสินเชื่อโครงการธนาคารประชาชนของธนาคารออมสิน

สาขาหนองเรือ จังหวัดขอนแก่น ให้ได้ตามเป้าหมายของสาขาต่อไป
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	 ประชากรที่ใช้ในการศึกษา ประชากรเป็นประชาชนที่อาศัยอยู่ในเขตอ�ำเภอหนองเรือ จังหวัดขอนแก่น 

จ�ำนวน 93,241 คน [2]

	 กลุม่ตวัอย่าง ลกูค้าทีเ่คยเข้ามาใช้บรกิาร สนิเชือ่ธนาคารประชาชน ธนาคารออมสนิ สาขาหนองเรอื และ

ลูกค้าที่ยังไม่เคยใช้บริการสินเชื่อธนาคารออมสินสาขาหนองเรือ โดยผู้ศึกษาได้ท�ำการค�ำนวณหากลุ่มตัวอย่างที่จะ

ท�ำการศึกษา จ�ำนวน 400 ตัวอย่าง 

การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

 เครือ่งมอืทีใ่ช้ คอื แบบสอบถาม (แบบสอบถามส่วนที ่1 และแบบสอบถามส่วนที ่2  โดยใช้ค�ำถาม ปลาย

ปิด และปลายเปิด เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างโดยตรง ที่เข้ามาใช้บริการสินเชื่อกับธนาคารประชาชน

และกลุ่มคนที่สนใจใช้บริการสินเชื่อ  สาขาหนองเรือ ในเดือนมีนาคม 2557  ถึง เดือนพฤษภาคม 2557

แบบสอบถามส่วนที ่1 ได้แก่ ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม โดยประกอบด้วย 5 ค�ำถาม ได้แก่ เพศ 

อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และอาชีพ

 แบบสอบถามส่วนที่ 2 แบบสอบถามที่เกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการสินเชื่อธนาคารประชาชน ผู้ตอบ

แบบสอบถาม สามารถเลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ ซึ่งมีค�ำถามอยู่ 6 ค�ำถาม

แบบสอบถามส่วนที ่3 เป็นแบบสอบถามทีเ่กีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีม่อีทิธพิลต่อต่อการ

ตดัสนิใจในการใช้บรกิารสนิเชือ่ธนาคารประชาชน ธนาคารออมสนิ สาขาหนองเรอื โดยใช้เกณฑ์การให้คะแนนแบบ

มาตราส่วนประมาณค่า (Rating  Scale) โดยให้เลอืกค�ำตอบ 5 ระดับ เรยีงจาก 1,2,3,4,5 เปน็ค่าคะแนน จากนอ้ย

ที่สุด น้อย ปานกลาง มาก มากที่สุด ตามล�ำดับ[3] และน�ำค่าคะแนนมาจัดกลุ่มเพื่อให้ได้มาซึ่งปัจจัยในการตัดสิน

ใจใช้บริการสินเชื่อโครงการธนาคารประชาชนฯ 

การวิเคราะห์ข้อมูล

	 ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) การวิเคราะห์แจกแจงความถี่ การหาค่าร้อยละ การหาค่า

เฉลีย่ และการหาค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และใช้เกณฑ์ในการประเมนิระดบัความส�ำคญัของปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อ

การตัดสินใจใช้บริการจากค่าเฉลี่ยที่ได้ โดยค่าเฉลี่ย 1.00 - 1.49  1.50 - 2.49  2.50 - 3.49  3.50 - 4.49   

4.50 - 5.00 เป็นค่าคะแนนจากน้อยที่สุด  น้อย ปานกลาง มาก มากที่สุด ตามล�ำดับ [4] และน�ำค่าคะแนนมาจัด

กลุม่เพือ่ให้ได้มาซึง่ระดบัความส�ำคญัของปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารสนิเชือ่โครงการประชาชนฯ เมือ่

ได้ผลการศกึษาแล้ว จะสามารถน�ำมาปรบัปรงุและพฒันาการให้บรกิารสนิเชือ่โครงการธนาคารประชาชน ต่อไปได้

ผลการวิจัย

	 1. 	 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  จากการศึกษาของข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า  

ผู้ตอบแบบสอบทั้งเพศชายและเพศหญิงมีจ�ำนวนใกล้เคียงกัน  เพศชาย : เพศหญิง 52.25 : 47.75  ในด้านอื่นๆ 

ส่วนใหญ่มีอายุอยู่ระหว่าง 31 – 40 ปี (ร้อยละ  39.75)  วุฒิการศึกษาระดับปริญญาตรี (ร้อยละ 51.50)  มีรายได้

เฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 – 20,000 บาท (ร้อยละ 38.75) และสดุท้าย อยูใ่นกลุม่อาชพีรบัราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 

(ร้อยละ 34.50) ข้อมูลที่ได้ทั้งหมดสามารถน�ำมาวิเคราะห์ และท�ำการตลาดกับกลุ่มลูกค้าให้มาใช้บริการสินเชื่อ

โครงการธนาคารประชาชนโดยเน้นไปทีก่ลุม่ข้าราชการ/รฐัวสิาหกจิทีม่วีฒุกิารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมรีายได้เฉลีย่

อยู่ที่ไม่เกิน 20,000 บาท 
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2.	 พฤตกิรรมการใช้บรกิารสนิเชือ่โครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสนิสาขาหนองเรอื จาก

การศึกษา     ผู้ศึกษาขอกล่าวในประเด็นที่มีผลของปัจจัยที่มีอิทธิพลมากที่สุด ดังต่อไปนี้

	 (1) 	จุดประสงค์ในการขอกู้สินเชื่อ ส่วนใหญ่  เพื่อใช้จ่ายจ�ำเป็นในการด�ำรงชีพ  คิดเป็นร้อยละ 

50.20 รองลงมา เพื่อเป็นทุนหมุนเวียนในธุรกิจ ร้อยละ 48.30  เพื่อช�ำระหนี้นอกระบบ ร้อยละ 28.20  เพื่อช�ำระ

หนี้บัตรเครดิต ร้อยละ 17.80 เพื่อไถ่ถอนจ�ำนองจากสถาบันการเงิน ร้อยละ 10.80 

	 (2) 	วงเงินที่ต้องการขออนุมัติ ส่วนใหญ่ต้องการให้ธนาคารอนุมัติในวงเงิน 120,001 – 200,000 

บาท คิดเป็นร้อยละ 55.25 รองลงมา 100,001 – 120,000 บาท ร้อยละ 24.25  80,001 - 100,000 บาท ร้อยละ 

17.00  30,000 – 50,000 บาท ร้อยละ 2.50 

	 (3) 	การค้นหาข้อมูลก่อนการสมัครใจใช้บริการสินเชื่อ ส่วนใหญ่ ลูกค้าจะสนใจเรื่องวงเงินการให้

สนิเชือ่มากทีส่ดุ คดิเป็นร้อยละ 71.00 รองลงมา สนใจรายละเอยีดเกีย่วกบัดอกเบีย้ ร้อยละ 59.00  เอกสารประกอบ

การสมัคร ร้อยละ 41.80 ระยะเวลาในการอนุมัติ ร้อยละ 37.00

	 (4) 	ในการช�ำระเงนิงวด  ลกูค้าสมคัรใจให้หน่วยงานหกัเงนิเดอืนเพือ่น�ำส่งธนาคารเพือ่ความสะดวก

และสบาย ไม่เป็นภาระในการต้องน�ำส่งช�ำระเอง คิดเป็นร้อยละ 44.75 และ นิยมช�ำระผ่านเคาน์เตอร์ธนาคาร

ออมสนิ สาขาทีส่ะดวก ร้อยละ 36.50 นอกจากนัน้ นยิมช�ำระผ่านเครือ่ง ATM และ เครือ่งหกับญัชเีงนิฝากอตัโนมตัิ 

ร้อยละ 18.75

	 (5) 	ในกลุ่มลูกค้าที่ไม่ได้ใช้บริการธนาคารออมสิน เมื่อก่อนหน้านี้ ส่วนใหญ่จะใช้บริการที่ธนาคาร

กรุงไทย จ�ำกัด สาขาหนองเรือ คิดเป็นร้อยละ 60.50 บริษัท สินมิตร จ�ำกัด ร้อยละ 28.20 ธนาคารเพื่อการเกษตร

และสหกรณ์การเกษตร สาขาหนองเรือ ร้อยละ 20.50 และธนาคารอื่น ๆ ในพื้นที่ ร้อยละ 16.40

	 (6) 	เหตุผลที่ลูกค้าใช้บริการสินเชื่อจากสถาบันการเงินอื่น เนื่องจาก  วงเงินที่ธนาคารออมสินให้กู้

ไม่เพยีงพอต่อความต้องการ ร้อยละ 47.75  ระยะเวลาในการอนมุตัสินิเชือ่ใช้เวลานานเกนิไป ร้อยละ 33.25 ประเภท

สินเชื่อไม่ตรงตามวัตถุประสงค์ที่ต้องการ  ร้อยละ 22.75  อัตราดอกเบี้ยไม่เหมาะสม  ร้อยละ  8.25  

จากผลการศึกษาพฤติกรรมทั้งหมดของผู้ตอบแบบสอบถาม ผู้ศึกษาจึงได้น�ำมาปรับปรุงแนวทางการใน

การให้สินเชื่อโครงการประชาชน โดยการท�ำการมุ่งเน้นไปที่กลุ่มข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ/ลูกจ้าง ที่น�ำเงินกู้ไปเพื่อ

ใช้จ่ายในการด�ำรงชีพ และกลุ่มรองลงมาคือ กลุ่มพ่อค้าแม่ค้า เพื่อน�ำเงินไปลงทุนในกิจการ

	 3. 	 ผลการศกึษาปัจจัยที่มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจใชบ้ริการสนิเชื่อโครงการธนาคารประชาชนของ

ลูกค้าธนาคารออมสินสาขาหนองเรือ โดยใช้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ

จากการศึกษา พบว่า 

	 ด้านผลติภณัฑ์ ลกูค้ามองว่า ธนาคารมคีวามน่าเชือ่ถอืและมคีวามมัน่คง (ค่าเฉลีย่ 4.57) และวตัถปุระสงค์

ในการกู้สนองความต้องการได้ (ค่าเฉลี่ย 4.03) 	

	 ด้านราคา ลูกค้ามองว่า อัตราค่าธรรมเนียมเป็นสิ่งส�ำคัญ (ค่าเฉลี่ย 4.15) อัตราดอกเบี้ย (ค่าเฉลี่ย 4.02) 

	 ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ลูกค้ามองว่าธนาคารมีสาขาที่เปิดให้บริการทั่วประเทศ สะดวกในการใช้

บริการ (ค่าเฉลี่ย 4.22)  มีช่องทางการช�ำระหนี้เหมาะสม (ค่าเฉลี่ย 4.08)

	 ด้านการส่งเสริมการตลาด  การให้ของขวัญ ของช�ำร่วย ของสมนาคุณพิเศษ สามารถจูงใจลูกค้าได้ดี (ค่า

เฉลี่ย 4.41)  และการยกเว้นค่าธรรมเนียมบางรายการ (ค่าเฉลี่ย 3.70)

	 ด้านบุคลากร ลูกค้าประทับใจในหัวข้อที่ พนักงานให้บริการอย่างเต็มใจ ยิ้มแย้มแจ่มใส (ค่าเฉลี่ย 4.42)  

และพนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ดี มีน�้ำใจ เป็นกันเอง (ค่าเฉลี่ย 4.41)
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	 ด้านกระบวนการให้บรกิาร ลกูค้ามองว่า เอกสารทีใ่ช้ในการขอกูม้คีวามเหมาะสม (ค่าเฉลีย่ 3.68) เอกสาร

มีความละเอียด ครบถ้วน กรอกง่าย (ค่าเฉลี่ย 3.58)

	 ด้านการสร้างและน�ำเสนอลกัษณะทางกายภาพ ลกูค้ามองว่า อาคารสถานทีม่คีวามสะอาด น่ามาใช้บรกิาร 

(ค่าเฉลี่ย 4.67)  ภายในอาคารตกแต่งสวยงาม บรรยากาศดี (ค่าเฉลี่ย 4.45)

	 จากผลการศึกษาในเรื่องปัจจัยทางการตลาด 7 P ท�ำให้ธนาคารได้ทราบถึงมุมมองของลูกค้าในการมอง

การท�ำงานและกระบวนการให้สนิเชือ่ของธนาคารฯ ในทกุ ๆ  ด้าน ซึง่ธนาคารสามารถน�ำเอาผลการศกึษาไปพฒันา

กระบวนในการท�ำงานทั้งทางด้านการบริการ ทางด้านเอกสาร ระบบสารสนเทศ และ อื่น ๆ เพื่อให้สามารถสนอง

ต่อความต้องการของลูกค้าได้

	 4. 	 ผลจากการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค  

	 ผูศ้กึษาได้วเิคราะห์ SWOT จากการศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารสนิเชือ่ฯ โดยใช้ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด และประมวลผลออกมาและท�ำให้ทราบถึงสภาพการณ์ต่าง ๆ ว่าจุดไหนเป็นจุดแข็ง  

จดุอ่อน โอกาส และอปุสรรค พร้อมทัง้วเิคราะห์สภาพแวดล้อมโดยทัว่ไปของธนาคารออมสนิ ทัง้ด้านสภาพแวดล้อม 

ด้านบุคลากร และความต้องการของลูกค้าที่เกี่ยวกับการใช้สินเชื่อโครงการธนาคารประชาชน มีผลการศึกษาดังนี้ 

		  วิเคราะห์จากสิ่งแวดล้อมภายในธุรกิจ

จุดแข็ง ธนาคารเป็นสถาบันการเงินที่มีความมั่นคงน่าเชื่อถือ มีสาขาให้บริการทั่วประเทศ ประกอบกับ

อัตราดอกเบี้ยเงินกู้ค่อนข้างต�่ำ พนักงานที่ให้บริการ มีมนุษยสัมพันธ์ดี ประทับใจลูกค้าทุกระดับ

จุดอ่อน วงเงินให้กู้อาจจะไม่เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า อีกทั้งระยะเวลาในการอนุมัติค่อนข้าง

ล่าช้า ไม่ทันใจ

วิเคราะห์จากสิ่งแวดล้อมภายนอกธุรกิจ

โอกาส เข้าถงึกลุม่ลกูค้าฐานรากได้ทกุระดบั ทกุอาชพี  มรีะบบเทคโนโลยทีีท่นัสมยั อกีทัง้ท�ำเลทีต่ัง้เหมาะ

สม หาง่าย สะดวก

อุปสรรค มีคู่แข่งขันเป็นสถาบันการเงินที่ปล่อยสินเชื่อลักษณะคล้ายคลึงกัน อีกทั้งสภาพการเมืองและ

เศรษฐกิจไม่เสถียร

จากผลการศกึษา SWOT ท�ำให้ธนาคารสามารถมองเหน็ความต้องการของลกูค้ามากขึน้ และมองเหน็ข้อ

บกพร่องของธนาคาร และน�ำข้อมูลที่ได้มาปรับปรุง พัฒนาการท�ำงานให้ดียิ่งขึ้น เพื่อสามารถท�ำให้เพิ่มยอดสินเชื่อ

ได้ตามเป้าหมายที่ธนาคารก�ำหนดได้

	 5. 	 ผลการวิเคราะห์ กลยุทธ์ TOWS Matrix 

            เมื่อศึกษาถึงการวิเคราะห์ SWOT ของธนาคารทั้งจากสภาพแวดล้อมภายนอกและภายในธุรกิจ ท�ำให้ได้

ทราบถึงจุดและประเด็นต่าง ๆ ของ SWOT แล้ว ผู้ศึกษาจึงน�ำSWOT มาก�ำหนดเป็นกลยุทธ์ตามทฤษฎี TOWS 

Matrix เพื่อก�ำหนดเป็นกลยุทธ์ในการแก้ปัญหา หรือ เพิ่มยอดสินเชื่อได้ โดยก�ำหนดเป็นกลยุทธ์ได้ 4 ด้านดังนี้ 

(1)  	กลยทุธ์ SO (เป็นการรวมจดุแขง็กบัโอกาสเข้าด้วยกนั) ท�ำให้เกดิเป็น “กลยทุธ์การเข้าถงึ” หมายถงึ 

เป็นกลยุทธ์เชิงรุก จะท�ำให้สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้มากที่สุด วิธีการของกลยุทธ์นี้จะเป็นการเข้าพบลูกค้าถึงที่

โดยไม่ต้องรอให้ลกูค้าเดนิเข้ามาในธนาคารเอง เป็นการเชงิรกุทัง้ทีบ้่านและทีช่มุชน เช่น ตลาด , ส�ำนกังาน  เป็นต้น

(2)  	กลยทุธ์ WO (เป็นการรวมจดุอ่อนกบัโอกาสเข้าด้วยกนั) ท�ำให้เกดิเป็น “กลยทุธ์ไฮเทคสูไ่ฮทชั” หมาย

ถึง น�ำระบบเทคโนโลยีที่ทันสมัยเข้าไปใช้ในธุรกิจแขนงนี้เพื่อสนองความต้องการของลูกค้าให้ได้มากที่สุด  ท�ำให้

เกิดความรวดเร็วในการให้บริการ  ทั้งด้านเอกสารที่สะดวกสบาย และด้านความถูกต้องของระบบ มีความแม่นย�ำ 

ไม่เกิดความผิดพลาด
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(3)  	กลยุทธ์ ST (เป็นการรวมจุดแข็งกับอุปสรรคเข้าด้วยกัน) ท�ำให้เกิดเป็น “กลยุทธ์ยึดมั่น” หมายถึง 

การใช้ความมั่นใจของลูกค้าเพื่อสร้างความมั่นใจให้ลูกค้า และมั่นใจในอัตราดอกเบี้ยที่ต�่ำ ท�ำให้ลูกค้าที่เข้ามาใช้

บริการเกิดความมั่นใจว่า อัตราดอกเบี้ยที่ได้รับมีความเหมาะสมกับประเภทสินเชื่อ

(4)  	กลยุทธ์ WT (เป็นการรวมจุดอ่อนกับอุปสรรค)  ท�ำให้เกิดเป็น “กลยุทธ์กระตุ้นต่อม” หมายถึง การ

ปล่อยเงนิกูจ้ะสามารถกระตุน้เศรษฐกจิทีไ่ม่แน่นอน ให้มกีารเสรมิสภาพคล่องของเศรษฐกจิมากขึน้ เป็นเหตใุห้เกดิ

เงินสะพัดในท้องตลาด ท�ำให้การหมุนเวียนของระบบเศรษฐกิจดีขึ้น

สรุป

	 ผลการศกึษาการหากลยทุธ์การเพิม่ยอดสนิเชือ่โครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสนิสาขาหนองเรอื 

จังหวัดขอนแก่น จากการศึกษาถึงพฤติกรรมและปัจจัยต่าง ๆ ที่มีผลต่อการใช้บริการสินเชื่อโครงการธนาคาร

ประชาชนของธนาคารออมสินสาขาหนองเรือ จังหวัดขอนแก่น รวมถึงการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก การ

วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด และการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน 

โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis) การหากลยุทธ์โดยใช้ทฤษฎี TOWS Matrix และ เพื่อหาแนวทางในการเพิ่ม

ยอดสนิเชือ่โครงการธนาคารประชาชน ธนาคารออมสนิสาขาหนองเรอื  จงัหวดัขอนแก่น ซึง่สามารถน�ำมาวางแผน

กลยุทธ์ได้ดังนี้ คือ แผนการท�ำงานสินเชื่อธนาคารประชาชนเชิงรุก และแผนร่วมด้วยช่วยกัน ซึ่งเป็นแผนการที่ต้อง

ท�ำต่อเนื่องกัน หากด�ำเนินการตามแผนที่วางไว้ คาดว่า จะสามารถเพิ่มแนวทางการเพิ่มสินเชื่อโครงการธนาคาร

ประชาชน และเป็นผลท�ำให้การให้สินเชื่อบรรลุตามเป้าหมายที่วางไว้

ข้อเสนอแนะ

	 1.  	 ควรมกีารศกึษาน�ำผลการศกึษาทีไ่ด้ ไปพฒันาการให้บรกิารสนิเชือ่โครงการธนาคารประชาชน และ

ทราบถึงความต้องการและความจ�ำเป็นที่แท้จริงของลูกค้า

	 2. 	 เปิดโอกาสให้พนักงานในหน่วยงาน (สาขา) ได้มีโอกาสได้แลกเปลี่ยนเรียนรู้ การท�ำงานซึ่งกันและ

กัน อีกทั้งให้พนักงานได้ศึกษาวิธีการ กลยุทธ์ ในการท�ำงาน ให้สอดคล้องกับเป้าหมาย ความรับผิดชอบที่ได้รับมา

กิตติกรรมประกาศ

	 ขอขอบคุณวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ที่ให้การสนับสนุนในการน�ำเสนอ 
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ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อทราย ในเขตจังหวัดกาฬสินธุ์

FACTOR INFLUENCING PURCHASING DECISION ON SANDIN KALASIN PROVINCE

นาตาช่า ฟราซง1

นิติพล  ภูตะโชติ2

บทคัดย่อ

การศึกษา “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อทรายในจังหวัดกาฬสินธุ์” มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อทรายในเขตจังหวัดกาฬสินธุ์ โดยท�ำการส�ำรวจจากการเก็บข้อมูลจากแบบสอบถามกับผู้บริโภคจ�ำนวน 40 คน และ
ท�ำการวเิคราะห์ข้อมลูจากแบบสอบถามโดยใช้การแจกแจงความถี ่ร้อยละ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน และการทดสอบสมมตฐิาน
ด้วยการใช้สถิติ One-Way ANOVA โดยก�ำหนด ระดับนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีความส�ำคัญมากที่สุดคือทรายมีความแห้งและสะอาด มีทรายหลายชนิดให้เลือก
ซือ้ตามทีต้่องการ  และปัจจยัเรือ่งซือ่เสยีงของบรษิทัผูผ้ลติ โดยความส�ำคญัอยูใ่นระดบัมาก ปัจจยัด้านราคาพบว่าราคาทีเ่หมาะสมกบั
ปริมาณ มีความส�ำคัญมากที่สุด โดยมีความส�ำคัญอยู่ในระดับมากปัจจัยที่ส�ำคัญที่สุดคือการคมนาคมสะดวกต่อการเดินทางโดยความ
ส�ำคัญอยู่ในระดับมาก ปัจจัยด้านการตลาดซึ่งลูกค้าสามารถซื้อเป็นเครดิตได้ในระยะหนึ่งเดือนมีความส�ำคัญมากที่สุด

ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ทรายของกลุม่ตวัอย่างทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั คอื ปัจจยัด้านวธิกีารผลติ ราคาเหมาะ
สมกับคุณภาพ ความส�ำคัญโดยรวมด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย การเพิ่มปริมาณของทรายในราคาเดิม และการที่มีพนักงานขายมา
แนะน�ำทรายถงึร้านปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ทรายของกลุม่ตวัอย่างทีม่อีาชพีแตกต่างกนั คอื ปัจจยัด้านวธิกีารผลติ ซือ่เสยีงของ
บริษัทผู้ผลิต ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ความส�ำคัญโดยรวมด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย การลดราคา และการที่มีพนักงานขายมา
แนะน�ำทรายถึงร้าน

ค�ำส�ำคัญ: ปัจจัย ทราย ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ลดราคา การขนส่ง การตลาด การศึกษา อาชีพ

 

Abstract
This study aimed to investigate the factors influencing purchasing decision on sand in Kalasin” aims to 

identify the factors that influence the decision to buy sand in Kalasin province. The total numbers of 40 questionnaires 
were employed as research instruments and distributes to the customers. The gathered data from questionnaires 
was analyzed by using statistics methodology to find frequency, percentage, mean and standard deviation.  
The hypotheses were tested by using One-Way ANOVA of statistical significance at the 0.05 level. From the result 
of this research, the factors that influence the decision making on buying sand is the dryness and cleanness of 
sand, there are many type of sand to choose from and the reputations of the company were rank in high level. 
Pricing was reasonably set according to the volume was the most important factor was rank in high level. The 
most important factor is the easy access for transportation was rank high level. Marketing factors which  
customers can purchase with credit of one month was very important.

Factors were influencing the buying decision of sand of different levels of education’s samples were 
Pricing was reasonably set according to the quality, the overall importance of distribution channels, Increasing 
the amount of sand in the original price and the sales staff came recommend sand  at the shop

Factors were influencing the buying decision of sand of different profession’s samples were the  
production methods, the reputations of the company, pricing was reasonably set according to the quality, the 
overall importance of distribution channels, discounts, and the sales staff came recommend sand  at the shop

Keywords: factor, sand, pricing, distribution channel, discount, transportation, marketing, education, profession

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ
	 เนื่องจากจ�ำนวนประชากรเพิ่มขึ้น ทุกวัน ความต้องการที่อยู่อาศัยจึงเพิ่มขึ้น ณ ปัจจุบันธุรกิจค้าวัสดุ
ก่อสร้างในประเทศไทยขยายตวัสงูทัง้ในกลุม่ของตลาดค้าปลกีและค้าส่งเนือ่งจากอานสิงส์ทีไ่ด้รบัจากการเตบิโตของ
อสังหาริมทรัพย์ และการลงทุนโครงสร้างพื้นฐานของภาครัฐจึงท�ำให้เกิดการคาดการณ์ถึงความต้องการใช้วัสดุ
ก่อสร้างอย่างมากโดยเฉพาะทราย ซึ่งเป็นวัสดุหลักในการก่อสร้างของประเทศไทยประมาณ 80% ของประมาณ
การใช้ทรายทั้งหมด ที่เหลือ 15% ใช้ในการอุตสาหกรรม และอีก 5% เพื่อการใช้ประโยชน์อย่างอื่น ก่อนการเปิด
เสรีตามกรอบประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ในปี 2558 ผู้ประกอบการควรเตรียมความพร้อมทางธุรกิจให้มี
ความแข็งแกร่งมากยิ่งขึ้นโดยการที่มีถานลูกค้าที่มั่นคง โดยในการโดยในการวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อทรายเพื่อเป็นแนวทาง นโยบายทางการตลาดให้ผู้ประกอบการได้ตัดสินใจ เป็นแนวทาง
การบริหารต่อไป

วัตถุประสงค์
	 1.	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการซื้อทรายในเขตจังหวัดกาฬสินธุ์
	 2.	 เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อทรายในเขตจังหวัดกาฬสินธุ์

วิธีการด�ำเนินการศึกษา
	 การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ทราย ของผู้ซื้อในเขตจังหวัด กาฬสินธุ์ เป็นการ
วิจัยเชิงส�ำรวจ (Survey  research)  ซึ่งผู้ศึกษาได้ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) สอบถามลูกค้าจ�ำนวน 40 
คน เป็นค�ำถามประเภทเลือกตอบได้เพียงข้อเดียว (Best Answer) โดยในการศึกษานี้จะใช้การสุ่มตัวอย่างโดยวิธี
การจัดสรรโควตา (Quota Sampling) ซึ่งการสุ่มตัวอย่างเหล่านี้ต้องแบ่งกลุ่มของประชากรแล้วจัดสรรโควตา
ตวัอย่างไปให้แต่ละกลุม่ตาสดัส่วนของปรมิาณประชากรในกลุม่นัน้ๆ ทีม่อียู ่จากนัน้กท็�ำการสุม่จากแต่ละกลุม่ตาม
โควตาที่จัดสรร ทั้งนี้เพื่อให้ได้ตัวแทนจากกลุ่มต่างๆ อย่างเหมาะสม  การเก็บข้อมูลในการวิจัยเชิงปริมาณ ด�ำเนิน
การใน 2 ลักษณะ คือ
	  ตอนที ่1 แจกแบบสอบถามกลุม่ตวัอย่างทีเ่ป็นผูป้ระกอบการ ร้านวสัดกุ่อสร้างในจงัหวดักาฬสนิธุ ์ทีย่นิดี
ให้ความร่วมมือ จ�ำนวน 20 คน และ ตอนที่ 2 แจกแบบสอบถาม กลุ่มตัวอย่างที่เป็นลุกค้าทั่วไป จ�ำนวน 20 คน

เครื่องมือวิจัย
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยในครั้งนี้ เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผู้วิจัยสร้างขึ้นจากการศึกษา

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการรวบรวมข้อมลูของการศกึษาในครัง้นีใ้ช้แบบสอบถามในการเกบ็ข้อมลูจากจากลกูค้า

ซึ่งในแบบสอบถามจะประกอบด้วย 4 ตอน  ดังนี้
ตอนที่ 1 แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม
ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อทราย
ตอนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับการเลือกซื้อทราย
ตอนที่ 4 ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ

	 ในตอนที่ 1 2 จะเป็นข้อค�ำถาม ส่วนในตอนที่ 3 จะใช้เครื่องมือมาตราส่วนประมาณค่า โดยก�ำหนดเป็น 
5 ระดับคือ
	 5   หมายถึง  ระดับความส�ำคัญอย่างยิ่ง
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4   หมายถึง  ระดับความส�ำคัญ
3   หมายถึง  ระดับความส�ำคัญปานกลาง
2   หมายถึง  ระดับความไม่ส�ำคัญส�ำคัญ
1   หมายถึง  ระดับความไม่ส�ำคัญอย่างยิ่ง

	 การแปลความหมายของคะแนน  ผู้วิจัยก�ำหนดเกณฑ์ส�ำหรับการวัดระดับความคิดเห็นโดยน�ำคะแนน
เฉลี่ย (Mean)  ของคะแนนเป็นตัวชี้วัด โดยก�ำหนดเกณฑ์ดังนี้ 
	 4.51 - 5.00	 หมายถึง  ระดับความส�ำคัญ  มากที่สุด

3.51 - 4.50   	 หมายถึง  ระดับความส�ำคัญ  มาก
2.51 - 3.50 	 หมายถึง  ระดับความส�ำคัญ  ปานกลาง
1.51 - 2.50   	 หมายถึง  ระดับความส�ำคัญ  น้อย
1.00 - 1.50   	 หมายถึง  ระดับความส�ำคัญ  น้อยที่สุด

สรุปผลการศึกษาและอภิปรายผล
           ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค
	 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ�ำนวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 72.5 มีอายุระหว่าง 20-30 ปี และ 
31-40 ปี  จ�ำนวน 28 คน คดิเป็นร้อยละ70 กลุม่ตวัอย่างส่วนใหญ่มกีารศกึษาอยูใ่นระดบัมธัยมศกึษา / ปวช จ�ำนวน 
14 คน คิดเป็นร้อยละ 35 และระดับ อนุปริญญา / ปวส  จ�ำนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 ตามล�ำดับ ส่วนใหญ่
มีธุรกิจส่วนตัว จ�ำนวน 22 คน  คิดเป็นร้อยละ 55 และพนักงานบริษัทเอกชน จ�ำนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 30  
มีงบประมาณในการซื้อทรายต่อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท จ�ำนวน 10 คน  คิดเป็นร้อยละ 25   10,000 – 20,000 
บาท จ�ำนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5  และ 30,001 – 40,000 บาท จ�ำนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 เช่นกัน

พฤติกรรมของผู้บริโภค
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่จะตัดสินใจซื้อทรายเอง จ�ำนวน 13 คน และ ให้ฝ่ายจัดซื้อตัดสินใจ จ�ำนวน 12 คน 

คิดเป็นร้อยละ 32.5 และ 30 ส่วนใหญ่ชอบซื้อทรายหยาบ จ�ำนวน 24 คน  คิดเป็นร้อยละ 60 อีก 16 คนคิดเป็น
ร้อยละ 40 ซื้อทั้งทรายหยาบและทรายขี้เป็ด เพื่อที่จะน�ำไปขายต่อ จ�ำนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 62.5 มีความถี่
ในการซื้อทรายต�่ำกว่า 5 ครั้งต่อเดือน  รองลงมาคือ 5 - 10 ครั้งต่อเดือน จ�ำนวน 16 ปละ 12 คน  คิดเป็นร้อยละ 
40 และ 30 ตามล�ำดับ  สั่งซื้อทรายโดยการใช้โทรศัพท์เพื่อที่จะให้บริษัทน�ำมาส่งที่ร้าน จ�ำนวน 26 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 65 และ น�ำรถเข้าไปซื้อที่ท่าทรายเอง จ�ำนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 35  ตามล�ำดับ  ส่วนมากผู้ที่แนะน�ำ
ในการซื้อทรายจะเป็นฝ่ายจัดซื้อจ�ำนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 และไม่มีใครแนะน�ำ จ�ำนวน 13 คิดเป็น 
ร้อยละ 65 ตามล�ำดับ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านผลติภณัฑ์กลุม่ตวัอย่างให้ความส�ำคญักบัความแห้งและสะอาดของทรายและการทีม่ทีรายหลายชนดิ

ให้เลอืกซือ้ตามทีต้่องการ มคีวามส�ำคญัอยูว่นระดบัมาก ด้านราคารา ราคาของทรายทีเ่หมาะสมกบัปรมิาณมคีวาม
ส�ำคัญมากที่สุดรองลงมาคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพและสามารถต่อรองราลาได้ ด้านการจัดจ�ำหน่าย การ
คมนาคมทีส่ะดวกต่อการเดนิทาง การทีส่ามารถสัง่ซือ้ผ่านโทรศพัท์ได้ และความส�ำคญัโดยรวมด้านช่องทางการจดั
จ�ำหน่าย มคีวามส�ำคญัอยูใ่นระดบัมากในด้านการตลาดปัจจยัทีส่�ำคญัทีส่ดุคอืการทีส่ามารถซือ้เป็นเครดติได้ 1 เดอืน 
มีความส�ำคัญอยู่ในระดับมาก 

ผลการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อทรายของผู้ซื้อในเขตจังหวัดกาฬสินธุ์จ�ำแนกตามระดับ



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
694

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ต
ล
าด

การศึกษา และ อาชีพ
จากผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบของปัจจัยที่มีอิทธิผลต่อการตัดสินใจซื้อทรายของตัวอย่างจ�ำแนกตาม

ระดับการศึกษา สรุปได้ว่า ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อทรายไม่แตก
ต่างกัน คือ ปัจจัย ทรายมีความแห้งและสะอาดบริษัทมีหลายชนิดให้เลือกซื้อตามต้องการซื่อเสียงของบริษัทผู้ผลิต
ราคาเหมาะสมกับปริมาณสามารถต่อรองได้ เข้ามาซื้อทรายที่ท่าทรายได้เลยสามารถสั่งซื้อทางโทรศัพท์ได้สถานที่
จ�ำหน่ายอยูไ่ม่ไกลโฆษณาผ่านรถพ่วงมคีมราคมสะดวกต่อการเดนิทางลดราคาซือ้เป็นเครดติหนึง่เดอืนได้  ผูบ้รโิภค
ทีม่กีารศกึษาแตกต่างกนั มปัีจจยัทีม่อีทิธผิลต่อการตดัสนิใจซือ้ทรายแตกต่างกนั คอื ปัจจยั วธิกีารผลติ ราคาเหมาะ
สมกบัคณุภาพความส�ำคญัโดยรวมด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่ายการเพิม่ปรมิาณทรายในราคาเดมิมพีนกังานขายมา
แนะน�ำทรายถึงร้าน

เปรียบเทียบของปัจจัยที่มีอิทธิผลต่อการตัดสินใจซื้อทรายของตัวอย่างจ�ำแนกตามอาชีพ สรุปได้ว่า ผู้
บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อทรายไม่แตกต่างกัน คือปัจจัย ทรายมีความแห้งและ
สะอาดวิธีการผลิตมีหลายชนิดให้เลือกซื้อตามต้องการราคาเหมาะสมกับปริมาณสามารถต่อรองได้ เข้ามาซื้อทราย
ที่ท่าทรายได้เลยสามารถสั่งซื้อทางโทรศัพท์ได้สถานที่จ�ำหน่ายอยู่ไม่ไกลโฆษณาผ่านรถพ่วงเพิ่มปริมาณทรายใน
ราคาเดิมซื้อเป็นเครดิตได้หนึ่งเดือน ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีปัจจัยที่มีอิทธิผลต่อการตัดสินใจซื้อทรายแตก
ต่างกัน คือ ปัจจัย วิธีการผลิตซื่อเสียงของบริษัทผู้ผลิตราคาเหมาะสมกับคุณภาพความส�ำคัญโดยรวมด้านช่อง
ทางการจัดจ�ำหน่ายลดราคาและมีพนักงานขายมาแนะน�ำทรายถึงร้าน

กิตติกรรมประกาศ
	 การศึกษาฉบับนี้ส�ำเร็จสมบูรณ์ลงด้วยดี เนื่องจากผู้ศึกษาได้รับความกรุณาจาก รศ.ดร.นิติพล  ภูตะโชติ 
ที่ให้อนุเคราะห์ในการให้ค�ำปรึกษาและค�ำแนะน�ำที่มีคุณค่าตลอดจนตรวจสอบแก้ไขการศึกษาฉบับนี้ให้มีความถูก
ต้องสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น ผู้ศึกษาจึงขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงขอกราบขอบพระคุณคณาจารย์ประจ�ำหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิตทุกท่าน ที่กรุณาประสิทธิ์ประสาทความรู้และประสบการณ์อันมีค่ายิ่งแก่ศิษย์

ขอขอบพระคุณเพื่อนร่วมรุ่น Young Executive รุ่น 14 ทุกคน และผู้ที่เกี่ยวข้อง ที่มีส่วนช่วยเหลือและ
ให้ก�ำลังใจด้วยดีเสมอ
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การวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายปุ๋ยเคมีตราลูกโลกสมอ 

ของร้านมารวยพาณิชย์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด

MARKETING PLAN TO INCREASE SALES VOLUME ON LOOKLOK SA-MOR 

BRAND CHEMICAL FERTILIZER OF MARUEY PANIT STORE, MUANG DISTRICT, 

ROI ET PROVINCE

ปฐมา เกษตรทัต1

วิเชียร วรพุทธพร2

อมรวรรณ รังกูล3

บทคัดย่อ

	 การศึกษาการวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายปุ๋ยเคมี ตราลูกโลกสมอ ของร้านมารวยพาณิชย์ อ�ำเภอเมือง จังหวัด

ร้อยเอ็ดวัตถุประสงค์หลัก คือ 1) เพื่อศึกษาสถานการณ์ปัจจุบัน และสาเหตุของปัญหายอดขายที่ไม่เป็นไปตามเป้าหมาย 2) ศึกษา

พฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยที่มีผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อปุ๋ยเคมี 3) เพื่อเสนอแนวการวางแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขายปุ๋ย

เคมีตราลูกโลกสมอ โดยใช้แบบสอบถาม 400 ชุดส�ำหรับลูกค้าปลีกทั่วไป บทสัมภาษณ์ 6 ชุดส�ำหรับลูกค้าขายส่ง และการวิเคราะห์

จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค วิเคราะห์สาเหตุของปัญหาโดยใช้ทฤษฎีก้างปลา วิเคราะห์คู่แข่งแรงผลักดัน 5 ประการและการ

วเิคราะห์สภาพแวดล้อม ผลการศกึษาพบว่า การเพิม่ยอดขายปุย๋เคม ีตราลกูโลกสมอคอื การให้คปูองส่วนลดราคา การประชาสมัพนัธ์

ปุ๋ยเคมีตราลูกโลกสมอผ่านสื่อวิทยุ ความมั่นใจในเรื่องคุณภาพของปุ๋ยเคมีที่ได้มาตรฐานโดยท�ำแปลงทดลองการใช้ปุ๋ยราคาที่สามารถ

ต่อรองได้ มพีนกังานขายไปให้ค�ำแนะน�ำสนิค้านอกสถานที ่การจดัส่งสนิค้าฟรถีงึบ้าน การจดักจิกรรมให้ความรูเ้รือ่งปุย๋เคมตีราลกูโลก

สมอเพื่อให้ผู้ใช้ ใช้ได้อย่างถูกต้อง

ค�ำส�ำคัญ: การวางแผนการตลาด การเพิ่มยอดขาย ปุ๋ยเคมี พฤติกรรมผู้บริโภค ปัจจัยส่วนประสมการตลาด

Abstract

	 The independent study of marketing plan to increase sales volume on Looklok sa-mor brand Chemical 
fertilizer of MarueyPanit store, muang district, Roi Et province. The main objectives of research are studying 1) the 
current situation, the cause of the problem and no sales are on target, 2) the behavior and decision of consumers 
towards marketing mix. 3) For planning to increase sales volume on Loollok sa-mor brand Chemical fertilizer. 400 
sets of questionnaires for retail customers, 6 sets of interview for wholesale customers and analysis of SWOT,  
obstacles cause analysis of the problem by using the theory of bone. Competitor analysis, five force analysis  
competitive and analyze the industry environment. The analysis results found that we can be increasing sales volume 
for Looklok sa-mor brand as follow: discount price’s coupons, increasing advertisement via radio, plot testing for 
show quality of Looklok sa-mor brand chemical fertilizers, bargaining price, free of consult service, free delivery 
service, providing activity to suggestion about using Looklok sa-mor brand chemical fertilizers in the right way.

Keywords: Marketing plan, Increase sales volume, Chemical fertilizer, Consumer behavior, Marketing mix factor
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บทน�ำ

จากอดีตจนถึงปัจจุบันมนุษย์เรามีการสังเกตศึกษาพัฒนาสิ่งต่างๆมากมายที่เกี่ยวข้องกับสิ่งที่จ�ำเป็นกับ

ความต้องการในการด�ำรงชีวิตโดยเฉพาะอย่างยิ่งอาหารที่เป็นพืชผักผลไม้และมีการสังเกตตั้งแต่คุณสมบัติของดิน

จนถงึวธิกีารปลกูโดยพชืผกัผลไม้ทีเ่กดิขึน้บนพืน้ดนินัน้สามารถเจรญิเตบิโตได้โดยธรรมชาตคิอืการได้รบัธาตอุาหาร

ส่วนใหญ่จากดนินอกเหนอืจากก๊าซคาร์บอนไฮโดรเจนและออกซเิจนทีพ่ชืได้รบัมาจากน�้ำและอากาศตลอดเวลาพชื

จะดดูธาตอุาหารไปจากดนิเพือ่น�ำไปสร้างการเจรญิเตบิโตให้ส่วนต่างๆของล�ำต้นและให้ผลผลติออกมา [1] ในขณะ

ทีก่ารทดแทนตามธรรมชาตทิีเ่กดิขึน้มไีม่มากพอดงันัน้จงึจ�ำเป็นจะต้องให้ธาตอุาหารเพิม่เตมิซึง่แต่เดมิมกัใช้มลูสตัว์

ขี้เถาในปัจจุบันใช้สารที่ให้ธาตุอาหารลงไปให้กับพืชเรียกว่าปุ๋ย (Fertilizer) หมายถึงสิ่งที่ใส่ลงไปในดินหรือให้ธาตุ

อาหารพืชหนึ่งหรือหลายธาตุเพื่อให้พืชเจริญเติบโตและให้ผลผลิตได้ในระดับปกติหรือดีขึ้น [2]

ในตอนต้นศตวรรษที่ 19  จ�ำนวนประชากรโลกเพิ่มขึ้นเป็นล�ำดับเรขาคณิตแต่ผลผลิตทางการเกษตรนั้น

เติบโตเป็นล�ำดับเลขคณิตท�ำให้นักวิทยาศาสตร์ชาวเยอรมันจูสตัสวอนลีบิก (Justus Von Liebig, ค.ศ. 1840) 

ประกาศทฤษฎีการผลิตปุ๋ยซุปเปอร์ฟอสเฟสและในปี ค.ศ. 1842 ก็ได้มีการเริ่มทดลองผลิตและจดทะเบียนส�ำหรับ

ประเทศไทยได้มีการน�ำปุ๋ยวิทยาศาสตร์มาทดลองใช้เมื่อพ.ศ.2450 สมัยรัชกาลที่ 5 ซึ่งได้ทรงเสด็จประพาสยุโรป

และน�ำกลบัมาทดลองใช้ในปัจจบุนัคาดว่าโลกใช้ปุย๋เพิม่ขึน้เป็น 187 ล้านตนัในปี 2556/2557 [3] ส�ำหรบัภาคตะวนั

ออกเฉียงเหนือโดยเฉพาะในเขตจังหวัดร้อยเอ็ดมีการใช้ปุ๋ยเคมีและวัตถุดิบทางการเกษตรในพื้นที่จ�ำนวนมากถึง 

4,127,180 ไร่ ส�ำหรับการปลูกพืชและข้าว

ร้านมารวยพาณชิย์ได้ก่อตัง้ขึน้เมือ่ปี พ.ศ.2516 ทีต่ลาดหนองแคนอ�ำเภอเมอืงจงัหวดัร้อยเอด็ซึง่เป็นร้าน

ค้าทีจ่�ำหน่ายผลติภณัฑ์ทางการเกษตรต่างๆเช่นปุย๋เคมอีาหารสตัว์ยาปราบศตัรพูชืกระสอบปุย๋เปล่าข้าวสารเป็นต้น

แต่รายได้หลกัของร้านมาจากการขายปุย๋เป็นส่วนใหญ่ในปี 2555 บรษิทัปุย๋เคมลีกูโลกสมอมาตดิต่อทางร้านให้เป็น

ตวัแทนจดัจ�ำหน่ายในจงัหวดัร้อยเอด็แต่เพยีงผูเ้ดยีว (ซึง่ปุย๋ยีห้่ออืน่มตีวัแทนจ�ำหน่ายเรยีบร้อยแล้ว) ซึง่ทางร้านเอง

ก็ต้องการจะเป็นตัวแทนจัดจ�ำหน่ายเพราะจะได้ปุ๋ยที่ราคาถูกกว่าทั้งยังส่งผลต่อก�ำไรที่จะเพิ่มขึ้น ร้อยละ 35-40 

ส่วนยี่ห้ออื่นได้ก�ำไรร้อยละ  5 - 10 เท่านั้นและที่ส�ำคัญคุณสมบัติที่ดี คือเป็นปุ๋ยเคมีที่ผสมอินทรีย์มีผลต่อดีต่อสิ่ง

แวดล้อม พชื และสตัว์ในดนิให้คงอยูอ่ย่างอดุมสมบรูณ์ และทัง้ยงัช่วยในการปรบัปรงุดนิไปในตวัพร้อมกบัเสรมิสร้าง

ให้พชืมถีมูคิุม้กนัในการต้านทานโรคและแมลงได้อกีด้วย นอกจากนีท้างร้านยงัเล้งเหน็ว่าแนวโน้มในอนาคตจะมกีาร

ใช้ปุ๋ยเคมีผสมอินทรีย์มากขึ้น ซึ่งดูได้จากที่ภาครัฐเริ่มสนับสนุนการใช้ปุ๋ยเคมีอินทรีย์มากขึ้น และผลักดันให้เกษตร

อนิทรย์ีเป็นวาระแห่งชาตแิต่จากยอดขายตัง้แต่เริม่จดัจ�ำหน่ายนัน้มยีอดขายไม่ค่อยเป็นทีพ่งึพอใจมากนกัเมือ่เทยีบ

กับปุ๋ยยี่ห้ออื่นๆทางร้านมารวยพาณิชย์จึงได้ท�ำการสอบถามและสังเกตจากพฤติกรรมลูกค้าจึงได้ค�ำตอบว่าลูกค้า

บางรายไม่รูจ้กัยีห้่อนีด้ที�ำให้ไม่กล้าทดลองใช้บางรายยงัตดิใช้ปุย๋เคมยีีห้่อเดมิทีเ่คยใช้แล้วให้เหตผุลว่าดอียูแ่ล้วและ

ไม่เห็นจ�ำเป็นต้องเปลี่ยน

	 จากตารางที่ 1 จะเห็นได้ว่ายอดขายปุ๋ยเคมี ปี พ.ศ.2554 - 2556 ของร้าน มารวย พาณิชย์ มียอดขาย

เพิ่มขึ้นทุกปี โดยปุ๋ยเคมีที่มียอดขายสูงสุดเป็นล�ำดับที่ 1 ในแต่ละปี คือ ปุ๋ยหัววัว - คันไถ ส่วนปุ๋ยตราท๊อปวัน เป็น

อันดับที่ 2 ซึ่งเป็นปุ๋ยยอดนิยม และเป็นที่รู้จักกันในหมู่เกษตรกรดีอยู่แล้วและมีขายตามร้านค้าปุ๋ยทั่วไปในจังหวัด

ร้อยเอ็ด ซึ่งมีการแข่งขันกันค่อนข้างสูง ส่วนปุ๋ยยารานั้น ทางร้านไม่ได้จะเน้นการขายมากนัก เพราะเป็นที่ต้องการ

เฉพาะกลุ่มเท่านั้น(กลุ่มพืชผล) แต่ผู้ศึกษาเกิดความสนใจ ปุ๋ยเคมีผสมอินทรีย์ ตราลูกโลกสมอมากกว่า เนื่องจาก

ทางร้านเป็นตัวแทนจ�ำหน่ายแต่เพียงผู้เดียวในจังหวัดร้อยเอ็ด และได้ก�ำไรต่อหน่วยสูงกว่าปุ๋ยยี่ห้ออื่นๆ ซึ่งสูงถึง 

ร้อยละ 35 โดยในช่วงท�ำการเกษตร ฤดูฝนจะได้ก�ำไรสูงถึงร้อยละ 40 และสามารถขายราคาได้ถูกกว่ายี่ห้ออื่น 
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นอกจากนีค้ณุสมบตัขิองปุย๋จากการสอบถามจากผูใ้ช้จรงิทีไ่ด้ทดลองใช้นัน้ กม็ผีลดกีว่าหลายยีห้่อทีเ่ป็นปุย๋เคมล้ีวน 

เช่น พืชเติบโตได้ดีกว่า ดินมีการปรับสภาพดีขึ้น พืชมีภูมิคุ้มกันในการต้านทานโรคและต้านแมลงได้ดีขึ้นกว่ามาก 

ดงันัน้ ผูศ้กึษา จงึเกดิความสนใจทีจ่ะศกึษาสถานการณ์ปัจจบุนั และสาเหตขุองปัญหาปุย๋เคมตีราลกูโลกสมอทีย่อด

ขายไม่ดเีท่าทีค่วร เมือ่เทยีบกบัปุย๋เคมยีีห้่ออืน่ และศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ปุย๋

ของลูกค้าเพื่อวางแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขายปุ๋ยเคมี ตราลูกโลกสมอ ให้สูงขึ้น 70% เมื่อเทียบกับยอดขาย

ในปี พ.ศ.2556 

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 1. 	 เพื่อศึกษาสถานการณ์ปัจจุบัน ของร้านมารวย พาณิชย์ และสาเหตุของปัญหาปุ๋ยตราลูกโลกสมอที่

ยอดขายไม่ดีเท่าที่ควร เมื่อเทียบกับตราปุ๋ยเคมียี่ห้ออื่น

	 2. 	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยที่มีผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อปุ๋ยเคมี ในเขตอ�ำเภอเมือง 

จังหวัดร้อยเอ็ด

         	 3. 	 เพื่อวางแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขายของปุ๋ยเคมี ตราลูกโลก ให้กับร้าน มารวย พาณิชย์ให้สูง

ขึ้น 70% เมื่อเทียบกับยอดขายในปี พ.ศ.2556

วิธีด�ำเนินการศึกษา

	 แบ่งการศกึษาออกเป็น 3 ข้อตามวตัถปุระสงค์ได้แก่ 1) ศกึษาสถานการณ์ปัจจบุนัของร้านมารวยพาณชิย์

และสาเหตขุองปัญหาปุย๋เคมตีราลกูโลกสมอทีย่อดขายไม่ดเีท่าทีค่วรประกอบด้วย [4] การวเิคราะห์สภาพแวดล้อม

ทั่วไป (General Environment Analysis) คือ ปัจจัยด้านการเมืองและกฎหมาย เทคโนโลยี เศรษฐกิจ สังคมและ

วฒันธรรม และสภาพแวดล้อมทางกายภาพ การวเิคราะห์คูแ่ข่งร้าน การวเิคราะห์สภาพการแข่งขนัในอตุสาหกรรม

โดยใช้แรงผลักดันทั้ง 5 (Five Force Model) คือ แรงกดดันจากผู้แข่งขันที่เข้ามาใหม่ (New Entrants of the 

Market) อ�ำนาจการต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต (The Bargaining of the Firm’s Suppliers) อ�ำนาจต่อรอง

ของผูซ้ือ้ (The Bargaining Power of Buyers) การคกุคามของผลติภณัฑ์ทีท่ดแทน (Substitutes Product) ความ

รุนแรงของการแข่งขันระหว่างผู้เเข่งขันในอุตสาหกรรม (The Intensity of Rivalry among Competitors) การ

วิเคราะห์สภาวะแวดล้อม (SWOT Analysis) การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) และการระดม

สมองวเิคราะห์หาสาเหตแุละผลหรอืแผนผงัก้างปลา (Fishbone Diagram) 2) ศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและปัจจยั

ทีม่ผีลต่อผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้ปุย๋เคมอี�ำเภอเมอืงจงัหวดัร้อยเอด็โดยใช้แบบสอบถาม เพือ่ค้นหาลกัษณะพฤตกิรรม

ผู้บริโภค ได้แก่ ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย ผู้บริโภคซื้ออะไร ท�ำไมจึงซื้อ ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อและเหตุผล

ในการซือ้ ซือ้เมือ่ใด ทีไ่หน และซือ้อย่างไร และส่วนผสมการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้ปุย๋เคมตีราลกูโลกสมอ 

ร้านมารวย พาณชิย์ ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์ ราคา การช่องทางการจดัจ�ำหน่าย การส่งเสรมิการตลาด บคุลากร 

คุณภาพการให้บริการ กระบวนการการให้บริการและลักษณะทางกายภาพ โดยแบ่งเกณฑ์การวัดผลเป็น 5 ระดับ 

ได้แก่ มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด ท�ำการเก็บข้อมูลโดยแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มดังนี้ กลุ่มแรกคือ การ

สอบถามกลุ่มตัวอย่าง ลูกค้าทั่วไปที่ซื้อปุ๋ยเคมีในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ดจ�ำนวนจ�ำนวน 400 ราย โดยใช้วิธี

การก�ำหนดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรYamane ซึ่งแบบสอบถามได้ค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.92  โดยใช้วิธีหาค่า

สัมประสิทธิ์แอลฟ่าของครอนบัค แล้วน�ำข้อมูลจากแบบสอบถามทั้งหมดมากรอกข้อมูลทางสถิติด้วยคอมพิวเตอร์ 

โดยใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูป SPSS [5] กลุ่มที่ 2 คือ การสัมภาษณ์ลูกค้าขายส่งจากทางร้านโดยตรงจ�ำนวน 6 ราย ได้
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ประยกุต์ใช้หลกัสนุทรยีสาธกในการตัง้ค�ำถาม ซึง่เป็นค�ำถามปลายเปิด ซึง่ผูถ้กูสมัภาษณ์สามารถตอบค�ำถามได้อย่าง

เสร ี3) เพือ่วางแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขายของปุย๋เคมตีราลูกโลกใหก้บัร้านมารวยพาณิชย์โดยมเีป้าหมายให้

ยอดขายในปี 2557 เพิ่มขึ้นจากปี2556 ไม่น้อยกว่า70% โดยน�ำผลจากการศึกษาในข้อ 1 และ 2 มาเปรียบเทียบ

เพื่อหาจุดร่วมของปัญหา และน�ำไปใช้ในการตัดสินใจก�ำหนดแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายต่อไป

ผลการศึกษา

	 1. 	 ผลการศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันและสาเหตุของปัญหาที่ท�ำให้ยอดขายปุ๋ยเคมีตราลูกโลกสมอ

ของร้านมารวยพาณิชย์ไม่ดีเท่าที่ควร

	 ผลวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป พบว่า ด้านการเมืองในประเทศไทยเริ่มคลี่คลายความขัดแย้งท�ำให้

ประชาชนเริ่มมีความเชื่อมั่นในการจับจ่ายใช้สอยนอกจากนี้ยังจัดการปิดบัญชีหนี้ค้างจ�ำน�ำข้าวฤดูกาลผลิตปี 

2556/57 ได้ส�ำเร็จท�ำให้เกษตรกรและผู้ท�ำธุรกิจการเกษตรได้มีเงินมาจับจ่ายใช้สอยซื้อสินค้าทางการเกษตรมาก

ขึน้ส่งผลให้เกดิสภาพคล่องทางการเงนิซึง่ส่งผลบวกต่อธรุกจิค้าปุย๋เคม ีด้านสภาพเศรษฐกจิไทยโดยเฉพาะทางการ

เกษตรถือว่าส่งผลบวกจากรายงานกระทรวงเกษตรและสหกรณ์เปิดเผยถึงภาวะเศรษฐกิจการเกษตรไตรมาส 1 ปี 

2557 ในสาขาพืชว่าจะขยายตวัร้อยละ 0.6 เมือ่เทียบกับชว่งเดยีวกันของป ี2556[6] ด้านสภาพแวดลอ้มทางสังคม

ของไทยถือว่าส่งผลบวกมีการเปลี่ยนแปลงไปมากทั้งทางด้านการศึกษาเทคโนโลยีวิทยาศาสตร์สิ่งเหล่านี้ท�ำให้เกิด

การคดิค้นปุย๋ทีเ่ป็นเคมเีพือ่ช่วยเพิม่ผลผลติในทางการเกษตรด้านเทคโนโลย ีมกีารน�ำเทคโนโลยมีาใช้ในการผลติปุย๋

เคมีท�ำให้มีการปรับสูตรให้มีความหลากหลายและตรงกับความต้องการของเกษตรกรมากขึ้นด้านสภาพแวดล้อม

ทางกายภาพจังหวัดร้อยเอ็ดมีลักษณะภูมิประเทศทุ่งกุลาร้องไห้มีเนื้อที่มากที่สุดกว่า 986,807 ไร่ [7]ซึ่งเหมาะแก่

การท�ำการเกษตร ผลวเิคราะห์คูแ่ข่งทางการค้า ร้านมารวยพาณชิย์ มข้ีอได้เปรยีบคอื มปีุย๋เคมผีสมอนิทรย์ีขายเป็น

ร้านเดยีวใน จ.ร้อยเอด็และมทีีพ่เิศษคอื มปีุย๋ส�ำหรบัพชืแต่ละชนดิโดยตรงโดยไม่ต้องเลอืกตามสตูร เช่นส�ำหรบัปลกู

ข้าวพชืไร่ไม้ผลปาล์มยางพาราพชืผกั ท�ำให้ลกูค้าสะดวกสบายในการซือ้มากขึน้ แต่ข้อเสยีคอื ขาดการประชาสมัพนัธ์

และขาดทักษะการบริการ ผลการวิเคราะห์จุดแข็ง คือ ทางร้านมีความเชียวชาญในความรู้เรื่องปุ๋ยและสามารถให้

ค�ำแนะน�ำได้ จุดอ่อน ขาดทักษะบริการและประชาสัมพันธ์ โอกาส ทางร้านได้ท�ำสัญญากับสหกรณ์ในการผูกขาด

การจ�ำหน่ายปุ๋ยให้แก่เกษตรกรท�ำให้มีโอกาสในการขายมากขึ้นและท�ำให้ลูกค้าเกษตรกรรู้จักร้านมากขึ้นอีกด้วย 

อปุสรรค คูแ่ข่งในตลาดเดยีวกบัร้านมารวยท�ำให้ลกูค้ามทีางเลอืกในการตดัสนิใจซือ้ปุย๋เคมมีากขึน้ ผลการวเิคราะห์

สภาพการแข่งขันของอุตสาหกรรม (Five Force Model) ภัยคุกคามจากคู่แข่งขันรายใหม่ (Threat of New En-

trant) จ�ำนวนคูแ่ข่งทีเ่พิม่ขึน้ทีจ่ะเข้ามาลงทนุในธรุกจิค้าปุย๋เคมซีึง่ปัจจบุนัมจี�ำนวนร้านค้าเพิม่มากขึน้ทัง้ในตวัอ�ำเภอ

เมืองและต่างอ�ำเภอ การแข่งขันระหว่างคู่แข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน ในตลาดค้าปุ๋ยเคมีมีอยู่หลากหลาย

ยีห้่อหลายราคามากในตลาด ภยัคกุคามจากผลติภณัฑ์ทีท่ดแทนกนัได้ (Threat of Substitute Product) ในปัจจบุนั

ภาครัฐมีนโยบายส่งเสริมให้เกษตรกรหันมาใช้ปุ๋ยอินทรีย์มากขึ้น อ�ำนาจการต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power 

of Buyers) ค่อนข้างสงูเนือ่งจากมผีูค้้าปุย๋เคมจี�ำนวนมากอ�ำนาจการต่อรองของผูข้ายวตัถดุบิ (Bargaining Power 

of Suppliers) ค่อนข้างต�่ำเนื่องจากประเทศไทยยังไม่สามารถผลิตปุ๋ยเคมีเองภายในประเทศได้ยังต้องมีการน�ำเข้า

สารเคมวีัตถดุิบน�ำเขา้จากต่างประเทศ ผลการวเิคราะห์แผนผังก้างปลา ดงัภาพที ่1 สาเหตดุา้นบคุลากรไม่มีทกัษะ

การด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายลูกค้าบ่นหาซื้อสินค้าปุ๋ยเคมีตราลูกโลกสมอยากเนื่องจากไม่มีขายตามร้านทั่วไป

นอกจากทางร้านมารวยพาณิชย์และตัวแทน 6 ร้านค้าแต่อยู่ต่างอ�ำเภอ ด้านกระบวนการการบริการของทางร้าน

ค่อนข้างช้า ด้านการส่งเสริมการตลาดไม่จัดสรรงบประมาณและไม่มีความรู้ในด้านการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย

ประชาสัมพันธ์หรือโปรโมชั่นพิเศษเพื่อดึงดูดลูกค้า
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	 2. 	 ผลศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยที่มีผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อปุ๋ยเคมีตราลูกโลกสมอ

ในเขตอ�ำเภอเมืองจังหวัดร้อยเอ็ด	

	 ผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ของร้านเป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิงอายุเฉลี่ยอยู่ที่  

40 - 49 ปี ส่วนใหญ่มีการศึกษาอยู่ในระดับประถมศึกษาและประกอบอาชีพเกษตรกรและพืชที่นิยมปลูกมากที่สุด

คือข้าว จ�ำนวนพื้นที่การเพาะปลูกอยู่ที่ 11 - 20 ไร่ ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อปุ๋ยเคมีแต่ละครั้งอยู่ที่ 5001 - 10,000 

บาท ข้อมูลพฤติกรรมของผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมดเคยใช้ปุ๋ยเคมี โดยตัดสินใจซื้อหรือใช้ปุ๋ยเคมีด้วยตัวเองโดย

รูจ้กัปุย๋เคมจีากค�ำแนะน�ำของพนกังานขายปุย๋และจะซือ้ปุย๋เคมมีากทีส่ดุในช่วงฤดฝูนซึง่เหตผุลทีเ่ลอืกใช้ปุย๋เคมคีอื

ให้ผลผลิตดีโดยเลือกร้านมารวย พาณิชย์เป็นล�ำดับที่ 2 ในการเลือกซื้อโดยให้เหตุผลว่า ราคาถูก โดยทราบข้อมูล

จากร้านค้าที่ซื้อจากวิทยุ ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อปุ๋ยเคมี พบว่า ด้าน

ผลติภณัฑ์ ปัจจยัทีม่คีวามส�ำคญัในระดบัมากทีส่ดุได้แก่คณุภาพของสนิค้าทีไ่ด้มาตรฐานทางด้านราคาต้องสามารถ

ต่อรองราคาได้และมีระดับราคาให้เลือกตามคุณภาพของสินค้า ทางด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายมีพนักงานขายไป

แนะน�ำสนิค้านอกสถานทีส่่งฟรถีงึบ้าน ทางด้านการส่งเสรมิการตลาดมกีารจดับทูแสดงสนิค้าตามงานต่างๆเช่นงาน

เกษตร ทางด้านบคุลากรมพีนกังานปฏบิตังิานอย่างรวดเรว็และมคีวามรูจ้รงิในหน้าทีแ่ละผลติภณัฑ์ ทางด้านคณุภาพ

การให้บริการมีพนักงานที่มีใจรักบริการอย่างจริงใจ ทางด้านกระบวนการให้บริการมีเวลาเปิด-ปิดร้านที่แน่นอน

ชดัเจน ทางด้านลกัษณะทางกายภาพมสีถานทีจ่อดรถเพยีงพอ สรปุผลการศกึษาจากแบบสมัภาษณ์ลกูค้าขายส่ง 6 

รายซึ่งเป็นค�ำตอบที่ตอบมากที่สุด ร้านค้าที่เลือกเข้าใช้บริการบ่อยที่สุด นอกจากร้านมารวยพาณิชย์ คือร้านสิน

เจริญเหตุผลคือ มีการลดราคาให้ขายราคาถูกและที่ประทับใจคือ ลดราคาให้ตลอดไม่ต้องต่อรองมากได้สินค้ามี

คณุภาพส่วน ปัจจยัส�ำคญัทีท่�ำให้มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ปุย๋เคม ีคอื ขายออกได้ง่ายกว่าสนิค้าประเภทอืน่ๆได้

ผลผลติด ีร้านปุย๋เคมทีีต้่องการใช้บรกิารควรมบีรกิารดสีามารถแนะน�ำสนิค้าได้และต้องการให้มกีารจดัโปรโมชัน่ส่ง

เสริมการขายปุ๋ยเคมีอย่างไรคือต้องการให้มีการลดราคาแจกของรางวัลส่งปุ๋ยฟรี จัดกิจกรรมประชาสัมพันธ์ให้เป็น

ที่รู้จักมากกว่านี้ 

	 3. 	 ผลการศึกษาในการวางแผนการตลาด เพื่อเพิ่มยอดขายปุ๋ยเคมี ตราลูกโลกสมอ ร้านมารวย

พาณิชย์ อ�ำเภอเมือง ร้อยเอ็ด 

      	 จากผลการศึกษาจากวัตถุประสงค์ที่ 1 และ 2 แล้วท�ำให้สามารถสรุปสาเหตุที่ท�ำให้ยอดขายไม่ดีคือ ขาด

การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ ไม่มกีารจดักจิกรรมส่งเสรมิการขาย การจดัส่งสนิค้าฟร ีการบรกิารไม่ด ีผลจากการศกึษา

ท�ำให้สามารถวางแผนการตลาดได้ดังนี้ ซึ่งจัดท�ำเป็นโครงการทั้งสิ้น 7 โครงการ โดยแบ่งออกเป็น 2 ประเภทดังนี้ 

ประเภทที ่1 โครงการส�ำหรบัลกูค้าขายปลกี ได้แก่ โครงการ “ไม่ลอง...ไม่รู”้จดัท�ำแปลงทดลองสาธติการใช้ปุย๋เคมี

ตราลกูโลกสมอโครงการ“ลดแลกแจกโชคกบัมารวยพาณชิย์” โครงการ“นกึถงีปุย๋เคมตีราลกูโลกสมอต้องยกให้ร้าน

มารวยพาณิชย์เท่านั้น” และโครงการ“บริการดีฟรีปรึกษาพี่พารวย” ประเภทที่ 2 ส�ำหรับลูกค้าขายส่งซึ่งประกอบ

ไปด้วย 3 โครงการได้แก่โครงการจบัแจกแลกโชคโครงการบรกิารส่งปุย๋ฟร ีโครงการซือ้มากลดมากกบัมารวยพาณชิย์ 

โดยใช้งบประมาณทั้งสิ้น 220,700 บาท รวมระยะเวลา 6 เดือน

สรุปผลการศึกษา

    	 จากการวเิคราะห์ข้อมลูจากแบบสอบถามและการสมัภาษณ์ ผูศ้กึษาได้น�ำมาวเิคราะห์และได้วางแผนการ

ตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายปุ๋ยเคมีตราลูกโลกสมอของร้านมารวยพาณิชย์เพื่อให้เกิดประโยชน์ในการบริหารธุรกิจร้าน

มารวยพาณชิย์ต่อไป โดยมรีายละเอยีดของแต่ละโครงการ ดงัต่อไปนีก้ารด�ำเนนิงานโครงการระยะสัน้แบ่งออกเป็น
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ส�ำหรับลูกค้า 2 ประเภทประเภทที่ 1 ส�ำหรับลูกค้าขายปลีกซึ่งประกอบด้วย 4 โครงการได้แก่โครงการ “ไม่ลอง...

ไม่รู”้ จดัท�ำแปลงทดลองสาธติการใช้ปุย๋เคมตีราลกูโลกสมอ เนือ่งจากการศกึษา พบว่าปัจจยัในการเลอืกซือ้ปุย๋เคมี 

ลกูค้าส่วนใหญ่เลอืกจากคณุภาพสนิค้าเป็นหลกัและจากการลงพืน้ทีท่�ำให้ทราบว่า ผูใ้ช้ปุย๋เคมไีม่ค่อยมคีวามรูท้ีถ่กู

ต้องในการใช้ปุย๋ บางรายยงัตดิยีห้่อเดมิ และไม่เหน็ความจ�ำเป็นทีต้่องเปลีย่นหรอืเสีย่งใช้ยีห้่อใหม่ บางรายต้องลอง

ผดิลองถกูเอง ซึง่โครงการนีจ้ะช่วยให้เกดิความมัน่ใจในคณุภาพของปุย๋ตราลกูโลกสมออย่างแท้จรงิ  โครงการ “ลด

แลกแจกโชคกับมารวยพาณิชย์” เป็นผลมากจากการศึกษาที่พบว่าลูกค้าส่วนใหญ่ต้องการให้จัดกิจกรรมส่งเสริม

การตลาด โครงการ “นกึถงึปุย๋เคมตีราลกูโลกสมอต้องยกให้ร้านมารวยพาณชิย์เท่านัน้”ลกูค้าส่วนใหญ่ให้เหตผุลว่า 

รู้จักและทราบข้อมูลปุ๋ยและร้านค้าปุ๋ยจากสื่อวิทยุและใบปลิว จึงเกิดโครงการดังกล่าวเพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์

ให้รู้จักมากขึ้น และโครงการ “บริการดีฟรีปรึกษา” จากผลแบบสอบถามลูกค้าเลือกใช้บริการกับร้านค้าที่สามารถ

ให้ค�ำแนะน�ำที่ถูกต้องได้และบริการที่ดี ประเภทที่ 2 ส�ำหรับลูกค้าขายส่งซึ่งประกอบไปด้วย 3 โครงการได้แก 

“โครงการจับแจกแลกโชค” จากแบบสัมภาษณ์ท�ำให้ทราบความต้องการในแง่การสิงเสริมการตลาดคือ การจับ

ฉลากรางวัล “โครงการบริการส่งปุ๋ยฟรี” จากแบบสัมภาษณ์ท�ำให้ทราบถึงความต้องการของลูกค้าขายส่ง คือ การ

บริการส่งฟรี เพื่อที่จะได้ก�ำไรมากขึ้นในการขาย ไม่มีค่าขนส่ง “โครงการซื้อมากลดมากกับมารวยพาณิชย์” จาก

แบบสัมภาษณ์ท�ำให้ทราบถึงความต้องการของลูกค้าขายส่ง คือ การได้รับส่วนลดเมื่อซื้อปุ๋ยเคมีจ�ำนวนมาก ซึ่งจะ

ท�ำให้ลูกค้าหันมาซื้อเยอะขึ้นและยังส่งผลให้ก�ำไรต่อหน่วยสูงขึ้นอีกด้วย รวมทั้งหมด 7 โครงการเพื่อเพิ่มยอดขาย

ปุย๋เคมตีราลกูโลกสมอเพิม่ขึน้ร้อยละ 70 ในส่วนของแผนการตลาดระยะยาวเป็นการมุง่เน้นการสร้างความสมัพนัธ์

อันดีกลุ่มลูกค้าทั้งลูกค้าขายปลีกและลูกค้าขายส่ง 

กิตติกรรมประกาศ

    	 การศึกษาฉบับนี้ส�ำเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดีเนื่องจากผู้ศึกษาได้รับความกรุณาและความช่วยเหลืออย่างดียิ่ง

จากท่าน ผศ.ดร. วิเชียร วรพุทธพร และท่านอาจารย์อมรวรรณ รังกูล อาจารย์ที่ให้ค�ำปรึกษาในการศึกษาฉบับนี้ที่

ได้สละเวลาให้ความช่วยเหลือแนะน�ำอธิบายชี้แนะแนวทางไขข้อสงสัยเพิ่มความกระจ่างผู้ศึกษาจึงใคร่ขอกราบ

ขอบพระคุณในความกรุณาที่ได้รับ
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ภาพที่ 1 แผนผังแสดงสาเหตุของปญหาที่ทําใหยอดขายปุยเคมีตราลูกโลกสมอรานมารวยพาณิชยไมดีเทาที่ควร 

 
ตารางที่ 1 ยอดขายปุยเคมีรานมารวยพาณิชยปพ.ศ. 2554 - 2556 

ปุยตรา 

พ.ศ. 2554 พ.ศ. 2555 พ.ศ. 2556 กําไรตอ
หนวย 

ยอดขาย 
(บาท) 

% 
ยอดขาย (บาท) % 

ยอดขาย (บาท) 
% 

รอยละ 

1.กระตาย 7,023,090 17.33 12,009,950 18.19 18,009,980 22.31 10 

2.หัววัว-คันไถ 16,078,080 39.67 25,250,080 38.25 28,450,980 35.24 10 

3.ลูกโลกสมอ - - 1,286,500 1.96 2,697,500 3.34 35-40 
4.ทอปวัน 12,109,980 29.88 18,980,970 28.76 21,456,980 26.58 12 

Print to PDF without this message by purchasing novaPDF (http://www.novapdf.com/)

ตารางที่ 1 ยอดขายปุ๋ยเคมีร้านมารวยพาณิชย์ปีพ.ศ. 2554 - 2556

ปุ๋ยตรา

พ.ศ. 2554 พ.ศ. 2555 พ.ศ. 2556 ก�ำไรต่อ

หน่วย

ยอดขาย 

(บาท)

%
ยอดขาย (บาท) %

ยอดขาย (บาท)
%

ร้อยละ

1.กระต่าย 7,023,090 17.33 12,009,950 18.19 18,009,980 22.31 10

2.หัววัว-คันไถ 16,078,080 39.67 25,250,080 38.25 28,450,980 35.24 10

3.ลูกโลกสมอ - - 1,286,500 1.96 2,697,500 3.34 35-40

4.ท๊อปวัน 12,109,980 29.88 18,980,970 28.76 21,456,980 26.58 12

5.รถเกษตร 4,670,970 11.52 6,980,050 10.57 7,560,980 9.36 10

6.ยารา 650,790 1.60 1,501,560 2.27 2,560,320 3.17 10

รวม (บาท) 40,532,910 100 66,009,110 100 80,736,740 100 -
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พฤติกรรมผู้ซื้อผ้าไหมมัดหมี่ ในอ�ำเภอชนบท จังหวัดขอนแก่น

BUYER BEHAVIOR OF MUDMEE SILK IN CHONNABOT DISTRICT,  

KHON KAEN PROVINCE

เผด็จ พิมพา1

เพียรศักดิ์ ภักดี2

บทคัดย่อ
	 การศึกษาพฤติกรรมผู้ซื้อผ้าไหมมัดหมี่ ในอ�ำเภอชนบท จังหวัดขอนแก่น มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้ซื้อผ้า
ไหมมดัหมี ่และเพือ่เป็นแนวทางในการปรบัปรงุพฒันาผลติภณัฑ์ผ้าไหมมดัหมีใ่นอ�ำเภอชนบท จงัหวดัขอนแก่น ให้ตรงกบัความต้องการ
ของผู้ซื้อทั้งในปัจจุบันและอนาคต ส�ำหรับกลุ่มตัวอย่างในการศึกษาได้แก่ ผู้ซื้อผ้าไหมมัดหมี่ในอ�ำเภอชนบท จังหวัดขอนแก่น จ�ำนวน 
100 ราย ใช้วิธีการสุ่มแบบบังเอิญ ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 39 ปี สถานภาพสมรส ร้อยละ 
60 แหล่งที่อาศัยอยู่ในจังหวัดขอนแก่น ร้อยละ 75 จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ร้อยละ 59 ประกอบอาชีพรับราชการ ร้อยละ 31 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,721 บาท พฤติกรรมการซื้อผ้าไหมจากอ�ำเภอชนบท ส่วนใหญ่ ซื้อเพื่อสวมใส่ไปท�ำงาน โดยตัดสินใจซื้อด้วย
ตัวเอง ส่วนใหญ่นิยมซื้อผ้าไหม สีฟ้า ลายหมากจับ เลือกซื้อในช่วงวันหยุด เวลาในการซื้อต่อครั้ง น้อยกว่า 1 ชั่วโมง จ�ำนวนครั้งในการ
ซื้อ 1.68 ครั้งต่อปี  ซื้อครั้งละ 1.34 ผืน ความยาวของผืนผ้าเฉลี่ย 3.77 เมตรต่อผืน ราคาเฉลี่ย 4,429 บาทต่อผืน สาเหตุที่ซื้อผ้าไหม
มัดหมี่ในอ�ำเภอชนบท เพราะลายผ้าไหมมัดหมี่ที่เป็นเอกลักษณ์ ในด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ซื้อตัดสินใจซื้อโดยพิจารณาจาก ลวดลาย สีสัน
ของผ้าไหมมัดหมี่ที่มีการประยุกต์ให้เข้ากับยุคสมัย คิดเป็นร้อยละ 84.0 ในด้านราคา มีผู้ซื้อตัดสินใจซื้อโดยพิจารณาจาก ราคาของผ้า
ไหมมัดหมี่มีความเหมาะสมและคุ้มค่า คิดเป็นร้อยละ 81.0 ในด้านการจัดจ�ำหน่าย ผู้ซื้อตัดสินใจซื้อโดยพิจารณาจาก การจัดแสดง
สนิค้าภายในร้านที ่ดงึดดูใจ น่าสนใจ คดิเป็นร้อยละ 81.0 ในด้านการส่งเสรมิการตลาด ซือ้ตดัสนิใจซือ้โดยพจิารณาจาก ความประทบั
ใจในการบริการจากร้านที่ได้เลือกซื้อแล้ว คิดเป็นร้อยละ 93.0  ลักษณะของผู้ซื้อ ผู้ซื้อตัดสินใจซื้อโดยพิจารณาจาก ประโยชน์การ
ใช้สอยเป็นหลัก คิดเป็นร้อยละ87.0 รองลงมาคือ ผู้ซื้อสวมใส่ผ้าไหมมัดหมี่เพื่อเป็นการสืบสานศิลปะ และวัฒนธรรมไทย คิดเป็นร้อย
ละ 83.0  ปัญหาที่พบในการตัดสินใจซื้อผ้าไหมมัดหมี่ คือ เรื่องการดูแลรักษาที่ยากกว่าผ้าทั่วไป

ค�ำส�ำคัญ: ผ้าไหมมัดหมี่ พฤติกรรมผู้ซื้อ

Abstract
The purpose of studying Mudmee Silk buyer behavior in Chonnabot District, Khon Kaen province were to 

study Mudmee Silk buyer behavior and  to be guideline for Mudmee silk marketing improvement in Chonnabot District, 
Khon Kaen to satisfy the buyers. The sample group in this study was 100 people of Mudmee Silk buyers in Chonnabot 
District, Khon Kaen by using accidentally sampling method.

The study results were most of the people in sample group were women 39-year, 60 percent married, 75 
percent of them lived in Khon Kaen, 59 percent graduated with bachelor’s degree, 31 percent were government officers, 
and had an average income 20,721 baht per month. Most of silk buyers from Chonnabot District bought silk to be uniform 
for working. The favourite silk was blue and Mahk-jub pattern silk. They liked to buy it on holiday by using time less than 
1 hour, the frequency was 1.68 times per year, 1.34 pieces per time, the average length was 3.77 meter per piece, and 
the average price was 4,429 baht per piece. The reason that they bought Mudmee silk at Chonnabot District was because 
the identity of Mudmee silk pattern and marketing stimulus. Regarding product, 84 percent of buyers considered from 
pattern and color of Mudmee silk. Regarding price, 81 percent of buyers considered from the appropriate and worthy 
price. Regarding sale, 81 percent of buyers considered from attractive and interesting shop. Regarding promotion, 93 
percent of buyers considered from the shop service. 87 percent of buyers considered from utility, while 83 percent 
bought the silk for putting on in order to continue Thai culture. The problem that found in purchase decision of Mudmee 
silk was the buyers worried about the care of them because it was harder than other clothes.

Keywords: Mudmee Silk Buyer Behavior

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ คณะเกษตรศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ 
ในปี พ.ศ. 2555 ถงึต้นปี พ.ศ. 2556 ภาพรวมการส่งออกเศรษฐกจิและการตลาดไหมภาพรวมการส่งออก

วัตถุดิบไหม ผ้าไหม และผลิตภัณฑ์ไหม ในไตรมาส 1/2556 มีการเพิ่มขึ้นของการส่งออกที่ 10.53 เปอร์เซ็นต์ เมื่อ
เทียบกับไตรมาส 4/2555 โดยไตรมาสแรกของปี 2556 ประเทศไทยมีการส่งออกของผลิตภัณฑ์ไหมสูงสุดถึง 
147,143,254 บาท คิดเป็น 56.98 เปอร์เซ็นต์ สัดส่วน 56.98 เมื่อเทียบกับการส่งออกรวมทั้งหมด สะท้อนให้เห็น
ถึงแนวโน้มการส่งออกของประเทศไทยที่ค่อยๆปรับตัวจากผู้ผลิตเพื่อส่งออกในขั้นการผลิตของวัตถุดิบเป็นการ
แปรรูปเพื่อส่งออกผลิตภัณฑ์ไหมมากขึ้น ภาพรวมการน�ำเข้าวัตถุดิบไหม ผ้าไหม และผลิตภัณฑ์ไหม ในไตรมาส 
1/2556 มีการน�ำเข้าลดลงของวัตถุดิบไหมในทุกชนิด อาทิ รังไหม ไหมดิบ เศษไหม และด้ายไหม ส่วนเศษไหมมี
การน�ำเข้าเพิม่ขึน้อย่างก้าวกระโดดถงึ 281.26เปอร์เซน็ต์ เมือ่พจิารณาในทกุๆรายการสนิค้าของการน�ำเข้าวตัถดุบิ
ไหม  ผ้าไหม และผลิตภัณฑ์ไหม ในไตรมาส 1/2556 แล้ว จะเห็นว่าในขณะที่ค่าเงินบาทมีลักษณะแข็งตัวอย่างต่อ
เนื่อง แต่การน�ำเข้ายังลดลง สะท้อนถึงการผลิตในทุกรายการสินค้า ยกเว้นด้ายปั่นและผ้าไหม ภายในประเทศเพิ่ม
ขึ้น เพื่อทดแทนการน�ำเข้า ประกอบกับขึ้นค่าแรงขั้นต�่ำ 300 บาท ท�ำให้แรงงานภาคอุตสาหกรรมที่ถูกเลิกจ้างหัน
มาประกอบอาชีพด้านเกษตรกรรมมากขึ้น รวมถึงอาชีพเลี้ยงไหมด้วย [1]

จังหวัดขอนแก่น เป็นจังหวัดหนึ่งที่ประชาชนส่วนใหญ่ประกอบอาชีพด้านการเกษตร และหลังจากว่าง
เว้นจากฤดกูาลเกบ็เกีย่วแล้ว ประชาชนส่วนหนึง่นยิมทอผ้าไหมเป็นอาชพีเสรมิน�ำรายได้เข้าสูค่รอบครวั ชมุชน และ
จงัหวดัปีละหลายร้อยล้านบาท ในปี 2555 จงัหวดัขอนแก่นมยีอดจ�ำหน่วยผ้าไหม 360,113,900 บาท ซึง่แหล่งผลติ
ผ้าไหมส่วนใหญ่ในจังหวัดขอนแก่นอยู่ที่อ�ำเภอชนบท ประชากรในอ�ำเภอชนบทนอกจากจะประกอบอาชีพท�ำนา
แล้ว ยังมีการปลูกหม่อนและเลี้ยงไหม เพื่อน�ำเส้นไหมมาทอเป็นผ้าผืน ชาวอ�ำเภอชนบทเริ่มมีการทอผ้ามาตั้งแต่
เมือ่ใด ไม่สามารถสบืประวตัไิด้ชดัเจน แต่มกีารสนันฐิานว่าผ้าไหมมดัหมีห่น้านาง หรอืผ้าปมู ซึง่เป็นเอกลกัษณ์อย่าง
หนึ่งของผ้าไหมชนบท [2]

หากกล่าวถึงผ้าไหมของไทยที่มีชื่อเสียง “ผ้าไหมมัดหมี่” เป็นกรรมวิธีที่สร้างลวดลายมาตั้งแต่ก่อนย้อม 
จากการใช้เชอืกฟาง (สมยัก่อนเป็นเชอืกกล้วย) ผกูมดับางส่วนของเส้นไหมทีข่งึไว้บนราว เพือ่ไม่ให้สย้ีอมซมึตกส่วน
ที่มัดไว้ ถ้าต้องการหลายสี ก็ต้องย้อมหลายครั้งจนครบสีที่ต้องการ ภาคเหนือและภาคกลางมีการทอผ้าไหมมัดหมี่
อยู่บ้าง แต่ไม่ได้ทออย่างกว้างขวางเหมือนในภาคอีสาน ผ้าไหมมัดหมี่จึงเป็นเอกลักษณ์อย่างหนึ่งของอีสานที่มีวิธี
การสร้างลายผ้าไหมด้วยวิธีโบราณสืบต่อกันมานาน โดยน�ำเส้นไหมมามัดแล้วย้อมสีต่างๆ ตามที่ก�ำหนด และเมื่อ
น�ำเส้นไหมที่ย้อมสีแล้วไปทอก็จะได้ผ้าไหมที่มีลวดลายสีสันสวยงาม กรรมวิธีมัดและย้อมเส้นไหมนี้ชาวอีสานเรียก
ว่า “มัดหมี่”

โดยเฉพาะในอ�ำเภอชนบท จังหวัดขอนแก่น เป็นอ�ำเภอที่ทอผ้าไหมมัดหมี่เป็นอุตสาหกรรมหลัก  
เอกลักษณ์ของผ้าไหมชนบท คือ “ลาย” และ “เทคนิคการทอผ้า” ลายเก่าแก่ที่สืบทอดกันมาและถือว่าเป็นลาย
ต้นแบบและเป็นลายเก่าแก่ของผ้าเมืองขอนแก่น คือ ลายจี้เพชร ลายหมี่กง ลายขันหมากเบ็ง ลายขอพระเทพหรือ
ลายเชิงเทียน เป็นต้น โดยส่วนใหญ่เกือบทั้งหมดจะเป็นการทอผ้าแบบ 3 ตะกอ ท�ำให้เนื้อผ้าแน่น สม�่ำเสมอ มี
ลักษณะสีและลวดลายของผ้าด้านหนึ่งสีทึบกว่าอีกด้าน สีที่เป็นเอกลักษณ์ดั้งเดิมคือ สีม่วง สีแดง สีเขียว สีเม็ด
มะขาม เอกลกัษณ์ของการทอผ้าอกีแบบหนึง่ของชาวชนบท คอื ผ้าปมูหรอืผ้าหน้านาง ซึง่มลีกัษณะแบบโจงกระเบน 
ประกอบด้วย ลายมัดหมี่บริเวณท้องผ้า ลายมัดหมี่หน้านาง และลายมัดหมี่ริมชายผ้าทั้งสองด้าน  ลวดลายผ้าไหม
มัดหมี่ชนบทลวดลายดั้งเดิม เป็นลวดลายที่สืบทอดมาจากบรรพบุรุษ ใช้วิธีการมัดหมี่และทอแบบดั้งเดิม อาจ
เปลี่ยนแปลงสีสันได้ตามความต้องการ ลายดั้งเดิมลายขนาดเล็ก ได้แก่ ลายจี้เพชร ลายกง ลายโคม ลายหมากจับ 
ลายปลาซิว ลายดอกแก้วน้อย ลายดั้งเดิมลายขนาดกลาง ได้แก่ ลายแมงมุม ลายกนกเชิงเทียน ลายขอพระเทพ 
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ลายขนัหมากเบง็ ลายต้นสน ลายขาเปียน้อย ลายต�ำลงึเครอื ลายดัง้เดมิลายใหญ่ ได้แก่ ลายนาคเกีย้ว ลายขอเกีย้ว 
ลายส�ำเภาหลงเกาะ ลายต้นสนใหญ่ ลายนกยูง เป็นต้น

แต่จากการศึกษาพบว่า ค่านิยมและยุคสมัยที่เปลี่ยนไป ท�ำให้คนส่วนใหญ่สวมใส่ผ้าไหมน้อยมาก  ความ
ก้าวหน้าทางเทคโนโลยีการผลิตเส้นใยสังเคราะห์ต่างๆ ส่งผลให้ผู้ซื้อมีตัวเลือกในการสวมใส่มากขึ้น ลวดลายและ
สีสันของผ้าไหมไม่ตรงกับความต้องการของผู้ซื้อ การตกสีของผ้าไหมท�ำให้ผู้ซื้อเกิดความกังวลในการสวมใส่ และ
ผ้าไหมขาดความสม�ำ่เสมอของเนือ้ผ้าเนือ่งจากการทอด้วยมอื [3] ปัญหาดงักล่าว ส่งผลให้การสวมใส่ผ้าไหมทีแ่สดง
ถึงเอกลักษณ์และวัฒนธรรมไทยก�ำลังถูกลบเลือนไปจากวิถีชีวิตคนไทย และคนรุ่นหลัง

จากปัญหาที่กล่าวมาข้างต้น ท�ำให้ผู้ศึกษาเกิดความสนใจ และต้องการศึกษา ถึงพฤติกรรมของผู้ที่ยังคง
ซื้อผ้าไหมสวมใส่อยู่ ว่าผู้ซื้อมีพฤติกรรมในการเลือกซื้ออย่างไร มีความต้องการอย่างไรต่อสินค้าผ้าไหม โดยเลือก
ศกึษาผ้าไหมมดัหมี ่ซึง่พืน้ทีท่ีใ่ช้ศกึษา ผูศ้กึษาเลอืกพืน้ทีใ่นอ�ำเภอชนบท เพราะในเขตอ�ำเภอชนบทนีเ้ป็นแหล่งผลติ
สนิค้าผ้าไหมโดยตรง เป็นแหล่งผลติผ้าไหมเลือ่งชือ่ทีส่ดุในจงัหวดัขอนแก่น ซึง่การศกึษาครัง้นีค้าดว่าจะสามารถน�ำ
ข้อมลูผลการศกึษาพฤตกิรรมของผูซ้ือ้ผ้าไหมไปใช้ประโยชน์ เพือ่เป็นแนวทางในการปรบักลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่
สร้างความแตกต่างทางการค้า และการด�ำเนินการให้สอดคล้องกับพฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภคได้

วัตถุประสงค์ 
1. 	เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้ซื้อผ้าไหมมัดหมี่ อ�ำเภอชนบท จังหวัดขอนแก่น
2.	 เพือ่เป็นแนวทางในการปรบัปรงุ พฒันาผลติภณัฑ์ผ้าไหมมดัหมีใ่ห้ตรงกบัความต้องการของผูซ้ือ้ทัง้ใน

ปัจจุบันและอนาคต

วิธีด�ำเนินงาน   
1.	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
	 1.1	 ประชากรทีใ่ช้ในการศกึษา คอื ผูซ้ือ้ผ้าไหมมดัหมี ่จากอ�ำเภอชนบท จงัหวดัขอนแก่นทีไ่ม่สามารถ

ระบุจ�ำนวนได้
	 1.2	 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้ซื้อผ้าไหมมัดหมี่ จากอ�ำเภอชนบท จังหวัดขอนแก่น 

เป็นการสุม่ตวัอย่างแบบบงัเอญิ (accidental sampling) โดยการแจกแบบสอบถามให้กบัผูซ้ือ้ผ้าไหมในร้านจ�ำหน่าย
ผ้าไหมทุกร้าน จ�ำนวน 15 ร้าน ร้านละเท่าๆกัน ในอ�ำเภอชนบท จังหวัดขอนแก่น ดังนั้นการก�ำหนดขนาดกลุ่ม
ตัวอย่าง ในกรณีไม่ทราบจ�ำนวนประชากร ก�ำหนดให้สัดส่วนของประชากรเท่ากับ .07 ใช้ระดับความเชื่อมั่น 95% 
และยอมให้มีความคลาดเคลื่อนได้ 5% [4] ได้ผลการค�ำนวณเท่ากับ 100 ตัวอย่าง 

2.	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา
	เครื่องมือในที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม (questionnaire) ที่ผู้ศึกษาสร้างขึ้นเพื่อศึกษา

พฤติกรรมของผู้ซื้อผ้าไหมมัดหมี่ ในอ�ำเภอชนบท จังหวัดขอนแก่น โดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดังนี้
	ส่วนที่ 1 ข้อมูลพื้นฐานทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม มีลักษณะเป็นแบบเลือกตอบ (check list)
ส่วนที ่2 พฤตกิรรมของผูซ้ือ้ผ้าไหมมดัหมี ่ในอ�ำเภอชนบท จงัหวดัขอนแก่น ได้แก่ สิง่กระตุน้ภายนอก

ของผูบ้รโิภค ลกัษณะของผูซ้ือ้ การตอบสนองของผูซ้ือ้ กระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ มลีกัษณะเป็นแบบเลอืกตอบ 
[5] (check list) 
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3.	 การวิเคราะห์ข้อมูล
	 เมือ่เกบ็รวบรวมข้อมลูจากกลุม่ตวัอย่างครบถ้วน และตรวจสอบความถกูต้องของแบบสอบถามแต่ละ

ชุดเรียบร้อยแล้ว จากนั้นน�ำข้อมูลในแต่ละแบบสอบถามมาวิเคราะห์เชิงปริมาณ (qualitative method) ด้วยวิธี
การทางสถิติ ในรูปแบบของร้อยละ ค่าเฉลี่ย และผลรวมทางคณิตศาสตร์ โดยใช้คอมพิวเตอร์และใช้โปรแกรม
ส�ำเร็จรูป statistical package for the social science (SPSS) เป็นเครื่องมือช่วยในการวิเคราะห์ข้อมูล เพื่อสรุป
ประเด็นส�ำคัญและอธิบายพฤติกรรมของผู้ซื้อผ้าไหมมัดหมี่ ในอ�ำเภอชนบท จังหวัดขอนแก่น

ผลการวิจัย
1. 	 ลกัษณะพืน้ฐานทางสงัคมและเศรษฐกจิบางประการของผูซ้ือ้ผ้าไหมมดัหมี ่จากการศกึษาข้อมลูผูซ้ือ้

ผ้าไหมมัดหมี่ ผู้ซื้อส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 87.0 โดยมีอายุเฉลี่ย 39 ปี สถานภาพสมรส คิดเป็นร้อย
ละ 60.0 มีแหล่งที่อาศัยอยู่ในจังหวัดขอนแก่น คิดเป็นร้อยละ 75.0 จบการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 
59.0 ประกอบอาชีพรับราชการ คิดเป็นร้อยละ 31.0 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,721 บาท

2.	 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมของผู้ซื้อผ้าไหมมัดหมี่ 
สิ่งกระตุ้นภายนอกของผู้บริโภค สิ่งกระตุ้นทางการตลาด 1) ด้านผลิตภัณฑ์ มีผู้ซื้อตัดสินใจซื้อโดย

พิจารณาจาก ลวดลาย สีสันของผ้าไหมมัดหมี่ที่ผู้บริโภคซื้อมีการประยุกต์ให้เข้ากับยุคสมัย คิดเป็นร้อยละ 84.0  
2) ด้านราคา มีผู้ซื้อตัดสินใจซื้อโดยพิจารณาจาก ราคาของผ้าไหมมัดหมี่ที่ผู้บริโภคซื้อมีความเหมาะสมและคุ้มค่า 
คิดเป็นร้อยละ 81.0 3) ด้านการจัดจ�ำหน่าย ผู้ซื้อตัดสินใจซื้อโดยพิจารณาจาก การจัดแสดงสินค้าภายในร้านที ่
ผู้บริโภคซื้อเป็นที่ดึงดูดใจ น่าสนใจ จ�ำนวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 81. 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ซื้อตัดสินใจ
ซื้อโดยพิจารณาจาก ความประทับใจในการบริการจากร้านที่ได้เลือกซื้อแล้ว คิดเป็นร้อยละ 93.0 

ลักษณะของผู้ซื้อ 1) ปัจจัยด้านวัฒนธรรม สังคม บุคคล และจิตวิทยา ผู้ซื้อตัดสินใจซื้อโดยพิจารณา
จาก ประโยชน์การใช้สอย คิดเป็นร้อยละ 87.0 ผู้ซื้อตัดสินใจซื้อโดยพิจารณาจาก การสวมใส่ผ้าไหมมัดหมี่เป็นการ
สืบสานศิลปะ และวัฒนธรรมไทย คิดเป็นร้อยละ 83.0 2) วัตถุประสงค์ในการซื้อ เพื่อสวมใส่ท�ำงาน คิดเป็นร้อยละ 
23.4 3) ผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ คือ ตัวผู้ซื้อเอง คิดเป็นร้อยละ 47.0 4) สาเหตุที่ซื้อผ้าไหมมัดหมี่ในอ�ำเภอ
ชนบท จังหวัดขอนแก่น คือ เอกลักษณ์ของลายผ้าไหมมัดหมี่ คิดเป็นร้อยละ 43.0

การตอบสนองของผู้ซื้อ 1) การเลือกผลิตภัณฑ์ สีที่ผู้บริโภคเลือกซื้อ คือ สีฟ้า คิดเป็นร้อยละ 22.0 
ย้อมด้วยสีเคมี คิดเป็นร้อยละ 64.0 เลือกซื้อลายขนาดเล็ก (ขนาดเล็กกว่า 3 ซม.) คิดเป็นร้อยละ 50.0 โดยลายที่
เลือกซื้อ คือ ลายหมากจับ คิดเป็นร้อยละ 15.0 รองลงมา คือ ลายจี้เพชร คิดเป็นร้อยละ 11.0 เมื่อเปรียบเทียบ
ระหว่างสแีละลายผ้า ผูซ้ือ้เลอืกซือ้ ผ้าไหมสฟ้ีาลายหมากจบั คดิเป็นร้อยละ 7.0 และเมือ่เปรยีบเทยีบขนาดของลาย
และลายผ้า ผู้ซื้อเลือกซื้อ ลายผ้าขนาดเล็ก คิดเป็นร้อยละ 50.0 เป็นลายหมากจับ คิดเป็นร้อยละ 15.0 รองลงมา 
คือ ลายผ้าขนาดกลาง คิดเป็นร้อยละ 33.0  เป็นลายขอพระเทพ คิดเป็นร้อยละ 8.0 และลายผ้าขนาดใหญ่ คิดเป็น
ร้อยละ 17.0 เป็นลายนกยูง คิดเป็นร้อยละ 5.0 ในส่วนของคุณภาพของผ้าไหม ผู้ซื้อตัดสินใจซื้อโดยพิจารณาจาก 
สีสัน และลวดลายของผ้าถูกใจผู้ซื้อ คิดเป็นร้อยละ 89.0 ผู้ซื้อตัดสินใจซื้อโดยพิจารณาจาก ลายที่ทอต้องมีความ
สม�ำ่เสมอ คดิเป็นร้อยละ 84.0 2) การเลอืกตราผูซ้ือ้ไม่ค�ำนงึถงึมาตรฐานรบัรองคณุภาพสนิค้า คดิเป็นร้อยละ 77.0 
และมีผู้ซื้อที่ค�ำนึงถึงมาตรฐานผ้าไหมไทยตรานกยูงพระราชทาน คิดเป็นร้อยละ 16.0 มาตรฐานผลิตภัณฑ์ชุมชน 
คิดเป็นร้อยละ 7.0 ผู้ซื้อไม่พิจารณาผ้าไหมจาก แบรนด์ ตราสินค้า หรือยี่ห้อสินค้าเลย 3) การพิจารณาเลือกผู้ขาย
ของผูซ้ือ้ผ้าไหมมดัหมีผู่ซ้ือ้ตดัสนิใจซือ้โดยพจิารณาจาก การทีผู่ข้ายพดูจาไพเราะ มนษุย์สมัพนัธ์ด ีและบรกิารลกูค้า
ด้วยความสุภาพ คิดเป็นร้อยละ 86.0 4) เวลาในการซื้อช่วงเวลาที่เลือกซื้อ คือ วันหยุด คิดเป็นร้อยละ 52.0 เวลา
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ในการซื้อต่อครั้ง น้อยกว่า 1 ชั่วโมง คิดเป็นร้อยละ 48.0 5) ปริมาณในการซื้อจ�ำนวนการซื้อผ้าไหมมัดหมี่เฉลี่ยต่อ
ปี 1.68 ครั้ง จ�ำนวนผืนที่ซื้อเฉลี่ยต่อครั้ง 1.34 ผืน ความยาวของผ้าไหมเฉลี่ยต่อผืน 3.77 เมตร ราคาเฉลี่ยต่อผืน 
4,429 บาท

กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ ปัญหาที่พบในการตัดสินใจซื้อผ้าไหมมัดหมี่ คือ เรื่องการดูแลรักษา
ที่ยาก คิดเป็นร้อยละ 34.0 ความต้องการของผู้ซื้อผ้ามัดหมี่ในอนาคต คิดเป็นร้อยละ 63.0

อภิปรายผลการศึกษา
จากการศึกษาข้อมูลทั่วไปพบว่าผู้ซื้อส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยมีอายุเฉลี่ย 39 ปี สถานภาพสมรส จบ

การศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพรับราชการ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,721 บาท ซึ่งสอดคล้องกับผลการ
ศึกษาของ ปัทมาพร ซุยเสนา (2551) ที่ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยในการซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหม
ในต�ำบลนาข่า อ�ำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี

ลักษณะผู้ซื้อ สาเหตุที่ซื้อผ้าไหมมัดหมี่ในอ�ำเภอชนบท จังหวัดขอนแก่น คือ เอกลักษณ์ของลายผ้าไหม
มัดหมี่ ซึ่งสอดคล้องกับ อรทัย สายสะอาด และคณะ (2557) ที่ได้ศึกษา ค่านิยมและพฤติกรรมการซื้อผ้าไหมของ
ผู้บริโภคชาวไทยในจังหวัดอุบลราชธานี ชาวกัมพูชาในจังหวัดเสียมเรียบ และชาวลาวในเมืองชนะสมบูรณ์ พบว่า 
ผ้าไหมที่ผู้บริโภคนิยมซื้อมากที่สุดคือผ้าไหมมัดหมี่ที่มีลวดลายเป็นเอกลักษณ์

อัจฉราพรรณ ตั้งจาตุรโสภณ และจอมภัค จันทะคัต (2555) ได้ศึกษา การศึกษาพฤติกรรมการซื้อผ้าไหม
ของผู้บริโภค ในจังหวดันครชยับรุินทร ์พบว่า ผูซ้ื้อส่วนใหญ่นิยมซือ้ผ้าไหม โทนสดี�ำ สนี�้ำตาล และสีน�ำ้ตาลทอง ซึ่ง
แตกต่างกับพฤติกรรมผู้ซื้อผ้าไหมมัดหมี่จากอ�ำเภอชนบท จังหวัดขอนแก่น ที่ผู้ซื้อส่วนใหญ่ นิยมซื้อผ้าไหม สีฟ้า
และสีชมพู

ธนพล คล้ายรกัษ์ (2550) ได้ท�ำการศกึษาพฤตกิรรมและการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผ้าไหมของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
พระนครศรีอยุธยา พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีพฤติกรรมในการเลือกซื้อผ้าไหม โดยมีเหตุผลที่ซื้อเนื่องจากเป็นผ้าที่
ให้ความรู้สึกหรูหรา ซึ่งแตกต่างกับ หนึ่งฤทัย อยู่เอี่ยม และไกรชิต สุตะเมือง (2556) ได้ศึกษาทัศนคติการรับรู้ที่มี
ต่อภาพลักษณ์ผลิตภัณฑ์ไหมไทยของเจนเนอเรชั่นวายในประเทศไทย พบว่า พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อมีสาเหตุ
หลกัในการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ไหมไทย เพราะความสามารถในการน�ำไปใช้ได้จรงิในชวีติประจ�ำวนัและความคุม้ค่า

สรุป 
ผู้ซื้อส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 39 ปี สถานภาพสมรส ร้อยละ 60 แหล่งที่อาศัยอยู่ในจังหวัดขอนแก่น 

ร้อยละ 75 จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ร้อยละ 59 ประกอบอาชีพรับราชการ ร้อยละ 31 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
20,721 บาท พฤติกรรมการซื้อผ้าไหมจากอ�ำเภอชนบท ส่วนใหญ่ ซื้อเพื่อสวมใส่ไปท�ำงาน โดยตัดสินใจซื้อด้วยตัว
เอง ส่วนใหญ่นิยมซื้อผ้าไหม สีฟ้า ลายหมากจับ เลือกซื้อในช่วงวันหยุด เวลาในการซื้อต่อครั้ง น้อยกว่า 1 ชั่วโมง 
จ�ำนวนครั้งในการซื้อ 1.68 ครั้งต่อปี  ซื้อครั้งละ 1.34 ผืน ความยาวของผืนผ้าเฉลี่ย 3.77 เมตรต่อผืน ราคาเฉลี่ย 
4,429 บาทต่อผืน สาเหตุที่ซื้อผ้าไหมมัดหมี่ในอ�ำเภอชนบท เพราะลายผ้าไหมมัดหมี่ที่เป็นเอกลักษณ์ สิ่งกระตุ้น
ทางการตลาด ในด้านผลติภณัฑ์ ผูซ้ือ้ตดัสนิใจซือ้โดยพจิารณาจาก ลวดลาย สสีนัของผ้าไหมมดัหมีท่ีม่กีารประยกุต์
ให้เข้ากับยุคสมัย คิดเป็นร้อยละ 84.0 ในด้านราคา มีผู้ซื้อตัดสินใจซื้อโดยพิจารณาจาก ราคาของผ้าไหมมัดหมี่มี
ความเหมาะสมและคุ้มค่า คิดเป็นร้อยละ 81.0 ในด้านการจัดจ�ำหน่าย ผู้ซื้อตัดสินใจซื้อโดยพิจารณาจาก การจัด
แสดงสินค้าภายในร้านที่ ดึงดูดใจ น่าสนใจ คิดเป็นร้อยละ 81.0 ในด้านการส่งเสริมการตลาด ซื้อตัดสินใจซื้อโดย
พิจารณาจาก ความประทับใจในการบริการจากร้านที่ได้เลือกซื้อแล้ว คิดเป็นร้อยละ 93.0  ลักษณะของผู้ซื้อ ผู้ซื้อ
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ตดัสนิใจซือ้โดยพจิารณาจาก ประโยชน์การใช้สอยเป็นหลกั คดิเป็นร้อยละ87.0 รองลงมาคอื ผูซ้ือ้สวมใส่ผ้าไหมมดั
หมีเ่พือ่เป็นการสบืสานศลิปะ และวฒันธรรมไทย คดิเป็นร้อยละ 83.0  ปัญหาทีพ่บในการตดัสนิใจซือ้ผ้าไหมมดัหมี่ 
คือ เรื่องการดูแลรักษาที่ยากกว่าผ้าทั่วไป

ข้อเสนอแนะ
ความต้องการของผู้ซื้อผ้าไหมมัดหมี่ในอ�ำเภอชนบท จังหวัดขอนแก่น ในส่วนของสี สีที่ผู้ซื้อเลือกซื้อเป็น

อันดับหนึ่งคือ สีฟ้า รองลงมาคือ สีชมพู ในส่วนของขนาดลายผ้า ขนาดลายผ้าที่ผู้ซื้อส่วนใหญ่เลือกซื้อ คือลายผ้า
ไหมมดัหมีท่ีม่ขีนาดเลก็ ดงันัน้ผูผ้ลติผ้าไหมมดัหมีใ่นอ�ำเภอชนบท ควรผลติผ้าไหมมดัหมีส่ฟ้ีา สชีมพ ูรวมไปถงึลาย
ที่มีขนาดเล็กเพิ่มขึ้น

เนื่องจากวัตถุประสงค์ของผู้ซื้อผ้าไหมมัดหมี่ส่วนใหญ่ซื้อเพื่อสวมใส่ท�ำงาน รองลงมาคือสวมใส่ในโอกาส
พิเศษ เช่น งานแต่งงาน งานบุญหรือพิธีทางศาสนา เป็นต้น ส�ำหรับผู้ซื้อที่สวมใส่ท�ำงาน ผู้ผลิตควรผลิตผ้าไหมมัด
หมี่ โดยใช้เส้นไหมที่เล็ก ท�ำให้เนื้อผ้ามีความเบา ไม่หนาจนเกินไป ระบายอากาศได้ง่าย เพื่อความคล่องตัวในการ
ท�ำงาน สีสันไม่ฉูดฉาด ส�ำหรับผู้ซื้อที่สวมใส่ในงานแต่งงาน ผู้ผลิตควรผลิตผ้าไหมมัดหมี่สีสันสดใส เนื้อผ้าหนา เมื่อ
น�ำไปตัดชุดท�ำให้ได้รูปทรงที่สวยงาม

ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป
ในการศึกษาครั้งต่อไปควรมีการขยายผลในการศึกษา ในเรื่องการส่งออกผ้าไหมมัดหมี่ในอ�ำเภอชนบท 

จงัหวดัขอนแก่น เพือ่เป็นแนวทางในการขยายฐานการตลาด และศกึษาความต้องการของชาวต่างชาตทิีม่ต่ีอผ้าไหม
มดัหมี ่ในการพฒันาด้านการตลาดควรมกีารบรูณาการจากหน่วยงานทีเ่กีย่วข้อง เพือ่ช่วยให้ผ้าไหมมดัหมีใ่นอ�ำเภอ
ชนบท สามารถแข่งขันในระดับนานาชาติได้

กิตติกรรมประกาศ 
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แนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มอัตราการเติบโตของยอดขาย 

ร้านศูนย์ยาปากคาด อ�ำเภอปากคาด จังหวัดบึงกาฬ

MARKETING APPROACH TO INCREASE SALE GROWTH RATE 

OF SUNYAPAKKHAT AMPHUR PAKKHAT BUENGKAN PROVINCE

พชร รัตนเมธาโกศล1

อโนทัย ตรีวานิช2

บทคัดย่อ

	 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาสภาพการตลาด ความพึงพอใจของผู้ที่เคยใช้บริการร้านศูนย์ยาปากคาด รวมทั้ง
พฤติกรรมการดูแลตนเองเมื่อเจ็บป่วยของผู้ที่เคยและไม่เคยใช้บริการร้านศูนย์ยาปากคาด และศึกษาแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มอัตรา
การเติบโตของยอดขายร้านศูนย์ยาปากคาด อ�ำเภอปากคาด จังหวัดบึงกาฬ โดยท�ำการเก็บรวบรวมข้อมูลแบบสอบถามกับประชาชน
ในเขตอ�ำเภอปากคาด โดยเลอืกมาแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็นชนดิก�ำหนดจ�ำนวน 415 คน แบ่งเป็นผูท้ีเ่คยใช้บรกิารร้านศนูย์ยาปาก
คาด จ�ำนวน 385 คน (ร้อยละ 68.7) และผู้ที่ไม่เคยใช้บริการร้านศูนย์ยาปากคาด จ�ำนวน 130 คน (ร้อยละ 31.3) แล้วน�ำแนวคิดส่วน
ประสมทางการตลาด การวิเคราะห์สภาวะแวดล้อมทั่วไป การวิเคราะห์คู่แข่งขัน การวิเคราะห์ SWOT การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ และ
เทคนคิสถติเิชงิพรรณนามาวเิคราะห์ข้อมลู แนวทางการตลาดเพือ่เพิม่อตัราการเตบิของยอดขายทีไ่ด้จากการวจิยัครัง้นีม้ทีัง้แผนระยะ
สั้นและแผนระยะยาว โดยเน้นไปที่การปรับปรุงบรรยากาศภายในร้าน การประชาสัมพันธ์ กระตุ้นการซื้อซ�้ำ รวมถึงการสร้างความ
สมัพนัธ์ในระยะยาวกบัลกูค้า น�ำแนวทางการตลาดไปปฏบิตัพิร้อมประเมนิผลหลงัด�ำเนนิการตามแผนระยะสัน้ โดยเกบ็รวบรวมข้อมลู
จากการสอบถามความพงึพอใจในภาพรวมของผูม้าใช้บรกิารร้านศนูย์ยาปากคาด โดยเลอืกมาแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็นชนดิเฉพาะ
เจาะจง จ�ำนวน 100 คนพบว่า ระดบัความพงึพอใจในภาพรวมของผูใ้ช้บรกิารเพิม่ขึน้จากระดบัมากเป็นระดบัมากทีส่ดุ (ร้อยละ 43.0) 
และมีผู้มาใช้บริการเพิ่มขึ้นคิดเป็นร้อยละ 6.7 เมื่อเทียบกับก่อนด�ำเนินการตามแผน รวมทั้งอัตราการเติบโตของยอดขายเพิ่มขึ้น 
ร้อยละ 6.9 เมื่อเทียบกับเดือนพฤษภาคม – มิถุนายนของปีที่ผ่านมา

ค�ำส�ำคัญ: พฤติกรรม ความพึงพอใจ สภาพทางการตลาด

Abstract

	 The objective of this independent study was to study situation of marketing in Sunyapakkhat pharmacy, 
amphur Pakkhat, Buengkan province and, including customer’s satisfaction and their behaviors when they are sick.
The research samples comprised 415 customers provided questionnaires collect data; 285 persons were previously 
used the service from this drugstore (68.7 %) and 130 persons were never used the service (31.3%). Theory of  
Marketing - Mix, General Environment analysis, Five Forces model, SWOT Analysis, Customer Relation Management 
(CRM) and Statistics method were used to analysis the data leading to increase growth rate on sales. For the  
marketing plans to increased the growth rate on sales for this drugstore. There are short term and long term plans 
with focusing on improving public relation, re-purchasing, and building good relationship with customers in long term. 
After operation short term plans, the overall satisfaction has been at highest level by 43.0%. The number of  
customer increases up to 6.7% and also growth rate on sales increase by 6.9% compared to May - June of last year.

Keywords: Behaviors, Satisfaction, Marketing Situation
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บทน�ำ

อ�ำเภอปากคาด จังหวัดบึงกาฬ มีสถานบริการสาธารณสุขทั้งภาครัฐและภาคเอกชน ได้แก่ โรงพยาบาล

ชุมชน 1 แห่ง โรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพต�ำบล 6 แห่ง คลินิกแพทย์ 2 แห่ง สถานพยาบาลและผดุงครรภ์ 3 แห่ง 

และร้านขายยาแผนปัจจุบัน 6 แห่ง ในปี 2556 มีจ�ำนวนประชากรในเขตอ�ำเภอปากคาด 34,994 คน ซึ่งอัตราการ

เปลีย่นแปลงของประชากรในปี 2553 - 2556 มแีนวโน้มเพิม่ขึน้ ขณะเดยีวกนัอตัราผูม้ารบับรกิารผูป่้วยนอก (OPD) 

โรงพยาบาลอ�ำเภอปากคาด จังหวัดบึงกาฬ ในช่วงเดียวกันก็เพิ่มขึ้นทุกปี อ�ำเภอปากคาดตั้งอยู่ติดกับชายแดนและ

มีจุดผ่อนปรนที่มีการค้าชายแดนระหว่างไทยกับ สปป.ลาว จึงท�ำให้อ�ำเภอปากคาดมีผู้คนทั้งไทยและ สปป.ลาว 

พลกุพล่าน ปัจจบุนัประชาชนสามารถทีจ่ะเข้าถงึบรกิารสขุภาพได้โดยง่ายตามความจ�ำเป็นและมเีสรใีนการเลอืกใช้

บริการได้ตามความพึงพอใจ ร้านขายยานับเป็นหน่วยหนึ่งของระบบสุขภาพที่อยู่ใกล้ชิดประชาชน และเป็นทาง

เลือกแรกๆ ของประชาชนที่ใช้บริการเมื่อเจ็บป่วยในเบื้องต้น สภาพการแข่งขันของร้านขายยามีมาก อีกทั้งการ

เปลี่ยนแปลงสภาวะแวดล้อม สังคม เศรษฐกิจ ส่งผลให้ธุรกิจร้านขายยาต้องมีการปรับตัวและพัฒนาเพื่อความอยู่

รอดของธุรกิจ ร้านศูนย์ยาปากคาด เป็นร้านขายยาแผนปัจจุบัน ตั้งอยู่ใกล้ตลาดเทศบาลอ�ำเภอปากคาด จังหวัด

บึงกาฬ จากการด�ำเนินการที่ผ่านมาในช่วงปี 2554 - 2556 พบว่าอัตราการเติบโตของยอดขายมีแนวโน้มลดลง ใน

ขณะเดียวกันจ�ำนวนผู้ป่วยเพิ่มขึ้น ดังจะเห็นได้จากอัตราผู้ป่วยนอกโรงพยาบาลอ�ำเภอปากคาด จังหวัดบึงกาฬ ใน

ช่วงเวลาเดยีวกนัมแีนวโน้มทีเ่พิม่ขึน้ (ภาพที1่) เพือ่มใิห้ผูป้ระกอบการร้านศนูย์ยาปากคาดต้องประสบกบัปัญหาใน

อนาคต จึงควรมีการศึกษาเตรียมความพร้อมล่วงหน้าเพื่อหาแนวทางให้ร้านสามารถด�ำเนินธุรกิจอยู่รอดได้ ดังนั้น

จึงท�ำการศึกษาหาแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มอัตราการเติบโตของยอดขายร้าน แล้วน�ำผลการวิจัยมาปรับปรุงเพิ่ม

ประสิทธิภาพในการให้บริการ เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค โดยคาดว่าจะเป็นการน�ำไปสู่

การเพิ่มอัตราการเติบโตของยอดขายของร้านศูนย์ยาปากคาดต่อไป

วัตถุประสงค์

1. 	 เพื่อศึกษาสภาพทางการตลาดปัจจุบันของร้านศูนย์ยาปากคาด อ�ำเภอปากคาด จังหวัดบึงกาฬ

2. 	 เพื่อศึกษาแนวทางการตลาด เพื่อเพิ่มอัตราการเติบโตของยอดขายของร้านศูนย์ยาปากคาดอ�ำเภอ

ปากคาด จังหวัดบึงกาฬ ไม่น้อยกว่าร้อยละ 5 จากยอดขายในปีที่ผ่านมา 

วิธีด�ำเนินงาน 

ประชากร คือประชาชนไทยและประชาชน สปป.ลาว ที่มีอายุตั้งแต่ 18 ปีขึ้นไปที่ใช้บริการร้านขายยา

ต่างๆในอ�ำเภอปากคาด จังหวัดบึงกาฬในช่วงเดือนมีนาคม – มิถุนายน พ.ศ. 2557

กลุ่มตัวอย่าง แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม ดังนี้

กลุ่มที่ 1 ผู้ใช้บริการร้านขายยาต่างๆ ในอ�ำเภอปากคาด จังหวัดบึงกาฬในช่วงเดือนมีนาคม - เมษายน 

พ.ศ. 2557 โดยเลือกมาแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็น (Non-probability Sampling) ชนิดก�ำหนดจ�ำนวน (Quota 

Sampling) จ�ำนวน 415 คน (จากการค�ำนวณหาขนาดตัวอย่าง (1)) โดยแบ่งขนาดของกลุ่มตัวอย่างออกเป็น ผู้ที่

เคยใช้บริการร้านศูนย์ยาปากคาด จ�ำนวน 285 ตัวอย่าง คิดเป็นร้อยละ 68.7 (แยกเป็นประชาชนไทยจ�ำนวน 257 

คนและประชาชน สปป.ลาว จ�ำนวน 28 คน) และผูท้ีไ่ม่เคยใช้บรกิารร้านศนูย์ยาปากคาด จ�ำนวน 130 ตวัอย่าง คดิ

เป็นร้อยละ 31.3 (แยกเป็นประชาชนไทยจ�ำนวน 118 คนและประชาชน สปป.ลาว 12 คน) ส�ำหรับเก็บรวบรวม
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ข้อมลูพฤตกิรรมและความพงึพอใจของผูใ้ช้บรกิารร้านขายยาในอ�ำเภอปากคาด จงัหวดับงึกาฬ เพือ่หาแนวทางการ

ตลาดเพื่อเพิ่มอัตราการเติบโตของยอดขาย

สูตรค�ำนวณหาขนาดตัวอย่างกรณีไม่ทราบจ�ำนวนประชากร ทราบแต่เพียงว่ามีจ�ำนวนมากแต่ข้อมูลที่ใช้

เป็นข้อมูลเชิงคุณภาพ ใช้สูตรดังนี้ [1]

	 n	 =

 

สูตรคํานวณหาขนาดตัวอยางกรณีไมทราบจํานวนประชากร ทราบแตเพียงวามีจํานวนมากแตขอมูลที่ใชเปน

ขอมูลเชิงคุณภาพ ใชสูตรดังน้ี [1] 

 

 n =     (1) 

  

n คือ ขนาดกลุมตัวอยาง 

P คือ คาของสัดสวนของตัวแปรที่สนใจ ในที่น้ีคือสัดสวนของผูที่เคยใชบริการรานศูนยยาปากคาดจาก

การทํา pilot study จํานวน 100 คน พบวา 69 คนเคยมาใชบริการรานศูนยยาปากคาด ดังน้ัน ไดคา p̂ = 0.69  

Zα/2 คือ คา Z ที่เปดจากตารางปกติมาตรฐาน ในที่น้ีกําหนดระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ัน Z = 1.96 

d  คือ ขนาดความคลาดเคล่ือนที่ยอมใหเกิดขึ้น ในที่น้ีกําหนดความคลาดเคล่ือนระหวางคาจริงกับคาที่

ไดจากงานวิจัยเทากับ 0.05 

 เม่ือแทนคาในสูตรแลวจะไดคา n = 328.69 ดังน้ัน ขนาดกลุมตัวอยางที่เหมาะสมสําหรับการวิจัยครั้งน้ีอยาง

นอย คือ 329 ตัวอยาง แตในการวิจัยครั้งน้ีจะใชจํานวนกลุมตัวอยางทั้งส้ิน 415 ตัวอยาง  

กลุมที่ 2 ผูที่เคยใชบริการรานศูนยยาปากคาด อําเภอปากคาด จังหวัดบึงกาฬในชวงเดือนพฤษภาคม - 

มิถุนายน พ.ศ. 2557 จํานวน 100 คน โดยเลือกมาแบบไมอาศัยความนาจะเปนชนิดเฉพาะเจาะจง (Specified 

Sampling) สําหรับเก็บรวบรวมขอมูลความพึงพอใจในภาพรวมของผูใชบริการรานศูนยยาปากคาดเพื่อประเมินผลหลัง

ดําเนินการตามแผนระยะส้ัน 

เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม ประกอบดวย 4 สวน ดังน้ี สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบ

แบบสอบถาม สวนที่ 2 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการดูแลตนเองเม่ือเจ็บปวยและการซ้ือผลิตภัณฑของผูบริโภคจากราน

ขายยา สวนที่ 3 ระดับความพึงพอใจของผูที่เคยใชบริการรานศูนยยาปากคาดโดยใชหลักการสวนประสมทางการตลาด

และสวนที่ 4 ส่ิงที่คิดเห็นวาทางรานควรปรับปรุง ทําการทดสอบแบบสอบถาม จํานวน 30 คน คํานวณหาคาความ

นาเชื่อถือของแบบสอบถาม (Reliability) ปรากฏวาไดคาแอลฟาของคอนบาด (Cronbach’s alpha coefficient) 

เทากับ 0.968 ซ่ึงถือไดวาแบบสอบถามมีความเชื่อถือและสามารถนําไปใชเก็บรวบรวมขอมูลได 

ข้ันตอนการดําเนินการวิจัยแบงออกเปน 5 ขั้นตอน ปรากฏดังน้ี (ภาพที่ 2) 

1.เก็บรวบรวมขอมูลพฤติกรรมและความพึงพอใจของผูใชบริการรานขายยาในอําเภอปากคาด จังหวัดบึงกาฬ 

2. ทําการการวิเคราะหขอมูล โดยทําการตรวจสอบความสมบูรณของขอมูลในแบบสอบถาม จากน้ันนําขอมูลที่

ไดทําการลงรหัสตัวแปรแลวบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร และทําการประมวลผลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS 

version 19 สถิติที่นํามาใชวิเคราะหขอมูลประกอบดวย สถิติเชิงพรรณนาสถิติการทดสอบไคสแควร (Chi-Square Test) 

สวนประสมทางการตลาด การวิเคราะหสภาพแวดลอมทั่วไป การวิเคราะหคูแขงขันโดยใช Five Forces Model การ

วิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาส ภาวะคุกคามและการบริหารลูกคาสัมพันธ  

3.นําขอมูลที่ไดมากําหนดแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มอัตราการเติบโตของยอดขาย 

4.นําแนวทางการตลาดไปปฏิบัติ พรอมประเมินผลหลังดําเนินการตามแผนระยะส้ัน 

 
ผลการวิจัย 

โดยแยกนําเสนอผลการวิจัยออกเปน 4 สวน ดังน้ี 

1. พฤติกรรมและความพึงพอใจของผูใชบริการรานขายยา 

1) ขอมูลทั่วไป 

Print to PDF without this message by purchasing novaPDF (http://www.novapdf.com/)

	 	  (1)

	

n	 คือ ขนาดกลุ่มตัวอย่าง

P	 คอื ค่าของสดัส่วนของตวัแปรทีส่นใจ ในทีน่ีค้อืสดัส่วนของผูท้ีเ่คยใช้บรกิารร้านศนูย์ยาปากคาดจาก

การท�ำ pilot study จ�ำนวน 100 คน พบว่า 69 คนเคยมาใช้บริการร้านศูนย์ยาปากคาด ดังนั้น ได้ค่า p̂ = 0.69 

Zα/2
	คือ ค่า Z ที่เปิดจากตารางปกติมาตรฐาน ในที่นี้ก�ำหนดระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้น Z = 1.96

d 	 คอื ขนาดความคลาดเคลือ่นทีย่อมให้เกดิขึน้ ในทีน่ีก้�ำหนดความคลาดเคลือ่นระหว่างค่าจรงิกบัค่าที่

ได้จากงานวิจัยเท่ากับ 0.05

	 เมื่อแทนค่าในสูตรแล้วจะได้ค่า n = 328.69 ดังนั้น ขนาดกลุ่มตัวอย่างที่เหมาะสมส�ำหรับการวิจัยครั้งนี้

อย่างน้อย คือ 329 ตัวอย่าง แต่ในการวิจัยครั้งนี้จะใช้จ�ำนวนกลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 415 ตัวอย่าง 

กลุ่มที่ 2 ผู้ที่เคยใช้บริการร้านศูนย์ยาปากคาด อ�ำเภอปากคาด จังหวัดบึงกาฬในช่วงเดือนพฤษภาคม - 

มิถุนายน พ.ศ. 2557 จ�ำนวน 100 คน โดยเลือกมาแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็นชนิดเฉพาะเจาะจง (Specified 

Sampling) ส�ำหรบัเกบ็รวบรวมข้อมลูความพงึพอใจในภาพรวมของผูใ้ช้บรกิารร้านศนูย์ยาปากคาดเพือ่ประเมนิผล

หลังด�ำเนินการตามแผนระยะสั้น

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม ประกอบด้วย 4 ส่วน ดังนี้ ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบ

แบบสอบถาม ส่วนที ่2 ข้อมลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการดแูลตนเองเมือ่เจบ็ป่วยและการซือ้ผลติภณัฑ์ของผูบ้รโิภคจาก

ร้านขายยา ส่วนที ่3 ระดบัความพงึพอใจของผูท้ีเ่คยใช้บรกิารร้านศนูย์ยาปากคาดโดยใช้หลกัการส่วนประสมทางการ

ตลาดและส่วนที่ 4 สิ่งที่คิดเห็นว่าทางร้านควรปรับปรุง ท�ำการทดสอบแบบสอบถาม จ�ำนวน 30 คน ค�ำนวณหาค่า

ความน่าเชื่อถือของแบบสอบถาม (Reliability) ปรากฏว่าได้ค่าแอลฟ่าของคอนบาด (Cronbach’s alpha coef-

ficient) เท่ากับ 0.968 ซึ่งถือได้ว่าแบบสอบถามมีความเชื่อถือและสามารถน�ำไปใช้เก็บรวบรวมข้อมูลได้

ขั้นตอนการด�ำเนินการวิจัยแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ปรากฏดังนี้ (ภาพที่ 2)

1.	 เกบ็รวบรวมข้อมลูพฤตกิรรมและความพงึพอใจของผูใ้ช้บรกิารร้านขายยาในอ�ำเภอปากคาด จงัหวดั

บึงกาฬ

2. 	 ท�ำการการวิเคราะห์ข้อมูล โดยท�ำการตรวจสอบความสมบูรณ์ของข้อมูลในแบบสอบถาม จากนั้น

น�ำข้อมลูทีไ่ด้ท�ำการลงรหสัตวัแปรแล้วบนัทกึลงในเครือ่งคอมพวิเตอร์ และท�ำการประมวลผลด้วยโปรแกรมส�ำเรจ็รปู 

SPSS version 19 สถิติที่น�ำมาใช้วิเคราะห์ข้อมูลประกอบด้วย สถิติเชิงพรรณนาสถิติการทดสอบไคสแควร์  

(Chi-Square Test) ส่วนประสมทางการตลาด การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป การวเิคราะห์คูแ่ข่งขนัโดยใช้ Five 

Forces Model การวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส ภาวะคุกคามและการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ 

3.	 น�ำข้อมูลที่ได้มาก�ำหนดแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มอัตราการเติบโตของยอดขาย

4.	 น�ำแนวทางการตลาดไปปฏิบัติ พร้อมประเมินผลหลังด�ำเนินการตามแผนระยะสั้น
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ผลการวิจัย

โดยแยกน�ำเสนอผลการวิจัยออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้

1. พฤติกรรมและความพึงพอใจของผู้ใช้บริการร้านขายยา

1) 	 ข้อมูลทั่วไป

กลุ่มผู้ที่เคยมาใช้บริการร้านศูนย์ยาปากคาด เป็นคนไทย ร้อยละ 90.2 ส่วนใหญ่พบว่าเป็นเพศหญิง

ร้อยละ 54.7 มีอายุระหว่าง 26 - 35 ปี (ร้อยละ 41.8) การศึกษาระดับมัธยม (ร้อยละ 31.2) ประกอบอาชีพรับจ้าง 

(รอ้ยละ 26.7) และมรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืนระหว่าง 5,001 – 10,000 บาท (ร้อยละ 33.3) สว่นผู้ทีไ่ม่เคยมาใช้บรกิาร

ร้านศูนย์ยาปากคาด เป็นคนไทย คิดเป็นร้อยละ 90. เป็นเพศชายและเพศหญิงเท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 50 มีอายุอยู่

ระหว่าง 26 - 35 ปี (ร้อยละ 43.1) ไม่ได้เรียนหนังสือ (ร้อยละ 32.3) ประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษามากที่สุด 

(ร้อยละ 21.5) และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 5,000 บาท (ร้อยละ 36.9) หากเปรียบเทียบความแตกต่างของ

ข้อมลูทัว่ไประหว่างกลุม่ทีเ่คยและกลุม่ทีไ่ม่เคยใช้บรกิารจากร้านศนูย์ยาปากคาดพบเพยีง 2 ลกัษณะทีม่คีวามแตก

ต่างอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ คือระดับการศึกษา (p <0.05) และลักษณะอาชีพ (p <0.05)

2) 	 พฤตกิรรมการใช้บรกิารร้านขายยา แยกเป็น 2 กลุม่ตามสญัชาต ิคอืไทยและ สปป.ลาว แต่ละ

สัญชาติจะท�ำการแยกแบ่งออกเป็นกลุ่มผู้ที่เคยและกลุ่มไม่เคยใช้บริการจากร้านศูนย์ยาปากคาด สามารถสรุปผล

ได้ดังนี้

(2.1) ประชาชนไทย

กลุ่มที่เคยใช้บริการร้านศูนย์ยาปากคาด สถานบริการสุขภาพที่นิยมใช้บริการในการรักษา

พยาบาลตนเองหรือญาติพี่น้องเมื่อเจ็บป่วยคือโรงพยาบาล (ร้อยละ 30.0) เดือนที่ผ่านมาใช้บริการร้านขายยา  

1 - 2 ครั้ง (ร้อยละ 43.6) แต่ละครั้งที่มาใช้บริการจะมีค่าใช้จ่ายประมาณ 101 - 200 บาท (ร้อยละ 34.6) นิยมมา

ใช้บรกิารช่วงบ่าย (ร้อยละ 42.4) สนิค้าทีซ่ือ้เป็นยารกัษาโรค (ร้อยละ 57.3) ประเภทยาแก้ปวดลดไข้ (ร้อยละ 37.2) 

เหตุผลที่เลือกใช้บริการร้านศูนย์ยาปากคาด เพราะร้านอยู่ใกล้บ้าน (ร้อยละ 20.0) ปัจจุบันผู้บริโภคส่วนใหญ่ยังคง

ซื้อสินค้าจากร้านอยู่ (ร้อยละ 76.3)

กลุม่ทีไ่ม่เคยใช้บรกิารร้านศนูย์ยาปากคาด ส่วนมากร้อยละ 32.2 นยิมใช้บรกิารสถานอีนามยั

ในการรักษาพยาบาลตนเองหรือญาติพี่น้องเมื่อเจ็บป่วย เดือนที่ผ่านมาใช้บริการร้านขายยา 1 - 2 ครั้ง (ร้อยละ 

45.8) มีเสียค่าใช้จ่ายต่อครั้งประมาณ 201 - 300 บาท (ร้อยละ 28.8) โดยมาใช้บริการร้านขายยาในช่วงบ่าย  

(ร้อยละ 51.7) สินค้าที่ซื้อเป็นยารักษาโรค (ร้อยละ 53.5) และนิยมใช้บริการจากร้านแสงทองฟาร์มาซีมากที่สุด 

(ร้อยละ29.7) โดยเหตุผลที่เลือกใช้บริการเพราะราคายามีความเหมาะสม (ร้อยละ 26.3) ส่วนเหตุผลที่ไม่เคยใช้

บริการของร้านศูนย์ยาปากคาดเนื่องจากไม่รู้จักร้าน คิดเป็นร้อยละ 37.2 

(2.2) ประชาชน สปป.ลาว

กลุม่ทีเ่คยใช้บรกิารร้านศนูย์ยาปากคาด พบว่าหากมอีาการเจบ็ป่วยจะเลอืกใช้บรกิารร้านขาย

ยา (ร้อยละ 39.3) เดอืนทีผ่่านมาใช้บรกิารร้านขายยา 1 - 2 ครัง้ (ร้อยละ 35.7) แต่ละครัง้จะเสยีค่าใช้จ่ายประมาณ 

301 บาทขึน้ไป (ร้อยละ 32.2) นยิมใช้บรกิารร้านขายยาในช่วงเช้า (ร้อยละ 50.0) สนิค้าทีซ่ือ้ส่วนใหญ่เป็นยารกัษา

โรค (ร้อยละ 54.9) ประเภทยาแก้ปวดลดไข้ (ร้อยละ 36.7) โดยเหตุผลที่เลือกใช้บริการร้านศูนย์ยาปากคาดเพราะ

เป็นร้านที่คุ้นเคย (ร้อยละ 24.6) และปัจจุบันยังซื้อสินค้าจากร้านศูนย์ยาปากคาดอยู่ (ร้อยละ 92.9)

กลุม่ทีไ่ม่เคยใช้บรกิารร้านศนูย์ยาปากคาด พบว่าหากมอีาการเจบ็ป่วยจะเลอืกใช้สถานบรกิาร

สุขภาพในการรักษาพยาบาลตนเองหรือญาติพี่น้องคือโรงพยาบาล (ร้อยละ 33.3) เดือนที่ผ่านมาไม่เคยใช้บริการ
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ร้านขายยา (ร้อยละ 58.3)แต่ละครั้งที่ใช้บริการมีเสียค่าใช้จ่ายประมาณ 101-200 บาท (ร้อยละ 58.3) นิยมใช้

บริการร้านขายยาในช่วงเช้า (ร้อยละ 91.7) ประเภทสินค้าที่ซื้อส่วนใหญ่เป็นยารักษาโรค (ร้อยละ 63.2) ใช้บริการ

ร้านวิลโอสถมมากที่สุด (ร้อยละ 75.0) เหตุผลที่เลือกใช้บริการเพราะเป็นร้านที่คุ้นเคย(ร้อยละ 37.5) ส่วนเหตุผลที่

ไม่เคยใช้บริการร้านศูนย์ยาปากคาดเนื่องจากไม่รู้จักร้าน (ร้อยละ 58.3)

3) ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการร้านศูนย์ยาปากคาด

ความพึงพอใจของลูกค้าชาวไทยที่เคยใช้บริการร้านศูนย์ยาปากคาดในภาพรวมพอใจในระดับมาก 

(ร้อยละ 51.8) นอกจากนี้เห็นว่าไม่ต้องท�ำการปรับปรุง (ร้อยละ 79.0) แต่หากร้านศูนย์ยาปากคาดจะปรับปรุงควร

ปรับปรุงในเรื่องบรรยากาศของร้าน (ร้อยละ 38.5) ส�ำหรับความพึงพอใจต่อด้านย่อยต่างๆ สรุปได้ดังนี้ ด้าน

ผลิตภัณฑ์และด้านบุคลากร ส่วนใหญ่มีความพึงพอใจในระดับมากถึงมากที่สุด ด้านราคาและด้านสถานที่ มีความ

พึงพอใจในระดับปานกลางจนถึงมาก ด้านการส่งเสริมการตลาดมีความพึงพอใจในระดับน้อยถึงปานกลาง ส่วน

ลูกค้าชาว สปป.ลาวที่เคยใช้บริการร้านศูนย์ยาปากคาด มีความพึงพอใจในภาพรวมระดับมาก (ร้อยละ 71.4) และ

เห็นว่าไม่ต้องท�ำการปรับปรุง (ร้อยละ 78.6) หากจะปรับปรุงต้องการให้ปรับปรุงเรื่องราคาสินค้า (ร้อยละ 37.5) 

ส�ำหรับความพึงพอใจต่อด้านย่อยต่างๆสรุปได้ดังนี้ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่และด้านบุคลากรมีความ

พึงพอใจระดับมากถึงมากที่สุด ส่วนด้านการส่งเสริมการตลาดความพึงพอใจอยู่ในระดับน้อยถึงปานกลาง (ตาราง

ที่ 1)

	 2. 	 สภาพปัจจุบันทางการตลาดของธุรกิจร้านขายยา

การวิเคราะห์สภาวะแวดล้อมทั่วไป จ�ำนวนประชากรที่เพิ่มขึ้นและความเสี่ยงทางด้านสุขภาพของ

ประชาชนมเีพิม่ขึน้ เช่น การกนิอาหารทีไ่ม่เหมาะกบัสขุภาพ รวมทัง้มภีาวะโรคภยัจากความเสือ่มของอวยัวะต่างๆ

ตามระยะเวลาและจากการท�ำงาน อีกทั้งผู้บริโภคเริ่มมีการตื่นตัวเรื่องของสุขภาพหันมาดูแลสุขภาพและบ�ำรุง

ร่างกายมากขึน้ ดงันัน้ สภาพแวดล้อมทางสงัคมและวฒันธรรมเป็นปัจจยัทีส่่งเสรมิต่อร้านขายยา ปัจจบุนัส�ำนกังาน

คณะกรรมการอาหารและยา ออกกฎกระทรวงการขออนุญาตและการออกใบอนุญาตขายยาแผนปัจจุบัน พ.ศ. 

2556 มีผลใช้บังคับตั้งแต่วันที่ 25 มิถุนายน 2557 เป็นต้นไป ก�ำหนดให้ร้านขายยาทุกร้านต้องผ่านหลักวิธีปฏิบัติ

ที่ดีทางเภสัชกรรม จึงจะสามารถต่ออายุใบอนุญาตยาหรือขออนุญาตเปิดร้านขายยาใหม่ได้ ซึ่งเป็นการจ�ำกัดการ

ประกอบธุรกิจร้านขายยาไว้ให้เฉพาะวิชาชีพเภสัชกรรมเท่านั้น ดังนั้น สภาพแวดล้อมทางกฎหมายเป็นปัจจัยที่ส่ง

เสริมต่อร้านขายยา การน�ำเทคโนโลยีเข้ามาประยุกต์ใช้ในธุรกิจร้านขายยา เพื่อความสะดวก รวดเร็ว แม่นย�ำ และ

สร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน อีกทั้งท�ำให้สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้มากยิ่งขึ้น นอกจากนี้

ความก้าวหน้าของเทคโนโลย ีท�ำให้มกีารคดิค้นตวัยาใหม่ๆทีม่ปีระสทิธภิาพในการรกัษาโรค และการผลติยาทีท่�ำให้

ราคายาถกูลงและประชาชนสามารถเข้าถงึยาได้ง่ายขึน้ ดงันัน้ สภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยเีป็นปัจจยัทีส่่งเสรมิต่อ

ร้านขายยา อ�ำเภอปากคาดตั้งอยู่ติดชายแดนมีจุดผ่อนปรนซึ่งเป็นการค้าชายแดนระหว่างไทยกับ สปป.ลาว ท�ำให้

อ�ำเภอปากคาดมีผู้คนพลุกพล่าน อีกทั้งจังหวัดบึงกาฬเป็นจังหวัดใหม่ของประเทศจึงมีโครงการลงทุนสูง เพื่อ

พฒันาการขนส่งสนิค้าได้เรว็ขึน้และการเดนิทางไปยงัประเทศต่างๆได้สะดวกและรวดเรว็มากยิง่ขึน้ ได้แก่ โครงการ

สร้างสะพานไทย-ลาวแห่งที่ 5 โครงการสร้างสนามบิน และโครงการสร้างถนนมอเตอร์เวย์ หากทั้ง 3 โครงการแล้ว

เสรจ็จะท�ำให้เศรษฐกจิของอ�ำเภอปากคาดจงัหวดับงึกาฬดขีึน้จากการเพิม่ขึน้ของมลูค่าการค้าชายแดน ดงันัน้ สภาพ

แวดล้อมทางเศรษฐกิจเป็นปัจจัยที่ส่งเสริมต่อร้านขายยา

การวิเคราะห์สภาพการแข่งขัน สภาพการแข่งขันในธุรกิจร้านขายยามีความรุนแรงอยู่ในระดับสูง 

เนือ่งจากมร้ีานยาจ�ำนวนมาก อกีทัง้ทีต่ัง้ของร้านขายยาแต่ละร้านในอ�ำเภอปากคาดอยูใ่กล้กนั ภยัคกุคามจากบรกิาร
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หรอืสนิค้าทดแทนมคีวามรนุแรงในระดบัสงู เนือ่งจากปัจจบุนัระบบบรกิารสขุภาพมกีารพฒันามากขึน้ ไม่ว่าจะเป็น

โรงพยาบาล คลินิก สถานีอนามัย สถานบริการสุขภาพเหล่านี้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้ที่มาใช้บริการ

ได้เช่นเดียวกัน กับร้านขายยา อ�ำนาจต่อรองของผู้ซื้อมีความรุนแรงอยู่ในระดับสูง เนื่องจากสินค้าและราคาของ

สนิค้ามคีวามแตกต่างกนัน้อย รวมทัง้ต้นทนุในการเปลีย่นไปซือ้สนิค้าจากร้านอืน่ (Switching Cost) น้อยมากท�ำให้

ผู้ซื้อมีทางเลือกในการซื้อสินค้ามากหรือตัดสินใจซื้อร้านยาอื่นได้ง่าย ภาวะคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่มีความรุนแรง

อยู่ในระดับปานกลาง ส่วนอ�ำนาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิตมีความรุนแรงอยู่ในระดับต�่ำ 

วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส ภาวะคุกคาม ผลวิเคราะห์และการสังเกตพบว่า ร้านศูนย์ยาปากคาด

มีจุดแข็งที่ส�ำคัญคือ มีเภสัชกรอยู่ประจ�ำร้านตลอดเวลาที่เปิดท�ำการ และที่ตั้งอยู่ในแหล่งชุมชน เหตุผลส่วนใหญ่

ของผูท้ีไ่ม่เคยมาใช้บรกิารร้านศนูย์ยาปากคาดเพราะไม่รูจ้กัร้าน เนือ่งจากร้านศนูย์ยาปากคาดไม่มกีารประชาสมัพนัธ์ 

ขาดการท�ำการส่งเสริมการตลาดเพื่อกระต้นการขาย และบรรยากาศภายในร้านยังไม่เป็นที่พึงพอใจของลูกค้า จึง

ส่งผลให้อัตราการเติบโตของยอดขายมีแนวโน้มที่ลดลง

	 3. 	 แนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มอัตราการเติบโตของยอดขาย

งานวิจัยครั้งนี้ได้ก�ำหนดแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มอัตราการเติบโตของยอดขายของร้านให้ได้อย่างน้อย

ร้อยละ 5 เมื่อเทียบกับปีที่ผ่านมา โดยพยายามรักษาฐานลูกค้าเดิมและเพิ่มลูกค้ารายใหม่ ดังต่อไปนี้

1) 	 แผนระยะสั้น ได้เสนอแนวทางการตลาด 4 โครงการได้แก่ 1) โครงการ “ปรับปรุงบรรยากาศ

ภายในร้าน” โดยการจัดหมวดหมู่สินค้าตามสรรพคุณและวิธีใช้อย่างเป็นระเบียบ จัดให้มีแผ่นพับให้ความรู้ด้าน

สุขภาพ การเพิ่มแสงสว่างภายในร้าน เพื่อเป็นการสร้างความเชื่อมั่นในสินค้าและการบริการ สร้างความรู้สึกที่ดีให้

เกิดขึ้นกับผู้ที่มาใช้บริการ เพื่อให้ร้านมีบรรยากาศที่เหมาะสมแก่การให้บริการ รวมทั้งลูกค้าสามารถใช้บริการได้

สะดวก มองเหน็สนิค้าได้ชดัเจน พนกังานสามารถให้บรกิารทีร่วดเรว็ขึน้ 2) โครงการ “การประชาสมัพนัธ์ร้าน”โดย

ท�ำการออกอากาศสปอร์ตโฆษณาทางวิทยุชุมชนและจัดท�ำซองยา ถุงหิ้วพิมพ์ชื่อร้านศูนย์ยาปากคาด เพื่อเป็นการ

ประชาสัมพันธ์ร้านให้เป็นที่รู้จักและนึกถึงเมื่อมีอาการเจ็บป่วยเป็นการขยายฐานลูกค้าให้มากขึ้น 3) โครงการ 

“กระตุ้นการซื้อซ�้ำ”โดยการรับสมัครสมาชิกทั้งลูกค้าชาวไทยและ สปป.ลาว ซึ่งลูกค้าสามารถสะสมยอดซื้อภายใน

ระยะเวลา 3 เดือน เพื่อแลกของรางวัลจากทางร้าน พร้อมบริการการจัดส่งสินค้าเมื่อซื้อในปริมาณมาก เพื่อให้เกิด

การรับรู้การส่งเสริมการขายของร้าน ท�ำให้ร้านเป็นที่รู้จัก กระตุ้นลูกค้าให้เกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าได้ง่ายขึ้นและ

กลับมาซื้อซ�้ำในครั้งต่อไป และ 4) โครงการ “ สร้างความสัมพันธ์” โดยการเก็บข้อมูลประวัติการใช้ยาของผู้มารับ

บริการที่มีโรคประจ�ำตัวหรือรับประทานยาประจ�ำหลายชนิด เพื่อสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า ซึ่งเภสัชกรจะให้ค�ำ

แนะน�ำ จ่ายยาที่เหมาะสมและมีความปลอดภัยแก่ผู้มารับบริการ เป็นการรักษาฐานลูกค้าเดิมและสร้างความจงรัก

ภักดีต่อร้าน

2) 	 แผนระยะยาว ได้เสนอแนวทางการตลาด 2 โครงการได้แก่ 1) โครงการ “การส่งเสริมการ

ตลาด”โดยการเข้าร่วมกิจกรรมส่งเสริมสุขภาพ ร่วมบริจาคเงินหรือสิ่งของสนับสนุนงานกีฬาประจ�ำปีของอ�ำเภอ 

เพือ่เป็นการสนบัสนนุกจิกรรมส่งเสรมิสขุภาพชมุชน เป็นการประชาสมัพนัธ์ร้านให้เป็นทีรู่จ้กั การสร้างภาพลกัษณ์

ให้ปรากฏชดัเจนยิง่ขึน้ อกีทัง้เป็นการสร้างความสมัพนัธ์ในระยะยาวกบัผูบ้รโิภค และ 2) โครงการ “เจาะกลุม่ลกูค้า

คลนิกิ” โดยท�ำการส�ำรวจคลนิกิในอ�ำเภอปากคาด ทีม่คีวามต้องการซือ้ยาเพือ่ใช้ในการรกัษาผูป่้วย โดยเข้าไปตดิต่อ 

ให้ค�ำแนะน�ำ หากลกูค้าต้องการซือ้ยาจากร้านสามารถตดิต่อสัง่ซือ้สนิค้าได้ทัง้ทางโทรศพัท์ จดหมายอเิลก็ทรอนกิส์

หรอืส่งค�ำสัง่ซือ้ทางโปรแกรมไลน์ (LINE) ซึง่เป็นการเพิม่ความสะดวกรวดเรว็ในการสัง่ซือ้สนิค้า บรกิารจดัส่งสนิค้า 

เป็นการท�ำการตลาดเชิงรุกเพื่อขยายฐานลูกค้าใหม่ 
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4.  ผลการน�ำแผนระยะสั้นไปปฏิบัติ 

หลังจากน�ำแผนระยะสั้นไปปฏิบัติผลพบว่า สามารถเพิ่มระดับความพึงพอใจในภาพรวมของผู้ใช้บริการ 

ซึ่งส่วนใหญ่พอใจในระดับมาก คิดเป็นร้อยละ 51.8 กลายเป็นส่วนใหญ่พอใจระดับมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 43.0 

(ภาพที ่3) และมผีูม้าใช้บรกิารร้านเพิม่ขึน้ร้อยละ 6.7 ซึง่แบ่งเป็นลกูค้ารายเดมิ (ซือ้ซ�ำ้) พบร้อยละ 97.8 และลกูค้า

รายใหม่พบร้อยละ 2.2 เมื่อเทียบกับก่อนน�ำแผนระยะสั้นไปปฏิบัติ (ภาพที่ 4) รวมทั้งอัตราการเติบโตของยอดขาย

ของร้าน (เฉพาะเดอืนพฤษภาคม - มถินุายน พ.ศ. 2557) มอีตัราเพิม่ขึน้ร้อยละ 6.9 เมือ่เทยีบกบัเดอืนเดยีวกนัของ

ปีที่ผ่านมา (ตารางที่ 2)

สรุป

จากผลการน�ำแผนระยะสั้นไปปฏิบัติพบว่า ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการเพิ่มขึ้น จ�ำนวนผู้ใช้บริการเพิ่ม

ขึน้ และอตัราการเตบิโตของยอดขายของร้านช่วงเดอืนพฤษภาคม - มถินุายน 2557 มอีตัราเพิม่ขึน้ร้อยละ 6.9 เมือ่

เทยีบกบัเดอืนเดยีวกนัของปีทีผ่่านมา ดงันัน้ ผูว้จิยัคาดว่าหากร้านด�ำเนนิการตามแนวทางการตลาดทีว่างไว้ครบทกุ

โครงการจะสามารถเพิ่มอัตราการเติบโตของยอดขายของร้านในปี 2557 ให้เพิ่มขึ้นอย่างน้อยร้อยละ 5 เมื่อเทียบ

กับปีที่ผ่านมาได้

เอกสารอ้างอิง

[1] อโนทัย ตรีวานิช. (2553). สถิติธุรกิจ. พิมพ์ครั้งที่4. ขอนแก่น: หจก.ขอนแก่นการพิมพ์.

[2] พชรรัตนเมธาโกศล. (2557). แนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มอัตราการเติบโตของยอดขายร้านศูนย์ยาปากคาด 

อ�ำเภอปากคาด จังหวัดบึงกาฬ. รายงานการศึกษาอิสระหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น.

 

เดือนเดียวกันของปที่ผานมา ดังน้ัน ผูวิจัยคาดวาหากรานดําเนินการตามแนวทางการตลาดที่วางไวครบทุกโครงการจะ

สามารถเพิ่มอัตราการเติบโตของยอดขายของรานในป 2557 ใหเพิ่มขึ้นอยางนอยรอยละ 5 เม่ือเทียบกับปที่ผานมาได 

 

เอกสารอางอิง 

[1] อโนทัย ตรีวานิช. (2553). สถิติธุรกิจ. พิมพครั้งที่4. ขอนแกน: หจก.ขอนแกนการพิมพ. 

[2] พชรรัตนเมธาโกศล. (2557). แนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มอัตราการเติบโตของยอดขายรานศูนย 

ยาปากคาด อําเภอปากคาด จังหวัดบึงกาฬ. รายงานการศึกษาอิสระหลักสูตรปริญญา 

บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแกน. 

 
 

ภาพที่ 1 กราฟเปรียบเทียบอัตราการเปล่ียนแปลงของยอดขายกับอัตราการเปล่ียนแปลงผูปวยนอก 

    ของโรงพยาบาลปากคาด ในชวงป 2554-2556 
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ภาพที่ 2 ขั้นตอนการดําเนินงานวิจัยครั้งน้ี 

 

 
 

ภาพที่ 3 รอยละของความพึงพอใจขอผูใชบริการรานศูนยยาปากคาดกอนและหลังปรับปรุง 
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ภาพที่ 4 จํานวนผูมาใชบริการรานศูนยยาปากคาดกอนและหลังการปรับปรุง 
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ตารางที่ 1 รอยละของระดับความพึงพอใจตอดานตางๆของผูใชบริการรานศูนยยาปากคาด 

 

 
 

ตารางที่ 2 ผลการเปล่ียนแปลงของยอดขายรานศูนยยาปากคาด (เดือนพฤษภาคม – มิถุนายน) 

 

  ป 

  เดือน 

ยอดขาย (บาท) การเปล่ียนแปลง 

2556 2557 จํานวน (บาท) รอยละ 

พฤษภาคม 151,500 162,300 10,800 7.1 

มิถุนายน 131,500 140,200 8,700 6.6 
รวม 283,000 302,500 19,500 6.9 
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พฤษภาคม 151,500 162,300 10,800 7.1 
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การวางแผนการตลาด เพื่อธุรกิจแก่นตะวันของไร่พนิดา อ�ำเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น

MARKETING PLANNING OF JERUSAREM ARTICJOKE PRODUCT,  

PANIDA FARM INCHUMPHAE DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE

พนิดา ปานเพชร1

ธีระ ฤทธิรอด2

บทคัดย่อ

	 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์ 1) ศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืก

ซื้อผลิตภัณฑ์แก่นตะวัน  2) วางแผนการตลาด เพื่อธุรกิจแก่นตะวันของไร่พนิดา อ�ำเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น โดยใช้แบบสอบถาม 

400 ชุด ผลการศึกษา พบว่า ผู้บริโภคส่วนมากไม่รู้จักแก่นตะวัน และไม่เคยทานแก่นตะวัน เมื่อวิเคราะห์สถานการณ์ พบว่า จุดแข็ง 

คือ สรรพคุณของแก่นตะวันมีมากมาย จุดอ่อน คือ ยังไม่เป็นที่รู้จัก โอกาส คือ ปัจจุบันผู้คนหันมาดูแลและใส่อาหารรักษาสุขภาพกัน

มากขึน้ อปุสรรคหรอืภยัคกุคาม คอื อนาคตอาจมคีูแ่ข่งเพิม่ขึน้มาก และสภาวะทางเศรษฐกจิ กลุม่ลกูค้าเป้าหมาย คอื กลุม่ลกูค้าทัว่ไป 

และกลุม่นติบิคุคล ปัจจยัทีท่�ำให้เกดิการซือ้ สิง่ทีล่กูค้าต้องการ ประโยชน์ทีล่กูค้าได้รบั การก�ำหนดกลยทุธ์ทางการตลาด ประกอบด้วย 

กลยทุธ์ผลติภณัฑ์ ผลติภณัฑ์ทีข่ายจะเป็นแก่นตะวนัหวัสด กลยทุธ์ราคา กลยทุธ์การจดัจ�ำหน่าย กลยทุธ์การส่งเสรมิการตลาด กลยทุธ์

การขายโดยใช้พนักงานขาย กลยุทธ์ด้านกระบวนการให้บริการ มีการจัดท�ำแผนการด�ำเนินงานในด้านต่างๆ คือ ด้านผลิตภัณฑ์  

ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคลหรือพนักงาน ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านลักษณะ

ทางกายภาพ ใช้เงินลงทุนเริ่มต้น 775,000 บาท 

ค�ำส�ำคัญ: การวางแผนการตลาด แก่นตะวัน ขอนแก่น

Abstract

		  This study aims to 1) study consumer behavior and marketing mix factors that influence the  

decision to purchase a product theme. 2) Marketing Planning Jerusarem Articjoke Product In Khon Kaen. Using a 

questionnaire to a sample of 400 people, a study found. Most consumers do not know the theme. And never 

eating a Jerusarem Articjoke Product Which, when analyzed, it was found that the properties of the strengths and 

weaknesses is a Jerusarem Articjoke Product is not yet known is the opportunity now, people turn to food and 

health care and to put together. Weakness is future competitors may increase. And economic Marketing Plan 

Jerusarem Articjoke Product for business district, Khon Kaen. The products are sold to a Western theme fresh  

pricing strategy, distribution strategy. Marketing strategy Sales strategies by salespeople. Strategies, processes, 

services The preparation of action plans in various fields is the product, price, product, price, distribution  

channels. The marketing promotion The individual or employee The process of service The Physical The initial 

investment of 200,000 baht is expected to have sold 600,000 baht in the first year (investment planted 2 acres).

Keywords: Marketing Planning, Jerusarem Articjoke, Khon Kaen

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ คณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 แก่นตะวัน หรือ Jerusalem Artichoke มีชื่อทางวิทยาศาสตร์ว่า Helianthus tuberous มีถิ่นก�ำเนิด

อยู่ในทวีปอเมริกาเหนือ เป็นพืชล้มลุกตระกูลเดียวกับทานตะวัน เมื่อโตเต็มที่มีความสูงประมาณ 1.5 - 2 เมตร  

สามารถปลกูและปรบัตวัได้ดใีนสภาพเพาะปลกูของประเทศไทย เมือ่ปลกูได้ประมาณ 2 เดอืน จะออกดอกสเีหลอืง

คล้ายดอกบัวตอง และเมื่ออายุประมาณ 120 วัน ดอกโรย ต้นเริ่มแห้งก็สามารถขุดเก็บหัวใต้ดินน�ำมาใช้ประโยชน์ 

รศ.ดร.สนัน่ จอกลอย อาจารย์จากคณะเกษตรศาสตร์ มหาวทิยาลยัขอนแก่น ได้น�ำพนัธุแ์ก่นตะวนัจากต่างประเทศ

มาทดลองปลกูและศกึษาวจิยั และได้มกีารตัง้ชือ่ภาษาไทยขึน้มา เนือ่งจากมถีิน่ก�ำเนดิในเขตหนาว แต่สามารถปลกู

ในแถบร้อนได้ดี มีความสามารถปรับตัวในสภาพภูมิอากาศที่แตกต่างกันมาก มีความแข็งแกร่ง ทนทาน  จึงให้ชื่อ

น�ำหน้าพืชนี้ว่าแก่นและเนื่องจากเป็นพืชที่ใกล้ชิดกับทานตะวัน จึงตั้งชื่อพืชชนิดใหม่นี้ว่า แก่นตะวันซึ่งประโยชน์

ของแก่นตะวัน คือ ช่วยลดความอ้วน ลดน�้ำตาลในเลือดของผู้ป่วยเบาหวานลดคอเลสเตอรอลในเลือด ลดความ

เสี่ยงความดันโลหิตสูง โรคหัวใจ และหลอดเลือดลดอาการท้องผูก ลดความเสี่ยงมะเร็งล�ำไส้ใหญ่ เพิ่มการดูดซึม

แคลเซียม เพิ่มการผลิตวิตามินบางชนิดหัวแก่นตะวัน ใช้เสริมในอาหารสัตว์ หัวสดแก่นตะวัน 1 ตัน สามารถผลิต

เอทานอลได้ 80 - 100 ลิตร และพบว่า แก่นตะวัน เป็นพืชที่มีประโยชน์มาก โดยเฉพาะอินนูลินที่อยู่ในแก่นตะวัน 

เป็นสารเยื่อใยอาหาร จะไม่ถูกย่อยในกระเพาะ และล�ำไส้เล็ก อยู่ในระบบทางเดินอาหารเป็นเวลานาน ท�ำให้ไม่รู้

สึกหิว กินอาหารได้น้อย จึงช่วยลดความอ้วน นอกจากนี้ อินนูลิน จะช่วยลดปริมาณแบคทีเรียที่ท�ำให้เกิดโรคใน

ระบบทางเดินอาหาร เช่น Coliforms และ E.Coli แต่จะเสริมการท�ำงานของแบคทีเรียที่เป็นประโยชน์ต่อร่างกาย 

คือ Bifidobacteria และ Lactobacillus จึงเสริมสร้างภูมิคุ้มกันร่างกายให้ดีขึ้นและสามารถปลูกได้ในสภาวะภูมิ

อากาศในประเทศไทย [1]

	 ผลติภณัฑ์จากแก่นตะวนั สามารถทานได้ทัง้แบบสดได้เลยรบัประทานได้ทัง้ปอกเปลอืกและไม่ปอกเปลอืก 

ถ้ารบัประทานทัง้เปลอืกควรล้างให้สะอาดหรอืใช้แทนผกัสดจิม้น�ำ้พรกิ ท�ำเป็นสลดั เป็นเหมอืนผกัผลไม้เหมอืนทาน

มันแกว เป็นพืชสมุนไพร เป็นอาหารเพื่อสุขภาพ รสชาติหวานกรอบกึ่งระหว่างแห้วกับมันแกว หรือน�ำมาแปรรูป

เป็นอาหารได้หลายอย่าง ท�ำเป็น  เฟรนฟราย แก่นตะวันนึ่งรสชาติก็อร่อยไปอีกแบบ เป็นข้าวเกรียบแก่นตะวัน 

ไส้กรอกแก่นตะวัน น�้ำพริกแก่นตะวัน น�้ำแก่นตะวัน ชาแก่นตะวันเป็นต้น อีกทั้งยังสามารถผลิตเป็นอาหารเสริม

เพื่อรักษาสุขภาพ  เช่น แปรรูปให้อยู่ในรูปแบบแป้ง หรือแคปซูลเพื่อง่ายต่อการรับประทาน อีกทั้งสามารถแปรรูป

เป็นเอทานอล พลงังานทดแทนทีน่�ำมาผสมกบัน�้ำมนัเบนซนิ เป็นเชือ้เพลงิ แก๊สโซฮอล์ ใช้ทดแทนน�้ำมนัเบนซนิ [2]

และประชาชนส่วนใหญ่หนัมาให้ความส�ำคญักบัการดแูลสขุภาพกนัมากขึน้ไม่ว่าจะเป็นเรือ่งอาหารการกนิการดแูล

ผิวพรรณการบ�ำรุงดูแลสุขภาพซึ่งกระผมเองก็เป็นคนหนึ่งที่รักสุขภาพจึงพยายามหาผลิตภัณฑ์ที่รักษาสุขาภาพ

กระผมได้คิดค้นน�้ำเต้าหู้เพื่อสุขภาพโดยมีส่วนผสมของงาด�ำมาซึ่งขั้นตอนการผลิตนั้นก็สามารถท�ำได้ง่าย [3]

	 ธรุกจิแก่นตะวนัในประเทศไทยมกีารเจรญิเตบิโตอย่างต่อเนือ่ง ในปี พ.ศ. 2556 หวัแก่นตะวนัสด มรีาคา

เฉลีย่ 100 - 150 บาทต่อกโิลกรมั  สามารถสร้างรายได้ให้แก่เกษตรกร และธรุกจิในท้องถิน่ รวมถงึภาคอตุสาหกรรม 

มีความสนใจที่จะส่งออกไปยังต่างประเทศ สร้างรายได้ให้กับประเทศเป็นจ�ำนวนมาก ผู้ศึกษามีความสนใจในพืช

สมนุไพรชนดินีเ้พราะได้ลองรบัประทานแก่นตะวนัจากเพือ่นแนะน�ำและทานมาเรือ่ยๆรูส้กึมผีลดต่ีอสขุภาพเหน็ได้

ชัดคือในเรื่องการขับถ่ายและพบว่าผลการตรวจร่างกายประจ�ำปีซึ่งไขมันในเลือดสูงได้ลดลงจากการที่รับประทาน

อาหารประจ�ำวันเป็นปกติ ผู้ศึกษามีแนวคิดว่าพืชสมุนไพรที่มีประโยชน์เช่นนี้ถึงไม่ได้รู้จักอย่างแพร่หลายจึงท�ำให้ผู้

ศึกษาสนใจที่จะลงทุนปลูกเอง รับประทานเอง ขายเอง แบบพอเพียง และวางแผนการตลาดเพื่อธุรกิจแก่นตะวัน

เพื่อให้เป็นที่รู้จักมากขึ้นถึงประโยชน์ของพืชสมุนไพรชนิดนี้ และได้ตัดสินใจลงทุนปลูกแก่นตะวันจ�ำนวน 2 ไร่ ที่
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อ�ำเภอชุมแพที่ตั้งอยู่ในสภาพแวดล้อมที่ดี ไม่มีโรงงานอุตสาหกรรมในบริเวณใกล้เคียง การปลูกแก่นตะวันสามารถ

ได้ผลผลติประมาณ 2,800 - 3,200 กโิลกรมัต่อไร่ ซึง่ไร่แก่นตะวนัของผูศ้กึษาจะเริม่ปลกูตัง้แต่เดอืนมกราคม ระยะ

เวลาในการเก็บผลผลิตทุกๆ 4 เดือน และใน 1 ปี จะเก็บผลผลิตได้ 3 ครั้ง และมีการวางแผนการปลูกเพื่อที่จะได้

ผลผลติต่อเนือ่งตลอดทัง้ปี [4] ด้วยเหตนุี ้ผูศ้กึษาจงึสนใจทีจ่ะศกึษาการวางแผนการตลาด เพือ่ธรุกจิแก่นตะวนัของ

ไร่พนิดา อ�ำเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น

วัตถุประสงค์

	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์แก่นตะวันและวางแผนการตลาดเพื่อธุรกิจแก่นตะวันของไร่พนิดาอ�ำเภอชุมแพจังหวัดขอนแก่น

วิธีการด�ำเนินการศึกษา

	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างคือประชาชนที่อยู่ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น จ�ำนวน 313,028 คน 

[5] ผูศ้กึษาได้ก�ำหนดขนาดกลุม่ตวัอย่าง สามารถค�ำนวณหาขนาดกลุม่ตวัอย่าง จากสตูรของ Taro Yamanaeจะได้ 

400 ตวัอย่างโดยแบ่งเป็นกลุม่ตวัอย่างทีไ่ม่เคยทานแก่นตะวนั 275 ตวัอย่าง และกลุม่ตวัอย่างทีเ่คยทานแก่นตะวนั 

125 ตัวอย่าง

	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาจะใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 2 

ชดุคอืชดุส�ำหรบักลุม่ตวัอย่างทีไ่ม่เคยทานแก่นตะวนั และชดุกลุม่ตวัอย่างทีเ่คยทานแก่นตะวนั โดยทีส่่วนที ่1 ข้อมลู

ลักษณะพื้นฐานของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนที่ 2 เป็นการสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค (6W1H) ที่มีต่อ

ผลติภณัฑ์แก่นตะวนัส่วนที ่3 เป็นการสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ

ซื้อผลิตภัณฑ์แก่นตะวันส่วนที่ 4 ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะ	

	 ขอบเขตพื้นที่ท�ำการเก็บรวบรวมข้อมูลภายในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

	 ขอบเขตเนื้อหาผู้ศึกษาวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (6W1H) วิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

(7Ps) วิเคราะห์จุดเด่นจุดด้อยโอกาสและอุปสรรค(SWOT Analysis)แล้วน�ำมาเสนอการวางแผนการตลาด เพื่อ

ธุรกิจแก่นตะวัน ในเขตอ�ำเภอเมืองขแนแก่น จังหวัดขอนแก่น

	 ขอบเขตระยะเวลา ด�ำเนินการตั้งแต่เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2556 จนถึง เดือนเมษายน พ.ศ. 2557

	 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้คือส่วนที่ 1 วิเคราะห์โดยใช้สถิติการแจกแจงความถี่และร้อยละ ส่วนที่ 

2 วิเคราะห์โดยใช้สถิติแจกแจงความถี่และร้อยละ ส่วนที่ 3 วิเคราะห์โดยใช้ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ส่วนที่ 4วิเคราะห์โดยใช้สถิติแจกแจงความถี่และร้อยละ

ผลการศึกษา

	 กลุ่มตัวอย่างที่ไม่เคยทานแก่นตะวัน ส่วนมากเป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 52.36 มีอายุ 36 - 40 ปี คิด

เป็นร้อยละ 28.73 มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 77.82 มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็น 

ร้อยละ 27.64 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25,001 - 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 25.82 ส่วนมากไม่รู้จัก คิดเป็น 

ร้อยละ 77.45 และไม่เคยทานแก่นตะวันคิดเป็นร้อยละ 100.00

	 กลุ่มตัวอย่างที่เคยทานแก่นตะวัน ส่วนมากเป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 55.20 มีอายุ 31 - 35 ปีคิดเป็น

ร้อยละ 34.40 มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 64.80 มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 
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30.40 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 -  25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 26.40 ส่วนมา รู้จักแก่นตะวันคิดเป็นร้อยละ 

100 และเคยทานแก่นตะวัน คิดเป็นร้อยละ 100

	 กลุม่ตวัอย่างทีไ่ม่เคยทานแก่นตะวนั ส่วนมากไม่เคยรบัประทานหรอืไม่รูจ้กัแก่นตะวนั เพราะ ไม่รูจ้กัแก่น

ตะวันและไม่เคยได้ยินชื่อมาก่อน คิดเป็นร้อยละ 42.14 ส่วนมากเมื่อทราบข้อมูลประโยชน์ของแก่นตะวัน จะลอง

ทานแก่นตะวัน คิดเป็นร้อยละ 83.27 เลือกรับประทานแก่นตะวันรูปแบบ หัวแก่นตะวันสด คิดเป็นร้อยละ 57.91

	 กลุ่มตัวอย่างที่เคยทานแก่นตะวัน ส่วนมากมีค่าใช้จ่ายในการซื้อแก่นตะวันต่อครั้ง เท่ากับ 201 - 300 บาท 

คิดเป็นร้อยละ 44.80 มีความถี่ในรับประทานแก่นตะวัน 2 - 3 ครั้ง/สัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 48.80 เลือกซื้อแก่นตะวัน

ประเภทหวัแก่นตะวนัสด คดิเป็นร้อยละ 45.51 มเีหตผุลทีเ่ลอืกซือ้แก่นตะวนั คอื ซือ้ไปรบัประทานเอง คดิเป็นร้อยละ 

43.02 ชอบแก่นตะวัน เพราะ ประโยชน์ของแก่นตะวัน คิดเป็นร้อยละ 65.60 เลือกซื้อแก่นตะวันทุกฤดู คิดเป็นร้อย

ละ 72.80 ส่วนมากซื้อแก่นตะวันที่ตลาดสด คิดเป็นร้อยละ 34.78 รับรู้ข่าวสารเกี่ยวกับแก่นตะวันจากเพื่อน/คนรู้จัก 

คิดเป็นร้อยละ 44.80 ชอบรูปแบบกิจกรรมส่งเสริมการขายแบบการลดราคา คิดเป็นร้อยละ 40.76

	 กลุ่มตัวอย่างที่ไม่เคยทานแก่นตะวันส่วนมากมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดโดยภาพรวมอยู่

ในระดับด้านผลิตภัณฑ์ มากที่สุด คือ มีประโยชน์ต่อสุขภาพ มีระดับความส�ำคัญต่อการตัดสินใจซื้อ มาก (X = 

4.182) ด้านราคา มากที่สุด คือ ราคามีความเหมาะสมกับปริมาณที่ได้รับ มีต่อการตัดสินใจซื้อ มาก (X = 4.178) 

ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย มากทีส่ดุ คอื สถานทีห่าซือ้ได้สะดวก มต่ีอการตดัสนิใจซือ้ มาก (X =4.175) ด้านการ

ส่งเสริมการตลาดมากที่สุด คือ มีการลดราคา มีต่อการตัดสินใจซื้อ มาก (X = 4.149) ด้านกระบวนการให้บริการ 

มากที่สุด คือ มีความรวดเร็วในการบริการ มีต่อการตัดสินใจซื้อ มาก (X = 4.091) 

	 มีระดับความส�ำคัญเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการ มากที่สุด คือ มีความรวดเร็ว

ในการบริการ มีระดับความส�ำคัญต่อการตัดสินใจซื้อ มาก (X =4.091) ด้านราคา มากที่สุด คือ ราคาเหมาะสมกับ

คณุภาพ มรีะดบัความส�ำคญัต่อการตดัสนิใจซือ้ มาก (X = 4.296) ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย มากทีส่ดุ คอื สถาน

ทีห่าซือ้ได้สะดวก มรีะดบัความส�ำคญัต่อการตดัสนิใจซือ้ มาก (X =4.280) ด้านการส่งเสรมิการตลาดมากทีส่ดุ คอื 

มีการลดราคาในโอกาสพิเศษ มีระดับความส�ำคัญต่อการตัดสินใจซื้อ มาก (X =4.272) ด้านกระบวนการให้บริการ 

มากที่สุด คือ มีบริการจัดส่งถึงบ้าน/ทางไปรษณีย์ มีระดับความส�ำคัญต่อการตัดสินใจซื้อ มาก (X = 4.224)

	 การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) พบว่า จุดแข็ง (Strengths) ได้แก่ แก่นตะวันเป็นพืชที่มี

สารพัดประโยชน์ ทุกส่วนของแก่นตะวันสามารถน�ำมาใช้ประโยชน์ได้ แก่นตะวันนอกจากจะเป็นพืชที่ให้ประโยชน์

ทางด้านสุขภาพแล้วยังให้ความสวยงามทางด้านทิวทัศน์อีกด้วย แก่นตะวันเป็นพืชที่ปลูกง่ายมีการปรับตัวได้ดีใน

เขตร้อนราคาไม่แพง มต้ีนทนุการผลติต�่ำ มคีูแ่ข่งไม่มาก ท�ำให้สามารถตัง้ราคาขายได้ถกูกว่าคูแ่ข่งขนัระดบัเดยีวกนั

ในตลาด เงินลงทุนเริ่มแรก เป็นเงินลงทุนของผู้ก่อตั้งเองทั้งหมด ท�ำให้กิจการไม่มีปัญหาภาระหนี้สินจุดอ่อน  

(Weaknesses)ได้แก่ แก่นตะวนัเป็นพชืธรุกจิทีเ่ปิดใหม่ในประเทศไทยยงัไม่เป็นทีรู่จ้กัและเชือ่ถอืในคณุภาพมากนกั 

ในธุรกิจแก่นตะวันส่วนใหญ่จะบริหารงานโดยระบบบริหารกันเองโดยไม่มีบุคลากรหรือลูกจ้างอาจท�ำให้งานล่าช้า 

คนส่วนใหญ่ไม่เคยรู้จักและได้ยินชื่อแก่นตะวันมาก่อน การโฆษณา/ประชาสัมพันธ์ถึงประโยชน์ของแก่นตะวันยัง

น้อย ไม่ใช่พืชสมุนไพรที่เราคุ้ยเคยในชีวิตประจ�ำวันโอกาส (Opportunities) ได้แก่ ปัจจุบันผู้คนหันมาดูแลใส่ใจ

สุขภาพกันมากขึ้นโดยเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมต่างๆเพิ่มมากขึ้น คู่แข่งขันในธุรกิจแก่นตะวันยังมีไม่มาก

ท�ำให้ยังมีส่วนแบ่งการตลาดในการท�ำธุรกิจได้ไม่ยาก ปัจจุบันรัฐบาลให้การส่งเสริมในธุรกิจ SME’s เมื่อจะขยาย

กิจการสามารถขอการสนับสนุนจากสถาบันการเงินของรัฐได้ง่ายกว่าในอดีต อุปสรรคหรือภัยคุกคาม (Threats) 

ได้แก่ในอนาคตอาจมีคู่แข่งขันใหม่เพิ่มขึ้น มีพืชชนิดใหม่และผลิตภัณฑ์อื่นมาใช้ทดแทนกันได้ ถ้าเศรษฐกิจไม่ดีมี
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ผลกระทบต่อยอดขายมาก ยงัขาดเทคโนโลยมีาช่วยในการออกแบบผลติภณัฑ์ การจดัส่งจะต้องจ้างบคุลากรภายนอก

เป็นผูด้�ำเนนิการบางครัง้ผูจ้ดัส่งบรกิารไม่ดย่ีอมก่อให้เกดิความไม่พอใจต่อลกูค้า ผูบ้รโิภคมทีางเลอืกหลากหลายไม่

ว่าจะเป็นอาหารเสริมต่างๆที่โฆษณาถึงประโยชน์มากมายตามสื่อต่างๆ

สรุปผลการศึกษา

	 การวางแผนการตลาด เพื่อธุรกิจแก่นตะวันของไร่พนิดา อ�ำเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่นได้ก�ำหนดวิสัย

ทัศน์ (Vision) พันธกิจ (Mission) ก�ำหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาดเป้าหมายธุรกิจ เป้าหมายระยะสั้นภายใน 1 

ปี เป้าหมายระยะกลางภายใน 3 - 5 ปี เป้าหมายระยะยาวภายใน 5 ปีขึ้นไปกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย คือ กลุ่มลูกค้า

ทั่วไป และกลุ่มนิติบุคคลปัจจัยที่ท�ำให้เกิดการซื้อสิ่งที่ลูกค้าต้องการ ประโยชน์ที่ลูกค้าได้รับ การก�ำหนดกลยุทธ์

ทางการตลาด ดังนี้

	 โครงการการผลติผลติภณัฑ์ผลติภณัฑ์ (Product) ด�ำเนนิการโดย ผลติแก่นตะวนั ประเภทหวัสด ออกมา

จ�ำหน่าย โดยที่สินค้ามีการจัดเตรียมอย่างเพียงพอต่อความต้องการและมีการแนะน�ำสินค้าโดยที่ผลิตภัณฑ์แก่น

ตะวันชนิดหัวสด สามารถเก็บไว้ในตู้เย็นได้นาน 4 - 6 เดือน และแก่นตะวันที่จะวางจ�ำหน่าย แบ่งออกเป็น 2 เกรด 

คือ เกรดหัวใหญ่ประมาณ 20 หัว/กิโลกรัม และเกรดหัวเล็ก ประมาณ 30 - 40 หัว/กิโลกรัม ซึ่งผลผลิตส่วนใหญ่ 

จะได้ประมาณ 2,800 - 3,200 กิโลกรัมต่อไร่ และก่อนที่จะออกสู่ตลาดเราจะทดลองจนแน่ใจว่าพร้อมที่จะส่งมอบ

ไปยังลูกค้า

	 โครงการส�ำรวจราคา (Price) ด�ำเนนิการโดยส�ำรวจราคาขายจากคูแ่ข่ง แล้วน�ำมาก�ำหนดให้สนิค้าให้เหมาะ

สม โดยที่สินค้าต้องมีราคาถูก หาซื้อได้ง่าย และได้ราคาถูกลงอีกเมื่อซื้อจ�ำนวนมากแบ่งออกเป็น 3 เกรด ดังนี้เกรด

หัวใหญ่ราคาขาย 120 บาท/กิโลกรัม เกรดหัวเล็ก ราคาขาย 100 บาท/กิโลกรัม และขายครึ่งกิโลกรัมละ 50 บาท

	 โครงการเพิม่ช่องทางการจดัจ�ำหน่าย (Place)ด�ำเนนิการโดยด�ำเนนิการโดย ก�ำหนดให้มสีถานทีห่าซือ้ได้

สะดวกและสะดวกในการเดินทาง มุ่งวางผลิตภัณฑ์ให้ทั่วถึงและครอบคลุมโดยการก�ำหนดช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

ไว้ดังนี้ (1) จ�ำหน่ายหน้าไร่เปิดให้บริการตั้งแต่ 08.00 - 18.00 น. จะเปิดบริการทุกวัน (2) จ�ำหน่ายในโรงพยาบาล

เปิดให้บรกิารตัง้แต่ 09.00 - 17.00 น. จะวางขายในช่วงเดอืนแรกจากการเกบ็เกีย่วผลผลติ คอื เดอืนเมษายน สงิหาคม 

และพฤศจิกายน (3) จ�ำหน่ายในห้างสรรพสินค้าเช่น Tesco Lotus, Big C, Top เปิดให้บริการตั้งแต่ 10.00 - 20.00 น. 

จะวางขายในช่วงเดือนกรกฎาคม ตุลาคม และมกราคม เนื่องจากผลผลิตในช่วงเวลานี้จะปลูกในพื้นที่ที่เยอะ และ

ท�ำให้ได้ผลผลิตที่มากตามไปด้วย (4) จ�ำหน่ายในงานเทศกาลต่างๆเช่น เปิดให้บริการตั้งแต่ 17.00 - 21.00 น. ใน

งานเปิดท้ายขายของทุกเย็นวันศุกร์ที่อ�ำเภอชุมแพ และเย็นวันเสาร์ที่ขอนแก่นเพื่อแนะน�ำสินค้าให้ลูกค้าได้รู้จัก ได้

ทดลองชิม (5)  จ�ำหน่ายในสื่อ Online website ของไร่พนิดา, facebook ส่งไปรษณีย์ให้กับลูกค้าเพื่อเพิ่มความ

สะดวก รวดเร็วให้กับลูกค้า (6) จ�ำหน่ายที่งานเกษตรช่วงเดือนมกราคม ระยะเวลา 10 วันเป็นการออกบูท  

มีผลิตภัณฑ์ให้ทดลองชิม การแนะน�ำต่างๆ (7) ส�ำหรับผู้ค้าปลีกรายย่อย เป็นการฝากขายตามร้านค้าเพื่อสุขภาพ 

จ�ำนวน 10 ร้านทางไร่พนดิาจะจดัส่งแก่นตะวนัให้ทกุสปัดาห์และให้ค่าตอบแทนร้านค้าร้อยละ 20 25 ของยอดขาย 

(8) เพิ่มช่องทางการจ�ำหน่ายโดยการเข้าไปจ�ำหน่ายในร้านอาหารต่างๆ โดยแนะเรื่องสรรพคุณประโยชน์สามารถ

รับประทานได้เหมือนผักทั่วไปโดยทางไร่พนิดาจะให้ส่วนลดตามปริมาณการสั่งซื้อในแต่ละครั้ง โดยมีจุดประสงค์

เพื่อให้ร้านอาหารดังกล่าวน�ำแก่นตะวันไปประกอบการท�ำอาหารเพื่อให้ลูกค้าได้บริโภคเพิ่มทางเลือกให้กับลูกค้า

	 โครงการการส่งเสริมการตลาด(Promotion)ด�ำเนินการโดย (1) จัดท�ำโบร์ชัว จ�ำนวน 5,000 ชุดและ

โฆษณาประชาสัมพันธ์ทางสื่อ online เพื่อบอกข่าวสารถึงการเปิดตัวผลิตภัณฑ์แก่นตะวัน โดยจะแจกก่อนเปิด
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กิจการจริง 1 สัปดาห์ล่วงหน้ากับกลุ่มเป้าหมายตามสถานที่ต่างๆ เช่น ตามเพื่อนบ้าน โรงเรียน ห้างสรรพสินค้า 

ตลาดสด ตามร้านค้า มหาวิทยาลัย เพื่อเป็นการกระตุ้นให้เกิดการติดตามของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เหตุผลที่เลือก

โบร์ชวัเพราะสามารถส่งตรงถงึกลุม่เป้าหมายทนัท ี(2) จดังานเปิดตวัผลติภณัฑ์แก่นตะวนัเพือ่สร้างความยอมรบัใน

ตวัผลติภณัฑ์และรบัรูต้รายีห้่อในงานเปิดท้าย และเทศกาลต่างๆ (3) ช่วงปลายเดอืนมกราคม เปิดตวัผลติภณัฑ์แก่น

ตะวนัที ่ไร่พนดิา มพีนกังานคอยแนะน�ำผลติภณัฑ์ บอกถงึประโยชน์ต่างๆ มแีก่นตะวนัให้ลกูค้าลองชมิ และชมถ่าย

รูปไร่แก่นตะวันที่ก�ำลังออกดอกสวยงาม ส�ำหรับลูกค้าที่ Check In ได้รับส่วนลดจากทางร้าน 5% และถ้าซื้อ 2 ถุง

แถมฟรอีกี 1 ถงุยงัมขีองทีร่ะลกึจากทางไร่พนดิา จะเป็นพวงกญุแจทีท่�ำจากไม้จะมโีลโก้ของไร่อกีด้วย (4) มกราคม

จะเปิดตลาดที่งานเกษตรมหาวิทยาลัยขอนแก่น โดยจัดท�ำลักษณะซุ้ม เพื่อให้ผู้บริโภคทดลองชิม ทดลองซื้อ โดย

ใช้พนักงาน 3 คน 2 คนประจ�ำอยู่ในซุ้ม อีก 1 คนท�ำหน้าที่แจกโบร์ชัว ที่โบร์ชัวจะมีสถานที่ติดต่อ และเบอร์โทร 

โดยจะแจกทั่วงาน ทั้งภายในงาน และติดกระจกรถบริเวณที่จอดรถ (5) ท�ำการประชาสัมพันธ์ประโยชน์สรรพคุณ

ของแก่นตะวันเน้นการไปออกบูทร่วมงานกับเทศกาลงานสมุนไพร เทศกาลอาหาร สุขภาพ จัดท�ำโบรชัวร์ ป้าย

โฆษณา และพนักงานทุกคนใส่ยูนิฟอร์มที่เป็นเอกลักษณ์ของไร่พนิดา นอกจากน�ำแก่นตะวันหัวสดไปจ�ำหน่ายแล้ว

ยงัมผีลติภณัฑ์จากแก่นตะวนัทีแ่ปรรปู เพือ่เป็นทางเลอืกให้แก่ลกูค้าด้วย เช่น สลดัทีท่�ำจากแก่นตะวนั ย�ำแก่นตะวนั 

ทับทิมกรอบ เป็นต้น  (6) แผนการใช้สื่อโฆษณา (6.1) Outdoor Advertising Media สื่อที่ใช้คือรถของตัวเองและ

คนในครอบครวั ท�ำเป็นป้ายโฆษณาท้ายรถ ตดิตรงกระจก เนือ่งจากเวลาขบัรถไปตามสถานทีต่่างๆในแต่ละวนั เพือ่

ให้เป็นทีจ่ดจ�ำแก่ผูพ้บ ซึง่เป็นอกีสือ่ทีส่ามารถน�ำเสนอผลติภณัฑ์แก่นตะวนัได้กว้างขวางและมค่ีาใช้จ่ายทีต่�่ำ เนือ้หา

ในการโฆษณาน�ำเสนอจดุเด่นของแก่นตะวนั สถานที ่เบอร์ตดิต่อ (6.2) Internet ในปัจจบุนัอนิเตอร์เนต็ได้รบัความ

นิยมมากขึ้น ซึ่งรูปแบบการใช้งานจากอินเตอร์เน็ตครอบคลุมความต้องการของผู้ใช้หลากหลายไม่ว่าจะเป็นแหล่ง

ในการค้าหาข้อมูลต่างๆ สื่ออินเตอร์เน็ตจึงเป็นสื่อที่สามารถน�ำเสนอข้อความสู่กลุ่มเป้าหมายได้เป็นอย่างดีอีกสื่อ

หนึง่การโฆษณาในอนิเตอร์เนต็จะจดัท�ำ websiteส่วนตวัไร่พนดิาfacebookและ youtube (6.3) ป้ายโฆษณา ขนาด 

1.2x2.4 เมตร ติดป้ายตามสถานที่ต่างๆ (7) การจัดรายการส่งเสริมการขาย (7.1) เปิดโอกาสให้กลุ่มเป้าหมายและ

ผู้บริโภคทั่วไปได้ลองชิมลองตามพื้นที่ต่างๆ มหาวิยาลัย โรงพยาบาล ห้างสรรพสินค้า โรงเรียน โดยจะจัดเป็นซุ้ม

เพื่อให้ลูกค้าได้ทดลองชิมและทดลองซื้อ (7.2) การจัดท�ำ Trade Promotionให้กับผู้ค้าปลีก เป็นการกระตุ้นยอด

ขาย โดยเสนอเงื่อนไขส่วนลดพิเศษ (7.3) การแจกของสมนาคุณให้กับลูกค้าเมื่อซื้อแก่นตะวันจ�ำนวน 2 ถุง แถม

พวงกุญแจไร่พนิดา ซื้อ 3 ถุง แถมแก้วน�้ำที่มีโลโก้ของไร่พนิดา 1 ใบ เป็นระยะเวลา 1 เดือน ช่วงเปิดตัวผลิตภัณฑ์ 

(7.4) ขายราคาพิเศษในวันพุธ โดยการลดราคาลงจากที่ซื้อเต็มจากกิโลละ 100 ลดเหลือกิโลละ 80 บาท การลด

ราคาจะช่วยกระตุ้นให้ผู้บริโภคซื้อสินค้ามากขึ้น

	 โครงการพัฒนาบุคคลหรือพนักงาน (People) ด�ำเนินการโดยอบรมการแนะน�ำและสาธิตการใช้สินค้า

แก่นตะวันหัวสด และความสุภาพของการบริการของผู้ขายโดยจะใช้พนักงานขาย 4 คนคือ พนักงานขายประจ�ำ

หน้าไร่แก่นตะวัน 1 คน พนักงานขายประจ�ำตลาดสด 1 คน และพนักงานขายเคลื่อนที่ โดยจะขายในโรงพยาบาล 

ห้างสรรพสินค้า และงานเทศกาลต่างๆ 2 คน ตามระยะเวลาที่ก�ำหนด

	 โครงการพฒันากระบวนการให้บรกิาร (Process) ด�ำเนนิการโดยมกีารใช้เทคโนโลยทีนัสมยัในกระบวนการ

ผลติและการบรกิารแก่นตะวนัหวัสด เพือ่ให้มสีนิค้าเพยีงพอและตอบสนองต่อความต้องการของลกูค้าได้ทนัท ีจาก

นั้น อบรมบุคคลการด้านกระบวนการให้บริการ โดยกระบวนการบริการที่ดี ควรรวดเร็วและมีประสิทธิภาพรวมถึง

ต้องง่ายต่อการปฏบิตักิารเพือ่ไม่ให้พนกังานเกดิความสบัสนและสามารถท�ำงานได้อย่างถกูต้องเพือ่ให้งานออกมามี

ประสิทธิภาพ
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	 โครงการสร้างลกัษณะทางกายภาพหรอืการสร้างภาพลกัษณ์สร้างบรรจภุณัฑ์ทีม่ลีกัษณะโดดเด่น และจะ

ต้องท�ำความสะอาดและจัดสถานที่จ�ำหน่ายให้เรียบร้อย และมีความเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์แก่นตะวันหัวสด

	 ใช้เงินลงทุนเริ่มต้น 775,000 บาท โดยคาดว่าจะสามารถท�ำยอดขายได้ 600,000 บาทในปีแรก (ลงทุน

ปลูก 2 ไร่)รายละเอียดระยะเวลาและงบประมาณที่ใช้ในการลงทุนแก่นตะวันของไร่พนิดา ดังตารางที่ 1

ตารางที่ 1	 รายละเอียดระยะเวลาและงบประมาณที่ใช้ในการลงทุนแก่นตะวันของไร่พนิดา

การพัฒนากลยุทธ์ด้านการตลาด ช่วงเวลาระยะเวลา
งบประมาณ

ที่ใช้ในการพัฒนา

โครงการการผลิตผลิตภัณฑ์ มกราคม 2558 – มกราคม 2559 100,000 บาท

โครงการตั้งราคา - -

โครงการเพิ่มช่องทางการจัดจ�ำหน่าย เมษายน 2558 – มกราคม 2559 5,000 บาท

โครงการการส่งเสริมการตลาด มกราคม 2558 – มกราคม 2559 225,000 บาท

โครงการพัฒนาบุคคลหรือพนักงาน ตามความเหมาะสม 32,000 บาท

โครงการพัฒนากระบวนการให้บริการ ตามความเหมาะสม 10,000 บาท

โดรงการสร้างลักษณะทางกายภาพ หรือการสร้างภาพลักษณ์ ตุลาคม – ธันวาคม 400,000 บาท

รวม 775,000 บาท

ข้อเสนอแนะ

	 ผลผลิตแก่นตะวัน แบบหัวสด หลังจากเก็บเกี่ยวจะสามารถเก็บไว้ในตู้เย็นได้ประมาณ 3 สัปดาห์ ถ้าเก็บไว้

นานกว่านั้นแก่นตะวันจะเปลี่ยนสี ยิ่งเก็บไว้นานคุณภาพยิ่งไม่ดี และหากจะเก็บแก่นตะวันได้นานมากขึ้น โดยไม่

ต้องแช่เยน็ คอืเมือ่ล้างแก่นตะวนัสดให้สะอาด แล้วผึง่ไว้ในร่มให้แห้งสนทิ เกบ็ใส่ถงุพลาสตกิทีปิ่ดสนทิ แล้วใส่ไว้ใน

กล่องกระดาษเกบ็ได้นานถงึ 4 - 6 เดอืน อกีทัง้ควรมกีารศกึษาเกีย่วกบัการแปรรปูผลติภณัฑ์ทีท่�ำมาจากแก่นตะวนั 

เช่น แก่นตะวันอบแห้ง ชาแก่นตะวัน เป็นต้น	
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การวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายผงซักฟอก ของบริษัท เอ็กเอ็กเอ็กไทย เทรดดิ้ง จ�ำกัด

ในช่องทางร้านค้าท้องถิ่นขนาดใหญ่ ในจังหวัดนครสวรรค์

MARKETING PLAN TO INCREASE SALES DETERGENTOF

COMPANY XXX THAI TRADING CO., LTD.IN THE LOCAL TRADITIONAL TRADE 

IN NAKHON SAWAN PROVINCE

พรรณทิพย์ นันตะเคน1

รัชดาภรณ์  เบญจวัฒนานนท์2

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภคที่มีต่อผงซักฟอก ในเขตเทศบาลเมืองจังหวัด

นครสวรรค์ และน�ำไปใช้เพือ่วางแผนการตลาด ในการเพิม่ยอดขายผงซกัฟอกในช่องทางร้านค้าท้องถิน่ขนาดใหญ่ในจงัหวดันครสวรรค์ 

ของบริษัท เอ็กเอ็กเอ็ก ไทย เทรดดิ้ง จ�ำกัด ให้มียอดขายเพิ่มขึ้น 10% ในปี 2557 การเก็บรวบรวมข้อมูลได้ใช้แบบสอบถามส�ำหรับ

เก็บข้อมูลการ เพื่อน�ำมาวิเคราะห์แนวทางที่จะเพิ่มยอดขาย และส่วนแบ่งทางการตลาดผงซักฟอกของร้านค้าท้องถิ่นขนาดใหญ่ใน

พื้นที่จังหวัดนครสวรรค์ โดยท�ำการศึกษาปัจจัยด้านพฤติกรรม ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้า และเพื่อก�ำหนดแนวทางให้ตรงกับ

ความต้องการของลูกค้าให้มากที่สุดโดยใช้แบบสอบถาม จ�ำนวน 400 ชุด กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาคือ กลุ่มลูกค้าทั่วไปในพื้นที่

เทศบาลเมืองจังหวัดนครสวรรค์ ซึ่งจากผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคมีความต้องการ ด้านผลิตภัณฑ์ผงซักฟอก คือซักผ้าแล้วสีสดใส  

ซกัสะอาดถนอมผ้า ด้านราคา ผูบ้รโิภคมคีวามต้องการราคาต่อหน่วยทีไ่ม่เปลีย่นแปลงบ่อย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ผูบ้รโิภคมคีวาม

ต้องการในส่วนของรายการ ลด แลก แจก แถม ส่วนช่องทางการจัดจ�ำหน่ายผู้บริโภคยังคงมีความต้องการที่จะเลือกซื้อสินค้าที่มอง

เห็นชัดเจนทั้งในส่วนของสินค้า ป้ายราคา และรูปแบบของการส่งเสริมการขาย

ค�ำส�ำคัญ: เพิ่มยอดขายผงซักฟอก แผนการตลาด

Abstract

	 This case study aims to study about customer behavior in NakornSawan municipality area to detergent 

products. This result will be used for a marketing plan making to increase sales volume around 10% in 2014 of  

XXX Thai trading limited company especially on the big shop of local market channel in NakornSawan province.

The data was collected by using questionnaires with 400 random observations which are the general customers 

in NokornSawan municipality area. The results indicated following 4p; products; the customers prefer clean and 

colorful after washing and also fabric care price; the customers prefer stable price promotion; the customers 

prefer discount and free promotion place; the customers prefer products that they can see both the body of 

products and price label easily and clear.

	

Keywords: Increase Sales Volume  of Detergent, Marketing Plan
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บทน�ำ

		  ปัจจุบันตลาดผงซักฟอกมีมูลค่าตลาด กว่า 16,000 ล้านบาท ซึ่งแบ่งเป็น 2 ส่วนดังนี้ คือ สูตรมาตรฐาน

หรอืสตูรซกัมอื มมีลูค่าตลาด 9,600 ล้านบาท คดิเป็นสดัส่วน 60% ของส่วนแบ่งทางการตลาด ซึง่ในสตูรมาตรฐาน 

ยังสามารถแบ่งตลาดออกได้อีก 2 ตลาด คือ ตลาดทั่วไป มูลค่า 7,680 ล้านบาท คิดเป็นสัดส่วน 80% ของส่วนแบ่ง

ทางการตลาด และตลาดล่าง (เน้นราคา) 1,920 ล้านบาท คิดเป็นสัดส่วน 20%ของส่วนแบ่งทางการตลาด	

เนื่องจากยอดขายของสินค้ากลุ่มผงซักฟอกในเขตจังหวัดนครสวรรค์ลดลงมาก ในปี 2556 คือ ตัวเลขลดลง 

4,200,000 บาท การเติบโตลดลงประมาณ -11% เมื่อเทียบกับ ปี พ.ศ. 2555  ซึ่งเป็นปัญหาที่ส�ำคัญมาก ผู้ศึกษา

จงึน�ำปัญหานีม้าท�ำการศกึษา หาประเดน็ปัญหาสาเหต ุทีม่ส่ีวนท�ำให้ยอดขายของผงซกัฟอกลดลง และเพือ่วางแผน

การตลาดในการเพิ่มยอดขายผงซักฟอกของบริษัทยูนิลีเวอร์ฯ ในเขตจังหวัดนครสวรรค์ ในปี 2557

วัตถุประสงค์

1.	 เพื่อศึกษาถึงประเด็นปัญหาและสาเหตุที่ท�ำให้ยอดขายผงซักฟอกในเขตเทศบาลเมืองจังหวัด

นครสวรรค์ ไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่ก�ำหนด 

2.	 ศกึษาถงึพฤตกิรรมการบรโิภคของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผงซกัฟอก ในเขตเทศบาลเมอืงจงัหวดันครสวรรค์

3.	 เพื่อวางแผนการตลาด ในการเพิ่มยอดขายผงซักฟอกของบริษัท  ในช่องทางร้านค้าท้องถิ่นขนาด

ใหญ่ในจังหวัดนครสวรรค์ ให้มียอดขายเพิ่มขึ้นอย่างน้อย 10% ในปี พ.ศ. 2557 เมื่อเทียบกับปี พ.ศ. 2556 

วิธีด�ำเนินงาน

		  1. 	 การศกึษาประเดน็ปัญหาและสาเหตทุีย่อดขายของผลติภณัฑ์กลุม่ผงซกัฟอกไม่เป็นไปตามเป้าหมาย

ทีก่�ำหนดประชากรทีใ่ช้ในการศกึษานีป้ระกอบด้วย ผูจ้ดัการเขต พนกังานขายพนกังานจดัเรยีงสนิค้า พนกังานเชยีร์

ขายหน้าร้าน รวมเป็น 10 คน ซึง่เป็นผูท้ีม่ส่ีวนเกีย่วข้องกบัปัญหาทีเ่ครือ่งมอืทีใ่ช้ในการศกึษาได้แก่ แผนผงัก้างปลา

โดยก�ำหนดปัญหาของผลติภณัฑ์กลุม่ผงซกัฟอกของบรษิทัยนูลิเีวอร์ฯ คอื ยอดขายของลดลง ก�ำหนดส่วนของสาเหตุ

ของปัญหา โดยก�ำหนดปัจจัยตามส่วนประสมการตลาด คือ 4P ท�ำการระดมสมองโดยให้ผู้จัดการและพนักงานที่

เกี่ยวข้องมีโอกาสในการแสดงความคิดเห็นอย่างเสรี และผู้ศึกษาซึ่งเป็นผู้จัดการเขตเป็นผู้น�ำกระตุ้นให้พนักงานที่

เกี่ยวข้อง พูดถึงปัญหาที่มีส่วนท�ำให้ยอดขายของยอดขายลดลง

		  2. 	 การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อผงซักฟอกวิธีการศึกษา คือ ข้อมูลที่ใช้ใน

การศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ต่อการซือ้ผลติภณัฑ์ของสนิค้ากลุม่ผงซกัฟอก ร้านค้าท้องถิน่ในจงัหวดันครสวรรค์ 

โดยใช้วธิกีารเกบ็รวบรวมข้อมลู 2 ลกัษณะคอื ข้อมลูปฐมภมู ิ(Primary Data) ใช้วธิเีกบ็รวมรวมข้อมลูจากผูบ้รโิภค 

ซึ่งเป็นลูกค้าร้านค้าท้องถิ่นในจังหวัดนครสวรรค์ และเป็นผู ้ที่ซื้อสินค้าในหมวดผงซักฟอก ข้อมูลทุติยภูมิ  

(Secondary Data) โดยการค้นคว้าข้อมูลจากหนังสือ วารสาร สิ่งพิมพ์ รวมถึงเอกสารต่างๆ และข้อมูลทาง

อินเตอร์เน็ต ทั้งในประเทศและต่างประเทศ ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ ประชาชนที่มีอายุตั้งแต่ 15 ปีขึ้นไป ที่

ซื้อผงซักฟอกในเขตอ�ำเภอเมืองจังหวัดนครสวรรค์ การค�ำนวณขนาดของกลุ่มตัวอย่างใช้สูตรการหาขนาดตัวอย่าง

จากสูตร Yamane (Yamane.1976) 

		  เพื่อให้การศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการบริโภคผงซักฟอกของกลุ่มตัวอย่างมีประสิทธิภาพจึงใช้

แบบสอบถามจ�ำนวนทั้งหมด 400 ชุด โดยแบ่งเป็น 3 ส่วน ได้แก่1) ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 2) ข้อมูลเกี่ยวกับ

พฤติกรรมการอุปโภคและการซื้อผงซักฟอก 3) ข้อมูลเกี่ยวกับสถานที่เลือกซื้อสินค้าโดยแบบสอบถามปลายปิด
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		  3.	 การวางแผนการตลาด เพื่อเพิ่มยอดขายของผลิตภัณฑ์กลุ่มผงซักฟอก มีขั้นตอนการศึกษาดังนี้  

1) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PESTE Analysis) ได้แก่ การวิเคราะห์ ในด้านกฎหมาย และการเมือง ด้าน

เศรษฐกจิ ด้านสงัคมและวฒันธรรม ด้านเทคโนโลย ีและด้านสิง่แวดล้อม 2) การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขนั 

(Five Force Model Analysis) ได้แก่ การวิเคราะห์การแข่งขนัภายในอตุสาหกรรม ภาวะคกุคามของผูแ้ขง่ขนัราย

ใหม่ ภาวะคุกคามจากสินค้าทดแทน อ�ำนาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต และอ�ำนาจต่อรองของผู้ซื้อ 3) การ

วเิคราะห์สิง่แวดล้อมภายนอกและภายใน (SWOT Analysis) ได้แก่ การวเิคราะห์ จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส และภาวะ

คุกคาม 4) ก�ำหนดแผนการตลาด การวิเคราะห์ประกอบด้วยการก�ำหนดกลยุทธ์ทางเลือก โดยใช้ตารางโทว์เมตริก 

(TOWS Matrix) ร่วมกบัผลการศกึษาพฤตกิรรม และปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์ผงซกัฟอก แล้วน�ำ

ข้อมลูทีไ่ด้มาวางแผนการตลาดในการเพิม่ยอดขาย โดยมเีป้าเหมาย คอื มยีอดขายเพิม่ขึน้อย่างน้อยร้อยละ 10 จาก

ยอดขายปี พ.ศ. 2556

ผลการวิจัย

		  1. 	 ประเดน็ปัญหาและสาเหตทุีย่อดขายของสนิค้ากลุม่ผงซกัฟอก ไม่เป็นไปตามเป้าหมายทีก่�ำหนด

		  จากการระดมสมองกับพนักงานเพื่อระบุถึงประเด็นปัญหา และสาเหตุที่ยอดขายสินค้ากลุ่มผงซักฟอก  

ไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่ก�ำหนด โดยใช้แผนผังก้างปลาก�ำหนดปัจจัยตามส่วนประสมการตลาด พบสาเหตุของ

ปัญหา จึงได้ท�ำการระดมสมอง และได้ประเด็นปัญหาและสาเหตุ 4 ด้านคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่อง

ทางการจดัจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด สามารถแก้ไขปัญหาได้ จงึน�ำมาเป็นส่วนในการพจิารณาเพือ่จดั

ท�ำแผนการตลาดจากปัญหาและสาเหตุที่ยอดขายของสินค้ากลุ่มผงซักฟอก ของบริษัทยูนิลีเวอร์ฯ ไม่เป็นไปตาม

เป้าหมายทีก่�ำหนดนัน้ จงึได้น�ำสาเหตแุละประเดน็ของปัญหามาเขยีนลงในแผนผงัก้างปลาเพือ่วเิคราะห์สาเหตขุอง

ปัญหาที่แท้จริง (ภาพที่ 1)

		  2. 	 พฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อผงซักฟอก

		  ในการศกึษาครัง้นีผู้ศ้กึษาได้ท�ำการวเิคราะห์ข้อมลูทางการตลาด ทีม่ผีลต่อการวางแผนทางการตลาดเพือ่

เพิ่มยอดขายผงซักฟอก ของบริษัท ยูนิลีเวอร์ ไทย เทรดดิ้ง จ�ำกัด ในช่องทางร้านค้าท้องถิ่นขนาดใหญ่ในจังหวัด

นครสวรรค์ โดยการออกแบบสอบถามและท�ำการส�ำรวจพฤติกรรมผู้บริโภค จ�ำนวน 400 ชุด		

ส�ำหรับใช้เป็นเครื่องมือในการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31 – 35 ปี มีวุฒิการ

ศึกษาในระดับต�่ำกว่าปริญญาตรี รองลงมาเป็นผู้ที่มีวุฒิการศึกษาในระดับปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส 

และจ�ำนวนสมาชกิในครอบครวัอยูร่ะหว่าง 4 - 6 คน ส่วนใหญ่เป็นพนกังานบรษิทัเอกชน รองลงมาเป็นผูร้บัราชการ

หรอืพนกังานรฐัวสิาหกจิ รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 15,000 บาท รองลงมาเป็นผูม้รีายได้ ต�ำ่กว่า 10,000 บาท 

		  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีต่อการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกพบว่าวัตถุประสงค์ใน

การซื้อผงซักฟอกเพื่ออุปโภคในครัวเรือน ร้อยละ 80 และเพื่อน�ำใช้ในเชิงพาณิชย์ร้อยละ 20 ความถี่ในการซื้อผง

ซักฟอก เดือนละครั้งคิดเป็นร้อยละ 52 รองลงมาซื้อทุก 2 สัปดาห์ ร้อยละ 19.3 ซึ่งจะเห็นได้ว่าตัวเลขห่างกันพอ

สมควร ส่วนใหญ่ใช้ผงซกัฟอกได้ทัง้มอืและเครือ่งเป็นประจ�ำร้อยละ 68.2 รองลงมาใช้ผงซกัฟอกแบบซกัมอืร้อยละ 

19 เลอืกซือ้ผงซกัฟอกสตูรเข้มข้นร้อยละ 48.5 รองลงมาคอืผงซกัฟอกสตูรธรรมดาคดิเป็นร้อยละ 35 และผงซกัฟอก

สูตรน�้ำร้อยละ 16.5 แสดงให้เห็นว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ นิยมใช้ผงซักฟอกสูตรเข้มข้นมากกว่าสูตรธรรมดา และสูตร

น�้ำผงซักฟอกสูตรเข้มข้นที่นิยมซื้อในแต่ละครั้ง คือ ขนาด 900 กรัมราคาประมาณ 65 – 90 บาท ผงซักฟอกสูตร

ธรรมดาขนาด 3,000 กรัม ราคาประมาณ 120 - 160 บาท ผงซักฟอกสูตรน�้ำ ขนาด 450 กรัม ราคาประมาณ 45 

- 65 บาท นิยมซื้อผงซักฟอก 1 ถุง ต่อการซื้อ 1 ครั้ง ผงซักฟอกที่นิยมซื้อเป็นประจ�ำ คือ ผงซักฟอก บรีส ร้อยละ 
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28.8 รองลงมา คือแอทแทค ร้อยละ 24 การเปลี่ยนยี่ห้อผงซักฟอกที่ใช้ส่วนใหญ่ไม่ต้องการเปลี่ยนยี่ห้อผงซักฟอก 

ร้อยละ 68.8 และต้องการเปลี่ยนยี่ห้อผงซักฟอก ร้อยละ 31.2 เหตุผลที่ต้องการเปลี่ยนยี่ห้อผงซักฟอก คือ มีโปร

โมชั่น ลด แลก แจก แถม คิดเป็นร้อยละ 34.5 รองลงมา คือ ต้องการทดลองยี่ห้อใหม่ ร้อยละ 20.2 การรู้จักสินค้า

ผ่านโฆษณาในปัจจุบันลูกค้าทุกคนเห็นโฆษณายี่ห้อผงซักฟอกจากสื่อ โทรทัศน์ ร้อยละ 57.5 รองลงมาคือ โฆษณา

กลางแจ้งร้อยละ 15 การส่งเสรมิการขายประเภทมขีองแถมซือ้แล้วได้เลย คดิเป็นร้อยละ 73 รองลงมาคอืมส่ีวนลด

จากคูปอง ร้อยละ 19 ของแถมที่ชอบ ส่วนใหญ่ชอบสินค้าของแถมเป็นน�้ำยาปรับผ้านุ่ม ร้อยละ 43.5 รองลงมาคือ 

แถมเป็นตระกล้าใส่ผ้าร้อยละ 21.3 และส่วนใหญ่จะซื้อผงซักฟอกมากขึ้นถ้ามีการส่งเสริมการขาย ร้อยละ 86 และ

ซื้อเท่าเดิม คิดเป็นร้อยละ 14

		  ผลการวเิคราะห์ข้อมลูเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผงซกัฟอก สามารรถ

แยกระดบัความส�ำคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ผงซกัฟอก ในจงัหวดั

นครสวรรค์ออกมา ได้ดังนี้1) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกในเขตเทศบาลเมือง จังหวัด

นครสวรรค์ จะพบว่าปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ผงซกัฟอกของผูต้อบแบบสอบถาม คอื มค่ีาเฉลีย่ใน

ระดับ 4.19 ซักผ้าสีสดไม่หมอง โดยปัจจัยย่อยที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ล�ำดับแรก คือ ซักผ้าสีสดไม่หมอง 4.81 รองลงมา

คือซักผ้าได้สะอาด 4.80 ส่วนปัจจัยที่มีอิทธิพลน้อยที่สุด คือสีของผงซักฟอก 3.02 2) ปัจจัยด้านราคาที่มีอิทธิพล

ต่อการซื้อผงซักฟอกของผู้ตอบแบบสอบถาม มีค่าเฉลี่ยในระดับ 4.24 โดยปัจจัยย่อยที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ได้แก่ราคา

ที่ไม่ค่อยเปลี่ยนแปลง 4.66 รองลงมาคือราคาใกล้เคียงหรือถูกกว่ายี่ห้ออื่นๆ 4.39 3) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการ

ตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการซื้อผงซักฟอกของผู้ตอบแบบสอบถาม มี่ค่าเฉลี่ยในระดับ 4.14 โดยปัจจัยย่อยที่มีค่าเฉลี่ย

สูงสุด คือ มีรายการส่งเสริมการขาย เช่น การลด แลก แจก แถม 4.37 และมีโฆษณาในสื่อต่างๆ เช่นโทรทัศน์

หนงัสอืพมิพ์ ป้ายโฆษณา ค่าเฉลีย่ 3.91 4) ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ผงซกัฟอกของ

ผู้ตอบแบบสอบถาม มี่ค่าเฉลี่ยในระดับ 4.11 โดยปัจจัยย่อยที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือสินค้าใหม่วางจ�ำหน่าย 4.48 รอง

ลงมาคือการจัดร้านสะดวกต่อการเลือกซื้อสินค้า 

		  3.	 การวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของสินค้ากลุ่มผงซักฟอกของบริษัทยูนิลีเวอร์ฯ

		  การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทั่วไปที่มีผลกระทบต่อธุรกิจของงสินค้ากลุ่มผงซักฟอก ของบริษัทยูนิลีเวอร์ฯมี

ทั้งทางตรงและทางอ้อม แบ่งออกเป็น 5 ลักษณะ ดังนี้ 1) ด้านการเมืองและกฎหมาย (Political - Legal) จาก

ปัญหาการเมืองภายในประเทศภายในประเทศ ตลอดจนความขัดแย้งทางด้านการเมืองในปัจจุบัน ส่งผลกระทบ

ท�ำให้ความเชื่อมั่นของผู้บริโภคและผู้ประกอบการลดต�่ำลง และส่งผลต่อทิศทางเศรษฐกิจในภาพรวม 2) ด้าน

เศรษฐกิจ (Economic) ภาวะเศรษฐกิจจังหวัดนครสวรรค์ขึ้นกับภาคการค้าส่งค้าปลีกภาคการเกษตรและภาค

อุตสาหกรรมเป็นส�ำคัญตามล�ำดับ เศรษฐกิจโดยรวมของจังหวัดนครสวรรค์ในไตรมาส 1 จะเห็นได้ว่าขยายตัว ใน

อัตราชะลอตัวลง เมื่อเทียบกับช่วงเดียวกันของปีที่แล้ว สถานการณ์ด้านราคาผลผลิตทางการเกษตรปรับตัวลดลง 

โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ราคาข้าวเปลือกเหนียวเมล็ดยาวและเมล็ดสั้น ภาคการท่องเที่ยว ยังคงชะลอตัว พิจารณาจาก

จ�ำนวนนักท่องเที่ยวที่ลดลง ในขณะที่ภาคการบริโภคและการลงทุนอยู่ในช่วงชะลอตัวอย่างต่อเนื่อง เป็นผลจาก

ความไม่มั่นใจในเสถียรภาพทางเศรษฐกิจและความไม่ชัดเจนทางการเมือง 3) ด้านสังคมและประชากรศาสตร์ 

(Social/Demographics) เป็นการวเิคราะห์ทางด้านสงัคม และด้านประชากรศาสตร์ ซึง่การวเิคราะห์ทางด้านสงัคม

นั้นจะพิจารณาถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคสภาพการด�ำรงชีวิตความเป็นอยู่ค่านิยม ส่วนการวิเคราะห์ทางด้าน

ประชากรศาสตร์ จะพิจารณาเรื่องเพศอายุการศึกษา ซึ่งเมื่อท�ำการวิเคราะห์ในธุรกิจสินค้าอุปโภคบริโภคปัจจุบัน

ขนาดครอบครวัมแีนวโน้มเลก็ลง จากสมยัก่อนมกีารอยูเ่ป็นครอบครวัขนาดใหญ่ พกัอาศยัในบ้านหลงัเดยีวกนัท�ำให้

การเลือกซื้อสินค้าเพื่อน�ำไปใช้มีปริมาณการซื้อทีละน้อยแต่บ่อยครั้งมากขึ้น 4) ด้านเทคโนโลยี (Technological) 
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ปัจจุบันการใช้เทคโนโลยีในการบริหารงานของร้านค้าได้เข้ามามีบทบาทส�ำคัญต่อการแข่งขันกันเป็นอย่างมากใน

การท�ำธรุกจิเนือ่งจากสามารถลดต้นทนุในการว่าจ้างคนงาน เพิม่ความแม่นย�ำในการบรหิารจดัการเนือ่งจากการน�ำ

ระบบคอมพิวเตอร์เช้ามาช่วยในการจัดเก็บข้อมูลสินค้าคงคลังและข้อมูลเคลื่อนไหวในการขายสินค้าเพื่อให้ทราบ

ว่าสินค้าใดขายมากหมุนเวียนเร็ว สินค้าใดหมุนเวียนช้าหรือขายไม่ได้เลยก็ควรน�ำออกจากชั้นวางสินค้า เพื่อลด

โอกาสในการสูญเสียยอดขายของสินค้าภายในร้านค้าได้ ท�ำให้การสั่งซื้อสินค้าจากทางบริษัทต่างๆ มีความรัดกุม

และเชื่อมโยงกับการขายออกของสินค้ามากขึ้น ซึ่งเป็นการกดดันให้บริษัทต่างๆ มีการสร้าง Pull Strategy ให้เกิด

ประสิทธิภาพไปพร้อมๆ กับ Push Strategy และเนื่องจากเทคโนโลยีที่ก้าวหน้าในปัจจุบันนั้นยังสามารถท�ำให้การ

ส่งสินค้าจากบริษัทต่างๆ มีความแม่นย�ำและสะดวกรวดเร็วมากยิ่งขึ้น 5) ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ  

(Physical) นครสวรรค์มีอาณาเขตติดกับจังหวัดอื่นๆ หลายจังหวัด ทั้งภาคกลาง ภาคเหนือ และภาคตะวันออก

เฉียงเหนือ ดังนั้นจะเห็นได้ว่าจังหวัดนครสวรรค์มีโอกาสและศักยภาพในการสร้างยอดขายของสินค้าอุปโภคและ

บริโภค

สรุป

		  การวางแผนการตลาดเพื่อการเพิ่มยอดขายผงซักฟอก ของ บ.ยูนิลีเวอร์ฯ ในจังหวัดนครสวรรค์ จากผล

การศึกษา สถานการณ์ปัจจุบัน ประเด็นปัญหาและสาเหตุ ที่ยอดขายผงซักฟอกไม่เป็นไปตามเป้าหมาย ที่ก�ำหนด 

พฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อผงซักฟอกและผลของการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมการจัดการ น�ำมาสู่

การวางแผนการตลาด เพื่อการเพิ่มยอดขายผงซักฟอก ของ บ.ยูนิลีเวอร์ฯ ในจังหวัดนครสวรรค์ ซึ่งประกอบด้วย 

4 โครงการหลกั คอื โครงการที ่1 คอื Account Event โครงการที ่2 คอื BA เชยีร์ขาย โครงการที ่3 คอื 6P โครงการ

ที ่4 คอื การฝึกอบรม ซึง่ทัง้ 4 โครงการ ใช้งบประมาณในการด�ำเนนิงาน 315,800 บาท หลงัด�ำเนนิงานตามโครงการ

แล้วคาดว่า ยอดขายผงซักฟอก ของ บ.ยูนิลีเวอร์ฯ ในจังหวัดนครสวรรค์ จะมีการเติบโตเพิ่มขึ้น อย่างน้อย 10% 

เมื่อเทียบกับยอดขายปี พ.ศ. 2556 และสามารถบรรลุเป้าหมายตามที่ได้ก�ำหนดใน ปี พ.ศ. 2557 คือ 40,711,000 

บาท 

ข้อเสนอแนะ

		  การศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคต่อการซื้อผงซักฟอกในร้านค้าท้องถิ่นขนาดใหญ่ในเทศบาลจังหวัด

นครสวรรค์ ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะตามผลที่ได้จากการศึกษาดังนี้ คือ 

		  ส่วนที่ 1 ผู้ประกอบการ ร้านค้าท้องถิ่นขนาดใหญ่ในเขตจังหวัดนครสวรรค์ 1) ต้องท�ำการปรับปรุง

ร้านค้าให้สะดวกต่อการจับจ่ายสินค้าของลูกค้า โดยจัดสินค้าเป็นหมวดหมู่และมีความต่อเนื่องของหมวดหมู่สินค้า 

เพื่อท�ำให้ลูกค้าเลือกซื้อและหาสินค้าได้ง่าย 2) ต้องท�ำการเลือกสินค้าที่น�ำมาจัดจ�ำหน่ายในห้างฯ โดยสินค้านั้นๆ 

จะต้องเป็นสินค้าที่มีคุณภาพดี และเป็นยี่ห้อที่เป็นที่รู้จักของลูกค้า 3) ต้องระบุราคาสินค้าอย่างชัดเจนบนชั้นปกติ 

และจะต้องมีราคาสินค้าที่ถูกกว่าห้างอื่นๆ พร้อมทั้งราคาสินค้าจะต้องไม่เปลี่ยนแปลงบ่อย 4) ผู้ประกอบการควรมี

การจัดรายการส่งเสริมการตลาดต่างๆ ที่หลากหลายน่าสนใจ และมีของแถมเพียงพอและไม่ซ�้ำกัน 5) ควรจัดการ

บรกิาร ในเรือ่งสถานทีจ่อดรถโดยควรขยายพืน้ทีจ่อดรถให้กว้างขวางมากยิง่ขึน้ เพือ่อ�ำนวยความสะดวกแก่ผูบ้รโิภค

ในการเดินทางมาจับจ่ายซื้อสินค้า 

		  ส่วนที่ 2 ผู้ผลิต บริษัท ยูนิลีเวอร์ฯ 1) ควรปรับปรุงสินค้าให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค ในด้าน

ต่างๆ อาทิ เช่น ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ เช่น การท�ำให้ผงซักฟอกมีคุณภาพดี ซักผ้าได้สะอาดสีสดใส ผงซักฟอกจะ

ต้องละลายน�้ำได้ง่าย ไม่กัดมือและมีกลิ่นหอม 2) ควรให้ความส�ำคัญกับการตั้งราคาขาย โดยให้ความส�ำคัญในเรื่อง
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ภาพที่ 1 แผนผังกางปลาวิเคราะหสาเหตุของปญหา 

 
 

โมเดิร์นเทรดเร่งขยายตวั 

ภาวะคุกคามจากโมเดิร์นเทรด 

เพื�อแทรกสินคา้ใหม่เขา้ตลาด 

ลูกคา้ไม่แน่ใจในคุณภาพ 

มีผลิตภณัฑ์ออกมามาก แผนงานประชาสัมพนัธ์ล่าช้า

ขั�นตอนการอนุมติัล่าช้า 

ยอดขาย 
ลดลง 

ด้านผลติภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ขาดการส่งเสริมการขายโดยพนกังาน 

พนักงานไม่ตระหนกัความสําคญั 

คู่แข่งลดราคาสินคา้ 

ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

Print to PDF without this message by purchasing novaPDF (http://www.novapdf.com/)

ของราคาต่อหน่วย 3) ผูผ้ลติควรท�ำการกระจายสนิค้าให้สม�่ำเสมอ และไม่ควรปล่อยให้สนิค้าขาดหน้าร้านบ่อยครัง้

เนือ่งจากผูบ้รโิภคจะเกดิความไม่สะดวกในการเลอืกสนิค้า 4) ผูผ้ลติควรมกีารท�ำรายการส่งเสรมิการขายทีเ่น้นเรือ่ง

ของของแถม หรือ เน้นเรื่องการซื้อสินค้าชิ้นที่ 1 แล้วแถมอีกชิ้นฟรี เพราะเป็นรายการส่งเสริมการขายที่ดึงดูดผู้

บริโภคมากที่สุด โดยการท�ำรายการส่งเสริมการขายอาจจะต้องประสานงานกับทางห้างฯ ผู้จัดจ�ำหน่ายได้
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การวางแผนการตลาด พฤติกรรมผู้บริโภค และปัจจัยส่วนประสมการตลาด

กรณีศึกษา: ร้านวรวรรณ อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

MARKETING PLAN, CUSOMER BEHAVIOR AND MARKETING MIX

CASE STUDY: WORAWAN SHOP, MUANG DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE

พัชรพร  เย็นฤดี1

วิเชียร วรพุทธพร2

อมรวรรณ รังกูล3

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาสถานการณ์ปัจจุบัน โดยการวิเคราะห์ PESTE Analysis วิเคราะห์ SWOT 
Analysis วเิคราะห์ Five Forces Model และสาเหตขุองปัญหายอดขายร้านวรวรรณลดลง โดยใช้แผนผงัก้างปลา 2) ศกึษาพฤตกิรรม
ผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า โดยใช้แบบสอบถาม 400 ชุด 3) วางแผนการตลาดเพื่อเพิ่ม
ยอดขายไม่น้อยกว่าร้อยละ 15 จากปี 2556 ผลการศึกษาพบว่า สาเหตุหลักของปัญหายอดขายลดลง ได้แก่ ไม่มีที่จอดรถ พนักงาน
ไม่ยิม้แย้ม การบรกิารไม่รวดเรว็ ขาดการประชาสมัพนัธ์ร้าน ไม่มกีารส่งเสรมิการตลาด และไม่มกีารบรหิารงานด้านลกูค้าสมัพนัธ์ และ
ผลจากแบบสอบถาม พบว่า ส่วนประสมการตลาดทีส่�ำคญัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ คอื สนิค้ามคีวามหลากหลาย ราคาเหมาะสม
กับคุณภาพ ที่จอดรถสะดวก มีการแจกของรางวัลหรือของที่ระลึก พนักงานมีความรู้เกี่ยวกับสินค้าและมีมนุษยสัมพันธ์ดี จากผลการ
ศึกษาจึงได้จัดท�ำแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย ประกอบด้วย 6 โครงการ ได้แก่ 1) นึกถึงเครื่องหมาย นึกถึงวรวรรณ 2) เข้าถึงกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย 3) 500 บาท สุดคุ้ม ลุ้นรับโชค 4) จอดง่าย หายห่วง 5) หน้าไม่งอ รอไม่นาน บริการดี 6) กระชับไมตรี สัมพันธ์นี้
ยาวนาน หลังจากด�ำเนินงานทั้ง 6 โครงการ คาดว่าจะท�ำให้ยอดขายของร้านวรวรรณเพิ่มขึ้นตามเป้าหมายที่ก�ำหนด

ค�ำส�ำคัญ: พฤติกรรมผู้บริโภค ส่วนประสมการตลาด แผนการตลาด 

Abstract

	 This study aimed 1) to study the current situation by using PESTE Analysis, SWOT Analysis, Five Forces 
Model and finding the cause of the decrease in sales volume of Worawan Shop by using a fishbone diagram  
2) to study the consumer behavior and marketing mix factors that influence purchasing decision. The 400 questionnaires 
were employed as a tool for data collection.  3) to prepare the marketing plan to increase sales at least 15% from 
2013. The results showed that the main causes of the decrease in sales were no parking, unfriendly staff, slow  
service, lack of public relations, no promotions, and lack of customer relationship management. The questionnaire 
results showed that the important factors affecting purchasing decisions were various products, reasonable price, 
convenient parking, giving reward or souvenir to customers, knowledgeable employees in products and friendly. 
Therefore, the marketing plan including six projects 1) think of uniform insignia, think of Worawan, 2) approaching the 
target market 3) purchasing 500 baht to compete a reward 4) easy parking 5) smiling face with quick and good  
service 6) strengthening relations for long-term relaionship for long term relationship were created to increase sales 
volume. After all 6 projects, expectedly, the sales volume of Worawan Shop would increase as per goal.

Keywords: Consumer behavior, Marketing mix, Marketing plan

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์  มหาวิทยาลัยขอนแก่น
3	 อาจารย์ประจ�ำ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ
	 ร้านวรวรรณเป็นร้านค้าปลีกและค้าส่งจ�ำหน่ายสินค้าประเภทเครื่องหมายและอุปกรณ์ประกอบเครื่อง
แบบข้าราชการพลเรือน ข้าราชการครู ข้าราชการส่วนท้องถิ่น พนักงานราชการ ลูกจ้างประจ�ำ ทหาร ต�ำรวจ และ
จ�ำหน่ายเครือ่งแบบและอปุกรณ์ภาคสนามส�ำหรบันกัศกึษาวชิาทหาร (นกัเรยีน รด.) ร้านตัง้อยูท่ี ่222/19/73 ถนน
กสิกรทุ่งสร้าง ต�ำบลในเมือง อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น เริ่มด�ำเนินธุรกิจ เมื่อปี พ.ศ. 2518 ลักษณะกิจการเป็น
ธรุกจิแบบเจ้าของเพยีงคนเดยีว และมกีารบรหิารจดัการภายในครอบครวั ซึง่การบรหิารและการตดัสนิใจส่วนใหญ่
จะขึ้นอยู่กับเจ้าของธุรกิจ ซึ่งใช้หลักการบริหารตามความเข้าใจและประสบการณ์ที่ตนได้สั่งสมมารูปแบบการขาย
ของทางร้านแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ การขายปลีกหน้าร้านและการขายส่งรายได้หลักของทางร้านมาจากการ
ขายปลกีหน้าร้าน ซึง่รายได้จากการขายเครือ่งหมายและอปุกรณ์ประกอบเครือ่งแบบ คดิเป็นสดัส่วน 60% ของราย
ได้ทั้งหมด และอีก 40% เป็นรายได้จากการขายเครื่องแบบและอุปกรณ์ส�ำหรับนักศึกษาวิชาทหารกิจการร้านวร
วรรณมกีารเจรญิเตบิโตขึน้เรือ่ยๆ และถอืได้ว่าเป็นร้านขายเครือ่งหมายและอปุกรณ์ประกอบเครือ่งแบบทีค่รบครนั
แห่งหนึ่งในจังหวัดขอนแก่น 

ในช่วงหลายปีทีผ่่านมา ร้านวรวรรณกลบัมยีอดขายลดลง เนือ่งจากมร้ีานค้าทีข่ายสนิค้าประเภทเดยีวกนั
เพิ่มมากขึ้น นอกจากนี้ยังมีคู่แข่งรายใหญ่ คือ ร้านศึกษาภัณฑ์ ในส่วนของเครื่องแบบนักศึกษาวิชาทหาร ปัจจุบัน
มีทหารบางรายน�ำเครื่องแบบพร้อมอุปกรณ์นักศึกษาวิชาทหารมาจ�ำหน่ายเอง ท�ำให้หลายโรงเรียนเปลี่ยนไปซื้อ
เครือ่งแบบนกัศกึษาวชิาทหารกบัทหารเหล่านีแ้ทน เมือ่ลกูค้ามทีางเลอืกในการซือ้สนิค้ามากขึน้ จงึส่งผลให้ปี 2554- 
2556 ยอดขายของร้านวรวรรณลดลง จากปี 2554 ยอดขาย 8,159,432 บาท ต่อมา ปี 2555 ยอดขายลดลงเป็น 
7,715,570 บาท และ ปี 2556 ยอดขายลดลงเหลือเพียง 7,247,820 บาท จากการที่ยอดขายของร้านวรวรรณตั้ง
แต่ปีพ.ศ. 2554 - 2556 มีแนวโน้มลดลงมาโดยตลอด โดยในปี 2556 ยอดขายน้อยกว่าปี 2554 ถึง 911,612 บาท 
ประกอบกบัทางร้านขาดการวางแผนการตลาด ซึง่เป็นสิง่ทีม่คีวามส�ำคญัต่อการด�ำเนนิธรุกจิผูศ้กึษาจงึเลง็เหน็ความ
ส�ำคัญของการศึกษาแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย และเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันทางการค้า โดยมีเป้า
หมายให้ยอดขายในปี 2557 เพิ่มขึ้นจากปี 2556 ไม่น้อยกว่าร้อยละ 15

วัตถุประสงค์ของการศึกษา
1.	 เพื่อศึกษาวิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบันและสาเหตุของปัญหายอดขายร้านวรวรรณลดลง 
2.	 เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งหมาย

และอปุกรณ์ประกอบเครือ่งแบบส�ำหรบัข้าราชการพลเรอืน ข้าราชการคร ูข้าราชการส่วนท้องถิน่ พนกังานราชการ 
ลูกจ้างประจ�ำ ทหาร ต�ำรวจ เครื่องแบบและอุปกรณ์ภาคสนามนักศึกษาวิชาทหาร ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัด
ขอนแก่น 

3.	 เพื่อวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายร้านวรวรรณ

วิธีด�ำเนินการศึกษา
1.	 การศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันของ และสาเหตุของปัญหายอดขายร้านวรวรรณลดลง
	 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไปของธุรกิจ สภาพธุรกิจและการแข่งขันโดยใช้ทฤษฎีแรงผลักดัน 5 

ประการ [1] วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและภายในองค์กรโดยใช้ SWOT Analysis [2] และสร้างแผนผังก้าง
ปลา เพื่อวิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหายอดขายร้านวรวรรณลดลง โดยการระดมสมองจากเจ้าของกิจการและ
พนักงานทุกคน
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2. 	การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในการเลือก
ซื้อสินค้าประเภทเครื่องหมายและอุปกรณ์ประกอบเครื่องแบบและเครื่องแบบและอุปกรณ์ภาคสนามนักศึกษา
วิชาทหาร ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

	 ศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค [3] และปัจจยัส่วนประสมการตลาด [4] ทีม่ผีลในการเลอืกซือ้สนิค้าประเภท
เครื่องหมายและอุปกรณ์ประกอบเครื่องแบบ เครื่องแบบและอุปกรณ์ภาคสนามส�ำหรับนักศึกษาวิชาทหาร ในเขต
อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ประชากรที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ ข้าราชการพลเรือน ข้าราชการท้องถิ่น ข้าราชการ
ครู พนักงานราชการ ลูกจ้างประจ�ำ ทหาร ต�ำรวจ และนักศึกษาวิชาทหาร ในอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ซึ่งมี
จ�ำนวนทั้งสิ้น 31,025 คน [5] การก�ำหนดกลุ่มตัวอย่างใช้สูตรของ Yamane ได้กลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 394.92 ราย 
จึงก�ำหนดให้มีกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 400 ราย การสุ่มเลือกตัวอย่างเป็นแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดย
ผู้ศึกษาได้แจกแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างตามจ�ำนวนที่แสดงในตารางที่ 1 เพื่อให้การเลือกตัวอย่างเป็นไปอย่าง
คลอบคลุม เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ ได้แก่ แบบสอบถาม ซึ่งแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป
ของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องหมายและอุปกรณ์ประกอบเครื่องแบบ 
เครื่องแบบและอุปกรณ์ภาคสนามส�ำหรับนักศึกษาวิชาทหาร และ ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการ
ตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้เครือ่งหมายและอปุกรณ์ประกอบเครือ่งแบบ เครือ่งแบบและอปุกรณ์ภาคสนาม
ส�ำหรบันกัศกึษาวชิาทหาร หลงัจากเกบ็ข้อมลูและตรวจสอบความถกูต้องของแบบสอบถามแล้ว น�ำข้อมลูมาประเมนิ
ผลโดยการบันทึกข้อมูลเข้าเครื่องคอมพิวเตอร์ แล้วน�ำมาประมวลผลโดยใช้โปรแกรม SPSS Statistics 19.0 For 
Windows โดยสถิติใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) 
และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)

3. 	การวางแผนการตลาดเพิ่มยอดขายร้านวรวรรณ 
	 น�ำผลการศกึษาตามวตัถปุระสงค์ข้อที ่1 และข้อที ่2 มาสงัเคราะห์และเปรยีบเทยีบเพือ่หาจดุร่วมของ

ปัญหา และน�ำไปใช้ในการตัดสินใจก�ำหนดแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายให้กับร้านวรวรรณ

ผลการศึกษา
	 1.	 ผลการศึกษาสถานการณ์ปัจจุบัน และสาเหตุของปัญหาที่ส่งผลให้ยอดขายของทางร้านวรวรรณ
ลดลง
		  ผลการวเิคราะห์สิง่แวดล้อมทัว่ไป พบว่า ด้านสภาพแวดล้อมทางการเมอืงและกฎหมายส่งผลกระทบ
ทั้งทางบวกและทางลบต่อร้านวรวรรณ โดยผลกระทบด้านลบ คือ มีการเปลี่ยนแปลงเครื่องแบบของนักศึกษาวิชา
ทหารปีที่ 1 และ ปี 4 ในปี 2557 ซึ่งเครื่องแบบนักศึกษาวิชาทหารแบบใหม่มีต้นทุนสูงกว่าแบบเดิม ส่วนเรื่องแก้ไข
ระเบยีบให้นกัศกึษาวชิาทหารต้องเข้ารบัการตรวจเลอืกเกณฑ์ทหารตามปกต ิปัจจบุนัยงัไม่มกีารด�ำเนนิการใดๆ ซึง่
ส่งผลดต่ีอร้านวรวรรณ เนือ่งจากยงัคงมนีกัเรยีนชายสมคัรเรยีนหลกัสตูรวชิาทหารอยูเ่ป็นจ�ำนวนมาก เพือ่ให้ได้รบั
สทิธิย์กเว้นในการเกณฑ์ทหาร ด้านสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกจิ พบว่า ส่งผลกระทบในด้านลบต่อกจิการ เนือ่งจาก
เศรษฐกิจที่มีแนวโน้มหดตัว แต่ค่าครองชีพสูงขึ้น ส่งผลให้ประชาชนต้องระมัดระวังการใช้จ่ายมากขึ้น ส่วนด้าน
สภาพแวดล้อมทางสงัคมและวฒันธรรม พบว่า ส่งผลในด้านบวก เนือ่งจากหน่วยงานราชการส่วนใหญ่มกีารก�ำหนด
ให้บุคลากรในหน่วยงานแต่งเครื่องแบบปฏิบัติราชการสีกากีมาท�ำงานทุกวันจันทร์ และบางหน่วยงานที่ก�ำหนดให้
แต่งเครื่องแบบปฏิบัติราชการไปท�ำงานทุกวัน เช่น ทหาร และต�ำรวจ นอกจากนี้ในแต่ละปีจะมีวันส�ำคัญหลายวัน
ทีข้่าราชการและบคุลากรในหน่วยงานราชการต้องแต่งเครือ่งแบบใหถ้กูต้อง ด้านสภาพแวดล้อมทางเทคโนโลย ีสง่
ผลด้านบวกต่อกิจการเช่นเดียวกัน เนื่องจากมีการคิดค้นและพัฒนาเครื่องจักรปักด้วยระบบคอมพิวเตอร์ที่มี
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ประสทิธภิาพเข้ามาช่วยในการผลติเครือ่งหมายผ้า และด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ พบว่า ส่งผลในด้านบวก เนือ่งจาก
จังหวัดขอนแก่นมีข้าราชการเป็นจ�ำนวนมาก ซึ่งเอื้ออ�ำนวยต่อธุรกิจขายเครื่องหมายและอุปกรณ์ประกอบเครื่องแบบ
		  ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและภายในองค์กร พบว่า จุดแข็งของทางร้าน คือ เป็นร้าน
ที่เปิดมานาน จึงมีความน่าเชื่อถือ ร้านตั้งอยู่ติดถนน การเดินทางสะดวก มีสินค้าให้เลือกครบครัน เจ้าของร้านมี
ความเป็นกนัเองกบัลกูค้า สามารถต่อรองราคาได้ และพนกังานมคีวามรูเ้กีย่วกบัสนิค้าเป็นอย่างด ีด้านจดุอ่อน พบ
ว่า ทางร้านไม่มีที่จอด ป้ายร้านไม่ชัดเจน และขาดการประชาสัมพันธ์ร้าน ท�ำให้ลูกค้าบางส่วนไม่รู้จักร้าน ส�ำหรับ
โอกาสทีพ่บ ได้แก่ การทีท่างราชการก�ำหนดให้ข้าราชการทกุภาคส่วนและบคุลากรในหน่วยงานราชการ แต่งเครือ่ง
แบบและประดับเครื่องหมายให้ถูกต้องในวันส�ำคัญและโอกาสพิเศษต่างๆ และหน่วยงานส่วนใหญ่จะก�ำหนดให้
บุคลากรในหน่วยงานแต่งเครื่องแบบปฏิบัติราชการมาท�ำงานทุกวันจันทร์ นอกจากนี้เครื่องหมายและอุปกรณ์
ประกอบเครือ่งแบบบางชนดิมอีายกุารใช้งานไม่นาน บางชนดิจะมขีนาดเลก็ สญูหายได้ง่าย จงึท�ำให้เกดิการซือ้บ่อย
มากขึ้น ในส่วนของอุปสรรค พบว่า ลูกค้ามีทางเลือกในการซื้อสินค้าจากร้านอื่นๆ มากขึ้น ยังพบว่าบุคลากรใน
หน่วยงานราชการบางส่วนไม่เห็นความส�ำคัญในการแต่งเครื่องแบบราชการ เพราะเห็นว่าเป็นเรื่องสิ้นเปลือง และ
ไม่ได้แต่งเป็นประจ�ำ
		  ผลการแข่งขนัภายในอตุสาหกรรม พบว่า ภยัคกุคามจากคูแ่ข่งขนัรายใหม่ อยูใ่นระดบัน้อย เนือ่งจาก
การเข้ามาของคูแ่ข่งขนัรายใหม่ในธรุกจิประเภทนีส้ามารถท�ำได้ยาก เพราะต้องอาศยัประสบการณ์และความรูเ้กีย่ว
กับเรื่องเครื่องหมายและเครื่องแบบเป็นอย่างดี แต่ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน ถือว่า
มีความรุนแรงมาก เนื่องจากปัจจุบันมีจ�ำนวนผู้จ�ำหน่ายเครื่องหมายและอุปกรณ์ประกอบเครื่องแบบเพิ่มมากขึ้น 
ซึง่เน้นกลุม่ลกูค้ากลุม่เดยีวกนั อกีทัง้สนิค้าทีม่ไีว้จ�ำหน่ายในแต่ละร้านไม่มคีวามแตกต่างกนัมากนกั ส่วนภยัคกุคาม
จากสินค้าทดแทน อยู่ในระดับน้อย เพราะเครื่องหมายและอุปกรณ์ประกอบเครื่องแบบเป็นสินค้าที่ไม่สามารถหา
สนิค้าอืน่มาทดแทนได้ ด้านอ�ำนาจต่อรองของผูซ้ือ้ มเีพิม่มากขึน้ เพราะผูซ้ือ้มทีางเลอืกในการซือ้สนิค้ามากขึน้ ส่วน
อ�ำนาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต มีค่อนข้างมาก เนื่องจากมีผู้ผลิตและจ�ำหน่ายเครื่องหมายและอุปกรณ์
ประกอบเครื่องแบบรายใหญ่ที่มีชื่อเสียงเป็นที่ยอมรับเพียงไม่กี่ราย
		  ผลการวเิคราะห์หาสาเหตขุองปัญหาทีท่�ำให้ยอดขายลดลงโดยใช้แผนผงัก้างปลา พบว่า ทางร้านไม่มี
ทีจ่อดรถให้กบัลกูค้าทีม่าซือ้สนิค้า ท�ำให้ลกูค้าบางส่วนตดัสนิใจไปซือ้ร้านอืน่แทน ลกูค้าไม่ประทบัใจในการให้บรกิาร 
เนื่องจากพนักงานไม่ยิ้มแย้ม การให้บริการไม่รวดเร็วและไม่ทั่วถึง เนื่องจากมีพนักงานไม่เพียงพอทางร้านไม่มีการ
โฆษณาประชาสมัพนัธ์ จงึท�ำให้ลกูค้ากลุม่เป้าหมายบางส่วนยงัไม่รูจ้กัร้าน และขาดการบรหิารงานด้านลกูค้าสมัพนัธ์ 
ไม่มีการจัดเก็บฐานข้อมูลลูกค้า จึงท�ำให้ไม่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างสมบูรณ์ (ภาพที่ 1)
	 2.	 พฤติกรรมผู้บริโภค และปัจจัยที่มีผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อสินค้าประเภทเครื่องหมายและ
อุปกรณ์ประกอบเครื่องแบบ ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น
		  ผลการศกึษาข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ 
คดิเป็นร้อยละ 52 มอีายรุะหว่าง 41 - 50 ปี มกีารศกึษาอยูใ่นระดบัปรญิญาตร ีมอีาชพีเป็นข้าราชการพลเรอืน รอง
ลงมาคือ นักศึกษาทหาร ร้อยละ 19.70 ทหาร ร้อยละ 14.93 ต�ำรวจ ร้อยละ 10.50 ข้าราชการครู ร้อยละ 8.3 
พนักงานราชการ ร้อยละ 8.04 ลูกจ้างประจ�ำ ร้อยละ 5.93 และข้าราชการท้องถิ่น ร้อยละ 3.78 รายได้ต่อเดือน
อยู่ระหว่าง 20,001 - 30,000 บาท 
		  พฤตกิรรมการซือ้สนิค้า พบว่า ส่วนใหญ่เคยซือ้สนิค้าประเภทเครือ่งหมายและอปุกรณ์ประกอบเครือ่ง
แบบ คดิเป็นร้อยละ 92.8 ซึง่จะซือ้จากร้านจ�ำหน่ายเครือ่งหมายและอปุกรณ์ประกอบเครือ่งแบบทัว่ไป คดิเป็นร้อย
ละ 88.7 โดยร้านทีผู่ต้อบแบบสอบถามไปซือ้สนิค้ามากทีส่ดุ คอื ร้านวรวรรณ รองลงมา คอื ร้านศกึษาภณัฑ์ ปัจจยั
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ส�ำคญัทีส่ดุในการเลอืกแหล่งซือ้สนิค้า คอื สนิค้ามคีวามหลากหลาย คดิเป็นร้อยละ 50.4 รองลงมาคอื ราคาถกูกว่า
ร้านอื่น ร้อยละ 45.8 และสินค้ามีคุณภาพดี ร้อยละ 45.3 บุคคลที่มีอิทธิผลต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือ ตนเอง 
ร้อยละ 61.7 และรองลงมา คอื เพือ่นหรอืคนรูจ้กั ร้อยละ 22.6 ในส่วนทีเ่กีย่วข้องกบัร้านวรวรรณ จากแบบสอบถาม 
พบว่า ร้อยละ 83.6 รู้จักร้านวรวรรณ ซึ่งส่วนใหญ่รู้จักจากการแนะน�ำจากเพื่อนหรือคนรู้จัก และส่วนใหญ่เคยซื้อ
สินค้าของทางร้าน คิดเป็นร้อยละ 88.7 และรู้จักแต่ไม่เคยซื้อ คิดเป็นร้อยละ 11.3 ซึ่งเหตุผลที่ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ไม่ซื้อสินค้าจากทางร้านมากที่สุด คือ หาที่จอดรถยาก วัตถุประสงค์ในการซื้อสินค้าจากร้านวรวรรณ คือ 
ซื้อจ�ำนวนน้อยเพื่อน�ำไปใช้เอง ความถี่ในการซื้อสินค้าจากในช่วงระยะเวลา 1 ปี พบว่า ร้อยละ 40 ซื้อเพียง 1 - 2 
ครัง้ และร้อยละ 27 ซือ้ตามความจ�ำเป็น ประเภทของสนิค้าทีผู่ต้อบแบบสอบถามซือ้มากทีส่ดุ คอื เครือ่งหมายและ
อุปกรณ์ประกอบเครื่องแบบข้าราชการพลเรือน รองลงมาคือ เครื่องแบบและอุปกรณ์ภาคสนามส�ำหรับนักศึกษา
วิชาทหาร ส่วนค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการซื้อสินค้า คือ 500 บาท - ไม่เกิน 1,000 บาท 
		  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ โดยประเมนิระดบัของปัจจยัตามหลกัการของ
ลิเคอร์ท (Likert Scale) พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยมีผลต่อการตัดสินใจในระดับมาก ได้แก่ สินค้ามีคุณภาพและ
มาตรฐาน (X =4.23)  สินค้ามีให้เลือกหลากหลายชนิด (X =4.20) ด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญ
มากทีส่ดุในเรือ่งของราคาเหมาะสมกบัคณุภาพของสนิค้า (X =4.78) และราคาถกูกว่าผูจ้�ำหน่ายรายอืน่ (X =4.44) 
ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ปัจจัยที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญในระดับมากที่สุด คือ มีที่จอดรถสะดวก
สบาย (X =4.46) ด้านการส่งเสรมิการตลาด พบว่า การแจกรางวลัหรอืของทีร่ะลกึในเทศกาลส�ำคญัเป็นปัจจยัทีส่ดุ 
คือ พนักงานต้องมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี ยิ้มแย้ม (X =4.27) และมีความรู้เกี่ยวกับสินค้า สามารถให้ค�ำแนะน�ำได้ตรง
ตามความต้องการของลกูคา้ (X =4.23) ด้านกระบวนการ ปัจจัยทีผู่้ตอบแบบสอบถามใหค้วามส�ำคญัมากทีสุ่ด คือ 
ความรวดเรว็ในการให้บรกิาร (X =4.24) และด้านหลกัฐานทางกายภาพ พบว่า ปัจจยัมผีลต่อการตดัสนิใจในระดบั
มาก ได้แก่ มีป้ายร้านชัดเจน สังเกตเห็นได้ (X =4.18) และมีการจัดเรียงสินค้าเป็นหมวดหมู่ (X =4.18)
	 3.	 การวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายเครื่องหมายและอุปกรณ์ประกอบเครื่องแบบของร้านวร
วรรณ อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น
		  แผนการตลาดเพื่อให้ร้านวรวรรณสามารถด�ำเนินงานให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์และเป้าหมายที่วาง
ไว้ ประกอบด้วย 6 โครงการ ได้แก่ 
		  โครงการที่ 1 นึกถึงเครื่องหมาย นึกถึงวรวรรณ ท�ำการโฆษณาประชาสัมพันธ์ร้านผ่านทางป้าย
โฆษณา วิทยุ และจัดท�ำเว็บไซต์ร้าน เพื่อเป็นการโฆษณาประชาสัมพันธ์ให้กลุ่มลูกค้ารับรู้ถึง สินค้า บริการ และ
ข้อมูลข่าวสารต่างๆของทางร้าน (ระยะเวลา: กรกฎาคม – ธันวาคม 2557 งบประมาณ: 22,000 บาท)
		  โครงการที่ 2 เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย จัดท�ำใบปลิวสินค้า และเข้าไปน�ำเสนอสินค้า บริการ และ
โปรโมชัน่ต่างๆของทางร้านตามหน่วยงานราชการต่างๆ ในอ�ำเภอเมอืงขอนแก่น เพือ่จงูใจให้เกดิการซือ้ และขยาย
ตลาดสู่กลุ่มลูกค้ารายใหม่ (ระยะเวลา: กรกฎาคม – สิงหาคม 2557 งบประมาณ: 1,750 บาท)
		  โครงการที่ 3 500 บาท สุดคุ้ม ลุ้นรับโชค จัดกิจกรรมแจกของรางวัลและของที่ระลึก เมื่อลูกค้าซื้อ
สินค้าครบ 500 บาทขึ้นไปเพื่อเป็นการตอบแทนและคืนก�ำไรให้กับลูกค้า และเพื่อเป็นการกระตุ้นให้เกิดการซื้อ
สินค้าเพิ่มมากขึ้น และสร้างแรงจูงใจให้ลูกค้ารายใหม่อยากมาซื้อสินค้าร้านวรวรรณ (ระยะเวลา: กรกฎาคม – 
ธันวาคม 2557 งบประมาณ: 28,110 บาท)
		  โครงการที่ 4 จอดง่าย หายห่วง จัดท�ำป้ายที่จอดรถบริเวณหน้าร้าน และหน้าโกดังเก็บสินค้าของ
ทางร้านเพื่ออ�ำนวยความสะดวกในด้านที่จอดรถให้กับลูกค้าเมื่อมาซื้อสินค้าที่ร้านวรวรรณ (ระยะเวลา: กรกฎาคม 
2557 งบประมาณ: 1,000 บาท)
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		  โครงการที่ 5 หน้าไม่งอ รอไม่นาน บริการด	ี จดัอบรมพนกังานเพือ่ให้มทีกัษะทีด่ใีนด้านการบรกิาร 
มีความรู้เกีย่วกับสนิค้าเปน็อย่างดีเพื่อท�ำให้ลกูค้าเกิดความประทับใจในการการบรกิารของทางร้านและกลับมาซือ้
ซ�้ำ (ระยะเวลา: กรกฎาคม 2557 งบประมาณ: 5,000 บาท)
		  โครงการที่ 6 กระชับไมตรี สัมพันธ์นี้ยาวนานจัดงานเลี้ยงขอบคุณครูฝึกนักศึกษาวิชาทหารของ
โรงเรยีนทีต่ดิต่อท�ำการค้ากบัทางร้านมานานเพือ่รกัษาความสมัพนัธ์กบัลกูค้าเดมิเนือ่งจากครฝึูกนกัศกึษาวชิาทหาร
เป็นผู้ทรงอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของนักศึกษาวิชาทหาร และเป็นผู้ติดต่อร้านขายเครื่องแบบและอุปกรณ์ภาค
สนามให้กับนักศึกษาวิชาทหารทั้งหมด (ระยะเวลา: กันยายน – ตุลาคม 2557 งบประมาณ: 28,000 บาท)
		  จากแผนการตลาดระยะสัน้ทัง้ 6 โครงการ ใช้งบประมาณในการด�ำเนนิงานทัง้หมด 85,860 บาทโดย
โครงการที ่1 ถงึ โครงการที ่5 เป็นแผนการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายเครือ่งหมายและอปุกรณ์ปรกอบเครือ่งแบบ และ
โครงการที ่6 เป็นแผนการตลาดเพือ่รกัษายอดขายและฐานลกูค้าเดมิทีซ่ือ้เครือ่งแบบและอปุกรณ์ภาคสนามนกัศกึษา
วิชาทหาร
		
สรุป
	 จากการศึกษา พบว่า สาเหตุหลักของปัญหายอดขายร้านวรวรรณลดลง คือ ไม่มีที่จอดรถอ�ำนวยความ
สะดวกให้กับลูกค้า ท�ำให้ลูกค้าบางส่วนตัดสินใจไปซื้อสินค้าร้านอื่นแทน ลูกค้าไม่ประทับใจในการให้บริการ 
เนื่องจากพนักงานไม่ยิ้มแย้ม การให้บริการไม่รวดเร็วและไม่ทั่วถึง เนื่องจากมีพนักงานไม่เพียงพอ ไม่มีการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ร้าน จึงท�ำให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายบางส่วนยังไม่รู้จักร้านวรวรรณ และขาดการบริหารงานด้านลูกค้า
สัมพันธ์ จึงท�ำให้ไม่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างสมบูรณ์ การส�ำรวจกลุ่มตัวอย่างโดยใช้
แบบสอบถาม 400 ชุด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 41 - 50 ปี การศึกษาอยู่
ในระดับปริญญาตรี มีอาชีพเป็นข้าราชการพลเรือน รายได้ต่อเดือนอยู่ระหว่าง 20,001 - 30,000 บาท พฤติกรรม
การซื้อสินค้า พบว่า ส่วนใหญ่เคยซื้อสินค้าประเภทเครื่องหมายและอุปกรณ์ประกอบเครื่องแบบ บุคคลที่มีอิทธิพล
ต่อการตดัสนิใจซือ้ คอื ตนเอง โดยปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีส่�ำคญัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ พบว่า ด้านผลติภณัฑ์ 
ได้แก่ คณุภาพและมาตรฐานของสนิค้าและความหลากหลายของสนิค้า ด้านราคา ได้แก่ ราคาเหมาะสมกบัคณุภาพ
สินค้า และราคาถูกกว่าผู้จ�ำหน่ายรายอื่น ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ได้แก่ มีที่จอดรถสะดวกสบาย ด้านการส่ง
เสริมการตลาด ได้แก่ การแจกรางวัลหรือของที่ระลึกในเทศกาลส�ำคัญ ด้านบุคลากร ได้แก่ พนักงานยิ้มแย้ม และ
มีความรู้เกี่ยวกับสินค้าสามารถให้ข้อมูลได้ตรงตามความต้องการ ด้านกระบวนการ ได้แก่ ความรวดเร็วในการให้
บริการ และด้านหลักฐานทางกายภาพ ได้แก่ ป้ายร้านชัดเจน การจัดเรียงสินค้าเป็นหมวดหมู่ จากผลการศึกษาดัง
กล่าว จงึได้ก�ำหนดแผนการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายร้านวรวรรณ ประกอบด้วย 6 โครงการ ได้แก่ 1) นกึถงึเครือ่งหมาย 
นึกถึงวรวรรณ 2) เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 3) 500 บาท สุดคุ้ม ลุ้นรับโชค 4) จอดง่าย หายห่วง 5) หน้าไม่งอ รอ
ไม่นาน บริการดี 6) กระชับไมตรี สัมพันธ์นี้ยาวนาน จากแผนการตลาดระยะสั้นทั้ง 6 โครงการ ใช้งบประมาณใน
การด�ำเนินงานทั้งหมด 85,860 บาท หลังจากการด�ำเนินงานคาดว่าจะสามารถเพิ่มยอดขายร้านวรวรรณไม่น้อย
กว่าร้อยละ 15  
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ปรับปรุงข้อบกพร่องต่างๆ จนท�ำให้การศึกษานี้เสร็จสมบูรณ์ลุล่วงไปด้วยดี
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ระยะส้ันทั้ง 6 โครงการ ใชงบประมาณในการดําเนินงานทั้งหมด 85,860 บาท หลังจากการดําเนินงานคาดวาจะสามารถ
เพิ่มยอดขายรานวรวรรณไมนอยกวารอยละ 15   
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ตารางที่ 1 จํานวนบุคลากรแบงตามประเภทของขาราชการและพนักงานของรัฐ และนักศึกษาวิชาทหาร อําเภอเมือง 

ขอนแกน  
 

ประเภทของบุคลากร 
จํานวน 

(คน) 

สัดสวนแบบสอบถาม 

(%) 

จํานวนแบบสอบถาม 

(ชุด) 

ขาราชการพลเรือน 9,286 28.69 115 
ขาราชการทองถิ่น 1,151 3.78 15 
ขาราชการครู 2,568 8.43 34 
พนักงานราชการ 2,466 8.04 32 
ลูกจางประจํา 1,807 5.93 23 
ทหาร 4,547 14.93 60 
ตํารวจ 3,200 10.50 42 
นักศึกษาวิชาทหาร 6,000 19.70 79 

รวม 31,025 100 400 
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ภาพที่ 1 แผนผังกางปลาแสดงสาเหตุของปญหาที่ทําใหยอดขายลดลง  

ยอดขาย 

สินคาของ
รานวรวรรณ

ลดลง 
พนักงานมีนอย 

ไมมีนโยบายจางเพ่ิม 

กระบวนการ 

การบริการไมรวดเร็ว 
และไมทั่วถึง 

ไมมีการบริหารลูกคาสัมพันธ 

การสงเสริมการตลาด 

ไมเห็นความสําคัญ 

ขาดการประชาสัมพันธราน 
และไมมีกิจกรรมสงเสริมกาขาย 

ไมมีการจัดสรรงบประมาณ 

ไมเห็นความสําคัญ 

ไมมีการจัดสรรงบประมาณ 

รานตั้งอยูตดิถนนที่มีรถสัญจรผานเยอะ 

ตํารวจจราจรหามจอด
รถริมถนนในเวลา

เรงดวน 

หาที่จอดรถยาก 

ชองทางการจดัจําหนาย 

พนักงานไมเปนมิตร ไมยิ้มแยม 

ขาดทักษะการใหบริการ 

ไมไดรับการอบรมจากเจาของราน 

ลูกคาไมประทับใจใน
การใหบริการ 

บุคลากร 
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รีวิวออนไลน์ที่มีผลต่อยอดขายโรงแรม

THE EFFECT OF ONLINE REVIEWS ON SALES OF THE HOTEL

พัชรินทร์ บุญมี1

ภิเษก ชัยนิรันดร์2 

บทคัดย่อ

	 การศึกษาอิสระเรื่อง “รีวิวออนไลน์ที่มีผลต่อยอดขายโรงแรม” มีวัตถุประสงค์ เพื่อหาความสัมพันธ์ระหว่างระดับคะแนน

รีวิวออนไลน์ ที่มีผลต่อยอดขายโรงแรม โดยการการรวบรวมข้อมูลของโรงแรมจ�ำนวน 50 โรงแรม ในเขตกทมฯ และใช้เวลาในการ

เก็บข้อมูลเป็นเวลา 30 วัน จากเว็บไซต์ท่องเที่ยวที่ใหญ่ที่สุดในโลก ทริปแอดไวเซอร์ (Tripadvisor) โดยใช้ความ สัมพันธ์เชิงเส้นใน

การประเมินอิทธิพลของรีวิวออนไลน์ที่มีต่อยอดขายโรงแรม เนื่องจากการค้นคว้านี้ไม่สามารถหายอดการขายที่แท้จริงของโรงแรมได้  

จงึมกีารใช้ตวัแปรอืน่แทนค่า คอืใช้จ�ำนวนรวีวิออนไลน์แทนทีย่อดขายในสมการเพือ่หาความสมัพนัธ์ของ ระดบัคะแนนรวีวิ ระดบัดาว

และระดบัราคา ทีม่ผีลต่อยอดการขายของโรงแรมหรอืแทนด้วยจ�ำนวนรวีวิออนไลน์และน�ำข้อมลูทีไ่ด้มาวเิคราะห์โดยใช้เครือ่งมอื SPSS 

ในการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ ผลการศึกษาพบว่า รีวิวออนไลน์ มีผลต่อการเพิ่มจ�ำนวนในการจองห้องหรือการเพิ่มยอดขายโรงแรม

อย่างมีนัยส�ำคัญ โดยระดับคะแนนรีวิว (Rating) และระดับดาว (Star) ที่เพิ่มขึ้นสามารถเพิ่มยอดขายของโรงแรมได้

ค�ำส�ำคัญ: รีวิวออนไลน์ ยอดขาย โรงแรม

Abstract

	 Independence study on the topic of  “the effect of online reviews on sales of the hotel” The purpose 

of this study is to empirically analyse the impact of online consumer-generated reviews on hotel room sales. 

Method of data collection was conducted through surveys on 50 hotel reviews of hotels in Bangkok, Thailand 

within 30 days by gathering data from one of the largest travel sites called Tripadvisor, which using a linear  

relationship to evaluate the influence of online reviews affect on hotel sales. Since the study cannot find the 

actual sales of hotel​, other variables have been replaced to study the effect which include the number of online 

reviews to replace actual sales to find the relationship between rating star and price level that affects actual 

sales of hotel​ or used as an alternative for number of online reviews. The data were analysed using SPSS as a 

tool to evaluate the mentioned relationship. The results show that online reviews have the effect on increasing 

number of hotel bookings or to increase sales significantly. Rating and Star can increase the sales of the hotel.

Keywords: online reviews, online sales, hotel
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บทน�ำ 

การเจริญเติบโตอย่างรวดเร็วของการใช้งานอินเทอร์เน็ตในยุคสมัยนี้ ท�ำให้อุตสาหกรรมบริการและการ

ท่องเทีย่วต้องหนัมาให้ความส�ำคญักบัสือ่ออนไลน์มากยิง่ขึน้ โดยเฉพาะการแสดงความคดิเหน็ทางสือ่ออนไลน์หรอื

รีวิวของผู้บริโภคที่มีจ�ำนวนมหาศาลและเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ซึ่งรีวิวเหล่านี้เป็นส่วนหนึ่งที่ช่วยเพิ่มความสะดวก

ส�ำหรับการเดินทาง ตามที่ Gretzel & Yoo (2008) [1] กล่าวว่า สามในสี่ของนักเดินทางจะมีการพิจารณาหรือ

ตดัสนิใจด้วยการหาข้อมลูทางออนไลน์ โดยอาศยัรวีวิหรอืความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคเป็นแหล่งข้อมลูในพจิารณาเพือ่

วางแผนการ แสดงให้เหน็ว่า รวีวิผ่านสือ่ออนไลน์มอีทิธพิลต่อผูบ้รโิภค โดยเฉพาะอย่างยิง่ต่อสนิค้าเชงิคณุภาพและ

ต้องอาศัยประสบการณ์ในการตัดสินใจ ดังนั้นผู้บริโภคจึงต้องค้นหาข้อมูลประสบการณ์ โดยอาศัยรีวิวผ่านสื่อ

ออนไลน์ไม่ว่าจะเป็น รีวิวในการเข้าพักโรงแรมหรือการให้คะแนนรีวิวโรงแรม ในยุคสมัยนี้ผู้บริโภคสามารถค้นหา

ข้อมูลประสบการณ์ ได้ง่ายและรวดเร็ว เพื่อให้รู้จักก่อนและรับรู้ก่อนที่จะบริโภค [2]

แม้ว่า รีวิวของผู้บริโภคบนสื่อออนไลน์ จะส่งผลอย่างมากต่อสินค้าที่ต้องอาศัยประสบการณ์ อย่างการ

ต้อนรับและอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว แต่ก็ยังถูกมองข้ามไป ดังนั้นงานวิจัยชิ้นนี้จะตรวจสอบผลกระทบของการ

ตลาดแบบปากต่อปาก (Word of mouth) ออนไลน์ เรื่องของการจองโรงแรม โดยใช้ข้อมูลที่รวบรวมจากเว็บไซต์

ของการท่องเที่ยวที่ส�ำคัญในประเทศไทยอย่าง WWW.TRIPADVISOR .COM  ซึ่งเป็นเว็บไซต์การท่องเที่ยวที่ใหญ่

ที่สุดในโลก เพื่อศึกษาเกี่ยวกับ ผลกระทบของรีวิวของผู้บริโภคบนสื่อออนไลน์ที่มีผลต่อจองห้องพักโรงแรมแบบ

ออนไลน์ 

คาดหวงัว่า ผลการวจิยัจะสร้างผลงานทีม่คีวามหมาย ต่อการพฒันาความรู ้ทีจ่ะมส่ีวนช่วยสร้างประโยชน์

ให้กับผู้ประกอบการ ผู้ปฏิบัติงานต้อนรับ และมีประโยชน์ต่อนักวิจัยได้พัฒนา ประเมินผลในเรื่องอิทธิพลของ การ

ตลาดแบบปากต่อปากออนไลน์ ให้เป็นจริงมากขึ้นต่อไป 

นยิามของ การตลาดแบบปากต่อปาก หรอื “Word of mouth” (WOM) คอื การบอกต่อเกดิจากลกัษณะ

ของสังคมที่มีการแบ่งปัน เช่น เมื่อเราพบสิ่งประทับใจ ก็มักจะบอกต่อเพื่อนๆ ให้ได้รับรู้ด้วย ท�ำให้ข้อมูลกระจาย

และเพื่อนในกลุ่มได้รับรู้กันจนทั่ว [3] มีลักษณะเป็นการแพร่กระจายข่าวสาร ไม่ว่าในทางบวกหรือทางลบระหว่าง

ผู้บริโภคด้วยกันเอง ซึ่งเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดที่สร้างการรับรู้ในเรื่องของแบรนด์ผลิตภัณฑ์ โดยอาศัยการบอก

ต่อในวงจรคนรู้จัก (Circle of Friends) นั้นเอง [4]

วัตถุประสงค์ 

เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างระดับคะแนนรีวิวออนไลน์ที่มีผลต่อยอดขายโรงแรม

วิธีด�ำเนินงาน  

กลุ่มตัวอย่างจากโรงแรมในเขตกรุงเทพ จ�ำนวน 50 โรงแรม โดย สุ่มตัวอย่าง 5 แบบ จากการแยกระดับ

ราคาค้นหาโรงแรม ของ Tripadvisor ได้แก่ ระดับราคา 0 - 1,000 บาท, 1,000 - 2,000 บาท, 2,000 - 3,000 บาท, 

3,000 - 4,000 บาท, 4,000 บาทขึน้ไป เลอืกจากโรงแรมทีอ่ยูใ่นอนัดบัต้นเรยีงลงไป ของแต่ละระดบัราคา เพือ่การ

สังเกตการเคลื่อนไหวได้ชัดเจนยิ่งขึ้นและสังเกตพฤติกรรมของความต้องการทุกระดับโดยเก็บข้อมูล ตัวแปรต้น : 

คะแนนรีวิว (Rating), ระดับดาว (Star) ราคาห้องพัก (Price) และเก็บข้อมูลตัวแปรตาม :  จ�ำนวนรีวิวออนไลน์ 

(Number of review) ซึ่งเป็นตัวแทนของยอดขาย ทั้ง 50 โรงแรม จ�ำนวน 30  วัน โดย ใช้เครื่องมือ SPSS ในการ

วิเคราะห์ความสัมพันธ์ ของตัวแปรตามสมการที่จะกล่าวถึงต่อไปนี้
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Ye et al. (2009) [5] แสดงสมการ (1) ใช้ส�ำหรับการประเมินอิทธิพลของรีวิวออนไลน์ ที่มีผลต่อจ�ำนวน

การจองห้องพัก(ยอดขาย)ตามรูปแบบการบันทึกเชิงเส้น (log-liner model) ดังนี้ :

		  Log (numBookings
 i
) = β

0
 + β

1
Averating + Price + X

 
+ ε

i	
	 (1)

ความท้าทายที่ได้พบในการศึกษาก็คือไม่สามารถหาข้อมูลการจองห้องพักโรงแรมกล่าวคือไม่สามารถหา

ข้อมลูยอดขายของโรงแรมทีแ่ท้จรงิได้ เพือ่แก้ปัญหานีโ้ดยการใช้นโยบายของ Tripadvisor ทีใ่ห้ลกูค้าสามารถโพสต์

หนึ่งครั้งต่อรายการการซื้อขายหนึ่งครั้งหรือการเข้าพักหลังจากเช็คเอาท์เท่านั้น นอกจากนี้ ยังถือได้ว่าลูกค้าที่โพส

รีวิวออนไลน์ เหล่านี้ ต้องมีการเข้าพักโรงแรมนั้นๆ อย่างแน่นอน

	  ดงันัน้ จ�ำนวนรวีวิออนไลน์ส�ำหรบัโรงแรมแต่ละโรงแรม (NumRvws) จงึแทนที ่ยอดขายโรงแรม (Num-

Bookings) จึงปรากฏสมการใหม่ (2) ในรูปแบบดังต่อไปนี้

		  Log (numRvw
i
) = β

0
+ β

1
Averating + β

2
log(p

i
) + β

3
Star+ ε

i
	 (2)

	 NumBookings	 =  จ�ำนวนการจองห้องพัก

	 NumRvws	 =  จ�ำนวนรีวิวออนไลน์  ช่วงเวลา 30วัน (=as aproxy of number of booking)

	 AveRating	 =  รีวิวความคิดเห็นโดยเฉลี่ยของโรงแรมจาก ระดับ 1 ถึง 5 จากแย่ที่สุดไปดีที่สุด

	 Price		  =  อัตราราคาห้องพักที่ถูกที่สุดของโรงแรม

	 Star			  =  ประเภทโรงแรม วัดจาก ระดับดาว ของโรงแรม (2 ถึง 5 ดาว)ซึ่ง Tripadvisor

	     เป็นผู้ก�ำหนด

ผลการศึกษา

ตามตารางที่ 1 แสดงจ�ำนวน โรงแรม 50 โรง ในเวลา 30 วัน จากการเก็บข้อมูลทั้งหมด 1500 ข้อมูล 

พบว่า

จ�ำนวนที่มีผู้เขียนรีวิวออนไลน์ (Numreview) มีน้อยที่สุดเท่ากับ 51 รีวิว และมีมากที่สุดเท่ากับ 3625 

รีวิวมีค่าเฉลี่ยจ�ำนวนรีวิวเท่ากับ 842 รีวิว และมีการกระจายข้อมูลเท่ากับ 819.13 หมายถึง จ�ำนวนรีวิวออนไลน์

แต่ละโรงแรมมีค่าแตกต่างๆกันมาก

ระดบัราคาของโรงแรม ราคาถกูทีท่ีก่ารส�ำรวจเท่ากบั 364 บาท และระดบัราคาทีส่งูทีส่ดุเท่ากบั 14,150 

บาท และมีค่าเฉลี่ยราคาเท่ากับ 3101 บาท เนื่องมาจากการที่ผู้วิจัยเองเลือกส�ำรวจข้อมูลในระดับราคาที่แตกต่าง

กนั 5 ระดบั จากประเภทการเลอืกค้นหาโรงของเวป็ไซต์Tripadvisorในเขตกทมฯ เพือ่การส�ำรวจข้อมลูได้อย่างทัว่

ถึง ค่าการกระจายข้อมูลนี้ จึงตรงกับความต้องการของผู้วิจัย

ระดับคะแนนรีวิว (Rating) ที่มาจากการให้คะแนนของผู้เข้าพัก ระดับน้อยที่สุด อยู่ที่ระดับที่ 3 และมาก

ที่สุดเท่ากับ ระดับ 5 ระดับ Rating ของเว็บไซต์ Tripadvisor มีตั้งแต่ ระดับที่ 1 ถึงระดับที่ 5  และมีค่าเฉลี่ย เรต

ติ้ง เท่ากับ 4.47 และมีความแปรปรวนของข้อมูลเท่ากับ 0.2868

ระดับดาว (Star) ระดับดาวที่ของโรงแรมที่ท�ำการวิจัย มีระดับที่ต�่ำที่สุด เท่ากับระดับ 2.5 ดาว ระดับสูง

ที่สุด เท่ากับ 5 ดาว มีค่าแฉลี่ย เท่ากับ 4 ดาว และมี่ค่าความแปรปรวนของข้อมูลเท่า 0.7813
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ตามตารางที่ 2 ตารางแสดงความสัมพันธ์(Correlations) ระหว่าง จ�ำนวนรีวิวออนไลน์(ยอดขาย) กับ 
ระดับคะแนนรีวิว(Rating),ระดับดาว (Star) และระดับราคา (Price) สรุปได้ดังนี้

จ�ำนวนรีวิวออนไลน์(LogNumRvw) และระดับดาว(Star) มีค่า Pearson Correlation เท่ากับ 0.621 
และมีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า จ�ำนวนรีวิวออนไลน์(LogNumRvw) และระดับดาว(Star) 
มีความสัมพันธ์กันในทางบวก ในระดับที่ค่อนข้างสูง กล่าวคือ หากโรงแรมมีระดับดาวมากขึ้น ท�ำให้มีจ�ำนวนรีวิว
เกีย่วกบัโรงแรมมากยิง่ขึน้เนือ่งจากจ�ำนวนรวีวิเป็นตวัแทนของยอดขาย จงึหมายถงึหากโรงแรมมรีะดบัดาวทีส่งูขึน้ 
ท�ำให้ยอดขายเพิ่มขี้น

จ�ำนวนรวีวิออนไลน์(LogNumRvw) และคะแนนรวีวิเฉลีย่(AverateRating) มค่ีา Pearson Correlation 
เท่ากับ 0.397 และมีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า จ�ำนวนรีวิวออนไลน์(LogNumRvw) และ 
คะแนนรีวิวเฉลี่ย(AverateRating) มีความสัมพันธ์กันในทางบวก กล่าวคือหากโรงแรมได้รับคะแนนรีวิวเฉลี่ยมาก
ยิ่งขึ้น ท�ำให้มีจ�ำนวนรีวิวเกี่ยวกับโรงแรมมากยิ่งขึ้นเนื่องจากจ�ำนวนรีวิวเป็นตัวแทนของยอดขาย จึงหมายถึงหาก
โรงแรมได้รับคะแนนรีวิวเฉลี่ยมากยิ่งขึ้น ท�ำให้ยอดขายเพิ่มขี้น

จ�ำนวนรีวิวออนไลน์(LogNumRvw) และราคา(LogPrice) มีค่า Pearson Correlation เท่ากับ 0.562 
และมีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า0.01 แสดงว่า จ�ำนวนรีวิวออนไลน์(LogNumRvw) และ ราคา (LogPrice) 
มคีวามสมัพนัธ์กนัในทางบวกกล่าวคอืหากโรงแรมมห้ีองพกัทีม่รีาคาสงู จะส่งผลให้มจี�ำนวนรวีวิเกีย่วกบัโรงแรมมาก
ยิ่งขึ้นเนื่องจากจ�ำนวนรีวิวเป็นตัวแทนของยอดขาย จึงหมายถึงหากโรงแรมมีห้องพักที่มีราคาสูง จะส่งผลให้ยอด
ขายเพิ่มขี้น

ระดบัดาว(Star) และคะแนนรวีวิเฉลีย่(AverateRating) มค่ีา Pearson Correlation เท่ากบั 0.365 และ
มค่ีา Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ระดบัดาว(Star) และคะแนนรวีวิเฉลีย่(AverateRating) มคีวาม
สัมพันธ์กันในทางบวก กล่าวคือหากโรงแรมมีระดับดาวสูงขึ้นมีผลท�ำให้คะแนนรีวิวเฉลี่ยมีค่ามากขึ้นด้วย

ระดับดาว(Star) และราคา(LogPrice) มีค่า Pearson Correlation เท่ากับ 0.537 และมีค่า Sig. เท่ากับ 
0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ระดับดาว (Star) และราคา(LogPrice) มีความสัมพันธ์กันในทางบวก กล่าวคือ
หากโรงแรมมีระดับดาวสูง จะท�ำให้ที่พักราคาสูงด้วย

ราคา(LogPrice) และคะแนนรวีวิเฉลีย่(AverateRating) มค่ีา Pearson Correlation เท่ากบั 0.537 และ
มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ราคา(LogPrice) และ คะแนนรีวิวเฉลี่ย(AverateRating) มี
ความสัมพันธ์กันในทางบวก กล่าวคือหากโรงแรมมีระดับราคาสูง คะแนนรีวิวเฉลี่ยก็จะมีค่าสูงด้วย

ตามตารางที่ 3 ตารางแสดงตัวแปรที่มีอิทธิพลต่อจ�ำนวนรีวิวออนไลน์ หรือยอดขาย สรุปได้ว่า ตัวแปร
อสิระทีม่อีทิธิพลต่อ ตวัแปรตาม(จ�ำนวนรีววิออนไลน์) ได้แก่ ระดับคะแนนรวีวิ(Rating) และระดบัดาว(Star) กล่าว
ได้ว่า ระดับคะแนนรีวิว(Rating) และระดับดาว(Star) ที่เพิ่มขึ้นสามารถเพิ่มจ�ำนวนรีวิวซึ่งเป็นตัวแทนของยอดขาย
โรงแรมได้

สรุป 
ผลการวจิยัพบว่า รวีวิออนไลน์ มผีลต่อการเพิม่จ�ำนวนในการจองห้องหรอืการเพิม่ยอดขายโรงแรมอย่าง

มนียัส�ำคญั โดยระดบัคะแนนรวีวิ (Rating) และ ระดบัดาว (Star) ทีเ่พิม่ขึน้สามารถเพิม่ยอดขายของโรงแรมได้และ
นอกจากนี้ยังพบว่า หากโรงแรมมีระดับราคา หรือระดับดาวสูงขึ้น จะมีผลท�ำให้คะแนนรีวิวเฉลี่ยก็จะมีค่าสูงขึ้นอีก
ด้วย ผลการวิจัยนี้สอดคล้องกับงานวิจัยของ Lu & Ye (2013) [6]  ยกเว้นในเรื่องของราคาที่ไม่สอดคล้องกับงาน
วิจัยของ Ye et al. (2009) [5] และ Ogut & Cezara (2012) [7]
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ข้อเสนอแนะ 
1.	 ควรแบ่งประเภทโรงแรม โดยแยกวเิคราะห์ข้อมลูระดบัโรงแรมเพือ่ให้ข้อมลูมคีวามหลากหลายน้อย

ลงท�ำให้การวิเคราะห์ละเอียดมากยิ่งขึ้น
2.	 ควรท�ำการศึกษาให้คลอบคลุมมากยิ่งขึ้น เนื่องจากประเทศไทยมีการศึกษาประเภทนี้น้อยมาก จึง

ควรศกึษา รสีอร์ท โรงแรม และทีพ่กัรปูแบบอืน่ๆหรอืสถานทีท่่องเทีย่ว เพิม่เตมิ เพือ่เป็นประโยชน์ต่ออตุสาหกรรม
ท่องเที่ยวในประเทศไทยต่อไป

3.	 ในการด�ำเนนิการศกึษาครัง้นีเ้ป็นการศกึษาเชงิปรมิาณ ทีม่ขีอบเขตและเนือ้หาค่อนข้างกว้าง ในการ
ด�ำเนนิการศกึษาครัง้ต่อไปควรมกีารท�ำการศกึษาในเชงิคณุภาพควบคูก่นัไปด้วยเพือ่เข้าใจกระบวนการตดัสนิใจซือ้
ของผู้บริโภคออนไลน์แต่ละขั้นตอนได้ครอบคลุมมากยิ่งขึ้น

กิตติกรรมประกาศ 
การศกึษาฉบบันีส้�ำเรจ็ได้ด้วยความกรณุาจากผูช่้วยศาสตราจารย์ ดร.ภเิษก ชยันรินัดร์ ทีไ่ด้กรณุาให้ข้อคดิ 

ค�ำแนะน�ำและตรวจทานแก้ไขข้อบกพร่อง ท่านได้ให้ความอนเุคราะห์และสละเวลาในการให้ข้อมลูโดยการเอาใจใส่
ทุกรายละเอียดของเนื้อหาในทุกครั้งที่เข้าพบ 
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ตารางที่ 1 ตารางแสดงขอมูลสถิติเบื้องตน(Descriptive Statistics) จากโรงแรม 50 โรงเปนเวลา 30 วัน 

 
 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

Numreview 1500 51 3625 842.1453 819.13650 

Price 1500 364 14150 3235.2800 3101.42365 

Rating 1500 3.0 5.0 4.474 0.2868 

Star 1500 2.5 5.0 4.070 0.7813 

 

ตารางที่ 2 ตารางแสดงความสัมพันธ(Correlations) ระหวาง จํานวนรีวิวออนไลน(ยอดขาย) กับ ระดับคะแนนรีวิว

(Rating),ระดับดาว (Star) และระดับราคา (Price) 
 

  LogNumRvw Star Averate Rating Log Price 

LogNumRvw Pearson Correlation 1 .621** .397** .562** 

 Sig.   .000 .000 .000 

 N 1500 1500 1500 1500 

Star Pearson Correlation .621** 1 .365** .809** 

 Sig. .000  .000 .000 

 N 1500 1500 1500 1500 

Averate(Rating) Pearson Correlation .397** .365** 1 .537** 

 Sig. .000 .000  .000 

 N 1500 1500 1500 1500 

Print to PDF without this message by purchasing novaPDF (http://www.novapdf.com/)

 

Log(price) Pearson Correlation .562** .809** .537** 1 

 Sig .000 .000 .000  

 N 1500 1500 1500 1500 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
ตารางที่ 3 ตารางแสดงตัวแปรที่มีอิทธิพลตอจํานวนรีวิวออนไลน หรือยอดขาย 

 
Model Unstandardized Coefficients Std. Coefficients  

t 

 

Sig. B Std. Error Beta 

Constant -.221 .153  -1.446 .148 

Averate(Rating) .313 .040 .184 7.778 .000 

Star .322 .021 .518 15.289 .000 

Log(Price) .061 .051 .045 1.201 .230 

Dependent Variable: LogNumRvw 
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แผนการตลาดเพื่อเพิ่มปริมาณการรับซื้อข้าวเปลือกชุมนุมสหกรณ์การเกษตรขอนแก่น จ�ำกัด

ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

MARKETING PLAN TO INCREASE PADDY RICE PURCHASING VOLUME OF KHON KAEN 

AGRICULTURE COOPERATIVE FEDERATION LIMITED, KHON KAEN PROVINCE

พัชรียา คงบุญวาท1

อัมพน ห่อนาค2

บทคัดย่อ

	 การศกึษา เรือ่งแผนการตลาดเพือ่เพิม่ปรมิาณการรบัซือ้ข้าวเปลอืก ของชมุนมุสหกรณ์การเกษตรขอนแก่น จ�ำกดัในเขตอ�ำเภอ
เมอืงขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่น มวีตัถปุระสงค์ เพือ่ศกึษาสภาพการด�ำเนนิงานการรวบรวมข้าวเปลอืกของชมุนมุสหกรณ์การเกษตรขอนแก่น 
จ�ำกัด และเพื่อการศึกษาถึงสาเหตุของปัญหา สภาพแวดล้อมภายนอกและภายในรวมทั้งสภาพการแข่งขันทางอุตสาหกรรมเพื่อวางแผน
ทางการตลาดในการเพิ่มปริมาณข้าวเปลือกให้กับชุมนุมสหกรณ์การเกษตรขอนแก่น จ�ำกัดให้มีปริมาณเพิ่มขึ้นเป็นร้อยละ 90 ในอีก 3 ปี
ข้างหน้า โดยมีการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้ที่เกี่ยวข้องและการประยุกต์ใช้หลักการจัดการคุณภาพด้วยการค้นหา
สาเหตุของปัญหาเพื่อขจัดเหตุด้วยแผนภาพแสดงเหตุและผล ผลการศึกษา พบว่า 1) ขาดการวางระบบการจัดเก็บข้อมูลและขาดแหล่งเงิน
ทุน 2) มีคลังสินค้าไม่เพียงพอ 3) ขาดการกระตุ้นและจูงใจให้เกิดการขายข้าวเปลือกและขาดการโฆษณาประชาสัมพันธ์โดยมีแนวทางการ
แก้ไขปัญหาโดยการจัดท�ำแผนการปฏิบัติงานระยะยาว ดังนี้ 1) การยื่นโครงการขอกู้เงินกองทุนพัฒนาสหกรณ์ (กพส.) จ�ำนวน 3,000,000 
บาท เพือ่น�ำเงนิมาเป็นทนุในการด�ำเนนิงานและรบัซือ้ข้าวเปลอืกในอนาคต 2) การจดัการประชมุประจ�ำเดอืนส�ำหรบัเจ้าหน้าทีแ่ละผูบ้งัคบั
บัญชาเพื่อหาแนวทางในการแก้ไขปัญหา โดยใช้งบประมาณ 230,400 บาทต่อปี 3) การจัดท�ำแผ่นป้ายไวนิล และแผ่นป้ายโฆษณาในแต่ละ
หมู่บ้าน รวมทั้งการจัดท�ำสื่อโฆษณาทางวิทยุชุมชนโดยใช้งบประมาณ 30,000 บาทต่อปี

ค�ำส�ำคัญ: แผนการตลาด ชุมนุมสหกรณ์การเกษตร

Abstract
	 The study is about marketing plans to increase the amount of paddy rice purchasing of Agriculture  
Co-operative Federation of Khon kaen Limited in the area of Ampher Muang Khon kaen, Khon kaen province and the 
objectives are: 1) To study the process condition of paddy rice collecting of Agriculture Co-operative Federation of 
Khonkaen Limited 2) To seek the causes of the outer and inner environmental problems of the business including the 
industrial competitiveness of Agriculture Co-operative Federation of Khonkaen Limited 3) To do marketing plan in order 
to increase the amount of paddy rice for  Agriculture Co-operative Federation of Khonkaen Limited up to 90% in the 
next 3 years by collecting in-depth interviews of those involved and by applying quality controlling method by looking 
for the causes of the problems in order to be able to eliminate the causes with a graph showing causes and  
consequences. It is shown in the study results that: 1) The organization is lacking of the information storing system and 
sources of investing money 2) There isn’t enough warehouses 3) There is a lack of motivation and persuasion to increase 
paddy rice selling. Advertising and promotion are also missing. Below are solutions to the problems with making  
long-term operating plans: 1) Submission of a request to take a loan from Co-operative Improvement Fund at 3,000,000 
Baht to be used for the operation and to purchase paddy rice in the future 2) Holding a monthly meeting for staff and 
the management to find the causes and solutions by spending 230,400 Baht a year 3) Making advertising media and 
signs in each village including preparing advertising media via local radio stations by spending 30,000 Baht a year.

Keywords: Marketing Plan, Agriculture Co-operative Federation
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บทน�ำ
ผลติผลทางการเกษตรมหีลากหลายประเภทแต่ทีจ่ะกล่าวถงึในทีน่ีห้มายถงึปรมิาณข้าวเปลอืกซึง่ปรมิาณ

ข้าวในแต่ละปีนัน้ค่อนข้างจะออกเป็นฤดกูาล โดยทัว่ไปแล้วฤดขู้าวจะมอียูด้่วยกนั คอื ข้าวนาปีและข้าวนาปรงั โดย
ข้าวนาปีนั้นจะมีฤดูกาลเก็บเกี่ยวอยู่ในระหว่างเดือนพฤศจิกายนถึงเดือนกุมภาพันธ์ ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับลักษณะทาง
นิเวศวิทยาของแต่ละภูมิภาคซึ่งจะเห็นได้ว่าช่วงเก็บเกี่ยวข้าวฤดูนาปี ในภาคเหนือ และภาคตะวันออกเฉียงเหนือ
นั้น จะมีการเก็บเกี่ยวได้เร็วกว่าการเก็บเกี่ยวในภาคกลาง ส�ำหรับการเก็บเกี่ยวข้าวในฤดูนาปรังจะเริ่มจากเดือน
มถินุายนจนถงึเดอืนสงิหาคม โดยเฉพาะพืน้ทีช่ลประทานในภาคกลาง หลงัการเกบ็เกีย่วปรมิาณอปุทานข้าวเปลอืก
จะถูกน�ำออกจ�ำหน่ายในตลาด ทั้งในระดับท้องถิ่นและในระดับภูมิภาคก่อนที่จะถูกส่งผ่านไปยังโรงสีเพื่อท�ำการ
แปรรูปข้าวเปลือกเป็นข้าวสารและส่งจ�ำหน่ายให้กับผู้บริโภคภายในประเทศหรือส่งให้กับทางพ่อค้าผู้ส่งออก [2] 
โดยรูปแบบของสินค้าข้าวในระบบการตลาด ประกอบด้วยข้าวเปลือกและข้าวสาร ซึ่งปัจจุบันชุมนุมสหกรณ์
การเกษตรขอนแก่น จ�ำกัด ตั้งอยู่ที่บ้านหนองค้า หมู่ที่ 5 ต�ำบลโนนท่อน อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น โดยธุรกิจ
หลกัของชมุนมุสหกรณ์การเกษตรขอนแก่น จ�ำกดั ประกอบด้วย1) ธรุกจิแปรรปูข้าวเปลอืก 2) ธรุกจิรวบรวมข้าวเปลอืก  
3) ธุรกิจจัดหาสินค้ามาจ�ำหน่ายและ 4) ธุรกิจเงินรับฝาก ซึ่งมีฉางข้าวในการเก็บข้าวเปลือก มีทั้งสิ้น 3 ฉาง เอาไว้
รวบรวมข้าวเปลอืกระหว่างสหกรณ์สมาชกิและพ่อค้าคนกลางในระดบัต่างๆในตลาดรวมทัง้พ่อค้าผูร้วบรวมในระดบั
ท้องถิ่นและเกษตรกรทั่วไปที่เป็นกลุ่มของผู้ที่มีบทบาทส�ำคัญในการเคลื่อนย้ายข้าวเปลือกจากท้องนาจนกระทั่งได้
รับการแปรรูปเป็นข้าวสาร 
          ดังนั้นทางผู้ศึกษาได้เล็งเห็นปัญหาของปริมาณข้าวเปลือกที่สหกรณ์สมาชิกส่งมอบให้กับทางชุมนุมสหกรณ์
การเกษตรขอนแก่น จ�ำกัด มีปริมาณลดลงในทุกๆปีเพื่อน�ำมาก�ำหนดแผนการตลาดในการเพิ่มปริมาณการรับซื้อ
ข้าวเปลือกให้กับทางชุมนุมสหกรณ์การเกษตรเพื่อเป็นประโยชน์ในอนาคตของการท�ำธุรกิจต่อไป

วัตถุประสงค์
1)	 เพือ่ศกึษาสภาพการด�ำเนนิงาน การรวบรวมข้าวเปลอืกของชมุนมุสหกรณ์การเกษตรขอนแก่น จ�ำกดั
2)	 เพือ่การศกึษาสภาพการแข่งขนัทางอตุสาหกรรมของชมุนมุสหกรณ์การเกษตรขอนแก่น จ�ำกดั สภาพ

แวดล้อมภายนอกและภายในของธรุกจิรวมทัง้การสมัภาษณ์เชงิลกึผูท้ีม่ส่ีวนเกีย่วของในการรบัซือ้ข้าวเปลอืกตลอด
จนสาเหตุของปัญหา
	 3) 	เพือ่วางแผนทางการตลาดในการเพิม่ปรมิาณข้าวเปลอืกให้กบัชมุนมุสหกรณ์การเกษตรขอนแก่น จ�ำกดั
มีปริมาณเพิ่มขึ้นเป็นร้อยละ 90 ในอีก 3 ปี ข้างหน้า

วิธีด�ำเนินงาน 
	 1) 	 วิเคราะห์สภาพการแข่งขันทางอุตสาหกรรมของชุมนุมสหกรณ์การเกษตรขอนแก่น จ�ำกัด โดยการ
วิเคราะห์คู่แข่งในธุรกิจประเภทการรับซื้อข้าวเปลือกซึ่งใช้หลักการวิเคราะห์ 5’s Force Model มีหลักเกณฑ์การ
ประเมิน คือ [7]

แรงกดดันทั้ง 5 ประการ ระดับความส�ำคัญ

1.1 ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่ ต�่ำ

1.2 ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม ต�่ำ

1.3 อ�ำนาจการต่อรองของผู้ขาย สูง

1.4 อ�ำนาจการต่อรองของกลุ่มผู้ซื้อหรือลูกค้า ต�่ำ

1.5 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน ต�่ำ



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
746

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ต
ล
าด

2) 	 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมของชุมนุมสหกรณ์การเกษตรขอนแก่น จ�ำกัด โดยใช้หลักการของ SWOT 
ANALYSIS แบ่งออกเป็นดังนี้ 2.1) การวิเคราะห์สิงแวดล้อมภายนอก 2.2) การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายใน [7]

3) 	 การวิเคราะห์บทสัมภาษณ์เจ้าหน้าที่ผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องในการรับซื้อข้าวเปลือกของชุมนุมสหกรณ์
การเกษตรขอนแก่น จ�ำกัด มีด้วยกันดังนี้

3.1)	ผู้ช่วยผู้จัดการ โดยใช้บทสัมภาษณ์ ดังนี้ [4]
- 	ข้อมูลเกี่ยวกับพื้นที่ที่เกษตรกรใช้ปลูกข้าว
- 	คู่แข่งที่ท�ำการรับซื้อข้าวเปลือกเหมือนกับชุมนุมสหกรณ์การเกษตรขอนแก่น จ�ำกัด
- 	แนวโน้มในปี 2557 ของข้าวเปลือก
- 	แนวทางที่จะเพิ่มการกระตุ้นเกษตรกรให้เขามาขายข้าวเปลือก

3.2) เจ้าหน้าที่การตลาดฝ่ายจัดซื้อ โดยใช้บทสัมภาษณ์ ดังนี้ [3]
- 	สาเหตุที่ท�ำให้มีการรับซื้อข้าวเปลือกจากสมาชิกสหกรณ์มีปริมาณลดลง
- 	ราคาที่รับซื้อ-ขายข้าวเปลือกจากเกษตรกร และสหกรณ์สมาชิก
- 	วิธีการหักค่าความชื้นของข้าวเปลือกเมื่อเกษตรกรน�ำข้าวมาขาย

3.3) เจ้าหน้าที่ฝ่ายบัญชี โดยใช้บทสัมภาษณ์ ดังนี้ [5]
			   - 	รายละเอยีดเกีย่วกบังบก�ำไรขาดทนุและรายได้ต่างๆ การจดัหาทนุด�ำเนนิงานมแีหล่งเงนิทนุ
จากที่ใดบ้าง
			   - 	การบนัทกึบญัชเีกีย่วกบัการรบัซือ้ข้าวเปลอืกแต่ละครัง้จากสหกรณ์สมาชกิและเกษตรกรรวม
ทั้งพ่อค้าคนกลางว่ามีการจัดเก็บข้อมูลอย่างไรบ้าง สามารถตรวจสอบข้อมูลย้อนหลังได้หรือไม่ เพื่อหาสาเหตุเกี่ยว
กับการลดลงของรายได้ 

3.4)	เจ้าหน้าที่การเงิน โดยใช้บทสัมภาษณ์ ดังนี ้[1]
			   - 	มีการรับเงิน การจ่ายเงินทางช่องทางไหนบ้าง รวมทั้งการให้เครดิตในการจ่ายช�ำระเงินของ
สหกรณ์สมาชิกในกรณีที่สหกรณ์สมาชิกต้องการเลื่อนการจ่ายช�ำระเงิน 

4)	 วิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหาโดยใช้แผนภูมิก้างปลา สามารถสรุปสาเหตุออกได้แต่ละด้าน ดังนี้ [6]
     	4.1) ด้านการจัดเก็บข้อมูล และแหล่งเงินทุน
     	4.2) ด้านสถานที่
     	4.3) ด้านการตลาด
     	4.4) ด้านการบริการ

ผลการศึกษา
1) 	 การวิเคราะห์สภาพการแข่งขันทางอุตสาหกรรมของชุมนุมสหกรณ์การเกษตรขอนแก่น จ�ำกัด โดย

การวิเคราะห์คู่แข่งในธุรกิจประเภทการรับซื้อข้าวเปลือกซึ่งก�ำหนดขอบเขตพื้นที่การศึกษา คือ เขตอ�ำเภอเมือง
ขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น ซึ่งพบว่า 

1.1)	ภาวะคุกคามจากคู่แข่งขันรายใหม ่พบว่า การขยายตัวของธุรกิจประเภทรับซื้อข้าวเปลือกมี
เพิม่ขึน้อย่างต่อเนือ่งและกม็กีลุม่นายทนุทีห่นัมาให้ความสนใจในการท�ำธรุกจิการรบัซือ้ข้าวเปลอืกเป็นจ�ำนวนมาก 
ท�ำให้ธุรกิจประเภทนี้เกิดการแข่งขันมากขึ้นจึงท�ำให้เกิดคู่แข่งขันรายใหม่มีค่อนข้างสูง [7]

1.2)	แรงผลกัดนัจากผูผ้ลติหรอืคูแ่ข่งขนัในอตุสาหกรรม พบว่า ปัจจบุนัมจี�ำนวนของธรุกจิประเภท
โรงสีจ�ำนวนมาก จึงท�ำให้เกิดการแข่งขันในธุรกิจเดียวกันมีค่อนข้างสูง เพราะแข่งขันกันอยู่ตลอดเวลาไม่ว่าจะเป็น
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เรื่องการจัดการส่งเสริมการตลาด การเพิ่มช่องทางการจัดจ�ำหน่าย เพื่อสามารถตอบสนองเกษตรกรได้อย่างทั่วถึง 
และเพือ่รกัษาส่วนแบ่งทางการตลาดของตนเองไว้ ดงันัน้ ในธรุกจิประเภทนีจ้งึมแีรงผลกัดนัจากผูผ้ลติหรอืคูแ่ข่งขนั
ที่มีในอุตสาหกรรมค่อนข้างสูง [7]

1.3) อ�ำนาจการเจรจาต่อรองของผูข้าย พบว่า มจี�ำนวนโรงสแีละบรษิทัทีเ่ป็นของเอกชนเข้ามาท�ำ
ธรุกจิเพิม่สงูขึน้ ท�ำให้ลกูค้ามทีางเลอืกในการตดัสนิใจขายข้าวเปลอืกจากโรงสเีอกชนทีใ่ห้ราคาสงูกว่ารวมทัง้ไม่ต้อง
รอการจ่ายเงนิ จงึท�ำให้ชมุนมุสหกรณ์การเกษตรขอนแก่น จ�ำกดั หรอืผูป้ระกอบการมอี�ำนาจต่อรองค่อนข้างต�ำ่ [7]

1.4) อ�ำนาจการเจรจาต่อรองของผูซ้ือ้ พบว่าลกูค้าสามารถตดัสนิใจขายข้าวเปลอืกได้ตามความพงึ
พอใจ เนื่องจากมีโรงสีที่รับซื้อข้าวเปลือกหรือบริษัทเอกชนให้เลือกจ�ำนวนมากอีกทั้งลูกค้ายังมีความอ่อนไหวทาง
ด้านราคา จึงท�ำให้ลูกค้ามีอ�ำนาจต่อรองค่อนข้างสูง [7]

1.5) การคุกคามของผลิตภัณฑ์ทดแทน พบว่า ยังมีสินค้าทดแทนข้าวเปลือกได้ แต่ยังไม่ค่อยเป็นที่
นิยมเท่าที่ควร จึงถือว่ามีการคุกคามของสินค้าทดแทนค่อนข้างต�่ำ [7]

2) 	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและภายในของธุรกิจซึ่งสามารถสรุปได้ ดังนี้
	 จุดแข็ง พบว่า ชุมนุมสหกรณ์การเกษตรเป็นที่รู้จักแก่สหกรณ์ที่อยู่ภายในจังหวัดขอนแก่น สามารถ

สร้างความเชื่อมั่นและความน่าเชื่อถือรวมทั้งมีเครื่องมือและอุปกรณ์ที่ใช้ในการตรวจข้าวเปลือกในการรับซื้อข้าว
เปลือกที่ได้มาตรฐานตามกฎหมายที่ก�ำหนด [7]        

	 จดุอ่อน พบว่า มอี�ำนาจการตดัสนิใจอยูท่ีป่ระธานเพยีงคนเดยีวจงึท�ำให้เกดิความล่าช้าในการด�ำเนนิ
งานบางครัง้รวมทัง้ยงัขาดแหล่งเงนิทนุในการด�ำเนนิงานรวมทัง้ขาดการตดิต่อและประชาสมัพนัธ์กบัสหกรณ์สมาชกิ 
พ่อค้าคนกลางและเกษตรกรทั่วไปรวมทั้งมีพื้นที่ในการเก็บสินค้า (ข้าวเปลือก) ไม่เพียงพอ [7]

	 โอกาส พบว่า มีภาครัฐเข้ามาช่วยในการส่งเริมการท�ำเกษตรให้กับเกษตรกร เพื่อช่วยส่งเสริมให้
เกษตรกรมีผลผลิตเพิ่มมากขึ้นกว่าเดิม รวมทั้งมีการน�ำเทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการท�ำเกษตรเพื่อให้เกษตรกรมี
ผลผลิตทางการเกษตรเพิ่มสูงขึ้น [7]

	 ข้อจ�ำกัด พบว่า มีนายทุนหรือบริษัทเอกชนที่เข้ามาท�ำธุรกิจเพิ่มสูงขึ้น ท�ำให้เกิดการแย่งสัดส่วนใน
การรับซื้อข้าวเปลือกรวมทั้งมีการแทรกแซงของโครงการรับจ�ำน�ำในปีที่ผ่านมาท�ำให้เกษตรกรมีทางเลือกในการ
ตัดสินใจขายเพราะมีความอ่อนไหวในด้านของราคาจึงท�ำให้ยอดรับซื้อข้าวเปลือกมีปริมาณลดลง [7]

3)	 การวิเคราะห์บทสัมภาษณ์เจ้าหน้าที่ผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องในการรับซื้อข้าวเปลือก สรุปได้ดังนี้
1) 	 ด้านพืน้ทีท่ีเ่กษตรกรใช้ปลกูข้าว พบว่า มผีลกระทบต่อปรมิาณการรบัซือ้ข้าวเปลอืก เนือ่งจาก

พื้นที่การเกษตร ในเขตอ�ำเภอเมืองขอนแก่น มีพื้นที่ท�ำการเกษตรน้อยกว่าอ�ำเภออื่นๆที่อยู่ภายในจังหวัดขอนแก่น 
จึงท�ำให้เกษตรกรได้ผลผลิตน้อย จึงมีการน�ำข้าวเปลือกมาขายให้กับทางชุมนุมสหกรณ์การเกษตรขอนแก่น จ�ำกัด
ลดลง [4]

2) 	 ด้านคูแ่ข่งทีท่�ำการรบัซือ้ข้าวเปลอืก พบว่า มธีรุกจิการรบัซือ้ข้าวเปลอืกทีเ่ป็นโรงสเีอกชนและ
โรงสสีหกรณ์เพิม่สงูขึน้อย่างมากรวมทัง้โครงการรบัจ�ำน�ำข้าวในปีทีผ่่านมา กส่็งผลกระทบต่อสดัส่วนการรบัซือ้ข้าว
เปลือกของชุมนุมสหกรณ์การเกษตรขอนแก่น จ�ำกัดเช่นเดียวกันจึงท�ำให้สัดส่วนข้าวเปลือกมีปริมาณลดลง [4]

3) 	 ด้านการจัดหาทุนด�ำเนินงานและการบันทึกบัญชี พบว่า ทางชุมนุมสหกรณ์การเกษตร
ขอนแก่น จ�ำกัด มีการขอกู้ยืมเงินจากกองทุนพัฒนาสหกรณ์ของกรมส่งเสริมสหกรณ์จังหวัดขอนแก่นและมีการใช้
โปรแกรมส�ำเร็จรูปทางบัญชีของกรมตรวจบัญชีสหกรณ์ [5]
	 4) 	 การวเิคราะห์หาสาเหตขุองปัญหาโดยใช้แผนภมูก้ิางปลา ซึง่สามารถสรปุสาเหตอุอกได้แต่ละด้าน 
ดังแผนภาพก้างปลาแสดงสาเหตุปัญหาและผล (ดังภาพที่ 1)
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	 1) 	 การจัดเก็บข้อมูลและการจัดหาแหล่งเงินทุน พบว่า ขาดแหล่งเงินทุนหมุนเวียนจึงท�ำให้ต้อง

อาศยัเงนิทนุเดมิในการหมนุเวยีนซึง่มเีงนิทนุอยูค่่อนข้างจ�ำกดัขาดการวางแผนในการจดัซือ้ข้าวเปลอืกทัง้ยงัไม่เหน็

ความส�ำคัญในการจัดเก็บข้อมูลกลุ่มลูกค้าที่แน่ชัด แต่อาศัยการรับรู้ว่าเกษตรกรรายใดที่มีการขายข้าวเปลือกให้

บ่อยและเยอะทีส่ดุถอืเป็นกลุม่ลกูค้า (ประจ�ำ) หลกัอกีทัง้ยงัขาดการตดิต่อกบัสหกรณ์สมาชกิอย่างต่อเนือ่ง 2) สถาน

ที่ตั้ง พบว่า สถานที่อยู่ห่างไกลจากแหล่งชุมชนท�ำให้การเดินทางไม่ค่อยมีความสะดวก มีคลังเก็บสินค้าไม่เพียงพอ 

3) การบริการ พบว่า สถานที่รองรับเกษตรกรยังไม่เพียงพอรวมทั้งพนักงานยังขาดการต้อนรับเกษตรกรทั่วไป 

สหกรณ์สมาชิก หรือแม้กระทั่งพ่อค้าคนกลาง 4) การตลาด พบว่า ขาดการประชาสัมพันธ์ ขาดการกระตุ้น ขาด

การวางแผนในการรับส่งสินค้ารวมทั้งขาดช่องทางในการรับซื้อข้าวเปลือกและมีจุดรับซื้อเพียงจุดเดียว เนื่องจากมี

จุดรับซื้อเพียงแห่งเดียวเท่านั้น [6]

สรุปผลการศึกษา

	 จากการวเิคราะห์สภาพการแข่งขนัทางอตุสาหกรรมของชมุนมุสหกรณ์การเกษตรขอนแก่น จ�ำกดัสรปุได้

ดังนี ้1) ภาวะคุกคามจากคู่แข่งขันรายใหม่อยู่ในระดับสูง 2) แรงผลักดันจากผู้ผลิตหรือคู่แข่งขันในอุตสาหกรรมอยู่

ในระดับสูง 3) อ�ำนาจการเจรจาต่อรองของผู้ขายอยู่ในระดับต�่ำ 4) อ�ำนาจการเจรจาต่อรองของผู้ซื้อ อยู่ในระดับ

สูง 5) การคุกคามของผลิตภัณฑ์ทดแทน อยู่ในระดับต�่ำ [7] นอกจากนั้นยังท�ำการศึกษาสภาพการด�ำเนินงานการ

รวบรวมข้าวเปลือกของชุมนุมสหกรณ์การเกษตรขอนแก่น จ�ำกัด รวมทั้งเพื่อการศึกษาถึงสาเหตุของปัญหา]สภาพ

แวดล้อมภายในและภายนอกของธรุกจิ [7] ตลอดจนสภาพการแข่งขนัทางอตุสาหกรรมของชมุนมุสหกรณ์การเกษตร

ขอนแก่น จ�ำกดั เพือ่วางแผนทางการตลาดในการเพิม่ปรมิาณข้าวเปลอืกให้มปีรมิาณร้อยละ 90 ในอกี 3 ปีข้างหน้า 

ซึ่งมีการก�ำหนดขอบเขตการศึกษา คือ เขตอ�ำเภอเมืองขอนแก่น โดยก�ำหนดแผนปฏิบัติงานเพื่อเพิ่มศักยภาพใน

การแข่งขัน ดังนี ้โครงการที่ 1 มีการยื่นโครงการขอกู้เงินกองทุนพัฒนาสหกรณ์ (กพส.) จ�ำนวน 3,000,000 บาท 

เพื่อน�ำมาเป็นทุนในการด�ำเนินงานและรับซื้อข้าวเปลือกในอนาคตรวมทั้งน�ำมาท�ำการปรับปรุงด้านสถานที่ (การ

สร้างโกดังเก็บข้าวเปลือก) เพื่อรองรับปริมาณข้าวเปลือกจากเกษตรกรหรือสหกรณ์สมาชิก โครงการที่ 2 มีการ

จัดการประชุมประจ�ำเดือนส�ำหรับเจ้าหน้าที่และผู้บังคับบัญชา เพื่อหาแนวทางในการปรับปรุงด้านการท�ำงานให้

ถูกต้องเหมาะสมกับต�ำแหน่งในการท�ำงาน มีการสับเปลี่ยนเจ้าหน้าที่เพื่อการเรียนรู้งานในองค์กรให้รู้งานทุกอย่าง

ในองค์กร โดยใช้งบประมาณ 230,400 บาทต่อปี โครงการที่ 3 มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์เพื่อเพิ่มการรับรู้ให้กับ

ลูกค้าโดยการโฆษณาผ่านทางผู้น�ำสหกรณ์สมาชิก หรือตัวแทนสหกรณ์สมาชิก เพื่อเป็นการโฆษณาประชาสัมพันธ์ 

ให้กับเกษตรกรสมาชิกของสหกรณ์สมาชิกเอง นอกจากนี้ยังเป็นการแจ้งข้อมูลข่าวสารของทางชุมนุมสหกรณ์

การเกษตรขอนแก่น จ�ำกัด เพื่อให้เกษตรกร หรือสหกรณ์สมาชิกสามารถรับรู้ข้อมูลข่าวสารต่างๆได้สะดวกขึ้นโดย

ใช้งบประมาณ 30,000 บาทต่อปี

ข้อเสนอแนะ

การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเกี่ยวกับการวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มปริมาณการรับซื้อข้าวเปลือกของ

ชุมนุมสหกรณ์การเกษตรขอนแก่น จ�ำกัด เห็นควรศึกษาการแก้ไขปัญหาที่เกิดผลกระทบต่อปริมาณการรับซื้อข้าว

เปลือกจากสหกรณ์สมาชิก ซึ่งเห็นควรให้มีการจัดหาแหล่งเงินทุน เพื่อน�ำมาปรับปรุงสถานที่ อีกทั้งยังเพื่อใช้เป็น

ทนุในการด�ำเนนิงาน รวมทัง้การจดัการประชมุโดยผ่านตวัแทนแต่ละสหกรณ์หรอืประธานของสหกรณ์สมาชกิ เพือ่

แลกเปลี่ยนความคิดเห็น ทัศนะคติ หรือการด�ำเนินงานของแต่ละสหกรณ์ เพื่อน�ำมาปรับใช้ในการด�ำเนินงานของ
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ชมุนมุสหกรณ์การเกษตรขอนแก่น จ�ำกดั เพือ่ให้เกดิการด�ำเนนิงานอย่างยัง่ยนืของชมุนมุสหกรณ์การเกษตรขอนแก่น 

จ�ำกัด ในอนาคต

กิตติกรรมประกาศ

	 การศกึษานีส้�ำเรจ็สมบรูณ์ด้วยความกรณุาของรองศาสตราจารย์อมัพน ห่อนาค ทีค่อยให้ความช่วยเหลอื

และค�ำแนะน�ำในการค้นคว้าจนส�ำเร็จ ผู้เขียนขอขอบพระคุณอย่างสูงขอขอบพระคุณคณาจารย์และเจ้าที่ทุกท่าน

ของวิทยาลัยบัณฑิตการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ที่ให้ค�ำแนะน�ำต่างๆในทุกด้านตั้งแต่แรกเริ่มจนถึงสิ้นปีการ

ศึกษา
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กลยุทธ์การตลาดร้านเอริด้าอินเทอร์เน็ต ในเขตอ�ำเภอสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์

MARKETING STRATEGY OF ARIDA INTERNET CAFE 

IN SAHATSAKHAN DISTRICT, KALASIN PROVINCE

พิธพงษ์ ปัททุม1

อนงค์นุช เทียนทอง2

บทคัดย่อ

	 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณโดยมีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของผู้บริโภคในการ
เลอืกใช้บรกิารร้านเอรด้ิา“อนิเทอร์เนต็”ในเขตอ�ำเภอสหสัขนัธ์ จงัหวดักาฬสนิธุ ์2) เพือ่ก�ำหนดกลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขาย
ร้านเอรด้ิา“อนิเทอร์เนต็”ในเขตอ�ำเภอสหสัขนัธ์ จงัหวดักาฬสนิธุโ์ดยมเีป้าหมายเพือ่เพิม่ยอดขายให้ได้ 10% ของทกุปี ด�ำเนนิการวจิยั
โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล จากการส�ำรวจผู้ใช้บริการที่มาใช้บริการร้านทั้งเพศชายและเพศหญิง โดยวิธีการสุ่ม
ตวัอย่างแบบบงัเอญิ โดยหากลุม่ตวัอย่างแบบไม่ยดึหลกัความน่าจะเป็น จ�ำนวนกลุม่ตวัอย่างทีใ่ช้ในการศกึษา 400 คน ท�ำการวเิคราะห์
ข้อมูลเชิงพรรณนาด้วยวิธีทางสถิติ โดยใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูปน�ำเสนอข้อมูลด้วยค่าแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าสถิติ  
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และน�ำเครื่องมือที่ส�ำคัญตามหลักทฤษฎีมาช่วยในการวิเคราะห์เพื่อให้สามารถก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด
ได้อย่างเหมาะสมที่สุดและน�ำมาเพิ่มยอดขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ
	 ผลการวจิยั พบว่า ในการด�ำเนนิงานเพือ่ความอยูร่อดและความเจรญิเตบิโตร้านเอรด้ิา“อนิเทอร์เนต็”จะต้องเลอืกแนวทาง
ในการด�ำเนนิงานทีเ่หมาะสม จงึจะสามารถน�ำพาไปสูเ่ป้าหมายทีต้่องการได้ โดยใช้กลยทุธ์การเจรญิเตบิโตร้านด้วยการใช้ความพยายาม
ทางการตลาดเพิม่ขึน้และใช้กลยทุธ์ความแตกต่างเพือ่สร้างความได้เปรยีบในการแข่งขนักบัคูแ่ข่งในตลาดตลอดจนสร้างความแขง็แกร่ง
ด้านการแข่งขันโดยใช้เครื่องมือส�ำคัญของกลยุทธ์การตลาด คือการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดให้สอดคล้องกับตลาดเป้าหมาย 
เพื่อสร้างความพอใจให้กับผู้บริโภคเหนือคู่แข่งขัน ได้แก่ 1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์หรือการให้บริการ 2) กลยุทธ์ด้านราคา 3) กลยุทธ์
ด้านสถานที่ 4) กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 5) กลยุทธ์ด้านพนักงาน 6) กลยุทธ์ด้านกระบวนการให้บริการ 7) กลยุทธ์ด้าน 
สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ 8) กลยุทธ์ด้านผลผลิตและคุณภาพการให้บริการ

ค�ำส�ำคัญ: กลยุทธ์การตลาด ร้านอินเตอร์เน็ต

Abstract
	 This study adopted quantitative research. The purpose of this study was 1) to study behavior and satisfaction 
of consumer Arida Internet shop 2) to set up a marking strategy to increase sale of Arida Internet shop at Sahatsakhan 
District, Kalasin Province. The target was to increase sales by 10% per year.
	 The data were collected using a questionnaire, the Arida Internet’s customer were recruited into the study 
both male and female by accidental sampling with non- probability. The samples groups included 400 participants. 
The findings were using statistical values as well as the key tools and theories for the most appropriate marking  
strategy analysis and increase their sales effectively.
	 The result revealed that the way to survive and thrive for proper operation guideline to archive the target was 
comprised of 1) Growth Strategy is focused on concentration from within which was an expansion and growth of existing 
products and service with the increased marking efforts.2) Differentiation Strategy to create a competitive advantage in 
the market as well as strengthen the competition by using the marketing strategy which was develop a marketing mix to 
be consistent with the target market for satisfaction of consumer over the competition. This will lead to the achievement 
of sales increasing including 1) product or service strategy 2) price strategy 3) place strategy 4) promotion strategy   
5) personal strategy 6) service process strategy 7) physical environment strategy 8) product quality strategy.

Keywords: Marketing Strategy, Internet Cafe

1	 นักศึกษาสาขาบริหารธุรกิจวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการมหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ คณะวิทยาการจัดการมหาวิทยาลัยขอนแก่น



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
752

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ต
ล
าด

บทน�ำ

	 ในยคุแห่งสงัคมข่าวสารเช่นปัจจบุนั การสือ่สารผ่านเครอืข่ายคอมพวิเตอร์ยิง่ทวคีวามส�ำคญัมาก ขึน้เป็น

ล�ำดับเครือข่ายคอมพิวเตอร์ให้แลกเปลี่ยนข่าวสารระหว่างกันได้โดยง่าย ในปัจจุบันมีเครือข่ายคอมพิวเตอร์เชื่อม

โยงไปทัว่โลกผู ้ใช้ในซกีโลกหนึง่สามารถตดิต่อกบัผูใ้ช้ในซกีโลกหนึง่ได้อย่างรวดเรว็ เครอืข่ายคอมพวิเตอร์ทีรู่จ้กักนั

ในชื่อของ “อินเทอร์เน็ต” (Internet) จัดว่าเป็น เครือข่ายที่มีบทบาทส�ำคัญที่สุดในยุคของสังคมข่าวสารปัจจุบัน 

อินเทอร์เน็ตมีขอบข่ายครอบคลุมพื้นที่แทบทุกมุมโลกสมาชิกในอินเทอร์เน็ตสามารถใช้คอมพิวเตอร์ที่ตั้งอยู่ที่จุด

ใดๆเพื่อส่งข่าวสารและข้อมูลระหว่างกันได้บริการข้อมูลในอินเทอร์เน็ตมีหลากรูปแบบและมีผู้นิยมใช้เพิ่มมากขึ้น

ทุกวัน ส�ำหรับจ�ำนวนผู้ใช้อินเตอร์เน็ตในประเทศไทยในปี 2554 พบว่าปัจจุบันประเทศไทยมีอัตราการเติบโตของ

ประชากรอินเตอร์เน็ตเฉลี่ยสูงถึง 26.77% เมื่อเทียบกับปี 2553 โดยมีจ�ำนวนประชากรอินเตอร์เน็ตออนไลน์เฉลี่ย

แต่ละวนัประมาณ 6 ล้านคน เป็นผูท้ีอ่ยูใ่นต่างประเทศ ประมาณ 440,000 คน และมแีนวโน้มเพิม่มากขึน้ตามล�ำดบั 

[1]

	 ในทศวรรษทีผ่่านมาอ�ำเภอสหสัขนัธ์ เป็นอ�ำเภอหนึง่ของจงัหวดักาฬสนิธุท์ีม่กีารขยายตวัจากอ�ำเภอเลก็ๆ

กลายเป็นอ�ำเภอใหญ่มากขึ้น โดยส่วนหนึ่งมาจากจ�ำนวนประชากรของอ�ำเภอสหัสขันธ์ในช่วงปีพ.ศ. 2536 - 2553             

มแีนวโน้มเพิม่ขึน้ต่อเนือ่งตามการขยายตวัทางเศรษฐกจิของจงัหวดักาฬสนิธุ ์(กรมการปกครองกระทรวงมหาดไทย, 

2555) และส่งผลต่อความโดดเด่นของธุรกิจในภาคการบริการอันเป็นผลมาจากการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจและ

ความพร้อมด้านโครงสร้างพืน้ฐานและสิง่อ�ำนวยความสะดวกทางธรุกจิของพืน้ทีร่วมถงึการเป็นศนูย์กลางของระบบ

การคมนาคมและการขนส่ง  จากข้อมลูดงักล่าวจงึท�ำให้จ�ำนวนธรุกจิในภาคบรกิารเพิม่สงูขึน้เช่นเดยีวกนั โดยเฉพาะ

ร้านอินเตอร์เน็ตในอ�ำเภอสหัสขันธ์ที่มีจ�ำนวนเพิ่มมากขึ้น เพื่อให้ผู้ใช้บริการเลือกใช้บริการอย่างหลากหลาย 

ท่ามกลางการแข่งขันอย่างรุนแรงและการเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีที่รวดเร็วโดยในปัจจุบันร้านอินเตอร์เน็ตมีการ

ขยายตวัและเป็นทีน่ยิมจากกลุม่ลกูค้าทีเ่ป็นกลุม่นกัเรยีนนกัศกึษาและกลุม่บคุลากรรวมถงึประชาชนทัว่ไปในชมุชน

ด้วย [2]

	 ร้านเอริด้าอินเตอร์เน็ตตั้งอยู่ที่อ�ำเภอสหัสขันธ์เริ่มด�ำเนินกิจการเมื่อวันที่ 6 มิถุนายน 2556 เป็นธุรกิจที่

ให้บรกิารแก่ผูท้ีต้่องการเช่าเครือ่งคอมพวิเตอร์ส�ำหรบัใช้อนิเตอร์เนต็ทีม่ปีระสทิธภิาพจ�ำนวน 30 เครือ่งเพือ่การใช้

งานต่างๆทัง้ในเรือ่งของโปรแกรมส�ำเรจ็รปูการพมิพ์การสแกนเกมส์ออนไลน์รวมถงึการรบัส่งข้อมลูข่าวสารต่างๆใน

ระบบคอมพิวเตอร์เป็นต้น 

	 อย่างไรกต็ามผูป้ระกอบการพบว่าสภาพการแข่งขนัของธรุกจินีม้สีงูเนือ่งด้วยธรุกจิร้านอนิเตอร์เนต็สามารถ

เปิดกิจการได้ง่ายในด้านการลงทุนที่ไม่มากนักจึงมีคู่แข่งเข้ามาโดยง่ายโดยในพื้นที่ที่เปิดร้านแห่งนี้มีคู่แข่งหลัก

ทัง้หมดจ�ำนวน 2 ราย ส่งผลให้เกดิส่วนแบ่งทางการตลาดเพิม่มากขึน้และเกดิปัญหารายได้ไม่ตรงตามเป้าทีต่ัง้ไว้จงึ

ท�ำให้รายรับไม่เพียงพอกับรายจ่ายเนื่องจากร้านได้ตั้งเป้าหมายก่อนการด�ำเนินการให้มีรายได้เฉลี่ยวันละ 2,500 

– 3,000 บาท แต่เมื่อเริ่มกิจการไปแล้วรายได้เฉลี่ยที่เกิดขึ้นจริงในปีที่ผ่านมาอยู่ที่วันละ 2,000 - 2,500 บาท ซึ่งไม่

ตรงกับเป้าหมายที่ตั้งไว้แต่ค่าใช้จ่ายในการด�ำเนินกิจการเท่าเดิม [3]

	 ดังนั้น การที่ธุรกิจมียอดขายต�่ำกว่า 2,500 – 3,000 บาท ที่ทางร้านได้ก�ำหนดไว้ ส่งผลให้ร้านไม่สามารถ

เพิ่มทุนในการประกอบกิจการได้ ผู้วิจัยจึงมีความสนใจในการศึกษาค้นคว้าเรื่องกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอด

ขายร้านเอริด้าอินเตอร์เน็ตใน เขตอ�ำเภอสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ ซึ่งผลของการศึกษาครั้งนี้สามารถน�ำไปใช้เป็น

แนวทางส�ำหรับเจ้าของร้านอินเตอร์เน็ตในการพิจารณาก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ให้สามารถตอบสนองความ

ต้องการของผู้ใช้บริการได้ดียิ่งขึ้นอันจะน�ำมาซึ่งการเพิ่มยอดขายให้กับร้านเอริด้าอินเตอร์เน็ตและ เพิ่มขีดความ

สามารถในการแข่งขันกับผู้ประกอบการร้านอินเตอร์เน็ตอื่นๆ ต่อไป
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วัตถุประสงค์

	 เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของร้านเอริด้าอินเตอร์เน็ตในเขตอ�ำเภอสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ ์

วิธีการด�ำเนินการศึกษา

	 ประชากร คือ ประชาชนที่อยู่ในเขตอ�ำเภออ�ำเภอสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ จ�ำนวน 11,770 คน [4] 

	 กลุ่มตัวอย่าง คือ 400 คน สามารถค�ำนวณจากสูตรของ Taro Yamanae 

	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาจะใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น  

3 ส่วนคือ

	 ส่วนที่ 1 	ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามโดยใช้สถิติแบบพรรณนา (Descriptive statistics) ด้าน

ประชากรศาสตร์โดยมวีตัถปุระสงค์เพือ่บนัทกึข้อมลูเบือ้งต้นของผูต้อบแบบสอบถามได้แก่เพศอายสุถานภาพระดบั

การศึกษาอาชีพและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนลักษณะค�ำถามเป็นแบบเลือกตอบ (Checklist)

	 ส่วนที่ 2 	ข้อมูลและความคิดเห็นทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการอินเตอร์เน็ตของผู ้ตอบ

แบบสอบถามโดยมวีตัถปุระสงค์เพือ่บนัทกึข้อมลูพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารของลกูค้าได้แก่ประสบการณ์

ในการใช้อินเตอร์เน็ตระยะเวลาที่ใช้บริการอินเตอร์เน็ตแต่ละครั้งสถานที่ที่ใช้บริการอินเตอร์เน็ตความถี่ในการใช้

บริการร้านอินเตอร์เน็ตต่อสัปดาห์วันที่มาใช้บริการร้านอินเตอร์เน็ตวัตถุประสงค์ของการใช้บริการบนอินเตอร์เน็ต

ประเภทของการใช้บริการบนอินเตอร์เน็ตลักษณะค�ำถามเป็นแบบเลือกตอบ (Check list)

	 ส่วนที่ 3 	ความคดิเหน็เกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อการเลอืกใช้บรกิารร้านเอ

ริด้าอินเตอร์เน็ตและระดับความพึงพอใจของผู้บริโภคในการใช้บริการร้านเอริด้าอินเตอร์เน็ต ประกอบด้วยปัจจัย

ด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านสถานที่ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านพนักงานผู้ให้บริการ 

ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมกายภาพ ปัจจัยด้านผลผลิตและคุณภาพ โดยออกแบบ

ค�ำถามแบบมาตราส่วนวัด (Rating Scale) ใน 5 ระดับตัวเลือก ได้แก่ มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยที่สุด 

ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจมาใช้บริการร้านเอริด้า

	 ขอบเขตเนื้อหาผู้ศึกษาวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (6W1H) วิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

(7Ps) วิเคราะห์จุดเด่นจุดด้อยโอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis) แล้วน�ำมาเสนอการวางแผนการตลาด เพื่อ

ธุรกิจร้านเอริด้าอินเตอร์เน็ต ในเขตอ�ำเภออ�ำเภอสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์

	 โดยเก็บข้อมูลจากผู้มาใช้บริการร้านเอริด้าอินเทอร์เน็ตระหว่าง เดือนธันวาคม 2555 ถึง เดือนสิงหาคม 

2556

	 สถิติที่ใช้ประกอบด้วย ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การแจกแจงความถี่ และร้อยละ

ผลการศึกษา

	 ผูใ้ช้บรกิารส่วนใหญ่เป็นเพศชายคดิเป็นร้อยละ 80 และเพศหญงิคดิเป็นร้อยละ 20 ตามล�ำดบัจ�ำแนกตาม

อายุพบว่าส่วนใหญ่มีอายุต�่ำกว่า 20 ปี คิดเป็นร้อยละ 92.3 รองลงมาคืออายุ 21 - 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 5.5 และ

อายุ 31 - 40 ปีคิดเป็นร้อยละ 1.5 และอายุ 41 - 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 0.7 ตามล�ำดับ จ�ำแนกตามสถานภาพการ

สมรส พบว่า ส่วนใหญ่โสด คดิเป็นร้อยละ 95 และสมรส คดิเป็นร้อยละ 6 ตามล�ำดบั จ�ำแนกตามอาชพี พบว่า ส่วน

ใหญ่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 88 รองลงมาคือรับจ้างทั่วไป คิดเป็นร้อยละ 5 และพนักงาน

รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 1 ตามล�ำดับ จ�ำแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน (บาท) พบว่าส่วนใหญ่มีรายได้ต�่ำกว่า 
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5,000 คิดเป็นร้อยละ 93.5 รองลงมาคือ 5,001 - 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 3 และ 10,001 - 15,000 คิดเป็น

ร้อยละ 1.5 ตามล�ำดับ จ�ำแนกตามระดับการศึกษา พบว่าส่วนใหญ่มีการศึกษาอยู่ในระดับต�่ำกว่ามัธยมศึกษา คิด

เป็นร้อยละ 69.5  มัธยมศึกษา/ปวช. คิดเป็นร้อยละ 19.5 รองลงมาคืออนุปริญญา/ปวส. คิดเป็นร้อยละ 6.8 และ

ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 4.2 ตามล�ำดับ	

	 พฤตกิรรมการใช้บรกิารร้านเอรด้ิาอนิเตอร์เนต็ระยะเวลาทีม่าใช้งานอนิเตอร์เนต็ทีร้่านเอรด้ิาอนิเตอร์เนต็ 

พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้งานอินเตอร์เน็ตของร้านเอริด้าอินเตอร์เน็ต 1 เดือน - 1 ปี คิดเป็นร้อยละ 

96.5 รองลงมาคือน้อยกว่า 1 เดือน คิดเป็นร้อยละ 3.5 ตามล�ำดับ ระยะเวลาในการใช้อินเตอร์เน็ตโดยเฉลี่ยต่อวัน 

พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้งานอนิเตอร์เนต็ของร้านเอรด้ิาอนิเตอร์เนต็เป็นเวลา 3 - 4 ชัว่โมง คดิเป็นร้อย

ละ 44 รองลงมาคือ 2 - 3 ชั่วโมง คิดเป็นร้อยละ 27.5 และ 1 - 2 ชั่วโมง คิดเป็นร้อยละ 14 ตามล�ำดับ ความถี่ใน

การใช้บรกิารร้านเอรด้ิาอนิเตอร์เนต็โดยเฉลีย่ต่อสปัดาห์ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มคีวามถีใ่นการใช้บรกิาร

อยู่ที่ 5 - 7 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 78 รองลงมาคือ 8 - 10 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 6.5 และ 2 - 4 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 5.5 

ตามล�ำดับ วันที่ใช้บริการร้านเอริด้าอินเตอร์เน็ตบ่อยที่สุด พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บริการในช่วงวัน

ธรรมดา (จ.-ศ.) คิดเป็นร้อยละ 49 รองลงมาคือวันหยุด (ส.-อ.) คิดเป็นร้อยละ 29.5 และวันหยุดนักขัตฤกษ์ คิด

เป็นร้อยละ6.0 ตามล�ำดับ ประเภทของบริการอินเตอร์เน็ตที่ใช้มากที่สุด (ตอบได้มากกว่า1 ข้อ) พบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บริการอินเตอร์เน็ตประเภท Game Online คิดเป็นร้อยละ 96 รองลงมาคือ WWW. คิด

เป็นร้อยละ 48.5 และ Chat คิดเป็นร้อยละ 39.0 ตามล�ำดับ

	 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน

เอริด้าอินเตอร์เน็ต 

	 ระดับความคาดหวังปัจจัยผลิตภัณฑ์หรือการให้บริการของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในระดับมาก 

(X  = 3.85, S.D. = 0.65) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อเรียงล�ำดับตามค่าเฉลี่ยได้แก่มีโปรแกรม Microsoft Office ให้

บริการ (X  = 4.11, S.D. = 0.52) มีการเชื่อมต่ออินเตอร์เน็ตที่รวดเร็วให้บริการ (X  = 4.01, S.D. = 0.54) และ

มีเกมออนไลน์ที่หลากหลาย (X  = 3.97, S.D. = 0.74) ตามล�ำดับ

	 ระดับความพงึพอใจปัจจัยด้านผลติภัณฑ์หรอืการใหบ้ริการของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญอ่ยู่ในระดบั

มาก (X  = 3.77, S.D. = 0.67) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อเรียงล�ำดับตามค่าเฉลี่ยได้แก่มีสเปคเครื่องคอมพิวเตอร์ที่

ทันสมัย (X  = 4.00, S.D. = 0.70) มีโปรแกรม Microsoft Office ให้บริการ (X = 3.97, S.D. = 0.74) และมี

โซฟาให้บริการ (X  = 3.86,    S.D. = 0.65) ตามล�ำดับ

	 ระดับความคาดหวังปัจจัยด้านราคาของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในระดับมาก (X = 3.84, S.D. 

= 0.62) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อเรียงล�ำดับตามค่าเฉลี่ยได้แก่มีการตั้งราคาที่จูงใจ (X = 3.99, S.D. = 0.57) มีค่า

บริการในราคาพิเศษส�ำหรับสมาชิก (X = 3.79, S.D. = 0.64) และราคาบริการเสริมอื่นๆเช่นเครื่องพิมพ์เครื่อง

สแกนมีความเหมาะสม (X = 3.75, S.D. = 0.66) ตามล�ำดับ

	 ระดับความพึงพอใจปัจจัยด้านราคาของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในระดับมาก (X = 3.76, S.D. 

= 0.65) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อเรียงล�ำดับตามค่าเฉลี่ยได้แก่ราคาบริการเสริมอื่นๆเช่นเครื่องพิมพ์เครื่องสแกนมี

ความเหมาะสม (X = 3.86, S.D. = 0.65) ราคาบรกิารเสรมิอืน่ๆระดบัความคาดหวงัปัจจยัด้านผลผลติและคณุภาพ

การให้บริการของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในระดับมาก (X = 3.92, S.D. = 0.64) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ

เรียงล�ำดับตามค่าเฉลี่ยได้แก่ภายในร้านมีการติดเครื่องปรับอากาศแอร์เย็นสบาย (X = 4.04, S.D. = 0.68) มีการ

ให้บริการตามชั่วโมงที่ใช้จริง (X = 3.93, S.D. = 0.64) และอุปกรณ์อ�ำนวยความสะดวกของร้านมีเพียงพอ (X  = 

3.89, S.D. = 0.65) ตามล�ำดับ
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	 ระดับความพึงพอใจปัจจัยด้านผลผลิตและคุณภาพการให้บริการของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ใน

ระดบัมาก (X = 3.68, S.D. = 0.61) เมือ่พจิารณาเป็นรายข้อเรยีงล�ำดบัตามค่าเฉลีย่ได้แก่มกีารให้บรกิารตามชัว่โมง

ที่ใช้จริง (X = 3.81, S.D. = 0.64) บริการต่างๆในร้านมีเพียงพอและมีคุณภาพ (X = 3.72, S.D. = 0.53) และ

อุปกรณ์อ�ำนวยความสะดวกของร้านมีเพียงพอ (X  = 3.62, S.D. = 0.61) ตามล�ำดับ

	 การวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) พบว่า จดุแขง็ (Strengths) ได้แก่ ผูป้ระกอบการมคีวามรูแ้ละ

ความเชี่ยวชาญในการวางระบบเครือข่ายอินเตอร์เน็ตและคอมพิวเตอร์ท�ำให้มีความสะดวกในการด�ำเนินกิจการ 

ระบบคอมพิวเตอร์และการเชื่อมต่ออินเตอร์เน็ตมีความทันสมัยรวดเร็วมีโปรแกรมและการให้บริการที่หลากหลาย

มีการตั้งราคาที่เหมาะสมรวมถึงมีระบบบริการส�ำหรับสมาชิกท�ำให้สามารถจูงใจผู้ใช้บริการได้เป็นอย่างดี จุดอ่อน 

(Weaknesses) ได้แก่ เนื่องจากผลประกอบการค่อนข้างทรงตัวและลดลงตามล�ำดับส่งผลให้ไม่สามารถน�ำเงินมา

ใช้ในการลงทุนเพื่อการประชาสัมพันธ์และด�ำเนินการส่งเสริมการตลาดได้อย่างต่อเนื่องการให้บริการครบถ้วนใน

ร้านเดยีวด้วยคณุภาพทีเ่หนอืกว่าทีม่อียูใ่นตลาดท�ำให้มต้ีนทนุในการด�ำเนนิงานทีส่งูกว่าคูแ่ข่งขนัเนือ่งจากธรุกจิตัง้

อยู่ในแหล่งชุมชนจึงท�ำให้บริเวณลานจอดรถส�ำหรับไว้บริการแก่ลูกค้าค่อนข้างมีจ�ำกัด โอกาส (Opportunities) 

ได้แก่ เป็นธรุกจิทีส่อดคล้องกบัแนวโน้มพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีใ่ห้ความส�ำคญัในการใช้บรกิารอนิเตอร์เนต็ในการ

ด�ำรงชีวิตประจ�ำวัน นักเรียน/นักศึกษาที่เป็นกลุ่มเป้าหมายหลักบริเวณที่ตั้งธุรกิจมีจ�ำนวนที่เพิ่มมากขึ้นทุกปีร้าน

อนิเตอร์เนต็รายเลก็อืน่ๆ ในบรเิวณใกล้เคยีงมสีภาพทีท่รดุโทรมและระบบอนิเตอร์เนต็ไม่มปีระสทิธภิาพ ท�ำให้ผูใ้ช้

บริการให้ความสนใจใช้บริการร้านใหญ่มากขึ้น (Threats) ได้แก่ จ�ำนวนผู้ใช้อินเตอร์เน็ตยังมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นจาก

การแข่งขนัของผูใ้ห้บรกิารอนิเตอร์เนต็ท�ำให้ราคาค่าบรกิารมแีนวโน้มถกูลงและความเรว็เพิม่สงูขึน้รวมทัง้แนวโน้ม

การเข้ามาของเทคโนโลยี 3G และ WiMAX ซึ่งจะท�ำให้จ�ำนวนผู้ใช้อินเตอร์เน็ตบรอดแบรนด์ไร้สายเพิ่มสูงขึ้นรวม

ทั้งช่วยกระจายโอกาสการเข้าถึงอินเตอร์เน็ตไปสู่ต่างจังหวัดมากขึ้นท�ำให้ธุรกิจร้านอินเตอร์เน็ตมีอุปสรรคมากขึ้น

ธุรกิจร้านอินเตอร์เน็ตมีการเข้ามาลงทุนได้ง่ายท�ำให้มีคู่แข่งสามารถเข้ามาในตลาดได้ง่ายเช่นเดียวกัน

สรุปผลการศึกษา

	 การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด

	 1. 	 ท�ำให้ร้านเอรด้ิาอนิเตอร์เนต็เป็นทีรู่จ้กัให้เกดิการยอมรบัและเหน็ประโยชน์คณุค่าในการใช้บรกิารที่

มีประสิทธิภาพคุณภาพสูงและการให้บริการที่หลากหลายครบวงจร

	 2. 	 ท�ำให้ร้านเอริด้าอินเตอร์เน็ตเป็นที่รู้จักและยอมรับในฐานะผู้น�ำในการให้บริการอินเตอร์เน็ตที่ครบ

วงจรโดยเน้นเรื่องความสะดวกสบายประสิทธิภาพความทันสมัยและบริการ

	 3. 	 เพือ่กระตุน้กลุม่เป้าหมายให้เข้ามาใช้บรกิารของร้านเอรด้ิาอนิเตอร์เนต็เพิม่มากขึน้และเกดิความพงึ

พอใจเข้าใช้บริการครั้งต่อไปและบอกต่อให้คนใกล้ชิดหรือคนรู้จักเข้าใช้บริการด้วย

		  1) 	 แผนการตลาดช่วง 0 - 3 เดือน

			   1.1 จัดให้พนักงานแต่งเครื่องแบบของทางร้านเพื่อประชาสัมพันธ์และแจกแผ่นพับใบสมัคร

สมาชกิใหม่เพือ่เข้าทดลองใช้งานอนิเตอร์เนต็ฟร ี3 ชัว่โมงโดยจะต้องกรอกใบสมคัรพร้อมประวตัส่ิวนตวัซึง่ทางร้าน

เอริด้าอินเตอร์เน็ตจะได้ใช้เป็นฐานข้อมูลในการวิเคราะห์ข้อมูลและสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายต่อไปโดยจะท�ำการ

ประชาสัมพันธ์ไปตามโรงเรียนและชุมชนบริเวณพื้นที่อ�ำเภอสหัสขันธ์ จังหวัดกาฬสินธุ์ ตลอดจนสื่อสังคมออนไลน์

ต่างๆซึ่งมีอิทธิพลมากในยุคปัจจุบัน
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			   1.2 จัดกิจกรรมทางการตลาดเมื่อลูกค้ามาใช้บริการที่ร้านและเช็คอินหรืออัพโหลดรูปบน  

Facebook, InstagramหรือTwitter รับส่วนลดทันที 10% เฉพาะวันจันทร์ - ศุกร์ช่วงเวลา 09.00 - 12.00 น.

			   1.3 	จัดโปรโมชั่นแพ็คเกจ 2 รูปแบบคือแพ็คเกจ 1 ราคา 60 บาทสามารถใช้งานอินเตอร์เน็ต 

5 ชั่วโมง	

			   1.4 	จดัโปรโมชัน่พเิศษแก่สมาชกิเมือ่ใช้บรกิารครบ 10 ชัว่โมง รบัสทิธสิามารถใช้งานอนิเตอร์เนต็

ฟรี 1 ชั่วโมงและสามารถใช้บัตรสมาชิกเป็นส่วนลด 10 % ในค่าบริการได้ทุกประเภทยกเว้นอาหารและเครื่องดื่ม

			   1.5	 การเปิดรบัฟังความคดิเหน็ของผูใ้ช้บรกิารผ่านสือ่สงัคมออนไลน์เพือ่ให้ผูใ้ช้บรกิารได้แนะน�ำ

ติชมร้าน

		  2) 	 แผนการตลาดช่วง 4 - 6 เดือน

		  ประเมนิผลกจิกรรมการตลาดในช่วง 0  -  3 เดอืน เพือ่ปรบักจิกรรมให้เหมาะสมโดยกจิกรรมในช่วง

นี้จะเน้นการตอกย�้ำในตราผลิตภัณฑ์และท�ำการสื่อสารให้กลุ่มเป้าหมายตระหนักถึงความแตกต่างของร้าน  

(Communication Differentiation) กับบริการทั่วไปในตลาดอย่างต่อเนื่องกิจกรรมที่ด�ำเนินงานต่อเนื่องจากช่วง

แรกได้แก่

			   2.1	 การพัฒนาเว็บไซต์และสื่อสังคมออนไลน์ให้เป็นที่รู้จักมากขึ้นมีการเก็บสถิติจ�ำนวนผู้เข้า

มาเยี่ยมชมเพื่ออ้างอิงพิจารณาความเป็นที่นิยมซึ่งเป็นประโยชน์ในการประเมินประสิทธิผลของการใช้สื่อเพื่อการ

เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายและยังคงใช้เป็นที่รับฟังความคิดเห็นและตอบปัญหาข้อซักถามตลอดจนให้ข้อมูลข่าวสารเกม

ออนไลน์ต่างๆผ่านทางอินเตอร์เน็ต

			   2.2	 จัดกิจกรรมการสะสมยอดใช้บริการเพื่อรับรางวัลเป็นการใช้บริการบางประเภทของทาง

ร้านฟรีเช่นครบ 10 ชั่วโมงใช้งานอินเตอร์เน็ตฟรี 1 ชั่วโมงทั้งนี้ยอดสะสมของสมาชิกจะได้รับสิทธิคูณ 1.5 เท่าเพื่อ

กระตุ้นให้เกิดการใช้บริการมากขึ้นและนานขึ้น

		  3) 	 แผนการตลาดช่วง 7 - 12 เดือน

		  ประเมนิผลกจิกรรมการตลาดในช่วง 0 - 6 เดอืน ทีผ่่านมาเพือ่ปรบักจิกรรมให้เหมาะสมต่อไปกจิกรรม

ในช่วงนี้จะเน้นความต่อเนื่องในการตอกย�้ำตราผลิตภัณฑ์ให้เกิดความชอบในร้าน

เอริด้าอินเตอร์เน็ตและท�ำการสื่อสารถึงความแตกต่างของร้านอย่างต่อเนื่องได้แก่

			   3.1 	การพัฒนาเว็บไซต์และสื่อสังคมออนไลน์ยังคงใช้เป็นเครื่องมือในลักษณะเดิมและมีการ

ปรับปรุงข้อมูลให้เป็นปัจจุบันอย่างสม�่ำเสมอ

			   3.2 	กระตุน้ยอดการใช้บรกิารทีไ่ม่เป็นทีน่ยิมด้วยการให้ทดลองใช้บรกิารเมือ่มยีอดการใช้บรกิาร

ถึงก�ำหนดแต่จะไม่ใช้วิธีการลดราคาเพราะจะเป็นการเสียต�ำแหน่งทางการตลาด

			   3.3 	น�ำข้อมลูจากฐานข้อมลูโดยใช้ประวตัสิมาชกิทัง้ในอดตีและปัจจบุนัส่งอเีมลล์ตดิต่อให้ทราบ

ข่าวสารและกิจกรรมส่งเสริมการขายของทางร้านอย่างต่อเนื่อง

			   3.4 	จดักจิกรรมการสะสมยอดใช้บรกิารอย่างต่อเนือ่งโดยมรีางวลัเป็นการใช้บรกิารบางประเภท

ของทางร้านฟรีเพื่อสะสมแต้มรับของรางวัลยิ่งสะสมแต้มมากยิ่งได้รับสิทธิประโยชน์ในการใช้บริการพิเศษในราคา

ถูกกว่าปกตินานขึ้น
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ข้อเสนอแนะ

	 1)	 ผลิตภัณฑ์และการให้บริการภายในร้านฯ ต้องทันสมัย ราคาถูก และคุณภาพดี

	 2) 	 มีการศึกษาราคาของตลาดคู่แข่งอยู่เสมอ และราคาต้องถูกกว่าคู่แข่งขัน

	 3)	 สถานที่หรือช่องทางการจัดจ�ำหน่ายต้องมีความสะดวกสบายในการเข้าถึง มีสถานที่จอดรถ และอยู่

ท่ามกลางชุมชน

	 4)	 ควรมีการจัดรายการส่งเสริมการตลาดอยู่เสมอ

	 5)	 ธุรกิจร้านอินเตอร์เน็ต มีความจ�ำเป็นอย่างยิ่งในการรักษาลูกค้าประจ�ำที่มาใช้บริการ เพราะธุรกิจนี้

สามารถประสบกับคู่แข่งขันรายใหม่ได้ง่าย ลูกค้ามีความพร้อมที่จะเปลี่ยนร้านใช้บริการได้ง่าย หากพบว่าร้านที่

เข้าไปใช้บรกิารมบีรกิารไม่น่าพงึพอใจ ดงันัน้ทางร้านจงึควรมกีารเกบ็ข้อมลูลกูค้าทีเ่ข้ามาใช้บรกิาร เพือ่สร้างกลยทุธ์

ที่สามารถรองรับและตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ เช่น การมีบริการที่มีความเป็นกันเองระหว่างเจ้าของ

ร้านกับลูกค้า ความสะอาดและปลอดภัยของร้าน ประสิทธิภาพของเครื่องคอมพิวเตอร์และอินเตอร์เน็ต เป็นต้น
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[2] กรมการปกครองกระทรวงมหาดไทย. (2555). จ�ำนวนประชากรของจังหวัดกาฬสินธุ์. ค้นเมื่อ 16 มิถุนายน 

2555. จาก http://stat.bor.dopa.go.th/stat/y_stat54.html. 

[3] กรมการปกครอง. (2555). รายงานสถิติจ�ำนวนประชากรและบ้านรายจังหวัดรายอ�ำเภอและราย	ต�ำบล ณ เดอืน

ธันวาคมพ.ศ. 2555. ค้นเมื่อ 20 กรกฎาคม 2556, จาก	 http://stat.dopa.go.th/xstat/p5540_01.

html 

[4] สถาบนัพฒันาวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม. (2551). ธรุกจิเกีย่วกบัคอมพวิเตอร์. ค้นเมือ่15 มถินุายน2555. 

จาก http://www.thaiseoboard.com/index.php?topic=22773.0

ตารางที่ 1 แผนการพัฒนาธุรกิจเพื่อเพิ่มยอดขายร้านเอริด้าอินเตอร์เน็ต

ชื่อโครงการ ระยะเวลา
งบประมาณ 

(บาท)
โครงการการส่งเสริมการตลาด ตุลาคม 2557 – มกราคม 2558 5,000
โครงการพัฒนาบุคคลหรือพนักงาน กุมภาพันธุ์ 2558 – เมษายน 2558 20,000
โครงการพัฒนากระบวนการให้บริการ พฤศจิกายน 2557 – มกราคม  2558 15,000
โครงการพัฒนาระบบรองรับอินเตอร์เน็ต

ความเร็วสูง
พฤษภาคม2558 – สิงหาคม 2558 40,000 

                                               รวม 80,000
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ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าส�ำเร็จรูปของผู้บริโภคในตลาดมอดินแดง  

มหาวิทยาลัยขอนแก่น   

FACTORS INFLUENCING THE SHOPPER DECISION TO BUY CLOTHES

AT  MORDINDANG AVENUE, KHON KAEN UNIVERSITY

พิมพ์ชนก บัวพรม1

นิติพล ภูตะโชติ2

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าส�ำเร็จรูปของผู้บริโภคในตลาดมอดินแดง

มหาวิทยาลัยขอนแก่นโดยศึกษาจากการเก็บข้อมูลจากแบบสอบถามกับผู้บริโภคในตลาดมอดินแดง มหาวิทยาลัยขอนแก่นจ�ำนวน 

365 ชดุ และท�ำการวเิคราะห์ข้อมลูจากแบบสอบถามโดยวธิทีางสถติ ิ[4] ได้แก่ ความถี ่ร้อยละ และค่าเฉลีย่ พบว่า ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์

ปัจจัยในเรื่องเสื้อผ้ามีสีสันรูปลักษณ์ภายนอกสวยงามและเสื้อผ้ามีหลายขนาดให้เลือกมีความส�ำคัญมากที่สุด โดยความส�ำคัญอยู่ใน

ระดบัมากปัจจยัด้านราคาในเรือ่งราคาสามารถต่อรองได้มคีวามส�ำคญัมากทีส่ดุ โดยมคีวามส�ำคญัอยูใ่นระดบัมากปัจจยัด้านสถานทีใ่น

เรื่องมีการจัดแสดงเสื้อผ้าเด่นชัด สะดุดตา มีความส�ำคัญมากที่สุด โดยมีความส�ำคัญอยู่ในระดับมากที่สุดปัจจัยด้านการส่งเสริมการ

ตลาดในเรื่องพนักงานขายมีความกระตือรือร้นและพนักงานขายบริการด้วยความสุภาพ พูดจาไพเราะ มีความส�ำคัญมากที่สุด 

ค�ำส�ำคัญ: การตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภค พฤติกรรมของผู้บริโภค

Abstract

	 This study aimed to investigate the factors influencing shopper’s decision making on purchasing clothes 

at the Mordindang Avenue, Khonkaen University “. The total numbers of 365 questionnaires were employed as 

research instruments and distributes to the customers purchasing clothes at Mordindang Avenue. The gathered 

data from questionnaires was analyzed by using statistics methodology to find frequency, percentage, and  

average.

	 From the result of this research, The Product factors which were colorful clothes, good design and 

many clothing sizes to choose from were most important and the rank was on high level. The price could be 

negotiate is very important which was rank in high level. In place factors the exhibition of clothes which was 

evident and catch the eyes were very important and was rank in highest level. In promotion factors, enthusiastic 

and polite sales were the most important.

Keyword: The decision to purchase, Consumers, Consumer behavior

1	 นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ด็อกเตอร์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

ท่ามกลางการเปลี่ยนแปลงในยุคโลกาภิวัตน์และความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี ซึ่งส่งผลกระทบทั้งในด้าน

เศรษฐกิจ สังคม วัฒนธรรม และยังส่งผลต่อความต้องการปัจจัยขั้นพื้นฐานด้านเครื่องนุ่งห่มของมนุษย์ โดยเสื้อผ้า

นัน้ไม่ใช่เพยีงแค่ตอบสนองความต้องการพืน้ฐานเป็นหลกัเท่านัน้ แต่จะต้องตอบสนองความทนัสมยั ความนยิมของ

กลุ่มผู้บริโภค ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีท�ำให้ผู้บริโภคได้รับข้อมูลข่าวสารจากสื่อต่างๆตลอดเวลา ส่งผลให้

พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเปลีย่นแปลงไปอยูเ่สมอ ดงันัน้ผูป้ระกอบการต้องวางแผนการขาย เพือ่ให้ตอบสนองต่อความ

ต้องการของผู้บริโภคได้อย่างตรงจุด [1] 

การค้าแบบตลาดตอนกลางคืน (Night market) [5] เป็นสถานที่ซื้อ - ขายสินค้าที่หลากหลาย มีผู้บริโภค 

และผู้จ�ำหน่ายจ�ำนวนมาก และมีอัตราการขยายตัวควบคู่กับการเจริญเติบโตของเศรษฐกิจและชุมชน ดังจะเห็นได้

จากพืน้ทีท่ีม่คีวามเจรญิ และมปีระชากรอยูม่าก กจ็ะมตีลาดตอนกลางคนื และโดยส่วนมากสนิค้าหลกัของทกุตลาด

นดัคอื เสือ้ผ้าส�ำเรจ็รปู (Clothes) เสือ้ผ้าส�ำเรจ็รปูเป็นสนิค้าทีไ่ด้รบัความนยิมและมกีารซือ้  -  ขายเป็นจ�ำนวนมาก

ในตลาดนัดกลางคืน  เพราะเป็นสินค้าที่ขายได้ก�ำไรสูงและผู้จับจ่ายส่วนใหญ่เป็นวัยรุ่นจนถึงวัยท�ำงานซึ่งมักจะมี

พฤตกิรรมชอบซือ้เสือ้ผ้าทีม่คีวามทนัสมยัอยูต่ลอดเวลา เสือ้ผ้าส�ำเรจ็รปู เป็นเสือ้ผ้าทีผ่ลติตามสมยันยิม มกีารแข่งขนั

ด้านรูปแบบของเสื้อผ้าเป็นอย่างมาก [3] ดังนั้นผู้ขายจึงต้องสรรค์หาเสื้อผ้ารูปแบบแปลกๆใหม่ๆและทันสมัยหา

สินค้าที่สามารถสร้างแรงจูงใจให้ผู้บริโภคคอยติดตามความเคลื่อนไหวอยู่เสมอธุรกิจเสื้อผ้าส�ำเร็จรูปมีการขยาย

ตัวอย่างต่อเนื่อง เพราะอัตราการเพิ่มขึ้นของประชากรยังคงเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ ผู้คนหันมาให้ความสนใจเรื่องการแต่ง

กายมากขึ้น จึงมีลูกค้ารองรับอยู่แล้ว ถึงแม้ว่าเศรษฐกิจจะชะลอตัวและเสื้อผ้าส�ำเร็จรูปก็จัดว่าเป็นสินค้าฟุ่มเฟือย 

แต่กจ็ะมคีนบางกลุม่ทีซ่ือ้เสือ้ผ้าเป็นประจ�ำ ด้วยพฤตกิรรมผูจ้บัจ่ายในปัจจบุนัมคีวามหลากหลายและซบัซ้อน ท�ำให้

ความเข้าใจทีแ่ท้จรงิของผูจ้บัจ่ายมคีวามส�ำคญัต่อการวางแผนธรุกจิ รวมไปถงึสามารถตอบสนองความต้องการของ

ผู้จับจ่ายได้มากที่สุด [2] 

	 ตลาดมอดินแดง เป็นตลาดในตอนเย็นที่จะเปิดให้บริการในทุกวัน ตั้งแต่เวลา 16.00 - 22.00 น. โดย

ภายในตลาดจะมีการแบ่งออกเป็น 2 พื้นที่ คือ พื้นที่ที่ขายอาหารและเครื่องดื่ม และพื้นที่ที่ขายสินค้าทั่วไปซึ่งรวม

ถงึเสือ้ผ้าส�ำเรจ็รปูด้วย ภายในพืน้ทีน่ีจ้ะมกีารเปิดร้านค้าเพือ่ขายเสือ้ผ้าส�ำหรบัสภุาพสตร ีและสภุาพบรุษุเป็นจ�ำนวน

มาก ตลาดมอดินแดงเป็นสถานที่จับจ่ายซื้อของที่ก�ำลังได้รับความนิยมจากผู้บริโภค เนื่องจากตลาดอยู่ภายใน

มหาวิทยาลัย        ใกล้แหล่งชุมชน เดินทางสะดวก และมีความพร้อมในสถานที่จอดรถ ท�ำให้ผู้บริโภคทั้งภายใน

และภายนอกมหาวิทยาลัยให้ความสนใจในการเลือกซื้อสินค้าที่ตลาดแห่งนี้

	 ดังนั้นผู้ศึกษาจึงได้มุ่งท�ำการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าส�ำเร็จรูปของผู้จับจ่ายใน

ตลาดมอดินแดง มหาวิทยาลัยขอนแก่น ซึ่งผลการศึกษาครั้งนี้สามารถน�ำไปเป็นข้อมูลเบื้องต้น และเป็นประโยชน์

ต่อผู้ประกอบการธุรกิจเสื้อผ้าส�ำเร็จรูป อันจะน�ำไปสู่แนวทางการวางแผนธุรกิจได้

วัตถุประสงค์

	 1.	 เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าส�ำเร็จรูปของผู้บริโภคในตลาดมอดินแดง 

มหาวิทยาลัย ขอนแก่น 

	 2.	 เพื่อทราบถึงความแตกต่างระหว่างลักษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภคกับปัจจัยในการเลือกซื้อเสื้อผ้า

ส�ำเร็จรูปของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของตลาดมอดินแดง มหาวิทยาลัยขอนแก่น



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 
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วิธีการด�ำเนินการศึกษา

ในเรือ่งการศกึษาเรือ่งปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผ้าส�ำเรจ็รปูของผูบ้รโิภคในตลาดมอดนิแดง 

เป็นการวิจัยเชิงส�ำรวจ (Survey research) แบบวัดครั้งเดียว (One - shot descriptive study)  โดยใช้

แบบสอบถาม(Questionnaire) จากผู้บริโภคจ�ำนวน 365 คน ค�ำนวณจากข้อมูลจ�ำนวนผู้ซื้อเสื้อผ้าส�ำเร็จรูปของ

ในตลาดมอดินแดงผู้วิจัยหากลุ่มตัวอย่างจากประชากรโดยใช้สูตร 

ความเจริญ และมีประชากรอยูมาก ก็จะมีตลาดตอนกลางคืน และโดยสวนมากสินคาหลักของทุกตลาดนัดคือ เส้ือผา
สําเร็จรูป (Clothes) เส้ือผาสําเร็จรูปเปนสินคาที่ไดรับความนิยมและมีการซ้ือ - ขายเปนจํานวนมากในตลาดนัดกลางคืน  
เพราะเปนสินคาที่ขายไดกําไรสูงและผูจับจายสวนใหญเปนวัยรุนจนถึงวัยทํางานซ่ึงมักจะมีพฤติกรรมชอบซ้ือเส้ือผาที่มี
ความทันสมัยอยูตลอดเวลา เส้ือผาสําเร็จรูป เปนเส้ือผาที่ผลิตตามสมัยนิยม มีการแขงขันดานรูปแบบของเส้ือผาเปนอยาง
มาก [3] ดังน้ันผูขายจึงตองสรรคหาเส้ือผารูปแบบแปลกๆใหมๆและทันสมัยหาสินคาที่สามารถสรางแรงจูงใจใหผูบริโภค
คอยติดตามความเคล่ือนไหวอยูเสมอธุรกิจเส้ือผาสําเร็จรูปมีการขยายตัวอยางตอเน่ือง เพราะอัตราการเพิ่มขึ้นของ
ประชากรยังคงเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ ผูคนหันมาใหความสนใจเรื่องการแตงกายมากขึ้น จึงมีลูกคารองรับอยูแลว ถึงแมวา
เศรษฐกิจจะชะลอตัวและเส้ือผาสําเร็จรูปก็จัดวาเปนสินคาฟุมเฟอย แตก็จะมีคนบางกลุมที่ซ้ือเส้ือผาเปนประจํา ดวย
พฤติกรรมผูจับจายในปจจุบันมีความหลากหลายและซับซอน ทําใหความเขาใจที่แทจริงของผูจับจายมีความสําคัญตอการ
วางแผนธุรกิจ รวมไปถึงสามารถตอบสนองความตองการของผูจับจายไดมากที่สุด [2]  
 ตลาดมอดินแดง เปนตลาดในตอนเย็นที่จะเปดใหบริการในทุกวัน ตั้งแตเวลา 16.00-22.00 น. โดยภายใน
ตลาดจะมีการแบงออกเปน 2 พื้นที่ คือ พื้นที่ที่ขายอาหารและเครื่องดื่ม และพื้นที่ที่ขายสินคาทั่วไปซ่ึงรวมถึงเส้ือผา
สําเร็จรูปดวย ภายในพื้นที่น้ีจะมีการเปดรานคาเพื่อขายเส้ือผาสําหรับสุภาพสตรี และสุภาพบุรุษเปนจํานวนมาก ตลาด
มอดินแดงเปนสถานที่จับจายซ้ือของที่ กําลังไดรับความนิยมจากผูบริโภค เน่ืองจากตลาดอยูภายในมหาวิทยาลัย        
ใกลแหลงชุมชน เดินทางสะดวก และมีความพรอมในสถานที่จอดรถ ทําใหผูบริโภคทั้งภายในและภายนอกมหาวิทยาลัย
ใหความสนใจในการเลือกซ้ือสินคาที่ตลาดแหงน้ี 
 ดังน้ันผูศึกษาจึงไดมุงทําการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูปของผูจับจายในตลาดมอ
ดินแดง มหาวิทยาลัยขอนแกน ซ่ึงผลการศึกษาครั้ง น้ีสามารถนําไปเปนขอมูลเบื้องตน และเปนประโยชนตอ
ผูประกอบการธุรกิจเส้ือผาสําเร็จรูป อันจะนําไปสูแนวทางการวางแผนธุรกิจได 
 
วัตถุประสงค 

 1. เพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาสําเรจ็รูปของผูบริโภคในตลาดมอดินแดง มหาวิทยาลัย 
ขอนแกน  
 2. เพื่อทราบถึงความแตกตางระหวางลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภคกับปจจัยในการเลือกซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูป
ของกลุมลูกคาเปาหมายของตลาดมอดินแดง มหาวิทยาลัยขอนแกน 
 
วิธีการดําเนินการศึกษา 

ในเรื่องการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูปของผูบริโภคในตลาดมอดินแดง เปน
การวิจัยเชิงสํารวจ (Survey research) แบบวัดครั้งเดียว (One-shot descriptive study)  โดยใชแบบสอบถาม
(Questionnaire) จากผูบริโภคจํานวน 365 คน คํานวณจากขอมูลจํานวนผูซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูปของในตลาดมอดินแดง
ผูวิจัยหากลุมตัวอยางจากประชากรโดยใชสูตร  

	𝑛			 =
𝑁

1 + 𝑛(𝑒)� 

มีจํานวนผูซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูปที่ไดจากการสํารวจในเบื้องตนจากการสอบถามจากรานคาปลีกเส้ือผาสําเร็จรูปในตลาดซ่ึงมี
จํานวน  160  รานคา   จํานวนลูกคาที่มาใชบริการในตลาดมอดินแดง คือ  4050  คนตอสัปดาห  เม่ือแทนคาจะไดดังน้ี   

		𝑛	 = 		
4050

1 + 4050(0.05)� 

 
ดังน้ันขนาดกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งน้ีคือ   365  คน 

 
สรุปผลการศึกษาและอภิปรายผล 

 ปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภค 

กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 77.8 มีอายุระหวาง 23-26 ป และ19-22 ป คิดเปนรอยละ 
47.7 และ 22.5 ตามลําดับ เปนนักศึกษาและมีอาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ คิดเปนรอยละ 53.2 และ 14.8  
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	 มีจ�ำนวนผู้ซื้อเสื้อผ้าส�ำเร็จรูปที่ได้จากการส�ำรวจในเบื้องต้นจากการสอบถามจากร้านค้าปลีกเสื้อผ้า

ส�ำเร็จรูปในตลาดซึ่งมีจ�ำนวน  160  ร้านค้า   จ�ำนวนลูกค้าที่มาใช้บริการในตลาดมอดินแดง คือ  4050  คนต่อ

สัปดาห์  เมื่อแทนค่าจะได้ดังนี้  

ความเจริญ และมีประชากรอยูมาก ก็จะมีตลาดตอนกลางคืน และโดยสวนมากสินคาหลักของทุกตลาดนัดคือ เส้ือผา
สําเร็จรูป (Clothes) เส้ือผาสําเร็จรูปเปนสินคาที่ไดรับความนิยมและมีการซ้ือ - ขายเปนจํานวนมากในตลาดนัดกลางคืน  
เพราะเปนสินคาที่ขายไดกําไรสูงและผูจับจายสวนใหญเปนวัยรุนจนถึงวัยทํางานซ่ึงมักจะมีพฤติกรรมชอบซ้ือเส้ือผาที่มี
ความทันสมัยอยูตลอดเวลา เส้ือผาสําเร็จรูป เปนเส้ือผาที่ผลิตตามสมัยนิยม มีการแขงขันดานรูปแบบของเส้ือผาเปนอยาง
มาก [3] ดังน้ันผูขายจึงตองสรรคหาเส้ือผารูปแบบแปลกๆใหมๆและทันสมัยหาสินคาที่สามารถสรางแรงจูงใจใหผูบริโภค
คอยติดตามความเคล่ือนไหวอยูเสมอธุรกิจเส้ือผาสําเร็จรูปมีการขยายตัวอยางตอเน่ือง เพราะอัตราการเพิ่มขึ้นของ
ประชากรยังคงเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ ผูคนหันมาใหความสนใจเรื่องการแตงกายมากขึ้น จึงมีลูกคารองรับอยูแลว ถึงแมวา
เศรษฐกิจจะชะลอตัวและเส้ือผาสําเร็จรูปก็จัดวาเปนสินคาฟุมเฟอย แตก็จะมีคนบางกลุมที่ซ้ือเส้ือผาเปนประจํา ดวย
พฤติกรรมผูจับจายในปจจุบันมีความหลากหลายและซับซอน ทําใหความเขาใจที่แทจริงของผูจับจายมีความสําคัญตอการ
วางแผนธุรกิจ รวมไปถึงสามารถตอบสนองความตองการของผูจับจายไดมากที่สุด [2]  
 ตลาดมอดินแดง เปนตลาดในตอนเย็นที่จะเปดใหบริการในทุกวัน ตั้งแตเวลา 16.00-22.00 น. โดยภายใน
ตลาดจะมีการแบงออกเปน 2 พื้นที่ คือ พื้นที่ที่ขายอาหารและเครื่องดื่ม และพื้นที่ที่ขายสินคาทั่วไปซ่ึงรวมถึงเส้ือผา
สําเร็จรูปดวย ภายในพื้นที่น้ีจะมีการเปดรานคาเพื่อขายเส้ือผาสําหรับสุภาพสตรี และสุภาพบุรุษเปนจํานวนมาก ตลาด
มอดินแดงเปนสถานที่จับจายซ้ือของที่ กําลังไดรับความนิยมจากผูบริโภค เน่ืองจากตลาดอยูภายในมหาวิทยาลัย        
ใกลแหลงชุมชน เดินทางสะดวก และมีความพรอมในสถานที่จอดรถ ทําใหผูบริโภคทั้งภายในและภายนอกมหาวิทยาลัย
ใหความสนใจในการเลือกซ้ือสินคาที่ตลาดแหงน้ี 
 ดังน้ันผูศึกษาจึงไดมุงทําการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูปของผูจับจายในตลาดมอ
ดินแดง มหาวิทยาลัยขอนแกน ซ่ึงผลการศึกษาครั้ง น้ีสามารถนําไปเปนขอมูลเบื้องตน และเปนประโยชนตอ
ผูประกอบการธุรกิจเส้ือผาสําเร็จรูป อันจะนําไปสูแนวทางการวางแผนธุรกิจได 
 
วัตถุประสงค 

 1. เพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาสําเรจ็รูปของผูบริโภคในตลาดมอดินแดง มหาวิทยาลัย 
ขอนแกน  
 2. เพื่อทราบถึงความแตกตางระหวางลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภคกับปจจัยในการเลือกซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูป
ของกลุมลูกคาเปาหมายของตลาดมอดินแดง มหาวิทยาลัยขอนแกน 
 
วิธีการดําเนินการศึกษา 

ในเรื่องการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูปของผูบริโภคในตลาดมอดินแดง เปน
การวิจัยเชิงสํารวจ (Survey research) แบบวัดครั้งเดียว (One-shot descriptive study)  โดยใชแบบสอบถาม
(Questionnaire) จากผูบริโภคจํานวน 365 คน คํานวณจากขอมูลจํานวนผูซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูปของในตลาดมอดินแดง
ผูวิจัยหากลุมตัวอยางจากประชากรโดยใชสูตร  

	𝑛			 =
𝑁

1 + 𝑛(𝑒)� 

มีจํานวนผูซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูปที่ไดจากการสํารวจในเบื้องตนจากการสอบถามจากรานคาปลีกเส้ือผาสําเร็จรูปในตลาดซ่ึงมี
จํานวน  160  รานคา   จํานวนลูกคาที่มาใชบริการในตลาดมอดินแดง คือ  4050  คนตอสัปดาห  เม่ือแทนคาจะไดดังน้ี   

		𝑛	 = 		
4050

1 + 4050(0.05)�
 

 
ดังน้ันขนาดกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งน้ีคือ   365  คน 

 
สรุปผลการศึกษาและอภิปรายผล 

 ปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภค 

กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 77.8 มีอายุระหวาง 23-26 ป และ19-22 ป คิดเปนรอยละ 
47.7 และ 22.5 ตามลําดับ เปนนักศึกษาและมีอาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ คิดเปนรอยละ 53.2 และ 14.8  
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ดังนั้นขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้คือ   365  คน

สรุปผลการศึกษาและอภิปรายผล

	 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 77.8 มีอายุระหว่าง 23 - 26 ปี และ 19 - 22 ปี  

คิดเป็นร้อยละ 47.7 และ 22.5 ตามล�ำดับ เป็นนักศึกษาและมีอาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็น 

ร้อยละ 53.2 และ 14.8  ตามล�ำดับ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 10,001 - 20,000 บาท และ 5,001 - 10,000 บาท 

คิดเป็นร้อยละ 35.3 และ 29.6 ตามล�ำดับมีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี และระดับสูงกว่าปริญญาตรี คิดเป็น 

ร้อยละ 54.5 และ 29.9 ตามล�ำดับ

	 พฤติกรรมของผู้บริโภค

	 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ชอบมาตลาดมอดินแดง วันจันทร์ - ศุกร์ คิดเป็นร้อยละ 62.7 มีความถี่ในการไป

ซื้อเสื้อผ้าที่ตลาดมอดินแดง 3 - 4 ครั้งต่อเดือน รองลงมาคือ 1 - 2 ครั้งต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 37.0 และ 34.8 

ตามล�ำดบั ไปซือ้เสือ้ผ้าทีต่ลาดมอดนิแดงกบัเพือ่นรองลงมาคอืครอบครวั คดิเป็นร้อยละ 62.5 และ 18.1 ตามล�ำดบั 

เลือกซื้อเสื้อผ้าในลักษณะการออกแบบตามสมัยตามแฟชั่น รองลงมาคือเลือกซื้อลักษณะเนื้อผ้านุ่มสวมใส่สบาย  

คิดเป็นร้อยละ 40.0 และ 31.0 ตามล�ำดับ กลุ่มตัวอย่างเลือกซื้อเสื้อผ้าให้ตนเอง รองลงมาคือเลือกซื้อเสื้อผ้าให้

บุคคลอื่น คิดเป็นร้อยละ 97.3 และ 2.7 ตามล�ำดับ มีการตัดสินใจซื้อด้วยตนเอง รองลงมาคือให้เพื่อนตัดสินใจให้ 

คิดเป็นร้อยละ 61.4 และ 31.5 ตามล�ำดับใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครั้งเป็นเงิน 201 - 500 บาท รองลงมาคือใช้จ่ายเฉลี่ยต่อ

ครั้งเป็นเงิน 501 - 1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 65.8 และ 19.7 ตามล�ำดับ

	 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

	 ด้านผลติภณัฑ์กลุม่ตวัอย่างให้ความส�ำคญักบัปัจจยัในเรือ่งเสือ้ผ้ามสีสีนั รปูลกัษณ์ภายนอกสวยงาม รอง

ลงมาคือปัจจัยเรื่องเสื้อผ้ามีหลายขนาดให้ มีความส�ำคัญอยู่ในระดับมาก ด้านราคาสามารถต่อรองได้มีความส�ำคัญ

มากทีส่ดุ  รองลงมาคอืการก�ำหนดราคาเหมาะสมกบัคณุภาพของเสือ้ผ้า มคีวามส�ำคญัอยูใ่นระดบัมากด้านสถานที่

มีการจัดแสดงเสื้อผ้าเด่นชัด สะดุดตา มีความส�ำคัญอยู่ในระดับมากที่สุด รองลงมาคือที่ตั้งร้านค้าสะดวกต่อการมา

ใช้บริการ มีความส�ำคัญอยู่ในระดับมาก ด้านการส่งเสริมการตลาดพนักงานขายมีความกระตือรือร้นและพนักงาน



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
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ขายบริการด้วยความสุภาพ พูดจาไพเราะ มีความส�ำคัญมากที่สุด โดยมีความส�ำคัญอยู่ในระดับมากที่สุด รองลงมา

คือการให้ส่วนลดเมื่อซื้อในปริมาณมาก มีความส�ำคัญอยู่ในระดับมาก

	 การเปรยีบเทยีบปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผ้าส�ำเรจ็รปูของผูบ้รโิภคในตลาดมอดนิแดง

มหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 จากผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบความแตกต่างของปัจจยัพืน้ฐานของกลุม่ตวัอย่างตามตวัแปรเพศ พบว่า

ทัง้เพศหญงิและเพศชายมปัีจจยัของส่วยประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ไม่แตกต่างกนั หญงิและเพศชายมปัีจจยั

ของส่วยประสมทางการตลาดด้านราคาแตกต่างกัน เพศหญิงและเพศชาย มีปัจจัยของส่วยประสมทางการตลาด

ด้านสถานที่ไม่แตกต่างกัน เพศหญิงและเพศชาย มีปัจจัยของส่วยประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด

ไม่แตกต่างกัน

กิตติกรรมประกาศ

	 ขอขอบพระคุณคณาจารย์วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ทุกท่านที่ได้กรุณา

ถ่ายทอดวิชาความรู้ ตลอดจนให้ค�ำแนะน�ำ ให้แนวคิดในการศึกษาที่มีคุณค่ายิ่ง

การศึกษานี้ส�ำเร็จได้ด้วยความกรุณาของ รองศาสตราจารย์ ดร.นิติพล ภูตะโชติ อาจารย์ที่ปรึกษา ที่ได้

กรณุาให้ค�ำปรกึษา ชีแ้นะแนวทางทีเ่ป็นประโยชน์ ตลอดจนตรวจแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ จนการศกึษานีเ้สรจ็สมบรูณ์ 

ผู้ศึกษาขอขอบพระคุณท่านอาจารย์เป็นอย่างสูง ณ ที่นี้

	 ขอขอบพระคุณ ผู้บริหาร ส�ำนักงานบริหารจัดการทรัพย์สิน มหาวิทยาลัยขอนแก่น ที่ได้กรุณาและท�ำให้

การเก็บข้อมูลเป็นไปด้วยความเรียบร้อยดี

ขอกราบขอบพระคณุครอบครวั คณุพ่อ คณุแม่ ในการทีเ่ป็นผูใ้ห้ก�ำเนดิ เป็นผูใ้ห้การเลีย้งด ูและการอบรม

สั่งสอน ตลอดจนให้โอกาสและส่งเสริมสนับสนุนในการศึกษาเล่าเรียนจนประสบผลส�ำเร็จลุล่วงด้วยดีมาโดยตลอด
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พฤติกรรมและความพึงพอใจต่ออาหารปิ้งย่างแบบญี่ปุ่น

กรณีศึกษา: เปรียบเทียบระหว่างร้าน M และ A

BEHAVIOR AND SATISFACTION TOWARD JAPANESE GRILL FOOD

CASE STUDY: COMPARISON BETWEEN M AND A

มนตรี เตียวศิริมงคล1

วรุณ ตันตระบัณฑิตย์2 

บทคัดย่อ

	 การศึกษาอิสระนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมและเปรียบเทียบความพึงพอใจอาหารปิ้งย่างแบบญี่ปุ่นโดยใช้ทฤษฎี

การตลาดเชิงประสาทสัมผัสระหว่างร้าน M และ A ที่ตั้งบนห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลพลาซ่าขอนแก่นตัวอย่างที่ใช้ศึกษาคือผู้ใช้บริการ

ร้านอาหารปิ้งย่างแบบญี่ปุ่นร้าน M 200 คนและร้าน A 200 คนโดยใช้แบบสอบถาม พบว่าในด้านประชากรศาสตร์ผู้ใช้บริการส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิงอายุระหว่าง 20 – 24 ปี สถานะภาพโสดอาชีพนักเรียนนักศึกษาระดับการศึกษาปริญญาตรีมีรายได้ต�่ำกว่า 10,000 

บาท ในด้านพฤติกรรมพบว่าผู้ใช้บริการมีระยะห่างในการมาใช้บริการเกิน 2 เดือนขึ้นไปมาใช้บริการในช่วงวันจันทร์ - ศุกร์เวลา เวลา 

17.00 – 18.59 น. มาใช้บริการร่วมกับเพื่อนและตั้งใจมารับประทานโดยผู้มีอิทธิพลในการตัดสินใจคือตนเองและเลือกมารับประทาน

อาหารปิ้งย่างแบบญี่ปุ่นเพราะชื่นชอบในรสชาติในด้านความพึงพอใจทางด้านการตลาดเชิงประสาทสัมผัสมีหัวข้อที่มีความพึงพอใจ

แตกต่างกันอย่างมีนัยส�ำคัญทั้งหมด 12 หัวข้อได้แก่ด้านการมองเห็นคือหัวข้อการตกแต่งบรรยากาศภายในร้าน สีสันและความสว่าง

ของแสงไฟ การตกแต่งบนโต๊ะ การตกแต่งวัตถุดิบ ด้านการได้ยินคือหัวข้อเสียงเพลงภายในร้าน และด้านการสัมผัสคือหัวข้อความ

สะดวกสบายของที่นั่ง อุณหภูมิภายในร้าน ลักษณะของภาชนะบนโต๊ะอาหาร น�้ำหนักของภาชนะบนโต๊ะอาหาร ขนาดของที่นั่ง ระยะ

ห่างระหว่างโต๊ะ และช่องทางเดินภายในร้าน

ค�ำส�ำคัญ: การตลาดเชิงประสาทสัมผัส ความพึงพอใจ พฤติกรรม ปิ้งย่างแบบญี่ปุ่น

Abstract

	 The two main objectives of this study are to study customers’ behaviors and satisfactions in comparison 

between customers of M and A restaurants, which are both, served Japanese grill cuisine. Both of the restaurants 

in this study are Khon Kean branches located at Central Plaza Khon Kean. 200 participants were selected from each 

restaurant, made up the total of 400 participants for the study conducted by questionnaire. The result shows that 

most of the customers of both restaurants are female bachelor’s degree students age between 20-24 years old, 

single and have monthly income less than 10,000 THB. For customers’ behaviors aspects the study found that most 

of the participants usually visited the restaurants once every two months, on weekdays between 5 p.m. - 6.59 p.m. 

Most of the participants were accompanied by friends, and selected to have Japanese grill cuisine by choice because 

of its taste. There are significances of customer’s satisfaction toward following topics interior decoration, light and 

brightness, ornament on table, garnishing ingredients, music background, temperature inside restaurant, type of 

utensil, weight of utensil, size of seats, range between table, and wideness of aisle. 

Keywords: Sensory marketing, Satisfaction, Behavior, Japanese grill food 

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะวิทยาการจัดการมหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 วิถีการด�ำเนินชีวิตของคนไทยในปัจจุบนัมีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างมาก การรับประทานอาหารนอกบ้าน

ได้รบัความนยิมจากผูค้นเพิม่มากขึน้เรือ่ยๆเนือ่งจากความสะดวกสบาย การประกอบอาหารรบัประทานเองในบ้าน

จงึถกูแทนทีด้่วยการรบัประทานอาหารนอกบ้านมากขึน้ หนึง่ในธรุกจิร้านอาหารทีก่�ำลงัได้รบัความนยิมเพิม่มากขึน้

เรือ่ยๆในยคุนีค้อืร้านอาหารประเภทป้ิงย่าง โดยเฉพาะร้านเนือ้ย่างแบบญีปุ่น่หรอืยากนิคิ ุ(Yakiniku) ซึง่รปูแบบคอื

จะเป็นการย่างเนื้อหรือวัตถุดิบผ่านทางตระแกรงด้านล่างเป็นถ่านวัตถุดิบจะสัมผัสความร้อนจากถ่านได้โดยตรง 

นอกจากจะได้รบัความสะดวกสบายและความอิม่อร่อยแล้ว การรบัประทานอาหารประเภทป้ิงย่างนัน้กเ็ป็นเหมอืน

กับการประกอบกิจกรรมร่วมกันประเภทหนึ่งบนโต๊ะอาหารเป็นการพบปะสังสรรค์ของคนในครอบครัว หมู่เพื่อน 

หรือเพื่อนร่วมงานท�ำให้ร้านอาหารประเภทนี้มีบทบาทเข้ามาในชีวิตของคนเมืองมากขึ้นในตัวเมืองขอนแก่นนั้นมี

ร้านอาหารประเภทปิ้งย่างแบบญี่ปุ่นบนห้างสรรพสินค้าเซนทรัลพลาซ่าที่ได้รับความนิยมเป็นอย่างสูงนั่นก็คือร้าน

อาหาร M และ A

	 ธุรกิจประเภทอาหารประเภทปิ้งย่างนั้นในประเทศไทยมีมูลค่าประมาณ 3.6พันล้านบาทและมีอัตราการ

เติบโตของธุรกิจอยู่ที่ 16% (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย,2556)[1] ซึ่งนับว่ามีอัตราการเจริญเติบโตของธุรกิจที่สูงเมื่อเทียบ

กับร้านอาหารญี่ปุ่นที่โต 20% และร้านอาหารประเภท สุกี้ ชาบูที่โต 15% ในปี 2556 ร้านอาหารประเภทปิ้งย่าง

แบบญีปุ่น่จงึมอีตัราการเตบิโตอย่างรวดเรว็ท�ำให้เกดิการบรโิภคกนัอย่างกว้างขวางมากขึน้เป็นเหตใุห้ร้านอาหารป้ิง

ย่างแบบญี่ปุ่นมีการอัตราการแข่งขันเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ ดังนั้นนอกจากการที่แต่ละแบรนด์จะงัดกลยุทธ์ทางการตลาด

ต่างๆมาใช้ในการดงึดดูลกูค้าแล้วเช่นราคา หรอืรายการสนบัสนนุการขายต่างๆการศกึษาพฤตกิรรมการบรโิภคของ

ลูกค้าจึงนับเป็นอีกส่วนที่ส�ำคัญในการน�ำมาปรับใช้ให้เข้ากับกลยุทธ์ต่างๆของแต่ละแบรนด์

	 ในสภาวะการตลาดที่มีการแข่งขันสูงขึ้นเรื่อยๆในปัจจุบันนั้นการเข้าถึงความต้องการผู้บริโภคต่างๆมาก

ขึ้นเท่าไหร่ย่อมเป็นผลดีต่อตัวผู้แข่งขันเองมากขึ้นเท่านั้น การค้นหาความต้องการของผู้บริโภคและสามารถตอบ

สนองความต้องการนั้นได้ถือเป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการทุกคนเสาะแสวงหาเพื่อน�ำมาประยุกต์ใช้กับธุรกิจของตน การ

วัดความพึงพอใจของร้านอาหารต่างๆก็เช่นเดียวกันโดยการจะเข้าถึงความต้องการของผู้บริโภคได้นั้นเราจ�ำเป็นที่

จะต้องทราบถึงสิ่งที่กระตุ้นความต้องการความอยากของผู้บริโภคซึ่งสิ่งนั้นก็คือการตลาดเชิงประสาทสัมผัสซึ่ง

ประกอบไปด้วย รูป รส กลิ่น เสียง สัมผัส

	 ตลาดอาหารป้ิงย่างแบบญีปุ่น่นัน้มกีารแข่งขนัทีเ่พิม่มากขึน้เรือ่ยๆ ดงันัน้ผูท้ีต้่องการจะปรบัปรงุหรอืก้าว

เข้าสูต่ลาดจงึมคีวามจ�ำเป็นทีจ่ะต้องศกึษาพฤตกิรรมและความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในแต่ละภมูภิาคนัน้ ผูป้ระกอบ

การควรที่จะเข้าใจถึงความส�ำคัญของพฤติกรรมกลุ่มเป้าหมายของตนเอง

วัตถุประสงค์

	 1. 	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารประเภทปิ้งย่างแบบญี่ปุ่นของผู้บริโภคในจังหวัดขอนแก่น

	 2. 	 เพื่อเปรียบเทียบความพึงพอใจของผู้บริโภคผ่านทางการตลาดเชิงประสาทสัมผัส

วิธีด�ำเนินการศึกษา

	 การศึกษาเรื่องพฤติกรรมและความพึงพอใจต่ออาหารปิ้งย่างแบบญี่ปุ่นกรณีศึกษา: เปรียบเทียบระหว่าง

ร้าน M และ A ผูศ้กึษาได้ใช้วธิกีารศกึษาเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) 

เป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวมรวมข้อมลู ประชากรทีใ่ช้ในการศกึษาครัง้ ผูบ้รโิภคทีม่อีายตุัง้แต่ 15 ปีขึน้ไปทีใ่ช้บรกิาร
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ร้านอาหารปิ้งย่างแบบญี่ปุ่น M และ A สาขาเซนทรัลขอนแก่น อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่นซึ่งไม่ทราบจ�ำนวน

ประชากรที่แน่นอน จึงใช้วิธีการค�ำนวณหาจ�ำนวนกลุ่มตัวอย่างโดยใช้กรณีที่ไม่ทราบจ�ำนวนประชากรที่แน่นอน 

และก�ำหนดค่าระดับความเชื่อมัน 95% ใช้วิธีการเลือกตัวอย่างแบบไม่ทราบความน่าจะเป็นโดยการเลือกตัวอย่าง

ในการศกึษานีใ้ช้วธิกีารเลอืกตวัอย่างแบบโควตาโดยแยกกลุม่ตวัอย่างผูบ้รโิภคร้าน M 200 คน และร้าน A 200 คน 

ขอบเขตการศึกษา

	 การก�ำหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง

	 1. 	 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือ ผู้บริโภคที่มีอายุตั้งแต่ 15 ปีขึ้นที่ใช้บริการร้าน M และ A บนห้าง

สรรพสินค้าเซนทรัลพลาซ่าสาขาขอนแก่น 

	 2. 	 ขอบเขตเนือ้หา ศกึษาพฤตกิรรมการบรโิภคและวดัระดบัความพอใจของผูบ้รโิภคร้านอาหารประเภท

ปิ้งย่างแบบญี่ปุ่นโดยใช้การตลาดเชิงประสาทสัมผัส

สรุปผลการศึกษาและอภิปรายผล

		  1.1 	ด้านคุณลักษณะทางประชากรศาสตร์

		  กลุ่มตัวอย่างที่ใช้บริการร้าน M ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 62 มีอายุระหว่าง 20 – 24 ปี 

และ 25 – 29 ปี คิดเป็นร้อยละ 37 และ 23.5 ตามล�ำดับ มีสถานภาพโสดและสมรสคิดเป็นร้อยละ 83.5 และ 15.0 

ตามล�ำดบั มรีะดบัการศกึษาสงูทีส่ดุ(ทีจ่บแล้ว)ในช่วงระดบัปรญิญาตรแีละมธัยมศกึษาตอนปลายหรอืเทยีบเท่าคดิ

เป็นร้อยละ 48.5 และ 37 ตามล�ำดับเป็นนักเรียนนักศึกษาและพนักงานบริษัทเอกชนคิดเป็นร้อยละ 60.5 และ 25 

ตามล�ำดับ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท และ 10,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 61.5 และ 22.5 

ตามล�ำดับ

		  กลุ่มตัวอย่างที่ใช้บริการร้าน A ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 53 มีอายุระหว่าง   20 – 24 

ปี และ 25 – 29 ปี คิดเป็นร้อยละ 33.5 และ 28.5 ตามล�ำดับ มีสถานภาพโสดและสมรสคิดเป็นร้อยละ 71.5 และ 

26.0 ตามล�ำดับ มีระดับการศึกษาสูงที่สุด(ที่จบแล้ว)ในช่วงระดับปริญญาตรีและมัธยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบ

เท่าคดิเป็นร้อยละ 47.0 และ 33.5 ตามล�ำดบัเป็นพนกังานบรษิทัเอกชนะและนกัเรยีนนกัศกึษาคดิเป็นร้อยละ 41.0 

และ 33.5 ตามล�ำดับ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท และ 10,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 45.5 

และ 23.0 ตามล�ำดับ

		  โดยภาพรวมแล้วคุณลักษณะทางประชากรศาสตร์ไม่แตกต่างกัน

		  1.2 	พฤติกรรมการใช้บริการ

		  จากการแจกแบบสอบถามส�ำหรับผู้ใช้บริการร้านอาหารปิ้งย่างแบบญี่ปุ่น M จ�ำนวน 200 ชุด พบ

ว่าผู้ใช้บริการมีระยะห่างจากใช้บริการครั้งล่าสุดเกิด 2 เดือนขึ้นไปและไม่เกิน2เดือนคิดเป็นร้อยละ 33 และ 25.5 

ตามล�ำดับวันที่มีผู้มาใช้บริการจันทร์ - ศุกร์ และ วันเสาร์ วันอาทิตย์ และวันหยุด คิดเป็นร้อยละ 65 และ 35 ตาม

ล�ำดับช่วงเวลาที่มีผู้ใช้บริการมากที่สุดคือช่วง19.00 - 20.59 นาฬิกาและช่วง 17.00 – 18.59 นาฬิกา คิดเป็นร้อย

ละ 29.5 และ 26 ตามล�ำดับ กลุ่มตัวอย่างมาใช้บริการร้านอาหารประเภทปิ้งย่างแบบญี่ปุ่นร่วมกับกลุ่มเพื่อนและ

คนรกัเป็นจ�ำนวนมากทีส่ดุคดิเป็นร้อยละ 43.0 และ 23.0 ตามล�ำดบั ผูใ้ช้บรกิารมาใช้บรกิารเนือ่งในโอกาสตัง้ใจมา

รับประทานและพบปะสังสรรค์มากที่สุดคิดเป็นร้อยละ 61.5 และ 29.5 ตามล�ำดับ เหตุผลที่ใช้บริการปิ้งย่างแบบ

ญี่ปุ่นกลุ่มตัวอย่างให้เหตุผลว่าชื่นชอบรสชาติอาหารและความหลากหลายคิดเป็นร้อยละ 74.5 และ 26 ตามล�ำดับ 

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของกลุ่มตัวอย่างพบว่า ตนเอง มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกใช้
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บริการมากที่สุดตามมาด้วย เพื่อน ซึ่งคิดเป็นร้อยละ 44.5 และ 40 ตามล�ำดับ ประเภทของปิ้งย่างที่กลุ่มตัวอย่าง

นิยมรับประทานพบว่ากลุ่มตัวอย่างชื่นชอบ  เนื้อบริสเก็ต และ กุ้งแม่น�้ำ คิดเป็นร้อยละ 63 และ 47.5  ตามล�ำดับ

		  จากการแจกแบบสอบถามส�ำหรับผู้ใช้บริการร้านอาหารปิ้งย่างแบบญี่ปุ่น A จ�ำนวน 200 ชุดพบว่า

ผูใ้ช้บรกิารมรีะยะห่างจากใช้บรกิารครัง้แรกและใช้บรกิารเกนิ 2 เดอืนขึน้ไปคดิเป็นร้อยละ 30 และ 27.5 ตามล�ำดบั

วันที่มีผู้มาใช้บริการจันทร์ - ศุกร์ และ วันเสาร์ วันอาทิตย์ และวันหยุด คิดเป็นร้อยละ 60 และ 40 ตามล�ำดับช่วง

เวลาที่มีผู้ใช้บริการมากที่สุดคือช่วง17.00-18.59 นาฬิกาและช่วง 13.00 – 14.59 นาฬิกา คิดเป็นร้อยละ 33.0 

และ 25.0 ตามล�ำดับ กลุ่มตัวอย่างมาใช้บริการร้านอาหารประเภทปิ้งย่างแบบญี่ปุ่นร่วมกับกลุ่มเพื่อนและคนรัก

เป็นจ�ำนวนมากที่สุดคิดเป็นร้อยละ 44.0 และ 20.0 ตามล�ำดับ ผู้ใช้บริการมาใช้บริการเนื่องในโอกาสตั้งใจมารับ

ประทานและพบปะสงัสรรค์มากทีส่ดุคดิเป็นร้อยละ 54.5 และ 38.0 ตามล�ำดบั เหตผุลทีใ่ช้บรกิารป้ิงย่างแบบญีปุ่น่

กลุม่ตวัอย่างให้เหตผุลว่าชืน่ชอบรสชาตอิาหารและความหลากหลายคดิเป็นร้อยละ 79.5 และ 43 ตามล�ำดบั บคุคล

ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของกลุ่มตัวอย่างพบว่า ตนเอง มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

มากที่สุดตามมาด้วย เพื่อน ซึ่งคิดเป็นร้อยละ 40.0 และ 32.5 ตามล�ำดับ ประเภทของปิ้งย่างที่กลุ่มตัวอย่างนิยม

รบัประทานพบว่ากลุม่ตวัอย่างชืน่ชอบคโุรบตุะพรกิไทยด�ำ และ กุง้ลายเสอื คดิเป็นร้อยละ 42.5 และ 38.5  ตามล�ำดบั

		  1.3 	เปรียบเทียบความพึงพอใจทางด้านการตลาดเชิงประสาทสัมผัส

		  ผลการศึกษาจากการเปรียบเทียบความพึงพอใจของลูกค้าทางด้านประสาทสัมผัสต่อร้านอาหารปิ้ง

ย่างแบบญี่ปุ่นพบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนัยส�ำคัญอยู่ 3 ด้านนั่นก็คือด้าน การมองเห็น การได้ยินและ การสัมผัส

1.3.1  ความพึงพอใจด้านการมองเห็น

			   ผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจต่อร้าน A ในด้านการมองเห็นมากกว่าร้าน M ในหัวข้อการตกแต่ง

บรรยากาศภายในร้านและสสีนัและความสว่างของแสงไฟอนัเนือ่งมาจากตวัโทนสขีองทางร้าน A นัน้มกีารใช้โทนสี

ของร้านในโทนทีอ่่อนและมคีวามสว่างของแสงไฟมากกว่าร้าน M ซึง่สอดคล้องกบังานวจิยัของ Narat Amorntatkul 

และ Thanadon Pahome(2011) ที่ศึกษาวิจัยเรื่อง How sensory marketing applies to the hotel and 

restaurant industry in order to influence customer’s behavior in Thailand [2] จากการศึกษาพบว่าผู้

บริโภคชาวไทยนั้นมีความเชื่อว่าภัตตาคาร ร้านอาหารนั้นควรจะมีควรจะมีการตกแต่งด้วยโทนสีอ่อนเพื่อผู้บริโภค

จะได้รูส้กึถงึความผ่อนคลาย ในหวัข้อการตกแต่งบนโต๊ะและการตกแต่งวตัถดุบินัน้ร้าน A มคีวามพงึพอใจมากกว่า

เนือ่งจากร้าน A นัน้รปูแบบของการจดัแต่งโต๊ะใช้วสัดใุนการท�ำโต๊ะเป็นหนิแกรนติสดี�ำทีม่คีวามงดงามมากกว่าของ

ร้าน M ที่ใช้โต๊ะไม้ที่ปูด้วยแผ่นกระจก หัวข้อการตกแต่งวัตถุดิบทางร้าน A มีการจัดเรียงวัตถุดิบที่เป็นระเบียบกว่า

ร้าน M และมีการเพิ่มความสวยงามของวัตถุดิบด้วยการเพิ่มสีสันด้วยการประดับผักชิ้นเล็กๆไว้บนถาด

1.3.2  ความพึงพอใจด้านการได้ยิน

			   จากการศึกษาพบว่าลูกค้ามีความพึงพอใจต่อประสาทสัมผัสด้านการได้ยินของทางร้าน M 

มากกว่าเนื่องจากทางร้าน M ได้ใช้แนวเพลงที่เป็นเพลงที่โทนช้าและฟังสบายกว่าทางร้าน A ซึ่งสอดคลองกับงาน

วิจัยของ Gildas Aitamer และ Quan Zhou(2011) ที่ศึกษาวิจัยเรื่อง Motives and Guidance for the User 

of Sensory Marketing in Retailing [3] จากการศึกษาพบว่า เสียงเพลงที่เปิดในภายในร้านนั้นมีส่วนส�ำคัญเป็น

อย่างยิง่ทีท่�ำให้ลกูค้าเกดิความพงึพอใจ โดยเพลงทีม่รีปูแบบจงัหวะทีช้่าและฟังสบายจะมผีลท�ำให้ผูใ้ช้บรกิารมคีวาม

พึงพอใจมากกว่าเพลงที่มีจังหวะรวดเร็ว

1.3.3 ความพึงพอใจด้านการสัมผัส

			   จากการศกึษาพบว่ามคีวามแตกต่างอย่างมากในด้านของความพงึพอใจด้านการสมัผสัระหว่าง

สองร้านซึ่งรูปแบบของภาชนะของทั้งสองร้านมีความแตกต่างกันทั้งรูปแบบของจานสีสันและน�ำ้หนักซึ่งสอดคล้อง
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กับการศึกษาของ Betina Piqueras Fiszman(2012) ที่ศึกษาวิจัยเรื่อง More than meets the mouth:  

Assessing the impact of extrinsic factors on the multisensory perception of food products [4]  

พบว่า น�ำ้หนกัของภาชนะ รปูแบบของภาชนะ มผีลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภคโดยทีใ่นกรณทีีร่ปูแบบของภาชนะ

มีความคล้ายคลึงกันภาชนะที่มีน�้ำหนักมากกว่าจะบ่งบอกถึงคุณภาพของภาชนะนั้นแสดงออกถึงความใส่ใจในราย

ละเอียดของทางร้านซึ่งทางค่าความเฉลี่ยความพึงพอใจของร้าน A ทางด้านภาชนะมีค่าความเฉลี่ยความพึงพอใจ

มากกว่าซึง่ตรงกบัรปูแบบของภาชนะของทางร้าน A ทีส่อดคล้องกบังานวจิยัทีก่ล่าวมาเมือ่เปรยีบเทยีบกบัทางร้าน 

M รวมถึงในด้านของการจัดเรียงและระยะห่างระหว่างโต๊ะจากงานวิจัยของ Xue Yu(2010) ที่ศึกษาวิจัยเรื่อง 

Sensory Study in restaurant interior design[5] จากการศึกษาพบว่า รูปแบบการจัดร้านที่มีความใกล้กันของ

โต๊ะอาหารและทีน่ัง่เกนิไป จนเบยีดเบยีนช่องทางเดนิของลกูค้าภายในร้านท�ำให้เกดิความอดึอดัและส่งผลถงึความ

พงึพอใจของผูใ้ช้บรกิารได้ซึง่ทางร้าน M นัน้เนือ่งจากรปูแบบการจดัวางโต๊ะทีค่่อนข้างแออดัและช่องเดนิทางทีเ่ลก็

จึงมีความพึงพอใจในระดับปานกลางซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยข้างต้นรวมถึงความแออัดของภายในร้านยังส่งผลถึง

อุณหภูมิภายในร้านอีกด้วย ยิ่งภายในร้านมีความแออัดมากเท่าใดอุณหภูมิภายในร้านย่อมสูงขึ้น อีกทั้งในงานวิจัย

เดียวกันนี้ยังได้กล่าวถึงเรื่องของความพึงพอใจทางด้านผิวสัมผัสของเฟอร์นิเจอร์ภายในร้านซึ่งสอดคล้องกันกับค่า

ความพึงพอใจระหว่างร้านทั้งสองด้วย ในด้านความสะดวกสบายของที่นั่งนั้นพบว่าร้าน A มีการวางเบาะรองไว้บน

ที่นั่งท�ำให้เกิดความสบายในการนั่นมากการร้าน M ที่ที่นั่งนั่นเป็นเก้าอี้ไม้ล้วนสัมผัสจึงแข็งนั่งไม่สบาย

กิตติกรรมประกาศ

รายงานการศึกษาฉบับนี้ส�ำเร็จได้ด้วยดี เนื่องมาจากความกรุณาอย่างสูงยิ่งของผู้ช่วยศาสตราจารย์วรุณ 

ตันตระบัณฑิตย์ ซึ่งได้ให้ค�ำแนะน�ำ ช่วยเหลือ ความรู้ต่างๆ อีกทั้งยังสละเวลามาช่วยตรวจทานแก้ไขข้อบกพร่อง

ต่างๆ ตลอดจนแล้วเสร็จ ท�ำให้การศึกษาฉบับนี้เสร็จสมบูรณ์ได้ด้วยดี ผู้ศึกษาจึงกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูงไว้ 

ณ ที่นี้ รวมถึงเพื่อนๆทุกคนที่ช่วยกันและเป็นก�ำลังใจให้กันเสมอมา 

สุดท้ายคือบิดา มารดาที่คอยช่วยเหลือและเป็นก�ำลังใจให้เสมอมา 
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ตารางที่ 1 	การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างความพึงพอใจของผู้ใช้บริการร้านอาหารปิ้งย่างแบบญี่ปุ่น M 

และ A

ความพึงพอใจด้านประสาท

สัมผัส

M A t-test Sig

Sd Sd

ด้านการมองเห็น 3.79 0.558 3.94 0.480 -2.814 0.005*

การตกแต่งบรรยากาศภายในร้าน 3.86 0.688 4.13 0.634 -4.092 0.000*

สีสันและความสว่างของแสงไฟ 3.79 0.776 4.04 0.641 -3.579 0.000*

การตกแต่งบนโต๊ะ 3.66 0.726 3.93 0.672 -3.826 0.000*

การตกแต่งวัตถุดิบ 3.80 0.687 4.01 0.618 -3.385 0.001*

ด้านการได้ยิน 3.86 0.707 3.68 0.759 2.475 0.014*

เสียงเพลงภายในร้าน 3.75 0.940 3.48 0.958 2.795 0.006*

ด้านการสัมผัส 3.37 0.710 3.83 0.671 -6.474 0.000*

ความสะดวกสบายของที่นั่ง 3.48 0.856 3.80 0.808 -3.805 0.000*

อุณหภูมิภายในร้าน 3.57 0.872 3.95 0.731 -4.674 0.000*

ลักษณะของภาชนะบนโต๊ะอาหาร 3.53 0.756 3.97 0.722 -5.955 0.000*

น�้ำหนักของภาชนะบนโต๊ะอาหาร 3.42 0.840 3.98 0.814 -6.820 0.000*

ขนาดของที่นั่ง 3.23 0.984 3.78 0.959 -5.396 0.000*

ระยะห่างระหว่างโต๊ะ 3.15 0.979 3.77 0.906 -6.656 0.000*

ช่องทางการเดินภายในร้าน 3.00 0.980 3.63 0.953 -6.284 0.000*
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การวางแผนเพื่อเพิ่มยอดขายอิฐมอญของโรงงานไพจิตอิฐแดง

PLANNING FOR INCREASING SALES VOLUME OF PAIJIT ITDANG

มนัสมนณ์ ศุภนิมิตตระกูล1

อารมณ์ ตัตตะวะศาสตร์2

อมรวรรณ รังกูล3

บทคัดย่อ

	 การศกึษาอสิระนีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่วางแผนเพิม่ยอดขายอฐิมอญของโรงงานไพจติอฐิแดง โดยท�ำการศกึษาสภาพการด�ำเนนิ
ธุรกิจในปัจจุบัน เพื่อวิเคราะห์ถึงสาเหตุที่ท�ำให้โรงงานไพจิตอิฐแดงมียอดขายที่ลดลงวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป   วิเคราะห์สาเหตุ
ของปัญหาโดยใช้แผนผงัก้างปลา และเกบ็รวบรวมข้อมลูจากการสมัภาษณ์ลกูค้าจ�ำนวน 10 ราย และผูใ้ช้อฐิมอญทัว่ไป จ�ำนวน 5 ราย 
แล้ววิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค วิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาด ผลการศึกษาพบว่า สาเหตุที่ท�ำให้ยอดขายของโรงงานลดลง คือ 
ไม่มีแผนกฝ่ายขายที่ชัดเจน ราคาขายแพงกว่าคู่แข่งในบางฤดูกาล มีช่องทางในการติดต่อซื้อขายน้อย ขาดการโฆษณาประชาสัมพันธ์  
และไม่มีกิจกรรมส่งเสริมการขาย ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกพบว่า ด้านเทคโนโลยีคือปัจจัยส�ำคัญที่ส่งผลเชิงลบต่อโร
งงานฯการคกุคามของผลติภณัฑ์ทดแทน และอทิธพิลการต่อรองของผูซ้ือ้มมีากเช่นกนั และจดุอ่อนทีส่�ำคญัของโรงงานไพจติฯคอื ด้าน
กลยทุธ์ เนือ่งจากเป็นกจิการของเจ้าของคนเดยีวจงึไม่มกีารวางกลยทุธ์อย่างชดัเจน จากผลการสมัภาษณ์ลกูค้าของโรงงาน พบว่า ลกูค้า
มีความเห็นว่า โรงงานเปิดให้บริการมาเป็นเวลายาวนาน มีความชื่นชอบในผลิตภัณฑ์ เนื่องจากมีความแข็งแรงคงทน และมีเงื่อนไข
การช�ำระเงนิทีเ่หมาะสมกบัลกูค้า สิง่ทีต้่องปรบัปรงุคอื การบรกิารทีร่วดเรว็ และโรงงานฯ ไม่เป็นทีรู่จ้กัของผูใ้ช้อฐิมอญทัว่ไป จงึได้น�ำ
เสนอโครงการเพื่อแก้ไขปัญหาจ�ำนวน 4 โครงการ ได้แก่ walk-in sale Paijit dot com ปากต่อปาก และขับขี่ปลอดภัยลูกค้าประทับ
ใจ คาดว่าจะสามารถเพิ่มยอดขายได้ ร้อยละ 20 ภายในปี 2557

ค�ำส�ำคัญ: โรงงานไพจิตอิฐแดง อิฐมอญ การเพิ่มยอดขาย

Abstract

	 The objective of this independent study was planning to increase sales of Paijit Itdang Factory. Therefore 
the study was performed to analyze the industry environment, the general environment, the internal environment 
and also find the cause of the problem by using fishbond diagram, and customer behavior in buying brick by using 
in-depth interview from 10 customers and five non-customers. The result that made the sales volume decreased 
was there was not sales department, the price was more expensive in some seasons, lack of communication  
channel, public relations and sales promotion.  The result of external environment analysis was technology is the 
most negative effective to the factory. Meanwhile there were a pressure of substitute product and bargaining 
power of the buyer over the factory. The most weakness of the factory was lack of strategy because the factory 
operated by one person; the owner, therefore it did not has a strategy.  The behavior that influenced the purchase 
decision of the customers in buying brick was: well known of the factory, its strength and appropriate payment 
period. The suggestion from customers was faster service and the factory still being unknown to non-customer 
therefore the study of planning to increase sales of Paijit Itdang by 20 percent in 2014, by performing four short-term 
projects which were; walk in sale, Paijit dot com, word of mouth, and improve the service of the driver, could expect 
to increase sales volume as per their goal.

Keywords: Paijit-Itdang, Factory, Increase sales volume
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บทน�ำ 

	 โรงงานไพจิตอิฐแดง ประกอบธุรกิจผลิตและจ�ำหน่ายอิฐมอญปัจจุบันโรงงานตั้งอยู่ที่ต�ำบลกู่ทอง อ�ำเภอ

เชียงยืน จังหวัดมหาสารคาม ประกอบกิจการขายส่งอิฐมอญในเขตจังหวัดขอนแก่น และจังหวัดใกล้เคียง มีกลุ่ม

ลูกค้าที่หลากหลาย  อาทิ โครงการหมู่บ้านจัดสรร อพาร์ทเม้น คอนโดมิเนียม และร้านค้าวัสดุก่อสร้างทั่วไป ซึ่งโร

งงานฯ มีผลิตภัณฑ์อิฐมอญ 2 แบบ คือ แบบอิฐเดี่ยว และแบบอิฐแฝด จากอดีตที่ผ่านมาโรงงาน ไพจิตอิฐแดง เป็น

ผูน้�ำด้านการตลาดและผลติภณัฑ์อฐิมอญในเขตจงัหวดัขอนแก่น และจงัหวดัใกล้เคยีง เนือ่งจากเป็นโรงงานผลติอฐิ

มอญที่ก่อตั้งตั้งแต่ปี 2530 เป็นโรงงานผลิตอิฐมอญอันดับต้นๆ ของจังหวัดขอนแก่น จึงท�ำให้โรงงานไพจิตอิฐแดง 

มยีอดขายสงูและมยีอดขายเพิม่มากขึน้ทกุปี แต่ในปัจจบุนั แม้ว่าโรงงาน ไพจติอฐิแดง จะได้รบัผลพลอยได้จากการ

เตบิโตของธรุกจิอสงัหารมิทรพัย์ในจงัหวดัขอนแก่น[1] กต็าม  แต่กลบัพบว่า โรงงานมยีอดขายลดลง เนือ่งจากผลก

ระทบจากการพัฒนาเทคโนโลยีในการผลิตอิฐที่เปลี่ยนแปลงไป และมีการน�ำวัสดุเหลือใช้มาผลิตเป็นอิฐ ท�ำให้เกิด

สนิค้าทดแทนอฐิมอญ คอื อฐิมวลเบา และอฐิทีผ่ลติจากวสัดเุหลอืใช้ต่างๆ ภายในโรงงานอตุสาหกรรม ซึง่มกีรรมวธิี

การผลิตที่ทันสมัยกว่า และยังใช้เวลาในการก่อสร้างที่สั้นกว่าอิฐมอญ จึงท�ำให้อิฐมวลเบาได้รับความนิยมจากผู้

ประกอบการด้านการก่อสร้างมากกว่า    อฐิมอญ  นอกจากเหตผุลดงักล่าวแล้ว ภายหลงัจากเหตกุารณ์น�้ำท่วมใหญ่

ในปี 2554 ท�ำให้วสัดทุีใ่ช้ในกระบวนการผลติอฐิมอญมรีาคาสงูขึน้ ส่งผลให้ราคาอฐิมอญเพิม่ขึน้เช่นเดยีวกนั อกีทัง้

ยังมีผู้ประกอบรายใหม่เข้ามาในธุรกิจผลิตอิฐมอญเป็นจ�ำนวนมาก ท�ำให้เกิดการแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาดไปยัง 

ผู้ผลิตรายใหม่ ประกอบกับการเข้ามาของผู้ประกอบการค้าวัสดุก่อสร้างขนาดใหญ่ ได้แก่ โฮมโปรโฮมฮับ ดูโฮม  

โกลบอลเฮาส์ ไทวสัด ุอนิเดก็ซ์ และโฮมเวร์ิค กเ็ป็นปัจจยัการแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาดด้วยเช่นกนั จากสถานการณ์

ดังกล่าวในระยะ 1 ปีที่ผ่านมา โรงงานไพจิตอิฐแดง มียอดขายตกลงอย่างต่อเนื่อง

วัตถุประสงค์ 

1. 	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้ออิฐศึกษาสถานการณ์ปัจจุบัน สภาวะการ

แข่งขันทางธุรกิจ 

2. 	 วิเคราะห์ถึงสาเหตุที่ท�ำให้โรงงานไพจิตอิฐแดงมียอดขายลดลง 

3.	 เพื่อวางแผนเพิ่มยอดขายของโรงงาน 20% 

วิธีด�ำเนินงาน  

1. 	 การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้ออิฐท�ำการศึกษาโดยใช้ การสัมภาษณ์เชิง

ลึก[2]โดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วนดังนี้ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ อาชีพหรือ

กจิการทีด่�ำเนนิอยู ่โดยเป็นค�ำถามปลายปิดส่วนที ่2 พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีเ่ป็นลกูค้าและไม่ได้เป็นลกูค้าของโรงงาน 

โดยเป็นการสมัภาษณ์แบบกึง่โครงสร้าง เป็นค�ำถามปลายเปิดทีม่แีนวค�ำถามทีช่ดัเจน กลุม่ตวัอย่าง 2 กลุม่ คอื กลุม่

ลูกค้าของโรงงานไพจิตอิฐแดง และกลุ่มผู้ที่ใช้อิฐมอญทั่วไป และขอสัมภาษณ์เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูล

	 2. 	การศึกษาสถานการณ์ปัจจุบัน สภาวะการแข่งขันทางธุรกิจ วิเคราะห์ถึงสาเหตุที่ท�ำให้โรงงานไพจิต

อิฐแดงมียอดขายลดลงวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก โดยใช้ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PEST  

Analysis) [3] ได้แก่ การวเิคราะห์ในด้านกฎหมาย และการเมอืง ด้านเศรษฐกจิ ด้านสงัคมและวฒันธรรม และด้าน

เทคโนโลยี เพื่อให้ทราบถึงสถานการณ์ทั่วไป

	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขัน (Five Force Model Analysis) [3]ได้แก่ การวิเคราะห์การ

แข่งขันภายในอุตสาหกรรม ภาวะคุกคามของผู้แข่งขันรายใหม่ ภาวะคุกคามจากสินค้าทดแทน อ�ำนาจต่อรองของ
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ผู้ขายปัจจัยการผลิตและอ�ำนาจต่อรองของผู้ซื้อ เพื่อให้ทราบถึงแรงกดดันที่มีต่อโรงงานไพจิตอิฐแดง	วิเคราะห์สิ่ง

แวดล้อมภายนอกและภายใน (SWOT Analysis) [3] ได้แก่ การวเิคราะห์ จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส และภาวะคกุคาม

แผนผังก้างปลา โดยก�ำหนดประเด็นปัญหา คือ ยอดขายลดลง หลังจากนั้นก�ำหนดส่วนของสาเหตุของปัญหา โดย

ก�ำหนดตามส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) [4] ก�ำหนดสาเหตหุลกัและสาเหตรุองของปัญหาจากการระดม

สมองของผู้ที่เกี่ยวข้องในโรงงาน

	 3. 	 ก�ำหนดแผนเพื่อเพิ่มยอดขายของโรงงานไพจิตอิฐแดงเพื่อด้วยการก�ำหนดกลยุทธ์ทางเลือกโดยใช้ 

TOWSMatrix ร่วมกบัผลการศกึษาวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและใน แล้วน�ำข้อมลูทีไ่ด้มาวางแผนการตลาด

ในการเพิ่มยอดขาย โดยมีเป้าเหมาย คือ มียอดขายเพิ่มขึ้นร้อยละ 20 ภายในเดือนธันวาคม 2557 เนื่องจากการ

ค�ำนวณยอดขาย 3 ปีย้อนหลังที่ลดลงกว่าร้อยละ 39.6 แม้ว่ายอดที่ตั้งเป้าหมายไว้จะไม่เท่ากับของเดิม เนื่องจาก

ปัจจัยสินค้าทดแทนเข้ามาในตลาดจังหวัดขอนแก่นมาก ผู้ศึกษาจึงตั้งเป้าเพิ่มยอดขายไว้ที่ ร้อนละ 20 ต่อเดือน 

ผลการวิจัย

	 1.	 ศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้ออิฐกลุ่มตลาดเป้าหมายที่เลือกส�ำหรับโรงงาน

ไพจิตอิฐแดง พบว่าลูกค้าจ�ำนวน 5 ราย ประกอบกิจการร้านค้าวัสดุก่อสร้าง ลูกค้าจ�ำนวน 2 ราย เป็นผู้รับเหมา

ก่อสร้าง และลูกค้าจ�ำนวน 3 รายเป็นเจ้าของหมู่บ้านผู้บริโภคหรือลูกค้าของโรงงานไพจิตอิฐแดงได้ให้ความเห็นว่า 

ซือ้คณุภาพและความคุม้ค่า ความรวดเรว็ของบรกิาร ผูบ้รโิภคหรอืลกูค้าของโรงงานไพจติให้ความเหน็ว่าเพือ่ต้องการ

คุณภาพของสินค้าที่เหมาะสมกับราคาและบริการที่รวดเร็ว ซึ่งทางโรงงานได้มีบริการที่รวดเร็ว บริการส่งถึงที่ 

สามารถสั่งสินค้าได้ ใช้เวลาเพียง 1 วัน ได้รับสินค้า ในจ�ำนวนที่ถูกต้องแม่นย�ำ ผู้บริโภคส่วนใหญ่จ�ำนวน 7 รายให้

ความเห็นว่ามีการตัดสินใจด้วยตัวเอง เนื่องจากเป็นเจ้าของกิจการ การตัดสินใจจึงขึ้นอยู่กับตนเอง ส่วนอีก 3 ราย 

ให้ผูร้บัเหมาตดัสนิใจ เนือ่งจากได้มอบหมายงานให้ผูร้บัเหมาเป็นผูร้บัผดิชอบตัง้แต่แรกอยูแ่ล้ว เนือ่งจากโรงงานไพ

จิตอิฐแดง เป็นโรงงานผลิตและขายส่งจึงไม่มีหน้าร้าน ผู้บริโภคหรือลูกค้าทั้งหมดจะใช้การสั่งสินค้าทางโทรศัพท์ 

และโทรสาร ซึ่งสามารถให้บริการได้ทุกวันไม่มีวันหยุด ส่วนการส่งสินค้านั้น บริการทุกวันจันทร์ - อาทิตย์ โรงงาน

ตัง้อยูท่ี ่20 หมู ่16 ต�ำบลกูท่อง อ�ำเภอเชยีงยนื จงัหวดัมหาสารคาม ผูบ้รโิภคหรอืลกูค้าทัง้ 10 ราย มคีวามรูจ้กัและ

สนิทสนมกับเจ้าของกิจการโรงงานไพจิตมาเป็นเวลานาน  แรกๆนั้น ซื้อเพราะทางโรงงานได้ให้เครดิตน�ำสินค้าไป

ขายก่อน เนื่องจากสินค้าส่งเร็ว มีสินค้าตลอดทุกฤดูกาล จึงตัดสินใจซื้อมาอย่างต่อเนื่อง

	 2. 	 ผลการศกึษาสถานการณ์ปัจจบุนั สภาวะการแข่งขนัทางธรุกจิ และวเิคราะห์ถงึสาเหตทุีท่�ำให้โรงงาน

ไพจิตอิฐแดงมียอดขายลดลง การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (General Environment Analysis) ผู้ศึกษาได้ใช้

เครื่องมือ PEST Analysis ในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไปในปัจจุบันของโรงงานไพจิตอิฐแดง ซึ่งวิเคราะห์ 4 

ด้าน การเมืองและกฎหมาย (Political and Legal) นโยบายค่าแรงขั้นต�่ำ 300 บาทต่อวัน โรงงานฯ ได้รับผลกระ

ทบโดยตรง โดยมีต้นทุนการผลิตของโรงงานฯ ที่สูงขึ้น แต่ไม่สามารถปรับราคาให้สูงขึ้นตามได้ เนื่องจากในตลาดมี

การแข่งขันสูง นอกจากนี้ผลกระทบทางอ้อมคือ โรงงานฯ ต้องปรับตัวโดยการลงทุน ซื้อเครื่องจักรเพิ่ม เช่น รถตัก 

และ รถยกของ เพื่อมาทดแทนแรงงานที่ย้ายไปท�ำงานที่อื่น เนื่องจากได้ค่าแรง 300 บาท เป็นอัตราเดียวกันทั่ว

ประเทศนั่นเอง แกลบ ซึ่งเป็นวัตถุดิบหลักในการเผาอิฐจึงขาดแคลน และมีราคาเพิ่มสูงขึ้น ท�ำให้เกิดภาระด้าน

ต้นทุนที่สูงขึ้น ด้านเศรษฐกิจ (Economic) แนวโน้มการขยายตัวในภาคอสังหาริมทรัพย์ในเขตจังหวัดขอนแก่น

เติบโตอย่างต่อเนื่องมาโดยตลอด สังเกตได้จากราคาที่ดินที่เพิ่มสูงขึ้น การเกิดหมู ่บ้านจัดสรรขนาดใหญ่ 

คอนโดมเินยีม อาคารพาณชิย์ ทัง้จากนกัลงทนุในพืน้ที ่และจากพืน้ทีอ่ืน่ การเปิดตวัของร้านวสัดกุ่อสร้างขนาดใหญ่ 
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เช่น โฮมฮบั ดโูฮม โฮมโปร ไทวสัด ุและ Baan and Beyond ถอืได้ว่าเป็นโอกาสอนัดต่ีอธรุกจิเป็นอย่างมาก จงัหวดั

ขอนแก่นถอืได้ว่าเป็นจงัหวดัทีป่ระชากรมรีายได้ต่อคนต่อปีสงูทีส่ดุในภาคอสีาน จากข้อมลูธนาคารแห่งประเทศไทย 

พบว่า ประชากรมรีายได้ในการจบัจ่ายใช้สอยมากขึน้ เมือ่ซือ้ทีอ่ยูอ่าศยั ไม่ว่าจะเป็นบ้านในโครงการ หมูบ้่านจดัสรร 

หรืออาคารพาณิชย์ ล้วนต่อเติมทั้งสิ้น แม้ว่าจะลูกค้าเหล่านี้จะไม่ใช่ลูกค้าโดยตรงของโรงงานฯ แต่ท�ำให้ยอดขาย

ของร้านค้าวสัดกุ่อสร้างสงูขึน้ ซึง่ท�ำให้ได้รบัผลดทีัง้ห่วงโซ่อปุทานด้านสงัคมและวฒันธรรม (Social and Culture)

ค่านยิมในการบรโิภคทีเ่ปลีย่นแปลง ผูค้นให้ความส�ำคญัต่อภาวะโลกร้อนและสิง่แวดล้อมเพิม่มาขึน้ จงึท�ำให้เกดิค่า

นิยมเกี่ยวกับสิ่งแวดล้อมมากขึ้น มีสินค้าทดแทนอย่างอิฐมวลเบาเข้ามาในตลาด ซึ่งสามารถกันความร้อนได้ดีกว่า

อฐิมอญ  ท�ำให้อฐิมวลเบาเข้ามาแทนทีใ่นตลาดส่งผลกระทบโดยตรงต่อผูผ้ลติอฐิมอญ ท�ำให้ส่วนแบ่งทางการตลาด

ลดลง เนือ่งจากวฒันธรรมทีเ่ปลีย่นแปลงไป รปูแบบการใช้ชวีติเป็นแบบสงัคมเมอืง เมือ่เรยีนจบผูค้นกจ็ะไปท�ำงาน

ในเมอืง แยกครอบครวัออกมาอยูเ่อง เป็นสงัคมแบบครอบครวัเดีย่ว ท�ำให้มแีนวโน้มในการซือ้ทีอ่ยูอ่าศยัเพือ่อยูเ่อง

มากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นการซื้อคอนโดมิเนียม บ้านจัดสรรต่างๆ ส่งผลให้ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์เติบโตตามจ�ำนวน

ประชากรที่เพิ่มขึ้น ด้านเทคโนโลยีเนื่องจากอิฐมอญต้องใช้ความสามารถเฉพาะในการผลิต ท�ำให้มีผู้คิดค้นและ

พัฒนาอิฐมวลเบาขึ้นมาทดแทน ซึ่งมีคุณสมบัติบางประการที่ดีกว่า เช่น กันความร้อน และกันเสียง เป็นต้น แต่ใน

ความเป็นจรงิ End Userหรอื ผูท้ีพ่กัอยูอ่าศยัไม่ได้เป็นผูเ้ลอืกวสัดอุปุกรณ์ทีใ่ช้สร้างทีพ่กัอาศยัอย่างแท้จรงิ แต่กลบั

เป็นเจ้าของโครงการหรือผู้รับเหมาเป็นผู้เลือกใช้อิฐมวลเบา เนื่องจากประหยัดต่อต้นทุน เนื่องจากอิฐมวลเบาก่อ

และฉาบได้เร็วกว่า ท�ำให้งานเสร็จเร็วกว่านั้นเอง

	 การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขัน (Porter’s Five-Forces Model) การคุกคามของผู้เข้ามาใหม่ความ

ประหยัดจากขนาด เนื่องจากการผลิตอิฐมอญ ใช้วัตถุดิบหลักไม่มาก มีเพียงดินเหนียวและแกลบเท่านั้น ซึ่งราคา

แกลบนัน้เป็นไปตามกลไกของตลาด กล่าวคอื เมือ่เปรยีบเทยีบกบัโรงงานขนาดใหญ่จะไม่ได้เปรยีบจากวตัถดุบิแกลบ 

ส่วนดินนั้น เมื่อโรงงานขนาดใหญ่สั่งดินปริมาณมาก และต่อเนื่อง ก็จะได้ราคาที่ถูกกว่าโรงงานขนาดเล็ก เนื่องจาก

โรงงานฯ เป็นโรงงานขนาดใหญ่ มีงานให้ท�ำตลอดปี ซึ่งเป็นข้อได้เปรียบ จึงสามารถจ้างแรงงานได้ถูกกว่า โรงงาน

ขนาดเล็ก ซึ่งสามารถผลิตได้ตามช่วงฤดูเท่านั้น ความต้องการเงินทุน ในความเป็นจริงแล้วนั้นการผลิตอิฐมอญ

สามารถท�ำเป็นอุตสาหกรรมในครัวเรือนได้ ดังนั้นเงินลงทุนจึงไม่มาก หากแต่คนที่มาท�ำนั้นต้องมีความสามารถ

เฉพาะทาง ซึง่ปัจจบุนัหาได้น้อยความแตกต่างด้านผลติภณัฑ์ ผลติภณัฑ์อฐิมอญนัน้ไม่มข้ีอแตกต่างกนัมากนกั เพยีง

แต่ขนาดของแต่ละโรงงานทีจ่ะผลติออกมาเท่านัน้  กล่าวโดยสรปุการคกุคามจากผูแ้ข่งขนัรายใหม่มแีรงกดดนัน้อย 

สาเหตุหลักมาจากเป็นอุตสาหกรรมที่ใช้ความสามารถเฉพาะทาง ผู้แข่งรายใหม่จะเข้ามาแข่งขันได้โดยยาก แม้จะ

มเีงนิทนุมากกต็าม การแข่งขนัระหว่างบรษิทัทีม่อียูเ่ดมิจ�ำนวนของคูแ่ข่งขนั ในอตุสาหกรรมมโีรงงานอฐิมอญจ�ำนวน

มาก จากข้อมูลสรรพากรอ�ำเภอเชียงยืน นับจากโรงงานที่ยื่นเสียภาษีเฉพาะเขตพื้นที่ ต�ำบลกู่ทอง อ�ำเภอเชียงยืน 

จังหวัดมหาสารคาม มีจ�ำนวน 10 โรงงงาน จังหวัดขอนแก่น มีจ�ำนวนไม่น้อยกว่า 50 โรงงาน ประกอบด้วยโรงงาน

ขนาดใหญ่ และโรงงานขนาดเลก็ทีท่�ำภายในครวัเรอืน จากจ�ำนวนโรงงานผลติอฐิทีม่เีป็นจ�ำนวนมาก ท�ำให้เกดิการ

แข่งขันสูง มีการตัดราคาเกิดขึ้นจากโรงงานขนาดเล็กที่ไม่มีลูกค้าประจ�ำ โดยการขายอิฐมอญในราคาถูกกว่าราคา

ตลาด ซึ่งการกระท�ำดังกล่าวท�ำให้ราคาตลาดต้องปรับตัวลดลง เกิดผลกระทบท�ำให้โรงงานอื่นๆ ต้องลดราคาอิฐ

มอญลง ส่งผลให้ผลประกอบการลดลงเช่นกนั อตัราการเจรญิเตบิโตของอตุสาหกรรม ธรุกจิอสงัหารมิทรพัย์ทีม่แีนว

โน้มเติบโตอย่างต่อเนื่องไม่เพียงแต่ในจังหวัดขอนแก่น แต่เติบโตในหัวเมืองใหญ่ๆ เช่น อุดรธานี นครราชสีมา และ 

มหาสารคาม ทัง้ภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอื จงึท�ำให้อตุสาหกรรมอฐิมอญมอีตัราการเจรญิเตบิโตสงูไปด้วยก�ำลงัการ

ผลติโรงงานขนาดใหญ่ทีม่กี�ำลงัการผลติใกล้เคยีงกนั ต่างมฐีานลกูค้าของตนเอง และมคีวามได้เปรยีบโรงงานขนาด
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เล็กอยู่เล็กน้อย ในบางฤดูกาล เช่น ฤดูฝน โรงงานขนาดเล็กไม่สามารถผลิตสินค้าได้ เนื่องจากแหล่งวัตถุดิบไม่

สามารถส่งวัตถุดิบได้ และโรงงานขนาดเล็กไม่มีพื้นที่เก็บวัตถุดิบ โรงงานผลิตขนาดใหญ่มีการลงทุนค่อนข้างสูง ทั้ง

โรงเรือนและเครื่องจักร จึงเป็นอุปสรรคต่อการออกจากอุตสาหกรรม หากโรงงานขนาดเล็กสามารถออกจาก

อุตสาหกรรมได้ตลอดเวลาเนื่องจากลงทุนเพียงซื้อเครื่องจักรในราคาถูกเท่านั้น การคุกคามของผลิตภัณฑ์ทดแทน

สินค้าทดแทนอิฐมอญในขณะนี้คือ อิฐมวลเบา ซึ่งมีแรงกดดันต่ออุตสาหกรรมเป็นอย่างมาก เนื่องจากสินค้ามี

คุณสมบัติที่เหนือกว่าอิฐมอญ เช่น กันความร้อน เก็บเสียง มีน�ำ้หนักเบา การผลิตมีขนาดที่ได้มาตรฐาน กันไฟ 

ประหยัดพลังงานเนื่องจากกันความร้อนได้ ใช้งานง่าย ท�ำให้อิฐมวลเบาเป็นที่นิยมในตลาดในเวลาอันรวดเร็ว และ

เข้ามาแย่งส่วนแบ่งการตลาดอิฐมอญไปอย่างมาก อ�ำนาจการเจรจาต่อรองของผู้ซื้อเนื่องจากผู้ซื้อไม่มีต้นทุนการ

เปลี่ยนแปลงผู้จ�ำหน่ายวัตถุดิบ ผู้ซื้อจึงสามารถเลือกซื้อสินค้าจากผู้ผลิตได้ตามต้องการ และมีผู้ผลิตหลายรายใน

ตลาด แม้ว่าโอกาสที่ผู้ซื้อจะกลายมาเป็นผู้ผลิตเองจะมีน้อยมากก็ตาม อ�ำนาจการเจรจาต่อรองจากผู้ซื้อนั้นมาก 

สามารถเลือกซื้อสินค้าในราคาที่ผู้ซื้อต้องการได้ อ�ำนาจการเจรจาต่อรองของผู้จ�ำหน่ายวัตถุดิบแกลบเป็นวัตถุดิบ

หลักในการเผาอิฐ ในอดีตโรงสีข้าวต้องจ้างรถขนแกลบไปทิ้ง เนื่องจากมีปริมาณมาก และไม่สามารถน�ำไปใช้

ประโยชน์ได้อีก แต่ปัจจุบันแกลบเป็นที่ต้องการในโรงผลิตไฟฟ้า ท�ำให้ราคาแกลบพุ่งสูงขึ้นมาก อีกทั้งโรงสีข้าวยัง

เป็นผู้ก�ำหนดราคาแกลบ  จึงท�ำให้ไม่สามารถควบคุมราคาแกลบได้ ดินเป็นวัตถุดิบหลักอีกอย่างหนึ่ง เนื่องจากโร

งงานฯ เป็นโรงงานขนาดใหญ่ จึงใช้ดินเป็นจ�ำนวนมาก จึงสามารถต่อรองราคาดินได้ในระดับหนึ่ง แต่ก็ไม่สามารถ

ก�ำหนดราคาตามต้องการได้เนื่องจากผู้จ�ำหน่ายมีปริมาณน้อยราย

	 การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน จดุแขง็ (Strengths) เป็นโรงงานขนาดใหญ่เมือ่เปรยีบเทยีบกบัคูแ่ข่ง  

สามารถผลิตจ�ำนวนมากตามความต้องการของลูกค้าได้โรงงานสามารถท�ำการผลิตได้ทุกฤดูกาล เพราะโรงงานฯ มี

โรงเรือน 100 เปอร์เซ็นต์ ทุกขั้นตอนการผลิตอยู่ในร่ม และมีบ่อดินเพื่อสต็อคดิน แม้ในฤดูฝนโรงงานฯ ก็สามารถ

ผลิตอิฐได้การผลิตอิฐอยู่ในร่ม ท�ำให้อิฐของโรงงาน แตกเสียหายน้อยกว่าอิฐที่ตากแดด เป็นโรงงานเดียวที่ทุกขั้น

ตอนการผลติอยูใ่นโรงเรอืน มบีรกิารส่งสนิค้าทัว่ประเทศมจี�ำนวนรถส่งอฐิหลายคนั และมพีนัธมติรในการขนส่ง จงึ

ท�ำให้สามารถส่งอฐิได้รวดเรว็กว่าคูแ่ข่งมาก โรงงานด�ำเนนิกจิการมานาน ได้รบัการยอมรบัด้านคณุภาพ และความ

ซือ่สตัย์ จ�ำนวนอฐิครบตรงตามทีต่กลง พร้อมทัง้มกีารรบัผดิชอบหากเกดิความเสยีหายต่ออฐิทีเ่ป็นข้อบกพร่องของ

ทางโรงงาน ระบบการท�ำงานเป็นครอบครวั คนงานมคีวามซือ่สตัย์จดุอ่อน (Weaknesses) ไม่มพีนกังานทีด่แูลเรือ่ง

การตลาด และลกูค้าสมัพนัธ์โดยตรง ไม่มกีจิกรรมการส่งเสรมิการตลาดการประชาสมัพนัธ์โรงงานให้เป็นทีรู่จ้กัน้อย

มาก โดยวธิกีารเป็นวธิกีารเดมิๆ คอื เข้าไปตดิต่อร้านค้าวสัดกุ่อสร้าง หรอืโครงการก่อสร้างโดยตรง ซึง่ท�ำให้โรงงาน

ไม่เป็นที่รู้จัก ประเภทของสินค้ามีน้อย โดยมี 2 ขนาดหลักให้เลือก แม้ว่าจะมีการพัฒนารูปแบบขนาดต่างๆ ออก

มา แต่กย็งัไม่มคีวามแตกต่างมากนกัไม่มหีน้าร้านขาย ท�ำให้บางครัง้ลกูค้าขาดความเชือ่ถอื มรีาคาสงูกว่าคูแ่ข่ง เป็น

โรงงานขนาดใหญ่ มต้ีนทนุสงูกว่าคูแ่ข่งทีท่�ำเองเป็นครอบครวั ระบบการท�ำงานแบบครอบครวัเป็นอปุสรรคต่อการ

เติบโตของธุรกิจโอกาส (Opportunities) แนวโน้มการขยายตัวของธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ในภาคตะวันออกเฉียง

เหนือสูงขึ้น วัฒนธรรมแบบครอบครัวเดี่ยว และการเพิ่มขึ้นของจ�ำนวนประชากร รายได้ประชากรต่อคนต่อปีใน

จังหวัดขอนแก่น การคมนาคมขนส่งที่พัฒนา ท�ำให้สามารถขนส่งได้ไกลกว่าเดิมขอนแก่นเป็นศูนย์กลางของภาค

อีสาน จึงเป็นที่น่าสนใจของโครงการใหญ่ๆ ที่จะมาลงทุน เช่น ศูนย์การค้า คอนโดมิเนียม และหมู่บ้านจัดสรร เป็น

ศูนย์กลางทางการค้า ธุรกิจ การศึกษา และคมนาคมอุปสรรค (Threats) นโยบายค่าแรงขั้นต�่ำ 300 บาท ท�ำให้

ต้นทนุการผลติสงูขึน้วตัถดุบิหลกัมรีาคาสงูขึน้ ท�ำให้ต้นทนุการผลติสงูขึน้การขยายตวัของโรงงานไฟฟ้า ท�ำให้แกลบ

ขาดแคลนในบ้างช่วงและมรีาคาสงู ค่านยิมต่อการใส่ใจสิง่แวดล้อม และการประหยดัพลงังาน ท�ำให้ผูบ้รโิภคหนัไป
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ใช้สนิค้าทดแทน เช่น อฐิมวลเบา เป็นต้น การพฒันาอฐิมวลเบาและสนิค้าทดแทนอืน่ๆ เช่น อโีคบลอ็ก  การแข่งขนั

ด้านราคาของคู่แข่งในอุตสาหกรรม

	 จากการระดมสมองกับเจ้าของกิจการ ทีมงาน และคนงานเพื่อระบุถึงสาเหตุหลักและสาเหตุรองที่ท�ำให้

ยอดขายของโรงงานไพจติลดลง โดยใช้แผนผงัก้างปลาก�ำหนดปัจจยัตามส่วนผสมการตลาด พบว่า สาเหตขุองปัญหา 

4 ปัจจัยหลัก ด้านผลิตภัณฑ์ สินค้าไม่ได้มาตรฐานเนื่องจากการขั้นตอนการผลิต ด้านราคาที่สูงกว่าคู่แข่งในบาง

ฤดูกาล ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย มีเพียงช่องทางเดียว และไม่มีกิจกรรมด้านการส่งเสริมการตลาด

	 3.	 ก�ำหนดแผนเพื่อเพิ่มยอดขายของโรงงานไพจิตอิฐแดง		

การวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์เพื่อก�ำหนดกลยุทธ์ทางการจัดการ (TOWS Matrix) พบว่า กลยุทธ์เชิงรุก (SO 

Strategies) คอื เพิม่ช่องทางการจดัจ�ำหน่าย สร้างความรบัรูใ้นผลติภณัฑ์ สร้างความรบัรูใ้นด้านชือ่เสยีงของตราสนิ

ค้า ขยายตลาดในการจัดจ�ำหน่าย กลยุทธ์เชิงป้องกัน (STStrategies) คือ สร้างความรับรู้ด้านผลิตภัณฑ์ แก่ลูกค้า

และบุคคลทั่วไป พัฒนาเครื่องจักรให้มีก�ำลังการผลิตที่เท่าเดิมหรือมากขึ้นโดยมีจ�ำนวนแรงงานเท่าเดิม กลยุทธ์เชิง

แก้ไข (WO Strategies) คือ พัฒนาการบริการให้มีมาตรฐานจัดระบบการท�ำงานให้มีมาตรฐาน โดยมีเพิ่มต�ำแหน่ง

งานและหน้าที่ พัฒนาสินค้าให้มีคุณภาพและหลากหลาย ประชาสัมพันธ์โรงงานให้เป็นที่รู้จักอย่างกว้างขวาง จัด

ท�ำแผนการตลาดและการส่งเสริมการขาย กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategies) วางแผนระยะยาวเพื่อปรับต้นทุนการ

ผลิตให้ต�่ำลง ทั้งด้านแรงงานและวัตถุดิบ

สรุป 

	 จากการวางแผนเพื่อการเพิ่มยอดของโรงงานไพจิตอิฐแดง ได้โครงการหลัก 4 โครงการดังนี้
แผนการด�ำเนินงาน ระยะเวลา งบประมาณ (บาท)

โครงการที่ 1 walk-in sale ตุลาคม 2557 – ธันวาคม 2557 85,200

โครงการที่ 2  Paijit dot com กรกฎาคม 2557 12,000

โครงการที่ 3  ปากต่อปาก สิงหาคม 2557 - ธันวาคม 2557 15,000

โครงการที่ 4 ขับขี่ปลอดภัยลูกค้าประทับใจ กรกฎาคม 2557 6,000

รวมค่าใช้จ่าย 119,400
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การวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายร้านโอทรีคอมพิวเตอร์ บ้านโนนม่วง

ต�ำบลศิลา อ�ำเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

MARKETING PLAN TO INCREASE SALES VOLUME OF O THREE COMPUTER, 

BAN NONMUANG, TAMBON SILA, AMPHOE MUANG, CHANGWAT KHON KAEN

มานพ แสงมี1

มนตรี บุญเสนอ2

อมรวรรณ รังกูล3

บทคัดย่อ

	 ร้านโอทรีคอมพิวเตอร์ ด�ำเนินธุรกิจเกี่ยวกับการขายอุปกรณ์ต่อพ่วงคอมพิวเตอร์และบริการซ่อมคอมพิวเตอร์ จากผลการ
ด�ำเนินธุรกิจ พบว่า ยอดขายของทางร้านไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่ก�ำหนด ดังนั้นการศึกษานี้จึงมีวัตถุประสงค์เพื่อ ศึกษาสาเหตุของ
ปัญหาโดยใช้ก้างปลา พฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้ออุปกรณ์คอมพิวเตอร์และใช้บริการร้านซ่อมคอมพิวเตอร์โดยใช้
แบบสอบถาม และวางแผนการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายร้านโอทรคีอมพวิเตอร์ โดยน�ำผลการศกึษาสาเหตขุองปัญหาทีไ่ด้จากการวเิคราะห์
ก้างปลา ได้แก่ ป้ายไฟไม่เด่น สติ๊กเกอร์หน้าร้านสีซีด ขาดการส่งเสริมการขายโดยพนักงาน การส่งงานไม่ตรงเวลาก�ำหนด พนักงาน
ขาดความเอาใจใส่ดแูลลกูค้า พดูคยุไม่ยิม้แย้มแจ่มใส และผลการวเิคราะห์จากแบบสอบถามทีล่กูค้าเสนอแนะให้ร้านโอทรคีอมพวิเตอร์
ควรมีการปรับปรุง ได้แก่ การให้บริการที่ถูกต้อง รวดเร็ว และตรงต่อเวลา รวมทั้งปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสิน
ใจซื้ออุปกรณ์ต่อพ่วงคอมพิวเตอร์และใช้บริการซ่อมบ�ำรุงคอมพิวเตอร์อยู่ระดับส�ำคัญมาก มาวิเคราะห์ร่วมกับสภาพแวดล้อมทั่วไป
ของธุรกิจ สภาพการแข่งขันของธุรกิจ สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก และวางแผนการตลาดเพื่อการเพิ่มยอดขายร้านโอทรี
คอมพิวเตอร์ให้มียอดขายเพิ่มขึ้นร้อยละ 20 โดยด�ำเนินโครงการ 4 โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 New Image โอทรีเตะตาเตะใจ 
โครงการที่ 2 Super Shock Sale ลดสูงสุด 50% ถูก.....กระแทกใจ ต้อนรับเปิดเทอม โครงการที่ 3 สินค้า เป๊ะเว่อร์!!!! โครงการที่ 4 
ยิ้มไฉไล ใส่ใจบริการ

ค�ำส�ำคัญ: ร้านโอทรีคอมพิวเตอร์ การเพิ่มยอดขาย แผนการตลาด

Abstract

	 O-Three Computer run a business of selling parts/accessories and repairing computers.  The operating 
results showed that the sales volume did not meet the business goal. The objectives of this study were performed 
to find out the causes of problem by via using fish-bone diagram, as well as customers’ the behavior and factors 
that influenced the customer decision making to purchase the computer parts/accessories and including  
computer-repairing service by mean of the questionnaires, and strategy planning to i to increase the sales volume 
of O-Three Computer. The causes of problem from the fish-bone diagram were signs not dominant, stickers pale, 
the lack of promotion, service not on time, the employees hadn’t service mind, as well as the information the 
questionnaires, and the influenced 8’Ps factors, it showed that they were at high level. Next, the results were 
combined with the analysis of general environment of the business as well as competition conditions, and the 
analysis of internal and external environment were used to for mutated the marketing plan in order to increase the 
sales volume of O-Three Computer up to 20%. The four marketing promotion project were launched. They were 
New Image project, Super Shock Sale Project, Product Peat Ver!!!! Project, and Service Mind -Yim Chi Li Project.

Keywords: O-Three Computer, Increase Sales Volume, Marketing Plan

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
3	 อาจารย์ประจ�ำ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ 

	 ปัจจบุนัเทคโนโลยเีกีย่วกบัคอมพวิเตอร์เข้ามามบีทบาทในกจิกรรมต่างๆ มากมาย เนือ่งจากมปีระสทิธภิาพ

ในด้านความถกูต้องแม่นย�ำในการใช้งานสัง่การ การประมวลผลทีร่วดเรว็ และเกดิความผดิพลาดน้อยมาก จงึท�ำให้

หน่วยงานต่างๆ น�ำเทคโนโลยคีอมพวิเตอร์เข้ามาใช้ในการท�ำงานมากขึน้ [2] จากการส�ำรวจของสาํนกังานสถติแิห่ง

ชาติ พบว่า ในปี พ.ศ. 2556 จํานวนประชากรไทยที่มีอายุ 6 ปีขึ้นไปที่เป็นผู้ใช้คอมพิวเตอร์ 22.2 ล้านคน (ร้อยละ 

35.0) มีสัดส่วนเพิ่มขึ้นจาก ปี 2555 ที่มีจํานวนผู้ใช้คอมพิวเตอร์ 17.9 ล้านคน (ร้อยละ 29.3) [5] คอมพิวเตอร์เมื่อ

ถูกใช้ไปช่วงเวลาหนึ่งจะเกิดการเสื่อมของอุปกรณ์ฮาร์ดแวร์ และซอฟต์แวร์ เช่น วินโดว์ โปรแกรมต่างๆ หากต้อง

ซื้อเครื่องใหม่มาใช้งานก็ย่อมมีค่าใช้จ่ายที่สูง ผู้บริโภคจึงเลือกการซ่อมเปลี่ยนอุปกรณ์คอมพิวเตอร์บางชิ้นกับร้าน

ค้าขายอุปกรณ์ หรือร้านที่รับซ่อมคอมพิวเตอร์แทนการซื้อคอมพิวเตอร์ใหม่

	 ร้านโอทรีคอมพิวเตอร์ ตั้งอยู่ที่บ้านโนนม่วง ต�ำบลศิลา อ�ำเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น เปิดให้

บริการตั้งแต่วันที่ 15 กรกฎาคม พ.ศ. 2552 โดยจ�ำหน่ายอุปกรณ์ต่อพ่วงคอมพิวเตอร์ และให้บริการซ่อม

คอมพิวเตอร์ ในเขตบ้านโนนม่วง ต�ำบลศิลา อ�ำเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น เปิดบริการทุกวัน ตั้งแต่เวลา 

08.00 น. ถึง 22.00 น. ลูกค้าประกอบไปด้วย นักศึกษา บุคลากรของมหาวิทยาลัยขอนแก่น และประชาชนที่พัก

อาศัยบริเวณร้านโอทรีคอมพิวเตอร์ที่ใช้คอมพิวเตอร์ จากการด�ำเนินงานของร้านโอทรีคอมพิวเตอร์ พบว่าร้านโอ

ทรีคอมพิวเตอร์ประสบกับปัญหารายได้ที่ลดลง อย่างน่าวิตก โดยในปี พ.ศ. 2556 มีรายได้ลดลงถึงร้อยละ 15.83 

ของรายได้ ใน ปี พ.ศ. 2555 นอกจากนี้ ร้านก�ำลังจะประสบกับสภาวะคุกคามของการปิดเทอม ของนักศึกษา

มหาวทิยาลยัขอนแก่นทีม่ช่ีวงเวลาการปิดเทอมยาวนานขึน้ เนือ่งจากการปรบัช่วงเวลาให้ตรงกบัประชาคมอาเซยีน 

ส่งผลให้ยอดขายของร้านที่ลดลง จึงเป็นปัญหาที่ต้องให้ความส�ำคัญและใส่ใจแก้ไข ปรับปรุงให้อยู่ในระดับธุรกิจ

สามารถด�ำเนินกิจการอยู่ได้อย่างยั่งยืน ด้วยสาเหตุดังกล่าวมา ร้านโอทรีคอมพิวเตอร์จึงจ�ำเป็นต้องมีการศึกษา

ประเด็นปัญหา สาเหตุที่ท�ำให้ยอดขายลดลง เพื่อวางแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขายร้านโอทรีคอมพิวเตอร์

วัตถุประสงค์ 

1.	 เพื่อศึกษาประเด็นปัญหาและสาเหตุที่ยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่ก�ำหนด 

2.	 เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้อปุกรณ์คอมพวิเตอร์และใช้บรกิารร้านซ่อม

คอมพิวเตอร์ 

3.	 เพือ่วางแผนการตลาดในการเพิม่ยอดขายร้านโอทรคีอมพวิเตอร์ บ้านโนนม่วง ต�ำบลศลิา อ�ำเภอเมอืง

ขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น ให้มียอดขายเพิ่มขึ้นร้อยละ 20 ซึ่งเป็นเป้าหมายในการเพิ่มยอดของทางร้านให้มีการ

เจริญเติบโตในแต่ละปี

วิธีด�ำเนินงาน  

1.	 ศกึษาประเดน็ปัญหาและสาเหตทุีย่อดขายของร้านโอทรคีอมพวิเตอร์ บ้านโนนม่วง ต�ำบลศลิา อ�ำเภอ

เมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น ไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่ก�ำหนดโดยท�ำการระดมสมองโดยให้ผู้จัดการร้านและ

พนักงานคอมพิวเตอร์มีโอกาสในการแสดงความคิดเห็นอย่างเสรี มีการกระตุ้นให้ผู ้จัดการร้านและพนักงาน

คอมพิวเตอร์ พูดถึงปัญหาที่ท�ำให้ยอดขายของร้านโอทรีคอมพิวเตอร์ลดลงโดยก�ำหนดปัจจัยตามส่วนประสมการ

ตลาด ก�ำหนดสาเหตุหลัก และสาเหตุรองของสาเหตุของปัญหา

2. 	ศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้ออุปกรณ์คอมพิวเตอร์และใช้บริการร้านซ่อม

คอมพิวเตอร์ท�ำการศึกษาโดยใช้แบบสอบถามกับนักศึกษา บุคลากร มหาวิทยาลัยขอนแก่น และประชาชนที่พัก
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อาศยับรเิวณร้านโอทรคีอมพวิเตอร์ทีใ่ช้คอมพวิเตอร์ มจี�ำนวนประชากร 60,157 คน กลุม่ตวัอย่างค�ำนวณจากสตูร

ของ Yamane [6] เท่ากับ 400 คน เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้ออุปกรณ์คอมพิวเตอร์

และใช้บรกิารร้านซ่อมคอมพวิเตอร์ โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่  ส่วนที ่1ข้อมลูด้านประชากรศาสตร์ ส่วนที ่2ข้

อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้ออุปกรณ์คอมพิวเตอร์และใช้บริการร้านซ่อมคอมพิวเตอร์ส่วนที่ 3ข้อมูลเกี่ยวกั

บปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้ออุปกรณ์คอมพิวเตอร์และใช้บริการร้านซ่อมคอมพิวเตอร์ 

ใน 8 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด กระบวนการ ด้าน

บุคลากร ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพ ด้านสิ่งมีตัวตนที่มองเห็นได้ [1] 

3. 	การวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายร้านโอทรีคอมพิวเตอร์ บ้านโนนม่วง ต�ำบลศิลา อ�ำเภอเมือง

ขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่นด�ำเนนิการศกึษาโดย 1) วเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป ได้แก่ การวเิคราะห์ในด้านกฎหมาย 

และการเมือง ด้านเศรษฐกิจ ด้านสังคมและวัฒนธรรม ด้านเทคโนโลยี และด้านสิ่งแวดล้อม 2) การวิเคราะห์สภาพ

แวดล้อมการแข่งขัน ได้แก่ การวิเคราะห์การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม ภาวะคุกคามของผู้แข่งขันรายใหม่ ภาวะ

คุกคามจากสินค้าทดแทน อ�ำนาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต และอ�ำนาจต่อรองของผู้ซื้อ 3) การวิเคราะห์ จุด

แขง็ จดุอ่อน โอกาส และภาวะคกุคาม 4) ก�ำหนดแผนการตลาด การวเิคราะห์ประกอบด้วยการก�ำหนดกลยทุธ์ทาง

เลือกโดยใช้ตารางโทว์เมตริก [3] ร่วมกับผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้ออุปกรณ์

คอมพิวเตอร์และใช้บริการร้านซ่อมคอมพิวเตอร์ แล้วน�ำข้อมูลที่ได้มาวางแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขาย โดยมี

เป้าเหมาย คือ มียอดขายเพิ่มขึ้นร้อยละ 20 จากยอดขายปี พ.ศ. 2556

ผลการศึกษา

	 1.	 ประเด็นปัญหาและสาเหตุที่ยอดขายของร้านโอทรีคอมพิวเตอร์ บ้านโนนม่วง ต�ำบลศิลา อ�ำเภอ

เมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น ไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่ก�ำหนด

		  จากการระดมสมองกับพนักงานเพื่อระบุถึงประเด็นปัญหา และสาเหตุที่ยอดขายของร้านโอทรี

คอมพวิเตอร์ บ้านโนนม่วง ต�ำบลศลิา อ�ำเภอเมอืงขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่น ไม่เป็นไปตามเป้าหมายทีก่�ำหนด โดย

ใช้แผนผงัก้างปลาก�ำหนดปัจจยัตามส่วนประสมการตลาด พบ สาเหตขุองปัญหา 5 ปัจจยัหลกั ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์

ด้านการส่งเสริมการตลาดด้านพนักงานด้านกระบวนการการให้บริการและด้านลักษณะทางกายภาพ (ภาพที่ 1)

	 2.	 พฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้ออุปกรณ์คอมพิวเตอร์และใช้บริการร้านซ่อม

คอมพิวเตอร์

		  พฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้ออุปกรณ์ต่อพ่วงคอมพิวเตอร์และใช้บริการร้านซ่อม

คอมพิวเตอร์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 19 - 22 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี (รวม

ทั้งก�ำลังศึกษาระดับปริญญาตรี) อาชีพนักศึกษา รายได้ 9,000 – 15,000 บาท พฤติกรรมเกี่ยวกับการซื้ออุปกรณ์

ต่อพ่วงคอมพิวเตอร์และใช้บริการซ่อมบ�ำรุงคอมพิวเตอร์ พบว่า ส่วนใหญ่มีคอมพิวเตอร์แบบพกพา (Notebook) 

เคยมีประสบการณ์ในการซื้ออุปกรณ์ต่อพ่วงคอมพิวเตอร์และใช้บริการซ่อมบ�ำรุงคอมพิวเตอร์ โดยใช้ร้านโอทรี

คอมพิวเตอร์มากที่สุด เนื่องอยู่ใกล้บ้าน/ที่ท�ำงาน โดยซื้อเมาส์ (Mouse) และหูฟัง มีค่าใช้จ่าย 100 - 300 บาท 

ความถี่การซื้อ 4 - 5 เดือนต่อครั้ง ส่วนใหญ่รู้จักและเคยใช้บริการร้านโอทรีคอมพิวเตอร์เนื่องจากเป็นเส้นทางผ่าน 

โดยตดัสนิใจซือ้ด้วยตนเอง ในกรณทีีล่กูค้าข้อเสนอแนะให้ร้านโอทรคีอมพวิเตอร์มกีารปรบัปรงุ ได้แก่ การให้บรกิาร

ที่ถูกต้อง รวดเร็ว และตรงต่อเวลา
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		  ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้อปุกรณ์ต่อพ่วงคอมพวิเตอร์และใช้บรกิารซ่อมบ�ำรงุคอมพวิเตอร์ 

พบว่า ปัจจัยที่ให้ความส�ำคัญเป็นอันดับแรกในแต่ละด้าน ดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ การบริการมีคุณภาพและมี

ความถูกต้อง ด้านราคา ได้แก่ การตั้งราคาสินค้าและบริการมีความเหมาะสมกับคุณภาพ  ด้านช่องทางการจัด

จ�ำหน่าย ได้แก่ ร้านตั้งอยู่ใกล้บ้าน/ที่ท�ำงาน  ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ มีการส่งเสริมการขายโดยพนักงาน 

ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพ ได้แก่ การให้บริการอย่างมีประสิทธิภาพและคุณภาพ ด้านพนักงาน ได้แก่ ความ

เอาใจใส่ของพนกังาน ด้านสิง่มตีวัตนและมองเหน็ได้ ได้แก่ การตกแต่งภายในร้าน และบรรยากาศร้านมคีวามจงูใจ

ให้ซื้อสินค้าและบริการ 

	 3.	 การวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายร้านโอทรีคอมพิวเตอร์ บ้านโนนม่วง ต�ำบลศิลา อ�ำเภอ

เมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

		  การวเิคราะห์สิง่แวดล้อมทัว่ไปทีม่ผีลกระทบต่อธรุกจิของร้านโอทรคีอมพวิเตอร์มทีัง้ทางตรงและทาง

อ้อม แบ่งออกเป็น 5 ลักษณะ ดังนี้ 1) สภาวะแวดล้อมทางด้านการเมืองและกฎหมาย ส่งผลทั้งด้านบวกและด้าน

ลบ เนื่องจากรัฐบาลมีนโยบายสนับสนุนให้หน่วยงานราชการต่างๆ น�ำเทคโนโลยีคอมพิวเตอร์เข้ามาช่วยอ�ำนาย

ความสะดวกในการท�ำงาน และสถานศกึษามกีารน�ำเทคโนโลยคีอมพวิเตอร์เข้ามาช่วยในการเรยีนการสอนมากขึน้ 

แต่ในทางนโยบายการรวมตวัเป็นประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน (AEC) มหาวทิยาลยัได้ปรบัวนัเปิดภาคการศกึษาจาก

เดิมเปิดเดือนมิถุนายนเปลี่ยนเป็นเดือนสิงหาคม ท�ำให้ระยะเวลาในการขายสินค้าและบริการแก่นักศึกษาลดลงถึง 

2 เดือน 2) สภาพแวดล้อมทางด้านเศรษฐกิจ ส่งผลด้านบวกต่อธุรกิจเนื่องมาจากส่วนภาคอุตสาหกรรม และภาค

บริการขยายตัว ด้านอุปสงค์ การลงทุนภาคเอกชน และการบริโภคภาคเอกชนขยายตัว [4] ประกอบกับกลุ่มลูกค้า

เป้าหมายของร้านโอทรีคอมพิวเตอร์ นักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น เป็นกลุ่มที่มีศักยภาพในการซื้อสูง มีรายได้

จากผูป้กครอง ไม่ค�ำถงึอรรถประโยชน์การใช้งานและราคามากนกั  3) สภาพแวดล้อมทางด้านสงัคมและวฒันธรรม 

ส่งผลด้านบวก เนื่องจากมีการใช้คอมพิวเตอร์ในการช่วยท�ำงานการเรียน การเพิ่มขึ้น อีกทั้งมหาวิทยาลัยขอนแก่น

เป็นที่มีชื่อเสียง ผู้ปกครองต้องการส่งบุตรหลานให้เข้าศึกษา ก็มีความพร้อมในการสนับสนุนค่าใช้จ่ายในการเรียน

ให้กับบุตรหลาน ซึ่งคอมพิวเตอร์นับเป็นสิ่งจ�ำเป็นในการท�ำรายงาน และค้นข้อมูลต่างๆ 4) สภาพแวดล้อมทาง

เทคโนโลยี  ส่งผลด้านบวกและด้านลบ จากความก้าวหน้าของเทคโนโลยี โดยเฉพาะคอมพิวเตอร์ปัจจุบันเป็นสิ่ง

จ�ำเป็นมากขึ้น เพื่อใช้ประโยชน์ในการท�ำงาน และชีวิตประจ�ำวัน ทั้งการดูหนัง ฟังเพลง ศึกษาหาความรู้ ส่งผลให้

ธุรกิจเกี่ยวกับร้านคอมพิวเตอร์มีรายได้จากส่วนนี้มากขึ้น การน�ำเทคโนโลยีเข้ามาใช้ในการผลิตสินค้าและการใช้

งาน เช่น จากเมาส์มลีกัษณะเป็นลกูกลิง้ มขีนาดใหญ่ แต่เมาส์ปัจจบุนัเป็นเมาส์เลเซอร์ เมาส์ทีไ่ม่มสีาย มคีณุสมบตัิ

การเคลือ่นไหวทีเ่รว็กว่า ดไีซน์ขนาดเลก็ลง กะทดัรดั หรอืหฟัูงทีก่ารออกแบบให้มคีวามทนัสมยั เสยีงมคีณุภาพ ซึง่

เป็นการเพิ่มทางเลือกให้ลูกค้า และความก้าวหน้าของเทคโนโลยีท�ำให้มีการผลิตสินค้าที่มีสามารถใช้งานบางอย่าง

ได้ใกล้เคียงกับคอมพิวเตอร์ เช่น สมาร์โฟน (Smart Phone) ไอแพด (iPad) แท็บแลต (Tablet) เครือข่ายไร้สาย

ต่างๆ ทั้งระบบ 3G และ 4G ซึ่งเข้ามามีบทบาทในชีวิตประจ�ำวันมากขึ้น และมีแนวโน้มความต้องการใช้ที่เพิ่มสูง

ขึน้อย่างรวดเรว็ เนือ่งจากมขีนาดเลก็ พกพาได้สะดวกซึง่สนิค้าประเภทนีท้�ำให้ลกูค้าซือ้อปุกรณ์ต่อพ่วงคอมพวิเตอร์

น้อยลงเนื่องจากมีความถี่และระยะเวลาในการใช้งานคอมพิวเตอร์ลดลง การเสื่อมของอุปกรณ์ใช้เวลานานขึ้น การ

ซื้ออุปกรณ์ต่อพ่วงคอมพิวเตอร์กับใช้บริการซ่อมกับร้านโอทรีคอมพิวเตอร์ของลูกค้าลดลง 5) สภาวะแวดล้อมทาง

ด้านกายภาพ ส่งผลด้านบวกเนื่องจากต�ำแหน่งที่ตั้งร้านโอทรีคอมพิวเตอร์ตั้งอยู่ใกล้บ้าน/ใกล้ที่พักของกลุ่มลูกค้า 

ท�ำให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ที่ร้านมากกว่าเข้าไปซื้อในเขตอ�ำเภอเมือง
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		  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขัน พบว่า 1) การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่สามารถเข้ามาได้ยาก 

เพราะร้านโอทรคีอมพวิเตอร์เป็นร้านทีจ่�ำหน่ายอปุกรณ์ต่อพ่วงคอมพวิเตอร์ และให้บรกิารซ่อมคอมพวิเตอร์ ซึง่รปู

แบบของร้านนั้นไม่ได้เป็นร้านซ่อมคอมพิวเตอร์อย่างเดียว หรือเป็นร้านที่ขายแต่อุปกรณ์ต่อพ่วงอย่างเดียว ซึ่งหาก

มคีูแ่ข่งรายใหม่ทีส่นใจเข้ามาลงทนุเปิดร้านจ�ำหน่ายอปุกรณ์ต่อพ่วงคอมพวิเตอร์ และให้บรกิารซ่อมคอมพวิเตอร์ ก็

ต้องมีเงินทุนซื้อสินค้าจ�ำนวนมาก และต้องมีความรู้ ความช�ำนาญเกี่ยวกับเรื่องงานซ่อมเป็นอย่างดีจึงจะได้รับการ

ยอมรับจากลูกค้า2) แรงที่เป็นอ�ำนาจต่อรองจากผู้ขายปัจจัยการผลิตมีอิทธิพลต่อร้านโอทรีคอมพิวเตอร์น้อยมาก

เนื่องจากว่าร้านมีก�ำลังซื้อที่มากพอสามารถซื้อสินค้าได้เป็นจ�ำนวนมาก และมีการติดต่อซื้อขายกันมานานหลายปี 

ดังนั้นราคาสินค้าที่ซื้อกับแต่ละ Suppliersต�ำ่มาก และเนื่องจากว่าสินค้าประเภทอุปกรณ์ต่อพ่วงคอมพิวเตอร์ มี 

Suppliers อยู่หลายเจ้า ดังนั้นเรื่องราคาสินค้าที่ส่งให้กับร้าน จึงเกิดการแข่งกันกันเองระหว่าง Suppliers คือเจ้า

ไหนให้ราคาต�ำ่ ร้านกจ็ะซือ้สนิค้าจากเจ้านัน้ เพราะสนิค้าประเภทนีไ้ม่ได้เป็นสนิค้าพเิศษ มเีอกลกัษณ์เฉพาะ ท�ำให้

มีปัจจัยการผลิตหลายเจ้า อ�ำนาจต่อรองของผู้ขายจึงน้อย3) แรงที่เป็นอ�ำนาจต่อรองจากผู้ซื้อมีมากด้วยเหตุผล ผู้

ซือ้สามารถซือ้สนิค้าและบรกิารกบัผูข้ายรายใดกไ็ด้ทีต่นต้องการท�ำให้อ�ำนาจในการต่อรองของลกูค้ามมีาก แต่ลกูค้า

ของร้านโอทรคีอมพวิเตอร์เป็นลกูค้าซือ้ปลกี ซือ้ครัง้ละ 1-2 ชิน้ จ�ำนวนเงนิหลกัร้อย ส่วนลดทีล่กูค้าขอต่อ กไ็ม่เยอะ 

หรือถ้าลดให้ได้ตามที่ร้านก�ำหนดไว้ก็จะให้ส่วนลดกับลูกค้า จึงไม่มีผลต่อก�ำไรที่ทางร้านก�ำหนดไว้ดังนั้นอ�ำนาจต่อ

รองของผูซ้ือ้อยูใ่นระดบัปานกลาง 4) ผลติภณัฑ์ทีท่ดแทนกนัได้ของร้านจ�ำหน่ายอปุกรณ์ต่อพ่วงและให้บรกิารซ่อม

คอมพวิเตอร์นัน้ ได้แก่ สนิค้าทีส่ามารถใช้งานบางอย่างได้ใกล้เคยีงกบัคอมพวิเตอร์ เช่น สมาร์ทโฟน (Smart Phone) 

ไอแพด (iPad) แทบ็แลต (Tablet) ท�ำให้ลกูค้าซือ้สนิค้าคอมพวิเตอร์น้อยลงแต่อย่างไรกต็ามสนิค้าทดแทนประเภท

นี้ ก็ยังไม่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ไม่ครบทุกด้าน  คอมพิวเตอร์จึงมีความจ�ำเป็นต่อการใช้งาน

เหมือนเดิม แต่ส่งผลต่อร้านโอทรีคอมพิวเตอร์เนื่องจากลูกค้ามีการใช้งานคอมพิวเตอร์ลดลง ท�ำให้อายุการใช้งาน

ของฮาร์ดแวร์ ซอฟท์แวร์ และอุปกรณ์ต่อพ่วงคอมพิวเตอร์ ยาวนานขึ้น ความถี่ในการซื้อสินค้าและใช้บริการซ่อม

คอมพิวเตอร์ลดลง ดังนั้นอุปสรรคจากผลิตภัณฑ์ที่ทดแทนกันได้ของร้านโอทรีคอมพิวเตอร์อยู่ในระดับปานกลาง 

และแรงที่เกิดจากการแข่งขันของผู้แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน ได้แก่ ร้านเปิดบริการซ่อมคอมพิวเตอร์อย่างเดียว 

ไม่มีสินค้าขาย ร้านขายสินค้าคอมพิวเตอร์อย่างเดียว ไม่มีบริการซ่อม และร้านที่ขายสินค้า และมีบริการซ่อมศูนย์

บริการซ่อมคอมพิวเตอร์ของแต่ละตรายี่ห้อ เช่น ซัมซุง (Sumsung) เอเซอร์ (Acer) โตชิบา (Thoshiba) ขอนแก่น

ไทยแลนด์ เป็นต้น และร้านขายอุปกรณ์ต่อพ่วงบนตึกคอม อ�ำเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น ที่มีร้านจ�ำนวน

มาก มีสินค้าให้เลือกหลากหลาย ตามความต้องการของลูกค้า 

	 	 ผลจากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขัน การวิเคราะห์ จุด

แข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคามการก�ำหนดกลยุทธ์ทางเลือกโดยใช้ตารางโทว์เมตริก ร่วมกับผลการศึกษา

สถานการณ์ปัจจุบัน ประเด็นปัญหา และสาเหตุที่ยอดขายของร้านโอทรีคอมพิวเตอร์ บ้านโนนม่วง อ�ำเภอเมือง 

จังหวัดขอนแก่น ไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่ก�ำหนด พฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้ออุปกรณ์

คอมพิวเตอร์และใช้บริการร้านซ่อมคอมพิวเตอร์ น�ำมาสู่การวางแผนการตลาดเพื่อการเพิ่มยอดขายร้านโอทรี

คอมพิวเตอร์ บ้านโนนม่วง อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น โครงการหลัก 4 โครงการ ประกอบด้วย โครงการที่ 1 

New Imageโอทรีเตะตาเตะใจโครงการที่ 2 Super Shock Sale ลดสูงสุด 50% ถูก.....กระแทกใจ ต้อนรับเปิด

เทอม โครงการที่ 3 สินค้า เป๊ะเว่อร์!!!! โครงการที่ 4 ยิ้มไฉไล ใส่ใจบริการ
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สรุป 

	 จากการวางแผนการตลาดเพื่อการเพิ่มยอดขายร้านโอทรีคอมพิวเตอร์ บ้านโนนม่วง อ�ำเภอเมือง จังหวัด

ขอนแก่น จ�ำนวน 4 กลยุทธ์ โครงการหลัก 4 โครงการดังนี้

แผนการด�ำเนินงาน ระยะเวลา งบประมาณ(บาท)

กลยุทธ์เชิงรุก: SO ยอดขายทะลุเป้า

โครงการที่ 1 New Imageโอทรีเตะตาเตะใจ เดือนพฤษภาคม 2557 15,000

กลยุทธ์เชิงรับ: ST เปิดเทอมยอดกระฉูด!!!

โครงการที่ 2  Super Shock Saleลดสูงสุด 50% ถูก.....กระแทก

ใจ ต้อนรับเปิดเทอม

15 มิถุนายน ถึง  

31 สิงหาคม 2557

500

กลยุทธ์เชิงปรับ (WO): บริการฉับไว สินค้าหลากหลาย

โครงการที่ 3  สินค้า เป๊ะเว่อร์!!!! 15 พฤษภาคม ถึง  

31 พฤษภาคม 2557

2,000

กลยุทธ์เชิงเปลี่ยน: WT บริการเป็นเลิศ

โครงการที่ 4  ยิ้มไฉไล ใส่ใจบริการ วันที่ 10 ของทุกเดือน -

รวมค่าใช้จ่าย 17,500

	 หลงัจากทีเ่ริม่ด�ำเนนิโครงการมาได้ 1 เดอืน ผลปรากฏว่า ร้านโอทรคีอมพวิเตอร์มยีอดขาย 317,069 บาท 
ซึง่เพิม่ขึน้เป็นสดัส่วนประมาณร้อยละ 10 จากเดอืนทีแ่ล้ว ซึง่น้อยกว่าเป้าทีต่ัง้ไว้ คอื เดอืนละทีต่ัง้ไว้ 345,893 บาท 
และคาดว่าสิ้นปี พ.ศ. 2557 ร้านจะมียอดขายเพิ่มขึ้นไม่น้อยกว่าร้อยละ 20 อย่างแน่นอน โดยยอดขายที่เพิ่มขึ้น
คาดว่าสามารถเพิ่มได้ตามเป้าในช่วงเดือนสิงหาคมเป็นต้นไป ซึ่งเป็นช่วงที่เปิดภาคเรียนท�ำให้มีลูกค้ามาซื้อสินค้า
และบรกิารเพิม่ขึน้ จากค่าใช้จ่ายทีใ่ช้ในการด�ำเนนิงานเพือ่เพิม่ยอดขายร้านโอทรคีอมพวิเตอร์จ�ำนวน 17,500 บาท
นัน้ สามารถคนืทนุได้ภายใน 3 เดอืน โดยมข้ีอเสนอแนะหลงัด�ำเนนิโครงการ ทัง้ 4 โครงการแล้ว ควรมกีารประเมนิ
โครงการว่าเป็นไปตามเป้าหมายทีต่ัง้ไว้หรอืไม่ รวมทัง้มกีารประเมนิสถานการณ์ซ�้ำ เพือ่หาแนวทางการป้องกนัเพือ่
ให้ไม่เกิดปัญหาเดิมซ�้ำ

เอกสารอ้างอิง
[1] ฉัตยาพร เสมอใจ. (2551). การจัดการและการตลาดบริการ = Service marketing and management.

พิมพ์ครั้งที่ 3. กรุงเทพฯ: ซีเอ็ดยูเคชั่น. 
[2] วราภรณ์ อนันต์อิทธิกุล. (2548).ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการใช้บริการศูนย์ซ่อมคอมพิวเตอร์ของลูกคา้ในเขต

กรุงเทพมหานคร. สารนิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการตลาด บัณฑิตวิทยาลัย 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ.

[3] ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์. (2555). หลักการตลาด. กรุงเทพฯ: ท้อป.
[4] ส�ำนกังานคลงัจงัหวดัขอนแก่น. (2557). รายงานภาวะเศรษฐกจิการคลงัจงัหวดัขอนแก่น ประจ�ำเดอืนมนีาคม 

2557. ค้นเมื่อ 16 ธันวาคม 2556, จาก http://klang.cgd.go.th/kkn/cfo/cfo2/2552รายงานภาวะเ
ศรษฐกิจเดือน มี.ค. %202557.pdf

[5] สํานักงานสถิติแห่งชาติ. (2557). ส�ำรวจล่าสุดคนไทยใช้คอมพิวเตอร์กว่า 22ล้านคน ส่วนใหญ่ใช้ดูหนัง ฟัง
เพลง. ค้นเมื่อ 16 ธันวาคม 2556, จาก http://pr.enn.co.th/9123

[6] Yamane, T. (1973). Statistics, an Introductory Analysis. 3rded. New York: Harper and Row



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
780

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ต
ล
าด

 

                                
 

 
 

ภา
พ

ที่ 
1แ

ผน
ผัง

กา
งป

ลา
วิเ

คร
าะ

หส
าเ

หต
ุขอ

งป
ญ

หา
ยอ

ดข
าย

รา
นโ

อท
รีค

อม
พิว

เต
อร

ลด
ลง

 

 ยอ
ดข

าย
ลด

ลง
 

ดา
นผ

ลิต
ภัณ

ฑ
 

สิน
คา

ขา
ดส

ตอ
ก 

พนั
กง

าน
ไม

ไป
ซื้อ

สิน
คา

รอ
ไป

ซื้อ
ลอ

ตใ
หญ

 

พนั
กง

าน
ไม

ใส
ใจ

ใน
กา

ร
เช

็คสิ
นค

าใ
นส

ตอ
ค 

ดา
นลั

กษ
ณ

ะท
าง

กา
ยภ

าพ
 

ปา
ยไ

ฟไ
มเ

ดน
 

ไว
นิล

หุม
ปา

ยสี
ซีด

 

หล
อด

ไฟ
นอ

ย 
 

ขา
ดก

าร
ปร

ะช
าสั

มพ
ันธ

 

พนั
กง

าน
ไม

เห
็น

คว
าม

สํา
คัญ

 
สิน

คา
สีซี

ด 

กา
รห

มุน
เวี

ยน
 

สิน
คา

นา
น 

มีสิ
นค

าป
ระ

เภ
ท

เด
ียว

กัน
รูป

แบ
บ

ให
มอ

อก
มา

เร
ื่อย

ๆ  
สต

ิ๊กเ
กอ

ร 
หน

าร
าน

สีซี
ด 

ใช
มา

นา
นแ

ลว
 

โด
นแ

ดด
สอ

ง 

ดา
นก

ระ
บว

นก
าร

 

กา
รใ

หบ
ริก

าร
 

คว
าม

นา
เช

ื่อถ
ือข

อง
พนั

กง
าน

 

แต
งก

าย
ไม

เร
ียบ

รอ
ย  

พนั
กง

าน
ตอ

บค
ําถ

าม
 

ไม
ชัด

เจ
น 

สง
งา

นไ
มต

รง
เว

ลา
กํา

หน
ด 

ขา
ดท

ักษ
ะ 

ไม
มีค

วา
มร

ูเพ
ียง

พอ
 

พนั
กง

าน
ขา

ด 
Se

rv
ic

e 
M

in
d 

ใน
กา

รใ
หบ

ริก
าร

 

ไม
ฝก

อบ
รม

 

พนั
กง

าน
ไม

เห
็น 

คว
าม

สํา
คัญ

 ขา
ดก

าร
ฝก

 
อบ

รม
 ฝก
สอ

นไ
มมี

 
กา

รจั
ดเ

วล
า 

ผูจั
ดก

าร
มอ

บห
มา

ยง
าน

เกิ
น

คว
าม

สา
มา

รถ
ขอ

งพ
นัก

งา
น 

เกิ
ดข

อผิ
ดพ

ลา
ดบ

าง
เค

รื่อ
ง 

ทํา
ให

ใช
เว

ลา
ใน

กา
รซ

อม
 

นา
นก

วา
กํา

หน
ด 

พนั
กง

าน
ไม

ทํา
งา

นท
ันท

ี
หลั

งร
ับเ

คร
ื่อง

ลูก
คา

แล
ว

ปล
อย

งา
นท

ิ้งไ
วก

อน
 

ไม
มีก

าร
บัน

ทึก
เว

ลา
รับ

-
สง

 เค
รื่อ

งช
ัดเ

จน
 

กา
รส

งเ
สริ

มก
าร

ตล
าด

 

ขา
ดก

าร
สง

เส
ริม

 
กา

รข
าย

โด
ยพ

นัก
งา

น 

พนั
กง

าน
ไม

ตร
ะห

นัก
คว

าม
สํา

คัญ
 

ดา
นพ

นัก
งา

น 

โด
นแ

ดด
สอ

ง 

โด
นแ

ดด
สอ

ง 

P
rin

t t
o 

P
D

F 
w

ith
ou

t t
hi

s 
m

es
sa

ge
 b

y 
pu

rc
ha

si
ng

 n
ov

aP
D

F 
(h

ttp
://

w
w

w
.n

ov
ap

df
.c

om
/)



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
781

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ต
ล
าด

แนวทางการเพิ่มยอดสินเชื่อกรุงไทยใส่ใจคุณ ธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียง 

อ�ำเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น

GUIDELINES TO INCREASE KTB CARE FOR YOU CREDIT OF KRUNG THAI 

BANK, PHUWIENG BRANCH, PHUWIENG DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE

มุกประกาย งามฉลวย1

วินิต ชินสุวรรณ2

บทคัดย่อ

	 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาพฤตกิรรม ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ และความพงึพอใจในใช้บรกิารสนิเชือ่กรงุไทย

ใส่ใจคณุธนาคารกรงุไทย และก�ำหนดแนวทางการเพิม่ยอดสนิเชือ่กรงุไทยใส่ใจคณุ ธนาคารกรงุไทย สาขาภเูวยีง อ�ำเภอภเูวยีง จงัหวดั

ขอนแก่น ผลการศึกษาพบว่า ลูกค้าเป้าหมายให้ความส�ำคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการของสินเชื่อกรุงไทยใส่ใจคุณ 

ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ด้านบคุคลกรด้านกายภาพและการน�ำเสนอ และด้านกระบวนการ อยูใ่นระดบั

มากและทั้ง 7 ด้านนี้ลูกค้าที่ใช้บริการมีระดับความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการของสินเชื่อกรุงไทยใส่ใจคุณใน

ระดับมากยกเว้นส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาด หัวข้อการมีพนักงานธนาคารออกไปแนะน�ำบริการ  

เกี่ยวกับสินเชื่อนอกสถานที่ หรือถึงที่ท�ำงาน ที่ระดับความส�ำคัญสูงกว่าระดับความพึงพอใจ หลังจากนั้นท�ำการวิเคราะห์ร่วมกับการ

วเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป สภาวะการแข่งขนั จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส และภาวะคกุคาม และวเิคราะห์กลยทุธ์ทางเลอืก เพือ่ก�ำหนด

เป็นแนวทางการเพิ่มยอดสินเชื่อกรุงไทยใส่ใจคุณ ธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียง อ�ำเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น โดยมีการจัดโครงการ 

4 โครงการ ได้แก่ โครงการการบรหิารทีย่อดเยีย่ม โครงการเปิดประตใูจ โครงการวางแผนพืน้ทีข่าย และ ฝึกอบรมพนกังานสนิเชือ่โดย

มีงบประมาณในการด�ำเนินการ 16,000 บาท หลังจากด�ำเนินการแล้ว 2 เดือน มีจ�ำนวนยอดสินเชื่อเพิ่มมากขึ้น ซึ่งท�ำให้มั่นใจว่า  

หากด�ำเนินการทั้ง 4 โครงการ ตลอดทั้งปี สามารถเพิ่มยอดสินเชื่อได้ตามที่วางเป้าหมายได้

ค�ำส�ำคัญ: สินเชื่อกรุงไทยใส่ใจคุณ ธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียง

Abstract

	 The objectives of this study were to the consumers’ behavior, expectation and satisfaction of  

consumers, and to specify guideline for increasing the amount of KTB Care for You Credit of Krung Thai Bank, 

Phuwieng Branch. The study results showed that the expectation and satisfaction on KTB Care for You Credit were 

the same at a high level. Whereas, promotion on topic employees guide about KTB Care for You Credit at home/

office, the expectation was higher than the level of satisfaction. PESTE analysis, Five forces model, SWOT  

analysis and TOWS matrix were analyzed. Four projects were proposed in order to increase the amount of KTB 

Care for You Credit were: Service Excellent, Open Heart, Catchment Planning, and Training with the total budget 

of 16,000 Baht. After proceeding with these projects, its were increase the amount of KTB Care for You Credit, which 

make sure if conducted 4 projects throughout the year, which were increased the amount of credit to the targets.

Keywords: KTB Care for You Credit, Krung Thai Bank, Phuwieng Branch

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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	 ธนาคารกรุงไทยเริ่มเปิดด�ำเนินการครั้งแรก เมื่อวันที่ 14 มีนาคม 2509 โดยการควบกิจการของธนาคาร

เกษตร จ�ำกดั และธนาคารมณฑล จ�ำกดั ซึง่เป็นธนาคารพาณชิย์ทีม่รีฐับาลเป็นผูถ้อืหุน้ใหญ่เข้าเป็นธนาคารเดยีวกนั 

ตามนโยบายของรัฐบาล และได้ใช้ชื่อใหม่ว่า “ธนาคารกรุงไทย จ�ำกัด” มาจนถึงปัจจุบัน ส�ำหรับปี 2557 ธนาคาร

ยังคงเติบโตและพร้อมเดินเคียงข้างสังคมไทย โดยได้ปรับวิสัยทัศน์ใหม่เพื่อให้สอดคล้องกับสภาวะการแข่งขันใน

ปัจจบุนั ภายใต้แนวคดิ “Growing Together” ซึง่เป็นความมุง่มัน่พฒันาศกัยภาพของบคุลากรและสร้างการบรกิาร

ทีม่คีณุค่า เพือ่สนบัสนนุการเตบิโตและความมัง่คัง่แก่ลกูค้า สร้างคณุภาพทีด่ขีึน้แก่สงัคม ตลอดจนสร้างผลตอบแทน

ที่ดีอย่างยั่งยืนแก่ผู้ถือหุ้น [1] โดยรองประธานกรรมการบริหารผู้จัดการใหญ่ สายงานธุรกิจรายย่อยและเครือข่าย

ธนาคารกรุงไทยเปิดเผยว่า ในปี 2557 ธนาคารหวังรุกสินเชื่อสินเชื่อบุคคลเงินมากขึ้นจึงได้ออกผลิตภัณฑ์สินเชื่อ

อเนกประสงค์ “กรุงไทยใส่ใจคุณ” ส�ำหรับบุคคลทั่วไป ผู้ที่มีรายได้ประจ�ำ ทั้งรายที่รับและไม่ได้รับเงินเดือนผ่าน 

บมจ. ธนาคารกรุงไทย และผู้ที่มีรายได้จากธุรกิจส่วนตัว เพียงใช้หลักทรัพย์ค�้ำประกันเท่านั้น ซึ่งธนาคารให้กู้แบบ

มกี�ำหนดระยะเวลา กูสู้งสดุ 10 ปี วงเงนิกูส้งูสดุ 5 ลา้นบาท เพื่อเพิ่มความคลอ่งตวัเพื่อเปน็คา่ใช่จา่ยอเนกประสงค์

ต่างๆ ตามความต้องการของลูกค้า โดยตั้งเป้าหมายสินเชื่อของสาขา สินเชื่อรวม 116.60 ล้านบาท เป็นสินเชื่อ

เอนกประสงค์ 34.40 ล้านบาท คิดเป็นสินเชื่อกรุงไทยใส่ใจคุณ 17.20 ล้านบาท

	 ธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียง เปิดท�ำการเมื่อวันที่ 23 สิงหาคม 2556 ตั้งอยู่อาคารสาขาภูเวียง 116 หมู่ 

11 ต�ำบลหนองกุงธนสาร อ�ำเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น เขตพื้นที่รับผิดชอบ 3 อ�ำเภอ คือ อ�ำเภอภูเวียง อ�ำเภอ

เวยีงเก่า และอ�ำเภอหนองนาค�ำ มพีนกังานทัง้หมด 8 คน ได้รบัเป้าหมายสนิเชือ่รวมของสาขา จ�ำนวน 116.60 ล้าน

บาท แบ่งเป็นสนิเชือ่ทีอ่ยูอ่าศยั 50.40 ล้านบาทสนิเชือ่เอนกประสงค์ 34.30 ล้านบาท สนิเชือ่ธนวฎั 8.70 ล้านบาท 

และสนิเชือ่ธรุกจิ 23.20 ล้านบาท จากการด�ำเนนิงานด้านสนิเชือ่ ปี พ.ศ. 2556 พบว่า สนิเชือ่เอนกประสงค์ส�ำหรบั

บคุคลทัว่ไปเป็นสนิเชือ่ทีส่าขาท�ำผลงานตามเป้าหมายได้น้อยทีส่ดุ โดยมยีอดสนิเชือ่ทีอ่นมุตั ิ16.92 ล้านบาท เท่านัน้ 

[2] ดังนั้นในการด�ำเนินงาน ปี 2557 สาขาต้องการเพิ่มผลงานด้านสินเชื่อให้ได้ตามเป้าหมายที่ก�ำหนด เนื่องจาก

พื้นที่ที่รับผิดชอบมีข้าราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานของรัฐ ผู้ประกอบธุรกิจส่วนตัว เกษตรกรชาวไร่อ้อย 

ที่ยังไม่มีบัญชีกับสาขาจ�ำนวนมาก ซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าที่มีศักยภาพและสามารถขยายการให้บริการสินเชื่อได้อีก 

ธนาคารกรงุไทย สาขาภเูวยีง จงึต้องการแนวทางเพือ่น�ำไปพฒันาและปรบักลยทุธ์ทางการตลาดให้ตอบสนองความ

ต้องการของลกูค้าได้อย่างมปีระสทิธภิาพ สามารถขยายฐานลกูค้ารายใหม่ และรกัษาฐานลกูค้าเดมิให้ใช้บรกิารกบั

ธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียงอย่างยั่งยืน

วัตถุประสงค์

	 1.	 เพื่อศึกษาพฤติกรรม ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจและความพึงพอใจในใช้บริการสินเชื่อกรุงไทยใส่ใจ

คุณธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียง อ�ำเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น

	 2.	 เพื่อก�ำหนดแนวทางการเพิ่มยอดสินเชื่อกรุงไทยใส่ใจคุณ ธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียง อ�ำเภอภูเวียง 

จังหวัดขอนแก่น

วิธีด�ำเนินงาน 

	 1.	 การศึกษาพฤติกรรม ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจและความพึงพอใจในใช้บริการสินเชื่อกรุงไทยใส่ใจ

คุณธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียง อ�ำเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น ด�ำเนินการศึกษาโดยใช้แบบสอบถามประชาชนที่
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มีอายุ 20 ปี ขึ้นไปทั้งผู้มีรายได้ประจ�ำและไม่ประจ�ำ ในอ�ำเภอภูเวียง อ�ำเภอเวียงเก่า และอ�ำเภอหนองนาค�ำ ซึ่ง

เป็นลูกค้าเป้าหมายของสินเชื่อกรุงไทยใส่ใจคุณ ธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียง มีจ�ำนวนทั้งหมด 112,127 ราย แบ่ง

เป็นอ�ำเภอภูเวียง 68,576 คน อ�ำเภอเวียงเก่า 19,794 คน อ�ำเภอหนองนาค�ำ จ�ำนวน 23,757 คน [4] ซึ่งได้จาก

การค�ำนวณกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรของ Yamane [7] ได้กลุ่มตัวอย่างที่ต้องเก็บข้อมูล จ�ำนวน 400 คน ใช้วิธีการ

คัดเลือกกลุ่มตัวอย่างจากแต่ละอ�ำเภอแบบก�ำหนดสัดส่วนประชากร แบ่งเป็นอ�ำเภอภูเวียง 245 คน อ�ำเภอเวียง

เก่า 71 คน อ�ำเภอหนองนาค�ำ จ�ำนวน  84 คน แบบสอบถามที่ใช้ในการศึกษามีทั้งหมด 5 ส่วนคือ

		  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจ�ำนวน 5 ประเด็น 

ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ย

		  ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการใช้บริการสินเชื่อ จ�ำนวน 8 ประเด็น ได้แก่ ประเภทสินเชื่อที่ใช้บริการใน

ปัจจุบัน สถาบันการเงินที่ใช้บริการสินเชื่อในปัจจุบัน เหตุผลที่ใช้บริการสินเชื่อ วัตถุประสงค์ที่ใช้บริการสินเชื่อ ผู้

ตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อ ผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อ แหล่งที่ให้ข้อมูลสินเชื่อ และจุดเด่นของสิน

เชื่อธนาคารกรุงไทย

		  ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อจ�ำนวน 7 ประเด็น ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัย

ด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ปัจจยัการส่งเสรมิการตลาด ปัจจยัด้านบคุลากร ปัจจยัด้านกระบวนการ 

และปัจจัยด้านกายภาพและการน�ำเสนอ

		  ส่วนที่ 4 ความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อกรุงไทยใส่ใจ

คุณ ธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียงจ�ำนวน 7 ประเด็น ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการ

จัดจ�ำหน่าย ปัจจัยการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านบุคลากร ปัจจัยด้านกระบวนการ และปัจจัยด้านด้านกายภาพ 

และการน�ำเสนอ

		  ส่วนที่ 5 ข้อเสนอแนะอื่นๆ

		  น�ำแบบสอบถามที่ได้ไปทดสอบกับกลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการกับธนาคารกรุงไทย สาขาชุมแพ จ�ำนวน 30 

ตัวอย่าง พบว่า ค่าสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Coefficient Alpha) เท่ากับ 0.84 แสดงในเห็น

ว่าแบบสอบถามนี้มีความเชื่อถือได้สูงมาก [5]

	 2.	 การก�ำหนดแนวทางการเพิ่มยอดสินเชื่อกรุงไทยใส่ใจคุณ ธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียง อ�ำเภอภูเวียง 

จังหวัดขอนแก่น ท�ำการศึกษาโดยน�ำผลศึกษามาวิเคราะห์รวมกับสิ่งแวดล้อมการจัดการในการด�ำเนินงานของคุณ 

ธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียงในส่วนของสินเชื่อกรุงไทยใส่ใจคุณ ได้แก่ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป การ

วิเคราะห์การแข่งขันภายในสภาวะแวดล้อมของอุตสาหกรรมในรูปแบบแรงกดดัน 5 ประการ การวิเคราะห์จุดแข็ง 

จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม และการวิเคราะห์ปัจจัยเชิงกลยุทธ์ด้วย TOWS Matrix เพื่อก�ำหนดเป็นแนวทาง

การเพิ่มยอดสินเชื่อกรุงไทยใส่ใจคุณ ธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียง อ�ำเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น 

ผลการวิจัย

	 1.	 พฤติกรรม ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ และความพึงพอใจในใช้บริการสินเชื่อกรุงไทยใส่ใจคุณ

ธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียง อ�ำเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น

		  จากผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 62.50) อายุ 20 - 30 ปี 

(ร้อยละ31.50) การศกึษาปรญิญาตร ี(ร้อยละ59.75) รายได้ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท (ร้อยละ35.00) อาชพี

ค้าขาย / ธุรกิจส่วนตัว (ร้อยละ38.25) มีผู้ยังไม่ได้ใช้บริการสินเชื่อ (ร้อยละ35.25) และผู้ที่ใช้บริการสินเชื่อ (ร้อย
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ละ 64.75) ใช้บริการสินเชื่อของธนาคารออมสิน (ร้อยละ 29.75) เนื่องจากชื่อเสียงและความมั่นคงของธนาคาร 

และธนาคารมีท�ำเลที่ตั้งใกล้บ้าน / ใกล้ที่ท�ำงาน วัตถุประสงค์ที่ใช้บริการสินเชื่อเพื่อใช้จ่ายในชีวิตประจ�ำวัน (ร้อย

ละ22.00) และลงทุนในธุรกิจ (ร้อยละโดยตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อด้วยตนเอง (ร้อยละ52.75) แหล่งที่ให้ข้อมูลสิน

เชื่อ ได้แก่ พนักงานธนาคาร (ร้อยละ18.50) ในส่วนลูกค้าใช้บริการธนาคารกรุงไทยเนื่องจากมีจุดเด่น คือ ขั้นตอน

การขออนมุตัสิะดวก (ร้อยละ 27.50) และการบรกิารของพนกังานด ี(ร้อยละ14.25) ซึง่สอดคล้องกบัการศกึษาของ 

เมริน วงศ์ชัย [3] ที่ได้ท�ำศึกษาเรื่องพฤติกรรมของข้าราชการและลูกจ้างประจ�ำในการใช้สินเชื่อเพื่อการอุปโภค

บริโภคของธนาคารกรุงไทย จังหวัดล�ำพูน พบว่า ลูกค้าสินเชื่อกรุงไทยธนวัฎส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์ในการกู้ครั้ง

แรกคือน�ำไปใช้ในการอุปโภคบริโภค หลักประกันที่ใช้ในการกู้ส่วนใหญ่ใช้บุคคลค�้ำประกัน และตัดสินใจใช้บริการ

ด้วยตนเอง

		  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารสนิเชือ่ พบว่า ให้ความส�ำคญัในระดบัมาก

ที่สุด ได้แก่ ด้านบุคลากร ด้านกายภาพและการน�ำเสนอ และด้านกระบวนการ ให้ความส�ำคัญในระดับมาก ได้แก่ 

ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ด้านผลติภณัฑ์และบรกิาร ด้านราคา และด้านการส่งเสรมิการตลาด ตามล�ำดบั (ตาราง

ที่ 1) ความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาดบริการของสินเชื่อกรุงไทยใส่ใจคุณ ธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียง พบ

ว่า มคีวามพงึพอใจในระดบัมากทีส่ดุ ในด้านบคุลากร ด้านกายภาพและการน�ำเสนอ ด้านกระบวนการ และมคีวาม

พงึพอใจในระดบัมากในด้านผลติภณัฑ์และบรกิาร ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ด้านราคา และด้านการส่งเสรมิการ

ตลาด ตามล�ำดับ (ตารางที่ 1) การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจและความพึงพอใจต่อส่วนประสม

การตลาดบริการของสินเชื่อกรุงไทยใส่ใจคุณ ธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียง พบว่า ส่วนใหญ่การให้สินเชื่อกรุงไทย

ใส่ใจคุณสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เป็นอย่างดี โดยระดับความพึงพอใจมีค่าใกล้เคียงกับระดับ

ความส�ำคญั ยกเว้นปัจจยัการมพีนกังานธนาคารออกไปแนะน�ำบรกิารเกีย่วกบัสนิเชือ่ นอกสถานที ่หรอืถงึทีท่�ำงาน 

ทีใ่ห้ความส�ำคญัสงูกว่าระดบัความพงึพอใจ (ตารางที ่1) ซึง่มคีวามสอดคล้องกบัการศกึษาของ อ�ำนวย ราชศลิา [6] 

ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื่อของลูกค้าธนาคารกรุงไทย เขตอ�ำเภอสันทราย จังหวัด

เชยีงใหม่ พบว่า ปัจจยัทีล่กูค้ากลุม่ตวัอย่างให้ความส�ำคญัมากทีส่ดุ คอื ความมัน่คงและความมชีือ่เสยีงของธนาคาร 

รองลงมาคือ การให้บริการของพนักงาน ด้านการเป็นลูกค้าเดิมของธนาคาร ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ ตามล�ำดับ

	 2.	 แนวทางการเพิม่ยอดสนิเชือ่กรงุไทยใส่ใจคณุ ธนาคารกรงุไทย สาขาภเูวยีง อ�ำเภอภเูวยีง จงัหวดั

ขอนแก่น

		  แนวทางการเพิ่มยอดสินเชื่อกรุงไทยใส่ใจคุณ ธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียง อ�ำเภอภูเวียง จังหวัด

ขอนแก่น ด�ำเนินการโดยการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมธุรกิจ ผลการศึกษาพบว่า สภาพแวดล้อมทั่วไปในด้านสภาพ

แวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรม เทคโนโลยี และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ส่งผลกระทบด้านบวก เนื่องจากสาขา

ภูเวียงยังสามารถขยายฐานลูกค้าได้เพิ่มอีกเป็นจ�ำนวนมากเมื่อเทียบกับจ�ำนวนประชากรในพื้นที่เป้าหมาย และ

สาขามีการน�ำเอาเทคโนโลยีมาใช้อ�ำนวยความสะดวกในการให้บริการกับลูกค้า ส่วนสภาพแวดล้อมทางการเมือง

และกฎหมายและสภาพแวดล้อมทางด้านเศรษฐกจิ ส่งผลกระทบด้านลบต่อการด�ำเนนิงานของสนิเชือ่กรงุไทยใส่ใจ

คุณ เนื่องจากเหตุการณ์ทางการเมอืงทีผ่า่นมาขาดเสถียรภาพ ท�ำให้นกัลงทุนยังไม่ตดัสนิใจลงทุนในธรุกิจ ส่วนการ

วิเคราะห์สภาวะการแข่งขัน พบว่า ภาวะจากคู่แข่งขันที่เข้ามาใหม่ในตลาด อ�ำนาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต 

ภาวะคุกคามจากผลิตภัณฑ์ที่ทดแทนกันได้ มีความรุนแรงของสถานการณ์ในระดับต�่ำ เนื่องจากเนื่องจากการเปิด

สาขาธนาคารต้องใช้เงินลงทุนสูง และต้องได้รับอนุญาตจากธนาคารแห่งประเทศไทย จึงมีข้อจ�ำกัดของการเข้าสู่
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ตลาดของคูแ่ข่งขนัส่วนอ�ำนาจจากต่อรองของผูซ้ือ้ และความรนุแรงของการแข่งขนัในอตุสาหกรรมเดยีวกนั มคีวาม

รนุแรงของสถานการณ์ในระดบัปานกลาง เนือ่งจากมธีนาคารทีส่นิเชือ่ทีร่ายละเอยีดใกล้เคยีงกบัสนิเชือ่กรงุไทยใส่ใจ

คุณ เพียงรายเดียวเท่านั้นคือ สินเชื่อไทรทองอเนกประสงค์ ของธนาคารออมสิน และการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน 

โอกาส และภาวะคุกคาม พบว่าจุดแข็ง ประกอบด้วย ธนาคารมีความมั่นคง และมีชื่อเสียงเป็นที่ยอมรับของลูกค้า 

วงเงินอนุมัติสูง จ�ำนวนตู้ ATM เพียงพอกับความต้องการของลูกค้า มีความสัมพันธ์ที่ดีกับฐานลูกค้าในกลุ่มรัฐบาล 

และรัฐวิสาหกิจ จุดอ่อน ได้แก่ ลูกค้าไม่ทราบว่ามีธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียง เนื่องจากเป็นสาขาเปิดใหม่ เปิด

ท�ำการได้เพียง 10 เดือน อัตราดอกเบี้ยสูง และระยะเวลาการผ่อนช�ำระน้อยกว่า โอกาสในการด�ำเนินงาน ได้แก่ 

โอกาสในการขยายฐานลูกค้า และโอกาสในการ Cross sell ผลิตภัณฑ์และบริการให้กับลูกค้าปัจจุบัน จากความ

ก้าวหน้าทางเทคโนโลยี และภาวะคุกคาม ได้แก่ การแข่งขันในธุรกิจสถาบันการเงินที่รุนแรงทั้งคู่แข่งที่เป็นสถาบัน

การเงิน และมิใช่สถาบันการเงิน (Non Bank) ความไม่แน่นอนทางการเมือง ท�ำให้ผู้ประกอบการชะลอการลงทุน 

และภาวะเศรษฐกจิชะลอตวั ท�ำให้ตลาดสนิเชือ่มกีารชะลอตวั หลงัจากนัน้น�ำผลการศกึษาทัง้หมดมาก�ำหนดแนวทาง

การเพิ่มยอดสินเชื่อกรุงไทยใส่ใจคุณ ธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียง โดยการวิเคราะห์กลยุทธ์ทางเลือก ด้วย

ตารางTOWS Matrix (ตารางที่ 2) ได้แนวทางการเพิ่มยอดสินเชื่อกรุงไทยใส่ใจคุณ ธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียง 

อ�ำเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่นมีจ�ำนวน 4 โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 การบริการที่ยอดเยี่ยม (Service  

Excellent) โครงการที ่2 เปิดประตใูจ (Open Heart) โครงการที ่3 การวางแผนพืน้ทีข่าย (Catchment Planning) 

และโครงการที่ 4 ฝึกอบรมพนักงานสินเชื่อ

สรุป

	 จากผลการศึกษาพฤติกรรม ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ และความพึงพอใจในใช้บริการสินเชื่อกรุงไทย

ใส่ใจคณุธนาคารกรงุไทย สาขาภเูวยีง อ�ำเภอภเูวยีง จงัหวดัขอนแก่น วเิคราะห์สิง่แวดล้อมการจดัการ และวเิคราะห์

กลยทุธ์ทางเลอืก ได้แนวทางการเพิม่ยอดสนิเชือ่กรงุไทยใส่ใจคณุ ธนาคารกรงุไทย สาขาภเูวยีง อ�ำเภอภเูวยีง จงัหวดั

ขอนแก่นมีจ�ำนวน 4 โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 การบริการที่ยอดเยี่ยม (Service Excellent) โครงการที่ 2 เปิด

ประตูใจ (Open Heart) โครงการที่ 3 การวางแผนพื้นที่ขาย (Catchment Planning) และโครงการที่ 4 ฝึกอบรม

พนกังานสนิเชือ่โดยใช้งบประมาณในการด�ำเนนิการ 16,000 บาท หลงัจากทีเ่ริม่ด�ำเนนิโครงการในเดอืนพฤษภาคม 

และเดือนมิถุนายน 2557 ได้ด�ำเนินการตามโครงการเพื่อเพิ่มยอดสินเชื่อกรุงไทยใส่ใจคุณ ทั้ง 4 โครงการ ปรากฏ

ว่ามผีลการอนมุตัจิ�ำนวนรายทีเ่พิม่ขึน้ หากท�ำโครงการอย่างต่อเนือ่ง คาดว่าจะสามารถเพิม่ยอดสนิเชือ่กรงุไทยใส่ใจ

คุณ ให้เป็นไปตามเป้าหมายที่ก�ำหนดได้
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ตารางที่ 1 เปรียบเทียบปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจและความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดบริการของสินเชื่อ

กรุงไทยใสใจคุณ ธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียง 
 

สวนประสมการตลาด 
ระดับความสําคัญ ระดับความพึงพอใจ 

X  แปรผล X  แปรผล 

ดานผลิตภัณฑ     

1.1 ชื่อเสียง ความนาเชื่อถือ และความม่ันคงทางการเงินของธนาคาร 4.38 มากที่สุด 4.32 มากที่สุด 
1.2 วงเงินกูที่ไดรับ 4.20 มาก 4.22 มากที่สุด 
1.3 ระยะเวลาในการผอนชําระ 4.11 มาก 4.07 มาก 
1.4 เงื่อนไขการค้ําประกัน 3.97 มาก 4.11 มาก 
ดานราคา     

2.1 อัตราดอกเบี้ยต่ํากวาสถาบันการเงินอ่ืน 4.06 มาก 3.98 มาก 
2.2 ไมคิดคาบริการตางๆ เชน คาบริการจัดการเงินกู เปนตน 4.03 มาก 4.10 มาก 
2.3 อัตราคาธรรมเนียมตางๆ เชน คาธรรมเนียมปรับกรณีชําระหน้ีเสร็จ
ส้ินกอนกําหนด 

3.96 มาก 4.01 มาก 

ดานชองทางการจัดจําหนาย     

3.1 ทําเลที่ตั้งของธนาคารอยูใกลบาน/ใกลที่ทํางาน 4.29 มากที่สุด 4.22 มากที่สุด 
3.2 มีสถานที่จอดรถเพียงพอ 4.00 มาก 4.00 มาก 
3.3 มีชองทางผอนชําระงวดสินเชื่อที่หลากหลาย เชน เคานเตอรธนาคาร
หักอัตโนมัติผานบัญชีธนาคาร 

4.30 มากที่สุด 4.22 มากที่สุด 

ดานการสงเสริมการตลาด     
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4.1 การโฆษณาผานส่ือตางๆ เชนโทรทัศน หนังสือพิมพ แผนพับ 3.92 มาก 4.09 มาก 
4.2 การมีพนักงานธนาคารออกไปแนะนําบริการเก่ียวกับสินเชื่อ นอก
สถานที่หรือถึงที่ทํางาน 

4.21 มากที่สุด 3.92 มาก 

4.3 มีของขวัญของชํารวยแจกลูกคาเม่ือใชบริการสินเชื่อ 3.80 มาก 3.59 มาก 
4.4 การยกเวนคาธรรมเนียม 3.91 มาก 3.91 มาก 
4.5 มีระยะเวลาการปลอดชําระคืนเงินตน/ดอกเบี้ย 3.88 มาก 3.99 มาก 

 

ตารางที่ 1 เปรียบเทียบปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจและความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดบริการของสินเชื่อ

กรุงไทยใสใจคุณ ธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียง (ตอ) 
 

สวนประสมการตลาด 
ระดับความสําคัญ ระดับความพึงพอใจ 

X  แปรผล X  แปรผล 

ดานบุคลากร     

5.1 พนักงานมีประสบการณและมีความชํานาญทางดานสินเชื่อ 4.13 มาก 4.20 มาก 
5.2 พนักงานมีความนาเชื่อถือ และไววางใจได 4.22 มากที่สุด 4.28 มากที่สุด 
5.3 พนักงานมีกิริยา มารยาท การแตงกายสุภาพเรียบรอย 4.35 มากที่สุด 4.36 มากที่สุด 
5.4 พนักงานมีความเอาใจใสและกระตือรือรนในการใหบริการและอํานวย
ความสะดวกแกลูกคา 

4.36 มากที่สุด 4.33 มากที่สุด 

5.5 พนักงานใหคําแนะนํา คําปรึกษาอยางถูกตอง และเขาใจงาย 4.32 มากที่สุด 4.31 มากที่สุด 
5.6 พนักงานมีเพียงพอในการใหบริการ 4.22 มากที่สุด 4.22 มากที่สุด 
ดานกายภาพและการนําเสนอ     

6.1 อาคารสถานที่และภายในธนาคารมีการตกแตงที่ทันสมัย สวยงาม 
สะอาด กวางขวาง 

4.15 มาก 4.27 มากที่สุด 

6.2 ธนาคารมีอุปกรณ เครื่องมือทันมัย และเพียงพอกับการใหบริการ 4.29 มากที่สุด 4.23 มากที่สุด 
6.3 มีที่น่ังพักเพียงพอกับจํานวนลูกคา 4.21 มากที่สุด 4.25 มากที่สุด 
ดานกระบวนการ     

7.1 เอกสารที่ใชในการขอสินเชื่อไมยุงยากซับซอน 4.19 มาก 4.26 มากที่สุด 
7.2 การอนุมัติสินเชื่อมีความรวดเร็ว 4.25 มากที่สุด 4.21 มากที่สุด 
7.3 การมีระบบการทํางานที่ถูกตอง แมนยํา เชื่อถือได 4.33 มากที่สุด 4.26 มากที่สุด 
7.4 การขอสินเชื่อมีเงื่อนไข ขั้นตอน ไมยุงยาก 4.20 มาก 4.16 มาก 
7.5 ทราบระยะเวลาในการพิจารณาสินเชื่อแนนอน 4.19 มาก 4.14 มาก 

 
ตารางที่ 2 การวิเคราะหกลยุทธทางเลือก ดวยตาราง TOWS Matrix 

 
 
 

   ส่ิงแวดลอมภายใน 

 
 
ส่ิงแวดลอมภายนอก 

จุดแข็ง (Strengths) 

S1 ธนาคารมีความม่ันคง และมีชือ่เสียง
เปนที่ยอมรับของลูกคา 
S2 วงเงินอนุมัติสูงกวาธนาคารคูเทียบ 
S3 จํานวนตู ATM มีมากกวาธนาคารคู
เทียบ 
S4 มีความสัมพันธที่ดีกับฐานลูกคาในกลุม

จุดออน (Weaknesses) 

W1 ลูกคาไมทราบวามี
ธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียง 
เน่ืองจากเปนสาขาเปดใหม เปด
ทําการไดเพียง 10 เดือน 
W2 อัตราดอกเบี้ยสูง  
W3 ระยะเวลาการผอนชําระนอย
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รัฐบาล และรัฐวิสาหกิจ กวาธนาคารคูเทียบ 

โอกาส (Opportunities) 

O1 โอกาสในการขยายฐานลูกคา 
O2 โอกาสในการ Cross sell
ผลิตภัณฑและบริการใหกับลูกคา
ปจจุบัน จากความกาวหนาทาง
เทคโนโลยี 

กลยุทธเชิงรุก 
(SO Strategy) 

S1O1 วางแผนการเดินตลาดเพื่อขยาย
ฐาน ลูกคา 
S2O3 แจงขอมูลผลิตภัณฑแกฐานลูกคา
เดิมโดยใชฐานขอมูล CRM  

กลยุทธเชิงแกไข 
(WO Strategy) 

W1O1 ประชาสัมพันธผานส่ือ
ตางๆ เพื่อใหเปนที่รูจักของลูกคา
มากขึ้น 

 

 

ตารางที่ 2 การวิเคราะหกลยุทธทางเลือก ดวยตาราง TOWS Matrix (ตอ) 

 
 
 

   ส่ิงแวดลอมภายใน 

 
 
ส่ิงแวดลอมภายนอก 

จุดแข็ง (Strengths) 

S1 ธนาคารมีความม่ันคง และมีชื่อเสียง
เปนที่ยอมรับของลูกคา 
S2 วงเงินอนุมัติสูงกวาธนาคารคูเทียบ 
S3 จํานวนตู ATM มีมากกวาธนาคารคู
เทียบ 
S4 มีความสัมพันธที่ดีกับฐานลูกคาในกลุม
รัฐบาล และรัฐวิสาหกิจ 

จุดออน (Weaknesses) 

W1 ลูกคาไมทราบวามี
ธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียง 
เน่ืองจากเปนสาขาเปดใหม เปด
ทําการไดเพียง 10 เดือน 
W2 อัตราดอกเบี้ยสูง  
W3 ระยะเวลาการผอนชําระนอย
กวาธนาคารคูเทียบ 

ภาวะคุกคาม (Treats) 

T1 มีการแขงขันในธุรกิจสถาบัน
การเงินที่รุนแรงทั้งคูแขงที่เปน
สถาบันการเงิน และมิใชสถาบัน
การเงิน (Non Bank) 
T2 ความไมแนนอนทางการเมือง 
ทําใหผูประกอบการชะลอ 
การลงทุน 
T3 ภาวะเศรษฐกิจชะลอตัว สงผล
ใหตลาดสินเชื่อมีการชะลอตัว 

กลยุทธเชิงปองกัน 
(ST Strategy) 

S4T1 ใหการสนับสนุนกิจกรรมชุมชน 
และหนวยงานตางๆ 
 

กลยุทธเชิงรับ 
(WT Strategy) 

W1T1 การใหบริการที่ดี สราง
ความประทับใจ และสราง
ความสัมพันธอันดีกับลูกคา เพื่อให
มีการบอกตอลูกคาใหมใหกับสาขา 
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4.1 การโฆษณาผานส่ือตางๆ เชนโทรทัศน หนังสือพิมพ แผนพับ 3.92 มาก 4.09 มาก 
4.2 การมีพนักงานธนาคารออกไปแนะนําบริการเก่ียวกับสินเชื่อ นอก
สถานที่หรือถึงที่ทํางาน 

4.21 มากที่สุด 3.92 มาก 

4.3 มีของขวัญของชํารวยแจกลูกคาเม่ือใชบริการสินเชื่อ 3.80 มาก 3.59 มาก 
4.4 การยกเวนคาธรรมเนียม 3.91 มาก 3.91 มาก 
4.5 มีระยะเวลาการปลอดชําระคืนเงินตน/ดอกเบี้ย 3.88 มาก 3.99 มาก 

 

ตารางที่ 1 เปรียบเทียบปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจและความพึงพอใจตอสวนประสมการตลาดบริการของสินเชื่อ

กรุงไทยใสใจคุณ ธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียง (ตอ) 
 

สวนประสมการตลาด 
ระดับความสําคัญ ระดับความพึงพอใจ 

X  แปรผล X  แปรผล 

ดานบุคลากร     

5.1 พนักงานมีประสบการณและมีความชํานาญทางดานสินเชื่อ 4.13 มาก 4.20 มาก 
5.2 พนักงานมีความนาเชื่อถือ และไววางใจได 4.22 มากที่สุด 4.28 มากที่สุด 
5.3 พนักงานมีกิริยา มารยาท การแตงกายสุภาพเรียบรอย 4.35 มากที่สุด 4.36 มากที่สุด 
5.4 พนักงานมีความเอาใจใสและกระตือรือรนในการใหบริการและอํานวย
ความสะดวกแกลูกคา 

4.36 มากที่สุด 4.33 มากที่สุด 

5.5 พนักงานใหคําแนะนํา คําปรึกษาอยางถูกตอง และเขาใจงาย 4.32 มากที่สุด 4.31 มากที่สุด 
5.6 พนักงานมีเพียงพอในการใหบริการ 4.22 มากที่สุด 4.22 มากที่สุด 
ดานกายภาพและการนําเสนอ     

6.1 อาคารสถานที่และภายในธนาคารมีการตกแตงที่ทันสมัย สวยงาม 
สะอาด กวางขวาง 

4.15 มาก 4.27 มากที่สุด 

6.2 ธนาคารมีอุปกรณ เครื่องมือทันมัย และเพียงพอกับการใหบริการ 4.29 มากที่สุด 4.23 มากที่สุด 
6.3 มีที่น่ังพักเพียงพอกับจํานวนลูกคา 4.21 มากที่สุด 4.25 มากที่สุด 
ดานกระบวนการ     

7.1 เอกสารที่ใชในการขอสินเชื่อไมยุงยากซับซอน 4.19 มาก 4.26 มากที่สุด 
7.2 การอนุมัติสินเชื่อมีความรวดเร็ว 4.25 มากที่สุด 4.21 มากที่สุด 
7.3 การมีระบบการทํางานที่ถูกตอง แมนยํา เชื่อถือได 4.33 มากที่สุด 4.26 มากที่สุด 
7.4 การขอสินเชื่อมีเงื่อนไข ขั้นตอน ไมยุงยาก 4.20 มาก 4.16 มาก 
7.5 ทราบระยะเวลาในการพิจารณาสินเชื่อแนนอน 4.19 มาก 4.14 มาก 

 
ตารางที่ 2 การวิเคราะหกลยุทธทางเลือก ดวยตาราง TOWS Matrix 

 
 
 

   ส่ิงแวดลอมภายใน 

 
 
ส่ิงแวดลอมภายนอก 

จุดแข็ง (Strengths) 

S1 ธนาคารมีความม่ันคง และมีชือ่เสียง
เปนที่ยอมรับของลูกคา 
S2 วงเงินอนุมัติสูงกวาธนาคารคูเทียบ 
S3 จํานวนตู ATM มีมากกวาธนาคารคู
เทียบ 
S4 มีความสัมพันธที่ดีกับฐานลูกคาในกลุม

จุดออน (Weaknesses) 

W1 ลูกคาไมทราบวามี
ธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียง 
เน่ืองจากเปนสาขาเปดใหม เปด
ทําการไดเพียง 10 เดือน 
W2 อัตราดอกเบี้ยสูง  
W3 ระยะเวลาการผอนชําระนอย
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รัฐบาล และรัฐวิสาหกิจ กวาธนาคารคูเทียบ 

โอกาส (Opportunities) 

O1 โอกาสในการขยายฐานลูกคา 
O2 โอกาสในการ Cross sell
ผลิตภัณฑและบริการใหกับลูกคา
ปจจุบัน จากความกาวหนาทาง
เทคโนโลยี 

กลยุทธเชิงรุก 
(SO Strategy) 

S1O1 วางแผนการเดินตลาดเพื่อขยาย
ฐาน ลูกคา 
S2O3 แจงขอมูลผลิตภัณฑแกฐานลูกคา
เดิมโดยใชฐานขอมูล CRM  

กลยุทธเชิงแกไข 
(WO Strategy) 

W1O1 ประชาสัมพันธผานส่ือ
ตางๆ เพื่อใหเปนที่รูจักของลูกคา
มากขึ้น 

 

 

ตารางที่ 2 การวิเคราะหกลยุทธทางเลือก ดวยตาราง TOWS Matrix (ตอ) 

 
 
 

   ส่ิงแวดลอมภายใน 

 
 
ส่ิงแวดลอมภายนอก 

จุดแข็ง (Strengths) 

S1 ธนาคารมีความม่ันคง และมีชื่อเสียง
เปนที่ยอมรับของลูกคา 
S2 วงเงินอนุมัติสูงกวาธนาคารคูเทียบ 
S3 จํานวนตู ATM มีมากกวาธนาคารคู
เทียบ 
S4 มีความสัมพันธที่ดีกับฐานลูกคาในกลุม
รัฐบาล และรัฐวิสาหกิจ 

จุดออน (Weaknesses) 

W1 ลูกคาไมทราบวามี
ธนาคารกรุงไทย สาขาภูเวียง 
เน่ืองจากเปนสาขาเปดใหม เปด
ทําการไดเพียง 10 เดือน 
W2 อัตราดอกเบี้ยสูง  
W3 ระยะเวลาการผอนชําระนอย
กวาธนาคารคูเทียบ 

ภาวะคุกคาม (Treats) 

T1 มีการแขงขันในธุรกิจสถาบัน
การเงินที่รุนแรงทั้งคูแขงที่เปน
สถาบันการเงิน และมิใชสถาบัน
การเงิน (Non Bank) 
T2 ความไมแนนอนทางการเมือง 
ทําใหผูประกอบการชะลอ 
การลงทุน 
T3 ภาวะเศรษฐกิจชะลอตัว สงผล
ใหตลาดสินเชื่อมีการชะลอตัว 

กลยุทธเชิงปองกัน 
(ST Strategy) 

S4T1 ใหการสนับสนุนกิจกรรมชุมชน 
และหนวยงานตางๆ 
 

กลยุทธเชิงรับ 
(WT Strategy) 

W1T1 การใหบริการที่ดี สราง
ความประทับใจ และสราง
ความสัมพันธอันดีกับลูกคา เพื่อให
มีการบอกตอลูกคาใหมใหกับสาขา 
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ปัจจัยที่มีผลต่อการมีส่วนร่วม บนหน้าเฟซบุ๊กเพจขององค์กร ของกลุ่มลูกค้าที่ใช้งานเฟซบุ๊ก

FACTORS AFFECTING ENGAGEMENT AN ORGANIZATION ON A FACEBOOK 

PAGE OF FACEBOOK USERS

เมธาวี โพธิ์สุวรรณ1

ภิเษก ชัยนิรันดร์2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาประเภทของเนื้อหา และ รูปแบบของการโพสต์ ที่มีผลต่อการกดถูกใจ การแสดง

ความคิดเห็นและการแบ่งปันบนหน้าเฟซบุ๊กเพจขององค์กร ของกลุ่มลูกค้าที่ใช้งานเฟซบุ๊ก โดยท�ำการคัดเลือกองค์กรของเฟซบุ๊กเพจ

ต่างๆมาจ�ำนวน 20 องค์กร และท�ำการศึกษาเก็บข้อมูลเป็นระยะเวลา 32 วัน จากผลการศึกษาพบว่า ประเภทของเนื้อหาที่มีการให้

ความรู้ต่างๆ เสริม เพิ่มเติม อาจเกี่ยวหรือไม่เกี่ยวข้องกับสินค้าหรือผลิตภัณฑ์นั้นๆ เลยแต่เพื่อให้เฟซบุ๊กเพจของแต่ละองค์กรนั้นมี

ความเคลื่อนไหวตลอดเวลาเป็นประเภทของเนื้อหาที่เกิดขึ้นมากที่สุด และรูปแบบของการโพสต์ของเฟซบุ๊กเพจในแต่ละองค์กรพบว่า  

รปูแบบการโพสต์แบบรปูภาพ เป็นรปูแบบทีใ่ช้โพสต์มากทีส่ดุ และผลการศกึษาความสมัพนัธ์พบว่า เนือ้หาประเภทการประชาสมัพนัธ์

ถึงการได้รับส่วนลด ได้รับสิทธิพิเศษ หรือการได้ร่วมท�ำกิจกรรมพิเศษ เป็นประเภทเนื้อหาที่ท�ำให้คนกดถูกใจ (Like) แสดงความคิด

เห็น (Comment) และแบ่งปัน (Share) อย่างมีนัยส�ำคัญ ขณะที่ประเภทเนื้อหาและรูปแบบการโพสต์อื่นๆ ไม่มีความสัมพันธ์กับการ

มส่ีวนร่วมอย่างมนียัส�ำคญั และประเภทเนือ้หาดงักล่าว ยงัเป็นประเภทของเนือ้หาทีส่�ำคญัต่อการมส่ีวนร่วมกบัเฟซบุก๊เพจขององค์กร 

ไม่ว่าจะเป็นการกดถูกใจ (Like) การแสดงความคิดเห็น (Comment) และการแบ่งปัน (Share) อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ .05

ค�ำส�ำคัญ: เฟซบุ๊ก ประเภทของเนื้อหา รูปแบบการโพสต์ 

Abstract

	 This independent study examined Factors Affecting Engagement an Organization on a Facebook Page 

of Facebook Users. The researcher recruited a purposive sample of this study include. The organization has a 

Facebook page of their own, and ranked # 1 in 100 of Thai Country Brand Ranking by the selection of  

20 organizations, according to data from Zocial Rank in early March 2014 study collected data for a period of 32 

days from the results. The study found. The type of content that has the special knowledge may be related or 

unrelated to the product or that product. But the Facebook page Select a content type most commonly used. 

And the form of the post of a Facebook page Select a photo most commonly used. The study found that the 

relative content of the publicity to get a discount. The franchise or to participate in special events. Like the kind 

of content that makes people (Like) (Comment) and (Share) significantly. The content and format of the post no 

other relationship with participation significantly. And content types such Also the type of content that is  

important to contribute to the organization’s Facebook page. Whether (Like) (Comment) and (Share)  

a statistically significant level. 05

Keywords: Facebook, Type of Content, Type of Post

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะบริหารธุรกิจวิทยาเขตหนองคาย มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

ในสังคมปัจจุบัน Social Media (โซเชียล มีเดีย) ได้กลายเป็นสิ่งส�ำคัญในชีวิตประจ�ำวันของคนรุ่นใหม่ 

ปัจจบุนัองค์กรต่างๆพยายามใช้ประโยชน์ จากช่องทางออนไลน์ดงักล่าวให้มากกว่าการเป็นแค่เพยีงเครือ่งมอืสือ่สาร

และส่งเสริมประชาสัมพันธ์ การตลาดและการขาย (ภาวุธ พงษ์วิทยภานุ, 2554) ในปัจจุบันพบว่าหลายธุรกิจมีการ

ใช้งานโซเชียลมีเดียเป็นเครื่องมือการตลาด เพื่อติดต่อสื่อสารกับลูกค้า รวมไปถึงการสร้างกลยุทธ์ดึงลูกค้าให้เป็น

สมาชิกผ่านทางโซเชียลมีเดียมากยิ่งขึ้น และหลายธุรกิจประสบความส�ำเร็จมากในการใช้ช่องทางดังกล่าว ยิ่งการ

ที่ทางองค์กรมีเฟซบุ๊กเพจที่มีจ�ำนวนสมาชิกมากเท่าไหร่ การที่องค์กรนั้นๆ จะท�ำการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ ผ่าน

ทางหน้าเพจของตน ก็จะเป็นเรื่องที่ง่าย กับการติดต่อแจ้งข่าวสาร โฆษณาต่างๆ กับสมาชิกหลายๆคนได้พร้อมกัน 

ท�ำได้อย่างรวดเร็วและที่ส�ำคัญเป็นช่องทางของการตลาดที่ประหยัดงบค่าใช้จ่ายเป็นอย่างมาก (ชนิตา ภระมรทัต, 

2556)

ด้วยเหตุผลดังกล่าวข้างต้นท�ำให้ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการมีส่วนร่วมบนหน้าเฟซบุ๊กเพจ

ขององค์กร ของกลุม่ลกูค้าทีใ่ช้งานบนเฟซบุก๊เพือ่น�ำผลการศกึษาทีไ่ด้ ประกอบการใช้เพือ่เป็นแนวทางให้กบัองค์กร

ต่างๆที่ต้องการสร้างเฟซบุ๊กเพจและต้อการทราบถึงประเภทเนื้อหาและรูปแบบของการโพสต์ ในการที่จะท�ำให้เฟ

ซบุ๊กเพจองค์กรของตน ประสบความส�ำเร็จ มีสมาชิกเพิ่มขึ้น รวมไปถึง เฟซบุ๊กเพจต่างๆที่สนใจ ในการน�ำข้อมูล

จากผลการศกึษาน�ำไปปรบัปรงุประเภทเนือ้หาและรปูแบบการโพสต์ขององค์กรของตน ให้มสีมาชกิ และคนตดิตาม

เพิ่มมากขึ้น

วัตถุประสงค์

	 1.	 เพื่อศึกษาประเภทของเนื้อหา และ รูปแบบของการโพสต์ ที่มีผลต่อการกดถูกใจ การแสดงความ 

คิดเห็น และการแบ่งปันขององค์กรที่มีเฟซบุ๊กเพจจากกลุ่มลูกค้าที่ใช้งานเฟซบุ๊ก

วิธีด�ำเนินงาน

	 วิธีด�ำเนินการศึกษาตามวัตถุประสงค์ของการศึกษามีรายละเอียดดังนี้

	 ท�ำการคัดเลือกประชากรของการศึกษา ซึ่งประชากรของการศึกษาครั้งนี้คือ องค์กรที่มีเฟซบุ๊กเพจเป็น

ของตัวเอง โดยผู้ศึกษาท�ำการคัดเลือกประชากรกลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) ที่ติด

อันดับจากเว็บไซต์ http://zocialrank.com ของข้อมูล (Thai Country Brand Ranking) (ZocialRank, 2014) 

เฟซบุ๊กเพจที่ติดอันดับในช่วงเดือน มีนาคม 2557 จ�ำนวน 20 องค์กร ได้แก่ Coca-Cola (โคคา-โคล่า), ICHITAN 

(อิชิตัน), McDonald’s Thai (แมคโดนัลด์), We love SF (เอสเอฟ ซินิมา), Oishi Drink Station (โออิชิ), KFC 

Thailand (เคเอฟซี), SCB Thailand (ธนาคารไทยพาณิชย์), AIS (เอไอเอส), Watsons Thailand (วัตสัน), Starbucks 

Thailand (สตาร์บัคส์), Sunsilk Thailand (ซันซิล), Kbank Live (ธนาคารกสิกรไทย), Pizza Hut Thailand 

(พิซซ่าฮัท), Pepsithai (เป๊ปซี่), Oriental Princess Society (ออเรนทัล ปริ้นเซส), Dove (โดฟ), True You (ทรู), 

Dtac (ดีแทค), 7-Eleven Thailand (เซเว่นอีเลฟเว่น), Tesco Lotus (เทสโก โลตัส) โดยท�ำการเก็บข้อมูลจากการ

นับจ�ำนวนการกดถูกใจ การแสดงความคิดเห็น และการแบ่งปัน ของทุกเนื้อหาและทุกรูปแบบที่มีการสร้างผ่านเฟ

ซบุก๊เพจของแต่ละองค์กรในช่วงระยะเวลาตัง้แต่ 18 มนีาคม ถงึ 18 เมษายน 2557 รวมระยะเวลาในการเกบ็ข้อมลู

คอื 32 วนั หลงัจากนัน้ ท�ำการวเิคราะห์ผลโดยใช้โปรแกรมส�ำเรจ็รปู SPSS โดยใช้สถติ ิร้อยละ ค่าเฉลีย่ การวเิคราะห์

สหสมัพนัธ์ (Correlation Analysis) และการวเิคราะห์ค่าความสมัพนัธ์ถดถอย (Regression Analysis) ของประเภท
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เนื้อหาทุกประเภท และรูปแบบการโพสต์ ว่าประเภทเนื้อหาและรูปแบบการโพสต์แบบใด ที่มีความสัมพันธ์ต่อการ

กดถูกใจ (Like) การแสดงความคิดเห็น (Comment) และการแบ่งปัน (Share)

ผลการศึกษา

1.	 สรุปผลการศึกษาถึงประเภทเนื้อหาและรูปแบบของการโพสต์ที่เฟซบุ๊กเพจแต่ละองค์กรจากกลุ่ม

ตัวอย่างเลือกใช้จากผลการศึกษาพบว่าประเภทของเนื้อหาที่มีการให้ความรู้ต่างๆ เสริม เพิ่มเติม อาจเกี่ยวหรือไม่

เกี่ยวข้องกับสินค้าหรือผลิตภัณฑ์นั้นๆเลยแต่เพื่อให้เฟซบุ๊กเพจของแต่ละองค์กรนั้นมีความเคลื่อนไหวตลอดเวลามี

จ�ำนวนของรูปแบบที่เกิดขึ้นมากที่สุดคือ จ�ำนวน 207 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 46.5 และ ประเภทของเนื้อหา ที่มีการ

ประชาสมัพนัธ์ถงึการได้รบัส่วนลด ได้รบัสทิธพิเิศษ หรอืการได้ร่วมท�ำกจิกรรมพเิศษกบัสนิค้าในองค์กรนัน้ๆมจี�ำนวน

ของประเภทรูปแบบของเนื้อหาที่เกิดขึ้นน้อยที่สุดคือ จ�ำนวน 33 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 7.4 ดังภาพที่ 1

รปูแบบของการโพสต์ของเฟซบุก๊เพจในแต่ละองค์กรพบว่า รปูแบบของการโพสต์แบบรปูภาพ เป็นจ�ำนวน

ของรูปแบบที่เฟซบุ๊กเพจแต่ละองค์กรเลือกที่ใช้มากที่สุดคือ 331 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 74.4 และรูปแบบของการ

โพสต์แบบข้อความเป็นรูปแบบที่เฟซบุ๊กเพจแต่ละองค์กรเลือกใช้น้อยที่สุดคือ 28 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 6.3 ดังภาพ

ที่ 2

2.	 สรุปผลการศึกษาการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ (Correlation Analysis) (กัลยา วาณิชย์บัญชา, 2550) 

ถึงความสัมพันธ์ระหว่างประเภทของเนื้อหาและรูปแบบของการโพสต์ ที่มีผลต่อการกดถูกใจ การแสดงความคิด

เห็น และการแบ่งปัน

จากผลการศึกษาพบว่าประเภทของเนื้อหาที่มีการประชาสัมพันธ์ถึงการได้รับส่วนลด ได้รับสิทธิพิเศษ 

หรือการได้ร่วมท�ำกิจกรรมพิเศษ มีความสัมพันธ์กับการกดถูกใจ (Like) การแสดงความคิดเห็น (Comment) และ

การแบ่งปัน (Share) อย่างมีนัยส�ำคัญ เนื่องจากมีค่า Sig น้อยกว่า .05 และมีค่า r เป็นบวก หมายความว่า มีความ

สัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ หากมีการสร้างประเภทเนื้อหา ที่มีการประชาสัมพันธ์ถึงการได้รับส่วนลด 

ได้รบัสทิธพิเิศษ หรอืการได้ร่วมท�ำกจิกรรมพเิศษ เป็นจ�ำนวนมาก กจ็ะส่งผลให้ จ�ำนวนของการกดถกูใจ (Like) การ

แสดงความคิดเห็น (Comment) และการแบ่งปัน (Share) เพิ่มขึ้น ประเภทเนื้อหาที่มีการให้ความรู้ต่างๆ เสริม 

เพิม่เตมิ อาจเกีย่วหรอืไม่เกีย่วข้องกบัสนิค้าหรอืผลติภณัฑ์นัน้ๆเลยแต่เพือ่ให้เฟซบุก๊เพจของแต่ละองค์กรนัน้มคีวาม

เคลื่อนไหวตลอดเวลามีความสัมพันธ์กับการกดถูกใจ (Like) การแสดงความคิดเห็น (Comment) และการแบ่งปัน 

(Share) อย่างมีนัยส�ำคัญเนื่องจากมีค่า Sig น้อยกว่า .05 และมีค่า r เป็นลบ หมายความว่า มีความสัมพันธ์ไปใน

ทิศทางตรงกันข้าม กล่าวคือ หากมีการสร้างประเภทเนื้อหาที่มีการให้ความรู้ต่างๆ เสริม เพิ่มเติม อาจเกี่ยวหรือไม่

เกี่ยวข้องกับสินค้าหรือผลิตภัณฑ์นั้นๆเลยแต่เพื่อให้เฟซบุ๊กเพจของแต่ละองค์กรนั้นมีความเคลื่อนไหวตลอดเวลา

เป็นจ�ำนวนมาก กไ็ม่ส่งผลให้ จ�ำนวนของการกดถกูใจ (Like) การแสดงความคดิเหน็ (Comment) และการแบ่งปัน 

(Share) เพิ่มขึ้น

และจากผลการศึกษายังพบอีกว่า รูปแบบของการโพสต์ ทั้ง 3 รูปแบบได้แก่ รูปแบบที่ 1 คือการโพสต์

แบบรูปภาพ รูปแบบที่ 2 คือการโพสต์แบบภาพเคลื่อนไหว และแบบที่ 3 คือการโพสต์แบบข้อความ ไม่มีความ

สัมพันธ์กับการกดถูกใจ (Like) การแสดงความคิดเห็น (Comment) และการแบ่งปัน (Share) เลย

3.	 สรปุผลการศกึษาจากวเิคราะห์สมการถดถอย (Regression Analysis) (กลัยา วาณชิย์บญัชา, 2550)    

ทีใ่ช้ศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรอสิระอนัได้แก่ประเภทของเนือ้หา และรปูแบบของเนือ้หา โดยมวีตัถปุระสงค์

เพือ่วเิคราะห์ความสมัพนัธ์ของตวัแปรตาม อนัได้แก่ การกดถกูใจ (Like) การแสดงความคดิเหน็ (Comment) และ

การแบ่งปัน (Share) เพื่อเป็นตัวบ่งบอกอิทธิพลของตัวแปรที่เกิดขึ้น
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	 จากผลการศกึษาพบว่าเนือ้หาประเภทที ่1 ได้แก่ ประเภทของเนือ้หา ทีม่กีารประชาสมัพนัธ์ถงึการได้รบั
ส่วนลด ได้รบัสทิธพิเิศษ หรอืการได้ร่วมท�ำกจิกรรมพเิศษ เป็นตวัสร้างให้คนกดถกูใจ (Like) การแสดงความคดิเหน็ 
(Comment) และการแบ่งปัน (Share) ขณะที่ประเภทของเนื้อหาและรูปแบบการโพสต์อื่นๆไม่มีความสัมพันธ์กับ
การมีส่วนร่วมอย่างมีนัยส�ำคัญ

สรุป
	 ประเภทของเนือ้หาทีม่กีารให้ความรูต่้างๆ เสรมิ เพิม่เตมิอาจเกีย่วหรอืไม่เกีย่วข้องกบัสนิค้าหรอืผลติภณัฑ์
นัน้ๆ เลยแต่เพือ่ให้เฟซบุก๊เพจของแต่ละองค์กรนัน้มคีวามเคลือ่นไหวตลอดเวลา เป็นประเภทเนือ้หาทีแ่ต่ละเฟซบุก๊
เพจขององค์กรสร้างขึ้นมามากที่สุด แต่ประเภทเนื้อหาที่มีการประชาสัมพันธ์ถึงการได้รับส่วนลดได้รับสิทธิพิเศษ 
เป็นประเภทของเนือ้หาทีเ่ฟซบุก๊เพจองค์กรต่างๆ สร้างขึน้มาน้อยทีส่ดุ ถงึแม้ว่า ประเภทของเนือ้หาดงักล่าวจะเป็น
ประเภทของเนื้อหาที่มีความสัมพันธ์ต่อการกดถูกใจ (Like) การแสดงความคิดเห็น (Comment) และการแบ่งปัน 
(Share) เพิ่มขึ้น อย่างมีนัยส�ำคัญทั้งนี้ ถ้าหากเฟซบุ๊กเพจแต่ละองค์กร อยากให้มี การกดถูกใจ (Like) การแสดง
ความคดิเหน็ (Comment) และการแบ่งปัน (Share) เพิม่ขึน้ ควรสร้างประเภทเนือ้หาทีม่กีารประชาสมัพนัธ์ถงึการ
ได้รับส่วนลดได้รับสิทธิพิเศษเพิ่มขึ้น

ข้อเสนอแนะ
	 1.	 ในการด�ำเนนิการศกึษาครัง้นีเ้ป็นการศกึษาเชงิปรมิาณ ทีม่ขีอบเขตและเนือ้หาค่อนข้างกว้าง ในการ
ด�ำเนินการศึกษาครั้งต่อไป ควรมีการท�ำการศึกษาในเชิงคุณภาพควบคู่กันไปด้วย เพื่อเข้าใจกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อของผู้บริโภคออนไลน์แต่ละขั้นตอนได้ครอบคลุมมากยิ่งขึ้น
	 2.	 ควรมกีารศกึษาวจิยัอย่างต่อเนือ่ง เนือ่งจากเทคโนโลยมีกีารเปลีย่นแปลงก้าวหน้ากระแสความนยิม
และความรู้สึกของกลุ่มผู้บริโภคอาจมีการเปลี่ยนแปลงตามกาลเวลาและสภาพแวดล้อม

กิตติกรรมประกาศ
	 รายงานการค้นคว้าฉบับนี้ส�ำเร็จลุล่วงได้ด้วยดี เนื่องจากได้รับความกรุณาและความช่วยเหลือเป็นอย่าง
ยิ่งจาก ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ภิเษก ชัยนิรันดร์ ที่ได้เสียสละเวลาอันมีค่านับตั้งแต่เริ่มต้นด�ำเนินการจนเสร็จ
เรียบร้อยสมบูรณ์ ในการให้ค�ำปรึกษาค�ำแนะน�ำและอธิบายให้ผู้เขียนเข้าใจ ตลอดจนแก้ไขข้อบกพร่อง อันเป็น
ประโยชน์ต่อการท�ำรายงานการค้นคว้าอิสระฉบับนี้อย่างดียิ่งเสมอมา จนรายงานฉบับนี้ส�ำเร็จสมบูรณ์จึงขอกราบ
ขอบพระคุณเป็นอย่างสูงไว้ ณ โอกาสนี้ขอกราบขอบพระคุณ คณาจารย์ประจ�ำหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหา
บัณฑิตวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ  มหาวิทยาลัยขอนแก่นทุกท่านที่กรุณาประสิทธิ์ประสาทความรู้ที่มีค่ายิ่ง
แก่ศษิย์ซึง่เป็นสิง่ส�ำคญัทีส่ดุและขอขอบพระคณุเพือ่นๆ MBA รุน่ Executive 19 ทกุคนทีค่อยช่วยเหลอื สนบัสนนุ 
กันและกันมาโดยตลอด ท้ายที่สุดนี้ หากมีสิ่งหนึ่งสิ่งใดขาดตกบกพร่องหรือผิดพลาดประกาดใด ผู้ศึกษาขอน้อมรับ
และขออภัยเป็นอย่างสูงในข้อบกพร่องหรือผิดพลาดต่างๆที่เกิดขึ้นมา ณ โอกาสนี้

เอกสารอ้างอิง
[1] กัลยา วาณิชย์บัญชา. (2550). สถิติส�ำหรับงานวิจัย. กรุงเทพฯ : ส�ำนักพิมพ์แห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย
[2] ชนติา ภระมรทตั. (2556). ผกูใจพนกังานด้วย Social Media. ค้นวนัเมือ่วนัที ่20 มนีาคม 2557,จาก http://

www.bangkokbiznews.com/



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
793

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ต
ล
าด

[3] ภาวุธ พงษ์วิทยภานุ. (2554). เจาะลึกวิเคราะห์คู่แข่งทางโซเชียลมีเดีย ผ่าน ZocialRank.com. ค้นเมื่อวัน
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รายงานการคนควาอิสระฉบับน้ีสําเร็จลุลวงไดดวยดี เน่ืองจากไดรับความกรุณาและความชวยเหลือเปนอยางยิ่ง 
จาก ผูชวยศาสตราจารย ดร.ภิเษก ชัยนิรันดร อาจารยที่ปรึกษาการศึกษาอิสระที่ไดเสียสละเวลาอันมีคานับตั้งแตเริ่มตน
ดําเนินการจนเสร็จเรียบรอยสมบูรณ ในการใหคําปรึกษาคําแนะนําและอธิบายใหผูเขียนเขาใจ ตลอดจนแกไขขอบกพรอง 
อันเปนประโยชนตอการทํารายงานการคนควาอิสระฉบับน้ีอยางดียิ่งเสมอมา จนรายงานฉบับน้ีสําเร็จสมบูรณจึงขอกราบ
ขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ โอกาสน้ีขอกราบขอบพระคุณ คณาจารยประจําหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ  มหาวิทยาลัยขอนแกนทุกทานที่กรณุาประสิทธ์ิประสาทความรูที่มีคายิ่งแกศิษยซ่ึงเปน
ส่ิงสําคัญที่สุดและขอขอบพระคุณเพื่อนๆ MBA รุน Executive 19 ทุกคนที่คอยชวยเหลือ สนับสนุน กันและกันมาโดย
ตลอด ทายที่สุดน้ี หากมีส่ิงหน่ึงส่ิงใดขาดตกบกพรองหรือผิดพลาดประกาดใด ผูศึกษาขอนอมรับและขออภัยเปนอยางสูง
ในขอบกพรองหรือผิดพลาดตางๆที่เกิดขึ้นมา ณ โอกาสน้ีและผูศึกษาหวังวาการคนควาอิสระฉบับน้ีจะมีประโยชนตอ
ผูประกอบการธุรกิจออนไลน นักการตลาด ตลอดจนผูสนใจทั่วไป 
 
เอกสารอางอิง 

[1] กัลยา วาณิชยบัญชา. (2550). สถิติสําหรับงานวิจัย. กรุงเทพฯ : สํานักพิมพแหงจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 

[2] ชนิตา ภระมรทัต. (2556). ผูกใจพนักงานดวย Social Media. คนวันเม่ือวันที่20 มีนาคม 2557,จาก  
   http://www.bangkokbiznews.com/ 
[3]   ภาวุธ พงษวิทยภานุ. (2554). เจาะลึกวิเคราะหคูแขงทางโซเชียลมีเดีย ผาน ZocialRank.com. คนเม่ือวันที่16 

  ตุลาคม2556,จาก http://www.bangkokbiznews.com/ 
[4] ZocialRank. (2014). Thailand Facebook Ranking. คนเม่ือวันที่ 10 มีนาคม 2557, จาก  
   http://zocialrank.com/ 
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ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อคอนโดมิเนียมหรือบ้านเดี่ยว

ในโครงการบ้านจัดสรร เขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

FACTORS INFLUENCING THE DECISION PURCHASE OF CONDOMINIUM OR 

SINGLE HOUSE IN PUBLIC HOUSING DEVELOPMENT 

IN MUANG DISTRICT KHON KAEN PROVINCE

รจกร  มนูประเสริฐ1

นวลฉวี แสงชัย2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการเลือกซื้อคอนโดมิเนียมหรือบ้านเดี่ยวใน
โครงการบ้านจัดสรร เขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น กลุ่มตัวอย่างในการศึกษาครั้งนี้จ�ำนวน 400 ราย วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติผล
การศึกษาพบว่า ผู้ที่ตัดสินใจเลือกเฉพาะบ้านเดี่ยวในโครงการบ้านจัดสรร ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 30 - 39 ปี สถานภาพ
สมรส การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพรับราชการ รายได้ต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท ตัดสินใจด้วยตัวเองในการเลือกซื้อที่พัก
อาศัยในอนาคต วัตถุประสงค์ในการซื้อบ้านเพื่ออยู่อาศัยถาวร แบบบ้านสไตล์โมเดิร์นร่วมสมัย ลักษณะเป็นบ้านเดี่ยว 2 ชั้น 2 ห้อง
นอน 2 ห้องน�้ำ งบประมาณราคา 2 - 3 ล้านบาท ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านเดี่ยวสูงสุด รองลงมาคือ
ปัจจยัด้านราคา ผูท้ีต่ดัสนิใจเลอืกเฉพาะคอนโดมเินยีม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายรุะหว่าง 20 - 29 ปี สถานภาพโสด การศกึษาระดบั
ปริญญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน รายได้ต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท ตัดสินใจด้วยตัวเองในการเลือกซื้อที่พักอาศัยในอนาคต 
วัตถุประสงค์ในการซื้อคอนโดมิเนียมเพื่ออยู่อาศัยเป็นครั้งคราว รูปแบบคอนโดมิเนียมแบบ 2 ห้องนอน งบประมาณราคา 1 - 2 ล้าน
บาท และต้องการจ�ำนวน 2 ยูนิต ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อคอนโดมิเนียมสูงสุดรองลงมาคือ ปัจจัยด้าน
การส่งเสริมการตลาด ดังนั้นนักลงทุนหรือผู้ประกอบการเกี่ยวกับธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ ควรจะทราบถึงปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และราย
ละเอียดย่อยต่างๆ เพื่อน�ำข้อมูลไปใช้เป็นแนวทางในการประกอบการตัดสินใจในการลงทุน การวางแผน การพัฒนาปรับปรุงแก้ไขให้
ธุรกิจมีประสิทธิภาพตรงตามความต้องการของผู้บริโภคมากที่สุด

ค�ำส�ำคัญ: บ้านเดี่ยวในโครงการบ้านจัดสรร คอนโดมิเนียม ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ 

Abstract                                           

	 This study focuses on factors affecting the purchase of a condominium or a single house in Muang District, 
Khon Kaen Province. The sampled group was 400 while analyzing data by statistic to explain population data. The 
results of the study found that the people who choose only single houses  were mostly females aged 30 - 39 years 
old. married, graduated bachelor degree, government worker, salary between 20,001 - 30,000 baht and decided to 
buy by houses for future residents. The study group selected mixed modern styles of 2 storeys single house,  
2 bedrooms, 2 toilets of 2 - 3 million budget. Productive factor was most effective reasons of choosing singles 
houses and next was price. People who chose only condominium were mostly females aged 20 - 29 years old, 
single, bachelor degree, private office workers, salary 20,001 - 30,000. They decided to buy by themselves for future 
residents. The purpose of choosing condominium was for temporary living. The patterns of buying a condominium 
were 2 bedrooms. The budget was 1 - 2 million baht and needed 2 units. Product factors were most effective reasons 
of choosing condominium and next was marketing promotion. So investors or trader for real estate business should 
product factors  improve their investment decision, planning and developing to respond customers’ demand.

Keywords: Single house, Condominium, Real estate
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	 เมื่อกล่าวถึงที่อยู่อาศัย หลายคนคงจะต้องนึกถึงค�ำว่าบ้านมาเป็นอันดับแรก ที่เป็นสิ่งจ�ำเป็นต่อการด�ำรง

ชวีติของมนษุย์อย่างหนึง่ในปัจจยัสี ่โดยเฉพาะอย่างยิง่การด�ำรงชวีติแบบครอบครวั หรอืการแยกตวัออกมาหลงัจาก

มีหน้าที่การงาน โดยที่อยู่อาศัยนั้นแบ่งออกเป็น 2 ประเภทคือ ที่อยู่อาศัยแนวราบ เช่น บ้านเดี่ยว บ้านแฝด  

ทาวน์เฮ้าส์ โรงเรือนต่างๆ และที่อยู่อาศัยแนวตั้ง เช่น คอนโดมิเนียม อพาร์ทเม้นท์ [4] ดังนั้นนโยบายด้านที่อยู่

อาศัยจึงถูกบรรจุอยู่ในแผนพัฒนาประเทศทุกๆฉบับ การก่อสร้างที่อยู่อาศัยจึงเป็นอุตสาหกรรมที่ใหญ่ที่สุดในกลุ่ม

ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์และมีการเติบโตขึ้นเรื่อยๆจนถึงปัจจุบัน ความต้องการที่อยู่อาศัยในแนวราบ ในไตรมาส 4 ปี 

2556 ยงัขยายตวัต่อเนือ่งจากไตรมาสก่อนสะท้อนจากการขยายตวัของสนิเชือ่เพือ่ทีอ่ยูอ่าศยับ้าน ทีเ่พิม่ขึน้ร้อยละ 

40.0 ส่วนหนึ่งเป็นผลจากการโอนยอดสินเชื่อคงค้างมาจากส่วนกลาง สินเชื่อเพื่ออาคารชุดที่เพิ่มขึ้นร้อยละ 45.5 

สินเชื่อเพื่ออาคารพาณิชย์ที่เพิ่มขึ้นร้อยละ 29.5 และสินเชื่อเพื่อที่ดินเปล่าที่เพิ่มขึ้นจากช่วงเดียวกันปีก่อนร้อยละ 

34.1 [7]	

	 จากการส�ำรวจในจงัหวดัขอนแก่น ซึง่ส�ำรวจเฉพาะในอ�ำเภอเมอืง พบหน่วยทีอ่ยูอ่าศยัในผงัของโครงการ

ซึง่อยูใ่นระหว่างการขาย ประเภทบ้านจดัสรรประมาณ 2,700 หน่วย และห้องชดุประมาณ 1,940 หน่วย ในประเภท

บ้านจดัสรร หน่วยของโครงการบ้านจดัสรรซึง่อยูร่ะหว่างการขายประมาณ 2,700 หน่วยนัน้ มาจากโครงการจดัสรร 

19 โครงการ มีมูลค่าโครงการการรวมกันทั้งสิ้นประมาณ 9,700 ล้านบาท ขายได้แล้วสะสมประมาณ 1,300 หน่วย 

หรือขายได้แล้วประมาณเกือบครึ่งหนึ่งของหน่วยในผังทั้งหมด เหลือขายประมาณ 1,400 หน่วย มูลค่าเหลือขาย

รวมประมาณ 4,900 ล้านบาท ในจ�ำนวนนี้มี 18 โครงการที่เปิดการขายก่อนไตรมาส 3 ปี 2555 หน่วยบ้านจัดสรร

ประมาณร้อยละ 27 อยู่ในระดับราคา 2.1 - 3 ล้านบาท และร้อยละ 59 อยู่ในระดับราคา 3.1 - 5 ล้านบาท และ

ไม่มหีน่วยบ้านจดัสรรราคาต�่ำกว่า 1 ล้านบาท จากหน่วยในผงัโครงการจดัสรรทัง้หมด แบ่งตามประเภทจะเป็นบ้าน

เดี่ยวประมาณ 2,300 หน่วย ที่เหลือเป็นทาวน์เฮ้าส์ บ้านแฝด และอาคารพาณิชย์ [3]

	 ถงึแม้ว่ายงัมคีวามต้องการทีอ่ยูอ่าศยั ตามแนวโน้มการขยายเมอืงขอนแก่น แต่การขยายตวัของทัง้โครงการ

บ้านจัดสรรและโครงการคอนโดมิเนียมต่างๆก็มีเพิ่มมากขึ้น อาจท�ำให้เกิดการเก็งก�ำไร ท�ำให้ราคาสินทรัพย์รวมถึง

ราคาทีด่นิเร่งปรบัตวัสงูขึน้กว่าทีค่วรจะเป็น ซึง่จะเป็นอปุสรรคต่อการลงทนุ และพฒันาธรุกจิอสงัหารมิทรพัย์ และ

อาจน�ำไปสูภ่าวะ Over Supply ผูป้ระกอบธรุกจิแต่ละรายจะมกีารสร้างเอกลกัษณ์หรอืจดุเด่นทีแ่ตกต่างตามความ

ต้องการของผู้บริโภค การแข่งขันจึงมีความรุนแรงเป็นอย่างมาก ผู้ประกอบธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ มีความจ�ำเป็น

อย่างยิ่งที่จะต้องศึกษาเกี่ยวกับอุปสงค์ของผู้บริโภคที่เป็นลูกค้ากลุ่มเป้าหมายในแต่ละท้องถิ่น เพื่อทราบถึงเหตุผล

และวิธีการที่ผู้บริโภคตัดสินใจ และน�ำข้อมูลนั้นมาปรับใช้ให้ตรงความต้องการของผู้บริโภค

วัตถุประสงค์

	 1. 	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซื้อคอนโดมิเนียมหรือบ้านเดี่ยวในโครงการบ้านจัดสรร เขตอ�ำเภอ

เมืองจังหวัดขอนแก่น 

	 2. 	 เพือ่ศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจการเลอืกซือ้คอนโดมเินยีมหรอืบ้านเดีย่วในโครงการบ้าน

จัดสรรเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
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	 1. 	 การก�ำหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

		  1.1 	ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ บุคคลที่มีความสนใจและต้องการซื้อคอนโดมิเนียมหรือบ้าน

เดี่ยวในโครงการบ้านจัดสรรในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น เป็นกรณีไม่ทราบจ�ำนวนประชากร

		  1.2 	กลุม่ตวัอย่าง ทีใ่ช้ในการศกึษา เนือ่งจากประชากรมขีนาดใหญ่และไม่ทราบจ�ำนวนประชากรที่

แน่นอน ดงันัน้ขนาดตวัอย่างสามารถค�ำนวณได้จากสตูรไม่ทราบขนาดตวัอย่างของ โดยใช้สตูรของ W.G. Cochran 

[1] ดังนั้นขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ค�ำนวณจะได้เท่ากับ 384.16 ตัวอย่าง และเพื่อป้องกันการสูญเสียของ

แบบสอบถามเนือ่งจากอาจมคีณุสมบตัขิองแบบสอบถามไม่ครบถ้วนสมบรูณ์ จงึท�ำการเกบ็ตวัอย่างเพิม่แบบสอบถาม

เป็น 400 ตัวอย่าง

	 2. 	 การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

		  เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อคอนโดมิเนียมหรือบ้านเดี่ยวใน

โครงการบ้านจัดสรร เขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่นในครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบ่ง

แบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่

		  ส่วนที่ 1 สอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม มีลักษณะค�ำถามแบบปลายปิดและ

มีหลายค�ำตอบให้เลือก (Multiple Choice Questions) โดยให้เลือกตอบเพียงข้อเดียว จ�ำนวน 9 ข้อ

		  ส่วนที่ 2 สอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคในการตัดสินใจเลือกซื้อคอนโดมิเนียมหรือบ้านเดี่ยว

ในโครงการบ้านจดัสรร เขตอ�ำเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น คอื ทฤษฎเีกีย่วกบัการวเิคราะห์ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค และ

ค�ำถามที่ใช้คนหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภค คือ 6Ws และ 1Hs เพื่อค้นหาค�ำตอบ 7 ประการ หรือ 7Os [2] มี

ลักษณะเป็นค�ำถามแบบปลายปิดและมีหลายค�ำตอบให้เลือก (Multiple Choice Questions) โดยให้เลือกตอบ

เพียงข้อเดียว จ�ำนวน 7 ข้อ โดยเพิ่มเติมในส่วนของคอนโดมิเนียม 4 ข้อ และบ้านเดี่ยว 4 ข้อ

		  ส่วนที่ 3 สอบถามเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อคอนโดมิเนียมหรือบ้านเดี่ยวใน

โครงการบ้านจัดสรร เขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น คือปัจจัยส่วนประสมการตลาดทั้ง 4 ด้าน คือด้านผลิตภัณฑ์ 

(Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) [8] 

มีลักษณะค�ำถามแบบปลายปิดแบบ Numerical Rating Scale ลักษณะตัววัดแบบ Likert Scale โดยพิจารณา

ข้อมูลแบบช่วง (Interval Scale) โดยแบบสอบถามจะมีลักษณะเป็นส่วนประเมินค่า (Rating Scale) โดยจ�ำแนก

ปัจจัยต่างๆ ออกเป็น 5 ระดับ โดยแบ่งเป็นในส่วนของคอนโดมิเนียม 30 ข้อ และบ้านเดี่ยว 30 ข้อ จ�ำแนกตาม

ระดับความเห็น [5] ดังนี้

		  ค่าเฉลี่ยระหว่าง	 4.51 – 5.00	 หมายถึง	 ระดับความส�ำคัญมีค่ามากที่สุด		

		  ค่าเฉลี่ยระหว่าง	 3.51 – 4.50	 หมายถึง	 ระดับความส�ำคัญมีค่ามาก

		  ค่าเฉลี่ยระหว่าง	 2.51 – 3.50	 หมายถึง	 ระดับความส�ำคัญมีปานกลาง

		  ค่าเฉลี่ยระหว่าง	 1.51 – 2.50	 หมายถึง	 ระดับความส�ำคัญมีค่าน้อย

		  ค่าเฉลี่ยระหว่าง	 1.00 – 1.50	 หมายถึง	 ระดับความส�ำคัญมีค่าน้อยที่สุด	

	 3. 	 การเก็บรวบรวมข้อมูล

		  3.1 	ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลที่ได้มาจากการใช้แบบสอบถามเก็บข้อมูลจากกลุ่ม

ตัวอย่างทั้งหมดจ�ำนวน 400 ชุด แล้วจึงน�ำมาวิเคราะห์ข้อมูล
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		  ในการศึกษานี้นี้จะท�ำการเก็บข้อมูลในวันที่ 1 - 30 ธันวาคม 2556 รวมเวลา 30 วัน เนื่องจากใน

เดอืนธนัวาคม 2556 มกีารจดังานมหกรรมบ้านและคอนโดขอนแก่น 56 ซึง่สอดคล้องกบัความต้องการกลุม่ตวัอย่าง

ที่ต้องการศึกษาเป็นแบบเจาะจง (Purposive sampling) โดยการแจกแบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด สถานที่เก็บ

ข้อมูลคือ 

			   3.1.1	 งานมหกรรมบ้านและคอนโด ขอนแก่น 56 ที่ลานกิจกรรมชั้น 1 ห้างเซ็นทรัลพลาซ่า 

ขอนแก่น วันที่ 2 - 8 ธันวาคม 2556 ช่วงเวลาตั้งแต่ 11.00 น. ถึง 18.00 น.

			   3.2.1	 คอมเพลกซ์ และศนูย์อาหารกงัสดาลวนัที ่10 - 11 ธนัวาคม 2556 ช่วงเวลาตัง้แต่ 12.00 

น. ถึง 13.00 น. 

			   3.3.1	 ตลาดต้นตาล โต้รุ่ง ทุก ๆ วันเสาร์ - อาทิตย์ ของเดือนธันวาคม 2556 ช่วงเวลาตั้งแต่ 

17.00 น. ถึง 20.00 น.

		  3.2 	ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการค้นคว้าจากข้อมูลที่มีผู้รวบรวมไว้

แล้ว ได้แก่ หนังสือทางวิชาการ บทความ วิทยานิพนธ์ งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง วารสาร และข้อมูลจากอินเตอร์เน็ตบน

เว็บไซต์ต่างๆ

	 4. 	 การวิเคราะห์ข้อมูล

		  เมื่อได้แบบสอบถามคืนกลับมาแล้วผู้ศึกษาจะน�ำแบบสอบถามที่รวบรวมได้มาด�ำเนินการต่อไปนี้

		  4.1	 การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้ศึกษาจะน�ำแบบสอบถามที่ได้รับทั้งหมดมาตรวจสอบความ

สมบูรณ์ของแบบสอบถาม เพื่อคัดแบบสอบถามที่ไม่สมบูรณ์ออก เช่น ตอบค�ำถามไม่ครบทุกส่วน

		  4.2	 การลงรหัส (Coding) ผู้ศึกษาจะน�ำแบบสอบถามฉบับที่มีความสมบูรณ์ถูกต้องเรียบร้อยมาลง

รหัสตามที่ก�ำหนดเอาไว้ในแบบสอบถามแต่ละส่วน

		  4.3	 การประมวลผลข้อมูล (Processing) น�ำแบบสอบถามที่ลงรหัสเรียบร้อยแล้วมาบันทึกลงใน

คอมพิวเตอร์และประมวลผลข้อมูลโดยใช้โปรแกรมสถิตส�ำเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the Social 

Sciences Version 19) [6] วเิคราะห์โดยการแจกแจงความถี ่(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ 

(Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)

	

ผลการศึกษา

	 1. 	 ภาพรวมของผู้ตอบแบบสอบถาม

		  จากผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด จ�ำนวน 400 คน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ตัดสินใจเลือกเฉพาะ

บ้านเดี่ยวในโครงการบ้านจัดสรร จ�ำนวน 242 คน ผู้ที่เลือกเฉพาะคอนโดมิเนียมจ�ำนวน 137 คน และผู้ที่เลือกทั้ง

คอนโดมิเนียมและบ้านเดี่ยวในโครงการบ้านจัดสรรจ�ำนวน 21 คน ดังแสดงในภาพที่ 1

	 2. 	 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม

		  2.1 ผู้ตอบแบบสอบถามที่ตัดสินใจเลือกเฉพาะบ้านเดี่ยวในโครงการบ้านจัดสรร ส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง คิดเป็นร้อยละ 55.4 อายุ 30  -  39 ปี คิดเป็นร้อยละ 30.6 สถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 59.1 การศึกษา

ระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 55.0 อาชีพข้าราชการ คิดเป็นร้อยละ 36.8 รายได้ต่อเดือน 20,001 - 30,000 

บาท คดิเป็นร้อยละ 46.3 รายจ่ายต่อเดอืน 10,001 - 15,000 บาท คดิเป็นร้อยละ 59.5 เงนิเกบ็ออมต่อเดอืน 5,001 

- 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 43.4 และจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 3 - 4 คน คิดเป็นร้อยละ 81.4
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		  2.2	 ผู้ตอบแบบสอบถามที่ตัดสินใจเลือกเฉพาะคอนโดมิเนียม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 

58.4 อายุ 20 - 29 ปี คิดเป็นร้อยละ 39.4 สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 56.9 การศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเป็น

ร้อยละ 50.4 อาชีพพนักงานเอกชน คิดเป็นร้อยละ 34.3 รายได้ต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 

51.8 รายจ่ายต่อเดือน 10,001 - 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 46.7 เงินเก็บออมต่อเดือน 5,001 - 10,000 บาท 

คิดเป็นร้อยละ 64.2 และจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 3 - 4 คน คิดเป็นร้อยละ 72.3 ดังแสดงในตารางที่ 1

	 3. พฤติกรรมของผู้บริโภค

		  3.1	 ผู้ตอบแบบสอบถามที่ตัดสินใจเลือกเฉพาะบ้านเดี่ยวในโครงการบ้านจัดสรร ส่วนใหญ่มีที่พัก

อาศัยอยู่บริเวณต�ำบลในเมือง คิดเป็นร้อยละ 40.9 ระยะเวลาที่อยู่ในที่พักอาศัยปัจจุบันมากกว่า 10 ปี คิดเป็น 

ร้อยละ 41.7 ที่อยู่อาศัยปัจจุบันเป็นบ้านเดี่ยว คิดเป็นร้อยละ 37.2 จ�ำนวนรถยนต์ของคนในครอบครัว 2 คัน คิด

เป็นร้อยละ 62.0 ตดัสนิใจด้วยตวัเองในการเลอืกซือ้ทีพ่กัอาศยัในอนาคต คดิเป็นร้อยละ 38.3 รบัรูส้ือ่ประชาสมัพนัธ์

จากการจัด บูทตามสถานที่ต่างๆ คิดเป็นร้อยละ 33.1 วัตถุประสงค์ในการซื้อบ้านเพื่ออยู่อาศัยถาวร คิดเป็น 

ร้อยละ 98.3 ความชอบในแบบบ้านสไตล์โมเดิร์นร่วมสมัย คิดเป็นร้อยละ 65.3 ความชอบในรูปแบบบ้านเดี่ยว 2 

ชั้น 2 ห้องนอน 2 ห้องน�้ำ คิดเป็นร้อยละ 35.5 และงบประมาณในการซื้อบ้านราคา 2 - 3 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 

43.0 ดังแสดงในภาพที่ 2 - 7

		  3.2 	ผูต้อบแบบสอบถามทีต่ดัสนิใจเลอืกเฉพาะคอนโดมเินยีม ส่วนใหญ่มทีีพ่กัอาศยัอยูบ่รเิวณต�ำบล

ในเมือง คิดเป็นร้อยละ 21.2 ระยะเวลาที่อยู่ในที่พักอาศัยปัจจุบันมากกว่า 10 ปี คิดเป็นร้อยละ 54.7 ที่อยู่อาศัย

ปัจจุบันเป็นบ้านเดี่ยว คิดเป็นร้อยละ 75.9 จ�ำนวนรถยนต์ของคนในครอบครัว 2 คัน คิดเป็นร้อยละ 65.0 ตัดสิน

ใจด้วยตัวเองในการเลือกซื้อที่พักอาศัยในอนาคต คิดเป็นร้อยละ 40.1 รับรู้สื่อประชาสัมพันธ์จากป้ายโฆษณาตาม

ถนน คิดเป็นร้อยละ 28.8 วัตถุประสงค์ในการซื้อคอนโดมิเนียมเพื่ออยู่อาศัยเป็นครั้งคราว คิดเป็นร้อยละ 43.1 รูป

แบบในการซือ้คอนโดมเินยีมแบบ 2 ห้องนอน คดิเป็นร้อยละ 44.5 งบประมาณในการซือ้คอนโดมเินยีมราคา 1 - 2 

ล้านบาท คดิเป็นร้อยละ 60.6 และต้องการจ�ำนวนยนูติ (ห้อง) ในการซือ้คอนโดมเินยีม 2 ยนูติ คดิเป็นร้อยละ 57.7 

ดังแสดงในภาพที่ 2 - 7

	 4. ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจการเลือกซื้อ

		  4.1	 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4 ด้าน 5 อันดับแรก ที่มีผลต่อการเลือกซื้อบ้านเดี่ยว คือ  

1.ระบบสาธารณูปโภคและมีการดูแลรักษาความสะอาด (Product) 2.ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ ท�ำเล ที่

ตั้ง (Price) 3.มีพื้นที่จอดรถเพียงพอ บริเวณพื้นที่ภายในรั้วบ้าน (Product) 4.ความรวดเร็วในการโอน - มอบการ

ท�ำสัญญา  ซื้อ - ขาย (Place) และ 5.การออกแบบโครงการ สไตล์/รูปแบบ มีความทันสมัย (Product) ดังแสดง

ในตารางที่ 2

		  4.2	 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4 ด้าน 5 อันดับแรก ที่มีผลต่อการเลือกซื้อคอนโดมิเนียมคือ   

1.มีพื้นที่จอดรถเพียงพอต่อจ�ำนวนผู้พักอาศัย (Product) 2.การออกแบบโครงการ สไตล์/รูปแบบมีความทันสมัย 

(Product) 3.แถมเครื่องใช้ไฟฟ้า แอร์ ทีวี ตู้เย็น (Promotion) 4.แถม Build - in Full Furniture (Promotion) 

และ 5.แถมระบบกล้องวงจรปิดหรือระบบเตือนกันขโมย (Promotion) ดังแสดงในตารางที่ 3 

สรุป

	 การศกึษาครัง้นีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาปัจจยัทีม่สีามารถสรปุผลการศกึษาได้ว่า ผูท้ีต่ดัสนิใจเลอืกเฉพาะ

บ้านเดี่ยวในโครงการบ้านจัดสรร ส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์ในการซื้อบ้านเพื่ออยู่อาศัยถาวร ชอบแบบบ้านสไตล์ 
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โมเดิร์นร่วมสมัย ลักษณะเป็นบ้านเดี่ยว 2 ชั้น 2 ห้องนอน 2 ห้องน�้ำ งบประมาณราคา 2 - 3 ล้านบาท ปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบ้านเดี่ยวสูงสุด รองลงมาคือ ปัจจัยด้านราคา ผู้ที่ตัดสินใจเลือกเฉพาะ

คอนโดมเินยีม ส่วนใหญ่ม ีวตัถปุระสงค์ในการซือ้คอนโดมเินยีมเพือ่อยูอ่าศยัเป็นครัง้คราว ชอบรปูแบบคอนโดมเินยีม

แบบ 2 ห้องนอน งบประมาณราคา 1 - 2 ล้านบาท และต้องการจ�ำนวน 2 ยูนิต ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจเลือกซื้อคอนโดมิเนียมสูงสุดรองลงมาคือ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด จึงสามารถข้อมูลไปใช้เป็น

แนวทางในการประกอบการตัดสินใจในการลงทุน การวางแผน การพัฒนาปรับปรุงแก้ไขให้ธุรกิจมีประสิทธิภาพ

ตรงตามความต้องการของผู้บริโภคมากที่สุด

ข้อเสนอแนะ

1. 	 บ้านเดี่ยวในโครงการบ้านจัดสรร

	 	 1.1 	ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ จากข้อมลูพบว่ากลุม่ทีต้่องการซือ้บ้านเพือ่อยูอ่าศยัถาวรนัน้อยูใ่นช่วงอายุ 

30 - 39 ปี สถานภาพสมรส และอาชีพรับราชการ ต้องการที่อยู่ที่เพื่ออยู่อาศัยถาวรมั่นคงและยาวนาน มีข้อเสนอ

แนะทีพ่บว่าเมือ่ส่งมอบทีอ่ยูอ่าศยัแล้วไม่มกีารดแูลในส่วนต่างๆทีไ่ด้เคยเสนอในขัน้ตอนการขายเช่นหลงัจากซือ้บ้าน

แล้วบ้านช�ำรุดพัง ผนังแตกลาย น�ำ้รั่วซึม ฝ้าเพดานมีกลิ่นเหม็นจากท่อระบายน�ำ้ การระบายน�ำ้ไม่ดี การระบาย

อากาศมีปัญหา ดังนั้นควรมีการออกแบบและวางผังโครงการที่ชัดเจนเป็นระบบระเบียบทั้งในตัวโครงสร้างอาคาร

และทัศนียภาพโดยรอบ เช่น มีพื้นที่ภายในรั้วบ้านเพียงพอต่อความต้องการคือ สอดคล้องกับจ�ำนวนสมาชิกใน

ครอบครัวเพื่อใช้ในการท�ำกิจกรรมต่างๆ และเพียงพอส�ำหรับจอดยานพาหนะ มีการวางแนวสายไฟฟ้าใต้ดินเพื่อ

ความปลอดภยัและความสวยงามเป็นระเบยีบเรยีบร้อย มมีมุวางถงัขยะประจ�ำบ้าน มกีารดแูลระบบสาธารณปูโภค

ที่ดีเพื่อสิ่งแวดล้อมที่ดี มีรปภ.หน้าโครงการตลอด 24 ชั่วโมง และตรวจตราบริเวณรอบหมู่บ้านเป็นเวลา รถทุกคัน

ของหมู่บ้านจะมีสติกเกอร์ติดแสดงสัญลักษณ์ชัดเจน

		  1.2 	ปัจจยัด้านราคา การเกบ็ค่าส่วนกลางทีแ่พงเกนิคณุภาพทีล่กูบ้านได้รบักลบัคนื ท�ำให้เกดิปัญหา

ตามมาในภายหลงั ดงันัน้ควรจะมกีารรบัประกนัคณุภาพบ้านหลงัการขาย การรบัประกนัเกีย่วกบัโครงสร้างอาคาร

วัสดุอุปกรณ์ก่อสร้างและตกแต่งโดยมีรายการตรวจสอบ BOQ (Bill of Quantities) และตรวจสอบคุณภาพของ

งานที่ชัดเจนก่อนการตรวจรับงาน

		  1.3 	ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ที่ตั้งของส�ำนักงานควรจัดวาง Lay out ให้เหมาะสม คือตั้ง

อยูบ่รเิวณส่วนหน้า หรอืส่วนกลางของโครงการเพือ่ความสะดวกแก่การเข้ามาตดิต่อของลกูค้า และมกีารจดัท�ำ Time 

Estimation ของโครงการ เพื่อก�ำหนดเวลาท�ำสัญญาซื้อ - ขาย และการส่งมอบหรือโอนกรรมสิทธิ์อย่างชัดเจน

	 2. 	 คอนโดมิเนียม	

		  2.1 	ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ จากข้อมูลกลุ่มที่อยู่ในช่วงอายุ 20 - 29 ปี สถานภาพโสด และอาชีพ

พนกังานเอกชน แต่เพือ่อยูอ่าศยัเป็นครัง้คราว จงึควรเน้นในเรือ่ง Design ทัง้ด้านโครงสร้างและด้านสถาปัตยกรรม

ที่มีความโมเดิร์น ทันสมัย เหมาะกับ Life Style คนเมืองในปัจจุบัน มีสิ่งอ�ำนวยความสะดวกสบายแก่ผู้พักอาศัย 

เพื่อดึงดูดลูกค้า เช่นมีห้องแบบ Built - inให้เลือกหลายแบบ มีทีมงานวิศวกร สถาปนิก ช่วยแนะน�ำเพิ่มเติมมีพื้นที่

ส่วนกลาง Fitness/Sport Club/Coffee Shop/Pet Zone/Laundry/Salon/Spa มีพื้นที่จอดรถต้องเพียงพอต่อ

ความต้องการหรือมีระบบที่จอดรถอัตโนมัติ มีระบบป้องกันไฟไหม้ฉุกเฉิน ถังดับเพลิง ทางหนีไฟ หรือมีร่มชูชีพ

ส�ำรองส�ำหรับอาคารสูง มีรปภ.หน้าโครงการและในตัวตึกตลอด 24 ชั่วโมง มีการแลกบัตรหรือเอกสารต่างๆมีรถ

บริการรับ - ส่งภายในโครงการเพื่อความสะดวกในการคมนาคม
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		  2.2 	ปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาดและปัจจยัด้านราคา จะเหน็ได้ว่ากลุม่ทีเ่ลอืกซือ้คอนโดมเินยีม 

ส่วนมากซื้อเพื่ออยู่อาศัยชั่วคราว และซื้อเพื่อเก็งก�ำไร จะต้องมีการวางเงินดาวน์เพื่อจองสิทธิ์ไว้ก่อนโครงการเสร็จ

หรืออาจจะมีการขายใบจองสิทธิ์ต่อนั้น เพื่ออ�ำนวยความสะดวกให้ลูกค้า ควรมีการวางแผน Time Control ที่

ชดัเจนเพือ่ให้ทราบถงึระยะเวลาแล้วเสรจ็ของโครงการ เพราะลกูค้าต้องมกีารวางแผนทางการเงนิด้วย เช่นข้อจ�ำกดั

ในการวางเงินดาวน์ หากดาวน์สูงเลือกของสมนาคุณได้หลายรายการขอบเขตระยะเวลาการช�ำระหนี้ที่ยืดหยุ่นได้

มาก หากจ่ายครบตรงเวลามีโปรโมชั่นพิเศษเพิ่มมีสินเชื่อจากสถาบันการเงินที่หลากหลาย ควบคู่ไปกับการมีของ

สมนาคุณที่หลากหลาย ดังแสดงในตารางที่ 3	

กิตติกรรมประกาศ

	 ผู้ศึกษาขอขอบพระคุณ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.นวลฉวี แสงชัย อาจารย์ที่ปรึกษา และวิทยาลัยบัณฑิต

การศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ที่สนับสนุนและให้ค�ำชี้แนะในการศึกษาครั้งนี้
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ภาพที่ 2 แสดงรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามวัตถุประสงคในการซ้ือ 

 
ภาพที่ 3 แสดงจํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามงบประมาณ 

 

  
        ภาพที่ 4 แสดงรอยละของผูตอบแบบสอบถาม               ภาพที่ 5 แสดงรอยละของผูตอบแบบสอบถาม 

                   จําแนกตามสไตลบานที่ชอบ           จําแนกตามรูปแบบบาน 
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ทราบถึงระยะเวลาแลวเสร็จของโครงการ เพราะลูกคาตองมีการวางแผนทางการเงินดวย เชนขอจํากัดในการวางเงิน
ดาวน หากดาวนสูงเลือกของสมนาคุณไดหลายรายการขอบเขตระยะเวลาการชําระหน้ีที่ยืดหยุนไดมาก หากจายครบตรง
เวลามีโปรโมชั่นพิเศษเพิ่มมีสินเชื่อจากสถาบันการเงินที่หลากหลาย ควบคูไปกับการมีของสมนาคุณที่หลากหลาย ดัง
แสดงในตารางที่ 3  
 
กิตติกรรมประกาศ 
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ภาพที่ 1 แสดงรอยละของผูตอบแบบสอบถามที่ตัดสินใจเลือกซ้ือที่อยูอาศัยในอนาคต 
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       ภาพที่ 6 แสดงรอยละของผูตอบแบบสอบถาม               ภาพที่ 7 แสดงรอยละของผูตอบแบบสอบถาม 

           จําแนกตามรูปแบบของหองคอนโดมิเนียม      จําแนกตามพื้นที่ใชสอย (จํานวนยูนิต) 
 
 
 
 
 
 
 

ตารางที่ 1 ขอมูลของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการเลือกซ้ือที่อยูอาศัยในอนาคต 
 

หัวขอ 
บานเดี่ยวในโครงการบานจัดสรร

จํานวน 242 คน 

คอนโดมิเนียม 

จํานวน 137 คน 

เพศ หญิง หญิง 
อายุ อายุ 30-39 ป 20–29 ป 
สถานภาพ สมรส โสด 
อาชีพ รับราชการ พนักงานเอกชน 
การศึกษา ปริญญาตรี ปริญญาตรี 
รายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท 20,001-30,000 บาท 
จํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน 3-4 คน 
บริเวณที่พักอาศัยเดิม ตําบลในเมือง ตําบลในเมือง 
ระยะเวลาที่อาศัย มากกวา 10 ป มากกวา 10 ป 
รูปแบบบานเดิม บานเดี่ยว บานเดี่ยว 
จํานวนรถยนต  2 คัน 2 คัน 
ผูที่มีสวนเก่ียวของกับการตัดสินใจ ตัดสินใจดวยตัวเอง ตัดสินใจดวยตัวเอง 
ชองทางการรับรูส่ือประชาสัมพันธ การจัดบทูตามสถานที่ตางๆ ปายโฆษณาตามถนน 
วัตถุประสงคในการซ้ือที่อยูอาศัย เพื่ออยูอาศัยถาวร เพื่ออยูอาศัยเปนครั้งคราว 
ความตองการ (รูปแบบ) แบบบานสไตลโมเดิรนรวมสมัย แบบ 2 หองนอน 
พื้นที่ใชสอย บานเดี่ยว 2 ชั้น 2 หองนอน 2 หองนํ้า 2 ยูนิต 
งบประมาณ ราคา 2-3 ลานบาท 1-2 ลานบาท 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (Product/Price/Place/Promotion) (Product/Promotion/Price/Place) 

 

ตารางที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดาน 5 อันดับแรก ที่มีผลตอการเลือกซ้ือบานเดี่ยว 
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       ภาพที่ 6 แสดงรอยละของผูตอบแบบสอบถาม               ภาพที่ 7 แสดงรอยละของผูตอบแบบสอบถาม 

           จําแนกตามรูปแบบของหองคอนโดมิเนียม      จําแนกตามพื้นที่ใชสอย (จํานวนยูนิต) 
 
 
 
 
 
 
 

ตารางที่ 1 ขอมูลของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการเลือกซ้ือที่อยูอาศัยในอนาคต 
 

หัวขอ 
บานเดี่ยวในโครงการบานจัดสรร

จํานวน 242 คน 

คอนโดมิเนียม 

จํานวน 137 คน 

เพศ หญิง หญิง 
อายุ อายุ 30-39 ป 20–29 ป 
สถานภาพ สมรส โสด 
อาชีพ รับราชการ พนักงานเอกชน 
การศึกษา ปริญญาตรี ปริญญาตรี 
รายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท 20,001-30,000 บาท 
จํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน 3-4 คน 
บริเวณที่พักอาศัยเดิม ตําบลในเมือง ตําบลในเมือง 
ระยะเวลาที่อาศัย มากกวา 10 ป มากกวา 10 ป 
รูปแบบบานเดิม บานเดี่ยว บานเดี่ยว 
จํานวนรถยนต  2 คัน 2 คัน 
ผูที่มีสวนเก่ียวของกับการตัดสินใจ ตัดสินใจดวยตัวเอง ตัดสินใจดวยตัวเอง 
ชองทางการรับรูส่ือประชาสัมพันธ การจัดบทูตามสถานที่ตางๆ ปายโฆษณาตามถนน 
วัตถุประสงคในการซ้ือที่อยูอาศัย เพื่ออยูอาศัยถาวร เพื่ออยูอาศัยเปนครั้งคราว 
ความตองการ (รูปแบบ) แบบบานสไตลโมเดิรนรวมสมัย แบบ 2 หองนอน 
พื้นที่ใชสอย บานเดี่ยว 2 ชั้น 2 หองนอน 2 หองนํ้า 2 ยูนิต 
งบประมาณ ราคา 2-3 ลานบาท 1-2 ลานบาท 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (Product/Price/Place/Promotion) (Product/Promotion/Price/Place) 

 

ตารางที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดาน 5 อันดับแรก ที่มีผลตอการเลือกซ้ือบานเดี่ยว 
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ตารางที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดาน 5 อันดับแรก ที่มีผลตอการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม 

 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดาน 5 อันดับแรก  

ที่มีผลตอการเลือกซื้อบานเดี่ยว 

ภาพรวม 
 

X  

 

..DS  

ระดับ

ความสําคัญ 

1. ระบบสาธารณูปโภคและมีการดูแลรักษาความสะอาด (Product) 4.87 0.354 มากที่สุด 
2. ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ ทําเล ที่ตั้ง (Price) 4.83 0.407 มากที่สุด 
3. มีพื้นที่จอดรถเพียงพอ บริเวณพื้นที่ภายในรั้วบาน (Product) 4.83 0.529 มากที่สุด 
4. ความรวดเร็วในการโอน-มอบการทําสัญญาซ้ือ-ขาย (Place) 4.82 0.459 มากที่สุด 
5. การออกแบบโครงการ สไตล/รูปแบบ มีความทันสมัย (Product) 4.80 0.408 มากที่สุด 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดาน 5 อันดับแรก  

ที่มีผลตอการเลือกซื้อคอนโดมิเนียม 

ภาพรวม 
 

X  

 

..DS  

ระดับ

ความสําคัญ 

1. มีพื้นที่จอดรถเพียงพอตอจํานวนผูพักอาศัย (Product) 4.83 0.394 มากที่สุด 
2. การออกแบบโครงการ สไตล/รูปแบบมีความทันสมัย (Product) 4.81 0.409 มากที่สุด 
3. แถมเครื่องใชไฟฟา แอร ทีวี ตูเย็น (Promotion) 4.79 0.480 มากที่สุด 
4. แถม Build-in Full Furniture (Promotion) 4.79 0.518 มากที่สุด 
5. แถมระบบกลองวงจรปดหรือระบบเตือนกันขโมย (Promotion) 4.77 0.481 มากที่สุด 
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       ภาพที่ 6 แสดงรอยละของผูตอบแบบสอบถาม               ภาพที่ 7 แสดงรอยละของผูตอบแบบสอบถาม 

           จําแนกตามรูปแบบของหองคอนโดมิเนียม      จําแนกตามพื้นที่ใชสอย (จํานวนยูนิต) 
 
 
 
 
 
 
 

ตารางที่ 1 ขอมูลของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการเลือกซ้ือที่อยูอาศัยในอนาคต 
 

หัวขอ 
บานเดี่ยวในโครงการบานจัดสรร

จํานวน 242 คน 

คอนโดมิเนียม 

จํานวน 137 คน 

เพศ หญิง หญิง 
อายุ อายุ 30-39 ป 20–29 ป 
สถานภาพ สมรส โสด 
อาชีพ รับราชการ พนักงานเอกชน 
การศึกษา ปริญญาตรี ปริญญาตรี 
รายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท 20,001-30,000 บาท 
จํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน 3-4 คน 
บริเวณที่พักอาศัยเดิม ตําบลในเมือง ตําบลในเมือง 
ระยะเวลาที่อาศัย มากกวา 10 ป มากกวา 10 ป 
รูปแบบบานเดิม บานเดี่ยว บานเดี่ยว 
จํานวนรถยนต  2 คัน 2 คัน 
ผูที่มีสวนเก่ียวของกับการตัดสินใจ ตัดสินใจดวยตัวเอง ตัดสินใจดวยตัวเอง 
ชองทางการรับรูส่ือประชาสัมพันธ การจัดบทูตามสถานที่ตางๆ ปายโฆษณาตามถนน 
วัตถุประสงคในการซ้ือที่อยูอาศัย เพื่ออยูอาศัยถาวร เพื่ออยูอาศัยเปนครั้งคราว 
ความตองการ (รูปแบบ) แบบบานสไตลโมเดิรนรวมสมัย แบบ 2 หองนอน 
พื้นที่ใชสอย บานเดี่ยว 2 ชั้น 2 หองนอน 2 หองนํ้า 2 ยูนิต 
งบประมาณ ราคา 2-3 ลานบาท 1-2 ลานบาท 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (Product/Price/Place/Promotion) (Product/Promotion/Price/Place) 

 

ตารางที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดาน 5 อันดับแรก ที่มีผลตอการเลือกซ้ือบานเดี่ยว 
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ความคิดเห็นต่อการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์

เครื่องกระชับอุ้งเชิงกรานของผู้หญิงวัยท�ำงานในเขตสาทร กรุงเทพมหานคร

OPINIONS OF WOMEN OF WORKING AGE IN SATHORN, BANGKOK TOWARD 

INTEGRATED MARKETING COMMUNICATION RELATED TO 

PELVIC FLOOR EXERCISER.

รชาดา โพธิ์ศรี1

ปราโมทย์ ศุภปัญญา2

บทคัดย่อ

	 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ในการศึกษาความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เครื่องกระชับ
อุ้งเชิงกรานของผู้หญิงวัยท�ำงานในเขตสาธร กรุงเทพมหานคร โดยการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรนั้นประกอบไปด้วยการสื่อสาร
ในรูปแบบต่างๆ 5 รูปแบบ ดังนี้คือ การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงาน (Personal selling) การส่งเสริมการขาย  
(Sale Promotion) การประชาสัมพันธ์ (Public relation) และ การตลาดทางตรง (Direct marketing) โดยกลุ่มเป้าหมายคือ ผู้หญิง
วยัท�ำงาน (ผูว้จิยัใช้วธิเีกบ็ข้อมลูจากแบบสอบถามจากกลุม่ตวัอย่าง 400 คน และน�ำข้อมลูทีไ่ด้มาวเิคราะห์โดยใช้สถติเิชงิพรรณนา น�ำ
เสนอเป็นค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และ ใช้สถิติเชิงอนุมานเพื่อสรุปอ้างอิงไปยังประชากรที่ท�ำการวิจัย
	 ผลการศกึษากลุม่ตวัอย่างทีเ่ป็นเพศหญงิพบว่า อายขุองกลุม่ตวัอย่างส่วนใหญ่จะอยูใ่น 2 กลุม่คอื อายไุม่เกนิ 30 ปี (43%) 
และอายุ 31-40 ปี (41%) สถานภาพโสด (59%) อาชีพพนักงานเอกชน (58.5%) รายได้ต่อเดือน 15,000 - 25,000 บาท (29.5%)  
การศึกษาในระดับปริญญาตรี (65.5%) ผลการวิจัยพบว่าระดับความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรที่มีผลต่อผู้บริโภค
มากทีส่ดุคอื การขายโดยพนกังานขายทีม่คีวามรูค้วามช�ำนาญในตวัสนิค้าเป็นอย่างด ีรองลงมาคอืการประชาสมัพนัธ์ด้วยการบอกปาก
ต่อปากจากบคุคลใกล้ชดิ การส่งเสรมิการขายด้วยการให้ส่วนลด การโฆษณาทางสือ่โทรทศัน์ และ การตลาดทางตรงผ่านทางเครอืข่าย
สังคมออนไลน์ ตามล�ำดับ จากการทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจัยด้านสถานภาพที่แตกต่างกันเท่านั้นที่มีระดับความคิดเห็นต่อการ
โฆษณาที่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

ค�ำส�ำคัญ: การสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร เครื่องกระชับอุ้งเชิงกราน กลยุทธ์การตลาด

Abstract
	 The objective of this research was to study the opinions of Bangkok customer towards Integrated Marketing 
Communication (IMC) related Pelvic Floor Exerciser in 5 elements: Advertising, Public relation, Sale Promotion,  
Personal selling and Direct Marketing. The target group of this research was the female customers who were in 
women of working age (15-59 year olds). The Method of collecting data using 400 questionnaires as the sample size 
and the collected data was analyzed using statistical methods including percentage, mean and standard deviation.      
	 The results of this research were as follows: a majority of the sample group were in 2 age groups ; the 
age under 30(43%) and the age 31-40(41%), marital status is single(59%), working as an employee(58.5%), earning 
incomes between 15,000 - 25,000 baht per month(29.5%), holding a bachelor degree(65.5%). The overall research 
result was found that Bangkok customers’ opinions toward Integrated Marketing Communication related Pelvic 
Floor Exerciser was on the high level. Among the elements of IMC, the highest level was the Personal selling by 
sale person who have deep knowledge on product followed by the Public relation with the word of mouth from 
family members and close friends, the Sale promotion with price discount, the Advertising through the television 
and the direct marketing through the internet social network respectively. The hypothesis testing result found 
that a factor which affected customers’ opinions toward Integrated Marketing Communication related Pelvic Floor 
Exerciser was the marital status with significant level of 0.05

Keywords: I.M.C., Integrated Marketing Communication, Pelvic Floor Exerciser
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บทน�ำ

	 ปัจจุบันผู้หญิงส่วนใหญ่หันมาใส่ใจเรื่องสุขภาพมากขึ้น เพื่อที่จะได้มีอายุยืนยาว ปราศจากโรค ยิ่งไปกว่า

นัน้ยงัให้ความส�ำคญักบัการชะลอวยัเพือ่คงความสวยงามและความสมบรูณ์ในทกุส่วนของร่างกายไว้ให้ได้นานทีส่ดุ

เท่าที่จะเป็นไป (กนิษฐา หมู่งูเหลือม, 2551) จุดซ่อนเร้น หรือ อุ้งเชิงกรานก็เป็นอวัยวะส่วนหนึ่งที่ผู้หญิงทุกคนให้

ความส�ำคัญ เนื่องจากเป็นอวัยวะที่เกิดปัญหาต่างๆได้ง่าย ที่พบมากคือ ปัสสาวะเล็ด ซึ่งเป็นผลมาจากการที่กล้าม

เนือ้บรเิวณอุง้เชงิกรานหย่อนสมรรถภาพ ปัญหาทีต่ามมาจากการกลัน้ปัสสาวะคอื อาการปัสสาวะเลด็กลัน้ปัสสาวะ

ไม่อยู ่ปัสสาวะบ่อยกว่าปกต ิมดลกูหย่อนยานและเพศสมัพนัธ์บกพร่อง เนือ่งจากกล้ามเนือ้ทีอ่่อนแรงและหย่อนลง

มาจะท�ำให้ช่องคลอดไมส่ามารถหดตัวขณะมเีพศสมัพันธ์ นอกจากนีย้งัผายลมบ่อยผดิปกต ิสาเหตุของอุง้เชงิกราน

หย่อนสมรรถภาพนั้นมาจากหลายปัจจัย เช่น การตั้งครรภ์และการคลอดบุตร นอกจากนี้ในผู้สูงวัย สตรีวัยหมด

ประจ�ำเดอืน คนอ้วน คนใช้แรงงานยกของหนกั กเ็กดิภาวะดงักล่าวได้ง่าย (กรกฎ เหน็แสงวไิล, 2551) โรคปัสสาวะ

เล็ดเกิดได้กับทุกเพศทุกวัย แต่มักพบสูงสุดในกลุ่มของวัยท�ำงาน จนถึงอายุใกล้วัยทอง (อุมาพร นวลไธสง, 2553) 

อาการปัสสาวะเล็ดอาจท�ำให้สตรีมีข้อจ�ำกัดในการสร้างความสัมพันธ์ทั้งส่วนตัวและสังคม อีกทั้งยังอาจท�ำให้

ประกอบกจิกรรมต่างๆ ได้ไม่เตม็ที ่การรกัษาอาการปัสสาวะเลด็สามารถท�ำได้หลายวธิ ีเช่น การผ่าตดัท�ำรแีพร์ การ

ฝึกบริหาร แต่ในเบื้องต้นแพทย์มักแนะน�ำให้บริหารกล้ามเนื้ออุ้งเชิงกรานหรือ การขมิบช่องคลอดให้แข็งแรง ถือ

เป็นการบ�ำบัดอาการปัสสาวะเล็ดที่มีประสิทธิภาพที่ผ่านมา75% ของผู้หญิงที่ประสบภาวะดังกล่าวมีอาการดีขึ้น 

เมื่อได้ฝึกบริหารกล้ามเนื้ออุ้งเชิงกราน นอกจากนี้อาจใช้อุปกรณ์ในการช่วยรักษาที่เรียกว่า “เครื่องกระชับอุ้ง

เชิงกราน” ซึ่งจะเป็นเครื่องมือช่วยฝึก “ขมิบ” ให้ถูกวิธี (คมกฤช เอี่ยมจิรกุล, 2555) 

	 ตลาดเครือ่งกระชบัอุง้เชงิกรานในประเทศไทยในปัจจบุนัถอืว่าเป็นตลาดทีค่่อนข้างใหม่ ท�ำให้ยงัมคีูแ่ข่งขนั

อยูน้่อยราย โดยเฉพาะอย่างยิง่คูแ่ข่งทีจ่�ำหน่ายเครือ่งกระชบักล้ามเนือ้อุง้เชงิกรานด้วยกระแสไฟฟ้าแบบช่วงความถี่

ต�่ำเหมือนกับผลิตภัณฑ์ของบริษัทแล้วนั้นมีเพียงแค่บริษัทเดียว  ดังนั้นบริษัทจึงมีเป้าหมายที่จะแบ่งส่วนแบ่งตลาด

ของเจ้าตลาดเดิม ร้อยละ50และเพิ่มยอดขายให้กับบริษัทอีกร้อยละ 20 จากเดิมภายในระยะเวลาหนึ่งปี 

	 ประเด็นที่เป็นปัญหาในการท�ำตลาดเครื่องกระชับอุ้งเชิงกราน ประการส�ำคัญคือ ผู้บริโภคยังไม่ทราบว่า

ผลิตภัณฑ์นี้สามารถเป็นทางเลือกในการรักษาได้ด้วยตนเอง โดยผลิตภัณฑ์สามารถตอบโจทย์ผู้หญิงส่วนใหญ่ที่

พยายามแก้ปัญหาด้วยตัวเอง เนื่องจากรู้สึกว่าเป็นเรื่องน่าละอาย ไม่อยากเปิดเผย หรือ ไปพบแพทย์เพื่อท�ำการ

รกัษา ดงันัน้ การท�ำการวจิยัในครัง้นีไ้ด้ใช้การสือ่สารทางการตลาดแบบครบวงจรเป็นเครือ่งมอืเพือ่ให้ทราบถงึความ

คิดเห็นของผู้บริโภค โดยการสื่อสารแบบครบวงจรนั้นประกอบด้วย 6 กิจกรรมได้แก่การโฆษณา การส่งเสริมการ

ขาย การประชาสัมพันธ์ การใช้พนักงานขาย การจัดกิจกรรมทางการตลาด และ การสื่อสาร ณ จุดซื้อโดยองค์

ประกอบดังกล่าวท�ำให้เกิดการสื่อสารข่าวสารเพื่อให้เข้าถึงลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพ (Kotler, 2004) ซึ่งผู้ด�ำเนิน

ธรุกจิสามารถน�ำไปใช้ในก�ำหนดกลยทุธ์การท�ำการตลาด ให้ตรงกบักลุม่เป้าหมาย เข้าถงึกลุม่ลกูค้าทีจ่ะตดัสนิใจซือ้

จรงิ และ ยงัผลให้สามารถได้ส่วนแบ่งทางการตลาดจากผูค้รองตลาดเดมิซึง่จะน�ำไปสูก่ารเพิม่ยอดขายให้กบับรษิทั

ได้ในที่สุด

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 1.1 	เพื่อศึกษาความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เครื่องกระชับอุ้ง

เชิงกรานของผู้หญิงวัยท�ำงานในเขตสาธร กรุงเทพมหานคร  

	 1.2	 เพื่อน�ำผลการศึกษาไปเป็นข้อมูลส�ำหรับการวางแผนกลยุทธ์ในการท�ำการตลาดของเครื่องกระชับ

อุ้งเชิงกราน
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วิธีการด�ำเนินการวิจัย

ประชากร/กลุ่มตัวอย่างและวิธีการสุ่มตัวอย่าง

ประชากร

ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือ ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้หญิงวัยท�ำงาน (อายุระหว่าง 15-

59 ปี) ที่อยู่ในเขตสาธร กรุงเทพมหานคร ซึ่งตามข้อมูลจากส�ำนักงานสถิติแห่งชาติ ปี 2555 ได้ระบุว่า ประชากร

ในเขตกรุงเทพมหานครมีทั้งหมด 5,673,560 คน แบ่งเป็นชาย 2,690,754 คน และ หญิง 2,982,806 คน โดยมี

หญิงวัยท�ำงานอายุระหว่าง 15 - 59 ปี รวมกันมีจ�ำนวนทั้งหมด 2,008,037 คน

ขนาดกลุ่มตัวอย่าง

	 จ�ำนวนกลุม่ตวัอย่างทีใ่ช้วจิยัในครัง้นี ้ผูว้จิยัใช้ข้อมลูทางสถติจิ�ำนวนประชากรผูห้ญงิวยัท�ำงานอายรุะหว่าง     

15-59ปี ที่อาศัยอยู่ในเขตสาธร กรุงเทพมหานครและก�ำหนดขนาดตัวอย่างตามสูตรการค�ำนวณของ Yamane 

(1973) โดยก�ำหนดความเชื่อมั่นที่ 95% และความคลาดเคลื่อนไม่เกิน 5%

	

กรุงเทพมหานครมีทั้งหมด 5,673,560 คน แบงเปนชาย 2,690,754 คน และ หญิง 2,982,806 คน โดยมีหญิงวัยทํางาน
อายุระหวาง15-59ปรวมกันมีจํานวนทั้งหมด 2,008,037 คน 

 
ขนาดกลุมตัวอยาง 

 จํานวนกลุมตัวอยางที่ใชวิจัยในครั้งน้ี ผูวิจัยใชขอมูลทางสถิติจํานวนประชากรผูหญิงวัยทํางานอายุระหวาง     
15-59ป ที่อาศัยอยูในเขตสาธร กรุงเทพมหานครและกําหนดขนาดตัวอยางตามสูตรการคํานวณของ Yamane (1973) 
โดยกําหนดความเชื่อม่ันที่ 95% และความคลาดเคล่ือนไมเกิน 5% 
 
   

 
โดย n =      ขนาดตัวอยางที่คํานวณได 
 N =      จํานวนประชากรที่ทราบคา 
 E =      คาความคลาดเคล่ือนที่จะยอมรับได(Allowable Error) 
ซ่ึงสามารถแทนคาในสูตรได ดังน้ี 
    
 n   =          2,008,037 n    = 399.92 
          

       1+ [2,008,037 (0.05)2]  
  

 จากผลการคํานวณ ทําใหสามารถกําหนดขนาดกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีได คือจากการคํานวณขนาด
ตัวอยางโดยใชระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95  คาความคลาดเคล่ือนสูงสุดที่ยอมรับไดรอยละ 5  คาสัดสวนประชากร 0.5 
ไดขนาดตัวอยางจํานวน 399 คน ดังน้ันเพื่อปองกันความผิดพลาดในการตอบแบบสอบถาม  จึงกําหนดขนาดตัวอยาง
เพื่อใหไดขอมูลที่มีความนาเชือ่ถือมากขึ้น ดังน้ันจึงกําหนดขนาดตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งน้ีเปนจํานวนเทากับ  400  
ตัวอยาง 
  เคร่ืองมือที่ใชในการศึกษา 

 การศึกษาครั้งน้ีผูศึกษาไดใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจาก
ประชากรกลุมตัวอยาง โดยสรางขึ้นตามขั้นตอนดังน้ี 

1. ศึกษาขอมูลจากแนวคิด และงานวิจัยที่เก่ียวของ 
2. สรางแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการศึกษา โดยนําประเด็นที่ไดจากการศึกษามากําหนดเปนกรอบแนวคิด 
3. จัดทําแบบสอบถาม โดยมีโครงสรางของแบบสอบถาม 
 
การทดสอบเคร่ืองมือ 

การศึกษาครั้ง น้ีผูวิจัยไดนําแบบสอบถามจํานวน 30 ชุด ไปทําการทดสอบความเชื่อถือได (Test of 
Reliability) โดยใชโปรแกรมทางสถิติ และทําการปรับปรุงใหสมบูรณกอนนําไปใชในการเก็บรวบรวมขอมูลจริงจํานวน 
400 ชุด ทั้งน้ีเม่ือนําแบบสอบถามที่ผานการทดสอบเบื้องตนจากกลุมตัวอยางจํานวน 30 คน มาวิเคราะหความนาเชื่อถือ
ไดในสวนของระดับความคิดเห็นพบวามีคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา เทากับ 0.923 ดังน้ัน แบบสอบถามชุดน้ีจึงมีความ
นาเชื่อถือไดรอยละ 92.30 

 
  การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ขอมูลที่ตองการ คือ ขอมูลความคิดเห็นตอส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรของผลิตภัณฑเครื่องกระชับอุงเชิง
กราน ไดแก การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย การตลาดทางตรง ผูวิจัยจึง
กําหนดตัวแปรที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี ดังน้ี 
 1) ตัวแปรอิสระ (Independent variable) ไดแก ลักษณะประชากรศาสตร คือ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ 

รายไดสวนบุคคล และระดับการศึกษาสูงสุด 

n = �
���(�)�
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โดย	 n	 =      ขนาดตัวอย่างที่ค�ำนวณได้

	 N	 =      จ�ำนวนประชากรที่ทราบค่า

	 E	 =      ค่าความคลาดเคลื่อนที่จะยอมรับได้(Allowable Error)

ซึ่งสามารถแทนค่าในสูตรได้ ดังนี้

			 

	 n  	 =           2,008,037           	 n    =	 399.92

		     	   1+ [2,008,037 (0.05)2]	

	

	 จากผลการค�ำนวณ ท�ำให้สามารถก�ำหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ได้ คือจากการค�ำนวณ

ขนาดตัวอย่างโดยใช้ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95  ค่าความคลาดเคลื่อนสูงสุดที่ยอมรับได้ร้อยละ 5  ค่าสัดส่วน

ประชากร 0.5 ได้ขนาดตัวอย่างจ�ำนวน 399 คน ดังนั้นเพื่อป้องกันความผิดพลาดในการตอบแบบสอบถาม  จึง

ก�ำหนดขนาดตวัอย่างเพือ่ให้ได้ข้อมลูทีม่คีวามน่าเชือ่ถอืมากขึน้ ดงันัน้จงึก�ำหนดขนาดตวัอย่างทีใ่ช้ในการศกึษาครัง้

นี้เป็นจ�ำนวนเท่ากับ  400  ตัวอย่าง

		  เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

	 การศกึษาครัง้นีผู้ศ้กึษาได้ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมข้อมลูจาก

ประชากรกลุ่มตัวอย่าง โดยสร้างขึ้นตามขั้นตอนดังนี้

1.	 ศึกษาข้อมูลจากแนวคิด และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

2.	 สร้างแบบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการศกึษา โดยน�ำประเดน็ทีไ่ด้จากการศกึษามาก�ำหนดเป็นกรอบ

แนวคิด

3.	 จัดท�ำแบบสอบถาม โดยมีโครงสร้างของแบบสอบถาม
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การทดสอบเครื่องมือ

การศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยได้น�ำแบบสอบถามจ�ำนวน 30 ชุด ไปท�ำการทดสอบความเชื่อถือได้ (Test of  

Reliability) โดยใช้โปรแกรมทางสถิติ และท�ำการปรับปรุงให้สมบูรณ์ก่อนน�ำไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลจริง

จ�ำนวน 400 ชุด ทั้งนี้เมื่อน�ำแบบสอบถามที่ผ่านการทดสอบเบื้องต้นจากกลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 30 คน มาวิเคราะห์

ความน่าเชื่อถือได้ในส่วนของระดับความคิดเห็นพบว่ามีค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา เท่ากับ 0.923 ดังนั้น แบบสอบถาม

ชุดนี้จึงมีความน่าเชื่อถือได้ร้อยละ 92.30

		  การเก็บรวบรวมข้อมูล

	 ข้อมลูทีต้่องการ คอื ข้อมลูความคดิเหน็ต่อสือ่สารการตลาดแบบครบวงจรของผลติภณัฑ์เครือ่งกระชบัอุง้

เชิงกราน ได้แก่ การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย การตลาดทางตรง 

ผู้วิจัยจึงกําหนดตัวแปรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ดังนี้

	 1) ตวัแปรอสิระ (Independent variable) ได้แก่ ลกัษณะประชากรศาสตร์ คอื อาย ุสถานภาพสมรส 

อาชีพ รายได้ส่วนบุคคล และระดับการศึกษาสูงสุด

	 2) ตวัแปรตาม (Dependent variable) ได้แก่ คดิเหน็ต่อสือ่สารการตลาดแบบครบวงจรของผลติภณัฑ์

เครือ่งกระชบัอุง้เชงิกราน ในด้านต่างๆ คอื การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การส่งเสรมิการขาย การขายโดยพนกังาน

ขาย การตลาดทางตรง

	 โดยมีสมมติฐานในการวิจัยดังนี้

สมมติฐานที่ 1-5 การวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างลักษณะประชากรศาสตร์กับความคิดเห็นต่อการสื่อสารการ

ตลาดแบบครบวงจรเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เครื่องกระชับอุ้งเชิงกรานของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครในด้านต่างๆ

	 ผูว้จิยัได้ท�ำการเกบ็ข้อมลูจากผูห้ญงิวยัท�ำงานทีอ่าศยัอยูใ่นเขตสาธร กรงุเทพมหานคร โดยการเกบ็รวบรวม

ข้อมูลผู้วิจัยได้ด�ำเนินการเก็บข้อมูล ดังนี้

1) ข้อมลูปฐมภมู ิ(Primary data) โดยการแจกแบบสอบถามให้กบัผูบ้รโิภคจ�ำนวน 400 ราย คดิเป็น 100 

% จึงได้น�ำมาวิเคราะห์ด้วยโปรแกรมส�ำเร็จรูปต่อไป

2) ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data) ได้จากการรวบรวมข้อมูลจากเอกสาร บทความ หนังสือ งานวิจัย

ที่เกี่ยวข้อง เพื่อน�ำมาเป็นข้อมูลเบื้องต้นและสนับสนุนการวิจัยครั้งนี้ 

การวิเคราะห์ข้อมูล

การศึกษาวิจัยครั้งนี้  ผู้วิจัยได้ด�ำเนินการตามล�ำดับดังนี้

1.  	 รวบรวมแบบสอบถามที่ตอบรับจากกลุ่มตัวอย่าง ผู้วิจัยท�ำการตรวจสอบความถูกต้องและความ

สมบูรณ์ของข้อมูล

2.  	 น�ำแบบสอบถามทีต่รวจสอบแล้วไปวเิคราะห์ข้อมลูทางสถติโิดยใช้เครือ่งคอมพวิเตอร์ ในการค�ำนวณผล 

สถิติที่ใช้ในการประมวลผลและการวิเคราะห์ข้อมูล

1. 	สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)

		  1)	 ค่าสถิตริอ้ยละ (Percentage) เป็นค่าเปรียบเทยีบระหว่างจ�ำนวนข้อมูลซึ่ง มีลกัษณะทีผู่้วจิัย

สนใจศึกษากับจ�ำนวนข้อมูลทั้งหมด ซึ่งเท่ากับ 100 โดยใช้ร้อยละในการบรรยายสัดส่วนของตัวแปร

		  2)	 ค่าเฉลีย่ (Mean) ค่าเฉลีย่เป็นค่ากลางทีไ่ด้จากการน�ำข้อมลูทกุค่ารวมกนัแล้วหารด้วยจ�ำนวน

ข้อมูลทั้งหมดใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลด้านความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดในด้านต่างๆ โดยเมื่อหาค่าเฉลี่ย

ออกมาแล้วจะน�ำไปเทียบค่ากับช่วงคะแนนที่ก�ำหนดไว้
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		  3)  	ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ค่าเฉลี่ยของความแตกต่างระหว่างข้อมูล

แต่ละตวั จากค่าเฉลีย่เลขคณติ เป็นค่าทีแ่สดงถงึการกระจายของข้อมลูแต่ละตวัทีเ่บีย่งเบนไปจากค่าเฉลีย่ ซึง่ท�ำให้

ทราบว่า โดยเฉลี่ยแล้วข้อมูลแต่ละตัวเบี่ยงเบนไปจากค่าเฉลี่ยเลขคณิตเท่าใด

	 2. 	 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ประกอบด้วย การวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างค่า

เฉลีย่       2 ค่า ทีไ่ด้จากกลุม่ตวัอย่าง 2 กลุม่ทีเ่ป็นอสิระจากกนั (Independent Sample t-test) และการวเิคราะห์

ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA)ในทดสอบความแตกต่างระหว่างตัวแปรมากกว่า 2 กลุ่ม 

   ในกรณีที่พบความแตกต่างอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติจะท�ำการตรวจสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ที่ค่า

นยัส�ำคญัทางสถติ ิ0.05 โดยใช้สตูรตามวธิ ีLeast Significant Difference (LSD) เพือ่เปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ประชากร

 การแปลผลคะแนนในการศึกษาระดับความคิดเห็นต่อการสื่อสารทางการตลาดของผู้บริโภค ในแต่ละ

ค�ำถามจะใช้เกณฑ์การแบ่งเป็น 4 ระดับ โดยแต่ละระดับมีการก�ำหนดคะแนน และการแปลผลจากค่าเฉลี่ย ดังนี้

ระดับความคิดเห็นมากที่สุด		  4 คะแนน

	 ระดับความคิดเห็นมาก		  3 คะแนน

ระดับความคิดเห็นน้อย 		  2 คะแนน

ระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด		  1 คะแนน

คะแนนเฉลี่ย			   แปลผล

3.25 - 4.00			   ระดับความคิดเห็นมากที่สุด

2.56 - 3.25			   ระดับความคิดเห็นมาก

1.76 - 2.50			   ระดับความคิดเห็นน้อย 

1.00 - 1.75			   ระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด 

ผลการวิจัย	

	 ลักษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่าง 

จากการศึกษาลักษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 400คน ลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างที่แสดงความคิดเห็นต่อการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจรเกี่ยวกับเครื่อง

กระชับอุ้งเชิงกรานของผู้หญิงวัยท�ำงาน ในเขตสาธร กรุงเทพมหานคร จ�ำแนกตามอายุ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วน

ใหญ่มีอายุ 15 - 30 ปี มีจ�ำนวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43 อายุ รองลงมาคืออายุ 31 - 40 ปี มีจ�ำนวน 160 คน 

คิดเป็นร้อยละ 40 อายุ 41 - 50 ปีมีจ�ำนวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 และ มากกว่า 50 ปี มีจ�ำนวน 14 คน คิด

เป็นร้อยละ 3.5 

	 ลักษณะทางประชากรศาสตร์จ�ำแนกตามสถานภาพ พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ที่มีสถานภาพโสดมาก

ที่สุด     มีจ�ำนวน 236 คน คิดเป็นร้อยละ 59 รองลงมาคือสถานภาพสมรส มีจ�ำนวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35 

และสุดท้าย สถานภาพหม้าย หย่า ร้าง แยกกันอยู่มีจ�ำนวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5	

	 ลักษณะทางประชากรศาสตร์จ�ำแนกตามอาชีพ พบกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน

มีมากที่สุดจ�ำนวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ  58.5 รองลงมาคือ รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีจ�ำนวน 44 คน 

คิดเป็นร้อยละ 11 ประกอบธุรกิจส่วนตัว จ�ำนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 รับจ้าง/อาชีพอิสระ 38 คน ร้อยละ 

9.5 แม่บ้าน 16 คน คดิเป็นร้อยละ 4.0 นกัเรยีน/นกัศกึษา มจี�ำนวน 14 คน คดิเป็นร้อยละ 3.5 และอืน่ ๆ  มจี�ำนวน  

12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0
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ลกัษณะทางประชากรศาสตร์จ�ำแนกตามระดบัการศกึษา พบว่ากลุม่ตวัอย่างส่วนใหญ่ มกีารศกึษาระดบั

การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่ามากที่สุด  มีจ�ำนวน 262 คน คิดเป็นร้อยละ 65.5 รองลงมาคือระดับการศึกษา

ระดับปริญญาโท  มีจ�ำนวน  104 คน คิดเป็นร้อยละ 26 และ ระดับการศึกษาต�่ำกว่าปริญญาตรี มีจ�ำนวน 34 คน 

คิดเป็นร้อยละ 8.5 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์จ�ำแนกตามรายได้ พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้มีเฉลี่ย 15,000 – 

25,000 บาทต่อเดือนมากที่สุด มีจ�ำนวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.5 รองลงมาคือ 25,001 – 35,000 บาทมี

จ�ำนวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5    รายได้น้อยกว่า 15,000 บาท มีจ�ำนวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5  ราย

ได้ 45,001 - 55,000 บาท มีจ�ำนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14  รายได้ 35,001 – 45,000 บาทมีจ�ำนวน 50 คน 

คิดเป็นร้อยละ 12.5  และรายได้มากกว่า 55,000 มีจ�ำนวน 32 คนคิดเป็นร้อยละ 8 ตามล�ำดับ

1.1		ระดับความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เครื่องกระชับอุ้ง

เชิงกรานของของผู้หญิงวัยท�ำงาน ในเขตสาธร

	 สรุปผลการวิเคราะห์ข ้อมูลเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร  

(Integrated Marketing Communication) ทั้ง 5 ด้านได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพันธ์ 

(Public Relation) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion )การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) และ

การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ซึง่มค่ีาเฉลีย่โดยรวมเท่ากบั 2.93 หากพจิารณาในแต่ละด้านของการสือ่สาร

การตลาดแบบครบวงจรสามารถสรุปผลเรียงตามล�ำดับความส�ำคัญจากมากไปน้อยได้ดังนี้

1)	 การขายโดยพนกังานขาย  (Personal Selling) สรปุผลจากการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม

มีระดับความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ในด้านการขายโดยพนักงานขาย โดยรวมอยู่ในระดับ

มาก มค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 3.20 ซึง่เมือ่พจิารณาในแต่ละรายข้อย่อยนัน้ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ต่อการ

ขายโดยพนักงานขาย อยู่ในระดับมากที่สุด 1 ข้อ และ ระดับมาก 3 ข้อ โดยระดับที่มากที่สุด 1 ข้อนั้นเป็นเรื่องของ

การมคีวามรูใ้นตวัสนิค้าเป็นอย่างด ีมค่ีาเฉลีย่สงูสดุเท่ากบั 3.41 และในระดบัมากอกี 3 ข้อ นัน้จะเป็นเรือ่งของการ

พูดจาสุภาพ การมีกริยาอาการที่เป็นมิตร และ การแต่งกายสุภาพน่าเชื่อถือ โดยมีค่าเฉลี่ย 3.20 , 3.15 และ 3.06 

ตามล�ำดับ

2)	 ประชาสัมพันธ์ (Public Relation) สรุปผลจากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม  มีระดับ

ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ในด้านการประชาสัมพันธ์ โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย

เท่ากบั 3.07 ซึง่เมือ่พจิารณาในแต่ละรายข้อย่อยนัน้ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ต่อการประชาสมัพนัธ์

โดยเรียงตามล�ำดับค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อยได้ดังนี้ การบอกเล่าปากต่อปากจากบุคคลใกล้ชิด  การให้ค�ำนิยมจากผู้

ใช้จรงิ การจดักจิกรรมพเิศษเช่นสมัมนา อบรม นทิรรศการเพือ่ให้ความรู ้การพดูคยุตอบข้อซกัถามผ่านสือ่ออนไลน์ 

และการใช้ตัวแทนผลิตภัณฑ์ที่มีชื่อเสียง โดยมีค่าเฉลี่ย 3.25, 3.09, 3.03, 3.01 และ 2.96 ตามล�ำดับ 

3)	 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) สรุปผลจากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม มี

ระดบัความคดิเหน็ต่อการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร ในด้านการส่งเสรมิการขายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มค่ีา

เฉลี่ยเท่ากับ 3.03 ซึ่งเมื่อพิจารณาในแต่ละรายข้อย่อยนั้นผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อการส่งเสริม

การขายโดยเรียงตามล�ำดับค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อยได้ดังนี้ การให้ส่วนลดผลิตภัณฑ์ การแจกบัตรก�ำนัล และการ

แถมของสมนาคุณ โดยมีค่าเฉลี่ย 3.08, 3.04 และ 2.99 ตามล�ำดับ 

4)	 การโฆษณา (Advertising) สรุปผลจากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิด

เห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ในด้านการโฆษณา โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.75 ซึ่ง



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
810

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ต
ล
าด

เมื่อพิจารณาในแต่ละรายข้อย่อยนั้นผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อการโฆษณา อยู่ในระดับมาก 3 ข้อ 

และ ระดับน้อย 2 ข้อ โดยระดับที่มาก 3 ข้อนั้นเป็นเรื่องของการใช้สื่อโทรทัศน์ สื่อออนไลน์ และ สื่อนิตยสาร โดย

มีค่าเฉลี่ย 3.26, 3.12 และ 2.72 ตามล�ำดับและในระดับน้อยอีก 2 ข้อ นั้นจะเป็นเรื่องของการใช้สื่อหนังสือพิมพ์  

และ สื่อวิทยุ โดยมี ค่าเฉลี่ย 2.42 และ 2.24 ตามล�ำดับ

5)	 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) สรปุผลจากการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบั

ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ในด้านการตลาดทางตรง โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย

เท่ากับ 2.58 ซึ่งเมื่อพิจารณาในแต่ละรายข้อย่อยนั้นผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อการตลาดทางตรง 

อยู่ในระดับมาก 2 ข้อ และ ระดับน้อย 2 ข้อ โดยระดับที่มาก 2 ข้อนั้นเป็นเรื่องของการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ 

เช่น Facebook, Instagram, Twitter และ การใช้เว็ปไซต์โฮมเพจ โดยมีค่าเฉลี่ย 2.89 และ 2.78 ตามล�ำดับและ

ในระดับน้อยอีก 2 ข้อ นั้นจะเป็นเรื่องของการส่งโบรชัวร ์แผ่นพับทางไปรษณีย ์ และการใช้ส ่งSMS 

MMSผ่านทางโทรศัพท์มือถือ โดยมี ค่าเฉลี่ย 2.41 และ 2.24 ตามล�ำดับ

ผลการทดสอบสมมตุฐิาน  ลกัษณะทางประชากรมผีลต่อระดบัความสนใจในผลติภณัฑ์เครือ่งกระชบั

อุ้งเชิงกรานผ่านการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร

สมมตฐิานข้อที ่1 ผูบ้รโิภคทีม่อีายตุ่างกนัมคีวามคดิเหน็ต่อการสือ่สารการตลาดเกีย่วกบัผลติภณัฑ์เครือ่ง

กระชบัอุง้เชงิกรานแตกต่างกนัผลการวเิคราะห์พบว่า ผูบ้รโิภคทีอ่ายตุ่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อการสือ่สารการตลาด

แบบครบวงจรของผลิตภัณฑ์กระชับอุ้งเชิงกรานไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

สมมติฐานข้อที่ 2 ผู้บริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบ

ครบวงจรแตกต่างกันผลการวิเคราะห์พบว่าผู้บริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อการสื่อสาร

การตลาดแบบครบวงจรด้านการประชาสมัพนัธ์, การส่งเสรมิการขาย, การขายโดยพนกังานขาย และการตลาดทาง

ตรงไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

ส่วนความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรของผลิตภัณฑ์เครื่องกระชับอุ้งเชิงกรานในด้าน

การโฆษณา จ�ำแนกตามสถานภาพสมรส พบว่ามี Sig. เท่ากับ 0.046 น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บริโภคที่มี

สถานภาพสมรสที่แตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรในด้านการโฆษณาแตกต่างกัน 

อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

สมมติฐานข้อที่ 3 ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร

แตกต่างกัน ผลการวิเคราะห์พบว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบครบ

วงจรไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

สมมติฐานข้อที่ 4 ผู้บริโภคที่มีรายได้แตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร

แตกต่างกนั ผลการวเิคราะห์พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายได้แตกต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อการสือ่สารการตลาดแบบครบ

วงจรไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

สมมตฐิานข้อที ่5 ผูบ้รโิภคทีม่วีฒุกิารศกึษาสงูสดุแตกต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อการสือ่สารการตลาดแบบ

ครบวงจรแตกต่างกนัผลการวเิคราะห์พบว่าผูบ้รโิภคทีม่วีฒุกิารศกึษาสงูสดุแตกต่างกนัมคีวามคดิเหน็ต่อการสือ่สาร

การตลาดแบบครบวงจรไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

สรุปผลการทดสอบสมมุติฐานการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่าง ลักษณะประชากรศาสตร์ กับ ระดับ

ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เครื่องกระชับอุ้งเชิงกรานของผู้หญิง

วัยท�ำงานนั้น ในด้านการโฆษณา พบว่าสถานภาพที่แตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบ
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ครบวงจร (IMC) เกีย่วกบัผลติภณัฑ์เครือ่งกระชบัอุง้เชงิกรานแตกต่างกนั ส่วนด้านอาย ุระดบัการศกึษา อาชพี และ

รายได้ส่วนบคุคล มรีะดบัความคดิเหน็ต่อการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) เกีย่วกบัผลติภณัฑ์เครือ่งกระชบั

อุ้งเชิงกราน ไม่แตกต่างกัน

อภิปรายผล

ลักษณะประชากรศาสตร์ของในงานวิจัยนี้เป็นเพศหญิง ส่วนใหญ่อายุไม่เกิน 30 ปี สถานภาพโสด  

ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001 - 25,000 บาท และ มีวุฒิการศึกษาปริญญา

ตร ีซึง่สอดคล้องกบังานวจิยัของ จติตมิา ศริมิงคล  (2554) ซึง่ท�ำการศกึษาปัจจยัด้านผลติภณัฑ์และการสือ่สารการ

ตลาดแบบครบวงจรที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการคลินิกผิวหนังและความงามของผู ้บริโภคเพศหญิงใน

กรุงเทพมหานคร โดยจากการศึกษาพบว่าตัวอย่างส่วนใหญ่ อายุอยู่ ระหว่าง 21 - 30 ปี สถานภาพโสด มีอาชีพ

เป็นพนักงานเอกชน มีรายได้อยู่ระหว่าง 20,001 – 30,000 บาท และ ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี 

1.	 ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เครื่อง

กระชับอุ้งเชิงกราน กลุ่มตัวอย่างให้ความส�ำคัญในภาพรวมอยู่ในระดับมากโดยให้ความส�ำคัญด้านการขายโดย

พนักงานขายมากที่สุดโดยเน้นในเรื่องความรู้ในตัวสินค้าเป็นอย่างดีมากที่สุด ซึ่งสอดคล้อง กับงานวิจัยของ อรทัย 

อาริยพัฒนกุล (2549) ที่ท�ำการศึกษาเรื่องปัจจัยการสื่อสารการตลาดในการตัดสินใจซื้อชุดว่ายน�้ำของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้บริโภคให้ความส�ำคัญด้านการขายแบบรายบุคคลมากเป็นอันดับหนึ่ง 

		  เมือ่พจิารณาเปรยีบเทยีบการขายโดยพนกังานขายกบัทฤษฎจีะพบว่าสอดคล้องกบัทฤษฎแีบบจ�ำลอง

ล�ำดับขั้นการตอบสนองแบบอื่น (Multiple Response Hierarchy Model) (Ray, 1975) ในหัวข้อของ  ล�ำดับขั้น

ความไม่สอดคล้องหรือการอนุมานสาเหตุ (Dissonance/Attribution Hierarchy) ซึ่งเป็นล�ำดับขั้นที่ตอบสนองที่

ผู้บริโภคจะเริ่มจากพฤติกรรม จากนั้นจะเกิดทัศนคติหรือความรู้สึก แล้วก็เกิดการ เรียนรู้หรือประมวลข้อมูลที่

สนับสนุนพฤติกรรมนั้นเป็นอันดับสุดท้ายแบบจ�ำลองนี้ใช้กับสถานการณ์ที่ผู้บริโภคมีส่วนร่วมในกระบวนการซื้อ 

ต้องเลือกระหว่างของสองสิ่ง ทีมีคุณภาพเท่า ๆ กันแต่มีความสลับซับซ้อนไม่เท่ากัน และอาจมีคุณสมบัติบาง ที่ผู้

บรโิภคไม่รู ้ผูบ้รโิภคจงึอาจซือ้ตามค�ำแนะน�ำของผูอ้ืน่ กล่าวคอืใช้บคุคลแทนทีจ่ะใช้สือ่ จากนัน้กส็นบัสนนุการ ตดัสนิ

ใจตนเองโดยสร้างทัศนคติที่ดีต่อตราผลิตภัณฑ์นั้น

2.	 การวเิคราะห์ความแตกต่างระหว่างลกัษณะประชากรศาสตร์และระดบัความส�ำคญัของความคดิเหน็

ของต่อการสือ่สารการตลาดแบบครบวงจรเกีย่วกบัผลติภณัฑ์เครือ่งกระชบัอุง้เชงิกรานของผูห้ญงิวยัท�ำงาน ในเขต

สาธร กรุงเทพมหานคร จากการวิจัยพบว่า อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ รายได้ส่วนบุคคล ที่แตกต่างกัน มีการ

ให้ระดับความส�ำคัญความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรในด้านต่างๆที่ไม่แตกต่างกัน 

ยกเว้น สถานภาพ ที่มีการให้ระดับความส�ำคัญความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรใน

ด้านต่างๆที่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังแสดงในการสรุปผลการวิจัย

ข้อเสนอแนะ

	 จากผลการศึกษาในส่วนที่ 2 ระดับความสนใจในผลิตภัณฑ์เครื่องกระชับอุ้งเชิงกรานผ่านการสื่อสารการ

ตลาดแบบครบวงจรทีม่ผีลต่อการรบัรูข้องผูบ้รโิภคมากทีส่ดุ ซึง่สามารถเรยีงตามระดบัคะแนนความสนใจทีส่ามารถ

มีอธิบายเพิ่มเติมได้ดังนี้
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1.	 การขายโดยพนักงานขาย 

1.1	 เน้นการอบรมความรู้ ด้านผลิตภัณฑ์ ให้แก่พนักงานอย่างละเอียดและลึกซึ้ง เพื่อที่จะได้ท�ำให้

พนักงานขายเกิดความเข้าใจ และสามารถถ่ายทอดข้อมูลผลิตภัณฑ์ที่ถูกต้องชัดเจนไปยังผู้บริโภค เพื่อสร้างความ

เชือ่มัน่ในและเหน็ภาพว่า ตวัสนิค้าสามารถก่อประโยชน์ให้แก่ผูใ้ช้ได้จรงิ  อาจจดัให้มกีารอบรมผลติภณัฑ์เป็นประจ�ำ

อาทติย์ละ1 ครัง้ และ อาจจดับคุลากรทางการแพทย์มาให้ความรูใ้นเรือ่งของโรคและการใช้ผลติภณัฑ์เพือ่การบ�ำบดั

รักษาด้วย

1.2	 มกีารอบรมพฒันาบคุลกิภาพและการพดูจาให้แก่พนกังานขายของบรษิทั เน้นการพดูจาสภุาพ 

และใช้จติวทิยาในการพดูโน้มน้าวทีนุ่ม่นวล จากผูเ้ชีย่วชาญด้านการพดูและพฒันาบคุลกิภาพ ควรก�ำหนดการอบรม

อย่างต่อเนื่องตั้งแต่เริ่มเข้างาน และ ต่อเนื่องเป็นประจ�ำในทุก 3 เดือนเป็นอย่างน้อย

2.	 การประชาสัมพันธ์

2.1	 จัดรางวัลหรือส่วนลดให้กับผู้ที่ให้ค�ำนิยมในตัวผลิตภัณฑ์ ผ่านช่องทางการสื่อสารต่างๆของ

บริษัท เช่น เว็บบอร์ดในเว็ปไซด์ของบริษัท  

2.2	 ควรมผีลตอบแทนหรอืการคนืก�ำไรให้แก่ลกูค้าทีม่กีารบอกต่อแก่เพือ่นหรอืคนรูจ้กัและสามารถ

ชกัชวนมาซือ้สนิค้าได้โดยตวัลกูค้าทีเ่ป็นผูช้กัชวนเคยใช้ผลติภณัฑ์และเกดิความประทบัใจในผลลพัธ์เช่น การให้ของ

ก�ำนัลพิเศษ หรือ บัตรก�ำนัลที่ใช้แทนเงินสดเพื่อซื้อสินค้าได้

3.	 การส่งเสริมการขาย

3.1	 เน้นการส่งเสริมการขายไปที่การให้ส่วนลด และแจกบัตรก�ำนัลโดยอาจจัดตามเทศกาลหรือ

ก�ำหนดขึ้นมาเอง เพื่อเพิ่มความดึงดูดใจลูกค้า

4.	 การโฆษณา

4.1	 ควรมุ่งเน้นการสื่อสารการตลาดในด้านการโฆษณาผ่านสื่อโทรทัศน์ โดยให้ความส�ำคัญการ

สื่อสารกับกลุ่มผู้บริโภคที่มีผ่านการสมรสมาแล้วหรือ อาจใช้สื่อโทรทัศน์เป็นอีกหนึ่งช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ใน

ลกัษณะของ T.V.Shopping และเลอืกออกอากาศในช่วงเวลาทีค่าดว่าจะมผีูช้มทีเ่ป็นกลุม่เป้าหมายรบัชมมากทีส่ดุ

4.2	 เพิ่มการท�ำตลาดทางตรงผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ เช่น Facebook Instragram และอาจ

จะจัดหาเจ้าหน้าที่ให้ความรู้และตอบข้อซักถามในสินค้าแก่ลูกค้าในลักษณะ Live Chat

5.	 การตลาดทางตรง 

5.1	 เพิม่การท�ำตลาดผ่าน เครอืข่ายสงัคมออนไลน์ เช่น Facebook Insragram หรอื Twitter บรษิทั

จะใช้เป็นช่องทางการติดต่อพูดคุยกับลูกค้าโดยตรง และยังใช้เป็นช่องทางพูดคุยและแลกเปลี่ยนกันเองในหมู่ผู้ใช้

และผูส้นใจ ในลกัษณะของการแชร์ประสบการณ์การใช้งาน โดยจะจดัให้มทีมีทางของบรษิทัท�ำการสนทนาตอบข้อ

ซกัถามกับลูกค้าในลักษณะ Live Chat นอกจากนี้ยังสามารถใช้เครอืข่ายให้ประโยชน์ในการแจง้ข่าวโปรโมชัน่และ

ส่งเสริมการตลาดอื่นๆไปยังผู้บริโภคโดยตรงได้อีกด้วย

5.2	 เน้นการใช้เวป็โฮมเพจของบรษิทั เป็นช่องทางในการจดัจ�ำหน่าย โดยออกแบบให้มคีวามสวยงาม

สะดดุตา แสดงข้อมลูของตวัสนิค้าทีน่่าสนใจ วธิกีารใช้งานอย่างละเอยีด โปรโมชัน่ส่งเสรมิการขายต่างๆ สทิธพิเิศษ

ส�ำหรับสมาชิก นอกจากนี้ยังมีงานวิจัยหรือบทความที่น่าสนใจอื่นๆเพื่อให้เป็นข้อมูลแก่ลูกค้าที่ส�ำคัญคือการใช้งา

นของเว็ปจะต้องใช้งานง่าย สะดวกรวดเร็ว และเป็นระบบที่มีความเสถียร ไม่ล่มง่าย ต้องตอบสนองการสั่งซื้อหรือ

ตอบกระทู้ซักถามในเว็บบอร์ดได้อย่างทันท่วงที
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กิตติกรรมประกาศ

การศึกษา เรื่องความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เครื่องกระชับอุ้ง

เชิงกราน ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ส�ำเร็จลุล่วงด้วยดีด้วยความเมตตากรุณาอย่างยิ่งจากท่าน อาจารย์ 

ดร.ปราโมทย์   ศุภปัญญา ผู้ซึ่งเสียสละเวลาอันมีค่าของท่านในการให้ค�ำปรึกษาแนะน�ำตลอดจนแก้ไขข้อบกพร่อง

ต่างๆ ของการศึกษาค้นคว้าอิสระฉบับนี้

นอกจากนีผู้ว้จิยัขอกราบขอบพระคณุคณาจารย์ทกุท่านในวทิยาลยับณัฑติศกึษาการจดัการมหาวทิยาลยั

ขอนแก่น ณ กรุงเทพมหานคร ที่กรุณาประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู้ ตลอดจนได้ให้ประสบการณ์อันมีคุณค่าแก่ 

ผู้วิจัย ด้วยความเมตตากรุณา รวมถึงขอขอบคุณผู้ให้ข้อมูลเพื่อใช้ประกอบในการศึกษา ขอกราบขอบพระคุณบิดา 

มารดา และพี่ๆ เพื่อนๆ ในบริษัท ที่ให้โอกาสและให้ใช้เวลาในการศึกษา ให้ความช่วยเหลือในด้านต่างๆ ขอขอบ

คณุเพือ่นๆ Executive MBA รุน่ที ่12 ทีค่อยให้ความช่วยเหลอื ตลอดจนให้ก�ำลงัใจแก่ผูว้จิยัตลอดมา สดุท้ายนีค้ณุ

ประโยชน์อันพึงได้จากการศึกษาอิสระฉบับนี้ ขอมอบแต่ผู้มีพระคุณทุกท่าน อนึ่งหากมีข้อผิดพลาดประการใด 

ข้าพเจ้าขอรับผิดชอบแต่เพียงผู้เดียว
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แนวทางเพื่อเพิ่มยอดเงินฝากบัญชีฝากไม่ประจ�ำ ทีเอ็มบี ของธนาคารทหารไทย  

สาขาเสริมไทยคอมเพล็กซ์มหาสารคาม อ�ำเภอเมือง จังหวัดมหาสารคาม

THE GUIDLINES TO INCREASE VOLUME OF TMB NO FIX SAVING ACCOUNT OF THAI 

MILITARY BANK, SERMTHAI COMPLEX MAHASARAKHAM BRANCH, MUNG DISTRICT, 

MAHASARAKHAM PROVINCE

รติรัตน์  สุดวรรค1

ธีระ ฤทธิรอด2 

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) เพื่อศึกษาการด�ำเนินงานด้านการบริการด้านเงินฝาก ของธนาคารธนาคารทหารไทย 
(จ�ำกัด) มหาชน สาขาเสริมไทยคอมเพล็กซ์มหาสารคาม ในปัจจุบัน 2) เพื่อวิเคราะห์สภาวะปัญหา อุปสรรค ที่ท�ำให้ยอดเงินฝากบัญชีฝาก
ไม่ประจ�ำ ทีเอ็มบี ไม่เป็นไปตามเป้าหมาย 3) เพื่อเสนอแนวทางในการก�ำหนดแผนกลยุทธ์การเพิ่มยอดเงินฝากธนาคารทหารไทย (จ�ำกัด) 
มหาชน สาขาเสริมไทยคอมเพล็กซ์มหาสารคาม อย่างเป็นรูปธรรม โดยท�ำการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม 2 กลุ่ม (กลุ่มลูกค้าที่
มีบัญชีฝากไม่ประจ�ำ ทีเอ็มบี และกลุ่มลูกค้าที่ไม่มีบัญชีฝากไม่ประจ�ำ ทีเอ็มบี) รวม 400 ราย พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการ
ตดัสนิใจเลอืกฝากเงนิอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ และได้ท�ำการวเิคราะห์จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส และอปุสรรค การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทางการ
แข่งขัน การวิเคราะห์สาเหตุของปัญหาโดยใช้แผนผังก้างปลา และการวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์โดยใช้วิธีแมทริกซ์ ผลการศึกษาพบว่าสามารถ
น�ำมาก�ำหนดแนวทางกลยทุธ์เพือ่เพิม่ยอดบญัชฝีากไม่ประจ�ำ ทเีอม็บ ีของธนาคารทหารไทย สาขาเสรมิไทยคอมเพลก็ซ์มหาสารคาม จ�ำนวน 
4 โครงการ ได้แก่ โครงการฝึกอบรมและพัฒนาศักยภาพพนักงาน โครงการให้ค�ำแนะน�ำและบริการด้วยใจ โครงการประชาสัมพันธ์ผ่าน 
Face book และโครงการปรับปรุงขั้นตอนการให้บริการลูกค้า หลังจากด�ำเนินการทั้ง 4 โครงการแล้ว (ใช้งบประมาณรวม 6,000 บาท) 
คาดว่าจะสามารถเพิ่มยอดเงินฝากบัญชีฝากไม่ประจ�ำ ทีเอ็มบี ให้ได้ตามเป้าหมายที่ก�ำหนดได้อย่างมีประสิทธิภาพ

ค�ำส�ำคัญ: เพิ่มยอดเงินฝาก บัญชีฝากไม่ประจ�ำทีเอ็มบี ธนาคารทหารไทย

Abstract

	 The objectives of this study were to: 1) examine the currently operation on Deposit Account Services of 
Thai Military Bank Public Company Limited (TMB) , Sermthai Complex Maha Sarakham branch. 2) analyze the  
conditions and problems why the deposit amount of TMB No Fixed Account, did not meet the goals 3) propose the 
guidance to determine the strategic plan to increase the amount of deposit for TMB, Sermthai Complex Maha Sarakham 
branch visibly. Data were collected from 2 sampling groups that were the clients of the bank who had deposit  
account TMB No Fixed Account, and who did not have that type of deposit account by using the questionnaires, 
which found that the marketing mixed factors were very important. The following were performed to analyze the 
data in this research; SWOT analysis to evaluate the strengths, weaknesses, opportunities, and threats; environment 
analysis; cause and effect diagram (fish bone) analysis; and strategic analysis (matrix). The results obtained were used 
to define 4 projects as the strategic plan to increase the deposit amount for TMB No Fixed Account of TMB, Sermthai 
Complex Maha Sarakham branch: Training session and enhancement of abilities of the employee, Providing clients 
with suggestions and service mind, Public relations via social media (face book), and Improving service processes, 
with a budget of 6,000 Baht. The expectance after performing these 4 projects would be that the deposit amount 
for TMB No Fixed Account would be increased and would meet the goal of the bank efficiently.

Keywords: Increase Volume, TMB No fix Saving Account, Thai Military Bank

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ คณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ 

 	 ธนาคารพาณิชย์จัดเป็นสถาบันการเงินที่มีบทบาทต่อเศรษฐกิจของประเทศ ซึ่งในปัจจุบันความก้าวหน้า

ทางเทคโนโลย ีการเปิดเสรทีางการเงนิ และโลกทีไ่ร้พรมแดน ท�ำให้เกดิการแข่งขนัทีเ่พิม่ขึน้ในวงการธนาคารพาณชิย์ 

ซึง่ธนาคารพาณชิย์ มคีวามจ�ำเป็นอย่างยิง่ทีจ่ะต้องคดิหากลยทุธ์ต่างๆในการด�ำเนนิการเพือ่ช่วงชงิส่วนแบ่งทางการ

ตลาด และรักษาลูกค้าไว้ นอกจากนี้ยังต้องดึงดูดความสนใจของกลุ่มลูกค้ารายใหม่เพื่อหาทางเพิ่มฐานลูกค้าให้แก่

ธนาคารต่อไป จากวกิฤตเศรษฐกจิทีผ่่านมาก่อให้เกดิการปฏริปูครัง้ใหญ่ในภาคการเงนิของประเทศไทย  ทัง้การยก

ระดับมาตรฐานการก�ำกับดูแลที่สอดคล้องกับสากลเพื่อเพิ่มความมั่นคงของระบบสถาบันการเงินและเพิ่มความ

สามารถในการแข่งขันในระยะยาว [1] ขณะที่ธนาคารพาณิชย์ได้ปรับปรุงการด�ำเนินการในหลายๆด้านเร่งพัฒนา

ศักยภาพในการแข่งขัน รวมทั้งเปิดรับพันธมิตรต่างชาติเข้ามาเพื่อเสริมสร้างความแข็งแกร่ง ท�ำให้ธนาคารพาณิชย์

ในปัจจุบันแข่งแกร่งขึ้นมาก แต่เงื่อนไขทางเศรษฐกิจและสภาพแวดล้อมทางการเงินที่เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว 

ยังเป็นบททดสอบความสามารถในการปรับตัวของธนาคารพาณิชย์อยู่ตลอดเวลา ธนาคารทหารไทยมีธุรกิจบริการ

เงินฝากที่แข็งแกร่งในฐานกลุ่มลูกค้ารายย่อย รวมถึงลูกค้าสถาบัน โดยการออกผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวกับเงินฝากใหม่ๆ

และหลากหลายขึ้นมาเพื่อเพิ่มยอดเงินฝากให้กับธนาคารในการพัฒนาองค์กรไปสู่การเป็นทีเอ็มบียุคใหม่ ซึ่ง

ผลติภณัฑ์อนัเป็นนวตักรรมของทเีอม็บซีึง่หนึง่ในนัน้กค็อื บญัชเีงนิฝากไม่ประจ�ำ ทเีอม็บ ีไม่ก�ำหนดจ�ำนวนเงนิฝาก

ขั้นต�่ำส�ำหรับการเปิดบัญชี และการฝากเพิ่มแต่ละครั้ง มีดอกเบี้ยสูงมากกว่าออมทรัพย์ปกติถึงร้อยละ 2.5 ลูกค้า

สามารถเปิดบัญชี ได้ 1 บัญชี / 1 รายลูกค้าเท่านั้น (ทุกสาขารวมกัน) เปิดบัญชีได้เฉพาะในนามบุคคลธรรมดาและ

ไม่ใช่บัญชีร่วม (และ / หรือ / เพื่อ / โดย) และนามแฝง ผู้ฝากเงินจะได้รับสิทธิพิเศษยกเว้นค่าธรรมเนียมการใช้

บริการต่างๆดังนี้ ค่าธรรมเนียมผ่านเครื่อง ATM ค่าธรรมเนียมผ่านเครื่องรับฝากเงินสดอัตโนมัติของธนาคารค่า

ธรรมเนียมผ่านช่องทาง Internet Banking และค่าธรรมเนียมการรักษาบัญชี [2]

 	 ในปี 2557 นี้ ทางธนาคารทหารไทย สาขาเสริมไทยคอมเพล็กซ์ จังหวัดมหาสารคาม ได้รับเป้าหมายใน

การเพิ่มยอดเงินฝากบัญชีเงินฝากไม่ประจ�ำ ทีเอ็มบี เพื่อเพิ่มศักยภาพในการแข่งขันกับคู่แข่ง จากสถานการณ์ดัง

กล่าว ผู้ศึกษาในฐานะที่เป็นพนักงานในสาขา จึงสนใจที่จะศึกษาเพื่อท�ำการหาแนวทางเพื่อเพิ่มยอดเงินฝากของ

บัญชีฝากไม่ประจ�ำ ทีเอ็มบี ของธนาคารทหารไทย สาขาเสริมไทยคอมเพล็กซ์มหาสารคาม อ�ำเภอเมือง จังหวัด

มหาสารคาม 

 

วัตถุประสงค์ 

 	 1. 	เพือ่ศกึษาการด�ำเนนิงานด้านการบรกิารด้านเงนิฝาก ของธนาคารธนาคารทหารไทย (จ�ำกดั) มหาชน 

สาขาเสริมไทยคอมเพล็กซ์มหาสารคาม ในปัจจุบัน

	 2. 	เพือ่ศกึษาพฤตกิรรม และปัจจยัในการตดัสนิใจเลอืกฝากเงนิ ตลอดจนวเิคราะห์สภาวะปัญหา อปุสรรค 

ที่ท�ำให้ยอดเงินฝากบัญชีฝากไม่ประจ�ำ ทีเอ็มบี ไม่เป็นไปตามเป้าหมาย

	 3.	 เพื่อเสนอแนวทางเพิ่มยอดเงินฝากธนาคารทหารไทย (จ�ำกัด) มหาชน สาขาเสริมไทยคอมเพลกซ์

มหาสารคาม โดยมีเป้าหมายคือ ยอดเงินฝากจ�ำนวน 9 ล้านบาทต่อเดือน

วิธีด�ำเนินงาน   

	 ขอบเขตของการศึกษา มีดังนี้ 1) ด้านเนื้อหา การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาแนวทางในการเพิ่มยอดเงิน

ฝากบญัชฝีากไม่ประจ�ำ ทเีอม็บ ีดอกเบีย้สงู ทีจ่ะท�ำให้ยอดเงนิฝากเพิม่ขึน้ โดยใช้แนวคดิส่วนประสมทางการตลาด 

(7Ps) ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้าน
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กระบวนการ และด้านกายภาพ 2) ด้านพื้นที่ ท�ำการวิจัยในเขตเทศบาลเมืองมหาสารคาม จังหวัดมหาสารคาม  

3) ด้านระยะเวลา ท�ำการศึกษารวบรวมข้อมูลตั้งแต่เดือนมกราคม - มีนาคม 2557 4) ด้านประชากรและกลุ่ม

ตวัอย่าง ประชากรทีใ่ช้ในการศกึษาครัง้นี ้ได้แก่ ประชากรในเขตเทศบาลเมอืงมหาสารคาม ทีม่อีายตุัง้แต่ 18 ปี ขึน้

ไป จ�ำนวน 52,721 คน [3]  จากการใช้สูตรค�ำนวณจากกรณีที่ทราบจ�ำนวนประชากรที่แน่นอน การค�ำนวณหา

ขนาดตัวอย่าง กรณีที่มีข้อมูลตัวเลขเกี่ยวกับประชากรไว้อย่างชัดเจน โดยใช้สูตรเพื่อค�ำนวณ โดยใช้สูตรทาโร ยา

มาเน [4] และให้มค่ีาความคลาดเคลือ่นในการสุม่ตวัอย่างร้อยละ 5 ได้กลุม่ตวัอย่างทีจ่ะใช้ในการศกึษาครัง้นี ้จ�ำนวน 

400 ตวัอย่าง โดยกลุม่ตวัอย่างทีใ่ช้ในการศกึษาครัง้นีค้อื ประชาชนทีใ่ช้บรกิารบญัชเีงนิฝากออมทรพัย์แบบไม่ประจ�ำ 

ทีเอ็มบี จ�ำนวน 200 คน ท�ำการแจกแบบสอบถามที่สาขา และประชาชนที่ไม่เคยมาใช้บริการบัญชีเงินฝากออม

ทรัพย์แบบไม่ประจ�ำ ทีเอ็มบี จ�ำนวน 200 คน ท�ำการแจกแบบสอบถามกับผู้ที่มาซื้อสินค้าและบริการที่เสริมไทย

คอมเพลกซ์มหาสารคาม

	 เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการศกึษาครัง้นีค้อื แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึง่แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 2 ชดุ 

คือ 

	 1) 	 แบบสอบถามทีใ่ช้ส�ำหรบัประชาชนทีม่บีญัชเีงนิฝากออมทรพัย์แบบฝากไม่ประจ�ำ ทเีอม็บ ีประกอบ

ด้วย

	 2) 	 แบบสอบถามทีใ่ช้ส�ำหรบัประชาชนทีไ่ม่เคยใช้บรกิารบญัชเีงนิฝากออมทรพัย์แบบไม่ประจ�ำ ทเีอม็บี 

	 การเก็บรวบรวมข้อมูล 1) ข้อมูลปฐมภูมิ เก็บรวบรวมข้อมูลโดยวิธีการส�ำรวจ (Survey Method) โดย

การใช้แบบสอบถาม 2) ข้อมูลทุติยภูมิ เก็บรวบรวมข้อมูลเพิ่มเติมจากสื่อสิ่งพิมพ์ งานวิจัยต่างๆ สื่ออิเล็กทรอนิกส์ 

และเอกสารอ้างอิงของธนาคารที่เกี่ยวกับระบบการบริการลูกค้า รายงานยอดเงินฝากประจ�ำเดือน 

 	 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถาม โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา  

(Descriptive Statistic) ในการวิเคราะห์หาค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

	 หลังจากนั้นท�ำการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันโดยใช้ Five Forces Model การวิเคราะห์ 

SWOT Analysis การวิเคราะห์สาเหตุของปัญหาโดยใช้แผนผังก้างปลา การวิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาด การ

วเิคราะห์กลยทุธ์โดยวธิแีมทรกิซ์ เพือ่น�ำมาก�ำหนดแนวทางการเพิม่ยอดเงนิฝากบญัชฝีากไม่ประจ�ำ ทเีอม็บ ีธนาคาร

ทหารไทย สาขาเสริมไทยคอมเพล็กซ์มหาสารคาม จังหวัดมหาสารคาม 

ผลการวิจัย

	 1.	 สรุปผลการศึกษาจากแบบสอบถาม

 		  1.1	 กรณีประชาชนผู้ที่มีบัญชีฝากไม่ประจ�ำทีเอ็มบี ดอกเบี้ยสูง (TMB No fix)

		  ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายอุยูใ่นช่วง 20 - 30 ปี ระดบั

การศกึษาปรญิญาตร ีส่วนใหญ่มอีาชพีรบัราชการ/รฐัวสิาหกจิ และมรีายได้ต่อเดอืนระหว่าง 20,000 - 30,000 บาท

		  ข้อมลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมในการใช้บรกิารทางการเงนิของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า บญัชอีอมทรพัย์

กับธนาคารที่มีของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ ธนาคารทหารไทย คิดเป็นร้อยละ 97.60 เป็นบัญชีเงินฝาก

ออมทรพัย์ คดิเป็นร้อยละ 98.40  เป็นบญัชเีงนิฝากออมทรพัย์แบบปกต ิคดิเป็นร้อยละ 92.80 วตัถปุระสงค์ในการ

มีบัญชี TMB No fix คือ ออมเงิน คิดเป็นร้อยละ 88.80 แหล่งข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับบัญชีฝากไม่ประจ�ำทีเอ็มบี 

ดอกเบีย้สงู คอื ทราบจากญาต ิคดิเป็นร้อยละ 52.80 และสาเหตทุีท่�ำให้ตดัสนิใจเลอืกใช้บญัชฝีากไม่ประจ�ำทเีอม็บี 

คือ ได้ดอกเบี้ยสูงกว่าออมทรัพย์ทั่วไป คิดเป็นร้อยละ 89.60
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		  ความพงึพอใจในการให้บรกิารบญัชเีงนิฝากไม่ประจ�ำทเีอม็บ ีของธนาคารทหารไทย สาขาเสรมิไทย

คอมเพล็กซ์มหาสารคาม เรียงจากมากไปน้อย ดังนี้ การไม่เสียค่าธรรมเนียมในการท�ำธุรกรรมใหม่ (ค่าเฉลี่ย 4.75) 

ไม่มีค่ารักษาบัญชี (ถ้าบัญชีไม่เคลื่อนไหว) (X  = 4.62) ไม่มียอดเงินขั้นต�่ำในการฝากหรือถอน (X = 4.58) การให้

บริการของพนักงาน (ค่าเฉลี่ย 4.55) ได้อัตราดอกเบี้ยเงินฝากประเภทออมทรัพย์ฝากประจ�ำดอกเบี้ยสูง มากกว่า

ออมทรัพย์ทั่วไป (2.5%) และเทียบเท่ากับฝากประจ�ำ (X = 4.54) จ�ำนวนครั้งในการท�ำธุรกรรมทางการเงินในการ

ถอน (ถอนได้ไม่ เกินเดือนละ 2 ครั้ง ไม่ก�ำหนดจ�ำนวนเงิน) (X = 4.43) การโฆษณาและประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับตัว

ผลิตภัณฑ์ (X = 4.43) และท�ำเล ที่ตั้งของธนาคาร (X = 4.41) ตามล�ำดับ (ตารางที่ 1)

		  1.2	 กรณีประชาชนผู้ที่ไม่มีบัญชีฝากไม่ประจ�ำ ทีเอ็มบี ดอกเบี้ยสูง (TMB No fix)

		  ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายอุยูใ่นช่วง 20 - 30 ปี ระดบั

การศึกษาปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา และมีรายได้ต่อเดือนต�่ำกว่า 10,000 บาท

		  ข้อมลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมในการใช้บรกิารทางการเงนิของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า บญัชอีอมทรพัย์

กับธนาคารที่มีของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ ธนาคารกรุงไทย คิดเป็นร้อยละ 73.71 รองลงมาคือ ธนาคาร

ทหารไทย คิดเป็นร้อยละ 47.71

		  ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในการใช้บญัชเีงนิฝาก พบว่า ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิ

ใจของผู้บริโภคในการใช้บัญชีเงินฝากภาพรวมในแต่ละด้าน เรียงล�ำดับตามความส�ำคัญ ได้แก่ ด้านบุคลากร (X = 

3.57) รองลงมา คอื ด้านราคา (X = 3.54) ด้านผลติภณัฑ์ (X = 3.48) ด้านกระบวนการ (X = 3.47) ด้านคณุสมบตัิ

ของผลิตภัณฑ์ (X = 3.33) และด้านการส่งเสริมการตลาด (X = 3.29) ตามล�ำดับ (ตารางที่ 2) 

	 2.	 แนวทางเพิ่มยอดเงินฝากธนาคารทหารไทย (จ�ำกัด) มหาชน สาขาเสริมไทยคอมเพลกซ์

มหาสารคาม 

	 จากการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันโดย

ใช้ Five Forces Model การวเิคราะห์กลยทุธ์โดยวธิแีมทรกิซ์ (The TOWS Matrix) การวเิคราะห์สาเหตขุองปัญหา

โดยการใช้แผนผังก้างปลา การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดโดยใช้ 7P’s และการวิเคราะห์ผลการศึกษาที่ได้จาก

แบบสอบถาม ผูศ้กึษาจงึได้แนวทางการก�ำหนดกลยทุธ์เพือ่เพิม่ยอดเงนิฝากบญัชฝีากไม่ประจ�ำ ทเีอม็บ ีดอกเบีย้สงู 

ของธนาคารทหารไทย สาขาเสริมไทยคอมเพล็กซ์มหาสารคาม จ�ำนวน 4 โครงการ ได้แก่ โครงการฝึกอบรมและ

พัฒนาศักยภาพพนักงาน โครงการให้ค�ำแนะน�ำและบริการด้วยใจ โครงการประชาสัมพันธ์ผ่าน Face book และ

โครงการปรับปรุงขั้นตอนการให้บริการลูกค้า (รายละเอียดดังตารางที่ 3)

สรุป

	 1.	 จากผลการศึกษาจากแบบสอบถามจะเห็นได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามในกรณีผู้ที่มีบัญชีฝากไม่ประจ�ำ

ทีเอ็มบี (TMB No fix) จะให้ความส�ำคัญในเรื่องคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์เงินฝาก เช่น การไม่เสียค่าธรรมเนียมใน

การท�ำธุรกรรมใหม่ ไม่มีค่ารักษาบัญชี (ถ้าบัญชีไม่เคลื่อนไหว) ไม่มียอดเงินขั้นต�่ำในการฝากหรือถอน เป็นต้น ส่วน

ในกรณีที่ผู้ที่ไม่มีบัญชีเงินฝากไม่ประจ�ำ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญกับด้านบุคลากรเป็นอันดับหนึ่ง ปัจจัย

ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคในการใช้บัญชีเงินฝาก พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคใน

การใช้บัญชีเงินฝากภาพรวมในแต่ละด้าน เรียงล�ำดับตามความส�ำคัญ ได้แก่ ด้านบุคลากร รองลงมา คือ ด้านราคา  

ด้านคณุสมบตัขิองผลติภณัฑ์ (ค่าเฉลีย่ 3.48) ด้านกระบวนการ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้าน

สถานที ่ตามล�ำดบั ซึง่สอดคล้องกบั มงคล วงษ์เวช (2553) [5] ทีไ่ด้ท�ำการศกึษาเรือ่งแนวทางเพิม่ยอดรายได้ทีไ่ม่ใช่
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ดอกเบี้ย ธนาคารกรุงไทย จ�ำกัด (มหาชน) สาขาเซ็นทรัลพลาซ่าขอนแก่น ซึ่งท�ำการศึกษากลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการ

ธุรกรรมทางการ ที่มิใช่ดอกเบี้ย ธนาคารภายในศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซ่าขอนแก่น ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 

ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารธรุกรรมทางการเงนิทีม่ใิช่ดอกเบีย้ คอื ปัจจยัด้านราคา และปัจจยัทีค่วรปรบัปรงุ 

คือ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านบุคลากร ด้าน

กระบวนการให้บริการ ด้านการสร้างและน�ำเสนอลักษณะทางกายภาพ

	 2.	 จากการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน

โดยใช้ Five Forces Model การวิเคราะห์กลยุทธ์โดยวิธีแมทริกซ์ (The TOWS Matrix) การวิเคราะห์สาเหตุของ

ปัญหาโดยการใช้แผนผังก้างปลา การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดโดยใช้ 7P’s และการวิเคราะห์ผลการศึกษาที่

ได้จากแบบสอบถาม ผู้ศึกษาจึงได้แนวทางการเพิ่มยอดเงินฝากบัญชีฝากไม่ประจ�ำ ทีเอ็มบี ของธนาคารทหารไทย 

สาขาเสรมิไทยคอมเพลก็ซ์มหาสารคาม จ�ำนวน 4 โครงการ ได้แก่ 1) โครงการฝึกอบรมและพฒันาศกัยภาพพนกังาน 

2) โครงการให้ค�ำแนะน�ำและบริการด้วยใจ 3) โครงการประชาสัมพันธ์ผ่าน Face book และ 4) โครงการปรับปรุง

ขั้นตอนการให้บริการลูกค้า 
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ตารางที่ 1 ความพึงพอใจในการใชบัญชีเงินฝากออมทรัพยแบบไมประจําดอกเบี้ยสูงของธนาคารทหารไทย สาขาเสริม

ไทยคอมเพล็กซมหาสารคาม 
 

ความพึงพอใจในการใชบัญชีเงินฝากออมทรัพยแบบไมประจําดอกเบี้ยสูง X  S.D. แปลผล 

การไมเสียคาธรรมเนียมในการทําธุรกรรมใหม 4.77 0.58 พึงพอใจ 
  มากที่สุด 

ไมมีคารักษาบัญชี (ถาบัญชีไมเคล่ือนไหว) 4.62 0.62 พึงพอใจ 
  มากที่สุด 

ไมมียอดเงินขั้นต่ําในการฝากหรือถอน 4.58 0.65 พึงพอใจ 
  มากที่สุด 

การใหบริการของพนักงาน 4.56 0.73 พึงพอใจ 
  มากที่สุด 

ไดอัตราดอกเบี้ยเงินฝากประเภทออมทรัพยฝากประจําดอกเบี้ยสูง มากกวา
ออมทรัพยทั่วไป (2.5%) และเทียบเทากับฝากประจํา 

4.55 0.65 พึงพอใจ 
  มากที่สุด 

จํานวนครั้งในการทําธุรกรรมทางการเงินในการถอน (ถอนไดไม เกินเดือนละ 
2 ครั้ง ไมกําหนดจํานวนเงิน) 

4.44 0.82 พึงพอใจ 
  มากที่สุด 

การโฆษณาและประชาสัมพันธเก่ียวกับตัวผลิตภัณฑ 4.43 0.82 พึงพอใจ 
  มากที่สุด 

ทําเล ที่ตั้งของธนาคาร 4.42 0.80 พึงพอใจ 
  มากที่สุด 
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ตารางที่ 2 ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบัญชีเงินฝากของผูที่ไมมีเงินฝากบัญชีฝากไม

ประจําทีเอ็มบี 
 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบัญชีเงินฝาก X  S.D. แปลผล 

ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ  

   บัญชีมีดอกเบี้ยสูงกวาบัญชีออมทรัพยทั่วไป (ดอกเบี้ย 2.5 %) 3.36 0.82 ปานกลาง 
   ชื่อเสียงความม่ันคงของธนาคาร 3.30 0.80 ปานกลาง 

รวมปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 3.33 0.81 ปานกลาง 

คุณสมบัติของผลิตภัณฑ    

   ไมกําหนดระยะเวลาฝาก 3.53 0.88 มาก 
   ไมมีขั้นต่ําในการเปดบัญชีและฝากเพิ่ม 3.52 0.86 มาก 
   ถอนเม่ือไหร ก็ยังไดดอกเบี้ยสูง 3.48 0.84 มาก 
   สะดวกฝากเพิ่มไดผานเครื่องอัตโนมัติของ TMB โดยไมมี คาธรรมเนียม 3.43 0.95 มาก 

รวมปจจัยคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 3.48 0.89 มาก 
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ตารางที่ 2  ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบัญชีเงินฝากของผูที่ไมมีเงินฝากบัญชีฝากไม

ประจําทีเอ็มบี (ตอ) 
 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบัญชีเงินฝาก X  S.D. แปลผล 

ดานราคา    

   ดอกเบี้ยที่ไดรับไมตองโดนหักภาษี 3.57 1.00 มาก 
   ไมตองเสียคา ATM (บัญชี No Fix ไมมี ATM) 3.53 0.95 มาก 
   ไมตองเสียคารักษาบัญชี (บัญชีไมมีการเคล่ือนไหว) 3.52 0.99 มาก 

รวมปจจัยทางดานราคา 3.54 0.97 มาก 

ปจจัยทางดานสถานที่    

   มีเครื่องมือที่ทันสมัยใหบริการลูกคา 3.29 1.05 ปานกลาง 
   เปดทําการทุกๆ วันทําการ ตั้งแต 11.00 – 19.30 น. 3.20 1.02 ปานกลาง 
   มีสถานที่จอดรถสะดวกสบาย 3.19 0.99 ปานกลาง 
   ทําเลที่ตั้งสะดวกตอการใชบริการ 3.13 1.04 ปานกลาง 

รวมปจจัยทางดานสถานที่ 3.21 0.99 ปานกลาง 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  

   มีแรงจูงใจในการฝากเงินในบัญชีเพิ่ม (ไดรับดอกเบี้ยขึ้นถาฝากเงินเพิ่มขึ้น) 3.34 0.97 ปานกลาง 
   มีการโฆษณาประชาสัมพันธเก่ียวกับผลิตภัณฑอยางทั่วถึง 3.29 0.99 ปานกลาง 
   การส่ือสารทางการตลาดมีความเขาใจและเขาถึงไดทุกกลุมเปาหมาย 3.28 0.94 ปานกลาง 
   มีการสงเสริมการตลาดอยางตอเน่ือง อาทิ (เปดบัญชีแลวไดกระปุกหมู 
   ออมสิน) 

3.28 0.96 ปานกลาง 

รวมปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 3.29 0.95 ปานกลาง 

ปจจัยทางดานบุคลากร    

   พนักงานมีมนุษยสัมพันธที่ดี สุภาพ มีหนาตายิ้มแยมแจมใส 3.69 1.02 มาก 
   พนักงานสามารถเขาใจความตองการลุกคาและตอบสนองความตองการของ 
   ลูกคาไดเปนอยางดี 

3.60 0.96 มาก 

   พนักงานมีความรูความเขาใจในผลิตภัณฑธนาคารเปนอยางดี 3.59 0.96 มาก 
   พนักงานทํางาน รวดเร็ว และถูกตอง 3.59 1.00 มาก 
   ผูบริหารมีมนุษยสัมพันธที่ดีสุภาพ นาเชื่อถือ 3.50 1.00 มาก 
   พนักงานแตงกายสุภาพ เรียบรอย 3.44 1.05 มาก 

รวมปจจัยทางดานบุคลากร 3.57 0.99 มาก 

ปจจัยทางดานกระบวนการ  

   ขั้นตอนตางๆ ในการใหบริการรวดเร็วไมยุงยาก 3.47 1.07 มาก 
รวมปจจัยทางดานกระบวนการ 3.47 1.07 มาก 
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ตารางที่ 3  สรุปแนวทางเพื่อเพิ่มยอดเงินฝากบัญชีฝากไมประจําทีเอ็มบีของธนาคารทหารไทย สาขาเสริมไทยคอมเพล็กซ 

มหาสารคาม อําเภอเมือง จังหวัดมหาสารคาม 
 

ช่ือโครงการ วิธีการ ระยะเวลาการ

ดําเนินงาน 

คาใชจาย 

(บาท) 

1. โครงการฝกอบรมและ
พัฒนาศักยภาพพนักงาน 

จัดใหเจาหนาที่ทุกคนผลัดเปล่ียนเขารับการ
อบรมตามแผนงานของสํานักงานใหญ 

ตามแผนงานของ
สํานักงานใหญ 
ประจําป 2557 

งบประมาณ
สวนกลางของ 
สํานักงานใหญ 

2. โครงการใหคําแนะนํา
และบริการดวยใจ 

1. จัดเตรียมเอกสารเก่ียวกับรายละเอียด
ของผลิตภัณฑเงินฝากบัญชีฝากไมประจํา
ทีเอ็มบี ดอกเบี้ยสูง ทั้งแบบที่สํานักงานใหญ
จัดทํามาใหและที่ทางสาขาจัดทําขึ้นเอง 
2. แจกจายเอกสาร และตอบขอซักถาม
เก่ียวกับรายละเอียดตางๆ ของผลิตภัณฑ
เงินฝากเพื่อสรางความเขาใจใหกับลูกคา ทํา
ใหลูกคาสามารถตัดสินใจเลือกใชผลิตภัณฑ
เงินฝากน้ีไดงายขึ้น 

ทุกวันทําการ 
 

5,000 

3. โครงการประชาสัมพันธ
ผาน Face book 

1. จัดทําส่ือออนไลน Face book ของ
ธนาคารทหารไทย สาขาเสริมไทยคอมเพล็
กซมหาสารคาม จังหวัดมหาสารคาม  
2. ทําการเพิ่มขอมูลลูกคาที่เปนสมาชิกของ 
Face book เขารวมเปน Fan Page ของ
ธนาคารสาขา 
3. มีการอัพเดทขอมูล แจงขาวสาร 
โปรโมชั่นตางๆ ทาง Face book กับลูกคาที่
เปนสมาชิกของ Fan Page 

ใชเวลาทําส่ือ
ออนไลน Face 
book 1 สัปดาห 
และมีการอัพเดท
ขอมูลทุกวัน 

1,000 

4. โครงการปรับปรุงขั้นตอน
การให บริการลูกคา 

1. ระดมความคิดในการสรางแผนงานที่จะ
ปรับปรุงการใหบริการลูกคา 
2. ทําการปรับปรุงการใหบริการตามที่ได
วางแผนงานไว 

ใชเวลาการปรับปรุง
ขั้นตอนการ
ใหบริการ 2 สัปดาห 
และนําไปปฏิบัติทุก
วันทําการ 

- 

รวม 4 โครงการใชงบประมาณทั้งส้ิน 6,000 
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พฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดนักเรียนในเขต

เทศบาลนครขอนแก่น 

THE BEHAVIOR AND THE MARKETING MIX FACTORS THAT INFLUENCE  

THE DECISION OF CONSUMERS TO BUY SCHOOL UNIFORM PRODUCTS,  

IN KHON KAEN MUNICIPALITY

รัฐมงคล ดลโสภณ1

อารมณ์ ตัดตะวะศาสตร์2

ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล3

บทคัดย่อ

          	 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์ เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัสมประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภคในการซือ้เครือ่งแบบนกัเรยีน 

ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น โดยท�ำการศกึษาข้อมลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคของกลุม่ลกูค้าปลกีและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  

แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior 6W 1H) แนวคิดทฤษฎีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing  

Mix 7Ps) ผลการศกึษาพบว่า มพีฤตกิรรมผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ทีจ่ะตดัสนิใจซือ้เครือ่งแบบนกัเรยีนให้บตุรหลานมอีทิธพิลจากตวัผูป้กครอง

เอง โดยส่วนใหญ่เลือกซื้อร้านที่เคยใช้บริการมาก่อน โดยให้ความส�ำคัญกับตัวสินค้าและผลิตภัณฑ์มาก่อนโดยจะใช้ยี่ห้อที่เคยใช้ หรือ

ยี่ห้อที่มีคุณภาพเหมาะสมกับราคาซึ่งส่วนใหญ่เลือกก็คือตรา สมอ ในด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ในภาพรวมพบว่าผู้บริโภค

ให้ความส�ำคัญด้านผลิตภัณฑ์ โดยปัจจัยที่ผู้ให้ให้ความส�ำคัญมากที่สุดคือในตัวเครื่องแบบนักเรียนที่มีคุณภาพได้รับมาตรฐานและเป็น

ที่นิยมของตลาด ด้านราคาผู้บริโภคให้ความราคาควรมีราคาที่เหมาะสมกับสินค้า 

ค�ำส�ำคัญ: เครื่องแบบนักเรียน

Abstract

          	 The objective purpose of this study is to study the behavior and the marketing mix of consumers those 

they buy the products of “school uniforms”, in the Khon Kaen province. By making the study which aimed about 

the behavior of the group of retail customers; using the concept of consumer behavior “Consumer Behavior 6W 

1H”, and the theoretical concept of marketing mix factors “Marketing Mix 7Ps”.  The result of this study has found 

that most decision of consumers to buy student uniforms for their children are influence by the parents  

themselves. They’re mostly buy from the shops where they bought goods before, by focused on the products, 

before the brands. Whether the usual brands or brands with quality suited the prices. The brand of school  

uniforms they chosen most is the “Anchor Brand”; and they’re mostly shopped by the time before the start of 

the new study semester. And as in the factor of marketing mix: in overall, consumers pay more attention to the 

products. The factor that is important most is the standard within the product which made it popular in the 

market. While in the factor of price, consumers gave opinion that the price should be appropriate with the product. 

Keyword: school uniforms

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2	 รองศาสตราจารย์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
3	 อาจารย์ประจ�ำ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 ในช่วงเปิดเทอมถอืได้ว่าเป็นช่วงโอกาสทองในการเพิม่ยอดขายของบรรดาผูป้ระกอบการทีจ่�ำหน่ายเครือ่ง

แบบนกัเรยีน เนือ่งจาก เป็นช่วงทีม่ยีอดจ�ำหน่ายสงูสดุของปี ดงันัน้ ในช่วงเปิดเทอมการศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดในธรุกจิขายเครือ่งแบบนกัเรยีน เพือ่ให้มกีารน�ำไปสร้างกลยทุธ์ด้านการตลาดทีเ่หมาะสม

เพือ่แย่งชงิส่วนแบ่งตลาด อย่างไรกต็ามถงึแม้ว่าจะมปัีจจยัหนนุหลายประการไม่ว่าจะเป็นการปรบัขึน้เงนิเดอืนของ

ข้าราชการ การปรับขึ้นค่าจ้างแรงงานขั้นต�่ำ ซึ่งท�ำให้ผู้บริโภคมีก�ำลังซื้อมากขึ้น แต่เนื่องจาก สภาพปัญหา  

ค่าครองชพีทีม่แีนวโน้มเพิม่สงูขึน้ในปัจจบุนั อนัเป็นผลมาจากราคาน�้ำมนัและราคาสนิค้าทีป่รบัเพิม่ขึน้นัน้ จงึท�ำให้

คาดการณ์ว่า ผู้ปกครองส่วนใหญ่น่าจะยังคงมีการใช้จ่ายอย่างระมัดระวัง “เครื่องแบบชุดนักเรียน” ถือเป็นสินค้า

ที่ผู้ปกครองส่วนใหญ่เลือกที่จะท�ำการประหยัด เนื่องจากมีความเห็นว่า สามารถใส่ชุดเดิมได้ ยกเว้นกรณีที่บุตร

หลานเปลี่ยนสถานการศึกษา หรือต้องเปลี่ยนเครื่องแบบนักเรียน เช่น จากชั้นอนุบาลเป็นชั้นประถม ชั้นประถม

เป็นมัธยม อาจจะต้องมีการซื้อใหม่ทั้งหมด

	 การศกึษานีจ้งึได้ท�ำการศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการซือ้เครือ่งแบบ

นกัเรยีน ความต้องการต่างๆของลกูค้า โดยน�ำผลการศกึษามาวเิคราะห์ เพือ่ท�ำให้ทราบถงึพฤตกิรรมและปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดเกี่ยวกับธุรกิจขายเครื่องแบบนักเรียนในเขตเทศบาลนครขอนแก่น

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องแบบนักเรียนของลูกค้า

ปลีกที่อยู่ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น

วิธีด�ำเนินการศึกษา

	 การศึกษาด้านเนื้อหา ศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคของกลุ่มลูกค้าปลีกและปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาด ที่ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น ตามแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้

บรโิภค (Consumer Behavior 6W 1H) แนวคดิทฤษฎปัีจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 7Ps) โดย

การท�ำแบบสอบถาม

	 การศึกษาด้านประชากร โดยการท�ำแบบส�ำรวจโดยการแจกแบบสอบถามกลุ่มผู้บริโภคที่เป็นผู้ปกครอง

นักเรียนในระดับชั้นอนุบาลถึงมัธยมปลาย โดยศึกษาถึงพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดให้เลือกซื้อชุด 

การศกึษาขอบเขตด้านพืน้ที ่ท�ำการศกึษาจากการแจกแบบสอบถามให้กบักลุม่ตวัอย่าง ในเขตอ�ำเภอเมอืงขอนแก่น  

ก�ำหนดหรือหาขนาดของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สูตรของ Taro Yamane เพื่อก�ำหนดหรือหาขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 

ในการศกึษาครัง้นี ้มกีลุม่ตวัอย่างจ�ำนวน 399.70 ชดุ ซึง่ผูศ้กึษาได้ท�ำการออกแบบสอบถามไปเป็นจ�ำนวน 400 ชดุ 

ซึ่งเป็นกลุ่มที่เป็นกลุ่มผู้ปกครอง ที่มีบุตรหลานที่ก�ำลังศึกษาในระดับอนุบาล ชั้นประถมศึกษา และชั้นมัธยมศึกษา

สถิติที่ใช้ในการประมวลผลและการวิเคราะห์ข้อมูล

	 การวเิคราะห์ข้อมลูและประเมนิผลจากการเกบ็รวบรวมข้อมลูจากแบบสอบถาม ผูว้จิยัให้ท�ำการวเิคราะห์

และประมวลผล โดยผูว้จิยัจะน�ำข้อมลูทีไ่ด้จากแบบสอบถามน�ำมาวเิคราะห์ข้อมลูด้วยโปรแกรมส�ำเรจ็รปู SPSS for 

Windows (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2545)[1] ซึ่งเป็นโปรแกรมส�ำเร็จรูปทางสถิติที่สามารถวิเคราะห์ข้อมูลได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ เป็นการวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยการแสดงผลการวิเคราะห์



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 
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ข้อมูลในมาตรานามบัญญัติ หรือเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยแสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลในมาตรา

นามบัญญัติ หรือมาตราจัดล�ำดับ ใช้ตารางแจกแจงความถี่สรุปผลเป็นค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Means) 

และค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปจองกลุ่มตัวอย่าง ค่า

สถิติร้อยละ (Percentage) ใช้อธิบายลักษณะทางประชากรศาสตร์ (เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ 

และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน) 

สูตรที่ใช้ค�ำนวณหาตัวอย่างประชากร

1) 	 ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) ใช้อธิบายลักษณะทางประชากรศาสตร์ (เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน) โดยมีสูตรดังนี้ (กัลยา วาณิชย์บัญชา, 2545)[1]

 
 
การศึกษาครั� งนี�  มีกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 399.70 ชุด ซึ� งผูศ้ึกษาไดท้าํการออกแบบสอบถามไปเป็นจาํนวน 400 ชุด ซึ� งเป็น

กลุ่มที�เป็นกลุ่มผูป้กครอง ที�มีบุตรหลานที�กาํลงัศึกษาในระดบัอนุบาล ชั�นประถมศึกษา และชั�นมธัยมศึกษา 

สถิติที�ใช้ในการประมวลผลและการวิเคราะห์ข้อมูล 

        การวิเคราะห์ขอ้มูลและประเมินผลจากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม ผูว้ิจัยให้ทาํการวิเคราะห์และ

ประมวลผล โดยผู ้วิจัยจะนาํขอ้มูลที�ไดจ้ากแบบสอบถามนาํมาวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for 

Windows (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2545)[1] ซึ� งเป็นโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติที�สามารถวิเคราะห์ข้อมูลไดอ้ย่างมี

ประสิทธิภาพ เป็นการวิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยการแสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลใน

มาตรานามบญัญติั หรือเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยแสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลในมาตรานามบญัญติั หรือ

มาตราจดัลาํดบั ใชต้ารางแจกแจงความถี�สรุปผลเป็นค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี�ย (Means) และค่าความเบี�ยงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation) เพื�อใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลทั �วไปจองกลุ่มตวัอย่าง ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) ใช้

อธิบายลกัษณะทางประชากรศาสตร์ (เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน)  

สูตรที�ใช้คาํนวณหาตัวอย่างประชากร 

1) ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) ใชอ้ธิบายลกัษณะทางประชากรศาสตร์ (เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน) โดยมีสูตรดงันี�  (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2545)[1] 

 

P = 
�	�	���
�

 

 

เมื�อ P = แทน ค่าร้อยละ 

f = แทน ความถี�ที�ตอ้งการเปลี�ยนแปลงใหเ้ป็นร้อยละ 

n = แทน จาํนวนความถี�ทั�งหมด 

 

2) ค่าเฉลี�ย (Mean) เพื�อใชใ้นการแปลความหมายขอ้มูล โดยมีสูตรดงันี�  (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2545)[1] 

 

X = 

n
iX  

 

เมื�อ X = แทน ค่าเฉลี�ย 

∑Xi = แทน ผลรวมของคะแนนทั�งหมด 

n = แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

 

3) ค่าความเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) โดยมีสูตรดงันี�  (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2545)[1] 

 

Print to PDF without this message by purchasing novaPDF (http://www.novapdf.com/)

เมื่อ	 P = แทน ค่าร้อยละ

f = แทน ความถี่ที่ต้องการเปลี่ยนแปลงให้เป็นร้อยละ

n = แทน จ�ำนวนความถี่ทั้งหมด

	 2)	 ค่าเฉลี่ย (Mean) เพื่อใช้ในการแปลความหมายข้อมูล โดยมีสูตรดังนี้ (กัลยา วาณิชย์บัญชา, 2545)[1]

 
 
การศึกษาครั� งนี�  มีกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 399.70 ชุด ซึ� งผูศ้ึกษาไดท้าํการออกแบบสอบถามไปเป็นจาํนวน 400 ชุด ซึ� งเป็น

กลุ่มที�เป็นกลุ่มผูป้กครอง ที�มีบุตรหลานที�กาํลงัศึกษาในระดบัอนุบาล ชั�นประถมศึกษา และชั�นมธัยมศึกษา 

สถิติที�ใช้ในการประมวลผลและการวิเคราะห์ข้อมูล 

        การวิเคราะห์ขอ้มูลและประเมินผลจากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม ผูว้ิจัยให้ทาํการวิเคราะห์และ

ประมวลผล โดยผู ้วิจัยจะนาํขอ้มูลที�ไดจ้ากแบบสอบถามนาํมาวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for 

Windows (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2545)[1] ซึ� งเป็นโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติที�สามารถวิเคราะห์ข้อมูลไดอ้ย่างมี

ประสิทธิภาพ เป็นการวิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยการแสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลใน

มาตรานามบญัญติั หรือเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยแสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลในมาตรานามบญัญติั หรือ

มาตราจดัลาํดบั ใชต้ารางแจกแจงความถี�สรุปผลเป็นค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี�ย (Means) และค่าความเบี�ยงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation) เพื�อใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลทั �วไปจองกลุ่มตวัอย่าง ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) ใช้

อธิบายลกัษณะทางประชากรศาสตร์ (เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน)  

สูตรที�ใช้คาํนวณหาตัวอย่างประชากร 

1) ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) ใชอ้ธิบายลกัษณะทางประชากรศาสตร์ (เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน) โดยมีสูตรดงันี�  (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2545)[1] 

 

P = 
�	�	���
�

 

 

เมื�อ P = แทน ค่าร้อยละ 

f = แทน ความถี�ที�ตอ้งการเปลี�ยนแปลงใหเ้ป็นร้อยละ 

n = แทน จาํนวนความถี�ทั�งหมด 

 

2) ค่าเฉลี�ย (Mean) เพื�อใชใ้นการแปลความหมายขอ้มูล โดยมีสูตรดงันี�  (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2545)[1] 

 

X = 

n
iX  

 

เมื�อ X = แทน ค่าเฉลี�ย 

∑Xi = แทน ผลรวมของคะแนนทั�งหมด 

n = แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

 

3) ค่าความเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) โดยมีสูตรดงันี�  (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2545)[1] 
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เมื่อ	 X = แทน ค่าเฉลี่ย

∑Xi = แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด

n = แทน ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง

	 3) 	 ค่าความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) โดยมสีตูรดงันี ้(กลัยา วาณชิย์บญัชา, 2545)

[1]
 

 

S = ��∑���(∑�)�	
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เมื�อ S = แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

(∑X)� = ขนาดของประชากรทั�งหมด 

∑X2 = แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัอยา่งยกกาํลงัสอง 

n = แทน สมาชิกจาํนวนในกลุ่มตวัอยา่ง 

 

โดยมีกาํหนดเกณฑ์ของคะแนนคาํตอบโดยใชม้าตรวดัประมาณค่านี�  

ระดบัความคิดเห็น           คะแนน 

พอใจมากที�สุด                                5 

มาก    4 

ปานกลาง   3 

นอ้ย    2 

นอ้ยที�สุด   1 

 

สาํหรับเกณฑใ์นการพิจารณาค่าเฉลี�ยที�ไดแ้ปรผลว่าอยา่งไร ใหใ้ชเ้กณฑ ์“ขยายช่วงพบกนัครึ� งทาง” ดงันี�  

 

 

 

 

 

1.00 – 1.50 หมายถึง  ตอ้งปรับปรุง หรือแยม่าก หรือเห็นดว้ยนอ้ยที�สุด 

1.51 – 2.50 หมายถึง  ควรปรับปรุง หรือไม่ค่อยดี หรือเห็นดว้ยนอ้ย 

2.51 – 3.50  หมายถึง ปานกลาง หรือพอใช ้หรือไม่แน่ใจ 

3.51 – 4.50 หมายถึง ดี หรือเหมาะสม หรือเห็นดว้ย 

4.51 – 5.00 หมายถึง ดีมาก หรือเหมาะสมที�สุด หรือเห็นดว้ยอยา่งยิ �ง 

 

 

       ในการศึกษาขอ้มูลใชเ้วลาในการศึกษาครั� งนี�  ทาํการเกบ็รวบรวมขอ้มูล วิเคราะห์และรายงานผลในระหว่างเดือน

มกราคม 2557 – เดือนสิงหาคม 2557 

ผลการศึกษา 

        ผลการศึกษา ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ จากผูต้อบแบบสอบถาม 400 คน อยูใ่นช่วงอาย ุ31-40 ปี ประกอบ

อาชีพรับราชการและรัฐวิสาหกิจ มีรายไดเ้ฉลี�ย 15000-20000 บาท ผูมี้อิทธิพลในการเลือกซื�อเครื�องแบบนักเรียนคือ 

ตนเอง โดยส่วนใหญ่จะเลือกซื�อเครื� องแบบนักเรียนในช่วงที�เปลี�ยนปีการศึกษามากที�สุด การตัดสินใจเลือกซื� อ

1.00 5.00 1.50 2.00 2.50 3.00 3.50 4.00 4.50 

ตอ้งปรับปรุง ควรปรับปรุง ปานกลาง ดี ดีมาก 
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เมื่อ	 S = แทน ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง

 
 

S = ��∑���(∑�)�	
�(���)

 

 

เมื�อ S = แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

(∑X)� = ขนาดของประชากรทั�งหมด 

∑X2 = แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัอยา่งยกกาํลงัสอง 

n = แทน สมาชิกจาํนวนในกลุ่มตวัอยา่ง 

 

โดยมีกาํหนดเกณฑ์ของคะแนนคาํตอบโดยใชม้าตรวดัประมาณค่านี�  

ระดบัความคิดเห็น           คะแนน 

พอใจมากที�สุด                                5 

มาก    4 

ปานกลาง   3 

นอ้ย    2 

นอ้ยที�สุด   1 

 

สาํหรับเกณฑใ์นการพิจารณาค่าเฉลี�ยที�ไดแ้ปรผลว่าอยา่งไร ใหใ้ชเ้กณฑ ์“ขยายช่วงพบกนัครึ� งทาง” ดงันี�  

 

 

 

 

 

1.00 – 1.50 หมายถึง  ตอ้งปรับปรุง หรือแยม่าก หรือเห็นดว้ยนอ้ยที�สุด 

1.51 – 2.50 หมายถึง  ควรปรับปรุง หรือไม่ค่อยดี หรือเห็นดว้ยนอ้ย 

2.51 – 3.50  หมายถึง ปานกลาง หรือพอใช ้หรือไม่แน่ใจ 

3.51 – 4.50 หมายถึง ดี หรือเหมาะสม หรือเห็นดว้ย 

4.51 – 5.00 หมายถึง ดีมาก หรือเหมาะสมที�สุด หรือเห็นดว้ยอยา่งยิ �ง 

 

 

       ในการศึกษาขอ้มูลใชเ้วลาในการศึกษาครั� งนี�  ทาํการเกบ็รวบรวมขอ้มูล วิเคราะห์และรายงานผลในระหว่างเดือน

มกราคม 2557 – เดือนสิงหาคม 2557 

ผลการศึกษา 

        ผลการศึกษา ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ จากผูต้อบแบบสอบถาม 400 คน อยูใ่นช่วงอาย ุ31-40 ปี ประกอบ

อาชีพรับราชการและรัฐวิสาหกิจ มีรายไดเ้ฉลี�ย 15000-20000 บาท ผูมี้อิทธิพลในการเลือกซื�อเครื�องแบบนักเรียนคือ 

ตนเอง โดยส่วนใหญ่จะเลือกซื�อเครื� องแบบนักเรียนในช่วงที�เปลี�ยนปีการศึกษามากที�สุด การตัดสินใจเลือกซื� อ

1.00 5.00 1.50 2.00 2.50 3.00 3.50 4.00 4.50 
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 = ขนาดของประชากรทั้งหมด
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เมื�อ S = แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

(∑X)� = ขนาดของประชากรทั�งหมด 

∑X2 = แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัอยา่งยกกาํลงัสอง 

n = แทน สมาชิกจาํนวนในกลุ่มตวัอยา่ง 

 

โดยมีกาํหนดเกณฑ์ของคะแนนคาํตอบโดยใชม้าตรวดัประมาณค่านี�  

ระดบัความคิดเห็น           คะแนน 

พอใจมากที�สุด                                5 

มาก    4 

ปานกลาง   3 

นอ้ย    2 

นอ้ยที�สุด   1 

 

สาํหรับเกณฑใ์นการพิจารณาค่าเฉลี�ยที�ไดแ้ปรผลว่าอยา่งไร ใหใ้ชเ้กณฑ ์“ขยายช่วงพบกนัครึ� งทาง” ดงันี�  

 

 

 

 

 

1.00 – 1.50 หมายถึง  ตอ้งปรับปรุง หรือแยม่าก หรือเห็นดว้ยนอ้ยที�สุด 

1.51 – 2.50 หมายถึง  ควรปรับปรุง หรือไม่ค่อยดี หรือเห็นดว้ยนอ้ย 

2.51 – 3.50  หมายถึง ปานกลาง หรือพอใช ้หรือไม่แน่ใจ 

3.51 – 4.50 หมายถึง ดี หรือเหมาะสม หรือเห็นดว้ย 

4.51 – 5.00 หมายถึง ดีมาก หรือเหมาะสมที�สุด หรือเห็นดว้ยอยา่งยิ �ง 

 

 

       ในการศึกษาขอ้มูลใชเ้วลาในการศึกษาครั� งนี�  ทาํการเกบ็รวบรวมขอ้มูล วิเคราะห์และรายงานผลในระหว่างเดือน

มกราคม 2557 – เดือนสิงหาคม 2557 

ผลการศึกษา 

        ผลการศึกษา ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ จากผูต้อบแบบสอบถาม 400 คน อยูใ่นช่วงอาย ุ31-40 ปี ประกอบ

อาชีพรับราชการและรัฐวิสาหกิจ มีรายไดเ้ฉลี�ย 15000-20000 บาท ผูมี้อิทธิพลในการเลือกซื�อเครื�องแบบนักเรียนคือ 

ตนเอง โดยส่วนใหญ่จะเลือกซื�อเครื� องแบบนักเรียนในช่วงที�เปลี�ยนปีการศึกษามากที�สุด การตัดสินใจเลือกซื� อ

1.00 5.00 1.50 2.00 2.50 3.00 3.50 4.00 4.50 

ตอ้งปรับปรุง ควรปรับปรุง ปานกลาง ดี ดีมาก 

Print to PDF without this message by purchasing novaPDF (http://www.novapdf.com/)

 = แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตัวอย่างยกก�ำลังสอง

n = แทน สมาชิกจ�ำนวนในกลุ่มตัวอย่าง

โดยมีก�ำหนดเกณฑ์ของคะแนนค�ำตอบโดยใช้มาตรวัดประมาณค่านี้

ระดับความคิดเห็น	         คะแนน

พอใจมากที่สุด	                         5

มาก				    4

ปานกลาง			   3

น้อย				    2

น้อยที่สุด			   1



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
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	 ส�ำหรบัเกณฑ์ในการพจิารณาค่าเฉลีย่ทีไ่ด้แปรผลว่าอย่างไร ให้ใช้เกณฑ์ “ขยายช่วงพบกนัครึง่ทาง” ดงันี้

 
 

S = ��∑���(∑�)�	
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เมื�อ S = แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

(∑X)� = ขนาดของประชากรทั�งหมด 

∑X2 = แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัอยา่งยกกาํลงัสอง 

n = แทน สมาชิกจาํนวนในกลุ่มตวัอยา่ง 

 

โดยมีกาํหนดเกณฑ์ของคะแนนคาํตอบโดยใชม้าตรวดัประมาณค่านี�  

ระดบัความคิดเห็น           คะแนน 

พอใจมากที�สุด                                5 

มาก    4 

ปานกลาง   3 

นอ้ย    2 

นอ้ยที�สุด   1 

 

สาํหรับเกณฑใ์นการพิจารณาค่าเฉลี�ยที�ไดแ้ปรผลว่าอยา่งไร ใหใ้ชเ้กณฑ ์“ขยายช่วงพบกนัครึ� งทาง” ดงันี�  

 

 

 

 

 

1.00 – 1.50 หมายถึง  ตอ้งปรับปรุง หรือแยม่าก หรือเห็นดว้ยนอ้ยที�สุด 

1.51 – 2.50 หมายถึง  ควรปรับปรุง หรือไม่ค่อยดี หรือเห็นดว้ยนอ้ย 

2.51 – 3.50  หมายถึง ปานกลาง หรือพอใช ้หรือไม่แน่ใจ 

3.51 – 4.50 หมายถึง ดี หรือเหมาะสม หรือเห็นดว้ย 

4.51 – 5.00 หมายถึง ดีมาก หรือเหมาะสมที�สุด หรือเห็นดว้ยอยา่งยิ �ง 

 

 

       ในการศึกษาขอ้มูลใชเ้วลาในการศึกษาครั� งนี�  ทาํการเกบ็รวบรวมขอ้มูล วิเคราะห์และรายงานผลในระหว่างเดือน

มกราคม 2557 – เดือนสิงหาคม 2557 

ผลการศึกษา 

        ผลการศึกษา ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ จากผูต้อบแบบสอบถาม 400 คน อยูใ่นช่วงอาย ุ31-40 ปี ประกอบ

อาชีพรับราชการและรัฐวิสาหกิจ มีรายไดเ้ฉลี�ย 15000-20000 บาท ผูมี้อิทธิพลในการเลือกซื�อเครื�องแบบนักเรียนคือ 

ตนเอง โดยส่วนใหญ่จะเลือกซื�อเครื� องแบบนักเรียนในช่วงที�เปลี�ยนปีการศึกษามากที�สุด การตัดสินใจเลือกซื� อ
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1.00 – 1.50	 หมายถึง	  ต้องปรับปรุง หรือแย่มาก หรือเห็นด้วยน้อยที่สุด

1.51 – 2.50	 หมายถึง	  ควรปรับปรุง หรือไม่ค่อยดี หรือเห็นด้วยน้อย

2.51 – 3.50 	 หมายถึง ปานกลาง หรือพอใช้ หรือไม่แน่ใจ

3.51 – 4.50	 หมายถึง ดี หรือเหมาะสม หรือเห็นด้วย

4.51 – 5.00	 หมายถึง ดีมาก หรือเหมาะสมที่สุด หรือเห็นด้วยอย่างยิ่ง

	 ในการศกึษาข้อมลูใช้เวลาในการศกึษาครัง้นี ้ท�ำการเกบ็รวบรวมข้อมลู วเิคราะห์และรายงานผลในระหว่าง

เดือนมกราคม 2557 – เดือนสิงหาคม 2557

ผลการศึกษา

	 ผลการศึกษา ด้านพฤติกรรมผู้บริโภคส่วนใหญ่ จากผู้ตอบแบบสอบถาม 400 คน อยู่ในช่วงอายุ 31 - 40 ปี 

ประกอบอาชีพรับราชการและรัฐวิสาหกิจ มีรายได้เฉลี่ย 15000 - 20000 บาท ผู้มีอิทธิพลในการเลือกซื้อเครื่อง

แบบนกัเรยีนคอื ตนเอง โดยส่วนใหญ่จะเลอืกซือ้เครือ่งแบบนกัเรยีนในช่วงทีเ่ปลีย่นปีการศกึษามากทีส่ดุ การตดัสนิ

ใจเลอืกซือ้เครือ่งแบบนกัเรยีนนัน้มกัจะซือ้ร้านทีเ่คยใช้บรกิารมาก่อนเป็นส่วนมาก โดยเลอืกเครือ่งแบบทีเ่ป็นทีน่ยิม

ที่สุดคือชัดนักเรียนตราสมอ

	 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องแบบนักเรียน

1.	 ปัจจยัด้านสนิค้าและผลติภณัฑ์ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้เครือ่งแบบนกัเรยีน  ปัจจยัทีม่ผีลมาก

ที่สุดคือปัจจัยด้านมีสินค้ามีคุณภาพดีอยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย 4.58 รองลงมาคือปัจจัยด้านมีเสื้อผ้านักเรียน

ขนาดต่างๆ ครบทุกขนาด มีค่าเฉลี่ย 4.33 ปัจจัยด้านมีสินค้าอื่นจ�ำหน่าย เช่น รองเท้า กระเป๋า เครื่องหมายต่างๆ 

มีค่าเฉลี่ย 4.20 ส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลน้อยที่สุดคือ มีสินค้าให้เลือกหลายยี่ห้อหลายราคา มีค่า

เฉลี่ยอยู่ที่ 3.59

2.	 ปัจจัยด้านราคาที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องแบบนักเรียน ปัจจัย ราคาเหมาะสมและคุ้มค่า

กับสินค้า มีค่าเฉลี่ย 4.19 รองลงมาคือ ปัจจัยราคาถูกกว่าร้านอื่น มีค่าเฉลี่ย 4.11

3.	 ปัจจัยด้านช่องทางจัดจ�ำหน่ายที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องแบบนักเรียน ปัจจัยที่สุด มีที่ตั้ง

อยูใ่นแหล่งการค้าหรอืสะดวกต่อการเดนิทางอยูใ่น มค่ีาเฉลีย่อยูท่ี ่4.06 รองลงมาคอืปัจจยัมสีถานทีจ่อดรถสะดวก

สบายมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.65 ปัจจัยเวลาเปิด และปัจจัยที่ปิดร้านที่เหมาะสม มีค่าเฉลี่ย 3.60 ปัจจัยการมีช่องทางการ

จัดจ�ำหน่ายหลายช่องทางน้อยที่สุดมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.58 

4.	 ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องแบบนักเรียนมากที่สุดคือปัจจัยมี

การจัดโปรโมชั่นส่วนลดราคาให้กับลูกค้า   หรือการมีของแถมให้ลูกค้า เช่น การปักชุดฟรี มีของแถม มีค่าเฉลี่ย 

4.52 คน  รองลงมาคือปัจจัยมีโฆษณาประชาสัมพันธ์ ร้านค้า เช่น ป้าย โฆษณาร้าน มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.17 
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5.	 ปัจจยัด้านบคุคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้เครือ่งแบบนกัเรยีนทีม่ผีลมากทีส่ดุคอื ปัจจยัพนกังาน

ทีม่คีวามรูเ้กีย่วกบัสนิค้า และสามารถให้บรกิารได้ทัว่ถงึ มค่ีาเฉลีย่อยูท่ี ่3.99 รองลงมาคอืปัจจยัพนกังานทีใ่ห้บรกิาร

ด้วยความเต็มใจ มีความเป็นกันเอง มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.88 

6.	 ปัจจัยด้านกระบวนการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องแบบนักเรียนปัจจัยที่มีผลมากที่สุดคือ

ปัจจัยมีการบริการปัก ชื่อ – นามสกุล มีคะแนนเฉลี่ยอยู่ที่ 4.16 รองลงมาคือ ปัจจัยมีการให้การบริการเร็วและให้

ค�ำแนะน�ำแก่ลูกค้า เช่น แนะน�ำขนาดไซด์ การบริการที่ทั่วถึงและรวดเร็ว มีคะแนนเฉลี่ย 3.85 ปัจจัยที่มีผลน้อย

ที่สุดคือปัจจัยด้านการรับเปลี่ยน แก้ไข กรณีสวมใส่ไม่ได้ มีคะแนนเฉลี่ยอยู่ที่ 3.82

7.	 ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้เครือ่งแบบนกัเรยีน ปัจจยัทีม่ผีลมาก

ที่สุดปัจจัยที่มีการจัดร้านเป็นระเบียบทันสมัย เป็นหมวดหมู่ ไม่แออัด มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.91 รองลงมาคือปัจจัยที่มี

การบอกรายละเอียดราคาสินค้า ครบถ้วนชัดเจน ถูกต้อง มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่  3.80 

อภิปรายสรุปผลการศึกษา

	 จากผลศึกษาในด้านพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อเครื่องแบบนักเรียน โดย

พฤติกรรมผู้บริโภคส่วนใหญ่ที่จะตัดสินใจซื้อเครื่องแบบนักเรียนให้บุตรหลานมีอิทธิพลจากตัวผู้ปกครองเอง โดย

ส่วนใหญ่เลือกซื้อร้านที่เคยใช้บริการมาก่อน โดยให้ความส�ำคัญกับตัวสินค้าและผลิตภัณฑ์มาก่อนโดยจะใช้ยี่ห้อที่

เคยใช้ หรอืยีห้่อทีม่คีณุภาพเหมาะสมกบัราคาซึง่ส่วนใหญ่เลอืกกค็อืตรา สมอ และส่วนใหญ่จะซือ้เครือ่งแบบนกัเรยีน

ในช่วงเปิดภาคเรียนการศึกษาใหม่ สอดคล้องกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน์, (2552)[2] พฤติกรรมผู้บริโภคจะพิจารณาใน

ส่วน ที่เกี่ยวข้องกับกระบวนการตัดสินใจทั้งด้านจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพการซื้อเป็น

กจิกรรมด้านจติใจและทางกายภาพ ซึง่เกดิขึน้ในช่วงระยะเวลาหนึง่  กระบวนการตดัสนิใจซือ้ประกอบด้วยขัน้ตอน

ที่ส�ำคัญคือการรับรู้ถึงความต้องการ (Need recognition) หรือ รับรู้ปัญหา (Problem recognition) การรับรู้ถึง

ความแตกต่างระหว่างสภาพที่ต้องการและสภาพปัจจุบัน ซึ่งมากพอที่จะกระตุ้นสิ่งเร้า ท�ำให้เกิดการตัดสินใจ หรือ

หมายถึง ความจริงที่ผู้บริโภคทราบความแตกต่างระหว่างสิ่งที่มีอยู่และสิ่งที่ควรเป็น การค้นหาข้อมูล (Search for 

information) หรือการค้นหาข้อมูลก่อนการซื้อ (Prepurchase search) ประกอบด้วย 2 แหล่งข้อมูล คือ แหล่ง

ข้อมูลภายใน และแหล่งข้อมูลภายนอก ได้แก่ โฆษณา พนักงานขาย ฯลฯ  การประเมินผลทางเลือก (Alternative 

evaluation) เป็นขัน้ตอนในกระบวนการตดัสนิใจซือ้ ซึง่ผูบ้รโิภคประเมนิผลประโยชน์ทีจ่ะได้รบัจากแต่ละทางเลอืก

ของผลิตภัณฑ์ที่ก�ำลังพิจารณา การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) เป็นการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่ชอบมาก

ที่สุด หลังจากประเมินผลทางเลือกต่างๆ การประเมินผลภายหลังการซื้อ (Post purchase evaluation) เป็นขั้น

ตอนหลงัจากได้ซือ้และทดลองใช้ผลติภณัฑ์ ผูบ้รโิภคมปีระสบการณ์ในผลติภณัฑ์ว่าพอใจ หรอื ไม่พอใจ จากนัน้เกบ็

ข้อมูลไว้เพื่อการตัดสินใจครั้งต่อไป

	 ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด พบว่าส่วนประสมทางการตลาดที่เป็นปัจจัยส�ำคัญในด้านต่างๆ พบ

ว่าด้านผลิตภัณฑ์ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญในตัวเครื่องนักเรียนที่มีคุณภาพได้รับมาตรฐานและเป็นที่นิยมของตลาด 

ด้านราคาผู้บริโภคให้ความราคาควรมีราคาที่เหมาะสมกับสินค้า ด้านสถานที่จัดจ�ำหน่ายควรจะมีการท�ำที่จอดรถ

ให้ลูกค้าให้เพียงพอ ด้านการส่งเสริมการตลาดควรจะมีส่วนลดหรือการแจกของแถมให้ลูกค้า เช่น การปักชื่อ-

นามสกุลฟรี  สอดคล้องกับงานวิจัยของ อุษณีย์ พันธ์วิเศษศักดิ์ (2555) [3] ที่ท�ำการศึกษา ปัจจัยด้านส่วนประสม

ทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผ้าสตร ีพบว่าด้านผลติภณัฑ์ผูบ้รโิภคให้ความส�ำคญัต่อตวัสนิค้าเสือ้ผ้าที่

มีสีสน รูปลักษณ์ที่สวยงามในระดับมากที่สุด ด้านราคา ให้ความส�ำคัญต่อการก�ำหนดราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ
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ในระดับมากที่สุด ส่วนด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายผู้บริโภคให้ความส�ำคัญต่อการตั้งร้านค้าที่สะดวกต่อการมาใช้

บริการอยู่ในระดับที่มากที่สุดและด้านการส่งเสริมการตลาดผู้บริโภคให้ความส�ำคัญต่อการลดราคาสินค้ามีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อมากที่สุด ด้านกระบวนการจะต้องสะดวกรวดเร็ว และทั่วถึงลูกค้า ลูกค้าได้รับการบริการที่ทั่วถึง

และรวดเร็ว ด้านบุคลากรจะต้องมีการบริการที่ดี สุภาพ เป็นกันเอง ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ มีการจัดร้าน

ให้เป็นระเบียบ เป็นหมวดหมู่สินค้า ขนาด ราคา เบอร์เสื้อกางเกง  
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การวางแผนกลยุทธ์เพื่อเพิ่มจ�ำนวนลูกค้าให้กับ รันดา รีสอร์ท อ�ำเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น

STRATEGIC PLANNING TO INCREASE CUSTOMERS OF RANDA RESORT, 

CHUMPHAE DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE

รุจิรัฏฐ์  ถิระวณิชยางกูล1

สุวัฒน์ จิตต์ปราณีชัย2

บทคัดย่อ

	 การศกึษานีเ้ป็นการศกึษาเชงิคณุภาพควบคูก่บัการศกึษาเชงิปฏบิตักิาร มวีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาประสบการณ์เชงิบวกของ
ลูกค้าที่เข้าพักรีสอร์ทหรือโรงแรมในอ�ำเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น และบุคลากรของรันดา รีสอร์ทและวางแผนการตลาดในการเพิ่ม
จ�ำนวนลูกค้าให้กับรันดา รีสอร์ท เพิ่มขึ้นร้อยละ 20 โดยใช้ทฤษฎีสุนทรียสาธกในการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง ซึ่งเป็นการเลือกกลุ่ม
ตัวอย่างแบบเจาะจง คือ พนักงานของรันดา รีสอร์ท จ�ำนวน 2 คน และแบบโดยบังเอิญ จ�ำนวน 45 คน ได้แก่ ลูกค้า รันดา รีสอร์ท 
จ�ำนวน 15 คน รีสอร์ท A จ�ำนวน 15 คน และรีสอร์ท B จ�ำนวน 15 คน รวมเป็นกลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 47 คน น�ำข้อมูลเชิงบวกที่ได้มา
วิเคราะห์ร่วมกับทฤษฎีส่ออาร์ (SOAR Analysis) ควบคู่กับการทดลองปฏิบัติจริง จากนั้นน�ำมาผ่านกระบวนการของสุนทรียสาธก 
ได้แก่ การค้นพบ การวาดฝัน การออกแบบ และการด�ำเนนิการ เพือ่น�ำมาวางแผนกลยทุธ์ให้รนัดา รสีอร์ทซึง่แผนกลยทุธ์ทัง้หมดทีว่าง
ไว้มีทั้งหมด จ�ำนวน 5 กลยุทธ์ 9 โครงการ ดังนี้ กลยุทธ์สร้างความเข้มแข็งให้องค์กร ได้แก่ โครงการสร้างสุขในการท�ำงาน กลยุทธ์
สร้างความแตกต่างจากคูแ่ข่ง ได้แก่ โครงการ Welcome Drink โครงการรนัดารสีอร์ท บรรยากาศโดนใจ กลยทุธ์รกุสือ่ประชาสมัพนัธ์ 
ได้แก่ โครงการป้ายใหม่ใหญ่เตะตา โครงการเชคอินให้ส่วนลด กลยุทธ์ลูกค้าสัมพันธ์ ได้แก่ โครงการคูปอง พัก 10 ฟรี 1 โครงการ 
น�้ำดื่มดื่มได้ไม่จ�ำกัด และกลยุทธ์พันธมิตรทางการค้า ได้แก่ โครงการจับมือไว้แล้วไปด้วยกันโครงการรับกรุ๊ปสัมมนาจากแผนกลยุทธ์
ดังกล่าวคาดว่าหลังด�ำเนินการตามแผนกลยุทธ์แล้วจะสามารถเพิ่มจ�ำนวนลูกค้าให้กับ รันดา รีสอร์ทได้ตามเป้าหมายที่ต้องการได้

ค�ำส�ำคัญ: สุนทรียสาธก แผนกลยุทธ์ รันดา รีสอร์ท

Abstract

	 This study was the qualitative and action research. The objectives of this study were to study the 
positive experiences of the customers who stayed at the resorts or hotels in Chumphae district, Khon Kaen  
province, as well as the positive experiences of the staff of Randa resort, and to plan marketing strategy to increase 
the number of customers by 20% for Randa resort. The study was conducted by using appreciative inquiry  
theory for interviewing the sampling group. The sampling group of 45 people consisted of people who were 
selected by purposive sampling (2 employees of Randa resort) and (45 people) by accidental sampling (15 customers 
of Randa resort, 15 customers of Resort A and 15 customers of Resort B). Positive data combined with SOAR 
analysis theory (strength, opportunity, aspiration and result) and Socail lab.  Then, The data were analyzed by 
Appreciative Inquiry (discovery, dream, design and destiny). Afterwards, the following 5 strategies 9 projects were 
prepared as marketing strategy for Randa resort. Strength strategy of organization: Happiness at work. Differentiation 
strategy: Welcome drink, Pleasant atmosphere at Randa resort. Public Relation strategy: New outstanding billboard, 
Check-in discount.  Customer Relation strategy: Stay 10 times plus 1 time free coupon, Unlimited drinking water. 
Trade Alliance strategy: Cooperation, Group Seminar arrangement. Following the implementation of these  
strategies, the number of customers of Randa resort should be increased as expected.

Keywords: appreciative inquiry, strategic plan, Runda 
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	 การให้บริการโรงแรมหรือที่พักอาศัยชั่วคราวเป็นบริการที่มีบทบาทส�ำคัญอย่างยิ่งในการอ�ำนวยความ

สะดวกสบายให้แก่นักท่องเที่ยวหรือนักเดินทาง [1] ทั้งด้านที่พักอาศัย อาหาร ความบันเทิงและบริการให้ความ

สะดวกอื่นๆ โดยพยายามตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวในหลายรูปแบบ มีทั้งในรูปแบบโรงแรมขนาด

ใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดเล็ก นอกจากโรงแรมแล้วยังมีที่พักอาศัยที่มีการด�ำเนินการคล้ายคลึงกับโรงแรมดังเช่น

รีสอร์ท ซึ่งให้บริการเช่นเดียวกันกับโรงแรมแต่ให้ความรู้สึกเป็นส่วนตัวกับนักท่องเที่ยวที่เข้าพัก และใกล้ชิดกับ

ธรรมชาตมิากกว่าพกัในโรงแรม ซึง่ในการด�ำเนนิงานของรสีอร์ทนัน้มรีปูแบบการให้บรกิารทีแ่ตกต่างกนัไปตามขนาด

ของกิจการ ปัจจุบันรีสอร์ทขนาดเล็กก�ำลังเป็นที่นิยมมากในหมู่นักท่องเที่ยว/นักเดินทาง ทั้งชาวไทยและชาวต่าง

ประเทศ เนื่องจากมีจ�ำนวนห้องพักน้อย จ�ำนวนผู้เข้าพักไม่มากท�ำให้มีความเป็นส่วนตัวสูง ได้รับการบริการอย่าง

เป็นกันเอง รวมทั้งมีการปลูกสร้างอาคารและตกแต่งสถานที่ที่มีความเป็นเอกลักษณ์ ทั้งนี้จากการขยายของ

อตุสาหกรรมการท่องเทีย่ว ท�ำให้การลงทนุในธรุกจิรสีอร์ทขนาดเลก็เป็นทีน่ยิมของกลุม่ธรุกจิการโรงแรมเป็นอย่าง

มาก เนื่องจากใช้เงินลงทุนน้อยและการจัดการด�ำเนินงานไม่ยุ่งยาก ท�ำให้เกิดการแข่งขันกันค่อนข้างสูง [2]

	 อ�ำเภอชมุแพ อยูห่่างจากตวัจงัหวดัขอนแก่นประมาณ 82 กโิลเมตร มเีส้นทางทีต่ดิต่อกบัจงัหวดัเลย ชยัภมูิ 

และเพชรบูรณ์ มีประชากรทั้งหมด 123,763 คน [3] เป็นที่ตั้งของร้านค้าและสถานประกอบการหลายแห่ง ท�ำให้

มีนักท่องเที่ยวและนักเดินทางมาหรือผ่านอ�ำเภอชุมแพเป็นจ�ำนวนมาก ส่งผลให้เกิดการบริการที่พักอาศัยชั่วคราว

ในรปูแบบโรงแรมและรสีอร์ทขึน้หลายแห่ง อาทเิช่น โรงแรมศรสีพุรรณแกรนด์รอยลั โรงแรมดาวเงนิชมุแพ โรงแรม

สขุสนัต์ โรงแรมเมเจอร์แกรนด์ ชวีนิพาเลซ โฮเตล็ สขุใจ โฮเตล็ ชลนท ีเรสซเิด้นซ์ ธนทรพัย์ รสีอร์ท ภชูมุแพ รสีอร์ท 

เพื่อน รีสอร์ท ชุมแพลากูน &รีสอร์ท รันดา รีสอร์ท ฯลฯ ท�ำให้การแข่งขันของธุรกิจบริการห้องพักในเขตอ�ำเภอ

ชมุแพ มกีารแข่งขนักนัสงูมาก แต่ละทีจ่งึน�ำกลยทุธ์การตลาดต่างๆ มาใช้ เพือ่แย่งส่วนแบ่งลกูค้า และท�ำให้อยูร่อด

ในธุรกิจ

	 รนัดา รสีอร์ท ตัง้อยูท่ีต่�ำบลชมุแพ อ�ำเภอชมุแพ จงัหวดัขอนแก่น ด�ำเนนิธรุกจิเกีย่วกบัการให้บรกิารห้อง

พกัอาศยัชัว่คราวแก่นกัท่องเทีย่ว/นกัเดนิทาง ประกอบด้วยห้องพกัจ�ำนวน 14 ห้อง ทีม่กีารออกแบบทีส่วยงามและ

เป็นเอกลักษณ์ มีบุคลากร 2 คน ได้แก่ ผู้จัดการรีสอร์ท และแม่บ้าน จากผลการด�ำเนินการธุรกิจมีผลประกอบการ

น้อยกว่าเป้าหมายทีต่ัง้ไว้ อกีทัง้บคุลากรทีจ่ดัจ้างมาเป็นสามแีละภรรยา ท�ำให้ภาระงานตกหนกักบัผูจ้ดัการรสีอร์ท

ฝ่ายเดียว อีกทั้งรูปแบบและขั้นตอนในการด�ำเนินงานของบุคลากรที่ไม่เป็นขั้นตอน และบุคลากรขนาดการทุ่มเท

ในการปฏิบัติงาน ซึ่งในการด�ำเนินธุรกิจบริการบุคลากรผู้ที่ให้บริการมีความส�ำคัญในการสร้างความประทับใจกับ

ลูกค้า และท�ำให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการซ�้ำ 

	 จากปัญหาดงักล่าว เบือ้งต้นเจ้าของธรุกจิได้เลง็เหน็ความส�ำคญัของการตลาดแนวใหม่และมคีวามประสงค์

ที่จะน�ำสุนทรียสาธก ซึ่งเป็นกระบวนการศึกษาค้นหาร่วมกันเพื่อค้นหาสิ่งที่ดีที่สุดในตัวคน ในองค์กร หรือของโลก

ที่อยู่รอบตัวของเขา รวมทั้งค้นหาว่าอะไรเป็นสาเหตุส�ำคัญที่ท�ำให้ระบบด�ำเนินไปอย่างดีและมีประสิทธิภาพที่สุด 

[4] มาวิเคราะห์ร่วมกับส่ออาร์ (Strength, Opportunity, Aspiration, and Result: SOAR) [5] และทฤษฎีส่วน

ประสมการตลาดบรกิารตลอดจนงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง เพือ่วางแผนการตลาดและการด�ำเนนิธรุกจิของรนัดา รสีอร์ท 

ให้มีจ�ำนวนลูกค้าที่เข้าพักกับรันดา รีสอร์ท เพิ่มขึ้นร้อยละ 20 จากไตรมาสที่ 4 ของปี 2556 ซึ่งเป็นเป้าหมายที่ 

รันดา รีสอร์ท ได้ตั้งไว้
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วัตถุประสงค์

1.	 เพือ่ศกึษาประสบการณ์เชงิบวกของลกูค้าทีเ่ข้าพกัรสีอร์ทหรอืโรงแรมในอ�ำเภอชมุแพ จงัหวดัขอนแก่น 

และบุคลากร รันดา รีสอร์ท

2.	 เพื่อวางแผนการตลาดในการเพิ่มจ�ำนวนลูกค้าให้กับรันดา รีสอร์ทเพิ่มขึ้นร้อยละ 20 จากไตรมาสที่ 

4 ของปี 2556 

วิธีด�ำเนินงาน 

	 วิธีการศึกษาการวางแผนการตลาดในการเพิ่มยอดผู้เข้าพัก รันดา รีสอร์ท อ�ำเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น

ตามหลักการทางสุนทรียสาธกโดยใช้แบบจ�ำลอง 4-D เป็นแนวทางในการวางแผนการตลาด รายละเอียดดังนี้

	 1.	 การศกึษาประสบการณ์เชงิบวกของลกูค้าทีเ่ข้าพกัรสีอร์ทหรอืโรงแรมในอ�ำเภอชมุแพ จงัหวดัขอนแก่น 

และบุคลากร รันดา รีสอร์ทเป็นขั้นตอนค้นหา (Discovery) ซึ่งเป็นขั้นตอนที่ 1 ตามวงจร 4D ด�ำเนินการศึกษาโดย

การสมัภาษณ์ประสบการณ์เชงิบวก สิง่ทีป่ระทบัใจหรอืสิง่ดีๆ  ทีม่อียู ่โดยท�ำการสมัภาษณ์กลุม่ตวัอย่างทัง้สิน้จ�ำนวน 

47 คนแบ่งเป็นกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง ได้แก่ ผู้จัดการรีสอร์ท จ�ำนวน 1 คน แม่บ้าน จ�ำนวน 1 คน รวมเป็น 2 

คน และกลุ่มลูกค้าโดยเลือกสุ่มลูกค้าแบบบังเอิญเฉพาะลูกค้าที่เข้าพักในรีสอร์ทหรือโรงแรมในเขตอ�ำเภอชุมแพ 

จังหวัดขอนแก่น โดยท�ำการสัมภาษณ์ รวมจ�ำนวน 45 คน แบ่งเป็นลูกค้าของรันดา รีสอร์ท จ�ำนวน 15 คน ลูกค้า

โรงแรม A จ�ำนวน 15 คน ลูกค้าโรงแรม B จ�ำนวน 15 คน รวมเป็นทั้งหมด 45 คน 

		  จากนัน้ท�ำการวเิคราะห์สรปุปัจจยัทีเ่ป็นจดุร่วม และปัจจยัทีเ่ป็นจดุโดดเด่น โดยใช้เกณฑ์การพจิารณา

คือ ผลจากการสัมภาษณ์มีความคิดเห็นตั้งแต่ 6 คนขึ้นไป ถือว่าเป็นปัจจัยที่เป็นจุดร่วม และถ้าความคิดเห็นของผู้

ถูกสัมภาษณ์ตั้งแต่ 5 คนลงมา ถือว่าปัจจัยนั้นเป็นจุดโดดเด่น [6] แล้วน�ำมาเชื่อมโยงกับส่วนประสมทางการตลาด

เพื่อหาแนวทางในการวางแผนการตลาดในการเพิ่มยอดผู้เข้าพัก รันดา รีสอร์ท 

	 2.	 การวางแผนการตลาดในการเพิ่มจ�ำนวนลูกค้าให้กับรันดา รีสอร์ท เพิ่มขึ้นร้อยละ 20 จากจ�ำนวน

ลูกค้าที่เข้าพักกับรันดา รีสอร์ท ในไตรมาสที่ 4 ของปี 2556 มีขั้นตอนการศึกษาตามวงจร 4D ใน 3 ขั้นตอน ดังนี้

		  การวาดฝัน (Dream) เป็นขั้นตอนที่น�ำเอาปัจจัยที่เป็นจุดร่วม และปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่นมาวาดฝัน

หรอืก�ำหนดแนวทางทีร่นัดา รสีอร์ท ควรเป็นหรอืพฒันาให้ได้เพือ่ตอบสนองกบัสิง่ดทีีค้่นพบจากลกูค้า และบคุลากร

		  การออกแบบ (Design) ขั้นตอนการออกแบบ วางแผน โครงการต่างๆ เพื่อให้

ตอบรบักบัส่วนประสมทางการตลาดทีเ่กดิจากการค้นพบสิง่ดทีีเ่กดิขึน้กบัลกูค้า ให้สามารถพฒันาและวางแผนการ

ตลาด รันดา รีสอร์ท จนเกิดการตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ได้มากที่สุด และลูกค้าประทับใจในการให้

บริการ

		  การด�ำเนินการ (Destiny) เป็นขั้นตอนการด�ำเนินการตามโครงการที่ได้วางแผนไว้มาด�ำเนินการเพื่อ

พัฒนา รันดา รีสอร์ท ให้ได้ตามที่วาดฝัน

	

ผลการวิจัย

	 1.	 ผลการศึกษาประสบการณ์เชิงบวกของลูกค้าที่เข้าพักรีสอร์ทหรือโรงแรมในอ�ำเภอชุมแพ จังหวัด

ขอนแก่น และบุคลากร รันดา รีสอร์ท

	 ผลการศึกษาประสบการณ์เชิงบวกของลูกค้าที่เข้าพักและรีสอร์ทหรือโรงแรมในอ�ำเภอชุมแพ จังหวัด

ขอนแก่น และบุคลากร รันดา รีสอร์ท พบว่า ปัจจัยที่เป็นจุดร่วมของลูกค้าที่เข้าพักรีสอร์ทในอ�ำเภอชุมแพ จังหวัด
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ขอนแก่นนั้น ได้แก่ การบริการที่ดี บรรยากาศ ความสะอาด ความคุ้มค่า คุ้มราคา การให้ข้อมูลแก่ลูกค้า  

ความสะดวกสบาย ความปลอดภัย และปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น ได้แก่ เดินทางสะดวก มี WiFi ความเป็นส่วนตัว มี 

Welcome drink และเฟซบุค๊ (ตารางที ่1) และจากการสมัภาษณ์ประสบการณ์เชงิบวกของบคุลากร รนัดา รสีอร์ท 

พบว่า จุดร่วมของรันดา รีสอร์ท คือ ได้ท�ำงานและอยู่กับครอบครัว จุดโดดเด่น ได้แก่ ค่าตอบแทน ความเป็นพี่เป็น

น้อง ความไว้วางใจ ระบบการท�ำงาน และสร้างแรงจูงใจในการท�ำงาน (ตารางที่ 2) 

	 2.	 แผนการตลาดในการเพิ่มจ�ำนวนลูกค้าให้กับรันดา รีสอร์ท เพิ่มขึ้นร้อยละ 20

		  การวางแผนการตลาดในการเพิ่มจ�ำนวนลูกค้าให้กับรันดา รีสอร์ท เพิ่มขึ้นร้อยละ 20 โดยจากการ

วเิคราะห์สออ่าร์ของรนัดารสีอร์ท พบว่า จดุแขง็ขององค์กร ได้แก่ พนกังานมกีารให้บรกิารทีด่ ียิม้แย้มแจ่มใส เตม็ใจ

ให้บริการ เนื่องจากเป็นรีสอร์ทขนาดเล็ก มีห้องพักเพียง 14 ห้อง ท�ำให้พนักงานให้บริการลูกค้าได้อย่างทั่วถึง 

บรรยากาศของรันดารีสอร์ท มีความเป็นธรรมชาติ ตกแต่งสวยงาม ซึ่งรันดารีสอร์ทมีการออกแบบที่สวยงามและ

เป็นเอกลักษณ์ การตกแต่งแต่ละห้องมีความแตกต่างกันออกไป รันดารีสอร์ทให้ความส�ำคัญกับความสะอาดของ

ห้องพกั และบรเิวณโดยรอบ พนกังานของรนัดารสีอร์ทท�ำความสะอาดห้องพกั เปลีย่นผ้าปทูีน่อน หมอน ผ้าเชด็ตวั 

ทกุครัง้ทีม่ผีูเ้ข้าพกั ราคาห้องพกัเหมาะสมกบัคณุภาพ ราคาของห้องพกัคอื 500 บาท เมือ่เปรยีบเทยีบคณุภาพของ

ห้องพกั กบัสิง่อ�ำนวยความสะดวก ภายในห้องพกัมสีิง่อ�ำนวยความสะดวกครบครนั แบ่งทีพ่กัเป็นสดัส่วนท�ำให้ลกูค้า

มีความเป็นส่วนตัว พนักงานสามารถให้ข้อมูลและตอบค�ำถามให้กับลูกค้าได้เป็นอย่างดี ด้านโอกาส ได้แก่ ที่ตั้งรันดา 

รสีอร์ท เป็นเส้นทางไปยงัภาคเหนอื จงัหวดัขอนแก่น จงัหวดัเลย และจงัหวดัชยัภมู ิลกูค้าเลอืกใช้บรกิารกบัรสีอร์ท

ที่มีการให้บริการที่ดี วัฒนธรรมประเพณีของไทยมีความผูกพันให้ความส�ำคัญกับเครือญาติ มิตรสหาย การเดินทาง

พบลูกค้าของพนักขายบริษัทฯ ต่างๆ และการจัดประชุมสัมมนาของหน่วยงานของรัฐ และเอกชน สิ่งที่เราต้องการ

จะเป็น ได้แก่ พนักงานท�ำงานอย่างมีความสุขทั้ง 8 ด้าน พนักงานท�ำงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ ลูกค้าเก่ากลับมา

ใช้บริการซ�้ำและเพิ่มฐานลูกค้าใหม่ และรันดารีสอร์ทเปรียบเสมือนบ้านหลังที่ 2 ของลูกค้า โดยรู้สึกถึงความเป็น

มิตร และเป็นกันเอง เมื่อเข้าพักที่รันดารีสอร์ท จนเกิดความพึงพอใจสูงสุด และประทับใจในการให้บริการ และ

ผลลัพธ์ที่ได้คือ เพิ่มยอดจ�ำนวนผู้เข้าพักรันดา รีสอร์ท การกลับมาใช้ซ�ำ้ของลูกค้าเดิมและมีการบอกต่อ จ�ำนวน

ลูกค้าใหม่ที่มาใช้บริการเพิ่มขึ้น และพนักงานมีความสุขในการท�ำงานเพิ่มขึ้น (ตารางที่ 2) หลังจากนั้นการวางแผน

การตลาดในการเพิ่มจ�ำนวนลูกค้าให้กับรันดา รีสอร์ท เพิ่มขึ้นร้อยละ 20 จ�ำนวน จ�ำนวน 5 กลยุทธ์ 9 โครงการ 

ดังนี้ กลยุทธ์สร้างความเข้มแข็งให้องค์กร ได้แก่ โครงการสร้างสุขในการท�ำงาน กลยุทธ์สร้างความแตกต่างจากคู่

แข่ง ได้แก่ โครงการ Welcome Drink โครงการรนัดารสีอร์ท บรรยากาศโดนใจ กลยทุธ์รกุสือ่ประชาสมัพนัธ์ ได้แก่ 

โครงการป้ายใหม่ใหญ่เตะตา โครงการเชคอินให้ส่วนลด กลยุทธ์ลูกค้าสัมพันธ์ ได้แก่ โครงการคูปอง พัก 10 ฟรี 1 

โครงการน�้ำดื่มดื่มได้ไม่จ�ำกัด กลยุทธ์พันธมิตรทางการค้า ได้แก่ โครงการจับมือไว้แล้วไปด้วยกัน โครงการรับกรุ๊ป

สัมมนา โดยมีค่าใช้จ่ายในการด�ำเนินโครงการ 206,075 บาท

สรุป

จากผลการศกึษาได้แผนการตลาดในการเพิม่จ�ำนวนลกูค้าให้กบัรนัดา รสีอร์ท เพิม่ขึน้ร้อยละ 20 จ�ำนวน 

จ�ำนวน 5 กลยุทธ์ 9 โครงการ ดังนี้ กลยุทธ์สร้างความเข้มแข็งให้องค์กร ได้แก่ โครงการสร้างสุขในการท�ำงาน 

กลยุทธ์สร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง ได้แก่ โครงการ Welcome Drink โครงการรันดารีสอร์ท บรรยากาศโดนใจ 

กลยุทธ์รุกสื่อประชาสัมพันธ์ ได้แก่ โครงการป้ายใหม่ใหญ่เตะตา โครงการเชคอินให้ส่วนลด กลยุทธ์ลูกค้าสัมพันธ์ 

ได้แก่ โครงการคูปอง พัก 10 ฟรี 1 โครงการน�้ำดื่มดื่มได้ไม่จ�ำกัด กลยุทธ์พันธมิตรทางการค้า ได้แก่ โครงการจับ
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มอืไว้แล้วไปด้วยกนั โครงการรบักรุป๊สมัมนา โดยมค่ีาใช้จ่ายในการด�ำเนนิโครงการ 206,075 บาท ผลจากหลงัจาก

ด�ำเนินโครงการไปแล้วระยะเวลาหนึ่ง พบว่า รายได้ของรันดา รีสอร์ท เพิ่มขึ้นเมื่อเปรียบเทียบกับ ปี 2556
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ตารางที่ 1 ปัจจัยที่เป็นจุดร่วมและจุดโดดเด่นลูกค้าที่เข้าพักในรีสอร์ทในอ�ำเภอชุมแพ จังหวัดขอนแก่น

ล�ำดับที่ สิ่งที่ค้นพบ ความถี่จากการค้นพบ
1 การบริการที่ดี 39
2 บรรยากาศ 25
3 ความสะอาด 20
4 ความคุ้มค่า ราคา 18
5 ให้ข้อมูลแก่ลูกค้า 18
6 สะดวกสบาย 15
7 ความปลอดภัย 9
8 เดินทางสะดวก 5
9 WiFi 4
10 ความเป็นส่วนตัว 4
11 มี Welcome Drink 3
12 ข้อมูลรีสอร์ทจากเฟซบุ๊ค 1
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ตารางที่ 2 ผลการวิเคราะห์สออ่าร์ (SOAR Analysis)

ผลการวิเคราะห์สออ่าร์ (SOAR Analysis)
Strategic Inquiry

ข้อมูลเชิงกลยุทธ์จาก

การสัมภาษณ์

Strengths

จุดแข็ง

1. พนักงานมีการให้บริการที่ดี ยิ้มแย้มแจ่มใส 

เต็มใจให้บริการ 

2. บรรยากาศของรันดารีสอร์ท มีความเป็น

ธรรมชาติ ตกแต่งสวยงาม 

3. รันดารีสอร์ทให้ความส�ำคัญกับความสะอาด

ของห้องพัก และบริเวณโดยรอบ

4. ราคาห้องพักเหมาะสมกับคุณภาพ 

5. ภายในห้องพักมีสิ่งอ�ำนวยความสะดวกครบ

ครัน 

6. แบ่งที่พักเป็นสัดส่วนท�ำให้ลูกค้ามีความเป็น

ส่วนตัว

7. พนกังานสามารถให้ข้อมลูและตอบค�ำถามให้

กับลูกค้าได้เป็นอย่างดี

Opportunity

โอกาส

1. ทีต่ัง้รนัดารสีอร์ทเป็นเส้นทางไป

ยังภาคเหนือ จังหวัดขอนแก่น 

จังหวัดเลย และจังหวัดชัยภูมิ

2. ลูกค้าเลือกใช้บริการกับรีสอร์ท

ที่มีการให้บริการที่ดี 

3. วัฒนธรรมประเพณีของไทยมี

ความผกูพนัให้ความส�ำคญักบัเครอื

ญาติ มิตรสหาย 

4. การเดินทางพบลูกค้าของพนัก

ขายบริษัทฯ ต่างๆ

5. การจดัประชมุสมัมนาของหน่วย

งานของรัฐ และเอกชน

Appreciative 

Intent

คุณค่าที่ได้รับ

Aspirations

สิ่งที่เราต้องการจะเป็น

1. พนักงานท�ำงานอย่างมีความสุขทั้ง 8 ด้าน

2. พนักงานท�ำงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ

3. ลูกค้าเก่ากลับมาใช้บริการซ�้ำและเพิ่มฐาน

ลูกค้าใหม่

4. รันดารีสอร์ทเปรียบเสมือนบ้านหลังที่ 2 ของ

ลกูค้า โดยรูส้กึถงึความเป็นมติร และเป็นกนัเอง 

เมื่อเข้าพักที่รันดารีสอร์ท จนเกิดความพึงพอใจ

สูงสุด และประทับใจในการให้บริการ

Results

ผลลัพธ์

1. เพิ่มยอดจ�ำนวนผู้เข้าพักรันดา 

รีสอร์ท

2. การกลับมาใช้ซ�้ำของลูกค้าเดิม

และมีการบอกต่อ

3. จ�ำนวนลูกค้าใหม่ที่มาใช้บริการ

เพิ่มขึ้น

4. พนักงานมีความสุขในการ

ท�ำงานเพิ่มขึ้น



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
835

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ต
ล
าด

ระดับชั้นการตัดสินใจเลือกซื้อข้าวสารของผู้ประกอบการขายส่งและขายปลีก

ในเขตเทศบาลเมืองขอนแก่น

HIERARCHY OF DECISION  MAKING TO PURCHASING OF RICE’S WHOLESALES 

AND RETAILERS IN THE AREA OF KHON KAEN MUNICIPALITY

ละไม วิริวัฒน์1

กฤตพา แสนชัยธร2

บทคัดย่อ

	 งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาระดับความส�ำคัญของปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อข้าวสารของผู้ประกอบ

การขายส่งและขายปลีก ในเขตเทศบาลเมืองขอนแก่น โดยใช้เทคนิควิธีวิเคราะห์เชิงล�ำดับชั้น (Analytical Hierarchy Process) จาก

ปัจจัยหลักทั้ง 8 ด้านที่แตกต่างกัน โดยท�ำการศึกษากลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม แบ่งออกเป็น 1) กลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการขายส่ง และ  

2) กลุ่มตัวอย่างร้านค้าปลีก 

	 ผลการศกึษาพบว่า กลุม่ตวัอย่างผูป้ระกอบการขายส่ง ให้ความส�ำคญัของปัจจยัการตดัสนิใจเลอืกซือ้ข้าวสารมากทีส่ดุตาม

ล�ำดับ คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ในระดับมากที่สุด ด้านราคา ด้านคุณภาพ ด้านการจัดการและองค์การ ด้านการเงิน ด้านการส่งมอบ ด้าน

การส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ในระดับน้อยที่สุด และกลุ่มตัวอย่างร้านค้าปลีก ให้ความส�ำคัญของปัจจัยการ

ตัดสินใจเลือกซื้อข้าวสารมากที่สุดตามล�ำดับ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ในระดับมากที่สุด ด้านราคา ด้านคุณภาพ ด้านการจัดการและ

องค์การ ด้านการเงิน ด้านการส่งมอบ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ในระดับน้อยที่สุด

ค�ำส�ำคัญ: การตัดสินใจเลือกซื้อ ข้าวสาร ขายส่ง ขายปลีก

Abstract

	 The purpose of this research was to study the levels of importance of the factors influencing the rice 

purchasing decision of the wholesalers and the retailers in the area of Khon Kaen Municipality.  Analytical  

Hierarchy Process of the 8 factors was used as research methodology.  2 Sampling groups used in this research 

included 1) sampling group of wholesalers and 2) sampling group of retailers.

	 The results showed that: For the sampling group of wholesalers, the product was at the maximum 

level of importance, followed by the price, the quality, the process and organization, the finance, the delivery, 

the promotion, and lastly the place at the minimum level of importance.  For the sampling group of retailers, 

the product was at the maximum level of importance, followed by the price, the quality, the process and or-

ganization, the finance, the delivery, the promotion, and lastly the place (distribution) at the minimum level of 

importance.

Keywords: Decision Making to purchasing, Rice, Wholesales, Retailers
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บทน�ำ

	 ปัจจุบัน ตลาดข้าวสารบรรจุถุงมีการแข่งขันกันอย่างรุนแรง ทั้งด้านคุณภาพและด้านราคาเนื่องมาจาก

การเพิ่มขึ้นของผู้ประกอบการโรงสีข้าว ในปี 2556 มีโรงสีข้าวทั่วประเทศจ�ำนวน 38,437 แห่ง ส่วนใหญ่เป็นโรงสี

ขนาดกลางและขนาดเล็ก แบ่งเป็นขนาดเล็ก 37,852 แห่ง ขนาดกลาง 503 แห่ง และโรงสีขนาดใหญ่ 82 แห่ง 

(สมาคมโรงสีข้าว, 2556) และส่วนใหญ่ผู้ประกอบการโรงสีผันตัวเองมาเป็นผู้ผลิตข้าวสารบรรจุถุง ส่งผลให้การ

แข่งขันในตลาดข้าวสารบรรจุถุงทวีความรุนแรงมากขึ้น 

	 ส่วนสถานการณ์การบรโิภคข้าวสาร ซึง่ข้าวเป็นอาหารหลกัของคนไทยยงัคงเพิม่มากขึน้เรือ่ยๆ เนือ่งจาก

การเพิม่ขึน้ของประชากรไทย ซึง่ในปี 2556 ประเทศไทยมปีระชากรจ�ำนวน 64.78 ล้านคน ในจ�ำนวนนีเ้ป็นประชากร

ของจังหวัดขอนแก่นจ�ำนวน 1.78 ล้านคน ข้อมูลตามหลักฐานทะเบียนราษฎร ณ 31 ธันวาคม 2556 (กรมการ

ปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2556) ซึ่งจังหวัดขอนแก่นถือเป็นศูนย์กลางของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ แบ่งเป็น 

20 อ�ำเภอ    กับอีก 5 กิ่งอ�ำเภอ การเพิ่มขึ้นของประชากรดังกล่าว จึงส่งผลต่ออัตราความต้องการบริโภคข้าวสาร

ของคนในจังหวัดขอนแก่นเป็นจ�ำนวนมาก

	 จากสถานการณ์การแข่งขนัทีร่นุแรงดงักล่าว จงึท�ำให้ผูศ้กึษาสนใจศกึษาระดบัความส�ำคญัของปัจจยัทีส่่ง

ผลต่อการเลือกซื้อข้าวสารของประกอบการขายส่งและขายปลีก ซึ่งถือเป็นผู้มีบทบาทส�ำคัญในการจ�ำหน่ายและ

การกระจายสินค้าไปยังผู้บริโภคคนสุดท้าย

	 ดังนั้น ผู ้ศึกษาได้น�ำทฤษฎีและแนวคิดมาใช้ในการศึกษาได้แก่ เทคนิควิธีวิเคราะห์เชิงล�ำดับชั้น  

(Analytical Hierarchy Process) แนวคดิส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mixes) แนวคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรม

ผู้บริโภค การตลาดแบบ Business-to-Business การตลาดแบบค้าส่งและค้าปลีก แนวคิดการบริหารการผลิต 

แนวคิดการควบคุมคุณภาพ แนวคิดการจัดการโลจิสติกส์ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

วัตถุประสงค์

	 เพื่อศึกษาระดับความส�ำคัญของปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อข้าวสารของผู้ประกอบการขายส่ง

และขายปลีก

วิธีด�ำเนินงาน

	 1. ประชากร (Population)  คือ ร้านขายส่งและร้านขายปลีก ในเขตเทศบาลเมืองขอนแก่น

	 2. กลุ่มตัวอย่าง แบ่งกลุ่มตัวอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม ดังนี้

	    กลุ่มที่ 1 กลุ่มผู้ประกอบการขายส่งข้าวสาร ในเขตอ�ำเภอเมืองจังหวัดขอนแก่น จ�ำนวน 10 ร้าน 

	    กลุ่มที่ 2 กลุ่มตัวอย่างร้านค้าปลีก ในเขตอ�ำเภอเมืองจังหวัดขอนแก่น จ�ำนวน 20 ร้าน

	 3. การศึกษาครั้งนี้ใช้ระเบียบวิธีการวิจัยแบบผสม (Mixed Method) ทั้งเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพโดย

วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  

   3.1 การวจิยัเชงิคณุภาพ โดยใช้เทคนคิการสมัภาษณ์บคุคลเชงิลกึ (Depth Interview) จากกลุม่ตวัอย่าง    

ที่คัดเลือก เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์มาสร้างเป็นแบบสอบถาม ซึ่งมีประเด็นหลักในการสัมภาษณ์

ดังนี้

        - สถานการณ์ตลาดข้าวสารในปัจจุบัน

        - ปัจจัยที่ตัดสินใจเลือกซื้อข้าวสาร
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        - ปัญหาและอุปสรรคในการท�ำธุรกิจ

   3.2 การวจิยัเชงิปรมิาณ เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการศกึษาคอื แบบสอบถาม ซึง่ได้จากการศกึษาค้นคว้าเอกสาร 

บทความ ทฤษฎี แนวคิด การทบทวนวรรณกรรม งานวิจัยต่างๆที่เกี่ยวข้อง และน�ำข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก

มาประกอบการสร้างเป็นแบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วน คือ

        ส่วนที่ 1 ข้อมูลสถานประกอบการและข้อมูลส่วนบุคคล

        ส่วนที่ 2 การเปรียบเทียบความส�ำคัญของปัจจัยหลักด้านต่างๆ

        ส่วนที่ 3 การเปรียบเทียบความส�ำคัญของปัจจัยย่อยในแต่ละปัจจัยหลัก

        ส่วนที่ 4 การเปรียบเทียบความส�ำคัญของปัจจัยหลักด้านต่างๆ ระหว่างโรงสีข้าว

        ส่วนที่ 5 ข้อเสนอแนะ/ข้อคิดเห็นเพิ่มเติม

	 4. การวิเคราะห์ข้อมูล และการประมวลผล การศึกษาครั้งนี้ท�ำการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้เทคนิควิธี

กระบวนการล�ำดับชั้นเชิงวิเคราะห์ (Analysis Hierarchy Process : AHP) ซึ่งคิดค้นเมื่อปลายทศวรรษที่ 1970 

โดยศาสตราจารย์ Thomas Saaty แห่งมหาวทิยาลยัเพนซลิวาเนยี เป็นกระบวนการทีใ่ช้ในการ “วดัค่าระดบั” ของ

การตัดสินใจเรื่องต่างๆ ได้อย่างมีประสิทธิภาพ และให้ผลการตัดสินใจที่ถูกต้องตรงกับเป้าหมายได้มากที่สุด ซึ่ง

เทคนคินีส้ามารถท�ำการประเมนิผลทัง้ทีเ่ป็นเชงิปรมิาณและคณุภาพ เป็นการเลยีนแบบกระบวนความคดิของมนษุย์ 

แปลงความรูส้กึทีเ่กดิจากการเปรยีบเทยีบปัจจยัแต่ละคูใ่ห้อยูใ่นรปูของตวัเลข ท�ำให้ง่ายต่อการจดัล�ำดบัความส�ำคญั

	 5. การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยน�ำข้อมูลจากแบบสอบถามมาประมวล

ผลตามขั้นตอนวิธีการของ AHP โดยมีวิธีการดังนี้

      	    5.1 วางกรอบปัญหา หรือเป้าหมาย

      	    5.2 การก�ำหนดกฎเกณฑ์หรือปัจจัยในการตัดสินใจ

      	    5.3 ก�ำหนดแผนภูมิตามระดับชั้นเพื่อการตัดสินใจ

      	    5.4 การเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มประชากรที่ถูกเลือก

      	    5.5 ท�ำการเปรียบเทียบปัจจัยเป็นคู่

      	    5.6 ประเมินค่าถ่วงน�้ำหนักในแต่ละล�ำดับชั้นของแผนภูมิตามระดับชั้น ค่าล�ำดับความส�ำคัญ (Vector 

of Priorities i.e. a proper or eigenvector) ในตารางเมตริกซ์ที่ถูกค�ำนวณได้จะต้องท�ำให้ค่าเป็นมาตรฐานรวม

กันได้เป็น 1.0 หรือ 100%

      	    5.7 ค�ำนวณหาค่าความสอดคล้อง เพื่อท�ำให้ผลที่ได้มีความสมบูรณ์ โดยการค�ำนวณหาค่าถ่วงน�้ำหนัก

อัตราค่าความสอดคล้อง (Consistency Ratio, CR) เพื่อท�ำการวัดความสอดคล้องในการเปรียบเทียบปัจจัยแต่ละ

คู่ ในตารางเมตริกซ์ และ Saaty (1994) ได้ก�ำหนดค่าของ CR ซึ่งยอมรับได้ส�ำหรับขนาดของตารางเมตริกซ์ที่แตก

ต่างกนั ซึง่ถ้าตารางเมตรกิซ์มคีวามสอดคล้องกนัของเหตผุลสมบรูณ์ 100% ค่า maximums eigenvalue (λmax) 

หรอืค่าแลมด้าแมกซ์ จะมค่ีาเท่ากบัจ�ำนวนปัจจยั (n) ทีถ่กูน�ำมาเปรยีบเทยีบพอด ีในทางตรงกนัข้าม ถ้าการวนิจิฉยั

เริ่มไม่มีความสอดคล้องกัน ค่า λmax นี้จะมีค่าสูงกว่าจ�ำนวนปัจจัยที่ถูกน�ำมาเปรียบเทียบ

ผลการวิจัย

1. ผลการศึกษากลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการขายส่ง   

	 ผลการศกึษาในกลุม่ตวัอย่างผูป้ระกอบการขายส่ง หลงัจากท�ำการเปรยีบเทยีบเป็นคู่ๆ  โดยการใส่ค่าตาม

วธิกีารแบบ AHP ผลเฉลีย่ทีไ่ด้จากการวเิคราะห์ค�ำนวณหาค่าล�ำดบัความส�ำคญัของปัจจยัหลกัทัง้ 10 ร้านค้า ได้ค่า 
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RI = 1.40 และค่า CR = 0.097 ค่าอัตราความสอดคล้องมีค่าเท่ากับ 9.7% ถือว่าเป็นค่าที่ยอมรับได้ ตามหลักการ

ของ Saaty (2000) ไม่ควรมีค่าอัตราความสอดคล้องเกิน 10% ท�ำให้สามารถจัดล�ำดับความส�ำคัญของปัจจัยทั้ง 8 

ปัจจัย พบว่าปัจจัยในการเลือกซื้อข้าวสารของผู้ประกอบการขายส่งให้ความส�ำคัญมากที่สุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ซึ่ง

มค่ีาถ่วงน�ำ้หนกัเท่ากบั 0.324 ในขณะทีปั่จจยัด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่ายมลี�ำดบัความส�ำคญัน้อยทีส่ดุ ซึง่มค่ีาถ่วง

น�้ำหนักเท่ากับ 0.020 รายละเอียดตามตาราง 1 ดังนี้

ตาราง 1 แสดงค่าล�ำดับความส�ำคัญแต่ละปัจจัย – กลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการขายส่ง

ปัจจัยหลัก
ล�ำดับความ

ส�ำคัญ
ปัจจัยย่อย ค่าถ่วงน�้ำหนัก

Global 

Weights

ด้านผลิตภัณฑ์ 0.324 สะอาด ไม่ปนเปื้อน 0.440 0.143

มีให้เลือกหลากหลาย 0.228 0.074

บรรจุภัณฑ์หีบห่อสวยงาม 0.143 0.046

บรรจุภัณฑ์หีบห่อคงทน 0.106 0.034

ตราสินค้าเป็นที่นิยมของตลาด 0.058 0.019

มีคุณภาพตามมาตรฐานที่ก�ำหนด 0.025 0.008

ด้านราคา 0.202 ราคามีความยุติธรรม 0.677 0.137

ราคาเป็นมาตรฐานเดียวกันกับตลาด 0.233 0.047

ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ 0.090 0.018

ด้านคุณภาพ 0.156 การรับรองคุณภาพความปลอดภัย (HACCP) 0.564 0.088

ได้มาตรฐานอุตสาหกรรม ISO 9000 0.255 0.040

การรับประกันคุณภาพสินค้า 0.133 0.021

ควบคุมการผลิตโดยหลักเกณฑ์ GMP 0.048 0.007

ด ้านการจัดการและ

องค์การ

0.102 ประสบการณ์ในธุรกิจซื้อขายข้าว 0.580 0.059

ความจริงใจของพนักงานขาย 0.248 0.025

ความเอาใจใส่ของพนักงานขนส่ง 0.127 0.013

ความน่าเชื่อถือไว้ใจได้ของโรงสีข้าว 0.046 0.005

ด้านการเงิน 0.099 ความมั่นคงทางการเงินของโรงสีข้าว 0.626 0.062

ระยะเวลาการให้เครดิต แต่ไม่ได้ส่วนลด 0.224 0.022

ส่วนลดเงินสด กรณีจ่ายเป็นเงินสด 0.150 0.015

ด้านการส่งมอบ 0.059 การส่งมอบตรงต่อเวลา 0.689 0.041

ส่งมอบครบถ้วน ถูกต้อง 0.240 0.014

สินค้ามีความปลอดภัยไม่เสียหาย 0.071 0.004

ด้านการส่งเสริมการ

ตลาด

0.038 การขายผ่านพนักงานขาย 0.435 0.017

การขายทางโทรศัพท์ 0.220 0.008

การขายโดยมีสินค้าตัวอย่าง 0.157 0.006

การขายผ่าน Social network 0.103 0.004

การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ ผ่านสื่อหลัก 0.085 0.003

ด้านช ่องทางการจัด

จ�ำหน่าย

0.020 สั่งซื้อได้ง่าย สะดวก 0.704 0.014

มีศูนย์กระจายสินค้า 0.229 0.005

การกระจายสินค้ามีความคล่องตัว 0.067 0.001

รวม 1



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
839

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ต
ล
าด

	 2. ผลการศึกษากลุ่มตัวอย่างร้านค้าปลีก 

	 ผลการศึกษากลุ่มตัวอย่างร้านค้าปลีก หลังจากท�ำการเปรียบเทียบเป็นคู่ๆ โดยการใส่ค่าตามวิธีการแบบ 

AHP ผลเฉลี่ยที่ได้จากการวิเคราะห์ค�ำนวณหาค่าล�ำดับความส�ำคัญของปัจจัยหลักของร้านค้าปลีกทั้ง 20 ร้านค้า  

ได้ค่า RI = 1.40 และค่า CR = 0.098  ค่าอัตราความสอดคล้องมีค่าเท่ากับ 9.8%  ถือว่าเป็นค่าที่ยอมรับได้ ตาม

หลักการของ Saaty (2000) ไม่ควรมีค่าอัตราความสอดคล้องเกิน 10% ท�ำให้สามารถจัดล�ำดับความส�ำคัญของ

ปัจจยัทัง้ 8 ปัจจยั พบว่าปัจจยัในการเลอืกซือ้ข้าวสารของร้านค้าปลกี ให้ความส�ำคญัมากทีส่ดุคอืด้านผลติภณัฑ์ซึง่

มค่ีาถ่วงน�ำ้หนกัเท่ากบั 0.333 ในขณะทีปั่จจยัด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย มลี�ำดบัความส�ำคญัน้อยทีส่ดุซึง่มค่ีาถ่วง

น�้ำหนักเท่ากับ 0.018 รายละเอียดตามตาราง 2 ดังนี้

ตาราง 2 แสดงค่าล�ำดับความส�ำคัญแต่ละปัจจัย – กลุ่มตัวอย่างร้านค้าปลีก

ปัจจัยหลัก
ล�ำดับความ

ส�ำคัญ
ปัจจัยย่อย ค่าถ่วงน�้ำหนัก

Global 

Weights
ด้านผลิตภัณฑ์ 0.333 สะอาด ไม่ปนเปื้อน 0.434 0.145

มีให้เลือกหลากหลาย 0.230 0.077
บรรจุภัณฑ์หีบห่อสวยงาม 0.147 0.049
บรรจุภัณฑ์หีบห่อคงทน 0.106 0.035
ตราสินค้าเป็นที่นิยมของตลาด 0.058 0.019
มีคุณภาพตามมาตรฐานที่ก�ำหนด 0.025 0.008

ด้านราคา 0.206 ราคามีความยุติธรรม 0.691 0.142
ราคาเป็นมาตรฐานเดียวกันกับตลาด 0.230 0.047
ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ 0.078 0.017

ด้านคุณภาพ 0.154 การรบัรองคณุภาพความปลอดภยั (HACCP) 0.577 0.089
ได้มาตรฐานอุตสาหกรรม ISO 9000 0.246 0.038
การรับประกันคุณภาพสินค้า 0.131 0.020
ควบคุมการผลิตโดยหลักเกณฑ์ GMP 0.046 0.007

ด้านการจัดการและ

องค์การ

0.104 ประสบการณ์ในธุรกิจซื้อขายข้าว 0.587 0.061
ความจริงใจของพนักงานขาย 0.233 0.024
ความเอาใจใส่ของพนักงานขนส่ง 0.136 0.014
ความน่าเชื่อถือไว้ใจได้ของโรงสีข้าว 0.045 0.005

ด้านการเงิน 0.090 ความมั่นคงทางการเงินโรงสีข้าว 0.663 0.060
ระยะเวลาการให้เครดิต แต่ไม่ได้ส่วนลด 0.229 0.021
ส่วนลดเงินสด กรณีจ่ายเงินสด 0.108 0.010

ด้านการส่งมอบ 0.058 การส่งมอบตรงต่อเวลา 0.693 0.040
ส่งมอบครบถ้วน ถูกต้อง 0.239 0.014
สินค้ามีความปลอดภัยไม่เสียหาย 0.068 0.004

ด้านการส่งเสริมการ

ตลาด

0.036 การขายผ่านพนักงานขาย 0.466 0.018
การขายทางโทรศัพท์ 0.230 0.008
การขายโดยมีสินค้าตัวอย่าง 0.150 0.005
การขายผ่าน Social network 0.092 0.003
การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ ผ่านสื่อหลัก 0.064 0.002

ด้านช่องทางการจัด

จ�ำหน่าย

0.018 สั่งซื้อได้ง่าย สะดวก 0.710 0.013
มีศูนย์กระจายสินค้า 0.227 0.004
การกระจายสินค้ามีความคล่องตัว 0.063 0.001

รวม 1
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ข้อจ�ำกัดงานวิจัย

      	 การศึกษาวิจัยนี้เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างระหว่างเดือน พฤษภาคม - มิถุนายน 2557 จึงสะท้อน

พฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซือ้ข้าวสารและทศันคต ิความรูส้กึนกึคดิ เฉพาะในช่วงเวลานีเ้ท่านัน้ ซึง่จากสถานการณ์

ราคาข้าวสาร  มีความผันผวน เปลี่ยนแปลงรวดเร็วมาก อาจส่งผลให้พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อข้าวสาร

เปลี่ยนแปลง ตามสถานการณ์นั้นๆ และกลุ่มตัวอย่างที่เลือกไม่สามารถใช้แทนกลุ่มตัวอย่างที่อยู่เขตพื้นที่อื่นๆ ได้  

เนื่องจากปัจจัยต่างๆ อาจมีการเปลี่ยนแปลงไปตามเขตพื้นที่นั้นๆ

ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษา

        	 ผลการศึกษาครั้งนี้ ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะ ส�ำหรับการน�ำผลการศึกษาไปใช้ เพื่อเป็นประโยชน์ต่อการน�ำ

กระบวนการวิเคราะห์ล�ำดับชั้นปัจจัยตัดสินใจเลือกซื้อข้าวสาร เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขัน ดังนี้

        	 1.	 ด้านผลิตภัณฑ์  โรงสีข้าวควรมีการปรับปรุงพัฒนาคุณภาพของข้าวสาร ให้ความส�ำคัญกับความ

สะอาด ไม่ปนเป้ือนของข้าว และเพิม่ทางเลอืกในการบรโิภคข้าวสารให้กบัลกูค้า โดยการเพิม่การผลติข้าวให้มคีวาม

หลากหลายมากขึ้น เพื่อรองรับฐานลูกค้าได้หลายกลุ่มที่มีความต้องการแตกต่างกัน 

        	 2. 	 ด้านราคา ควรให้ความส�ำคญักบัการก�ำหนดราคาให้สอดคล้องกบัต้นทนุการผลติ ค�ำนงึคณุภาพของ

ข้าวสาร ราคามีความยุติธรรมทั้งผู้ขายและผู้บริโภค ช่วยให้ผู้บริโภคซื้อข้าวในราคาที่เหมาะสมเป็นธรรม

        	 3. 	 ด้านการส่งเสรมิการตลาด ผลจากการศกึษากลุม่ตวัอย่างผูป้ระกอบการขายส่งและกลุม่ตวัอย่างร้าน

ค้าปลกี ได้ให้ความส�ำคญักบัการขายผ่านพนกังานขายมากทีส่ดุ ดงันัน้ควรมกีารอบรมพนกังานขายให้มคีวามรู ้ความ

จริงใจ ซื่อสัตย์กับลูกค้า และลดต้นทุนการส่งเสริมการตลาดที่ไม่จ�ำเป็น เช่น การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ ผ่านสื่อ

หลัก

สรุป

	 การศึกษาเรื่อง ระดับชั้นการตัดสินใจเลือกซื้อข้าวสารของผู้ประกอบการขายส่งและขายปลีก ในเขต

เทศบาลเมอืงขอนแก่น เพือ่ศกึษาระดบัความส�ำคญัของปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ข้าวสารของผูป้ระกอบ

การขายส่งและขายปลีก จากปัจจัยหลักทั้ง 8 ด้านที่แตกต่างกัน เป็นการศึกษาโดยก�ำหนดกลุ่มตัวอย่างสองกลุ่ม 

คือ กลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการขายส่งและกลุ่มตัวอย่างร้านค้าปลีก 

	 ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการขายส่ง ให้ความส�ำคัญของปัจจัยการตัดสินใจเลือกซื้อ

ข้าวสาร มากที่สุดตามล�ำดับ คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ในระดับมากที่สุด ด้านราคา ด้านคุณภาพ ด้านการจัดการและ

องค์การ ด้านการเงิน ด้านการส่งมอบ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ในระดับน้อย

ทีส่ดุ และกลุม่ตวัอย่างร้านค้าปลกี ให้ความส�ำคญัของปัจจยัการตดัสนิใจเลอืกซือ้ข้าวสาร มากทีส่ดุตามล�ำดบั ได้แก่ 

ด้านผลติภณัฑ์ ในระดบัมากทีส่ดุ ด้านราคา ด้านคณุภาพ ด้านการจดัการและองค์การ ด้านการเงนิ ด้านการส่งมอบ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ในระดับน้อยที่สุด เห็นได้ว่าผลการศึกษาที่ได้ไม่ต่าง

กันระหว่าง 2 กลุ่มตัวอย่าง เนื่องจากข้าวสารเป็นสินค้าที่มีลักษณะใกล้เคียงกัน มีความแตกต่างกันน้อย จึงท�ำให้

ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อข้าวสารไม่ต่างกันมากนัก

	 ดงันัน้ จากปัจจยัหลกัทัง้ 8 ด้าน อธบิายได้ว่า ปัจจยัทีผู่ป้ระกอบการขายส่งและขายปลกี  ให้ความส�ำคญั

ในการตดัสนิใจเลอืกซือ้ข้าวสารนัน้ หากโรงสข้ีาว ผูป้ระกอบการขายส่ง ร้านค้าปลกี น�ำผลการศกึษาทีไ่ด้ไปปรบัปรงุ

พัฒนา วางแผนก�ำหนดกลยุทธ์ทางธุรกิจ เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขัน อันน�ำไปสู่ความส�ำเร็จของธุรกิจ

ข้าวสารต่อไป
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กิตติกรรมประกาศ

	 การศึกษานี้ส�ำเร็จลุล่วงไปด้วยดี เนื่องจากได้รับความกรุณาจาก ผศ.ดร.กฤตพา แสนชัยธร อาจารย์ที่

ปรกึษา คณาจารย์ประจ�ำหลกัสตูรบรหิารธรุกจิมหาบณัฑติ วทิยาลยับณัฑติศกึษาการจดัการ มหาวทิยาลยัขอนแก่น 

ทุกท่าน ที่ได้ประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู้ รวมถึงบิดา มารดา สมาชิกในครอบครัว  ทุกท่าน เพื่อนๆ พี่ๆ น้องๆ ที่

คอยให้ความช่วยเหลือและเป็นก�ำลังใจมาโดยตลอด ผู้ศึกษามีความรู้สึกซาบซึ้ง ในความกรุณาเป็นอย่างมาก และ

ขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูงไว้ ณ โอกาสนี้
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การวางแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขาย ร้านมูน กลาส

MARKETING PLAN TO INCREASING SALES VOLUME OF MOON GLASS

วนิดา คูณค�ำตา1

มนตรี บุญเสนอ2

อมรวรรณ รังกูล3

บทคัดย่อ

	 การศกึษาเรือ่งการวางแผนการตลาดในการเพิม่ยอดขาย ร้านมนู กลาสมวีถัตปุระสงค์ในการศกึษา 1) เพือ่ศกึษาสถานการณ์
ปัจจบุนั และสาเหตขุองปัญหา 2) เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อใช้บรกิารร้านอาหารและเครือ่งดืม่ทีม่แีอลกอฮอล์ และ 
3) เพือ่วางแผนการตลาดในการเพิม่ยอดขาย ร้านมนู กลาส โดยน�ำเครือ่งมอืได้แก่ แผนผงัก้างปลาในการวเิคราะห์สาเหต ุแบบสอบถาม
ในการศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการใช้บรกิารร้านอาหารและเครือ่งดืม่ทีม่แีอลกอฮอล์การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป 
การวิเคราะห์การแข่งขัน การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคามผลการศึกษาพบว่า สาเหตุของปัญหา ได้แก่ รายการ
อาหารไม่หลากหลาย ที่จอดรถไม่เพียงพอ กิจกรรมส่งเสริมการตลาดน้อย พฤติกรรมการใช้บริการ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเลือก
ใช้บริการร้านที่มีบรรยากาศดี พนักงานสุภาพ ยิ้มแย้มแจ่มใสและกระตือรือร้น ท�ำเลที่ตั้งอยู่ใกล้แหล่งชุมชน และปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดทั้ง 8 ด้าน ให้ความส�ำคัญในระดับมาก หลังจากนั้นน�ำผลที่ได้จากการศึกษาทั้งหมดมาก�ำหนดเป็นแผนการตลาดในการ
เพิ่มยอดขาย จ�ำนวน 6 โครงการ ได้แก่มูน กลาส หิว โซ...เชียล!!! สปอนเซอร์ ยัวร์รีเควส Anniversary Party Moon Glass Car 
Parking และพันธมิตรการค้า หลังด�ำเนินโครงการแล้วคาดว่าจะสามารถมียอดขายเพิ่มขึ้นร้อยละ 30 ต่อเดือน จากยอดขายเดือน
ธันวาคม ปี พ.ศ. 2556

ค�ำส�ำคัญ: การวางแผนการตลาด, การเพิ่มยอดขาย, ร้านมูน กลาส

Abstract

	 The objective of this independent study ‘Marketing Plan to Increasing Sales Volume of Moon Glass’ 
were to 1) investigate current situation at Moon Glass and causes of problems 2) investigate behaviors and factors 
that influence customers to use services and buy alcoholic drinks, and 3) develop marketing plans to increase 
sales volume of Moon Glass. Therefore the study was performed to find out the causes of problem by using 
fish-bone diagram, as well as customers’ the behavior and factors that influenced the customer decision making 
to use services of food and alcoholic beverages as well as using the questionnaires,  combined with the general 
environment, the competition conditions, and SWOT analysis. The results of study showed that the causes of 
the problems were limitations of food variety, parking space, and promotional campaigns. The favorite conditions 
for the customer’s decision to use the services were good atmosphere, polite, smile, enthusiastic staff and the 
locations that nearby the community areas. In addition, the 8 Ps marketing mixes, that marked at high level were 
taken into actions by setting up the six programs of sale promotion and business strategy. They were Moon Glass 
Hew So…cial!!!, Sponsor, Moon Glass 1st Anniversary Party; Moon Glass Car Parking; Your Request, and Joint  
Venture. They were expected that after the marketing plans have been carried out, the sales volume will increase 
by 30% per month compared with 2013, December sales volume.

Keywords: Marketing Plan, Increasing Sales Volume, Moon Glass

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
3	 อาจารย์ประจ�ำวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ 

	 ร้านมูน กลาส ตั้งอยู่ริมบึงหนองแวงตราชู บ้านเลขที่ 135/34 หมู่ 14 ต.ในเมือง อ.เมือง จ.ขอนแก่น เปิด

ให้บรกิาร เมือ่วนัที ่17 ตลุาคม พ.ศ. 2556 โดยท�ำธรุกจิเกีย่วกบัการให้บรกิารอาหารและเครือ่งดืม่ทีม่ทีัง้แอลกอฮอล์ 

ประเภทเบยีร์ และเครือ่งดืม่ทีไ่ม่มแีอลกอฮอล์ มดีนตรบีรรเลง เป็นธรุกจิทีม่เีจ้าของคนเดยีว โดยเปิดให้บรกิารตัง้แต่

เวลา 17:00 - 01:00 น. เงินลงทุนในการก่อตั้งร้านรวมทั้งสิ้นจ�ำนวน 300,000 บาท หลังจากที่เริ่มด�ำเนินการหา 

สถานที่เพื่อใช้ในการตั้งร้านและพร้อมท�ำการตกแต่ง รวมถึงจัดหาวัสดุอุปกรณ์ที่จ�ำเป็นต้องมีในการให้บริการ ใช้

เวลาในการในการตกแต่ง 3 สัปดาห์ จนแล้วเสร็จและเปิดบริการในวันที่ 17 ตุลาคม พ.ศ. 2556 แนวความคิดของ

ร้านมนู กลาส เป็นร้านทีเ่รยีบง่าย มสีไตล์ ตกแต่งด้วยไม้ รวมถงึโต๊ะและเก้าอี ้เป็นร้านทีจ่�ำหน่ายเบยีร์เป็นหลกัด้วย

การบริการแก้วที่ใส่น�้ำแช่แข็ง (Freeze) ทุกใบ เบียร์ที่เย็นจัดจนเป็นวุ้น และให้บริการเปลี่ยนแก้วให้ลูกค้าตลอด 

สร้างความแปลกแตกต่างจากร้านคู่แข่ง มีจ�ำนวนโต๊ะที่ให้บริการลูกค้า จ�ำนวน 10 โต๊ะ โต๊ะละ 4 ที่นั่ง สามารถ

รองรับลูกค้าที่มาใช้บริการพร้อมกันได้สูงสุด 40 คนต่อคืน กลุ่มลูกค้าคือ กลุ่มนักศึกษาและกลุ่มคนท�ำงานที่เข้ามา

ดืม่เบยีร์และนัง่ฟังเพลงเพือ่ความผ่อนคลาย อย่างไรกต็ามธรุกจิประเภทนีม้กีารแข่งขนัสงู จากการส�ำรวจธรุกจิร้าน

อาหารและเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล์ในระยะรัศมี 5 กิโลเมตร จ�ำนวน 9 ร้าน จากผลการด�ำเนินงานของทางร้านที่

ประสบปัญหายอดขายยังไม่เป็นไปตามเป้าหมาย จึงต้องการเพิ่มยอดขายร้อยละ 30 ของยอดขายเดือนธันวาคม 

ซึ่งเป็นเดือนที่มียอดขายสูงสุด และเป็นเดือนที่ร้านเปิดด�ำเนินการได้เต็มอัตราการให้บริการ และเป็นยอดขายที่มี

ก�ำไรตามที่ร้านมูนกลาสต้องการ นั่นคือต้องมียอดขายไม่น้อยกว่าเดือนละ 314,638 บาท ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจ

ศกึษาประเดน็สาเหตขุองปัญหา พฤตกิรรมและปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อใช้บรกิารร้านอาหารและเครือ่งดืม่ทีม่แีอลกอฮอล์ 

เพื่อน�ำมาจัดท�ำแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายให้กับร้านมูน กลาส ต่อไป

	

วัตถุประสงค์ 

	 1.	 เพือ่ศกึษาสถานการณ์ปัจจบุนัและสาเหตขุองปัญหาทีร้่านมนูกลาส มยีอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย

ที่ก�ำหนด

	 2.	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อใช้บริการร้านอาหารและเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล์

	 3.	 เพื่อวางแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขาย ร้านมูน กลาส  เพิ่มขึ้นร้อยละ 30 จากปี 2556

	

วิธีด�ำเนินงาน  

	 1.	 การศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันและสาเหตุของปัญหาที่ร้านมูน กลาส มียอดขายไม่เป็นไปตาม 

เป้าหมายที่ก�ำหนด

		  ด�ำเนินการศึกษาโดยการระดมสมองร่วมกับพนักงานของร้าน จ�ำนวน 2 คน มีเครื่องมือที่ใช้ในการ

ศกึษาได้แก่ การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนั การวเิคราะห์จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส 

และอุปสรรค เพื่อให้ได้ข้อมูลสถานการณ์ปัจจุบันของการด�ำเนินธุรกิจของร้านมูนกลาส และ แผนผังก้างปลาโดย

ก�ำหนดปัญหาของสาเหตขุองปัญหาทีย่อดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมายทีก่�ำหนด หลงัจากนัน้ก�ำหนดส่วนของสาเหตุ

ของปัญหา โดยก�ำหนดตามส่วนประสมการตลาด เพื่อก�ำหนดสาเหตุหลัก และสาเหตุรองของปัญหา [4]

	 2.	 การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อใช้บริการร้านอาหารและเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล์

		  ด�ำเนินการศึกษาโดยใช้แบบสอบถาม เพื่อสอบถามกับลูกค้าที่ใช้บริการร้านที่จ�ำหน่ายอาหารและ

เครือ่งดืม่ทีม่แีอลกอฮอล์ในระยะรศัม ี5 กโิลเมตร จากร้านมนู กลาส  ส่วนใหญ่เป็นกลุม่นกัศกึษาและกลุม่คนท�ำงาน
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ที่เข้ามาดื่มเบียร์และนั่งฟังเพลงเพื่อผ่อนคลายซึ่งไม่ทราบจ�ำนวนประชากร ค�ำนวณกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรของ 

Cochran [5] แบบสอบถามที่ใช้ในการศึกษา มีทั้งหมด 3 ส่วน ดังนี้

		  ส่วนที่ 1: ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม

		  แบบสอบถามส่วนนี้ถามข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจ�ำนวน 5 ประเด็น โดยมีวัตถุประสงค์

เพื่อบันทึกข้อมูลเบื้องต้นของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ ช่วงอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน

		  ส่วนที่ 2: พฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารและเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล์

		  แบบสอบถามส่วนนี้ถามข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารและเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล์ โดย

ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด (Closed Ended) ค�ำถามแบบมีหลายค�ำตอบให้เลือก (Multiple  

Choices Question) ตามพฤติกรรมผู้บริโภค (6W1H) [3]

		  ส่วนที่ 3: ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อใช้บริการร้านอาหารและเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล์

		  แบบสอบถามส่วนนี้ถามข้อมูลปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อใช้บริการร้านอาหารและ

เครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล์ ตามส่วนประสมการตลาดบริการ (8Ps) ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่อง

ทางการจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้านลักษณะทางกายภาพและด้าน

ประสิทธิภาพ และคุณภาพบริการ [2] ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด (Closed Ended) เพื่อถามข้อมูล

เชิงทัศนคติระดับความส�ำคัญ 5 ระดับ โดยแต่ละข้อค�ำถามมีค�ำตอบให้เลือก 5 ระดับ คือ มากที่สุด มาก ปานกลาง 

น้อย น้อยที่สุดการวัดตัวแปรข้อมูลทัศนคติ 5 ระดับ ก�ำหนดการให้คะแนนข้อมูลมีค�ำตอบให้เลือก 5 ทาง ได้แก่ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยที่สุด

		  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถาม คือ ความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage)  

ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)

	 3.	 การวางแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขาย ร้านมูน กลาส เพิ่มขึ้นร้อยละ 30 จากปี 2556

		  ท�ำการศกึษาโดยน�ำผลการศกึษาสถานการณ์ปัจจบุนัและสาเหตขุองปัญหาทีร้่านมนู กลาส มยีอดขาย

ไม่เป็นไปตามเป้าหมายทีก่�ำหนด ทีไ่ด้จากการวเิคราะห์ก้างปลาและการวเิคราะห์จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส และภาวะ

คุกคาม มาวิเคราะห์ร่วมกับผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อใช้บริการร้านอาหารและเครื่องดื่มที่มี

แอลกอฮอล์ ซึง่ใช้แบบสอบถามในการเกบ็รวบรวมข้อมลู หลงัจากนัน้น�ำข้อมลูทัง้หมดมาก�ำหนดเป็นแผนการตลาด

เพือ่เพิม่ยอดขายของร้านมนู กลาส โดยมเีป้าหมาย คอื ยอดขายเพิม่ขึน้ร้อยละ 30 ของเดอืนธนัวาคม ปี พ.ศ. 2556 

ซึ่งเป็นเดือนที่มียอดขายสูงสุด 

ผลการศึกษา

	 1.	 ผลการศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันและสาเหตุของปัญหาที่ร้านมูน กลาส มียอดขายไม่เป็นไปตาม

เป้าหมายที่ก�ำหนด

		  จากผลการศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันและสาเหตุของปัญหาที่ร้านมูน กลาส มียอดขายไม่เป็นไปตาม

เป้าหมายที่ก�ำหนด มีสาเหตุเนื่องมาจากรายการอาหารไม่หลากหลาย เบียร์ ที่จอดรถไม่เพียงพอกับจ�ำนวนลูกค้า 

กิจกรรมส่งเสริมการตลาดและการประชาสัมพันธ์น้อย (ภาพที่ 1) การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทั่วไป พบว่า ด้าน

เศรษฐกิจ ด้านสังคมและวัฒนธรรม ด้านเทคโนโลยี ส่งผลด้านบวก ส่วนด้านกฎหมาย และการเมือง และด้านสิ่ง

แวดล้อม ส่งผลด้านลบต่อการด�ำเนินงานร้านมูนกลาส ผลกระทบจากการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม อ�ำนาจต่อ

รองของผู้ขายปัจจัยการผลิต และอ�ำนาจต่อรองของผู้ซื้ออยู่ในระดับมาก ภาวะคุกคามของผู้แข่งขันรายใหม่ระดับ
ปานกลาง ส่วนภาวะคุกคามจากสินค้าทดแทนไม่มีสินค้าทดแทนอาหารและเครื่องดื่มแอลกอฮอล์  โดยร้านมูนกลาส 
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มีจุดแข็ง คือ ร้านตั้งอยู่ในท�ำเลที่ดี มีบรรยากาศน่านั่ง อาหารอร่อย รสชาติดี เจ้าของร้านและพนักงานมีความเป็น
กันเอง และมีความสัมพันธ์อันดีกับฐานลูกค้าเดิม และมีการอัพเดตข้อมูลร้านทางสังคมออนไลน์อย่างสม�่ำเสมอ  
จุดอ่อน ได้แก่ ที่จอดรถไม่เพียงพอกับจ�ำนวนลูกค้า มีเมนูอาหารให้ลูกค้าเลือกน้อย จ�ำนวนโต๊ะเก้าอี้ไม่เพียงพอใน
วันที่เป็นช่วงเทศกาล วันที่เป็นช่วงเทศกาลพนักงานให้บริการลูกค้าได้ช้า โอกาส ได้แก่ แนวโน้มอุตสาหกรรมภาค
บริการของจังหวัดขอนแก่นมีการขยายตัว และประชาชนนิยมไปรับประทานอาหารและเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เพื่อ
ผ่อนคลายนอกบ้าน ส่วนอุปสรรค ได้แก่ คู่แข่งขันจ�ำนวนมาก และมีเสียงรบกวนชุมชนรอบข้าง
	 2.	 ผลการศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อใช้บรกิารร้านอาหารและเครือ่งดืม่ทีม่แีอลกอฮอล์
		  ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 20 – 30 ปี การศึกษาระดับปริญญา
ตรี อาชีพนักศึกษา และมีรายได้ต่อเดือน 15,000 – 25,000 บาท พฤติกรรมบริการร้านอาหารและเครื่องดื่มที่มี
แอลกอฮอล์พบว่า ส่วนใหญ่เคยใช้บริการร้านอาหารและเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล์ เนื่องจากบรรยากาศดี พนักงาน
สุภาพ ยิ้มแย้มแจ่มใสและกระตือรือร้นท�ำเลที่ตั้งอยู่ใกล้แหล่งชุมชนและสะดวกต่อการเดินทาง และเพลง/ดนตรี
เพราะ ใช้บรกิารเพือ่พบปะสงัสรรค์กบัเพือ่นฝงู และเลีย้งฉลองในโอกาสส�ำคญัต่างๆ เช่น วนัเกดิ โดยตดัสนิใจเลอืก
ร้านด้วยตนเอง ใช้บริการครั้ง 4 – 5 คน ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อคน 200 – 400 บาท ส่วนใหญ่ใช้บริการวันศุกร์ โดยสั่ง
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ประเภทเบียร์ยี่ห้อสิงห์ และเหล้า/วิสกี้ ชอบฟังแนวเพลงเพื่อชีวิต เพลงไทย และเพลงสากล 
ชอบแนวอิเล็คทรอนิคแดนซ์และป๊อบ/ป๊อบแดนซ์ เคยใช้บริการร้านมูนกลาส เนื่องจากอาหารและเครื่องดื่มราคา
เหมาะสม ไม่แพงเกินไป อาหารอร่อย ท�ำเลที่ตั้งอยู่ใกล้แหล่งชุมชนและสะดวกต่อการเดินทาง และการบริการดี 
รวดเรว็ และถกูต้อง โดยมข้ีอเสนอแนะในการปรบัปรงุร้านมนูกลาส ได้แก่ จดัโปรโมชัน่ให้ส่วนลดเพิม่ความรวดเรว็
ในการให้บริการเพิ่มความสะอาดและจ�ำนวนห้องน�้ำ และพนักงานให้บริการด้วยความสุภาพ ยิ้มแย้มแจ่มใส 
สอดคล้องการศึกษาของนิภาพร กุลศรี [1] โดยพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ มาร้านอาหารเชย-เชย เพราะรสชาติ 
บุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการคือ เพื่อน และใช้บริการกับเพื่อน ครั้งละ 2 - 3 คน 1 - 2 ครั้งต่อเดือน วัน
มารใช้บริการร้านอาหารเชย-เชย ไม่แน่นอน ใช้บริการมาในช่วงเวลา 19:01 - 21:00 น. ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครั้ง 
501 - 1,000 บาท และร้านบรรยากาศดี
		  ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อใช้บรกิารร้านอาหารและเครือ่งดืม่ทีม่แีอลกอฮอล์พบว่า มปัีจจยัทีใ่ห้ความส�ำคญั
เป็นอันดับแรก ดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ บรรยากาศของร้าน ด้านราคา ได้แก่ ความเหมาะสมของราคาอาหาร/
เครือ่งดืม่   แอลกอฮอลล์ ด้านช่องทางการจ�ำหน่าย ได้แก่ มสีถานทีจ่อดรถสะดวก กว้างขวางและเพยีงพอด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ได้แก่ การจัดกิจกรรมพิเศษ เช่น มินิคอนเสิร์ต ปาร์ตี้ด้านบุคลากร ได้แก่ พนักงานบริการพูดจา
สุภาพอ่อนน้อม ยิ้มแย้มแจ่มใส มีความเป็นกันเอง ด้านกระบวนการ ได้แก่ บริการจัดหาโต๊ะให้ลูกค้าด้วยความ
รวดเร็วด้านลักษณะทางกายภาพ ได้แก่ ความสะอาดของภาชนะอุปกรณ์เครื่องใช้ สถานที่ และห้องน�้ำ  
ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพบริการ ได้แก่ ความรวดเร็วและถูกต้องในการคิดเงิน สอดคล้องการศึกษาของ 
นิภาพร กุลศรี [1] พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มาผลต่อการใช้บริการร้านอาหารเชย-เชย มี 7 
ด้าน ดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ คือ รสชาติของอาหาร ด้านราคา คือ เมนูและรายการแสดงราคาอาหารชัดเจน ด้านการ
จัดจ�ำหน่าย คือ บรรยากาศและสภาพแวดล้อมภายในบริเวณร้านดี ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ การให้ส่วนลด
ตามเทศกาล/โอกาสต่างๆ ด้านบุคลากร คือ พนักงานให้เกียรติกับลูกค้า ด้านกระบวนการให้บริการ คือ ความถูก
ต้องในการเสิร์ฟอาหารตามรายการที่สั่งไป ด้านหลักฐานทางกายภาพ คือ การสร้างบรรยากาศภายในร้าน
	 3.	 แผนการตลาดในการเพิ่มยอดขาย ร้านมูน กลาส  เพิ่มขึ้นร้อยละ 30 จากปี 2556
		  จากสถานการณ์ปัจจุบันและสาเหตุของปัญหาที่ร้านมูน กลาส ยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่
ก�ำหนด ที่ได้จากการวิเคราะห์ก้างปลาและการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม และพฤติกรรม
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และปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อใช้บริการร้านอาหารและเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล์ โดยใช้แบบสอบถาม หลังจากนั้นน�ำผล
การศึกษาทั้ง 2 ส่วนมาประสมจนได้แผนการตลาดในการเพิ่มยอดขาย ร้านมูน กลาส (Moon Glass) ได้จ�ำนวน 6 
โครงการ (ตารางที่ 1) ได้แก่ มูน กลาส หิว โซ...เชียล!!! สปอนเซอร์ ยัวร์รีเควส Anniversary Party Moon Glass 
Car Parking และพันธมิตรการค้า โดยใช้งบประมาณในการด�ำเนินงาน 26,228 บาท รายละเอียดดังนี้

แผนการด�ำเนินงาน ระยะเวลา งบประมาณ (บาท)

โครงการ 1 มูน กลาส หิว โซ...เชียล!!! เดือนกรกฎาคม 2557 3,728

โครงการ 2 สปอนเซอร์ เดือนกรกฎาคม 2557 6,000

โครงการ 3  ยัวร์รีเควส เดือนมิถุนายนถึง 

เดือนธันวาคม พ.ศ. 2557

-

โครงการ 4  Anniversary Party วันที่ 17 เดือนตุลาคม 2557 4,000

โครงการที่ 5 Moon Glass Car Parking เดือนกรกฎาคมถึงเดือนธันวาคม พ.ศ. 2557 12,000

โครงการที่ 6 พันธมิตรการค้า เดือนกรกฎาคมถึงเดือนธันวาคม พ.ศ. 2557 500

รวมค่าใช้จ่าย 26,228

สรุป 
	 จากผลการศกึษาพบว่า สาเหตขุองปัญหา ได้แก่ รายการอาหารไม่หลากหลาย ทีจ่อดรถไม่เพยีงพอ กจิกรรม
ส่งเสรมิการตลาดน้อย พฤตกิรรมการใช้บรกิาร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเลอืกใช้บรกิารร้านทีม่บีรรยากาศด ีพนกังาน
สุภาพ ยิ้มแย้มแจ่มใสและกระตือรือร้น ท�ำเลที่ตั้งอยู่ใกล้แหล่งชุมชน และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 8 ด้าน 
ให้ความส�ำคญัในระดบัมาก หลงัจากนัน้น�ำผลทีไ่ด้จากการศกึษาทัง้หมดมาก�ำหนดเป็นแผนการตลาดในการเพิม่ยอด
ขาย จ�ำนวน 6 โครงการ ได้แก่ มูน กลาส หิว โซ...เชียล!!! สปอนเซอร์ ยัวร์รีเควส Anniversary Party Moon Glass 
Car Parking และพันธมิตรการค้า  โดยใช้งบประมาณในการด�ำเนินงาน 26,228 บาท หลังด�ำเนินโครงการแล้วคาด
ว่าจะสามารถมียอดขายเพิ่มขึ้นร้อยละ 30 ต่อเดือน จากยอดขายเดือนธันวาคม ปี พ.ศ. 2556
	 ส�ำหรบัข้อเสนอแนะในการด�ำเนนิการของทางร้านในอนาคตร้านมนูกลาส ควรมกีารขยายพืน้ทีร้่าน และ
มีจ�ำนวนโต๊ะเก้าอีให้เพียงพอกับจ�ำนวนลูกค้าที่เพิ่มมากขึ้น

กิตติกรรมประกาศ
	 ขอขอบคุณวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่นที่สนับสนุนการน�ำเสนอผลงานใน 
การประชุมวิชาการในครั้งนี้และรองศาสตราจารย์ ดร.มนตรี บุญเสนอ อาจารย์ที่ปรึกษา และอาจารย์อมรวรรณ 
รังกูลอาจารย์ที่ปรึกษาร่วม ผู้ให้ความรู้ ให้ค�ำปรึกษาและตรวจแก้ไขจนการศึกษานี้เสร็จสมบูรณ์
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ตารางที่ 1 ที่มาของโครงการแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายร้านมูน กลาส
ผลจากแผนผังก้างปลา ผลจากแบบสอบถาม SWOT Analysis

สาเหตุของปัญหา พบว่า 
ด้านผลิตภัณฑ์
1) รายการอาหารมีให้ลูกค้า
เลือกน้อย ไม่มีความหลาก
หลาย6

พฤติกรรม
1) ข้อมูลทั่วไปของผู้แบบสอบถาม พบว่า เป็นเพศชาย 
อายุ 20-30 ปี การศึกษาปริญญาตรี2 อาชีพนักศึกษา2 
รายได้ต่อเดือน 15,000 – 25,000 บาท
2) ส่วนใหญ่เคยใช้บริการร้านอาหารและเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ 

จุดแข็ง (Strengths)
1) ร้านตั้งอยู่ในท�ำเลที่ดี มี
บรรยากาศน่านั่ง3

2) ผลิตภัณฑ์มีความโดดเด่นเฉพาะ
ตัว

สาเหตุของปัญหา พบว่า 
สถานที่
1) ที่จอดรถมีน้อย5

การส่งเสริมการตลาด
1) การประชาสัมพันธ์ร้านมี
น้อย1 2

2) ร้านยังใช้ช่องทางในการ
ประชาสมัพนัธ์ไม่หลากหลาย1 

2

พฤติกรรม
3) สาเหตุที่ใช้บริการเนื่องจากบรรยากาศดี3 5 พนักงาน
สุภาพ ยิ้มแย้มแจ่มใสและกระตือรือร้น ท�ำเลที่ตั้งอยู่ใกล้
แหล่งชุมชน เพลง/ดนตรีเพราะ3 การจัดโปรโมชั่นพิเศษ1 
4การลดราคา และอาหารอร่อย6

4) โอกาสที่ใช้บริการ ได้แก่ การพบปะสังสรรค์กับเพื่อน
ฝูง2

5) ประเภทเครื่องดื่มได้แก่ เบียร์ยี่ห้อลีโอ เหล้า/วิสกี้
6) แนวเพลงที่ชื่นชอบเพลงไทยสากล ดนตรีร็อค ป๊อบ/ป๊
อบแดนซ์3

7) ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามไม่รูจ้กัร้านมนูกลาส (ร้อย
ละ 62.25)1

8) ผู้ตอบแบบสอบถามที่รู้จักร้านมูน กลาส รู้จักจาการ
แนะน�ำของเพื่อน/คนรู้จักแนะน�ำ และสังคมออนไลน์ 
(Facebook, Instragram)1

9) ข้อเสนอแนะในการปรับปรุงร้านมูนกลาส ได้แก่ เพิ่ม
ความหลากหลายของเมนอูาหาร6 เพิม่ทีจ่อดรถ3 ปรบัปรงุ
บรรยากาศของร้านให้ดึงดูดใจ จัดโปรโมชั่นให้ส่วนลด

จุดแข็ง (Strengths)
3)  เจ้าของร้านและพนกังานมคีวาม
เป็นกันเอง
4) มกีารอพัเดตข้อมลูร้านทางสงัคม
ออนไลน์อย่างสม�่ำเสมอ1 4

จุดอ่อน (Weaknesses)
1) ที่จอดรถไม่เพียงพอกับจ�ำนวน
ลูกค้า5

2) มีเมนูอาหารให้ลูกค้าเลือกน้อย6

3) การประชาสัมพันธ์ร้านมีน้อย
ท�ำให้ลูกค้าเป้าหมายยังไม่รู้จักร้าน1 
2

โอกาส (Opportunities) 
1) แนวโน้มอตุสาหกรรมภาคบรกิาร
ของจังหวัดขอนแก่นมีการขยายตัว
2) ความก้าวหน้าของเทคโนโลยี3

3) ประชาชนนิยมไปรับประทาน
อาหารและเครื่องดื่มแอลกอฮอล์
เพื่อผ่อนคลายนอกบ้าน

จํานวน 6 โครงการ ไดแก มูน กลาส หิว โซ...เชียล!!!, สปอนเซอร, ยัวรรีเควส, Anniversary Party, Moon Glass Car 
Parking, และพันธมิตรการคา  โดยใชงบประมาณในการดําเนินงาน 26,228 บาท หลังดําเนินโครงการแลวคาดวาจะ
สามารถมียอดขายเพิ่มขึ้นรอยละ 30 ตอเดือน จากยอดขายเดือนธันวาคม ป พ.ศ. 2556 
 สําหรับขอเสนอแนะในการดําเนินการของทางรานในอนาคตรานมูนกลาส ควรมีการขยายพื้นที่ราน และมี
จํานวนโตะเกาอีใหเพียงพอกับจํานวนลูกคาที่เพิ่มมากขึ้น 
 
กิตติกรรมประกาศ 

 ขอขอบคุณวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแกนที่สนับสนุนการนําเสนอผลงานใน 
การประชุมวิชาการในครั้งน้ีและรองศาสตราจารย ดร.มนตรี บุญเสนอ อาจารยที่ปรึกษา และอาจารยอมรวรรณ รังกูล
อาจารยที่ปรึกษารวม ผูใหความรู ใหคําปรึกษาและตรวจแกไขจนการศึกษาน้ีเสร็จสมบูรณ 
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ภาพที่ 1สาเหตุของปญหายอดขายไมเปนไปตามเปาหมาย 

 
ตารางที่ 1 ที่มาของโครงการแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายรานมูน กลาส 

 
ผลจากแผนผังกางปลา ผลจากแบบสอบถาม SWOT Analysis 

สาเหตุของปญหา พบวา  พฤติกรรม จุดแข็ง (Strengths) 

ยอดขาย 
ไมเปนไปตาม

เปาหมาย 

ผลิตภัณฑ สถานที่ 

การสงเสริม
การตลาด 

รายการอาหาร
มีนอย 

ที่จอดรถมีนอย 

ไมเห็นความสําคัญ 

 

คาจางแมครัวแพง 
 
 

คาเชาที่ดินแพง 

ไมมีงบ 

ชองทางการประชาสัมพันธ 
ไมหลากหลาย 

การประชาสัมพันธ
รานมีนอย 
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ตารางที่ 1 ที่มาของโครงการแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายร้านมูน กลาส (ต่อ)

ผลจากแผนผังก้างปลา ผลจากแบบสอบถาม SWOT Analysis

ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อใช้บรกิารร้านอาหารและเครือ่งดืม่

ที่มีแอลกอฮอล์

1) ด้านผลติภณัฑ์ พบว่า ให้ความส�ำคญัในระดบัมากทีส่ดุ

ในหวัข้อ บรรยากาศของร้าน3 แนวเพลงทีเ่ล่น/เปิด ความ

สนุกสนานและความไพเราะของเพลง/ดนตรี3 อาหาร/

กับแกล้มมีรสชาติดี6 และความหลากหลายของรายการ

อาหาร6

2) ด้านราคาให้ความส�ำคัญในระดับมากทุกหัวข้อ

3) ด้านช่องทางการจ�ำหน่าย พบว่า ให้ความส�ำคัญใน

ระดับมากที่สุดในหัวข้อมีสถานที่จอดรถสะดวก กว้าง

ขวาง และเพยีงพอ5 ท�ำเลทีต่ัง้สะดวกต่อการเดนิทาง และ

ความเพียงพอของโต๊ะ-เก้าอี้ 

4) ด้านการส่งเสรมิการตลาด ให้ความส�ำคญัในระดบัมาก

ทกุหวัข้อ ได้แก่ การแจ้งข้อมลูข่าวสารและตดิต่อได้ได้ช่อง

ทาง เช่น เว็บไซต์เฟสบุ๊ค (Facebook) อินตราแกรม 

(Instragram)1 4  การจดักจิกรรมพเิศษ เช่น มนิคิอนเสร์ิต 

ปาร์ตี ้และการจดักจิกรรมพเิศษช่วงเทศกาล เช่น เทศกาล

สงกรานต์ เทศกาลปีใหม่ รับปริญญา4

5) ด้านบคุลากร ให้ความส�ำคญัในระดบัมากทีส่ดุทกุหวัข้อ

4) แต่ละคณะจะมีการจัดกิจกรรม

ต ่างๆ และต ้องการได ้ รับการ

สนับสนุน

ภาวะคุกคาม (Threats)

1) การแข่งขันสูง1

6) ด้านกระบวนการ พบว่า ให้ความส�ำคัญใน

ระดบัมากทีส่ดุในหวัข้อบรกิารจดัหาโต๊ะให้ลกูค้า

ด้วยความรวดเร็ว ความสะดวกในการเรียกใช้

บริการจากพนักงาน การทักทายและต้อนรับเมื่อ

ลูกค้าเดินเข้ามาในร้าน การแนะน�ำ ส่วนลดและ

โปรโมชั่นก่อนให้บริการ17) ด้านลักษณะทาง

กายภาพ ให้ความส�ำคัญในระดับมากที่สุดใน

หัวข้อความสะอาดของภาชนะอุปกรณ์เครื่องใช้ 

ความสะอาด และความเป็นระเบียบของสถานที่ 

ห้องน�้ำสะอาดและมีจ�ำนวนเพียงพอ และการ

ตกแต่งภายในและภายนอกร้านสวยงาม3

8) ด้านประสทิธภิาพและคณุภาพบรกิาร ให้ความ

ส�ำคัญในระดับมากที่สุดทุกหัวข้อ
หมายเหตุ:		  1 โครงการที่ 1 มูน กลาส หิว โซ...เชียล!!!

			   2 โครงการที่ 2 สปอนเซอร์

			   3 โครงการที่ 3 ยัวร์รีเควส

			   4 โครงการที่ 4 ฉลองครบรอบ 1 ปี

			   3 โครงการที่ 5 Moon Glass Car Parking

			   4 โครงการที่ 6 พันธมิตรการค้า  
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การเพิ่มยอดเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวของธนาคารออมสิน สาขาศรีบุญเรือง 

จังหวัดหนองบัวล�ำภ ู

THE INCREASE IN GSB LIFE DEPOSIT OF THE GOVERNMENT SAVINGS BANK 

AT SRIBUNRUEANG BRANCH IN NONGBUALAMPHOO PROVINCE

วรรณดี อมตะธงไชย1

จงรักษ์ หงษ์งาม2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาการเพิ่มยอดเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวของธนาคารออมสิน สาขาศรีบุญเรือง จังหวัดหนองบัวล�ำภู  

มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวของธนาคาร

ออมสิน และ 2) ก�ำหนดแนวทางในการเพิ่มยอดเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวของธนาคารออมสิน สาขาศรีบุญเรือง จังหวัด

หนองบวัล�ำภ ูโดยใช้แบบสอบถามในการเกบ็รวบรวมข้อมลูจากกลุม่ตวัอย่าง จ�ำนวน 331 คน ผลการศกึษาปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีล

ต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารเงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวั ทัง้ 8 ด้าน น�ำมาก�ำหนดแนวทางในการเพิม่ยอดเงนิฝากสงเคราะห์ชวีติ

และครอบครัวของธนาคารออมสิน สาขาศรีบุญเรือง จังหวัดหนองบัวล�ำภู จ�ำนวน 5 โครงการ ดังนี้ 1) โครงการประชาสัมพันธ์เชิงรุก 

2) โครงการพบปะลูกค้า 3) โครงการบริการประทับใจ 4) โครงการพัฒนาระบบสนับสนุนบริการ และ 5) โครงการอบรมพนักงาน โดย

ใช้งบประมาณทัง้สิน้ 20,000 บาท คาดว่า หากด�ำเนนิการตามแนวทางทัง้ 5 โครงการ จะสามารถเพิม่ยอดยอดเงนิฝากสงเคราะห์ชวีติ

และครอบครัวได้ตั้งแต่เดือนมิถุนายน 2557 เป็นต้นไป

ค�ำส�ำคัญ: การเพิ่มยอด เงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว ปัจจัยทางการตลาด

Abstract

	 A study of GSB Life Deposit of the Government Savings Bank at Sribunrueang Branch in Nongbualamphoo 

Province had objectives to 1) study marketing factors that influenced decision making of GSB Life Deposit  

customers and 2) set strategies to increase volume of GSB Life Deposit. The data was collected by questionnaire 

from 331 people. A study of 8 marketing factors that influenced GSB Life Deposit customers was used to set  

5 projects to increase volume of GSB Life Deposit. Those projects were 1) aggressive advertisement 2) client 

meeting 3) excellent service 4) I.T.service and5) Staff training. The budget of the projects was 20,000 baht. Volume 

of GSB Life Deposit was expected to increase from June onwards after applying these 5 projects.

Keywords: Increase, GSB Life Deposit, Marketing factors

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ประจ�ำคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

เงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวั GSB LIFE คอื เงนิฝากในรปูแบบการประกนัชวีติของธนาคารออมสนิ

ซึ่งเปิดให้บริการรับฝากมาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2486 การออมเงินด้วย “GSB LIFE เงินฝาก...คุ้มครองชีวิต” เป็นการออม

ทรพัย์ไปพร้อมกบัการประกนัชวีติทีจ่ะให้ผลประโยชน์ในระยะยาวและเป็นหลกัประกนัทีส่ร้างความมัน่คง เงนิฝาก 

GSB LIFE มีผลประโยชน์และความคุ้มครองหลากหลายรูปแบบให้เลือกตามความเหมาะสมกับความต้องการของ

กลุ่มผู้ฝากกระจายในทุกกลุ่มทุกวัยหลากหลายอาชีพ “GSB LIFE เงินฝากคุ้มครองชีวิต” เป็นการออมในรูปแบบที่

มสีทิธปิระโยชน์ทางด้านภาษไีม่เกนิ 300,000 บาทต่อปี โดยผูอ้อมสามารถน�ำไปใช้หกัลดหย่อนภาษไีด้ 11 รปูแบบ 

อาท ิแบบออมสนิคูใ่จ 10/10 แบบออมสนิสขุใจ 12/6 แบบออมสนิสบายใจออมสนิ 10/1ออมสนิสะสมทรพัย์ 50/1 

ออมสินทรัพย์   อนันต์ 99 ออมสินเงินได้รายเดือน ออมสินมรดก ออมสินเพื่อบัณฑิต ออมสินเพื่อลูกรัก ออมสินคู่

ขวัญ (ธนาคารออมสิน, 2556) [1] ธนาคารออมสินได้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ เพื่อให้สาขาธนาคารสามารถ

ปรับใช้แข่งขันกับคู่แข่งได้

ธนาคารออมสนิสาขาศรบีญุเรอืง ได้รบันโยบายในการเพิม่ยอดเงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวัเพิม่

ขึ้นจากปี พ.ศ. 2556  จ�ำนวนเงิน  17.80  ล้านบาท ณ วันที่ 30 มิถุนายน 2557 มีผลการด�ำเนินงานเพิ่มขึ้น  6.20 

ล้านบาท ซึง่ผลการด�ำเนนิงานในรอบ 6 เดอืนทีผ่่าน (มกราคม - มถินุายน 2557) มยีอดเงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและ

ครอบครัว เพียง ร้อยละ 34.83 สาขาศรีบุญเรือง จึงต้องด�ำเนินการเพื่อเพิ่มยอดเงินฝากให้ได้ตามเป้าหมายที่ได้รับ 

ดังนั้น จึงให้ความสนใจที่จะศึกษาแนวทางในการพัฒนาและปรับปรุงการบริการด้านเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและ

ครอบครัวของธนาคารออมสินสาขาศรีบุญเรือง เพื่อน�ำผลการศึกษาไปใช้เป็นแนวทางในการเพิ่มจ�ำนวนลูกค้าใหม่

โดยจะได้รับเงินฝากปีแรก และรักษาลูกค้าเดิมเพื่อจะได้รับเบี้ยปีต่อมา ให้มีความสอดคล้องกับความต้องการของ

ลูกค้ายิ่งขึ้น

วัตถุประสงค์

	 1.	 เพือ่ศกึษาปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารเงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวั

ของธนาคารออมสิน สาขาศรีบุญเรือง จังหวัดหนองบัวล�ำภู 

	 2.	 เพือ่ก�ำหนดแนวทางในการเพิม่ยอดเงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวัของธนาคารออมสนิ สาขา

ศรีบุญเรือง จังหวัดหนองบัวล�ำภู ให้ได้ตามเป้าหมายที่ได้รับนโยบาย

วิธีด�ำเนินงาน

วิธีด�ำเนินการศึกษาตามวัตถุประสงค์ของการศึกษามีรายละเอียดดังต่อไปนี้

1.	 การศกึษาปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารเงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวั

ของธนาคารออมสิน

	 ท�ำการศกึษาโดยใช้แบบสอบถามในการเกบ็รวบรวมข้อมลูเกีย่วกบัปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการ

ตัดสินใจใช้บริการเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวของธนาคารออมสินจากลูกค้าที่มาใช้บริการฝากเงิน

สงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว จนถึงวันที่ 30 ธันวาคม 2556 จ�ำนวน  2,243 คน ซึ่งขนาดของกลุ่มตัวอย่างได้มา

โดยการใช้ตารางก�ำหนดขนาดตัวอย่างของ R.V.Krejcie และ D.W. Morgan (1970) [2] ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 

จ�ำนวน 331 คนท�ำการสุ่มตัวอย่างโดยอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling) สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์

ข้อมลู คอื ความถี ่(Frequency) อตัราร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation)
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2.	 การก�ำหนดแนวทางในการเพิม่ยอดเงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวัของธนาคารออมสนิ สาขา

ศรีบุญเรือง จังหวัดหนองบัวล�ำภู

การก�ำหนดแนวทางในการเพิ่มยอดเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวของธนาคารออมสิน สาขา

ศรีบุญเรือง จังหวัดหนองบัวล�ำภู เป็นการน�ำผลการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการเงินฝากสงเคราะห์

ชีวิตและครอบครัวของธนาคารออมสิน สาขาศรีบุญเรือง จังหวัดหนองบัวล�ำภู มาก�ำหนดเป็นแนวทางในการเพิ่ม

ยอดเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวของธนาคารออมสิน สาขาศรีบุญเรือง จังหวัดหนองบัวล�ำภู 

ผลการศึกษา

1.	 ผลการศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและ

ครอบครัวของธนาคารออมสิน

	 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนมากเป็นเพศหญิง ร้อยละ 66.16 อายุ 36 - 45 ปี  

ร้อยละ 43.20 สถานภาพสมรส ร้อยละ 69.18 การศึกษาระดับปริญญาตรี ร้อยละ 39.27 อาชีพค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว 

ร้อยละ 53.78 มีสมาชิกในครอบครัว 2 - 4 คน ร้อยละ 58.01 มีรายได้ 10,001 - 20,000 บาท ร้อยละ 35.35

	 ผลการศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและ

ครอบครัวกับธนาคารออมสิน สาขาศรีบุญเรือง จังหวัดหนองบัวล�ำภูเป็นการศึกษาปัจจัยทางการตลาดใน 8 ด้าน 

โดยปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวมากที่สุดในแต่ละด้าน ดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ มีเงื่อนไขความคุ้มครองที่ชัดเจนและเหมาะสม (ค่าเฉลี่ย  4.17) ด้านราคา ได้แก่ ลักษณะการ

จ่ายเบี้ยประกันชีวิตมีให้เลือกหลากหลายแบบ (ค่าเฉลี่ย 4.16) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ได้แก่ ท�ำเลที่ตั้งของ

ธนาคารอยู่ใกล้บ้าน/ที่ท�ำงาน สะดวกในการเดินทาง (ค่าเฉลี่ย 4.26) ด้านการส่งเสริมการขาย ได้แก่ การโฆษณา/

ประชาสัมพันธ์ของธนาคารทางสื่อต่างๆ (ค่าเฉลี่ย 4.23) ด้านกระบวนการ ได้แก่ ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อ

ประสานงาน (ค่าเฉลี่ย 3.94) ด้านคน ได้แก่ ความสามารถในการอธิบายและให้ค�ำแนะน�ำรูปแบบกรมธรรม์เป็น

อย่างด ี(ค่าเฉลีย่ 3.4.14) ด้านทางกายภาพของการบรกิาร ได้แก่ป้ายชือ่ธนาคารมคีวามชดัเจนเหน็ได้ง่าย (ค่าเฉลีย่ 

4.20) และด้านประสิทธิภาพและคุณภาพของการบริการ ได้แก่ ธนาคารสามารถตอบโจทย์ความต้องการของท่าน

ได้โดยตรง (ค่าเฉลี่ย 4.15) จากการศึกษาพบว่ามีความสอดคล้องกับการศึกษาของ อาริสรา ณ วงค์จันทร์ (2551) 

[3] ที่ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการเงินฝากของลูกค้าธนาคารอิสลามแห่งประเทศไทย สาขาล�ำปาง พบ

ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 50 ปีขึ้นไป มีสถานภาพสมรส การศึกษาสูงสุดระดับปริญญา

ตรี เป็นเจ้าของกิจการ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 10,001 บาท ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อ

การเลือกใช้บริการเงินฝาก เรียงล�ำดับจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ด้านกระบวนการให้บริการ คือ บริการรวดเร็ว ไม่

ต้องรอนาน ซึง่มผีลในระดบัมาก ด้านคน คอื พนกังานมนี�้ำใจ/เป็นกนัเอง/เอาใจใส่ลกูค้า ด้านลกัษณะทางกายภาพ

ที่ปรากฏ คือ ธนาคารมีการเปิดไฟฟ้าเพื่อให้แสงสว่างและระบบปรับอากาศที่เหมาะสม  ด้านผลิตภัณฑ์ คือ ความ

มั่นคงและความน่าเชื่อถือของธนาคาร ด้านราคา คือ มีการก�ำหนดจ�ำนวนเงินฝากขั้นต�่ำในอัตราที่เหมาะสม ด้าน

การจัดจ�ำหน่าย คือ ท�ำเลที่ตั้งธนาคารอยู่ใกล้ที่ท�ำงาน ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ มีพนักงานออกไปพบลูกค้า

อย่างสม�่ำเสมอ และสอดคล้องกบัการศกึษาของณฤทธิ ์เลศิศวิเวท (2547) [4] ทีศ่กึษา ปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการด้านเงินฝากของผู้ใช้บริการธนาคารพาณิชย์ในเขตเทศบาลเมือง จังหวัด

สมุทรสาคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุไม่เกิน 30 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดับ

อนุปริญญาหรือปริญญาตรี มีอาชีพเป็นลูกจ้างบริษัทเอกชน มีรายได้ไม่เกิน 10,000 บาทต่อเดือน ลูกค้าให้ความ
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ส�ำคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยเรยีงล�ำดบัจากมากไปน้อย ดงันี ้ด้านบคุลากร คอื พนกังานมนี�้ำใจ มมีนษุย์

สัมพันธ์และมีมารยาทที่ดี ด้านสถานที่ให้บริการ คือ ท�ำเลที่ตั้งของธนาคารอยู่ใกล้ที่ท�ำงาน สะดวกต่อการเดินทาง 

ด้านกระบวนการให้บริการ คือ การให้บริการที่รวดเร็ว ด้านการสร้างและน�ำเสนอลักษณะทางกายภาพ คือ มี

โทรทัศน์ให้ลูกค้าระหว่างรอคอยการให้บริการ ด้านผลิตภัณฑ์ คือ มีบริการเสริม เช่น บัตรเอ.ที.เอ็ม. บัตรเครดิต 

ด้านราคา คือ ค่าธรรมเนียมในการจัดท�ำบัตรเอ.ที.เอ็ม. และด้านส่งเสริมการตลาด คือ ข้อมูลการให้บริการของ

ธนาคารทันสมัย และครบถ้วน ตามล�ำดับ

2.	 การก�ำหนดแนวทางในการเพิม่ยอดเงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวัของธนาคารออมสนิ สาขา

ศรีบุญเรือง จังหวัดหนองบัวล�ำภู

จากการศกึษาสามารถก�ำหนดแนวทางในการเพิม่ยอดเงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวัของธนาคาร

ออมสิน สาขาศรีบุญเรือง จังหวัดหนองบัวล�ำภู ได้จ�ำนวน 5 โครงการ ดังนี้

โครงการที่ 1 ประชาสัมพันธ์เชิงรุก 

หลักการและเหตุผล: เนื่องจากธนาคารออมสิน สาขาศรีบุญเรือง จังหวัดหนองบัวล�ำภู ขาดการ

ประชาสมัพนัธ์เกีย่วกบัเงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวัท�ำให้ไม่เป็นทีรู่จ้กัของลกูค้า อกีทัง้สาขายงัไม่มบีคุลากร

ไปคอยให้บรกิารโดยตรงแก่ลกูค้ากลุม่เป้าหมาย และจากการศกึษาปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืก

ฝากเงินสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวกับธนาคารออมสิน พบว่า การโฆษณา/ประชาสัมพันธ์ของธนาคารทางสื่อ

ต่างๆ (ค่าเฉลี่ย 4.23) มีผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมากที่สุด ดังนั้น ธนาคารออมสิน สาขาศรีบุญเรืองจึงต้อง

ด�ำเนินการประชาสัมพันธ์เป็นการเร่งด่วน

วัตถุประสงค์: เพื่อประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายรู้จักเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว รวม

ถึงให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ทราบกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาด

วิธีด�ำเนินการ: จัดมุมความรู้เกี่ยวกับการเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว ภายในธนาคารออมสิน 

สาขาศรีบุญเรือง

ผู้รับผิดชอบโครงการ: ผู้จัดการสาขาศรีบุญเรือง

ระยะเวลา: เดือนกรกฎาคม 2557

งบประมาณ: 3,000 บาท

ผลที่คาดว่าจะได้รับ: ตั้งแต่เดือนกรกฎาคม 2557 มีลูกค้าสนใจและตัดสินใจเลือกใช้บริการเงินฝาก

สงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวกับธนาคารออมสิน สาขาศรีบุญเรืองจังหวัดหนองบัวล�ำภู เพิ่มขึ้น

การประเมินผล: ทุกเดือน ด้วยยอดเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวที่เพิ่มขึ้น

โครงการที่ 2  พบปะลูกค้า

หลักการและเหตุผล: จากผลการศึกษา พบว่า สาขาศรีบุญเรือง ขาดการหาลูกค้า และไม่มีพนักงานเพื่อ

ออกพบปะลูกค้าโดยตรงเกี่ยวกับเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว อีกทั้งการศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีผล

ต่อการตดัสนิใจเลอืกฝากเงนิสงเคราะห์ชวีติและครอบครวักบัธนาคารออมสนิ สาขาศรบีญุเรอืงจงัหวดัหนองบวัล�ำภู 

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย พบว่า มีความสะดวกในการติดต่อใช้บริการระหว่างลูกค้าและเจ้าหน้าที่ธนาคาร (ค่า

เฉลี่ย 4.05) มีผลต่อการตัดสินใจในระดับมาก และด้านการส่งเสริมการขายมีพนักงานคอยให้ค�ำแนะน�ำแก่ลูกค้า

ทีม่าใช้บรกิาร (ค่าเฉลีย่ 4.15) มผีลต่อการตดัสนิใจในระดบัมาก ด้านคน พบว่า ความสามารถในการอธบิายและให้
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ค�ำแนะน�ำรูปแบบกรมธรรม์เป็นอย่างดี (ค่าเฉลี่ย 4.14) มีผลต่อการตัดสินใจในระดับมาก ดังนั้น สาขาศรีบุญเรือง

จึงต้องด�ำเนินกิจกรรมลูกค้าสัมพันธ์ขึ้น

วัตถุประสงค์: 1) จัดท�ำเป็นโครงการน�ำร่องประชาสัมพันธ์และแนะน�ำผลิตภัณฑ์ด้านเงินฝากสงเคราะห์

ชีวิตและครอบครัวของธนาคารให้เป็นที่รู้จัก 2) เพิ่มจ�ำนวนลูกค้า

วิธีด�ำเนินการ: จัดท�ำโครงการน�ำร่องเดินตลาดระยะเวลา 3 เดือน โดยการแบ่งกลุ่มพนักงานธนาคาร

ออมสนิสาขาศรบีญุเรอืง เดนิตลาดทกุวนัเสาร์ของเดอืน เพือ่ออกพบปะลกูค้า แนะน�ำผลติภณัฑ์เงนิฝากสงเคราะห์

ชีวิตและครอบครัว และรับทราบความต้องการลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย

ผู้รับผิดชอบโครงการ: ผู้จัดการสาขาศรีบุญเรือง

ระยะเวลา: 3 เดือน (มิถุนายน – สิงหาคม 2557)

งบประมาณ: 5,000 บาท

ผลทีค่าดว่าจะได้รบั: ผลทีค่าดว่าจะได้รบัลกูค้าได้ทราบถงึผลติภณัฑ์เงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวั

ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายตัดสินใจใช้บริการเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว

การประเมินผล: ทุกเดือน ด้วยยอดการใช้บริการเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวที่เพิ่มขึ้น

โครงการที่ 3 บริการทุกระดับประทับใจ

หลกัการและเหตผุล: ธรุกจิธนาคารมกีารแข่งขนักนัสงูและรนุแรง ดงันัน้การน�ำเสนอโครงการบรกิารทกุ

ระดบัประทบัใจเป็นวธิกีารหนึง่ทีผู่ศ้กึษาเหน็ว่าจะสามารถช่วยให้เพิม่ยอดลกูค้าได้การให้บรกิารเกนิความคาดหวงั 

โดยเฉพาะการท�ำประกันชีวิต ซึ่งลูกค้าส่วนใหญ่ยังไม่ทราบข้อมูลและทราบผลประโยชน์ของการประกันชีวิตที่

ธนาคารออมสนิมกีารให้บรกิารแก่ลกูค้า การให้ค�ำแนะน�ำอย่างจรงิใจ และชีใ้ห้เหน็ประโยชน์ทีล่กูค้าจะได้รบัสงูสดุ 

การให้ข้อมลูจากพนกังานโดยลกูค้ารูส้กึว่าเป็นคนส�ำคญั ทีพ่นกังานจะให้ความดแูลอย่างด ีซึง่ลกูค้าได้รบัการบรกิาร

ที่ดีเกินความคาดหมาย จนเกิดความประทับใจ และความรู้สึกดีๆ จนท�ำให้ลูกค้าเปลี่ยนใจมาใช้บริการเงินฝาก

สงเคราะห์ชวีติและครอบครวันอกจากนีล้กูค้ายงัแนะน�ำเพือ่นและคนรอบข้างให้มาเป็นลกูค้า ซึง่ท�ำให้สามารถเพิม่

ยอดเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวได้

วัตถุประสงค์: เพื่อให้พนักงานให้บริการแก่ลูกค้าอย่างจริงใจ ได้อย่างเป็นกันเอง รวดเร็ว มุ่งเน้นผล

ประโยชน์ของลูกค้า โดยเหนือความคาดหมายของลูกค้า

วธิดี�ำเนนิการ: ให้พนกังานทกุคนให้บรกิารแก่ลกูค้าเตม็ก�ำลงัความสามารถ อย่างจรงิใจ ค�ำนงึถงึประโยชน์

ของลูกค้าเป็นใหญ่ ด้วยความเต็มใจ ด้วยอัธยาศัยไมตรีที่ดี ยิ้มแย้มแจ่มใส

ผู้รับผิดชอบโครงการ: ผู้จัดการสาขาศรีบุญเรือง

ระยะเวลา: เริ่มเดือนมิถุนายน 2557

งบประมาณ -

ผลที่คาดว่าจะได้รับ: ลูกค้าเข้าใจถึงข้อดีของการใช้บริการเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัว และ

ประโยชน์ที่ได้รับ เกิดความประทับใจใช้บริการและแนะน�ำลูกค้าใหม่ๆ เข้ามาใช้บริการ

โครงการที่ 4  พัฒนาระบบสนับสนุนบริการ

หลกัการและเหตผุล: ในยคุของการสือ่สารผ่านระบบไอท ีเช่น คอมพวิเตอร์โน๊ตบุก๊ Smart Phone หรอื 

Tablet PC เพื่อให้พนักงานสามารถให้บริการ ให้ข้อมูลและสามารถน�ำเสนอการขายได้ทุกเวลาอย่างรวดเร็วและ
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ถูกต้อง ธนาคารจึงได้พัฒนาระบบสนับสนุนบริการทั้งด้านงานขายและการให้บริการ เพื่อให้พนักงานสามารถ

ดาวน์โหลดข้อมูลไปใช้ในการสนับสนุนการขายและบริการได้ทุกที่ ทุกเวลา

วัตถุประสงค์: เพื่อให้พนักงานสามารถดาวน์โหลดระบบสนับสนุนบริการ และใช้บริการข้อมูลออนไลน์

เพื่อน�ำเสนอรูปแบบการให้บริการแก่ลูกค้าได้ถูกต้อง รวดเร็ว

วิธีด�ำเนินการ: ให้พนักงานทุกคนดาวน์โหลดระบบสนับสนุนบริการ ไปลงในอุปกรณ์ของพนักงาน เช่น 

คอมพิวเตอร์โน๊ตบุ๊ก Smart Phone หรือ Tablet PC และน�ำไปใช้เสนอข้อมูลต่างๆ แก่ลูกค้าได้สะดวก รวดเร็ว

ผู้รับผิดชอบโครงการ: ผู้จัดการสาขาศรีบุญเรือง

ระยะเวลา: เริ่มเดือนมิถุนายน 2557

งบประมาณ -

ผลที่คาดว่าจะได้รับ: ลูกค้าได้รับทราบข้อมูลที่ถูกต้องและรวดเร็ว และตัดสินใจใช้บริการเงินฝาก

สงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวที่เพิ่มขึ้น

โครงการที่ 5พัฒนาพนักงาน

หลกัการและเหตผุล: เพือ่พฒันาศกัยภาพให้พนกังานมคีวามรอบรูใ้นหลกัการขาย  มุง่มัน่ให้บรกิาร และ

ความทุ่มเทของแต่ละคน  มีอิสระ  มีแรงจูงใจในการท�ำงาน  มีความมั่นใจในการสร้างผลผลิตการขาย ไม่มีขอบเขต

เวลาในการท�ำงาน  มกีารพฒันาความสามารถงานขายได้อย่างต่อเนือ่ง  มมีนษุยสมัพนัธ์ด ี มทีกัษะด้านการสือ่สาร  

และการน�ำเสนอการขายและการบริการ  ความสามารถในการวิเคราะห์และแก้ปัญหา  

วัตถุประสงค์: เพื่อให้พนักงานมีความรู้ในด้านการขาย การจูงใจลูกค้า

วธิดี�ำเนนิการ: จดัการอบรมให้แก่พนกังานภายในสาขาเกีย่วกบัการขาย การน�ำเสนอบรกิารและการจงูใจ

ลูกค้า

ผู้รับผิดชอบโครงการ: ผู้จัดการสาขาศรีบุญเรือง

ระยะเวลา: เริ่มเดือนกันยายน2557

งบประมาณ: 12,000 บาท

ผลที่คาดว่าจะได้รับ: พนักงานได้รับความรู้และเทคนิคเกี่ยวกับการขาย สามารถเพิ่มยอดเงินฝาก

สงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวเพิ่มขึ้น

สรุป

จากผลการศึกษาสามารถก�ำหนดแนวทางในการเพิ่มยอดเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวของ

ธนาคารออมสิน สาขาศรีบุญเรือง จังหวัดหนองบัวล�ำภู จ�ำนวน 5 โครงการ ดังนี้ 1) โครงการประชาสัมพันธ์เชิงรุก 

2) โครงการพบปะลกูค้า 3) โครงการบรกิารประทบัใจ 4) โครงการพฒันาระบบสนบัสนนุบรกิาร 5) โครงการอบรม

พนักงาน โดยใช้งบประมาณทั้งสิ้น 20,000 บาท คาดว่า หากด�ำเนินการตามแนวทางทั้ง 5 โครงการ จะสามารถ

เพิม่ยอดยอดเงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและครอบครวัได้ตัง้แต่เดอืนมถินุายน 2557 เป็นต้นไป และจากการศกึษามข้ีอ

เสนอแนะส�ำหรับธนาคารออมสิน สาขาศรีบุญเรือง จังหวัดหนองบัวล�ำภู ดังนี้

1.	 หลังจากด�ำเนินการตามแนวทางในการเพิ่มยอดเงินฝากสงเคราะห์ชีวิตและครอบครัวของธนาคาร

ออมสิน สาขาศรีบุญเรือง จังหวัดหนองบัวล�ำภู แล้ว ควรมีการด�ำเนินการอย่างต่อเนื่อง เพื่อให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย

ได้ทราบรายละเอียดการประกันชีวิตในแบบอื่นๆ เพื่อลูกค้าได้ตัดสินใจใช้บริการเพิ่มมากขึ้น
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2.	 ควรมกีารศกึษาความต้องการและประเมนิความพงึพอใจของผูใ้ช้บรกิารเงนิฝากสงเคราะห์ชวีติและ

ครอบครวัของธนาคารออมสนิ เพือ่น�ำผลการประเมนิมาใช้ในการพฒันาการให้บรกิารแก่ผูใ้ช้บรกิารได้ตรงตามความ

ต้องการมากยิ่งขึ้นต่อไป

กิตติกรรมประกาศ

		  ขอขอบพระคุณ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.จงรักษ์  หงษ์งาม อาจารย์ที่ปรึกษา ที่กรุณาให้ค�ำแนะน�ำ ตลอด

การศึกษาในครั้งนี้  ขอขอบคุณสมาชิกในครอบครัวที่สนับสนุนและให้ก�ำลังใจเสมอมา
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ของผูใ้ช้บรกิารธนาคารพาณชิย์ในเขตเทศบาลเมอืง จงัหวดัสมทุรสาคร. การค้นคว้าแบบอสิระปรญิญา

บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยเชียงใหม่.
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พฤติกรรมและส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องส�ำอางออร์แก

นิคของผู้บริโภคในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

BEHAVIORS AND MARKETING MIX WHICH INFLUENCE BUYING DECISION OF 

ORGANIC COMESTIC IN MUANG DICTRICT, KHON KAEN

วรุณทิพย์ ศรีพุ่ม1 

วรุณ ตันตระบัณฑิตย์2

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมและส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องส�ำอาง 

ออร์แกนิคของผู้บริโภคในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น จ�ำนวน 400 คน โดยการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ ผลการศึกษาพบว่า  

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21 - 30 ปี สถานภาพโสด จบการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัท

เอกชน รายได้เฉลี่ยระหว่าง 10,000 – 20,000 บาทต่อเดือน พฤติกรรมส่วนใหญ่ คือ เคยใช้เครื่องส�ำอางออร์แกนิคยี่ห้อโบทานิคบู๊สต ์

มากที่สุดแต่ปัจจุบันใช้ยี่ห้ออีฟโรเชมากที่สุด ใช้เป็นเครื่องส�ำอางส�ำหรับใบหน้า เหตุผลส�ำคัญที่ซื้อก็เพื่อบ�ำรุง ตัดสินใจซื้อด้วยตนเอง  

ค่าใช้จ่ายในการซื้อเฉลี่ย 500 – 1,000 บาทต่อครั้ง โดยเฉลี่ยซื้อ 2 – 3 ครั้งต่อเดือน รับรู้ข่าวสารจากอินเตอร์เน็ต โดยส่วนใหญ่ซื้อที่

ห้างสรรพสินค้า/ซุปเปอร์มาร์เก็ต ทั้งนี้ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องส�ำอางออร์แกนิคของผู้บริโภคใน

เขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่นระดับมากทุกด้าน โดยมีอิทธิพลแตกต่างกันตามคุณลักษณะทางประชากร ทั้งนี้คุณลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อเครื่องส�ำอางออร์แกนิค

ค�ำส�ำคัญ : พฤติกรรม ส่วนประสมทางการตลาด เครื่องส�ำอางออร์แกนิค

Abstract

	 The purposes of this study were to study behaviors and marketing mix which influence buying decision 

of organic cosmetic in Muang District, Khon Khaen Province, Thailand. The 400 customers were selected as the 

accidental sample of this study.   

	 The result of the study revealed that almost of the samples were females, aged 21-30, single,  

graduated Bachelor degree, and working as private employers. The average income was 10,000 – 20,000 Baht per 

month and Many costumer have ever try an organic cosmetic product which is produce by the Booths under the 

name Botanic. By now the most well know Organic product brand is Yves Rocher . The most popular type is 

facial product for nourishing .People who influence the buying decision were them themselves. The cost of  

buying was about 500-1000 Baht within 2 or 3 times per months. The result also pointed that internet was the 

important source of information for them to choose the cosmetics then they would buy those cosmetics at the 

department store/ supermarket. Marketing mix which influence buying decision of organic cosmetic has all factors 

at their high level by the different demography in order to they had relation with their buying decision of  

organic cosmetic

Keywords: behaviors, marketing mix, organic cosmetic

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ภาควิชาการจัดการ คณะวิทยาการการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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	 การใช้เครื่องส�ำอางถือเป็นสิ่งที่จ�ำเป็นเสมือนปัจจัยที่ห้าในชีวิตประจ�ำวัน เพราะเชื่อว่าช่วยในการเสริม

แต่งบคุลกิภาพและความงาม ผูท้ีใ่ช้เครือ่งส�ำอางนัน้แสดงให้เหน็ถงึการดแูล เอาใจใส่ในรปูลกัษณ์และความสะอาด 

ในปัจจบุนัการผลติเครือ่งส�ำอางจงึเน้นเพือ่ความงามและสรรพคณุต่างๆเพือ่ให้ตรงกบัปัญหาและความต้องการของ

ผู้บริโภคอย่างแพร่หลายทั้งผู้หญิงและผู้ชาย ส่งผลให้อุตสาหกรรมเครื่องส�ำอางในปี 2555 มูลค่าน�ำเข้า 36,240 

ล้านบาท และมูลค่าส่งออก 63,162 ล้านบาท [9] และมีแนวโน้มจะเติบโตขึ้นเรื่อยๆ ในปัจจุบันผู้บริโภคต่างหันมา

พิถีพิถันในการเลือกซื้อสินค้าและบริการโดยค�ำนึงถึงสุขภาพอนามัยและสิ่งแวดล้อมเป็นหลัก หรือเรียกว่ากระแส

รกัษ์สขุภาพ (Health Conscious) ท�ำให้ผลติสนิค้าทีม่าจากเกษตรอนิทรย์ี เป็นอกีหนึง่ทางเลอืกทีด่ทีีส่ดุได้รบัความ

สนใจและเริ่มบริโภคมากขึ้นอย่างรวดเร็ว เพราะมีคุณประโยชน์ต่อร่างกายมากกว่าทั่วไป

	 เครื่องส�ำอางโดยทั่วไปเป็นหนึ่งในผลิตภัณฑ์ที่มีการใช้ส่วนผสมของสารละลายและสารกันเสียเป็นอย่าง

มากในการผลิต ซึ่งเป็นสารที่สังเคราะห์มีผลตกค้างต่อสุขภาพของผู้บริโภค และส่วนประกอบเหล่านี้เป็นตัวการที่

ท�ำให้เกิดการแพ้ ข้อมูลสถาบันวิจัยในสหรัฐอเมริกา[5] พบว่า น�้ำผลไม้ออร์แกนิคจะซึมซาบสู่ชั้นผิวได้ดีกว่าน�้ำผล

ไม้ธรรมดาถึงร้อยละ 50 และ ช่วยลดอัตราการแพ้หรือระคายเคืองได้ดี หากผู้บริโภคใช้ครีมที่มีส่วนผสมของน�้ำผล

ไม้ออร์แกนคิกย่็อมได้รบัประโยชน์ทีด่กีว่าครมีทัว่ไปและไม่มสีารเคมตีกค้างต่อร่างกายในระยะยาว  จากผลการวจิยั

เหล่านี้ท�ำให้ในต่างประเทศมีการคิดค้นเครื่องส�ำอางที่มีส่วนผสมหลักจากผลผลิตจากเกษตรอินทรีย์ หรือเรียกว่า 

เครื่องส�ำอางออร์นิค ความหมายของออร์แกนิค หรือ เกษตรอินทรีย์ ในทางวิชาการเกษตร  [3] หมายถึงผลิตภัณฑ์

ทางการเกษตรทีไ่ม่ใช้ปุย๋เคม ียาปราบศตัรพูชื การฉายรงัสแีละไม่ใช้สายพนัธุท์ีต่ดัต่อพนัธกุรรม ซึง่ความหมายนีใ้น

ภายหลัง ได้ถูกน�ำมาใช้แพร่หลายในหลายผลิตภัณฑ์ รวมทั้งเครื่องส�ำอางด้วย และได้มีการจัดตั้งสถาบันต่างๆขึ้น

เพื่อรับรองมาตรฐานโดยเฉพาะ [8] ได้แก่ Ecocert, Australian Certified Organic (ACO), COSMOS, NPA 

(Natural Products Association) และ มาตรฐาน NSF/ANSI 305 

	 ผู้ศึกษามีความสนใจที่จะศึกษาเกี่ยวกับเครื่องส�ำอางออร์แกนิค ซึ่งเป็นหนึ่งในสินค้าที่ก�ำลังเป็นที่นิยม

ส�ำหรับกลุ่มคนรักสุขภาพ โดยเฉพาะจังหวัดขอนแก่น ถือว่าการบริโภคผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์ ก�ำลังเป็นกระแส

รกัษ์สขุภาพทีก่�ำลงัเข้ามามบีทบาทมากขึน้ ภายในขอนแก่นยงัมร้ีานอาหารแนวคดินี ้เช่น กรนีลฟี ครวัคณุป้อม และ

มกีลุม่ธรุกจิชมุชนจงัหวดัขอนแก่นทีผ่ลติข้าวอนิทรย์ี นอกจากนีย้งัมผีลติภณัฑ์ออร์แกนคิทีส่ามารถจบัจ่ายตามห้าง

สรรพสินค้า ดังนั้นผู้ศึกษาต้องการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค[7] (Consumer Behavior) อันเป็นพฤติกรรมที่เริ่ม

ตั้งแต่การค้นหา (Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช้ (Using) การประเมินผล (Evaluating) และการใช้จ่าย 

(Disposing) ของผลิตภัณฑ์ เพื่อให้ทราบถึงกลุ่มลูกค้าหลักและ รวมทั้งศึกษาการตลาดซึ่งเป็นการด�ำเนินกิจกรรม

ต่างๆ โดยจะต้องมีกระบวนการตัดสินใจซื้อ[6]เกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix : 4P) [2] ได้แก่ 

ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา(Price) ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย(Place)และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เพื่อ

สามารถตอบสนองความต้องการหรอืความจ�ำเป็นของกลุม่ลกูค้าเป้าหมายขององค์ธรุกจิ ส่วนประสมตลาดนีน้บัเป็น

กิจกรรมทางการตลาดที่องค์ธุรกิจสามารถควบคุมได้ จึงด�ำเนินการท�ำการศึกษาเพื่อเป็นข้อมูลเบื้องต้นในการท�ำ

ธุรกิจเพื่อสุขภาพความงามที่มีแนวโน้มจะเติบโตขึ้นเรื่อยๆ

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

1.	 เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมและส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งส�ำอางออร์แกนคิ

ของผู้บริโภค ในอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น
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2. 	 เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมการซื้อฯ

3.	 เพื่อเปรียบเทียบอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดจ�ำแนกตามประชากรศาสตร์

วิธีการด�ำเนินการศึกษา

	 การศกึษาพฤตกิรรมและส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งส�ำอางออร์แกนคิ

ของผู้บรโิภคในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวดัขอนแก่น เปน็การวิจยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) กลุ่มตวัอย่าง

ที่ใช้ คือ ประชากรหรือบุคคลผู้ที่เคยซื้อเครื่องส�ำอางออร์แกนิค โดยการค�ำนวณหาขนาดของกลุ่มตัวอย่างนั้น  

สืบเนื่องจากข้อมูลในปี 2555 ระบุจ�ำนวนประชากร 156,514 คน แต่ในปี 2556 ที่ท�ำการศึกษายังไม่มีหน่วยงาน

ใดเก็บข้อมูลประชากรในอ�ำเภอเมืองขอนแก่น จึงใช้สูตรไม่ทราบจ�ำนวนประชากร[1] ซึ่งสอดคล้องกับขนาดกลุ่ม

ตัวอย่างในตาราง R.V.Krejciec และD.W.Morgan ดังนั้น ขนาดของกลุ่มตัวอย่างจึงเท่ากับจ�ำนวน 384 คน เพื่อ

ความสะดวกในการจัดเก็บข้อมูล จึงได้ก�ำหนดการเก็บข้อมูลเป็นจ�ำนวน 400 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบ

บังเอิญ (Accidental sampling)

	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ แบบสอบถามที่ผู้ศึกษาสร้างขึ้นแบ่งออกเป็น  3  ส่วน ดังนี้

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้ 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลด้านพฤติกรรมการซื้อเครื่องส�ำอางออร์แกนิค 

	 ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องส�ำอางออร์แกนิค 

มีการวัดค่าความส�ำคัญใช้แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale ) วิธีลิเคริ์ท (Linkert)  ก�ำหนดค่าเฉลี่ยใน

การวดัระดบัความส�ำคญั ซึง่แบ่งเป็น 5 ระดบั ส�ำหรบัเกณฑ์ประเมนิผล ใช้สตูรในการค�ำนวณช่วงกว้างของอนัตรภาค

ชั้น [4] ก�ำหนดเป็นช่วงคะแนนเริ่มตั้งแต่ 1.00 – 5.00 ในการใช้แปลความหมาย  

	 การเก็บรวบรวมข้อมูล แบ่งข้อมูลอ้างอิง[10] ท�ำการศึกษา ออกเป็น 2 ประเภท ดังนี้

	 1. 	 ข้อมูลแบบปฐมภูมิ (Primary data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง

ในพืน้ทีอ่�ำเภอเมอืงจงัหวดัขอนแก่น จ�ำนวน 400 คน มพีืน้ทีศ่กึษาในบรเิวณห้างสรรพสนิค้า ร้านสปาหรอืร้านเสรมิ

ความงามและร้านขายสินค้าเพื่อสุขภาพ ภายในอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น โดยการสอบถามเฉพาะกลุ่มตัวอย่าง

ผู้ใช้ผลิตภัณฑ์เครื่องส�ำอางออร์แกนิคเท่านั้น

	 2. 	 ข้อมูลแบบทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นข้อมูลที่ได้มาจากการรวบรวมค้นคว้าหนังสือ ต�ำรา 

บทความเอกสารงานวิจัย และเอกสารเผยแพร่ของหน่วยงานราชการต่างๆเพื่อประกอบการสร้างแบบสอบถาม

	 การวิเคราะห์ข้อมูล  ผู้ศึกษาน�ำเอาแบบสอบถามที่กล่าวไปข้างต้นมารวบรวมและด�ำเนินการ ดังนี้ 

	 1. 	 การตรวจสอบแบบสอบถาม โดยผู้ศึกษาจะน�ำแบบสอบถามทั้งหมดมาตรวจสอบความสมบรูณ์ของ

การตอบแบบสอบถามและแยกแบบสอบถามที่ไม่ความสมบรูณ์ออก

	 2. 	 การลงรหสั น�ำเอาแบบสอบถามทีส่มบรณ์ูถกูต้องทีไ่ด้จากมาลงรหสัตามทีจ่ะก�ำหนดไว้เพือ่ใช้ในการ

วิเคราะห์ข้อมูล 

	 3. 	 การประมวลผล น�ำเอาแบบสอบถามที่ได้ก�ำหนดรหัสไว้เรียบร้อยบันทึกลงในคอมพิวเตอร์และ

ประมวลผลโดยใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูป SPSS( Statistical for Social Sciences ) For Window Version 19.0
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สรุปและอภิปรายผล

	 1. 	ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง

	 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ ร้อยละ 90.50 มอีายรุะหว่าง 21 - 30 ปี ร้อยละ 57.25 

มีสถานภาพโสด ร้อยละ 69.25 การศึกษาระดับปริญญาตรี ร้อยละ 45.75 อาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน  

ร้อยละ 31.00 มีรายได้ระหว่าง10,000 – 20,000 บาท   ร้อยละ 51.75 

	 2. 	พฤติกรรมและส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องส�ำอางออร์แกนิคฯ

	 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เคยใช้เครื่องส�ำอางออร์แกนิคยี่ห้อโบทานิคบู๊สต์ (BOTANICS Boots)   

ร้อยละ 24.25 และยีห้่อทีปั่จจบุนัใช้ คอื อฟีโรเช (Yves Rocher)  ร้อยละ 25.25  ใช้เครือ่งส�ำอางออร์แกนคิส�ำหรบั

ใบหน้า ประเภทท�ำความสะอาดและบ�ำรุง ร้อยละ 62.75  มีวัตถุประสงค์หลักในการเลือกซื้อเพื่อตนเอง ร้อยละ 

97.50  มีเหตุผลที่เลือกใช้ คือ คุณภาพตรงกับความต้องการ ร้อยละ 75.00  ค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าต่อครั้ง 500 

– 1000 บาท ร้อยละ 49.0  โดยเฉลี่ยซื้อ 2 – 3  ครั้งต่อเดือน ร้อยละ 49.00  บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ 

คือ ตนเอง  ร้อยละ 74.75 มีการรับรู้ข่าวสารจากอินเตอร์เน็ต  ร้อยละ 48.25  สถานที่ซื้อ คือ ห้างสรรพสินค้า/

ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้อยละ 33.0

	 ส่วนประสมทางการตลาดทีม่ต่ีออทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งส�ำอางออร์แกนคิ  ระดบัมากทกุด้านโดย

ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย 4.04) ที่เกี่ยวกับมีตรารับรองมาตรฐานความปลอดภัย มีอิทธิพลมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย 4.43) 

ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 4.11) ที่เกี่ยวกับราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้าที่มีอิทธิพลมากที่สุด (เฉลี่ย 4.34) ด้านช่อง

ทางการจัดจ�ำหน่าย (ค่าเฉลี่ย 3.67) ที่เกี่ยวกับมีจ�ำหน่ายในเคาเตอร์ภายในห้างสรรพสินค้า มีอิทธิพลมากที่สุด 

(เฉลี่ย 4.28) และด้านส่งเสริมการขาย (ค่าเฉลี่ย 3.85) ที่เกี่ยวกับควรมีส่วนลด, ของแถม, สินค้าตัวอย่างส�ำหรับ

ทดลอง มีอิทธิพลมากที่สุด (เฉลี่ย 4.06) 

	 3.   การศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างประชากรศาสตร์กบัพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งส�ำอางออร์แกนคิของ

ผู้บริโภคภายในอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

	 ผลการทดสอบสมมติฐานโดยสถิติทดสอบ Chi – square Test จากตารางที่ 1 พบว่า 

		  3.1 	 เหตุผลส�ำคัญที่สุดของการเลือกซื้อเครื่องส�ำอางออแกนิคมีความสัมพันธ์กับเพศและระดับการ

ศึกษา 

		  3.2 	 เหตุผลในการการเลือกใช้เครื่องส�ำอางออแกนิคมีความสัมพันธ์กับระดับการศึกษา

		  3.3 	 ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครั้งมีความสัมพันธ์กับอายุ การศึกษาและรายได้

		  3.4 	 ระยะเวลาในการซื้อแต่ละครั้งมีความสัมพันธ์ต่อเพศ สถานภาพ การศึกษาและอาชีพ

		  3.5 	 บุคคลใดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจมากที่สุดมีความสัมพันธ์กับอายุ 

		  3.6 	 การรับรู้ข่าวสารมีความสัมพันธ์ต่ออายุ การศึกษาและอาชีพ

		  3.7 	 แหล่งขายสินค้าไม่มีความสัมพันธ์กับประชากรศาสตร์

	 4. 	การเปรยีบเทยีบอทิธพิลของส่วนประสมทางการตลาดจ�ำแนกตามประชากรศาสตร์ในเขตอ�ำเภอ

เมือง จังหวัดขอนแก่น

	 ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติทดสอบ Independent T-Test และ Onaway ANOVA จากตารางที่ 

2 พบว่า

	 ส่วนประสมทางทางการตลาดมีอิทธิพลต่อผู้บริโภคเครื่องส�ำอางออร์แกนิคแตกต่างตามเพศทั้ง  4  ด้าน  

ได้แก่ด้าน  ผลิตภัณฑ์  ด้านราคา  ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย  และด้านส่งเสริมการขาย 
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	 ส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อผูบ้รโิภคเครือ่งส�ำอางออร์แกนคิแตกต่างตามอายทุัง้  3  ด้าน  ได้แก่

ด้าน  ผลิตภัณฑ์  ด้านราคา  และด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย 

	 ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อผู้บริโภคเครื่องส�ำอางออร์แกนิคแตกต่างตามสถานภาพสมรสทั้ง  

2  ด้าน  ได้แก่ด้าน  ผลิตภัณฑ์และด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

	 ส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อผูบ้รโิภคเครือ่งส�ำอางออร์แกนคิแตกต่างตามรายได้เฉลีย่ทัง้ 3  ด้าน  

ได้แก่ด้าน  ผลิตภัณฑ์   ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย  และด้านส่งเสริมการขาย 

ข้อเสนอแนะ

	 1. 	 ในการศึกษาครั้งนี้ผู้ศึกษาท�ำการศึกษาเครื่องส�ำอางออร์แกนิคที่มีคุณสมบัติและคุณลักษณะหลาก

หลายและแตกต่างกันอย่างมาก พฤติกรรมและส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลฯ อาจจะแตกต่างกันตาม

คณุสมบตัแิละคณุลกัษณะของผลติภณัฑ์ ดงันัน้ในการศกึษาครัง้ต่อไปควรจะเจาะจงคณุสมบตัหิรอืคณุลกัษณะของ

ผลิตภัณฑ์เป็นการเฉพาะบางอย่างบางประเภท

	 2. 	 ควรท�ำการศึกษาสาเหตุที่ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลฯต่อผู้บริโภคเครื่องส�ำอางออแกนิค 

ระดับมากและแตกต่างกันตามประชากรศาสตร์ เพื่อน�ำมาก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น

	 3. 	 เครื่องมือส�ำคัญที่ใช้ในการเก็บรวบรวมแบบข้อมูลครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม ในการศึกษาครั้งต่อไป

ควรใช้การสัมภาษณ์ร่วมกับแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อให้ข้อมูลมีความสมบรูณ์มากยิ่งขึ้น

	 4. 	 จากผลการศึกษาครั้งนี้ผู้ประกอบการสามารถน�ำไปใช้ประโยชน์ในด้านพัฒนาและปรับปรุงกลยุทธ์

ทางการตลาดเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้ซื้อ 

		  - 	 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า มีตรารับรองมาตรฐานความปลอดภัย มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อมาก

ทีส่ดุ แสดงให้เหน็ว่า ผูซ้ือ้ให้ความส�ำคญัต่อความปลอดภยัของร่างกาย ตวัผลติภณัฑ์ต้องผ่านการรบัรองจากหน่วย

งานที่น่าเชื่อถือ เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้ซื้อ ตัวผลิตภัณฑ์ออร์แกนิค ควรระบุตรารับรองความปลอดภัย

ทีช่ดัเจนและได้การผ่านการตรวจสอบอย่างแท้จรงิ ทัง้นีค้วรตระหนกัถงึความปลอดภยัของผูบ้รโิภคมากทีส่ดุ เพราะ

เป็นสินค้าที่ผู้ซื้อส่วนใหญ่ใส่ใจรายละเอียดในด้านนี้โดยตรง

		  - 	 ด้านราคา พบว่า ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้ามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุด ดังนั้น

ในการตั้งราคาสินค้า ควรตั้งราคาตามคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ในกรณีที่เป็นสินค้าใหม่และมีคุณภาพสูงกว่าคู่แข่ง 

ท�ำให้ผู้ผลิตสามารถตั้งราคาสูงกว่าได้ แต่ไม่ควรสูงมากจนเกินไป เพราะยังไม่มีส่วนแบ่งในการตลาดเท่ากับผู้ผลิต

รายอื่นๆ อาจจะส่งผลให้เกิดการเปรียบเทียบสินค้าในเวลาต่อมาได้

		  - 	 ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย พบว่า มีจ�ำหน่ายในเคาเตอร์ภายในห้างสรรพสินค้า มีอิทธิพลต่อ

การตดัสนิใจซือ้มากทีส่ดุ ดงันัน้ส�ำหรบัผูป้ระกอบการรายใหม่ ควรจะจ�ำหน่ายผลติภณัฑ์ในสถานทีห้่างหรอืบรเิวณ

ใกล้ชุมชม เพื่อลูกค้าสามารถจับจ่ายได้ง่ายขึ้น มีการคมนาคมสะดวก มีพื้นที่จอดรถที่เพียงพอ

		  - 	 ด้านส่งเสริมการขาย พบว่า ควรมีส่วนลด ของแถม สินค้าตัวอย่างส�ำหรับทดลอง มีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจซื้อมากที่สุดมากที่สุด ดังนั้นควรท�ำการตลาดเพื่อจูงใจผู้ซื้อโดยการจัดโปรโมชั่นพิเศษ ซื้อผลิตภัณฑ์ 3 

ชิ้นขึ้นไปรับส่วนลด ในกรณีที่ไม่สามารถลดราคาได้ ควรมีการแจกของแถม หรือ เป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ขนาดทดลอง 

เพื่อเป็นการกระตุ้นและจูงใจให้ลูกค้ามาซื้อซ�้ำ
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ตารางที่  1 สรุปความสัมพันธระหวางประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางออรแกนิค 

พฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางออรแกนิค 
ดานประชากรศาตร 

เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได 

1.เหตุผลสําคัญที่สุดของการเลือกซ้ือฯ       
2.เหตุผลในการการเลือกใชฯ       
3.คาใชจายเฉล่ียตอครั้ง       
4.ระยะเวลาในการซ้ือแตละครั้ง       
5.บุคคลใดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจมาก
ที่สุด 

      

6. การรับรูขาวสาร       

7.แหลงขายสินคา       

หมายเหตุ เครื่องหมายหมายถึง มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

   เครื่องหมาย  หมายถึง ไมมีความสัมพันธกัน 
 
ตารางที่  2 สรุปการเปรียบเทียบอิทธิพลของสวนประสมทางการตลาด จําแนกตามประชากรศาสตร 

สวนประสมทางการตลาด การเปรียบเทียบอิทธิพลของสวนประสมทางการตลาด จําแนกตามประชากรศาสตร 

เพศ อายุ สถานภาพ รายไดเฉล่ีย 

ผลิตภัณฑ     
ราคา     
ชองทางการจัดจําหนาย     
 สงเสริมการขาย     

หมายเหตุ เครื่องหมายหมายถึง มีอิทธิพลแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

 เครื่องหมาย  หมายถึง มีอิทธิพลไมแตกตางกัน 
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ภาพที่ 1 กรอบแนวคิด 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

สวนประสมทางการตลาด 

- ดานผลิตภัณฑ 

- ดานราคา 
- ดานชองทางจัดจําหนาย 

- ดานการสงเสริมการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางออรแกนิค 

- ประเภทของผลิตภัณฑที่เลือก 

- เหตุผลที่เลือกซ้ือ 
- ราคาของผลิตภัณฑ 

- สถานที่ที่ซ้ือหรือชองทางการจําหนาย 

ดานประชากรศาสตร 

- เพศ   -   อาย ุ

- ระดับการศึกษา -   อาชีพ 
- สถานภาพสมรส -   รายได 
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แผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายโทรทัศน์ยี่ห้อซัมซุงของแผนกเครื่องใช้ไฟฟ้า

เทสโก้ โลตัส สาขาขอนแก่น อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

MARKETING PLAN TO INCREASE SALE VOLUMES OF SUMSUNG TELEVISION, 

ELECTRONICS DEPARTMENT, TESCO LOTUS, KHON KAEN BRANCH, 

MAUNG DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE

วะริศฐา ไชยโสดา1

ทิพย์วรรณา งามศักดิ์2

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ แล้วน�ำไปใช้วางแผน
ทางการตลาดเพิม่ยอดขายโทรทศัน์ยีห้่อซมัซงุของแผนกเครือ่งใช้ไฟฟ้า เทสโก้ โลตสั สาขาขอนแก่น อ�ำเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น โดย
ใช้แบบสอบถามจ�ำนวน 400 ชุด ในการเก็บรวบรวมข้อมูลสอบถามเพื่อสอบถามพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
โทรทัศน์ ร่วมกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป การวิเคราะห์การแข่งขันภายในสภาวะแวดล้อมของอุตสาหกรรมในรูปแบบแรง
กดดัน 5 ประการ การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค การวิเคราะห์กลยุทธ์การตลาดเป้าหมาย ผลการศึกษาพบว่า 
เหตุผลของการซื้อโทรทัศน์เครื่องล่าสุด คือ ซื้อเพิ่มเติมจากของเดิม ซื้อเพื่อเปลี่ยนกับของเดิม ส่วนใหญ่ซื้อโทรทัศน์เครื่องล่าสุดที่  
ห้างโมเดร์ินเทรด เช่น บิก๊ซ ีโลตสั ร้านค้าปลกีเครือ่งใช้ไฟฟ้า เหตผุลทีพ่จิารณาเลอืกซือ้โทรทศัน์จากแหล่งดงักล่าว คอื มสีนิค้าให้เลอืก
หลายยี่ห้อ มีสินค้าให้เลือกหลายรุ่น ช�ำระค่าซื้อโทรทัศน์ด้วยเงินสด และปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด มีความส�ำคัญอยู่ในระดับส�ำคัญมาก หลังจากนั้นท�ำวางแผนการ
ตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายโทรทัศน์ยี่ห้อซัมซุงของแผนกเครื่องใช้ไฟฟ้าเทสโก้ โลตัส สาขาขอนแก่น อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ได้ 2 
โครงการ ได้แก่  โครงการนักขายมือทอง และโครงการส่วนลดสินค้า มีงบประมาณในการด�ำเนินงาน 1,000 บาท

ค�ำส�ำคัญ: แผนการตลาด โทรทัศน์ยี่ห้อซัมซุง

Abstract

	 The objectives of this research were to study the customers’ behaviors and factors that influenced the 
decision making in Television, as well as to prepare marketing plan for “Sumsung Television” in Electronics  
Department, Tesco Lotus, KhonKaen Branch, Maung District, Khon Kaen Province.  Data collection was conducted 
by using 400 sets of questionnaire. The general environment analysis, five forces analysis for business competition, 
internal and external environment analysis and TOWS Matrix were analyzed.  The results showed that they buy 
new Television compensate old Television in Modern trade: BigC, Lotus, and Electronics shop. They bought from 
this sources because the variety of produce and payment in cash. The factors that influenced purchasing  
decisions for Television which were at high level included Products, Price, Place, and Promotion. Two projects 
were therefore prepared as marketing plan to increase sales volume for Sumsung Television: 1st project Excellent 
Sales Project and 2nd project Discount Tickets Project, which would require the operational budget of 1,000 baht.

Keywords: Marketing Plan, Sumsung Television

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 E-mail: chayada.pinkbus@gmail.com
2	 รองศาสตราจารย์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

โทรทศัน์เป็นสือ่อเิลคทรอนคิส์รปูแบบหนึง่ทีเ่ข้ามามบีทบาทกบัการด�ำรงชวีติของประชาชน มกีารถ่ายทอด

สาระความรู้ ข้อมูล ข่าวสาร ความเคลื่อนไหวของสังคมโลกอย่างกว้างขวางและรวดเร็วไปยังผู้ชมจ�ำนวนมาก ซึ่งมี

ผลมาจากความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีที่พัฒนาขีดความสามารถของการรับส่งสัญญาณโทรทัศน์ [3] จากรายงาน

ของศูนย์วิจัยกสิกรไทย [5] พบว่า ยอดขายเครื่องรับโทรทัศน์ในประเทศ ปี พ.ศ. 2556 มีขยายตัวขึ้นจากปี พ.ศ. 

2555 ร้อยละ 6.40 คิดเป็นมูลค่า 38,750 ล้านบาท และได้คาดการณ์ว่า ปี พ.ศ. 2557 น่าจะขยายตัวเพื่อขึ้นอย่าง

ต่อเนือ่ง โดยได้รบัปัจจยัสนบัสนนุจากการเปลีย่นผ่านดจิทิลัทวี ีการออกแคมเปญเพือ่กระตุน้การซือ้โทรทศัน์ระบบ

อนาล็อกของผู้ผลิตเพื่อเตรียมการผลิตโทรทัศน์ระบบดิจิทัล การถ่ายทอดมหกรรมฟุตบอลโลก รวมทั้งพฤติกรรมผู้

บรโิภคทีต้่องการโทรทศัน์ทีม่คีวามละเอยีดของภาพสงูและประหยดัพลงังานอย่างโทรทศัน์ LED ซึง่การขยายตวัดงั

กล่าวส่งผลให้ผู้ผลิตหลายรายให้ความสนใจกับผลิตภัณฑ์นี้มากขึ้น ท�ำให้มีการแข่งขันที่สูงตามมา ส่งผลให้ตลาด

ของเครื่องใช้ไฟฟ้าเริ่มเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว เริ่มตั้งแต่การการพัฒนาด้านภาพลักษณ์ของสถานที่ให้ทันสมัย

เหมาะกับสินค้ามากขึ้น การปรับปรุงการให้บริการที่รวดเร็วยิ่งขึ้น พนักงานขายมีความรู้สูงขึ้นและมีการให้ความรู้

สินค้ากับลูกค้ามากขึ้น พร้อมทั้งการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบที่หลากหลาย เช่น การผ่อนช�ำระสินค้า ที่มีระยะ

เวลาต่างกัน การลด แลก แจก แถม หรือการขายพ่วง เป็นต้น รวมถึงการแข่งขันด้านราคาของแต่ละยี่ห้อสินค้า

บรษิทัซมัซงุอเิลคโทรนคิส์ จ�ำกดั เป็นกลุม่บรษิทัจากประเทศเกาหลใีต้ ส�ำนกังานใหญ่อยูท่ีโ่ซล เป็นบรษิทั

ผู้น�ำด้านการผลิตอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ที่ใช้เทคโนโลยีระดับสูงและสื่อดิจิตอลในตลาดดิจิตอลระดับโลก ด้วย

ผลติภณัฑ์และบรกิารจากนวตักรรมใหม่ทีส่ร้างสรรค์และเชือ่ถอืได้ และมกีารค้นพบสิง่ใหม่ๆ อย่างต่อเนือ่งปัจจบุนั

ธุรกิจของซัมซุง แบ่งออกเป็น 4 หน่วยใหญ่ๆ คือ เครื่องใช้ในบ้าน เครื่องใช้ส�ำนักงาน โทรศัพท์มือถือ และส่วนประ

กอบหลักๆ ที่ใช้ในการผลิตอุปกรณ์ดิจิตอล โดยมีส�ำนักงานที่ประเทศไทยคือ บริษัท ซัมซุง (ประเทศไทย) จ�ำกัด

หนึง่ในผลติภณัฑ์ทีส่ร้างรายได้ให้กบับรษิทัฯ คอื โทรทศัน์ ซึง่ปัจจบุนัมกีารเปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ตามเทคโนโลยี

ที่ทันสมัย อีกทั้งกระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารได้ก�ำหนดให้มีการเปลี่ยนระบบการส่งสัญญาณจา

กอะนาล็อกที่ใช้มาตลอดมาเป็นระบบดิจิตอลที่ผู้บริโภคสามารถรับชมภาพและเสียงที่คมชัดยิ่งขึ้น ท�ำให้ผู้บริโภค

ตืน่ตวัในการรบัชมสือ่ใหม่ ส่งผลให้การแข่งขนัของผูผ้ลติและผูข้ายโทรทศัน์มกีารแข่งขนักนัมากขึน้ ส่งผลให้บรษิทัฯ 

ต้องก�ำหนดแผนการตลาดทีส่ามารถตอบสนองความต้องการและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีเ่ปลีย่นแปลงไป เพือ่ดงึดดู

ความสนใจให้ลูกค้าซื้อสินค้า

แผนกเครื่องใช้ไฟฟ้า เทสโก้ โลตัส สาขาขอนแก่น ท�ำการสินค้าประเภทเครื่องใช้ไฟฟ้าในครัวเรือนครบ

ทุกประเภทรวมทั้งโทรทัศน์ยี่ห้อซัมซุง ซึ่งจากยอดขายโทรทัศน์ยี่ห้อซัมซุงของแผนกเครื่องใช้ไฟฟ้า เทสโก้ โลตัส 

สาขาขอนแก่น ของ ปี พ.ศ. 2556 เป็นจ�ำนวน 15.5 ล้านบาท ส่วนการด�ำเนินงานในปี พ.ศ. 2557 ทางสาขาได้รับ

เป้าหมายจากส�ำนักงานเท่ากับ 18 ล้านบาทซึ่งเฉลี่ยสาขาต้องมียอดขายอย่างน้อยเดือนละ 1.5 ล้านบาท แต่จาก

ยอดขายเดือนมกราคม และเดือนกุมภาพันธ์สาขาสามารถขายโทรทัศน์ยี่ห้อซัมซุงได้เพียง 1.2 และ 1.4 ล้านบาท 

เห็นได้ว่ายอดขายทั้งสองเดือนน้อยกว่ายอดขายต่อเดือนที่ตั้งไว้ และเมื่อเทียบกับยอดขายกับสาขาอื่นๆ เช่น โฮม

โปร เทสโก้โลตัสเอ็กซ์ต้า ขอนแก่น พบว่า แผนกเครื่องใช้ไฟฟ้า เทสโก้ โลตัส สาขาขอนแก่น มียอดขายต�่ำกว่าทุก

สาขา ดงันัน้เพือ่ให้การขายโทรทศัน์ยีห้่อซมัซงุเป็นไปตามเป้าหมายทีก่�ำหนด ทางแผนกเครือ่งใช้ไฟฟ้า เทสโก้ โลตสั 

สาขาขอนแก่น จงึต้องมกีารวางแผนการตลาดเพือ่กระตุน้การตดัสนิใจซือ้โทรทศัน์ของลกูค้าเป้าหมาย เพือ่ให้สาขา

มียอดขายโทรทัศน์ยี่ห้อซัมซุงตามเป้าหมายที่ส�ำนักงานใหญ่ก�ำหนด คือ 18 ล้านบาท
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วัตถุประสงค์

	 1. 	เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้โทรทศัน์ของผูบ้รโิภคในเขตอ�ำเภอเมอืง 

จังหวัดขอนแก่น

	 2.	 เพื่อวางแผนทางการตลาดเพิ่มยอดขายโทรทัศน์ยี่ห้อซัมซุงของแผนกเครื่องใช้ไฟฟ้า เทสโก้ โลตัส 

สาขาขอนแก่น อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

วิธีด�ำเนินงาน 

	 1. 	การศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้โทรทศัน์ของผูบ้รโิภคในเขตอ�ำเภอเมอืง 

จงัหวดัขอนแก่นโดยใช้แบบสอบถามลกูค้าทีม่าใช้ซือ้สนิค้าทีเ่ทสโก้ โลตสั สาขาขอนแก่น 400 ราย ซึง่กลุม่ตวัอย่าง

ได้จากการค�ำนวณโดยใช้สูตรของ Yamane [6] แบบสอบถามที่ใช้ในการศึกษาประกอบด้วย 3 ส่วน ดังนี้

		  ส่วนที่ 1	 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ ช่วงอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อ

เดือน และจ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว

		  ส่วนที่ 2	 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อโทรทัศน์ของผู้บริโภค มีวัตถุประสงค์เพื่อสอบถามข้อมูล

พฤติกรรมการซื้อโทรทัศน์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

		  ส่วนที่ 3	 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ของผู้ตอบแบบสอบถาม มีวัตถุประสงค์เพื่อ

สอบถามข้อมลูส่วนประสมการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้โทรทศัน์ 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา 

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด [4] โดยมีการก�ำหนดระดับให้เลือกตอบ 5 ระดับ ดังนี้

				    ระดับ 5 	 หมายถึง 	 มีความส�ำคัญระดับมากที่สุด

				    ระดับ 4 	 หมายถึง 	 มีความส�ำคัญระดับมาก

				    ระดับ 3 	 หมายถึง 	 มีความส�ำคัญระดับปานกลาง

				    ระดับ 2 	 หมายถึง	 มีความส�ำคัญระดับน้อย

				    ระดับ 1 	 หมายถึง	 มีความส�ำคัญระดับน้อยที่สุด

		  ในการก�ำหนดเกณฑ์การประเมินค่าคะแนนที่ได้จากการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval 

Scale) ใช้สูตรค�ำนวณหาความกว้างของชั้น [1]

ความกว้างของอันตรภาคชั้น =
(ค่าสูงสุด – ค่าต�่ำสุด)

จ�ำนวนชั้น

ความกว้างของอันตรภาคชั้น =
(5 - 1)

5

			   ความกว้างของอันตรภาคชั้น   = 0.8

			   และก�ำหนดเกณฑ์การแปลความหมายเพื่อจัดระดับค่าเฉลี่ยออกเป็นช่วงดังต่อไปนี้

			   ค่าเฉลี่ย 4.21 – 5.00		  หมายถึง		  มีความส�ำคัญมากที่สุด

			   ค่าเฉลี่ย 3.41 – 4.20		  หมายถึง		  มีความส�ำคัญมาก

			   ค่าเฉลี่ย 2.61 – 3.40		  หมายถึง		  มีความส�ำคัญปานกลาง

			   ค่าเฉลี่ย 1.81 – 2.60		  หมายถึง		  มีความส�ำคัญน้อย

			   ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.80		  หมายถึง		  มีความส�ำคัญที่สุด
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		  ท�ำการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูป SPSS for Window (Version 19.0) ลิขสิทธิ์

มหาวิทยาลัยขอนแก่น เพื่อวิเคราะห์ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

	 2.	 การวางแผนทางการตลาดเพิ่มยอดขายโทรทัศน์ยี่ห้อซัมซุงของแผนกเครื่องใช้ไฟฟ้า เทสโก้ โลตัส 

สาขาขอนแก่น อ�ำเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น ด�ำเนนิการศกึษาโดยการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป การวเิคราะห์

การแข่งขนัในอตุสาหกรรมโดยใช้แรงกดดนั 5 ประการ การวเิคราะห์จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส และภาวะคกุคาม การ

วิเคราะห์ปัจจัยแห่งความส�ำเร็จ การก�ำหนดตลาดตามเป้าหมาย (STP Analysis) การก�ำหนดกลยุทธ์ทางเลือก 

(TOWS Matrix) เพื่อน�ำมาจัดท�ำแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายโทรทัศน์ยี่ห้อซัมซุงของแผนกเครื่องใช้ไฟฟ้า เทส

โก้ โลตัส สาขาขอนแก่น อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

ผลการวิจัย

	 1.	 ผลการศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้โทรทศัน์ของผูบ้รโิภคในเขตอ�ำเภอ

เมือง จังหวัดขอนแก่น

		  จากผลการศึกษาพบว่า ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ  

31 – 40 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพธุรกิจส่วนตัว พนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  

25,001 – 35,000 บาท และ 50,001 บาทขึ้นไป จ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 3 - 5 คนขึ้นไป พฤติกรรมในการซื้อ

โทรทัศน์ พบว่า ส่วนใหญ่ในที่พักมีโทรทัศน์ 1 เครื่อง โดยยี่ห้อ Samsung เป็นยี่ห้อโทรทัศน์ที่มีอยู่ในปัจจุบัน  

ตัวเองเป็นผู้ตัดสินใจซื้อโทรทัศน์เครื่องล่าสุด พ่อ แม่หรือญาติพี่น้อง และแฟน/คนรัก เป็นผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสิน

ใจซื้อโทรทัศน์ โดยส่วนใหญ่เลือกโทรทัศน์ประเภท LED TV ขนาดจอภาพ 32 – 42 นิ้ว ยี่ห้อของโทรทัศน์เครื่อง

ล่าสุดที่ซื้อ คือ Samsung โดยค่าใช้จ่ายในการซื้อโทรทัศน์เครื่องล่าสุดอยู่ที่ 10,001 – 30,000 บาท เหตุผลของ

การซือ้โทรทศัน์เครือ่งล่าสดุ คอื ซือ้เพิม่เตมิจากของเดมิ ซือ้เพือ่เปลีย่นกบัของเดมิ ส่วนใหญ่ซือ้โทรทศัน์เครือ่งล่าสดุ

ที่ ห้างโมเดิร์นเทรด เช่น บิ๊กซี โลตัส ร้านค้าปลีกเครื่องใช้ไฟฟ้า เหตุผลที่พิจารณาเลือกซื้อโทรทัศน์จากแหล่งดัง

กล่าว คือ มีสินค้าให้เลือกหลายยี่ห้อ มีสินค้าให้เลือกหลายรุ่น สินค้าราคาถูก ช�ำระค่าซื้อโทรทัศน์ด้วยเงินสด โดย

ใช้เวลา 1 – 2 สปัดาห์ ในการตดัสนิใจซือ้โทรทศัน์เครือ่งล่าสดุ คณุสมบตัทิีใ่ช้พจิารณาในการเลอืกซือ้โทรทศัน์เครือ่ง

ล่าสดุ คอื เทคโนโลยทีีท่นัสมยั ราคา ประโยชน์ใช้สอย แหล่งข้อมลูเกีย่วกบัโทรทศัน์ และท�ำให้ตดัสนิใจซือ้โทรทศัน์

เครื่องล่าสุด คือ โฆษณาทางโทรทัศน์ อินเทอร์เน็ต พนักงานขาย

		  ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อโทรทัศน์ พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ให้ความส�ำคัญในระดับ

มากที่สุด ได้แก่ รับประกันคุณภาพหลังการขาย มีตรารับรองมาตรฐานการผลิตสินค้า สินค้ารุ่นใหม่ ที่มีเทคโนโลยี

ใหม่ และคุณสมบัติใช้งานได้หลากหลาย ได้แก่ มีสินค้าให้เลือกหลายรุ่น และมีบริการจัดส่งและติดตั้ง ชื่อเสียงของ

ตราสินค้า และมีสินค้าให้เลือกหลายยี่ห้อ ด้านราคา พบว่า ให้ความส�ำคัญในระดับมากที่สุด ได้แก่ ราคาเหมาะสม

กับคุณภาพ และมีป้ายราคาแสดงไว้ชัดเจน ให้ความส�ำคัญในระดับมาก ได้แก่ พิจารณาสินค้าราคาถูก และผ่อน

ช�ำระเป็นงวดได้ ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย พบว่า ให้ความส�ำคัญในระดับมากที่สุดในหัวข้อช่วงเวลาการเปิด

บริการ ให้ความส�ำคัญในระดับมาก ได้แก่ ความสะดวกรวดเร็วในการช�ำระเงินและช่องทางการช�ำระเงินมีหลาย

แบบ เช่น เงินสด บัตรเครดิต การจัดวางสินค้าเป็นระเบียบ หมวดหมู่ มีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ และใกล้ที่พัก

อาศัย/ที่ท�ำงาน และด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ให้ความส�ำคัญในระดับมากที่สุด ได้แก่ พนักงานขายเอาใจ

ใส่ และยินดีให้บริการ การจัดโปรโมชั่นลดราคา การสาธิตการใช้งาน และทดลองใช้ และ มีพนักงานขายแนะน�ำ

สนิค้าและการจดัโปรโมชัน่ของแจก ของแถม ให้ความส�ำคญัในระดบัมาก ได้แก่ มบีรกิารส่งฟรถีงึบ้าน มกีารโฆษณา
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ทางวิทยุ โทรทัศน์ และหนังสือพิมพ์ การจัดท�ำเอกสาร แผ่นพับ ใบปลิว ที่ให้ข้อมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติ และราคา 

การผ่อนช�ำระดอกเบี้ย 0% การจับรางวัลชิงโชค และการสมัครสมาชิกเพื่อรับสิทธิ์ส่วนลด (ตารางที่ 1) สอดคล้อง

กบัการศกึษาของทวศีกัดิ ์ชดช้อย [2] ท�ำการศกึษาพฤตกิรรมและทศันคตขิองผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิค้า

กลุม่ภาพและเสยีงในร้านค้าปลกีสมยัใหม่ กรณศีกึษา ร้าน Hi Power ห้างดโีฮม สาขาขอนแก่น พบว่า ความส�ำคญั

โดยรวมของปัจจัยในด้านผลิตภัณฑ์โดยให้ความส�ำคัญกับการรับประกันสินค้าหลังการขาย ความหลากหลายของ

สินค้า ด้านราคา ให้ความส�ำคัญกับราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า ด้านช่องการทางการจัดจ�ำหน่าย ให้ความ

ส�ำคญักบัความสะดวกรวดเรว็ในการช�ำระเงนิและช่องทางการช�ำระเงนิมหีลายแบบ และด้านการส่งเสรมิการตลาด

ให้ความส�ำคัญการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ

	 2. 	แผนทางการตลาดเพิ่มยอดขายโทรทัศน์ยี่ห้อซัมซุงของแผนกเครื่องใช้ไฟฟ้า เทสโก้ โลตัส สาขา

ขอนแก่น อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

		  น�ำผลการศกึษาข้อมลูพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้โทรทศัน์ของผูบ้รโิภคในเขต

อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่นแล้ว มาวิเคราะห์ร่วมกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป การวิเคราะห์การแข่งขัน

ในอุตสาหกรรมโดยใช้แรงกดดัน 5 ประการ การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม การก�ำหนด

กลยุทธ์ทางเลือก TOWS Matrix (ตารางที่ 2) การวิเคราะห์ปัจจัยแห่งความส�ำเร็จ เพื่อน�ำมาจัดท�ำแผนการตลาด

เพื่อเพิ่มยอดขายโทรทัศน์ยี่ห้อซัมซุงของแผนกเครื่องใช้ไฟฟ้า เทสโก้ โลตัส สาขาขอนแก่น อ�ำเภอเมือง จังหวัด

ขอนแก่น ได้ 2 โครงการ ได้แก่  โครงการนักขายมือทอง และโครงการส่วนลดสินค้า มีงบประมาณในการด�ำเนิน

งาน 1,000 บาท รายละเอียด ดังนี้

โครงการที่ 1 โครงการนักขายมือทอง

		  วัตถุประสงค์

		  เพื่อเพิ่มศักยภาพในการขาย และสร้างแรงจูงใจให้กับพนักงานขาย

		  วิธีการด�ำเนินงาน

		  1.	 ก�ำหนดให้พนักงานศึกษารายละเอียดของสินค้าให้มีความรู้อย่างท่องแท้ เพื่อให้สามารถอธิบายราย

ละเอียดสินค้า และสาธิตการใช้งาน ให้ลูกค้าที่สนใจได้อย่างถูกต้อง 

		  2.	 ฝึกอบรมทักษะในการขายในกับพนักงาน ทั้งการพูด การไหว้ การให้ข้อมูลแก่ลูกค้า

		  3.	 จัดท�ำเอกสารแผ่นผับส�ำหรับแจกให้กับลูกค้าที่มาเดินผ่าน เพื่อเป็นข้อมูลให้ลูกค้าตัดสินใจ

		  4.	 เพิ่มการจูงใจพนักงานขายโดยการก�ำหนดคอมมิชชั่นจูงใจให้พนักงานขายสามารถขายโทรทัศน์ยี่ห้อ

ซัมซุงให้เพิ่มมากขึ้นคือ เมื่อท�ำยอดขายได้มากกว่า 1.5 ล้านต่อเดือน ให้คอมมิชชั่นเพิ่มอีกร้อยละ 2

โครงการที่ 2 โครงการส่วนลดสินค้า

		  วัตถุประสงค์

		  เพื่อกระตุ้นจากซื้อสินค้าของลูกค้าเป้าหมาย

		  วิธีการด�ำเนินงาน

		  1.	 ติดตั้งแสดงป้ายซื้อโปรโมชั่นเครื่องที่ 1 ลดเครื่องที่ 2 ให้ลูกค้ามองเห็นได้อย่างชัดเจน

		  2.	 แจกคูปองส่วนลดให้กับลูกค้า เพื่อให้ลูกค้ากลับไปตัดสินใจและกลับมาซื้อโทรทัศน์ซัมซุงกับแผนก

เครื่องใช้ไฟฟ้า
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สรุป

	 จากการด�ำเนินงานตามแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายโทรทัศน์ยี่ห้อซัมซุงของแผนกเครื่องใช้ไฟฟ้า  

เทสโก้ โลตสั สาขาขอนแก่น อ�ำเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่นทัง้ 2 โครงการได้แก่ โครงการนกัขายมอืทอง และโครงการ

ส่วนลดสนิค้า มงีบประมาณในการด�ำเนนิงาน 1,000 บาท หลงัเริม่ด�ำเนนิโครงการไปช่วงระยะเวลามนีาคมถงึเดอืน

มิถุนายน 2557 พบว่า เดือนมีนาคมมียอดขาย 1.9 ล้านบาท เดือนเมษายน 2.0 ล้านบาท เดือนพฤษภาคม  

1.7 ล้านบาท และเดือนมิถุนายน 1.4 ล้านบาท เมื่อด�ำเนินโครงการครบตามก�ำหนดเวลาแล้วคาดว่า จะมียอดขาย

บรรลุตามเป้าหมาย 18 ล้านบาท

	 	 จากผลการศกึษามข้ีอเสนอแนะส�ำหรบัผูป้ระกอบการ คอื หลงัจากด�ำเนนิโครงการแล้วควรมกีารประเมนิ

โครงการที่ด�ำเนินการอย่างต่อเนื่องทุกๆ ปี เนื่องจากสิ่งแวดล้อมทางธุรกิจมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา และเพื่อ

ปรับปรุงการด�ำเนินงานให้สามารถตอบสนองได้ตรงตามความต้องการของลูกค้าที่เปลี่ยนไป และในการศึกษาครั้ง

ต่อไปควรท�ำการศกึษาพฤตกิรรม ความคดิเหน็ และการตลาดลกูค้าสมัพนัธ์กบัเป้าหมายในพืน้ทีอ่ืน่ทัว่ประเทศ เพือ่

พัฒนากลยุทธ์การตลาดของบริษัทไทยซัมซุงอิเลคโทรนิคส์ จ�ำกัด ในภาพรวม

กิตติกรรมประกาศ 

	 ขอขอบคุณวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่นที่สนับสนุนการน�ำเสนอผลงานใน 

การประชุมวิชาการในครั้งนี้ 

เอกสารอ้างอิง

[1] กัลยา วานิชย์บัญชา. (2550). การวิเคราะห์สถิติ: สถิติส�ำหรับการบริหารและวิจัย. พิมพ์ครั้งที่ 9.กรุงเทพฯ: 

โรงพิมพ์แห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย.

[2] ทวีศักดิ์ ชดช้อย. (2554). การศึกษาพฤติกรรมและทัศนคติของผู้บริโภคในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้ากลุ่ม

ภาพและเสียงในร้านค้าปลีกสมัยใหม่ กรณีศึกษา ร้าน Hi Power ห้างดีโฮม สาขาขอนแก่น. รายงาน

การศกึษาอสิระปรญิญาบรหิารธรุกจิมหาบณัฑติ วทิยาลยับณัฑติศกึษาการจดัการ มหาวทิยาลยัขอนแก่น.

[3] ประเด็จ ธีรพงษ์พัฒนาและณัฐแก้ว ข้องรอด.(2554). ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้

บริการเคเบิลทีวีท้องถิ่นตาม ความคิดเห็นของประชาชนในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดเพชรบูรณ์. ราชภัฏ

เพชรบูรณ์สาร, 3(2), 67-73.

[4] ปราณี เอี่ยมละออภักดี.(2552). การบริหารการตลาด. พิมพ์ครั้งที่ 4. กรุงเทพฯ: ธนาเพรส.

[5] ศูนย์วิจัยกสิกรไทย. (2557). ตลาดเครื่องรับโทรทัศน์ปี 57 อาจเติบโตไม่เกินร้อยละ 13.9 แม้จะมีฟุตบอล

โลกและทีวีดิจิตอลหนุน. ค้นเมื่อ 22 เมษายน 2557, จาก https://www.kasikornresearch.com/

th/K-EconAnalysis/Pages/ViewSummary.aspx?docid=32312

[6] Yamane, T. (1973). Statistics: An Introductory Analysis. 3rded. New York: Harper & Row.



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
869

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ต
ล
าด

[3] ประเด็จ ธีรพงษพัฒนาและณัฐแกว ของรอด.(2554). ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการ
เคเบิลทีวีทองถิ่นตาม ความคิดเห็นของประชาชนในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเพชรบูรณ. ราชภัฏเพชรบูรณสาร, 

3(2), 67-73. 

[4] ปราณี เอ่ียมละออภักด.ี(2552). การบริหารการตลาด. พิมพครั้งที่ 4. กรุงเทพฯ: ธนาเพรส. 

[5] ศูนยวิจัยกสิกรไทย. (2557). ตลาดเคร่ืองรับโทรทัศนป 57 อาจเติบโตไมเกินรอยละ 13.9 แมจะมีฟุตบอลโลก

และทีวดีิจิตอลหนนุ. คนเม่ือ 22 เมษายน 2557, จาก https://www.kasikornresearch.com/th/K-

EconAnalysis/Pages/ViewSummary.aspx?docid=32312 
[6] Yamane, T. (1973). Statistics: An Introductory Analysis. 3rded. New York: Harper & Row. 

ตารางที่ 1 ระดับความสําคัญของปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือโทรทัศน 

 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อโทรทัศน คาเฉล่ีย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน แปรผล 

ดานผลิตภัณฑ    

รับประกันคุณภาพหลังการขาย 4.44 0.71 สําคัญมากที่สุด 
มีตรารับรองมาตรฐานการผลิตสินคา 4.38 0.72 สําคัญมากที่สุด 
สินคารุนใหม ที่มีเทคโนโลยีใหม 4.30 0.67 สําคัญมากที่สุด 
คุณสมบัติใชงานไดหลากหลาย 4.22 0.72 สําคัญมากที่สุด 
มีสินคาใหเลือกหลายรุน 4.15 0.67 สําคัญมาก 
มีบริการจัดสงและติดตั้ง 4.15 0.89 สําคัญมาก 
ชื่อเสียงของตราสินคา 4.13 0.71 สําคัญมาก 
มีสินคาใหเลือกหลายขนาดจอภาพ 4.02 0.66 สําคัญมาก 

ดานราคา    

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4.54 0.53 สําคัญมากที่สุด 
มีปายราคาแสดงไวชัดเจน 4.29 0.78 สําคัญมากที่สุด 
พิจารณาสินคาราคาถูก 3.87 0.94 สําคัญมาก 
ผอนชําระเปนงวดได 3.56 1.03 สําคัญมาก 

ดานชองทางการจัดจําหนาย    

ชวงเวลาการเปดบริการ 4.26 0.77 สําคัญมากที่สุด 
ความสะดวกรวดเร็วในการชําระเงิน 4.17 0.71 สําคัญมาก 
ชองทางการชําระเงินมีหลายแบบ เชน เงินสด บัตรเครดิต 4.17 0.78 สําคัญมาก 
การจัดวางสินคาเปนระเบียบ หมวดหมู 4.08 0.71 สําคัญมาก 
มีที่จอดรถสะดวกและเพียงพอ 3.95 0.88 สําคัญมาก 
ใกลที่พักอาศัย/ที่ทํางาน 3.84 0.84 สําคัญมาก 

ดานการสงเสริมการตลาด    

พนักงานขายเอาใจใส และยินดีใหบริการ 4.48 0.65 สําคัญมากที่สุด 
การจัดโปรโมชั่นลดราคา 4.39 0.62 สําคัญมากที่สุด 
การสาธิตการใชงาน และทดลองใช 4.34 0.67 สําคัญมากที่สุด 
มีพนักงานขายแนะนําสินคา 4.26 0.72 สําคัญมากที่สุด 
การจัดโปรโมชั่นของแจก ของแถม 4.26 0.73 สําคัญมากที่สุด 
มีบริการสงฟรีถึงบาน 4.17 0.85 สําคัญมาก 
มีการโฆษณาทางวิทยุ โทรทัศน และหนังสือพิมพ 4.06 0.84 สําคัญมาก 
การจัดทําเอกสาร แผนพับ ใบปลิว ที่ใหขอมูลเก่ียวกับ 3.88 0.79 สําคัญมาก 
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คุณสมบัติ และราคา 
การผอนชําระดอกเบี้ย 0% 3.80 0.96 สําคัญมาก 
การจับรางวัลชิงโชค 3.58 0.97 สําคัญมาก 
การสมัครสมาชิกเพื่อรับสิทธ์ิสวนลด 3.55 0.94 สําคัญมาก 

 
 
 
 
 
 
ตารางที่ 2 ผลการวิเคราะหปจจัยเชิงกลยุทธ TOWS Matrix 

 
 จุดแข็ง (Strengths: S)  

1. บริษัทฯ มีชื่อเสียงเปนที่ยอมรับของ
ลูกคา 
2. มีสินคาใหเลือกหลากหลายทั้งรุน 
และขนาดจอภาพ 
3. บริษัทฯ มีการพัฒนาสินคาอยาง
ตอเน่ือง 
4. โทรทัศนมีการออกแบบใหลํ้าสมัยและ
ตรงกับรสนิยมของผูบริโภค 
5. สาขาตั้งอยูบนหางสรรพสินคา ซ่ึงทํา
ใหลูกคาสามารถเลือกชมสินคา และ
ทดลองใชไดนานขึ้น 
6. ชวงเวลาเปด-ปดของหางสะดวกตอ
การมาซ้ือสินคา 
7. พนักงานขายเอาใจใส และยินดี
ใหบริการ 
8. มีการโฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือ
ตางๆ มากกวาคูแขง 

จุดออน (Weaknesses: 

W)  

1. พนักงานขายมีนอย ไม
เพียงพอกับจํานวนลูกคาที่
เขาสอบถามรายละเอียด
ของผลิตภัณฑ ทําใหดูแล
ลูกคาไดไมทั่วถึง 
2. ราคาสินคาที่มีการ
แขงขันสูง ระหวางหางกับ
ดีลเลอร 

โอกาส (Opportunities: O)  

1. การเปล่ียนระบบสงสัญญาณ
โทรทัศนจากระบบอนาล็อกเปน
ระบบดิจิตอล 
2. ความกาวหนาของเทคโนโลยีที่
ทําใหการใชงานโทรทัศนได
หลากหลายขึ้น 
3. เศรษฐกิจจังหวัดขอนแกนมี
การขยายตัว 

SO Strategy 

 

เจาะตลาด 

(Market Penetration) 

WO Strategy 

 

พัฒนาตลาด 

(Market Development) 

ภาวะคุกคาม (Threats: T)  

1. จํานวนคูแขงขันในธุรกิจมี
จํานวนมากที่วางขายในบริเวณ
เดียวกัน 

ST Strategy 

 

พัฒนาสินคา 

WT Strategy 

 

ขยายสินคาใหม 
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คุณสมบัติ และราคา 
การผอนชําระดอกเบี้ย 0% 3.80 0.96 สําคัญมาก 
การจับรางวัลชิงโชค 3.58 0.97 สําคัญมาก 
การสมัครสมาชิกเพื่อรับสิทธ์ิสวนลด 3.55 0.94 สําคัญมาก 

 
 
 
 
 
 
ตารางที่ 2 ผลการวิเคราะหปจจัยเชิงกลยุทธ TOWS Matrix 

 
 จุดแข็ง (Strengths: S)  

1. บริษัทฯ มีชื่อเสียงเปนที่ยอมรับของ
ลูกคา 
2. มีสินคาใหเลือกหลากหลายทั้งรุน 
และขนาดจอภาพ 
3. บริษัทฯ มีการพัฒนาสินคาอยาง
ตอเน่ือง 
4. โทรทัศนมีการออกแบบใหลํ้าสมัยและ
ตรงกับรสนิยมของผูบริโภค 
5. สาขาตั้งอยูบนหางสรรพสินคา ซ่ึงทํา
ใหลูกคาสามารถเลือกชมสินคา และ
ทดลองใชไดนานขึ้น 
6. ชวงเวลาเปด-ปดของหางสะดวกตอ
การมาซ้ือสินคา 
7. พนักงานขายเอาใจใส และยินดี
ใหบริการ 
8. มีการโฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือ
ตางๆ มากกวาคูแขง 

จุดออน (Weaknesses: 

W)  

1. พนักงานขายมีนอย ไม
เพียงพอกับจํานวนลูกคาที่
เขาสอบถามรายละเอียด
ของผลิตภัณฑ ทําใหดูแล
ลูกคาไดไมทั่วถึง 
2. ราคาสินคาที่มีการ
แขงขันสูง ระหวางหางกับ
ดีลเลอร 

โอกาส (Opportunities: O)  

1. การเปล่ียนระบบสงสัญญาณ
โทรทัศนจากระบบอนาล็อกเปน
ระบบดิจิตอล 
2. ความกาวหนาของเทคโนโลยีที่
ทําใหการใชงานโทรทัศนได
หลากหลายขึ้น 
3. เศรษฐกิจจังหวัดขอนแกนมี
การขยายตัว 

SO Strategy 

 

เจาะตลาด 

(Market Penetration) 

WO Strategy 

 

พัฒนาตลาด 

(Market Development) 

ภาวะคุกคาม (Threats: T)  

1. จํานวนคูแขงขันในธุรกิจมี
จํานวนมากที่วางขายในบริเวณ
เดียวกัน 

ST Strategy 

 

พัฒนาสินคา 

WT Strategy 

 

ขยายสินคาใหม 
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 จุดแข็ง (Strengths: S)  

1. บริษัทฯ มีชื่อเสียงเปนที่ยอมรับของ
ลูกคา 
2. มีสินคาใหเลือกหลากหลายทั้งรุน 
และขนาดจอภาพ 
3. บริษัทฯ มีการพัฒนาสินคาอยาง
ตอเน่ือง 
4. โทรทัศนมีการออกแบบใหลํ้าสมัยและ
ตรงกับรสนิยมของผูบริโภค 
5. สาขาตั้งอยูบนหางสรรพสินคา ซ่ึงทํา
ใหลูกคาสามารถเลือกชมสินคา และ
ทดลองใชไดนานขึ้น 
6. ชวงเวลาเปด-ปดของหางสะดวกตอ
การมาซ้ือสินคา 
7. พนักงานขายเอาใจใส และยินดี
ใหบริการ 
8. มีการโฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือ
ตางๆ มากกวาคูแขง 

จุดออน (Weaknesses: 

W)  

1. พนักงานขายมีนอย ไม
เพียงพอกับจํานวนลูกคาที่
เขาสอบถามรายละเอียด
ของผลิตภัณฑ ทําใหดูแล
ลูกคาไดไมทั่วถึง 
2. ราคาสินคาที่มีการ
แขงขันสูง ระหวางหางกับ
ดีลเลอร 

2. สินคาทดแทนโทรทัศน เชน ชม
รายการยอนหลังทางอินเตอรเน็ต 

(Product Development ในตลาดใหม 

(Diversification) 
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การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีต่อการอ่านหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book)

ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

A STUDY OF CONSUMER BEHAVIOR TOWARDS READING E-BOOK 

IN KHON KAEN MUNICIPALITY

วิธิวัต โคตรโมลี1

นิติพล ภูตะโชติ2

บทคัดย่อ

	 การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอการอ่านหนงัสอือเิลก็ทรอนกิส์ (E-Book) ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่น
เป็นการศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมข้อมลูกบักลุม่ตวัอย่าง จ�ำนวน 400 ราย วเิคราะห์
ข้อมูลโดยใช้สถิติ ความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่อใช้อธิบายข้อมูลประชากรศาสตร์ พฤติกรรมในการเลือกซื้อ
สินค้าและบริการ ส�ำหรับสถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ t-test และ One-Way ANOVA
	 ผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นผู้ชาย อายุ 26 – 30 ปี สถานภาพโสด อาชีพ ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
และพนักงานบริษัทเอกชน รายได้ต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท การศึกษาระดับปริญญาตรี ผู้บริโภคส่วนใหญ่อ่านหนังสือ
อิเล็กทรอนิกส์ (E-book) จากคอมพิวเตอร์สนใจอ่านหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) ประเภท ท่องเที่ยว/กีฬา มีการอ่านหนังสือ
อิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) เป็นจ�ำนวน 1 – 2 ครั้งต่อสัปดาห์  เลือกอ่านหนังสืออิเลคทรอนิกส์ (E-Book) โดยมีสาเหตุจาก มีคุณสมบัติ
พิเศษ (Interactive) เช่น รูปภาพ ภาพเคลื่อนไหว เสียงเพลง เป็นต้น ค้นหาข้อมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจเลือกซื้อหนังสือ
อิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) จากอินเทอร์เน็ต 
	 ปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการอ่านหนงัสอือเิลก็ทรอนกิส์ (E-Book) คอื ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์และบรกิารในเรือ่งความสะดวก
ในการอ่านได้ทกุทีซ่ึง่เป็นเหตผุลหลกัของการอ่านหนงัสอือเิลก็ทรอนกิส์ รองลงมา คอื ด้านกระบวนการในเรือ่งความรวดเรว็ในการให้
บริการ และ ด้านช่องทางการจัดหน่ายในเรื่องความสะดวกในการซื้อ ตามล�ำดับ

ค�ำส�ำคัญ: หนังสืออิเล็กทรอนิกส์ พฤติกรรมผู้บริโภค ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรม

Abstract

	 A study of consumer behavior towards reading E-Book in KHON KAEN Municipality Using a questionnaire 
as a tool to collect data on a sample of 400 cases analyzed by frequency, percentage, mean, standard deviation. 
To describe demographic information behavior in choosing to buy goods and services. For inferential statistics, 
including t-test and One-Way ANOVA.
	 The study found that Consumers are mostly men aged 26 - 30 years old, single, professional civil  
servants/state enterprise and private companies Monthly Income 20,001 - 30,000 baht a bachelor’s degree. Most 
consumers read electronic books (E-book) from the computer. Kind of E-Book is tourism/sports, read electronic 
books (E-Book) is 1-2 times per week. Consumer read E-Book due to special features (Interactive), such as images, 
animation, sounds, music, etc. They find information about the E-Book for its decision to buy electronic book 
E-Book from the Internet.
	 Factors affecting reading electronic book (E-Book) is a product and service of process and the second 
is the distribution channel.

Keywords: E-Book, Consumer behavior, Factors affecting reading E-Book

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะวิทยาการจัดการมหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ
	 นับตั้งแต่การมีหนังสือเกิดขึ้น การอ่านเป็นพฤติกรรมรูปแบบหนึ่งของบุคคล หนังสือได้มีการพัฒนารูป
แบบมามากมาย ทั้งการตีพิมพ์รูปเล่ม ในรูปแบบนิตยสาร หนังสือพิมพ์ บทความ วารสาร และอื่นๆ อีกมากมาย 
แต่ในปัจจบุนั ยคุของระบบดจิติอล ความมหศัจรรย์ของเทคโนโลยทีีส่ร้างความสะดวกสบายให้กบัมนษุยชาตต่ิางๆ 
มากมาย  รวมถึงการพัฒนาหนังสือในรูปแบบของหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book)  พฤติกรรมของนักอ่านจึงมีรูป
แบบที่เปลี่ยนไป การอ่านหนังสือของนักอ่านหรือผู้บริโภคมีหลากหลายวิธีการมากขึ้น [1] การเข้าถึงหนังสือหรือ
แหล่งข้อมูลก็มีความรวดเร็วมากขึ้น และปัจจุบันหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) เริ่มมีบทบาทมากขึ้นในปัจจุบัน 
ทั้งการเปลี่ยนจากหนังสือนิตยาสาร มาสู่สื่ออิเล็กทรอนิกส์ การมีสื่อการเรียนการสอนผ่านหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ 
(E-Book)[2]   

ดงันัน้การศกึษาถงึพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีอ่่านหนงัสอืผ่านทางสือ่อเิลก็ทรอนกิส์ (E-Book) เพือ่รูถ้งึพฤตกิรรม
และปัจจัยที่ส่งผลต่อการอ่านหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) จะท�ำให้รู้ถึงการออกแบบผลิตภัณฑ์และบริการที่
สอดคล้องกับพฤติกรรมการอ่านของผู้บริโภค

วัตถุประสงค์
	 1.	 เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีอ่่านหนงัสอืผ่านทางสือ่อเิลก็ทรอนกิส์ (E-Book) ในเขตเทศบาลนคร
ขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น
	 2.	  เพือ่ศกึษาความแตกต่างทางด้านประชากรศาสตร์ของผูบ้รโิภคทีอ่่านหนงัสอือเิลก็ทรอนกิส์ (E-Book) 
ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่นที่มีอิทธิพลต่อการ

วิธีด�ำเนินงาน 
การศึกษาครั้งนี้ เป็นการศึกษาเชิงส�ำรวจ (Survey Research) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการอ่านหนังสือผ่าน

ทางสื่ออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) โดยใช้ข้อมูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยการสอบถามถึงข้อมูลทั่วไป 
พฤติกรรมการอ่านหนังสือผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ เป็นแบบสอบถามแบบปลายปิด (Close - Ended Question) 
เป็นแบบเลือกตอบ (Check List) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการอ่านหนังสือผ่านสื่อ
อิเล็กทรอนิกส์เป็นมาตรวัดแบบประมาณค่า (Rating Scale) ตามหลักการของลิเคอร์ต (Likert) [3] และ ข้อเสนอ
แนะ ท�ำการรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูล และเก็บรวบรวมข้อมูล การเลือกประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ท�ำการ
ศึกษากลุ่มผู้บริโภคที่อ่านหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book)  ในเขต เทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น จ�ำนวน 
400 คน ตั้งสมมติฐานในการศึกษาวิจัย และท�ำการวิเคราะห์ผลที่ได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้การประมวล
ผลด้วยคอมพิวเตอร์โปรแกรมส�ำเร็จรูป SPSS for Windows Version 19 [4]

ผลการวิจัย
	 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการอ่านหนังสือผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) เขตเทศบาลนคร
ขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

ผลจากการวจิยั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อ่านหนงัสอือเิลก็ทรอนกิส์ (E-book) จากคอมพวิเตอร์
จ�ำนวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 34.97  ส่วนใหญ่สนใจอ่านหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) ประเภท ท่องเที่ยว / 
กีฬา จ�ำนวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 22.87 มีการอ่านหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) เป็นจ�ำนวน 1 – 2 ครั้งต่อ
สัปดาห์  จ�ำนวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 53.75 เลือกอ่านหนังสืออิเลคทรอนิกส์ (E-Book) โดยมีสาเหตุจาก มี



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
874

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ต
ล
าด

คุณสมบัติพิเศษ (Interactive) เช่น รูปภาพ ภาพเคลื่อนไหว เสียงเพลง เป็นต้น จ�ำนวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 
53.25 ค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับหนังสืออิเลคทรอนิกส์ (E-Book) เพื่อประกอบการตัดสินใจเลือกซื้อหนังสือ 
อิเลคทรอนิกส์ (E-Book) จากอินเทอร์เน็ต จ�ำนวน 355 คน คิดเป็นร้อยละ 88.75
	 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการอ่านหนังสือผ่านสื่อ
อิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) เขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น
	 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการอ่านหนังสือผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) เขต
เทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น พบว่า
	 1. 	 ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์หรอืบรกิาร (Product) มผีลต่อการอ่านหนงัสอือเิลก็ทรอนกิส์ (E-Book) (7P’s) 
เขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่นในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.88 โดยปัจจัยที่มีความส�ำคัญมากที่สุด คือ 
ความสะดวกในการอ่านได้ทุกที่ มีค่าเฉลี่ย 4.09	
	 2. 	 ปัจจัยด้านราคา (Price) มีผลต่อการอ่านหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) (7P’s) เขตเทศบาลนคร
ขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่น ในระดบัมาก มค่ีาเฉลีย่ 3.68 โดยปัจจยัทีม่คีวามส�ำคญัมากทีส่ดุ คอื ราคาถกูกว่าหนงัสอื 
มีค่าเฉลี่ย 3.69
	 3. 	 ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย (Place) มผีลต่อการอ่านหนงัสอือเิลก็ทรอนกิส์ (E-Book) (7P’s) 
เขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.72 โดยปัจจัยที่มีความส�ำคัญมากที่สุด คือ 
การสะดวกในการซื้อ มีค่าเฉลี่ย 3.78	
	 4. 	 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีผลต่อการอ่านหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) 
(7P’s) เขตเทศบาลนครขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่นในระดบัปานกลาง มค่ีาเฉลีย่ 3.35 โดยปัจจยัทีม่คีวามส�ำคญัมาก
ที่สุด คือ สามารถใช้บัตรสมาชิกของร้านหนังสือน�ำมาเป็นส่วนลดพิเศษในการซื้อ E-Book มีค่าเฉลี่ย 3.53	
	 5. 	 ปัจจัยด้านการส่งเสริมด้านบุคลากร (People) มีผลต่อการอ่านหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) 
(7P’s) เขตเทศบาลนครขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่นในระดบัปานกลาง มค่ีาเฉลีย่ 3.33 โดยปัจจยัทีม่คีวามส�ำคญัมาก
ที่สุด คือ ความรู้ ความเชี่ยวชาญในการแก้ปัญหา มีค่าเฉลี่ย 3.56
	 6. 	 ปัจจัยด้านกระบวนการบริหาร (Process) มีผลต่อการอ่านหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) (7P’s) 
เขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่นในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.81 โดยปัจจัยที่มีความส�ำคัญมากที่สุด คือ 
ความรวดเร็วในการให้บริการมีค่าเฉลี่ย 3.87
	 7. 	 ปัจจัยด้านลักษณะด้านกายภาพ (Physical Evidence) มีผลต่อการอ่านหนังสืออิเล็กทรอนิกส์  
(E-Book) (7P’s) เขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.58 โดยปัจจัยที่มีความ
ส�ำคัญมากที่สุด คือ ให้รายละเอียดบริการชัดเจน มีค่าเฉลี่ย 3.77
	 สมมุติฐานเพื่อการทดสอบ
	 สมมุติฐาน ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ส่งผลต่อพฤติกรรมการอ่านหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) เขต
เทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น
	 เพศทีแ่ตกต่างกนัให้ความส�ำคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพและด้านกระบวนการ
ไม่แตกต่างกัน
	 อายุที่สถานภาพที่แตกต่างกันให้ความส�ำคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพและด้านกระบวนการ
ไม่แตกต่างกัน แต่ให้ความส�ำคัญด้านบุคลากรแตกต่างกันในเรื่องการบริการของพนักงานขาย
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	 สถานภาพทีแ่ตกต่างกนัให้ความส�ำคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบคุลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพและด้านกระบวนการ
ไม่แตกต่างกัน	
	 อาชีพที่แตกต่างกันให้ความส�ำคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบคุลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพและด้านกระบวนการ
ไม่แตกต่างกัน
	 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันให้ความส�ำคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และด้านบุคลากรไม่แตกต่างกัน โดยด้านการส่งเสริมการตลาด  ด้านลักษณะ
ทางกายภาพ  และด้านกระบวนการ แตกต่างกันในเรื่องมีการส่งข่าวประชาสัมพันธ์หรือข่าวสารเกี่ยวกับโปรโมชั่น
ใหม่ๆ อยูต่ลอดเวลาให้รายละเอยีดบรกิารชดัเจนความรวดเรว็ในการให้บรกิารและสามารถตดิต่อได้ทกุครัง้ทีม่ปัีญหา
	 ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัให้ความส�ำคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านบุคลากรไม่แตกต่างกัน  โดยด้านลักษณะ
ทางกายภาพ  ด้านกระบวนการ ให้ความส�ำคัญแตกต่างกันในเรื่องให้รายละเอียดบริการชัดเจน ความรวดเร็วใน
การให้บริการ สามารถติดต่อได้ทุกครั้งที่มีปัญหา และการสั่งซื้อ และช�ำระเงิน

สรุป
การศึกษาเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีต่อการอ่านหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) เขตเทศบาลนคร

ขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่น แนวคดิการวเิคราะห์พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior Theory 6W 1H) และ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7’Ps Marketing Mix) สามารถอภิปรายผลดังนี้
	 1. 	 ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who constitutes the market?) จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อาย ุ26 – 30 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศกึษา ปรญิญาตร ีอาชพี ข้าราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ และพนักงานบริษัทเอกชน รายได้ต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท
	 2. 	 ผู้บริโภคซื้ออะไร (What does the market buy?) จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม อ่าน
หนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) บ่อยที่สุด คือ ประเภท ท่องเที่ยว / กีฬา
	 3. 	 ท�ำไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why does the market buy?) จากการศึกษาพบว่าวัตถุประสงค์ที่เลือกอ่าน
หนงัสอือเิลก็ทรอนกิส์ (E-Book) คอืมคีณุสมบตัพิเิศษ (Interactive) เช่น รปูภาพ ภาพเคลือ่นไหว เสยีงเพลง เป็นต้น
และเก็บรักษาได้ง่าย (ไม่ชื้น ไม่ขึ้นรา) ไม่เปลืองพื้นที่เก็บของ	
	 4. 	 ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ (Who participates in the buying) จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามตัดสินสินใจซื้อสินค้าและบริการ E-Book ด้วยตัวเอง
	 5. 	 ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the market buy?) จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามซื้อ
สินค้าและบริการ E-Book จากอินเตอร์เน็ต
	 6. 	 ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When does the market buy?) จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม มี
ความถี่อ่านหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) คือ1 – 2 ครั้งต่อสัปดาห์  	
	 7. 	 ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน (Where does the market buy?) จากการศกึษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ เลือกอ่านหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) จากคอมพิวเตอร์
	 อภิปรายผลจากการศึกษาสามารถสรุปผลได้คือผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นผู้ชาย อายุ 26 – 30 ปี สถานภาพ
โสด อาชีพ ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และพนักงานบริษัทเอกชน รายได้ต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท
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การศึกษาระดับปริญญาตรี ผู้บริโภคส่วนใหญ่อ่านหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-book) จากคอมพิวเตอร์สนใจอ่าน
หนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) ประเภท ท่องเที่ยว/กีฬา มีการอ่านหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book) เป็นจ�ำนวน 
1 – 2 ครัง้ต่อสปัดาห์  เลอืกอ่านหนงัสอือเิลคทรอนกิส์ (E-Book) โดยมสีาเหตจุาก มคีณุสมบตัพิเิศษ (Interactive) 
เช่น รปูภาพ ภาพเคลือ่นไหว เสยีงเพลง เป็นต้น ค้นหาข้อมลูเพือ่ประกอบการตดัสนิใจเลอืกซือ้หนงัสอือเิลก็ทรอนกิส์ 
(E-Book) จากอนิเทอร์เนต็ ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาดด้านบคุลากรมผีลกบัอายขุองผูบ้รโิภค โดยการให้บรกิาร
ของพนักงานผู้บริโภคที่อายุต่างกันจะให้ความส�ำคัญที่ต่างกัน ด้านการส่งเสริมการตลาดและด้านลักษณะทาง
กายภาพมผีลกบัระดบัรายได้ของผูบ้รโิภค ในเรือ่งโปรโมชัน่และการให้บรกิารทีช่ดัเจน ระดบัการศกึษาของผูบ้รโิภค
จะให้ความส�ำคัญกับการให้บริการ การสั่งซื้อที่รวดเร็ว การช�ำระเงินที่สะดวก ทั้งนี้จะเห็นว่าปัจจัยด้านต่างๆ จะมี
ผลกับผู้บริโภคในกลุ่มต่างๆแตกต่างกัน การออกแบบส่วนประสมการตลาดเพื่อหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ที่เหมาะสม
ต้องให้ครอบคลุมปัจจัยทุกด้านและค�ำนึงถึงกลุ่มที่ให้ความส�ำคัญต่อปัจจัยแตกต่างกันด้วย

ข้อเสนอแนะ

	 1. 	 ผูว้จิยัขอเสนอแนะประเดน็ส�ำหรบัการท�ำวจิยัครัง้ต่อไป แนวทางในการวางแผนและปรบัปรงุวธิกีาร

ด�ำเนินการ ส่วนประสมทางการตลาดเพื่อสร้างความแตกต่างในการแข่งขัน

	 2. 	 ควรท�ำการศกึษาในขอบเขตทีก่ว้างขึน้ เช่น ขอบเขตในระดบัประเทศเนือ่งจากหนงัสอือเิลคทรอนกิส์

นั้นมาการซื้อขายผ่านระบบออนไลน์ ลูกค้าสามารถเป็นได้ทั้งหมดทุกคนที่เข้าสู่ระบบออนไลน์ ดังนั้นการขยาย

ขอบเขตจะท�ำให้ได้กลุ่มตัวอย่างที่จ�ำนวนมากขึ้น ท�ำให้สามารถน�ำข้อมูลมาวิเคราะห์ได้ดีขึ้น และมีความน่าเชื่อถือ

ยิ่งขึ้น 

กิตติกรรมประกาศ
การศึกษานี้ส�ำเร็จลุล่วงได้ด้วยดีตามวัตถุประสงค์ของการศึกษา เนื่องจากผู้ศึกษาได้รับความกรุณาอย่าง

ยิ่งจาก รองศาสตราจารย์ ดร.นิติพล ภูตะโชติ อาจารย์ที่ปรึกษา ที่ได้ให้ค�ำแนะน�ำ ขอขอบพระคุณ คณาจารย์
วทิยาลยับณัฑติศกึษาการจดัการทกุท่าน กราบขอบพระคณุบดิา มารดา เป็นอย่างสงู ทีใ่ห้โอกาสในการศกึษา และ
ให้ก�ำลังใจเสมอ
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ความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อการให้บริการของส่วนงานไฮเค้าเตอร์ ของบมจ.ธนาคารกรุง

ไทย จ�ำกัด (มหาชน) สาขาชัยภูมิ

CUSTOMER SSATISFACTIONTOWARDSERVICEOF HIGH COUNTER SECTION 

AT CHAIYAPHUM BRANCH THEKRUNG THAI BANK

PUBLIC COMPANY LIMITED

วิภา ฤาชา1

ช่อ วายุภักตร์2

บทคัดย่อ
	 การศึกษานี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความคาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพการให้บริการและสอบถามความพึงพอใจของ

ลูกค้าที่ใช้มาบริการ ไฮ เค้าเตอร์บมจ.ธนาคารกรุงไทย จ�ำกัด (มหาชน) สาขาชัยภูมิ  เก็บรวบรวมกับกลุ่มตัวอย่างที่มาใช้บริการโดยวิธี

การสุมตัวอย่างแบบเจาะจง จ�ำนวน  400 ราย  โดยใช้แบบสอบถามที่พัฒนามาจากเครื่องมือเชฟคอล แบ่งคุณภาพการบริการออก

เป็น 5 ด้าน จ�ำนวน 22 ข้อมีค่าความเชื่อมั่น เท่ากับ 0.935 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน และวิเคราะห์ความแตกต่างโดยใช้สถิติอ้างอิง Paired-Sample T-testผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

อายุระหว่าง 21 - 40 ปี มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจมีรายได้ต่อเดือน 10,001 - 30,000 บาท 

และสถานภาพสมรส ส่วนระดบัความคาดหวงัคณุภาพการบรกิารก่อนมาใช้บรกิารโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ ระดบัการรบัรูค้ณุภาพ

หลงัจากได้รบัการบรกิารโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ และผลการเปรยีบเทยีบระดบัความพงึพอใจในการใช้บรกิาร โดยภาพรวม กลุม่

ตัวอย่างไม่พึงพอใจต่อการให้บริการ ไฮ เค้าเตอร์ และได้จัดท�ำได้เสนอโครงการฝึกอบรมแนวทางการปรับปรุงคุณภาพการให้บริการ 

ไฮ เค้าเตอร์ บมจ.ธนาคารกรุงไทย จ�ำกัด (มหาชน) สาขาชัยภูมิ ในด้านที่ลูกค้าไม่พึงพอใจ

	

ค�ำส�ำคัญ: ความพึงพอใจ ไฮเค้าเตอร์

Abstract
	 This study aims to study expectations and perceptions toward service quality and to survey satisfaction 

levels of customers who received services of high counter section at Chaiyaphum branch of  the Krung Thai Bank 

Public Company Limited. Data were collected using  sampling technique. Samples were 400 customers who received 

services. The study utilized questionnaires developed from instrument of  SERVQUAL which divided service quality 

into five aspects, 22 items in total. The questionnaires have total reliability level of 0.935. Statistics used for  

analyzing data included frequency, percentage, average, and Standard deviation. Analyzing difference of data used 

Paired-Sample  T-test. Findings reveal that most of the samples were female, were 21-40 years of age, obtained 

bachelor’s degrees, were government/state enterprise employees, received highest monthly salary of 10,001-30,000 

baht, and were married. As for level of overall expectation on service quality before receiving services, it was found 

at the most highly level. Overall, customers were not satisfied by services at high counter section. Therefore,  

researcher has proposed a training project on guidelines for developing some aspects of service quality at  

Chaiyaphum branch, the Krung Thai Bank Public Company Limited which customers were not satisfied. 

Keywords: satisfaction, High Counter

1	 นักศึกษาปริญญาโทหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 อาจารย์ประจ�ำ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

ปัจจบุนัได้มกีารเตรยีมการเข้าสูก่ารเป็นประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน (AEC) ในด้านต่างๆ มากมาย ทัง้ด้าน

ผู้ให้บริการ ด้านโครงสร้างพื้นฐาน การท่องเที่ยว โอกาสการส่งออก การเคลื่อนย้ายของ แรงงาน และธุรกิจสถาบัน

การเงิน เมื่อมีการเข้าสู่การเป็นประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) จะท�ำให้มีการแข่งขันอย่างรุนแรง การด�ำเนิน

ธุรกิจ ต้องมีการปรับตัวให้เข้ากับสภาวะการแข่งขันเพื่อให้ธุรกิจอยู่รอด ธุรกิจสถาบันการเงิน เช่นธนาคารพาณิชย์ 

เป็นสถาบันการเงินที่ส�ำคัญอย่างหนึ่งในระบบธุรกิจต่างก็มีการเร่งการปรับปรุงคุณภาพและพัฒนาระบบการให้

บริการให้สอดคล้องกับสภาวะที่มีการเปลี่ยนแปลง ซึ่งจะเห็นได้จากธนาคารแต่ละแห่งได้มีการปรับเปลี่ยนแผน

กลยุทธ์อยู่ตลอดเวลา เพื่อเป็นการรักษาฐานลูกค้าเก่าและสร้างฐานลูกค้าใหม่ของธนาคาร มีการขยายความเจริญ

เติบโตอย่างมั่นคง  บมจ.ธนาคารกรุงไทย จ�ำกัด (มหาชน) สาขาชัยภูมิ เป็นสาขาล�ำดับที่ 307  เปิดท�ำการเมื่อวัน

ที่  29 พฤษภาคม 2518 ปัจจุบันมีพนักงาน 23 คน แบ่งเป็นผู้จัดการสาขา  1 คน แผนกสินเชื่อ 6 คน แผนกบริการ

ลูกค้า 16 คนโดยแบ่งเป็น High Counter6 ช่อง  Low Counter  5 ช่อง CSR 2  ช่อง มีลูกค้ามาใช้บริการ 400-

500 คน ต่อวัน โดยแบ่งเป็น High Counter ประมาณ 300-400 คน และ Low Counter ประมาณ 50-100 คน 

บมจ.ธนาคารกรุงไทย จ�ำกัด (มหาชน) สาขาชัยภูมิ ได้ให้ความส�ำคัญต่อการสร้างความพึงพอใจของลูกค้าที่มาใช้

บริการ ไฮเค้าเตอร์ ของสาขาเพื่อสร้างให้เกิดประสบการณ์ที่ดีในการใช้บริการของ ไฮเค้าเตอร์ซึ่งจะน�ำไปสู่ความ

พึงพอใจสูงสุดของลูกค้า ท�ำให้สามารถเพิ่มจ�ำนวนผู้ใช้บริการรายใหม่ได้อีกทางหนึ่งจากการบอกต่อ ส่งผลให้ให้

บริการของ  ไฮเค้าเตอร์เกิดประสิทธิภาพ ประสบผลส�ำเร็จ สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้  ผู้ศึกษา

น�ำเครื่องมือ Measuring Service Quality ซึ่งได้รับการพัฒนาโดย Parasuramanetal. (1998) ซึ่งเป็นเครื่องมือ

ที่ได้รับความนิยมในระดับสากลใช้ในการวัดความคาดหวังคุณภาพการบริการของลูกค้า ท�ำให้ทราบถึงความคาด

หวังและความพึงพอใจของลูกค้าซึ่งเป็นค่าที่ไม่สามารถวัดได้และสามารถน�ำค่าที่ได้ไปเป็นแนวทางในการปรับปรุง

การให้บริการได้อย่างเป็นรูปธรรมที่ชัดเจน

ปัจจบุนั บมจ.ธนาคารกรงุไทย จ�ำกดั (มหาชน) ในจงัหวดัชยัภมูมิกีารเปิดสาขาเพิม่จากเดมิทีม่เีพยีงสาขา

เดยีวโดยปัจจบุนัมสีามสาขาท�ำให้เกดิการแข่งขนักนัเองในธนาคารและยงัต้องแข่งขนักบัธนาคารอืน่ด้วยธนาคารจงึ

ต้องมกีารปรบัปรงุคณุภาพการบรกิารโดยการศกึษาความพงึพอใจของลกูค้าแล้วน�ำผลการศกึษามาปรบัปรงุคณุภาพ

การบริการให้สอดคล้องกับการแข่งขัน

	 ดังนั้นผู้ศึกษาในฐานะผู้ปฏิบัติงานใน บมจ.ธนาคารกรุงไทย จ�ำกัด (มหาชน) สาขาชัยภูมิ ได้ท�ำการศึกษา

ความคาดหวังและการรับรู้คุณภาพการบริการและความพึงพอใจจากการใช้บริการจากการเปรียบเทียบความคาด

หวังและการรับรู้คุณภาพการบริการของไฮเค้าเตอร์เพื่อน�ำผลการวิจัยมาเป็นแนวทางในการปรับปรุงพัฒนาการ

บริหารการให้บริการให้มีประสิทธิภาพสอดคล้องกับสภาวะการแข่งขันในธุรกิจการให้บริการของธนาคาร

วัตถุประสงค์

1. 	 เพื่อศึกษาความคาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพการให้บริการไฮ เค้าเตอร์ บมจ.ธนาคารกรุงไทย 

จ�ำกัด (มหาชน) สาขาชัยภูมิ

2.	 เพื่อศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อการให้บริการไฮเค้าเตอร์ บมจ.ธนาคารกรุงไทย จ�ำกัด 

(มหาชน) สาขาชัยภูมิ 
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วิธีด�ำเนินงาน 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลได้มาโดยวิธีการเลือกแบบเจาะจง ซึ่งเป็นลูกค้าที่มาใช้บริการ

กบัธนาคารในเดอืน พฤศจกิายน พ.ศ.2556 จ�ำนวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามของ Parasuramanet al. (1988) 

แบ่งเป็น 2 ตอน ดังนี้ ตอนที่ 1 สอบถามข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วยข้อมูล เพศ อายุ 

ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน และสภาพการสมรสตอนที่ 2 สอบถามข้อมูลเกี่ยวกับความคาดหวังต่อ

คุณภาพการบริการและด้านการรับรู้ในการมาใช้บริการไฮเค้าเตอร์ใน 5 ด้าน ได้แก่ ด้านที่ 1 สิ่งที่เป็นรูปธรรมใน

การบริการ จ�ำนวน 4 ข้อ ด้านที่ 2 ความน่าเชื่อถือไว้วางใจในการบริการ จ�ำนวน 5 ข้อ ด้านที่ 3 การตอบสนองต่อ

ผู้รับริการ จ�ำนวน 4 ข้อ ด้านที่ 4 การให้ความเชื่อมั่นแก่ผู้รับบริการ จ�ำนวน 4 ข้อด้านที่ 5 ความเห็นอกเห็นใจต่อ

ผู้มารับบริการ จ�ำนวน 5 ข้อ  ส่วนความพึงพอใจของผู้มารับบริการได้จากการเปรียบเทียบระดับความคาดหวัง

คุณภาพการบริการก่อนมาใช้บริการและการรับรู้หลังการใช้บริการของไฮเค้าเตอร์สถิติที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ค่า

ความถี ่ร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ผลการวเิคราะห์สมมตฐิาน ซึง่สถติทิีใ่ช้ในการทดสอบสมติฐิาน คอื 

การใช้ค่า T ของความแตกต่าง α ค่าเฉลี่ยที่ไม่เป็นอิสระจากกัน โดยที่ ค่า α=0.05 (Paired-Sample T-test) 

ก�ำหนดสมมติฐานดังนี้
	 H0 : μE = μP	 แสดงว่าลูกค้ามีความพึงพอใจ (customers satisfaction) 	
	 H1 : μE < μP	 แสดงว่าลูกค้ามีความพึงพอใจมาก (customers delight)	
	 H1 : μE >μP	 แสดงว่าลูกค้ามีความไม่พึงพอใจ (consumer delightfaction)	
	 μE	 แทน	 ระดับความคิดเห็นด้านความคาดหวัง
	 μP	 แทน	 ระดับความคิดเห็นด้านการรับรู้หลังจากการใช้บริการ

ผลการศึกษา

ผลการศกึษาความพงึพอใจของลกูค้าทีม่ต่ีอการให้บรกิารของส่วนงาน ไฮเค้าเตอร์ ของ บมจ.ธนาคารกรงุ

ไทย จ�ำกัด (มหาชน) สาขาชัยภูมิ  พบว่า 1) กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความคาดหวังคุณภาพการบริการก่อนมาใช้

บรกิาร ไฮเค้าเตอร์ โดยภาพรวมด้านการบรกิารอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ และ 2) การศกึษาความพงึพอใจจากการเปรยีบ

เทียบระดับความคาดหวังคุณภาพการบริการก่อนมาใช้บริการและการรับรู้หลังการใช้บริการของ ไฮ เค้าเตอร์ โดย

ภาพรวมพบว่า กลุ่มตวัอย่างไม่พงึพอใจต่อการให้บรกิารของ ไฮ เค้าเตอร์ เนือ่งจากมคีวามคาดหวงัมากกว่าการรบั

รูใ้นการใช้บรกิาร ไฮ เค้าเตอร์ จากสมมตฐิานพบว่า แตกต่างกนัอย่างมนียัส�ำคญัทางด้านสถติทิีร่ะดบั 0.05 ดงัแสดง

ผลในตารางที่ 1 - 5

     H0 :E = P แสดงวาลูกคามีความพึงพอใจ (customers satisfaction)   

     H1 :E < P แสดงวาลูกคามีความพึงพอใจมาก(customers delight)  

หรือถา   H1 :E>Pแสดงวาลูกคามีความไมพึงพอใจ (consumer delightfaction)  

โดยที่ E แทน ระดับความคิดเห็นดานความคาดหวัง 

 P แทน ระดับความคิดเห็นดานการรับรูหลังจากการใชบริการ 
 
ผลการศึกษา 

ผลการศึกษาความพึงพอใจของลูกคาที่มีตอการใหบริการของสวนงาน ไฮเคาเตอร ของ บมจ.ธนาคารกรุงไทย 
จํากัด (มหาชน) สาขาชัยภูมิ  พบวา 1) กลุมตัวอยางสวนใหญมีความคาดหวังคุณภาพการบริการกอนมาใชบริการ ไฮเคา
เตอร โดยภาพรวมดานการบริการอยูในระดับมากที่สุด และ 2) การศึกษาความพึงพอใจจากการเปรียบเทียบระดับความ
คาดหวังคุณภาพการบริการกอนมาใชบริการและการรับรูหลังการใชบริการของ ไฮ เคาเตอร โดยภาพรวมพบวา กลุม
ตัวอยางไมพึงพอใจตอการใหบริการของ ไฮ เคาเตอร เน่ืองจากมีความคาดหวังมากกวาการรับรูในการใชบริการ ไฮ เคา
เตอร จากสมมติฐานพบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางดานสถิติที่ระดับ 0.05 ดังแสดงผลในตารางที่ 1 - 5 

 
 
 

ตารางที่ 1 ความคาดหวังกอนการใชบริการและการรับรูหลังการใชบริการ เปรียบเทียบความพึงพอใจใชบริการ ดานส่ิงที่

เปนรูปธรรมในการบริการ 

ดานสิ่งที่เปนรูปธรรมในการบริการ E P D Paired-
T p-value 

ระดับความ

พึงพอใจ 

1. เจาหนาที่มีความสุภาพเรียบรอย ยิ้มแยมแจมใส ในการ
ใหบริการ 

4.45 4.10 0.35 10.28 0.00* ไมพึงพอใจ 

2. มีอุปกรณเคร่ืองมือ ที่ทันสมัยสอดคลองกับการใหบริการ 4.27 4.59 -0.32 -7.13 0.00* พึงพอใจมาก 
3. มีขั้นตอนในการปฏิบัติงานที่เปนขั้นตอนชัดเจน  4.34 3.59 0.75 16.81 0.00* ไมพึงพอใจ 
4. สถานที่มีความเปนระเบียบเรียบรอย สะอาดนามาใช

บริการ 
4.19 4.48 -0.29 -7.35 0.00* พึงพอใจมาก 

รวม 4.31 4.18 0.12 7.14 0.00* ไมพึงพอใจ 
หมายเหต:ุ  E คือความคาดหวัง, P คือ การรับรู, D = ผลตางระหวางความคาดหวังกับการรับรู* แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05  
 

ตารางที่ 2 ความคาดหวังกอนการใชบริการและการรับรูหลังการใชบริการ เปรียบเทียบความพึงพอใจใชบริการ ดาน

ความนาเชื่อถือไววางใจในการบริการ 
ดานความนาเชื่อถือไววางใจใน 

การบริการ 
E P D Paired-

T p-value 
ระดับความพึง

พอใจ 

1.พนักงานทํารายการไดอยางรวดเร็ว และถูกตอง ตาม
เวลาที่กําหนด 

4.54 3.36 1.18 22.70 0.00* ไมพึงพอใจ 

2.พนักงานตอบคําถามของลูกคาไดถูกตองครบถวน และ
แนะนําขอมูลใหลูกคาเพ่ิมเติมไดถูกตอง 

4.59 4.18 0.41 16.73 0.00* ไมพึงพอใจ 

3.เมื่อพนักงานทํารายการผิดพลาดมีการแสดงความ
รับผิดชอบและชี้แจงเหตุผลใหลูกคาทราบทุกคร้ัง 

4.62 4.41 0.21 5.43 0.00* ไมพึงพอใจ 

4.พนักงานมีขั้นตอนการทํางานทีโ่ปรงใสสามารถ
ตรวจสอบไดทันท ี

4.59 4.22 0.37 8.30 0.00* ไมพึงพอใจ 

5.จุด/ชอง การใหบริการมีปายบอกชัดเจนงายและสะดวก
ตอการมาใชบริการ 

4.60 4.78 -0.18 -4.91 0.00* พึงพอใจมาก 

รวม 4.58 4.18 0.39 34.09 0.00* ไมพึงพอใจ 
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     H0 :E = P แสดงวาลูกคามีความพึงพอใจ (customers satisfaction)   

     H1 :E < P แสดงวาลูกคามีความพึงพอใจมาก(customers delight)  

หรือถา   H1 :E>Pแสดงวาลูกคามีความไมพึงพอใจ (consumer delightfaction)  

โดยที่ E แทน ระดับความคิดเห็นดานความคาดหวัง 

 P แทน ระดับความคิดเห็นดานการรับรูหลังจากการใชบริการ 
 
ผลการศึกษา 

ผลการศึกษาความพึงพอใจของลูกคาที่มีตอการใหบริการของสวนงาน ไฮเคาเตอร ของ บมจ.ธนาคารกรุงไทย 
จํากัด (มหาชน) สาขาชัยภูมิ  พบวา 1) กลุมตัวอยางสวนใหญมีความคาดหวังคุณภาพการบริการกอนมาใชบริการ ไฮเคา
เตอร โดยภาพรวมดานการบริการอยูในระดับมากที่สุด และ 2) การศึกษาความพึงพอใจจากการเปรียบเทียบระดับความ
คาดหวังคุณภาพการบริการกอนมาใชบริการและการรับรูหลังการใชบริการของ ไฮ เคาเตอร โดยภาพรวมพบวา กลุม
ตัวอยางไมพึงพอใจตอการใหบริการของ ไฮ เคาเตอร เน่ืองจากมีความคาดหวังมากกวาการรับรูในการใชบริการ ไฮ เคา
เตอร จากสมมติฐานพบวา แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางดานสถิติที่ระดับ 0.05 ดังแสดงผลในตารางที่ 1 - 5 

 
 
 

ตารางที่ 1 ความคาดหวังกอนการใชบริการและการรับรูหลังการใชบริการ เปรียบเทียบความพึงพอใจใชบริการ ดานส่ิงที่

เปนรูปธรรมในการบริการ 

ดานสิ่งที่เปนรูปธรรมในการบริการ E P D Paired-
T p-value 

ระดับความ

พึงพอใจ 

1. เจาหนาที่มีความสุภาพเรียบรอย ยิ้มแยมแจมใส ในการ
ใหบริการ 

4.45 4.10 0.35 10.28 0.00* ไมพึงพอใจ 

2. มีอุปกรณเคร่ืองมือ ที่ทันสมัยสอดคลองกับการใหบริการ 4.27 4.59 -0.32 -7.13 0.00* พึงพอใจมาก 
3. มีขั้นตอนในการปฏิบัติงานที่เปนขั้นตอนชัดเจน  4.34 3.59 0.75 16.81 0.00* ไมพึงพอใจ 
4. สถานที่มีความเปนระเบียบเรียบรอย สะอาดนามาใช

บริการ 
4.19 4.48 -0.29 -7.35 0.00* พึงพอใจมาก 

รวม 4.31 4.18 0.12 7.14 0.00* ไมพึงพอใจ 
หมายเหต:ุ  E คือความคาดหวัง, P คือ การรับรู, D = ผลตางระหวางความคาดหวังกับการรับรู* แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05  
 

ตารางที่ 2 ความคาดหวังกอนการใชบริการและการรับรูหลังการใชบริการ เปรียบเทียบความพึงพอใจใชบริการ ดาน

ความนาเชื่อถือไววางใจในการบริการ 
ดานความนาเชื่อถือไววางใจใน 

การบริการ 
E P D Paired-

T p-value 
ระดับความพึง

พอใจ 

1.พนักงานทํารายการไดอยางรวดเร็ว และถูกตอง ตาม
เวลาที่กําหนด 

4.54 3.36 1.18 22.70 0.00* ไมพึงพอใจ 

2.พนักงานตอบคําถามของลูกคาไดถูกตองครบถวน และ
แนะนําขอมูลใหลูกคาเพ่ิมเติมไดถูกตอง 

4.59 4.18 0.41 16.73 0.00* ไมพึงพอใจ 

3.เมื่อพนักงานทํารายการผิดพลาดมีการแสดงความ
รับผิดชอบและชี้แจงเหตุผลใหลูกคาทราบทุกคร้ัง 

4.62 4.41 0.21 5.43 0.00* ไมพึงพอใจ 

4.พนักงานมีขั้นตอนการทํางานทีโ่ปรงใสสามารถ
ตรวจสอบไดทันท ี

4.59 4.22 0.37 8.30 0.00* ไมพึงพอใจ 

5.จุด/ชอง การใหบริการมีปายบอกชัดเจนงายและสะดวก
ตอการมาใชบริการ 

4.60 4.78 -0.18 -4.91 0.00* พึงพอใจมาก 

รวม 4.58 4.18 0.39 34.09 0.00* ไมพึงพอใจ 
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หมายเหต:ุ  E คือความคาดหวัง, P คือ การรับรู, D = ผลตางระหวางความคาดหวังกับการรับรู    * แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  
 

ตารางที่ 3 ความคาดหวังกอนการใชบริการและการรับรูหลังการใชบริการ เปรียบเทียบความพึงพอใจใชบริการ ดานการ

ตอบสนองตอผูรับบริการ 

ดานการตอบสนองตอผูรับบริการ E P D Paired-
T p-value 

ระดับ

ความพึง

พอใจ 

1.พนักงานมีความกระตือรือรนและเต็มใจในการใหบริการ 
ไมตองรอนาน 

4.40 4.34 0.06 1.45 0.146 พึงพอใจ 

2.มีการแจงขั้นตอนและวิธีในการกรอกขอมูลใน สลิป 
4.58 3.80 0.78 21.07 0.00* 

ไมพึง
พอใจ 

3.พนักงานรับฟงปญญาหรือขอซักถามและตอบขอซักถาม
อยางตั้งใจ 

4.55 4.61 -0.06 -1.53 0.125 พึงพอใจ 

4.พนักงานมีการใหบริการเหมือนกันทุกรายโดยไมเลือก
ปฏิบัติ 

4.35 4.41 -0.06 -1.17 0.242 พึงพอใจ 

รวม 4.47 4.28 0.18 6.91 0.00* 
ไมพึง
พอใจ 

หมายเหต:ุ  E คือความคาดหวัง, P คือ การรับรู, D = ผลตางระหวางความคาดหวังกับการรับรู      * แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  
 

ตารางที่ 4 ความคาดหวังกอนการใชบริการและการรับรูหลังการใชบริการ เปรียบเทียบความพึงพอใจใชบริการ ดานการ

ใหความเชื่อม่ันแกผูรับบริการ 

ดานการใหความเชือ่มั่นแกผูรับบริการ E P D Paired-
T p-value 

ระดับความพึง

พอใจ 

1. พนักงานมีความรูดานระเบียบขอปฏิบัติงาน 
ผานการฝกทักษะและกระบวนการทํางาน
อยางถูกตองครบถวน 

4.41 4.40 0.01 0.14 0.88 ไมพึงพอใจ 

2. ธนาคารมีความสถานที่เหมาะสม กับการเขามา
ใชบริการ 

4.61 4.17 0.44 12.87 0.00* ไมพึงพอใจ 

3. พนักงานมีความรูเร่ืองผลิตภัณฑตางๆของ
ธนาคารและนําเสนอลูกคาขอมูลที่เปน
ประโยชนแกลูกคา 

4.54 4.75 -0.20 -5.60 0.00* 
 

พึงพอใจมาก 
 

4. พนักงานมีความซ่ือสัตยสุจริตในการปฏิบัติงาน 
เชนมีการนับเงินตอหนาลูกคา เงินเกินคืนให
ลูกคา 

4.18 4.09 0.09 3.09 0.00* ไมพึงพอใจ 

รวม 4.43 4.35 0.08 3.84 0.00* ไมพึงพอใจ 
หมายเหต:ุ  E คือความคาดหวัง, P คือ การรับรู, D = ผลตางระหวางความคาดหวังกับการรับรู    * แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  
 

ตารางที่ 5 ความคาดหวังกอนการใชบริการและการรับรูหลังการใชบริการ เปรียบเทียบความพึงพอใจใชบริการ ดาน

ความเห็นอกเห็นใจตอผูมารับบริการ 

ดานความเห็นอกเห็นใจตอผูมารับบริการ E P D Paired-T p-value 
ระดับความพึง

พอใจ 

1. ธนาคารมีการใสใจ ในปญหาของลูกคาและเต็ม
ใจชวยเหลืออยางจริงใจ 

4.18 4.58 -0.40 -12.11 0.00* พึงพอใจ 

2. ระยะเวลาในการเปด-ปดธนาคารเหมาะสมและ
สะดวกในการมาใชบริการ 

4.79 4.26 0.53 14.23 0.00* ไมพ่ึงพอใจ 
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3. เมื่อมาใชบริการผูมารับบริการมีที่จอดรถ
เพียงพอและสะดวกสบาย 

3.74 4.64 -0.90 -20.37 0.00* พึงพอใจ 

4. ธนาคารจัดใหมีการบริการชองทางดวนพิเศษ
สําหรับ 1 รายการ ฝาก/ถอน/โอน/จาย 

4.15 3.07 1.08 32.21 0.00* ไมพึงพอใจ 

5. ธนาคารจัดพนักงานใหเพียงพอและเหมาะสม
ในชวงเวลาตาง ๆ  

4.44 4.57 -0.13 -3.33 0.00* พึงพอใจ 

รวม 4.26 4.22 0.03 2.28 0.02* ไมพึงพอใจ 
หมายเหต:ุ  E คือความคาดหวัง, P คือ การรับรู, D = ผลตางระหวางความคาดหวังกับการรับรู   * แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  
 

ขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังตอไป ควรศึกษาสภาวะของผูใชบริการในชวงเวลาที่ตองรอรับบริการที่มีคิวใชบริการ

จํานวนมากของ ธนาคารกรุงไทย 
ขอเสนอแนะสําหรับการนําผลการศึกษาไปใช  โดยจัดทําโครงการฝกอบรมหลักสูตร การปรับปรุงคุณภาพการใหบริการ 

ไฮเคาเตอร บมจ.ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) สาขาชัยภูมิ 
 
กิตติกรรมประกาศ 

 ขอขอบคุณผูจัดการ พี่ๆ นองๆ ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) สาขาชัยภูมิ 
 
เอกสารอางอิง 

[1]  กัลยา  วานิชยบัญชา. (2550). สถิติสําหรับการบริหารและวิจัย.พิมพครั้งที่  10. กรุงเทพฯ:โรงพิมพแหง

จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย. 
[2]  สาขาวิชาเศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช.(2538). เอกสารการสอนชุดวิชา สถิติประยุกตและวิธีการ

วิจัย หนวยที่ 1-8. พิมพครั้งที่ 1. นนทบุรี: โรงพิมพมหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 

[3]  Kotler, P. (1994). Marketing management: Analysis planning implementation and control. 8th 

ed. Englewood cliffs: Prentice Hall. 
[4]  Schiffman, Leon G. &Kanuk, Leslie Lazar. (2007). Consumer Behavior. 9th

ed. Upper Saddle River, N.J.: Prentice Hall. 
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หมายเหต:ุ  E คือความคาดหวัง, P คือ การรับรู, D = ผลตางระหวางความคาดหวังกับการรับรู    * แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  
 

ตารางที่ 3 ความคาดหวังกอนการใชบริการและการรับรูหลังการใชบริการ เปรียบเทียบความพึงพอใจใชบริการ ดานการ

ตอบสนองตอผูรับบริการ 

ดานการตอบสนองตอผูรับบริการ E P D Paired-
T p-value 

ระดับ

ความพึง

พอใจ 

1.พนักงานมีความกระตือรือรนและเต็มใจในการใหบริการ 
ไมตองรอนาน 

4.40 4.34 0.06 1.45 0.146 พึงพอใจ 

2.มีการแจงขั้นตอนและวิธีในการกรอกขอมูลใน สลิป 
4.58 3.80 0.78 21.07 0.00* 

ไมพึง
พอใจ 

3.พนักงานรับฟงปญญาหรือขอซักถามและตอบขอซักถาม
อยางตั้งใจ 

4.55 4.61 -0.06 -1.53 0.125 พึงพอใจ 

4.พนักงานมีการใหบริการเหมือนกันทุกรายโดยไมเลือก
ปฏิบัติ 

4.35 4.41 -0.06 -1.17 0.242 พึงพอใจ 

รวม 4.47 4.28 0.18 6.91 0.00* 
ไมพึง
พอใจ 

หมายเหต:ุ  E คือความคาดหวัง, P คือ การรับรู, D = ผลตางระหวางความคาดหวังกับการรับรู      * แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  
 

ตารางที่ 4 ความคาดหวังกอนการใชบริการและการรับรูหลังการใชบริการ เปรียบเทียบความพึงพอใจใชบริการ ดานการ

ใหความเชื่อม่ันแกผูรับบริการ 

ดานการใหความเชือ่มั่นแกผูรับบริการ E P D Paired-
T p-value 

ระดับความพึง

พอใจ 

1. พนักงานมีความรูดานระเบียบขอปฏิบัติงาน 
ผานการฝกทักษะและกระบวนการทํางาน
อยางถูกตองครบถวน 

4.41 4.40 0.01 0.14 0.88 ไมพึงพอใจ 

2. ธนาคารมีความสถานที่เหมาะสม กับการเขามา
ใชบริการ 

4.61 4.17 0.44 12.87 0.00* ไมพึงพอใจ 

3. พนักงานมีความรูเร่ืองผลิตภัณฑตางๆของ
ธนาคารและนําเสนอลูกคาขอมูลที่เปน
ประโยชนแกลูกคา 

4.54 4.75 -0.20 -5.60 0.00* 
 

พึงพอใจมาก 
 

4. พนักงานมีความซ่ือสัตยสุจริตในการปฏิบัติงาน 
เชนมีการนับเงินตอหนาลูกคา เงินเกินคืนให
ลูกคา 

4.18 4.09 0.09 3.09 0.00* ไมพึงพอใจ 

รวม 4.43 4.35 0.08 3.84 0.00* ไมพึงพอใจ 
หมายเหต:ุ  E คือความคาดหวัง, P คือ การรับรู, D = ผลตางระหวางความคาดหวังกับการรับรู    * แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  
 

ตารางที่ 5 ความคาดหวังกอนการใชบริการและการรับรูหลังการใชบริการ เปรียบเทียบความพึงพอใจใชบริการ ดาน

ความเห็นอกเห็นใจตอผูมารับบริการ 

ดานความเห็นอกเห็นใจตอผูมารับบริการ E P D Paired-T p-value 
ระดับความพึง

พอใจ 

1. ธนาคารมีการใสใจ ในปญหาของลูกคาและเต็ม
ใจชวยเหลืออยางจริงใจ 

4.18 4.58 -0.40 -12.11 0.00* พึงพอใจ 

2. ระยะเวลาในการเปด-ปดธนาคารเหมาะสมและ
สะดวกในการมาใชบริการ 

4.79 4.26 0.53 14.23 0.00* ไมพ่ึงพอใจ 
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	 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป ควรศึกษาสภาวะของผู้ใช้บริการในช่วงเวลาที่ต้องรอรับบริการที่มี

คิวใช้บริการจ�ำนวนมากของ ธนาคารกรุงไทย

	 ข้อเสนอแนะส�ำหรับการน�ำผลการศึกษาไปใช้  โดยจัดท�ำโครงการฝึกอบรมหลักสูตร การปรับปรุง

คุณภาพการให้บริการ ไฮเค้าเตอร์ บมจ.ธนาคารกรุงไทย จ�ำกัด (มหาชน) สาขาชัยภูมิ

กิตติกรรมประกาศ

	 ขอขอบคุณผู้จัดการ พี่ๆ น้องๆ ธนาคารกรุงไทย จ�ำกัด (มหาชน) สาขาชัยภูมิ
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เอกสารอ้างอิง

[1]  กัลยา  วานิชย์บัญชา. (2550). สถิติส�ำหรับการบริหารและวิจัย.พิมพ์ครั้งที่  10. กรุงเทพฯ:โรงพิมพ์แห่ง

จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย.

[2]  สาขาวิชาเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช.(2538). เอกสารการสอนชุดวิชา สถิติประยุกต์และ

วิธีการวิจัย หน่วยที่ 1-8. พิมพ์ครั้งที่ 1. นนทบุรี: โรงพิมพ์มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช.

[3]  Kotler, P. (1994). Marketing management: Analysis planning implementation and control. 

8th ed. Englewood cliffs: Prentice Hall.

[4]  Schiffman, Leon G. &Kanuk, Leslie Lazar. (2007). Consumer Behavior. 9thed. Upper Saddle 

River, N.J.: Prentice Hall.
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การก�ำหนดโครงการเพื่อเพิ่มสินเชื่อ SMEs ของธนาคารกสิกรไทย จังหวัดมหาสารคาม

THE PROJECT TO INCREASE THE SMEs CREDIT OF KASIKORN BANK, 

MAHA SARAKHAM PROVINCE

วุฒิชัย สินทรโก1
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บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อท�ำการศึกษาพฤติกรรมและส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อ 
SMEs และจัดท�ำโครงการการเพิ่มยอดสินเชื่อ SMEs ธนาคารกสิกรไทย จังหวัดมหาสารคาม โดยใช้แบบสอบถามเพื่อเก็บรวบรวม
ข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภค และส่วนประสมทางการตลาด ของผู้ประกอบการธุรกิจ SMEs ในจังหวัดมหาสารคาม จ�ำนวน 380 ราย  
ผลการศกึษาพบว่า พฤตกิรรมในการใช้บรกิารเงนิกู ้Term Loan ได้แก่ เงนิมาใช้หมนุเวยีนในกจิการ โดยกูจ้ากธนาคารกรงุไทย ธนาคาร
กสิกรไทย และธนาคารไทยพาณิชย์ เนื่องจากวงเงินสินเชื่อที่ได้รับพิจารณาอนุมัติสูง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ใช้บรกิารสนิเชือ่ SMEs อยูใ่นระดบัมาก หลงัจากนัน้ท�ำการวเิคราะห์สิง่แวดล้อมทัว่ไป การวเิคราะห์แรงกดดนั 5 ประการ การวเิคราะห์
จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส และภาวะคกุคามขององค์กร และการวเิคราะห์ทางเลอืกโครงการการเพิม่ยอดสนิเชือ่โดยใช้ Tow matrix จาก
นั้นก�ำหนดโครงการการด�ำเนินงานได้จ�ำนวน 3 โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 “เดินตลาดหาลูกค้าใหม่” โครงการที่ 2 “ของช�ำร่วย” 
และโครงการที่ 3 “Member get Member” โดยได้รับงบประมาณสนับสนุนจากส�ำนักงานใหญ่ในการด�ำเนินการ 469,000 บาท  
หลังด�ำเนินโครงการแล้วคาดว่าทีมลูกค้าผู้ประกอบการ 2 มหาสารคาม สามารถสินเชื่อ SMEs เดือนละ 60 ล้านบาท ตามเป้าหมายที่
ส�ำนักงานใหญ่ก�ำหนด

ค�ำส�ำคัญ: สินเชื่อ SMEs, ธนาคารกสิกรไทย

Abstract

	 The objectives of this research were to 1) study the consumers’ behavior, 2) marketing mix factors which 
influenced the decision on applying for SMEs Credit, and 3) to prepare the guidelines to increase the amount of 
SMEs credit of Kasikorn Bank, Maha Sarakham Province.  The study was performed by using the questionnaires 
to collect data about consumers’ behavior and marketing mix factors from 380 SMEs Entrepreneurs in Maha 
Sarakham Province. The results showed that most of SMEs entrepreneurs had applied for the loan to finance 
their business operations from Krungthai Bank, Kasikorn Bank and  Siam Commercial Bank because they could 
receive high amount of credit facilities Marketing mix factors which influenced their decision to apply SMEs 
credit with high level.  The following analysis was performed: General Environment analysis, Five Forces analysis, 
SWOT analysis and TOWS Matrix.  And, 3 projects were proposed as the guidelines to increase the amount of 
SMEs credit of Kasikorn Bank, Maha Sarakham Province, as follows: 1) “Marketing for New customers” 2) “Souvenirs” 
and 3) “Member gets Member”.  The budget, to be supported from the Head Office, for these projects was  
estimated for 469,000 baht. After proceeding with these projects, it could be expected that SMEs Team 2 for 
SMEs Entrepreneurs in Maha Sarakham province would be able to increase the amount of SMEs credit to  
60 million baht a month as per the business target of the Headquarter of the bank.

Keywords: SMEs Credit, Kasikorn Bank
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บทน�ำ

วสิาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อมมบีทบาทส�ำคญัต่อเศรษฐกจิโดยรวมของประเทศ เนือ่งจากเป็นแหล่ง

การจ้างงานและเป็นแหล่งรายได้หลักของประเทศโดย SMEs ก่อให้เกิดการจ้างงาน จ�ำนวน 11,783,143 คน คิด

เป็นร้อยละ 80.4 ของการจ้างงานรวมทั้งหมด สามารถสร้างมูลค่าเพิ่มทางเศรษฐกิจซึ่งเห็นได้จากผลิตภัณฑ์มวล

รวมของประเทศของ SMEs ในปี 2555 รวม 4,211,262 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 37.0 ของ GDP รวมทั้งประเทศ 

[1] ดังนั้นผลประกอบการของธุรกิจ SMEs จึงเป็นตัวบ่งชี้ถึงการเจริญเติบโตของเศรษฐกิจ การส่งเสริม สนับสนุน 

สร้างความแข็งแกร่งให้ SMEs สามารถด�ำเนินงานอยู่รอด และพัฒนาได้อย่างต่อเนื่อง จะน�ำไปสู่ความยั่งยืนทาง

ธุรกิจ และที่ส�ำคัญน�ำไปสู่การพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศไทยในทัดเทียมนานาประเทศ [2] ซึ่งองค์ประกอบที่

ส�ำคญัในการด�ำเนนิธรุกจิ SMEs ขึน้อยูก่บัความสามารถทางการเงนิของผูป้ระกอบการ และการเข้าถงึแหล่งเงนิทนุ 

ผู้ประกอบการธุรกิจ SMEs ของไทยส่วนใหญ่มีเงินทุนในการด�ำเนินธุรกิจน้อย ท�ำให้ขาดสภาพคล่องในการน�ำเงิน

มาใช้หมุนเวียน และใช้ในการขยายกิจการเพื่อเพิ่มศักยภาพในการแข่งขัน 

ธนาคารกสิกรไทยเล็งเห็นความส�ำคัญของธุรกิจ SMEs ดังค�ำกล่าวที่ว่า “ธนาคารกสิกรไทยมุ่งมั่นพัฒนา

ผลติภณัฑ์และบรกิารทางการเงนิ เพือ่ตอบสนองทกุความต้องการในทกุช่วงของการเตบิโตทางธรุกจิ พร้อมสนบัสนนุ

ด้านองค์ความรูใ้นหลากหลายมติทิีเ่ป็นประโยชน์ เพือ่เตมิเตม็ให้ผูป้ระกอบการ SMEs ให้เตบิโต แขง็แกร่ง ก้าวไกล

อย่างมศีกัยภาพ เพือ่ธรุกจิไร้ขดีจ�ำกดั” [3] เพือ่เป็นการสนบัสนนุเงนิทนุเสรมิสร้างศกัยภาพการประกอบธรุกจิและ

การสนับสนุนที่ปรึกษาธุรกิจ ธนาคารจึงได้ก�ำหนดนโยบายสินเชื่อส�ำหรับผู้ประกอบการ SMEs “กู้ง่าย ได้เร็ว มี

หลากหลาย ที่เดียวจบ ครบทุกความต้องการ” โดยก�ำหนดเป้าหมายของจ�ำนวนผู้ประกอบการ SMEs ที่ได้รับการ

อนุมัติสินเชื่อและจ�ำนวนเงินทุนสินเชื่อ ให้ธนาคารกสิกรไทยทุกสาขาทั่วประเทศด�ำเนินการ ด้วยการเพิ่มจ�ำนวน

ลูกค้ารายใหม่และหากเป็นลูกค้ารายเดิมให้เพิ่มวงเงินสินเชื่อ นอกจากนี้ยังได้ประชาสัมพันธ์ทางเว็บไซต์ให้ความรู้

เกีย่วกบั SMEs ให้ค�ำแนะน�ำการเริม่ต้นท�ำธรุกจิ SMEs ให้ข้อมลูผลติภณัฑ์และบรกิาร ธนาคารกสกิรไทย ศนูย์ธรุกจิ

ลูกค้าผู้ประกอบการ จังหวัดมหาสารคาม ได้จัดทีมสินเชื่อ SMEs โดยตั้งชื่อว่า “ทีมลูกค้าผู้ประกอบการ 2 

มหาสารคาม” ขึ้นมาด�ำเนินงานเกี่ยวกับ SMEs ตามนโยบายธนาคารกสิกรไทย ส�ำนักงานใหญ่โดยดูแลผู้ประกอบ

การทั้งจังหวัดมหาสารคาม ในปี พ.ศ. 2557 ทีมลูกค้าผู้ประกอบการ 2 มหาสารคาม ได้รับมอบหมายให้รับผิดชอบ

ผลงานในส่วนของเป้าสินเชื่อ SMEs เดือนละ 60 ล้านบาท ซึ่งตั้งแต่เดือนมกราคมเป็นต้นมาทีมลูกค้าผู้ประกอบ

การ 2 มหาสารคามยังไม่สามารถท�ำได้ตามเป้าหมายที่ก�ำหนด จึงต้องมีการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสม

การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อ SMEs และจัดท�ำโครงการในการด�ำเนินงานเพื่อเพิ่มจ�ำนวนลูกค้า

รายใหม่และท�ำให้ลูกค้ารายเดิมให้เพิ่มวงเงินสินเชื่อ

วัตถุประสงค์

	 การศกึษาครัง้นีมุ้ง่ศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารสนิเชือ่ 

SMEs  และก�ำหนดโครงการเพื่อเพิ่มสินเชื่อ SMEs ของธนาคารกสิกรไทย จังหวัดมหาสารคาม ให้ได้ตามเป้าหมาย

ที่ก�ำหนด

วิธีด�ำเนินงาน

		  1.	 การศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการสินเชื่อ SMEs และปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อ SMEs ด�ำเนินการศึกษาโดยใช้แบบสอบถามกับผู้ประกอบการ SMEs ในจังหวัด
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มหาสารคาม จ�ำนวน 39,403 ราย ก�ำหนดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้ตารางก�ำหนดขนาดของตัวอย่างของ Krejcie & 
Morgan [4] ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ได้จ�ำนวนกลุ่มตัวอย่างที่ต้องเก็บแบบสอบถามจ�ำนวน 380 ราย โดย
แบบสอบถามที่ใช้ในการศึกษา 
		  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา ประเภทของกิจการ 
ลักษณะการจดทะเบียนของกิจการ ต�ำแหน่งงานปัจจุบัน ระยะเวลาการด�ำเนินงานของกิจการ เงินลงทุน (กรณี 
บุคคลธรรมดา) / ทุนจดทะเบียนของธุรกิจ (กรณีนิติบุคคล) และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของธุรกิจ
		  ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการสินเชื่อ SMEs ประกอบด้วยค�ำถาม ประเภทการใช้
บริการสินเชื่อในปัจจุบัน วัตถุประสงค์ในขอใช้บริการสินเชื่อ SMEs  ธนาคารที่ใช้บริการ เหตุผลที่ใช้บริการสินเชื่อ
เพื่อน�ำเงินมาใช้ในการด�ำเนินธุรกิจ และระยะเวลาสินเชื่อที่ได้รับอนุมัติจากธนาคาร
		  ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อ SMEs ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม โดยใช้ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 7 Ps ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์และบรกิาร ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคลกร ด้านกายภาพและการน�ำเสนอ ด้านกระบวนการ 
จ�ำนวน 35 ข้อ ก�ำหนดการให้คะแนนข้อมูลระดับความส�ำคัญมีค�ำตอบให้เลือก 5 ทาง ได้แก่ มากที่สุด มาก ปาน
กลาง น้อย และน้อยทีส่ดุ ท�ำการวเิคราะห์คณุภาพของแบบสอบถามไปทดลองกบักลุม่ตวัอย่างทีม่ลีกัษณะใกล้เคยีง
กับกลุ่มตัวอย่างที่ท�ำการศึกษาที่สาขามหาสารคาม จ�ำนวน 30 ราย แล้วน�ำมาค�ำนวณหาความเชื่อมั่นของ
แบบสอบถามโดยใช้สูตรสัมประสิทธิ์แอลฟา ( á  - Coefficient) ของครอนบัด (Cronbach) ได้เท่ากับ 0.86 ซึ่งน�ำ
ไปใช้ในการศึกษาได้ [5] ท�ำการเก็บรวบรวมแบบสอบถามกับผู้ประกอบการ SMEs โดยผู้ศึกษาไปแจกเองที่สถาน
ประกอบการ
	 2. 	การก�ำหนดโครงการเพื่อเพิ่มสินเชื่อ SMEs ของธนาคารกสิกรไทย จังหวัดมหาสารคาม น�ำผลการ
ศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อ SMEs ของผู้ประกอบการ
ในจังหวัดมหาสารคามแล้ว มาวิเคราะห์ร่มกับสิ่งแวดล้อมทางธุรกิจของสินเชื่อ SMEs ทีมลูกค้าผู้ประกอบการ 2 
มหาสารคาม ธนาคารกสิกรไทย โดยท�ำการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมโดยทั่วไป (PEATE Analysis) การวิเคราะห์คู่
แข่งขนัในธรุกจิโดยใช้แรงกดดนั 5 ประการ (Five Forces Model) การวเิคราะห์จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส และภาวะ
คุกคาม (SWOT Analysis) และจัดท�ำตาราง TOWS Matrix เพื่อก�ำหนดโครงการในการด�ำเนินงานเพื่อเพิ่มยอด

สินเชื่อ SMEs ธนาคารกสิกรไทย ของทีมลูกค้าผู้ประกอบการ 2 มหาสารคาม

ผลการวิจัย

1.	 พฤติกรรมการเลือกใช้บริการสินเชื่อ SMEs และปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสิน

ใจใช้บริการสินเชื่อ SMEs 

	 จากผลการศึกษา พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจ SMEs ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (61.05%) อายุ 45 ปีขึ้น

ไป (47.37%) การศึกษาระดับมัธยมศึกษา/ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (52.37%) ประเภทกิจการท�ำการค้าปลีก– 

ค้าส่ง (47.37%) การจดทะเบยีนของกจิการเป็นบคุคลธรรมดา (95.26%)  โดยเป็นเจ้าของกจิการ (95.26%) ระยะ

เวลาด�ำเนินกิจการ 6 - 10 ปี (40.53%) มีเงินลงทุนไม่เกิน 1,000,000 บาท (45.79%) มีรายได้ของธุรกิจต่อเดือน 

50,001 - 100,000 บาท (40.79%) โดยมพีฤตกิรรมการใช้บรกิารสนิเชือ่ SMEs ดงันี ้ส่วนใหญ่ใช้บรกิารเงนิกู ้Term 

Loan (66.05%) เพือ่น�ำเงนิมาใช้หมนุเวยีนในกจิการ (54.21%) โดยใช้บรกิารกบัธนาคารกรงุไทย (29.74%) ธนาคาร

กสกิร (25.53%) และธนาคารกรงุเทพ (23.95%) เนือ่งจากวงเงนิสนิเชือ่ทีไ่ด้รบัพจิารณาอนมุตัสิงู (54.74%) ระยะ
เวลาสินเชื่อที่ได้รับอนุมัติ 5 - 7 ปี (70.79%) ความต้องการเปลี่ยนสถาบันการเงินมาใช้บริการสินเชื่อ SMEs ของ
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ธนาคารกสิกรไทย คือ ไม่แน่ใจ (58.30%) เนื่องจากธนาคารเดิมที่ใช้บริการดีอยู่แล้ว ส่วนลูกค้าที่ต้องการเปลี่ยน
มาใช้บรกิารสนิเชือ่ SMEs ของธนาคารกสกิรไทย เนือ่งจากมบีรกิารให้ค�ำปรกึษาภายหลงัการอนมุตั ิ(31.58%) และ
วงเงนิสนิเชือ่ทีไ่ด้รบัพจิารณาอนมุตัสิงู (27.63%) และลกูค้าเดมิของธนาคารรกสกิรไทยส่วนใหญ่ต้องการเพิม่วงเงนิ 
(40.21%) โดยมแีหล่งข้อมลูทีใ่ช้ค้นหาข้อมลูข่าวสารเกีย่วกบัการขอสนิเชือ่ธรุกจิ SMEs คอื เพือ่น/ญาต ิ(50.26%)
	 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อ SMEs พบว่า ให้ความส�ำคัญในระดับ
มากทั้ง 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (X =3.90) ด้านราคา (X =3.70) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (X =3.93) 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (X =3.45) ด้านบุคลากร (X =3.96) ด้านกระบวนการ (X = 4.00) และด้านลักษณะ
ทางกายภาพ (X = 3.84) โดยผู้ประกอบการ SMEs ให้ความส�ำคัญในระดับมาก โดยมีปัจจัยรายข้อที่มีมีผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อ SMEs ดังแสดงรายละเอียดดังตารางที่ 1

2. 	โครงการเพื่อเพิ่มสินเชื่อ SMEs ของธนาคารกสิกรไทย จังหวัดมหาสารคาม
	 จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PESTE Analysis) การแข่งขันภายในสภาวะแวดล้อมของ

อตุสาหกรรมในรปูแบบแรงกดดนั 5 ประการ (Five Forces Model) การวเิคราะห์ SWOT เพือ่ให้ทราบจดุแขง็ จดุ
อ่อน โอกาส และภาวะคุกคาม และจัดท�ำตาราง TOWS Matrix เพื่อก�ำหนดโครงการเพื่อเพิ่มสินเชื่อ SMEs ของ
ธนาคารกสิกรไทย จังหวัดมหาสารคาม (ตารางที่ 2) รายละเอียด โครงการดังนี้

โครงการเชิงรุก (SO): การเพิ่มจ�ำนวนผู้ประกอบการ SMEs
	 โครงการที่ 1 “เดินตลาดหาลูกค้าใหม่”
		  วัตถุประสงค์โครงการ
		  เพือ่ขยายฐานลกูค้าและเพิม่จ�ำนวนผูป้ระกอบการธรุกจิ SMEs รายใหม่ ให้ใช้บรกิารสนิเชือ่ SMEs 

กับธนาคารกสิกรไทย
		  วิธีการด�ำเนินการ
		  1.	 ให้เจ้าหน้าทีบ่รหิารงานทัว่ไปของทมีลกูค้าผูป้ระกอบการ 2 มหาสารคาม ตดิต่อประสานงาน

กับพนักงานสินเชื่อของแต่ละสาขา ให้เพิ่มการเดินตลาด โดยแบ่งการดูแลแต่ละสาขาอย่างชัดเจน 
		  2.	 ให้พนกังานสาขาเดนิตลาดหาลกูค้ารายใหม่เพิม่ขึน้ (ภาพที ่4) พร้อมรบัผดิชอบในการตดิตาม

เอกสารเบื้องต้นในการพิจาณาสินเชื่อ รวมทั้ง เป็นช่องทางในการติดตามเอกสารให้ครบถ้วน
		  3.	 จูงใจพนักงานสาขาโดยการแบ่งผลงานของของทีมลูกค้าผู้ประกอบการ 2 มหาสารคาม เช่น 

เบีย้ประกนัชวีติ พร้อมผลตอบแทนบางส่วน เงนิฝาก เงนิให้สนิเชือ่ กองทนุ บตัรเครดติ เป็นต้น ให้กบัพนกังานสาขา
ที่แนะน�ำลูกค้ารายใหม่ให้กับของทีมลูกค้าผู้ประกอบการ 2 มหาสารคาม

		  4.	 ให้พนักงานที่รับผิดชอบ ติดตามลูกค้ารายใหม่ที่ได้รับการแนะน�ำจากพนักงานสาขา พร้อม
จัดท�ำรายงานการเข้าเยี่ยมชมผู้ประกอบการรายใหม่ อย่างน้อยสัปดาห์ละ 2 ราย ต่อ 1 สัปดาห์ ต่อพนักงานฯ 
พร้อมระบุถึงรายละเอียดข้อมูล และความต้องการของลูกค้าเป้าหมาย โดยให้น�ำเสนอขอหัวหน้าหน่วยงาน เพื่อ
รวบรวมข้อมูล และน�ำไปวางแผนในการน�ำเสนอผลิตภัณฑ์ของธนาคารต่อไป

		  ผลที่คาดว่าจะได้รับ
		  1.	 ทีมลูกค้าผู้ประกอบการ 2 มหาสารคาม สามารถเพิ่มจ�ำนวนลูกค้ารายใหม่ได้เพิ่มขึ้นจากการ

แนะน�ำของสาขา และพนกังานของแต่ละสาขาในเขตจงัหวดัมหาสารคาม ได้รบัผลงาน และสามารถบรรลเุป้าหมาย

ที่ได้รับได้
		  2.	 ท�ำให้ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในเขตจังหวัดมหาสารคามรู้จัก และ

สนใจบริการสินเชื่อของธนาคารกสิกรไทยมากขึ้น และสามารถเพิ่มจ�ำนวนลูกค้ารายใหม่ได้ในอนาคต
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โครงการเชิงปรับ (WO): การส่งเสริมการตลาด
		  วัตถุประสงค์โครงการ
		  เพื่อกระตุ้นให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายใช้บริการสินเชื่อ SMEs ธนาคารกสิกรไทย และแนะน�ำลูกค้า

ต่อให้กับธนาคาร
		  วิธีการด�ำเนินการ
		  มอบของช�ำร่วย ได้แก่ กระเช้าแบรนด์ ปฏทินิ สมดุโน้ต เป็นต้น ให้กบัลกูค้าผูป้ระกอบการ SMEs 

ในช่วงเทศกาลที่ส�ำคัญ เช่น ตรุษจีน กระเช้าของขวัญปีใหม่ เป็นต้น 
		  ผู้จัดการและเจ้าหน้าที่ธุรกิจลูกค้าผู้ประกอบการ
		  ผลที่คาดว่าจะได้รับ
		  กลุม่ลกูค้าเป้าหมายใช้บรกิารสนิเชือ่ SMEs ธนาคารกสกิรไทยเพิม่ขึน้ และแนะน�ำลกูค้าต่อให้กบั

ธนาคาร

โครงการเชิงรับ (ST): การจัดการลูกค้าสัมพันธ์
	 โครงการที่ 3 “Member get Member”
		  วัตถุประสงค์โครงการ
		  1.	 เพื่อสร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่างพนักงานของธนาคาร และลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
		  2.	 เพื่อรักษาฐานลูกค้ารายเดิม และขยายฐานลูกค้ารายใหม่ของธนาคาร
		  วิธีการด�ำเนินการ
		  1.	 จัดกิจกรรมร่วมกันระหว่างพนักงานและกลุ่มลูกค้าโดยเชิญลูกค้ามาร่วมรับประทานอาหาร 

อบรมสัมมนา ร่วมแลกเปลี่ยนความคิดเห็น และให้แนะน�ำลูกค้าให้กับทางธนาคาร (ดังแสดงภาพที่ 6) 
		  2.	 ออกเยี่ยมลูกค้าเดิม พร้อมทั้งหาลูกค้าใหม่โดยการให้ลูกค้าเดิมแนะน�ำ (ดังแสดงภาพที่ 6)
		  ผลที่คาดว่าจะได้รับ
		  1.	 ลกูค้าเกดิความรูส้กึว่าได้รบัการดแูลจากธนาคารในฐานะคนพเิศษ และธนาคารให้ความส�ำคญั

ในการต่อยอดธุรกิจของกิจการ
		  2.	 ลกูค้ามคีวามพงึพอใจในการให้บรกิาร ท�ำให้สามารถรกัษาลกูค้ารายเดมิ และเกดิการบอกต่อ

แก่ลูกค้ารายใหม่ของธนาคาร

สรุปโครงการการด�ำเนินงานเพื่อเพิ่มยอดสินเชื่อ SMEs ของธนาคารกสิกรไทย ของทีมลูกค้าผู้ประกอบ

การ 2 มหาสารคาม ได้จ�ำนวน 3 โครงการ ได้แก่ รายละเอียดดังนี้
โครงการการเพิ่มยอดสินเชื่อ SMEs ของ 

ธนาคารกสิกรไทย จังหวัดมหาสารคาม

ระยะเวลา งบประมาณ 

(บาท)
โครงการเชิงรุก (SO): การเพิ่มจ�ำนวนผู้ประกอบการ SMEs
      โครงการที่ 1 “เดินตลาดหาลูกค้าใหม่” กรกฎาคม - ธันวาคม 89,000
โครงการเชิงปรับ (WO): การส่งเสริมการตลาด
      โครงการที่ 2 “ของช�ำร่วย” ธันวาคม 260,000
โครงการเชิงรับ (ST): การจัดการลูกค้าสัมพันธ์
      โครงการที่ 3 “Member get Member” มกราคม - ธันวาคม 120,000

รวมเป็นเงิน 469,00
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สรุป
	 โครงการการด�ำเนนิงานเพือ่เพิม่ยอดสนิเชือ่ SMEs ของธนาคารกสิกรไทย ของทมีลูกค้าผูป้ระกอบการ 2 
มหาสารคาม 3 โครงการ ได้แก่ โครงการที่ 1 “เดินตลาดหาลูกค้าใหม่” โครงการที่ 2 “ของช�ำร่วย” และโครงการ
ที่ 3 “Member get Member” หลังด�ำเนินโครงการแล้วทีมลูกค้าผู้ประกอบการ 2 มหาสารคาม สามารถเพิ่ม
จ�ำนวนผู้ประกอบการธุรกิจ SMEs ที่เป็นลูกค้ารายใหม่ผู้ใช้บริการสินเชื่อ SMEs จ�ำนวน 520 ราย และได้เป้าสิน
เชื่อ SMEs เดือนละ 60 ล้านบาท ตามเป้าหมายที่ส�ำนักงานใหญ่ก�ำหนด ซึ่งจากยอดอนุมัติสินเชื่อชองทีมลูกค้าผู้
ประกอบการ 2 มหาสารคามในไตรมาสที่ 1 และ 2 เท่ากับ 31 ล้านบาท ซึ่งเป็นไปตามเป้าหมายที่ก�ำหนดไว้
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ตารางที่ 1 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อ SMEs

ส่วนประสมการตลาด X S.D. แปลผล

1. ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ

   ประเภทของสินเชื่อ SMEs มีความหลากหลาย 3.98 0.72 ส�ำคัญมาก

   วงเงินสินเชื่อที่ได้รับอนุมัติสูง 3.92 0.55 ส�ำคัญมาก

   ชื่อเสียง ความน่าเชื่อถือ และความมั่นคงทางการเงินของธนาคารที่ใช้บริการ 3.88 0.53 ส�ำคัญมาก

   อัตราส่วนวงเงินสินเชื่อกับราคาหลักทรัพย์ค�้ำประกันมีความเหมาะสม 3.86 0.54 ส�ำคัญมาก

   ระยะเวลาในการช�ำระคืนมีความเหมาะสม 3.85 0.54 ส�ำคัญมาก

รวม 3.90 0.56 ส�ำคัญมาก

2. ด้านราคา

   อัตราดอกเบี้ยเงินกู้เหมาะสมต่อวงเงินการขอสินเชื่อ 3.79 0.67 ส�ำคัญมาก

   อัตราดอกเบี้ยต�่ำ 3.71 0.67 ส�ำคัญมาก

   อัตราค่าธรรมเนียมประเมินราคาหลักทรัพย์ที่เหมาะสม 3.74 0.58 ส�ำคัญมาก

   อัตราค่าธรรมเนียมการจัดการสินเชื่อที่เหมาะสม 3.71 0.67 ส�ำคัญมาก

   อัตราดอกเบี้ยมีให้เลือกหลายทางเลือก 3.54 0.73 ส�ำคัญมาก

รวม 3.70 0.66 ส�ำคัญมาก
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ตารางที่ 1 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อ SMEs (ต่อ)

ส่วนประสมการตลาด X S.D. แปลผล

3. ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

   ธนาคารมีจ�ำนวนสาขาที่ให้บริการทั่วถึง 3.98 0.49 ส�ำคัญมาก

   ท�ำเลที่ตั้งของธนาคารอยู่ใกล้และสะดวกในการติดต่อ 3.95 0.57 ส�ำคัญมาก

   การมีช่องทางผ่อนช�ำระงวดสินเชื่อได้หลากหลาย เช่น เคาน์เตอร์ธนาคาร  
   หักอัตโนมัติผ่านบัญชีธนาคาร

3.93 0.52 ส�ำคัญมาก

   มีสถานที่จอดรถเพียงพอ 3.86 0.59 ส�ำคัญมาก

รวม 3.93 0.54 ส�ำคัญมาก

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด

   มีของขวัญของช�ำร่วยแจกลูกค้าเมื่อใช้บริการสินเชื่อ SMEs และในโอกาส 
   พิเศษต่าง

3.71 0.67 ส�ำคัญมาก

   มีระยะเวลาการปลอดช�ำระคืนเงินต้น/ดอกเบี้ย 3.67 0.64 ส�ำคัญมาก

   มีส่วนลดหรือยกเว้นค่าธรรมเนียม 3.63 0.65 ส�ำคัญมาก

   การมีพนักงานธนาคารออกไปแนะน�ำบริการเกี่ยวกับสินเชื่อ SMEs  
   นอกสถานที่ หรือถึงที่ท�ำงาน

3.12 1.15 ส�ำคัญปานกลาง

   การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่นโทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ แผ่นพับ 3.10 1.32 ส�ำคัญปานกลาง

รวม 3.45 0.89 ส�ำคัญปานกลาง

5. ด้านบุคคลกร

   พนักงานมีประสบการณ์และมีความช�ำนาญทางด้านสินเชื่อ 4.11 0.57 ส�ำคัญมาก

   พนักงานมีความน่าเชื่อถือ และไว้วางใจได้ 4.01 0.48 ส�ำคัญมาก

   พนักงานมีกิริยา มารยาท การแต่งกายสุภาพเรียบร้อย 3.96 0.48 ส�ำคัญมาก

   พนักงานมีเพียงพอในการให้บริการ 3.92 0.57 ส�ำคัญมาก

   พนักงานมีความเอาใจใส่และกระตือรือร้นในการให้บริการและอ�ำนวย 
   ความสะดวกแก่ลูกค้า

3.91 0.55 ส�ำคัญมาก

   พนักงานให้ค�ำแนะน�ำ ค�ำปรึกษาอย่างถูกต้อง และเข้าใจง่าย 3.83 0.59 ส�ำคัญมาก

รวม 3.96 0.54 ส�ำคัญมาก

6. ด้านกายภาพและการน�ำเสนอ

   สิ่งอ�ำนวยความสะดวกในการให้บริการ เช่น โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ น�้ำดื่ม เป็นต้น 4.08 0.45 ส�ำคัญมาก

   อาคารสถานที่และภายในธนาคารมีการตกแต่งที่ทันสมัย สวยงาม สะอาด  
   กว้างขวาง

4.04 0.56 ส�ำคัญมาก

   ธนาคารมีอุปกรณ์ เครื่องมือทันมัย และเพียงพอกับการให้บริการ 3.92 0.60 ส�ำคัญมาก

   มีที่นั่งพักเพียงพอกับจ�ำนวนลูกค้า 3.94 0.60 ส�ำคัญมาก

รวม 4.00 0.55 ส�ำคัญมาก

7. ด้านกระบวนการ

   ทราบระยะเวลาในการพิจารณาสินเชื่อแน่นอน 3.97 0.58 ส�ำคัญมาก

   การมีระบบการท�ำงานที่ถูกต้อง แม่นย�ำ เชื่อถือได้ 3.86 0.64 ส�ำคัญมาก

   การขอสินเชื่อมีเงื่อนไข ขั้นตอน ไม่ยุ่งยาก 3.80 0.64 ส�ำคัญมาก

   ให้การอนุมัติสินเชื่อที่รวดเร็ว 3.79 0.59 ส�ำคัญมาก

   เอกสารที่ใช้ในการขอสินเชื่อไม่ยุ่งยากซับซ้อน 3.77 0.68 ส�ำคัญมาก

รวม 3.84 0.63 ส�ำคัญมาก
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ตารางที่ 2 ตาราง TOWS Matrix

       ปัจจัยภายใน

      ปัจจัยภายนอก

จุดแข็ง (Strengths)

S1:	  ธนาคารมชีือ่เสยีงและมคีวามมัน่คงทางการเงนิ

S2:	  กระบวนการในการอนมุตัสินิเชือ่ง่าย รวดเรว็ ได้

วงเงินสูง เอกสารไม่ยุ่งยาก ให้เครดิตกับทุกธุรกิจ

S3:	  พนกังานฝ่ายสนิเชือ่มคีวามรูค้วามช�ำนาญเกีย่ว

กับผลิตภัณฑ์ 

S4:	  ธนาคารกสิกรไทยมีผลิตภัณฑ์สินเชื่อที่หลาก

หลาย 

S5:	  ธนาคารให้การสนับสนุนองค์ความรู้ให้กับผู้

ประกอบการ

S6:	  มีเจ้าหน้าที่ดูแลความสัมพันธ์กับลูกค้า

จุดอ่อน (Weakness)

W1:	 พนกังานแต่ละได้รบัเป้าหมาย

จ�ำนวนมาก ท�ำให้ดูแลลูกค้าได้ไม่ทั่ว

ถึง

W2:	 อัตราค่าธรรมเนียมเปรียบ

เทียบสินเชื่อสูงกว่าธนาคารอื่น

W3:	 กิจกรรมส่งเสริมการตลาดมี

น้อย

โอกาส (Opportunities)

O1: รัฐบาลมีนโยบายส่งเสริมและสนับสนุนธุรกิจขนาด

กลางและขนาดย่อม 

O2: การรวมตัวเป็นประชาคมอาเซียน 

ที่มีการเปิดเสรีทางการค้าผู้ประกอบการ SMEs 

O3: ความก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลย ีได้เข้ามาเสรมิการ

ด�ำเนินธุรกิจ การผลิตสินค้าและให้บริการต่างๆ 

โครงการเชิงรุก: SO

การเพิ่มจ�ำนวนผู้ประกอบการ SMEs

โครงการที่ 1 “เดินตลาดหาลูกค้าใหม่”

โครงการเชิงปรับ: WO

การส่งเสริมการตลาด

โครงการที่ 2 “ของช�ำร่วย”

อุปสรรค (Threats)

T1:	  ความไม่แน่นอนทางการเมอืง มผีลต่อความเชือ่มัน่

ของนักลงทุน 

T2:	  อ�ำนาจการต่อรองของลูกค้ามีมากขึ้น

T3:	  จ�ำนวนคู่แข่งที่เพิ่มสูงขึ้น 

T4:	  ผู้ประกอบการมีต้นทุนสูงขึ้น 

โครงการเชิงรับ: ST

การจัดการลูกค้าสัมพันธ์

โครงการที่ 3 “Member get Member”

โครงการเชิงเปลี่ยน: WT

ชิงลูกค้า

โครงการที่ 3 “Re-finanacer”
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การวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของร้านบิ๊กมาร์ทพลาซ่า อ�ำเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานี

MARKETING PLAN TO INCREASE SALES REVENUE OF BIG MART PLAZA IN 

BANDUNG DISTRICT, UDON THANI PROVINCE.

ศศิธร แก้ววิเศษ1 

ทิพย์วรรณา งามศักดิ์2 

บทคัดย่อ

	 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาถงึพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าของลกูค้าซือ้ปลกีในอ�ำเภอ

บ้านดุง จังหวัดอุดรธานี และเพื่อก�ำหนดแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขายของร้านบิ๊กมาร์ทพลาซ่า อ�ำเภอบ้านดุง  จังหวัดอุดรธานี 

โดยใช้เครื่องมือในการเก็บข้อมูลจากแบบสอบถามจ�ำนวน 400 ชุด ท�ำการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป วิเคราะห์คู่แข่งขันในธุรกิจ 

วิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค  แล้วน�ำข้อมูลข้างต้นมาก�ำหนดกลยุทธ์ทางเลือก 

ผลการศกึษาพบว่าลกูค้าให้ความส�ำคญัในระดบัมากทีส่ดุคอืสนิค้ามคีวามหลากหลายและมคีณุภาพ ทีต่ัง้ร้านมคีวามสะดวกและหาง่าย 

และร้านบิ๊กมาร์ทพลาซ่ายังขาดการส่งเสริมการขายที่ดี มีพื้นที่ภายในร้านคับแคบและจ�ำกัด ตลอดจนมีภัยคุกคามจากธุรกิจเดียวกัน

ของต่างชาติที่มีการขยายธุรกิจออกสู่ต่างในต่างจังหวัดที่ประชากรที่มีความต้องการซื้อสูง ดังนั้นผู้ศึกษาจึงได้วางแผนการตลาด โดย

การสร้างแผนการตลาดรวมทัง้หมด 5 โครงการ โดยเป็นโครงการระยะสัน้ คอื โครงการสะสมใบเสรจ็แลกของรางวลั โครงการเพิม่โชค

ทุกวันที่ 4 โครงการคัดกรองคุณภาพ โครงการรถเข็นส่งของ และโครงการขยับขยาย โดยผลการด�ำเนินโครงการพบว่า สามารถเพิ่ม

ยอดขายสินค้าของร้านบิ๊กมาร์ทพลาซ่าได้ร้อยละ 16.97 เมื่อเทียบยอดขายระหว่าง 2 ไตรมาสแรกของปี พ.ศ. 2557 กับยอดขายของ 

2 ไตรมาสแรกปี พ.ศ. 2556

ค�ำส�ำคัญ: ร้านบิ๊กมาร์ทพลาซ่า การวางแผนการตลาด ซุปเปอร์มาร์เก็ต ปัจจัยที่มีอิทธิต่อการตัดสินใจซื้อ

Abstract

	 This research aimed to study the customer’s behavior, the influencing factors on the decisions making 

to purchase goods and to formulate the marketing plan for increasing the sales revenue of Big Mart Plaza in 

Bandung District, Udon Thani Province. The questionnaire was used in gathering information from 400 samples. 

The General Environment Analysis, Competitive Analysis, SWOT and TOWS Matrix were applied in order to plan 

the Marketing Plan. The results found that customers focused on varieties and qualities of the products. It was 

also found that the location of the store must be convenient and easy to locate. But the Big Mart Plaza was 

found to be lacking in promotions. Besides the size of the store was not big enough for the customers and  

parking spaces was inconvenient. Furthermore, the threated from the foreign business circuits expanded from 

other districts. Therefore, the five projects for marketing plan were set as follows; bill collecting redemption, be 

lucky project in every 4th day of the  month, quality screening program, delivery carts project and renovation 

project to build more store spaces. The project results to increase sales of Big Mart Plaza was 16.97 percent 

compared sales during the second quarter of the year in 2557 with sales of the second quarter 2556.

Keywords: Bigmart Plaza, Marketing plan, Suppermarket, Influencing factors

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ คณะเทคโนโลยี มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

ปัจจบุนัธรุกจิค้าปลกีต่างชาตขินาดใหญ่ทีม่อี�ำนาจในการแข่งขนัสงูเริม่ขยายวงธรุกจิเข้ามาลงทนุในตลาด

ซปุเปอร์มาร์เกต็ในประเทศไทยมากขึน้ โดยเทสโก้โลตสัเป็นอกีหนึง่แบรนด์ทีก่�ำลงัพฒันาธรุกจิขยายสาขาออกสูต่่าง

จังหวัดที่ประชากรหนาแน่นและมีความต้องการซื้อสูง ซึ่งธุรกิจนี้ก�ำลังแข่งขันกันสูงเพื่อแย่งส่วนแบ่งทางการตลาด

ในระดับชุมชน (ไทยโพสต์, 2556)

ร้านบิก๊มาร์ทพลาซ่า ปัจจบุนัตัง้อยูท่ีเ่ลขที ่600/5-8 ต�ำบลศรสีทุโธ อ�ำเภอบ้านดงุ จงัหวดัอดุรธาน ี41190 

เป็นซุปเปอร์มาร์เก็ตที่เปิดกิจการมาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2542 ก่อตั้งโดยคุณวิรัช พลโรม ร่วมกับภรรยาคือคุณจงจิต  

พลโรม เริ่มต้นจากการเปิดร้านมินิมาร์ทภายใต้ชื่อร้านบิ๊กมาร์ทมินิ โดยมีพื้นที่ใช้สอยทั้งหมด 96 ตารางเมตรและ

ด้วยวิสัยทัศน์ของเจ้าของกิจการบวกกับแนวโน้มธุรกิจในภาคตะวันออกเฉียงเหนือที่เติบโตขึ้น (ธนาคารแห่ง

ประเทศไทย, 2557) จงึได้ขยายกจิการในปีพ.ศ. 2551 โดยการขยายพืน้ทีอ่อกเป็น 192 ตารางเมตร ภายใต้ชือ่ใหม่

คอืร้านบิก๊มาร์ทพลาซ่า เปิดท�ำการเวลา 7.00 น. - 19.00 น. ของทกุวนั จ�ำหน่ายสนิค้าทัง้สนิค้าอปุโภคและบรโิภค 

และเน้นขายปลีกมากกว่าขายส่ง

ปัญหาส�ำคัญของธุรกิจตอนนี้คือ ยอดขายของร้านลดลงซึ่งจะพิจารณาได้จากยอดขายสินค้าย้อนหลัง 3 

ปี คือปีพ.ศ. 2554 มียอดขายรวมอยู่ที่ 3,509,835 บาท ปีพ.ศ. 2555 มียอดขายรวมอยู่ที่ 3,275,462 บาท และปี 

พ.ศ. 2556 มียอดขายอยู่ที่ 3,158,640 บาท 

ดังนั้นผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษาถึงพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของ

ลูกค้าในอ�ำเภอบ้านดุง เพื่อวางแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขายสินค้าอุปโภคบริโภคของร้านบิ๊กมาร์ทพลาซ่าให้

เพิ่มขึ้นอย่างน้อยร้อยละ 15 ในปี พ.ศ. 2557 เมื่อเทียบกับยอดขายสินค้าทั้งหมดในปีพ.ศ. 2556 ซึ่งยอดขายของ

ปีพ.ศ. 2556 คือ 3,158,640 บาท ดังนั้นในปีพ.ศ. 2557 จะต้องมียอดขายไม่ต�่ำกว่า 3,632,436 บาท ซึ่งพิจารณา

จากแนวโน้มการเตบิโตของธรุกจิค้าปลกีในภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอืในไตรมาสที ่1 ของปีพ.ศ. 2557 (ธนาคารแห่ง

ประเทศไทย, 2557)

วัตถุประสงค์ 

	 1. 	 เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลในการซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคของลูกค้าซื้อปลีก ใน

อ�ำเภอบ้านดุง จังหวัดอุดรธานี

	 2. 	 เพื่อก�ำหนดแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขายของร้านบิ๊กมาร์ทพลาซ่าเพิ่มขึ้นอย่างน้อยร้อยละ 15 

ในปี พ.ศ. 2557 เมื่อเทียบกับยอดขายปี พ.ศ. 2556

วิธีด�ำเนินงาน   

1. 	 ศกึษาถงึพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าของลกูค้าซือ้ปลกีในอ�ำเภอบ้านดงุ

จงัหวดัอดุรธาน ี โดยด�ำเนนิการศกึษาจากประชากรและกลุม่ตวัอย่างคอืประชากรในอ�ำเภอบ้านดงุ จงัหวดัอดุรธานี 

ที่มีก�ำลังซื้อโดยระบุช่วงอายุตั้งแต่ 18 – 60 ปี โดยมีจ�ำนวนประชากรที่อยู่ในช่วงอายุที่ก�ำหนดทั้งหมด  80,577  

คน และท�ำการสุม่กลุม่ตวัอย่าง โดยได้กลุม่ตวัอย่างจ�ำนวน 400 คน เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการเกบ็ข้อมลูคอืแบบสอบถาม 

จากนั้นน�ำข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามมาวิเคราะห์ผลโดยใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูป SPSS for Windows Version 19 

ลขิสทิธิม์หาวทิยาลยัขอนแก่น การศกึษาครัง้นีว้เิคราะห์ข้อมลูโดยใช้การวเิคราะห์ข้อมลูเชงิพรรณนา (Descriptive 

Statistics) สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน
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	 2. 	 ศึกษาถึงการก�ำหนดแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขายของร้านบิ้กมาร์ทพลาซ่า ให้เป็นไปตามเป้า

หมายทีก่�ำ หนด โดยมเีครือ่งมอืทีใ่ช้ในวเิคราะห์ข้อมลูคอื การวเิคราะห์สิง่แวดล้อมทัว่ไป (PEST Analysis) โดยการ

ศึกษาจากบท ความงานวิจัย วารสารและหนังสือที่เกี่ยวข้อง เช่น หนังสือของ จินตนา บุญบงการ (2552) เรื่อง

สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ เป็นต้น แล้วน�ำข้อมูลมาวิเคราะห์ เพื่อให้ทราบถึงสภาวะแวดล้อมทั่วไป การวิเคราะห์

สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก วิเคราะห์หาจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและภัยคุกคาม (SWOT Analysis) โดย

ศึกษาจากงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เช่นงานวิจัยของ วีระยุทธ รัชตเวชกุล (2555) และจากการสังเกต สอบถาม แล้วจึง

น�ำข้อมูลมาวิเคราะห์หาจุดแข็งและจุดอ่อนของร้าน วิเคราะห์คู่แข่งในธุรกิจ ( Five Force Model) โดยการศึกษา

หนังสือและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เช่น หนังสือแปลของ บาร์ไวส์, แพททริค (2554) เรื่องคัมภีร์นักการตลาด: Mar-

keter’s Toolkit เป็นต้น รวมถึงแบบสอบถามส่วนที่ 2 และจากการสังเกตุพฤติกรรมของลูกค้า โดย Kotler  and   

Keller (2012) ได้กล่าวว่าพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการศึกษาถึงกระบวนการ ต่างๆที่บุคคล กลุ่มบุคคลและองค์กร

ต่างๆเลอืกซือ้ เลอืกใช้สนิค้า การบรกิาร ความคดิหรอืประสบการณ์ทีจ่ะตอบสนองความปรารถนาและความต้องการ

ของตนเอง แล้วน�ำข้อมลูมาวเิคราะห์เพือ่เปรยีบเทยีบกบัคูแ่ข่ง วเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 7 P’s (Market-

ing Mix) โดยศึกษาจากหนังสือที่เกี่ยวข้องเช่น หนังสือของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2549) เรื่องการบริหารการตลาด 

เป็นต้น รวมถงึใช้แบบสอบถามในส่วนที ่3 ซึง่เป็นข้อมลูเกีย่วกบัปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าอปุโภคบรโิภค 

จ�ำนวน 400 ชุด แจกให้กับประชากรกลุ่มตัวอย่างตอบค�ำถาม แล้วน�ำข้อมูลมาวิเคราะห์ และจัดท�ำแผนกลยุทธ์ 

โดยใช้ข้อมลูจากการวเิคราะห์ SWOT มาจบัคู ่เพือ่ก�ำหนดกลยทุธ์ทางเลอืกด้วย TOWS Matrix  โดยใช้จดุแขง็เปิด

โอกาสใหม่ในการแข่งขนั ใช้จดุแขง็โอบล้อม รดัตงึภาวะคกุคามทีม่ต่ีอวตัถปุระสงค์ขององค์กร ใช้โอกาสทีม่ทีดแทน 

แก้ไขจุดอ่อน และเลี่ยงภาวะคุกคามที่บดบังวัตถุประสงค์ขององค์กร (ณัฏฐพันธ์  เขจรนันท์, 2552)

ผลการศึกษา

1. 	 ผลการศกึษาถงึพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าอปุโภคบรโิภคของลกูค้าใน

อ�ำเภอบ้านดงุ จงัหวดัอดุรธาน ีพบว่า โลตสัเอก็เพรส เป็นร้านทีล่กูค้าเลอืกซือ้สนิค้าอปุโภคบรโิภคมากทีส่ดุ คดิเป็น

ร้อยละ 86.25 ซึ่งเหตุผลที่ท�ำให้ซื้อบ่อยที่สุดคือ สินค้าหลากหลายและมีคุณภาพ คิดเป็นร้อยละ 70.75 ค่าใช้จ่าย

แต่ละครั้งในการซื้อสินค้าในร้านค้าที่ซื้อบ่อยที่สุดแต่ละครั้งเท่ากับ 101 – 500 บาท คิดเป็นร้อยละ 57.00 ความถี่

ในการซื้อสินค้าคือ 2 ครั้ง/สัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 37.25 แหล่งที่มาของการรับรู้ข่าวสารเกี่ยวกับร้านค้าและโปรโม

ชัน่ต่างๆ ของร้านค้าคอื การบอกต่อ คดิเป็นร้อยละ 75.25 ปัจจยัหลกัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าอปุโภคบรโิภค

ของลูกค้าที่ให้ความส�ำคัญในระดับมากที่สุดคือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และด้านช่องทางการจ�ำหน่าย ซึ่งสินค้าต้องมี

คุณภาพ มาตรฐาน และมีสินค้าที่หลากหลายรวมถึงที่ตั้งร้านหาง่ายและสะดวก  

	 2. 	 ผลการศึกษาถึงแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของร้านบิ๊กมาร์ทพลาซ่าพบว่า สภาพแวดล้อม

ภายนอกและภายในคอืจดุแขง็ของร้านบิก๊มาร์ทพลาซ่า มที�ำเลทีต่ัง้ตดิกบัสถานขีนส่งของเทศบาลเมอืงบ้านดงุ ท�ำให้

สงัเกตเหน็ง่าย และมลีกูค้าทีเ่ดนิทางโดยรถโดยสารประจ�ำทางแวะมาใช้บรกิารอยูเ่สมอ จดุอ่อนคอืขาดการส่งเสรมิ

การขายที่ดีและพื้นที่ภายในร้านมีทางเดินแคบ มีการจัดร้านที่ไม่เป็นระเบียบ ไฟไม่สว่าง โอกาส คือทุกวันที่ 4 ของ

เดือนจะมีตลาดนัดที่สวนสาธารณะซึ่งอยู่ด้านหลังร้านก็จะท�ำให้มีลูกค้าจ�ำนวนมากซึ่งมาจากต่างอ�ำเภอและท�ำให้

มียอดขายสูงกว่าทุกวันของเดือน อุปสรรคคือร้านค้ามีการเปิดตัวใหม่เพื่อแย่งส่วนแบ่งตลาดมากขึ้นคือโลตัสเอ็ก

เพรส รวมถงึสถานทีจ่อดรถแออดัและมคีวามวุน่วายเนือ่งจากหน้าร้านตดิกบัสถานขีนส่งของอ�ำเภอบ้านดงุ จงึยาก

แก่การจอดรถยนต์ส่วนบคุคลของลกูค้า จากนัน้ผูศ้กึษาจงึได้น�ำข้อมลูการวเิคราะห์ดงักล่าวมาสร้างกลยทุธ์ทางเลอืก

โดยใช้ TOWS Matrix 



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
894

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ต
ล
าด

จากการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก วเิคราะห์คูแ่ข่งขนั 

และวเิคราะห์กลยทุธ์ทางเลอืก สามารถก�ำหนดแผนการตลาดซึง่โครงการระยะสัน้ได้ทัง้หมดจ�ำนวน 5 โครงการโดย

มีรายละเอียดดังนี้

1. 	 โครงการสะสมใบเสรจ็แลกของรางวลั จากการศกึษาถงึพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าของลกูค้าพบว่า ส่วน

ใหญ่ลูกค้าจะซื้อสินค้าที่ร้านค้า 2 ครั้ง/สัปดาห์ ยอดซื้อ 101 – 500 บาท/ครั้ง ดังนั้นผู้ศึกษาจึงได้น�ำเสนอโครงการ

สะสมใบเสร็จแลกของรางวัล โดยจะต้องมี 2 ใบเสร็จขึ้นไปภายในสัปดาห์เดียวกันและต้องมียอดซื้อตั้งแต่ 101 – 

500 บาท/ใบเสรจ็ สามารถใช้แลกของรางวลัได้ทีร้่าน ซึง่เป็นของพรเีมีย่มจากผลติภณัฑ์ต่างๆของร้านเอง หรอืหาก

สะสมครบ 4 ใบเสร็จ สามารถแลกเป็นคูปองได้ 4 ใบเพื่อลุ้นโชคสิ้นปีได้ 

2. 	 โครงการลุ้นโชคทุกวันที่ 4 จากผลการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกและภายใน ท�ำให้ทราบถึงจุดแข็ง  

จุดอ่อน อุปสรรคหรือภัยคุกคาม และโอกาส พบว่าจุดอ่อนของร้านคือขาดการส่งเริมการขายและโอกาสของร้าน

คอืมทีีต่ัง้ตดิกบัสถานทีส่�ำคญัหลายแห่งทีส่�ำคญั รวมถงึจากผลการส�ำรวจปัจจยัทีล่กูค้าให้ความส�ำคญัต่อการตดัสนิ

ใจซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคในระดับมากที่สุดคือที่ตั้งร้านหาง่ายและสะดวก ซึ่งในทุกวันที่ 4 ของเดือนจะมีตลาดนัด

ในตัวอ�ำเภอบ้านดุงที่ตั้งอยู่ด้านหลังร้านบิ๊กมาร์ทพลาซ่า โดยจะมีลูกค้าจากต่างอ�ำเภอเข้ามาเดินตลาดนัดและเป็น

โอกาสของร้านทีจ่ะได้ลกูค้าในวนันัน้เป็นจ�ำนวนมากโดยทีไ่ม่มปัีญหาเรือ่งทีจ่อดรถ เนือ่งจากลกูค้าส่วนหนึง่จะเดนิ

ทางมาโดยรถประจ�ำทาง ดงันัน้ผูศ้กึษาจงึได้น�ำเสนอโครงการเพิม่โชคทกุวนัที ่4 เพือ่รองรบักบัผลการศกึษาดงักล่าว 

คือหากลูกค้าซื้อสินค้าครบ 1,444 บาทต่อ 1 ใบเสร็จ จะได้รับคูปอง 4 ใบเพื่อลุ้นโชคสิ้นปี โดยจะมีการจับฉลาก

แจกของรางวัล 

3. 	 โครงการคัดกรองคุณภาพ จากการศึกษาพบว่าปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าอุปโภคบริโภค

ด้านผลิตภัณฑ์ที่ให้ความส�ำคัญมากที่สุดคือ สินค้ามีคุณภาพ มาตรฐานและสินค้ามีความหลากหลาย ผู้ศึกษาจึงได้

เสนอโครงการคดักรองคณุภาพ โดยทกุๆ 3 เดอืนจะมกีารตรวจสอบสนิค้าทีม่วีนัหมดอายบุนชัน้วางทกุตวัและตรวจ

สอบความสะอาดจัดเรียงสินค้าใหม่ทุกล็อคสินค้า โดยจะใช้ช่วงเวลาหลังเลิกงานคือ 19.00 น. เป็นต้นไป โดยใช้

เวลาประมาณ 2 ชั่วโมงและจ่ายค่าตอบแทนเป็นค่าล่วงเวลาให้กับพนักงานทุกคน 

4. 	 โครงการรถเข็นส่งของ จากผลการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกและภายใน พบว่าอุปสรรคของร้านคือ

สถานที่จอดรถไม่สะดวก ซึ่งส่งผลท�ำให้ลูกค้าที่ต้องการซื้อสินค้าจ�ำนวนมากและเดินทางมาซื้อสินค้าด้วยรถยนต์

ส่วนตัวไม่สะดวก ผู้ศึกษาจึงเสนอโครงการ รถเข็นส่งของเพื่อบริการให้กับลูกค้าฟรี หากลูกค้าจอดรถไกลจากร้าน 

5.	  โครงการขยายร้านบิ๊กมาร์ทพลาซ่า จากผลการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกและภายในพบว่าอุปสรรค

ของร้านคือภายในร้านค่อนข้างคับแคบและจากผลการส�ำรวจพบว่า เหตุผลที่ท�ำให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าอุปโภค

บริโภคมากที่สุดคือ สินค้าหลากหลาย/มีคุณภาพ ผู้ศึกษาจึงได้เสนอให้เพิ่มพื้นที่ของร้านจาก 192 ตารางเมตรเป็น 

240 ตารางเมตร ท�ำให้สามารถวางสนิค้าได้หลากหลายมากขึน้ เพิม่ทางเดนิให้กว้างขึน้ เพือ่ความสะดวกของลกูค้า

ในการเดินเลือกซื้อของ 

สรุป 

	 จากการศกึษาจะเหน็ได้ว่า การก�ำหนดแผนการตลาดในการเพิม่ยอดขายของร้านบิก๊มาร์ทพลาซ่า ให้เพิม่

ขึน้ร้อยละ 15 ในปี พ.ศ. 2557 ซึง่แบ่งแผนการตลาดออกเป็น 5 โครงการ คอื โครงการสะสมใบเสรจ็แลกของรางวลั 

โครงการลุ้นโชคทุกวันที่ 4 โครงการคัดกรองคุณภาพ โครงการรถเข็นส่งของ และโครงการขยายร้าน โดยมีงบ

ประมาณในการจดัท�ำแผนรวมทัง้สิน้เป็นเงนิ 198,200 บาท จากการด�ำเนนิโครงการใน 2 ไตรมาสของปี พ.ศ. 2557 
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พบว่าสามารถเพิม่ยอดขายให้กบัร้านบิก๊มาร์ทพลาซ่าได้จรงิ โดยในช่วง 2 ไตรมาสแรกของปี พ.ศ. 2557 มยีอดขาย

เพิ่มขึ้นเมื่อเทียบจาก 2 ไตรมาสแรกของปี พ.ศ. 2556 คิดเป็นร้อยละ 16.97  ซึ่งเป็นผลมาจากการที่ผู้ศึกษาได้

ศกึษาถงึพฤตกิรรมและปัจจยัทีล่กูค้าได้ให้ความส�ำคญัในการเลอืกซือ้สนิค้า รวมถงึการวเิคราะห์หาจดุแขง็ จดุอ่อน 

โอกาสและอุปสรรคของร้าน รวมถึงการวิเคราะห์คู่แข่งขัน แล้วน�ำผลที่ได้มาสร้างกลยุทธ์ทางเลือก แล้วด�ำเนินงาน

ตามแผนโครงการที่ก�ำหนดไว้

ข้อเสนอแนะ

จากการส�ำรวจด้านพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินสินซื้อสินค้าอุปโภคบริโภค รวมถึง

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดพบว่า ลูกค้าให้ความส�ำคัญในเรื่องของสินค้าที่มีคุณภาพและมีความหลายหลาย

มากที่สุด ดังนั้นในการศึกษาครั้งต่อไปควรศึกษาถึงความพึงพอใจในสินค้าและบริการ เพื่อที่จะสามารถเลือกซื้อ

สินค้าและให้บริการได้อย่างถูกต้องเหมาะสม 

จากการศึกษาจะเห็นได้ว่า การก�ำหนดแผนการตลาดในการเพิ่มยอดขายของร้านบิ๊กมาร์ทพลาซ่า ให้

เพิม่ขึน้ร้อยละ 15 ในปีพ.ศ. 2557 นัน้มคีวามคล้ายคลงึกบังานวจิยัของ นพพร บวัสาย (2555) ซึง่ได้ศกึษาพฤตกิรรม

และปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า เพื่อก�ำหนดกลยุทธ์และวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของร้าน

มะลพิาณชิย์ พบว่าเหตผุลส�ำคญัทีท่�ำให้ลกูค้าตดัสนิใจซือ้สนิค้าคอืสนิค้ามคีณุภาพสงู สถานทีต่ัง้ร้านหาง่าย สะดวก

และสะดุดตา ดังนั้นจึงได้ก�ำหนดแผนการตลาดขึ้น โดยแยกเป็นโครงการระยะสั้น 4 โครงการได้แก่ น�ำเสนอทาง

วิทยุ แจกใบปลิว บัตรสะสมแต้มแจกรางวัลและการจัดส่งสินค้า ส่วนแผนระยะยาว 4 โครงการได้แก่ เพิ่ม

ประสิทธิภาพระบบการขาย นโยบายแรงงานสัมพันธ์และสวัสดิการ สร้างฐานลูกค้าเดิมขยายฐานลูกค้าใหม่ และ

โครงการรักษาและพัฒนาจุดแข็งของร้านเพื่อใช้แข่งขันอย่างต่อเนื่อง 

กิตติกรรมประกาศ

ขอขอบพระคุณคณาจารย์วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่นทุกท่านที่ได้ประสิทธิ์

ประสาทวิชาความรู้อันมีคุณค่า รวมถึงบุคลากรทุกท่านที่ได้ให้ค�ำแนะน�ำกระบวนการต่างๆ

ขอขอบพระคุณเจ้าของร้านบิ๊กมาร์ทพลาซ่า ที่ได้ให้ข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจ รวมถึงผู้ตอบแบบสอบถามทุก

ท่านที่ได้ให้ความร่วมมือ
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ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกโดยใช้ PESTE Analysis

ปัจจัย ผลการวิเคราะห์

ปัจจัยด้านการเมืองและกฎหมาย +/-

ปัจจัยตัวแปรทางด้านเศรษฐกิจ +/-

ปัจจัยตัวแปรทางด้านสังคมและวัฒนธรรม -

ตารางที่ 2 ผลการวิเคราะห์แรงผลักดัน 5 ประการจากการแข่งขันในอุตสาหกรรม

Five Force Model
ผลการวิเคราะห์

สูงที่สุด สูง ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด

ภัยคุกคามจากคู่แข่งหน้าใหม่ ü
การแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน ü
อ�ำนาจการต่อรองของผู้ซื้อ ü
อ�ำนาจการต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ ü
อุปสรรคของสินค้าหรือบริการทดแทน ü

ตารางที่ 3 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดร้านบิ๊กมาร์ทพลาซ่า

ปัจจัยที่พิจารณา รายละเอียด

ด้านผลิตภัณฑ์ จ�ำหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภคที่มีคุณภาพมีสินค้าใหม่ๆมาน�ำเสนออยู่เสมอม

ด้านราคา จ�ำหน่ายในราคาถูกกว่าหรือเทียบเท่ากับท้องตลาด มีหลายราคาให้เลือก

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ตั้งอยู่ที่สถานีขนส่งเทศบาลเมืองบ้านดุง เปิดเวลา 07.00 – 19.00 น.

ด้านการส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการตลาดยังน้อยและยังไม่เห็นความส�ำคัญ

ด้านบุคลากร พนักงานมีทักษะในการให้บริการดี 

ด้านกระบวนการ บริการรวดเร็ว มีช่องช�ำระเงิน 3 ช่องให้บริการ

ด้านลักษณะทางกายภาพ หน้าร้านยังจัดไม่เป็นระเบียบ ภายในร้านไฟมีไฟสลัวบางมุม
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ตารางที่ 4 ผลการวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม (TOWS Matrix)

ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

ปัจจัยแวดล้อมภายใน

O – โอกาส T – ภาวะคุกคาม/อุปสรรค

S – จุดแข็ง

SO ใช ้ท�ำเลที่ตั้ งที่ เป ็นจุดแข็ง ให ้เกิด

ประโยชน์สูงสุด โดยสร้างความพึงพอใจให้

กับลูกค้าที่มาใช้บริการในช่วงวันที่ 4 ของ

ทุกเดือน จนเกิดการบอกต่อกับบุคคลอื่น

ST ท�ำให้ลูกค้ามั่นใจในสินค้า โดยการ

ตรวจสอบสินค้าบนชั้นทุกๆ 3 เดือนว่า

ช�ำรุดเสียหายหรือหมดอายุหรือไม่โดย

การสร้างโครงการตรวจสอบคุณภาพ

W – จุดอ่อน

WO ส่งเสริมการขายโดยการน�ำโอกาสจาก

ช่วงที่มีลูกค้าจากต่างอ�ำเภอเข้ามาเดิน

ตลาดนัด ทุกวันที่  4 ของเดือนจัดท�ำ

โครงการลุ้นโชคทุกวันที่ 4 ซื้อสินค้าครบ

ยอด1,444 บาท ขึ้นไปรับคูปอง 4 ใบเพื่อ

จับฉลากลุ้นของรางวัลช่วงสิ้นปีรวมถึงการ

จัดโครงการสะสมใบเสร็จแลกของรางวัล

ด้วย

WT ร้านบิก๊มาร์ทพลาซ่ามพีืน้ทีภ่ายในร้าน

คับแคบ จึงจัดท�ำโครงการขยับขยาย 

ร้านให้กว้างขึ้นโดยการทุบรวมกับโกดัง

เกบ็สนิค้าเพิม่ลอ็คสนิค้าให้ลกูค้าได้เลอืก

ซื้อสินค้าได้หลากหลายมากขึ้น รวมถึง

สถานที่จอดรถยนต ์ส ่วนบุคคลที่ ไม ่

สะดวกจึงจัดให้มีโครงการรถเข็นส่งของ

ถึงรถลูกค้า
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พฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อยืดของผู้บริโภคออนไลน์

BEHAVIOR AND FACTOR AFFECTING T-SHIRT ONLINE BUYER DECISION

ศุภศิษฏ์ ศรีเศวต1

อารมย์ ตัตตะวะศาสตร์2

ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล3

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อยืดของผู้บริโภคออนไลน ์

เก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามจากผู้บริโภคออนไลน์ 400 คน พบว่า มีเพศหญิง ร้อยละ 56.7 เพศชาย ร้อยละ 43.3 อายุ 23 - 30 ปี 

ร้อยละ 50.5 รองลงมาคือ อายุ 15 - 22 ปี ร้อยละ 24.7 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 9,000 - 15,000 บาท ร้อยละ 37.3 15,001 - 20,000 

บาท ร้อยละ 23.8 เคยซื้อเสื้อผ้าออนไลน์มีจ�ำนวนร้อยละ 58.3 และไม่เคยซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ ร้อยละ 41.8 ปัญหาที่เกิดจากการซื้อ

เสือ้ยดืผ่านเวบ็ไซต์คอื สนิค้าไม่ได้มาตรฐาน รองลงมาเป็นสนิค้าไม่ตรงกบัทีส่ัง่ และสนิค้าต้องมคีวามหลากหลายพร้อมทัง้เวบ็ไซต์ต้อง

มคีวามน่าเชือ่ถอื จะช่วยให้ผูบ้รโิภคตดัสนิใจซือ้ได้มากขึน้ ปัจจยัส�ำคญัในการตดัสนิใจซือ้เสือ้ยดืแบ่งออกเป็น 4 ด้าน 1) ด้านผลติภณัฑ์

มีระดับอิทธิพลในการตัดสินใจมากที่สุด คือ ชื่อเสียงและตราสินค้า 2) ด้านราคามีระดับอิทธิพลในการตัดสินใจมากที่สุด คือ ราคา

เหมาะสมและคุ้มค่า 3) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายมีระดับอิทธิพลในการตัดสินใจมากที่สุดคือ เว็บไซต์เป็นที่นิยม มีคนสั่งซื้อสินค้า

จ�ำเป็นจ�ำนวนมาก 4) ด้านการส่งเสริมการตลาดมีระดับอิทธิพลในการตัดสินใจมากที่สุด คือ สิทธิพิเศษส�ำหรับสมาชิก

ค�ำส�ำคัญ: เสื้อยืด

Abstract

	 The purpose of this independent study is to study behavior and factor affecting t-shirt online buyer 

decision which the data has been collected from surveys of 400 online users, targeting those who female (56.7%) 

and male (43.3), aged between 23-30 years (50.5%) and aged between 15-22 years (24.7%), has income from 

9,000-15,000 THB (37.3%) and has income from 15,001-20,000 THB (23.8%). As the result, 58.3% of online  

consumer has experience in purchasing online clothing and 41.8% has never experience in purchasing online 

clothing. The unsatisfied factor causing from online purchasing is the unqualified good and the unmatched  

product with order detail. In consumers’ mind, product has to be varies and website should be reliable.  Buying 

factors can be divided into 4 areas; 1) product, which are reputation and brand 2) price, which is reasonable  

3) distribution channel, which is popular website with high traffic and 4) promotion, which is membership privilege. 
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บทน�ำ

	 เสื้อผ้าถือเป็นปัจจัยสี่ของมนุษย์ทุกคนที่จ�ำเป็นต้องใช้ในการด�ำรงชีวิตโดยเรียงล�ำดับความส�ำคัญจาก 

อาหาร เสื้อผ้า ที่อยู่อาศัย และยารักษาโรค ซึ่งเสื้อผ้าเป็นสิ่งส�ำคัญที่อยู่อันดับ 2 รองจาก อาหาร เสื้อผ้าเปรียบ

เสมือนเครื่องบ่งชี้รสนิยม และแสดงภาพลักษณ์ของผู้สวมใส่ สินค้าประเภทเสื้อยืด (T-shirt) อยู่ในอุตสาหกรรม

เสือ้ผ้าส�ำเรจ็รปู มลีกัษณะเป็นเสือ้ทีไ่ม่มกีระดมุ ปกเสือ้ และกระเป๋า โดยมลีกัษณะคอกลมและแขนสัน้ ซึง่แขนของ

เสื้อยืดส่วนมากจะไม่เลยข้อศอก โดยทั่วไปจะท�ำจากผ้าฝ้าย หรือ ผ้าใยสังเคราะห์ สามารถออกแบบลวดลายด้วย

ตัวหนังสือหรือรูปภาพ ในปัจจุบันเสื้อยืดจะสกรีนข้อความและลวดลายเพื่อให้เหมาะสมกับความเชื่อ รสนิยมของผู้

สวมใส่ และเนื่องจากราคาถูกและสามารถท�ำได้ง่ายจึงมักท�ำเป็นของที่ระลึก ของแจกของแถม ของขวัญ เป็นที่

ประชาสมัพนัธ์ ทีโ่ฆษณา เสือ้ยดืมหีลายรปูแบบไม่ว่าจะเป็นในแบบลวดลายต่างๆ เช่น ลายการ์ตนู ลายดอกไม้ ลาย

รูปดารา ลายธรรมชาติ และอื่นๆ อีกมากมาย เป็นที่นิยมในทุกสมัยไม่ว่าจะเป็นเด็ก หรือผู้ใหญ่ ก็สวมใส่ได้เพราะ

เสื้อยืดมีราคาถูกไม่แพงมากนักสามารถหาสวมใส่ได้ง่ายโดยทั่วไป

ปัจจุบันการใช้อินเตอร์เน็ตเช้ามามีบทบาทต่อการใช้ชีวิตประจ�ำวันของผู้คนในสังคมมากขึ้นเรื่อยๆ ด้วย

การเข้าถงึข้อมลูทีส่ะดวก รวดเรว็ และง่ายต่อการสบืค้น แนวโน้มล่าสดุของการใช้อนิเตอร์เนต็ คอื การใช้อนิเตอร์เนต็

เป็นแหล่งพบปะสังสรรค์เพื่อสร้างเครือข่ายสังคม (Social Network) ซึ่งพบว่าปัจจุบันเว็บไซต์ที่เกี่ยวข้องกับเครือ

ข่ายสังคมที่ได้รับความนิยม ได้แก่ เฟสบุ๊ค (Facebook) ซึ่งประเทศไทยมีผู้ใช้จ�ำนวน 26 ล้านคน โดยเป็นผู้ใช้ที่ยัง

คงใช้งานจ�ำนวน 85% และไม่ใช้งานจ�ำนวน 15% ทวิตเตอร์ (Twitter) มีจ�ำนวนผู้ใช้งาน 4.5 ล้านคน อินสตาแก

รม (Instagram) มีจ�ำนวนผู้ใช้งาน 1.6 ล้านคน [1] และลักษณะการใช้งานที่มีการใช้อินเตอร์เน็ตผ่านโทรศัพท์มือ

ถอื หรอื แทบ็เลต็ (Tablet) ท�ำให้ผูบ้รโิภคสามารถเข้าถงึได้สือ่ต่างๆได้ทกุทีท่กุเวลา ซึง่จากผลส�ำรวจของส�ำนกังาน

สถติแิห่งชาต ิพบว่า สนิค้าทีม่กีารซือ้ทางอนิเตอร์เนต็มากทีส่ดุ คอื สนิค้าประเภทเครือ่งแต่งกาย/เครือ่งประดบั คดิ

เป็นร้อยละ 46.8 รองลงมาเป็น E-ticket ร้อยละ 17.1 [2] ด้วยความนิยมที่แพร่หลาย ท�ำให้กิจกรรมการซื้อขาย

สินค้าผ่านอินเตอร์เน็ตมีมากขึ้น การท�ำธุรกิจผ่านอินเตอร์เน็ตจึงเป็นทางเลือกที่ดีทางหนึ่ง ผู้ศึกษาได้เล็งเห็นถึง

ประโยชน์ และความน่าสนของตลาด จึงต้องการศึกษาศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อยืด

ของผู้บริโภคออนไลน์ที่ใช้อินเตอร์เน็ต

วัตถุประสงค์ของการวิจัย

	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่ผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคออนไลน์ที่ใช้อินเตอร์เน็ต

วิธีการด�ำเนินการศึกษา

	 การศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัที่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ยดืของผูบ้รโิภคออนไลน์มปีระชากรกลุ่มตวัอย่าง 

คือ กลุ่มผู้บริโภคที่ใช้อินเตอร์ในประเทศไทย ก�ำหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรแบบไม่ทราบจ�ำนวนประชากร 

[3]
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บทนํา 

เส้ือผาถือเปนปจจัยส่ีของมนุษยทุกคนที่จําเปนตองใชในการดํารงชีวิตโดยเรียงลําดับความสําคัญจาก 
อาหาร เ ส้ือผา ที่อยูอาศัย และยารักษาโรค ซ่ึงเส้ือผาเปนส่ิงสําคัญที่อยูอันดับ 2 รองจาก อาหาร เ ส้ือผา
เปรียบเสมือนเครื่องบงชี้รสนิยม และแสดงภาพลักษณของผูสวมใส สินคาประเภทเส้ือยืด (T-shirt) อยูใน
อุตสาหกรรมเส้ือผาสําเร็จรูป มีลักษณะเปนเส้ือที่ไมมีกระดุม ปกเส้ือ และกระเปา โดยมีลักษณะคอกลมและแขนส้ัน 
ซ่ึงแขนของเส้ือยืดสวนมากจะไมเลยขอศอก โดยทั่วไปจะทําจากผาฝาย หรือ ผาใยสังเคราะห สามารถออกแบบ
ลวดลายดวยตัวหนังสือหรือรูปภาพ ในปจจุบันเส้ือยืดจะสกรีนขอความและลวดลายเพื่อใหเหมาะสมกับความเชื่อ 
รสนิยมของผูสวมใส และเน่ืองจากราคาถูกและสามารถทําไดงายจึงมักทําเปนของที่ระลึก ของแจกของแถม 
ของขวัญ เปนที่ประชาสัมพันธ ทีโ่ฆษณา เส้ือยืดมีหลายรูปแบบไมวาจะเปนในแบบลวดลายตางๆ เชน ลายการตูน 
ลายดอกไม ลายรูปดารา ลายธรรมชาติ และอ่ืนๆ อีกมากมาย เปนที่นิยมในทุกสมัยไมวาจะเปนเด็ก หรือผูใหญ ก็
สวมใสไดเพราะเส้ือยืดมีราคาถูกไมแพงมากนักสามารถหาสวมใสไดงายโดยทั่วไป 

ปจจุบันการใชอินเตอรเน็ตเชามามีบทบาทตอการใชชีวิตประจําวันของผูคนในสังคมมากขึ้นเรื่อยๆ ดวย
การเขาถึงขอมูลที่สะดวก รวดเร็ว และงายตอการสืบคน แนวโนมลาสุดของการใชอินเตอรเน็ต คือ การใช
อินเตอรเน็ตเปนแหลงพบปะสังสรรคเพื่อสรางเครือขายสังคม (Social Network) ซ่ึงพบวาปจจุบันเว็บไซตที่
เก่ียวของกับเครือขายสังคมที่ไดรับความนิยม ไดแก เฟสบุค (Facebook) ซ่ึงประเทศไทยมีผูใชจํานวน 26 ลานคน 
โดยเปนผูใชที่ยังคงใชงานจํานวน 85% และไมใชงานจํานวน 15% ทวิตเตอร (Twitter) มีจํานวนผูใชงาน 4.5 ลาน
คน อินสตาแกรม (Instagram) มีจํานวนผูใชงาน 1.6 ลานคน [1] และลักษณะการใชงานที่มีการใชอินเตอรเน็ตผาน
โทรศัพทมือถือ หรือ แท็บเล็ต (Tablet) ทําใหผูบริโภคสามารถเขาถึงไดส่ือตางๆไดทุกที่ทุกเวลา ซ่ึงจากผลสํารวจ
ของสํานักงานสถิติแหงชาติ พบวา สินคาที่มีการซ้ือทางอินเตอรเน็ตมากที่สุด คือ สินคาประเภทเครื่องแตงกาย/
เครื่องประดับ คิดเปนรอยละ 46.8 รองลงมาเปน E-ticket รอยละ 17.1 [2] ดวยความนิยมที่แพรหลาย ทําให
กิจกรรมการซ้ือขายสินคาผานอินเตอรเน็ตมีมากขึ้น การทําธุรกิจผานอินเตอรเน็ตจึงเปนทางเลือกที่ดีทางหน่ึง ผู
ศึกษาไดเล็งเห็นถึงประโยชน และความนาสนของตลาด จึงตองการศึกษาศึกษาพฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเส้ือยืดของผูบริโภคออนไลนที่ใชอินเตอรเน็ต 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 

เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคออนไลนที่ใชอินเตอรเน็ต 
 
วิธีการดําเนินการศึกษา 

 การศึกษาพฤติกรรมและปจจัยที่ผลตอการตัดสินใจซ้ือเส้ือยืดของผูบริโภคออนไลนมีประชากรกลุม
ตัวอยาง คือ กลุมผูบริโภคที่ใชอินเตอรในประเทศไทย กําหนดขนาดของกลุมตัวอยางโดยใชสูตรแบบไมทราบจํานวน
ประชากร [3] 

 

n = Z∝2

4e2 (1) 

 
และใชเครื่องมือแบบสอบถาม เก็บแบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด นําขอมูลจากแบบสอบถามมาทําการรวบรวม
ตรวจสอบความสมบูรณ และใชโปรแกรมสําเร็จรูปในการคํานวณและประมวลผล ซ่ึงสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
คือ ความถี่ (Frequency) อัตรารอยละ (Percentage) คาเฉล่ีย (Mean) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) นําคาที่ไดมาวิเคราะหขอมูลดังน้ี 1) ขอมูลทั่วไปของกลุมตัวอยาง ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
ภูมิลําเนา อาชีพ รายไดตอเดือน วิเคราะหขอมูลโดยใชคาความถี่ และอัตรารอยละ 2) พฤติกรรมของผูบริโภคในการ
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				    (1)

	 และใช้เครื่องมือแบบสอบถาม เก็บแบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด น�ำข้อมูลจากแบบสอบถามมาท�ำการ

รวบรวมตรวจสอบความสมบูรณ์ และใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูปในการค�ำนวณและประมวลผล ซึ่งสถิติที่ใช้ในการ

วิเคราะห์ข้อมูล คือ ความถี่ (Frequency) อัตราร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
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(Standard Deviation) น�ำค่าที่ได้มาวิเคราะห์ข้อมูลดังนี้ 1) ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา ภูมิล�ำเนา อาชีพ รายได้ต่อเดือน วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าความถี่ และอัตราร้อยละ 2) พฤติกรรมของผู้

บริโภคในการเลือกซื้อเสื้อยืด เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด มีตัวเลือกให้ตอบ วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าความถี่ 

และอัตราร้อยละ 3) ปัจจัยการติดสินใจซื้อเสื้อยืด เป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 

โดยมีค่าคะแนนเป็น 5 ระดับ คือ 5 4 3 2 และ 1 โดยมีเกณฑ์แต่ละระดับคือ 5 หมายถึง มีอิทธิพลในการตัดสินใจ

มากที่สุด 4 หมายถึง มีอิทธิพลในการตัดสินใจมาก 3 หมายถึง มีอิทธิพลในการตัดสินใจปานกลาง 2 หมายถึง มี

อทิธพิลในการตดัสนิใจน้อย 1 หมายถงึ มอีทิธพิลในการตดัสนิใจน้อยทีส่ดุ ส�ำหรบัการแปลความหมายผลการศกึษา 

โดยใช้เกณฑ์ในการตดัสนิใจ ระดบัความส�ำคญั โดยก�ำหนดให้ค่าเฉลีย่ 4.21 – 5.00 มคีวามส�ำคญัมากทีส่ดุ ค่าเฉลีย่ 

3.41 – 4.20 มีความส�ำคัญมาก ค่าเฉลี่ย 2.61 – 3.40 มีความส�ำคัญปานกลาง ค่าเฉลี่ย 1.81 – 2.60 มีความส�ำคัญ

น้อย ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.80 มีความส�ำคัญน้อยที่สุด แบ่งแบบสอบถามทั้งหมด 3 ส่วนได้แก่ 1) ข้อมูลทั่วไป 2) 

พฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกซื้อเสื้อยืด เพื่อหาลักษณะพฤติกรรม [4] ดังนี้ ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย เพื่อ

ทราบส่วนประกอบของกลุ่มเป้าหมาย ผู้บริโภคซื้ออะไร เพื่อทราบสิ่งที่ตลาดหรือผู้บริโภคซื้อ ท�ำไมผู้บริโภคจึงซื้อ 

เพื่อทราบวัตถุประสงค์ของการซื้อหรือใช้ผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ เพื่อทราบถึง

บทบาทของกลุ่มต่างๆ ที่มีอิทธิพลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์ของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด ทราบโอกาสใน

การซือ้ของลกูค้าเป้าหมาย ผูบ้รโิภคซือ้ทีใ่ด เพือ่ทราบสถานทีท่ีผู่บ้รโิภคจะไปท�ำการซือ้ ซึง่จะต้องศกึษาเพือ่จดัช่อง

ทางการจัดจ�ำหน่าย และผู้บริโภคซื้ออย่างไร เพื่อทราบถึงขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อหรือกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

3) ปัจจัยการตัดสินใจซื้อเสื้อยืด เพื่อหาปัจจัยการตัดสินใจซื้อเสื้อยืด [5] โดยแบ่งออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ ด้าน

ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด 

ผลการศึกษา

	 ผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่ผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อยืดของผู้บริโภคออนไลน์ พบว่า มีเพศหญิง 

จ�ำนวน 227 คน คิดเป็นร้อยละ 56.7 เพศชาย จ�ำนวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.3 มีอายุ 23-30 ปี จ�ำนวน 202  

คน คิดเป็นร้อยละ 50.5 อายุ 15-22 ปี จ�ำนวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.7 อายุ 31-39 ปี จ�ำนวน 87 คน คิดเป็น

ร้อยละ 21.8 และ อายุ 40 ปีขึ้นไป จ�ำนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3  มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จ�ำนวน 262 

คน คิดเป็นร้อยละ 65.5 ระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี จ�ำนวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 ระดับการศึกษา

อนุปริญญา/ปวส. จ�ำนวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.7 และระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. จ�ำนวน 

39 คน คดิเป็นร้อยละ 9.8  มอีาชพีพนกังานรฐัวสิาหกจิ/บรษิทัเอกชน จ�ำนวน 131 คน คดิเป็นร้อยละ 32.8 พนกังาน

ของรัฐ/รับราชการ จ�ำนวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.8 นักเรียน/นักศึกษา จ�ำนวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 

ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว จ�ำนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10 ว่างงาน จ�ำนวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 และรับจ้าง

อิสระ/รับจ้างทั่วไป จ�ำนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 9,000 – 15,000 บาท จ�ำนวน 149 

คน คิดเป็นร้อยละ 37.3 15,001 – 20,000 บาท จ�ำนวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.8 20,001 – 25,000 บาท 

จ�ำนวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 ต�่ำกว่า 9,000 บาท จ�ำนวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 และ 25,001 บาท

ขึ้นไป จ�ำนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9 บุคคลที่เป็นผู้ตัดสินใจซื้อเสื้อยืด คือ ตนเอง จ�ำนวน 280 คน คิดเป็นร้อย

ละ 70 รองลงมาเป็น เพื่อน จ�ำนวน 59 คน ร้อยละ 14.8 แฟน/คนรัก จ�ำนวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12 และพ่อ

แม่/ญาติ จ�ำนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซื้อเสื้อยืด คือ ตนเอง จ�ำนวน 219 คน คิด

เป็นร้อยละ 54.8 รองลงมาเป็น เพื่อน จ�ำนวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.8 ดาราผู้มีชื่อเสียง จ�ำนวน 49 คน คิด
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เป็นร้อยละ 12.3 แฟน/คนรัก จ�ำนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 พ่อแม่/ญาติ จ�ำนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 

และผู้ขาย จ�ำนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 มีจ�ำนวนผู้เคยซื้อเสื้อผ้าออนไลน์จ�ำนวน 233 คน ร้อยละ 58.3 และ

ไม่เคยซื้อเสื้อผ้าออนไลน์ 167 คน ร้อยละ 41.7 ปัจจุบันเลือกซื้อเสื้อยืดจากร้านค้าในเว็บไซต์ Facebook ร้อยละ 

48.9 We Love Shopping ร้อยละ 41.6 เว็บไซต์เฉพาะของยี่ห้อนั้นๆ จ�ำนวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 35.6 In-

stragam จ�ำนวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 20.2 Tarad.com จ�ำนวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 DealFish หรือ 

OLX จ�ำนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 11.6 Pantip.com จ�ำนวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 9.9 Ebay จ�ำนวน 11 คน 

คิดเป็นร้อยละ 4.7 Amazon จ�ำนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 2.6 และเว็บไซต์ Lazada.com จ�ำนวน 1 คน คิดเป็น

ร้อยละ 0.3 จ�ำนวนการซื้อเสื้อยืดผ่านเว็บไซต์ คือ 1-3 ครั้ง จ�ำนวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 69.5 ตั้งแต่ 3-10 ครั้ง 

จ�ำนวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 26.6 และตั้งแต่ 11 ครั้งขึ้นไป จ�ำนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 3.9 ปัญหาที่เกิดจาก

การซือ้เสือ้ยดืผ่านเวบ็ไซต์ คอื สนิค้าไม่ได้มาตรฐาน จ�ำนวน 68 คน คดิเป็นร้อยละ 29.2 สนิค้าไม่ตรงกบัทีส่ัง่ จ�ำนวน 

40 คน คิดเป็นร้อยละ 17.2 สินค้าสูญหาย/ไม่ได้รับสินค้า จ�ำนวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 14.2 ไม่เคยมีปัญหา 

จ�ำนวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 14.2 ได้รับสินค้าล่าช้ากว่าก�ำหนด จ�ำนวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 10.7 ขั้นตอนการ

สั่งซื้อยุ่งยาก จ�ำนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 5.2 ขั้นตอนการช�ำระเงินยุ่งยาก จ�ำนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 5.2 

และไม่ได้ลองก่อนซื้อสินค้า จ�ำนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.2 ไม่เห็นเนื้อผ้าที่แท้จริง จ�ำนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 

1.7 และรูปตัวอย่างดูดีกว่าสินค้าจริง จ�ำนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.4 สิ่งจูงใจในการเลือกซื้อเสื้อยืดผ่านเว็บไซต์ 

คอื มคีวามหลากหลายของสนิค้า จ�ำนวน 90 คน คดิเป็นร้อยละ 38.6 มกีารจดัโปรโมชัน่ทีม่จีดุเด่นน่าสนใจ จ�ำนวน 

57 คน คดิเป็นร้อยละ 24.5 ราคาเหมาะสมเมือ่เทยีบกบัคณุภาพเสือ้ผ้า จ�ำนวน 29 คน คดิเป็นร้อยละ 12.4 มคีวาม

สะดวกเนื่องจากไม่มีเวลาไปเดินซื้อ จ�ำนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 10.3 รูปแบบที่ถูกใจ จ�ำนวน 18 คน คิดเป็น

ร้อยละ 7.7 และมีขั้นตอนการช�ำระเงินไม่ยุ่งยาก ซับซ้อน จ�ำนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 6.4 ปัจจัยที่สนับสนุนให้

เกิดการสั่งซื้อเสื้อยืดผ่านเว็บไซต์ คือ มีความน่าเชื่อถือในการสั่งซื้อ จ�ำนวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.8 การสั่ง

ของได้รับตรงตามก�ำหนดเวลา/รวดเร็ว จ�ำนวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 28.3 มีการให้ข้อมูลสินค้าอย่างละเอียด 

จ�ำนวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 และมีการรับประกันหลังการขาย จ�ำนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 จ�ำนวน

เงินในการซื้อเสื้อยืดต่อครั้งคือ ตั้งแต่ 200 บาท – ไม่เกิน 400 บาท จ�ำนวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.3 ตั้งแต่ 

800 บาทขึ้นไป จ�ำนวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25 ตั้งแต่ 400 บาท – 800 บาท จ�ำนวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 

20 และต�่ำกว่า 200 บาท คิดเป็นร้อยละ 16.8 นิยมช�ำระเงินด้วยวิธีการโอนเงินผ่านธนาคาร จ�ำนวน 290 คน คิด

เป็นร้อยละ 72.5 บัตรเครดิต จ�ำนวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.3 ช�ำระผ่านไปรษณีย์ (พัสดุเก็บเงินปลายทาง) 

จ�ำนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3 Paypal จ�ำนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 และบัตรเติมเงินออนไลน์ จ�ำนวน 4 

คน คิดเป็นร้อยละ 1 สีเสื้อผ้าที่ผู้บริโภคเลือกซื้อมากที่สุด คือ สีขาว ด�ำ เทา จ�ำนวน 186 คน คิดเป็นร้อยละ 46.5 

สีโทนเย็น จ�ำนวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40 และสีโทนร้อน จ�ำนวน 54 คน ร้อยละ 13.5  ปัจจัยการตัดสินใจซื้อ

เสื้อยืดด้านผลิตภัณฑ์ ระดับมากที่สุดได้แก่ ชื่อเสียงและตราสินค้า (ค่าเฉลี่ย 4.41) เนื้อผ้ามีคุณภาพ คงทน สวมใส่

สบาย (ค่าเฉลี่ย 4.30) ความหลากหลายของลวดลายสกรีน (ค่าเฉลี่ย 4.27) ระดับมากได้แก่ การรับประกันสินค้า

หลังการขาย (ค่าเฉลี่ย 4.14) การให้ข้อมูลสินค้าอย่างละเอียด (ค่าเฉลี่ย 4.06) ขนาด ไซส์ ครบทุกขนาด (ค่าเฉลี่ย 

4.03) และความหลากหลายของแบบเสือ้ยดื (ค่าเฉลีย่ 3.44) ปัจจยัการตดัสนิใจซือ้เสือ้ยดืด้านราคา ระดบัมากทีส่ดุ

ได้แก่ ราคาเหมาะสมและคุ้มค่า (ค่าเฉลี่ย 4.20) มีการระบุราคาที่ชัดเจน (ค่าเฉลี่ย 4.11) ราคาถูกกว่าร้านอื่น (ค่า

เฉลี่ย 3.63) และมีส่วนลดให้กับลูกค้า (ค่าเฉลี่ย 3.63) ปัจจัยการตัดสินใจซื้อเสื้อยืดด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย 

ระดับมากที่สุด ได้แก่ เว็บไซต์เป็นที่นิยม มีคนสั่งซื้อสินค้าเป็นจ�ำนวนมาก (ค่าเฉลี่ย 4.24) เมื่อส่งสินค้าแล้ว มีเลข
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พัสดุของไปรษณีย์ เพื่อยืนยันการส่งและติดตามได้ง่าย (ค่าเฉลี่ย 4.23) มีบริการจัดส่งที่รวดเร็ว (ค่าเฉลี่ย 4.20) 

ความสะดวกในการสัง่ซือ้ (ค่าเฉลีย่ 4.14) ความปลอดภยัในการช�ำระเงนิ (ค่าเฉลีย่ 4.00) มหีน้าร้าน (ค่าเฉลีย่ 4.00) 

รูปแบบเว็บไซต์มีความน่าเชื่อถือ ดูเรียบง่าย ท�ำให้เลือกสินค้าได้ง่าย (ค่าเฉลี่ย 3.89) และเว็บไซต์มีรูปแบบการ

บริการดี เช่น การค้นหาสินค้า การอัปเดตข้อมูล (ค่าเฉลี่ย 3.84) ปัจจัยการตัดสินใจซื้อเสื้อยืดด้านการส่งเสริมการ

ตลาด ระดับมากที่สุด ได้แก่ สิทธิพิเศษส�ำหรับสมาชิก (ค่าเฉลี่ย 4.26) การจัดโปรโมชั่นส่วนลดราคาให้กับลูกค้า 

(ค่าเฉลี่ย 4.25) การแจ้งโปรโมชั่นที่ชัดเจน เห็นชัดบนหน้าเว็บไซต์ (ค่าเฉลี่ย 4.16) การให้ข้อมูลของสินค้าและค�ำ

แนะน�ำ ชัดเจน ถูกต้อง (ค่าเฉลี่ย 4.11) และโฆษณาประชาสัมพันธ์สินค้า (ค่าเฉลี่ย 4.08)

สรุปผลการศึกษา

จากผลการศึกษาพบว่า เพศหญิง ร้อยละ 56.7 เพศชาย ร้อยละ 43.3 มีอายุ 23 - 30 ปี ร้อยละ 50.5 

รองลงมาเป็นอาย ุ15 - 22 ปี ร้อยละ 24.7 มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีร้อยละ 65.5 รองลงมาเป็นระดบัการศกึษา

สูงกว่าปริญญาตรี ร้อยละ 13.0 มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ/บริษัทเอกชน ร้อยละ 32.8 รอลงมาเป็นพนักงานของ

รัฐ/รับราชการ ร้อยละ 30.8 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 9,000 – 15,000 บาท ร้อยละ 37.3 รองลงมาเป็น 15,001 – 

20,000 บาท ร้อยละ 23.8 มจี�ำนวนผูเ้คยซือ้เสือ้ผ้าออนไลน์ร้อยละ 58.3 และไม่เคยซือ้เสือ้ผ้าออนไลน์ร้อยละ 41.7 

ปัญหาที่เกิดจากการซื้อเสื้อยืดผ่านเว็บไซต์ คือ สินค้าไม่ได้มาตรฐาน สิ่งจูงใจในการเลือกซื้อเสื้อยืดผ่านเว็บไซต์ที่

ท�ำให้ผู้บริโภคสนใจ คือ มีความหลากหลายของสินค้า ปัจจัยที่สนับสนุนให้เกิดการสั่งซื้อเสื้อยืดผ่านเว็บไซต์ คือ มี

ความน่าเชื่อถือในการสั่งซื้อ ผู้บริโภคนิยมช�ำระเงินด้วยวิธีการโอนเงินผ่านธนาคาร ปัจจัยที่ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญ

มากทีส่ดุก่อนตดัสนิใจซือ้เสือ้ยดืคอื ชือ่เสยีงและตราสนิค้า ราคาเหมาะสมและคุม้ค่า เวบ็ไซต์เป็นทีน่ยิม มคีนสัง่ซือ้

สินค้าเป็นจ�ำนวนมาก และสิทธิพิเศษส�ำหรับสมาชิก

ข้อเสนอแนะ

จากการศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีผ่ลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ยดืของผูบ้รโิภคออนไลน์เมือ่ทราบถงึความ

ต้องการ สิง่จงูใจ ปัญหาทีพ่บปัจจยัใน การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค สามารถน�ำข้อมลูไปสร้างกลยทุธ์เพือ่ตอบสนอง

ความต้องการของผูบ้รโิภคน�ำไปปรบัปรงุแก้ไขผลติภณัฑ์ สร้างกลยทุธ์ด้านราคา พฒันาด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย 

และจัดท�ำสื่อการส่งเสริมการตลาดให้ตรงกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย

เอกสารอ้างอิง

[1] Zocial inc. (2557). พฤติกรรมและความเชื่อมโยงของ Social Network ไทย.  ค้นเมื่อวันที่ 7 กรกฎาคม 

2557, จาก http://blog.zocialinc.com/thailand-socialnetwork-connection/

[2] ส�ำนักงานสถิติแห่งชาติ. (2556). ส�ำรวจการมีการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารในครัวเรือน พ.ศ.

2556. ค้นเมื่อวันที่ 7 กรกฎาคม 2557, จาก http://www.nso.go.th/

[3] กัลยา วานิชย์บัญชา, (2552). สถิติส�ำหรับงานวิจัย. กรุงเทพฯ: โรงพิมพ์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย.

[4] อุดม สายะพันธุ์. (2553). การศึกษาความเป็นไปได้เพื่อโครงการการตลาด. กรุงเทพฯ: แดเน็กซ์.

[5] อดุลย์ จาตุรงคกุล. (2548). พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ: ส�ำนักพิมพ์มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์.



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
903

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ต
ล
าด

แนวทางในการเพิ่มความพึงพอใจของลูกค้า ต่อการให้บริการด้านสินเชื่อ

ของธนาคารออมสินสาขาภูเวียง อ�ำเภอภูเวียงจังหวัดขอนแก่น

THE GUIDELINE TO INCREASE CUSTOMER SATISFACTION ON CREDIT  

SERVICE OF THE GOVERNMENT SAVINGS BANK, PHUWIANG BRANCH,  

PHUWIANG DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE

สายฝน วงค์ยะมะ1

อนงค์นุช เทียนทอง2

บทคัดย่อ

	 การศกึษาครัง้นีม้วีตัถปุระสงค์ 1) เพือ่ศกึษาระดบัความพงึพอใจของลกูค้า ต่อการให้บรกิารด้านสนิเชือ่ของธนาคารออมสนิ

สาขาภูเวียง อ�ำเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น 2) เปรียบเทียบระดับความพึงพอใจต่อการให้บริการด้านสินเชื่อจ�ำแนกตามปัจจัย 

ส่วนบุคคลแตกต่างกัน  ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้ใช้บริการด้านสินเชื่อของธนาคารออมสินสาขาภูเวียง จังหวัดขอนแก่น 

จ�ำนวน 4,617 คน คัดเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยวิธีแบ่งกลุ่ม จ�ำนวนทั้งสิ้น 368 คน เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามและวิเคราะห์

ข้อมลูเชงิปรมิาณด้วยสถติพิืน้ฐาน ซึง่ประกอบด้วยค่าร้อยละ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน และเปรยีบเทยีบข้อมลูโดยใช้สถติทิดสอบ

ผลการศึกษา พบว่า ผู้ใช้บริการด้านสินเชื่อของธนาคารออมสิน สาขาภูเวียง อ�ำเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น ที่มีเพศ อายุ สถานภาพ 

ระดับการศึกษา และรายได้ต่อเดือน แตกต่างกันมีความพึงพอใจต่อการให้บริการด้านสินเชื่อของธนาคารออมสินสาขาภูเวียง อ�ำเภอ

ภูเวียง จังหวัดขอนแก่นไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ลูกค้ามีข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะจ�ำนวน 68 ราย  

คิดเป็นร้อยละ 18.5 ของผู้ที่ตอบแบบสอบถามทั้งหมด โดยเสนอว่า ควรมีการให้ค�ำแนะน�ำข้อมูลเกี่ยวกับรูปแบบสินเชื่อ จ�ำนวน  

8 ราย คิดเป็นร้อยละ 11.4 และ เห็นว่าควรมีการประชาสัมพันธ์และให้ของช�ำร่วยแก่ลูกค้ารายย่อยด้วย

ค�ำส�ำคัญ: แนวทางในการเพิ่มความพึงพอใจ ธนาคารออมสิน    

Abstract
	 The principal objectives of this study were 1) to ascertain the level of customer satisfaction on credit 

services of The Government Savings Bank, PhuWiang Branch, PhuWiang District, Khon Kaen Province, and 2) to 

compare this satisfaction with the other different individual factors. The population used in this survey was the 

4,617 credit customers who were using this branch’s credit services. The researcher selected 368 persons in each 

group to collect all data in form of questionnaire. This paper was analyzed with fundamental and comparative 

statistic testing. The overall finding of the study indicated that there was no difference of customer satisfaction 

found among those different customers with the statistical significance at 0.05 and there were service suggestions 

from the 68 customers or 18.5 percent. The useful feedback for increasing a customer satisfaction derived from 

8 individual customers or 11.4 percent was the improvement to the bank’s credit information, the customers 

required to receive more adequate public relations, and further suggested that the free premiums or  

complimentary items from the bank   should be also distributed to the small retail customers.

Keywords: Guideline for Increasing Satisfaction, The Government Savings Bank

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ประจ�ำสาขาเศรษฐศาสตร์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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ธนาคารออมสนิสาขาภเูวยีง ตัง้อยูเ่ลขที ่18 หมู ่4 ต�ำบลภเูวยีง อ�ำเภอภเูวยีง จงัหวดัขอนแก่น เป็นสถาบนั

การเงนิ ทีเ่ปิดให้บรกิารแก่ลกูค้าในด้านผลติภณัฑ์ทางการเงนิ อาทเิงนิฝากและสนิเชือ่ประเภทต่างๆ มพีนกังานและ

ลูกจ้างทั้งหมด 16 คน โดยได้เปิดให้บริการครั้งแรกเมื่อวันที่ 30 กันยายน พ.ศ. 2538 ซึ่งภายในเขตอ�ำเภอภูเวียงมี

ธนาคารทีเ่ปิดให้บรกิารทัง้หมด 4 ธนาคาร คอื ธนาคารกรงุศรอียธุยา ธนาคารเพือ่การเกษตรและสหกรณ์การเกษตร 

ธนาคารกรุงไทย และธนาคารออมสิน ซึ่งแต่ละธนาคารก็มีการแข่งขันในการให้บริการ เพื่อแย่งชิงลูกค้า จึงจ�ำเป็น

ที่ธนาคารต่างๆ ต้องปรับตัวเพื่อตั้งรับกับสภาวะการแข่งขันที่เกิดขึ้น [2]

เนื่องจากธนาคารออมสินสาขาภูเวียง เป็นสถาบันการเงินแห่งหนึ่งที่ได้รับผลกระทบกับสภาพเศรษฐกิจ

ปัจจบุนัจงึต้องมนีโยบายทีช่ดัเจนต่อการบรหิารงานและนโยบายต่างๆ ต้องมทีศิทางการท�ำงานเพือ่การเจรญิเตบิโต 

และมเีสถยีรภาพทีม่ัน่คง มภีารกจิหลกัทีต้่องกระท�ำคอืการเป็นธนาคารเพือ่ประชาชน โดยด�ำเนนิการเพือ่ประชาชน

เป็นหลักส�ำคัญ และยังเป็นธนาคารเพื่อการพัฒนาประเทศ ทั้งในด้านเศรษฐกิจสังคมและการพัฒนาประเทศทั้ง

ระบบฉะนัน้การให้บรกิารทีด่กีบัลกูค้าคอืการบรกิารให้ลกูค้าประสบความส�ำเรจ็ตามจดุมุง่หมาย หรอืความต้องการ

ที่มาใช้บริการ จะเป็นการสร้างภาพพจน์ที่ดีของธนาคารให้เกิดกับประชาชนที่มาใช้บริการ อันจะน�ำไปสู่การเกิด

ความพงึพอใจในการใช้บรกิารของธนาคาร ซึง่จะเป็นการจงูใจให้ลกูค้าเกดิความต้องการทีจ่ะกลบัมาใช้บรกิารของ

ธนาคารอีก และยังมีส่วนช่วยในการประชาสัมพันธ์งานของธนาคารไปสู่ประชาชนทั่วไปอีกทางหนึ่งด้วย

ดังนั้นการพัฒนาการให้บริการของธนาคารก็จะเป็นแนวทางให้ผู้ใช้บริการเกิดความพึงพอใจต่อการให้

บริการมากขึ้นข้อเสนอหรือแนวทางเพื่อการพัฒนาการให้บริการนั้นจะมีได้ก็ต่อเมื่อได้มีการศึกษาอย่างเป็นระบบ

ถงึการให้บรกิารของธนาคารและความพงึพอใจของผูใ้ช้บรกิาร ซึง่ผลการศกึษาจะสามารถน�ำมาใช้ประโยชน์ใน การ

ประเมินผลการด�ำเนินธุรกิจ ซึ่งท�ำให้ทราบถึงจุดอ่อน จุดแข็ง อุปสรรค และโอกาสของธนาคาร อีกทั้งธนาคารจะ

ได้น�ำผลการศกึษามาใช้เป็นข้อเสนอแนะในการศกึษาแนวโน้มของธรุกจิ ทศิทางการด�ำเนนิการของธรุกจิการแข่งขนั 

รวมทั้งคู่แข่งในการด�ำเนินธุรกิจที่ให้บริการในลักษณะเดียวกัน เพื่อน�ำไปสร้างกลยุทธ์ในการให้บริการของธนาคาร

เพื่อให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในการให้บริการมากที่สุด อันจะท�ำให้เป็นการรักษาลูกค้าให้อยู่กับธนาคารตลอดไป

และธนาคารจะเติบโตอย่างยั่งยืน

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

        	 1. 	 เพื่อศึกษาระดับความพึงพอใจของลูกค้าที่ใช้บริการสินเชื่อธนาคารออมสินสาขาภูเวียง

	 2. 	 เพื่อเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจต่อการให้บริการด้านสินเชื่อของลูกค้าธนาคารออมสินสาขา

ภูเวียง จ�ำแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกัน 

	

วิธีการศึกษา

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

ประชากร หมายถึง จํานวนลูกค้าที่มาใช้บริการด้านสินเชื่อทุกประเภทกับธนาคารออมสินสาขาภูเวียง 

อ�ำเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น จ�ำนวน 4,617 ราย 

กลุ่มตัวอย่าง ที่ใช้ในการศึกษาความพึงพอใจของผู้ใช้บริการต่อการให้บริการด้านสินเชื่อของธนาคาร

ออมสนิสาขาภเูวยีง จงัหวดัขอนแก่น หมายถงึ จาํนวนลกูค้าทีม่าใช้บรกิารด้านสนิเชือ่ทกุประเภทกบัธนาคารออมสนิ

สาขาภเูวยีง จงัหวดัขอนแก่น จ�ำนวน 368 ราย โดยกลุม่ตวัอย่างผูศ้กึษาใช้หลกัเกณฑ์ของ Taro Yamane ณ ระดบั

ความคลาดเคลื่อน 0.05 [4]
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จากนัน้ท�ำการการสุม่ตวัอย่างจากจ�ำนวนประชากรของแต่ละประเภทของสนิเชือ่ เพือ่ค�ำนวณหาจ�ำนวน

กลุม่ตวัอย่าง โดยการสุม่ตวัอย่างแบบแบ่งกลุม่ (Cluster random sampling) โดยการเทยีบสดัส่วนจากกลุม่ตวัอย่าง

ที่ค�ำนวณได้ เพื่อให้ได้กลุ่มตัวอย่างจากประชากรของแต่ละประเภท จากนั้นจึงท�ำการสุ่มตัวอย่างโดยใช้วิธีการสุ่ม

ตัวอย่างแบบบังเอิญ (AccidentalSampling) จนครบตามจ�ำนวนกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการ

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

การศึกษาในครั้งนี้ได้ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือหลักในการเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อ

น�ำมาวิเคราะห์และหาข้อสรุปต่อไป ซึ่งลักษณะของแบบสอบถามสร้างมาจากกรอบแนวความคิด จ�ำนวน 1 ฉบับ 

แบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ

ส่วนที่ 1 เป็นคําถามข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามลักษณะเป็นการเลือกตอบ จ�ำนวน 5 ข้อ

ส่วนที ่2 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัความพงึพอใจของผูใ้ช้บรกิารด้านสนิเชือ่ธนาคารออมสนิสาขาภเูวยีง 

อ�ำเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น ได้แก่ ด้านการบริการด้านสินเชื่อ ด้านสถานที่และด้านเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการซึ่ง

ลักษณะคําถามที่สร้างขึ้นเป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating scale) 5 ระดับ คือ มากที่สุด มาก ปานกลาง 

น้อย และน้อยที่สุด

ส่วนที่ 3 เป็นค�ำถามลักษณะปลายเปิด (Open-ended Questionnaire) ให้ผู้ตอบแบบสอบถามให้ข้อ

เสนอแนะเกี่ยวกับด้านการบริการ ด้านสินเชื่อ ด้านสถานที่และด้านเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการ

	

การวิเคราะห์ข้อมูล

เมื่อรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามที่ได้รับกลับคืนมาเรียบร้อยแล้วผู้ศึกษาด�ำเนินการดังนี้

ตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามที่ได้รับกลับคืนมาแต่ละฉบับ

ผู้ศึกษาด�ำเนินการวิเคราะห์ข้อมูลดังต่อไปนี้

ส่วนที ่1 แบบสอบถามข้อมลูส่วนบคุคลของลกูค้าเกีย่วกบัเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา และราย

ได้เฉลี่ยต่อเดือน วิเคราะห์ขอมูลโดยเสนอเป็นตารางหาแสดงร้อยละและการแจกแจงความถี่

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามข้อมูลแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ระดับความคิดพึงพอใจต่อ

การให้บริการของธนาคารออมสินสาขาภูเวียง อ�ำเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น ต่อการเลือกใช้บริการสินเชื่อทุก

ประเภทของธนาคารโดยการหาข้อมลูเพือ่หา หาค่าเฉลีย่ (X ) และค่าความเบีย่งเบนมาตรฐาน (SD.) โดยใช้โปรแกรม

ส�ำเรจ็รปูทางคอมพวิเตอร์โดยก�ำหนดค�ำตอบในภาพรวมว่าลกูค้ามคีวามคดิเหน็ต่อบรกิารทีไ่ด้รบัในระดบัใด โดยใช้ 

Lickert Scaleจัดแบ่งระดับความคิดเห็นออกเป็น 5 ระดับ

เกณฑ์เพื่อประเมินค่าช่วงคะแนนด้านเห็นด้วยต่อการใช้บริการกับธนาคารออมสินสาขาภูเวียง อ�ำเภอ

ภเูวยีง จงัหวดัขอนแก่น โดยแสดงระดบัความส�ำคญัจะพจิารณาเกณฑ์ค่าคะแนนเฉลีย่โดยได้ก�ำหนดเกณฑ์การแปล

ความหมายของค่าเฉลี่ยดังนี้

ผลในระดับมากที่สุด	 หมายถึง	 ค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 4.50 ขึ้นไป

มีผลในระดับมาก	 หมายถึง	 ค่าเฉลี่ย 3.50 - 4.49

มีผลในระดับปานกลาง	 หมายถึง	 ค่าเฉลี่ย 2.50 - 3.49

มีผลในระดับน้อย	 หมายถึง	 ค่าเฉลี่ย 1.50 - 2.49

มีผลในระดับน้อยที่สุด	 หมายถึง	 ค่าเฉลี่ย 0.50 - 1.49
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ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามแบบปลายเปิดเกี่ยวกับข้อเสนอแนะเพิ่มเติมของผู้ตอบแบบสอบถามจะ

ท�ำการวิเคราะห์เนื้อหาโดยใช้ (Content Analysis) วิธีสรุปเรียงตามล�ำดับความส�ำคัญตามความถี่ของความเห็น

ด้วย

ผลการศึกษา

	 ผลการศึกษาค้นคว้าอิสระในครั้งนี้มีประเด็นส�ำคัญดังต่อไปนี้

	 1. 	 ภูมิหลังของผู้ใช้บริการของธนาคารจ�ำแนกตามเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาและรายได้ ดัง

แสดงในตารางที่ 1

	 2. 	 ระดบัความพงึพอใจต่อการให้บรกิารด้านสนิเชือ่ของลกูค้าธนาคารธนาคารออมสนิสาขาภเูวยีง อ�ำเภอ

ภูเวียง จังหวัดขอนแก่น โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก

	 3. 	 ผลการเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจต่อการให้บริการด้านสินเชื่อของลูกค้าธนาคารธนาคาร

ออมสินสาขาภูเวียง อ�ำเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น จ�ำแนกตามภูมิหลังของผู้ใช้บริการ สรุปได้ว่า

		  3.1 	กลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการเพศชายมีระดับความพึงพอใจต่อการให้บริการด้านสินเชื่อทั้ง 3 ด้าน 

ของลูกค้าธนาคารธนาคารออมสินสาขาภูเวียง อ�ำเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น โดยภาพรวมไม่แตกต่างกันกับกลุ่ม

ตัวอย่างผู้ใช้บริการเพศหญิงอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ (P>.05) ไม่สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ในการวิจัย

		  3.2 	กลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการที่มีอายุต่างกัน มีระดับความพึงพอใจต่อการให้บริการด้านสินเชื่อของ

ลูกค้าธนาคารธนาคารออมสินสาขาภูเวียง อ�ำเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น ทั้ง 3 ด้านโดยภาพรวม คือ ด้านสินเชื่อ 

ด้านสถานที ่และด้านเจ้าหน้าทีผู่ใ้ห้บรกิารในภาพรวม ไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส�ำคญัทางสถติ ิ(P>.05) ยกเว้นด้าน

สนิเชือ่ในสดัส่วนวงเงนิสนิเชือ่ต่อมลูค่าหลกัประกนัเหมาะสม และด้านเจ้าหน้าทีผู่ใ้ห้บรกิารในเรือ่งของความเหมาะ

ของการแต่งกาย

		  3.3 	กลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการที่มีสถานภาพ แตกต่างกันมีระดับความพึงพอใจต่อการให้บริการด้าน

สินเชื่อของลูกค้าธนาคารธนาคารออมสินสาขาภูเวียง อ�ำเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น ทั้ง 3 ด้านโดยภาพรวม คือ 

ด้านสนิเชือ่ ด้านสถานที ่และด้านเจ้าหน้าทีผู่ใ้ห้บรกิารในภาพรวม ไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส�ำคญัทางสถติ ิ(P>.05) 

ยกเว้นด้านสถานที่ในเรื่องห้องน�้ำส�ำหรับบริการลูกค้าสะอาดน่าใช้ ด้านเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการในเรื่อง 1) สามารถให้

ค�ำแนะน�ำแกไ้ขปญัหาได้อย่างรวดเรว็และถูกต้อง 2) พดูจาทกัทายลูกค้าทีม่าใช้บริการดว้ยใบหนา้ทีย่ิ้มแยม้แจ่มใส 

3) ให้บริการด้วยความรวดเร็ว

		  3.4 	กลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการที่มีระดับการศึกษา ต่างกันมีระดับความพึงพอใจต่อการให้บริการด้าน

สินเชื่อของลูกค้าธนาคารธนาคารออมสินสาขาภูเวียง อ�ำเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น ทั้ง 3 ด้านโดยภาพรวม คือ 

ด้านสนิเชือ่ ด้านสถานที ่และด้านเจ้าหน้าทีผู่ใ้ห้บรกิารในภาพรวม ไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส�ำคญัทางสถติ ิ(P>.05) 

ยกเว้นด้านเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการในเรื่อง 1) ความสุภาพอ่อนโยน อ่อนน้อมและเป็นกันเอง 2) มีความกระตือรือร้น

สนใจและพร้อมให้ค�ำแนะน�ำ

		  3.5 	กลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการที่มีรายได้ต่อเดือน ต่างกันมีระดับความพึงพอใจต่อการให้บริการด้าน

สินเชื่อของลูกค้าธนาคารธนาคารออมสินสาขาภูเวียง อ�ำเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น ทั้ง 3 ด้านโดยภาพรวม คือ 

ด้านสนิเชือ่ ด้านสถานที ่และด้านเจ้าหน้าทีผู่ใ้ห้บรกิารในภาพรวม ไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส�ำคญัทางสถติ ิ(P>.05) 

ยกเว้นด้านสนิเชือ่ในเรือ่ง 1) สดัส่วนวงเงนิสนิเชือ่ต่อมลูค่าหลกัประกนัเหมาะสม 2) ความเหมาะสมต่ออตัราดอกเบีย้

สนิเชือ่ ด้านสถานทีใ่นเรือ่ง 1) การให้บรกิารอืน่ๆ เช่น หนงัสอืพมิพ์ โทรทศัน์ น�ำ้ดืม่ 2) บรเิวณโดยรอบของธนาคาร
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ออมสินตกแต่งได้สวยงามร่มรื่น

ข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถาม

	 ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะเกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกค้า ต่อการบริการด้านสินเชื่อธนาคารออมสิน

สาขาภูเวียง อ�ำเภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น ลูกค้ามีข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะจ�ำนวน 68 ราย โดยเสนอให้จัดเจ้า

หน้าที่ส�ำหรับให้ค�ำแนะน�ำเกี่ยวกับรูปแบบสินเชื่อ 8 ราย ควรมีการประชาสัมพันธ์และแจกของช�ำร่วยให้กับลูกค้า

รายย่อย 7 ราย ให้มีการแจ้งเตือนก่อนสินเชื่อจะครบก�ำหนด 6 ราย พนักงานควรออกพบลูกค้ามากกว่านี้ 5 ราย 

และข้อเสนออื่น ๆ อีก 42 ราย

	

อภิปรายผล

	 ผลการวเิคราะห์ระดบัความพงึพอใจต่อการให้บรกิารด้านสนิเชือ่ของธนาคารออมสนิสาขาภเูวยีง อ�ำเภอ

ภูเวียง จังหวัดขอนแก่น ด้านสินเชื่อ ด้านสถานที่ และ ด้านเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการจ�ำแนกตามความ เพศ อายุ 

สถานภาพ  วุฒิการศึกษา และรายได้ พบว่า ในภาพรวม ไม่แตกต่างกัน กันอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ (P>.05) เหตุ

ทีเ่ป็นเช่นนีเ้พราะเพศ อาย ุสถานภาพ  วฒุกิารศกึษา และรายได้ ไม่มผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารสนิเชือ่ของธนาคาร

ออมสิน ทั้งนี้เนื่องจากธนาคารเป็นธุรกิจบริการที่ให้บริการแก่ลูกค้าผู้ใช้บริการสินเชื่ออย่างเสมอภาคเท่าเทียมกัน

ทกุๆ บคุคล โดยไม่ค�ำนงึถงึว่าผูใ้ช้บรกิารเป็นเพศใดและไม่ได้แบ่งแยกอาย ุสถานภาพ วฒุกิารศกึษา และรายได้ จงึ

ได้ให้บริการแก่ลูกค้าทุกคนเท่าเทียมกันไม่วาจะเป็นการติดต่อขอรายละเอียดสินเชื่อ ความเหมาะสมต่ออัตรา

ดอกเบี้ยสินเชื่อ ความเหมาะสมของระยะเวลาในการการอนุมัติสินเชื่อ ความสุภาพอ่อนโยน อ่อนน้อมและเป็น

กนัเองของพนกังานและการเสนอบรกิารต่างๆของธนาคารทีเ่หมอืนกนั และไม่มกีารบรกิารพเิศษส�ำหรบักลุม่บคุคล

ที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน จึงท�ำให้ลูกค้ามีความพึงพอใจต่อบริการที่ได้รับไม่แตกต่างกัน ซึ่ง

สอดคล้องกับหลักการให้บริการ ที่กล่าวไว้ว่า การบริการไม่ใช่สิ่งที่มีตัวตน แต่เป็นกระบวนการหรือกิจกรรมต่างๆ 

ที่เกิดขึ้น จากการปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้ที่ต้องการใช้บริการ (ผู้บริโภค/ลูกค้า/ผู้รับบริการ) กับ ผู้ให้บริการ (เจ้าของ

กจิการ/พนกังานงานบรกิาร/ระบบการจดัการบรกิาร) หรอืในทางกลบักนั ระหว่างผูใ้ห้บรกิารกบัผูร้บับรกิาร ในอนั

ที่จะตอบสนองความต้องการอย่างใดอย่างหนึ่ง ให้บรรลุผลส�ำเร็จความแตกต่างระหว่างสินค้าและการบริการ ต่าง

ก็ก่อให้เกิดประโยชน์และความพึงพอใจแก่ลูกค้าที่มาซื้อ โดยที่ธุรกิจบริการจะมุ่งเน้นการกระท�ำที่ตอบสนองความ

ต้องการของลูกค้า อันน�ำไปสู่ความพึงพอใจที่ได้รับบริการนั้น ในขณะที่ธุรกิจทั่วไป มุ่งขายสินค้าที่ลูกค้าชอบและ

ท�ำให้เกดิความพงึพอใจทีไ่ด้เป็นเจ้าของสนิค้านัน้ [1] และสอดคล้องกบัจ�ำกดัความของการบรกิารทีก่ล่าวไว้ว่า การ

บริการเป็นการแสดงหรือสมรรถนะที่หน่วยงานหนึ่งๆ สามารถเสนอให้กับอีกหน่วยงานอันเป็นสิ่งที่ไม่มีรูปลักษณ์

อย่างเป็นแก่นสาร และไม่มผีลลพัธ์ในสภาพความเป็นเจ้าของในสิง่ใดโดยทีก่ารผลติอาจจะไม่ถกูผกูมดักบัผลติภณัฑ์

กายภาพ [3]

ข้อเสนอแนะในการน�ำผลการวิจัยไปใช้

	 ด้านสนิเชือ่ ลดขัน้ตอนในการให้บรกิารให้น้อยลงโดยเฉพาะขัน้ตอนทียุ่ง่ยากเช่นต้องผ่านพนกังานหลาย

คนควรมกีารมอบอ�ำนาจให้พนกังานผูใ้ห้บรกิารตดัสนิใจได้อย่างเบด็เสรจ็มากขึน้ กรณผีูด้แูลรบัผดิชอบไม่อยูค่วรมี

ผูอ้ืน่ปฏบิตัแิทนได้ และการดแูลบญัชผีูใ้ช้บรกิารไม่ควรเปลีย่นผูด้แูลบ่อยเกนิไปท�ำให้ผูใ้ช้บรกิารเกดิความสบัสนใน

การติดต่อซึ่งจะติดต่อกับพนักงานคนใดเกิดความไม่ต่อเนื่องติดขัดในการให้บริการ
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	 ด้านสถานที ่หากเปิดสาขาใหม่ควรให้ความส�ำคญัในการวางระบบรกัษาความปลอดภยัทีท่นัสมยั มกีาร

ปรับปรุงภูมิทัศน์ของสาขาให้สวยงาม สะอาด และควรมีการติดป้ายบอกช่องทางของการใช้บริการแต่ละประเภท

ให้ชัดเจน 

	 ด้านเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการ ควรเน้นให้การอบรมแก่พนักงานทั้งในระยะยาวและระยะสั้น โดยระยะสั้น

ให้การอบรมแก่พนกังานทีเ่ข้าใหม่ เรือ่งคณุสมบตัทิีด่ขีองผูใ้ห้บรกิาร เพือ่ให้พนกังานมคีวามพร้อมในการให้บรกิาร

อยู่เสมอรวมถึงการมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี พร้อมทั้งจัดท�ำคู่มือการให้บริการส�ำหรับพนักงาน เพื่อเป็นแนวทางการให้

บริการต่อไปในระยะยาว จัดให้มีการอบรมพนักงานทุกระดับเพื่อพัฒนาความรู้และประสิทธิภาพในการท�ำงาน 
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ตารางที่ 1 จ�ำนวนร้อยละลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างจ�ำแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายได้

คุณลักษณะส่วนบุคคล จ�ำนวน  (n = 368) ร้อยละ
เพศ
              ชาย                            217             59.0
              หญิง                            151   41.0
อายุ

ตํ่ากว่า 30 ปี 4                  1.1
30-40 ปี 134 36.4
41-50 ปี 114 31.0
51 ปีขึ้นไป 116 31.5

สถานภาพ
โสด 96 26.1
สมรส 255 69.3
หม้าย/หย่าร้าง 17 4.6

ระดับการศึกษา
ต�่ำกว่าปริญญาตรี 40 10.9
ปริญญาตรี 317 86.1
ปริญญาโท 4 1.1
ปริญญาเอก 7 1.9

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน
น้อยกว่า 15,000 บาท 165 44.8
15,001 – 25,000 บาท 85 23.1
25,001 – 35,000 บาท 109 29.6
มากกว่า 35,000 บาท 9 2.4
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พฤติกรรม ความเชื่อและปัจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการบริโภคอาหารเสริมของผู้ออกก�ำลังกาย

BEHAVIOUR, BELIEFS AND MARKETING FACTORS INFLUENCING FOOD  

SUPPLEMENT CONSUMTION IN EXERCISERS

สิทธิพงษ์ พันธุ์กาฬสินธุ์1

วรุณ ตันตระบัณฑิตย์2

บทคัดย่อ

	 การศกึษาครัง้นีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาพฤตกิรรม ความเชือ่และปัจจยัการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการบรโิภคอาหารเสรมิของ
ผู้ออกก�ำลังกาย โดยจ�ำแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ น�้ำหนัก และส่วนสูง กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ 
ผู้บริโภคอาหารเสริมของผู้ออกก�ำลังกายและเล่นกีฬา จ�ำนวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย เป็นนิสิต/นักศึกษา ระดับปริญญาตรี 
มีอายุระหว่าง 21 – 30 ปี น�้ำหนักระหว่าง 71 – 80 กก. มีส่วนสูงระหว่าง 171 – 180 ซม. มีรายได้ต�่ำกว่า 10,000 บาท มีดัชนีมวล
กายอยู่ที่อันตรายมาก มีพฤติกรรมออกก�ำลังกายและบริโภคอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ เหตุผลส�ำคัญในการเลือกซื้อ คือ คุณภาพของ
สินค้า ค่าใช้จ่ายการซื้อแต่ละครั้ง 501 – 1,000 บาท ตัดสินใจบริโภคด้วยตนเอง มีการหาข้อมูลก่อนตัดสินใจซื้อ รับประทานอาหาร
เป็นเสริมทุกวัน เวลาเช้า – เที่ยง ชอบเปลี่ยนยี่ห้ออาหารเสริมไปเรื่อยๆ สาเหตุที่เปลี่ยนยี่ห้ออาหารเสริมเพราะต้องการทดลองของ
ใหม่ ความเชือ่ของผูบ้รโิภคมรีะดบัความเชือ่ในระดบัมากทกุหวัข้อ โดยเฉพาะในหวัข้ออาหารเสรมิมปีระโยชน์ต่อร่างกาย ยกเว้นหวัข้อ
ยิ่งออกก�ำลังกายมากยิ่งต้องบริโภคอาหารเสริมมาก มีระดับความเชื่ออยู่ที่ปานกลาง ด้านปัจจัยการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ระดับมากทุกด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ�ำหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด  และมีอิทธิพลแตกต่างกันตาม
คุณลักษณะทางประชากรที่แตกต่างกัน

ค�ำส�ำคัญ: พฤติกรรม ความเชื่อ และอาหารเสริมของผู้ออกก�ำลังกาย

Abstract

	 The purposes of this study are to study in behaviors, beliefs, and market factors influencing consumer 
who are exercisers to consume nutritional supplement categorized by gender, age, educational degree, careers, 
income, weight, and height of consumers.  The sample group that is used in the experiment is nutrition  
supplements’ consumers who are exerciser and sport players for 400 people. The research indicated that the most 
nutrition supplements’ consumers are male, student studying in bachelor’s degree, Age between 21 to 30 years 
old, weight between 71 to 88 kilograms, height between 171 to 180 centimeters, and also income lower than 10,000 
baht. These consumers have serious high Body Mass Index (BMI) and likes to exercise and consume the supplements. 
The most factors having consumers select brand of the supplement product are quality of the product.  The amount 
of purchase each time is between 501 to 1,000 baht. The consumers decide to purchase the products on their own 
and do research about the products before purchasing. Also, the consumers take the supplements every day, twice 
a day, morning and noon. They usually change the brand of the products to try out a new brand. The consumers’ 
beliefs related to nutrition supplements are high in every section of the experiment; especially in section of the 
supplements make the consumers healthier except the section of “it will take more doses of nutrition supplements, 
if more exercise” falls in middle degree.  In market factors speculation, all market factors such as, product, price, 
contribution, and product marketing influence in a decision of consumers’ purchasing. Which differently influence 
to the consumers depended on demographical traits.

Keyword: Behaviour, Beliefs and Food supplement consumption in exercisers

1	 นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
910

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ต
ล
าด

บทน�ำ 

	 ในปัจจุบันคนไทยหันมาใส่ใจดูสุขภาพร่างกายกันอย่างจริงจังด้วยการกินอาหารให้ถูกต้องตามหลัก

โภชนาการและออกก�ำลังกายอย่างสม�่ำเสมอ ส�ำหรับอาหารเสริมหรือ food supplements นั้นก็ถือว่ามีความ

ส�ำคัญ โดยเฉพาะอย่างยิ่งส�ำหรับผู้ที่ออกก�ำลังกายเป็นประจ�ำ เพราะร่างกายต้องท�ำงานหนักกว่าปกติการรับ

ประทานอาหารเสรมิ เสรมิเข้าไปนอกการรบัประทานอาหารหลกัแล้วอาหารเสรมิจะช่วยซ่อมแซมและฟ้ืนฟรู่างกาย

ไม่ให้เสือ่มเรว็กว่าปกต ิโดยเฉพาะนกักฬีาเป็นกลุม่ทีต้่องการสารต้านอนมุลูอสิระเยอะมาก หากได้รบัสารอาหารไม่

เพียงพอร่างกายจะทรุดโทรมรวดเร็วปกติ อาหารเสริมจึงเข้ามามีบทบาทกับการออกก�ำลังกายในยุคนี้มากขึ้น [1]

	 ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร เป็นภาษาทางราชการ ซึ่งในที่นี้เรียก อาหารเสริม ตามความหมายของส�ำนักงาน

คณะกรรมการอาหารและยาหมายถงึ ผลติภณัฑ์ทีใ่ช้รบัประทานโดยตรงนอกเหนอืจากการรบัประทานอาหารหลกั

ตามปกติ ซึ่งมักอยู่ในลักษณะของเม็ด แคปซูล ผง เกล็ด ของเหลว หรือลักษณะอื่นโดยมีจุดมุ่งหมายส�ำหรับบุคคล

ปกตทิัว่ไปทีต้่องการสารบางชนดิเพิม่เข้าไป [2] ซึง่อาจแบ่งประเภทของอาหารเสรมิได้แก่ อาหารเสรมิเพือ่บ�ำรงุสขุ

ภาพ เพือ่เสรมิความงาม เพือ่ลดน�ำ้หนกั เพือ่สร้างกล้ามเนือ้ เพือ่ให้พลงังาน เพือ่ฟ้ืนฟสูมรรถภาพอืน่ๆ  ตลาดอาหาร

เสริมมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเนื่องโดยเฉพาะกลุ่มผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพและรูปร่าง ซึ่งเป็นกลุ่มที่มี

อัตราการขยายตัวสูงสุดถึง 25% ต่อปี หรือคิดเป็นมูลค่าตลาด 600 - 700 ล้านบาท เป็นผลจากกระแสความตื่นตัว

ด้านการดแูลสขุภาพและบคุลกิภาพของคนยคุใหม่ ตลาดผลติภณัฑ์อาหารเสรมิสขุภาพจะยงัคงมกีารขยายตวัทัง้ใน

แง่ของผลิตภัณฑ์และบริษัทรายใหม่ที่ทยอยเข้ามาในตลาด ซึ่งนับว่าเป็นผลดีกับผู้บริโภค เนื่องจากการแข่งขันจะ

ท�ำให้ผูป้ระกอบการพฒันาตนเองมากขึน้ โดยเฉพาะด้านคณุภาพ มาตรฐานของสนิค้าและราคาอยูใ่นเกณฑ์ทีเ่หมาะ

สม ธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารเสริมจึงนับว่าเป็นธุรกิจที่น่าจับตามอง เนื่องจากยังคงมีโอกาสในการขยายตัวได้ โดยมี

ปัจจัยหนุนคือ กระแสการรักษาสุขภาพเชิงป้องกัน [3]

	 จากสาเหตดุงักล่าวผูศ้กึษาจงึมคีวามสนใจทีจ่ะส�ำรวจ พฤตกิรรม ความเชือ่และปัจจยัการตลาดทีม่อีทิธพิล

ต่อการบรโิภคอาหารเสรมิของผูอ้อกก�ำลงักายและเล่นกฬีา เพือ่เป็นประโยชน์แก่บรษิทัผูผ้ลติและจ�ำหน่ายสนิค้าที่

เกีย่วข้อง ในการน�ำไปเป็นข้อมลูประกอบการพฒันาผลติภณัฑ์เสรมิอาหารของตนเองให้ตรงตามความต้องการของ

ผู้บริโภค และเพื่อใช้เป็นประโยชน์แก่ผู้สนใจท่านอื่นๆ

วัตถุประสงค์

	 1. 	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมและความเชื่อของผู้บริโภคอาหารเสริมส�ำหรับผู้ออกก�ำลังกาย

	 2. 	 เพื่อศึกษาปัจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจบริโภคอาหารเสริมส�ำหรับผู้ออกก�ำลังกาย

	 3. 	 เพือ่เปรยีบเทยีบปัจจยัการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจบรโิภคอาหารเสรมิ จ�ำแนกตามลกัษณะ

ทางประชากรศาสตร์

วิธีการด�ำเนินการศึกษา

	 ประชากร (Population) ที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือ ประชากรทั้งชายและหญิงที่เป็นผู้ออกก�ำลังกายและ

เล่นกีฬาเป็นประจ�ำที่บริโภคหรือเคยบริโภคอาหารเสริม

	 กลุ่มตัวอย่าง (Sample) ที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือ ผู้บริโภคอาหารเสริมทั้งชายและหญิงที่เป็นผู้ออกก�ำลัง

กายและเล่นกฬีาเป็นประจ�ำตามสถานออกก�ำลงักายต่างๆ ซึง่ไม่ทราบจ�ำนวนผูบ้รโิภคอาหารเสรมิทีแ่น่นอน ดงันัน้

ผูศ้ึกษาจงึใช้วธิกีารค�ำนวณหาจ�ำนวนกลุม่ตัวอย่างโดยใช้กรณทีีไ่ม่ทราบจ�ำนวนประชากรทีแ่น่นอน และก�ำหนดคา่
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ระดับความเชื่อมัน 95% วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยการแจกแบบสอบถามให้

แก่กลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 400 ตัวอย่าง แบ่งเนื้อหาของแบบสอบถามออกเป็น 5 ส่วน ดังนี้ 

	 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล โดยเลือกตอบเพียงข้อเดียว ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการ

ศึกษา อาชีพ และรายได้ ซึ่งมีลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด

	 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมของผู้ออกก�ำลังกายและเล่นกีฬา เป็นแบบสอบถามปลายปิด

ใช้เก็บข้อมูล ซึ่งเป็นข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมของผู้ออกก�ำลังกายและเล่นกีฬา

	 ส่วนที่ 3 ความเชื่อของผู้บริโภคที่มีต่ออาหารเสริม เป็นแบบสอบถามปลายปิดใช้เก็บข้อมูล ซึ่งเป็นข้อมูล

เกี่ยวกับ ความเชื่อของผู้บริโภคที่มีต่ออาหารเสริม

	 ส่วนที ่4 ปัจจยัทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อผูบ้รโิภคอาหารเสรมิ เป็นแบบสอบถามปลายปิดใช้เกบ็ข้อมลู 

ซึ่งเป็นข้อมูลเกี่ยวกับ ปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคอาหารเสริม

	 ส่วนที ่5 ข้อเสนอแนะในการตดัสนิใจ ซือ้ บรโิภคอาหารเสรมิของผูอ้อกก�ำลงักายและเล่นกฬีา เป็นค�ำถาม

แบบปลายเปิดให้ผู้ตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจ ซื้อ บริโภคอาหารเสริม

ผลการศึกษา

	 1. 	 ผลการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารเสริมของผู้ออกก�ำลังกาย

	 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่บริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมบ�ำรุงสุขภาพ มีวัตถุประสงค์ในการออกก�ำลัง

กายเพื่อสุขภาพ มีวัตถุประสงค์ของการซื้อ/ทานอาหารเสริมเพื่อดูแลสุขภาพ เหตุผลส�ำคัญในการเลือกซื้ออาหาร

เสริม คือ คุณภาพของสินค้า ค่าใช้จ่ายในการซื้ออาหารเสริมในแต่ละครั้งอยู่ที่ระหว่าง 501 – 1,000 บาท มีการ

ตดัสนิใจบรโิภคด้วยตนเอง มกีารหาข้อมลูก่อนตดัสนิใจซือ้ มคีวามถีใ่นการรบัประทานอาหารเสรมิทกุวนั ช่วงเวลา

รับประทานอยู่ที่เช้า – เที่ยง ชอบเปลี่ยนยี่ห้ออาหารเสริมไปเรื่อยๆ สาเหตุในการเปลี่ยนยี่ห้ออาหารเสริมเพราะ

ต้องการทดลองของใหม่

	 2. 	 ผลการศึกษาความเชื่อของผู้บริโภคอาหารเสริมที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจบริโภคอาหารเสริม

	 พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ระดับความเชื่อ เชื่อมากทุกหัวข้อโดยเฉพาะในหัวข้ออาหารเสริมมีประโยชน์ต่อ

ร่างกาย มค่ีาเฉลีย่ทีส่งูกว่าหวัข้ออืน่ๆ คอื 4.23 ซึง่ ยกเว้นหวัข้อยิง่ออกก�ำลงักายมากยิง่ต้องบรโิภคอาหารเสรมิมาก 

กลุ่มตัวอย่างให้ระดับความเชื่อ เชื่อปานกลาง เพียงหัวข้อเดียวมีค่าเฉลี่ย 3.48 

	 3. 	 ผลการศึกษาปัจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจบริโภคอาหารเสริม

	 พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ กลุ่มตัวอย่างให้ระดับความส�ำคัญ มากทุกหัวข้อโดยเฉพาะหัวข้อผ่านการรับรอง

โดย ส�ำนักงานคณะกรรมการอาหารและยา มีค่าเฉลี่ย 4.40 ด้านราคา กลุ่มตัวอย่างให้ระดับความส�ำคัญมากทุก

หัวข้อโดยเฉพาะหัวข้อราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพ มีค่าเฉลี่ย 4.27 ด้านการจัดจ�ำหน่าย กลุ่มตัวอย่างให้

ระดับความส�ำคัญ มากทุกหัวข้อโดยเฉพาะหัวข้อมีบริการจัดส่งสินค้า มีค่าเฉลี่ย 4.15 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

กลุ่มตัวอย่างให้ระดับความส�ำคัญ มากทุกหัวข้อโดยเฉพาะหัวข้อ มีพนักงานขายแนะน�ำให้ความรู้ มีค่าเฉลี่ย 4.21

	 4. 	 ผลการศกึษาเปรยีบเทยีบปัจจยัการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจบรโิภคอาหารเสรมิ จ�ำแนก

ตามปัจจัยประชากรศาสตร์
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ตารางที่ 1 	ตารางการเปรียบเทียบปัจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจบริโภคอาหารเสริม จ�ำแนกตาม

ประชากรศาสตร์

ปัจจัยการตลาดโดยจ�ำแนกตามประชากรศาสตร์ เปรียบเทียบปัจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจบริโภคอาหารเสริม

1.เพศ ชาย หญิง

หาซื้อได้ง่ายสะดวก ü
มีสื่อโฆษณาทางทีวีและหนังสือพิมพ์ ü
มีการสมัครสมาชิกพร้อมให้ส่วนลดพิเศษ ü
2.อายุ ต�่ำกว่าหรือเท่ากับ 20 

ปี
21-30 ปี 31 ปีขึ้นไป

อาหารเสริมมีสารอาหารในผลิตภัณฑ์ ü
ตราสินค้าของผลิตภัณฑ์มีชื่อเสียง ü
รับประทานง่าย ü
ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพ ü
ราคาเหมาะสมกับเมื่อเทียบกับตราสินค้า ü
มีสื่อโฆษณาทางทีวีและหนังสือพิมพ์

มีการสมัครสมาชิกพร้อมให้ส่วนลดพิเศษ ü
3.ระดับการศึกษา ต�่ำกว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกว่าปริญญาตรี

รับประทานง่าย ü
มีผลิตภัณฑ์หลากหลายประเภทให้เลือก ü
ราคาเหมาะสมกับเมื่อเทียบกับตราสินค้า ü
หาซื้อได้ง่ายสะดวก ü
มีสื่อโฆษณาทางทีวีและหนังสือพิมพ์ ü
4.อาชีพ นิสิต/

นักศึกษา

พนักงาน

บริษัทเอกชน

ธุรกิจส่วนตัว/

อิสระ

ข้าราชการ/

รัฐวิสาหกิจ

อาหารเสริมแสดงผลตามที่ต้องการ ü
อาหารเสริมมีสารอาหารในผลิตภัณฑ์ ü
ตราสินค้ามีชื่อเสียงเป็นที่ยอมรับ ü
ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพ ü
4.อาชีพ นิสิต/

นักศึกษา

พนักงาน

บริษัทเอกชน

ธุรกิจส่วนตัว/

อิสระ

ข้าราชการ/

รัฐวิสาหกิจ

ราคาเหมาะสมกับเมื่อเทียบกับตราสินค้า ü
มีบรรจุภัณฑ์หลายขนาด หลายราคา ü
หาซื้อได้ง่ายสะดวก ü
สั่งซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านทางอินเตอร์เน็ตได้ ü
มีบริการจัดส่งสินค้า ü
มีสื่อโฆษณาทางทีวีและหนังสือพิมพ์ ü
มีสื่อโฆษณาผลิตภัณฑ์ทางอินเตอร์เน็ต ü
ให้ส่วนลดพิเศษหากซื้อในปริมาณมาก ü
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5. รายได้ต่อเดือน ต�่ำกว่า 

10,000 บาท

10,000 

-19,999 

บาท

20,000-

29,999 บาท

30,000 บาทขึ้น

ไป

อาหารเสริมแสดงผลตามที่ต้องการ ü
อาหารเสริมมีสารอาหารในผลิตภัณฑ์ ü
มีผลิตภัณฑ์หลากหลายประเภทให้เลือก ü
ผ่านการรับรองโดยส�ำนักงานคณะกรรมการอาหาร

และยา
ü

ไม่มีผลข้างเคียงกับสุขภาพ ü
ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพ ü
ราคาเหมาะสมกับเมื่อเทียบกับตราสินค้า ü
มีบรรจุภัณฑ์หลายขนาด หลายราคา ü
หาซื้อได้ง่ายสะดวกมีจ�ำหน่ายตามร้านค้าทั่วไป ü
มีตัวแทน/ร้านค้าจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์ ü
มีพนักงานขายแนะน�ำให้ความรู้ ü
มีสื่อโฆษณาทางทีวีและหนังสือพิมพ์ ü
มีสื่อโฆษณาผลิตภัณฑ์ทางอินเตอร์เน็ต ü
มีการแจกผลิตภัณฑ์ตัวอย่าง ü
ให้ส่วนลดพิเศษหากซื้อในปริมาณมาก ü
มีการสมัครสมาชิกพร้อมให้ส่วนลดพิเศษ ü
6. ดัชนีมวลกาย(BMI) เหมาะสม น�้ำหนักเกิน อ้วน อันตรายมาก

อาหารเสริมมีสารอาหารในผลิตภัณฑ์ ü
ตราสินค้าของผลิตภัณฑ์มีชื่อเสียง ü
รสชาติดีมีให้เลือกหลายรสชาติ ü
รับประทานง่าย ü
รับรองโดยองค์การอาหารและยา ü
ให้ส่วนลดพิเศษหากซื้อปริมาณมาก ü

หมายเหตุ: 	ü หมายถึง แตกต่างอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

สรุปและอภิปรายผล

	 ด้านพฤตกิรรมของผูต้อบแบบสอบถามใหญ่บรโิภคผลติภณัฑ์อาหารเสรมิบ�ำรงุสขุภาพ มวีตัถปุระสงค์ใน

การออกก�ำลังกายเพื่อสุขภาพ มีวัตถุประสงค์ของการซื้อ/ทานอาหารเสริม เพื่อดูแลสุขภาพ มีการตัดสินใจบริโภค

ด้วยตนเอง มีการหาข้อมูลก่อนตัดสินใจซื้อ มีความถี่ในการรับประทานอาหารเสริมทุกวัน ซึ่งสอดคล้องกับผลการ

ศึกษาของ จุรีพร ทวีพานิชย์ (2548) ได้ศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริม

อาหารของ ผู้ออกก�ำลังภายในสถานออกก�ำลังกายในเขตกรุงเทพมหานคร [4] และจินตนา โกมุทพงษ์ (2553) ได้

ท�ำการวิจัยเรื่อง การศึกษาพฤติกรรมการซื้อและปัจจัยทางส่วนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของผู้

บริโภคในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น [5] 

	 ด้านความเชื่อของผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความคิดเห็น เห็นด้วยมากโดยเฉพาะ ข้ออาหารเสริมมี

ประโยชน์ต่อร่างกายมีค่าเฉลี่ยที่สูงกว่าข้ออื่นๆ อาจเป็นเพราะกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามที่ออกก�ำลังกายเป็นกลุ่ม
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ที่รักสุขภาพกันอยู่แล้ว จึงมีความเชื่อว่าอาหารเสริมมีประโยชน์ต่อร่างกาย ท�ำให้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจบริโภค

อาหารเสริมมากขึ้น

	 ปัจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการบริโภคอาหารเสริม ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส�ำคัญมากทุก

หัวข้อโดยเฉพาะหัวข้อดังต่อไปนี้ที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด ในด้านผลิตภัณฑ์ ข้อผ่านการรับรองโดย องค์การอาหารและ

ยา ด้านราคา ข้อราคาเหมาะสมเมือ่เทยีบกบัคณุภาพ ด้านการจดัจ�ำหน่าย ข้อมบีรกิารจดัส่งสนิค้า ด้านการส่งเสรมิ

การตลาด ข้อมพีนกังานขายแนะน�ำให้ความรู ้ซึง่สอดคล้องกบัผลการศกึษาของ วงค์เดอืน หุน่ทอง (2551) ได้ศกึษา

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

[6]  ผลการศึกษาของ อรวิลาส์ มะกรวัฒนะ (2551) ได้ศึกษาปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อการตัดสิน

ใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารของผู้บริโภคในจังหวัดขอนแก่น [7]  
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การวางแผนกลยุทธ์โดยใช้สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry)เพื่อเพิ่มยอดขายของเวชภัณฑ ์

ยาซูเนท ของบริษัทพีอาร์จ�ำกัด ในเขตภาคกลางตอนบน

THESTRATEGIC PLANNING THROUGH APPRECIATIVE INQUIRY TO INCREASE 

SALES OF PRODUCT SUNET BY PR COMPANY IN NORTH CENTRAL AREA

สิปปนนท์ อินทรสวัสดิ์1

อัจฉริยะ อุปการกุล2

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันของธุรกิจเวชภัณฑ์ยาซูเนท ค้นหาจุดแข็งและปัจจัยความส�ำเร็จ 

เพือ่น�ำไปวางแผนกลยทุธ์เพิม่ยอดขายในเขตภาคกลางตอนบน ให้เป็นไปตามแผนธรุกจิปีพ.ศ.2557 โดยด�ำเนนิการศกึษาแต่ละขัน้ตอน

โดยใช้กระบวนการสนุทรยีสาธก เป็นแนวทาง ท�ำการสมัภาษณ์แพทย์ เภสชักร พยาบาล และผูแ้ทนเวชภณัฑ์จ�ำนวน 50 คน เพือ่ค้นหา

ประสบการณ์สดุยอดด้านบวก จดุร่วม และจดุโดดเด่นโดย ร่วมกบัผลวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทางธรุกจิ และน�ำมาวางแผนกลยทุธ์เพือ่

ให้บรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว้ผลการศึกษาท�ำให้ค้นพบปัจจัยแห่งความส�ำเร็จ 4 ข้อ ได้แผนกลยุทธ์ 3 กลยุทธ์ และน�ำไปขยายผลเป็น  

6 โครงการ ได้แก่ 1) โครงการปันประสบการณ์การใช้ยา 2) โครงการ The Marven On Tour 3) โครงการรูท้นัโรคมะเรง็ไต 4) โครงการ 

Care Kit 5) โครงการ The Connector และ 6) โครงการ Knowledge Sharing ท�ำให้สามารถบรรลุเป้าการขายในเดือนกรกฏาคม

ร้อยละ 177 ตามที่บริษัทตั้งเป้าหมายไว้ คาดว่าจะสามารถมียอดขายบรรลุเป้าหมายของปี พ.ศ. 2557 อยู่ที่ 2,073,600 บาท และ 

มีอัตราการเติบโตของยอดขายตลอดปี พ.ศ. 2557 ได้มากกว่าร้อยละ 70

ค�ำส�ำคัญ: วางแผนกลยุทธ์ สุนทรียสาธก ซูเนท

Abstract

	 The objectives of this study were to find the current situations of pharmaceutical product “Sunet” as 

well as to find the strengths and key success factors and to plan marketing strategies to increase sales of Sunet 

in North Central area to achieve the target by the year 2014. Appreciative Inquiry was conducted by interviewing 

with physicians, pharmacists, nurses and medical representatives for 50 people to collect the positive  

experiences, convergences and divergences. Together with the analysis of the business environment.In order to 

serve as marketing strategies to achieve the set goals.The results discovered 4 key success factors. Created  

3 strategiesand expand into 6 projects were: 1) Experience Sharing project 2) The Marven On Tour project  

3) Kidney Cancer Knowledge project 4) Care Kit project 5) The Connector project 6) Knowledge Sharing project. 

As a result can achieve the sales target for the month of July, 177 percent. Expects to achieve a sales target of 

the year 2014 at 2,073,600 Baht with a growth rate of sales throughout the year 2014, more than 70 percent

Keywords: Strategic Planning, Appreciative Inquiry, Sunet
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บทน�ำ

	 โรคมะเร็งไตเป็นโรคที่พบได้น้อย ถึงแม้ว่าในประเทศไทยยังไม่มีการศึกษาอุบัติการณ์ของมะเร็งไตอย่าง

ชัดเจนแต่จากรายงานทะเบียนมะเร็งระดับโรงพยาบาลของสถาบันมะเร็งแห่งชาติปี พ.ศ. 2544-2546 [1] พบว่า

แม้ว่าสัดส่วนของผู้ป่วยมะเร็งไตมีรายงานน้อยเมื่อเทียบกับมะเร็งชนิดอื่นๆ (ร้อยละ 0.85) แต่สัดส่วนของผู้ป่วย

มะเร็งไตชนิดรีนัลเซลลเ์ป็นชนิดที่พบมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 66.67 ของผู้ป่วยมะเร็งไตทั้งหมด และจากรายงาน

ยงัพบอกีว่ามะเรง็ไตชนดิรนีลัเซลล์มแีนวโน้มเพิม่สงูขึน้ทกุปี [7] ในทกุวนันีม้กีารค้นพบยาใหม่ๆหลายตวัทีท่�ำให้ผล

การรักษาโรคดีขึ้นกว่าเดิม ซึ่งเป็นยาในกลุ่มที่ให้การรักษาแบบจ�ำเพาะเจาะจง (Targeted Therapy) ที่มุ่งยับยั้ง

กระบวนการที่จ�ำเพาะกับมะเร็งแต่ละชนิดเช่น ยาซูนิทินิบ (Sunitinib) โซราฟีนิบ (Sorafenib) เบวาซิซูแมบ  

(Bevacizumab) หรอืยาเอเวอโรลมิสั (Everolimus) ท�ำให้ผูป่้วยมีทางเลอืกในการรกัษามากขึน้ และมอีายุยนืยาว

ได้มากกว่าการรักษาเดิมที่มีอยู่ [5]

เวชภัณฑ์ยาซูเนท (Sunet) ผลิตและจัดจ�ำหน่ายโดยบริษัทพีอาร์ จ�ำกัด มียอดขายเติบโตอย่างต่อเนื่อง

ทุกปี โดยในปี พ.ศ. 2556 มียอดขายรวมทั่วประเทศกว่า 44 ล้านบาท มียอดขายในจังหวัดเขตพื้นที่ภาคกลางตอน

บน 1.21 ล้านบาท เพิ่มขึ้นมากกว่าปี พ.ศ.2555 ซึ่งมียอดขาย 0.92 ล้านบาท [6] และในปี พ.ศ.2557 นี้บริษัทฯ 

ได้ตั้งเป้าการขายให้เติบโตกว่าปี พ.ศ.2556 ไม่น้อยกว่าร้อยละ 40 นั่นหมายถึงในปี พ.ศ.2557 นี้จะต้องมียอดขาย

ในเขตพื้นที่ภาคกลางตอนบนไม่ต�่ำกว่า 1.7 ล้านบาท แต่เนื่องจากมีปัจจัยข้อจ�ำกัดในหลายด้าน เช่นสภาวการณ์

แข่งขันที่สูงในตลาด เวชภัณฑ์ยาจากบริษัทที่เป็นคู่แข่งซึ่งสามารถใช้ทดแทนได้ เวชภัณฑ์ยารายใหม่จากบริษัทที่

เพิ่งเข้ามาในตลาด นโยบายการควบคุมการใช้ผลิตภัณฑ์ยาจากทางภาครัฐ (กรมบัญชีกลาง) รวมถึงจ�ำนวนลูกค้า

หรอืแพทย์ทีรู่ข้้อมลูเวชภณัฑ์ยาซเูนท และเลอืกสัง่ใช้เวชภณัฑ์ยายาซเูนทให้กบัผูป่้วยยงัมจี�ำนวนน้อย ผูป่้วยอยูก่บั

การรกัษาด้วยยาไม่นาน เป็นต้น จงึเป็นอปุสรรคอย่างมากในการเพิม่ยอดขายให้เตบิโตกว่าปี พ.ศ.2556 ตามทีบ่รษิทั

ก�ำหนด

ด้วยเหตุนี้ผู้ศึกษาจึงสนใจที่จะศึกษาการวางกลยุทธ์โดยใช้สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) [9] 

เข้ามาเพือ่ช่วยเป็นแนวทางในการศกึษาร่วมกบัเครือ่งมอืทีใ่ช้ในการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทางธรุกจิ เพือ่ประโยชน์

ในการเพิม่จ�ำนวนลกูค้าหรอืแพทย์ให้ทราบข้อมลู และเลอืกใช้เวชภณัฑ์ยาซเูนท ในผูป่้วยให้ได้มากทีส่ดุ โดยเฉพาะ

ในเขตภาคกลางตอนบนภายใต้สภาวการณ์แข่งขนัสงูในตลาด และการควบคมุจากรฐัทีเ่ข้มงวด เพือ่น�ำไปสูผ่ลลพัธ์

คือการเพิ่มยอดขายให้ได้ตามเป้าหมายที่วางไว้

วัตถุประสงค์

1. 	 เพื่อศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันของธุรกิจเวชภัณฑ์ยาซูเนท ค้นหาจุดแข็งและปัจจัยความส�ำเร็จ  

(Key Success Factors) เพื่อน�ำมาใช้ในการวางกลยุทธ์เพิ่มยอดขาย

2. 	 เพื่อวางแผนกลยุทธ์ของบริษัทพีอาร์ จ�ำกัด เพื่อเพิ่มยอดขายของเวชภัณฑ์ยาซูเนท ให้เป็นไปตาม

แผนธุรกิจปี 2557ซึ่งมีเป้าการขายให้เติบโตกว่าปี พ.ศ. 2556 ไม่น้อยกว่าร้อยละ 40

วิธีด�ำเนินงาน

การวางแผนกลยุทธ์เพิ่มยอดขายของเวชภัณฑ์ยาซูเนท ของบริษัทพีอาร์ จ�ำกัด ในเขตภาคกลางตอนบน 

ด�ำเนินการศึกษาแต่ละขั้นตอนโดยใช้กระบวนการสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry) เริ่มจากการวิเคราะห์สิ่ง

แวดล้อมภายนอกของอุตสาหกรรมโดยใช้การวิเคราะห์เพสท์ (PEST Analysis) [4] การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม
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ภายในอุตสาหกรรมโดยใช้โมเดลสายโซ่ของมูลค่า (Value Chain Model) [8] จากนั้นน�ำผลที่ได้มาผสมผสานโดย

ใช้เครือ่งมอืวเิคราะห์สออ่าร์ (SOAR Analysis) [3] เพือ่ใช้เป็นแนวทางในการพจิารณาวางแผนกลยทุธ์เพือ่เพิม่ยอด

ขาย

จากนั้นด�ำเนินการศึกษาโดยใช้วิธีสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry) โดยตั้งค�ำถามเกี่ยวกับ

ประสบการณ์ที่ดี หรือความประทับใจในการท�ำงานร่วมกันระหว่างผู้แทนเวชภัณฑ์และบุคลากรทางการแพทย์ 

(Discovery) โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือกลุ่มลูกค้าในพื้นที่ภาคกลางตอนบนของประเทศไทยทั้งหมด  

4 จังหวัด ได้แก่ จังหวัดนครราชสีมา จังหวัดลพบุรี จังหวัดนครสวรรค์ จังหวัดพิษณุโลกรวม 50 คน ได้แก่แพทย ์

ผู้สั่งจ่ายยาจ�ำนวน 15 คน เภสัชกรจ�ำนวน 12 คน พยาบาลจ�ำนวน 13 คน และผู้แทนเวชภัณฑ์จ�ำนวน 10 คน เมื่อ

เกบ็รวบรวมข้อมลูการสมัภาษณ์แล้ว น�ำมาเรยีบเรยีงวเิคราะห์ถงึเนือ้หา ประเดน็ทีส่�ำคญั แล้วน�ำมาจดัรปูแบบแยก

ออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มปัจจัยที่เป็นจุดร่วม (Convergences) และกลุ่มปัจจัยที่เป็นจุดโดดเด่น (Divergences) 

พร้อมกับวิเคราะห์หาปัจจัยแห่งความส�ำเร็จ (Key Success Factors) เมื่อได้ค้นพบข้อมูลแล้ว จึงคัดสรรรวบรวม

ประสบการณ์ทีน่่าประทบัใจนัน้มาวาดฝันถงึองค์กร (Dream) และงานของเราเองว่าอยากให้เป็นแบบใดทีส่ดุในชวีติ 

โดยเฉพาะมุมมองที่อยากให้ลูกค้ามีต่อเรา ถัดมาจึงเลือกน�ำเอาจุดร่วมและจุดโดดเด่นต่างๆเหล่านั้นมาวางแผน

ออกแบบ (Design) เป็นกลยุทธ์การท�ำตลาดยาซูเนท โดยจะพยายามเน้นให้กลยุทธ์แต่ละรูปแบบสามารถน�ำไป

ปฏิบัติได้จริง และอ้างอิงทฤษฎีจุดพลิกผัน (The Tipping Point) [2] เพื่อประโยชน์ในธุรกิจ ให้สอดคล้องกับแผน

กลยทุธ์ในภาพรวมขององค์กร จากนัน้เริม่ต้นท�ำ (Destiny) โดยการมอบอ�ำนาจให้ผูร้บัผดิชอบน�ำไปปฏบิตัจิรงิด้วย

ตนเอง เมื่อได้ผลจึงขยายออกโดยเสนอแนะต่อที่ประชุมบริษัทระดับ Business Unit ต่อไปโดยมีระยะเวลาการ

ด�ำเนินงานตั้งแต่เดือนพฤษภาคมถึงเดือนสิงหาคม พ.ศ.2557

ผลการวิจัย

จากการวิเคราะห์จุดร่วมและจุดโดดเด่นและการวิเคราะห์โดยใช้เครื่องมือต่างๆ ท�ำให้ค้นพบปัจจัยแห่ง

ความส�ำเร็จ (Key Success Factors) คือ 1) ผู้แทนเวชภัณฑ์มีความรู้ในผลิตภัณฑ์ที่ดี และเข้ามาเยี่ยมเยียนแพทย์

อย่างสม�ำ่เสมอ 2) ยามคีณุภาพ มกีารศกึษาทีน่่าเชือ่ถอืรองรบั ได้รบัการแนะน�ำในแนวทางการรกัษาโรคมะเรง็ของ

สถาบันมะเร็งแห่งชาติ 3) การได้รับรู้ประสบการณ์การใช้ยาจากแพทย์ท่านอื่น 4) การมีโครงการช่วยเหลือคนไข้ ที่

ช่วยบรรเทาค่าใช้จ่ายของผู้ป่วย 

จากการวิเคราะห์สออ่าร์ (SOAR Analysis) และการสัมภาษณ์แพทย์ เภสัชกร พยาบาล และผู้แทน

เวชภณัฑ์ โดยใช้วธิสีนุทรยีสาธก (Appreciative Inquiry: AI) ผูศ้กึษาน�ำข้อมลูทีไ่ด้มาวางแผนกลยทุธ์ คอื 1) กลยทุธ์

ขยายตลาดการใช้เวชภณัฑ์ยาซเูนทได้แก่โครงการ “ปันประสบการณ์การใช้ยา” ทีไ่ด้แนวคดิจากจดุร่วมทีแ่พทย์จะ

มีความมั่นใจมากขึ้นจากการรับรู้ประสบการณ์การใช้ยาจากแพทย์ท่านอื่นโครงการ “The Marven On Tour”  

ทีไ่ด้แนวคดิจากจดุร่วมทีแ่พทย์มกัจะเชือ่ถอืข้อมลูจากอาจารย์แพทย์ผูใ้หญ่จากโรงเรยีนแพทย์และโครงการ “รูท้นั

โรคมะเรง็ไต”ทีไ่ด้แนวคดิมาจากโอกาสทีปั่จจบุนัมคีนตระหนกัถงึความส�ำคญัของการดแูลสขุภาพมากขึน้ 2) กลยทุธ์

เพิม่ระยะเวลาให้ผูป่้วยอยูก่ารรกัษาด้วยเวชภณัฑ์ยาซเูนทให้นานขึน้ได้แก่โครงการ “Care Kit” ทีไ่ด้แนวคดิมาจาก

จดุโดดเด่นทีพ่บว่าหากมกีารให้ความรูท้ีถ่กูต้องแก่ผูป่้วย กท็�ำให้ผูป่้วยอยูก่บัการรกัษาได้นานมากขึน้ รวมถงึการให้

ความส�ำคัญกับผู้ป่วย การตอบสนองเกินความคาดหมายท�ำให้แพทย์ประทับใจและโครงการ “The Connector” 

ที่ได้แนวคิดมาจากจากจุดร่วมที่พบว่าพยาบาลและเภสัชกร เป็นคนที่ให้ความรู้ ให้ค�ำปรึกษา หรือรับฟังเรื่องราว

ของผู้ป่วย เป็นผู้เชื่อมระหว่างผู้รักษากับผู้รับการรักษา 3) กลยุทธ์เพิ่มความรู้และทักษะในการขายของผู้แทน
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เวชภัณฑ์ได้แก่โครงการ “Knowledge Sharing” ที่ได้แนวคิดมาจากจุดร่วมที่แพทย์ชอบผู้แทนเวชภัณฑ์ที่มี 

ความรู้ด้านผลิตภัณฑ์ที่ดี

จากการที่ได้น�ำแผนกลยุทธ์มาใช้ในการท�ำงานจริงในเขตภาคกลางตอนบน ท�ำให้สามารถบรรลุเป้าการ

ขายในเดอืนกรกฏาคม ร้อยละ 177 ตามทีบ่รษิทัตัง้เป้าหมายไว้และมอีตัราการเตบิโตของยอดขายจากปีพ.ศ.2556 

จากเดิมมีอัตราการเติบโต ร้อยละ 1 ในเดือนเมษายนและ ร้อยละ 0 ในเดือนพฤษภาคมกลับมาเป็นบวกร้อยละ 

100 ในเดือนมิถุนายนและร้อยละ 200 กรกฎาคมตามล�ำดับ จากนี้ไปคาดว่าจะสามารถมียอดขายบรรลุเป้าหมาย

ของปี พ.ศ. 2557 อยู่ที่ 2,073,600 บาท และมีอัตราการเติบโตของยอดขายตลอดปี พ.ศ. 2557 ได้มากกว่าร้อยละ 70

สรุป

จากการวิเคราะห์จุดร่วมและจุดโดดเด่นและจากการวิเคราะห์โดยใช้เครื่องมือต่างๆ ท�ำให้ค้นพบปัจจัย

แห่งความส�ำเร็จ (Key Success Factors) คือ 1) ผู้แทนเวชภัณฑ์มีความรู้ที่ดี เข้าเยี่ยมแพทย์อย่างสม�่ำเสมอ   

2) ยามีคุณภาพ มีการศึกษาที่น่าเชื่อถือรองรับ 3) การได้รับรู้ประสบการณ์การใช้ยาจากแพทย์ท่านอื่น 4) การมี

โครงการช่วยเหลือคนไข้ 

จากการวิเคราะห์สออ่าร์ (SOAR Analysis) และการสัมภาษณ์แพทย์ เภสัชกร พยาบาล และผู้แทน

เวชภัณฑ์ โดยใช้วิธีสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) ผู้ศึกษาน�ำข้อมูลที่ได้แผนกลยุทธ์โดยจัดท�ำเป็นโครง

กรจ�ำนวน 6 โครงการ ได้แก่ 1) โครงการ “ปันประสบการณ์การใช้ยา” 2) โครงการ “The Marven On Tour” 

3) โครงการ “รู้ทันโรคมะเร็งไต” 4) โครงการ “Care Kit” 5) โครงการ “The Connector”และ 6) โครงการ 

“Knowledge Sharing”

เมื่อหลังจากน�ำวิธีสุนทรียสาธกมาใช้ในการวางแผนกลยุทธ์และด�ำเนินโครงการ ท�ำให้สามารถบรรล ุ

เป้าหมายของบริษัทได้เกินกว่าเป้าในเดือนกรกฏาคมถึงร้อยละ 177 มีอัตราการเติบโตในเดือน กรกฎาคม  

ถึงร้อยละ 200 จากนี้ไปคาดว่าจะสามารถมียอดขายบรรลุเป้าหมายของปี พ.ศ. 2557 และมีอัตราการเติบโตของ

ยอดขายตลอดปี พ.ศ. 2557 ได้มากกว่าร้อยละ 70

ข้อเสนอแนะ

หวัใจส�ำคญัของการศกึษาโดยวธิสีนุทรยีสาธก (Appreciate Inquiry) คอืขัน้ตอนการค้นหา (Discovery) 

โดยการที่ผู้ศึกษาจะสามารถหาปัจจัยที่เป็นจุดร่วมหรือจุดโดดเด่นพบหรือไม่นั้น ขึ้นอยู่กับหลายปัจจัย ไม่ว่าจะ

เป็นการเลือกใช้ค�ำถาม ศิลปะในการสัมภาษณ์ รวมถึงการสร้างบรรยากาศในการสัมภาษณ์ให้เป็นการพูดคุยอย่าง

ผ่อนคลาย การตั้งใจฟังสิ่งที่ผู้ให้สัมภาษณ์พูดเป็นสิ่งส�ำคัญ

กิตติกรรมประกาศ

การศกึษานีส้�ำเรจ็ลลุ่วงได้ด้วยด ีเพราะผูศ้กึษาได้รบัค�ำแนะน�ำและรบัความช่วยเหลอืจากอาจารย์ทีป่รกึษา 

คอื ดร.อจัฉรยิะ อปุการกลุ ผูศ้กึษาขอกราบขอบพระคณุอาจารย์ทีป่รกึษา และคณาจารย์วทิยาลยับณัฑติศกึษาการ

จดัการทกุท่านขอกราบขอบพระคณุ คณุพ่อ คณุแม่ และครอบครวั ทีค่อยให้ก�ำลงัใจและการสนบัสนนุทัง้เรือ่งเรยีน

และเรื่องการงาน ในทุกๆทาง ท�ำให้ผู้ศึกษาท�ำการศึกษาอิสระได้อย่างสมบูรณ์และผ่านพ้นไปด้วยดี
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้รับบริการในการเลือกใช้บริการ

ที่โรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพต�ำบลบ้านโคก อ�ำเภอเมืองเพชรบูรณ์ จังหวัดเพชรบูรณ์

MIXED MARKETING FACTORS INFLUENCING THE DECISION OF CUSTOMERS 

TO CHOOSE THE SERVICES OF BAN KHOK HEALTH PROMOTION HOSPITAL 

IN MUANG PHETCHABUN DISTRICT, PHETCHABUN PROVINCE

สิรินทรา ใจฉลาด1

นิติพล ภูตะโชติ2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้รับบริการในการ
เลือกใช้บริการที่โรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพต�ำบลบ้านโคก อ�ำเภอเมืองเพชรบูรณ์ จังหวัดเพชรบูรณ์ โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บ
รวบรวมข้อมูลกับตัวอย่างจ�ำนวน 500 คน ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการในด้านราคาได้แก่ การใช้
สิทธิบัตรประกันสุขภาพอยู่ในระดับมากที่สุด ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายได้แก่ ท�ำเลที่ตั้งของโรงพยาบาล ปัจจัยด้านลักษณะทาง
กายภาพ ได้แก่ การจัดวางโต๊ะ เก้าอี้และอุปกรณ์เป็นระเบียบเรียบร้อย ด้านกระบวนการให้บริการ ได้แก่ มีการจัดเก็บข้อมูลผู้ป่วยอย่างมี
ระบบ ด้านผลติภาพ ได้แก่ ให้ค�ำแนะน�ำด้านสขุภาพ การใช้ยา การปฏบิตัติวัได้เข้าใจง่าย ด้านบคุลากร ได้แก่ บคุลากรมมีนษุย์สมัพนัธ์
ดีมีความเป็นกันเอง ด้านผลิตภัณฑ์ได้แก่ ความน่าเชื่อถือของโรงพยาบาล และด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ การรณรงค์ป้องกัน 
โรคภัยไข้เจ็บตามฤดูกาลอยู่ในระดับมาก ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้ที่แตกต่างกัน ตัดสินใจ
เลือกใช้ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกรับบริการโรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพต�ำบลบ้านโคก แตกต่างกัน  
อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ 0.05

ค�ำส�ำคัญ: ส่วนประสมการตลาด การตัดสินใจ โรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพต�ำบล

Abstract

	 The purpose of this study was to study Mixed marketing factors influencing the decision of customers 
to choose the services of Ban Khok Health Promotion Hospital in Muang Phetchabun District, Phetchabun Province 
by using questionnaires to collect data from the sample group of 500 customers. The results of the study revealed 
that the price factor as the beneficiaries of National Health Security Cardinfluenced on the selection of service 
in the highest level while the selling method factor as the location of the hospital, the physical factor as the  
tidiness of tables, chairs and equipment, the service procedure factor as systematic arrangement of patients’ 
records, the productivity factor as health advice, medicine usage advice and comprehensive manners, the  
personnel factor as friendliness, the product factor as reliability of the hospital, and the marketing promotion 
factor as seasonal disease prevention campaigns were in the high level. Hypothesis study found that the different 
education levels, professions and income affected the different choices of marketing mixed factors influencing 
the selection of service use of Ban Khok Health Promotion Hospital with significant statistic at 0.05

Keywords: Mixed Marketing, Decision, Health Promotion Hospital
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บทน�ำ

	 โรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพต�ำบล ถือเป็นระบบบริการระดับปฐมภูมิ (Primary Care) โดยให้บริการใน

ด้าน การส่งเสริมสุขภาพ การป้องกันโรค การรักษาพยาบาล การฟื้นฟูสภาพ และการคุ้มครองผู้บริโภค เป็นการ

ดูแลสุขภาพโดยองค์รวม จัดการกับปัจจัยเสี่ยงต่อสุขภาพ และปรับเปลี่ยนพฤติกรรมสุขภาพ โดยให้ประชาชนและ

ชุมชนมีส่วนร่วม มุ่งจัดการที่ต้นเหตุของปัญหาสุขภาพ

	 การพฒันาระบบปรกิารปฐมภมูเิป็นนโยบายทีก่ระทรวงสาธารณสขุและส�ำนกังานหลกัประกนัสขุภาพแห่ง

ชาติให้ความส�ำคัญและสนับสนุนให้มีเพียงพอเพราะช่วยคัดกรองผู้ป่วย ช่วยให้ผู้ป่วยเข้าถึงการรักษากรณีเจ็บป่วย

ด้วยโรคทัว่ไปอย่างทัว่ถงึ ลดปัญหาการรอควิและความแออดัในโรงพยาบาลใหญ่ [3] ทัง้นีใ้นปี พ.ศ. 2557 กระทรวง

สาธารณสุขได้จัดท�ำตัวชี้วัดคุณภาพและผลงานบริการปฐมภูมิ เช่น อัตราการใช้บริการที่หน่วยบริการปฐมภูมิกับ

แผนกผูป่้วยนอกโรงพยาบาล เป็นต้น [2] และมนีโยบายพฒันาระบบบรกิารให้ตอบสนองความต้องการของประชาชน

ทกุกลุม่วยั โดยการพฒันาคณุภาพ สถานบรกิารทกุระดบัให้ดขีึน้ (The Better Service) เป็นการเพิม่ประสทิธภิาพ

การบริการของหน่วยบริการปฐมภูมิเพิ่มมากขึ้น ซึ่งจะส่งผลดีต่อคุณภาพชีวิตประชาชน [1]

	 จากตัวชี้วัดและนโยบายทางกระทรวงสาธารณสุข โรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพต�ำบลจึงต้องมีการพัฒนา

ตนเองในหลายๆ ด้าน เพื่อให้ประชาชนเลือกใช้บริการและเข้าถึงบริการมากที่สุด โดยที่ประชาชนไม่ต้องเดินทาง

เข้าไปใช้บริการในโรงพยาบาลประจ�ำจังหวัดหรือสถานบริการสาธารณสุขอื่นๆ โดยเลือกใช้บริการโรงพยาบาลส่ง

เสรมิสขุภาพต�ำบลเป็นด่านแรก ดงันัน้ผูว้จิยัจงึตระหนกัถงึความส�ำคญั จงึสนใจศกึษาถงึปัจจยัส่วนประสมการตลาด

บริการที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้รับบริการในการเลือกใช้บริการที่โรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพต�ำบลบ้านโคก 

อ�ำเภอเมืองเพชรบูรณ์ จังหวัดเพชรบูรณ์ ซึ่งผู้วิจัยคาดหวังว่าผลการวิจัยที่ได้จะแนวทางในการปรับปรุงและ

พัฒนาการบริการ เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการให้มากที่สุด

	

วัตถุประสงค์

	 เพือ่ศกึษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจของผูร้บับรกิารในการเลอืกใช้บรกิาร

ที่โรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพต�ำบลบ้านโคก อ�ำเภอเมืองเพชรบูรณ์ จังหวัดเพชรบูรณ์

วิธีด�ำเนินงาน

	 ประชากรในการศึกษาคือประชาชนที่อาศัยอยู่ในเขตต�ำบลบ้านโคก ทั้งหมด 11 หมู่บ้าน ที่เคยใช้บริการ

ของโรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพต�ำบลบ้านโคก จ�ำนวน 500 คน น�ำมาถ่วงน�้ำหนักและคัดเลือกแบบแบ่งโควตา 

(Quota Selection) ตามอัตราส่วนของจ�ำนวนประชากรของ 11 หมู่บ้าน โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวม

ข้อมูล ซึ่งประกอบไปด้วย ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการ ข้อมูลเกี่ยว

กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อการเลอืกใช้บรกิารโรงพยาบาลส่งเสรมิสขุภาพต�ำบลบ้านโคก ข้อมลู

เกี่ยวกับความคิดเห็นและข้อเสนอแนะของผู้ใช้บริการ

	 การวเิคราะห์ข้อมลูโดยใช้โปรแกรมส�ำเรจ็รปู สถติทิีใ่ช้คอื ความถี ่(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 

ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ทดสอบสมมติฐานสถิติที่ใช้คือ T-test และ

สถิติ F-test (One Way Analysis Of Variance) ANOVA ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% เพื่อทดสอบความแตกต่าง

ระหว่างกลุ่มตัวอย่าง โดยก�ำหนดค่าระดับนัยส�ำคัญทางสถิติที่ 0.05	
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ผลการศึกษา

	 1.1 	ข้อมูลด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์

	 จากการศกึษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมด 500 คน เป็นเพศหญงิ มอีายรุะหว่าง 41 - 50 ปี (63.4%) 

มีระดับการศึกษาประถมศึกษา (64.0%) ประกอบอาชีพเกษตรกร (48.2%) มีรายได้ไม่เกิน 10,000 บาทต่อเดือน 

(73%) และมีสถานภาพสมรส (72.8%) ดังตารางที่ 1

	 1.2 	ข้อมูลด้านพฤติกรรมการใช้บริการของผู้ใช้บริการโรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพต�ำบลบ้านโคก 

	 จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 500 คน ใช้สิทธิ์บัตรประกันสุขภาพถ้วนหน้า (76.6%) 

ไม่มีโรคประจ�ำตัว (83.0%) ตัวเองเป็นผู้ตัดสินใจในการเลือกใช้บริการสาธารณสุข (89.8%) เลือกใช้บริการโรง

พยาบาลส่งเสริมสุขภาพต�ำบล (82.0%) เลือกใช้บริการโรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพต�ำบลบ้านโคกเพราะสะดวกใน

การเดินทาง (81.4) ใช้บริการตรวจรักษาทั่วไป (79.2%) รับรู้ข่าวสารผ่านอาสาสมัครสาธารณสุขประจ�ำหมู่บ้าน 

(91.8%) มาใช้บริการมากกว่าปีละ 3 ครั้ง (32.0%) เดินทางมาคนเดียว (56.2%) และเดินทางโดยรถจักรยานยนต์ 

(86.2%)	

	 1.3 	ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้รับบริการในการเลือก

ใช้บริการที่โรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพต�ำบลบ้านโคก จังหวัดเพชรบูรณ์ ในแต่ละด้านดังนี้

	 ด้านผลติภณัฑ์และบรกิาร (Product) ปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกใช้บรกิารด้านผลติภณัฑ์และบรกิาร เมือ่

พจิารณาเป็นรายข้อ พบว่า มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารอยูใ่นระดบัมาก คอื ความน่าเชือ่ถอืของโรงพยาบาล

ส่งเสริมสุขภาพต�ำบลบ้านโคกมีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X  4.00) รองลงมาคือ อุปกรณ์ทางการแพทย์ เวชภัณฑ์ที่เพียงพอ 

(X  3.83) 

	 ด้านราคา (Price) ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการด้านราคา เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีผลต่อ

การตัดสินใจเลือกใช้บริการอยู่ในระดับมากที่สุด คือ การใช้สิทธิบัตรประกันสุขภาพถ้วนหน้าได้มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด  

(X  4.22) และอยู่ในระดับมาก คือ ใช้สิทธิเบิกจ่ายได้ (X  3.72) 

	 ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Place) ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย 

เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการอยู่ในระดับมาก คือ ท�ำเลที่ตั้งของโรงพยาบาล

ส่งเสริมสุขภาพต�ำบลอยู่ใกล้ชุมชนมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด (X  4.14) รองลงมาคือ ความเพียงพอของที่นั่งรอตรวจ (X

3.99) 

	 ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกใช้บรกิารด้านการส่งเสรมิการตลาด 

เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการอยู่ในระดับมาก คือ การรณรงค์ป้องกันโรคภัย

ไข้เจ็บตามฤดูกาลสม�่ำเสมอมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด (X  4.00) รองลงมาคือ มีการออกเยี่ยมผู้ป่วยตามบ้าน (X  3.74) 

	 ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการด้านกระบวนการให้บริการ 

เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการอยู่ในระดับมาก คือ มีการจัดเก็บข้อมูลผู้ป่วย

อย่างมีระบบ (X  4.09) รองลงมาคือ การท�ำงานมีระบบเป็นขั้นตอน ไม่ซับซ้อน (X  3.88)

	 ด้านบุคลากร (People) ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการสุขภาพด้านบุคลากร เมื่อพิจารณาเป็นราย

ข้อ พบว่า มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารอยูใ่นระดบัมาก คอื บคุลากรมมีนษุย์สมัพนัธ์ดมีคีวามเป็นกนัเอง (X  

4.01) และบุคลากรมีความรู้และความช�ำนาญในการให้บริการมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด (X  4.01) รองลงมาคือ บุคลากร

มีบุคลิกภาพที่ดี แต่งกายเหมาะสม (X  3.95)  
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	 ด้านผลิตภาพ (Productivity) ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการด้านผลิตภาพ เมื่อพิจารณาเป็นราย

ข้อ พบว่า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการอยู่ในระดับมาก คือ ให้ค�ำแนะน�ำด้านสุขภาพ การใช้ยา การปฏิบัติ

ตัวได้เข้าใจง่าย (X  4.02) รองลงมาคือ บุคลากรมีความสามารถในการแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี (X  3.88)

	 ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการด้านลักษณะทาง

กายภาพ เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการอยู่ในระดับมาก คือ การจัดวางโต๊ะ 

เก้าอี้ และอุปกรณ์ เป็นระเบียบเรียบร้อย (X  4.13)  รองลงมาคือ ความสะอาดของโรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพ

ต�ำบล (X  4.12) 

	 2. 	 การทดสอบสมมติฐาน

	 สมมตฐิาน: ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี รายได้ สถานภาพทีแ่ตกต่างกนั 

ตัดสินใจเลือกใช้บริการที่โรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพต�ำบลบ้านโคกแตกต่างกัน

	 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า  เพศ อาย ุและสถานภาพทีต่่างกนัตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารทีโ่รงพยาบาล

ส่งเสริมสุขภาพต�ำบลบ้านโคก ไม่แตกต่างกัน

	 ระดับการศึกษาที่แตกต่างกันของผู้ใช้บริการมีการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพ

ต�ำบลบ้านโคกแตกต่างกันในด้านราคา โดยระดับการศึกษาประถมศึกษา มัธยมศึกษา/ ปวช. และสูงกว่าปริญญาตรี

ให้ความส�ำคัญกับการใช้สิทธิ์บัตรประกันสุขภาพถ้วนหน้าได้ ส่วนระดับการศึกษาอนุปริญญาและปริญญาตรี  

ให้ความส�ำคัญกับการใช้สิทธิ์เบิกจ่ายได้ และแตกต่างกันในด้านลักษณะทางกายภาพ โดยระดับการศึกษาประถม

ศึกษาและมัธยมศึกษา/ ปวช. ให้ความส�ำคัญกับความสะอาดของโรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพต�ำบล ส่วนระดับการ

ศึกษาอนุปริญญา ปริญญาตรี สูงกว่าปริญญาตรีและไม่ได้รับการศึกษาให้ความส�ำคัญกับการจัดวางโต๊ะ เก้าอี้ และ

อุปกรณ์เป็นระเบียบเรียบร้อย อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

	 อาชีพที่แตกต่างกันของผู้ใช้บริการมีการตัดสินใจเลือกใช้บริการโรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพต�ำบลบ้านโคก

แตกต่างกนัในด้านราคา โดยนกัเรยีน/ นกัศกึษา รบัราชการ และพนกังานรฐัวสิาหกจิ ให้ความส�ำคญักบัการใช้สทิธิ์

เบิกจ่ายได้ ส่วนพนักงานบริษัทเอกชน ค้าขาย/ ธุรกิจส่วนตัว รับจ้าง/ ลูกจ้าง เกษตรกรและอื่นๆ ให้ความส�ำคัญ

กับการใช้สิทธิ์บัตรประกันสุขภาพถ้วนหน้าได้ โดยและด้านลักษณะทางกายภาพโดยอาชีพรับราชการ พนักงาน

รฐัวสิาหกจิ และรบัจ้าง/ ลกูจ้างให้ความส�ำคญักบัความสะอาดของโรงพยาบาลส่งเสรมิสขุภาพต�ำบล อาชพีพนกังาน

บรษิทัเอกชนและเกษตรกรให้ความส�ำคญักบัการจดัวางโต๊ะ เก้าอี ้และอปุกรณ์เป็นระเบยีบเรยีบร้อย ส่วนนกัเรยีน/ 

นักศึกษา ให้ความส�ำคัญกับมีอาณาบริเวณร่มรื่น สวยงาม เย็นสบาย อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

	 รายได้ทีแ่ตกต่างกนัของผูใ้ช้บรกิารมกีารตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารโรงพยาบาลส่งเสรมิสขุภาพต�ำบลบ้านโคก

แตกต่างกันในด้านกระบวนการให้บริการ โดยผู้ที่มีรายได้ระหว่าง 20,001 - 25,000 บาทต่อเดือน ให้ความส�ำคัญ

กับการท�ำงานมีระบบเป็นขั้นเป็นตอน ไม่ซับซ้อน ส่วนผู้มีรายได้อื่นให้ความส�ำคัญกับการจัดเก็บข้อมูลผู้ป่วยอย่าง

มีระบบ ด้านผลิตภาพแตกต่างกันโดยผู้มีรายได้ระหว่าง 10,001 - 25,000 บาทต่อเดือน ให้ความส�ำคัญการแก้

ปัญหาเฉพาะหน้าได้ดขีองบคุลากร ส่วนผูม้รีายได้อืน่ๆให้ความส�ำคญักบัการให้ค�ำแนะน�ำด้านสขุภาพ การใช้ยา การ

ปฏิบัติตัวได้เข้าใจง่าย และด้านลักษณะทางกายภาพแตกต่างกันโดยผู้มีรายได้ระหว่าง 10,001 - 30,000 บาทต่อ

เดือน ให้ความส�ำคัญกับความสะอาดของโรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพต�ำบล ส่วนผู้มีรายได้อื่นๆ ให้ความส�ำคัญกับ

การจัดวางโต๊ะ เก้าอี้ และอุปกรณ์ เป็นระเบียบเรียบร้อย อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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	 จากการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้รับบริการในการเลือกใช้

บริการที่โรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพต�ำบลบ้านโคก จังหวัดเพชรบูรณ์ ผู้ตอบแบบสอบถาม จ�ำนวน 500 คน พบว่า 

เป็นเพศหญงิ มอีายรุะหว่าง 41 - 50 ปี (63.4%) มรีะดบัการศกึษาประถมศกึษา (64.0%) ประกอบอาชพีเกษตรกร 

(48.2%) มีรายได้ไม่เกิน 10,000 บาทต่อเดือน (73%) และมีสถานภาพสมรส (72.8%) พฤติกรรมการใช้บริการ 

พบว่า ใช้สิทธิ์บัตรประกันสุขภาพถ้วนหน้า (76.6%) ไม่มีโรคประจ�ำตัว (83.0%) ตัวเองเป็นผู้ตัดสินใจในการเลือก

ใช้บรกิารสาธารณสขุ (89.8%) เลอืกใช้บรกิารโรงพยาบาลส่งเสรมิสขุภาพต�ำบล (82.0%) เลอืกใช้บรกิารโรงพยาบาล

ส่งเสรมิสขุภาพต�ำบลบ้านโคกเพราะสะดวกในการเดนิทาง (81.4) ใช้บรกิารตรวจรกัษาทัว่ไป (79.2%) รบัรูข่้าวสาร

ผ่านอาสาสมัครสาธารณสุขประจ�ำหมู่บ้าน (อสม.) (91.8%) มาใช้บริการมากกว่าปีละ 3 ครั้ง (32.0%) เดินทางมา

คนเดียว (56.2%) และเดินทางโดยรถจักรยานยนต์ (86.2%)	

	 ผลจากการศึกษาวิจัยสามารถเรียงล�ำดับความส�ำคัญของส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารทีโ่รงพยาบาลส่งเสรมิสขุภาพต�ำบลบ้านโคก ดงันี ้ด้านราคา คอื ได้แก่ การใช้สทิธบิตัรประกนั

สุขภาพได้มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด (X  4.22) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย คือ ท�ำเลที่ตั้งของโรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพ

ต�ำบลอยูใ่กล้ชมุชน (X  4.14) ด้านลกัษณะทางกายภาพ คอื การจดัวางโต๊ะ เก้าอี ้และอปุกรณ์ เป็นระเบยีบเรยีบร้อย 

(X  4.13) ด้านกระบวนการให้บริการ คือ มีการจัดเก็บข้อมูลผู้ป่วยอย่างมีระบบ (X  4.09) ด้านผลิตภาพ คือ ให้

ค�ำแนะน�ำด้านสุขภาพ การใช้ยา การปฏิบัติตัวได้เข้าใจง่าย (X  4.02) ด้านบุคลากร คือ บุคลากรมีมนุษย์สัมพันธ์

ดมีคีวามเป็นกนัเอง (X  4.01) และบคุลากรมคีวามรูแ้ละความช�ำนาญในการให้บรกิารมค่ีาเฉลีย่สงูทีส่ดุ (X  4.01)  

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ คือ ความน่าเชื่อถือของโรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพต�ำบลบ้านโคก (4.00) และด้านการ

ส่งเสริมการตลาด คือ การรณรงค์ป้องกันโรคภัยไข้เจ็บตามฤดูกาลสม�่ำเสมอ (X  4.00)

	 ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า เพศ อาย ุและสถานภาพทีแ่ตกต่างกนั ตดัสนิใจเลอืกใช้ปัจจยัส่วนประสม

การตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกรบับรกิารโรงพยาบาลส่งเสรมิสขุภาพต�ำบลบ้านโคกไม่แตกต่างกนั ส่วนระดบั

การศึกษาที่แตกต่างกันของผู้ใช้บริการมีการตัดสินใจเลือกใช้บริการแตกต่างกันในด้านราคาและด้านลักษณะทาง

กายภาพ อาชพีทีแ่ตกต่างกนัของผูใ้ช้บรกิารมกีารตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารแตกต่างกนัในด้านราคาและด้านลกัษณะ

ทางกายภาพ และรายได้ที่แตกต่างกันของผู้ใช้บริการมีการตัดสินใจเลือกใช้บริการแตกต่างกันในด้านกระบวนการ

ให้บริการ ด้านผลิตภาพและด้านลักษณะทางกายภาพ อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ 0.05 

	

ข้อเสนอแนะ

	 1. 	 การวจิยัครัง้นีเ้ป็นการวจิยัในเขตต�ำบลบ้านโคก อ�ำเภอเมอืงเพชรบรูณ์ จงัหวดัเพชรบรูณ์ ข้อมลูทีไ่ด้

จึงเป็นความคิดเห็นของประชากรบางส่วนเท่านั้น ดังนั้นควรท�ำการวิจัยกับประชากรในแต่ละพื้นของแต่ละ 

โรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพต�ำบล เพื่อเกิดประโยชน์กับโรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพต�ำบลนั้นๆ 

	 2. 	 ควรมีการศึกษาความคิดเห็นเกี่ยวกับปัญหาและอุปสรรคต่างๆ ในการให้บริการของโรงพยาบาล 

ส่งเสรมิสขุภาพต�ำบลบ้านโคก เพือ่จะได้ทราบปัญหาและอปุสรรคทีเ่กดิขึน้ ซึง่จะสามารถแก้ไขและปรบัปรงุได้อย่าง

ถูกต้อง

	 3. 	 ควรท�ำการศึกษาในกลุ่มประชากรที่ไม่ได้มารับบริการที่โรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพต�ำบลบ้านโคก

ด้วย เพื่อทราบถึงปัจจัย เหตุผล และความต้องการ เพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนพัฒนาให้ตรงกับความต้องการ

ต่อไป



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
925

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ต
ล
าด

กิตติกรรมประกาศ

	 รายงานการศึกษาฉบับนี้ส�ำเร็จสมบูรณ์ได้ด้วยความอนุเคราะห์จากท่านรองศาสตราจารย์ ดร.นิติพล  

ภตูะโชต ิได้ให้ความกรณุาชีแ้นะแนวทาง ให้ความรู ้ค�ำแนะน�ำ และแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ ด้วยความเอาใจใส่ ท�ำให้

งานวิจัยในครั้งนี้ถูกต้องสมบูรณ์ยิ่งขึ้น รวมถึงบิดา มารดา และครอบครัว คณาจารย์ประจ�ำหลักสูตรบริหารธุรกิจ

มหาบณัฑติ มหาวทิยาลยัขอนแก่น คณุทบัทมิ สนุรย์ี ผูอ้�ำนวยการโรงพยาบาลส่งเสรมิสขุภาพต�ำบลบ้านโคก เพือ่น

ทุกคน รวมถึงทุกๆ ท่านซึ่งไม่อาจน�ำมากล่าวได้ทั้งหมดที่มีส่วนช่วยสนับสนุนจนงานวิจัยประสบผลส�ำเร็จด้วยดี   

ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูงมา ณ โอกาสนี้
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ตารางที่ 1 คุณลักษณะทางด้านประชากร (กลุ่มตัวอย่าง 500 คน)

		                                                          (หน่วย: คน)

คุณลักษณะทางด้านประชากร จ�ำนวน ร้อยละ

เพศ

      ชาย 183 36.6

      หญิง 317 63.4

อายุ

      อายุต�่ำกว่า 20 ปี 41 8.2

      อายุ 20-30 ปี 67 13.4

      อายุ 31-40 ปี 84 16.8

      อายุ 41-50 ปี 167 33.4

      อายุมากกว่า 50 ปีขึ้นไป
      ข้อมูลสูญหาย

140
1

28.0
0.2

ระดับการศึกษา

      ไม่ได้รับการศึกษา 3 0.6

คุณลักษณะทางด้านประชากร จ�ำนวน ร้อยละ

      ประถมศึกษา 320 64.0

      มัธยมศึกษา / ปวช. 120 24.0

      อนุปริญญา 6 1.2

      ปริญญาตรี 47 9.4

      สูงกว่าปริญญาตรี 4 0.8

อาชีพ

      นักเรียน / นักศึกษา 51 10.2

      รับราชการ 19 3.8

      พนักงานรัฐวิสาหกิจ 3 0.6

      พนักงานบริษัทเอกชน 11 2.2

      ค้าขาย / ธุรกิจส่วนตัว 47 9.4

      รับจ้าง / ลูกจ้าง 127 25.4

      เกษตรกรรม 241 48.2

      อื่นๆ 1 0.2

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน

      ไม่เกิน 10,000 บาท 365 73.0

      10,001 – 15,000 บาท 63 12.6

      15,001 – 20,000 บาท 31 6.2

      20,001 – 25,000 บาท 13 2.6

      25,001 – 30,000 บาท 10 2.0

      30,001 บาทขึ้นไป 18 3.6

สถานภาพ

      โสด 90 18.0

      สมรส 364 72.8

      หม้าย /หย่าร้าง /แยกกันอยู่ 46 9.2
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การสร้างเนื้อหาและการสื่อสารทางการตลาดของไอทีบล็อกเกอร์ไทยต่อการท�ำตลาดโดยใช้

เนื้อหาของสินค้าเทคโนโลยี

INFLUENCED OF CONTENT AND COMMUNICATION MARKETING BY THAI 

BLOGGERS TO INFORMATION TECHNOLOGY PRODUCT

สุภัทรา สุภรัมย์1

ภิเษก ชัยนิรันดร์2 

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาขั้นตอนการสร้างเนื้อหาในการแนะน�ำสินค้าทางเทคโนโลยี
สือ่สารผ่านบลอ็กของบลอ็กเกอร์ทีใ่ช้เป็นกรณศีกึษาและเพือ่พสิจูน์หลกัเกณฑ์คณุสมบตัคิวามเป็นผูท้รงอทิธผิลทางการตลาดของบลอ็กเกอร์ 
ด้วยการเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกรายบุคคลจากกรณีศึกษาและผู้เชี่ยวชาญผลการศึกษาพบว่ามีทั้งหมด 7 ขั้นตอน ได้แก่  
การก�ำหนดวตัถปุระสงค์ ก�ำหนดกลุม่เป้าหมาย ก�ำหนดคณุค่าตราสนิค้า สร้างเนือ้หา เลอืกประเภทของเนือ้หาท�ำการโพสต์ลงบนบลอ็ก
และกระจายเนื้อหาไปยังสื่อสังคมออนไลน์ และไอทีบล็อกเกอร์มีคุณสมบัติเป็นผู้ทรงอิทธิพลทางการตลาดเนื่องจากมีคุณสมบัติจาก
การเป็นผูเ้ชีย่วชาญมคีวามรูค้วามเข้าใจในสนิค้าทางด้านเทคโนโลยสีามารถน�ำเสนอคณุค่าของตราสนิค้าให้ผูบ้รโิภคเชือ่ถอืได้มากกว่า
แบรนด์และส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจการซื้อสินค้าเทคโนโลยีของผู้บริโภค แต่ไอทีบลอกเกอร์น�ำเสนอเนื้อหาที่มีคุณภาพ ภายใต้
จรรยาบรรณเพือ่รกัษาระดบัความน่าเชือ่ถอืการรวีวิแนะน�ำสนิค้าของไอทบีลอ็กเกอร์ถอืได้ว่าเป็นส่วนหนึง่ของการท�ำการตลาดโดยใช้
เนือ้หาทีท่างผูป้ระกอบการธรุกจิสนิค้าทางด้านเทคโนโลยนียิมเนือ่งจากคณุสมบตัขิองความเป็นผูท้รงอทิธพิลทางการตลาดทีส่ามารถ
เป็นทั้งผู้ขยายผลคุณค่าตราสินค้าและเป็นทั้งผู้ก�ำหนดวัตถุประสงค์การใช้งานรวมไปถึงสามารถตรวจสอบข้อบกพร่องของผลิตภัณฑ์
ได้  จากการสร้างเนื้อหาที่ดีและคุณสมบัติของการเป็นผู้ทรงอิทธิพลของไอทีบล็อกเกอร์จึงกล่าวได้ว่าไอทีบล็อกเกอร์เป็นเครื่องมือ 
การตลาดเชิงประชาสัมพัน์ที่ส�ำคัญต่อสินค้าเทคโนโลยี 

ค�ำส�ำคัญ: บล็อก นักเขียนบล็อก ไอทีบล็อกเกอร์ ผู้ทรงอิทธิพลทางการตลาด

Abstract

	 This qualitative research is aimed to study and investigate about the influences and the process of 
creating the review content about the technology products and equipment’s online. The purpose of this study 
is also to verify that the IT Blogger is a powerful and effective tool in marketing business. Data were collected by 
in-depth interview sessions among sample cases namely three IT Bloggers and a marketing expert. The study 
found that there are seven vital steps in the process of creating the decent content via internet. The seven of 
them are estimating the product sign, creating the content information, select the proper context to appear 
online, post onto the blog and distribute or share via various social media channels. The IT bloggers were a 
market influencer from their professional of IT products, could present brand equity to an IT customers  
effectively and had an influence role in customer’s decision maker. Furthermore, the bloggers presented their 
content trustworthy to keep their credibility. IT bloggers’ review was a content marketing strategy that IT  
entrepreneurs preferred to use because their influencer property that could presented the brand equity, pointed 
of the objective of the products and proved weakness of the products. IT blogger is dubbed to be a powerful 
and effective business tool that it is not only introduce the technology product to the online world but also 
navigate the weaknesses and drawback of the technology product itself.

Keywords: Blog, Blogger, IT Blogger, Influencer Marketing, Content Marketing

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น วิทยาเขตหนองคาย 
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บทน�ำ 

จากการขยายตัวการเติบโตของธุรกิจเทคโนโลยีสื่อสารที่มีการผลิตภัณฑ์สินค้าและอุปกรณ์ต่างๆเกิดขึ้น

จ�ำนวนมาก จากข้อมูล 10 ธุรกิจเด่นในปี 2557 ของศูนย์พยากรณ์เศรษฐกิจและธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย 

พบว่า ธรุกจิเทคโนโลยสีือ่สาร เป็นธรุกจิทีม่แีนวโน้มเด่นเป็นอนัดบั 2 ได้คะแนนรวม 92.8 จากเกณฑ์การให้คะแนน

จาก ยอดขาย ต้นทุน ส่วนต่างของยอดขายต่อต้นทุน (ก�ำไรสุทธิ) [1]  ผลิตภัณฑ์ทางเทคโนโลยีสื่อสาร จึงเป็นกลุ่ม

ผลติภณัฑ์ ทีท้่าทายกลุม่ผูป้ระกอบการในการคดิค้น วจิยั และพฒันาปรบัปรงุผลติภณัฑ์ให้เป็นทีถ่กูใจเหมาะสมกบั

ความต้องการ อกีทัง้การแข่งขนัโดยการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ผ่านสือ่ทีห่ลากหลายการสร้างแบรนด์บนสือ่ออนไลน์

ได้กลายเป็นช่องทางทีม่ปีระสทิธภิาพเป็นอย่างยิง่ สือ่ออนไลน์ (Social media) ส่งผลให้พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้

ของผูบ้รโิภคเปลีย่นไป ผูบ้รโิภคเริม่ให้ความเชือ่ถอืในโฆษณาน้อยลง แต่จะน�ำข้อมลูทีไ่ด้รบัจากโฆษณามาประกอบ

กับข้อมูลที่ได้รับจากบทวิจารณ์ (Review) หรือความคิดเห็น (Comment) จากบล็อก (Blog) เว็บบอร์ด (Web 

Board) หรือทางสังคมออนไลน์ (Social Media) มาช่วยใช้ในการตัดสินใจซื้อสินค้า  ผู้บริโภคยุคใหม่ศึกษาข้อมูล

จากทั้งคนที่รู้จัก และจากคนที่ไม่รู้จัก แต่อาจเป็นผู้ที่เคยใช้หรือมีประสบการณ์ต่อสินค้าหรือบริการนั้น ๆ โดยตรง 

อย่างบล็อกเกอร์ (Blogger) หรือนักรีวิว (Reviewer) ซึ่งผู้บริโภคมีแนวโน้มที่จะเชื่อถือบุคคลเหล่านี้มากกว่าการ

โฆษณาผ่านการสื่อสารแบบเดิม ๆ เห็นได้จากตัวเลขงานวิจัยความเชื่อถือสื่อโฆษณาของเนลสัน (Nielsen Global 

Online Consumer Survey, 2013) พบว่า มคีนถงึ 84% ทีค่นจะเชือ่คนรูจ้กัแนะน�ำสนิค้ามากกว่าเชือ่โฆษณาจาก

แบรนด์ [2] จึงเป็นที่แน่นอนว่าเมื่อใดที่ที่ผู้บริโภคเริ่มเกิดความลังเลที่จะตัดสินใจซื้อหรือใช้สินค้าและบริการสัก

อย่างแล้ว พวกเขาจ�ำเป็นต้องเข้ามาค้นหาข้อมลูเพิม่เตมิ  และประสบการณ์จากการใช้งานบนโลกอนิเทอร์เนต็ ผ่าน

เวบ็ไซต์หรอืบลอ็ก ดงันัน้สือ่สงัคมออนไลน์เช่นบลอ็กจงึเป็นเครือ่งมอืหนึง่ในการตดิต่อสือ่สารทีม่คีวามร่วมสมยัและ

ได้รับความนิยมต่อเนื่อง ปัจจุบันบล็อกถูกน�ำมาใช้เพื่อประโยชน์ทางธุรกิจอย่างเปิดกว้างและเสรีเมื่อบล็อกได้รับ

อิทธิพลจากการอ่านเพิ่มมากขึ้นและยังสามารถโต้ตอบไปมาระหว่างผู้เขียนกับผู้อ่านซึ่งวิธีการเหล่านี้สามารถสร้าง

ทั้งความเห็นชอบและความขัดแย้งได้อย่างเสรีต่อเรื่องใดเรื่องหนึ่งบนพื้นที่ของบล็อก [3] ด้วยเหตุนี้จึงเริ่มมีการใช้

บล็อกเพื่อการสื่อสารทั้งภายในภายนอกองค์กรและในบริษัทเพื่อดึงข้อมูลที่เกิดจากการปฏิสัมพันธ์บนบล็อกไปใช้

ในการพฒันาสนิค้าและบรกิารของบรษิทัให้สอดคล้องกบัความต้องการของผูบ้รโิภค บลอ็กจงึเป็นเครือ่งมอืสือ่สาร

ทีม่ีประสทิธภิาพที่จะ สามารถขยายโอกาสการเตบิโตและการเขา้สูต่ลาดของสนิค้าใหม่ทีง่่ายขึน้ ผู้อ่านสามารถเข้า

ถึงข้อมูลของบลอ็กได้โดยตรงหรอืผ่านโปรแกรมการค้นหา เชน่ กูเกิล (Google) ในการสืบค้น มีการจัดหมวดหมู่ไว้

อย่างเป็นระบบ และสามารถใช้สื่ออื่นร่วมด้วย เช่น YouTube  Facebook  Twitter และ Google+ เป็นต้น  

บล็อกเกอร์ (Blogger) คือ ผู้เขียนแบ่งปันเนื้อหา บทความ ภาพถ่าย รูปภาพ วีดีโอ บนบล็อก เพื่อบอกเล่า

ประสบการณ์ เล่าเรื่อง หรือ ให้ข้อมูลข่าวสารในประเด็นที่ตนสนใจ เมื่อเกิดประเด็นที่มีความสนใจร่วมกัน รวมถึง

การสร้างสมัพนัธ์ระหว่างผูอ่้านซึง่บลอ็กเกอร์จะเข้ามามบีทบาทต่อผูอ่้านอย่างมาก และมอีทิธผิลต่อความคดิ ทศันคติ 

และพฤตกิรรมของผูอ่้าน[4] ด้วยเหตนุีผู้ป้ระกอบการอตุสาหกรรมเทคโนโลยสีือ่สารจงึได้เลง็เหน็ถงึโอกาสและความ

ส�ำคัญและหันมาใช้บล็อกเกอร์ที่รีวิวแนะน�ำสินค้าทางเทคโนโลยี มาเป็นเครื่องมือในการสื่อสารทางการตลาดเพื่อ

เหนี่ยวน�ำให้ผู้บริโภคตระหนักรู้ถึงสินค้ารวมไปถึงส่งมอบคุณค่าของตราสินค้าโดยผ่านตัวบล็อกเกอร์ตลอดจน

สามารถที่จะเหนี่ยวน�ำให้เกิดความผูกพันต่อตราสินค้า ดังนั้นผู้ศึกษาจึงเลือกท�ำการศึกษาอิทธิพลการสร้างเนื้อหา

และการสื่อสารทางการตลาดของบล็อกเกอร์ไทยต่อการท�ำตลาดสินค้าเทคโนโลยี ศึกษากระบวนการสื่อสาร การ

สร้างเนือ้หา และกลยทุธ์การใช้สือ่ต่างๆจากไอทบีลอ็กเกอร์เพือ่เสรมิสร้างคณุค่าของตราสนิค้า การใช้กลยทุธ์ความ

มีอิทธิพลของบล็อกเกอร์ในการแนะน�ำสินค้ามาช่วยในการท�ำการตลาด ว่ามีส่วนช่วยในการส่งเสริมการตลาดทาง

ด้านเนื้อหาของการตลาดอุตสาหกรรมธุรกิจเทคโนโลยีสื่อสารในประเทศไทย 
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วัตถุประสงค์ 

1. 	 เพือ่ศกึษา การสร้างเนือ้หาและสถานการณ์การใช้เวบ็บลอ็กเพือ่การสือ่สารในธรุกจิสนิค้าเทคโนโลยี

สื่อสารในประเทศไทย

2. 	 เพือ่พสิจูน์หลกัเกณฑ์การศกึษาอทิธผิลของไอทบีลอ็กเกอร์ในการท�ำการตลาดธรุกจิสนิค้าเทคโนโลยี

สื่อสารในประเทศไทย

วิธีด�ำเนินงาน   

	 การศึกษานี้เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ[5] เพื่อท�ำการศึกษากลยุทธ์ วิธีการ และรูปแบบการน�ำเสนอ

เนือ้หาทัง้หมดบนเวบ็บลอ็กของไอทบีลอ็กเกอร์ รวมถงึ สภาพแวดล้อมของชมุชนบลอ็ก ทัง้ผูอ่้านและผูแ้ลกเปลีย่น

เนื้อหาสารบนเว็บบล็อก โดยใช้กรณีศึกษาเป็นบล็อกเกอร์การรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใช้วิธีเก็บ

รวบรวมข้อมูลจากเว็บบล็อก จ�ำนวน 3 บล็อก โดยใช้การสังเกตการณ์ และการใช้การสัมภาษณ์แบบ (In-Depth 

Interview) ไอทีบล็อกเกอร์จ�ำนวน 3 ราย สัมภาษณ์เชี่ยวชาญทางด้านการตลาดโดยใช้เนื้อหากับสินค้าทาง

เทคโนโลย ีจ�ำนวน 1 ราย รวบรวมข้อมลูทตุยิภมู ิ(Secondary Data) เอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง (Document 

Research) เพื่อน�ำมาวิเคราะห์และเป็นหลักฐานอ้างอิงกับข้อมูลการสัมภาษณ์ (Interview) ซึ่งข้อมูลที่ได้จากการ

สัมภาษณ์ จะถูกน�ำมาประกอบการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ (Qualitative Analysis) โดยน�ำแนวคิดและทฤษฎี

ของการท�ำการตลาดโดยใช้เนื้อหาการสร้างตราสินค้าและผู้ทรงอิทธิพลมาเป็นกรอบ	

ผลการวิจัย

1.	 ผลการศึกษาพบว่าขั้นตอนการสร้างเนื้อหาของบล็อกในการรีวิวแนะน�ำสินค้าของกรณีศึกษาทั้ง 3 

ท่าน สามารถล�ำดบัขัน้ตอนการสร้างเนือ้หา 7 ขัน้ตอน คอื 1) ก�ำหนดวตัถปุระสงค์ในการใช้การตลาดโดยใช้เนือ้หา 

(Content marketing) บนบล็อกว่าต้องการท�ำไปเพื่ออะไร เช่นเพื่อเป็นการสร้างแบรนด์ให้กลุ่มเป้าหมายให้รับรู้ 

รู้จักหรือเป็นบทความกึ่งโฆษณา การได้รับการสนับสนุนจากแบรนด์ หรือให้ความรู้เกี่ยวกับการใช้งานของสินค้า  

2) ก�ำหนดกลุ่มเป้าหมายให้ชัดเจนรวมไปถึงการวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายหรือสินค้าที่แนะน�ำหรือรีวิวนั้นเหมาะกับ 

ผูบ้รโิภคกลุม่ใดหรอืคณุสมบัตขิองสนิค้าเทคโนโลยนีัน้เหมาะกบัการใช้งานของคนกลุม่ใด 3) การก�ำหนดคณุค่าของ

ตราสินค้า (Brand Equity) ว่าแบรนด์ต้องการที่จะสื่ออะไรออกไปให้กลุ่มเป้าหมายให้ทราบ ซึ่งในตรงการก�ำหนด

คุณค่าสินค้าจะเป็นการตกลงร่วมกันระหว่างทางแบรนด์และตัวบล็อกเกอร์ทั้งสามท่านว่าจะมีข้อความหรือสิ่งที่

ต้องการสือ่จากแบรนด์ ซึง่ทัง้นีท้ัง้นัน้การน�ำเสนอหรอืการรวีวิแนะน�ำสนิค้าจะต้องอยูภ่ายใต้เงือ่นไขของบลอ็กเกอร์

ด้วยว่าสินค้าต้องมีคุณภาพจริงท�ำให้สามารถเขียนถึงสินค้าและเสนอเนื้อหาได้ด้วยข้อเท็จจริงของคุณสมับติของ

สนิค้าหรอือปุกรณ์ทางเทคโนโลยทีีแ่บรนด์สิง่มาให้แนะน�ำ บลอ็กเกอร์ถงึจะเขยีนลงในบลอ็กได้ 4) การสร้างเนือ้หา 

(Content) ในบล็อกเนื้อหาถือเป็นปัจจัยส�ำคัญที่สุดว่าจะเขียนอย่างไรให้โดนใจคนที่เข้ามาอ่านและติดตามแต่ละ

คนกจ็ะมสีไตล์ของเขยีนเป็นเอกลกัษณ์เป็นของตวัเองท�ำให้เกดิความแตกต่าง ผลจากการศกึษาการสร้างเนือ้หาพบ

ว่า คุณกาฝาก จะเน้นเป็นเชิงวิชาการ ฟังก์ชั่นการใช้งาน คุณวรทรรศน์จ ะยึดหลัก 5W1H คือ จะเขียนให้ใครอ่าน 

กลุม่เป้าหมายคอืใคร ใครจะเป็นผูใ้ช้สนิค้า (Who) สนิค้าทีจ่ะรวีวิคอือะไร (What) สนิค้าทีร่วีวิ นยิมใช้ทีไ่หน สถาน

ที่ใช้ (Where) ระยะเวลาในการรีวิว การใช้เงิน เปิดตัวเมื่อไหร่ (When) การใช้งานใช้ไปท�ำไมมีประโยชน์อย่างไร

กับกลุ่มสินค้า (Why) รวมไปถึง ฟังก์ชั่นการท�ำงานที่มีประโยนช์ต่อชีวิตประจ�ำวันอย่างไร ใช้งานอย่างไร วิธีการ

ท�ำงานของสินค้านั้น (How)รวมไปถึงการวางรูปแบบของงานเขียนที่จะมีในส่วนของหัวข้อ (Headline) ของเรื่องที่



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
930

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ต
ล
าด

จะต้องใช้ค�ำให้ดึงดูดและน่าสนใจ คุณขจร จะมีเน้นเนื้อหาอยู่สามส่วน คือ จะบอกข้อดี ข้อเสีย และเปรียบเทียบ

กบัสนิค้ายีห้่ออืน่ๆ ในตลาดท�ำให้คนเข้าถงึเข้าใจง่าย 5) การเลอืกประเภทเนือ้หา กรณศีกึษาทัง้ 3 ท่าน ใช้ข้อความ

และรูปภาพในการที่จะน�ำเสนอเนื้อหา และมีการวางแผนที่จะเริ่มท�ำเนื้อหาประเภท วิดีโอบล็อก เพราะคลิปรีวิว

สั้นๆท�ำให้ผู้ติดตามเข้าถึงได้ง่ายและเห็นภาพชัดเจนมากกว่าตัวอักษร 6) วางแผนการโพสต์เนื้อหาที่สร้างขึ้นลง

บล็อก หลังจากที่ได้เนื้อหาตามที่ต้องการทางบล็อกเกอร์ทั้ง 3 ท่าน จะท�ำการโพสต์เนื้อหาลงบนบล็อกของตัวเอง

เพือ่น�ำเสนอเรือ่งราวหรอืสนิค้าทีร่วีวิ 7) การกระจายเนือ้หาจากบลอ็ก ไปยงัสือ่ออนไลน์ประเภทอืน่ๆอกีด้วย ได้แก่ 

ยูทูบ (YouTube) เฟซบุ๊ค (Facebook) ทวิตเตอร์ (Twitter) พินเทอเรส (Pinterest) และกูเกิ้ลพลัส (Google+)

ในการเลอืกซือ้สนิค้าทางเทคโนโลยนีัน้พบว่าผูบ้รโิภคจะหาข้อมลูสนิค้าก่อนเลอืกซือ้ จากนัน้ท�ำการเสร์ิช

ในกูเกิ้ลแล้วต่อด้วยการเข้าไปอ่านไปถามในเว็บบอร์ดหรือไปหาอ่านบล็อกของผู้รู้เรื่องนั้นๆ ทั้งหมดนี้เพื่อเป็นการ

หาข้อมูลของสินค้าแล้วจึงตัดสินใจซื้อดังภาพที่1 แสดงให้เห็นถึงกระบวนการติดต่อกันระหว่างผู้บริโภคและบล็อก

เกอร์ในการรีวิวแนะน�ำสินค้าจนผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้า

 

เน้ือหาที่สรางขึ้นลงบล็อก หลังจากที่ไดเน้ือหาตามที่ตองการทางบล็อกเกอรทั้ง 3 ทานจะทําการโพสตเน้ือหาลงบนบล็อก
ของตัวเองเพื่อนําเสนอเรื่องราวหรือสินคาที่รีวิว 7) การกระจายเน้ือหาจากบล็อก ไปยังส่ือออนไลนประเภทอ่ืนๆอีกดวย 
ไดแก ยูทูบ (YouTube) เฟซบุค (Facebook) ทวิตเตอร (Twitter) พินเทอเรส (Pinterest) และกูเก้ิลพลัส (Google+) 

ในการเลือกซ้ือสินคาทางเทคโนโลยีน้ันพบวาผูบริโภคจะหาขอมูลสินคากอนเลือกซ้ือ จากน้ันทําการเสิรชในกู
เก้ิลแลวตอดวยการเขาไปอานไปถามในเว็บบอรดหรือไปหาอานบล็อกของผูรูเรื่องน้ันๆ ทั้งหมดน้ีเพื่อเปนการหาขอมูล
ของสินคาแลวจึงตัดสินใจซ้ือดังภาพที่1 แสดงใหเห็นถึงกระบวนการติดตอกันระหวางผูบริโภคและบล็อกเกอรในการรีวิว
แนะนําสินคาจนผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคา 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่1 แสดงใหเห็นถึงกระบวนการติดตอกันระหวางผูบริโภคและบล็อกเกอรในการรีวิวแนะนําสินคาจน

ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคา 
2.ผลการศึกษาเพื่อพิสูจนหลักเกณฑความมีอิทธิพลของไอทีบล็อกเกอรในการทําการตลาดธุรกิจสินคา

เทคโนโลยีส่ือสารในประเทศไทยพบวาบล็อกเกอรมีคุณสมบัติเปนผูทรงอิทธิ10ประการตามที่ทฤษฎีผูทรงอิทธิพลทาง
การตลาด[6] ไดแก เปนผูวางแผนทางความคิด ความสามารถในการพยากรณความสามรถเปนจุดศูนยกลางหรือเปนที่
นิยมของคนหมูมากผูทําการประชาสัมพันธการรวบรวมการติดตอส่ือสารการใหขอมูลในเชิงขาวสารความสามารถในการ
แนะนําผูชักชวนใหใชสินคานักเจรจาตอรองและมีความสามารถในการทดสอบและประเมินผล การทําตลาดโดยใชไอที
บล็อกเกอรลักษณะน้ีผูเชี่ยวชาญถือวาเปนการทําการตลาดโดยใชเน้ือหาแบบหน่ึงที่ประสบความสําเร็จและนิยมใชในการ
ทําการตลาดทางดานสินคาเทคโนโลยี แตการที่จะใชไอทีบล็อกเกอรมาทําการตลาดใหประสบความสําเร็จไดน้ัน บล็อก
เกอรเองจะตองมีความรู ความเชี่ยวชาญอยางแทจริง ในเรื่องของเน้ือหาที่นําเสนอจะตองมีจุดรวมระหวางส่ิงที่แบรนด
ตองการจะส่ือสารและส่ิงที่กลุมเปาหมายหรือผูบริโภคตองการผูทรงอิทธิพลที่จะมาทําตลาดจะตองมีความรูและเกงใน
เรื่องที่นําเสนอมีพื้นฐานความสัมพันธระหวางกันกับแบรนด ตองมีความนาเชื่อถือรูจักแชรส่ิงดีมีประโยชนใหกับคน
ติดตามของเขาอยางสมํ่าเสมอ 
 

สรุป  
1. ขั้นตอนการสรางเน้ือหาของบล็อกเกอรจะมีอยู 7 ขั้นตอนและสอดคลองตามหลักของการการทําการตลาด

โดยใชเน้ือหาเพื่อการสรางแบรนด (Content Marketing) [7] และตองอยูบนหลัก 3 ขอ คือ 1) คํานึงถึงผูบริโภคกอน
เสมอ 2) เนนการแนะนําไมใชการขายสินคา ไอทีบล็อกเกอรควรชี้แจงผูอานหรือผูติดตามวาเปนงานโฆษณาหรือเปนงาน
ที่ไดรับการติดตอใหเขียนแนะนําสินคาจากแบรนด เขียนถึงความจริง ขอดี ขอเสีย ของสินคารวมไปถึงสามารถที่จะ
เปรียบเทียบขอมูลของสินคายี่หออ่ืนๆในระดับเดียวกันได 3) เลาเรื่องใหเปน ขั้นตอนการนําเสนอมีความนาสนใจ เปน
ประโยชน เขาใจงายไมซับซอน เขียนใหนาอานเชื่อมโยงกัน รูปแบบการนําเสนอตองนาสนใจ  
 2. ทําการแบงปนเน้ือหาจากบล็อกของตนเอง กระจายไปสูเครือขายสังคมออนไลน ไดแก เฟซบุค ทวิตเตอร กู
เก้ิลพลัส ยูทูบ เปนตนเพื่อใหถึงกลุมเปาหมายหรือผูบริโภคไดงายขึ้น 

ผูทรงอิทธิพล
(Influencer) 

นําเสนอเน้ือหาการรีวิวแนะนํา

สินคาผานทางบล็อกหรือส่ือ

ออนไลน

ผูติดตาม(Followers)เขามา

อานรีวิวแนะนํา 

รับรู (Awareness )  เกิดการ

ตอบโตและแสดงความคิดเห็น 

สนใจ ( Interest)คนหาและ

เปรียบเทียบ (Consider) 
ผูติดตามตัดสินใจซ้ือสินคา
(Purchase) 

เกิดการแบงปนเน้ือหาจากบล็อกของผูทรง

อิทธิพลไปยังผูบริโภคคนอ่ืน 
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ภาพที่ 1 	แสดงให้เหน็ถงึกระบวนการตดิต่อกนัระหว่างผูบ้รโิภคและบลอ็กเกอร์ในการรวีวิแนะน�ำสนิค้าจนผูบ้รโิภค 

	 ตัดสินใจซื้อสินค้า

2.	 ผลการศกึษาเพือ่พสิจูน์หลกัเกณฑ์ความมอีทิธพิลของไอทบีลอ็กเกอร์ในการท�ำการตลาดธรุกจิสนิค้า

เทคโนโลยสีือ่สารในประเทศไทย พบว่าบลอ็กเกอร์มคีณุสมบตัเิป็นผูท้รงอทิธ ิ10 ประการ ตามทีท่ฤษฎผีูท้รงอทิธพิล

ทางการตลาด [6] ได้แก่ เป็นผู้วางแผนทางความคิด ความสามารถในการพยากรณ์ความสามรถเป็นจุดศูนย์กลาง

หรอืเป็นทีน่ยิมของคนหมูม่ากผูท้�ำการประชาสมัพนัธ์การรวบรวมการตดิต่อสือ่สารการให้ข้อมลูในเชงิข่าวสารความ

สามารถในการแนะน�ำผู้ชักชวนให้ใช้สินค้านักเจรจาต่อรองและมีความสามารถในการทดสอบและประเมินผล การ

ท�ำตลาดโดยใช้ไอทบีลอ็กเกอร์ลกัษณะนีผู้เ้ชีย่วชาญถอืว่าเป็นการท�ำการตลาดโดยใช้เนือ้หาแบบหนึง่ทีป่ระสบความ

ส�ำเร็จและนิยมใช้ในการท�ำการตลาดทางด้านสินค้าเทคโนโลยี แต่การที่จะใช้ไอทีบล็อกเกอร์มาท�ำการตลาดให้

ประสบความส�ำเรจ็ได้นัน้ บลอ็กเกอร์เองจะต้องมคีวามรู ้ความเชีย่วชาญอย่างแท้จรงิ ในเรือ่งของเนือ้หาทีน่�ำเสนอ

จะต้องมีจุดร่วมระหว่างสิ่งที่แบรนด์ต้องการจะสื่อสารและสิ่งที่กลุ่มเป้าหมายหรือผู้บริโภคต้องการผู้ทรงอิทธิพลที่

จะมาท�ำตลาดจะต้องมีความรู้และเก่งในเรื่องที่น�ำเสนอมีพื้นฐานความสัมพันธ์ระหว่างกันกับแบรนด์ ต้องมีความ

น่าเชื่อถือรู้จักแชร์สิ่งดีมีประโยชน์ให้กับคนติดตามของเขาอย่างสม�่ำเสมอ



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 
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สรุป 

1. 	 ขัน้ตอนการสร้างเนือ้หาของบลอ็กเกอร์จะมอียู ่7 ขัน้ตอน และสอดคล้องตามหลกัของการการท�ำการ

ตลาดโดยใช้เนื้อหาเพื่อการสร้างแบรนด์ (Content Marketing) [7] และต้องอยู่บนหลัก 3 ข้อ คือ 1) ค�ำนึงถึงผู้

บริโภคก่อนเสมอ 2) เน้นการแนะน�ำไม่ใช่การขายสินค้า ไอทีบล็อกเกอร์ควรชี้แจงผู้อ่านหรือผู้ติดตามว่าเป็นงาน

โฆษณาหรือเป็นงานที่ได้รับการติดต่อให้เขียนแนะน�ำสินค้าจากแบรนด์ เขียนถึงความจริง ข้อดี ข้อเสีย ของสินค้า

รวมไปถึงสามารถที่จะเปรียบเทียบข้อมูลของสินค้ายี่ห้ออื่นๆในระดับเดียวกันได้ 3) เล่าเรื่องให้เป็น ขั้นตอนการน�ำ

เสนอมีความน่าสนใจ เป็นประโยชน์ เข้าใจง่ายไม่ซับซ้อน เขียนให้น่าอ่านเชื่อมโยงกัน รูปแบบการน�ำเสนอต้องน่า

สนใจ 

	 2. 	 ท�ำการแบ่งปันเนื้อหาจากบล็อกของตนเอง กระจายไปสู่เครือข่ายสังคมออนไลน์ ได้แก่ เฟซบุ๊ค  

ทวิตเตอร์ กูเกิ้ลพลัส ยูทูบ เป็นต้นเพื่อให้ถึงกลุ่มเป้าหมายหรือผู้บริโภคได้ง่ายขึ้น

3. 	 การใช้กลยทุธ์ในการท�ำการตลาด โดยใช้ผูม้อีทิธพิลบนโลกออนไลน์นีเ้ป็นลกัษณะของการ ท�ำกากร

ตลาดแบบพูล (pull strategy) เพราะจะเป็นการน�ำเสนอเรื่องราวที่น่าสนใจให้ผู้บริโภคเข้ามาดู มาศึกษาเนื้อหา

หรือสินค้า ผลคือความน่าเชื่อถือและติดตาม [8]

 	 4. 	 ในฐานะผูป้ระกอบการ หรอืนกัการตลาด นัน้สามารถทีจ่ะน�ำกลยทุธ์การท�ำการตลาดบนโลกออนไลน์

โดยใช้เนื้อหาและใช้ผู้ทรงอิทธิพลบนโลกออนไลน์มา สร้างแบรนด์ สร้างฐานลูกค้าและบริการได้ นอกจากจะเป็นผู้

รีวีวสินค้าแล้ว บล็อกเกอร์ยังสามารถที่จะแนะน�ำผู้ประกอบการในมุมมองของผู้บริโภคได้อีกด้วยว่าสินค้าชิ้นนั้นมี

ข้อบกพร่องอย่างไร เสมือนกันเป็นผู้ตรวจสอบผลิตภัฑณ์ไปในตัว

5. 	 บล็อกเกอร์หน้าที่การสร้างการตระหนักรู้ในตราสินค้าผ่านการโฆษณา (Advertising: Brand  

Awareness Builder) และหน้าที่ในการสร้างความน่าเชื่อถือในตราสินค้าผ่านการประชาสัมพันธ์ (Credibility 

Builder: Public Relations) หน้าที่ในการการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) [9] เป็นส่วนหนึ่งของการ

ท�ำการตลาดเชิงประชาสัมพันธ์

6. 	 หากจะน�ำผู้ทรงอิทธิพลมาเป็นส่วนหนึ่งในการโฆษณาแล้วต้องค�ำนึงถึง ความเหมาะสมกับแบรนด์

สินค้า การเป็นตัวแทนแบรนด์ในการพูดถึงสินค้า จ�ำเป็นต้องสะท้อนภาพลักษณ์ของแบรนด์และ ภาพลักษณ์ของ

บล็อกเกอร์จะต้องไปในทิศทางเดียวกันกับแบรนด์ โดยบล็อกเกอร์สามารถแสดงความรู้ความเชี่ยวชาญและ

ประสบการณ์ของตนเองผ่านงานเขียนที่แสดงถึงความรู้ลึกรู้จริงเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการต่างๆสามารถน�ำเสนอ

เนื้อหาได้อย่างอิสระและใช้ข้อเท็จจริงในการน�ำเสนอ เป็นบุคคลที่พูดแล้วคนเชื่อ (High credibility/ Normal 

reach) กลุ่มคนที่เป็นผู้เชี่ยวชาญเฉพาะด้าน พูดอะไรก็น่าเชื่อถือมีพื้นฐานความสัมพันธ์อันดีระหว่างผู้บริโภค  

เอเจนซี่ และแบรนด์รู้จักแบ่งปันสิ่งที่ดีมีประโยชน์ให้กับผู้ติดตาม (follower) อย่างสม�่ำเสมอ มีจุดยืนที่ชัดเจนใน

การน�ำเสนอเนือ้หา มจีรรยาบรรณซือ่สตัย์ต่อตนเองและให้เกยีรตผิูต้ดิตามหรอืผูท้ีจ่ะเข้ามาอ่านเนือ้หาทีต่นเองน�ำเสนอ

ข้อเสนอแนะ 

1. 	 ข้อเสนอแนะต่อองค์กร จากการศึกษาในส่วนของการน�ำเสนอเนื้อหาที่ไอทีบล็อกเกอร์ใช้นั้นการ 

น�ำเสนอเนื้อหาส่วนใหญ่ใช้ภาษาไทยเป็นหลัก ดังนั้นควรใช้ภาษาอื่นๆเพิ่มเข้ามา เช่น ภาษาอังกฤษ เป็นต้นเพราะ

อาชีพบล็อกเกอร์ในประเทศไทยมีจ�ำนวนน้อยและยังไม่สามารถที่จะเติบโตได้เท่ากับต่างประเทศถ้าบล็อกเกอร์ใช้

เนื้อหาที่มีภาษาอังกฤษจะท�ำให้สามารถที่จะเจริญเติบโตในสายงานบล็อกเกอร์ทัดเทียมกับต่างประเทศได้ 

2. 	 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป ควรแบ่งแยกประเภทเนื้อหาให้ชัดเจนและละเอียดมากยิ่งขึ้น 

ทั้งนี้เพื่อน�ำไปพัฒนาปรับปรุงกลยุทธ์ในการท�ำการตลาดสร้างประเภทเนื้อหาให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค
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อย่างแท้จริงและเกิดประสิทธิภาพสูงสุด ในการด�ำเนินการวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยคุณภาพ ที่มีขอบเขตและเนื้อหา

ค่อนข้างกว้าง ในการด�ำเนินการวิจัยครั้งต่อไปควรมีการท�ำการวิจัยในเชิงปริมาณควบคู่กันไปด้วยเพื่อเข้าใจ

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคออนไลน์แต่ละขั้นตอนได้ครอบคลุมมากยิ่งขึ้น และควรมีการศึกษาวิจัยอย่าง

ต่อเนือ่งเนือ่งจากเทคโนโลยมีกีารเปลีย่นแปลงก้าวหน้ากระแสความนยิมและความรูส้กึของกลุม่ผูบ้รโิภคอาจมกีาร

เปลี่ยนแปลงตามกาลเวลาและสภาพแวดล้อม
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วิธีการปรับปรุงการให้บริการของธนาคาร เอทีเอ็ม จ�ำกัด (มหาชน)

สาขาแฟรี่พลาซ่า ขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

APPROACH IN IMPROVING SERVICES OF ATM BANK PLC, FAIRY PLAZA 

KHON KAEN BRANCH, KHON KAEN PROVINCE

สุวิมล เทเวลา1

อารมย์ ตัตตะวะศาสตร์2

ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล3

บทคัดย่อ
	 การศึกษาแนวทางการปรับปรุงการให้บริการของธนาคาร เอทีเอ็ม จ�ำกัด (มหาชน) สาขาแฟรี่พลาซ่า ขอนแก่น  
มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธนาคารพาณิชย์ ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น 
และเพื่อก�ำหนดแนวทางในการปรับปรุงการให้บริการของธนาคาร เอทีเอ็ม จ�ำกัด (มหาชน) สาขาแฟรี่พลาซ่า ขอนแก่น โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล จากกลุ่มตัวอย่าง จ�ำนวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่าลูกค้าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ
ระหว่าง 25 - 34 ปี สถานภาพสมรส  ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 
- 30,000 บาท ใช้บริการประเภทฝาก – ถอน ธนาคารที่ใช้บริการส่วนใหญ่คือธนาคารไทยพาณิชย์ ระยะเวลาที่เป็นลูกค้ากับธนาคาร
พาณิชย์ที่ใช้บริการอยู่ในปัจจุบันมากกว่า 10 ปีขึ้นไป ช่วงเวลาที่ใช้บริการ 17.01 – 19.30 น. และใช้บริการ 4 – 6 ครั้งต่อเดือน และ
พบว่าปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการใช้บรกิารในภาพรวมคอืด้านผลติภณัฑ์ การให้บรกิารมคีณุภาพ/ถกูต้อง ด้านราคา พบว่าด้านทีม่ากทีส่ดุ
คือ ค่าธรรมเนียมการโอนเงินระหว่างสาขา และธนาคารอื่น ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย พบว่าด้านที่มากที่สุดคือ เปิดบริการทุกวัน 
ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าด้านที่มากที่สุด คือพนักงานให้ค�ำแนะน�ำปรึกษาในการท�ำธุรกรรม ด้านบุคลากร มากที่สุด คือ
บุคลิกภาพดี แต่งกายเหมาะสม และพร้อมให้บริการ ด้านกระบวนการให้บริการ มากที่สุดคือ มีความเชื่อมั่นในระบบความปลอดภัย
ของข้อมูล ด้านกายภาพ มากที่สุดคือ เครื่องมือ/อุปกรณ์ ที่ให้บริการทันสมัย สะดวก รวดเร็ว

ค�ำส�ำคัญ: ธนาคารพาณิชย์ ลูกค้าผู้มาใช้บริการ ปัจจัยในการเลือกใช้บริการ การให้บริการ

Abstract
	 The study aimed to investigate behaviors and influencing factors on decision making in choosing  
services of commercial bank in Khon Kaen municipality. Moreover this study presented the method to improve 
the services of the ATM Bank (Public Company Limited) Fairy plaza Khon Kaen branch. Data was collected by 
using questionnaires with 400 samples. The result showed that most of customer were female, age between  
25 – 34 years old, single, with bachelor degree and worked as private company employee. The average salary 
was between 10,001 – 30,000 baht. They deposited and withdrew money at Siam Commercial Bank Public  
Company Limited service, have been customer for more than 10 years. The using services time was during 17.01 
– 19.30, 4 – 6 times a month. The influencing factors on decision making in choosing the service as overall  
product was quality services. For the price aspect it was at highest level on the transfer fee between branch and 
bank. For distribution channel was at highest level on providing services everyday. For marketing promotion it 
found that the staff could provide advice on banking. For personnel it was found that good personality staff with 
suitable outfit and readiness to service. For service process found that data security was reliable. For physical it 
was at highest level on equipment and tools which were up to date, convenient and fast service.

Keywords: Commercial bank, Customer, Factors on decision making, Services

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
3	 อาจารย์ประจ�ำ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ 

ธนาคารพาณชิย์เป็นสถาบนัการเงนิทีม่บีทบาทสงูในด้านการด�ำเนนิธรุกจิ กล่าวคอืมส่ีวนในการสนบัสนนุ

ให้เกิดการลงทุนในธุรกิจประเภทต่างๆ ซึ่งส่งผลต่อสภาพความเป็นอยู่และมาตรฐานการครองชีพของประชากรใน

ประเทศ โดยให้บริการทางการเงินในรูปแบบต่างๆ แก่ประชาชน เช่น การรับฝากเงิน การโอนเงิน การให้สินเชื่อ 

การให้เช่าตูน้ริภยั การจ�ำหน่ายพนัธบตัร การแลกเปลีย่นเงนิตราต่างประเทศ บรกิารตัว๋แลกเงนิ บรกิารรบัช�ำระค่า

สาธารณูปโภค และบริการอื่นๆ ซึ่งแต่ละสถาบันการเงินต่างต้องแข่งขันกันในการให้บริการในรูปแบบต่างๆ เพื่อ

การให้บรกิารทีด่แีละแตกต่างจากคูแ่ข่งขนั เช่น การพฒันาเทคโนโลยเีพือ่ให้บรกิารได้รวดเรว็ การยกระดบัคณุภาพ

การบรกิาร ธนาคารต่างๆ จ�ำเป็นต้องมกีารพฒันาปรบัปรงุในด้านต่างๆ ทัง้ในด้านเทคโนโลย ีการมผีลติภณัฑ์ทีห่ลาก

หลาย มีความแตกต่าง การบริการที่เหนือความคาดหมาย สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้รวดเร็ว  

ถูกต้อง แม่นย�ำ และเข้าใจความต้องการที่แท้จริงของลูกค้า  ธนาคาร เอทีเอ็ม จ�ำกัด (มหาชน) สาขาแฟรี่พลาซ่า

ขอนแก่น ก็ต้องมีการปรับปรุงและพัฒนาให้ทันต่อความเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกที่

มีอยู่ตลอดเวลาเช่นเดียวกัน  เนื่องมาจากเทคโนโลยีที่เจริญก้าวหน้าไปอย่างรวดเร็ว โดยเฉพาะอย่างยิ่งด้านข้อมูล

ข่าวสารที่เป็นปัจจัยในการตัดสินใจของผู้บริโภค ซึ่งส่งผลให้ธนาคารต้องพัฒนาคุณภาพและเพิ่มประสิทธิภาพของ

การท�ำงานอยูเ่สมอ เพือ่เป็นข้อมลูและแนวทางในการปรบัปรงุและพฒันาการให้บรกิารของธนาคาร เอทเีอม็ จ�ำกดั 

(มหาชน) สาขาแฟรีพ่ลาซ่า ขอนแก่น ให้มคีวามเหมาะสม มปีระสทิธภิาพ และสอดคล้องกบัความต้องการของลกูค้า

มากขึ้น

จากความส�ำคญัดงักล่าว ผูศ้กึษาจงึมคีวามสนใจศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้

บรกิารธนาคารพาณชิย์ในพืน้ทีเ่ทศบาลนครขอนแก่น อ�ำเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น และเพือ่น�ำไปใช้ก�ำหนดแนวทาง

ในการปรับปรุงการให้บริการของธนาคาร เอทีเอ็ม จ�ำกัด (มหาชน) สาขาแฟรี่พลาซ่า ขอนแก่น ในล�ำดับต่อไป

วัตถุประสงค์ 

1. 	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธนาคาร พาณิชย์ในเขต

เทศบาลนครขอนแก่น อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

2. 	 เพื่อก�ำหนดแนวทางในการปรับปรุงการให้บริการของธนาคาร เอทีเอ็ม จ�ำกัด (มหาชน) สาขาแฟรี่

พลาซ่าขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

วิธีด�ำเนินงาน   

การศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารธนาคารพาณชิย์ในเขตเทศบาล

นครขอนแก่นจังหวัดขอนแก่น  เพื่อให้การศึกษาบรรลุวัตถุประสงค์ ผู้ศึกษามีวิธีการดังต่อไปนี้

1.	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

ประชากรทีใ่ช้ในการศกึษาครัง้นีค้อื ผูท้ีใ่ช้บรกิารธนาคารพาณชิย์ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จงัหวดั

ขอนแก่น ซึ่งไม่ทราบประชากรที่แน่นอน  

กลุ่มตัวอย่างคือ ผู้ที่ใช้บริการธนาคารพาณิชย์ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น ซึ่งหา

ขนาดกลุม่ตวัอย่างได้จากการค�ำนวณจากสตูรไม่ทราบจ�ำนวนประชากร โดยใช้สตูรในการค�ำนวณหาขนาดของกลุม่

ตัวอย่างของ Yamane ผลการค�ำควณได้จ�ำนวนกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 385 ตัวอย่าง ในการศึกษาครั้งนี้ผู้ศึกษาได้

ก�ำหนดกลุ่มตัวอย่างไว้จ�ำนวน 400 ตัวอย่าง
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	 2.	 เครื่องมือในการศึกษา

เครื่องมือในการศึกษาได้แก่ แบบสอบถาม มีทั้งหมด 4 ส่วน คือ

ส่วนที่  1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เช่น เพศ อายุ อาชีพ รายได้

ส่วนที่  2 พฤติกรรมผู้บริโภคของผู้ใช้บริการธนาคารพาณิชย์ จังหวัดขอนแก่น

ส่วนที่  3  ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการเป็นมาตราวัดแบบประมาณค่า (Rating 

Scale) โดยแบ่งออกเป็น 7 ด้าน คือ สินค้า ราคา สถานที่ การส่งเสริมการขาย พนักงานกระบวนการ และภาพ

ลักษณ์ภายนอก

	 3.	 การเก็บรวบรวมข้อมูล

เก็บข้อมูลและการสุ่มตัวอย่างโดยใช้แบบสอบถาม โดยจะท�ำการเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยใช้ความ

สะดวก (Convenience Sampling) ซึง่ผูศ้กึษาได้แจกแบบสอบถามผูใ้ช้บรกิารธนาคารพาณชิย์ในเขตเทศบาลนคร

ขอนแก่น จังหวัดขอนแก่นจากผู้ใช้บริการธนาคารพาณิชย์ในห้างสรรพสินค้าที่เปิดให้บริการ 7 วัน และธนาคาร

พาณิชย์ที่เปิดให้บริการ 5 วันท�ำการ โดยการแจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มตัวอย่างที่มีเวลาและเต็มใจจะตอบ

แบบสอบถามโดยกลุม่ตวัอย่างจะตอบแบบสอบถามด้วยตนเอง ใช้เวลาเกบ็รวบรวมข้อมลูประมาณ 10 วนั คอื เกบ็

ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างตั้งแต่วันที่ 18 เมษายน 2557 ถึง 27 เมษายน 2557 โดยเก็บในสถานที่และเวลาแบบสุ่ม

และน�ำข้อมูลที่ได้มาท�ำการตรวจสอบความถูกต้องและครบถ้วนสมบูรณ์

	 4.	 การวิเคราะห์ข้อมูล

ใช้วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูป SPSS 11.5 for windows ใน

การวิเคราะห์เพื่อหาค่าทางสถิติ 

1) 	 การศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยั วเิคราะห์ข้อมลู โดยใช้เครือ่งมอืในการวเิคราะห์ได้แก่ การ

หาค่าเฉลี่ย ร้อยละ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

2) 	 การก�ำหนดแนวทางการปรบัปรงุการให้บรกิารธนาคารเอทเีอม็ จ�ำกดั (มหาชน) สาขา

แฟรี่พลาซ่าขอนแก่น

ในการน�ำข้อมูลที่ได้มาใช้ในการปรับปรุงการให้บริการธนาคารเอทีเอ็ม จ�ำกัด (มหาชน) สาขาแฟรี่พลาซ่า 

ขอนแก่น จะน�ำมาใช้โดยการน�ำเครื่องมือการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก (SWOT Analysis) ซึ่ง

เป็นเครื่องมือที่จะใช้ในการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของธนาคารเอทีเอ็ม จ�ำกัด (มหาชน) สา

ขาแฟรี่พลาซ่า ขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

ผลการวิจัย

	 1.	 ผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธนาคารพาณิชย์ใน

เขตเทศบาลนครขอนแก่นจังหวัดขอนแก่น  

ผลการศึกษาพฤติกรรมผู้ใช้บริการธนาคารพาณิชย์ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น พบว่า

ผู้ตอบแบบสอบถามร้อยละ 57.50 เป็นเพศหญิง และร้อยละ 42.50 เป็นเพศชาย ร้อยละ 30.50 มีอายุ 

25 - 34 ปี ร้อยละ 22.00 มีอายุ 45 - 54 ปี และร้อยละ 19.00 มีอายุ 35 - 44 ปี ร้อยละ 61 มีสถานภาพสมรส 

ร้อยละ 32 มสีถานภาพโสด และร้อยละ 7 มสีถานภาพหย่าร้าง,หม้าย ร้อยละ 52.50 มรีะดบัการศกึษาอยูใ่นระดบั

ปรญิญาตร ีร้อยละ 14 มรีะดบัการศกึษาอยูใ่นระดบัอนปุรญิญา และร้อยละ 13.50 มรีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญา

ตรี ร้อยละ 26.50 มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน ร้อยละ 24.50 มีอาชีพเป็นเจ้าของกิจการ และร้อยละ 20.50 
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มีอาชีพเป็นข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ ร้อยละ 39.00 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 - 30,000 บาท ร้อยละ 22.50 

มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต�่ำกว่า 10,000 บาท และร้อยละ 14.00 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 200,001 บาทขึ้นไป

ประเภทของการใช้บริการ ร้อยละ 88 ใช้บริการฝากถอน ร้อยละ 65.50 ใช้บริการโอนเงิน และร้อยละ 

36.50 ใช้บริการช�ำระสินค้า/สาธารณูปโภค 

ธนาคารพาณิชย์ที่ใช้บริการในปัจจุบัน ร้อยละ 49.50 ใช้บริการธนาคารไทยพาณิชย์ ร้อยละ 48.50 ใช้

บริการธนาคารทหารไทย และร้อยละ 41 ใช้บริการธนาคารกรุงเทพ 

ระยะเวลาที่เป็นลูกค้ากับธนาคารพาณิชย์ที่ใช้บริการอยู่ในปัจจุบัน ร้อยละ 36.50 ใช้บริการมากกว่า 10 

ปีขึ้นไป ร้อยละ 15 ใช้บริการ 3 - 4 ปี และร้อยละ 14.50 ใช้บริการ 1 - 2 ปี  

ช่วงเวลาทีใ่ช้บรกิารธนาคารส่วนใหญ่ ร้อยละ 56.50 ใช้บรกิารช่วงเวลา 17.01 - 19.30 น. ร้อยละ 27.50 

ใช้บริการช่วงเวลา 12.01 - 13.00 น. และร้อยละ 25.00 ใช้บริการช่วงเวลา 15.31 - 17.00 น. 

ความถี่ในการใช้บริการต่อเดือน ร้อยละ 40.50 ใช้บริการ 4 - 6 ครั้ง ร้อยละ 39 ใช้บริการ 1 - 3 ครั้ง 

และร้อยละ 15.50 ใช้บริการ 10 ครั้งขึ้นไป  

ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารธนาคารพาณชิย์ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จ�ำแนกตามส่วน

ประสมทางการตลาด ในภาพรวมมีความส�ำคัญอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านเรียงล�ำดับค่าเฉลี่ย

จากมากไปหาน้อย พบว่า ด้านที่มากที่สุดคือ ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ ด้านกายภาพ และด้านกระบวนการให้

บริการ ตามล�ำดับ

ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารธนาคารพาณชิย์ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จ�ำแนกตามส่วน

ประสมทางการตลาด เมื่อน�ำมาพิจารณาเป็นรายด้านสามารถสรุปได้ดังนี้

-	 ด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมากที่สุด มีดังต่อไปนี้ คือ การให้

บริการมีคุณภาพ/ถูกต้อง การปรับปรุงบริการที่ทันสมัยเสมอ การบริการธุรกรรมการเงินที่หลากหลาย และการ

บริการที่มีรูปแบบที่ตรงกับความต้องการ

-	 ด้านราคา ปัจจัยมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก มีดังต่อไปนี้ คือ ค่าธรรมเนียมการ

โอนเงินระหว่างสาขาและธนาคารอื่น อัตราค่าธรรมเนียมท�ำบัตร ATM มีความเหมาะสม และอัตราผลตอบแทนที่

เหมาะสม (ดอกเบี้ย) 

-	 ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ปัจจัยมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ เปิด

บรกิารทกุวนั  สามารถเลอืกใช้บรกิารอืน่ในห้างสรรพสนิค้าได้ และความสะดวกในการเข้าใช้บรกิารของลกูค้า และ

ระดับมาก คือ ความสะดวกของสถานที่จอดรถ

-	 ด้านส่งเสริมการตลาด ปัจจัยมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมากที่สุด คือ พนักงานให้ค�ำ

แนะน�ำปรึกษาในการท�ำธุรกรรม ระดับมาก ได้แก่ การโฆษณาประชาสัมพันธ์อย่างสม�่ำเสมอ และการส่งเสริมการ

ขายสม�่ำเสมอ เช่น แจกของที่ระลึก

-	 ด้านบคุลากร ปัจจยัมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ ได้แก่ บคุลกิภาพด ีแต่งกาย

เหมาะสม และพร้อมให้บรกิาร ความมมีนษุยสมัพนัธ์ด ีสามารถแก้ปัญหาได้ถกูต้องตรงตามความต้องการของลกูค้า 

ความรู้ความเข้าใจในผลิตภัณฑ์ กระตือรือร้นในการให้บริการ และจ�ำนวนพนักงานเพียงพอต่อการให้บริการ และ

ในระดับมาก ได้แก่ ให้บริการถูกต้องรวดเร็ว และความคุ้นเคยกับพนักงาน

-	 ด้านกระบวนการให้บริการ ปัจจัยมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมากที่สุด มีดังต่อไปนี้ 

คอื มคีวามเชือ่มัน่ในระบบความปลอดภยัของข้อมลู สามารถท�ำธรุกรรมการเงนิได้ถกูต้อง แม่นย�ำ รวดเรว็ และขัน้

ตอนการให้บริการสะดวก รวดเร็ว ไม่ซับซ้อน  
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-	 ด้านกายภาพ ปัจจัยมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมากที่สุด มีดังต่อไปนี้ คือ เครื่องมือ/

อุปกรณ์ที่ให้บริการ ทันสมัย สะดวก รวดเร็ว สถานที่มีความสวยงาม และชื่อเสียงและภาพลักษณ์ของธนาคารมี

ความน่าเชื่อถือมี 

	 2.	 การก�ำหนดแนวทางการปรับปรุงการให้บริการของธนาคารเอทีเอ็ม จ�ำกัด (มหาชน) สาขาแฟรี่

พลาซ่า ขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

	 2.1	 จากผลการศึกษาวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป SWOT Analysis

	 วเิคราะห์สิง่แวดล้อมภายในและภายนอกในการด�ำเนนิงานทัง้ทีส่ามารถควบคมุได้ (Controllable Business 

Environments) ซึง่ได้แก่ การวเิคราะห์จดุแขง็ จดุอ่อน และสิง่แวดล้อมทีไ่ม่สามารถควบคมุได้  (Uncontrollable 

Business Environments)  ซึ่งได้แก่ การวิเคราะห์โอกาส และอุปสรรค ที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ ดังนี้

1)	 จุดแข็ง (Strengths)

-	 มีผลิตภัณฑ์ทางการเงินที่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ทุกกลุ่มเป้าหมา

-	 เปิดให้บริการ 7 วันท�ำการสามารถท�ำธุรกรรมได้ทุกวัน

-	 ค่าธรรมเนียมในการให้บริการโอนเงินข้ามเขตและข้ามธนาคารฟรี

2)	 จุดอ่อน (Weaknesses)

-	 ที่จอดรถไม่สะดวกกับลูกค้าที่มาใช้บริการ

-	 พนักงานขาดความมั่นใจในการให้ข้อมูลและน�ำเสนอผลิตภัณฑ์ธนาคาร

3)	 โอกาส (Opportunities) 

	 ห้างแฟรีพ่ลาซ่าขอนแก่น เป็นห้างท้องถิน่ทีม่ชีือ่เสยีง สนิค้าและกจิกรรมหลากหลายท�ำให้มคีน

ไปใช้บริการจ�ำนวนมาก

-	 การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ของฝ่ายการตลาดของธนาคารตามสือ่ต่างๆ เป็นโอกาสในการ

ขยายฐานลูกค้าให้กับธุรกิจสาขา

4)	 อุปสรรค (Threats) 

-	 ในจังหวัดขอนแก่นมีธนาคารคู่แข่งเป็นจ�ำนวนมากราย                

	 2.2  แนวทางในการปรับปรุงการให้บริการ

1)	 จากผลการวิเคราะห์ SWOT ของธนาคารในข้อ 2.1 ผู้ศึกษาได้น�ำเสนอกลยุทธ์ในการปรับปรุง

การให้บริการเพื่อให้เป็นประโยชน์ในการน�ำไปใช้บางประเด็นที่ระดับสาขาสามารถปฏิบัติได้โดยไม่ขัดต่อนโยบาย

และวิธีปฏิบัติของธนาคาร ซึ่งธนาคารมี 3 ส่วนงานที่เกี่ยวข้องเพื่อให้การปฏิบัติงานมีประสิทธิภาพและสอดคล้อง

กับนโยบาย ดังนีร้ะดับสาขาผู้ให้บริการ

-	 สาขาสามารถด�ำเนินการได้เพื่อให้สอดคล้องกับนโยบายและส่งผลให้บรรลุเป้าหมายการ

ท�ำงาน ดังนี้

-	 Morning Brief  เป็นการสื่อสารข่าวสารข้อมูลธนาคารในช่วงเช้าก่อนเริ่มปฏิบัติงานทุก

วัน เพื่อให้พนักงานได้รับรู้ข่าวสารธนาคาร แนวทางการให้บริการ ผลิตภัณฑ์ใหม่ เพื่อให้ทุกคนปฏิบัติได้อย่างถูก

ต้อง ให้พนักงานมีความรู้ในเรื่องผลิตภัณฑ์ มีความเชี่ยวชาญในการให้บริการมากขึ้น และเพื่อเตรียมความพร้อม

ของพนักงานก่อนให้บริการลูกค้าในแต่ละวัน

-	 จัดให้มีพี่เลี้ยงคอยให้ค�ำแนะน�ำดูแลพนักงานใหม่ ให้มีความมั่นใจในการให้บริการ และ

เพื่อให้การบริการถูกต้อง ป้องกันข้อผิดพลาดในการปฏิบัติงาน
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-	 Evening talk  เป็นการพูดคุยในช่วงหลังเวลาท�ำการเพื่อพูดคุยถึงการปฏิบัติงานประจ�ำ

วัน การพบเจอปัญหา แนวทางแก้ไขปัญหา และเพื่อเตรียมการท�ำงานในวันท�ำการถัดไป

2)  ระดับส�ำนักงานเขตธุรกิจสาขา

ส�ำนักงานเขตธุรกิจสาขาจะควมคุมดูแลให้สาขาปฏิบัติงานได้ถูกต้องสอดคล้องกับนโยบาย

ของสายงานธุรกิจสาขา และช่วยเป็นที่ปรึกษาให้กับสาขาในการท�ำงานให้บรรลุเป้าหมายดังนี้

-	 จัดประชุมผู้จัดการธุรกิจสาขาเดือนละ 2 ครั้ง เพื่อสื่อสาร ชี้แจงนโยบายของธนาคารให้

สาขาน�ำไปปฏบิตัไิด้สอดคล้องกบันโยบาย และเพือ่ให้ผลการปฏบิตังิานบรรลเุป้าหมายในระดบัสาขาและบรรลเุป้า

หมายโดยรวมในระดับองค์การ

-	 ควบคุม ดูแลสาขาให้ปฏิบัติงานได้อย่างถูกต้องตามระเบียบวิธีปฏิบัติ โดยการสุ่มตรวจ

การปฏิบัติงานสาขาเดือนละ 1 ครั้ง

3)  ระดับสายงานธุรกิจสาขา

หน่วยงานที่ส�ำนักงานใหญ่ เป็นหน่วยงานที่ก�ำหนดนโยบาย สายงานธุรกิจสาขาดูแล 441 

สาขาทั่วประเทศ ก�ำหนดวิธีปฏิบัติ ออกผลิตภัณฑ์ งานด้านการตลาด สื่อการโฆษณาประชาสัมพันธ์ ควบคุมดูแล

การปฏบิตังิานของสาขา ช่วยส่งเสรมิการปฏบิตังิานของสาขาให้บรรลเุป้าหมาย โดยการจดัการส่งเสรมิประสทิธภิาพ

การขายให้กับพนักงาน จัดโปรโมชั่นให้กับลูกค้า และให้ค�ำแนะน�ำการปฏิบัติงาน ควบคุมดูแลการปฏิบัติงานเพื่อ

ให้บรรลุเป้าหมายโดยรวมขององค์กร

สรุป 

การศึกษาแนวทางในการปรับปรุงงานบริการของธนาคาร เอทีเอ็ม จ�ำกัด (มหาชน) สาขาแฟรี่พลาซ่า

ขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่น เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารธนาคาร

และเพือ่เสนอแนะแนวทางในการปรบัปรงุงานบรกิารของธนาคารเอทเีอม็ จ�ำกดั (มหาชน) สาขาแฟรีพ่ลาซ่าขอนแก่น 

จังหวัดขอนแก่น สามารถสรุปผลการศึกษาได้ดังนี้

พฤตกิรรมของผูใ้ช้บรกิารธนาคารพาณชิย์ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น ส่วนใหญ่ใช้บรกิารธนาคารเพือ่

ฝากถอน ธนาคารทีใ่ช้บรกิารส่วนใหญ่เป็นธนาคารไทยพาณชิย์ เป็นลกูค้าของธนาคารพาณชิย์ทีใ่ช้บรกิารอยูม่ากกว่า 

10 ปีขึ้นไป ช่วงเวลาที่ใช้บริการคือ 17.01 - 19.30 น.มีความถี่ในการใช้บริการ 4 - 6 ครั้งต่อเดือน 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารธนาคารพาณชิย์ในเขตเทศบาล

นครขอนแก่น

1)	 ด้านผลติภณัฑ์ (Product) ผูใ้ช้บรกิารส่วนใหญ่จะให้ความส�ำคญัมากเกีย่วกบัการบรกิารทีม่คีณุภาพ 

ถูกต้อง มีการปรับปรุงบริการที่ทันสมัยอยู่เสมอ มีธุรกรรมทางการเงินที่หลากหลาย

2)	 ด้านราคา (Price) ใช้บรกิารส่วนใหญ่ให้ความส�ำคญัมากทีส่ดุคอืค่าธรรมเนยีมในการโอนเงนิระหว่าง

สาขา และธนาคารอื่น 

3)	 ด้านช่องทางการจ�ำหน่าย (Place) ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส�ำคัญกับธนาคารที่เปิดให้

บริการทุกวันเพื่อความสะดวกในการท�ำธุรกรรมทางการเงิน

4)	 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส�ำคัญกับการมี

พนักงานให้ค�ำแนะน�ำปรึกษาในการท�ำธุรกรรมมากที่สุด และมีการโฆษณาประชาสัมพันธ์อย่างสม�่ำเสมอ
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5)	 ด้านบุคลากร (People) ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส�ำคัญกับพนักงานที่มีบุคลิกภาพดี 

แต่งกายเหมาะสมและพร้อมให้บริการ และมีมนุษยสัมพันธ์ดี

6)	 ด้านกระบวนการให้บรกิาร (Physical Evidence) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส�ำคญัมาก

ทีส่ดุคอืความเชือ่มัน่ในระบบความปลอดภยัของข้อมลู และสามารถท�ำธรุกรรมทางการเงนิได้อย่างถกูต้อง แม่นย�ำ 

รวดเร็ว

7)	 ด้านกายภาพ (Process) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญมากที่สุดคือ มีอุปกรณ์ให้บริการที่ทัน

สมัย สะดวก รวดเร็ว สถานที่มีความสวยงาม และธนาคารมีภาพลักษณ์และชื่อเสียงที่น่าเชื่อถือ

แนวทางการปรบัปรงุการให้บรกิารของธนาคารเอทเีอม็ จ�ำกดั (มหาชน) สาขาแฟรีพ่ลาซ่าขอนแก่น 

จังหวัดขอนแก่น

โดยได้ศึกษาถึงสิ่งแวดล้อมภายในและสิ่งแวดล้อมภายนอกในการด�ำเนินงานทั้งที่สามารถควบคุมได้ 

(Controllable business environments) ซึ่งได้แก่ การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โดยจุดแข็งคือ ธนาคารมี

ผลติภณัฑ์ทีส่ามารถตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้ทกุกลุม่เป้าหมาย เปิดให้บรกิาร 7 วนัท�ำการ และมบีรกิาร

ธุรกรรมทางการเงินที่ไม่มีค่าธรรมเนียมในการกด จ่าย โอน ท�ำให้ลูกค้ามีความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์ของธนาคาร 

และจดุอ่อนคอื ลกูค้าไม่ได้รบัความสะดวกเรือ่งสถานทีจ่อดรถซึง่สาขาได้เปิดให้บรกิารในห้างสรรพสนิค้าเป็นทีจ่อด

รถรวมกับผู้มาใช้บริการในห้าง สาขาไม่สามารถด�ำเนินการปรับปรุงได้  และในส่วนพนักงานยังขาดความมั่นใจใน

การน�ำเสนอผลติภณัฑ์เนือ่งจากขาดความรูค้วามเข้าใจในผลติภณัฑ์ของธนาคาร และสิง่แวดล้อมทีไ่ม่สามารถควบคมุ

ได้ (Uncontrollable business environments) ซึ่งได้แก่ การวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรค ที่ส่งผลกระทบต่อ

ธุรกิจธนาคาร โดยโอกาสคือ ห้างแฟรี่พลาซ่าเป็นห้างท้องถิ่นที่มีผู้มาใช้บริการมาก และในส่วนของธนาคารได้รับ

การสนบัสนนุจากฝ่ายการตลาดของธนาคารในการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ในสือ่ต่างๆ ท�ำให้เป็นทีรู่จ้กัของลกูค้าและ

เป็นการเชญิชวนลกูค้าให้มาใช้บรกิารธนาคารมากขึน้ และอปุสรรคเกดิจากคูแ่ข่งขนัในธรุกจิธนาคารในเขตเทศบาล

นครขอนแก่นมีจ�ำนวนมากราย ท�ำให้เกิดการแข่งขันสูงเพื่อที่จะให้ท�ำให้บรรลุเป้าหมายของธนาคาร

ข้อเสนอแนะ  

	 1.	 ควรศึกษาความคาดหวังของลูกค้าที่มาใช้บริการเพื่อทราบว่าผู้ใช้บริการมีความคาดหวังต่อการให้

บริการของธนาคารอย่างไร เพื่อท�ำการปรับปรุง แก้ไขรูปแบบการบริการให้ดีขึ้น

	 2.	 ควรมีการวิจัยเชิงพัฒนาคุณภาพเกี่ยวกับการให้บริการอย่างครบวงจร หรือการพัฒนารูปแบบการ

ให้บริการที่มีศักยภาพอย่างยั่งยืน เพื่อเป็นไปตามวิสัยทัศน์ของธนาคารต่อไป ทั้งนี้โดยการยึดลูกค้าเป็นศูนย์กลาง

กิตติกรรมประกาศ 

	 รายงานการ เรื่องแนวทางในการปรับปรุงงานบริการของธนาคารเอทีเอ็ม จ�ำกัด (มหาชน) สาขาแฟรี่

พลาซ่า ขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น ฉบับนี้สามารถส�ำเร็จได้ด้วยดี ผู้ศึกษาได้รับความกรุณาในการให้ค�ำปรึกษา  

ค�ำแนะน�ำ และแนวทางการค้นคว้าจากท่านผู้เชี่ยวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิ จึงขอน�ำมากล่าวขอบพระคุณ ดังนี้

	 ขอขอบพระคุณผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.อารมย์   ตัตตะวะศาสตร์และอาจารย์ศักดิ์ชัย  เจริญศิริพรกุล 

อาจารย์ที่ปรึกษา ที่ให้ความอนุเคราะห์ในการให้ค�ำปรึกษา และค�ำแนะน�ำที่มีคุณค่าต่อการศึกษาค้นคว้า ตลอดจน

แก้ไขปรับปรุงข้อบกพร่องต่างๆ จนท�ำให้การศึกษาอิสระฉบับนี้เสร็จสมบูรณ์

เอกสารอ้างอิง  
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แนวทางการปรับปรุงคุณภาพการบริการของ ทีมสินเชื่อเพื่อธุรกิจลูกค้าผู้ประกอบการ 2 

ถนนประจักษ์ อุดรธานี ธนาคารกสิกรไทย จ�ำกัด (มหาชน)

THE APPROACHES TO IMPROVE SERVICE QUALITY OF KASIKORNBANK PUBLIC 

COMPANY LIMITED, SME BUSINESS NETWORK 2 THANONPRAJAK UDON THANI

เหมือนแพร สุนา1

วิเชียร วรพุทธพร2

อมรวรรณ รังกูล3

บทคัดย่อ

	 การศกึษาอสิระเรือ่ง แนวทางการปรบัปรงุคณุภาพการบรกิารของ ทมีสนิเชือ่เพือ่ธรุกจิลกูค้าผูป้ระกอบการ 2 ถนนประจกัษ์ 

อุดรธานี มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความคาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพการบริการและเสนอแนะแนวทางการปรับปรุงคุณภาพการ

บรกิารของทมีสนิเชือ่ โดยใช้แบบสอบถาม วดัความคาดหวงัและการรบัรูใ้นคณุภาพการบรกิาร จากกลุม่ตวัอย่างจ�ำนวน 123 ตวัอย่าง 

[3] ผลการศึกษาความแตกต่างระหว่างความคาดหวังกับการรับรู้ในคุณภาพการบริการ พบว่า มีคุณภาพการบริการที่ความคาดหวังมี

ระดับสูงกว่าการรับรู้ และควรจะน�ำมาท�ำการปรับปรุงและแก้ไข จ�ำนวน 16 ข้อ จึงได้เสนอแนะแนวทางการปรับปรุง ต่อผู้จัดการทีม 

น�ำไปใช้ในการปรับปรุง และพัฒนาคุณภาพการให้บริการ 5 โครงการ ได้แก่ โครงการสร้างความเป็นรูปธรรมของทีมสินเชื่อ โครงการ

สร้างความเชื่อถือไว้วางใจได้ของทีมบริการสินเชื่อ โครงการสร้างกระบวนการตอบสนองต่อลูกค้าของทีมบริการสินเชื่อ โครงการให้

ความเชื่อมั่นต่อลูกค้าของทีมบริการสินเชื่อ และโครงการสร้างการรู้จักและเข้าใจลูกค้าของทีมบริการสินเชื่อโดยคาดว่า จะสามารถ

ปรบัปรงุคณุภาพการบรกิารของทมีสนิเชือ่เพือ่ธรุกจิลกูค้าผูป้ระกอบการ 2 ถนนประจกัษ์ อดุรธาน ีให้สามารถลดปัญหาการให้บรกิาร

และตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น

ค�ำส�ำคัญ: แนวทางการปรับปรุงคุณภาพการบริการ

Abstract

	 The independent study of the approaches to improve service quality of Kasikornbank Public Company 

Limited, SME business network 2ThanonprajakUdonThaniis objected to investigate the expectations and the 

perceptions of the service qualityand the suggestion to improve the service quality. Questionnaires were used 

for the measurement of the expectation and perception of the service quality. The samples in the study were 

123 customers [5]. There were 16 items in the gap between the expectations and perceptions of service quality. 

The 5 projects, in tangibles, business reliability, customer responsiveness, customer assurance and understand 

and attentions to customers were planned for the suggestion to improve the service. The expectations of the 

study were to improve service quality, reduce service problems and response customer needs of Kasikornbank 

Public Company Limited, SME business network 2 Thanonprajak Udon Thani.

Keywords: The Approaches to Improve Service Quality

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ภาควิชาเทคโนโลยีอาหาร คณะเทคโนโลยี มหาวิทยาลัยขอนแก่น
3	 อาจารย์ประจ�ำ คณะวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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ธนาคารพาณชิย์เป็นเสมอืนหวัใจในการประกอบธรุกจิของประเทศ เพราะเงนิทนุทัง้หลายของผูป้ระกอบ

การ ได้มาจากการปล่อยให้กู้ยืมของธนาคารพาณิชย์ โดยมีที่มาจากเงินออมของประชาชนเป็นหลักส�ำคัญ หาก

ธนาคารพาณิชย์มีการบริหารงานอย่างมีประสิทธิภาพ ได้ตรงตามความต้องการเข้าถึงแหล่งเงินทุนของผู้ประกอบ

การ ระบบเศรษฐกจิของประเทศจะเจรญิรดุหน้ามากยิง่ขึน้ โดยในปัจจบุนัทัง้สถาบนัการเงนิ ธนาคารพาณชิย์ และ

ภาคธุรกิจที่เกี่ยวข้องในอันจะเข้ามาตอบสนองความต้องการ และความสะดวกสบายทางด้านบริหารจัดการของผู้

ประกอบการ  SMEs ก็รังสรรค์ผลิตภัณฑ์สินค้าและบริการออกมาเพื่อตอบสนองกลุ่มลูกค้าธุรกิจอย่างมากมาย

ธนาคารกสกิรไทย จ�ำกดั (มหาชน) [1] เป็นอกีหนึง่ธนาคารทีม่นีโยบายในการส่งเสรมิและสนบัสนนุลกูค้า  

SMEs อย่างเต็มที่ โดยนายพัชร สมะลาภา รองกรรมการผู้จัดการ ธนาคารกสิกรไทย เปิดเผยว่าจากการที่ธนาคาร

ให้ความส�ำคัญกับผู้ประกอบการ SMEs มาโดยตลอดรวมถึงการออกสินเชื่อเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้

ประกอบการ SMEs ทีต้่องการเข้าถงึแหล่งเงนิทนุส่งผลให้ผลประกอบการสายงานธรุกจิลกูค้าผูป้ระกอบการปี 2556 

มียอดสินเชื่อ  SMEs อยู่ที่ 516,169 ล้านบาท รายได้รวมอยู่ที่ 35,196 ล้านในปี 2557 ธนาคารฯ ตั้งเป้าหมายยอด

สินเชื่อ SMEs อยู่ที่ 571,983 ล้านบาทหรือเพิ่มขึ้นประมาณ 9-11% รายได้รวมอยู่ที่ 39,678 ล้านบาท จากการ

ส�ำรวจพบว่า ธนาคารกสิกรไทย ครองส่วนแบ่งทางการตลาดในด้านสินเชื่อ ถึง 38%

ทมีธรุกจิลกูค้าผูป้ระกอบการ 2 ถนนประจกัษ์ อดุรธาน ีเป็นหนึง่ในหน่วยงานทีม่ภีารกจิในการตอบสนอง

นโยบายของธนาคารกสิกรไทย สายงานธุรกิจลูกค้าผู้ประกอบการ มีหน้าที่ในการเสนอบริการด้านสินเชื่อให้กับ

ลูกค้า กลุ่มผู้ประกอบการ  SMEs  โดยเน้นการท�ำงานอย่างมีประสิทธิภาพ ทั้งกับลูกค้าเก่า ที่มีสินเชื่ออยู่แล้วให้มี

เงินทุนเพียงพอกับการขยายธุรกิจให้เติบโตมากขึ้นรวมทั้งรักษาความพึงพอใจที่มีต่อการบริการของธนาคารให้อยู่

ในระดับสูง และลูกค้าใหม่ให้ได้เข้าถึงแหล่งเงินทุนได้ง่าย อันจะน�ำไปสู่ผลประกอบการที่คาดหวังของธนาคารต่อ

ไป

             ดังนั้น ผู้ศึกษาจึงสนใจที่จะศึกษาถึงความคาดหวังและการรับรู้ในคุณภาพการบริการของลูกค้าที่มีต่อ

ธุรกิจการให้บริการสินเชื่อของทีมสินเชื่อเพื่อธุรกิจลูกค้าผู้ประกอบการ 2 ถนนประจักษ์ อุดรธานี ธนาคารกสิกร

ไทย จ�ำกดั (มหาชน) เพือ่วดัคณุภาพการให้บรกิารของทมี พร้อมทัง้น�ำผลการศกึษาไปใช้เป็นแนวทางในการปรบัปรงุ

และพฒันาคณุภาพการให้บรกิารของทมีสนิเชือ่เพือ่ธรุกจิลกูค้าผูป้ระกอบการ 2 ถนนประจกัษ์ อดุรธาน ีให้สามารถ

ลดปัญหาการให้บริการและตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 1. 	 เพือ่ศกึษาความคาดหวงัและการรบัรูใ้นคณุภาพการบรกิารของลกูค้าทีม่ต่ีอทมีสนิเชือ่เพือ่ธรุกจิลกูค้า

ผู้ประกอบการ 2 ถนนประจักษ์ อุดรธานี

	 2. 	 เพือ่เสนแนวทางการปรบัปรงุคณุภาพการบรกิารของทมีสนิเชือ่เพือ่ธรุกจิลกูค้าผูป้ระกอบการ 2 ถนน

ประจักษ์ อุดรธานี

วิธีด�ำเนินการศึกษา

	 คุณภาพบริการ (Service Quality) หมายถึง การประเมินหรือการลงความเห็น เกี่ยวกับความดีเลิศขอ

งการใหบริการโดยรวมเปนผลลัพธที่เกิดขึ้นจากการเปรียบเทียบของผูบริโภคระหว่างความคาดหวังของพวกเขา

เกี่ยวกับคุณภาพบริการ และการบริการที่พวกเขาไดรับจริงโดยใช้เครื่องมือประเมินคุณภาพบริการที่เรียกว่า  
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SERVQUAL [7] เป็นตัวแบบเพื่อใช้วัดและประเมินคุณภาพการให้บริการโดยอาศัยการประเมินจากพื้นฐานการรับ

รู้ของผู้รับบริการหรือลูกค้า ซึ่งประกอบด้วยปัจจัยในการประเมินคุณภาพบริการ 5 มิติหลัก ดังนี้ 1) ด้านความเป็น

รูปธรรมของการบริการ (Tangibles) 2) ด้านความเชื่อถือไว้วางใจได้ (Reliability) 3) ด้านการตอบสนองต่อลูกค้า 

(Responsiveness) 4) ด้านการให้ความเชือ่มัน่ต่อลกูค้า (Assurance) 5) ด้านการรูจ้กัและเข้าใจลกูค้า (Empathy) 

โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาได้มาจากประชากรที่ใช้ในการศึกษา โดยก�ำหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างจากจ�ำนวน

ลูกค้าที่ใช้บริการสินเชื่อ จ�ำนวน 123 ราย เลือกผู้ตอบแบบสอบถามเฉพาะที่เป็นลูกค้าทีมสินเชื่อเพื่อธุรกิจลูกค้าผู้

ประกอบการ 2 ถนนประจักษ์ อุดรธานี เพื่อเอื้อประโยชน์ต่อการวิเคราะห์ข้อมูล อาศัยการพิจารณาโดยใช้ตาราง

การก�ำหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ของ Krejcie and Morgan (1970) เครื่องมือที่ใช้ใน

การศึกษา คือ แบบสอบถามเกี่ยวกับคุณภาพการบริการ โดยการวัดความพึงพอใจ จากการถามความคาดหวังและ

การรบัรูไ้ด้แก่ แบบสอบถามในส่วนที ่1 ส่วนที ่2 และส่วนที ่3 โดยส่วนที ่1 ข้อมลูทัว่ไปเกีย่วกบัผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับความคาดหวังในคุณภาพการบริการด้านสินเชื่อ และส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับการรับรู้ใน

คุณภาพการบริการของลูกค้าที่มีต่อทีมสินเชื่อเพื่อธุรกิจลูกค้าผู้ประกอบการ 2 ถนนประจักษ์ อุดรธานี ซึ่งผู้ศึกษา

สร้างขึน้ตามแบบสอบถามของ Parasuraman et al., (1988) คอืเครือ่งมอืทีเ่รยีกว่า SERVQUAL เพือ่ใช้เป็นเครือ่ง

มอืในการวดัระดบัคณุภาพการบรกิารซึง่ประกอบด้วย 5 ด้าน จ�ำนวน 22 ข้อ คอื 1) ด้านความเป็นรปูธรรมของการ

บริการ (Tangibles) จ�ำนวน 4 ข้อ 2) ด้านความเชื่อถือไว้วางใจได้ (Reliability) จ�ำนวน 5 ข้อ 3) ด้านการตอบ

สนองต่อลูกค้า (Responsiveness) จ�ำนวน 4 ข้อ 4) ด้านการให้ความเชื่อมั่นต่อลูกค้า (Assurance) จ�ำนวน 4 ข้อ

และ 5) ด้านการรู้จักและเข้าใจลูกค้า (Empathy) จ�ำนวน 5 ข้อ แบบสอบถามใช้แบบมาตราส่วนประมาณค่า 

(Likert Scale) เป็นมาตรวัด โดยก�ำหนดรูปแบบออกเป็นระดับความคิดเห็น 5 ระดับ ตั้งแต่เห็นด้วยอย่างยิ่ง เห็น

ด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เห็นด้วย และไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง (ชูศรี วงศ์รัตนะ, 2550) [2] การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 

โดยการหาความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยวิธีหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค  

(Cronbach’s Alpha Coeffeicient) ซึ่งผลปรากฏว่า ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค มีค่าสัมประสิทธิ์เป็น

บวก และได้ค่าความเชือ่มัน่เท่ากบั 0.939 ส่งผลให้แบบสอบถามมคีวามเชือ่มัน่ในระดบัทีด่ ีและสามารถน�ำไปใช้ได้

น�ำผลจากแบบสอบถามในส่วนที ่2 และส่วนที ่3 มาท�ำการเปรยีบเทยีบความแตกต่างโดยน�ำค่าเฉลีย่ของความคาด

หวัง ลบด้วยค่าเฉลี่ยของการรับรู้ หากความคาดหวังมากกว่าการรับรู้ แปลว่า ลูกค้าไม่พึงพอใจ [6] น�ำผลที่ได้ใน

ด้านทีล่กูค้าไม่พงึพอใจมาท�ำการเสนอแนะ เพือ่เป็นแนวทางในการปรบัปรงุ และพฒันาคณุภาพการบรกิารตามด้าน

ต่างๆคือ ด้านความเป็นรูปธรรมของบริการ ด้านความเชื่อถือไว้วางใจได้ ด้านการตอบสนองต่อลูกค้า ด้านการให้ความ

เชื่อมั่นต่อลูกค้า และด้านการรู้จักและเข้าใจลูกค้า เพื่อให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น

ผลการศึกษา

	 1. 	 ผลการศกึษาความคาดหวงัในคณุภาพการบรกิารด้านสนิเชือ่ของของลกูค้าทีม่ต่ีอทมีสนิเชือ่เพือ่

ธุรกิจลูกค้าผู้ประกอบการ 2 ถนนประจักษ์ อุดรธานี

	 การศึกษา แนวทางการปรับปรุงคุณภาพการบริการของทีมสินเชื่อเพื่อธุรกิจลูกค้าผู้ประกอบการ 2 ถนน

ประจกัษ์ อดุรธาน ีศกึษาได้ใช้แบบสอบถามในการเกบ็รวบรวมข้อมลูจากกลุม่ตวัอย่าง ซึง่เลอืกผูต้อบแบบสอบถาม

เฉพาะที่เป็นลูกค้าทีมสินเชื่อเพื่อธุรกิจลูกค้าผู้ประกอบการ 2 ถนนประจักษ์ อุดรธานี จ�ำนวน 123 ราย โดยในส่วน

ที ่1 ของแบบสอบถามเป็นผลการศกึษาข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม โดยเลอืกผูต้อบแบบสอบถามเฉพาะที่

เป็นลูกค้าของทีมสินเชื่อเพื่อธุรกิจลูกค้าผู้ประกอบการ 2 ถนนประจักษ์ อุดรธานี ส่วนใหญ่ คือ เพศหญิง คิดเป็น
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ร้อยละ 56.69 ช่วงอายุ 31 - 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 35.43 ระดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 61.42 ซึ่ง

ประกอบธุรกิจจ�ำหน่ายวัสดุและอุปกรณ์เพื่อการก่อสร้าง คิดเป็นร้อยละ 29.92 มีรายได้เฉลี่ยของธุรกิจที่ระดับราย

ได้ 10,000,001 – 15,000,000 บาท คดิเป็นร้อยละ 37.01 ลกูค้าส่วนใหญ่รูจ้กัทมีสนิเชือ่จากการแนะน�ำจากบคุคล 

คิดเป็นร้อยละ 71.65 ซึ่งมีการติดต่อใช้บริการสินเชื่อโดยเฉลี่ย 3 ครั้งขึ้นไปต่อปี คิดเป็นร้อยละ 33.07 โดยม ี

สินเชื่อที่มีอยู่กับธนาคารวงเงิน 5,000,001 – 10,000,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 35.43

	 ความคาดหวงัในคณุภาพการบรกิารสนิเชือ่ของของลกูค้าทีม่ีต่อทมีสนิเชือ่เพือ่ธรุกจิลกูค้าผูป้ระกอบการ 

2 ถนนประจกัษ์ อดุรธาน ีมค่ีาเฉลีย่ของระดบัความคดิเหน็โดยเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ของระดบัความคดิเหน็กบัระดบั

ความคดิเหน็ทีแ่บ่งตามช่วงคะแนนเฉลีย่แบบอนัตรภาคชัน้ พบว่า ระดบัความคาดหวงั มคีะแนนเฉลีย่ 4.21 – 5.00 

ในทุกข้อ แสดงว่า ลูกค้าเห็นด้วยอย่างยิ่ง ยกเว้น คุณภาพการบริการในข้อที่พนักงานให้บริการสินเชื่อที่ดี ควรแต่ง

กายดี มองดูสุภาพ เรียบร้อย ที่มีคะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 ลูกค้าเห็นด้วยดังแสดงในภาพที่ 1

	 2.	 ผลการศกึษาการรบัรูใ้นคณุภาพการบรกิารของลกูค้าทีม่ต่ีอทมีสนิเชือ่เพือ่ธรุกจิลกูค้าผูป้ระกอบ

การ 2 ถนนประจักษ์ อุดรธานี

	 ผลการศกึษาข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ในส่วนของการรบัรูค้ณุภาพการบรกิารของลกูค้าทีม่ต่ีอ

ทีมสินเชื่อเพื่อธุรกิจลูกค้าผู้ประกอบการ 2 ถนนประจักษ์ อุดรธานี ได้ผลการศึกษาเช่นเดียวกันกับการศึกษาความ

คาดหวังในคุณภาพการบริการสินเชื่อของลูกค้าที่มีต่อทีมสินเชื่อเพื่อธุรกิจลูกค้าผู้ประกอบการ 2 ถนนประจักษ์ 

อุดรธานี

	 การรับรู้ในคุณภาพการบริการของลูกค้าที่มีต่อทีมสินเชื่อเพื่อธุรกิจลูกค้าผู้ประกอบการ 2 ถนนประจักษ์ 

อุดรธานี มีค่าเฉลี่ยของระดับความคิดเห็นโดยเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของระดับความคิดเห็นกับระดับความคิดเห็นที่

แบ่งตามช่วงคะแนนเฉลี่ยแบบอันตรภาคชั้น พบว่า ระดับการรับรู้ มีคะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 ในทุกข้อ แสดงว่า 

ลูกค้าเห็นด้วย ยกเว้น คุณภาพการบรกิารในข้อของการบรกิารสินเชื่อของทีมสินเชื่อเพื่อธุรกิจลกูค้าผู้ประกอบการ 

2 ถนนประจกัษ์ อดุรธาน ีมอีปุกรณ์ส�ำนกังานทีท่นัสมยั มสีิง่อ�ำนวยความสะดวกทีเ่หมาะสม และสอดคล้องกบัการ

ให้บริการลูกค้า การบริการสินเชื่อของทีมสินเชื่อเพื่อธุรกิจลูกค้าผู้ประกอบการ 2 ถนนประจักษ์ อุดรธานี เมื่อได้

สัญญาไว้กับลูกค้าว่าจะให้บริการเรื่องอะไรในเวลาใด ได้ท�ำตามสัญญานั้น ได้มีการเก็บรักษาข้อมูลของลูกค้าที่รับ

บริการอย่างถูกต้อง และเป็นความลับ เข้าใจถึงความต้องการเฉพาะของลูกค้า ได้ถือว่าผลประโยชน์ของลูกค้าเป็น

เรื่องส�ำคัญที่สุด และได้ค�ำนึงถึงความสะดวกในการใช้บริการของลูกค้าเป็นส�ำคัญ ที่มีระดับคะแนนเฉลี่ย 4.21 – 

5.00 แสดงว่า ลูกค้าเห็นด้วยอย่างยิ่ง ดังแสดงในภาพที่ 2

	 3. 	 เสนอแนะแนวทางการปรบัปรุงคุณภาพการบรกิารของทมีสนิเชือ่เพื่อธุรกจิลกูค้าผู้ประกอบการ 

2 ถนนประจักษ์ อุดรธานี

	 จากผลการศกึษาถงึความแตกต่างระหว่างความคาดหวงัและการรบัรูใ้นคณุภาพการบรกิารของทมีสนิเชือ่

เพื่อธุรกิจลูกค้าผู้ประกอบการ 2 ถนนประจักษ์ อุดรธานี เมื่อน�ำค่าเฉลี่ยความแตกต่างระหว่างความคาดหวังและ

การรับรู้ในคุณภาพการบริการของทีมสินเชื่อเพื่อ มาพิจารณาและท�ำการเปรียบเทียบความแตกต่าง พบว่า ผลของ

การตอบแบบสอบถาม มีผลเฉลี่ยของความคาดหวังมากกว่าผลเฉลี่ยการรับรู้ในคุณภาพการบริการของทีมสินเชื่อ 

ในทุกๆด้านดังแสดงในภาพที่ 3น�ำผลการศึกษาเสนอต่อผู้จัดการทีมสินเชื่อเพื่อธุรกิจลูกค้าผู้ประกอบการ 2 ถนน

ประจักษ์ อุดรธานี โดยมีข้อเสนอแนะการให้บริการ จ�ำนวน 5 โครงการ ได้แก่ 1) โครงการ เขียวทุกพื้นที่ สะดวก

สบายดีที่กสิกร 2) โครงการ Skill พร้อม น้อมรับใช้คุณ 3) โครงการ K-SME กู้ง่าย ได้เร็ว 4) โครงการ K-SME มั่นใจ 

เมื่อใช้เรา และ 5) โครงการ K-Focus Group เสียงสะท้อนจากท่าน สู่บริการเป็นเลิศ
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สรุปผลการศึกษา

ผูศ้กึษาได้เสนอแนะแนวทางการปรบัปรงุ เพือ่ท�ำการเสนอต่อผูจ้ดัการทมีสนิเชือ่เพือ่ธรุกจิลกูค้าผูป้ระกอบ

การ 2 ถนนประจักษ์ อุดรธานี [4] น�ำไปใช้ในการปรับปรุง และพัฒนาคุณภาพการให้บริการของการบริการสินเชื่อ

ของทีมฯ เป็นโครงการต่างๆ โดยมีรายละเอียดของแต่ละโครงการ ดังต่อไปนี้

(1) “โครงการ เขียวทุกพื้นที่ สะดวกสบายดีที่กสิกร” โครงการสร้างความเป็นรูปธรรมของทีมบริการ

สินเชื่อ ซึ่งให้ความส�ำคัญกับเรื่อง การปรับปรุงการแต่งกายของพนักงาน และการปรับปรุงห้องรับรองลูกค้า

	 (2) “โครงการSkill พร้อม น้อมรับใช้คุณ” โครงการสร้างความเชื่อถือไว้วางใจได้ของทีมบริการสินเชื่อ 

ซึ่งให้ความส�ำคัญกับเรื่อง การมีความน่าเชื่อถือ ความถูกต้องเที่ยงตรง และความสม�่ำเสมอในการบริการ

	 (3) “โครงการ K-SMEกู้ง่าย ได้เร็ว” โครงการสร้างกระบวนการตอบสนองต่อลูกค้าของทีมบริการสิน

เชื่อ ซึ่งให้ความส�ำคัญกับเรื่อง การตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างถูกต้องและรวดเร็ว

	 (4) “โครงการ K-SMEมั่นใจ เมื่อใช้เรา” โครงการให้ความเชื่อมั่นต่อลูกค้าของทีมบริการสินเชื่อ ซึ่งให้

ความส�ำคญักบัเรือ่ง การพฒันาทกัษะทางด้านการปฏบิตังิานของพนกังาน และเน้นถงึความแม่นย�ำในการให้บรกิาร

	 (5) “โครงการ K-Focus Group เสียงสะท้อนจากท่านสู่บริการเป็นเลิศ” โครงการสร้างการรู้จักและ

เข้าใจลูกค้าของทีมบริการสินเชื่อ ซึ่งให้ความส�ำคัญกับเรื่อง การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า ซึ่งถือเป็นเรื่องส�ำคัญ 

เนื่องจากการให้บริการที่ดี และการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า จะท�ำให้ลูกค้าสามารถรับรู้ได้ถึงการดูแล เอาใจใส่

ของการให้บริการ และสร้างความจงรักภักดีต่อธุรกิจได้อีกด้วย

	 โดยเกณฑ์การประเมินผลโครงการ คือ วัดผลของระดับการรับรู้ต่อคุณภาพบริการหลังจากเสร็จสิ้น

โครงการ โดยเกณฑ์ของการประสบผลส�ำเร็จของโครงการ คือ ค่าเฉลี่ยการรับรู้หลังด�ำเนินโครงการ มากกว่าหรือ

เท่ากับ ค่าเฉลี่ยความคาดหวังก่อนด�ำเนินโครงการ

	 จากแผนการด�ำเนินงานของทุกโครงการ ผลที่คาดว่าจะได้รับหลังเสร็จสิ้นโครงการควรส่งผลต่อการเพิ่ม

ลูกค้ารายใหม่ และรักษาฐานลูกค้าเดิม อีกทั้งควรมีการพัฒนาคุณภาพการบริการอย่างต่อเนื่อง เพื่อก่อให้เกิดผลดี

ต่อการประกอบธุรกิจและสร้างผลก�ำไรต่อไปในอนาคตอย่างยั่งยืน

กิตติกรรมประกาศ

การศกึษาในครัง้นี ้ส�ำเรจ็ลลุ่วงไปด้วยด ีเนือ่งจากผูศ้กึษาได้รบัความกรณุาอย่างยิง่จากผูช่้วยศาสตราจารย์ 

ดร.วเิชยีร วรพทุธพร และอาจารย์อมรวรรณ รงักลู อาจารย์ทีป่รกึษา ทีไ่ด้สละเวลาอนัมค่ีาของท่านเพือ่การแนะน�ำ 

อธบิาย ชีแ้นะแนวทาง ไขข้อสงสยั เพิม่ความกระจ่าง แก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ และให้แนวคดิทีเ่ป็นประโยชน์ต่อการ

ศึกษาให้กับผู้ศึกษาด้วยความเอาใจใส่เป็นอย่างดีเสมอมา จึงใคร่ขอกราบขอบพระคุณในความกรุณาที่ได้รับ  

ณ โอกาสนี้ด้วย
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 โดยเกณฑการประเมินผลโครงการ คือ วัดผลของระดับการรับรูตอคุณภาพบริการหลังจากเสร็จส้ินโครงการ 
โดยเกณฑของการประสบผลสําเร็จของโครงการ คือ คาเฉล่ียการรับรูหลังดําเนินโครงการ มากกวาหรือเทากับ คาเฉลี่ย
ความคาดหวังกอนดําเนินโครงการ 
 จากแผนการดําเนินงานของทุกโครงการ ผลท่ีคาดวาจะไดรับหลังเสร็จส้ินโครงการควรสงผลตอการเพ่ิมลูกคา
รายใหม และรักษาฐานลูกคาเดิม อีกท้ังควรมีการพัฒนาคุณภาพการบริการอยางตอเนื่อง เพื่อกอใหเกิดผลดีตอการ
ประกอบธุรกิจและสรางผลกําไรตอไปในอนาคตอยางย่ังยืน 

 

กิตติกรรมประกาศ 

การศึกษาอิสระในคร้ังนี้  สําเร็จลุลวงไปดวยดี เนื่องจากผูศึกษาได รับความกรุณาอยางย่ิงจากผูชวย
ศาสตราจารย ดร.วิเชียร วรพุทธพร และอาจารยอมรวรรณ รังกูล อาจารยท่ีปรึกษา ท่ีไดสละเวลาอันมีคาของทานเพื่อ
การแนะนํา อธิบาย ช้ีแนะแนวทาง ไขขอสงสัย เพ่ิมความกระจาง แกไขขอบกพรองตางๆ และใหแนวคิดท่ีเปนประโยชน
ตอการศึกษาใหกับผูศึกษาดวยความเอาใจใสเปนอยางดีเสมอมา จึงใครขอกราบขอบพระคุณในความกรุณาท่ีไดรับ ณ 
โอกาสนี้ดวย 

ขอขอบคุณคณะกรรมการสอบการศึกษาอิสะทุกทานท่ีไดสละเวลาอันมีคา เพ่ือใหคําแนะนําและแนวทางท่ีดีตอ
การศึกษาอิสระนี้ใหสมบูรณมากยิ่งขึ้น 

และทายท่ีสุดนี้ขอขอบคุณผูท่ีอยูเบ้ืองหลังความสําเร็จที่มีสวนชวยเหลือกับการศึกษาอิสระในคร้ังนี้ทุกทานท่ี
ทําใหการศึกษาอิสระในคร้ังนี้สําเร็จลุลวงไปดวยดี 
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พฤติกรรมการซื้ออาหารสุนัขส�ำเร็จรูปและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้ออาหารสุนัขส�ำเร็จรูปของผู้เลี้ยงสุนัข ในอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

BUYING BEHAVIORS OF DOG READY MEAL PURCHASING AND MARKETING 

MIX FACTORS EFFECTED BUYING DECISION OF PET OWNER IN  

AMPHOE MUANG, KHONKAEN PROVINCE

อภิญญา  ธรรมกิจ1

อารมย์ ตัตตะวะศาสตร์2

ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล3

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้ออาหารสุนัขส�ำเร็จรูปและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้ออาหารสุนัขส�ำเร็จรูปของผู้เลี้ยงสุนัขในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น โดยเก็บข้อมูลจากกลุ่ม ตัวอย่างจ�ำนวน  
400 คน พบว่า ผูเ้ลีย้งสนุขักลุม่ทีม่มีากทีส่ดุเป็นเพศหญงิ มอีายตุัง้แต่ 21 - 30 ปี วฒุกิารศกึษาปรญิญาตร ีอยูก่ลุม่อาชพีเจ้าของกจิการ/
ธุรกิจส่วนตัว มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 10,000 - 20,000 บาท นิยมเลี้ยงสุนัข จ�ำนวน 2 ตัว ไว้ส�ำหรับเฝ้าบ้าน โดยเลี้ยงสุนัขโตอายุ 
1 - 5 ปี ผู้เลี้ยงเลี้ยงสุนัขพันธุ์ ไซบีเรียน ฮัสกี้  ใช้อาหารสุนัขส�ำเร็จรูปในการเลี้ยงสุนัขมาแล้วมากกว่า 5 ปีขึ้นไป ทราบข้อมูลเกี่ยวกับ
อาหารส�ำเร็จรูปจากพนักงานและเพื่อนแนะน�ำ ผู้เลี้ยงเลือกซื้ออาหารสุนัขส�ำเร็จรูปยี่ห้อ Royal Canin, ANF และ F1 เหตุผลที่เลือก
ใช้อาหารสนุขัส�ำเรจ็รปูเพราะเป็นยีห้่อทีม่กีารรบัรองคณุภาพมาตรฐานจากองค์กรเชือ่ถอืได้  เป็นยีห้่อหรอืตราสนิค้าทีม่ชีือ่เสยีงเป็นที่
รู้จักกันทั่วไป  โดยมีคุณสมบัติที่ดีของอาหารสุนัขคือ ช่วยในเรื่องโอเมก้า 3 และ 6  ช่วยเรื่อระบบย่อยอาหารและบ�ำรุงขน  เลือกซื้อ
อาหารสนุขัส�ำเรจ็รปูจากร้านเพท็ชอ็ปและซปุเปอร์มาร์เกต็ โดยเฉลีย่ 1 - 2 ครัง้ ต่อเดอืน โดยมค่ีาใช้จ่ายในการซือ้อาหารสนุขัส�ำเรจ็รปู 
1,000 - 2,000 บาท และด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยผู้เลี้ยงให้ความส�ำคัญระดับมากที่สุดคือยี่ห้ออาหารสุนัข สารอาหาร
ที่จ�ำเป็นครบทุกหมวดหมู่และมีพนักงานคอยให้ค�ำแนะน�ำ

ค�ำส�ำคัญ: อาหารสุนัขส�ำเร็จรูป

Abstract

	 This study aimed to study buying behaviors of dog ready meal purchasing and marketing mix factors ef-
fected buying decision of pet owner In Amphoe Mueang, Khon Kaen Province. The data were collected from a 
sample of 400 people. That pet owner was mainly a female aged 21 - 30 years old bachelor’s degree in occupa-
tional groups is the owner/business and the average income per month at   10,000 - 20,000 Baht. Pet owner have 
2 dogs at home, most age 1 - 5 years, the dog breed Siberian husky.Used dog food, more than 5 years. Information 
about processed food from the staff and a friend suggested the dog keepers buy dog food Royal Canin, ANF and F 
1 brand products reasons for choosing to use Dog food products because it is a brand that has the Quality Assur-
ance Standards Organizations from trusted brand or the brand that is well known to be commonly known as a 
brand and food nutrition features higher than other brands. Dog food is a good thing in omega 3 and 6, digestive 
system and maintenance. Buy Dog food products from the Pet shop and supermarket average 1 - 2 times per month, 
there is a cost for a dog food buys stock 1,000 - 2,000 Baht. The marketing mix by raising the importance level is 
the most brand dog food. The nutrients needed in every category and staff to give them advice.

Keywords: Dog Ready Meal

1	  นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	  ผู้ช่วยศาสตราจารย์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
3	  อาจารย์ประจ�ำ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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ในปัจจบุนัทกุสิง่อย่างล้วนมกีารเปลีย่นแปลงไปอยูเ่สมอ แต่มอียูห่ลายๆสิง่ทีไ่ม่เปลีย่นตามกระแสปัจจบุนั

ก็คือสิ่งที่สามารถใช้เป็นที่ให้ความสุขทางใจอย่างหนึ่ง จึงท�ำให้ทุกๆสังคมจะนิยมเลี้ยงสุนัข ซึ่งเราต้องยอมรับเลี้ยง

สุนัขเข้ามาช่วยผ่อนคลายความเครียดที่เกิดจากการท�ำงาน เลี้ยงไว้เพราะความชอบในพันธุ์สัตว์เลี้ยง เลี้ยงไว้ดูแล

บ้านและครอบครวั สตัว์เลีย้งจงึเป็นค�ำตอบทีด่ทีีใ่ช้เป็นตวัเลอืกนัน้ รวมถงึการฝึกพฤตกิรรมต่างๆให้สตัว์เลีย้งมคีวาม

ปฏิสัมพันธ์กับคนอื่นๆ จึงปัจจัยหนึ่งซึ่งสามารถใช้ในการตัดสินใจที่ส�ำคัญทั้งเรื่องสุขภาพคุณภาพชีวิต การฝึก

พฤติกรรมและปฏิสัมพันธ์กับคนอื่นที่ไม่ใช่เจ้าของและสัตว์อื่น

สุนัขเป็นสัตว์เลี้ยงที่นิยมเลี้ยงกันอย่างกว้างขวาง ไม่ว่าจะเป็นสุนัขที่มีขนาดเล็ก ขนาดกลางหรือขนาด

ใหญ่ ที่มีสายพันธุ์ที่ก�ำเนิดในประเทศไทยหรือในต่างประเทศ โดยเฉพาะสุนัขที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว มีความน่ารัก 

ไม่เป็นอันตราย อาหารสุนัขส�ำเร็จรูปจึงได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก จึงมีผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายรูปแบบและตรา

ผลิตภัณฑ์ที่มีให้เลือกแก่สุนัขมากมาย ผู้เลี้ยงสุนัขจะนิยมซื้อเป็นอาหารส�ำเร็จรูปให้แก่สุนัข เพื่อความสะดวก 

ประหยัดและรวดเร็วในการเลี้ยงดู 

ส�ำหรับแนวโน้มธุรกิจอาหารสุนัขส�ำเร็จรูปนั้นไม่มีผลกระทบมากนัก ผู้เลี้ยงสุนัขมีการจับจ่ายใช้สอยใน

การซื้ออาหารสุนัขส�ำเร็จรูปให้สุนัขเป็นปกติ ดังนั้นผู้เลี้ยงสุนัขต้องใส่ใจกับเรื่องอาหารของสุนัขเป็นอย่างมาก โดย

เฉพาะอาหารสุนัขส�ำเร็จรูปที่เป็นตัวเลือกในการเลือกซื้อ เพราะมีให้เลือกหลากหลายผลิตภัณฑ์ สารอาหารครบ

ถ้วน และยังสะดวกต่อการเลือกซื้อเลือกใช้อาหารสุนัขส�ำเร็จรูป นอกจากนี้อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่นนั้น ถือว่า

เป็นพื้นที่ที่เหมาะสมที่จะท�ำการศึกษาตลาดของอาหารสุนัขส�ำเร็จรูป 

ด้วยเหตุนี้ จึงท�ำให้ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษาพฤติกรรมการซื้ออาหารสุนัขส�ำเร็จรูปและปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดในการตดัสนิใจซือ้อาหารสนุขัส�ำเรจ็รปูของผูเ้ลีย้งสนุขั ในเขตอ�ำเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น เพือ่น�ำไป

สู่แนวทางด้านการตลาดที่ตอบสนองได้ตรงตามพฤติกรรมและความต้องการในการเลือกซื้ออาหารสุนัขส�ำเร็จรูป 

เพื่อให้เกิดผลต่อธุรกิจต่อไป

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 ศึกษาพฤติกรรมการซื้ออาหารสุนัขส�ำเร็จรูปและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ

ซื้ออาหารสุนัขส�ำเร็จรูปของผู้เลี้ยงสุนัขในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

วิธีด�ำเนินการศึกษาและกลุ่มตัวอย่าง

	 การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาแบบส�ำรวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) 

ในการศึกษาพฤติกรรมการซื้ออาหารสุนัขส�ำเร็จรูปและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

อาหารสุนัขส�ำเร็จรูปของผู้เลี้ยงสุนัขในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ประชากรในการศึกษาในครั้งนี้ ได้แก่ ผู้

เลีย้งสนุขัในเขตอ�ำเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น  ทัง้เพศชายเพศหญงิทีม่อีายนุ้อยกว่า 20 ปี ถงึ 60 ปีขึน้ไป โดนก�ำหนด

ขนาดกลุ่มตัวอย่าง ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างที่เชื่อถือได้ คือ 384 ตัวอย่าง และเก็บข้อมูล

เพิ่มเติม 16 คน รวมเป็นกลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 400 คน ใช้วิธีการสุ่มเลือกตัวอย่างแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็น (Non 

– Probability Sampling) (วิเชียร เกตุสิงห์, 2541) โดยเลือกใช้วิธีสุ่มเลือกแบบตามความสะดวก (Convenience 

Sampling) ของผู้เลี้ยงสุนัขในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 
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สมมติฐานของการศึกษา

ปัจจัยส่วนบุคคลของประชาชนผู้เลี้ยงสุนัข ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่นที่มีความสัมพันธ์กันกับ

พฤติกรรมการซื้ออาหารสุนัขส�ำเร็จรูป

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันของผู้บริโภค มีผลต่อการให้ความส�ำคัญทางปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดที่แตกต่างกัน

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้คือแบบสอบถาม โดยลักษณะของแบบสอบถาม แบ่งเป็น 3 ตอน ได้แก่

	 ส่วนที ่1 แบบสอบถามเกีย่วกบัข้อมลูส่วนบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา 

อาชีพปัจจุบัน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยแบบสอบถามมีลักษณะเป็นค�ำถามปลายปิด   

	 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้ออาหารสุนัขส�ำเร็จรูป ได้แก่ จ�ำนวนสุนัขที่เลี้ยง เหตุผล

ในการเลี้ยงสุนัข อายุของสุนัข พันธุ์สุนัขที่เลี้ยง ใช้อาหารสุนัขส�ำเร็จรูปมาแล้วกี่ปี ทราบข้อมูลเกี่ยวกับอาหารสุนัข

ส�ำเรจ็รปูจากแหล่งใด ยีห้่ออาหารสนุขัส�ำเรจ็รปู เหตผุลทีเ่ลอืกใช้อาหารส�ำเรจ็รปูสนุขั คณุสมบตัทิีด่ขีองอาหารสนุขั 

ซื้ออาหารสุนัขมาจากแหล่งใด ความถี่ในการซื้ออาหารสุนัขโดยเฉลี่ย ค่าใช้จ่ายในการซื้ออาหารสุนัขส�ำเร็จรูปโดย

แบบสอบถามมีลักษณะเป็นค�ำถามปลายเปิด   

	 ส่วนที ่3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้อาหารสนุขัส�ำเรจ็รปู ได้แก่ ปัจจยัด้าน

ผลติภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านการจดัจ�ำหน่าย และ ปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาดส�ำหรบัลกัษณะค�ำถาม

ในแต่ละปัจจัยมีค�ำตอบให้เลือก 5 ระดับ คือ มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยที่สุด ซึ่งใช้แบบสอบถามแบบ

มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) แล้ววิเคราะห์ด้วยการหาค่าเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) และแปลความหมาย

โดยมีการก�ำหนดเกณฑ์ระดับความส�ำคัญ (สัมฤทธิ์ กางเพ็ง, 2554) ในแต่ละระดับความส�ำคัญ

ผลการศึกษา

	 ผลวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่าจากกลุ่ม

ประชากรตัวอย่างที่ท�ำการส�ำรวจจ�ำนวน 400 คน พบว่า ผู้เลี้ยงสุนัขส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุตั้งแต่ 21-30 ปี 

วฒุกิารศกึษาปรญิญาตร ีอยูใ่นประเภทกลุม่อาชพีเจ้าของกจิการ/ธรุกจิส่วนตวั รองลงมาคอืนกัเรยีน/นกัศกึษา และ

มรีายได้เฉลีต่่อเดอืนอยูท่ี ่10.000-20,000 บาท นยิมเลีย้งสนุขั จ�ำนวน 2 ตวั ไว้ส�ำหรบัเฝ้าบ้าน โดยผูเ้ลีย้งส่วนใหญ่

เลีย้งสนุขัโตอาย ุ1-5 ปี ผูเ้ลีย้งเลีย้งสนุขัพนัธุ ์ไซบเีรยีน ฮสักี ้ใช้อาหารสนุขัส�ำเรจ็รปูในการเลีย้งสนุขัมาแล้วมากกว่า 

5 ปีขึ้นไป ทราบข้อมูลเกี่ยวกับอาหารส�ำเร็จรูปจากพนักงานและเพื่อนแนะน�ำ ผู้เลี้ยงเลือกซื้ออาหารสุนัขส�ำเร็จรูป

ยี่ห้อ royal canin ,ANF และ F1 เหตุผลที่เลือกใช้อาหารสุนัขส�ำเร็จรูปเพราะเป็นยี่ห้อที่มีการรับรองคุณภาพ

มาตรฐานจากองค์กรเชือ่ถอืได้  เป็นยีห้่อหรอืตราสนิค้าทีม่ชีือ่เสยีงเป็นทีรู่จ้กักนัทัว่ไป และเป็นยีห้่อคณุค่าทางอาหาร

สูงกว่ายี่ห้ออื่น คุณสมบัติที่ดีของอาหารสุนัขคือ ช่วยในเรื่องโอเมก้า 3 และ 6 ระบบย่อยอาหารและบ�ำรุงขน เลือก

ซื้ออาหารสุนัขส�ำเร็จรูปจากร้านเพ็ทช็อปและซุปเปอร์มาร์เก็ต โดยเฉลี่ย 1-2 ครั้งต่อเดือน โดยมีค่าใช้จ่ายในการ

ซื้ออาหารสุนัขส�ำเร็จรูป 1,000 – 2,000 บาท และด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยผู้เลี้ยงให้ความส�ำคัญ

ระดับมากที่สุดคือยี่ห้ออาหารสุนัข สารอาหารที่จ�ำเป็นครบทุกหมวดหมู่และมีพนักงานคอยให้ค�ำแนะน�ำ
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ผลการทดสอบสมมติฐาน

	 การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างสถานภาพด้านเพศกับพฤติกรรมการซื้ออาหารสุนัขส�ำเร็จรูปโดยใช้ 

Chi-Square การทดสอบสมมติฐานหาความสัมพันธ์ระหว่างเพศกับการใช้อาหารสุนัขส�ำเร็จรูป ผลออกมาว่าเพศ

หญิงมีการใช้อาหารสุนัขส�ำเร็จรูปมากกว่าเพศชายที่ระดับนัยส�ำคัญ 0.05 และท�ำการทดสอบสมมติฐานหาความ

สมัพนัธ์ระหว่างเพศกบัความถีก่ารในซือ้อาหารสนุขัส�ำเรจ็รปูนัน้ เพศหญงิซือ้อาหารสนุขัส�ำเรจ็รปูบ่อยกว่าเพศชาย

ทีร่ะดบันยัส�ำคญั 0.05 และท�ำการทดสอบสมมตฐิานหาความสมัพนัธ์ระหว่างเพศกบัค่าใช้จ่ายอาหารสนุขัส�ำเรจ็รปู

แสดงให้เห็นว่าเพศหญิงมีค่าใช้จ่ายมากกว่าเพศจ่ายแต่ไม่มีความสัมพันธ์กันที่ระดับนัยส�ำคัญ 0.05 

	 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันของผู้บริโภค มีผลต่อการให้ความส�ำคัญทางปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาด ความแตกต่างในการให้ความส�ำคัญปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหาร

สุนัขส�ำเร็จรูปจ�ำแนกตามเพศเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของประชากร 2 กลุ่มที่เป็นอิสระต่อกัน (t-Test for Two 

Independent Samples) ได้ผลการวิเคราะห์ ดังนี้

	 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด มีค่า 

P เท่ากับ 0.220, 0.360, 0.183 ตามล�ำดับ ซึ่งมากกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) กล่าวคือ ความแตก

ต่างทางเพศของผู้บริโภค มีผลต่อการให้ความส�ำคัญทางปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

อาหารสุนัข ไมแ่ตกต่างกัน

	 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่า P เท่ากับ 0.035 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึง

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) กล่าวคือ ความแตกต่างทางเพศของผู้บริโภค มีผลต่อการให้ความส�ำคัญทางปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้อาหารส�ำเรจ็รปูสนุขัแตกต่างกนั แสดงความแตกต่างในการให้ความ

ส�ำคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดจ�ำแนกตามอาย ุโดยการวเิคราะห์ความแตกต่างเพือ่เปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ของ

ประชากรที่เป็นอิสระต่อกัน 3 กลุ่มขึ้นไป (One-Way ANOVA) ได้ผลการวิเคราะห์ ดังนี้

	 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ช่องทางการจัดจ�ำหน่ายและด้านการส่งเสริม

การตลาด มีค่า P เท่ากับ 0.002 และ 0 ตามล�ำดับ ซึ่งน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง (H1) กล่าวคือ ความ

แตกต่างทางอายขุองผูบ้รโิภค มผีลต่อการให้ความส�ำคญัทางปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ

ซื้ออาหารสุนัขส�ำเร็จรูป	

สรุป

	 จากผลการศกึษาพฤตกิรรมการซือ้อาหารสนุขัส�ำเรจ็รปูและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการ

ตัดสินใจซื้ออาหารสุนัขส�ำเร็จรูปของผู้เลี้ยงสุนัขในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่นดังต่อไปนี้ จากผลการศึกษาที่

พบว่า ปัจจัยลักษณะประชากรศาสตร์ด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพแลรายได้ที่แตกต่างกันส่งผลต่อการ

ตัดสินใจซื้ออาหารสุนัขส�ำเร็จรูปของผู้เลี้ยงสุนัขในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่นแตกต่างกัน ดังนั้น การอธิบาย

รายละเอียดของอาหารสุนัขในแต่ละอย่างนั้น จ�ำเป็นต้องเกิดความเข้าใจที่ตรงกัน ของทุกๆปัจจัย และจากผลการ

ศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และจัดจ�ำหน่าย พฤติกรรมการซื้ออาหาร

สุนัขส�ำเร็จรูปและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารสุนัขส�ำเร็จรูปของผู้เลี้ยงสุนัขใน

เขตอ�ำเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่นดงันัน้ อาหารสนุขัส�ำเรจ็รปูควรมกีารตรวจสอบคณุภาพและสภาพของสนิค้าอย่าง

สม�ำ่เสมอ ทัง้ใน วนัผลติหรอืวนัหมดอายขุองสนิค้า รวมไปถงึการมสีนิค้าทีห่ลากหลายและครบครนั เพือ่ทีจ่ะสามารถ

รองรับและตอบสนองของผู้ใช้บริการได้อย่างครบถ้วน นอกจากนี้ การจัดจ�ำหน่ายอาหารสุนัขส�ำเร็จรูปควรมีการ
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ตดิป้ายบอกราคาของสนิค้าให้เหน็ชดัเจน เพือ่แสดงถงึความจรงิใจในการขายสนิค้า รวมไปถงึการตัง้ราคาของสนิค้า

หรือบริการที่มีความใกล้เคียงกับร้านค้าในลักษณะเดียวกัน เพื่อให้ผู้ใช้บริการสามารถเปรียบเทียบและตรวจสอบ

ราคาที่มีความเหมาะสมได้ และควรมีการจัดสิทธิพิเศษให้สาหรับผู้ใช้บริการ เช่น การเป็นสมาชิก การให้ส่วนลด 

หรือการให้ของสมนาคุณ เพื่อสร้างความรู้สึกผูกพันและความรู้สึกพิเศษให้แก่ผู้ใช้บริการ ตลอดจนมีการเผยแพร่

ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าแก่ผู้ใช้บริการที่เกี่ยวข้องกับสัตว์เลี้ยงที่ถูกต้องและสม�ำ่เสมอเมื่อมีการจัดการส่งเสริมการขาย

ในธุรกิจจัดจ�ำหน่ายสินค้าและบริการที่เกี่ยวข้องกับสัตว์เลี้ยง ตลอดจนควรมีการตรวจสอบและพัฒนาขั้นตอนการ

ให้บริการให้มีความรวดเร็ว ไม่ยุ่งยากและถูกต้อง เช่น ขั้นตอนการช�ำระสินค้าหรือขั้นตอนการขอเปลี่ยนสินค้า 

เป็นต้น เพื่อสร้างความรู้สึกสะดวกสบายและความพึงพอใจให้แก่ผู้มาใช้บริการ

เอกสารอ้างอิง.
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สระบุรี. ภาคนิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการจัดการทั่วไป บัณฑิตวิทยาลัยมหาวิทยาลัยราช

มงคลธัญบุรี.
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แผนกลยุทธ์โดยใช้สุนทรียสาธก เพื่อน�ำ Osmax
®
 เข้าบัญชียา

โรงพยาบาลสุขสันต์ จ.ขอนแก่น

STRATEGIC PLANS BY APPRECIATIVE INQUIRY TO LISTING Osmax ®

IN SUKSOON HOSPITAL DRUG LIST, KHON KAEN PROVINCE

อรรถสิทธิ์ แสงทอง1

ธีระ ฤทธิรอด2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีความมุ่งหมายเพื่อการวางกลยุทธ์เพื่อน�ำ Osmax® ตัวยาอะเลนโดรเนต ใช้ในการรักษาโรคกระดูก

พรุน เข้าบัญชียาโรงพยาบาลสุขสันต์ โดยท�ำการศึกษาถึงปัจจัยที่มีผลต่อการสั่งใช้ยาของแพทย์ ในเรื่องส่วนประสมทางการตลาด ซึ่ง

กลุม่ประชากรทีใ่ช้ในการวจิยัครัง้นีเ้ป็นแพทย์ผูเ้ชยีวชาญด้านกระดกูและข้อ ในโรงพยาบาลสขุสนัต์ จ�ำนวน 10 คน โดยใช้แบบสอบถาม

เป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมข้อมลู และการใช้กระบวนการสนุทรยีสาธก (Appreciative Inquiry) จากผลการศกึษา พบว่าสามารถ

ใช้ค�ำถามเพือ่ค้นหาประสบการณ์ด้านบวกได้จรงิ พบจดุร่วมทีส่�ำคญั คอื แพทย์ทีเ่ป็นกลุม่ตวัอย่างเลอืกสัง่จ่ายยาใช้ยาทีม่ปีระสทิธภิาพ

ดี มีความปลอดภัยสูง ผลข้างเคียงอยู่ในระดับที่ยอมรับ การสร้างภาพลักษณ์ให้กับบริษัท ความสัมพันธ์และตอบสนองความต้องการ

ของลูกค้า โดยให้ความส�ำคัญที่การให้ข้อมูลยา การสนับสนุนงานประชุมวิชาการ การเพิ่มศักยภาพและสร้างแรงจูงใจแก่พนผู้แทนยา

ค�ำส�ำคัญ: สุนทรียสาธก น�ำยาเข้าบัญชีโรงพยาบาล อะเลนโดรเนต

Abstract

	 The objective of this independent study was to optimize strategy to list Osmax® (alendronate) in Suksoon 

Hospital Drug list, Khon Kaen. Factors affecting physicians’ prescriptions were studied. Physicians’ opinions about 

marketing mixes were surveyed. The population in this study was 10 orthopedists in hospitals within Khon Kaen 

province. Data were collected using questionnaires. Statistics including percentage, mean, standard deviation, 

and appreciative inquiry were used to analyze data. Results showed that questionnaires could be used to obtain 

positive experiences. Common factor is that the customers prefer medicines with high efficacy, high safety, and 

acceptable side. Other important factors were related to medical representatives including relationship and  

response to customers by giving priorities to drug information and support in academic conferences

Keywords:  Appreciative inquiry, List in Hospital Drug list, Alendronate
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บทน�ำ

	 ปัจจุบันในประเทศไทย มีผู้หญิงอายุตั้งแต่ 50 ปี ประมาณ 6.7 ล้านคน มีความชุกของโรคกระดูกพรุนถึง

ร้อยละ 13.6 - 19.8 โดยเฉพาะทีจ่.ขอนแก่น มสีงูถงึร้อยละ 19.3 - 24.7 [1] มกีารคาดการณ์ว่ามผีูท้ีเ่ป็นโรคกระดกู

พรุนถึงประมาณ 1 แสนคนที่กระดูกสะโพกและมีถึง 1.3 ล้านคนที่เป็นกระดูกพรุนที่กระดูกสันหลัง คาดว่าจะมีผู้ที่

เกิดกระดูกสะโพกหักถึง 42,000 คน และจะมีผู้เสียชีวิตภายหลังกระดูกสะโพกหักถึง 7,140 คนภายใน 1 ปี หาก

รอดพ้นการเสยีชวีติ กจ็ะมโีอกาสทพุพลภาพถงึขัน้เดนิไม่ได้ถงึร้อยละ 22.1 (ฉตัรเลศิ พงษ์ไชยกลุ, 2552) ในปัจจบุนั

มียาที่ใช้รักษาอยู่หลายกลุ่ม ได้ แก่ ยาเม็ดฮอร์โมนทดแทน ยาเม็ดที่ออกฤทธิ์ คล้ายฮอร์โมนเอสตรเจน  ยาพ่นจมูก

แคลซิโตนิน (calcitonin) ยาเม็ดที่มีตัวยาส�ำคัญเป็นยาในกลุ่มบิสฟอสโฟเนต (bisphosphonates) และยาเม็ด

แคลเซยีม โดยยาในกลุม่บสิฟอสโฟเป็นกลุม่ทีม่กีารใช้มากทีส่ดุ สามารถใช้ได้ทัง้ผูห้ญงิและผูช้าย [3] Osmax® เป็น

ยาอะเลนโดรเนต กลุ่มบิสฟอสโฟเนต  ผลิตโดยบริษัท มีนฟาร์มาซูติคอลอินดัสตรี้ ได้มีการออก Osmax® เพื่อเพิ่ม

ยอดขายและเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดและเชื่อว่าบริษัทจะสามารถท�ำก�ำไรได้ตามเป้าหมายที่บริษัทต้องการ

วัตถุประสงค์

	 1. 	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกสั่งยาอะเลนโดรเนตในโรงพยาบาลสุขสันต์ 

	 2. 	 เพื่อเสนอแผนกลยุทธ์ในการน�ำเวชภัณฑ์ยา Osmax® เข้าบัญชีโรงพยาบาลสุขสันต์ 

วิธีด�ำเนินงาน

	 กลยทุธ์เพือ่บรรจเุวชภณัฑ์ยา Osmax® เข้าบญัชยีาโรงพยาบาลสขุสนัต์ จ.ขอนแก่น โดยใช้แบบสอบถาม

ตามกระบวนการสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) ซึ่งมีรายละเอียดของวิธีด�ำเนินการศึกษา ดังนี้

		  1. 	 การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกยา

		  1.1 	ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

		  ประชากรทีใ่ช้ในการท�ำการศกึษาครัง้นี ้ ได้แก่  แพทย์ศลักรรมกระดกูและข้อ และแพทย์ประจ�ำบ้าน

สาขากระดูกและข้อ ในโรงพยาบาลสุขสันต์ ส่วนกลุ่มตัวอย่างที่จะเป็นตัวแทนในการศึกษาครั้งนี้ใช้จ�ำนวน 10 คน 

		  1.2 	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

	 แบบสอบถามส�ำหรับการศึกษาเรื่องกลยุทธ์การวางกลยุทธ์เพื่อบรรจุ Osmax® เข้าบัญชียาโรง

พยาบาลสุขสันต์ จ.ขอนแก่น 

	 1.3 	การเก็บรวบรวมข้อมูล

		  การเกบ็รวบรวมข้อมลูมาใช้ในการศกึษาครัง้นี ้ข้อมลูปฐมภมู ิ(Primary Source of data) เกบ็ข้อมลู

จากการสัมภาษณ์ประชากรดังที่กล่าวไปแล้วในข้างต้น และบันทึกข้อมูลจากการสัมภาษณ์เป็นลายลักษณ์อักษร 

โดยใช้ค�ำถามแบบ AI คือถามเพื่อค้นหาประสบการณ์สุดยอดด้านบวกในการบริการและการได้รับบริการ ซึ่งผู้ถูก

สมัภาษณ์มคีวามประทบัใจมากทีส่ดุหรอืเหตกุารณ์นัน้เป็นอย่างแรก ข้อมลูปฐมภมูแิบ่งออกเป็นสองส่วน คอื ข้อมลู

ที่ได้จากการสัมภาษณ์และข้อมูลที่ได้จากการกลั่นกรองประสบการณ์สุดยอดจากการปฏิบัติงานของผู้ท�ำการ

ศึกษา 		

1.3.1	 เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมลู คอื บทสมัภาษณ์ และแบบสอบถามทีผู่ว้จิยัสร้าง

ขึ้น ซึ่งประกอบด้วย คือ

·	 เป็นค�ำถามเกี่ยวกับข้อมูลพื้นฐานของผู้ตอบแบบสอบถาม
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		  เพื่อทราบถึงอิทธิพลต่างๆที่มีผลต่อข้อมูลด้านประชากร ได้แก่ ระยะเวลาในการ

ท�ำงานทางเวชปฏิบัติ ประเภทของสถานพยาบาลที่ท�ำอยู่ การตรวจรักษาผู้ป่วยกระดูกพรุนโดยเฉลี่ยต่อสัปดาห์ 

จ�ำนวนผูป่้วยทีม่ารบัการฟอกเลอืดโดยเฉลีย่ต่อสปัดาห์ การสัง่จ่ายยา Alendronate ให้กบัคนไข้โดยเฉลีย่ต่อสปัดาห์

และการตรวจทีส่ถานพยาบาลอืน่เพือ่เพิม่โอกาสสัง่ยาให้กบัผูป่้วยมากขึน้ โดยค�ำถามเป็นลกัษณะแบบสอบถามแบบ

ปลายปิดให้เลือกตอบ

·	 ค�ำถามเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อแพทย์ในการสัง่จ่ายยา

ในกลุ่ม Alendronate ให้แก่ผู้ป่วยเพื่อทราบถึงปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ�ำหน่าย ด้านการ

ส่งเสริมการตลาดและปัจจัยอื่นๆโดยลักษณะของแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดแต่ละด้านจะ

เป็นการให้ระดับความส�ำคัญด้วยคะแนน

·	 ข้อมูลเกี่ยวกับการรับรู้และการตัดสินใจสั่งจ่ายยา Alendronate ให้แก่ผู้ป่วย

เพือ่ทราบว่าแพทย์เลอืกจ่ายยาของบรษิทัอะไร รบัทราบข้อมลูยาจากแหล่งใดบ้าง เหตผุลทีเ่ลอืกใช้ยา ความคดิเหน็

เกี่ยวกับยาจากแต่ละบริษัท กิจกรรมส่งเสริมการตลาดใดที่มีผลต่อการสั่งจ่ายยา โดยลักษณะของแบบสอบถามจะ

เป็นการให้ระดับความส�ำคัญด้วยคะแนน 

	 1.4 	การวิเคราะห์ข้อมูล

	 เทคนคิทีน่�ำมาใช้ในการวเิคราะห์ข้อมลูทีร่วบรวมมาได้จาก ทัง้การสมัภาษณ์และแบบสอบถาม เพือ่

ใช้ศึกษาความต้องการทางการตลาดจากกลุ่มเป้าหมาย มาช่วยในการเพิ่มส่วนแบ่งการตลาด ทั้งการสัมภาษณ์และ

แบบสอบถาม ค่าสถิติที่ใช้คือ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน

2. 	 การศึกษาตามกระบวนการสุนยทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI)

	 2.1 	การค้นหา (Discovery)

	 สมัภาษณ์บคุคลทีเ่กีย่วข้องกบัธรุกจิยา ได้แก่ แพทย์ เภสชักร ผูแ้ทนเวชภณัฑ์ยาทัง้ในบรษิทัเดยีวกนั

และต่างบริษัท โดยเน้นที่การสัมภาษณ์เพื่อหาประสบการณ์ที่ดีที่เกิดขึ้นกับตนเองและผู้ถูกสัมภาษณ์ 

	 2.2 	การสานฝัน (Dream)

	 จินตนาการถึงพลังในเชิงบวกในการให้บริการกับลูกค้า ให้เวชภัณฑ์และการบริการที่เกิดให้เกิด

ประโยชน์แก่ผู้ป่วย ผู้ดูแลผู้ป่วยและสังคม

	 2.3 	การออกแบบ (Design)

	 เป็นขั้นตอนการวางแผนกลยุทธ์ โดยอาศัยข้อมูลประกอบด้านดีที่เกิดขึ้นและน�ำข้อมูลที่ได้จากการ

สัมภาษณ์ประสบการณ์ในแง่บวกเป็นตัวช่วยให้มองครบถ้วนในทุกมุมมอง เขียนแผนกลยุทธ์และ จัดท�ำแผนงานที่

จะต้องท�ำเพื่อให้บรรลุเป้าหมายที่ได้ก�ำหนดไว้

	 2.4 	การมอบหมาย (Destiny)

	 น�ำไปปฏบิตัใิช้ให้ธรุกจิขบัเคลือ่นไปข้างหน้า ปละประสบความส�ำเรจ็ตามวสิยัทศัน์และพนัธกจิที่ตัง้

เอาไว้ ยกตัวอย่างสิ่งที่ค้นพบและได้ท�ำการขยายผลแล้วมาเขียนเล่าเรื่องราว [2]

ผลการวิจัย 

ข้อมลูทีไ่ด้จากการให้แพทย์ผูเ้ชีย่วชาญกระดกูและข้อของโรงพยาบาลสขุสนัต์ ผูท้�ำแบบสอบถามจ�ำนวน 

10 ท่าน ปัจจัยที่มีผลต่อแพทย์ในการเลือกสั่งยา Alendronate ในระดับมากที่สุด 3 อันดับแรก คือ ผลการรักษา 

ประสทิธภิาพในการรกัษาและเป็นยาต้นแบบ ส่วนปัจจยัทีม่ผีลต่อแพทย์น้อยทีส่ดุ 3 อนัดบัสดุท้าย คอื ความต้องการ
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ของคนไข้เอง รายงานผลการใช้ยาในเวปไซด์อินเตอร์เน็ต และการโฆษณาทางวารสารทางการแพทย์การเชื่อถือ

ข้อมูลยาจากจะมาจากอาจารย์แพทย์ผู้เชี่ยวชาญมากที่สุด รองลงมาคือ วารสารสิ่งพิมพ์ในประเทศ และผลจาก

ตัวแทนบริษัทยา ความเห็นเกี่ยวกับคุณสมบัติของ Osmax® พอใจราคามากที่สุด รองลงมาคือคุณภาพเป็นผลจาก 

Osmax® เป็นยาสามัญที่น�ำเข้ามาจากประเทศแคนาดา การจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสิน

ใจของแพทย์ ในการเลือกจ่ายยามากที่สุดคือบริษัทให้การสนับสนุนด้านวิชาการ รองลงมาคือพนักงานขายมีความ

รู้ความสามารถเมื่อแพทย์เห็นว่าประสิทธิภาพการรักษาและความปลอดภัยของยาจากแต่ละบริษัทไม่แตกต่างกัน 

ปัจจัยรองลงมาที่ช่วยในการตัดสินใจเลือกจ่ายยา คือบริษัทไหนให้การสนับสนุนได้ตรงตามความต้องการมากกว่า 

และเมื่อทราบข้อมูลเรื่องคุณภาพของ Osmax® ในราคาที่เหมาะสมก็ท�ำให้แพทย์ทุกท่านต้องการทดลองใช้ยา 

ผลจากการสอบถามโดยใช้สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry) เพื่อหาประสบการณ์ด้านบวก

1. 	 การเลือกใช้ยาสามัญ ยาต้องมีประสิทธิภาพดี ราคาถูก ผลข้างเคียงน้อย

2. 	 บรษิทัทีข่ายต้องน่าเชือ่ถอื และสามารถจะให้การสนบัสนนุกจิกรรมต่างๆทัง้เรือ่งงานของโรงพยาบาล

และเรื่องส่วนตัว

3. 	 การอยู่ในเหตุการณ์ที่คับขัน แล้วเราสามารถช่วยท�ำให้ผ่านพ้นไปได้ จะท�ำให้ได้ ความ สัมพันธ์ที่ดี

ขึ้น

4. 	 ใช้ผู้แทนเข้าพบสม�่ำเสมอ

5. 	 การที่ผลิตในโรงงานที่น่าเชื่อถือ มีมาตรฐาน

6. 	 การรู้ข้อมูลพื้นฐานของลูกค้า จะท�ำให้เข้ากับลูกค้าได้ดีกว่า ตัวอย่างเช่น เรียนจบที่ไหน นิสัยเป็น

อย่างไร ชอบเที่ยว รักครอบครัว ชอบกีฬา เป็นต้น

7. 	 มทีกัษะการพดู คอื คยุเรือ่งทัว่ไปก่อน ให้ผ่อนคลาย จากนัน้ค่อยสอดแทรกข้อมลูยาใหม่ เพือ่เป็นการ

เตือนความจ�ำ 

8. 	 ไม่พูดโจมตีคู่แข่ง เข้าอกเข้าใจในเรื่องการท�ำงานและให้ข้อมูลที่มีพื้นฐานอยู่บนความจริง

9. 	 รู้จักกาลเทศะในการเข้าพบ อย่างเช่นเวลาที่เหมาะสม 

จุดร่วม (Convergences)

1.	 ความถี่และความสม�่ำเสมอในการเข้าพบ

เข้าพบลูกค้าอย่างสม�่ำเสมออย่างน้อยเดือนละ 1 ครั้ง โดยในแต่ละมีวัตถุประสงค์ในการเข้าพบที่ชัดเจน 

อย่างเช่น ให้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ติดตามงานประชุมวิชาการ เป็นต้น

2.	 ประสิทธิภาพที่ดีของยา

ผลติภณัฑ์มข้ีอดทีีช่ดัเจน มปีระสทิธภิาพในการรกัษาดแีละมคีวามปลอดภยัสงู มกีารบรหิาร ยาง่าย  เป็น

ที่รู้จักของแพทย์อย่างแพร่หลาย

3.	 ความเข้ากันได้และทักษะการสื่อสารที่ดีของผู้แทนเวชภัณฑ์

มีการสนทนาไปในทางเดียวกัน ผู้แทนยามีความสามารถในการให้ข้อมูลยาที่ดี ท�ำให้ลูกค้าสามารถรับรู้

ข้อมลูตรงกบัสิง่ทีต้่องการสือ่สาร สามารถตอบข้อสงสยัหรอืใช้ค�ำพดูทีถ่กูกาลเทศะ ไม่ท�ำให้ผูฟั้งเกดิความไม่สบายใจ

4.	 บรรยากาศในการสนทนาที่ผ่อนคลาย

การได้พูดคุย อภิปรายเกี่ยวกับข้อมูลการใช้ผลิตภัณฑ์ในสถานที่ที่ผ่อนคลาย อาทิเช่น ร้านอาหาร ห้อง

พักแพทย์ จะท�ำให้ลูกค้ารับในหลักการได้ง่ายกว่าการพูดคุยอย่างเป็นทางการ อีกทั้งยังท�ำให้ลูกค้ารู้สึกคุ้นเคยกับผู้

แทนยาได้มากขึ้นและเร็วขึ้น
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จุดที่โดดเด่น (Divergence)

1.	 ความสามารถในการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า และทักษะการสื่อสารที่ดี

จดุนีเ้ป็นจดุส�ำคญัทีโ่ดดเด่น เนือ่งจากเกอืบทกุบทสมัภาษณ์มกัจะแฝงในเรือ่งของการสือ่สารทีด่อียูใ่นนัน้ 

ทีส่�ำคญัมกัเป็นจดุทีท่�ำให้ลกูค้าสามารถจดจ�ำผลติภณัฑ์ได้ อกีทัง้การสือ่สารทีด่นีัน้เป็นทกัษะทีเ่ฉพาะตวัและต้องการ

การฝึกฝนและต้องอาศัยประสบการณ์ จุดนี้จึงเป็นจุดที่ท�ำให้ได้เปรียบอย่างมากในฐานะที่เป็นผู้แทนยา

2. 	 ความสามารถในการหาข้อมูลเชิงพฤติกรรม หรือข้อมูลส่วนตัว

การสืบข้อมูลเกี่ยวกับข้อมูลส่วนตัวของลูกค้าจะช่วยท�ำให้การขายเป็นไปได้อย่างราบรื่น ไม่ว่าจะเป็นใน

เรือ่งของความชอบ ลกัษณะนสิยั ประวตัคิรอบครวั ประวตักิารศกึษา เพราะจะท�ำให้สามารถเข้าลกูค้าถงึได้ง่ายขึน้ 

สามารถหากจิกรรมทีต่รงต่อความต้องการของลกูค้าคนนัน้ๆได้มากขึน้ ซึง่เหล่านีจ้ะต้องใช้ความสามารถในการพดู

หรอืสอบถามทัง้จากตวัลกูค้าเองหรอืคนรอบข้างเพือ่ทีจ่ะได้ข้อมลูทีต่รงความเป็นจรงิมากทีส่ดุ เพราะบางครัง้ข้อมลู

บางอย่างไม่สามารถสอบถามโดยตรงได้  จึงต้องใช้ความสามารถเฉพาะบุคคลในการหาข้อมูล จุดนี้จึงเป็นจุดเด่นที่

ส�ำคัญอีกข้อหนึ่ง

จากข้อมูลต่างๆ ที่ได้จากการวิเคราะห์ การจะเสนอยา Osmax® เข้าบัญชีโรงพยาลต้องมีการใช้โครงการ

ต่างๆเข้ามาช่วยเสริม ดังนั้นจึงเลือกใช้กลยุทธ์การแย่งชิงส่วนแบ่งตลาด โดยเน้นให้ลูกค้าทราบถึงคุณภาพที่ดี มี

ประสิทธิภาพเป็นที่ยอมรับ และความปลอดภัยสูง ในราคาที่ต�่ำกว่า

สรุป 

	 จากการศึกษาโดยการใช้แบบสอบถามและใช้เทคนิค Appreciative Inquiry พบว่าทั้งสองมีความ

สอดคล้องกัน คือ ลูกค้าชอบใช้ยาที่มีประสิทธิภาพดี มีความปลอดภัยสูง ผลข้างเคียงอยู่ในระดับที่ยอมรับ ในราคา

ทีถ่กูลงตามนโยบายของรฐั นอกจากความเชือ่มัน่ในยาแล้วยงัให้ความส�ำคญัในเรือ่งการบรกิารซึง่เกีย่วข้องกบัผูแ้ทน

ยาเป็นหลกั การทีผู่แ้ทนยาสามารถตอบสนองความต้องการได้เหนอืความคาดหมาย และผูแ้ทนยาทีม่ทีกัษะในการ

สื่อสารที่ดี รักในการให้บริการ มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี รู้จักกาลเทศะและจากการวิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบันของยา 

สภาวะแวดล้อมทั่วไปที่มีผลต่อธุรกิจปัจจัยทางการแข่งขัน สิ่งแวดล้อมภายนอกและภายใน พบว่ายา Osmax® ยัง

สามารถเพิม่ยอดขายและขยายส่วนครองตลาดได้ตามทีบ่รษิทัต้องการ ซึง่มคีวามสอดคล้องกบัผลการศกึษาของอจัฉ

รยีา สทุธชิาต ิ(2551)  ศกึษาการวางแผนกลยทุธ์เพือ่เพิม่ยอดขายยา เอ โดยใช้สนุทรยีสาธก และพบว่าความส�ำคญั

ในเรื่องการบริการซึ่งเกี่ยวข้องกับผู้แทนยาเป็นหลัก ลูกค้าชอบผู้แทนยาที่มีทักษะในการสื่อสารที่ดี มีใจรักในการ

ให้บริการ มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีและรู้จักกาลเทศะ นอกจากนี้จากการศึกษายังค้นพบว่าลูกค้าชอบผู้แทนยาที่มีความ

สามารถในการแก้ปัญหาเฉพาะหน้าไดด้ี [4] และสอดคล้องกับการศกึษาของอุกฤษฎ์ กลุชาติชัย (2555) ที่ได้ศกึษา

การวางแผนกลยทุธ์เพือ่เพิม่ยอดขายของเวชภณัฑ์ยาไอแบนโดรเนตโดยใช้สนุทรยสาธก ในเขตภาคตะวนัออกเฉยีง

เหนอืค้นพบจดุร่วมทีส่�ำคญั คอื แพทย์สัง่ใช้ยาเมือ่มคีวามมัน่ใจว่ายามปีระสทิธภิาพในการรกัษาโรค แพทย์มกัจดจ�ำ

ผู้แทนที่มีบุคลิกดี พูดจาน่าเชื่อถือ มีความรู้รอบตัว มีใจรักบริการ เอาใจใส่คนรอบข้าง นอกจากนี้สภาพแวดล้อมที่

ดีก็มีผลช่วยให้บรรยากาศในการสนทนาและสร้างความสัมพันธ์ดีมากขึ้น และจุดโดดเด่นที่ท�ำให้ต่างจากคู่แข่ง คือ 

ความสามารถของผู้แทนในการหาข้อมูลแพทย์เพื่อที่จะได้ตอบสนองความต้องการของแพทย์ได้ [5]

	 การน�ำข้อมลูทีไ่ด้จากการศกึษาและวเิคราะห์มาจดัท�ำเป็นแผนกลยทุธ์  จงึเลอืกใช้กลยทุธ์แย่งชงิส่วนแบ่งตลาด

จากยาต้นแบบเป็นหลัก โดยสื่อสารให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ทราบถึงราคาที่ต�่ำกว่า มีคุณภาพและความปลอดภัย

เป็นที่ยอมรับจากแพทย์  สามารถวางกลยุทธ์ในโดยผ่านโครงการเยี่ยมชมโรงงาน Apotex ที่แคนนาดา โครงการ
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ส่งเสรมิการตลาดด้านการสนบัสนนุงานประชมุวชิาการ โครางการส่งตวัอย่าง Osmax® โครงการส่งเสรมิการตลาด

ด้านผูแ้ทนฝ่ายขายโครงการส่งเสรมิการตลาดด้านการประชาสมัพนัธ์ให้ข้อมลู ตามตารางที1่ เมือ่ด�ำเนนิการไปตาม

แผนกลยุทธ์ที่วางไว้แล้วมีความเป็นไปได้สูงในการน�ำ Osmax® เข้าบัญชียาโรงพยาบาลสุขสันต์

ข้อเสนอแนะ

	 เนือ่งจากการศกึษานี ้ใช้วธิกีารศกึษาแบบ Appreciative Inquiry ซึง่เป็นรปูแบบใหม่ทีย่งัไม่มกีารใช้อย่าง

แพร่หลายจึงอาจจะต้องใช้วิธีการน�ำเสนอที่ท�ำให้เข้าใจได้ง่ายขึ้น การถามค�ำถามเพื่อค้นหาประสบการณ์สุดยอด 

ไม่ควรตรงประเดน็มากจนเกนิไป เพราะจะท�ำให้ผูถ้กูสมัภาษณ์เกดิความเครยีด ควรจะสร้างความคุน้เคย อกีทัง้การ

สอบถามจะต้องการถามเป็นระยะๆ ต้องมีศึกษาถึงสภาพแวดล้อมของแต่ละฟื้นที่ทั้งในเรื่องนโยบายของแต่ละโรง

พยาบาล แพทย์ บุคลากรทางการแพทย์ ประเพณี วัฒนธรรม

กิตติกรรมประกาศ

	 บทความนี้ส�ำเร็จลงได้ด้วยความกรุณาของรองศาสตราจารย์ ดร.ธีระ ฤทธิรอด ที่ปรึกษาที่ให้ค�ำแนะน�ำ 

พร้อมทั้งแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ ตลอดจนก�ำลังใจที่ให้ในการท�ำงาน ขอกราบขอบพระคุณอย่างสูง ไว้ ณ ที่นี้
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ตารางที่ 1 โครงการตามกลยุทธ์ปี 2557

โครงการ ระยะเวลา
งบประมาณ

(บาท)

1. โครงการเยี่ยมชมโรงงงาน Apotex ที่แคนนาดา กค-สค 150,000

2. โครงการส่งเสริมการตลาดด้านการสนับสนุนงานประชุมวิชาการ กค-ธค 20,00

3 โครางการส่งตัวอย่างยา Osmax® สค-ธค 240,000

4. โครงการส่งเสริมการตลาดด้านผู้แทนฝ่ายขาย

·	สร้างความมั่นใจก่อนพบลูกค้า โดยจัดระบบฝึกอบรมผู้แทนฝ่ายขายอย่าง

ต่อเนื่องทุกเดือน

มค-ธค 30,000

·	ทดสอบพนกังานขาย เกีย่วกบัความรูผ้ลติภณัฑ์และโรคทีเ่กีย่วข้องทกุเดอืน มค-ธค -

·	การจูงใจพนักงานขาย โดยก�ำหนดค่าตอบแทนในการขายยา Osmax® สค-ธค 100,000

5.ส่งเสริมการตลาดด้านการประชาสัมพันธ์ให้ข้อมูล

·	ร่วมออกบูธในงานประชุมวิชาการของโรงพยาบาล และสมาคมต่างๆ มค-ธค 60,000

·	จดัแพทย์ผูเ้ชีย่วชาญมาบรรยายพเิศษให้แพทย์กลุม่เป้าหมายฟังและซกัถาม มิยและธค 60,000

·	พนักงานขายจัดน�ำเสนอข้อมูลยา Osmax® ให้กับแพทย์ในโรงพยาบาล

อย่างน้อย 2 เดือน/ครั้ง

มค-ธค 30,000

รวม 690,000
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ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟในรูปแบบ STAND ALONE  

ในเขตอ�ำเภอเมืองเลย จังหวัดเลย

FACTOR AFFECTING ON CONSUMER BEHAVIOR ON THE SELECTION  

“STAND ALONE” COFFEE SHOP  IN MUANG DISTRICT, LOEI PROVINCE

อัชฌา  อุดมโชค1 

ฐิติวรรณ  ศรีเจริญ2

บทคัดย่อ
	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟของ 

ผูบ้รโิภค ร้านกาแฟแบบ Stand Alone ในเขตอ�ำเภอเมอืงเลย จงัหวดัเลย โดยใช้แบบสอบถามเกบ็ข้อมลูแบบสะดวก จากกลุม่ตวัอย่าง

จ�ำนวน 400 คน พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสามล�ำดับแรก ได้แก่ ปัจจัยด้าน 

ช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ และปัจจยัด้านกระบวนการ ตามล�ำดบั และด้านพฤตกิรรมการเลอืกใช้บรกิารร้านกาแฟ  

ผูบ้รโิภคนยิมทานเครือ่งดืม่ คอื กาแฟสด โดยส่วนใหญ่ไม่ต้องการอาหารเพิม่เตมิ ต้องการมาดืม่เฉพาะเครือ่งดืม่อย่างเดยีว มาใช้บรกิาร

กับกลุ่มเพื่อน ความถี่สัปดาห์ละ 1 - 2 ครั้ง ส่วนใหญ่จะมาใช้บริการในช่วงเช้า นิยมนั่งรับประทานที่ร้าน ชอบลักษณะร้านที่ติดแอร์ 

วัตถุประสงค์ที่มาร้านคือ มาบริโภคอาหารและเครื่องดื่มต้องการบริการเพิ่มเติมคือ อินเตอร์เนต และส่วนใหญ่ยังไม่มีร้านประจ�ำ

ค�ำส�ำคัญ: ร้านกาแฟ Stand Alone

Abstract
	 The objectives of the study were to study the customer decision making behavior and service  

marketing mix of the coffee shop , A total of 400 samples were interviewed by the questionnaire. The study of 

customer decision making behavior of the coffee shop found that; most of the samples drinks fresh coffee in the 

coffee shop generally and beverage service are often used. The target groups mostly come up with a group of 

friends, usually come to the coffee shop in the morning and take a seat at the coffee shop with the air-conditioned. 

Internet wifi service is important.

Keywords: Stand Alone coffee shop
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บทน�ำ 

กาแฟ เป็นเครื่องดื่มที่ได้รับความนิยมจากประชาชนทั่วโลกสูงที่สุด ตลาดของกาแฟเริ่มเข้ามาสู ่

ประเทศไทย โดยเริ่มในลักษณะของร้านกาแฟใน ล็อบบี้โรงแรม ช่องทางการจัดจ�ำหหน่ายยังมีจ�ำกัดอยู่ในกลุ่มผู้

บริโภคกลุ่มเล็กๆที่มีรายได้สูงหรือกลุ่มที่ได้รับการศึกษาจากต่างประเทศที่มีค่านิยมการบริโภคกาแฟที่มีความคุ้น

เคยกบัรสชาตอิยูแ่ล้ว      และผูบ้รโิภคชาวต่างชาตทิีเ่ข้ามาท่องเทีย่ว ในประเทศไทย แต่ปัจจบุนัแนวโน้มการบรโิภค

กาแฟสดของคนไทยเริ่มได้รับความนิยมมากขึ้นจึงท�ำให้ธุรกิจบริการเครื่องดื่มประเภทกาแฟหลากหลายประเภท

มากขึ้น ทั้งเป็นร้านแฟรนไชส์ ร้านของผู้ประกอบการในท้องถิ่น โดยผู้บริโภคมักจะเลือกดื่มกาแฟในช่วงเช้าเพื่อ

ทดแทนอาหารเช้า และอีกส่วนเลือกที่จะดื่มกาแฟในช่วงบ่าย หรือดื่มกาแฟช่วงกลางคืนเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพใน

การท�ำงานให้นานขึน้ ดงันัน้จะเหน็ว่ากาแฟเป็นส่วนส�ำคญัและกลายมาเป็นส่วนหนึง่ในชวีติประจ�ำวนัของประชากร

ไทยมากขึ้นด้วย จังหวัดเลยเป็นจังหวัดหนี่งที่มีความเจริญก้าวหน้าทางด้านต่างๆทั้งในด้านเศรษฐกิจ สังคม 

วัฒนธรรม สถานที่ท่องเที่ยวทางธรรมชาติ อีกทั้งยังเป็นจังหวัดที่มีความโดดเด่นทางด้านภูมิประเทศ  รวมถึงการ

ค้าชายแดน เนื่องจากมีอาณาเขตติดต่อกับประเทศลาว อันเป็นเส้นทางเชื่อมต่อไปยังต่างประเทศจึงมีความเชื่อม

โยงในกิจกรรมการค้า ต่อเนื่อง  ซึ่งเป็นสาเหตุท�ำให้มีกลุ่มนักท่องเที่ยวหลั่งไหลเข้ามาในจังหวัดจ�ำนวนมาก โดยใน

อ�ำเภอเมือง จังหวัดเลยมีร้านกาแฟประเภท Stand alone ที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้าจ�ำนวน 6 ร้าน 

(ส�ำนักทะเบียนพาณิชย์องค์การบริหารส่วนจังหวัดเลย, 2555) ซึ่งถ้าเปรียบเทียบกับอัตราส่วนต่อผู้ที่เข้ามาท่อง

เที่ยวและประชากรที่พักอาศัยอยู่ในอ�ำเภอเมืองจังหวัดเลยแล้วยังถือว่าผู้บริโภคยังมีตัวเลือกในการใช้บริการน้อย 

ดังนั้นผู้ศึกษามีความสนใจ ศึกษาพื้นที่ในอ�ำเภอเมืองเลย จังหวัดเลย ซึ่งเป็นแหล่งท่องเที่ยวและมีร้าน

กาแฟประเภท Stand alone ไม่มากนัก เพื่อท�ำให้ทราบปัจจัยและพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟ ซึ่งจะ

เป็นแนวทางส�ำหรบัธรุกจิร้านกาแฟให้สามารถวางแผนการตลาดทีส่ามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคได้

อย่างเหมาะสม และสามารถแข่งขันกับคู่แข่งในธุรกิจร้านกาแฟได ้

วัตถุประสงค์ 

1. 	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟของผู้บริโภคในเขตอ�ำเภอเมืองเลย จังหวัดเลย

2. 	 เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างคุณลักษณะส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟ

แบบ Stand Alone ในเขตอ�ำเภอเมืองเลย จังหวัดเลย

วิธีด�ำเนินงาน   

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

ประชากรทีน่�ำมาศกึษาครัง้นีเ้ป็นผูท้ีม่าใช้บรกิารร้านกาแฟประเภทร้าน Stand Alone ในเขตอ�ำเภอเมอืง

เลยจังหวัดเลย

ขนาดตัวอย่างและวิธีการคัดเลือกตัวอย่าง

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในงานวิจัยครั้งนี้คือผู้ที่ใช้บริการร้านกาแฟประเภทร้าน Stand Alone ในเขตอ�ำเภอ

เมอืงเลย จงัหวดัเลยไม่สามารถระบจุ�ำนวนประชากรทีแ่น่นอนได้ ดงันัน้การค�ำนวนหาขนาดกลุม่ตวัอย่างจงึใช้สตูร

การหาขนาดกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบจ�ำนวนประชากรที่แน่นอน (Suzie Sangren, 1999) โดยก�ำหนดความเชื่อ

มั่นที่ 95% ความผิดพลาด 5%
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สําคัญและกลายมาเปนสวนหน่ึงในชีวิตประจําวันของประชากรไทยมากขึ้นดวย จังหวัดเลยเปนจังหวัดหน่ีงที่มีความ
เจริญกาวหนาทางดานตางๆทั้งในดานเศรษฐกิจ สังคม วัฒนธรรม สถานที่ทองเที่ยวทางธรรมชาติ อีกทั้งยังเปนจังหวัดที่มี
ความโดดเดนทางดานภูมิประเทศ  รวมถึงการคาชายแดน เน่ืองจากมีอาณาเขตติดตอกับประเทศลาว อันเปนเสนทาง
เชื่อมตอไปยังตางประเทศจึงมีความเชื่อมโยงในกิจกรรมการคา ตอเน่ือง  ซ่ึงเปนสาเหตุทําใหมีกลุมนักทองเที่ยวหล่ังไหล
เขามาในจังหวัดจํานวนมาก โดยในอําเภอเมือง จังหวัดเลยมีรานกาแฟประเภท Stand alone ที่ตอบสนองความตองการ
ของลูกคาจํานวน 6 ราน (สํานักทะเบียนพาณิชยองคการบริหารสวนจังหวัดเลย, 2555) ซ่ึงถาเปรียบเทียบกับอัตราสวน
ตอผูที่เขามาทองเที่ยวและประชากรที่พักอาศัยอยูในอําเภอเมืองจังหวัดเลยแลวยังถือวาผูบริโภคยังมีตัวเลือกในการใช
บริการนอย  

ดังน้ันผูศึกษามีความสนใจ ศึกษาพื้นที่ในอําเภอเมืองเลย จังหวัดเลย ซ่ึงเปนแหลงทองเที่ยวและมีรานกาแฟ
ประเภท Stand alone ไมมากนัก เพื่อทําใหทราบปจจัยและพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานกาแฟ ซ่ึงจะเปนแนวทาง
สําหรับธุรกิจรานกาแฟใหสามารถวางแผนการตลาดที่สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
และสามารถแขงขันกับคูแขงในธุรกิจรานกาแฟได  

 
วัตถุประสงค  

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานกาแฟของผูบริโภคในเขตอําเภอเมืองเลย จังหวัดเลย 
2. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางคุณลักษณะสวนบุคคลกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานกาแฟแบบ 

Stand Alone ในเขตอําเภอเมืองเลย จังหวัดเลย 
 

วิธีดําเนินงาน    

ประชากรและกลุมตัวอยาง 
ประชากรที่นํามาศึกษาครั้งน้ีเปนผูที่มาใชบริการรานกาแฟประเภทราน Stand Alone ในเขตอําเภอเมืองเลย

จังหวัดเลย 
 

ขนาดตัวอยางและวิธีการคัดเลือกตัวอยาง 
กลุมตัวอยางที่ใชในงานวิจัยครั้งน้ีคือผูที่ใชบริการรานกาแฟประเภทราน Stand Alone ในเขตอําเภอเมืองเลย 

จังหวัดเลยไมสามารถระบุจํานวนประชากรที่แนนอนได ดังน้ันการคํานวนหาขนาดกลุมตัวอยางจึงใชสูตรการหาขนาด
กลุมตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน (Suzie Sangren, 1999) โดยกําหนดความเชื่อม่ันที่ 95% ความ
ผิดพลาด 5% 

        𝑛 = ��
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     (1) 

 
กําหนดให  n = จํานวนหรือขนาดของตัวอยาง 
   z = ระดับความเชื่อม่ันกําหนดที่ 95% 
     e = คือความนาจะเปนของความผิดพลาดที่ยอมใหเกิดขึ้นได (ในที่น้ีใช 0.05) 
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ก�ำหนดให้	  n = จ�ำนวนหรือขนาดของตัวอย่าง

			    z = ระดับความเชื่อมั่นก�ำหนดที่ 95%

	   		   e = คือความน่าจะเป็นของความผิดพลาดที่ยอมให้เกิดขึ้นได้ (ในที่นี้ใช้ 0.05)

    

ดังนั้นแทนค่าในสูตรจะได้		   
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เจริญกาวหนาทางดานตางๆทั้งในดานเศรษฐกิจ สังคม วัฒนธรรม สถานที่ทองเที่ยวทางธรรมชาติ อีกทั้งยังเปนจังหวัดที่มี
ความโดดเดนทางดานภูมิประเทศ  รวมถึงการคาชายแดน เน่ืองจากมีอาณาเขตติดตอกับประเทศลาว อันเปนเสนทาง
เชื่อมตอไปยังตางประเทศจึงมีความเชื่อมโยงในกิจกรรมการคา ตอเน่ือง  ซ่ึงเปนสาเหตุทําใหมีกลุมนักทองเที่ยวหล่ังไหล
เขามาในจังหวัดจํานวนมาก โดยในอําเภอเมือง จังหวัดเลยมีรานกาแฟประเภท Stand alone ที่ตอบสนองความตองการ
ของลูกคาจํานวน 6 ราน (สํานักทะเบียนพาณิชยองคการบริหารสวนจังหวัดเลย, 2555) ซ่ึงถาเปรียบเทียบกับอัตราสวน
ตอผูที่เขามาทองเที่ยวและประชากรที่พักอาศัยอยูในอําเภอเมืองจังหวัดเลยแลวยังถือวาผูบริโภคยังมีตัวเลือกในการใช
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Stand Alone ในเขตอําเภอเมืองเลย จังหวัดเลย 
 

วิธีดําเนินงาน    

ประชากรและกลุมตัวอยาง 
ประชากรที่นํามาศึกษาครั้งน้ีเปนผูที่มาใชบริการรานกาแฟประเภทราน Stand Alone ในเขตอําเภอเมืองเลย

จังหวัดเลย 
 

ขนาดตัวอยางและวิธีการคัดเลือกตัวอยาง 
กลุมตัวอยางที่ใชในงานวิจัยครั้งน้ีคือผูที่ใชบริการรานกาแฟประเภทราน Stand Alone ในเขตอําเภอเมืองเลย 

จังหวัดเลยไมสามารถระบุจํานวนประชากรที่แนนอนได ดังน้ันการคํานวนหาขนาดกลุมตัวอยางจึงใชสูตรการหาขนาด
กลุมตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน (Suzie Sangren, 1999) โดยกําหนดความเชื่อม่ันที่ 95% ความ
ผิดพลาด 5% 
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กําหนดให  n = จํานวนหรือขนาดของตัวอยาง 
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     e = คือความนาจะเปนของความผิดพลาดที่ยอมใหเกิดขึ้นได (ในที่น้ีใช 0.05) 
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จากการค�ำนวน ต้องใช้แบบสอบถามในการสมัภาษณ์กลุม่ตวัอย่างจ�ำนวน 385 ชดุแต่เพือ่ความเหมาะสม

ผู้ศึกษาได้บวกเพิ่ม 4% เพื่อป้องกันความผิดพลาดดังนั้นงานวิจัยครั้งนี้จะใช้กลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 400 ตัวอย่าง ซึ่ง

กลุ่มตัวอย่างในการศึกษาครั้งนี้จะใช้วิธีสุ่มแบบสะดวก (Convenience Sampling) 

การสร้างเครื่องมือ

1) 	 หาข้อมูล รวบรวมเอกสารและงานวิจัยต่างๆที่เกี่ยวข้องเพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม

2) 	 การหาความเที่ยงตรง (Validity) โดยน�ำแบบสอบถามฉบับร่างที่ได้ออกแบบไว้ไปขอค�ำปรึกษาจาก

อาจารย์ที่ปรึกษา เพื่อพิจารณาตรวจสอบ และข้อค�ำแนะน�ำในการแก้ไข เพื่อความชัดเจนตามความมุ่งหมายของ

การศึกษา

3) 	 ท�ำการหาความน่าเชื่อถือ ปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามแล้วท�ำการทดสอบค่าความเชื่อมั่นของ

แบบสอบถามโดยใช้ค่าสัมประสิทธิ์ของแอลฟ่า (α - Coefficient) โดยใช้โปรแกรม SPSS ค�ำนวน โดยจัดแบบ

ทดสอบ กับกลุ่มตัวอย่างก่อน (Pre-test) จ�ำนวน 30ตัวอย่าง

4) 	 น�ำแบบสอบถามจริงฉบับสมบูรณ์ไปใช้ในการเก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่าง

การเก็บรวบรวมข้อมูล

น�ำแบบสอบถามจ�ำนวน 400 ชดุเกบ็ข้อมลูจากผูใ้ช้บรกิารร้านกาแฟแบบ Stand Alone ร้านต่างๆ ภายใน

อ�ำเภอเมืองเลย จ�ำหวัดเลยโดยใช้ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูลคือตั้งแต่วันที่ 1 ถึง 31 มีนาคม พ.ศ. 2557

ผลการวิจัย

สรปุผลการศกึษา ด้านข้อมลูทัว่ไปของผูร้บับรกิารร้านกาแฟ Stand Alone ในเขต อ�ำเภอเมอืงเลย จงัหวดั

เลยพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายมรีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่าประเภทเครือ่ง

ดืม่ทีน่ยิมทานคอืกาแฟสดและนยิมใช้บรกิารร้านกาแฟทีต่ดิแอร์ซึง่ส่วนใหญ่จะยงัไม่มร้ีานดืม่กาแฟประจ�ำและมวีตัถุ

ประสงค์พื่อบริโภคอาหารและเครื่องดื่ม ส่วนพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟ

ผู้บริโภคนิยมทานเครื่องดื่มคือกาแฟสด โดยส่วนใหญ่ไม่ต้องการอาหารเพิ่มเติม ต้องการมาดื่มเฉพาะ

เครื่องดื่มอย่างเดียว มาใช้บริการกับกลุ่มเพื่อน ความถี่สัปดาห์ละ 1 - 2 ครั้ง ส่วนใหญ่จะมาใช้บริการในช่วงเช้า 



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
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นยิมนัง่รบัประทานทีร้่าน ชอบลกัษณะร้านทีต่ดิแอร์ วตัถปุระสงค์ทีม่าร้านคอื มาบรโิภคอาหารและเครือ่งดืม่ต้องการ

บริการเพิ่มเติมคือ Internet และส่วนใหญ่ยังไม่มีร้านประจ�ำ

สรุปผลการศึกษาด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านกาแฟ พบว่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัย3 ล�ำดับแรก ได้แก่ ปัจจัยด้าน 

ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ และปัจจัยด้านกระบวนการ ตามล�ำดับ โดยเรื่องที่มความส�ำคัญมาก

ตามล�ำดับก็จะได้แก่ 

1. 	 ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย พิจารณาเป็นรายด้าน ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญเรื่องร้านมีความสะดวก

ในการคมนาคม/ที่จอดรถสะดวกปลอดภัย/มีที่ตั้งจุดขายชัดเจน มีช่องทางการติดต่อสื่อสารที่หลากหลาย

เช่นFacebook/Instagram มีบริการจัดส่ง ตามล�ำดับ

2. 	 ด้านผลติภณัฑ์ เมือ่พจิารณาเป็นรายด้านผลติภณัฑ์  ผูบ้รโิภคให้ความส�ำคญั เรือ่ง ผลติภณัฑ์มคีวาม

สดใหม่/จ�ำนวนผลติภณัฑ์และบรกิารมคีวามหลากหลาย และตราสนิค้าเป็นทีรู่จ้กัและจดจ�ำง่าย ( Brand) ตามล�ำดบั

3. 	 ด้านกระบวนการ พิจารณาเป็นรายข้อผู้บริโภคให้ความส�ำคัญ ดังนี้คือ มีช่วงเวลาเปิด - ปิดที่ 

เหมาะสมกระบวนการในการให้บริการเป็นขั้นตอนที่เข้าใจง่ายและระยะเวลาในการรับบริการ/รอรับบริการ  

เหมาะสม รวดเร็ว ตามล�ำดับ

ข้อเสนอแนะ 

ผู้ประกอบการด้านธุรกิจร้านกาแฟแบบ Stand Alone ควรให้ความส�ำคัญด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

เช่นการเพิม่บรกิารจดัส่ง และให้ความส�ำคญักบัสือ่ต่างๆทีจ่ะท�ำให้เข้าถงึลกูค้าได้มากขึน้เช่น การจดัท�ำ Facebook 

fanpage หรือ Instagram เพื่ออัพเดตรายการอาหารเครื่องดื่มและโปรโมชั่นต่างๆเพื่อให้ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมใน

กิจกรรมของทางร้าน

การไปใช้บริการร้านกาแฟส่วนใหญ่ผู้บริโภคไปกับกลุ่มเพื่อน ดังนั้น ทางร้านจึงควรมีพื้นที่เพียงพอ             

เพือ่ตอบสนองรปูแบบการใช้บรกิารดงักล่าว แม้การใช้บรกิารส่วนใหญ่ ผูบ้รโิภคจะนยิมเฉพาะเครือ่งดืม่ แต่ในล�ำดบั

รองลงมายังมีผู้บริโภคที่ต้องการบริโภคเบเกอรี่เพิ่มเติม ดังนั้นร้านกาแฟอาจเพิ่มการบริการในส่วนนี้ไว้ด้วย

ร้านกาแฟควรเตรยีมพร้อมในการให้บรกิารลกูค้าตลอดเวลาทีเ่ปิดท�ำการโดยเฉพาะช่วงเช้า และพกัเทีย่ง 

เนื่องจากผู้บริโภคมีพฤติกรรมการใช้บริการในช่วงเวลาดังกล่าวเป็นจ�ำนวนมาก เนื่องจากผู้บริโภคส่วนใหญ่ ไม่มี

ร้านประจ�ำดงันัน้หากจะท�ำธรุกจิร้านกาแฟใหม่ควรให้ความส�ำคญัด้านการบรกิารของพนกังานซึง่ควรมคีวามช�ำนาญ

และค�ำนึงถึงรสชาติเครื่องดื่มที่อร่อย รวมถึงการจัดตกแต่งร้านที่ดึงดูดเพื่อตอบสนองแก่ลูกค้า ผู้ท�ำธุรกิจใหม่ควร

สร้างความแตกต่างในเรื่องดังกล่าวให้ตอบสนองลูกค้าได้เหนือกว่าร้านเดิมที่เปิดอยู่ก่อนจึงจะสามารถดึงดูดลูกค้า

มาเป็นของตนได้
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แนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายโปรแกรมดิกชันนารีอัจฉริยะในมหาวิทยาลัยขอนแก่น

MARKETING GUIDELINE TO INCREASE SALES VOLUME GENIUS DICTIONARY 

APPLICATION IN KHON KAEN UNIVERSITY

อิสรีย์ วงศ์เมืองแสน1

วินิต ชินสุวรรณ2

บทคัดย่อ

	 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้โปรแกรมดกิชนันารี

และเพื่อก�ำหนดแนวทางการตลาด เพื่อเพิ่มยอดขายโปรแกรมดิกชันนารีอัจฉริยะในมหาวิทยาลัยขอนแก่นโดยใช้แบบสอบถามเก็บ

ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างในมหาวิทยาลัยขอนแก่น จ�ำนวน 400 คน ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างเห็นว่าการมีโปรแกรมให้ทดลองใช้

งานก่อนตัดสินใจซื้อและมีส่วนลดเป็นปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจในระดับมากที่สุด จากการเปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาดที่มีผล

ต่อการตัดสินใจซื้อกับความพึงพอใจที่มีต่อโปรแกรมดิกชันนารีอัจฉริยะส่วนใหญ่อยู่ในระดับมาก ยกเว้นด้านบุคคลหรือพนักงาน  

พบว่า เจ้าหน้าที่แก้ปัญหาและตอบข้อสงสัยได้ทันทีอยู่ในระดับสูงกว่าความพึงพอใจจึงก�ำหนดแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย 

จ�ำนวน 4 โครงการ คือ 1) โครงการปรับเปลี่ยนโฉม เตรียมโจมตี 2) โครงการบุกถ�้ำเสือ หมายได้ลูกเสือ 3) โครงการชาว มข. ใช้ฟรี 1 

ปี มส่ีวนลด และ 4) โครงการมัน่ใจในคณุภาพ เชือ่มัน่ด้วยบรกิารหลงัขาย หากด�ำเนนิการทัง้ 4 โครงการ คาดว่าในปี 2557 จะสามารถ

เพิ่มยอดขายโปรแกรมดิกชันนารีอัจฉริยะในมหาวิทยาลัยขอนแก่นได้ 180,000 บาท มีก�ำไรสุทธิเพิ่มขึ้น 28,000 บาท และมีแนวโน้ม

ที่ยอดขายจะเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง

ค�ำส�ำคัญ: แนวทางการตลาด โปรแกรมดิกชันนารี การเพิ่มยอดขาย

Abstract

	 The objectives of this study were to study buying behavior, marketing factors that influence dictionary 

application buying decision and to set marketing plan to increase sales volume of Genius Dictionary in Khon Kaen 

University. Data was collect by using questionnaire with 400samples in Khon Kaen University. The results showed 

that the samples would like to test the application before buying, and a special discount factors affected on 

buying decision at the highest level. Most of marketing factors affected on buying decision and satisfaction scores 

on Genius Dictionary were in the same level except personnel factor. Staffs promptly solved the problem or 

answer enquiry that had higher score than product satisfaction. To increase sales volume of Genius Dictionary, 

four marketing guideline were set as follows;1) rebranding and attacking  2) high risk – high return 3) 1-year free 

usage and discount for KhonKaen University folks and4) assured quality and after sales service. After applying 

these guideline, sales volume was expected to increase 180,000 baht with net profit 28,000 baht in year 2014 

and with continual growth. 

Keywords: Marketing Guideline, Dictionary Application, Increase Sales Volume
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บทน�ำ

		  ภาษาองักฤษ ถอืได้ว่าเป็นภาษาสากลของโลกทีม่นษุยชาตใิช้ตดิต่อสือ่สารระหว่างกนั [1] ทกุชาตทิกุภาษา 

รวมทัง้ประเทศไทยได้บรรจวุชิาภาษาองักฤษเป็นภาษาทีส่องรองลงมาจากภาษาประจ�ำชาต ิในปี 2558 ประเทศไทย

จะเป็นส่วนหนึ่งของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AseanEconomic Community)ซึ่งภาษาอังกฤษจะกลายเป็น

ภาษากลางของอาเซยีน “working language”จงึจ�ำเป็นอย่างยิง่ทีค่นไทยจะต้องเพิม่พนูทกัษะการใช้ภาษาองักฤษ 

เพื่อความได้เปรียบในตลาดแรงงาน และเพิ่มโอกาสเจริญก้าวหน้าในอาชีพการงาน 

		  จงัหวดัขอนแก่นเตรยีมพร้อมเป็นศนูย์กลางการคมนาคมรบัการเข้าสูป่ระชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน  สถาบนั

การศึกษามีส่วนส�ำคัญในการพัฒนาทักษะภาษาอังกฤษให้แก่นักเรียน นักศึกษาและบุคลากรในหน่วยงาน ปฏิเสธ

ไม่ได้ว่าการรู้ค�ำศัพท์จ�ำนวนมากถือเป็นกุญแจสู่ความส�ำเร็จในการเรียนภาษาอังกฤษ เพราะปัญหารู้ค�ำศัพท์น้อย

นั้นเป็นสาเหตุส�ำคัญโดยตรงต่อผลสัมฤทธิ์ทางการเรียนภาษาอังกฤษ [2] และยังก่อให้เกิดปัญหาต่อเนื่องอีกหลาย

อย่างตามมา พจนานุกรมเป็นเครื่องมือส�ำคัญในการเรียนรู้ค�ำศัพท์ซึ่งปัจจุบันมีหลายรูปแบบ ได้แก่ พจนานุกรม

ฉบับหนังสือ พจนานุกรมอิเล็กทรอนิกส์ โปรแกรมแกรมพจนานุกรม และพจนานุกรมออนไลน์ ล้วนช่วยให้การ

ค้นหาค�ำศัพท์ได้สะดวกและรวดเร็วยิ่งขึ้น 

ในปัจจุบันนี้คอมพิวเตอร์ได้เข้ามามีบทบาทส�ำคัญต่อการด�ำเนินชีวิต การศึกษาค้นคว้าหาข้อมูลในยุคไร้

พรมแดน    ที่สามารถสืบข้อมูลได้จากทั่วทุกมุมโลก ภาษาอังกฤษจึงเป็นสิ่งที่หลีกเลี่ยงไม่ได้ โปรแกรมพจนานุกรม

จึงเป็นเครื่องมือส�ำคัญในการเรียนรู้ค�ำศัพท์ บริษัท โค๊ดอัจฉริยะ จ�ำกัด ตั้งอยู่ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น ด�ำเนิน

กิจการมาตั้งแต่ปี 2550 เป็นผู้ผลิตและจ�ำหน่ายโปรแกรมดิกชันนารีอัจฉริยะ ได้พัฒนาผลิตภัณฑืที่มีคุณสมบัติเด่น 

ดังนี้

1.	 เพยีงใช้เมาส์ชีค้�ำศพัท์ภาษาองักฤษบนหน้าจอคอมพวิเตอร์ ความหมายกจ็ะปรากฏขึน้มาทนัทใีน 1 

วินาที 

2.	 สามารถอ่านออกเสียงค�ำศัพท์หรือประโยคภาษาอังกฤษเสมือนเจ้าของภาษา

3.	 บรรจุบทเรียน ไวยากรณ์ แบบฝึกหัด ตัวอย่างการเขียนจดหมายภาษาอังกฤษไว้อย่างครบครัน

4.	 สามารถแปลค�ำศัพท์ ได้ทั้ง ไทย - อังกฤษ, อังกฤษ - ไทย และ อังกฤษ - อังกฤษ 

5.	 บรรจุฐานข้อมูลค�ำศัพท์มากกว่า 250,000 ค�ำ

การจ�ำหน่ายโปรแกรมดกิชนันารอีจัฉรยิะผ่านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ดงันี ้การออกบธูในงานแสดงสนิค้า 

การขายผ่านทางพาณชิย์อเิลก็ทรอนกิส์และการฝากขายทางร้านค้าตวัแทนจ�ำหน่าย เนือ่งจากสภาวะเศรษฐกจิตกต�ำ่

ส่งผลให้พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคเปลี่ยนไป เทคโนโลยีเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วและมีสินค้าทดแทนมากขึ้น 

ส่งผลให้รายได้จากการจ�ำหน่ายโปรแกรมดิกชันนารีอัจฉริยะมีสัดส่วนรายได้ลดลงมากกว่าร้อยละ 50 และมีแนว

โน้มลดลงอย่างต่อเนื่อง เพื่อให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย ผู้ศึกษาจึงต้องศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยทางการตลาดที่มีผล

ต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้โปรแกรมดกิชนันาร ีและเพือ่น�ำผลการศกึษาทีไ่ด้มาก�ำหนดแนวทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอด

ขายโปรแกรมดิกชันนารีอัจฉริยะให้มียอดขายสูงขึ้น

วัตถุประสงค์

1. 	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อโปรแกรมดิกชันนารี

2. 	 เพื่อก�ำหนดแนวทางการตลาด เพื่อเพิ่มยอดขายโปรแกรมดิกชันนารีอัจฉริยะ
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วิธีด�ำเนินงาน

		  การศึกษาครั้งนี้มีวิธีการด�ำเนินการศึกษาและแนวทางการศึกษาตามวัตถุประสงค์ดังนี้

		  1. 	 การศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้โปรแกรมดกิชนันารี 

		  ท�ำการศึกษาโดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลได้แก่ ข้อมูลทั่วไป ข้อมูลการใช้งานและ

พฤตกิรรมในการเลอืกซือ้โปรแกรมดกิชนันารแีละปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้โปรแกรมดกิชนันารี 

ประกอบด้วย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ปัจจัยด้านการส่งเสริมการ

ตลาด ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการปัจจัยด้านบุคลากร และปัจจัยด้านการสร้างและน�ำเสนอลักษณะทาง

กายภาพ ประชากรคือ นักศึกษาและบุคลากรของมหาวิทยาลัยขอนแก่น เป็นนักศึกษา จ�ำนวน 39,517 คน และ

บุคลากร จ�ำนวน 11,021 คน รวมทั้งสิ้น 50,538 คน [3] กลุ่มตัวอย่าง คือ ตัวแทนของประชากร ซึ่งขนาดของกลุ่ม

ตวัอย่างได้มาโดยการใช้ตารางก�ำหนดขนาดตวัอย่างของ R.V.Krejcieและ D.W. Morgan [4] ได้ขนาดกลุม่ตวัอย่าง 

จ�ำนวน 400 คน ท�ำการสุม่ตวัอย่างโดยอาศยัความสะดวกกบักลุม่ตวัอย่างทีม่เีวลาและเตม็ใจจะตอบแบบสอบถาม

ด้วยตนเอง การเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการส�ำรวจโดยน�ำข้อมูลจากแบบสอบถามมาท�ำการรวบรวมตรวจสอบ

ความสมบรูณ์และใช้โปรแกรมส�ำเรจ็รปูในการค�ำนวณและประมวลผล ซึง่สถติทิีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมลู คอื ความถี่ 

อัตราร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

		  2.	 การก�ำหนดแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายโปรแกรมดิกชันนารีอัจฉริยะ

		  เป็นการน�ำผลการศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซื้อโปรแกรมดิกชันนารี ผลการศึกษาปัจจัยทางการตลาด

ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อโปรแกรมดิกชันนารีและความพึงพอใจที่มีต่อโปรแกรมดิกชันนารีอัจฉริยะของกลุ่ม

ตัวอย่างมาวิเคราะห์ร่วมกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไปเป็นการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีอิทธิพลส่งผลกระทบทาง

อ้อมต่อการบรรลุเป้าหมายขององค์กร ซึ่งประกอบด้วยปัจจัยภายในสังคมระดับกว้างที่มีอิทธิพลต่ออุตสาหกรรม 

ได้แก่ สภาพแวดล้อมทางการเมือง เศรษฐกิจ เทคโนโลยี สังคมและวัฒนธรรม [5] การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม

ทางการแข่งขันหรือการวิเคราะห์พลังผลักดัน 5 ประการ ในการแข่งขันมีบทบาทส�ำคัญในทฤษฎีการสร้างความได้

เปรียบทางการแข่งขันโดยแรงผลักดัน 5 ประการ ได้แก่ การแข่งขันระหว่างคู่แข่งขันเดิมในตลาด อ�ำนาจต่อรอง

ของผูข้ายปัจจยัการผลติ อ�ำนาจต่อรองของลกูค้า ภยัคกุคามจากคูแ่ข่งขนัรายใหม่และภยัคกุคามจากสนิค้าทดแทน 

[6] การก�ำหนดสถานะภาพปัจจุบัน สมรรถภาพปัจจุบันและความคาดหวังในอนาคตโดยการวิเคราะห์จุดแข็ง จุด

อ่อน โอกาส และอุปสรรค สภาพแวดล้อมของบริษัทว่ามีข้อได้เปรียบหรือเสียเปรียบอย่างไรโดยเปรียบเทียบกับคู่

แข่งขันโดยจะพิจารณาถึงจุดอ่อนและจุดแข็งของสภาพแวดล้อมภายในของบริษัทและพิจารณาถึงโอกาสและ

อุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอกของบริษัท [7] จากนั้นน�ำผลการวิเคราะห์ข้อมูลในด้านต่างๆ มาประกอบกับ

ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามน�ำมาก�ำหนดเป็นแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายโปรแกรมดิกชันนารีอัจฉริยะต่อ

ไป

ผลการวิจัย

		  1. 	 ผลการศกึษาพฤตกิรรมและปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้โปรแกรมดกิชนันารี

			   ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเพศชาย มีอายุตั้งแต่  

20 ปี - ไม่เกิน 25 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่าเป็นนักเรียน/นักศึกษารายได้ไม่เกิน 10,000 บาท 

และมีโครงการไปศึกษาต่อต่างประเทศหรือเรียนภาษาต่างประเทศเพิ่มเติม

			   ผลการศกึษาข้อมลูการใช้งานและพฤตกิรรมในการเลอืกซือ้โปรแกรมดกิชนันาร ีพบว่า กลุม่ตวัอย่าง
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ใช้ Google ค้นหาความหมายค�ำศัพท์ภาษาต่างประเทศ ร้อยละ 79.25 อ่านเอกสาร บทความภาษาต่างประเทศ

ผ่านเครื่องคอมพิมเตอรเ์ป็นประจ�ำทกุวัน ร้อยละ 46.00 เว็บไซต์ของบริษัท พนัทิป เฟสบุ๊กและอินสตราแกรมมีผล

ต่อการเลือกซื้อโปรแกรมดิกชันนารี ร้อยละ 70.50 เลือกซื้อโปรแกรมดิกชันนารีที่ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

ร้อยละ 77.50 ซื้อในงานออกบูธแสดงสินค้า ร้อยละ 24.50 ใช้จ่ายครั้งละ 500-1,000 บาท ร้อยละ 29.50  

ตัดสินใจเลือกซื้อด้วยตัวเอง ร้อยละ 81.25กิจกรรมส่งเสริมการขายที่สามารถสร้างแรงจูงใจให้ซื้อโปรแกรมดิกชัน

นารี คือ ส่วนลด ร้อยละ 80.75 มีความคิดเห็นว่าจ�ำเป็นต้องมีโปรแกรมดิกชันนารีในเครื่องคอมพิวเตอร์ ร้อยละ 

78.50 และต้องการทดลองใช้งานโปรแกรมดิกชันนารี ร้อยละ 80

			   ผลการศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อโปรแกรมดิกชันนารีพบว่า ปัจจัย

ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ จ�ำนวนค�ำศัพท์ การติดตั้งและใช้งานง่าย ฟังก์ชั่นการค้นหาค�ำศัพท์แบบชี้แปลทันที อ่านออก

เสยีงค�ำศพัท์ อ่านประโยคได้ และมกีารอพัเกรดโปรแกรมทกุปี มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ในระดบัส�ำคญัมากทีส่ดุ

ปัจจัยด้านราคา คือราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้าและบริการ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อในระดับส�ำคัญมาก

ที่สุด ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ได้แก่ การสั่งซื้อผ่านทางเว็บไซต์และโทรศัพท์ การจ�ำหน่ายผ่านร้านค้า

ตวัแทนจ�ำหน่าย และการออกบธูแสดงสนิค้า มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ในระดบัส�ำคญัมากปัจจยัด้านการส่งเสรมิ

การตลาดมีโปรแกรมให้ทดลองใช้ก่อนตัดสินใจซื้อมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อในระดับส�ำคัญมากที่สุด ปัจจัยด้าน

การบุคคลหรือพนักงานได้แก่ เจ้าหน้าที่แก้ปัญหาตอบข้อสงสัยได้ทันที บริการได้รวดเร็วถูกต้อง มีความพร้อมใน

การให้บริการและมีความกระตือรือร้นในการช่วยเหลือลูกค้า มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อในระดับส�ำคัญมากที่สุด 

ปัจจัยด้านกระบวนการ ได้แก่ กระบวนการบริการหลังการขาย ขั้นตอนการรับค�ำสั่งซื้อและจัดส่งสินค้า มีระบบ

สมาชกิและช�ำระผ่านบตัรเครดติได้ มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ในระดบัส�ำคญัมาก และด้านการสร้างและน�ำเสนอ

ลกัษณะทางกายภาพ ได้แก่ เวบ็ไซด์น่าเชือ่ถอื และข้อมลูครบถ้วน และมเีอกสารคูม่อืการใช้งาน มผีลต่อการตดัสนิ

ใจเลือกซื้อในระดับส�ำคัญมากที่สุด

			   ผลการศกึษา การเปรยีบเทยีบปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้กบัความพงึพอใจทีม่ต่ีอ

โปรแกรมดกิชนันารอีจัฉรยิะส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัเดยีวกนั ยกเว้นด้านบคุคลหรอืพนกังาน พบว่า เจ้าหน้าทีแ่ก้ปัญหา

และตอบข้อสงสัยได้ทันทีอยู่ในระดับสูงกว่าความพึงพอใจ

	 	 2. 	 การก�ำหนดแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายโปรแกรมดิกชันนารีอัจฉริยะ 

			   ผลการวเิคราะห์ข้อมลูเพือ่ก�ำหนดแนวทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายโปรแกรมดกิชนันารอีจัฉรยิะ 

มรีายละเอยีดดงันี ้การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไปพบว่า สภาพแวดล้อมด้านการเมอืงและกฎหมาย ด้านเศรษฐกจิ 

ด้านสงัคมและวฒันธรรม ด้านเทคโนโลย ีมผีลกระทบด้านบวกต่อธรุกจิและสภาพแวดล้อมทางธรรมชาตไิม่ส่งผลก

ระทบต่อธุรกิจ

			   การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน พบว่า ภัยคุกคามที่มีผลต่อธุรกิจในระดับสูง คือ ภัย

คุกคามจากสินค้าทดแทน ส่วนการแข่งขันระหว่างองค์กรธุรกิจเดียวกัน ภัยคุกคามจากคู่แข่งขันหน้าใหม่ อ�ำนาจ

ต่อรองของผู้ซื้อ และอ�ำนาจต่อรองของผู้ขาย จากการวิเคราะห์ พบว่า ภัยคุกคามอยู่ในระดับปานกลาง

			   การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค พบว่า จุดแข็ง คือ ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ ได้รับ

รางวัลมากมาย บริษัทมีระบบการให้บริการหลังขายและมีนักพัฒนาที่มีความเชี่ยวชาญเอื้อต่อการพัฒนาต่อยอด 

จุดอ่อน คือ ไม่มีแนวทางการตลาดที่ชัดเจน โอกาสของธุรกิจ พบว่า กลุ่มเป้าหมายมีความตระหนักถึงความส�ำคัญ

ของการเรยีนภาษาต่างประเทศเพิม่ขึน้ และรฐับาลมนีโยบายสนบัสนนุการศกึษาภาษาต่างประเทศ แต่มภียัคกุคาม

จากสินค้าทดแทน 
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			   จากผลการศกึษาดงักล่าวข้างต้น สามารถน�ำมาก�ำหนดเป็นแนวทางแผนการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขาย

โปรแกรมดิกชันนารีอัจฉริยะ  ได้ดังนี้

โครงการที่ 1 ปรับเปลี่ยนโฉม เตรียมโจมตี

หลักการและเหตุผล

จากผลการศกึษา พบว่า ปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้โปรแกรมดกิชนันารขีอง

กลุม่ตวัอย่าง คอื เวบ็ไซต์มข้ีอมลูครบถ้วนน่าเชือ่ถอื สามารถสัง่ซือ้ผ่านทางเวบ็ไซต์หรอืโทรศพัท์ได้และกลุม่ตวัอย่าง

เหน็ว่าเป็นปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้ในระดบัมากทีส่ดุ และแม้ว่าในปัจจบุนักลุม่ตวัอย่างมคีวามพงึ

พอใจในประเดน็นีข้องบรษิทั โค๊ดอจัฉรยิะ จ�ำกดั ในระดบัมากทีส่ดุเช่นกนั แต่กเ็ป็นสิง่ทีค่วรด�ำเนนิการเชงิรกุอย่าง

ต่อเนื่อง เพราะสื่ออินเตอร์เน็ต เช่น เว็บไซต์พันทิป เฟซบุ๊ก และอินสตราแกรม มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

โปรแกรมดิกชันนารี ร้อยละ 70.50 ดังนั้น บริษัทจึงควรด�ำเนินโครงการพัฒนาและปรับปรุงเว็บไซด์และเฟซบุ๊กอ

ย่างต่อเนื่อง

วัตถุประสงค์เพื่อประชาสัมพันธ์กิจกรรมทางการตลาดและสร้างการรับรู้เกี่ยวกับโปรแกรมดิกชัน

นารีอัจฉริยะผ่านสื่ออินเตอร์เน็ต

วิธีด�ำเนินการ

1) 	 ปรบัปรงุเวบ็ไซต์และเฟซบุก๊ให้มคีวามทนัสมยั เพิม่ข้อมลูผลติภณัฑ์และคูม่อืการใช้งานให้ครบ

ถ้วน

2) 	 อัพเดทข้อมูลกิจกรรมทางการตลาดทางเว็บไซต์และโพสต์กิจกรรมทางเฟซบุ๊กให้มีความ

เคลื่อนไหวเสมอ 

3) 	 แนะน�ำโปรแกรมดิกชันนารีอัจฉริยะ ในกระทู้ เว็บบอร์ดที่เกี่ยวข้องในพันทิป เฟซบุ๊ก และ                 

ขอนแก่นลิงค์

ผู้รับผิดชอบโครงการ: เจ้าหน้าที่การตลาด

ระยะเวลา: เมษายน – ธันวาคม 2557

งบประมาณ: 20,000 บาท

ผลทีค่าดว่าจะได้รบั:กลุม่เป้าหมายทราบข่าวกจิกรรมทางการตลาดของโปรแกรมดกิชนันารอีจัฉรยิะ

อย่างต่อเนื่อง เกิดการรับรู้และตัดสินใจซื้อโปรแกรมดิกชันนารีอัจฉริยะเพิ่มขึ้น

โครงการที่ 2 มั่นใจในคุณภาพ เชื่อมั่นด้วยบริการหลังขาย

หลักการและเหตุผล

ในปัจจุบันการบริการหลังการขายมีความจ�ำเป็นในการท�ำธุรกิจ ลูกค้ายอมจ่ายเงินมากขึ้นเพื่อซื้อ

การบริการที่ตนเองพอใจ บุคคลหรือพนักงานเป็นปัจจัยส�ำคัญในการส่งมอบบริการไปยังลูกค้า จากผลการศึกษา 

พบว่า ด้านเจ้าหน้าทีแ่ก้ปัญหา ตอบข้อสงสยัได้ทนัท ีเป็นปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้โปรแกรม

ดกิชนันาร ีและกลุม่ตวัอย่างเหน็ว่าเป็นปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้ในระดบัมากทีส่ดุ แต่กลุม่ตวัอย่าง

มีความพึงพอใจในประเด็นนี้ในระดับมาก ดังนั้น บริษัท โค๊ดอัจฉริยะ จ�ำกัด จึงต้องมีโครงการปรับปรุงคุณภาพให้

บริการให้ดียิ่งขึ้น 

วตัถปุระสงค์เพือ่ปรบัปรงุคณุภาพการให้บรกิารของเจ้าหน้าทีใ่ห้สามารถแก้ปัญหาและตอบข้อสงสยั

ของลูกค้าได้ทันที 
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วิธีด�ำเนินการ

1) 	 จัดการฝึกอบรมพนักงานให้สามารถแก้ปัญหาให้ลูกค้าได้ทันที

2) 	 บันทึกรายละเอียดและระยะเวลาในการให้บริการลูกค้าในแต่ละราย

3) 	 เปิดรับข้อร้องเรียนในการให้บริการทางเว็บไซด์

ผู้รับผิดชอบโครงการ:ฝ่ายดูแลลูกค้าสัมพันธ์

ระยะเวลา:  เดือนเมษายน 2557

งบประมาณ: 10,000 บาท

ผลทีค่าดว่าจะได้รบั: เจ้าหน้าทีส่ามารถแก้ปัญาและตอบข้อสงสยัได้ทนัท ีส่งผลให้ความพงึพอใจใน

การบริการของลูกค้าเพิ่มขึ้น 

โครงการที่ 3 บุกถ�้ำเสือ หมายได้ลูกเสือ

หลักการและเหตุผล

จากผลการวิเคราะห์โอกาสของธุรกิจ พบว่า กลุ่มเป้าหมายมีความตระหนักถึงความส�ำคัญของการ

เรียนภาษาต่างประเทศเพิ่มขึ้นและรัฐบาลมีนโยบายสนับสนุนการศึกษาภาษาต่างประเทศ รวมถึงกลุ่มตัวอย่างมี

พฤติกรรมในการเลือกซื้อโปรแกรมดิกชันนารีในงานออกบูธแสดงสินค้า ร้อยละ 24.50  ดังนั้น บริษัท โค๊ดอัจฉริยะ 

จ�ำกดั จงึเลง็เหน็โอกาสในการออกบธูแสดงสนิค้าในงานแสดงสนิค้าต่างๆ ทีจ่ดัขึน้ในมหาวทิยาลยัขอนแก่น เพือ่เข้า

ถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้มากขึ้น 

วัตถุประสงค์เพื่อขยายช่องทางการจัดจ�ำหน่ายให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายและเพิ่มยอดขายโปรแกรม

ดิกชันนารีอัจฉริยะในมหาวิทยาลัยขอนแก่น 

วิธีด�ำเนินการ

1) 	 ติดต่อเจ้าหน้าที่ผู้ดูแลการจัดงานในศูนย์ประชุมเอนกประสงค์กาญจนาภิเษก มหาวิทยาลัย

ขอนแก่นเพื่อขอทราบตารางงานแสดงสินค้า ในปี 2557 

2) 	 พิจารณาเลือกเข้าร่วมเฉพาะงานแสดงสินค้าที่เป็นตลาดเป้าหมาย 

ผู้รับผิดชอบโครงการ:เจ้าหน้าที่การตลาด

ระยะเวลา: พฤษภาคม – ธันวาคม 2557

งบประมาณ:  30,000 บาท

ผลที่คาดว่าจะได้รับ  กลุ่มเป้าหมายรับรู้เกี่ยวกับโปรแกรมดิกชันนารีอัจฉริยะและมีลูกค้ากลุ่มเป้า

หมายรู้จักและซื้อโปรแกรมดิกชันนารีอัจฉริยะเพิ่มมากขึ้น    

โครงการที่ 4 ชาว มข. ใช้ฟรี 1 ปี มีส่วนลด

หลักการและเหตุผล

จากผลการศึกษา พบว่า การมีโปรแกรมให้ทดลองใช้ก่อนตัดสินใจซื้อเป็นปัจจัยทางการตลาดที่มี

ผลต่การตดัสนิใจเลอืกซือ้โปรแกรมดกิชนันารเีป็นอย่างมาก และกลุม่ตวัอย่างเหน็ว่าเป็นปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีล

ต่อการเลือกซื้อในระดับมากที่สุด และแม้ว่าในปัจจุบันกลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในประเด็นนี้ของบริษัท โค๊ด

อจัฉรยิะ จ�ำกดั ในระดบัมากทีส่ดุเช่นกนั แต่กเ็ป็นสิง่ทีค่วรด�ำเนนิการเชงิรกุอย่างต่อเนือ่ง และกจิกรรมส่งเสรมิการ

ขายที่สามารถจูงใจให้ซื้อโปรแกรมดิกชันนารี คือ ส่วนลด ร้อยละ 80.75 ดังนั้น บริษัท โค๊ดอัจฉริยะ จ�ำกัด จึงต้อง

ด�ำเนินโครงการ “ชาว มข.ใช้ฟรีมีส่วนลด” นี้ต่อไป 



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
970

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

ต
ล
าด

วตัถปุระสงค์เพือ่ให้กลุม่เป้าหมายได้สมัผสัถงึประสบการณ์การใช้งานโปรแกรมดกิชนันารอีจัฉรยิะ

และกระตุ้นให้เกิดการใช้งานอย่างแพร่หลายบอกต่อ (Word of Mouth) เพื่อเพิ่มยอดขายโปรแกรมดิกชันนารี

อัจฉริยะในมหาวิทยาลัยขอนแก่น 

วิธีด�ำเนินการ

1) 	 ประสานงานไปยังคณะต่างๆ ในมหาวิทยาลัยขอนแก่น เพื่อขอประชาสัมพันธ์โครงการ

2) 	 ติดประกาศประชาสัมพันธ์โครงการที่บอร์ดประชาสัมพันธ์ของแต่ละคณะ 

ผู้รับผิดชอบโครงการ:เจ้าหน้าที่การตลาด

ระยะเวลา: กรกฎาคม – กันยายน 2557

งบประมาณ: 20,000 บาท

ผลทีค่าดว่าจะได้รบั:เมือ่กลุม่เป้าหมายได้ทดลองใช้โปรแกรมดกิชนันารอีจัฉรยิะ จะเกดิตดัสนิใจซือ้

และเกิดการบอกต่อ และมีลูกค้ากลุ่มเป้าหมายรู้จักและซื้อโปรแกรมดิกชันนารีอัจฉริยะเพิ่มมากขึ้น    	

เมือ่พจิารณาจากยอดขายในภาวะปกตทิีไ่ม่มโีครงการเพิม่ยอดขายรองรบั ยอดขายมแีนวโน้มจะลด

ต�่ำลงอย่างต่อเนื่อง จนน�ำไปสู่ภาวะไม่คุ้มทุน หากด�ำเนินการตามแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายโปรแกรมดิก

ชันนารีอัจฉริยะทั้ง 4 โครงการ โดยใช้งบประมาณทั้งสิ้น 80,000 บาท จะสามารถเพิ่มยอดขายได้ 180,000 บาท

โดยมีประมาณการยอดขายและก�ำไรสุทธิเพิ่มขึ้น 28,000 บาท เมื่อเทียบกับปี 2556 ดังแสดงในตารางที่ 1

สรุปผลการศึกษา

		  การศึกษาแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายโปรแกรมดิกชันนารีอัจฉริยะ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา

พฤติกรรมและปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อโปรแกรมดิกชันนารีและเพื่อก�ำหนดแนวทาง

แผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายโปรแกรมดิกชันนารีอัจฉริยะ สามารถสรุปแนวทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย

โปรแกรมดิกชันนารีอัจฉริยะได้ทั้งสิ้น 4 โครงการ ดังนี้ 1) โครงการปรับเปลี่ยนโฉม เตรียมโจมตี 2) โครงการมั่นใจ

ในคุณภาพ เชื่อมั่นด้วยบริการหลังขาย 3) โครงการบุกถ�้ำเสือ หมายได้ลูกเสือและ 4) โครงการชาว มข. ใช้ฟรี 1 ปี 

มีส่วนลด โดยใช้งบประมาณทั้งสิ้น 80,000 บาท คาดว่าในปี 2557 จะสามารถเพิ่มยอดขายโปรแกรมดิกชันนารี

อัจฉริยะในมหาวิทยาลัยขอนแก่นได้ 180,000 บาท และมีก�ำไรสุทธิเพิ่มขึ้น 28,000 บาท เมื่อเทียบกับปี 2556

กิตติกรรมประกาศ

ขอขอบพระคณุ รองศาสตราจารย์ ดร.วนิติ ชนิสวุรรณ อาจารย์ทีป่รกึษา ทีก่รณุาให้ค�ำแนะน�ำ ตลอดการ

ศึกษาในครั้งนี้  
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ตารางที่ 1  ประมาณการยอดขายและก�ำไรสุทธิ ในปี 2557 เทียบกับปี 2556
รายการ ยอดขายปี 2556 ยอดขายปี 2557

รายได้ 120,000 300,000
หัก  ต้นทุนขาย 48,000 120,000
ก�ำไรขั้นต้น 48,540 180,000
หัก  ค่าใช้จ่ายในการท�ำการตลาด - 80,000
ก�ำไรสุทธิ 72,000 100,000

		  จากตารางที่ 1 การค�ำนวณความคุ้มค่าในการลงทุน พบว่า หากด�ำเนินการตามแนวทางการตลาด ทั้ง 4 

โครงการ ยอดขายในปี 2557 เมื่อเทียบกับปี 2556 จะสามารถเพิ่มยอดขายได้ 180,000 บาท และมีก�ำไรสุทธิเพิ่ม

ขึ้น 28,000 บาท
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การวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายสมาร์ทโฟน ของ ห้างหุ้นส่วนจ�ำกัด

อุดมไฮเทคเซ็นเตอร์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดหนองบัวล�ำภู

MARKETING  PLAN TO INCREASE SALES FOR  SMARTPHONE OF 

UDOM HITECH CENTER, AUMPHUR MUANG NONGBUALAMPHU PROVINCE

เอกพล งามวิทยานนท์1

นิติพล ภูตะโชติ2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาเรื่องการวางแผนทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายสมาร์ทโฟนของ ห้างหุ้นส่วนจ�ำกัด อุดมไฮเทคเซ็นเตอร์ อ�ำเภอ

เมอืง จงัหวดัหนองบวัล�ำภ ูมวีตัถปุระสงค์เพือ่วางแผนทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายของปี 2557 ไม่น้อยกว่า ร้อยละ 20 ของปี 2556 

ใช้วิธีการศึกษาโดยแจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มตัวอย่าง ผลการศึกษาพบว่า ยี่ห้อของสมาร์ทโฟนยอดนิยม คือ APPLE ร้อยละ 52.4 

สถานที่ ที่นิยมไปเลือกซื้อ คือ ห้างเครื่องใช้ไฟฟ้าและไอที ร้อยละ 31.1 ช่วงเวลาที่นิยมซื้อ คือ เมื่อมีความจ�ำเป็นต้องใช้งาน ร้อยละ 

41.3  ผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ คือ ตัวเอง ร้อยละ 72.0 รูปแบบในการช�ำระเงินที่นิยม คือ ช�ำระด้วยเงินสด ร้อยละ 60.8 ราคา

สมาร์ทโฟนที่มีความประสงค์จะซื้อ คือ ราคาระหว่าง 5,001 - 10,000 บาท ร้อยละ 32.0 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า

ที่มีระดับความส�ำคัญมากที่สุด คือ สินค้ามีคุณภาพและเชื่อถือได้ การรับประกันหลังการขาย กระบวนการให้บริการที่รวดเร็ว และ

ความช�ำนาญและเชี่ยวชาญของพนักงาน จากข้อมูลที่ได้ ผู้จัดท�ำจึงได้วางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย โดยแบ่งเป็น แผนการตลาด

ระยะสั้นได้แก่ 1) การปรับปรุงพื้นที่จ�ำหน่ายสมาร์ทโฟน 2) การท�ำการตลาดผ่านสื่อออนไลน์ 3) โปรโมชั่นกระตุ้นยอดขายปลายปี 

และแผนการตลาดระยะยาวได้แก่ 1) โปรแกรมเพิม่ศกัยภาพและพฒันาคณุภาพของพนกังาน 2) โปรแกรมจดัท�ำฐานข้อมลูและระบบ

ซื้อขายด้วยคอมพิวเตอร์

ค�ำส�ำคัญ: อุดมไฮเทคเซ็นเตอร์ สมาร์ทโฟน การเพิ่มยอดขาย

Abstract

	 The purpose of this research was to provide a marketing plan to increase the sales of Udom Hitech 
Center Aumphur Muang Nongbualamphu Province. The target of the 2014 plan aimed to raise the sales not less 
than 10% of 2013. Study by distributing questionnaires to a sample.The result found that smartphones most 
popular is APPLE 52.4 percent a popular place to buy a Department Electronics and IT, 31.1 percent a popular 
time to buy is when there is a need to use 41.3 percent influential. to decide on is own 72.0 percent of the 
popular payment is paid by cash, 60.8 percent of the price of smart phones with the intention to buy is priced 
between 5,001-10,000 baht 32.0 percent. An Influencing factors the decision to purchase a product that is the 
most important product quality and reliability, warranty and Support, the quick service and the skill and expertise 
of the staff. According to Publishers have a marketing plan to increase sales divided by short-term plans are  
1) renovate smart phones sale area. 2) Online marketing social media. 3) Promotion to boost sales later this year. 
And long-term plans include 1) increase the capacity and improve the quality of staff. 2) The application database 
and a computerized trading system.

Keywords: UdomHitech Center Smartphone Increase sales 

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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	 ในปัจจุบัน สถาณการณ์การค้าปลีกธุรกิจไอที มีอัตราการแข่งขันที่สูงมากขึ้น เนื่องจากการเติบโตของ

ตลาดในอัตราที่สูงในยุคของสมาร์ทโฟน ท�ำให้เป็นที่สนใจของนักธุรกิจทั้งรายใหญ่ และรายย่อย เช่น ตึกคอมพ์ 

(Landmark), พาวเวอร์บาย LOTUS, Big C เหล่าแฟรนชายต่างๆ เช่น TG Fone, JIB, Banana IT, Advice,  

i-Studio รวมไปถงึร้านตูใ้นห้างสรรพสนิค้า และร้านค้าของคนในท้องถิน่เอง ท�ำให้ส่งผลกระทบไปถงึร้านค้าในพืน้ที่ 

อกีทัง้ยงัมอีปุสรรคจากคูแ่ข่งในธรุกจิระดบัเดยีวกนั คูแ่ข่งรายเก่าและคูแ่ข่งรายใหม่ เข้ามาแข่งขนัแย่งส่วนแบ่งการ

ตลาดมากขึ้น เมื่อมีการแข่งขันจ�ำนวนมาก ท�ำให้ร้านจ�ำนวนมากใช้กลยุทธ์ การลดราคา (Price Discount) โดยจะ

ท�ำการขายสินค้าราคาที่ต�่ำจนเกือบเท่ากับราคาที่รับมาจากทางผู้แทนกระจายสินค้า (Distribution) และพ่อค้า

คนกลางหรอืยีป้ั่ว จนส่งผลให้ราคาในตลาดเสยี สนิค้าท�ำก�ำไรได้ต�่ำ และยากต่อการแข่งขนั ท�ำให้ร้านต่างๆ จ�ำเป็น

ต้องหากลยุทธ์ใหม่เพื่อที่จะให้สามารถแข่งขันและอยู่รอดในธุรกิจต่อไปได้

	 ห้างหุ้นส่วนจ�ำกัด อุดมไฮเทคเซ็นเตอร์ ตั้งอยู่ที่ อ�ำเภอเมือง จังหวัดหนองบัวล�ำภู ซึ่งถือเป็นพื้นที่ ที่

สนิค้าประเภทสมาร์ทโฟน มกีารแข่งขนัสงูทีส่ดุในบรรดาอ�ำเภอทัง้หมด ของจงัหวดัหนองบวัล�ำภ ูมคีูแ่ข่งเป็นจ�ำนวน

มาก ทัง้ห้างร้านของคนในพืน้ที ่และนายทนุจากต่างถิน่ ห้างทีจ่�ำหน่ายสนิค้าประเภทสมาร์ทโฟน ในตวัอ�ำเภอเมอืง 

ได้แก่ ห้างเทสโก้โลตสัในส่วนทีเ่ป็นของโลตสัเอง รวมไปถงึบรรดาร้านตูท้ีเ่ช่าพืน้ทีใ่นโลตสักว่า 10ร้าน ร้านของคนใน

ท้องถิ่นขนาดกลางพื้นที่มากกว่า 200 ตารางเมตร อีก 5 ร้าน และยังมีร้านขนาดเล็กปลีกย่อยมากกว่า 10 ร้าน  

ในพืน้ที ่เหตนุีเ้อง ท�ำให้มกีารแข่งขนัทีส่งู และแต่ละร้านเอง ได้หากลยทุธ์ในการแข่งขนัเพือ่แย่งลกูค้าหรอืส่วนแบ่ง

ตลาดให้ได้มากที่สุด ห้างหุ้นส่วน อุดมไฮเทคเซ็นเตอร์ ร้านจ�ำหน่ายเครื่องใช้ไฟฟ้าได้มีการเพิ่มไลน์สินค้าประเภท

สมาร์ทโฟน มาในร้านได้เป็นเวลา 2 ปี โดยมีการเติบโตของยอดขายในปี พ.ศ. 2555 – 2556 มีการเติบโต  

กว่า 29.7% มีข้อมูลดังแสดงในตารางที่ 1 จะเห็นได้ว่ายอดขายสมาร์ทโฟนมีการเติบโตอย่างรวดเร็ว  ในปี พ.ศ. 

2557 นัน้มกีารหดตวัของเศรษฐกจิจากหลายปัจจยั ท�ำให้ยอดขายหกเดอืนแรกของปี พ.ศ. 2557 เตบิโตเพยีง 3.5%  

ซึ่งมีข้อมูลแสดงในตารางที่ 2 จะเห็นได้ว่าในสองไตรมาศแรกของปี พ.ศ.2557 มีการเติบโตในระดับที่ต�่ำมาก ต�่ำ

กว่าเป้าทีต่ัง้ไว้ จงึมคีวามจ�ำเป็นต้องวางแผนเพือ่เพิม่ยอดขาย โดยมคีวามคาดหวงัในการเพิม่ยอดขาย 20% จงึเป็น

ที่มาของการศึกษาถึงแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายในครั้งนี้

วัตถุประสงค์ในการศึกษา

	 1. 	 เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟน

	 2. 	 เพื่อวางแผนทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายสมาร์ทโฟนของร้านอุดมไฮเทคเซ็นเตอร์ ร้อยละ 20

วิธีการด�ำเนินการศึกษา

	 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม เป็นแบบชนิดตรวจ

รายการ และชนิดมาตรวัดค่าประมาณค่า ประกอบด้วย 3 ส่วน ดังนี้

	 ส่วนที ่1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม แบบสอบถามเป็นชนดิตรวจรายการ (Check list) มจี�ำนวน 

5 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้ต่อเดือน และช่องทางในการรู้จัก

	 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมในการเลือกซื้อสมาร์ทโฟนของผู้ตอบแบบสอบถาม แบบสอบถามเป็นชนิดตรวจ

รายการ (Check list) มีจ�ำนวน 6 ข้อ ได้แก่ ยี่ห้อที่ชื่นชอบ สถานที่เคยซื้อ ช่วงเวลาท่เลือกซื้อ บุคคลที่มีอิทธิพล 

รูปแบบการช�ำระเงิน ช่วงราคาที่มีความประสงค์จะซื้อ
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	 ส่วนที ่3 ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สมาร์ทโฟนของผูต้อบแบบสอบถาม แบบสอบถามเป็นชนดิ

มาตรประมาณค่า (Rating Scale) แบ่งออกเป็น 8 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้านสงเสริม

การตลาด ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านประสิทธิภาพ ด้านคุณภาพด้านพนักงาน และด้านลักษณะทางกายภาพ 

รวมถงึการระดมสมองของผูเ้ชีย่วชาญทีม่ส่ีวนเกีย่วข้องกบัปัญหาทีเ่กดิขึน้ปัญหาและอปุสรรคของการเพิม่ยอดขาย

สมาร์ทโฟน ห้างหุ้นส่วนจ�ำกัดอุดมไฮเทคเซ็นเตอร์

	 ประชากรแบ่งออกเป็นสองกลุ่ม คือ ผู้เชี่ยวชาญที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับปัญหา และประชากรในพื้นที่อ�ำเภอ

เมือง จังหวัดหนองบัวล�ำภู จ�ำนวน 134,457 คน [1] การก�ำหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง และท�ำการสุ่มตัวอย่าโดยใช้

วิธีสุ่มแบบง่าย (Convenience Sampling) ซึ่งค�ำนวนขนาดของกลุ่มตัวอย่างตามสูตรของ Taro Yamane ได้

ประชากร 398 คน

	 ขอบเขตด้านเนือ้หา การศกึษาครัง้นีศ้กึษาพฤตกิรรมในการเลอืกซือ้สมาร์ทโฟน ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟน การวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายสมาร์ทโฟน โดยมีการวิเคราะห์สถาณการณ์ทาง

ธุรกิจ สิ่งแวดล้อมภายในและภายนอก แรงผลักดันในอุตสาหกรรม จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค กรณีศึกษา 

ห้างหุ้นส่วนจ�ำกัด อุดมไฮเทคเซ็นเตอร์

	 ขอบเขตด้านพื้นที่ ท�ำการศึกษาและเก็บข้อมูลในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดหนองบัวล�ำภู

	 ขอบเขตด้านระยะเวลา ท�ำการเก็บรวบรวมข้อมูลเดือน พฤษภาคม - กรกฏาคม 2557

ผลการวิจัย

	 1.	 การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนผสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟน

	 จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง ร้อยละ 59 อายุ 20 - 29 ปี ร้อยละ 46.3 

มีอาชีพพนักงานบริษัท ร้อยละ 30.8 มีรายได้ ต�่ำกว่า 10,000 บาท ร้อยละ 36.8 รับรู้โดยพบเห็นเอง ร้อยละ 26.4 

ยี่ห้อที่ชื่นชอบคือ APPLE ร้อยละ 52.4 นิยมไปเลือกซื้อสมาร์ทโฟนที่ห้างเครื่องใช้ไฟฟ้าและไอที ร้อยละ 31.1 ซื้อ

เมื่อมีความจ�ำเป็นต้องใช้งาน ร้อยละ 41.3 ผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟน คือ ตัวเอง ร้อยละ 72.0 นิยม

ช�ำระเงินในรูปแบบ เงินสด มีจ�ำนวน ร้อยละ 60.8 ประสงค์จะซื้อสมาร์ทโฟนในช่วงราคาระหว่าง 5,001 - 10,000 

บาท ร้อยละ 32.0

	 ปัจจัยด้านส่วนผสมการตลาด [2] ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟน ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ได้แก่ 

ร้อยละ 4.52 (SD = 0.60) สินค้ามีคุณภาพ เชื่อถือได้ ด้านราคา (Price) ได้แก่ ราคาเหมาะส�ำกับคุณภาพสินค้า คิด

เป็นร้อยละ 4.49 (SD = 0.60) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Place) ได้แก่ ท�ำเลที่ตั้งร้านมองเห็นชัดเจน คิดเป็น

ร้อยละ 4.26 (SD = 0.65) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ได้แก่ มีโปรโมชั่นลดราคาสินค้า คิดเป็นร้อย

ละ 4.42 (SD = 0.74) ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) ได้แก่ มีกระบวนการให้บริการรวดเร็ว คิดเป็นร้อย

ละ 4.42(SD = 0.76) ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพ (Productivity and Quality) ได้แก่ การรับประกันหลังการ

ขาย/หลังซ่อม คิดเป็นร้อยละ 4.51 (SD = 0.75) ด้านพนักงาน (People) ได้แก่ ความช�ำนาญและเชี่ยวชาญของ

พนักงาน คิดเป็นร้อยละ 4.45 (SD = 0.73) ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ได้แก่ บรรยากาศ

ร้านมีความน่าเชื่อถือ คิดเป็นร้อยละ 4.39 (SD = 0.74)

	 การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอก (External Environment Analysis)

		  1) 	 สภาพแวดล้อมทางการเมืองและกฏหมาย (Political and Legal Environment) จากปัญหา

ทางการเมอืงของประเทศไทย ส่งผลกระทบต่อเศรษฐกจิของประเทศอย่างหลกีเลีย่งไม่ได้ ทัง้การค้าระหว่างประเทศ 
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และการค้าภายในประเทศ ผู้บริโภคขาดความเชื่อมั่น ส่งผลให้เกิดการจับจ่ายใช้สอยที่ลดลง เนื่องจากความไม่มั่น

คงของสถาณะการณ์ดังกล่าว 

		  2)	 สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ (Economic Environment) ตลาดของสมาร์ทโฟน ในอ�ำเภอ

เมอืง จงัหวดัหนองบวัล�ำภนูัน้ มกีารแข่งขนัสงู หากเทยีบต่อจ�ำนวนประชากรในจงัหวดั ซึง่ท�ำให้เกดิการแข่งขนัทาง

กลยุทธ์ด้านราคา  

		  3) 	 สภาพแวดล้อมด้านสังคมและวัฒนธรรม  (Social and Culture) ประชากรได้รับการศึกษาที่

สูงขึ้น       โดยการควบคุมจากนโยบายของรัฐบาลประชากรบางส่วนมีการย้ายถิ่นฐานไปท�ำงานที่เมืองใหญ่ โดย

จะมกีารอพยพกลบัถิน่ฐานในช่วงเทศกาลต่างๆ เช่น วนัปีใหม่ วนัสงกรานต์ ซึง่ในช่วงทีม่กีารอพยพกลบันี ้จะท�ำให้

เกิดการจับจ่ายใช้สอยในพื้นที่มากขึ้น

		  4) 	 สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี (Technology) เทคโนโลยีในปัจจุบัน ส่งผลกระทบต่อผู้บริโภค

มากขึ้นเรื่องๆ โดยเฉพาะช่องทาง Social Media ที่ท�ำให้ผู้บริโภคเข้าถึงข้อมูลได้มากขึ้น มีความรู้มากขึ้น

		  5) 	 สภาพแวดล้อมด้านกายภาพ สภาพแวดล้อมทางกายภาพได้แก่ สภาพดิน ฟ้า อากาศ ฤดูกาล 

ต่างๆ ซึ่งมีผลกระทบต่อการจับจ่ายใช้สอยต่อประชาชนในพื้นที่อย่างมาก เนื่องจากประชากรส่วนใหญ่ ประกอบ

อาชีพ เกษตรกรรม

	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมอุตสาหกรรมโดยใช้แรงกดดัน 5 ประการ (Five Force Analysis) [3]

		  1) 	 แรงผลักดันจากนักลงทุนหน้าใหม่ที่มีศักยภาพที่จะเข้ามาลงทุนในอุตสาหกรรม (Threat of 

entrants) ธุรกิจร้านจ�ำหน่ายสมาร์ทโฟนเป็นธุรกิจที่สามารถเริ่มต้นได้ง่าย เพราะใช้ทุนไม่สูงมาก 

		  2)	 แรงผลักดันซึ่งเกิดจากอ�ำนาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Buyers) ลูกค้าสามารถ

เลอืกซือ้ได้ตามความพงึพอใจ เนือ่งจากมร้ีานค้าให้เลอืกจ�ำนวนมาก โดยลกูค้าจะเชค็ราคาจากร้านต่างๆ ท�ำให้ลกูค้า

มีอ�ำนาจต่อรองสูง

		  3) 	 แรงผลกัดนัซึง่เกดิจากอ�ำนาจต่อรองของผูผ้ลติและผูข้ายปัจยัการผลติ (Bargaining Power of 

Suppliers) เนื่องจากธุรกิจสมาร์ทโฟน มีรูปแบบการจ�ำหน่ายที่หลากหลาย แต่โดยรวมแล้ว ต้นทุน ก�ำไรไม่ต่างกัน

มากนัก

		  4) 	 แรงผลักดันซึ่งเกิดจากสินค้าอื่นๆ ที่สามารถทดแทนกันได้ (Threat of Substitute Product) 

ปัจจัยสินค้าทดแทน ส�ำหรับสมาร์ทโฟน อาจจะได้รับผลกระทบจาก แท็ปเล็ตในรุ่นที่สามารถโทรได้บ้าง แต่ไม่มี

อิทธิพลมาก 

		  5) 	 แรงผลักดันจากคู่แข่งที่มีอยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry Among Existing Firm) การ

แข่งขันระหว่างผู้จ�ำหน่ายสมาร์ทโฟนค่อนข้างรุนแรง เนื่องจากสินค้านั้นไม่ต่างกัน จึงจ�ำเป็นต้องแข่งกันเพื่อสร้าง

ความได้เปรียบในการแข่งขัน 

	 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน อุปสรรค และโอกาส

	 จุดแข็ง (Strengths) 1) เป็นตัวแทนจ�ำหน่ายโดยตรงจากบริษัท 2) ร้านเปิดให้บริการมาเป็นเวลานาน         

3) มีบริการซ่อมเครื่องและเป็นจุด Drop Point จุดอ่อน (Weakness) 1) การตกแต่งสถานที่ ไม่ทันสมัย 2) พื้นที่

จ�ำหน่ายสมาร์ทโฟนมีขนาดเล็ก 3) ไม่ให้เครดิตลูกค้ารายใหม่ โอกาส (Opportunities) 1) สมาร์ทโฟน ถือเป็นสิ่ง

จ�ำเป็นในปัจจุบัน 2) อายุการใช้งานสมาร์ทโฟน มีอายุไม่นาน 3) ร้านของคนในพื้นที่เป็นที่นิยมของเมืองขนาดเล็ก 

4) การเตบิโตของ e-commerce ภาวะคกุคาม (Threats) 1) เป็นสนิค้า ทีล่กูค้ามอี�ำนาจต่อรองสงู 2) เปลีย่นแปลง

ค่อนข้างเร็วกว่าสินค้าประเภทอื่นๆ 3) ร้านค้าปลีกแฟรนไชน์ มีการขยายสาขา ออกมายังต่างจังหวัดมากขึ้น
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	 2. 	 การวางแผนทางการตลาด (Marketing Plan) โดยแบ่งเป็นแผนระยะสั้นและระยะยาว 

		  โดย แผนระยะสั้น ได้แก่ 

		  1) 	 ปรับปรุงพื้นที่จ�ำหน่ายสมาร์ทโฟน เพื่อเพิ่มความน่าเชื่อถือให้กับร้านค้า และสร้างความหลาก

หลายของสินค้า ให้ตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าที่หลากหลาย

		  2) 	 การท�ำการตลาดผ่านสื่อออนไลน์เพื่อสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า รวมถึงรักษาและขยายฐาน

ลูกค้าผ่าน Social Network และเพิ่มช่องทางจ�ำหน่ายสมาร์ทโฟน

		  3) 	 โปรโมชัน่กระตุน้ยอดขายปลายปีเพิม่ยอดขายให้ได้อย่างน้อย 200% เมือ่เทยีบกบัช่วงเวลาปกติ

		  แผนระยะยาว ได้แก่

		  1) 	 โปรแกรมเพิม่ศกัยภาพและพฒันาคณุภาพของพนกังานเพือ่ปรบัปรงุประสทิธภิาพของพนกังาน

อย่างเป็นระบบและต่อเนื่องเพื่อให้พนักงานมีความพร้อมในการท�ำงานมากที่สุด

		  2) 	 โปรแกรมจัดท�ำฐานข้อมูลและระบบซื้อขายด้วยคอมพิวเตอร์เพื่อให้กิจการสามารถเพิ่มความ

ได้เปรียบในการแข่งขันมากขึ้น การขายมีความเป็นระบบมากขึ้นลดความผิดพลาดจากการขายสินค้า ช่วยให้

พยากรณ์แนวโนมการขายสนิค้า เพือ่ทีจ่ะท�ำการสัง่ซือ้ได้อย่างเหมาะสม รวมไปถงึการวเิคราะห์งบก�ำไรขาดทนุ เพือ่

ให้ได้ตัวเลขที่แท้จริง

สรุปผลการศึกษา

	 1) 	 พฤติกรรมผู้บริโภค ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 20 - 29 ปี มีอาชีพ

เป็นพนักงานบริษัท รายได้ต่อเดือนต�่ำกว่า 10,000 บาท โดยช่องทางที่ท�ำให้รู้จักร้าน คือ พบเห็นด้วยตัวเอง ยี่ห้อ

ของสมาร์ทโฟนที่ชอบมากที่สุดคือ APPLE สถานที่ ที่นิยมไปเลือกซื้อสมาร์ทโฟน คือ ห้างเครื่องใช้ไฟฟ้าและไอที 

ช่วงเวลาที่นิยมซื้อสมาร์ทโฟน คือ เมื่อมีความจ�ำเป็นต้องใช้งาน ผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ คือ ตัวเอง วิธีการ

ช�ำระเงิน คือ ช�ำระด้วยเงินสด ราคาสมาร์ทโฟนที่มีความประสงค์จะซื้อ คือ ราคาระหว่าง 5,001 - 10,000 บาท 

จากข้อมูลที่ได้จะสะท้อนเห็นได้ว่า จังหวัดหนองบัวล�ำภู ยังมีขนาดเล็ก รายได้ยังไม่สูงมาก กลุ่มลูกค้ายังคงซื้อของ

กับร้านในพื้นที่ เนื่องจากความคุ้นเคย

	 2) 	 ด้านปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสมาร์ทโฟน ภาพรวมมีความส�ำคัญในระดับมากที่สุด

เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านเรียงตามล�ำดับค่าเฉลี่ย พบว่า ล�ำดับแรกมี 2 ด้านที่ผลออกมาในระดับเท่ากัน คือ ด้าน

ผลิตภัณฑ์ โดยสินค้ามีคุณภาพและเชื่อถือได้ มีความส�ำคัญมากที่สุด และ ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพ โดยการ

รับประกันหลังการขายมีความส�ำคัญมากที่สุด ซึ่งทั้งสองด้าน มีความส�ำคัญในระดับมากที่สุด รองลงมาคือ ด้าน

กระบวนการให้บรกิาร โดยการมกีระบวนการให้บรกิารทีร่วดเรว็ มคีวามส�ำคญัมากทีส่ดุ รองลงมาคอื ด้านพนกังาน

ขาย โดยความช�ำนาญและเชี่ยวชาญของพนักงานมีระดับความส�ำคัญมากที่สุด รองลงมาคือ ด้านการส่งเสริมการ

ตลาด โดยการมีโปรโมชั่นลดราครสินค้า มีรดับความส�ำคัญมากที่สุด รองลงมาคือ ด้านราคา โดยเรื่องราคาเหมาะ

สมกับคุณภาพสินค้า มีระดับความส�ำคัญมากที่สุด ล�ำดับรองสุดท้ายคือ ด้านลักษณะทางกายภาพ โดยบรรยากาศ

ของร้านน่าเชื่อถือมีระดับความส�ำคัญมากที่สุด และล�ำดับสุดท้ายคือ ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย โดยท�ำเลที่ตั้ง

ของร้านมองเห็นชัดเจนมีระดับความส�ำคัญมากที่สุด ตามล�ำดับ

	 3) 	 ด้านการวางแผนทางการตลาด จากข้อมลูการวเิคราะห์อตุสาหกรรม การแข่งขนั และสภาพแวดล้อม

ภายในและภายนอก ท�ำให้เกิดแผนทางการตลาดที่จะเพิ่มยอดขายสมาร์ทโฟนให้ถึงตามเป้าที่ก�ำหนด โดยแบ่งเป็น

แผนระยะสั้น และระยะยาว ตามตาราง ได้แก่
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แผนการตลาด โครงการ งบประมาณ

แผนการตลาดระยะสั้น 1.ปรับปรุงพื้นที่จ�ำหน่าย 45,000 บาท

2.การท�ำการตลาดผ่านสื่อออนไลน์ 1,500 บาท/เดือน

3.โปรโมชั่นกระตุ้นยอดขายปลายปี 30,000 บาท

แผนการตลาดระยะยาว 1.โปรแกรมเพิ่มศักยภาพและพัฒนาคุณภาพของพนักงาน ไม่มี

2.โปรแกรมจัดท�ำฐานข้อมูลและระบบซื้อขายด้วยคอมพิวเตอร์ 30,000 บาท

ข้อเสนอแนะ

	 1) 	 จากผลการวิจัยพบว่า การจ�ำหน่ายสมาร์ทโฟน ปัจจัยที่ส�ำคัญ คือ สินค้ามีคุณภาพ เชื่อถือได้ โดย

ร้านต้องมกีารคดัเลอืกสนิค้าทีม่คีณุภาพ มาวางจ�ำหน่าย และ บรกิารหลงัการขาย การดแูลหลงัจากทีล่กูค้าซือ้สนิค้า

ไปแล้ว ซึ่งเป็นจุดส�ำคัญที่ต้องให้ความส�ำคัญเป็นพิเศษ เพราะเป็นส่วนที่ลูกค้าให้ความส�ำคัญมากที่สุด 

	 2) 	 รปูแบบการจ�ำหน่ายปัจจบุนัยงัเน้นแบบขายปลกี ดงันัน้ ช่องทางขายส่ง เป็นสิง่ทีส่ามารถพฒันาเพิม่

เตมิได้ เนือ่งจากมร้ีานค้าเลก็ๆ จ�ำนวนมากทีจ่�ำหน่ายสมาร์ทโฟ เพือ่เพิม่รปูแบบการขายไปยงัร้านค้าด้วยกนั สามารถ

เพิ่มยอดขายให้มากยิ่งขึ้น แม้ก�ำไรในส่วนขายส่งจะน้อยก็ได้ แต่หากจ�ำหน่ายได้ปริมาณมาก ก็จะเป็นจุดสร้างก�ำไร

ได้เช่นกัน

กิตติกรรมประกาศ

	 ขอขอบพระคุณ ครูบาอาจารย์ผู้สนับสนุนการเรียนรู้ จนได้ส�ำเร็จการศึกษาในครั้งนี้ เพื่อนๆชาว MBA 

EX19 ทุกคนที่ ช่วยเหลือซึ่งกันและกัน มาตลอดระยะเวลา 2 ปี ณ มอดินแดง แห่งนี้
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ตารางที่ 1 ยอดขายสมาร์ทโฟน ห้างหุ้นส่วนจ�ำกัด อุดมไฮเทคเซ็นเตอร์ ปี พ.ศ.2555-2556
ปี พ.ศ.2555 พ.ศ.2556

ยอดขายสุทธิ (บาท) 7,431,200 9,632,700

     ที่มา : ฝ่ายบัญชีห้างหุ้นส่วนจ�ำกัด อุดมไฮเทคเซ็นเตอร์ (2557)

ตารางที่ 2 ยอดขายสมาร์ทโฟน ห้างหุ้นส่วนจ�ำกัด อุดมไฮเทคเซ็นเตอร์ หกเดือนแรก ปี พ.ศ.2557 
ปี/เดือน มกราคม กุมภาพันธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน รวม
2556 1,153,389 954,238 655,277 851,589 630,206 680,522 4,925,221
2557 1,243,200 914,228 693,201 895,435 623,901 727,532 5,097,497

     ที่มา : ฝ่ายบัญชีห้างหุ้นส่วนจ�ำกัด อุดมไฮเทคเซ็นเตอร์ (2557)





การจัดการการเงิน การลงทุน  

การศึกษาความเป็นไปได้ทางธุรกิจ
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การประเมินความเสี่ยงการลงทุนในตราสารทุนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย
โดยใช้การวัดมูลค่าความเสี่ยงด้วยการทดสอบภาวะวิกฤต

RISK EVALUATION OF EQUITY INVESTMENTS IN THE STOCK EXCHANGE 
OF THAILAND USING VALUE  AT RISK BY STRESS TEST

จันทร์ทิพย์ แสงโนนแดง1

ช่อ วายุภักตร์2

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาการประเมินความเสี่ยงการลงทุนของตราสารทุนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย

โดยวดัมลูค่าความเสีย่งด้วยวธิกีารทดสอบภาวะวกิฤติ กลุม่ตวัอย่างทีใ่ช้ในการศกึษาเป็นหุน้สามญั ของ 9 หลกัทรพัย์ โดยใช้ข้อมลูเป็น

ราคาปิดรายวันและเงินปันผล ระหว่างวันที่ 23 พฤษภาคม พ.ศ.2556 ถึง วันที่ 30 พฤษภาคม พ.ศ. 2557 รวม 250 วัน เครื่องมือที่

ใช้ในการศกึษา คอื 1) รปูแบบทางสถติกิารวดัมลูค่าความเสีย่ง 2) รปูแบบทางสถติกิารวดัมลูค่าความเสีย่งภายใต้ภาวะวกิฤต การศกึษา

การประเมนิความเสีย่งด้วยมลูค่าความเสีย่งภายใต้ภาวะวกิฤต เป็นการประเมนิความเสีย่งจากโอกาสการเกดิการสญูเสยีเงนิลงทนุ หรอื

ขาดทุนสูงสุด จึงสรุปได้ว่า หลักทรัพย์ที่มีมูลค่าความเสี่ยงสูง เป็นหลักทรัพย์ที่มีโอกาสการขาดทุนจริงสูง หรือมีความเสี่ยงสูงนั่นเอง 

ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับนักลงทุน จะสามารถยอมรับความเสี่ยงได้มากน้อยเพียงใด

	 ผลการศกึษามลูค่าความเสีย่ง เมือ่น�ำมาเปรยีบเทยีบกบั มลูค่าความเสีย่งภายใต้ภาวะวกิฤต ทีก่�ำหนดระดบัความเชือ่มัน่ที่

ร้อยละ 95 และ 99 เท่ากัน พบว่ามูลค่าความเสี่ยง ของกลุ่มตัวอย่าง 9 หลักทรัพย์ ไม่มีหลักทรัพย์ใด ที่มีมูลค่าความเสี่ยงสูงเกินกว่า 

มูลค่าความเสี่ยงภายใต้ภาวะวิกฤต 

ค�ำส�ำคัญ: การประเมินความเสี่ยง มูลค่าความเสี่ยง ทดสอบภาวะวิกฤต การลงทุนตราสารทุน

Abstract

	 This study aimed to study Risk Evaluation of Equity Investments in the Stock Exchange of Thailand  

using Value at Risk by Stress test. A sample group was selected from the study of 9 common stocks. The data 

were daily closing prices and dividends a total of 250 days from 23th May 2013 to 30th May 2014. The tools of 

this study were 1) Statistical model of Value at Risk (VaR) 2) Statistical model of Stress Value at Risk (StressVaR). 

The study of Risk Evaluation with Value at Risk by Stress test is a Risk Evaluation of the likelihood of loss in  

investment money or actual loss is high. In conclusion, common stock of the Value at Risk is the common stock 

with the high chance of loss or high risk that depends on how much risk the investor could take. 

	 The results of the study of Value at Risk (VaR), when compared to Stress Value at Risk (StressVaR) to 

determine the level of confidence at 95 and 99 percent, found that none of 9 samples common stocks had 

higher Value at Risk than Stress Value at Risk

Keywords: Risk Evaluation, Value at Risk, Stress Test, Equity Investments
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บทน�ำ

	 การลงทนุในตราสารทนุหรอืหุน้ในตลาดหลกัทรพัย์แห่งประเทศไทย เป็นอกีทางเลอืกหนึง่ในการลงทนุที่

สร้างผลตอบแทน ตราสารทุนแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ หุ้นสามัญ (Common Stock) และ หุ้นบุริมสิทธิ 	

(Preferred Stock) โดยผูล้งทนุตราสารทนุจะมฐีานะเป็น “เจ้าของกจิการ” มส่ีวนได้เสยีหรอืมสีทิธใินทรพัย์สนิและ

รายได้ของกิจการ ได้รับผลตอบแทนเป็นเงินปันผล (Dividend) ซึ่งขึ้นอยู่กับผลก�ำไรและข้อตกลงของกิจการนั้นๆ 

ได้รับก�ำไรจากส่วนต่างของราคาเมื่อราคาหลักทรัพย์ปรับตัวสูงขึ้นตามศักยภาพของบริษัท (Capital Gain) รวมถึง

มีโอกาสได้รับสิทธิในการจองซื้อหุ้นออกใหม่ เมื่อบริษัทเพิ่มทุนหรือจัดสรรใบส�ำคัญแสดงสิทธิต่างๆ ให้แก่ผู้ถือหุ้น [2] 

โดยทัว่ไปนกัลงทนุภายในประเทศส่วนใหญ่จะเป็นนกัลงทนุรายย่อยและมกัจะท�ำการซือ้ขายหลกัทรพัย์ในลกัษณะ

ของการเกง็ก�ำไร (Speculator) โดยใช้ความรูส้กึเป็นตวัตดัสนิใจในการซือ้ขายหลกัทรพัย์ จงึท�ำให้เกดิโอกาสในการ

ขาดทุน (Capital Loss) นักลงทุนจึงพยายามหาวิธีในการรับมือกับความเสี่ยง [4] เมื่อกล่าวถึงความเสี่ยง แบ่งเป็น

ความเสี่ยงที่สามารถหลีกเลี่ยงได้ สามารถขจัดโดยการกระจายการลงทุน และความเสี่ยงที่ไม่สามารถหลีกเลี่ยงได้ 

ซึง่ไม่สามารถขจดัได้เลย เป็นความเสีย่งด้านตลาดเกดิจากการเปลีย่นแปลงของราคาตราสารทนุ สามารถวดัได้ด้วย

ค่าทางสถิติ เช่น ค่าสัมประสิทธิ์เบต้า (Beta coefficient) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ทั้ง

สองค่าที่กล่าวมานั้นยังไม่ท�ำให้นักลงทุนซาบซึ้งถึงความหมายที่ชี้ว่าหลักทรัพย์มีความเสี่ยงในลักษณะใด แต่ถ้า

สามารถระบถุงึผลขาดทนุทีเ่กดิขึน้ นกัลงทนุจะเข้าใจได้ง่ายกว่าในทางปฏบิตั ิผูศ้กึษาจงึเหน็ความส�ำคญัและค้นหา

วธิจีนพบการวดัความเสีย่งทีเ่ป็นมลูค่า คอื การวดัมลูค่าความเสีย่ง (Value at Risk) ซึง่เชือ่ว่าความเสีย่งเป็นโอกาส

ได้รบัผลขาดทนุจากการลงทนุ ถ้าหลกัทรพัย์ใดมโีอกาสมากทีจ่ะเกดิผลขาดทนุ กจ็ะถอืว่ามคีวามเสีย่งมาก เป็นการ

ประเมนิความเสีย่งอกีแบบหนึง่ทีเ่ป็นทีน่ยิม และสรปุความเสีย่งออกมาเป็นตวัเลขทีส่ามารถเข้าใจได้ง่าย เป็นระดบั

ผลการขาดทุนสูงสุดที่สอดคล้องกับระดับความเชื่อมั่นที่ก�ำหนดโดยนักลงทุนเอง ซึ่งแสดงถึงโอกาสความเป็นไปได้

ของมูลค่าความเสี่ยงสูงสุดที่ค�ำนวณได้โดยตัวแบบจ�ำลองทางสถิติ ที่มีความน่าจะเป็นที่จะเกิดขึ้นในช่วงระยะเวลา

หนึง่ทีน่กัลงทนุสนใจ แต่วธิกีารวดัมลูค่าความเสีย่งกย็งัมข้ีอจ�ำกดัทีว่่า มลูค่าความเสีย่งทีว่ดัได้เป็นตวัเลขความเสีย่ง

ของการขาดทุนที่อาจเกิดขึ้นได้ภายใต้ภาวะตลาดปกติเท่านั้น ในความเป็นจริงถ้าเกิดภาวะวิกฤต หรือสถานการณ์

ทีท่�ำให้ราคาตราสารทนุในตลาดเปลีย่นแปลงไปในทางลบ เช่น วกิฤตต้มย�ำกุง้ ปีพ.ศ.2540 ทีท่�ำให้นกัลงทนุประสบ

กบัการขาดทนุถงึขัน้สิน้เนือ้ประดาตวั ด้วยเหตนุีจ้งึจ�ำเป็นต้องพยากรณ์มลูค่าความเสีย่งทีเ่กดิขึน้ภายใต้ภาวะวกิฤต 

หรือที่เรียกว่า การทดสอบภาวะวิกฤต (Stress Test) ควบคู่ไปกับการค�ำนวณมูลค่าความเสี่ยง (Value at Risk) 

เสมอ [7] เพือ่ให้นกัลงทนุสามารถเตรยีมพร้อมทีจ่ะเผชญิและหาทางป้องกนัไม่ให้ประวตัศิาสตร์ซํา้รอยเดมิ ดงัทีน่กั

ลงทุนยุคนั้นได้ประสบมา

	 ผู้ศึกษาจึงเห็นความส�ำคัญในการประเมินความเสี่ยงการลงทุนตราสารทุนในตลาดหลักทรัพย์แห่ง

ประเทศไทยภายใต้ภาวะวิกฤต ด้วยการทดสอบภาวะวิกฤต (Stress Test) เพื่อเป็นการประเมินความเสี่ยงใน

สถานการณ์ที่เลวร้ายที่อาจจะเกิดขึ้นอีก

วัตถุประสงค์

	 เพือ่ศกึษาการประเมนิความเสีย่งการลงทนุตราสารทนุในตลาดหลกัทรพัย์แห่งประเทศไทยโดยใช้การวดั

มูลค่าความเสี่ยงด้วยการทดสอบภาวะวิกฤต
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วิธีด�ำเนินการศึกษา

	 ประชากรที่ใช้ในการศึกษา

	 ประชากรทีใ่ช้ในการศกึษาในครัง้นี้ คอื ตราสารทนุ โดยใช้หุน้สามญัทีจ่ดทะเบยีนในตลาดหลกัทรพัย์แห่ง

ประเทศไทย (The Stock Exchange of Thailand - SET) ตั้งแต่เริ่มเปิดท�ำการปี พ.ศ.2518 จนถึง ปี พ.ศ.2556 

ซึ่งมีจ�ำนวนหลักทรัพย์ 540 หลักทรัพย์ (ข้อมูล ณ 7 กุมภาพันธ์ 2557)

	 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา

	 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาในครั้งนี้ คือ หุ้นสามัญ ที่มีสภาพคล่องสูงจ�ำนวน 9 หลักทรัพย์ สามารถดู

ได้จากตัวเลขมูลค่าหลักทรัพย์ตามราคาตลาด (Market Capitalization) โดยเลือกกลุ่มอุตสาหกรรมที่มีมูลค่าหลัก

ทรัพย์ตามราคาตลาด สูงสุด 3 กลุ่มอุตสาหกรรม ตามล�ำดับ จากทั้งหมด 8 กลุ่มอุตสาหกรรม แล้วจึงเลือกหลัก

ทรพัย์ทีม่มีลูค่าหลกัทรพัย์ตามราคาตลาดสงูสดุ 3 อนัดบัแรก มาเป็นกลุม่ตวัอย่างเพือ่ใช้ในการศกึษา ได้หลกัทรพัย์

ดังต่อไปนี้ 

	 SCB: บริษัท ธนาคารไทยพาณิชย์ จ�ำกัด (มหาชน)

	 BBL: บริษัท ธนาคารกรุงเทพ จ�ำกัด (มหาชน)

	 KBANK: บริษัท ธนาคารกสิกรไทย จ�ำกัด (มหาชน)

	 PTT: บริษัท ปตท. จ�ำกัด (มหาชน)

	 PTTEP: บริษัท ปตท. ส�ำรวจและผลิตปิโตรเลียม จ�ำกัด (มหาชน)

	 BANPU: บริษัท บ้านปู จ�ำกัด (มหาชน)

	 CPALL: บริษัท ซีพี ออลล์ จ�ำกัด (มหาชน)

	 BGH: บริษัท กรุงเทพดุสิตเวชการ จ�ำกัด (มหาชน)

	 BIG C: บริษัท บิ๊กซี ซูเปอร์เซ็นเตอร์ จ�ำกัด (มหาชน)

การเก็บรวบรวมข้อมูล

	 การเก็บรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ราคาปิดย้อนหลังของแต่ละหลักทรัพย์เป็นรายวัน 

และเงนิปันผลรบั จากตลาดหลกัทรพัย์แห่งประเทศไทย (ผ่านเวบ็ไซต์ http://www.settrade.com) ระยะเวลาใน

การเก็บข้อมูล 250 วัน เริ่มวันที่ 23 พฤษภาคม พ.ศ.2556 จนถึง วันที่ 30 พฤษภาคม พ.ศ.2557 

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

	 เครือ่งมอืทีผู่ศ้กึษาใช้ในการประเมนิความเสีย่งการลงทนุตราสารทนุในตลาดหลกัทรพัย์แห่งประเทศไทย 

คือ การวัดมูลค่าความเสี่ยง (Value at Risk: VaR) [6] และการทดสอบภาวะวิกฤต (Stress Test) ด้วยวิธีการระบุ

ผลขาดทุนขั้นสูงสุดภายใต้ภาวะวิกฤต (StressVaR) ตามวิธีของ Kupiec [8]

การวิเคราะห์ข้อมูล

	 1.	 ศกึษาพฤตกิรรมความเสีย่งของแต่ละหลกัทรพัย์ จากอตัราผลตอบแทนเฉลีย่ ค่าความแปรปรวน เพือ่

ค�ำนวณหามูลค่าความเสี่ยงที่มีความน่าจะเป็น อัลฟา (α) เท่ากับ 0.05 และ 0.01 ณ ระดับความเชื่อมั่น (1-α) 

เท่ากับร้อยละ 95 และ 99 จากสมการดังนี้
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 กลุมตัวอยางทีใ่ชในการศึกษาในครั้งน้ี คือ หุนสามัญ ที่มีสภาพคลองสูงจํานวน 9 หลักทรัพย สามารถดูไดจาก
ตัวเลขมูลคาหลักทรัพยตามราคาตลาด (Market Capitalization) โดยเลือกกลุมอุตสาหกรรมที่มีมูลคาหลักทรัพยตาม
ราคาตลาด สูงสุด 3 กลุมอุตสาหกรรม ตามลําดับ จากทั้งหมด 8 กลุมอุตสาหกรรม แลวจึงเลือกหลักทรัพยที่มีมูลคา
หลักทรัพยตามราคาตลาดสูงสุด 3 อันดับแรก มาเปนกลุมตัวอยางเพื่อใชในการศึกษา ไดหลักทรัพยดังตอไปน้ี  

1. SCB: บริษัท ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
2. BBL: บริษัท ธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) 
3. KBANK: บริษัท ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) 
4. PTT: บริษัท ปตท. จํากัด (มหาชน) 
5. PTTEP: บริษัท ปตท. สํารวจและผลิตปโตรเลียม จํากัด (มหาชน) 
6. BANPU: บริษัท บานปู จํากัด (มหาชน) 
7. CPALL: บริษัท ซีพี ออลล จํากัด (มหาชน) 
8. BGH: บริษัท กรุงเทพดุสิตเวชการ จํากัด (มหาชน) 
9. BIG C: บริษัท บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร จํากัด (มหาชน) 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

การเก็บรวบรวมขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ราคาปดยอนหลังของแตละหลักทรัพยเปนรายวัน และเงิน
ปนผลรับ จากตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย (ผานเว็บไซต http://www.settrade.com) 

ระยะเวลาในการเก็บขอมูล 250 วัน เริ่มวันที่ 23 พฤษภาคม พ.ศ.2556 จนถึง วันที่ 30 พฤษภาคม พ.ศ.2557  

เคร่ืองมือที่ใชในการศึกษา 

 เครื่องมือที่ผูศึกษาใชในการประเมินความเส่ียงการลงทุนตราสารทุนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย คือ 
การวัดมูลคาความเส่ียง (Value at Risk: VaR) [6] และการทดสอบภาวะวิกฤต (Stress Test) ดวยวิธีการระบุผล
ขาดทุนขั้นสูงสุดภายใตภาวะวิกฤต (StressVaR) ตามวิธีของ Kupiec [8] 
การวิเคราะหขอมูล 

 1. ศึกษาพฤติกรรมความเส่ียงของแตละหลักทรัพย จากอัตราผลตอบแทนเฉล่ีย คาความแปรปรวน เพื่อ

คํานวณหามูลคาความเส่ียงที่มีความนาจะเปน อัลฟา (α) เทากับ 0.05 และ 0.01 ณ ระดับความเชื่อม่ัน (1-α) เทากับ

รอยละ 95 และ 99 จากสมการดังน้ี 
 

𝐕𝐚𝐑(𝛂) 		= 	𝐖𝟎(𝛍� − 𝐳𝛂√𝛔�𝟐	)                                                            (1) 
 
กําหนดให  Zα คือ คะแนนมาตรฐาน (Z-score) เชน ระดับความเชื่อม่ัน 99% คา Zα จะเทากับ 2.33 
 𝐖𝟎 คือ จํานวนเงินลงทุนเริ่มตน 

 𝛔�𝟐 คือ คาความแปรปรวน 

 𝛍� คือ คาเฉล่ียอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย ณ วันที่ t 
 α คือ ความนาจะเปนที่นักลงทุนยอมรับได 
 
 2. ทําการทดสอบภาวะวิกฤต (Stress test) ดวยแบบจําลองที่เกิดจากเหตุการณวิกฤตการเงินป 2540 เม่ือ
ลงทุนในหลักทรัพยประกอบคือ หลักทรัพยกลุมตัวอยาง มีเงื่อนไขใหคาที่สะทอนวิกฤตคือ ดัชนีตลาด (Set Index) ปรับ
ลดลง 8.5 เทา R2 คืออัตราผลตอบแทนของดัชนีตลาดภายใตวิกฤตมีซ่ึงกําหนดใหเปนหลักทรัพยหลัก มีอัตรา

ผลตอบแทนซ่ึงเปนตัวแปรเชิงสุม มีการแจกแจงรวมแบบปกติ มีคาที่คาดเปนเวคเตอร µ ขนาด (K x 1) และมีคาความ
แปรปรวนรวมเปนแมทริก โอเมกา (ω) ขนาด (K x K) จะไดโครงสรางดังตอไปน้ี 
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 𝐖𝟎 คือ จํานวนเงินลงทุนเริ่มตน 

 𝛔�𝟐 คือ คาความแปรปรวน 

 𝛍� คือ คาเฉล่ียอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย ณ วันที่ t 
 α คือ ความนาจะเปนที่นักลงทุนยอมรับได 
 
 2. ทําการทดสอบภาวะวิกฤต (Stress test) ดวยแบบจําลองที่เกิดจากเหตุการณวิกฤตการเงินป 2540 เม่ือ
ลงทุนในหลักทรัพยประกอบคือ หลักทรัพยกลุมตัวอยาง มีเงื่อนไขใหคาที่สะทอนวิกฤตคือ ดัชนีตลาด (Set Index) ปรับ
ลดลง 8.5 เทา R2 คืออัตราผลตอบแทนของดัชนีตลาดภายใตวิกฤตมีซ่ึงกําหนดใหเปนหลักทรัพยหลัก มีอัตรา

ผลตอบแทนซ่ึงเปนตัวแปรเชิงสุม มีการแจกแจงรวมแบบปกติ มีคาที่คาดเปนเวคเตอร µ ขนาด (K x 1) และมีคาความ
แปรปรวนรวมเปนแมทริก โอเมกา (ω) ขนาด (K x K) จะไดโครงสรางดังตอไปน้ี 
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	 คือ จ�ำนวนเงินลงทุนเริ่มต้น

	

 กลุมตัวอยางทีใ่ชในการศึกษาในครั้งน้ี คือ หุนสามัญ ที่มีสภาพคลองสูงจํานวน 9 หลักทรัพย สามารถดูไดจาก
ตัวเลขมูลคาหลักทรัพยตามราคาตลาด (Market Capitalization) โดยเลือกกลุมอุตสาหกรรมที่มีมูลคาหลักทรัพยตาม
ราคาตลาด สูงสุด 3 กลุมอุตสาหกรรม ตามลําดับ จากทั้งหมด 8 กลุมอุตสาหกรรม แลวจึงเลือกหลักทรัพยที่มีมูลคา
หลักทรัพยตามราคาตลาดสูงสุด 3 อันดับแรก มาเปนกลุมตัวอยางเพื่อใชในการศึกษา ไดหลักทรัพยดังตอไปน้ี  

1. SCB: บริษัท ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
2. BBL: บริษัท ธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) 
3. KBANK: บริษัท ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) 
4. PTT: บริษัท ปตท. จํากัด (มหาชน) 
5. PTTEP: บริษัท ปตท. สํารวจและผลิตปโตรเลียม จํากัด (มหาชน) 
6. BANPU: บริษัท บานปู จํากัด (มหาชน) 
7. CPALL: บริษัท ซีพี ออลล จํากัด (มหาชน) 
8. BGH: บริษัท กรุงเทพดุสิตเวชการ จํากัด (มหาชน) 
9. BIG C: บริษัท บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร จํากัด (มหาชน) 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

การเก็บรวบรวมขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ราคาปดยอนหลังของแตละหลักทรัพยเปนรายวัน และเงิน
ปนผลรับ จากตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย (ผานเว็บไซต http://www.settrade.com) 

ระยะเวลาในการเก็บขอมูล 250 วัน เริ่มวันที่ 23 พฤษภาคม พ.ศ.2556 จนถึง วันที่ 30 พฤษภาคม พ.ศ.2557  

เคร่ืองมือที่ใชในการศึกษา 

 เครื่องมือที่ผูศึกษาใชในการประเมินความเส่ียงการลงทุนตราสารทุนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย คือ 
การวัดมูลคาความเส่ียง (Value at Risk: VaR) [6] และการทดสอบภาวะวิกฤต (Stress Test) ดวยวิธีการระบุผล
ขาดทุนขั้นสูงสุดภายใตภาวะวิกฤต (StressVaR) ตามวิธีของ Kupiec [8] 
การวิเคราะหขอมูล 

 1. ศึกษาพฤติกรรมความเส่ียงของแตละหลักทรัพย จากอัตราผลตอบแทนเฉล่ีย คาความแปรปรวน เพื่อ

คํานวณหามูลคาความเส่ียงที่มีความนาจะเปน อัลฟา (α) เทากับ 0.05 และ 0.01 ณ ระดับความเชื่อม่ัน (1-α) เทากับ

รอยละ 95 และ 99 จากสมการดังน้ี 
 

𝐕𝐚𝐑(𝛂) 		= 	𝐖𝟎(𝛍� − 𝐳𝛂√𝛔�𝟐	)                                                            (1) 
 
กําหนดให  Zα คือ คะแนนมาตรฐาน (Z-score) เชน ระดับความเชื่อม่ัน 99% คา Zα จะเทากับ 2.33 
 𝐖𝟎 คือ จํานวนเงินลงทุนเริ่มตน 

 𝛔�𝟐 คือ คาความแปรปรวน 

 𝛍� คือ คาเฉล่ียอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย ณ วันที่ t 
 α คือ ความนาจะเปนที่นักลงทุนยอมรับได 
 
 2. ทําการทดสอบภาวะวิกฤต (Stress test) ดวยแบบจําลองที่เกิดจากเหตุการณวิกฤตการเงินป 2540 เม่ือ
ลงทุนในหลักทรัพยประกอบคือ หลักทรัพยกลุมตัวอยาง มีเงื่อนไขใหคาที่สะทอนวิกฤตคือ ดัชนีตลาด (Set Index) ปรับ
ลดลง 8.5 เทา R2 คืออัตราผลตอบแทนของดัชนีตลาดภายใตวิกฤตมีซ่ึงกําหนดใหเปนหลักทรัพยหลัก มีอัตรา

ผลตอบแทนซ่ึงเปนตัวแปรเชิงสุม มีการแจกแจงรวมแบบปกติ มีคาที่คาดเปนเวคเตอร µ ขนาด (K x 1) และมีคาความ
แปรปรวนรวมเปนแมทริก โอเมกา (ω) ขนาด (K x K) จะไดโครงสรางดังตอไปน้ี 
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	 คือ ค่าความแปรปรวน

	

 กลุมตัวอยางทีใ่ชในการศึกษาในครั้งน้ี คือ หุนสามัญ ที่มีสภาพคลองสูงจํานวน 9 หลักทรัพย สามารถดูไดจาก
ตัวเลขมูลคาหลักทรัพยตามราคาตลาด (Market Capitalization) โดยเลือกกลุมอุตสาหกรรมที่มีมูลคาหลักทรัพยตาม
ราคาตลาด สูงสุด 3 กลุมอุตสาหกรรม ตามลําดับ จากทั้งหมด 8 กลุมอุตสาหกรรม แลวจึงเลือกหลักทรัพยที่มีมูลคา
หลักทรัพยตามราคาตลาดสูงสุด 3 อันดับแรก มาเปนกลุมตัวอยางเพื่อใชในการศึกษา ไดหลักทรัพยดังตอไปน้ี  

1. SCB: บริษัท ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
2. BBL: บริษัท ธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) 
3. KBANK: บริษัท ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) 
4. PTT: บริษัท ปตท. จํากัด (มหาชน) 
5. PTTEP: บริษัท ปตท. สํารวจและผลิตปโตรเลียม จํากัด (มหาชน) 
6. BANPU: บริษัท บานปู จํากัด (มหาชน) 
7. CPALL: บริษัท ซีพี ออลล จํากัด (มหาชน) 
8. BGH: บริษัท กรุงเทพดุสิตเวชการ จํากัด (มหาชน) 
9. BIG C: บริษัท บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร จํากัด (มหาชน) 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

การเก็บรวบรวมขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ราคาปดยอนหลังของแตละหลักทรัพยเปนรายวัน และเงิน
ปนผลรับ จากตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย (ผานเว็บไซต http://www.settrade.com) 

ระยะเวลาในการเก็บขอมูล 250 วัน เริ่มวันที่ 23 พฤษภาคม พ.ศ.2556 จนถึง วันที่ 30 พฤษภาคม พ.ศ.2557  

เคร่ืองมือที่ใชในการศึกษา 

 เครื่องมือที่ผูศึกษาใชในการประเมินความเส่ียงการลงทุนตราสารทุนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย คือ 
การวัดมูลคาความเส่ียง (Value at Risk: VaR) [6] และการทดสอบภาวะวิกฤต (Stress Test) ดวยวิธีการระบุผล
ขาดทุนขั้นสูงสุดภายใตภาวะวิกฤต (StressVaR) ตามวิธีของ Kupiec [8] 
การวิเคราะหขอมูล 

 1. ศึกษาพฤติกรรมความเส่ียงของแตละหลักทรัพย จากอัตราผลตอบแทนเฉล่ีย คาความแปรปรวน เพื่อ

คํานวณหามูลคาความเส่ียงที่มีความนาจะเปน อัลฟา (α) เทากับ 0.05 และ 0.01 ณ ระดับความเชื่อม่ัน (1-α) เทากับ

รอยละ 95 และ 99 จากสมการดังน้ี 
 

𝐕𝐚𝐑(𝛂) 		= 	𝐖𝟎(𝛍� − 𝐳𝛂√𝛔�𝟐	)                                                            (1) 
 
กําหนดให  Zα คือ คะแนนมาตรฐาน (Z-score) เชน ระดับความเชื่อม่ัน 99% คา Zα จะเทากับ 2.33 
 𝐖𝟎 คือ จํานวนเงินลงทุนเริ่มตน 

 𝛔�𝟐 คือ คาความแปรปรวน 

 𝛍� คือ คาเฉล่ียอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย ณ วันที่ t 
 α คือ ความนาจะเปนที่นักลงทุนยอมรับได 
 
 2. ทําการทดสอบภาวะวิกฤต (Stress test) ดวยแบบจําลองที่เกิดจากเหตุการณวิกฤตการเงินป 2540 เม่ือ
ลงทุนในหลักทรัพยประกอบคือ หลักทรัพยกลุมตัวอยาง มีเงื่อนไขใหคาที่สะทอนวิกฤตคือ ดัชนีตลาด (Set Index) ปรับ
ลดลง 8.5 เทา R2 คืออัตราผลตอบแทนของดัชนีตลาดภายใตวิกฤตมีซ่ึงกําหนดใหเปนหลักทรัพยหลัก มีอัตรา

ผลตอบแทนซ่ึงเปนตัวแปรเชิงสุม มีการแจกแจงรวมแบบปกติ มีคาที่คาดเปนเวคเตอร µ ขนาด (K x 1) และมีคาความ
แปรปรวนรวมเปนแมทริก โอเมกา (ω) ขนาด (K x K) จะไดโครงสรางดังตอไปน้ี 
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	 คือ ค่าเฉลี่ยอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย์ ณ วันที่ t

	

 กลุมตัวอยางทีใ่ชในการศึกษาในครั้งน้ี คือ หุนสามัญ ที่มีสภาพคลองสูงจํานวน 9 หลักทรัพย สามารถดูไดจาก
ตัวเลขมูลคาหลักทรัพยตามราคาตลาด (Market Capitalization) โดยเลือกกลุมอุตสาหกรรมที่มีมูลคาหลักทรัพยตาม
ราคาตลาด สูงสุด 3 กลุมอุตสาหกรรม ตามลําดับ จากทั้งหมด 8 กลุมอุตสาหกรรม แลวจึงเลือกหลักทรัพยที่มีมูลคา
หลักทรัพยตามราคาตลาดสูงสุด 3 อันดับแรก มาเปนกลุมตัวอยางเพื่อใชในการศึกษา ไดหลักทรัพยดังตอไปน้ี  

1. SCB: บริษัท ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) 
2. BBL: บริษัท ธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) 
3. KBANK: บริษัท ธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) 
4. PTT: บริษัท ปตท. จํากัด (มหาชน) 
5. PTTEP: บริษัท ปตท. สํารวจและผลิตปโตรเลียม จํากัด (มหาชน) 
6. BANPU: บริษัท บานปู จํากัด (มหาชน) 
7. CPALL: บริษัท ซีพี ออลล จํากัด (มหาชน) 
8. BGH: บริษัท กรุงเทพดุสิตเวชการ จํากัด (มหาชน) 
9. BIG C: บริษัท บิ๊กซี ซูเปอรเซ็นเตอร จํากัด (มหาชน) 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

การเก็บรวบรวมขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ราคาปดยอนหลังของแตละหลักทรัพยเปนรายวัน และเงิน
ปนผลรับ จากตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย (ผานเว็บไซต http://www.settrade.com) 

ระยะเวลาในการเก็บขอมูล 250 วัน เริ่มวันที่ 23 พฤษภาคม พ.ศ.2556 จนถึง วันที่ 30 พฤษภาคม พ.ศ.2557  

เคร่ืองมือที่ใชในการศึกษา 

 เครื่องมือที่ผูศึกษาใชในการประเมินความเส่ียงการลงทุนตราสารทุนในตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย คือ 
การวัดมูลคาความเส่ียง (Value at Risk: VaR) [6] และการทดสอบภาวะวิกฤต (Stress Test) ดวยวิธีการระบุผล
ขาดทุนขั้นสูงสุดภายใตภาวะวิกฤต (StressVaR) ตามวิธีของ Kupiec [8] 
การวิเคราะหขอมูล 

 1. ศึกษาพฤติกรรมความเส่ียงของแตละหลักทรัพย จากอัตราผลตอบแทนเฉล่ีย คาความแปรปรวน เพื่อ

คํานวณหามูลคาความเส่ียงที่มีความนาจะเปน อัลฟา (α) เทากับ 0.05 และ 0.01 ณ ระดับความเชื่อม่ัน (1-α) เทากับ

รอยละ 95 และ 99 จากสมการดังน้ี 
 

𝐕𝐚𝐑(𝛂) 		= 	𝐖𝟎(𝛍� − 𝐳𝛂√𝛔�𝟐	)                                                            (1) 
 
กําหนดให  Zα คือ คะแนนมาตรฐาน (Z-score) เชน ระดับความเชื่อม่ัน 99% คา Zα จะเทากับ 2.33 
 𝐖𝟎 คือ จํานวนเงินลงทุนเริ่มตน 

 𝛔�𝟐 คือ คาความแปรปรวน 

 𝛍� คือ คาเฉล่ียอัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย ณ วันที่ t 
 α คือ ความนาจะเปนที่นักลงทุนยอมรับได 
 
 2. ทําการทดสอบภาวะวิกฤต (Stress test) ดวยแบบจําลองที่เกิดจากเหตุการณวิกฤตการเงินป 2540 เม่ือ
ลงทุนในหลักทรัพยประกอบคือ หลักทรัพยกลุมตัวอยาง มีเงื่อนไขใหคาที่สะทอนวิกฤตคือ ดัชนีตลาด (Set Index) ปรับ
ลดลง 8.5 เทา R2 คืออัตราผลตอบแทนของดัชนีตลาดภายใตวิกฤตมีซ่ึงกําหนดใหเปนหลักทรัพยหลัก มีอัตรา

ผลตอบแทนซ่ึงเปนตัวแปรเชิงสุม มีการแจกแจงรวมแบบปกติ มีคาที่คาดเปนเวคเตอร µ ขนาด (K x 1) และมีคาความ
แปรปรวนรวมเปนแมทริก โอเมกา (ω) ขนาด (K x K) จะไดโครงสรางดังตอไปน้ี 
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	 คือ ความน่าจะเป็นที่นักลงทุนยอมรับได้

	 2.	 ท�ำการทดสอบภาวะวกิฤต (Stress test) ด้วยแบบจ�ำลองทีเ่กดิจากเหตกุารณ์วกิฤตการเงนิปี 2540 

เมื่อลงทุนในหลักทรัพย์ประกอบคือ หลักทรัพย์กลุ่มตัวอย่าง มีเงื่อนไขให้ค่าที่สะท้อนวิกฤตคือ ดัชนีตลาด (Set 

Index) ปรับลดลง 8.5 เท่า R
2
 คืออัตราผลตอบแทนของดัชนีตลาดภายใต้วิกฤตมีซึ่งก�ำหนดให้เป็นหลักทรัพย์หลัก 

มอีตัราผลตอบแทนซึง่เป็นตวัแปรเชงิสุม่ มกีารแจกแจงร่วมแบบปกต ิมค่ีาทีค่าดเป็นเวคเตอร์ µ ขนาด (K x 1) และ

มีค่าความแปรปรวนร่วมเป็นแมทริก โอเมก้า (ω) ขนาด (K x K) จะได้โครงสร้างดังต่อไปนี้
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คํานวณหามูลคาความเส่ียงจากเหตุการณวิกฤต (Eevent StressVaR) ดวยสมการ (4) (5) (6) เพื่อนําผลลัพธ
ประกอบการคํานวณหามูลคาความเส่ียงขั้นสูงสุดภายใตภาวะวิกฤต (StressVaR) ที่มีความนาจะเปน แกรมมา (γ) 
เทากับ 0.01 ณ ระดับความเชื่อม่ัน (1-γ ) เทากับรอยละ 99 ดวยสมการที่ (2) (3)  

𝐒𝐭𝐫𝐞𝐬𝐬𝐕𝐚𝐑(𝛄) = 𝐄(𝐒𝐭𝐫𝐞𝐬𝐬𝐕𝐚𝐑) − 𝐳𝛄�𝐰𝟏𝟏
, 𝛚𝟏𝟏

𝐜 𝐰𝟏𝟏                                              (2) 

 
 โดยที่ 

 

𝛚𝟏𝟏
𝐜 = 	𝛚𝟏𝟏 − 𝛚𝟏𝟐(𝛚𝟐𝟐)�𝟏𝛚𝟐𝟏                                                                (3) 

 

 

E(StressVaR) = 		w, �μ�
�

R�
�                                                  (4) 

 
หรือ 

 
E(StressVaR) = 		 {w′��μ� +	w′�ω��(ω��)��		�R�} +				 {w′�	��R�} 

 
 

R�� = 	μ�� 	± 	s�σ��	                                                           (5) 
 
 

μ�� = 	μ� + ω��(ω��)��R�                                       (6) 
 

กําหนดให  𝜇� แสดงอัตราผลตอบแทนหลักทรัพยประกอบ  
 𝜇� แสดงอัตราผลตอบแทนหลักทรัพยหลัก  
 𝜔�� แสดงคาความแปรปรวนรวมหลักทรัพยประกอบ 
 𝜔�� แสดงคาความแปรปรวนรวมหลักทรัพยประกอบและหลักทรัพยหลัก 
 𝜔�� แสดงคาความแปรปรวนรวมหลักทรัพยประกอบและหลักทรัพยหลัก 
 𝜔�� แสดงคาความแปรปรวนรวมหลักทรัพยหลัก 
 R��  คือ อัตราผลตอบแทนภายใตภาวะวิกฤติ ของหลักทรัพยหลัก i  
 ±	s� คือ คาสะทอนขนาดความวิกฤติของเหตุการณที่สงผลใหอัตราผลตอบแทนเพิ่มขึ้น (+) หรือลดลง (-) 

 	σ��  คือ คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของหลักทรัพยหลัก i 

 	μ��  คือ อัตราผลตอบแทนเฉล่ีย ของหลักทรัพยประกอบ 
 W '1 คือ  นํ้าหนักในการลงทุนในหลักทรัพยประกอบ 
 W '

2 คือ  นํ้าหนักในการลงทุนในหลักทรัพยหลัก   
 
 3. สรุปผลการเปรียบเทียบมูลคาความเส่ียงของหลักทรัพย กับมูลคาความเส่ียงสูงสุดภายใตภาวะวิกฤต 
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	 ค�ำนวณหามูลค่าความเสี่ยงจากเหตุการณ์วิกฤต (Eevent StressVaR) ด้วยสมการ (4) (5) (6) เพื่อน�ำ

ผลลพัธ์ประกอบการค�ำนวณหามลูค่าความเสีย่งขัน้สงูสดุภายใต้ภาวะวกิฤต (StressVaR) ทีม่คีวามน่าจะเป็น แกรม

ม่า (γ) เท่ากับ 0.01 ณ ระดับความเชื่อมั่น (1-γ ) เท่ากับร้อยละ 99 ด้วยสมการที่ (2) (3) 
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คํานวณหามูลคาความเส่ียงจากเหตุการณวิกฤต (Eevent StressVaR) ดวยสมการ (4) (5) (6) เพื่อนําผลลัพธ
ประกอบการคํานวณหามูลคาความเส่ียงขั้นสูงสุดภายใตภาวะวิกฤต (StressVaR) ที่มีความนาจะเปน แกรมมา (γ) 
เทากับ 0.01 ณ ระดับความเชื่อม่ัน (1-γ ) เทากับรอยละ 99 ดวยสมการที่ (2) (3)  

𝐒𝐭𝐫𝐞𝐬𝐬𝐕𝐚𝐑(𝛄) = 𝐄(𝐒𝐭𝐫𝐞𝐬𝐬𝐕𝐚𝐑) − 𝐳𝛄�𝐰𝟏𝟏
, 𝛚𝟏𝟏

𝐜 𝐰𝟏𝟏                                              (2) 

 
 โดยที่ 

 

𝛚𝟏𝟏
𝐜 = 	𝛚𝟏𝟏 − 𝛚𝟏𝟐(𝛚𝟐𝟐)�𝟏𝛚𝟐𝟏                                                                (3) 

 

 

E(StressVaR) = 		w, �μ�
�

R�
�                                                  (4) 

 
หรือ 

 
E(StressVaR) = 		 {w′��μ� +	w′�ω��(ω��)��		�R�} +				 {w′�	��R�} 

 
 

R�� = 	μ�� 	± 	s�σ��	                                                           (5) 
 
 

μ�� = 	μ� + ω��(ω��)��R�                                       (6) 
 

กําหนดให  𝜇� แสดงอัตราผลตอบแทนหลักทรัพยประกอบ  
 𝜇� แสดงอัตราผลตอบแทนหลักทรัพยหลัก  
 𝜔�� แสดงคาความแปรปรวนรวมหลักทรัพยประกอบ 
 𝜔�� แสดงคาความแปรปรวนรวมหลักทรัพยประกอบและหลักทรัพยหลัก 
 𝜔�� แสดงคาความแปรปรวนรวมหลักทรัพยประกอบและหลักทรัพยหลัก 
 𝜔�� แสดงคาความแปรปรวนรวมหลักทรัพยหลัก 
 R��  คือ อัตราผลตอบแทนภายใตภาวะวิกฤติ ของหลักทรัพยหลัก i  
 ±	s� คือ คาสะทอนขนาดความวิกฤติของเหตุการณที่สงผลใหอัตราผลตอบแทนเพิ่มขึ้น (+) หรือลดลง (-) 

 	σ��  คือ คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของหลักทรัพยหลัก i 

 	μ��  คือ อัตราผลตอบแทนเฉล่ีย ของหลักทรัพยประกอบ 
 W '1 คือ  นํ้าหนักในการลงทุนในหลักทรัพยประกอบ 
 W '

2 คือ  นํ้าหนักในการลงทุนในหลักทรัพยหลัก   
 
 3. สรุปผลการเปรียบเทียบมูลคาความเส่ียงของหลักทรัพย กับมูลคาความเส่ียงสูงสุดภายใตภาวะวิกฤต 
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คํานวณหามูลคาความเส่ียงจากเหตุการณวิกฤต (Eevent StressVaR) ดวยสมการ (4) (5) (6) เพื่อนําผลลัพธ
ประกอบการคํานวณหามูลคาความเส่ียงขั้นสูงสุดภายใตภาวะวิกฤต (StressVaR) ที่มีความนาจะเปน แกรมมา (γ) 
เทากับ 0.01 ณ ระดับความเชื่อม่ัน (1-γ ) เทากับรอยละ 99 ดวยสมการที่ (2) (3)  

𝐒𝐭𝐫𝐞𝐬𝐬𝐕𝐚𝐑(𝛄) = 𝐄(𝐒𝐭𝐫𝐞𝐬𝐬𝐕𝐚𝐑) − 𝐳𝛄�𝐰𝟏𝟏
, 𝛚𝟏𝟏

𝐜 𝐰𝟏𝟏                                              (2) 

 
 โดยที่ 

 

𝛚𝟏𝟏
𝐜 = 	𝛚𝟏𝟏 − 𝛚𝟏𝟐(𝛚𝟐𝟐)�𝟏𝛚𝟐𝟏                                                                (3) 
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หรือ 

 
E(StressVaR) = 		 {w′��μ� +	w′�ω��(ω��)��		�R�} +				 {w′�	��R�} 

 
 

R�� = 	μ�� 	± 	s�σ��	                                                           (5) 
 
 

μ�� = 	μ� + ω��(ω��)��R�                                       (6) 
 

กําหนดให  𝜇� แสดงอัตราผลตอบแทนหลักทรัพยประกอบ  
 𝜇� แสดงอัตราผลตอบแทนหลักทรัพยหลัก  
 𝜔�� แสดงคาความแปรปรวนรวมหลักทรัพยประกอบ 
 𝜔�� แสดงคาความแปรปรวนรวมหลักทรัพยประกอบและหลักทรัพยหลัก 
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 𝜔�� แสดงคาความแปรปรวนรวมหลักทรัพยหลัก 
 R��  คือ อัตราผลตอบแทนภายใตภาวะวิกฤติ ของหลักทรัพยหลัก i  
 ±	s� คือ คาสะทอนขนาดความวิกฤติของเหตุการณที่สงผลใหอัตราผลตอบแทนเพิ่มขึ้น (+) หรือลดลง (-) 

 	σ��  คือ คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของหลักทรัพยหลัก i 

 	μ��  คือ อัตราผลตอบแทนเฉล่ีย ของหลักทรัพยประกอบ 
 W '1 คือ  นํ้าหนักในการลงทุนในหลักทรัพยประกอบ 
 W '

2 คือ  นํ้าหนักในการลงทุนในหลักทรัพยหลัก   
 
 3. สรุปผลการเปรียบเทียบมูลคาความเส่ียงของหลักทรัพย กับมูลคาความเส่ียงสูงสุดภายใตภาวะวิกฤต 
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ก�ำหนดให้ 	

	 แสดงอัตราผลตอบแทนหลักทรัพย์ประกอบ 

	 แสดงอัตราผลตอบแทนหลักทรัพย์หลัก 

	 แสดงค่าความแปรปรวนร่วมหลักทรัพย์ประกอบ

	 แสดงค่าความแปรปรวนร่วมหลักทรัพย์ประกอบและหลักทรัพย์หลัก

	 แสดงค่าความแปรปรวนร่วมหลักทรัพย์ประกอบและหลักทรัพย์หลัก

	 แสดงค่าความแปรปรวนร่วมหลักทรัพย์หลัก

	 คือ อัตราผลตอบแทนภายใต้ภาวะวิกฤติ ของหลักทรัพย์หลัก i 

	 คือ ค่าสะท้อนขนาดความวิกฤติของเหตุการณ์ที่ส่งผลให้อัตราผลตอบแทนเพิ่มขึ้น (+) หรือลดลง (-)

	 คือ ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของหลักทรัพย์หลัก i

	 คือ อัตราผลตอบแทนเฉลี่ย ของหลักทรัพย์ประกอบ

	 คือ นํ้าหนักในการลงทุนในหลักทรัพย์ประกอบ

	 คือ นํ้าหนักในการลงทุนในหลักทรัพย์หลัก 

	 3. 	 สรปุผลการเปรยีบเทยีบมลูค่าความเสีย่งของหลกัทรพัย์ กบัมลูค่าความเสีย่งสงูสดุภายใต้ภาวะวกิฤต

น�ำมลูค่าความเสีย่งของแต่ละหลกัทรพัย์ทีเ่ชือ่ว่าเกดิในภาวะตลาดทีป่กต ิมาเปรยีบเทยีบกบัผลของมลูค่าความเสีย่ง

ทีท่ดสอบภาวะวกิฤต ถ้าหลกัทรพัย์ตวัใดมมีลูค่าความเสีย่ง (VaR) เกนิมลูค่าความเสีย่งทีจ่ะขาดทนุขัน้สงูสดุภายใต้

ภาวะวกิฤต (StressVaR) แสดงว่าหลกัทรพัย์ตวันัน้มคีวามเสีย่งสงู หรอืมโีอกาสทีจ่ะเกดิการขาดทนุจรงิเป็นจ�ำนวน

มาก

ผลการศึกษาและอภิปรายผล

	 ผลการศึกษาของกลุ่มตัวอย่างหุ้นสามัญจ�ำนวน 9 หลักทรัพย์ ระยะเวลา 250 วัน สมมติให้มีเงินลงทุน

เริ่มต้นจ�ำนวน 1 แสนบาท ภายใต้สมมติฐานของวิธีวัดมูลค่าความเสี่ยง ให้อัตราผลตอบแทนของหลักทรัพย์มีการก

ระจายตวัแบบปกต ิ(Normal Distribution) แต่ละหลกัทรพัย์จงึมค่ีาอตัราผลตอบแทนเฉลีย่ และค่าความแปรปรวน 

น�ำค่าดังกล่าวมาท�ำการค�ำนวณหามูลค่าความเสี่ยง (VaR) ที่เชื่อว่าเป็นมูลค่าความเสี่ยงภายใต้ภาวะตลาดปกติ ณ 

ระดบัความเชือ่มัน่ร้อยละ 95 และ 99 จากนัน้จงึท�ำการทดสอบภาวะวกิฤต ด้วยวธิกีารระบผุลขาดทนุขัน้สงูสดุภาย

ใต้ภาวะวิกฤต (StressVaR) โดยการจ�ำลองผลการขาดทุนภายใต้ภาวะวิกฤตการเงินปี พ.ศ.2540 ผลการศึกษา

ปรากฏรายละเอียดดังตารางที่ 1
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� 																																		𝝎 = 	 �

𝝎𝟏𝟏
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𝝎𝟐𝟐
� 

 
คํานวณหามูลคาความเส่ียงจากเหตุการณวิกฤต (Eevent StressVaR) ดวยสมการ (4) (5) (6) เพื่อนําผลลัพธ
ประกอบการคํานวณหามูลคาความเส่ียงขั้นสูงสุดภายใตภาวะวิกฤต (StressVaR) ที่มีความนาจะเปน แกรมมา (γ) 
เทากับ 0.01 ณ ระดับความเชื่อม่ัน (1-γ ) เทากับรอยละ 99 ดวยสมการที่ (2) (3)  

𝐒𝐭𝐫𝐞𝐬𝐬𝐕𝐚𝐑(𝛄) = 𝐄(𝐒𝐭𝐫𝐞𝐬𝐬𝐕𝐚𝐑) − 𝐳𝛄�𝐰𝟏𝟏
, 𝛚𝟏𝟏

𝐜 𝐰𝟏𝟏                                              (2) 

 
 โดยที่ 

 

𝛚𝟏𝟏
𝐜 = 	𝛚𝟏𝟏 − 𝛚𝟏𝟐(𝛚𝟐𝟐)�𝟏𝛚𝟐𝟏                                                                (3) 

 

 

E(StressVaR) = 		w, �μ�
�

R�
�                                                  (4) 

 
หรือ 

 
E(StressVaR) = 		 {w′��μ� +	w′�ω��(ω��)��		�R�} +				 {w′�	��R�} 

 
 

R�� = 	μ�� 	± 	s�σ��	                                                           (5) 
 
 

μ�� = 	μ� + ω��(ω��)��R�                                       (6) 
 

กําหนดให  𝜇� แสดงอัตราผลตอบแทนหลักทรัพยประกอบ  
 𝜇� แสดงอัตราผลตอบแทนหลักทรัพยหลัก  
 𝜔�� แสดงคาความแปรปรวนรวมหลักทรัพยประกอบ 
 𝜔�� แสดงคาความแปรปรวนรวมหลักทรัพยประกอบและหลักทรัพยหลัก 
 𝜔�� แสดงคาความแปรปรวนรวมหลักทรัพยประกอบและหลักทรัพยหลัก 
 𝜔�� แสดงคาความแปรปรวนรวมหลักทรัพยหลัก 
 R��  คือ อัตราผลตอบแทนภายใตภาวะวิกฤติ ของหลักทรัพยหลัก i  
 ±	s� คือ คาสะทอนขนาดความวิกฤติของเหตุการณที่สงผลใหอัตราผลตอบแทนเพิ่มขึ้น (+) หรือลดลง (-) 

 	σ��  คือ คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของหลักทรัพยหลัก i 

 	μ��  คือ อัตราผลตอบแทนเฉล่ีย ของหลักทรัพยประกอบ 
 W '1 คือ  นํ้าหนักในการลงทุนในหลักทรัพยประกอบ 
 W '

2 คือ  นํ้าหนักในการลงทุนในหลักทรัพยหลัก   
 
 3. สรุปผลการเปรียบเทียบมูลคาความเส่ียงของหลักทรัพย กับมูลคาความเส่ียงสูงสุดภายใตภาวะวิกฤต 
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ตารางที่ 1 แสดงค่าอัตราผลตอบแทนเฉลี่ย ค่าความแปรปรวน และมูลค่าความเสี่ยง

ล�ำดับ หลักทรัพย์
อัตราผลตอบแทน

เฉลี่ย

ค่าความ

แปรปรวน

VaR(0.05) VaR(0.01) StressVaR

(บาท) (บาท) (บาท)

1 BANPU 0.00099 0.00086 -4,100 -6,700 -24,900

2 BGH 0.00069 0.00067 -3,600 -5,900 -22,000

3 CPALL 0.00051 0.00050 -3,200 -5,200 -19,000

4 PTTEP 0.00010 0.00029 -2,600 -3,900 -14,400

5 KBANK -0.00035 0.00042 -3,400 -4,800 -17,500

6 BIG C -0.00035 0.00048 -4,000 -6,200 -18,700

7 PTT -0.00038 0.00023 -2,400 -3,600 -13,000

8 BBL -0.00039 0.00033 -3,000 -4,300 -15,500

9 SCB -0.00041 0.00048 -3,600 -5,200 -18,700

	 จากตารางที่ 1 พบว่าหลักทรัพย์ที่น่าลงทุน โดยมีอัตราผลตอบแทนเป็นบวก คือ บมจ.บ้านป ู(BANPU) 

บมจ. กรุงเทพดุสิตเวชการ (BGH) บมจ.ซีพีออลล์ (CPALL) และบมจ.ปตท.สผ. (PTTEP) มีอัตราผลตอบแทนเฉลี่ย

และค่าความเสี่ยงหรือค่าความแปรปรวน สูงสุดลงมาตํ่าสุดตามล�ำดับ สามารถวัดความเสี่ยงให้แสดงผลออกมาใน

รูปตัวเลขที่สามารถตีค่าเป็นตัวเงินและเข้าใจได้ง่าย โดยผลของมูลค่าความเสี่ยง (VaR) ณ ระดับความเชื่อมั่นร้อย

ละ 95 (VaR(0.05)) และร้อยละ 99 (VaR(0.01)) จะแปรผันตามค่าอัตราผลตอบแทนเฉลี่ยและค่าความแปรปรวน 

เมื่อท�ำการทดสอบภาวะวิกฤต ได้มูลค่าความเสี่ยงภายใต้ภาวะวิกฤต (Stress VaR) ซึ่งก็แปรผันตามค่าอัตราผล

ตอบแทนเฉลี่ยและค่าความแปรปรวนเช่นกัน และเมื่อเปรียบเทียบกันระหว่างมูลค่าความเสี่ยงกับมูลค่าความเสี่ยง

ภายใต้ภาวะวิกฤต จะเห็นว่ามูลค่าความเสี่ยงยังมีค่าที่ตํ่ากว่ามูลค่าความเสี่ยงภายใต้ภาวะวิกฤตอยู่แต่ก็มีโอกาส

ขาดทุนสูงสุดเท่ากับมูลค่าความเสี่ยงภายใต้ภาวะวิกฤต (StressVaR) หรืออาจเกินกว่า แต่มีโอกาสเกิดขึ้นไม่มาก

ตามระดับความเชื่อมั่นที่ก�ำหนด

	 สอดคล้องกับการศึกษาของ เสาวณีย์ ฉัตรไพศาลสุข [5] และ เมธี พงศ์กิจวิทูร [3] ที่ผลการศึกษาพบ

ว่าการ การประเมินความเสียงด้วยวิธีวัดมูลค่า เป็นวิธีการหนึ่งที่สามารถประเมินความเสี่ยงได้ดีและสามารถเข้าใจ

ได้ง่ายเช่นเดียวกัน ถึงแม้จะเป็นความเสี่ยงที่สรุปออกมาเป็นตัวเลขที่เข้าใจได้ง่าย ซึ่งจะช่วยประเมินความเสี่ยงใน

ช่วงเวลาใดเวลาหนึ่งที่นักลงทุนสนใจ เหมาะกับนักลงทุนที่เน้นการลงทุนในระยะสั้นๆ แบบเก็งก�ำไร ซึ่งจะขัดกับ

นโยบายการลงทุนของนักลงทุนแบบเน้นคุณค่าที่ลงทุนในระยะยาวอย่างเช่น วอร์เรน บัฟเฟตต์ และนิเวศน์ เหม

วชิรวรกร [1]



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
987

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

เง
ิน
 ก

าร
ล
ง
ท
ุน
 ก

าร
ศ
ึก
ษ
าค

ว
าม

เป
็น
ไป

ได
้ท
าง

ธ
ุร
ก
ิจ

สรุปและข้อเสนอแนะ

สรุป

	 ผลการศึกษาพบว่า การประเมินความเสี่ยงโดยใช้วิธีการวัดมูลค่าความเสี่ยง ได้ค่าความเสี่ยงที่แสดงออก

มาเป็นจ�ำนวนการสูญเสียเงินลงทุนได้อย่างชัดเจน และเข้าใจได้ง่าย จากกลุ่มตัวอย่าง หลักทรัพย์ที่มีมูลค่าความ

เสี่ยงสูงสุด หรือมีความน่าจะเป็นที่จะมีผลการขาดทุนสูงสุด จากการก�ำหนดความเชื่อมั่นที่ร้อยละ 95 คือ BANPU 

มีโอกาสขาดทุนสูงถึง (4,100) บาท แต่โอกาสนั้นเกิดขึ้นเพียง 5 ครั้ง ในการลงทุน 100 ครั้ง จากการก�ำหนดความ

เชื่อมั่นที่ร้อยละ 99 คือ BANPU มีโอกาสขาดทุนสูงถึง (6,700) บาท แต่โอกาสนั้นเกิดขึ้นเพียง 1 ครั้ง ในการลงทุน 

100 ครั้ง และเมื่อท�ำการทดสอบภาวะวิกฤตของมูลค่าความเสี่ยง ค่าที่ปรากฏก็ยิ่งสะท้อนความรุนแรงของการสูญ

เสียเงินลงทุน หากดัชนีราคาตลาดเกิดผันผวนอย่างแรง ดังเช่นวิกฤตการเงิน ปีพ.ศ.2540 BANPU มีโอกาสขาดทุน

สูงถึง (24,900) บาท ท�ำให้นักลงสามารถเตรียมพร้อมป้องกันความสูญเสียที่รุนแรงนั้น อันอาจจะเกิดขึ้นได้ทุกเมื่อ

ถึงแม้จะมีโอกาสเพียงน้อยนิดก็ตาม เนื่องจากเป็นตัวเลขที่เข้าใจได้ง่าย สามารถพยากรณ์ผลการขาดทุนสูงสุดของ

หลักทรัพย์ที่สนใจ ในระดับความเชื่อมั่นที่ก�ำหนด ในช่วงระยะเวลาใดเวลาหนึ่งของการลงทุน โดยไม่ต้องวิเคราะห์

ปัจจัยต่างๆ ที่คาดว่าจะมีผลกระทบต่อราคาตราสารทุน นักลงทุนสามารถน�ำการประเมินความเสี่ยงด้วยวิธีการวัด

มูลค่าความเสี่ยงไปประยุกต์ใช้เป็นเครื่องช่วยในการตัดสินใจในการลงทุนต่อไป

	 การศึกษาได้ค้นพบอีกว่า หากนักลงทุนก�ำหนดระดับความเชื่อมั่นในระดับสูง ผลขาดทุนจะมีจ�ำนวนมาก

แต่จะมีโอกาสเกิดน้อยครั้ง ในทางกลับกันหากนักลงทุนก�ำหนดระดับความเชื่อมั่นในระตํ่าที่ตํ่าลงมา ผลขาดทุนจะ

มีจ�ำนวนลดลง แต่จะโอกาสเกิดมากครั้ง

ข้อเสนอแนะ

	 การศึกษาครั้งนี้เป็นการน�ำข้อมูลย้อนหลังของราคาหุ้นสามัญ จ�ำนวน 250 ข้อมูล ข้อมูลที่ใช้เป็นเพียง

ข้อมลูในอดตียงัไม่เปรยีบเทยีบกบัข้อมลูในอนาคตเพราะข้อมลูราคามกีารเปลีย่นแปลงตลอดเวลาการศกึษาครัง้ต่อ

ไปจึงควรค�ำนวณเพิ่มเติม อีกประการหนึ่งการศึกษานี้เป็นการศึกษาเพียงรายหลักทรัพย์ ไม่ได้ศึกษาเป็นกลุ่มหลัก

ทรัพย์ เพราะการประเมินความเสี่ยงด้วยวิธีวัดมูลค่าความเสี่ยงสามารถประเมินความเสี่ยงการลงทุนในกลุ่มหลัก

ทรัพย์ได้เช่นกัน

กิตติกรรมประกาศ

	 ขอขอบคณุวทิยาลยับณัฑติศกึษาการจดัการ มหาวทิยาลยัขอนแก่นทีส่นบัสนนุการน�ำเสนอผลงานในการ

ประชุมวิชาการในครั้งนี้
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การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจบริการรถแท็กซี่ผู้หญิง ในเขตอ�ำเภอเมือง 
จังหวัดขอนแก่น

A FEASIBILITY STUDY ON INVESTMENT OF LADY TAXI SERVICES
 IN MUANG DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE

จิรายุ ศรีจินดา1

ไพบูลย์  ดาวสดใส2

บทคัดย่อ

	 การศกึษามวีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาความเป็นไปได้ในการลงทนุธรุกจิบรกิารรถแทก็ซีผู่ห้ญงิในเขตอ�ำเภอเมอืงจงัหวดัขอนแก่น

ในด้านการตลาดด้านเทคนคิด้านการจดัการและด้านการเงนิโดยใช้แบบสอบถามเกบ็ข้อมลูการใช้บรกิารรถแทก็ซีแ่ละปัจจยัทีม่ผีลต่อ

การตัดสินใจใช้บริการรถแท็กซี่ของกลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 384 คน รวมทั้งได้วิเคราะห์ภาวะโดยรวมของตลาด วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน 

โอกาสและอุปสรรค วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด และวิเคราะห์ด้านการลงทุน ผล

การศึกษาพบว่าด้านการตลาด พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการรถแท็กซี่มากที่สุดคือการคิดอัตราค่าโดยสารตามมิเตอร์ที่

กรมการขนส่งก�ำหนดและข้อมูลการใช้บริการหากคนขับรถแท็กซี่เป็นผู้หญิงพบว่ามีผู้ให้ความสนใจเข้าใช้บริการร้อยละ 72.66 ด้าน

เทคนิค มีอินเตอร์เน็ตไร้สาย (WIFI) สายชาร์ตโทรศัพท์และระบบก�ำหนดต�ำแหน่งบนโลก (GPS) ส�ำหรับด้านการจัดการการบริหาร

งานภายในองค์กรเป็นรูปแบบห้างหุ้นส่วนจ�ำกัด ด้านการเงินใช้เงินลงทุนเริ่มแรก 3,875,880 บาท โดยเป็นส่วนของเจ้าของทั้งหมด 

และมีกระแสเงินสดรับสุทธิ 5 ปีของโครงการ มีมูลค่าปัจจุบัน (NPV) เท่ากับ 1,291,918.45 บาท โดยมีค่าเป็นบวกอัตราผลตอบแทน 

(IRR) เท่ากับร้อยละ 13.56 และมีระยะเวลาในการคืนทุน 2 ปี 4 เดือน 28 วัน จึงสรุปได้ว่าการลงทุนธุรกิจบริการรถแท็กซี่ผู้หญิงใน

เขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น มีความเป็นไปได้และมีความน่าสนใจในการลงทุน

ค�ำส�ำคัญ: การศึกษาความเป็นไปได้ รถแท็กซี่ผู้หญิง

Abstract

	 This study aimed to investigate the feasibility on the Investment of Lady Taxi Services in Muang District, 
Khon Kaen Province. The study conducted the feasibility in marketing, management, technical and financial  
aspects. Questionnaires were contributed to collect the data from 384 samples. This study also included  
marketing analysis SWOT, marketing mix. In terms of marketing aspect, the factor mostly affected the decision 
on using the service was the serviced change of taxi. In addition, if the taxi driver was a woman, the participants 
would interest to use the service for 72.66%. In terms of technical aspect, inside the cab, there would be wireless 
signal, battery charger plug, GPS. In terms of management aspect, the internal organization management would 
be limited partnership. In terms of financial aspect, the investment was 3,875,880 Baht provided by the owner 
and obtained from the 5-year cash flow where the net present value equaled 1,291,918.45 Baht with positive 
value. The internal rate of return equaled 13.56 and the payback period was within 2 years 4 months and 28 
days. In conclusion, the investment in lady-taxi-service in Muang district, Khon Kaen province is feasible and  
interesting.

Keywords: feasibility study, Lady Taxi

1	  นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	  รองศาสตราจารย์ คณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 รถแท็กซี่จัดเป็นรถรับจ้างเป็นการขนส่งแบบกึ่งสาธารณะ (Para Transit) ซึ่งเป็นการตอบสนองความ

ต้องการด้านบริการขนส่งท�ำให้ประชาชนหันมานิยมใช้บริการรถแท็กซี่ (Taxi) ซึ่งมีความสะดวกสบายรวดเร็วและ

สามารถก�ำหนดเส้นทางการเดนิทางได้โดยไม่จ�ำกดัเสมอืนเป็นการใช้รถยนต์ส่วนบคุคลปัญหาทีพ่บในการใช้บรกิาร

รถแท็กซี่มิเตอร์ในปัจจุบันได้แก่การที่ผู้ใช้บริการขาดความมั่นใจในเรื่องความปลอดภัยในการเรียกใช้บริการโดย

เฉพาะสภุาพสตรจีะมคีวามเกรงกลวัภยัทีอ่าจจะเกดิขึน้จากการเรยีกใช้บรกิารขาดความไว้วางใจในการทีจ่ะใช้บรกิาร

นอกจากนัน้ยงัมปัีญหาเกีย่วกบัการให้บรกิารของผูข้บัขีร่ถแทก็ซีม่เิตอร์ในเรือ่งความเตม็ใจในการให้บรกิารรบั – ส่ง

ในทุกสถานที่ความเป็นมิตรและกิริยามารยาทของผู้ขับขี่รถแท็กซี่มิเตอร์ขณะเรียกใช้บริการ

	 หน่วยงานทีท่�ำหน้าทีค่วบคมุการให้บรกิารรถแทก็ซีม่เิตอร์และหน่วยงานทีเ่กีย่วข้อง  ยงัขาดการให้ความ

ส�ำคัญในการแก้ไขปัญหาในเรื่องดังกล่าวอย่างจริงจัง อีกทั้งผู้ใช้บริการเองก็ไม่ได้รับทราบข่าวสาร หรือข้อมูลอย่าง

ถูกต้องและเพียงพอ เพื่อให้เกิดภาพพจน์หรือความรู้สึกที่ดีในการเรียกใช้บริการรถแท็กซี่มิเตอร์ เพราะที่ผ่านมาผู้

โดยสารที่เป็นสุภาพสตรีเรียกร้องขอคนขับที่เป็นผู้หญิงมากขึ้น เพราะบางครั้งต้องใช้แท็กซี่ตอนดึก หรือเข้าซอยไป

ลกึ หากมคีนขบัเป็นผูห้ญงิจะเกดิความปลอดภยั บรกิารสภุาพกว่า และช่วยให้ผูโ้ดยสารเกดิความอุน่ใจกว่า นอกจาก

ต้องให้เกิดความปลอดภัยแก่ผู้โดยสารแล้ว ยังต้องดูความปลอดภัยของคนขับด้วย รวมถึงต้องพิจารณาอุปกรณ์

ภายในรถแท็กซี่จะต้องมีอะไรบ้างเพื่อให้เกิดความปลอดภัย เช่น ติดจีพีเอส เครื่องน�ำทางเนวิเกเตอร์ เทคโนโลยี

เครื่องตรวจจับรถความเร็วของรถโดยสารสาธารณะหรืออาร์เอฟไอด ี วิทยุสื่อสารต่างๆ จะต้องดูว่ามีการติดตั้งทุก

คนัหรอืไม่ อย่างไรกต็ามปัญหาในตอนนีค้อืคนขบัแทก็ซีเ่ป็นผูห้ญงิยงัมจี�ำกดั หากมกีารประชาสมัพนัธ์ และส่งเสรมิ

ให้ผู้หญิงเข้ามาขับแท็กซี่เพิ่มขึ้น และภาครัฐเข้ามาช่วยสนับสนุนอย่างจริงจังจะสามารถเพิ่มปริมาณคนขับที่เป็น	

ผู้หญิงได้ ที่ผ่านมาได้มีการรวมกลุ่มเพื่อเปิดบริการแท็กซี่ผู้หญิงแล้ว เช่น เชียงใหม่ มีการให้บริการแท็กซี่ที่มีคนขับ

เป็นผู้หญิง โดยคิดอัตราเหมาจ่ายตามสถานที่เริ่มต้น 150 บาทต่อครั้งส�ำหรับในตัวเมือง แต่หากออกนอกตัวเมือง 

หรือเดินทางไปต่างจังหวัดก็มีอัตราค่าบริการ 200-9,000 บาท [1] 

	 จงัหวดัขอนแก่น มรีะบบขนส่งมวลส่งมวลชนแบบประจ�ำทางในเขตเทศบาลเมอืง ซึง่กค็อื รถสองแถว แต่

เนื่องจากรถสองแถวนั้นมีโครงข่ายไม่ครอบคลุมพื้นที่ทั้งหมด และระยะเวลาที่ใช้ในการเดินทางไม่แน่นอน เพราะ

รถสองแถวต้องจอดรอผูโ้ดยสารและจอดรบัผูโ้ดยสารระหว่างทาง ท�ำให้รถสองแถวขาดความน่าเชือ่ถอืในเรือ่งของ

เวลา จึงมีการน�ำรถแท็กซี่มาเปิดให้บริการเพื่อเป็นอีกทางเลือกหนึ่งตั้งแต่ป ี 2553 เพื่ออ�ำนวยความสะดวกแก่

ประชาชน เนือ่งจากรถแทก็ซีส่ามารถเดนิทางไปได้ทกุทีแ่ละใช้ระยะเวลาในการเดนิทางน้อยกว่ารถสองแถว ปัจจบุนั

รถแทก็ซีม่จี�ำนวนเพิม่มากขึน้ แต่ยงัคงไม่เพยีงพอต่อการใช้บรกิาร อกีทัง้ยงัมผีูใ้ช้บรกิารจ�ำนวนมากได้ร้องเรยีนมายงั

กรมการขนส่งทางบกจังหวัดขอนแก่น ว่าด้วยความไม่เที่ยงตรง ผิดจรรยาบรรณของผู้ให้บริการรถแท็กซี่ เช่น การ

ไม่กดมเิตอร์ คดิราคาเหมา การขบัรถอ้อม การโก่งราคาการเดนิทางในช่วงกลางคนื รวมถงึความไม่ปลอดภยัในการ

เดินทาง เช่น การขับขี่รถเร็วเกินก�ำหนด [2]

	 จากเหตุผลดังกล่าวมาแล้วข้างต้นรวมถึงจังหวัดขอนแก่นยังไม่มีการให้บริการแท็กซี่ผู้หญิง ผู้ศึกษามอง

เหน็ช่องทางในการประกอบธรุกจิ จงึสนใจทีจ่ะศกึษาความเป็นไปได้ในการประกอบธรุกจิบรกิารรถแทก็ซีผู่ห้ญงิขึน้ 

ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ก่อนการตัดสินใจลงทุน
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วัตถุประสงค์

	 การศึกษาครั้งนี้ การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจบริการรถแท็กซี่ผู้หญิง ในเขต อ�ำเภอเมือง 

จังหวัดขอนแก่นโดยจะศึกษาถึงความเป็นไปได้ใน 4 ด้าน คือ ด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านบริหารจัดการและ

ด้านการเงนิ เพือ่ท�ำการประเมนิโครงการและผลตอบแทนของโครงการเพือ่ประกอบการตดัสนิใจลงทนุธรุกจิบรกิาร

รถแท็กซี่ผู้หญิง ในอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

วิธีการศึกษา

	 โดยวิธีการศึกษาได้น�ำข้อมูลปฐมภูมิและทุติยภูมิมาวิเคราะห์ในด้านต่างๆ ดังนี้

	 1.	 การศึกษาด้านการตลาด ประกอบด้วยการวิเคราะห์ลักษณะของความต้องการ (Demand) ภาว

การณ์ตอบสนอง (Supply) ส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วยผลิตภัณฑ์หรือราคาสถานที่ตั้งการส่งเสริมการ

ตลาดบุคคลกระบวนการบริการการก่อสร้างและน�ำเสนอลักษณะทางกายภาพ และเก็บรวบรวมข้อมูลจาก

แบบสอบถามจากประชากรที่อาศัยอยู่ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น จ�ำนวน 387,279 คน [3] ซึ่งขนาดของ

กลุ่มตัวอย่างได้มาโดยการใช้ตารางก�ำหนดขนาดตัวอย่างของ R.V. Krejcieและ D.W. Morgan [4] ได้กลุ่มตัวอย่าง 

จ�ำนวน 384 คน น�ำแบบสอบถามที่ได้แก้ไขแล้ว เสนออาจารย์ที่ปรึกษา เพื่อพิจารณาตรวจสอบอีกครั้ง เพื่อความ

สมบูรณ์ก่อนน�ำไปทดลองใช้ (Try Out) กับผู้ใช้บริการรถแท็กซี่ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น อ�ำเภอเมือง จังหวัด

ขอนแก่น ที่ไม่ได้เป็นกลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 30 ราย แล้วน�ำมาหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) โดยใช้วิธีหาค่า

สมัประสทิธิ์ (α – Coefficient) โดยใช้สตูรครอนบาค (Cronbach) [5] ได้ค่าความชือ่มัน่ของแบบสอบถาม เท่ากบั 

.901 อยูใ่นเกณฑ์ทีส่ามารถน�ำแบบสอบถามไปใช้ในการเกบ็ข้อมลูได้ ร่วมกบัการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป การ

วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis) และการ

วิเคราะห์แบ่งส่วนทางการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมายและการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์

	 2.	 การศกึษาด้านเทคนคิ ประกอบด้วยการวเิคราะห์เทคนคิความเหมาะสมของการลงทนุอปุกรณ์หลกั 

อปุกรณ์และอปุกรณ์อ�ำนวยความสะดวกเครือ่งตกแต่งและตดิตัง้ในด้านราคาคณุภาพและประสทิธภิาพในการด�ำเนนิ

การ

	 3.	 การศกึษาด้านการจดัการ เป็นการวเิคราะห์ในเรือ่งการจดัการองค์กร การจดัหาบคุลากร รปูแบบใน

การด�ำเนินงานตลอดจนการก�ำหนดนโยบายด้านต่างๆโดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้สามารถก�ำหนดรูปแบบการบริหาร

และด�ำเนินงาน โดยน�ำผลที่ได้ไปช่วยในการพิจารณาและประเมินผล การตัดสินใจการลงทุน

	 4.	 การศกึษาด้านการเงนิเป็นการศกึษาถงึการประมาณการเงนิลงทนุเริม่แรกค่าใช้จ่ายในการด�ำเนนิงาน

และผลตอบแทนของโครงการโดยใช้เกณฑ์การตดัสนิแบบไม่ใช้ค่าเวลาได้แก่วธิรีะยะเวลาคนืทนุ (Payback Period: 

PB) และเกณฑ์การตัดสินแบบใช้ค่าเวลาได้แก่วิธีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) และวิธีอัตราผล

ตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) รวมทั้งการวิเคราะห์ความไวต่อเหตุเปลี่ยนแปลง (Sensitivity 

Analysis) เพื่อประกอบการตัดสินใจในการลงทุน

ผลการศึกษา

	 ผลการศึกษาด้านการตลาด

	 ข้อมูลการใช้บริการรถแท็กซี่ พบว่า ส่วนมากเคยใช้บริการร้อยละ 76.56 ใช้บริการน้อยกว่าสัปดาห์ละ

ครั้ง ร้อยละ 88.78 ใช้บริการนานกว่า 6 เดือนขึ้นไป ร้อยละ 34.69 ครั้งล่าสุด ใช้บริการเวลา 12.01 – 15.00 น. 
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ร้อยละ 24.83 ในช่วงวนัท�ำงาน (วนัจนัทร์-เสาร์) ร้อยละ 56.80 จ่ายค่าโดยสาร 101 - 150 บาท/ครัง้ ร้อยละ 48.30 

ขึ้นรถแท็กซี่จากที่ท�ำงาน ร้อยละ 23.81 เดินทางร่วมกับเพื่อน ร้อยละ 43.88 ใช้บริการรถแท็กซี่เนื่องจากความ

สะดวกสบายการในการเดินทาง ร้อยละ 59.86 เมื่อขึ้นรถแท็กซี่และสังเกตมิเตอร์ค่าโดยสาร ร้อยละ 75.51 ความ

เพยีงพอของรถแทก็ซีใ่นการให้บรกิารมน้ีอยเกนิไป ร้อยละ 46.60 ควรปรบัปรงุในเรือ่งอตัราค่าบรกิาร ร้อยละ 47.92 

ต้องการใช้บริการรถแท็กซี่ ร้อยละ 72.66 และคาดว่าจะใช้บริการรถแท็กซี่น้อยกว่าสัปดาห์ละครั้ง ร้อยละ 51.82 

	 ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารรถแทก็ซีโ่ดยพจิารณาจากปัจจยัทีม่ค่ีาเฉลีย่มากทีส่ดุในทกุด้าน พบ

ว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ สภาพของรถมีความแข็งแกร่งปลอดภัย (ค่าเฉลี่ย 4.25) ด้านราคา ได้แก่ ค่าโดยสารคิด

ตามมิเตอร์ตามอัตราที่กรมการขนส่งก�ำหนด (ค่าเฉลี่ย 4.35) ด้านการจัดจ�ำหน่าย ได้แก่ผู้โดยสารติดต่อสื่อสารกับ

รถแทก็ซีไ่ด้สะดวกโดยมเีบอร์โทรศพัท์ตดิอยูข้่างตวัรถให้เหน็อย่างชดัเจน (ค่าเฉลีย่ 4.21) ด้านการส่งเสรมิการตลาด 

ได้แก่ เจ้าหน้าที่ศูนย์บริการมีการให้ค�ำแนะน�ำที่ดี (ค่าเฉลี่ย 4.02) ด้านบุคลากร ได้แก่พนักงานขับรถแท็กซี่มีความ

ช�ำนาญในการขับขี่รถ ขับขี่ด้วยความปลอดภัย ถูกกฎจราจร (ค่าเฉลี่ย 4.32) ด้านกระบวนการให้บริการ ได้แก่รถ

แทก็ซีม่บีรกิารรบั – ส่งผูโ้ดยสารได้ทกุจดุในอ�ำเภอเมอืงจงัหวดัขอนแก่น (ค่าเฉลีย่ 4.18) ด้านหลกัฐานทางกายภาพ 

ได้แก่ รถแท็กซี่มีป้ายสัญลักษณ์ค�ำว่า “TAXI” ชัดเจน (ค่าเฉลี่ย 4.31)

	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป พบว่า สภาพแวดล้อมด้านการเมืองและกฎหมาย ด้านเศรษฐกิจ ด้าน

สังคมและวัฒนธรรม ด้านเทคโนโลยี และสภาพแวดล้อมทางธรรมชาติมีผลกระทบด้านบวกต่อธุรกิจการเช่าซื้อ

รถยนต์

	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันพบว่า ภัยคุกคามที่มีผลต่อธุรกิจในระดับสูง คือ การแข่งขัน

ระหว่างองค์กรธุรกิจเดียวกัน ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนและอ�ำนาจต่อรองของผู้ซื้อ ส่วนภัยคุกคามอยู่ในระดับ

ปานกลาง คือ ภัยคุกคามจากคู่แข่งขันหน้าใหม่ และอ�ำนาจต่อรองของผู้ขาย ภัยคุกคามอยู่ในระดับต�่ำ

	 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis) พบว่า จุดแข็งได้แก่ 1) คนขับรถแท็กซี่

เป็นผูห้ญงิผ่านการอบรมการขบัขีร่ถโดยสารสาธารณะจากกรมการขนส่งทางบก ให้บรกิารด้วยความสภุาพ บรกิาร

ดี 2) มีอุปกรณ์อ�ำนวยความสะดวกภายในรถ มี WIFI มีสายชาร์ตโทรศัพท์ เชื่อมต่อโทรศัพท์กับเครื่องเสียงภายใน

รถ มรีะบบน�ำทางเพือ่ป้องกนัการหลงทางและระบบตดิตามรถด้วย GPS 3) รถแทก็ซีผู่ห้ญงิเน้นเรือ่งความปลอดภยั

ของผู้โดยสารเพื่อความอุ่นใจและสบายใจในการเดินทาง 4) ใช้รถยนต์ที่ยังใหม่ มั่นใจเรื่องความปลอดภัยและ 	

5) เป็นรายแรกในตลาดแท็กซี่ขอนแก่นที่มีผู้ขับขี่เฉพาะผู้หญิง

	 จุดอ่อนได้แก่ 1) ต้นทุนสูงกว่ารถแท็กซี่ทั่วไป เนื่องจากมีอุปกรณ์เสริมในรถส�ำหรับผู้โดยสาร 2) การให้

บริการไม่ทั่วถึง เนื่องจากมีรถให้บริการเพียง 5 คัน และ 3) ขาดประสบการณ์ในการบริหารงานในธุรกิจรถแท็กซี่

ให้เช่า

	 โอกาสได้แก ่ 1) ปัจจุบันมีข่าวคนขับรถแท็กซี่ที่เป็นผู้ชายท�ำร้ายผู้โดยสารหญิงในรูปแบบต่างๆ ท�ำให้ผู้

โดยสารหญิงไม่มั่นใจในความปลอดภัย ดังนั้น จึงเป็นโอกาสของคนขับแท็กซี่เป็นผู้หญิงที่จะสร้างความมั่นใจและ

อุ่นใจในการเดินทางแก่ผู้โดยสาร ส่งผลให้มีผู้โดยสารหันมาใช้บริการรถแท็กซี่ที่มีผู้หญิงเป็นคนขับและ 2) ผู้หญิง

ท�ำงานนอกบ้านมากขึ้น บางครั้งอาจต้องเดินทางไปท�ำงานแต่เช้ามืด หรือกลับบ้านค�่ำ  และมีความกังวลถึงความ

ปลอดภัยในการเดินทาง ดังนั้นรถแท็กซี่ที่มีผู้หญิงเป็นคนขับจึงเป็นทางเลือกส�ำหรับการเดินทางที่ปลอดภัย

	 อุปสรรค ได้แก่ มีผู้ประกอบการรถแท็กซี่หลายรายในพื้นที่จังหวัดขอนแก่น

	 การแบ่งส่วนทางการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมายและการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ พบว่า การแบ่ง

ส่วนทางการตลาดของกลุ่มประชากรที่ต้องการเดินทางด้วยรถแท็กซี่ โดยมีลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย คือ ประชากรที่
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ต้องการใช้บริการรถโดยสารไปยังสถานที่ต่างๆ โดยใช้รถแท็กซี่ การวางต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ของแท็กซี่ผู้หญิง คือ 

แท็กซี่ผู้หญิงมีคุณภาพของการให้บริการดีกว่าคู่แข่ง เนื่องจากมีสิ่งอ�ำนวยความสะดวกไว้คอยบริการแก่ลูกค้า  ซึ่ง

เป็นจุดแตกต่างที่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เป็นอย่างดี

	 จากการศึกษา พบว่า การลงทุนธุรกิจบริการรถแท็กซี่ผู้หญิงมีความเป็นไปได้ทางด้านการตลาด

	 ผลการศึกษาด้านเทคนิค

	 การศึกษาด้านเทคนิคท�ำการวิเคราะห์ในเรื่องต่างๆ ดังนี้

	 1)	 การจดัหารถยนต์เพือ่น�ำมาท�ำเป็นรถแทก็ซีเ่ป็นการศกึษาสมรรถนะของรถยนต์ทีจ่ะน�ำมาท�ำเป็นรถ

แท็กซี่ โดยค�ำนึงถึงความปลอดภัย ความสะดวกสบาย อัตราการประหยัดเชื้อเพลิง การติดตั้งระบบแก๊ส LPG ใน

รถยนต์ โดยในการศกึษาครัง้นี้ ผูศ้กึษาได้พจิารณารถยนต์ทีจ่ะน�ำมาท�ำเป็นรถแทก็ซี่ คอื เป็นรถยนต์รถทีม่อีายกุาร

ใช้งานไม่เกิน 2 ปี นับแต่วันจดทะเบียนครั้งแรกและใช้งานมาแล้วเป็นระยะทางไม่เกิน 20,000 กม.  ยี่ห้อนิสสัน 	

รุ่น Nissan Sylphy 1.6 S M/T เครื่องยนต์ 1,598 cc. ขับเคลื่อนล้อหน้า เกียร์ธรรมดา 5MT ราคา 500,000 บาท

	 2)	 กระบวนการให้บริการ   

	 	 รถแทก็ซีเ่ป็นรถโดยสารสาธารณะทีม่คีวามปลอดภยัสงู โดยผูโ้ดยสารจะได้รบัความสะดวกสบายและ

ความรวดเรว็ในการเดนิทาง มคีวามเป็นส่วนตวั พนกังานคนขบัรถแทก็ซีเ่ป็นผูห้ญงิผ่านการอบรมการขบัขีร่ถโดยสาร

สาธารณะจากกรมการขนส่งทางบก ให้บริการด้วยความสุภาพ เต็มใจให้บริการ

	 3)	 การจัดซื้ออุปกรณ์ที่จ�ำเป็นต่างๆ

	 	 มกีารจดัหาอปุกรณ์อ�ำนวยความสะดวกไว้ภายในรถแทก็ซี ่โดยการจดัให้ม ีWIFI มสีายชาร์ตโทรศพัท์

ให้บรกิารฟร ีสามารถเชือ่มต่อโทรศพัท์ของท่านกบัเครือ่งเสยีงภายในรถเพือ่เปิดฟังเพลงทีต้่องการได้ มรีะบบน�ำทาง

เพื่อป้องกันการหลงทางและระบบติดตามรถกรณีรถออกนอกเส้นทางด้วย GPS รวมถึงมีเทคโนโลยีเครื่องตรวจจับ

ความเร็วของรถเพื่อควบคุมการขับขี่เร็วเกินก�ำหนด

จากการศึกษา พบว่า การลงทุนธุรกิจบริการรถแท็กซี่ผู้หญิงมีความเป็นไปได้ทางด้านเทคนิค

	 3.	 ผลการศึกษาด้านการจัดการ

	 	 การศึกษาด้านการจัดการ ได้แก่

	 	 1)	 การก�ำหนดทศิทางและเป้าหมายองค์กร ในการประกอบธรุกจิสิง่ส�ำคญัและเป็นหวัใจหลกัทีจ่ะ

ท�ำให้ธุรกิจไปสู่เป้าหมายที่หวังคือ วิสัยทัศน์ พันธกิจ และวัตถุประสงค์ขององค์กร เพื่อจะใช้เป็นแนวทางในการ

ด�ำเนินธุรกิจให้ประสบความส�ำเร็จ 

	 	 2)	 การก�ำหนดหน้าที่และรับผิดชอบ

	 	 	 เป็นการศกึษาถงึรปูแบบของการด�ำเนนิงานด้านการวางแผน การจดัองค์กร การจดัคนเข้าท�ำงาน 

การสัง่การ และการควบคมุ เพือ่ให้ทราบถงึค่าใช้จ่ายในการบรหิารและการด�ำเนนิงาน รปูแบบการด�ำเนนิธรุกจิเป็น

ห้างหุ้นส่วนจ�ำกัด ผู้จัดการมีอ�ำนาจเต็มที่ในการบริหารงานและตัดสินใจในการประกอบธุรกิจและการด�ำเนินงาน

ต่างๆโดยผู้จัดการจะเป็นผู้ดูแลให้ค�ำแนะน�ำและให้ค�ำปรึกษาแก่พนักงาน เพื่อให้พนักงานท�ำงานได้อย่างมี

ประสิทธิภาพมากขึ้นการก�ำหนดต�ำแหน่งงานที่จ�ำเป็น ได้แก่ ผู้จัดการ พนักงานศูนย์บริการและพนักงานบัญชี

นอกจากนี้มีการก�ำหนดคุณสมบัติของต�ำแหน่งต่างๆ และอัตราเงินเดือน

	 	 จากการศึกษา พบว่า การลงทุนธุรกิจบริการรถแท็กซี่ผู้หญิงมีความเป็นไปได้ทางด้านการจัดการ
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	 4.	 ผลการศึกษาด้านการเงิน

	 	 เป็นการศึกษาถึงเงินลงทุนในโครงการและแหล่งที่มาของเงินทุน ประมาณการรายได้-รายจ่ายของ

ธุรกิจ งบก�ำไร - ขาดทุน งบกระแสเงินสด งบดุล เพื่อน�ำไปใช้ในการวิเคราะห์โครงการว่ามีความเป็นไปได้หรือไม่ 	

จากการศึกษา พบว่า การลงทุนทั้งหมดเป็นส่วนของเจ้าของโครงการ โดยเป็นค่ารถยนต์พร้อมอุปกรณ์ เป็นเงิน 

2,875,000บาท ค่าอุปกรณ์และเครื่องใช้ส�ำนักงาน เป็นเงิน 80,000 บาท เงินทุนหมุนเวียนเป็นเงิน 860,880 บาท 

ค่าใช้จ่ายก่อนการด�ำเนนิการ 60,000 บาท รวมเงนิลงทนุทัง้สิน้ 3,875,880 บาท เมือ่วเิคราะห์โครงการโดยการจดั

ท�ำงบการเงินล่วงหน้า 5 ปี มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 1,291,918.45 บาทโดยมีค่าเป็นบวกและมีผล

ตอบแทนภายในโครงการ (IRR) เท่ากับ ร้อยละ13.56 และมีระยะเวลาในการคืนทุน 2 ปี 4 เดือน 28 วัน

สรุป

	 จากการศกึษาความเป็นไปได้ในการลงทนุธรุกจิบรกิารรถแทก็ซีผู่ห้ญงิ ในเขตอ�ำเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น 

ในด้านด้านการตลาด ด้านการจัดการ ด้านเทคนิค และด้านการเงิน พบว่า ผลการศึกษาพบว่าด้านการตลาด พบ

ว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการรถแท็กซี่มากที่สุดคือการคิดอัตราค่าโดยสารตามมิเตอร์ที่กรมการขนส่ง

ก�ำหนดและข้อมูลการใช้บริการหากคนขับรถแท็กซี่เป็นผู้หญิงพบว่ามีผู้ให้ความสนใจเข้าใช้บริการ ร้อยละ 72.66 

ด้านเทคนิค มีอินเตอร์เน็ตไร้สาย (WIFI) สายชาร์ตโทรศัพท์และระบบก�ำหนดต�ำแหน่งบนโลก (GPS) ส�ำหรับด้าน

การจดัการการบรหิารงานภายในองค์กรเป็นรปูแบบห้างหุน้ส่วนจ�ำกดั ด้านการเงนิใช้เงนิลงทนุเริม่แรก 3,875,880 

บาทโดยเป็นส่วนของเจ้าของทั้งหมด และมีกระแสเงินสดรับสุทธิ 5 ปีของโครงการ มีมูลค่าปัจจุบัน (NPV) เท่ากับ 

1,291,918.45 บาท โดยมค่ีาเป็นบวกอตัราผลตอบแทน (IRR) เท่ากบัร้อยละ 13.56  และมรีะยะเวลาในการคนืทนุ 

2 ปี 4 เดือน 28 วัน จึงสรุปได้ว่าการลงทุนธุรกิจบริการรถแท็กซี่ผู้หญิงในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น มีความ

เป็นไปได้และมีความน่าสนใจในการลงทุน

กิตติกรรมประกาศ
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ครั้งนี้   ขอขอบพระคุณ คณาจารย์ทุกท่านที่ได้ประสิทธิ์ประสาทความรู้ทางวิชาการ ท�ำให้ผู้ศึกษาสามารถน�ำมา

ประยุกต์ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ ขอขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่ ที่ส่งเสริมให้เข้าศึกษาต่อในระดับปริญญาโท และ

ขอบคุณสมาชิกภายในครอบครัวทุกคน ที่เป็นก�ำลังใจที่ส�ำคัญยิ่ง ที่ช่วยส่วนผลักดันให้เกิดความส�ำเร็จในครั้งนี้
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การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนท�ำธุรกิจรับซื้อยางพารา ในอ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลย
THE FEASIBILITY STUDY ON THE BUSINESS INVESTMENT OF PURCHASING 

PARA RUBBER, WANGSAPHUNG DISTRICT, LOEI PROVINCE.

ฉัตรพงษ์ เร่งพุฒิพงษ์1

พรทิพย์ วงศ์แก้ว2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาอิสระนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อการศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนรับซื้อยางพารา อ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลย เพื่อ

ใช้ข้อมูลในการตัดสินใจในการลงทุน โดยการศึกษาความเป็นไปได้ทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการบริหารจัดการ 

และด้านการเงิน จากผลการสรุปได้ดังนี้ ด้านการตลาดพบว่า อ�ำเภอวังสะพุงมีพื้นที่ยางพาราที่เปิดกรีด 59,209 ไร่ ให้ผลผลิตคิดเป็น

เนื้อยางจริง 35,525 กิโลกรัมต่อวัน มีแนวโน้มที่ผลผลิตยางพาราจะเพิ่มขึ้น เพราะพื้นที่เปิดกรีดเพิ่มขึ้น และมีโรงงานผลิตยางพารา

เป็นผู้รับซื้อมากถึง 5 ราย ด้านเทคนิค พบว่า ทางร้านมีวิธีการรับซื้อยางพารา 2 วิธี ได้แก่ การไปรับซื้อที่สวน และรับซื้อที่ลาน โดย

เกษตรกรน�ำยางพารามาขายเอง โดยมีดารนัดหมายเกษตรกรในการซื้อยางในแต่ละครั้ง ด้านการจัดการ พบว่า มีลักษณะการด�ำเนิน

การแบบเจ้าของเดยีว เพือ่เพิม่ความรวดเรว็ในการบรหิารงานทกุๆด้าน องค์กรต้องไม่ซบัซ้อนมาก การบรหิารจะเป็นไปตามความเหน็

ของเจ้าของร้านเพียงผู้เดียว ด้านการเงิน พบว่า โครงการนี้ใช้เงินลงทุนทั้งสิ้น 2,615,000 บาท ระยะเวลาในการคืนทุน 2 ปี 7 เดือน 

23 วัน มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 1,211,486 บาท อัตราผลตอบแทน (IRR) เท่ากับ 29% ดังนั้นการศึกษาความเป็นไปได้ทั้ง 

4 ด้าน มีความเป็นไปได้ในการลงทุน

ค�ำส�ำคัญ : ความเป็นไปได้ ธุรกิจ ยางพารา

Abstract

	 The aim of this independent study was to examine the possibility on investment in the Para Rubber 

purchasing center, Wangsaphung, Loei. The study focused on 4 aspects namely marketing, Technical, management 

and financial feasibility. It was found that there were 59,209 rais of Para rubber plantation which produced 35,525 

kg/day of rubber. The quantity of Para rubber has shown to be increasing. For technical aspect there were  

2 methods for purchasing Para rubber namely 1) buy from the plantation gate and 2) the farmers delivering by 

themselves to the center by appointments. For managerial aspect, it was shown that the center should be  

one-owner enterprise. The business was setup by separating structure into functional department. For financial 

feasibility, it was shown that the total investment for this project would was 2,615,000 bath with the pay-back 

period of 2 years 7 months and 23 day, net present value (NPV) = 1,211,486 bath, and internal rate of return (IRR) 

= 29%. It is this concluded that the investment for purchase Para Rubber, Wangsaphung District Loei Province 

was feasible.

Keywords : Feasibility, Business, Para Rubber

1	  นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการมหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	  รองศาสตราจารย์ คณะเกษตรศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 ยางพาราถือว่าว่าเป็นพืชเศรษฐกิจที่มีความส�ำคัญ และปัจจุบันการผลิตยางพาราเป็นสินค้าที่อยู่ใน 10 

อันดับแรกของสินค้าส่งออกของไทย โดยประเทศไทยสามารถส่งออกยางพาราได้เป็นอันดับหนึ่งของโลก และ

ยางพาราสามารถสร้างรายได้ให้กลับเกษตรกรและประเทศชาติได้เป็นอย่างมาก โดยปัจจุบันมีเกษตรกรที่ปลูก

ยางพาราทั่วประเทศทั้งภาคใต้ ภาคตะวันออก ภาคกลาง ภาคเหนือ และภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยไม่ตํ่ากว่า

ล้นครอบครวั ปัจจบุนัยางพารานอกจากจะช่วยสร้างรายได้และความมัง่คงให้แก่เกษตรกรในการประกอบอาชพีแล้ว

ยงัเป็นพชืเศรษฐกจิของประเทศอกีด้วย นอกเหนอืจากพชืเศรษฐกจิทีถ่อืเป็นพชืหลกั คอื ข้าว ข้าวโพด มนัส�ำปะหลงั 

และปอแก้ว ซึ่งมีมาแต่อดีตและเกษตรกรมักประสบกับปัญหาเรื่องการผลิตตกตํ่าเนื่องจากภัยธรรมชาติ และเรื่อง

ของราคาผลผลติทีไ่ม่แน่นอน ซึง่บางปีมผีลผลติล้นตลาดท�ำให้ราคาตกตํา่ และขาดทนุ ซึง่ปัญหาเหล่านี้ เป็นปัญหา

ทีเ่กษตรกร ไม่อาจแก้ไขได้และขาดอ�ำนาจในการต่อรองเรือ่งราคาสนิค้า ปัจจบุนัรฐับาลได้สนบัสนนุและส่งเสรมิให้

เกษตรกรปลกูยางพารา เพราะเป็นพืชเศรษฐกจิทีม่ีความต้องการสูงทั้งในและต่างประเทศสถานการณ์ยางพาราใน

ปี 2555 ในช่วง 5 ปีที่ผ่านมาเพิ่มขึ้นร้อยละ 3.22 ต่อปี โดยเพิ่มขึ้นจาก 3.13 ล้านตัน ในปี 2551 เป็น 3.58 ล้าน

ตนัในปี 2555 อย่างไรกต็าม ผลผลติต่อไร่ของไทยกลบัลดลง ร้อยละ 1.25 ต่อปี จาก 278 กโิลกรมัต่อไร่ ในปี 2551 

เป็น 263 กิโลกรัมต่อไร่ในป ี2555 เนื่องจากนโยบายสนับสนุนการขยายเนือ้ที่ปลูกยางพาราของรัฐบาลทําให้เนื้อที่

ปลูกยางพาราของประเทศไทยเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง โดยปัจจุบันประเทศไทยมีเนื้อที่ปลูกยางพารามากเป็นอันดับ 

2 ของโลกรองจากอินโดนีเซีย แต่ไทยเป็นประเทศที่มีผลผลิตยางมากที่สุดในโลก ในช่วง 5 ปีที่ผ่านมาต้นทุนการ

ผลิตยางแผ่นดิบของเกษตรกรเพิ่มขึ้นร้อยละ 8.92 ต่อปี โดยเพิ่มขึ้นจาก 11,035.83 บาทต่อไร่ ในปี 2551 เป็น 

16,271.53 บาทต่อไร่ ในปี 2555 ส่งผลให้ต้นทุนการผลิตต่อหน่วยเพิ่มขึ้นจาก 39.70 บาทต่อกิโลกรัม ในปี 2551 

เป็น 61.87 บาทต่อกิโลกรัม ในปี 2555 หรือเพิ่มขึ้นร้อยละ 10.55 ต่อปี [2]

	 จงัหวดัเลย มศีกัยภาพในการปลกูยางพาราและมกีารส่งเสรมิการปลกูเพือ่ยกระดบัรายได้และสร้างความ

มั่นคงให้แก่เกษตรกรและเกษตรกรได้มีการเพิ่มพื้นที่ปลูกยางพารามากขึ้นอย่างต่อเนื่อง ซึ่งเป็นปัจจัยหลายด้าน 

เช่น นโยบายรัฐบาลให้การสนับสนุนและด้านราคา ผลผลิตที่สูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง เป็นต้น แต่เกษตรกรส่วนใหญ่ยัง

มีปัญหาในด้านการผลิต เช่น ด้านความรู้ เทคนิค วิธีในการดูแลรักษา การกรีดยางที่มีคุณภาพ การผลิตแผ่นยางที่

ได้มาตรฐานตรงความตองการของตลาด ในปี 2553 จังหวัดเลยมีพื้นที่ปลูกยางพารา 496,266.00 ไร่ อ�ำเภอเมือง

มพีืน้ทีก่ารปลกูยางพารามากทีส่ดุ 140,011.00 ไร่ รองลงมาคอือ�ำเภอวงัสะพงุ 85,541.00 ไร่ อ.เชยีงคาน 48,322.00 

ไร่ อ.นาด้วง 39,513.00 ไร่ อ.เอราวัณ 22,225.00 ไร่ อ.ผาขาว 15,194.00 ไร่ อ.ภูกระดึง 4,660.00 ไร่ อ.ภูหลวง 

10,080.00 ไร่ อ.ภูเรือ 12,515.00 ไร่ อ.นาแห้ว 2,694.00ไร่ อ.ปากชม 72,016.00 ไร่ อ.ท่าลี่ 21,322.00 ไร่ 

อ.ด่านซ้าย 15,575.00 ไร่ และ อ.หนองหิน 6,580.00 ไร่ ซึ่งมีจ�ำนนเกษตรกรทั้งหมด 5,636 ราย [4]

	 จากเหตผุลดงักล่าวข้างต้น จะเหน็ว่าแนวโน้มธรุกจิรบัซือ้ยางพารามโีอกาสเตบิโตสงู เนือ่งจากมกีารผลติ

ยางออกสู่ตลาดมากขึ้นในขณะความต้องการของตลาดโลกยังมีอยู่มาก สินค้าไม่พียงพอต่อความต้องการ ซึ่งการ

ด�ำเนนิธรุกจิรบัซือ้ยางพาราเป็นแบบซือ้มาขายไป โดยมกีารรบัซือ้ยางพาราจากเกษตรกรและส่งขายต่อให้กบัโรงงาน

เพือ่น�ำไปแปรรปูเป็นผลติภณัฑ์ต่างๆ จากข้อมลูพบว่าจงัหวดัเลยมสีถานทีร่วบรวมยางรายย่อยทีเ่ป็นเอกชน จ�ำนวน 

18 แห่ง ในอ�ำเภอเมือง 10 แห่ง ใน อ�ำเภอวังสะพุง มีเพียง 5 แห่ง ซึ่งถือว่ายังมีแหล่งรับซื้อน้อยเมื่อเปรียบเทียบ

จากพื้นที่ปลูกยา ในอ�ำเภอวังสะพุงที่มีพื้นที่ปลูกยางเป็นอันดับสองของจังหวัดเลย [3] ผู้ศึกษามีพื้นที่ว่างที่ยังไม่ได้

ใช้ประโยชน์ ณ ต�ำบลวงัสะพงุ อ�ำเภอวงัสะพงุ จงัหวดัเลย จงึมคีวามต้องการทีจ่ะเพิม่มลูค่าให้กบัทีด่นิ อกีทัง้ผูศ้กึษา

ได้มองเห็นส่วนแบ่งทางการตลาดที่ยังสามารถแทรกเข้าไปในตลาดรับซื้อยางพาราได้ และจึงได้เล็งเห็นโอกาสที่จะ
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ด�ำเนินธุรกิจรับซื้อยางพาราในอ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลย ซึ่งมีพื้นที่สวนยางจ�ำนวนมาก และมีพื้นที่ปลูกยางพารา

อยู่รอบพื้นที่ที่ผู้ศึกษาต้องการตั้งเป็นลานรับซื้อ อีกทั้งเป็นจุดที่ส่วนของเจ้าของซึ่งเป็นเกษตรกรผู้ปลูกยางพาราใน

ต�ำบลปากปวน ต�ำบลผาบิ้ง และต�ำบลใกล้เคียง ต้องน�ำยางพาราไปขายให้พ่อค้ารายย่อยที่มารับซื้อ ดังนั้นในการ

ศึกษาครั้งนี้จึงได้ศึกษาพฤติกรรมของเกษตรกรผู้ขายยางพาราให้กับร้านรับซื้อ และศึกษาความเป็นไปได้ในการ

ด�ำเนนิธรุกจิรบัซือ้ยางพาราไม่ว่าจะเป็นด้านการตลาด การเงนิ การจดัการ และเทคนคิ เพือ่น�ำไปประกอบการตดัสนิ

ใจในการลงทุนในธุรกิจรับซื้อยางพาราในอนาคตต่อไป

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนท�ำธุรกิจรับซื้อยางพารา ในอ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลย ในด้านการ

ตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และด้านการเงิน

วิธีการด�ำเนินการศึกษา

	 การศกึษาเชงิปรมิาณ โดยแจกแบบสอบถาม ซึง่กลุม่เป้าหมายคอื เกษตรกรชาวสวนยาง จ�ำนวน 400 คน 

ช่วงเดือน มกราคม ถึง มิถุนายน พ.ศ. 2557 และน�ำข้อมูลมาท�ำการศึกษาความเป็นไปได้ 4 ด้าน คือ 

	 1. 	 การศึกษาปัจจัยความเป็นไปได้ด้านการตลาดการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ

การเลือกตลาดในการขายยางพารา ของเกษตรกรชาวสวนยางพารา

	 2.	 การศึกษาปัจจัยความเป็นไปได้ด้านเทคนิค จาก ท�ำเลที่ตั้ง การวางผังร้าน การจัดซื้อยางพารา

	 3. 	 การศึกษาปัจจัยความเป็นไปได้ด้านการจัดการ รูปแบบการจัดตั้งองค์กรธุรกิจ การบริหารจัดการ

องค์กร  การวิเคราะห์ความเสี่ยงด้านการจัดการ

	 4. 	 การศึกษาปัจจัยความเป็นไปได้ทางด้านการเงิน การก�ำหนดสมมติฐานทางการเงิน การวิเคราะห์งบ 

งบก�ำไรขาดทุน งบกระแสเงินสด งบดุล การประเมินโครงการ โดยการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงินต่างๆ

ผลการศึกษา

	 ในการรบัซือ้ยางพาราของทางร้าน ท�ำการรบัซือ้ยางก้นถ้วย และยางแผ่นดบิ จากเกษตรกรผูป้ลกูยางพารา

ในเขตอ�ำเภอวังสะพุง จังหวดเลย โดยประมาณการรับซื้อยางก้นถ้วยไว้ที่ร้อยละ 90 และยางแผ่นดิบ ร้อยละ 10 

ของปริมาณการรับซื้อยางพาราทั้งหมด โดยวางเป้าหมายในการรับซื้อยางพาราปีแรกเป็นร้อยละ 10 ของปริมาณ

ยางพาราทั้งหมดในเขตอ�ำเภอวังสะพุง และเพิ่มปริมาณการรับซื้อขึ้นปีละร้อยละ 5 และประมาณการปริมาณการ

รับซื้อสูงสุดคือร้อยละ 20 ของส่วนแบ่งการตลาด จากจ�ำนวนพื้นที่ปลูกยางพาราทั้งหมดของอ�ำเภอวังสะพุง พบว่า 

มีพื้นที่ปลูกทั้งหมด 91,919 ไร่ แบ่งเป็นพื้นที่เปิดกรีดแล้ว 59,209 ไร่ และยังไม่เปิดกรีด 32,710 ไร่ ซึ่งผลผลิตยาง

ก้อนถ้วย จากการสอบถามเกษตรกรผูป้ลกูจ�ำนวน 10 ราย พบว่า พืน้ที่ 1 ไร่ สามารถผลติยางก้นถ้วยได้ 3 กโิลกรมั

ต่อวัน (หาค่าเฉลี่ยของทั้ง 30 วันแล้ว) นั่นคือ ทางร้านจะมียางพาราที่รับซื้อจากเกษตรกรเพื่อส่งขายให้กับโรงงาน 

เท่ากับ 59,209×3×0.1 = 17,762.7 กิโลกรัม ซึ่งเพียงพออับเป้าหมายของทางร้านที่ต้องการขายยางพาราก้นถ้วย

ให้กับโรงงานอย่างน้อย 1,000 กิโลกรัมต่อวัน

	 ในการขายนัน้เกษตรกรมคีวามพงึพอใจทีจ่ะขายให้กบัผูท้ีใ่ห้ราคาทีส่งู ดงันัน้ในการรบัซือ้ของทางร้านจะ

รับซื้อในราคาที่สูงกว่าหรือใกล้เคียงกับรายอื่น และให้ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพของยาง โดยจ่ายเงินสดทันทีที่

เกษตรกรขายยางพาราให้กับทางร้าน ซึ่งปัจจัยเหล่านี้เป็นปัจจัยในการตัดสินใจเลือกขายยางพาราของเกษตรกร

ชาวสวนยางพาราที่ให้ความส�ำคัญระดับมากที่สุด  
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	 ในการรับซื้อยางพาราจากเกษตรนั้น ทางร้านได้ก�ำหนดขั้นตอนในการรับซื้อออกเป็น 2 วิธี ได้แก่ ไปรับ

ซื้อจากเกษตรกรที่สวน และรับซื้อที่หน้าร้าน เนื่องจากเกษตรกรมีความต้องการให้ไปรับซื้อที่สวนร้อยละ 61.75 

และน�ำมาขายเองที่ร้านร้อยละ 36.25 ดังนั้นทางร้านจึงก�ำหนดวิธีการรับซื้อไว้ 2 วิธี เพื่ออ�ำนวยความสะดวกแก่

เกษตรกรผู้ขายยางพารา

	 1. 	 ผลการศกึษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด มคีวามเป็นไปได้ เนือ่งจากผลผลติยางพาราในเขตอ�ำเภอ

วังสะพุงมีปริมาณมากถึง 35,525 กิโลกรัมต่อวัน (พื้นที่ปลูก 59,209 ไร่) คิดเป็นเนื้อยาง 35,525 x 0.58 = 20,604 

กโิลกรมัเนือ้ยางจรงิ และมแีนวโน้มทีผ่ลผลติยางพาราจะเพิม่ขึน้ เนือ่งจากเปิดพืน้ทีก่รดีใหม่ในอนาคต (32,710) ไร่ 

และมีโรงงานผลิตยาพาราเป็นผู้รับซื้อมากถึง 5 ราย

	 	 แบบการจัดตั้งร้านรับซื้อในส่วนหน้าสุดของร้านรับซื้อจะเป็นส�ำนักงานติดกับส�ำนักงานจะเป็นลาน

รบัซือ้ยางก้อนถ้วยถดัไปเป็นโกดงัเกบ็ยางแผ่นโกดงัเกบ็ยางแผ่นทัง้แห้งทัง้เปียกในโกดงัโดยแผ่นยางเปียกจะท�ำการ

ตากในโกดังเก็บยางพาราเมื่อลูกค้าน�ำยางพารามาขายฝ่ายจัดซื้อจะมีหน้าที่ตีราคาและชั่งนํ้าหนักให้กับลูกค้าจาก

นั้นเคลื่อนย้ายยางพาราไปยังลานเก็บเมื่อน�ำยางพาราลงจากรถแล้ว ก็น�ำบิลมาขึ้นเงินที่ส�ำนักงาน

ความเสี่ยงด้านเทคนิคที่อาจเกิดขึ้นได้ในการด�ำเนินการรับซื้อยางพาราอ�ำเภอวังสะพจังหวัดเลย นั้นคือ เกษตรกร

ขายยางพาราให้กับผู้รับซื้อรายอื่น ผู้ศึกษาได้วางแผนการ การจัดการความเสี่ยงด้านเทคนิคโดยจัดท�ำบัตรสมาชิก

ของทางร้านและให้ราคารับซื้อยาพาราสูงกว่าเกษตรกรที่ไม่ใช้สมาชิกของร้าน

	 2. 	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค พบว่า มีความเป็นไปได้ เนื่องจากวิธีการรับซื้อยางพารา 	

2 วิธี ได้แก่ การรับซื้อที่สวน และรับซื้อที่ลานโดยเกษตรกรน�ำยางมาขายเอง และมีการนัดหมายเกษตรกรในการ

ซื้อยางในแต่ละครั้ง

	 3. 	 ผลการศกึษาความเป็นไปได้ทางด้านการจดัการมคีวามเป็นไปได้ เนือ่งจากมลีกัษณะการด�ำเนนิการ

แบบเจ้าของคนเดียว เพื่อความรวดเร็วในการบริหารงานทุกๆด้าน องค์กรต้องไม่ซับซ้อนมาก การบริหารจะเป็นไป

ตามความเห็นของเจ้าของร้านเพียงผู้เดียว

	 4. 	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน พบว่า มีความเป็นไปได้ โดยโครงการนี้ใช้เงินลงทุนทั้งสิ้น 

2,615,000 บาท ระยะเวลาในการคืนทุน 2 ปี 7 เดือน 23 วัน มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 1,211,486 บาท 

อัตราผลตอบแทน (IRR) เท่ากับ 29%

อภิปลายผลจากการศึกษา

	 จากผลการศึกษาพบว่า เกษตรกรมีพื้นที่ปลูกยางพารา 10 – 50 ไร่ อายุของต้นยางพาราที่ปลูกส่วนใหญ่ 

อยู่ในช่วง 6 – 10 ปี รายได้ต่อเดือนจากการขายยางพาราส่วนใหญ่อยู่ในช่วง 20,001 – 30,000 บาท โดยท�ำการ

กรีดยางพาราเอง ลักษณะในการกรีดยางพาราส่วนใหญ่ กรีดยาง 2 วัน เว้น 1 วัน ส่วนใหญ่ปริมาณยางที่กรีดได้ใน

แต่ละวัน เท่ากับ น้อยกว่า 50 กิโลกรัม ความถี่ในการขายยางพาราส่วนใหญ่อยู่ที่ 1 ครั้งต่อ 2 สัปดาห์ ประเภทของ

ยางพาราที่ขายส่วนใหญ่ คือ ยางก้อนถ้วย ปริมาณที่ขายยางพาราใน 1 ครั้งส่วนใหญ่อยู่ที่ น้อยกว่า 200 กิโลกรัม 

รปูแบบการน�ำยางพาราไปขายส่วนใหญ่ คอื ร้านรบัซือ้ไปรบัซือ้เองถงึสวน เหตผุลทีเ่ลอืกยางพาราให้กบัร้านรบัซือ้

ยางพาราในพื้นที่ คือ ใกล้บ้าน รองลงมาคือ จ่ายเงินสด และให้ราคาสูง ซึ่งมีความสอดคล้องกับการศึกษาของ ธน

เสฏฐ์ พงศ์ธิติอัคร (2554) พบว่า เกษตรกรส่วนใหญ่จะกรีดยางเอง มีระบบการกรีดยาง 2 วัน เว้น 1 วัน โดยส่วน

ใหญ่เกษตรกรจดัเกบ็ยางพาราไว้ 1 วนั แล้วจงึน�ำออกขาย ซึง่จะได้ปรมิาณนํา้ยางพาราทีก่รดีแต่ละครัง้เป็นจ�ำนวน 

51 – 100 กิโลกรัม และผลิตภัณฑ์ยางพาราที่เกษตรกรเลือกขายคือ ขายยางก้อนถ้วยมากที่สุด รองลงมาคือยาง
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แผ่น และขายเศษยางพารา ตามล�ำดับ เกษตรกรตัดสินใจขายยางพาราโดยตัดสินใจคนเดียวซึ่งแสดงให้เห็นว่าจะ

ง่ายต่อการตกลง ซื้อ – ขาย ข้อมูลราคายางพาราส่วนใหญ่จะทราบแนวโน้มราคาจากพ่อค้าคนกลาง การตัดสินใจ

ในการเลอืกแบ่งยางพาราขายให้กบัร้านรบัซือ้หลายๆร้าน เพือ่ทีจ่ะเปรยีบเทยีบราคาและการให้บรกิารในแต่ละร้าน 

และเกษตรกรส่วนใหญ่จะไม่แน่ใจกบัร้านรบัซือ้ยางพาราทีเ่พิม่ขึน้แต่จะเลอืกขายยางพาราให้กบัร้านรบัซือ้ทีใ่ห้ราคา

สูง และเหตุผลที่เกษตรกรส่วนใหญ่เลือกท�ำสวนยางพารา เพราะราคายางพารามีการปรับตัวสูงขึ้นจากปีที่ผ่านมา

สรุปผลการศึกษา

	 จากผลการศกึษาความเป็นไปได้ในการลงทนุรบัซือ้ยางพารา อ�ำเภอวงัสะพงุ จงัหวดัเลย สามารถสรปุผล

ของการศึกษาตามวัตถุประสงค์ในการศึกษา ดังนี้

	 1.1 	ความเป็นไปได้ด้านการตลาด

	 พฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกตลาดในการขายยางพาราของเกษตรกรชาวสวน

ยางพาราในเขตอ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลย พบว่า เกษตรกรมีพื้นที่ปลูกยางพารา 10-50 ไร่ อายุของต้นยางพาราที่

ปลกูส่วนใหญ่ อยูใ่นช่วง 6 – 10 ปี รายได้ต่อเดอืนจากการขายยางพาราส่วนใหญ่อยูใ่นช่วง 20,001 – 30,000 บาท 

โดยท�ำการกรีดยางพาราเอง ลักษณะในการกรีดยางพาราส่วนใหญ่ กรีดยาง 2 วัน เว้น 1 วัน ส่วนใหญ่ปริมาณยาง

ที่กรีดได้ในแต่ละวัน เท่ากับ น้อยกว่า 50 กิโลกรัม ความถี่ในการขายยางพาราส่วนใหญ่อยู่ที่ 1 ครั้งต่อ 2 สัปดาห์ 

ประเภทของยางพาราที่ขายส่วนใหญ่ คือ ยางก้อนถ้วย ปริมาณที่ขายยางพาราใน 1 ครั้งส่วนใหญ่อยู่ที่ น้อยกว่า 

200 กิโลกรัม รูปแบบการน�ำยางพาราไปขายส่วนใหญ่ คือ ร้านรับซื้อไปรับซื้อเองถึงสวน เหตุผลที่เลือกยางพารา

ให้กับร้านรับซื้อยางพาราในพื้นที่ คือ ใกล้บ้าน รองลงมาคือ จ่ายเงินสด และให้ราคาสูง

	 	 ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกขายยางพาราของเกษตรกรชาวสวนยางพารา พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ พบ

ว่า ให้ความส�ำคัญในระดับที่มากที่สุดในหัวข้อ รับซื้อผลิตภัณฑ์ยางพารา หลายชนิด เช่น ยางแผ่น ยางก้นถ้วย ขี้

ยาง นํ้ายางสด เป็นต้นและให้ความส�ำคัญระดับมากดังนี้ ภาพลักษณ์และชื่อเสียงของผู้รับซื้อ และรับซื้อผลผลิต

การเกษตรหลากหลายชนิด ด้านราคา พบว่า ให้ความส�ำคัญระดับมากที่สุดในทุกหัวข้อ ดังนี้ ได้รับเงินสดทันทีที่

ขาย ให้ราคาสูงกว่า และราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย พบว่า ให้ความส�ำคัญระดับมาก

ทีส่ดุในหวัข้อเรือ่ง ร้านรบัซือ้ตัง้อยูใ่กล้ และให้ความส�ำคญัในระดบัมาก ได้แก่ มกีารให้บรกิารรบัซือ้นอกสถานที ่ได้

รับบริการจากผู้ซื้อยางเป็นอย่างดี ร้านมีวัสดุอุปกรณ์ ปุ๋ยและเคมีภัณฑ์ที่ต้องใช้ในสวนยางพารามาจ�ำหน่าย และมี

ความสัมพันธ์ส่วนตัวกับผู้รับซื้อยางพารา ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ให้ให้ความส�ำคัญในระดับมากทุกข้อ 

ดังนี้ มีการบริการให้ค�ำปรึกษาเกี่ยวกับปัญหายางพารา มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์โดยสื่อต่างๆ มีของขวัญของ

ช�ำร่วยแจกในโอกาส พิเศษ และมีการจัดโครงการช่วยเหลือสังคมในโอกาสต่างๆ

	 	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด พบว่ามีความเป็นไปได้ เนื่องจากผลผลิตยางพาราในเขต

อ�ำเภอวังสะพุง จังหวัดเลย มีปริมาณมากถึง 35,525 กิโลกรัมต่อวัน (พื้นที่ปลูก 59,209 ไร่) คิดเป็นเนื้อยางจริง 

20,604 กิโลกรัมต่อวัน ซึ่งเพียงพอกับเป้าหมายที่ทางร้านก�ำหนดคือ ต้องรับซื้อยางพาราได้อย่างน้อยวันละ 1,000 

กิโลกรัมต่อวัน และมีแนวโน้มว่าการผลิตยางพาราจะมีจ�ำนวนเพิ่มขึ้น เนื่องจากพื้นที่เปิดกรีดใหม่ในอนาคต 	

(32,701 ไร่) 

	 1.2	 ความเป็นไปได้ด้านเทคนิค 

	 	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค พบว่า มีความเป็นไปได้ เนื่องจากวิธีการรับซื้อยางพารา 2 

วิธี ได้แก่ การรับซื้อที่สวน และรับซื้อที่ลานโดยเกษตรกรน�ำยางมาขายเอง และมีการนัดหมายเกษตรกรในการซื้อ

ยางในแต่ละครั้ง
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	 1.3 	ความเป็นไปได้ด้านการจัดการ

	 	 ผลการศกึษาความเป็นไปได้ทางด้านการจดัการมคีวามเป็นไปได้ เนือ่งจากมลีกัษณะการด�ำเนนิการ

แบบเจ้าของคนเดียว เพื่อความรวดเร็วในการบริหารงานทุกๆด้าน องค์กรต้องไม่ซับซ้อนมาก การบริหารจะเป็นไป

ตามความเห็นของเจ้าของร้านเพียงผู้เดียว

	 1.4	 ความเป็นไปได้ด้านการเงิน

	 	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน พบว่า มีความเป็นไปได้ โดยโครงการนี้ ใช้เงินลงทุนทั้งสิ้น 

2,615,000 บาท โดยระยะเวลาในการคืนทุน 2 ปี 7 เดือน 23 วัน มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 1,211,486 

บาท อัตราผลตอบแทน (IRR) เท่ากับ 29%

ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป

	 1) 	 ท�ำการศกึษาความเป็นไปได้ในการรบัซือ้ยางพาราเปรยีบเทยีบกบัพืน้ทีอ่ืน่ๆ เพือ่ทราบปัญหาอปุสรรค

และแนวทางแก้ไขปัญหาของแต่ละพื้นที่

	 2) 	 การวางแผนฉุกเฉินเพื่อแก้ปัญหาส�ำหรับในสถานการณ์ที่การด�ำเนินงานไม่เป็นไปตามแผนที่วางไว้
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แนวทางการปรับปรุงกระบวนการเบิกจ่ายเงินเดือนและค่าจ้างงบประมาณเงินรายได้ 
มหาวิทยาลัยขอนแก่น 

THE IMPROVEMENT PAYROLL AND WAGE OF INCOME BUDGET  
KHON KAEN UNIVERSITY

ชลธิดา  วงษ์ละคร1

อารมย์ ตัตตะวะศาสตร์2 

ศักดิ์ชัย เจริญศิริพรกุล3

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาสภาพปัญหาปัจจุบัน และเสนอแนวทางการปรับปรุง

กระบวนการเบกิจ่ายเงนิเดอืนและค่าจ้างงบประมาณเงนิรายได้ มหาวทิยาลยัขอนแก่น โดยวธิกีารสมัภาษณ์แบบเจาะลกึกลุม่ผูบ้รหิาร 

ผู้ปฏิบัติงาน และลูกค้า จ�ำนวน 30 คน วิเคราะห์สภาพปัจจุบันของกระบวนการโดยใช้ SWOT Analysis น�ำผลการวิเคราะห์มาจัด

หมวดหมู่ โดยข้อมูลที่มีความหมายใกล้เดียวกัน หรือใกล้เคียงกัน รวมไว้ในกลุ่มเดียวกัน ท�ำการระบุปัญหาที่เกิดขึ้นจากกระบวนการ 

โดยแบ่งออกเป็น 4 ด้าน ดังต่อไปนี้ 1) ด้านระบบเทคโนโลยีสารสนเทศที่ใช้ในการปฏิบัติงาน 2) ด้านการให้บริการ 3) ด้านการปฏิบัติ

งาน 4) ด้านทรัพยากรบุคคล น�ำปัญหาที่ได้มาเปรียบเทียบกับความคาดหวังเพื่อหาแนวทางในการปรับปรุง โดยการวิเคราะห์ Gap 

Analysis จากการวเิคราะห์ได้แนวทางในการปรบัปรงุกระบวนการ 4 ด้าน ดงันี ้ 1) มแีผนการพฒันาระบบสารสนเทศทีใ่ช้ในการปฏบิตัิ

งานการเบิกจ่ายเงินเดือนและค่าจ้าง งบประมาณเงินรายได้  2) มีการสร้างคู่มือผู้รับบริการ 3) มีการทบทวนกระบวนการปฏิบัติงาน 

ร่วมกันกับคณะ /หน่วยงานอยู่เสมอ และหาแนวทางลดขั้นตอนการปฏิบัติงาน เพื่อการสร้างคู่มือผู้ปฏิบัติงานที่มีมาตรฐาน 4)มีการ

สร้างทีมงานพี่เลี้ยงที่มีความรู้ความสามารถ เฉพาะทางด้านการเบิกจ่ายเงินเดือนและค่าจ้าง 

ค�ำส�ำคัญ: กระบวนการ เงินเดือน ค่าจ้าง  งบประมาณ   เงินรายได้ 

	

Abstract

	 This qualitative research aimed to study the current problems and offered the Improvement Payroll 

and Wage from Income Budget of Khon Kaen University by in-depth interviews of administrators, practitioners 

and clients amounted to 30 persons. Analyzed the current state process by SWOT Analysis. And then, classified 

the results by including the group data in the same or similar, identified problems of the process into 4 parts as 

follows: 1) Information Technology System used to perform 2) Service 3) Performance 4) Human Resources. 

Compared the problems with the expectations by the Gap Analysis and could find 4 improvement ways as fol-

lows: 1) Had the development plans of Information Technology System for performing  Payroll and Wage from 

Income Budget 2) Created the service manuals 3) Always reviewed the work process together with faculties or 

sections to create the standard manuals 4) Built a mentors team who had a knowledge in the disbursement of 

Payroll and Wage.

Keywords: process, payroll, wage, budget, income
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บทน�ำ

	 กองคลัง ส�ำนักงานอธิการบดี มหาวิทยาลัยขอนแก่น เป็นหน่วยงานกลางสนับสนุนการจัดการเรียนการ

สอน การวจิยั การบรกิารวชิาการ ของมหาวทิยาลยัขอนแก่น โดยมบีทบาทหน้าทีใ่นการให้บรกิารและบรหิารจดัการ

ด้านการเงิน การคลัง การบัญชี และการพัสดุ ทั้งงบประมาณแผ่นดินและงบประมาณเงินรายได้ เพื่อให้เป็นไปตาม

กฎหมาย ข้อบังคับ ระเบียบ และมติต่างๆ ของทางราชการและการขับเคลื่อนภารกิจของมหาวิทยาลัยขอนแก่นสู่

เป้าหมายที่ก�ำหนดไว้  กองคลังให้บริการด้านการเงินการคลัง การบัญชีและการพัสดุด้วยการบริหารจัดการก�ำกับ 

ควบคุมการใช้จ่ายงบประมาณ ให้ถูกต้องสอดคล้องกับกฎหมาย ระเบียบ มติต่างๆ ของราชการ ตามนโยบายของ

มหาวิทยาลัย และมีการน�ำเทคโนโลยีสารสนเทศมาใช้ในการให้บริการ โดยมีเว็บไซด์ของกองคลังให้บริการเพื่อ

สะดวก รวดเร็วและมีประสิทธิภาพ[2] ในปัจจุบันงบประมาณเงินรายได้ ของมหาวิทยาลัยขอนแก่น ที่จัดสรรมี

ปริมาณที่เพิ่มขึ้นมาก เนื่องจากการขยายตัวของหลักสูตรการศึกษา และหน่วยงานมีจ�ำนวนเพิ่มมากขึ้น ซึ่งส่งผล

ท�ำให้มกีารจ้างบคุลากรในมหาวทิยาลยัขอนแก่นเพิม่มากขึน้เช่นเดยีวกนั  และในกระบวนการเบกิจ่ายเงนิเดอืนและ

ค่าจ้างชั่วคราว จากงบประมาณเงินรายได้ มหาวิทยาลัยขอนแก่นนั้น มักจะพบปัญหาอุปสรรคที่เกี่ยวกับการเบิก

จ่ายเงนิเดอืน ค่าจ้างชัว่คราวทีเ่กดิขึน้อยูเ่สมอ  ดงันัน้ผูศ้กึษาในฐานะทีเ่ป็นบคุลากรของกองคลงั จงึสนใจทีจ่ะศกึษา

และเรียนรู้สภาพปัญหาในกระบวนการเบิกจ่ายเงินเดือนและค่าจ้างงบประมาณเงินรายได้ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 

เพื่อเสนอแนวทางปรับปรุงแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้น 

วัตถุประสงค์	

	 1.	 เพื่อศึกษาสภาพปัญหาในกระบวนการเบิกจ่ายเงินเดือนและค่าจ้างงบประมาณเงินรายได้ 

มหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 2.	 เพื่อเสนอแนวทางการปรับปรุงกระบวนการเบิกจ่ายเงินเดือนและค่าจ้างงบประมาณเงินรายได้

มหาวิทยาลัยขอนแก่น 

วิธีด�ำเนินงาน   

	 การศึกษาครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยมีรายละเอียดวิธีการศึกษา ดังนี้

	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งเป็นกลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive 	

Sampling) โดยเลือกจากให้ข้อมูลคนสําคัญ (key informant) ดังนี้   ผู้บริหารกองคลังและหัวหน้างานกองคลัง 	

3 คน หวัหน้างานคลงัคณะ/หน่วยงาน 2 คน  ผูป้ฏบิตังิานด้านการเบกิจ่ายเงนิเดอืนและค่าจ้างงบประมาณเงนิราย

ได้ที่มีความเชื่อมโยงกับกระบวนการเบิกจ่ายเงินเดือนและค่าจ้าง 5 คน และลูกค้า จ�ำนวน 20 คน รวมผู้ให้ข้อมูล

หลักในการสัมภาษณ์จ�ำนวน 30 คน

	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ การสัมภาษณ์ (Interview) โดยผู้ศึกษาจะสัมภาษณ์แบบเจาะลึก 	

(In-depth interview) จากผู้ให้สัมภาษณ์เพื่อให้ได้ข้อมูลอย่างละเอียดและตรงตามวัตถุประสงค์มากที่สุด และ

อาศยักรอบแนวคดิเป็นปัจจยัส�ำคญัในการตัง้ประเดน็ค�ำถาม และหากว่าการสมัภาษณ์มปีระเดน็ปัญหาใหม่ ผูศ้กึษา

จะท�ำการสมัภาษณ์โดยละเอยีด และใช้การสมัภาษณ์แบบกึง่โครงสร้าง (Semi-structured interview) โดยมกีารเต

รยีมค�ำถามไว้ก่อนเพือ่ให้ผูถ้กูสมัภาษณ์ให้ข้อมลูทีผู่ศ้กึษาต้องการน�ำมาวเิคราะห์ เพือ่ให้เกดิความแน่นอนและแม่นย�ำ 

กรณีที่ต้องตรวจสอบข้อมูล
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	 การเก็บรวบรวมข้อมูล ดังนี้

	 ข้อมลูปฐมภมู ิ(Primary Data) ผูศ้กึษาเกบ็รวบรวมข้อมลูโดยการสมัภาษณ์เชงิลกึ(in-depth interview) 

ซึ่งสอดคล้องกับ [3] ชาย โพธิ์สิตา จากกลุ่มตัวอย่างที่ศึกษาโดยใช้ค�ำถามแบบปลายเปิด

	 ข้อมลูทตุยิภมู ิ(Secondary Data) เป็นการเกบ็รวบรวมข้อมลูเอกสาร (Document Review) โดยศกึษา

เอกสาร หลักฐาน รายงานต่างๆ และระเบียบที่เกี่ยวข้อง เพื่อน�ำมาเป็นส่วนประกอบในการวิเคราะห์ข้อมูล

	 การวิเคราะห์ข้อมูล เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากเก็บรวบรวมข้อมูลเอกสาร (Document Review) 

การสังเกต และการสัมภาษณ์ผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องในกระบวนเบิกจ่ายเงินเดือนและค่าจ้าง งบประมาณเงินรายได้ 

มหาวิทยาลัยขอนแก่น โดยก�ำหนดแนวทางการวิเคราะห์เชิงเนื้อหา (Content analysis) ดังนี้

	 น�ำข้อมูลจากการสัมภาษณ์มาถอดบทสนทนา สรุปความคิดเห็นและความคาดหวังของผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง 

ตรวจสอบความน่าเชือ่ถอืของข้อมลู ด้วยการน�ำข้อมลูทีไ่ด้จากการสมัภาษณ์ทีถ่อดเทปแล้วน�ำกลบัไปผูใ้ห้สมัภาษณ์

ยืนยันความถูกต้องของข้อมูลให้ตรงกับความเป็นจริงโดยไม่บิดเบือนความรู้สึกของผู้ให้สัมภาษณ์ และตรวจสอบ

ข้อมูลแบบสามเส้าด้านวิธีรวบรวมข้อมูลซึ่งเก็บรวบรวมข้อมูลต่างๆ ด้วยการสังเกตควบคู่กับการสัมภาษณ์ และได้

ศึกษาข้อมูลเพิ่มเติมในเรื่องเดียวกันจากแหล่งเอกสาร เพื่อยืนยันความถูกต้องตรงกันของข้อมูล จากนั้นวิเคราะห์

สภาพปัญหากระบวนการเบกิจ่ายเงนิเดอืนและค่าจ้าง งบประมาณเงนิรายได้ จากข้อมลูทีจ่ดบนัทกึและรวบรวมไว้ 

ท�ำการวิเคราะห์   SWOT Analysis [7] ของกระบวนการเบิกจ่ายเงินเดือนและค่าจ้างงบประมาณเงินรายได้ 

มหาวิทยาลัยขอนแก่น เพื่อทราบถึงสภาพปัจจุบันของกระบวนการ

	 น�ำผลการการวิเคราะห์สภาพปัจจุบันของกระบวนการเบิกจ่ายเงินเดือนและค่าจ้าง งบประมาณเงินราย

ได้ มาระบุประเด็นปัญหาโดยการวิเคราะห์ Gap Analysis [7] เพื่อก�ำหนดเป้าหมายในการปรับปรุงและเสนอ

แนวทางการปรับปรุงการเบิกจ่ายเงินเดือนและค่าจ้าง งบประมาณเงินรายได้ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

น�ำเสนอข้อมูลในลักษณะบรรยายเชิงพรรณนา 

ผลการวิจัย

	 ผลการศึกษาสภาพปัจจุบันของกระบวนการเบิกจ่ายเงินเดือน งบประมาณเงินรายได้ มหาวิทยาลัย

ขอนแก่น โดยวิเคราะห์ความคิดเห็นและความคาดหวังของผู้บริหาร ผู้ปฏิบัติงานและ ลูกค้าที่เกี่ยวข้องกับ

กระบวนการ และข้อมูลด้านเอกสารหลักฐานต่างๆ  มีดังต่อไปนี้

	 1.	 สภาพปัจจุบันของกระบวนการเบิกจ่ายเงินเดือนและค่าจ้าง

สภาพปัจจุบัน 

	 	 ผูศ้กึษาได้ท�ำการวเิคราะห์ข้อมลูจากความคดิเหน็ของผูบ้รหิารและผูป้ฏบิตังิานและลกูค้า ทีเ่กีย่วข้อง

กับกระบวนการ เพื่อทราบถึงสภาพปัจจุบันของกระบวนการเบิกจ่ายเงินเดือนและค่าจ้าง งบประมาณเงินรายได้ 

มหาวิทยาลัยขอนแก่น โดยการวิเคราะห์ SWOT Analysis 

	 	 จุดแข็ง (Strengths) ผู้ปฏิบัติงานมีทัศนคติที่ดีต่อองค์กรและรักองค์กร ผู้ปฏิบัติงานมีความซื่อสัตย์ 

สุจริตต่อหน้าที่ และทุ่มเทในการปฏิบัติงาน และมีระบบการให้บริการพิมพ์ใบแจ้งการประมวลผลเงินเดือนผ่าน

ระบบอินเตอร์เน็ต ท�ำให้สะดวก รวดเร็ว เข้าถึงแหล่งข้อมูลได้ง่าย  

	 	 จดุอ่อน (Strengths) ระบบสารสนเทศในการปฏบิตังิานด้านบคุคล มหีลายระบบ เช่น ระบบประวตัิ

บคุคล ระบบ KKUFMIS ระบบ PAYROLL จงึท�ำให้เกดิความซ�ำ้ซ้อนในกระบวนการหรอืขัน้ตอนการปฏบิตังิานรวม

ทั้งยัดขาดมาตรฐาน ในการปฏิบัติงานที่เป็นปัจจุบัน เจ้าหน้าที่ผู้ปฏิบัติงาน ขาดความรู้ความเข้าใจใน กฎ ระเบียบ
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ในการปฏบิตังิาน อกีทัง้ลกูค้าไม่ทราบข้อมลูของกระบวนการในการให้บรกิาร ด้านการเบกิจ่ายเงนิเดอืนและค่าจ้าง

งบประมาณเงินรายได้ 

	 	 โอกาส (Opportunities) มนีโยบายในการเป็นมหาวทิยาลยัในก�ำกบัของรฐัเพือ่น�ำไปสูก่ารปรบัปรงุ

และพัฒนาองค์กรรัฐบาลมีนโยบายปฏิรูประบบราชการท�ำให้ผู ้บริหารมหาวิทยาลัยหันมาให้ความสนใจต่อ

กระบวนการเบิกจ่ายเงินเดือนและค่าจ้างมากขึ้น มีการประกันคุณภาพการศึกษา ท�ำให้บุคลากรต้องพัฒนาและ

ปรบัปรงุการปฏบิตังิานอย่างต่อเนือ่ง และมกีารประเมนิจากหน่วยงานภายนอก เช่น ก.พ.ร. สกอ. สมศ.รวมทัง้การ

ประเมินการปฏิบัติงานที่ก�ำหนดให้ใช้ตัวชี้วัดและสมรรถนะ 

	 	 ภัยคุกคาม (Threats)  ระเบียบ ข้อบังคับ และประกาศที่เกี่ยวข้องกับการปฏิบัติงานมีมาก และ

ปรับปรุงใหม่อยู่ตลอดเวลา และอัตราการเข้า-ออกของลูกจ้างชั่วคราวและพนักงานมหาวิทยาลัยเงินรายได้สูง เมื่อ

เปรียบเทียบกับบุคลากรประเภทอื่น เช่น ข้าราชการ ลูกจ้างประจ�ำ พนักงานมหาวิทยาลัยเงินงบประมาณแผ่นดิน 

พนักงานราชการ เป็นต้น จึงเป็นอุปสรรคต่อการปฏิบัติงาน

สภาพปัญหา

	 ผู้ศึกษาได้ท�ำการเก็บข้อมูล โดยการสัมภาษณ์ควบคู่กับการสังเกต แล้วน�ำมาวิเคราะห์ข้อมูลโดยการจัด

หมวดหมู ่ความคดิเหน็ หรอืข้อมลูทีม่คีวามหมายใกล้เดยีวกนั หรอืใกล้เคยีงกนั รวมไว้ในกลุม่เดยีวกนั รวมทัง้ศกึษา

ข้อมูลเพิ่มเติมจากเอกสารการเบิกจ่ายเงินเดือนและค่าจ้าง และข้อมูลที่เกี่ยวข้อง ในกระบวนการ เพื่อยืนยันความ

ถูกต้องตรงกันของข้อมูล [4] และจากผลการวิเคราะห์ SWOT Analysis ของกระบวนการปฏิบัติงาน สามารถระบุ

ปัญหาได้ ดังต่อไปนี้ ระบบฐานข้อมูลด้านการเบิกจ่ายเงินเดือนและค่าจ้าง ระบบ PAYROLL ไม่ทันสมัยและขาด

ความเชื่อมโยงกับระบบ KKUFMIS ซึ่งใช้ในการคุมยอดงบประมาณในการเบิกจ่าย ขาดคู่มือในการปฏิบัติงานที่มี

มาตรฐานและเป็นปัจจุบัน มีการเปลี่ยนแปลงผู้ปฏิบัติงานบ่อยครั้ง จึงท�ำให้ผู้ปฏิบัติงานขาดความรู้ความเข้าใจ ใน

ระเบยีบ ข้อบงัคบั ทีเ่กีย่วข้องในการปฏบิตังิาน รวมทัง้ในการค�ำนวณเงนิเดอืน เงนิประกนัสงัคม และกองทนุส�ำรอง

เลีย้งชพี ผูป้ฏบิตังิานไม่สามารถท�ำงานแทนกนัได้ ซึง่สามารถแบ่งออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ ได้แก่ ด้านระบบเทคโนโลยี

สารสนเทศที่ใช้ในการปฏิบัติงาน  ด้านการให้บริการ ด้านการปฏิบัติงาน ด้านทรัพยากรบุคคล	

แนวทางแก้ไขปรับปรุง  

	 1)	 ผู้ศึกษาได้ท�ำการวิเคราะห์ Gap Analysis เพื่อให้ทราบถึงความคาดหวังของผู้บริหาร ผู้ปฏิบัติงาน 

และลูกค้าที่เกี่ยวข้องกับกระบวนการ และน�ำมาก�ำหนดเป้าหมายในการปรับปรุงกระบวนการ ได้ดังต่อไปนี้

ด้านระบบเทคโนโลยีสารสนเทศที่ใช้ในการปฏิบัติงาน มีแนวทางการปรับปรุง คือ ก�ำหนดให้มีแผนการ

พัฒนาระบบสารสนเทศที่ใช้ในการปฏิบัติงานการเบิกจ่ายเงินเดือนและค่าจ้าง งบประมาณเงินรายได้ ที่สามารถ

รองรับกับระเบียบ ข้อบังคับที่เป็นปัจจุบัน และสามารถเชื่อมโยงข้อมูลการเบิกจ่ายได้ในภาพรวมของมหาวิทยาลัย 

และท�ำการประมวลผลเงินเดือนได้อย่างถูกต้อง รวดเร็ว ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ทันเวลา 

	 2)	 ด้านการให้บริการ แนวทางการปรับปรุง คือ สร้างคู่มือผู้รับบริการ ซึ่งสอดคล้องกับ [1] และมีการ

ประชาสัมพันธ์ ข้อมูล ข่าวสารด้านการเบิกจ่ายเงินเดือน และค่าจ้าง ผ่านระบบสารสนเทศในการให้บริการ เพื่อให้

ลูกค้า เข้าใจในกระบวนการให้บริการ และสามารถรับทราบ ข้อมูล ได้อย่างรวดเร็ว

	 3)	 ด้านการปฏบิตังิาน แนวทางการปรบัปรงุ คอื มกีารทบทวยกระบวนการปฏบิตังิาน ร่วมกนักบัคณะ/

หน่วยงานอยู่เสมอ และหาแนวทางลดขั้นตอนการปฏิบัติงาน และมีและมีระบบการจัดการความรู้ ระบบเครือข่าย
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เพื่อถ่ายทอดองค์ความรู้และแลกเปลี่ยนความรู้ ประสบการณ์ในการปฏิบัติงานระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ปฏิบัติงานเพื่อ

เป็นการลดความผิดพลาด ซึ่งสอดคล้องกับ ธีระพงษ์ ตุ่มไทยสาคร [4] ซึ่งท�ำการศึกษาการปรับปรุงระบบงานซ่อม

สรีถยนต์ใน อู ่อ.การาจ และได้แนวทางการปรบัปรงุระบบมกีารปรบัปรงุคอื ออกแบบระบบงาน ปรบัเปลีย่นระบบ

การท�ำงาน ท�ำให้ช่วยลดปัญหาในการปฏิบัติงานลงได้

	 4) 	 ด้านทรัพยากรบุคคล แนวทางการปรับปรุง คือ จัดโครงการอบรมหลักสูตรที่เกี่ยวข้องกับการเบิก

จ่ายเงินเดือนและค่าจ้าง งบประมาณเงินรายได้เฉพาะทาง และเห็นควรมีการสร้างทีมงาน เพื่อรองรับระบบการ

สอนงานแบบพี่เลี้ยง ซึ่งสอดคล้องกับ ภัทธิดา ฤทธิ์สรไกร [5] ซึ่งท�ำการศึกษาแนวทางการปรับปรุงการปฏิบัติงาน

ด้านการบรหิารของบคุลากรร้านอาหารเจด็สีเ่จด็โดยได้เสนอแนวทางการปรบัปรงุโดยมกีารจดัโครงการพีส่อนน้อง

สรุปและข้อเสนอแนะ

	 อภิปรายผล

	 ผลการศึกษาสภาพปัญหากระบวนการเบิกจ่ายเงินเดือน งบประมาณเงินรายได้ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 

โดยการใช้ SWOT Analysis สามารถระบุปัญหาที่เกิดขึ้นได ้ ออกเป็น 4 ด้าน และน�ำผลที่ได้มาวิเคราะห ์ Gap 

Analysis เพื่อให้ทราบถึงความคาดหวังของผู้บริหาร ผู้ปฏิบัติงาน และลูกค้าที่เกี่ยวข้องกับกระบวนการ และน�ำมา

ก�ำหนดเป้าหมายในการปรับปรุงกระบวนการ ดังต่อไปนี้

	 1)	 ด้านระบบเทคโนโลยสีารสนเทศในการปฏบิตังิาน พบว่า ระบบฐานข้อมลูด้านการเบกิจ่าย เงนิเดอืน

และค่าจ้าง ระบบ PAYROLL ไม่ทันสมัยและขาดความเชื่อมโยงกับระบบ KKUFMIS มีแนวทางการปรับปรุง คือ 

ก�ำหนดให้มแีผนการพฒันาระบบสารสนเทศทีใ่ช้ในการปฏบิตังิานการเบกิจ่ายเงนิเดอืนและค่าจ้าง งบประมาณเงนิ

รายได้ ที่สามารถรองรับกับระเบียบ ข้อบังคับที่เป็นปัจจุบัน และสามารถเชื่อมโยงข้อมูลการเบิกจ่ายได้ในภาพรวม

ของมหาวทิยาลยั และท�ำการประมวลผลเงนิเดอืนได้อย่างถกูต้อง รวดเรว็ ตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้ทนั

เวลา

	 2)	 ด้านการให้บรกิาร พบว่า ลกูค้า ไม่มรีูค้วามเข้าใจในกระบวนการให้บรกิารของการเบกิจ่ายเงนิเดอืน

และค่าจ้างงบประมาณเงนิรายได้  และขาดการประชาสมัพนัธ์ในการให้บรกิาร ในด้านสารสนเทศ ของงานเบกิจ่าย

เงินเดือนและค่าจ้าง  แนวทางการปรับปรุง คือ สร้างคู่มือผู้รับบริการ [1] และมีการประชาสัมพันธ์ ข้อมูล ข่าวสาร

ด้านการเบิกจ่ายเงินเดือน และค่าจ้าง ผ่านระบบสารสนเทศในการให้บริการ เพื่อให้ลูกค้า เข้าใจในกระบวนการให้

บริการ และสามารถรับทราบ ข้อมูล ได้อย่างรวดเร็ว

	 3)	 ด้านการปฏิบัติงานพบว่า ขาดคู่มือในการปฏิบัติงาน ที่มีมาตรฐาน และเป็นปัจจุบัน กระบวนการ

ปฏบิตังิานด้านการเบกิจ่ายเงนิเดอืนและค่าจ้าง มคีวามซ�ำ้ซ้อน แนวทางการปรบัปรงุ คอื มกีารทบทวนกระบวนการ

ปฏิบัติงาน ร่วมกันกับคณะ /หน่วยงานอยู่เสมอ และหาแนวทางลดขั้นตอนการปฏิบัติงาน และมีระบบการจัดการ

ความรู้ ระบบเครือข่ายเพื่อถ่ายทอดองค์ความรู้และแลกเปลี่ยนความรู้ ประสบการณ์ในการปฏิบัติงานระหว่างเจ้า

หน้าที่ผู้ปฏิบัติงานเพื่อจัดท�ำคู่มือการปฏิบัติงานที่เป็นมาตรฐานเดียวกัน ทั้งมหาวิทยาลัย 

	 4)	 ด้านทรัพยากรบุคคล พบว่า ผู้ปฏิบัติงานขาดความรู้ความเข้าใจ ในระเบียบข้อบังคับ ที่เกี่ยวข้องใน

การเบิกจ่ายเงินเดือนและค่าจ้าง งบประมาณเงินรายได้ และการค�ำนวณเงินเดือน ผู้ปฏิบัติงาน ไม่สามารถท�ำงาน

แทนกันได้แนวทางการปรับปรุง คือ สร้างทีมงานพี่เลี้ยงที่มีความรู้ความสามารถ เฉพาะทางด้านการเบิกจ่ายเงิน

เดือนและค่าจ้างโดยเฉพาะ จัดโครงการอบรมหลักสูตรที่เกี่ยวข้องกับการเบิกจ่ายเงินเดือนและค่าจ้างงบประมาณ

เงินรายได้ เพื่อก�ำหนดแนวทางหรือหลักเกณฑ์ในการเบิกจ่ายเงินเดือนและค่าจ้าง
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ข้อเสนอแนะ 

	 ข้อเสนอแนะจากการศึกษาครั้งนี้

	 ควรมีการทบทวน กระบวนการหรือขั้นตอนในการปฏิบัติเบิกจ่ายเงินเดือนและค่าจ้าง งบประมาณเงิน

รายได้เป็นประจ�ำ สม�่ำเสมอ เพื่อจะได้ก�ำหนดแนวปฏิบัติที่ทันสมัย และเหมาะสมกับสภาพปัจจุบัน

	 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป

	 การศึกษาครั้งนี้ เป็นการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการเบิกจ่ายเงินเดือนและค่าจ้าง งบประมาณเงินรายได้ 

มหาวทิยาลยัขอนแก่น ซึง่เป็นเพยีงส่วนหนึง่ของระบบฐานข้อมลูด้านการบรหิารทรพัยากรบคุคล ของมหาวทิยาลยั 

ดังนั้น จึงควรจะมีการศึกษาระบบฐานข้อมูลด้านการบริหารทรัพยากรบุคคลทั้งระบบ เพื่อให้ทราบถึงสภาพการ

ปัญหาที่เกิดจากกระบวนการของระบบบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลของมหาวิทยาลัย เพื่อให้เกิดการปฏิบัติงาน

ที่มีความคล่องตัว และสะดวก รวดเร็ว มากขึ้น
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การศึกษาความเป็นไปได้ในการจัดตั้งบริษัท พี อีเว้นท์ แอนด์ ออร์แกไนเซอร์ จ�ำกัด
THE FEASIBILITY STUDY OF THE ESTABLISHMENT 

OF P EVENT AND ORGANIZER COMPANY

ชวลิต นาเมืองรักษ์1

มนตรี บุญเสนอ2

อมรวรรณ รังกูล3

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการจัดตั้งบริษัท พี อีเว้นท์ แอนด์ ออร์แกไนเซอร์ ทั้ง 4 ด้าน คือ 

ด้านการตลาด ได้แก่ พฤติกรรมผู้บริโภค ส่วนประสมทางการตลาด สภาพแวดล้อมทั่วไป สภาพแวดล้อมการแข่งขัน จุดแข็ง จุดอ่อน 

โอกาส และภัยคุกคาม การแบ่งส่วนตลาด การก�ำหนดเป้าหมาย และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ และการวางแผนการส่วนประสม

ทางการตลาด ด้านเทคนิค ได้แก่ การเลือกท�ำเลที่ตั้ง รูปแบบการจัดวางผังร้าน สิ่งอ�ำนวยความสะดวกต่างๆ ด้านการบริหารจัดการ 

ได้แก่ รูปแบบการจัดตั้งองค์กรธุรกิจ กระบวนการคัดเลือกคนเข้าท�ำงานโครงสร้างองค์กร เทคนิคและวิธีการให้บริการ และด้านการ

เงิน ได้แก่ การประมาณการรายได้และค่าใช้จ่าย มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ อัตราผลตอบแทนโครงการ ระยะเวลาคืนทุน การ

วเิคราะห์จดุคุม้ทนุ และการวเิคราะห์ความไวจากผลการศกึษาพบว่า ด้านการตลาดมคีวามเป็นไปได้มรีายได้จากการด�ำเนนิธรุกจิปีแรก

เท่ากับ 13,765,990 บาทการศึกษาด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และด้านการเงิน มีความเป็นไปได้โดยมีเงินลงทุน  3,500,000 บาท 

ระยะเวลาคืนทุน 2 ปี 9 เดือน 18 วัน มูลค่าปัจจุบันสุทธิ 2,553,110 บาท และอัตราผลตอบแทนภายใน 31.69% โดยสรุปแล้วการ

จัดตั้งบริษัท พี อีเว้นท์ แอนด์ ออร์แกไนเซอร์ จ�ำกัด มีความเป็นไปได้

ค�ำส�ำคัญ: ความเป็นไปได้ อีเว้นท์ ออร์แกไนเซอร์ 

Abstract

This study of “Feasibility Study of the Establishment of P Event and Organizer Company Limited” was performed 

to study the 4 feasible aspects: Marketing, such as: consumers’ behaviors, marketing mix factors, general  

environment, competition, strengths, weaknesses, opportunities, threats, market segmentation, target markets, 

market positioning, and planning of marketing mix factors, Techniques, such as: locations, store layout, facilities, 

Management, such as,  business organization, recruitment process, organization structure, techniques and  

methods of services, Finance, such as: income and expense estimation, net present value, rate of return, payback 

period, break-even analysis, and sensitivity analysis. The results of study showed that business income for the 

first year of operation could be 13,765,990 baht. Moreover, the analyses of techniques, management, and finance 

were feasible. The initial investment was 3,500,000 baht, with payback period of 2 years 9 months 18 days, net 

present value of 2,553,110 baht, and 31.69% internal rate of return. In conclusion, the project on the P Event 

and Organizer Company Limited establishment was feasible.

Keywords: Feasibility Study, Event, Organizer

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
2	 รองศาสตราจารย์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
3	 อาจารย์ประจ�ำ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ 

	 ธุรกิจรับจัดการงานและกิจกรรมต่างๆ (Event and Organizer) นับเป็นธุรกิจที่สร้างรายได้ให้ประเทศ

เป็นจ�ำนวนมาก โดย ใน ปี พ.ศ. 2556 มูลค่าสูงถึง 14,000 ล้านบาท [3] โดยเฉพาะอย่างยิ่งงานแต่งงาน จากการ

รายงานการตลาดผลิตภัณฑ์และบริการด้านการแต่งงานของไทย พบว่า มีมูลค่ารวมสูงถึง 8,000 ล้านบาทต่อปี [1] 

จึงท�ำให้มีผู้สนใจลงทุนในธุรกิจนี้ตามเมืองใหญ่ของแต่ละภูมิภาคต่างๆ เพิ่มขึ้นโดยเฉพาะอย่างยิ่งจังหวัดขอนแก่น 

ซึ่งเป็นศูนย์กลางทางเศรษฐกิจและสังคมของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ

	 จังหวัดขอนแก่นเป็นจังหวัดศูนย์กลางเศรษฐกิจและสังคมของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ มีประชากร

จ�ำนวน1,774,816 คน ซึ่งมากเป็นอันดับสี่ของประเทศ อีกทั้งกระทรวงพาณิชย์ได้มีการผลักดันให้จังหวัดขอนแก่น

เป็นจังหวัดน�ำร่องเมืองศูนย์กลางของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ในกลุ่มประเทศอนุภูมิภาคลุ่มแม่น�ำ้โขง 

เนื่องจากขอนแก่นมีความพร้อมในหลายๆ ด้าน อาทิ เป็นศูนย์กลางการค้าการลงทุนและการบริการ เนื่องจากเป็น

เมืองเศรษฐกิจขนาดใหญ่ มีต�ำแหน่งที่ตั้งอยู่จุดกึ่งกลางของภูมิภาคเป็นศูนย์กลางการคมนาคมขนส่ง โลจิสติกส์ มี

ระบบคมนาคมที่มีประสิทธิภาพเป็นศูนย์กลางการท่องเที่ยว มีความพร้อมในการจัดประชุมระดับนานาชาต ิ และ

เป็นศูนย์กลางอุตสาหกรรมสีเขียว [2] จากความพร้อมในด้านต่างๆ อีกทั้งส�ำนักงานคลังจังหวัดขอนแก่น [4] คาด

ว่าในปี 2557 ภาคบริการจะขยายตัวในอัตรา ร้อยละ 8.0 จังหวัดขอนแก่นมีความพร้อมในการเพิ่มศักยภาพให้

จังหวัดเป็น MICE CITY (Meeting Incentive Convention and Exhibition) สามารถรองรับผู้ที่เดินทางมาร่วม

งานอีเวนต์ธุรกิจจ�ำนวนมาก เนื่องจากจังหวัดขอนแก่นมีสนามบินนานาชาติขอนแก่นไปจนถึงศูนย์การประชุมของ

มหาวิทยาลัยขอนแก่นที่พรั่งพร้อมไปด้วยสิ่งอ�ำนวยความสะดวกคุณภาพเยี่ยม ปรับได้ตามความต้องการ และให้

ความคุ้มค่า โรงแรมระดับ 4 และ 5 ดาวส่วนใหญ่ของจังหวัดยังมีพื้นที่ส�ำหรับจัดงานอีเวนต์เล็กๆ แบบเป็นส่วนตัว

มากขึน้ด้วยซึง่กจิกรรม MICE ประกอบด้วยการประชมุและการท่องเทีย่วเพือ่เป็นรางวลั (Meeting & Incentives) 

การประชุมนานาชาติ (Conventions) และการแสดงสินค้านานาชาติ (Exhibitions) ทั้งนี้จังหวัดขอนแก่นไม่เพียง

เป็นศนูย์กลางไมซ์ในภมูภิาคเท่านัน้ แต่ยงัไต่ขึน้ไปถงึระดบัสากลอกีด้วย ผสานโอกาสในการตดิต่อธรุกจิในหมูผู่เ้ข้า

ร่วมงานนานาชาติ อาทิ งานประชุม APEC Ministerial Meeting, International Conference on Humanities 

and Social Sciences และ Thai-ASEAN Trade Fair ที่จัดขึ้นท่ามกลางกลิ่นอายวัฒนธรรมที่เป็นเอกลักษณ์ การ

ดูแลต้อนรับอย่างดีเยี่ยม และอีเวนต์ที่สนุกสนานและน่าตื่นเต้นมากมายในภูมิภาค[5] จึงท�ำให้จังหวัดขอนแก่นมี

ความน่าสนใจในการเปิดบริษัทเพื่อรับจัดงานหรือรับจัดกิจกรรม ซึ่งในปัจจุบันมีเพียงผู้ประกอบการที่รับจัดงาน

แต่งงานเท่านัน้ ยงัไม่มบีรษิทัทีเ่ป็นผูร้บัจดัการงานและกจิกรรมทกุอย่างทีค่รบวงจร ซึง่เป็นผูท้�ำหน้าทีด่แูลรวบรวม

และจัดหาบริการต่างๆ รวมถึงดูแลรายละเอียดโดยรวมในงานกิจกรรมต่างๆ เช่นเดียวกับแม่งานหรือผู้ได้รับมอบ

หมายให้ดูแลความเรียบร้อยภายในงาน และท�ำหน้าที่ในการเรียบเรียงล�ำดับเหตุการณ์พิธีการในงาน (Sequence) 

รวมถงึการควบคมุการจดัเรยีงล�ำดบัระบบแสงและเสยีงในงานซึง่มคีวามส�ำคญัเพือ่ให้การจดังานนัน้ให้เป็นไปอย่าง

เรยีบร้อยและราบรืน่ จงึสนใจในการลงทนุเปิดบรษิทั พ ีอเีว้นท์ แอนด์ ออร์แกไนเซอร์ จ�ำกดัอย่างไรกต็ามเนือ่งจาก

การลงทุนต้องใช้งบประมาณจ�ำนวนมาก จึงสนใจท�ำการศึกษาความเป็นไปได้ในด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้าน

การจัดการ และด้านการเงิน เพื่อประกอบการตัดสินใจในการลงทุนเปิดบริษัทรับจัดงานและกิจกรรมต่างๆ แบบ

ครบวงจร

	

วัตถุประสงค์ 

	 เพือ่ศกึษาความเป็นไปได้ในการลงทนุจดัตัง้บรษิทั พ ีอเีว้นท์ แอนด์ ออร์แกไนเซอร์ ในด้านการตลาด ด้าน

การบริหารจัดการ ด้านเทคนิค และด้านการเงิน
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วิธีด�ำเนินงาน  

	 1.	 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด

	 	 ท�ำการศึกษาพฤติกรรม ความต้องการ และปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการจัดงานและกิจกรรม

ต่างๆ โดยใช้แบบสอบถาม จ�ำนวน 400 ราย ซึ่งได้จากการค�ำนวณโดยใช้สูตรของ Cochran [6] โดยแบบสอบถาม

มี 3 ส่วน ได้แก่ ส่วนที่ 1ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรม ความต้องการใช้บริการจัดงานและกิจกรรม

ต่างๆ ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการจัดงานและกิจกรรมต่างๆ แบ่งออก

เป็น 7 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้าน

กระบวนการบริการ ด้านผู้ให้บริการ และด้านหลักฐานทางกายภาพ โดยลักษณะค�ำถามส่วน 1 และ 2 เป็นแบบ

เลือกตอบ ส่วนที่ 3 เป็นค�ำถามใช้มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ หลังจากนั้นการวิเคราะห์สภาพ

แวดล้อมทั่วไปการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขันการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคการแบ่ง

ส่วนตลาด การก�ำหนดเป้าหมาย และการก�ำหนดต�ำแหน่งผลติภณัฑ์ (STP Analysis) และการวเิคราะห์ส่วนประสม

ทางการตลาด

	 2.	 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค

	 	 การศกึษาความเป็นไปได้ด้านเทคนคิ มรีายละเอยีดการวเิคราะห์ข้อมลู ประกอบด้วย การเลอืกท�ำเล

ที่ตั้งบริษัทฯ รูปแบบการจัดวางผังร้าน และสิ่งอ�ำนวยความสะดวกต่างๆ

	 3.	 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการ

	 	 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการ มีรายละเอียดการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ รูปแบบการจัดตั้ง

องค์กรธุรกิจกระบวนการคัดเลือกคนเข้าท�ำงาน และโครงสร้างองค์กร และการศึกษากระบวนการให้บริการลูกค้า

	 4.	 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน

	 	 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน เป็นข้อมูลประมาณการทางการเงินที่สร้างเพื่อน�ำมาใช้ตัดสิน

ใจในการลงทุน โดยประเมินโครงการจากเครื่องมือ ประกอบด้วย มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ (NPV) อัตราผล

ตอบแทนโครงการ (IRR) ระยะเวลาคนืทนุโครงการ (Payback Period) การวเิคราะห์จดุคุม้ทนุ (Break-even Point) 

และการวิเคราะห์ความไว (Sensitivity Analysis)

ผลการวิจัย

	 1.	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด

	 	 ผลการศึกษาจากแบบสอบถามพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ 25 – 34 ปีสถานภาพโสดระดับ

การศึกษาปริญญาตรีอาชีพค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัวรายได้เฉลี่ยต่อเดือน15,001 - 30,000 บาทยังไม่เคยใช้บริการจาก

ผู้รับจัดงานและกิจกรรมต่างๆ เนื่องจากยังไม่มีความจ�ำเป็น ส่วนกลุ่มที่ใช้บริการ ส่วนใหญ่ใช้บริการงานแต่งงาน

มากที่สุด รองลงมาคือ งานแสดงสินค้า/บูธแสดงสินค้าและงานเปิดกิจการ/งานเปิดตัวสินค้า ใช้บริการเนื่องจาก

ความหลากหลายของรูปแบบการจัดงาน ผู้รับจัดงานมีความคิดสร้างสรรค์และมีความเชี่ยวชาญในการจัดงาน และ

ชื่อเสียงของผู้รับจัดงาน แหล่งข้อมูล คือ คนรู้จักแนะน�ำมาก รองลงมาคือ เคยใช้บริการในกิจกรรมอื่นมาก่อน และ

เฟซบุค๊ (Facebook) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารผูร้บัจดังานและกจิกรรมต่างๆ 

ทั้ง 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคลากร

ด้านกายภาพและการน�ำเสนอและด้านกระบวนการผูต้อบแบบสอบถามให้ความส�ำคญัในระดบัมากทีส่ดุ ส่วนความ

ต้องการใช้บริการผู้รับจัดงานและกิจกรรม พบว่า ต้องการใช้บริการจัดงานโปรโมทส่งเสริมสินค้า งานเปิดกิจการ 
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งานเปิดตัวสินค้า ในช่วงราคา 50,000 – 100,000 บาท พรีเวดดิ้ง ราคา 30,001 – 40,000 บาทงานหมั้นพิธีเช้า 

ราคา 50,000 – 100,000 บาทงานพิธีฉลองมงคลสมรส ราคา 100,000 – 200,000 บาท งานพิธีหมั้นและฉลอง

มงคลสมรส ราคา 150,000 – 300,000 บาท และงานเลี้ยงปีใหม่ คริสมาสต์/งานเลี้ยงสังสรรค์ต่างๆ ราคา 	

50,000 – 100,000 บาทกฎหมาย และการเมอืงด้านเศรษฐกจิด้านสงัคมวฒันธรรมด้านเทคโนโลยี และด้านกายภาพ

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขัน พบว่า การแข่งขันภายในธุรกิจรับจัดการงานและกิจกรรมมีการแข่งขันกัน

สูง ดังนั้นผู้เข้ามาในธุรกิจรายใหม่ต้องมีความสามารถในการจัดงานที่โดดเด่นตรงกับความต้องการของลูกค้า การ

วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภัยคุกคาม พบว่า จุดแข็ง คือ เจ้าของโครงการมีประสบการณ์ในการรับจัด

งานและกิจกรรมที่มีเอกลักษณ์ และสามารถผลิตงานที่มีความโดดเด่นได้ตรงตามความต้องการของลูกค้า ประเภท

งานที่รับจัดงานและกิจกรรมมีความครบวงจรกว่าร้านอื่นๆ ได้แก่ งานพรีเวดดิ้ง งานแต่งงาน งานโปรโมชั่นส่งเสริม

สินค้า งานเลี้ยงสังสรรค์ และงานอื่นๆ ตามผู้ว่าจ้าง โดยราคารับงานมีหลายราคาให้ลูกค้าเลือกได้ตรงตามความ

ต้องการ สถานที่ตั้งอยู่ในตัวเทศบาลนครขอนแก่น อยู่ติดถนน ลูกค้ามีความสะดวกสบายในการเดินทางมาติดต่อ 

ป้ายร้านสังเกตเห็นได้ง่ายมีช่องทางในการให้ลูกค้าติดต่อหลายช่องทาง ทั้งหน้าร้าน เว็บไซต์ โทรศัพท์ เฟสบุ๊ค ไลน์

มสีถานทีจ่อดรถเพยีงพอ เป็นสดัส่วนของบรษิทัฯเจ้าของกจิการและพนกังานมมีนษุยสมัพนัธ์ทีด่ ีมคีวามเป็นกนัเอง

กับลูกค้าเจ้าของโครงการมีความสัมพันธ์อันดีกับทีมผู้เชี่ยวชาญภายนอก ซึ่งมีความเป็นมืออาชีพในการรับจัดการ

งานและกจิกรรมต่างๆ และเพยีงพอในการจดังานการแบ่งส่วนตลาด การก�ำหนดเป้าหมาย และการก�ำหนดต�ำแหน่ง

ผลิตภัณฑ์ บริษัทฯต้องการมีส่วนแบ่งการตลาดร้อยละ 10 ของตลาดในจังหวัดขอนแก่น โดยส่วนแบ่งการตลาดนี้

แบ่งมาจากตลาดระดับบนร้อยละ 9 โดยแบ่งจากร้าน A B C ร้านละ ร้อยละ 3 และตลาดระดับกลางรวมกัน	

ร้อยละ 1 ทัง้นีค้วามเป็นได้ด้านการตลาดมคีวามเป็นไปได้ เนือ่งจากตลาดการรบัจดัการงานและกจิกรรมมแีนวโน้ม

ขยายตัวมากขึ้น และประชาชนหันมาใช้บริการกับผู้รับจัดการงานและกิจกรรมมากขึ้นเนื่องจากไม่มีความรู้ในการ

จดังาน และไม่มเีวลาในการเตรยีมงาน มจี�ำนวนชดุให้เลอืกหลากหลาย เมือ่ประมาณการรายได้พบว่า ปีแรก บรษิทัฯ 

มีรายได้ประมาณ 13,765,990 บาท

	 2.	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค

	 	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิคพบว่า มีความเป็นไปได้ เนื่องจากโครงการมีท�ำเลที่ตั้งอยู่ใน

เขตเทศบาลนครขอนแก่น ตรงข้ามโรงแรมเซ็นทราร่า ขอนแก่น (ภาพที่ 1) ท�ำให้ลูกค้าติดต่อได้สะดวก มีที่จอดรถ

ที่เพียงพอ และมีการจัดตกแต่งร้านต้องมีความโดดเด่น สะดุดตา มีห้องลองชุด สตูดิโอถ่ายภาพ (ภาพที่ 2) และมี

อปุกรณ์ในการด�ำเนนิงานและตกแต่งพืน้ทีจ่ดังานทีม่คีวามครบครนั และมกีารจดังบประมาณในการด�ำเนนิงานด้าน

เทคนิคอย่างเหมาะสม

	 3.	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการ

	 	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการพบว่า มีความเป็นไปได้ เนื่องจากตั้งโครงการประเภท

บรษิทัจ�ำกดั ซึง่มคีวามน่าเชือ่ถอืและได้รบัการยอมรบัจากลกูค้า และบคุคลภายในครอบครวัทีใ่ห้สทิธิข์าดกบัผูศ้กึษา

ให้มีการตัดสินใจที่ชัดเจน รวดเร็ว และแม่นย�ำ  มีการคัดเลือกพนักงานประจ�ำที่มีความรู้ ความสามารถและรักใน

งานบริการ โดยให้เงินเดือนและสวัสดิการที่ดี ส่วนทีมผู้เชี่ยวชาญภายนอก ได้แก่ ทีมงานควบคุมสคริปงาน ด�ำเนิน

งานพิธีการ ควบคุม แสง สี เสียง ช่างดอกไม้ คนยกของ ทีมช่างถ่ายภาพ ช่างวิดีโอ เลือกทีมงานที่มีความเป็นมือ

อาชีพ มีความช�ำนาญการในด้านนั้นๆ และมีชื่อเสียงเป็นที่ยอมรับ โดยให้ค่าจ้างในราคาค่อนข้างสูงเพื่อสร้างแรง

บันดาลใจในการเนรมิตงาน และมีขั้นตอนในการให้บริการที่รวดเร็ว
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	 4.	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน

	 	 ผลการศึกษาด้านความเป็นไปได้ด้านการเงิน พบว่า มีความเป็นไปได้ โดยใช้เงินลงทุนทั้งหมด 

3,500,000 บาท โครงการมรีะยะเวลาคนืทนุ 2 ปี 9 เดอืน 18 วนั มมีลูค่าปัจจบุนัสทุธ ิ2,553,110 บาท และมอีตัรา

ผลตอบแทนภายใน 31.69% เมื่อวิเคราะห์ความไวของโครงการ กรณีรายได้ลดลง พบว่า เมื่อรายได้ลดลงร้อยละ 

10 จะท�ำให้ NPV จากเดิม 2,553,110 บาท ลดลดเป็น 823,916 บาท และเมื่อรายได้ลดลงร้อยละ 14.68  ท�ำให้ 

NPV ลดลงเป็น 0 บาท ส่วน IRR กม็แีนวโน้มลดลงเช่นเดยีวกนั คอื IRR ลดลงเป็น 15.81% และ 7.55% ตามล�ำดบั 

กรณต้ีนทนุเพิม่ขึน้ พบว่าเมือ่ต้นทนุเพิม่ขึน้ร้อยละ 10 จะท�ำให้ NPV จากเดมิ 2,553,110 บาท ลดลดเป็น 794,938 

บาท และเมื่อต้นทุนเพิ่มขึ้นร้อยละ 14.45 ท�ำให้ NPV ลดลงเป็น 0 บาท ส่วน IRR ก็มีแนวโน้มลดลงเช่นเดียวกัน 

คือ IRR ลดลงเป็น 15.30%  7.55% ตามล�ำดับ  และกรณีรายได้ลดลงและต้นทุนเพิ่มขึ้น พบว่า เมื่อรายได้ลดลง

และต้นทุนเพิ่มขึ้นร้อยละ 5 จะท�ำให้ NPV จากเดิม 2,553,110 บาท ลดลดเป็น 818,417 บาท และเมื่อต้นทุนเพิ่ม

ขึ้นร้อยละ 7.34 ท�ำให้ NPV ลดลงเป็น 0 บาท ส่วน IRR ก็มีแนวโน้มลดลงเช่นเดียวกัน คือ IRR ลดลงเป็น 15.64%  

7.55% ตามล�ำดับ

	 อย่างไรก็ตามเป้าหมายหลักของการจัดตั้งบริษัท พี อีเว้นท์ แอนด์ ออร์แกไนเซอร์ ของผู้ศึกษานั้นเพื่อรับ

จดังานอเีว้นท์ และงานออร์แกไนเซอร์ แบบครบวงจร แต่เนือ่งจากผูศ้กึษามปีระสบการณ์และความถนดัในเรือ่งการ

จัดงานแต่งงาน จึงรับงานประเภทนี้เพื่อเป็นรายได้หลักในปีแรก ส่วนในปีต่อไปผู้ศึกษาจะเริ่มรุกงานอีเวนท์ให้มาก

ขึ้น โดยการติดต่อกับเจ้าของงาน เช่น บริษัท ห้าง ร้าน หน่วยงานราชการต่างๆ เช่น หอการค้าจังหวัดขอนแก่น ที่

เป็นเจ้าภาพรบัจดังานส�ำคญัๆ ของจงัหวดัขอนแก่น รวมทัง้ฝ่ายทีเ่กีย่วข้องกบัการดแูลการจดักจิกรรมต่างๆ บรษิทั 

ห้าง ร้าน ซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายในพื้นที่จังหวัดขอนแก่นก่อน เพื่อสร้างสัมพันธ์อันดีเมื่อมีการจัดงานต่างๆ เข้าไป

เสนอตัวเพื่อรับจัดงานต่างๆ โดยงานที่วางแผนเพื่อรับจัดงาน ได้แก่แก่ งานเปิดตัวสินค้า (Grand Opening) เปิด

ตัวบ้านจัดสรร คอนโด งานด้านไอที งานจัดแสดงสินค้า มอเตอร์โชว์ การประชุมนานาชาติ (Conventions) และ

การแสดงสนิค้านานาชาต ิ(Exhibitions) งานเลีย้งสงัสรรค์ต่างๆ เป็นต้น เพือ่ให้บรษิทัฯ ก้าวสูต่ลาดงานอเีว้นท์ และ

งานออร์แกไนเซอร์ได้เพิ่มมากขึ้น

สรุป 

	 จากผลการศึกษาความเป็นไปได้ในการจัดตั้งบริษัท พี อีเว้นท์ แอนด์ ออร์แกไนเซอร์ จ�ำกัดในด้านการ

ตลาด ด้านการบริหารจัดการ ด้านเทคนิค และด้านการเงิน พบว่า มีความเป็นไปได้ทั้ง 4 ด้าน 

ข้อเสนอแนะ

	 หลังจากด�ำเนินการเปิดบริษัท พี อีเว้นท์ แอนด์ ออร์แกไนเซอร์ เพื่อให้บริการลูกค้าไปได้ช่วงเวลาหนึ่ง

แล้ว ควรมีการศึกษาและวางแผนแนวทางการเพิ่มยอดขายสินค้าและบริการให้มีความสอดคล้องกับสถานการณ์

และพฤติกรรมของลูกค้าที่เปลี่ยนแปลงไป เพื่อให้บริษัทฯ มียอดขายเป็นไปตามเป้าหมายที่วางไว้

กิตติกรรมประกาศ

	 ขอขอบคุณวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่นที่สนับสนุนการน�ำเสนอผลงานใน	

การประชุมวิชาการในครั้งนี้และรองศาสตราจารย์ ดร.มนตรี บุญเสนอ อาจารย์ที่ปรึกษา และอาจารย์อมรวรรณ 

รังกูลอาจารย์ที่ปรึกษาร่วม ผู้ให้ความรู้ ให้ค�ำปรึกษาและตรวจแก้ไขจนการศึกษานี้เสร็จสมบูรณ์
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การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงธุรกิจร้านอาหารอีสาน “มาหาลาบ”
ในเขตเทศบาลเมืองชัยภูมิ จังหวัดชัยภูมิ

THE FEASIBILITY ON INVESTMENT OF “MAHALARB” ESAN RESTAURANT 
IN CHAIYAPHUM MUNICIPALITY, CHAIYAPHUM PROVINCE

ธันวา  บุญญะรัง1

อนงค์นุช  เทียนทอง2

บทคัดย่อ

	 การศกึษาอสิระนี ้มวีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาความเป็นไปได้ในการลงทนุธรุกจิร้านอาหารอสีาน “มาหาลาบ” ในเขตเทศบาล

เมอืงชยัภมู ิจงัหวดัชยัภมู ิโดยวเิคราะห์ความเป็นไปได้ทางการตลาด ทางเทคนคิ ทางการจดัการ และทางการเงนิ โดยใช้แบบสอบถาม

กับกลุ่มตัวอย่าง จ�ำนวน 400 ราย ผลการศึกษาทางการตลาดและการศึกษาพฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภค พบว่า มีความ

เป็นไปได้ทางการตลาดในการเปิดธุรกิจร้านอาหารอีสานในรูปแบบที่ตั้งอยู่ใกล้ศูนย์ราชการและสถานศึกษา ที่ให้บริการอาหารอีสาน 

มุง่เน้นบรกิารคณุภาพของอาหารอสีานและบรกิาร การวเิคราะห์ความเป็นไปได้ด้านเทคนคิจะเน้นไปทีค่วามสะอาด สะดวก ปลอดภยั 

และเป็นระเบียบของสถานที่ คุณภาพอาหารและวิธีการปรุงที่ได้มาตรฐาน การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการจัดการพบว่ามีความ

เป็นไปได้ในการจัดการองค์กรรูปแบบกิจการเจ้าของคนเดียว โครงสร้างแบบเรียบง่าย เพื่อความสะดวกรวดเร็วในการบริการในทุกๆ

ด้าน ผลการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการเงิน พบว่ามีความเป็นไปได้ในการลงทุนส�ำหรับโครงการ 5 ปี ซึ่งใช้เงินลงทุนทั้งสิ้น 

1,244,650 บาท โดยมรีะยะเวลาคนืทนุอยูท่ี ่2 ปี 5 เดอืน 11 วนั มลูค่าปัจจบุนัสทุธเิท่ากบั 1,384,786.11 บาท และอตัราผลตอบแทน

จากการลงทุนเท่ากับ 45%

ค�ำส�ำคัญ: ร้านอาหารอีสาน  ความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจร้านอาหารอีสาน

Abstract

	 The Objectives of this independent study were to investigate the feasibility on investment of  

“MAHALARB” Esan restaurant in chaiyaphum municipality, Chaiyaphum province. The possibility of marketing, 

technical services and management, and finance were analyzed to assess the feasibility of investment. 400  

samples of chaiyaphum municipality were collected the data by using self administrated questionnaire. The result 

showed that it was possible to open a restaurant business “MAHALARB” Esan restaurant near government office 

and school in chaiyaphum municipality, selling products, focusing on the quality of products and services.  

“MAHALARB” esan restaurant should be run as a simply business operating by a manage. Clean, easy and safe 

technique were used to manage inventory. The analysis of financial feasibility showed the possibility of  

investment of 1,244,650 baht with sale of 2,700,000 baht in the first year, and the payback period (PBP) for  

2 years 5 months 11 days. The net present value (NPV) was 1,384,786.11 baht and the internal rate of return (IRR) 

was 45%

Keyword: Esan Restaurant The Feasibility On Investment Of Restaurant

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 96/73 ม.6 ต.พระลับ อ.เมือง จ.ขอนแก่น 40000 โทรศัพท์: 087-502-1551 E-mail: thanwab@gsb.or.th 
2	 รองศาสตราจารย์ ประจ�ำสาขาเศรษฐศาสตร์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
1015

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

เง
ิน
 ก

าร
ล
ง
ท
ุน
 ก

าร
ศ
ึก
ษ
าค

ว
าม

เป
็น
ไป

ได
้ท
าง

ธ
ุร
ก
ิจ

บทน�ำ

	 อาหารเป็นหนึ่งในปัจจัยพื้นฐานและเป็นความต้องการของมนุษย์ทุกคน ที่มีความแตกต่างกันในแต่ละ

วัฒนธรรม เชื้อชาติ และภูมิภาค วัฒนธรรมในการรับประทานอาหารในประเทศไทยก็เช่นเดียวกัน ในแต่ละภาค

ล้วนมคีวามแตกต่างกนัไปตามท้องถิน่ โดยอาหารไทยนัน้จะแบ่งออกเป็น 4 ภาค ได้แก่ ภาคใต้ ภาคกลาง ภาคตะวนั

ออกเฉยีงเหนอื และภาคเหนอื ซึง่อาหารในแต่ละภาคนัน้มคีวามแตกต่างและมเีอกลกัษณ์ทีโ่ดดเด่นแตกต่างกนัออก

ไป

	 จากสภาวะสังคมในปัจจุบัน มีแนวโน้มของขนาดครอบครัวเล็กลง และมีกลุ่มคนวัยท�ำงานที่มากขึ้น จึง

ท�ำให้พฤติกรรมในการบริโภคเปลี่ยนไป จากเดิมที่เคยประกอบอาหารเพื่อรับประทานเองที่บ้าน ก็เปลี่ยนเป็นการ

รับประทานอาหารนอกบ้าน หรือ ซื้ออาหารพร้อมทานแทน จึงส่งผลให้ธุรกิจร้านอาหารมีแนวโน้มว่าจะเติบโตได้

อย่างต่อเนื่องในปี 2556 ถึง ปี 2557

	 จงัหวดัชยัภมูเิป็นอกีจงัหวดัหนึง่ทีม่ร้ีานอาหารอสีานเป็นจ�ำนวนมาก และได้รบัความนยิมจากผูบ้รโิภคทัง้

ในเขตเทศบาลเมืองชัยภูมิและเขตรอบนอก ร้านอาหารอีสานในจังหวัดชัยภูมินั้นส่วนมากจะมีลักษณะเป็นตึกแถว 

มีจ�ำนวนโต๊ะน้อย บางร้านมีลักษณะเป็นเพิงขายข้างทาง ซึ่งไม่ถูกสุขลักษณะ และในจังหวัดชัยภูมิยังมีร้านอาหาร

อสีานทีส่ะอาด ถกูสขุอนามยั บรรยากาศด ีรสชาตอิร่อย มทีีจ่อดรถทีส่ะดวกสบายไม่มากนกั รวมไปถงึการทีผู่ศ้กึษา

ปฏิบัติงานอยู่ที่จังหวัดชัยภูม ิ จึงเล็งเห็นถึงโอกาสในการเปิดร้านอาหารอีสานมาหาลาบ ที่มุ่งเน้นอาหารประเภท

ลาบ ซึ่งในจังหวัดชัยภูมินั้นยังไม่เคยมีมาก่อน จึงได้ท�ำการศึกษาความเป็นไปได้ของการด�ำเนินธุรกิจร้านอาหาร

อีสานในเขตเทศบาลเมืองชัยภูมิ  ที่เป็นเขตธุรกิจการค้า สถานศึกษา สถานที่ราชการ และที่พักอาศัยที่มีประชากร

อาศัยอยู่เป็นจ�ำนวนมาก

	 จากประเด็นดังกล่าว ผู้ศึกษาจึงต้องการศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการ

จัดการ และด้านการเงิน ในการลงทุนร้านอาหารอีสานมาหาลาบ โดยขายอาหารประเภท ลาบ ก้อย ต้ม ของภาค

อีสาน เพื่อต้องการศึกษาระยะเวลาคืนทุน ผลตอบแทน และความเป็นไปได้ในการเปิดร้านอาหารอีสานมาหาลาบ

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 เพือ่ศกึษาความเป็นไปได้ในการลงทนุธรุกจิร้านอาหารอสีานประเภทลาบ ในเขตเทศบาลเมอืงชยัภมู ิทาง

ด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และด้านการเงิน

วิธีการด�ำเนินการศึกษา

	 เพื่อให้ทราบถึงความต้องการและพฤติกรรมของผู้บริโภคอาหารอีสานประเภทลาบ ในเขตพื้นที่เทศบาล

เมืองชัยภูมิ โดยการออกแบบสอบถาม (Questionnaires) เพื่อให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการ และน�ำมา

วิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการตลาดในขั้นทดสอบคุณภาพแบบสอบถามจ�ำนวน 20 ตัวอย่าง โดยประชากรที่จะ

ได้รับการสุ่มตัวอย่างนั้นจะเป็นประชากรที่อาศัยอยู่ในเขตพื้นที่เทศบาลเมืองชัยภูมิได้แก่ กลุ่มข้าราชการ พนักงาน

รฐัวสิาหกจิ นกัเรยีน-นกัศกึษา พนกังานบรษิทั นกัธรุกจิ นกัท่องเทีย่ว และประชาชนทัว่ไป ซึง่มจี�ำนวนทัง้สิน้ 37,510 

คน จากนั้นน�ำผลที่ได้จากการทดสอบแบบสอบถามน�ำมาปรับปรุงแบบสอบถามเพื่อใช้งานจริง การก�ำหนดขนาด

กลุม่ตวัอย่างจะใช้การค�ำนวณของ ทาโร ยามาเน (Taro Yamane ) โดยก�ำหนดความเชือ่มัน่ที่ 95% ความผดิพลาด

ไม่เกนิ 5% จากการค�ำนวณท�ำให้ได้ขนาดของกลุม่ตวัอย่างเท่ากบั 380 ตวัอย่าง และเพือ่ป้องกนัความคลาดเคลือ่น

และความผดิพลาด จงึเพิม่ขนาดตวัอย่างอกี 20 ตวัอย่าง ท�ำให้ได้ขนาดของกลุม่ตวัอย่างทีจ่ะเกบ็ข้อมลูเท่ากบั 400 

ตัวอย่าง ซึ่งรายละเอียดของค�ำถามในแบบสอบถามจะแบ่งเป็น 3 ส่วนดังนี้  
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	 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบภาม เช่น อายุ เพศ อาชีพ และรายได้โดยเฉลี่ยต่อเดือน 

	 ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมการบริโภคอาหารอีสานประเภทลาบ และอาหารอีสานประเภทอื่น

	 ส่วนที่ 3 ปัจจัยด้านต่างๆที่มีอิทธิพลในการเลือกใช้บริการ โดยค�ำถามเป็นแบบปลายปิด สอบถามลูกค้า

เกี่ยวกับความต้องการในการใช้บริการร้านมาหาลาบ 

	 โดยจะท�ำการแจกแบบสอบถามในพื้นที่ส�ำนักงานเทศบาลเมืองชัยภูมิ เทสโก้โลตัสชัยภูมิ ถนนคนเดิน

ชัยภูมิ บริเวณหน้าศาลเยาวชนและครอบครัวจังหวัดชัยภูมิ ศาลากลางจังหวัดชัยภูมิ และสถานศึกษาต่างๆที่อยู่ใน

บริเวณเขตเทศบาลเมืองชัยภูมิ ใช้ระยะเวลาในการแจกแบบสอบถามทั้งหมด 15 วัน จากนั้นจึงน�ำข้อมูลไปท�ำการ

วิเคราะห์และแสดงผลทางสถิติโดยใช้โปรแกรมค�ำนวณทางสถิติ เพื่อน�ำข้อมูลทั้งหมดที่ได้มาท�ำการวิเคราะห์ทาง

ด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และด้านการเงิน

ผลการศึกษา

	 1. 	 การศึกษาความเป็นไปได้ในด้านการตลาด การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน พบว่าภัย

คุกคามที่มีผลต่อธุรกิจระดับสูงคือ ภัยคุกคามจากอ�ำนาจผู้ซื้อ ส่วนภาวะคุกคามของผู้แข่งขันรายใหม่ ความรุนแรง

ของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม และภาวะคุกคามจากสินค้าทดแทน อยู่ในระดับปานกลาง และอ�ำนาจในการ

ต่อรองของผู้ขายอยู่ในระดับต�่ำ จุดแข็งของร้านอาหารอีสาน “มาหาลาบ” คือ มีสถานที่ตั้งใกล้ศูนย์ราชการ และ

เทศบาลเมืองชัยภูม ิ รวมไปถึงสถาบันการศึกษาต่างๆ ระบบการบริหารที่เป็นกันเอง ทันสมัย เข้าถึงลูกค้าได้ง่าย 

เป็นธุรกิจเปิดกิจการคนเดียว มีความคล่องตัวสูงในการตัดสินใจ อาหารมีมาตรฐานรสชาติจัดจ้าน มีความสะอาด 

ปรุงสดใหม่ทุกจาน ด้านการส่งเสริมการตลาดมีบัตรส่วนลดส�ำหรับค่าอาหาร และมีคูปองสะสมแลกของจากร้าน 

ด้านบคุลากรและกระบวนการ เน้นให้บรกิารด้วยความสภุาพให้เกยีรตลิกูค้า บรกิารด้วยความยิม้แย้มแจ่มใสเอาใจ

ใส่ ด้วยความรวดเร็วและถูกต้องแม่นย�ำในการให้บริการ ทางด้านกายภาพเน้นไปที่ความสะอาดของวัตถุดิบและ

อุปกรณ์ที่ใช้ รวมไปถึงสถานที่ที่ให้บริการมีความสะอาด

	 2. 	 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค พบว่าสถานที่ตั้งของร้านจะต้องอยู่ในเขตชุมชนและมีการเดิน

ทางที่สะดวกรวมไปถึงมีที่จอดรถให้บริการ การจัดวางผังร้านต้องค�ำนึงถึงการท�ำงานที่มีความสะดวก ให้ความรู้สึก

สะอาด และปลอดภยัแก่ผูเ้ข้ามารบับรกิาร เน้นการตกแต่งทีด่สูบายตา โปร่ง ใช้วสัดธุรรมชาตปิระกอบ มกีารตกแต่ง

ผนังด้วยภาพอาหารอีสาน ภายนอกตกแต่งด้วยต้นไม้ เพื่อให้บรรยากาศดูมีความร่มรื่นและสบายตา 

	 3.	 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการ พบว่ากิจการเป็นการประกอบธุรกิจในลักษณะเจ้าของคน

เดียว และการจัดโครงสร้างองค์กรเป็นโครงสร้างองค์กรขนาดเล็ก เพื่อความสะดวกรวดเร็วในการบริการทุกๆด้าน 

การจัดการภายในไม่ซับซ้อน และเจ้าของกิจการมีอ�ำนาจสูงสุดในการตัดสินใจ พร้อมมีการฝึกอบรมพนักงาน เพื่อ

ให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าได้สูงสุด

	 4. 	 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน พบว่า ร้านอาหารอีสาน “มาหาลาบ” มีเงินลงทุนทั้งสิ้น 

1,244,650 บาท จากการประเมินความเป็นไปได้ทางด้านการเงินพบว่า โครงการสามารถคืนทุนได้ในระยะเวลา 2 

ปี 5 เดือน 11 วัน มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 1,384,786.11 บาท อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ (IRR) 

เท่ากับร้อยละ 45 ซึ่งมีความคุ้มค่ากับการลงทุน
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สรุปผลการศึกษา

	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจร้านอาหารอีสาน “มาหาลาบ” ในเขตเทศบาลเมืองชัยภูมิ 

จงัหวดัชยัภมูิ พบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่นัน้ จะเลอืกใช้บรกิารร้านอาหารโดยการพจิารณาด้านรสชาตอิาหาร รวมไป

ถงึด้านความสะอาดของอาหาร ซึง่สอดคล้องกบังานวจิยัของ เมธาภวิฒัน์ จกัรรตันาสมพร (2555) ทีศ่กึษาวจิยัเรือ่ง 

การศึกษาความเป็นไปได้ในการเปิดร้านไก่ย่าง 501 สไตล์โมเดิร์นฟิวชั่น ในเขตเทศบาลเมืองชัยภูมิ จังหวัดชัยภูมิ 

ซึ่งผลการวิจัยพบว่า เหตุผลที่ผู้บริโภคเลือกรับประทานอาหารมากที่สุดเป็นเรื่องของรสชาติและความสะอาด [1] 

รวมไปถงึการมรีายการอาหารทีแ่ปลกใหม่ การสร้างกจิกรรมส่งเสรมิการตลาด เพือ่สร้างจดุเด่นเพือ่ดงึดดูลกูค้า การ

ศกึษาความเป็นไปได้ด้านเทคนคิพบว่ามคีวามเป็นไปได้เนือ่งจากทีต่ัง้ของร้านอยูใ่จกลางเทศบาลเมอืงชยัภมูิ บรเิวณ

ใกล้เทสโก้โลตัสชัยภูมิและถนนคนเดินจังหวัดชัยภูมิ สามารถเดินทางมาใช้บริการได้สะดวก ด้านการจัดการมีการ

ก�ำหนดรูปแบบธุรกิจและโครงสร้างการบริหารงานภายใน ตามหลักการบริหาร คือ การบริหารคน โดยมีโครงสร้าง

องค์กรแบ่งตามหน้าทีข่องงาน มรีปูแบบไม่ซบัซ้อน ไม่ใช้จ�ำนวนพนกังานมากเกนิไป และมคีวามยดืหยุน่การบรหิาร

งานของผูบ้รหิารหรอืเจ้าของกจิการสามารถตดัสนิใจในการบรหิารและแก้ไขปัญหาต่างๆได้รวดเรว็ การบรหิารการ

เงิน โครงการดังกล่าวนี้ใช้เงินลงทุนเริ่มแรกจากเจ้าของกิจการ เพื่อใช้ในกิจกรรมการลงทุน ได้แก่ ค่าออกแบบ ค่า

ก่อสร้างและตกแต่ง เงนิลงทนุค่าอปุกรณ์ และเงนิทนุหมนุเวยีน ท�ำให้การบรหิารโครงการมคีวามเป็นไปได้ด้านการ

จัดการ ด้านการเงินพบว่ามูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการในระยะเวลา 5 ปี มีค่าเป็นบวก ท�ำให้มูลค่าปัจจุบันสุทธิ

มีผลก�ำไร แต่ไม่สูงนัก จึงจ�ำเป็นต้องมีการเฝ้าระวังในด้านการลงทุนธุรกิจนี้อย่างใกล้ชิด
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การวิเคราะห์ค่ารักษาพยาบาลที่เรียกเก็บเปรียบเทียบกับรายรับที่ได้รับสิทธิจากส�ำนักงานหลัก
ประกันสุขภาพแห่งชาติในผู้ป่วยโรคหมอนรองกระดูกโป่งหรือเคลื่อน (Herniated nucleus 

pulposus) ปี 2556 โรงพยาบาลศรีนครินทร์
ANALYSIS OF CHARGE COSTS AND RECEIVED COMPENSATION FROM THE NATIONAL 

HEALTH SECURITY OFFICE OF  HERNIATED NEUCLEUS PULPOSUS WITH THE  
UNIVERSAL HEALTH COVERAGE PROGRAM YEAR 2012 AT SRINAGARIND HOSPITAL

ธิติ ปราบ ณ ศักดิ์1

ธีระ ฤทธิรอด2

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) ค่ารักษาพยาบาลที่เรียกเก็บ 2) รายรับที่ได้รับจากเงินชดเชยจากส�ำนักงานหลัก
ประกนัสขุภาพแห่งชาต ิ(สปสช.) ในผูป่้วยโรคหมอนรองกระดกูโป่งหรอืเคลือ่น (Herniated nucleus pulposus) ทีม่ารบับรกิารแบบ
ผู้ป่วยใน ณ โรงพยาบาลศรีนครินทร์ คณะแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ปีงบประมาณ 2556 โดยรวบรวมข้อมูลย้อนหลัง 
(Retrospective Study) จากแหล่งข้อมลูทตุยิภมู ิหาค่าเฉลีย่แล้วน�ำมาเปรยีบเทยีบเพือ่ศกึษาความแตกต่างผลการศกึษาพบว่าผูป่้วย
ที่มีสิทธิหลักประกันสุขภาพแห่งชาติที่มารับการบริการแบบผู้ป่วยในทั้งสิ้น 184 ราย มีผู้ป่วยที่มีการบันทึกข้อมูลครบถ้วนและทางโรง
พยาบาลศรีนครินทร์ได้รับเงินชดเชยมาแล้วภายในปีงบประมาณ 2556 จ�ำนวน 29 ราย เป็นเงินจ�ำนวน 697,290 บาท เฉลี่ยต่อราย
เท่ากับ 24,044.48 บาท ซึ่งในจ�ำนวนดังกล่าวทางโรงพยาบาลได้เรียกเก็บค่าใช้จ่ายในส่วนนี้กับ สปสช. ซึ่ง สปสช. ได้จ่ายเงินชดเชย
ให้กับโรงพยาบาลเป็นจ�ำนวน 688,494 บาท เฉลี่ยต่อรายเท่ากับ 23,741.17 บาท เมื่อน�ำค่าใช้จ่ายที่เรียกเก็บน�ำมาเปรียบเทียบกับ
เงนิชดเชย พบว่า สปสช.จ่ายน้อยกว่าค่าใช้จ่ายทีเ่รยีกเกบ็ไปจ�ำนวน 8,796 บาท คดิเป็นร้อยละ 1.26 จงึได้เสนอแนวทางในการบรหิาร
จัดเก็บรายได้ให้มีประสิทธิภาพโดย 1) จัดท�ำระเบียบการบันทึกข้อมูลเพื่อความครบถ้วน 2) เพิ่มการให้ความรู้ในการดูแลตนเอง 

ค�ำส�ำคัญ: หมอนรองกระดูกสันหลังเคลื่อน, ค่ารักษาที่เรียกเก็บจากสิทธิหลักประกันสุขภาพแห่งชาติ

Abstract

	 The purpose of this study is compare between Charge Costs from hospital with the received  
Compensation from the National Health Security Office of the patient who admitted with Herniated nucleus 
proposus with the universal health coverage program for the fiscal year 2012-2013 at Srinagarind Hospital,  
Faculty of Medicine, Khonkaen University. Retrospective studies were obtained from secondary data. The analyzed 
of charge cost was compared with the received compensation from the National Health Security Office (NHSO) 
The results revealed that total charge cost was 697, 290 baht. Average charge cost per person was 23,741.17 
baths. The received compensation from the National Health Security Office (NHSO) was 688,494bath. The average 
per person is 23,741.17 bath .The compensation from the National Health Security Office (NHSO) was less than 
charge cost is 8, 796bath (1.26%). Approaching to cost management were proposed as 1) increase data coverage 
to collecting the receive compensation from NHSO. 2)  Increase counseling team approach to establish the self 
care program for the purpose to decrease admission rate. 

Keywords: HNP, Charge cost

1	 นักศึกษาระดับปริญญาโท หลักสูตรบริการธุรกิจหาบัณฑิต วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ คณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 โรคหมอนรองกระดกูสนัหลงัโป่งหรอืเคลือ่น (Herniated Nucleus Pulposus) มกีารจ่ายเงนิชดเชยจาก

สปสช.       2 รปูแบบคอื 1) แบบเหมาจ่ายรายหวัซึง่รวมอยูใ่นการบรกิารสาธารณสขุมลูฐานทัว่ไป เช่น การวางแผน

ครอบครัว การฉีดวัคซีน การให้บริการแบบผู้ป่วยนอก เนื่องจากการรักษาโรคนี้ไม่ได้ถูกจัดอยู่ในรายการเฉพาะที่

จะได้รบัการชดเชยแตกต่างจากโรคอืน่ๆ 2) การจ่ายชดเชยแบบผลการด�ำเนนิงาน ซึง่จะจ่ายตามหตัถการทีใ่ห้ โดย

มีค่าสัมพัทธ์และอัตราการจ่ายที่แตกต่างกันตาม อายุ ชนิดของโรค และสถานพยาบาลที่ให้การบริการ (ส�ำนักงาน

หลักประกันสุขภาพแห่งชาติ, 2556)

	 โรงพยาบาลศรนีครนิทร์ถอืว่าเป็นโรงเรยีนแพทย์อนัดบัหนึง่ของภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอื ซึง่มต้ีนทนุการ

ให้บริการสูงกว่าโรงพยาบาลทั่วไป ไม่ว่าจะเป็นต้นทุนทางตรงจาก แรงงาน อุปกรณ์ งบลงทุน และต้นทุนทางอ้อ

มอื่นๆ การเปรียบเทียบค่าใช้จ่ายที่เรียกเก็บกับเงินชดเชยจาก สปสช. ในผู้ป่วยชนิดนี้ยังไม่เคยมีการศึกษามาก่อน 

ในส่วนผูป่้วยนอกทีม่ารบัการบรกิารและได้รบัการชดเชยแบบรายหวันัน้ ไม่สามารถคดิค่าใช้จ่ายเฉพาะโรคทีต้่องการ

ศกึษาได้เพราะรวมหลายค่าใช้จ่ายแล้วชดเชยแบบเหมารายหวั ดงันัน้ การเปรยีบเทยีบจงึสามารถท�ำได้เฉพาะผูป่้วย

ในที่มารับบริการเพราะสปสช.ชดเชยตามผลการด�ำเนินงานเฉพาะโรคนั้นๆ เท่านั้น

	 ผูจ้ดัท�ำจงึต้องการวเิคราะห์ค่ารกัษาพยาบาลทีเ่รยีกเกบ็เปรยีบเทยีบกบัรายรบัจากส�ำนกังานหลกัประกนั

สขุภาพแห่งชาตขิองผูป่้วยทีม่ารบับรกิารแบบผูป่้วยใน ในโรคหมอนรองกระดกูสนัหลงัโป่งหรอืเคลือ่น (Herniated 

Nucleus Pulposus) ปีงบประมาณ 2556 โรงพยาบาลศรีนครินทร์ คณะแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ซึ่ง

น�ำไปสูม่าตรการทีเ่หมาะสมในการปรบัปรงุประสทิธภิาพโรงพยาบาลให้ดขีึน้ภายใต้ข้อจ�ำกดัของทรพัยากรและเพือ่

เป็นข้อเสนอเพื่อการสนับสนุนโดยภาครัฐในการก�ำหนดการจัดสรรที่เหมาะสมเป็นธรรมแก่หน่วยบริการเพื่อไปจัด

บริการที่มีคุณภาพเพื่อประชาชนต่อไป

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 1. 	 เพื่อศึกษาค่ารักษาพยาบาลที่เรียกเก็บในผู้ป่วยในโรคหมอนรองกระดูกสันหลังโป่งหรือเคลื่อน  

(Herniated Nucleus Pulposus) ที่รับการรักษาอย่างต่อเนื่องของศูนย์บริการ โรงพยาบาลศรีนครินทร์  

คณะแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ประจ�ำปีงบประมาณ 2556

	 2. 	 เพื่อศึกษารายรับจากสิทธิหลักประกันสุขภาพถ้วนหน้าในผู้ป่วยในโรคหมอนรองกระดูกสันหลังโป่ง

หรอืเคลือ่น (Herniated Nucleus Pulposus) ทีร่บัการรกัษาอย่างต่อเนือ่งของศนูย์บรกิารโรงพยาบาลศรนีครนิทร์ 

คณะแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ประจ�ำปีงบประมาณ 2556

	 3. 	 เพื่อเปรียบเทียบค่ารักษาพยาบาลที่เรียกเก็บของผู้ป่วยในแต่ละรายกับรายรับที่ได้จากสิทธิหลัก

ประกันสุขภาพถ้วนหน้า ซึ่งเป็นการสนับสนุนจากภาครัฐ

	 4. 	 เพื่อศึกษาแนวทางในการจัดเก็บรายได้ที่มีประสิทธิภาพของโรงพยาบาลศรีนครินทร์

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ

	 ผูบ้รหิารโรงพยาบาลได้ทราบถงึข้อมลูค่าใช้จ่ายทีเ่รยีกเกบ็และข้อมลูของเงนิชดเชยทีไ่ด้รบัจากส�ำนกังาน

หลกัประกนัสขุภาพแห่งชาตใินผูป่้วยโรคหมอนรองกระดกูสนัหลงัโป่งหรอืเคลือ่น (Herniated Nucleus Pulposus)

ในปีงบประมาณ 2556 เพื่อใช้เป็นแนวทางในการพัฒนากลยุทธ์ด้านการบริหารการเงินและการคลังของ 

โรงพยาบาลศรีนครินทร์
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วิธีการด�ำเนินการศึกษา

	 ในการศึกษาเรื่องการวิเคราะห์ค่ารักษาพยาบาลที่เรียกเก็บเปรียบเทียบกับรายรับที่ได้รับจากสิทธิ

ส�ำนกังานหลกัประกนัสขุภาพแห่งชาตใินผูป่้วยทีม่ารบับรกิารแบบผูป่้วยใน ในโรคหมอนรองกระดกูสนัหลงัโป่งหรอื

เคลื่อน (Herniated Nucleus pulposus) ปีงบประมาณ 2556 โรงพยาบาลศรีนครินทร์ คณะแพทยศาสตร์ 

มหาวิทยาลัย  ขอนแก่น เป็นการศึกษาแบบย้อนหลัง (Retrospective Study) โดยมีรายละเอียดของการศึกษา

ตามวัตถุประสงค์ ดังนี้

	 1. 	 เพื่อศึกษาค่ารักษาพยาบาลที่เรียกเก็บในผู้ป่วยในโรคหมอนรองกระดูกสันหลังโป่งหรือเคลื่อน  

(Herniated Nucleus Pulposus) ที่รับการรักษาอย่างต่อเนื่องของศูนย์บริการ โรงพยาบาลศรีนครินทร์  

คณะแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ประจ�ำปีงบประมาณ 2555

		  1.1 	ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

		  ประชากรหมายถึง ผู้ป่วยโรคหมอนรองกระดูกสันหลังโป่งหรือเคลื่อน (Herniated Nucleus  

pulposus) ที่ใช้สิทธิหลักประกันสุขภาพแห่งชาติ ที่มารับบริการแบบผู ้ป่วยใน โรงพยาบาลศรีนครินทร์  

คณะแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่นจ�ำนวน 184 รายในปีงบประมาณ 2556 (นอนโรงพยาบาลหลังวันที่ 30 

กันยายน พ.ศ. 2555 และก่อนวันที่ 1 ตุลาคม พ.ศ. 2556)

		  กลุ ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู ้ป่วยโรคหมอนรองกระดูกสันหลังโป่งหรือเคลื่อน  

(Herniated Nucleus pulposus) ที่ใช้สิทธิหลักประกันสุขภาพแห่งชาติ ที่มารับบริการแบบผู้ป่วยใน โรงพยาบาล

ศรีนครินทร์ คณะแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่นจ�ำนวน 184 รายในปีงบประมาณ 2556 (นอนโรงพยาบาล

หลังวันที่ 30 กันยายน พ.ศ. 2555 และก่อนวันที่ 1 ตุลาคม พ.ศ. 2556) ที่โรงพยาบาลศรีนครินทร์ได้รับเงินชดเชย

จากสปสช.แล้ว

		  1.2	 การเก็บรวบรวมข้อมูล

		  เป็นการศึกษาข้อมูลทุติยภูมิ โดยรวบรวมข้อมูลจากแฟ้มเวชระเบียนผู้ป่วย และฐานข้อมูลจากฝ่าย

การเงินโรงพยาบาลศรีนครินทร ์ โดยไม่มีการเปิดเผยชื่อ นามสกุลของผู้ป่วย

	 ขั้นด�ำเนินการ

		  1. 	 รวบรวมค่าใช้จ่ายทีเ่รยีกเกบ็ในผูป่้วยโรคหมอนรองกระดกูสนัหลงัโป่งหรอืเคลือ่น (Herniated 

Nucleus Pulposus)ที่มารับบริการแบบผู้ป่วยในที่มารับการรักษาที่โรงพยาบาลศรีนครินทร์ คณะแพทยศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยขอนแก่น และค�ำนวณหาค่าเฉลี่ยของค่าใช้จ่ายของผู้ป่วยที่มาใช้บริการ

	 	 2. 	 รวบรวมข้อมูลรายรับที่เรียกเก็บได้จากส�ำนักงานหลักประกันสุขภาพแห่งชาติจากทะเบียน 

ผู้ป่วยโรคหมอนรองกระดูกสันหลังโป่งหรือเคลื่อน (Herniated Nucleus Pulposus)ที่มารับบริการแบบผู้ป่วยใน

ที่มารับการรักษาที่โรงพยาบาลศรีนครินทร์ คณะแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น และค�ำนวณหาค่าเฉลี่ยของ

ค่าใช้จ่ายของผู้ป่วยที่มาใช้บริการ

		  3. 	 เปรยีบเทยีบระหว่างค่าเฉลีย่ของค่าใช้จ่ายทีเ่รยีกเกบ็และค่าเฉลีย่ของรายรบัทีไ่ด้จากส�ำนกังาน

หลักประกันสุขภาพแห่งชาติในการรักษาพยาบาลผู้ป่วยโรคหมอนรองกระดูกสันหลังโป่งหรือเคลื่อน (Herniated 

Nucleus Pulposus)ที่มารับบริการแบบผู้ป่วยใน ที่ใช้สิทธิหลักประกันสุขภาพแห่งชาติ

		  4.	 น�ำข้อมูลมาวิเคราะห์และเปรียบเทียบรายได้ที่เรียกเก็บกับเงินชดเชยจากส�ำนักหลักประกัน

สุขภาพแห่งชาติ 
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	 2. 	 เพื่อศึกษารายรับจากสิทธิหลักประกันสุขภาพถ้วนหน้าในผู้ป่วยในโรคหมอนรองกระดูกสันหลังโป่ง

หรอืเคลือ่น (Herniated Nucleus Pulposus)ทีร่บัการรกัษาอย่างต่อเนือ่งของศนูย์บรกิารโรงพยาบาลศรนีครนิทร์ 

คณะแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ประจ�ำปีงบประมาณ 2556

	 ด�ำเนินการเก็บข้อมูลจากฐานข้อมูลเงินชดเชยที่ได้รับจาก สปสช. ที่ฝ่ายงานเงินรายได้ โรงพยาบาล

ศรีนครินทร์ คณะแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 3. 	 เพื่อเปรียบเทียบค่ารักษาพยาบาลที่เรียกเก็บของผู้ป่วยในแต่ละรายกับรายรับที่ได้จากสิทธิหลัก

ประกันสุขภาพถ้วนหน้า ซึ่งเป็นการสนับสนุนจากภาครัฐ

	 ด�ำเนินการเปรียบเทียบผลจากค่าใช้จ่ายที่เรียกเก็บและรายรับที่ได้รับจากส�ำนักงานหลักประกันสุขภาพ

แห่งชาติ (สปสช.) ในผู้ป่วยในโรคหมอนรองกระดูกสันหลังโป่งหรือเคลื่อน (Herniated Nucleus Pulposus)ที่มา

รับบริการแบบผู้ป่วยใน ตั้งแต่ 1 ตุลาคม 2555 ถึง 31 กันยายน 2556 เปรียบเทียบ ค่าใช้จ่ายที่เรียกเก็บและเงิน

ชดชเยจากส�ำนักงานหลักประกันสุขภาพแห่งชาติเป็นรายๆไป  โดยเปรียบเทียบเฉพาะในรายที่ได้รับเงินชดเชยมา

แล้วภายในปีงบประมาณ 2556โดยการเก็บข้อมูลแบบย้อนหลังจากข้อมูลทุติยภูมิ เพื่อทราบถึงค่าใช้จ่ายและค่า

รักษาพยาบาลที่เกิดขึ้นจากการให้บริการผู้ป่วยมาค�ำนวณหาอัตราส่วนค่าใช้จ่ายของทางโรงพยาบาล

	 4. เพื่อศึกษาแนวทางในการจัดเก็บรายได้ที่มีประสิทธิภาพของโรงพยาบาลศรีนครินทร์

	 วิเคราะห์และอภิปรายผลกับผู้เชี่ยวชาญถึงขั้นตอนในการจัดเก็บรายได้ที่มีประสิทธิภาพ  รวมทั้งการ

แนะน�ำให้ความรู ้แนวทางการรกัษาผูป่้วยให้ถกูวธิ ีแนะน�ำการใช้ในการปฏบิตัตินต่างๆ เพือ่เป็นแนวทาง การป้องกนั

และลดการเกดิภาวะแทรกซ้อนของผูป่้วย ลดค่าใช้จ่ายของโรงพยาบาล รวมทัง้ลดการใช้ทรพัยากรในการดแูลรกัษา

ผู้ป่วยด้วย

ผลการศึกษาและอภิปรายผล

	 ผลการศึกษา

	 1. 	 ค่ารักษาพยาบาลที่เรียกเก็บกับผู้ป่วยที่มารับบริการแบบผู้ป่วยใน โรคหมอนรองกระดูกสันหลังโป่ง

หรือเคลื่อน (Herniated Nucleus Pulposus)

	 จากการศกึษาค่าใช้จ่ายทีเ่รยีกเกบ็ของกลุม่ประชากรทัง้หมด184ราย พบว่ามค่ีารกัษาพยาบาลรวมเท่ากบั 

1,447,179.7 บาท ค่าใช้จ่ายที่เรียกเก็บจ�ำนวนที่สูงสุด ได้แก่ ค่าอุปกรณ์บ�ำบัดโรคคือร้อยละ 17.15 รองลงมาคือ

ค่าดมยาร้อยละ 15.25  ค่าตรวจทางรงัสวีทิยา ร้อยละ 12.30  ค่าผ่าตดัเลก็/ใหญ่ ร้อยละ 7.16   ค่าห้องพเิศษ ร้อย

ละ 5.57 และค่าเวชภณัฑ์ทีไ่ม่ใช่ยา ร้อยละ 5.15 (ตามล�ำดบั) ในจ�ำนวนเงนิดงักล่าวมผีูป่้วยทีร่บัการผ่าตดัมจี�ำนวน 

61 รายมค่ีาใช้จ่ายทีเ่รยีกเกบ็ทัง้หมด 755,704 บาท คดิเป็นสดัส่วนร้อยละ 52.21 ของค่าใช้จ่ายทีเ่รยีกเกบ็ทัง้หมด

	 ในกลุ่มประชากรตัวอย่างคือผู้ป่วยในที่ได้รับเงินชดเชยจากสปสช.มาแล้วในปีงบประมาณ 2556 จ�ำนวน 

29 ราย ในกลุ่มนี้ทางโรงพยาบาลได้เรียกเงินชดเชยไปทั้งสิ้น 697,290 บาทเฉลี่ยต่อรายเท่ากับ 24,044.48 บาท

	 2. 	 รายรับจากส�ำนักงานหลักประกันสุขภาพแห่งชาติของผู้ป่วยที่มารับบริการแบบผู้ป่วยใน โรคหมอน

รองกระดูกสันหลังโป่งหรือเคลื่อน (Herniated Nucleus Pulposus)

	 การจ่ายเงินชดเชยจาก สปสช. ในกลุ่มตัวอย่างพบว่าในปีงบประมาณดังกล่าวมี ผู้ป่วยที่ สปสช. ชดเชย

เงนิคนืโรงพยาบาลศรนีครนิทร์มาแล้วเพยีง 29 รายจากประชากรการศกึษาทัง้หมด จ�ำนวนเงนิชดเชยรวม  688,494 

บาท เฉลี่ยต่อรายเท่ากับ 23,741.17 บาท 

	 3. 	 เปรยีบเทยีบค่าใช้จ่ายในการเรยีกเกบ็และรายรบัทีไ่ด้จากส�ำนกังานหลกัประกนัสขุภาพแห่งชาตขิอง

ผู้ป่วยที่มารับบริการแบบผู้ป่วยใน โรคหมอนรองกระดูกสันหลังโป่งหรือเคลื่อน (Herniated Nucleus Pulposus)
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	 ในกลุ่มตัวอย่าง เมื่อเปรียบเทียบค่าใช้จ่ายในการเรียกเก็บจ�ำนวน 697,290 บาท เฉลี่ยต่อรายเท่ากับ  

24,044.48 บาทและรายรับที่ได้จากส�ำนักงานหลักประกันสุขภาพแห่งชาติ688,494 บาท เฉลี่ยต่อรายเท่ากับ 

23,741.17 บาท พบว่ารายรับที่ได้รับมาต�่ำกว่าค่าใช้จ่ายที่เรียกเก็บจ�ำนวน 8,796.94 บาทหรือชดเชยมาน้อยกว่า

ค่ารักษาพยาบาลที่เรียกเก็บร้อยละ 1.26 

	 4. 	 แนวทางการจัดเก็บรายได้

		  4.1 	การครบถ้วนของการลงเวชระเบียน

		  ในการศึกษาพบว่าจ�ำนวนประชากรทั้งสิ้น 184 คน ได้รับเงินชดเชยภายในปีงบประมาณ 2556 

จ�ำนวนเพียง 29 คน ยังไม่ได้รับเงินชดเชยจากผู้ป่วยถึง 155ราย ทั้งนี้เนื่องจากทางส�ำนักงานหลักประกันสุขภาพ

แห่งชาติ จะท�ำการจ่ายเงินชดเชยให้กับผู้ป่วยที่มีข้อมูลครบทั้ง 29 แฟ้มรายการเท่านั้น เมื่อข้อมูลเวชระเบียนไม่

ครบถ้วน ส่งผลให้มีโรงพยาบาลได้รับเงินล่าช้าหรือไม่ได้รับเงินชดเชย

		  4.2 	ด้านการสร้างความตระหนักในการจัดการตนเองที่ดีให้แก่ผู้ป่วย

		  ปัจจัยที่ท�ำให้ค่าใช้จ่ายในการรักษาผู้ป่วยในโรคหมอนรองกระดูกสันหลังโป่งหรือเคลื่อน (Herni-

ated Nucleus Pulposus)มีอัตราสูง เนื่องจากตั้งแต่การวินิจฉัย การรักษาและการฟื้นฟูสภาพ จากตารางที่ 1 จะ

สะท้อนให้เห็นว่าผู้ป่วยที่รับการผ่าตัดมีค่าใช้จ่ายที่เรียกเก็บสูงกว่าผู้ป่วยที่ไม่ผ่าตัดเกือบ 3 เท่าหากสามารถสร้าง

ความตระหนักให้กับผู้ป่วยในการดูแลตนเองจะช่วยให้ผู้ป่วยลดอัตราการมาโรงพยาบาลได้ซึ่งเป็นการลดต้นทุนใน

การดูแลผู้ป่วยโรคนี้ได้ทั้งทางตรงและทางอ้อม

		  4.3 	ด้านการเพิ่มประสิทธิภาพในการรักษาพยาบาล

		  เนื่องจากค่า Relative Weightส�ำหรับผู้ป่วยในที่รับการรักษาในสถานบริการที่ลงทะเบียนไว้จะได้

ค่า RWที่  7,600 บาทต่อราย แต่ในสถานบริการที่รับการส่งต่อจะได้ค่า RW ที่สูงขึ้นถึง 9,600 บาทต่อราย การที่

โรงพยาบาลศรนีครนิทร์มศีกัยภาพเป็นศนูย์รบัการส่งต่อในภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอืจะท�ำให้โรงพยาบาลมรีายได้ที่

สูงกว่าโรงพยาบาลทั่วไป

อภิปรายผลการศึกษา

	 1.	 ค่ารักษาที่เรียกเก็บ

	 ค่ารักษาที่เรียกเก็บ เป็นการคิดค่ารักษาตามการจัดกลุ่มโรค(Drug Relative Groups: DRGs)  ซึ่งสิ่งที่

ส�ำคัญที่สุดคือการลง DRGs ที่ถูกต้อง เช่น หากแพทย์ลงDRGsว่าผู้ป่วยมีอาการปวดหลัง จะสามารถคิดค่าใช้จ่าย

ได้น้อยกว่าการลงDRGsว่าผูป่้วยมอีาการหมอนรองกระดกูสนัหลงัโป่งซึง่ไม่เพยีงแต่คดิค่ารกัษาได้น้อยกว่าทีค่วรจะ

เป็นแล้วยงัส่งผลให้ข้อมลูพืน้ฐานของผูป่้วยในโรงพยาบาลผดิพลาดอกีทัง้นีเ้พือ่เพิม่คณุภาพและประสทิธภาพให้การ

รกัษาของโรงพยาบาลซึง่จะส่งผลถงึข้อมลูของโรงพยาบาล โดยเฉพาะข้อมลูเวชระเบยีน จะมคีวามสมบรูณ์และถกู

ต้องมากขึ้น

	 2. 	 เงินชดเชยจากส�ำนักงานหลักประกันสุขภาพแห่งชาติ

	 การคิดเงินชดเชยค่ารักษาพยาบาลของส�ำนักงานหลักประกันสุขภาพแห่งชาติ คิดตามเกณฑ์คุณภาพผล

งานบริการ ผู้ป่วยนอนรักษาในโรงพยาบาลจะจ่ายให้ตามadjRW(ค่าน�ำ้หนักการให้ บริการผู้ป่วยตามระบบกลุ่ม

วินิจฉัยโรคร่วม) โดยค�ำนวณอัตราจ่ายผู้ป่วยในที่หน่วยบริการผู้ป่วยภายในเขตเดียวกันที่อัตราระดับเขตที่ค�ำนวณ

ได้คอื 7,600  บาท ต่อ adjRW ซึง่คดิจากข้อมลูย้อนหลงัของโรงพยาบาลทัง้ประเทศ น�ำมาค�ำนวณกบัเงนิงบประมาณ

ในแต่ละไตรมาศที่ได้รับ ส่วนอัตราจ่ายผู้ป่วยในที่หน่วยบริการให้บริการผู้ป่วยนอกเขตค�ำนวณอัตราจ่ายที่   
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9,600 บาท ต่อ AdjRW

สูตรการจ่ายเงินชดเชย

เงินชดเชย = ค่าใช้จ่ายที่เรียกเก็บ X (adjRW) X (RW)

(คู่มือการจัดการกองทุนหลักประกันสุขภาพแห่งชาติปี 2556, 2556)

	 เนือ่งจากโรงพยาบาลศรนีครนิทร์ให้บรกิารผูป่้วยแบบตตยิภมู ิโดยเป็นศนูย์รบัการส่งต่อจากโรงพยาบาล

ทั่วภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ส่งผลให้ค่าน�้ำหนักการให้ บริการผู้ป่วยตามระบบกลุ่มวินิจฉัยโรคร่วม (AdjRW)อยู่ใน

เกณฑ์ที่สูงกว่าโรงพยาบาลทั่วไป และค่า Relative Rateยังค�ำนวณจ่ายถึง 9,600 บาทต่อAdjRWอีกด้วยท�ำให้ได้

รับเงินชดเชยในเกณฑ์สูง แต่กระนั้นเอง ก็ยังน้อยกว่าค่ารักษาที่เรียกเก็บไปอยู่ร้อยละ 1.26 สะท้อนให้เห็นว่า โรง

พยาบาลทั่วไปหรือโรงพยาบาลชุมชนขนาดเล็กที่มีหัตถการไม่หลากหลาย มีความจ�ำเป็นต้องส่งต่อผู้ป่วยไปสถาน

บริการที่เชี่ยวชาญ จะได้รับเงินชดเชยน้อยกว่าที่เรียกเก็บจ�ำนวนมาก

	 3. 	 ค่ารักษาพยาบาลที่เรียกเก็บเปรียบเทียบกับรายรับจากส�ำนักงานหลักประกันสุขภาพแห่งชาติ

	 จากผลการศกึษาครัง้นีพ้บว่าส�ำนกังานหลกัประกนัสขุภาพแห่งชาตสินบัสนนุเงนิชดเชยในผูป่้วยโรคหมอน

รองกระดกูสนัหลงัโป่งหรอืเคลือ่น  (Herniated Nucleus Pulposus) เมือ่เทยีบกบัค่ารกัษาพยาบาลทีเ่รยีกเกบ็ถงึ

ร้อยละ  98.24 ในขณะที่การศึกษาของ พจน์ชวิทย์ อภิเวศ (2546) ที่ศึกษาค่ารักษาพยาบาลตามเกณฑ์ DRG  

เปรยีบเทยีบกบัค่าใช้จ่ายทีเ่รยีกเกบ็ส�ำหรบัโรคทีพ่บบ่อยในโรงพยาบาลศรนีครนิทร์ ปี พ.ศ.2546 พบว่า โรงพยาบาล

ศรีนครินทร์ได้รับเงินชดเชยค่ารักษาพยาบาลต�่ำกว่าค่ารักษาพยาบาลจริง โดยได้รับประมาณร้อยละ 74 เท่านั้น 

เน้นให้เหน็ถงึความไม่สมดลุของค่ารกัษาพยาบาลทีโ่รงพยาบาลได้ให้การรกัษาจรงิกบัค่ารกัษาพยาบาลทีไ่ด้รบัการ

ชดเชยกลับคืนของแต่ละโรคแม้ว่าอยู่ในสถานบริการเดียวกัน

	 4. 	 แนวทางการจัดเก็บรายได้

		  1. 	 การครบถ้วนของการลงเวชระเบียน

		  ในการศึกษาพบว่าจ�ำนวนประชากรทั้งสิ้น 184 คน ได้รับเงินชดเชยภายในปีงบประมาณ 2556 

จ�ำนวนเพียง 29 คน สะท้อนให้เห็นความบกพร่องของการบันทึกข้อมูลผู้ป่วย ส่งผลให้มีโรงพยาบาลยังไม่ได้รับเงิน

ชดเชยจากผูป่้วยถงึ 155 ราย (พริฬุห์พร แสนแพง, 2555) ได้มกีารวจิยัเพือ่ศกึษาแรงจงูใจและความรูใ้นการปฏบิตัิ

งานเวชระเบียนผู้ป่วยในที่เกี่ยวข้องกับการเบิกชดเชยค่าบริการทางการแพทย์เพื่อหาแนวทางในการพัฒนาระบบ

งานเวชระเบียนผู้ปวยในพบว่าประมาณาร้อยละ 60 ของแพทย์ให้ความสาํคัญกับการสรุปคาํวินิจฉัยในระดับมาก

โดยแพทย์ส่วนใหญ่ให้ความสําคญัต่อภาระงานคอื งานตรวจรกัษา งานสรปุคําวนิจิฉยั งานสอนนกัศกึษาแพทย์และ

งานบรหิาร ตามลาํดบั ร้อยละ 80 ของเจ้าพนกังานเวชสถติใิห้ความสาํคญัในการให้รหสัโรค-รหสัผ่าตดัและหตัถการ

ในระดับมากที่สุด และมีค่าตอบแทนเป็นแรงจูงใจในการปฏิบัติงานให้รหัสโรค-รหัสผ่าตัด และหัตถการ ส่วนเจ้า

หน้าที่ศูนย์ประกันสุขภาพ ร้อยละ 60 ให้ความสําคัญในการส่งข้อมูลชดเชยค่าบริการทางการแพทย์ในระดับมาก 

และเหน็ว่าการปฏบิตังิานส่งข้อมลูชดเชยค่าบรกิารทางการแพทย์เป็นหน้าทีท่ีต้่องทํา จากงานวจิยันีส้ะท้อนว่า เจ้า

หน้าที่ศูนย์ประกันสุขภาพ เจ้าพนักงานเวชสถิติ ยังไม่เห็นความส�ำคัญของการบันทึกข้อมูลที่ครบถ้วนท�ำให้ภาระ

ต้องตกไปที่แพทย์ ที่ต้องวินิจฉัย สรุปค�ำวินิจฉัยลงรหัสโรคตาม ICD10 เพื่อเป็นข้อมูลการชดเชยค่าบริการ หากโรง

พยาบาลสามารถสร้างแรงจูงใจในการบันทึกข้อมูลให้กับบุคลากรทุกๆฝ่าย จะช่วยให้สามารถเรียกเงินชดเชยจาก 

สปสช.ได้รวดเร็วขึ้นและเป็นการเพิ่มรายได้ให้กับโรงพยาบาลอีกทางหนึ่ง
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		  2.	 ด้านการสร้างความตระหนักในการจัดการตนเองที่ดีให้แก่ผู้ป่วย

		  ประเทศทีก่�ำลงัพฒันาค่าใช้จ่ายในการดแูลเรือ่งเท้าจากเบาหวานประมาณร้อยละ 40 ของค่าใช้จ่าย

ในการดูแลสุขภาพทั้งหมดส่วนในประเทศที่พัฒนาแล้วค่าใช้จ่ายประมาณร้อยละ 12 – 15  ของค่าใช้จ่ายในการ

ดูแลสุขภาพ (International working group on the Diabetic Foot, 2005) สะท้อนให้เห็นว่าการให้ความรู้

ความเข้าใจ ความตระหนักในการดูแลตนเองในผู้ป่วยที่มีอาการโรคเรื้อรังจะช่วยให้ภาครัฐใช้งบประมาณน้อยลง

มหาศาลประกอบกับผลการศึกษาครั้งนี้พบว่าค่าใช้จ่ายในการรักษาผู้ป่วยในโรคหมอนรองกระดูกสันหลังโป่งหรือ

เคลื่อน(Herniated Nucleus Pulposus)ที่รับการผ่าตัดมีค่าใช้จ่ายที่เรียกเก็บสูงกว่าผู้ป่วยที่ไม่ผ่าตัดเกือบ 3 เท่า

หากสามารถสร้างความตระหนักให้กับผู้ป่วยในการดูแลตนเองจะช่วยให้ผู้ป่วยลดอัตราการมาโรงพยาบาลได้ซึ่ง

เป็นการลดต้นทุนในการดูแลผู้ป่วยโรคนี้ได้ทั้งทางตรงและทางอ้อมเพื่อให้สามารถที่น�ำไปสู่การเพิ่มผลลัพธ์ที่มี

ประสทิธภิาพ สามารถลดค่าใช้จ่ายในการรกัษาพยาบาลได้ นอกจากนีก้ารดแูลผูป่้วยหลงัจากเข้ารบัการรกัษา  การ

มส่ีวนร่วมของครอบครวัในการดแูลช่วยเหลอื  การเฝ้าสงัเกตการณ์อาการผดิปกตขิองผูป่้วย  การดแูลและประเมนิ

อาการของผู้ป่วยด้วยตนเอง ก็จะสามารถลดค่าใช้จ่ายของโรงพยาบาล รวมทั้งสามารถลดภาวะปัญหาและลดผลก

ระทบต่อผู้ป่วยและครอบครัวทั้งด้านร่างกาย  จิตใจและสังคมได้

		  3.	  ด้านการเพิ่มประสิทธิภาพในการรักษาพยาบาล

		  เนื่องจากค่า Relative Weight ส�ำหรับผู้ป่วยในที่รับการรักษาในสถานบริการที่ลงทะเบียนไว้ จะได้

ค่าRWที่ 7,600 บาทต่อราย แต่ในสถานบริการที่รับการส่งต่อจะได้ค่าRWที่สูงขึ้นถึง 9,600 บาทต่อรายการที่โรง

พยาบาลศรนีครนิทร์มศีกัยภาพเป็นศนูย์รบัการส่งต่อในภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอืจะท�ำให้โรงพยาบาลมรีายได้ทีส่งู

กว่าโรงพยาบาลทั่วไป

ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป

	 1. 	 การศกึษาครัง้นีเ้ป็นการศกึษาเพือ่หาความสามารถในการจดัเกบ็รายได้ของโรงพยาบาลศรนีครนิทร์

เท่านั้น หากจะท�ำการศึกษาต่อไป ควรมองไปถึงต้นทุนของการใช้ทรัพยากรต่างๆในการดูแลผู้ป่วยชนิดนี้ด้วย เช่น 

เปรียบเทียบต้นทุนในการรักษากับค่าใช้จ่ายที่เรียกเก็บ

	 2. 	 การศึกษานี้มีข้อจ�ำกัดคือเป็นการศึกษาแบบย้อนหลัง หากจะท�ำการศึกษาในลักษณะนี้ต่อไปควรมี

การวางแผนเก็บข้อมูลไปข้างหน้า จะได้ข้อมูลที่ชัดเจนขึ้น เพราคู่มือจัดการกองทุนส�ำนักงานหลักประกันแห่งชาติ

มีการปรับปรุงเป็นประจ�ำทุกปี ท�ำให้ข้อมูลต่างๆในการศึกษาครั้งนี้ ไม่เป็นปัจจุบัน

	 3. 	 ควรมกีารเปรยีบเทยีบ ต้นทนุในการรกัษาและค่าใช้จ่ายทีเ่รยีกเกบ็ในผูป่้วยชนดินี ้ในโรงเรยีนแพทย์

ทุกโรงพยาบาล เนื่องจากต้นทุนการรักษาพยาบาลของโรงเรียนแพทย์มีความใกล้เคียงกัน
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ตารางที่ 1 ค่าเฉลี่ยของค่าใช้จ่ายที่เรียกเก็บระหว่างผู้ป่วยที่ผ่าตัดและไม่ผ่าตัดที่ใช้บริการสิทธิหลักประกันสุขภาพ

แห่งชาติ ที่มารับบริการณ โรงพยาบาลศรีนครินทร์ระหว่างปีงบประมาณ 2555 – 2556

  

ชนิดผู้ป่วย จ�ำนวน
ร้อยละจากผู้ป่วย

ทั้งหมด
ค่าใช้จ่ายที่เรียกเก็บ

ร้อยละจากค่าใช้จ่ายที่

เรียกเก็บ
ผ่าตัด 61 33.15 755,704.00 52.21
ไม่ผ่าตัด 123 66.85 691,475.00 47.79
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การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนสวนอาหารริมห้วยเหนือ ต�ำบลเหนือเมือง อ�ำเภอเมือง 
จังหวัดร้อยเอ็ด

A FEASIBILITY STUDY ON INVESTMENT OF RIM HUAI NUEA RESTAURANT 
IN TOMBON NUEA MUANG, MUANG DISTRICT, ROI ET PROVINCE

นันทิชา ศรีโฮง1

ไพบูลย์ ดาวสดใส2

บทคัดย่อ

	 รายงานการศึกษาครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนสวนอาหารริมห้วยเหนือ ต�ำบลเหนือเมือง 

อ�ำเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด ในด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และด้านการเงิน เก็บรวบรวมข้อมูล โดยใช้แบบสอบถาม

กับกลุ่มตัวอย่างที่อาศัยอยู่ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด จ�ำนวน 399 คน พฤติกรรมการบริโภคอาหารนอกที่พัก พบว่า ร้อยละ 

78.95 ของกลุม่ตวัอย่าง บรโิภคอาหารนอกทีพ่กัในมือ้อาหารเยน็เพือ่พบปะเพือ่นฝงู 1 - 2 ครัง้ต่อเดอืน และปัจจยัส่วนประสมทางการ

ตลาดที่มีผลต่อการใช้บริการสวนอาหารมากที่สุด คือ รสชาติของอาหาร นอกจากนี้ถ้ามีการเปิดสวนอาหารที่มีการบรรเลงดนตรีสด

ประกอบกบับรรยากาศร้านทีม่นีํา้ตกและเสยีงธารนํา้ไหลมผีูส้นใจทีจ่ะใช้บรกิารสวนอาหารดงักล่าว ร้อยละ 77.44 ส่วนด้านเทคนคิ มี

การออกแบบร้านให้เข้ากับยุคสมัยใหม่ มีบริเวณที่เป็นสนามเด็กเล่นไว้ค่อยบริการเด็กๆ พร้อมทั้งระบบอินเตอร์เน็ตไร้สาย รวมไปถึง

มนีํา้ตกขนาดใหญ่ด้านหน้า เพือ่เป็นการดงึดดูความสนใจผูท้ีจ่ะเข้ามาใช้บรกิาร ในเรือ่งของการบรหิารจดัการสวนอาหารรมิห้วยเหนอื

มกีารเตรยีมพร้อมของบคุลากรให้มคีวามรูค้วามสามารถสงูในการให้บรกิาร เมือ่พจิารณาความเป็นไปได้ทางการเงนิพบว่าสวนอาหาร

รมิห้วยเหนอืใช้เงนิลงทนุ 6,716,440 บาท โดยเป็นส่วนของเจ้าของทัง้หมด มมีลูค่าปัจจบุนัสทุธ ิ(Net Present Value : NPV) เท่ากบั 

6,694,984.87 บาท มีอัตราผลตอบแทนภายในโครงการ (Internal Rate of Return : IRR) เท่ากับร้อยละ 22.38 มีระยะเวลาคืนทุน 

(Payback Period) 2 ปี 6 เดือน 25 วัน สรุปได้ว่า สวนอาหารริมห้วยเหนือ ต�ำบลเหนือเมือง อ�ำเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด มีความเป็น

ไปได้และมีความน่าสนใจในการลงทุน

ค�ำส�ำคัญ : ความเป็นไปได้ในการลงทุน สวนอาหาร

Abstract

	 This independent study aimed to investigate the feasibility of the investment in constructing Rim Huai 

Nua restaurant in Nua Muang sub-district, Muang district, Roi-Et province in terms of marketing, technical,  

management and financial aspects. The data were collected via questionnaires which surveyed eating-out habits 

and were responded by 399 participants of population who lived in Muang district, Roi-Et province. The results 

revealed that 78.95% of samples went out to eat dinner with friends once or twice a month. The marketing mix 

mostly influencing the decision on choosing the restaurant was the taste of the food. In addition, 77.44% preferred 

to have live music, waterfall model and water flowing sound while eating. In terms of technical aspect, the  

restaurant should be modernly designed with a playground to serve children, internet wireless signal and a large 

waterfall model in the front to attract the customers. In terms of management aspect, Rim Huai Nua restaurant 

had already prepared its staffs’ capability of service. In terms of financial feasibility, it was found the investment 
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fund was 6,716,440 Baht supported by the owner. The Net Present Value (NPV) equaling 6,694,884.87 Baht. 

Moreover, the Internal Rate of Return (IRR) was 22.38% with the payback period within 2 years 6 months and 25 

days. In conclusion, Rim Huai Nua restaurant in Nua Muang sub-district, Muang district, Roi-Et province is  

interesting and feasible to invest.

Keywords: Feasibility Study on an Investment, restaurant

บทน�ำ

	 อาหารเป็นหนึง่ในปัจจยัทีม่คีวามส�ำคญัต่อการด�ำรงชวีติของมนษุย์ มนษุย์ทกุคนต้องการเลอืกรบัประทาน

อาหารที่มีคุณค่าและคุ้มค่าแก่การใช้จ่าย และจ�ำเป็นที่จะต้องใช้จ่ายในการซื้อหาอาหารเพื่อบริโภคในชีวิตประจ�ำ

วัน จึงท�ำให้เกิดธุรกิจเกี่ยวกับอาหารขึ้นหลากหลาย ร้านอาหารก็เช่นกัน เป็นธุรกิจที่เกิดขึ้นจ�ำนวนมากและมีการ

แข่งขันกันอย่างต่อเนื่อง และผู้บริโภคต้องการร้านอาหารที่สามารถตอบสนองความต้องการได้ครบถ้วนสมบูรณ์ใน

ทุกๆด้าน แต่หาได้ยากเพราะความต้องการความคาดหวังและความพึงพอใจของแต่ละบุคคลล้วนแตกต่างกันแต่ใน

ความแตกต่างกันนั้นทุกคนย่อมต้องการในสิ่งที่ดีคุ้มค่ากับค่าใช้จ่ายที่เสียไปเช่นต้องการอาหารที่อร่อยสะอาดรูป

ลักษณ์สวยงามน่ารับประทานต้องการบรรยากาศที่สบายการบริการที่รวดเร็วพนักงานสุภาพเรียบร้อยต้องการการ

ดแูลและเอาใจใส่อย่างบคุคลส�ำคญัแต่เดมิร้านอาหารส่วนใหญ่จะเปิดในมมุมองของเจ้าของร้านหรอืใช้ความคดิของ

บุคคลเพียงไม่กี่คนในการออกแบบและด�ำเนินธุรกิจท�ำให้การบริการอาจไม่ตรงตามความต้องการของลูกค้าส่วน

ใหญ่มากนัก [1]

	 ร้านเนือ้ย่างเกาหลรีมิบงึ สาขา 1 เปิดให้บรกิารในเขตอ�ำเภอเมอืง จงัหวดัร้อยเอด็ เปิดให้บรกิารจ�ำหน่าย

อาหารหลากหลายชนิด มีทั้งแบบอาหารตามสั่งและให้บริการร้านเนื้อย่างแบบบุฟเฟต์ราคาบุฟเฟต์คนละ 

129 บาทเปิดให้บรกิารบนเนือ้ทีข่นาด 8 ไร่อกีทัง้ยงัมกีารบรกิารห้องคาราโอเกะ ห้อง VIP ซึง่สามารถรบัรองลกูค้าได้	

มากกว่า 1,000 คน ด้วยรายการอาหารทีม่มีากกว่า 500 รายการอาหารตามสัง่เปิดให้บรกิารเวลา 11.00 – 23.00 น.

และบุฟเฟต์เนื้อย่างเปิดให้บริการเวลา 17.00 – 23.00น.  อีกทั้งปัจจุบันผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการ

บริโภคมากขึ้น ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความทันสมัยมากขึ้น ซึ่งทางร้านมีสภาพที่ค่อนข้างเก่า เนื่องจากเปิดด�ำเนินการ

มานานมากกว่า 23 ปี นอกจากนีก้ารปรบัปรงุร้านยงัเป็นไปได้ยากเนือ่งจากเป็นพืน้ทีเ่ช่าด�ำเนนิการและการปรบัปรงุ

ร้านต้องใช้เงินทุนจ�ำนวนมาก ต่อมาทางผู้ประกอบการมีแนวความคิดที่จะด�ำเนินการขยายร้านและเปลี่ยนแปลง

แนวของร้านอาหารใหม่ บนพืน้ทีใ่หม่ของตนเองมากกว่า 8 ไร่ ซึง่เป็นสวนอาหาร ภายใต้ชือ่สวนอาหารรมิห้วยเหนอื 

เพื่อให้บริการแก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่สามารถเข้ามาใช้บริการได้ทุกเพศ ทุกวัย ภายใต้การบริการหลากหลายซึ่ง

บริเวณที่จะท�ำการก่อสร้างนั้นยังมีร้านอาหารตั้งอยู่ไม่มาก เพราะเป็นพื้นที่บริเวณรอบเมืองผู้ศึกษาในฐานะผู้

ประกอบการร้านเนือ้ย่างเกาหลรีมิบงึทีต้่องการเปิดสวนอาหารรมิห้วยเหนอื จงึให้ความสนใจในการศกึษาความเป็น

ไปได้ของโครงการตั้งสวนอาหารริมห้วยเหนือต�ำบลเหนือเมือง อ�ำเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ดก่อนการตัดสินใจลงทุน

วัตถุประสงค์

	 เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนสวนอาหารริมห้วยเหนือต�ำบลเหนือเมือง อ�ำเภอเมือง จังหวัด

ร้อยเอ็ดในด้านการตลาด ด้านการจัดการ ด้านเทคนิค และด้านการเงิน
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วิธีด�ำเนินงาน

	 วิธีด�ำเนินการศึกษาตามวัตถุประสงค์ของการศึกษามีรายละเอียดดังต่อไปนี้

	 1.	 การศึกษาด้านการตลาด ประกอบด้วยการวิเคราะห์ลักษณะของความต้องการ (Demand) ภาว

การณ์ตอบสนอง (Supply) ส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วยผลิตภัณฑ์หรือราคาสถานที่ตั้งการส่งเสริมการ

ตลาดบุคคลกระบวนการบริการและการก่อสร้างและน�ำเสนอลักษณะทางกายภาพและท�ำการเก็บข้อมูลด้วย

แบบสอบถามกับประชากรที่อาศัยอยู่ในเขตเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดร้อยเอ็ด จ�ำนวน 155,375 คน [2] ขนาดของ

กลุ่มตัวอย่างได้มาโดยการค�ำนวณจากจ�ำนวนประชากร ได้กลุ่มตัวอย่าง จ�ำนวน 400 ชุดใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบ

สะดวก (Convenience Sampling) ร่วมกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (General Environment) [3] 

วิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขัน (Competitive Environment) [4] การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 

อุปสรรค (SWOT Analysis) [5] และพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 

	 2.	 การศกึษาด้านการจดัการ เป็นการวเิคราะห์โดยผูศ้กึษาในเรือ่งการจดัการองค์กร การจดัหาบคุลากร 

รูปแบบในการด�ำเนินงาน ตลอดจนการก�ำหนดนโยบายด้านต่างๆ โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้สามารถก�ำหนดรูปแบบ

การบริหารและด�ำเนินงาน โดยน�ำผลที่ได้ไปช่วยในการพิจารณาและประเมินผล การตัดสินใจการลงทุนท�ำการ

วิเคราะห์โดยการศึกษาจากเอกสาร

	 3.	 การศกึษาด้านเทคนคิ เป็นการวเิคราะห์โดยผูศ้กึษา โดยท�ำการวเิคราะห์เทคนคิความเหมาะสมของ

การลงทุนในสิ่งปลูกสร้าง อุปกรณ์อ�ำนวยความสะดวก เครื่องตกแต่งและติดตั้ง ในด้านราคา คุณภาพ และ

ประสิทธิภาพในการด�ำเนินการท�ำการวิเคราะห์โดยการศึกษาจากเอกสาร

	 4.	 การศึกษาด้านการเงินเป็นการวิเคราะห์ข้อมูลทางการเงินเพื่อน�ำไปใช้ในการประกอบการตัดสินใจ

ในการลงทุน โดยจะน�ำข้อมูลจากการวิเคราะห์ด้านตลาด และด้านเทคนิคมาประกอบเพื่อให้การประเมินโครงการ

เป็นไปอย่างถูกต้อง นอกจากนี้ยังมีการจัดท�ำงบการเงิน และงบกระแสเงินสดล่วงหน้า โดยการประเมินความเป็น

ไปได้ของโครงการการลงทุน ใช้เกณฑ์ในการตัดสินใจโดยใช้เครื่องมือต่างๆ ดังนี้ จุดคุ้มทุน (Break Even Point) 

ระยะเวลาการคนืทนุ (Payback period) มลูค่าปัจจบุนัสทุธ ิ(NPV: Net present value) อตัราผลตอบแทนภายใน

ของโครงการ (IRR: Internal rate of return) และการวิเคราะห์ความอ่อนไหวของโครงการ (Sensitivity 	

Analysis)

ผลการศึกษา

	 ผลการศึกษาด้านการตลาด

	 การศึกษาความคิดเห็นและพฤติกรรมการบริโภคอาหารนอกที่พักของกลุ ่มตัวอย่าง พบว่าผู ้ตอบ

แบบสอบถามส่วนมากรับประทานอาหารนอกที่พัก 1 - 2 ครั้งต่อเดือน ร้อยละ 41.85 โดยเป็นอาหารมื้อเย็น ร้อย

ละ 78.95 ส่วนมากรับประทานอาหารที่ร้านอาหารทั่วไป ร้อยละ 70.93 เคยมารับประทานอาหารที่สวนอาหาร 	

ร้อยละ 86.97 รับประทานอาหารที่สวนอาหาร 1 - 2 ครั้งต่อเดือน ร้อยละ 39.60 เวลา 16.01 - 20.00 น.ร้อยละ 

56.64 ไปกับเพื่อน ร้อยละ 57.64 ครั้งละ 2 - 3 คน ร้อยละ 46.62 ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครั้ง1,000 - 1,500 บาท 

ร้อยละ 33.33 ไปใช้บริการสวนอาหารส่วนมากพบปะสังสรรค์เพื่อนฝูง ร้อยละ 51.63 ใช้บริการเนื่องจากรสชาติ

ของอาหาร ร้อยละ 51.13 ส่วนมากสั่งอาหารที่เป็นนิยมของทางสวนอาหาร ร้อยละ 47.62 ดนตรีสดที่ต้องการฟัง

คือ ไทยสตริง ร้อยละ 40.85 ต้องการความแปลกใหม่ของการบริการด้านอาหาร ร้อยละ 65.91 หากมีสวนอาหาร

ที่ตรงตามความต้องการไปใช้บริการแน่นอน ร้อยละ 77.44
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	 การศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารสวนอาหารเป็นการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ที่มีผลต่อการตัดสินใจ ใน 7 ด้าน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ รสชาติของอาหาร (ค่าเฉลี่ย 4.29) ด้านราคา ได้แก่ 

ราคาเหมาะสมกับปริมาณและคุณภาพของอาหาร (ค่าเฉลี่ย 4.23) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ได้แก่ สถานที่

สะอาดสิ่งอ�ำนวยความสะดวกครบครันทันสมัย (ค่าเฉลี่ย 4.20)ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ การจัดเมนูพิเศษ

ตามเทศกาล/โอกาสต่างๆ (ค่าเฉลี่ย 3.76) ด้านบุคลากรได้แก่พนักงานบริการยิ้มแย้มแจ่มใสให้บริการประทับใจ 

(ค่าเฉลี่ย 4.20) พนักงานบริการด้วยความรวดเร็ว (ค่าเฉลี่ย 4.20) ด้านกระบวนการให้บริการได้แก่ความถูกต้องใน

การเสร์ิฟอาหารตามรายการทีล่กูค้าสัง่ (ค่าเฉลีย่ 4.16) คณุภาพในการให้บรกิาร (ค่าเฉลีย่ 4.15) และด้านหลกัฐาน

ทางกายภาพได้แก่   มีห้องนํ้าสะอาด (ค่าเฉลี่ย 4.24)

	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไปของธุรกิจ พบว่า สภาพแวดล้อมทางการเมืองและกฎหมายและสภาพ

แวดล้อมทางเศรษฐกิจส่งผลด้านลบต่อธุรกิจส่วนสภาพแวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรมสภาพแวดล้อมทาง

เทคโนโลยี และสภาพแวดล้อมทางกายภาพส่งผลบวกต่อธุรกิจ

	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันพบว่า ภัยคุกคามที่มีผลต่อธุรกิจในระดับสูง คือ การแข่งขัน

ระหว่างองค์กรธุรกิจเดียวกัน ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนและอ�ำนาจต่อรองของผู้ซื้อ ส่วนภัยคุกคามอยู่ในระดับ

ปานกลาง คือ ภัยคุกคามจากคู่แข่งขันหน้าใหม่ และอ�ำนาจต่อรองของผู้ขาย ภัยคุกคามอยู่ในระดับตํ่า

	 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis)

	 จดุแขง็ (Strength) ได้แก่ 1) ด้านท�ำเลทีต่ัง้พืน้ทีก่ว้างขวาง อยูต่ดิถนนใหญ่การคมนาคมสะดวก 2) มเีมนู

เมนูอาหารที่หลากหลาย เช่น อาหารไทย จีน ญี่ปุ่น เวียดนาม 3) มีการน�ำเอาอุปกรณ์เทคโนโลยีที่ทันสมัยมาใช้ใน

ร้านเพือ่ให้บรกิารได้รวดเรว็ทนัตามความต้องการของลกูค้า 4) มสีนามเดก็เล่น มห้ีองบอลและเครือ่งเล่นบรกิารแก่

เด็กๆ 5) มี WIFI ไว้คอยบริการลูกค้า 6) ผู้ประกอบการมีประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจร้านอาหารและ 	

7) มีความพร้อมด้านเงินลงทุนและเงินทุนหมุนเวียน

	 จดุอ่อน (Weakness) ได้แก่ การบรหิารจดัการแบบเจ้าของคนเดยีว ท�ำให้การบรหิารจดัการไม่เป็นระบบ

	 โอกาส (Opportunity) ได้แก่ 1) บรเิวณต�ำบลห้วยเหนอืยงัไม่มสีวนอาหารเปิดด�ำเนนิการ สวนอาหารรมิ

ห้วยเหนอืถอืเป็นสวนอาหารแห่งแรกในบรเิวณนี ้และ 2) ปัจจบุนัประชาชนจดัหาอาหารเองน้อยลง ท�ำให้ต้องพึง่พา

ร้านจ�ำหน่ายอาหารและแนวโน้มการออกไปรับประทานอาหารนอกบ้านเพิ่มสูงขึ้น

	 อุปสรรค (Threat) ได้แก่ 1) ธุรกิจสวนอาหาร ใช้เงินลงทุนไม่สูง ท�ำให้ผู้ประกอบการหน้าใหม่สามารถ

เข้ามาแข่งขันได้ไม่ยาก ท�ำให้มีคู่แข่งขันทั้งทางตรงและทางอ้อมจ�ำนวนมาก ส่งผลให้สภาพการแข่งขันมีค่อนข้างสูง

และ 2) หากเศรษฐกจิตกตํา่จะส่งผลกระทบต่อยอดขายมาก เพราะจะท�ำให้ต้นทนุการผลติสงูขึน้และจ�ำนวนลกูค้า

ลดน้อยลง

	 การแบ่งส่วนทางการตลาดและการเลือกตลาดเป้าหมาย (STP Marketing)

	 1)	 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Market Segmentation) ใช้เกณฑ์ประชากรศาสตร์ (Demographic 

Segmentation) เป็นการแบ่งตลาดโดยอาศยัตวัแปร เช่น อาย ุอาชพี รายได้ สาเหตทุีเ่ลอืกใช้เกณฑ์ประชากรศาสตร์

เพื่อให้ทราบถึงขนาดของตลาดเป้าหมาย และปัจจัยนี้เป็นตัวก�ำหนดพฤติกรรมในการใช้บริการสวนอาหารที่แตก

ต่างกัน

	 2)	 การเลือกลูกค้าเป้าหมาย (Market Target) กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของสวนอาหารริมห้วยเหนือ เป็น

ลูกค้าที่มาเป็นครอบครัวและกลุ่มคนท�ำงาน
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	 3)	 การวางต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ (Market Positioning) การวางต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ของสวนอาหารริม

ห้วยเหนือเป็นต�ำแหน่งที่เหนือกว่าคู่แข่งขันทั้งทางด้านรสชาต ิ อาหาร ความสะอาดของร้าน และการให้บริการที่

แตกต่าง เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าและท�ำให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจสูงสุด

มกีารก�ำหนดกลยทุธ์ทางการตลาดของโครงการโดยใช้ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7P’s) ใน 7 ด้าน 

คือ ด้านผลิตภัณฑ์ด้านราคาด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาดด้านบุคลากรด้านกระบวนการ

และด้านการสร้างและการน�ำเสนอลักษณะทางกายภาพ

	 2.	 ผลการศึกษาด้านเทคนิค

	 	 2.1)	ท�ำเลทีต่ัง้โครงการ ท�ำเลทีต่ัง้ของสวนอาหารรมิห้วยเหนอื ตัง้อยูบ่รเิวณต�ำบลเหนอืเมอืง อ�ำเภอ

เมือง จังหวัดร้อยเอ็ด การคมนาคมสะดวก มีสถานที่กว้างขวาง ที่จอดรถสะดวก

	 	 2.2)	การออกแบบสวนอาหาร มีการออกแบบพื้นที่ใช้สอยภายในสวนอาหาร (ภาพที่ 1) รวมถึงการ

ติดต่อด�ำเนินการเกี่ยวกับการก่อสร้างสวนอาหาร

	 	 2.3)	กระบวนการให้บริการ ผู้ประกอบการมีการเตรียมความพร้อมในด้านสถานที่โดยมีการจัดแบ่ง

พื้นที่ในการใช้สอยและมีการเตรียมความพร้อมด้านสถานที่ตามวัตถุประสงค์การใช้งานอย่างชัดเจน ไม่ว่าจะเป็น

โซนครัวปรุงอาหาร โซนที่นั่งส�ำหรับผู้ใช้บริการ รวมถึงห้องนํ้าไว้คอยอ�ำนวยความสะดวก

	 	 2.4)	การจัดซื้ออุปกรณ์ที่จ�ำเป็นต่างๆ สวนอาหารริมห้วยเหนือมีการจัดเตรียมอุปกรณ์และภาชนะ

ต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นอปุกรณ์ประกอบอาหาร และภาชนะใส่อาหารอย่างครบถ้วน ไม่ว่าจะเป็นจาน ถ้วย ช้อนส้อม แก้

วนํ้า ทัพพี หม้อไฟ และอุปกรณ์ที่จ�ำเป็นอย่างครบถ้วน และเพียงพอต่อการให้บริการ

	 3.	 ผลการศึกษาด้านการจัดการ

	 สวนอาหารริมห้วยเหนือมีการด�ำเนินการจัดการและเตรียมความพร้อมในการเปิดสวนอาหาร โดยมีการ

วางแผนการด�ำเนินงาน (ตารางที่ 1) นอกจากนี้ยังมีการก�ำหนดรูปแบบการบริหารและการด�ำเนินงาน โดยสวน

อาหารจะเปิดท�ำการทุกวัน โดยจะหยุดให้บริการตามวันหยุดที่ประกาศเท่านั้น เช่น วันส�ำคัญทางพระพุทธศาสนา 

เปิดท�ำการตั้งแต่เวลา 16.00-12.00 น. รวมชั่วโมง 10 ชั่วโมง รวมถึงการก�ำหนดต�ำแหน่งต่างๆ ของพนักงานซึ่ง

พนักงานในต�ำแหน่งต่างๆจะมีการแบ่งแยกออกเป็นสัดส่วน ดังนี้ผู้จัดการร้าน 1 ต�ำแหน่ง , พนักงานประจ�ำห้อง

ครวั 13 ต�ำแหน่ง , พนกังานบรกิารประจ�ำร้าน 19 ต�ำแหน่ง , พนกังานเกบ็เงนิ 1ต�ำแหน่งและพนกังานท�ำความสะอาด 

7 ต�ำแหน่ง รวมทัง้สิน้ 41 ต�ำแหน่งซึง่จะสามารถน�ำมาก�ำหนดอตัราเงนิเดอืนของพนกังานโดยอ้างองิตามอตัราการ

จ้างงานตามวุฒิการศึกษา และประสบการณ์ในการท�ำงาน

	 4.	 ผลการศึกษาด้านการเงิน

	 สวนอาหารเป็นธุรกิจที่มีรายได้ส่วนใหญ่ของกิจการจากการขายอาหารและเครื่องดื่ม และมีการรับจ่าย

เป็นเงนิสด และมกีารให้บรกิารเป็นเงนิเชือ่น้อยมาก การซือ้วตัถดุบิส่วนใหญ่เพือ่ใช้ในการด�ำเนนิการจะเป็นวตัถดุบิ

จ�ำพวกผัก เนื้อสัตว์ ข้าวสาร เส้นหมี่ รวมทั้งนํ้าดื่ม นํ้าอัดลม นํ้าแข็ง โซดา สุรา เป็นต้น ซึ่งจะถือว่ารายการเหล่านี้

เป็นรายการซื้อของกิจการ นอกจากนี้ร้านอาหารมักจะต้องการอุปกรณ์ที่จ�ำเป็นต้องใช้ส�ำหรับการด�ำเนินการ เช่น 

เตาแก็ส ตู้เย็น เป็นต้น ซึ่งจ�ำเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องน�ำค่าเสื่อมราคาของบัญชีเหล่านี้มาพิจารณาก�ำไรขาดทุนของ

กิจการอีกทั้งยังมีวัสดุที่ใช้ในการด�ำเนินการอีก เช่น จาน ชาม ถ้วย เป็นต้น ดังนั้นสวนอาหารริมห้วยเหนือมีการ

ลงทุนทั้งสิ้น 6,716,440 บาท โดยเป็นส่วนของเจ้าของทั้งหมดโดยก�ำหนดเงินทุนหมุนเวียนเป็นค่าเงินเดือนเบี้ย

ประกนัสงัคมค่านํา้ค่าไฟฟ้าค่าเกบ็ขยะค่าซ่อมแซมค่าประกนัภยัค่าใช้จ่ายเบด็เตลด็เป็นเงนิทนุหมนุเวยีน 1,062,440 

บาท มีค่าใช้จ่ายก่อนการด�ำเนินการ 60,000 บาท เป็นค่าธรรมเนียมในการขออนุญาตต่างๆ ส่วนค่าใช้จ่ายของ
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กิจการ (ซึ่งจะน�ำมาคิดเป็นต้นทุน พร้อมกับค่าเสื่อมราคานั้น) ได้แก่ ค่านํ้าค่าไฟ ค่าแก๊ส ค่าเช่า (ในกรณีที่ไม่ได้มี

อาคารหรือห้องเช่าเป็นของตนเอง) ค่าซื้อวัตถุดิบต่างๆ ซึ่งได้กล่าวมาแล้ว (เช่น เนื้อสัตว์ ผัก เป็นต้น) รวมทั้งเงิน

เดือนพนักงาน

สรุป

	 สวนอาหารริมห้วยเหนือมีการลงทุนทั้งสิ้น 6,716,440 บาท โดยเป็นส่วนของเจ้าของทั้งหมดโดยก�ำหนด

เงินทุนหมุนเวียน เป็นค่าเงินเดือน เบี้ยประกันสังคม ค่านํ้า ค่าไฟฟ้า ค่าเก็บขยะ ค่าซ่อมแซม ค่าประกันภัย 	

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด เป็นเงินทุนหมุนเวียน 1,062,440 บาท มีค่าใช้จ่ายก่อนการด�ำเนินการ 60,000 บาท เป็นค่า

ธรรมเนียมในการขออนุญาตต่างๆ มีวิธีการตัดค่าเสื่อมแบบเส้นตรงของรถยนต์ อุปกรณ์และเครื่องใช้ส�ำนักงานตัด

ค่าเสื่อม 5 ปี มีมูลค่าปัจจุบัน (NPV) ได้เท่ากับ 6,694,984.87 บาท โดยมีค่าเป็นบวกและมีผลตอบแทนภายใน

โครงการ (IRR) เท่ากับร้อยละ 22.38 และมีระยะเวลาในการคืนทุน 2 ปี 6 เดือน 25 วัน จึงสรุปได้ว่าสวนอาหาร

ริมห้วยเหนือมีความเป็นไปได้ในการลงทุน
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ภาพที่ 1 การออกแบบพื้นที่ใช้สอยภายในสวนอาหารริมห้วยเหนือ
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ตารางที่ 1 แผนการด�ำเนินงานและระยะเวลาด�ำเนินงาน

ล�ำดับ กิจกรรม
เดือนที่

1 2 3 4 5 6

1. เตรียมวางแผนการปฏิบัติงาน

2. ขออนุญาตประกอบกิจการ และด�ำเนินการจดทะเบียน

3. ออกแบบร้าน เขียนแบบร้าน

4. สอบถามราคาผู้รับเหมาก่อสร้าง

5. ตกแต่งร้าน

6. จัดหาอุปกรณ์การผลิต วัตถุดิบ และอุปกรณ์ส�ำนักงาน

7. สรรหาบุคลากรและฝึกอบรม

8. โฆษณา และส่งเสริมการขาย
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การศึกษาความเป็นไปได้ในการจัดตั้งศูนย์รับซื้อนํ้านมดิบ อ�ำเภอกมลาไสย จังหวัดกาฬสินธุ์
THE FEASIBILITY STUDY OF DAIRY MILK COLLECTION CENTER

AT AMPHOE KAMALASAI KALASIN PROVINCE

นิวัฒน์ วรินทร์1

พงษ์ธร สุวรรณธาดา2 

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการจัดตั้งศูนย์รับซื้อนํ้านมดิบที่ อ�ำเภอกมลาไสย จังหวัดกาฬสินธุ์ 

ในด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และด้านการเงิน โดยใช้แบบสอบถามเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง จ�ำนวน 98 ชุด รวม

ทั้งได้วิเคราะห์ภาวะโดยรวมของตลาด วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน การ

วิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาด และวิเคราะห์ด้านการลงทุน ผลการศึกษา ด้านการตลาด พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด เอื้อ

ประโยชน์ต่อการลงทนุ ด้านเทคนคิ พบว่ามคีวามเป็นไปได้ในการด�ำเนนิงาน เมือ่พจิารณาตามหลกัการปฏบิตัทิางสขุลกัษณะทีด่สี�ำหรบั

ศนูย์รวบรวมนํา้นมดบิ ด้านการจดัการ พบว่ามคีวามเป็นไปได้ในการด�ำเนนิงาน เนือ่งจากมกีารวางผงัองค์กรให้สอดคล้องกบัการท�ำงาน 

และคัดเลือกบุคลากรได้ตรงกับลักษณะงานที่ต้องท�ำ และด้านการเงิน มีระยะเวลาคืนทุน เท่ากับ 5 ปี 2 เดือน กับอีก 17 วัน ภายใต้

งบประมาณ 4,250,000 บาท มมีลูค่าปัจจบุนั (NPV) เท่ากบั 10,142,996.51 บาท ซึง่มค่ีาเป็นบวก และมผีลตอบแทนภายในโครงการ 

(IRR) เท่ากับ ร้อยละ 26.02 ซึ่งมากกว่าอัตราลดค่า จึงท�ำให้โครงการนี้มีความน่าลงทุน

ค�ำส�ำคัญ: ศูนย์รับซื้อนํ้านมดิบ เกษตรกรผู้เลี้ยงโคนม การศึกษาความเป็นไปได้

Abstract

	 The purpose of this independent study is to conduct the feasibility study of setting up a dairy milk 

collection center at Amphoe Kamalasai Kalasin Province in four aspects which are marketing, technique, operation 

and finance. The study was conducted by using questionnaire to collect data from 98 samples, including an 

analyzing of market condition, strength, weakness, opportunity, threat, competitive environment, marketing mix 

and investment. In the marketing aspect, the market condition was appropriate for investment. In the technique 

aspect, the milk collection center was possible to operate because it was complied with the Good agricultural 

practices for milk collecting center. In the operation aspect, an organizational structure was developed to conform 

to the working conditions and staff was chosen to match with the job. Therefore, the milk collection center was 

possible to operate. In the financial aspect, from the initial investment of Baht 4,250,000, the payback period was 

5 years, 2 months and 17 days , NPV was Baht 10,142,996.51 which was positive and IRR was 26.02 percent which 

was higher than the discount rate. Therefore, the project is interesting to invest.  

Keywords: Milk collection center, Dairy farm, Feasibility study

1	  นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น 

	 E-mail : niwat.va@hotmail.com
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะสัตวแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
1035

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

เง
ิน
 ก

าร
ล
ง
ท
ุน
 ก

าร
ศ
ึก
ษ
าค

ว
าม

เป
็น
ไป

ได
้ท
าง

ธ
ุร
ก
ิจ

บทน�ำ 

	 อตัราของการบรโิภคนมในประเทศไทยสงูขึน้อย่างต่อเนือ่งโดยเฉพาะอย่างยิง่หลงัจากทีร่ฐับาลได้จดัสรร

งบประมาณของรัฐในการจัดซื้อนมพร้อมดื่มให้กับเด็กนักเรียนตั้งแต่ชั้นอนุบาลถึงชั้นประถมศึกษาปีที่ 6 ได้ดื่มฟรี

ทุกวัน ภายใต้ชื่อ “โครงการอาหารเสริม (นม) โรงเรียน” ซึ่งโครงการดังกล่าวนี้ต้องใช้นํ้านมดิบที่ผลิตในประเทศ

เป็นวตัถดุบิเท่านัน้ ซึง่ประเทศไทยมกีารเลีย้งโคนมกระจายอยูท่ัว่ทกุภมูภิาค ซึง่ภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอืมปีรมิาณ

การเลี้ยงโคนมประมาณร้อยละ 20 โดยที่จังหวัดกาฬสินธุ์เป็นพื้นที่ที่เริ่มมีการขยายตัวของการท�ำฟาร์มโคนม แต่

ยังไม่มีศูนย์รับซื้อนํ้านมดิบ และในปลายปี พ.ศ. 2556 ได้รับการส่งเสริมจาก บริษัท กาฬสินธุ์ แดรี่ฟูดส์ จ�ำกัด ตั้ง

อยู่ที่อ�ำเภอยางตลาด จังหวัดกาฬสินธุ์ ซึ่งเป็นผู้รับซื้อนํ้านมดิบจากเกษตรกร และต้องรับซื้อนํ้านมดิบถึงหน้าฟาร์ม 

ระยะทางไป-กลับ ประมาณ 120 กิโลเมตร เกษตรกรมีหน้าที่เก็บรักษาและลดอุณหภูมินํ้านมดิบให้อยู่ในเกณฑ์

มาตรฐาน แล้วรอให้เจ้าหน้าที่ของบริษัท กาฬสินธุ์ แดรี่ฟูดส์ จ�ำกัด มารับทุกๆ 2 วัน ซึ่งจากกระบวนการที่กล่าวมา

ถือเป็นปัญหาในการด�ำเนินธุรกิจของบริษัท กาฬสินธุ์ แดรี่ฟูดส์ จ�ำกัด เนื่องจากมีต้นทุนค่าขนส่งที่สูงเมื่อเทียบกับ

ปรมิาณนํา้นมดบิทีร่บัซือ้ ซึง่ถอืว่าค่อนข้างน้อย ประกอบกบับรษิทัฯได้นํา้นมดบิทีม่คีณุภาพตํา่ เนือ่งจากกระบวนการ

เก็บรักษานํ้านมดิบของเกษตรกรยังไม่ได้มาตรฐาน จากปัญหาที่กล่าวมา จึงท�ำให้ผู้ศึกษาสนใจที่จะศึกษาถึงความ

เป็นไปได้ในการจดัตัง้ศนูย์รบัซือ้นํา้นมดบิ ทีอ่�ำเภอกมลาไสย จงัหวดักาฬสนิธุ ์เพือ่แก้ปัญหาดงักล่าวและรองรบัการ

ขยายตัวของกลุ่มเกษตรกรผู้เลี้ยงโคนม

ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง

	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไปของธุรกิจ (PESTE Analysis) เป็นเครื่องมือที่เป็นประโยชน์ในการ

วิเคราะห์และท�ำความเข้าใจภาพรวมของสภาพแวดล้อมทั่วไปในพื้นที่ ที่เราก�ำลังจะเข้าไปด�ำเนินงานด้านธุรกิจ [1]

	 การวิเคราะห์สภาพวะแข่งขันของอุตสาหกรรม (Five Forces Model) เป็นการวิเคราะห์การแข่งขันโดย

แบ่งแรงผลักดันออกเป็น 5 แรงผลักดัน และเปรียบเทียบกับคู่แข่งที่อยู่ในธุรกิจประเภทเดียวกัน [2]

	 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) เป็นการวิเคราะห์สภาพองค์การ 

หรอืหน่วยงานในปัจจบุนั เพือ่ค้นหาจดุแขง็ จดุเด่น จดุด้อย หรอืสิง่ทีอ่าจเป็นปัญหาส�ำคญัในการด�ำเนนิงานสูส่ภาพ

ที่ต้องการในอนาคต [3]

	 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) เป็นเครื่องมือที่ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ 

ราคา การจัดจ�ำหน่าย และการส่งเสริมการตลาด [4]

	 แนวคดิด้านการบรหิารจดัการ เป็นการใช้คน เงนิ วสัดอุปุกรณ์ ขององค์กร เพือ่ให้บรรลวุตัถปุระสงค์ของ

องค์กรอย่างมีประสิทธิภาพ [5]

	 แนวคิดความเป็นไปได้ในด้านการเงิน เป็นการวิเคราะห์ทางด้านการเงิน รวมถึงการวางแผนทางการเงิน

ที่เหมาะสมกับโครงการ เพื่อให้เกิดความมั่นใจว่าถ้ามีการด�ำเนินงานตามโครงการนี้แล้วจะไม่มีปัญหาทางการเงิน

ใดๆในทุกขั้นตอนตลอดอายุโครงการ [6]

	 ข้อมูลทั่วไปของ บริษัท กาฬสินธุ์ แดรี่ฟูดส์ จ�ำกัด

	 บรษิทั กาฬสนิธุ ์แดรีฟ่ดูส์ จ�ำกดั ก่อตัง้เมือ่ปี 2553 ตัง้อยูท่ี ่บ้านหวันาค�ำ อ�ำเภอยางตลาด จงัหวดักาฬสนิธุ์ 

ด�ำเนนิธรุกจิผลติและจ�ำหน่ายผลติภณัฑ์จากนมโค ซึง่สนิค้ามี 2 กลุม่ หลกัๆ คอื นมโรงเรยีน และผลติภณัฑ์จากนม

โค เช่น นมพาสเจอร์ไรส์ คกุกี ้และโยเกร์ิต ปัจจบุนับรษิทัใช้นํา้นมดบิปรมิาณ 7 ตนัต่อวนั เพือ่ใช้เป็นปัจจยัการผลติ 

โดยแบ่งเป็นการผลิตนมโรงเรียน 6 ตัน คิดเป็นร้อยละ 85.70 ที่เหลืออีก 1 ตัน หรือร้อยละ 14.30 ใช้ในการผลิต 



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
1036

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

เง
ิน
 ก

าร
ล
ง
ท
ุน
 ก

าร
ศ
ึก
ษ
าค

ว
าม

เป
็น
ไป

ได
้ท
าง

ธ
ุร
ก
ิจ

ผลติภณัฑ์จากนมโค ซึง่ในการซือ้นํา้นมดบิ บรษิทัฯได้จดัซือ้จาก บรษิทั กลุม่เกษตรกรผูเ้ลีย้งโคนม จงัหวดัขอนแก่น 

จ�ำกัด ซึ่งเป็นบริษัทในเครือเดียวกัน โดยมีขั้นตอนการรับซื้อนํ้านมดิบดังแสดงตามภาพที่ 1

วัตถุประสงค์ 

	 เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการบริหารจัดการ และด้านการเงิน ในการ

จัดตั้งศูนย์รับซื้อนํ้านมดิบ ที่อ�ำเภอกมลาไสย จังหวัดกาฬสินธุ์ 

วิธีด�ำเนินงาน

	 ประชากร คือ เกษตรกรผู้เลี้ยงโคนม 10 ราย และผู้ที่ผ่านการอบรมการเลี้ยงโคนม 107 ราย ในพื้นที่ 3 

อ�ำเภอ ของจังหวัดกาฬสินธุ์ ได้แก่ อ�ำเภอกมลาไสย อ�ำเภอดอนจาน และอ�ำเภอร่องค�ำ จึงท�ำให้การศึกษาครั้งนี้มี

ประชากรรวม 117 ราย  

	 กลุ่มตัวอย่าง ค�ำนวณจากประชากร จ�ำนวน 117 ราย โดยใช้สูตรทาโร ยามาเน (Taro Yamane, 1973) 

ท�ำให้ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 98 ตัวอย่าง จากสูตร (1) ดังนี้	 	 	 	 	 	

	

	

n =
N

(1)
1+N(e)2

	 	 	 	 	

	 โดยก�ำหนดให้

	 n แทน ขนาดกลุ่มตัวอย่าง

	 N แทน ประชากร คือ เกษตรกรผู้เลี้ยงโคนม และเกษตรกรที่ผ่านการอบรมการเลี้ยงโคนม ในพื้นที่ 3 

อ�ำเภอ ของจังหวัดกาฬสินธุ์ จ�ำนวน 117 ราย

	 e แทน ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับให้เกิดขึ้นไม่เกินร้อยละ 5 หรือระดับนัยส�ำคัญในทางสถิติ 0.05

การวิเคราะห์ข้อมูล

	 วิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการตลาด

	 ท�ำการศึกษาข้อมูลสถานการณ์ตลาดนํ้านมดิบในประเทศไทย เช่น ด้านการผลิต การบริโภค และด้าน

ราคา เป็นต้น เพือ่ให้ทราบถงึทศิทางของธรุกจิ รวมถงึการวเิคราะห์สิง่แวดล้อมภายนอก (External Environmen-

tal Analysis) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PESTE Analysis) การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันของ

อุตสาหกรรม (Five Forces Model) นอกจากนั้นยังท�ำการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายใน (Internal Environmen-

tal Analysis) และวิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาด (4Ps) ที่จะใช้ในการก�ำหนดกลยุทธ์ในการด�ำเนินธุรกิจ

	 วิเคราะห์ความเป็นไปได้ด้านเทคนิค

	 ท�ำการวเิคราะห์สถานทีต่ัง้โรงงาน การวางผงัโรงงาน และขัน้ตอนในการปฏบิตังิาน ให้สอดคล้องกบัหลกั

การปฏิบัติทางสุขลักษณะที่ดีส�ำหรับศูนย์รวบรวมนํ้านมดิบ (มกอช. 6401-2548) โดยการศึกษาด้านเทคนิคนั้นจะ

ท�ำการลงพืน้ทีจ่รงิ เพือ่ศกึษาขัน้ตอนในการท�ำงาน สถานทีต่ัง้โรงงาน รวมทัง้การวางผงัโรงงานจากสภาพการท�ำงาน

จริง
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	 วิเคราะห์ความเป็นไปได้ด้านการจัดการ

	 ท�ำการวิเคราะห์รูปแบบการจัดองค์กรและจัดโครงสร้างองค์กร เพื่อความให้เกิดความเหมาะสมในการ

บรหิารงานของโรงงาน โดยการจดัโครงสร้างขององค์กร จะจดัโครงสร้างตามสายงานหน้าที ่เพือ่ให้ง่ายต่อการบรหิาร

จัดการ

	 การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ด้านการเงิน

	 ท�ำการพยากรณ์ปริมาณการรับซื้อนํ้านมดิบของศูนย์ฯ โดยอาศัยข้อมูลจากแบบสอบถาม และน�ำข้อมูล

มาใช้ในการประมาณรายได้ของศนูย์ฯ และเกบ็รวบรวมข้อมลูทางด้านต้นทนุและค่าใช้จ่ายต่างๆ เพือ่ท�ำการประมาณ

การการลงทนุของโครงการ แล้วน�ำมาวเิคราะห์ความเหมาะสมในการลงทนุ โดยมตีวัชีว้ดัทีส่�ำคญั คอื มลูค่าปัจจบุนั

สุทธิ (NPV) ต้องมีค่าเป็นบวก, อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) ต้องมีค่ามากว่าหรือเท่ากับอัตราลดค่า (Discount 

rate) นอกจากนี้ยังมีตัวชี้วัดอื่นที่ต้องวิเคราะห์ เช่น ระยะเวลาคืนทุน (PB) ต้องไม่นานเกินไป หรือ ความไว 	

(Sensitivity) ที่เกิดจากการเปลี่ยนแปลงรายได้และต้นทุน ต้องไม่สูงเกินไป เป็นต้น

ผลการวิจัย

	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการตลาด พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คิดว่าปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์และบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจขายนํ้านมดิบมากที่สุด คือ ศูนย์ฯต้องมีกระบวนการรับซื้อที่มาตรฐาน 

มีความยุติธรรม ปัจจัยด้านราคา คือ ศูนย์ฯ ควรให้ราคารับซื้อเป็นราคากลางเพียงราคาเดียว ปัจจัยด้านสถานที่คือ 

ศนูย์ฯ ควรมบีรกิารรบันํา้นมดบิถงึหน้าฟาร์ม และปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด คอื ศนูย์ฯ ควรมกีารส่งเสรมิสนิ

เชื่อแก่เกษตรกร โดยตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกที่จะขายนํ้านมดิบให้กับศูนย์รับซื้อนํ้านมดิบที่จะจัดตั้งขึ้นที่ 

อ�ำเภอกมลาไสย จังหวัดกาฬสินธุ์ โดยให้เหตุผลว่าสถานที่ตั้งของศูนย์ตั้งอยู่ใกล้กับพื้นที่ที่จะเลี้ยงโคนมของผู้ตอบ

แบบสอบถาม รวมถึงอยากสนับสนุนธุรกิจในชุมชน

	 จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PESTE Analysis) พบว่า  

	 ปัจจัยด้านการเมือง ซึ่งประกอบไปด้วยระเบียบข้อบังคับต่างๆและเสถียรภาพทางการเมืองส่งผลทั้งด้าน

บวกและด้านลบต่อธุรกิจ 

	 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ ซึ่งประกอบไปด้วย มูลค่าผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ ดุลการค้า ค่าจ้างแรงงาน 

และราคารับซื้อนํ้านมดิบ ส่งผลด้านบวกต่อธุรกิจ

	 ปัจจยัด้านสงัคม จ�ำนวนประชากรทีเ่พิม่ขึน้ของไทย ท�ำให้ความต้องการบรโิภคนํา้นมมเีพิม่มากขึน้ ซึง่ส่ง

ผลกระทบด้านบวกต่อธุรกิจ

	 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี ปัจจุบันมีการน�ำเทคโนโลยีมาใช้ในศูนย์รับซื้อนํ้านมดิบเพิ่มมากขึ้น ซึ่งเป็นการเพิ่ม

ประสิทธิภาพการท�ำงาน อันส่งผลกระทบด้านบวกต่อธุรกิจ

	 ปัจจัยด้านนิเวศวิทยา ซึ่งสาธารณูปโภคต่างๆที่มีความสะดวกมากขึ้น ส่งผลด้านบวกต่อธุรกิจ

	 จากการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันของอุตสาหกรรม (Five Forces Model) พบว่าอ�ำนาจต่อรองจากผู้

ขายปัจจัยการผลิต อ�ำนาจต่อรองของผู้ซื้อ และแรงจากการแข่งขันของคู่แข่งปัจจุบันภายในอุตสาหกรรมอยู่ในระ

ดบัตํา่ ถงึแม้ว่าอปุสรรคจากคูแ่ข่งทีเ่ข้ามาใหม่ในตลาดและอปุสรรคจากผลติภณัฑ์ทีท่ดแทนกนัได้ค่อนข้างจะสงู แต่

เนื่องจากศูนย์รับซื้อนํ้านมดิบแห่งนี้จะเป็นแห่งแรกในจังหวัดกาฬสินธุ์ จึงมีความได้เปรียบในเรื่องของการเป็นที่

ยอมรับของตลาดได้ก่อน 
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	 จากการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) พบว่า จุดแข็งที่ส�ำคัญคือการ

จัดตั้งศูนย์รับซื้อนํ้านมดิบในครั้งนี้จะเป็นศูนย์แรกของจังหวัดกาฬสินธุ์ ประกอบกับมีความสัมพันธ์อันดีกับ บจก. 

กลุ่มเกษตรกรผู้เลี้ยงโคนม จังหวัดขอนแก่น ซึ่งมีประสบการณ์ในธุรกิจเป็นอย่างดี ที่พร้อมจะให้ค�ำแนะน�ำเสมอ 

ส่วนจดุอ่อนคอื การเป็นศนูย์ฯเปิดใหม่ ความน่าเชือ่ถอืจงึไม่ มากพอ ในด้านโอกาสนัน้มค่ีอนข้างมากเนือ่งจากตลาด

นํ้านมดิบก�ำลังขยายตัว ในขณะที่จังหวัดกาฬสินธุ์ยังไม่มีศูนย์รับซื้อนํ้านมดิบ จึงเป็นโอกาสในการด�ำเนินธุรกิจ แต่

อุปสรรคยังพอมีอยู่บ้าง คือ สถานการณ์ทางการเมืองที่ยังไม่สงบ ส่งผลกระทบต่อการลงทุนในตลาดนม

	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านเทคนิค พบว่า มีความเป็นไปได้ในการจัดตั้งศูนย์รับซื้อนํ้านมดิบ 

เนือ่งจากน�ำหลกัการปฏบิตัทิางสขุลกัษณะทีด่สี�ำหรบัศนูย์รวบรวมนํา้นมดบิ (มกอช. 6401-2548) มาใช้เป็นแนวทาง

ในการด�ำเนินงาน โดยมุ่งเน้นที่คุณภาพของนํ้านมดิบเป็นส�ำคัญ มีการเลือกใช้อุปกรณ์ที่เหมาะสม ได้มาตรฐาน 	

มกีารตรวจสอบคณุภาพนํา้นมดบิอย่างเข้มงวด มรีะบบท�ำความสะอาดอปุกรณ์ทีด่ี ซึง่เชือ่ว่าจะท�ำให้ได้รบันํา้นมดบิ

ที่มีคุณภาพ

	 ผลการศกึษาความเป็นไปได้ทางด้านการจดัการ พบว่า การจดัตัง้ศนูย์รบัซือ้นํา้นมดบินัน้ใช้พนกังานค่อน

ข้างน้อย เนือ่งจากรายละเอยีดของธรุกจิไม่ซบัซ้อน ประกอบกบัผูป้ระกอบการมคีวามรูพ้ืน้ฐานเกีย่วกบัตวัธรุกจิอยู่

บ้าง ท�ำให้การบริหารจัดการทรัพยากรบุคคลส�ำหรับธุรกิจนี้จึงไม่ใช่เรื่องยาก 

	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการเงิน พบว่า โครงการมีระยะเวลาคืนทุนเท่ากับ 5 ปี 2 เดือน 	

17 วัน ซึ่งใช้ระยะเวลาค่อนข้างมาก แต่หากพิจารณาตัวชี้วัด NPV ซึ่งมีค่าเป็นบวก และ IRR ซึ่งมีค่ามากกว่าอัตรา

ลดค่า รวมถึงการวิเคราะห์ความไว ในกรณีที่ปริมาณนํ้านมดิบที่สมาชิกผลิตได้เพิ่มขึ้นร้อยละ 10 หรือ กรณีที่ค่าใช้

จ่ายในการขายและบริหารลดลงร้อยละ 10 หรือทั้ง 2 กรณีเกิดขึ้นพร้อมกัน ตัวชี้วัดทางการเงินต่างๆจะแสดงผลที่

ดีขึ้น รวมถึงระยะเวลาคืนทุนจะลดลงน้อยกว่า 5 ปี แต่ในกรณีที่ปริมาณนํ้านมดิบที่สมาชิกผลิตได้ลดลงร้อยละ 10 

หรือ กรณีที่ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหารเพิ่มขึ้นร้อยละ 10 ค่า NPV ยังคงมีค่าเป็นบวก และ IRR ยังคงมีค่า

มากกว่าอัตราลด แต่ระยะเวลาคืนทุนจะนานขึ้น ในสถานการณ์ที่แย่ที่สุดคือกรณีที่ปริมาณนํ้านมดิบที่สมาชิกผลิต

ได้ลดลงร้อยละ 10 และ ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหารเพิ่มขึ้นร้อยละ 10 เกิดขึ้นพร้อมกัน ระยะเวลาคืนทุนจะ

เพิ่มขึ้นเป็น 6 ปี จะเห็นได้ว่าถึงแม้ปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อการเปลี่ยนแปลงปริมาณนํ้านมดิบและค่าใช้จ่ายในการ

ขายและบริหาร จะท�ำให้ตัวชี้วัดทางการเงินต่างๆเปลี่ยนแปลงไป แต่การเปลี่ยนแปลงดังกล่าวยังอยู่ในขอบเขตที่

ท�ำให้การจัดตั้งศูนย์รับซื้อนํ้านมดิบยังมีความเหมาะสมที่จะลงทุน

สรุป 

	 การศกึษาความเป็นไปได้ในการจดัตัง้ศนูย์รบัซือ้นํา้นมดบิ ทีอ่�ำเภอกมลาไสย จงัหวดักาฬสนิธุ์ ในครัง้นี ้ผู้

ศึกษาได้พิจารณาความเป็นได้ทั้ง 4 ด้าน คือ ด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการบริหารจัดการ และด้านการเงิน 

ซึ่งการจัดตั้งศูนย์ฯครั้งนี้มีความได้เปรียบในด้านต้นทุนค่าขนส่ง และได้เปรียบในด้านการจัดการคุณภาพนํ้านมดิบ 

โดยในปีที่ 5 บรษิทัคาดการณ์ว่าจะมสีมาชกิเกษตรกรผูเ้ลีย้งโคนมทัง้หมดจ�ำนวน 35 ราย จ�ำนวนโครดีจ�ำนวน 549 

ตัว มีก�ำลังในการผลิตนํ้านมดิบ 2,605,005 กิโลกรัมต่อป ี ซึ่งจะมีก�ำไรสะสม 2,993,735.24 บาท ดังแสดงตาม

ตารางที ่1 ประกอบกบักลยทุธ์ทางการตลาดทีศ่นูย์ก�ำหนดไว้กต็รงตามความต้องการของเกษตรกร จงึท�ำให้การจดั

ตั้งศูนย์รับซื้อนํ้านมดิบ ที่อ�ำเภอกมลาไสย จังหวัดกาฬสินธุ์ นั้นมีความเป็นไปได้และน่าลงทุน  
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ข้อเสนอแนะ 

	 จากการศึกษาครั้งนี้พบว่าโครงการมีระยะเวลาในการคืนทุนนาน  เนื่องจากโครงการมีต้นทุนค่อนข้างสูง 

อย่างไรกต็าม ส�ำหรบัการศกึษาครัง้ต่อไป จงึควรศกึษาถงึรายละเอยีดของอปุกรณ์ในการด�ำเนนิงานของศนูย์ฯอย่าง

ละเอยีด พร้อมศกึษาราคาให้แน่ชดั เพือ่ทีจ่ะลดต้นทนุและท�ำให้มรีะยะเวลาคนืทนุเรว็ขึน้ การก�ำหนดประชากรเพือ่

เกบ็แบบสอบถามเป็นเกษตรกรผูเ้ลีย้งโคนมและผูท้ีผ่่านการอบรมการเลีย้งโคนมเท่านัน้ ซึง่อาจจะท�ำให้ได้ข้อมลูได้

ไม่ครบทุกด้าน ดังนั้นในการศึกษาครั้งต่อไปควรจะเพิ่มกลุ่มเป้าหมายในการเก็บแบบสอบถาม เช่น เกษตรกรผู้ที่

เลีย้งโคเนือ้ หรอืประชาชนทัว่ไปทีส่นใจเลีย้งโคนม ซึง่จะท�ำให้ได้ข้อมลูในแง่มมุของคนทีไ่ม่มปีระสบการณ์เกีย่วกบั

โคนมมาก่อน

กิตติกรรมประกาศ 

	 ขอขอบพระคุณ ผศ.น.สพ.พงษ์ธร สวรรณธาดา อาจารย์ที่ปรึกษา ที่กรุณาให้ค�ำแนะน�ำ ตลอดการศึกษา

ในครั้งนี้ และขอขอบคุณ คุณภาสวัฒน์ รุ่งเรือง ที่กรุณาให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อการศึกษาครั้งนี้ 
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การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธรรมรังษีอพาร์ทเม้นท์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี
THE FEASIBILITY STUDY OF INVESTMENT IN THUMMARUNGSRI APARTMENT  

AT MUANG DIRTRICT, UDON THANI PROVINCE

พรจิตรา  สุกขันต์1

วิเชียร วรพุทธพร2 

อมรวรรณ รังกูล3 

บทคัดย่อ

	 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาความเป็นไปได้ในการลงทนุธรุกจิธรรมรงัษอีพาร์ทเม้นท์ ในอ�ำเภอเมอืง จงัหวดัอดุรธานี 

โดยท�ำการวเิคราะห์ความเป็นไปได้ด้านการตลาด ด้านการจดัการ ด้านเทคนคิ และด้านการเงนิ เครือ่งมอืทีใ่ช้ศกึษาทางด้านการตลาด 

ได้แก่ สภาพแวดล้อมทั่วไปทางธุรกิจ สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของอุตสาหกรรม จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค  

การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด แผนส่งเสริมการตลาด และผลการศึกษาความเป็นไปได้ทางการตลาด เก็บข้อมูลโดยใช้

แบบสอบถามจากกลุม่ประชากรตวัอย่าง 440 คน พบว่า ลกูค้าสนใจทีจ่ะเช่าอพาร์ทเม้นท์ ร้อยละ 57.95 ไม่สนใจ ร้อยละ 28.86 และ

ไม่แน่ใจ ร้อยละ 13.18 ด้านเทคนิค พบว่า ลูกค้าให้ความส�ำคัญกับขนาดพื้นที่ใช้สอยในห้องพัก ราคาที่เหมาะสม ท�ำเลที่ตั้ง  

การคมนาคมสะดวก และมีความปลอดภัยตามล�ำดับ  ด้านการจัดการ พบว่า เป็นการด�ำเนินธุรกิจรูปแบบเจ้าของคนเดียว โดยมีการ

วางโครงสร้างการท�ำงานให้เหมาะสม มกีารวางต�ำแหน่งของคนให้ตรงกบังาน และพนกังานแต่ละต�ำแหน่งได้รบัการคดัเลอืกโดยเจ้าของ

กิจการ ด้านการเงิน พบว่า โครงการนี้มีเงินมูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 5,270,738 บาท อัตราตอบแทนจากการลงทุนของโครงการ

เท่ากับร้อยละ 7.68 และมีระยะเวลาคืนทุน เท่ากับ 9 ปี 8 เดือน 28 วัน โครงการนี้มีความเป็นไปได้ในการลงทุน

ค�ำส�ำคัญ: ความเป็นไปได้ในการลงทุน อพาร์ทเมนท์ อุดรธานี

Abstract

	 This study aims to study the feasibility study of investment in Thummarungsri apartment located in 
Mueang district, Udon Thani province by feasibility study of marketing, technique, management, and finance. 
Tools using PESTE analysis, SWOT analysis, marketing mix, marketing promotion plan and competitive analysis of 
market. The data from the questionnaires of 440 people was collected. The analysis results on the feasibility of 
marketing aspect indicated that customers are interested in renting an apartment 57.95 %, not interested 28.86% 
and not sure 13.18%. The technical analysis results found that customers pay attention to room space,  
affordable price, location, convenient transportation and security respectively. The management analysis results 
were found that the project was owned by an individual taking in charge of any tasks of apartment manager by 
properly working and each employee is chosen manually. The financial analysis were found that the net present 
value of 5,270,738 Baht rate of return on investment of the project is 7.68% and the payback period is 9 years 
and 8 months and 28 days. This  project showed  the possibility to invest.

Keywords: Feasibility of investment, Apartment, Udon Thani

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะเทคโนโลยี มหาวิทยาลัยขอนแก่น
3	 อาจารย์ประจ�ำคณะวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 ที่อยู่อาศัยเป็นหนึ่งในความต้องการอันดับต้นๆ ของมนุษย์ เพราะมีความส�ำคัญในการด�ำรงชีวิต มนุษย์

แสวงหาที่อยู่อาศัยที่มีความมั่นคง ปลอดภัย และเอื้อประโยชน์ต่อการด�ำรงชีวิตมากที่สุด ซึ่งมีหลากหลายประเภท

ให้เลือกสรรได้ตามงบประมาณ และความต้องการ โดยพิจารณาปัจจัยหลายประการ เช่น งบประมาณ ท�ำเลที่ตั้ง 

ประเภทของที่พักอาศัย และสิ่งอ�ำนวยความสะดวก [1]

 	 จังหวัดอุดรธานีเป็นจังหวัดหนึ่งในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือที่มีแนวโน้มการเติบโตทางเศรษฐกิจสูง

ขึ้นอย่างต่อเนื่อง ประกอบกับดัชนีความเชื่อมั่นของภาคประชาชนต่อภาคอุตสาหกรรมเพิ่มขึ้นร้อยละ 13.9 เมื่อ

เทยีบกบัช่วงเดอืนเดยีวกนัของปีก่อน [2] ส่งผลให้เกดิการขยายตวัทางเศรษฐกจิทีส่�ำคญั โดยพจิารณาจากการเตบิโต

ธุรกิจการค้า ธุรกิจบริการ การขยายสาขาของบริษัทต่างๆ อีกทั้งเป็นศูนย์กลางทางการคมนาคม ในอนาคตหาก

โครงการรถไฟรางคูป่ระสบความส�ำเรจ็ จงัหวดัอดุรธานจีะเป็นอกีจงัหวดัทางผ่านของเส้นทางรถไฟทีจ่ะมนีกัลงทนุ

น�ำเงนิทนุจ�ำนวนมากมาลงทนุ [3] ภาคแรงงานมอีตัราการเพิม่ขึน้ของจ�ำนวนแรงงานร้อยละ 4.93 และจ�ำนวนห้อง

พกัเพิม่ขึน้ร้อยละ 37.89 [4] จากปัจจยัต่างๆ ทีก่ล่าวมาเหล่านีเ้ป็นสิง่กระตุน้ทีท่�ำให้ตลาดแรงงานมอีตัราการขยาย

ตวัเพิม่ขึน้อย่างต่อเนือ่งทกุๆ ปี กลุม่บคุคลเหล่านีจ้ะมคีวามต้องการทีพ่กัอาศยั)เพือ่เป็นการรองรบัจ�ำนวนประชากร

ที่เพิ่มขึ้นตามการเติบโตของเศรษฐกิจ 

	 จากที่ได้กล่าวมา ผู้ท�ำการศึกษาจึงมีความสนใจในการศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธรรมรังษี 

อพาร์ทเม้นท์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี เพื่อต้องการทราบความเป็นไปได้ในการลงทุน ด้านการตลาด ด้านการ

จัดการ ด้านเทคนิค และด้านการเงิน เพื่อที่จะน�ำข้อมูลที่ได้มาประกอบการตัดสินใจในการลงทุนต่อไป

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธรรมรังษีอพาร์ทเม้นท์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี ในด้านการ

ตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และด้านการเงิน

วิธีด�ำเนินการศึกษา

รูปแบบ และวิธีการศึกษา ผู้ศึกษาได้ศึกษาและวิเคราะห์ดังนี้

1.	 การศึกษาจากแหล่งปฐมภูมิ โดยสอบถามจากประชากร และกลุ่มตัวอย่างได้แก่ ประชากรในเขต

เทศบาลนครอุดรธานี ซึ่งมีจ�ำนวน  135,179 คน [5] ท�ำการค�ำนวณกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรของ Yamane (1973) 

กรณีทราบจ�ำนวนประชากร ค�ำนวณขนาดกลุ่มของตัวอย่างได้ 399 ราย แต่การศึกษาครั้งนี้ใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง

เพิม่ขึน้ ผูศ้กึษาจงึก�ำหนดขนาดกลุม่ตวัอย่างทัง้หมดเท่ากบั 440 ราย ท�ำการเกบ็ข้อมลูด้วยวธิกีารสุม่ตวัอย่างอย่าง

ง่าย โดยมีเกณฑ์การวัด และแปรผลข้อมูลจากแบบสอบถามดังนี้ ช่วงค่าเฉลี่ย 4.21 - 5.00 ก�ำหนดให้ระดับความ

ส�ำคัญมากที่สุด ช่วงค่าเฉลี่ย 3.41 - 4.20 ก�ำหนดให้ระดับความส�ำคัญมาก ช่วงค่าเฉลี่ย 2.61 - 3.40 ก�ำหนดให้

ระดับความส�ำคัญปานกลาง ช่วงค่าเฉลี่ย 1.81 - 2.60 ก�ำหนดให้ระดับความส�ำคัญน้อย ช่วงค่าเฉลี่ย 1.00 - 1.80  

ก�ำหนดให้ระดับความส�ำคัญน้อยที่สุด

การประมวลผลและการวิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูปในการวิจัย SPSS for Windows ซึ่ง

วิเคราะห์และใช้สถิติพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

2.	 การศกึษาจากแหล่งทตุยิภมู ิโดยศกึษาข้อมลูทางด้านสถติจิากหน่วยงานทีเ่กีย่วข้อง ศกึษาข้อมลูเพิม่

เติมจากหนังสือ วารสาร สื่อสิ่งพิมพ์ และสื่ออิเล็กทรอนิกส์ เพื่อเป็นข้อมูลพื้นฐานและน�ำข้อมูลที่ได้มาใช้ในการ
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วิเคราะห์ ด้านการตลาด ด้านการจัดการ ด้านเทคนิค และด้านการเงิน จากนั้นน�ำผลการวิเคราะห์ที่ได้ไปจัดท�ำงบ

การเงินล่วงหน้า เพื่อประเมินผลโครงการการลงทุนต่อไป

3.	 การส�ำรวจภาคสนาม เป็นการเก็บข้อมูลโดยโดยใช้ค�ำถามคล้ายๆกับแบบสอบถาม เป็นเครื่องมือใน

การสอบถามกลุ่มตัวอย่างตามสะดวก (Convenience Sampling) จากเจ้าของอพาร์ทเม้นท์ที่เป็นคู่แข่ง และกลุ่ม

ตัวอย่างผู้ที่เช่าอพาร์ทเม้นท์ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี

จากนั้นน�ำข้อมูลที่ได้มาท�ำการวิเคราะห์เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ความเป็นไปได้ในด้าน

การตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และด้านการเงิน

ผลการศึกษา

	 1.	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด

	 	 การศกึษาความเป็นไปได้ในการลงทนุธรรมรงัษอีพาร์ทเม้นท์ มกีลุม่ลกูค้าเป้าหมาย คอื กลุม่พนกังาน

บริษัทเอกชน พนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงานของรัฐ และนักเรียน นักศึกษา ซึ่งมีพฤติกรรมการเลือก	

อพาร์ทเม้นท์จากสิ่งอ�ำนวยความสะดวกที่ครบครัน มีระบบสาธารณูปโภค มีที่จอดรถเพียงพอต่อความต้องการ 	

มกีารคมนาคมสะดวก สามารถเดนิทางได้อย่างสะดวก และมขีนาดของห้องทีพ่อเหมาะ โดยมรีาคาค่าห้องอยูร่ะหว่าง 

3,501 - 4,000 บาท และ 4,001 - 4,500 บาท ความต้องการให้อพาร์ทเม้นท์มสีิง่อ�ำนวยความสะดวกภายนอกห้อง 

ได้แก่ ทีจ่อดรถจกัรยานยนต์ ระบบคย์ีการ์ด ทีจ่อดรถยนต์ ยามรกัษาความปลอดภยั แม่บ้านท�ำความสะอาด เครือ่ง

หยอดน�้ำอัตโนมัติ และเครื่องซักผ้าหยอดเหรียญ เพื่ออ�ำนวยความสะดวกให้กับลูกค้า ส่วนประสมการตลาดที่มี

อิทธิพลต่อการเลือกเช่าอพาร์ทเม้นท์ในระดับมากที่สุด มีดังนี้ 

	 	 1)	 ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ รูปแบบของห้องพักมีความทันสมัยสวยงาม (ค่าเฉลี่ย 4.46) มีระบบ

สาธารณูปโภค (ค่าเฉลี่ย 4.38) มีที่จอดรถกว้างขวางและปลอดภัย (ค่าเฉลี่ย 4.36) ขนาดของห้องพัก (ค่าเฉลี่ย 

4.35) มีระบบการบริการอื่นๆ (ค่าเฉลี่ย 4.31) มีระบบรักษาความปลอดภัยที่ดี (ค่าเฉลี่ย 4.26) และห้องพักมีรูป

แบบที่หลากหลาย (ค่าเฉลี่ย 4.24)

	 	 2)	 ด้านราคา ได้แก่ ค่าสาธารณูปโภค (ค่าเฉลี่ย 4.33)

	 	 3)	 ด้านท�ำเลที่ตั้ง ได้แก่ ท�ำเลที่ตั้ง เช่น ใกล้สถานที่ท�ำงาน ใกล้สถานที่เรียน ใกล้ตลาด 	

ใกล้ศูนย์การค้า ใกล้สถานที่ชุมชน (ค่าเฉลี่ย 4.21)

	 	 4)	 ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ มีเจ้าหน้าที่คอยดูแลและให้ค�ำแนะน�ำเพื่อช่วยการตัดสินใจ 

(ค่าเฉลี่ย 4.41) และมีการจัดโปรโมชั่นส่วนลดให้กับผู้เช่า (ค่าเฉลี่ย 4.40)

	 	 5)	 ด้านบุคลากร ได้แก่ พนักงานมีใจรักบริการ (ค่าเฉลี่ย 4.25) ความดูแลเอาใจใส่ของผู้ดูแล 	

(ค่าเฉลี่ย 4.25)

	 	 6)	 ด้านการบริการ ได้แก่ มีความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น มีพนักงานคอยดูแลตลอด 24 ชม. 

หากเกดิเหตฉุกุเฉนิพนกังานสามารถตดัสนิใจแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ มช่ีางคอยดแูลซ่อมแซมอพาร์ทเม้นท์ตลอด 

24 ชม.  (ค่าเฉลี่ย 4.22)

	 ผลการสอบถามความสนใจเข้าพกัอพาร์ทเม้นท์ของกลุม่ตวัอย่าง พบว่า 57.95% มคีวามสนใจเข้าพกั การ

วเิคราะห์การแข่งขนัทางธรุกจิพบว่า ภาวะคกุคามทีม่ผีลต่อธรุกจิอพาร์ทเม้นท์ คอื อ�ำนาจต่อรองของผูซ้ือ้ส่งผลทาง

ลบต่อธรุกจิ เนือ่งจากอพาร์ทเม้นท์ให้เช่าบรเิวณใกล้เคยีงมจี�ำนวนมากท�ำให้ผูบ้รโิภคมทีางเลอืกน�ำข้อมลูมาเปรยีบ
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เทียบ เพื่อให้ได้อพาร์ทเม้นท์ที่มีสิ่งอ�ำนวยความสะดวกตรงตามที่ต้องการ และภาวะคุมคามอีกด้านของธุรกิจ คือ 

ความรนุแรงของการแข่งขนัในธรุกจิสงูส่งผลทางลบต่อธรุกจิ เนือ่งจากผูป้ระกอบการหลายรายหนัมาให้ความสนใจ

กบัการให้บรกิารและตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคเพิม่มากขึน้ ท�ำให้เกดิการแข่งขนัรนุแรงในธรุกจิ หลงัจาก

นั้นน�ำผลการศึกษามาจัดท�ำแผนการตลาด ดังนี้ โปรแกรม Grand Opening โปรแกรมส่วนลดค่าห้องพักส�ำหรับผู้

ที่จองห้องพักคนที่ 4 – 8 และโปรแกรมส่วนลดค่าห้องส�ำหรับผู้ที่บอกต่อเพื่อน

	 2.	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการ 

		  ธรรมรงัษอีพาร์ทเม้นท์ ด�ำเนนิธรุกจิรปูแบบเจ้าของคนเดยีว โดยเจ้าของกจิการท�ำหน้าทีด่แูลควบคมุ

ดูแลกิจการ จ้างพนักงานทั้งหมด 5 คน ได้แก่ พนักงานบัญชี 1 คน พนักงานรักษาความปลอดภัย 2 คน และแม่

บ้านท�ำความสะอาด 2 คน

	 3.	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค 

	 	 ธรรมรงัษอีพาร์ทเม้นท์ก่อสร้างอาคารด้วยรปูทรงสีเ่หลีย่มผนืผ้า กว้าง 37.82 เมตร ยาว 46.22 เมตร 

จ�ำนวน 4 ชั้น คิดเป็นพื้นที่ 1 ไร่ 37 ตารางวา ห้องพักมีจ�ำนวน 56 ห้อง ขนาดห้องพัก กว้าง 3.6 เมตร ยาว 6 เมตร 

(21.6 ตารางเมตร) มรีะเบยีงและห้องน�ำ้ในตวั มพีืน้ทีจ่อดรถภายในอพาร์ทเม้นท์ ค่าก่อสร้างตารางเมตรละ 12,500 

บาท รวมค่าก่อสร้างทัง้หมดเป็นเงนิ 20,137,500 บาท โดยห้องรายเดอืนทกุห้องมสีิง่อ�ำนวยความสะดวก เช่น เตยีง

และที่นอน ตู้เสื้อผ้า โต๊ะเครื่องแป้งและเก้าอี้ โต๊ะหนังสือและเก้าอี้ ผ้าม่าน พัดลม เครื่องปรับอากาศ เครื่องท�ำน�้ำ

อุน่ เคเบิล้ทวี ีอนิเตอร์เนต็ความเรว็สงู โทรศพัท์ และมสีิง่อ�ำนวยความสะดวกอืน่ให้เลอืกเช่าตามความต้องการ เช่น 

โทรทัศน์ LCD ขนาด 32” และตู้เย็นขนาด 5 คิว ด้านการรักษาความปลอดภัยจะใช้ระบบคีย์การด์ มีกล้องวงจรปิด

รอบอาคาร และมีพนักงานรักษาความปลอดภัย ด้านท�ำเลที่ตั้งอยู่ใกล้แหล่งชุมชน เช่น ตลาดสด สถานศึกษา ศูนย์

ราชการ สวนสาธารณะ และโรงพยาบาล ภายในบริเวณอพาร์ทเม้นท์มีร้านสะดวกซื้อ ร้านซัก อบ รีด การเดินทาง

สะดวกสบาย มีรถประจ�ำทางผ่านหน้าซอยทางเข้าอพาร์ทเม้นท์ และมีที่จอดรถเพียงพอ

	 4.	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน

		  จากการประเมินโครงการ พบว่า โครงการมีระยะเวลาคืนทุนเท่ากับ 9 ปี 8 เดือน 28 วัน มีอัตราผล

ตอบแทนจากการลงทุน 7.68% และมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 5,270,738 บาท เจ้าของโครงการมีความสนใจที่

จะลงทุน เนื่องจากมีที่ดินเป็นของตนเองและมีความต้องการที่จะพัฒนาที่ดินเพื่อลงทุนในโครงการอพาร์ทเม้นท์ให้

เช่า ซึ่งในการบริหารจัดการจริงสามารถควบคุมราคาค่าเช่า และค่าใช้จ่ายในการด�ำเนินการให้สอดคล้องกับสภาพ

ที่เป็นอยู่ในปัจจุบัน 

	 5.	 แผนฉุกเฉินส�ำรอง

		  การแผนฉุกเฉินส�ำรองในกรณีที่เกิดรายได้ลดลง จะท�ำให้อัตราผลตอบแทนลดลง ระยะเวลาคืนทุน

ช้าลง ซึ่งอาจจะท�ำให้กิจการเกิดการขาดทุน ดังนั้นจะวิเคราะห์หาปัญหาและสาเหตุที่แท้จริงเพื่อมาปรับปรุงแก้ไข

ต่อไป อีกทั้งควรปรับแผนการตลาดใหม่ให้เหมาะสมกับสถานการณ์ในขณะนั้น รวมถึงควรมีการจัดอบรมอย่างต่อ

เนื่อง เพื่อให้พนักงานสามารถดูแลลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด เพื่อเกิดการบอกต่อ ส่วนในกรณีที่ต้นทุนเพิ่ม

ขึ้น อาทิเช่น ค่าน�้ำ ค่าไฟ ส่วนกลางเพิ่มขึ้น โดยจากปัจจัยภายนอกและปัจจัยภาย เช่น การไฟฟ้าขึ้นราคาค่าไฟ 

หรือการประปาขึ้นราคาค่าน�้ำ ซึ่งเป็นสิ่งที่ไม่สามารถหลีกเลี่ยงได้หรือแม้กระทั่งการที่พนักงานไม่ตระหนักรู้ถึงการ

ใช้ทรพัยากรให้คุม้ค่า ธรรมรงัสอีพาร์ทเม้นท์จะจดัให้มกีารอบรมพนกังานเพือ่สร้างจติส�ำนกึในการตระหนกัรูถ้งึการ

ประหยดั การใช้ทรพัยากรอย่างคุม้ค่าทีส่ดุ โดยมโีครงการตดิอาวธุให้พนกังานในกรณทีีถ้่าเกดิผ่านการอบรมไปแล้ว

ต้นทุนยังไม่ลดลง เพื่อเป็นการตรวจสอบพนักงาน และกรณีที่รายได้ลดลงและต้นทุนเพิ่มขึ้น ต้องมีการศึกษาและ

ทบทวนโครงการใหม่ทั้งหมด



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
1045

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

เง
ิน
 ก

าร
ล
ง
ท
ุน
 ก

าร
ศ
ึก
ษ
าค

ว
าม

เป
็น
ไป

ได
้ท
าง

ธ
ุร
ก
ิจ

สรุปและอภิปรายผลการศึกษา

	 จากผลการศึกษาพบว่าลูกค้าสนใจที่จะเช่าอพาร์ทเม้นท์ 57.95% มีการด�ำเนินงานแผนการตลาด ได้แก่ 

โปรแกรม Grand Opening โปรแกรมส่วนลดค่าห้องพักส�ำหรับผู้ที่จองห้องพักคนที่ 4 – 8 และโปรแกรมส่วนลด

ค่าห้องส�ำหรบัผูท้ีบ่อกต่อเพือ่น ด้านเทคนคิ พบว่ามกีารให้ความส�ำคญักบัขนาดพืน้ทีใ่ช้สอยในห้องพกั ราคาทีเ่หมาะ

สม ท�ำเลที่ตั้ง การคมนาคมสะดวก และมีความปลอดภัยตามล�ำดับ ด้านการจัดการ พบว่า เป็นการด�ำเนินธุรกิจรูป

แบบเจ้าของคนเดียว โดยมีการวางโครงสร้างการท�ำงานให้เหมาะสม มีการวางต�ำแหน่งของคนให้ตรงกับงาน และ

พนักงานแต่ละต�ำแหน่งเจ้าของกิจการเป็นผู้คัดเลือกด้วยตนเอง ด้านการเงิน พบว่า โครงการนี้มีเงินมูลค่าปัจจุบัน

สุทธิเท่ากับ 5,270,738 บาท อัตราตอบแทนจากการลงทุนของโครงการเท่ากับ 7.68% และมีระยะเวลาคืนทุน 

เท่ากับ 9 ปี 8 เดือน 28 วัน จากผลการวิเคราะห์ทางการตลาด เทคนิค การเงิน และการจัดการในผลงานวิจัยข้าง

ต้นแสดงให้เห็นว่าเป็นโครงการที่มีความเป็นไปได้ในการลงทุน

	 จากผลการศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนกัญจนาอพาร์ทเม้นท์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี [6] ผล

การศกึษาพบว่า โครงการมรีะยะเวลาคนืทนุเท่ากบั 9 ปี 2 เดอืน 23 วนั มอีตัราผลตอบแทนจากการลงทนุ 16.25% 

และมมีลูค่าปัจจบุนัสทุธเิท่ากบั 53,225,365.40 บาท จงึสรปุได้ว่ากญัจนาอพาร์ทเม้นท์มคีวามน่าสนใจในการลงทนุ 

สอดคล้องกบัการศกึษาของ ธญัรกัษ์ ศรแีก้ว [7] ได้ศกึษาความเป็นไปได้ของการจดัตัง้อพาร์ทเม้นท์ ในอ�ำเภอเมอืง 

จังหวัดอุดรธานี ผลการศึกษาพบว่า โครงการนี้ใช้เงินลงทุนทั้งสิน 17,317,800 บาท มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 

692,160.09 บาท อัตราตอบแทนจากการลงทุนของโครงการเท่ากับ 3.87% และ ระยะเวลาคืนทุนเท่ากับ 13 ปี 

11 เดือน จึงสรุปได้ว่าโครงการมีความเป็นไปได้ในการจัดตั้งอพาร์ทเม้นท์ สอดคล้องกับการศึกษาของ ปวิตรา นา

ตรชีน [8] ได้ศกึษาความเป็นไปได้ในการลงทนุโครงการหอพกัหญงิพแีอนด์พี เพลส ใกล้มหาวทิยาลยัราชภฎัสกลนคร 

ผลการศึกษาพบว่า โครงการนี้ใช้เงินทุน 9,662,000 บาท มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 2,745,052 บาท อัตราผล

ตอบแทนจากการลงทุน 10.568% และมีระยะเวลาคืนทุน 10 ปี 11 เดือน 9 วัน จึงสรุปได้ว่า โครงการหอพักหญิง

พีแอนด์พี เพลส มีความเป็นไปได้ในการลงทุน

ข้อเสนอแนะ

การศกึษาความเป็นไปได้ของโครงการเป็นการประมาณถงึสถานการณ์ล่วงหน้า ทัง้รายรบั – รายจ่าย หลงั

จากเปิดด�ำเนินการ ควรมีการวิเคราะห์จากรายรับ – รายจ่ายจริง เพื่อพิจารณารายได้ผลประกอบการตามความ

เป็นจริง เพื่อน�ำผลประกอบการไปปรับกลยุทธ์ต่างๆ ให้เหมาะสมกับการด�ำเนินธุรกิจต่อไป

ควรมกีารศกึษาเพือ่วดัความพงึพอใจของผูใ้ช้บรกิารหลงัจากเปิดด�ำเนนิการ เพือ่จะได้น�ำผลการศกึษามา

ปรบัปรงุการให้บรกิาร เพือ่สร้างความพงึพอใจแก่ผูใ้ช้บรกิารให้มาใช้บรกิารอย่างต่อเนือ่งและแนะน�ำลกูค้ารายใหม่

มาใช้บริการต่อไป

กิตติกรรมประกาศ 

	 การศึกษานี้ ส�ำเร็จลุล่วงไปด้วยดี เนื่องด้วยความกรุณาอย่างยิ่งจาก ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วิเชียร  

วรพุทธพร และอาจารย์อมรวรรณ  รังกูล ที่ให้ความอนุเคราะห์ในการให้ค�ำปรึกษาอธิบายอย่างละเอียด เคี่ยวเข็ญ 

และให้ค�ำแนะน�ำที่เป็นประโยชน์



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
1046

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

เง
ิน
 ก

าร
ล
ง
ท
ุน
 ก

าร
ศ
ึก
ษ
าค

ว
าม

เป
็น
ไป

ได
้ท
าง

ธ
ุร
ก
ิจ

เอกสารอ้างอิง

[1] ภีม ลิ่วลม. (2547). การศึกษาความเป็นไปได้ของการลงทุนในธุรกิจหอพักเอกชนบริเวณมหาวิทยาลัย

ธรรมศาสตร์ศูนย์รังสิต จังหวัดปทุมธาน.ี การค้นคว้าแบบอิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขา

วิชาการบริหารธุรกิจ บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยเชียงใหม่.

[2] หอการค้าจังหวัดอุดรธานี. (2556). ภาวะเศรษฐกิจการคลัง เดือนกรกฎาคม 2556. ค้นเมื่อ 12 มกราคม  

2557, จาก http://udonechamber.com

[3] ศนูย์ศกึษาความร่วมมอืระหว่างประเทศแห่งมหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. (2556). อสงัหารมิทรพัย์อดุรเดอืด รบั

ผลรถไฟความเร็วสูง. ค้นเมื่อ 13 เมษายน 2557, จาก http://www.apecthai.org/apec/th/econ-

news.php?

[4] ส�ำนักงานจังหวัดอุดรธานี. (2557). บรรยายสรุปจังหวัดอุดรธานีปี 2556. ค้นเมื่อ 10 มกราคม 2557, จาก 

http://www.udontech.ac.th

[5] กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย. (2557). ประกาศจ�ำนวนประชากร. ค้นเมื่อ 13 เมษายน 2557, จาก 

http://stat.bora.dopa.go.th/stat/y_stat56.html

[6] กัญจนา สาระทัศนานันท์. (2555). การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนกัญจนาอพาร์ทเม้นท์ อ�ำเภอเมือง 

จังหวัดอุดรธานี. รายงานการศึกษาอิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการ

จัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น.

[7] ธญัรกัษ์ ศรแีก้ว. (2554). การศกึษาความเป็นไปได้ของการจดัตัง้อพาร์ทเม้นท์ ในอ�ำเภอเมอืง จงัหวดัอดุรธาน.ี

รายงานการศกึษาอสิระปรญิญาบรหิารธรุกจิมหาบณัฑติ วทิยาลยับณัฑติศกึษาการจดัการ มหาวทิยาลยั

ขอนแก่น.

[8] ปวิตรา นาตรีชน. (2555). การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนหอพักหญิง พี แอนด์ พี เพลส 

ใกล้มหาวิทยาลัยราชภัฏสกลนคร. รายงานการศึกษาอิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัย

บัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น.



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
1047

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

เง
ิน
 ก

าร
ล
ง
ท
ุน
 ก

าร
ศ
ึก
ษ
าค

ว
าม

เป
็น
ไป

ได
้ท
าง

ธ
ุร
ก
ิจ

การศึกษาเปรียบเทียบการออม กรณีศึกษาแรงงานในระบบและแรงงานนอกระบบ 
ในอ�ำเภอโนนไทย จังหวัดนครราชสีมา

A COMPARATIVE STUDY OF SAVING, CASE STUDY OF FORMAL SECTOR  
AND INFORMAL SECTOR IN NONTHAI DISTRICT, NAKHONRATCHASIMA 

PROVINCE

พัชรกมล โพธิ์กลาง1

ฐิติวรรณ ศรีเจริญ2 

บทคัดย่อ

	 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการออมเงิน ปัจจัยและทัศนคติเกี่ยวกับการออมเงินของกลุ่ม

ตัวอย่างที่เป็นแรงงานในระบบและแรงงานนอกระบบในเขตอ�ำเภอโนนไทย จังหวัดนครราชสีมา ซึ่งการด�ำเนินการวิจัยได้แยกกลุ่ม

ตัวอย่างออกเป็น 2 กลุ่ม เป็นแรงงานในระบบและแรงงานนอกระบบกลุ่มละ 200 คน รวมกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยทั้งหมด 400 

คน น�ำมาวิเคราะห์เพื่อหาค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การหาความสัมพันธ์ของตัวแปร การเปรียบเทียบความแตกต่าง

ระหว่างตัวแปร 2 ตัว ด้วยค่า T- Test การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 

	 ผลการวิจัย พบว่า การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลลักษณะส่วนบุคคลกับการออมจะเห็นว่าในส่วนของเพศกับ

ลักษณะความรับผิดชอบไม่มีความสัมพันธ์กับระดับการออมเงิน ด้านสวัสดิการที่ได้รับจากสถานที่ท�ำงานนั้นผู้ที่ได้รับสวัสดิการจาก

สถานทีท่�ำงานกบัผูท้ีไ่ม่ได้รบัสวสัดกิารจากสถานทีท่�ำงานมเีป้าหมายในการออม ความถีใ่นการออม ช่วงวนัทีส่ะดวกท�ำธรุกรรม แหล่ง

ข่าวสาร ลักษณะการออมเงินที่สนใจ และรูปแบบบัญชีที่เปิดไว้แตกต่างกัน    

	 ผลการวเิคราะห์ข้อมลูเปรยีบเทยีบความแตกต่างของปัจจยัทางด้านปัจจยัส่วนบคุคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกออม

เงินกับบริษัทหรือสถาบันการเงิน โดยภาพรวมแรงงานในระบบและแรงงานนอกระบบมีความพึงพอใจต่างกัน

ค�ำส�ำคัญ: แรงงานในระบบ แรงงานนอกระบบ สวัสดิการที่ได้รับจากสถานที่ท�ำงาน

Abstract

 	 This independent study aims to compare money saving behavior, the factors that affect to the decision 

in saving money, attitudes about money saving of the representative sample which are formal workers and  

informal workers in Nonthai District, Nakhon Ratchasima province. The  research  has divided the sample into  

2 groups, which are formal workers and informal workers. Data is collected from 400 people. The analytical tools 

are one way ANOVA and T-test.

 	 The result show that gender and the responsibilities nature are not correlated with the saving level. 

About the welfare, people have a different in the goal of saving, saving frequency, the convenient time for doing 

the transaction, the sources of saving information, the style of saving and the interested account.

 	  The comparison of different factors and the personal factor that has influence on the decision of 

money saving with the financial institution, it finds that people who received the benefit from their workplace 

and the people who do not received benefit from workplace have the different satisfaction.

Keywords: formal workers, informal workers, welfare
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บทน�ำ 

	 ในปัจจบุนัสถานการณ์เศรษฐกจิของประเทศไทยก�ำลงัเผชญิภาวะเศรษฐกจิถดถอยอนัเนือ่งมาจากปัญหา

วิกฤตการเงินที่เกิดขึ้นทั่วโลก ส่งผลให้รัฐบาลในประเทศต่างๆทั่วโลกก�ำหนดใช้มาตรการที่มีอยู่ให้สอดคล้องกับ

สภาวการณ์วิกฤตดังกล่าว เช่น การเสริมสภาพคล่องในระบบเศรษฐกิจโดยปรับลดอัตราดอกเบี้ยนโยบายลงแม้ว่า

วิธีการดังกล่าวจะช่วยกระตุ้นการจับจ่ายใช้สอยในภาคครัวเรือนภายในประเทศก็ตาม แต่ขณะเดียวกันกลับส่งผล

ให้ผลตอบแทนที่ได้จากการออมลดลงเช่นเดียวกัน ซึ่งประชาชนที่ออมเงินไว้เฉพาะในธนาคารพาณิชย์จ�ำเป็นต้อง

ปรับเปลี่ยนพฤติกรรมการออมเพื่อผลตอบแทนที่สูงขึ้นในอนาคต

	 ส�ำหรบัทีผ่่านมาแนวโน้มการลงทนุของภาครฐัและเอกชนมมีากขึน้ โดยเฉพาะโครงการขนาดใหญ่ของรฐั

ที่จะเกิดขึ้น ขณะที่สัดส่วนของเงินออมลดลง ประเทศต้องเร่งเพิ่มสัดส่วนเงินออมให้มากขึ้น    

	 การออมทีล่ดลงนีเ้ป็นสญัญาณเตอืนถงึวกิฤตทีอ่าจเกดิขึน้จากหนีส้นิภาค หากบคุคลขาดการวางแผนและ

จัดสรรเงินไม่ดีแล้วอาจเกิดปัญหาด้านค่าใช้จ่ายเกินรายได ้  ส�ำหรับผู้มีสวัสดิการหรือแรงงานในระบบนั้นคงไม่มี

ปัญหาสกัเท่าใด เพราะคนกลุม่นีจ้ะถกูบงัคบัให้ออมอยูแ่ล้ว ไม่ว่าจะเป็นการจ่ายเงนิออกเข้ากองทนุบ�ำเหนจ็บ�ำนาญ

ข้าราชการ กองทุนประกันสังคม กองทุนส�ำรองเลี้ยงชีพ ฯลฯ ที่ส�ำคัญก็คือ การออมภาคบังคับนี้ รัฐหรือนายจ้าง

แล้วแต่กรณ ีจะช่วยออกเงนิออมสมทบให้ส่วนหนึง่ด้วย นอกจากนี ้คนกลุม่นีย้งัมรีายได้ประจ�ำ จงึสามารถแบ่งราย

ได้ส่วนหนึ่งส�ำหรับออมแบบสมัครใจเพิ่มได้อีกด้วย แต่ผู้ซึ่งไม่มีสวัสดิการหรือแรงงานนอกระบบนั้นไม่อยู่ภายใต้

ระบบบังคับออม การออมจึงเป็นการด�ำเนินการโดยสมัครใจของแต่ละคน ซึ่งแม้จะสามารถท�ำได้เช่นเดียวกับการ

ออมแบบสมัครใจของแรงงานในระบบดังกล่าวข้างต้นก็ตาม แต่โดยที่ผู้เป็นแรงงานนอกระบบซึ่งส่วนใหญ่นั้นเป็น

คนหาเช้ากินคํ่าและมีรายได้น้อย การฝากเงินกับสถาบันการเงิน การลงทุนในตลาดทุน ตราสารหนี้ ทองค�ำ ฯลฯ มี

ปริมาณน้อยมาก	 	 	 	

	 ความแตกต่างดงักล่าวสร้างความเหลือ่มลํา้ระหว่างแรงงานในระบบกบัแรงงานนอกระบบ และช่องว่างนี้

จะยิ่งกว้างมากขึ้นเมื่อทั้งสองฝ่ายล่วงเข้าสู่วัยสูงอาย ุ และเป็นการยากที่ผู้ซึ่งเป็นแรงงานนอกระบบจะมีรายได้เพื่อ

การด�ำรงชวีติได้อย่างเหมาะสมในสงัคมทีค่่าครองชพีเพิม่สงูขึน้เรือ่ยๆ ในส่วนของปัจจยัต่างๆและทศันคตทิีส่มัพนัธ์

กับพฤติกรรมการออมจึงเป็นปรากฏการณ์ที่น่าสนใจ มีความส�ำคัญและมีประโยชน์อย่างยิ่งที่ควรทราบ  เพื่อให้ผู้ที่

เกี่ยวข้องทั้งเชิง    

	 ผู้ก�ำหนดนโยบายสาธารณะ หน่วยงานของรัฐและหน่วยธุรกิจภาคเอกชน รวมทั้งประชาชนทั่วไปได้ใช้

ประโยชน์จากข้อมูลการส�ำรวจในการวางแผนทางการเงิน ดังนั้น การจัดท�ำการศึกษาเปรียบเทียบการออมของ

แรงงานในระบบกับแรงงานนอกระบบในเขตจังหวัดนครราชสีมาซึ่งมีรูปแบบที่มาของรายได้และสวัสดิการที่แตก

ต่างกัน อาจท�ำให้มีพฤติกรรมการออม ปัจจัยต่างๆ และทัศนคติที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจออมเงิน รวมถึง

แนวโน้มการออมทีอ่าจมคีวามแตกต่างกนัออกไป โดยอาศยักระบวนการวเิคราะห์ข้อมลูตามระเบยีบวธิกีารวจิยัเชงิ

สถติอินัคาดว่าน่าจะก่อเป็นประโยชน์ต่อหน่วยงานต่างๆทัง้ภาครฐั ภาคเอกชน ประชาชน และเศรษฐกจิของประเทศ

ทั้งในทางตรงและทางอ้อมต่อไป

วัตถุประสงค์

	 1.	 เพือ่ศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างการออมเงนิกบัลกัษณะส่วนบคุคลของกลุม่ตวัอย่างทีเ่ป็นแรงงานใน

ระบบและแรงงานนอกระบบในเขตอ�ำเภอโนนไทย จังหวัดนครราชสีมา

	 2.	 เพื่อศึกษาเปรียบเทียบปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจออมเงินของกลุ่มตัวอย่างที่เป็นแรงงานใน

ระบบและแรงงานนอกระบบในเขตอ�ำเภอโนนไทย จังหวัดนครราชสีมา
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	 3.	 เพื่อศึกษาเปรียบเทียบทัศนคติเกี่ยวกับการออมเงินของกลุ่มตัวอย่างที่เป็นแรงงานในระบบและ

แรงงานนอกระบบในเขตอ�ำเภอโนนไทย จังหวัดนครราชสีมา 

วิธีด�ำเนินงาน  

	 ประชากรเป้าหมายในการส�ำรวจ คอื ประชากรในเขตพืน้ทีอ่�ำเภอโนนไทย จงัหวดันครราชสมีากลุม่ทีเ่ป็น

แรงงานในระบบและแรงงานนอกระบบ โดยจะต้องเป็นผูท้ีอ่ยูอ่าศยัในเขตพืน้ทีอ่�ำเภอโนนไทย จงัหวดันครราชสมีา

มาแล้วไม่น้อยกว่า 1 ปี

	 ในการส�ำรวจครัง้นีเ้ป็นกรณทีีก่�ำหนดจ�ำนวนประชากรทีจ่ะท�ำการส�ำรวจแบบแน่นอน ใช้สตูรค�ำนวณของ

ทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane) ค�ำนวณหากลุ่มตัวอย่างกรณีทราบจ�ำนวนประชากรและประชากรมาก ได้ขนาด

ของกลุ่มตัวอย่างเป็นจ�ำนวน 400 ตัวอย่าง ก�ำหนดการสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) หมายถึง การ

ที่ผู้วิจัยได้มีการก�ำหนดตัวแปรควบคุมโควต้าที่ใช้ในการศึกษา แบ่งเป็นแรงงานในระบบ 200 ตัวอย่าง และแรงงาน

นอกระบบ 200 ตัวอย่าง 

	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ได้แก่ ข้อมูลพื้นฐานของผู้

ตอบแบบสอบถาม ข้อมูลพฤติกรรมการออม ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจออมเงิน ทัศนคติและข้อเสนอแนะ เพื่อ

พจิารณาประเดน็ปัญหาทีพ่บและสิง่ทีค่วรค�ำนงึโดยเปรยีบเทยีบปัจจยัและทศันคตทิีม่อีทิธพิลในตอนที ่3 และ 4 มี 

5 ล�ำดับ โดยมีคะแนน 1 ถึง 5 และ 5 มีค่ามากที่สุด 1 เป็นค่าที่น้อยที่สุด ตามล�ำดับ	  

ผลการวิจัย

จากวัตถุประสงค์ข้อที่ 1.

	 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างการออมเงินกับลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างที่เป็นแรงงานใน

ระบบและแรงงานนอกระบบในเขตอ�ำเภอโนนไทย จังหวัดนครราชสีมา จากกลุ่มตัวอย่าง 400 คน โดยใช้ค่าสถิติ 

Chi-Square ก�ำหนดค่าความเชื่อมั่นที่ร้อยละ 95 พิจารณาผลการทดสอบสมมติฐานด้วยค่าสถิติ P (ค่าความน่าจะ

เป็น)โดยใช้ทดสอบสมมตฐิานคอลมัน์ Sig ซึง่ถ้ามค่ีาน้อยกว่าหรอืเท่ากบัระดบันยัส�ำคญัทางสถติ(ิα) 0.05 แสดงว่า 

ปฏิเสธ H
0
 แต่ยอมรับ H

1
 แต่ถ้าค่า Sig มีค่ามากกว่าระดับนัยส�ำคัญทางสถิติ(α) 0.05 แสดงว่า ยอมรับ H

0
 แต่

ปฏิเสธ H
1
 ผลการวิจัยพบว่าในส่วนของเพศ  ค่า Chi-Square  ที่ค�ำนวณได้มีค่า 5.37 โดยมีค่าความน่าจะเป็น

เท่ากับ 0.37 ซึ่งมีค่ามากกว่าค่า  α = 0.05 เป็นการยอมรับ H
0 
แต่ปฏิเสธ H

1
 แสดงว่าการออมไม่มีความสัมพันธ์

กับเพศ กล่าวได้ว่า ทั้งเพศชายและเพศหญิงมีความต้องการออมเงินที่ไม่แตกต่างกัน ด้านลักษณะความรับผิดชอบ

ในงาน  ค่า Chi-Square ที่ค�ำนวณได้มีค่า 6.57 โดยมีค่าความน่าจะเป็นเท่ากับ 0.25 ซึ่งมีค่ามากกว่าค่า α = 0.05 

เป็นการยอมรับ H
0
 แต่ปฏิเสธ H

1
 แสดงว่าการออมไม่มีความสัมพันธ์กับลักษณะความรับผิดชอบในงาน กล่าวได้ว่า 

ลักษณะความรับผิดชอบในงานต่างกันมีความต้องการออมเงินที่ไม่ต่างกัน ส่วนอายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ

สมรส อาชีพ รายได้ส่วนบุคคล ลักษณะการรับเงินรายได ้ รายจ่ายส่วนบุคคล และสวัสดิการที่ได้รับจากสถานที่

ท�ำงานมค่ีาความน่าจะเป็นน้อยกว่าหรอืเท่ากบัค่า α = 0.05 เป็นการยอมรบั H
1
 แต่ปฏเิสธ H

0
 แสดงว่าอายุ ระดบั

การศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ รายได้ส่วนบุคคล ลักษณะการรับเงินรายได้ รายจ่ายส่วนบุคคล และสวัสดิการ

ที่ได้รับจากสถานที่ท�ำงานต่างกันมีความต้องการออมเงินที่แตกต่างกัน
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จากวัตถุประสงค์ข้อที่ 2. 

	 การศึกษาเปรียบเทียบปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจออมเงินของกลุ่มตัวอย่างที่เป็นแรงงานในระบบ

และแรงงานนอกระบบในเขตอ�ำเภอโนนไทย จังหวัดนครราชสีมา โดยพิจารณาผลการทดสอบสมมติฐานด้วยค่า

สถิติ T-test ใช้ค่า Sig ซึ่งถ้ามีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับน้อยกว่าหรือเท่ากับ 0.05 แสดงว่า ค่าตัวแปรทั้งสองตัวมี

ค่าเฉลี่ยต่างกันอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งถือว่าปฏิเสธ H
0
 แต่ยอมรับ H

1
 แต่ถ้าค่า Sig มีนัยส�ำคัญ

ทางสถติทิีร่ะดบัมากกว่า 0.05 แสดงว่า ค่าตวัแปรทัง้สองตวัมค่ีาเฉลีย่ไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส�ำคญัทางสถติทิีร่ะดบั 

0.05 ซึง่ถอืว่ายอมรบั H
0
 แต่ปฏเิสธ H

1
 ผลการวเิคราะห์ข้อมลูเปรยีบเทยีบความแตกต่างของปัจจยัทางด้านบรษิทั/

สถาบันการเงินที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกออมเงินกับบริษัทหรือสถาบันการเงินจ�ำแนกตามแรงงานในระบบ

และแรงงานนอกระบบ พบว่า ปัจจัยทางด้านบริษัท/สถาบันการเงินที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกออมเงินกับ

บริษัทหรือสถาบันการเงินโดยภาพรวมมีความแตกต่างกัน นั่นคือ แรงงานในระบบกับแรงงานนอกระบบต่างก็มี

ความพึงพอใจในปัจจัยด้านบริษัท/สถาบันการเงินแตกต่างกัน ยกเว้นในส่วนของพนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ดี ความ

รวดเร็วในการให้บริการ และความสะดวกในการเข้าใช้บริการที่มีความพึงพอใจที่ไม่แตกต่างกัน ผลการวิเคราะห์

ข้อมลูเปรยีบเทยีบความแตกต่างของปัจจยัทางด้านผลติภณัฑ์และผลตอบแทนทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกออม

เงนิกบับรษิทัหรอืสถาบนัการเงนิจ�ำแนกตามแรงงานในระบบและแรงงานนอกระบบ พบว่า ปัจจยัทางด้านผลติภณัฑ์

และผลตอบแทนทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกออมเงนิกบับรษิทัหรอืสถาบนัการเงนิโดยภาพรวมมคีวามแตกต่าง

กัน นั่นคือ แรงงานในระบบและแรงงานนอกระบบต่างก็มีความพึงพอใจในปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และผลตอบแทน

แตกต่างกัน ยกเว้นในส่วนของระยะเวลาในการออมสั้น และการมีโปรโมชั่น/ของสมนาคุณที่มีความพึงพอใจที่ไม่

แตกต่างกนั ผลการวเิคราะห์ข้อมลูเปรยีบเทยีบความแตกต่างของปัจจยัทางด้านภาวะเศรษฐกจิโดยรวมทีม่อีทิธพิล

ต่อการตัดสินใจเลือกออมเงินกับบริษัทหรือสถาบันการเงินจ�ำแนกตามแรงงานในระบบและแรงงานนอกระบบ พบ

ว่า ปัจจยัทางด้านภาวะเศรษฐกจิโดยรวมทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกออมเงนิกบับรษิทัหรอืสถาบนัการเงนิโดย

ภาพรวมมคีวามแตกต่างกนั นัน่คอื แรงงานในระบบและแรงงานนอกระบบต่างกม็คีวามพงึพอใจในปัจจยัด้านภาวะ

เศรษฐกิจโดยรวมแตกต่างกัน ยกเว้นการด�ำเนินนโยบายกระตุ้นเศรษฐกิจของรัฐบาลที่มีความพึงพอใจไม่แตกต่าง

กัน ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยทางด้านปัจจัยส่วนบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสิน

ใจเลือกออมเงินกับบริษัทหรือสถาบันการเงินจ�ำแนกตามแรงงานในระบบและแรงงานนอกระบบ พบว่า ปัจจัยทาง

ด้านปัจจยัส่วนบคุคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกออมเงนิกบับรษิทัหรอืสถาบนัการเงนิโดยภาพรวมมคีวามแตก

ต่างกัน นั่นคือ แรงงานในระบบและแรงงานนอกระบบต่างก็มีความพึงพอใจในปัจจัยด้านปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่าง

กัน

และจากวัตถุประสงค์ข้อที่ 3. 

	 การศึกษาเปรียบเทียบทัศนคติเกี่ยวกับการออมเงินของกลุ่มตัวอย่างที่เป็นแรงงานในระบบและแรงงาน

นอกระบบในเขตอ�ำเภอโนนไทย จงัหวดันครราชสมีา ผลการวเิคราะห์ข้อมลูเปรยีบเทยีบความแตกต่างด้านทศันคติ

เกี่ยวกับการออมเงินจ�ำแนกตามแรงงานในระบบและแรงงานนอกระบบ พบว่า ทัศนคติเกี่ยวกับการออมเงินโดย

ภาพรวมมคีวามแตกต่างกนั นัน่คอื แรงงานในระบบและแรงงานนอกระบบต่างกม็ทีศันคตเิกีย่วกบัการออมเงนิแตก

ต่างกัน ยกเว้น ในส่วนของทัศนคติที่ว่าการฝากเงินได้ผลตอบแทนน้อย และมีความรู้สึกไม่พอใจเมื่อมีพนักงานมา

แนะน�ำการออมเงินรูปแบบต่างๆที่มีแนวคิดไม่แตกต่างกัน
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สรุป 

	 การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างข้อมลูลกัษณะส่วนบคุคลกบัการออม จะเหน็ว่าการออมมคีวามสมัพนัธ์

กนักบัอาย ุระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี รายได้ส่วนบคุคล ลกัษณะการรบัเงนิรายได้ รายจ่ายส่วนบคุคล 

สวสัดกิารทีไ่ด้รบัจากสถานทีท่�ำงาน แต่เพศกบัลกัษณะความรบัผดิชอบไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัระดบัการออมเงนิ ด้าน

สวัสดิการที่ได้รับจากสถานที่ท�ำงานมีความสัมพันธ์กันกับพฤติกรรมการออมเงินในส่วนของเป้าหมายการออม 

ความถี่ในการออมกับสถาบันการเงิน ช่วงวันที่สะดวกท�ำธุรกรรม ข้อมลูข่าวสารเกีย่วกับการออม ลักษณะการออม

เงินที่สนใจ รูปแบบบัญชีที่เปิดไว้กับสถาบันการเงิน กล่าวได้ว่า แรงงานในระบบและแรงงานนอกระบบมีเป้าหมาย

ในการออม ความถีใ่นการออมกบัสถาบนัการเงนิ ช่วงวนัทีส่ะดวกท�ำธรุกรรม ข้อมลูข่าวสารเกีย่วกบัการออม ลกัษณะ

การออมเงนิทีส่นใจ รปูแบบบญัชทีีเ่ปิดไว้กบัสถาบนัการเงนิแตกต่างกนั แต่สวสัดกิารทีไ่ด้รบัจากสถานทีท่�ำงานไม่มี

ความสมัพนัธ์กบัช่องทางท�ำธรุกรรมเกีย่วกบัการออม พฤตกิรรมการออมเพือ่ใช้จ่ายในอนาคต ระยะเวลาทีต้่องการ

ออม กล่าวได้ว่า แรงงานในระบบและแรงงานนอกระบบมีช่องทางท�ำธุรกรรมเกี่ยวกับการออม พฤติกรรมการออม

เพื่อใช้จ่ายในอนาคต ระยะเวลาที่ต้องการออมเงินที่ไม่แตกต่างกัน ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเปรียบเทียบความแตก

ต่างของปัจจยัทางด้านบรษิทั/สถาบนัการเงนิทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกออมเงนิกบับรษิทัหรอืสถาบนัการเงนิ 

แรงงานในระบบและแรงงานนอกระบบมคีวามพงึพอใจในปัจจยัด้านพนกังานมมีนษุยสมัพนัธ์ดี ความรวดเรว็ในการ

ให้บรกิาร และความสะดวกในการเข้าใช้บรกิารไม่แตกต่างกนั ผลการวเิคราะห์ข้อมลูเปรยีบเทยีบความแตกต่างของ

ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์และผลตอบแทนที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกออมเงินกับบริษัทหรือสถาบันการเงิน 

แรงงานในระบบและแรงงานนอกระบบมคีวามพงึพอใจในปัจจยัด้านระยะเวลาในการออมสัน้ และการมโีปรโมชัน่/

ของสมนาคุณที่ไม่แตกต่างกัน ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยทางด้านภาวะเศรษฐกิจ

โดยรวมที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกออมเงินกับบริษัทหรือสถาบันการเงิน แรงงานในระบบและแรงงานนอก

ระบบมคีวามพงึพอใจในปัจจยัด้านการด�ำเนนินโยบายกระตุน้เศรษฐกจิของรฐับาลทีไ่ม่แตกต่างกนั ผลการวเิคราะห์

ข้อมูลเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยทางด้านปัจจัยส่วนบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกออมเงินกับ

บริษัทหรือสถาบันการเงิน โดยภาพรวมแรงงานในระบบและแรงงานนอกระบบต่างก็มีความพึงพอใจในปัจจัยด้าน

ปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกัน และผลการวิเคราะห์ข้อมูลเปรียบเทียบความแตกต่างด้านทัศนคติเกี่ยวกับการออม

เงนิโดยภาพรวมแตกต่างกนั ยกเว้นในส่วนของทศันคตทิีว่่าการฝากเงนิได้ผลตอบแทนน้อย และมคีวามรูส้กึไม่พอใจ

เมื่อมีพนักงานมาแนะน�ำการออมเงินรูปแบบต่างๆที่มีแนวคิดไม่แตกต่างกัน   

ข้อเสนอแนะ 

	 จากผลการวิจัยในด้านของบริษัทหรือสถาบันการเงินควรเน้นความส�ำคัญเลือกพนักงานมีมนุษยสัมพันธ์

ดี ความรวดเร็วในการให้บริการ และความสะดวกในการเข้าใช้บริการ ด้านผลิตภัณฑ์และผลตอบแทนเน้นการน�ำ

เสนอแผนการออมเงนิทีม่รีะยะเวลาในการออมสัน้ และการมโีปรโมชัน่/ของสมนาคณุให้กบัลกูค้าเป็นแรงจงูใจ เพิม่

อัตราผลตอบแทนด้านอัตราดอกเบี้ยเพื่อเพิ่มอัตราการออมเงินของประชาชนภายในประเทศ มีการใช้การ

ประชาสมัพนัธ์หรอืเผยแพร่ข้อมลูข่าวสารเกีย่วกบัการออมรปูแบบต่างๆผ่านช่องทางโทรทศัน์จะสามารถเข้าถงึกลุม่

ลกูค้าได้มากทีส่ดุ และเพิม่อตัราการแนะน�ำ/ชกัชวนผ่านทางพนกังานของบรษิทัหรอืสถาบนัการเงนิเพือ่ให้ประชาชน

ทีม่คีวามต้องการแตกต่างกนัสามารถเลอืกรปูแบบการออมเงนิได้เหมาะสมกบัตนเองมากทีส่ดุ ด้านภาวะเศรษฐกจิ

โดยรวมควรค�ำนึงถึงการด�ำเนินนโยบายกระตุ้นเศรษฐกิจของรัฐบาลในช่วงต่างๆ เพราะจะมีผลต่อพฤติกรรมการ

ออมเงนิของผูอ้อมภายในประเทศเป็นอย่างมากจากผลการวจิยัทีไ่ด้พบว่าทัง้แรงงานในระบบและแรงงานนอกระบบ
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มีความต้องการออมเงินในช่วงเวลาที่มากกว่า 1 ปี - 6 ปี โดยการออมที่สนใจคือ การฝากเงินไว้กับสถาบันการเงิน 

และส่วนใหญ่จะฝากเงินไว้ในรูปของบัญชีออมทรัพย์ที่ได้รับผลตอบแทนในอัตราที่ตํ่า หากพิจารณาความต้องการ

ด้านเวลาแล้วนั้นควรจะมีการส่งเสริมให้ออมเงินในรูปแบบต่างๆ ดังนี้ เงินฝากประจ�ำ  ตั๋วแลกเงิน เงินฝากปลอด

ภาษ ีการประกนัชวีติ กองทนุรวม เพือ่ให้ได้ผลตอบแทนทีด่กีว่า และหากพจิารณาในส่วนของสวสัดกิารทีไ่ด้รบัจาก

สถานทีท่�ำงานพบว่าแรงงานนอกระบบซึง่ไม่ได้รบัสวสัดกิารจากสถานทีท่�ำงานให้ความส�ำคญักบัการเกบ็ออมเงนิไว้

ใช้หลงัเกษยีณ การท�ำประกนัสขุภาพและประกนัชวีติในอตัราทีต่ํา่ ซึง่อาจจะท�ำให้ได้รบัผลกระทบจากเหตกุารณ์ที่

ไม่คาดฝันในอนาคต หน่วยงานต่างๆที่เกี่ยวข้องจึงควรให้ค�ำแนะน�ำ และเผยแพร่ความรู้แก่แรงงานนอกระบบ โดย

ผูอ้อมควรมสีทิธกิ�ำหนดระยะเวลาการออมตามความสมคัรใจสอดคล้องกบัความสามารถของตนเองและครอบครวั 

เพื่อจะได้มีการวางแผนการด�ำเนินชีวิตได้ดียิ่งขึ้น 

กิตติกรรมประกาศ 

	 การศึกษานี้ส�ำเร็จได้ด้วยความเมตตากรุณาและความช่วยเหลือเป็นอย่างดียิ่งจากผู้ช่วยศาสตราจารย์ 

ดร.ฐิติวรรณ ศรีเจริญ กรรมการที่ปรึกษาที่ให้ค�ำแนะน�ำ  ชี้แนะ และแก้ไข ตั้งแต่เริ่มต้นจนส�ำเร็จด้วยดี ผู้วิจัยขอ	

กราบขอบพระคณุมา ณ โอกาสนี ้ขอกราบขอบพระคณุคณาจารย์ทกุท่านทีไ่ด้อบรม สัง่สอน ประสทิธิป์ระสาทวชิา

ให้

	 ขอขอบคุณเพื่อนๆ MBA YOUNG.14 SEC.2 ทุกคนที่คอยให้ความช่วยเหลือและให้ค�ำปรึกษาที่ดีตลอดมา  
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การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนประครองศักดิ์ คาร์แคร์ ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น
THE FEASIBILITY STUDY OF INVESTMENT IN PRAKRONGSAK CARCARE 

AT KHONKAEN MUNICIPALITY

พัฒนไชย  ทองดี1

วิเชียร วรพุทธพร2

อมรวรรณ รังกูล3

บทคัดย่อ

	 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนประครองศักดิ์ คาร์แคร์ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น 

โดยท�ำการวิเคราะห์ด้านการตลาด ด้านการจัดการ ด้านเทคนิค และด้านการเงิน เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาด้านการตลาด ได้แก่ 

วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไปทางธุรกิจ วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค์ วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของ

อุตสาหกรรม วิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด และผลการศึกษาความเป็นไปได้ทางการตลาด โดยการแจกแบบสอบถามจากกลุ่ม

ตัวอย่าง 400 คน พบว่ามีผู้ต้องการใช้บริการ คิดเป็นร้อยละ 85.00 และไม่ต้องการใช้บริการ คิดเป็นร้อยละ 15.00 ให้ความส�ำคัญ

ผลติภณัฑ์และการบรกิารทีม่คีณุภาพ ราคาทีเ่หมาะสม ทีต่ัง้มคีวามสะดวกในการใช้บรกิารและมคีวามปลอดภยั ด้านเทคนคิ พบว่าให้

ความส�ำคัญขนาดพื้นที่กว้างขวาง สะดวกสบายในการจอดรถ ด้านการจัดการ พบว่ามีการวางโครงสร้างองค์กรให้เหมาะสม การวาง

ต�ำแหน่งของคนให้ตรงกับงาน และด้านการเงินพบว่า โครงการนี้มีเงินมูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 3,639,787 บาท อัตราตอบแทนจาก

การลงทุนของโครงการเท่ากับ 56.48%  และมีระยะเวลาคืนทุน เท่ากับ 1 ปี 9 เดือน 26วัน ดังนั้นแสดงให้เห็นว่าเป็นโครงการที่มี

ความเป็นไปได้ในการลงทุน

	

ค�ำส�ำคัญ: ร้านท�ำความสะอาดรถ

Abstract

	 This study aims to study the investment feasibility of Prakrongsak car care located in Khon Kaen  

municipality. The study focuses on four feasibility aspects: marketing feasibility, technical feasibility, managerial 

feasibility, and financial feasibility.  The study of marketing aspect shows that general environment business 

analysis is applied to examine strengths, weaknesses, opportunities, and threats. Analysis of the marketing mix is 

applied. The data was collected from questionnaires distributed to 400 respondents. The result of marketing 

aspect indicates that 85.00% of the customers are interested in Prakrongsak car care, and 15% are not. The study 

shows that product quality, good service, and affordable price are significant. The result of the technical analysis 

emphasizes on utility space and parking area. Management analysis shows that effective work structure should 

be considered. Putting the right man on the right position, planning to reach standard and controlling work  

process are essential for the business. The result of the financial analysis indicates that project net present value 

3,639,787Baht rate of return on investment of the project is 56.48% and the payback period is one year nine 

months and twenty six days. Therefore, the investment is possible.

Keywords: Carcare

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ภาควิชาเทคโนโลยีอาหาร คณะเทคโนโลยี มหาวิทยาลัยขอนแก่น
3	 อาจารย์ประจ�ำ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 ในปัจจบุนัรถยนต์และจกัรยานยนต์เป็นพาหนะทีจ่�ำเป็นแทบจะขาดไม่ได้ของมนษุย์เป็นยานพาหนะใช้ใน

การรับส่งมนุษย์ สิ่งของต่างๆจากสถานที่หนึ่งไปยังสถานที่ต่างๆ ท�ำให้มีความสะดวกสบาย เป็นปัจจัยหลักในการ

ด�ำรงชีวิตของมนุษย์ในปัจจุบันในป ี พ.ศ.2555 รัฐบาลได้มีนโยบายโครงการรถยนต์คันแรก โดยจะคืนเงินภาษีให้

ประชาชนทีเ่ข้าร่วมโครงการไม่เกนิ 100,000 บาท ส�ำหรบัผูท้ีซ่ือ้รถยนต์เป็นครัง้แรก ดงันัน้ธรุกจิทีเ่กีย่วกบัยานยนต์

จงึมโีอกาสทีจ่ะประสบความส�ำเรจ็ เช่น ธรุกจิขายอปุกรณ์ตกแต่งรถ ธรุกจิดแูลรกัษาซ่อมแซมรถ และธรุกจิคาร์แคร์

เพราะเป็นธรุกจิทีล่งทนุไม่มาก ใช้อปุกรณ์น้อย อกีทัง้สภาพความเป็นอยูข่องคนในปัจจบุนัมคีวามเร่งรบีในชวีติมาก

ขึ้น ท�ำให้ไม่สามารถที่จะดูแลรถได้ตลอดเวลา และสถานที่อยู่อาศัยไม่สะดวกในการล้างรถด้วยตัวเอง อีกทั้ง

พฤติกรรมของคนในปัจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงคือชอบในความสะดวกสบายมากขึ้น

	 จังหวัดขอนแก่นเป็นศูนย์กลางทางเศรษฐกิจของภาคอีสาน เป็นศูนย์กลางการขนส่งที่จะติดต่อกับภาค

ต่างๆ มสีถานศกึษาทีใ่หญ่ทีส่ดุของภาคอสีาน ดงันัน้จงึต้องใช้รถเป็นยานพาหนะในการด�ำเนนิการทางธรุกจิการขนส่ง 

โดยจ�ำนวนรถยนต์ และจักรยานยนต์มีจ�ำนวนมากขึ้นทุกปี ดังตารางที่ 1

	 จากข้อมลูในตารางที ่1 จะเหน็ได้ว่าในปี 2554-2555 จ�ำนวนรถนัง่ส่วนบคุคลไม่เกนิ 7 คนรถยนต์บรรทกุ

ส่วนบคุคล เพิม่ขึน้เป็นจ�ำนวนมากเพราะเป็นรถยนต์ทีอ่ยูใ่นโครงการรถยนต์คนัแรกของรฐับาลโดยเพิม่ขึน้จากเดมิ 

43.79% และ 57.91% ตามล�ำดับจ�ำนวนรถจักรยานยนต์เพิ่มขึ้น 126.16% จากสถิติการจดทะเบียนรถสะสมแล้ว

ท�ำให้คาดการณ์ได้ว่า ธุรกิจคาร์แคร์มีแนวโน้มที่จะประสบผลส�ำเร็จ เพราะทั้งรถยนต์เก่าและใหม่ย่อมต้องการการ

ดแูลรกัษาเพือ่ยดือายกุารใช้งานให้ยาวนาน สะอาดทัง้ภายนอกและภายใน ผูศ้กึษาจงึศกึษาความเป็นไปได้ในลงทนุ

ธุรกิจคาร์แคร์โดยมีทางเลือกในการบริการให้ลูกค้าหลากหลาย เช่น ล้างอัดฉีดภายนอกเพียงอย่างเดียว,ล้างอัดฉีด

ภายนอกและดูดฝุ่นภายใน, การขัดเคลือบสี, การซักเบาะ,ท�ำความสะอาดห้องเครื่อง, เปลี่ยนถ่ายน�้ำมันเครื่องและ

เช็คระยะ โดยจะรับรถเข้ามาบริการประเภท รถเก๋ง, รถกระบะ, รถตู้, รถจักรยานยนต์ธรรมดา และจักรยานยนต์

ขนาดใหญ่โดยเล็งเห็นโอกาสของตลาดธุรกิจคาร์แคร์ที่สร้างผลตอบแทนได้

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในลงทุนประครองศักดิ์ คาร์แคร์ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น ในด้านการตลาด 

ด้านเทคนิค ด้านการจัดการและด้านการเงิน

วิธีด�ำเนินการศึกษา

	 แบ่งการศึกษาออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ความเป็นไปได้ในด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และ

ด้านการเงิน [7] ดังนี้ 1) ด้านการตลาดประกอบด้วย การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกได้แก่ การวิเคราะห์สิ่ง

แวดล้อมทั่วไป เพื่อศึกษาปัจจัยที่ส่งผลกระทบทางอ้อมแก่ธุรกิจ ประกอบด้วย สภาพแวดล้อมด้าน การเมืองและ

กฎหมาย สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ สภาพแวดล้อมด้านสังคมวัฒนธรรม สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี และ

สภาพแวดล้อมด้านกายภาพ [1] การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขัน เพื่อศึกษาความรุนแรงของการแข่งขันใน

อุตสาหกรรมประกอบด้วย การวิเคราะห์ขอบเขตอุตสาหกรรม การวิเคราะห์โครงสร้างของอุตสาหกรรม และการ

วิเคราะห์คู่แข่งขันโดยใช้ตัวแบบผลกระทบจากแรงผลักดัน 5 ประการ อันได้แก่ ภาวะคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่

ทีจ่ะเข้ามาในอตุสาหกรรม สภาวะการแข่งขนัระหว่างคูแ่ข่งขนัรายเดมิทีม่อียูใ่นอตุสาหกรรม อ�ำนาจการต่อรองของ

ผู้ขาย อ�ำนาจการต่อรองของผู้ซื้อ ภาวะคุกคามจากสินค้าทดแทน การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน (SWOT 

Analysis) เพื่อวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทางการตลาดทั้งภายในและภายนอกเพื่อหาโอกาสทางการตลาด และเพื่อใช้
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ประโยชน์ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด [2] และศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค เพื่อค้นหาลักษณะพฤติกรรม	

ผู้บริโภค ได้แก่ ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย ผู้บริโภคซื้ออะไร ท�ำไมผู้บริโภคจึงซื้อ ใครมีส่วนร่วมในการซื้อ ผู้บริโภค

ซื้อเมื่อใด ผู้บริโภคซื้อที่ใด และผู้บริโภคซื้ออย่างไร  และส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิผลต่อการใช้บริการคาร์แคร์

ทั้ง 8 ด้าน ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ�ำหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากรลักษณะทางการภาพ 

กระบวนการ และผลติภาพ [4] โดยใช้แบบสอบถามลกัษณะเป็นมาตราส่วนประมาณ 5 ระดบั ได้แก่ มากทีส่ดุ มาก 

ปานกลาง น้อย และน้อยทีส่ดุ การค�ำนวณขนาดของกลุม่ตวัอย่าง ผูท้�ำการวจิยัได้ใช้วธิกีารสุม่ตวัอย่าง โดยใช้จ�ำนวน

ประชากรในเขตเทศบาลเมอืงนครขอนแก่นทีม่จี�ำนวนทัง้หมด 77,514 คนแทนค่าจากสตูร Taro Yamane ทีร่ะดบั

ความเชื่อมั่น 95%  ได้กลุ่มประชากรตัวอย่างในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จ�ำนวน 400 ชุด หลังจากนั้นน�ำผลการ

ศึกษาทุกส่วนการศึกษาด้านการตลาดมาก�ำหนดเป็นกลยุทธ์ทางด้านการตลาด 2) ศึกษาความเป็นไปได้ด้านการ

จัดการโดยวิเคราะห์ลักษณะการด�ำเนินงาน ศึกษาวิธีการด้านการจัดการองค์กร การจัดการโครงสร้างองค์กร และ

การสรรหาและคดัเลอืกบคุลากร เพือ่ก�ำหนดบคุลากรให้มคีวามเหมาะสม 3) ศกึษาความเป็นไปได้ด้านเทคนคิ โดย

พิจารณาประเด็นต่างๆ ดังนี้ ที่ตั้ง เพื่อพิจารณาความเหมาะสมของการตั้งโครงการ ขนาดและพื้นที่ และแผนการ

ด�ำเนินงานด้านต่างๆ [3] 4) ศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงินประกอบด้วย ระยะเวลาคืนทุน ประเมินงบกระแส

เงนิสดรบัของโครงการสามารถชดเชย กระแสเงนิสดจ่ายได้ในระยะนานเท่าใด ใช้ประกอบการตดัสนิใจในการลงทนุ

ว่างวดระยะเวลาคนืทนุเป็นไปตามเป้าหมายหรอืไม่  มลูค่าปัจจบุนัสทุธ ิเป็นวเิคราะห์มลูค่าทีเ่กดิจากผลต่างระหว่าง

มูลค่าของกระแสเงินสดรับสุทธิตลอดอายุโครงการกับมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่ายลงทุนสุทธิหากมูลค่า

ปัจจุบันสุทธิสูงกว่าเงินลงทุนแสดงว่าโครงการนั้นเป็นโครงการที่น่าลงทุน อัตราผลตอบแทนจากโครงการลงทุน 

เป็นการวเิคราะห์อตัราผลตอบแทนทีผู่ล้งทนุจะได้รบัการลงทนุในโครงการเฉลีย่ต่อปีตลอดอายขุองการลงทนุ หาก

อัตราผลตอบแทนภายในโครงการสูงกว่าต้นทุนของเงินลงทุนแสดงว่าโครงการนั้นน่าลงทุน การวิเคราะห์ความไว 

โดยท�ำให้อตัราร้อยละของการเพิม่ขึน้ของต้นทนุ การลดลงของรายได้หรอืการเพิม่ขึน้ของต้นทนุและการลดลงของ

รายได้ ที่จะท�ำให้มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการเปลี่ยนแปลงไปอย่างไร ตัวแปรใดที่ท�ำให้มูลค่าปัจจุบันสุทธิของ

โครงการเปลี่ยนแปลงมากสุด ตัวแปรนั้นเป็นปัจจัยส�ำคัญส�ำหรับความเสี่ยงของโครงการที่ต้องการวิเคราะห์อย่าง

ละเอียด [5] 5) วิเคราะห์แผนฉุกเฉินส�ำรอง แสดงแผนการป้องกันความเสี่ยง หรือแผนฉุกเฉินของธุรกิจต่อความ

เสี่ยงที่อาจเกิดขึ้น โดยประเมินจากแผนการจัดการ แผนการตลาด แผนเทคนิค และแผนการเงิน โดยจะใช้แนวคิด

ของการวเิคราะห์ความไว มาสร้างประเดน็ปัญหา 3 กรณี คอื กรณกีารเพิม่ขึน้ของต้นทนุ กรณกีารลดลงของรายได้ 

และกรณีการเพิ่มขึ้นของต้นทุนและการลดลงของรายได้ เพื่อจัดท�ำแผนฉุกเฉินส�ำรอง

ผลการศึกษา

	 1.	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด

	 	 การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนประครองศักดิ์ คาร์แคร์ มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย อายุจะอยู่

ระหว่าง 30-39 ปี มอีาชพี ข้าราชการพนกังานรฐัวสิาหกจิและพนกังานเอกชน โดยมรีายได้ 10,000 - 15,000 บาท 

อาศัยอยู่ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น บริเวณถนนกัลปพฤกษ์ ชุมชนสามเหลี่ยม และมหาวิทยาลัยขอนแก่นเป็น

หลัก มีรถยนต์เป็นของตนเองชอบความพิถีพิถันความสะอาดความรวดเร็วราคาที่ถูกและมีพฤติกรรมล้างรถเป็น

ประจ�ำซึ่งถือเป็นกลุ่มเป้าหมายที่มีศักยภาพและคุ้นเคยกับลักษณะของการให้บริการการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม

ทั่วไปพบว่า สภาพแวดล้อมด้านการเมืองและกฎหมาย ด้านสังคมวัฒนธรรม สภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยี สภาพ

แวดล้อมทางกายภาพ จะส่งผลทางบวกต่อธรุกจิแต่สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกจิ จะส่งผลทางลบต่อธรุกจิเนือ่งจาก
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ปัญหาทางการเมอืง การวเิคราะห์การแข่งขนัทางธรุกจิพบว่า ภาวะคกุคามทีม่ผีลต่อธรุกจิคาร์แคร์ คอื อ�ำนาจต่อรอง

ของผู้ซื้อ อ�ำนาจต่อรองของผู้ป้อนปัจจัยการผลิต ความรุนแรงของการแข่งขันระหว่างธุรกิจ ภาวะคุกคามของ	

คู่แข่งขันรายใหม่ที่เข้าสู่อุตสาหกรรม ซึ่งส่งผลทางลบต่อธุรกิจเนื่องจากมีธุรกิจคาร์แคร์บริเวณใกล้เคียงเป็นจ�ำนวน

มาก ผู้บริโภคสามารถเลือกใช้บริการได้หลากหลาย อีกทั้งต้นทุนในการประกอบธุรกิจคาร์แคร์ไม่สูง ท�ำให้มีคู่แข่ง

รายใหม่เข้ามาในธรุกจิมากขึน้ ส่วนประสมการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกใช้บรกิารคาร์แคร์ ด้านผลติภณัฑ์ ได้แก่ 

ความรวดเรว็สามารถรองรบัการบรกิารรถยนต์ได้หลายคนัในเวลาเดยีวกนัความหลากหลายของการบรกิาร ให้ความ

ส�ำคัญระดับมากทางประครองศักดิ์ คาร์แคร์ ได้เลือกใช้ผลิตภัณฑ์ท�ำความสะอาดรถ3M มาใช้เต็มระบบ เช่น ผ้า

ไมโครไฟเบอร์ท�ำความสะอาดรถยนต์ ผลิตภัณฑ์โฟมท�ำความสะอาดรถยนต์ และน�้ำยาลบรอยขีดข่วน ด้านราคา 

ได้แก่ ความชดัเจนของรายละเอยีดชีแ้จงค่าใช้จ่ายในแต่ละประเภทบรกิาร ให้ความส�ำคญัระดบัมาก ด้านช่องทางการ

จัดจ�ำหน่ายได้แก่ สถานที่จอดรถสะดวกสบาย ให้ความส�ำคัญระดับมาก ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ การจัด

ท�ำบตัรสมาชกิเพือ่รบัส่วนลดและสะสมแต้ม ให้ความส�ำคญัระดบัมาก ด้านบคุลากร ได้แก่ พนกังานมอีธัยาศยัด ีให้

ความส�ำคัญระดับมากที่สุด ด้านกายภาพ ได้แก่ ความปลอดภัยของทรัพย์สินภายในรถยนต์ ให้ความส�ำคัญระดับ

มากที่สุดด้านกระบวนการ ได้แก่ การสามารถมองเห็นการท�ำงานทุกขั้นตอนอย่างชัดเจน ให้ความส�ำคัญระดับมาก

ที่สุด ผลการสอบถามความสนใจเข้าใช้บริการประครองศักดิ์ คาร์แคร์ ของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า มีความต้องการใช้

บริการคิดเป็นร้อยละ 85.00 หลังจากนั้นน�ำผลการศึกษามาจัดท�ำแผนการตลาด ดังนี้ โปรแกรม Grand Opening 

ล้างรถฟรีวันละ 10 คันแรกเป็นเวลา 9 วัน และโปรแกรมส่วนลดค่าใช้บริการ เช่น จัดท�ำบัตรส่วนลดเนื่องในโอกาส

ต่างๆ จัดโปรโมชันหน้าฝน สะสมแต้มล้างรถฟรี 	

	 2.	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการ 

	 	 ประครองศักดิ์ คาร์แคร์ด�ำเนินธุรกิจรูปแบบเจ้าของคนเดียวมีการก�ำหนดคุณสมบัติของพนักงานให้

ตรงตามต�ำแหน่ง โดยเจ้าของท�ำหน้าที่ดูแลควบคุมดูแลกิจการซึ่งมีพนักงานทั้งหมด 10 คน ได้แก่ พนักงานบัญชี 1 

คน พนักงานล้างรถดูดฝุ่น ขัด เคลือบสี 8 คน และพนักงานเปลี่ยนถ่ายน�้ำมันเครื่อง 1 คน มีโครงสร้างองค์กร ดัง

ภาพที่ 1

	 3.	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค

	 	 สถานที่ตั้งของประครองศักดิ์ คาร์แคร์ ตั้งอยู่บน ถนนกัลปพฤกษ์ต�ำบลในเมืองอ�ำเภอเมือง จังหวัด

ขอนแก่น ซึง่มพีืน้ทีใ่ห้บรกิาร 200 ตารางวา ใกล้ชมุชนเทศบาลสามเหลีย่ม บ้านพกับคุลากรในมหาวทิยาลยัขอนแก่น 

แบ่งพื้นที่ออกเป็น 3 ส่วน คือ ส่วนห้องพักรับรองโดยมีสิ่งอ�ำนวยความสะดวกครบครัน เช่น โซฟา โทรทัศน์ 

อินเตอร์เน็ตไร้สาย ส่วนเปียก คือบริเวณที่ท�ำการล้างรถ สามารถรองรับการให้บริการได้พร้อมกัน 2 คัน และส่วน

แห้ง คือบริเวณท�ำการเป่าคราบหยดน�้ำ แล้วเช็ดท�ำความสะอาดให้แห้ง ดูดฝุ่นภายใน ขัดเคลือบสี และพื้นที่ในการ

เปลี่ยนถ่ายน�้ำมันเครื่องดังภาพที่ 2

	 4.	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน

	 	 จากการประเมนิโครงการ พบว่า โดยจากการวเิคราะห์ระยะเวลาคนืทนุของโครงการซึง่มรีะยะเวลา 

5 ปี โครงการมีระยะเวลาคืนทุนเท่ากับ คิดเป็น  1 ปี 9 เดือน 26 วัน มีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 56.48% 

และมมีลูค่าปัจจบุนัสทุธเิท่ากบั 3,639,787 บาท การวเิคราะห์ความไวของโครงการ กรณต้ีนทนุเพิม่ขึน้ เปอร์เซน็ต์

ที่ท�ำให้มูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 0 คือ 19.99% กรณีรายได้ลดลง เปอร์เซ็นต์ที่ท�ำให้มูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 0 

คือ 15.52% กรณีต้นทุนเพิ่มขึ้นและรายได้ลดลง เปอร์เซ็นต์ที่ท�ำให้มูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 0 คือ 8.73% ดังนั้น

แสดงให้เห็นว่าประครองศักดิ์ คาร์แคร์ นี้เป็นโครงการที่น่าลงทุน
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	 5.	 แผนฉุกเฉินส�ำรอง

	 	 การจัดท�ำแผนฉุกเฉินส�ำรองในกรณีที่การเปลี่ยนแปลงของรายจ่ายด้านต้นทุนที่เพิ่มขึ้น การ

เปลี่ยนแปลงเมื่อรายได้ลดลง การเปลี่ยนแปลงเมื่อรายจ่ายด้านต้นทุนที่เพิ่มขึ้น และรายได้ลดลง จะท�ำให้อัตราผล

ตอบแทนลดลง ระยะเวลาคืนทุนช้าลง ซึ่งอาจจะท�ำให้กิจการเกิดการขาดทุน ดังนั้นประครองศักดิ์ คาร์แคร์จึงได้

วางแผนการปรับปรุงแก้ไข คือ การท�ำพันธมิตรกับซัพพลายเออร์ผลิตภัณฑ์ท�ำความสะอาดรถเพื่อที่จะได้ต่อรอง

ราคา เก็บและบ�ำรุงรักษาวัสดุอุปกรณ์อย่างสม�่ำเสมอเพื่อให้มีอายุการใช้งานมากขึ้น ควบคุมไม่ให้มีการใช้วัสดุ

ผลติภณัฑ์ท�ำความสะอาดฟุม่เฟือยโดยไม่จ�ำเป็น การเพิม่การส่งเสรมิการตลาดเช่นการล้างรถบปุเฟ่ต์ 699 บาทโดย

ล้างอัดฉีดไม่จ�ำกัดจ�ำนวนครั้งเป็นเวลา 1 เดือนการเพิ่มการให้บริการ เช่น บริการกาแฟสดและเครื่องดื่มต่างๆ การ

เพิ่มประสิทธิภาพ ทักษะและความรู้ใหม่ๆ ในการท�ำงานให้กับพนักงาน

สรุปผลการศึกษา

	 จากผลการศกึษาพบว่ามผีูต้้องการใช้บรกิารประครองศกัดิ ์คาร์แคร์ คดิเป็นร้อยละ 85.00 ด้านการตลาด 

พบว่าให้ความส�ำคญัผลติภณัฑ์และการบรกิารทีม่คีณุภาพ ราคาทีเ่หมาะสม ทีต่ัง้มคีวามสะดวกในการใช้บรกิารและ

มีความปลอดภัย ด้านเทคนิค พบว่ามีการให้ความส�ำคัญขนาดพื้นที่ใช้สอยที่กว้างขวาง สะดวกสบายในการจอดรถ 

ด้านการจดัการ พบว่ามกีารวางโครงสร้างการท�ำงานให้เหมาะสม มกีารวางต�ำแหน่งของคนให้ตรงกบังาน และการ

วางแผนงาน ขั้นตอนการท�ำงานอย่างเป็นระบบได้มาตรฐาน และด้านการเงินพบว่า โครงการนี้มีเงินมูลค่าปัจจุบัน

สุทธิเท่ากับ 3,639,787 บาท อัตราตอบแทนจากการลงทุนของโครงการเท่ากับ 56.48%  และมีระยะเวลาคืนทุน 

เท่ากับ 1 ปี 9 เดือน 26 วัน ดังนั้นแสดงให้เห็นว่าเป็นโครงการที่มีความเป็นไปได้ในการลงทุน

กิตติกรรมประกาศ

	 รายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้ สามารถเสร็จสมบูรณ์ได้ด้วยความกรุณาอย่างยิ่งจาก ผู้ช่วยศาสตราจารย์ 

ดร.วีเชียร   วรพุทธพร อาจารย์ที่ปรึกษาหลัก และอาจารย์อมรวรรณ   รังกูล อาจารย์ที่ปรึกษาร่วม ที่ให้ความ

อนุเคราะห์ในการให้ค�ำปรึกษาอธิบาย  และแนะแนวทางเป็นประโยชน์ในการจัดท�ำรายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้

ให้ส�ำเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี

	 ขอขอบพระคณุคณะกรรมการสอบการศกึษาอสิระทกุท่านทีไ่ด้เสยีสละเวลาอนัมค่ีาของท่านมาให้ค�ำแนะน�ำ 

และแนวคิดในการปรับปรุงกรณีศึกษา เพื่อให้รายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้มีความสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น

กราบขอขอบพระคุณ คณาจารย์วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ ทุกท่าน ที่ประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู้
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ตารางที่ 1 ข้อมูลทางสถิติจ�ำนวนรถจดทะเบียนสะสม ณ วันที่ 1 มกราคม 2550- 30 กันยายน 2556 

ปี รถยนต์

นั่งส่วนบุคคล

ไม่เกิน7คน

เพิ่มขึ้น

(%)

รถยนต์บรรทุก

ส่วนบุคคล

เพิ่มขึ้น

(%)

รถจักรยานยนต์ เพิ่มขึ้น

(%)

2552 56,724 9.27 83,296 3.26 170,864 5.98

2553 65,125 14.81 87,357 4.88 178,265 4.33

2554 76,014 16.72 92,739 6.16 184,604 3.56

2555 109,301 43.79 146,446 57.91 417,493 126.16

2556 126,572 15.80 154,998 5.84 432,656 3.63

ที่มา [6]
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การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจเปิดร้านอาหารเพื่อสุขภาพ “แฮปปี้เฮทตี้”
ในเขตเทศบาลเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

THE FEASIBILITY STUDY FOR INVESTING RESTAURANT FOR HEALTHY 
“HAPPY HEALTHY” IN KHON KAEN MUNICIPALITY, KHON KAEN

พีรพงศ์ โชติโกศัยกานนท์1

ชื่นจิตร อังวราวงศ์2

บทคัดย่อ

	 การศกึษาเรือ่งความเป็นไปได้ในการลงทนุเปิดร้านอาหารเพือ่สขุภาพ “แฮปป้ีเฮทตี”้ ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จงัหวดั

ขอนแก่น มีวัตถุประสงค์ในการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคในการเลือกร้านอาหารในเขตเทศบาล

นครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น การรับรู้และทัศนคติที่มีต่ออาหารเพื่อสุขภาพ โดยกลุ่มตัวอย่างคือผู้ที่มีอายุ 25 - 60 ปี ที่อาศัยอยู่ใน

เขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น ท�ำการวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทั่วไป สิ่งแวดล้อมทางการแข่งขัน เพื่อน�ำไปวิเคราะห์จุดแข็ง 

จดุอ่อน โอกาส และอปุสรรค ก�ำหนดกลยทุธ์ ซึง่น�ำไปสูก่ารวเิคราะห์ความเป็นไปได้ในด้านการตลาด วเิคราะห์ความเป็นไปได้ด้านการ

ผลิตและบริการ วิเคราะห์ความเป็นไปได้ในด้านการจัดการ และวิเคราะห์ความเป็นไปได้ในด้านการเงิน โดยโครงการนี้จะใช้เงินลงทุน

ทั้งหมด 1,325,400 บาท เป็นเงินทุนหุ้นสามัญ 525,400 บาท คิดเป็นร้อยละ 38.65 และเงินกู้ 800,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 60.35 

โครงการมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 3,312,322.13 บาท อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ ร้อยละ 66 โดยมีระยะเวลาคืน

ทุน 1 ปี 10 เดือน มีจุดคุ้มทุนในปีที่ 1 อยู่ที่ 6,416,083.86 บาท ปีที่ 2 มีจุดคุ้มทุนอยู่ที่ 6,301,941.67 บาท ปีที่ 3 มีจุดคุ้มทุนอยู่ที่ 

6,450,993.79 บาท ปีที่ 4 มีจุดคุ้มทุนอยู่ที่ 7,816,861.95 บาท และปีที่ 5 มีจุดคุ้มทุนอยู่ที่ 7,929,113.48 บาท เพราะฉะนั้นการ

ลงทุนร้านอาหารสุขภาพ “แฮปปี้เฮทตี้” จึงมีความน่าสนใจและคุ้มค่าต่อการลงทุน 

ค�ำส�ำคัญ: ความเป็นไปได้ในการลงทุน ร้านอาหาร อาหารเพื่อสุขภาพ

 

Abstract

	 The feasibility study of healthy food restaurant “Happy Healthy” in Khon Kaen municipality, Khon Kaen. 

The purpose is to describe the behaviors and the factors that affect the consumer’s decision to choose the 

restaurant and information gathering including customers’ view for healthy food in Khon Kaen municipality, Khon 

Kaen. The sample populations are those who are aged 25-60 years old that live in Khon Kaen municipality, Khon 

Kaen. General environment analysis and Competitive environment analysis were analyzed into the strengths, 

weaknesses, opportunities, and threats respectively. Strategic planning was set and led to a feasibility analysis in 

marketing, productions and service, management also financial. This project will be totally invested 1,325,400 

Thai Baht; common stock 525,400 Thai Baht (38.65%), 800,000 Thai Bath is loan finance (60.35%). The project net 

present value (NPV) is 3,222,537.40 Thai Baht. The project yield rate is 75% within 1 year, 3 month. The project 

have Break Even Point (BEP) in first year is 3,000,562.38, in second year is 3,066,167.19, in third year is 3,169,447.17, 

in forth year is 3,271,640.95, in fifth year is 3,391,924.00 Therefore, investing in healthy food restaurant “Happy 

Healthy” is interesting and worth further investment.

Keywords: Feasibility study for investing, Restaurant, Food for Healthy

1	  นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	  ผู้ช่วยศาสตราจารย์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 ปัจจุบันวิถีชีวิตของคนไทยเปลี่ยนไป การด�ำรงชีวิตอย่างเร่งรีบ ชอบความสะดวกและรวดเร็ว รสชาติ

อาหารอร่อย ท�ำให้กระแสการรบัประทานอาหารแบบตะวนัตกมเีพิม่มากขึน้เรือ่ยๆ เพราะสามารถตอบสนองความ

ต้องการของคนไทยได้ด ี เช่น การรับประทานอาหารฟาสต์ฟู้ด (Fast food) การรับประทานอาหารตามสั่งทั่วไป 

ร้านอาหารตามห้างสรรพสินค้า การรับประทานอาหารแช่แข็ง ซึ่งอาหารพวกนี้มีข้อเสียหลายอย่าง เช่น มีไขมันสูง 

สารอาหารไม่ครบ 5 หมู่ การปรุงอาหารไม่สุก มีสารกันบูดเจือปนในอาหารเป็นจ�ำนวนมาก นอกจากอาหารแล้ว 

คนไทยยงันยิมรบัประทานขนมกรบุกรอบ ซึง่มปีรมิาณแป้ง นํา้ตาล และโซเดยีมสงู อกีทัง้ยงัมกีารใส่ผงชรูสและสาร

กันบูดอีกด้วย

	 คนไทยจึงมีปัญหาภาวะโภชนาการเกิน และกลายเป็นภาวะโรคอ้วนเพิ่มสูงมากที่สุดในรอบ 10 ปี ส่งผล

ให้รัฐบาลต้องสูญเสียค่าใช้จ่ายในการรักษาพยาบาลมากกว่าปีละ 1 แสนล้านบาท โรคเบาหวาน ก็เป็นโรคหนึ่งที่มี

ความรนุแรงและอนัตรายต่อชวีติ ข้อมลูจากกระทรวงสาธารณะสขุพบว่า คนไทยป่วยด้วยโรคเบาหวานมากกว่า 3.5 

ล้านคน และเสยีชวีติจากโรคเบาหวานเฉลีย่ปีละประมาณ 8,000 ราย เดก็มแีนวโน้มทีจ่ะป่วยเป็นโรคเบาหวานเพิม่

มากขึ้น เนื่องจากเด็กไทยมีภาวะโรคอ้วนเพิ่มสูงขึ้น และไม่มีการดูแลควบคุมการรับประทานอาหาร ท�ำให้ในอีก 8 

ปีข้างหน้า มีการคาดการณ์ว่า จะพบผู้ป่วยถึง 4.7 ล้านรายในประเทศไทย [1]

	 รัฐบาลได้ตระหนักถึงอันตรายของภาวะโรคอ้วนและโรคอื่นๆ จึงได้มีการรณรงค์ และมีโครงการมากมาย 

เพือ่กระตุน้ให้คนไทยหนัมาใส่ใจในเรือ่งสขุภาพและการรบัประทานอาหาร เช่น โครงการ “ลดพงุ ลดโรค” [2] เป็น

โครงการที่ให้ความรู้เกี่ยวกับโภชนาการอาหารกับคนไทย และการเริ่มต้นลดนํ้าหนัก เพื่อเป็นการลดการเกิดภาวะ

โรคอ้วนและโรคอื่นๆที่ตามมา คนไทยจึงตื่นตัว และหันมาใส่ใจในเรื่องการรับประทานอาหารและดูแลสุขภาพมาก

ขึ้น แต่ปัจจุบันยังมีอาหารเพื่อสุขภาพให้เลือกไม่มากนัก ท�ำให้ยังมีคนอีกมากที่สนใจจะรับประทานอาหารเพื่อ

สุขภาพ แต่ไม่ได้มีโอกาส ในจังหวัดขอนแก่น ก็มีร้านอาหารเพื่อสุขภาพ ที่เน้นเลือกใช้ผักปลอดสารพิษในการปรุง

อาหารแต่ยังไม่มีร้านอาหารเพื่อสุขภาพอย่างแท้จริง จังหวัดขอนแก่นจึงเป็นพื้นที่ที่น่าสนใจที่จะตั้งร้านอาหารเพื่อ

สุขภาพเนื่องจากเป็นจังหวัดที่ใหญ่และมีโอกาสเติบโตทางเศรษฐกิจอีกมาก

	 ดังนั้นผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาสภาพทั่วไปของธุรกิจร้านอาหารเพื่อสุขภาพ ศึกษาพฤติกรรมของ

ผู้บริโภคที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านร้านอาหาร ศึกษาสถานการณ์การตลาดร้านอาหารเพื่อสุขภาพ ตลอด

จนความเป็นไปได้ด้านการตลาด ด้านการผลิตและบริการ ด้านการจัดการ ด้านการเงินของ และความคุ้มค่าของ

การลงทุนธุรกิจร้านอาหารเพื่อสุขภาพ ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น เพื่อเป็นแนวทางน�ำไปสู่การลงทุนร้าน

อาหารเพื่อสุขภาพในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่นต่อไป

วัตถุประสงค์

	 1.	 ศกึษาพฤตกิรรม และปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในการเลอืกร้านอาหารในเขตเทศบาล

นครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

	 2. 	 ศกึษาปัญหา และอปุสรรคของการประกอบธรุกจิร้านอาหารเพือ่สขุภาพในเขตเทศบาลนครขอนแก่น 

จังหวัดขอนแก่น

	 3.	 ศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด ด้านการผลิตและการบริการ ด้านการจัดการ และด้านการเงิน 

ของธุรกิจร้านอาหารสุขภาพในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

	 4. 	 ศกึษาความคุม้ค่าด้านการลงทนุเปิดธรุกจิอาหารสขุภาพในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่น
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วิธีการด�ำเนินงาน

	 1. 	 การก�ำหนดตัวแปรที่ใช้ในการศึกษา

	 	 1.1 	กลุม่ประชากร คอื ประชากรทีม่อีาย ุ25 - 60 ปี ทีอ่าศยัอยูใ่นเขตเทศบาลนครขอนแก่น จงัหวดั

ขอนแก่น ซึ่งเป็นช่วงอายุที่ให้ความสนใจสินค้าเกี่ยวกับสุขภาพ และมีก�ำลังในการซื้อสินค้า

	 	 1.2 	กลุ่มตัวอย่าง

	 	 	 กลุ่มตัวอย่างส�ำหรับการศึกษาครั้งนี้คือ ประชากรที่มีอายุตั้งแต่ 25 - 60 ปี ที่อาศัยอยู่ในเขต

เทศบาลนครขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น จ�ำนวน 400 คน

	 2. 	 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล

	 	 แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดังนี้

	 	 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค

	 	 ส่วนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคอาหาร

	 	 ส่วนที่ 3 การรับรู้และทัศนคติเกี่ยวกับการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ

	 	 ส่วนที ่4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามส�ำคญัต่อการเลอืกรบัประทานอาหารทีร้่านอาหาร

เพื่อสุขภาพ

	 	 ส่วนที่ 5 การยอมรับในร้านอาหารเพื่อสุขภาพตามรูปแบบที่น�ำเสนอ

	 3. 	 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย โดยการหาความน่าเชื่อถือ (Reliability) น�ำ

แบบสอบถามจ�ำนวน 30 ชุด ไปท�ำการทดลองใช้ (Try Out) กับกลุ่มตัวอย่าง น�ำข้อมูลที่ได้ไปทดสอบความน่าเชื่อ

ถือของแบบสอบถามด้วยวิธีของ (Cronbach’s Alpha) โดยใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูปทางสถิติส�ำหรับการวิเคราะห์

ข้อมูลทางสถิติในการวิจัยทางสัมคมศาสตร์ (Statistics Package for the Social Sciences: SPSS) ก�ำหนดให้ได้

ระดับความน่าเชื่อถือไม่ตํ่ากว่า 0.71 [3]

	 4. 	 การเก็บรวบรวมข้อมูล

	 	 ในการเก็บรวบรวมข้อมูลของการศึกษานี้ได้ท�ำการรวบรวมข้อมูล 2 ลักษณะ

	 	 4.1 การเก็บข้อมูลทุติยภูมิ เป็นข้อมูลที่ใช้ประกอบการศึกษาได้จากการศึกษาค้นคว้า และรวบรวม

จากหนงัสอื วารสาร บทความ เอกสารทางวชิาการ ผลการวจิยัในห้องสมดุคณะบรหิารธรุกจิมหาบณัฑติ และเวบ็ไซต์

ต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง เพื่อใช้เป็นแนวทางในการศึกษาครั้งนี้

	 	 4.2 การเก็บข้อมูลปฐมภูมิ เป็นการเก็บข้อมูลโดยอาศัยแบบสอบถาม จากกลุ่มลูกค้าทั่วไป ที่อาศัย

อยู่ในอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น จ�ำนวน 400 ตัวอย่าง

	 5.	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล

	 	 5.1 วิเคราะห์พฤติกรรมและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภค (Consumer Behavior Analysis and 

Influential factors on Consumer) โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม ท�ำการตรวจสอบความถูกต้อง

สมบรูณ์ของข้อมลู น�ำข้อมลูแบบสอบถามทีส่มบรูณ์ลงรหสับนัทกึข้อมลูและประมวลผลด้วยเครือ่งคอมพวิเตอร์ โดย

ใช้โปรแกรมส�ำเรจ็รปูทางสถติสิ�ำหรบัการวเิคราะห์ข้อมลูทางสถติใินการวจิยัทางสงัคมศาสตร์ (Statistics Package 

for the Social Sciences: SPSS) เพื่อน�ำไปใช้ในการก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด

	  	 5.2 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (General Environmental Analysis) โดยใช้เครื่องมือ PESTE 

Analysis ได้ท�ำการวิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบัน เกี่ยวกับการเมืองและกฎหมาย เศรษฐกิจ สังคม เทคโนโลยี และ

สิ่งแวดล้อม 
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	 	 5.3 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน (Competitive Environmental Analysis) โดย

ใช้เครื่องมือแรงผลักดันทั้ง 5 (Five Forces Model) ท�ำการวิเคราะห์คู่แข่งที่อยู่ในธุรกิจร้านอาหาสุขภาพ โดย

วเิคราะห์ภยัคกุคามจากคูแ่ข่งขนัรายใหม่ ภยัคกุคามจากสนิค้าทดแทน อ�ำนาจต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลติ และ

อ�ำนาจต่อรองของผู้ซื้อ 

	 	 5.4 วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภัยคุกคาม (SWOT Analysis) เพื่อให้ทราบถึงสิ่งแวดล้อม

ทางการตลาดทั้งภายในและภายนอกธุรกิจ เพื่อใช้ประโยชน์ในการวางแผนกลยุทธ์

	 	 5.5 การก�ำหนดกลยุทธ์ (Strategic Formulation) โดยใช้เครื่องมือ TOWS Matrix เพื่อก�ำหนด

กลยุทธ์ที่สอดคล้องกับสถานการณ์ปัจจุบัน

	 	 5.6 การวเิคราะห์ความเป็นไปได้ด้านการตลาด (Marketing Analysis) [4] โดยเริม่จากวเิคราะห์การ

แบ่งส่วนตลาด การก�ำหนดกลุ่มเป้าหมาย การวางต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ และใช้ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix Strategy, 7Ps) วเิคราะห์ด้านสนิค้า ราคา ช่องทางการจ�ำหน่าย การส่งเสรมิการตลาด ด้านบคุคล 

ด้านกระบวนการ และด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ น�ำไปสู่การลงทุนในสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน และพยากรณ์ยอด

ขาย และค่าใช้จ่ายทางการตลาด

	 	 5.7 การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ด้านการผลิตและบริการ (Operation and Services Analysis) 

โดยศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการคาดคะเนต้นทุนโครงการ เพื่อจัดหาแหล่งเงินทุน การพัฒนาและด�ำเนินงาน

ด้านการผลติและบรกิาร ให้สามารถผลติได้สนิค้าทีม่คีณุภาพ มบีรกิารทีเ่ป็นเลศิ เพือ่น�ำไปสูก่ารพยากรณ์เงนิลงทนุ

ในสินทรัพย์ที่ไม่หมุนเวียน ต้นทุนด้านการผลิตและบริการ 

	 	 5.8 การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ด้านการจัดการ (Management Analysis) โดยการวิเคราะห์เรื่อง

การวางแผน การจัดรูปแบบองค์กร และการบริหารงานของโครงการควรจะเป็นอย่างไรถึงจะมีความเหมาะสมและ

ประสทิธภิาพมากทีส่ดุ การก�ำหนดระยะเวลาด�ำเนนิงาน การก�ำหนดนโยบายฝึกอบรมและพฒันาบคุลากร นโยบาย

แรงงานสัมพันธ์ สวัสดิการ และผลตอบแทน ตลอดจนระเบียบวิธีการต่างๆ ที่จ�ำเป็น การวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงต่างๆ

ที่อาจจะเกิดขึ้น และการวางแผนรับมือ เพื่อน�ำไปสู่การการบริหารจัดการของร้านอาหารเพื่อสุขภาพอย่างเหมาะ

สม เพื่อน�ำไปสู่การลงทุนในสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน และพยากรณ์รายจ่ายด้านการบริหารจัดการ 

	 	 5.9 การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ด้านการเงิน (Financial Analysis) โดยศึกษาความเป็นไปได้ของ

โครงสร้างทางการเงิน โดยน�ำต้นทุนจากเงินลงทุนในสินทรัพย์หมุนเวียน สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน ค่าใช้จ่ายทางการ

ตลาด ต้นทุนด้านการผลิตและบริการ ค่าใช้จ่ายด้านการบริหารจัดการ และรายได้จากการพยากรณ์ยอดขาย มา

ท�ำการจัดท�ำงบทางการเงิน โดยการใช้หลักการประมาณการการด�ำเนินการงาน และน�ำผลที่ได้ไปใช้ในการตัดสิน

ใจ ประกอบไปด้วย 4 งบ คือ งบต้นทุนโครงการ ประมาณการงบก�ำไรขาดทุน ประมาณการงบกระแสเงินสด และ

ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน รวมถึงวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน จุดคุ้มทุน ระยะเวลาคืนทุน มูลค่า

ปัจจุบันของผลตอบแทนสุทธิ อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ การวิเคราะห์ความไว เพื่อใช้ในการตัดสินใจว่า

ธุรกิจนี้มีความเป็นไปได้มากน้อยเพียงใด

ผลการวิจัย

	 1. 	 การศึกษาความเป็นไปได้ในการเปิดร้านอาหารเพื่อสุขภาพ “แฮปปี้เฮทตี้” ในเขตเทศบาลเมือง

ขอนแก่น จังหวัดขอนแก่นซึ่งจากผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคในการเลือก

ร้านอาหารเพือ่สขุภาพในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่น จากผลตอบแบบสอบถามพบว่า กลุม่เป้าหมาย
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ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงโดยมีอายุ 25 – 34 ปี ระดับการศึกษาสูงสุดคือ ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน

เป็นส่วนใหญ่ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท สถานภาพโสด รับประทานอาหารนอกบ้านทุกวัน 

เนื่องจากชอบรับประทานอาหารนอกบ้าน ซึ่งจ�ำนวนคนเฉลี่ยที่รับประทานอาหารด้วยกันมีจ�ำนวน 3 – 5 คน โดย

ส่วนใหญ่รบัประทานอาหารนอกบ้านร่วมกบัเพือ่น และตดัสนิใจเลอืกร้านอาหารเอง สือ่ทีม่ผีลต่อการรบัรูแ้ละตดัสนิ

ใจไปร้านอาหารเปิดใหม่ 3 อันดับแรก คือ การบอกปากต่อปาก โซเชียลเน็ตเวิร์ค และค�ำแนะน�ำจากผู้ที่น่าเชื่อถือ 

ปัญหาทีผู่ต้อบแบบสอบถามเจอจากการใช้บรกิารร้านอาหารและตดัสนิใจไม่ไปร้านอาหารนัน้อกีคอื รสชาตไิม่อร่อย 

ผูต้อบแบบสอบถามคดิว่าอาหารสขุภาพมคีวามจ�ำเป็น แต่ส่วนใหญ่ไม่เคยรบัประทานอาหารเพือ่สขุภาพ เนือ่งจาก

ไม่ชอบกนิผกั (คดิว่าอาหารเพือ่สขุภาพมแีต่ผกั) และถ้ามร้ีานอาหารเพือ่สขุภาพเปิดใหม่ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น 

จังหวัดขอนแก่น ผู้ตอบแบบสอบถามสนใจอาหารประเภทลดนํ้าหนักหรือควบคุมนํ้าหนักเป็นส่วนใหญ ่ โดยราคา

อาหารใน 1 มื้ออยู่ที่ประมาณ 60 – 100 บาท ให้ความสนในทั้งรับประทานอาหารที่ร้านและเข้าคอร์สอาหารเพื่อ

สุขภาพ โดยส่วนของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร 5 อันดับแรก ได้แก่ รสชาติอาหาร ราคา

เหมาะสมกบัคณุภาพ มทีีจ่อดรถสะดวกสบายและปลอดภยั มบีตัรส่วนลด พนกังานยิม้แย้มแจ่มใสให้บรกิารทีป่ระทบั

ใจ ระยะเวลารอคอยอาหาร และมีจ�ำนวนโต๊ะเก้าอี้เพียงพอต่อการใช้บริการ

	 2.	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก พบว่าสภาพแวดล้อมส่วนใหญ่ส่งผลดีต่อธุรกิจเนื่องจากคณะ

รกัษาความสงบแห่งชาต ิ(คสช.) เข้ามาท�ำให้ความรนุแรงทางการเมอืงลงลด มแีนวโน้มเศรษฐกจิดขีึน้ มกีารวางแผน 

ออกแผนการฟื้นฟูเศรษฐกิจในหลายๆด้าน ประชาชนหันกลับมาจับจ่ายใช้สอยมากขึ้น ภาครัฐและเอกชนให้ความ

สนใจและรณรงค์ให้คนไทยหันมาใสใจเรื่องสุขภาพ ท�ำให้ประชาชนตื่นตัวและหันมาสนใจสุขภาพกันมากขึ้น ไม่ว่า

จะเป็นการการเลือกซื้อ เลือกรับประทานอาหาร และหันมามีเวลาให้กับการออกก�ำลังกาย เพื่อป้องกันและรักษา

โรคต่างๆ รวมไปถงึพฤตกิรรมการรบัประทานอาหาร จากภาพสงัคมทีเ่ปลีย่นไปคนไทยชอบทีจ่ะออกมารบัประทาน

อาหารนอกบ้านเพิ่มมากขึ้น รวมถึงความสนใจการรับประทานอาหารให้ครบ 3 มื้อ แต่ไม่มีเวลาปรุงอาหารเอง 

ประชาชนให้ความสนใจและรักษ์สิ่งแวดล้อมมากขึ้น เทคโนโลยีสามารถท�ำให้เกิดความสะดวกสบายในชีวิตประจ�ำ

วันรวมไปถึงการรับรู้ข่าวสารผ่านออนไลน์ อยู่ในโลกโซเชียว ท�ำให้ธุรกิจมีมีโอกาสที่จะเติบโตได้ 

	 3. 	 จากการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขนั เนือ่งจากเป็นร้านอาหารเพือ่สขุภาพแนวใหม่ ทีไ่ม่ใช่

แค่มผีกัหรอืสมนุไพร แต่ยงัออกแบบเมนอูาหารให้ครบหลกัโภชนาการ 5 หมู ่พร้อมบอกพลงังานทีไ่ด้รบั มพีนกังาน

ทีส่ามารถให้ความรูใ้นเรือ่งอาหารสขุภาพได้อย่างถกูต้อง เพือ่ให้ลกูค้าได้ออกแบบการรบัประทานอาหารได้เอง และ

ดต่ีอสขุภาพจรงิ จงึถอืว่าคูแ่ข่งยงัไม่ชดัเจน แต่ด้วยสนิค้าทดแทนทีม่อียูห่ลากหลาย ไม่ว่าจะเป็นร้านอาหารทัว่ๆ ไป 

ร้านอาหารตามห้างสรรพสนิค้า ตลาด ทีส่ามารถให้ลกูค้าเลอืกซือ้ได้หลากหลาย และในอนาคตร้านค้าเหล่านีก้อ็าจ

จะเป็นคูแ่ข่งทางตรงโดยหนัมาสนใจผลติอาหารทีม่คีณุภาพและดต่ีอสขุภาพมากยิง่ขึน้ เกดิเป็นคูแ่ข่งรายใหม่เข้ามา

ในธรุกจิ หรอืการเข้ามาในธรุกจิเป็นเรือ่งทีไ่ม่ยากนกัและใช้เงนิลงทนุน้อย ลกูค้ามอี�ำนาจต่อรองสงูเนือ่งจากมสีนิค้า

ทดแทนที่หลากหลาย ท�ำให้ร้านอาหารเพื่อสุขภาพ “แฮปปี้เฮทตี้” จึงต้องสร้างและสื่อสาร ถึงความแตกต่างและ

เอกลักษณ์เฉพาะของทางร้าน ท�ำให้ลูกค้าจดจ�ำ เชื่อมั่นในความแตกต่างจากร้านอาหารทั่วๆ ไป และจงรักภักดีต่อ

แบรนด์ “แฮปปี้เฮทตี้”

	 4. 	 จากการก�ำหนดกลยทุธ์นัน้ ได้ก�ำหนดวสิยัทศัน์ พนัธกจิ เป้าหมาย และค�ำขวญั โดยสือ่ถงึความใส่ใจ

ในเรือ่งของโภชนาการของลกูค้า การสร้างสขุภาพทีด่ทีีส่ะท้อนให้เหน็ว่า การทีเ่ราสขุภาพดที�ำให้เรามคีวามสขุเหมอืน

ชื่อร้าน “แฮปปี้เฮทตี้” ซึ่งหมายถึง มีความสุขไปกับสุขภาพที่ดี ในการก�ำหนดกลยุทธ์นั้น ผู้วิจัยได้เลือกกลยุทธ์ที่

สอดคล้องกับสถานการณ์ปัจจุบันซึ่งเน้นการประชาสัมพันธ์และท�ำให้เป็นที่รู้จักของคนทั่วไป เนื่องจากร้านอาหาร
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เพื่อสุขภาพ เป็นร้านอาหารแนวใหม่ และเป็นร้านอาหารที่เปิดใหม่ ท�ำให้กลยุทธ์หลักจะเน้นในเรื่องของการ

ประชาสัมพันธ์ และมีโปรโมชั่นที่ท�ำให้ลูกค้ารู้จักและเกิดความจงรักภักดีต่อร้านอาหารเพื่อสุขภาพ “แฮปปี้เฮทตี้”

	 5. 	 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาดของร้านอาหารเพื่อสุขภาพ “แฮปปี้เฮทตี้” กลุ่มเป้าหมาย

หลักคือ กลุ่มที่ให้ความส�ำคัญกับสุขภาพ (Health - Conscious) ช่วงอายุ 25 -60 ปี อาศัยอยู่ในเขตเทศบาลนคร

ขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น กลุ่มเป้าหมายรองคือ ครอบครัวของกลุ่มเป้าหมายหลัก ที่มารับประทานอาหารร่วมกัน 

ซึ่งผู้วิจัยได้ให้ความส�ำคัญในเรื่องของ รสชาติอาหาร ความหลายหลายของอาหาร โดยมีเมนูอาหารที่ถูกออกแบบ

ตามหลักโภชนาการที่ดี ในปริมาณที่พอเหมาะ และครบ 5 หมู่ รวมไปถึงมีเครื่องดื่มที่ดีต่อสุขภาพ ที่สามารถเลือก

ดืม่ได้ทัง้นํา้ผลไม้ และนํา้ป่ันทีใ่ห้พลงังานสงูส�ำหรบัคนทีต้่องการเพิม่พลงังาน มบีรกิารคอร์สอาหารส่งถงึบ้าน ส�ำหรบั

ลูกค้าที่สนใจอาหารเพื่อสุขภาพและไม่มีเวลาปรุงอาหารหรือหารับประทานได้ครบทั้ง 3 มื้อ ราคาของอาหารและ

เครื่องดื่มที่ไม่แพงจนเกินไป มีให้เลือกหลายราคา ท�ำเลที่ตั้งบริเวณตลาดจอมพล ซึ่งง่ายต่อการเดินทาง มีที่จอดรถ

เพยีงพอ มกีารประชาสมัพนัธ์เพือ่ให้เป็นทีรู่จ้กั และโปรโมชัน่ทกุปีเพือ่ท�ำให้ลกูค้าอยากมาลองใช้บรกิาร และอยาก

กลับมาใช้บริการในครั้งต่อๆไป พนักงานที่ให้บริการมีความรู้ความสามารถในการแนะน�ำเมนูอาหารและการรับ

ประทานอาหารเพื่อสุขภาพ มีบุคลิกที่ดี ยิ้มแย้มแจ่มใส พร้อมให้บริการลูกค้าอยู่ตลอดเวลา เพื่อให้ลูกค้าประทับใจ

ในการบริการ ที่รวดเร็ว ถูกต้อง ภายใต้บรรยากาศร้านที่สะอาด โล่ง สบายตา มีที่นั่งเพียงพอต่อการบริการ

	 6. 	 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการผลิตและบริการของร้านอาหารเพื่อสุขภาพ “แฮปปี้เฮทตี้” จะมี

การผลิตและบริการ ทั้งภายในร้านอาหารโดยเปิดให้บริการระหว่างเวลา 10.30 น. – 20.30 น. และมีคอร์สอาหาร

เพื่อสุขภาพบริการส่งถึงที่โดยส่งอาหารในช่วง 11 นาฬิกาส�ำหรับมื้อเที่ยง และ 16 นาฬิกาส�ำหรับมื้อเย็นและมื้อ

เช้าในวันถัดไป มีพ่อครัว 3 คน ผู้ช่วยพ่อครัว 3 คน พนักงานบริการและท�ำความสะอาด 5 คน จะท�ำงานเป็นกะ 

โดยกะเช้าท�ำงานตั้งแต่ 9 นาฬิกาถึง 19 นาฬิกา และกะบ่าย 11 นาฬิกา ถึง 21 นาฬิกา มีกระบวนการเลือกสรร

วัตถุดิบที่มีคุณภาพ สด สะอาด ปราศจากสารเคม ี มีระบบการบริการที่ดี รวดเร็วและถูกต้อง มีสิ่งอ�ำนวยความ

สะดวกในร้าน ไม่ว่าจะเป็น ทีวี ไวไฟฟรี และนิตยาสารเกี่ยวกับสุขภาพ

	 7. 	 การศกึษาความเป็นไปได้ในด้านการจดัการ จะมรีะยะการด�ำเนนิงานก่อนเปิดร้านประมาณ 7 เดอืน 

ตัง้แต่การออกแบบ และตกแต่งร้าน การจดัหาซือ้เฟอร์นเิจอร์ สรรหาและคดัเลอืกพนกังาน ทีต่รงกบัความต้องการ 

อบรมพนกังานในเรือ่งของการให้บรกิารและความรูเ้กีย่วกบัโภชนาการ มนีกัโภชนาการตรวจสอบและรบัรองข้อมลู

ที่ใช้ในการผลิตที่ถูกต้องตรงตามหลักโภชนาการ และมีโฆษณาประชาสัมพันธ์ร้านอาหาร โดยมีผู้จัดการร้านดูแล

ร้าน 1 คน และนักบัญชี 1 คน

	 8. 	 การศกึษาความเป็นไปได้ด้านการเงนิ จากผลการวเิคราะห์ด้านการเงนิ พบว่าโครงการนีใ้ช้เงนิลงทนุ

ทั้งหมด 1,325,400 บาท เป็นเงินทุนเรือนหุ้น 525,400 บาท คิดเป็นร้อยละ 38.65 และเงินกู้ 800,000 บาท คิด

เป็นร้อยละ 60.35 โครงการมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 3,312,322.13 บาท อัตราผลตอบแทนภายใน

โครงการ ร้อยละ 66 แสดงให้เห็นถึงผลตอบแทนที่สูงกว่าต้นทุนเงินทุนทางการเงิน (อัตราค่าเสียโอกาสเงินลงทุน) 

ซึ่งเป็นอัตราดอกเบี้ยเงินที่กู้มา คือ ร้อยละ 8 โดยมีระยะเวลาคืนทุน 1 ปี 10 เดือน มีจุดคุ้มทุนในปีที่ 1 เท่ากับ 

6,416,083.86 บาท ปีที่ 2 เท่ากับ 6,301,941.67 บาท ปีที่ 3 เท่ากับ 6,450,993.79 บาท ปีที่ 4 เท่ากับ 

7,816,861.95 บาท และปีที่ 5 เท่ากับ 7,929,113.48 บาทเพราะฉะนั้นการลงทุนร้านอาหารสุขภาพ “แฮปปี้เฮท

ตี้” มีความน่าสนใจและคุ้มค่าต่อการลงทุน
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สรุป

	 จากผลการวิจัยการเปิดร้านอาหารเพื่อสุขภาพ “แฮปปี้เฮทตี้” ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จังหวัด

ขอนแก่น โดยมีกลุ่มเป้าหมายหลักคือ กลุ่มที่ให้ความส�ำคัญกับสุขภาพ (Health - Conscious) ช่วงอายุ 25 -60 ปี 

เป็นร้านอาหารเพือ่สขุภาพทีม่อีาหารทีถ่กูต้องตามหลกัโภชนาการ บอกถงึปรมิาณแคลลอรีท่ีไ่ด้รบัในแต่ละจาน เพือ่

ให้ลูกค้าได้รับสารอาหารที่พอเหมาะและครบถ้วน ลูกค้าสามารถควบคุมปริมาณการรับประทานอาหาร นอกจาก

นีย้งัมคีอร์สอาหารเพือ่สขุภาพส�ำหรบัผูท้ีอ่ยากดแูลตนเองในทกุๆมือ้อาหาร โดยมบีรกิารส่งถงึบ้าน จากการวเิคราะห์

ในด้านการตลาด การผลิตและบริการ การจัดการ และการเงิน พบว่าธุรกิจร้านอาหารเพื่อสุขภาพ “แฮปปี้เฮทตี้” 

มีความน่าสนใจในการลงทุน ทั้งนี้เนื่องจากสภาวการณ์ต่างๆที่เอื้ออ�ำนวย มีกลุ่มลูกค้าที่สนใจ มีอัตราผลตอบแทน

ที่น่าพอใจ และจุดคุ้มทุนที่ใช้เวลาไม่นาน

กิตติกรรมประกาศ

	 รายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้สามารถส�ำเร็จเสร็จสมบูรณ ์ ได้ด้วยความกรุณาและความอนุเคราะห์เป็น

อย่างยิง่ จากผูช่้วยศาสตราจารย์ ดร.ชืน่จติร องัวราวงศ์ อาจารย์ทีป่รกึษารายงานการศกึษาอสิระ ซึง่กรณุาให้ความ

รู้ ค�ำแนะน�ำ ค�ำปรึกษา ตรวจสอบแก้ไขข้อบกพร่องต่าง ๆ ด้วยความเอาใจใส่ ท�ำให้รายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้

เสร็จสมบูรณ์ได้เป็นอย่างดี ผู้เขียนขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูงไว้ ณ ที่นี้ 

	 ขอขอบคุณเจ้าของต�ำรา เอกสาร ผลงานและบทความทางวิชาการต่าง ๆ ที่ได้ใช้อ้างอิง ขอขอบคุณเจ้า

หน้าที่งานบริการการศึกษา และงานกิจการนักศึกษาทุกท่าน ที่อ�ำนวยความสะดวกในระหว่างท�ำการศึกษาครั้งนี้ 

ขอขอบคณุทกุท่านทีใ่ห้ความร่วมมอืในการกรอกแบบสอบถาม เป็นอย่างด ีและขอขอบคณุเพือ่นนกัศกึษาปรญิญา

โท MBA Young Executive รุ่นที่ 14 และรุ่นพี่ MBA ที่คอยช่วยเหลือและให้ก�ำลังใจที่ดีแก่ผู้ศึกษา
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การศึกษาความเป็นไปได้ในการประกอบธุรกิจฟิตเนส
ในเขตหนองแขม กรุงเทพฯ

A FEASIBILITY STUDY ON FITNESS CENTER IN NONG KHAEM DISTRICT OF 
BANGKOK

ภาคิน  สินธุ์ธารทอง1

บทคัดย่อ

	 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาความเป็นไปได้ในการประกอบธรุกจิฟิตเนส ในเขตหนองแขม กรงุเทพฯ ซึง่มกีารลงทนุ

ในรายละเอียดส�ำคัญ คือ อุปกรณ์และเครื่องออกก�ำลังกาย, อุปกรณ์ส�ำนักงาน และการตกแต่งภายใน โดยมีการวิเคราะห์ความเป็น

ไปได้ของโครงการ 3 ด้านคอื ด้านการด�ำเนนิการ ด้านการตลาด และด้านการเงนิ ซึง่ได้แก่ การประมาณการงบก�ำไรขาดทนุ (Income 

statement) การประมาณการงบกระแสเงินสด (Cash flow statement) การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน (Statement 

of Financial Position) และ อัตราผลตอบแทนต่อเงินลงทุน โดยก�ำหนดระยะเวลาของโครงการ 5 ปี (Return on Investment : 

ROI) โดยโครงการนี้มีอายุ 5 ปี

	 ผลการวเิคราะห์ด้านการเงนิ พบว่าโครงการมีการใช้เงินลงทนุ 3,690,800 บาท มอีตัราผลตอบแทนต่อเงนิลงทนุ (Return 

on Investment : ROI) อยู่ที่ 241.82% แสดงให้เห็นว่าการโครงการให้ผลตอบแทนที่คุ้มค่ากับการลงทุน ดังนั้นการลงทุนในธุรกิจ

ฟิตเนสในเขตหนองแขม กรุงเทพฯ จึงมีความน่าสนใจในการลงทุน 

ค�ำส�ำคัญ: การศึกษาความเป็นไปได้ ฟิตเนส การลงทุน

Abstract

	 The objective of this study is to investigate the possibility of investment on fitness center in Nong Khaem 

district of Bangkok. The detailed investments of this fitness center are as follows; exercise machine, office supplies 

and interior decorations. Factors affecting project feasibility including; operating, marketing and finance  

management were analyzed. The results of financial analysis were shown as, Income statement, Cash flow state-

ment, Statement of Financial Position and Return on Investment (ROI) The duration of this project was expected 

for 5 years.

	 The investigation showed that the financial investment of 3,690,800 Baht .The return on investment is 

241.82% was shown that investment on fitness center in Nong Khaem district of Bangkok was an interesting project 

for any investors.

Keywords: A feasibility study, Fitness, Investment

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 โทร 087-977-9911 E-mail : Pakin.s.egat.co.th
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บทน�ำ

	 จากกระแสการตืน่ตวัเรือ่งการรกัษาสขุภาพส่งผลท�ำให้สนิค้าหลายๆตราสนิค้าใช้กระแสดงักล่าวเป็นโอกาส

ในการด�ำเนนิธรุกจิ โดยธรุกจิประเภทหนึง่ทีใ่ช้กระแสความสนใจในสขุภาพกค็อื ธรุกจิฟิตเนส  เซน็เตอร์ ซึง่กระแส

ความนิยมของผู้บริโภคนับวันยิ่งสูงขึ้น

	 ฟิตเนสเซน็เตอร์ คอื สถานทีอ่อกก�ำลงักายทีร่วมการออกก�ำลงักายหลากหลายรปูแบบ มใีห้เลอืกมากมาย 

ซึ่งจัดไว้ในพื้นที่ที่จ�ำกัด เช่น การวิ่งบนสายพาน การออกก�ำลังกายโดยการใช้อุปกรณ์เพื่อช่วยเสริมสร้างกล้ามเนื้อ 

หรือขจัดไขมันส่วนเกิน 

	 ธรุกจิฟิตเนสเซน็เตอร์ได้รบัการตอบรบัเป็นอย่างดโีดยเฉพาะจากประชาชนในเขตพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 

ที่มีรูปแบบการด�ำเนินชีวิตอยู่บนความเร่งรีบ และมีข้อจ�ำกัดในเรื่องของเวลาและสถานที่ในการออกก�ำลังกายด้วย

เหตุผลดังกล่าว ผู้ศึกษาได้เล็งเห็นถึงแนวโน้มของการเติบโตอย่างต่อเนื่องในธุรกิจฟิตเนส จึงมีแนวคิดในการเปิด

กจิการนี ้โดยมชีือ่โครงการว่า A-fitness center  ตัง้อยูบ่รเิวณเขตหนองแขม กรงุเทพมหานครฯ โดยท�ำเลดงักล่าว

มีลักษณะพื้นที่ติดถนนใหญ่ อยู่ใกล้แหล่งชุมชน

วัตถุประสงค์ของโครงการ

	 เพื่อศึกษาและประเมินความเป็นไปได้ของการท�ำธุรกิจฟิตเนส

วิธีด�ำเนินงาน

	 1. 	 วเิคราะห์สภาพการแข่งขนัด้วย (Five Force Model) และวเิคราะห์สภาพแวดล้อมธรุกจิ โดย (SWOT 

Analysis)

	 2. 	 ท�ำการเก็บข้อมูลแบบปฐมภูมิโดยการรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม (Questionnaires) ผู้ที่เคย

ใช้บริการสถานออกก�ำลังกายในเขตหนองแขม

	 3. 	 น�ำข้อมูลเชิงลึกทั้งปริมาณและคุณภาพ มาท�ำการศึกษาข้อมูลธุรกิจ โดยเริ่มตั้งแต่การประมาณการ

รายได้และการประมาณการค่าใช้จ่ายประเภทต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง

	 4. 	 จัดท�ำการศึกษาความเป็นไปได้ ทางด้านการตลาด การด�ำเนินการ และการเงิน

	 5. 	 ท�ำการสรุปผลและประเมินผลการศึกษาวิจัยรวมถึงข้อเสนอแนะ

ผลการวิจัย

	 การศกึษาความเป็นไปได้ในการลงทนุ ธรุกจิฟิตเนส ในเขตหนองแขม กรงุเทพฯ โดยการแจกแบบสอบถาม 

(Questionnaires) ให้กับกลุ่มประชาชนที่อาศัยและท�ำงานในพื้นที่เขตหนองแขม กรุงเทพฯ จ�ำนวน 322 ราย พบ

ว่ามีสัดส่วนของประชากรที่ออกก�ำลังกายทุกประเภท 72 % คิดเป็น73,975 คน โดยในจ�ำนวนนี้ มีประชากรที่เป็น

สมาชิกศูนย์ออกก�ำลังกาย 35 % เท่ากับ 25,891 คน มีสัดส่วนประชากรที่เป็นสมาชิก fitness คือ 25% คิดเป็น 

6,473 คน  ความเป็นไปได้ด้านการตลาด มีการก�ำหนดต�ำแหน่งของบริการให้มีอุปกรณ์ครบครัน แต่จ�ำนวนไม่มาก

เกินไปต่อชนิดของอุปกรณ์ และ ค�ำนึงถึงสภาพเศรษฐกิจของชุมชน โดยจะตั้งราคาค่าบริการที่ไม่สูงนัก เพื่อเข้าถึง

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ง่ายและแข่งขันกับคู่แข่งได้

ความเป็นไปได้ด้านการด�ำเนนิงาน เนือ่งจาก A-fitness center เป็นธรุกจิให้บรกิาร ทีไ่ม่สามารถเคลือ่นที่
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ได้ ในส่วนของท�ำเลที่ตั้ง ทางโครงการเน้นความสะดวกสบายในการเดินทางมาใช้บริการ และอยู่ใกล้กับแหล่ง

ชุมชน      	 ความเป็นไปได้ด้านการเงนิ โครงการมรีายรบัรวมอยูท่ี ่5,182,951 และมต้ีนทนุรวมอยูท่ี ่1,516,267 

ดังนั้นโครงการจึงมีค่า ROI (Return on Investment) อยู่ที่ 241.82% ถือว่าอยู่ในสัดส่วนที่น่าลงทุนพอสมควร

การวิเคราะห์ภาพรวมอุตสาหกรรมและสถานการณ์ทั่วไป

	  ภาพรวมอตุสาหกรรม ผูบ้รโิภคให้ความส�ำคญักบัการดแูลสขุภาพมากขึน้ การขยายตวัของธรุกจิเกีย่วกบั

กีฬาเริ่มมีแนวโน้มเพิ่มสูงขึ้นเรื่อยๆ รวมถึงธุรกิจฟิตเนส ก็ได้รับการตอบรับเป็นอย่างดี 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ (SWOT Analysis)

-	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน

	 จุดแข็ง (Strength) 	 : 	สถานที่ตั้งโครงการอยู่ในท�ำเลที่ดี เดินทางสะดวก ใกล้แหล่งชุมชน อุปกรณ์	

					     ออกก�ำลังกายได้มาตรฐาน มีความปลอดภัย มีผู้เชี่ยวชาญให้ค�ำแนะน�ำอย่าง	

				      ใกล้ชิด พร้อมสิ่งอ�ำนวยความสะดวกครบครัน

	 จุดอ่อน (Weakness) 	 : 	เป็นฟิตเนสเปิดใหม่ยังไม่เป็นที่รู้จักมากนัก และใช้เงินลงทุนเริ่มแรกค่อนข้างสูง

-	 การวิเคราะห์สถาพแวดล้อมภายนอก	

	 โอกาส (Opportunity)	:	บริเวณใกล้เคียงยังไม่มีคู่แข่ง ,ค่านิยมในสังคมและ กระแสรักสุขภาพ

	 อุปสรรค (Threat)	 :	อนาคตอาจมีวิธีการออกก�ำลังกายแบบใหม่ๆเข้ามาทดแทน

การก�ำหนดตลาดกลุ่มเป้าหมาย  (Segmentation Targeting Positioning: STP)

	 1. การแบ่งส่วนทางการตลาด (Market Segmentation)

	 ประชากรที่พักอาศัยท�ำงานในพื้นที่หนองแขม แบ่งเป็น 2 กลุ่มคือ

	 อายุ15 -20 ปี    :  ซึ่งยังไม่มีรายได้ และอยู่ในช่วงวัยที่ยังไม่นิยมใช้บริการฟิตเนสมากนัก

	 อายุ 21 – 70 ปี  :  ซึ่งสามารถหารายได้ด้วยตนเองแล้วจึงมีความสามารถในการจ่ายค่าบริการ บวก กับ

ช่วงวัยที่หันมาใส่ใจสุขภาพและความงามมากขึ้น จึงเป็นกลุ่มลูกค้าหลักที่คาดว่าจะมาใช้บริการ 

	 2. การก�ำหนดตลาดกลุ่มเป้าหมาย (Marketing Target)  

	 กลุ่มเป้าหมายหลัก :ประชากรเพศชายและหญิงที่มีอายุ 21-55 ปี ท�ำงานหรือพักอาศัยในเขตหนองแขม

มีรายได้ต่อเดือนตั้งแต่ 15,000 บาทขึ้นไป ชอบออกก�ำลังกาย มีค่านิยมความสะดวกสบายและชอบการบริการที่มี

อุปกรณ์ทันสมัยพร้อมสิ่งอ�ำนวยความสะดวกครบครัน 

	 กลุ่มเป้าหมายรอง :ประชากรเพศชายและหญิงที่มีอายุ 15-20 ปี มีพฤติกรรมชอบออกก�ำลังกาย มีค่า

นิยมความสะดวกสบาย ชอบการบริการที่มีอุปกรณ์ทันสมัย และสิ่งอ�ำนวยความสะดวกครบครัน

	 3. การก�ำหนดต�ำแหน่งทางการตลาด (Market Positioning) 

	 โดย A-fitness center จะก�ำหนดต�ำแหน่งของบริการให้มีอุปกรณ์ครบครัน แต่จ�ำนวนไม่มากเกินไปต่อ

ชนิดของอุปกรณ์ และ ค�ำนึงถึงสภาพเศรษฐกิจของชุมชน โดยจะตั้งราคาค่าบริการที่ไม่สูงนัก เพื่อเข้าถึงกลุ่มลูกค้า

เป้าหมายได้ง่าย และแข่งขันกับคู่แข่งได้  (การวางต�ำแหน่งการบริการของ A-fitness center เป็นดังภาพที่ 1)

การประมาณการยอดขาย (Sales Forecast) 

	 จ�ำนวนประชากรในเขตหนองแขม 150,285 คน มีประชากรอายุ 15-70 ปี จ�ำนวน 102,743 คน มี

ประชากรที่เป็นสมาชิก Fitness คือ 6,473 คน ส่วนแบ่งทางการตลาดที่คาดว่าจะได้คือ 5% คิดเป็น 324 คน โดย
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มีประมาณการยอดขายต่อเดือนเป็น 461,675 บาท (รายละเอียดตามตารางที่ 1 )

การวิเคราะห์ด้านส่วนประสมทางการตลาด (Product/Service, Price, Place, Promotion, People, 

Physical Evidence and Process : 7P’s)           

	 ด้านบริการ (Service)         

	 บริการหลัก Group exercise เช่นโยคะร้อน และ แอโรบิค , Weight การออกก�ำลังกาย	เพื่อรูปรางที่

ดี และการเสริมสร้างกล้ามเนื้อ และ Cardio เป็นเครื่องออกก�ำลังกายในกลุ่มการเผาผลาญพลังงาน เช่น ลู่วิ่ง และ 

จักรยาน และมีบริการเสริม เช่นครูฝึก หรือที่เรียกว่า เทรนเนอร์ ห้องน�้ำ ห้องอาบน�้ำ ตู้เก็บสัมภาระ

	 ด้านราคา (Price)

              	ราคาระดับปานกลาง สมเหตุสมผลเพื่อให้สอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมาย มีมีหลายช่วงอายุ หลายอาชีพ 

โดยรายเดือน 1,200 บาท 

	 ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Place)

              	มีท�ำเลที่ตั้งอยู่ใกล้กับโรงเรียน และตลาด ซึ่งเป็นเขตชุมชน มีผู้คนสัญจรไปมามาก เดินทางสะดวก

	 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)

              	แจกใบปลิว ,จัดกิจกรรมเปิดตัวโครงการ ,ใช้พนักงานขาย ,สร้างfanpage ใน facebook และ การให้

ของสมนาคุณส�ำหรับสมาชิกใหม่

	 ด้านบุคคล (People)

             	เจ้าของกิจการ ดูแลภาพรวมของกิจการทั้งหมด ก�ำหนกลยุทธ์และทิศทางของกิจการ ส่วนพนักงาน มี

บุคลิกภาพดี มีจิตใจบริการ สร้างความประทับใจ

	 ด้านกระบวนการ (Process)

             	เน้นการบรกิารทีเ่ป็นมอือาชพีและมคีวามเป็นกนัเอง เหมอืนมาออกก�ำลงักายกบัเพือ่น มบีรกิารวางแผน

และให้ค�ำแนะน�ำการออกก�ำลังกาย

	 ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)

             	สร้างภาพลักษณ์ที่ดูเป็นมืออาชีพ  และมีมาตรฐานทั้งตกแต่งร้านและอุปกรณ์ อากาศถ่ายเท สว่าง 

สะอาดตา     

                                       

การด�ำเนินงาน และการจัดการ

              ช่วงระยะก่อนเปิดกิจการ เริ่มตั้งแต่การเช่าอาคาร ตกแต่งสถานที่ สั่งซื้ออุปกรณ์ รวมระยะเวลาทั้งสิ้น 

9 เดอืน การจดัซือ้อปุกรณ์ออกก�ำลงักาย และการสรรหาพนกังาน ควรท�ำล่วงหน้าการเปิดกจิการประมาณ 3 เดอืน 

เมื่อเปิดท�ำการแล้ว ควรมีการควบคุมคุณภาพและมาตรฐานของอุปกรณ์และการให้บริการต่างๆ อยู่เสมอ

สรุปการลงทุนและค่าใช้จ่าย

	 โครงการลงทุน A-fitness center ในเขตหนองแขม กรุงเทพมหานครฯ ใช้เงินลงทุนทั้งหมดเกี่ยวกับ

อุปกรณ์ออกก�ำลังกาย อุปกรณ์ในห้องน�้ำ อุปกรณ์ส�ำนักงาน และกล้องวงจรปิด รวมทั้งสิ้น 3,090,800 บาท โดย

ใช้เงินของผู้ประกอบการเองทั้งหมด 
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บทสรุปและข้อเสนอแนะ
	 ส�ำหรับเมืองใหญ่ เช่นกรุงเทพมหานครฯ ประชากรมีรูปแบบการด�ำเนินชีวิตอยู่บนความเร่งรีบ และมี
ข้อจ�ำกัดในเรื่องของเวลา และสถานที่ในการออกก�ำลังกาย ฟิตเนสเซ็นเตอร์จึงเป็นทางเลือกที่เหมาะสม เพราะมี
อุปกรณ์ที่ถูกออกแบบได้มาตรฐาน อีกทั้งมีผู้เชี่ยวชาญคอยให้ค�ำแนะน�ำอย่างใกล้ชิด ธุรกิจนี้ก�ำลังเติบโตขึ้นเรื่อยๆ 
และมีการแข่งขันสูงในบางพื้นที่ ส่วนในเขตหนองแขม มีผู้ประกอบการเพียง 2 ราย ซึ่งวางต�ำแหน่งบริการต่างกัน 
	 ในด้านการลงทุนผู้ศึกษาได้ท�ำการศึกษาความเป็นไปได้และเก็บข้อมูลในหลายด้านซึ่งผลสรุปที่ออกมา 
พบว่ามีแนวโน้มของผลตอบแทนที่เพิ่มสูงขึ้น และมีความเป็นไปได้ในการลงทุน 
	 ในอนาคตอาจมกีารเพิม่สิง่อ�ำนวยความสะดวกระหว่างการมาใช้บรกิาร เพือ่ให้ลกูค้าได้รบัความสะดวก
สบายมากขึ้น เช่น การจ�ำหน่ายอาหารจานเดียว และมีระบบการเก็บสถิติจากการสังเกตการณ์ในการมาใช้บริการ
ของลกูค้า เกีย่วกบัประเภทเครือ่งออกก�ำลงักายทีน่ยิมใช้ เพือ่จะได้จดัหาเพิม่เตมิให้เหมาะสมและเพยีงพอกบัความ
ต้องการ เพื่อพัฒนาการบริการให้ดียิ่งขึ้นไป

กิตติกรรมประกาศ
	 การศึกษาความเป็นไปได้ในการประกอบธุรกิจฟิตเนส ในเขตหนองแขม กรุงเทพฯ ส�ำเร็จได้ด้วยดี 
เนื่องจากได้รับความอนุเคราะห์อย่างสูงจากอาจารย์ทุกท่าน อาจารย์ที่ปรึกษา ที่ได้สละเวลาให้ค�ำแนะน�ำ		
ขอขอบคณุผูต้อบแบบสอบถามทกุท่าน ทีส่ละเวลาเสนอความเหน็ และให้ข้อเสนอแนะ ทีเ่ป็นประโยชน์ต่อการเกบ็
สถิติในการศึกษาค้นคว้าครั้งนี้
	 ขอขอบคณุเพือ่นๆ ภาควนัเสาร์ – อาทติย์ ทกุท่านทีค่อยให้ความช่วยเหลอืทัง้ด้านการเรยีน และขอบคณุ
ในมิตรภาพ และความปรารถนาดีที่มอบให้เสมอมา	
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  คาบริการราคาถูก                                                                                                 คาบริการราคาแพง                  

          

 

                                             

 

                                      

                                        ความหลากหลาย ครบครันของอุปกรณและบริการนอย  

ภาพที่ 1 การวางตําแหนงบริการ 

 

ตารางที่ 1 ประมาณการยอดขาย 

ประเภทบริการ สัดสวน 

ผูใชบริการ 

จํานวน

คน 

คาบริการ ยอดขาย ยอดขาย 

ตอเดือน 

รายวัน 5% 16 200 3,200 196,000 

รายเดือน 10% 33 1200 39,600 39,600 

รายป 75% 243 9900 2,405,700 200,475 

Fitness 
first A-fitness 

center Fitness  
time 

Print to PDF without this message by purchasing novaPDF (http://www.novapdf.com/)

ตารางที่ 1 ประมาณการยอดขาย
ประเภทบริการ สัดส่วน 

ผู้ใช้บริการ

จ�ำนวน

คน

ค่า

บริการ

ยอดขาย ยอดขาย 

ต่อเดือน

รายวัน 5% 16 200 3,200 196,000

รายเดือน 10% 33 1200 39,600 39,600

รายปี 75% 243 9900 2,405,700 200,475

เฉพาะเสาร์อาทิตย์รายเดือน 5% 16 800 12,800 12,800

เฉพาะ จ-ศ. ช่วงเวลา 10.00-16.00 น. รายเดือน 5% 16 800 12,800 12,800

100% 324 2,474,100 461,675
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การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจร้านขายยา ร้านยาเวลเนสดรักเซ็นเตอร์ 
ในตลาดเทศบาลต�ำบลนํ้าพอง อ�ำเภอนํ้าพอง จังหวัดขอนแก่น

THE FEASIBILITY STUDY OF INVESTMENT IN DRUG STORE  
WELLNESSDRUGCENTER AT NAMPONG MUNICIPALITY MARKET,  

NAMPHONG DISTRIC, KHONKAEN PROVINCE

ภิญญาพัชญ์ กฤษฎิ์กุลไพศาล1

อัจฉริยะ อุปการกุล 2

บทคัดย่อ

	 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาความเป็นไปได้ในการลงทนุธรุกจิร้านขายยา ร้านยาเวลเนสดรกัเซน็เตอร์ ในตลาดเทศ

บาลต�ำบลนํา้พอง อ�ำเภอนํา้พอง จงัหวดัขอนแก่น โดยท�ำการวเิคราะห์ความเป็นไปได้ด้านการตลาด ด้านการจดัการ ด้านเทคนคิ และ

ด้านการเงิน โดยใช้แนวคดิการวเิคราะห์สิง่แวดล้อมทางธรุกิจ การแข่งขนัในธรุกจิโดยใช้ตวัแบบผลกระทบจากแรงผลกัดนั 5 ประการ 

(Five Forces Model) การวิเคราะห์จุดแข็ง โอกาส แรงบันดาลใจ ผลที่ต้องการให้เกิด (SOAR Analysis) แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ

ส่วนผสมทางการตลาดส�ำหรับธุรกิจบริการ (8P’s) และแนวคิดการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 

มาปรบัเป็นแบบสอบถามในการเกบ็รวบรวมข้อมลูจากตวัอย่างจ�ำนวน 400 คน และน�ำมาวเิคราะห์ข้อมลูโดยใช้สถติเิชงิพรรณนา ได้แก่ 

ค่าความถี ่ร้อยละ และค่าเฉลีย่ ผลการศกึษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด พบว่า จากการพจิารณาส่วนประสมทางการตลาดทีผู่บ้รโิภค

ให้ความส�ำคัญมากสุดไปน้อยสุด คือ 1) ปัจจัยด้านสถานที่, 2) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์, 3) ปัจจัยด้านราคา และ4) ปัจจัยด้านบุคลากร 

ตามล�ำดับ ในการก�ำหนดต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ระหว่างธุรกิจในอุตสาหกรรมเดียวกันพบว่า ควรก�ำหนดให้ราคา และความหลากหลาย

ของผลิตภัณฑ์อยู่ในต�ำแหน่งสูงที่สุด เมื่อพิจารณาเฉพาะด้านได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ควรเน้นที่คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ควรมี

การแสดงป้ายราคาที่ชัดเจน ด้านสถานที่ ควรตั้งร้านขายยาอยู่ใกล้ตลาด ด้านบุคลากร ควรมีเภสัชกรอยู่ประจ�ำร้านตลอดเวลาท�ำการ 

ด้านการตลาด ควรมบีรกิารตรวจเชค็สขุภาพเบือ้งต้นฟร ีการศกึษาความเป็นไปได้ด้านการจดัการ พบว่า มรีปูแบบองค์กรแบบเจ้าของ

คนเดียว โครงสร้างองค์กรแบบเรียบง่าย (Simple Organization) มีเจ้าของกิจการเป็นเภสัชกรประจ�ำร้าน 1 คน และพนักงานผู้ช่วย

เภสัชกร 1 คน การศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค พบว่า มีท�ำเลที่ตั้งอยู่ในตลาดที่เป็นชุมชนย่านค้าขายเป็นท�ำเลที่ดี มีรูปแบบร้าน

ขายยาสมัยใหม่ ใช้ระบบคอมพิวเตอร์เข้ามาช่วยทั้งงานหน้าร้านและหลังร้าน มีการจัดพื้นที่ใช้สอยภายในร้านอย่างชัดเจน เพื่อความ

สะดวกในการเลอืกซือ้ และมอีปุกรณ์ทีจ่�ำเป็นส�ำหรบัมาตรฐานร้านยาคณุภาพอย่างครบถ้วน การศกึษาความเป็นไปได้ด้านการเงนิ พบ

ว่า ระยะเวลาคนืทนุของโครงการซึง่มรีะยะเวลา 5 ปี โครงการมรีะยะเวลาคนืทนุเท่ากบั คดิเป็น 2 ปี 1เดอืน 26 วนั มอีตัราผลตอบแทน

จากการลงทุนร้อยละ 65.42 และมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 2,504,589 บาท ดังนั้นจากผลการศึกษาความเป็นไปได้ทั้ง 4 ด้าน แสดง

ให้เห็นว่า ธุรกิจร้านขายยาเวลเนสดรักเซ็นเตอร์ นี้เป็นโครงการที่น่าลงทุน

ค�ำส�ำคัญ: ความเป็นไปได้ในการลงทุน ร้านยาเวลเนสดรักเซ็นเตอร์ ร้านขายยา

Abstract

	 This study aims to study the feasibility study of investment in drug store business Wellnessdrugcenter 

at Namphong municipality market in Namphong Distric, Khonkaen. The possibility of Marketing, Management and 

Finance were analyzed to assess the feasibility of investment. Analytical technique use environmental analysis 

by competitive analysis (Five Force model), SOAR Analysis, Marketing mix (8 P’s) and Analyzing consumer  

1	  นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	  อาจารย์ประจ�ำ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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behavior to apply to be questionnaire from 400 people to analyze data by use Descriptive statistic such  

Percentage, frequency, average. The result of research indicated that The possibility of marketing that consider 

the marketing mix. The consumer feather most to least: 1) Location 2) Product 3) Price 4) Person in order to. in 

the positioning of product among rivalry industry should specific pricing and differentiate of product in highest 

positioning. When consider specific aspect the product should focus on the quality of the product. In pricing 

should present the price tag. In location should be near market. In personal should have the Pharmacist stay in 

drug store all open time. In Marketing should have a free initial health check. To study the possibility of 

management found that sole owner. The structure is simple organization consist of a pharmacist and senior 

pharmacist. To study the possibility of the technique has found location of Wellness drug store is in the com-

munity and merchandised location be good location, It’s modern retail store that use new innovation to help to 

stock management, design area appropriately and there are necessary equipment for pharmaceutical quality 

standard in its entirety . To study the feasibility of Finance found that 5 years in project time payback period are 

2 year 1 month 26 days, Internal rate of return are 65.42 percent and Net present value are 2,504,589 ฿ . So from 

research this project is interested to investment.

Keywords: Feasibility of investment, Drug store

บทน�ำ

	 ร้านขายยา ถอืว่าเป็นธรุกจิค้าปลกีอย่างหนึง่ เป็นสถานประกอบการทีม่กีารจ�ำหน่ายยาชึง่เป็นพืน้ฐานใน

การด�ำรงชีวิตของมนุษย ์ ควบคู่กับการให้ค�ำปรึกษาการใช้ยาและผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพ ตอบสนองพฤติกรรมการ

รักษาตนเองของมนุษย์เมื่อเจ็บป่วยเล็กน้อย เพื่อความสะดวก รวดเร็ว มีการเติบโตอย่างต่อเนื่องพิจารณาได้จาก

มูลค่าตลาดยารวมในประเทศไทยที่มีมูลค่าสูงถึง 100,000 ล้านบาท และมีอัตราเติบโตเฉลี่ยสูงถึง 15% ต่อปี ใน

มูลค่ารวมนี้แบ่งเป็นตลาดโรงพยาบาล 79,000 ล้านบาท คิดเป็น 79% และอีก 21,000 ล้านบาท หรือ 21% ที่

เหลือนั้นเป็นตลาดของร้านขายยา [13] และพบว่าสถานที่ขายยาแผนปัจจุบัน (ขย.1) มีจ�ำนวนเพิ่มมากขึ้นในทุกๆ

ปี ในช่วงเวลา 10 ปีที่ผ่านมา ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2542-2552 และในปี พ.ศ.2552 มีจ�ำนวนสถานที่ขายยาแผนปัจจุบัน 

ทัง้ประเทศมากถงึ 12,123 ร้าน [3] ปัจจบุนัมผีูป้ระกอบการเป็นจ�ำนวนมากทัง้รายเลก็และรายใหญ่ทีแ่ข่งขนักนัอยู่

ในธุรกิจนี้ การเติบโตของธุรกิจในร้านขายยาในช่วงหลายปีที่ผ่านมา นอกเหนือจากร้านขายยาในรูปแบบเดิมคือ 

แบบร้านโชว์ห่วย ยังเกิดการขยายตัวของร้านขายยาแบบห่วงโซ่ (Chain Drugstores) จากทั้งในประเทศเอง และ

จากต่างประเทศ เข้ามาอีกด้วย ซึ่งร้านขายยาแบบห่วงโซ่ที่มาจากต่างประเทศนั้นมีความพร้อมในด้านการเงินและ

มคีวามถนดัในธรุกจินีอ้ยูแ่ล้ว จงึส่งผลกระทบต่อร้านขายยาแบบโชว์ห่วยโดยตรง อกีทัง้ในช่วงไม่กีปี่ทีผ่่านมายงัมคีู่

แข่งรายใหม่เกิดขึ้น คือ ร้านสะดวกซื้อ (Convenience Stores) รายใหญ่ของประเทศก็ก�ำลังก้าวเข้าสู่ธุรกิจนี้เช่น

กนั เป็นเหตใุห้การแข่งขนัในธรุกจิร้านขายยามคีวามรนุแรงมากยิง่ขึน้ รวมทัง้วถิชีวีติทีเ่ปลีย่นไปได้ส่งผลกระทบต่อ

การด�ำเนินธุรกิจ ท�ำให้ผู้ประกอบการร้านขายยาต้องเริ่มเน้นการให้บริการ ที่ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า 

ช่วยตัดสินใจ อ�ำนวยความสะดวก และน�ำเสนอแนวทางในการแก้ปัญหาให้กับผู้บริโภคจากพฤติกรรมของผู้คนใน

สงัคมปัจจบุนัให้ความส�ำคญัในด้านเวลามากขึน้ ธรุกจิร้ายขายยาจงึต้องมกีารปรบั รปูแบบการด�ำเนนิธรุกจิตามรปู

แบบของพฤติกรรมและการใช้ชีวิตแนวใหม่ของผู้บริโภคในปัจจุบันให้มาก 

	 ในตลาดเทศบาลต�ำบลนํ้าพอง อ�ำเภอนํ้าพอง จังหวัดขอนแก่น พบว่าร้านขายยาแผนปัจจุบันขั้น 1 มี

จ�ำนวนทั้งสิ้น 3 ร้าน ซึ่งถือว่ายังมีจ�ำนวนน้อย เมื่อเทียบกับสภาพตลาดที่เป็นแหล่งชุมชน ซึ่งประกอบด้วยสถาน
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ศึกษา โรงพยาบาล ธนาคาร และเป็นท�ำเลที่ร้านค้าปลีกสมัยใหม่สองรายเลือกเป็นที่ตั้ง ซึ่งต้องผ่านการคัดกรองมา

แล้วว่าน่าลงทนุ ประกอบกบัผูท้�ำการศกึษาจบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีเภสชัศาสตร์บณัฑติ มหาวทิยาลยัขอนแก่น 

จงึมคีวามประสงค์ทีจ่ะต่อยอดองค์ความรูท้างวชิาชพีทีไ่ด้ศกึษามา ผูศ้กึษาจงึได้สนใจในการลงทนุธรุกจิร้านขายยา 

ร้านยาเวลเนสดรักซ์เซ็นเตอร์ ในตลาดเทศบาลต�ำบลนํ้าพอง อ�ำเภอนํ้าพอง จังหวัดขอนแก่น

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 เพือ่ศกึษาความเป็นไปได้ในการลงทนุธรุกจิร้านขายยา ร้านยาเวลเนสดรกัเซน็เตอร์ ในตลาดเทศบาลต�ำบล

นํ้าพอง อ�ำเภอนํ้าพอง จังหวัดขอนแก่น ในด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และด้านการเงิน

วิธีด�ำเนินการศึกษา

	 แบ่งการศึกษาออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ ความเป็นไปได้ในด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และ

ด้านการเงิน [18] ดังนี้ 1) ด้านการตลาด ประกอบด้วย การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก ได้แก่ การวิเคราะห์

สิ่งแวดล้อมทั่วไป เพื่อศึกษาปัจจัยที่ส่งผลกระทบทางอ้อมแก่ธุรกิจ ประกอบด้วย สภาพแวดล้อมด้านการเมืองและ

กฎหมาย สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ สภาพแวดล้อมด้านสังคมวัฒนธรรม สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี และ

สภาพแวดล้อมด้านกายภาพ [4] การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขัน เพื่อศึกษาความรุนแรงของการแข่งขันใน

อุตสาหกรรมประกอบด้วย การวิเคราะห์ขอบเขตอุตสาหกรรม การวิเคราะห์โครงสร้างของอุตสาหกรรม และการ

วิเคราะห์คู่แข่งขันโดยใช้ตัวแบบผลกระทบจากแรงผลักดัน 5 ประการ อันได้แก่ ภาวะคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่

ทีจ่ะเข้ามาในอตุสาหกรรม สภาวะการแข่งขนัระหว่างคูแ่ข่งขนัรายเดมิทีม่อียูใ่นอตุสาหกรรม อ�ำนาจการต่อรองของ

ผู้ขาย อ�ำนาจการต่อรองของผู้ซื้อ ภาวะคุกคามจากสินค้า และแนวคิดเชิงบวกในการวิเคราะห์สภาวะการณ์ โดยใช้

การวิเคราะห์สออ่าร์ (SOAR Analysis) โดยใช้ จุดแข็ง (Strength) โอกาส (Opportunities) แรงบันดาลใจ 	

(Aspiration) และความคาดหวัง (Result) [17] ในการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค เพื่อค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้

บริโภค ได้แก่ ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย ผู้บริโภคซื้ออะไร ท�ำไมผู้บริโภคจึงซื้อ ใครมีส่วนร่วมในการซื้อ ผู้บริโภคซื้อ

เมื่อใด ผู้บริโภคซื้อที่ใด และผู้บริโภคซื้ออย่างไร (อุดม สายพันธุ์, 2553) และส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิผลต่อ

การเลอืกเช่าอพาร์ทเม้นท์ทัง้ 8 ด้าน ประกอบด้วย ผลติภณัฑ์ ราคา การจดัจ�ำหน่าย การส่งเสรมิการตลาด บคุลากร 

ลักษณะทางการภาพ กระบวนการ และผลิตภาพ [10] โดยใช้แบบสอบถามลักษณะเป็นมาตราส่วนประมาณ 5 

ระดับ ได้แก่ มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยที่สุด ท�ำการเก็บข้อมูลสอบถามกลุ่มตัวอย่างตามสะดวก กลุ่ม

ประชากรตัวอย่างในเขตตลาดเทศบาลต�ำบลนํ้าพอง อ�ำเภอนํ้าพอง จังหวัดขอนแก่น จ�ำนวน 400 ชุด หลังจากนั้น

น�ำผลการศึกษาทุกส่วนการศึกษาด้านการตลาดมาก�ำหนดเป็นกลยุทธ์ทางด้านการตลาด 2) ศึกษาความเป็นไปได้

ด้านการจัดการ โดยวิเคราะห์ลักษณะการด�ำเนินงาน ศึกษาวิธีการด้านการจัดการองค์กร การจัดการโครงสร้าง

องค์กร และการสรรหาและคดัเลอืกบคุลากร เพือ่ก�ำหนดบคุลากรให้มคีวามเหมาะสม 3) ศกึษาความเป็นไปได้ด้าน

เทคนิค โดยพิจารณาประเด็นต่างๆ ดังนี้ ท�ำเลที่ตั้ง เพื่อพิจารณาความเหมาะสมของการตั้งโครงการ ความต้องการ 

สาธารณูปโภคต่างๆ ขนาดและพื้นที่ กฎหมายบังคับผังเมือง ด้านอาคาร สิ่งก่อสร้างและส�ำนักงาน และแผนการ

ด�ำเนนิงานด้านต่างๆ [7] ศกึษาความเป็นไปได้ด้านการเงนิ ประกอบด้วย ระยะเวลาคนืทนุ ประเมนิงบกระแสเงนิสด

รบัของโครงการสามารถชดเชย กระแสเงนิสดจ่ายได้ในระยะนานเท่าใด ใช้ประกอบการตดัสนิใจในการลงทนุว่างวด

ระยะเวลาคนืทนุเป็นไปตามเป้าหมายหรอืไม่ มลูค่าปัจจบุนัสทุธ ิเป็นวเิคราะห์มลูค่าทีเ่กดิจากผลต่างระหว่างมลูค่า

ของกระแสเงินสดรับสุทธิตลอดอายุโครงการกับมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่ายลงทุนสุทธิหากมูลค่าปัจจุบัน
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สุทธิสูงกว่าเงินลงทุนแสดงว่าโครงการนั้นเป็นโครงการที่น่าลงทุน อัตราผลตอบแทนจากโครงการลงทุน เป็นการ

วเิคราะห์อตัราผลตอบแทนทีผู่ล้งทนุจะได้รบัการลงทนุในโครงการเฉลีย่ต่อปีตลอดอายขุองการลงทนุ หากอตัราผล

ตอบแทนภายในโครงการสูงกว่าต้นทุนของเงินลงทุนแสดงว่าโครงการนั้นน่าลงทุน การวิเคราะห์ความไว โดยท�ำให้

อัตราร้อยละของการเพิ่มขึ้นของต้นทุน การลดลงของรายได้หรือการเพิ่มขึ้นของต้นทุนและการลดลงของรายได้ ที่

จะท�ำให้มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการเปลี่ยนแปลงไปอย่างไร [12]

ผลการศึกษา	

	 การศึกษาความเป็นไปได้ในด้านการตลาด

	 จากการวเิคราะห์สถานการณ์ของธรุกจิจากทฤษฎต่ีางๆทางกลยทุธ์(Strategy) การวเิคราะห์สออ่าร์ (SOAR 

Analysis) ในการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคจากแบบสอบถาม เพื่อค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภค

	 สามารถน�ำมาว่างกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Mix 8P’s) ดังนี้

	 1) 	 ด้านผลติภณัฑ์ (Product) ให้ความส�ำคญัในเรือ่งความหลากหลายของผลติภณัฑ์ มกีารตดิตามข้อมลู

ข่าวสารของสินค้าที่ก�ำลังได้รับความนิยมอยู่เสมอ และคัดเลือกสินค้าที่มีคุณภาพ

	 2) 	 ด้านราคา (Price) ให้ความส�ำคัญในเรื่องการแสดงป้ายราคา และราคาย่อมเยา มีใบเสร็จรับบเงิน

ครบถ้วน

	 3)	 ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Place) ให้ความส�ำคัญในเรื่องมีสถานที่จอดรถสะดวกสบาย เพื่มช่อง

ทางการจัดจ�ำหน่ายทางโซเชียลเน็ตเวิร์ค ส�ำหรับผลิตภัณ์เครื่องส�ำอางคืและอาหารเสริม

	 4) 	 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ให้ความส�ำคัญมีการจัดท�ำบัตรสมาชิกเพื่อรับส่วนลดและ

สะสมแต้ม แจ้งโปรโมชัน่ประจ�ำเดอืนไว้ทีบ่อร์ดภายในร้าน ทางเวบ็เพจของร้าน มอบชดุยาสามญัประจ�ำบ้านซึง่ตดิ

ชือ่ร้านไว้ทีตู่ย้าประจ�ำหมูบ้่าน จดัท�ำเอกสารแผ่นพบัให้ความรูเ้รือ่งโรค ยา และการปฏบิตัตินขณะเจบ็ป่วยให้ลกูค้า 

มีการจัดท�ำระบบสมาชิก บริการสอบถามข้อมูลทางโทรศัพท์

	 5)	 ด้านบุคลากร (Person) ให้ความส�ำคัญในเรื่องการมีเภสัชกรประจ�ำร้านที่มีความรู้ความสามารถที่

จะให้ค�ำปรกึษาแก่ประชาชน มกีารอบรมพนกังานให้มกีารท�ำงานทีเ่ป็นแบบแผนเดยีวกนัปลกูฝงุค่านยิมองค์กร ให้

มีใจรักบริการ

	 6)	 ด้านกายภาพ (Physical Evidence) ให้ความส�ำคัญในการวางรูปแบบร้านทั้งภายนอกภายในให้มี

จดุเด่น สะอาด สบายตา ทนัสมยั การจดัวางทางเดนิภายในร้าน ให้สะดวกต่อการเลอืกซือ้ รวมถงึการจดัเรยีงสนิค้า

ภายในร้าน

	 7)	 ด้านกระบวน (Process) การให้ความส�ำคัญในเรื่องสามารถมองเห็นการท�ำงานทุกขั้นตอนอย่าง

ชัดเจน

	 การศึกษาความเป็นไปได้ในด้านการจัดการ

	 ขบวนการด�ำเนินการ จะเริ่มจากการขอจดทะเบียนพาณิชย์ เพื่อน�ำเลขทะเบียนพาณิชย์มาขออนุญาต

ขายยาแผนปัจจุบันต่องานใบอนุญาต กองควบคุมยา ส�ำนักงานคณะกรรมการอาหารและยาจังหวัดขอนแก่น

	 ขบวนการบริการลูกค้า เริ่มต้นตั้งแต่ลูกค้าเดินเข้าร้าน จะมีการกล่าวทักทายทุกครั้งด้วยค�ำว่า สวัสดีค่ะ 

เป็นอะไรมาคะ จากนัน้รบัฟังปัญหาของลกูค้าด้วยความสนใจ โดยการสบตาลกูค้าทีก่�ำลงัให้บรกิารตลอดเวลา พร้อม

การพดูคยุอย่างเป็นกนัเอง เมือ่ทราบความต้องการหรอือาการของลกูค้าแล้ว จะให้บรกิารอย่างถกูต้องตามเวชปฏบิตัิ

ทางเภสัชกรรม เช่น การสอบถามอาการแพ้ยา การตั้งครรภ์ หรือโรคประจ�ำตัว เพื่อเลือกใช้ยาอย่างถูกต้องและ
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ปลอดภัย หลังการแนะน�ำการใช้ยาเสร็จสิ้นจะเปิดโอกาสให้ลูกค้าซักถามข้อสงสัยแล้วกล่าวขอบคุณลูกค้า ดังราย

ละเอียดในภาพที่ 1

	 ร้านขายยาเวลเนสดรักส์เซ็นเตอร ์ มีรูปแบบการด�ำเนินการธุรกิจแบบเจ้าของคนเดียวเนื่องจากสามรถ

ตัดสินใจด�ำเนินงานได้รวดเร็ว เจ้าของร้านซึ่งเป็นเภสัชกรประจ�ำร้าน มีการก�ำหนดเป้าหมายของร้านในระยะสั้น 

ระยะกลาง และระยะยาว จดัระบบควบคมุสนิค้า การสัง่ซือ้ คดัเลอืกผลติภณัฑ์เข้าร้าน ตดิต่อผูแ้ทนยา วนัหมดอายุ 

การจัดเก็บ ควบคุมค่าใช้จ่ายของร้าน คุมแคชเชียร์ เปิด-ปิดร้าน จัดยาให้ลูกค้าพร้อมให้ค�ำแนะน�ำต่างๆ พนักงาน/

ผู้ช่วยเภสัชกร คอยช่วยเหลือเภสัชกร รักษาความสะอาดและความเป็นระเบียบของร้าน ตลอดจนรายงานปัญหา

ต่างๆทีเ่กดิขึน้ในแต่ละวนั มกีารถ่ายทอดความรูช้ีแ้นะให้แก่พนกังานระหว่างท�ำงาน มกีารควบคมุ ตดิตาม ประเมนิ

ผลงานจะท�ำทั้งเรื่องยอดขาย การจัดการสินค้าคงคลัง ผลการท�ำงานของพนักงาน ตลอดจนผลการท�ำงานของ

เภสัชกร โดยท�ำการประเมินทุกๆ 3 เดือนในช่วงแรกของการเปิดกิจการ เพื่อปรับปรุงเปลี่ยนแปลงรูปแบบของ

องค์กรให้เข้ากับสภาพแวดล้อมที่แท้จริงดังรายละเอียดในภาพที่ 2

ภาพที่ 1 แสดงขั้นตอนการให้บริการลูกค้า

 
ภาพที่ 1 แสดงข้ันตอนการใหบริการลูกคา 

 

 

 

 

 

 

 

                  

 

                        

 

ภาพที่ 2 แสดงแผนผังของรานขายยาเวลเนสดรักเซ็นเตอร 

 

1.3 การศึกษาความเปนไปไดในดานเทคนิค 

  มีทําเลที่ตั้งอยูในตลาดที่เปนชุมชนยานคาขายเปนทําเลที่ดี ทําเลเปนปจจัยที่สําคัญมากที่จะทําใหธุรกิจ
ประสบความสําเร็จ รานขายยาเวลเนสดรักเซ็นเตอร ตั้งอยูใกลตลาดสดเทศบาลตําบลนํ้าพอง  ซ่ึงเปนตลาด
ศูนยกลางของชุมชน มีผูคนจับจายใชสอยตลอดทั้งวัน อีกทั้งยังมีรานสะดวกซ้ือ เชนเซเวนอีเลพเวน, โลตัสเอ็กซ
เพลส อยูบริเวณใกล รัศมีในระยะ 2 กิโลเมตร ประกอบดวยสถานศึกษาเชน โรงเรียน วิทยาลัย สถานที่ราชการ 
ธนาคาร หอพัก เปนตน ทําใหเปนยานที่มีความคึกคัก ผูคนพลุกพลาน เปดบริการเวลา 08.00 – 20.00 น.  
   มีรูปแบบรานขายยามีการออกแบบใหถูกตองตามขอกําหนดมาตรฐานรานยาคุณภาพ ใหเปนรานขายที่มี
รูปแบคาปลีกสมัยใหม ใชระบบคอมพิวเตอรเขามาชวยทั้งงานหนารานและหลังราน มีการจัดพื้นที่ใชสอยภายในราน
อยางชัดเจน เพื่อความสะดวกในการเลือกซ้ือการวางผังรานจะจัดแบงสัดสวนของรานอยางเปนระเบียบมาตรฐาน 
รานยาคุณภาพคือมีตูยาอันตรายที่จายโดยเภสัชกรแบงยาตามหมวดหมูโรค เชน ระบบทางเดินอาหาร, ระบบ
ทางเดินหายใจ ยากระดูกและขอ เปนตนซ่ึงจะมีปายติดไวดวย ชั้นยาสามัญประจําบานและชั้นนมผงและของใชเด็ก
แรกเกิด ที่ลูกคาสามารถเลือกหยิบเองได  ชั้นอาหารเสริมและเครื่องสําอางแยกเปนประเภทสัดสวนชัดเจน  และจัด
บริเวณไวสําหรับแสดงอุปกรณการแพทยไวดานหลัง และไดจัดโตะใหคําปรึกษาแยกออกมาเพื่อความเปนสวนตัว 

เจาของกิจการ/เภสัชกร 

ผูชวยเภสัชกร 

Print to PDF without this message by purchasing novaPDF (http://www.novapdf.com/)

ภาพที่ 2 แสดงแผนผังของร้านขายยาเวลเนสดรักเซ็นเตอร์
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การศึกษาความเป็นไปได้ในด้านเทคนิค

	 มีท�ำเลที่ตั้งอยู่ในตลาดที่เป็นชุมชนย่านค้าขายเป็นท�ำเลที่ดี ท�ำเลเป็นปัจจัยที่ส�ำคัญมากที่จะท�ำให้ธุรกิจ

ประสบความส�ำเรจ็ ร้านขายยาเวลเนสดรกัเซน็เตอร์ ตัง้อยูใ่กล้ตลาดสดเทศบาลต�ำบลนํา้พอง ซึง่เป็นตลาดศนูย์กลาง

ของชุมชน มีผู้คนจับจ่ายใช้สอยตลอดทั้งวัน อีกทั้งยังมีร้านสะดวกซื้อ เช่นเซเว่นอีเลพเว่น, โลตัสเอ็กซ์เพลส อยู่

บริเวณใกล้ รัศมีในระยะ 2 กิโลเมตร ประกอบด้วยสถานศึกษาเช่น โรงเรียน วิทยาลัย สถานที่ราชการ ธนาคาร 

หอพัก เป็นต้น ท�ำให้เป็นย่านที่มีความคึกคัก ผู้คนพลุกพล่าน เปิดบริการเวลา 08.00 – 20.00 น. 

	 มีรูปแบบร้านขายยามีการออกแบบให้ถูกต้องตามข้อก�ำหนดมาตรฐานร้านยาคุณภาพ ให้เป็นร้านขายที่

มีรูปแบค้าปลีกสมัยใหม่ ใช้ระบบคอมพิวเตอร์เข้ามาช่วยทั้งงานหน้าร้านและหลังร้าน มีการจัดพื้นที่ใช้สอยภายใน

ร้านอย่างชัดเจน เพื่อความสะดวกในการเลือกซื้อการวางผังร้านจะจัดแบ่งสัดส่วนของร้านอย่างเป็นระเบียบ

มาตรฐาน ร้านยาคุณภาพคือมีตู้ยาอันตรายที่จ่ายโดยเภสัชกรแบ่งยาตามหมวดหมู่โรค เช่น ระบบทางเดินอาหาร, 

ระบบทางเดินหายใจ ยากระดูกและข้อ เป็นต้นซึ่งจะมีป้ายติดไว้ด้วย ชั้นยาสามัญประจ�ำบ้านและชั้นนมผงและ

ของใช้เดก็แรกเกดิ ทีล่กูค้าสามารถเลอืกหยบิเองได้ ชัน้อาหารเสรมิและเครือ่งส�ำอางแยกเป็นประเภทสดัส่วนชดัเจน 

และจัดบริเวณไว้ส�ำหรับแสดงอุปกรณ์การแพทย์ไว้ด้านหลัง และได้จัดโต๊ะให้ค�ำปรึกษาแยกออกมาเพื่อความเป็น

ส่วนตัว และมีอุปกรณ์ตรวจเช็คสุขภาพเบื้องต้น เช่นวัดความดัน วัดระดับนํ้าตาลในเลือด รวมไปถึงการวัดนํ้าหนัก

ส่วนสูง และมีสิ่งอ�ำนวยความสะดวกไว้คอยให้บริการ เช่นตู้นํ้าดื่ม เก้าอี้นั่งรอ เป็นต้น 

	 การออกแบบร้านจะให้มีความทันสมัย สีสันสะดุดตา ดูสะอาด ไฟสว่าง โปร่งตา อากาศถ่ายเท ติดเครื่อง

ปรับอากาศ เป็นร้านติดกระจกเพื่อป้องกันฝุ่นเข้าร้าน นอกจากนี้อุปกรณ์ที่จ�ำเป็นที่ใช้ในร้านขายยาคือ ถาดนับยา, 

ที่วัดส่วนสูง, เครื่องคิดเลข, คอมพิวเตอร์, ซองยา, ขวดยา, เอกสารข้อมูล เป็นต้น

1	 =	 ประตูเข้า-ออก		 	 	 2	 =	 เก้าอี้นั่งรอ

3 และ 5	=	 ตู้ยาอันตราย 	 	 	 	 4	 =	 เค้าท์เตอร์ยาและตู้ยา

6	 =	 โต๊ะให้ค�ำปรึกษาและตรวจเช็คสุขภาพ	 7	 =	 ชั้นยาสามัญประจ�ำบ้าน

8	 =	 ชั้นนมผงและของใช้เด็กอ่อน	 	 9	 =	 ชั้นอาหารเสริมเครื่องส�ำอางค์

10	 =	 บริเวณโชว์อุปกรณ์การแพทย์	 	 11	 =	 ตู้นํ้าร้อนเย็น

ภาพที่ 3 แสดงแผนผังร้านยาเวลเนสดรักเซ็นเตอร์
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	 การศึกษาความเป็นไปได้ในด้านการเงิน

	 จากการประเมินโครงการ พบว่า โดยจากการวิเคราะห์ระยะเวลาคืนทุนของโครงการซึ่งมีระยะเวลา 5 ปี 

โครงการมีระยะเวลาคืนทุนเท่ากับ คิดเป็น 2 ปี 1 เดือน 26 วัน มีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 65.42 %และมี

มูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 2,504,589 บาท ดังนั้นแสดงให้เห็นว่า ธุรกิจร้านขายยาเวลเนสดรักเซ็นเตอร์ นี้เป็น

โครงการที่น่าลงทุน

อภิปรายผล

	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด ในด้านผลิตภัณฑ์จะให้ความส�ำคัญที่ความหลากหลายของ

ผลิตภัณฑ์ ด้านบุคลากร ที่ให้ความส�ำคัญกับการมีเภสัชกรประจ�ำร้านตลอดเวลาท�ำการด้านการตลาด และด้านส่ง

เสริมการตลาด ควรมีบริการตรวจเช็คสุขภาพเบื้องต้นฟรี ซึ่งตรงกับผลการศึกษา นางปัญจนาฏ อโนดาต (2553) 

ได้ท�ำการศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อส่วนประสมการตลาดบริการของร้านขายยา ฟาร์มาช้อยซ์ใน

อ�ำเภอเมืองเชียงใหม ่ที่เน้นความหลากหลายของยาและเวชภัณฑ์ และมีเภสัชกรอยู่ประจ�ำเพื่อให้ค�ำปรึกษาตลอด

เวลาท�ำการ และส่งเสรมิการตลาดโดยการให้บรกิารวดัความดนัโลหติฟรใีนกรณมีกีารร้องขอ ด้านเทคนคิ ได้ก�ำหนด

ให้ร้านมีรูปแบบร้านขายยาสมัยใหม่ ซึ่งตรงกับการศึกษาของ ณัฐชัย ศรีพันธุ์ (2542) ได้ท�ำการศึกษา เรื่อง การ

ศึกษาเปรียบเทียบความคิดเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อร้านขายยารูปแบบเดิมและรูปแบบใหม่ พบว่า ร้านขายยารูป

แบบใหม่มข้ีอดกีว่าร้านขายยารปูแบบเดมิ การศกึษาความเป็นไปได้ด้านการเงนิ พบว่า ระยะเวลาคนืทนุของโครงการ

ซึ่งมีระยะเวลา 5 ปี โครงการมีระยะเวลาคืนทุนเท่ากับ คิดเป็น 2 ปี 1 เดือน 26 วัน มีอัตราผลตอบแทนจากการ

ลงทุน 65.42% และมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 2,504,589 บาท ซึ่งตรงกับการศึกษาของ นเรตร์ บุญรอด, 2550 

ได้ศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจคาร์แคร์ ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 3 เดือน พบว่า มูลค่าปัจจุบันสุทธิ

ที่อัตราส่วนลดค่าเท่ากับร้อยละ 7 มีค่าเท่ากับ 4,062,716.35 บาท อัตราผลตอบแทนจากโครงการมีค่าเท่าร้อยละ 

9.97 ซึ่งมีค่ามากกว่าอัตราดอกเบี้ยเงินกู้ของธนาคารพาณิชย์ที่ร้อยละ 7 และอัตราผลตอบแทนต่อค่าใช้จ่ายมีค่า

เท่ากับ 1.1558 ระยะเวลาคืนทุนที่ค�ำนึงถึงมูลค่าปัจจุบันมีค่าเท่ากับ 4 ปี 3 เดือน พบว่าเป็นโครงการที่น่าลงทุน

สรุปและข้อเสนอแนะ

	 สรุป

การศึกษา ผลการศึกษา เหตุผล

ด้านการตลาด มีความเป็นไปได้ 1.	การวิเคราะห์สออาร์(SOAR)  พบว่าธุรกิจ จุดแข็ง โอกาสทางธุรกิจ ที่

เข้มแข็ง

2.	มีการก�ำหนดส่วนประสมทางการตลาด (8Ps) ให้สอดคล้องกับทฤษฎี

ต่างๆทางกลยุทธ์ และการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค

ด้านการจัดการ มีความเป็นไปได้ 1.	มีการจัดร้านแบบเจ้าของคนเดียว ท�ำให้ง่ายต่อการบริหารจัดการ

2.	มีการก�ำหนดขั้นตอนบริการลูกค้าที่ชัดเจน เป็นแบบแผนเดียวกัน

ด้านเทคนิค มีความเป็นไปได้ 1.	มีท�ำเลที่ตั้งอยู่ในตลาดที่เป็นชุมชนย่านค้าขาย ซึ่งเป็นท�ำเลที่ดี

2. มีการเตรียมความพร้อมของร้านในการเป็นร้านยาคุณภาพ

ด้านการเงิน มีความเป็นไปได้ 1.	มูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 2,504,589 บาท

2.	ระยะเวลาคืนทุนของ 2 ปี 1เดือน 26 วัน

3.	อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 65.42 %
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ข้อเสนอแนะ

	 1)	 หลังจากการเปิดบริการครบ 3 เดือน ควรจัดท�ำรายงานวิจัยเพื่อวิเคราะห์ผลการด�ำเนินการโดยการ

ศึกษาด้านการจัดการ การเงิน เพื่อเปรียบเทียบ รายได้ ยอดขาย ก�ำไร ขาดทุนจริง เพื่อเปรียบเทียบข้อมูลในการ

ศึกษาความเป็นไปได้การลงทุนธรกิจร้านขายยาเวลเนสดรักเซ็นเตอร์

	 2) 	 เนื่องจากมีการขยายตัวทางเศรษฐกิจอย่างรวดเร็ว ท�ำให้เกิดคู่แข่งทางธุรกิจเพิ่มมากขึ้น เจ้าของ

กิจการจ�ำเป็นต้องให้ความใส่ใจในบริการ ไม่ว่าจะเป็นเอาใจใส่ลูกค้าด้วยใจบริการ 

	 	 การให้ค�ำปรึกษาทางสุขภาพ หรือแม้กระทั่งสิ่งอ�ำนวยความสะดวกภายในร้านขายยา รูปแบบร้าน

ค้าที่เป็นเอกลักษณ์ ตรงกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย

กิตติกรรมประกาศ

	 รายงานการศกึษาอสิระฉบบันีส้�ำเรจ็ลลุ่วงไปได้ด้วยดี เนือ่งจากผูศ้กึษาได้รบัความกรณุาอย่างยิง่จากท่าน

อาจารย์ ดร.อัจฉริยะ อุปการกุล ที่ปรึกษาค้นคว้าอิสระซึ่งได้กรุณาสละเวลาและให้ค�ำแนะน�ำ ตรวจสอบแก้ไขข้อ

บกพร่องต่างๆ ด้วยความเอาใจใส่ อธบิาย ชีแ้นะแนวทาง แนวคดิทีเ่ป็นประโยชน์ต่อการศกึษา เป็นแรงกระตุน้ท�ำให้

การศึกษาส�ำเร็จลงได้ ขอกราบขอบพระคุณอย่างสูงไว้ ณ ที่นี้

	 ขอขอบพระคุณคณาจารย์ผู้ทรงคุณวุฒิทุกท่านที่ถ่ายทอดวิชาความรู้และประสบการณ์ ต่างๆแก่ผู้ศึกษา

เพื่อเป็นประโยชน์ต่อการใช้ชีวิต หรือท�ำธุรกิจในเบื้องหน้า

	 ขอขอบพระคณุเจ้าหน้าทีท่กุท่านในวทิยาลยับณัฑติศกึษาการจดัการทีค่อยให้ความช่วยเหลอืในทกุๆด้าน 

รวมทั้งขอบคุณเพื่อนนักศึกษา MBA Young Executive รุ่นที่ 14 ที่ให้ความสนับสนุน ช่วยเหลือ ให้ก�ำลังใจและ

เป็นเพื่อนที่ดีแก่ผู้ศึกษาตลอดมา

	 สุดท้ายนี้ผู้ศึกษาใคร่กราบขอบพระคุณบิดา มารดา ซึ่งเป็นก�ำลังใจที่ยิ่งใหญ่ที่ท�ำให้การศึกษาในครั้งนี้
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ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการธนาคารบนอินเทอร์เน็ตของลูกค้า  
ธนาคารกรุงเทพ จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น 

FACTORS INFLUENCING THE CUSTOMERS DECISION MAKING FOR USING 
INTERNET BANKING FROM BANGKOK BANK PLC., KHON KAEN DISTRICT

ยุวากร  แก้ววัฒนะ1

ช่อ  วายุภักตร์2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการธนาคารบนอินเทอร์เน็ต 2) ศึกษาปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารธนาคารบนอนิเทอร์เนต็ของธนาคารกรงุเทพ จ�ำกดั (มหาชน) ในเขตอ�ำเภอเมอืง จงัหวดั

ขอนแก่น โดยใช้แบบสอบถามในการเกบ็ข้อมลูจากกลุม่ตวัอย่างจ�ำนวน 400 ชดุ ผลการศกึษาพฤตกิรรมการใช้บรกิารอนิเตอร์เนต็แบ้

งค์กิ้งจากประชากรที่เป็นลูกค้าในอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น พบว่ารับข่าวสารการให้บริการ บัวหลวงไอแบ้งค์กิ้งทางโทรทัศน์ ร้อย

ละ 51.00 ใช้บริการบัวหลวงไอแบ้งค์กิ้ง เนื่องจากความสะดวกในการใช้บริการได้ตลอด 24 ชั่วโมง ร้อยละ 71.00 ใช้บริการสอบถาม

ยอดเงนิคงเหลอืในบญัช ีร้อยละ 74.00 ใช้บรกิารบวัหลวง ไอแบ้งค์กิง้ทีบ้่าน ร้อยละ 66.00 การศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ที่มีต่อการใช้บริการอินเตอร์เน็ตแบ้งค์กิ้ง เมื่อพิจารณาจากปัจจัยที่มีผลในแต่ละด้าน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ คือ การท�ำรายการผ่าน

บริการบัวหลวงไอแบ้งค์กิ้งมีความสะดวกรวดเร็ว (ค่าเฉลี่ย 4.29) ด้านราคา คือ การให้บริการบัวหลวงไอแบ้งค์กิ้งไม่เสียค่าธรรมเนียม

รายปี (ค่าเฉลี่ย 4.24) ด้านช่องทางจัดจ�ำหน่าย คือ การสมัครใช้บริการบัวหลวงไอแบ้งค์กิ้งได้ตลอด 24 ชั่วโมง เป็นการอ�ำนวยความ

สะดวกให้ลกูค้า (ค่าเฉลีย่ 4.30) และด้านการส่งเสรมิการตลาด คอื การให้ค�ำแนะน�ำของพนกังานธนาคารท�ำให้ท่านตดัสนิใจใช้บรกิาร

บัวหลวงไอแบ้งค์กิ้ง (ค่าเฉลี่ย 4.21)

ค�ำส�ำคัญ: ปัจจัยที่มีอิทธิพล ธนาคารบนอินเทอร์เน็ต

Abstract

	 This independent study was to 1) study behavior of using the Internet Banking, 2) study factors influencing 

the marketing mix and decision making for using Internet Banking from Bangkok Bank PCL. in Khon Kaen District. 

Questionnaire was used to collect data from 400 samples. The result of internet banking The population of the 

customers in Khon Kaen District using behavior was found that the samples received information of internet 

banking service from television (51.00 percent), used Bualuang Internet Banking because convenience that servicing 

all day and night (71.00 percent), used the service for checking balance (74.00 percent), used the Bualuang  

Internet Banking at home (66.00 percent). The study of marketing mix influencing using internet banking service 

considered influenced factor of each side was found as following: Product: transaction through the Bualuang 

Internet Banking was ease and fast (average 4.29), Price: the Bualuang Internet Banking was free of annual fee 

(average 4.24), Distribution: all time application to make convenience for customer (average 4.30) , and Promotion: 

recommendation of banker lead their decision making for using the Bualuang Internet Banking (average 4.21).

Keywords: Factors Influencing, Internet Banking

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ประจ�ำวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
1083

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

เง
ิน
 ก

าร
ล
ง
ท
ุน
 ก

าร
ศ
ึก
ษ
าค

ว
าม

เป
็น
ไป

ได
้ท
าง

ธ
ุร
ก
ิจ

บทน�ำ

	 “บวัหลวงไอแบ้งค์กิง้” (i-Banking) เป็นบรกิารทีธ่นาคารกรงุเทพ จ�ำกดั (มหาชน) เปิดให้กลุม่ลกูค้าบคุคล

ธรรมดาของทางธนาคารที่ต้องการท�ำธุรกรรมทางการเงินด้วยบัญชีของธนาคาร ผ่านเครือข่ายอินเตอร์เน็ตได้ใช้

บริการและธนาคารได้มีการปรับปรุงบริการผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์เพิ่มขึ้นด้วยการให้ลูกค้าสามารถใช้บริการ	

บวัหลวงไอแบ้งค์กิง้ ผ่านทางโทรศพัท์มอืถอื และยงัเพิม่ช่องทางการสมคัรใช้บรกิารจากเดมิทีต้่องสมคัรลงทะเบยีน

ผ่านสาขาของธนาคาร เป็นการสมคัรผ่านตูเ้อทเีอม็ของธนาคารกรงุเทพ นอกจากนีย้งัได้มกีารปรบัปรงุการให้บรกิาร

ต่างๆ เพือ่สนองต่อความต้องการท�ำธรุกรรมของลกูค้าทีม่มีากขึน้ ในการศกึษาเรือ่งนี ้1) เพือ่ปรบัปรงุการให้บรกิาร

ให้สอดคล้องกบัความต้องการของลกูค้าด้านเทคโนโลยี 2) เพือ่ความสะดวกของลกูค้าในการใช้บรกิาร และ 3) เพือ่

ลดต้นทนุในการให้บรกิารของทางธนาคาร ทัง้นีก้ารพฒันาทางเทคโนโลยซีึง่มคีวามสะดวก รวดเรว็ มปีระสทิธภิาพ

และเอื้ออ�ำนวยการติดต่อสื่อสารระหว่างกัน การท�ำให้ธุรกรรมทางอินเทอร์เน็ตดังกล่าวจึงมีความแตกต่างจากการ

ท�ำธรุกรรมแบบเดมิอย่างสิน้เชงิ โดยกระแสของการใช้ธนาคารบนอนิเทอร์เนต็ซึง่เป็นบรกิารใหม่ของธนาคารพาณชิย์

ในช่วง 5 ปีทีผ่่านมานัน้ได้มแีนวโน้มผูใ้ช้บรกิารเพิม่มากขึน้ทกุวนั ทัง้นีเ้นือ่งจากเป็นการอ�ำนวยความสะดวกให้ลกูค้า

ในท�ำธุรกรรมทางการเงินผ่านระบบอินเทอร์เน็ตได้ด้วยตนเอง เปรียบเสมือนเป็นธนาคารส่วนตัวที่สามารถท�ำ

ธุรกรรมต่างๆ ได้ทุกที่ ทุกเวลา ตลอด 24 ชั่วโมง

	 ด้วยเหตผุลดงักล่าวข้างต้น ท�ำให้ผูว้จิยัสนใจทีจ่ะศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารธนาคาร

บนอนิเทอร์เนต็ของลกูค้าธนาคารกรงุเทพ จ�ำกดั (มหาชน) ในเขตอ�ำเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น เพือ่น�ำผลการศกึษา

ทีไ่ด้ใช้เป็นแนวทางให้ธนาคารทัว่ไปโดยเฉพาะอย่างยิง่ธนาคารกรงุเทพ จ�ำกดั (มหาชน) น�ำข้อมลูทีไ่ด้ไปใช้ประกอบ

การแก้ไขปรับปรุงธนาคารบนอินเทอร์เน็ต

วัตถุประสงค์

	 1) 	 ศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการธนาคารบนอินเทอร์เน็ตของธนาคารกรุงเทพ จ�ำกัด (มหาชน) ในเขต

อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

	 2) 	 ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการธนาคารบนอินเทอร์เน็ตของ

ธนาคารกรุงเทพ จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

วิธีด�ำเนินงาน

	 วิธีด�ำเนินการศึกษาตามวัตถุประสงค์ของการศึกษามีรายละเอียดดังต่อไปนี้

	 1.	 การศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการธนาคารบนอินเทอร์เน็ตของธนาคารกรุงเทพ จ�ำกัด (มหาชน) ใน

เขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

	 	 ท�ำการศึกษาโดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลของลูกค้าถึงข้อมูลทั่วไปการศึกษา

พฤติกรรมการใช้บริการธนาคารบนอินเทอร์เน็ตของธนาคารกรุงเทพ จ�ำกัด (มหาชน) เก็บรวบรวมข้อมูลกับกลุ่ม

ตวัอย่างซึง่เป็นลกูค้าของ ธนาคารกรงุเทพ จ�ำกดั (มหาชน)ในเขตอ�ำเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น จ�ำนวนรวม 166,982 

ราย [1] ขนาดของกลุม่ตวัอย่างได้มาโดยการค�ำนวณขนาดตวัอย่างโดยใช้สตูรค�ำนวณของ Yamane (1970) [2] ได้

ขนาดกลุ่มตัวอย่าง จ�ำนวน 400 ราย ท�ำการสุ่มตัวอย่างโดยอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling) โดย

ใช้แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างที่เป็นลูกค้าของ ธนาคารกรุงเทพ จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัด

ขอนแก่นที่มีเวลาและเต็มใจจะตอบแบบสอบถามและกลุ่มตัวอย่างเป็นผู้กรอกค�ำตอบในแบบสอบถามด้วยตนเอง 

(Self–Administered Questionnaires)
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	 2.	 การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการธนาคารบนอินเทอร์เน็ต

ของธนาคารกรุงเทพ จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

	 	 การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจใช้บริการธนาคารบนอินเทอร์เน็ตของ

ธนาคารกรุงเทพ จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่นเป็นการศึกษาความสัมพันธ์ปัจจัยด้านการ

ตลาด ใน4 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ2) ด้านราคา 3) ด้านช่องทางจัดจ�ำหน่าย และ 4) ด้านการส่ง

เสริมการตลาดกับพฤติกรรมของลูกค้าต่อการใช้บริการส่วนงานบริการอินเตอร์เน็ตแบ้งค์กิ้ง โดยเป็นแบบสอบถาม

แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ชนิด 5 ระดับ โดยมีเกณฑ์ในการเลือกพิจารณาค�ำตอบดังนี้ 

	 5	 หมายถึง มีความคิดเห็นด้วยอย่างยิ่ง

	 4	 หมายถึง มีความคิดเห็นด้วย

	 3	 หมายถึง มีความคิดเห็นไม่แน่ใจ

	 2	 หมายถึง มีความคิดเห็นไม่เห็นด้วย

	 1	 หมายถึง มีความคิดเห็นไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง

	 โดยการวิเคราะห์โดยใช้การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา  (Descriptive Statistics) ได้แก่การหาค่า

เฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) [3]

	 ผลการศึกษาสรุปผลการศึกษาพฤติกรรมของลูกค้าต่อการใช้บริการส่วนงานบริการอินเตอร์เน็ตแบ้งค์กิ้ง 

ของธนาคารกรุงเทพ จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

	 จากการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศชาย ร้อยละ 60.00 อายุ ตั้งแต่ 20 ปี – 	

ไม่เกิน 40 ปี ร้อยละ 58.00 การศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 69.00 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา ร้อยละ 48.00 รายได้

ต�่ำกว่า 9,000 บาท ร้อยละ 36.50 

	 การศกึษาพฤตกิรรมของลกูค้าต่อการใช้บรกิารส่วนงานบรกิารอนิเตอร์เนต็ แบ้งค์กิง้ ของธนาคารกรงุเทพ 

จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นลูกค้าของธนาคาร

กรงุเทพ จ�ำกดั (มหาชน) น้อยกว่า 6 เดอืน ร้อยละ 32.25 มบีญัชเีงนิฝาก ร้อยละ 66.00 มบีญัชเีงนิฝากสะสมทรพัย์ 

ร้อยละ 58.00 ใช้บริการตู้เอทีเอ็ม ร้อยละ 62.00 รับข่าวสารการให้บริการ บัวหลวงไอแบ้งค์กิ้งทางโทรทัศน์ 	

ร้อยละ 51.00 ไม่เคย Log In เพื่อใช้บริการทางเว็บไซด์ของธนาคาร ร้อยละ 54.00 ระยะเวลาที่ใช้บริการบัวหลวง

ไอแบ้งค์กิง้ ไม่เกนิ 1 ปี ร้อยละ 61.00 ใช้บรกิารบวัหลวงไอแบ้งค์กิง้ เนือ่งจากความสะดวกในการใช้บรกิารได้ตลอด 

24 ชั่วโมง ร้อยละ 71.00 ใช้บริการสอบถามยอดเงินคงเหลือในบัญชี ร้อยละ 74.00 ใช้บริการบัวหลวงไอแบ้งค์กิ้ง

ที่บ้าน ร้อยละ 66.00 ใช้บริการบัวหลวงไอแบ้งค์กิ้งมากที่สุด ตั้งแต่ 8.30 ไม่เกิน 12.00 ร้อยละ 34.25

	 สรปุผลการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการใช้บรกิารอนิเตอร์เนต็แบ้งค์กิง้ ของธนาคาร

กรุงเทพ จ�ำกัด ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

	 จากการศึกษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลตอ่การใช้บรกิารอินเตอร์เนต็แบ้งคก์ิง้ ของธนาคาร

กรุงเทพ จ�ำกัด ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้บริการอินเตอร์

เนต็แบ้งค์กิง้ในระดบัมากทีส่ดุ ได้แก่ การท�ำรายการผ่านบรกิารบวัหลวงไอแบ้งค์กิง้มคีวามสะดวกรวดเรว็ (ค่าเฉลีย่ 

4.29) ด้านราคา พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้บริการอินเตอร์เน็ตแบ้งค์กิ้งในระดับมากที่สุด ได้แก่ การให้บริการ

บวัหลวงไอแบ้งค์กิง้ไม่เสยีค่าธรรมเนยีมรายปี (ค่าเฉลีย่ 4.24) ด้านช่องทางจดัจ�ำหน่าย พบว่า  ปัจจยัทีส่่งผลต่อการ

ใช้บริการอินเตอร์เน็ตแบ้งค์กิ้งในระดับมากที่สุด ได้แก่ การสมัครใช้บริการบัวหลวงไอแบ้งค์กิ้งได้ตลอด 24 ชั่วโมง 

เป็นการอ�ำนวยความสะดวกให้ลูกค้า (ค่าเฉลี่ย 4.30) และด้านการส่งเสริมการตลาดพบว่า  ปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้
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บริการอินเตอร์เน็ตแบ้งค์กิ้งในระดับมากที่สุด ได้แก่ การให้ค�ำแนะน�ำของพนักงานธนาคารท�ำให้ท่านตัดสินใจใช้

บริการบัวหลวงไอแบ้งค์กิ้ง (ค่าเฉลี่ย 4.21)

สรุป

	 จากผลการศึกษาพฤติกรรมของลูกค้าต่อการใช้บริการส่วนงานบริการอินเตอร์เน็ตแบ้งค์กิ้ง ของธนาคาร

กรุงเทพ จ�ำกัด (มหาชน) ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่นสรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากใช้บริการ	

บัวหลวงไอแบ้งค์กิ้งเนื่องจากความสะดวกในการใช้บริการได้ตลอด  24 ชั่วโมงใช้บริการสอบถามยอดเงินคงเหลือ

ในบัญชีใช้บริการบัวหลวง ไอแบ้งค์กิ้งที่บ้านและใช้บริการบัวหลวงไอแบ้งค์กิ้งมากที่สุด ตั้งแต่ 8.30 ไม่เกิน 12.00 

และจากการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการใช้บรกิารอนิเตอร์เนต็แบ้งค์กิง้ ของธนาคารกรงุเทพ 

จ�ำกัด ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า   ปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้บริการอินเตอร์เน็ต	

แบ้งค์กิ้งในระดับมากที่สุด ได้แก่ การท�ำรายการผ่านบริการบัวหลวงไอแบ้งค์กิ้งมีความสะดวกรวดเร็ว ด้านราคา 

พบว่าปัจจยัทีส่่งผลต่อการใช้บรกิารอนิเตอร์เนต็แบ้งค์กิง้ในระดบัมากทีส่ดุ ได้แก่ การให้บรกิารบวัหลวงไอแบ้งค์กิง้

ไม่เสียค่าธรรมเนียมรายป ี ด้านช่องทางจัดจ�ำหน่าย พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้บริการอินเตอร์เน็ตแบ้งค์กิ้งใน

ระดับมากที่สุด ได้แก่ การสมัครใช้บริการบัวหลวงไอแบ้งค์กิ้งได้ตลอด 24 ชั่วโมง เป็นการอ�ำนวยความสะดวกให้

ลูกค้า และด้านการส่งเสริมการตลาดพบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้บริการอินเตอร์เน็ตแบ้งค์กิ้งในระดับมากที่สุด 

ได้แก่ การให้ค�ำแนะน�ำของพนักงานธนาคารท�ำให้ท่านตัดสินใจใช้บริการบัวหลวงไอแบ้งค์กิ้ง 

ข้อเสนอแนะ

	 1.	 ข้อเสนอแนะที่ได้จากการศึกษาในครั้งนี้

	 	 จากการศกึษาพฤตกิรรมการใช้บรกิารอนิเตอร์เนต็แบ้งค์กิง้ พบว่า มเีพยีงร้อยละ 13 ทีใ่ช้บรกิารทาง

อินเตอร์เน็ต และมีผู้ที่เข้าสู่ระบบเพื่อใช้บริการทางเว็บไซด์ของธนาคาร เพียงร้อยละ 46 ดังนั้น ธนาคารควรมีการ

ประชาสมัพนัธ์ให้ลกูค้าหนัมาใช้บรกิารอนิเตอร์เนต็แบ้งค์กิง้เพิม่มากขึน้ โดยจะต้องน�ำเสนอทีแ่สดงถงึความปลอดภยั

ในการใช้งานอนิเตอร์เนต็แบ้งค์กิง้ ความสะดวก รวดเรว็ ประหยดัเวลา ประหยดัค่าใช้จ่ายในการเดนิทางหากธนาคาร

สามารถท�ำให้ลูกค้ามีความเชื่อมั่นถึงความปลอดภัยในการท�ำธุรกรรมทางการเงินผ่านอินเตอร์เน็ตแบ้งค์กิ้ง จะ

สามารถช่วยให้มีลูกค้าหันมาใช้บริการทางอินเตอร์เน็ตแบ้งค์กิ้งเพิ่มมากขึ้น

	 	 การท�ำธุรกรรมทางอินเตอร์เน็ตแบ้งค์กิ้ง ไม่ควรเรียกเก็บค่าธรรมเนียมหรือควรมีการเรียกเก็บค่า

ธรรมเนียมน้อยกว่าไปใช้บริการที่ธนาคาร เช่น การโอนเงิน ไม่ควรเรียกเก็บค่าธรรมเนียม จะช่วยให้ลูกค้าหันมาใช้

บริการอินเตอร์เน็ตแบ้งค์กิ้ง มากขึ้น

	 2.	 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป

	 	 1)	 ควรท�ำการศึกษาความต้องการและความพึงพอใจที่มีต่อการใช้บริการธนาคารบนอินเทอร์เน็ต

ของลูกค้าธนาคารกรุงเทพ จ�ำกัด (มหาชน) เพื่อน�ำผลการศึกษาที่ได้มาใช้ในการพัฒนาปรับปรุงการให้บริการบน

อินเทอร์เน็ตของธนาคารให้สามารถให้บริการได้ตรงตามความต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งขึ้นต่อไป

	 	 2)	 ควรน�ำผลการศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการธนาคารบนอินเทอร์เน็ตประกอบกับปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดและปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ น�ำไปเป็นแนวทางในการ

ปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อให้ลูกค้าหันมาใช้บริการธนาคารบนอินเทอร์เน็ตเพิ่มมากขึ้น
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	 ขอขอบพระคณุ ผูช่้วยศาสตราจารย์ ดร.ช่อ  วายพุกัตร์ อาจารย์ทีป่รกึษา ทีก่รณุาให้ค�ำปรกึษา ค�ำแนะน�ำ 

ในการศึกษาในครั้งนี้  ขอกราบขอบพระคุณ บิดา มารดา ที่สนับสนุนในด้านการศึกษาตลอดมาและเป็นก�ำลังใจจน

สามารถก้าวสู่ความส�ำเร็จในวันนี้
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การศึกษาความเป็นไปได้การลงทุนเปิดร้านเนื้อย่างโพนยางค�ำ
ในเขตพื้นที่กังสดาร มหาวิทยาลัยขอนแก่น

THE FEASIBILITY STUDY OF ESTABLISHING PONYANGKHAM BARBECUE 
RESTURANT AT KANGSADAL AREA KHON KAEN UNIVERSITY

วรรณกรณ์ สุขตะ1

อัจฉริยะ อุปการกุล2

บทคัดย่อ
	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนเปิดร้านเนื้อย่างโพนยางค�ำ ในพื้นที่กังสดารมหาวิทยาลัย

ขอนแก่น โดยได้ท�ำการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด ด้านการจัดการ ด้านเทคนิค และด้านการเงิน เพื่อวิเคราะห์ถึงความคุ้มค่า

ในการลงทุน โดยการประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry : AI) เป็นวิธีการสัมภาษณ์และสังเกตภายใต้แนวคิดเชิงบวก

อย่างอิสระ เพื่อค้นหาประสบการณ์ที่ดีที่สุด ที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซื้อสินค้าและบริการ โดยผลการศึกษาด้านการเงินพบ

ว่า โครงการมีระยะเวลาในการคืนทุนเท่ากับ 1 ปี 10 เดือน มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 9,356,890 บาท และอัตราผลตอบแทนจาก

การลงทุนเท่ากับ ร้อยละ 98 ดังนั้นจึงสรุปได้ว่าการลงทุนร้านเนื้อย่างโพนยางค�ำมีความเป็นไปได้และให้ผลคุ้มค่าในการลงทุน

ค�ำส�ำคัญ: ความเป็นไปได้ในการลงทุน ร้านโพนยางค�ำ

Abstract

	 This study aims to analyze the feasibility of the investment on Pontangkham Barbecue restaurant at 

Kangsadal area, Khon Kaen University. The study focuses on the development of marketing, financing and  

restaurant management. The Appreciative inquiry, interviews, and observations are used in order to approach 

under the concept of positive freedom. The purpose is to investigate the best possible experiences which could 

influence customers’ purchasing decision as well as product and service development. The project financial 

analysis has revealed that the internal rate of return (IRR) of the project was 98% , Net present value (NPV) was 

9,356,890 baht with the payback period of 1 year and 10 months. As a result, it was concluded that the project 

is highly feasible.

Keywords: Feasibility of investment, Pontangkham

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 อาจารย์ประจ�ำ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแกน
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บทน�ำ

	 ในปัจจบุนัรปูแบบการด�ำเนนิชวีติของผูบ้รโิภคในสงัคมไทยมกีารเปลีย่นแปลงไปจากสงัคมไทยในสมยัก่อน

อย่างมาก ผูค้นด�ำเนนิชวีติแบบรบีเร่งและต้องการความสะดวกสบายในการด�ำเนนิชวีติ เนือ่งจากความก้าวหน้าด้าน

เทคโนโลยี การบริโภคข้อมูลข่าวสาร การติดต่อสื่อสาร สภาวะแวดล้อมเศรษฐกิจและสังคม รวมทั้งการมีข้อจ�ำกัด

ด้านเวลาเพราะเวลาส่วนใหญ่หมดไปกับการเดินทางและการท�ำงาน ส่งผลพฤติกรรมการบริโภคอาหารเปลี่ยนไป 

เนื่องจากไม่มีเวลาในการประกอบอาหารรับประทานเองที่บ้าน ท�ำให้ผู้คนส่วนใหญ่นิยมที่จะซื้ออาหารปรุงส�ำเร็จ

กลับไปรับประทานที่บ้านหรือออกมารับประทานอาหารนอกบ้านมากขึ้น เพราะง่ายและไม่ต้องยุ่งยากในการจัด

เตรียมวัตถุดิบในการประกอบอาหาร ท�ำให้ปัจจุบันมีร้านอาหารเปิดขึ้นเป็นจ�ำนวนมากเพื่อรองรับความต้องการ

ของผู้บริโภค ที่เพิ่มขึ้น นอกจากร้านอาหารจะตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่ชอบรับประทานอาหารนอก

บ้านแล้ว ยังเป็นสถานที่พักผ่อนหาความบันเทิงเพื่อผ่อนคลายจากการท�ำงาน การเรียน แสวงหาความสุขใน

ครอบครวั เป็นสถานทีฉ่ลองในวาระโอกาสส�ำคญั หรอืพบปะสงัสรรค์กบัเพือ่นฝงู ญาตพิีน้่องอกีด้วย สิง่เหล่านีท้�ำให้

ธุรกิจร้านอาหารทุกประเภทมีแนวโน้มเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่องในอัตราร้อยละ 14 [1] 

	 จากแนวโน้มการบริโภคอาหารนอกบ้านที่เพิ่มสูงขึ้นนี้ร้านเนื้อย่างโพนยางค�ำก็เป็นอีกทางเลือกหนึ่งที่ผู้

บริโภคให้ความสนใจและให้ความนิยมเข้ามาใช้บริการเป็นจ�ำนวนมาก [2] เพราะเป็นร้านเนื้อย่างแนวใหม่มียังมีให้

บริการไม่มากนัก อีกทั้งร้านเนื้อย่างประเภทนี้ยังไม่มีร้านให้เลือกมากนักในพื้นที่รอบมหาวิทยาลัยขอนแก่น โดย

โพนยางค�ำนีเ้ป็นชือ่หมูบ้่านแห่งหนึง่ในจงัหวดัสกลนคร ทีม่กีารเลีย้งโคเนือ้ลกูผสมไทย-ฝรัง่เศส และมกีารดแูลอย่าง

ดที�ำให้เนือ้โคทีน่ีม้คีวามอร่อยและแตกต่างจากเนือ้โคจากทีอ่ืน่ ในปัจจบุนัเนือ้โคขนุโพนยางค�ำได้รบัความนยิมอย่าง

มากทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ มีสมาชิก  4,702 ราย [3] และมีร้านอาหารมากมายที่สั่งเนื้อจากที่นี้เพื่อประกอบ

อาหารแก่ลูกค้า สังเกตได้จากชื่อร้านที่จะต้องมีค�ำว่า “โพนยางค�ำ” อยู่เสมอ ส่วนในพื้นที่จังหวัดขอนแก่นก็เริ่มมี

ร้านโพนยางค�ำอยู่บ้าง โดยบางร้านเป็นเนื้อสเต็กโพนยางค�ำ ร้านจิ้มจุ่มโพนยางค�ำหรือร้านเนื้อย่างที่มีรูปแบบการ

สั่งแบบเป็นชุด ซึ่งยังไม่ค่อยมีร้านเนื้อย่างโพนยางค�ำในรูปแบบบุฟเฟ่ต์มากนัก อีกทั้งร้านเนื้อย่างโพนยางค�ำแบบ

บุฟเฟ่ต์ยังไม่มีอาหารให้เลือกรับประทานมากนัก ประกอบกับชิ้นเนื้อโพนยางค�ำที่ไม่หลากหลาย เช่น ร้านบุฟเฟ่ต์

บางร้านจะมีแค่เนื้อส่วนน่องลาย สันใน เป็นต้น 

จากเหตุผลดังกล่าวท�ำให้ผู้ศึกษามีความสนใจที่จะศึกษาธุรกิจนี้ เพื่อหาช่องทางและโอกาสสร้างรายได้ 

โดยเลง็เหน็ว่าพืน้ทีใ่นเขตมหาวทิยาลยัขอนแก่นน่าลงทนุ ด้วยจ�ำนวนนกัศกึษาปัจจบุนัทีม่อียูป่ระมาณ 37,000 คน 

[4] และมีนโยบายที่จะรับนักศึกษาเพิ่มขึ้นในทุกปี ประกอบกับร้านเนื้อย่างโพนยางค�ำในเขตรอบมหาวิทยาลัย

ขอนแก่นยงัมเีพยีง 2 ร้านเท่านัน้และมปีระเภทของอาหารภายในร้านทีไ่ม่หลากหลาย จงึเหน็โอกาสในการเปิดร้าน

เนือ้ย่างโพนยางค�ำทีม่อีาหารให้เลอืกหลากหลายแตกต่างจากร้านโพนยางค�ำทีม่อียูท่ัว่ไป เพือ่เป็นอกีทางเลอืกหนึง่

ให้กับผู้บริโภค ผู้ศึกษาจึงสนใจศึกษาความเป็นไปได้การลงทุนธุรกิจ เกี่ยวกับปัจจัยด้านการตลาด ด้านการจัดการ 

ด้านการเงิน และด้านเทคนิค เพื่อสามารถน�ำไปใช้วางแผนกลยุทธ์และการบริหารกิจการที่สร้างผลก�ำไรตามที่คาด

หวัง และความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจเนื้อย่างโพนยางค�ำให้ประสบผลส�ำเร็จมากยิ่งขึ้น 

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 1. 	 เพื่อศึกษาประสบการณ์เชิงบวกของผู้บริโภคที่มีต่อการใช้บริการร้านประเภทเนื้อย่างโพนยางค�ำ

	 2. 	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีต่อกิจการประเภทร้านเนื้อย่างโพนยางค�ำ

	 3. 	 เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนเพื่อเปิดร้านเนื้อย่างโพนยางค�ำในพื้นที่กังสดาร มหาวิทยาลัย

ขอนแก่น ทั้งด้านการตลาด การจัดการ และด้านการเงิน
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วิธีด�ำเนินการศึกษา 

	 1. 	 ประชากรกลุ่มตัวอย่าง การเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง โดยการสังเกตพฤติกรรมและการ

สัมภาษณ์ของผู้บริโภค ที่เข้ามาใช้บริการร้านเนื้อย่างหรือร้านเนื้อย่างโพนยางค�ำในเขตพื้นที่โดยรอบมหาวิทยาลัย

ขอนแก่น อายรุะหว่าง 15-65 ปี จ�ำนวน 50 คน โดยใช้ค�ำถามทีมุ่ง่เน้นการค้นหาประสบการณ์ทีด่ทีีส่ดุ (Discovery) 

ของวงจร AI ด้วยการตั้งค�ำถามเชิงบวกตามหลักสุนทรียสาธก เพื่อน�ำมาวิเคราะห์ถึงความต้องการที่แท้จริงของผู้

บริโภค รวมถึงการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกที่ส่งผลกระทบกับโครงการ โดยใช้แรงผลักด้าน 5 

ประการ (Five Force Model) คือแรกกดดันจากผู้แข่งขันที่เข้ามาใหม่ อ�ำนาจต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต 

อ�ำนาจต่อรองของผู้ซื้อ การคุกคามของผลิตภัณฑ์ที่ทดแทน การน�ำเครื่องมือสออ่าร์ (SOAR Analysis) มาใช้หา

ศักยภาพในการแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน โดยประกอบด้วย จุดแข็ง โอกาส สิ่งที่เราต้องการจะเป็น และผล

ลัพท์ที่เราต้องการจะเป็น

	 2. 	 วเิคราะห์ข้อมลู เมือ่ท�ำการสมัภาษณ์กลุม่ตวัอย่างครบแล้วน�ำผลมาวางแผนกลยทุธ์ในกระบวนการ 

Drean คือ การก�ำหนดทิศทางในอนาคตของธุรกิจ แล้วน�ำกลยุทธ์มาออกแบบการปฏิบัติงาน (Design) วางแผนว่า

ต้องการท�ำอย่างไร จึงท�ำให้วิสัยทัศน์และเป้าหมายนั้นเป็นจริงขึ้นมาได้ 

	 3. 	 การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ โดยได้ท�ำการวิเคราะห์ใน 4 ด้านดังนี้

		  3.1 	การวเิคราะห์ความเป็นไปได้ด้านการตลาด เพือ่หาส่วนแบ่งการตลาด กลุม่ตลาดตามเป้าหมาย 

การวางต�ำแหน่งตลาด และกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด เพื่อวิเคราะห์ถึงความเป็นไปได้

		  3.2 	การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ด้านการจัดการ ประกอบด้วยแผนการว่าจ้างพนักงาน สรรหาคัด

เลือก ก�ำหนดคุณสมบัติและรายละเอียดของงาน รวมถึงนโยบายฝึกอบรมและพัฒนาบุคลากร

		  3.3 	การวิเคราะห์ความเป็นไปได้ด้านเทคนิค เพื่อหาความสะดวกสบายถึงท�ำเลที่ตั้ง ลักษณะของ

ร้าน กระบวนการให้บริการของร้าน การออกแบบร้าน

		  3.4 	การวเิคราะห์ความเป็นไปได้ด้านการเงนิ การตัง้สมมตุฐิานด้านรายได้ และรายจ่ายของโครงการ 

เพือ่น�ำมาวเิคราะห์มลูค่าปัจจบันัสทุธ ิ(Net Present Value) หาอตัราผลตอบแทนของโครงการ (Internal rate of 

return) และระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) ของโครงการว่าเหมาะที่จะลงทุนหรือไม่

ผลการศึกษา

	 1. 	 ผลการประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก

	 จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างเพื่อค้นหาประสบการณ์ที่ดีที่สุดจ�ำนวน 50 คน โดยค�ำถามเชิงคุณภาพ

ทัง้หมด 5 ค�ำถามพบว่าร้านเนือ้ย่างทีก่ลุม่ตวัอย่างเลอืกเข้าบรกิารมากทีส่ดุคอืร้านเฮยีเปียว และร้าน ป.เจรญิ เหตผุล

ที่เข้าใช้บริการคืออาหารมีความอร่อย และเป็นบุฟเฟ่ต์ ความประทับใจที่สุดจากการเข้าใช้บริการร้านเนื้อย่างคือ 

รสชาตขิองอาหารและการบรกิารทีร่วดเรว็ของพนกังาน และพบว่าปัจจยัทีส่�ำคญัทีส่ดุทีท่�ำให้ตดัสนิใจเข้าใช้บรกิาร

ร้านเนื้อย่างก็คืออาหารที่สดและสะอาด  การบริการที่เต็มใจ ยิ้มแย้มคู่กับความรวดเร็วในการบริการจะส่งผลให้

ลูกค้าเกิดความประทับใจและน�ำไปบอกต่อมากที่สุด

	 2. 	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด

	 การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุน ได้ท�ำการก�ำหนดกลยุทธ์ด้านการตลาดตาม Ansoff’s Matrix
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ตารางที่ 1 การก�ำหนดกลยุทธ์ด้านการตลาดตาม Ansoff’s Matrix
คว

าม
น่า

สน
ใจ

ใน
ระ

ยะ
ยา

วข
อง

อุต
สา

หก
รร

ม

แข็งแกร่ง ปานกลาง อ่อน

สูง

ปานกลาง

ต�่ำ

	

	 เลอืกกลยทุธ์การเจาะตลาด ซึง่เป็นกลยทุธ์ทีเ่หมาะ เมือ่มกีารน�ำสนิค้าคล้ายๆเดมิเข้าสูต่ลาด เพือ่แย่งส่วน

แบ่งการตลาด และได้ก�ำหนดทศิทางและเป้าหมายของร้าน โดยใช้ชือ่ว่า ร้านบอยโพนยางค�ำ โดยมเีป้าหมายจะเป็น

ร้านเนือ้ย่างโพนยางค�ำบฟุเฟ่ต์ทีม่ชีือ่เสยีงทีส่ดุในจงัหวดัขอนแก่น ทางร้านมกีลุม่ลกูค้าเป้าหมายอยูใ่นช่วงอาย ุ15-

60 ปีทีม่รีายได้ตัง้แต่ 9,000 บาทขึน้ไป วางต�ำแหน่งด้านการตลาดไว้ว่าจะเป็นร้านประเภทเนือ้ย่างบฟุเฟ่ต์ทีม่อีาหาร

ทีหลากหลายและแต่ต่างจากร้านอื่นอย่างแน่นอน ท�ำการส่งเสริมผลการตลาด ด้วยการจัดท�ำโปรโมชั่นเช็คอินชื่อ

ร้านผ่าน FACEBOOK รับส่วนลด 10% และมีเมนูอาหารพิเศษเป็นรายวันเพื่อดึงดูดใจลูกค้า มีการจัดท�ำโฆษณา

ประชาสัมพันธ์เพื่อให้ผู้บริโภคได้ทราบและเข้าใจถึงรูปแบบการให้บริการของทางร้าน ท�ำเลที่ตั้ง แต่โปรโมชั่นของ

ร้าน ผ่านการโฆษณาทางอนิเตอร์เนต็ การตัง้ป้ายโฆษณาขนาดใหญ่รอบพืน้ทีม่หาวทิยาลยัขอนแก่น และการแห่รถ

โฆษณาประชาสัมพันธ์เพื่อรักษายอดขายให้กิจการของร้านสามารถสร้างผลก�ำไรได้ต่อไป

	 3. 	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการ

	 ด้านรูปแบบการด�ำเนินงาน ในการลงทุนร้านเนื้อย่างโพนยางค�ำ มีรูปแบบการด�ำเนินธุรกิจแบบเจ้าของ

คนเดียว โดยใช้เงินทุนส่วนของตัวเอง โครงสร้างองค์กรทางร้านใช้ลักษณะการจัดการโครงสร้างองค์กรแบบตาม

หน้าที ่เพราะองค์กรมขีนาดเลก็ ด้านการสรรหาและคดัเลอืกบคุคล โดยพจิารณาถงึคณุสมบตั ิตามรายละเอยีดงาน

ของแต่ละต�ำแหน่ง การฝึกอบรมพนักงาน จัดให้มีการฝึกอบรมพนักงานก่อนเข้าท�ำงาน เพื่อให้มีความรู้ตัวสินค้า

และงานบริการ 	

	 4. 	 ผลการศึกษาด้านเทคนิค

	 ท�ำเลที่ตั้งของร้านนั้น จะต้องสามารถเดินทางเข้าถึงได้ง่ายละอยู่ใกล้แหล่งชุมชน ซึ่งเลือกตั้งโครงการที่

ถนนกลัปพฤษ ข้างมหาวทิยาลยัขอนแก่น การจดัรปูแบบร้านทีเ่น้นการตกแต่งเพือ่ความสะดวกสบายในการเข้ามา

รบัประทานอาหาร ดสูบายตา โล่ง และเน้นพืน้ทีใ่ช้สอยให้เกดิประโยชน์สงูสดุ โดยพืน้ทีใ่นร้านเน้นให้ลกูค้าสามารถ

เดินไปมาระหว่างโต๊ะและที่วางอาหารได้สะดวกสบายที่สุด เพื่อความเพลิดเพลินของลูกค้า มีที่จอดรถคอยบริการ

เพื่อความสะดวกในการมาใช้บริการ
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	 5. 	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน

	 จากการค�ำนวณโดยตั้งสมมุติฐานด้านรายรับและรายจ่ายของโครงการมาค�ำนวณหาผลตอบแทนของ

โครงการ ดังตารางแสดงงบกระแสเงินสดเป็นรายปี

ตารางที่ 2 งบกระแสเงินสด

 3. ผลการศึกษาความเปนไปไดดานการจัดการ 
 ดานรูปแบบการดําเนินงาน ในการลงทุนรานเน้ือยางโพนยางคํา มีรูปแบบการดําเนินธุรกิจแบบเจาของคนเดียว 
โดยใชเงินทุนสวนของตัวเอง โครงสรางองคกรทางรานใชลักษณะการจัดการโครงสรางองคกรแบบตามหนาที่ เพราะ
องคกรมีขนาดเล็ก ดานการสรรหาและคัดเลือกบุคคล โดยพิจารณาถึงคุณสมบัติ ตามรายละเอียดงานของแตละตําแหนง 
การฝกอบรมพนักงาน จัดใหมีการฝกอบรมพนักงานกอนเขาทํางาน เพื่อใหมีความรูตัวสินคาและงานบริการ   
 4. ผลการศึกษาดานเทคนิค 
 ทําเลที่ตั้งของรานน้ัน จะตองสามารถเดินทางเขาถึงไดงายละอยูใกลแหลงชุมชน ซ่ึงเลือกตั้งโครงการที ่ถนน
กัลปพฤษ ขางมหาวิทยาลัยขอนแกน การจัดรูปแบบรานที่เนนการตกแตงเพื่อความสะดวกสบายในการเขามารับประทาน
อาหาร ดูสบายตา โลง และเนนพื้นที่ใชสอยใหเกิดประโยชนสูงสุด โดยพื้นที่ในรานเนนใหลูกคาสามารถเดินไปมาระหวาง
โตะและที่วางอาหารไดสะดวกสบายที่สุด เพื่อความเพลิดเพลินของลูกคา มีที่จอดรถคอยบริการเพื่อความสะดวกในการ
มาใชบริการ 
 5. ผลการศึกษาความเปนไปไดดานการเงิน 
 จากการคํานวณโดยตั้งสมมุติฐานดานรายรับและรายจายของโครงการมาคํานวณหาผลตอบแทนของโครงการ 
ดังตารางแสดงงบกระแสเงินสดเปนรายป 
 ตารางที่ 2 งบกระแสเงินสด 

 
  

ปีที� 0 ปีที� 1 ปีที� 2 ปีที� 3 ปีที� 4 ปีที� 5

กระแสเงินสดรับ

รายไดจ้ากการขาย

อาหาร 11,566,800       12,723,480        13,995,828                       15,395,411                    16,934,952                    

เครื�องดื�ม 1,836,000         2,019,600          2,221,560                         2,443,716                      2,688,088                      

รวมรายไดจ้ากการขาย 13,402,800       14,743,080        16,217,388                       17,839,127                    19,623,039                    

หกัส่วนลดจากโปรโมชั �น 1,340,280         1,474,308          1,621,739                         1,783,913                      1,962,304                      

รวมเงินสดรับ 12,062,520       13,268,772        14,595,649                       16,055,214                    17,660,736                    

กระแสเงินสดจ่าย

ตน้ทุนสินคา้ที�ขาย

อาหาร 6,246,072         6,870,679          7,557,747                         8,313,522                      9,144,874                      

เครื�องดื�ม 550,800            605,880             666,468                            733,115                         806,426                         

เงินเดือนพนกังาน 3,558,000         3,735,900          3,922,695                         4,118,830                      4,324,771                      

ค่าไฟฟ้า 144,000            158,400             174,240                            191,664                         210,830                         

ค่าน ํ� าประปา 72,000              79,200               87,120                              95,832                           105,415                         

ค่าโทรศพัท์ 10,800              11,340               11,907                              12,502                           13,127                           

ค่า UBC 3,600                3,600                 3,600                                3,600                             3,600                             

ค่าน ํ� ามนัรถ 80,000              88,000               96,800                              106,480                         117,128                         

ค่าบาํรุงรักษา 15,000              15,750               16,538                              17,364                           18,233                           

ค่าวสัดุสาํนกังาน 105,000            110,250             115,763                            121,551                         127,628                         

ค่ารับรอง 11,000              11,550               12,128                              12,734                           13,371                           

ค่าโฆษณา 10,000              10,500               11,025                              11,576                           12,155                           

ค่าเช่าที�ดิน 360,000            360,000             360,000                            360,000                         360,000                         

ภาษีจ่าย -                    1,766                 7,044                                18,493                           34,092                           

รวมเงินสดจ่าย 11,166,272       12,062,815        13,043,074                       14,117,263                    15,291,651                    

กระแสเงินสดสุทธิ 896,248            1,205,957          1,552,576                         1,937,951                      2,369,085                      

เงินสดตน้งวด 350,000         350,000            1,246,248          2,452,205                         4,004,780                      5,942,732                      

เงินสดปลายงวด 1,246,248         2,452,205          4,004,780                         5,942,732                      8,311,816                      

ร้านเนื�อยา่งโพนยางคาํ

ประมาณการงบกระแสเงินสดรายปี

Print to PDF without this message by purchasing novaPDF (http://www.novapdf.com/)

	 น�ำผลทีไ่ด้มาค�ำนวณมลูค่าปัจจบุนัสทุธขิองโครงการทีแ่สดงผลการค�ำนวณเป็นบวก ซึง่แสดงว่าการลงทนุ

จะได้รบัผลตอบแทนทีม่ากกว่าอตัราดอกเบีย้ธนาคาร ทีม่อีตัราดอกเบีย้ร้อยละ 3.25 โดยมลูค่าปัจจบุนัสทุธ ิ(NPV) 

ของโครงการร้านเนือ้ย่างโพนยางค�ำอยูท่ี ่5,184,001 บาทและระยะเวลาคนืทนุ (PB) ของโครงการคอื 1 ปี 10 เดอืน 

14 วนั และอตัราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) ร้านเนือ้ย่างโพนยางค�ำมค่ีามากกว่าต้นทนุของเงนิลงทนุ ซึง่เท่ากบั 

35% ดังนั้นโครงการร้านเนื้อย่างโพนยางค�ำ
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สรุปผลการศึกษา

	 จากผลการศกึษาพบว่าผูบ้รโิภคเนือ้ย่างให้ความส�ำคญัต่อรสชาตอิาหาร ความสด ความสะอาดของอาหาร

ภายในร้านเป็นหลัก และในด้านการตลาดของร้านเนื้อย่างโพนยางค�ำมีความแตกต่างจากร้านเนื้อย่างทั่วไปตั้งแต่

การตกแต่งร้านไปจนถงึประเภทของอาหารทีม่ใีห้บรกิาร ด้านการจดัการพบว่าการด�ำเนนิธรุกจิเป็นแบบเจ้าของคน

เดยีว มกีารวางโครงสร้างการท�ำงานทีเ่หมาะสม มกีารวางต�ำแหน่งของคนให้ตรงกบังานของแต่ละบคุคลโดยเจ้าของ

ธุรกิจเป็นผู้เลือกเอง ด้านเทคนิคพบว่า ท�ำเลที่ตั้งร้านอยู่ใกล้แหล่งชุมชน การเดินทางสะดวก มีที่จอดรถและ

บรรยากาศร้านทีโ่ปร่งสบายอย่างมาก ด้านการเงนิพบว่าโครงการนีม้เีงนิมลูค่าปัจจบุนัสทุธเิท่ากบั 5,184,001 บาท 

อัตราผลตอบแทนจากการลงทุนโครงการเท่ากับ 35% และมีระยะเวลาคืนทุน เท่ากับ 1 ปี 10 เดือน 14 วัน จาก

ผลการวิเคราะห์ทางด้านการตลาด การเงิน และการจัดการแสดงให้เห็นว่าเป็นโครงการที่มีความเป็นไปได้ในการ

ลงทุน

ข้อเสนอแนะ

	 หลังจากการเปิดบริการครบ 3 เดือน ควรวิเคราะห์ผลการด�ำเนินงานโดยการศึกษาด้านการจัดการ ด้าน

การเงิน เพื่อเปรียบเที่ยบยอดขาย รายได้ ก�ำไร ขาดทุนจริง เพื่อน�ำมาเปรียบเทียบข้อมูลในการศึกษาความเป็นไป

ได้ในการลงทุนเปิดร้านเนื้อย่างโพนยางค�ำ
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แนวทางการเพิ่มจ�ำนวนนักเรียนระดับปฐมวัยของโรงเรียนอนุบาลกุลศิริ อ.เมือง จ.ขอนแก่น
APPROACH TO INCREASE THE NUMBER OF STUDENTS IN KINDERGARTEN 

KUNSIRI SCHOOLS

วรรณวิภา แก้วดวงดี1

ธีระ ฤทธิรอด2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาอิสระครั้งนี้  มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาถึงปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองในการน�ำบุตรหลานเข้า

มาศกึษาต่อโรงเรยีนอนบุาลกลุศริ ิอ.เมอืง จ.ขอนแก่น 2) วเิคราะห์สาเหตทุีท่�ำให้จ�ำนวนนกัเรยีนไม่ตามเป้าหมาย  3) เพือ่เสนอแนวทาง

การเพิ่มจ�ำนวนนักเรียนระดับอนุบาลของโรงเรียนอนุบาลกุลศิริ  ร้อยละ 20 ซึ่งท�ำการเก็บข้อมูลจากผู้ปกครองของนักเรียนโรงเรียน

อนุบาลกุลศิริ และบุคคลที่ไม่เคยมาโรงเรียนอนุบาลกุลศิริ  แต่มีบุตรหลานอายุตั้งแต่  3 เดือน ถึง  6 ปี กลุ่มละ  50 ราย รวมเป็น  

100 ราย  ผลการศึกษาพบว่า  ปัญหาที่ท�ำให้โรงเรียนอนุบาลกุลศิริมีจ�ำนวนนักเรียนที่มีจ�ำนวนน้อย  เนื่องจากโรงเรียนขาดการ

ประชาสัมพันธ์  ยังไม่เป็นที่รู้จักของกลุ่มผู้ปกครองที่มีบุตรหลาน  สถานที่อาจจะอยู่ในลักษณะของหมู่บ้านจึงท�ำให้บุคคลภายนอก

หมู่บ้านไม่รู้จัก   และเมื่อกล่าวถึงด้านปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองก็ชี้ให้เห็นว่า ผู้ปกครองต้องการให้นักเรียนมีทักษะ

ในทางด้านต่างๆ เพือ่ทีจ่ะสามารถแข่งขนักบับคุคลภายนอกโรงเรยีน เพือ่ทีจ่ะเข้าศกึษาต่อในระดบัปฐมศกึษาได้ ดงันัน้ผูท้�ำการศกึษา

จึงเสนอโครงการการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ให้กับโรงเรียน  เพื่อที่จะเป็นการสร้างแรงจูงใจให้ผู้ปกครองสนใจที่จะน�ำบุตรหลาน

เข้าศึกษา  ท�ำให้จ�ำนวนนักเรียนให้มากขึ้นร้อยละ 20 ตามที่คาดหวังไว้

ค�ำส�ำคัญ: การเพิ่มจ�ำนวนนักเรียน โรงเรียนอนุบาลกุลศิริ

Abstract

	 The purposes of this independent study were 1) to study about the factors that affect parents’ decision 

of taking their children to study 2) to study the factors of students number that not right to the school target of 

Koonsiri Kindergarten School, Mueng District, Khon Kaen. 3) to present 20% student approach increasing in the 

kindergarten level to Koonsiri Kindergarten School. This study tried to collect the information from the parents 

of students in Koonsiri Kindergarten School and others who had 3months to 6 years old children. The information 

is from 50 cases of each group. The result of the study showed that the student reducing problems is from 

lacking of advertisements, not well-known among the group of parents who had children. The location was in 

the village that hardly to see. According to the factors that affect the parents’ decision shown that they required 

a various skills which provided for their children to compete with others in primary level. Therefore, school needs 

advertisements to convince the parents and to reach 20% student increasing.

Keywords: increase the number of students, Kunsiri schools

1	  นักศึกษาปริญญาโทหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	  รองศาสตราจารย์  คณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ 

	 การศกึษาในประเทศไทย โดยส่วนใหญ่จะเป็นการทีร่ฐับาลไทยมอบหมายให้กระทรวงศกึษาธกิารมบีทบาท

ส�ำหรับผู้เรียนตั้งแต่ก่อนวัยเรียนจนถึงระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย และเป็นการศึกษาขั้นพื้นฐานแบบไม่เสียค่าใช้

จ่ายสิบสองปีที่ได้รับการรับรองตามรัฐธรรมนูญ และมีผลบังคับใช้ขั้นต�่ำสุดที่เก้าปี ตามระเบียบการศึกษาจะวางไว้

ที่อย่างน้อยสิบสองปีของการศึกษาขั้นพื้นฐาน กับการศึกษาที่สูงขึ้น การศึกษาขั้นพื้นฐานสามารถแบ่งออกเป็นหก

ปีของการศึกษาระดับประถมศึกษา [1] กับอีกหกปีส�ำหรับการศึกษาระดับมัธยมศึกษา ซึ่งแบ่งย่อยออกเป็นสามปี

ในระดับมัธยมศึกษาตอนต้นกับอีกสามปีในระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ส่วนระดับชั้นอนุบาลเป็นระดับการศึกษา

ก่อนขึ้นชั้นประถม รวมถึงเป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาขั้นพื้นฐานในช่วงระยะเวลาราว 2-3 ปีโดยขึ้นอยู่กับสถานที่ 

และสามารถเปลี่ยนย้ายได้ นอกจากนี้ การศึกษานอกระบบยังได้รับการสนับสนุนโดยรัฐ ซึ่งทางโรงเรียนมีส่วนร่วม

อย่างมนียัส�ำคญัส�ำหรบัโครงสร้างพืน้ฐานการศกึษาทัว่ไป คณุลกัษณะของโรงเรยีนทีม่คีณุภาพ  เหน็ได้จากวสิยัทศัน์

ของโรงเรียน ซึ่งเป็นข้อก�ำหนด  ที่จ�ำเป็น  จัดระบบการเรียนการสอนเพื่อสนับสนุนผลสัมฤทธิ์ของนักเรียน  การ

บรหิารจดัการทีด่ ีมกีระบวนการก�ำหนดนโยบาย  ผูบ้รหิารมคีวามเป็นผูน้�ำ พฒันาบคุลากรเพือ่สนบัสนนุการพฒันา

ความเป็นวิชาชีพ   สร้างความสัมพันธ์กับชุมชน  และสร้างวัฒนธรรมของโรงเรียนให้เป็นไปในทางบวก

	 โรงเรียนอนุบาลกุลศิริ อ.เมือง จ.ขอนแก่น เป็นโรงเรียนอนุบาลที่ก่อตั้งมา 18 ปี เป็นโรงเรียนที่อยู่ใน

หมู่บ้านหมู่บ้านหนึ่งในเขตอ.เมือง จ.ขอนแก่น เป็นโรงเรียนอนุบาลขนาดเล็ก ที่มีจ�ำนวนนักเรียนไม่มากนัก ซึ่งมีระ

ดับเนอสเซอรี่ และระดับอนุบาล ซึ่งระดับอนุบาลมีนักเรียนอยู่ชั้นละไม่ถึง 20 คน ซึ่งโรงเรียนสามารถรับจ�ำนวน

นักเรียนได้มากกว่าที่มีอยู่ โดยที่โรงเรียนเปิดสอนในหลักสูตรการศึกษาปฐมวัย ส�ำหรับเด็กอายุ ต�่ำกว่า 3 ปี และ 

หลักสูตรการศึกษาปฐมวัย ส�ำหรับเด็กอายุ 3-5 ปี หลักสูตรการศึกษาปฐมวัยส�ำหรับเด็กอายุ 3-5 ปี มุ่งให้เด็กมี

พัฒนาการด้านร่างกาย อารมณ์ จิตใจ สังคม และสติปัญญา ที่เหมาะสมกับวัย ความสามารถและความแตกต่าง

ระหว่างบุคคล ซึ่งจุดมุ่งหมายของโรงเรียนอนุบาลกุลศิริท�ำให้นักเรียนของโรงเรียนอนุบาลกุลศิริ ได้รับรางวัลด้าน

ศักยภาพของนักเรียนในหลายๆด้าน ไม่ว่าจะเป็นระดับประเทศหรือระดับจังหวัด และนักเรียนระดับอนุบาลของ

โรงเรยีนอนบุาลกลุศริ ิมกีารสอบเข้าระดบัอนบุาล 1 และระดบัปฐมศกึษาปีที ่1 ในโรงเรยีนทีม่ชีือ่เสยีงได้เป็นจ�ำนวน

มาก 

	 ดังที่กล่าวมานี้ชี้ให้เห็นว่าโรงเรียนอนุบาลกุลศิริ อ.เมือง จ.ขอนแก่น สร้างนักเรียนที่มีคุณภาพในหลายๆ

ด้านออกมาให้เหน็ โดยทางโรงเรยีนสามารถทีจ่ะรบันกัเรยีนได้จ�ำนวนมากกว่าปัจจบุนั แต่ยงัมจี�ำนวนนกัเรยีนทีเ่ข้า

มาศึกษาในโรงเรียนอนุบาลกุลศิริ อ.เมือง จ.ขอนแก่น จ�ำนวนไม่มากนัก การศึกษาครั้งนี้จึงมุ่งเน้นในด้านการเสนอ

แนวทางการเพิ่มจ�ำนวนนักเรียนของโรงเรียนอนุบาลกุลศิริ อ.เมือง จ.ขอนแก่น 

 

วัตถุประสงค์ 

	 1.	 เพื่อศึกษาถึงปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองในการน�ำบุตรหลานเข้ามาศึกษาในโรงเรียน

อนุบาลกุลศิริ อ.เมือง จ.ขอนแก่น

	 2.	 วิเคราะห์สาเหตุที่ท�ำให้จ�ำนวนนักเรียนไม่เป็นไปตามเป้าหมาย  

	 3.	 เพื่อเสนอแนวทางการเพิ่มจ�ำนวนนักเรียนระดับอนุบาลของโรงเรียนอนุบาลกุลศิริ ร้อยละ 20
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วิธีด�ำเนินงาน   

 	 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา จะใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 

2 ชุด คือ ชุดส�ำหรับกลุ่มผู้ปกครองที่มีบุตรหลานเรียนที่โรงเรียนอนุบาลกุลศิริ และชุดส�ำหรับบุคคลที่ไม่เคยมา

โรงเรียนอนุบาลกุลศิริแต่มีบุตรหลานอายุตั้งแต่ 3 เดือน ถึง  6 ปี โดยส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป 2. พฤติกรรมของผู้

ปกครองในการเลอืกโรงเรยีนให้กบับตุรหลาน ส่วนที่ 3 ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของผูป้กครองในการเลอืก

โรงเรยีนให้กบับตุรหลานศกึษาในระดบัอนบุาล และส่วนที ่4 ข้อคดิเหน็และเสนอแนะอืน่ๆซึง่การแบ่งกลุม่ผูป้กครอง

ออกเป็น 2 กลุ่มจะท�ำให้ทราบถึงความต้องการของผู้ปกครองในการตัดสินใจที่จะให้บุตรหลานเข้าศึกษาโรงเรีนอนุ

บาลกลุศริมิากยิง่ขึน้ โดยเป็นการเปรยีบเทยีบความต้องการทางด้านปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของผูป้กครอง

	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ปกครองที่มีบุตรหลานอายุตั้งแต่ 3 เดือน ถึง 6 ปี โดยใช้สูตรค�ำนวณ

แบบไม่ทราบขนาดจ�ำนวนประชากร [2] จงึก�ำหนดขนาดกลุม่ตวัอย่าง เท่ากบั 200 ราย โดยแบ่งเป็นผูป้กครองของ

นักเรียนโรงเรียนอนุบาลกุลศิริ และผู้ปกครองที่ไม่เคยมาโรงเรียนอนุบาลกุลศิริแต่มีบุตรหลานตั้งแต่ 3 เดือน ถึง 6 

ปี

	 ขอบเขตระยะเวลาเก็บแบบสอบถาม คือภายในเดือน กุมภาพันธ์ 2557

	 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิต ิ คือ วิเคราะห์เชิงพรรณรา โดยวิเคราะห์ถึงสาเหตุหลัก สาเหตุย่อย และ

ปัจจยัต่างๆทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจทีน่�ำบตุรหลานเข้าศกึษาในโรงเรยีนอนบุาลกลุศริ ิและการวเิคราะห์ข้อมลูสถติทิี่

ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมลูคอืค่าความถี(่Frequencies) ค่าร้อยละ(Percentage) ค่าเฉลีย่เลขคณติ(Arithmetic mean) 

ค่าสงูสดุของข้อมลู(Maximum) และค่าต�ำ่สดุของข้อมลู(Minimum) วเิคราะห์ปัจจยัส�ำคญัในการทีผู่ป้กครองตดัสนิ

ใจที่จะบุตรหลานน�ำศึกษาในโรงเรียนอนุบาลกุลศิริ  อ.เมือง  จ.ขอนแก่น

ผลการวิจัย

	 จากการศกึษาถงึปัจจยัทีม่อีทิธพิลท�ำให้ผูป้กครองน�ำบตุรหลานเข้ามาศกึษาในโรงเรยีนอนบุาลกลุศริิ นัน้ 

พบว่า ปัจจัยด้านบุคลากรผู้ปกครองให้ความส�ำคัญมากที่สุด เนื่องจากผู้ปกครองต้องการให้บุตรหลานของตนเอง

ได้ศกึษากบับคุลากรทีม่คีณุภาพมคีวามรูค้วามสามารถทีจ่ะท�ำให้บตุรหลานของตนเองได้รบัความรูม้ากทีส่ดุ รองลง

มาคอืปัจจยัทางด้านสือ่การเรยีนการสอน อาคารสถานที ่และสิง่แวดล้อม อนัดบัสดุท้ายคอืปัจจยัด้านการเรยีนการ

สอนและระดับมาตรฐานของโรงเรียน เนื่องผู้ปกครองต้องการให้บุตรลานของตนเองได้ศึกษาในสถานศึกษาที่มีชื่อ

เสยีง ทีม่มีาตรฐานในการเรยีนการสอนเพือ่ให้บตุรหลานได้รบัความรูต้ามมาตรฐานของการศกึษาเพือ่ทีจ่ะน�ำความ

รู้ที่ได้ไปแข่งขันกับนักเรียนโรงเรียนอื่นๆ ในการศึกษาต่อ   ดังนั้นปัจจัยทุกด้านจึงมีความส�ำคัญต่อการตัดสินใจน�ำ

บุตรหลานเข้าศึกษาของผู้ปกครองทั้ง 2 กลุ่ม

	 จากการศกึษาถงึสาเหตทุีท่�ำให้โรงเรยีนไม่มนีกัเรยีนตามเป้าหมายของโรงเรยีนอนบุาลกลุศริิ พบว่า สาเหตุ

ที่ท�ำให้นักเรียนไม่มีตามเป้าหมายของโรงเรียนนั้นมาจากสาเหตุที่โรงเรียนขาดการประชาสัมพันธ ์ จึงท�ำให้บุคคล

ทั่วไปไม่รู้จักรงเรียนอนุบาลกุลศิริ จากการสอบถามจากผู้ปกครองที่มีบุตรหลานอายุตั้งแต่ 3 เดือนถึง 6 ปี นั้น ไม่รู้

จักโรงเรียนอนุบาลกุลศิริ ถึงร้อยละ 68 และผู้ปกครองของนักเรียนโรงเรียนอนุบาลกุลศิริ นั้น ได้รู้จักโรงเรียนจาก

คนรู้จักถึง ร้อยละ 35 ซึ่งไม่ได้รู้จักโรงเรียนจากการโฆษณาประชาสัมพันธ์ของโรงเรียน ซึ่งการขาดการโฆษณา

ประชาสัมพันธ์จึงเป็นสาเหตุหลักที่ท�ำให้บุคคลทั่วไปไม่รู้จักโรงเรียนอนุบาลกุลศิริ 

	 จากการศึกษาผู้ท�ำการศึกษาจึงมีการเสนอแนวทางการเพิ่มจ�ำนวนนักเรียนระดับอนุบาลของโรงเรียน

อนุบาลกุลศิริ โดยการสร้างโครงการการโฆษณาประชาสัมพันธ์โรงเรียนเพื่อให้มีคนรู้จักโรงเรียนเพิ่มมากขึ้น ดังนี้
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โครงการการโฆษณาและประชาสัมพันธ์โรงเรียน

โครงการ วัตถุประสงค์ งบประมาณ 

(บาท)

ผลที่คาดว่าจะได้รับ

1.	การโฆษณาและประชา	

สัมพันธ์โรงเรียน  

1. 	เพือ่สร้างแรงจงูใจให้ผูป้กครองเกดิความ

สนใจอยากรู้จักโรงเรียนมากขึ้น

150,000 1.	ท�ำให้ผู ้ปกครองและบุคคลทั่วไป

รู้จักโรงเรียนอนุบาลกุลศิริมากขึ้น

  2.	เพื่อให้ผู้ปกครองตัดสินใจเลือกโรงเรียน

อนุบาลกุลศิริเป็นโรงเรียนส�ำหับบุตร

หลาน

  2.	ท�ำให้ผู้ปกครองมีแรงจูงใจที่จะน�ำ

บุตรหลานเข ้าศึกษาที่ โรงเรียน

อนุบาลกุลศิริ

  3. 	เพือ่ให้โรงเรยีนมนีกัเรยีนเพิม่มากขึน้ร้อย

ละ 20

  3.	ท�ำให ้โรงเรียนอนุบาลกุลศิริ  มี

นักเรียนเพิ่มขึ้นร้อยละ 20 

2.	การมอบหมายหน้าที่

ผู้รับผิดชอบ

1. เพื่อให้โครงการมีผู้รับผิดชอบที่ชัดเจน   1.	โครงการสามารถบรรลเุป้าหมายได้

ส�ำเร็จ

สรุป 

	 จากผลการศึกษาพบว่า ปัญหาที่ท�ำให้โรงเรียนอนุบาลกุลศิริมีจ�ำนวนนักเรียนที่มีจ�ำนวนน้อย เนื่องจาก 

1) ปัจจัยจากโรงเรียนขาดการประชาสัมพันธ์  ยังไม่เป็นที่รู้จักของกลุ่มผู้ปกครองที่มีบุตรหลาน  สถานที่อาจจะอยู่

ในลักษณะของหมู่บ้านจึงท�ำให้บุคคลภายนอกหมู่บ้านไม่รู้จัก 2) ด้านปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองก็

ชีใ้ห้เหน็ว่า ผูป้กครองต้องการให้นกัเรยีนมทีกัษะในทางด้านต่างๆ เพือ่ทีจ่ะสามารถแข่งขนักบับคุคลภายนอกโรงเรยีน 

เพือ่ทีจ่ะเข้าศกึษาต่อในระดบัปฐมศกึษาได้ 3) ดงันัน้ผูท้�ำการศกึษาจงึเสนอโครงการการโฆษณาและประชาสมัพนัธ์

ให้กับโรงเรียนเพื่อที่จะเป็นการสร้างแรงจูงใจให้ผู้ปกครองสนใจที่จะน�ำบุตรหลานเข้าศึกษา  ท�ำให้จ�ำนวนนักเรียน

ให้มากขึ้นร้อยละ 20 ตามที่คาดหวังไว้

ข้อเสนอแนะ 

	 จากการศกึษาพบว่า โรงเรยีนอนบุาลกลุศริ ิอ.เมอืง จ.ขอนแก่น ขาดด้านการประสมัพนัธ์ จงึเป็นเหตทุ�ำให้

บุคคลทั่วไปไม่รู้จักโรงเรียนอนุบาลกุลศิริ และไม่มีจูงใจให้ผู้ปกครองสนใจที่จะน�ำบุตรหลานเข้ามาศึกษาที่โรงเรียน

อนบุาลกลุศริ ิดงันัน้ ผูว้จิยัจงึมข้ีอเสนอเพือ่น�ำไปประกอบกบัการพจิารณาเรือ่งโครงการโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ 

ดังนี้

	 1. 	การบริหารงานวิชาการ โรงเรียนควรมีการก�ำหนดหรือแต่งตั้งบุคคลผู้รับผิดชอบอย่างชัดเจนในด้าน

การจัดให้มีวัสดุอุปกรณ์การสอนตามที่หลักสูตรก�ำหนด และด้านจัดกิจกรรมเสริมหลักสูตร รวมทั้งส�ำรวจความ

ต้องการ และความสนใจของเด็ก เพื่อการจัดกิจกรรมให้ตรงกับความต้องการอย่างแท้จริง

	 2.	 การบริหารงานการประชาสัมพันธ์โรงเรียน โรงเรียนควรก�ำหนดบุคคลรับผิดชอบงานประชาสัมพันธ์

โรงเรียนให้ชัดเจน และสื่อสารให้ผู้ปกครอง รับรู้ถึงประโยชน์ของการให้ความร่วมมือในการจัดการศึกษาของ	

ผู้ปกครอง
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กิตติกรรมประกาศ 

	 ขอขอบคณุวทิยาลยับณัฑติศกึษาการจดัการ มหาวทิยาลยัขอนแก่นทีส่นบัสนนุการน�ำเสนอผลงานในการ
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การศึกษาความเป็นไปได้ในการเปิดโรงเรียนสอนขับรถ “พรถวิล” 
อ�ำเภอสุวรรณภูมิ จังหวัดร้อยเอ็ด 

THE FEASIBILITY STUDY FOR PORNTAWIN DRIVING SCHOOL 
IN SUWANNAPHUM DISTRICT, ROI ET PROVINCE

ศุลีพร ทองสกุล1

มนตรี บุญเสนอ2

อมรวรรณ รังกูล3

บทคัดย่อ

	 รายงานการศึกษาอิสระครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการเปิดโรงเรียนสอนขับรถ “พรถวิล” อ�ำเภอ
สุวรรณภูมิ จังหวัดร้อยเอ็ด ในด้านการตลาด ด้านการจัดการ ด้านเทคนิค และด้านการเงิน ทั้งนี้ได้น�ำเครื่องมือ ได้แก่ สภาพแวดล้อม
ทั่วไปทางธุรกิจ (PESTE Analysis) การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ อุปสรรค (SWOT Analysis) วิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ทางการแข่งขัน (Five Force Model) การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด(Marketing Mix : 7’Ps) การบริหารองค์กรและการ
บริหารงานบุคคล (Management Analysis) การวิเคราะห์ด้านเทคนิค (Technical Analysis) และการวิเคราะห์ด้านการลงทุนมาใช้
ในการศึกษา โดยการแจกแบบสอบถามเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง จ�ำนวน 400 คน พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด เอื้อ
ประโยชน์ต่อการลงทนุ โดยมผีูใ้ห้ความสนใจจะเข้าใช้บรกิารร้อยละ 79 แต่อกี ร้อยละ 18 ทีต่อบไม่แน่ใจด้านการจดัการ ผลการศกึษา 
พบว่าทางโรงเรียนสามารถการันตีผู้ที่มาใช้บริการว่าสามารถสอบใบอนุญาตขับขี่ผ่านแน่นอน โดยจะมีครูผู้ฝึกสอนที่มีประสบการณ์
และได้รบัการบัรองครฝึูกสอนขบัรถจากกรมการขนส่งทางบกแล้ว จงึมคีวามเป็นไปได้ ด้านเทคนคิ พบว่า สามารถออกแบบสนามสอน
ขับรถ จัดหาเครื่องมือและอุปกรณ์ในการเรียนการสอน กระบวนการในการเรียนการสอน มีความปลอดภัย จึงมีความเป็นไปได้ ด้าน
การเงนิ มกีารลงทนุทัง้สิน้ 10,000,000 บาทโดยเป็นเงนิส่วนของเจ้าของ 7,000,000 บาท และจากการกูย้มืธนาคาร 3,000,000 บาท 
มีมูลค่าปัจจุบัน (NPV) เท่ากับ 4,216,306.92 บาทโดยมีค่าเป็นบวก และมีผลตอบแทนภายในโครงการ (IRR) เท่ากับ26.88% และมี
ระยะเวลาในการคืนทุน 2 ปี 10 เดือน จึงสรุปได้ว่าโครงการนี้มีความเป็นไปได้ในการลงทุน

ค�ำส�ำคัญ: การศึกษาความเป็นไปได้  โรงเรียนสอนขับรถ

Abstract

	 This independent study was to study feasibility for Porntawin Driving School in Suwannaphum District, 

Roi Et Province. The study was covering Marketing, Management, Technical and Financial. Therefore the study 

was performed to analyze general environment, internal environment, SWOT analysis (strengths, weaknesses, 

opportunities and threats), competitive environment, marketing mixed, management analysis, technical analysis 

and analyzed the investment by used questionnaire to collect the data from 400 samples. The result showed 

that people were interested to try this driving school at 79.00% and 18% was prospective customer if there was 

reliability. From the result, the school was guarantee the result for every student to pass the driving test by using 

professional teachers to teach. In terms of management, it is possible. In terms of technical, it is possible.  

Financial: the project would invest 10,000,000 baht by the owner 7,000,000 baht and the bank loan 3,000,000 

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 โทรศัพท์ 043-363249 E-mail: Suleeporn.peach@gmail.com
2	 รองศาสตราจารย์ มหวิทยาลัยขอนแก่น
3	 อาจารย์ประจ�ำ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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baht. Net Present Value (NPV) was 4,216,306.92 baht by positive value. Internal Rate of Return (IRR) was 26.88% 

with Payback Period in 2 years and 10 months. In conclusion this project was feasibility investment.

Keywords: The Feasibility Study, Driving School

บทน�ำ

	 กลุ่มธุรกิจพรถวิลเปิดด�ำเนินธุรกิจด้านรถยนต์มาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2515 โดยเริ่มจากการเปิดกิจการ บริษัท

พนมไพรขนส่ง จ�ำกดั ซึง่ด�ำเนนิกจิการขนส่งผูโ้ดยสารโดยรถยนต์ประจ�ำทาง อูซ่่อมรถยนต์ และเครือ่งยนต์ซึง่บรหิาร

งาน โดย  คุณพรสิน ทองสกุล ปัจจุบันมีเส้นทางเดินรถหมายเลข 526 เส้นทาง อ�ำเภอสุวรรณภูมิ-อ�ำเภอพนมไพร-

จงัหวดัยโสธร เส้นทาง อ�ำเภอสวุรรณภมู-ิอ�ำเภอพนมไพร เส้นทาง อ�ำเภอพนมไพร-จงัหวดัยโสธร และเส้นทางตาม

หมูบ้่านอกีทัง้หมด 23 เส้นทาง โดยมรีถทีอ่ยูใ่นความดแูลทัง้หมด 240 คนั และในปี พ.ศ. 2544 ได้มกีารจดัตัง้สถาน

ตรวจสภาพรถเอกชนขึ้นตามนโยบายของรัฐบาลและกฎหมายตามพระราชบัญญัติการขนส่งทางบกป ี 2522 ซึ่ง

ก�ำหนดให้รถยนต์ทกุชนดิทีม่อีายเุกนิกว่า 7 ปีขึน้ไป และรถจกัรยานยนต์ทกุชนดิทีม่อีายเุกนิกว่า 5 ปีขึน้ไป ต้องเข้า

รับการตรวจเช็คสภาพก่อนต่อภาษีรถทุกๆปี ภายใต้ชื่อสถานตรวจสภาพรถ พรถวิลมอเตอร์ ตั้งอยู่เลขที่ 828 หมู่ที่ 

20 ต�ำบลสระคู อ�ำเภอสุวรรณภูมิ จังหวัดร้อยเอ็ด รวมทั้งจัดตั้งธุรกิจคาร์แคร์ ภายใต้ชื่อพรถวิลคาร์แคร์

	 ต่อมาในปี พ.ศ. 2555 กรมการขนส่งทางบก ได้มีนโยบายสนับสนุนผลักดันให้ภาคเอกชนจัดตั้งโรงเรียน

สอนขับรถ อย่างน้อยจังหวัดละ 1 แห่ง เพื่อลดภารกิจด้านสอบใบอนุญาตขับรถของทางราชการ โดยโรงเรียนสอน

ขบัรถทีไ่ด้รบัการรบัรองจากกรมการขนส่งทางบก ตามหลกัเกณฑ์ทีท่างราชการก�ำหนด ผูท้ีผ่่านการอบรมภาคทฤษฎี 

ภาคปฏิบัติ ทดสอบข้อเขียน ทดสอบขับรถจากโรงเรียนสอนขับรถ ตามหลักสูตรฯ สามารถน�ำหนังสือรับรองของ

โรงเรียนสอนขับรถ มาใช้เป็นหลักฐานการประกอบขอรับใบอนุญาตขับรถของกรมการขนส่งทางบกได้ทันทีและยัง

สามารถรบัการอบรมภาคทฤษฎเีพือ่ท�ำการขออนญุาตต่อใบขบัขีท่ีม่อีายหุ้าปีได้อกีด้วย โดยไม่ต้องผ่านการทดสอบ

ใดๆ จากกรมการขนส่งทางบกอีก[1])

	 คุณพรสิน ทองสกุล ได้เล็งเห็นโอกาสในการท�ำธุรกิจดังกล่าว จึงได้ขออนุญาตจัดตั้ง โรงเรียนสอนขับรถ

พรถวิล ขึ้น ณ บ้านเลขที่ 216 หมู่ที่ 20 ต�ำบลสระคู อ�ำเภอสุวรรณภูมิ จังหวัดร้อยเอ็ดเมื่อปี พ.ศ.2555 ที่มีสนาม

สอนขับรถ รายแรกและรายเดียวในอ�ำเภอสุวรรณภูมิ จังหวัดร้อยเอ็ด ที่ได้รับการรับรองจากกรมการขนส่งทางบก

อย่างไรก็ตาม ในการจัดตั้งโรงเรียนสอนขับรถพรถวิล มีการลงทุนที่สูงผู้ศึกษาในฐานะผู้สืบทอดกิจการจึงได้สนใจ

ศึกษาความเป็นได้ในการเปิดโรงเรียนสอนขับรถพรถวิลที่ได้รับการรับรองจากกรมการขนส่งทางบก ว่ามีความเป็น

ไปได้ในการลงทุนหรือไม่

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 เพื่อศึกษาความเป็นได้ในการเปิดโรงเรียนสอนขับรถพรถวิลในเขตอ�ำเภอสุวรรณภูมิ จังหวัดร้อยเอ็ดเพื่อ

ศึกษาความเป็นไปได้ในด้านการตลาด ด้านการจัดการ ด้านเทคนิค และด้านการเงิน

วิธีด�ำเนินการศึกษา

	 วิธีด�ำเนินการศึกษาตามวัตถุประสงค์ของการศึกษามีรายละเอียดดังต่อไปนี้

	 1.	 การศึกษาด้านการตลาด ประกอบด้วยการวิเคราะห์ลักษณะของความต้องการ (Demand) 	

ภาวการณ์ตอบสนอง (Supply) ส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วยผลติภณัฑ์หรอื ราคา สถานทีต่ัง้ การส่งเสรมิ
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การตลาด บคุคล กระบวนการบรกิารและการก่อสร้างและน�ำเสนอลกัษณะทางกายภาพ และท�ำการเกบ็ข้อมลูด้วย

แบบสอบถามกบัประชากรทีอ่าศยัอยูใ่นเขตอ�ำเภอสวุรรณภมู ิจงัหวดัร้อยเอด็ จ�ำนวน 107,872 คน ขนาดของกลุม่

ตัวอย่างได้มาโดยการค�ำนวณจากจ�ำนวนประชากร ได้กลุ่มตัวอย่าง จ�ำนวน 400 ชุด ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบ

สะดวก (Convenience Sampling) ร่วมกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (General Environment) [4] การ

วิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขัน (Competitive Environment) [5] การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 

อุปสรรค (SWOT Analysis) [8] และพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) [3] 

	 2.	 การศกึษาด้านการจดัการ เป็นการวเิคราะห์ในเรือ่งการจดัการองค์กร การจดัหาบคุลากร รปูแบบใน

การด�ำเนนิงาน ตลอดจนการก�ำหนดนโยบายด้านต่างๆ โดยมจีดุมุง่หมายเพือ่ให้สามารถก�ำหนดรปูแบบการบรหิาร

และด�ำเนินงาน โดยน�ำผลที่ได้ไปช่วยในการพิจารณาและประเมินผล การตัดสินใจการลงทุน [2] 

	 3.	 การศึกษาด้านเทคนิค ประกอบด้วยการวิเคราะห์เทคนิคความเหมาะสมของการลงทุนใน	

สิ่งปลูกสร้าง อุปกรณ์อ�ำนวยความสะดวก เครื่องตกแต่งและติดตั้ง ในด้านราคา คุณภาพ และประสิทธิภาพในการ

ด�ำเนินการ [7] 

	 4.	  การศึกษาด้านการเงิน เป็นการศึกษาถึงการประมาณการเงินลงทุนเริ่มแรก ค่าใช้จ่ายในการด�ำเนิน

งานและผลตอบแทนของโครงการ โดยใช้เกณฑ์การตัดสินแบบไม่ใช้ค่าเวลา ได้แก่ วิธีระยะเวลาคืนทุน (Payback 

Period: PB) และเกณฑ์การตัดสินแบบใช้ค่าเวลา ได้แก่ วิธีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) และ

วิธีอัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) รวมทั้งการวิเคราะห์ความไวต่อเหตุเปลี่ยนแปลง 

(Sensitivity Analysis) เพื่อประกอบการตัดสินใจในการลงทุน [6] 

ผลการศึกษา

	 1.	 ผลการศึกษาด้านการตลาด

	 	 1.1	 ผลการศึกษาจากแบบสอบถาม

	 	 	 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า เป็นเพศหญิง ร้อยละ 55.00 อายุ 15 - 20 ปี 	

ร้อยละ 64.00 การศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี ร้อยละ 81.00 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา ร้อยละ 61.00 รายได้ไม่เกิน 

10,000 บาท ร้อยละ 76.00 

	 	 	 พฤตกิรรมและความต้องการในการเรยีนขบัรถจกัรยานยนต์/รถยนต์ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม

ใช้รถยนต์ ร้อยละ 35.00 ใช้รถจักรยานยนต์ ร้อยละ 33.00 และรถโดยสาร ร้อยละ 32.00 เคยเรียนขับขี่รถ

จักรยานยนต์/รถยนต์ ร้อยละ 62.00 โดยเรียนจากบุคคลในครอบครัว ร้อยละ 62.00 เห็นว่าควรไปเรียนเพิ่มเติม 

ร้อยละ 43.00 เหตผุลในการเลอืกเรยีนทีโ่รงเรยีนสอนขบัรถเนือ่งจากใกล้บ้านร้อยละ 50.58 และต้องการเรยีนขบัขี่

รถจักรยานยนต์/รถยนต์ ร้อยละ 67.00

	 	 	 พฤติกรรมและความต้องการในการมีใบอนุญาตขับขี่รถจักรยานยนต์/รถยนต์ พบว่า ส่วนมาก

ไม่มีใบขับขี่ ร้อยละ 66.00 และผู้ที่มีใบขับขี่มีใบขับขี่ใหม่ 1 ปี ร้อยละ 58.82 ท�ำใบขับขี่ที่ส�ำนักงานขนส่ง อ�ำเภอ

สุวรรณภูมิ ร้อยละ 100.00 ต่ออายุใบขับขี่ที่ส�ำนักงานขนส่ง อ�ำเภอสุวรรณภูมิ ร้อยละ 94.12 ต้องการมีใบขับขี่ 

ร้อยละ 97.00 และต้องการใช้บริการ ร้อยละ 79.00

	 	 	 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการเรียนขับรถและต่อใบอนุญาตขับขี่รถจักรยานยนต์และ

รถยนต์ ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการมากที่สุดในแต่ละด้าน ดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ คือ มีคุณภาพการสอนใน

ระดับมาตรฐาน (ค่าเฉลี่ย 4.48) ด้านราคา คือ ความคุ้มค่าของค่าบริการ (ค่าเฉลี่ย 4.20) ด้านสถานที่ คือ สนาม
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ส�ำหรบัเรยีนขบัรถมคีวามเป็นสดัส่วน มคีวามปลอดภยั (ค่าเฉลีย่ 4.44) ด้านการส่งเสรมิการตลาด คอื มกีารจดัโปร

โมชัน่ส่วนลดค่าเรยีน (ค่าเฉลีย่ 4.15) ด้านบคุลากร คอื ครผููส้อนมคีวามรบัผดิชอบในการสอน (ค่าเฉลีย่ 4.52) ด้าน

กระบวนการ คือ ความปลอดภัยในการเรียนขับรถ (ค่าเฉลี่ย 4.53) และด้านกายภาพ คือ มีความปลอดภัยของรถ

ที่ใช้ฝึกสอน (ค่าเฉลี่ย 4.48) 

	 	 1.2	 การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอก (PESTE Analysis)

	 	 	 การวิเคราะหส์ภาพแวดลอ้มภายนอก พบว่า สภาพแวดลอ้มด้านการเมืองและกฎหมาย สภาพ

แวดล้อมด้านเศรษฐกิจ สภาพแวดล้อมด้านสังคมและวัฒนธรรม และสภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี ส่งผลกระทบ

ด้านบวกต่อธุรกิจ ส่วนสภาพแวดล้อมด้านกายภาพ ส่งผลกระทบด้านลบต่อธุรกิจ	 	

	 	 1.3	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขัน (Competitive Environment)

	 	 	 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน พบว่า ภัยคุกคามที่มีผลต่อธุรกิจในระดับสูง คือ 

อ�ำนาจการต่อรองของลูกค้าและภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน ส่วนภัยคุกคามอยู่ในระดับตํ่า ได้แก่ คู่แข่งภายใน

อุตสาหกรรมเดียวกัน อ�ำนาจต่อรองของ Supplier และภัยคุกคามจากผู้แข่งขันหน้าใหม่การวิเคราะห์จุดแข็ง 	

จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis)

	 	 	 จุดแข็ง (Strength) ได้แก ่1) โรงเรียนมีชื่อเสียงและประสบการณ์ในด้านธุรกิจรถยนต์ ในเขต

พืน้ทีอ่�ำเภอสวุรรณภมู ิท�ำให้มคีวามน่าเชือ่ถอืสงู 2) บคุลากรมคีวามสามารถ เนือ่งจากสอบได้อนัดบัหนึง่ของประเทศ

ที่เข้าอบรมครูฝึกสอนขับรถ 3) มีความยืดหยุ่นในเรื่องของเวลาท�ำการที่มากกว่าส�ำนักงานขนส่งจังหวัดร้อยเอ็ด 	

4) สถานทีต่ัง้อยูใ่กล้กบัส�ำนกังานขนส่งจงัหวดัร้อยเอด็ สาขา อ�ำเภอสวุรรณภมู ิจงึมคีวามสะดวกต่อการด�ำเนนิการ

ติดต่อกับส�ำนักงานขนส่งจังหวัด 5) ในเขตพื้นที่อ�ำเภอสุวรรณภูมิและพื้นที่ใกล้เคียงยังไม่มีโรงเรียนสอนขับรถที่

สามารถจัดสอบท�ำใบขับขี่ได้ และ 6) มีการน�ำเอาเครื่องซิมูเลเตอร์ซึ่งเป็นเครื่องจ�ำลองการขับขี่เสมือนจริงมา 	

มาใช้ร่วมกบัการเรยีนการสอนเพือ่เพิม่ประสทิธภิาพให้แก่ผูเ้รยีนอย่างสงูสดุ และใช้ระบบการสอบข้อเขยีน E-Exam 

ที่ได้มาตรฐาน

	 	 	 จุดอ่อน (Weakness) คือ 1) ขาดบุคลากรที่มีประสบการณ์โดยตรงในการท�ำโรงเรียนสอน	

ขับรถอย่างเพียงพอ 2) การท�ำโรงเรียนสอนขับรถที่ขึ้นกับกรมการขนส่งนั้น จะมีต้นทุนที่ค่อนข้างสูงกว่าโรงเรียน

ทั่วไปเพราะต้องลงทุนในเครื่องมือ, อุปกรณ์ และสถานที่ ที่มากกว่าโรงเรียนทั่วไป

	 	 	 โอกาส (Opportunity) คอื 1) มอีตัราการจดทะเบยีนทีเ่พิม่ขึน้ของรถยนต์และรถจกัรยานยนต์

อย่างต่อเนื่อง ซึ่งเป็นปัจจัยส�ำคัญที่จะท�ำให้มีอัตราของผู้ที่ต้องการท�ำใบขับขี่ที่เพิ่มมากขึ้นตามไปด้วย 2) มีการส่ง

เสริมและสนับสนุนให้โรงเรียนสอนขับรถสามารถจัดสอบท�ำใบขับขี่ได้แทนกรมการขนส่งฯ 3) กฎหมาย ข้อบังคับ

ที่มีการบังคับใช้อย่างเข้มงวดมากขึ้นจากผู้รักษากฎหมาย ท�ำให้ผู้ใช้รถใช้ถนนจ�ำเป็นต้องมีความรู้ในการขับรถและ

กฎจราจรทีถ่กูต้อง เพือ่ให้สามารถขบัขีร่ถได้อย่างปลอดภยัและถกูต้องตามกฎหมาย ซึง่โรงเรยีนสอนขบัรถสามารถ

ให้ความรู้ในส่วนนี้ได้ 4) ความต้องการในการท�ำใบอนุญาตขับรถในวันหยุดราชการมีอยู่มาก เนื่องจากกรมการ	

ขนสง่ฯ ไม่ได้ใหบ้รกิาร และส่วนใหญ่ผู้ทีม่ีหนา้ทีก่ารงานแลว้ไมต่อ้งการเสียเวลาในการท�ำงานเพือ่มาด�ำเนินการท�ำ

ใบขบัขี่ และ 5) กฎหมายการต่อใบอนญุาตขบัขีไ่ด้ยกเลกิใบขบัขีช่นดิตลอดชพี เป็นต่อใบอนญุาตขบัขีค่ราวละ 5 ปี

แทน ซึ่งต้องผ่านการการอบรมภาคทฤษฎี ท�ำให้มีจ�ำนวนผู้มาขอต่อใบอนุญาตสะสมเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง แต่ทาง

ส�ำนักงานขนส่งจังหวัดร้อยเอ็ดยังไม่มีนโยบายในการขยายส�ำนักงานท�ำให้สถานที่ไม่เพียงพอกับผู้มาขอใช้บริการ

	 	 	 อุปสรรค (Threat) คือ 1) ประชาชนส่วนใหญ่ในต่างจังหวัด ยังไม่รับรู้ถึงประโยชน์ในการเข้า

เรียนกับโรงเรียนสอนขับรถเพื่อให้เข้าใจถึงหลักการและกฎหมายจราจรที่ถูกต้อง จึงมักใช้การสอนกันเองในครอบ
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ครบั ซึง่อาจเป็นสาเหตหุนึง่ทีท่�ำให้เกดิอบุตัเิหตบุนท้องถนนอยูบ่่อยครัง้ และ 2) ผูบ้รโิภคยงัขาดการรบัรูว่้ามโีรงเรยีน

สอนขับรถที่สามารถจัดทดสอบใบอนุญาตขับรถและอบรมต่ออายุใบอนุญาตได้

	 	 	 โรงเรยีนสอนขบัรถพรถวลิ มคีวามได้เปรยีบในการด�ำเนนิธรุกจิ เนือ่งจากตัง้อยูใ่นเขตชมุชนใกล้

สถานขีนส่งอ�ำเภอสวุรรณภมู ิจงัหวดัร้อยเอด็ มสีนามสอนขบัรถทีไ่ด้มาตรฐาน มอีปุกรณ์การเรยีนการสอนทีป่ลอดภยั 

มีการน�ำระบบการจ�ำลองการขับขี่โดยใช้เครื่องซิมูเลเตอร์มาใช้ในการเรียนการสอน ช่วยให้ผู้เรียนมีความปลอดภัย

มากยิ่งขึ้น มีครูผู้สอนที่มีความสามารถ มีความช�ำนาญ จะเห็นได้จากครูสอนขับรถของโรงเรียนสอนขับรถสอบได้

เป็นอันดับ 1 ของประเทศไทยในการสอบเป็นครูสอนขับรถจากการสอบของกรมการขนส่งทางบก สามารถตอบ

สนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าได้เป็นอย่างดี 

	 2.	 ผลการศึกษาด้านการจัดการ 

	 	 การศึกษาด้านการจัดการ เป็นการศึกษาเพื่อการเตรียมความพร้อมด้านบริหารจัดการและบุคลากร 

มกีารศกึษาถงึการก�ำหนดโครงสร้างการบรหิารงาน โดยโรงเรยีนสอนขบัรถพรถวลิ แบ่งการบรหิารจดัการออกเป็น 

5 ฝ่าย จ�ำนวนทั้งสิ้น 10 คน คือ ฝ่ายครูผู้ฝึกสอน 4 คน ฝ่ายบัญชี 1 คน ฝ่ายธุรการ 2 คน ฝ่ายการตลาด 1 คน 

ฝ่ายเทคนิค 1 คน และแม่บ้าน 1 คน นอกจากนี้ยังมีการก�ำหนดอัตราเงินเดือน การก�ำหนดหน้าที่และความรับผิด

ชอบ รวมถึงการก�ำหนดคุณสมบัติของต�ำแหน่งต่างๆ การ เพื่อให้องค์กรมีบุคลากรที่มีความรู้ความสามารถในการ

ปฏิบัติงานในต�ำแหน่งต่างๆ ตามความถนัดของตนเอง มีคุณสมบัติตรงตามต�ำแหน่งที่ก�ำหนดไว้ มีการวางแผนการ

ด�ำเนินงานให้เป็นไปตามขั้นตอน มีขั้นตอนกระบวนการในการด�ำเนินงาน (Flow Work) เพื่อให้การบริการเป็น

มาตรฐานเดยีวกนัในการให้บรกิารกบัผูม้าใช้บรกิารทางโรงเรยีนจงึได้จดัท�ำ Blueprint of Service ในกระบวนการ

ให้บริการ การก�ำหนดระยะเวลาในการปฏิบัติงาน

	 3.	 ผลการศึกษาด้านเทคนิค

	 	 การศกึษาด้านเทคนคิเป็นการด�ำเนนิการในกระบวนการก่อนเปิดให้บรกิาร เป็นการก�ำหนดกจิกรรม

ย่อยของโครงการ เพือ่ประโยชน์ในการก�ำหนดแผนการด�ำเนนิงานและเตรยีมความพร้อมในด้านต่างๆ ในระยะก่อน

การเปิดด�ำเนินการ การวิเคราะห์ด้านเทคนิคเป็นการวิเคราะห์ตั้งแต่ท�ำเลที่ตั้ง การออกแบบสนามเรียนขับรถ การ

จัดหาอุปกรณ์การเรียนการสอน การจัดหารถยนต์ รถจักรยานยนต์ เครื่องซิมูเลเตอร์ไดร์วิ่ง เครื่องทดสอบข้อเขียน 

(E-EXCAM) รวมไปถึงกระบวนการในการเรียนการสอน ความปลอดภัยในการเรียน 

	 4.	 ผลการศึกษาด้านการเงิน	

	 	 การศึกษาเกี่ยวกับเงินลงทุน รายได้ ค่าใช้จ่าย ความคุ้มค่าในการลงทุน เพื่อน�ำผลการศึกษาที่ได้

พิจารณาว่ามีความเป็นไปได้ในการลงทุนหรือไม่ โดยเป็นการศึกษาการจัดท�ำงบการเงิน และงบกระแสเงินสดล่วง

หน้า โดยการประเมินความเป็นไปได้ของโครงการการลงทุน ใช้เกณฑ์ในการตัดสินใจโดยศึกษาจุดคุ้มทุน (Break 

Even Point) ระยะเวลาการคืนทุน (Payback period) มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net present value: NPV) อัตราผล

ตอบแทนภายในของโครงการ (Internal rate of return: IRR) และการวิเคราะห์ความอ่อนไหวของโครงการ 	

(Sensitivity Analysis) 

สรุปผลการศึกษา

	 โรงเรียนสอนขับรถพรถวิล มีความได้เปรียบในการด�ำเนินธุรกิจ เนื่องจากตั้งอยู่ในเขตชุมชนใกล้สถานี

ขนส่งอ�ำเภอสุวรรณภูมิ จังหวัดร้อยเอ็ด มีสนามสอนขับรถที่ได้มาตรฐาน อุปกรณ์การเรียนการสอนที่ปลอดภัย มี

การน�ำระบบการจ�ำลองการขับขี่โดยใช้เครื่องซิมูเลเตอร์มาใช้ในการเรียนการสอน ช่วยให้ผู้เรียนมีความปลอดภัย
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มากยิ่งขึ้น มีครูผู้สอนที่มีความสามารถ มีความช�ำนาญ จะเห็นได้จากครูสอนขับรถของโรงเรียนสอนขับรถสอบได้

เป็นอันดับ 1 ของประเทศไทยในการสอบเป็นครูสอนขับรถจากการสอบของกรมการขนส่งทางบก สามารถตอบ

สนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าได้เป็นอย่างดี ดังนั้น จึงมีความเป็นไปได้ด้านการตลาด

	 การจดัการองค์กรและบคุลากรเป็นการเตรยีมความพร้อมของบคุลากร มกีารก�ำหนดคณุสมบตัขิองแต่ละ

ต�ำแหน่ง เพื่อให้องค์กรมีบุคลากรที่มีความรู้ความสามารถในการปฏิบัติงานในต�ำแหน่งต่างๆ ตามความถนัดของ

ตนเอง มคีณุสมบตัติรงตามต�ำแหน่งทีก่�ำหนดไว้ มกีารก�ำหนดจ�ำนวนและอตัราเงนิเดอืนของบคุลากร มกีารจดัการ

มีการวางผังองค์กรอย่างมีระบบ มีการวางแผนก�ำด�ำเนินงานให้เป็นไปตามขั้นตอน ดังนั้น โรงเรียนสอนขับรถพร

ถวิลมีความเป็นไปได้ทางด้านการจัดการ

การวิเคราะห์ด้านเทคนิคเป็นการวิเคราะห์ตั้งแต่ท�ำเลที่ตั้ง การออกแบบสนามเรียนขับรถ การจัดหาอุปกรณ์การ

เรียนการสอน การจัดหารถยนต์ รถจักรยานยนต์ เครื่องซิมูเลเตอร์ไดร์วิ่ง เครื่องทดสอบข้อเขียน (E-EXCAM) รวม

ไปถึงกระบวนการในการเรียนการสอน ความปลอดภัยในการเรียน ดังนั้นจึงสรุปได้ว่า โรงเรียนสอนขับรถพรถวิลมี

ความเป็นไปได้ด้านเทคนิค

	 โรงเรยีนสอนขบัรถพรถวลิ มกีารลงทนุทัง้สิน้ 10,000,000 บาท โดยเป็นส่วนของเจ้าของ 7,000,000 บาท 

และเป็นเงินกู้ 3,000,000 บาท โดยก�ำหนดเงินทุนหมุนเวียนเป็นเงิน 300,000 บาท ค่าใช้จ่ายเป็นค่าเงินเดือน เป็น

เงนิ 1,524,000 บาท มค่ีาสาธารณปูโภค เป็นเงนิ 150,000 บาท ค่าใช้จ่ายเบด็เตลด็ 60,000 บาท มกีารคดิค่าเสือ่ม

ราคา เป็นเงนิ 490,000 บาท โครงการลงทนุโดยเงนิทนุของเจ้าของและกูเ้งนิจากสถาบนัทางการเงนิ มมีลูค่าปัจจบุนั

สุทธิ (NPV) เท่ากับ 4,216,306.92 บาท โดยมีค่าเป็นบวกและมีผลตอบแทนภายในโครงการ (IRR) เท่ากับร้อยละ 

26.88 และมีระยะเวลาในการคืนทุน 2 ปี 10 เดือน จึงสรุปได้ว่าโรงเรียนสอนขับรถพรถวิล มีความเป็นไปได้ในการ

ลงทุน
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แนวทางการจัดการต้นทุนการรักษาพยาบาลผู้ป่วยโรคฟันคุด
ที่ใช้สิทธิหลักประกันสุขภาพถ้วนหน้า

ของโรงพยาบาลทันตกรรมคณะทันตแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
GUIDELINE OF COST MANAGEMENT OF IMPACTED WITH THE

UNIVERSAL HEALTH COVERAGE PROGRAM OF DENTAL HOSPITAL,
FACULTY OF DENTISTRY,KHON KAEN UNIVERSITY

สิริรัตน์ บุตรโคตร1

ธีระ ฤทธิรอด2

	 	

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาต้นทุนการรักษาพยาบาลผู้ป่วยโรคฟันคุดที่ใช้สิทธิหลักประกันสุขภาพถ้วนหน้า 
(สปสช.) โรงพยาบาลทันตกรรม คณะทันตแพทยศาสตร์มหาวิทยาลัยขอนแก่น ระหว่าง 1 ตุลาคม 2555 ถึง 30 กันยายน 2556 2) 
เพือ่เปรยีบเทยีบต้นทนุการรกัษาของผูป่้วยฝันคดุในแต่ละรายทีไ่ด้รบัจากการรกัษาพยาบาลกบัรายรบัทีไ่ด้รบัการสนบัสนนุจากหน่วย
งานภาครัฐ สปสช. 3) เพื่อเสนอแนวทางการจัดการต้นทุนมีความเหมาะสม รวมทั้งในการจัดสรรทรัพยากรให้ก่อประโยชน์สูงสุดต่อ
องค์กรและต่อสงัคมโดยรวบรวมข้อมลูย้อนหลงั (Retrospective Study)จากแหล่งข้อมลูทตุยิภมู ิและหาต้นทนุจากวธิกีระจายต้นทนุ
แบบพีชคณิตเส้นตรง (Simultaneous Equation Method)วิเคราะห์เปรียบเทียบกับเงินชดเชยที่ได้รับจาก สปสช.ผลการศึกษาพบ
ว่าผู้ป่วยฟันคุดสิทธิ สปสช. ปี 2556 ทั้งหมด 256 ราย ต้นทุนรวมค่ารักษาพยาบาลทั้งหมดคือ 359,043.41 บาท ซึ่งทางทาง สปสช. 
ได้ให้ค่าใช้จ่ายในการรักษาพยาบาลต่อรายคือ 1,404.08 บาท และส�ำหรับเงินชดเชยที่ได้รับจาก สปสช. ในปีงบประมาณ 2556 มี
จ�ำนวนทั้งสิ้น 1,442,789.50 บาท คิดเป็นร้อยละ 24.91 เพื่อเป็นประโยชน์ต่อการจัดการต้นทุนอย่างสูงสุด จึงได้เสนอแนวทางดังต่อ
ไปนี้ 1) ให้ความรู้เกี่ยวกับการดูแลรักษาช่องปากเพื่อลดจ�ำนวนผู้ป่วย ส่งผลให้ต้นทุนในการรักษาลดลงด้วย 2) การจัดการด้าน
ประสทิธภิาพของพนกังานและเจ้าหน้าทีเ่ช่นเพิม่ทกัษะการใช้เครือ่งมอื 3) การจดัการด้านอตัราก�ำลงัทีเ่หมาะสม เพือ่เพิม่ประสทิธภิาพ
ในการให้บริการ และสามารถรองรับผู้ป่วยได้มากขึ้น ท�ำให้ต้นทุนในการรักษาพยาบาลผู้ป่วยของหน่วยงานก็จะลดลงด้วย

ค�ำส�ำคัญ: แนวทางการจัดการต้นทุน ผู้ป่วยโรคฟันคุด

Abstract

	 The objective of this research were to 1) investigate the treatment cost of impacted patients who paid 
by national health insurance office (NHSO.) of Dental Hospital, Faculty of Dentistry, KhonKaen University that 
during 1st October 2012 to 30th September 2013 2) Compare of the treatment cost and the subsidized from the 
NHSO. 3) Manage guideline for the cost analysis of impacted patient for increasing the efficiency and also  
reducing resource usage.The retrospective studies were conducted while the cost allocation were classified by 
simultaneous equation method. The results shown that in 2013 there were 256 NHSO patients were cured with 
total cost of 359,043.41 Baht. with average cost of 1,442.08 Baht/patient. However, the subsidized incomes from 
NHSO.was only 1,442,789.50 Baht as of 24.91 % of total cost treatment. Approaching to cost management were 
proposed as 1) Introduce oral Hygiene care for patients. 2) Increase efficiency, good skill. 3) Ratio of nurse to 
patients should be more appropriate. Lower incidence rate of return for treatment can be expected then the 
unit cost could be reduced accordingly.

Keywords: Guideline of cost management, Impacted patient

1	 นกัศกึษาปรญิญาโท หลกัสตูรบรหิารธรุกจิมหาบณัฑติ วทิยาลยับณัฑติศกึษาการจดัการ มหาวทิยาลยัขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ คณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 “ฟันคดุ” คอื ฟันทีไ่ม่สามารถขึน้ได้ตามปกตใินช่องปาก  อาจจะโผล่ขึน้มาได้เพยีงบางส่วน หรอืฝังอยูใ่น

กระดูกขากรรไกรทั้งซี่ฟันซี่ที่พบว่าเป็นฟันคุดบ่อยที่สุด คือ ฟันกรามล่างซี่สุดท้าย ซึ่งอยู่ด้านในสุดของกระดูกขา

กรรไกรล่าง โดยปกติแล้วฟันซี่นี้ควรจะขึ้นในช่วงอายุ 18–25 ปีอาจโผล่ขึ้นอยู่ในลักษณะตั้งตรงเอียง หรือนอกใน

แนวระนาบ และมักจะอยู่ชิดกับฟันข้างเคียงเสมอนอกจากนี้ฟันอื่นๆ ก็อาจจะคุดได้ เช่น ฟันเขี้ยวฟันกรามน้อยแต่

พบได้น้อยกว่าฟันกรามล่างซีส่ดุท้ายฟันคดุส่งผลให้ เหงอืกทีป่กคลมุฟันเกดิการอกัเสบเพราะมเีศษอาหารฝังตวัอยู่

ใต้เหงอืก ท�ำให้เกดิการอกัเสบของเหงอืกและฟัน และฟันคดุสามารถท�ำให้ฟันข้างเคยีงผ ุซอกฟันระหว่างฟันคดุกบั

ฟันกรามซี่ที่สองที่อยู่ชิดกันนั้น ท�ำความสะอาดได้ยากเศษอาหารจะติดค้างอยู่ท�ำให้เกิดฟันผุได้ทั้งสองซี่จะเห็นได้

ว่าการเก็บฟันคุดไม่มีผลดีเลยเพื่อป้องกันการละลายตัวของกระดูก แรงดันจากฟันคุดที่ พยายามดันขึ้นมาจะท�ำให้

กระดกูรอบรากฟัน หรอืรากฟันข้างเคยีงถกูท�ำลายไปถอืเป็นความเสีย่งอย่างหนึง่ทีเ่กดิอนัตรายกบัสขุภาพปากของ

คนเราหลายด้านจึงควรผ่าหรือถอนออก ซึ่งเป็นการรักษาฟันคุดที่ดีที่สุด การรักษาฟันคุด จะมีค่าใช้จ่ายสูงในการ

รักษา สาเหตุที่ค่าใช้จ่ายในการรักษาฟันคุด มีราคาสูงนั้น เนื่องจากสาเหตุหลักๆ ดังนี้ คือ งานทางทันตกรรม”เป็น

งานหัตถกรรม” อย่างชัดเจน คือต้องใช้มือ “ต้นทุนอุปกรณ์ค่อนข้างสูง” เครื่องมือที่ใช้ส่วนใหญ่กว่า 80%[1]ต้อง

น�ำเข้าจากต่างประเทศ ต้องใช้เทคโนโลยขีองต่างประเทศถดัมาคอื “ค่าวสัดคุ่อนข้างสงู” วสัดทุีใ่ช้แทบทกุอย่าง รวม

ไปถึงยาชา ก็ต้องน�ำเข้าจากต่างประเทศ และอีกสาเหตุ “ต้นทุนการบริการสูง” สืบเนื่องจากโรคระบาดอย่างเชื้อ

เอชไอวีของโรคเอดส์ ก็ท�ำให้ต้องมีการควบคุมการติดเชื้ออย่างเข้มงวด อุปกรณ์ทุกชิ้นก่อนใช้งานก็ต้องผ่านการ	

ฆ่าเชื้อ ซึ่งก็เพิ่มค่าใช้จ่ายเครื่องมือเกี่ยวกับฟันจึงเป็นเครื่องมือเฉพาะ ฟัน มีดที่ใช้ตัดเนื้อฟัน ต้องมีลักษณะที่เล็ก 

แต่ต้องมีความคมมากๆ ซึ่งต้องเป็นเทคโนโลยีของต่างประเทศแทบทั้งสิ้น แม้วิชาการทันตกรรมของประเทศไทย

เราจะไม่น้อยหน้าต่างประเทศ แต่เครื่องมือกับวัสดุต่างๆ ยังคงต้องใช้จากต่างประเทศ จึงท�ำให้มีต้นทุนสูง และอีก

อย่างงานทันตกรรมก็จะคล้ายๆ กับงานทางศัลยกรรม คือเป็นงานที่ต้องประณีต ละเอียด และยังต้องสวยงามอีก

ด้วยถึงแม้ว่างานทางทันตกรรมจะมีค่าใช้จ่ายสูง แต่จากการที่รัฐบาลมีความตั้งใจที่จะท�ำให้ประชาชนทุกคนมีหลัก

ประกันสุขภาพรวมถึงสุขภาพทางทันตกรรมโดยถ้วนหน้า และได้ริเริ่มนโยบาย 30 บาท รักษาทุกโรคขึ้นโดยมีเป้า

หมายให้ประชาชนทุกคนสิทธิได้รับบริการด้านทันตกรรมอย่างทั่วถึงการผ่าฟันคุดจ�ำเป็นจะต้องใช้สิทธิ์บัตรทอง

สามารถไปรักษาทางทันตกรรมได้โดยไม่เสียค่าใช้จ่ายใดๆ ณ โรงพยาบาลของรัฐที่ระบุให้ใช้สิทธิ์บัตรทองเพื่อการ

รักษาที่ดี และมีคุณภาพของผู้ป่วยและผู้ให้การรักษา ดังนั้นจึงมีความจ�ำเป็นต้องศึกษาต้นทุนที่แท้จริง เพื่อให้

ประโยชน์ด้านการจดัสรร งบประมาณ เพือ่ส่งผลให้โครงการ 30 บาท เกีย่วกบัการรกัษาทนัตกรรมด้านฟันคดุ เพือ่

ส่งผลให้สังคมไทยมีความเท่าเทียมกันมากขึ้น เมื่อได้รับการรักษาที่ดี สุขภาพพลานามัยก็ดีขึ้น ท�ำให้สามารถออก

ไปท�ำมาหากิน ประกอบอาชีพหาเงินมาจุนเจือครอบครัวได้

	 คณะทนัตแพทยศาสตร์ มหาวทิยาลยัขอนแก่น เป็นหน่วยงานทีม่พีนัธะกจิในการให้บรกิารรกัษาพยาบาล 

สนับสนุนการเรียน การสอน การวิจัยและสร้างองค์ความรู้เพื่อความเป็นเลิศทางวิชาการ มีโรงพยาบาลทันตกรรม

ซึ่งเป็นโรงพยาบาลในสังกัดของคณะทันตแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น เป็นโรงพยาบาลที่รับช่วงการดูแล

รกัษาคนไข้ต่อจากโรงพยาบาลศรนีครนิทร์และได้รบัผลกระทบจากนโยบายของกระทรวงสาธารณสขุทีเ่ปลีย่นแปลง

ระบบการเงินโรงพยาบาลภาครัฐเข้าสู่ระบบกองทุนหลักประกันสุขภาพแห่งชาติในปี 2545 ที่มีค่าใช้จ่ายในการให้

บริการด้านสาธารณสุขสูงมาก จากข้อมูลทางด้านการเงินของคณะทันตแพทยศาสตร์ โรงพยาบาลทันตกรรมได้รับ

เงนิชดเชยในอตัรา 2.83 บาทต่อคน ต่อจ�ำนวนผูส้ทิธเิบกิจ่ายได้ ในเขตความรบัผดิชอบของโรงพยาบาลศรนีครนิทร์ 

จ�ำนวน42,485 คน[2] โดยในปีงบประมาณ 2556 โรงพยาบาลทนัตกรรมได้รบัเงนิประมาณ 1,442,789.50บาท[3]
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	 นอกจากนี้ การที่หน่วยงานจะต้องด�ำเนินการค�ำนวณต้นทุนผลผลิตตามนโยบายการบริหารการจัดการ

ภาครัฐแนวใหม่ ซึ่งมีการก�ำหนดมาตรการขึ้น เรียกว่า “มาตรฐานการจัดการทางการเงิน 7 ประการ “ซึ่งหนึ่งใน

มาตรฐานการบริหารจัดการทางงบประมาณและการเงินคือการค�ำนวณต้นทุนผลผลิต ที่ส่วนราชการต้องมีระบบ

บรหิารการเงนิทีส่ามารถก�ำหนดให้เป็นต้นทนุของกจิกรรมส�ำคญัได้ซึง่รวมถงึต้นทนุทัง้หมดด้วยมกีารก�ำหนดกจิกรรม

และผลผลิตของกิจกรรมที่ชัดเจนมีเกณฑ์ก�ำหนดต้นทุนทางตรงและต้นทุนทางอ้อมของกิจกรรมเชื่อมโยงต้นทุนสู่

ผลผลติมรีะบบตดิตามตรวจสอบมกีารบรหิารต้นทนุ โดยพจิารณาความคุม้ค่าความสามารถในการเปลีย่นแปลงและ

ความสามารถในการลดต้นทุนของส่วนราชการ จึงมีความจ�ำเป็นที่ผู้บริหารและผู้ก�ำหนดนโยบายจะต้องทราบถึง

พฤตกิรรมของต้นทนุและต้นทนุต่อหน่วยบรกิารของโรงพยาบาลเพือ่ให้สามารถใช้ทรพัยากรได้อย่างมปีระสทิธภิาพ

สูงสุด และวางแผนแนวทาง ต่างๆรองรับการขยายตัวของความต้องการบริการทางการแพทย์ได้อย่างเหมาะสม 

นอกจากนี้ยังสามารถใช้เป็นประโยชน์ในการตรวจสอบประเมินประสิทธิภาพการปฏิบัติงานควบคู่กับการประเมิน

ระดับการบรรลุเป้าหมายของกิจกรรมได้เป็นอย่างดี

	 ดังนั้น ผู้จัดท�ำจึงเลือกที่จะศึกษาแนวทางการจัดการต้นทุน การรักษาพยาบาลของผู้ป่วยโรคฟันคุด ที่ใช้

สทิธหิลกัประกนัสขุภาพถ้วนหน้าของโรงพยาบาลทนัตกรรม จากสถติขิองโรงพยาบาลทนัตกรรมคลินกิศลัยศาสตร์

ช่องปากฯ มีการให้บริการผู้ป่วย ในปี 2556 มีจ�ำนวน 9,031 ราย[3] และมีจ�ำนวนผู้ป่วยที่เข้ารับบริการผ่าฟันคุด

และเป็นผู้ที่ใช้สิทธิหลักประกันสุขภาพถ้วนหน้า จ�ำนวน 256 ราย ซึ่งมีแนวโน้มว่าจะสูงขึ้นอีกในปีต่อไป โดยหน่วย

งานยงัไม่มกีารศกึษาถงึการจดัการต้นทนุดงักล่าว คณะผูศ้กึษาได้รบัมอบหมายให้ด�ำเนนิการศกึษาต้นทนุการรกัษา

พยาบาลผูป่้วยโรคฟันคดุทีใ่ช้สทิธหิลกัประกนัสขุภาพถ้วนหน้า ของโรงพยาบาลทนัตกรรม คณะทนัตแพทยศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยขอนแก่น

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 	 1.	 เพือ่ศกึษาต้นทนุการรกัษาพยาบาลผูป่้วยฟันคดุทีใ่ช้สทิธหิลกัประกนัสขุภาพถ้วนหน้า ทีร่บัการ

รักษาของ โรงพยาบาลทันตกรรม คณะทันตแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ในระหว่างวันที่ 1 ตุลาคม 2555 

ถึงวันที่ 30 กันยายน 2556

	 	 2.	 เพือ่เปรยีบเทยีบต้นทนุการรกัษาของผูป่้วยในแต่ละรายทีไ่ด้รบัจากการรกัษาพยาบาลโดยเฉพาะ

รายรับที่ได้รับการสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐ

	 	 3.	 เพือ่เสนอแนวทางการจดัการให้ต้นทนุมคีวามเหมาะสม และสมเหตผุลเป็นแนวทางในการจดัสรร

ทรัพยากรให้ก่อประโยชน์สูงสุดต่อองค์กรและต่อสังคม

การเก็บรวบรวมข้อมูลและวิธีการศึกษา

	 	 1.	 การเกบ็ข้อมลูค่าใช้จ่ายของหน่วยงานได้จากการเกบ็รวมรวมข้อมลูจากระบบการเบกิจ่ายระบบ

บัญชีและการเงินและข้อมูลจากหน่วยงานต่างๆ

	 	 2.	 การเก็บข้อมูลจ�ำนวนผู้ป่วยได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูลที่บันทึกไว้ที่โรงพยาบาลทันตกรรม

และงานเวชระเบียนและสถิติ

	 	 3.	 การเก็บข้อมูลรายรับที่ได้จากส�ำนักงานหลักประกันสุขภาพถ้วนหน้า (สปสช.) โดยดูจากสถิต	ิ

ผู ้มาลงทะเบียนใช ้สิทธิหลักประกันสุขภาพ จากแฟ้มทะเบียนรายรับของหน่วยเงินรายได ้  งานคลัง 	

คณะทันตแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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	 	 4.	 การเก็บข้อมูลการมารับการรักษาพยาบาลของผู้ป่วยจากแฟ้มทะเบียนผู้ป่วย

	 	 5.	 เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของค่าใช้จ่ายในการรักษาพยาบาลผู้ป่วยฟันคุดสิทธิหลักประกันสุขภาพ

ถ้วนหน้ากับค่าเฉลี่ยของรายรับที่ได้รับจากส�ำนักงานหลักประกันสุขภาพแห่งชาติ

	 	 	

	 	 	 ค�ำนวณต้นทุนที่หน่วยต้นทุนได้จริงจากสูตร

	 	 	 ต้นทุนรวม = ต้นทุนทางตรงรวม+ต้นทุนทางอ้อมรวม

	 	 	 ซึ่งต้นทุนทางตรงรวม = ต้นทุนค่าแรง+ต้นทุนค่าวัสดุ+ต้นทุนค่าลงทุน

	 	 	 ต้นทุนทางตรงรวม = ต้นทุนทั้งหมดของหน่วยต้นทุนชั่วคราวx(สัดส่วนที่หน่วยต้นทุนชั่วคราว

กระจายให้หน่วยงานรับต้นทุน)

	 	 	 จะได้ต้นทุนทั้งหมดของหน่วยต้นทุนสุดท้ายที่ให้บริการผู้ป่วย

	 	 	 ต้นทนุทัง้หมดของหน่วยต้นทนุสดุท้ายทีใ่ห้บรกิารผูป่้วย = ต้นทนุทางตรงของหน่วยทีใ่ห้บรกิาร

ผู้ป่วย+ต้นทุนทางอ้อมที่กระจายต้นทุนมาจากหน่วยงานสนับสนุนและหน่วยงานที่ก่อให้เกิดรายได้

เปรียบเทียบต้นทุน=  รายรับที่ได้ที่ได้จาก สปสช

                     จ�ำนวนผู้มีสิทธิ

	 	 6.	 น�ำข้อมลูมาวเิคราะห์โดยสรปุผลเป็นการเสนอแนวทางในการจดัการให้ต้นทนุมคีวามเหมาะสม

ผลการศึกษา

	 ต้นทนุค่ารกัษาพยาบาลผูป่้วยฟันคดุ เมือ่รวบรวมข้อมลูปีงบประมาณ 2556 พบว่ามผีูป่้วยทีใ่ช้สทิธิ ์สปสช. 

จ�ำนวน 256ราย และเมื่อท�ำการเก็บข้อมูลโดยรวบรวมข้อมูลย้อนหลัง (Retrospective Study) จากแหล่งข้อมูล

ทุติยภูมิ และหาต้นทุนจากวิธีกระจายต้นทุนแบบพีชคณิตเส้นตรง (Simultaneous Equation Method) จากผล

การศึกษาพบว่าต้นทุนค่ารักษาพยาบาลฟันคุด เมื่อจ�ำแนกเป็นหน่วยงานแล้ว สัดส่วนของคลินิกศัลยศาสตร์ช่อง

ปาก จะมีค่าใช้จ่ายมากที่สุดคือ ร้อยละ 84.06 (302,163.9 บาท) รองลงมา คือหน่วยงานสนับสนุนและคลินิกรังสี 

คือร้อยละ 12.85 (46,189.1 บาท ) และหน่วยงานอื่นๆเพียงร้อยละ 3.09 (11,091.4 บาท) (ดังข้อมูลตามตาราง

แสดง ที่ 1) และในคลินิกศัลยศาสตร์ช่องปากนั้นก็สามารถจ�ำแนกออกมาเป็นสัดส่วน โดยมีต้นทุนค่าแรงมากที่สุด

คือร้อยละ 74.48 (225,043.41 บาท ) ต้นทุนค่าวัสดุ ร้อยละ 0.40 (1,207.94 บาท) และต้นทุนค่าลงทุน ร้อยละ 

25.12 (75,912.5 บาท)

	 เมื่อค�ำนวณต้นทุนในการรักษาฟันคุดต่อจ�ำนวนผู้ป่วยที่เข้ารับการรักษา ในปี 2556 พบว่ามีต้นทุนทั้งสิ้น 

359,444.37บาท ต่อจ�ำนวนผูป่้วย 256 คน คดิเป็นค่าใช้จ่ายต่อคน 1,404.07 บาท ขณะทีร่ายรบัทีไ่ด้จากส�ำนกังาน

หลกัประกนัสขุภาพถ้วนหน้า (สปสช.) คดิเป็น 2.83 บาท ต่อคน ต่อเดอืน และคดิเป็นรายปี ได้เท่ากบั 1,442,789.5 

บาท ต่อจ�ำนวนผู้มีสิทธิทั้งหมด 42,485 คน คิดเป็นเงิน 33.95 บาทต่อคน

	 จากการศึกษา เนื่องจากว่ารายรับที่ได้จากส�ำนักงานหลักประกันสุขภาพถ้วนหน้า (สปสช.) ที่ทางคณะ

แพทยศาสตร์ส่งต่อมาให้กบัทางโรงพยาบาลทนัตกรรม เป็นค่าใช้จ่ายในการรกัษาโรคฟันทัง้หมด ซึง่ประกอบไปด้วย

โรคฟันคดุ โรคฟันผ ุและการขดูหนิปนู และจากการศกึษาของสรุเชษฐ์ ซามาตย์ [4] ซึง่ได้ศกึษาเรือ่งต้นทนุค่ารกัษา

พยาบาลผู้ป่วยฟันผุที่ใช้สิทธิหลักประกันสุขภาพถ้วนหน้า (สปสช.) พบว่า ต้นทุนรวมจ�ำนวนผู้ป่วยที่มาใช้บริการ 



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
1108

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

เง
ิน
 ก

าร
ล
ง
ท
ุน
 ก

าร
ศ
ึก
ษ
าค

ว
าม

เป
็น
ไป

ได
้ท
าง

ธ
ุร
ก
ิจ

100,683 ครั้ง คิดเป็นค่าใช้จ่าย 27.70 บาทต่อครั้ง คิดเป็นจ�ำนวนเงินทั้งสิ้น 2,789,279.72บาท จะเห็นได้ว่าเมื่อ

รวมจ�ำนวนเงินค่าใช้จ่าย เพียง 2 โรค คือฟันคุดและฟันผุ ก็สูงถึง 3,148,724 บาท ซึ่งมากกกว่าเงินที่ได้รับจาก 

สปสช. ถงึ 2.18 เท่า แนวทางการจดัการต้นทนุโดยการลดค่าใช้จ่ายในแต่ละแผนกหรอืแต่ละขัน้ตอนนัน้จงึเป็นทาง

เลือกอีกทางเลือกหนึ่งเท่านั้น

	 จากข้อมูลที่ได้จากการศึกษาพบว่า ต้นทุนรวม (TDC) ของการรักษาผู้ป่วยฟันคุดที่ใช้สิทธิหลักประกัน

สุขภาพถ้วนหน้า (สปสช.) ปีงบประมาณ 2556 ในโรงพยาบาลทันตกรรม ปรากฏว่า โรงพยาบาลมีค่าใช้จ่ายในการ

ดแูลรกัษาผูป่้วยเป็นจ�ำนวนเงนิ 359,444.37บาท คดิเป็น 1,404.08 บาทต่อคน เปรยีบเทยีบค่าใช้จ่ายกบังบประมาณ

ที่ได้รับโอนจากโรงพยาบาลศรีนครินทร์จ�ำนวน 1,442,789.5 บาท ซึ่งคิดเป็นร้อยละ 24.91

สรุปผลการศึกษาและแนวทางการจัดการต้นทุน

	 คณะทันตแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น เป็นหน่วยงานที่มีพันธกิจในการให้บริการรักษาพยาบาล 

สนับสนุนการเรียน การสอน การวิจัยและสร้างองค์ความรู้เพื่อความเป็นเลิศทางวิชาการ มีโรงพยาบาลทันตกรรม

ซึ่งเป็นโรงพยาบาลในสังกัดของคณะทันตแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น แต่เนื่องจากว่ารายรับที่ได้รับการ

ชดเชยค่าใช้จ่ายในการรกัษาพยาบาล จากส�ำนกังานหลกัประกนัสขุภาพถ้วนหน้า (สปสช.) ทีท่างคณะแพทยศาสตร์ 

ส่งต่อมาให้กับทางโรงพยาบาลทันตกรรม เป็นแบบเหมาจ่าย ซึ่งเป็นค่าใช้จ่ายในการรักษาโรคฟัน ทั้งหมด โดย

ประกอบไปด้วย โรคฟันคุด โรคฟันผุ และการขูดหินปูนนั้นได้รับมาน้อยกว่า ที่ทาง สปสช. จัดสรรมาให้ส�ำหรับการ

บริหารจัดการต้นทุนของหน่วยงานเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพนั้นเป็นสิ่งที่สามารถด�ำเนินการได้ แต่ต้องค�ำนึงถึงหลัก

มนุษยธรรม ภาระหน้าที่และความรับผิดชอบ การรักษาพยาบาลจะต้องมีประสิทธิภาพและรักษาตามอาการที่เกิด

ขึ้นจริง [5] การพิจารณาลดต้นทุนจึงจ�ำเป็นต้องรอบคอบเพื่อไม่ให้ส่งผลกระทบถึงการรักษาผู้ป่วย โรงพยาบาลจึง

ควรเน้นการรณรงค์และให้ความรู้การดูแลรักษาช่องปาก การท�ำให้ฟันและช่องปากสะอาด การแปรงฟันอย่างถูก

วิธี มีพฤติกรรมดูแลตนเองอย่างถูกต้อง ลดการเกิดของโรคหรือเป็นโรคน้อยลง ต้นทุนในการรักษาพยาบาลผู้ป่วย

ของหน่วยงานกจ็ะลดลงด้วย การลดต้นทนุอปุกรณ์โดยการใช้เครือ่งมอือย่างทะนถุนอม เพือ่ยดือายกุารใช้งานและ

นอกจากนี้การลดต้นทุนภายในหน่วยงาน เช่นการรณรงค์ให้มีการประหยัดพลังงาน และการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่

อย่างประหยัดและคุ้มค่า จะสามารถช่วยลดต้นทุนการด�ำเนินงานในหน่วยงานได้อีกทางหนึ่ง

ข้อเสนอแนะ

	 ในการศกึษาครัง้ต่อไปหากหน่วยงานต้องการทราบถงึต้นทนุทีแ่ท้จรงิในการรกัษาผูป่้วยสามารถท�ำได้โดย

การศึกษาต้นทุนที่เกิดขึ้นจริงทั้งหมด ในการรักษาโรคฟัน ซึ่งครอบคลุมทั้งหมด 3 โรค คือ ฟันคุด ฟันผุ และการขูด

หนิปนู เพือ่จะได้ทราบต้นทนุทัง้หมด และน�ำมาเปรยีบเทยีบกบัรายรบัเงนิชดเชยจากส�ำนกังานหลกัประกนัสขุภาพ

แห่งชาติ (สปสช.) ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับความครบถ้วนสมบูรณ์ของข้อมูลที่จะท�ำการศึกษาด้วย

	

กิตติกรรมประกาศ

	 การศึกษาครั้งนี้ส�ำเร็จลงด้วยดีด้วยความกรุณาของคณบดี และผู้บริหารของคณะทันตแพทยศาสตร์ 

มหาวทิยาลยัขอนแก่นทกุท่าน ผูอ้�ำนวยการโรงพยาบาลทนัตกรรมหวัหน้าภาควชิาศลัยศาสตร์ช่องปากและกระดกู

ขากรรไกร แพทย์ พยาบาล และเจ้าหน้าที่ หัวหน้างานเวชระเบียนและเจ้าหน้าที่หน่วยงานต่างๆ ของคณะ	

ทนัตแพทยศาสตร์ มหาวทิยาลยัขอนแก่น ทีไ่ด้สนบัสนนุข้อมลูทีใ่ช้ในการศกึษาเป็นอย่างด ีและขอขอบคณุกลุม่วจิยั
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และพัฒนาทางด้านประสาทวิทยาศาสตร์มหาวิทยาลัยขอนแก่น (Neuroscience Research andDevelopment 

Group,Khon Kaen University)
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การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการหมู่บ้านจัดสรร เอ. เอส. กรีนวิลล์ 
อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

A FEASIBILITY STUDY OF THE A. S. GREENVILLE HOUSING DEVELOPMENT 
IN MUANG DISTRICT KHONKAEN PROVINCE

สุทธิวัฒน์ อัศวเมนะกุล1

วินิต ชินสุวรรณ2

บทคัดย่อ

	 การศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการหมู่บ้านจัดสรร เอ. เอส. กรีนวิลล์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น มีวัตถุประสงค์เพื่อ

พิจารณาตัดสินใจในการลงทุนโครงการหมู่บ้านจัดสรร เอ. เอส. กรีนวิลล์ โดยท�ำการศึกษา 4 ด้าน ได้แก่ ด้านการตลาด ด้านเทคนิค 

ด้านการจดัการ และด้านการเงนิ ซึง่ได้วเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป การแข่งขนัภายในอตุสาหกรรม จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส อปุสรรค 

ส่วนผสมทางการตลาด 7Ps และเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม มีแบบบ้านทั้งหมด 4 แบบ มีการวางแผนก่อสร้างที่มีระยะเวลา

เหมาะสมกบัระยะเวลาการขาย การออกแบบให้มคีวามสวยงามและค�ำนงึถงึประโยชน์ใช้สอยสงูสดุ โครงการมกีารก�ำหนดผงัโครงสร้าง

องค์กร โดยมีพนักงานทั้งหมด 10 คน แบ่งเป็นฝ่ายขาย การเงิน บัญชี วิศวกร นักออกแบบตกแต่งภายใน มีการก�ำหนดหน้าที่ความ

รับผิดชอบ มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 16,985,727.01 บาท อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากับ 41.22% และ ระยะเวลา

คืนทุน (PB) เท่ากับ 1 ปีครึ่ง ซึ่งมีความเป็นไปได้ในการลงทุน

ค�ำส�ำคัญ: หมู่บ้านจัดสรร การศึกษาความเป็นไปได้

Abstract

	 This study was aimed to investigate the feasibility of the A. S. Greenville housing development in  Muang 

District, Khon Kaen which emphasis on marketing, technical, operational, and financial management by  

considering and analyzing strengths, weaknesses, opportunities, threats of the project, and 7Ps marketing mix. 

Data of this study gathered from the questionnaires regarding the project which comprised of 59 houses  

including 4 types of housing plan, which all the spaces were well designed and utilized with the suitable time of 

marketing plan. This project is a sole proprietorship. The company administrative structure totally comprised 10 

employees and 5 departments which composed of sale, financial, accounting, engineering, and interior design. 

The present net value (NPV) was at 16,985,727.01 Baht. The Internal rate of return (IRR) was at 41.22%. Payback 

period (PB) was 1 and a half year. This indicated the feasibility for the investment.

Keywords: Housing Development, Feasibility Study
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บทน�ำ 

	 จงัหวดัขอนแก่นถอืเป็นจงัหวดัเศรษฐกจิทีส่�ำคญัของภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอืตอนบนและยงัเป็นทางผ่าน

เข้าสู่ประตูอินโดจีน ในปี 2558 ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนจะรวมเป็นหนึ่งเดียวกัน ในเรื่องการค้าและการลงทุน 

ถึงแม้จะยังไม่สมบูรณ์เต็มร้อยในทุกภาคส่วนแต่ก็เป็นสัญญาณที่ดีในการร่วมมือกันในการพัฒนาภูมิภาคนี้ ซึ่งคาด

ว่าจังหวัดขอนแก่นจะเป็นเมืองที่ส�ำคัญที่จะรองรับการเจริญเติบโตและการขยายตัวของเศรษฐกิจของประชาคม

อาเซียน อีกทั้งรัฐบาลยังประกาศที่จะพัฒนาโครงการรถไฟความเร็วสูงเริ่มจากแนวเส้นทางการเดินรถไฟที่มีการ

ศึกษาไว้ มีการกระจายออกไปทั้ง 4 ภาคของประเทศไทย 1 ในเส้นทางของรถไฟความเร็วสูง คือ สายอีสาน ซึ่งมี

เส้นทางรถไฟวิ่งผ่าน จังหวัดขอนแก่น โดยเริ่มจากกรุงเทพมหานครมาสิ้นสุดที่จังหวัดหนองคาย และหากโครงการ

สร้างส�ำเรจ็จะช่วยส่งเสรมิเศรษฐกจิ การค้า การลงทนุ ให้กบัจงัหวดัทีอ่ยูใ่นแนวรถไฟความเรว็สงูโดยเฉพาะจงัหวดั

ปลายทาง รวมทัง้จงัหวดัขอนแก่นทีม่เีส้นทางตดัผ่านจนถงึประเทศเพือ่นบ้านในอนาคต แม้ว่ารฐับาลจะยงัไม่ได้เริม่

พฒันาโครงการรถไฟความเรว็สงู แต่ผูป้ระกอบการโครงการทีอ่ยูอ่าศยัรายใหญ่ในตลาดหลกัทรพัย์ รวมทัง้ผูป้ระกอบ

การท้องถิน่หลายรายได้เข้าไปหาซือ้ทีด่นิตามแนวรถไฟความเรว็สงู และส่งผลให้ราคาทีด่นิมกีารปรบัตวัเพิม่ขึน้อย่าง

เห็นได้ชัด โดยเฉพาะในเขตอ�ำเภอเมืองของจังหวัด ทางภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนบนอย่างจังหวัดขอนแก่น มี

การเปิดตัวโครงการของบ้านจัดสรร และคอนโดมิเนียมต่างๆจ�ำนวนมาก [1]

	 ทีอ่ยูอ่าศยันบัเป็นหนึง่ในปัจจยัสีท่ีส่�ำคญัส�ำหรบัการด�ำรงชพีของมนษุย์ รปูแบบของทีอ่ยูอ่าศยัมกีารพฒันา

และเปลี่ยนแปลงอย่างต่อเนื่อง ตัวอย่างของรูปแบบที่อยู่อาศัยได้แก่ บ้านจัดสรร อาคารพาณิชย์ คอนโดมิเนียม 	

ทาวน์เฮ้าส์ แมนชั่น แฟลต อพาร์ทเมนต์ หอพัก ห้องเช่า บ้านเช่า อาคาร ส�ำนักงานต่างๆ การพัฒนาเหล่านี้ก็เพื่อ

ให้รองรับกับความต้องการที่เกิดขึ้น ในอ�ำเภอเมืองขอนแก่น ได้มีธุรกิจบ้านจัดสรรเกิดขึ้นอย่างมากมาย สาเหตุที่

ธุรกิจบ้านจัดสรรโตอย่างต่อเนื่อง เพราะว่าจังหวัดขอนแก่นมีหลายปัจจัยที่เอื้ออ�ำนวย ทั้งการขยายศูนย์ราชการ 

การสร้างห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่ ท�ำให้ภาคการค้าธุรกิจขยายตัว ขณะเดียวกันสถาบันการศึกษาก็มีการขยาย

โครงการและเปิดรบันกัศกึษาเพิม่ อกีทัง้ระบบสาธารณปุโภคขัน้พืน้ฐาน ทัง้ถนนหนทาง ไฟฟ้า ประปา ทีเ่พยีบพร้อม 

ท�ำให้ผู้คนทั้งในท้องถิ่นและต่างจังหวัดมีความต้องการซื้อบ้านและอยากเข้ามาอยู่ในจังหวัดขอนแก่น [1]

	 การศกึษาความเป็นไปได้ของโครงการบ้านจดัสรร เอ. เอส. กรนีวลิล์ เพราะเลง็เหน็ว่ามโีอกาสทีจ่ะลงทนุ

ในโครงการหมู่บ้านจัดสรร และการที่ผู้ศึกษาได้มีที่ดินเดิมอยู่บางส่วนจึงท�ำให้ต้นทุนในการซื้อที่เพิ่มไม่มากนัก 	

รวมถึงท�ำเลที่ตั้งอยู่บริเวณถนนกลางเมือง ต�ำบลเมืองเก่า อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น และมีที่ดินที่มีขนาดที่	

เหมาะสมในการท�ำโครงการหมูบ้่าน ท�ำเลของทีด่นินัน้เป็นทีต่ัง้ทีอ่ยูไ่ม่ไกลจากตวัเมอืงตัง้อยูบ่รเิวณถนนกลางเมอืง

ซึง่มคีวามสะดวกสบายในการคมนาคมไปยงัจดุต่างๆภายในจงัหวดัขอนแก่น นอกจากนีย้งัอยูใ่กล้แหล่งจบัจ่ายใช้สอย 

ตลาดสด ห้างสรรพสินค้า อีกทั้งยังอยู่ใกล้สถานศึกษาหลายแห่ง

วัตถุประสงค ์

	 เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการหมู่บ้านจัดสรร เอ. เอส. กรีนวิลล์ ในด้าน การตลาด เทคนิค 	

การจัดการ และการเงิน
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วิธีด�ำเนินงาน

	 ระยะเวลาในการศึกษาด�ำเนินการโครงการมีระยะเวลา 2 ปี โดยมีการแบ่งการศึกษาในแต่ละด้านดังนี ้  

	 1. 	 ด้านการตลาด ศึกษาโดย การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PESTE ANALYSIS) [2] การวิเคราะห์

สภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรม (FIVE-FORCES MODELS) [3] การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค 

(SWOT ANALYSIS) [2] โดยการศึกษาจากข้อมูลทุติยภูมิที่เกี่ยวข้อง และการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 

(MARKETING MIX) [2] โดยเก็บข้อมูลจากแบบสอบถาม

	 2.	 ด้านเทคนิค พิจารณาท�ำเลที่ตั้ง การออกแบบ ขั้นตอนการก่อสร้าง และขั้นตอนการขาย

	 3. 	 ด้านการจัดการ พิจารณาการบริหารบุคลากรภายในองค์กร และการด�ำเนินงาน

	 4. 	 ด้านการเงิน พิจารณาจากมูลค่าปัจจุบัน (NPV) อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) ระยะเวลาคืนทุน 

(PB) ตลอดจนการวิเคราะห์ความไว (Sensitivity Analysis)

ผลการวิจัย

	 ผลการศึกษาด้านตลาด

	 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (PESTE ANALYSIS) ผลกระทบจากปัจจัยทั้ง 5 ด้าน ได้แก่ ด้าน

กฎหมายและการเมือง มีนโยบายลดภาษีเงินได้นิติบุคคล ด้านเศรษฐกิจมีการเติบโตมากขึ้น ด้านสังคมมีค่านิยมที่

มีความต้องการบ้านที่อยู่ภายในหมู่บ้านจัดสรร ด้านเทคโนโลยีส่งเสริมการสื่อสารให้รู้จักโครงการมากขึ้น ด้าน

กายภาพทางโครงการตั้งอยู่บนพื้นที่ที่ไม่ประสบภัยธรรมชาติ ซึ่งปัจจัยทุกดด้านที่กล่าวมามีผลกระทบต่อโครงการ

ในทาง “บวก” คือการท�ำโครงการจะมีปัจจัยที่ส่งผลดีกับโครงการ

	 ผลการวิเคราะห์สภาวะแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (FIVE-FORCES MODELS) แรงกดดันที่สูงที่สุดคือ	

คู่แข่งภายในอุตสาหกรรมเดียวกันเนื่องจากมีการขยายโครงการเป็นจ�ำนวนมากของคู่แข่งในอุตสาหกรรม อ�ำนาจ

การต่อรองของลูกค้ามีแรงผลักดันปานกลางเนื่องจากมีหมู่บ้านที่สร้างบ้านเดี่ยวชั้นเดียวจ�ำนวนไม่มาก แรงกดดัน

อีก 3 ด้าน มีแรงผลักที่ต�่ำ ซึ่งมีผลกระทบต่อโครงการต�่ำ

	 ผลการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค (SWOT ANALYSIS) 

	 จดุแขง็ คอื (1) เจ้าของโครงการเป็นผูต้รวจสอบงานทกุอย่าง (2) มปีระสบการณ์ในการท�ำหมูบ้่านจดัสรร

ภายในเขตพื้นที่จัดท�ำมาก่อน (3) ท�ำเลที่ตั้งโครงการใกล้แหล่งชุมชน (4) บ้านของทางโครงการเป็นบ้านชั้นเดียวซึ่ง

คู่แข่งรายอื่นผลิตเป็นจ�ำนวนน้อย

	 จุดอ่อน คือ (1) การประชาสัมพันธ์โครงการมีน้อย (2) การรักษาความปลอดภัยยังมีไม่เพียงพอ 

	 โอกาส คือ (1) มีที่ดินเก่าอยู่แล้วในการท�ำโครงการ (2) ท�ำเลที่ตั้งไม่มีปัญหาเรื่องภัยธรรมชาติ

	 อุปสรรค คือ (1) คู่แข่งเปิดตัวโครงการเป็นจ�ำนวนมาก (2) การเข้ามาท�ำโครงการในจังหวัดขอนแก่นของ

คู่แข่งรายใหญ่ (3) ราคาที่ดินผันผวน

	 กระบวนการทางการตลาดของโครงการเป็นดังนี้

	 ส่วนแบ่งตลาด (Market Segmentation) คือผู้ที่ต้องการที่อยู่อาศัยในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

	 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Market Targeting) คือ ลูกค้าระดับกลาง ถึง ล่าง ที่ต้องการที่อยู่อาศัยประเภท

บ้านเดี่ยว

	 การวางต�ำแหน่งของโครงการภายในตลาด (Market Positioning) เป็นบ้านเดีย่วชัน้เดยีวทีม่รีาคาไม่แพง 

มีเนื้อที่บริเวณกว้างขวาง และพื้นที่ใช้สอยมาก
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	 การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด จากแบบสอบถาม จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเป็น

เพศชายและเพศหญงิใกล้เคยีงกนั ซึง่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากมรีายได้ประมาณ 20,001 - 40,000 บาทต่อเดอืน 

คิดเป็น 43.75% มีที่อยู่อาศัยเดิมเป็นลักษณะบ้านเดี่ยว 59.75% มีความต้องการที่อยู่อาศัยใหม่ 72.25% และไม่

ต้องการที่อยู่อาศัยใหม่ 27.75% เหตุผลที่ต้องการที่อยู่อาศัยใหม่ เนื่องจาก ต้องการที่อยู่อาศัยเป็นของตนเอง 

59.90% และความสะดวกสบายที่ดีกว่าเดิม 16.79% ที่อยู่อาศัยที่มีความต้องการมากที่สุดคือ บ้านเดี่ยวชั้นเดียว 

57.32%  และบ้านเดี่ยว 2 ชั้น 31.76% ราคาที่ลูกค้าสามารถเลือกซื้อที่อยู่อาศัยได้ อยู่ที่ราคาไม่เกิน 4 ล้านบาท 

ซึง่ราคาบ้านของโครงการอยูใ่นช่วงทีไ่ม่เกนิ 4 ล้านบาท ปัจจยัในการตดัสนิใจเลอืกซือ้บ้าน ท�ำเลทีต่ัง้ 75.50% ราคา 

73.00% และการรักษาความปลอดภัย 50.50% แหล่งข้อมูลที่ลูกค้ารู้จักโครงการ เพื่อนแนะน�ำ  55% โบว์ชัวร์ 

47.80% และป้ายโฆษณา 45.30%

	 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อที่อยู่อาศัยที่มีระดับมากที่สุด คือ ท�ำเลที่ตั้ง ปัจจัยด้าน

ราคาทีม่รีะดบัมากทีส่ดุ คอื ราคาถกูกว่าเมือ่เปรยีบเทยีบกบัคูแ่ข่ง ปัจจยัด้านการจดัจ�ำหน่ายทีม่รีะดบัมากทีส่ดุ คอื 

ส�ำนักงานขายที่มีความน่าเชื่อถือ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีระดับมากที่สุด คือ การมอบส่วนลดพิเศษให้

กับลูกค้า ปัจจัยด้านบุคลากรที่มีผลต่อการตัดสินใจมากที่สุด คือ พนักงานและเจ้าของโครงการมีความซื่อสัตย์และ

อธัยาศยัด ีปัจจยัด้านคณุภาพ (การสร้าง) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจมากทีส่ดุ คอื สาธารณปูโภคภายในโครงการ ปัจจยั

ด้านกระบวนการ (การบรกิาร) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจมากทีส่ดุ คอื ระยะเวลาในการด�ำเนนิการต่างๆ มคีวามสะดวก 

รวดเร็ว

	 แผนการตลาดของโครงการ เมื่อเปิดโครงการ โครงการจะเพิ่มสื่อประชาสัมพันธ์เพื่อให้ประชาชนรู้จัก

โครงการให้มากขึ้น และเพิ่มงบการตลาดเพื่อกระตุ้นยอดขาย โดย (1) ท�ำป้ายโฆษณาขนาดใหญ่ และป้ายคัท	

เอาท์ตามถนน (2) ท�ำแผ่นพับ (โบว์ชัวร์) (3) ลงโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต, Facebook Fan Page (4) จัดงานเปิดตัว

โครงการ พร้อมลุ้นรับโชคเมื่อจองบ้านภายในงาน เช่น สัญญาณกันขโมยไร้สาย และประตูล็อคอัตโนมัติ

	 หลงัการขาย (1) เพิม่ยอดขายด้วยการท�ำแผนเพือ่นชวนเพือ่น หากลกูค้าของโครงการแนะน�ำเพือ่นมาซือ้

บ้านของโครงการจะมีค่าตอบแทน (ค่าแนะน�ำ) ให้กับลูกค้า (2) รับประกันคุณภาพบ้านของลูกค้าเป็นระยะเวลา 1 

ปี (3) มีบริการตัดหญ้า และท�ำความสะอาดรอบบริเวณบ้านของลูกค้า ฟรี ระยะเวลา 6 เดือน

ผลการศึกษาด้านเทคนิค

	 ขั้นตอนการด�ำเนินการก่อสร้างของโครงการ ซึ่งโครงการมีนโยบายการด�ำเนินการ ในลักษณะสร้างเสร็จ

ก่อนขาย มีรายละเอียดดังนี้

	 1. 	 เลือกท�ำเลที่ตั้ง ที่ตั้งโครงการเลือกใกล้แหล่งชุมชน เช่น บึงแก่นนคร การเคหะ โรงเรียน ตลาด

	 2. 	 ออกแบบผังโครงการ โดยสถาปนิก ออกแบบให้เรียบง่าย และใช้พื้นที่ให้เกิดประโยชน์สูงสุด

	 3. 	 ออกแบบบ้าน โดยสถาปนิก ให้สวยงาม และเหมาะสมกับการใช้งาน

	 4.	 ออกแบบรายการวัสดุและขั้นตอนการก่อสร้าง โดยวิศวกร ออกแบบให้ใช้วัสดุที่มีคุณภาพ และใช้

งานง่าย

	 5.	 ท�ำสัญญาว่าจ้างผู้รับเหมา ท�ำสัญญากับผู้รับเหมาหลายราย เพื่อการแข่งขันในการสร้างบ้านให้ได้

คุณภาพ

	 6. 	 เริ่มก่อสร้าง ผู้รับเหมาจะสร้างบ้านตามหลังที่ระบุในสัญญา
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	 ปัญหาที่อาจจะเกิดขึ้น

	 1. 	 ผู้รับเหมาทิ้งงานหรือผิดสัญญา

	 2. 	 งานไม่เรียบร้อยตามแบบ

	 3. 	 วัสดุที่ใช้ก่อสร้างไม่ถูกต้องตามแบบ

	 วิธีแก้ไขปัญหา

	 1. 	 โครงการมีการรับผู้รับเหมาหลายราย เมื่อผู้รับเหมารายใดทิ้งงาน จะมีผู้รับเหมาอีกรายเข้าด�ำเนิน

การต่อทันที และถือว่าผู้รับเหมาผิดสัญญาจะไม่ท�ำการจ่ายค่างวดงานในส่วนที่เหลือ

	 2.	 โครงการจะมวีศิวกรโยธา คอยควบคมุดแูล และตรวจสอบความถกูต้องตามแบบก่อสร้างของโครงการ 

หากไม่เรียบร้อยจะให้ผู้รับเหมารายนั้นเข้าแก้งานจนเสร็จสิ้นก่อนจะอนุมัติงวดงาน

	 3. 	 โครงการจะมีผู้ควบคุมและตรวจสอบรายการวัสดุที่ใช้ในการก่อสร้างที่น�ำมาส่งให้ผู้รับเหมา หากไม่

ตรงกับรายการจะท�ำการส่งคืนให้ร้านค้า

          ขั้นตอนการด�ำเนินการขาย

	 1.	 จองบ้าน พร้อมช�ำระเงิน 20,000 บาท หากลูกค้ากู้ไม่ผ่านทางโครงการยอมคืนเงินค่าจอง ทาง

โครงการจะนดัวนัจองกบัลกูค้าภายใน 7 วนั หากไม่มาจองภายในก�ำหนดจะปล่อยให้ลกูค้าท่านอืน่จองบ้านหลงันัน้

ได้

	 2. 	 ท�ำสัญญา พร้อมช�ำระเงิน 50,000 บาท หากลูกค้ากู้ไม่ผ่านทางโครงการยอมคืนเงินค่าท�ำสัญญา 

หลังจากจองบ้านแล้ว ภายใน 7 วัน จะต้องท�ำสัญญาซื้อ-ขาย กับโครงการ หากผิดนัดจะท�ำการยึดเงินจอง

	 3. 	 ผ่อนดาวน์ เป็นจ�ำนวน 15% ผ่อนช�ำระ 6 งวด หากลกูค้ากูไ้ม่ผ่านทางโครงการยอมคนืเงนิ หรอืผ่อน

ดาวน์จนกว่าบ้านจะสร้างเสร็จ หากบ้านเสร็จ สามารถโอนบ้านได้ทันทีไม่ต้องครบตามงวดที่ต้องช�ำระ

	 4. 	 ยื่นเอกสารขอกู้ เมื่อส่งเอกสารให้กับทางธนาคารครบ รอผลอนุมัติค�ำขอกู้ภายใน 1 เดือน หาก

ธนาคารอนุมัติเงินกู้ ทางโครงการจะด�ำเนินการนัดวันโอนกรรมสิทธิ์ระหว่างลูกค้า กับส�ำนักงานที่ดิน

	 5. 	 โอนกรรมสิทธิ์ ค่าใช้จ่ายในวันโอนกรรมสิทธิ์ ทางโครงการเป็นผู้รับผิดชอบ และยอดเงินในการโอน

ตามราคาเต็มหักด้วย ค่าจอง ค่าท�ำสัญญา และจ�ำนวนเงินที่ผ่อนดาวน์มาแล้ว

	 ปัญหาเนื่องจากการไม่โอนกรรมสิทธิ์ของลูกค้า

           1. 	 บ้านไม่เรียบร้อยตามแบบก่อสร้าง

           2. 	 ธนาคารไม่อนุมัติเงินกู้

	 วิธีการแก้ปัญหาจากการไม่โอนกรรมสิทธิ์ของลูกค้า

           1. 	 หากบ้านไม่เรียบร้อยตามแบบก่อสร้าง ผู้รับเหมาที่ท�ำสัญญาของบ้านแต่ละหลังจะต้องเป็นผู้เข้าไป

แก้ไขงานให้เสร็จเรียบร้อยตามระยะเวลาที่ระบุในสัญญา และหากผู้รับเหมารายนั้นไม่รับผิดชอบ โครงการจะเป็น

ผู้จัดการด�ำเนินการหาช่างไปด�ำเนินการให้เสร็จตามแบบ โดยหักเงินค�้ำประกันจากผู้รับเหมา

           2. 	 โครงการจะหาธนาคารรองรับลูกค้าส�ำหรับยื่นขอกู้ หากกู้ไม่ผ่านโครงการจะท�ำการยกเลิกสัญญา 

พร้อมทั้งคืนเงินท�ำสัญญาและเงินผ่อนดาวน์ แล้วน�ำบ้านหลังนั้นกลับไปขายใหม่

ผลการศึกษาด้านการจัดการ

	 โครงการมีการจัดท�ำแผนผังองค์กร และก�ำหนดหน้าที่ความรับผิดชอบของพนักงานไว้เป็นที่ชัดเจน โดย

โครงการมีการด�ำเนินการแบบเจ้าของคนเดียว เป็นผู้วางแผนร่วมกับผู้จัดการ และเป็นผู้ตัดสินใจในการด�ำเนินการ

ต่างๆ ซึ่งปัญหาส่วนมากทางด้านการจัดการนั้นเป็นปัญหาเกี่ยวกับบุคลากรเป็นส่วนมาก
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	 ปัญหาที่อาจจะเกิดขึ้น

	 1. การสื่อสารที่ผิดพลาด

	 2. วัฒนธรรมองค์กรที่จะต้องมีคนคอยคุมให้ท�ำงานตลอด 

	 วิธีการแก้ปัญหา

	 1. จัดท�ำแผนผังองค์กร โดยจัดให้มีขั้นตอนในการสั่งงานที่สั้น

	 2. ควบคุมโดยการใช้เทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการตรวจสอบความคืบหน้าของงานในส่วนต่างๆ และมีการ

ท�ำรายงานประจ�ำวันในความคืบหน้าของงานที่ได้รับมอบหมาย

ผลการศึกษาด้านการเงิน

	 จากประมาณการรายได้และค่าใช้จ่าย ได้จัดท�ำโครงสร้างเงินทุน ดังนี้ สัดส่วนเงินลงทุนของเจ้าของ และ

เงนิกู้ เป็นดงันี้ เงนิลงทนุ 31,649,863.33  ล้านบาท เงนิกูธ้นาคาร 44,762,423.15 ล้านบาท ซึง่ก�ำหนดต้นทนุของ

เงินทุนเท่ากับ 15% และมีอัตราดอกเบี้ยเท่ากับ 13%

	 ผลจากการหามูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value, NPV)

	 NPV = 16,985,727.01 แสดงให้เห็นว่าโครงการนี้ควรลงทุน เพราะ NPV มีค่ามากกว่า 0

	 ผลจากการหาค่าผลตอบแทนการลงทุน (Internal Rate of Return, IRR)

	 IRR = 41.22%    จึงพิจารณาโครงการได้ว่า ควรลงทุน เนื่องจาก IRR มีค่าผลตอบแทนที่สูงกว่าอัตรา

ดอกเบี้ย

	 ผลจากการหาระยะเวลาคืนทุน (Payback Period)

	 PB = ระยะเวลาคืนทุน เท่ากับ 1 ปี 5 เดือน 9 วัน ซึ่งระยะเวลาในการคืนทุนน้อยกว่าระยะเวลาการ

ด�ำเนินงานโครงการจึง ควรลงทุน

	

	 ผลวิเคราะห์จาก Sensitivity Analysis

          การวิเคราะห์ความไวแบ่งได้ 3 กรณี คือ รายได้ลดลง ค่าใช้จ่ายเพิ่มขึ้น และ รายได้เพิ่มค่าใช้จ่ายลดค�ำนวณ

หาผลวิเคราะห์ได้ว่า ถ้ารายได้ลดลงจากเดิม 14.58% ค่าใช้จ่ายเพิ่มขึ้น 17.07% และหากรายได้ลดลงและค่าใช้

จ่ายเพิ่มขึ้น 7.86% พร้อมกัน จะท�ำให้ NPV เท่ากับ 0 ดังนั้น ซึ่งหากเกิดสถานการณ์ทั้ง 3 นี้ จะท�ำให้โครงการไม่

ควรจะลงทุนเนื่องจากท�ำให้ NPV มีค่าต�่ำกว่า 0 ซึ่งแสดงให้เห็นว่าโครงการนี้ค่อนข้างมีความไวสูง จึงควรมีการ

ควบคุมรายได้และค่าใช้จ่ายให้ดี

สรุป

	 จากผลการศึกษามีความเป็นไปได้ด้านตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และด้านการเงิน โครงการ

หมู่บ้านจัดสรร เอ. เอส. กรีนวิลล์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น สามารถสรุปได้ว่า โครงการนี้มีความเป็นไปได้ โดย

มีการควบคุมรายได้และค่าใช้จ่ายให้เป็นไปตามแผนการที่ก�ำหนด
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อภิปรายผล

	 จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศชายและเพศหญิงใกล้เคียงกัน ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนมากมีรายได้ประมาณ 20,001 - 40,000 บาทต่อเดือน มีที่อยู่อาศัยเดิมเป็นลักษณะบ้านเดี่ยว มีความต้องการ

ที่อยู่อาศัยใหม่มากกว่าไม่ต้องการที่อยู่อาศัยใหม่ เหตุผลที่ต้องการที่อยู่อาศัยใหม่ เนื่องจากต้องการที่อยู่อาศัยเป็น

ของตนเองและความสะดวกสบายที่ดีกว่าเดิม ที่อยู่อาศัยที่มีความต้องการมากที่สุดคือ บ้านเดี่ยวชั้นเดียวและบ้าน

เดี่ยว 2 ชั้น ราคาที่ลูกค้าสามารถเลือกซื้อที่อยู่อาศัยได้ อยู่ที่ราคาไม่เกิน 4 ล้านบาท ซึ่งราคาบ้านของโครงการอยู่

ในช่วงทีไ่ม่เกนิ 4 ล้านบาท ปัจจยัในการตดัสนิใจเลอืกซือ้บ้าน ท�ำเลทีต่ัง้ ราคา และการรกัษาความปลอดภยั  แหล่ง

ข้อมูลที่ลูกค้ารู้จักโครงการ เพื่อนแนะน�ำ  โบว์ชัวร์ และป้ายโฆษณา จากข้อมูลที่เก็บรวบรวมจากแบบสอบถามมี

ความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ที่ต้องการทั้งด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และด้านการเงิน

ข้อเสนอแนะ

	 หากมีการศึกษาเรื่องที่เกี่ยวข้องควรจัดท�ำรายละเอียดค่าใช้จ่ายต่างๆ ให้ครบถ้วน รวมถึงควรระมัดระวัง

เรื่องรายได้และค่าใช้จ่ายที่คาดเคลื่อน เนื่องจากมีความไวสูง

	

กิตติกรรมประกาศ 

	 ขอขอบคุณวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ ที่ช่วยอ�ำนวยความสะดวกและสนับสนุนในการน�ำเสนอ

บทความครั้งนี้ 
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ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์ความอ่อนไหว

สถานการณ์ เพิ่มขึ้น / ลดลง เปอร์เซ็นต์ (%) NPV

รายได้ลดลง 14.58% 0

ค่าใช้จ่ายเพิ่มขึ้น 17.07% 0

รายได้ลดลงและค่าใช้จ่ายเพิ่มขึ้น 7.86% 0



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
1118

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

เง
ิน
 ก

าร
ล
ง
ท
ุน
 ก

าร
ศ
ึก
ษ
าค

ว
าม

เป
็น
ไป

ได
้ท
าง

ธ
ุร
ก
ิจ

การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจร้านค้าปลีกสินค้าความงาม 
ด้วยเทคนิคสุนทรียสาธก กรณีศึกษาร้านค้าปลีกสินค้าความงาม “ANNARY”

ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี
THE FEASIBILITY STUDY OF STARTING UP THE COSMETIC RETAIL WITH 

APPRECIATIVE INQUIRY CASE STUDY IN THE COSMETIC RETAIL “ANNARY” 
AMPHUR MUANG, UBONRATCHATANEE

สุธินี มะลัยทอง1

อัจฉริยะ อุปการกุล2

บทคัดย่อ

	 การศกึษาความเป็นไปได้ในการลงทนุร้านค้าปลกีสนิค้าความงาม ด้วยสนุทรยีสาธก กรณศีกึษาร้านค้าปลกีสนิค้าความงาม 

“ANNARY” ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์หลัก คือ เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในการ

ตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิค้าความงาม ศกึษาความเป็นไปได้ในการลงทนุ และเพือ่เป็นแนวทางการบรหิารจดัการ โดยการค้นหาประสบการณ์

เชงิบวกทีด่ทีีส่ดุมาวเิคราะห์วางแผนกลยทุธ์ จากการวเิคราะห์ความเป็นไปได้ของโครงการ ด้านการตลาด ด้านเทคนคิ ด้านการจดัการ 

และด้านการเงนิ ผลการวเิคราะห์ด้านการตลาด พบว่าการสร้างความแตกต่างจากคูแ่ข่งขนั ด้วยสนิค้าหลากหลาย การบรกิารทีด่ ีการ

แนะน�ำสินค้าจากพนักงานที่มีความรู้ และการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างต่อเนื่องสามารถสร้างความโดดเด่นให้กับธุรกิจ ด้าน

เทคนคิ พบว่า ท�ำเลทีต่ัง้ร้านทีส่ามารถเดนิทางได้สะดวก การออกแบบร้านทีท่นัสมยั และการจดัวางสนิค้าเป็นระเบยีบ สามารถดงึดดู

ความสนใจและท�ำให้มีการบอกต่อให้เข้ามาใช้บริการ ด้านการจัดการ พบว่า เป็นการด�ำเนินธุรกิจในรูปแบบเจ้าของคนเดียว มีการ

ก�ำหนดโครงสร้างที่เหมาะสมกับรูปแบบของธุรกิจ มีการก�ำหนดหน้าที่ให้เหมาะสมกับความสามารถ และมีการคัดเลือกพนักงานโดย

เจ้าของกิจการ และด้านการเงิน พบว่า เงินลงทุนมาจากเจ้าของทั้งหมด 2,000,000 บาท โครงการมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 

5,862,263.55 บาท อัตราผลตอบแทนโครงการ (IRR) ร้อยละ 35.81 และระยะเวลาคืนทุน (PB)  4 ปี 6 เดือน 29 วัน เป็นโครงการ

ที่น่าลงทุน

ค�ำส�ำคัญ: ศึกษาความเป็นไปได้ ร้านค้าปลีกสินค้าความงาม

Abstract

	 Independent study on the feasibility for starting up the cosmetic retail with appreciative inquiry case 

study in the cosmetic retail “ANNARY”, Muang District, Ubonratchatanee Province. The main objectives of research 

are studying about the behavior of consumer’s decisions to buy cosmetic, study the feasibility for starting up the 

cosmetic retail and guideline the way to management. By finding the best positive experience to analyze and 

planning strategy. The analysis of the possibility of technical, management, marketing and financial. The analysis 

results found that the differentiation from competitors with product variety, good service, advice from knowledgeable 

staff and continued manage sale promotion activities to build the great business. For the technical results  

found that the store location with easy access, modern’s design store display for attract customer and also called 

word of mouth advertising. For the management results found that individual proprietorship with structure to 

suit any type of business, a set of functions to suit with ability and selection staff by owner. For the financial 

1	  นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	  อาจารย์ประจ�ำ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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results found own investment total 2,000,000 Baht that the net present value is 5,862,263.55 Baht, the internal 

rate of return is 35.81% and the payback period is 4 years 6 months and 29 days. This project showed possibility 

to invest.

Keywords: Feasibility for Starting Up, Cosmetic Retail

บทน�ำ

	 ปัจจุบันสินค้าความงามเข้ามามีบทบาทในชีวิตประจ�ำวันของผู้บริโภคมากขึ้น โดยเฉพาะกลุ่มสตรีตั้งแต่

วัยรุ่นจนถึงวัยสูงอายุ และเป็นที่นิยมมากขึ้นในกลุ่มสุภาพบุรุษ เนื่องจากผู้บริโภคให้ความสนใจต่อรูปร่าง หน้าตา 

และบุคลิกภาพที่ดีมากขึ้น เพื่อสร้างความมั่นใจในการติดต่อสื่อสารส�ำหรับหน้าที่การงาน สังคม หรือการพบปะ

สังสรรค์กับกลุ่มเพื่อน ด้วยพฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบันที่นิยมใช้สินค้าความงามมากขึ้น จึงท�ำให้ผู้ผลิตสินค้า

ได้พฒันาผลติภณัฑ์ให้มคีวามหลากหลาย ตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนั อาท ิผลติภณัฑ์เมคอพั 

ผลิตภัณฑ์บ�ำรุงผิวหน้า ผลิตภัณฑ์บ�ำรุงผิวกาย และผลิตภัณฑ์ดูแลเส้นผม พร้อมทั้งการโฆษณาทางโทรทัศน์ วิทยุ 

อนิเตอร์เนต็ สือ่สิง่พมิพ์ และการใช้ดาราเป็นผูเ้สนอสนิค้า (Presenter) ทีก่ระตุน้ความต้องการของผูบ้รโิภคให้เลอืก

ซือ้สนิค้าความงามมากขึน้ ส่งผลให้อตุสาหกรรมเกีย่วกบัสนิค้าความงามเตบิโตอย่างอย่างต่อเนือ่งในอตัราร้อยละ10 

[1] จะเห็นได้ว่ามีการเปิดให้บริการทั้งผู้จ�ำหน่ายปลีกรายใหญ่และผู้จ�ำหน่ายปลีกรายย่อย เช่น บิวตี้ บุฟเฟ่ต์ 

(Beauty Buffet) คาร์มาร์ (Karmart) และร้านจ�ำหน่ายปลกีทัว่ไป เป็นต้น ในอนาคตธรุกจิจ�ำหน่ายสนิค้าความงาม

มีแนวโน้มที่จะขยายตัว [2]

	 ด้วยพฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบันที่ให้ความสนใจต่อรูปร่าง หน้าตา และบุคลิกภาพที่ดี พร้อมทั้ง

กระแสนิยมที่ได้รับอิทธิพลมาจากดารา นักร้อง นางแบบ และวัฒนธรรมต่างประเทศ ท�ำให้ความสนใจและความ

ต้องการสินค้าความงามเพิ่มมากขึ้น โดยเฉพาะกลุ่มเป้าหมายที่เป็นสตรีวัยรุ่นจนถึงวัยท�ำงาน ส่งผลให้เกิดกระแส

นิยมการให้ความสนใจดูแลตัวเองของผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น ซึ่งจะเห็นได้จากแนวความคิดของบริษัทสินค้าความงาม

โอเรียนทอล พริ้นเซส (Oriental Princess) กับค�ำกล่าวที่ว่า “ผู้หญิงอย่าหยุดสวย” เป็นจุดเริ่มต้นส�ำหรับการดูแล

ตัวเองของผู้บริโภคหลายคน อีกทั้งมีผู้บริโภคได้รวมกลุ่มผ่านสังคมออนไลน์ เพื่อแลกเปลี่ยนข้อมูล ประสบการณ์

การใช้สินค้าความงาม และวิธีการดูแลตัวเอง ตัวอย่างสังคมออนไลน์ที่ได้รับความนิยม อาทิ ห้องโต๊ะเครื่องแป้งใน

เว็บไซต์พันทิพ (Pantip) และเว็บไซต์จีบัน (Jeban) เป็นต้น  นอกจากจะกระตุ้นกระแสนิยมการให้ความสนใจดูแล

ตัวเองแล้ว ยังกระตุ้นให้ผู้บริโภคตระหนักถึงการให้ความส�ำคัญกับคุณภาพของสินค้าความงาม และการเลือกซื้อ

สินค้าความงามจากแหล่งที่น่าเชื่อถือ

	 ทัง้นีแ้หล่งจ�ำหน่ายผลติภณัฑ์สนิค้าความงามทีน่่าเชือ่ถอื มคีวามส�ำคญัต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิค้าความ

งามของผูบ้รโิภค ผูศ้กึษาจงึได้ส�ำรวจร้านจ�ำหน่ายผลติภณัฑ์สนิค้าความงามทีเ่ปิดให้บรกิารในเขตอ�ำเภอเมอืง จงัหวดั

อบุลราชธาน ีพบว่ามร้ีานค้าปลกีสนิค้าความงามจ�ำนวน 5 ร้านทีม่กีารออกแบบร้านทนัสมยั จดัวางสนิค้าเป็นระเบยีบ 

และมีการบริการที่ดี แม้ว่าจะมีร้านจ�ำหน่ายสินค้าความงามขนาดใหญ่และมีการจัดการที่ดี แต่ยังไม่สามารถตอบ

สนองความต้องการของผู้บริโภคได้ทั้งหมด เนื่องจากความสนใจและความต้องการของผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลง

อยู่ตลอดเวลาตามกระแสนิยม ด้วยเหตุผลดังกล่าว ท�ำให้ผู้ศึกษาเล็งเห็นโอกาสและช่องทางสร้างรายได้จากการ

เตบิโตของตลาดสนิค้าความงาม และการลงทนุครัง้นี ้แหล่งทีม่าของเงนิลงทนุจากเจ้าของทัง้หมด 2,000,000 บาท 

หากผู้ศึกษาน�ำเงินน�ำจ�ำนวนนี้ไปฝากธนาคารจะได้รับผลตอบแทนในอัตราดอกเบี้ยร้อยละ 3.70 [3] ดังนั้นผู้ศึกษา

สนใจลงทุนโดยได้การศึกษาความเป็นไปได้การลงทุนธุรกิจร้านค้าปลีกสินค้าความงาม ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัด
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อุบลราชธานี เกี่ยวกับปัจจัยด้านการตลาด ด้านการจัดการ ด้านการเงิน และด้านเทคนิค เพื่อสามารถน�ำไปใช้

วางแผนกลยุทธ์และการบริหารกิจการที่สร้างผลก�ำไรตามที่คาดหวัง อีกทั้งผู้ศึกษาสนใจน�ำเอาสุนทรียสาธกมาเป็น

เครือ่งมอืศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค และความเป็นไปได้ในการลงทนุธรุกจิจ�ำหน่ายสนิค้าความงามให้ประสบผล

ส�ำเร็จมากยิ่งขึ้น

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าความงาม เพื่อศึกษาความเป็นไปได้การ

ลงทนุธรุกจิร้านค้าปลกีสนิค้าความงาม ANNARY และเพือ่เป็นแนวทางในการบรหิารจดัการธรุกจิร้านค้าปลกีสนิค้า

ความงาม ANNARY ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี 

วิธีด�ำเนินการศึกษา

	 ด�ำเนินการศึกษาด้วยเทคนิคสุนทรียสาธก โดยด�ำเนินการตามวงจรสุนทรียสาธก หรือ 4-D Model ดังนี้ 

1) การค้นหา (Discovery) ประกอบด้วย การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกทั่วไป เพื่อศึกษาปัจจัยภายนอกที่

ส่งผลกระทบต่อธรุกจิทางอ้อม การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขนั โดยใช้แรงกดดนั 5 ประการ ได้แก่ ภาวะ

คุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่ที่จะเข้ามาในอุตสาหกรรม การแข่งขันของคู่แข่งขันในอุตสาหกรรม ภาวะคุกคามจาก

สินค้าทดแทน อ�ำนาจการต่อรองของผู้ซื้อ อ�ำนาจการต่อรองจากผู้จ�ำหน่ายวัตถุดิบ เพื่อศึกษาความรุนแรงในการ

แข่งขันและภาวะคุกคามของธุรกิจ การวิเคราะห์ส่ออาร์ (SOAR) เพื่อเป็นแนวทางวางแผนกลยุทธ์ของธุรกิจ จาก

การวิเคราะห์จุดแข็ง โอกาส สิ่งที่ต้องการจะเป็น ผลลัพธ์ที่ต้องการ และประยุกต์ใช้สุนทรียสาธก ออกแบบค�ำถาม

ส�ำหรบัสมัภาษณ์ผูบ้รโิภค ด้วยการใช้ค�ำถามเชงิบวกแบบไม่มเีงือ่นไข และด�ำเนนิการสมัภาษณ์ผูบ้รโิภคทัง้หมด 80 

คน เพือ่ค้นหาประสบการณ์เชงิบวกทีด่ทีีส่ดุ แล้วน�ำข้อมลูจากการสมัภาษณ์มาวเิคราะห์หาปัจจยัทีเ่ป็นจดุร่วมและ

จุดโดดเด่น 2) การวาดภาพในฝัน (Dream) น�ำสิ่งที่ค้นพบจากขั้นตอนการค้นหามาขยายผลต่อ ประกอบด้วย การ

ก�ำหนดวิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้าหมาย เพื่อก�ำหนดทิศทางของธุรกิจในอนาคต 3) การออกแบบวิธีการปฏิบัติ 

(Design) ประกอบด้วย การวางแผนกลยุทธ์ เพื่อพิจารณาความน่าสนใจและความเข้มแข็งของอุตสาหกรรม การ

ก�ำหนดกลยุทธ์ เพื่อให้สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายและมีศักยภาพในการแข่งขัน และการวิเคราะห์ความเป็นไปได้

ของโครงการ แบ่งออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด ประกอบด้วย การแบ่งส่วนตลาด 

ตลาดเป้าหมาย และต�ำแหน่งทางการตลาด เพื่อค้นหาโอกาสในการจ�ำหน่ายสินค้าของธุรกิจที่จะท�ำให้ตอบสนอง

ความต้องการของผู้บริโภค [4] และส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค 

ประกอบด้วย ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจ�ำหน่าย การส่งเสรมิการขาย การศกึษาความเป็นไปได้ด้านเทคนคิ โดย

พจิารณาประเดน็ทีเ่ป็นปัจจยัต่างๆ ดงันี ้สถานทีต่ัง้ การออกแบบร้าน การจดัร้าน เพือ่วเิคราะห์ความเหมาะสมและ

การสร้างภาพลกัษณ์ทีด่ขีองโครงการ [5] การศกึษาความเป็นไปได้ด้านการจดัการ โดยวเิคราะห์การบรหิารในระยะ

ก่อนด�ำเนนิการ เพือ่เตรยีมความพร้อมให้กบัโครงการก่อนเปิดด�ำเนนิกจิการทัง้ด้านอาคาร การจดทะเบยีนพานชิย์ 

การสรรหาพนักงาน การบริหารระยะการด�ำเนินการ โดยการวิเคราะห์ก�ำหนดโครงสร้างการบริหาร การก�ำหนด

ต�ำแหน่งงาน เพื่อก�ำหนดต�ำแหน่งงานและหน้าที่ให้มีความเหมาะสม [6] การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน 

ประกอบด้วย มลูค่าปัจจบุนัสทุธ ิเป็นการวเิคราะห์ผลต่างระหว่างมลูค่าปัจจบุนัของกระแสเงนิสดรบัสทุธติลอดอายุ

ของโครงการกบักระแสเงนิลงทนุเริม่แรกด้วยอตัราผลตอบแทนทีต้่องการหรอืต้นทนุของเงนิทนุของโครงการมลูค่า

ปัจจบุนัสทุธสิงูกว่าเงนิลงทนุแสดงว่าโครงการนัน้เป็นโครงการทีน่่าลงทนุ อตัราผลตอบแทนของโครงการ เป็นอตัรา
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คดิลดทีท่�ำให้มลูค่าปัจจบุนัของกระแสเงนิสดรบัสทุธทิีไ่ด้รบัในอนาคตเท่ากบัเงนิสดจ่ายลงทนุสทุธถ้ิาอตัราตอบแทน

สงูกว่าเงนิทนุแสดงว่าโครงการนัน้เป็นโครงการทีน่่าลงทนุ ระยะเวลาคนืทนุ วเิคราะห์ระยะเวลาทีท่�ำให้ผลรวมของ

กระแสเงินสดสุทธิจากการด�ำเนินโครงการเท่ากับเงินสดจ่ายลงทุนสุทธ ิ เป็นการพิจารณาว่าธุรกิจจะต้องใช้ระยะ

เวลานานเท่าใด จึงจะได้รับผลตอบแทนที่สามารถคืนทุนได้ [7] การวิเคราะห์ความไว เป็นการวิเคราะห์ผลกระทบ

ด้านการเงนิของโครงการ โดยการเปลีย่นแปลงร้อยละของต้นทนุสนิค้าเพิม่ ร้อยละของรายได้ลดลงหรอืร้อยละราย

จ่ายต้นทุนสินค้าเพิ่มขึ้นและรายได้ลดลง จะส่งผลต่อการเปลี่ยนแปลงของโครงการอย่างไร ปัจจัยใดท�ำให้มูลค่า

ปัจจบุนัสทุธขิองโครงการเปลีย่นแปลงมากทีส่ดุและมคีวามส�ำคญัต่อโครงการอย่างไร ซึง่จะต้องมกีารวเิคราะห์อย่าง

ละเอยีดเพือ่ให้ทราบปัจจยัทีม่ผีลต่อการเปลีย่นแปลงแท้จรงิ วเิคราะห์แผนฉกุเฉนิส�ำรอง เป็นแผนการป้องกนัความ

เสี่ยงของธุรกิจที่อาจเกิดขึ้น โดยการประเมินแผนการตลาด แผนเทคนิค แผนการจัดการ และแผนการเงิน โดย

แนวคิดจากการวิเคราะห์ความไวออกเป็น 3 กรณี คือ กรณีต้นทุนสินค้าเพิ่ม กรณีรายได้ลดลง และกรณีต้นทุนเพิ่ม

ขึ้นและรายได้ลดลง เพื่อจัดท�ำแผนส�ำรองของธุรกิจต่อไป

ผลการศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนของโครงการ

	 จากการศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจทั้ง 4 ด้าน คือ ด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการบริหารจัดการ 

และด้านการเงิน โดยใช้ทฤษฎีสุนทรียสาธกเป็นเครื่องมือในการศึกษา สามารถสรุปแนวคิดการศึกษาความเป็นไป

ได้ของโครงการลงทุนธุรกิจ ดังนี้ 

	 1.	 ศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด 

	 	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด พบว่า ได้ก�ำหนดกลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจน โดยกลุ่มเป้า

หมายเป็นนกัเรยีน นกัศกึษา และกลุม่วยัท�ำงานเพศหญงิ ในเขตอ�ำเภอเมอืง จงัหวดัอบุลราชธาน ีและก�ำหนดกลยทุธ์

การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ (Product Development) ในกลุ่มเป้าหมายเดิม เพื่อสร้างความแตกต่างให้อยู่เหนือคู่

แข่งขันที่มีความเข้มแข็งในตลาด ซึ่งมีแผนที่จะเป็นร้านค้าปลีกสินค้าความงามที่ได้รับความนิยมอยู่ล�ำดับ 1 ใน 3 

ของผู้บริโภคสินค้าความงาม 

	 2.	 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค 

	 	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค พบว่า ได้เลือกสถานที่ตั้งธุรกิจบนถนนแจ้งสนิท ต�ำบลใน

เมอืง อ�ำเภอเมอืง จงัหวดัอบุลราชธาน ีซึง่ใกล้แหล่งชมุชน สถานทีร่าชการ โรงเรยีน มหาวทิยาลยั และสามารถเดนิ

ทางได้สะดวก พร้อมทัง้มรีปูแบบร้านทีท่นัสมยั และการจดัรปูแบบการจดัวางสนิค้าทีม่คีวามเป็นระเบยีบ เพือ่ดงึดดู

ความสนใจของผู้บริโภคและท�ำให้ทุกครั้งที่เข้าใช้บริการลูกค้าเกิดความประทับใจมากที่สุด 

	 3. 	 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการบริหารจัดการ 

	 	 ผลการศกึษาความเป็นไปได้ด้านการบรหิารจดัการ พบว่า ได้ด�ำเนนิการในรปูแบบกจิการเจ้าของคน

เดียว เพื่อความเป็นอิสระการตัดสินใจด�ำเนินธุรกิจ อีกทั้งได้แบ่งการบริหารเป็น 2 ระยะ คือ การบริหารระยะก่อน

ด�ำเนนิการ โดยการเตรยีมความพร้อมทัง้ด้านสถานที ่สนิค้าและพนกังาน และการบรหิารระยะการด�ำเนนิการ โดย

ก�ำหนดโครงสร้างการบริหาร หน้าที่ความรับผิดชอบ จ�ำนวนพนักงาน และอัตราเงินเดือนของพนักงาน ซึ่งธุรกิจได้

แบ่งฝ่ายการบรหิารตามหน้าที่ 4 ฝ่าย คอื ฝ่ายคลงัสนิค้า ฝ่ายการเงนิ ฝ่ายบรกิารลูกค้าและการขาย และฝ่ายรกัษา

ความสะอาด เพื่อสามารถด�ำเนินธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งจะส่งผลต่อความส�ำเร็จของธุรกิจต่อไป 



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�ำปี 2557
1122

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

ก
าร

เง
ิน
 ก

าร
ล
ง
ท
ุน
 ก

าร
ศ
ึก
ษ
าค

ว
าม

เป
็น
ไป

ได
้ท
าง

ธ
ุร
ก
ิจ

	 4. 	 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน 

	 	 ผลการศกึษาความเป็นไปได้ด้านการเงนิ จากการประมาณการยอดขาย โดยวธิสี�ำรวจตลาดด้วยการ

สอบถามผูป้ระกอบการร้านค้าปลกีสนิค้าความงามทีอ่ย่างไม่เป็นทางการ และข้อมลูการศกึษาการศกึษาพฤตกิรรม

การบริโภคสินค้าความงามของกลุ่มผู้บริโภค ในจังหวัดอุบลราชธานี [8] พบว่า มีมูลค่าปัจจุบันของโครงการ 

5,862,263.55 บาท ตลอดระยะเวลาการลงทนุ 10 ปี เป็นมลูค่าปัจจบุนัเป็นบวก แสดงให้เหน็เป็นโครงการทีม่คีวาม

น่าลงทนุสงู รวมทัง้มผีลอตัราตอบแทนร้อยละ 35.81 ซึง่เป็นอตัราผลตอบแทนมากกว่าอตัราดอกเบีย้จากการลงทนุ

ในพนัธบตัรรฐับาลทีม่อีตัราดอกเบีย้ร้อยละ 3.70 และสามารถคนืทนุในระยะเวลา 4 ปี 6 เดอืน 29 วนั ซึง่เป็นธรุกจิ

ที่มีการคืนทุนได้อย่างรวดเร็ว และมีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนสูง ดังนั้น จากการศึกษาความเป็นไปได้ของ

ธุรกิจร้านค้าปลีกสินค้าความงาม ANNARY   ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี เป็นโครงการที่น่าลงทุน 

เนื่องจากสินค้าความงามเป็นสินค้าที่ได้รับความนิยมจากผู้บริโภคอย่างต่อเนื่อง

แผนฉุกเฉินส�ำรอง (Contingency Plan)

	 จากการวิเคราะห์ความไวต่อการเปลี่ยนแปลงของโครงการ เพื่อลดผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงของ

รายจ่ายต้นทนุและรายได้ของโครงการ มรีายละเอยีดการจดัท�ำแผนส�ำรองฉกุเฉนิ ดงันี ้1) กรณทีีม่กีารเปลีย่นแปลง

รายจ่ายต้นทนุสนิค้าเพิม่ขึน้ การท�ำพนัธมติรกบัผูผ้ลติสนิค้าหรอืประกอบการรายใหญ่ และการเป็นตวัแทนจ�ำหน่าย

สินค้าของตราสินค้าโดยตรง เพื่อจะท�ำให้สามารถต่อรองราคาสินค้าให้ลดลงได ้ การเพิ่มประสิทธิภาพการท�ำงาน

ของพนักงานในมีความคุ้มค่ากับค่าแรงงานที่เพิ่มขึ้น โดยการเพิ่มทักษะการท�ำงานและการให้ความรู้กับพนักงาน

อย่างสมํา่เสมอ และการฝึกให้พนกังานมคีวามช�ำนาญในต�ำแหน่งของตนเอง และมกีารเรยีนรูง้านภายในร้านทีเ่หมาะ

สม มีการประเมินการปฏิบัติของพนักงาน เพือ่น�ำขอ้มูลการปฏิบตัิมาปรับปรงุ และเพิ่มประสิทธกิารท�ำงานมากขึน้ 

การควบควบต้นทนุสนิค้าต้องมกีารจดัการอย่างเป็นระบบ โดยเริม่ตัง้แต่การคดัสรรสนิค้ามาจ�ำหน่าย การตรวจสอบ

ราคาต้นทุนสินค้า การสั่งซื้อสินค้า การตรวจรับสินค้า และการจัดเก็บสินค้าอย่างประสิทธิ เพื่อลดต้นทุนค่าสินค้า

ที่จะเกิดจากการสินค้ามีมากเกินไป ซึ่งจะท�ำให้เกิดต้นทุนในการจัดเก็บสินค้าเพิ่มขึ้น และสินค้าเกิดความเสียหาย

ระหว่างการจัดเก็บ 2) กรณีที่มีการเปลี่ยนแปลงของรายได้ลดลง ด้วยการส่งเสริมการขาย โดยการกระตุ้นให้กลุ่ม

เป้าหมายเกดิความสนใจ และสามารถดงึดดูให้เข้ามาใช้บรกิารและตดัสนิใจซือ้สนิค้าเพิม่ขึน้ ด้วยการก�ำหนดส่วนลด

ราคาสนิค้า การจดัชดุสนิค้า และการให้สทิธพิเิศษในการซือ้สนิค้าครัง้ต่อไป การประชาสมัพนัธ์การส่งเสรมิการขาย

ผ่านสือ่ออนไลน์ ป้ายโฆษณาสนิค้า และสือ่วทิยุ เพือ่ให้กลุม่เป้าหมายและผูบ้รโิภคทัว่ไปได้ทราบข้อมลูการส่งเสรมิ

การขาย และท�ำให้ความสนใจทีจ่ะเข้ามาใช้บรกิารมากขึน้ การเลอืกสนิค้ามาจ�ำหน่ายให้ตรงตามความต้องการของ

กลุม่เป้าหมาย ท�ำการวเิคราะห์พฤตกิรรมและความต้องการของกลุม่เป้าหมายอยู ่3) กรณทีีม่กีารเปลีย่นแปลงของ

รายจ่ายต้นทนุเพิม่ขึน้และรายได้ลดลง เมือ่มกีารเปลีย่นแปลงของรายจ่ายต้นทนุเพิม่ขึน้และรายได้ลดลง ธรุกจิควร

มีการปรับเปลี่ยนแผนกลยุทธ์ให้มีความสอดคล้องกับสถานการณ์ในปัจจุบัน ด�ำเนินการตามแผนที่ดังที่ได้กล่าวไว้

ข้างต้น พร้อมทัง้มกีารศกึษาและวเิคราะห์สถานการณ์ปัจจบุนัทีม่กีารเปลีย่นแปลง เพือ่ปรบัปรงุแผนการด�ำเนนิงาน

ในปัจจุบัน และการวางแผนด�ำเนินงานในอนาคต โดยการใช้ทฤษฎีสุนทรียสาธกเป็นเครื่องมือในการศึกษาและ

วิเคราะห์ เพื่อให้ได้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อการด�ำเนินธุรกิจต่อไป
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บทสรุปจากการด�ำเนินการสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI)

	 การศึกษาครั้งนี้ผู้ศึกษาได้ใช้ทฤษฎีสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) เป็นเครื่องมือหลักในการ

รวบรวมข้อมูลปฐมภูมิด้วยการค้นหาข้อมูลและประสบการณ์เชิงบวกที่ดีที่สุดของผู้บริโภคสินค้าความงามโดยการ

สมัภาษณ์ การพดูคยุ สอบถาม และการสงัเกตพฤตกิรรมและสิง่แวดล้อมทีอ่ยูร่อบตวั รวมทัง้การรวบรวมข้อมลูทตุยิ

ภูมิด้วยการค้นคว้าหาข้อมูลจากเอกสารวิชาการ งานวิจัย และสื่อต่าง ๆ ที่สอดคล้องกับการศึกษา จากการด�ำเนิน

การศึกษาด้วยทฤษฎีสุนทรียสาธก ท�ำให้ผู้ศึกษา พบว่าเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมในด้านบวก โดยผู้ศึกษาเป็น

คนที่ช่างสังเกตมากขึ้น สามารถจับประเด็นส�ำคัญในการสนทนาแต่ละครั้ง วิเคราะห์หาจุดเปลี่ยนของเหตุการณ์ 

และการควบคมุการสนทนาในอยูใ่นประเดน็หลกัระหว่างการสมัภาษณ์ ทีไ่ม่ท�ำให้คูส่นทนารูส้กึอดึอดัหรอืถกูบงัคบั 

พร้อมทั้งสามารถรับฟังความคิดเห็นของผู้อื่นได้นานขึ้น และสามารถตั้งค�ำถามเชิงบวกในการสนทนาต่อไป ท�ำให้ผู้

ศกึษาได้ประสบการณ์เชงิบวกทีด่ทีีส่ดุทีต้่องการค้นหา สามารถน�ำสิง่ทีไ่ด้จากการค้นหามาขยายผลเป็นกลยทุธ์ของ

โครงการ และท�ำให้ค้นพบปัจจัยส�ำคัญแห่งความส�ำเร็จ (Key Success Factor) ที่จะท�ำให้ร้านค้าปลีกสินค้าความ

งาม ANNARY เป็นที่นิยมของผู้บริโภคสินค้าความงามตัดสินใจเลือกใช้บริการมากที่สุด ดังนี้ 1) การออกแบบร้าน

และการจัดวางสินค้า ร้านค้าปลีกสินค้าความงามที่มีการออกแบบหน้าร้านและมีการจัดเรียงสินค้าภายในร้านเป็น

อย่างด ีจะช่วยให้ร้านมคีวามสวยงาม ทนัสมยั และสามารถเดนิเลอืกซือ้สนิค้าได้สะดวก มส่ีวนดงึดดูความสนใจของ

ผูบ้รโิภคสนิค้าความงามตดัใจสนิค้าเข้ามาใช้บรกิาร และมกีารบอกต่อในกลุม่ผูบ้รโิภคสนิค้าความงามสงูขึน้ 2) การ

มีสินค้าหลากหลายทั้งประเภทและตราสินค้า การคัดสรรสินค้าให้มีความหลากหลายทั้งประเภทและตราสินค้าที่

ก�ำหนดได้รบัความนยิมและ ตอบสนองความต้องการของลกูค้าเป็นหลกั อกีทัง้การคดัสรรสนิค้าทีม่คีณุภาพเน้นและ

ความปลอดภยั เพือ่ให้ลกูค้าเกดิความพงึพอใจอย่างสงูสดุ 3) การบรกิารและการแนะน�ำทีด่ ีการบรกิารเป็นอกีปัจจยั

ส�ำคัญของธุรกิจค้าปลีกสินค้าความงาม โดยเฉพาะพนักงานขายสินค้าและพนักงานช�ำระเงินที่ต้องพบกับลูกค้า

โดยตรง ดงันัน้การอบรมพนกังานอย่างต่อเนือ่งถงึคณุภาพและมาตรฐานของการด�ำเนนิงาน เพือ่ส่งมอบการบรกิาร

ที่มีเป็นมาตรฐานเดียวกัน ที่มุ่งให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและเกิดประสบการณ์ที่ดีทุกครั้งในการใช้บริการ ซึ่งจะ

ท�ำให้ลูกค้าอยากที่จะกลับเข้ามาใช้บริการอีกครั้งและเกิดการบอกต่อ

กิตติกรรมประกาศ 

	 การศึกษาครั้งนี้ส�ำเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี โดยผู้ศึกษาได้รับความกรุณาอย่างยิ่งจาก อาจารย์อัจฉริยะ 	

อุปการกุล ที่ได้เสียสละเวลาอันมีค่าอย่าง ให้ค�ำแนะน�ำ ช่วยเหลือ และเอาใจใส่ต่อผู้ศึกษา 

	 ขอขอบพระคุณคณาจารย์วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ทุกท่านที่กรุณาถ่ายทอดวิชาความรู ้

ประสบการณ์อันมีค่า และปลูกฝังให้มีจิตส�ำนึกที่ดีต่อสังคม และขอขอบคุณเจ้าหน้าที่ทุกท่าน ที่ได้อ�ำนวยความ

สะดวก และให้ความช่วยเหลอืเป็นอย่างดตีลอดเวลาทีผู่ศ้กึษาได้ศกึษาในวทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัขอนแก่น
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การวิเคราะห์ต้นทุนการรักษาพยาบาลผู้ป่วยโรคฟันผุที่ใช้สิทธิหลักประกันสุขภาพถ้วนหน้า 
ของโรงพยาบาลทันตกรรม คณะทันตแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

COSTS ANALYSIS OF DENTAL CARIES WITH THE UNIVERSAL HEALTH 
COVERAGE PROGRAM OF DENTAL HOSPITAL, FACULTY OF 

DENTISTRY KHON KAEN UNIVERSITY

สุรเชษฐ์ ซามาตย์ 1

ธีระ ฤทธิรอด2

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาต้นทุนการรักษาพยาบาลที่เกิดขึ้นจริงในผู้ป่วยฟันผุของโรงพยาบาลทันตกรรม คณะ

ทันตแพทยศาสตร์เปรียบเทียบกับรายรับที่ได้รับการชดเชยจากโรงพยาบาลศรีนครินทร์ คณะแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่นใน

ปีงบประมาณ 2556 ของผู้ป่วยที่ใช้สิทธิหลักประกันสุขภาพ เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ โดยการเก็บข้อมูลย้อนหลัง จากแหล่งข้อมูล

ทุติยภูมิ ใช้เกณฑ์ในการกระจายต้นทุนโดยวิธีจากบนลงล่างผลการศึกษาพบว่า ต้นทุนที่เกิดจากรักษาพยาบาลของผู้ป่วย 1,201 ราย 

มจี�ำนวน 2,789,279.72 บาท ในขณะเดยีวกนั มรีายรบัทีไ่ด้จากการชดเชยจากโรงพยาบาลศรนีครนิทร์ คณะแพทยศาสตร์ มหาวทิยาลยั

ขอนแก่นเพยีง 1,442,789.50 บาท คดิเป็นร้อยละ 51.73 ของต้นทนุรวมในการรกัษา ซึง่น้อยกว่าค่าใช้จ่ายทีเ่กดิขึน้ จงึได้เสนอแนวทาง

ในการบริหารจัดการค่ารักษาพยาบาลโดยการเสนอแนวทางการปฏิบัติที่ดี การก�ำหนดต้นทุนมาตรฐานแต่ละขั้นตอน การก�ำหนดขั้น

ตอนการท�ำงาน การลดกิจกรรมที่ไม่ได้วางแผน การใช้เทคโนโลยีช่วยในการท�ำงาน และการจัดท�ำแนวการปฏิบัติมาตรฐานในการใช้

วัสดุ ยาและเวชภัณฑ์ เพื่อน�ำไปสู่การเพิ่มผลลัพธ์ที่มีประสิทธิภาพและการลดต้นทุนการใช้ทรัพยากร

ค�ำส�ำคัญ : ต้นทุนค่ารักษาพยาบาล โรคฟันผุ

Abstract

	 The objective of this study was to investigate the treatment cost of caries patients who paid by  

National Health Security Office (NHSO in the fiscal year 2013 of Dental Hospital, Faculty of Dentistry, Khon Kaen 

University. Comparison of the treatment cost and the subsidized incomes from NHSO were analyzed. The 

retrospective study were obtained from secondary data then all expenses were collected and grouping while 

the cost allocation were classified by top down approach.. The results shown that during 1st October 2012 to 30th 

September 2013 there were 1,201 NHSO patients were cured with total cost of 2,789,279.72 Baht. However, the 

subsidized incomes from NHSO was only 1,442,789.50 Baht as of 51.73 % of total cost treatment. For insufficient 

fund problems, the suggestions were proposed including : the good practices, fixed cost of each step, method 

statement, reduce unplanned activities, technology using and standard of drugs and medical supplies for  

increasing the efficiency and also reducing resource usage.

Keywords: Treatment Cost, Dental Caries

1	  นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	  รองศาสตราจารย์ คณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 คณะทันตแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น เป็นหน่วยงานที่มีพันธกิจในการให้บริการรักษาพยาบาล 

สนับสนุนการเรียน การสอน การวิจัยและสร้างองค์ความรู้เพื่อความเป็นเลิศทางวิชาการ มีโรงพยาบาลทันตกรรม

ซึ่งเป็นโรงพยาบาลในสังกัดของคณะทันตแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น เป็นโรงพยาบาลที่รับช่วงการดูแล

รกัษาคนไข้ต่อจากโรงพยาบาลศรนีครนิทร์และได้รบัผลกระทบจากนโยบายของกระทรวงสาธารณสขุทีเ่ปลีย่นแปลง

ระบบการเงินโรงพยาบาลภาครัฐเข้าสู่ระบบกองทุนหลักประกันสุขภาพแห่งชาติในปี 2545 ที่มีค่าใช้จ่ายในการให้

บริการด้านสาธารณสุขสูงมาก จากข้อมูลทางด้านการเงินของคณะทันตแพทยศาสตร์ โรงพยาบาลทันตกรรมได้รับ

เงินชดเชยในอัตรา 2.83 บาทต่อคนต่อเดือน จ�ำนวนผู้ลงทะเบียนใช้สิทธิหลักประกันสุขภาพถ้วนหน้าในเขตความ

รบัผดิชอบของ โรงพยาบาลศรนีครนิทร์ จ�ำนวน 42,485 คน [1] โดยในปีงบประมาณ 2556 โรงพยาบาลทนัตกรรม

ได้รับเงิน 1,442,789.50 บาท [2]

	 ในการจัดสรรเงินงบประมาณจากกระทรวงสาธารณสุขตามนโยบาย 30 บาท รักษาทุกโรคของรัฐบาล 

โดยมีเจตนารมณ์เพื่อให้การบริการสุขภาพเข้าถึงประชาชนทุกกลุ่ม ซึ่งเป็นการจัดสรรงบประมาณตามรายหัว

ประชากรที่ขึ้นทะเบียนกับสถานพยาบาลต่างๆ นั้น ท�ำให้หน่วยบริการจ�ำเป็นต้องทราบถึงข้อมูลของค่าใช้จ่ายใน

การบริการผู้ป่วยเพื่อแสดงถึงต้นทุนที่เกิดขึ้นจากการให้บริการจริงเปรียบเทียบกับเงินที่ได้รับจากการจัดสรรของ

รัฐบาล

	 นอกจากนี้ การที่หน่วยงานจะต้องด�ำเนินการค�ำนวณต้นทุนผลผลิตตามนโยบายการบริหารการจัดการ

ภาครัฐแนวใหม่ ซึ่งมีการก�ำหนดมาตรการขึ้น เรียกว่า “มาตรฐานการจัดการทางการเงิน 7 ประการ” ซึ่งหนึ่งใน

มาตรฐานการบริหารจัดการทางงบประมาณและการเงินคือการค�ำนวณต้นทุนผลผลิต ที่ส่วนราชการต้องมีระบบ

บรหิารการเงนิทีส่ามารถก�ำหนดให้เป็นต้นทนุของกจิกรรมส�ำคญัได้ซึง่รวมถงึต้นทนุทัง้หมดด้วยมกีารก�ำหนดกจิกรรม

และผลผลิตของกิจกรรมที่ชัดเจนมีเกณฑ์ก�ำหนดต้นทุนทางตรงและต้นทุนทางอ้อมของกิจกรรมเชื่อมโยงต้นทุนสู่

ผลผลติมรีะบบตดิตามตรวจสอบมกีารบรหิารต้นทนุ โดยพจิารณาความคุม้ค่าความสามารถในการเปลีย่นแปลงและ

ความสามารถในการลดต้นทุนของส่วนราชการ จึงมีความจ�ำเป็นที่ผู้บริหารและผู้ก�ำหนดนโยบายจะต้องทราบถึง

พฤตกิรรมของต้นทนุและต้นทนุต่อหน่วยบรกิารของโรงพยาบาลเพือ่ให้สามารถใช้ทรพัยากรได้อย่างมปีระสทิธภิาพ

สูงสุด และวางแผนรองรับการขยายตัวของความต้องการบริการทางการแพทย์ได้อย่างเหมาะสม นอกจากนี้ยัง

สามารถใช้เป็นประโยชน์ในการตรวจสอบประเมนิประสทิธภิาพการปฏบิตังิานควบคูก่บัการประเมนิระดบัการบรรลุ

เป้าหมายของกิจกรรมได้เป็นอย่างดี

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 เพื่อศึกษาต้นทุนการรักษาพยาบาลผู้ป่วยฟันผุสิทธิหลักประกันสุขภาพถ้วนหน้า โรงพยาบาลทันตกรรม 

คณะทันตแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ในปีงบประมาณ 2556

	 เพื่อเปรียบเทียบต้นทุนการรักษาของผู้ป่วยแต่ละรายกับรายรับที่ได้รับจากการรักษาพยาบาลโดยเฉพาะ

รายรับที่ได้รับการสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐ

	 เพือ่เสนอแนวทางการจดัการต้นทนุให้มคีวามเหมาะสมในการจดัสรรทรพัยากรให้เกดิประโยชน์สงูสดุต่อ

องค์กรและต่อสังคม
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วิธีการศึกษา

	 1.	 เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลย้อนหลัง 	

(Retrospective Review) จากรายงานประจ�ำปี การสัมภาษณ์ผู้ที่เกี่ยวข้อง และอาศัยข้อมูลทุติยภูมิจากแหล่ง

ข้อมูลต่างๆ

	 2.	 ศึกษารวบรวมข้อมูลค่าใช้จ่ายจากหน่วยงานต่างๆและฐานข้อมูลของระบบการค่ารักษาพยาบาลที่

โรงพยาบาลเรียกเก็บจากส�ำนักงานหลักประกันสุขภาพแห่งชาติ

	 3.	 เปรียบเทียบค่าต้นทุนของค่าใช้จ่ายในการรักษาพยาบาลผู้ป่วยฟันผุสิทธิหลักประกันสุขภาพถ้วน

หน้ากับรายรับที่ได้รับการชดเชยจากโรงพยาบาลศรีนครินทร์ คณะแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 4.	 น�ำข้อมูลมาวิเคราะห์ โดยสรุปผลเป็นการเสนอแนวทางในการจัดการให้ต้นทุนมีความเหมาะสม

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา

	 1.	 เครื่องไมโครคอมพิวเตอร์ส�ำหรับเก็บรวบรวมข้อมูล และวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูป

ไมโครซอฟท์ เอ็กซ์เซล ช่วยในการค�ำนวณ

	 2.	 สถิติที่ใช้ศึกษาในการวิเคราะห์โครงสร้างและองค์ประกอบของต้นทุนการรักษาพยาบาล ประกอบ

ด้วยสถิติที่ใช้อธิบายรายละเอียดของข้อมูลและความสัมพันธ์ของข้อมูลดังต่อไปนี้

	 	 2.1	 การกระจายต้นทุนแบบบนลงล่าง โดยหน่วยสนับสนุนและหน่วยงานให้บริการที่ไม่ก่อให้เกิด

รายได้จะกระจายต้นทุนจนหมดทีละหน่วยให้กับหน่วยงานที่ก่อให้เกิดรายได้ตามสัดส่วนของข้อมูล

	 	 2.2	 ร้อยละหรือสัดส่วนของข้อมูล

	 	 	 ร้อยละ =	Xi x 100

	 	 	 	 Xn

	 	 	 Xi = 	 ข้อมูลที่ต้องการศึกษา

	 	 	 Xn = 	 ข้อมูลรวมทั้งหมด

	 	 2.2	 ค่าเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) เป็นค่าสถิติที่ใช้เป็นค่ากลางเพื่อเป็นตัวแทนอธิบายข้อมูลชุดนั้นๆ 

เป็นค่าที่ได้จากผลรวมของข้อมูลหารด้วยจ�ำนวนข้อมูล

	 ค่าเฉลี่ย (X) = 	 Σ Xi

	 	 	 	 N

	 Σ Xi 	 =	 ผลรวมของข้อมูลตั้งแต่ชุดที่ 1 ถึงชุดที่ n

	 N 	 	 = 	 จ�ำนวนข้อมูลทั้งหมดที่ศึกษา

ผลและอภิปรายผลการศึกษา

	 ผลการศึกษา

	 1.	 การศึกษาต้นทุนการรักษาพยาบาล

	 	 การศึกษาในครั้งนี้ ได้ศึกษาเรื่อง ต้นทุนการรักษาพยาบาลผู้ป่วยฟันผุที่ใช้สิทธิหลักประกันสุขภาพ

ถ้วนหน้า โรงพยาบาลทนัตกรรม คณะทนัตแพทยศาสตร์ มหาวทิยาลยัขอนแก่น ปีงบประมาณ 2556 เป็นการศกึษา

โดยการเก็บข้อมูลแบบย้อนหลังจากแหล่งข้อมูลทุติยภูมิของแต่ละหน่วยงาน โดยศึกษาในทัศนะของผู้ให้บริการ

เป็นการศกึษาต้นทนุต่อหน่วยบรกิารในภาพรวมถวัเฉลีย่ โดยไม่ค�ำนงึถงึความรนุแรงของโรค ลกัษณะผูป่้วย ประเภท
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และความยากง่ายในการตรวจรกัษา ในการศกึษาได้เกบ็ข้อมลูต้นทนุของทกุหน่วยงานภายในคณะทนัตแพทยศาสตร์ 

มหาวทิยาลยัขอนแก่น โดยเฉพาะในส่วนของโรงพยาบาลทนัตกรรม โดยข้อมลูต่างๆ ได้ศกึษาจากระบบสารสนเทศ

และเอกสารทีบ่นัทกึของหน่วยงาน มกีารแบ่งหน่วยงานออกเป็น 4 กลุม่ คอื หน่วยงานทีไ่ม่ก่อให้เกดิรายได้ (NRPCC) 

หน่วยงานที่ก่อให้เกิดรายได้ (RPCC) หน่วยงานที่ให้บริการผู้ป่วยโดยตรง (PS) และหน่วยงานที่ให้บริการอื่น (NPS) 

เช่น การเรียนการสอน เป็นต้น ในการศึกษาครั้งนี้ได้ศึกษาเฉพาะต้นทุนด้านการให้การบริการรักษาผู้ป่วย ต้นทุน

ของแต่ละหน่วยงานประกอบด้วย ต้นทุนค่าแรง (LC) ต้นทุนค่าวัสดุ (MC) และต้นทุนค่าลงทุน (CC) ซึ่งเป็นต้นทุน

ทางตรงของแต่ละหน่วยงาน และแบ่งสัดส่วนของต้นทุนการรักษาโรคฟันผุตามสัดส่วนปริมาณงานต่อปริมาณงาน

ทั้งหมดในศูนย์ต้นทุนเดียวกัน ใช้การกระจายต้นทุนจากหน่วยงานที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้และหน่วยงานที่ก่อให้เกิด

รายได้ไปยงัหน่วยงานทีใ่ห้บรกิารผูป่้วยโดยตรงและหน่วยงานทีใ่ห้บรกิารอืน่ ด้วยการกระจายต้นทนุตามวธิจีากบน

ลงล่าง ซึง่สดุท้ายต้นทนุของหน่วยงานจะรวมเป็นต้นทนุของงานบรกิารผูป่้วย และงานบรกิารอืน่ ผลจากการศกึษา

พบว่า ต้นทนุรวมของคณะทนัตแพทยศาสตร์ มหาวทิยาลยัขอนแก่นในปีงบประมาณ 2556 มจี�ำนวน 2,789,279.72 

บาท โดยแยกเป็นสัดส่วนต้นทุน LC:MC:CC คือ 61:31:8 (ตารางที่ 1)

	 2.	 การเปรียบเทียบต้นทุนการรักษาพยาบาลกับรายรับที่ได้รับจาก สปสช.

	 	 คณะทนัตแพทยศาสตร์ มหาวทิยาลยัขอนแก่น มจี�ำนวนผูล้งทะเบยีนใช้สทิธหิลกัประกนัสขุภาพถ้วน

หน้าในเขตความรับผิดชอบของ โรงพยาบาลศรีนครินทร์ ในปีงบประมาณ 2556 จ�ำนวน 42,485 คน ได้รับเงิน

ชดเชยในอัตรา 2.83 บาทต่อคนต่อเดือน งบประมาณที่ได้รับมีจ�ำนวน 1,442,789.50 บาท เมื่อเปรียบเทียบต้นทุน

การรักษาพยาบาล จ�ำนวน 2,789,279.72 มีอัตราส่วนขาดทุนถึงเกือบเท่าตัว 

อภิปรายผล

	 จากผลการศึกษาพบว่า ต้นทุนรวมของคณะทันตแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ในปีงบประมาณ 

2556 มีจ�ำนวน 2,789,279.72 บาท ในขณะที่ งบประมาณที่ได้รับมีเพียง 1,442,789.50 บาท มีอัตราส่วนขาดทุน

ถึงเกือบเท่าตัว เมื่อเทียบต้นทุนรวม จ�ำนวน 2,789,279.72 บาท กับจ�ำนวนผู้ป่วยที่มาใช้บริการ 100,683 ครั้ง 

ต้นทุนการบริการทันตกรรม ในปีงบประมาณ 2556 เท่ากับ 27.70 บาทต่อครั้ง จากงานวิจัยของจรรยารักษ์ โกศล

กจิจา ซึง่ได้ศกึษาต้นทนุต่อหน่วยบรกิารทนัตกรรมของคลนิกิ ภาควชิาทนัตกรรมส�ำหรบัเดก็ คณะทนัตแพทยศาสตร์ 

จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย ในปี พ.ศ. 2547 พบว่า ต้นทุนรวมต่อหน่วยบริการทันตกรรม เป็นเงิน 763.68 บาทต่อ

ครัง้ [3] และจากงานวจิยัของนฤมนสั คอวนชิ และคณะ ซึง่ได้ท�ำการศกึษาต้นทนุในการรกัษาพยาบาลแต่ละประเภท 

ในคลินิกทันตกรรมพิเศษ คณะทันตแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ ในปีงบประมาณ 2543 – 2544 พบว่า 

ค่าวัสดุในการรักษามีค่าตํ่าสุดคือ 29 บาท สูงสุดคือ 384 บาท [4]

	 การบรหิารจดัการของโรงพยาบาลทนัตกรรม คณะทนัตแพทยศาสตร์ มหาวทิยาลยัขอนแก่น ในด้านต่างๆ 

มีดังนี้	

	 ด้านนโยบาย นโยบายหลักประกันสุขภาพถ้วนหน้า เป็นนโยบายที่ช่วยให้ประชาชนทุกคนมีสิทธิ์ในการ

เข้าถึงการรักษาได้ง่ายขึ้น แต่สืบเนื่องมาจากข้อจ�ำกัดด้านงบประมาณที่ได้รับจากรัฐบาล ดังนั้น ภาระความรับผิด

ชอบโรงพยาบาลทนัตกรรม คณะทนัตแพทยศาสตร์ มหาวทิยาลยัขอนแก่น ทีน่อกจากจะเป็นสถานพยาบาลทีใ่ห้การ

รกัษาผูป่้วยด้านทนักรรมแล้ว ยงัมพีนักจิการให้ศกึษาแก่นกัศกึษาด้านทนัตกรรม ดงันัน้ ในการลงทนุด้านการรกัษา

ผูป่้วยทนัตกรรม จงึมไิด้มุง่เน้นทีก่ารรกัษาอย่างเดยีว แต่ยงัมวีตัถปุระสงค์ด้านการศกึษา อกีทัง้ยงัมุง่ให้ผลการรกัษา

ที่ออกมานั้นดีเลิศด้วย จึงอาจส่งผลต่อขนาดการลงทุนและมีต้นทุนการรักษาที่มากกว่าสถานพยาบาลอื่นๆ ทั่วไป
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	 ด้านงบประมาณ ระบบสาธารณสขุในปัจจบุนัในประเทศไทย ถอืว่ายงัอยูใ่นระดบัตํา่เมือ่เทยีบกบัหลายๆ

ประเทศ ซึง่ในระดบันโยบายกบังบประมาณทีไ่ม่สอดคล้อง ท�ำให้ผูป้ฎบิตั ิหรอื สถานบรกิารสาธารณสขุ มข้ีอจ�ำกดั

ในการด�ำเนินงานในลักษณะที่ท�ำให้ผลการด�ำเนินการไม่เป็นไปตามคาดหวัง อาจถึงขั้นประสบปัญหาการขาดทุน

ด้านการบรหิารจดัการ ความไม่สอดคล้องด้านนโยบายและงบประมาณในประเทศไทย ท�ำให้สถานพยาบาลจ�ำเป็น

ต้องมีระบบการบริหารจัดการที่ดีพอที่จะท�ำให้ตนเองสามารถหลีกเลี่ยงผลกระทบที่จะเกิดตามมาเช่น การขาดทุน 

หรือแม้แต่การท�ำให้ขาดทุนน้อยที่สุดเท่าที่จะเป็นไปได้

แนวทางการจัดการต้นทุน

	 จากการวเิคราะห์ผลการศกึษาเสนอแนวทางในการบรหิารจดัการค่ารกัษาพยาบาลโดยการเสนอแนวทาง

การปฏิบัติที่ดี การก�ำหนดต้นทุนมาตรฐานแต่ละขั้นตอน การก�ำหนดขั้นตอนการท�ำงาน การลดกิจกรรมที่ไม่ได้

วางแผน การใช้เทคโนโลยช่ีวยในการท�ำงาน และการจดัท�ำแนวการปฏบิตัมิาตรฐานในการใช้วสัดุ ยาและเวชภณัฑ์ 

เพื่อน�ำไปสู่การเพิ่มผลลัพธ์ที่มีประสิทธิภาพและการลดต้นทุนการใช้ทรัพยากรทั้ง 3 ด้าน  

	 1.	 ด้านวัสดุอุปกรณ์ (MC) ผู้ให้การรักษาผู้ป่วย รวมถึงผู้ปฏิบัติในคลินิกงานควรตระหนักถึงการใช้งาน

วัสดุอุปกรณ์สิ้นเปลืองต่างๆให้มีการใช้งานอย่างถูกต้อง เหมาะสมและคุ้มค่ามากที่สุด เพื่อลดอัตราสิ้นเปลืองของ

วัสดุอุปกรณ์ต่าง

	 2.	 การจัดการด้านการลงทุน (CC) เครื่องมือเช่น ยูนิตท�ำฟัน เก้าอี้ เครื่องมือหัตถการต่างๆ และเครื่อง

มืออื่นๆ ควรใช้งานอย่างถูกต้อง ทนุถนอมและระมัดระวัง รวมไปถึงรักษาความสะอาด เพื่อให้มีอายุการใช้งานที่

ยาวนาน

	 3.	 การจัดการด้านแรงงาน (LC) มีการจัดการเรื่องอัตราก�ำลังแรงงานที่เหมาะสม เพื่อให้สามารถใช้

แรงงานเจ้าหน้าที่ที่มีอยู่อย่างจ�ำกัดให้เกิดประโยชน์สูงสุด

	 นอกจากนี้ ในส่วนของการด�ำเนินงานภายในโรงพยาบาลทันตกรรม หากสามารถลดขั้นตอนงาน หรือ 

ควบรวมหน่วยงานที่มีความซํ้าซ้อนหรือมีลักษณะงานที่ใกล้เคียงกันให้เป็นหน่วยงานเดียว ก็จะสามารถลดต้นทุน

รวม (TDC) ของโรงพยาบาลได้

ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป

	 หากหน่วยงานต้องการทราบถึงอัตราการคืนทุนที่แท้จริงในการรักษาผู้ป่วยสามารถท�ำได้โดยการศึกษา

ต้นทนุทีเ่กดิขึน้จรงิทัง้หมด เพือ่ให้สามารถเปรยีบเทยีบกบัรายรบัทีไ่ด้มาจากจากส�ำนกังานหลกัประกนัสขุภาพแห่ง

ชาติทั้งนี้ขึ้นอยู่กับความครบถ้วนสมบูรณ์ของข้อมูลที่จะท�ำการศึกษาด้วย

กิตติกรรมประกาศ

	 ขอขอบพระคุณคณบดี รองคณบดี ผู ้อ�ำนวยการโรงพยาบาลทันตกรรม งานเลขานุการคณะ	

ทันตแพทยศาสตร์ และผู้บริหารคณะทันตแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่นทุกท่าน รวมทั้งเจ้าหน้าที่งานคลัง 

งานพัสดุ และเจ้าหน้าที่หน่วยงานต่าง ที่ให้การส่งเสริมสนับสนุน และให้ค�ำปรึกษาแนะน�ำในการศึกษาอิสระใน	

ครัง้นี ้และขอขอบคณุทนุสนบัสนนุการวจิยัจากกลุม่วจิยัและพฒันาด้านประสาทวทิยาศาสตร์ มหาวทิยาลยัขอนแก่น
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ตารางที่ 1 ข้อมูลต้นทุนรวม (TDC)

หน่วยงานต้นทุน ต้นทุนแรงงาน (LC) ต้นทุนค่าวัสดุ (MC) ต้นทุนค่าลงทุน (CC) ต้นทุนรวม

หน่วยงานสนับสนุน 158,363.00 69,611.85 73,461.72 301,436.57

คลินิก Comp1, Com2 645,793.90 349,029.78 47,156.32 1,041,980.00

คลินิก OPD 306,018.92 152,261.53 9,456.63 467,737.08

คลินิกเด็ก 99,899.90 30,734.72 21,675.48 152,310.10

คลีนิคทันตกรรมบูรณะ 444,726.19 79,277.03 30,667.74 554,670.96

คลีนิครังสีวินิจฉัยรังสี 7,680.16 35,803.58 34,089.04 77,572.78

หน่วยเวชระเบียน 20,953.58 36,568.49 1,613.08 59,135.15

หน่วยจ่ายกลาง 6,766.48 87,063.26 1,478.40 95,308.14

แผนกการเงิน 8,813.28 25,230.34 88.20 34,131.82

งานเลขานุการ 3,687.60 1,018.63 291.19 4,997.42

รวม 1,699,015.41 865,580.58 219,686.61 2,789,280.02

สัดส่วน 61 31 8
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การศึกษาความเป็นไปได้ในการท�ำธุรกิจแจ่วบองแม่แดง ในเขตจังหวัดหนองบัวล�ำภู
THE FEASIBILITY STUDY OF DOING BUSINESS PARA BONG ESSO

MEA-DAENG IN THE NONG BUA LAM PHU PROVINCE

สุวพิชญ์ กํ่าแก้ง1

วิเชียร วรพุทธพร2

อมรวรรณ รังกูล3

บทคัดย่อ

	 การศึกษาอิสระนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการท�ำธุรกิจแจ่วบองแม่แดง ในเขตจังหวัดหนองบัวล�ำภู  

โดยท�ำการวเิคราะห์ความเป็นไปได้ด้านการตลาด ด้านการจดัการ ด้านเทคนคิ และด้านการเงนิ เครือ่งมอืทีใ่ช้ศกึษาทางด้านการตลาด 

ได้แก่ สภาพแวดล้อมทั่วไปทางธุรกิจ สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันของอุตสาหกรรม จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค  

การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด โดยใช้วิธีการเก็บข้อมูลแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 400 ชุดผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภค

สนใจที่จะซื้อแจ่วบอง/ปลาร้าบองแม่แดงมากถึงร้อยละ72.25 ด้านการผลิต เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาทางด้านการผลิต ได้แก่ หลัก

เกณฑ์วิธีการที่ดีในการผลิตอาหารระบบวิเคราะห์อันตรายและควบคุมจุดวิกฤตมาตรฐานอาหารและยาของผลิตภัณฑ์นํ้าพริก (อย.) 

โดยน�ำเครือ่งมอืมาควบคมุกรรมวิธกีารผลติ เพือ่ใหผ้ลติภัณฑ ์สะอาด ปลอดภยั ผลการศกึษาพบวา่ ผู้บริโภคใหค้วามส�ำคญักบัรสชาติ 

ความสวยงาม และความสะอาด ถกูสขุอนามยัของผลติภณัฑ์ด้านการจดัการ เครือ่งมอืทีใ่ช้ในด้านการจดัการ ได้แก่ การบรหิารองค์กร

และการจดัการ การบรหิารงานทรพัยากรมนษุย์ โดยการจดัตัง้องค์กร และสรรหาบคุคลากรมาท�ำงานให้ตรงกบัต�ำแหน่งหน้าทีท่ีไ่ด้รบั

มอบหมาย ผลการศึกษาพบว่า การจัดตั้งองค์กรเป็นแบบบริษัทจ�ำกัด และมีการสรรหาบุคลากรจ�ำนวน 12 คน ด้านการเงิน เครื่องมือ

ทีใ่ช้ในด้านการเงนิ ได้แก่ มลูค่าสทุธปัิจจบุนัของของโครงการอตัราผลตอบแทนภายใต้โครงการระยะเวลาการคนืทนุของโครงการการ

วเิคราะห์ความไวของโครงการโดยวธิกีารคอื วเิคราะห์งบกระแสเงนิสดรบั-เงนิสดจ่าย แล้วน�ำไปวเิคราะห์ ผลการศกึษาพบว่า โครงการ

นี้มีเงินมูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 9,803,626.00 บาท อัตราตอบแทนจากการลงทุนของโครงการเท่ากับ 63% และมีระยะเวลาคืนทุน 

เท่ากับ1ปี 7 เดือน โครงการนี้มีความเป็นไปได้ในการลงทุน

ค�ำส�ำคัญ: ความเป็นไปได้ในการด�ำเนินธุรกิจ แจ่วบอง ส่วนประสมการตลาด

Abstract

	 This independent study aims to study the feasibility study of doing business para bong esso MEA-DEANG 

located in Nong Bua Lam Phu province by feasibility study of marketing, technique, management, and finance. 

Tools using PESTE analysis, SWOT analysis, marketing mix, marketing promotion plan and competitive analysis of 

market. The data from the questionnaires of 400 people was collected. The analysis results on the feasibility of 

marketing aspect indicated that consumer are interested to buy para bong esso 72.25%, that’s can forecast 

consumer requirement is 20,000 baht per day. The technical analysis using principle of GMP (Good Manufacturing 

Practice), principle of HACCP (Hazard Analysis Critical Control Point) and Thai FDA in process control for make 

hygienic condition on product. Result found that consumer pay more tasteful look and hygienic. Management 

the tools used in the management, including the management, organization and management. The Human	

1	 นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 โทรศัพท์ 085 7448407 Email: suwapich.kk@gmail.com
2	 ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ภาควิชาเทคโนโลยีอาหาร คณะเทคโนโลยี มหาวิทยาลัยขอนแก่น
3	 อาจารย์ประจ�ำคณะวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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Resources through the establishment and recruiting staff to work directly with their assigned duties. The study 

found that established as a limited company and the recruitment of 12. Financial instruments used to finance 

NPV, IRR, Payback Period of the project. The sensitivity analysis, is Analysis of Cash Flow Statement. Then analyzed 

The study found that This project has a net present value of 9,803,626.00 baht rate of return on investment of 

the project is 63% and a payback period of 1 year and 7 months, this project has the possibility of investing.

Keywords: Feasibility, Para Bong Esso, Marketing Mix

บทน�ำ

	 อาหารเป็นหนึ่งในปัจจัยที่มีความส�ำคัญต่อการด�ำรงชีวิต พฤติกรรมการบริโภคอาหารในแต่ละภูมิภาคมี

ความแตกต่างกัน การเลือกรับประทานอาหารที่สะอาด รสชาติอร่อย และมีคุณค่าทางโภชนาการปลาร้าบองหรือ

แจ่วบองเป็นอาหารทีม่ปีระโยชน์และมรีสชาตอิร่อยเป็นทีน่ยิมรบัประทาน ในทกุมือ้อาหารของคนอสีานจะมปีลาร้า

บองหรือแจ่วบองสามารถเป็นได้ทั้งอาหารหลักและเป็นนํ้าจิ้มกินกับมะม่วง ถั่วแฮ เป็นต้น อีกทั้งปลาร้าบองหรือ

แจ่วบองยังเป็นที่นิยมในต่างประเทศ ตลาดหลักของปลาร้าบองหรือแจ่วบองคือ สหรัฐอเมริกา เยอรมันนี ฝรั่งเศส 

ออสเตรเลีย และประเทศในตะวันออกกลาง [1] โดยสหรัฐอเมริกาเป็นตลาดใหญ่สุดแต่ก็มีปัญหามากที่สุดเพราะ

เรือ่งความสะอาดปลอดภยัสนิค้าประเภทอาหารทีน่�ำเข้า ท�ำให้ปรมิาณความต้องการปลาร้าบองหรอืแจ่วบองมมีาก

จากความต้องการภายในประเทศและต่างประเทศและผู้ผลิตปลาร้าบองและแจ่วบองที่สะอาดปลอดภัยยังมีน้อย 

อกีทัง้ในจงัหวดัหนองบวัล�ำภกูม็แีหล่งนํา้ เช่น เขือ่นอบุลรตัน์ เป็นต้น ซึง่เป็นทีอ่ยูอ่าศนัของปลาซึง่เป็นวตัถดุบิหลกั

ในการท�ำปลาร้าบองหรือแจ่วบอง

	 จากภาวการณ์ดงักล่าวท�ำให้มองเหน็โอกาสทางธรุกจิทีจ่ะท�ำธรุกจิปลาร้าบองหรอืแจ่วบองในเขตจงัหวดั

หนองบัวล�ำภู โดยผลิตและบรรจุใส่บรรจุภัณฑ์เพื่อจัดจ�ำหน่าย มีหลายขนาดเพื่อความสะดวกในการเลือกซื้อและ

เก็บรักษา โดยจัดจ�ำหน่ายที่จังหวัดหนองบัวล�ำภู มีกรรมวิธีการผลิตที่สะอาด ปลอดภัย ได้รับมาตรฐาน Primary 

GMP และ อย. มกีารปรงุรสชาตใิห้อร่อยด้วยเคลด็ลบัทีต่กทอดมาจากบรรพบรุษุของผูศ้กึษาทีไ่ด้รบัการยอมรบัแล้ว

ว่าอร่อย รวมถึงวัตถุดิบหลัก พริก และปลาร้า ที่มั่นใจในแหล่งที่มารวมถึงกระบวนการผลิตปลาร้าที่สะอาดถูก

สุขลักษณะ เป็นแจ่วบองที่ทั้งสะอาด อร่อย เป็นที่น่ารับประทานภายใต้ชื่อแจ่วบอง “แม่แดง” และยังมุ่งเน้นให้ได้

ผลิตภัณฑ์ OTOP ระดับ 5 ดาว เพื่อที่จะสามารถแข่งขันกับตลาดภายในประเทศ และต่างประเทศได้ จึงเป็นที่มา

ของการศกึษาความเป็นไปได้ในการท�ำธรุกจิแจ่วบองหรอืปลาร้าบองในเขตจงัหวดัหนองบวัล�ำภ ูอย่างไรกต็ามก่อน

ที่จะลงทุนท�ำจริง ควรศึกษาและวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของโครงการ ทั้งทางด้านการตลาด การผลิต การจัดการ 

และการเงนิ มแีผนฉกุเฉนิรบัรองในกรณทีีไ่ม่เป็นไปตามแนวทางทีก่�ำหนดไว้ เพือ่น�ำข้อมลูทีไ่ด้มาประกอบการตดัสนิ

ใจในการลงทุน เพื่อให้ธุรกิจด�ำเนินไปได้อย่างบรรลุเป้าหมายสูงสุด

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

	 เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจปลาร้าบองแม่แดง ในเขตจังหวัดหนองบัวล�ำภู ในด้านการตลาด 	

ด้านการผลิต ด้านการจัดการ และด้านการเงิน
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วิธีด�ำเนินการศึกษา

	 แบ่งการศึกษาออกเป็น 4 ด้านตามวัตถุประสงค์ได้แก่ 1) ศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการตลาดการ

วเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไป (General Environment Analysis) คอื ปัจจยัด้านการเมอืงและกฎหมาย เทคโนโลยี 

เศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรม และสภาพแวดล้อมทางกายภาพ การวิเคราะห์คู่แข่งร้าน การวิเคราะห์สภาพการ

แข่งขันในอุตสาหกรรมโดยใช้แรงผลักดันทั้ง 5(Five Force Model)คือ แรงกดดันจากผู้แข่งขันที่เข้ามาใหม่ 	

(New Entrants of the Market) อ�ำนาจการต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต (The Bargaining of the Firm’s 

Suppliers) อ�ำนาจต่อรองของผู้ซื้อ (The Bargaining Power of Buyers) การคุกคามของผลิตภัณฑ์ที่ทดแทน 

(Substitutes Product)ความรุนแรงของการแข่งขันระหว่างผู้เเข่งขันในอุตสาหกรรม (The Intensity of Rivalry 

among Competitors) การวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม (SWOT Analysis) [2] การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาด (4Ps)[3] 2) การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการผลิต โดยพิจารณาดังนี้ ท�ำเลที่ตั้ง กระบวนการ

ผลติ อาคารโรงงาน อาคารส�ำนกังาน ปัจจยัทางด้านการผลติ แผนการด�ำเนนิงานด้านต่างๆ 3) การศกึษาความเป็น

ปได้ทางด้านการจดัการ ศกึษาความเป็นไปได้ด้านการจดัการโดยวเิคราะห์ลกัษณะการด�ำเนนิงาน ศกึษาวธิกีารด้าน

การจดัการองค์กร การจดัการโครงสร้างองค์กร และการสรรหาและคดัเลอืกบคุลากร เพือ่ก�ำหนดบคุลากรให้มคีวาม

เหมาะสม 4) การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการเงิน โดยพิจารณา งบกระแสเงินสดของโครงการ ระยะเวลาคืน

ทุน มูลค่าปัจจุบันสุทธิ อัตราผลตอบแทนจากโครงการลงทุน การวิเคราะห์ความไวของโครงการ 

ผลการศึกษา

	 1.	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการตลาด

	 	 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค พบว่าจุดแข็งของธุรกิจแจ่วบองแม่แดงคือ คู่แข่งใน

พื้นที่มีน้อย มีกระบวนการผลิตที่มีมาตรฐาน สะอาด ถูกหลักสุขลักษณะ ได้รับมาตรฐาน GMP และ อย. [4] ซึ่ง

ท�ำให้ผู้บริโภคไว้วางใจในตัวผลิตภัณฑ์ จุดอ่อน เนื่องจากผู้ประกอบการรายใหม่ยังไม่เป็นที่รู้จักของตลาดและขาด

ประสบการณ์และความช�ำนาญในการบรกิาร โอกาส เนือ่งจากปี พ.ศ.2558 มกีารเปิดประชาคมอาเซยีน การลงทนุ

ด�ำเนินธุรกิจต่างๆข้ามชาติ หรือแม้กระทั่งการน�ำเข้า และส่งออกส่งผลให้มีตลาดมารองรับสินค้ามากขึ้น ทางผู้

ประกอบการได้วิเคราะห์และพิจารณามุมมองว่า มันคือโอกาสในการด�ำเนินธุรกิจการเติบโต เพื่อมุ่งในการได้รับ

ก�ำไรและขยายก�ำลังการผลิจเพื่อส่งออกสินค้าไปยังประเทศเพื่อนบ้าน นโยบายของภาครัฐที่ส่งเสริมสินค้า OTOP 

[5] และพฤตกิรรมการบรโิภคของชาวอสีานนยิมรบัประทานแจ่วบอง/ปลาร้าบองมาก อปุสรรค คอื ภาวะเศรษฐกจิ 

ตกตํ่าท�ำให้ผู้บริโภคลดน้อยลงและการเปิดกิจการด�ำเนินงานด้านธุรกิจการผลิตและจัดจ�ำหน่ายแจ่วบอง/ปลาร้า

บอง สามารถเปิดกิจการได้ง่ายหากมีกรรมวิธีการผลิตและเคล็ดลับความอร่อย ท�ำให้เป็นคู่แข่ง เพื่อแย่งส่วนแบ่ง

การตลาดตลาด และกลายเป็นผลกระทบต่อยอดขายของธุรกิจโดยภาพรวมธุรกิจแจ่วบองแม่แดงยังสามารถเข้าสู่

ตลาดได้

	 	 จากการวิเคราะห์ด้านการแข่งขันในอุตสาหกรรม ธุรกิจแจ่วบองแม่แดงไม่มีคู ่แข่งในจังหวัด

หนองบัวล�ำภูท�ำให้มีความรุนแตงในการแข่งขันตํ่า ภาวะคุกคามของคู่แข่งรายใหม่ที่เข้าสู่อุตสาหกรรมมีความเป็น

ไปได้สงู อ�ำนาจการต่อรองของผูป้้อนปัจจยัการผลติมน้ีอย อ�ำนาจการต่อรองของผูซ้ือ้หรอืลกูค้าตํา่ และภยัคกุคาม

จากสินค้าทดแทนอยู่ในระดับสูงจากการวิเคราะห์ผลการเก็บข้อมูลแบบสอบถามโดยท�ำการศึกษาข้อมูลจาก

แบบสอบถามที่ได้จากการสอบถามกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย หากมีธุรกิจขายแจ่วบอง/ปลาร้าบองเปิดใหม่ ชื่อธุรกิจ	
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แจ่วบองแม่แดง ซือ้แจ่วบอง/ปลาร้าบอง หากเป็นร้านเปิดใหม่ทีส่ะอาด อร่อย ถกูหลกัอนามยั ในจงัหวดัหนองบวัล�ำภู 

จ�ำนวน 289 คน คิดเป็นร้อยละ 72.25 และ ไม่ซื้อ จ�ำนวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.75 ให้ความส�ำคัญในเรื่อง

ส่วนผสมทางการตลาดดงันี1้)ด้านผลติภณัฑ์ (Product)ปัจจยัทีผ่ลต่อการตดัสนิใจซือ้แจ่วบอง/ปลาร้าบองในระดบั

มากที่สุด คือ รสชาติอร่อย มีบรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม สะอาด ถูกหลักอนามัย และมีหลากหลายขนาดให้เลือกซื้อ 2) 

ด้านราคา (Price) ปัจจัยที่ผลต่อการตัดสินใจซื้อแจ่วบอง/ปลาร้าบองในระดับมากที่สุด คือ ราคาเหมาะสม และ

ราคาเหมาะสมกับขนาด 3) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Place) ปัจจัยที่ผลต่อการตัดสินใจซื้อแจ่วบอง/ปลาร้า

บองในระดับมากที่สุด คือ สามารถสั่งล่วงหน้าผ่านทางโทรศัพท์ได้ 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ปัจจัยที่ผลต่อการตัดสินใจซื้อแจ่วบอง/ปลาร้าบองในระดับมากที่สุด คือ มีส่วนลดเมื่อซื้อในปริมาณที่มาก

	 2.	 การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการผลิต

	 	 จากการศึกษาพบว่าโครงการมีความเป็นไปได้ทางด้านเทคนิคโดยต้องมีการวางแผนการผลิต การ

วางแผนผังการผลิต ก�ำลังการผลิต ตลอดจนปัจจัยที่ผลต่อกระบวนการผลิต เพื่อให้สามารถผลิตได้สอดคล้องกับ

ความต้องการทางด้านการตลาดท�ำให้ธุรกิจแจ่วบองแม่แดงมีความเป็นไปได้ทางเทคนิคแผนผังการไหลของ

กระบวนการผลิต

	 3.	 การศึกษความเป็นไปได้ทางด้านการจัดการ	

	 	 มีการศึกษาในด้านต่างๆ เช่น การก�ำหนดหน้าที่และรับผิดชอบคุณสมบัติตามต�ำแหน่ง การจัดการ

องค์กรและบคุลากรเพือ่เตรยีมความพร้อมของบคุลากรให้มคีวามรูค้วามสามารถในการปฏบิตังิานในต�ำแหน่งต่างๆ 

ตามความถนัดของตนพนักงาน มีคุณสมบัติตรงตามต�ำแหน่งที่ก�ำหนดไว้ มีการวางผังองค์กรอย่างมีระบบ การ

วางแผนงาน ขั้นตอนการท�ำงานให้เป็นไปตามก�ำหนด ดังนั้น ธุรกิจแจ่วบองแม่แดงมีความเป็นไปได้ทางด้านการ

จัดการ

	 4.	 การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการเงิน

	 	 จากการประเมินโครงการโดยวิเคราะห์ระยะเวลาคืนทุนของโครงการซึ่งมีระยะเวลา 5 ปี โครงการ

มีระยะเวลาคืนทุนเท่ากับ คิดเป็น 1 ปี 7 เดือน มีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 63% และมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ

เท่ากับ 9,803,626.00 บาท ดังนั้นแสดงให้เห็นว่า ธุรกิจแจ่วบองแม่แดง นี้เป็นโครงการที่น่าลงทุน

	 5.	 การวิเคราะห์ความไวของโครงการ

	 	 จากสมมติฐานที่ก�ำหนดให้ยอดขายลดลงและต้นทุนสินค้าเพิ่มขึ้นจากการประมาณการพบว่ายอด

ขายสินค้าลดลง 17.70% และต้นทุนสินค้าเพิ่มขึ้นในอัตราส่วนที่เท่ากันนั้นท�ำให้มูลค่าปัจจุบันของโครงการ (NPV)

เป็น 0 บาท และมีอัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) เป็น 3.00% จากสมมติฐานที่ก�ำหนดให้ยอดขายลดลงและ

ต้นทนุสนิค้าไม่เปลีย่นแปลงจากการประมาณมานการพบว่า ยอดขายสนิค้าลดลง 28.31% ท�ำให้มลูค่าปัจจบุนัของ

โครงการ (NPV) เป็น 0 บาท และมีอัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) เป็น 3.00% จากสมมติฐานที่ก�ำหนดให้

ยอดขายคงเดิมแต่ต้นทุนสินค้าเพิ่มขึ้นจากการประมาณการพบว่าต้นทุนเพิ่มขึ้น 47.00% ท�ำให้มูลค่าปัจจุบันของ

โครงการ (NPV) เป็น 0 บาท และมีอัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) เป็น 3.00% ดังแสดงในตารางที่ 1

	 6.	 จัดท�ำแผนฉุกเฉินส�ำรอง

	 	 ในกรณีที่การเปลี่ยนแปลงของรายจ่ายด้านต้นทุนที่เพิ่มขึ้นจากการวิเคราะห์ความไวเมื่อมีการ

เปลีย่นแปลงด้านรายจ่ายต้นทนุเพิม่ขึน้เมือ่เพิม่ขึน้ 47.00% ทีจ่ะท�ำให้ค่า NPV มค่ีาเป็นศนูย์ ซึง่ไม่เกดิผลดกีบัธรุกจิ

ต้องแผนในการแก้ไขดังนี้ 1) การติดกับซัพพลายเออร์ที่ผลิตวัตถุดิบเมื่อสั่งซื้อในปริมาณมากๆ ให้ได้ส่วนลดในการ

ซื้อ 2) การควบคุมต้นทุนโดยลดปริมาณการสั่งซื้อวัตถุดิบมาเก็บไว้ในปริมาณที่ลดลง
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	 	 ในกรณทีีก่ารเปลีย่นแปลงเมือ่รายได้ลดลงจากการวเิคราะห์ความไวเมือ่มกีารเปลีย่นแปลงด้านรายรบั

ลดลงเมื่อลดลง 28.31% ที่จะท�ำให้ค่า NPV มีค่าเป็นศูนย์ ซึ่งไม่เกิดผลดีกับธุรกิจต้องแผนในการแก้ไขดังนี้ 1) ต้อง

เพิ่มการส่งเสริมการขายเพิ่มเติมโดยการมีส่วนลด ดึงดูดและกระตุ้นให้มีผู้ซื้อสินค้ามากขึ้น เช่น ลดกระหนํ่า 10% 

เป็นเวลา 1 เดือนเต็ม ยิ่งซื้อเยอะ ยิ่งลดเยอะ โดยมีการโฆษณาผ่าน เฟสบุ๊ค ป้ายโฆษณา และทางวิทยุเพื่อที่ผู้ใช้

บรกิารจะได้ทราบข้อมลูเพิม่เตมิจากทีไ่ด้จดัโปรแกรม 2) ขยายตลาดหาผูซ้ือ้ออกไปต่างจงัหวดั 3) เพิม่คณุภาพของ

ผลิตภัณฑ์และขยายตลาดออกไปต่างประเทศ

	 	 ในกรณีที่การเปลี่ยนแปลงเมื่อรายจ่ายด้านต้นทุนที่เพิ่มขึ้นและรายได้ลดลงจากการวิเคราะห์ความ

ไวเมือ่มกีารเปลีย่นแปลงด้านต้นทนุสงูขึน้และด้านรายรบัลดลงเมือ่ลดลง 17.70% ทีจ่ะท�ำให้ค่า NPV มค่ีาเป็นศนูย์ 

ซึง่ไม่เกดิผลดกีบัธรุกจิ 1) ลดปรมิาณการผลติลงและลดจ�ำนวนพนกังานลง 2) ขยายตลาดใหม่ออกไปยงัต่างจงัหวดั 

และทั่วประเทศต่อไป 3) เพิ่มคุณภาพของผลิตภัณฑ์และขยายตลาดออกไปต่างประเทศ

สรุปผลการศึกษา

	 จากการศึกษาพบว่า ด้านการตลาดมีผู้ที่สนใจซื้อแจ่วบอง/ปลาร้าบองแม่แดง 72.25% มีการด�ำเนิน

แผนการส่งเสริมการตลาด 1) โปรโมชั่นซื้อ 10 แถม 1 2) 100 คนแรกที่ถ่ายรูปกับผลิตภัณฑ์แล้วเผยแพร่ใน	

โซเชยีลมเีดยีรบัไปเลยแจ่วบอง/ปลาร้าบองขนาด 100 กรมั 1 กระปกุ 3) หากซือ้ครบ 1,000 บาท มตีระกร้าส�ำหรบั

ใส่เป็นของฝากให้ฟรี 1 ใบ ด้านเทคนิคพบว่าผู้บริโภคให้ความส�ำคัญกับความสะอาดของผลิตภัณฑ์ รสชาติของ

ผลติภณัฑ์ ราคาทีเ่หมาะสม มคีวามสะดวกในการซือ้ด้านการจดัการ พบว่า เป็นการด�ำเนนิธรุกจิรปูแบบเจ้าของคน

เดียว โดยมีการวางโครงสร้างการท�ำงานให้เหมาะสม มีการวางต�ำแหน่งของคนให้ตรงกับงาน และพนักงานแต่ละ

ต�ำแหน่งได้รับการคัดเลือกโดยเจ้าของกิจการ ด้านการเงิน พบว่า โครงการนี้มีเงินมูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 

9,803,626.00 บาท อัตราตอบแทนจากการลงทุนของโครงการเท่ากับ 63% และมีระยะเวลาคืนทุน เท่ากับ1ปี 7 

เดือน โครงการนี้มีความเป็นไปได้ในการลงทุน

ข้อเสนอแนะ

	 หลงัจากการเปิดบรกิารครบ 6 เดอืน ควรจดัท�ำรายงานวจิยัเพือ่วเิคราะห์ผลการด�ำเนนิการโดยการศกึษา

ด้านการจัดการการเงิน เพื่อเปรียบเทียบ รายได้ ยอดขาย ก�ำไร-ขาดทุนจริง เพื่อเปรียบเทียบข้อมูลในการศึกษา

ความเป็นไปได้การลงทุนธุรกิจแจ่วบองแม่แดง

กิตติกรรมประกาศ

	 การศกึษานี ้ส�ำเรจ็ลลุ่วงไปได้ด้วยด ีเนือ่งจากผูศ้กึษาได้รบัความเมตตากรณุาและความช่วยเหลอืเป็นอย่าง

ดยีิง่ จากท่าน ผศ.ดร. วเิชยีร วรพทุธพร อาจารย์ทีป่รกึษาการศกึษาอสิระ และท่านอาจารย์อมรวรรณ รงักลู อาจารย์

ที่ให้ค�ำปรึกษาที่ดีในการศึกษาอิสระฉบับนี้ ที่ได้สละเวลาอันมีค่าให้ความช่วยเหลือ แนะน�ำ  อธิบาย ชี้แจงและ

แนะแนวทาง แก้ไขข้อสงสัย เพิ่มความรู้ความเข้าใจ และตรวจสอบแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ อย่างดีเยี่ยมต่อผู้ศึกษา

ด้วยความเอาใจใส่เสมอมา ผู้ศึกษาจึงใคร่ขอกราบขอบพระคุณในความกรุณาที่ได้รับมา ณ โอกาสนี้ด้วยขอ

ขอบพระคณุประธานกรรมการสอบการศกึษาอสิระ และกรรมการสอบทีไ่ด้กรณุาให้ค�ำแนะน�ำ เสนอแนะ ปรบัปรงุ 

ตรวจแก้ไขข้อบกพร่องเพื่อให้การศึกษาอิสระนี้สมบูรณ์ ผู้ศึกษาขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูง และขอขอบคุณ

เจ้าหน้าที่มหาวิทยาลัย ที่ให้ความอนุเคราะห์ ช่วยเหลือเป็นอย่างดีท้ายที่สุดประโยชน์ที่ได้จากการศึกษาในครั้งนี้ 	
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ผู้ศึกษาขอมอบเกียรติคุณในครั้งนี้ให้แด่ผู้ที่อยู่เบื้องหลังความส�ำเร็จและก�ำลังใจที่ดี ซึ่งได้แก่ บิดา มารดา ตลอดจน

คณาจารย์ และผู้มีพระคุณที่ให้การอบรมสั่งสอนส่งผลให้ผู้ศึกษาประสบผลส�ำเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี
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ตารางที่ 1 การวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค

จุดแข็ง (Strengths)

1. 	ผลิตด้วยกรรมวิธีที่มาตรฐาน สะอาด ถูกสุขลักษณะ

2. 	ได้รับมาตรฐาน GMP และ อย.

3.	 เป็นธุรกิจครอบครัวท�ำให้สามารถตัดสินใจได้รวดเร็ว

4. 	ใช้วัตถุดิบจากแหล่งวัตถุดิบที่มีความน่าเชื่อถือได้

5. 	มคีวามหลากหลายของผลติภนัณฑ์ สามารถให้ผูบ้รโิภคเลอืก

ซื้อได้ตามต้องการ

6. 	ราคาไม่แพงเมื่อเทียบกับคุณภาพที่ได้

7. 	เป็นธุรกิจครอบครัวท�ำให้สามารถตัดสินใจได้รวดเร็ว

จุดอ่อน (Weakness)

1. เนือ่งจากเป็นผูป้ระกอบการรายใหม่ยงัไม่มคีนรูจ้กั จ�ำเป็นต้อง

ท�ำการตลาดอย่างมาก เพื่อท�ำให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายทราบ

ข้อมูล ซึ่งต้องใช้เวลานานเพื่อให้เป็นที่รู้จัก

2. ยงัขาดประสบการณ์และความช�ำนาญในการบรหิาร เนือ่งจาก

เป็นผู้ประกอบการรายใหม่ รวมไปถึงการจัดการทรัพยากร

บุคคล ซึ่งเป็นสิ่งส�ำคัญมากในการได้มาซึ่งพนักงานที่มี

ประสิทธิภาพ

3. ยังไม่ได้เป็นผลิตภัณฑ์ OTOP ระดับติดดาว เพราะจะมีการ

ประกวดระดับประเทศในปี พ.ศ. 2559

โอกาส (Opportunity)

1.	 ในปี พ.ศ.2558 การเปิดประชาคมอาเซียน การลงทุนด�ำเนิน

ธรุกจิต่างๆ ข้ามชาต ิหรอืแม้กระทัง่การน�ำเข้า และส่งออกส่ง

ผลให้มีตลาดมารองรับสินค้ามากขึ้น ทางผู้ประกอบการได้

วิเคราะห์และพิจารณามุมมองว่า มันคือโอกาสในการด�ำเนิน

ธุรกิจการเติบโต เพื่อมุ่งในการได้รับก�ำไรและขยายก�ำลังการ

ผลิตเพื่อส่งออกสินค้าไปยังประเทศเพื่อนบ้าน

2.	 นโยบายของภาครัฐที่ส่งเสริมสินค้า OTOP

3. ประชากรในภาคอีสานนิยมรับประทานแจ่วบอง/ปลาร้าบอง

มาก

อุปสรรค (Threat)

1. 	ภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าท�ำให้ผู้บริโภคลดน้อยลง

2. 	การเปิดกจิการด�ำเนนิงานด้านธรุกจิการผลติและจดัจ�ำหน่าย

แจ่วบอง/ปลาร้าบอง สามารถเปิดกจิการได้หากมกีรรมวธิกีาร

ผลิตและเคล็ดลับความอร่อย ท�ำให้เป็นคู่แข่ง เพื่อแย่งส่วน

แบ่งการตลาดตลาด และกลายเป็นผลกระทบต่อยอดขายของ

ธุรกิจ
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ตารางที่ 2 การวิเคราะห์ความไวของโครงการ

ยอดขายลดลง ต้นทุนเพิ่มขึ้น NPV IRR

0.00% 0.00% 9,803,626.00 63%

17.70% 17.70% 0 3%

28.31% 0.00% 0 3%

0.00% 47.00% 0 3%
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การศึกษาความเป็นไปได้ในการเปิดร้านไลท์เค้ก ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น
THE FEASIBILITY STUDY OF “LIGHT CAKE” SHOP INVESTMENT 

AT KHONKAEN MUNICIPALITY

อร ติ่งทอง1

วิเชียร วรพุทธพร2

อมรวรรณ รังกูล3

บทคัดย่อ

	 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาความเป็นไปได้ในการเปิดร้านไลท์เค้ก ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น โดยท�ำการวเิคราะห์

ความเป็นไปได้ด้านการตลาด ด้านเทคนคิ ด้านการจดัการ และด้านการเงนิ เครือ่งมอืทีใ่ช้ศกึษาทางด้านการตลาด ได้แก่ สภาพแวดล้อม

ทัว่ไปทางธรุกจิ สภาพแวดล้อมทางการแข่งขนัของอตุสาหกรรม จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส และอปุสรรค พฤตกิรรมผูบ้รโิภค การวเิคราะห์

ส่วนประสมทางการตลาด แผนส่งเสริมการตลาด และผลการศึกษาความเป็นไปได้ทางการตลาด เก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามจาก

กลุ่มประชากรตัวอย่าง 400 คน พบว่า ผู้บริโภคสนในซื้อเค้ก 92% ท�ำให้สามารถพยากรณ์ความต้องการของผู้บริโภคได้คิดเป็นเงิน 

10,000 บาทต่อวัน ด้านเทคนิค ได้น�ำหลักเกณฑ์และวิธีการที่ดีในการผลิตอาหารมาใช้ในกระบวนการผลิต ด้านการจัดการ พบว่า 

เป็นการด�ำเนินธุรกิจรูปแบบเจ้าของคนเดียว โดยมีการวางโครงสร้างการท�ำงานให้เหมาะสม มีการวางต�ำแหน่งของคนให้ตรงกับงาน 

และพนักงานแต่ละต�ำแหน่งได้รับการคัดเลือกโดยเจ้าของกิจการ ด้านการเงิน พบว่า โครงการนี้มีเงินมูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 

1,494,039.23 บาท อตัราตอบแทนจากการลงทนุของโครงการเท่ากบั 1.21% และมรีะยะเวลาคนืทนุ เท่ากบั 11 เดอืน 17 วนั โครงการ

นี้มีความเป็นไปได้ในการลงทุน

ค�ำส�ำคัญ: การศึกษาความเป็นไปได้ ร้านเค้ก

Abstract

	 This study aims to study the feasibility study of doing Light Cake shop located in Khon Kaen  

Municipality by feasibility study of marketing, management, technique, and finance. Tools using PESTE analysis, 

SWOT analysis, consumer behavior, marketing mix, marketing promotion plan and competitive analysis of market. 

The data from the questionnaires of 400 people was collected. The analysis results on the feasibility of  

marketing aspect indicated that consumer are interested to buy cake 92%,that’s can forecast requirement of 

consumer is 10,000 baht per day. The technical analysis using principle of GMP(Good Manufacturing Practice) in 

process. The management analysis results were found that the project was owned by an individual taking in 

charge of any tasks of business manager by properly working and each employee is chosen manually. The  

financial analysis were found that the net present value of 1,494,039.23 Baht rate of return on investment of the 

project is 1.21% and the payback period is 11 months 17days. This project showed the possibility to invest

Keywords: Feasibility, Cake shop
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บทน�ำ

 	 ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ในประเทศไทยได้รับความนิยมอย่างต่อเนื่อง เนื่องจากสามารถรับประทานได้ทุกเพศ

ทกุวยั อกีทัง้ยงัสามารถเป็นอาหารว่างหรอืรบัประทานแทนอาหารมือ้หลกัในเวลาเร่งรบี จงึท�ำให้ผลติภณัฑ์เบเกอรี่

เป็นอีกทางเลือกในการจัดร่วมในงานเลี้ยงไม่ว่าจะเป็นงานแต่งงาน งานสัมมนา ขนมช่วงพักระหว่างวัน เป็นต้น 

ท�ำให้ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่มีความนิยมที่สูงขึ้น โดยข้อมูลจากศูนย์วิจัยกสิกรไทยได้ท�ำการส�ำรวจตลาดเบเกอรี่ใน

ประเทศไทย พบว่า มีแนวโน้มการอัตราการเติบโตสูงขึ้น จากมูลค่าตลาดเบเกอรี่รวมของปี 2554 เท่ากับ 7,000 

ล้านบาท ซึ่งมีอัตราการเติบโตไม่ตํ่ากว่า 15-17 เปอร์เซ็นต์ต่อปี ตลาดผลิตภัณฑ์เบเกอรี่แบ่งออกเป็น 3 ประเภท 

โดยผลติภณัฑ์เบเกอรีต่ลาดกลางและล่าง มมีลูค่าตลาด 4,460 ล้านบาท ซึง่คดิเป็นสดัส่วนร้อยละ 63.71 ของตลาด

ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ทั้งหมด และผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ตลาดบน มีมูลค่าตลาด 2,540 ล้านบาท หรือคิดเป็นสัดส่วนร้อย

ละ 36.29 ของผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ทั้งหมด [1] 

	 ปัจจุบันประเทศไทยประสบปัญหาเรื่องโรคอ้วนโดยมีจ�ำนวนประชากรที่เป็นโรคอ้วนถึง 16 ล้านคน [2] 

อนัเป็นสาเหตขุองโรคเรือ้รงัต่างๆ เช่น โรคเบาหวาน โรคความดนัโลหติสงู โรคหลอดเลอืดหวัใจ และโรคเรือ้รงัเหล่า

นีต้้องได้รบัการรกัษาอย่างต่อเนือ่ง ก่อให้เกดิงบประมาณทีใ่ช้ในการดแูลรกัษาซึง่มผีลกระทบต่อเศรษฐกจิและสงัคม

ของประเทศ ปัจจบุนัองค์กรภาครฐัและเอกชนมกีารส่งเสรมิความรูด้้านอาหารและโภชนาการมากขึน้ท�ำให้ประชากร

ไทยมีความรู้ ความเข้าใจทางด้านอาหารเพิ่มมากขึ้นด้วย ในการรับประทานอาหารในแต่ละมื้อควรรับประทานให้

ได้พลงังานตามร่างกายต้องกาย เป็นทีท่ราบกนัดว่ีาเค้กเป็นอาหารทีใ่ห้พลงังานสงู เค้กพลงังานตํา่จงึเป็นตวัเลอืกที่

สามารถตอบโจทย์ความต้องการของผูบ้รโิภคทีต้่องการดแูลสขุภาพ ซึง่ปัจจบุนัผูค้นตืน่ตวักบัการดแูลสขุภาพสงูขึน้

ตามที่ ดร.พรศรี เหล่ารุจิสวัสดิ์ กล่าวว่าโลกปัจจุบันเปลี่ยนแปลงจากในอดีตมาก ผู้บริโภคมีความต้องการที่หลาก

หลายและเริ่มที่จะเลือกบริโภคอาหาร ที่เป็นประโยชน์ต่อสุขภาพของตนเองมากขึ้น [3] 

 	 ในเขตเทศบาลนครขอนแก่นมีการแข่งขันทางธุรกิจเบเกอรี่ค่อนข้างสูง เนื่องจากลักษณะการด�ำเนินชีวิต

แบบสังคมเมืองที่มักมีการพบปะและต้องการหาสถานที่แลกเปลี่ยนความคิดเห็น ท�ำงาน หรือพักผ่อน ร้านเบเกอรี่

จงึเป็นตวัเลอืกทีผู่ค้นมกัจะมาใช้บรกิารเป็นจ�ำนวนมาก กอปรกบัในเขตเทศบาลนครขอนแก่นมปีระชากรมากจงึท�ำ

ให้ธรุกจิเบเกอรีเ่ป็นธรุกจิทีม่ผีูส้นใจลงทนุเป็นจ�ำนวนมาก แต่ผลติภณัฑ์เบเกอรีส่่วนมากมลีกัษณะคล้ายคลงึกนัท�ำให้

ต้องสร้างความแตกต่างส�ำหรับผู้บริโภค เค้ก เป็นเมนูที่ได้รับความนิยมมากเมนูหนึ่งในร้านเบเกอรี่ แต่ผลิตภัณฑ์

เค้กของร้านเบเกอรี่โดยส่วนมากนั้นเมื่อรับประทานแล้วจะให้พลังงานค่อนข้างสูง ประกอบกับปัจจุบันผู้คนตื่นตัว

กับการดูแลรักษาสุขภาพมากขึ้น ผู้ศึกษาจึงเกิดความสนใจธุรกิจเบเกอรี่ ที่ให้พลังงานตํ่าเพื่อเป็นทางเลือกในการ

ตัดสินใจรับประทานเค้กของผู้บริโภคที่ใส่ใจในสุขภาพแต่ยังสามารถทานเค้กได้โดยไม่ต้องระวังเรื่องพลังงานที่ได้

มากเกินไป

 

วัตถุประสงค์ของการศึกษา

 	 เพือ่ศกึษาความเป็นไปได้ของธรุกจิเค้กพลงังานตํา่ ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น โดยศกึษาความเป็นไปได้ 

4 ด้าน คือ ด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และด้านการเงิน

วิธีด�ำเนินการศึกษา

 	 แบ่งการศึกษาออกตามวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจเค้กพลังงานตํ่า ในเขตเทศบาล

นครขอนแก่น โดยศกึษาความเป็นไปได้ 4 ด้าน ดงันี ้1. ด้านการตลาด ประกอบไปด้วย การวเิคราะห์สภาพแวดล้อม
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ทั่วไป (General Environment Analysis) คือ ปัจจัยด้านการเมืองและกฎหมาย เทคโนโลยี เศรษฐกิจ สังคมและ

วัฒนธรรม และสภาพแวดล้อมทางกายภาพ การวิเคราะห์สภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรมโดยใช้แรงผลักดันทั้ง 5 

(Five Force Model) คือ แรงกดดันจากผู้แข่งขันที่เข้ามาใหม่ (New Entrants of the Market)  อ�ำนาจการต่อ

รองของผูข้ายปัจจยัการผลติ (The Bargaining of the Firm’s Suppliers) อ�ำนาจต่อรองของผูซ้ือ้ (The Bargaining 

Power of Buyers) การคุกคามของผลิตภัณฑ์ที่ทดแทน (Substitutes Product) ความรุนแรงของการแข่งขัน

ระหว่างผูแ้ข่งขนัในอตุสาหกรรม (The Intensity of Rivalry among Competitors) การวเิคราะห์สภาวะแวดล้อม 

(SWOT Analysis) พฤติกรรมผู้บริโภค การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด แผนส่งเสริมการตลาด และผลการ

ศึกษาความต้องการและปัจจัยการตัดสินใจผู้บริโภค 2. ด้านเทคนิค การด�ำเนินงานด้านกระบวนการผลิตภายใต้

หลกัเกณฑ์และวธิกีารทีด่ใีนการผลติอาหาร GMP (Good Manufacturing Practice) ภายใต้ระยะเวลาและต้นทนุ

ที่ก�ำหนด 3. ด้านการบริหารจัดการ ประกอบด้วย แผนการว่าจ้างพนักงาน สรรหา คัดเลือก ก�ำหนดคุณสมบัติและ

รายละเอยีดของงาน รวมถงึนโยบายฝึกอบรมและพฒันาบคุลากร 4. ด้านการเงนิ ประกอบด้วย วเิคราะห์จากมลูค่า

ปัจจบุนัสทุธ ิ(Net Present Value), อตัราผลตอบแทนภายในของโครงการ (Internal Rate of Return) และระยะ

เวลาคืนทุน (Payback Period) เพื่อน�ำผลมาใช้ในการตัดสินใจลงทุน

ผลการศึกษา

	 1. 	 จากการศกึษาความเป็นไปได้ ด้านการตลาด การวเิคราะห์ภาวะโดยรวมของตลาด ซึง่มกีารวเิคราะห์

สภาพแวดล้อมอุตสาหกรรม (Industry Analysis) วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (General Environment 

Analysis) จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis) และน�ำผลการวิเคราะห์มาสร้างกลยุทธ์การตลาด 

(Marketing Mix 8P’s) จากผลการวเิคราะห์จากสามารถน�ำมาวางกลยทุธ์การตลาดดงันี้ ด้านผลติภณัฑ์ (Product) 

จากแบบสอบถาม ให้ความส�ำคญัจาก รสชาตอิร่อย ความสะอาด สนิค้ามมีาตรฐาน ดงันัน้ผูป้ระกอบการจงึยดึหลกั

สุขลักษณะในการผลิตตลอดจนการเก็บรักษา และส่งถึงมือลูกค้า และมีเครื่องมือ ที่ได้มาตรฐาน ด้านราคา (Price) 

จากแบบสอบถาม ลกูค้าส่วนใหญ่จะให้ความส�ำคญักบัการได้รบัส่วนลดในวนัธรรมดา จงึมกีารจดัรายการทกุวนัพธุ

ลด 5% ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Place) จากแบบสอบถาม จะเห็นได้ว่าลูกค้าส่วนใหญ่จะให้ความส�ำคัญกับท�ำเล 

ทีต่ัง้ของร้านสะดวกต่อการเดนิทาง ดงันัน้ผูป้ระกอบการจงึเลอืกสถานทีต่ัง้ร้านเค้กอยูบ่รเิวณมหาวทิยาลยัขอนแก่น 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) จากแบบสอบถาม จะเห็นได้ว่าลูกค้าส่วนใหญ่จะให้ความส�ำคัญกับการมี

คปูองส่วนลด โดยมโีครงการจดักจิกรรมแจกคปูองส่วนลดให้กบัลกูค้า 10 คนแรก ของแต่ละวนั เป็นเวลา 1 สปัดาห์ 

ด้านบุคลากร (People) จาก คือ มีการบริการรวดเร็วและถูกต้อง ทางร้านจึงมีการจัดท�ำบัตรคิว ด้านลักษณะทาง

กายภาพ (Physical Evidence) ลกูค้าส่วนใหญ่จะให้ความส�ำคญักบับรรยากาศภายในร้าน ทีต่ัง้ร้าน ป้ายร้านชดัเจน 

สังเกตเห็นง่าย สิ่งอ�ำนวยความสะดวก และมีสถานที่จอดรถเพียงพอ ดังนั้นทางร้านไลท์เค้กจึงมีการตกแต่งร้านให้

สวยงาม น่าพักผ่อน ด้านกระบวนการ (Process) ลูกค้าส่วนใหญ่จะให้ความส�ำคัญกับมีขั้นตอนในการด�ำเนินงาน

อย่างเป็นระบบ และมีเวลา เปิด-ปิด ร้านที่แน่นอน ดังนั้นทางร้านมีการติดตั้งป้ายแสดงเวลาในการ เปิด –ปิด ร้าน

เพื่อให้ลูกค้าสังเกตเห็นได้อย่างชัดเจน และมีการบริการอย่างเป็นระบบ ด้านคุณภาพการบริการ (Productivity) ผู้

ตอบแบบสอบถามให้ความส�ำคัญกับการให้บริการตามล�ำดับ ก่อน-หลัง โดยทางร้านมีนโยบาย แจกบัตรคิวให้กับ

ลกูค้าเพือ่เสรฟิสนิค้าตามบตัรควิทีไ่ด้รบั แผนส่งเสรมิการตลาด ได้แก่ โปรโมชัน่ซือ้ 10 แถม 1 มบีตัรสะสมแต้มเพือ่

ใช้ในการแลกของทีร่ะลกึจากทางร้าน เช่นแก้วนํา้เพือ่ท�ำให้ลกูค้านกึถงึร้านเมือ่ใช้แก้ว, เมือ่ถ่ายรปูแล้วกดแชร์สถาน

ที่ใน Social media รับไปเลยส่วนลด 10% ในช่วงเปิดร้านใหม่เป็นเวลา 1 เดือนและมีคูปองส่วนลดแจกแก่ลูกค้า 

10 คนแรกของแต่ละวัน 
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	 2. 	 การศึกษาความเป็นไปได้ดา้นเทคนิค การด�ำเนินงานด้านกระบวนการผลิตภายใต้หลักเกณฑ์และ

วิธีการที่ดีในการผลิตอาหาร GMP (Good Manufacturing Practice) เนื่องจากค�ำนึงถึงมาตรฐานด้านความ

ปลอดภยัของอาหารต่อผูบ้รโิภค ด้านสถานทีต่ัง้ของร้านไลท์เค้ก มพีืน้ทีใ่ห้บรกิาร 64 ตารางเมตร ตดิกบัมหาวทิยาลยั

ขอนแก่น ลักษณะของโครงการ ภายในร้านมีสิ่งอ�ำนวยความสะดวกให้กับลูกค้า เช่น โต๊ะ เก้าอี้ อินเทอร์เน็ตไร้สาย 

	 3. 	 การศึกษาความเป็นไปได้ดา้นการจัดการ ด้านรูปแบบการด�ำเนินงาน ในการลงทุนธุรกิจร้านไลท์

เค้ก มีรูปแบบการด�ำเนินธุรกิจแบบเจ้าของคนเดียว เนื่องจากผู้ประกอบการสามารถตัดสินใจด�ำเนินงานได้อย่าง

รวดเร็วจากการตัดสินใจเพียงคนเดียว โดยใช้เงินทุนในส่วนของตนเอง โครงสร้างองค์กร ทางร้านใช้ลักษณะการ

จดัการโครงสร้างองค์การแบบตามหน้าที ่(Functional Organization) เพราะว่าขนาดขององค์การมขีนาดเลก็ ด้าน

การสรรหาและคัดเลือกบุคคล โดยจะพิจารณาถึงคุณสมบัติ (Job Specification) ตามรายละเอียดงาน (Job 	

Description) การฝึกอบรมพนักงาน จัดให้มีการฝึกอบรมพนักงานก่อนเข้าท�ำงาน เพื่อให้มีความรู้ในตัวผลิตภัณฑ์

ของทางร้าน นอกจากนั้นจะมีการทดสอบประสิทธิภาพในการท�ำงานอย่างน้อยปีละ 2 ครั้ง

	 4.	 การศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการเงิน จาการวิเคราะห์โครงการจะเห็นได้ว่ามูลค่าเป็นจุบัน 

(NPV) เท่ากับ 1,494,039.23 และอัตราผลตอบแทนในการลงทุน (IRR) เท่ากับ 1.21% และมีระยะเวลาในการคืน

ทุนของโครงการ (PB) เท่ากับ 11 เดือน 17 วัน แสดงว่าโครงการนี้มีความเป็นไปได้ทางด้านการเงิน

	 5.	 การวิเคราะห์ความไว จากสมมติฐานที่ก�ำหนดให้ยอดขายลดลงและต้นทุนสินค้าเพิ่มขึ้นจากการ

ประมาณการพบว่ายอดขายสนิค้าลดลง 8.40% และต้นทนุสนิค้าเพิม่ขึน้ในอตัราส่วนทีเ่ท่ากนันัน้ท�ำให้มลูค่าปัจจบุนั

ของโครงการ (NPV) เป็น 0 บาท และมีอัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) เป็น 0.03% สมมติฐานที่ก�ำหนดให้

ยอดขายลดลงและต้นทนุสนิค้าไม่เปลีย่นแปลงจากการประมาณมานการพบว่า ยอดขายสนิค้าลดลง 15.30% ท�ำให้

มูลค่าปัจจุบันของโครงการ (NPV) เป็น 0 บาท และมีอัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) เป็น 0.03% จาก

สมมติฐานที่ก�ำหนดให้ยอดขายคงเดิมแต่ต้นทุนสินค้าเพิ่มขึ้นจากการประมาณการพบว่าต้นทุนเพิ่มขึ้น 18.60% 

ท�ำให้มูลค่าปัจจุบันของโครงการ (NPV) เป็น 0 บาท และมีอัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) เป็น 0.03% 	

ดังแสดงในตารางที่ 1

	 6.	 จัดท�ำแผนฉุกเฉินส�ำรอง

		  1) 	 ในกรณีที่การเปลี่ยนแปลงเมื่อรายจ่ายด้านต้นทุนที่เพิ่มขึ้นและรายได้ลดลง

 			   จากการวิเคราะห์ความไวเมื่อมีการเปลี่ยนแปลงด้านต้นทุนสูงขึ้นและด้านรายรับลดลงเมื่อ 

ลดลง 8.40% ทีจ่ะท�ำให้ค่า NPV มค่ีาเป็นศนูย์ ซึง่ไม่เกดิผลดกีบัธรุกจิแผนในการแก้ไขโดยการสัง่จากแหล่งจ�ำหน่าย

วตัถดุบิอืน่ทีส่ามารถต่อรองราคาได้ และมกีารจดัเกบ็สนิค้าคงคลงัลดลง และบรหิารจดัการต้นทนุให้มปีระสทิธภิาพ

มากขึ้น

		  2)	 ในกรณีที่การเปลี่ยนแปลงเมื่อรายได้ลดลง

 	  		  จากการวเิคราะห์ความไวเมือ่มกีารเปลีย่นแปลงด้านรายรบัลดลงเมือ่ลดลง 15.30% ทีจ่ะท�ำให้

ค่า NPV มีค่าเป็นศูนย์ ซึ่งไม่เกิดผลดีกับธุรกิจต้องแผนในการแก้ไขดังนี้ 2.1) ต้องเพิ่มรายการส่งเสริมการขาย เช่น 

จัดกิจกรรมแข่งขันกินเค้กเพื่อดึงดูดความสนใจของลูกค้า และจัดโปรโมชั่นส�ำหรับผู้ที่มาร่วมงานโดยได้รับส่วนลด

ในการซือ้ครัง้ต่อไป 2.2) ต้องมกีารควบคมุมาตรฐานในการผลติให้คงที ่มกีารตรวจสอบคณุภาพอย่างสมํา่เสมอ 2.3) 

เพิ่มประสิทธิภาพในการท�ำงาน โดยการเพิ่มทักษะและความรู้ใหม่ๆ ให้กับพนักงานเป็นประจ�ำเพื่อให้การปฏิบัติ

งานและผลงานอย่างมีประสิทธิภาพ
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	 	 3) 	 ในกรณีที่การเปลี่ยนแปลงของรายจ่ายด้านต้นทุนที่เพิ่มขึ้น

 	 	 	 จากการวเิคราะห์ความไวเมือ่มกีารเปลีย่นแปลงด้านรายจ่ายต้นทนุเพิม่ขึน้เมือ่เพิม่ขึน้ 18.60% 

ที่จะท�ำให้ค่า NPV มีค่าเป็นศูนย์ ซึ่งไม่เกิดผลดีกับธุรกิจต้องแผนในการแก้ไขดังนี้ 3.1) การติดต่อกับผู้ส่งวัตถุดิบ

หรือซัพพลายเออร์เพื่อขอส่วนลดในการสั่งซื้อสินค้าในปริมาณที่มากๆ 3.2) บ�ำรุงรักษาวัสดุอุปกรณ์ให้มีอายุการใช้

งานยาวนานขึ้น 3.3) การบริหารจัดการการท�ำงานของพนักงานให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น เกิดการสูญเสียน้อย

ที่สุด 3.4) การควบคุมต้นทุนเริ่มตั้งแต่ขั้นตอนการสอบราคา วิธีการจัดซื้อ การตรวจรับสินค้าที่ถูกต้องและมี

ประสิทธิภาพ การจัดเก็บอย่างถูกวิธี การป้องกันการทุจริตที่อาจจะเกิดในขั้นตอนใดก็ได้ มีการตรวจสอบโดยการ

นับจ�ำนวนวัตถุดิบและผลิตภัณฑ์คงเหลือทุกเดือน

สรุปผลการศึกษา

 	 จากการศึกษาพบว่า ด้านการตลาดมีผู้บริโภคสนในซื้อเค้ก 92% ไม่สนใจซื้อ 8% ด้านเทคนิค พบว่า ผู้

บริโภคให้ความส�ำคัญกับรสชาติอร่อย ความสะอาดของผลิตภัณฑ์ และบรรยากาศภายในร้านตามล�ำดับ ด้านการ

จัดการ พบว่า เป็นการด�ำเนินธุรกิจรูปแบบเจ้าของคนเดียว โดยมีการวางโครงสร้างการท�ำงานให้เหมาะสม มีการ

วางต�ำแหน่งของคนให้ตรงกับงาน และพนักงานแต่ละต�ำแหน่งได้รับการคัดเลือกโดยเจ้าของกิจการ ด้านการเงิน 

พบว่า โครงการนี้มีเงินมูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 1,494,039.23 บาท อัตราตอบแทนจากการลงทุนของโครงการ

เท่ากับ 1.21% และมีระยะเวลาคืนทุน เท่ากับ 11 เดือน 17 วัน โครงการนี้มีความเป็นไปได้ในการลงทุน

ข้อเสนอแนะ

 	 หลงัจากการเปิดบรกิารครบ 3 เดอืน ควรวเิคราะห์ผลการด�ำเนนิการด้านการตลาดจากกลยทุธ์การตลาด 

(Marketing Mix 8P’s) ด้านการจัดการ ด้านเทคนิค ด้านการเงิน เพื่อเปรียบเทียบ รายได้ ยอดขาย ก�ำไร-ขาดทุน

จริง เพื่อเปรียบเทียบข้อมูลในการศึกษาความเป็นไปได้การเปิดร้านไลท์เค้ก

กิตติกรรมประกาศ

 	 การศึกษานี้ส�ำเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี เนื่องจากผู้ศึกษาได้รับความกรุณาและความช่วยเหลืออย่างดียิ่งจาก

ท่านอาจารย์อมรวรรณ รังกูล และ ผศ.ดร. วิเชียร วรพุทธพร อาจารย์ที่ปรึกษาที่ให้ค�ำปรึกษาที่ดีที่สุดในการศึกษา

นี้ และได้สละเวลาให้ความช่วยเหลือ แนะน�ำ อธิบาย ชี้แนะแนวทาง ตลอดจนตรวจสอบแก้ไขข้อบกพร่องต่าง ๆ 

อย่างดี และขอขอบคุณเจ้าหน้าที่มหาวิทยาลัย ที่ให้ความอนุเคราะห์ ช่วยเหลือเป็นอย่างดี

 ท้ายทีส่ดุผูศ้กึษาขอกราบขอบพระคณุผูท้ีอ่ยูเ่บือ้งหลงัความส�ำเรจ็ทีส่่งเสรมิและให้ก�ำลงัใจ ได้แก่ บดิา มารดา ตลอด

จนคณาจารย์ และผู้มีพระคุณที่ให้การอบรมสั่งสอนส่งผลให้ผู้ศึกษาประสบความส�ำเร็จลุล่วงไปด้วยดี
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[3] 	 Researcggate (2556). ประชมุวชิาการเกษตร ครัง้ที ่14 อาหารเพือ่สขุภาพ, ค้นเมือ่ 28 มนีาคม 2557, 

จาก  http://www.researchgate.net/publication/235408283_____(Healthy_Food) 1897 

ตารางที่ 1 การวิเคราะห์ความไวของโครงการ

ยอดขายลดลง ต้นทุนเพิ่มขึ้น NPV IRR

0.00% 0.00% 1,494,039.23 1.21%

8.40% 8.40% 0 0.03%

15.30% 0.00% 0 0.03%

0.00% 18.60% 0 0.03%
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แนวทางการจัดการต้นทุนการรักษาพยาบาลผู้ป่วยปากแหว่งเพดานโหว่
ที่ใช้สิทธิหลักประกันสุขภาพถ้วนหน้าของศูนย์ตะวันฉาย โรงพยาบาลศรีนครินทร์

คณะแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
COST MANAGEMENT OF CLEFT LIP AND CLEFT PALATE WITH THE  

UNIVERSAL HEALTH COVERAGE PROGRAM OF TAWANCHAI CLEFT CENTER, 
SRINAGARIND HOSPITAL, FACULTY OF MEDICINE, KHON KAEN UNIVERSITY

อรรถพล กาญจนวิลานนท์1

ธีระ ฤทธิรอด2

บทคัดย่อ

	 การศกึษานีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาแนวทางการจดัการต้นทนุการรกัษาพยาบาลผูป่้วยปากแหว่งเพดานโหว่ ทีใ่ช้สทิธหิลกั

ประกนัสขุภาพถ้วนหน้า ของศนูย์ตะวนัฉาย โรงพยาบาลศรนีครนิทร์ คณะแพทยศาสตร์ มหาวทิยาลยัขอนแก่น โดยได้ท�ำการรวบรวม

ข้อมูลย้อนหลัง จากแหล่งข้อมูลทุติยภูมิ มีขอบเขตการวิเคราะห์เปรียบเทียบต้นทุนกับรายได้ที่ได้รับการจัดสรรจากส�ำนักงานหลัก

ประกันสุขภาพแห่งชาติของผู้ป่วยที่รับการรักษาในระหว่างวันที่ 1 ตุลาคม พ.ศ. 2551 ถึงวันที่ 30 กันยายน พ.ศ. 2556 ซึ่งมีจ�ำนวน

ผูป่้วยทัง้หมด 50 รายผลการศกึษาพบว่า ต้นทนุรวมเฉลีย่ของการรกัษาเท่ากบั22,739.54บาท ต่อผูป่้วยหนึง่ราย ค่าใช้จ่ายในการเรยีก

เกบ็ (Charge Cost)เท่ากบั 33,310.05 บาทต่อผูป่้วยหนึง่รายแต่เงนิชดเชยทีไ่ด้รบัจากส�ำนกังานหลกัประกนัสขุภาพแห่งชาตมิค่ีาเฉลีย่ 

17,627.06 บาท ต่อผู้ป่วยหนึ่งราย คิดเป็นร้อยละ 52.92ของค่าใช้จ่ายที่เรียกเก็บซึ่งไม่เพียงพอกับต้นทุนที่เกิดขึ้นจึงได้เสนอแนวทาง

ในการบริหารจัดการต้นทุนโดยการแนวทางการปฏิบัติที่ดี การก�ำหนดต้นทุนมาตรฐานแต่ละขั้นตอน การก�ำหนดขั้นตอนการท�ำงาน 

การลดกจิกรรมทีไ่ม่ได้วางแผน การใช้เทคโนโลยช่ีวยในการท�ำงาน และการจดัท�ำแนวการปฏบิตัมิาตรฐานในการใช้วสัด ุยาและเวชภณัฑ์ 

อกีทัง้การควบคมุจ�ำนวนครัง้ในการนดัผูป่้วยมาฝึกพดูและการตรวจการได้ยนิให้เหมาะสม เพือ่น�ำไปสูก่ารเพิม่ผลลพัธ์ทีม่ปีระสทิธภิาพ

และการลดต้นทุนการใช้ทรัพยากร

ค�ำส�ำคัญ : ค่ารักษาพยาบาลเรียกเก็บ, ปากแหว่งเพดานโหว่, การจัดการต้นทุน

Abstract

	 The purpose of this study was to perform cost management of cleft lip and cleft palate patients with 

the universal health coverage program (UHCP) of Tawanchai Center, Srinakarind Hospital, Faculty of Medicine 

Khon Kaen University, during the 1st of October 2008 until the 30th of September 2013. Retrospective studies were 

obtained from secondary dataof 50 treated patients. The analyzed cost was compared with the received  

compensation from the National Health Security Office (NHSO). The results revealed that total cost of Tawanchai 

cleft center was 22,739.54 Baht per patient charge costs 33,310.05 Baht per patient but supports 17,627.06  Baht 

only 52.92%.  Approaching to cost management were proposed as 1) Have Best Practice 2) Set standard cost per 

procedure 3) Set streamlining work process 4) Reduce unplanned activity 5) Have technology 6) Resource  

standardize and utilization 7) Review number of speech training. After this implementation, lower incidence rate 

of complications can be expected then the unit cost could be reduced accordingly.

Keywords: Charge Cost Cleft lip and palate, Cost management

1	 นักศึกษาปริญญาโท  หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
2	 รองศาสตราจารย์ คณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 ประเทศไทยเริ่มน�ำระบบหลักประกันสุขภาพถ้วนหน้ามาใช้ตั้งแต่ปี 2545 โดยอาศัยหลักแนวคิดที่ว่ารัฐ

มีหน้าที่ต้องน�ำภาษีอากรที่จัดเก็บมาได้ไปจัดสรรเป็นกองทุนหลักประกันสุขภาพแห่งชาติเพื่อรับประกันว่าคนไทย

ทุกคนจะมีโอกาสเข้าถึงบริการด้านสุขภาพได้ แต่เมื่อเวลาผ่านไปพบว่ามีการเปลี่ยนแปลงนโยบายการบริหารงาน

ของรัฐบาล ท�ำให้หน่วยงานต้องปรับตัวให้เข้ากับนโยบายที่ก�ำหนดมา มีการติดตามก�ำกับอย่างใกล้ชิดและต่อเนื่อง

เป็นระบบการค�ำนวณต้นทนุบรกิารหรอื Unit Cost จงึเป็นเรือ่งจ�ำเป็นอย่างยิง่ทัง้นีเ้พือ่ให้ทราบต้นทนุทีแ่ท้จรงิและ

เป็นเครือ่งมอืส�ำหรบัวางแผนการท�ำงานในระยะยาวอย่างไรกต็ามการจดัท�ำต้นทนุหน่วยบรกิารจะส�ำเรจ็ได้นัน้ต้อง

อาศัยข้อมูลที่ครบถ้วนสมบูรณ์แต่เนื่องจากสถานพยาบาลหลายแห่งยังไม่มีความพร้อมในการจัดเก็บบัญชีต้นทุน

จากสาเหตุของการขาดระบบสารสนเทศและระบบด้านการเงินการบัญชีจึงใช้การเปรียบเทียบค่ารักษาพยาบาลที่

เรียกเก็บจากผู้ป่วย ซึ่งเป็นอัตราที่กระทรวงการคลังโดยกรมบัญชีกลางก�ำหนดเพื่อใช้ส�ำหรับการเบิกจ่ายค่ารักษา

พยาบาลในสถานพยาบาลของทางราชการแทนการวเิคราะห์ต้นทนุต่อหน่วยบรกิารหรอืต้นทนุการบรกิารต่อผูป่้วย

หรือต่อโรค เพื่อให้ทราบถึงผลการด�ำเนินงานได้ในระดับหนึ่ง

	 โรงพยาบาลศรนีครนิทร์เป็นโรงพยาบาลระดบัตตยิภมูทิีม่ศีกัยภาพพร้อมในการดแูลรกัษาผูป่้วยทีม่ภีาวะ

ปากแหว่งเพดานโหว่อย่างครบวงจร ซึ่งมีความจ�ำเป็นที่ต้องศึกษาต้นทุนการรักษาพยาบาลผู้ป่วยปากแหว่งเพดาน

โหว่ ทีใ่ช้สทิธหิลกัประกนัสขุภาพถ้วนหน้า ในการเข้ารบัการรกัษาตามช่วงอาย ุเพือ่เป็นแนวทางในการบรหิารจดัการ

ต้นทุนและเตรียมความพร้อมในการเป็นศูนย์กลางการวางแผนและการดูแลอย่างต่อเนื่องครบวงจร อันจะส่งผลให้

เกิดประโยชน์สูงสุดต่อผู้ป่วยปากแหว่งเพดานโหว่

	 ภาวะปากแหว่งเพดานโหว่ในเด็กนั้นสร้างความทุกข์ทรมานทั้งทางด้านร่างกายและจิตใจ ทั้งกับเด็กและ

ครอบครัว โดยเด็กจะรับประทานอาหารล�ำบาก หายใจไม่สะดวก พูดไม่ชัด ท�ำให้เด็กถูกมองว่าน่ารังเกียจ และไม่

สามารถอยู่ร่วมในสังคมได้ตามปกติ เด็กปากแหว่งเพดานโหว่ส่วนใหญ่พบปัญหามากในถิ่นชนบทและทุรกันดาร ที่

ขาดความรู้ในการดูแลเด็ก อีกทั้งยังมีค่าใช้จ่ายในการรักษาสูงถึง 8 หมื่น – 1 แสนบาทและเนื่องจากการรักษาที่

ต้องใช้ระยะเวลายาวนานและต่อเนื่องตั้งแต่แรกเกิดจนเข้าสู่ช่วงวัยรุ่น ใช้เวลาไม่น้อยกว่า 15 ปีปากแหว่ง (Cleft 

Lip) เพดานโหว่ (Cleft Palate) หรือมักเรียกรวมกันว่าปากแหว่งเพดานโหว่ เป็นความผิดปกติแต่ก�ำเนิดของการ

เจรญิของใบหน้าระหว่างการตัง้ครรภ์  การรกัษาผูป่้วยทีพ่กิารปากแหว่งเพดานโหว่ท�ำโดยการผ่าตดัทนัทหีลงัคลอด 

ในประเทศสหรัฐอเมริกาพบว่ามีอุบัติการณ์การเกิดภาวะปากแหว่งอย่างเดียวหรือปากแหว่งร่วมกับเพดานโหว่

ประมาณ 1:700 ถงึ 1:750 เดก็เกดิใหม่ส่วนในประเทศไทยได้มกีารศกึษาในจงัหวดัขอนแก่นพบอบุตักิารณ์ประมาณ 

2.5:1,000 รายของเดก็เกดิใหม่ซึง่คาดว่าจะมเีดก็เกดิใหม่ทีม่ภีาวะปากแหว่งเพดานโหว่ในภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอื

ปีละประมาณ 800 รายและทั่วประเทศปีละกว่า 2,000 ราย

วัตถุประสงค์

	 1.	 เพือ่ศกึษาต้นทนุการรกัษาพยาบาลผูป่้วยปากแหว่งเพดานโหว่ทีใ่ช้สทิธหิลกัประกนัสขุภาพถ้วนหน้า 

ทีร่บัการรกัษาอย่างต่อเนือ่งของศนูย์ตะวนัฉาย โรงพยาบาลศรนีครนิทร์ คณะแพทยศาสตร์ มหาวทิยาลยัขอนแก่น 

ในระหว่างวันที่ 1 ตุลาคม 2551 ถึงวันที่ 30 กันยายน 2556

	 2.	  เพื่อเปรียบเทียบต้นทุนการรักษาของผู้ป่วยแต่ละรายกับค่าใช้จ่ายในการเรียกเก็บของโรงพยาบาล 

(Charge Cost) และรายรบัทีไ่ด้รบัจากการรกัษาพยาบาลโดยเฉพาะรายรบัทีไ่ด้รบัการสนบัสนนุจากหน่วยงานภาค

รัฐ
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	 3.	 เพื่อเสนอแนวทางการจัดการให้ต้นทุนมีความเหมาะสม และสมเหตุผลเป็นแนวทางในการจัดสรร

ทรัพยากรให้ก่อประโยชน์ต่อองค์กรและต่อสังคม

วิธีการศึกษา

	 เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลแบบย้อนหลัง 	

(Retrospective Study) จากข้อมลูทตุยิภมู ิเป็นการศกึษาในทศันะของผูใ้ห้บรกิาร (Provider) และเป็นการประเมนิ

ต้นทุนทางบัญชี โดยไม่ได้ค�ำนึงถึงค่าใช้จ่ายส่วนอื่นๆ ของผู้ป่วย หรือผลตอบแทนทางสังคมที่ต้องสูญเสียไป หรือ

ต้นทนุทีส่มัผสัไม่ได้ เกบ็ข้อมลูจากเวชระเบยีนผูป่้วยทีใ่ช้สทิธหิลกัประกนัสขุภาพถ้วนหน้าทีม่าใช้บรกิาร ในระหว่าง

วันที่ 1 ตุลาคม พ.ศ. 2551 ถึงวันที่ 30 กันยายน พ.ศ. 2556 ซึ่งมีจ�ำนวนทั้งหมด 50 ราย โดยได้ผ่านการพิจารณา

จากคณะกรรมการจริยธรรมของการวิจัยมนุษย์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น (เลขที่ HE561391) และผ่านผู้เชี่ยวชาญ

ตรวจสอบเนื้อหาและระเบียบวิธีวิจัยเรียบร้อยแล้ว

	 1.	 การเก็บรวบรวมข้อมูล

	 	 ด�ำเนินการเก็บข้อมูลย้อนหลัง (Retrospective Review) โดยเก็บข้อมูลจากแหล่งทุติยภูมิ 	

(Secondary Data)เบื้องต้นจากรายงานข้อมูลสถิติ ข้อมูลการเบิกจ่าย และการให้บริการต่างๆ ในปีงบประมาณ 

2554-  2555  เพื่อน�ำมาใช้เป็นฐานข้อมูลประกอบการก�ำหนดกลุ่มตัวอย่างได้แก่

	 	 1. 	 เป็นการศึกษาในทัศนะของผู้ให้บริการ (Provider) และเป็นการประเมินต้นทุนทางบัญชี โดย

ไม่ได้ค�ำนึงถึงค่าใช้จ่ายส่วนอื่นๆ ของผู้ป่วย หรือผลตอบแทนทางสังคมที่ต้องสูญเสียไป หรือต้นทุนที่สัมผัสไม่ได้

	 	 2. 	 ข้อมลูค่าใช้จ่ายของหน่วยงาน ได้จากการเกบ็รวมรวมข้อมลูจากระบบการเบกิจ่าย ระบบบญัชี

และการเงิน และข้อมูลจากหน่วยงานต่างๆ

	 	 3.  	 ข้อมูลจ�ำนวนผู้ป่วย ได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูลที่บันทึกไว้ที่หน่วยงานเวชระเบียนและสถิติ  

	 	 4.	 ข้อมลูรายรบัทีไ่ด้จากส�ำนกังานหลกัประกนัสขุภาพถ้วนหน้า (สปสช.) ของผูป่้วยแต่ละรายจาก

แฟ้มทะเบียนรายรับของหน่วยเงินรายได้ งานคลัง คณะแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น

	 	 5.  	 ข้อมูลการมารับการรักษาพยาบาลของผู้ป่วย จากแฟ้มทะเบียนผู้ป่วย

	 	 6. 	 การเก็บข้อมูลตามแบบส�ำรวจ ดังต่อไปนี้ข้อมูลสถิติการให้บริการผู้ป่วย, ข้อมูลทั่วไปของโรง

พยาบาล, ข้อมูลต้นทุนค่าแรง, ข้อมูลชั่วโมงการปฏิบัติงาน, ข้อมูลต้นทุนค่าวัสดุ, และข้อมูลต้นทุนค่าลงทุน

	 	 7. 	 เครือ่งไมโครคอมพวิเตอร์ส�ำหรบัเกบ็รวบรวมข้อมลู และวเิคราะห์ข้อมลูโดยใช้โปรแกรมส�ำเรจ็รปู

ไมโครซอฟท์ excelช่วยในการค�ำนวณต้นทุน

	 	 8. 	 ขั้นตอนการเปรียบเทียบต้นทุนการรักษาของผู้ป่วยแต่ละรายค่าใช้จ่ายในการเรียกเก็บของโรง

พยาบาล (Charge Cost) และรายรับที่ได้รับการสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐ

	 	 9. 	 วิเคราะห์ปัญหา และเสนอแนวทางในการจัดการค่ารักษาพยาบาลให้มีความเหมาะสม

ผลและอภิปรายผลการศึกษา

	 จากการศกึษาครัง้นี ้ผูศ้กึษาได้ท�ำการศกึษาต้นทนุการรกัษาพยาบาลผูป่้วยปากแหว่ง เพดานโหว่ทีใ่ช้สทิธิ

หลกัประกนัสขุภาพถ้วนหน้า ของศนูย์ตะวนัฉาย โรงพยาบาลศรนีครนิทร์ คณะแพทยศาสตร์ มหาวทิยาลยัขอนแก่น 

จากผู้ป่วยที่มารักษาพยาบาลตั้งแต่เดือนตุลาคม 2551 ถึง เดือนกันยายน 2556 มีระยะเวลาในการรักษา 5 ปี 

เป็นการศกึษาโดยการเกบ็ข้อมลูแบบย้อนหลงั จากแหล่งข้อมลูทตุยิภมูขิองแต่ละหน่วยงาน ในการศกึษาจากข้อมลู
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ต้นทนุในการใช้ทรพัยากรต่างๆในการรกัษาพยาบาลของผูป่้วยทีม่ารกัษาพยาบาลต่อเนือ่ง เป็นระยะเวลา 5 ปี หนึง่

ราย พบว่า มีต้นทุนที่เกิดขึ้นในการรักษาพยาบาล จ�ำนวน 19,313.15 บาท มีค่าใช้จ่ายในการเรียกเก็บจาก สปสช. 

จ�ำนวน 44,293 บาท ค่าใช้จ่ายที่เรียกเก็บสูงกว่าต้นทุน จ�ำนวน 24,979.85 บาท คิดเป็นร้อยละ 129.34 แต่ทั้งนี้

เนื่องจากต้นทุนที่เกิดขึ้นในผู้ป่วยรายนี้ไม่ได้รวมต้นทุนค่าห้องผ่าตัด ห้องพักผู้ป่วย เตียงสามัญ และต้นทุนจากการ

ใช้ครภุณัฑ์ทางการแพทย์ เนือ่งจากข้อมลูทีเ่กีย่วกบัราคาอาคารและพืน้ทีก่ารใช้งานไม่ชดัเจน และระบบฐานข้อมลู

ครภุณัฑ์ยงัไม่มคีวามสมบรูณ์ ดงันัน้ ข้อมลูต้นทนุทีศ่กึษาจงึมแีนวโน้มทีจ่ะตํา่กว่าต้นทนุทีใ่ห้บรกิารจรงิ อนัเนือ่งจาก

การความครบถ้วนของรายการทีบ่นัทกึในแฟ้มเวชระเบยีน และความสมบรูณ์ของข้อมลูทีจ่ะน�ำมาค�ำนวณรวมเป็นต้น

ทุนด้วย

	 ผลจากการศึกษาค่าใช้จ่ายที่เรียกเก็บ ส�ำหรับผู้ป่วยปากแหว่งเพดานโหว่ จ�ำนวน 50 ราย พบว่า มีค่าใช้

จ่ายทีโ่รงพยาบาลเรยีกเกบ็กบั สปสช. จ�ำนวน 1,136,977บาท มค่ีาเฉลีย่ 22,739.54 บาท ต่อผูป่้วย 1 ราย (ตาราง

ที่ 1) มีข้อมูลที่ได้รับเงินจาก สปสช. เพียง 21 ราย เนื่องจากข้อมูลที่รายรับที่โรงพยาบาลจัดเก็บไม่สมบูรณ์ อาจ

สูญหายไปบางส่วน ซึ่งมียอดเงินที่ได้รับจาก สปสช. สุทธิ จ�ำนวนรวม 370,168.33 บาท เฉลี่ยต่อรายเท่ากับ 

17,627.06 บาท คดิเป็นร้อยละ 52.92 เมือ่เทยีบกบัค่าใช้จ่ายทีเ่รยีกเกบ็จ�ำนวน 699,511 บาท เฉลีย่ต่อรายเท่ากบั 

33,310.05 บาท สรุปยอดเงินที่ได้รับมาตํ่ากว่าค่าใช้จ่ายที่เรียกเก็บจ�ำนวน 329,342.67 บาท (ตารางที่ 2) โดยเงิน

ที่ได้รับนั้นค�ำนวณจากอัตรา DRG (Diagnosis Related Groups, การวินิจฉัยโรคร่วม)

	 ซึ่งอยู่ระหว่าง 7,200 ถึง 9,600 บาท คูณค่าAdj.RWเมื่อศึกษาจากผลการวิจัยของ ร�ำพรรณ ภัทรนิตย์ 

และคณะ [4] ซึง่ได้ท�ำการศกึษาค่ารกัษาพยาบาลผูป่้วยในของผูป่้วยปากแหว่งเพดานโหว่ ช่วงอาย ุ4- 5 ปีของศนูย์

ตะวนัฉาย โรงพยาบาลศรนีครนิทร์ ผลการศกึษาพบว่าค่ารกัษาพยาบาลสงูสดุ 74,760 บาท ค่ารกัษาพยาบาลเฉลีย่

ต่อครั้งอยู่ในช่วง 9,675 - 13,444 บาท ได้รับการผ่าตัด สูงสุด 6 ครั้ง ได้รับเงินชดเชยตามค่านํ้าหนักสัมพัทธ์คูณ

ด้วยเงินอัตราจ่ายผู้ป่วยในระดับเขตที่ค�ำนวณได้ เท่ากับร้อยละ 75.75 ของค่ารักษาจริง ส�ำหรับค่ารักษาพยาบาล

ในการศึกษาครั้งนี้มียอดเฉลี่ยต่อรายสูงกว่า เนื่องจากผู้ป่วยที่รักษาจะเป็นการรักษาตั้งแต่แรกเกิดและผ่านการเริ่ม

ผ่าตัดตั้งแต่ครั้งแรกจนถึง 3 ครั้ง มี 1 รายผ่าตัดรวม 12 ครั้ง ภายในระยะเวลา 5 ปี ขณะที่การรักษาพยาบาลผู้ป่วย

ปากแหว่งเพดานโหว่ ช่วงอายุ 4 – 5 ปี นั้นเป็นการการประเมินผลลัพธ์ 5 ปี การแก้ไขริมฝีปากและจมูกทุติยภูมิ 

การประเมินและแก้ไขความ บกพร่องของเพดานอ่อนและคอหอย ท�ำให้ค่ารักษาพยาบาลตํ่ากว่า

	 ค่าใช้จ่ายที่เรียกเก็บส�ำหรับผู้ป่วย 50 ราย ที่รักษาภาวะปากแหว่งเพดานโหว่ ที่โรงพยาบาลศรีนครินทร์ 

ตัง้แต่วนัที ่1 ตลุาคม 2551-30 กนัยายน 2556 เป็นระยะเวลา 5 ปี ซึง่ในการรกัษา ประกอบด้วย การวนิจิฉยัอาการ 

การผ่าตดั การดมยา การตรวจทางห้องปฏบิตักิาร การฝึกพดู และการรกัษาเพือ่ตดิตามผลและดแูลอาการอย่างต่อ

เนือ่ง มจี�ำนวน 1,136,977 บาท ค่าเฉลีย่ 22,739.54 บาทต่อผูป่้วย 1 ราย ซึง่ค่าใช้จ่ายทีเ่รยีกเป็นค่าหตัถการสงูสดุ 

คือร้อยละ 25.06 รองลงมาเป็นค่าดมยา ร้อยละ 21.99 ค่าออกซิเจน ร้อยละ 13.91ซึ่งยังไม่รวมค่าฝึกพูด ค่าตรวจ

การได้ยิน ที่โรงพยาบาลได้รับในอัตราเหมาจ่ายจาก สปสช. จ�ำนวน 3,850 บาท ต่อรายต่อปี จากการเก็บข้อมูล

ของผูป่้วยทัง้ 50 รายทีท่�ำการฝึกพดูและตรวจการได้ยนิในระยะเวลาทีท่�ำการรกัษา 5 ปี เป็นผูป่้วยทีม่าท�ำการผ่าตดั

ริมฝีปากและจมูก และผ่าตัดตกแต่ง จ�ำนวน 1 - 3 ครั้ง มีเพียง 1 รายที่มีการผ่าตัดถึง 12 ครั้ง ผู้ป่วยจะได้รับการ

ฝึกพูดและตรวจการได้ยินหลังการผ่าตัด เมื่อผู้ป่วยมีอายุ 1 ปีครึ่งถึง 3 ปีขึ้นไป รวมทั้งการตรวจและผ่าตัดเย็บซ่อม

เพดานโหว่ในรายที่จ�ำเป็น ตรวจรักษาหู ตรวจรักษาฟันและสุขภาพในช่องปาก ซึ่งในการฝึกพูดนั้นโรงพยาบาลได้

รับเงินชดเชยจาก สปสช. ในอัตรา 3,850 บาท ต่อรายต่อปีผู้ป่วยมาท�ำการฝึกพูดและตรวจการได้ยินทั้งหมดเฉลี่ย 

1 - 3.46  ครั้ง ต่อราย ต่อปี ดังนั้น หากผู้ป่วยมีการฝึกพูดและตรวจการได้ยินที่โรงพยาบาลหลายครั้ง ต้นทุนของ
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โรงพยาบาลก็จะสูงขึ้น หากต้นทุนการฝึกพูดและตรวจการได้ยินมากเกินกว่าเงินที่ได้รับจาก สปสช. จะส่งผลให้	

โรงพยาบาลจะเกิดผลขาดทุนได้

สรุปผลการศึกษา

	 เนือ่งจากต้นทนุหลกัของการให้บรกิารรกัษาผูป่้วยปากแหว่ง เพดานโหว่ เป็นต้นทนุค่าผ่าตดั ซึง่ประกอบ

ด้วย ค่าใช้ห้อง ค่าแรง ค่าเครื่องมือและอุปกรณ์ ค่าเวชภัณฑ์ รวมทั้งค่าบริการใช้ห้องพักฟื้น และการดมยา ซึ่งมี

ต้นทุนประกอบด้วย ค่าแรง ค่ายาในการวิสัญญี การบริหารจัดการด้านต้นทุนของโรงพยาบาลจึงควรมีการก�ำหนด

แนวทางปฏบิตัทิีด่ ี(Best Practice) การก�ำหนดต้นทนุมาตรฐานแต่ละขัน้ตอน (Cost Per Procedure) การก�ำหนด

ขัน้ตอนการท�ำงาน (Streamlining Work Process) ลดกจิกรรมทีไ่ม่ได้วางแผนไว้ (Unplanned) การใช้เทคโนโลยี

ช่วยการท�ำงาน ลดการปฏิบัติงานด้วยการจดบันทึกด้วยมือ (Manual Activities) การจัดท�ำแนวการปฏิบัติให้เป็น

มาตรฐานส�ำหรบัการใช้วสัด ุยาและเวชภณัฑ์ ส�ำหรบัผูป่้วย เพือ่ให้สามารถทีน่�ำไปสูก่ารเพิม่ผลลพัธ์ทีม่ปีระสทิธภิาพ 

สามารถลดต้นทุนการใช้ทรัพยากรในการรักษาพยาบาลได้ นอกจากนี้การควบคุมจ�ำนวนครั้งในการฝึกพูดและการ

ตรวจการได้ยินของผู้ป่วยให้เหมาะสม โดยการท�ำโปรแกรมและสอนวิธีปฏิบัติเพื่อให้ผู้ปกครองน�ำไปฝึกกับผู้ป่วยที่

บ้านก็จะสามารถลดต้นทุนของโรงพยาบาล รวมทั้งลดต้นทุนทางสังคมที่ผู้ป่วยไม่ต้องเสียเวลาและเสียค่าเดินทาง

มาพบแพทย์ด้วยตัวเองได้อีกด้วย

ข้อเสนอแนะ

	 โรงพยาบาลควรมีการบริหารจัดการด้านข้อมูลในการรักษาพยาบาลให้มีความครบถ้วน ถูกต้อง เพื่อให้

สามารถน�ำไปใช้ในการจัดท�ำต้นทุนในการรักษาพยาบาลได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งจะช่วยให้สามารถน�ำข้อมูลไป

ใช้ประโยชน์ในการจัดหาเงินจากแหล่งต่างๆ เช่น ผู้ที่ต้องการบริจาคให้ผู้ป่วย หรือเพื่อใช้ในการเรียกร้องเงินส่วนที่

ได้รับชดเชยตํ่ากว่าที่เรียกเก็บจาก สปสช. นอกจากนี้ฝ่ายบริหารของโรงพยาบาลจะได้รับทราบข้อมูลที่ถูกต้องเพื่อ

ใช้ในการตัดสินใจและบริหารจัดการด้านต่างๆได้อย่างมีประสิทธิภาพอีกด้วย

กิตติกรรมประกาศ

	 การศึกษาครั้งนี้ส�ำเร็จลงได้ด้วยดีด้วยความกรุณาของ คณบดีและผู้บริหารของคณะแพทยศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยขอนแก่นทุกท่าน ประธานกรรมการมูลนิธิตะวันฉาย แพทย์ พยาบาล และเจ้าหน้าที่ศูนย์ตะวันฉาย

หวัหน้างานเวชระเบยีน และเจ้าหน้าทีห่น่วยงานต่างๆของคณะแพทยศาสตร์ มหาวทิยาลยัขอนแก่น ทีไ่ด้สนบัสนนุ

ข้อมูลที่ใช้ในการศึกษาเป็นอย่างด ี และขอขอบคุณทุนสนับสนุนการวิจัยจากศูนย์วิจัยผู้ป่วยปากแหว่งเพดานโหว่

และพิการแต่ก�ำเนิดของศีรษะและใบหน้า ศูนย์ตะวันฉาย คณะแพทยศาสตร์ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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ตารางที่ 1 ค่าใช้จ่ายเรียกเก็บ (Charge Cost)

รายการค่ารักษาพยาบาล ราคารวม ค่าเฉลี่ยต่อผู้ป่วย 1 (ราย)รายราย ร้อยละ

ค่าหัตถการ 284,930.00 5,698.60 25.06

ค่าดมยา 249,993.00 4,999.86 21.99

ค่าออกซิเจน 158,142.00 3,162.84 13.91

ค่าผ่าตัดใหญ่/เล็ก 98,900.00 1,978.00 8.70

ค่าเวชภัณฑ์ที่มิใช่ยา 56,347.00 1,126.94 4.96

ค่าตรวจห้องปฏิบัติการ 43,885.00 877.70 3.86

ค่าอุปกรณ์บ�ำบัดโรค 29,169.00 583.38 2.57

ค่าห้องพิเศษ 25,850.00 517.00 2.27

ค่ารักษาทั่วไป 23,550.00 471.00 2.07

ค่าตรวจชิ้นเนื้อ 23,400.00 468.00 2.06

ค่าบริการทางการแพทย์ 21,750.00 435.00 1.91

ค่าอาหารพิเศษ 21,300.00 426.00 1.87

ค่าเตียงสามัญและค่าอาหาร 19,100.00 382.00 1.68

ค่าตรวจทางรังสีวิทยา 13,060.00 261.20 1.15

ค่ารักษาพยาบาลทั่วไป ICU 11,673.00 233.46 1.03

ค่ากายภาพบ�ำบัด 11,740.00 234.80 1.03

ค่ายา 11,370.00 227.40 1.00

ค่าธรรมเนียมบัตรประกันฯ 10,210.00 204.20 0.90

ค่าตรวจวินิจฉัยอื่นๆ 8,700.00 174.00 0.77

ค่าอุปกรณ์ของใช้ฯ 4,888.00 97.76 0.43

ค่าบริการให้เลือด 4,500.00 90.00 0.40

ค่าอุปกรณ์เตรียมเลือด 2,500.00 50.00 0.22

ค่าตรวจคลื่นหัวใจ EKG 1,750.00 35.00 0.15

ค่าตรวจ ECHO 200.00 4.00 0.02

ค่าท�ำแผล 70.00 1.40 0.01

รวม 1,136,977.00 22,739.54 100.00
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ตารางที่ 2 รายรับที่ได้รับจากส�ำนักงานหลักประกันสุขภาพแห่งชาติ

ล�ำดับ เรียกเก็บ จ่ายชดเชย หักเงินเดือน 

28%

จ่ายชดเชยหลัง

หักเงินเดือนAdj.RW Rate จ�ำนวนเงิน % ที่ได้รับ

(1) (2) (3) = (1)*(2)

1 10,970.00 2.1396 7,700.00 16,474.92 150.18 0 16,474.92

2 11,566.00 1.2382 9,600.00 11,886.72 102.77 0 11,886.72

3 14,377.00 1.2382 9,600.00 11,886.72 82.68 0 11,886.72

14,377.00 1.2382 9,600.00 11,886.72 82.68 0 11,886.72

4 12,949.00 1.5419 7,200.00 11,101.68 61.73 3,108.47 7,993.21 

5 7,352.00 0.7713 7,200.00 5,553.36 54.39 1,554.94 3,998.42 

17,344.00 3.5784 7,200.00 25,764.48 106.96 7,214.05 18,550.43 

6 9,876.00 0.7862 7,700.00 6,053.74 61.30 0 6,053.74

7 7,019.00 0.7713 9,000.00 6,941.70 98.90 0 6,941.70 

8 14,400.00 1.0932 7,200.00 7,871.04 39.36 2,203.89 5,667.15 

9 11,869.00 1.5754 9,000.00 14,178.60 119.46 0 14,178.60 

10 12,920.00 1.1504 7,200.00 8,282.88 46.16 2,319.20 5,963.68 

11 77,646.00 1.5419 7,200.00 11,101.68 10.29 3,108.47 7,993.21 

77,646.00 1.5419 7,200.00 11,101.68 10.29 3,108.47 7,993.21 

12 15,801.00 1.1102 7,200.00 7,993.44 36.42 2,238.16 5,755.28 

13 40,784.00 1.5419 9,000.00 13,877.10 34.03 0 13,877.10 

6,978.00 1.4311 9,000.00 12,879.90 184.58 0 12,879.90 

29,495.00 2.3747 9,600.00 22,797.12 77.29 0 22,797.12

3,868.00 0.2884 9,600.00 2,768.64 71.58 0 2,768.64

69,341.00 0.953 9,600.00 9,148.80 13.19 0 9,148.80

35,462.00 1.7857 9,000.00 16,071.30 45.32 0 16,071.30

1,686.00 0.5234 9,000.00 4,710.60 279.40 0 4,710.60

11,368.00 0.43 9,000.00 3,870.00 34.04 0 3,870.00

28,283.00 3.5408 9,000.00 31,867.20 112.67 0 31,867.20

14 21,631.00 1.5754 9,000.00 14,178.60 65.55 0 14,178.60 

15 14,370.00 1.2382 7,700.00 9,534.14 66.35 0 9,534.14

16 21,249.00 1.5419 9,000.00 13,877.10 65.31 0 13,877.10 

21,249.00 1.5419 9,000.00 13,877.10 65.31 0 13,877.10 

17 12,373.00 1.1504 9,000.00 10,353.60 83.68 0 10,353.60 
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ตารางที่ 2 รายรับที่ได้รับจากส�ำนักงานหลักประกันสุขภาพแห่งชาติ(ต่อ)

ล�ำดับ เรียกเก็บ
จ่ายชดเชย หักเงินเดือน 

28%

จ่ายชดเชยหลัง

หักเงินเดือนAdj.RW Rate จ�ำนวนเงิน % ที่ได้รับ

(1) (2) (3) = (1)*(2)

18 14,156.00 1.0954 7,700.00 8,434.58 59.58 0 8,434.58

19 13,855.00 1.1504 9,000.00 10,353.60 74.73 0 10,353.60 

8,196.00 0.7862 9,000.00 7,075.80 86.33 0 7,075.80

20 15,958.00 1.1504 9,000.00 10,353.60 64.88 0 10,353.60 

21 13,097.00 1.0954 9,600.00 10,515.84 80.29 0 10,515.84

699,511.00 394,623.98 24,455.65 370,168.33

ต่อราย 33,310.05 คิดเป็น

ร้อยละ

52.92 17,627.06

Adj.RW หมายถึงตัวคูณค่าถ่วงนํ้าหนักที่ก�ำหนดโดย ส�ำนักงานหลักประกันสุขภาพ
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การศึกษาความเป็นไปได้ในการท�ำธุรกิจผลิตยาดมสมุนไพรแผนโบราณตราไซอิ๋ว 
ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น

THE FEASIBILITY STUDY TO ESTABLISH HERBAL NASAL INHALER  
UNDER SAI-IW BRAND IN KHON KAEN MUNICIPALITY

อารีรัตน์  ไชยศิลา1

  วินิต  ชินสุวรรณ2

บทคัดย่อ

	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจ ยาดมสมุนไพรแผนโบราณตราไซอิ๋ว ในเขตเทศบาลนคร

ขอนแก่น โดยการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง จ�ำนวน 400 คน ที่มีอายุระหว่าง 18-55 ปี เพื่อส�ำรวจความคิดเห็น วิเคราะห์ด้านตลาด 

ด้านเทคนคิ ด้านการจดัการ และด้านการเงนิ ผลการศกึษาพบว่า ในด้านการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามสนใจทีจ่ะซือ้ผลติภณัฑ์จ�ำนวน 

306 คน คิดเป็นร้อยละ 76.50 ด้านเทคนิค พบว่า ขนาดพื้นที่ใช้สอย ท�ำเลที่ตั้ง เครื่องจักรและอุปกรณ ์มีความเหมาะสม ด้านการ

จัดการ พบว่า เป็นการด�ำเนินธุรกิจรูปแบบเจ้าของคนเดียว โดยมีการวางโครงสร้างการท�ำงานให้เหมาะสม มีการวางต�ำแหน่งของคน

ให้ตรงกับงาน ด้านการเงินพบว่า โครงการนี้มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ 12,127,364 บาท ระยะเวลาคืนทุนของโครงการ 2 ปี 4 เดือน  และ

มีอัตราผลตอบแทนทางการเงินร้อยละ 70.20 ดังนั้นจึงเป็นโครงการที่มีความเป็นไปได้ในการลงทุน

ค�ำส�ำคัญ : ความสามารถด้านการจัดการ แผนการตลาด ยาดมสมุนไพร 

Abstract

	 The objective of this study was to determine the feasibility of an investment to establish herbal nasal 

inhaler under Sai-Iw brand in Khon Kaen municipality In this study, 400 completed questionnaires were obtained 

in order to survey opinion and behavior of the customers on four feasibility. Aspects including of marketing  

feasibility, technical feasibility, managerial feasibility and financial feasibility. The results of the study 306  

completed questionnaires indicated that 76.50% of the respondents were interested in purchasing the product. 

The space, location, machinery and equipment were suitable. The business structure was simple and properly set. 

The project has Net Present Value of 12,127,364 Baht, Payback Period of approximately 2 years and 4 months, 

while the Internal Rate of Return was 70.20%. Thus, the project was feasible. 

Keywords: Management Competency, Marketing Plan, Herbal Nasal Inhaler 
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2	  รองศาสตราจารย์ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

	 ปัจจบุนัสมนุไพรกลบัมาได้รบัความนยิมกนัมาก สามารถสกดัเอาสารทีม่อียูม่าใช้ท�ำยาสมนุไพร โดยเฉพาะ

ในระยะหลังที่คนเริ่มตื่นตัวในเรื่องพิษภัยอันตรายจากสารเคมี ยิ่งท�ำให้ความต้องการใช้สมุนไพรยิ่งมีมากขึ้นตาม

ล�ำดบั จงึมแีนวความคดิจะท�ำการผลติยาดมสมนุไพรแผนโบราณตราไซอิว๋ เพือ่ขายในเชงิธรุกจิ นอกจากจะได้กลิน่

หอมสดชื่นเป็นธรรมชาติ ยังมีคุณสมบัติ ด้านสุคนธบ�ำบัด บรรเทาอาการปวดเมื่อย การอักเสบของเอ็น กล้ามเนื้อ

และข้อต่อ คุณสมบัติเหล่านี้น่าจะเป็นจุดแข็งของผลิตภัณฑ์ สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบันและอนาคตมีแนวโน้มที่ดี 

ปัญหาของธุรกิจผลิตยาดมสมุนไพรตราไซอิ๋ว คือ ส่วนแบ่งทางการตลาด เพราะเป็นสินแบรนด์ เนม ที่ผู้บริโภคยัง

ไม่รู้จัก

	 ดังนั้น ถ้าท�ำการผลิตสินค้าให้มีคุณภาพที่ดีมีมาตรฐานให้เป็นที่ยอมรับของผู้บริโภคและมีการวางแผน

กลยุทธ์ทางการตลาดที่ดี สินค้าในกลุ่มนี้ น่าจะแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาดได้เพิ่มขึ้นในอนาคต 

วัตถุประสงค์

	 เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการท�ำธุรกิจผลิตยาดมสมุนไพรแผนโบราณตราไซอิ๋ว ในเขตเทศบาลนคร

ขอนแก่น ในด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และทางด้านการเงิน

วิธีด�ำเนินงาน

	 การศึกษาครั้งนี้ใช้วิธีการแจกแบบสอบถามกับลูกค้าเป้าหมายทุกเพศ ที่มีอายุระหว่าง 18- 55 ปี ในเขต

เทศบาลนครขอนแก่น การศึกษานี้เป็นกรณีที่ไม่ทราบขนาดของประชากร (N) ที่แน่นอน ระยะเวลาศึกษา ตั้งแต่

เดือน มกราคม-มีนาคม พ.ศ.2557  มีทั้งหมด 4 ด้าน มีรายละเอียดการศึกษา ดังนี้

	 1.	 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด

	 	 การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด หรือ 4 P’s [4] ประกอบด้วยส่วนต่างๆ ดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านราคา ด้านช่องทางการจ�ำหน่าย และ ด้านการส่งเสริมการตลาด การศึกษาสิ่งแวดล้อมในการด�ำเนินธุรกิจ โดย

ท�ำการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก ประกอบด้วย การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป การวิเคราะห์สภาพ

แวดล้อมทางการแข่งขัน และการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน

	 2.	 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค

	 	 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค [1] ท�ำการศึกษาพิจารณาความเหมาะสมของประเด็นต่างๆ 

ดังนี้ 

	 	 1)	 ท�ำเลที่ตั้ง พิจารณาความเหมาะสมของที่ตั้งโครงการ 

	 	 2) 	 คุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ ดังแสดงในตารางที่ 2 

	 	 3)	 อุปกรณ์ที่ต้องติดตั้ง และ 

	 	 4)	 การจัดหาวัตถุดิบและข้อก�ำหนดด้านสาธารณูปโภค 

	 3. 	 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการ

	 	 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการจัดการ [1] เป็นการศึกษาถึงการด�ำเนินงาน จดทะเบียนการค้า 

รวมถึงการศึกษาเพื่อก�ำหนดรูปแบบในการด�ำเนินงานขององค์กร รูปแบบการบริหารงานภายใน นโยบายการ

วางแผนก�ำลังคน นโยบายการฝึกอบรมและการพัฒนาบุคลากร นโยบายแรงงานสัมพันธ์และสวัสดิการ
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	 4. 	 การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการเงิน	 	  

	  	 4.1	 จดุคุม้ทนุ (Break even analysis) [5] คอืจดุ ณ ระดบัการด�ำเนนิงานของธรุกจิทีป่รมิาณสนิค้า

หรือบริการ มีผลท�ำให้ธุรกิจที่ปริมาณสินค้า หรือบริการ มีผลท�ำให้ธุรกิจมีรายได้เท่ากับค่าใช้จ่ายรวมทั้งสิ้น 

	 	 4.2	 ระยะคืนทุน (Payback period) เป็นระยะเวลาที่ผลตอบแทนสุทธิจากการด�ำเนินงานที่มีค่า

เท่ากับค่าลงทุนของโครงการ โดยจะพิจารณาจ�ำนวนปีที่ได้รับผลตอบแทนคุ้มกับเงินลงทุน ดังแสดงในตารางที่ 1

	 	 4.3	 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net present value หรือ NPV) มูลค่าปัจจุบันของกระแสตอบแทนสุทธิ

หรือกระแสเงินสดโครงการ ซึ่งค�ำนวณได้ด้วยการท�ำส่วนลดกระแสผลตอบแทนสุทธิตลอดชั่วอายุของโครงการให้

เป็นมลูค่าผลตอบแทนปัจจบุนั หรอือาจค�ำนวณหาจากความแตกต่างระหว่างมลูค่าปัจจบุนัของกระแสผลตอบแทน

รวม และมูลค่าปัจจุบันของกระแสต้นทุนรวม ดังแสดงในตารางที่ 1

	 	 4.4 	อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Interest rate of Return หรือ IRR) เป็นอัตราลดค่า 	

(discount rate) ทีท่�ำให้มลูค่าปัจจบุนัของกระแสเงนิสดทีค่าดว่าจะต้องจ่ายในการลงทนุ เท่ากบัมลูค่าปัจจบุนัของ

กระแสเงินสดที่คาดว่าจะได้รับจากการด�ำเนินการ ประหยัดพลังงาน ตลอดอายุโครงการ	 	

ผลการวิจัย

	 1. 	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด 

	 	 ผลการวเิคราะห์พบว่า มคีวามเป็นไปได้ของการลงทนุธรุกจิผลติยาดมสมนุไพรแผนโบราณตรา ไซอิว๋ 

ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น เนื่องจากผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายจ�ำนวน 306 คน จากแบบสอบถาม 400 ชุด คิดเป็น

ร้อยละ76.50 ให้ความเห็นว่า จะซื้อผลิตภัณฑ์ แต่อาจต้องท�ำการพัฒนาหรือปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้ดีขึ้นต่อไป 

เนือ่งจากผูบ้รโิภคแต่ละคนมคีวามชอบไม่เหมอืนกนั และสิง่ทีส่�ำคญัทีจ่ะเป็นแรงช่วยกระตุน้ให้ผูบ้รโิภคตดัสนิใจซือ้

สินค้าคือ ผลิตภัณฑ์ยาดมสมุนไพรแผนโบราณ มีรูปแบบขวดและบรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม นอกจากนี้ยังต้องก�ำหนด

ราคาสินค้าให้เหมาะสมกับตัวผลิตภัณฑ์ ดังแสดงในตารางที่ 2

	 	 1.1 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป

	 	 การวเิคราะห์สภาพแวดล้อม [3] ทีเ่กีย่วข้องกบัธรุกจิผลติยาดมสมนุไพรแผนโบราณตราไซอิว๋ ในด้าน

ต่างๆ มีผลการศึกษาดังนี้

	 	 1)   สภาพแวดล้อมด้านกฎหมายและการเมือง พบว่าเป็นโอกาสในแง่ของรัฐบาลมีนโยบายการส่ง

เสริมการลงทุนประกอบธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) และการผลิตสินค้าประเภทหนึ่งต�ำบลหนึ่ง

ผลติภณัฑ์ (OTOP) เพือ่ต้องการกระตุน้เศรษฐกจิรากหญ้าให้มคีวามเข้มแขง็มากขึน้ เพือ่จะส่งผลให้ภาวะเศรษฐกจิ

โดยรวมของประเทศมีค่าสูงขึ้นด้วย ดังนั้นรัฐบาลจึงมีการสนับสนุนนโยบายดังกล่าวครบวงจร เพื่อให้โครงการนั้น

บรรลุถึงวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้ 

    	 	 2) สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกจิ พบว่าเป็นอปุสรรคเนือ่งจากต้นทนุวตัถดุบิในการผลติยาดมสมนุไพร

แผนโบราณตรา ไซอิ๋ว ปรับราคาสูงขึ้น ท�ำให้ผู้ผลิตต้องรับภาระในส่วนของต้นทุนมากขึ้นเช่นเดียวกัน จึงถือเป็น

อุปสรรคมากกว่าโอกาส

	 	 3) สภาพแวดล้อมด้านสงัคมและวฒันธรรม พบว่าเป็นโอกาสเนือ่งจากสภาพสงัคมปัจจบุนั การด�ำเนนิ

ชวีติในแต่ละวนัของคนได้เปลีย่นแปลงไป ส่งผลต่อการบรโิภคเปลีย่นแปลงตามไปด้วย แต่ประชาชนส่วนใหญ่นบัถอื

ศาสนาพุทธ และนิยมใช้สมุนไพรตามธรรมชาติ	 	
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      	 	 4) สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี พบว่าด้านการคมนาคมและเทคโนโลยี และการสื่อสารได้พัฒนา

ไปอย่างรวดเร็ว โดยเฉพาะด้านเทคโนโลยีมีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วและต่อเนื่อง ซึ่งสามารถเป็นส่วนหนึ่ง

ของการด�ำเนนิธรุกจิ ซึง่เทคโนโลยจีะสามารถช่วยบรหิารจดัการธรุกจิให้ได้รบัความสะดวกสบายมากขึน้ เช่น มโีปร

แกรมซอฟแวร์ในการท�ำบญัช ีและโปรแกรมกม็กีารพฒันารปูแบบเพือ่สร้างความสะดวกสบายเพิม่ขึน้เรือ่ยๆ ส่งผล

ให้การด�ำเนินงานเป็นไปอย่างรวดเร็วและถูกต้อง

	 	 5) สภาพแวดล้อมทางกายภาพ พบว่ายาดมสมุนไพรแผนโบราณ ส่วนใหญ่พึ่งพาการน�ำเข้าวัตถุดิบ

จากบริษัทน�ำเข้า  จึงส่งผลต่อสิ่งแวดล้อมในจังหวัดขอนแก่นน้อยมาก ธุรกิจยาดมสมุนไพรแผนโบราณ  เป็นแหล่ง

ผลิตเพื่อการกระจายสินค้าให้ไปถึงมือผู้บริโภค  หากจะมีผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อมก็เพียงด้านการขนส่งเท่านั้น

	 1.2 	ผลจากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน 

	 	 จากการวิเคราะห์แรงผลักดันทั้ง 5 ประการ พบว่าความรุนแรงของการแข่งขันทางธุรกิจผลิตยาดม

สมุนไพรแผนโบราณตรา ไซอิ๋ว ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น ยังมีระดับการแข่งขันจากคู่แข่งรายเดิมอยู่ในระดับสูง 

ส่วนระดับการแข่งขันจากคู่แข่งขันรายใหม่อยู่ในระดับปานกลาง เนื่องจาก ต้นทุนในการเข้ามาต้องใช้เงินลงทุนที่

ค่อนข้างสงู แต่ในอนาคตกม็แีนวโน้มทีจ่ะมธีรุกจิผลติยาดมสมนุไพรเปิดเพิม่ขึน้ เนือ่งจากเป็นธรุกจิทีม่ผีลก�ำไรเหมาะ

สมคุ้มค่าต่อการลงทุน ในขณะเดียวกันนี้ธุรกิจผลิตยาดมสมุนไพรที่จะเปิดใหม่ก็มีข้อจ�ำกัดที่จะเข้ามาด�ำเนินการ 

เนื่องจากเงินลงทุนเริ่มประกอบกิจการใช้เงินทุนสูง 

	 1.3	 ผลการวิเคราะห์ สภาพแวดล้อมภายใน ท�ำโดยการวิเคราะห์ SWOT พบว่า

         	 	 จุดแข็ง (Strengths)

                 	1) 	 มีความได้เปรียบทางการแข่งขัน เนื่องจากผู้ประกอบการธุรกิจยาดมสมุนไพรแผนโบราณ 	

มีสูตรเฉพาะ และเป็นสมุนไพรที่สามารถเก็บรักษาไว้ได้นาน

  	 	 2)  	ผู้ประกอบการมีเงินทุนสูงเพียงพอในการด�ำเนินกิจการโดยไม่ต้องกู้

    	 	 จุดอ่อน (Weaknesses)

  	 	 1) 	 ในระยะแรกกิจการมีการท�ำตลาดผลิตภัณฑ์เพียงชนิดเดียว คือ ยาดมสมุนไพรแผนโบราณ ผล

การด�ำเนินกิจการต้องพึ่งพายอดขายจากผลิตภัณฑ์เดียว ซึ่งอาจก่อให้เกิดความเสี่ยงต่อความอยู่รอดของกิจการ                         	

	 	 2)   ผลิตภัณฑ์และตราสินค้าของยาดมสมุนไพรแผนโบราณยังไม่เป็นที่รู้จักของผู้บริโภค จึงจ�ำเป็น

ต้องอาศัยการตลาดเข้ามาช่วยมาก โดยเฉพาะระยะแรกที่น�ำผลิตภัณฑ์วางตลาด

              	 3)  	 เจ้าของกิจการไม่เคยมีประสบการณ์ด้านการออกแบบ จึงท�ำให้ต้องใช้เวลาในการพัฒนา

ผลิตภัณฑ์และศึกษาสภาพของอุตสาหกรรม ซึ่งท�ำให้เสียเปรียบคู่แข่งขันที่ท�ำธุรกิจนี้มาก่อน

             	 โอกาส (Opportunities)

           		 1)  สภาพเศรษฐกิจที่ขยายตัวของจังหวัดขอนแก่นท�ำให้ประชากรในพื้นที่มีก�ำลังซื้อสูง

             	 2)   กระแสนิยมและพฤติกรรมผู้บริโภคที่ให้ความส�ำคัญกับพืชสมุนไพร ท�ำให้ได้รับความนิยมมาก

ขึ้น จึงส่งผลดีต่อการด�ำเนินธุรกิจของกิจการ

            	 3)  สามารถขยายธุรกิจออกไปในอ�ำเภอ และจังหวัดข้างเคียงได้

	 อุปสรรค (Threats)

  	 	 1)	 ยาดมสมุนไพรแผนโบราณเป็นผลิตภัณฑ์ที่สามารถผลิตได้ง่าย ไม่ต้องใช้เทคโนโลยีสูง และ

สามารถหาวัตถุดิบได้ไม่ยากจึงท�ำให้เกิดคู่แข่งขันได้ง่าย
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  	 	 2)	 วตัถดุบิหลกัทีใ่ช้ในการผลติยาดมสมนุไพรแผนโบราณ คอื ไพล ซึง่ปรมิาณการผลติและคณุภาพ

วัตถุดิบขึ้นอยู่กับลักษณะดิน สภาพภูมิอากาศ และปริมาณน�้ำฝน หากปัจจัยดังกล่าวมีความเหมาะสมจะท�ำให้

คณุภาพของวตัถดุบิหลกัในการผลติไม่ได้มาตรฐานหรอืเกดิการขาดแคลนวตัถดุบิในการผลติได้ ซึง่ส่งผลเสยีในการ

ผลิตยาดมสมุนไพรแผนโบราณของกิจการ

	 	 3)	 เนือ่งจากยาดมสมนุไพรแผนโบราณเป็นผลติภณัฑ์ใหม่ การยอมรบัและรูจ้กัของผูบ้รโิภคมน้ีอย

จงึต้องพยายามให้ความรู้ และความเข้าใจในตวัผลติภณัฑ์เพือ่ให้ผูบ้รโิภคยอมรบัในตวัผลติภณัฑ์และตราสนิค้า การ

ที่จะท�ำให้ผู้บริโภคยอมรับในตัวผลิตภัณฑ์และตราสินค้านั้นจะต้องอาศัยเวลาซึ่งจะต้องใช้เวลานาน

	 2. 	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ด้านเทคนิค 

	 	 ผลการวเิคราะห์พบว่า มคีวามเป็นไปได้ของการลงทนุธรุกจิผลติยาดมสมนุไพรแผนโบราณตรา ไซอิว๋ 

ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น เนื่องจากการผลิตยาดมสมุนไพรแผนโบราณไม่มีข้อขัดแย้งประการใดในการด�ำเนิน

งาน ซึง่ทางกจิการมกีารก�ำหนดด้านสถานทีใ่นการด�ำเนนิการผลติสนิค้า สามารถด�ำเนนิการได้โดยไม่ต้องใช้เงนิทนุ

เพิ่มเติม เนื่องจากด�ำเนินการผลิตที่บ้านพักอาศัย 1) ด้านเครื่องจักรอุปกรณ์มีดังนี้ เครื่องหั่นสมุนไพร เครื่องผสม

สมุนไพร เครือ่งบรรจุผลิตภัณฑ์ 2) วตัถดุิบที่ใช้ คอื ไพร ซึง่ทางผูผ้ลติได้ปลูกไว้เองเพื่อน�ำมาสกัดเป็นสว่นผสม และ

ส่วนผสมที่หายาก มีการสั่งซื้อจากบริษัทที่เป็นตัวแทนจ�ำหน่ายสมุนไพร	

	 3.	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ในด้านการบริหารจัดการ 

               	 ผลการวเิคราะห์พบว่า การจดัการด้านองค์กรรปูแบบธรุกจิเจ้าของคนเดยีว ลกัษณะธรุกจิเป็นประเภท

ของการผลิต การจัดการองค์กรเป็นขั้นตอนการจัดการก่อนด�ำเนินการจริงจะต้องควบคุมดูแลการศึกษาความเป็น

ไปได้และการด�ำเนินงานให้เสร็จภายในระยะเวลาที่ก�ำหนด เนื่องจากเป็นกิจกรรมที่ส�ำคัญที่สุด หากล่าช้าจะท�ำให้

ทุกอย่างไม่เป็นไปตามที่ก�ำหนดที่วางไว้ ในการด�ำเนินการเปิดกิจการจะเกี่ยวเนื่องกับการบริหารบุคลากรมากที่สุด 

เนือ่งจากเป็นงานการผลติการคดัคณุภาพของแรงงานต้องตรงกบัความต้องการ การด�ำเนนิการแบ่งออกเป็น 2 ส่วน

คือ 1) ฝ่ายบริหาร ประกอบไปด้วยผู้จัดการหรือเจ้าของกิจการ ท�ำหน้าที่ควบคุมการด�ำเนินงานทั้งหมดของกิจการ 

ท�ำบัญชี บันทึกการเบิกจ่ายเครื่องมือ และอุปกรณ์การท�ำงาน บันทึกผลผลิต รวมไปถึงบันทึกการจัดหาสมุนไพร 

2) ฝ่ายผลติ ท�ำหน้าทีด่�ำเนนิการผลติยาดมสมนุไพรแผนโบราณ ซึง่เป็นฝ่ายทีส่�ำคญัทีส่ดุของธรุกจิผลติยาดมสมนุไพร 

ตราไซอิ๋ว ทั้งนี้พนักงานรวมถึงเจ้าของกิจการจะต้องท�ำหน้าที่แทนกันได้ เมื่อมีพนักงานไม่เพียงพอ พนักงานหยุด 

หรือลาป่วย ธุรกิจผลิตยาดมสมุนไพรตราไซอิ๋ว นี้มีบุคลากรทั้งหมด 5 คน ค่าใช้จ่ายในด้านการจัดการเท่ากับ 

504,000 บาทต่อปี

	 4. 	 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ในด้านการเงิน 

	 	 ผลการวเิคราะห์พบว่า เงนิลงทนุของโครงการคอื 1,100,000 บาท เป็นของเจ้าของทัง้หมด ซึง่ค�ำนวณ

รายได้ของกิจการจากการประมาณการยอดขายของสินค้าตามที่ได้คาดการณ์ไว้ พบว่า โครงการสามารถคืนทุนได้

ในระยะเวลา 2 ปี 4 เดอืน มมีลูค่าปัจจบุนัสทุธ ิ12,127,364 บาท ซีง่มค่ีาเป็นบวก และมอีตัราผลตอบแทนจากการ

ลงทนุ 70.20% มผีลตอบแทนทีไ่ด้รบัสงูกว่าอตัราดอกเบีย้เงนิฝากร้อยละ 3 ท�ำให้โครงการมคีวามเป็นไปได้ทีจ่ะคนื

ทุนในระดับที่คาดหวัง ดังแสดงในตารางที่ 1
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ตารางที่ 1 	 	 มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ ได้มาจากประมาณการงบก�ำไรขาดทุน ปีที่ 1-10 ซึ่งในปีแรกคาด

การณ์ ยอดขายไว้จ�ำนวน 4,800 โหล ในปีที ่2-10 คาดการณ์ยอดขายเพิม่ขึน้จากปีก่อน 25% และ

ประมาณการรายได้ ต้นทนุสนิค้า และค่าใช้จ่ายเพิม่ขึน้ 5% ทกุปี เนือ่งจากท�ำการส่งเสรมิการขาย

อย่างต่อเนื่องและขยายช่องทางการจ�ำหน่ายออกไปยังจังหวัดต่างๆ ทั่วทุกภาค

	

รายการ กระแสเงินสดสุทธ ิ(บาท) อัตราคิดลด (ร้อยละ) มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (บาท)

ปีที่ 1 290,000 0.9091   263,639

ปีที่ 2 526,560 0.8264   435,149

ปีที่ 3 860,759 0.7513   646,688

ปีที่ 4 1,191,336 0.6830   813,682

ปีที่ 5 1,690,618 0.6209 1,049,705

ปีที่ 6 2,323,949 0.5645 1,311,869

ปีที่ 7 3,148,062 0.5132 1,615,585

ปีที่ 8 4,198,912 0.4665 1,958,792

ปีที่ 9 5,533,977 0.4241 2,346,960

ปีที่ 10 7,225,146 0.3855 2,785,294

รวมมูลค่าปัจจุบัน 13,227,364

หักเงินลงทุนเริ่มแรก  1,100,000

มูลค่าเงินสดรับมากกว่ามูลค่าปัจจุบันของเงินสดจ่ายลงทุน 12,127,364

ตารางที่ 2	 ประมาณการรายได้ โดยแบ่งออกเป็น 2 ขนาด คอื ขนาดบรรจุ 50 กรมั มต้ีนทนุการผลติขวดละ 15  

บาท และขนาดบรรจุ 25 กรมั มต้ีนทนุการผลติขวดละ 10 บาท และยาหม่องน�้ำไพลสกดั ยาหม่อง

น�้ำเมนทอล บรรจุขวดปริมาตร 5 มิลลิกรัม ต้นทุนการผลิตขวดละ 10  บาท

รายการสินค้า ปริมาณโหล/ปี
ราคาต้นทุน

(บาท/โหล)

รวม/ปี

(บาท/ปี)

ราคาขาย

(บาท/โหล)

รวม/ปี

(บาท/ปี)
ยาดมสมุนไพรแผนโบราณ 50 กรัม 1,200 180 216,000 360 432,000
ยาดมสมุนไพรแผนโบราณ 25 กรัม 1,200 120 144,000 300 360,000
ยาหม่องน�้ำไพรสกัด 1,200 120 144,000 300 360,000
ยาหม่องน�้ำเมนทอล 1,200 120 144,000 300 360,000

รวม 4,800 540 648,000    1,260 1,512,000

สรุปและข้อเสนอแนะ 

	 จากการศึกษาความเป็นไปได้ด้านการตลาด ด้านเทคนิค ด้านการจัดการ และด้านการเงิน ในด้านการ 

ตลาดพบว่า ในการด�ำเนินธุรกิจในปัจจุบันมีการแข่งขันสูง และแบรนด์ เนม ยังไม่เป็นที่รู้จัก สิ่งที่ท�ำให้ได้เปรียบ
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เหนือคู่แข่งขัน คือ ด้านช่องทางการจ�ำหน่าย ควรเพิ่มช่องทางการจ�ำหน่ายผ่านนักโภชนาการในชุมชนที่มีชื่อเสียง 

และเภสชักรประจ�ำร้านคอยให้ค�ำปรกึษาเกีย่วกบัวธิกีารใช้ทีเ่หมาะสม ท�ำให้ผูบ้รโิภคซือ้สนิค้าด้วยความมัน่ใจ ด้าน

การส่งเสรมิการตลาด เช่น วทิยทุ้องถิน่ การสร้างความแตกต่างทัง้ในด้านของตวัผลติภณัฑ์หรอืสนิค้า เช่น การสร้าง

ความแตกต่างด้านราคาควรมนีโยบายด้านราคาทีช่ดัเจน ความสวยงามของบรรจภุณัฑ์ และรปูแบบการจดัจ�ำหน่าย

ในสินค้าประเภทตัดสินใจได้ง่ายขึ้น ส�ำหรับด้านเทคนิค มีการน�ำเทคโนโลยีคอมพิวเตอร์ เช่น การบันทึกการสั่งซื้อ

ผลิตภัณฑ์ และออกใบเสนอราคา การคิดเงิน ท�ำให้เกิดความสะดวก รวดเร็ว ในการขาย ด้านการจัดการพบว่า 

โครงการจะด�ำเนินการในรูปแบบเจ้าของกิจการคนเดียว ซึ่งมีบุคลากร 5 คน ควรจัดให้มีการอบรม ให้ความรู้เกี่ยว

กบัสมนุไพรอย่างต่อเนือ่งโดยจะมกีารจ่ายเงนิเดอืนตอบแทนทีเ่หมาะสมและถกูต้องตามกฎหมายก�ำหนด ส่วนด้าน

การเงินพบว่า โครงการมีระยะเวลาคืนทุน (PB) 2 ปี 4 เดือน ซึ่งถือว่ามีระยะเวลาไม่นานนัก มีค่าเหมาะสมกับการ

ลงทุน ประกอบกับมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 12,127,364 มีค่าเป็นบวก และอัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) 

มค่ีา 70.20% มค่ีามากกว่าต้นทนุของเงนิทนุซึง่มค่ีา 10% แสดงให้เหน็ว่าโครงการมคีวามเป็นไปได้ทางการเงนิ เป็น

โครงการที่มีความคุ้มค่าและน่าลงทุน 

กิตติกรรมประกาศ

	 การศึกษานี้ส�ำเร็จลุล่วงได้ด้วยดีจากความกรุณาของ รองศาสตราจารย ์ ดร.วินิต ชินสุวรรณ อาจารย์ที่

ปรึกษา และขอขอบคุณคณะกรรมการสอบการศึกษาอิสระทุกท่านที่ได้สละเวลาอันมีค่า เพื่อให้ค�ำแนะน�ำและ

แนวทางที่ดีต่อการศึกษานี้ให้สมบูรณ์มากยิ่งขึ้น
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