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ในระดับต่ า ทางบวก และ 3) ผลการวิเคราะห์ถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ พบว่า ค่า R = 0.82 นั่นคือ     
ค่าสัมประสิทธิสหสัมพันธ์พหุคูณระหว่างชุดตัวแปรต้นทั้ง 18 ตัว กับตัวแปรตามความความส าเร็จของ
ธุรกิจ มีความสัมพันธ์กันในระดับมาก ส่วนสัมประสิทธิ์การท านายที่ปรับแก้ R²(Adjusted) = 0.65 
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อุบลราชธานี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 มีทั้งหมด 13 ตัวแปร เรียงล าดับขนาดอิทธิพล

จากมากไปน้อย ได้ดังนี้ความมั่นใจในตนเอง (β=0.37) กลยุทธ์ระดับองค์กร (β=0.32) ความอดทน 
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(β=– 0.07) ตามล าดับ 
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The objectives of this research were 1) to compare the business success of Small 
and Medium Enterprises (SMEs) by different entrepreneur demographics, 2) to study 
the relationship between personal factors, entrepreneur characteristics, business 
strategy factors, and the business success of SMEs and 3) to examine personal factors, 
entrepreneur demographics, and business strategies affecting the business success      
of SMEs. Samples were 418 SMEs entrepreneurs in Ubon Ratchathani province.       
The research instrument was questionnaire with a coefficient of reliability of 0.919. 
The statistics used in analysis were frequency, percentage, mean, standard deviation, 
t-test, One-way ANOVA (F-test), Correlation analysis, and Multiple Linear Regression 
Analysis. 

The results were as follows: 1) According to the t-test, there is a statistically 
significant difference between the business success of entrepreneurs in terms of 
gender at a 0.01 level. The ANOVA results showed that there is a statistically 
significant difference in business success in terms of age, position, job experience, 
duration of business, and income at a 0.01 level. 2) The Pearson correlation results 
showed that there are 7 factors associated with the business success of SMEs at the 
statistical level 0.01. Self-confidence, the demand for success, knowledge and 
introspection, and innovative thinking have moderate correlations with business 
success. Meanwhile, risk acceptance, tolerance, and investment have low correlations 
with business success. 3) Multiple linear regression results revealed that multiple       
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R = 0.82, meaning that the correlation coefficient between 18 predictors strongly 
correlate with business success. The coefficient of explanation of the multiple 
regression models is R2 = 0.65, illustrating that the predictors can explain business 
success at 65.80% accuracy. There are 18 variables affecting the business success of 
SMEs in Ubon Ratchathani province at a statistical significance level of 0.01, including 

self-confidence (β=0.37), corporate strategy (β=0.32), endurance (β= -0.30), average 

monthly income (β=- 0.18),  age (β=- 0.18), operating time (β=- 0.16), innovative thinking 

(β=0.15), gender (β=0.15), business strategy (β=0.14), the demand for success 

(β=0.13), business size (β=0.12), and position (β= - 0.07) respectively. 
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3.1    การจัดสรรขนาดตัวอย่างในแต่ละช้ันภูมิของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMES)  
  ของจังหวัดอุบลราชธานี 73 
3.2   เกณฑ์การให้คะแนนระดับความสําคัญ 75 
3.3   ระดับความสําคัญในช่วงของค่าเฉล่ีย 76 
3.4   ค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) 77 
4.1   ลักษณะส่วนบุคคลของผู้ประกอบการท่ีตอบแบบสอบถาม 83 
4.2 ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 86 
4.3 ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
     ด้านความต้องการความสําเร็จ 87 
4.4 ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
    ด้านการยอมรับความเสี่ยง     88 
4.5  ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
     ด้านความมั่นใจในตนเอง 89 
4.6 ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
     ด้านความรู้ความสามารถ ความใฝ่รู ้ 90 
4.7 ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
     ด้านความอดทน   91 
4.8  ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
    ด้านเงินลงทุน   91 
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4.9 ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
     ด้านความคิดเชิงนวัตกรรม 92 
4.10 ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านกลยุทธ์ธุรกิจ 93 
4.11  ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านกลยุทธ์ธุรกิจ ด้านการกําหนด 
  กลยุทธ์ระดับองค์กร   94 
4.12 ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านกลยุทธ์ธุรกิจ ด้านการกําหนด 
  กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 95 
4.13 ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านกลยุทธ์ธุรกิจ ด้านการกําหนด 
  กลยุทธ์ระดับหน้าที่ 96 
4.14 ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านความสําเร็จของธุรกิจ 97 
4.15 ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านความสําเร็จของธุรกิจ ด้านกําไร 97 
4.16 ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านความสําเร็จของธุรกิจด้านยอดขาย 98 
4.17 ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านความสําเร็จของธุรกิจด้านจํานวนลูกค้า 99 
4.18 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจโดยจําแนกตามเพศ 100 
4.19 ผลการเปรียบเทียบคา่เฉล่ียความสําเร็จธุรกิจระหว่างเพศของผู้ประกอบการ  
 โดยใช้ t-test 100 
4.20 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจโดยจําแนกตามอายุ 101 
4.21   ผลการทดสอบความเท่าเทียมกันของความแปรปรวนความสําเร็จของธุรกิจ 
 ระหว่างอายุของผู้ประกอบการ 102 
4.22   ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจระหว่างอายุของผู้ประกอบการ 
 โดยใช้  t-test 102 
4.23   ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจรายคู่ระหว่างอายุของผู้ประกอบการ         
  โดยใช้วิธีทดสอบ Dunnett’s T3 103 
4.24   ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจโดยจําแนกตามระดับการศึกษา 104 
4.25   ผลการทดสอบความเท่าเทียมกันของความแปรปรวนความสําเร็จของธุรกิจ 

ระหว่างระดับการศึกษาของผู้ประกอบการ 104 
4.26   ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจระหว่างระดับการศึกษาของ 
 ผู้ประกอบการ โดยใช้  F-test 105 
4.27   ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจโดยจําแนกตามตําแหน่ง 105 
4.28   ผลการทดสอบความเท่าเทียมกันของความแปรปรวนความสําเร็จของธุรกิจ 
 ระหว่างตําแหน่งของผู้ประกอบการ 106 
4.29   ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจระหว่างตําแหน่งของผู้ประกอบการ  
 โดยใช้  F-test 106 
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4.30   ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจรายคู่ระหว่างตําแหน่งของ 
 ผู้ประกอบการ โดยใช้วิธีทดสอบ Dunnett’s T3 107 
4.31   ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจโดยจําแนกตามประสบการณ์ 
 ในการทํางาน 108 
4.32   ผลการทดสอบความเท่าเทียมกันของความแปรปรวนความสําเร็จของธุรกิจ 
 ระหว่างประสบการณ์ในการทํางานของผู้ประกอบการ 108 
4.33   ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความสําเร็จของธุรกิจโดยจําแนกตามประสบการณ์ 
 ในการทํางาน 109 
4.34   ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจรายคู่ระหว่างประสบการณ์ 
 ในการทํางานของผู้ประกอบการ โดยใช้วิธีทดสอบ Dunnett’s T3 109 
4.35   ผลการวิเคราะหเ์ปรียบเทียบค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจโดยจําแนกตามขนาด 
 ของกิจการ 110 
4.36   ผลการทดสอบความเท่าเทียมกันของความแปรปรวนความสําเร็จของธุรกิจ 
 ระหว่างขนาดของกิจการของผู้ประกอบการ 111 
4.37   ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจโดยจําแนกตามขนาด 
 ของกิจการ 111 
4.38   ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจโดยจําแนกตามระยะเวลา 
 ในการดําเนินธุรกิจ 112 
4.39   ผลการทดสอบความเท่าเทียมกันของความแปรปรวนความสําเร็จของธุรกิจระหว่าง

ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจของผู้ประกอบการ 112 
4.40   ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความสาํเร็จของธุรกิจโดยจําแนกตามระยะเวลา 
 ในการดําเนินธุรกิจ 113 
4.41   ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจรายคู่ระหว่างระยะเวลา 
 ในการดําเนินธุรกิจของผู้ประกอบการ โดยใช้วิธีทดสอบ Dunnett’s T3 113 
4.42   ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความสาํเร็จของธุรกิจโดยจําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
  ของกิจการ 114 
4.43   ผลการทดสอบความเท่าเทียมกันของความแปรปรวนความสําเร็จของธุรกิจ 
 ระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการของผู้ประกอบการ 115 
4.44   ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความสาํเร็จของธุรกิจโดยจําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 ของกิจการ 115 
4.45   ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจรายคู่ระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 ของกิจการของผู้ประกอบการ โดยใช้วิธีทดสอบ Dunnett’s T3 116 
 



ฎ 
 

สารบญัตาราง (ต่อ) 
 

ตารางที ่  หน้า 
 

4.46   ผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับตัวแปรความสําเร็จของ 
  ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMES) ทีต้ั่งอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี 118 
4.47   ผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรคุณลักษณะของผู้ประกอบการกับ 
 ตัวแปรความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMES) ที่ต้ังอยู่ในเขต 
 จังหวัดอุบลราชธานี 120 
4.48   ผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรกลยุทธ์ธุรกิจกับตัวแปร ความสําเร็จ 
 ของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMES) ที่ต้ังอยู่ในเขตจงัหวัดอุบลราชธานี 123 
4.49   ผลการวิเคราะห์ Analysis of Variance 124 
4.50   ผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Linear Regression Analysis)  
  ระหว่างตัวแปรต้น 18 ตัวแปรกับตัวแปรตาม (Y) ความสําเร็จของธุรกิจ 125 
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ภาพท่ี  หน้า 
 

1.1 จํานวนกิจการธุรกิจในประเทศไทย ปี พ.ศ. 2557 และปี พ.ศ. 2558 1 
1.2   จํานวนผู้ประกอบการธุรกิจในประเทศไทย ปี พ.ศ. 2557 และ ปี พ.ศ. 2558 2 
1.3   ผลิตภัณฑ์มวลรวมภายในประเทศของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม: มูลค่าและ 
 อัตราการขยายตัวของ GDP SMEs รายไตรมาสของปี พ.ศ. 2557 ถึง ไตรมาสแรก   
 ของปี พ.ศ. 2559 4 
1.4   การจัดต้ังและยกเลิกกิจการในระดับประเทศในเดือนมีนาคม 2559 5 
1.5   กรอบแนวคิดการวิจัย 9 
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โดยเกิดจากผลต่างระหว่างรายได้ของธุรกิจและต้นทุนในการดําเนินงาน (Berger-Walliser et al., 
2011) ซึ่งทั้ง 3 ปัจจัยน้ีนับว่าเป็นปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กันของการประกอบธุรกิจ และมีความสําคัญ
ต่อความสําเร็จของธุรกิจ ตลอดจนเป็นปัจจัยสําคัญที่สุดในการทําให้กิจการหรือธุรกิจอยู่รอดได้ 
(Chittithaworn et al., 2011; Nikolaeva and Pletnev, 2016) 

ความอยู่รอดของธุรกิจ ถือว่าเป็นสิ่งสําคัญของการประกอบธุรกิจ ดังน้ันการทําให้กิจการหรือ
ธุรกิจอยู่รอดได้น้ัน จึงต้องประกอบด้วยปัจจัยหลายๆ อย่าง ได้แก่ 2 ปัจจัยที่สําคัญ ที่ผู้ประกอบธุรกิจ
ต้องให้ความสําคัญ น่ันคือ 1) หลักกลยุทธ์ทางธุรกิจ  และ 2) คุณลักษณะของผู้ประกอบการ เพราะ 
กลยุทธ์ในการทําธุรกิจ  มีเป้าหมายคือ “ทําให้ธุรกิจมีความสําเร็จ” ซึ่งหมายความว่า ธุรกิจสามารถ
แย่งส่วนแบ่งตลาดจากคู่แข่งในท้องตลาดได้ การจะวางกลยุทธ์ทางธุรกิจได้น้ัน ก็ต่อเมื่อผู้บริหารรู้ว่า
ปัจจุบันธุรกิจของตนเองอยู่ ณ จุดใด และในอนาคตต้องการให้ไปสู่จุดใด จากน้ันจึงหาวิธีการเพ่ือทําให้
ไปให้ถึงเป้าหมายในอนาคตตามที่วางไว้ (พิบูลย์ ทีปะปาล, 2551)  ดังน้ัน ผู้บริหารจึงจําเป็นอย่างย่ิงที่
ต้องทราบถึงคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ดี เพ่ือที่จะสามารถประกอบธุรกิจให้ประสบความสําเร็จ 
ตลอดจนสามารถนําพากิจการหรือธุรกิจให้มีความอยู่รอดต่อไปได้  โดย Freser et al. (2000) ได้
กล่าวว่า ลักษณะของผู้ประกอบการที่ดีที่ประสบความสําเร็จ ประกอบด้วย 7 ลักษณะที่สําคัญ ได้แก่        
1) ความต้องการความสําเร็จ 2) การยอมรับความเสี่ยง 3) ความมั่นใจในตนเอง 4) ความรู้ความสามารถ 
ความใฝ่รู้ 5) ความอดทน 6) เงินลงทุน และ 7) ความคิดเชิงนวัตกรรม ซึ่งในการประกอบธุรกิจน้ัน 
ปัจจัยสําคัญที่สุดที่ทําให้ประสบความสําเร็จทางธุรกิจได้ คือ ตัวผู้ประกอบการเพราะผู้ประกอบการ
เป็นผู้กําหนดทิศทาง วิสัยทัศน์ นโยบาย และกลยุทธ์ต่าง ๆ ให้เหมาะสมกับธุรกิจที่ตนดําเนินอยู่ เพ่ือ
ผลักดันธุรกิจให้เกิดการพัฒนาได้อย่างมีประสิทธิภาพ ทําให้ธุรกิจสามารถผลิตสินค้าหรือบริการได้ตรง
ตามความต้องการของผู้บริโภค และสามารถนําพาธุรกิจให้ไปสู่ความสําเร็จทางธุรกิจอย่างย่ังยืนได้ 

ในช่วงปี พ.ศ. 2540 ประเทศไทยเข้าสู่สภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าอย่างหนัก จากภาวะวิกฤตต้มยํากุ้ง 
ซึ่งเกิดวิกฤตการณ์ทางการเงิน การคลัง และ เศรษฐกิจส่วนรวม ส่งผลกระทบต่อเศรษฐกิจของ
ประเทศ และชีวิตความเป็นอยู่ของประชาชนทุกกลุ่มอย่างรุนแรง ธนาคารแห่งประเทศไทยสั่งควบรวม
กิจการบริษัทเงินทุน 16 แห่งอย่างเป็นทางการในเดือนมิถุนายน ปี 2540 ในที่สุด รัฐบาลไทยต้องเข้า
โครงการความช่วยเหลือจากกองทุน การเงินระหว่างประเทศ International Monetary Fund (IMF) 
(Paul, 2018: website) ทําให้ส่งผลกระทบ (SMEs) ทั้งภาคการผลิต ภาคการค้า ภาคการบริการ 
และภาคธุรกิจเกษตร ทําให้ในช่วงเวลาน้ันมีธุรกิจหลายแห่งต้องขาดทุนและล้มละลาย ภาครัฐได้
พยายามออกนโยบาย กฎหมายและมาตรการต่าง ๆ มาเพ่ือช่วยเหลือผู้ประกอบการหลายรูปแบบ    
ไม่ว่าจะเป็นการปรับโครงสร้างหน้ี การเพ่ิมรายจ่ายของรัฐบาล การลดอัตราภาษีอากร การเข้ารับ
ความช่วยเหลือจากกองทุนการเงินระหว่างประเทศ (IMF) รวมท้ังการปรับโครงสร้างอุตสาหกรรม 
(มานพ ชิวธนาสุนทร, 2542) ทําให้กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม ตระหนักถึงบทบาทสําคัญของ SMEs ต่อ
ระบบเศรษฐกิจของประเทศไทยมากขึ้น จึงได้เสนอโครงการจัดต้ังสถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมต่อรัฐบาล เพ่ือเป็นเคร่ืองมือในการฟื้นฟูเศรษฐกิจของชาติ โดยมุ่งเป้าหมาย ระยะสั้น 
คือ การช่วยกอบกู้และส่งเสริมศักยภาพ SMEs ซึ่งเป็นฐานหรือรากหญ้าของระบบเศรษฐกิจไทย กับมี
เป้าหมาย ระยะยาว คือ การสร้างผู้ประกอบการ SMEs รายใหม่ที่เข้มแข็ง และเพ่ิมความสามารถใน
การแข่งขันของวิสาหกิจที่ประกอบการอยู่แล้ว เพ่ือให้เศรษฐกิจฟ้ืนตัวอย่างย่ังยืน (สํานักงานส่งเสริม
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วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2559ก: เว็บไซต์) จึงทําให้ต้ังแต่น้ันมาโครงสร้างทางเศรษฐกิจของ
ประเทศไทยได้มีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างมาก โดยเป็นการเปลี่ยนแปลงโครงสร้างจากสาขาการเกษตร
ไปสู่สาขาอุตสาหกรรมและบริการมากข้ึน จากการเปลี่ยนแปลงดังกล่าว ส่งผลให้เกิดธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อม (SMEs) เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ือง (ประหยัด แซ่หลิม, 2547)   

ปัจจุบันธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) นับว่าเป็นโครงสร้างพ้ืนฐานที่สําคัญในระบบ
เศรษฐกิจของประเทศ และกลายเป็นกลไกหลัก ในการเสริมสร้างและฟ้ืนฟูความก้าวหน้าทาง
เศรษฐกิจ สร้างรายได้ให้แก่ประเทศ เป็นแหล่งจ้างงานที่สําคัญ อีกทั้งยังเป็นกลไกในการแก้ไขปัญหา
ความยากจนของประเทศอีกด้วย (สํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2559ข: เว็บไซต์) 
ซึ่งในปัจจุบันประเทศไทยได้มีธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ร้อยละ 99.7 ของธุรกิจทั้งหมด 
(สํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2559ก: เว็บไซต์) ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
(Small and Medium Enterprise: SMEs) คือ กิจการที่มีเงินลงทุนหรือมูลค่าของสินทรัพย์ถาวร   
ไม่เกิน 200 ล้านบาทต่อกิจการ ซึ่งในปี พ.ศ. 2558 ประเทศไทยมีจํานวนธุรกิจ SMEs ถึง 2,765,966 ราย  
ส่งผลทําให้เกิดการจ้างงานคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 80.4 ของการจ้างงานรวมทั้งหมดของประเทศ  
(สํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2559ก: เว็บไซต์) นอกจากน้ี SMEs ยังมีบทบาท   
ที่สําคัญต่อการพัฒนาประเทศ ซึ่งจะเห็นได้จากมูลค่าผลิตภัณฑ์มวลรวมภายในประเทศของ SMEs 
หรือ GDP SMEs ในไตรมาสแรก ของปี 2559 ขยายตัวร้อยละ 5.1 สามารถสร้างมูลค่าผลิตภัณฑ์   
มวลรวมได้ 1.49 ล้านล้านบาท และเมื่อเทียบกับไตรมาสแรกของปี 2558 ที่มีสัดส่วน GDP SMEs อยู่ที่
ร้อยละ 41.1 พบว่า ในไตรมาสแรกของปี 2559 มีสัดส่วน GDP SMEs เพ่ิมขึ้นเป็นร้อยละ 42.3 
(สํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2559ก: เว็บไซต์) ดังภาพที่ 1.3 
 

 
 

ภาพท่ี  1.3  ผลิตภัณฑ์มวลรวมภายในประเทศของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม: มูลค่าและ
อัตราการขยายตัวของ GDP SMEs รายไตรมาสของปี พ.ศ. 2557 ถึง ไตรมาสแรก  
ของปี พ.ศ. 2559 

   ที่มา: สํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (2559ก: เว็บไซต์) 
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 ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในปัจจุบันมีการกระจายไปทั่วทุกภูมิภาคของประเทศ 
เป็นทั้งผู้ซื้อผลผลิตและผู้ผลิตสินค้าและบริการสนองความต้องการของผู้บริโภค ทั้งในท้องถิ่นและนอกเขต 
นับว่าเป็นกลไกสําคัญย่ิงในการกระจายรายได้และความเจริญไปสู่ภูมิภาค ซึ่งธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม (SMEs) ส่วนใหญ่เกิดจากความถนัดหรือความชํานาญเฉพาะด้านของผู้ประกอบการ ต้ังแต่
เริ่มก่อต้ังและดําเนินต่อไปจนกว่าจะเริ่มเข้าที่เข้าทาง โดยการดําเนินงานของผู้ประกอบการท่ีขาด
ความรู้ และความชํานาญในด้านกลยุทธ์ธุรกิจเช่นน้ี จึงส่งผลให้ในการดําเนินกิจการยังประสบกับ
ปัญหาและอุปสรรคนานัปการ ทําให้มีผู้ประกอบการจํานวนไม่น้อยต้องพบอุปสรรคบางส่วนที่         
ไม่สามารถแก้ไขได้ หรือไม่สามารถขอกู้เงินจากสถาบันการเงินเพ่ือมาสนับสนุนธุรกิจต่อได้ และในที่สุด
ทําให้ต้องล้มเลิกกิจการลงเพราะไม่สามารถแบกรับภาระต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นจากผลกระทบเหล่าน้ันได้ 
ต่อเน่ือง (ประหยัด แซ่หลิม, 2547) ซึ่งจะเห็นได้จากข้อมูลการจัดต้ังและยกเลิกกิจการในระดับประเทศใน
เดือนมีนาคม 2559 พบว่ามีกิจการที่จัดต้ังใหม่ จํานวน 6,176 ราย เมื่อเทียบกับเดือนมีนาคม 2558 
ดังแสดงในภาพที่ 1.4 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพท่ี 1.4  การจัดต้ังและยกเลิกกิจการในระดับประเทศ ในเดือนมีนาคม 2559 
 
 

ภาพท่ี 1.4  การจัดต้ังและยกเลิกกิจการในระดับประเทศในเดือนมีนาคม 2559 
 ที่มา: สํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (2559ก: เว็บไซต์) 

 
ดังน้ันผู้ประกอบธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในยุคต่อไป ต้องพึงตระหนัก โดย

จําเป็นต้องและรู้เข้าใจอย่างกระจ่างแจ้ง ซึ่งต้องศึกษา ใน 2 เรื่อง ที่สําคัญ คือ 1) กลยุทธ์ธุรกิจ และ 
2) คุณลักษณะของผู้ประกอบการ ที่มีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจก่อนจัดต้ังธุรกิจ เพ่ือป้องกันการเกิด
ปัญหาระหว่างการดําเนินธุรกิจน้ัน ๆ  

ในช่วง 5 ปีที่ผ่านมา การประกอบธุรกิจของ SMEs ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ มีความ
ยากลําบากในการทําธุรกิจมากขึ้นเป็นลําดับ ซึ่งจากเดิมที่ต้องแข่งขันกับธุรกิจขนาดใหญ่ในพ้ืนที่แล้ว 
ปัจจุบันยังต้องแข่งขันกับธุรกิจขนาดใหญ่จากส่วนกลางที่ขยายกิจการมาลงทุนในภูมิภาคมากข้ึน 
ธุรกิจ SMEs ในภาคอีสาน จึงมีความเสียเปรียบในการแข่งขันหลายด้าน โดยเฉพาะด้านต้นทุน
ดําเนินการที่สูงกว่า ด้วยเหตุน้ีจึงส่งผลให้ ธุรกิจ SMEs ในภาคอีสาน มีแนวโน้มที่จะเลิกกิจการเพ่ิม
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มากขึ้น โดยในปี 2555 มี SMEs ที่จดทะเบียนเลิกกิจการจํานวน 916 ราย และในปี 2556 มีจํานวน
เพ่ิมขึ้นเป็น 1,023 ราย (สํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2559ข: เว็บไซต์)  

ในปัจจุบันจังหวัดอุบลราชธานี เป็นจังหวัดที่ ต้ังอยู่ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง         
ของประเทศไทย ซึ ่ง เป็นจังหวัดที ่มีขนาดใหญ่เป็นอันดับ 3 ของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ      
(ราชกิจจานุเบกษา, 2559: เว็บไซต์) โดยมีจํานวนประชากรอาศัยอยู่ในจังหวัดอุบลราชธานี จํานวน 
1,844,669 คน (กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2559: เว็บไซต์) โดยจังหวัดอุบลราชธานี      
มีระบบขนส่งสาธารณะที่สะดวกทุกทาง ได้แก่ 1) ระบบขนส่งทางบก ประกอบด้วย ทางรถไฟ และ
ทางขนส่งรถโดยสารสาธารณะ 2) ระบบขนส่งทางอากาศ และ 3) ระบบขนส่งทางนํ้าโดยผ่านทาง
แม่นํ้าโขง ซึ่งด้วยลักษณะภูมิประเทศของจังหวัดอุบลราชธานีที่มีอาณาเขตทางทิศตะวันออกของ
จังหวัดติดกับสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว จึงนับว่าเป็นประตูสู่การค้าระหว่างอาเซียน
ด้วยกัน ตลอดจนยังเป็นเส้นทางไปสู่การค้ากับประเทศจีนได้อีกด้วย โดยปัจจุบันจังหวัดอุบลราชธานีมี
เส้นทางการนําเข้า-ส่งออก สินค้าไปสู่สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว เวียดนาม และจีน 
จํานวนหลายเส้นทาง ด้วยเหตุน้ีจึงเป็นเหตุผลที่สําคัญอย่างย่ิงที่ส่งผลทําให้เกิดการต้ังกิจการใหม่ๆ 
เพ่ิมขึ้นในจังหวัด ทําให้จังหวัดอุบลราชธานีมีเศรษฐกิจขยายตัวเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ือง ซึ่งเห็นได้จาก
ข้อมูล GDP สถิติผลิตภัณฑ์มวลรวมของจังหวัด ในปี พ.ศ. 2558 (สํานักงานคลังจังหวัดอุบลราชธานี, 
2559: เว็บไซต์) มีรายได้มวลรวมของผลิตภัณฑ์ เท่ากับ 176,013 ล้านบาท เพ่ิมขึ้น 3,465 ล้านบาท 
จากปีที่ผ่านมา และมีอัตราการเจริญเติบโตของผลิตภัณฑ์มวลรวมของจังหวัด มีการขยายตัวเพ่ิมขึ้น
ร้อยละ 4.0 ซึ่งต่อเน่ืองจากที่ขยายตัวร้อยละ 1.5 จากปีที่ผ่านมา ทั้งน้ีธุรกิจส่วนใหญ่ร้อยละ 99.87 
ของจังหวัด เป็นธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) โดยในปี พ.ศ. 2558 พบว่า มีธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม (SMEs) ของจังหวัดอุบลราชธานี ที่มีการจดทะเบียนการค้าธุรกิจทั้งหมด จํานวน 
55,742 กิจการ ซึ่งจากข้อมูลสถิติประเทศพบว่าจํานวนผู้ประกอบการธุรกิจ SMEs ของจังหวัด        
มีจํานวนมากเป็นอันดับ 3 ของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ และถึงแม้ว่าจะมีธุรกิจเพ่ิมจํานวนขึ้นเรื่อย ๆ 
แต่ในขณะเดียวกันจังหวัดอุบลราชธานีก็ประสบกับปัญหาการล้มเลิกกิจการของ SMEs มีจํานวน
เพ่ิมขึ้นเรื่อย ๆ เช่นเดียวกัน (สํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2559ข: เว็บไซต์) 

ด้วยเหตุผลดังกล่าวน้ี ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาถึงอิทธิพลกลยุทธ์ธุรกิจและคุณลักษณะ
ของผู้ประกอบการที่มีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัด
อุบลราชธานี เพ่ือผลการศึกษานี้จะนํามาเป็นแนวทางช่วยผู้ประกอบการท่ีประกอบธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อม (SMEs) ของจังหวัดอุบลราชธานี สามารถมีความรู้และเข้าใจ ในเรื่อง 1) กลยุทธ์ธุรกิจ  
และ 2) คุณลักษณะของผู้ประกอบการ ที่มีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ ซึ่งผู้ประกอบการสามารถที่จะ
นําความรู้จากการวิจัยน้ีไปใช้แก้ไขปัญหาที่กําลังเกิดขึ้นในธุรกิจได้ และยังเป็นแนวทางให้กับผู้ที่
ต้องการประกอบกิจการ ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมรายใหม่ ให้มีความเข้าใจ ในเรื่องอิทธิพลกล
ยุทธ์ธุรกิจและคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่มีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ ทั้งในการทําธุรกิจเพ่ือให้
ผู้ประกอบการจะได้นําไปเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ทางธุรกิจก่อนการดําเนินธุรกิจ โดยเมื่อ
ผู้ประกอบการดําเนินธุรกิจแล้ว ธุรกิจจะสามารถดําเนินไปได้อย่างราบร่ืนและทําให้ธุรกิจประสบ
ความสําเร็จ 
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1.2  วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1.2.1  เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมตามปัจจัย       
ส่วนบุคคลของผู้ประกอบการที่แตกต่างกัน  
 1.2.2  เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
ปัจจัยกลยุทธ์ธุรกิจ กับปัจจัยความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของผู้ประกอบการ 
 1.2.3  เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยคุณลักษณะของผู้ประกอบการ และปัจจัยกลยุทธ์ธุรกิจ
ที่ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของผู้ประกอบการ  
 
1.3  สมมติฐานการวิจัย 

1.3.1  ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมีผลให้ความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
(SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานีแตกต่างกัน  

1.3.2  ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยคุณลักษณะของผู้ประกอบการ ปัจจัยกลยุทธ์ธุรกิจมีความสัมพันธ์
กับความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของผู้ประกอบการ  

1.3.3  ปัจจัยปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยคุณลักษณะของผู้ประกอบการ  ปัจจัยกลยุทธ์ธุรกิจส่งผล
ต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของผู้ประกอบการ 
 
1.4  ขอบเขตการวิจัย 

1.4.1  ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
   การศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยได้ศึกษาเฉพาะธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่    

ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี ดังน้ันผู้วิจัยได้สรุปขอบเขตการวิจัย ดังน้ี 
   1.4.1.1  ประชากร คือ ผู้ประกอบการของสถานประกอบการที่ได้รับการจดทะเบียน
การค้าธุรกิจ ของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ทุกประเภท จํานวน 55,742 กิจการ ในเขต
จังหวัดอุบลราชธานี  
   1.4.1.2  กลุ่มตัวอย่าง คํานวณจาก ผู้ประกอบการของสถานประกอบการที่ได้รับการ    
จดทะเบียนการค้าธุรกิจ ของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ทุกประเภทในเขตจังหวัด
อุบลราชธานี จํานวน 55,742 กิจการ โดยคํานวณกลุ่มตัวอย่าง จากสูตรคํานวณของ Taro Yamane 
(1977; อ้างอิงจาก กัลยา วานิชย์บัญชา, 2554) ซึ่งได้จํานวนกลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 418 ตัวอย่าง 
 1.4.2  ขอบเขตด้านพื้นที่  
  ในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ีได้ทําการศึกษาและเก็บรวบรวมข้อมูลของผู้ประกอบการของ
สถานประกอบการที่ได้รับการจดทะเบียนการค้าธุรกิจ ของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) 
ทุกประเภทในเขตจังหวัดอุบลราชธานี   
 1.4.3  ขอบเขตด้านเนื้อหา 

ขอบเขตด้านเน้ือหาของการวิจัยครั้งน้ี ได้ทําการศึกษาอิทธิพลกลยุทธ์ธุรกิจและ
คุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม โดยได้เก็บ
รวบรวมข้อมูลของผู้ประกอบการของสถานประกอบการที่ได้รับการจดทะเบียนการค้าธุรกิจของธุรกิจ
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ขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ทุกประเภท จํานวน 55,742 กิจการ ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี  
ซึ่งเกี่ยวข้องกับตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม ดังต่อน้ี 

1.4.3.1  ตัวแปรอิสระ  
1)  ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา ตําแหน่ง ประสบการณ์

ในการทํางาน ขนาดกิจการ ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจจนถึงปัจจุบัน และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของ
กิจการ 

2)  ปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ ได้แก่ ความต้องการความสําเร็จ 
การยอมรับความเสี่ยง ความมั่นใจในตนเอง ความรู้ความสามารถหรือความใฝ่รู้ ความอดทน เงินลงทุน 
และความคิดเชิงนวัตกรรม 

3)  ปัจจัยด้านกลยุทธ์ธุรกิจ ได้แก่ การกําหนดกลยุทธ์ระดับองค์กร การกําหนด
กลยุทธ์ระดับธุรกิจ การกําหนดกลยุทธ์ระดับหน้าที่ 

1.4.3.2  ตัวแปรตาม 
1)  ความสําเร็จของธุรกิจ คือ จํานวนลูกค้า ยอดขาย และกําไร 
 

1.5  กรอบแนวคิดการวิจัย 
 การศึกษาเกี่ยวกับอิทธิพลกลยุทธ์ธุรกิจและคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ส่งผลต่อความสําเร็จ
ของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ผู้วิจัยได้กําหนดกรอบแนวคิดในการศึกษาค้นคว้า  ดังน้ี 
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         ตัวแปรอิสระ                            ตัวแปรตาม  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพท่ี 1.5  กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

 กรอบแนวคิดการวิจัยเรื่องความสําเร็จของธุรกิจ ผู้วิจัยพัฒนาแนวคิดมาจาก อาทิชา แซ่หลี้ 
(2557); วันวิสาข์ โชคพรหมอนันต์ (2557); พิมพ์วิภา เกตุเทียน (2556); ประหยัด แซ่หลิม (2547) 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
 

1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. ตําแหน่ง 
5. ประสบการณ์ในการทํางาน 
6. ขนาดของกิจการ 
7. ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจจนถึงปัจจุบัน
8. รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการ 

ปัจจัยด้านคุณลักษณะของผูป้ระกอบการ 
 

1. ความต้องการความสําเร็จ 
2. การยอมรับความเสี่ยง 
3. ความมั่นใจในตนเอง 
4. ความรู้ความสามารถ ความใฝ่รู้ 
5. ความอดทน 
6. เงินลงทุน 
7. ความคิดเชิงนวัตกรรม 

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ธรุกิจของผู้ประกอบการ 
 

1. กลยุทธ์ระดับองค์กร 
2. กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
3. กลยุทธ์ระดับหน้าที่ 

 
 

ความสาํเร็จของธุรกิจ 
 - จํานวนลูกค้า 

    - ยอดขาย 
    - กําไร 
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1.6  ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1.6.1  จากงานวิจัยในคร้ังน้ีสามารถเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาด

ย่อม (SMEs) ของจังหวัดอุบลราชธานีในเรื่อง อิทธิพลกลยุทธ์ธุรกิจและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
ที่มีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ ซึ่งผู้ประกอบการสามารถที่จะนําความรู้จากการวิจัยน้ีไปใช้แก้ไข
ปัญหาที่กําลังเกิดขึ้นในธุรกิจได้ 
 1.6.2  จากงานวิจัยในครั้งน้ีสามารถเป็นแนวทางให้กับผู้ที่ต้องการประกอบกิจการธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม (SMEs) รายใหม่ ให้มีความเข้าใจในเรื่อง อิทธิพลกลยุทธ์ธุรกิจและคุณลักษณะ
ของผู้ประกอบการ ที่มีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจก่อนจัดต้ังธุรกิจได้ ทั้งน้ีเพ่ือที่จะสามารถนําไปเป็น
แนวทางในการวางแผนดําเนินธุรกิจเพ่ือให้เป็นไปได้อย่างราบรื่น ทั้งน้ีก็เพ่ือลดปัญหาการเลิกกิจการลงได้  
 
1.7  คํานิยามศัพท์เฉพาะ 

1.7.1  ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (Small and Medium Enterprise: SMEs) หมายถึง 
ธุรกิจหรือกิจการที่มีมูลค่าเงินทุนหรือทรัพย์สินถาวรในกิจการไม่เกิน 200 ล้านบาท หรือมีการจ้างงาน
ในกิจการไม่เกิน 200 คน ซึ่งสามารถแบ่งเป็นกลุ่มธุรกิจตามประเภทของธุรกิจได้ 3 ประเภท ซึ่งมี
รายละเอียดแต่ละประเภทดังน้ี  

  1.7.1.1  ธุรกิจประเภทการผลิต (Business Manufacturing) หมายถึง ธุรกิจที่มีการแปร
สภาพปัจจัยการผลิตโดยอาศัยกระบวนการผลิตในการแปลงสภาพวัตถุดิบให้เป็นสินค้า หรือบริการ 
ตามความต้องการของผู้บริโภค ซึ่งมีสินค้าจํานวนมากที่ผลิตขึ้นและจําหน่ายเอง โดยใช้เครื่องจักร 
แรงงานและฝีมือในการแปรรูป 
  1.7.1.2 ธุรกิจประเภทการค้า หมายถึง ธุรกิจที่มีกิจกรรมทั้งหมดเก่ียวข้องกับการขาย
สินค้าหรือบริการ ซึ่งแบ่งย่อยเป็น 2 ประเภท คือ 1) การค้าส่ง (Wholesaling) หมายถึง ธุรกิจที่มี
กิจกรรมทั้งหมดเก่ียวข้องกับการขายสินค้าหรือบริการให้กับองค์กร ที่ซื้อไปเพ่ือการขายต่อหรือเพ่ือใช้
ในทางธุรกิจ (Kotler, 1997) หรือหมายถึง ธุรกิจที่มีกิจกรรมทั้งหมดของบุคคลหรือองค์กรที่ขายสินค้า
ให้กับพ่อค้าปลีกและพ่อค้าคนอ่ืน ๆ และ/หรือขายให้กับผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม ผู้ใช้ที่เป็นสถาบันและ
ผู้ใช้ทางธุรกิจ แต่ไม่ได้ขายสินค้าในปริมาณที่มากให้กับผู้บริโภคคนสุดท้าย 2) การค้าปลีก (Retailing) 
หมายถึง ธุรกิจที่มีกิจกรรมต่าง ๆ เก่ียวข้องกับการขายสินค้าหรือบริการให้กับผู้บริโภคคนสุดท้ายเพ่ือ
นําไปใช้ส่วนตัว (Louis et al., 1996) หรือหมายถึง ธุรกิจที่มีกิจกรรมต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องกับการขาย
สินค้าหรือบริการโดยตรงแก่ผู้บริโภคคนสุดท้าย เพ่ือการใช้ส่วนตัวและไม่ใช่เป็นการใช้เพ่ือธุรกิจ 
(Kotler, 1997) 

  1.7.1.3  ธุรกิจประเภทการบริการ (Business Service) หมายถึง ธุรกิจที่ใช้พนักงานบริการ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า ซึ่งธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่เป็นธุรกิจให้บริการที่มีอยู่
หลายชนิด เพราะเป็นธุรกิจที่ใช้เงินลงทุนไม่สูงมาก แต่ต้องอาศัยแรงงานและฝีมือของบุคลากรเป็นหลัก 
 1.7.2  ผู้ประกอบการ หมายถึง บุคคลผู้ก่อต้ัง เจ้าของ หรือผู้จัดการธุรกิจในสถานประกอบการ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในจังหวัดอุบลราชธานี ซึ่งเป็นบุคคลผู้ซึ่งริเริ่มก่อต้ังกิจการด้วยตนเอง 
หรือดําเนินกิจการในรุ่นถัดมาของธุรกิจครอบครัว โดยเผชิญกับความไม่แน่นอนทางธุรกิจ เพ่ือหวังผล
กําไรและความพอใจในการดําเนินธุรกิจของตนเอง 
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 1.7.3 คุณลักษณะของผู้ประกอบการ (Entrepreneurial Orientation: EO) หมายถึง ทัศนคติ
และลักษณะพฤติกรรมที่ผู้ประกอบการปฏิบัติในการดําเนินธุรกิจ อาจเกิดการเปลี่ยนแปลงได้ตลอดเวลา 
ซึ่งเกิดจากการมุ่งสนองต่อความต้องการของลูกค้า หรือการถูกเง่ือนไขทางวัฒนธรรม และถูกกระทบ
โดยโดยสิ่งแวดล้อม (Zimmerer and Scarborough, 1996) โดยจากแนวคิดของ Frese et al. 
(2000) ได้กล่าวถึงลักษณะของผู้ประกอบการท่ีประสบความสําเร็จน้ัน ประกอบด้วยคุณลักษณะที่
สําคัญ 7 ลักษณะ คือ 
   1.7.3.1  ความต้องการความสําเร็จ คือ ลักษณะที่ผู้ประกอบการค้นหาหนทาง หรือให้
ความสําเร็จในหนทางที่นําไปสู่ความสําเร็จ เป็นผู้ที่ชอบงานที่มีความท้าทาย และมีแรงจูงใจที่จะ
ทํางานน้ัน ๆ ให้ดีกว่าเดิมและประสบความสําเร็จ      
   1.7.3.2  การยอมรับความเสี่ยง คือ การกล้าเสี่ยง สามารถแบ่งได้ 3 ลักษณะ ได้แก่ การ
เสี่ยงต่อสิ่งที่ไม่รู้ การเสี่ยงที่จะใช้ทรัพย์สินจํานวนมากสําหรับก่อต้ังธุรกิจ และการเสี่ยงที่จะกู้เงิน
จํานวนมาก ซึ่งความเสี่ยงดังกล่าวเก่ียวข้องกับลกัษณะการหลีกเลี่ยงความไม่แน่นอน    
   1.7.3.3  ความมั่นใจในตนเอง คือ ความสามารถและความต้ังใจที่จะนําตนเองไปสู่โอกาส 
บุคคลที่มีลักษณะมั่นใจในตนเอง จะเป็นคนที่มีความสามารถทํางานได้ด้วยตนเองและสามารถ
ตัดสินใจได้ในภาวะที่บีบบังคับหรือมีความจํากัด ผู้ประกอบการท่ีมีความมั่นใจในตนเองจะยังมี
ความสามารถในการต่อรอง หรือเผชิญกับผู้จัดจําหน่ายหรือบริษัทใหญ่ๆได้     
   1.7.3.4  ความรู้ความสามารถ ความใฝ่รู้ คือ ลักษณะผู้ประกอบการที่มีความมั่นคง          
ไม่หว่ันไหวกับสถานการณ์หรือความผิดพลาดที่ เ กิดขึ้น และนําข้อบกพร่องดังกล่าวมาเป็น
ประสบการณ์ที่ดีในการเรียนรู้ในอนาคต     
   1.7.3.5  ความอดทน คือผู้ประกอบการจะต้องมีความมานะอดทน ทํางานหนักอย่างเต็ม
ความสามารถไม่ท้อแท้ แม้ว่าจะเผชิญกับปัญหาต่าง ๆ และจะต้องมีความกระตือรือร้น และไม่หยุดน่ิง 
(Enthusiastic) ทํางานทุกอย่างโดยไม่หลีกเลี่ยง ควรทํางานหนักมากกว่าพนักงานทั่วไป เร่งรัดและ
ต้องไม่อยู่น่ิง    
  1.7.3.6  เงินลงทุน คือ ผู้ประกอบการต้องมีเงินทุนพร้อมก่อนการเริ่มกิจการ หรือหาก
เริ่มกิจการแล้วขึ้นแล้ว เมื่อกิจการขาดสภาพคล่อง ควรมีการวางแผนหาเงินทุนสํารองในการบริหาร   
ไว้ด้วย กล่าวคือ ควรมีการวางแผนเตรียมกู้เงินกับธนาคาร หรือสถาบันการเงินที่มีความน่าเช่ือถือ     
เพ่ือเป็นทางเลือกในสํารองเงินทุนของธุรกิจไว้ในกรณีเมื่อดําเนินธุรกิจแล้วขาดสภาพคล่อง  
   1.7.3.7  ความคิดเชิงนวัตกรรม คือ การมีความคิดริเริ่มเก่ียวกับสินค้าหรือบริการใหม่ ๆ 
ตลอดจนเทคโนโลยีใหม่ๆ 
 1.7.4  กลยุทธ์ธุรกิจ หมายถึง การวางแผนกลยุทธ์ระยะยาวที่มุ่งเน้นเรื่องของการพัฒนาวิสัยทัศน์ 
วัตถุประสงค์ กลยุทธ์ และนโยบาย ซึ่งจะกําหนดกลยุทธ์ตามระดับขั้นภายในองค์การ ประกอบด้วย 
   1.7.4.1  กลยุทธ์ระดับองค์กร หมายถึง กลยุทธ์ที่ใช้กําหนดแนวทางการดําเนินงานใน
ภาพรวมขององค์กร  
   1.7.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ หมายถึง การมุ่งปรับปรุงการแข่งขันของผลิตภัณฑ์หรือบริการ
ของกิจการให้สูงขึ้น โดยเป็นการกําหนดตําแหน่งของบริษัทในตลาด เพ่ือให้เกิดความได้เปรียบทางการ
แข่งขัน   
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   1.7.4.3  กลยุทธ์ระดับหน้าที่ หมายถึง กลยุทธ์ที่หน่วยงานต่าง ๆ ภายในองค์กรสร้างขึ้น 
เพ่ือสนับสนุนกลยุทธ์ระดับธุรกิจขององค์กร กล่าวคือ เป็นการมุ่งใช้ทรัพยากรของกิจการให้มี
ประสิทธิภาพสูงสุด ภายใต้ข้อจํากัดของกลยุทธ์ระดับธุรกิจ (มัลลิกา ต้นสอน, 2543: 33) 
 1.7.5  ความสําเร็จของธุรกิจ (Business success) หมายถึง สิ่งที่ทําให้มี หรือให้เกิดขึ้น 
เพ่ือให้บรรลุความสําเร็จตามวัตถุประสงค์หลักของกิจการ โดยเน้นที่ผลประโยชน์ที่องค์กรได้รับ ทั้งใน
รูปตัวเงินและในรูปที่ไม่เป็นตัวเงิน (Pletnev and Barkhatov, 2016) ปฏิบัติตามวิธีการดําเนินการ
อย่างรอบคอบรัดกุม และแก้ปัญหาของงานอย่างเป็นระบบ กล่าวคือ เป็นผลการดําเนินธุรกิจที่เกิดขึ้น 
เพ่ือวัดระดับการรับรู้ หรือความพึงพอใจของผู้ประกอบการธุรกิจ SMEs ที่ทําให้ธุรกิจบรรลุตาม
วัตถุประสงค์ของกิจการ SMEs ในจังหวัดอุบลราชธานี ซึ่งต้องประกอบไปด้วยตัวชีวัดความสําเร็จของ
ธุรกิจที่สําคัญ 3 ปัจจัย ได้แก่  
   1.7.5.1  จํานวนลูกค้า (Number of customers) คือ จํานวนบุคคลหรือองค์กรที่มาซื้อ
สินค้าหรือใช้บริการของบริษัท ในธุรกิจ SMEs ซึ่งวัดจากความคิดเห็นของผู้ประกอบการที่มีต่อจํานวน
ลูกค้าที่มาใช้บริการธุรกิจ SMEs)  
   1.7.5.2  ยอดขาย (Sales) คือ รายรับสุทธิที่ได้มาจากยอดขายรวม ซึ่งยอดขายเป็น
รายได้ของบริษัท คือ บริษัทจะอยู่ได้หรือไม่ต้องขึ้นอยู่กับยอดขายเท่าน้ัน   
   1.7.5.3  กําไร (Profit) หมายถึง ผลตอบแทนท่ีผู้ดําเนินธุรกิจได้รับจากการดําเนินธุรกิจ 
โดยเกิดจากผลต่างระหว่างรายได้ของธุรกิจและต้นทุนในการดําเนินงาน กล่าวคือ เป็นผลในการ
ประกอบธุรกิจในรูปตัวเงิน ที่หักลบต้นทุนแล้วมีมากกว่าต้นทุน 
   ซึ่งในการวิจัยครั้งน้ี ได้ใช้ตัวชีวัดความสําเร็จของธุรกิจทั้ง 3 ปัจจัยน้ี มาเป็นปัจจัยใน
แบบสอบถาม เพ่ือพิจารณาความสําคัญและความสัมพันธ์ของอิทธิพลกลยุทธ์ธุรกิจและคุณลักษณะ
ของผู้ประกอบการที่มีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในจังหวัดอุบลราชธานี 
 



 
 

 
บทท่ี 2 

ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
 
 ในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี ผู้วิจัยได้ศึกษาทฤษฎี แนวความคิด และเอกสารงานวิจัยที่เก่ียวข้อง เพ่ือ
ใช้ประกอบในการศึกษาอิทธิพลกลยุทธ์ธุรกิจและคุณลักษณะของผู้ประกอบการท่ีส่งผลต่อความสําเร็จ
ของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม โดยนําเสนอตามหัวข้อดังต่อไปน้ี  
 2.1 ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร์ 
 2.3  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
 2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกลยุทธ์ธุรกิจ 
 2.5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับธุรกิจและความสําเร็จของธุรกิจ 
 2.6 งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 
2.1 ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  
 2.1.1 ความเป็นมาและความสําคัญ 
  วิกฤตเศรษฐกิจ ปี 2540 ส่งผลกระทบอย่างกว้างขวางต่อธุรกิจ โดยเฉพาะผู้ประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ทั้งภาคการผลิต ภาคการค้า ภาคการบริการ และภาคธุรกิจเกษตร 
กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม ตระหนักถึงบทบาทสําคัญของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs)     
ต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศไทย ได้เสนอโครงการจัดต้ังสถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมต่อรัฐบาล เพ่ือเป็นเคร่ืองมือฟ้ืนฟูเศรษฐกิจของชาติ โดยมุ่งเป้าหมาย 
  ระยะสั้น คือ การช่วยกอบกู้และเสริมศักยภาพธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) 
ซึ่งเป็นฐานหรือรากหญ้าของระบบเศรษฐกิจไทย กับมีเป้าหมาย 
  ระยะยาว คือ การสร้างผู้ประกอบการSMEs รายใหม่ ที่เข้มแข็ง และเพ่ิมความสามารถใน
การแข่งขันของวิสาหกิจที่ประกอบการอยู่แล้ว เพ่ือให้เศรษฐกิจ ฟ้ืนตัวอย่างย่ังยืน 
  ดังน้ัน คณะรัฐมนตรีจึงได้มีมติ เมื่อวันที่ 5 เมษายน 2542 อนุมัติในหลักการการจัดต้ัง 
สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมและกระทรวงอุตสาหกรรมได้มีคําสั่งที่ 153/2542 
ลงวันที่ 23 เมษายน 2542 ให้จัดต้ังสถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมขึ้น เพ่ือถ่ายโอน
ภารกิจ การพัฒนาจากภาครัฐมาดําเนินการในรูปองค์กรสาธารณประโยชน์ (มูลนิธิเพ่ือสถาบันพัฒนา
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม) ดังน้ี  
  2.1.1.1 สนับสนุนและประสานการดําเนินงานของสถาบันการศึกษาและสถาบันเฉพาะ
ทางต่าง ๆ ที่เข้าร่วมเครือข่าย  
  2.1.1.2 ถ่ายทอดความรู้แก่ผู้ประกอบการและบุคลากรที่ให้บริการแก่วิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม ในรูปแบบต่าง ๆ  
  2.1.1.3 ให้บริการแก่วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม และกลุ่มวิสาหกิจ  
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  2.1.1.4 ศึกษาวิจัยทั้งในระดับจุลภาคและมหาภาค และรวบรวมข้อมูลเก่ียวกับวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม  
  2.1.1.5 รับรองมาตรฐานวิชาชีพของบุคลากรที่ให้บริการแก่วิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม 
 2.1.2 ความหมายของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs)  
  ธุรกิจ SMEs หรือ ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม หมายถึง ธุรกิจที่เป็นอิสระ มีเอกชน
เป็นเจ้าของ ดําเนินการโดยเจ้าของเอง ไม่เป็นเคร่ืองมือของธุรกิจใด ไม่ตกอยู่ภายใต้อิทธิพล         
ของบุคคล หรือธุรกิจอ่ืน มีต้นทุนในการดําเนินงานตํ่า และมีพนักงานจํานวนไม่มาก (รัชดามาศก์ สุดชิต, 
2560: เว็บไซต์)  
  ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ครอบคลุมกิจการ 3 ประเภท คือ กิจการอุตสาหกรรม
การผลิต (Manufacturing) กิจการค้าส่งและค้าปลีก (Wholesale and Retail) และกิจการบริการ 
(Service) ปัจจุบันประเทศไทยมีการดําเนินธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) คิดเป็นร้อยละ 95 
ของธุรกิจ ทั้งหมด เน่ืองจาก SMEs มีอยู่ในธุรกิจทุกประเภทท้ังธุรกิจอุตสาหกรรมการผลิต ธุรกิจการ
จําหน่าย และธุรกิจการบริการ ทําให้ SMEs มีมีบทบาทสําคัญในการกระตุ้นเศรษฐกิจของประเทศให้ดี
ขึ้น รัฐบาลได้เล็งเห็นความสําคัญจึงมอบหมายให้กระทรวงอุตสาหกรรมเป็นผู้รับผิดชอบนโยบาย
ส่งเสริม และสนับสนุนธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมอย่างจริงจัง โดยการกระตุ้นและส่งเสริม
ผู้ประกอบการรายใหม่ หรือผู้ประกอบการอิสระ ให้สามารถดําเนินธุรกิจต่อไปได้อย่างมั่นคง SMEs 
ย่อมาจาก Small and Medium Enterprises ช่ือภาษาไทย คือ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
(บางที่เรียกว่าธุรกิจกลาง-เล็ก) 
 2.1.3 ประเภทของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) 
  การประกอบธุรกิจขนาดย่อม (SMEs) น้ันมีอยู่มากมายหลายสาขา ไม่ว่าจะเป็นด้าน    
การผลิต การค้า และการบริการ รวมถึงธุรกิจแฟรนไชส์ และ OTOP ด้วย ซึ่งอาจเป็นธุรกิจในภาค
การเกษตร หรือนอกภาคเกษตร หรือในภาคบริการ ปัจจัยสําคัญในการเลือกประเภทธุรกิจน้ันขึ้นอยู่
กับทักษะของผู้ประกอบการท่ีสามารถขับเคลื่อนธุรกิจ (Unique Skill Driven Product) โดยมี
กระบวนการผลิตที่ยืดหยุ่นสอดคล้องกับความต้องการของตลาด และการยกระดับขีดความสามารถใน
การแข่งขันให้เป็นธุรกิจระหว่างประเทศได้ต่อไป ซึ่งสามารถแบ่งประเภทธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อม (SMEs) ได้ดังน้ี คือ 1) การผลิต (Product Sector) ครอบคลุมการผลิตในภาคเกษตรกรรม 
(Agricultural Processing) ภาคอุตสาหกรรม (Industrial Manufacturing) และเหมืองแร่ (Mining)  
2) การค้า โดยแบ่งแยกเป็น การค้าส่ง (Wholesaling) และการค้าปลีก (Retailing) และ 3) การบริการ 
(Service Sector) ซึ่งมีรายละเอียดดังน้ี (สํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 
2559ก: เว็บไซต์) 

2.1.3.1 ธุรกิจการผลิต (Business Manufacturing) หมายถึง ธุรกิจที่มีการแปรสภาพ
ปัจจัยการผลิตโดยอาศัยกระบวนการผลิตในการแปลงสภาพวัตถุดิบให้เป็นสินค้า หรือบริการ ตาม
ความต้องการของผู้บริโภค ซึ่งมีสินค้าจํานวนมากที่ผลิตขึ้นและจําหน่ายเอง โดยใช้เครื่องจักร แรงงาน
และฝีมือในการแปรรูป 
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1) ปัจจัยในการผลิต โดยหน้าที่สําคัญของผู้ประกอบการในการผลิตสินค้าหรือ
บริการ จําเป็นอย่างย่ิงที่ต้องแสวงหาปัจจัยการผลิต (Factor of Production) 

2) การสั่งซื้อวัตถุดิบ 
2.1) กําหนดรายละเอียดของสินค้า 
2.2) สํารวจตลาดในเรื่องแหล่งผลิต ราคา คุณภาพของสินค้า 
2.3) เจรจาต่อรองในเรื่องของราคา จํานวน และประเด็นต่าง ๆ 
2.4) สั่งซื้อโดยออกใบสั่งซื้อสินค้า เป็นหลักฐานในการติดต่อ 

3) ขั้นตอนการเก็บรักษา ผู้รับผิดชอบจะต้องเก็บรักษาวัตถุดิบ วัสดุ และสินค้า
ในสถานที่ที่มีสภาพเหมาะสมท้ังอุณหภูมิและความช้ืนในสถานท่ีจัดเก็บ ลักษณะการจัดเก็บวางสินค้า 
ขั้นตอนการดําเนินการผลิต วิธีการผลิตขึ้นอยู่กับลักษณะของผลผลิต เป็นต้น 

2.1.3.2 ธุรกิจการค้า หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดที่เก่ียวข้องกับการขายสินค้าหรือบริการ
ให้กับองค์กร ซึ่งแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 1) การค้าส่ง และ 2) การค้าปลีก ซึ่งมีรายละเอียดแต่ละ
ประเภทดังต่อไปน้ี 

 1) การค้าส่ง (Wholesaling) หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดที่เก่ียวข้องกับการขาย
สินค้าหรือบริการให้กับองค์กร ที่ซื้อไปเพื่อการขายต่อหรือเพื่อใช้ในทางธุรกิจ (Kotler, 1997) หรือ
หมายถึงกิจกรรมทั้งหมดของบุคคลหรือองค์กรที่ขายสินค้าให้กับพ่อค้าปลีกและพ่อค้าคนอ่ืน ๆ และ/
หรือขายให้กับผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม ผู้ใช้ที่เป็นสถาบันและผู้ใช้ทางธุรกิจ แต่ไม่ได้ขายสินค้าในปริมาณ
ที่มากให้กับผู้บริโภคคนสุดท้าย (Stern, El-Ansary and Coughlan, 1996) 

  1.1) องค์ประกอบของการค้าส่ง สรุปได้ดังน้ี 
1.1.1) ทําหน้าที่เป็นผู้ขายต่อให้ลูกค้า โดยมีปริมาณการสั่งซื้อใน 

แต่ละคร้ังมีจํานวนมาก 
1.1.2) ลูกค้าของสถาบันการค้าส่ง คือ องค์กรที่ซื้อสินค้าไปเพ่ือขาย

ต่อหรือใช้ในการผลิต หรือให้บริการ หรือใช้ในการดําเนินงานของกิจการ เช่น พ่อค้าส่ง พ่อค้าปลีก 
ผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม ผู้ใช้ที่เป็นสถาบัน และผู้ใช้ทางธุรกิจต่าง ๆ เป็นต้น 

1.1.3) ไม่ได้มุ่งขายสินค้าในปริมาณที่มากให้กับกลุ่มผู้บริโภค      
คนสุดท้าย 
 1.2) ประเภทของการค้าส่ง 

1.2.1) พ่อค้าส่งที่เป็นพ่อค้า (Merchant Wholesalers) เป็นพ่อค้า
ส่งที่มีสิทธ์ิเป็นเจ้าของสินค้าที่ตนเองครอบครองอยู่ โดยจะซื้อสินค้าจากผู้ผลิตหรือพ่อค้าส่งรายอ่ืน ๆ 
และมีสินค้ามากมายหลายชนิด เพ่ือนํามาจําหน่ายให้กับผู้ซื้อที่ซื้อจํานวนมาก การให้บริการแก่ลูกค้า
แต่ละประเภทจะแตกต่างกันไป ซึ่งพ่อค้าส่งที่เป็นพ่อค้าแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ  

1.2.1.1) พ่อค้าส่งที่ให้บริการครบถ้วน (Full Service 
Wholesalers)  

1.2.1.2) พ่อค้าส่งที่ให้บริการจํากัด (Limited Service 
Wholesalers) 
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1.2.2) นายหน้าและตัวแทน (Brokers and Agents) นายหน้าและ
ตัวแทนเป็นคนกลางที่ทําหน้าที่ประสานงานระหว่างผู้ซื้อกับผู้ขาย แต่ไม่มีกรรมสิทธ์ิในสินค้าที่ตน
ดําเนินการ แบ่งออกได้ 2 ประเภท คือ  

1.2.2.1) นายหน้า (Brokers)  
1.2.2.2) ตัวแทน (Agents) 

1.2.3) สาขาและสํานักขายของผู้ผลิต (Manufacturers Sales 
Branches and Offices) ผู้ผลิตจะต้ังสาขาหรือสํานักงานขายขึ้นมาเองในแต่ละท้องที่ เพ่ือจัดจําหน่าย
สินค้าให้ผู้ผลิต โดยซื้อสินค้าจากผู้ผลิตโดยตรง จากสาขา หรือสํานักงานขาย อาจจะเป็นการค้าส่งหรือ
การค้าปลีกก็ได้ แบ่งออกเป็น 2 ประเภท ได้แก่  

1.2.3.1) สาขาขายของผู้ผลิตที่มีสินค้า (Manufacturers’ 
Sales Branches with Stocks)  

1.2.3.2)   สํานักงานขายของผู้ผลิตที่ไม่มีสินค้า (Manufacturers 
Sales Offices Without Stocks) 

1.2.4) พ่อค้าส่งประเภทอ่ืน ๆ (Miscellaneous Wholesalers) มี 
2 ประเภท ได้แก่ 

1.2.4.1) พ่อค้าส่งนํ้ามันเช้ือเพลิง คลังจ่ายนํ้ามันเช้ือเพลิง
และแก๊สปิโตรเลียมเหลว (Petroleum Bulk Terminal and LPG Facilities)  

1.2.4.2) พ่อค้าส่งรวบรวมสินค้าทางการเกษตร (Assemblers 
of Farm) 

2) การค้าปลีก (Retailing) หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องกับการขาย
สินค้าหรือบริการให้กับผู้บริโภคคนสุดท้ายเพ่ือนําไปใช้ส่วนตัว (Stern, El-Ansary and Coughlan, 
1996) หรือหมายถึงกิจกรรมต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องกับการขายสินค้าหรือบริการโดยตรงแก่ผู้บริโภคคน
สุดท้าย เพ่ือการใช้ส่วนตัวและไม่ใช่เป็นการใช้เพ่ือธุรกิจ (Kotler, 1997) 

 ประเภทของการค้าปลีก การค้าปลีกจะแบ่งออกเป็นก่ีประเภทน้ันขึ้นอยู่กับ
เกณฑ์ที่ใช้ในการพิจารณาแบ่งประเภท เน่ืองจากร้านค้าปลีกหน่ึง ๆ อาจจะถูกจัดกลุ่มให้เข้าอยู่หลาย
กลุ่ม หลายประเภท เช่น ร้านเซเว่นอีเลฟเว่น ซึ่งจัดอยู่ในร้านค้าปลีกแบบร้านสะดวกซื้อก็ได้ หรือเป็น
ร้านแบบลูกโซ่ก็ได้ หรือเป็นร้านค้าปลีกแบบแฟรนไชส์ก็ได้ เป็นต้น ในที่น้ีจะแบ่งออกเป็น 3 ประเภท คือ 

2.1) การค้าปลีกแบบมีร้านค้า (Stores Rrtailing) ลูกค้าสามารถซื้อสินค้า
หรือบริการได้จากร้านค้าปลีกทั่วไป ซึ่งแบ่งออกได้ 11 ประเภท ดังน้ี 

2.1.1) ร้านค้าขายสินค้าเฉพาะอย่าง (Specialty Store) 
2.1.2) ห้างสรรพสินค้า (Department Store) 
2.1.3) ศูนย์การค้าครบวงจร (Shopping Center or Shopping 

Complex) 
2.1.4) ร้านสรรพาหาร (Supermarket) 
2.1.5) ร้านค้าสะดวกซื้อ (Convenience Store) 
2.1.6) ร้านขายสินค้าลดราคา (Discount Store) 
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2.1.7) พ่อค้าปลีกขายสินค้าราคาถูก (Off-Price Retailer) 
2.1.8) ร้านค้าขายสินค้าราคาถูก (Superstore) 
2.1.9) ร้านค้าที่ใช้แคตตาล็อก (Catalog showroom) 
2.1.10) มินิมาร์ตหรือร้านสรรพาหารขนาดย่อม (Minimart or 

Superrette)  
2.1.11) ร้านขายของชําหรือโชห่วย (Grocery Store or Mom & 

Pop Store or Provincial Store) 
2.2) การค้าปลีกแบบไม่มีร้านค้า (Non-Stores Retailing) ในปัจจุบัน

ได้รับความนิยมมากขึ้น ประกอบด้วย 
2.2.1) การขายตรง (Direct Selling) 
2.2.2) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
2.2.3) การขายโดยใช้เครื่องจักรอัตโนมัติ (Automatic Vending 

Machine) 
2.2.4) ธุรกิจที่ให้บริการในการซื้อ (Buying Service) 

2.3) องค์กรที่ทําการค้าปลีก (Retail Organizations) เป็นธุรกิจที่ทํา
การค้าปลีกโดยขายสินค้าให้กับผู้บริโภค ซึ่งเกิดจากอํานาจการซื้อ การยอมรับในตราสินค้า พนักงาน
ขายจะได้รับการเข้าฝึกอบรมอย่างดี ประกอบด้วย 

2.3.1) ร้านค้าปลีกแบบลูกโซ่จํากัด (Corporate Chain Store) 
2.3.2) ร้านค้าปลีกแบบลูกโซ่สมัครใจ (Voluntary Chain Store) 
2.3.3) สหกรณ์พ่อค้าปลีก (Retailer Cooperative) 
2.3.4) สหกรณ์ผู้บริโภค (Consumer Cooperative) 
2.3.5) ร้านค้าปลีกที่ได้รับสิทธิบัตร (Franchise Organization) 
2.3.6) การร่วมมือกันบริหารสินค้า (Merchandising Conglomerate) 

2.1.3.3 ธุรกิจบริการ (Service) หมายถึง ธุรกิจที่ใช้พนักงานบริการตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้า ซึ่งธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่เป็นธุรกิจให้บริการท่ีมีอยู่หลายชนิด เพราะเป็น
ธุรกิจที่ใช้เงินลงทุนไม่สูงมากนัก แต่ต้องอาศัยแรงงานและฝีมือของบุคลากร เช่น ร้านตัดผม ร้านตัด
เสื้อผ้า ร้านซักรีด สํานักงานบัญชีและกฎหมาย ร้านเสริมสวย เป็นต้น 

 1)  ปัญหาการดําเนินงานของธุรกิจบริการ 
  1.1) ขาดข้อมูลพ้ืนฐานเกี่ยวกับผู้ประกอบการ เน่ืองจากยังไม่มีหน่วยงาน

ที่ดูแลโดยเฉพาะ 
  1.2) เน่ืองจากธุรกิจบริการมีความหลากหลายสูง ปัญหาที่เกิดขึ้นจึงมีความ

หลากหลายและเป็นอุปสรรคต่อการแก้ไข ทั้งที่มีหน่วยงานเก่ียวข้องมาก แต่ขาดการประสานงานกัน
อย่างใกล้ชิด 

 2) แนวทางการส่งเสริมและพัฒนาธุรกิจบริการ กลุ่มธุรกิจเป้าหมาย ประเภท
กลุ่มธุรกิจบริการที่ควรได้รับการส่งเสริมและพัฒนา มีดังน้ี 

  2.1) กลุ่มธุรกิจบริการที่กําลังเติบโต 
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  2.2) กลุ่มธุรกิจบริการที่มีศักยภาพและมีความพร้อมสูง 
  2.3) กลุ่มธุรกิจบริการพ้ืนฐานที่ควรได้รับการดูแล 
 3) กรอบแนวคิดการส่งเสริมและพัฒนาธุรกิจบริการ เพ่ือพัฒนาศักยภาพของ

ผู้ประกอบการและส่งเสริมการบริการที่มีมาตรฐาน โดยกรมพัฒนาธุรกิจการค้าได้กําหนดภารกิจหลัก 
ดังน้ี 

3.1) การพัฒนาศักยภาพผู้ประกอบการ 
3.2) เพ่ิมประสิทธิภาพระบบการจัดการ 
3.3) ยกระดับคุณภาพและมาตรฐานการประกอบธุรกิจ 
3.4) ส่งเสริมการพัฒนาระบบการตลาดสมัยใหม่ 
3.5) ส่งเสริมการเพ่ิมช่องทางการตลาด 
3.6) สร้างค่านิยมในการสนับสนุนบริการไทย 
3.7) ส่งเสริมการรวมกลุ่มและเช่ือมโยงทางธุรกิจบริการ 

2.1.4 การจําแนกประเภทของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) 
 การแยกประเภทของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ในแต่ละประเทศจะมีกฎเกณฑ์ใน
การแบ่งที่แตกต่างกัน สําหรับประเทศไทย ได้มีกฎหมาย ธุรกิจเอสเอ็มอี ประกาศออกมาอย่างเป็น
ทางการแล้ว ซึ่งเรียกว่า พระราชบัญญัติส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม พ.ศ.2543 โดย
ตามกฎหมายฉบับน้ีน้ัน ได้ให้อํานาจรัฐมนตรีว่าการกระทรวงอุตสาหกรรม ในการกําหนดว่า ใครบ้างที่
จะได้ ขึ้นช่ือว่า เข้าข่ายเป็น ธุรกิจเอสเอ็มอี ซึ่งจะประกาศออกมาเป็นกฎกระทรวง โดยจําแนกตาม  
จํานวนการจ้างงาน และมูลค่าสินทรัพย์ถาวรหรือทุนจดทะเบียนที่ชําระแล้วตามจํานวนที่กําหนดไว้ ใน
กฎกระทรวงเป็นเกณฑ์พิจารณา ซึ่งมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี 
 2.1.4.1 การจําแนกประเภทของ SMEs โดยใช้มูลค่าของสินทรัพย์ถาวร สามารถจําแนก
ได้ดังนี้ 
  1) การผลิต คือ วิสาหกิจขนาดกลางไม่เกิน 200 ล้านบาท วิสาหกิจขนาดเล็ก   
ไม่เกิน 50 ล้านบาท 
  2) การบริการ คือ วิสาหกิจขนาดกลางไม่เกิน 200 ล้านบาท วิสาหกิจขนาดเล็ก
ไม่เกิน 50 ล้านบาท 
  3) การค้า สามารถจําแนกเป็น 

3.1) ค้าส่ง คือ วิสาหกิจขนาดกลางไม่เกิน 100 ล้านบาท วิสาหกิจขนาดเล็ก
ไม่เกิน 50 ล้านบาท 

3.2) ค้าปลีก คือ วิสาหกิจขนาดกลางไม่เกิน 60 ล้านบาท วิสาหกิจขนาดเล็ก
ไม่เกิน 30 ล้านบาท 

2.1.4.2 การจําแนกประเภทของ SMEs โดยใช้เกณฑ์จากจํานวนการจ้างงาน สามารถ
จําแนกได้ดังน้ี 

 1) การผลิต คือ วิสาหกิจขนาดกลางไม่เกิน 200 คน วิสาหกิจขนาดเล็กไม่เกิน 
50 คน 
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 2) การบริการ คือ วิสาหกิจขนาดกลางไม่เกิน 200 คน วิสาหกิจขนาดเล็ก     
ไม่เกิน 50 คน 

 3) การค้า สามารถจําแนกเป็น 
3.1) ค้าส่ง คือ วิสาหกิจขนาดกลางไม่เกิน 50 คน วิสาหกิจขนาดเล็ก     

ไม่เกิน 25 คน 
3.2) ค้าปลีก คือ วิสาหกิจขนาดกลางไม่เกิน 30 คน วิสาหกิจขนาดเล็ก   

ไม่เกิน 15 คน 
ประเภทของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) สามารถสรุปรายละเอียดได้     

ดังตารางที่ 2.1  
 

ตารางที่ 2.1  เกณฑ์การพิจารณาประเภทของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

 

ที่มา: Chittithaworn et al. (2011) 
 
 2.1.5 ลักษณะของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) 
  ลักษณะของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ได้แก่ 

2.1.5.1 ปริมาณยอดขายมีน้อย โดยรายได้ในท้องถิ่นอาจจะตอบสนองธุรกิจขนาดใหญ่
ไม่ได้ แต่ก็มากพอที่จะทําให้ผู้ประกอบธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมสามารถอยู่รอดได้ตามสมควร 
ดังน้ันธุรกิจขนาดใหญ่จึงไม่ต้องการแข่งขันกับธุรกิจขนาดกลางและเล็ก 

2.1.5.2 มีฝีมือและประสบการณ์ของตนเองในการบริการลูกค้า เน่ืองจากเจ้าของเป็น 
ผู้บริหารงานเอง จึงใช้ความสามารถส่วนตัวในการบริหารงาน  

2.1.5.3 มีการให้บริการในลักษณะเป็นการส่วนตัว โดยจะต้องขึ้นอยู่กับความสามารถ 
และบุคลิกภาพของผู้ประกอบการเป็นสําคัญ ส่วนใหญ่แล้วจะมีอยู่ในธุรกิจขนาดย่อม 

2.1.5.4 มีความสะดวก ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมสามารถแข่งขันกับธุรกิจขนาด
ใหญ่ได้ โดยการเสนอความสะดวกสบายที่ธุรกิจขนาดใหญ่ซึ่งเป็นคู่แข่งขันไม่สามารถหาได้ 

2.1.5.5 สามารถปรับตัวเข้ากับความต้องการของท้องถิ่น ธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อมในท้องถิ่นที่ตัดสินใจด้วยตัวเอง โดยใช้ความรู้ความต้องการ และความพอใจของท้องถิ่นจะ
ได้เปรียบธุรกิจขนาดใหญ่ และธุรกิจมีความสัมพันธ์เป็นการส่วนตัวกับเจ้าของและพนักงาน 

ประเภท 
ลักษณะของธรุกิจขนาดย่อม ลักษณะของธรุกิจขนาดกลาง 

จํานวนแรงงาน 
(คน) 

สินทรัพย์ถาวร 
(ล้านบาท) 

จํานวนแรงงาน 
(คน) 

สินทรัพย์ถาวร 
(ล้านบาท) 

1. ธุรกิจการผลิต ไม่เกิน 50 ไม่เกิน 50 51-200 เกินกว่า 50-200 
2. ธุรกิจการบริการ ไม่เกิน 50 ไม่เกิน 50 51-200 เกินกว่า 50-200 
3. ธุรกิจการคา้ 
    3.1 การค้าส่ง 
    3.2 การค้าปลีก 

 
ไม่เกิน 25 
ไม่เกิน 15 

 
ไม่เกิน 50 
ไม่เกิน 30 

 
26-50 
16-30 

 
เกินกว่า 50-100 
เกินกว่า 30-60 
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2.1.5.6 มีแรงจูงใจสูง เมื่อประกอบธุรกิจของตนเอง เจ้าของจะต้องทํางานหนักและ
เสียสละมากกว่าการทํางานให้กับผู้อ่ืน เน่ืองจากเป็นเจ้าของธุรกิจเอง จึงทําให้มีการดําเนินธุรกิจของ
ตนเอง 

2.1.5.7 มีความคล่องตัวทางการบริหาร ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมสามารถปรับตัว
เองให้เข้ากับความเปลี่ยนแปลงได้เร็วย่ิงขึ้น 

2.1.5.8 ต้นทุนในการดําเนินงานตํ่า เน่ืองจากใช้แรงงานของสมาชิกในครอบครัวที่
สามารถให้ผลผลิตมากกว่า แต่จ่ายค่าจ้างตํ่ากว่าค่าจ้างที่จ่ายให้กับแรงงานที่จ้างจากที่อ่ืน 

2.1.6 ความสําคัญของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) 
2.1.6.1 ช่วยในการพัฒนาด้านเศรษฐกิจและสังคม เน่ืองจากธุรกิจขนาดย่อมช่วยให้เกิด

การกระจายรายได้จากกลุ่มผู้ประกอบธุรกิจ ไปสู่กลุ่มคนต่าง ๆ ทําให้เกิดการจ้างงานและประชาชน   
มีรายได้ ซึ่งเป็นตัวช่วยให้โครงสร้างทางเศรษฐกิจและสังคมดีขึ้น 

2.1.6.2 เป็นจุดเริ่มต้นของธุรกิจขนาดใหญ่เพราะความเจริญก้าวหน้าของ ธุรกิจขนาด
ย่อมทําให้ธุรกิจมั่นคงมียอดการผลิตที่สูงขึ้น และมีการนําเทคโนโลยี ที่สูงขึ้นมาใช้ในการผลิตซึ่งสิ่ง
เหล่าน้ี เป็นฐานไปสู่ธุรกิจขนาดใหญ่ 

2.1.6.3 เป็นแหล่งผลิตสินค้าใหม่ ๆ เป็นการรวมกลุ่มของบุคคลร่วมกันคิด และผลิต
ผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ออกมาสู่ตลาด โดยที่ธุรกิจขนาดใหญ่ไม่กล้าเสี่ยง ต่อการลงทุน 

2.1.7 ประโยชน์และปัญหาของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) 
 2.1.7.1 ประโยชน์ของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) 
  ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) เปรียบเสมือนส่วนหน่ึงของธุรกิจชุมชน 
ย่ิงในส่วนของวิสาหกิจขนาดย่อม จะเป็นการช่วยด้านสวัสดิการทางเศรษฐกิจของประชาชน เพราะมี
การผลิตจํานวนมากถึงคร่ึงหน่ึงของสินค้าและบริการท้ังหมด ประโยชน์เชิงเศรษฐกิจของธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม จะเหมือนกับธุรกิจขนาดใหญ่ คือ สร้างรายได้ให้กับชุมชนและประเทศ ช่วย
จัดหางานใหม่ นําเสนอนวัตกรรม กระตุ้นการแข่งขัน ช่วยเหลือธุรกิจขนาดใหญ่ตลอดจนผลิตสินค้า
และบริการที่มีประสิทธิภาพ ประโยชน์ของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) มีดังน้ี 

1) การสร้างงานใหม่ เป็นการสนับสนุนผู้ที่ต้องการเริ่มต้นธุรกิจของตนเอง โดย
การลงทุนในธุรกิจใหม่ ๆ หรือการขยายธุรกิจเดิม ถือว่าเป็นโอกาสสําหรับตลาดแรงงาน วิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมน้ันสามารถเติบโตเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ได้ต่อไป 

2) การสร้างนวัตกรรม หรือผลิตภัณฑ์ใหม่ จะมีจุดเริ่มต้นจากงานวิจัยใน
ห้องทดลอง เพ่ือให้ได้รับการยอมรับ ซึ่งจะมีส่วนช่วยเหลืออย่างมีคุณค่าให้เกิดขึ้นกับมาตรฐานการ
ครองชีพของประชาชน 

3) การกระตุ้นให้เกิดการแข่งขันทางเศรษฐกิจ การเพ่ิมการแข่งขันเป็น
สถานการณ์ ซึ่งธุรกิจมีการแข่งขันด้านการขาย การมีธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม เข้ามาแข่งขัน
ด้วย จะทําให้การแข่งขันด้านราคาลดลงตลอดจนมีการเพ่ิมผลผลิตและเพ่ิมมาตรฐานของสินค้าและ
การบริการ ซึ่งเป็นการเพ่ิมมาตรฐานการครองชีพให้แก่ประชาชนได้ 

4) ช่วยเหลือธุรกิจขนาดใหญ่ให้ผลิตสินค้าและบริการได้อย่างมีประสิทธิภาพ
มากข้ึน หน้าที่บางอย่างของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มักจะทําได้ดีกว่าธุรกิจขนาดใหญ่ เพราะ
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ธุรกิจขนาดใหญ่น้ันไม่อาจทําหน้าที่ครบทุกประการ ในขณะที่วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
สามารถทําได้อย่างมีประสิทธิภาพมากกว่า ซึ่งแบ่งได้ เช่น การจัดจําหน่าย การขายปัจจัยการผลิต 
การบริการ เป็นต้น 

5) การผลิตสินค้าและบริการที่มีประสิทธิภาพ ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
จะต้องเก่ียวข้องกับประสิทธิภาพของงาน โดยเฉพาะธุรกิจที่ต้องอาศัยความประณีตและใช้ฝีมือ 
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมจะทําได้ดีกว่า ถือว่าเป็นจุดเริ่มต้นในการพัฒนาความสามารถใน
การประกอบการด้วย 

6) การกระจายการพัฒนาประเทศ ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มีการต้ัง
กระจัดกระจายกันไปตามชุมชนต่าง ๆ จึงมีบทบาทในการส่งเสริมการกระจายความเจริญเติบโตของ
ท้องถิ่น 

7) การเพ่ิมการระดมทุน ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม เป็นการรวบรวม
เงินทุนที่เป็นของผู้ประกอบการและญาติพ่ีน้อง มาก่อให้เกิดประโยชน์ในทางธุรกิจ จึงเป็นจุดเริ่มต้นใน
การระดมทุน ซึ่งเป็นการเพ่ิมความสามารถในการผลิตของประเทศด้วย เช่น ธุรกิจการผลิต ธุรกิจ
เหมืองแร่ ธุรกิจค้าส่ง ธุรกิจค้าปลีก และธุรกิจบริการ เป็นต้น 

2.1.7.2 ปัญหาของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ประกอบด้วย 
1) ปัญหาด้านการตลาด วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม สามารถ

ตอบสนองความต้องการของตลาดในท้องถิ่น หรือตลาดภายในประเทศ แต่ยังขาดความรู้
ความสามารถในด้านการตลาดในวงกว้าง โดยเฉพาะตลาดต่างประเทศ ขณะเดียวกันความสะดวก
รวดเร็วในการคมนาคมขนส่ง ตลอดจนการเปิดเสรีทางการค้า ทําให้วิสาหกิจขนาดใหญ่ รวมทั้งสินค้า
จากต่างประเทศเข้ามาแข่งขันกับสินค้าในท้องถิ่นหรือในประเทศที่ผลิตโดยกลุ่มวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมมากขึ้น 

2) ขาดแคลนเงินทุน วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มักประสบปัญหาการ
ขอกู้เงินจากสถาบันการเงิน เพ่ือมาลงทุนหรือขยายการลงทุนหรือเป็นเงินทุนหมุนเวียน เนื่องจากไม่มี
การบัญชีอย่างเป็นระบบ และขาดหลักทรัพย์ค้ําประกันเงินกู้ ทําให้ต้องพ่ึงพาเงินกู้นอกระบบและจ่าย
ดอกเบ้ียในอัตราสูง 

3) ปัญหาด้านแรงงาน แรงงานที่ทํางานในวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
จะมีปัญหาการเข้าออกสูง กล่าวคือ เมื่อคนงานทํางานจนมีฝีมือและมีความชํานาญมากขึ้น ก็จะย้าย
ออกไปทํางานในโรงงานขนาดใหญ่ที่มีระบบและผลตอบแทนที่ดีกว่า จึงทําให้คุณภาพของแรงงานไม่
สม่ําเสมอ การพัฒนาไม่ต่อเน่ือง ส่งผลกระทบต่อประสิทธิภาพการผลิตและคุณภาพสินค้า 

4) ปัญหาข้อจํากัดด้านเทคโนโลยีการผลิต วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
ทั่วไป มักใช้เทคนิคการผลิตไม่ซับซ้อน เน่ืองจากการลงทุนตํ่าและผู้ประกอบการหรือพนักงานขาด
ความรู้พ้ืนฐานที่รองรับเทคนิควิชาที่ทันสมัย จึงทําให้ขาดการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์และพัฒนา
คุณภาพมาตรฐานที่ดี 

5) ข้อจํากัดด้านการจัดการ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมมักขาดความรู้
ในการจัดการหรือการบริหารที่มีระบบ ส่วนใหญ่มักใช้ประสบการณ์จากการเรียนรู้ โดยเรียนถูกเรียน
ผิดเป็นหลัก อาศัยบุคคลในครอบครัวหรือญาติพ่ีน้องมาช่วยงาน การบริหารภายในลักษณะน้ีแม้จะมี
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ข้อดีในเรื่องการดูแลที่ทั่วถึง แต่เมื่อกิจการเริ่มขยายตัวหากไม่ปรับปรุงการบริหารจัดการให้มีระบบก็
จะเกิดปัญหาขึ้นได้ 

6) ปัญหาการเข้าถึงบริการการส่งเสริมของรัฐ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อม จํานวนมากเป็นการจัดต้ังกิจการที่มีรูปแบบไม่เป็นทางการ เช่น ผลิตตามบ้าน ผลิตในลักษณะ
โรงงาน เหล่าน้ีจึงค่อนข้างปิดตัวเองในการเข้ามาใช้บริการของรัฐ เน่ืองจากปฏิบัติไม่ค่อยถูกต้อง
เก่ียวกับการเสียภาษี การรักษาสภาพสิ่งแวดล้อม หรือรักษาความปลอดภัยที่กําหนดตามกฎหมาย 
นอกจากน้ีในเรื่องการส่งเสริมการลงทุนก็เช่นเดียวกัน แม้ว่ารัฐจะได้ลดเง่ือนไขขนาดเงินทุนและการ
จ้างงาน เพ่ือจูงใจให้ธุรกิจขนาดย่อม แต่มีเพียง 8.1% เท่าน้ัน ที่มีโอกาสได้รับการส่งเสริมการลงทุน
จากรัฐ 

7) ปัญหาข้อจํากัดด้านบริการส่งเสริมพัฒนาขององค์การภาครัฐและ
เอกชน การส่งเสริมพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ที่ผ่านมาได้ดําเนินการโดยหน่วยงานของ
รัฐและเอกชนที่เก่ียวข้อง เช่น กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กรมพัฒนาฝีมือแรงงาน กรมส่งเสริมการ
ส่งออก สํานักงานคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน หอการค้าไทย สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย 
เป็นต้น แต่เน่ืองจากอุตสาหกรรมขนาดกลางและขนาดย่อมมีจํานวนมากและกระจายอยู่ทั่วประเทศ 
ประกอบกับข้อจํากัดของหน่วยงาน เช่น บุคลากร งบประมาณ จํานวนสํานักงานสาขาภูมิภาค      
การให้บริการส่งเสริมสนับสนุนด้านต่าง ๆ จึงไม่อาจสนองตอบได้ทั่วถึงและเพียงพอ 

8) ปัญหาข้อจํากัดในการรับรู้ข่าวสารข้อมูล เน่ืองจากปัญหาและข้อจํากัด   
ต่าง ๆ ข้างต้นของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมโดยทั่วไป จึงค่อนข้างมีจุดอ่อนในการรับรู้
ข่าวสารด้านต่าง ๆ เช่น นโยบายและมาตรฐานการของรัฐ ข้อมูลข่าวสารด้านการตลาด เป็นต้น 
 อย่างไรก็ตาม ธุรกิจประเภทน้ียังเป็นธุรกิจที่น่าสนใจในยุคปัจจุบัน ซึ่งเป็น
ยุคที่เศรษฐกิจมีการเปลี่ยนแปลงอยตลอดเวลา ธุรกิจที่สามารถดําเนินการอยู่ได้ ต้องมีความคล่องตัว
และยืดหยุ่นสูง เช่น ธุรกิจที่เป็นสินค้าที่นิยมตามสมัย สินค้าประเภทอาหารและเป็นสินค้าที่ตรงกับ
ความต้องการของผู้บริโภค 
 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร์ 

2.2.1 ความหมายของประชากรศาสตร์ 
 วิทวัส อุดมกิจ (2549) ได้ให้ความหมายของลักษณะทางประชากรศาสตร์ไว้คล้ายคลึงกัน

โดยกล่าวว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์หมายถึง ข้อมูลเก่ียวกับตัวบุคคล เช่น อายุ เพศ การศึกษา 
อาชีพ รายได้ ศาสนา และเช้ือชาติ ซึ่งมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค โดยท่ัวไปแล้วใช้เป็นลักษณะ
พ้ืนฐานที่นักการตลาดมักจะนํามาพิจารณา สําหรับการแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) โดย
นํามาเช่ือมโยงกับความต้องการ ความชอบ และอัตราการใช้สินค้าของผู้บริโภค  

 ธัญชนก คล้ายสังข์ (2554) ได้กล่าวถึงความหมายของปัจจัยทางประชากรศาสตร์ 
(Demographic Factor) หมายถึงลักษณะของประชากร ได้แก่ ขนาดขององค์ประกอบของครอบครัว 
เพศ อายุ การศึกษา ประสบการณ์ระดับรายได้ อาชีพ เช้ือชาติสัญชาติ โดยรวมแล้วจะมีผลต่อ 
รูปแบบของอุปสงค์และปริมาณการซื้อของผลิตภัณฑ์  
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 ผู้วิจัยจึงสามารถสรุปได้ว่า ประชากรศาสตร์ (Demographic)  หมายถึง ข้อมูลเก่ียวกับ
ตัวบุคคล หรือลักษณะของประชากร เช่น อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายได้ ศาสนา และเช้ือชาติ    
ซึ่งมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค โดยรวมแล้วจะมีผลต่อรูปแบบของอุปสงค์และปริมาณการซื้อของ
ผลิตภัณฑ์ ซึ่งหมายรวมถึง ตําแหน่ง ประสบการณ์ในการทํางาน ขนาดของกิจการ รายได้ของกิจการ 
และระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจจนถึงปัจจุบัน เป็นต้น 

2.2.2  แนวคิดและทฤษฎีของปัจจัยประชากรศาสตร์ 
 ปรมะ สตะเวทิน (2546) ได้อธิบายถึงคุณสมบัติเฉพาะของคน ซึ่งแตกต่างกัน ในแต่ละ

คน คุณสมบัติเหล่าน้ีจะมีอิทธิพลต่อผู้รับสารในการทําการสื่อสารอย่างไรก็ตาม การสื่อสารใน
สถานการณ์ต่าง ๆ น้ัน จํานวนของผู้รับสารก็มีปริมาณแตกต่างกันด้วย การวิเคราะห์ผู้รับสารที่มี
จํานวนน้อยคนน้ันมักไม่ค่อยมีปัญหา หรือมีปัญหาน้อยกว่าการวิเคราะห์์ ผู้รับสารที่มีจํานวนมาก
เน่ืองจากการวิเคราะห์์คนที่มีจํานวนน้อยเราสามารถวิเคราะห์ผู้รับสาร ทุกคนได้แต่ในการวิเคราะห์์คน
จํานวนมากเราไม่สามารถวิเคราะห์์ผู้รับสารแต่ละคนได้เพราะมี ผู้รับสารจํานวนมากเกินไป นอกจากน้ี
ผู้ส่งสารยังไม่รู้จักผู้้รับสารแต่ละคนด้วย ดังนั้น วิธีการที่ดี ที่สุดในการวิเคราะห์์ผู้รับสารที่ประกอบไป
ด้วยคนจํานวนมากก็คือการจําแนกผู้รับสารออกเป็นกลุ่ม ๆ ตามลักษณะประชากร (Demographic 
Characteristics) ได้แก่  อายุ  เพศ  สถานภาพทางสังคม และเศรษฐกิจการศึกษาศาสนา สถานภาพ
สมรส เป็นต้น ซึ่งคุณสมบัติเหล่าน้ีล้วนแล้วแต่มีผลต่อ การรับรู้การตีความ และการเข้าใจในการ
สื่อสารทั้งสิ้น (กิติมา สุรสนธิ, 2541) โดยให้ความหมายของลักษณะประชากร ไว้ดังน้ี 

(1) เพศ (Sex) หญิงชายมีความแตกต่างกันทั้งในด้านสรีระ ความถนัด สภาวะทางจิตใจ 
อารมณ์ จากงานวิจัยทางด้านจิตวิทยาทั้งหลายได้แสดงให้เห็นถึงความแตกต่างอย่างมากในเรื่อง
ความคิด ค่านิยม และทัศนคติ ทั้งน้ีเพราะวัฒนธรรมและสังคมได้กําหนดบทบาท และกิจกรรมของคน
สองทั้งเพศไว้แตกต่างกัน   

(2) อายุ (Age) อายุเป็นปัจจัยที่สําคัญประการหน่ึงต่อพฤติกรรมการสื่อสารของมนุษย์
เน่ืองจากอายุจะเป็นตัวกําหนดหรือเป็นสิ่งที่บ่งบอกเกี่ยวกับความมีประสบการณ์ในเรื่องต่าง ๆ ของ
บุคคล ดังคํากล่าวที่ว่าผู้ใหญ่อาบนํ้าร้อนมาก่อน เกิดมาหลายฝน หรือเรียกคนที่มีประสบการณ์น้อย
กว่าว่าเด็กเมื่อวานซืน เป็นต้น สิ่งเหล่าน้ีล้วนแล้วแต่เป็นเคร่ืองบ่งช้ีหรือแสดงความคิด ความเช่ือ 
ลักษณะการโต้ตอบต่อเหตุการณ์ต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นของบุคคล คนเราโดยทั่วไปเมื่ออายุเพ่ิมขึ้น 
ประสบการณ์สูงขึ้น ความฉลาดรอบคอบก็เพ่ิมมากขึ้น วิธีคิดและสิ่งที่สนใจก็จะเปลี่ยนแปลงไปด้วย 

(3) การศึกษา (Education) การศึกษาหรือความรู้ เป็นลักษณะอีกประการหน่ึงที่มี
อิทธิพลต่อผู้รับสาร การที่คนได้รับการศึกษาที่ต่างกัน ในยุคสมัยที่ต่างกัน ในระบบการศึกษาที่
แตกต่างกันจึงย่อมมีความรู้สึกนึกคิด อุดมการณ์ และความต้องการท่ีแตกต่างกัน คนทั่ว ๆ ไปมักจะ
สนใจหรือยึดแนวความคิดในแนวสาขาของตนเป็นสําคัญ เน่ืองจากสถาบันการศึกษาเป็นสถาบันที่
อบรมกล่อมเกลาให้บุคคลมีบุคลิกภาพไปในทิศทางที่แตกต่างกัน ทางด้านครูผู้สอนก็มีอิทธิพลต่อ
ความคิดของผู้เรียนโดยการสอดแทรกความรู้สึกนึกคิดของตัวให้แก่ผู้เรียน ดังน้ันการศึกษาจึงเป็น
ตัวกําหนดในกระบวนการเลือกสรรของผู้รับ 

(4) สถานภาพทางสังคม และเศรษฐกิจ (Socio-Economic Status) อันได้แก่ เช้ือชาติ
และชาติพันธ์ุ ถิ่นฐาน ภูมิลําเนา พ้ืนฐานของครอบครัว อาชีพ รายได้และฐานะทางการเงิน ปัจจัย
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เหล่าน้ีมีอิทธิพลอย่างสําคัญต่อผู้รับ ซึ่งในการวิจัยทางด้านนิเทศศาสตร์ได้ช้ีให้เห็นว่าสถานะทางสังคม
และเศรษฐกิจของผู้รับสารมีอิทธิพลอย่างสําคัญต่อปฏิกิริยาของผู้รับสารที่มีต่อผู้ส่งสาร และสาร
สถานะภาพทางสังคมและเศรษฐกิจทําให้คนมีวัฒนธรรมที่ต่างกัน มีประสบการณ์ที่ต่างกัน มีทัศนคติ 
ค่านิยม และเป้าหมายที่ต่างกัน 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550) ยังได้เสนอแนวคิดเก่ียวกับปัจจัยของประชากรที่มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคไว้ว่า 

(1) อายุ (Age) บุคคลที่มีอายุแตกต่างกันจะมีความต้องการในสินค้าและบริการท่ี
แตกต่างกัน เช่น กลุ่มวัยรุ่นจะชอบทดลองสิ่งแปลกใหม่และชอบสินค้าประเภทแฟชั่น ส่วนกลุ่ม
ผู้สูงอายุจะสนใจสินค้าเก่ียวกับสุขภาพและความปลอดภัย เป็นต้น 

(2) วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) เป็นขั้น ตอนการดํารงชีวิตของบุคคล     
ซึ่งการดํารงชีวิตในแต่ละขั้น ตอนเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อความต้องการ ทัศนคติ และค่านิยมของบุคคล 
ทําให้เกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์และพฤติกรรมการซื้อ ที่แตกต่างกัน โดยมีความสัมพันธ์กับ
สถานภาพทางการเงินและความสนใจของแต่ละบุคคล 

(3) อาชีพ (Occupation)  อาชีพของแต่ละบุคคลจะนําไปสู่ความจําเป็นและความ
ต้องการสินค้าและบริการที่แตกต่างกัน เช่น ข้าราชการจะซื้อชุดทํางานและสินค้าที่จําเป็น นักธุรกิจจะ
ซื้อ สินค้าเพ่ือสร้างภาพพจน์ให้กับตนเอง เป็นต้น 

(4) รายได้ (Income) หรือสถานภาพทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) 
สถานภาพทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินค้าและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ สถานภาพเหล่าน้ี
ประกอบด้วย รายได้ การออมทรัพย์ อํานาจการซื้อ และทัศนคติเก่ียวกับการจ่ายเงิน 

(5) การศึกษา (Education) ผู้ที่มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภคผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ
ดีมากกว่าผู้ที่มีการศึกษาตํ่า เน่ืองจากผู้ที่มีการศึกษาสูงจะมีอาชีพที่สามารถสร้างรายได้สูงกว่าผู้ที่มี
การศึกษาตํ่า จึงมีแนวโน้มที่จะบริโภคผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพมากกว่า 

(6) ค่านิยมและรูปแบบการดํารงชีวิต (Value and lifestyle) ค่านิยม หรือ คุณค่า 
หมายถึงค่านิยมในสิ่งของหรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง และรูปแบบการดํารงชีวิต 
หมายถึง วิธีการดํารงชีวิตซึ่งบุคคลใช้เวลาและทรัพยากรเพ่ือทํากิจกรรมโดยพิจารณาสิ่งที่เขาสนใจ 
และความคิดเห็นต่อสิ่งต่าง ๆ ที่อยู่รอบตัวเขา 
 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 

แนวคิดคุณลักษณะของผู้ประกอบการเป็นการสรุปนิยามความหมายของผู้ประกอบการ และ
รวบรวมแนวคิดและงานวิจัยที่เก่ียวข้องกับคุณลักษณะของผู้ประกอบการ ในด้านความต้องการ
ความสําเร็จ ความเช่ืออํานาจในตน ความกล้าเสี่ยง ความคิดในเชิงนวัตกรรมความสามารถในการรับรู้
โอกาสทางธุรกิจ และความมีเหตุผลทางเศรษฐศาสตร์ โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

2.3.1 ความหมายของผู้ประกอบการ 
ผู้ประกอบการ (Entrepreneur) มาจากคําว่า “entreprende” ซึ่งเป็นภาษาฝร่ังเศสโดยใช้

กันมาต้ังแต่ศตวรรษที่ 12 มีความหมายว่า “Do something without any economic connotation” 
ส่วนประเทศอังกฤษในช่วงศตวรรษที่ 14 ใช้คําว่า “Adventurer” และ “Undertaker” แต่ต่อมาใช้
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คําว่า “Projector” และ “Contractor” ซึ่งหมายถึง คนที่มีหน้าที่และคุณลักษณะที่มีประสบการณ์ที่
ท้าทาย เสี่ยงในการทํางานในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง ต่อมาในศตวรรษที่ 18 แนวคิดเก่ียวกับผู้ประกอบการก็
เปลี่ยนไปตามลักษณะการปฏิวัติอุตสาหกรรม โดยที่ความเป็นผู้ประกอบการ หมายถึง บุคคลที่
ก่อให้เกิดการปฏิวัติอุตสาหกรรม ซึ่งแตกต่างไปจากช่วงก่อนหน้านี้ ที่ผู้ประกอบการจะเป็น         
ผู้ประสานการจัดหาทุนและทรัพยากร เพื่อการผลิตและจัดจําหน่ายสินค้า โดยการตอบสนองต่อ                
การเปลี่ยนแปลงของการพัฒนาอุตสาหกรรมที่รวดเร็วในสมัยนั้นเท่านั้น (สุปราณี ศรีฉัตราภิมุข       
และไว จามรมาน, 2544) ในปัจจุบันได้มีการให้ความหมายตามพจนานุกรมภาษาอังกฤษ กล่าวว่า 
ผู้ประกอบการ (Entrepreneur) หมายถึง บุคคลที่จัดต้ังองค์กรธุรกิจ โดยยอมรับความเสี่ยงเพ่ือ     
หวังผลกําไร ส่วนพจนานุกรม Oxford Dictionary (Isaacs, and Martin, 1998) ของภาษาอังกฤษ 
ให้ความหมายไว้ว่า ผู้ประกอบการ คือ ผู้ซึ่งพยายามสร้างผลกําไรจากการเสี่ยงและความคิดริเริ่มด้วย
ตนเอง  

ขณะเดียวกัน Freser et al. (2000) ให้ความหมายว่า “ผู้ประกอบการ” หมายถึง บุคคล
ผู้ซึ่งริเริ่มก่อต้ังกิจการเป็นเจ้าของหรือหุ้นส่วน และดําเนินกิจการโดยยอมรับความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นใน
การดําเนินธุรกิจ เพ่ือผลกําไรและความพอใจ และ McCrimmon (1995) อธิบายว่า “ผู้ประกอบการ” 
คือ บุคคลที่มีเจตจํานงในการเผชิญกับความเสี่ยงที่จะหาโอกาสขยายกิจการไปสู่ตลาดใหม่ ๆ โดยการ
ผลิตสินค้าใหม่ ๆ ขั้นดีและบริการยอดเย่ียม โดยบางโอกาสก็อาจทําตามแบบผู้ประกอบการท่ีประสบ
ความสําเร็จมาแล้วก็ได้ ซึ่งจะต้องอาศัยความคิดสร้างสรรค์ หรือมีเจตจํานงที่ต้องใช้จ่ายจํานวนมาก
เพ่ือการเสี่ยงโชค 

อาทิตย์ วุฒิคะโร (2543) ให้ความหมายว่า ผู้ประกอบการ คือ ผู้ที่ริเริ่มและยินดีที่จะรับ
ความเสี่ยงในการลงทุนประกอบกิจการ โดยรวบรวมผสมผสานปัจจัยการผลิตทั้งหลายเข้าด้วยกัน และ
นําสติปัญญา ความสามารถ ประสบการณ์และวิทยาการด้านการผลิตและการจัดการที่เหมาะสม     
เพ่ือจัดการให้เกิดการผลิตสินค้าหรือการจําหน่ายหรือให้บริการแก่ผู้ที่เก่ียวข้อง โดยจะต้องมีความคิด
สร้างสรรค์ทางธุรกิจใหม่ ๆ อยู่ตลอดเวลา รวมถึงต้องอดทน มุ่งมั่นและกล้าตัดสินใจ  

วุฒิชัย จงคํานึงศีล (2547) ได้กล่าวว่า ผู้ประกอบการ หมายถึง บุคคลที่ทําการก่อต้ัง
กิจการธุรกิจของตนเอง ด้วยตนเองและพัฒนาอย่างเจริญก้าวหน้า สามารถดํารงรักษากิจการโดยผ่าน
ประสบการณ์ในด้านความเส่ียง การควบคุม การตอบสนองความต้องการแก่ลูกค้าจนได้รับความ
เช่ือถือ และการยกย่องจากสังคม จนกลายมาเป็นผู้ที่มีบทบาทสําคัญทางเศรษฐกิจและมีส่วนร่วม    
ทําให้สังคมเจริญเติบโตด้วย  

ดังน้ัน การเป็นผู้ประกอบการจะต้องเป็นบุคคลท่ีมีคุณลักษณะร่วมกันซึ่งเป็นลักษณะ
เฉพาะที่จะทําให้การดําเนินธุรกิจประสบความสําเร็จได้ สําหรับงานวิจัยในครั้งน้ี ผู้วิจัยสามารถสรุปได้
ว่า ผู้ประกอบการ (Entrepreneur) หมายถึง บุคคลผู้ซึ่งริเริ่มก่อต้ังกิจการด้วยตนเอง หรือดําเนิน
กิจการในรุ่นถัดมาของธุรกิจครอบครัว โดยเผชิญกับความไม่แน่นอนทางธุรกิจ เพ่ือหวังผลกําไรและ
ความพอใจในการดําเนินธุรกิจของตนเอง 

2.3.2  คุณลักษณะของผู้ประกอบการ (Entrepreneurial Characteristics) 
 คุณลักษณะของผู้ประกอบการ (Entrepreneurial Characteristics) หมายถึง ทัศนคติ
และลักษณะพฤติกรรมที่ผู้ประกอบการปฏิบัติในการดําเนินธุรกิจ อาจเกิดการเปลี่ยนแปลงได้
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ตลอดเวลา ซึ่งเกิดจากการมุ่งสนองต่อความต้องการของลูกค้า หรือการถูกเง่ือนไขทางวัฒนธรรมและ
ถูกกระทบโดยโดยสิ่งแวดล้อม (Zimmerer and Scarborough, 1996) 
 ในหลายปีที่ผ่านมา มีนักวิจัยและนักวิชาการทั้งในประเทศไทยและต่างประเทศจํานวน
มากได้ทําการศึกษาลักษณะของผู้ประกอบการท่ีประสบความสําเร็จไว้หลากหลายแนวความคิด       
ซึ่งผลการวิจัยที่ได้ของแต่ละคนน้ันแตกต่างกันไปตามเง่ือนไขแวดล้อมตามแต่ละกลุ่มตัวอย่างน้ัน ๆ    
ซึ่งผู้วิจัยได้รวบรวมแนวความคิดดังกล่าวที่น่าสนใจ ไว้ดังน้ี 
 McCleland (1993) ได้นําแบบสอบวัดที่เก่ียวข้องกับผู้ประกอบการมาประมวลผลเพ่ือ
สรุปคุณลักษณะของผู้ประกอบการท่ีประสบความสําเร็จ ประกอบด้วย  

(1) กล้าเสี่ยงพอสมควร (Moderate Risk-Taking) คือมีการตัดสินใจที่เด็ดเด่ียวบุคคลที่
มีความต้องการความสําเร็จสูงจะไม่พอใจที่จะทําสิ่งที่ง่าย ๆ คือต้องใช้ความสามารถมากโดยทําสิ่งที่
ยากพอเหมาะกับความสามารถของตนเอง และการทําสิ่งที่ยากได้สําเร็จน้ัน จะทําให้ตนเองพอใจและ
เกิดความม่ันใจในตนเอง ในทางตรงกันข้าม ผู้ที่มีความต้องการความสําเร็จตํ่า มักไม่กล้าเสี่ยง เพราะ
กลัวไม่สําเร็จ หรือไม่กล้าเสี่ยงจนเกินไป ทั้ง ๆ ที่รู้ว่าจะทําไม่สําเร็จ แต่ก็พ่ึงโชค 

(2) ความกระตือรือร้น (Energetic) หรือความขยันขันแข็งในการกระทําสิ่งแปลก ๆ ใหม่ 
ๆ ผู้ที่มีความต้องการความสําเร็จสูง มีความมานะพากเพียรต่อสิ่งที่ท้าทาย ท้าทายความสามารถของ
ตนเอง และทําให้ตนเองสําเร็จลุล่วงไป 

(3) ความรับผิดชอบต่อตนเอง (Individual Responsibility) ผู้ที่มีความต้องการ
ความสําเร็จสูง จะพยายามทํางานให้สําเร็จเพ่ือความพึงพอใจของตนเอง ต้องการปรับปรุงตนเองให้ดี
ขึ้นและ ไม่ชอบให้ผู้อ่ืนมาบงการ 

(4) ต้องการทราบผลของการตัดสินใจ (Knowledge of Results of Decision) ผู้ที่มี
ความต้องการความสําเร็จสูงจะติดตามผลการกระทําของตนว่าเป็นอย่างไร ไม่ใช่คาดคะเนว่าเป็น  
อย่างน้ันอย่างน้ี และเมื่อทราบผลการตัดสินใจหรือกระทําแล้ว จะพยายามแก้ไขปรับปรุงให้ดีกว่าเดิมอีก 

(5) คาดการณ์ล่วงหน้า (Anticipation of Future Possibilities) ผู้ที่มีความต้องการ
ความสําเร็จสูงเป็นผู้ที่มีแผนการระยะยาว (Long-Range Planning) เพราะเล็งเห็นการณ์ไกลกว่าผู้ที่มี
ความต้องการความสําเร็จตํ่า 

(6) มีทักษะในการจัดระบบงาน (Organization Skill) ผู้ที่มีความต้องการความสําเร็จสูง 
เป็นผู้ที่มีทักษะในการจัดระบบงาน 
 Freser et al. (2000) ได้กล่าวถึงลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบความสําเร็จน้ัน 
ประกอบด้วยคุณลักษณะ ที่สําคัญ 7 ลักษณะ คือ 

(1) ความต้องการความสําเร็จ (Achievement Orientation) คือ ลักษณะที่ผู้ประกอบการ
ค้นหาหนทาง หรือให้ความสําเร็จในหนทางที่นําไปสู่ความสําเร็จ เป็นผู้ที่ชอบงานที่มีความท้าทาย และ
มีแรงจูงใจที่จะทํางานน้ัน ๆ ให้ดีกว่าเดิมและประสบความสําเร็จ      

(2) การยอมรับความเสี่ยง หรือความกล้าเสี่ยง (Risk Taking) คือ การกล้าเสี่ยง สามารถ
แบ่งได้ 3 ลักษณะ ได้แก่ การกล้าเสี่ยงต่อสิ่งที่ไม่รู้ การกล้าเสี่ยงที่จะใช้ทรัพย์สินจํานวนมากสําหรับ
ก่อต้ังธุรกิจ และการกล้าเสี่ยงที่จะกู้เงินจํานวนมาก ซึ่งความเสี่ยงดังกล่าวเก่ียวข้องกับลักษณะการ
หลีกเลี่ยงความไม่แน่นอน    
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(3) ความมั่นใจในตนเอง (Be Self Confident) คือ ความสามารถและความต้ังใจที่จะ
นําตนเองไปสู่โอกาส บุคคลที่มีลักษณะมั่นใจในตนเอง จะเป็นคนที่มีความสามารถทํางานได้ด้วยตนเอง
และสามารถตัดสินใจได้ในภาวะที่บีบบังคับหรือมีความจํากัด ผู้ประกอบการท่ีมีความมั่นใจในตนเองจะ
ยังมีความสามารถในการต่อรอง หรือเผชิญกับผู้จัดจําหน่ายหรือบริษัทใหญ่ ๆ ได้     

(4) ความรู้ความสามารถ ความใฝ่รู้ (Stability and learning) คือ ลักษณะผู้ประกอบการ   
ที่มีความมั่นคง ไม่หว่ันไหวกับสถานการณ์หรือความผิดพลาดท่ีเกิดขึ้น และนําข้อบกพร่องดังกล่าวมา
เป็นประสบการณ์ที่ดีในการเรียนรู้ในอนาคต     

(5) ความอดทน คือผู้ประกอบการจะต้องมีความมานะอดทน ทํางานหนักอย่างเต็ม
ความสามารถไม่ท้อแท้ แม้ว่าจะเผชิญกับปัญหาต่าง ๆ  และจะต้องมีความกระตือรือร้น และไม่หยุดน่ิง 
(Enthusiastic) ทํางานทุกอย่างโดยไม่หลีกเลี่ยง ควรทํางานหนักมากกว่าพนักงานทั่วไป เร่งรัดและ
ต้องไม่อยู่น่ิง 

(6) เงินลงทุน คือ ผู้ประกอบการต้องมีเงินทุนพร้อมก่อนการเริ่มกิจการ หรือหากเริ่ม
กิจการแล้วขึ้นแล้ว เมื่อกิจการขาดสภาพคล่อง ควรมีการวางแผนหาเงินทุนสํารองในการบริหารไว้ด้วย  
กล่าวคือ ควรมีการวางแผนเตรียมกู้เงินกับธนาคาร หรือสถาบันการเงินที่มีความน่าเช่ือถือ เพ่ือเป็น
ทางเลือกในสํารองเงินทุนของธุรกิจไว้ในกรณีเมื่อดําเนินธุรกิจแล้วขาดสภาพคล่อง  

(7) ความคิดเชิงนวัตกรรม (Innovativeness) คือ การมีความคิดริเริ่มเก่ียวกับสินค้า
หรือบริการใหม่ ๆ ตลอดจนเทคโนโลยีใหม่ ๆ 
 Zimmerer and Scarborough (1996) ได้สรุปลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบ
ความสําเร็จไว้ดังน้ี 

(1) ต้องการเป็นผู้รับผิดชอบต่อการกระทําของตนเอง 
(2) ชอบความเสี่ยงในระดับปานกลาง 
(3) มีความเช่ือมั่นในความสามารถท่ีจะประสบความสําเร็จได้   
(4) ต้องการข้อมูลย้อนกลับในทันทีที่ทํางานเสร็จ   
(5) มีพลังงานสูงเพ่ือทุ่มเทในการทํางาน 
(6) ให้ความสําคัญกับเรื่องอนาคต 
(7) มีทักษะด้านการจัดการ 
(8) มีค่านิยมของความต้องการความสําเร็จมากกว่าเงินตรา 
(9) มีระดับความยึดมั่นสูง 
(10) อดทนต่อความกํากวม ไม่ชัดเจน 
(11) ยอมรับการเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ ที่จะเกิดขึ้น    
(12) มีความยืนหยัดไม่ย่อท้อ และคงทนต่อทุกสถานการณ์ 
Kuratko and Hodgetts (2001) ได้จัดกลุ่มลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบความสําเร็จ

ไว้ 11 ประการ ดังน้ี 
(1) ความยึดมั่นและความมุมานะ 
(2) แรงขับเพ่ือความสําเร็จและความก้าวหน้า   
(3) ใส่ใจกับโอกาสและเป้าหมาย 
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(4) มีความคิดริเริ่ม และความรับผิดชอบ   
(5) ยืนหยัดแก้ปัญหา 
(6) ยึดถือความเป็นจริงและเหตุผล   
(7) ค้นหาและใช้ผลสะท้อนกลับ   
(8) ความเช่ือในอิทธิพลจากการควบคุมภายใน 
(9) คํานวณความเสี่ยงและค้นหาความเสี่ยง 
(10) ต้องการอํานาจตํ่า 
(11) มีความน่าเช่ือถือ 

 Lambing and Kuehi (2003) ได้อธิบายความเป็นลักษณะของผู้ประกอบการที่ดีและ
ประสบความสําเร็จไว้หลายประการ ดังน้ี 

(1) มีความต้องการอย่างแรงกล้าในการทําธุรกิจ เพราะความต้องการนี้จะเป็น
แรงผลักดันให้ผู้ประกอบการบรรลุเป้าหมายได้ 

(2) มีความยึดมั่นไม่ย่อท้อต่อความล้มเหลวและอุปสรรคต่าง ๆ ที่เข้ามา ต้องคิดว่าความ
ผิดพลาดหรือความล้มเหลวที่เกิดขึ้นเป็นประโยชน์ 

(3) มีความเช่ือมั่นในความสามารถของตน และแนวคิดการดําเนินธุรกิจ และเช่ือว่าจะ
สามารถสําเร็จได้ ถ้าลงมือทํา 

(4) สามารถตัดสินใจด้วยตนเอง และเช่ือว่าความสําเร็จหรือความล้มเหลวขึ้นอยู่กับการ
กระทําตนเอง หรือเป็นผลมาจากตนเอง 

(5) มีความสามารถจัดการกับความเสี่ยงได้ และมักจะมองความเสี่ยงแตกต่างไปจาก
ผู้อ่ืน และผู้ประกอบการจะประเมินสถานการณ์ความเสี่ยง หาวิธีดําเนินการจัดการกับความเสี่ยงน้ัน 
ก่อนจะตัดสินใจ และจะดําเนินการเฉพาะความเสี่ยงที่ยอมรับได้ 

(6) มองการเปลี่ยนแปลงเป็นโอกาส ต่างกับบุคคลทั่วไปที่มองว่าเป็นสิ่งที่ควรหลีกเลี่ยง 
(7) มีความอดทนต่อความคลุมเครือ ไม่มีสิ่งประกันความสําเร็จ มีแต่ปัจจัยที่ไม่สามารถ

ควบคุมได้ เช่น เศรษฐกิจ สภาพภูมิอากาศ และการเปลี่ยนแปลงรสนิยมของลูกค้า ซึ่งผู้ประกอบการ
ต้องอยู่ได้อย่างสบายกับความไม่แน่นอนเหล่าน้ี 

(8) มีความริเริ่มสิ่งใหม่ และต้องการความสําเร็จ ส่วนใหญ่ผู้ประกอบการท่ีประสบ
ความสําเร็จจะต้องมีความคิดริเริ่ม สร้างสรรค์แตกต่างจากผู้อ่ืน และมีความปรารถนาอย่างแรงกล้าที่
จะประสบความสําเร็จมากกว่าคนทั่วไป 

(9) ใส่ใจกับรายละเอียดและต้องการงานที่สมบูรณ์ ผู้ประกอบการมักจะต้องการให้งาน
ตนออกมาด้วยความเป็นเลิศและสมบูรณ์ 

(10) ตระหนักในคุณค่าของเวลาที่ผ่านไปอย่างรวดเร็ว เพราะเวลาเป็นสิ่งที่มีค่า 
(11) มีความคิดสร้างสรรค์ มีความสามารถมองเห็นโอกาสที่คนอ่ืนไม่เห็น และมีจิตนา

การในแบบต่าง ๆ ที่บุคคลอ่ืนไม่สามารถมองเห็นได้ 
(12) มองภาพกว้าง ในขณะที่คนอ่ืน ๆ มองภาพเพียงบางส่วนเท่าน้ัน 
Ogawa (1994) ได้ทําการศึกษาลักษณะของผู้นําของธุรกิจขนาดเล็กในญี่ปุ่น พบว่า 

ลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบความสําเร็จ ต้องประกอบไปด้วย 3 ลักษณะ คือ 
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(1) ต้องเป็นผู้มีความสามารถในเทคโนโลยี คือ ต้องเป็นผู้เช่ียวชาญเฉพาะในการ
ปฏิบัติงานธุรกิจที่ทําอยู่ ซึ่งประกอบด้วย ความเช่ียวชาญในด้านการตลาด และต้องเชียวชาญในด้าน
การบริหารจัดการทางการเงิน 

(2) ต้องเป็นผู้มีความสามารถในการจูงใจ เน่ืองจากการปฏิบัติงานของพนักงานในธุรกิจ
ขนาดย่อมมผีลต่อความสําเร็จโดยตรงของธุรกิจ ดังน้ันหากขวัญและกําลังใจของพนักงานอยู่ในระดับที่
สูง พนักงานจะปฏิบัติหน้าที่เกินกว่าความคาดหวังของบริษัท แต่ในทางกลับกัน ถ้าหากขวัญและ
กําลังใจของพนักงานอยู่ในระดับที่ตํ่า ก็อาจส่งผลให้เกิดความเสียหายกับธุรกิจได้ 

(3) ต้องเป็นผู้มีความสามารถในการวางกลยุทธ์  
 จากแนวความคิดข้างต้นผู้วิจัยพบว่า ทุกแนวความคิดและงานวิจัยที่ศึกษาลักษณะของ
ผู้ประกอบการ เป็นไปตามแนวความคิดของ ดร.ไมเคิล เฟรเซอร์ส (Freser et al, 2000) ดังน้ันใน
งานวิจัยน้ี ผู้วิจัยจึงเลือกศึกษาลักษณะของผู้ประกอบการ 7 ลักษณะ อันประกอบไปด้วย 1) ความต้องการ
ความสําเร็จ (Achievement Orientation)  2) การยอมรับความเสี่ยง หรือความกล้าเสี่ยง (Risk 
Taking)  3) ความมั่นใจในตนเอง (Be Self Confident)  4) ความรู้ความสามารถ ความใฝ่รู้ (Stability 
and learning)  5) ความอดทน 6) เงินลงทุน และ 7) ความคิดเชิงนวัตกรรม (Innovativeness)  ตาม
แนวความคิดของ ดร.ไมเคิล เฟรเซอร์ส เช่นกัน 
 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกลยุทธ์ธุรกิจ 
 2.4.1 ความหมายของกลยุทธ์ธุรกิจ 

กลยุทธ์ (Strategy) มีรากศัพท์มาจากภาษากรีกว่า “Strategos” ความหมายด้ังเดิมเป็น
ภาษาทางการทหารที่ใช้อธิบายยุทธวิธีของแม่ทัพในการจัดทัพและเคลื่อนย้ายกําลังพล โดยCarlvon 
Clausewitz นักทฤษฎีด้านยุทธการแห่งศตวรรษที่ 19 ได้อธิบายถึงกลยุทธ์ไว้ว่า “กลยุทธ์” เป็น
กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการสร้างแผนการทางสงคราม และการกําหนดรูปแบบการต่อสู้ในสมรภูมิ      
ในปัจจุบันได้มีการปรับคําว่ากลยุทธ์  มาใช้ในกิจกรรมในหลายสาขา จึงมีการให้นิยามใหม่ว่า กลยุทธ์ 
คือ รูปแบบของกิจกรรมที่มุ่งไปสู่ความสําเร็จตามเป้าหมายขององค์กร และในระยะเวลายาว กลยุทธ์น้ี
มีการปรับตามโอกาส ทรัพยากร และการดําเนินงานให้เข้ากับสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงไป 
ส่วนคําว่ากลยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจ ได้มีผู้ให้แนวความคิดในแง่มุมต่าง ๆ  ดังน้ี 

Chandler (1969) ได้สรุปความหมายของกลยุทธ์ว่า เป็นการกําหนดเป้าหมาย และ 
วัตถุประสงค์ในระยะยาวขององค์การ และการเลือกแนวทางปฏิบัติ ตลอดจนการจัดสรรทรัพยากรที่
จําเป็นเพ่ือให้สามารถดําเนินการบรรลุตามวัตถุประสงค์ที่วางไว้ 

Tregoe and Zimmerman (1987) ได้สรุปว่า กลยุทธ์ หมายถึง กรอบของเรื่องราวที่ใช้
นําทางทางเลือกทั้งหลาย  ซึ่งจะเป็นตัวกําหนดลักษณะและทิศทางขององค์การ โดยทางเลือกเหล่าน้ัน 
ก็คือ  เรื่องที่เก่ียวกับขอบเขตความกว้างของผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีองค์การเสนอขาย ตลาดที่บริษัท
กําลังทุ่มเททําการค้าอยู่ การเติบโต ผลตอบแทนที่ได้รับจากการดําเนินงานและการแบ่งทรัพยากรของ
องค์กร 

Mintzberg and Quinn (1996) กล่าวว่า กลยุทธ์เป็นรูปแบบของการตัดสินใจต่าง ๆ 
หรือการดําเนินการ  เพ่ือให้องค์การบรรลุวัตถุประสงค์ที่ต้องการ  
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สมยศ นาวีการ (2539) ได้ให้คํานิยามของคําว่า “กลยุทธ์” คือ แผนงานระยะยาวของ
องค์การที่ถูกกําหนดขึ้นมา เพ่ือการบรรลุภารกิจและเป้าหมายององค์การ กลยุทธ์จะต้องใช้ข้อได้
เปรียบเทียบจากการแข่งขันให้มากที่สุด และข้อเสียเปรียบทางการแข่งขันน้อยที่สุด 

มัลลิกา ต้นสอน (2543) ช่ือหนังสือ กลยุทธ์ธุรกิจ Business Strategy. กล่าวถึงกลยุทธ์
ว่า กลยุทธ์ (Strategy) มีรากทรัพย์มาจากภาษาละตินว่า “Strategia” ที่ เป็นภาษาอังกฤษว่า 
“Generalship” ซึ่งหมายถึงศาสตร์และศิลปะในการบังคับบัญชากองทัพ โดยมีจุดเร่ิมต้นมาจากการ
ดําเนินงานทางทหารและการสงคราม ที่ผู้นําทัพจะต้องกําหนดแผนการรับและนําทัพให้ได้รับชัยชนะ
เหนือศัตรูซึ่งได้รับการยอมรับแพร่หลายออกไปในด้านต่าง ๆ มากมายในปัจจุบัน โดยเฉพาะการ
บริการธุรกิจ ซึ่งเราสามารถกล่าวว่าในทางธุรกิจ “กลยุทธ์” หมายถึง แผนรวมขององค์การ ซึ่งบูรณาการ
และเช่ือมโยงข้อได้เปรียบในด้านต่าง ๆ ของธุรกิจเข้าด้วยกัน โดยสามารถนําเอาจุดเด่นของแต่ละ    
ส่วนงานเข้ามาประสานเข้าด้วยกันอย่างมีประสิทธิภาพ เพ่ือปรับลดจุดด้อยหรือข้อจํากัดซึ่งจะทําให้
องค์การอยู่รอดและเติบโตภายใต้การเปลี่ยนแปลงแความผันผวนของสภาพแวดล้อมต่าง 

นภาพร ขันธนภา (2545) ช่ือหนังสือ การจัดการองค์การและการบริหารธุรกิจ Business 
Organization and Management กล่าวถึงกลยุทธ์ว่า เป็นแผนการกว้าง ๆ ทั่ว ๆ ไปที่จะพัฒนา    
ไปถึงจุดมุ่งหมายขององค์กรได้ครอบครองและมีผลประโยชน์จากการใช้กลยุทธ์ขององค์กรที่เหมาะสม 

ก่ิงพร ทองใบ (2549)  ได้กล่าวถึงกลยุทธ์ว่า “กลยุทธ์หมายถึง วิธีการที่องค์การเลือก 
เพ่ือที่จะดําเนินการจากจุดที่เป็นอยู่ในปัจจุบัน ไปยังจุดหมายปลายทางในอนาคตที่องค์กรกําหนดไว้” 

จงพิศ  ศิริรัตน์ (2550) ช่ือหนังสือ Strategic Management. ให้นิยามของกลยุทธ์ว่า    
กลยุทธ์เป็นตัวกําหนดแผนแม่บทแบบรวบยอดโดยระบุถึงว่า ทําอย่างไรบริษัทจึงจะสามารถบรรลุตาม
พันธกิจและวัตถุประสงค์เป็นการใช้ข้อได้เปรียบในการแข่งขันสูงสุด และใช้ข้อเสียเปรียบในการ
แข่งขันตํ่าสุด 

พิบูลย์ ทีปะปาล (2551) ช่ือหนังสือการจัดการเชิงกลยุทธ์ Strateic Management.  
กล่าวว่า สเคอร์เมอร์ฮอณน (Scrmerhorn) ได้ให้ความหมายของกลยุทธ์ว่า กลยุทธ์หมายถึงแผน
แม่บทหรือแผนปฏิบัติการหลักสําคัญขององค์กร ซึ่งองค์การได้เป็นตัวกําหนดทิศทางการดําเนินงาน
ระยะยาว รวมท้ังเป็นแนวทางในการใช้ทรัพยากรเพ่ือให้บรรลุเป้าหมาย โดยทําให้ได้เปรียบทางการ
แข่งขันที่ย่ังยืน 

ณัฎฐพันธ์ เขจรนันทน์ (2552) ช่ือหนังสือการจัดการเชิงกลยุทธ์ Strategic Management 
ได้ให้ความหมายของกลยุทธ์ว่า กลยุทธ์เป็นการดําเนินงานขององค์การที่จะตอบสนองต่อการ
เปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อม โดยเฉพาะสถานการณ์ปัจจุบันที่กลยุทธ์จะมีความสําคัญต่อการ
ดําเนินงาน และความอยู่รอดของธุรกิจ เพราะธุรกิจไม่สามารถดําเนินงานแบบวันต่อวัน โดยไม่เข้าใจ
ในวามสําคัญของตนเองหรือไม่มีเป้าหมายที่แน่นอนและชัดเจน 

Bruce  Henderson  ผู้ก่อต้ังบริษัทบอสตันคอนซัลต้ิง กรุ๊ป (Boston Consulting Group) 
เขียนไว้ว่า “กลยุทธ์  เป็นการค้นหาอย่างรอบคอบ สําหรับแผนการปฏิบัติที่จะช่วยพัฒนาธุรกิจให้มี
ความได้เปรียบทางการแข่งขันเพ่ิมสูงขึ้นอย่างต่อเน่ือง” เขากล่าวต่อไปว่า ความได้เปรียบทางการ
แข่งขันน้ันอยู่ที่ความแตกต่าง “ความแตกต่างระหว่างคุณและคู่แข่งน้ัน เป็นพ้ืนฐานที่สร้างความ
ได้เปรียบให้กับคุณ” เฮนเดอร์สันเช่ือว่าคู่แข่งสองรายที่ทําธุรกิจในรูปแบบเดียวกันจะไม่มีวันอยู่ร่วมกัน
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ได้ พวกเขาจะต้องสร้างความแตกต่างให้กับตัวเองเพ่ือความอยู่รอด “แต่ธุรกิจต้องมีความแตกต่างกัน
มากพอที่จะมีความได้เปรียบที่ไม่เหมือนใคร” 

ผู้วิจัยจึงสามารถสรุปได้ว่า “กลยุทธ์” คือ แผนการ ยุทธวิธี หรือวิธีดําเนินการสิ่งใดสิ่ง
หน่ึงที่จะทําให้บรรลุผลหรือบรรลุเป้าหมายตามที่วางไว้ หากเป็นกลยุทธ์ในการทําธุรกิจ  เป้าหมายคือ 
ความสําเร็จของธุรกิจ  ซึ่งหมายความว่า สามารถแย่งส่วนแบ่งตลาดจากคู่แข่งในท้องตลาดได้ การจะ
วางกลยุทธ์เกิดขึ้นได้ก็ต่อเมื่อผู้บริหารรู้ว่า ปัจจุบันธุรกิจของตนเองอยู่ ณ จุดใด ในอนาคตต้องการให้
ไปสู่จุดใด จากน้ันจึงหาวิธีการเพ่ือทําให้ไปให้ถึงเป้าหมายในอนาคตตามที่วางไว้ 

2.4.2 การกําหนดกลยุทธ์ 
 การกําหนดกลยุทธ์ เป็นการวางแผนกลยุทธ์ระยะยาวที่มุ่งเน้นเรื่องของการพัฒนา

วิสัยทัศน์ วัตถุประสงค์ กลยุทธ์ และนโยบาย ซึ่งเริ่มด้วยการวิเคราะห์สถานการณ์ เพราะเป็น
กระบวนการในการที่ผู้บริหารกลยุทธ์พยายามหาความเหมาะสมเชิงกลยุทธ์ระหว่างโอกาสจาก
ภายนอก และจุดแข็งจากภายใน  ขณะที่การทํางานก็ยังมีอุปสรรคจากภายนอก และจุดอ่อนจาก
ภายในด้วย (จงพิศ ศิริรัตน์, 2550) เพ่ือเป็นการนําข้อมูลจากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมขององค์การ
ที่กําหนดไว้อย่างกว้าง ๆ มาพัฒนา เพ่ือเป็นแนวทางในการดําเนินงานในอนาคต ที่จะสามารถจัดทํา
ทิศทางแนวทางและกรอบความคิด ในการปฏิบัติขององค์การในรูปแบบกลยุทธ์ ยุทธวิธี และ
แผนปฏิบัติการต่อไป ซึ่งมักจะกําหนดกลยุทธ์ตามระดับขั้นภายในองค์การ ต้ังแต่กลยุทธ์องค์การ     
กลยุทธ์ธุรกิจ และกลยุทธ์ตามหน้าที่ (ณัฎฐพันธ์ เขจรนันทน์, 2552) โดยรายละเอียดและความสําคัญ
ของระดับขั้นภายในองค์การ ทั้ง 3 ระดับ ดังน้ี 

 2.4.2.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) คือ กลยุทธ์หลักที่ถูกกําหนดโดย
ผู้บริหารระดับสูง ซึ่งจะต้องพิจารณาถึงวิสัยทัศน์และภารกิจหลักขององค์กรและคณะที่ปรึกษาทาง
ธุรกิจ (มัลลิกา ต้นสอน, 2543) ซึ่งเก่ียวข้องกับแนวทางการดําเนินงานขององค์กร การเจริญเติบโต 
และการวางรากฐานของธุรกิจในอนาคต โดยเป็นการกําหนดทุกอย่างของบริษัทเพ่ือให้ทําภารกิจ 
เป้าหมาย และวัตถุประสงค์ของบริษัทให้บรรลุผลสําเร็จตามท่ีได้วางไว้ เพ่ือนํามาวิเคราะห์จุดอ่อน     
จุดแข็ง โอกาส อุปสรรค (ณัฎฐพันธ์ เขจรนันทน์, 2552: 184) ซึ่งกลยุทธ์ระดับองค์กรประกอบด้วย   
กลยุทธ์ 2 แบบ คือ 

1) การมุ่งเน้นการเติบโต (Growth Strategy) คือ การสร้างความเจริญเติบโต
และมั่นคงให้ธุรกิจ เพราะจะทําให้องค์การมีโอกาสขยายตัวและสร้างคุณค่ามากขึ้น แต่การขยาย
ตัวอย่างไม่มีทิศทางและการวางแผนขนาดระบบประสานงานก็จะมีอัตราความเสี่ยงสูงเช่นกัน (มัลลิกา 
ต้นสอน, 2543) ดังน้ัน กลยุทธ์การเจริญเติบโต จึงเป็นกลยุทธ์ในการเพ่ิมธุรกิจให้มากขึ้นโดยการขยาย
การลงทุนเพ่ิมหรือการลงทุนทดแทนสินค้าที่เลิกไปแล้ว ซึ่งอาจจะทําให้ได้รับผลกําไรในระยะสั้นและ
อาจนําไปสู้ความสําเร็จในระยะยาว หรือมีการขยายกิจการเพ่ิมขึ้นหรือลงทุนเพ่ิมขึ้น (เนตร์พัณณา     
ยาวิราช, 2553) ซึ่งประกอบไปด้วย 2 ส่วน คือ 

 1.1) เติบโตในอุตสาหกรรมเดิม (Growth Concentration) คือ การทุ่มเท
ทรัพยากรทางธุรกิจลงไปในการดําเนินงานภายใต้อุตสาหกรรมเดียว สายผลิตภัณฑ์เดียว ตลาดเดียว 
เพ่ือให้เกิดความเป็นเลิศในด้านน้ัน ๆ (ณัฎฐพันธ์  เขจรนันทน์, 2552) โดยจะมุ่งเน้นขยายตัวและ
เติบโตจากสายผลิตภัณฑ์เดิม ด้วยการใช้ทรัพยากรและความพยายามทางการตลาดเพ่ิมขึ้น ซึ่งบริษัท
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จะใช้กลยุทธ์น้ี  เมื่อพบว่าสายผลิตภัณฑ์เดิมของบริษัทมีศักยภาพการเจริญเติบโตก่อน  ซึ่งจะสังเกต
จาก 2 แนวทาง คือ 1) การเจริญเติบโตจากการมุ้งเน้นความเข้มข้น และ 2) การโตจากการรวมตัว 
(พิบูลย์ ทีปะปาล, 2551) การที่ให้ความสําคัญกับผลิตภัณฑ์เพียงชนิดเดียว จะส่งผลให้เกิดการลงทุน 
การปรับปรุงคุณภาพ และการใช้เทคโนโลยีในการผลิตน้ัน ๆ ได้อย่างเต็มที่ เพ่ือจะได้เกิดความ       
เป็นหน่ึงในผลิตภัณฑ์น้ันเพียงอย่างเดียว (เนตร์พัณณา ยาวิราช, 2553) 

 1.2) เติบโตในอุตสาหกรรมใหม่ (Growth Diversification) คือ การกระจาย
การลงทุนไปในหลายธุรกิจ ส่งผลให้เกิดความหลายหลายและความแตกต่างในการดําเนินงาน โดย   
จะใช้กับ 2 กลยุทธ์ คือ 1) การกระจายธุรกิจแบบเกาะกลุ่ม (Concentric Diversification) และ       
2) การกระจายธุรกิจแบบไม่เกาะกลุ่ม (Conglomerate Diversification Strategy) (ณัฎฐพันธ์ 
เขจรนันทน์, 2552) เพ่ือเน้นความชํานาญเฉพาะด้านในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ที่เก่ียวข้องกับ
ผลิตภัณฑ์เดิม เช่น การทําธุรกิจเก่ียวกับภัตตาคาร แล้วขยายไปทําธุรกิจเก่ียวกับโรงแรม ซึ่งเป็นผลดี
คือบุคลากรมีความเช่ียวชาญในด้านน้ันอยู่แล้วทําให้ธุรกิจได้รับประโยชน์หลายต่อ มีความสามารถใน
การสร้างความได้เปรียบ สามารถมุ่งพัฒนาผลิตภัณฑ์บริการได้อย่างเต็มที่ ทําให้ลูกค้ามั่นใจในสินค้า 
(เนตร์พัณณา ยาวิราช, 2553)  

2) การคงที่หรืออยู่กับที่ (Stable Strategy) เป็นอุตสาหกรรมที่มีการเจริญเติบโต
ปานกลาง มีความดึงดูดของอุตสาหกรรมปานกลาง และมีสภาพแวดล้อมที่มีการเปลี่ยนแปลงน้อย 
สามารถคาดคะเนสถานการณ์ได้ (ณัฎฐพันธ์ เขจรนันทน์, 2555) โดยท่ัวไปจะไม่มีการเปลี่ยนแปลง   
ทิศทางการดําเนินงานที่สําคัญของบริษัท แม้ว่าบางที่อาจจะเรียกว่าไม่มีกลยุทธ์ก็ตาม วิธีน้ีเป็นที่นิยม
สําหรับเจ้าของธุรกิจขนาดย่อมที่มีตลาดย่อยของตนเองและมีความพึงพอใจกับความสําเร็จและขนาดที่
สามารถควบคุมดูแลได้ กลยุทธ์คงที่จะเป็นประโยชน์ในระยะสั้น แต่อาจเป็นอันตรายได้ถ้าใช้กลยุทธ์น้ี
นานเกินไป (จงพิศ ศิริรัตน์, 2550) ซึ่งการที่จะรักษากลยุทธ์ไว้หรือการปรับปรุงให้คงอยู่เช่นเดิม 
เพ่ือให้ธุรกิจยังคงรักษาส่วนแบ่งทางการตลาดไว้อย่างมั่นคง และไม่ให้สูญเสียส่วนแบ่งทางการตลาดไป
เพื่อไม่ให้กลายเป็นผลิตภัณฑ์ขั้นตกตํ่า (เนตร์พัณณา ยาวิราช, 2553) โดยการคงที่หรืออยู่กับทีน้ี        
มีวิธีการที่สามารถทําได้ คือ 

 2.1) กลยุทธ์การกลับตัว (Turnaround Strategy) คือ เป็นกลยุทธ์ที่ใช้
เพ่ือให้ธุรกิจอยู่รอด เมื่อประสบปัญหาด้านการเงินขั้นรุนแรงด้วยการลดขนาด ลดต้นทุนและค่าใช้จ่าย
ในการดําเนินงานที่ไม่จําเป็น และการพัฒนาโครงสร้างเพ่ือความมั่นคงให้แก่บริษัท (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
และคณะ, 2550) ซึ่งผู้บริหารที่ต้องการลดค่าใช้จ่าย หรือค่าใช้จ่ายคงที่น้ันจะต้องแก้ปัญหาโดยการ
พยายามตัดค่าใช้จ่ายที่ไม่จําเป็นออกและลดต้นทุนในการดําเนินงานลง เช่น การไม่รับพนักงานเพ่ิม 
ควบคุมค่าใช้จ่ายในสํานักงาน และการลดโฆษณา เป็นต้น ทั้งควรปรับปรุงประสิทธิภาพในการทํางาน
ให้ดีขึ้น (มัลลิกา ต้นสอน 2543)  

 2.2) กลยุทธ์การไม่ลงทุน (Divestment Strategy) กลยุทธ์น้ีจะถูกนํามาใช้
เมื่อธุรกิจตกตํ่า และไม่มีโอกาสท่ีจะเติบโตขึ้น  แต่ธุรกิจยังสามารถดําเนินงานได้อยู่ โดยผู้บริหารจะ    
ไม่ลงทุนเพ่ิมในธุรกิจปัจจุบัน ตลอดจนขายธุรกิจที่ไม่มีความสําคัญออกไป แต่จะทําการเก็บเก่ียว
ผลประโยชน์ที่ยังมีอยู่ในธุรกิจ จนกว่าอุตสาหกรรมน้ันจะเสื่อมถอยหรือตายจากไปตลอดการ (มัลลิกา 
ต้นสอน, 2543) ซึ่งเมื่อบริษัทตกอยู่ในสภาวะเลวร้าย คือไม่สามารถใช้กลยุทธ์ฟ้ืนฟู รวมทั้งไม่สามารถ
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มองหาบริษัทใหญ่มาช่วยโอบอุ้ม กลยุทธ์การขายกิจการทิ้ง ก็นับว่าเป็นแนวทางที่ดีและมีเหตุผล หาก
บริษัทเห็นว่าขายได้ราคาดี ไม่มีผลกระทบต่อผู้ถือหุ้นมากนัก และพนักงานบริษัทยังคงมีงานทําไม่ตก
งาน โดยการใช้วิธีขายกิจการให้อีกบริษัทหน่ึงที่มีทรัพยากรเพียงพอท่ีจะสามารถร้ือฟ้ืนกิจการให้
กลับมามีกําไรได้ (พิบูลย์ ทีปะปาล, 2551) โดยกลยุทธ์น้ีเป็นกลยุทธ์ที่ถูกนํามาใช้ของบริษัทที่มีการ
ดําเนินงานหลายสายธุรกิจ แล้วมีการเลือกที่จะยุติการขายผลิตภัณฑ์หรือยุติการดําเนินงานในแผนกที่
ขาดประสิทธิภาพ(ขาดทุน) หรือมีการเจริญเติบโตของยอดขายตํ่า (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 
2550) เพ่ือเปิดโอกาสให้บริษัทหันไปให้ความสนใจในผลิตภัณฑ์อ่ืนทดแทนได้ 

 2.3) กลยุทธ์การยกเลิกกิจการ (Liquidation Strategy) กลยุทธ์น้ีจะถูก
นํามาใช้ เมื่อธุรกิจไม่สามารถทําประโยชน์ ไม่สามารถฟ้ืนตัวได้อีก และถ้าดําเนินการต่อไปมีแต่จะ
ขาดทุน โดยผู้บริหารจะต้องกล้าตัดสินใจก่อนที่จะสายเกินไป (มัลลิกา ต้นสอน, 2543) ซึ่งเป็นผลมา
จากการประสบความล้มเหลวในการดําเนินงาน การเลิกดําเนินงานจะเป็นหนทางที่จะทําให้ธุรกิจ
ขาดทุนน้อยสุด กลยุทธ์น้ีเหมาะกับองค์การที่อยู่ในตําแหน่งทางการแข่งขันที่อ่อนแอและอยู่ใน
อุตสาหกรรมที่ไม่มีความดึงดูด (ณัฎฐพันธ์ เขจรนันทน์, 2552) 

ผู้วิจัยจึงสามารถสรุปได้ว่า กลยุทธ์ระดับองค์การ (Corporate Strategy) คือ  
กลยุทธ์หลักที่ถูกกําหนดโดยผู้บริหารระดับสูง ซึ่งจะต้องพิจารณาถึงวิสัยทัศน์และภารกิจหลักของ
องค์การและคณะที่ปรึกษาทางธุรกิจ (มัลลิกา ต้นสอน, 2543) ซึ่งเก่ียวข้องกับแนวทางการดําเนินงาน
ขององค์การ การเจริญเติบโต และการวางรากฐานของธุรกิจในอนาคต โดยเป็นการกําหนดทุกอย่าง
ของบริษัทเพ่ือให้ทําภารกิจ เป้าหมาย และวัตถุประสงค์ของบริษัทให้บรรลุผลสําเร็จตามที่ได้วางไว้  
เพ่ือนํามาวิเคราะห์จุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส อุปสรรค (ณัฎฐพันธ์ เขจรนันทน์, 2552) ซึ่งกลยุทธ์ระดับ
องค์กรประกอบด้วยกลยุทธ์  2 แบบ คือ 

2.4.2.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) เป็นแนวทางการดําเนินงานและการ
แข่งขัน ซึ่งปกติแล้วกลยุทธ์ระดับองค์การและระดับธุรกิจ จะมีความใกล้เคียงกันหรือเป็นส่วนเดียวกัน  
ซึ่งจะเหมาะสมกับองค์การที่ไม่ได้แยกการดําเนินการออกเป็นหลายหน่วยธุรกิจที่แตกต่างกัน และกลยุทธ์
ระดับธุรกิจน้ีจะให้ความสําคัญกับการสร้างรากฐานที่มั่นคงในการแข่งขันขององค์การ ในแต่ละ
อุตสาหกรรม กลยุทธ์ธุรกิจน้ีจะถูกกําหนดโดยผู้จัดการหรือผู้บริหารที่มีตําแหน่งหัวหน้าหน่วย เพ่ือมุ่ง
สร้างศักยภาพและความได้เปรียบในการดําเนินงานให้แก่หน่วยธุรกิจ โดยทั่วไปแล้วกลยุทธ์ธุรกิจมัก
เก่ียวข้องกับการแข่งขัน จนในบางครั้งถูกเรียกว่า “กลยุทธ์การแข่งขัน” (ณัฎฐพันธ์ เขจรนันทน์, 2552)  

 จากงานเขียนของศาสตราจารย์ไมเคิล ในหนังสือเรื่อง “Competitive Strategy; 
Techniques for Analyzing Industries and Competitors” (Porter, 1980) ได้กล่าวถึงการกําหนด   
กลยุทธ์การแข่งขันโดยใช้การวิเคราะห์แบบจําลองแรงผลักดัน 5 ประการ (Five Force Model)        
ที่บอกถึงสภาพการแข่งขัน ซึ่งความเข้มแข็งของแรงผลักดันทั้งหมดจะเป็นตัวกําหนดศักยภาพในการ
ทํากําไร ดังน้ัน เป้าหมายของการวางกลยุทธ์ก็คือ การหาตําแหน่งในอุตสาหกรรมที่สามารถป้องกัน
ตนเองจากแรงผลักดัน 5 ประการ และพร้อมจะใช้แรงผลักดันน้ีมาทําประโยชน์กับกับองค์กรของ
ตนเอง ประกอบไปด้วยแรงผลักดัน 5 ประการ ดังน้ี 

 1) การคุกคามของผู้เข้ามาใหม่ (Barriers to Entry) การคุกคามของผู้เข้ามาใหม่ 
หมายถึง ผู้ประกอบการที่เข้ามาทําธุรกิจใหม่ ทําให้กําลังการผลิตเพ่ิมขึ้น และมีความต้องการ      
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ส่วนแบ่งตลาดและทรัพยากรในการผลิต ทําให้เกิดการคุกคามต่อสถานะและความม่ันคงของ
ผู้ประกอบการเดิม โดยมีปัจจัยที่จะกระตุ้นแรงผลักดันน้ี ได้แก่ 

1.1) การประหยัดโดยขนาด (Economy of Scale) การขยายตัวกําลัง
การผลิตจะก่อให้เกิดความได้เปรียบทางต้นทุนแก่องค์กร เน่ืองจากการผลิตในปริมาณมากทําให้ต้นทุน
ของวัตถุดิบและราคาถูกลง ส่งผลให้สามารถต้ังราคาผลิตภัณฑ์ถูกลง 

1.2) ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) การสร้าง
ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์หรือการสร้างภาพลักษณ์ ให้เกิดในสายตาผู้บริโภค เป็นปัจจัยที่ช่วยให้
เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภค ซึ่งความแตกต่างและเอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์จะทําให้ผู้เข้ามารายใหม่ต้องใช้
ความพยายามและค่าใช้จ่ายอย่างมาก เพ่ือดึงลูกค้าที่มีความพอใจ ต่อสินค้าทีมีอยู่ในตลาดให้
เปลี่ยนไปใช้หรือทดลองสินค้าและบริการของตน  

1.3) ความต้องการเงินทุน (Capital Requirements) ค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้น
ในการลงทุนบางประเภทมีสูงมาก โดยเฉพาะสินค้าประเภทเทคโนโลยีที่ต้องมีการวิจัยและพัฒนาอย่าง
สม่ําเสมอ และต้องใช้เงินลงทุนในการเริ่มต้นธุรกิจ ทําให้ผู้มีจํานวนเงินลงทุนไม่พอ หรือแหล่ง
สนับสนุนทางการเงินไม่แข็งแกร่ง ก็ยากที่จะทําให้ธุรกิจประสบความสําเร็จได้ 

1.4) ต้นทุนการเปลี่ยนผู้ขาย (Switching Costs) ต้นทุนของผู้ซื้อที่เกิดขึ้น
จากการเปลี่ยนผู้ขายจากรายหน่ึงไปสู่ผู้ขายอีกรายหน่ึง ซึ่งเป็นอุปสรรคอีกอย่างหน่ึงทีผู้เข้ามารายใหม่
ต้องเผชิญ ผู้เข้ามาใหม่ต้องเสนอคุณสมบัติและคุณภาพของผลิตภัณฑ์ที่โดดเด่น ทําให้ผู้ซื้อตัดสินใจว่า
คุ้มค่าที่จะเปลี่ยนมาใช้ผลิตภัณฑ์ของผู้เข้ามาใหม่ได้ 

1.5) การเข้าสู่ช่องทางการจัดจําหน่าย (Access to Distribution Channels) 
เป็นการหาช่องทางจัดจําหน่ายที่เหมาะสมแก่ตัวผลิตภัณฑ์เป็นงานสําคัญของผู้เข้ามาใหม่เน่ืองจากมี
ผู้ประกอบการเดิมครอบครองช่องทางจัดจําหน่ายน้ันอยู่ ทําให้ผู้เข้ามาใหม่อาจต้องเสียค่าใช้จ่ายสูงใน
การเข้าสู่ช่องทางการจัดจําหน่าย สําหรับผู้ประกอบการเดิมจะต้องพยายามสร้างความเข้มแข็งของตน
เพ่ือป้องกันการเข้าสู่ตลาดของผู้ประกอบการรายใหม่ 

1.6) ข้อเสียเปรียบทางต้นทุนที่ไม่ขึ้นอยู่กับขนาด (Cost Disadvantages 
Independent of Scale) ผู้ประกอบการรายใหม่อาจมีข้อเสียเปรียบต่อผู้ประกอบการในตลาดธุรกิจ
เดิม ซึ่งมีปัจจัยในการดําเนินงานที่เป็นจุดแข็งและส่งเสริมศักยภาพขององค์กร อีกทั้งยังมีโอกาสอัน
เอ้ืออํานวยจากส่ิงแวดล้อมอ่ืน เช่น การเป็นเจ้าของผลิตภัณฑ์ที่ได้รับสิทธิบัตร แหล่งวัตถุดิบ เป็นต้น 
ดังน้ันผู้ประกอบการรายใหม่ที่มีประสบการณ์น้อยย่อมเสียเปรียบและต้องเสียค่าใช้จ่ายมากกว่า จึงจะ
สร้างสมประสบการณ์และความเช่ือถือได้ 

1.7) นโยบายของรัฐ (Government Policy) มีอิทธิพลต่อการประกอบการ
แข่งขันของธุรกิจ ได้แก่ จํานวนผู้แข่งขันในอุตสาหกรรม ผู้เข้าตลาดรายใหม่ หรือแม้กระทั่งการออก
ตลาดในบางอุตสาหกรรม โดยรัฐบาลสามารถจํากัดและควบคุมผู้เข้ามาในอุตสาหกรรมด้วยการให้
ใบอนุญาตและจํากัดแหล่งวัตถุดิบที่สําคัญ 

2) การแข่งขันระหว่างธุรกิจที่มีอยู่ในอุตสาหกรรม (Intensity of Rivalry 
among Existing Competitor) การแข่งขันในอุตสาหกรรมที่เกิดขึ้น โดยมีองค์กรใดองค์กรหน่ึงหรือ
หลายองค์กรการริเริ่มเปลี่ยนแปลงการดําเนินงานของตน เพ่ือต้องการความได้เปรียบและผลประโยชน์
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ที่เหนือกว่าองค์กรอ่ืน ๆ ซึ่งก่อให้เกิดผลกระทบต่อองค์กรอ่ืน และอาจทําให้เกิดการตอบโต้ สามารถ
พิจารณาปัจจัยที่เก่ียวข้องกับความรุนแรงของการแข่งขันได้ โดยมีปัจจัยที่เก่ียวข้อง ดังน้ี 

2.1) จํานวนและดุลยภาพของคู่แข่งขัน (Numerous or Equally Balanced 
Competitors) คู่แข่งขันที่มีอยู่อย่างมากมาย ทั้งประกอบการธุรกิจรายใหญ่ และผู้ประกอบการธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดเล็ก หรือที่เรียกว่า SMEs มีอํานาจและศักยภาพที่แตกต่างกัน เมื่อคู่แข่งขันมีอยู่
จํานวนมาก แต่ละองค์กรย่อมมีการพัฒนากลยุทธ์ใหม่ ๆ เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันให้
ตนเอง ซึ่งย่ิงก่อให้เกิดการแข่งขันกันรุนแรงยิ่งขึ้น 

2.2) อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรม (Slow Industry Growth) การเจริญ 
เติบโตของอุตสาหกรรมจะเป็นโอกาสให้แก่ธุรกิจ อีกทั้งยังเป็นการดึงดูดผู้ประกอบการรายใหม่เข้าสู่
อุตสาหกรรม แต่ถ้าหากอุตสาหกรรมมีอัตราการเจริญเติบโต ธุรกิจก็จะไม่สามารถเพิ่มยอดขายและ
กําไรข้ึนได้ ตลอดจนส่งผลให้ต้องแย่งยอดขายจากคู่แข่งขัน ทําให้การแข่งขันมีความรุนแรงขึ้น 

2.3) ปริมาณของต้นทุนคงที่ (High Fixed of Storage Costs) ต้นทุนคงที่
มีส่วนสําคัญที่ทําให้ธุรกิจต้องดึงดูดให้ได้จํานวนมากพอที่จะคุ้มทุน โดยเฉพาะอย่างย่ิงธุรกิจที่มีต้นทุน
คงที่สูง เช่น สายการบินต้องบินตามตารางบินเพ่ือรักษาภาพลักษณ์และความพึงพอใจของลูกค้า แม้ว่า
ในบางเที่ยวบินจะมีผู้โดยสารไม่ถึงจํานวนจุดคุ้มทุนก็ตาม ทําให้สายการบินจะต้องขายต๋ัวโดยสารราคา
พิเศษ เพ่ือให้มีรายได้ในเที่ยวบินน้ันคุ้มกับต้นทุนคงที่ เป็นต้น 

2.4) ผลิตภัณฑ์ในตลาดไม่มีความแตกต่าง (Lack of Differentiation of 
Switch Costs) หากคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์หรือการบริการมีคุณสมบัติพ้ืนฐานที่ใกล้เคียงกัน การ
แข่งขันที่ธุรกิจนิยมทําคือ การลดต้นทุนและต้ังราคาให้ตํ่ากว่าคู่แข่งขัน ซึ่งก่อให้เกิดการแข่งขันด้าน
ราคา ซึ่งการตัดราคาก็จะทวีความรุนแรงย่ิงขึ้น ทําให้ส่งผลร้ายต่อองค์กร 

2.5) การเพ่ิมกาลังการผลิต (Capacity Augmented in Large Increment) 
ปกติองค์กรจะเพ่ิมปริมาณการผลิต โดยการเพ่ิมกําลังการผลิตด้วยการสร้างโรงงานใหม่  โดยองค์กร
ต้องบริหารกําลังการผลิตเพ่ือลดต้นทุนต่อหน่วยให้ตํ่าที่สุด ดังน้ันเมื่อกําลังการผลิตสูงกว่าความ
ต้องการของตลาดจึงส่งผลให้องค์กรต้องทําการลดราคาเพ่ือดึงดูดลูกค้า ซึ่งจะก่อให้เกิดการแข่งขัน
รุนแรงได้ 

2.6) ความหลากหลายในกลยุทธ์ของคู่แข่งขัน (Competitors with Diverse 
Strategies) คู่แข่งขันแต่ละรายก็จะมีลักษณะเฉพาะของตน เช่น วัฒนธรรมในการดําเนินงาน หรือ 
การวางแผนกลยุทธ์ แต่ละองค์กรจะมีมุมมองที่แตกต่างกันในการสรรหากลยุทธ์ที่จะมาแข่งขัน        
ซึ่งบางคร้ังอาจก่อให้เกิดการท้าทายกันโดยไม่รู้ตัว ซึ่งจะทําให้การแข่งขันรุนแรงย่ิงขึ้น 

2.7) อุปสรรคของการออกไปสู่อุตสาหกรรมอ่ืน (High Exit Barriers) การ
มีเทคโนโลยี เครื่องจักร และความรู้เฉพาะด้าน ทําให้องค์กรไม่สามารถขยายไปสู่ธุรกิจอ่ืนด้วยพ้ืนฐาน
เทคโนโลยีเดิม การเข้าสู่อุตสาหกรรมอ่ืนต้องลงทุนใหม่ทั้งหมด ซึ่งก่อให้เกิดความเสี่ยงสูง 

3) อํานาจการต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Buyers) เกิดจาก
ลูกค้าที่สําคัญต่อความอยู่รอดและเสถียรภาพของธุรกิจทั้งโดยตรงและโดยอ้อม โดยศักยภาพในการ
ต่อรองของผู้ซื้อมีส่วนในการผลักดันให้ผู้ขายต้องปรับราคาตํ่าลงและพัฒนาคุณภาพของสินค้าและ
บริการให้ดีขึ้น โดยผู้ซื้อจะมีอํานาจการต่อรองสูง เน่ืองจากปัจจัยดังน้ี 
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3.1) ผู้ซื้อซื้อสินค้าในสัดส่วนปริมาณมาก (Large Volume Purchasers) 
เมื่อผู้ซื้อซื้อสินค้าในปริมาณที่มาก สามารถต่อรองและกําหนดเง่ือนไขกับผู้ขายได้ เช่น การจัดส่ง
วัตถุดิบให้ตรงเวลา ช่วยให้ผู้ซื้อประหยัดค่าใช้จ่ายการบริหารการผลิตแบบทันเวลาพอดี สามารถลด
ค่าใช้จ่ายลงได้ 

3.2) ผู้ซื้อมีศักยภาพในการขยายธุรกิจแบบบูรณาการไปข้างหลัง 
(Backward Integration by Buyers) ผู้ซื้อมีแนวโน้มที่จะขยายตัวไปสู่ธุรกิจการจัดจําหน่าย ทําให้
ธุรกิจที่เป็นผู้ขายวัตถุดิบสูญเสียลูกค้าไป นอกจากน้ีถ้าลูกค้าที่บูรณาการธุรกิจย้อนหลัง และทําการ
ผลิตสินค้าในปริมาณมาก ก็อาจจะเป็นคู่แข่งกับองค์กรธุรกิจได้ 

3.3) ผู้ขายมีจํานวนมาก (Most Sellers) ทําให้ผู้ซื้อสามารถเลือกซื้อสินค้า
ได้หลากหลาย ทั้งรูปแบบ คุณภาพ และราคา จากผู้ประกอบการที่จําหน่ายวัตถุดิบ เมื่อผู้ซื้อไม่พึง
พอใจต่อผู้ขาย ก็สามารถพิจารณาจัดซื้อจากผู้ขายรายอ่ืน ทําให้ผู้ซื้อมีทั้งทางเลือกและมีอํานาจการ
ต่อรองมากกว่าผู้ขาย 

3.4) มีสินค้าหรือบริการทดแทน (Substitute Goods or Service) นอกจาก
สินค้าที่มีลักษณะเหมือนกันแล้ว ยังต้องคํานึงถึงสินค้าหรือบริการอื่นที่สามารถทดแทนสินค้าของตน 
เพราะแม้สินค้าทดแทนจะมีความแตกต่างจากสินค้าที่นําเสนอ แต่สินค้าทดแทนก็จะทําให้ผู้ซื้อ         
มีทางเลือกอ่ืนในการพิจารณา จึงมีอํานาจต่อรองมากกว่า 

3.5) ต้นทุนการเปลี่ยนผู้ขายตํ่า (Switching Cost) ถ้าผู้ซื้อมีต้นทุนในการ
เปลี่ยนไปใช้สินค้าหรือบริการของคู่แข่งตํ่า ทําให้ผู้ซื้อสามารถเลือกใช้จากแหล่งใดก็ได้ ซึ่งจะส่งผลให้    
ผู้ซื้อมีอํานาจต่อรองมากกว่าผู้ขาย 

4) การคุกคามของสินค้าหรือบริการทดแทน (Pressure from Substitute) 
ในบางคร้ังองค์กรอาจประสบปัญหาการคุกคามของสินค้าหรือบริการทดแทนจากอุตสาหกรรมอ่ืน     
ซึ่งการทดแทนอาจเป็นเพียงช่ัวคราว เช่น เมื่อสินค้าราคาแพงขึ้น ทําให้ลูกค้าเปลี่ยนไปใช้สินค้าที่
คล้ายคลึงกัน หรอือาจเป็นการทดแทนโดยสมบูรณ์ เช่น การนําไฟเบอร์เข้ามาทดแทนการใช้ไม้ เป็นต้น 

 ในการพัฒนาให้สินค้าโดยสามารถนําไปใช้ทดแทนสินค้าของอุตสาหกรรม
อ่ืนได้ในอนาคต จะทําให้เกิดความได้เปรียบ เน่ืองจากเป็นสิ่งใหม่ และมีความทันสมัยกว่า ซึ่งจะ
กลายเป็นภัยคุกคามที่ค่อนข้างรุนแรงต่อธุรกิจที่ดําเนินงานอยู่ก่อน 

 ดังน้ัน จึงควรพยายามติดตามสถานการณ์ และศึกษาว่าลูกค้าจะสามารถใช้
สินค้าใดมาทดแทนสินค้าที่ตนผลิตอยู่ และระดับการทดแทนมีมากน้อยเพียงใด 

5) อํานาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) อํานาจ
การต่อรองของผู้ขาย เกิดจากความสัมพันธ์ระหว่างผู้ผลิตและผู้ขายวัตถุดิบ จะมีผลต่อประสิทธิภาพใน
การผลิตสินค้าหรือบริการ ดังน้ัน ผู้บริหารควรให้ความสําคัญในการวิเคราะห์อํานาจการต่อรองของ
ผู้ขายวัตถุดิบว่ามีมากน้อยเพียงใด โดยปกติผู้ขายวัตถุดิบจะมีอํานาจต่อรองสูงตามสถานการณ์ดังน้ี 

5.1) ผู้ซื้อสินค้าในสัดส่วนปริมาณน้อย (Small Portion of Buyers) เมื่อ
ยอดซื้อวัตถุดิบ และรายได้จากการขายสินค้าให้แก่ผู้ซื้อที่มีปริมาณน้อย ทําให้สิ่งเหล่าน้ีไม่ได้เป็นรายได้
ส่วนมากของผู้ขายวัตถุดิบ จึงทําให้ผู้ขายวัตถุดิบให้ความสําคัญต่างจากผู้ซื้อในปริมาณมาก 
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5.2) ผู้ขายวัตถุดิบมีศักยภาพในการขยายธุรกิจแบบบูรณาการตัวไป
ข้างหน้า (Forward Integration by Suppliers) เมื่อความพร้อมด้านทรัพยากรของผู้ขาย และการ
เติบโตไปข้างหน้าไม่ได้มีความซับซ้อนทําให้ผู้ขายมีการตัดสินใจขยายขอบเขตการดําเนินงาน ซึ่งจะ
ส่งผลกระทบต่อผู้ซื้อเดิม เพราะนอกจากจะต้องแข่งขันกับคู่แข่งขันเดิมในตลาดแล้ว ยังต้องแข่งขันกับ
ผู้ขายวัตถุดิบซึ่งมีต้นทุนที่ตํ่ากว่า 

5.3) ผู้ขายวัตถุดิบมีจํานวนน้อย แต่จําหน่ายไปยังผู้ซื้อจํานวนมาก 
(Dominance by a Suppliers) ทําให้ผู้ขายได้เปรียบในการต่อรอง เพราะผู้ซื้อไม่มีทางเลือกในการซื้อ
วัตถุดิบ ขณะที่ผู้ขายสามารถขายสินค้าได้อย่างกว้างขวาง นอกจากน้ีผู้ขายในบางอุตสาหกรรมอาจจะ
รวมกลุ่มกันกําหนดแนวทางปฏิบัติ ซึ่งจะลดความเสี่ยงในการแข่งขัน และสร้างอํานาจในการต่อรอง
ของตนได้มากขึ้น 

5.4) ไม่มีสินค้าหรือบริการทดแทน (Non Availability of Substitute 
Products) ถ้าวัตถุดิบน้ันมีเอกลักษณ์เฉพาะที่มีความสําคัญต่อผู้ซื้อ และไม่สามารถหาสินค้าทดแทน
ได้ ผู้ขายวัตถุดิบย่อมจะได้เปรียบในการต่อรอง 

5.5) ต้นทุนการเปลี่ยนผู้จําหน่ายวัตถุดิบสูง (High Suppliers Switching 
Cost) ถึงแม้ผู้ซื้อจะสามารถเปลี่ยนไปใช้สินค้าอ่ืนได้ แต่ถ้าการปรับเปลี่ยนแต่ละคร้ังต้องเสียค่าใช้จ่าย
ทั้งโดยทางตรง และทางอ้อมแล้วก็จะเป็นอุปสรรคต่อการเปลี่ยนแปลง 

ซึ่งกลยุทธ์ชนิดน้ีจะมุ่งความสําคัญที่การปรับปรุงตําแหน่งทางการแข่งขันของ
ผลิตภัณฑ์หรือการบริการของบริษัทในอุตสาหกรรมหรือส่วนตลาดที่เฉพาะเจาะจงของหน่วยธุรกิจ   
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2550) โดยการกําหนดกลยุทธ์ให้แก่ผลิตภัณฑ์แต่ละชนิด ให้มีความ
แตกต่างกัน ทั้งมีการผลิต การจําหน่าย และกลุ่มลูกค้าต่างกันน้ันจะต้องมีการกําหนดกลยุทธ์ในสินค้า
แต่ละชนิดด้วย ซึ่งการดําเนินงานกิจกรรมหลักของกลยุทธ์ชนิดน้ี เพ่ือสร้างจุดแข็งในการต่อสู้กับคู่แข่ง  
และเพ่ือตําแหน่งทางการตลาด (เนตร์พัณณา ยาวิราช, 2553) ซึ่งจะเห็นว่ากลยุทธ์ระดับธุรกิจน้ี      
เป็นกลยุทธ์ระดับธุรกิจที่เก่ียวข้องกับแต่ละหน่วยธุรกิจหรือแต่ละสายผลิตภัณฑ์ โดยจะเป็นการ
ตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ที่เก่ียวข้องกับระดับจํานวนการโฆษณา ทิศทางและขอบเขตของการวิจัยและ
พัฒนา การเปลี่ยนแปลงผลิตภัณฑ์ การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ เครื่องมือและเคร่ืองอํานวยความสะดวก 
การขยายตัวหรือการหดตัวของผลิตภัณฑ์และสายบริการหลาย ๆ ต่าง ๆ เป็นต้น (วิเชียร วิทยอุดม, 
2558) ซึ่งกลวิธีของกลยุทธ์ระดับธุรกิจ ประกอบด้วย 3 แบบ คือ 

(1) กลยุทธ์ผู้นําด้านต้นทุน (Cost – Leadership Strategy)  เป็นกลยุทธ์ที่
นํามาใช้โดยอาศัยความสามารถ  ซึ่งจะทําให้ผลิตภัณฑ์และบริการที่วางจําหน่ายให้กับลูกค้า มีต้นทุน
ตํ่ากว่าของคู่แข่งขัน กลยุทธ์น้ียึดถือฐานคติสําคัญคือ การได้เปรียบทางด้านต้นทุนเหนือคู่แข่งมาก     
จะทําให้ราคาต่อหน่วยลดลง แม้ขายในราคาเดิมก็ได้กําไร และหากขายตํ่ากว่าราคาก็ทํากําไรอยู่ดี และ
ยังสามารถขยายส่วนครองตลาดเพ่ิมขึ้นอีกด้วย (พิบูลย์ ทีปะปาล, 2551) ซึ่งการกําหนดให้องค์การ    
มีฐานทางต้นทุนตํ่า เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งน้ี อาจจะรวมถึงการวิจัยและพัฒนา การพัฒนาผลิตภาพ 
การจัดการคุณภาพ เพ่ือลดค่าใช้จ่ายให้ตํ่ากว่าคู่แข่ง จะสามารถต้ังราคาขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ
และประสิทธิผล (มัลลิกา ต้นสอน, 2543)   
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(2) กลยุทธ์ผู้นําด้านความแตกต่าง (Differentiation Strategy) เป็นอีกกลยุทธ์
ที่สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน ซึ่งอาจทําด้วยการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์หรือบริการ ให้มีลักษณะ
เด่นเป็นเอกลักษณ์  แตกต่างจากคู่แข่งขันในสายตาลูกค้า โดยจุดมุ่งหมายเพ่ือสนองความต้องการของ
ลูกค้าให้ได้รับความพึงพอใจ ในลักษณะที่ลูกค้ายินดีจ่ายเงินซื้อในราคาพิเศษ กลยุทธ์น้ียึดฐานคติ
สําคัญที่ว่า “ลูกค้ามีความเต็มใจที่จะจ่ายเงินซื้อในราคาที่สูงกว่า สําหรับผลิตภัณฑ์พิเศษบางอย่าง 
บริษัทจึงต้องสํารวจว่าลักษณะเด่นพิเศษที่ลูกค้าต้องการคืออะไร” (พิบูลย์ ทีปะปาล, 2551)  จึงทําให้
บริษัทต้องแสวงหาข้อได้เปรียบทางการแข่งขันให้กับธุรกิจ โดยจะต้องพยายามสร้างผลิตภัณฑ์หรือ  
การให้บริการที่แตกต่างจากคนอ่ืน เพ่ือให้เกิดคุณค่าที่สูงขึ้นแก่ลูกค้า ซึ่งจะทําให้สามารถต้ังราคาขาย
และมีส่วนต่างที่สูงกว่าคู่แข่งขันได้ (มัลลิกา ต้นสอน, 2543)   
 การแสวงหาข้อได้เปรียบทางการแข่งขันด้วยการสร้างผลิตภัณฑ์หรือการ
บริการในลักษณะที่ไม่เหมือนใคร  เพ่ือให้เกิดคุณค่าที่สูงขึ้นในสายตาของลูกค้าน้ัน ประกอบด้วย        
7 ด้าน คือ 1) คุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ 2) การบริการหลังการขาย 3) ภาพลักษณ์ที่พึงปรารถนา      
4) นวัตกรรมทางด้านเทคโนโลยี 5) ช่ือเสียงของกิจการ 6) การผลิตอย่างสมํ่าเสมอ และ 7) เครื่องหมาย   
ที่แสดงสถานภาพ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2550) และยุทธ์การสร้างความแตกต่างน้ี จะรวมไป
ถึงการสร้างความแตกต่างด้วยการพัฒนาผลิตภัณฑ์มีความเป็นเอกลักษณ์ในตัวสินค้าเองด้วย เช่น 
ความแตกต่างด้านคุณภาพ ด้านการออกแบบ การบริการหลังการขาย ความปลอดภัย การรับประกัน
ในตัวสินค้า (เนตร์พัณณา ยาวิราช, 2553) 

(3) กลยุทธ์การให้ความสําคัญ (Focus Strategy) เป็นกลยุทธ์การมุ้งเน้นตลาด
เป้าหมายโดยเฉพาะ เพ่ือช่วยให้บริษัทจํากัดขอบเขตการดําเนินงาน ซึ่งกลยุทธ์น้ีเป็นการเจาะกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายโดยเฉพาะ กลยุทธ์น้ีจะช่วยให้องค์การอยู่รอดได้ในสภาวะการแข่งขัน เช่น การเสนอ
ผลิตภัณฑ์ต่อลูกค้ากลุ่มอื่นที่เป็นคนละกลุ่มกับคู่แข่งขัน ตัวอย่างเช่น การจัดทํานิตยสารสตรี    
เพ่ือกลุ่มเป้าหมายที่เป็นสตรีทํางานแล้ว หรือทําธุรกิจแฟชั่น เพื่อกลุ่มเป้าหมายบุรุษสตรี เป็นต้น 
(เนตร์พัณณา ยาวิราช, 2553) 

ผู้วิจัยจึงสามารถสรุปได้ว่า กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) หมายถึง 
การมุ่งปรับปรุงการแข่งขันของผลิตภัณฑ์หรือบริการของกิจการให้สูงขึ้น  โดยเป็นการกําหนดตําแหน่ง
ของบริษัทในตลาด เพ่ือให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขัน   

2.4.2.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Strategy) คือกลยุทธ์ที่มีบทบาทสําคัญ      
ในการปฏิบัติงานสนับสนุนยุทธ์ศาสตร์ของระดับธุรกิจ (Business Strategy) และระดับองค์กร 
(Corporate Strategy) เพ่ือให้บรรลุภารกิจและวัตถุประสงค์ จากการวิเคราะห์ตามหลักการจัดการ
เชิงกลยุทธ์ พบว่า เป็นระดับที่เป็นจุดอ่อนขององค์กร จึงมีความสําคัญในการเลือกกลยุทธ์เพ่ือแก้ไข
จุดอ่อนน้ันให้มีความแข็งแกร่งและแตกต่างจากคู่แข่ง 

 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ เป็นกลยุทธ์ที่ถูกพัฒนาขึ้นเพ่ือให้การดําเนินงานและจัดสรร
ทรัพยากรของธุรกิจให้มีประสิทธิภาพ ตลอดจนสนับสนุนการดําเนินกลยุทธ์ในระดับหน้าที่ของ
องค์การให้สูงขึ้น  ซึ่งมักจะจําแนกตามหน้าที่ทางธุรกิจ เช่น การเงิน การตลาด การดําเนินงาน และ
ทรัพยากรมนุษย์ เป็นต้น กลยุทธ์ระดับหน้าที่จะมีความสําคัญในทางปฏิบัติ เพราะนอกจากทําให้การ
ทํางานเป็นไปอย่างมีระบบและสอดคล้องกันแล้ว ยังช่วยให้การใช้ทรัพยากรขององค์กรการมีประสิทธิภาพ
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ด้วย (มัลลิกา ต้นสอน, 2543) ซึ่งกลยุทธ์ระดับหน้าที่จะถูกกําหนดโดยผู้จัดการแต่ละหน้าที่ทางธุรกิจ 
เพ่ือมุ้งเน้นใช้ทรัพยากรขององค์กรให้มีประสิทธิภาพสูงสุด และเพ่ือใช้สนับสนุนในเชิงการแข่งขันที่จะ
ส่งผลให้กลยุทธ์ระดับธุรกิจและระดับองค์กรประสบผลสําเร็จ และบรรลุเป้าหมายตามวิสัยทัศน์         
ที่กําหนดไว้ กลยุทธ์ระดับหน้าที่จะมุ้งในประเด็นที่ว่า จะทําสิ่งต่าง ๆ ให้สําเร็จได้อย่างไร (พิบูลย์         
ทีปะปาล, 2551) กลยุทธ์ระดับหน้าที่มี  2 ด้าน คือ 

 1) กลยุทธ์ระดับหน้าที่ด้านเศรษฐกิจ ประกอบด้วย 
1.1) ด้านการตลาด 
1.2) ด้านการเงิน 
1.3) ด้านการผลิต และการดําเนินงาน 
1.4) ด้านการวิจัยและพัฒนา 
1.5) ด้านการจัดซื้อ 
1.6) ด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์ 

2) กลยุทธ์ระดับหน้าที่ด้านการจัดการ ประกอบด้วย 
2.1) ด้านการวางแผน 
2.2) ด้านการจัดการองค์กร 
2.3) กลยุทธ์ด้านการจูงใจ 
2.4) กลยุทธ์ด้านการจัดคนเข้าทํางาน 
2.5) กลยุทธ์ด้านการควบคุม 

ผู้วิจัยจึงสามารถสรุปได้ว่า กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Strategy) หมายถึง 
กลยุทธ์ที่หน่วยงานต่าง ๆ ภายในองค์กรสร้างขึ้น เพ่ือสนับสนุนกลยุทธ์ระดับธุรกิจขององค์กร 
กล่าวคือ เป็นการมุ่งใช้ทรัพยากรของกิจการให้มีประสิทธิภาพสูงสุด ภายใต้ข้อจํากัดของกลยุทธ์ระดับ
ธุรกิจ 

2.4.3 กระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
 ขั้นตอนสําคัญของกระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ์ แบ่งออกเป็น 4 ขั้นตอนดังน้ี 

2.4.3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ หรือการวิเคราะห์ SWOT คือ การสร้าง
ความสอดคล้องระหว่างจุดแข็งและจุดอ่อนกับโอกาสและอุปสรรค โดย 

 S = Strength จุดแข็ง คือ ความได้เปรียบที่องค์การมีอยู่ เช่นความสามารถใน
การจัดการและจุดแข็งเชิงกลยุทธ์ ซึ่งจะช่วยให้องค์การเป็นต่อในการแข่งขันในระยะยาว 

 W = Weakness จุดอ่อน คือ ความเสียเปรียบที่องค์การมีอยู่ ขึ้นอยู่กับ
สถานการณ์ในการแข่งขัน จุดอ่อนเชิงกลยุทธ์ คือ การที่องค์การไม่สามารถดําเนินกลยุทธ์ที่จะสร้างให้
เกิดความได้เปรียบและเป็นต่อได้ 

 O = Opportunity โอกาส คือ ปัจจัยหรือสถานการณ์ภายนอกที่เป็นส่วนหน่ึง
ในการช่วยให้องค์การสามารถใช้เพ่ือทําให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่วางไว้ 

 T = Threat อุปสรรค คือการวิเคราะห์สภาวะแวดล้อมในด้านต่าง ๆ ว่ามีอะไร
ที่จะเป็นส่งผลเสียต่อองค์กร ซึ่งอาจจะส่งผลกระทบในแง่ลบจนอาจจะทาให้องค์กรไม่สามารถ
ดําเนินการต่อไปได้ 
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1) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกองค์การ ซึ่งประกอบด้วยปัจจัยแวดล้อม
ที่จะบ่งช้ี โอกาสหรือข้อจากัดของธุรกิจ ได้แก่ เศรษฐกิจ สังคม การเมือง เทคโนโลยี การต่างประเทศ 
และสภาพแวดล้อมในการดําเนินงาน เช่น ชุมชน ผู้ขายวัตถุดิบ ลูกค้า และคู่แข่งขัน เป็นต้น 

2) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์การ เป็นการตรวจสอบและ
ประเมินศักยภาพ ความสามารถ และความพร้อมขององค์การ โดยจะสะท้อนออกมาในรูปของจุดแข็ง
และจุดอ่อนของธุรกิจ 

2.4.3.2 การกําหนดกลยุทธ์เป็นการกําหนดเป้าหมายและกรอบความคิดเชิงกลยุทธ์ที่
เป็นรูปธรรม 

2.4.3.3 การปฏิบัติตามกลยุทธ์ เป็นการแปรรูปกลยุทธ์และนโยบายไปสู่แผนการ
ดําเนินงาน งบประมาณ และขั้น ตอนการปฏิบัติที่เป็นรูปธรรม ซึ่งถือเป็นหัวใจสําคัญในความสําเร็จ
ของการจัดการเชิงกลยุทธ์ เน่ืองจากเป็นขั้น ตอนในการแปรปรวนแนวความคิดและสมมุติฐานให้เป็น
ผลลัพธ์ที่เป็นรูปธรรม 

2.4.3.4 การประเมินและการควบคุมกลยุทธ์ เป็นกระบวนการกําหนดเกณฑ์ และ
มาตรฐาน การติดตาม ตรวจสอบ แก้ไขและปรับปรุงให้การดําเนินงานเป็นไปตามแนวทางที่กําหนด 
โดยสอดคล้องกับความเป็นจริงและข้อจากัดในแต่ละเหตุการณ์ 
 
2.5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับธุรกิจและความสําเร็จของธุรกิจ 
 ธุรกิจ (Business) หมายถึง การทํากิจกรรมของกลุ่มบุคคล หรือบุคคล ที่เก่ียวข้องกับการ
จําหน่าย การผลิต และการบริการ โดยมีจุดมุ่งหมายที่ต้องการได้รับผลตอบแทน หรือผลกําไรจากการ
ดําเนินกิจกรรมน้ันอย่างเป็นระบบ มีระเบียบตามเกณฑ์เพ่ือตอบสนองความต้องการของประชาชน 
หรือผู้บริโภค 
 ในการประกอบธุรกิจ ต้ังแต่ธุรกิจขนาดเล็ก ไปจนถึงธุรกิจขนาดใหญ่ เป้าหมายของทุกธุรกิจน้ัน
ล้วนมุ่งไปที่การมีผลลัพธ์ได้ตามวัตถุประสงค์หลักของกิจการ เพ่ือการดํารงอยู่ได้ของธุรกิจ แต่ก็มีธุรกิจ
จํานวนมากที่ต้องล้มเลิกกิจการลง ซึ่งสาเหตุหลัก ๆ ที่สําคัญ คือ การขาดทุน การแข่งขันกับคู่แข่งขัน
ไม่ได้ หรือสู้คู่แข่งไม่ได้ การที่ ต้องล้มเลิกธุรกิจ นอกจากทําให้ทุนที่สะสมมาหมดไปแล้วน้ัน 
ผู้ประกอบการยังต้องมีหน้ีสินอีกเป็นจํานวนมาก ดังน้ันในการทําธุรกิจจึงจําเป็นอย่างย่ิงที่ต้องมีความรู้
ในด้านต่าง ๆ เพ่ือที่จะมุ่งไปสู่การประสบความสําเร็จของธุรกิจ (สํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อม, 2559) 
 2.5.1 ความหมายของความสําเร็จของธุรกิจ (Business success) 
  ความสําเร็จของธุรกิจ (Business success) หมายถึง สิ่งที่ทําให้มี หรือให้เกิดขึ้น เพ่ือให้
บรรลุความสําเร็จตามเป้าหมาย ซึ่งได้มีนักวิชาการให้ความหมายของความสําเร็จของธุรกิจ ดังน้ี   

Pletnev and Barkhatov (2016) ได้กล่าวว่า ความสําเร็จของธุรกิจ คือ การพิจารณา
ผลลัพธ์ตามวัตถุประสงค์หลักของกิจการ โดยเน้นที่ผลประโยชน์ที่จะองค์กรได้รับ ทั้งในรูปตัวเงินและ
ในรูปที่ไม่เป็นตัวเงิน  

Berger-Walliser et al. (2011) ได้กล่าวว่า ธุรกิจเป็นองค์การที่ดําเนินงานเพ่ือมุ่งหวัง
กําไร โดยผลิตสินค้าหรือบริการเพ่ือสนองตอบความต้องการของผู้บริโภค ดังน้ัน ความสําเร็จในธุรกิจ
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จึงเป็นการดําเนินการในองค์การทุกกระบวนการเพ่ือมุ่งให้ได้มาซึ่งผลกําไรมากที่สุด โดยสามารถผลิต
สินค้าหรือบริการที่มุ่งสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด  

Chittithaworn et al. (2011) กล่าวว่า ความสําเร็จในธุรกิจทุกอย่างน้ัน ล้วนทําเพ่ือ
มุ่งหวังยอดขายที่ให้ผลกําไรต่อองค์การ และธุรกิจน้ันต้องเป็นผู้ผลิตสินค้าและให้บริการสู่ระบบ
เศรษฐกิจได้สูงสุด 

Nikolaeva and Pletnev (2016) ได้กล่าวว่า ความสําเร็จขององค์กร เป็นตัวแปรที่นําเสนอ
ถึงความสัมพันธ์ของประสิทธิผลขององค์กรอย่างมีความหมายในเชิงนามธรรมและรูปธรรมที่มี       
ส่วนเก่ียวข้องกัน เพ่ือทําให้องค์กรได้รับผลประโยชน์สูงสุด  

ผู้วิจัยจึงสามารถสรุปได้ว่า ความสําเร็จของธุรกิจ (Business success) หมายถึง สิ่งที่ทํา
ให้มี หรือให้เกิดขึ้น เพ่ือให้บรรลุความสําเร็จตามวัตถุประสงค์หลักของกิจการ โดยเน้นที่ผลประโยชน์ที่
องค์กรได้รับ ทั้งในรูปตัวเงินและในรูปที่ไม่เป็นตัวเงิน กล่าวคือ ต้องมีการดําเนินการในองค์กรทุก
กระบวนการ ให้มุ่งหวังไปท่ีผลกําไรท่ีองค์กรจะได้รับมากที่สุด และองค์กรสามารถผลิตสินค้าหรือ
บริการที่มุ่งสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคได้สูงสุด ซึ่งการที่ผู้ประกอบการสามารถดําเนินธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ให้สําเร็จตามเป้าหมายและลุล่วงไปด้วยดีได้น้ัน ต้องมีตัวช้ีวัด
ความสําเร็จของธุรกิจที่สําคัญ 3 ปัจจัย ได้แก่ 1) จํานวนลูกค้า 2) ยอดขาย และ 3) ผลกําไร และใน      
การวิจัยครั้งน้ีจึงได้ใช้ตัวชีวัดความสําเร็จของธุรกิจทั้ง 3 ปัจจัยน้ี มาเป็นปัจจัยในการพิจารณา
ความสําคัญและความสัมพันธ์ของปัจจัยต่าง ๆ ที่มีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อม ในจังหวัดอุบลราชธานี 

2.5.2 ปัจจัยของของความสําเร็จของธุรกิจ (Business success factors) 
 การประสบความสําเร็จในการทําธุรกิจมาจากหลายปัจจัย แต่เป้าหมายในการทําธุรกิจ  

ทุก ๆ ธุรกิจ มาจากการประกอบธุรกิจเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ได้มากที่สุด และ
ปัจจัยพ้ืนฐานของความสําเร็จของธุรกิจ มี 3 ปัจจัย ประกอบด้วย 1) จํานวนลูกค้า  2) ยอดขาย และ 
3) ผลกําไร ที่มีต่อองค์กร (Chittithaworn et al. (2011); (Pletnev and Barkhatov, 2016) ซึ่งมี
รายละเอียดของแต่ละปัจจัย ดังน้ี 

2.5.2.1 จํานวนลูกค้า (Number of customers) 
ลูกค้า (Customer) หมายถึง บุคคลหรือองค์กรที่มาซื้อสินค้าหรือใช้บริการของ

บริษัท ซึ่งจุดเริ่มต้นขององค์กร คือ การหาลูกค้าและการพัฒนาเพ่ือให้เป็นลูกค้าขององค์กรโดยถาวร  
ซึ่งกระบวนการพัฒนาลูกค้า มีลําดับขั้นตอน มีดังน้ี 

ขั้นที่ 1 บุคคลทั่วไป (Suspects) หมายถึง ทุก ๆ คนที่ซื้อสินค้าขององค์กร 
ขั้นที่ 2 ลูกค้าผู้มุ่งหวัง (Prospect) หมายถึง การวิเคราะห์จากกลุ่มคนในขั้นที่

หน่ึง ซึ่งเป็นกลุ่มคนที่มีศักยภาพและสนใจตลอด จนมีอํานาจในการซื้อสินค้าขององค์กร ถ้าบุคคลไม่มี
คุณสมบัติดังกล่าว จะเรียกว่า เป็นกลุ่มคนที่คุณสมบัติไม่เข้าข่าย (Disqualified Prospect) 

ขั้นที่ 3 ลูกค้าที่ซื้อสินค้าเป็นครั้งแรก (First-time Customers) หมายถึง ลูกค้า
จากขั้นที่สองที่ลองซื้อสินค้าขององค์กร 

ขั้นที่ 4 ลูกค้าที่มีการซื้อซ้ํา (Repeat Customers)  เกิดจากลูกค้าในขั้นที่ 3  ซึ่งมี
ความพอใจจนเกิดการซื้อซ้ํา 
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ขั้นที่ 5 ลูกค้าประจํา (Clients) ลูกค้าซึ่งมีการซื้อซ้ําบ่อย ๆ จนเป็นลูกค้าประจํา 
ซึ่งองค์กรต้องดูแลอย่างพิเศษและเข้าใจถึงจิตใจของลูกค้าเหล่าน้ี 

ขั้นที่ 6 สมาชิก (Members) จากลูกค้าประจํา ซึ่งมีความสม่ําเสมอจนลูกค้า
กลายเป็นสมาชิก ความสัมพันธ์จะแนบแน่นมากขึ้น และองค์กรจะเสนอผลประโยชน์หรือสิทธิพิเศษ
บางอย่างแก่ลูกค้าที่สมัครสมาชิกเหล่าน้ี 

ขั้นที่ 7 ลูกค้าที่สนับสนุน (Advocates) คือ ลูกค้าที่สัมพันธ์แนบแน่นและอยู่
ข้างองค์กรจนหมั่นแนะนําสินค้าขององค์กรแก่ผู้อ่ืน หรือพูดในเร่ืองดี ๆ เก่ียวกับกิจการและสินค้าของ
องค์กร 

ขั้นที่ 8 หุ้นส่วน (Partners) คือ เป็นความสัมพันธ์ที่แน่นที่สุด ซึ่งทั้งลูกค้าและ
กิจการมีการทํางานร่วมกันอย่างใกล้ชิด และรู้สึกเป็นส่วนหน่ึงของธุรกิจซึ่งกันและกัน ขั้นตอนต่าง ๆ น้ี
อาจแสดงให้เห็นโดยภาพดังต่อไปน้ี 

(1) ความสําคัญของจํานวนลูกค้า (Number of customers focus) 
 ลูกค้า ถือว่าเป็นสิ่งสําคัญที่สุดในการทําธุรกิจทุกประเภท ซึ่งสามารถทราบ
ปริมาณรายได้ที่เพ่ิมขึ้น และกําไรที่เพ่ิมขึ้น เพราะถ้าไม่มีลูกค้าก็ไม่รู้ว่าจะทําธุรกิจไปเพ่ืออะไร องค์กร
ต้องพ่ึงพาลูกค้า ดังน้ัน องค์กรจึงต้องทําความเข้าใจกับความต้องการของลูกค้า ทั้งในปัจจุบันและ
อนาคต และต้องพยายามดําเนินการให้บรรลุความต้องการของลูกค้า รวมทั้งพยายามทําให้เหนือความ
คาดหวังของลูกค้า เพ่ือนําไปสู่การมีจํานวนลูกค้าที่ดีเพ่ิมขึ้น ซึ่งหลักการการให้ความสําคัญกับลูกค้า 
(Customer-Focused Organization) จึงเป็นหลักการที่ช่วยให้ผู้ประกอบการทราบแนวปฏิบัติ เพ่ือ
มุ่งเน้นถึงความสําคัญของลูกค้าได้  
 ซึ่งสํานักงานรางวัลคุณภาพแห่งชาติ (2558) ได้ระบุว่า การให้ความสําคัญ
ด้านการมุ่งเน้นลูกค้า เพ่ือแสดงให้เห็นว่าองค์กร ดําเนินการได้ดีเพียงใดในการสร้างความพึงพอใจ
ให้แก่ลูกค้า และเพ่ือสร้างความผูกพันในระยะยาว กล่าวคือ หลักการนี้เป็นการมุ่งคาดการณ์ผลการ
ดําเนินการขององค์กรในมุมมองของลูกค้า โดยใช้ข้อมูลทั้งหมดที่มี ความหมายเกี่ยวข้อง ทั้งน้ี ข้อมูล
และสารสนเทศที่เก่ียวข้องครอบคลุมถึง  

(1.1) ความพึงพอใจและไม่พึงพอใจของลูกค้า  
(1.2) การรักษาลูกค้าไว้ การได้ลูกค้า และการสูญเสียลูกค้า 
(1.3) ข้อร้องเรียนจากลูกค้า การจัดการข้อร้องเรียน การแก้ปัญหาข้อร้องเรียน

อย่างมีประสิทธิผล และการเรียกร้องค่าประกันผลิตภัณฑ์  
(1.4) คุณค่าผลิตภัณฑ์จากมุมมองของลูกค้า โดยพิจารณาถึงคุณภาพและ

ราคา การประเมินโดย ลูกค้าในเรื่องความสะดวกในการติดต่อองค์กรและความง่ายในการใช้ผลิตภัณฑ์ 
(ครอบคลุม ถึงมารยาทในการให้บริการ)  

(1.5) การสนับสนุนอย่างเต็มที่ของลูกค้าต่อย่ีห้อและผลิตภัณฑ์ขององค์กร 
(1.6) การให้รางวัล การจัดอันดับ และการได้รับการยกย่องชมเชยจาก

ลูกค้าและองค์กรอิสระอ่ืน ๆ 
นอกจากน้ี ผลลัพธ์ที่เหนือกว่าความพึงพอใจ (Results that go Beyond 

Satisfaction) ยังจําเป็นอย่างย่ิง เพราะการเน้นผลลัพธ์ด้านการมุ่งเน้นลูกค้ามากกว่าการวัดความ     
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พึงพอใจของลูกค้าน้ัน มีความสําคัญต่อองค์กร ในด้านความผูกพันและความสัมพันธ์ระหว่างองค์กรต่อ
ลูกค้า และเป็นตัวช้ีวัดหรือตัววัดที่ดีมากกว่า ต่อความสําเร็จในตลาดอนาคต อีกทั้งยังเป็นแนวทาง
สําหรับความย่ังยืนขององค์กรด้วย 

 แนวทางปฏิบัติสู ่หลักการบริหารองค์กรที่เน้นลูกค้าเป็นสําคัญ ได้แก่        
1) กําหนดนโยบายเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้า 2) สื่อสารให้บุคลากรทราบและปฏิบัติอย่าง
ทั่วถึง  3) กําหนดวัตถุประสงค์ และเป้าหมาย ตัวช้ีวัด 4) มีการปฏิบัติการแก้ไข และป้องกัน เมื่อผล
การดําเนินงานไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่วางไว้ และสื่อสารให้ลูกค้าทราบอย่างสมํ่าเสมอ 

ดังน้ันจากแนวความคิดข้างต้นผู้วิจัยสามารถสรุปความสําคัญของ ปัจจัย
ด้านจํานวนลูกค้า (Number of customers) ได้ว่า จํานวนลูกค้า คือ จํานวนบุคคลหรือองค์กรที่มา
ซื้อสินค้าหรือใช้บริการของบริษัท ซึ่งจุดเร่ิมต้นขององค์กรมาจากการมุ่งพัฒนาเพ่ือให้เป็นลูกค้าเหล่าน้ี 
เป็นลูกค้าขององค์กรโดยถาวรให้ได้ ซึ่งการลําดับความสําคัญของลูกค้า มีแบ่งไว้ 8 ขั้นตอน 
ประกอบด้วย ขั้นที่ 1 บุคคลทั่วไป (Suspects)  ขั้นที่ 2 ลูกค้าผู้มุ่งหวัง (Prospect) ขั้นที่ 3 ลูกค้าที่ซื้อ
สินค้าเป็นครั้งแรก (First-time Customers)  ขั้นที่ 4 ลูกค้าที่มีการซื้อซ้ํา (Repeat Customers)  ขั้นที่ 5 
ลูกค้าประจํา (Clients)  ขั้นที่ 6 สมาชิก (Members) ขั้นที่ 7 ลูกค้าที่สนับสนุน (Advocates) และขั้นที่ 8 
หุ้นส่วน (Partners) โดยการให้ความสําคัญของจํานวนลูกค้า (Number of customers focus) ถือว่า
เป็นสิ่งสําคัญที่สุดในการทําธุรกิจทุกประเภท เพราะถ้าไม่มีลูกค้าก็จะทําธุรกิจไม่มีรายได้ และจะส่งผล
ไปสู้การล้มกิจการในที่สุด ดังน้ัน ทุกองค์กรต้องพ่ึงพาลูกค้า จึงเป็นเหตุให้ทุกองค์กรต้องทําความเข้าใจ
กับความต้องการของลูกค้า ทั้งในปัจจุบันและอนาคต และต้องพยายามดําเนินการให้บรรลุความ
ต้องการของลูกค้า รวมทั้งพยายามทําให้เหนือความคาดหวังของลูกค้า เพ่ือนําไปสู่การมีจํานวนลูกค้า
เพ่ิมขึ้น 

(2) การวิเคราะห์ลูกค้า (Customer Analysis) จะกล่าวถึงในมุมของการมุ่ง
วิเคราะห์ลูกค้าด้วยหลักการของ 6W1H ซึ่งมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี 

(2.1) ลูกค้าเป็นใครหรือใครคือลูกค้า (Who) เป็นการกําหนดหากลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย หรือการต้องการนําเสนอขายสินค้าและบริการให้ลูกค้าระดับใดหรือกลุ่มใด ซึ่งการวิเคราะห์
ลักษณะของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Occupants) น้ี สามารถช่วยให้ทราบถึงพฤติกรรมในการซื้อและ
การใช้ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่แท้จริง  

(2.2) ลูกค้าต้องการซื้ออะไร (What) เป็นการวิเคราะห์ถึงสิ่งที่ลูกค้าซื้อ 
(Objects)  เพ่ือให้ทราบถึงความต้องการที่แท้จริงของลูกค้า  

(2.3) ทําไมลูกค้าถึงซื้อ (Why)  เป็นการวิเคราะห์ถึงวัตถุประสงค์ของ
การซื้อ (Objectives) ซึ่งจะสามารถช่วยให้ทราบว่าทําไมลูกค้าถึงตัดสินใจซื้อสินค้า เพ่ือสามารถนํามา
เป็นแนวทางในการวางแผนนําเสนอและจูงใจกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ให้สามารถตอบสนองเหตุผลที่ทําให้
ลูกค้าตัดสินใจซื้อได้ 

(2.4) ลูกค้าซื้อสินค้าเมื่อไร (When) เป็นการวิเคราะห์โอกาสท่ีจะซื้อของ
ลูกค้า (Occasions) ซึ่งลูกค้าจะมีพฤติกรรมในการบริโภคหรือตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการในแต่ละ
ประเภทแตกต่างกัน ตามโอกาสที่จะใช้หรือซื้อ และปัจจัยเรื่องช่วงเวลา สามารถมีผลให้ความต้องการ
ของลูกค้าต่างออกไป ดังน้ัน การวิเคราะห์โอกาสในการซื้อของลูกค้าจะช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถ 
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วางแผนการนําเสนอในรูปแบบและในช่วงเวลาที่เหมาะสม ซึ่งบางครั้งการกําหนดช่วงเวลาในการ
นําเสนอรูปแบบ และผลิตภัณฑ์สําหรับลูกค้าอาจสามารถสร้างความพอใจให้กับลูกค้าเพ่ิมขึ้นได้ 

(2.5) ลูกค้าซื้อที่ไหน (Where) เป็นการทําความเข้าใจกับพฤติกรรมการ
ซื้อของลูกค้าว่านิยมซื้อสินค้าชนิดน้ัน ๆ ที่ไหน (Outlets) หรือสะดวกในการรับรู้ถึงการนําเสนอ
รูปแบบที่ใดได้บ้าง ซึ่งต้องเป็นการบริหารช่องทางการนําเสนอที่เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้า
แต่ละกลุ่มให้ได้ นอกจากน้ีความเจริญก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยีและการรับรู้ข้อมูลสารสนเทศที่
รวดเร็ว ก็อาจทําให้ต้องอาศัยเคร่ืองมือทางอิเล็กทรอนิกส์ ในการติดต่อหรือเสนอสินค้าหรือบริการ
ผ่านทางระบบอินเตอร์เน็ต เพ่ือให้สอดคล้องกับสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา และสามารถ
อํานวยความสะดวก จนสร้างความ พึงพอใจให้แก่ลูกค้าได้มากย่ิงขึ้น 

(2.6) ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Who) เป็นการวิเคราะห์เก่ียวกับ   
ผู้ที่มีบทบาทในการซื้อ (Organizations) ซึ่งการตัดสินใจซื้อหรือสมัครสมาชิก อาจมีบุคคลอ่ืนที่มี   
ส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ เพราะผู้ที่ทําหน้าที่ซื้ออาจไม่ใช่ผู้ใช้สินค้าโดยตรง หรือ
บางครั้งคนตัดสินใจซื้อไม่ได้มีแค่คนเดียว อาจใช้ร่วมกันหลายคน ผู้ซื้ออาจไม่มีความรู้หรือความเช่ือมั่น
เก่ียวกับสินค้ามากนัก จึงจําเป็นต้องใช้ผู้รู้หรือผู้เช่ียวชาญหรือใช้กลุ่มลูกค้าที่เคยมีประสบการณ์
เก่ียวกับสินค้าน้ัน ๆ เข้ามามีส่วนร่วมในการตัดสินใจ ซึ่งในการศึกษาและวิเคราะห์ถึงผู้มีส่วนร่วม       
ก็เพ่ือใช้เป็นข้อมูลในการจัดทําโปรแกรมการนําเสนอขาย ให้สามารถช่วยกระตุ้นการตัดสินใจของ
ลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและง่ายขึ้น ดังน้ัน ธุรกิจหรือกิจการต้องพิจารณาว่า จะใช้กลุ่มอ้างอิงใดในการ
เข้าถึงกลุ่มผู้ใช้แต่ละประเภท หรือสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้มีส่วนร่วมที่แตกต่างกันได้อย่างไร 

(2.7) ลูกค้าซื้ออย่างไร(How) เป็นการศึกษาและวิเคราะห์ถึงวิธีการซื้อ 
(Operations)  ซึ่งลูกค้าแต่ละคนอาจจะมีกระบวนการตัดสินใจซื้อที่แตกต่างกันออกไป โดยองค์กร
จะต้องทราบถึงขั้นตอนการซื้อของลูกค้าว่า มีการรับรู้ปัญหาอย่าง ไร เก่ียวกับการตอบสนองของสินค้า
หรือบริการ แล้วลูกค้าทําการค้นหาข้อมูลเพ่ือแก้ไขปัญหาดังกล่าวอย่างไร เพ่ือที่จะประเมินทางเลือกที่
ดีที่สุดในการแก้ปัญหา และนําไปสู่การตัดสินใจซื้อได้อย่างไร ข้อมูลทั้งหมดเหล่าน้ีจะช่วยให้กิจการ
สามารถวางแผนในการนําเสนอและจูงใจให้ลูกค้ารับรู้ได้ในทุกขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจ       
ซึ่งต้องมีความเหมาะสมและสอดคล้องกับความต้องการของลูกค้ามากที่สุด นอกจากน้ีถ้าหากทราบ
ความรู้สึกของลูกค้าหลังจากซื้อสินค้าหรือบริการ ก็จะช่วยให้สามารถปรับปรุงรูปแบบการนําเสนอและ
พัฒนาสินค้าหรือบริการให้ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้ดีย่ิงขึ้น 

ในการศึกษาและวิเคราะห์ถึงกลุ่มลูกค้าน้ี จะเห็นว่ามีเป้าหมายเพื่อการ
ดําเนินธุรกิจ ซึ่งถือว่าเป็นสิ่งสําคัญอย่างย่ิง เน่ืองจากทุกธุรกิจต้องให้ความสําคัญกับความต้องการหรือ
ปัญหาของลูกค้า เพราะคงไม่มีธุรกิจใดที่ประสบความสําเร็จได้โดยไม่อาศัยลูกค้า ซึ่งถ้าหากธุรกิจใด 
สามารถทําความรู้จัก เข้าใจในความต้องการหรือปัญหา และเรียนรู้ถึงประสบการณ์ของลูกค้าอย่าง
แท้จริง และสม่ําเสมอได้น้ัน ก็จะส่งผลทําให้ประสบความสําเร็จในการประกอบธุรกิจได้ 

(3) เทคนิคการเพ่ิมจํานวนลูกค้า  
 การเพ่ิมจํานวนลูกค้าเป็นวิธีการที่มีความสําคัญต่อธุรกิจเป็นอย่างมาก     

ซึ่งเทคนิคการเพ่ิมจํานวนลูกค้าโดยทั่วไปมี 7 ประการ คือ  
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(3.1) เปิดตัวให้ย่ิงใหญ่อลังการ คือ เมื่อมีแผนท่ีจะเปิดร้านหรือกิจการควร
ให้ความสําคัญกับวันแรกของการเปิดร้าน ซึ่งจะต้องทําให้วันแรกของการเปิดร้านหรือกิจการ ให้เป็น
วันที่ย่ิงใหญ่ที่สุด ควรมีการจัดหาอาหาร มอบรางวัลหน้าร้าน หาสิ่งล่อใจหรือความบันเทิงให้ลูกค้า 
เพ่ือให้วันน้ันเป็นวันที่น่าจดจํา และในขณะเดียวกันควรเก็บข้อมูลว่าใครมาร่วมงานบ้าง ซึ่งสอดคล้อง
กับ Robert Smith แห่งองค์กร Robert Smith and Associates ที่เมืองร็อคตัน รัฐอิลลินอยด์ เจ้าของ
กิจการเก่ียวกับการประชาสัมพันธ์ ได้กล่าวว่า ไม่มีอะไรจะดีไปกว่าการเปิดตัวอย่างย่ิงใหญ่เพ่ือดึงดูด
ลูกค้า แต่เมื่อลูกค้ามาแล้ว คุณควรขอช่ือและที่อยู่พวกเขา หรือขอนามบัตรไว้   

(3.2) วางแผนจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายอื่น ๆ  กล่าวคือ ในการประกอบ
ธุรกิจ แม้ว่าธุรกิจหรือกิจการจะดีขึ้นและดําเนินมาได้ระยะหน่ึง แต่ไม่ควรลืมการจัดงานเฉลิมฉลอง
เพ่ือดึงดูดลูกค้า เช่น การทํากิจกรรมส่งเสริมการขายที่น่าสนใจ จัดกิจกรรมจับฉลากแลกสิ่งของภายใน
ร้านหรือให้ของสมนาคุณ เป็นต้น แล้วทําการโฆษณากิจกรรมดังกล่าวให้มากที่สุดเท่าที่งบประมาณจะ
เอ้ืออํานวย หากองค์กรสามารถติดต่อบุคคลที่มีช่ือเสียง เช่น ดารา นักแสดง นักร้อง นักเขียนหรือ
นักกีฬาที่โด่งดัง เป็นต้น และสามารถเชิญบุคคลดังกล่าวมาร่วมงานได้ก็จะทําให้สามารถดึงดูดลูกค้า
ได้มากขึ้น แต่สิ่งที่พึงตระหนัก คือ ไม่ว่าองค์กรจะจัดกิจกรรมใดก็ตาม กิจกรรมท่ีว่าน้ันต้องเป็น
กิจกรรมใหม่และน่าสนใจ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Rick Segel (2008) ผู้แต่งหนังสือชื่อ 
The Retail Business Kit for Dummies กล่าวว่า การจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย ต้องน่าต่ืนเต้น
และไม่เหมือนใครจริง ๆ มิฉะน้ันคงไม่มีใครอยากมาร่วมงาน 

(3.3) ทําให้ธุรกิจหรือกิจการเป็นข่าว  กล่าวคือ จํานวนลูกค้าในวันที่จัด
กิจกรรมน้ันสําคัญ แต่การทําให้ธุรกิจน่าสนใจตลอด 24 ช่ัวโมง ก็สําคัญต่อกิจการหรือองค์กรมาก
เช่นเดียวกัน จึงเป็นเหตุผลของการที่กิจการหรือองค์กร ต้องเชิญสื่อมาทําข่าวทุกครั้งที่เป็นไปได้ 
ตัวอย่างเช่น เมื่อองค์กรหรือกิจการ บริจาครายได้ส่วนหน่ึงของวันจัดงานให้องค์กรการกุศล อาจจะ
ต้องมีการเขียนช่ืนชมองค์กรหรือกิจการ ลงในบทความหนังสือพิมพ์ท้องถิ่นก็ได้ หรืออาจใช้อีกวิธีหน่ึง
ที่แตกต่างกันไป คือ สํารวจว่ามีสถานีวิทยุใดที่สามารถออกอากาศสดในวันที่มีการจัดกิจกรรมส่งเสริม
การขายได้ หลักสําคัญก็คือ ต้องดึงดูดความสนใจของลูกค้าที่ไม่สามารถมาร่วมงานในวันและเวลาน้ัน
ได้ ซึ่งจะช่วยเพ่ิมจํานวนลูกค้าได้ในอนาคต ซึ่งได้สอดคล้องกับแนวความคิดของ Rick Segel (2008) 
ได้กล่าวว่า ย่ิงกิจกรรมมีการสร้างสรรค์มากเท่าไร หนังสือพิมพ์ก็ย่ิงอยากเขียนข่าวมากเท่าน้ัน และ
ลูกค้ามีแนวโน้มที่จะอ่านข่าวดังกล่าวมากข้ึน ซึ่งอาจทําให้ลูกค้าต้องการมาลองเป็นลูกค้าได้ 

(3.4) การลดราคา วิธีการนี้อาจจะดูเป็นวิธีการท่ีเก่าแก่ แต่ไม่มีสิ่งใดที่น่า
ดึงดูดใจมากไปกว่าสินค้าราคาถูกที่ลดราคาในระยะเวลาที่จํากัด แม้ว่าความคิดเร่ืองการลดราคานี้อาจ
ดูค่อนข้างน่าเบ่ือในความคิดของบางคน แต่ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีทําให้กิจกรรมลดราคาสินค้ามี
ศักยภาพมากกว่าแต่ก่อนมาก ตัวอย่างเช่น ถ้ากิจการมีฐานข้อมูลลูกค้า ควรติดต่อลูกค้าโดยส่ง
จดหมายข่าวทางอีเมลล์ เพ่ือให้ทราบการลดราคาและการส่งเสริมการขายท่ีจะจัดขึ้น และถ้าต้องการ
เพ่ิมจํานวนลูกค้าขึ้นไปอีก ควรโน้มน้าวให้ลูกค้าทําการส่งต่ออีเมลล์ของกิจการให้คนอ่ืน ๆ ต่อไป 
วิธีการน้ีไม่เพียงแต่จะได้ผล แต่ยังเป็นการบริหารต้นทุนได้อย่างมีประสิทธิภาพอีกด้วย เน่ืองจาก
กิจการหรือองค์กรไม่ต้องใช้เงินเพ่ือส่งจดหมายหลายฉบับ ซึ่งอาจเป็นการรบกวนผู้ที่ไม่สนใจสินค้าได้ 
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ซึ่งได้สอดคล้องกับแนวความคิดของ Rick Segel (2008) ได้กล่าวว่า ข้อเสนอที่ให้ความรู้สึกว่าต้องรีบ
รับไว้น้ันใช้ได้ผลเสมอในการกระตุ้นให้ลูกค้าเข้ามาที่ร้าน 

(3.5) จัดงานสัมมนาหรือการประชุมเชิงปฏิบัติการ  การเพ่ิมจํานวนลูกค้า
ไม่ได้เก่ียวกับการพยายามขายสินค้าหรือบริการให้ได้เสมอไป ปัจจุบันการให้ความรู้มีความสําคัญ      
ไม่น้อยไปกว่ากัน เน่ืองจากลูกค้าต้องการทราบวิธีการใช้ประโยชน์จากสิ่งที่ซื้อไปให้ได้มากที่สุด จึงเป็น
เหตุผล ที่ทําให้การจัดการสัมมนาและการประชุมเชิงปฏิบัติการภายในองค์กรหรือกิจการ เป็นวิธีการที่
ได้ผลในการเพ่ิมจํานวนลูกค้า กล่าวคือ ถ้าคุณเป็นเจ้าของบริษัทบัญชี คุณควรจัดการประชุมเชิง
ปฏิบัติการเก่ียวกับการลดภาษีโดยไม่คิดค่าใช้จ่าย หรือหากคุณเป็นเจ้าของร้านขายอุปกรณ์กีฬาอาจ
จัดกิจกรรมได้หลากหลาย เช่น คลินิกฝึกพละกําลัง หรือการสัมมนาเรื่องโภชนาการ เป็นต้น ซึ่งการจัด
กิจกรรมใดก็ตาม ควรประกาศให้เป็นที่ทราบกันอย่างทั่วถึงด้วย ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของ 
ของ Rick Segel (2008) ที่ได้กล่าวว่า ควรประชาสัมพันธ์กิจกรรมดังกล่าวผ่านทางสัญลักษณ์ภายใน
กิจการหรือองค์กร เช่น การแจกใบปลิว  การโฆษณา และบทความข่าวต่าง ๆ เช่นเดียวกับ บริษัท Home 
Depot และ Williams-Sonoma ได้ใช้วิธีน้ี ทําให้ทั้งสองบริษัทประสบความสําเร็จเป็นอย่างมาก 

(3.6) ติดต่อลูกค้าที่มีอยู่อย่างสม่ําเสมอ กล่าวคือ กิจกรรมส่งเสริมการขาย
ที่มีการวางแผนมาอย่างดีที่สุดอาจไร้ประโยชน์ หากไม่พยายามติดต่อลูกค้าเดิม ซึ่งควรเพ่ิมจํานวน
ลูกค้าเข้าร้าน โดยการติดต่อลูกค้าอย่างสมํ่าเสมอ แจ้งให้ลูกค้าทราบเก่ียวกับกิจกรรมที่พวกเขาอาจยัง
ไม่ทราบ พร้อมทั้งโน้มน้าวให้ลูกค้าส่งข่าวต่อให้เพ่ือนฝูงหรือเพ่ือนบ้าน สอดคล้องกับแนวความคิดของ 
Robert Smith ที่กล่าวว่า กิจกรรมที่ย่ิงใหญ่ ถือ เป็นความสําเร็จเพียงคร่ึงหน่ึงเท่าน้ัน ถ้าคุณต้องการ
มีจํานวนลูกค้าที่เข้าร้านอย่างต่อเน่ือง คุณต้องติดต่อพวกเขา และติดต่อลูกค้าอ่ืนเพ่ิมขึ้น แจ้งให้พวก
เขาทราบถึงข้อเสนอ กิจกรรมพิเศษ หรือสิ่งใดก็ตามที่คุณนึกออกที่จะสามารถทําให้พวกเขาเข้ามาที่
ร้านมาใช้บริการให้ได้ 

(3.7) การให้ความสําคัญกับการบริการลูกค้า  ข้อได้เปรียบอย่างหน่ึงของ
ร้านค้าทั่วไป ที่ดีกว่าคู่แข่งที่มีการสั่งสินค้าทางไปรษณีย์หรือทางอินเทอร์เน็ต คือ ความสัมพันธ์ที่เป็น
กันเองกับลูกค้า และกิจกรรมพิเศษอาจได้ผลดีในการเพ่ิมจํานวนลูกค้าเข้าร้าน แต่สิ่งที่ทําให้ลูกค้า
ต้องการกลับมาใช้บริการอีกและมีการบอกต่อปากต่อปาก คือ ความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์หรือความ
กระตือรือร้นที่สามารถสื่อได้ ก็ต่อเมื่อมีการพบปะพูดคุยกันเท่าน้ัน เช่น สินค้าบางอย่างอาจมีราคาถูก
กว่า เมื่อซื้อผ่านเว็บไซต์หรือไปรษณีย์ แต่การทําความรู้จักลูกค้าและสิ่งที่พวกเขาให้คุณค่าน้ัน สามารถ
เอาชนะข้อด้อยที่มีอยู่ได้ และในทางกลับกันยังสามารถเพ่ิมจํานวนลูกค้าได้อย่างต่อเน่ืองในระยะยาว
ได้อีกด้วย 

2.5.2.2 ยอดขาย (Sales) 
 สาวิกา อุณหนันท์ (2542) กล่าวว่า ยอดขาย คือ รายรับสุทธิที่ได้มาจาก
ยอดขายรวม หักด้วยสินค้าที่รับคืนจากลูกค้าและส่วนลดที่ให้กับลูกค้า  
 Berger-Walliser et al. (2011) กล่าวว่า ยอดขาย คือ รายได้จากการขาย 
กล่าวคือ เป็นรายได้จากการขายที่ได้จากสิ่งที่ขายได้ รายได้น้ีจะถูกคํานวณตามรายได้ที่ได้ หลังจากที่
ได้ลบต้นทุนของผลิตภัณฑ์แล้ว 
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 ดังน้ันผู้วิจัยจึงสรุปว่า ยอดขาย (Sales) คือ รายรับสุทธิที่ได้มาจากยอดขาย
รวม โดยรายได้น้ีจะถูกคํานวณตามรายได้ที่ได้ หลังจากที่ได้ลบต้นทุนของผลิตภัณฑ์แล้ว กล่าวคือ ต้อง
หักด้วยสินค้าที่รับคืนจากลูกค้าและส่วนลดที่ให้กับลูกค้า 

1) ความสําคัญของยอดขาย 
 ยอดขาย คือ รายรับสุทธิที่ได้มาจากยอดขายรวม โดยเป็นรายได้หลังจากที่

ได้ลบต้นทุนของผลิตภัณฑ์แล้ว กล่าวคือ ต้องหักด้วยสินค้าที่รับคืนจากลูกค้าและส่วนลดที่ให้กับลูกค้า 
ซึ่งยอดขาย คือ สิ่งที่เป็นรายได้ของบริษัท บริษัทจะอยู่ได้หรือไม่ ถือได้ว่าต้องขึ้นอยู่กับยอดขายเท่าน้ัน 
ดังน้ัน การวิเคราะห์ยอดขาย (Sales Analysis) คือ ส่วนหน่ึงของการควบคุมแผนงานประจําปี 
เพ่ือที่จะทําให้ธุรกิจทราบว่า องค์กรสามารถบรรลุวัตถุประสงค์ที่ได้ต้ังไว้ในเร่ืองของยอดขายหรือไม่ 
ซึ่งการควบคุมดังกล่าวสามารถนําไปใช้ได้ในระดับปฏิบัติการทุกระดับ กล่าวคือ เมื่อผู้บริหารระดับสูง
ได้วางแผนงานประจําปีและต้ังเป้าหมายในด้านต่าง ๆ แล้ว เป้าหมายดังกล่าวจะถูกนํามาเป็นแนวทาง
ในการต้ังเป้าหมายของระดับปฏิบัติการรอง ๆ ลงมา (อนุรักษ์ ทองสุโขวงศ์, 2559) ซึ่งโดยทั่วไปมี
ลําดับขั้นตอนวิเคราะห์ ดังน้ี 

1.1) การวิเคราะห์ยอดขายเชิงเปรียบเทียบ (Comparative Sales Analysis 
หรือ Performance Analysis) เป็นการวิเคราะห์ยอดขายที่เกิดขึ้นจริงกับค่ามาตรฐานหน่ึงค่า โดยท่ัวไป
มักจะใช้เป้าหมายการขาย (Sales Quota) เป็นค่ามาตรฐาน แต่ทั้งน้ีเป้าหมายการขายที่ถูกกําหนดขึ้น
น้ัน จะต้องคํานึงถึงปัจจัยแวดล้อมต่าง ๆ อย่างมีเหตุผลและเป็นเป้าหมายที่กําหนดขึ้นด้วยความ
ยุติธรรม หรืออาจใช้เกณฑ์อ่ืน ๆ เป็นค่ามาตรฐานในการวิเคราะห์ยอดขายเชิงเปรียบเทียบก็ได้ ซึ่งการ
วิเคราะห์ยอดขายอย่างง่าย แบ่งตามลําดับขั้นของการวิเคราะห์ ได้ 2 ระดับดังน้ี 

1.1.1) การวิเคราะห์ยอดขายรวม (Macro sales Analysis) เป็น
การวิเคราะห์ยอดขายรวมของบริษัทเปรียบเทียบกับค่ามาตรฐาน โดยค่ามาตรฐานอาจมาจาก
เป้าหมายยอดขายท่ีธุรกิจตั้งขึ ้นเองโดยตรง หรือเป้าหมายที ่ตั ้งในรูปของส่วนครองตลาดก็ได้          
การวิเคราะห์ประเภทน้ี เป็นการพิจารณาในภาพรวมเท่าน้ัน ไม่ได้นําข้อมูลมาแยกวิเคราะห์ให้ละเอียด    
ลงไป จึงทําให้ธุรกิจทราบแต่เพียงว่า ตนสามารถบรรลุวัตถุประสงค์หรือไม่เท่าน้ัน แต่ไม่อาจทราบได้
ว่าธุรกิจประสบปัญหา หรือมีความได้เปรียบในการแข่งขัน ณ จุดใด 

1.1.2) การวิเคราะห์ยอดขายส่วนย่อย (Micro sales Analysis) 
เป็นการวิเคราะห์ยอดขาย โดยให้หลักการของการแยกออกและวิเคราะห์เจาะลึกลงไปในรายละเอียด
ของข้อมูล (Isolate and Explode) ซึ่งเร่ิมจากการแบ่งประเภทของข้อมูลออกเป็นกลุ่มตามที่สนใจ
ศึกษาแล้ววิเคราะห์รายละเอียดของข้อมูลในแต่ละกลุ่มน้ันให้ลึกลงไปเรื่อย ๆ เช่น การวิเคราะห์
ยอดขายตามเขตการขาย  วิเคราะห์ยอดขายของพนักงานขายแต่ละคนในเขตการขาย  วิเคราะห์
ยอดขายของสินค้าแต่ละชนิดที่พนักงานขายหน่ึงคนทําได้  วิเคราะห์ลูกค้าแต่ละประเภทที่พนักงาน
ขายผู้หน่ึงรับผิดชอบ 

1.2) แหล่งข้อมูลและการแยกประเภทของข้อมูลสําหรับการวิเคราะห์
ยอดขาย การกําหนดแหล่งข้อมูลที่จะใช้เพ่ือการวิเคราะห์ยอดขายน้ี จะต้องคํานึงถึงรูปแบบของการ
เปรียบเทียบว่าเป็นแบบใด โดยแหล่งข้อมูลที่ใช้นิยมใช้มากที่สุด ได้แก่ ใบส่งของ (Sales Invoice) ซึ่ง
สามารถให้ข้อมูลต่าง ๆ ที่เป็นประโยชน์ต่อการวิเคราะห์ยอดขายดังน้ีคือ 
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1.2.1) ช่ือและสถานที่ต้ังของลูกค้า 
1.2.2) ชนิดของสินค้าที่ขาย 
1.2.3) จํานวนหน่วยและมูลค่าสินค้าขาย 
1.2.4) พนักงานที่รับผิดชอบการขาย 
1.2.5) สถานที่ส่งของ 
1.2.6) ลักษณะธุรกิจของลูกค้า 
1.2.7) ลักษณะช่องทางการจัดจําหน่าย 
1.2.8) เง่ือนไขการขายและการให้ส่วนลด 
1.2.9) วิธีการขนส่ง 
1.2.10) วันเวลาที่ส่งมอบสินค้า 
แหล่งข้อมูลอ่ืนนอกเหนือจากใบส่งของได้แก่ รายงานการเย่ียมลูกค้า

ของพนักงานขาย รายงานจากการตรวจสอบร้านค้า (Store Audit Report) หรือการใช้ระบบการ
ส่งผ่านข้อมูลอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Data Interchange) ในการตัดสต๊อคด้วยบาร์โค้ด ซึ่งเป็น
ระบบที่เช่ือมโยงข้อมูลระหว่างผู้ขายและลูกค้าแต่ละราย เป็นต้น 

1.3) การแยกประเภทของข้อมูลเพ่ือวิเคราะห์ยอดขาย ในการวิเคราะห์
ยอดขาย ธุรกิจต้องกําหนดว่าการวิเคราะห์ยอดขายของตนจะแยกวิเคราะห์ตามเกณฑ์ใดบ้าง เพ่ือที่
ธุรกิจจะได้จัดเตรียมข้อมูลตามเกณฑ์ดังกล่าว ทั้งน้ีเกณฑ์ที่อาจนํามาใช้ ได้แก่ วิเคราะห์แยกตามชนิด
ผลิตภัณฑ์ วิเคราะห์แยกตามประเภทบรรจุภัณฑ์ วิเคราะห์แยกตามขนาดบรรจุภัณฑ์ วิเคราะห์แยก
ตามประเภทลูกค้า วิเคราะห์แยกตามขนาดคําสั่งซื้อ  วิเคราะห์แยกตามเขตการขาย วิเคราะห์แยกตาม
ลักษณะช่องทางการจัดจําหน่ายที่ใช้  วิเคราะห์แยกตามพนักงานขายแต่ละคน วิเคราะห์แยกตาม
ช่วงเวลา  วิเคราะห์แยกตามเง่ือนไขการชําระเงิน เป็นต้น 
 ทั้งน้ีแต่ละองค์กรธุรกิจอาจมีความสนใจที่จะวิเคราะห์ยอดขายโดย
เกณฑ์ที่แตกต่างกัน นอกจากน้ันยังเป็นเครื่องบ่งช้ีถึงประสิทธิภาพของแผนการตลาดของตนว่า
แผนงานน้ันมีประสิทธิภาพในการบรรลุวัตถุประสงค์ด้านยอดขายเพียงใด ทั้งยังสะท้อนให้เห็นว่า
กลุ่มเป้าหมายมีการตอบสนองต่อสินค้าหรือบริการของตนที่เสนอขายในตลาดอย่างไร และที่สําคัญ 
คือ ทําให้ทราบถึงจุดที่เป็นปัญหาของบริษัทอันจะทําให้ผู้บริหารสามารถแก้ปัญหาได้อย่างตรงจุด 

2) วิธีหาผลตอบแทนต่อยอดขาย (Net Profit Margin) 
 วิธีการหาค่าผลตอบแทนต่อยอดขาย หรือที่เรียกว่า Net Profit Margin ซึ่ง
จัดเป็นอีกหน่ึงเคร่ืองมือวิศวกรรมทางการเงินที่ดีที่จะช่วยตอบคําถามได้ว่าธุรกิจในขณะน้ีมีสภาพ
การเงินเป็นอย่างไร โดยข้อดีของวิธีการน้ี คือ ผู้ประกอบการสามารถทราบได้ทันทีว่ากิจการที่กําลังทํา
อยู่ในขณะน้ีน้ัน มีกําไรสุทธิคิดเป็นร้อยละเท่าไหร่ เมื่อนํามาเปรียบเทียบกับยอดขาย ณ ปัจจุบัน โดย
วิธีการหาค่ามีขั้นตอน ดังน้ี 
 ตัวแปรสําคัญ คือ กําไรสุทธิหลังหักภาษี และยอดขายรวมทั้งหมด โดยเริ่ม
จากผู้ประกอบการจะต้องไปทําการรวบรวมข้อมูลตัวแปรทั้ง 2 อย่างน้ีก่อน น่ันคือ กําไรสุทธิหลังจาก
หักภาษีออกแล้ว และยอดขายรวมทั้งหมดที่ได้มาจากการขายสินค้า เมื่อได้ข้อมูลทั้ง 2 อย่างมาแล้ว 
จึงคํานวณ โดยเริ่มจากการนํากําไรสุทธิหลังหักภาษี มาคูณ ด้วยหน่ึงร้อย ผลที่ได้ออกมาให้นํามาหาร
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ด้วยจํานวนของยอดขายอีกหน่ึงครั้ง จึงจะได้ผลลัพธ์ในขั้นสุดท้าย ซึ่งจะนํามาใช้ในการเปรียบเทียบ
พิจารณาว่าธุรกิจที่ทําอยู่ มีผลกําไรที่คุ้มค่าหรือไม่ โดยสามารถเขียนในรูปสมการ ได้ดังน้ี 
 

    
กําไรสุทธิหลังหักภาษี

ยอดขาย
×100           (2.1) 

 
ซึ่งหากผลลัพธ์ในขั้นตอนสุดท้ายออกมาเป็นค่าบวก แสดงว่า ธุรกิจมีผลงาน

การดําเนินงานที่มีกําไรสุทธิสะสมอยู่ และหากย่ิงบวกมากขึ้น ย่ิงหมายถึง ธุรกิจน้ันประสบความสําเร็จ
มากข้ึนตามไปด้วย แต่ถ้าหากผลลัพธ์ที่ออกมามีค่าติดลบ แสดงว่า ธุรกิจการกําลังประสบปัญหา
ขาดทุนอยู่ ทั้งนี้หากค่าของผลลัพธ์ที่ได้มามีมากกว่าร้อยละ 10 ซึ่งมากกว่าร้อยละอัตราดอกเบ้ียของ
เงินฝากประจํา แสดงว่า เป็นสัญญาณส่งเสริมให้ผู้ประกอบการควรที่จะลงทุนในกิจการดังกล่าวเพ่ิม
มากขึ้น 

ผลตอบแทนต่อยอดขาย ถือว่าเป็นดัชนีช้ีวัดที่ช่วยแจ้งให้ผู้ประกอบการ
ได้รับทราบว่า ธุรกิจที่กําลังทําอยู่มีความคุ้มค่ามากขนาดไหน ซึ่งผู้ที่ประกอบธุรกิจทุกคนต้องให้
ความสําคัญในเรื่องน้ีมากเป็นพิเศษ เน่ืองจากเวลาที่สูญเสียไปกับบางสิ่งบางอย่างที่ให้ผลตอบแทน
กลับมาไม่คุ้มค่า น้ันหมายถึงคือความหายนะทางธุรกิจที่มิอาจจะประเมินค่าได้ อีกทั้งยังเป็นการ
สูญเสียโอกาสอย่างไม่มีวันเรียกคืนกลับมาได้อีกด้วย 

3) เทคนิคพิชิตยอดขาย 
 กลยุทธ์ในการประกอบธุรกิจที่ผ่านมา อาจทําให้ธุรกิจบางประเภทน้ัน      
ไม่ได้ผลตามเป้าหมาย โดยเฉพาะช่วงที่ตลาดมีการแข่งขันสูง และผู้บริโภคส่วนใหญ่เห็นความสําคัญ
ของเงิน ซึ่งแนวคิดในการทําการตลาดจึงเป็นปัจจัยที่จําเป็นอย่างย่ิง เพ่ือสร้างโอกาสในการขายสินค้า 
และบริการ โดยเทคนิคการพิชิตยอดขาย นับว่าเป็นเทคนิคที่สําคัญต่อการสร้างโอกาสให้กับธุรกิจได้
เป็นอย่างมาก (อรรณพ ตันละมัย และสาวิกา อุณหนันท์, 2549) ซึ่งหลักการของเทคนิคพิชิตยอดขาย 
ประกอบด้วย 
 3.1) การเข้าถึงตัวลูกค้า การมีการสํารวจการตลาดอย่างสมํ่าเสมอ จะทํา
ให้ผู้ประกอบการต้องทราบว่า ไม่ว่าจะเป็นสินค้าหรือบริการประเภทไหนก็ตาม ในปัจจุบันผู้บริโภคมี
ทางเลือกมากขึ้น ดังน้ันจึงต้องมีการแข่งขันกันสูงขึ้น ทั้งเร่ืองคุณภาพการผลิต ราคาขาย หรือแม้แต่
กิจกรรมทางการตลาด แต่ก็ไม่ได้หมายความว่า ตราสินค้าที่มีข้อได้เปรียบจะเป็นผู้ประสบความสําเร็จ
เสมอไป เน่ืองจากปัจจัยที่สนับสนุนให้เกิดการซื้อน้ันไม่ได้ขึ้นกับคุณภาพ และราคาขายเท่าน้ัน แต่ยัง
รวมถึงเรื่องความสะดวกสบาย ความยากง่ายในการซื้อหรือใช้บริการ ซึ่งปัจจัยดังกล่าวน้ี จึงเป็นอีก
ปัจจัยหน่ึงที่ผู้ประกอบการจะต้องนํามาคิดและพิจารณาเพ่ือหาหนทางอยู่รอดกันต่อไป 
 3.2) การเข้าถึงใจลูกค้า กล่าวคือ การเข้าใจลูกค้า โดยผู้ประกอบการ
จะต้องเข้าใจว่ากลุ่มเป้าหมายของตนเองน้ันมีพฤติกรรมการบริโภคอย่างไร ทั้งน้ี การทําความเข้าใจ
ลูกค้าน้ันทําได้หลากหลายวิธี ซึ่งขึ้นอยู่กับธุรกิจน้ัน ๆ เหมาะสมท่ีจะต้องลงทุนวิจัยพฤติกรรมลูกค้า    
ซึ่งถือว่าเป็นวิธีที่ได้รับความนิยมจากผู้ประกอบการทั่วไป อย่างไรก็ตาม การเก็บข้อมูลจากลูกค้าด้วย
วิธีง่าย ๆ เพื่อค้นหาความต้องการที่แท้จริงของลูกค้า ก็ถือว่าเป็นอีกวิธีหน่ึงที่ธุรกิจขนาดกลางและ    



50 
 

ขนาดย่อม สามารถทําได้ เช่น การเรียนรู้ว่าลูกค้าชอบแบบไหน รสชาติอย่างไร ราคาขายเป็นอุปสรรค
ต่อการตัดสินใจหรือไม่ หรือแม้แต่การจัดกิจกรรมแบบไหนแล้วทําให้ยอดขายเพ่ิมขึ้น ยกตัวอย่างเช่น 
ธุรกิจให้บริการประเภทกวดวิชา ถือว่าเป็นธุรกิจที่แข่งขันกันพอสมควร ซึ่งเจ้าของสถาบันกวดวิชาแห่ง
น้ีมีแนวคิดในการทํางานที่แตกต่างกับคู่แข่งรายอ่ืน ๆ ตรงที่การเปิดสาขาอยู่ในเขตชุมชน เพ่ืออํานวย
ความสะดวกให้กับผู้ปกครองและนักเรียนให้มีความสะดวกในการเดินทาง และมีเป้าหมายทาง
การตลาดว่า จะขยายสาขาเฉพาะในชุมชุนเท่าน้ัน เน่ืองจากคู่แข่งรายอ่ืน ๆ มักจะกระจุกตัวอยู่ใจ
กลางเมือง เป็นต้น  ดังน้ัน ถ้าผู้ประกอบการหันมาพัฒนารูปแบบการตลาดเพ่ือสอดคล้องกับความ
สะดวกสบายในการซื้อด้วยการเขาถึงลูกค้ามากย่ิงขึ้น จึงน่าจะเป็นอีกทางเลือกหน่ึงที่จะทําให้ธุรกิจ 
อยู่รอดได้ 

2.5.2.3 กําไร (Profit)  
 กําไร (Profit) หมายถึง ผลตอบแทนที่ผู้ดําเนินธุรกิจได้รับจากการดําเนินงาน 

โดยเกิดจากผลต่างระหว่างรายได้ของธุรกิจและต้นทุนในการดําเนินงาน ดังน้ัน กําไรจึงเป็นสิ่งจูงใจใน
การดําเนินธุรกิจ (อนุรักษ์  ทองสุโขวงศ์, 2559) 

1) ความสําคัญของกําไร  
 กําไร คือ ส่วนต่างของรายรับรวมและต้นทุนรวม ต้นทุนในทางเศรษฐศาสตร์ 
น้ันหมายถึง โอกาสที่สูญเสียไปจากการนําปัจจัยการผลิต มาใช้ในกิจกรรมอย่างใดอย่างหนึ่งไป ทําให้
ไม่เกิดกิจกรรมอีกอย่างหนึ่ง ดังนั้น จึงรวมต้นทุนค่าเสียโอกาสเข้าไว้ในการคํานวณกําไรด้วย           
โดยสมการของกําไร คือ 
 
      รายได้ - ต้นทุน = กําไรสุทธิ                      (2.2) 
 
 การควบคุมต้นทุน คือ หัวใจหลักของผู้บริหารที่ดี นักบัญชี จึงแยกต้นทุน
ออกมาเป็น 4 ขั้นตอน เพ่ือให้สามารถแปลความหมายของต้นทุนและกําไรได้มากขึ้น โดยแยกเป็น   
1) ต้นทุนทางตรงของสินค้า เรียกว่า “ต้นทุนสินค้าขาย”  2) ต้นทุนทางอ้อม เรียกว่า “ค่าใช้จ่าย      
ในการขายและบริหาร” 3) ต้นทุนค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย และ 4) ต้นทุนทางการเงิน 
เรียกว่า “ดอกเบ้ียจ่ายและภาษี” ซึ่งทําให้ได้สมการกําไรใหม่ คือ  
 

 
 

   
              (2.3) 

 
ซึ่งจากสมการ (2.3) หากลบด้วยต้นทุนแต่ละแบบไปทีละขั้น กําไรแต่ละขั้น

จะเรียกช่ือ กําไร แตกต่างกัน ดังแสดงในตารางที่ 2.2  
 
 

รายได้ – 1) ต้นทุนสินค้าขาย – 2) ค่าใช้จา่ยในการขายและบริหาร –   
3) ค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย – 4) ดอกเบ้ียจ่ายและภาษี   
= กําไรสุทธิ (Net profit) 
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ตารางที่ 2.2  ประเภทของกําไรในแต่ละระดับ 
 

ระดับขัน้ 
ของกําไร 

ลักษณะของกําไร ชื่อเรียก 

1 รายได้ – 1) ต้นทุนสินค้าขาย กําไรข้ันต้น (Gross profit) 

2 รายได้ – 1) ต้นทุนสินค้าขาย –  
2) ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 

กําไรก่อนดอกเบ้ีย ภาษี ค่าเสือ่มราคา
และค่าใช้จ่ายตัดจ่าย หรือเรียกสั้น ๆ ว่า 
EBITDA (อี-บิต-ดา) 

3 รายได้ – 1) ต้นทุนสินค้าขาย –  
2) ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร – 
3) ค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 

กําไรจากการดําเนินงาน (Operating 
profit) หรือเรียกสั้น ๆ ว่า EBIT (อี-บิต) 

4 กําไรจากการดําเนินการ บวกหรือลบ
จาก รายได้หรือรายจ่ายนอกการ
ดําเนินการ ซึ่งแสดงถึงความสามารถ
ทางการบริหารที่แท้จริงของบริษัท เช่น 
ดิกเบ้ียรับ ดอกเบ้ียจ่าย เงินปันผล 
นํามาบวกลบเข้าไป 

กําไรสุทธิ 

5 รายได้อ่ืน ๆ รวมกับกําไรสิทธิ กําไรสุทธิประจํางวดก่อนหักภาษี 
6 กําไรสิทธิประจํางวดก่อนหักภาษี นํามา

หักภาษีนิติบุคคล ซึ่งจะแสดงผลการ
ดําเนินการสุดท้ายของงวดปีน้ัน ๆ 

กําไรสุทธิประจํางวด 

 

ที่มา: อนุรักษ์ ทองสุโขวงศ์ (2559) 
 

ดังน้ันหากรู้ว่าบริษัทมีกําไร แต่ไม่ระบุช่ือให้ละเอียด ทั่วไปจึงหมายถึง 
“กําไรสุทธิ” แต่หากทราบกําไรสุทธิเพียงอย่างเดียวน้ัน ก็ไม่เพียงพอต่อการบอกว่าบริษัทสามารถ
ดําเนินงานได้ดีหรือไม่ดี รวมทั้งไม่สามารถบอกคุณภาพของกําไรบริษัทได้ดีอีกด้วย นอกจากกําไรสุทธิ
แล้ว ควรจะทราบงบกําไรขาดทุนของบริษัทด้วย เพ่ือจะได้เห็นตัวเลขกําไรแต่ละขั้นให้ชัดเจน 

2) งบกําไรขาดทุน (Profit and Loss Statement หรือ Income Statement) 
 อนุรักษ์ ทองสุโขวงศ์ (2559) กล่าวว่า งบกําไรขาดทุน คือ งบที่แสดง     

ผลการดําเนินงานของกิจการสําหรับงวดเวลาหน่ึง เพ่ือสรุปให้เห็นว่า เมื่อเปรียบเทียบรายได้กับ
ค่าใช้จ่ายของงวดเวลาน้ันแล้วจะมีผลกําไรหรือขาดทุนสุทธิเท่าใด ถ้ารายได้มากกว่าค่าใช้จ่าย ผลต่าง
น้ัน คือ “กําไร” แต่ถ้าค่าใช้จ่ายมากกว่ารายได้ ผลต่างน้ัน คือ “ขาดทุน” งบกําไรขาดทุนจะเริ่มจาก
ส่วนบน ซึ่งจะเป็นรายได้เฉพาะรายได้หลักของกิจการ โดยส่วนใหญ่ คือ  ขายสินค้า หักด้วยค่าใช้จ่าย
เฉพาะที่เป็นต้นทุนโดยตรงของสินค้าที่ขาย จะได้ “กําไรข้ันต้น” (กําไรข้ันที่ 1) เมื่อหักค้าใช้จ่ายในการ
ดําเนินงาน จะได้ “กําไรหรือขาดทุนจากการดําเนินงาน” (กําไรข้ันที่ 2) หลังจากน้ันบวกด้วยรายได้อ่ืน 
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ๆ ที่ไม่ใช่รายได้หลัก หักด้วยค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ ที่ไม่ใช่ค่าใช้จ่ายในการดําเนินงาน จะได้ “กําไรหรือ
ขาดทุนก่อนหักดอกเบ้ียภาษีเงินได้” (กําไรข้ันที่ 3)  เมื่อหักด้วยดอกเบ้ียจ่าย จะได้ “กําไรก่อนหักภาษี
เงินได้” (กําไรข้ันที่ 4)  เมื่อหักด้วยภาษีเงินได้ จะได้เป็น “กําไรสุทธิก่อนรายการพิเศษ” (กําไรข้ันที่ 5)  
และเมื่อหักออกจากรายการพิเศษ จึงจะได้ “กําไรสุทธิ” (กําไรข้ันสุดท้าย)   

 สมาคมนักบัญชีและผู้สอบบัญชีรับอนุญาตแห่งประเทศไทย (2538) กล่าวว่า 
งบกําไรขาดทุน หมายถึง งบที่แสดงผลการดําเนินงานของกิจการในรอบระยะเวลาบัญชีที่กําหนดแต่
จะต้องไม่เกิน 1 ปี เพ่ือวัดผลการดําเนินงานของธุรกิจว่า มีรายได้และค่าใช้จ่ายในรอบระยะเวลาน้ัน
เท่าใด และเมื่อนํารายได้หักด้วยค่าใช้จ่ายแล้ว จะเป็นกําไรสุทธิ (Net Income หรือ Net Profit) หรือ
ขาดทุนสุทธิ (Net Loss) 

 งบกําไรขาดทุน คือ งบการเงินที่แสดงผลการดําเนินงานของกิจการสําหรับ
รอบระยะเวลาหนึ่ง อาจเป็น 3 เดือน หรือ 6 เดือน มีส่วนประกอบดังตารางที่ 2.3 
 
ตารางที่  2.3 องค์ประกอบงบการเงินที่แสดงผลการดําเนินงานของกิจการสําหรับรอบระยะเวลา

หนึ่ง อาจเป็น 3 เดือน หรือ 6 เดือน 
 

องค์ประกอบของงบการเงนิ ความหมาย 
1. รายได้ สินทรัพย์ที่กิจการได้รับมาจากการประกอบกิจกรรม 
2. ค่าใช้จ่าย มูลค่าต้นทุนค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ที่เกิดจากการขายสินค้า 
3. กําไรสุทธิ ส่วนของรายได้ที่เกินกว่าต้นทุนขาย 
4. ขาดทุนสุทธิ ส่วนของรายได้ที่ตํ่ากว่าต้นทุนขาย 

 

ที่มา: สมาคมนักบัญชีและผู้สอบบัญชีรับอนุญาตแห่งประเทศไทย (2538) 
  

จากตารางที่ 2.3  สามารถเขียนเป็นสมการได้ดังน้ี 
 

 
 รายได้-ค่าใช้จา่ย = กําไร (ขาดทุน) สุทธิ                           (2.4) 

      
ดังน้ันผู้วิจัยจึงสามารถสรุปได้ว่า งบกําไรขาดทุน (Profit and Loss 

Statement หรือ Income Statement) หมายถึง งบที่แสดงผลการดําเนินงานของกิจการในรอบ
ระยะเวลาบัญชีที่กําหนดแต่จะต้องไม่เกิน 1 ปี เพ่ือวัดผลการดําเนินงานของธุรกิจว่า มีรายได้และ
ค่าใช้จ่ายในรอบระยะเวลาน้ันเท่าใด และเมื่อนํารายได้หักด้วยค่าใช้จ่ายแล้ว จะเป็นกําไรสุทธิ (Net 
Income หรือ Net Profit) หรือขาดทุนสุทธิ (Net Loss) กล่าวคือ  เพ่ือสรุปให้เห็นว่า เมื่อ
เปรียบเทียบรายได้กับค่าใช้จ่ายของงวดเวลาน้ันแล้ว จะมีผลกําไรหรือขาดทุนสุทธิเท่าใด ซึ่งถ้ารายได้
มากกว่าค่าใช้จ่าย ผลต่างน้ัน คือ “กําไร” แต่ถ้าค่าใช้จ่ายมากกว่ารายได้ ผลต่างน้ัน คือ “ขาดทุน” 
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โดยงบกําไรขาดทุนจะเริ่มจากส่วนบนเป็นรายได้เฉพาะรายได้หลักของกิจการ ซึ่งประกอบด้วยลําดับ
ขั้นของกําไร ดังตารางที่ 2.4 
 
ตารางที่ 2.4  องค์ประกอบของงบกําไรขาดทุน 
 

ขั้นกําไร ลักษณะ ชื่อเรียก 
กําไรข้ันที่ 1 ขายสินค้า หักด้วยค่าใช้จ่ายเฉพาะที่

เป็นต้นทุนโดยตรงของสินค้าที่ขาย 
กําไรข้ันต้น 

กําไรข้ันที่ 2 เมื่อหักค้าใช้จ่ายในการดําเนินงาน กําไรหรือขาดทุนจากการดําเนินงาน 
กําไรข้ันที่ 3 หลังจากน้ันบวกด้วยรายได้อ่ืน ๆ ที่  

ไม่ใช่รายได้หลกั หักด้วยค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ 
ที่ไม่ใช่ค่าใช้จ่ายในการดําเนินงาน 

กําไรหรือขาดทุนก่อนหักดอกเบ้ีย
ภาษีเงินได้ 

กําไรข้ันที่ 4 เมื่อหักด้วยดอกเบ้ียภาษีเงินได้ กําไรก่อนหักภาษีเงินได้ 
กําไรข้ันที่ 5 เมื่อหักด้วยภาษีเงินได้ กําไรสุทธิก่อนรายการพิเศษ 
กําไรข้ันสุดท้าย และเมื่อหักออกจากรายการพิเศษ กําไรสุทธิ 

 

ที่มา: สมาคมนักบัญชีและผู้สอบบัญชีรับอนุญาตแห่งประเทศไทย (2538) 
 
2.6  งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 2.6.1 งานวิจัยภายในประเทศ 
  พิศิษฐ์ อาศิรพาท (2546) ได้ทําการศึกษาวิจัยเร่ือง ความพร้อมและคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการท่ีมีต่อการเร่ิมต้นธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม โดยใช้แบบสอบถามเพ่ือเก็บรวบรวม
ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 285 คนจากน้ันจึงทําการวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณา และสถิติ    
เชิงปริมาณ ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าความถี่ และไคสแควร์ โดยกําหนดนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05     
ผลการศึกษาสรุปได้ว่ากลุ่มตัวอย่างเป็นเพศชายและหญิงในจํา นวนใกล้เคียงกัน ส่วนใหญ่เป็นโสด มี
อายุระหว่าง 20-30 ปี และ 31-40 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาตรี มีงานทํา แล้วโดยมีประสบการณ์
ระหว่าง 1-3 ปี และ 11-20 ปี รายได้เฉลี่ยเดือนละ 10,000-30,000 บาท ปัจจัยที่คาดว่าจะมีผลต่อ
การเริ่มต้นธุรกิจพบว่าส่วนใหญ่มีเงินทุน ความสามารถในการจัดหาเงินทุน และรู้จักวิธีเริ่มต้นธุรกิจใน
ระดับปานกลาง ส่วนปัจจัยด้านคุณลักษณะอยู่ในระดับมาก ปัจจัยด้านความพร้อมและคุณลักษณะกับ
การเริ่มต้นธุรกิจพบว่าปัจจัยด้านความพร้อมเกือบทุกข้อได้แก่ อายุ เงินทุน ความสามารถในการจัดหา
เงินทุนจากแหล่งอ่ืน และการรู้จักวิธีวางแผนเพ่ือเริ่มธุรกิจ 
  นันทพงศ์ วนาทรัพย์ดํารง (2550)  ได้ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในเขตจังหวัดมหาสารคาม โดยเก็บรวบรวม
ข้อมูลจากประกอบการธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในเขตจังหวัดมหาสารคาม จํานวน 175 ฉบับ สถิติที่ใช้
ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ F-test ผลการศึกษาพบว่า 
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ผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิมในเขตจังหวัดมหาสารคาม ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 35 ปีขึ้นไป 
ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือสูงกว่า ทีเงินทุนจํานวน 500,000-1,000,000 บาท เปิดดําเนินงานมาแล้ว 
5-10 ปี มีพนักงาน 1-2 คน ซึ่งกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขันอยู่ในระดับมาก โดย
ข้อสนเทศที่ได้สามารถใช้เป็นข้อมูลประกอบการพิจารณาหาแนวทางพัฒนาธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม
และใช้เป็นแนวทางในการกําหนดนโยบายของรัฐเก่ียวกับการควบคุมธุรกิจค้าปลีกเพ่ือความอยู่รอด
และเพ่ือแข่งขันกับร้านค้าปลีกค้าส่งขนาดใหญ่ให้มีประสิทธิภาพ 
   ชุติภา บุตรดีวงษ์ (2550) ได้ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของธุรกิจจําหน่ายรถจักรยานยนต์ในเขตจังหวัดมหาสารคาม ขอนแก่น ร้อยเอ็ด และ
กาฬสินธ์ุ ศึกษาการปฏิบัติเก่ียวกับกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจจําหน่าย
รถจักรยานยนต์จํานวน 108 คน ได้มาด้วยวิธีเจาะจงใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือและสถิติที่ใช้ในการ
วิเคราะห์ ข้อมูล ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ F-test (ANOVA) ผลการศึกษา
พบว่า ผู้ประกอบการธุรกิจจําหน่ายรถจักรยานยนต์ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 41 - 50 ปี ระดับ
การศึกษา ปริญญาตรีหรือสูงกว่า และตําแหน่งงานปัจจุบันส่วนใหญ่ เป็นกรรมการผู้จัดการและธุรกิจ
จําหน่ายรถจักรยานยนต์มีลักษณะการประกอบธุรกิจ บริษัทจํากัด เงินทุนจดทะเบียนเริ่มต้น มากกว่า 
10 ล้านบาท แหล่งที่มาของเงินทุนเป็นการกู้ยืมจากธนาคารพาณิชย์ ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจ 
มากกว่า 15 ปี จํานวนพนักงานภายในกิจการ มากกว่า 30 คน และธุรกิจจําหน่ายรถจักรยานยนต์เป็น
ตัวแทนจําหน่ายให้กับบริษัท ไทยฮอนด้าแมนูแฟคเจอริ่ง จํากัด 
   กิรกร จันทรุกขา (2552) ได้ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง  แนวทางสู่ความสําเร็จในการจัดการ
ธุรกิจการท่องเท่ียวภายในประเทศของผู้ประกอบ ธุรกิจนํา เที่ยวในเขตวัฒนา คลองเตย วังทองหลาง 
บางรัก และราชเทวี กรุงเทพมหานคร โดยจําแนกแนวทางสู่ความสําเร็จตามลักษณะส่วนบุคคล     
กลุ่มตัวอย่าง จํานวน 103 คน เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย เป็นแบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้
ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที และการวิเคราะห์ความแปรปรวน 
ผลการวิจัยพบว่า แนวทางสู่ความสําเร็จในการจัดการธุรกิจการท่องเที่ยวภายในประเทศ ในภาพรวม 
อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ประกอบธุรกิจนําเที่ยวมีความคิดเห็น โดยรวมอยู่
ในระดับมาก ทุกด้าน เรียงลําดับจากมากที่สุด คือ ด้านปัจจัยดึงดูด ผลิตภัณฑ์/บริการ การจัดรายการ
ท่องเที่ยว ปัจจัยผลักดัน การส่งเสริมการตลาด กระบวนการให้บริการ ราคา มัคคุเทศก์ และช่องทาง
การจัดจําหน่าย ผลการเปรียบเทียบ ค่าเฉล่ียคะแนนความคิดเห็นเก่ียวกับแนวทางสู่ความสําเร็จในการ
จัดการธุรกิจการท่องเที่ยวภายในประเทศ จําแนก ตามลักษณะส่วนบุคคล พบว่า ผู้ประกอบธุรกิจนํา
เที่ยวที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน มีความคิดเห็น ในภาพรวม แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ  
ที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ประกอบธุรกิจนําเที่ยวที่มี สถานภาพสมรสต่างกัน     
มีความคิดเห็น โดยรวม ด้านการส่งเสริมการตลาด ผลิตภัณฑ์/บริการ มัคคุเทศก์ การจัด รายการ
ท่องเที่ยว และปัจจัยผลักดัน แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ 0.05 ตามลําดับ 
ผู้ประกอบธุรกิจนําเที่ยวที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน มีความคิดเห็น โดยรวม ด้านมัคคุเทศก์ 
กระบวนการ ให้บริการ ผลิตภัณฑ์/บริการ ช่องการจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด การจัดรายการ
ท่องเที่ยว และปัจจัย ผลักดัน แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ 0.05 ตามลําดับ 
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   จิรัฎฐ์ อัครรัศมีโภคิน และประเสริฐ ศิริเสรีวรรณ (2553) ได้ทําการศึกษาวิจัยเร่ือง กลยุทธ์
ธุรกิจ และกลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน ในอุตสาหกรรมโรงแรม กรณีศึกษา 
โรงแรมดุสิตธานี โดยการวิจัยน้ีได้ออกแบบการวิจัยผสมผสานการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) ด้วยการวิจัยเชิงสํารวจกลุ่มลูกค้า โดยใช้แบบสอบถาม ผ่านกลุ่มบริษัทท่องเที่ยว จํานวน 
30 ตัวอย่าง และการวิจัยเชิงคุณภาพด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก ผู้เก่ียวข้องและผู้ใช้บริการ           
ผลการศึกษาพบว่าผู้ ใ ช้บริการให้ความสําคัญกับสถานท่ีต้ัง ที่สามารถเดินทางไปยังที่ อ่ืนได้
สะดวกสบาย ส่วนประสมทางการตลาด ควรได้รับการพัฒนา และเช่ือมโยงกับผู้ใช้บริการผ่าน
พฤติกรรมการค้นหาข้อมูลต่าง ๆ ของผู้ใช้บริการ กลยุทธ์ระดับต่าง ๆ ที่องค์กรควรพิจารณาใช้ในการ
เพ่ิมผลประกอบการ ได้แก่ กลยุทธ์ระดับองค์กร คือ กลยุทธ์การเจริญเติบโตโดยมุ่งเน้นความเช่ียวชาญ 
(Growth Strategy) ทั้งในแนวด่ิงและแนวระนาบ กลยุทธ์ระดับหน่วยธุรกิจ คือ การเจริญเติบโตท่ี
มุ่งเน้นการสร้างความแตกต่างในธุรกิจ (Differentiate) และกลยุทธ์ระดับ P ที่ด้านการตลาด คือ กลยุทธ์
ส่วนประสมการตลาดธุรกิจ (Marketing Mix) อีกทั้งการจัดทําแนวทางเพ่ือการจัดการด้านอ่ืน ๆ เพ่ือ
เป็นประโยชน์ต่อไป 
   แสงอรุณ ทุ่งกว้าง (2553) ได้ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ความพร้อมที่มีต่อกิจกรรมโฮมสเตย์
ของกลุ่มอนุรักษ์บ้านเปร็ดในตําบลห้วงนํ้าขาว อําเภอเมือง จังหวัดตราด โดยศึกษาความพร้อมและ
ปัจจัยที่มีผลต่อความพร้อมของประชาชนในกลุ่มอนุรักษ์บ้านเปร็ดในที่มีต่อกิจกรรมโฮมสเตย์ การเก็บ
ข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง จํานวน 105 ราย ในการวิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้
โปรแกรมสําเร็จรูป ค่าสถิติที่ได้จากการวิเคราะห์ ประกอบด้วย ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และการทดสอบ
สมมติฐาน ใช้ ค่าสถิติที (t-test) ใช้ค่าสถิติเอฟ (F-test) โดยกําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติไว้ที่ 0.05 
ผลการศึกษาพบว่า ประชาชนส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 35-55 ปี ส่วนใหญ่มีสถานภาพ
สมรสและอยู่ด้วยกัน มีระดับการศึกษาระดับประถมศึกษา ประชาชนในพ้ืนที่ส่วนใหญ่มีอาชีพธุรกิจ
ส่วนตัวและค้าขาย มีรายได้เฉลี่ย 8,208.27 บาท ต่อเดือน ประชาชนในกลุ่มอนุรักษ์บ้านเปร็ดในมี
ความพร้อมในการดําเนินกิจกรรมโฮมสเตย์ อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 3.76 และเมื่อพิจารณา
ความพร้อมในแต่ละด้าน พบว่า ประชาชนกลุ่มตัวอย่าง มีความพร้อมต่อกิจกรรมที่โฮมสเตย์จัดขึ้น   
อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.69 และมีความพร้อมต่อสถานที่ในโฮมสเตย์ อยู่ในระดับมาก โดยมี
ค่าเฉล่ีย 3.87 ประชาชนส่วนใหญ่มีความต้องการให้บริการที่พักโฮมสเตย์ โดยคิดเป็นร้อยละ 92.19 
สําหรับ ประชาชนกลุ่มตัวอย่างที่ไม่ต้องการให้บริการที่พักโฮมสเตย์ มีเพียงร้อยละ 7.81 
   ฝนทิพย์ ฆารไสว และณัฐเชษฐ์ พูลเจริญ (2555)  ได้ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง การศึกษา
คุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบความสําเร็จของธุรกิจโรงแรม ในจังหวัดภาคเหนือตอนล่างของ
ไทย โดยงานวิจัยน้ีได้ใช้แบบสอบถามคุณลักษณะของผู้ประกอบการและความสําเร็จในการประกอบ
ธุรกิจโรงแรม และสัมภาษณ์ผู้ประกอบการเก่ียวกับคุณลักษณะและความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ 
โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติในการวิเคราะห์ข้อมูล สถิติที่ใช้ได้แก่ การแจกแจงความถ่ี (Frequency) 
ค่าร้อยละ (Percentage) ค่ามัธยฐาน (Median) และการทดสอบความสัมพันธ์ (Crosstab) การทดสอบ   
ไคกําลังสอง (Chi–Square) ส่วนการวิเคราะห์ข้อมูลในการวิจัยเชิงคุณภาพคือ การวิเคราะห์เน้ือหา 
(Content Analysis) ผลการวิจัย พบว่า คุณลักษณะของผู้ประกอบการมีความสัมพันธ์กับ
ความสําเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรม อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งคุณลักษณะของ
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ผู้ประกอบการท้ัง 9 องค์ประกอบ คือ ด้านความเป็นตัวของตัวเอง ด้านความใฝ่ใจในความสําเร็จ ด้าน
ความมีนวัตกรรม ด้านความมุ่งมั่นอดทน ด้านความคิดสร้างสรรค์ ด้านความกล้าเสี่ยง ด้านความมั่นใจ
ในตนเอง ด้านการตอบสนองกับปัญหาอย่างทันทีทันใด และด้านความรับผิดชอบ มีความสัมพันธ์กับ
ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงแรมในจังหวัดภาคเหนือตอนล่างของไทยอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 และจากความคิดเห็นของผู้ประกอบการในการทําให้ธุรกิจประสบความสําเร็จได้น้ันเกิด
จากความต้ังใจ และต้องกล้าลงมือทํา มีการมองแบบมุมกว้าง มีการพิจารณาความเหมาะสมในการทํา
ธุรกิจ มองดูคู่แข่งและมีการมองหาตลาดใหม่ ต้องพิจารณาความพึงพอใจของลูกค้า มีการพัฒนา
ตนเองตลอดเวลา มีการจัดการธุรกิจที่ดี เลือกวิธีการที่เหมาะสม มีบุคลากรท่ีเช่ียวชาญในแต่ละด้าน    
มีการเตรียมการตลอดเวลา จับโอกาสทางธุรกิจได้ก่อนผู้อ่ืน และสามารถทําให้สําเร็จตามเป้าหมายท่ี
ได้ต้ังไว้ 
   สุพาดา สิริกุตตา (2556) ได้ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง กลยุทธ์เศรษฐกิจสร้างสรรค์ที่มีผลต่อ
ความสําเร็จขององค์กร ธุรกิจ กรณีศึกษาผู้ประกอบการอุตสาหกรรมภาคกลางตอนบน โดยศึกษา     
กลยุทธ์เชิงสร้างสรรค์ ความรู้ความเข้าใจ และคุณลักษณะของผู้ประกอบการอุตสาหกรรมภาคกลาง
ตอนบนในจังหวัดนนทบุรี ปทุมธานี และอยุธยา ที่มีผลต่อความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ ผลการวิจัย
พบว่า กลยุทธ์ที่ผู้ประกอบการอุตสาหกรรมภาคกลางตอนบนนํามาใช้มากที่สุดได้แก่ กลยุทธ์การสร้าง 
ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ รองลงมากลยุทธ์การผลิตที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม กลยุทธ์นวัตกรรม    
กลยุทธ์การตลาด กลยุทธ์พนักงาน และกลยุทธ์การเป็นพันธมิตร ตามลําดับ กลยุทธ์การตลาด กลยุทธ์
พนักงาน และกลยุทธ์การเป็นพันธมิตร มีอิทธิพลต่อความสําเร็จขององค์กรธุรกิจในภาพรวมร้อยละ 
13.9 อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ ความสําเร็จของผู้ประกอบการอุตสาหกรรมในภาพรวมอยู่ในระดับมาก 
ผู้ประกอบการที่มีความรู้ความเข้าใจมากในแนวคิดเศรษฐกิจสร้างสรรค์จะมีความสําเร็จด้านผลกําไร
ด้านอัตราร้อยละของความสําเร็จมากกว่าผู้ประกอบการท่ีมีความรู้ความเข้าใจปานกลางและน้อย    
นอกจากน้ีคุณลักษณะของผู้ประกอบการเชิงสร้างสรรค์จะมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับ 
ความสําเร็จขององค์กรธุรกิจ อย่างมีนัยสําคัญทาง 
   หงไหม เหอ (2557) ได้ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง คุณลักษณะของผู้ประกอบการและ
ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกมันสําปะหลังไทยไปจีน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างตามสะดวก
จํานวน 400 คนและใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์
ข้อมูลคือสถิติที่ใช้คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ 
(Multiple Regression) ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชายมีอายุมากกว่า 45 ปี    
มีการศึกษาอยู่ในระดับสูงกว่าปริญญาตรี ศึกษาอยู่ในสาขาบริหารธุรกิจ มีสถานภาพสมรส มีรูปแบบ
การบริหารงานแบบบริษัท มีระยะเวลาการบริหารงานมากกว่า 9 ปี มีรูปแบบการส่งออกแบบส่งออก
โดยบริษัทตนเองมีปลายทางส่งออกเป็นเมือง ShanDong มีจํานวนเงินลงทุนเริ่มต้นมากกว่า 
2,000,001 บาท มีจํานวนบุคลากร 11-20 คนและมีรายได้ต่อปีขององค์กรมากกว่า 2,000,000 บาท 
สรุปผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าคุณลักษณะของผู้ประกอบการด้านความมั่นใจในตนเอง ด้านความ
เสี่ยง ด้านความอดทน ด้านความคิดสร้างสรรค์ และด้านความรับผิดชอบส่งผลกระทบต่อความสําเร็จ
ในการประกอบธุรกิจ ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ต้ังไว้อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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   วันวิสาข์ โชคพรหมอนันต์ และวิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ (2558)  ได้ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง 
คุณลักษณะของผู้ประกอบการที่มีต่อความสําเร็จในการดาเนินธุรกิจ ของผู้ประกอบการร้านค้า         
ในตลาดนาดอนหวาย จังหวัดนครปฐม โดยศึกษาคุณลักษณะของผู้ประกอบการร้านค้า ศึกษา
ความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจของผู้ประกอบการร้านค้า เพ่ือเปรียบเทียบคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการจําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการร้านค้า และเพ่ือศึกษาคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการร้านค้าที่ส่งผลต่อความสําเร็จในการประกอบการ กลุ่มตัวอย่าง จานวน 200 คน 
เครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถามสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ วิเคราะห์     
ค่าเอฟ และวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณเพ่ือทดสอบสมมุติฐาน จากการศึกษาพบว่า ระดับความ
คิดเห็นที่เก่ียวกับคุณลักษณะของผู้ประกอบการ ด้านความเป็นตัวของตัวเอง ด้านความมีนวัตกรรม 
ด้านความกล้าเสี่ยง ด้านความก้าวร้าวในการแข่งขัน ด้านความสม่ําเสมอและใส่ใจในการเรียนรู้ และ
ด้านความใส่ใจในความสําเร็จอยู่ในระดับมากถึงมากที่สุด ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ด้านความ
เป็นตัวของตัวเองและด้านความสมํ่าเสมอและใฝ่ใจในการเรียนรู้ ของผู้ประกอบการร้านค้าที่มีอายุ
ต่างกัน มีคุณลักษณะของผู้ประกอบการต่างกัน ผู้ประกอบการท่ีมีข้อมูลระดับการศึกษาแตกต่างกันจะ
มีคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่แตกต่างกัน คุณลักษณะของผู้ประกอบการด้านความก้าวร้าวในการ
แข่งขันและด้านความใส่ใจในความสําเร็จมีอิทธิพลทางบวกต่อความสําเร็จในการประกอบการ 
  2.6.2 งานวิจัยต่างประเทศ 
  Miller (1983) ศึกษาความศึกษาความสัมพันธ์ของการเป็นผู้ประกอบการกับลักษณะของ
ธุรกิจ 3 ประเภท โดยการใช้แบบสอบถามสัมภาษณ์ผู้บริหารระดับสูงจานวน 52 ราย ในเมืองมอนทรีออล 
(Montreal) ประเทศแคนาดากลุ่มธุรกิจประเภทแรกเป็นธุรกิจที่มีลักษณะโครงสร้างการทางานแบบง่าย 
โดยเจ้าของหรือผู้จัดการจะมีบทบาทในการทํางานมากที่สุดและเป็นธุรกิจขนาดเล็ก ประเภทที่สอง    
ซึ่งเป็นธุรกิจที่มุ่งให้ความสําคัญกับการวางแผน วัตถุประสงค์และกลยุทธ์ขององค์กร และประเภทที่
สามเป็นธุรกิจที่ให้ความสําคัญกับการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อม เช่น ลูกค้า สินค้าและบริการ 
เทคโนโลยีและการแข่งขัน ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านการควบคุมของผู้จัดการและการรวมอํานาจมี
ผลต่อการเป็นผู้ประกอบการของธุรกิจที่มีโครงสร้างการทํางานอย่างง่าย ปัจจัยด้านกลยุทธ์และ
เทคโนโลยีมีผลต่อการเป็นผู้ประกอบการของธุรกิจที่ให้ความสําคัญกับการวางแผน และปัจจัยด้านการ
รวมอํานาจกลยุทธ์และเทคโนโลยีมีผลต่อระดับการเป็นผู้ประกอบการของธุรกิจที่ให้ความสําคัญกับ
การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อม และพบว่าการสร้างนวัตกรรมการทํางานเชิงรุกและการเผชิญกบ
ความเสี่ยง มีความสัมพันธ์กบการเป็นผู้ประกอบการของธุรกิจทั้ง 3 ประเภท 
   Lumpkin and Dess (1996) ศึกษาโครงสร้างของคุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการและ
ความสัมพันธ์ที่มีต่อประสิทธิภาพ โดยได้เสนอตัวแบบแนวคิดคุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการ 
ประกอบด้วย 5 ปัจจัย ได้แก่ ความเป็นอิสระในการบริหารงาน การสร้างนวัตกรรมการทํางานเชิงรุก 
ความสามารถในการแข่งขัน และการเผชิญกับความเสี่ยงน้ัน เป็นปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อประสิทธิภาพ
ของธุรกิจ ส่วนปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมของธุรกิจและองค์การ  เป็นปัจจัยแทรกซ้อนระหว่างคุณลักษณะ
ของการเป็นผู้ประกอบการและประสิทธิภาพของธุรกิจ 
   Entrialgo (2002) ศึกษาผลกระทบของการใช้กลยุทธ์และลักษณะการบริหารงานของ     
ผู้ประกอบที่ประสบความสําเร็จ โดยการเก็บแบบสอบถามแบบมาตรวดระดับทางไปรษณีย์กับ
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ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมประเภทต่าง ๆ ในประเทศสเปน จํานวน 2,500 ราย
จากจํานวนทั้งหมด 16,000 ราย ที่มีการจ้างงานจํานวน  5-500 คน และการติดตามทางโทรศัพท์ไปยัง
ผู้จัดการอีกประมาณ 1,000 ราย ได้รับแบบสอบถามกลบคืนมา 223 รายคิดเป็นร้อยละ 10 วิเคราะห์
ข้อมูลด้วยสถิติการหาค่าความสัมพันธ์ เพ่ือศึกษาปัจจัยกลยุทธ์ของธุรกิจตามแนวคิดของ Dess, 
Lumpkin, and Covin ที่ศึกษาในปี 1997 และลักษณะของผู้ประกอบการระหว่างผู้ประกอบการที่มี
แนวคิดการเป็นผู้ประกอบการู้ และผู้ประกอบการที่มีแนวคิดอนุรักษ์นิยมที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพของ
ธุรกิจ ผลการวิจัยพบว่า ผู้ประกอบการท่ีมีแนวคิดการเป็นผู้ประกอบการและผู้ประกอบการที่มีแนวคิด
อนุรักษ์นิยมจะมีประสบการณ์ด้านการเงิน ด้านการตลาดและความรู้ด้านวิศวกรรมแตกต่างกันอย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติซึ่ งพิจารณาคุณลักษณะโดยท่ัวไปของ  ผู้ประกอบการท่ีมีแนวคิดการเป็น
ผู้ประกอบการ พบว่า มีอายุมีประสบการณ์การวิจัยและพัฒนาระดับการศึกษา ความรู้ด้านวิศวกรรม 
และระยะเวลาดํารงตําแหน่งมากกว่าผู้ประกอบการที่มีแนวคิดอนุรักษ์นิยม และคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการที่มีแนวคิดการเป็นผู้ประกอบการมีความสมพันธ์กับธุรกิจที่ประสบความสําเร็จ 
   Harada (2004) ศึกษาเรื่องผลิตภาพ และลักษณะของสถานประกอบการของธุรกิจใหม่
ในประเทศญี่ปุ่น เพ่ือประมาณการฟังก์ชันผลิตภาพของธุรกิจที่มีผลกระทบจากปัจจัยทุนมนุษย์
(Human capital) และเพศของผู้ประกอบการ ผลการวิจัยพบว่า อายุของผู้ประกอบการมีความสัมพันธ์
ทางลบต่อการผลิตภาพของธุรกิจอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยจะมีความสัมพันธ์ทางลบมากย่ิงขึ้นเมื่อ
อายุของผู้ประกอบการมากกว่า 60 ปี ขึ้นไป และปัจจัยด้านประสบการณ์ทางธุรกิจมีความสมพันธ์
ทางบวกต่อผลิตภาพของธุรกิจอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ 
   Walker and Brown (2004) ศึกษาว่าอะไรเป็นปัจจัยความสําเร็จที่มีความสําคัญต่อ
เจ้าของธุรกิจขนาดเล็ก Walker and Brown กล่าวว่าเจ้าของธุรกิจขนาดเล็กจํานวนมากมีแรงจูงใจใน
การเริ่มดําเนินธุรกิจจากพ้ืนฐานของวิถีชีวิต (Lifestyle) หรือปัจจัยด้านบุคคล ซึ่งความสําเร็จของธุรกิจ
อาจสามารถวัดได้ทั้งปัจจัยทางการเงินและไม่ใช่ปัจจัยทางการเงิน ดังน้ันการศึกษาของเขาใช้ปัจจัยทั้ง
ทางด้านการเงินและไม่ใช่ปัจจัยทางการเงินเป็นปัจจัยสําคัญในการวัดความสําเร็จ โดยสํารวจ  ํตัวอย่าง
ที่เป็นเจ้าของหรือผู้จัดการธุรกิจขนาดเล็กจํานวน  ํ 290 ราย ในเขตตะวันตกของประเทศออสเตรเลีย 
ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านการเงิน และรูปแบบการทํางาน  ซึ่งไม่ใช่ปัจจัยทางการเงินเป็นปัจจัยที่
เจ้าของหรือผู้จัดการ ใช้วัดความสําเร็จของธุรกิจ โดยมีปัจจัยที่ให้ความสําคัญ คือ ความพึงพอใจ 
ความสําเร็จ ความภาคภูมิใจในงาน และความยืดหยุ่นในวิถีชีวิตมีความสําคัญต่อความสําเร็จมากกว่า
ความมั่งคั่งของธุรกิจ ขณะที่ปัจจัยด้านบุคคล เช่น อายุ และปัจจัยด้านลักษณะของธุรกิจมีผลต่อ
ความสําเร็จของธุรกิจขนาดเล็กเช่นกัน 
   Krauss et al. (2005) ศึกษาความสัมพันธ์ทางด้านจิตวิทยาที่เป็นโครงสร้างของ
คุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการ ที่ส่งผลให้ธุรกิจประสบความสําเร็จ ศึกษาตัวอย่างที่เป็นธุรกิจ
ขนาดเล็กที่ดําเนินธุรกิจในเมืองซิมบับเว (Zimbabwe) จํานวน 122 ราย และในประเทศแอฟริกาใต้
จํานวน 126 ราย รวม 248 ราย ทําการสัมภาษณ์เจ้าของหรือผู้จัดการที่มีการจ้างงาน ต้ังแต่ 1 คนขึ้นไป 
ร่วมกับการใช้แบบสอบถาม วิเคราะห์ถดถอยแบบเชิงช้ัน (Hierarchical Regression) และการวิเคราะห์
ปัจจัย (Factor analysis) โดยมีตัวแปรคุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการ ประกอบด้วยการ
เรียนรู้ความสําเร็จ ความเป็นอิสระในการบริหารงาน ระดับการแข่งขัน การสร้างนวัตกรรม การเผชิญ
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กบความเสี่ยง และความคิดริเริ่ม ส่วนตัวแปรประสิทธิภาพของธุรกิจ พิจารณาจากการเติบโตของ
ธุรกิจโดยวัดจากร้อยละการเพ่ิมขึ้นของกําไร ลูกค้า และยอดขายเทียบกับปีก่อนหน้า จํานวนการจ้าง
งานที่เพ่ิมขึ้น และการประเมินโดยใช้ผู้เช่ียวชาญภายนอก ส่วนตัวแปรจํานวนปีที่ก่อต้ังธุรกิจ ประเภท
ธุรกิจเงินทุนและสถานที่ต้ัง ได้กําหนดให้เป็นตัวแปรควบคุม ผลการวิจัยพบว่า ในภาพรวมตัวแปร
คุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการท้ังหมดมีความสัมพันธ์กับการเติบโตของธุรกิจ จํานวนการจ้างงาน 
และการประเมินโดยใช้ผู้เช่ียวชาญภายนอก โดยการเรียนรู้และการเผชิญกบความเสี่ยงมีความสัมพันธ์
ทางบวกกับการเติบโตของธุรกิจความสําเร็จและความคิดริเริ่ม มีความสมพันธ์ทางบวกกบการเติบโต
ของธุรกิจและจํานวนการจ้างงาน และเมื่อวัดประสิทธิภาพจากการประเมิน โดยใช้ผู้เช่ียวชาญ
ภายนอก พบว่า ตัวแปรคุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการทั้งหมดมีความสมพันธ์ทางบวกต่อ
ประสิทธิภาพ ส่วนผลการวิเคราะห์ปัจจัย พบว่า คุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการทั้งหมดจัดอยู่
ในปัจจัยเดียวกัน 
   Pasanen (2007) ได้ทําการวิจัยโดยศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการเติบโตของวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม ระหว่างการเติบโตจากการควบรวมกิจการ และการเติบโตท่ีมาจากวิสาหกิจผู้วิจัย
ได้ส่งแบบสอบถามไปยังผู้บริหารระดับสูงของวิสาหกิจที่มีการเติบโตจานวน 110 ราย ในเขตตะวันออก
ของประเทศฟินแลนด์ แล้ววิเคราะห์ข้อมูลด้วยเทคนิคการวิเคราะห์องค์ประกอบ ผลการวิจัยพบว่า 
สามารถแยกองค์ประกอบได้ทั้งหมด 7 องค์ประกอบ ประกอบด้วย  องค์ประกอบที่ 1 การบริหาร
จัดการธุรกิจการวางแผน และลักษณะที่โดดเด่น องค์ประกอบที่ 2 ต้นทุนตํ่าและความร่วมมือกันกับ
หุ้นส่วนที่เช่ือถือได้ องค์ประกอบที่ 3 การเงิน องค์ประกอบที่ 4 การพัฒนาสินค้าและการบริการหลัง
การขาย  องค์ประกอบที่ 5 พนักงานที่มีทักษะและช่ือเสียงของวิสาหกิจ  องค์ประกอบที่ 6 การสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้า  องค์ประกอบที่ 7 ความยืดหยุนของวิสาหกิจและความใกล้ชิดกับลูกค้า และ
ทั้ง 7 องค์ประกอบ ไม่พบความแตกต่างระหว่างวิสาหกิจทั้งสองกลุ่ม รวมถึงความต่างในการดําเนินกล
ยุทธ์ เช่น การดําเนินธุรกิจระหว่างประเทศ การสร้างนวัตกรรม และการร่วมมือกันภายในวิสาหกิจ         
โดยผู้วิจัยมีความเห็นว่า รูปแบบการเติบโตของวิสาหกิจมีความสมพันธ์กับลักษณะของวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม 
   Lim (2009) ศึกษาผู้ประกอบการ SMEs ประเภทร้านอาหารญี่ปุ่นในกรุงโซล (Seoul) 
ประเทศเกาหลีใต้ จํานวน 140 ราย ใช้สถิติการวิเคราะห์การถดถอยพหุ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา
ถึงผลกระทบของการเป็นผู้ประกอบการท่ีมีต่อประสิทธิภาพของธุรกิจบริการ ผลการวิจัยพบว่า        
ตัวแปรส่วนใหญ่ที่เป็นมิติของคุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการ มีผลกระทบทางบวกต่อ
ประสิทธิภาพของธุรกิจเช่นเดียวกัน 
   จากการทบทวนวรรณกรรมต่าง ๆ ที่เก่ียวข้อง ผู้วิจัยจึงนําปัจจัยต่าง ๆ เหล่าน้ี มาพัฒนา
เป็นเครื่องมือการวิจัย (แบบสอบถาม) รวมท้ังนําไปทบสอบกับองค์กรธุรกิจและผู้ประกอบการของ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่เก่ียวข้องกับการวิจัยในลําดับต่อไป ดังแสดงในตารางที่ 2.5, 
2.6, 2.7 และ 2.8 
 
 
 



60 
 

ตารางที่ 2.5 สรุปผลการศึกษางานวิจัยต่าง ๆ และนาํมาใช้ในการสร้างเครื่องมือการวิจัย ส่วนที่ 1 
ลักษณะส่วนบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) 
ตัวแปร มาตรวัด พัฒนามาจาก 

ข้อมูลลักษณะส่วนบคุคล 1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. ตําแหน่ง 
5.ประสบการณ์ในการทํางาน 
6. ขนาดของกิจการ 
7. ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจ
จนถึงปัจจุบัน 
8. รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการ 
 

สุธีรา อะทะวงษา (2556) 
กิรกร จันทรกุขา (2552) 
ขนิษฐา บรมสาลี (2554) 
ประหยัด  แซห่ลิม (2547) 
วรรณภรณ์  เลศิไพ (2554) 
นรินทร์ เอมกลิ่น (2553) 
นุชิต อินทรา (2551) 
พรณพรรณ หนูดี (2558) 
การะเกด นันทศรีนนท์ (2552)
วิมพ์วิภา เกตุเทียน (2556) 
อาทิชา แซ่หลี ้(2557) 

 
ตารางที่ 2.6 สรปุผลการศึกษางานวิจัยต่าง ๆ และนํามาใชใ้นการสรา้งเครื่องมือการวิจัยส่วนที่ 2 

ปัจจัยด้านความสําเร็จของธุรกิจ 
 

ตัวแปรตาม (dependent Variable) 
ตัวแปร มาตรวัด พัฒนามาจาก 

ข้อมูลด้านความสําเร็จ
ธุรกิจ 
1. กําไร 
2. ยอดขาย 
3. จํานวนลูกค้า 

ด้านกําไร 
1. ท่านให้ความสําคัญ ในการพัฒนา
สินค้าและบริการ เพ่ือให้มีคณุภาพ    
ที่โดดเด่นกว่าคู่แข่งขัน ทําให้กิจการมี  
ผลกําไรเพ่ิมขึน้กว่า ปีที่ผ่านมา 
2. ท่านยอมรับความเสี่ยงโดยการเพ่ิม
ช่องทางใหม่ เพ่ือเพ่ิม ผลกําไร 
3. ท่านมีความพยายามอย่างมากที่จะ
ทําให้กิจการของท่านมีอัตรากําไร
ขั้นต้น และกําไรสุทธิเพ่ิมขึ้นจากปีที่
ผ่านมา 
 

อุบลรัตน์ อุตเจริญ (2552) 
Walker and Brown (2004) 
มนูญชัย ธีระอกนิษฐ์ (2552) 
วรรณภรณ์ เลศิไพ (2554) 
ประหยัด แซ่หลิม (2547) 
เกริกฤทธ์ิ ต่อฤทธ์ิ (2550) 
ดรุณวรรณ แมดจ่อง (2552) 
วันวิสา โชคพรหมอนันต์ (2557)
นราเขต ย้ิมสุข (2552) 
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ตารางที่ 2.6 สรุปผลการศึกษางานวิจัยต่าง ๆ และนํามาใชใ้นการสรา้งเครื่องมือการวิจัย ส่วนที ่2 
ปัจจัยด้านความสําเร็จของธุรกิจ (ต่อ) 

 

ตัวแปรตาม (dependent Variable) 
ตัวแปร มาตรวัด พัฒนามาจาก 

ข้อมูลด้าน
ความสาํเร็จธรุกิจ 
1. กําไร 
2. ยอดขาย 
3. จํานวนลูกคา้ 

ด้านกําไร 
4. การทํางานของท่านในปัจจุบัน เกิดจาก
การนําองค์ความรู้และประสบการณ์ มาทํา
ให้เกิดผลกําไร 
5. ที่ผ่านมาท่านจะไม่ล้มเลิกความพยายาม 
จนกว่าจะสามารถหาช่องทางเพ่ือเพ่ิมผล
กําไรกับกิจการของท่าน 
6. ท่านร่วมมือกับสถาประกอบการอ่ืนใน
การซื้อวัตถุดิบราคาตํ่า เพ่ือให้มีผลกําไร
เพ่ิมขึ้น 
7. ท่านมุ้งเน้นนําความรู้เดิมมาคิดค้น 
ดัดแปลง และประยุกต์ให้เกิดเป็นสิ่งใหม่ 
เพ่ือให้เกิดช่องทางในการเพ่ิมผลกําไร 

อุบลรัตน์ อุตเจริญ (2552) 
Walker and Brown (2004) 
มนูญชัย ธีระอกนิษฐ์ (2552) 
วรรณภรณ์ เลศิไพ (2554) 
ประหยัด แซ่หลิม (2547) 
เกริกฤทธ์ิ ต่อฤทธ์ิ (2550) 
ดรุณวรรณ แมดจ่อง (2552) 
วันวิสา โชคพรหมอนันต์ (2557)
นราเขต ย้ิมสุข (2552) 

ข้อมูลด้าน
ความสาํเร็จธรุกิจ 
1. กําไร 
2. ยอดขาย 
3. จํานวนลูกคา้ 

ด้านยอดขาย 
8. ผู้บริหารระดับสูงและพนักงานทุกระดับ 
พูดคุยกันอยู่สม่ําเสมอ เพ่ือให้ได้สินค้าที่มี
คุณภาพ โดยมุ่งเน้นให้สินค้าสร้างผลกําไร 
9. กลยุทธ์การแข่งขันของกิจการของท่าน  
สร้างผลกําไรเพ่ิมขึ้นมากกว่าปีที่ผ่านมา 
10. มีการพัฒนาเทคโนโลยี เพ่ือเพ่ิมมูลค่า
ของสินค้า 
11. ท่านคิดแสวงหาโอกาสและวิธีการ  
ต่าง ๆ เพ่ือให้กิจการของท่านมีจํานวน
ยอดขายเพ่ิมขึ้นสูงกว่าเมื่อ 2-3 ปี ก่อน
อย่างมาก 

ณัฐพร พันธ์ุงาม (2549) 
มนูญชัย ธีระอกนิษฐ์ (2552) 
วรรณภรณ์ เลศิไพ (2554) 
ประหยัด แซ่หลิม (2547) 
เกริกฤทธ์ิ ต่อฤทธ์ิ (2550) 
วันวิสา โชคพรหมอนันต์ 
(2557) 
นราเขต ย้ิมสุข (2552) 
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ตารางที่ 2.6 สรปุผลการศึกษางานวิจัยต่าง ๆ และนํามาใชใ้นการสรา้งเครื่องมือการวิจัย ส่วนที ่2 
ปัจจัยด้านความสําเร็จของธุรกิจ (ต่อ) 

 

ตัวแปรตาม (dependent Variable) 
ตัวแปร มาตรวัด พัฒนามาจาก 

ข้อมูลด้าน
ความสาํเร็จธรุกิจ 
1. กําไร 
2. ยอดขาย 
3. จํานวนลูกคา้ 

ด้านยอดขาย 
12. ท่านมีความกล้าเสี่ยงต่อการ
ตัดสินใจในการลงทุนที่คิดว่าได้ยอดขาย
สูงขึ้น 
13. ท่านมุ่งมั่นที่จะควบคุมการทํางานให้
เป็นไปตามแผนการดําเนินงาน เพ่ือให้ได้
ยอดขายตรงตามเป้าหมาย 
14. ท่านติดตามข่าวสาร สถานการณ์
ปัจจุบัน และมกีารประเมินการ
เปลี่ยนแปลงต่าง ๆที่อาจส่งผลกระทบ
ต่อยอดขายของกิจการ 
15. ที่ผ่านมาทา่นไม่เคยเบ่ือหน่าย 
เหน่ือยล้า และย่อท้อต่อการทํางาน   
เพ่ือหาช่องทางใหม่ ๆ ในการเพ่ิม
ยอดขาย 
16. ท่านมีการกู้ยืมเงินจากสถาบัน
การเงิน เพ่ือนํามาลงทุนในการกระตุ้น
ยอดขาย 
17. ท่านให้ความสําคัญกับการแสวงหา
แนวทางใหม่ ๆ และมีการพัฒนา
เทคโนโลยี เพ่ือเพ่ิมมูลค่าของสินค้า 
18. กิจการสนับสนุนให้พนักงาน 
สามารถมีส่วนร่วมในกระบวนการการ
วางแผนเชิงกลยุทธ์ เช่น ให้พนักงาน
ต้ังเป้าหมายในการเพ่ิมยอดขาย 

ณัฐพร พันธ์ุงาม (2549) 
มนูญชัย ธีระอกนิษฐ์ (2552) 
วรรณภรณ์ เลศิไพ (2554) 
ประหยัด แซ่หลิม (2547) 
เกริกฤทธ์ิ ต่อฤทธ์ิ (2550) 
วันวิสา โชคพรหมอนันต์ (2557)
นราเขต ย้ิมสุข (2552) 
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ตารางที่ 2.6 สรปุผลการศึกษางานวิจัยต่าง ๆ และนํามาใชใ้นการสรา้งเครื่องมือการวิจัย ส่วนที ่2 
ปัจจัยด้านความสําเร็จของธุรกิจ (ต่อ) 

 

ตัวแปรตาม (dependent Variable) 

ตัวแปร มาตรวัด พัฒนามาจาก 

ข้อมูลด้าน
ความสาํเร็จธรุกิจ 
1. กําไร 
2. ยอดขาย 
3. จํานวนลูกคา้ 

ด้านยอดขาย 
19. ใช้กลยุทธ์ทางการตลาดในการเพ่ิม
ยอดขาย ส่งผลให้ในช่วง2-3ปี ที่ผ่าน 
ลูกค้าของท่านเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ือง 
20. มีการใช้ระบบ อีคอมเมิรซ์        
(E-Commerce) เพ่ิมช่องทางการขาย 
เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า 

ณัฐพร พันธ์ุงาม (2549) 
มนูญชัย ธีระอกนิษฐ์ (2552) 
วรรณภรณ์ เลศิไพ (2554) 
ประหยัด แซ่หลิม (2547) 
เกริกฤทธ์ิ ต่อฤทธ์ิ (2550) 
วันวิสา โชคพรหมอนันต์ (2557) 
นราเขต ย้ิมสุข (2552) 
 

ข้อมูลด้าน
ความสาํเร็จธรุกิจ 
1. กําไร 
2. ยอดขาย 
3. จํานวนลูกคา้ 

ด้านจํานวนลกูค้า 
21. ท่านต้องการให้สินค้าและบริการ 
มีมาตรฐานสูงกว่าคู่แข่ง เพ่ือเพ่ิม
จํานวนลูกค้า 
22. หากมีโอกาสทางการตลาด ท่าน
จะลงทุนทันที เพ่ือให้มีจํานวนลูกค้า
ใหม่เพ่ิมขึ้น 
23. ท่านเช่ือมั่นว่าความถูกต้องในการ
สื่อสาร จะช่วยให้เกิดความชัดเจน 
และสามารถสร้างความมั่นใจให้ลูกค้า
เพ่ิมขึ้นได้ 
24. ที่ผ่านมาทา่นได้ศึกษาค้นคว้า 
ทดลอง เพ่ือผลิตสินค้าหรือบริการ
รูปแบบใหมท่ีม่ีคุณภาพ และตอบสนอง
ต่อความต้องการของลูกค้าเพ่ิมขึ้น 
25. กิจการของท่านสามารถปรับตัว
และการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา 
เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของ
ลูกค้า 

อุบลรัตน์ อุตเจริญ (2552) 
Walker and Brown (2004) 
ณัฐพร พันธ์ุงาม (2549) 
มนูญชัย ธีระอกนิษฐ์ (2552) 
วรรณภรณ์ เลศิไพ (2554) 
ประหยัด แซ่หลิม (2547) 
เกริกฤทธ์ิ ต่อฤทธ์ิ (2550) 
วิมลฤดี ทัศนคร (2551) 
ดรุณวรรณ แมดจ่อง (2552) 
วันวิสา โชคพรหมอนันต์ (2557) 
นราเขต ย้ิมสุข (2552) 
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ตารางที่ 2.6 สรุปผลการศึกษางานวิจัยต่าง ๆ และนํามาใชใ้นการสรา้งเครื่องมือการวิจัย ส่วนที ่2 
ปัจจัยด้านความสําเร็จของธุรกิจ (ต่อ) 

 

ตัวแปรตาม (dependent Variable) 
ตัวแปร มาตรวัด พัฒนามาจาก 

ข้อมูลด้านความสําเร็จ
ธุรกิจ 
1. กําไร 
2. ยอดขาย 
3. จํานวนลูกคา้ 

26. กิจการรักษาข้อมูลเดิมของลูกค้า
รายเก่าและเพ่ิมข้อมูลของลูกค้าราย
ใหม่ไว้ เพ่ือเป็นฐานข้อมูล
ประกอบการลงทุนในการพัฒนา
สินค้าและบริการ 
27. ท่านให้ความสําคัญกับการ 
ปรับปรุงสินค้าและพัฒนาเทคโนโลยี 
เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของ
ลูกค้า 
28. กิจการมุ่งเน้นให้ผู้บริหาร
สามารถเปลี่ยนแปลงวัตถุประสงค์
และกลยุทธ์ เพ่ือให้ตอบสนองต่อ
ความต้องการของลูกค้าเพ่ิมขึ้น 
29. ใช้กลยุทธ์ทางการตลาดในการ
เพ่ิมจํานวนลูกค้าอย่างต่อเน่ือง 
30. กิจการให้ความสําคัญกับการ
สร้างความสัมพันธ์และความเข้าใจ
แก่ลูกค้าอย่างลึกซึ้ง เช่น การรับฟัง
ปัญหาทุกเรื่องของลูกค้า 

อุบลรัตน์ อุตเจริญ (2552) 
Walker and Brown (2004) 
ณัฐพร พันธ์ุงาม (2549) 
มนูญชัย ธีระอกนิษฐ์ (2552) 
วรรณภรณ์ เลศิไพ (2554) 
ประหยัด แซ่หลิม (2547) 
เกริกฤทธ์ิ ต่อฤทธ์ิ (2550) 
วิมลฤดี ทัศนคร (2551) 
ดรุณวรรณ แมดจ่อง (2552) 
วันวิสา โชคพรหมอนันต์ (2557) 
นราเขต ย้ิมสุข (2552) 
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ตารางที่ 2.7 สรุปผลการศึกษางานวิจัยต่าง ๆ และนาํมาใช้ในการสร้างเครื่องมือการวิจัย ส่วนที่ 3 
ปัจจัยสําคัญด้านคณุลักษณะของผูป้ระกอบการท่ีมีผลต่อความสาํเร็จของธุรกิจ 

 

ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) 
ตัวแปร มาตรวัด พัฒนามาจาก 

ข้อมูลด้านคณุลักษณะ
ของผู้ประกอบการ 
1. ความต้องการ

ความสําเร็จ 
2. การยอมรับความเสี่ยง 
3. ความมั่นใจในตนเอง 
4. ความรู้ความสามารถ 

ความใฝ่รู ้
5. ความอดทน 
6. เงินลงทุน 
7. ความคิดเชิงนวัตกรรม 

 

ความต้องการความสําเร็จ 
31. ท่านมีแผนการทํางานอย่างชัดเจน
ทั้งแผนระยะสัน้และระยะยาว 
32. ท่านมีการประเมินและสรุปผลการ
ดําเนินงานเป็นประจําอย่างน้อยปีละ 1ครั้ง
33. เมื่อท่านทาํงานใด หากยังไม่เสร็จ 
ท่านจะไม่ลดละความพยายามจนกว่า
งานน้ันจะสําเร็จ 
34. แม้งานจะมีอุปสรรคนานับปการ  
ท่านจะต้องมุ่งมั่นทํางานน้ันให้เสร็จจนได้
35. ท่านนําเอาความล้มเหลวผิดพลาด
มาแก้ไขเพ่ือให้งานประสบความสําเร็จ
ขึ้นได้ 
36. ถ้าท่านพบปัญหาในการทาํงาน ท่าน
จะไม่วิตกกังวล แต่จะหาทางแก้ไข
ปัญหานั้นจนเสร็จ 

สุธีรา อะทะวงษา (2556) 
Lim (2009) 
นราเขต ย้ิมสุข (2552) 
สุภาวดี ขุนทองจันทร์ (2553)
พรณพรรณ หนูดี (2558) 
การะเกด นันทศรีนนท์ 
(2552) 
วิมพ์วิภา เกตุเทียน (2556) 
อาทิชา แซ่หลี ้(2557) 
 
 
 

ข้อมูลด้านคณุลักษณะ
ของผู้ประกอบการ 
1. ความต้องการ  
   ความสําเร็จ 
2. การยอมรับความเสี่ยง 
3.  ความมั่นใจในตนเอง 
4. ความรู้ความสามารถ 
   ความใฝ่รู ้
5. ความอดทน 
6. เงินลงทุน 
7.  ความคิดเชิงนวัตกรรม 

การยอมรับความเสี่ยง 
37. ท่านมีนิสัยกล้าเสี่ยงเพราะเช่ือว่า
หากเสี่ยงสูงก็จะได้ผลตอบแทนสูง 
38. ท่านรับได้กับการเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ 
ที่จะส่งผลต่อธุรกิจ เช่น เศรษฐกิจอัตรา 
ดอกเบ้ีย อัตราการแลกเปลี่ยน หรือ
นโยบายของรัฐ 
39. ท่านจะไม่ตัดสินใจเสี่ยงใน
สภาวการณ์ที่อาจประสบความสําเร็จ
หรือล้มเหลวในอัตราเท่ากัน 
40. ท่านเช่ือว่าโอกาสในการประสบ
ความสําเร็จ จาํเป็นต้องเผชิญกับความ
เสี่ยง 
41. ท่านกล้าใช้ทรัพย์สินจํานวนมาก
สําหรับการประกอบธุรกิจ 

สุธีรา อะทะวงษา (2556) 
Lim (2009) 
Miller (1983) 
นราเขต ย้ิมสุข (2552) 
วันวิสา โชคพรหมอนันต์ 
(2557) 
สุภาวดี ขุนทองจันทร์ (2553)
พรณพรรณ หนูดี (2558) 
การะเกด นันทศรีนนท์ 
(2552) 
วิมพ์วิภา เกตุเทียน (2556) 
อาทิชา แซ่หลี ้(2557) 



66 
 

ตารางที่ 2.7 สรุปผลการศึกษางานวิจัยต่าง ๆ และนาํมาใช้ในการสร้างเครื่องมือการวิจัย ส่วนที่ 3
ปัจจัยสําคัญด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการท่ีมีผลต่อความสาํเร็จของธุรกิจ (ต่อ) 

 

ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) 
ตัวแปร มาตรวัด พัฒนามาจาก 

ข้อมูลด้านคณุลักษณะ
ของผู้ประกอบการ 
1. ความต้องการ  
   ความสําเร็จ 
2. การยอมรับความเสี่ยง 
3.  ความมั่นใจในตนเอง 
4. ความรู้ความสามารถ 
   ความใฝ่รู ้
5. ความอดทน 
6. เงินลงทุน 
7. ความคิดเชิงนวัตกรรม 

ความม่ันใจในตนเอง 
42. มีความเป็นผู้นํา กล้าตัดสินใจ 
แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างดี 
43. ท่านเช่ือมั่นว่าการพัฒนาความ
ถูกต้องในการสื่อสารช่วยให้เกิดความ
ชัดเจนและสามารถปฏิบัติงานได้
อย่างมีประสิทธิภาพ 

สุธีรา อะทะวงษา (2556) 
Lumpkin and Dess (1996) 
Entrialgo (2002) 
เกริกฤทธ์ิ ต่อฤทธ์ิ (2550) 
สุภาวดี ขุนทองจันทร์ (2553) 
พรณพรรณ หนูดี (2558) 
การะเกด นันทศรีนนท์ (2552)
วิมพ์วิภา เกตุเทียน (2556) 
อาทิชา แซ่หลี ้(2557) 

ความรู้ความสามารถ และความใฝ่รู้
44. ที่ผ่านมาทา่นได้ศึกษาค้นคว้า 
ทดลอง เพ่ือผลิตสินค้าหรือบริการ
รูปแบบใหมใ่หม้ีคุณภาพดีขึ้น 
45. ท่านวิเคราะห์เพ่ือประเมินจุด
แข็งและจุดอ่อนของสถานประกอบ
การณ์อย่างสมํ่าเสมอ 
 

สุธีรา อะทะวงษา (2556) 
Lim (2009) 
Miller (1983) 
Lumpkin and Dess (1996) 
วันวิสา โชคพรหมอนันต์ 
(2557) 
สุภาวดี ขุนทองจันทร์ (2553) 
พรณพรรณ หนูดี (2558) 
การะเกด นันทศรีนนท์ 
(2552) 
วิมพ์วิภา เกตุเทียน (2556) 
อาทิชา แซ่หลี ้(2557) 

ความอดทน 
46. ท่านจะยังคงดําเนินธุรกิจแม้ว่า
จะต้องประสบปัญหา อุปสรรค หรือ
สภาพการแข่งขันที่รุนแรง 
47. ที่ผ่านมาทา่นไม่เคยเบ่ือหน่าย 
เหน่ือยล้า และย่อท้อต่อการทํางาน 

สุธีรา อะทะวงษา (2556) 
Entrialgo (2002) 
Harada (2004) 
Krauss et al (2005) 
สุภาวดี ขุนทองจันทร์ (2553) 
พรณพรรณ หนูดี (2558) 
การะเกด นันทศรีนนท์ 
(2552) 
วิมพ์วิภา เกตุเทียน (2556) 
อาทิชา แซ่หลี ้(2557) 
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ตารางที่ 2.7  สรุปผลการศึกษางานวิจัยต่าง ๆ และนาํมาใช้ในการสร้างเครื่องมือการวิจัย ส่วนที่ 3  
ปัจจัยสําคัญด้านคณุลักษณะของผู้ประกอบการท่ีมีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ (ต่อ) 

 

ตัวแปรอิสระ (Independent  Variable) 
ตัวแปร มาตรวัด พัฒนามาจาก 

ข้อมูลด้านคณุลักษณะ
ของผู้ประกอบการ 
1. ความต้องการ  
   ความสําเร็จ 
2. การยอมรับความเสี่ยง 
3.  ความมั่นใจในตนเอง 
4. ความรู้ความสามารถ 
   ความใฝ่รู ้
5. ความอดทน 
6. เงินลงทุน 
7. ความคิดเชิงนวัตกรรม 

เงินลงทุน 
48. ที่ผ่านมาท่านไม่เคยผิดนัดชําระ
กับเจ้าหน้ี 
49. ท่านมีแผนรองรับความเสี่ยงด้าน
เงินลงทุน 
50. ท่านมักจะลงทุนในโครงการที่ให้
ผลตอบแทนสูง แม้ต้องกู้ยืมเงินจาก
สถาบันการเงิน 

สุธีรา อะทะวงษา (2556) 
Harada (2004) 
Krauss et al (2005) 
สุภาวดี ขุนทองจันทร์ (2553) 
พรณพรรณ หนูดี (2558) 
การะเกด นันทศรีนนท์ (2552) 
วิมพ์วิภา เกตุเทียน (2556) 
อาทิชา แซ่หลี ้(2557) 

ความคิดเชิงนวัตกรรม 
51. ท่านให้ความสําคัญกับทดลอง
การปฏิบัติงานแบบใหมม่าใช้ในการ
ปฏิบัติงาน เพ่ือให้ได้ผลงานที่มี
ประสิทธิภาพมากย่ิงขึ้น 
52. ท่านให้ความสําคัญกับการ
เพ่ิมพูนทักษะความรู้ของตนเองด้วย
การเข้าอบรมนอกเหนือจากที่
กฎหมายกําหนดอย่างต่อเน่ือง 
53. ท่านมุ้งเน้นการปรับปรุงหรือ
ดัดแปลงกระบวนการทํางานให้มี
ความทันสมัยและง่ายต่อการปฏิบัติ 
 

วิมลฤดี ทัศคร (2551) 
เกริกฤทธ์ิ ต่อฤทธ์ิ (2550) 
พรณพรรณ หนูดี (2558) 
การะเกด นันทศรีนนท์ (2552) 
วิมพ์วิภา เกตุเทียน (2556) 
อาทิชา แซ่หลี ้(2557) 
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ตารางที่ 2.8  สรุปผลการศึกษางานวิจัยต่าง ๆ และนํามาใชใ้นการสรา้งเครื่องมือการวิจัย ส่วนที ่4 
ปัจจัยสําคัญด้านปัจจัยด้านกลยุทธธ์ุรกิจของผู้ประกอบการ 

 

ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) 
ตัวแปร มาตรวัด พัฒนามาจาก 

ข้อมูลด้านกลยุทธ์ธรุกิจ
ของผู้ประกอบการ 
1. กลยุทธ์ระดับองค์กร 
2. กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
3. กลยุทธ์ระดับหน้าที่ 

การกําหนดกลยุทธร์ะดับองค์กร 
54. กิจการตระหนักถึงการสื่อสารถึง
วิสัยทัศน์ พันธกิจ และความเช่ือของ
องค์กรให้กับพนักงานได้รับทราบอย่าง
มีประสิทธิภาพ 
55. กิจการสนับสนุนให้พนักงานมีการ
ต้ังเป้าหมาย (KPI) ในการปฏิบัติงาน
อย่างต่อเน่ือง 
56. กิจการให้ความสําคัญกับการ
สื่อสารให้พนักงานมีความเข้าใจต่อกล
ยุทธ์องค์กรอย่างสมํ่าเสมอ เช่นมีการ
จัดสัมมนาเพ่ือช้ีแจงนโยบายแก่
พนักงาน 
57. กิจการตระหนักถึงการกําหนด
หน้าที่ความรับผิดชอบของแต่ละบุคคล
ไว้อย่างชัดเจนเพ่ือให้บุคลากรสามารถ
ปฏิบัติงานได้ตามวัตถุประสงค์การ
ดําเนินงานขององค์กร 
58. กิจการเปิดโอกาสให้พนักงานใช้
เทคโนโลยีสารเทศ เพ่ือนําไปสู่การ
พัฒนาอย่างย่ังยืนและเกิดความคิด
ริเริ่มใหม ่ๆ อย่างต่อเน่ือง 
59. กิจการมุ่งเน้นให้มีการนํารูปแบบ
การบริหารเชิงกลยุทธ์ที่สามารถ
เช่ือมโยงแต่ละส่วนงานเข้าด้วยกันและ
ประยุกต์ใช้ได้กับหลาย ๆ กระบวนการ
ทางธุรกิจขององค์กรอย่างมี
ประสิทธิภาพ 

นรินทร์ เอมกลิ่น (2553) 
นุชิต อินทรา (2551) 
นันทนา หาญกล้า (2546) 
วรรณภรณ์ เลศิไพ (2554) 
กณวรรธฐ แตรรัชตกุล 
(2547) 
ขนิษฐา บรมสาลี  (2554) 
มนชวัล นารถศิลป (2556)
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ตารางที่ 2.8 สรุปผลการศึกษางานวิจัยต่าง ๆ และนาํมาใช้ในการสร้างเครื่องมือการวิจัย ส่วนที่ 4 
ปัจจัยสําคัญด้านปัจจัยด้านกลยุทธธ์ุรกิจของผู้ประกอบการ (ต่อ) 

 

ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) 
ตัวแปร มาตรวัด พัฒนามาจาก 

ข้อมูลด้านกลยุทธ์ธรุกิจ
ของผู้ประกอบการ 
1. กลยุทธ์ระดับองค์กร 
2. กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
3. กลยุทธ์ระดับหน้าที่ 

การกําหนดกลยุทธร์ะดับธุรกิจ 
60. ใช้กลยุทธ์ทางการตลาดในการ
เพ่ิมจํานวนลูกค้าอย่างต่อเน่ือง 
61. จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย
ตลอดทั้งปี เช่น การให้ส่วนลด การ
จัดโปรโมช่ันต่าง ๆ 
62. เมื่อท่านตรวจสอบแล้วพบว่า 
แผนงานที่ท่านวางไว้ มีปัญหาหรือ
ผลงานที่ไม่ได้ตามท่ีคาดการณ์ ท่าน
ได้มีการแก้ไขหรือปรับปรุง 
63. การต้ังราคาขายสินค้า ต้อง
คํานึงถึงต้นทุน ค่าขนส่ง ค่าใช้จ่ายใน
การเก็บรักษา วิธีการขาย บริการ 
และกําไร ดังน้ันท่านต้องคิดกําไรจาก
ราคาต้นทุน 
64. การกระตุ้นยอดขายด้วยวิธีของ
ท่านได้ผลหรือไม่ 

นรินทร์ เอมกลิ่น (2553) 
นุชิต อินทรา (2551) 
นันทนา หาญกล้า (2546) 
วรรณภรณ์ เลศิไพ (2554) 
กณวรรธฐ แตรรัชตกุล 
(2547) 
ขนิษฐา บรมสาลี  (2554) 
มนชวัล นารถศิลป (2556) 

ข้อมูลด้านกลยุทธ์ธรุกิจ
ของผู้ประกอบการ 
1. กลยุทธ์ระดับองค์กร 
2. กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
3. กลยุทธ์ระดับหน้าที่ 

การกําหนดกลยุทธ์ระดับหน้าที่ 
65. มีการประชุมหารือเก่ียวกับการ
วางแผนการตลาดอย่างต่อเน่ือง 
66.พนักงานคอยให้บริการลูกค้า
อย่างทั่วถึง 
67. มีบริการชาระค่าสินค้าโดยชําระ
ผ่านบัตรเครดิตได้ 
68. บริษัทได้รับการสนับสนุนจาก
สถาบันทางการเงินอย่างจริงจัง 

นรินทร์ เอมกลิ่น (2553) 
นุชิต อินทรา (2551) 
นันทนา หาญกล้า  (2546) 
วรรณภรณ์ เลศิไพ (2554) 
กณวรรธฐ แตรรัชตกุล 
(2547) 
ขนิษฐา บรมสาลี  (2554) 
มนชวัล นารถศิลป (2556) 
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ตารางที่ 2.8 สรุปผลการศึกษางานวิจัยต่าง ๆ และนํามาใชใ้นการสรา้งเครื่องมือการวิจัย ส่วนที ่4 
ปัจจัยสําคัญด้านปัจจัยด้านกลยุทธธ์ุรกิจของผู้ประกอบการ (ต่อ) 

 

ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) 
ตัวแปร มาตรวัด พัฒนามาจาก 

ข้อมูลด้านกลยุทธ์ธรุกิจ
ของผู้ประกอบการ 
1. กลยุทธ์ระดับองค์กร 
2. กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
3. กลยุทธ์ระดับหน้าที่ 

69. ต้ังราคาสินค้าหรือบริการโดย
คํานึงถึงคุณภาพเป็นหลัก 
70. ต้ังราคาสินค้าหรือบริการตาม
ราคาท้องตลาด 
71. ความสัมพันธ์กับลูกค้า สามารถ
ต่อรองสินค้า มีสินค้าเพียงพอต่อ
ความต้องการ มีส่วนลดหากซือ้สินค้า
จํานวนมาก ยินดีรับฟังความเห็นของ
ลูกค้า 
72. มีการนําสนิค้า และบริการไป
แสดงสินค้าในห้างสรรพสินคา้หรือ
ศูนย์แสดงสินคา้ 
73. มีพนักงานที่มีประสิทธิภาพและ
มีความชํานาญงานในสายงาน 
74. มีแผนงานในการฝึกอบรม
พนักงานอยู่ตลอดเวลา 
75. ใช้เทคโนโลยีระบบข้อมูล
ข่าวสารประกอบการพิจารณาในการ
ออกแบบและวิจัยผลิตภัณฑ์ 

นรินทร์ เอมกลิ่น (2553) 
นุชิต อินทรา (2551) 
นันทนา หาญกล้า (2546) 
วรรณภรณ์ เลศิไพ (2554) 
กณวรรธฐ แตรรัชตกุล 
(2547) 
ขนิษฐา บรมสาลี (2554) 
มนชวัล นารถศิลป (2556) 

 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
บทท่ี 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 

การวิจัยเรื่อง อิทธิพลกลยุทธ์ธุรกิจและคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ส่งผลต่อความสําเร็จของ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมน้ีมีวัตถุประสงค์ของการวิจัย คือ 1) เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบความสําเร็จ
ของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมตามปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการท่ีแตกต่างกัน 2) เพ่ือศึกษา
ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยคุณลักษณะของผู้ประกอบการ ปัจจัยกลยุทธ์ธุรกิจ      
กับปัจจัยความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของผู้ประกอบการ 3) เพื่อศึกษาปัจจัย   
ส่วนบุคคล ปัจจัยคุณลักษณะของผู้ประกอบการ และปัจจัยกลยุทธ์ธุรกิจที่ส่งผลต่อความสําเร็จของ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของผู้ประกอบการ โดยมีรายละเอียดวิธีการดําเนินการวิจัย ดังต่อไปน้ี 

3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
3.2  การสุ่มตัวอย่าง 
3.3  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
3.4  การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
3.5  การเก็บรวบรวมข้อมูล 
3.6  สถิติที่ใช้ในการวิจัย 
 

3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
3.1.1  ประชากร (Population) ที่ใช้ในการศึกษาครั้งน้ี คือ ผู้ประกอบการของสถานประกอบการ

ที่ได้รับการจดทะเบียนการค้าธุรกิจ ของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ทุกประเภทในเขต
จังหวัดอุบลราชธานี จํานวน SMEs ในจังหวัดอุบลราชธานี มีทั้งหมด 55,742 กิจการ 

3.1.2  กลุ่มตัวอย่าง (Sample) ได้แก่ ผู้ประกอบการของสถานประกอบการที่ได้รับการจดทะเบียน
การค้าธุรกิจ ของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ทุกประเภทในเขตจังหวัดอุบลราชธานี 
เน่ืองจากประชากรมีขนาดใหญ่และผู้วิจัยทราบกลุ่มประชากรที่แน่นอน ดังน้ัน ขนาดตัวอย่างสามารถ
คํานวณได้จากสูตรไม่ทราบขนาดตัวอย่างของ Taro Yamane (1967) โดยกําหนดระดับค่าความ
เช่ือมั่นร้อยละ 95 และระดับค่าความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2554)  โดยมีสูตร
ในการคํานวณที่ใช้ในการศึกษาครั้งน้ี คือ 
 

      n  = N
1+Ne2  (3.1) 

 
เมื่อ   n  แทน  ขนาดตัวอย่างที่ต้องการ 
 N  แทน  ขนาดของประชากร 
 e  แทน  ความคลาดเคลื่อนของกลุ่มตัวอย่างที่ยอมรับได้ 
  (การศึกษาครั้งน้ีกําหนดให้เทา่กับ 50% หรอื 0.50) 
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  แทนค่าในสมการ (3.1) จะได้   n   = 55,742 
1+55,742 (.05)2

     
 
         =   397.150 
             
    ≈  398 
 
  ดังน้ัน ต้องใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่างอย่างน้อย 398 ตัวอย่าง จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละ

โดยมีความผิดพลาดไม่เกินร้อยละ 5 ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ผู้วิจัยจึงต้องได้กลุ่มตัวอย่าง 
418 ตัวอย่าง จึงจะถือได้ว่าผ่านเกณฑ์ตามท่ีเง่ือนไขกําหนด 

 
3.2  การสุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรผู้บริหารระดับสูงขององค์กรถือเป็นตัวแทนขององค์กรในการให้ข้อมูลในการสํารวจ 
และการจําแนกประเภทของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs)   ของจังหวัดอุบลราชธานี  ใช้การ
จําแนกตามรหัสประเภทธุรกิจ และขนาดวิสาหกิจตามเกณฑ์ของสํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมแห่งประเทศไทย (สํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2559ก: เว็บไซต์) 
โดยสามารถแบ่งออกเป็น 19 ประเภท ซึ่งผู้วิจัยได้ทําแผนการสุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งน้ีในรูปแบบ
เชิงช้ันภูมิแบบง่าย (Stratified Random Sampling) โดยมีขั้นตอนการดําเนินการ ดังน้ี 

3.2.1 ขั้นตอนท่ี 1 การแบ่งธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ของจังหวัดอุบลราชธานี 
ออกเป็น 19 ช้ันภูมิ โดยแยกตามกลุ่มธุรกิจดังน้ี 

  ช้ันภูมิที่ 1  เกษตรกรรม การป่าไม้และการประมง 
   ช้ันภูมิที่ 2  การทําเหมืองแร่และเหมืองหิน 
   ช้ันภูมิที่ 3  การผลิต 
   ช้ันภูมิที่ 4  ไฟฟ้า ก๊าซ ไอนํ้าและระบบการปรับอากาศ 
   ช้ันภูมิที่ 5  การจัดหานํ้า การจัดการนํ้าเสียและของเสีย รวมถึงกิจกรรมที่เก่ียวข้อง 

   ช้ันภูมิที่ 6  การก่อสร้าง 
   ช้ันภูมิที่ 7  การขายส่งและการขายปลีก การซ่อมยานยนต์ และจักรยานยนต์ 
   ช้ันภูมิที่ 8  การขนส่งและสถานที่เก็บสินค้า 
   ช้ันภูมิที่ 9  ที่พักแรมและบริการด้านอาหาร 
   ช้ันภูมิที่ 10  ข้อมูลข่าวสารและการสื่อสาร 
   ช้ันภูมิที่ 11  กิจกรรมทางการเงินและการประกันภัย 
   ช้ันภูมิที่ 12  กิจกรรมเกี่ยวกับอสังหาริมทรัพย์ 
   ช้ันภูมิที่ 13  กิจกรรมวิชาชีพ วิทยาศาสตร์ และกิจกรรมทางวิชาการ 
   ช้ันภูมิที่ 14  กิจกรรมการบริหารและบริการสนับสนุน 
   ช้ันภูมิที่ 15  การบริหารราชการ การป้องกันประเทศ และการประกันสังคมภาคบังคับ 
   ช้ันภูมิที่ 16  การศึกษา 
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   ช้ันภูมิที่ 17  กิจกรรมด้านสุขภาพและงานสังคมสงเคราะห์ 
   ช้ันภูมิที่ 18  ศิลปะ ความบันเทิงและนันทนาการ 
   ช้ันภูมิที่ 19  กิจกรรมการบริการด้านอ่ืน ๆ 
 3.2.2 ขั้นตอนท่ี 2 การจัดสรรขนาดตัวอย่างในแต่ละช้ันภูมิ ใช้วิธีการจัดสรรแบบสัดส่วน 
(Proportional Allocation to size) ผลการจัดสรรดังตาราง 
 
ตารางที่ 3.1   การจัดสรรขนาดตัวอย่างในแต่ละชั้นภูมิของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs)  
   ของจังหวัดอุบลราชธาน ี

 

ชั้นภูมิ จํานวนประชากร (คน) จํานวนตัวอย่าง (คน) 
เกษตรกรรม การป่าไม้และการประมง 2,097 จํานวนที่ยอมรับได้ 15 

จํานวนที่เก็บจริง 16 
การทําเหมืองแร่และเหมืองหิน 24 จํานวนที่ยอมรับได้ 1 

จํานวนที่เก็บจริง 1 
การผลิต 15,375 จํานวนที่ยอมรับได้ 112 

จํานวนที่เก็บจริง 113 
ไฟฟ้า ก๊าซ ไอนํ้าและระบบการปรับอากาศ 28 จํานวนที่ยอมรับได้ 1 

จํานวนที่เก็บจริง 1 
การจัดหานํ้า การจัดการนํ้าเสียและของเสยี 
รวมถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวข้อง 

172 
 

จํานวนที่ยอมรับได้ 1 
จํานวนที่เก็บจริง 1 

การก่อสร้าง 
1,361 จํานวนที่ยอมรับได้ 10 

จํานวนที่เก็บจริง 13 
การขายส่งและการขายปลีก การซ่อมยาน
ยนต์ และจักรยานยนต์ 

22,947 
 

จํานวนที่ยอมรับได้ 165 
จํานวนที่เก็บจริง 168 

การขนส่งและสถานท่ีเก็บสินค้า 942 จํานวนที่ยอมรับได้ 7 
จํานวนที่เก็บจริง 8 

ที่พักแรมและบริการด้านอาหาร 5,083 จํานวนที่ยอมรับได้ 37 
จํานวนที่เก็บจริง 37 

ข้อมูลข่าวสารและการสื่อสาร 509 จํานวนที่ยอมรับได้ 4 
จํานวนที่เก็บจริง 5 

กิจกรรมทางการเงินและการประกันภัย 204 จํานวนที่ยอมรับได้ 1 
จํานวนที่เก็บจริง 1 

กิจกรรมเกี่ยวกับอสังหาริมทรัพย์ 1,971 จํานวนที่ยอมรับได้ 14 
จํานวนที่เก็บจริง 15 

กิจกรรมการบริหารและบริการสนับสนุน 661 จํานวนที่ยอมรับได้ 5 
จํานวนที่เก็บจริง 5 
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ตารางที่ 3.1   การจัดสรรขนาดตัวอย่างในแต่ละชั้นภูมิของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs)  
   ของจังหวัดอุบลราชธานี (ต่อ) 
 

ชั้นภูมิ จํานวนประชากร (คน) จํานวนตัวอย่าง (คน) 
การบริหารราชการ การป้องกันประเทศ และ
การประกันสังคมภาคบังคับ 

1 
 

จํานวนที่ยอมรับได้ 1 
จํานวนที่เก็บจริง 1 

การศึกษา 11 จํานวนที่ยอมรับได้ 1 
จํานวนที่เก็บจริง 1 

กิจกรรมด้านสขุภาพและงานสังคมสงเคราะห์ 46 จํานวนที่ยอมรับได้ 1 
จํานวนที่เก็บจริง 1 

ศิลปะ ความบันเทิงและนันทนาการ 387 จํานวนที่ยอมรับได้ 3 
จํานวนที่เก็บจริง 3 

กิจกรรมการบริการด้านอ่ืน ๆ 3,368 จํานวนที่ยอมรับได้ 24 
จํานวนที่เก็บจริง 25 

รวม 55,742 จํานวนที่ยอมรับได้ 407
จํานวนที่เก็บจริง 418 

 
3.3  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งน้ี เป็นแบบสอบถาม ซึ่งผู้วิจัยได้สร้าง และพัฒนาขึ้นเองโดยอาศัย
แนวคิดจาก ตํารา เอกสาร รายงาน ทฤษฎี และผลงานการวิจัยต่างๆ ที่เก่ียวข้องโดยมีลักษณะเคร่ืองมือ
แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังน้ี 

3.3.1  ส่วนที่ 1  ลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ 
   3.3.1.1  เพศ 
   3.3.1.2  อายุ 

   3.3.1.3  ระดับการศึกษา 
   3.3.1.4  ตําแหน่ง 
   3.3.1.5  ประสบการณ์ในการทํางาน 
   3.3.1.6  ขนาดกิจการ 
   3.3.1.7  ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจจนถึงปัจจุบัน 
   3.3.1.8  รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการ 

3.3.2  ส่วนที่ 2  ปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ ได้แก่ 
   3.3.2.1  ความต้องการความสําเร็จ  
   3.3.2.2  การยอมรับความเสี่ยง 
   3.3.2.3  ความมั่นใจในตนเอง 
   3.3.2.4  ความรู้ความสามารถหรือความใฝ่รู้ 
   3.3.2.5  ความอดทน 
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   3.3.2.6  เงินลงทุน 
   3.3.2.7  ความคิดเชิงนวัตกรรม 

3.3.3  ส่วนที่ 3  ปัจจัยด้านกลยุทธ์ธุรกิจ ได้แก่ 
   3.3.3.1  การจูงใจการกําหนดกลยุทธ์ระดับองค์กร 
   3.3.3.2  การกําหนดกลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
   3.3.3.3  การกําหนดกลยุทธ์ระดับหน้าที่ 
 3.3.4  ส่วนที่ 4  ความสําเร็จในการเร่ิมต้นธุรกิจ ได้แก่ 

   3.3.4.1  จํานวนลูกค้า  
   3.3.4.2  ยอดขาย 

   3.3.4.3  กําไร 
 ลักษณะคําถามของส่วนที่ 1 จะเป็นการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม คิดเป็น    
ค่าร้อยละ และวิเคราะห์หาความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนบุคคล ในแต่ละปัจจัยที่ส่งผลต่อความสําเร็จใน
การเริ่มต้นธุรกิจ 
  ลักษณะคําถามของส่วนที่ 2, 3 และ 4 เป็นการเลือกตอบตามระดับความสําคัญที่ส่งต่อความสําเร็จ
ในการเริ่มต้นธุรกิจ โดยใช้ระดับการวัดข้อมูลซึ่งมีลักษณะเป็นคําถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale) 5 ระดับ ตามแบบวิธีการของ ไลเคิร์ท (Likert, 1932) โดยมีแบบสอบถาม ในเชิงบวก 
และนํามาให้คะแนนระดับความเห็นด้วย หรือเป็นจริง  โดยให้ความสําคัญต่อปัจจัยในแต่ละด้านซึ่งมี
คําตอบให้เลือกเป็น 5 ระดับ ได้แก่ มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด การวิเคราะห์ข้อมูล      
ใช้ค่าความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย โดยมีเกณฑ์ให้คะแนนแต่ละระดับการให้ค่าเฉล่ียดังตารางที่ 3.2   
 
ตารางที่ 3.2  เกณฑ์การใหค้ะแนนระดับความสําคัญ 
 

ระดับความสาํคัญ ระดับคะแนน 
มากที่สุด 5 

มาก 4 
ปานกลาง 3 

น้อย 2 
น้อยที่สุด 1 

  
 การวัดระดับความสําคัญในการวิจัยน้ี ได้ใช้หลักเกณฑ์การกําหนดช่วงของค่าเฉลี่ย เพ่ือแปลผล 
โดยใช้อาศัยการปรับปรุงเกณฑ์ของ บุญชม ศรีสะอาด (2554) ซึ่งลักษณะของแบบสอบถามท่ีใช้ระดับ
การวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคช้ัน (Interval Scale)  ของปัจจัยที่ส่งผลต่อความสําเร็จในการเริ่มต้น
ธุรกิจน้ี จึงแบ่งระดับความสําคัญออกเป็น 5 ระดับ ของช่วงค่าเฉล่ีย  ดังตารางที่ 3.3 
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ตารางที่ 3.3  ระดับความสาํคัญในช่วงของค่าเฉลี่ย 
 

ค่าเฉลี่ย การแปลผล 
4.51 – 5.00 ระดับความสําคัญมากทีสุ่ด 
3.51 – 4.50 ระดับความสําคัญมาก 
2.51 – 3.50 ระดับความสําคัญปานกลาง 
1.51 – 2.50 ระดับความสําคัญน้อย 
1.00 - 1.50 ระดับความสําคัญน้อยที่สุด 

 
3.4  การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 งานวิจัยน้ีใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่งมีขั้นตอนในการสร้าง
เครื่องมือดังน้ี 
 3.4.1  ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามโดยการรวบรวมข้อมูลจากเอกสารและตําราที่เก่ียวข้อง
กับความสําเร็จในการเริ่มต้นธุรกิจ ของปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
และปัจจัยด้านกลยุทธ์ธุรกิจที่เก่ียวข้องกับวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) เพ่ือเป็น
แนวทางในการกําหนดกรอบแนวคิดการสอบถาม 
 3.4.2  ศึกษาทฤษฎีและเอกสารงานวิจัยต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องกับกับความสําเร็จในการเริ่มต้นธุรกิจ 
ของปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ และปัจจัยด้านกลยุทธ์ธุรกิจที่เก่ียวข้อง
กับวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) เพ่ือให้ครอบคลุมกับวัตถุประสงค์ของงานวิจัย 
 3.4.3  ร่างแบบสอบถามเพ่ือให้สอดคล้องกับกรอบแนวคิดและวัตถุประสงค์ของการวิจัย      
เพ่ือเป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 
 3.4.4  เพ่ือให้แบบสอบถามมีความเที่ยงตรง (Validity) ได้นําแบบสอบถามที่สร้างขึ้นให้
ผู้เช่ียวชาญพิจารณาตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) เพ่ือนําคําแนะนํามา
ปรับปรุงสํานวนให้ชัดเจน เหมาะสมและครอบคลุมวัตถุประสงค์ของงานวิจัย  
      โดยในแบบสอบถามสําหรับผู้ทรงคุณวุฒิผู้ วิจัยกําหนดระดับความคิดเห็นของ
ผู้ทรงคุณวุฒิ ดังน้ี 
  ค่า   +1   หมายถึง   สอดคล้อง 
  ค่า     0   หมายถึง   ไม่แน่ใจ 
  ค่า    -1  หมายถึง   ไม่สอดคล้อง 
 3.4.5  นําแบบสอบถามมาวิเคราะห์ดัชนีความสอดคล้อง (Index of Item – Objective 
Congruence: IOC) ระหว่างข้อคําถามกับประเด็นหลักของเนื้อหา (บุญชม ศรีสะอาด, 2554) โดยแทน
ค่าสูตร ดังน้ี  
 
    IOC  = ∑ R

N             (3.2) 
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  เมื่อ  IOC  หมายถึง ดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อคําถามกับประเด็นหลักของเน้ือหา 
           ∑R   หมายถึง ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 
        N    หมายถึง จํานวนผู้เช่ียวชาญ   
 
   หลังจากน้ันเลือกข้อที่มีค่าเฉล่ียความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ  ถ้าข้อคําถามใดมีค่า IOC 
น้อยกว่าหรือเท่ากับ 0.5 ต้องนําไปปรับปรุงแก้ไขตามข้อเสนอแนะของผู้ทรงคุณวุฒิก่อนที่จะนําไป
ทดลองใช้ แล้วเสนออาจารย์ที่ปรึกษาพิจารณาอีกครั้งหน่ึง จะต้องได้ค่า IOC มากกว่า 0.5 จึงจะ
ยอมรับ 
 3.4.6  เพ่ือทดสอบความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม (Reliability) นําแบบสอบถามท่ีแก้ไขปรับปรุง 
ไปทดสอบกับกลุ่มตัวอย่างที่มีลักษณะประชากรคล้ายกับกลุ่มตัวอย่างจริง จํานวน 30 ชุด เพ่ือหา
ข้อบกพร่องของแบบสอบถาม และตรวจสอบว่าคําถามแต่ละข้อมีความเหมาะสม และสอดคล้องกับ
หัวข้อหรือประเด็นน้ันหรือไม่ และนําข้อมูลที่ได้มาทดสอบความเช่ือมั่นของแบบสอบถามโดยโปรแกรม
สําเร็จรูปประยุกต์ทางคณิตศาสตร์โดยวิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s 
Alpha Coefficient) ซึ่งค่าความเช่ือมั่น (Reliability) ที่คํานวณได้ต้องมีค่าไม่ตํ่ากว่า 0.7 จึงถือว่า
แบบสอบถามมีความเช่ือถือได้และสามารถนําไปใช้กับกลุ่มตัวอย่างจริงได้  (กัลยา วานิชย์บัญชา, 
2554) 
 3.4.7  นําแบบสอบถามที่ได้ทําการแก้ไขสมบูรณ์ไปเก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่างที่มีลักษณะ
ประชากรคล้ายกับกลุ่มตัวอย่างจริง จํานวน 30 ชุด เพ่ือนําข้อมูลที่ได้มาทดสอบความเช่ือมั่นของ
แบบสอบถาม ซึ่งผลของการทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถามได้ค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟ่าของ       
ครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ดังตารางที่ 3.4 
 
ตารางที่ 3.4  ค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
 

ตัวแปร ค่าสัมประสิทธ์อัลฟ่าครอนบาค 
ปัจจัยความสําเร็จของธุรกิจ (14 ข้อ) 0.869 
ปัจจัยด้านคุณลักษณะของผูป้ระกอบการ (29 ข้อ) 0.883 
ปัจจัยกลยุทธ์ธุรกิจ (16 ข้อ) 0.818 

รวม 0.919 
 

  จากตารางที่ 3.4 ค่าสัมประสิทธ์อัลฟ่าของครอนบาค ได้ค่าความเชื่อมั่นของ
แบบสอบถามรวม 0.919 จากจํานวนข้อคําถามในแบบสอบถามท้ังหมด 59 ข้อ ประกอบด้วย 3 ตัวแปร 
ดังน้ี ปัจจัยความสําเร็จของธุรกิจ ได้ค่าความเชื่อมั่น 0.869 ปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
ได้ค่าความเช่ือมั่น 0.883 และปัจจัยกลยุทธ์ธุรกิจได้ค่าความเช่ือมั่น 0.818 
 3.4.8  นําแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบคุณภาพ นําเสนออาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือขอความ
คิดเห็นก่อนนําไปใช้จริง 



78 
 

 3.4.9 นําแบบสอบถามไปเก็บจริงกับกลุ่มประชากรในการวิจัย ซึ่งทําการเก็บข้อมูลในเดือน 
พฤษภาคม 2560 ได้แบบสอบถามกลับคืนทั้งสิ้น 418 ชุด เป็นไปตามเกณฑ์ที่สามารถยอมรับได้  
 
3.5  การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การศึกษาครั้งน้ีได้มีการรวบรวมข้อมูล ดังน้ี 
 3.5.1  ผู้ วิจัยแจกแบบสอบถามให้กับผู้ประกอบธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs)         
ทุกประเภทในเขตจังหวัดอุบลราชธานี  โดยแจกให้กับผู้บริหารระดับสูง หรือผู้แทนฝ่าย หรือหัวหน้า
แผนก เป็นคนตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 กิจการ 
 3.5.2   นําแบบสอบถามท่ีได้ มาตรวจสอบความถูกต้องและความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม 
 3.5.3   นําแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจ มาวิเคราะห์ด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์สําเร็จรูป 
 
3.6  สถิติที่ใช้ในการวิจัย 
 3.6.1 สถิติการหาความเชื่อม่ันของเครื่องมือวิจัย  
    3.6.1.1 หาค่าเฉลี ่ย และค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของผลการพิจารณาความ
เหมาะสมของข้อคําถามในแต่ละด้านของผู้เช่ียวชาญ 
    3.6.1.2 หาความเท่ียงของแบบสอบถาม ใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha – 
Coefficient) จากสูตร 
 

α   = K
K - 1
ቄ1 -	 Si

2

St
2ቅ        (3.3) 

 
    เมื่อ α แทน ความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม 
    Si

2 แทน คะแนนความแปรปรวนของแบบสอบถามเป็นรายข้อ 
    St

2 แทน คะแนนความแปรปรวนของแบบสอบถามท้ังฉบับ 
    K แทน จํานวนข้อในแบบสอบถาม 
 
 3.6.2  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
   การวิจัยครั้งน้ีผู้วิจัยใช้ข้อมูลที่เก็บรวบรวมมาจากกลุ่มตัวอย่าง จํานวน 400 กิจการ      
มาดําเนินการวิเคราะห์เชิงปริมาณ (Quantitative Approach) ด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์สําเร็จรูป
โดยใช้สถิติดังน้ี 
   3.6.2.1  สถิติพ้ืนฐานในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถี่ ค่าร้อยละ ใช้ในการวิเคราะห์
และอธิบายปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 

   3.6.2.2  สถิติวิเคราะห์ปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ และปัจจัยด้านกลยุทธ์
ธุรกิจ ที่ส่งผลต่อความสําเร็จในการเริ่มต้นธุรกิจของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs)       
ทุกประเภทในเขตจังหวัดอุบลราชธานี ได้แก่ ค่าเฉล่ีย (Mean: X̅) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 
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   3.6.2.3  สถิติวิเคราะห์ความสําเร็จในการเริ ่มต้นธุรกิจ โดยใช้ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย 
(Mean: X̅) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ซึ่งใช้ในการวิเคราะห์ความสําเร็จในการเร่ิมต้นธุรกิจ       
3 ขั้นตอน ได้แก่ กําไร ยอดขาย และจํานวนลูกค้า 
   3.6.2.4  สถิติทดสอบสมมติฐาน ในการศึกษากลยุทธ์ธุรกิจและคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการท่ีส่งผลต่อความสําเร็จในการเริ่มต้นธุรกิจของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
(SMEs) ทุกประเภทในเขตจังหวัดอุบลราชธานี ได้ทําการวิเคราะห์ด้วยการหาค่าสถิติต่าง ๆ ได้แก่  
สถิติทดสอบที (t-Test) สถิติทดสอบ (F-Test) การวิเคราะห์สหสัมพันธ์ (Correlation Analysis) และ
การวิเคราะห์การถดถอย (Regression Analysis) ซึ่งมีรายละเอียดดังน้ี (ล้วน สายยศ และอังคณา 
สายยศ, 2540) 
     1)  สถิติทดสอบที (t-Test) มีสูตรดังน้ี 
 

                 2

N 2t r
1 r
−

=
−

        (3.4) 

 
 เมื่อ  t   แทน  ค่าจากการแจกแจงแบบท ี
    r    แทน  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ 
   N   แทน  จํานวนสมาชิกในกลุ่มตัวอย่าง 
    df  แทน  N-2 
 

     2)  สถิติทดสอบ (F-Test)  มสีูตรดังต่อไปน้ี 
 

( )( )
2

2

R / kF
1 R N k 1

=
− − −

       (3.5) 

 
 เมื่อ  F   แทน  ค่าการจําแนกแบบ F 

 R   แทน  ค่าสัมประสิทธ์ิพหุคูณ 
 N   แทน  จํานวนกลุ่มตัวอย่าง 
 k   แทน  จํานวนตัวแปรอิสระ 

 
     3)  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ (Correlation) ใช้วิเคราะห์ความสัมพันธ์ของ
ตัวช้ีวัดความสําเร็จในการเริ่มต้นธุรกิจ ปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ  และปัจจัยด้าน                
กลยุทธ์ธุรกิจ  ซึ่งค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ หมายถึง การทดสอบความสัมพันธ์ของตัวแปร 2 ตัว       
ที่เป็นอิสระต่อกัน ที่แต่ละตัวมีระดับการวัดของข้อมูลในระดับอันตรภาค (Interval Scale) โดยใช้สถิติ
สหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ในการ
วิจัยน้ีใช้เพ่ือตรวจสอบสมมติฐานที่ 2 และ 3 โดยมีสูตรดังน้ี  
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  rxy = n∑ XY - (∑ X)(∑ Y)ට[n∑ X2- (∑ X)2][n∑ Y2 -	ሺ∑ Yሻ2]
    (3.6) 

 
    เมื่อ  rxy     แทน  สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์  
   ∑ X แทน  ผลรวมของคะแนน X 
   ∑ Y แทน  ผลรวมของคะแนน Y 
   ∑ X2 แทน  ผลรวมของคะแนน X แต่ละตัวยกกําลังสอง 
   ∑ Y2 แทน  ผลรวมของคะแนน Y แต่ละตัวยกกําลังสอง 
   ∑ XY แทน  ผลรวมของคะแนน X และ Y 
    n แทน  จํานวนของกลุ่มตัวอย่าง 
 
    โดยที่ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์จะมีค่าระหว่าง -1 < r < 1 ดังน้ี 
    ค่า r เป็น – แสดงว่า X และ Y มีความสัมพันธ์ในทิศทางตรงข้าม 
    ค่า r เป็น + แสดงว่า X และ Y มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน 
    ถ้า r มีค่าเข้าใกล้ 1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน 
และมีความสัมพันธ์กันมาก 
    ถ้า r มีค่าเข้าใกล้ -1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพันธ์ในทิศทางตรงข้าม 
และมีความสัมพันธ์กันมาก 
    ถ้า r เข้าใกล้ 0 แสดงว่า X และ Y มีความสัมพันธ์กันน้อย 
    ถ้า r = 0 แสดงว่า X และ Y ไม่มีความสัมพันธ์กันเลย 
    โดยมีเกณฑ์ในการแปลความหมายค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ตามเกณฑ์ของ 
Salkind (2000; อ้างอิงจาก พีชญาดา พ้ืนผา, 2560: 196) ดังน้ี 
    ขนาดความสัมพันธ์ 0.80–1.00 แสดงว่า มี ค ว ามสั ม พัน ธ์ กั นสู งมากทั้ ง
ทางบวก และทางลบ 
    ขนาดความสัมพันธ์ 0.60–0.80 แสดงว่า มีความสัมพันธ์กันสูงทั้งทางบวก
และทางลบ 
    ขนาดความสัมพันธ์ 0.40–0.60 แสดงว่า มีความสัมพันธ์กันปานกลางทั้ง
ทางบวกและทางลบ 
    ขนาดความสัมพันธ์ 0.20–0.40 แสดงว่า มีความสัมพันธ์กันตํ่าทั้งทางบวก
และทางลบ 
    ขนาดความสัมพันธ์ 0.00–0.20 แสดงว่า มีความสัมพันธ์ตํ่ามากถ้าเท่ากับ 0 
คือไม่มีความสัมพันธ์กันเลย 
     4) ตรวจสอบความเป็นพหุสัมพันธ์ร ่วม  (Multicollinearity)  พิจารณา
ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ/ตัวแปรต้นด้วยกันจะต้องไม่สูงเกินไป คือ ต้องมีค่าความสัมพันธ์   
ไม่เกิน 0.80 เพ่ือป้องกันปัญหาตัวแปรต้นสัมพันธ์กันเองในระดับสูงมาก (Multicollinearity)           
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(ทองใบ สุดชารี, 2549: 364 ) จึงทําการหาค่าความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรพยากรณ์ว่าสัมพันธ์กันเอง
หรือพหุสัมพันธ์ร่วม โดยทดสอบจากค่า VIF (Variance Inflation Factor) ดังน้ี 
 
  VIF = 1

1 - R2 9  (3.7) 

 
  เมื่อ		R2  แทน กําลังสองของสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์พหุคูณ 

   ค่า VIF (Variance Inflation Factor) ถ้าพบว่าค่า VIF มีค่าเกิน 10 ถือว่า   
ตัวแปรอิสระมีความสัมพันธ์กัน หรือเกิดปัญหาความเป็นพหุสัมพันธ์ร่วม (Neter, Wasserman and 
Kutner, 1990: 409; อ้างอิงจาก อุมาพร เทียมทัด. 2550: 107) 
   ค่าสถิติ Tolerance ของตัวแปรเข้าใกล้ 1 แสดงว่าตัวแปรเป็นอิสระจากกัน 
แต่ถ้าค่าเข้าใกล้ 0 แสดงว่าเกิดปัญหา Multicollinearity (พีชญาดา พ้ืนผา, 2560: 238) 
     5)  การวิเคราะห์การถดถอย (Regression Analysis) เป็นการหาความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร 2 ตัวแปร  ที่มีความสัมพันธ์อยู่ในรูปเชิงเส้น  ซึ่งตัวแปรในการวิเคราะห์น้ีเป็นการ
พยากรณ์ ที่ประกอบด้วยตัวแปร 2 ชนิด คือ X เป็นตัวแปรอิสระ (Independent variable) มี 1 ตัว
หรือมากกว่า  และ Y เป็นตัวแปรตาม (Dependent variable) มี 1 ตัว (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2554)  
ซึ่งสามารถแสดงความสัมพันธ์ในรูปสมการเชิงเส้นสําหรับการถดถอย Y บน X คือ  
 
     Yi = ß0 + ß1Xi + e      ; i = 1, 2, …, N         (3.8) 
 

เมื่อ   Y  คือ  ตัวแปรตาม (Dependent variable) 
  X    คือ  ตัวแปรอิสระ หรือตัวแปรพยากรณ์ (Independent variable) 
  ß0   คือ  ส่วนตัดแกน Y หรือค่าของ Y เมื่อ X มีค่าเป็นศูนย์ 
  e   คือ  ค่าความคลาดเคล่ือนอย่างสุ่ม (Random Error) 
  ß1   คือ  ความชัน (Slope) ของเส้นตรง  ซึ่งค่าที่แสดงถึงอัตราการ

เปลี่ยนแปลงของ Y เมื่อ X เปลี่ยนไป 1 หน่วย  และเรียก ß1 ว่า สัมประสิทธ์ิความถดถอย ค่าของ ß1
อาจจะเป็น  (ก) ß1 > 0 แสดงว่า X และ Y มีความสัมพันธ์ในทางเดียวกัน คือ ถ้า X เพ่ิม Y จะเพ่ิม
ด้วย แต่ถ้า X ลดลง Y จะลดลงด้วยเช่นกัน (ข) ß1 < 0 แสดงว่า X และ Y มีความสัมพันธ์ในทางตรง
ข้ามกัน คือ ถ้า X เพ่ิม Y จะลดลง  แต่ถ้า X ลดลง Y จะเพ่ิมขึ้น (ค) ß1 มีค่าใกล้ศูนย์ แสดงว่า X และ 
Y มีความสัมพันธ์กันน้อย (ง) ß1 = 0 แสดงว่า X และ Y ไม่มีความสัมพันธ์กัน 
 



 
 

บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล  

 
การวิจัยเรื่อง อิทธิพลกลยุทธ์ธุรกิจและคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ส่งผลต่อความสําเร็จของ

ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมย่อม ในการวิจัยคร้ังน้ีได้มีการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ทั้งหมด 418 ชุด กับผู้ประกอบการของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) 
ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี ผลการวิเคราะห์ข้อมูลนําเสนอตามลําดับดังน้ี 

4.1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพ้ืนฐาน  
  4.1.1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการของธุรกิจขนาดกลาง

และขนาดย่อม SMEs 
 4.1.2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับระดับความคิดเห็นด้านปัจจัยคุณลักษณะของ

ผู้ประกอบการ ปัจจัยกลยุทธ์ธุรกิจ และปัจจัยความสําเร็จของธุรกิจ 
4.2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามสมมติฐานการวิจัย  
 4.2.1  ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมตาม

ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการ 
 4.2.2  ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล  ปัจจัยคุณลักษณะของ

ผู้ประกอบการ  ปัจจัยกลยุทธ์ธุรกิจกับปัจจัยความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
 4.2.3  ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล  ปัจจัยคุณลักษณะของผู้ประกอบการ และปัจจัย

กลยุทธ์ธุรกิจ ที่ส่งต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
 
4.1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพื้นฐาน  

4.1.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการของธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อม SMEs 
   ในการวิจัยครั ้งนี้ ทําการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ ่มตัวอย่างด้วยแบบสอบถาม 
ทั้งหมด 418 คน โดยเก็บข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบกอบการ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา ตําแหน่ง  
ประสบการณ์ในการทํางาน ขนาดของกิจการ ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจจนถึงปัจจุบัน และรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการ ใช้สถิติเชิงบรรยายหรือเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) มีรายละเอียด   
ดังแสดงใน ตารางที่ 4.1 
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ตารางที่ 4.1  ลักษณะส่วนบุคคลของผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถาม 
 

ลักษณะส่วนบคุคล จํานวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ   
    1.1  ชาย 193 46.2 
    1.2  หญิง 225 53.8 
2. อายุ   
    2.1  ตํ่ากว่า  30 ปี 40 9.6 
    2.2  30 – 40 ปี 174 41.6 
    2.3  41 – 50 ปี 150 35.9 
    2.4  51 ปี ขึ้นไป 54 12.9 
3. ระดับการศึกษา   
    3.1  ประถมศึกษา 0 0 
    3.2  มัธยมศึกษา 10 2.4 
    3.3  ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) 32 7.7 
    3.4  ประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง (ปวส.) 112 26.8 
    3.5  ปริญญาตรี 223 53.3 
    3.6  ปริญญาโท 40 9.6 
    3.7  ปริญญาเอก 1 0.2 
4. ตําแหน่ง   
    4.1  เจ้าของกิจการ 252 60.3 
    4.2  ผู้บริหารระดับสูง 91 21.8 
    4.3  ผู้แทนของฝ่ายการวางแผนกลยุทธ์ 33 7.9 
    4.4  ผู้จัดการฝ่าย หรือผู้จดัการแผนกการตลาด 24 5.7 
    4.5  หัวหน้าฝ่าย หรือหัวหน้าแผนกการตลาด 18 4.3 
5. ประสบการณ์ในการทํางาน   
    5.1  1 – 5  ปี 83 19.90 
    5.2  6 – 10 ปี 232 55.50 
    5.3  11 – 15 ปี 92 22.00 
    5.4  16 ปี ขึ้นไป 11 2.60 
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ตารางที่ 4.1  ลักษณะส่วนบุคคลของผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถาม (ต่อ) 
 

ลักษณะส่วนบคุคล จํานวน (คน) ร้อยละ 
6. ขนาดของกิจการ   
    6.1  ธุรกิจขนาดย่อมหรือขนาดเล็ก (คนงาน    
ไม่เกิน 50 คน) 355 84.90 

    6.2  ธุรกิจขนาดกลาง (คนงานมากกว่า 50 คน 
แต่ไม่เกิน 200 คน) 63 15.10 

7. ระยะเวลาในการดําเนนิธรุกิจจนถึงปัจจุบัน   
    7.1  1 – 5  ปี 157 37.60 
    7.2  6 – 10 ปี 184 44.00 
    7.3  11 – 15 ปี 50 12.00 
    7.4  16 ปี ขึ้นไป 27 6.50 
8. รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการ   
    8.1  ตํ่ากว่า  25,000 บาท 10 2.40 
    8.2  25,001 - 50,000 บาท 81 19.40 
    8.3  50,001 – 200,000 บาท 245 58.60 
    8.4  200,001 – 500,000 บาท 47 11.20 
    8.5  มากกว่า  500,000 บาท 35 8.40 

รวม 418 100.00 
 
  จากตารางที่ 4.1 จากการวิเคราะห์สถิติเชิงบรรยายหรือเชิงพรรณนา พบว่า ข้อมูลปัจจัย
ส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามได้ผล ดังน้ี  
   4.1.1.1  เพศ ผู้ประกอบการท่ีผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง จํานวน 225 คน คิดเป็น
ร้อยละ 53.80  รองลงมาคือ เพศชาย จํานวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 46.20  
  4.1.1.2  อายุ  ผู้ประกอบการท่ีผู้ตอบแบบสอบถามมีอายุระหว่าง 30-40 ปี  มีจํานวน 
174 คน คิดเป็นร้อยละ 41.60 รองลงมา คือ อายุระหว่าง 41-50 ปี จํานวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 
35.90 อายุต้ังแต่ 50 ปีขึ้นไป จํานวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 12.90 และอายุตํ่ากว่า 30 ปี จํานวน     
40 คน คิดเป็นร้อยละ 9.60 ตามลําดับ 
  4.1.1.3 ระดับการศึกษา ผู้ประกอบการที่ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับการศึกษาอยู่ที่ 
ระดับปริญญาตรี มีจํานวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 53.30 รองลงมา คือ ระดับประกาศนียบัตร
วิชาชีพช้ันสูง จํานวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 26.80 ระดับปริญญาโท จํานวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 
9.60 ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ มีจํานวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 7.70 ระดับมัธยมศึกษา จํานวน 
10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.40 และระดับปริญญาเอก จํานวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.20 ตามลําดับ   



85 
 

  4.1.1.4  ตําแหน่ง ผู้ประกอบการที่ผู้ตอบแบบสอบถามมีตําแหน่งเป็นเจ้าของกิจการ     
มีจํานวน 252 คน คิดเป็นร้อยละ 60.30 รองลงมา คือ ผู้บริหารระดับสูง จํานวน 91 คน คิดเป็นร้อย
ละ 21.80 ผู้แทนของฝ่ายการวางแผนกลยุทธ์ จํานวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 7.90  ผู้จัดการฝ่ายหรือ
ผู้จัดการแผนกการตลาด จํานวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 5.70 และหัวหน้าฝ่ายหรือหัวแผนกการตลาด 
จํานวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.30 ตามลําดับ   
  4.1.1.5  ประสบการณ์ในการทํางาน ผู้ประกอบการที่ผู้ตอบแบบสอบถาม มีประสบการณ์
ในการทํางานอยู่ระหว่าง 6-10 ปี จํานวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 55.50 รองลงมา คือ ระหว่าง     
11-15 ปี จํานวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 22.00 ระหว่าง 1-5 ปี จํานวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 19.90  
และระยะเวลา 16 ปี ขึ้นไป จํานวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.60 ตามลําดับ 
  4.1.1.6  ขนาดของกิจการ ผู้ประกอบการที่ผู้ตอบแบบสอบถาม มีลักษณะเป็นธุรกิจ
ขนาดย่อมหรือขนาดเล็ก (คนงานไม่เกิน 50 คน) จํานวน 365 กิจการ คิดเป็นร้อยละ 84.90 รองลงมา 
คือ ธุรกิจขนาดกลาง (คนงานมากกว่า 50 คน แต่ไม่เกิน 200 คน) จํานวน 63 ตามลําดับ   
  4.1.1.7  ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจจนถึงปัจจุบัน  ผู้ประกอบการที่ผู้ตอบแบบสอบถาม 
มีกิจการที่มีระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจจนถึงปัจจุบันอยู่ระหว่าง 6-10 ปี จํานวน 184 กิจการ      
คิดเป็นร้อยละ 44.00 รองลงมา คือ ระยะเวลาระหว่าง 1-5 ปี จํานวน 157 กิจการ คิดเป็นร้อยละ 37.60 
ระยะเวลาระหว่าง 11-15 ปี จํานวน 50 กิจการ คิดเป็นร้อยละ 12.00 และระยะเวลา 16 ปี ขึ้นไป 
จํานวน 27 กิจการ คิดเป็นร้อยละ 6.50 ตามลําดับ 
  4.1.1.8  รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการ ผู้ประกอบการที่ผู้ตอบแบบสอบถามมีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการอยู่ระหว่าง 50,001-200,000 บาท มีจํานวน 245 กิจการ คิดเป็นร้อยละ 
58.60 รองลงมา คือ ระหว่าง 25,001-50,000 บาท จํานวน 81 กิจการ คิดเป็นร้อยละ 19.40 
ระหว่าง 200,001-500,000 บาท จํานวน 47 กิจการ คิดเป็นร้อยละ 11.20 มีรายได้มากกว่า 
500,000 บาท จํานวน 35 กิจการ คิดเป็นร้อยละ 8.40 และมีรายได้ตํ่ากว่า 25,000 บาท จํานวน    
10 กิจการ คิดเป็นร้อยละ 2.40 ตามลําดับ 
 4.1.2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับระดับความคิดเห็นด้านปัจจัยคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการ 

  การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับระดับความคิดเห็นด้านปัจจัยคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
โดยการวิเคราะห์ด้วยการใช้สถิติเชิงบรรยายหรือเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) คือ เป็นการ
บรรยายสรุปลักษณะของกลุ่มข้อมูล ประกอบด้วย ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation: SD)  
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ตารางที่ 4.2  ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
 

ปัจจัยด้านคุณลักษณะของผูป้ระกอบการ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับความสาํคัญ

1. ด้านความต้องการความสําเร็จ   3.90 0.72 มาก 
2. ด้านการยอมรับความเสี่ยง     3.54 0.54 มาก 
3. ด้านความมั่นใจในตนเอง   4.21 0.63 มาก 
4. ด้านความรู้ความสามารถ ความใฝ่รู้ 3.87 0.57 มาก 
5. ด้านความอดทน   4.22 0.55 มาก 
6. ด้านเงินลงทุน   3.86 0.62 มาก 
7. ด้านความคิดเชิงนวัตกรรม 4.05 0.62 มาก 

รวม 3.95 0.61 มาก 
 
    จากตารางที่ 4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับระดับความสําคัญของปัจจัย
ด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ แบ่งออกเป็น 7 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านความต้องการความสําเร็จ      
2) ด้านการยอมรับความเสี่ยง 3) ด้านความมั่นใจในตนเอง 4) ด้านความรู้ความสามารถ ความใฝ่รู้     
5) ด้านความอดทน 6) ด้านเงินลงทุน และ 7) ด้านความคิดเชิงนวัตกรรม ซึ่งพบว่าคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการโดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.95 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 
0.61 เมื่อจําแนกผลการวิเคราะห์ออกเป็นแต่ละด้าน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญใน
ระดับมากในทุกด้าน โดยเรียงลําดับจากมากไปน้อยได้ดังน้ี ด้านความอดทนมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 4.22 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.55 รองลงมาคือ ด้านความมั่นใจในตนเองมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 
4.20 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.63 ด้านความคิดเชิงนวัตกรรมมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 4.05 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.62 ด้านความต้องการความสําเร็จมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.90 และ     
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.72 ด้านความรู้ความสามารถ ความใฝ่รู้มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.87 และ
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.57 และด้านเงินลงทุนมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.86 และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.62  ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.3   ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
     ด้านความต้องการความสําเร็จ  

 

ด้านความต้องการความสําเร็จ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสาํคญั 

1. ท่านวางแผนในการทํางานอย่างสมํ่าเสมอ 3.77 0.78 มาก 
2. ท่านอัพเดทข้อมูลเก่ียวกับธุรกิจอย่างสมํ่าเสมอ 3.87 0.97 มาก 
3. ท่านติดต่อดูแลลูกค้าอย่างสม่ําเสมอ 3.82 0.95 มาก 
4. ท่านดูแลรายรับ-รายจ่ายในธุรกิจของท่านอยู่  
    สม่ําเสมอ 

3.87 0.80 มาก 

5. ท่านมีเป้าหมายในการทํางานอย่างชัดเจน 4.16 0.64 มาก 
รวม 3.90 0.83 มาก 

 
    จากตารางที่ 4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของระดับความสําคัญของปัจจัยด้าน
คุณลักษณะของผู้ประกอบการด้านความต้องการความสําเร็จ พบว่าคุณลักษณะของผู้ประกอบการ
ด้านความต้องการความสําเร็จโดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.90 และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.83  เมื่อจําแนกผลการวิเคราะห์ออกเป็นแต่ละด้าน เรียงลําดับจากมากไปน้อย
ดังน้ี ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับมากในทุกด้าน โดยด้านท่านมีเป้าหมายในการทํางาน
อย่างชัดเจน มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 4.16 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.64 มีค่าเฉล่ียสูงที่สุด            
ส่วนรองลงมาคือ ด้านท่านดูแลรายรับ-รายจ่ายในธุรกิจของท่านอยู่สม่ําเสมอมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.87 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.80 และด้านท่านอัพเดทข้อมูลเก่ียวกับธุรกิจของท่านอย่าง
สม่ําเสมอมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.87 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.97 ซึ่งทั้งสองด้านน้ีจะเห็นว่า
มีค่าเฉล่ียเท่ากัน แต่มีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานที่ต่างกัน  ด้านท่านติดต่อดูแลลูกค้าอย่างสม่ําเสมอมี
ค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.82 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.95 และด้านท่านวางแผนในการทํางาน
อย่างสมํ่าเสมอ มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.77 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.78 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.4  ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
    ด้านการยอมรับความเสี่ยง     

 

ด้านการยอมรบัความเสี่ยง ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสาํคญั 

1. ท่านกล้าเสีย่ง เพราะเช่ือว่าหากเสี่ยงสูงก็จะได้ 
    ผลตอบแทนสูง 

3.56 0.84 มาก 

2.  ท่านรับได้กับการเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ ที่จะส่งผล
ต่อธุรกิจ เช่น เศรษฐกิจ อัตราดอกเบ้ีย อัตรา
การแลกเปลี่ยน หรือนโยบายของรัฐ 

3.29 0.62 ปานกลาง 

3.  ท่านจะไม่ตัดสินใจเสี่ยงในสภาวการณ์ที่อาจ 
ประสบความสําเร็จหรือล้มเหลวในอัตราเท่ากัน

3.55 0.78 มาก 

4.  ท่านเช่ือว่าโอกาสในการประสบความสําเร็จ 
    จําเป็นต้องเผชิญกับความเสี่ยง 

3.76 0.76 มาก 

รวม 3.54 0.75 มาก 
 
   จากตารางที่ 4.4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของระดับความสําคัญของปัจจัยด้าน
คุณลักษณะของผู้ประกอบการด้านการยอมรับความเสี่ยง  พบว่าคุณลักษณะของผู้ประกอบการด้าน
การยอมรับความเสี่ยงโดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.54 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
เท่ากับ 0.75 เมื่อจําแนกผลการวิเคราะห์ออกเป็นแต่ละด้าน โดยเรียงลําดับจากมากไปน้อยดังน้ี 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับมาก ได้แก่ ด้านท่านเช่ือว่าโอกาสในการประสบ
ความสําเร็จ จําเป็นต้องเผชิญกับความเสี่ยงมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.76 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
เท่ากับ 0.76 ซึ่งมีค่าเฉล่ียสูงที่สุด รองลงมาคือ ท่านกล้าเสี่ยง เพราะเช่ือว่าหากเส่ียงสูงก็จะได้
ผลตอบแทนสูง มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.56 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.84 และด้านท่านจะ    
ไม่ตัดสินใจเสี่ยงในสภาวการณ์ที่อาจประสบความสําเร็จหรือล้มเหลวในอัตราเท่ากัน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.55 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.78 และผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับ   
ปานกลาง คือด้านท่านรับได้กับ การเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ ที่จะส่งผลต่อธุรกิจ เช่น เศรษฐกิจ อัตรา
ดอกเบ้ีย อัตราการแลกเปลี่ยน หรือนโยบายของรัฐ มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.29 และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.62 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.5  ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
    ด้านความม่ันใจในตนเอง  

 

ด้านความม่ันใจในตนเอง ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสาํคญั 

1. ท่านกล้าตัดสินใจและสามารถแก้ปัญหา 
   เฉพาะหน้าได้เป็นอย่างดี 

4.21 0.71 มาก 

2. ท่านมีความเช่ือมั่นในตัวเอง กล้าที่จะลองในสิ่ง 
    ใหม่ ๆ 

4.33 0.73 มาก 

3. ท่านสามารถควบคุมสถานการณ์ หรือแก้ปัญหา 
    ต่าง ๆ ได้อย่างเป็นตัวของตัวเอง 

4.19 0.68 มาก 

4. ท่านสามารถพัฒนาธุรกิจและปรับปรุงได้อย่าง 
    ต่อเน่ือง 

4.10 0.61 มาก 

รวม 1.75 0.69 มาก 
 

จากตารางที่ 4.5 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของระดับความสําคัญของปัจจัยด้าน
คุณลักษณะของผู้ประกอบการด้านความมั่นใจในตนเอง พบว่าคุณลักษณะของผู้ประกอบการด้าน
ความมั่นใจในตนเองโดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.21 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
เท่ากับ 0.69 เมื่อจําแนกผลการวิเคราะห์ออกเป็นแต่ละด้าน โดยเรียงลําดับจากมากไปน้อยดังน้ี 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับมาก ได้แก่ ด้านท่านมีความเช่ือมั่นในตัวเอง กล้าที่จะลอง
ในสิ่งใหม่ ๆ จําเป็นต้องเผชิญกับความเสี่ยงมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.33 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
เท่ากับ 0.73 ซึ่งมีค่าเฉล่ียสูงที่สุด รองลงมาคือ ท่านกล้าตัดสินใจและสามารถแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้
เป็นอย่างดี มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.21 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.71 ด้านท่านสามารถ
ควบคุมสถานการณ์ หรือแก้ปัญหาต่าง ๆ ได้อย่างเป็นตัวของตัวเองมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.19 และ     
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.68 และด้านท่านสามารถพัฒนาธุรกิจและปรับปรุงได้อย่างต่อเน่ืองมี
ค่าเฉล่ีย เท่ากับ 4.10 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.61 ตามลําดับ 
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ตารางที ่4.6  ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
    ด้านความรู้ความสามารถ ความใฝ่รู ้

 

ด้านความรู้ความสามารถ ความใฝ่รู ้ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสาํคญั 

1. ท่านมีความรู้ในธุรกิจของท่าน 4.28 0.63 มาก 
2. ท่านมีความรู้ด้านเทคโนโลยี  4.12 0.72 มาก 
3. ท่านมีความรู้เรื่องการทําแผนงาน 3.89 0.73 มาก 
4. ท่านมีความสามารถด้านการบริหาร 4.03 0.67 มาก 
5. ท่านเข้ารับการอบรมหรือค้นหาความรู้ใหม่ๆ   
    เพ่ือนํามาปรับใช้กับธุรกิจของท่านอยู่เสมอ 

3.01 1.08 ปานกลาง 

รวม 3.86 0.77 มาก 
 
   จากตารางที่ 4.6 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความสําคัญของปัจจัยด้าน
คุณลักษณะของผู้ประกอบการด้านความรู้ความสามารถ ความใฝ่รู้  พบว่าคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการด้านความรู้ความสามารถ ความใฝ่รู้ โดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.86 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.77 เมื่อจําแนกผลการวิเคราะห์ออกเป็นแต่ละด้าน โดย
เรียงลําดับจากมากไปน้อย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับมาก ได้แก่ ด้านท่านมี
ความรู้ในธุรกิจของท่าน มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.28 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.63 ซึ่งมี
ค่าเฉลี่ยสูงที่สุด รองลงมาคือท่านมีความรู้ด้านเทคโนโลยีมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 4.12 และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.72 ด้านท่านมีความสามารถด้านการบริหารมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.03 และ        
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.67 และด้านท่าน มีความรู้เรื่องการทําแผนงานมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
3.89 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.73 และผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับ    
ปานกลาง คือ ด้านท่านเข้ารับการอบรมหรือค้นหาความรู้ใหม่ ๆ เพ่ือนํามาปรับใช้กับธุรกิจของท่าน   
อยู่เสมอมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.01 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 1.08 ตามลําดับ 
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ตารางที ่4.7  ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
    ด้านความอดทน   

 

ด้านความอดทน ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสาํคญั

1.  ท่านจะยังคงดําเนินธุรกิจแม้ว่าจะประสบปัญหา 
    อุปสรรค หรือสภาพการแข่งขันที่รุนแรง 

4.27 0.62 มาก 

2.  ท่านมีความมุมานะพยายาม ทุ่มเทชีวิตจิตใจในการ 
    ทํางาน 

4.18 0.62 มาก 

3.  ท่านมีความอดทนต่อความยากลําบากและยังคง 
    พร้อมที่จะทุ่มเทเวลาทั้งหมดให้กับงาน 

4.22 0.60 มาก 

รวม 4.22 0.61 มาก 
 
   จากตารางที่ 4.7 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความสําคัญของปัจจัยด้าน
คุณลักษณะของผู้ประกอบการด้านความอดทน พบว่าคุณลักษณะของผู้ประกอบการด้านคุณลักษณะ
ของผู้ประกอบการด้านความอดทน โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 4.22 และ            
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.61 เมื่อจําแนกผลการวิเคราะห์ออกเป็นแต่ละด้าน โดยเรียงลําดับ
จากมากไปน้อยดังน้ี ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับมาก ได้แก่ ด้านท่านจะยังคงดําเนิน
ธุรกิจแม้ว่าจะประสบปัญหา อุปสรรค หรือสภาพการแข่งขันที่รุนแรงมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.27 และ    
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.62 ซึ่งมีค่าเฉล่ียสูงที่สุด รองลงมาคือด้านท่านมีความอดทนต่อความ
ยากลําบากและยังคงพร้อมที่จะทุ่มเทเวลาทั้งหมดให้กับงานมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.22 และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.60 และด้านท่านมีความมุมานะพยายาม ทุ่มเทชีวิตจิตใจในการทํางานมีค่าเฉล่ีย 
เท่ากับ 4.18 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.62 ตามลําดับ 
  
ตารางที ่4.8  ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 

    ด้านเงินลงทุน   
 

ด้านเงินลงทุน ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสาํคญั

1. ที่ผ่านมาท่านไม่เคยผิดนัดชําระเงินกับเจ้าหน้ี 4.29 0.82 มาก 
2. ท่านมีแผนรองรับความเสี่ยงด้านเงินลงทุน 3.83 0.80 มาก 
3. ท่านมีความพร้อมด้านเงินทุนต้ังแต่เริ่มเปิดกิจการ 3.80 0.90 มาก 
4. ท่านมีเงินทุนที่จะสามารถขยายกิจการต่อไปใน 
    อนาคตได้ 3.51 0.77 มาก 

รวม 3.86 0.82 มาก 
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 จากตารางที่ 4.8 ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านคุณลักษณะ
ของผู้ประกอบการด้านเงินลงทุน พบว่าคุณลักษณะของผู้ประกอบการด้านคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการด้านเงินลงทุน โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.86 และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.82 เมื่อจําแนกผลการวิเคราะห์ออกเป็นแต่ละด้าน โดยเรียงลําดับจากมากไปน้อย
ดังน้ี ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับมาก ได้แก่ ด้านที่ผ่านมาท่านไม่เคยผิดนัดชําระเงินกับ
เจ้าหน้ี มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.29 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.82 ซึ่งมีค่าเฉล่ียสูงที่สุด 
รองลงมาคือด้านท่านมีแผนรองรับความเสี่ยงด้านเงินลงทุนมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.83 และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.80 ด้านท่านมีความพร้อมด้านเงินทุนต้ังแต่เริ่มเปิดกิจการ มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.80 
และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.90 และด้านท่านมีเงินทุนที่จะสามารถขยายกิจการต่อไปใน
อนาคตได้ค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.51 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.77 ตามลําดับ 
 
ตารางที ่4.9  ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 

    ด้านความคิดเชงินวัตกรรม 
 

ด้านความคิดเชิงนวัตกรรม ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสาํคญั 

1. ท่านนําเทคโนโลยีใหม่ๆ  มาใช้ในการปฏิบัติงาน 
    เพ่ือให้มีประสิทธิภาพ 

4.17 0.72 มาก 

2.  ท่านมุ่งเน้นการปรับปรุงหรือดัดแปลง
กระบวนการทํางานให้มีความทันสมัยและง่ายต่อ
การปฏิบัติ 

4.07 0.55 มาก 

3. ท่านให้ความสําคัญกับการแสวงหาแนวทางใหม่ๆ 
    และมีการพัฒนาเทคโนโลยี เพ่ือเพ่ิมมลูค่าของ 
    สินค้า 

4.05 0.82 มาก 

4. ธุรกิจท่านใช้นวัตกรรมใหม่ๆเพ่ือตอบสนองความ 
    ต้องการของตลาด 

3.94 0.86 มาก 

รวม 4.06 0.74 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.9 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความสําคัญของปัจจัยด้าน
คุณลักษณะของผู้ประกอบการด้านความคิดเชิงนวัตกรรม พบว่าคุณลักษณะของผู้ประกอบการด้าน
คุณลักษณะของผู้ประกอบการด้านความคิดเชิงนวัตกรรมโดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 
4.06 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.77 เมื่อจําแนกผลการวิเคราะห์ออกเป็นแต่ละด้าน โดย
เรียงลําดับจากมากไปน้อยดังน้ี ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับมาก ได้แก่ ด้านท่านนํา
เทคโนโลยีใหม่ๆ มาใช้ในการปฏิบัติงานเพ่ือให้มีประสิทธิภาพมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.17 และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.72 ซึ่งมีค่าเฉล่ียสูงที่สุด  รองลงมาคือด้านท่านมุ่งเน้นการปรับปรุงหรือ
ดัดแปลงกระบวนการทํางานให้มีความทันสมัยและง่ายต่อการปฏิบัติ มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 4.07 และ   
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ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.55 ด้านท่านให้ความสําคัญกับการแสวงหาแนวทางใหม่ๆ และมีการ
พัฒนาเทคโนโลยี มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.05 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.82 และด้านธุรกิจ
ท่านใช้นวัตกรรมใหม่ๆเพ่ือตอบสนองความต้องการมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.94 และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.86 ตามลําดับ 
 4.1.3  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับระดับความคิดเห็นด้านปัจจัยกลยุทธ์ธุรกิจ 
  การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับระดับความคิดเห็นด้านปัจจัยกลยุทธ์ธุรกิจ โดยการวิเคราะห์
ด้วยการใช้สถิติเชิงบรรยายหรือเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) คือ เป็นการบรรยายสรุป
ลักษณะของกลุ่มข้อมูล ประกอบด้วย ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation: SD) 
 
ตารางที่ 4.10  ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านกลยุทธ์ธุรกิจ 
 

ด้านกลยุทธธ์ุรกิจ 
ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 
ระดับ

ความสาํคญั
1. ด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับองค์กร   3.68 0.61 มาก 
2. ด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับธุรกิจ 3.56 0.67 มาก 
3. ด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับหน้าที่ 3.49 0.71 ปานกลาง 

รวม 3.58 0.66 มาก 
 
  จากตารางที่ 4.10 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับระดับความคิดเห็นด้านปัจจัยกลยุทธ์
ธุรกิจ เป็นการวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงบรรยายหรือเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  คือเป็นการ
บรรยายสรุปลักษณะของกลุ่มข้อมูล ประกอบด้วย ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation, SD) ค่าสูงสุด (Max) และค่าตํ่าสุด (Min)  โดยแบ่งออกเป็น 3 ด้าน ได้แก่     
1) ด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับองค์กร 2) ด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับธุรกิจ และ 3) ด้านการ
กําหนดกลยุทธ์ระดับหน้าที่  ซึ่งผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความสําคัญของปัจจัยด้านกลยุทธ์ธุรกิจ 
พบว่ากลยุทธ์ธุรกิจโดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.58  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
เท่ากับ 0.66 เมื่อจําแนกผลการวิเคราะห์ออกเป็นแต่ละด้าน โดยเรียงลําดับจากมากไปน้อย พบว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับมาก  ด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับองค์กรมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
3.68 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.61 ซึ่งมีค่าเฉล่ียสูงที่สุด ส่วนรองลงมาคือด้านการกําหนด
กลยุทธ์ระดับธุรกิจ มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.56 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.67 และผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับปานกลาง คือด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับหน้าที่ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 3.49 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.71 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.11  ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านกลยุทธ์ธุรกิจ ด้านการกําหนด 
 กลยุทธ์ระดับองค์กร   

 

ด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับองค์กร ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสาํคญั

1. ธุรกิจของทา่นสามารถขยายตัวเพ่ิมขึ้นภายใน 1-2 ปี 3.67 0.88 มาก 
2. ท่านมองหาตลาดใหม่ๆให้กับธุรกิจอยู่เสมอ 4.12 0.91 มาก 
3. ธุรกิจของท่านไม่ค่อยมีการเปลี่ยนแปลงในตลาด 
    ธุรกิจ 

3.37 0.63 ปานกลาง 

4. ธุรกิจของทา่นนําเอาเทคโนโลยีใหม ่ๆ เข้ามา 
    ทดแทน 

3.54 0.81 มาก 

รวม 3.68 0.81 มาก 
  

  จากตารางที่ 4.11 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความสําคัญของปัจจัยด้าน     
กลยุทธ์ธุรกิจ ด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับองค์กร พบว่ากลยุทธ์ธุรกิจ ด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับ
องค์กร โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.68 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.81 เมื่อ
จําแนกผลการวิเคราะห์ออกเป็นแต่ละด้าน โดยเรียงลําดับจากมากไปน้อย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม
ให้ความสําคัญในระดับมาก ได้แก่ ด้านท่านมองหาตลาดใหม่ๆให้กับธุรกิจอยู่เสมอ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.12 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.91 ซึ่งมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด รองลงมาคือด้านธุรกิจของท่าน
สามารถขยายตัวเพ่ิมขึ้นภายใน 1-2 ปีเท่ากับ 3.67 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.88 ด้าน
ธุรกิจของท่านนําเอาเทคโนโลยีใหม่ๆเข้ามาทดแทน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.54 และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากับ 0.81 และผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับปานกลาง คือ ด้านธุรกิจของ
ท่านไม่ค่อยมีการเปลี่ยนแปลงในตลาดธุรกิจ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.37 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ 0.63 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.12  ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านกลยุทธ์ธุรกิจ ด้านการกําหนด 
   กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
 

ด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับธุรกิจ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสาํคญั

1. ธุรกิจของทา่นมีการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดในการ 
    เพ่ิมจํานวนลูกค้าอย่างต่อเน่ือง 

3.40 0.75 ปานกลาง 

2. ท่านมีกลยุทธ์ในการรับมอืกับธุรกิจ 3.46 0.92 ปานกลาง 
3. ท่านมแีผนการ ในการรับมือกับการเปลี่ยนแปลง 
    ของตลาด 

3.36 0.88 ปานกลาง 

4. ท่านมีการมุง่เน้นปรับปรุงผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้ 
    ได้เปรียบทางการแข่งขัน  

3.71 0.79 มาก 

5. ธุรกิจของทา่นมีการมุ่งเน้นเรื่องการบริการที่ดีต่อ 
    ลูกค้าอย่างต่อเน่ือง 

4.26 0.86 มาก 

6. ท่านมีการใช้ระบบ อีคอมเมิร์ซ (E-Commerce)   
    ในการเพ่ิมช่องทางการขาย เพ่ือให้ตอบสนอง 
    ความต้องการของลูกค้าเพ่ิมขึ้น 

3.26 1.038 ปานกลาง 

รวม 3.58 0.878 มาก 
 

จากตารางที่ 4.12 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลของระดับความสําคัญของปัจจัยด้าน
กลยุทธ์ธุรกิจ ด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับธุรกิจ พบว่ากลยุทธ์ธุรกิจ ด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับ
ธุรกิจ โดยรวมอยู่ในระดับมาก  มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.58  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.87 
เมื่อจําแนกผลการวิเคราะห์ออกเป็นแต่ละด้าน โดยเรียงลําดับจากมากไปน้อย พบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับมาก ได้แก่ ด้านธุรกิจของท่านมีการมุ่งเน้นเรื่องการบริการที่ดีต่อ
ลูกค้าอย่างต่อเน่ืองมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.26 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.86 ซึ่งมีค่าเฉล่ียสูง
ที่สุด รองลงมาคือด้านท่านมีการมุ่งเน้นปรับปรุงผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้ได้เปรียบทางการแข่งขันมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.71 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.79 และผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญใน
ระดับปานกลาง คือ ด้านท่านมีกลยุทธ์ในการรับมือกับธุรกิจมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.46 และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.92 ด้านธุรกิจของท่านมีการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดในการเพ่ิมจํานวนลูกค้าอย่าง
ต่อเน่ืองมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.40 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.75 ด้านท่านมีแผนการในการ
รับมือกับการเปลี่ยนแปลงของตลาดมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.36  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.88 
และด้านท่านมีการใช้ระบบอีคอมเมิร์ซ (E-Commerce) ในการเพ่ิมช่องทางการขาย เพ่ือให้ตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าเพ่ิมขึ้น มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.26 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 1.03 
ตามลําดับ 
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ตารางที ่4.13  ผลการวิเคราะห์ระดับความสาํคัญของปัจจัยด้านกลยุทธ์ธรุกิจ ด้านการกําหนด 
 กลยุทธ์ระดับหน้าที ่

 

ด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับหน้าที ่ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสาํคญั

1. พนักงานและผู้บริหารมีการประชุมกันอย่าง   
    สม่ําเสมอ 

3.58 0.93 มาก 

2. พนักงานคอยให้บริการลูกค้าอย่างทั่วถึง 4.03 0.83 มาก 
3. มีบริการชําระค่าสินค้าโดยชําระผ่านบัตรเครดิตได้ 2.64 1.52 ปานกลาง 
4. บริษัทได้รับการสนับสนุนจากสถาบันทางการเงิน 3.38 1.45 ปานกลาง 
5. ท่านใช้ทรัพยากรของกิจการได้มีประสิทธิภาพ 
    สูงสุด 

3.96 0.91 มาก 

6. ท่านมแีผนงานในการฝึกอบรมพนักงานอย่าง 
    สม่ําเสมอ 

3.37 0.94 ปานกลาง 

รวม 3.49 1.10 ปานกลาง 
 
   จากตารางที่ 4.13 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความสําคัญของปัจจัยด้านกล
ยุทธ์ธุรกิจ ด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับหน้าที่  พบว่ากลยุทธ์ธุรกิจ ด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับ
หน้าที่โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.49 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 1.10 เมื่อ
จําแนกผลการวิเคราะห์ออกเป็นแต่ละด้าน โดยเรียงลําดับจากมากไปน้อย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม
ให้ความสําคัญในระดับมาก ได้แก่ ด้านพนักงานคอยให้บริการลูกค้าอย่างทั่วถึงมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 4.03 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.89 ซึ่งมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด รองลงมาคือด้านท่านใช้ทรัพยากรของ
กิจการได้  มีประสิทธิภาพสูงสุดมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.96 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.91 และ
ด้านพนักงานและผู้บริหารมีการประชุมกันอย่างสม่ําเสมอมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.58 และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.93 และผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับปานกลาง คือด้านบริษัทได้รับ
การสนับสนุนจากสถาบันทางการเงิน มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.38  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 
1.45 รองลงมาคือ ด้านท่านมีแผนงานในการฝึกอบรมพนักงานอย่างสมํ่าเสมอ มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.37 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.94 และด้านมีบริการชําระค่าสินค้าโดยชําระผ่านบัตรเครดิตได้ 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.64 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 1.52 ตามลําดับ 
 4.1.4  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับระดับความคิดเห็นด้านความสําเร็จของธุรกิจ 
  การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับระดับความคิดเห็นด้านปัจจัยความสําเร็จของธุรกิจ โดยการ
วิเคราะห์ด้วยการใช้สถิติเชิงบรรยายหรือเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) คือ เป็นการบรรยาย
สรุปลักษณะของกลุ่มข้อมูล ประกอบด้วย ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation: SD) 
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ตารางที่ 4.14  ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านความสําเร็จของธุรกิจ  
 

ด้านความสาํเร็จของธรุกิจ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสาํคญั 

1. กําไร  3.12 0.61 ปานกลาง 
2. ยอดขาย 3.18 0.65 ปานกลาง 
3. จํานวนลูกคา้   3.37 0.83 ปานกลาง 

รวม 3.22 0.70 ปานกลาง 
 
   จากตารางที่ 4.14 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับระดับความคิดเห็นของผู้ตอบ
แบบสอบถามท่ีมีต่อปัจจัยด้านความสําเร็จของธุรกิจ แบ่งออกเป็น 3 ด้าน ได้แก่ 1) กําไร 2) ยอดขาย  
และ 3) จํานวนลูกค้า ซึ่งพบว่าความสําเร็จของธุรกิจโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 
3.22 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.70  เมื่อจําแนกผลการวิเคราะห์ออกเป็นแต่ละด้าน โดย
เรียงลําดับจากมากไปน้อย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับปานกลาง ได้แก่ ด้าน
จํานวนลูกค้า มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.37 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.83 ซึ่งมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด 
รองลงมาคือด้านยอดขายมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.18 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.65 และด้าน
กําไร มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.12 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.61 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.15  ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านความสําเร็จของธุรกิจ ด้านกําไร 
 

ด้านกําไร ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสาํคญั

1. ท่านพอใจผลกําไรจากปีที่ผ่านมา 3.19 0.63 ปานกลาง 
2. ท่านมีผลกําไรมากกว่าปีก่อน  3.18 0.94 ปานกลาง 
3. ท่านมีผลประกอบการที่ผ่านมาเมื่อหักต้นทุนแล้ว 
    เป็นที่น่าพอใจ 

3.09 0.81 ปานกลาง 

4. ผลตอบแทนที่ได้รับเป็นตัวเงินของธุรกิจท่าน เป็นที ่
    น่าพอใจ 

3.12 0.89 ปานกลาง 

5. ธุรกิจของทา่นประสบความสําเร็จด้านกําไร จน 
    สามารถให้โบนัสพนักงานได้ 

3.02 0.88 ปานกลาง 

รวม 3.12 0.83 ปานกลาง 
 
จากตารางที่ 4.15 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความสําคัญของปัจจัยด้าน

ความสําเร็จของธุรกิจ ด้านกําไร พบว่าความสําเร็จของธุรกิจ ด้านกําไร โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง  
มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.12 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.83 เมื่อจําแนกผลการวิเคราะห์ออกเป็น
แต่ละด้าน โดยเรียงลําดับจากมากไปน้อย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับปานกลาง 
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ได้แก่ ด้านท่านพอใจผลกําไรจากปีที่ผ่านมามีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.19 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
เท่ากับ 0.63 ซึ่งมีค่าเฉล่ียสูงที่สุด รองลงมาคือด้านท่านมีผลกําไรมากกว่าปีก่อนมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.18  
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.94 ด้านผลตอบแทนที่ได้รับเป็นตัวเงินของธุรกิจท่านเป็นที่น่า
พอใจมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.12 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.89 ด้านท่านมีผลประกอบการท่ี
ผ่านมาเมื่อหักต้นทุนแล้วเป็นที่น่าพอใจ มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.09 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 
0.81 และด้านธุรกิจของท่านประสบความสําเร็จด้านกําไรจนสามารถให้โบนัสพนักงานได้มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 3.02 และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.88 ตามลําดับ 
    
ตารางที่ 4.16  ผลการวิเคราะห์ระดับความสําคัญของปัจจัยด้านความสําเร็จของธุรกิจด้านยอดขาย 
 

ด้านยอดขาย ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสาํคญั

1. ท่านพอใจในยอดขายของบริษัทในระดับใด 3.17 0.68 ปานกลาง 
2. ยอดขายที่ผา่นมาในปีน้ี มจีํานวนเพ่ิมขึ้นมากกว่า 
    ปีที่ผ่านมา 3.01 0.97 ปานกลาง 

3. ธุรกิจของท่านมีรายรับสุทธิเพ่ิมขึ้นจากปีที่ผ่านมา 3.10 0.91 ปานกลาง 
4. ท่านเข้าถึงกลุ่มลูกค้าสังคมออนไลน์ เพ่ือเพ่ิม 

 จํานวนยอดขาย 3.44 1.22 ปานกลาง 

รวม 3.18 0.94 ปานกลาง 
 

จากตารางที่ 4.16 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความสําคัญของปัจจัยด้าน
ความสําเร็จของธุรกิจด้านยอดขาย  พบว่า ความสําเร็จของธุรกิจ ด้านยอดขาย โดยรวมอยู่ในระดับ
ปานกลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.18 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.94 เมื่อจําแนกผลการวิเคราะห์
ออกเป็นแต่ละด้าน โดยเรียงลําดับจากมากไปน้อย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับ
ปานกลาง ได้แก่ ด้านท่านเข้าถึงกลุ่มลูกค้าสังคมออนไลน์ เพ่ือเพ่ิมจํานวนยอดขายมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 
3.44 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 1.22 ซึ่งมีค่าเฉล่ียสูงที่สุด รองลงมาคือด้านท่านพอใจ        
ในยอดขายของบริษัทในระดับใดมีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.17 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.68 
ด้านธุรกิจของท่านมีรายรับสุทธิเพ่ิมขึ้นจากปีที่ผ่านมามีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.10 และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.91 และด้านยอดขายที่ผ่านมาในปีน้ี มีจํานวนเพ่ิมขึ้นมากกว่าปีที่ผ่านมา           
มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.01 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.97 ตามลําดับ 
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ตารางที ่4.17  ผลการวิเคราะห์ระดับความสาํคัญของปัจจัยด้านความสาํเร็จของธุรกิจ 
         ด้านจํานวนลูกค้า 

 

ด้านจํานวนลกูค้า ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ
ความสาํคญั

1. ท่านพึงพอใจกับจํานวนลูกค้าที่มาใช้บริการใน    
    ปัจจุบัน 

3.56 0.76 มาก 

2. จํานวนลูกคา้ที่มาใช้บริการมีจํานวนเพ่ิมขึ้นอย่าง 
    ต่อเน่ือง 

3.55 1.03 มาก 

3. จํานวนลูกคา้ใหม่ของท่านในปีน้ีมากกว่าปีที่ผ่านมา 3.03 0.96 ปานกลาง 
4. ท่านคาดว่าจํานวนลูกค้าในปีหน้าจะเพ่ิมมากขึ้น 3.60 1.26 มาก 
5. ท่านเข้าถึงกลุ่มลูกค้าสังคมออนไลน์ เพ่ือเพ่ิม 
    จํานวนลูกคา้ 

3.13 1.30 ปานกลาง 

รวม 3.37 1.06 ปานกลาง 
 

จากตารางที่ 4.17 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความสําคัญของปัจจัยด้าน
ความสําเร็จของธุรกิจ ด้านจํานวนลูกค้า พบว่าความสําเร็จของธุรกิจ ด้านจํานวนลูกค้า โดยรวมอยู่ใน
ระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.37 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 1.06 เมื่อจําแนกผลการ
วิเคราะห์ออกเป็นแต่ละด้าน โดยเรียงลําดับจากมากไปน้อย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญ
ในระดับมาก ได้แก่ ด้านท่านคาดว่าจํานวนลูกค้าในปีหน้าจะเพ่ิมมากขึ้นมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.60 และ
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 1.26 ซึ่งมีค่าเฉล่ียสูงที่สุด รองลงมาคือด้านท่านพึงพอใจกับจํานวน
ลูกค้าที่มาใช้บริการในปัจจุบัน มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.56 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.76 และ
ด้านจํานวนลูกค้าที่มาใช้บริการมีจํานวนเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ือง มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 3.55 และ           
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 1.03 และผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับปานกลาง คือ
ด้านจํานวนลูกค้าใหม่ของท่านในปีน้ีมากกว่าปีที่ผ่านมามีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.03 และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.965 ตามลําดับ  
 
4.2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามสมมติฐานการวิจัย  
 จากสมมติฐานในการวิจัยที่ผู้วิจัยกําหนดไว้ คือ 

(1) ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมีผลให้ความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
(SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานีแตกต่างกัน 

(2) ปัจจัยปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยคุณลักษณะของผู้ประกอบการ ปัจจัยกลยุทธ์ธุรกิจมี
ความสัมพันธ์กับความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของผู้ประกอบการ  

(3) ปัจจัยปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยคุณลักษณะของผู้ประกอบการ ปัจจัยกลยุทธ์ธุรกิจส่งผลต่อ
ความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของผู้ประกอบการ 

ผลการทดสอบสมมติฐานในการวิจัยในแต่ละข้อเป็นดังน้ี  
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4.2.1  ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมตาม
ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการ 
  ในส่วนของการวิเคราะห์เปรียบเทียบความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม    
ตามปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการน้ี ผู้วิจัยได้ทําการการเปรียบเทียบความสําเร็จของธุรกิจ      
ขนาดกลางและขนาดย่อมตามปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการท่ีแตกต่างกัน ซึ่งประกอบด้วย       
1) เพศ 2) อายุ  3) ระดับการศึกษา 4) ตําแหน่ง  5) ประสบการณ์ในการทํางาน 6) ขนาดของกิจการ         
7) ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจจนถึงปัจจุบัน และ 8) รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการ รายละเอียดผล
การเปรียบเทียบความสําเร็จของธุรกิจตามปัจจัยส่วนบุคคลแต่ละตัวเป็นดังน้ี 
  4.2.1.1 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
ตามเพศของผู้ประกอบการด้วยสถิติ t-test 
     สมมติฐานท่ี 1.1 เพศของผู้ประกอบการท่ีแตกต่างกันทําให้ความสําเร็จของ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) แตกต่างกัน    
    
ตารางที่ 4.18  ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจโดยจําแนกตามเพศ 
 

ตัวแปรความสําเร็จของธุรกิจ 
เพศ N (คน) Mean SD 
ชาย 193 3.13 0.67 
หญิง 225 3.30 0.51 

 
   จากตารางที่ 4.18 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบผลต่างค่าเฉล่ียความสําเร็จของ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมระหว่างเพศ พบว่า มีผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิงจํานวน 
225 คน โดยมีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจเท่ากับ 3.30 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.51 
และผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นเพศชายมีจํานวน 193 คน มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจเท่ากับ 3.13 
และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.67  
 
ตารางที ่4.19  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยความสาํเร็จธุรกิจระหว่างเพศของผู้ประกอบการ  

โดยใช้ t-test 
 

ตัวแปรความสําเร็จ
ของธุรกิจ 

Levene's Test for 
Equality of Variances 

 

F Sig. t df Sig 
9.80 0.00 2.96 357.54 0.003** 

 
   จากตารางที่ 4.19 ผลการเปรียบเทียบความแปรปรวนความสําเร็จของธุรกิจ
ระหว่างเพศของผู้ประกอบการ โดยใช้ Levene’s test พบว่า ได้ค่า F = 9.80 และค่า Sig = 0.002 < 0.01 
น่ันหมายความว่า ความแปรปรวนความสําเร็จของธุรกิจระหว่างเพศชายและเพศหญิงแตกต่างกัน 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  
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    ดังน้ัน ผู้วิจัยจึงทําการทดสอบผลต่างค่าเฉลี่ยระหว่างเพศชายและเพศหญิงต่อ
ความสําเร็จของธุรกิจ ด้วยสถิติ t-test แบบความแปรปรวนของประชากร 2 กลุ่มมีค่าเท่ากัน (Equal 
variances not assumed)  ซึ่งพบว่า ค่า t = 2.96, df = 357.54 และมีค่า sig = 0.003 < 0.01  
หมายความว่า เพศของผู้ประกอบการท่ีแตกต่างกันทําให้ความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและ      
ขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานีแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 4.2.1.2 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
ตามอายุของผู้ประกอบการด้วยสถิติ F-test 

  สมมติฐานที่ 1.2 อายุของผู้ประกอบการที่แตกต่างกันทําให้ความสําเร็จของ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานีแตกต่างกัน 
    
ตารางที่ 4.20  ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจโดยจําแนกตามอายุ 
 

 
   จากตารางที่ 4.20 ผลการวิเคราะห์สถิติเบ้ืองต้นความสําเร็จของธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมจําแนกตามอายุของผู้ประกอบการ (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีจํานวนทั้งหมด 418 คน มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจโดยรวม เท่ากับ 3.22      
ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.59 โดยเรียงลําดับความสําเร็จของธุรกิจตามกลุ่มอายุของ
ผู้ประกอบการจากมากไปน้อยได้ดังน้ี ผู้ตอบแบบสอบถามอายุระหว่าง 30 - 40 ปี มีจํานวน 174 คน 
มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจ เท่ากับ 3.54  ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.47 รองลงมาอายุ
ตํ่ากว่า 30 ปี มีจํานวน 40 คน มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจ เท่ากับ 3.35 ค่าส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.46 ถัดมา อายุระหว่าง 41 - 50 ปี มีจํานวน 150 คน มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของ
ธุรกิจ เท่ากับ 3.01 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.59 และลําดับสุดท้าย ผู้ตอบแบบสอบถาม
อายุ 51 ปีขึ้นไป มีจํานวน 54 คน มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจ เท่ากับ 2.67 ค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.39 ตามลําดับ 
 
 
 
 
 

ความสาํเร็จของธุรกิจ จํานวน (คน) ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ตํ่ากว่า 30 ปี 40 3.35 0.46 
30 - 40 ปี 174 3.54 0.47 
41 - 50ปี 150 3.01 0.59 
51ปีขึ้นไป 54 2.67 0.39 

รวม 418 3.22 0.59 
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ตารางที ่ 4.21  ผลการทดสอบความเท่าเทียมกันของความแปรปรวนความสาํเร็จของธุรกิจ 
ระหว่างอายุของผู้ประกอบการ 

 

Test of Homogeneity of Variances 

ความสาํเร็จของธุรกิจ Levene Statistic df1 df2 Sig. 
7.68 3 414 0.000* 

 
 จากตารางที่ 4.21 ผลการทดสอบความเท่าเทียมกันของความแปรปรวน
ความสําเร็จของธุรกิจระหว่างอายุของผู้ประกอบการ โดยใช้การทดสอบ Homogeneity of Variances 
พบว่า  Levene’s test = 7.68, df1 = 3, df2 = 414 และ ค่า sig = 0.000 < 0.01 หมายความว่า 
ความแปรปรวนความสําเร็จของธุรกิจระหว่างอายุอย่างน้อย 1 คู่ มีค่าไม่เท่ากัน อย่างมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 
 
ตารางที ่ 4.22  ผลการเปรยีบเทียบคา่เฉลี่ยความสําเรจ็ของธุรกิจระหว่างอายุของผู้ประกอบการ 

โดยใช้  F-test 
 

ANOVA 

ความสาํเร็จของ
ธุรกิจ 

แหล่งความ
แปรปรวน SS df MS F Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 41.47 3 13.82 52.83 0.000** 
ภายในกลุ่ม 108.32 414 0.26   

รวม 149.79 417    
 

**มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01,  SS = Sum of Squares,  MS = Mean Square 
 
   จากตารางที่ 4.22 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจระหว่าง
อายุของผู้ประกอบการ โดยใช้  F-test พบว่า ค่า F = 52.83 และค่า sig = 0.000 < 0.01 แสดงว่า    
มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจระหว่างอายุอย่างน้อย 1 คู่ ที่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ      
ที่ระดับ 0.01  จึงทําการทดสอบภายหลังด้วยสถิติ Dunnett’T3 ต่อไป 
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ตารางที ่4.23  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลีย่ความสําเร็จของธุรกิจรายคู่ระหว่างอายุของผู้ประกอบการ         
 โดยใช้วิธีทดสอบ Dunnett’s T3 

 

Multiple Comparisons 
 ตัวแปรความสําเร็จของธุรกิจ   

สถิติ อายุ (l) อายุ (J) Sig. 

Dunnett T3 

ตํ่ากว่า 30 ปี 
30 – 40 ปี 0.137 
41 – 50 ปี 0.001 
51 ปีขึ้นไป 0.000 

30 – 40 ปี 41 – 50 ปี 0.000 
51 ปีขึ้นไป 0.000 

41 – 50 ปี 51 ปีขึ้นไป 0.000 
 
   จากตารางที่ 4.23 การเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) เพ่ือหา
ค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจัยด้านอายุที่แตกต่างกันกับความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
(SMEs) ของผู้ประกอบการ ในจังหวัดอุบลราชธานี โดยใช้วิธีทดสอบ Dunnett’s T3  พบว่า            
มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจที่แตกต่างกันตามอายุ 5 คู่ ได้แก่ คู่ที่ 1 ช่วงอายุตํ่ากว่า 30 ปี กับ     
ช่วงอายุระหว่าง 41 – 50 ปี มีค่าเฉล่ียความสําเร็จแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
(sig = 0.001< 0.01) 
    คู่ที่ 2 ช่วงอายุตํ่ากว่า 30 ปี กับ ช่วงอายุต้ังแต่ 51 ปีขึ้นไป มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จ
แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (sig = 0.000 < 0.01) 
    คู่ที่ 3 ช่วงอายุระหว่าง 30 – 40 ปี กับ อายุระหว่าง 41 – 50 ปี มีค่าเฉลี่ย
ความสําเร็จแตกต่างกัน  อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (sig = 0.000 < 0.01) 
    คู่ที่ 4 ช่วงอายุระหว่าง 30 – 40 ปี กับ ช่วงอายุต้ังแต่ 51 ปีขึ้นไป มีค่าเฉล่ีย
ความสําเร็จแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (sig = 0.000 < 0.01) 
    และคู่ที่ 5 ช่วงอายุระหว่าง 41 – 50 ปี กับ ช่วงอายุต้ังแต่ 51 ปีขึ้นไป มีค่าเฉล่ีย 
ความสําเร็จแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (sig = 0.000 < 0.01) 
    นอกน้ันคู่อ่ืน ๆ มีค่าเฉล่ียไม่แตกต่างกัน 
  4.2.1.3 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
ตามระดับการศึกษาของผู้ประกอบการด้วยสถิติ F-test 

  สมมติฐานที่ 1.3 ระดับการศึกษาของผู้ประกอบการท่ีแตกต่างกันทําให้
ความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานีแตกต่างกัน 
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ตารางที่ 4.24  ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจโดยจําแนกตามระดับการศึกษา 
 

 
 จากตารางที่ 4.24 ผลการวิเคราะห์สถิติเบ้ืองต้นความสําเร็จของธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมจําแนกตามระดับการศึกษาของผู้ประกอบการ (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม มีจํานวนทั้งหมด 418 คน มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจโดยรวมเท่ากับ 
3.23 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.60 โดยเรียงลําดับความสําเร็จของธุรกิจตามกลุ่มระดับ
การศึกษาของผู้ประกอบการจากมากไปน้อยได้ดังน้ี ผู้ตอบแบบสอบถามระดับปริญญาโทขึ้นไป         
มีจํานวน 41 คน มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจโดยรวม เท่ากับ 3.32 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ 0.55 รองลงมา ระดับมัธยมศึกษามีจํานวน 10 คน มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจโดยรวม
เท่ากับ 3.23 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.39 ระดับปวส. มีจํานวน 112 คน มีมีค่าเฉลี่ย
ความสําเร็จของธุรกิจโดยรวม เท่ากับ 3.22 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.52 ระดับปริญญาตรี 
มีจํานวน 223 คน มีมีค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจโดยรวม เท่ากับ 3.22 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ 0.64 ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ มีจํานวน 32 คน มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจโดยรวม
เท่ากับ 3.17 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.72 ตามลําดับ 
 
ตารางที ่ 4.25  ผลการทดสอบความเทา่เทียมกันของความแปรปรวนความสาํเร็จของธุรกิจ 

ระหว่างระดับการศึกษาของผู้ประกอบการ 
 

Test of Homogeneity of Variances 

ความสาํเร็จของธุรกิจ Levene Statistic df1 df2 Sig. 
3.45 4 413 0.009** 

 
จากตารางที่ 4.25 ผลการทดสอบความเท่าเทียมกันของความแปรปรวนความสําเร็จของ

ธุรกิจระหว่างระดับการศึกษาของผู้ประกอบการ โดยใช้การทดสอบ Homogeneity of Variances 
พบว่า  Levene’s test = 3.45, df1 = 4, df2 = 413 และ ค่า sig = 0.009 < 0.01 ซึ่งแสดงว่า 
ความแปรปรวนความสําเร็จของธุรกิจระหว่างระดับการศึกษาอย่างน้อย 1 กลุ่ม มีค่าไม่เท่ากัน อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 

ความสาํเร็จของธุรกิจ จํานวน (คน) ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

มัธยมศึกษา 10 3.23 0.39 
ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) 32 3.17 0.72 
ประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง (ปวส.) 112 3.22 0.52 
ปริญญาตร ี 223 3.22 0.64 
ปริญญาโท ขึ้นไป 41 3.32 0.55 

รวม 418 3.23 0.60 
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ตารางที ่  4.26  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยความสาํเร็จของธุรกิจระหว่างระดับการศึกษาของ
ผู้ประกอบการ โดยใช้  F-test 

 

ANOVA 

ความสาํเร็จของ
ธุรกิจ 

แหล่งความ
แปรปรวน SS df MS F Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 0.47 4 0.11 0.32 0.860 
ภายในกลุ่ม 149.32 413 0.36   

รวม 149.79 417    
 

SS = Sum of Squares, MS = Mean Square 
 

 จากตารางที่ 4.26 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจระหว่าง
ระดับการศึกษาของผู้ประกอบการ โดยใช้  F-test พบว่า ค่า F = 0.32 และค่า sig = 0.860 > 0.05 
แสดงว่า ค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจระหว่างระดับการศึกษาไม่แตกต่างกัน จึงไม่ต้องทําการทดสอบ
เปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่หรือไม่ต้องทําการเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) 

 4.2.1.4 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
ตามตําแหน่งของผู้ประกอบการด้วยสถิติ F-test 
    สมมติฐานที่ 1.4 ตําแหน่งของผู้ประกอบการท่ีแตกต่างกันทําให้ความสําเร็จของ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานีแตกต่างกัน  
 
ตารางที่ 4.27  ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจโดยจําแนกตามตําแหน่ง 
 

 
   จากตารางที่ 4.27 ผลการวิเคราะห์สถิติเบ้ืองต้นความสําเร็จของธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมจําแนกตามระดับการศึกษาของผู้ประกอบการ (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีจํานวนทั้งหมด 418 คน มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจโดยรวมเท่ากับ 
3.22 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.59 โดยเรียงลําดับความสําเร็จของธุรกิจตามกลุ่มตําแหน่ง
ของผู้ประกอบการจากมากไปน้อยได้ดังน้ี ผู้ตอบแบบสอบถามตําแหน่งเจ้าของกิจการ มีจํานวน 252 

ความสาํเร็จของธุรกิจ จํานวน (คน) ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

เจ้าของกิจการ 252 3.35 0.50 
ผู้บริหารระดับสูง 91 2.93 0.72 
ผู้แทนฝ่ายการวางแผนกลยุทธ์ 33 2.96 0.59 
ผู้จัดการฝ่าย หรือผู้จัดการแผนกการตลาด 24 3.33 0.65 
หัวหน้าฝ่ายหรือหัวหน้าแผนกการตลาด 18 3.24 0.49 

รวม 418 3.22 0.59 
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คน มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจโดยรวม เท่ากับ 3.35 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.50 
รองลงมาคือ ผู้ตอบแบบสอบถามตําแหน่งผู้จัดการฝ่าย หรือผู้จัดการแผนกการตลาด มีจํานวน 24 คน 
มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจโดยรวม เท่ากับ 3.33 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.65 และ
ตําแหน่งหัวหน้าฝ่ายหรือหัวหน้าแผนกการตลาด มีจํานวน 18 คน มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจ
โดยรวมเท่ากับ 3.24 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.49 ผู้ตอบแบบสอบถามตําแหน่งผู้แทน   
ฝ่ายการวางแผนกลยุทธ์ มีจํานวน 33 คน มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจโดยรวม เท่ากับ 2.96       
ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.59 และผู้ตอบแบบสอบถามตําแหน่งผู้บริหารระดับสูง มีจํานวน 
91 คน มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจ เท่ากับ 2.93 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.72 ตามลําดับ 
  
ตารางที ่ 4.28  ผลการทดสอบความเท่าเทียมกันของความแปรปรวนความสําเร็จของธุรกิจ 

ระหว่างตําแหน่งของผู้ประกอบการ 
 

Test of Homogeneity of Variances 

ความสาํเร็จของธุรกิจ Levene Statistic df1 df2 Sig. 
12.82 4 413 0.000** 

  
   จากตารางที่ 4.28 ผลการทดสอบความเท่าเทียมกันของความแปรปรวน
ความสําเร็จของธุรกิจระหว่างตําแหน่งของผู้ประกอบการ โดยใช้การทดสอบ Homogeneity of 
Variances พบว่า  Levene’s test = 12.82, df1 = 4, df2 = 413 และ ค่า sig = 0.000 < 0.01 
ซึ่งแสดงว่า ความแปรปรวนความสําเร็จของธุรกิจระหว่างตําแหน่งอย่างน้อย 1 กลุ่ม มีค่าไม่เท่ากัน 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 
ตารางที ่ 4.29  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลีย่ความสําเร็จของธุรกิจระหว่างตําแหน่งของผู้ประกอบการ  

โดยใช้  F-test 
 

ANOVA 

ความสาํเร็จของ
ธุรกิจ 

แหล่งความ
แปรปรวน SS Df MS F Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 13.97 4 3.49 10.62 0.000** 
ภายในกลุ่ม 135.82 413 0.32   

รวม 149.79 417    
 

**ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01,  SS = Sum of Squares,  MS = Mean Square 
 
   จากตารางที่ 4.29 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจระหว่าง
ตําแหน่งของผู้ประกอบการ โดยใช้  F-test พบว่า ค่า F = 10.62 และค่า sig = 0.000 < 0.01 แสดงว่า 
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มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจระหว่างตําแหน่งอย่างน้อย 1 คู่ ที่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 จึงทําการทดสอบภายหลังด้วยสถิติ Dunnett’T3 ต่อไป 
 
ตารางที ่4.30  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจรายคู่ระหว่างตําแหน่งของ 

 ผู้ประกอบการ โดยใช้วิธีทดสอบ Dunnett’s T3 
 

Multiple Comparisons 
Dependent Variable:   ความสาํเร็จของธุรกิจ 

สถิติ ตําแหน่ง (I) ตําแหน่ง (J) Sig. 

Dunnett T3 
 

เจ้าของกิจการ 

ผู้บริหารระดับสูง 0.000 
ผู้แทนฝ่ายการวางแผนกลยุทธ ์ 0.010 
ผู้จัดการฝ่าย การตลาด 1.000 
หัวหน้าฝ่าย การตลาด 0.987 

ผู้บริหารระดับสูง 
ผู้แทนฝ่ายการวางแผนกลยุทธ์ 1.000 
ผู้จัดการฝ่าย การตลาด 0.124 
หัวหน้าฝ่าย การตลาด 0.289 

ผู้แทนฝ่าย 
การวางแผนกลยุทธ์ 

ผู้จัดการฝ่าย การตลาด 0.295 
หัวหน้าฝ่าย การตลาด 0.571 

ผู้จัดการฝ่าย การตลาด หัวหน้าฝ่าย การตลาด 1.000 
*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

 
   จากตารางที่ 4.30 การเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) เพ่ือหา
ค่าเฉลี่ยรายคู่ของปัจจัยด้านตําแหน่งที่แตกต่างกันกับความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
(SMEs) ของผู้ประกอบการ ในจังหวัดอุบลราชธานี โดยใช้วิธีทดสอบ Dunnett’s T3  พบว่า        
มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจที่แตกต่างกันตามตําแหน่ง 2 คู่ ได้แก่ คู่ที่ 1 ตําแหน่งเจ้าของกิจการ กับ 
ตําแหน่งผู้บริหารระดับสูง มีค่าเฉล่ียความสําเร็จแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01                    
(sig = 0.000 < 0.01) 
    คู่ที่ 2 ตําแหน่งเจ้าของกิจการ กับ ตําแหน่งผู้แทนฝ่ายการวางแผนกลยุทธ์        
มีค่าเฉล่ียความสําเร็จแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (sig = 0.01 < 0.05) 
    นอกน้ันคู่อ่ืน ๆ มีค่าเฉล่ียไม่แตกต่างกัน  

 4.2.1.5 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
ตามประสบการณ์ในการทํางานของผู้ประกอบการด้วยสถิติ F-test 
   สมมติฐานที่ 1.5 ประสบการณ์ในการทํางานของผู้ประกอบการที่แตกต่างกัน 
ทําให้ความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี
แตกต่างกัน 

  



108 
 

ตารางที ่ 4.31  ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจโดยจําแนกตามประสบการณ ์
   ในการทํางาน 
 

 
   จากตารางที่ 4.31 ผลการวิเคราะห์สถิติเบ้ืองต้นความสําเร็จของธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมจําแนกตามประสบการณ์ในการทํางานของผู้ประกอบการ (SMEs) ในจังหวัด
อุบลราชธานี พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีจํานวนทั้งหมด 418 คน มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจ
โดยรวมเท่ากับ 3.22 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.59 โดยเรียงลําดับความสําเร็จของธุรกิจตาม
กลุ่มประสบการณ์ในการทํางานของผู้ตอบแบบสอบถามของผู้ประกอบการจากมากไปน้อยได้ดังน้ี 
ผู้ตอบแบบสอบถาม มีประสบการณ์ 1 – 5 ปี มีจํานวน 83 คน มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจ เท่ากับ 
3.46 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.51 รองลงมาคือ ผู้ตอบแบบสอบถามมีประสบการณ์         
6 – 10 ปี มีจํานวน 232 คน มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจ เท่ากับ 3.25 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ 0.63  ผู้ตอบแบบสอบถามมีประสบการณ์ 11 - 15 ปี มีจํานวน 92 คน มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จ
ของธุรกิจ เท่ากับ 2.96 ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.48 และผู้ตอบแบบสอบถาม               
มีประสบการณ์ 16 ปี ขึ้นไป มีจํานวน 11 คน มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจ เท่ากับ 2.88 และค่า
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.52  ตามลําดับ 
 
ตารางที ่ 4.32  ผลการทดสอบความเท่าเทียมกันของความแปรปรวนความสําเร็จของธรุกิจ 

ระหว่างประสบการณ์ในการทํางานของผู้ประกอบการ 
 

Test of Homogeneity of Variances 

ความสาํเร็จของธุรกิจ Levene Statistic df1 df2 Sig. 
2.81 3 414 0.039* 

  

*P < 0.05 
 
   จากตารางที่ 4.32 ผลการทดสอบความเท่าเทียมกันของความแปรปรวน
ความสําเร็จของธุรกิจระหว่างประสบการณ์ในการทํางานของผู้ประกอบการ โดยใช้การทดสอบ 
Homogeneity of Variances พบว่า Levene’s test = 2.81, df1 = 3, df2 = 414 และ     

ความสาํเร็จของธุรกิจ จํานวน (คน) ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

1 – 5 ปี 83 3.46 0.51 
6 – 10 ปี 232 3.25 0.62 
11 - 15 ปี 92 2.96 0.48 
16 ปี ขึ้นไป 11 2.88 0.52 

รวม 418 3.22 0.59 
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ค่า sig = 0.039 < 0.05 ซึ่งแสดงว่า ความแปรปรวนความสําเร็จของธุรกิจด้านประสบการณ์ใน      
การทํางานอย่างน้อย 1 กลุ่ม มีค่าไม่เท่ากัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตารางที ่ 4.33  ผลการวิเคราะห์เปรียบเทยีบความสําเรจ็ของธุรกิจโดยจําแนกตามประสบการณ ์
      ในการทํางาน 
 

ANOVA 

ความสาํเร็จของ
ธุรกิจ 

แหล่งความ
แปรปรวน SS df MS F Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 12.45 3 4.15 12.51 0.000** 
ภายในกลุ่ม 137.34 414 0.33   

รวม 149.79 417    
 

**มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01,  SS = Sum of Squares,  MS = Mean Square 
 
   จากตารางที ่ 4.33 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจ
ระหว่างประสบการณ์ในการทํางานของผู้ประกอบการ โดยใช้  F-test พบว่า ค่า F = 12.51 และ 
ค่า sig = 0.000 < 0.01 แสดงว่ามีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจระหว่างประสบการณ์ในการทํางาน
อย่างน้อย 1 คู่ ที่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จึงทําการทดสอบภายหลังด้วย
สถิติ Dunnett’T3 ต่อไป 
 
ตารางที ่ 4.34  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยความสาํเร็จของธุรกิจรายคู่ระหว่างประสบการณ ์

 ในการทาํงานของผู้ประกอบการ โดยใช้วิธีทดสอบ Dunnett’s T3 
 

Multiple Comparisons 
Dependent Variable:   ความสาํเร็จของธุรกิจ   
 ประสบการณใ์นการ

ทํางาน (I) 
ประสบการณใ์นการ

ทํางาน (J) Sig. 

Dunnett T3 

1-5ปี 
6-10ปี 0.020* 
11-15ปี 0.000** 
16ปี ขึ้นไป 0.024* 

6-10ปี 11-15ปี 0.000** 
16ปี ขึ้นไป 0.204 

11-15ปี 16ปี ขึ้นไป 0.996 
**P < 0.01, *P < 0.05 
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   จากตารางที่ 4.34 การเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) เพ่ือหา
ค่าเฉลี่ยรายคู่ของปัจจัยด้านประสบการณ์ในการทํางานที่แตกต่างกันกับความสําเร็จของธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม (SMEs) ของผู้ประกอบการ ในจังหวัดอุบลราชธานี โดยใช้วิธีทดสอบ Dunnett’s T3  
พบว่า มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจที่แตกต่างกันตามประสบการณ์ในการทํางาน 4 คู่ ได้แก่ คู่ที่ 1 
ประสบการณ์ในการทํางาน 1-5 ปี กับ ประสบการณ์ในการทํางาน 6-10 ปี มีค่าเฉล่ียความสําเร็จ
แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (sig = 0.020 < 0.05) 
    คู่ที่ 2 ประสบการณ์ในการทํางาน 1-5 ปี กับ ประสบการณ์ในการทํางาน 11-15 ปี 
มีค่าเฉล่ียความสําเร็จแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (sig = 0.000 < 0.01) 
   คู่ที่ 3 ประสบการณ์ในการทํางาน 1-5 ปี กับ ประสบการณ์ในการทํางาน 16 ปี
ขึ้นไป มีค่าเฉล่ียความสําเร็จแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (sig = 0.024 < 0.05) 
   คู่ที่ 4 ประสบการณ์ในการทํางาน 6-10 ปี กับ ประสบการณ์ในการทํางาน 11-15 ปี
ขึ้นไป มีค่าเฉล่ียความสําเร็จแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (sig = 0.000 < 0.01) 
    นอกน้ันคู่อ่ืน ๆ มีค่าเฉล่ียไม่แตกต่างกัน 
   4.2.1.6 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
ตามขนาดของกิจการของผู้ประกอบการด้วยสถิติ t-test 
    สมมติฐานที่ 1.6 ขนาดของกิจการของผู้ประกอบการที่แตกต่างกันทําให้
ความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานีแตกต่างกัน 

  
ตารางที ่ 4.35  ผลการวิเคราะห์เปรียบเทยีบค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจโดยจําแนกตามขนาด 
      ของกิจการ 
 

ตัวแปรความสําเร็จ
ของธุรกิจ 

Levene's Test for 
Equality of Variances 

 

F Sig. t df Sig 
0.29 0.585 0.47 416 0.634 

 
  จากตารางที่ 4.35 ผลการวิเคราะห์สถิติเบ้ืองต้นความสําเร็จของธุรกิจขนาด

กลางและขนาดย่อมจําแนกตามขนาดของกิจการของผู้ประกอบการ (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม มีจํานวนทั้งหมด 418 คน มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจโดยรวม เท่ากับ 
3.22 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.59 โดยเรียงลําดับความสําเร็จของธุรกิจตามกลุ่มขนาดของ
กิจการของผู้ตอบแบบสอบถามของผู้ประกอบการจากมากไปน้อยได้ดังน้ี ผู้ตอบแบบสอบถามเป็น
ธุรกิจขนาดกลาง มีจํานวน 63 คน มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจ เท่ากับ 3.25 ค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.52 และผู้ตอบแบบสอบถามเป็นธุรกิจขนาดย่อม มีจํานวน 355 คน มีค่าเฉลี่ย
ความสําเร็จของธุรกิจ เท่ากับ 3.21 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.61 และ ตามลําดับ 
   ผลการเปรียบเทียบความแปรปรวนความสําเร็จของธุรกิจระหว่างขนาดของ
กิจการของผู้ประกอบการ โดยใช้ Levene’s test พบว่า ได้ค่า F = 0.29, และค่า Sig = 0.585 > 0.05 
น่ันหมายความว่า ความแปรปรวนความสําเร็จของธุรกิจระหว่างขนาดของกิจการไม่แตกต่างกัน  
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    ดังน้ัน ผู้วิจัยจึงทําการทดสอบผลต่างค่าเฉล่ียระหว่างขนาดของกิจการต่อ
ความสําเร็จของธุรกิจ ด้วยสถิติ t-test แบบความแปรปรวนของประชากร 2 กลุ่มมีค่าเท่ากัน 
(Equal variances not assumed) ซึ่งพบว่า ค่า t = 0.47, df = 416 และมีค่า sig = 0.634 > 0.05 
หมายความว่า ค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ไม่แตกต่างกันตาม
ขนาดของกิจการ 
 
ตารางที ่ 4.36  ผลการทดสอบความเท่าเทียมกันของความแปรปรวนความสําเร็จของธุรกิจ 

ระหว่างขนาดของกิจการของผู้ประกอบการ 
 

Test of Homogeneity of Variances 

ความสาํเร็จของธุรกิจ Levene Statistic df1 df2 Sig. 
0.29 1 416 0.585 

 
   จากตารางที่ 4.36 ผลการทดสอบความเท่าเทียมกันของความแปรปรวน
ความสําเร็จของธุรกิจระหว่างขนาดของกิจการของผู้ประกอบการ โดยใช้การทดสอบ Homogeneity 
of Variances พบว่า  Levene’s test = 0.29, df1 = 1, df2 = 416 และ ค่า sig = 0.585 > 0.05 
ซึ่งแสดงว่า ความแปรปรวนความสําเร็จของธุรกิจระหว่างขนาดของกิจการ มีค่าเท่ากัน 
   
ตารางที ่4.37  ผลการวิเคราะห์เปรียบเทยีบค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจโดยจําแนกตามขนาด 
      ของกิจการ 
 

ANOVA 

ความสาํเร็จของ
ธุรกิจ 

แหล่งความ
แปรปรวน SS df MS F Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 0.08 1 0.08 0.22 0.634 
ภายในกลุ่ม 149.71 416 0.36   

รวม 149.79 417    
 

SS = Sum of Squares,  MS = Mean Square 
 
   จากตารางที่ 4.37 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจระหว่าง
ขนาดของกิจการของผู้ประกอบการ โดยใช้  F-test พบว่า ค่า F = 0.22 และค่า sig = 0.634 > 0.05 
แสดงว่าค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจระหว่างขนาดของกิจการมีค่าไม่แตกต่างกัน จึงไม่ต้องทําการ
ทดสอบเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่หรือไม่ต้องทําการเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) 
  4.2.1.7 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
ตามระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจของผู้ประกอบการด้วยสถิติ F-test 
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    สมมติฐานที่ 1.7 ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจของผู้ประกอบการท่ีแตกต่างกัน
ทําให้ความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี
แตกต่างกัน 
     
ตารางที่ 4.38  ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจโดยจําแนกตามระยะเวลา 

 ในการดําเนินธุรกิจ 
 

 
   จากตารางที่ 4.38 ผลการวิเคราะห์สถิติเบ้ืองต้นความสําเร็จของธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมจําแนกตามระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจของผู้ประกอบการ (SMEs) ในจังหวัด
อุบลราชธานี พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีจํานวนทั้งหมด418 คน มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจ
โดยรวม เท่ากับ 3.22 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.59 โดยเรียงลําดับความสําเร็จของธุรกิจ
ตามกลุ่มขนาดของกิจการของผู้ตอบแบบสอบถามของผู้ประกอบการจากมากไปน้อยได้ดังน้ี ผู้ตอบ
แบบสอบถามด้านระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจ 1 – 5 ปี มีจํานวน 157 คน มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของ
ธุรกิจโดยรวม เท่ากับ 3.56 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.48 รองลงมาคือผู้ตอบแบบสอบถาม
ด้านระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจ 6 – 10 ปี มีจํานวน 184 คน มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจ
โดยรวมเท่ากับ 3.04 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.57 ผู้ตอบแบบสอบถามด้านระยะเวลาใน
การดําเนินธุรกิจ 16 ปี ขึ้นไป มีจํานวน 27 คน มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจโดยรวมเท่ากับ 2.96 
ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.50 และผู้ตอบแบบสอบถามด้านระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจ 
11 - 15 ปี มีจํานวน 50 คน มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจโดยรวมเท่ากับ 2.96 ค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.578 ตามลําดับ  

    
ตารางที ่ 4.39  ผลการทดสอบความเท่าเทียมกันของความแปรปรวนความสําเร็จของธรุกิจ 

ระหว่างระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจของผู้ประกอบการ 
 

Test of Homogeneity of Variances 

ความสาํเร็จของธุรกิจ Levene Statistic df1 df2 Sig. 
4.77 3 414 0.003** 

  

**P < 0.01 

ความสาํเร็จของธุรกิจ จํานวน (คน) ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

1 – 5 ปี 157 3.56 0.48 
6 – 10 ปี 184 3.04 0.57 
11 - 15 ปี 50 2.96 0.57 
16 ปี ขึ้นไป 27 2.96 0.50 

รวม 418 3.22 0.59 
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   จากตารางที่ 4.39 ผลการทดสอบความเท่าเทียมกันของความแปรปรวนความสําเร็จ
ของธุรกิจระหว่างระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจของผู้ประกอบการ โดยใช้การทดสอบ Homogeneity 
of Variances พบว่า Levene’s test = 4.77, df1 = 3, df2 = 414 และ ค่า sig = 0.003 < 0.05 
แสดงว่า ความแปรปรวนความสําเร็จของธุรกิจระหว่างระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจอย่างน้อย 1 กลุ่ม      
มีค่าไม่เท่ากัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
   
ตารางที ่ 4.40  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความสาํเร็จของธุรกิจโดยจําแนกตามระยะเวลา 

 ในการดําเนนิธุรกิจ 
 

ANOVA 

ความสาํเร็จ
ของธุรกิจ 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
ระหว่างกลุ่ม 29.34 3 9.78 33.61 0.000**
ภายในกลุ่ม 120.45 414 0.29   

รวม 149.79 417    
 

**มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01,  SS = Sum of Squares,  MS = Mean Square 
 
   จากตารางที่ 4.40 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจระหว่าง
ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจของผู้ประกอบการ โดยใช้ F-test พบว่า ค่า F = 33.61 และค่า    
sig = 0.000 < 0.01 แสดงว่ามีค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจระหว่างระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจ
อย่างน้อย 1 คู่ ที่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จึงทําการทดสอบภายหลังด้วย
สถิติ Dunnett’T3 ต่อไป 
  
ตารางที ่ 4.41  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยความสาํเร็จของธุรกิจรายคู่ระหว่างระยะเวลา 

 ในการดําเนนิธุรกิจของผู้ประกอบการ โดยใช้วิธีทดสอบ Dunnett’s T3 
 

Multiple Comparisons 
Dependent Variable:   ความสาํเร็จของธุรกิจ 

 ระยะเวลาในการ
ดําเนนิกิจการ (I) 

ระยะเวลาในการ
ดําเนนิกิจการ (J) Sig. 

Dunnett T3 

1 - 5 ปี 
6 – 10 ปี 0.000** 
11 – 15 ปี 0.000** 
16 ปี ขึ้นไป 0.000** 

6 – 10 ปี 11 – 15 ปี 0.953 
16 ปี ขึ้นไป 0.978 

11 – 15 ปี 16 ปี ขึ้นไป 1.000 
 

**P < 0.01 
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   จากตารางที่ 4.41 การเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) เพ่ือหา
ค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจัยด้านระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจที่แตกต่างกันกับความสําเร็จของธุรกิจ   
ขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ของผู้ประกอบการ ในจังหวัดอุบลราชธานี โดยใช้วิธีทดสอบ 
Dunnett’s T3  พบว่า มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจที่แตกต่างกันตามระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจ 
3 คู่ ได้แก่ คู่ที่ 1 ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจจนถึงปัจจุบันระหว่างระยะเวลา 1 – 5 ปี กับ ระยะเวลา 
ระหว่าง 11 – 15 ปี มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01        
(sig = 0.000 < 0.01) 
    คู่ที่ 2 ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจจนถึงปัจจุบันระหว่างระยะเวลา 1 – 5 ปี           
กับ ระยะเวลาระหว่าง 11 – 15 ปี มีค่าเฉล่ียความสําเร็จแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 (sig = 0.000 < 0.01) 
   คู่ที่ 3 ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจจนถึงปัจจุบันระหว่างระยะเวลา 1 – 5 ปี            
กับ ระยะเวลา 16 ปี ขึ้นไป มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01     
(sig = 0.000 < 0.01) 
    นอกน้ันคู่อ่ืน ๆ มีค่าเฉล่ียไม่แตกต่างกัน 
   4.2.1.8 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
ตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการของผู้ประกอบการด้วยสถิติ F-test 
    สมมติฐานที่ 1.8 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการของผู้ประกอบการที่แตกต่าง
กันทําให้ความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี
แตกต่างกัน 

   
ตารางที ่4.42  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความสาํเร็จของธุรกิจโดยจําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 ของกิจการ 
 

 
   จากตารางที่ 4.42 ผลการวิเคราะห์สถิติเบ้ืองต้นความสําเร็จของธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมจําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการของผู้ประกอบการ (SMEs) ในจังหวัด
อุบลราชธานี พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีจํานวนทั้งหมด418 คน มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจ
โดยรวมเท่ากับ 3.22 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.59 โดยเรียงลําดับความสําเร็จของธุรกิจตาม

ความสาํเร็จของธุรกิจ จํานวน (คน) ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ตํ่ากว่า 25,000 บาท 10 3.31 0.17 
25,001 - 50,000 บาท 81 3.63 0.41 
50,001 - 200,000 บาท 245 3.17 0.63 
200,001 - 500,000 บาท 47 2.97 0.44 
มากกว่า 500,000 บาท 35 2.91 0.50 

รวม 418 3.22 0.59 
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กลุ่มขนาดของกิจการของผู้ตอบแบบสอบถามของผู้ประกอบการจากมากไปน้อยได้ดังน้ี ผู้ตอบ
แบบสอบถามรายได้ 25,001 - 50,000 บาท มีจํานวน 81 คน มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจโดยรวม
เท่ากับ 3.63 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.41 รองลงมาคือ ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้ตํ่ากว่า 
25,000 บาทมีจํานวน 10 คน มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจโดยรวมเท่ากับ 3.310 ค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.179 ผู้ตอบแบบสอบถามรายได้ 50,001 - 200,000 บาท มีจํานวน 245 คน      
มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจโดยรวม เท่ากับ 3.17 ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.63 ผู้ตอบ
แบบสอบถามรายได้ 200,001 - 500,000 บาท มีจํานวน 47 มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจโดยรวม
เท่ากับ 2.97 ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.44 และผู้ตอบแบบสอบถามรายได้มากกว่า 
500,000 บาท มีจํานวน 35 คน มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจโดยรวมเท่ากับ 2.91 ค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.50ตามลําดับ 
 
ตารางที ่4.43  ผลการทดสอบความเท่าเทียมกันของความแปรปรวนความสําเร็จของธรุกิจ 

ระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการของผู้ประกอบการ 
 

Test of Homogeneity of Variances 

ความสาํเร็จของธุรกิจ Levene Statistic df1 df2 Sig. 
8.44 4 413 0.000** 

 
   จากตารางที่ 4.43 ผลการทดสอบความเท่าเทียมกันของความแปรปรวน

ความสําเร็จของธุรกิจระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการของผู้ประกอบการ โดยใช้การทดสอบ 
Homogeneity of Variances พบว่า Levene’s test = 8.44, df1 = 4, df2 = 413 และ     
ค่า sig = 0.000 < 0.01 ซึ่งแสดงว่า ความแปรปรวนความสําเร็จของธุรกิจระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือนของกิจการอย่างน้อย 1 กลุ่ม มีค่าไม่เท่ากัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
    
ตารางที ่4.44  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความสาํเร็จของธุรกิจโดยจําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 ของกิจการ 
 

ANOVA 

ความสาํเร็จของ
ธุรกิจ 

แหล่งความ
แปรปรวน SS df MS F Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 20.45 4 5.11 16.32 0.000** 
ภายในกลุ่ม 129.34 413 0.31   

รวม 149.79 417    
 

**มีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01,  SS = Sum of Squares,  MS = Mean Square 
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   จากตารางที่ 4.44 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจระหว่าง
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการของผู้ประกอบการ โดยใช้ F-test พบว่า ค่า F = 16.32 และ     
ค่า sig = 0.000 < 0.01 แสดงว่ามีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจระหว่างระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจ
อย่างน้อย 1 คู่ ที่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 จึงทําการทดสอบภายหลังด้วย
สถิติ Dunnett’T3 ต่อไป 
 
ตารางที ่4.45  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลีย่ความสาํเร็จของธุรกิจรายคู่ระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 ของกิจการของผู้ประกอบการ โดยใช้วิธทีดสอบ Dunnett’s T3 
 

Multiple Comparisons 
Dependent Variable:   ความสาํเร็จของธุรกิจ   
 รายได้เฉลี่ย (I) รายได้เฉลี่ย (J) Sig. 

Dunnett T3 

ตํ่ากว่า 25,000 บาท 25,001-50,000 บาท 0.002 
50,001-200,000 บาท 0.473 
200,001-500,000 บาท 0.004 
มากกว่า 500,000 บาท 0.004 

25,001 - 50,000 บาท 50,001-200,000 บาท 0.000 
200,001-500,000 บาท 0.000 
มากกว่า 500,000 บาท 0.000 

50,001 - 200,000 บาท 200,001-500,000 บาท 0.094 
มากกว่า 500,000 บาท 0.075 

200,001 -500,000 บาท มากกว่า 500,000 บาท 1.000 
*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 

 
   จากตารางที่ 4.45 การเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) เพ่ือหา
ค่าเฉล่ียรายคู่ของปัจจัยด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการที่แตกต่างกันกับความสําเร็จของธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ของผู้ประกอบการ ในจังหวัดอุบลราชธานี โดยใช้วิธีทดสอบ 
Dunnett’s T3  พบว่า มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจที่แตกต่างกันตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของ
กิจการ 6 คู่ ได้แก่ คู่ที่ 1 ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการที่ตํ่ากว่า 25,000 บาท กับ รายได้เฉลี่ย
ต่อเดือนของกิจการระหว่าง 25,001 -50,000 บาท มีค่าเฉล่ียความสําเร็จแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 (sig = 0.002 < 0.01) 
    คู่ที่ 2 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการที่ตํ่ากว่า 25,000 บาท กับ รายได้เฉลี่ย
ต่อเดือนของกิจการระหว่าง 200,001-500,000 บาท มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จแตกต่างกัน อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (sig = 0.004 < 0.01) 
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   คู่ที่ 3 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการที่ตํ่ากว่า 25,000 บาท กับ รายได้เฉลี่ย
ต่อเดือนของกิจการที่มากกว่า 500,000 บาท มีค่าเฉล่ียความสําเร็จแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 (sig = 0.004 < 0.01) 
   คู่ที่ 4 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการระหว่าง 25,001 - 50,000 บาท กับ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการระหว่าง 50,001-200,000 บาท  มีค่าเฉล่ียความสําเร็จแตกต่างกัน 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (sig = 0.000 < 0.01) 
   คู่ที่ 5 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการระหว่าง 25,001 - 50,000 บาท กับ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการระหว่าง 200,001-500,000 บาท มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จแตกต่างกัน 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (sig = 0.000 < 0.01) 
   และคู่ที่ 6 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการระหว่าง 25,001 - 50,000 บาท กับ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการที่มากกว่า 500,000 บาท ขึ้นไป มีค่าเฉล่ียความสําเร็จแตกต่างกัน 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (sig = 0.000 < 0.01) 
    นอกน้ันคู่อ่ืน ๆ มีค่าเฉล่ียไม่แตกต่างกัน 

4.2.2  ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการ ปัจจัยกลยุทธ์ธุรกิจ กับปัจจัยความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
   ในส่วนน้ีได้ทําการวิเคราะห์ผลเพ่ือหาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัย
คุณลักษณะของผู้ประกอบการ และปัจจัยกลยุทธ์ธุรกิจ กับความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและ   
ขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี โดยใช้สถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน 
(Pearson’s Product Moment Correlation)    
   4.2.2.1 ผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลหรือลักษณะประชากรศาสตร์ 
กับตัวแปรความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี  
     ผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต้น (X) ด้านปัจจัยส่วนบุคคลกับ    
ตัวแปรตาม (Y) ความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี 
ซึ่งรายละเอียดผลการวิเคราะห์ข้อมูลดังน้ี  
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ตารางที่ 4.46  ผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับตัวแปรความสําเร็จของ 
 ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี 

 

Correlations 
ปัจจัยส่วนบุคคล (X) เพศ อายุ ระดับ

การ 
ศึกษา

ตําแหน่ง ประสบ
การณ์ 

 

ขนาด
กิจการ

ระยะ 
เวลาฯ 

 

รายได้
เฉลี่ย 

ความ 
สําเร็จของ
ธุรกิจ (Y)

เพศ 1 0.010 0.052 0.104* -0.058 0.068 -0.070 -0.110* 0.146**

อายุ  1 -0.045 .049 0.560** 0.105* 0.369** 0.332** -0.459**

ระดับการศึกษา   1 -0.103* -0.030 0.037 -0.006 0.079 0.030 
ตําแหน่ง    1 -.004 0.173** 0.245** 0.188** -0.123*

ประสบการณ์ในการทํางาน     1 0.179** 0.340** 0.247** -0.284**

ขนาดกิจการ      1 0.327** 0.262** 0.023 
ระยะเวลาในการดําเนิน
กิจการ       1 0.439** -0.373**

รายได้เฉลี่ย        1 -0.317**

ความสําเร็จของธุรกิจ (Y)         1 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
     จากตารางที่ 4.46 ผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร พบว่า มีตัวแปร   
ที่สัมพันธ์กันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทั้งหมด 22 คู่ จาก 36 คู่ เมื่อพิจารณาตัวแปรต้น พบว่า        
มีความสัมพันธ์กันกับตัวแปรตาม 6 คู่ โดยเรียงลําดับขนาดความสัมพันธ์จากมากไปน้อย  ได้ดังน้ี 
    ตัวแปรด้านอายุและด้านความสําเร็จของธุรกิจ ในระดับปานกลาง  (rxy = - 0.459) 
ทางลบ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
   ตัวแปรด้านระยะเวลาในการดําเนินกิจการและด้านความสําเร็จของธุรกิจใน   
ระดับตํ่า ทางลบ (rxy = - 0.373) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
   ตัวแปรด้านรายได้เฉลี ่ยและด้านความสําเร็จของธุรกิจระดับตํ่าทางลบ    
(rxy = -0.317) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
   ตัวแปรประสบการณ์ในการทํางานและด้านความสําเร็จของธุรกิจในระดับตํ่า
ทางลบ (rxy = - 0.284) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
   ตัวแปรความเพศกับความสําเร็จของธุรกิจในระดับตํ่ามากทางบวก (rxy = 0.146) 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
    ตัวแปรตําแหน่งและความสําเร็จของธุรกิจในระดับตํ่ามากทางลบ (rxy = -0.123) 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
    เมื่อพิจารณาตัวแปรต้นที่สัมพันธ์กับตัวแปรต้น พบว่า มีความสัมพันธ์กัน 16 คู่ 
โดยเรียงลําดับจากมากไปน้อย  ได้ดังน้ี 
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    ตัวแปรอายุกับประสบการณ์ในการทํางานในระดับปานกลางทางบวก (rxy = 0.560) 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
    ตัวแปรระยะเวลาในการดําเนินกิจการกับรายได้เฉลี่ยในระดับปานกลางทางบวก 
(rxy = 0.439) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
    ตัวแปรอายุกับระยะเวลาในการดําเนินกิจการในระดับตํ่าทางบวก (rxy =0.369) 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
    ตัวแปรประสบการณ์ในการทํางานกับระยะเวลาในการดําเนินกิจการ ในระดับตํ่า
ทางบวก  (rxy = 0.340) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
    ตัวแปรอายุกับรายได้เฉลี่ยในระดับตํ่าทางบวก (rxy = 0.332) อย่างมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 
     ตัวแปรขนาดของกิจการกับระยะเวลาในการดําเนินกิจการ ในระดับตํ่าทางบวก 
(rxy = 0.327) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
    ตัวแปรขนาดของกิจการกับรายได้เฉลี่ยในระดับตํ่าทางบวก  (rxy = 0.262) อย่าง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
    ตัวแปรประสบการณ์ในการทํางานกับรายได้เฉลี่ยในระดับตํ่าทางบวก  (rxy = 0.247) 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
    ตัวแปรตําแหน่งกับระยะเวลาในการดําเนินกิจการ ในระดับตํ่าทางบวก     
(rxy =0.245) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
    ตัวแปรตําแหน่งกับรายได้เฉลี่ยในระดับตํ่ามากทางบวก (rxy = 0.188) อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
    ตัวแปรประสบการณ์ในการทํางานกับขนาดของกิจการ ในระดับตํ่ามากทางบวก 
(rxy = 0.179) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
    ตัวแปรตําแหน่งกับขนาดของกิจการ ในระดับตํ่ามากทางบวก  (rxy = 0.173) 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
    ตัวแปรด้านอายุกับขนาดของกิจการ ในระดับตํ่ามากทางบวก  (rxy = 0.105) 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
    ตัวแปรเพศกับตําแหน่ง ในระดับตํ่ามากทางบวก   (rxy = 0.104) อย่างมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 
    ตัวแปรระดับการศึกษากับตําแหน่ง ในระดับตํ่ามากทางลบ (rxy = -0.103) 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
    ตัวแปรเพศกับด้านรายได้เฉลี่ย ในระดับตํ่ามากทางลบ (rxy = -0.110) อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 นอกน้ันตัวแปรคู่อ่ืน ๆ ไม่มีความสัมพันธ์กัน 
   4.2.2.2  ผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรคุณลักษณะของผู้ประกอบการกับ  
ตัวแปรความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี  
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    ผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต้น (X) ด้านปัจจัยคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
กับตัวแปรตาม (Y) ความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัด
อุบลราชธานี ซึ่งรายละเอียดผลการวิเคราะห์ข้อมูลดังน้ี  
 
ตารางที่ 4.47  ผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรคุณลักษณะของผู้ประกอบการกับ 
      ตัวแปรความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขต 
   จังหวัดอุบลราชธาน ี
 

Correlations 
ปัจจัยคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการ (X) 

ความ
ต้องการ
ความ 
สําเร็จ 

การ
ยอมรับ

ความเสี่ยง

ความ
ม่ันใจใน
ตนเอง

ความรู้ 
และ 

ความใฝ่รู้

ความ
อดทน

เงินลงทุน ความคิด
เชิง

นวัตกรรม 

ความ 
สําเร็จของ
ธุรกิจ (Y)

ความต้องการ
ความสําเร็จ 1 0.271** 0.557** 0.625** 0.546** 0.329** 0.606** 0.528**

การยอมรับความเส่ียง  1 0.637** 0.481** 0.482** 0.489** 0.242** 0.380**

ความม่ันใจในตนเอง   1 0.635** 0.642** 0.340** 0.395** 0.588**

ความรู้และความใฝ่รู้    1 0.571** 0.464** 0.507** 0.446**

ความอดทน     1 0.595** 0.540** 0.346**

เงินลงทุน      1 0.203** 0.222**

ความคิดเชิงนวัตกรรม       1 0.427**

ความสําเร็จของธุรกิจ 
(Y)        1 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
   จากตารางที่ 4.47 ผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต้น (X) ด้าน
ปัจจัยคุณลักษณะของผู้ประกอบการกับตัวแปรตาม (Y) ความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี โดยใช้สถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน 
(Pearson’s Product Moment Correlation) ซึ่งคุณลักษณะของผู้ประกอบการ แบ่งออกเป็น         
7 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านความต้องการความสําเร็จ 2) ด้านการยอมรับความเสี่ยง 3) ด้านความมั่นใจใน
ตนเอง  4) ด้านความรู้และความใฝ่รู้  5) ด้านความอดทน 6) ด้านเงินลงทุน  และ 7) ด้านความคิดเชิง
นวัตกรรม   
   ผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร พบว่า มีตัวแปรที่สัมพันธ์กันอย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติทั้งหมด 28 คู่ จาก 28 คู่เมื่อพิจารณาตัวแปรต้น พบว่ามีความสัมพันธ์กันกับตัวแปร
ตาม 7 คู่ โดยเรียงลําดับจากมากไปน้อย ได้ดังน้ี 
   ตัวแปรความมั่นใจในตนเองกับความสําเร็จของธุรกิจในระดับปานกลางทางบวก 
(rxy = 0.588) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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   ตัวแปรความต้องการความสําเร็จกับความสําเร็จของธุรกิจ ในระดับปานกลาง
ทางบวก (rxy = 0.528) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
   ตัวแปรความรู้และความใฝ่รู้กับความสําเร็จของธุรกิจในระดับปานกลางทางบวก 
(rxy = 0.446) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
   ตัวแปรความคิดเชิงนวัตกรรมกับความสําเร็จของธุรกิจในระดับปานกลาง
ทางบวก (rxy = 0.427) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
    ตัวแปรการยอมรับความเสี่ยงกับความสําเร็จของธุรกิจในระดับตํ่าทางบวก 
(rxy = 0.380) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
   ตัวแปรความอดทนกับความสําเร็จของธุรกิจในระดับตํ่าทางบวก (rxy = 0.346) 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
   ตัวแปรเงินลงทุนกับความสําเร็จของธุรกิจ ในระดับตํ่าทางบวก (rxy = 0.222) 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
   เมื่อพิจารณาตัวแปรต้นที่สัมพันธ์กับตัวแปรต้น พบว่ามีความสัมพันธ์กัน 21 คู่ 
โดยเรียงลําดับจากมากไปน้อย  ได้ดังน้ี 
 ตัวแปรความมั่นใจในตนเองกับด้านความอดทนในระดับสูงทางบวก (rxy = 0.642)  
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 ตัวแปรการยอมรับความเสี่ยงกับด้านความมั่นใจในตนเอง ในระดับสูงทางบวก 
(rxy = 0.637) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 ตัวแปรความมั่นใจในตนเองกับด้านความรู้และความใฝ่รู้ ในระดับสูงทางบวก  
(rxy = 0.635) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 ตัวแปรความต้องการความสําเร็จกับด้านความรู้และความใฝ่รู้ ในระดับสูง
ทางบวก (rxy = 0.625) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 ตัวแปรความต้องการความสําเร็จกับความคิดเชิงนวัตกรรม ในระดับสูงทางบวก 
(rxy = 0.606) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 ตัวแปรความอดทนกับด้านเงินลงทุนในระดับปานกลางทางบวก (rxy = 0.595) 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 ตัวแปรความรู้ความใฝ่รู ้กับด้านความอดทน ในระดับปานกลางทางบวก    
(rxy = 0.571) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 ตัวแปรความต้องการความสําเร็จรู้กับด้านความมั่นใจในตนเองในระดับปาน
กลาง ทางบวก (rxy = 0.571) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 ตัวแปรความต้องการความสําเร็จกับด้านความอดทน ในระดับปานกลาง
ทางบวก (rxy = 0.546) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 ตัวแปรความอดทนกับด้านความคิดเชิงนวัตกรรม ในระดับปานกลางทางบวก 
(rxy = 0.540) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 ตัวแปรความรู้ความใฝ่รู้กับด้านความคิดเชิงนวัตกรรม ในระดับปานกลาง
ทางบวก(rxy = 0.507) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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ตัวแปรการยอมรับความเสี่ยงกับด้านเงินลงทุน ในระดับปานกลางทางบวก    
(rxy = 0.489) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

ตัวแปรความเสี ่ยงกับความรู ้และความใฝ่รู ้ ในระดับปานกลางทางบวก      
(rxy = 0.481) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

ตัวแปรความเสี่ยงกับด้านความอดทน ในระดับปานกลางทางบวก (rxy = 0.482)
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

ตัวแปรความรู้และความใฝ่รู้กับด้านเงินลงทุนในระดับปานกลางทางบวก 
(rxy = 0.464) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

ตัวแปรความมั่นใจในตนเองกับด้านความคิดเชิงนวัตกรรม ในระดับตํ่าทางบวก  
(rxy = 0.395) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

ตัวแปรความมั่นใจในตนเองกับด้านเงินลงทุน ในระดับตํ่าทางบวก (rxy = 0.340) 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

ตัวแปรความต้องการความสําเร็จกับด้านเงินลงทุน ในระดับตํ่าทางบวก   
(rxy = 0.329) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

ตัวแปรความต้องการความสําเร็จกับด้านการยอมรับความเสี่ยง ในระดับตํ่า
ทางบวก (rxy = 0.271) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

ตัวแปรการยอมรับความเสี่ยงกับด้านความคิดเชิงนวัตกรรม ในระดับตํ่า
ทางบวก (rxy = 0.242) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

ตัวแปรด้านเงินลงทุนกับด้านความคิดเชิงนวัตกรรม ในระดับตํ่าทางบวก 
(rxy = 0.203) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

นอกน้ันตัวแปรคู่อ่ืน ๆ ไม่มีความสัมพันธ์กัน 
   4.2.2.3  ผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรปัจจัยกลยุทธ์ธุรกิจ กับตัวแปร 
ความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี  
    ผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต้น (X) ด้านปัจจัยกลยุทธ์ธุรกิจกับ
ตัวแปรตาม (Y) ความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี 
ซึ่งรายละเอียดผลการวิเคราะห์ข้อมูลดังน้ี  
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ตารางที่ 4.48  ผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรกลยุทธ์ธุรกิจกับตัวแปร ความสําเร็จ 
      ของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี 
 

 
   จากตารางที ่ 4 .48 ผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต้น (X)     
ด้านปัจจัยกลยุทธ์ธุรกิจ กับตัวแปรตาม (Y) ความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) 
ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี โดยใช้สถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s 
Product Moment Correlation) ซึ่งปัจจัยด้านความสําเร็จของธุรกิจ แบ่งออกเป็น 3 ด้าน ได้แก่     
1) กําไร  2) ยอดขาย และ 3) จํานวนลูกค้า   
   ผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร พบว่า มีตัวแปรที่สัมพันธ์กันอย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติทั้งหมด 6 คู่ จาก 6 คู่เมื่อพิจารณาตัวแปรต้น พบว่ามีความสัมพันธ์กันกับตัวแปรตาม 
3 คู่ โดยเรียงลําดับจากมากไปน้อย  ได้ดังน้ี 
   ตัวแปรกลยุทธ์ระดับองค์กรกับความสําเร็จของธุรกิจ ในระดับปานกลาง
ทางบวก (rxy = 0.574) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
   ตัวแปรกลยุทธ์ระดับธุรกิจกับความสําเร็จของธุรกิจ ในระดับปานกลางทางบวก 
(rxy = 0.508) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
   ตัวแปรกลยุทธ์ระดับหน้าที่และความสําเร็จของธุรกิจในระดับตํ่าทางบวก 
(rxy = 0.354)  อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
   เมื่อพิจารณาตัวแปรต้นที่สัมพันธ์กับตัวแปรต้น  พบว่ามีความสัมพันธ์กัน 3 คู่ 
โดยเรียงลําดับจากมากไปน้อย ได้ดังน้ี 
   ตัวแปรกลยุทธ์ระดับองค์กรกับกลยุทธ์ระดับธุรกิจ ในระดับสูงทางบวก   
(rxy = 0.748) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
   ตัวแปรกลยุทธ์ธุรกิจกับกลยุทธ์ระดับหน้าที่ ในระดับปานกลางทางบวก  
(rxy = 0.466) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
   ตัวแปรกลยุทธ์ระดับองค์กรกับกลยุทธ์ระดับหน้าที่ ในระดับตํ่าทางบวก    
(rxy =0.345) อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

  

Correlations 

ปัจจัยกลยุทธธ์ุรกิจ (X) กลยุทธ์ระดับ
องค์กร 

กลยุทธ์ระดับ
ธุรกิจ 

กลยุทธ์ระดับ
หน้าที ่

ความสาํเร็จของ
ธุรกิจ (Y) 

กลยุทธ์ระดับองค์กร 1 0.748** 0.345** 0.574** 
กลยุทธ์ระดับธุรกิจ  1 0.466** 0.508** 
กลยุทธ์ระดับหน้าที่   1 0.354** 
ความสําเร็จของธุรกิจ (Y)    1 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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4.2.3  ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยคุณลักษณะของผู้ประกอบการ และปัจจัย  
กลยุทธ์ธุรกิจ ที่ส่งต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
    ในส่วนน้ีได้ทําการวิเคราะห์ผลเพ่ือหาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัย
คุณลักษณะของผู้ประกอบการ และปัจจัยกลยุทธ์ธุรกิจ กับความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและ   
ขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี โดยใช้สถิติการวิเคราะห์ถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ 
(Multiple Linear Regression Analysis) 
 
ตารางที่ 4.49  ผลการวิเคราะห์ Analysis of Variance 
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
Regression 100.79 18 5.60 45.59 0.000 
Residual 49.00 399 0.12   

Total 149.79 417    
 

  จากตารางที่ 4.49 ผลการวิเคราะห์ถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ (Multiple Linear Regression 
Analysis) ด้วยวิธีการ ENTER จากตารางที่ 4.49 พบว่า ค่า Multiple R = 0.82 หมายความว่า 
ค่าสัมประสิทธิสหสัมพันธ์พหุระหว่างชุดตัวแปรทํานายทั้ง 18 ตัว กับตัวแปรตามความความสําเร็จของ
ธุรกิจ มีความสัมพันธ์กันในระดับมาก ส่วนสัมประสิทธ์ิการทํานายที่ปรับแก้ R²(Adjusted) มีค่าเท่ากับ  
0.65 แสดงว่าชุดตัวแปรทํานายทั้ง 18 ตัว สามารถร่วมกันอธิบายความแปรปรวนของความสําเร็จของ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานีได้ร้อยละ 65.80 ส่วนอีกร้อยละ 
34.20 เป็นอิทธิพลจากตัวแปรอ่ืน ๆ และจากการทดสอบการวิเคราะห์ความแปรปรวนของโมเดลรวม
การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ พบว่า ได้ ค่า F = 45.59, sig = 0.000 < 0.01 แสดงว่า ชุดของตัวแปร
ทํานายสามารถร่วมกันอธิบายความแปรปรวนของตัวแปรความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและ    
ขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานีได้ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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ตารางที่ 4.50  ผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Linear Regression Analysis)  
      ระหว่างตัวแปรต้น 18 ตัวแปรกับตัวแปรตาม (Y) ความสําเร็จของธุรกิจ 
 

Coefficientsa 
ตัวแปร B Std. 

Err 
Beta t Sig. Tolerance VIF 

ค่าคงท่ี (Constant) 1.19 0.21  5.57 0.000**   
ลักษณะปัจจัย
ส่วนบุคคล 

เพศ 0.18 0.04 0.15 4.32 0.000** 0.66 1.50 
อายุ -0.13 0.02 -0.18 -4.87 0.000** 0.55 1.81 
ระดับการศึกษา -.013 0.02 -0.01 -0.63 0.524 0.93 1.07 
ตําแหน่ง -0.03 0.01 -0.07 -2.21 0.028* 0.78 1.26 
ประสบการณ์ในการ
ทํางาน 

-0.02 0.03 -0.02 -0.76 0.446 0.61 1.62 

ขนาดของกิจการ 0.21 0.05 0.12 3.54 0.000** 0.64 1.54 
ระยะเวลาในการดําเนิน
กิจการ 

-0.11 0.02 -0.16 -4.48 0.000** 0.64 1.54 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของ
กิจการ 

-0.13 0.02 -0.18 -5.49 0.000** 0.69 1.44 

คุณลักษณะของ 
ผู้ประกอบการ 

ความต้องการความสําเร็จ 0.11 0.04 0.13 2.71 0.007** 0.32 3.05 
การยอมรับความเสี่ยง -0.00 0.05 -0.00 -0.09 0.922 0.35 2.82 
ความม่ันใจในตนเอง 0.35 0.05 0.37 6.73 0.000** 0.25 3.86 
ความรู้และความใฝ่รู้ 0.01 0.05 0.01 0.28 0.773 0.31 3.17 
ความอดทน -0.33 0.05 -0.30 -5.93 0.000** 0.31 3.16 
เงินลงทุน 0.13 0.05 0.14 2.59 0.010** 0.27 3.70 
ความคิดเชิงนวัตกรรม 0.14 0.04 0.15 3.39 0.001** 0.40 2.47 

กลยุทธ์ธุรกิจ กลยุทธ์ระดับองค์กร 0.31 0.05 0.32 6.11 0.000** 0.29 3.45 
กลยุทธ์ระดับธุรกิจ -0.14 0.06 -0.16 -2.49 0.013* 0.18 5.56 
กลยุทธ์ระดับหน้าท่ี 0.07 0.04 0.09 1.69 0.091 0.26 3.734 

R=0.82,  R²=0.67,  R²(Adjusted) = 0.65,  SEE=0.35,  F=45.59,  Sig=0.000 
*ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05,  **ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 

 
  จากตารางที่ 4.50 เมื่อพิจารณาผลการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ พบว่า ตัวแปรที่ส่งผล
ต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี มีทั้งหมด 13 ตัวแปร 
ได้แก่ เพศ อายุ ตําแหน่ง ขนาดของกิจการ  ระยะเวลาในการดําเนินกิจการ  รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของ
กิจการ ความต้องการความสําเร็จ ความมั่นใจในตนเอง ความอดทน เงินลงทุน ความคิดเชิงนวัตกรรม  
กลยุทธ์ระดับองค์กร  และกลยุทธ์ระดับธุรกิจ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ค่า Tolerance และค่า VIF มีค่าตามเกณฑ์ทุกตัวแปร คือค่า Tolerance > 0 
และค่า VIF < 10 (พีชญาดา พ้ืนผา, 2560) เมื่อเรียงลําดับขนาดสหสัมพันธ์พหุคูณจากมากไปหาน้อย 
ได้ดังน้ี 
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4.2.3.1 ความมั่นใจในตนเอง (ปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ) ส่งผลต่อ
ความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta) เท่ากับ 0.37 หมายความว่า 
ถ้าความม่ันใจในตนเองของผู้ประกอบการเปลี่ยนแปลงเพิ่มขึ้นหน่ึงหน่วยมาตรฐาน ส่งผลให้
ความสําเร็จของธุรกิจ เพ่ิมขึ้น 0.37 หน่วยมาตรฐาน โดยที่ตัวแปรอิสระตัวอ่ืน ๆ มีค่าคงที่ 

4.2.3.2 กลยุทธ์ระดับองค์กร (ปัจจัยด้านกลยุทธ์ธุรกิจ) ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01           
ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta) เท่ากับ 0.32 หมายความว่า ถ้ากลยุทธ์ระดับ
องค์กรเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้นหน่ึงหน่วยมาตรฐาน ส่งผลให้ความสําเร็จของธุรกิจ เพ่ิมขึ้น 0.32 หน่วย
มาตรฐาน โดยที่ตัวแปรอิสระตัวอ่ืน ๆ มีค่าคงที่ 

4.2.3.3 ความอดทน  (คุณลักษณะของผู้ประกอบการ) ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01           
ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta) เท่ากับ –0.30 หมายความว่า ถ้าความอดทน
เปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้นหน่ึงหน่วยมาตรฐาน ส่งผลให้ความสําเร็จของธุรกิจ ลดลง 0.30 หน่วยมาตรฐาน 
โดยที่ตัวแปรอิสระตัวอ่ืน ๆ มีค่าคงที่ 

4.2.3.4 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการ (ปัจจัยส่วนบุคคล)  ส่งผลต่อความสําเร็จของ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta) เท่ากับ –0.18 หมายความว่า ถ้ารายได้
เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้นหน่ึงหน่วยมาตรฐาน ส่งผลให้ความสําเร็จของธุรกิจ 
ลดลง0.18 หน่วยมาตรฐาน โดยที่ตัวแปรอิสระตัวอ่ืน ๆ มีค่าคงที่ 

4.2.3.5 อายุ (ปัจจัยส่วนบุคคล) ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
(SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย     
ในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta) เท่ากับ -0.18 หมายความว่า ถ้าอายุเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้นหน่ึงหน่วย
มาตรฐาน ส่งผลให้ความสําเร็จของธุรกิจ ลดลง 0.18 หน่วยมาตรฐาน โดยที่ตัวแปรอิสระตัวอ่ืน ๆ     
มีค่าคงที่ 

4.2.3.6 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (ปัจจัยด้านกลยุทธ์ธุรกิจ) ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05           
ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta) เท่ากับ – 0.16 หมายความว่า ถ้ากลยุทธ์
ระดับธุรกิจ ในการดําเนินกิจการเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้นหน่ึงหน่วยมาตรฐาน ส่งผลให้ความสําเร็จของ
ธุรกิจ ลดลง 0.16 หน่วยมาตรฐาน โดยที่ตัวแปรอิสระตัวอ่ืน ๆ มีค่าคงที่ 

4.2.3.7 ระยะเวลาในการดําเนินกิจการ (ปัจจัยส่วนบุคคล) ส่งผลต่อความสําเร็จของ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta) เท่ากับ - 0.16 หมายความว่า         
ถ้าระยะเวลาในการดําเนินกิจการเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้นหน่ึงหน่วยมาตรฐาน ส่งผลให้ความสําเร็จของ
ธุรกิจ ลดลง 0.16 หน่วยมาตรฐาน โดยที่ตัวแปรอิสระตัวอ่ืน ๆ มีค่าคงที่ 
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4.2.3.8 ความคิดเชิงนวัตกรรม (ปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ) ส่งผลต่อ
ความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta) เท่ากับ 0.15 หมายความว่า 
ถ้าความคิดเชิงนวัตกรรมเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้นหน่ึงหน่วยมาตรฐาน ส่งผลให้ความสําเร็จของธุรกิจ 
เพ่ิมขึ้น 0.15 หน่วยมาตรฐาน โดยที่ตัวแปรอิสระตัวอ่ืน ๆ มีค่าคงที่ 

4.2.3.9 เพศ (ปัจจัยส่วนบุคคล) ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
(SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย    
ในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta) เท่ากับ 0.15 หมายความว่า  ถ้าเพศของผู้ประกอบการเปลี่ยนแปลง
จากเพศชายเป็นเพศหญิง ส่งผลให้ความสําเร็จของธุรกิจ เพ่ิมขึ้น 0.15 หน่วยมาตรฐาน โดยที่ตัวแปร
อิสระตัวอ่ืน ๆ มีค่าคงที่ 

4.2.3.10 เงินลงทุน (ปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ) ส่งผลต่อความสําเร็จ
ของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่    
ระดับ 0.01 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta) เท่ากับ 0.14 หมายความว่า     
ถ้าเงินลงทุน เปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้นหน่ึงหน่วยมาตรฐาน ส่งผลให้ความสําเร็จของธุรกิจ เพ่ิมขึ้น 0.14 
หน่วยมาตรฐาน โดยที่ตัวแปรอิสระตัวอ่ืน ๆ มีค่าคงที่ 

4.2.3.11 ความต้องการความสําเร็จ (คุณลักษณะของผู้ประกอบการ) ส่งผลต่อความสําเร็จ
ของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta) เท่ากับ 0.13 หมายความว่า ถ้าความ
ต้องการความสําเร็จเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้นหน่ึงหน่วยมาตรฐาน ส่งผลให้ความสําเร็จของธุรกิจ เพ่ิมขึ้น 
0.13 หน่วยมาตรฐาน โดยที่ตัวแปรอิสระตัวอ่ืน ๆ มีค่าคงที่ 

4.2.3.12 ขนาดของกิจการ (ปัจจัยส่วนบุคคล) ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01           
ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta) เท่ากับ 0.12 หมายความว่า ถ้าขนาดของ
กิจการเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้นหน่ึงหน่วยมาตรฐาน ส่งผลให้ความสําเร็จของธุรกิจ เพ่ิมขึ้น 0.12 หน่วย
มาตรฐาน โดยที่ตัวแปรอิสระตัวอ่ืน ๆ มีค่าคงที่ 

4.2.3.13 ตําแหน่ง (ปัจจัยส่วนบุคคล) ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ค่าสัมประสิทธ์ิ   
การถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta) เท่ากับ - 0.07 หมายความว่า ถ้าตําแหน่งเปลี่ยนแปลง
เพ่ิมขึ้นหน่ึงหน่วยมาตรฐาน ส่งผลให้ความสําเร็จของธุรกิจ ลดลง 0.07 หน่วยมาตรฐาน โดยที่ตัวแปร
อิสระ ตัวอ่ืน ๆ มีค่าคงที่  

นอกน้ันตัวแปรต้นตัวอ่ืน ๆ ไม่ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
(SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี 
  ผู้วิจัยได้นําค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตัวแปรทํานายมาสร้างสมการทํานายในรูปแบบ
ดิบและคะแนนมาตรฐานได้ดังน้ี   
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  สมการทํานายรูปแบบคะแนนดิบ (B)  
  ความสําเร็จของธุรกิจ = 1.19 (ค่าคงที่) + 0.35** (ความมั่นใจในตนเอง) + 0.31** 
(กลยุทธ์ระดับองค์กร) – 0.33** (ความอดทน) – 0.13** (รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการ) – 0.13** 
(อายุ) – 0.14* (กลยุทธ์ระดับธุรกิจ) – 0.11** (ระยะเวลาในการดําเนินกิจการ) + 0.14** (ความคิด
เชิงนวัตกรรม) + 0.18** (เพศ) + 0.13* (เงินลงทุน) + 0.11** (ความต้องการความสําเร็จ) +0.21** 
(ขนาดของกิจการ) – 0.039* (ตําแหน่ง) 
  สมการทํานายรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (β หรือ Beta)   
  ความสําเร็จของธุรกิจ = 0.37** (ความมั่นใจในตนเอง) + 0.32** (กลยุทธ์ระดับองค์กร) 
– 0.30** (ความอดทน) – 0.18** (รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการ) – 0.18** (อายุ) – 0.16*   
(กลยุทธ์ระดับธุรกิจ) – 0.16** (ระยะเวลาในการดําเนินกิจการ) + 0.15** (ความคิดเชิงนวัตกรรม) + 
0.15** (เพศ) + 0.14* (เงินลงทุน) + 0.13** (ความต้องการความสําเร็จ) +0.12** (ขนาดของกิจการ) 
– 0.07* (ตําแหน่ง) 
 

 



 
 

 
บทท่ี 5 

สรุปผล อภปิราย และขอ้เสนอแนะ 
 
การวิจัยในครั้งน้ีเป็นการศึกษาเรื่อง อิทธิพลกลยุทธ์ธุรกิจและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ     

ที่ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) เปรียบเทียบ
ความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมตามปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการที่แตกต่างกัน 
2) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยคุณลักษณะของผู้ประกอบการ และปัจจัย      
กลยุทธ์ธุรกิจกับปัจจัยความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี 
และ 3) ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยคุณลักษณะของผู้ประกอบการ และปัจจัยกลยุทธ์ธุรกิจที่ส่งผล
ต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี ซึ่งกลุ่มตัวอย่าง   
ในการวิจัยครั้งน้ี คือ ผู้ประกอบการในจังหวัดอุบลราชธานี จํานวน 418 คน และเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยผู้วิจัยได้ดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเองและการ
จัดส่งแบบสอบถามทางไปรษณีย์ โดยมีรายละเอียดการสรุปผลการวิจัย ดังต่อไปน้ี 
 5.1  สรุปผลการวิจัย  

5.1.1  สรุปผลการวิเคราะห์สถิติเชิงบรรยาย 
5.1.2  สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามสมมติฐานการวิจัย 

 5.2  อภิปรายผลการวิจัย 
 5.3  ข้อเสนอแนะ 

5.3.1  ข้อเสนอแนะในการนําผลวิจัยไปใช้ 
5.3.2  ข้อเสนอแนะในการทํางานวิจัยครั้งต่อไป  

 
5.1  สรุปผลการวิจัย  
 5.1.1  สรุปผลการวิเคราะห์สถิติเชิงบรรยาย 

  การวิเคราะห์สถิติเชิงบรรยายหรือเชิงพรรณนา พบว่า ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบ
แบบ สอบถามได้ผล ดังน้ี เพศ ผู้ประกอบการท่ีผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง มีจํานวน 225 คน 
คิดเป็นร้อยละ 53.80 รองลงมาคือ เพศชาย จํานวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 46.20 อายุ  
ผู้ประกอบการมีอายุ ระหว่าง 30-40 ปี ร้อยละ 41.60 รองลงมา คือ อายุระหว่าง 41-50 ปี ร้อยละ 
35.90 อายุต้ังแต่ 50 ปีขึ้นไป ร้อยละ 12.90 และอายุตํ่ากว่า 30 ปี ร้อยละ 9.60 ตามลําดับ ระดับ
การศึกษาของผู้ ประกอบการมีระดับการศึกษาอยู่ที่ ระดับปริญญาตรี ร้อยละ 53.30 รองลงมา คือ 
ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง ร้อยละ 26.80 ระดับปริญญาโท ร้อยละ 9.60 ระดับประกาศนียบัตร
วิชาชีพ ร้อยละ 7.70 ระดับมัธยมศึกษา ร้อยละ 2.40 และระดับปริญญาเอก ร้อยละ 0.20 ตามลําดับ   
  ตําแหน่ง ผู้ประกอบการมีตําแหน่งเป็นเจ้าของกิจการ ร้อยละ 60.30 รองลงมาคือ 
ผู้บริหารระดับสูง ร้อยละ 21.80 ผู้แทนของฝ่ายการวางแผนกลยุทธ์ ร้อยละ 7.90 ผู้จัดการฝ่ายหรือ
ผู้จัดการแผนกการตลาด ร้อยละ 5.70 และหัวหน้าฝ่ายหรือหัวแผนกการตลาด ร้อยละ 4.30 
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ตามลําดับ ประสบการณ์ในการทํางาน ผู้ประกอบการมีประสบการณ์ในการทํางานอยู่ระหว่าง 6-10 ปี 
ร้อยละ 55.50 รองลงมา คือ ระหว่าง 11-15 ปี ร้อยละ 22.00 ระหว่าง 1-5 ปี ร้อยละ 19.90 และ
ระยะเวลา 16 ปี ขึ้นไป ร้อยละ 2.60 ตามลําดับ ขนาดของกิจการ ผู้ประกอบการมีลักษณะเป็นธุรกิจ
ขนาดย่อมหรือขนาดเล็ก (คนงานไม่เกิน  50 คน) ร้อยละ 84.90 รองลงมา คือ ธุรกิจขนาดกลาง  
(คนงานมากกว่า 50 คน แต่ไม่เกิน 200 คน) มีจํานวน 63 ตามลําดับ ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจ
จนถึงปัจจุบัน ผู้ประกอบการมีกิจการที่มีระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจจนถึงปัจจุบันอยู่ระหว่าง        
6-10 ปี ร้อยละ 44.00 รองลงมา คือ ระยะเวลาระหว่าง 1-5 ปี ร้อยละ 37.60 ระยะเวลาระหว่าง   
11-15 ปี ร้อยละ 12.00 และระยะเวลา 16 ปี ขึ้นไป ร้อยละ 6.50 ตามลําดับ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน
ของกิจการ ผู้ประกอบการมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการอยู่ระหว่าง 50,001-200,000 บาท      
ร้อยละ 58.60 รองลงมา คือ ระหว่าง 25,001-50,000 บาท ร้อยละ 19.40 ระหว่าง 200,001-
500,000 บาท ร้อยละ 11.20 มีรายได้มากกว่า 500,000 บาท ร้อยละ 8.40 และมีรายได้ตํ่ากว่า 
25,000 บาท ร้อยละ 2.40 ตามลําดับ 
  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับระดับความสําคัญของปัจจัยด้านคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการ แบ่งออกเป็น 7 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านความต้องการความสําเร็จ 2) ด้านการยอมรับความเสี่ยง 
3) ด้านความมั่นใจในตนเอง 4) ด้านความรู้ความสามารถ ความใฝ่รู ้ 5) ด้านความอดทน          
6) ด้านเงินลงทุน และ 7) ด้านความคิดเชิงนวัตกรรม ซึ่งพบว่าคุณลักษณะของผู้ประกอบการ    
โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.95 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.61 เมื่อจําแนก
ผลการวิเคราะห์ออกเป็นแต่ละด้าน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับมากในทุกด้าน 
โดยเรียงลําดับจากมากไปน้อยได้ดังน้ี ด้านความอดทนมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.22 และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.55 รองลงมาคือ ด้านความมั่นใจในตนเองมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 4.21 และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.63 ด้านความคิดเชิงนวัตกรรมมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 4.05 และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.62 ด้านความต้องการความสําเร็จมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.90 และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.72 ด้านความรู้ความสามารถ ความใฝ่รู้มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.87 และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.57 และด้านเงินลงทุนมีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.86 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 
0.62 ตามลําดับ 
  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับระดับความคิดเห็นด้านปัจจัยกลยุทธ์ธุรกิจ เป็นการ
วิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงบรรยายหรือเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) พบว่ากลยุทธ์ธุรกิจโดย
รวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.58 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.66 เมื่อจําแนกผล
การวิเคราะห์ออกเป็นแต่ละด้าน โดยเรียงลําดับจากมากไปน้อย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้
ความสําคัญในระดับมาก ด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับองค์กรมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.68 และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.61 ซึ่งมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด ส่วนรองลงมาคือด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับ
ธุรกิจ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.56 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.67 และผู้ตอบแบบสอบถามให้
ความสําคัญในระดับปานกลาง คือด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับหน้าที่ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.49 และ
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.71 ตามลําดับ 
  การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับระดับความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีต่อปัจจัย    
ด้านความสําเร็จของธุรกิจ แบ่งออกเป็น 3 ด้าน ได้แก่ 1) กําไร 2) ยอดขาย และ 3) จํานวนลูกค้า         
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ซึ่งพบว่า ความสําเร็จของธุรกิจโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.22 และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เท่ากับ 0.70 เมื่อจําแนกผลการวิเคราะห์ออกเป็นแต่ละด้าน โดยเรียงลําดับจากมากไปน้อย 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับปานกลาง ได้แก่ ด้านจํานวนลูกค้า มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 
3.37 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.83 ซึ่งมีค่าเฉล่ียสูงที่สุด รองลงมาคือด้านยอดขายมี
ค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.18 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.65 และด้านกําไร มีค่าเฉล่ีย เท่ากับ 3.12 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.61 ตามลําดับ 
 5.1.2  สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามสมมติฐานการวิจัย 
  5.1.2.1  สรุปผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล
ของผู้ประกอบการที่แตกต่างกัน 
    ผลต่างค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจระหว่างเพศชายและเพศหญิง ด้วยสถิติ    
t-test แบบความแปรปรวนของประชากร 2 กลุ่มมีค่าเท่ากัน พบว่า เพศของผู้ประกอบการที่แตกต่าง
กันทําให้ความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี แตกต่างกัน 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
   ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจระหว่างอายุของผู้ประกอบการ 
โดยใช้  F-test พบว่า มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจระหว่างอายุอย่างน้อย 1 คู่ ที่แตกต่างกัน อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจที่แตกต่างกันตามช่วงอายุ 5 คู่ 
ได้แก่ คู่ที่ 1 ช่วงอายุตํ่ากว่า 30 ปี กับ ช่วงอายุระหว่าง 41 – 50 ปี มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จแตกต่างกัน 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 คู่ที่ 2 ช่วงอายุตํ่ากว่า 30 ปี กับ ช่วงอายุต้ังแต่ 51 ปีขึ้นไป       
มีค่าเฉล่ียความสําเร็จแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 คู่ที่ 3 ช่วงอายุระหว่าง 
30 – 40 ปี กับ อายุระหว่าง 41 – 50 ปี มีค่าเฉล่ียความสําเร็จแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ 
ที่ระดับ 0.01 คู่ที่ 4 ช่วงอายุระหว่าง 30 – 40 ปี กับ ช่วงอายุต้ังแต่ 51 ปีขึ้นไป มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จ
แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และคู่ที่ 5 ช่วงอายุระหว่าง 41 – 50 ปี กับ 
ช่วงอายุต้ังแต่ 51 ปีขึ้นไป มีค่าเฉล่ียความสําเร็จแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
นอกน้ันคู่อ่ืน ๆ มีค่าเฉล่ียไม่แตกต่างกัน 
   ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจระหว่างระดับการศึกษาของ
ผู้ประกอบการ โดยใช้  F-test พบว่า ค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจระหว่างระดับการศึกษาไม่แตกต่างกัน 
   ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจระหว่างตําแหน่งของ
ผู้ประกอบการ โดยใช้  F-test พบว่า มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจระหว่างตําแหน่งอย่างน้อย 1 คู่ 
ที่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
   ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจระหว่างประสบการณ์ในการ
ทํางานของผู้ประกอบการ โดยใช้  F-test พบว่า มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจระหว่างประสบการณ์
ในการทํางานอย่างน้อย 1 คู่ ที่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เมื่อทดสอบ      
ด้วยสถิติ Dunnett’s T3  พบว่า  มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจที่แตกต่างกันตามประสบการณ์     
ในการทํางาน 4 คู่ ได้แก่ คู่ที่ 1 ประสบการณ์ในการทํางาน 1-5 ปี กับ ประสบการณ์ในการทํางาน    
6-10 ปี  มีค่าเฉล่ียความสําเร็จแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 คู่ที่ 2 ประสบการณ์
ในการทํางาน 1-5 ปี กับ ประสบการณ์ในการทํางาน 11-15 ปี มีค่าเฉล่ียความสําเร็จแตกต่างกัน          
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อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 คู่ที่ 3 ประสบการณ์ในการทํางาน 1-5 ปี กับ ประสบการณ์   
ในการทํางาน 16 ปีขึ้นไป มีค่าเฉล่ียความสําเร็จแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
และคู่ที่ 4 ประสบการณ์ในการทํางาน 6-10 ปี กับ ประสบการณ์ในการทํางาน 11-15 ปีขึ้นไป         
มีค่าเฉล่ียความสําเร็จแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 นอกนั้นคู่อ่ืน ๆ มีค่าเฉลี่ย   
ไม่แตกต่างกัน 
   ผลต่างค่าเฉลี่ยระหว่างขนาดของกิจการต่อความสําเร็จของธุรกิจ ด้วยสถิติ     
t-test แบบความแปรปรวนของประชากร 2 กลุ่มมีค่าเท่ากัน ซึ่งพบว่า ค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ไม่แตกต่างกันตามขนาดของกิจการ 
   ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจระหว่างขนาดของกิจการของ
ผู้ประกอบการ โดยใช้  F-test พบว่า ค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจระหว่างขนาดของกิจการมีค่า     
ไม่แตกต่างกัน 
   ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจระหว่างระยะเวลาในการ
ดําเนินธุรกิจของผู้ประกอบการ โดยใช้  F-test พบว่า ค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจระหว่างระยะเวลา
ในการดําเนินธุรกิจอย่างน้อย 1 คู่ ที่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เมื่อทดสอบ
ด้วยสถิติ Dunnett’s T3  พบว่า มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจที่แตกต่างกันตามระยะเวลาในการ
ดําเนินธุรกิจ 3 คู่ ได้แก่ คู่ที่ 1 ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจจนถึงปัจจุบันระหว่างระยะเวลา 1 – 5 ปี 
กับ ระยะเวลาระหว่าง 11 – 15 ปี มีค่าเฉล่ียความสําเร็จแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 คู่ที่ 2 ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจจนถึงปัจจุบันระหว่างระยะเวลา 1 – 5 ปี กับ ระยะเวลา
ระหว่าง 11 – 15 ปี มีค่าเฉล่ียความสําเร็จแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 คู่ที่ 3 
ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจจนถึงปัจจุบันระหว่างระยะเวลา 1 – 5 ปี กับ ระยะเวลา 16 ปี ขึ้นไป    
มีค่าเฉล่ียความสําเร็จแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 นอกนั้นคู่อ่ืน ๆ มีค่าเฉลี่ย   
ไม่แตกต่างกัน 
   ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยความสําเร็จของธุรกิจระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
ของกิจการของผู้ประกอบการ โดยใช้  F-test พบว่า มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจระหว่าง
ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจอย่างน้อย 1 คู่ ที่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01   
เมื่อทดสอบด้วยสถิติ Dunnett’s T3  พบว่า มีค่าเฉล่ียความสําเร็จของธุรกิจที่แตกต่างกันตามรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการ 6 คู่ ได้แก่  คู่ที่ 1 ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการที่ตํ่ากว่า 25,000 บาท 
กับ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการระหว่าง 25,001 -50,000 บาท  มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จแตกต่างกัน 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 คู่ที่ 2 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการที่ตํ่ากว่า 25,000 บาท 
กับรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการระหว่าง 200,001-500,000 บาท มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จแตกต่างกัน 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 คู่ที่ 3 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการที่ตํ่ากว่า 25,000 บาท 
กับ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการที่มากกว่า 500,000 บาท มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จแตกต่างกัน     
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 คู่ที่ 4 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการระหว่าง 25,001 - 
50,000 บาท กับ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการระหว่าง 50,001-200,000 บาท  มีค่าเฉลี่ยความสําเร็จ
แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 คู่ที่ 5 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการระหว่าง 
25,001 - 50,000 บาท กับ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการระหว่าง 200,001-500,000 บาท มีค่าเฉล่ีย
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ความสําเร็จแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และคู่ที่ 6 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของ
กิจการระหว่าง 25,001 - 50,000 บาท กับ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการที่มากกว่า 500,000 บาทข้ึนไป  
มีค่าเฉล่ียความสําเร็จแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 นอกนั้นคู่อ่ืน ๆ มีค่าเฉล่ีย    
ไม่แตกต่างกัน 
  5.1.2.2  สรุปผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล  ปัจจัยคุณลักษณะ 
ของผู้ประกอบการ ปัจจัยกลยุทธ์ธุรกิจ กับปัจจัยความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลาง และขนาดย่อม 
   ผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับตัวแปรความสําเร็จของ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี พบว่า มีตัวแปรที่สัมพันธ์
กันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทั้งหมด 22 คู่ จาก 36 คู่ เมื่อพิจารณาตัวแปรต้นพบว่ามีความสัมพันธ์กัน
กับตัวแปรตาม 6 คู่ โดยเรียงลําดับขนาดความสัมพันธ์จากมากไปน้อย  ได้ดังน้ี ตัวแปรด้านอายุและ
ด้านความสําเร็จของธุรกิจ ในระดับปานกลางทางลบ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ตัวแปร
ด้านระยะเวลาในการดําเนินกิจการและด้านความสําเร็จของธุรกิจในระดับตํ่าทางลบ อย่างมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 ตัวแปรด้านรายได้เฉลี่ยและด้านความสําเร็จของธุรกิจระดับตํ่าทางลบ อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ตัวแปรประสบการณ์ในการทํางานและด้านความสําเร็จของธุรกิจใน
ระดับตํ่าทางลบ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ตัวแปรความเพศกับความสําเร็จของธุรกิจใน
ระดับตํ่ามากทางบวก อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ตัวแปรตําแหน่งและความสําเร็จของ
ธุรกิจในระดับตํ่ามากทางลบ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาตัวแปรต้นที่สัมพันธ์
กับตัวแปรต้น พบว่า มีความสัมพันธ์กัน 16 คู่ และระดับความสัมพันธ์มีค่าตํ่ากว่า 0.80 ทุกคู่ 
   แสดงผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรคุณลักษณะของผู้ประกอบการ
กับตัวแปรความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี 
ผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร พบว่า มีตัวแปรที่สัมพันธ์กันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ
ทั้งหมด 28 คู่ จาก 28 คู่ เมื่อพิจารณาตัวแปรต้น พบว่ามีความสัมพันธ์กันกับตัวแปรตาม 7 คู่ โดย
เรียงลําดับจากมากไปน้อย  ได้ดังน้ี ตัวแปรความมั่นใจในตนเองกับความสําเร็จของธุรกิจในระดับปาน
กลางทางบวก อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ตัวแปร ความต้องการความสําเร็จกับความสําเร็จ
ของธุรกิจ ในระดับปานกลางทางบวก อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ตัวแปรความรู้และความ
ใฝ่รู้กับความสําเร็จของธุรกิจในระดับปานกลางทางบวก อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01      
ตัวแปรความคิดเชิงนวัตกรรมกับความสําเร็จของธุรกิจในระดับปานกลางทางบวก อย่างมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 ตัวแปรการยอมรับความเสี่ยงกับความสําเร็จของธุรกิจในระดับตํ่าทางบวก 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ตัวแปรความอดทนกับความสําเร็จของธุรกิจในระดับตํ่า
ทางบวก อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ตัวแปรเงินลงทุนกับความสําเร็จของธุรกิจ  ในระดับ
ตํ่าทางบวก อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เมื่อพิจารณาตัวแปรต้นที่สัมพันธ์กับตัวแปรต้น  
พบว่า มีความสัมพันธ์กัน 21 คู่ และระดับความสัมพันธ์มีค่าตํ่ากว่า 0.80 ทุกคู่ 
   แสดงผลการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรกลยุทธ์ธุรกิจกับตัวแปร 
ความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี ผลการ
วิเคราะห์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร พบว่า มีตัวแปรที่สัมพันธ์กันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทั้งหมด 6 คู่ 
จาก 6 คู่เมื่อพิจารณาตัวแปรต้น พบว่ามีความสัมพันธ์กันกับตัวแปรตาม 3 คู่ โดยเรียงลําดับจากมาก
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ไปน้อย  ได้ดังน้ี ตัวแปรกลยุทธ์ระดับองค์กรกับความสําเร็จของธุรกิจ ในระดับปานกลางทางบวก 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ตัวแปรกลยุทธ์ระดับธุรกิจกับความสําเร็จของธุรกิจ ในระดับ
ปานกลางทางบวก อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ตัวแปรกลยุทธ์ระดับหน้าที่และความสําเร็จ
ของธุรกิจในระดับตํ่าทางบวก อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เมื่อพิจารณาตัวแปรต้นที่สัมพันธ์
กับตัวแปรต้น  พบว่ามีความสัมพันธ์กัน 3 คู่ และระดับความสัมพันธ์มีค่าตํ่ากว่า 0.80 ทุกคู่ 
  5.1.2.3  ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล  ปัจจัยคุณลักษณะของผู้ประกอบการ และ
ปัจจัยกลยุทธ์ธุรกิจ ที่ส่งต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
    ผลการวิเคราะห์ถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ (Multiple Linear Regression Analysis) 
ด้วยวิธีการ ENTER พบว่า ค่า Multiple R = 0.82 หมายความว่า ค่าสัมประสิทธิสหสัมพันธ์พหุ
ระหว่างชุดตัวแปรทํานายทั้ง 18 ตัว กับตัวแปรตามความความสําเร็จของธุรกิจ มีความสัมพันธ์กันใน
ระดับมาก ส่วนสัมประสิทธ์ิการทํานายที่ปรับแก้ R²(Adjusted) มีค่าเท่ากับ 0.65 แสดงว่าชุดตัวแปร
ทํานายทั้ง 18 ตัว สามารถร่วมกันอธิบายความแปรปรวนของความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานีได้ร้อยละ 65.80 ส่วนอีกร้อยละ 34.20 เป็นอิทธิพลจาก   
ตัวแปรอ่ืน ๆ  และจากการทดสอบการวิเคราะห์ความแปรปรวนของโมเดลรวมการวิเคราะห์ถดถอย
พหุคูณ พบว่า ชุดของตัวแปรทํานายสามารถร่วมกันอธิบายความแปรปรวนของตัวแปรความสําเร็จ
ของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานีได้ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 
   เมื่อพิจารณาผลการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ พบว่า ตัวแปรที่ส่งผลต่อ
ความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี มีทั้งหมด 13 ตัวแปร 
ได้แก่ เพศ อายุ ตําแหน่ง ขนาดของกิจการ ระยะเวลาในการดําเนินกิจการ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการ 
ความต้องการความสําเร็จ ความมั่นใจในตนเอง ความอดทน เงินลงทุน ความคิดเชิงนวัตกรรม กลยุทธ์
ระดับองค์กร และกลยุทธ์ระดับธุรกิจ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 และค่า VIF<10 (พีชญาดา พ้ืนผา, 2560) เมื่อเรียงลําดับขนาดค่าสัมปสิทธ์ิการถดถอย
ของตัวแปรจากมากไปหาน้อย ได้ดังน้ี 

1) ความมั่นใจในตนเอง  ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ค่าสัมประสิทธ์ิการ
ถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐานเท่ากับ 0.37 หมายความว่า ถ้าความม่ันใจในตนเองของผู้ประกอบการ
เปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้น 1 หน่วยมาตรฐาน ส่งผลให้ความสําเร็จของธุรกิจเพ่ิมขึ้น 0.37 หน่วย เมื่อควบคุม
ตัวแปรต้นตัวอ่ืน ๆ ให้มีค่าคงที่     

2) กลยุทธ์ระดับองค์กร ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ค่าสัมประสิทธ์ิการ
ถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐานเท่ากับ 0.32 หมายความว่า ถ้ากลยุทธ์ระดับองค์กรเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้น 
1 หน่วยมาตรฐาน ส่งผลให้ความสําเร็จของธุรกิจเพ่ิมขึ้น 0.32 หน่วย เมื่อควบคุมตัวแปรต้นตัวอ่ืน ๆ 
ให้มีค่าคงที่     

3) ความอดทน ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
(SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย     
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ในรูปคะแนนมาตรฐานเท่ากับ – 0.30 หมายความว่า ถ้าความอดทนเปลี่ยนแปลงเพิ่มขึ้น        
1 หน่วยมาตรฐาน ส่งผลให้ความสําเร็จของธุรกิจลดลง 0.30 หน่วย เมื่อควบคุมตัวแปรต้นตัวอ่ืน ๆ 
ให้มีค่าคงที่     

4) รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการ ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ค่าสัมประสิทธ์ิ
การถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐานเท่ากับ – 0.18 หมายความว่า ถ้ารายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการ
เปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้น 1 หน่วยมาตรฐาน ส่งผลให้ความสําเร็จของธุรกิจลดลง 0.18 หน่วย เมื่อควบคุม
ตัวแปรต้นตัวอ่ืนๆ ให้มีค่าคงที่     

5) อายุ ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ใน
จังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนน
มาตรฐานเท่ากับ -0.188 หมายความว่า ถ้าอายุเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้น 1 หน่วยมาตรฐาน ส่งผลให้
ความสําเร็จของธุรกิจลดลง 0.188 หน่วย เมื่อควบคุมตัวแปรต้นตัวอ่ืน ๆ ให้มีค่าคงที่     

6) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
(SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยใน
รูปคะแนนมาตรฐานเท่ากับ – 0.16 หมายความว่า ถ้ากลยุทธ์ระดับธุรกิจ ในการดําเนินกิจการ
เปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้น 1 หน่วยมาตรฐาน ส่งผลให้ความสําเร็จของธุรกิจ ลดลง 0.16 หน่วย เมื่อควบคุม
ตัวแปรต้นตัวอ่ืน ๆ ให้มีค่าคงที่     

7) ระยะเวลาในการดําเนินกิจการ ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ค่าสัมประสิทธ์ิ
การถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐานเท่ากับ - 0.16 หมายความว่า ถ้าระยะเวลาในการดําเนินกิจการ
เปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้น 1 หน่วยมาตรฐาน ส่งผลให้ความสําเร็จของธุรกิจลดลง 0.16 หน่วย เมื่อควบคุม
ตัวแปรต้นตัวอ่ืน ๆ ให้มีค่าคงที่     

8) ความคิดเชิงนวัตกรรม ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ค่าสัมประสิทธ์ิ    
การถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน (Beta) เท่ากับ 0.15 หมายความว่า ถ้าความคิดเชิงนวัตกรรม
เปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้น 1 หน่วยมาตรฐาน ส่งผลให้ความสําเร็จของธุรกิจเพ่ิมขึ้น 0.15 หน่วย เมื่อควบคุม
ตัวแปรต้นตัวอ่ืน ๆ ให้มีค่าคงที่     

9) เพศ ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ใน
จังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยในรูปคะแนน
มาตรฐานเท่ากับ 0.15 หมายความว่า ถ้าเพศของผู้ประกอบการเปลี่ยนแปลงจากเพศชายเป็นเพศหญิง 
ส่งผลให้ความสําเร็จของธุรกิจเพ่ิมขึ้น 0.15 หน่วย เมื่อควบคุมตัวแปรต้นตัวอ่ืน ๆ ให้มีค่าคงที่     

10) เงินลงทุน ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
(SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยใน
รูปคะแนนมาตรฐานเท่ากับ 0.14 หมายความว่า ถ้าเงินลงทุนเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้น 1 หน่วยมาตรฐาน 
ส่งผลให้ความสําเร็จของธุรกิจ เพ่ิมขึ้น 0.14 หน่วย เมื่อควบคุมตัวแปรต้นตัวอ่ืน ๆ ให้มีค่าคงที่     



136 
 

11) ความต้องการความสําเร็จ ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ค่าสัมประสิทธ์ิ   
การถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐานเท่ากับ 0.13 หมายความว่า ถ้าความต้องการความสําเร็จ
เปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้น 1 หน่วยมาตรฐาน ส่งผลให้ความสําเร็จของธุรกิจเพ่ิมขึ้น 0.13 หน่วย เมื่อควบคุม
ตัวแปรต้นตัวอ่ืน ๆ ให้มีค่าคงที่     

12) ขนาดของกิจการ ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
(SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย     
ในรูปคะแนนมาตรฐานเท่ากับ 0.12 หมายความว่า  ถ้าขนาดของกิจการเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้น 1 หน่วย
มาตรฐาน ส่งผลให้ความสําเร็จของธุรกิจเพ่ิมขึ้น 0.12 หน่วย เมื่อควบคุมตัวแปรต้นตัวอ่ืน ๆ ให้มี
ค่าคงที่     

13) ตําแหน่ง ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
(SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย
ในรูปคะแนนมาตรฐานเท่ากับ - 0.07 หมายความว่าถ้าตําแหน่งเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้น 1 หน่วย
มาตรฐาน ส่งผลให้ความสําเร็จของธุรกิจลดลง 0.07 หน่วย เมื่อควบคุมตัวแปรต้นตัวอ่ืน ๆ ให้มีค่าคงที่     
   นอกน้ันตัวแปรต้นตัวอ่ืน ๆ ไม่ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี 
   ผู้วิจัยได้นําค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตัวแปรทํานายมาสร้างสมการทํานาย
ในรูปแบบดิบและคะแนนมาตรฐานได้ดังน้ี    
   สมการทํานายรูปแบบคะแนนดิบ (B)  
    ความสําเร็จของธุรกิจ = 1.19 (ค่าคงที่) + 0.35** (ความมั่นใจในตนเอง) + 
0.31 ** (กลยุทธ์ระดับองค์กร) – 0.33** (ความอดทน) – 0.13** (รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของ
กิจการ) – 0.13** (อายุ) – 0.14* (กลยุทธ์ระดับธุรกิจ) – 0.11** (ระยะเวลาในการดําเนิน
กิจการ) + 0.14** (ความคิดเชิงนวัตกรรม) + 0.18** (เพศ) + 0.13* (เงินลงทุน) + 0.11** 
(ความต้องการความสําเร็จ) + 0.21** (ขนาดของกิจการ) – 0.03* (ตําแหน่ง) 
   สมการทํานายรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (β หรือ Beta)   
    ความสําเร็จของธุรกิจ = 0.37** (ความมั่นใจในตนเอง) + 0.32** (กลยุทธ์
ระดับองค์กร) – 0.30** (ความอดทน) – 0.18** (รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการ) – 0.18** 
(อายุ) – 0.16* (กลยุทธ์ระดับธุรกิจ) – 0.16** (ระยะเวลาในการดําเนินกิจการ) + 0.15** 
(ความคิดเชิงนวัตกรรม) + 0.15** (เพศ) + 0.14* (เงินลงทุน) + 0.13** (ความต้องการ
ความสําเร็จ) +0.12** (ขนาดของกิจการ) – 0.07* (ตําแหน่ง) 
 
5.2  อภิปรายผลการวิจัย 
 ผู้วิจัยอภิปรายผลตามตัวแปรที่ขนาดอิทธิพลส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ เรียงลําดับจากมาก
ไปน้อย ได้ดังน้ี  

5.2.1 ความม่ันใจในตนเอง (ปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ) เป็นตัวแปรสําคัญที่
ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ เน่ืองด้วยผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถามในจังหวัดอุบลราชธานี
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ผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถามมีความเช่ือมั่นในตัวเองและกล้าที่จะลองในสิ่งใหม่ ๆ โดยกล้า
ตัดสินใจและสามารถแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้เป็นอย่างดี ซึ่งผู้ประกอบการสามารถควบคุมสถานการณ์ 
หรือแก้ปัญหาต่าง ๆ ได้อย่างเป็นตัวของตัวเอง และสามารถพัฒนาและปรับปรุงธุรกิจได้อย่างต่อเน่ือง  
ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของจาก Freser et al. (2000) ที่กล่าวว่า ลักษณะของผู้ประกอบการท่ี
ประสบความสําเร็จน้ัน ต้องประกอบด้วยคุณลักษณะ ความมั่นใจในตนเอง (Be Self Confident) คือ 
ความสามารถและความต้ังใจที่จะนําตนเองไปสู่โอกาส บุคคลที่มีลักษณะมั่นใจในตนเอง จะเป็นคนที่มี
ความสามารถทํางานได้ด้วยตนเองและสามารถตัดสินใจได้ในภาวะที่บีบบังคับหรือมีความจํากัด 
ผู้ประกอบการท่ีมีความมั่นใจในตนเองจะยังมีความสามารถในการต่อรอง หรือเผชิญกับผู้จัดจําหน่าย
หรือบริษัทใหญ่ ๆ ได้  ซึ่งสอดคล้องกับ Zimmerer and Scarborough (1996) ที่ได้สรุปลักษณะของ
ผู้ประกอบการที่ประสบความสําเร็จไว้ว่าการมีความเช่ือมั่นในความสามารถที่จะประสบความสําเร็จได้  
ซึ่งสอดคล้องกับการวิจัยของ ฝนทิพย์ ฆารไสว และ ณัฐเชษฐ์ พูลเจริญ (2555)  ที่ทําการศึกษาวิจัย
เรื่อง การศึกษาคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบความสําเร็จของธุรกิจโรงแรม ในจังหวัด
ภาคเหนือตอนล่างของไทย ผลการวิจัย พบว่า คุณลักษณะของผู้ประกอบการมีความสัมพันธ์กับ
ความสําเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรม อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งคุณลักษณะ
ของผู้ประกอบการด้านความเป็นตัวของตัวเอง เป็นหน่ึงในปัจจัย ทั้ง 9 องค์ประกอบ ที่มีความสัมพันธ์
กับความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงแรมในจังหวัดภาคเหนือตอนล่างของไทยอย่าง  และยังสอดคล้อง
กับการวิจัยของ หงไหม เหอ (2557)  ที่ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง คุณลักษณะของผู้ประกอบการและ
ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกมันสําปะหลังไทยไปจีน ผลการวิจัยพบว่าคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการด้านความมั่นใจในตนเอง มีผลต่อความสําเร็จในการประกอบธุรกิจอย่างมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 รวมทั้งสอดคล้องกับการวิจัยของ วันวิสาข์ โชคพรหมอนันต์ และวิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ 
(2558) ที่ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง คุณลักษณะของผู้ประกอบการท่ีมีต่อความสําเร็จในการดาเนินธุรกิจ 
ของผู้ประกอบการร้านค้า ในตลาดนาดอนหวาย จังหวัดนครปฐม ผลการวิจัยพบว่า ด้านความเป็นตัว
ของตัวเอง เป็นหน่ึงในปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการมีผลต่อความสําเร็จและมีอิทธิพล
ทางบวกต่อความสําเร็จในการประกอบการ 

5.2.2 กลยุทธ์ระดับองค์กร (ปัจจัยด้านกลยุทธ์ธุรกิจ) เป็นตัวแปรสําคัญที่ส่งผลต่อความสําเร็จ
ของธุรกิจ เน่ืองด้วยผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถามในจังหวัดอุบลราชธานี ผู้ประกอบการที่ตอบ
แบบสอบถามมีการมองหาตลาดใหม่ ๆ ให้กับธุรกิจอยู่เสมอ ซึ่งธุรกิจสามารถขยายตัวเพ่ิมขึ้นภายใน 
1-2 ปี โดยมีการรู้จักนําเอาเทคโนโลยีใหม่ ๆ เข้ามาทดแทน ธุรกิจโดยรวมมีการเปลี่ยนแปลงในตลาด
ธุรกิจเพ่ิมขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของ ณัฎฐพันธ์ เขจรนันทน์ (2552) ที่กล่าวว่า กลยุทธ์
ระดับองค์กร เป็นสิ่งที่เก่ียวข้องกับแนวทางการดําเนินงานขององค์กร การเจริญเติบโต และการ
วางรากฐานของธุรกิจในอนาคต โดยเป็นการกําหนดทุกอย่างของบริษัทเพ่ือให้ทําภารกิจ เป้าหมาย 
และวัตถุประสงค์ของบริษัทให้บรรลุผลสําเร็จตามที่ได้วางไว้  เพ่ือนํามาวิเคราะห์จุดอ่อน จุดแข็ง 
โอกาส อุปสรรค โดยผลการวิจัยในครั้งน้ีได้สอดคล้องกับการวิจัยของ จิรัฎฐ์ อัครรัศมีโภคิน และ 
ประเสริฐ ศิริเสรีวรรณ (2553) ที่ได้ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง กลยุทธ์ธุรกิจ และกลยุทธ์การตลาดเพ่ือ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในอุตสาหกรรมโรงแรม กรณีศึกษา โรงแรมดุสิตธานี ผลการศึกษา
พบว่า กลยุทธ์ระดับองค์กร เป็นหน่ึงในกลยุทธ์ในระดับต่าง ๆ ที่องค์กรควรพิจารณาใช้ในการเพ่ิม      
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ผลประกอบการ โดย กลยุทธ์ระดับองค์กร คือ กลยุทธ์การเจริญเติบโตโดยมุ่งเน้นความเช่ียวชาญ 
(Growth Strategy) ทั้งในแนวด่ิงและแนวระนาบ และยังสอดคล้องกับการวิจัยของ สุพาดา สิริกุตตา 
(2556) ที่ได้ทําการศึกษาวิจัยเร่ือง กลยุทธ์เศรษฐกิจสร้างสรรค์ที่มีผลต่อความสําเร็จขององค์กร ธุรกิจ 
กรณีศึกษาผู้ประกอบการอุตสาหกรรมภาคกลางตอนบน ผลการวิจัยพบว่า กลยุทธ์นวัตกรรม เป็นหน่ึง
ในกลยุทธ์ที่ผู้ประกอบการอุตสาหกรรมภาคกลางตอนบนนํามาใช้และ ที่มีอิทธิพลต่อความสําเร็จของ
องค์กรธุรกิจในภาพรวมอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

5.2.3 ความอดทน (คุณลักษณะของผู้ประกอบการ) เป็นตัวแปรสําคัญที่ส่งผลต่อความสําเร็จ
ของธุรกิจ เน่ืองจากผลวิจัยพบว่าถ้าผู้ประกอบการมีความอดทนในการทําธุรกิจเพ่ิมมากขึ้น            
น้ันหมายความว่าธุรกิจอาจประสบปัญหาที่มีความยากลําบากมากขึ้น เช่น เศรษฐกิจไม่ดี ไม่มีลูกค้า 
ผลประกอบการไม่มีกําไร หรือกําไรน้อยลง ด้วยข้อจํากัดด้านประสบการณ์ในการทํางานของผู้ประกอบการ 
ผลจึงออกมาติดลบ เน่ืองจากความอดทนในการทํางานเป็นคุณสมบัติอย่างหนึ่งที่สําคัญมากในการ
ทํางาน ไม่น้อยไปกว่าความสามารถด้านอ่ืน ๆ แต่ความอดทนของแต่ละบุคคลมีขีดจํากัดที่ไม่เท่ากัน 
เพราะพ้ืนฐานและประสบการณ์ก็แตกต่างกันไป (Vimonmass, 2016: website) ด้วยผู้ประกอบการ
ที่ตอบแบบสอบถามในจังหวัดอุบลราชธานี ผู้ประกอบการท่ีตอบแบบสอบถามจะยังคงดําเนินธุรกิจ
แม้ว่าจะประสบปัญหา อุปสรรค หรือสภาพการแข่งขันที่รุนแรง และมีความอดทนต่อความยากลําบาก
และยังคงพร้อมที่จะทุ่มเทเวลาทั้งหมดให้กับงาน รวมถึงจะมีความมุมานะพยายาม ทุ่มเทชีวิตจิตใจใน
การทํางานอย่างสม่ําเสมอ ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของ Freser et al. (2000) ที่กล่าวว่า 
ลักษณะของผู้ประกอบการท่ีประสบความสําเร็จน้ัน ประกอบด้วยคุณลักษณะมีความอดทน คือ
ผู้ประกอบการจะต้องมีความมานะอดทน ทํางานหนักอย่างเต็มความสามารถไม่ท้อแท้ แม้ว่าจะเผชิญ
กับปัญหาต่าง ๆ  และจะต้องมีความกระตือรือร้น และไม่หยุดน่ิง (Enthusiastic) ทํางานทุกอย่างโดย
ไม่หลีกเลี่ยง ควรทํางานหนักมากกว่าพนักงานทั่วไป เร่งรัดและต้องไม่อยู่น่ิง เช่นเดียวกับ Zimmerer 
and Scarborough (1996) ที่ได้สรุปลักษณะของผู้ประกอบการท่ีประสบความสําเร็จไว้ว่าควรมีอดทน
ต่อปัญหา ซึ่งสอดคล้องกับการวิจัยของ ฝนทิพย์ ฆารไสว และณัฐเชษฐ์ พูลเจริญ (2555) ได้
ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง การศึกษาคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบความสําเร็จของธุรกิจโรงแรม 
ในจังหวัดภาคเหนือตอนล่างของไทย ผลการวิจัย พบว่า คุณลักษณะของผู้ประกอบการมีความสัมพันธ์
กับความสําเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรม อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งด้านความ
มุ่งมั่นอดทน เป็นหน่ึงในปัจจัยของคุณลักษณะของผู้ประกอบการทั้ง 9 องค์ประกอบ ที่มีความสัมพันธ์
กับความสําเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรม และยังสอดคล้องกับผลการวิจัยของ หงไหม เหอ 
(2557) ที่ได้ทําการศึกษาวิจัยเร่ือง คุณลักษณะของผู้ประกอบการและความสําเร็จในการประกอบ
ธุรกิจส่งออกมันสําปะหลังไทยไปจีน โดยสรุปผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการ ด้านความอดทน ก็เป็นหน่ึงในปัจจัยของคุณลักษณะของผู้ประกอบการ ที่ส่งผลกระทบ
ต่อความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ต้ังไว้ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 

5.2.4 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการ (ปัจจัยส่วนบุคคล) เป็นตัวแปรสําคัญที่ส่งผลต่อ
ความสําเร็จของธุรกิจ เ น่ืองด้วยผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถามในจังหวัดอุบลราชธานี
ผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่ารายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการ เป็นตัวแปรที่
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ส่งผลให้เกิดความสําเร็จของธุรกิจแตกต่างกัน เน่ืองจากธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ัง
อยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี ส่วนใหญ่เป็นธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม และมีหลากหลายประเภท 
จึงทําให้แต่ละธุรกิจมีรายได้เฉลี่ยของกิจการแตกต่างกันไป จึงส่งผลให้เกิดความสําเร็จของธุรกิจ
แตกต่างกัน เน่ืองจากคนที่มีประสบการณ์ในการทําธุรกิจมากขึ้นจะมองเกณฑ์ความสําเร็จสูงมากขึ้น
เรื่อย ๆ ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550) ที่กล่าวว่า รายได้เฉลี่ย
หรือสถานภาพทางเศรษฐกิจของแต่ละองค์กรหรือบุคคล  จะกระทบต่อสินค้าและบริการที่สนใจผลิต
หรือสนใจบริโภค   

5.2.5 อายุ (ปัจจัยส่วนบุคคล) เป็นตัวแปรสําคัญที่ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ เน่ืองจาก
ผลการวิจัยพบว่า “ฮาร์เวิร์ด บิซิเนส รีวิว” พบว่าผู้ประกอบการเร่ิมต้นธุรกิจ (Start up) มีแนวโน้ม
ช่วงอายุตํ่าลงเรื่อย ๆ แม้อายุเฉลี่ยของผู้ประกอบการจะอยู่ที่ 25-45 ปี แต่ผู้ประกอบการอายุน้อยมัก
มีทักษะด้านความกระตือรือร้นในการเรียนรู้ และพัฒนาตนเองอยู่เสมอ แม้จะมีอุปสรรคในการดําเนิน
ธุรกิจในช่วงอายุยังน้อยก็ตาม ผู้ประกอบการท่ีเริ่มก่อต้ังบริษัท โดยคนรุ่นใหม่หลายคนตัดสินใจเริ่ม
ธุรกิจก่อนเข้าทํางานในองค์กร โดยจะเรียกผู้ประกอบการกลุ่มน้ีว่า Teenpreneurs แม้วัยรุ่นจะต้อง
พบอุปสรรคมากมาย แต่ผลสํารวจพบว่าผู้ประกอบการเหล่าน้ีมีความฉลาด มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี และ
กล้าเผชิญกับความเสี่ยง ที่สําคัญคือพวกเขาพัฒนาความสามารถของตนเองเมื่อพบกับความท้าทาย
และอุปสรรคต่าง ๆ และแสดงออกถึงการกํากับตนเองอย่างหนักแน่น มีอิสระ และความต้ังใจจริงที่จะ
รับผิดชอบในสิ่งที่พวกเขาต้องการท่ีจะเรียนรู้ ทั้งน้ีผลวิจัยพบว่าผู้ประกอบการวัยรุ่น เกิดจากการ
ผสมผสานระหว่างพรสวรรค์และพรแสวง โดย Javier Agüera เผยว่าเมื่อพูดถึงเคล็ดลับความสําเร็จ 
ผู้ประกอบการรุ่นเยาว์มักจะบอกว่ามันคือโชคเพียงเล็กน้อย แต่ที่เหลือคือความพยายามอย่างหนักจึง
จะก้าวขึ้นมาเป็น เจ้าของธุรกิจต้ังแต่อายุยังน้อยได้ (Harvard Business Review, Topic Business: 
Voice TV กองบรรณาธิการ วอยซ์ทีวี) ด้วยผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถามในจังหวัดอุบลราชธานี
ผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าอายุ เป็นตัวแปรที่ส่งผลให้เกิดความสําเร็จของ
ธุรกิจแตกต่างกัน เน่ืองจากธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี 
ส่วนใหญ่เป็นธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม และยังมีหลากหลายประเภท ซึ่งจะเห็นว่าเป็นธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมน้ัน เป็นธุรกิจที่มีขนาดที่ง่ายต่อการเปิดกิจการหรือดําเนินกิจการ เพราะไม่
จําเป็นต้องใช้เงินทุนจํานวนมาก ด้วยเหตุน้ีจึงส่งผลให้ในปัจจุบันอายุของเจ้าของกิจการหรือ
ผู้ประกอบการของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี มี
หลากหลายตามไปด้วย ในข้อจํากัดด้านอายุในการทํางาน จึงทําให้ผู้ประกอบการมองความสําเร็จที่
แตกต่างกันออกไป ผลจึงออกมาติดลบ  ซึ่งสอดคล้องกับการวิจัยของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 
(2550) ที่กล่าวว่า บุคคลที่มีอายุแตกต่างกันจะมีความต้องการในสินค้าและบริการที่แตกต่างกัน เช่น 
กลุ่มวัยรุ่นจะชอบทดลองสิ่งแปลกใหม่และชอบสินค้าประเภทแฟช่ัน ส่วนกลุ่มผู้สูงอายุจะสนใจสินค้า
เก่ียวกับสุขภาพและความปลอดภัย และ กิติมา สุรสนธิ (2541) ยังได้กล่าวว่า อายุเป็นปัจจัยที่สําคัญ
ประการหน่ึงต่อพฤติกรรมการส่ือสารของมนุษย์ เน่ืองจากอายุจะเป็นตัวกําหนดหรือเป็นสิ่งที่บ่งบอก
เก่ียวกับความมีประสบการณ์ในเร่ืองต่าง ๆ ของบุคคล สิ่งเหล่าน้ีล้วนแล้วแต่เป็นเครื่องบ่งช้ีหรือแสดง
ความคิด ความเช่ือ ลักษณะการโต้ตอบต่อเหตุการณ์ต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นของบุคคล ซึ่งโดยทั่วไปเมื่ออายุ
เพ่ิมขึ้น ประสบการณ์สูงขึ้น ความฉลาดรอบคอบก็เพ่ิมมากขึ้น วิธีคิดและสิ่งที่สนใจก็มักเปลี่ยนแปลง
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ไปตามด้วย ซึ่งสอดคล้องกับการวิจัยของ Walker and Brown (2004) ที่ทําการศึกษาว่าอะไรเป็น
ปัจจัยความสําเร็จที่มีความสําคัญต่อเจ้าของธุรกิจขนาดเล็ก ผลการวิจัย พบว่า เจ้าของธุรกิจขนาดเล็ก
จํานวนมากมีแรงจูงใจในการเริ่มดําเนินธุรกิจจากพ้ืนฐานของวิถีชีวิต (Lifestyle) หรือปัจจัยด้านบุคคล 
ซึ่งปัจจัยด้านบุคคลด้านอายุ ก็มีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดเล็กเช่นกัน 

5.2.6 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (ปัจจัยด้านกลยุทธ์ธุรกิจ) เป็นตัวแปรสําคัญที่ส่งผลต่อความสําเร็จ
ของธุรกิจ เน่ืองด้วยผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถามในจังหวัดอุบลราชธานี ผู้ประกอบการที่ตอบ
แบบสอบถามมีการมุ่งเน้นเร่ืองการบริการท่ีดีต่อลูกค้าอย่างสม่ําเสมอ  ซึ่งได้มีการมุ่งเน้นปรับปรุง
ผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้ได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยมีกลยุทธ์ในการรับมือกับธุรกิจ และมีการใช้กลยุทธ์ทาง
การตลาดในการเพ่ิมจํานวนลูกค้าอย่างต่อเน่ือง  ซึ่งได้มีแผนการในการรับมือกับการเปลี่ยนแปลงของ
ตลาด และยังมีการใช้ระบบ อีคอมเมิร์ซ (E-Commerce) ในการเพ่ิมช่องทางการขาย เพ่ือให้
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าเพ่ิมขึ้น เมื่อมีการกําหนดกลยุทธ์ธุรกิจ น้ันหมายความว่าเป้าหมาย
ของธุรกิจจะสูงขึ้น ส่งผลให้โอกาสท่ีจะประสบความสําเร็จน้อยลง ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของ 
ณัฎฐพันธ์  เขจรนันทน์ (2552) ที่กล่าวว่า กลยุทธ์ระดับธุรกิจ เป็นแนวทางการดําเนินงานและการ
แข่งขัน ซึ่งจะให้ความสําคัญกับการสร้างรากฐานที่มั่นคงในการแข่งขันขององค์การ กลยุทธ์ธุรกิจน้ีจะ
ถูกกําหนดโดยผู้จัดการหรือผู้บริหารที่มีตําแหน่งหัวหน้าหน่วย  เพ่ือมุ่งสร้างศักยภาพและความ
ได้เปรียบในการดําเนินงานให้แก่หน่วยธุรกิจ และ วิเชียร  วิทยอุดม (2558) ยังกล่าวว่า กลยุทธ์ระดับ
ธุรกิจน้ี  เป็นกลยุทธ์ระดับธุรกิจที่เก่ียวข้องกับแต่ละหน่วยธุรกิจหรือแต่ละสายผลิตภัณฑ์ โดยจะเป็น
การตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ที่เก่ียวข้องกับระดับจํานวนการโฆษณา ทิศทางและขอบเขตของการวิจัยและ
พัฒนา  การเปลี่ยนแปลงผลิตภัณฑ์  การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ เครื่องมือและเคร่ืองอํานวยความ
สะดวก การขยายตัวหรือการหดตัวของผลิตภัณฑ์และสายบริการหลาย ๆ ต่าง ๆ โดยผลการวิจัยครั้งน้ี
ได้สอดคล้องกับการวิจัยของ สุพาดา สิริกุตตา (2556)  ที่ทําการศึกษาวิจัยเร่ืองกลยุทธ์เศรษฐกิจ
สร้างสรรค์ที่มีผลต่อความสําเร็จขององค์กร ธุรกิจ กรณีศึกษาผู้ประกอบการอุตสาหกรรมภาคกลาง 
ผลการวิจัยพบว่า กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ เป็นกลยุทธ์ที่ผู้ประกอบการ
อุตสาหกรรมภาคกลางตอนบนนํามาที่นํามาใช้มากที่สุด และมีอิทธิพลต่อความสําเร็จขององค์กรธุรกิจ
ในภาพรวม อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และสอดคล้องกับการวิจัยของ จิรัฎฐ์ อัครรัศมีโภคิน 
และประเสริฐ ศิริเสรีวรรณ (2553) ที่ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง กลยุทธ์ธุรกิจ และกลยุทธ์การตลาดเพ่ือ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน ในอุตสาหกรรมโรงแรม กรณีศึกษา โรงแรมดุสิตธานี  ผลการศึกษา
พบว่า กลยุทธ์ระดับหน่วยธุรกิจ เป็นหน่ึงในกลยุทธ์ระดับต่าง ๆ ที่องค์กรควรพิจารณาใช้ในการเพ่ิมผล
ประกอบการ โดย กลยุทธ์ระดับหน่วยธุรกิจ คือ การเจริญเติบโตท่ีมุ่งเน้นการสร้างความแตกต่างใน
ธุรกิจ (Differentiate) และนอกจากน้ียังสอดคล้องกับการวิจัยของ นันทพงศ์ วนาทรัพย์ดํารง (2550)  
ที่ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจค้าปลีกแบบด้ังเดิม
ในเขตจังหวัดมหาสารคาม ผลการศึกษาพบว่า กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขันอยู่ใน
ระดับมาก โดยข้อสนเทศที่ได้สามารถใช้เป็นข้อมูลประกอบการพิจารณาหาแนวทางพัฒนาธุรกิจค้า
ปลีกแบบด้ังเดิมและใช้เป็นแนวทางในการกําหนดนโยบายของรัฐเก่ียวกับการควบคุมธุรกิจค้าปลีกเพ่ือ
ความอยู่รอดและเพ่ือแข่งขันกับร้านค้าปลีกค้าส่งขนาดใหญ่ให้มีประสิทธิภาพ  
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5.2.7 ระยะเวลาในการดําเนินกิจการ (ปัจจัยส่วนบุคคล) เป็นตัวแปรสําคัญที่ส่งผลต่อความสําเร็จ
ของธุรกิจ เน่ืองจากผลกาวิจัยพบว่าระยะเวลาเป็นสิ่งที่สําคัญจากมุมมองของการแข่งขัน และสามารถ
นําหลายธุรกิจไปสู่ความสําเร็จ จากสถิติพบว่าคนที่ประสบความสําเร็จทางธุรกิจด้วยระยะเวลาอันสั้น
น้ันมีไม่มาก และโดยทั่วไปมีคนส่วนใหญ่ทดลองทําครั้งแล้วครั้งเล่าเพ่ือหาประสบการณ์ อีกทั้งยังมุ่งมั่น
ต้ังใจทําและหาเครื่องมือมาช่วยทุ่นแรงจนกว่าจะพาบริษัทประสบความสําเร็จ ผู้ประกอบการกลุ่มน้ี
เพียรพยายามทําซ้ําแล้วซ้ําอีกกว่าจะสําเร็จก็ใช้เวลาหลายปีเพ่ือให้ธุรกิจพัฒนาได้อย่างต่อเน่ือง 
(FlowAccount, 2017: website) ด้วยผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถามในจังหวัดอุบลราชธานี
ผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าระยะเวลาในการดําเนินกิจการ เป็นตัวแปรที่ส่งผล
ให้เกิดความสําเร็จของธุรกิจแตกต่างกัน เน่ืองจากธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ใน
เขตจังหวัดอุบลราชธานี ส่วนใหญ่เป็นธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม และมีหลากหลายประเภท     
ซึ่งจากการวิจัย พบว่า ผู้ประกอบการที่ดําเนินกิจการในระยะเวลาที่สั้นกว่า มีเป้าหมายความสําเร็จ
ของธุรกิจน้อยกว่าผู้ประกอบการท่ีดําเนินกิจการมาเป็นระยะเวลานาน กล่าวคือเมื่อระยะเวลาในการ
ดําเนินกิจการมากข้ึน ผู้ประกอบการย่อมมีประสบการณ์ในการทําธุรกิจเพ่ิมมากขึ้น ซึ่งทําให้
ผู้ประกอบการต้ังเป้าหมายของธุรกิจสูงขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของ ธัญชนก คล้ายสังข์ 
(2554) ที่กล่าวว่า ประสบการณ์และระยะเวลาในการดําเนินกิจการจะมีผลต่อรูปแบบของอุปสงค์ของ
ผู้บริโภค 

5.2.8 ความคิดเชิงนวัตกรรม (ปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ) เป็นตัวแปรสําคัญ  
ที่ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ เน่ืองด้วยผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถามในจังหวัดอุบลราชธานี 
ผู้ประกอบการท่ีตอบแบบสอบถามสามารถนําเทคโนโลยีใหม่ๆ มาใช้ในการปฏิบัติงานเพ่ือให้มี
ประสิทธิภาพได้  ทั้งยังมีความมุ่งเน้นการปรับปรุงหรือดัดแปลงกระบวนการทํางานให้มีความทันสมัย
และง่ายต่อการปฏิบัติ รวมถึงยังให้ความสําคัญกับการแสวงหาแนวทางใหม่ๆ และมีการพัฒนา
เทคโนโลยี เพ่ือเพ่ิมมูลค่าของสินค้า และยังสามารถใช้นวัตกรรมใหม่ๆเพ่ือตอบสนองความต้องการ
ของตลาดได้  ซึ่งสอดคล้องกับการวิจัยของ Ogawa (1994) ที่ทําการศึกษาลักษณะของผู้นําของธุรกิจ
ขนาดเล็กในญี่ปุ่น พบว่า ลักษณะของผู้ประกอบการท่ีประสบความสําเร็จ ต้องเป็นผู้มีความสามารถใน
เทคโนโลยี คือ ต้องเป็นผู้ เ ช่ียวชาญเฉพาะในการปฏิบัติงานธุรกิจที่ทําอยู่ ซึ่งประกอบด้วย          
ความเช่ียวชาญในด้านการตลาด และต้องเชียวชาญในด้านการบริหารจัดการทางการเงิน และ    
Freser et al. (2000) ยังกล่าวว่า ลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบความสําเร็จน้ัน ประกอบด้วย
คุณลักษณะ ที่สําคัญคือ ความคิดเชิงนวัตกรรม (Innovativeness) คือ การมีความคิดริเริ่มเก่ียวกับ
สินค้าหรือบริการใหม่ๆ ตลอดจนเทคโนโลยีใหม่ๆ โดยผลการวิจัยน้ียังสอดคล้องกับการวิจัยของ                 
ฝนทิพย์ ฆารไสว และณัฐเชษฐ์ พูลเจริญ (2555) ที่ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง การศึกษาคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการท่ีประสบความสําเร็จของธุรกิจโรงแรม ในจังหวัดภาคเหนือตอนล่างของไทย 
ผลการวิจัย พบว่า คุณลักษณะของผู้ประกอบการมีความสัมพันธ์กับความสําเร็จของผู้ประกอบการ
ธุรกิจโรงแรม อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งคุณลักษณะของผู้ประกอบการด้านความมี
นวัตกรรม เป็นหน่ึงในปัจจัยทั้ง 9 องค์ประกอบ ที่มีความสัมพันธ์กับความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ
โรงแรมในจังหวัดภาคเหนือตอนล่างของไทย  
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  และยังสอดคล้องกับการวิจัยของ วันวิสาข์ โชคพรหมอนันต์ และวิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ 
(2558) ที่ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง คุณลักษณะของผู้ประกอบการท่ีมีต่อความสําเร็จในการดาเนินธุรกิจ 
ของผู้ประกอบการร้านค้า ในตลาดนาดอนหวาย จังหวัดนครปฐม จากการศึกษาพบว่า ระดับ     
ความคิดเห็นที่เก่ียวกับคุณลักษณะของผู้ประกอบการ ด้านความมีนวัตกรรม เป็นหน่ึงในปัจจัยด้าน
คุณลักษณะของผู้ประกอบการ ที่มีความสัมพันธ์และมีอิทธิพลทางบวกต่อความสําเร็จในการ
ประกอบการ และสอดคล้องกับการวิจัยของ Miller (1983) ที่ทําการศึกษาความสัมพันธ์ของการ  
เป็นผู้ประกอบการกับลักษณะของธุรกิจ 3 ประเภท ผลการวิจัยพบว่า การสร้างนวัตกรรมมี
ความสัมพันธ์กับการเป็นผู้ประกอบการของธุรกิจทั้ง 3 ประเภท รวมถึงยังสอดคล้องกับการวิจัยของ 
Krauss et al. (2005) ที่ทําการศึกษาความสัมพันธ์ทางด้านจิตวิทยาที่เป็นโครงสร้างของคุณลักษณะ
ของการเป็นผู้ประกอบการ ที่ส่งผลให้ธุรกิจประสบความสําเร็จ ศึกษาตัวอย่างที่เป็นธุรกิจขนาดเล็ก    
ที่ดําเนินธุรกิจในเมืองซิมบับเว (Zimbabwe) ผลการวิจัยพบว่า ในภาพรวมตัวแปรคุณลักษณะของ
การเป็นผู้ประกอบการด้านนวัตกรรม เป็นหน่ึงในปัจจัยคุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการที่มี
ความสัมพันธ์กับการเติบโตของธุรกิจ และมีความสัมพันธ์ทางบวกต่อประสิทธิภาพ 

5.2.9  เพศ (ปัจจัยส่วนบุคคล) เป็นตัวแปรสําคัญที่ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ เน่ืองด้วย
ผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถามในจังหวัดอุบลราชธานี ผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นว่าเพศ เป็นตัวแปรสําคัญที่ทําให้เกิดความสําเร็จของธุรกิจแตกต่างกัน เน่ืองจากประเภทของ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ตั้งอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี มีหลายประเภท และ  
ส่วนใหญ่เป็นธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  ในลักษณะการทํางานส่วนใหญ่จึงเน้นใช้แรงงานคน
มากกว่าการใช้เครื่องจักร ดังน้ันคุณสมบัติเฉพาะของคนที่แตกต่างกันในแต่ละคน โดยเฉพาะเพศ จึงมี
อิทธิพลต่อประสิทธิภาพและคุณภาพในการทํางาน ตลอดจนการติดต่อสื่อสารในสถานการณ์ต่าง ๆ 
ของกระบวนการทํางาน ผู้วิจัยพบว่า เพศหญิงมีโอกาสประสบความสําเร็จในธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม (SMEs)ในจังหวัดอุบลราชธานีมากกว่าเพศชาย ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะเพศหญิงมีความถนัดใน
การเจรจาต่อรอง มีความอดทนสูง และมีความสามารถในการส่ือสารในสถานการต่าง ๆ ในการทํา
ธุรกิจได้ดีกว่าเพศชาย  

 ผู้ประกอบการหญิงในปัจจุบันมีความรู้ ความสามารถ และทักษะต่าง ๆ ไม่น้อยไปกว่า
ผู้ประกอบการชาย ทั้งการสร้างงาน การสร้างสรรค์นวัตกรรม และการสร้างมูลค่าให้กับเศรษฐกิจ 
นอกเหนือจากมูลค่าทางเศรษฐกิจและตัวเงิน ผู้ประกอบการหญิงมีบทบาทที่สําคัญต่อการพัฒนา
คุณภาพสังคมและความเป็นอยู่โดยรวม ผู้ประกอบการหญิงมีแนวโน้มที่จะตอบแทนสังคมในรูปแบบ
อ่ืน ๆ เช่น การนํากําไรส่วนหน่ึงไปพัฒนาการศึกษา พัฒนาครอบครัวและชุมชนใกล้เคียง อีกทั้งยังมอง
โลกผ่านมุมมองที่แตกต่าง และทําในสิ่งที่แตกต่างจากผู้ประกอบการชาย โดยไม่ใช่เพียงแต่ประเภท
ธุรกิจที่ทํา แต่รวมถึงวิธีการทําธุรกิจ การตัดสินใจ และการปฏิบัติต่อคนรอบข้างในลักษณะที่แตกต่าง
จากผู้ชาย เช่น ผู้ประกอบการหญิงดูแลเอาใจลูกค้ามากกว่าผู้ประกอบการชาย (Ulrike Guelich, 2017: 
website) เช่นเดียวกับ ผลการสํารวจจากสหรัฐฯ โดย Spark Business Barometer Survey ของ 
Capital One พบว่า ผู้ประกอบการหญิงมองสภาพเศรษฐกิจแง่ดีกว่าผู้ประกอบการชาย มีวัฒนธรรม
ที่ให้ความเคารพในสิทธิที่เท่าเทียมกันระหว่างชายหญิง ระดับการศึกษาที่สูงขึ้นและผู้หญิงมักจะเป็น   
ผู้สืบทอดกิจการครอบครัวมากกว่า ซึ่งจากการตอบแบบสอบถามในจังหวัดอุบลราชธานีพบว่า



143 
 

ผู้ประกอบการหญิงตอบแบบสอบถามมากกว่าผู้ประกอบการชาย รวมถึงการมองโลกในแง่ดีของผู้หญิง
ที่ทําให้การดําเนินธุรกิจมีโอกาสเติบโต ในเร็ววันน้ีเราคงเห็นผู้ประกอบการที่เป็นผู้หญิงมากขึ้น อาจสูง
กว่าผู้ประกอบการชาย ดัชนีน้ียังช้ีให้เห็นด้วยว่า ผู้หญิงไทยมีประสิทธิภาพในการทํางานสูง ผู้หญิงไทย    
ไม่เพียงแต่จะต้องทํางานเต็มเวลาเท่าน้ัน แต่ยังต้องทําหน้าที่แม่หรือภรรยาไปพร้อมกันด้วยโดยไม่ให้
ขาดตกบกพร่อง  

 ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของ ปรมะ สตะเวทิน (2546) ที่กล่าวว่า หญิงชายน้ันมี
ความแตกต่างกัน ทั้งในด้านสรีระ ความถนัด สภาวะทางจิตใจ อารมณ์ การส่ือสารในสถานการณ์ต่าง ๆ 
นอกจากน้ี กิติมา สุรสนธิ (2541) ยังได้กล่าวว่า ความแตกต่างกันของชาย หญิง ส่งผลต่อ ความคิด 
ค่านิยม และทัศนคติ ที่แตกต่างกันไปด้วย เพราะวัฒนธรรมและสังคมได้กําหนดบทบาท และกิจกรรม
ของคนทั้งสองเพศไม่แตกต่างกัน 

5.2.10  เงินลงทุน (ปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ) เป็นตัวแปรสําคัญที่ส่งผลต่อ
ความสําเร็จของธุรกิจ เ น่ืองด้วยผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถามในจังหวัดอุบลราชธานี 
ผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถาม ที่ผ่านมาไม่เคยผิดนัดชําระเงินกับเจ้าหน้ี  ทั้งยังมีแผนรองรับความ
เสี่ยงด้านเงินลงทุน และมีความพร้อมด้านเงินทุนต้ังแต่เริ่มเปิดกิจการ อีกทั้งยังสามารถมีเงินทุนที่จะ
สามารถขยายกิจการต่อไปในอนาคตได้ คนที่มีความพร้อมด้านเงินทุนย่อมมีโอกาสประสบความสําเร็จ
ในธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) มากกว่าคนที่มีเงินทุนน้อย หรือไม่มีเงินลงทุน ทําให้
ผู้ประกอบการมีความมั่นใจและอุ่นใจในการทําธุรกิจ ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของ Freser et al. 
(2000) ที่กล่าวว่า ลักษณะของผู้ประกอบการท่ีประสบความสําเร็จน้ัน ประกอบด้วยคุณลักษณะเงิน
ลงทุน คือ ผู้ประกอบการต้องมีเงินทุนพร้อมก่อนการเร่ิมกิจการ หรือหากเริ่มกิจการแล้วขึ้นแล้ว เมื่อ
กิจการขาดสภาพคล่อง ควรมีการวางแผนหาเงินทุนสํารองในการบริหารไว้ด้วย  กล่าวคือ ควรมีการ
วางแผนเตรียมกู้เงินกับธนาคาร หรือสถาบันการเงินที่มีความน่าเช่ือถือ เพ่ือเป็นทางเลือกในสํารอง
เงินทุนของธุรกิจไว้ในกรณีเมื่อดําเนินธุรกิจแล้วขาดสภาพคล่อง โดยได้สอดคล้องกับการวิจัยของ              
พิศิษฐ์ อาศิรพาท (2546) ที่ได้ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ความพร้อมและคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่
มีต่อการเร่ิมต้นธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ผลการวิจัย พบว่า เงินทุน เป็นปัจจัยที่คาดว่าจะมีผล
ต่อการเริ่มต้นธุรกิจส่วนใหญ่ และสอดคล้องกับการวิจัยของ Entrialgo (2002) ได้ศึกษาผลกระทบ
ของการใช้กลยุทธ์และลักษณะการบริหารงานของผู้ประกอบที่ประสบความสําเร็จ ผลการวิจัยพบว่า 
ประสบการณ์ด้านการเงิน เป็นปัจจัยหน่ึงที่ความมีของผู้ประกอบการท่ีมีแนวคิดการเป็นผู้ประกอบการ
และผู้ประกอบการที่มีแนวคิดอนุรักษ์นิยม เพ่ือทําให้เกิดมีความสมพันธ์กับธุรกิจที่ประสบความสําเร็จ 

5.2.11  ความต้องการความสําเร็จ (คุณลักษณะของผู้ประกอบการ) เป็นตัวแปรสําคัญที่ส่งผล
ต่อความสําเร็จของธุรกิจ เน่ืองด้วยผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถามในจังหวัดอุบลราชธานี  
ผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถามมีเป้าหมายในการทํางานอย่างชัดเจน และผู้ประกอบการดูแล
รายรับ-รายจ่ายในธุรกิจอยู่สม่ําเสมอ โดยผู้ประกอบการมีการอัพเดทข้อมูลเก่ียวกับธุรกิจของของตน
อย่างสมํ่าเสมอ โดยมีการติดต่อสื่อสารและดูแลลูกค้าอย่างต่อเน่ือง และมีการวางแผนในการทํางาน
ก่อนอยู่สม่ําเสมอ ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของ Lambing and Kuehi (2003) ที่กล่าวว่า ลักษณะ
ของผู้ประกอบการที่ดีจะต้องมีความต้องการความสําเร็จอย่างแรงกล้าในการทําธุรกิจ เพราะความ
ต้องการน้ีจะเป็นแรงผลักดันให้ผู้ประกอบการบรรลุเป้าหมายได้  และสอดคล้องกับแนวความคิดของ 
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Zimmerer and Scarborough (1996) ที่กล่าวว่า ลักษณะของผู้ประกอบการท่ีประสบความสําเร็จ  
จะต้องมีความเชื่อมั่นในความสามารถท่ีจะประสบความสําเร็จได้ และ Kuratko and Hodgetts 
(2001) ยังกล่าวต่อว่า ลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบความสําเร็จ คือ ผู้ที่มีแรงขับมากพอเพ่ือให้
เกิดความสําเร็จและความก้าวหน้า  ซึ่ง  Freser et al. (2000) ยังได้กล่าวว่า ลักษณะของผู้ประกอบการที่
ประสบความสําเร็จน้ัน ประกอบด้วยคุณลักษณะความต้องการความสําเร็จ (Achievement 
Orientation) คือ ลักษณะที่ผู้ประกอบการพยายามค้นหาหนทางที่นําไปสู่ความสําเร็จ ซึ่งต้องเป็น
บุคคลท่ีมีแรงจูงใจท่ีจะทํางานน้ัน ๆ ให้ดีกว่าเดิมเพ่ือให้ประสบความสําเร็จ  นอกจากน้ียังสอดคล้อง
กับการวิจัยของ  Krauss et al. (2005) ที่ทําการศึกษาความสัมพันธ์ทางด้านจิตวิทยาที่เป็นโครงสร้าง
ของคุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการ ที่ส่งผลให้ธุรกิจประสบความสําเร็จ ซึ่งผลการวิจัยพบว่า 
ปัจจัยความต้องการความสําเร็จ เป็นหน่ึงในปัจจัยของคุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการ ที่ส่งผล
ให้ธุรกิจประสบความสําเร็จที่มีความสัมพันธ์มีความสัมพันธ์ทางบวกกับการเติบโตของธุรกิจและ
จํานวนการจ้างงานตลอดจนมีความสัมพันธ์ทางบวกต่อประสิทธิภาพ  

5.2.12  ขนาดของกิจการ (ปัจจัยส่วนบุคคล) เป็นตัวแปรสําคัญที่ส่งผลต่อความสําเร็จของ
ธุรกิจ เน่ืองด้วยผู้ประกอบการท่ีตอบแบบสอบถามในจังหวัดอุบลราชธานี ผู้ประกอบการท่ีตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าขนาดของกิจการ เป็นตัวแปรที่ส่งผลให้เกิดความสําเร็จของธุรกิจไม่
แตกต่างกัน  เน่ืองจากผลการวิจัย พบว่าธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัด
อุบลราชธานี ส่วนใหญ่เป็นธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ซึ่งกลุ่มธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมน้ัน 
เป็นธุรกิจที่มีขนาดที่ง่ายต่อการเปิดกิจการหรือดําเนินกิจการ เพราะมีจํานวนเงินลงทุนที่ไม่สูงและใช้
จํานวนแรงงานตํ่า ง่ายต่อการบริหารจัดการ ดังน้ันหากธุรกิจมีขนาดกิจการขนาดย่อม ย่อมมีโอกาส
ประสบความสําเร็จได้ง่ายกว่าธุรกิจที่มีขนาดกลาง เพราะธุรกิจขนาดย่อมมีระบบการจัดการที่ง่ายกว่า
และไม่ซับซ้อน ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของ Chittithaworn et al. (2011) ที่กล่าวว่า ลักษณะ
ของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) มีความคล่องตัวทางการบริหาร สามารถปรับตัวเองให้เข้า
กับความเปลี่ยนแปลงความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว  และทั้งมีต้นทุนในการดําเนินงาน
ตํ่า เน่ืองจากใช้แรงงานของสมาชิกในครอบครัวที่สามารถให้ผลผลิตมากกว่า แต่จ่ายค่าจ้างตํ่ากว่า
ค่าจ้างที่จ่ายให้กับแรงงานที่จ้างจากที่อ่ืน จึงไม่จําเป็นต้องใช้เงินทุนจํานวนมาก นอกจากน้ี มีฝีมือและ
ประสบการณ์ของตนเองในการบริการลูกค้า เน่ืองจากเจ้าของเป็นผู้บริหารงานเอง จึงใช้ความสามารถ
ส่วนตัวในการบริหารงาน ด้วยเหตุนี้ขนาดของกิจการที่แตกต่างกัน ของธุรกิจขนาดกลางและ     
ขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี จึงไม่ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ 

5.2.13  ตําแหน่ง (ปัจจัยส่วนบุคคล) เป็นตัวแปรสําคัญที่ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ 
เน่ืองจากผลการวิจัยพบว่าผู้ประกอบการของธุรกิจมองว่าการทําเงินด้วยตัวเอง สามารถควบคุม
ทิศทางตามความช่ืนชอบของตน มีอํานาจในการตัดสินใจ และสามารทํารายได้ที่สร้างผลตอบแทนที่สูง
กว่าการเป็นลูกจ้าง ส่งผลให้ตอบสนองรายจ่ายทั้งหมด รวมไปถึงความต้องการส่วนอ่ืน ๆ ของครอบครัว
หรือตนเองได้ (วุฒิชัย ปานมณี, 2561: เว็บไซต์) จึงทําให้ผู้ประกอบการรู้สึกพึงพอใจกับความสําเร็จ
ทางธุรกิจมากกว่าผู้บริหารระดับสูงหรือผู้จัดการร้าน ด้วยผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถามในจังหวัด
อุบลราชธานี ผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าตําแหน่ง เป็นตัวแปรที่ส่งผลให้เกิด
ความสําเร็จของธุรกิจแตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับแนวความคิดของ Berger-Walliser et al. (2011) 
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ที่กล่าวว่า ความสําเร็จของธุรกิจ คือ การดําเนินการในองค์การทุกกระบวนการเพ่ือมุ่งให้ได้มาซึ่งผลกําไร
มากท่ีสุด โดยสามารถผลิตสินค้าหรือบริการที่มุ่งสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด     
ซึ่งผู้ที่สามารถกําหนดวิสัยทัศน์ในการตอบสนองความต้องการของลูกค้า และกําหนดให้ทุกกระบวนการ
ในองค์กรดําเนินการได้น้ัน ต้องเป็นผู้ที่ดํารงตําแหน่งเจ้าของกิจการ หรือตําแหน่งผู้บริหารระดับสูง 
หรือตําแหน่งผู้แทนฝ่ายการวางแผนกลยุทธ์เท่าน้ัน    

 
5.3  ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
 5.3.1 ข้อเสนอแนะจากการวิจัยนี้ (Recommendation from this Research) 

5.3.1.1 จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยคุณลักษณะของผู้ประกอบการมีตัวแปรที่ส่งผลต่อ
ความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) อย่างมีนัยสําคัญถึง 5 ตัวแปร ได้แก่ ความมั่นใจ
ในตนเอง ความคิดเชิงนวัตกรรม เงินลงทุน ความต้องการความสําเร็จ และความอดทน ดังน้ัน 
ผู้ประกอบการของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ควรจะมีความมั่นใจในตนเอง เปิดรับนวัตกรรม 
ใหม่ ๆ และนํานวัตกรรมเข้ามาใช้เพ่ือให้เกิดประโยชน์ต่อธุรกิจ ซึ่งผู้ประกอบการจะต้องมีแหล่งเงินทุน 
มีเป้าหมายในการทําธุรกิจที่ชัดเจน อีกทั้งผู้ประกอบการจะต้องดําเนินธุรกิจด้วยความอดทน  

5.3.1.2 จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยกลยุทธ์ธุรกิจมีตัวแปรที่ส่งผลต่อความสําเร็จของ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) อย่างมีนัยสําคัญถึง 2 ตัวแปร ได้แก่ กลยุทธ์ระดับองค์กร 
และกลยุทธ์ระดับธุรกิจ ดังน้ันผู้ประกอบการสามารถนําผลการวิจัยในครั้งน้ี เป็นแนวทางให้เกิดความรู้
และความเข้าใจในเรื่องกลยุทธ์ธุรกิจที่มีผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ ซึ่งผู้ประกอบการสามารถนํา
ความรู้จากการวิจัยน้ีไปใช้แก้ไขปัญหาที่กําลังเกิดขึ้นในธุรกิจได้ เพ่ือเป็นแนวทางในการวางแผนดําเนิน
ธุรกิจให้เป็นไปอย่างราบร่ืน ทั้งน้ีก็เพ่ือลดปัญหาการเลิกกิจการลงได้     
 5.3.2 ข้อเสนอแนะในการทํางานวิจัยครั้งต่อไป (Recommendation for Further Research) 
ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะในการนําผลวิจัยไปใช้ ดังน้ี 

5.3.2.1 ในส่วนของงานวิจัยครั้งต่อไปน้ัน ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะว่าควรมรการศึกษา
เพ่ิมเติมเพ่ือเป็นการต่อยอดในงานวิจัยครั้งน้ี โดยเก็บข้อมูลจากผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม (SMEs) ในภาคต่าง ๆ ในประเทศไทย ไม่ใช่แค่จังหวัดอุบลราชธานีเท่าน้ัน แต่ควรเก็บเพ่ิม
อีกหลาย ๆ จังหวัด หรือภูมิภาคเพ่ือให้ผลที่ได้จากการวิจัยสามารถนําเอาไปใช้อ้างอิงได้ครอบคลุมทั่ว
ประเทศ 

5.3.2.2 งานวิจัยครั้งน้ี ผู้วิจัยใช้อิทธิพลกลยุทธ์ธุรกิจและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ
ที่ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในจังหวัดอุบลราชธานี ดังน้ัน     
ในงานวิจัยคร้ังต่อไปควรศึกษาความสําเร็จของธุรกิจกว้างขึ้น โดยไม่ใช่แค่ธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม (SMEs) และกระจายออกไปยังจังหวัดอ่ืนและภูมิภาคอ่ืน ๆ หรือใช้สถิติในการวิเคราะห์
ข้อมูลที่สูงขึ้น 
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แบบสอบถามสําหรับการวิจัย 
เรื่อง อิทธิพลกลยุทธ์ธุรกิจและคุณลกัษณะของผู้ประกอบการที่ส่งผลต่อความสําเร็จ

ของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
 
วัตถุประสงค์ 

แบบสอบถามฉบับน้ีจัดทําขึ้นเพ่ือประโยชน์ในการเก็บรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูลสําหรับ
การศึกษาอิทธิพลกลยุทธ์ธุรกิจและคุณลักษณะของผู้ประกอบการท่ีส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดอุบลราชธานี ในฐานะที่ท่านเป็นบุคคลหน่ึงที่
มีบทบาทสําคัญในด้านกลยุทธ์ธุรกิจและคุณลักษณะของผู้ประกอบการขององค์กร จึงขอความกรุณา
จากท่านช่วยตอบแบบสอบถามน้ีตามความเป็นจริง   

ถ้าท่านไม่ต้องการหรือไม่สามารถตอบแบบสอบถาม กรุณาส่งแบบสอบถามกลับ และทํา
เครื่องหมายที่ส่วนท้ายของแบบสอบถามว่าท่านไม่สามารถตอบแบบสอบถามฉบับน้ีได้ ด้วยเหตุน้ีท่าน
จะไม่ได้รับแบบสอบถามอีกคร้ัง และจะไม่ได้รับโทรศัพท์ตามผลของแบบสอบถาม 

ผู้วิจัยขอรับรองว่าข้อมูลที่ได้นําเสนอมาเป็นภาพรวมเท่าน้ัน จะไม่นําเสนอเป็นรายบุคคล ซึ่งจะ
ใช้เฉพาะการวิจัยคร้ังน้ีเท่าน้ัน การตัดสินใจของท่านจะไม่มีผลต่อความสัมพันธ์ของท่านและ
มหาวิทยาลัยอุบลราชธานีและองค์กรของท่านเอง ดังน้ันขอให้พิจารณาตอบคําถามแต่ละข้ออย่างเต็ม
ความสามารถ 

 
 

         
                                                   ขอขอบพระคุณในความร่วมมือ 

                                                    นางสาวสวลี  วงศ์ไชยา 
                                                    นักศึกษาปริญญาโท   

                                                    คณะบริหารศาสตร์ มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี   
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คําชี้แจง 
ขอความอนุเคราะห์ ผู้บริหารระดับสูง  กรรมการผู้จัดการ และผู้แทนของฝ่ายการวางแผน     

กลยุทธ์ของธุรกิจ/บริษัท พิจารณาตอบแบบสอบถามฉบับน้ี 
 
แบบสอบถามนี้มี 5 ตอน โดยขอให้ตอบทุกข้อโดยละเอียดดังน้ี 

ตอนท่ี 1  แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  จํานวน 9 ข้อ 
ตอนท่ี 2  แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยสําคัญด้านความสําเร็จของธุรกิจ จํานวน 14 ข้อ 
   ด้านที่ 1  ด้านกําไร 
   ด้านที่ 2  ด้านยอดขาย 
   ด้านที่ 3  ด้านจํานวนลูกค้า 
ตอนท่ี 3  แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยสําคัญด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ จํานวน 29 ข้อ 
   ด้านที่ 1  ด้านความต้องการความสําเร็จ 
   ด้านที่ 2  ด้านการยอมรับความเสี่ยง 
   ด้านที่ 3  ด้านความมั่นใจในตนเอง 
   ด้านที่ 4  ด้านความรู้ความสามารถ และความใฝ่รู้ 
   ด้านที่ 5  ด้านความอดทน 
   ด้านที่ 6  ด้านเงินลงทุน 
   ด้านที่ 7  ด้านความคิดเชิงนวัตกรรม 
ตอนท่ี 4  แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยสําคัญด้านกลยุทธ์ธุรกิจของผู้ประกอบการ จํานวน 16 ข้อ 
   ด้านที่ 1  ด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับองค์กร 
   ด้านที่ 2  ด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับธุรกิจ 
   ด้านที่ 3  ด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับหน้าที่ 
ตอนท่ี 5  แบบสอบถามที่มุ่งสํารวจเก่ียวกับความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเก่ียวกับปัจจัยสําคัญ

ในด้านอ่ืน ๆ ของอิทธิพลกลยุทธ์ธุรกิจและคุณลักษณะของผู้ประกอบการท่ีส่งผลต่อความสําเร็จของ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ที่มีต่อองค์กรของท่าน 

หมายเหตุ 
แบบสอบถามทั้ง 5 ตอนน้ี  จะมีคําช้ีแจงให้ท่านอ่านและทําความเข้าใจก่อนตอบคําถาม 
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ตอนท่ี 1 แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  จํานวน 9 ข้อ 
คําชี้แจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย    ลงใน    หน้าข้อความท่ีตรงกับสถานภาพที่เป็นจริงของท่าน 
 
1.  เพศ 

  ชาย         หญิง   
2.  อายุ 
    ตํ่ากว่า  30 ปี 
    30 – 40 ปี 
    41 – 50 ปี 
    51 ปี ขึ้นไป 
 
3.  ระดับการศึกษา 

  ประถมศึกษา     ปวส.     ปริญญาเอก 
    มัธยมศึกษา     ปริญญาตรี 
    ปวช.     ปริญญาโท 
4.  ตําแหน่ง 

  เจ้าของกิจการ 
    ผู้บรหิารระดับสูง 
    ผู้แทนของฝ่ายการวางแผนกลยุทธ์  
    ผู้จัดการฝ่าย หรือผู้จัดการแผนกการตลาด 
    หัวหน้าฝ่าย หรือหัวแผนกการตลาด 

 อ่ืน ๆ โปรดระบุ................................... 
 

5.  ประสบการณ์ในการทํางาน 
    1 – 5  ปี 
    6 – 10 ปี 
    11 – 15 ปี 
    16 ปี ขึ้นไป 
 
6.  ขนาดของกิจการ 

    ธุรกิจขนาดย่อมหรือขนาดเล็ก (คนงานไม่เกิน  50 คน) 
    ธุรกิจขนาดกลาง  (คนงานมากกว่า 50 คน  แต่ไม่เกิน  200 คน) 
    ธุรกิจขนาดใหญ่  (คนงานมากกว่า 200 คน ขึ้นไป) 
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7.  ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจจนถึงปัจจุบัน 
    1 – 5  ปี 
    6 – 10 ปี 
    11 – 15 ปี 
    16 ปี ขึ้นไป 
 
8.  รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกิจการ 

  ตํ่ากว่า  25,000 บาท 
    25,001 - 50,000 บาท 
    50,001 – 200,000 บาท 
    200,001 – 500,000 บาท 
    มากกว่า  500,000 บาท 
 
9.  กิจการ/บริษัทของท่านต้ังอยู่ในเขตอําเภอ 

 เมือง  เหล่าเสือโก๊ก  ตระการพืชผล  บุณฑริก  สว่างวีระวงศ์  
 นาตาล  วารินชําราบ  โขงเจียม  ดอนมดแดง  พิบูลมังสาหาร 
 สําโรง  นํ้าขุ่น  เขมราฐ  โพธ์ิไทร  ทุ่งศรีอุดม  
 ม่วงสามสิบ  สิรินธร  นํ้ายืน  เขื่องใน  กุดข้าวปุ้น  
 นาเยีย  ศรีเมืองใหม่  นาจะหลวย  ตาลสุม  เดชอุดม 
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ตารางที่ ก1  แบบสอบถามงานวิจัย 
ตอนท่ี 2  แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยสําคัญด้านความสําเร็จของธุรกิจ จํานวน 14 ข้อ 
 

คําชี้แจง: คําถามต่อไปน้ีเป็นการสอบถามปัจจัยสําคัญในด้านต่าง ๆ ของความสําเร็จของธุรกิจ 
บนพ้ืนฐานของความเป็นจริงขององค์กร โปรดให้คะแนนโดยใส่เครื่องหมาย    ลงในช่องคะแนน 
ที่ตรงกับความคิดเห็นที่เป็นจริงของท่าน เพียงหน่ึงข้อเท่าน้ัน 
 

 
ข้อ 

 
ความสาํเร็จของธุรกิจ 

ระดับความคดิเห็น 
มาก
ที่สุด

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด

ด้านกําไร  
1 ท่านพอใจผลกําไรจากปีที่ผ่านมา      
2 ท่านมีผลกําไรมากกว่าปีก่อน       
3 ท่านมีผลประกอบการที่ผ่านมาเมื่อหักต้นทุนแล้วเป็น

ที่น่าพอใจ 
     

4 ผลตอบแทนทีไ่ด้รับเป็นตัวเงินของธุรกิจท่าน เป็นที่น่า
พอใจ 

     

5 ธุรกิจของท่านประสบความสําเร็จด้านกําไร จน
สามารถให้โบนัสพนักงานได้ 

     

ด้านยอดขาย  
6 ท่านพอใจในยอดขายของบริษัทในระดับใด      
7 ยอดขายที่ผ่านมาในปีน้ี มีจํานวนเพ่ิมขึ้นมากกว่าปีที่

ผ่านมา 
     

8 ธุรกิจของท่านมีรายรับสุทธิเพ่ิมขึ้นจากปีทีผ่่านมา      
9 ท่านเข้าถึงกลุ่มลูกค้าสังคมออนไลน์ เพ่ือเพ่ิมจํานวน

ยอดขาย 
     

ด้านจํานวนลกูค้า  
10 ท่านพึงพอใจกับจํานวนลูกค้าที่มาใช้บริการในปัจจุบัน      
11 จํานวนลูกค้าที่มาใช้บริการมจีํานวนเพ่ิมขึ้นอย่าง

ต่อเน่ือง 
     

12 จํานวนลูกค้าใหม่ของท่านในปีน้ีมากกว่าปีที่ผ่านมา      
13 ท่านคาดว่าจํานวนลูกค้าในปีหน้าจะเพ่ิมมากขึ้น      
14 ท่านเข้าถึงกลุ่มลูกค้าสังคมออนไลน์ เพ่ือเพ่ิมจํานวน

ลูกค้า 
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ตอนที่ 3  แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยสําคัญด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการท่ีส่งผลต่อ
ความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม จํานวน 29 ข้อ 
 
 
 
 
 
 
 

 
ข้อ 

 
คุณลักษณะของผู้ประกอบการ 

ระดับความคดิเห็น 
มาก
ที่สุด

มาก ปาน
กลาง 

 น้อย น้อย
ที่สุด

ความต้องการความสาํเร็จ  
15 ท่านวางแผนในการทํางานอย่างสมํ่าเสมอ      
16 ท่านอัพเดทข้อมูลเก่ียวกับธุรกิจของท่านอย่าง

สม่ําเสมอ 
     

17 ท่านติดต่อดูแลลูกค้าอย่างสมํ่าเสมอ      
18 ท่านดูแลรายรบั-รายจ่ายในธุรกิจของท่านอยู่

สม่ําเสมอ 
     

19 ท่านมีเป้าหมายในการทํางานอย่างชัดเจน      
การยอมรับความเสี่ยง  
20 ท่านกล้าเสี่ยง เพราะเช่ือว่าหากเสี่ยงสูงก็จะได้

ผลตอบแทนสงู 
     

21 ท่านรับได้กับการเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ ที่จะสง่ผลต่อ
ธุรกิจ เช่นเศรษฐกิจ อัตราดอกเบ้ีย อัตราการ
แลกเปลี่ยน หรือนโยบายของรัฐ 

     

22 ท่านจะไม่ตัดสินใจเสี่ยงในสภาวการณ์ที่อาจประสบ
ความสําเร็จหรอืล้มเหลวในอัตราเท่ากัน 

     

23 ท่านเช่ือว่าโอกาสในการประสบความสําเร็จ 
จําเป็นต้องเผชิญกับความเสี่ยง 

     

ความม่ันใจในตนเอง  
24 ท่านกล้าตัดสินใจและสามารถแก้ปัญหาเฉพาะหน้า

ได้เป็นอย่างดี 
     

25 ท่านมีความเช่ือมั่นในตัวเอง กล้าที่จะลองในสิ่งใหม่ ๆ      
26 ท่านสามารถควบคุมสถานการณ์ หรือแก้ปัญหาต่าง ๆ

ได้อย่างเป็นตัวของตัวเอง 
     

27 ท่านสามารถพัฒนาธุรกิจและปรับปรุงได้อย่าง
ต่อเน่ือง 

     

คําชี้แจง: คําถามต่อไปน้ีเป็นการสอบถามปัจจัยสําคัญในด้านต่าง ๆ ของคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการท่ีส่งผลต่อความสําเร็จในการเริ่มต้นธุรกิจ บนพ้ืนฐานของความเป็นจริงขององค์กร 
โปรดให้คะแนนโดยใส่เคร่ืองหมาย    ลงในช่องคะแนน  ที่ตรงกับความคิดเห็นที่เป็นจริงของ
ท่าน เพียงหน่ึงข้อเท่าน้ัน 
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ข้อ 

 
คุณลักษณะของผู้ประกอบการ 

ระดับความคดิเห็น 
มาก
ที่สุด

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด

ความรู้ความสามารถและความใฝ่รู ้  
28 ท่านมีความรู้ในธุรกิจของท่าน      
29 ท่านมีความรู้ด้านเทคโนโลยี       
30 ท่านมีความรู้เรื่องการทําแผนงาน      
31 ท่านมีความสามารถด้านการบริหาร      
32 ท่านเข้ารับการอบรมหรือค้นหาความรู้ใหม่ๆ  เพ่ือ

นํามาปรับใช้กับธุรกิจของท่านอยู่เสมอ 
     

ความอดทน  
33 ท่านจะยังคงดําเนินธุรกิจแม้ว่าจะประสบปัญหา 

อุปสรรค หรือสภาพการแข่งขันที่รุนแรง 
     

34 ท่านมีความมุมานะพยายาม ทุ่มเทชีวิตจิตใจในการ
ทํางาน 

     

35 ท่านมีความอดทนต่อความยากลําบากและยังคงพร้อม
ที่จะทุ่มเทเวลาทั้งหมดให้กับงาน 

     

เงินลงทุน  
36 ที่ผ่านมาท่านไม่เคยผิดนัดชําระเงินกับเจ้าหน้ี      
37 ท่านมีแผนรองรับความเสี่ยงด้านเงินลงทุน      
38 ท่านมีความพร้อมด้านเงินทุนต้ังแต่เริ่มเปิดกิจการ      
39 ท่านมีเงินทุนที่จะสามารถขยายกิจการต่อไปในอนาคต

ได้ 
     

ความคิดเชิงนวัตกรรม  
40 ท่านนําเทคโนโลยีใหม่ๆ  มาใช้ในการปฏิบัติงานเพ่ือให้

มีประสิทธิภาพ 
     

41 ท่านมุ่งเน้นการปรับปรุงหรือดัดแปลงกระบวนการ
ทํางานให้มีความทันสมัยและง่ายต่อการปฏิบัติ 

     

42 ท่านให้ความสาํคัญกับการแสวงหาแนวทางใหม่ๆ และ
มีการพัฒนาเทคโนโลยี เพ่ือเพ่ิมมูลค่าของสนิค้า 

     

43 ธุรกิจท่านใช้นวัตกรรมใหม่ๆ เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการ 
ของตลาด 
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ตอนท่ี 4  แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยสําคัญด้านกลยุทธ์ธุรกิจ  จํานวน 16 ข้อ 
 
 
 
 
 

 

 
ข้อ 

 
กลยุทธธ์ุรกิจ 

ระดับความคดิเห็น 
มาก
ที่สุด

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด

ด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับองค์กร  
44 ธุรกิจของท่านสามารถขยายตัวเพ่ิมขึ้นภายใน 1-2 ปี      
45 ท่านมองหาตลาดใหม่ๆให้กับธุรกิจอยู่เสมอ      
46 ธุรกิจของท่านไม่ค่อยมีการเปลี่ยนแปลงในตลาด

ธุรกิจ 
     

47 ธุรกิจของท่านนําเอาเทคโนโลยีใหม่ๆเข้ามาทดแทน      
ด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับธุรกิจ  
48 ธุรกิจของท่านมีการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดในการ

เพ่ิมจํานวนลูกค้าอย่างต่อเน่ือง 
     

49 ท่านมีกลยุทธ์ในการรับมือกับธุรกิจ      
50 ท่านมีแผนการ ในการรับมือกับการเปลี่ยนแปลงของ

ตลาด 
     

51 ท่านมีการมุ่งเน้นปรับปรุงผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้ได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน  

     

52 ธุรกิจของท่านมีการมุ่งเน้นเรื่องการบริการท่ีดีต่อ
ลูกค้าอย่างต่อเน่ือง 

     

53 ท่านมีการใช้ระบบ อีคอมเมิร์ซ (E-Commerce) ใน
การเพ่ิมช่องทางการขาย เพ่ือให้ตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าเพ่ิมขึ้น 

     

ด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับหน้าที่ 
    1) กลยุทธ์ระดับหน้าที่ด้านเศรษฐกิจ  ประกอบด้วย 

 

54 พนักงานและผู้บริหารมีการประชุมกันอย่าง
สม่ําเสมอ 

     

55 พนักงานคอยให้บริการลูกค้าอย่างทั่วถึง      
56 มีบริการชําระค่าสินค้าโดยชําระผ่านบัตรเครดิตได้      
57 บริษัทได้รับการสนับสนุนจากสถาบันทางการเงิน      

คําชี้แจง: คําถามต่อไปนี้เป็นการสอบถามปัจจัยสําคัญในด้านต่าง ๆ ของด้านกลยุทธ์ธุรกิจของ
ผู้ประกอบการท่ีส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  บนพ้ืนฐานของความ
เป็นจริงขององค์กร โปรดให้คะแนนโดยใส่เครื่องหมาย    ลงในช่องคะแนน  ที่ตรงกับความ
คิดเห็นที่เป็นจริงของท่าน เพียงหน่ึงข้อเท่าน้ัน
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ตอนท่ี 5  ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ 
 
 
 

แบบสอบถามที่มุ่งสํารวจเกี่ยวกับความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเก่ียวกับปัจจัยสําคัญในด้านอ่ืน ๆ ของ
อิทธิพลกลยุทธ์ธุรกิจและคุณลักษณะของผู้ประกอบการท่ีส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อม (SMEs) ที่มีต่อองค์กรของท่าน 
 

 
ข้อ 

 
เนื้อหา 

ระดับความคดิเห็น 
มาก
ที่สุด

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด

       
       
       
       

       
 

           ขอขอบคุณที่ตอบแบบสอบถามอย่างครบถ้วนสมบูรณ์   
งานบัณฑิตศึกษา คณะบริหารศาสตร์  มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี 

 

 

 

 

 

 

 
ข้อ 

 
กลยุทธธ์ุรกิจ 

ระดับความคดิเห็น 
มาก
ที่สุด

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด

    2) กลยุทธ์ระดับหน้าที่ด้านการจัดการ  ประกอบด้วย  
58 ท่านใช้ทรัพยากรของกิจการได้มีประสิทธิภาพสูงสุด      
59 ท่านมีแผนงานในการฝึกอบรมพนักงานอย่าง

สม่ําเสมอ 
     

คําชี้แจง: โปรดเติมข้อความลงในช่องว่างตามความคิดเห็นของท่าน 
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ภาคผนวก ข 
แบบฟอร์มการตรวจสอบความเท่ียงตรง (Validity) ของเครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 

ด้วยการวิเคราะห์ดัชนีความสอดคลอ้ง (Index of Item–Objective  
Congruence: IOC) ระหว่างข้อคําถามกับประเดน็หลักของเน้ือหา 
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ตอนท่ี 2  แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยสําคัญด้านความสําเร็จของธุรกิจ 
 

คําชี้แจง: คําถามต่อไปน้ีเป็นการสอบถามปัจจัยสําคัญในด้านต่างๆ ของความสําเร็จของธุรกิจ 
บนพ้ืนฐานของความเป็นจริงขององค์กร โปรดให้คะแนนโดยใส่เครื่องหมาย    ลงในช่องคะแนน  
ที่ตรงกับความคิดเห็นที่เป็นจริงของท่าน เพียงหน่ึงข้อเท่าน้ัน 

 

 
ข้อ 

 
ความสาํเร็จของธุรกิจ 

คะแนนความคิดเหน็ 
ของผูเ้ชี่ยวชาญ 

รวม ค่า
IOC

สรุป
ผล

คนที่ 
1 

คนที่ 
2 

คนที่ 
3 

คนที่ 
4 

   

ด้านกําไร        
1 ท่านให้ความสําคัญ ในการพัฒนาสินค้าและ

บริการ เพ่ือให้มีคุณภาพที่โดดเด่นกว่าคู่แข่งขัน 
ทําให้กิจการมีผลกําไรเพ่ิมขึ้นกว่าปีที่ผ่านมา 

       

2 ท่านยอมรับความเสี่ยงโดยการเพ่ิมช่องทางใหม่ 
เพ่ือเพ่ิมผลกําไร  

       

3 ท่านมีความพยายามอย่างมากที่จะทําให้กิจการ
ของท่านมีอัตรากําไรข้ันต้นและกําไรสุทธิ
เพ่ิมขึ้นจากปีที่ผ่านมา 

       

4 การทํางานของท่านในปัจจุบันเกิดจากการนํา
องค์ความรู้และประสบการณ์ มาทําให้เกิดผล
กําไร 

       

5 ที่ผ่านมาท่านจะไม่ล้มเลิกความพยายาม 
จนกว่าจะสามารถหาช่องทางเพ่ือเพ่ิมผลกําไร
กับกิจการของท่าน 

       

6 ท่านร่วมมือกับสถานประกอบการอ่ืนในการซื้อ
วัตถุดิบราคาตํ่า เพ่ือให้มีผลกําไรเพ่ิมขึ้น 

       

7 ท่านมุ้งเน้นนําความรู้เดิมมาคิดค้น ดัดแปลง 
และประยุกต์ให้เกิดเป็นสิ่งใหม่ เพ่ือให้เกิด
ช่องทางในการเพ่ิมผลกําไร 

     
 
 

  

8 ผู้บริหารระดับสูงและพนักงานทุกระดับ พูดคุย
กันอยู่สม่ําเสมอ เพ่ือให้ได้สินค้าที่มีคุณภาพ 
โดยมุ่งเน้นให้สินค้าสร้างผลกําไร 

       

9 กลยุทธ์การแขง่ขันของกิจการของท่าน สร้างผล
กําไรเพ่ิมขึ้นมากกว่าปีที่ผ่านมา 

       

10 มีการพัฒนาเทคโนโลยี เพ่ือเพ่ิมมูลค่าของสนิค้า        
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ข้อ 

 
ความสาํเร็จของธุรกิจ 

คะแนนของความเห็น 
ของผูเ้ชี่ยวชาญ 

 
รวม 

 
ค่า 
IOC 

 
สรุป
ผล คนที่ 

1 
คนที่ 
2 

คนที่ 
3 

คนที่ 
4 

ด้านยอดขาย        
11 ท่านคิดแสวงหาโอกาสและวิธีการต่าง ๆ

เพ่ือให้กิจการของท่านมีจํานวนยอดขาย
เพ่ิมขึ้นสูงกว่าเมื่อ 2-3 ปี ก่อนอย่างมาก 

       

12 ท่านมีความกลา้เสี่ยงต่อการตัดสินใจใน
การลงทุนที่คิดว่าได้ยอดขายสูงขึ้น 

       

13 ท่านมุ่งมั่นที่จะควบคุมการทํางานให้
เป็นไปตามแผนการดําเนินงาน เพ่ือให้ได้
ยอดขายตรงตามเป้าหมาย 

       

14 ท่านติดตามข่าวสาร สถานการณ์ปัจจุบัน 
และมีการประเมินการเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ 
ที่อาจส่งผลกระทบต่อยอดขายของกิจการ 

       

15 ที่ผ่านมาท่านไม่เคยเบ่ือหน่าย เหน่ือยล้า 
และย่อท้อต่อการทํางาน เพ่ือหาช่องทาง
ใหม่ๆ ในการเพ่ิมยอดขาย 

       

16 ท่านมีการกู้ยืมเงินจากสถาบันการเงิน 
เพ่ือนํามาลงทุนในการกระตุ้นยอดขาย 

       

17 ท่านให้ความสาํคัญกับการแสวงหา
แนวทางใหม่ๆ และมีการพัฒนาเทคโนโลยี 
เพ่ือเพ่ิมมูลค่าของสินค้า 

       

18 กิจการสนับสนุนให้พนักงาน สามารถมี
ส่วนร่วมในกระบวนการการวางแผน
เชิงกลยุทธ์ เช่น ให้พนักงานต้ังเป้าหมาย
ในการเพ่ิมยอดขาย 

       

19 ใช้กลยุทธ์ทางการตลาดในการเพ่ิม
ยอดขาย ส่งผลให้ในช่วง2-3ปีที่ผ่าน ลูกค้า
ของท่านเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ือง 

       

20 มีการใช้ระบบ อีคอมเมิร์ซ (E-Commerce)
เพ่ิมช่องทางการขาย เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้า 

       

 



169 
 

 
ข้อ 

 
ความสาํเร็จของธุรกิจ 

คะแนนของความเห็น 
ของผูเ้ชี่ยวชาญ 

 
รวม 

 
ค่า
IOC

 
สรุป
ผล คนที่ 

1 
คนที่ 
2 

คนที่ 
3 

คนที่ 
4 

 ด้านจํานวนลกูค้า        
21 ท่านต้องการให้สินค้าและบรกิาร มีมาตรฐานสูง

กว่าคู่แข่ง เพ่ือเพ่ิมจํานวนลูกค้า 
       

22 หากมีโอกาสทางการตลาด ท่านจะลงทุนทันที 
เพ่ือให้มีจํานวนลูกค้าใหม่เพ่ิมขึ้น 

       

23 ท่านเช่ือมั่นว่าความถูกต้องในการสื่อสาร จะ
ช่วยให้เกิดความชัดเจน และสามารถสร้างความ
มั่นใจให้กับลูกค้าเพ่ิมขึ้นได้ 

       

24 ที่ผ่านมาท่านได้ศึกษาค้นคว้า ทดลอง เพ่ือผลิต
สินค้าหรือบริการรูปแบบใหมท่ี่มีคุณภาพ และ
ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าเพ่ิมขึ้น 

       

25 กิจการของท่านสามารถปรับตัวและการ
เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา เพ่ือตอบสนองต่อ
ความต้องการของลูกค้า 

       

26 กิจการรักษาขอ้มูลเดิมของลกูค้ารายเก่าและ
เพ่ิมข้อมูลของลูกค้ารายใหม่ไว้ เพ่ือเป็น
ฐานข้อมูลประกอบการลงทุนในการพัฒนา
สินค้าและบริการ 

       

27 ท่านให้ความสาํคัญกับการปรับปรุงสินค้าและ
พัฒนาเทคโนโลยี เพ่ือตอบสนองต่อความ
ต้องการของลูกค้า 

       

28 กิจการมุ่งเน้นให้ผู้บริหารสามารถเปลี่ยนแปลง
วัตถุประสงค์และกลยุทธ์ เพ่ือให้ตอบสนองต่อ
ความต้องการของลูกค้าเพ่ิมขึ้น 

       

29 ใช้กลยุทธ์ทางการตลาดในการเพ่ิมจํานวนลูกค้า
อย่างต่อเน่ือง 

       

30 กิจการให้ความสําคัญกับการสร้างความสัมพันธ์
และความเข้าใจแก่ลูกค้าอย่างลึกซึ้ง เช่น การ
รับฟังปัญหาทุกเรื่องของลูกค้า 
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ตอนที่ 3  แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยสําคัญด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการท่ีส่งผลต่อ
ความสําเร็จในการเร่ิมต้นธุรกิจ 
 
 
 
 

 
 
 

 
ข้อ 

 
คุณลักษณะของผู้ประกอบการ 

คะแนนของความเห็น 
ของผูเ้ชี่ยวชาญ 

 
รวม 

 
ค่า
IOC

 
สรุป
ผล คนที่

1 
คนที่
2 

คนที ่
3 

คนที ่
4 

ความต้องการความสําเร็จ        
31 ท่านมีแผนการทํางานอย่างชัดเจนทั้งแผนระยะ

สั้นและระยะยาว  
       

32 ท่านมีการประเมินและสรุปผลการดําเนินงาน
เป็นประจําอย่างน้อยปีละ 1ครั้ง  

       

33 เมื่อท่านทํางานใด หากยังไม่เสร็จ ท่านจะไม่
ลดละความพยายามจนกว่างานน้ันจะสําเร็จ 

       

34 แม้งานจะมีอุปสรรคนานับปการ ท่านจะต้อง
มุ่งมั่นทํางานน้ันให้เสร็จจนได้ 

       

35 ท่านนําเอาความล้มเหลวผิดพลาดมาแก้ไข 
เพ่ือให้งานประสบความสําเร็จขึ้นได้ 

       

36 ถ้าท่านพบปัญหาในการทํางาน ท่านจะไม่วิตก
กังวล แต่จะหาทางแก้ไขปัญหาน้ันจนเสร็จ 

       

การยอมรับความเสี่ยง        
37 ท่านมีนิสัยกล้าเสี่ยงเพราะเช่ือว่าหากเสี่ยงสูงก็

จะได้ผลตอบแทนสูง  
       

38 ท่านรับได้กับการเปลี่ยนแปลงต่างๆที่จะส่งผล
ต่อธุรกิจ เช่น เศรษฐกิจ อัตราดอกเบ้ีย อัตรา
การแลกเปลี่ยน หรือนโยบายของรัฐ 

       

39 ท่านจะไม่ตัดสินใจเสี่ยงในสภาวการณ์ที่อาจ
ประสบความสําเร็จหรือล้มเหลวในอัตราเท่ากัน 

       

คําชี้แจง: คําถามต่อไปน้ีเป็นการสอบถามปัจจัยสําคัญในด้านต่าง ๆ ของคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการท่ีส่งผลต่อความสําเร็จในการเร่ิมต้นธุรกิจ บนพ้ืนฐานของความเป็นจริงขององค์กร 
โปรดให้คะแนนโดยใส่เครื่องหมาย    ลงในช่องคะแนน  ที่ตรงกับความคิดเห็นที่เป็นจริงของท่าน 
เพียงหน่ึงข้อเท่าน้ัน 
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ข้อ 

 
คุณลักษณะของผู้ประกอบการ 

คะแนนของความเห็น 
ของผูเ้ชี่ยวชาญ รวม 

 
ค่า 
IOC 

 
สรุป
ผล คนที่

1 
คนที่
2 

คนที่
3 

คนที ่
4 

40 ท่านเช่ือว่าโอกาสในการประสบความสําเร็จ 
จําเป็นต้องเผชิญกับความเสี่ยง 

       

41 ท่านกล้าใช้ทรพัย์สินจํานวนมากสําหรับการ
ประกอบธุรกิจ 

       

ความม่ันใจในตนเอง        
42 มีความเป็นผู้นํา กล้าตัดสินใจ แก้ปัญหา

เฉพาะหน้าได้อย่างดี 
       

43 ท่านเช่ือมั่นว่าการพัฒนาความถูกต้องในการ
สื่อสารช่วยให้เกิดความชัดเจนและสามารถ
ปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

       

ความรู้ความสามารถ และความใฝ่รู ้        
44 ที่ผ่านมาท่านได้ศึกษาค้นคว้า ทดลอง เพ่ือ

ผลิตสินค้าหรือบริการรูปแบบใหม่ให้มี
คุณภาพดีขึ้น 

       

45 ท่านวิเคราะห์เพ่ือประเมินจุดแข็งและจุดอ่อน
ของสถานประกอบการณ์อย่างสมํ่าเสมอ  

       

ความอดทน        
46 ท่านจะยังคงดําเนินธุรกิจแม้ว่าจะต้องประสบ

ปัญหา อุปสรรค หรือสภาพการแข่งขันที่
รุนแรง  

       

47 ที่ผ่านมาท่านไม่เคยเบ่ือหน่าย เหน่ือยล้า และ
ย่อท้อต่อการทํางาน 

       

เงินลงทุน        
48 ที่ผ่านมาท่านไม่เคยผิดนัดชําระกับเจ้าหน้ี        
49 ท่านมีแผนรองรับความเสี่ยงด้านเงินลงทุน        
50 ท่านมักจะลงทนุในโครงการทีใ่ห้ผลตอบแทน

สูง แม้ต้องกู้ยืมเงินจากสถาบันการเงิน 
       

ความคิดเชิงนวัตกรรม        
51 ท่านให้ความสาํคัญกับทดลองการปฏิบัติงาน

แบบใหมม่าใช้ในการปฏิบัติงาน เพ่ือให้ได้
ผลงานที่มีประสิทธิภาพมากย่ิงขึ้น 
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ตอนท่ี 4  แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยสําคัญด้านปัจจัยด้านกลยุทธธ์ุรกิจของผู้ประกอบการ 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
ข้อ 

 
คุณลักษณะของผู้ประกอบการ 

คะแนนของความเห็น 
ของผูเ้ชี่ยวชาญ 

 
รวม 

 
ค่า
IOC

 

 
สรุป
ผลคนที่ 

1 
คนที่ 
2 

คนที่ 
3 

คนที่ 
4 

52 ท่านให้ความสาํคัญกับการเพ่ิมพูนทักษะความรู้
ของตนเองด้วยการเข้าอบรมนอกเหนือจากที่
กฎหมายกําหนดอย่างต่อเน่ือง 

       

53 ท่านมุ้งเน้นการปรับปรุงหรือดัดแปลง
กระบวนการทํางานให้มีความทันสมัยและง่าย
ต่อการปฏิบัติ 

       

 
ข้อ 

 
กลยุทธธ์ุรกิจ 

คะแนนของความเห็น 
ของผูเ้ชี่ยวชาญ 

รวม 

 
ค่า 
IOC

 
สรุป
ผล คนที่ 

1 
คนที่ 
2 

คนที ่
3 

คนที่ 
4 

ด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับองค์กร        
54 กิจการตระหนักถึงการสื่อสารถึงวิสัยทัศน์ พันธ

กิจ และความเช่ือขององค์กรให้กับพนักงาน
ได้รับทราบอย่างมีประสิทธิภาพ 

       

55 กิจการสนับสนุนให้พนักงานมีการต้ังเป้าหมาย 
(KPI) ในการปฏิบัติงานอย่างต่อเน่ือง 

       

56 กิจการให้ความสําคัญกับการสื่อสารให้พนักงาน
มีความเข้าใจต่อกลยุทธ์องค์กรอย่างสม่ําเสมอ 
เ ช่นมีการจัดสัมมนาเพ่ือช้ีแจงนโยบายแก่
พนักงาน 

       

คําชี้แจง: คําถามต่อไปน้ีเป็นการสอบถามปัจจัยสําคัญในด้านต่าง ๆ ของด้านกลยุทธ์ธุรกิจของ
ผู้ประกอบการที่ส่งผลต่อความสําเร็จในการเร่ิมต้นธุรกิจ บนพ้ืนฐานของความเป็นจริงขององค์กร 
โปรดให้คะแนนโดยใส่เครื่องหมาย    ลงในช่องคะแนน  ที่ตรงกับความคิดเห็นที่เป็นจริงของท่าน 
เพียงหน่ึงข้อเท่าน้ัน 
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ข้อ 

 
กลยุทธธ์ุรกิจ 

คะแนนของความคิดเหน็ 
ของผูเ้ชี่ยวชาญ 

 
รวม 

 
ค่า 
IOC

 
สรุป
ผล คนที่

1 
คนที่ 
2 

คนที่ 
3 

คนที่ 
4 

57 กิจการตระหนักถึงการกําหนดหน้าที่ความ
รับผิดชอบของแต่ละบุคคลไว้อย่างชัดเจน
เพ่ือให้บุคลากรสามารถปฏิบัติงานได้ตาม
วัตถุประสงค์การดําเนินงานขององค์กร 

       

58 กิจการเปิดโอกาสให้พนักงานใช้เทคโนโลยีสาร
เทศ เพ่ือนําไปสู่การพัฒนาอย่างย่ังยืนและเกิด
ความคิดริเริ่มใหม่ ๆ อย่างต่อเน่ือง 

       

59 กิจการมุ่งเน้นให้มีการนํารูปแบบการบริหาร
เชิงกลยุทธ์ ที่สามารถเช่ือมโยงแต่ละส่วนงาน
เข้าด้วยกันและประยุกต์ใช้ได้กับหลาย ๆ
กระบวนการทางธุรกิจขององค์กรอย่างมี
ประสิทธิภาพ 

       

ด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับธุรกิจ        
60 ใช้กลยุทธ์ทางการตลาดในการเพ่ิมจํานวนลูกค้า

อย่างต่อเน่ือง 
       

61 จัดกิจกรรมส่งเสริมการขายตลอดทั้งปี เช่น 
การให้ส่วนลด การจัดโปรโมช่ันต่าง ๆ 

       

62 เมื่อท่านตรวจสอบแล้วพบว่า แผนงานที่ท่าน
วางไว้ มีปัญหาหรือผลงานที่ไม่ได้ตามท่ี
คาดการณ์ ท่านได้มีการแก้ไขหรือปรับปรุง 

       

63 การต้ังราคาขายสินค้า ต้องคํานึงถึงต้นทุน    
ค่าขนส่ง ค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษา วิธีการขาย 
บริการ และกําไร ดังน้ันท่านต้องคิดกําไรจาก
ราคาต้นทุน 

       

64 การกระตุ้นยอดขายด้วยวิธีของท่านได้ผล
หรือไม่ 

       

ด้านการกําหนดกลยุทธ์ระดับหน้าที่ 
1) กลยุทธ์ระดับหน้าที่ด้านเศรษฐกิจ  ประกอบด้วย 

       

65 มีการประชุมหารือเก่ียวกับการวางแผน
การตลาดอย่างต่อเน่ือง 

       

66 พนักงานคอยให้บริการลูกค้าอย่างทั่วถึง        
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     ขอขอบคุณที่ตอบแบบสอบถามอย่างครบถ้วนสมบูรณ์ 
     งานบัณฑิตศึกษา  คณะบริหารศาสตร์ 

   มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี 

 
ข้อ 

 
กลยุทธธ์ุรกิจ 

คะแนนของความเห็น 
ของผูเ้ชี่ยวชาญ รวม 

 
ค่า
IOC

 

 
สรุป
ผลคนที่ 

1 
คนที่ 
2 

คนที ่
3 

คนที่ 
4 

67 มีบริการชาระค่าสินค้าโดยชําระผ่าน         
บัตรเครดิตได้ 

       

68 บริษัทได้รับการสนับสนุนจากสถาบันทาง
การเงินอย่างจริงจัง 

       

2) กลยุทธ์ระดับหน้าที่ด้านการจัดการ  ประกอบด้วย        
69 ต้ังราคาสินค้าหรือบริการโดยคํานึงถึงคุณภาพ

เป็นหลัก 
       

70 ต้ังราคาสินค้าหรือบริการตามราคาท้องตลาด        
71 ความสัมพันธ์กับลูกค้า สามารถต่อรองสินค้า     

มีสินค้าเพียงพอต่อความต้องการ มีส่วนลดหาก
ซื้อสินค้าจํานวนมาก ยินดีรับฟังความเห็นของ
ลูกค้า 

       

72 มีการนําสินค้า และบริการไปแสดงสินค้าใน
ห้างสรรพสินคา้หรือศูนย์แสดงสินค้า 

       

73 มีพนักงานที่มีประสิทธิภาพและมีความชํานาญ
งานในสายงาน 

       

74 มีแผนงานในการฝึกอบรมพนักงานอยู่
ตลอดเวลา 

       

75 ใช้เทคโนโลยีระบบข้อมูลข่าวสารประกอบการ
พิจารณาในการออกแบบและวิจัยผลิตภัณฑ์ 
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ประวตัิผู้วิจยั 
 

ชื่อ – สกุล นางสาวสวลี วงศ์ไชยา 
ประวัติการศึกษา พ.ศ. 2552 – 2557 หลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต 

สาขาวิชาระบบสารสนเทศเพื่อการจัดการ คณะบริหารศาสตร์  
มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี 

ประวัติการทํางาน พ.ศ. 2557 ตําแหน่ง Sales Consultant 
 บริษัท โตโยต้า ดีลักซ ์จํากัด 
ตําแหน่งงาน เจ้าหน้าที่พัสดุ 
สถานทีท่ํางานปัจจุบนั  โรงเรียนลือคําหาญวารินชําราบ อําเภอวารินชําราบ จังหวัดอุบลราชธานี 


