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1.1  ที่มาและความสำคญัของการวิจัย 

จากสถานการณ์การแข่งขันในธุรกิจร้านอาหารปี 2560 พบว่า ธุรกิจร้านอาหารมีการแข่งขันกัน
อย่างรุนแรง ซึ่งผู้ประกอบการร้านอาหารท่ัวไปได้มีการปรับกลยุทธ์ในการแข่งขันทางด้านธุรกิจอย่าง
เข้มข้นเพ่ือให้สอดคล้องกับพฤติกรรมการบริโภคของลูกค้าและเพื่อดึงดูดให้ลูกค้ากลับมารับประทาน
อาหารนอกบ้านเพ่ิมขึ้น โดยร้านอาหารทั่วไปได้มีการปรับกลยุทธ์ด้วยวิธีการตรึงราคาอาหารควบคู่ไป
กับการบริหารต้นทุน เช่น การจำกัดรายการอาหารเพ่ือควบคุมต้นทุนวัตถุดิบ และการลดจำนวน
พนักงานเพ่ือควบคุมค่าใช้จ่ายในการจ้างงาน ซึ่งปัจจุบัน พบว่า ผู้ประกอบการมีแนวโน้มในการเปิด
ร้านอาหารตามกระแสนิยม ซึ่งผู้ประกอบการท่ีเข้ามาในตลาดธุรกิจร้านอาหารเป็นรายแรกย่อมมีความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันที ่สูงกว่า จากภาพรวมธุรกิจร้านอาหารในปี 2560 พบว่า มูลค่ารวม
ทางการตลาดของธุรกิจร้านอาหาร เท่ากับ 390,000 - 397,000 ล้านบาท ซึ่งมีการขยายตัวเท่ากับ 
2 - 4% และยังพบว่าร้านอาหารขนาดกลางและขนาดย่อมมีมูลค่าทางการตลาด เท่ากับ 271,000 - 
275,000 ล้านบาท (ธนาคารกสิกรไทย, 2562: เว็บไซต์) 

จากความไม่แน่นอนของภาวะเศรษฐกิจส่งผลให้ผู้คนออกมารับประทานอาหารนอกบ้านน้อยลง 
และมีการรับประทานอาหารนอกบ้านเฉพาะมื้ออาหารที่จำเป็นหรือวันสำคัญเท่านั้น (ธนาคาร
กสิกรไทย, 2562: เว็บไซต์) และยังพบว่าพฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบันมีพฤติกรรมที่เร่งรีบ 
ต้องการความสะดวกรวดเร็วในการใช้บริการร้านอาหาร ดังน้ันผู้ประกอบการจึงจำเป็นในการนำกล
ยุทธ์มาปรับใช้ในการดำเนินธุรกิจเพ่ือให้สอดคล้องกับสถานการณ์ในปัจจุบันและพฤติกรรมของลูกค้า
โดยการเพิ่มช่องทางในการให้บริการสำหรับลูกค้าเพ่ือเป็นโอกาสในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่
หลากหลาย จากข้อมูลสถิติปี 2561 พบว่า การใช้จ่ายของนักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ    
มีการใช้จ่ายเก่ียวกับค่าอาหารและเคร่ืองด่ืมมากเป็นอันดับ 3 รองจากที่พักและการคมนาคมขนส่ง    
ซึ่งสอดคล้องกับช่ือเสียงและอัตลักษณ์ของอาหารไทยในระดับโลก (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, 2562: 
เว็บไซต์)  

ตามแผนส่งเสริมธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (Small and Medium Enterprises: SMEs)
ฉบับที่ 4 ได้มุ่งเน้นและให้ความสำคัญในการพัฒนาธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมให้มีบทบาทในการ
ขับเคลื่อนและพัฒนาเศรษฐกิจให้กับประเทศ โดยมีการกำหนดแผนยุทธศาสตร์ในการพัฒนาและ
ส่งเสริมธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 3 ยุทธศาสตร์ ประกอบด้วย ยุทธศาสตร์ที่ 1 ส่งเสริมและ
พัฒนาธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมรายประเด็น ได้แก่ การยกระดับนวัตกรรม เทคโนโลยีและการ
ผลิตอย่างมีประสิทธิภาพ การส่งเสริมแหล่งเงินทุน การส่งเสริมการตลาดสากลและการพัฒนา
ผู้ประกอบการ ยุทธศาสตร์ที่ 2 เพ่ิมขีดความสามารถให้กับธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมเฉพาะกลุ่ม 
ได้แก่ การสร้างผู้ประกอบการรายใหม่ให้มีมูลค่าสูง การส่งเสริมการสร้างเครือข่ายธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมและการพัฒนารากฐานให้เข้มแข็ง ยุทธศาสตร์ที่ 3 พัฒนากลไกการขับเคล่ือนอย่างมี
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ระบบ ได้แก่ การพัฒนาเครื่องมือให้มีประสิทธิภาพ การปรับปรุงกฎหมาย กฎระเบียบ และสิทธิ
ประโยชน์ให้เอ้ือต่อการดำเนินธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สำนักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อม, 2560) 

การส่งเสริมวิสาหกิจให้มีการเติบโตด้านผลประกอบการเป็นสิ่งที่สำคัญอย่างย่ิงที่จะส่งผลต่อการ
พัฒนาเศรษฐกิจในประเทศ ในการส่งเสริมการเติบโตของผลประกอบการในธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมจะต้องพิจารณาจาก 2 หลักเกณฑ์ ได้แก่ รายได้และกำไรสุทธิ (สำนักงานส่งเสริมวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม, 2562ก: เว็บไซต์) กำไรสุทธิและรายได้นับเป็นตัวช้ีวัดหน่ึงในการวัด
ความสำเร็จของธุรกิจหรือการเติบโตของผลประกอบการ ซึ่งหากกิจการไม่สามารถทำกำไรได้ก็จะ
ส่งผลให้เกิดการปิดตัวของกิจการได้ (เรวัต ตันตยานนท์, 2562: เว็บไซต์) ผู้ประกอบการจึงควรรับรู้ถึง
การเปล่ียนแปลงและการเติบโตของผลประกอบการในการดำเนินธุรกิจอย่างต่อเน่ือง ซึ่งจะช่วยให้
ผู้ประกอบการสามารถรับรู้ถึงผลกระทบหรือปัจจัยต่าง ๆ ที่ส่งผลต่อการดำเนินธุรกิจได้ ซึ่งการ
เปลี่ยนแปลงของผลประกอบการจะข้ึนอยู่กับความนิยมของผู้บริโภค สภาพแวดล้อมในการดำเนิน
ธุรกิจและตัวผู้ประกอบการ ดังน้ัน ในการพัฒนาผลประกอบการควรมีการประเมินสภาพแวดล้อมใน
การดำเนินธุรกิจ เพ่ือหาปัจจัยที่ส่งผลต่อธุรกิจมาใช้ในการสร้างกลยุทธ์ในการพัฒนาผลประกอบการ 
(Peer power, 2019: Website) 

ในปัจจุบันการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันขององค์กรธุรกิจเป็นสิ่งที่สำคัญที่จะทำให้
องค์กรธุรกิจประสบความสำเร็จ อยู่รอด และเติบโตน้ันขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายอย่างที่ส่งผลกระทบต่อ
การดำเนินธุรกิจโดยเฉพาะปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้าและการให้บริการ ซึ่งหากผู้ประกอบการ
สามารถสร้างความพึงพอใจและตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้จะส่งผลให้องค์กรประสบ
ความสำเร็จและมีผลประกอบการที่เพ่ิมขึ้น (ระวิศักด์ิ กิติราช และสมบูรณ์ สาระพัด, 2561: 104)    
ซึ่งในการพัฒนาผลประกอบการในการดำเนินธุรกิจองค์กรธุรกิจควรมีการพัฒนาและวัดผล
ประกอบการท้ังที่เป็นผลประกอบการที่สามารถวัดได้เป็นตัวเงินและผลประกอบการที่ไม่สามารถวัดได้
เป็นตัวเงิน และเพื่อให้สอดคล้องต่อสถานการณ์การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมในการดำเนิน
ธุรกิจในปัจจุบัน ดังน้ันผู้ประกอบการควรมีการปรับปรุงและพัฒนาผลประกอบการอย่างต่อเน่ืองโดย
การให้ความสำคัญกับลูกค้า ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย พนักงาน สังคม และสิ่งแวดล้อมในการดำเนินธุรกิจ  
(ชญารัสมิ์ ทรัพยรัตน์ และวิชิต อู่อ้น, 2560: 120)  

บ้านดงแคนใหญ่จัดเป็นชุมชนขนาดใหญ่มีประชากรทั้งหมด 3,539 คน คิดเป็น 975 ครัวเรือน   
มีวิสัยทัศน์ในการพัฒนาท้องถิ่น คือ เป็นตำบลน่าอยู่ด้วยการบริหารจัดการที่ดี ชุมชนเข้มแข็ง การ
คมนาคมสะดวก เศรษฐกิจมั่นคง ประชาชนมีคุณภาพชีวิตที่ดี เป็นแหล่งทำการเกษตรอินทรีย์ 
(เทศบาลตำบลดงแคนใหญ่, 2561ก) จากข้อมูลการรายงานการประกอบอาชีพของคนในชุมชนดงแคน
ใหญ่ พบว่า มีการประกอบอาชีพต่าง ๆ เช่น อาชีพเกษตรกรรม อาชีพค้าขาย อาชีพรับจ้างทั่วไป และ
อาชีพการขายไก่ย่างในช่ือผลิตภัณฑ์ไก่ย่างบ้านแคน ซึ่งอาชีพการขายไก่ย่างเป็นอาชีพที่สร้างรายได้
ส่วนใหญ่ให้กับคนในชุมชน โดยปัจจุบันพบว่ามีผู้ประกอบอาชีพการขายไก่ย่างบ้านแคนประมาณ     
30 ราย ซึ่งมียอดขายประมาณ 15-20 ตัวต่อวัน ราคาขายตัวละ 120-130 บาท คิดเป็นรายได้
ประมาณ 2,100 บาท ต่อวัน (สำนักงานคณะกรรมการข้าราชการพลเรือน, 2562: เว็บไซต์)  
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ไก่ย่างบ้านแคน เป็นผลิตภัณฑ์ที ่มีชื่อเสียงในจังหวัดยโสธรที่สร้างรายได้ให้กับกลุ่มสมาชิก    
ในชุมชนซึ่งมีการจำหน่ายภายในท้องถิ่นและจังหวัดอ่ืน ๆ แต่มีกำลังการผลิตไม่มากนัก (สำนักงาน
จังหวัดยโสธร, 2562: เว็บไซต์) โดยลักษณะของร้านไก่ย่างบ้านแคนส่วนใหญ่จะเป็นลักษณะร้านค้าที่
ก่อสร้างเพ่ือการใช้งานช่ัวคราวหลังคามุงด้วยสังกะสีต้ังเรียงยาวไปตามถนนสายหลักระหว่างจังหวัด
อุบลราชธานีกับจังหวัดยโสธร (สำนักงานคณะกรรมการข้าราชการพลเรือน, 2562: เว็บไซต์) ไก่ย่าง
บ้านแคนเป็นผลิตภัณฑ์ชุมชนที่มีช่ือเสียงมานานซ่ึงนักท่องเที่ยวหรือผู้ที่เดินทางผ่านเส้นทางบ้านดง
แคนใหญ่ส่วนใหญ่จะแวะรับประทานและซื้อกลับบ้านเป็นของฝาก เน่ืองจากไก่ย่างบ้านแคนมีรสชาติที่
อร่อยและมีอัตลักษณ์ที่โดดเด่น (สำนักงานวัฒนธรรมจังหวัดยโสธร, 2562: เว็บไซต์) 

จากข้อมูลการดำเนินธุรกิจของผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน พบว่า ไก่ย่างบ้านแคนเป็น
ผลิตภัณฑ์ที่สร้างรายได้และสร้างอาชีพส่วนใหญ่ให้กับคนในชุมชนและเป็นส่วนสำคัญในการขับเคลื่อน
เศรษฐกิจของชุมชน โดยไก่ย่างบ้านแคนเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีช่ือเสียงในระดับท้องถิ่นและเป็นที่รู้จักใน
กลุ่มลูกค้าที่เดินทางโดยใช้เส้นทางถนนแจ้งสนิท ซึ่งปัจจุบัน พบว่า ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน
ประสบปัญหาในด้านต้นทุนในการผลิตสูงทำให้ผู้ประกอบการมีรายได้ลดลงรวมถึงปัญหาความไม่
แน่นอนของราคาวัตถุดิบโดยเฉพาะราคาไก่สดที่มีการปรับเปลี่ยนราคาข้ึน-ลงในแต่ละวัน อีกทั้ง
จำนวนลูกค้าที่มาใช้บริการร้านอาหารไก่ย่างบ้านแคนมีแนวโน้มลดลงทุกปี ซึ่งส่งผลกระทบต่อ
ยอดขายและผลประกอบการของผู้ประกอบการ  (เทศบาลตำบลดงแคนใหญ่, 2562: เว็บไซต์) 

จากปัญหาและความสำคัญข้างต้นจะเห็นได้ว่าการพัฒนาผลประกอบการของผู้ประกอบการมี
ความสำคัญอย่างย่ิงต่อการพัฒนาและขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศให้เจริญก้าวหน้า ซึ่งธุรกิจ
ร้านอาหารเป็นอีกหน่ึงธุรกิจที่สร้างรายได้และสร้างช่ือเสียงให้กับประเทศไทย ดังน้ันจากความสำคัญ
และปัญหาข้างต้นจึงเป็นแนวทางในการศึกษาวิจัยในการพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการ
ไก่ย่างบ้านแคน อำเภอคำเขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร ดำเนินการศึกษาวิจัยโดยการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมในการดำเนินธุรกิจ แล้วนำผลการวิเคราะห์ที่ได้มาสร้างกลยุทธ์ในการพัฒนาผล
ประกอบการสำหรับผู้ประกอบการต่อไป 

 
1.2  วัตถุประสงค์การวิจัย 

1.2.1  เพ่ือศึกษาสภาพแวดล้อมในการดำเนินธุรกิจของผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน        
อำเภอคำเขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร 

1.2.2  เพ่ือสร้างกลยุทธ์ในการพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน   
อำเภอคำเขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร 

1.2.3  เพ่ือประเมินกลยุทธ์ในการพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน 
อำเภอคำเขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร 

 
1.3  ขอบเขตการศึกษาวิจัย  

1.3.1  ขอบเขตด้านเนื้อหา 
 กลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน อำเภอคำเขื่อนแก้ว 

จังหวัดยโสธร ในครั้งน้ีได้ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อผลประกอบการของผู้ประกอบการ โดยศึกษาจาก
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ปัจจัยที่ส่งผลต่อผลประกอบการ 4 ปัจจัย ได้แก่  ต้นทุน ยอดขาย อัตลักษณ์สินค้า และความ
จงรักภักดีของลูกค้า  

1.3.2  กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก  
 กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก คือ ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน จำนวน 12 ราย และผู้เช่ียวชาญ

และผู้ทรงคณุวุฒิ จำนวน 3 ท่าน โดยมีรายละเอียดดังน้ี   
1.3.2.1  ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน จำนวน 12 ราย ทำการคัดเลือกตัวแทนกลุ่ม

ผู้ประกอบการด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยมีเกณฑ์การคัดเลือก 
ดังน้ี 

1) เป็นผู ้ประกอบการที่มีร้านค้าตั้งอยู่ในเขตพื้นที ่บ้านดงแคนใหญ่ ตำบล    
ดงแคนใหญ่ อำเภอคำเขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร 

2) เป็นผู้ประกอบการท่ีมีการดำเนินธุรกิจไก่ย่างบ้านแคนต้ังแต่ 5 ปี ขึ้นไป 
1.3.2.2  ผู้ประเมินกลยุทธ์ จำนวน 3 ท่าน ทำการคัดเลือกผู้เช่ียวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิ

ด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยมีเกณฑ์การคัดเลือก ดังน้ี 
1) ผู้เช่ียวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิจะต้องมีความรู้ความสามารถเกี่ยวกับการศึกษา

ด้านการบริหารธุรกิจและการวิเคราะห์ผลประกอบการทางธุรกิจ 
2) ผู้เช่ียวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิจะต้องมีความรู้ความสามารถเกี่ยวกับการเป็น

ผู้ประกอบการและการสร้างกลยุทธ์สำหรับผู้ประกอบการ 
1.3.3  ตัวแปรที่ใช้ในการศึกษา  

1.3.3.1  ต้นทนุ 
1.3.3.2  ยอดขาย 
1.3.3.3  อัตลกัษณ์ของสินคา้ 
1.3.3.4  ความจงรักภักดีของลูกค้า 

1.3.4  ขอบเขตพืน้ทีวิ่จัย  
 บ้านดงแคนใหญ่ ตำบลดงแคนใหญ ่อำเภอคำเข่ือนแก้ว จงัหวัดยโสธร 
1.3.5  ระยะเวลาในการวิจัย  
  ระยะเวลาที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี คือ เริ่มต้ังแต่ เดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2563 – เดือน

สิงหาคม พ.ศ 2564  
 
1.4  ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1.4.1  กลุ่มผู้ประกอบการสามารถรับรู้ถึงปัญหาในการดำเนินธุรกิจของตนเอง สามารถนำไป
ปรับปรุง แก้ไข และพัฒนาผลประกอบการของตนเองได้ 

1.4.2  หน่วยงานภาครัฐสามารถนำผลการวิจัยไปกำหนดแผนเชิงนโยบายเพื่อพัฒนาศักยภาพ
ผู้ประกอบการ 
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1.5  นิยามศพัท์เฉพาะ 
1.5.1 ผลประกอบการ หมายถึง ผลลัพธ์ที่ ได้รับจากการดำเนินธุรกิจไก่ย่างบ้านแคนที่

ประกอบด้วย 2 ผลลัพธ์ คือ ผลลัพธ์ที่สามารถวัดได้เป็นตัวเงิน ได้แก่ ยอดขาย ต้นทุน และผลลัพธ์ที่   
ไม่สามารถวัดเป็นตัวเงิน ได้แก่ ความจงรักภักดีของลูกค้า และอัตลักษณ์สินค้า  

 1.5.1.1  ยอดขาย หมายถึง จำนวนเงินที่ได้จากการขายไก่ย่างบ้านแคน จำนวนตัวของไก่
ย่างบ้านแคนที่สามารถจำหน่ายได้ในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง 

 1.5.1.2  ต้นทุน หมายถึง ค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นเพ่ือการผลิตไก่ย่างบ้านแคน ซึ่งประกอบด้วย 
วัตถุดิบ แรงงาน และค่าใช้จ่ายในการผลิต  

 1.5.1.3  ความจงรักภักดีของลูกค้า หมายถึง ทัศนคติเชิงบวกและความพึงพอใจของ
ลูกค้าในมุมมองของผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน โดยเกิดขึ้นจากการซื้อไก่ย่างบ้านแคนหรือการ
ได้รับบริการจากผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนที่จะทำให้เกิดการจดจำและการกลับมาซื้อซ้ำในอนาคต 

 1.5.1.4  อัตลักษณ์สินค้า หมายถึง คุณลักษณะเฉพาะตัวที่บ่งช้ีถึงไก่ย่างบ้านแคน เช่น 
ลักษณะทางกายภาพและรสชาติของไก่ย่างบ้านแคน 

1.5.2  กลยุทธ์ หมายถึง รูปแบบหรือแบบแผนในการพัฒนาผลประกอบการของผู้ประกอบการ
ไก่ย่างบ้านแคน 

1.5.3  การวิเคราะห์ SWOT หมายถึง การวิเคราะห์ปัจจัยสิ่งแวดล้อมในการดำเนินธุรกิจไก่ย่าง
บ้านแคน ได้แก่ จุดแข็ง จุดอ่อน อุปสรรค และโอกาส 

1.5.4  สภาพแวดล้อมภายนอก หมายถึง ปัจจัยภายนอกต่าง ๆ ที่ส่งผลกระทบเชิงบวกและ
ส่งผลกระทบเชิงลบในการดำเนินธุรกิจไก่ย่างบ้านแคน เช่น ประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ สภาพแวดล้อม
ทางกายภาพ การเมืองและกฎหมาย สังคมและวัฒนธรรม 

1.5.5  สภาพแวดล้อมภายใน หมายถึง ปัจจัยภายในต่าง ๆ ที่ส่งผลกระทบเชิงบวกและส่งผล
กระทบเชิงลบในการดำเนินธุรกิจไก่ย่างบ้านแคน เช่น สภาพแวดล้อมภายในร้าน ต้นทุน ความ
จงรักภักดีของลูกค้า อัตลักษณ์สินค้า ยอดขาย 

1.5.6  การวิเคราะห์ TOWS หมายถึง เทคนิคหรือวิธีการวางแผนเพ่ือการสร้างกลยุทธ์ซึ่ง
วิเคราะห์ได้จากปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกของธุรกิจไก่ย่างบ้านแคน  

1.5.7  ผู้ประกอบการ หมายถึง ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน อำเภอคำเขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร 
1.5.8  การประเมินผลกลยุทธ์ หมายถึง การประเมินกลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับ

ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนในเบ้ืองต้นก่อนการนำไปใช้จริงในมุมมองของผู้ เช่ียวชาญและ
ผู้ทรงคุณวุฒิ โดยยึดหลักการของการประเมิน 3 หลักการ คือ ความเหมาะสมของกลยุทธ์ ความ
เป็นไปได้ของกลยุทธ์ และความคุ้มค่าของกลยุทธ์ 

 1.5.8.1  ความเหมาะสมของกลยุทธ์ หมายถึง กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อยและกิจกรรมต่าง 
ๆ มีความสอดคล้องเหมาะสมกับบริบทของธุรกิจการขายไก่ย่างบ้านแคน 

 1.5.8.2  ความเป็นไปได้ของกลยุทธ์ หมายถึง กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อยและกิจกรรมต่าง 
ๆ มีแนวโน้มที่สามารถดำเนินการได้ภายใต้ข้อจำกัดของทรัพยากรในการดำเนินธุรกิจไก่ย่างบ้านแคน 
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 1.5.8.3  ความคุ้มค่าของกลยุทธ์ หมายถึง กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อยและกิจกรรมต่าง ๆ 
หากได้ดำเนินการแล้วจะสามารถให้ผลตอบแทนเชิงเศรษฐกิจคืนกลับมายังผู้ประกอบการไก่ย่างบ้าน
แคนตามงบลงทุนและระยะเวลาที่ใช้ 

 
1.6  แผนการดำเนินการวิจัย 
 
                                                                                    ผลลัพธ ์
 

ขั้นตอนที่ 1 ขอ้มูลทั่วไปและปัจจัยทีส่่งผลต่อกลยุทธ ์

 
 

 

 

 

 
 

ขั้นตอนที่ 2 การสร้างกลยุทธ ์
 

  
 

 
 
 
ขั้นตอนที่ 3 การประเมินผลกลยุทธ ์
 

 

 
 

ภาพท่ี 1.1  การดำเนนิการวิจัย 

 ผู้ให้ขอ้มูล: ผู้ประกอบการไก่ยา่งบ้านแคน 
จำนวน 12 ราย  

 เคร่ืองมือที่ใช้: แบบสัมภาษณ์เชิงลึก 
 วิธีเก็บรวบรวมข้อมูล: การสัมภาษณ์เชิงลึก  
 วิธีการสุ่มตัวอย่าง: สุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง 

เคร่ืองมือ 
1) SWOT Analysis 

 สภาพแวดล้อมภายใน 
 สภาพแวดล้อมภายนอก 

2) TOWS Matrix 

 ผู้ประเมิน: ผู้เชี่ยวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิ 
จำนวน 3 ท่าน 

 เคร่ืองมือที่ใช้: แบบประเมินกลยุทธ ์

1) ขอ้มูลทัว่ไป 
 ข้อมูลเกีย่วกับกลุ่มลูกค้า 
 ข้อมูลเกีย่วกับกลุ่มผู้ประกอบการ 
 ข้อมูลเกีย่วกับลักษณะที่ตั้งของร้าน 

2) ผลประกอบการที่สามารถวดัได้เป็นตัวเงิน 
 ต้นทุน 
 ยอดขาย 

3) ผลประกอบการที่ไม่สามารถวัดได้เป็นตัวเงิน
 อัตลักษณ์สินค้า 
 ความจงรกัภักดขีองลูกค้า 

กลยุทธก์ารพัฒนาผลประกอบการสำหรับ
ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน  

อำเภอคำเขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร 

ผลการประเมินกลยทุธ ์
 ความเหมาะสม 
 ความเป็นไปได ้
 ความคุ้มค่า



 
 

 
บทท่ี 2 

ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
 

ในการศึกษาเรื่องกลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน    
อำเภอคำเขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร ได้มีการรวบรวมข้อมูลการศึกษาเอกสาร งานวิจัย และทฤษฎีที่
เก่ียวข้อง ซึ่งในงานวิจัยน้ีได้มีการกล่าวถึงรายละเอียดเน้ือหาที่ได้มีการศึกษาค้นคว้า โดยมีแนวคิด
ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้องดังน้ี 

2.1  ข้อมูลทั่วไปของกรณีศึกษา 
2.2  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับผลประกอบการทางธุรกิจ 
 2.2.1  ผลประกอบการที่สามารถวัดได้เป็นตัวเงิน 
  2.2.1.1  ต้นทนุ 
  2.2.1.2  ยอดขาย 
 2.2.2  ผลประกอบการที่ไม่สามารถวัดได้เป็นตัวเงิน 
  2.2.2.1  อัตลกัษณ์สินค้า 
  2.2.2.2  ความจงรักภักดีของลูกค้า 
2.3  แนวคิดและหลักการเก่ียวกับสภาพแวดล้อมภายนอก 
2.4  แนวคิดและหลักการเก่ียวกับการสร้างกลยุทธ์ในองค์กรธุรกิจ 
 2.4.1  ความหมายและความสำคัญของกลยุทธ์ 
  2.4.1.1  ระดับของกลยุทธ์ 
  2.4.1.2  ประโยชน์ของกลยุทธ์ 
  2.4.1.3  กลยุทธ์ที่สำคัญสำหรับธุรกิจขนาดย่อม (SMEs) 
 2.4.2 ขั้นตอนของการดำเนินการเชิงกลยุทธ์ 
  2.4.2.1  เครื่องมือที่ใช้ในการสร้างกลยุทธ์ 
  2.4.2.2  ขั้นตอนในการสร้างกลยุทธ์ 
2.5  งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 
2.1  ข้อมูลทั่วไปของกรณศีกึษา 

เทศบาลตำบลดงแคนใหญ่มีพ้ืนที่ประมาณ 48 ตารางกิโลเมตร บนเส้นทางหลวงหมายเลข 23 
ระยะทางห่างจากอำเภอคำเขื่อนแก้วประมาณ 12 กิโลเมตร และห่างจากจังหวัดยโสธรประมาณ 35 
กิโลเมตร ลักษณะพ้ืนที่เป็นที่ราบสูงทุ่งนาสลับป่าโปร่ง  

ทิศเหนือ        ติดต่อกับ ตำบลนาคำ และตำบลนาแก อำเภอคำเข่ือนแก้ว จังหวัดยโสธร          
ทิศตะวันออก  ติดต่อกับ ตำบลนาแก อำเภอคำเข่ือนแก้ว จงัหวัดยโสธร  
                    ตำบลกลางใหญ่ อำเภอคำเข่ืองใน  จังหวัดอุบลราชธานี 
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ทิศใต้          ติดต่อกับ ตำบลบึงแก และอำเภอมหาชนะชัย จังหวัดยโสธร 
                    ตำบลกลางใหญ่ อำเภอเขื่องใน จังหวัดอุบลราชธานี 
ทิศตะวันตก    ติดต่อกับ ตำบลแคนน้อย อำเภอคำเขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร 
บ้านดงแคนใหญ่จัดเป็นชุมชนขนาดใหญ่ มีประชากรทั้งหมด 3,539 คน คิดเป็น 975 ครัวเรือน 

(เทศบาลตำบลดงแคนใหญ่, 2561ข) รายได้ของประชาชนในพ้ืนที่ส่วนใหญ่มาจากการประกอบอาชีพ
การขายไก่ย่างบ้านแคน โดยในบริเวณพ้ืนที่การขายจะเป็นลักษณะการก่อสร้างเพ่ือการใช้งานช่ัวคราว
หลังคามุงด้วยสังกะสีตั้งเรียงยาวตามถนนแจ้งสนิทซึ่งเป็นถนนสายหลักของการจราจรระหว่าง
จังหวัดอุบลราชธานีและจังหวัดยโสธร มีผู ้ประกอบการไก่ย ่างบ้านแคนประมาณ  30 ราย            
มียอดขาย 15-20 ตัวต่อวัน ราคาขายตัวละ 120-130 บาท คิดเป็นรายได้ประมาณ 2,100 บาท/วัน 
(สำนักงานคณะกรรมการข้าราชการพลเรือน, 2562: เว็บไซต์) 

2.1.1  วิสัยทัศน์ในการพัฒนาท้องถ่ิน 
 เทศบาลตำบลดงแคนใหญ่เป็นตำบลน่าอยู่ด้วยการบริหารจัดการที่ดี ชุมชนเข้มแข็ง การ

คมนาคมสะดวก เศรษฐกิจมั่นคง ประชาชนมีคุณภาพชีวิตที่ดี เป็นแหล่งทำการเกษตรอินทรีย์ 
(เทศบาลตำบลดงแคนใหญ่, 2561ข) 

2.1.2  ข้อมูลด้านเศรษฐกิจ 
 จากข้อมูลพ้ืนฐานด้านเศรษฐกิจของเทศบาลตำบลดงแคนใหญ่ พบว่า ประชาชนในพ้ืนที่

มีการประกอบอาชีพต่าง ๆ เช่น อาชีพค้าขาย อาชีพเกษตรกรรม อาชีพการขายไก่ย่างบ้านแคน และ
อาชีพรับจ้างทั่วไป โดยประชาชนส่วนใหญ่ในเขตเทศบาลตำบลดงแคนใหญ่มีอัตราการว่างงานต่ำ และ
ปัญหาที่พบในด้านเศรษฐกิจของเทศบาลตำบลดงใหญ่ คือ ประชาชนในเขตพ้ืนที่มีรายได้เฉลี่ยต่ำ ซึ่งมี
รายได้เฉลี่ยเท่ากับ 30,000 ต่อปี และพบว่าประชาชนร้อยละ 75 ไม่มีการเก็บออมเน่ืองจากราคา
ผลผลิตทางการเกษตรตกต่ำและค่าครองชีพสูง อีกทั้งประชาชนส่วนใหญ่ยังขาดความรู้ความสามารถ
ในการบริหารจัดการด้านการตลาดและการจัดการด้านการเงิน (เทศบาลตำบลดงแคนใหญ่, 2561ข) 

 จากข้อมูลทั่วไปของกรณีศึกษาสามารถสรุปได้ว่า บ้านดงแคนใหญ่เป็นชุมชนขนาดใหญ่ 
ประชาชนในพ้ืนที่มีการประกอบอาชีพต่าง ๆ เช่น อาชีพค้าขาย อาชีพเกษตรกรรม อาชีพการขายไก่
ย่างบ้านแคน และอาชีพรับจ้างทั่วไป ซึ่งรายได้ส่วนใหญ่ของประชาชนในพ้ืนที่มาจากการประกอบ
อาชีพการขายไก่ย่างบ้านแคน โดยลักษณะของร้านขายไก่ย่างส่วนใหญ่เป็นลักษณะการก่อสร้างเพ่ือ
การใช้งานช่ัวคราวหลังคามุงด้วยสังกะสี มีผู้ประกอบการที่ดำเนินธุรกิจการขายไก่ย่างบ้านแคน
ประมาณ 30 ราย มียอดขายประมาณ 15-20 ตัว/วัน คิดเป็นรายได้ประมาณ 2,100 บาท/วัน 

 
2.2  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับผลประกอบการทางธุรกิจ 

ในการส่งเสริมวิสาหกิจให้มีการเติบโตเป็นสิ่งที่สำคัญโดยเฉพาะการสร้างผลงานหรือผลิตภัณฑ์
ใหม่ ๆ ที่มีคุณภาพที่ช่วยให้เกิดการเติบโตของเศรษฐกิจในประเทศได้ ซึ่งในการส่งเสริมวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมให้เติบโตจะต้องมีการกำหนดนโยบายเฉพาะด้านที่นอกเหนือจากนโยบายท่ัวไป 
ซึ่งการพิจารณาการเติบโตของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในประเทศไทยเบ้ืองต้นจะพิจารณาจาก 
2 หลักเกณฑ์ คือ 1) รายได้หลัก ได้แก่ การมีรายได้ที่สูงขึ้นอย่างต่อเน่ือง 2) กำไรสุทธิ ได้แก่ การมี
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กำไรสุทธิเฉลี่ยมากกว่า 0 และมีการเติบโตสูงขึ้นอย่างต่อเน่ือง (สำนักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อม, 2562ก: เว็บไซต์)  

กำไร หมายถึง ส่วนต่างที่เกิดจากรายได้รวมกับค่าใช้จ่ายรวมหรือเรียกว่ากำไรสุทธิ ซึ่งกำไรสุทธิ
จะต้องมีปัจจัยทางด้านการเงิน 2 ปัจจัย ได้แก่ ปัจจัยด้านรายได้ และปัจจัยด้านค่าใช้จ่าย ซึ่งการ
ดำเนินธุรกิจที่เหมือนกันหรือคล้ายคลึงกันอาจให้ผลกำไรที่แตกต่างกัน กำไรเป็นบวกเท่ากับได้กำไร 
กำไรเป็นลบเท่ากับขาดทุน กำไรเป็น 0 เท่ากับเท่าทุน ซึ่งกำไรจะสามารถคืนสู่ผู้ประกอบการโดย
การจ่ายเป็นเงินปันผล หากธุรกิจไม่มีผลกำไรผู ้ประกอบการหรือเจ้าของธุรกิจก็จะไม่ได้รับ
ผลตอบแทนใด ๆ ดังน้ันจึงกล่าวได้ว่ากำไรเป็นตัวช้ีวัดหน่ึงในการวัดความสำเร็จและความย่ังยืนของ
กิจการซึ่งหากธุรกิจไม่สามารถทำกำไรได้ธุรกิจก็จะปิดตัวลงไปในท่ีสุดโดยหลีกเลี่ยงไม่ได้ สำหรับการ
สร้างกำไรไม่ได้มีสูตรสำเร็จตายตัวแต่จะมีการเปลี่ยนแปลงไปตามความนิยมของผู้บริโภคและ
สภาพแวดล้อมในการดำเนินธุรกิจ ซึ่งปัจจุบันได้พิสูจน์ให้เห็นว่าความสามารถของการทำกำไรจะ
เกิดขึ้นจากปัจจัยที่เก่ียวกับความคิดสร้างสรรค์และนวัตกรรมของผู้ประกอบการ (เรวัต ตันตยานนท์, 
2562: เว็บไซต์) 

ผลประกอบการ หมายถึง ผลลัพธ์หรือผลประโยชน์ที่ เกิดขึ้นจากการดำเนินกิจการตาม
วัตถุประสงค์ขององค์กรที่กำหนดไว้ โดยมีการจัดสรรทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจำกัดให้เกิดประโยชน์ต่อ
องค์กรมากที่สุด ซึ่งสามารถวัดได้จากผลประกอบการท่ีสามารถวัดได้เป็นตัวเงินและผลประกอบการที่
ไม่สามารถวัดได้เป็นตัวเงิน ได้แก่ กำไร ต้นทุน ยอดขาย ทรัพย์สินทางปัญญา และช่ือเสียงขององค์กร 
โดยมีปัจจัยภายนอกและปัจจัยภายในเป็นตัวกำหนดผลลัพธ์หรือผลประโยชน์ที่เกิดขึ้นในการดำเนิน
กิจการ (ภาวินี ณ ศรีโต, นภาพร ขันธนภา และระพีพรรณ พิริยะกุล, 2563) จากการศึกษาของ พงษ์ศักด์ิ 
เลิศธรานนท์ (2549) เก่ียวกับการศึกษาด้านผลประกอบการในการดำเนินธุรกิจ พบว่า ในการวัดผล
ประกอบการในการดำเนินธุรกิจจำเป็นจะต้องใช้ตัวช้ีวัดผลประกอบการที่ไม่สามารถวัดได้เป็นตัวเงิน
และผลประกอบการที่สามารถวัดได้เป็นตัวเงินในการพิจารณาเพ่ือให้ได้ข้อมูลที่หลากหลายมิติในการ
นำมาสร้างกลยุทธ์ในด้านผลประกอบการในการดำเนินธุรกิจ เช่น กำไร การเติบโตของยอดขาย และ
การรักษาฐานลูกค้า เช่นเดียวกับการศึกษาของ อุดมศักด์ิ ชมสุข และสมบูรณ์ สาระพัด (2562) ที่ได้
ทำการศึกษาเก่ียวกับการบริหารคุณภาพทั่วทั้งองค์กรสำหรับการปรับปรุงผลผลิตขององค์กร พบว่า  
ในการบริหารคุณภาพในการปรับปรุงผลผลิตขององค์การจะต้องมีการพัฒนาปรับปรุงคุณภาพโดยการ
ใช้ตัวช้ีวัดผลประกอบการที่สามารถวัดได้เป็นตัวเงินและตัวช้ีวัดผลประกอบการที่ไม่สามารถวัดได้เป็น
ตัวเงินในการวัดผลประกอบการ ซึ่งประกอบด้วย 7 ตัวช้ีวัด ได้แก่ 1) พนักงาน 2) เทคโนโลยีในการ
พัฒนา 3) คุณภาพ 4) ความเร็ว 5) ลูกค้า 6) ต้นทุน และ 7) การเงิน เพ่ือให้ได้ผลลัพธ์ที่ครอบคลุมใน
การนำไปใช้สร้างกลยุทธ์ในการพัฒนาผลประกอบการต่อไป  

Churchill and Lewis (1983) ได้กล่าวถึงปัจจัยสำคัญที่ส่งผลต่อการเติบโตด้านผลประกอบการ
ของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ซึ่งสามารถแบ่งได้เป็น 2 ปัจจัยหลัก คือ 1) ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับ
องค์กร 2) ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับผู้ประกอบการ โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

(1)  ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับองค์กร 
(1.1) ทรัพยากรท่ีเก่ียวข้องกับการเงิน ได้แก่ เงินสด และอำนาจในการกู้ยืม 
(1.2) ทรัพยากรท่ีเก่ียวข้องกับบุคคล ได้แก่ คุณภาพของบุคลากร ผู้บริหาร พนักงาน 
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(1.3) ทรัพยากรท่ีเก่ียวข้องกับการวางแผนและการควบคุมระบบ 
(1.4) ทรัพยากรที่เก่ียวข้องในการดำเนินธุรกิจ ได้แก่ ความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้า ส่วนแบ่ง

การตลาด ซับพลายเออร์ เทคโนโลยี และกระบวนการการผลิต 
(2)  ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับผู้ประกอบการ 

(2.1) เป้าหมายทางธุรกิจของผู้ประกอบการ 
(2.2) ความสามารถในการดำเนินงาน เช่น ความสามารถในด้านการตลาด ความสามารถใน

ด้านการผลิต และความสามารถในด้านการจัดจำหน่าย 
(2.3) ความสามารถในการจัดการธุรกิจของตนเองและความสามารถในการจัดแบ่งงาน

ให้กับบุคลากรในองค์กร 
(2.4) ความสามารถในการจัดการเชิงกลยุทธ์ในกิจการเพ่ือจัดการกับจุดแข็งและจุดอ่อน ให้

สามารถบรรลุเป้าหมายขององค์กรได้ 
ในการวัดการเติบโตของธุรกิจ SMEs สำหรับผู้ประกอบการจำเป็นอย่างย่ิงที่ต้องมีตัวช้ีวัดในการ

ดำเนินการธุรกิจ เพ่ือให้ผู้ประกอบการสามารถทราบถึงการเปลี่ยนแปลงและการเติบโตของผล
ประกอบการ รวมทั้งสามารถติดตามผลการดำเนินงานของธุรกิจได้ ซึ่งแต่ละอุตสาหกรรมจะมีตัวช้ีวัดที่
แตกต่างกันถึงแม้จะอยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกันแต่ตัวช้ีวัดก็จะแตกต่างกันไปตาม Life Cycle ของ
ธุรกิจ น้ัน ๆ ซึ่งตัวช้ีวัดเหล่าน้ีขึ้นอยู่กับเจ้าของกิจการว่าเจ้าของกิจการต้องการให้ความสำคัญกับเรื่อง
ใด แต่ตัวช้ีวัดที่จะกล่าวถึงต่อไปน้ีเป็นตัวช้ีวัดที่เหมาะสมกับกลุ่มธุรกิจที่อยู่ในช่วงของการเติบโต ซึ่ง
สามารถนำตัวช้ีวัดที่ได้มาใช้ในการวัดผลการดำเนินงานของธุรกิจและการเติบโตของผลประกอบการได้ 
โดยใช้ 8 ตัวช้ีวัดดังน้ี (Peer power, 2019: Website) 

(1) ยอดขาย คือ ยอดรวมของสินค้าที่ได้จากการขายในรอบของการลงทุนน้ัน ๆ อาจแบ่งได้เป็น
รายเดือนหรือรายไตรมาส 

(2) ความจงรักภักดีของลูกค้า เกิดจากแบรนด์ของสินค้าสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ 
ซึ่งสามารถวัดได้จากจำนวนของลูกค้าที่กลับมาซื้อซ้ำและอัตราการกลับมาของลูกค้า  

(3) ค่าใช้จ่ายในการได้มาซึ่งลูกค้า 1 คน สามารถคำนวณได้จากค่าใช้จ่ายในการหาลูกค้าหาร
ด้วยจำนวนลูกค้าที่ได้มาในช่วงเวลาหน่ึง ซึ่งตัวช้ีวัดน้ีจะสามารถบ่งบอกถึงผลสำเร็จของการลงทุนที่ได้
จากการทำการตลาดและการโฆษณาว่าได้ผลหรือไม่ 

(4) ประสิทธิภาพในการดำเนินการ สามารถวัดได้จากรายได้ที่เกิดขึ้นจริงจากผลผลิตหารด้วย
จำนวนพนักงานขาย 

(5) อัตราส่วนกำไรขั้นต้น เป็นอัตราส่วนที่ใช้วัดและประเมินประสิทธิภาพในการดำเนินงานของ
กิจการ เช่น การควบคุมต้นทุนการผลิต และการแข่งขันในอุตสาหกรรมคู่แข่ง 

(6) กำไรขาดทุนต่อเดือน สามารถคำนวณได้จากส่วนต่างของต้นทุนสินค้าและราคาขาย ซึ่งใน
การคำนวณจะต้องรวมต้นทุนคงที่และต้นทุนผันแปร 

(7) การเติบโตของผลกำไร สามารถวัดได้จากต้นทุน 2 ประเภท ได้แก่ ต้นทุนผันแปรและต้นทุน
คงที่ 

(8) ขนาดคลังสินค้า วัตถุดิบหรือสินค้าที่อยู่ในระหว่างการผลิตและสินค้าที่ผลิตแล้วนับว่าเป็น
สินทรัพย์ของบริษัทซึ่งสามารถสร้างยอดขายและผลกำไรให้กับบริษัทได้  
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จากแนวคิดทฤษฎีที่เก่ียวกับผลประกอบการข้างต้นจะเห็นได้ว่า ในการพัฒนาผลประกอบการ
สำหรับผู้ประกอบการจำเป็นจะต้องพัฒนาผลประกอบการทั้งที่เป็นผลประกอบการที่สามารถวัดได้
เป็นตัวเงินและผลประกอบการที่ไม่สามารถวัดได้เป็นตัวเงิน ซึ่งในการศึกษาวิจัยคร้ังได้มีการคัดเลือก
ปัจจัยที่เหมาะสมในการศึกษาวิจัย เรื่องกลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่าง
บ้านแคน อำเภอคำเขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร จำนวน 4 ปัจจัย ได้แก่ 1) ต้นทุน 2) ยอดขาย 3) อัตลักษณ์
สินค้า 4) ความจงรักภักดีของลูกค้า โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

2.2.1  ผลประกอบการที่สามารถวัดได้เป็นตัวเงิน 
 ผลประกอบการที่สามารถวัดได้เป็นตัวเงินในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ีประกอบด้วยปัจจัยที่

เก่ียวข้อง 2 ปัจจัย ได้แก่ 1) ต้นทุน 2) ยอดขาย โดยมีรายเอียดดังต่อไปน้ี  
 2.2.1.1  ต้นทนุ 
  ต้นทุน หมายถึง มูลค่าที่สูญเสียไปเพ่ือให้ได้สินค้าหรือบริการที่สามารถวัดมูลค่า

ได้เป็นหน่วยเงินตรา ซึ่งต้นทุนจะทำให้เกิดการลดลงในส่วนของสินทรัพย์และการเพ่ิมขึ้นในส่วนของ
หน้ีสิน โดยต้นทุนที่เกิดขึ้นน้ันอาจก่อให้เกิดประโยชน์ทั้งในปัจจุบันและอนาคตได้ เมื่อต้นทุนได้ถูก
นำมาใช้ในการดำเนินการของกิจการต้นทุนน้ันจะถือเป็นค่าใช้จ่าย ดังน้ัน ค่าใช้จ่ายจึงหมายถึงต้นทุนที่
ได้ใช้ไปในการดำเนินการของกิจการทั้งหมด โดยต้นทุนที่สูญเสียไปในการดำเนินกิจการแต่ก่อให้เกิด
ประโยชน์ในอนาคตจะเรียกต้นทุนน้ันว่าสินทรัพย์ (อนุรักษ์ ทองสุโขวงศ์, 2562: เว็บไซต์) สำนักงาน
ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (2562ข: เว็บไซต์) ได้กล่าวถึงความหมายที่เก่ียวกับต้นทุน
ในทางเศรษฐศาสตร์ไว้ว่า ต้นทุน หมายถึง ค่าตอบแทนจากปัจจัยการผลิตต่าง ๆ ที่ใช้ในกระบวนการ
ผลิตของหน่วยผลิต นอกจากน้ี สุวรรณ หวังเจริญเดช (2558: 99) ได้กล่าวถึงต้นทุนในทางบัญชีไว้ว่า 
ต้นทุน หมายถึง มูลค่าของทรัพยากรที่ก่อให้เกิดผลประโยชน์ในทางเศรษฐกิจที่สามารถนำมาใช้ใน
กระบวนการการดำเนินงานของธุรกิจที่มีอยู่อย่างจำกัด ได้แก่ เงินสด และสินทรัพย์อ่ืน ๆ หรือแรงงาน
ที่ต้องสูญเสียไปโดยสามารถวัดเป็นมูลค่าได้  

  การบริหารต้นทุนมีความสำคัญอย่างย่ิงต่อการดำเนินธุรกิจ เน่ืองจากต้นทุนเป็น
สัดส่วนที่มีความสำคัญต่อยอดขาย โดยการบริหารต้นทุนเป็นกลไกสำคัญสำหรับการดำเนินกิจการของ
องค์กรธุรกิจ ในการนำมาใช้สำหรับการวางแผนการแข่งขันในระหว่างการดำเนินธุรกิจตลอดจนการ
ควบคุมการดำเนินงานและการประเมินผลการดำเนินงาน สำหรับวิธีการในการบริหารต้นทุนของสินค้า
หรือบริการให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดด้วยต้นทุนที่ต่ำมีหลายวิธี เช่น การหาแหล่งวัตถุดิบราคาถูก การ
ปรับปรุงสูตรหรือส่วนผสมในการผลิต การควบคุมของเสียในการผลิต การปรับปรุงประสิทธิภาพของ
เครื่องจักรที่ใช้ในการผลิต และการตัดต้นทุนส่วนที่ไม่จำเป็นในการผลิต (สำนักงานส่งเสริมวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม, 2562: เว็บไซต์) สำหรับปัจจัยต้นทุนในด้านทรัพยากรที่เก่ียวข้องกับการ
ผลิตสินค้าหรือสร้างผลิตภัณฑ์ที่สำคัญ ประกอบด้วย 3 ปัจจัย ได้แก่ 1) วัตถุดิบ 2) ค่าแรงงาน         
3) ค่าใช้จ่ายในการผลิต โดยมีรายละเอียดดังน้ี (อนุรักษ์ ทองสุโขวงศ์, 2562: เว็บไซต์) 

  1) วัตถุดิบ คือส่วนประกอบที่สำคัญในกระบวนการการผลิตสินค้าและสร้าง
ผลิตภัณฑ์ ซึ่งต้นทุนที่เก่ียวข้องกับการผลิตสินค้าและสร้างผลิตภัณฑ์สามารถแบ่งได้เป็น 2 ลักษณะ
ดังน้ี 
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1.1) วัตถุดิบทางตรง หมายถึง วัตถุดิบที่ ใช้ในกระบวนการการผลิตที่
สามารถระบุได้ว่าในการผลิตสินค้าชนิดใดชนิดหน่ึงมีปริมาณและต้นทุนที่ใช้เท่าใด ซึ่งวัตถุดิบทางตรง
นับได้ว่าเป็นวัตถุดิบส่วนใหญ่ที่ใช้ในการผลิตสินค้าน้ัน ๆ  

1.2) วัตถุดิบทางอ้อม หมายถึง วัตถุดิบต่าง ๆ ที่เก่ียวเน่ืองกับการผลิต
สินค้าโดยทางอ้อม ซึ่งไม่ใช่วัตถุดิบหลักหรือวัตถุดิบส่วนใหญ่ในการผลิตสินค้า  

  2) ค่าแรงงาน หมายถึง ค่าตอบแทนหรือค่าจ้างที่จ่ายให้กับลูกจ้างหรือพนักงาน
ที่ทำหน้าที่เก่ียวเน่ืองกับการผลิตสินค้า โดยสามารถจำแนกค่าแรงงานได้เป็น 2 รูปแบบ ดังน้ี 

2.1) ค่าแรงงานทางตรง หมายถึง ค่าแรงงานต่าง ๆ ที่จ่ายให้แก่พนักงาน
หรือลูกจ้างที่ทำหน้าที่ในการผลิตสินค้าน้ัน ๆ โดยตรง ซึ่งนับได้ว่าค่าแรงทางตรงเป็นค่าแรงงานที่มี
จำนวนมากเมื่อเทียบกับค่าแรงทางอ้อมที่ใช้ในการผลิต 

2.2) ค่าแรงงานทางอ้อม หมายถึง ค่าแรงงานที่ไม่เก่ียวเน่ืองกับค่าแรง
ทางตรงที่ใช้ในกระบวนการผลิต  

  3)  ค่าใช้จ่ายในการผลิต หมายถึง ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ที่เก่ียวเน่ืองกับการผลิต
สินค้าที่นอกเหนือจากค่าแรงทางตรงและวัตถุดิบทางตรง เช่น ค่าแรงงานทางอ้อม ค่าวัตถุดิบทางอ้อม 
และค่าใช้จ่ายในการผลิตทางอ้อมอ่ืน ๆ 

  จากปัจจัยด้านต้นทุนสามารถสรุปได้ว่า ต้นทุนเป็นผลประกอบการที่สามารถวัด
ได้เป็นตัวเงินและสามารถทำให้เกิดการลดลงของสินทรัพย์และการเพ่ิมขึ้นในส่วนของหน้ีสิน ซึ่งต้นทุน
ที่เสียไปในการดำเนินงานแล้วสามารถก่อให้เกิดผลประโยชน์ต่อองค์กรหรือผู้ประกอบการจะเรียกว่า
ต้นทุนน้ันว่าสินทรัพย์ โดยต้นทุนในด้านทรัพยากรท่ีใช้ในการผลิตประกอบด้วย วัตถุดิบ ค่าแรงงาน 
และค่าใช้จ่ายในการผลิต จากความสำคัญข้างต้นจะเห็นได้ว่าต้นทุนเป็นส่วนสำคัญในทุกกระบวนการ
ของการดำเนินธุรกิจ ดังน้ันผู้ประกอบการจึงควรมีการวางแผนหรือสร้างกลยุทธ์ในการบริหารต้นทุน
อย่างมีประสิทธิภาพ 

 2.2.1.2  ยอดขาย 
   การจัดการด้านการขายเป็นส่วนหนึ่งของการตลาดที่ประกอบไปด้วยกิจกรรม

หลักที่เก่ียวข้องกับการขาย ได้แก่ การวางแผน การสั่งงาน การควบคุมการขาย การคัดเลือก การ
ฝึกอบรม การบริหารพนักงานขาย การกำหนดเส้นทางการขาย การจูงใจพนักงานขาย และการจ่าย
ค่าตอบแทนให้กับพนักงานขาย ดังน้ันเพ่ือให้การดำเนินงานด้านการขายได้บรรลุเป้าหมายตามที่วางไว้
ผู้บริหารหรือเจ้าของกิจการจะต้องทำหน้าที่ในการจัดการบริหารด้านการขายดังต่อไปน้ี (กรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม, 2563: เว็บไซต์)  

1) วางแผนและกำหนดเป้าหมายการขาย ผู้บริหารหรือเจ้าของกิจการจะต้องมี
การคาดการณ์หรือการกำหนดเป้าหมายการดำเนินงานในแต่ละเดือนและเป้าหมายในการดำเนินงาน
ในแต่ละปี ซึ่งในการกำหนดเป้าหมายการขายควรมีการกำหนดเป้าหมายให้มากกว่าเป้าหมายของปีที่
แล้ว โดยเป้าหมายจะต้องมีความเป็นไปได้และมีอัตราการเติบโตของยอดขายทุกปี  

2) การสรรหาหรือการคัดเลือกพนักงานขาย ผู้บริหารหรือเจ้าของกิจการควร
ให้ความสำคัญเก่ียวกับการคัดเลือกพนักงานขายเป็นอย่างย่ิง เพ่ือให้ได้พนักงานขายท่ีดีมีประสิทธิภาพ
ที่จะส่งผลต่อยอดขายของกิจการตามเป้าหมายที่กำหนดไว้  
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3) การฝึกอบรมและจูงใจพนักงานขาย การฝึกอบรมพนักงานขายให้มีความรู้
ความสามารถด้านการขาย มีความรู้ความเข้าใจเก่ียวกับสินค้าที่ต้องการขายให้กับลูกค้าเป็นหน้าที่ของ
ผู้จัดการฝ่ายขายโดยตรงหากผู้จัดการไม่สามารถฝึกอบรมให้กับพนักงานได้ ผู้จัดการจำเป็นจะต้องส่ง
พนักงานขายเข้าอบรมหรือเข้าร่วมรับฟังสัมมนาจากสถาบันที่มีหลักสูตรที่เก่ียวข้องกับการขายโดยตรง 
เพ่ือให้พนักงานได้มีความรู้ความมั่นใจในการขายสินค้า 

4) มอบหมาย ผู้จัดการควรรู้วิธีการกระจายงานหรือมอบหมายงานให้กับ
พนักงานขายแต่ละคนด้วยความยุติธรรม 

5) ควบคุมดูแลงานขาย เมื่อพนักงานขายมีปัญหาในการขายสินค้าหรือในกรณี
ที่ลูกค้ามีปัญหาเก่ียวกับสินค้า หน้าที่ของผู้จัดการฝ่ายขายจำเป็นจะต้องดำเนินการแก้ไขปัญหาและ
ดูแลงานขายให้ราบรื่น พร้อมทั้งติดตามการทำงานของฝ่ายขายให้ดำเนินงานตามแผนที่วางไว้  

6) การจ่ายค่าตอบแทน การจ่ายค่าตอบแทนเป็นส่วนหน่ึงของการจูงใจให้
พนักงานทำงานได้ด้วยความเต็มใจ ซึ่งการจ่ายค่าตอบแทนที่ต่ำกว่าค่าแรงข้ันต่ำหรือต่ำกว่ามาตรฐาน
เงินเดือนทั่วไปเม่ือเทียบกับองค์กรอ่ืน ๆ อาจส่งผลให้เกิดอัตราการลาออกของพนักงานสูงขึ้น ดังน้ัน
เจ้าของกิจการควรสร้างความเช่ือมั่นให้กับพนักงานโดยการจ่ายค่าตอบแทนอย่างเป็นธรรมตามท่ีตกลงไว้  

7) สร้างทีมขายให้แข็งแกร่ง ผู้จัดการฝ่ายขายต้องทำหน้าที่ในการเป็นผู้นำทีม
ในการขายให้กับพนักงาน และทุกคนในทีมจะต้องสร้างสัมพันธภาพท่ีดีต่อกัน มีความสามัคคี มีความ
ชัดเจนต่อเพ่ือนร่วมงาน 

8) ประเมินผลการทำงานของฝ่ายขาย ผู้จัดการฝ่ายขายควรให้ความสำคัญใน
การประเมินผลการดำเนินงานของฝ่ายขายอย่างต่อเน่ือง ติดตามยอดขายและการทำงานของฝ่ายขาย 
รวมท้ังสรุปผลการดำเนินงานและประเมินผลการดำเนินงานของพนักงานแต่ละคน เมื่อประเมินผลการ
ดำเนินงานแล้ว พบว่า พนักงานสามารถทำงานได้บรรลุตามเป้าหมาย ผู้จัดการควรมอบรางวัลเพ่ือเป็น
กำลังใจให้กับพนักงานที่สามารถทำงานได้ตามเป้าหมาย 

9) สร้างสัมพันธภาพกับลูกค้ารายใหญ่ ผู้บริหารหรือเจ้าของกิจการจำเป็นอย่าง
ย่ิงที่จะต้องดูแลลูกค้ารายใหญ่ของตนเองเป็นอย่างดี เพ่ือให้ลูกค้ารายใหญ่ทราบถึงความสำคัญของ
ตนเองและเพ่ือป้องกันไม่ให้ลูกค้ารายใหญ่ไปใช้บริการที่อ่ืน 

  จากปัจจัยด้านยอดขายสามารถสรุปได้ว่า การที่จะทำให้ผู้ประกอบการมี
ยอดขายเพ่ิมขึ้น ผู้ประกอบการควรมีการวางแผนและกำหนดเป้าหมายการขายให้มากขึ้นในทุก ๆ ปี มี
การคัดเลือกพนักงานขายที่มีประสิทธิภาพพร้อมทั้งจัดอบรมให้ความรู้กับพนักงานขาย มีการติดตาม
และประเมินผลการขายอย่างสม่ำเสมอ มีการสร้างสัมพันธภาพกับลูกค้ารายใหญ่เพ่ือป้องกันไม่ให้
ลูกค้ารายใหญ่ไปใช้บริการที่อ่ืน  

2.2.2  ผลประกอบการที่ไม่สามารถวัดได้เป็นตัวเงิน 
 ผลประกอบการท่ีไม่สามารถวัดได้เป็นตัวเงินในการศึกษาวิจัยครั้งน้ีประกอบด้วยปัจจัยที่

เก่ียวข้อง 2 ปัจจัย ได้แก่ 1) อัตลักษณ์สินค้า 2) ความจงรักภักดีของลูกค้า โดยมีรายเอียดดังน้ี  
 2.2.2.1  อัตลักษณ์สินคา้ 

  อัตลักษณ์ (Identity) ได้มีการศึกษากันอย่างแพร่หลายทั้งในด้านสังคมวิทยา 
จิตวิทยา มานุษยวิทยา และเศรษฐศาสตร์ธุรกิจ ซึ่งอัตลักษณ์เป็นการบ่งบอกถึงลักษณะเฉพาะหรือ
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ลักษณะที่เด่นชัดที่เกิดจากการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างบุคคลหรือองค์กร โดยอัตลักษณ์
ไม่ใช่สิ่งที่เกิดขึ้นเองแต่เป็นสิ่งที่ถูกสร้างขึ้นมาจากการปฏิสัมพันธ์กับผู้อ่ืน ซึ่งอัตลักษณ์สามารถมีได้
หลากหลายลักษณะไม่จำเป็นต้องมีเพียงลักษณะเดียว (ชวิตรา ตันติมาลา 2560)  

  การใช้กลยุทธ์ในการสร้างหรือพัฒนาอัตลักษณ์ของสินค้าจะสามารถทำให้
องค์กรหรือตัวสินค้ามีการพัฒนาอย่างย่ังยืน อีกทั้งยังเป็นการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับตัวสินค้าและองค์กร
ในการนำไปสู่การพัฒนาและต่อยอดการดำเนินงานของกิจการไปได้อย่างกว้างขวาง (พิบูล ไวจิตรกรรม, 
2559) โดยในการพัฒนาหรือการสร้างอัตลักษณ์ให้แตกต่างจากผู้ประกอบการรายอ่ืนจะช่วยให้
ผลิตภัณฑ์ของผู้ประกอบการมีความแตกต่างจากคู่แข่งและส่งผลต่อภาพลักษณ์ของธุรกิจให้ดูเป็นมือ
อาชีพมากขึ้น (วัญวิริญจ์ แจ้งพลอย และวิโรจน์ เจษฎาลักษณ์, 2559) ซึ่งองค์ประกอบที่สำคัญในการ
สร้างอัตลักษณ์ของสินค้าที่ทำให้เกิดความประทับใจในตัวสินค้าสามารถแบ่งได้เป็น 4 ด้าน ได้แก่      
1) รูปร่างหน้าตา 2) คุณประโยชน์ 3) คุณค่า 4) บุคลิกภาพ โดยมีรายละเอียดดังน้ี (พิบูล ไวจิตรกรรม, 
2559; อ้างอิงจาก Kotler, 2012) 

1) รูปร่างหน้าตา คือ สิ่งที่มองเห็นได้จากตัวสินค้า เช่น ตัวอักษร โลโก้ ย่ีห้อ 
สีสัน บรรจุภัณฑ์ ร้านค้า การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ 

2) คุณประโยชน์ คือ สิ่งที่มีอยู่จริงบนตัวสินค้าซึ่งผู้บริโภคสามารถรับรู้ได้ เช่น 
กลิ่น สัมผัส ส่วนผสม รสชาติ ประโยชน์การใช้สอย แหล่งผลิต ผู้ผลิตและกระบวนการการผลิต 

3) คุณค่า คือ คุณค่าของสินค้าที่มีผลต่อความรู้สึกของผู้บริโภค เช่น ความ
น่าเช่ือถือ ความมั่นใจ และการมีคุณค่าในตัวสินค้า 

4) บุคลิกภาพ คือ สิ่งที่สะท้อนจากตัวสินค้าไปยังผู้บริโภค เช่น ความแปลก
ใหม่ ความทันสมัย  

  จากปัจจัยด้านอัตลักษณ์สินค้าสามารถสรุปได้ว่า อัตลักษณ์ คือ ลักษณะ
เฉพาะที่ถูกสร้างขึ้นโดยการเปรียบระหว่างตัวบุคคลหรือองค์กร ซึ่งในการพัฒนากลยุทธ์ด้านอัตลักษณ์
สินค้าเป็นกระบวนการสำคัญที่จะช่วยเพิ่มมูลค่าให้กับสินค้าและส่งผลต่อผลประกอบการในเชิงบวก 
โดยองค์ประกอบที่สำคัญของการสร้างอัตลักษณ์สินค้าประกอบด้วย 4 ด้าน ได้แก่ รูปร่างหน้าตา 
คุณประโยชน์ คุณค่า และบุคลิกภาพ  

 2.2.2.2  ความจงรักภักดีของลูกค้า 
  ลูกค้าเปรียบเสมือนสินทรัพย์ที่สำคัญในการดำเนินธุรกิจ โดยธุรกิจที่ขาด

สินทรัพย์ที่สำคัญอาจต้องเผชิญกับความยากลำบากในการดำเนินธุรกิจ ซึ่งการปรับปรุงคุณภาพของ
สินค้าและการบริการตามความต้องการของลูกค้าจะทำให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจแล้วกลับมาซื้อซ้ำทำ
ให้เกิดความจงรักภักดีของลูกค้าในอนาคตได้ ซึ่งจะส่งผลให้ธุรกิจมีผลกำไรและมีผลประกอบการที่ดีขึ้น 
(Tang, 2007: 57) โดยความจงรักภักดีเป็นหน่ึงในปัจจัยสำคัญที่เกิดจากความสัมพันธ์ระหว่างองค์กร
และลูกค้ารวมถึงผู้ที่มีส่วนได้ส่วนเสีย และเป็นปัจจัยสำคัญที่ส่งผลต่อกำไรและการเติบโตของธุรกิจ
อย่างมีนัยสำคัญ ดังน้ัน ผู้ประกอบการควรให้ความสำคัญกับลูกค้าและเข้าถึงลูกค้าให้มากขึ้นเพ่ือเป็น
การสร้างความสัมพันธ์อันดีที่จะนำไปสู่ความจงรักภักดีของลูกค้าในอนาคตได้ (Tang, 2007: 59) 

  ความจงรักภักดีของลูกค้า หมายถึง ความสัมพันธ์เชิงบวกของลูกค้าที่มีต่อ
ผู้ประกอบการซึ่งเกิดจากการซื้อสินค้าหรือการได้รับบริการจากผู้ประกอบการที่ก่อให้เกิดความพึง
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พอใจหรือความประทับใจแก่ลูกค้า ซึ่งส่งผลทำให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือซ้ำหรือสนับสนุนผลิตภัณฑ์และ
บริการอย่างต่อเน่ือง (Skogland and Siguaw, 2004: 224) ในขณะเดียวกัน Srivastava and Rai 
(2018) ได้ให้ความหมายของความจงรักภักดีไว้ว่า ความจงรักภักดีของลูกค้า คือ ความพึงพอใจและ
ความรู้สึกเชิงบวกของลูกค้าที่มีต่อสินค้าและองค์กร โดยองค์ประกอบที่ทำให้ลูกค้าเกิดความจงรักภักดี
น้ันประกอบด้วย การดูแลเอาใจใส่ต่อลูกค้าและความจริงใจของผู้ประกอบการซึ่งจะส่งผลให้เกิด
ความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างลูกค้ากับผู้ประกอบการ ดังน้ันสามารถกล่าวได้ว่า ความจงรักภักดีของลูกค้า
เป็นหน่ึงในตัวช้ีวัดในด้านการตลาดที่สำคัญที่จะนำไปสู่การสร้างผลกำไรให้กับองค์กรเนื่องจากความ
จงรักภักดีของลูกค้ามีอิทธิพลเชิงบวกต่อผลิตภัณฑ์และประสิทธิภาพในการดำเนินการด้านการตลาด
และการดำเนินการด้านการเงินขององค์กร (เตือนใจ ศรีชะฏา, 2559: 904) 

  จากปัจจัยด้านความจงรักภักดีของลูกค้าสามารถสรุปได้ว่า การปรับปรุงสินค้า
และบริการจะส่งผลให้เกิดความพึงพอใจแก่ลูกค้าและก่อให้เกิดความจงรักภักดีของลูกค้าในอนาคต 
นอกจากน้ียังกล่าวได้ว่าความจงรักภักดีของลูกค้าส่งผลต่อยอดขาย ผลกำไร และผลประกอบการใน
การดำเนินธุรกิจ ดังน้ัน ผู้ประกอบการควรมีการเข้าถึงลูกค้าให้มากข้ึน ให้ความสำคัญแก่ลูกค้าและ
ดูแลเอาใจใส่ลูกค้าด้วยความจริงใจ 

 จากแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับผลประกอบการทางธุรกิจสามารถสรุปได้ว่า ผลประกอบการ
ทางธุรกิจสามารถจำแนกได้ 2 ประเภท คือ 1) ผลประกอบการที่สามารถวัดได้เป็นตัวเงิน ประกอบด้วย 
ต้นทุน และยอดขาย 2) ผลประกอบการที่ไม่สามารถวัดได้เป็นตัวเงิน ประกอบด้วย อัตลักษณ์สินค้า และ
ความจงรักภักดีของลูกค้า ซึ่งในการสร้างกลยุทธ์ในการพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการ
จำเป็นจะต้องวิเคราะห์ผลประกอบการท่ีสามารถวัดได้เป็นตัวเงินและผลประกอบการที่ไม่สามารถวัด
ได้เป็นตัวเงิน เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่หลากหลายรอบด้านในการนำมาสร้างกลยุทธ์ 

 
2.3  แนวคิดและหลักการเก่ียวกับสภาพแวดล้อมภายนอก 

ในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกสามารถทำให้องค์กรทราบถึงปัญหาและโอกาสในการ
ดำเนินงานขององค์กร ที่ได้รับผลกระทบทางเศรษฐกิจทั้งในประเทศและต่างประเทศท่ีเก่ียวข้องกับ
การดำเนินงานขององค์กร โดยในการวิเคราะห์ปัจจัยสิ่งแวดล้อมภายนอกสามารถวิเคราะห์ได้จาก
ปัจจัยที่เก่ียวข้อง 7 ปัจจัย ดังน้ี (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2549) 

2.3.1 ประชากรศาสตร์ (Demographic) ความแตกต่างของประชากรแต่ละพ้ืนที่ แต่ละกลุ่ม 
แต่ละท้องถิ่น มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคในการปรับตัวให้เข้ากับสภาพแวดล้อมในพ้ืนที่ของตนเอง 
ผู้ประกอบการและนักการตลาดจำเป็นต้องมีการศึกษาพฤติกรรม ความแตกต่างในแต่ละด้านของ
ประชากร เช่น ระดับการศึกษา เช้ือชาติ ศาสนา อายุ รายได้ จำนวนประชากร การเคลื่อนย้ายของ
ประชากร และรูปแบบของครอบครัว เป็นต้น  

2.3.2 เศรษฐกิจ (Economic) การเปลี่ยนแปลงของระบบเศรษฐกิจมีผลต่อรายได้และการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าของลูกค้าและพฤติกรรมการบริโภค ซึ่งการเปลี่ยนแปลงรูปแบบการบริโภคสามารถ
วัดได้จากดัชนีช้ีวัดเศรษฐกิจ โดยพิจารณาจากประชากรต่อผลิตภัณฑ์มวลรวม อัตราดอกเบ้ีย 
ดุลการค้า อัตราเงินเฟ้อเงินฝืด และอัตราการแลกเปลี่ยน เป็นต้น  
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2.3.3 สภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Environment) ปริมาณและคุณภาพของ
ทรัพยากรธรรมชาติ รวมถึงการเปลี่ยนแปลงของสภาพภูมิอากาศที่ส่งผลกระทบต่อการใช้ชีวิตของ
มนุษย์ เช่น ภาวะโลกร้อนที่ส่งผลกระทบทำให้น้ำแข็งขั้วโลกละลาย ภาวะแปรปรวนของฤดูกาลที่ทำ
ให้เกิดพายุต่าง ๆ อันส่งผลกระทบทำให้เกิดความเสียหายต่อสภาพเศรษฐกิจโดยรวม นอกจากน้ี
ผู้บริโภคในปัจจุบันต่างให้ความสำคัญกับสภาพแวดล้อมมากข้ึน โดยมีการรณรงค์การใช้สินค้าที่ไม่
ทำลายสภาพแวดล้อมมากขึ้น  

2.3.4 เทคโนโลยี (Technology) ปัจจุบันความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีเข้ามาเป็นส่วนสำคัญ
ในการดำเนินธุรกิจ หลายองค์กรมีการพัฒนาเทคโนโลยีขององค์กรให้ทันสมัยมากย่ิงขึ้น โดยมีการนำ
ระบบคอมพิวเตอร์มาใช้ในการประมวลผลการควบคุมการผลิตสินค้าเพ่ือให้สินค้ามีคุณภาพตามความ
ต้องการ ซึ่งผู้บริโภคในปัจจุบันมีการเข้าถึงเทคโนโลยีใหม่ ๆ มากขึ้น ดังน้ันผู้ประกอบการควรมีการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ที่สามารถตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคได้  

2.3.5 การเมืองและกฎหมาย (Political and law) ในการดำเนินธุรกิจผู้ประกอบการจำเป็น
จะต้องมีการศึกษาข้อมูลเก่ียวกับกฎหมายท่ีเก่ียวข้องอย่างละเอียดและรอบคอบรวมถึงสิทธิของบุคคล
ที่เก่ียวข้องกับการได้รับผลกระทบในการดำเนินธุรกิจ รวมถึงการติดตามการเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ ที่อาจ
เกิดขึ้น เช่น กฎหมายเกี่ยวกับการจำหน่ายสุรา กฎหมายเกี่ยวกับการประกอบการสถานบันเทิงต่าง ๆ  

2.3.6 วัฒนธรรมและสังคม (Social and Culture) วัฒนธรรมและสังคมเป็นตัวกำหนดความ
เช่ือ ค่านิยม และบรรทัดฐานทางสังคมในการครองชีพที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค ดังน้ัน
ผู้ประกอบการและนักการตลาดจำเป็นที่จะต้องมีการพิจารณาถึงค่านิยมวัฒนธรรมกลุ่ม ค่านิยมวัฒนธรรม
ย่อย รวมถึงการเปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรม ซึ่งประเด็นด้านวัฒนธรรมและสังคมเป็นเรื่องที่ละเอียดอ่อน
เน่ืองจากบุคคลในแต่ละกลุ่มวัฒนธรรมมีแนวทางหรือกฎเกณฑ์ในการดำรงชีวิตที่แตกต่างกัน  

2.3.7 อนาคต (Future) ผู้ประกอบการหรือนักการตลาดที่ดีควรมีการเตรียมความพร้อมใน
การรับมือกับความไม่แน่นอนหรือผลกระทบที่อาจเกิด รวมถึงการพิจารณาแนวโน้มต่าง ๆ ที่อาจ
เกิดขึ้นและส่งผลกระทบต่อการเปลี่ยนแปลงของธุรกิจในอนาคต ดังน้ัน ผู้ประกอบการหรือนักการ
ตลาดจะต้องมีการ ศึกษาข้อมูลในด้านปัจจัยที่เก่ียวข้องกับการดำเนินธุรกิจเพ่ือนำมาวิเคราะห์และ
วางแผนในการรองรับกับการเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้นได้อย่างเหมาะสม  

จากปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมภายนอกสามารถสรุปได้ว่า การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก
ในการดำเนินธุรกิจเป็นกระบวนการสำคัญที่จะทำให้ผู้ประกอบการรับรู้ถึงโอกาสและปัญหาอุปสรรค
ในการดำเนินธุรกิจ เพ่ือที่ผู้ประกอบการจะได้เตรียมพร้อมสำหรับการรับมือกับปัญหาที่เกิดขึ้นได้ ซึ่ง
ในการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกผู้ประกอบการสามารถวิเคราะห์ได้จาก 7 ปัจจัย ดังน้ี 1) ประชากรศาสตร์ 
2) เศรษฐกิจ 3) สภาพแวดล้อมทางกายภาพ 4) เทคโนโลยี 5) การเมืองและกฎหมาย 6) วัฒนธรรม
และสังคม และ 7) อนาคต  
 
2.4  แนวคิดและหลักการเก่ียวกับการสร้างกลยุทธ์ในองค์กรธุรกิจ 

2.4.1  ความหมายและความสำคัญของกลยุทธ์ 
 กลยุทธ์เป็นทักษะกระบวนการจัดการหรือการวางแผนและการตัดสินใจในทรัพยากรน้ัน ๆ 

ขององค์กรอย่างมีเหตุผลให้เข้ากับสภาพแวดล้อมการแข่งขันที่เกิดขึ้นเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายของ
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องค์กรที่ได้กำหนดไว้ โดยสภาพแวดล้อมเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลอย่างมากต่อกระบวนการสร้างกลยุทธ์
ในองค์กร ซึ่งในสภาพแวดล้อมที่มีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลาการพัฒนากลยุทธ์ในรูปแบบเดิม จึงไม่
สามารถตอบสนองต่อความต้องการขององค์กรได้ (Feurer and Chaharbaghi, 1995: 11) ซึ่งใน
การเปล่ียนแปลงความเหมาะสมของกลยุทธ์ขึ้นจะอยู่กับวัฒนธรรม ค่านิยม และภาวะความเป็นผู้นำ
ของผู้ประกอบการ ซึ่งปัจจัยเหล่านี้เป็นปัจจัยสำคัญที่จำเป็นสำหรับการสร้างกลยุทธ์ (Thompson, 
1999: 279)  

 การเป็นผู้ประกอบการเชิงกลยุทธ์เป็นหนทางที่นำไปสู่การเพ่ิมขึ้นของผลตอบแทนทาง
การเงิน โดยความสัมพันธ์ระหว่างผู้ประกอบการเชิงกลยุทธ์กับผลตอบแทนทางการเงินเป็นสิ่งจำเป็นที่
ต้องดำเนินการให้สอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อม
ภายนอก ซึ่งการพัฒนาแนวคิดที่ชัดเจนและการก้าวไปสู่การเป็นผู้ประกอบการเชิงกลยุทธ์ไม่เพียงแต่
ช่วยเพ่ิมความรู้ความเข้าใจเก่ียวกับแนวคิดในด้านวิชาการเท่าน้ันแต่ยังช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถ
สื่อสารและแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับนักวิชาการและผู้ เช่ียวชาญได้ (Luke, Kearins and 
Verreynne, 2011)  

 ผู้ประกอบการขององค์กรเป็นหน่ึงในปัจจัยที่สำคัญที่สุดในกระบวนการพัฒนาและ
ตรวจสอบกลยุทธ์ เมื่อกลยุทธ์ถูกขับเคลื่อนโดยภารกิจและวิสัยทัศน์ขององค์กรที่มีวัฒนธรรมองค์กรที่
แข็งแกร่งย่อมมีข้อได้เปรียบในระยะยาว (Özdemirci, 2011) ดังน้ัน เพ่ือให้องค์กรประสบความสำเร็จ
ในการดำเนินธุรกิจผู้ประกอบการจำเป็นจะต้องมีการพัฒนาทักษะความเป็นผู้นำของผู้ประกอบการที่
จำเป็นต่อความสำเร็จ ได้แก่ ทักษะด้านเทคนิคธุรกิจ ทักษะด้านแนวคิด ทักษะด้านความสัมพันธ์
ระหว่างบุคคล และทักษะการเป็นผู้ประกอบการ (Harrison, Burnard and Paul 2018: 545) 

 จากแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับการสร้างกลยุทธ์ในองค์กรธุรกิจสามารถสรุปได้ว่า กลยุทธ์เป็น
ทักษะกระบวนการในการวางแผนเพ่ือให้เข้ากับสภาพแวดล้อมของการแข่งขันอย่างมีเหตุผลเพ่ือให้
บรรลุเป้าหมายขององค์กร ซึ่งการพัฒนาแนวคิดและทักษะความรู้ความสามารถของผู้ประกอบการจะ
ช่วยให้ผู้ประกอบการหรือองค์กรมีข้อได้เปรียบในการดำเนินธุรกิจ  

 2.4.1.1  ระดับของกลยุทธ์ 
  การสร้างกลยุทธ์เป็นหน้าที่สำคัญของผู้บริหารซึ่งเป็นงานที่ละเอียดอ่อน 

ซับซ้อน และมีความเก่ียวเนื่องกับการดำเนินงานขององค์กรจึงจำเป็นต้องอาศัยความรู้ความสามารถ 
ประสบการณ์ และความเข้าใจในสภาพแวดล้อมขององค์กรรวมถึงปัจจัยต่าง ๆ ในการดำเนินธุรกิจ 
โดยส่ิงที่สำคัญในการสร้างกลยุทธ์เพ่ือให้องค์กรสามารถบรรลุเป้าหมาย พันธกิจ และวัตถุประสงค์ของ
องค์กร ผู้บริหารสามารถดำเนินกิจกรรมตามวิธีการในแต่ละระดับของกลยุทธ์ได้ดังนี้ (ณัฏฐพันธ์ 
เขจรนันทน์, 2552) 

1) กลยุทธ์ระดับองค์กรหรือระดับบริษัท เป็นกลยุทธ์ที่ถูกกำหนดไว้จาก
ผู้บริหารสูงสุดและคณะที่ปรึกษาด้านธุรกิจที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับกระบวนการการดำเนินงานขององค์กร
และการวางแผนขององค์กรเพ่ือการเติบโตในอนาคต โดยกลยุทธ์ระดับองค์กรจะให้ความสำคัญกับการ
ดำเนินงานท้ัง 4 ด้าน ได้แก่ การกำหนดตำแหน่งธุรกิจ การบริหารกลุ่มธุรกิจ การเสริมสร้างความ
เข้มแข็งให้กับกลุ่มธุรกิจ และการกำหนดลำดับความสำคัญ  
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2) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ เป็นกลยุทธ์ที่ดำเนินการเพ่ือการแข่งขันในหน่วยของ
ธุรกิจ ซึ่งโดยปกติกลยุทธ์ระดับองค์กรและระดับธุรกิจอาจมีความใกล้เคียงกัน แต่สำหรับองค์กรไม่ได้มี
การแยกออกเป็นหน่วยต่าง ๆ ซึ่งกลยุทธ์ระดับธุรกิจจะให้ความสำคัญกับการสร้างรากฐานการแข่งขัน
ในแต่ละหน่วยงานอุตสาหกรรม โดยกลยุทธ์ระดับธุรกิจจะมีลักษณะที่สำคัญ คือ ตอบสนองต่อการ
เปลี่ยนแปลงภายในอุตสาหกรรม กำหนดสถานการณ์ดำเนินงานของหน่วยธุรกิจ ลดความเสียเปรียบ
และสร้างความได้เปรียบในการดำเนินงาน  

3) กลยุทธ์ระดับหน้าที่ จะให้ความสำคัญเก่ียวกับการจัดสรรทรัพยากรใน
หน่วยงานให้มีประสิทธิภาพมากย่ิงขึ้น ซึ่งแต่ละองค์กรจะมีข้อจำกัดทางด้านทรัพยากรท่ีต่างกัน ดังน้ัน
องค์กรจึงต้องมีการจัดสรรทรัพยากรให้กับหน่วยงานต่าง ๆ ตามลำดับความสำคัญ ซึ่งแต่ละหน่วยงาน
จะต้องกำหนดความเหมาะสมของทรัพยากรและแนวทางในการปฏิบัติที่ก่อให้เกิดค่าตอบแทนสูงสุด
แก่องค์กร โดยกลยุทธ์ระดับหน้าที่จะต้องดำเนินการภายใต้กรอบของกลยุทธ์ที่มาจากการสร้างกลยุทธ์
ในระดับองค์กรและในระดับธุรกิจ เพ่ือให้เกิดความสอดคล้องในทิศทางที่เหมาะสม เช่น การวางแผน
การผลิต การวางแผนยอดขาย การวางแผนทางการเงิน และการวางแผนการพัฒนาประสิทธิภาพใน
กระบวนการ  

 2.4.1.2  ประโยชน์ของกลยุทธ์ 
  ณัฏฐพันธ์ เขจรนันทน์ (2552) ได้มีการกล่าวถึงประโยชน์ในการจัดการเชิงกล

ยุทธ์ที่จะช่วยให้ผู้บริหารสามารถนำมาประยุกต์ใช้ในการดำเนินธุรกิจขององค์กรให้มีประสิทธิภาพและ
มีประโยชน์ต่อองค์กรซึ่งประกอบด้วย 4 ประการดังน้ี 

1) กำหนดทิศทางขององค์กร การกำหนดทิศทางขององค์กรเป็นกระบวนการ
จัดการเชิงกลยุทธ์ที่ช่วยให้ผู้บริหารสามารถเข้าใจทิศทางและแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงขององค์กรที่จะ
เกิดขึ้นในอนาคต ทำให้ผู้บริหารสามารถกำหนดวัตถุประสงค์ในการกำหนดทิศทางในการดำเนินธุรกิจ
ขององค์กรได้  

2) สร้างความสอดคล้องในการปฏิบัติ การสร้างความสอดคล้องในการปฏิบัติ
สำหรับการจัดการเชิงกลยุทธ์ ได้ให้ความสำคัญกับการตรวจสอบ การประยุกต์ การสร้างกลยุทธ์ และ
การควบคุมกลยุทธ์ขององค์กร เพ่ือให้เกิดเป็นระบบและเกิดความสอดคล้องในการปฏิบัติ และ
ก่อให้เกิดแนวคิด วิสัยทัศน์ ที่จะช่วยในการจัดการทรัพยากรในการดำเนินงานอย่างมีประสิทธิภาพ
และเกิดประโยชน์สูงสุดต่อองค์กร 

3) สร้างความพร้อมให้แก่องค์กร การสร้างความพร้อมให้แก่องค์กรเป็น
การศึกษาและการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมเพ่ือการสร้างกลยุทธ์ที่ทำให้ผู้บริหารสามารถสร้างความ
เข้าใจให้กับบุคลากรในองค์กรและเข้าใจภาพรวมของการดำเนินธุรกิจ ทำให้องค์กรมีความพร้อมใน
การรับมือกับความเปลี่ยนแปลงของสถานการณ์ที่จะเกิดขึ้นได้  

4) สร้างประสิทธิภาพในการแข่งขัน ประสิทธิภาพในการแข่งขันเป็นการจัดการ
เชิงกลยุทธ์ที่ ช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพและศักยภาพในการแข่งขันทางธุรกิจ รวมทั้งพัฒนาความรู้
ความสามารถของผู้บริหาร ในขณะเดียวกันยังเป็นการเตรียมความพร้อมให้กับบุคลากรในองค์กร 
ตลอดจนสร้างความรู้ความเข้าใจในการกำหนดแนวทางการรับมือกับความเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้นใน
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อนาคต ซึ่งการจัดการเชิงกลยุทธ์จะช่วยสร้างความเข้าใจความต้องการขององค์กร ความสามารถใน
การแข่งขันขององค์กร เป้าหมายขององค์กรและการดำเนินธุรกิจโดยใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ  

 2.4.1.3  กลยุทธ์ที่สำคญัสำหรับธุรกิจขนาดย่อม (SMEs) 
  กลยุทธ์ที่สำคัญสำหรับธุรกิจขนาดย่อมที่ผู้ประกอบการสามารถนำมาใช้ได้อย่าง

มีประสิทธิภาพมี 2 กลยุทธ์ที่สำคัญ ได้แก่ 1) กลยุทธ์ต้นทุนต่ำ (Low-cost Strategy) ดำเนินการ
เชิงกลยุทธ์โดยการลดต้นทุนค่าใช้จ่ายในการผลิต การบริการ และการดำเนินงาน 2) กลยุทธ์ความ
แตกต่าง (Differentiation Strategy) ดำเนินการเชิงกลยุทธ์โดยการมุ้งเน้นการตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้ากลุ่มย่อยมากขึ้น โดยการทำให้ลูกค้ายินยอมที่จะจ่ายง่ายขึ้น ซึ่งการสร้างความ
แตกต่างมีหลากหลายรูปแบบ เช่น การสร้างความแตกต่างในการให้บริการ การสร้างความแตกต่างใน
ด้านการตลาด การสร้างความแตกต่างในตัวผลิตภัณฑ์ และการสร้างความแตกต่างในด้านคุณภาพ 
โดยมีรายเอียดของแต่ละกลยุทธ์ ดังน้ี (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2549) 

  1)  กลยุทธ์ต้นทุนต่ำ (Low-cost Strategy) ในกลุ่มธุรกิจขนาดเล็กมีโอกาส
น้อยมากในการเป็นผู้นำด้านต้นทุนต่ำ เน่ืองจากไม่สามารถทำการผลิตสินค้าให้มากพอจนถึงจุดที่ทำให้
ต้นทุนต่ำที่สุดได้ แต่ในกลุ่มธุรกิจขนาดเล็กสามารถนำกลยุทธ์ต้นทุนต่ำมาใช้ในการขายสินค้าในราคา
ไม่แพง โดยผู้ประกอบการธุรกิจขนาดเล็กสามารถนำกลยุทธ์ต้นทุนต่ำมาใช้ในการจัดการใน
กระบวนการอื่น ๆ ได้  เช่น สายการบินขนาดเล็กจำหน่ายต๋ัวเครื่องบินในราคาที่ถูกทำการลดต้นทุน
ด้วยการตัดการบริการอาหารและเคร่ืองด่ืมบนเครื่องบิน โรงแรมขนาดเล็กลดต้นทุนโดยการที่เจ้าของ
กิจการต้อนรับลูกค้าและดูแลทำความสะอาดเอง ซึ่งจะช่วยลดค่าใช้จ่ายในการจ้างงานได้ ซึ่ง
ผู้ประกอบการสามารถใช้วิธีการในการลดต้นทุนได้ ดังน้ี  

   1.1)  ลดค่าใช้จ่ายในการผลิต (Reduce Production Cost)  
    1.1.1)  ลดคุณภาพของวัตถุดิบ (Reduce Raw Material Quality) 

สินค้าที่ดีมีคุณภาพย่อมเป็นที่ต้องการของลูกค้า ซึ่งในการผลิตสินค้าเพ่ือให้ได้คุณภาพที่ดีที่สุดย่อมมี
การใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพสูง ทำให้ราคาสินค้าสูงเกินไปอาจส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของลูกค้าทำ
ให้ลูกค้าไม่อยากซื้อสินค้า ดังน้ัน ในการลดคุณภาพของวัตถุดิบอาจช่วยให้ต้นทุนสินค้าต่ำลง ซึ่งในการ
ลดคุณภาพวัตถุดิบผู้ประกอบการควรมีการพิจารณาถึงความเหมาะสม และความต้องการของลูกค้า
เป็นหลัก  

    1.1.2)  ลดความผิดพลาดในการผลิต (Zero Defect) ความผิดพลาด
ต่าง ๆ เป็นสิ่งที่ไม่ควรเกิดขึ้นในกระบวนการผลิต หากมีความผิดพลาดเกิดขึ้นย่อมส่งผลต่อต้นทุนใน
การดำเนินงาน การลดความผิดพลาดในการผลิตจะช่วยให้ผู้ประกอบการลดค่าใช้จ่ายที่เสียไปในการ
แก้ไขปัญหาความผิดพลาดที่เกิดขึ้นได้  

    1.1.3)  ใช้ระบบทันเวลาพอดี (Just-in-time) ระบบน้ีจะเก่ียวข้อง
กับการสั่งซื้อวัตถุดิบในการผลิต โดยทำการสั่งซื้อวัตถุดิบตามจำนวนที่ ต้องการเพ่ือเป็นการลด
ค่าใช้จ่ายในการจัดเก็บรักษาสินค้า ซึ่งวิธีน้ีจำเป็นจะต้องอาศัยความร่วมมือจากผู้จัดจำหน่ายวัตถุดิบ
และกระบวนการในการผลิตที่รวดเร็วเพ่ือไม่ให้ลูกค้าต้องรอนาน 

   1.2)  ลดค่าใช้จ่ายในการบริการ (Reduce Service Expenses)  
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    1.2.1)  ลดกระบวนการการให้บริการบางอย่างที่ไม่จำเป็น (Reduce 
Unnecessary Process) ผู้ประกอบการอาจมีการพิจารณาในการลดกระบวนการในการให้บริการ
บางอย่างที่ไม่ทำให้ลูกค้ารู้สึกลำบากแต่ทำให้ลูกค้าได้รับผลตอนแทนอย่างอ่ืนที่ดีกว่า เช่น สายการบิน
มีการตัดการบริการบางอย่างออกไปแล้วลดราคาตั๋วเครื่องบินลงทำให้ลูกค้าระดับกลางสามารถเข้าถึง
การเดินทางโดยเคร่ืองบินมากขึ้น 

    1.2.2)  ลดคุณภาพสินค้าที่ใช้ในการให้บริการ (Reduce Product 
Quality) ในการลดคุณภาพสินค้าในการให้บริการผู้ประกอบการควรมีการพิจารณาถึงระดับคุณภาพ
สินค้า โดยสินค้าที่มีคุณภาพสูงมักมีราคาที่ค่อนข้างแพง ซึ่งส่งผลต่อต้นทุนค่าใช้จ่ายในการให้บริการ 
ดังน้ันผู้ประกอบการควรมีการลดระดับคุณภาพสินค้าลง โดยสินค้าที่นำมาใช้ในการให้บริการจะต้อง
สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้  

   1.3)  ลดค่าใช้จ่ายในด้านการตลาด (Reduce Marketing Expenses)  
    1.3.1)  ใช้กลยุทธ์การติดต่อสื่อสารแบบ  Below the line เป็น

วิธีการส่งเสริมการขายที่เน้นการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายโดยตรง ซึ่งจะช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถลด
ค่าใช้จ่ายในการโฆษณาผ่านสื่อที่มีราคาสูงได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

     1.3.2)  เลือกใช้สื่อโฆษณาที่เจาะจง การใช้สื่อโฆษณาที่ต้องการ
เข้าถึงผู้บริโภคจำนวนมากมักมีค่าใช้จ่ายในการโฆษณาที่สูง โดยการใช้จ่ายในการโฆษณาสูงไม่สามารถ
รับประกันได้ว่าจะสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายตามที่ต้องการได้ ดังน้ัน ผู้ประกอบการควรเลือกที่จะใช้
สื่อโฆษณาที่เจาะจงกับกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งจะช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถลดค่าใช้จ่ายในการโฆษณา
มากขึ้นและเข้าถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ  

    1.3.3)  การใช้ตลาดทางตรง เป็นการติดต่อสื่อสารในการซื้อขายกับ
กลุ่มเป้าหมายโดยตรงแทนการติดต่อซื้อขายผ่านพ่อค้าคนกลางเพื่อเป็นการตัดกระบวนการที่ยุ่งยาก
และค่าใช้จ่ายที่เสียไปกับพ่อค้าคนกลาง  

   1.4)  ลดค่าใช้จ่ายในการลงทุน (Reduce Investment Expenses) 
    ในการลงทุนโดยการซื้อเครื่องจักรเพ่ือนำมาผลิตเองในกำลังการผลิต

ต่ำส่งผลต่อต้นทุนในการผลิตสินค้าสูง ทำให้ผลประกอบการที่ได้ไม่คุ้มค่ากับการลงทุน ดังน้ัน ในการ
ผลิตสินค้าที่มีกำลังการผลิตต่ำ การจ้างผลิตแทนนับว่าเป็นทางเลือกที่ดีสำหรับผู้ประกอบทำให้ต้นทุน
ต่อหน่วยลดลงและส่งผลให้ระยะเวลาคืนทุนของธุรกิจเร็วขึ้น 

   1.5)  ลดค่าใช้จ่ายในการบริหาร (Reduce Management Expenses) 
    1.5.1)  การจ้างงานช่ัวคราว ในการดำเนินธุรกิจผู้ประกอบการ

สามารถลดต้นทุนโดยการจ้างแรงงานช่ัวคราวแทนการจ้างแรงงานประจำ ซึ่งจะช่วยให้ผู้ประกอบการ
สามารถลดค่าใช้จ่ายคงที่ในการดูแลพนักงานตามกฎหมายได้ ได้แก่ เงินเดือนและสวัสดิการต่าง ๆ 
โดยในการจ้างแรงงานช่ัวคราวผู้ประกอบการสามารถยกเลิกการจ้างงานหรือจ้างงานตามความ
ต้องการได้โดยไม่มีเง่ือนไขมากเท่ากับการจ้างแรงงานประจำ 

    1.5.2)  การใช้บุคลากรตามความจำเป็น ในบางธุรกิจผู้ประกอบการ
อาจมีการฝึกให้พนักงานของตนเองทำงานได้มากกว่าหน่ึงหน้าที่และสามารถทำงานได้หลากหลาย ซึ่งจะ
ช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถลดจำนวนบุคลากรและลดค่าใช้จ่ายได้ และในบางธุรกิจผู้ประกอบการจะ
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เป็นผู้ดำเนินกิจกรรมต่าง ๆ ในการดำเนินธุรกิจเองทั้งหมด ซึ่งวิธีการดังกล่าวจะช่วยให้ผู้ประกอบการ
สามารถลดค่าใช้จ่ายในการดูแลบุคลากรเกินความจำเป็นได้  

  2)  กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiation Strategy) กลยุทธ์ความแตกต่าง
จะมุ่งเน้นไปยังลูกค้ากลุ่มเป้าหมายย่อย ซึ่งอาจจะเป็นตลาดเฉพาะส่วนหรือตลาดเฉพาะราย โดย
มุ่งเน้นในการสร้างความแตกต่างที่สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย สำหรับ
วิธีการในการสร้างความแตกต่างผู้ประกอบการสามารถดำเนินการได้ดังน้ี  

   2.1)  การสร้างความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation)  
    2.1.1)  คุณภาพของผลิตภัณฑ์ (Product Quality) เน้นคุณภาพดีมี

ความโดดเด่น แตกต่างจากคู่แข่ง มีความทนทาน มีอายุการใช้งานสูง 
    2.1.2)  ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ (Product Variety) เมื่อ

ผลิตภัณฑ์ในท้องตลาดมีรูปแบบเดิม ๆ ไม่น่าสนใจ การสร้างรูปแบบผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายให้ลูกค้า
ได้เลือกจะช่วยสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้  

    2.1.3)  การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ (Product Development) การ 
ตลาดในปัจจุบันมีความต้องการผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า ดังน้ันการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่จึงเป็นสิ่งที่จำเป็นในการดำเนินธุรกิจ ซึ่งในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่จำเป็นที่
จะต้องอาศัยการศึกษาและการพัฒนาอย่างต่อเน่ือง  

    2.1.4)  การตอบสนองความต้องการเฉพาะ (Customized Product) 
เป็นการให้ความสำคัญกับลูกค้าแต่ละรายสามารถทำได้โดยการออกแบบผลิตภัณฑ์เฉพาะให้กับลูกค้า  
ซึ่งจะช่วยให้ลูกค้าได้ผลิตภัณฑ์ที่มีความเหมาะสมกับตนเองมากข้ึน ทำให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจใน
ผลิตภัณฑ์ 

    2.1.5)  การใช้บรรจุ ภัณฑ์  (Packaging) ใช้บรรจุ ภัณฑ์ที่ มีความ
สวยงามสามารถนำไปใช้ต่อได้หรือบรรจุภัณฑ์ที่สามารถสร้างความรู้สึกและคุณค่าทางจิตใจให้กับ
ลูกค้าได้ ซึ่งบรรจุภัณฑ์ดังกล่าวจะต้องมีความแตกต่างจากคู่แข่ง  

    2.1.6)  การใช้รูปแบบย้อนยุค (Retro Marketing) การใช้รูปแบบ
การย้อนยุคสามารถสร้างความโดดเด่น และสามารถดึงดูดลูกค้าได้ดี 

   2.2)  คุณภาพของเคร่ืองมือหรืออุปกรณ์ (Quality of Equipment)  
    2.2.1)  ค วามทั น สมั ย ขอ ง เค รื่ อ งมื อ  (Modern Equipment)

เครื่องมืออุปกรณ์ที่ใช้จะต้องมีความทันสมัยช้ีให้เห็นถึงการเป็นมืออาชีพสามารถสร้างความมั่นใจให้กับ
ลูกค้าได้และสะท้อนถึงภาพลักษณ์ที่ดีขององค์กร  

    2.2.2)  ความสะดวก (Convenience) ในการนำเคร่ืองมือเข้ามาใช้
ในการดำเนินธุรกิจผู้ประกอบการจำเป็นจะต้องพิจารณาถึงความเหมาะสมของกลุ่มเป้าหมาย เช่น 
กลุ่มลูกค้าที่ เป็นผู้สูงอายุไม่คุ้นเคยกับเคร่ืองมืออิเล็กทรอนิกส์ในการอำนวยความสะดวก ใน
ขณะเดียวกันกลุ่มวัยรุ่นและวัยทำงานพึงพอใจกับการใช้เครื่องมืออิเล็กทรอนิกส์ในการอำนวยความ
สะดวก 
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    2.2.3)  ความเช่ือถือ (Reliability) เครื่องมือที่ใช้ในการดำเนินธุรกิจ
ไม่ว่าจะทันสมัยเพียงใดความน่าเช่ือถือของเครื่องมือถือว่าเป็นประเด็นที่สำคัญ ซึ่งความน่าเช่ือถือของ
เครื่องมือดังกล่าวจะต้องมีคุณภาพและมีความปลอดภัย 

   2.3)  ด้านการบริการ (Service) ในการสร้างความแตกต่างด้วยการบริการ
และสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าในระยะยาวผู้ประกอบการจะต้องพิจารณาจากประเด็นต่าง ๆ ดังน้ี  

2.3.1) การตอบสนองที่รวดเร็ว (Quick Response) 
2.3.2) สะดวก (Convenience) 
2.3.3) ปลอดภัย (Safety) 
2.3.4) เช่ือถือได้ (Reliability) 
2.3.5) ใส่ใจรายละเอียด (Courtesy)  

  2.4) ด้านการตลาด (Marketing) เป็นการสร้างอัตลักษณ์ในการติดต่อสื่อสาร
กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ซึ่งในการสร้างอัตลักษณ์จะต้องสะท้อนถึงตัวตนของผลิตภัณฑ์ที่ผู้ประกอบการ
ต้องการจะสื่อถึง เช่น การเลือกใช้ตัวอักษร การเลือกใช้ข้อความ การเลือกใช้สี และการเลือกช่องทาง
ในการจัดจำหน่าย  

2.4.2  ขั้นตอนของการดำเนินการเชิงกลยุทธ์  
 ขั้นตอนในการดำเนินการเชิงกลยุทธ์จะต้องมีการวางแผนทุกครั้งก่อนลงมือปฏิบัติ ซึ่งการ

วางแผนการดำเนินงานเชิงกลยุทธ์เป็นการวางแผนล่วงหน้าหรือเป็นการทำนายปรากฏการณ์ที่จะ
เกิดขึ้น  เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายในอนาคต ดังน้ันในการวางแผนการดำเนินงานเชิงกลยุทธ์จะต้องเข้าใจ
ถึงความหมายของวัตถุประสงค์ พันธกิจ วิสัยทัศน์ เป้าหมาย และค่าเป้าหมาย รวมท้ังดัชนีช้ีวัดผลงาน 
(ประเวศน์ มหารัตน์สกุล, 2560: 159) ซึ่งขั้นตอนของการดำเนินการเชิงกลยุทธ์ประกอบด้วย           
4 ขั้นตอนดังน้ี (Wheelen and Hunger, 2012) 

 

 
 
 

 

 
ภาพท่ี 2.1  การดำเนนิการเชิงกลยุทธ ์

ที่มา: Wheelen and Hunger (2012) 
 

จากภาพที่ 2.1 การดำเนินการเชิงกลยุทธ์รายละเอียดดังน้ี 
(1) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมเป็นการวิเคราะห์จาก

สภาพแวดล้อมภายนอกสู่สภาพแวดล้อมภายในขององค์กร ซึ่งมีวัตถุประสงค์ คือ เพ่ือระบุปัจจัยเชิงกล
ยุทธ์ขององค์กรจากสภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อมภายนอก ซึ่งในการกำหนดอนาคตของ
องค์กรสามารถนำเครื่องมือ SWOT analysis มาใช้ในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมขององค์กรได้ โดย

การวิเคราะห์
สภาพแวดล้อม 

การสร้าง 
กลยุทธ์ 

การใช้กลยุทธ์ การประเมิน 
กลยุทธ์ 
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การนำจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และปัญหาอุปสรรคมาใช้เป็นปัจจัยในการวางแผนเชิงกลยุทธ์สำหรับ
องค์กร  

(2) การสร้างกลยุทธ์ การสร้างกลยุทธ์ขององค์กรเป็นการพัฒนาแผนระยะยาวสำหรับ
การจัดการกับปัญหาอุปสรรคและโอกาสจากสภาพแวดล้อมภายนอกอย่างมีประสิทธิภาพและการ
วิเคราะห์จุดอ่อนและจุดแข็งขององค์กร รวมทั้ งการกำหนดภารกิจขององค์กรจากการระบุ
วัตถุประสงค์ที่สามารถทำให้เกิดการพัฒนากลยุทธ์และการกำหนดนโยบาย  

(3) การใช้กลยุทธ์ การใช้กลยุทธ์เป็นกระบวนการที่นำกลยุทธ์และนโยบายที่ผ่านการ
พัฒนามาใช้ในกระบวนการการดำเนินงานขององค์กร ซึ่งกระบวนการน้ีจะต้องเก่ียวข้องกับการ
เปลี่ยนแปลงวัฒนธรรมขององค์กรหรือระบบการจัดการโดยรวมขององค์กร ยกเว้นในกรณีที่จำเป็นใน
การเปลี่ยนแปลงองค์กรอย่างเร่งด่วน ซึ่งการนำกลยุทธ์มาใช้มักเก่ียวข้องกับการตัดสินใจในการจัดสรร
ทรัพยากร  

(4) การประเมินกลยุทธ์ ในการประเมินและควบคุมกระบวนการเชิงกลยุทธ์จากการ
ดำเนินกิจกรรมและการดำเนินงานขององค์กร ซึ่งสามารถดำเนินการโดยการนำผลการประเมินกลยุทธ์
ที่ได้มาตรวจสอบเพ่ือเปรียบเทียบประสิทธิภาพที่ได้จากการใช้กลยุทธ์กับประสิทธิภาพท่ีต้องการ โดย
ผู้จัดการในทุกระดับสามารถนำข้อมูลที่ได้จากการศึกษาและผลท่ีได้จากการประเมินไปใช้ในการ
แก้ปัญหาในองค์กรได้  

2.4.2.1  เครื่องมือที่ใช้ในการสร้างกลยุทธ์ เครื่องมือที่ใช้ในการสร้างกลยุทธ์เป็นเคร่ืองมือ
หรือวิธีการพ้ืนฐานที่ใช้ในการวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายในและปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
ซึ่ งการวิเคราะห์หรือการสังเคราะห์เพ่ือให้ได้ผลลัพธ์น้ันจำเป็นอย่างย่ิงที่จะต้องมองปัจจัย
สภาพแวดล้อมให้ครบทุกมิติ รวมถึงรายละเอียดและประเด็นที่สำคัญเพ่ือนำมาใช้ในการสร้างกลยุทธ์
ขององค์กร (ประเวศน์ มหารัตน์สกุล, 2560: 92)  

2.4.2.2  ขั้นตอนในการสร้างกลยุทธ์ ในงานวิจัยน้ีได้ใช้เครื่องมือ SWOT Analysis และ 
เครื่องมือ TOWS Matrix ในการวิเคราะห์และสร้างกลยุทธ์ โดยมีรายละเอียดดังน้ี  

 1)  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของธุรกิจ (SWOT Analysis) 
  โดยปกติแล้วทุกองค์กรต้องเผชิญกับสภาพแวดล้อมที่มีการเปล่ียนแปลง

อย่างต่อเน่ือง ดังน้ันการวิเคราะห์ SWOT จึงเป็นเครื่องมือเชิงกลยุทธ์ที่สำคัญในการนำมาใช้สำหรับ
การสร้างกลยุทธ์ในองค์กร (Houben, Lenie and Vanhoof, 1999: 125) กลยุทธ์สามารถช่วยในการ
สร้างความคิดริเริ่มใหม่ ๆ ซึ่งกระบวนการการพัฒนากลยุทธ์จำเป็นต้องมีการวิเคราะห์และทดสอบ
ความคิดริเริ่มใหม่ ๆ ก่อนนำมาใช้ทุกครั้ง (Dyson, 2004: 638) ในการวิเคราะห์ SWOT เป็นวิธีการ
เชิงกลยุทธ์ที่มีการนำจุดแข็ง จุดอ่อน ปัญหา และโอกาสขององค์กรมาวิเคราะห์ภายใต้สภาพแวดล้อม
ภายในและและสภาพแวดล้อมภายนอก (Yüksel and Dagdeviren, 2007: 3377) ซึ่งโดยทั่วไปการ
วิเคราะห์ SWOT เป็นการวิเคราะห์ที่มาจากมุมมองของการพัฒนาการเรียนรู้บางสิ่งบางอย่างจาก
สภาพแวดล้อมภายนอกช่ัวขณะด้วยการอธิบายถึงองค์ประกอบและการทำงานเพื่อปรับปรุง
สถานการณ์ที่เกิดขึ้นในปัจจุบัน สำหรับการวิเคราะห์ SWOT เป็นการวิเคราะห์เพ่ือเพ่ิมศักยภาพการ
เรียนรู้และการพัฒนาโดยการใช้ประโยชน์จากจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และปัญหา/อุปสรรค ในการ
รับมือกับปัญหาที่เกิดขึ้น (Pandya, 2017: 12)  
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  ผลกระทบ ข้อจำกัดของวิสัยทัศน์ ภารกิจ เป้าหมาย และค่านิยมขององค์กร
เป็นสิ่งที่สำคัญในการดำรงอยู่ขององค์กรและยังสามารถช่วยในการสร้างกลยุทธ์ด้านโครงสร้างและ
กระบวนการขององค์กรได้ นอกจากน้ียังกล่าวได้ว่าสิ่งที่สำคัญที่สุดในการสร้างกลยุทธ์ คือ เป้าหมาย 
ค่านิยม จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และการรับรู้ปัญหาขององค์กรจากกระบวนการการวิเคราะห์ SWOT 
ดังน้ันการปรับปรุงหรือการพัฒนาองค์กรให้มีประสิทธิภาพจึงจำเป็นต้องใช้ SWOT ในการวิเคราะห์กล
ยุทธ์เพ่ือสร้างและพัฒนากระบวนการการเรียนรู้ให้มีประสิทธิภาพมากย่ิงขึ้น (Pandya, 2017: 13)  

  ในการประเมินหรือการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมเป็นสิ่งที่สำคัญในการ
ดำเนินธุรกิจ ซึ่งจะช่วยให้ผู้ประกอบการทราบถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และปัญหาอุปสรรคจาก
สภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อมภายนอกในการดำเนินธุรกิจ โดยการประเมินปัจจัย
สิ่งแวดล้อมในการดำเนินธุรกิจประกอบด้วย 2 ปัจจัยที่สำคัญ คือ 1) สภาพแวดล้อมภายนอก 2) 
สภาพแวดล้อมภายใน (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2549) โดยมีรายละเอียดดังน้ี  

  1.1)  สภาพแวดล้อมภายนอก การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมมีความสำคัญ
อย่างย่ิงต่อองค์กร โดยเฉพาะปัญหาที่เกิดจากปัจจัยภายนอก เช่น ปัจจัยทางเศรษฐกิจ สังคม 
การเมือง ประชากร เทคโนโลยี สินค้าและการบริการ (Weihrich, 1982: 60)  

  1.2)  สภาพแวดล้อมภายใน การประเมินสภาพแวดล้อมภายในองค์กร 
ดำเนินการประเมินโดยการวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กร ซึ่งแต่ละองค์กรย่อมมีจุดแข็งและ
จุดอ่อนภายในองค์กรที่แตกต่างกัน เช่น ด้านการจัดการองค์กร ด้านการดำเนินงาน ด้านการเงิน และ
ปัจจัยอ่ืน ๆ ที่มีความสำคัญต่อองค์กร (Weihrich, 1982) 

  จากความสำคัญดังกล่าวจะเห็นได้ว่าการศึกษาปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อมและ
การวิเคราะห์ SWOT เป็นสิ่งสำคัญที่จะช่วยในการสร้างกลยุทธ์ การวางแผนโครงสร้าง และ
กระบวนการการดำเนินงานขององค์กร ซึ่งการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมด้วยเครื่องมือ SWOT Analysis 
ดำเนินการโดยการนำจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และปัญหา/อุปสรรคมาใช้ในการวิเคราะห์และสร้างกล
ยุทธ์ในการพัฒนาองค์กรให้มีประสิทธิภาพมากย่ิงขึ้น  

 2)  การสร้างกลยุทธ์ด้วยเครื่องมือ TOWS Matrix 
  การสร้างกลยุทธ์ด้วยเครื่องมือ TOWS Matrix เป็นกระบวนการการ

วิเคราะห์เพ่ือสร้างกลยุทธ์ในการพัฒนาองค์กร พัฒนาบุคลากรในองค์กรและพัฒนาผู้ประกอบการ ซึ่ง
สามารถดำเนินการสร้างกลยุทธ์โดยการนำผลท่ีได้จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมมาใช้ในการสร้างกล
ยุทธ์ต่าง ๆ ที่สามารถช่วยในการพัฒนาบุคลากรในองค์กรและช่วยเสริมสร้างองค์กรให้เข้มแข็งและมี
ประสิทธิภาพ ซึ่งกลยุทธ์ที่ได้จากการสร้างกลยุทธ์ด้วยเครื่องมือ TOWS Matrix จะได้กลยุทธ์ 4 
รูปแบบ ได้แก่ 1) กลยุทธ์เชิงรุก 2) กลยุทธ์เชิงรับ 3) กลยุทธ์เชิงป้องกัน 4) กลยุทธ์เชิงแก้ไข โดยมี
รายละเอียดดังน้ี (Weihrich, 1982)  

  2.1)  กลยุทธ์เชิงรุก (SO) ทำการเพ่ิมจุดแข็งและเพ่ิมโอกาสให้กับองค์กร 
โดยการนำจุดแข็งจากทรัพยากรขององค์กรและโอกาสจากสภาพแวดล้อมภายนอกมาใช้ในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์และบริการขององค์กร 

  2.2)  กลยุทธ์เชิงรับ (WT) ทำการลดจุดอ่อนและลดปัญหาขององค์กรทั้ง
จากภายในและภายนอกขององค์กรพร้อมกัน  
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  2.3)  กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO) ทำการแก้ไขจุดอ่อนและเพ่ิมโอกาสให้กับ
องค์กร   สามารถวิเคราะห์โอกาสขององค์กรได้จากสภาพแวดล้อมภายนอก 

  2.4)  กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST) เตรียมพร้อมรับมือกับปัญหาที่เกิดขึ้นจาก
สภาพแวดล้อมภายนอกพร้อมทั้งเพ่ิมจุดแข็งภายในองค์กรเพ่ือลดปัญหาที่เกิดขึ้นจากปัจจัยภายนอก 

 

 
 

ภาพท่ี 2.2  กระบวนการการสร้างกลยุทธข์ององค์กรด้วยเครื่องมือ TOWS Matrix 
ที่มา: Weihrich (1982) 

 
จากแนวคิดและหลักการเก่ียวกับการสร้างกลยุทธ์ในองค์กรธุรกิจสามารถสรุปได้ว่า กลยุทธ์เป็น

กระบวนการจัดการหรือการวางแผนในการบริหารจัดการทรัพยากรในองค์กรธุรกิจให้บรรลุตาม
เป้าหมายภายใต้สภาพแวดล้อมการแข่งขันของธุรกิจ ซึ่งในการสร้างกลยุทธ์ในการพัฒนาผล
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ประกอบการสำหรับผู้ประกอบการ ผู้ประกอบการจำเป็นจะต้องวางแผนในการสร้างกลยุทธ์โดยการ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมที่เก่ียวข้องในการดำเนินธุรกิจเพ่ือให้ทราบถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
ปัญหา/อุปสรรค ขององค์กรธุรกิจ แล้วนำข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์มาสร้างกลยุทธ์ในการแก้ไข
ปัญหา การรับมือกับปัญหา และการป้องกันปัญหาที่อาจจะเกิดขึ้น รวมถึงการพัฒนาจุดเด่นของ
องค์กรให้ดีย่ิงขึ้น  
 
2.5  งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

ในการศึกษาวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน 
อำเภอคำเข่ือนแก้ว จังหวัดยโสธร ได้มีการศึกษางานวิจัยที่เก่ียวข้องกับผลประกอบการ และตัวแปร
อ่ืน ๆ ที่ส่งผลต่อผลประกอบการ ได้แก่ ต้นทุน ยอดขาย ความจงรักภักดีของลูกค้า และอัตลักษณ์
สินค้า นอกจากน้ียังได้ศึกษางานวิจัยที่เก่ียวข้องกับการสร้างกลยุทธ์สำหรับผู้ประกอบการ โดยได้มีการ
กล่าวถึงในผลการศึกษาและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง ดังน้ี 

ดิษฐพงศ์ รัตนโอภา (2555) ได้ศึกษาการควบคุมต้นทุนของผู้ประกอบการรับเหมาก่อสร้างในเขต 
อำเภอเมืองสงขลา จังหวัดสงขลา ทำการศึกษาโดยการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการควบคุมต้นทุนและ
การกำหนดอัตรากำไรจากการดำเนินงานรับเหมาก่อสร้างของผู้ประกอบการ ซึ่งในการศึกษาครั้งน้ีได้มี
การเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ประกอบการธุรกิจรับเหมาก่อสร้างในเขต อำเภอเมืองสงขลา จังหวัด
สงขลา จำนวน 114 ราย โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล จากการศึกษาพบว่า 
ผู้ประกอบการมีการควบคุมต้นทุนอยู่ในระดับมาก โดยต้นทุนที่สามารถควบคุมได้มากที่สุด คือ ต้นทุน
การดำเนินการ นอกจากน้ียังพบว่า ต้นทุนแรงงาน ต้นทุนวัสดุ ต้นทุนเคร่ืองจักร มีอิทธิพลเชิงบวกใน
การดำเนินงานมากที่สุด 

รภัทร หาทวายการ และอัมพน ห่อนาค (2557) ได้ศึกษากลยุทธ์เพ่ือเพ่ิมยอดขายฟาร์มเห็ด
เกษตรอ้วน อำเภอพระยืน จังหวัดขอนแก่น ทำการศึกษาโดยการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจำนวน 
400 คน ด้วยแบบสอบถามแล้วนำผลการศึกษาที่ได้มาวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขันทางธุรกิจ 
จากการศึกษา พบว่า กลยุทธ์ที่เหมาะสำหรับนำมาใช้ในการเพ่ิมยอดขายมีทั้งหมด 7 กลยุทธ์ ได้แก่    
1) การโฆษณาประชาสัมพันธ์ด้วยแผ่นพับ 2) การจัดทำป้ายช่ือฟาร์มและป้ายบอกทาง 3) การโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ผ่านทางอินเตอร์เน็ตหรือเว็ปไซต์ 4) การเพ่ิมช่องทางการจัดจำหน่าย 5) การพัฒนา
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ 6) การเพ่ิมความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ 7) การเข้าร่วมโครงการเกษตร
อินทรีย์   

สมถวิล พลแสน และธีระ ฤทธิรอด (2557) ได้ศึกษาปัจจัยด้านพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อขนมไทยของร้านบ้านขนมไทย จังหวัดขอนแก่น โดยการประเมินศักยภาพของร้าน วิเคราะห์หา
สาเหตุของยอดขาย และแนวทางการเพ่ิมยอดขายของร้านบ้านขนมไทยในจังหวัดขอนแก่น 
ทำการศึกษาโดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้บริโภคในจังหวัดขอนแก่น จำนวน 400 คน โดยแบ่งเป็น
ลูกค้าเก่า จำนวน 200 คน และลูกค้าใหม่ จำนวน 200 คน ทำการศึกษาโดยการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมทั่วไปและวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันทางธุรกิจ SWOT analysis  จากการศึกษาพบว่า 
ร้านบ้านขนมไทยควรจะปรับปรุงร้านโดยการเพ่ิมความหลากหลายของสินค้า ควรมีกิจกรรมการ
ส่งเสริมการขายผ่านทางออนไลน์และมีบริการส่งถึงที่ นอกจากน้ียังพบว่าร้านบ้านขนมไทยควรมีการ
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สร้างกลยุทธ์สำหรับการเพ่ิมยอดขาย ได้แก่ การเพ่ิมทักษะด้านการบริการ การพัฒนาบุคลิกภาพให้กับ
บุคลากร การเพ่ิมทักษะการสื่อสารด้านข้อมูลให้กับลูกค้า การพัฒนาลักษณะทางกายภาพของร้าน 
เช่น ช่ือเสียง อัตลักษณ์ การสร้างสัญลักษณ์ และการสร้างคำขวัญ 

จันทร์เพ็ญ ชาประดิษฐ์ และวิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ (2558) ได้ทำการศึกษาการสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจโต๊ะจีนจังหวัดนครปฐม ทำการศึกษาด้วยวิธีการเก็บ
รวบรวมข้อมูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มผู้ประกอบการโต๊ะจีน ประธานชมรมผู้ประกอบการ
โต๊ะจีนจังหวัดนครปฐม และกลุ่มลูกค้าที่เคยใช้บริการ จากการศึกษาพบว่าผู้ประกอบการโต๊ะจีนมีการ
ดำเนินธุรกิจในรูปแบบธุรกิจเจ้าของคนเดียวเน่ืองจากเป็นธุรกิจขนาดเล็ก ในการจ้างงานของ
ผู้ประกอบการ พบว่า มีการจ้างงานแบบรายวันหรือจ้างเมื่อมีการรับงานจากลูกค้า และในด้านการ
จัดซื้อวัตถุดิบ พบว่า ผู้ประกอบการมีการจัดซื้อวัตถุดิบให้ได้ราคาที่ถูกลงโดยใช้วิธีการรวมกลุ่มของ
ผู้ประกอบการในการซื้อวัตถุดิบจำนวนมากจากโรงงานโดยตรงโดยไม่ผ่านพ่อค้าคนกลางซึ่งจะทำให้
ผู้ประกอบการได้ราคาวัตถุดิบที่ถูกลงและสามารถลดต้นทุนด้านวัตถุดิบได้  

ประภาพร พนมไพร (2558) ได้ทำการศึกษาการตลาดเชิงสร้างสรรค์ภายใต้แนวคิดเศรษฐกิจ
พอเพียงของเครือข่ายกลุ่มอาชีพผู้ผลิตและแปรรูปกล้วยในจังหวัดเชียงราย ทำการศึกษาโดยการเก็บ
รวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกและการสนทนากลุ่มจากผู้ที่เก่ียวข้องกับกลุ่มเครือข่ายอาชีพ
ผู้ผลิตและแปรรูปกล้วยในจังหวัดเชียงราย จำนวน 31 ราย จากการศึกษาด้านการพัฒนาบรรจุภัณฑ์ 
พบว่า การทำสต๊ิกเกอร์เครื่องหมายการค้าสามารถทำให้สินค้าโดดเด่นและมีความแตกต่างจากแบรนด์
คู่แข่ง ในการพัฒนาบรรจุภัณฑ์ในลักษณะนี้เป็นการพัฒนาบรรจุภัณฑ์ที่ทำได้ง่ายและใช้ต้นทุนต่ำซึ่ง
วิธีการน้ีเหมาะสำหรับกลุ่มเครือข่ายผู้ประกอบการ 

พนิดา ปานเพชร และธีระ ฤทธิรอด (2558) ได้ศึกษาการวางแผนการตลาดเพ่ือธุรกิจแก่นตะวัน 
ทำการศึกษาโดยการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการใช้แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่าง จำนวน 400 ชุด แล้ว
นำข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค เพ่ือนำมากำหนดแผนการส่งเสริม
การตลาด จากการศึกษาพบว่า แผนการส่งเสริมการตลาดของธุรกิจแก่นตะวัน มี 6 วิธีการดำเนินการ 
ดังน้ี 1) จัดทำโบว์ชัวและประชาสัมพันธ์กิจกรรมการเปิดตัวผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางออนไลน์ 2) จัดงาน
เปิดตัวผลิตภัณฑ์เพ่ือสร้างการรับรู้ตราผลิตภัณฑ์และการยอมรับในผลิตภัณฑ์ตามงานเทศกาลต่าง ๆ  
3) จัดกิจกรรมเปิดตัวผลิตภัณฑ์ที่ไร่แก่นตะวันในช่วงปลายเดือนมกราคม โดยมีการแนะนำผลิตภัณฑ์ 
ทดลองชิม เปิดบริการให้ลูกค้าเข้าชมสวนและถ่ายรูปเช็คอินเพ่ือรับส่วนลดจากทางร้าน รวมทั้ง
กิจกรรมแจกของที่ระลึกต่าง ๆ 4) เปิดจำหน่ายสินค้าในงานเกษตรของมหาวิทยาลัยขอนแก่น          
5) ออกบูธกิจกรรมเทศกาลสมุนไพรและเทศกาลอาหาร  6) ทำป้ายโฆษณาติดตามรถยนต์ 7) เปิด
โอกาสให้กลุ่มเป้าหมายได้ทดลองชิมผลิตภัณฑ์ตามช่องทางการจัดจำหน่ายต่าง ๆ เช่น โรงพยาบาล 
มหาวิทยาลัย และห้างสรรพสินค้า  

ศิมาภรณ์ สิทธิชัย และสิญาธร ขุนอ่อน (2558) ได้ศึกษาการวัดความภักดีของลูกค้าสำหรับธุรกิจ
โรงแรม ทำการศึกษาโดยการวิเคราะห์ รวบรวม และสังเคราะห์จากเอกสารงานวิจัยที่เก่ียวข้องกับ
ปัจจัยช้ีวัดความภักดีของลูกค้า จากการศึกษาพบว่า ตัวช้ีวัดที่ใช้ในการวัดความภักดีของลูกค้าสำหรับ
ธุรกิจโรงแรมมี 2 ปัจจัย คือ ปัจจัยด้านพฤติกรรมและปัจจัยด้านทัศนคติ 
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สุวรรณ หวังเจริญเดช (2558) ได้ศึกษาการบริหารต้นทุนโลจิสติกส์กับผลกำไรของธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม ทำการศึกษาโดยการวิเคราะห์เอกสารงานวิจัย จากการศึกษาพบว่า การวิเคราะห์
และการคำนวณต้นทุนของผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ทำให้ทราบถึงต้นทุน
ประเภทต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นในกระบวนการการดำเนินงานทำให้สามารถคำนวณหาต้นทุนเพ่ือให้
สอดคล้องกับกิจกรรมการดำเนินงานด้านต้นทุนโลจิสติกส์ได้ โดยสามารถนำไปปรับปรุงต้นทุนต่าง ๆ 
ที่เก่ียวข้องได้อย่างมีประสิทธิภาพ เช่น สามารถลดต้นทุนในการดำเนินงานที่ไม่เก่ียวข้องได้ ซึ่งจะช่วย
ให้ผู้ประกอบการสามารถทำกำไรเพ่ิมมากขึ้นตามเป้าหมาย 

กฤษณะ ดาราเรือง (2559) ได้ศึกษาสภาพแวดล้อมในการดำเนินงานและการพัฒนากลยุทธ์การ
แข่งขันผลิตภัณฑ์ OTOP ของกลุ่มหมูฝอยกรอบโกเนียร ตำบลหนองกระโดน อำเภอเมืองนครสวรรค์ 
จังหวัดนครสวรรค์ ดำเนินการวิจัยโดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มผู้ประกอบการโดยวิธีการ
สัมภาษณ์เชิงลึก แล้วนำมาวิเคราะห์บริบทภายในองค์กรด้วยเทคนิค PRIMO-F analysis  วิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายนอก และสร้างแผนกลยุทธ์ด้วยเทคนิค TOWS Matrix จากการศึกษาครั้งน้ี
สามารถได้กลยุทธ์ในการพัฒนาการแข่งขันของผลิตภัณฑ์ ได้แก่ การเข้าร่วมแสดงสินค้ากับภาครัฐ
อย่างต่อเน่ือง การแสวงหาเครือข่ายในการดำเนินธุรกิจ การเพ่ิมช่องทางในการจัดจำหน่าย การสร้าง
เครือข่ายกับหน่วยงานภาครัฐหรือสถานศึกษา การพัฒนาสัญลักษณ์ตราสินค้าและบรรจุภัณฑ์ 
การศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค และการสร้างความแตกต่างในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 

จิตพนธ์ ชุมเกต, จุฑามาศ เสนีวงศ์ ณ อยุธยา และปณิศา ชาติสิริพิทักษ์กุล (2559) ได้ทำการศึกษา
รูปแบบการจัดการความรู้ภูมิปัญญาท้องถิ่นและกลยุทธ์การตลาดในการดำเนินงานของธุรกิจสุขขี     
แฮนดิคราฟท์ จังหวัดราชบุรี ทำการศึกษาด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกและการสังเกตพฤติกรรมของ
ผู้ประกอบการ บุคลากร และกลุ่มลูกค้า จำนวน 7 ราย จากการศึกษาในด้านการถ่ายทอดองค์ความรู้
พบว่า กลุ่มผู้ประกอบการมีการถ่ายทอดองค์ความรู้ 2 รูปแบบ ได้แก่ 1) การถ่ายทอดองค์ความรู้แบบ
ไม่เป็นทางการ คือ การถ่ายทอดองค์ความรู้ผ่านการบอกเล่าและการฝึกฝนกับสมาชิกภายในครอบครัว 
2) การถ่ายทอดองค์ความรู้แบบเป็นทางการ คือ การจัดอบรมให้ความรู้กับคนในชุมชนและ
บุคคลภายนอกที่สนใจ 

ฉัฐชสรณ์ กาญจนศิลานนท์ (2559) ได้ศึกษาการสร้างคุณค่าและความพึงพอใจแก่ลูกค้าในธุรกิจ
โรงแรม ทำการศึกษาโดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการทบทวนวรรณกรรมทางวิชาการและ
ประสบการณ์ของผู้เขียน จากการศึกษาพบว่า การให้ความสำคัญกับลูกค้าและการสร้างความพึงพอใจ
ให้แก่ลูกค้า การจัดการลูกค้าสัมพันธ์ การรักษาลูกค้าและการจัดการข้อร้องเรียนจากลูกค้าจะช่วย
สร้างผลกำไรให้แก่ธุรกิจในระยะยาวและยังแสดงให้เห็นถึงศักยภาพขององค์กร ดังน้ัน หากองค์กร
ทราบถึงปัญหาและแก้ไขในการปรับปรุงสินค้าและบริการให้ดีย่ิงขึ้นก็จะนำไปสู่การเป็นลูกค้าประจำ
และเกิดความจงรักภักดีของลูกค้าในอนาคต 

ชัยนันต์ ไชยเสน (2559) ได้ทำการศึกษาประเด็นท้าทายและแนวทางประสบความสำเร็จในการ
ควบคุมต้นทุนอาหารและเครื่องด่ืมในธุรกิจโรงแรม ทำการศึกษาโดยวิธีการวิจัยเชิงเอกสาร จาก
การศึกษาด้านวิธีการจัดซื้อ พบว่า การจัดซื้อสินค้าด้วยวิธีการเปรียบเทียบราคาหรือวิธีการประมูล
สามารถทำได้ 2 วิธี คือ 1)  การประมูลราคารายวันหรือการจัดซื้อโดยการเปรียบเทียบราคาแบบวัน
ต่อวันหรือทุก ๆ 15 วัน วิธีการน้ีเหมาะสำหรับการซื้อขายอาหารสดหรือผักผลไม้ 2) การทำข้อตกลง
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ในการสั่งซื้อสินค้า วิธีการน้ีเหมาะสำหรับการซื้อสินค้าที่มีปริมาณมากในระยะยาว โดยวิธีการทำ
ข้อตกลงในการสั่งซื้อสินค้าจะช่วยให้ผู้ประกอบการได้รับสินค้าตามความต้องการและยังเป็นการ
ป้องกันการเปลี่ยนแปลงราคาสินค้าได้ และผลการศึกษาเกี่ยวกับแนวทางการปรับลดราคาวัตถุดิบ 
พบว่า ผู้ประกอบการโรงแรมมีการสร้างกลุ่มเครือข่ายผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรมในการกำหนด
นโยบายร่วมกันสำหรับการจัดซื้อวัตถุดิบภายในกลุ่มเพ่ือเป็นการสร้างอำนาจการต่อรองราคาสินค้า
และบริการ 

เตือนใจ ศรีชะฎา (2559) ได้ศึกษาตัวช้ีวัดความจงรักภักดีของลูกค้าในธุรกิจโรงแรม ดำเนิน
การศึกษาโดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากเอกสารและงานวิจัย จากการศึกษาพบว่า ความจงรักภักดี
ของลูกค้าเป็นหน่ึงในตัวช้ีวัดที่สำคัญทางด้านการตลาดท่ีจะนำไปสู่ผลกำไรที่เพ่ิมขึ้นของบริษัท 
เน่ืองจากความจงรักภักดีของลูกค้ามีอิทธิพลเชิงบวกต่อผลิตภัณฑ์ ประสิทธิภาพทางการตลาดของ
บริษัท การดำเนินการทางการเงิน และความม่ังคั่งของผู้ถือหุ้น 

พิบูล ไวจิตรกรรม (2559) ได้ศึกษาการสร้างอัตลักษณ์สินค้าให้กับผลิตภัณฑ์ฮาลาลในประเทศ
ไทย ทำการศึกษาโดยการสัมภาษณ์ผู้เช่ียวชาญด้านการตลาด จำนวน 19 คน และทำการศึกษาโดย
การแจกแบบสอบถามกลุ่มคนมุสลิมที่เป็นตัวแทนของมัสยิดในกรุงเทพฯ จำนวน  122 คน โดยศึกษา
และเก็บรวบรวมข้อมูลในประเด็นที่เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ฮาลาล 5 ประเภท ได้แก่ ผักและผลไม้ เน้ือสัตว์ 
อาหารสำเร็จรูป เครื่องด่ืมและขนมขบเค้ียว เครื่องปรุงอาหาร และของใช้ประจำวันเพ่ือสุขภาพ
อนามัย จากการศึกษาพบว่า การสร้างอัตลักษณ์ให้กับผลิตภัณฑ์ฮาลาลจะต้องใช้กลยุทธ์ด้านการตลาด 
4 ด้าน คือ ด้านรูปร่างหน้าตาของสินค้า ด้านประโยชน์ของสินค้าโดยเน้นโภชนาการและความสะอาด 
ด้านคุณค่าของสินค้าที่มีต่อความรู้สึกของผู้บริโภค ด้านบุคลิกภาพของสินค้าที่สะท้อนถึงผู้บริโภค 

รัตติญาภรณ์ พิศาลวราพงศ์ (2559) ได้ศึกษาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจบริการที่
มีอิทธิพลต่อการเข้าใช้บริการร้านยศข้าวต้มของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทำการศึกษาโดยการ
เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยเครื่องมือแบบสอบถามจากผู้ที่เคยมาใช้บริการร้านยศข้าวต้ม จำนวน 400 คน 
จากการศึกษาด้านปัจจัยสิ่งแวดล้อมทางกายภาพที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ พบว่า ผู้บริโภค
ได้ให้ความสำคัญเก่ียวกับความสะอาดของพ้ืนที่ในการปรุงอาหารและห้องน้ำในการให้บริการ รวมถึง
ความสะอาดภายในร้าน บรรยากาศของร้าน การจัดวางอุปกรณ์ที่เป็นระเบียบ และสิ่งอำนวยความ
สะดวกต่าง ๆ เช่น อ่างล้างมือ 

รุ่งอรุน กระแสสินธ์ุ, ระพีพรรณ พิริยะกุล และนภาพร ขันธนภา (2559) ได้ศึกษาผลการ
ดำเนินงานของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม และสมรรถภาพของผู้ประกอบการกับขอบข่ายการ
แข่งขันและศักยภาพองค์กร ทำการศึกษาโดยการวิเคราะห์ข้อมูลจากกลุ่มผู้ประกอบการวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมในกรุงเทพมหานคร จำนวน 500 ราย ผลการศึกษาพบว่า ต้นทุน ความ
แตกต่างทางการตลาด การจัดการความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้า และความรู้ในการทำงาน เป็นตัวช้ีวัด
ศักยภาพขององค์กรที่มีผลต่อการดำเนินงานของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

วัญวิริญ แจ้งพลอย และวิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ (2559) ได้ศึกษากลยุทธ์ในการสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันการดำเนินธุรกิจร้านกาแฟของผู้ประกอบการรายย่อยในเขตอำเภอเมือง 
จังหวัดราชบุรี  ทำการศึกษาโดยการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่ม
ผู้ประกอบการรายย่อยและกลุ่มผู้บริโภคกาแฟในเขตอำเภอเมือง จังหวัดราชบุรี จากการศึกษาพบว่า 



30 

ผู้ประกอบการรายย่อยส่วนใหญ่ดำเนินการลงทุนทำธุรกิจด้วยตนเองและมีเพียงรายเดียวที่ลงทุนใน
รูปแบบของห้างหุ้นส่วน ซึ่งการดำเนินการธุรกิจร้านกาแฟส่วนใหญ่ไม่มีการสร้างความแตกต่างกัน
อย่างชัดเจน มีเพียงผู้ประกอบการรายเดียวที่นำกลยุทธ์มาใช้ในการสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันในการดำเนินธุรกิจ โดยใช้กลยุทธ์ด้านภาพลักษณ์ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์และกลยุทธ์การ
เป็นผู้นำ นอกจากน้ียังพบว่า การตัดสินใจในการใช้บริการร้านกาแฟของผู้บริโภคส่วนใหญ่จะพิจารณา
จากความแตกต่างของบรรยากาศร้าน คุณภาพรสชาติ สถานที่ต้ังของร้านและการบริการของพนักงาน  

สุ วิท ย์ อินเขียน , สุภาพร คู พิมาย และศุภกร พรหิรัญ กุล (2559) ได้ศึกษากลยุทธ์ที่ มี
ความสัมพันธ์กับความสำเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจผลิตช้ินส่วนเคร่ืองจักรในจังหวัดสมุทรปราการ 
ทำการศึกษาโดยการเสนอกลยุทธ์ที่เหมาะสมที่มีประสิทธิภาพต่อผู้ประกอบการให้กับเจ้าของธุรกิจ
หรือผู้บริหารในการผลิตช้ินส่วนเครื่องจักรในจังหวัดสมุทรปราการ จำนวน 213 คน จากการศึกษา
พบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ดำเนินกิจการอยู่ในประเภทธุรกิจขนาดย่อม โดยจัดต้ังในรูปแบบบริษัท
ที่มีพนักงาน จำนวน 50 คนขึ้นไป ระยะเวลาของกิจการ 5 ปี และจากการศึกษาพบว่า กลยุทธ์ที่ส่งผล
ต่อความสำเร็จของผู้ประกอบการผลิตช้ินส่วนเครื่องจักรในจังหวัดสมุทรปราการ คือ กลยุทธ์ความ
แตกต่าง กลยุทธ์โดยภาพรวมของกิจการ    กลยุทธ์สินค้าและบริการ กลยุทธ์ด้านต้นทุนต่ำ กลยุทธ์
การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า และกลยุทธ์ด้านนวัตกรรม 

สุรศัก ด์ิ  อำนวยประวิทย์  (2559) ได้ทำการศึกษากลยุท ธ์การเข้าถึ งแหล่งเงินทุนของ
ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร ดำเนินการวิจัยโดย
วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู้เช่ียวชาญ นักวิชาการ และผู้บริหารระดับสูงด้านสินเช่ือของธนาคาร
พาณิชย์ และดำเนินการวิจัยโดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการขนาดเล็ก 
ขนาดกลาง และขนาดใหญ่ จำนวน 400 คน จากการศึกษาพบว่า กลยุทธ์สำคัญในการพัฒนาธุรกิจให้
ประสบความสำเร็จ คือ กลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการเงินทุน กลยุทธ์ด้านผู้ประกอบการ กลยุทธ์ด้าน
องค์กร กลยุทธ์การบริหารจัดการด้านระบบบัญชีและการเงิน 

ชาคริยา หิรัญสุรงค์ (2560) ได้ทำการศึกษาส่วนผสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผู้บริโภคใน
การใช้บริการร้านกาแฟแบบต้ังอยู่ในพ้ืนที่ส่วนตัวในเขตกรุงเทพมหานคร ทำการศึกษาโดยการ
สัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างที่มาใช้บริการร้านกาแฟ จำนวน 30 คน จากการศึกษาเหตุผลด้านลักษณะทาง
กายภาพต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟแบบต้ังอยู่ในพ้ืนที่ส่วนตัว พบว่า เหตุผลในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ คือ มีที่น่ังเพียงพอสำหรับลูกค้า มีสิ่งอำนวยความสะดวกต่าง ๆ มีห้องน้ำที่
สะอาด มีที่จอดรถ และมีป้ายหน้าร้านชัดเจน  

มนตรี คำวัน และคู่บุญ จารุมณี (2560) ได้ทำการศึกษาโอกาสและความท้าทายของการพัฒนา
นครพนมเป็นเมืองท่องเที่ยวริมฝั่งโขง ทำการศึกษาโดยการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์จาก
กลุ่มตัวอย่างภาคเอกชน หน่วยงานรัฐ และประชาชน จำนวน 20 ราย จากการศึกษาเก่ียวกับผู้มีส่วน
ได้ส่วนเสียในการพัฒนาเมืองท่องเที่ยว พบว่า ผู้มีส่วนได้ส่วนเสียมีรายได้เพ่ิมขึ้นจากการจำหน่ายของ
ฝากและของที่ระลึก และจากการศึกษาพบว่า นครพนมมีจุดแข็งที่สามารถดึงดูดนักท่องเที่ยว คือ พระ
ธาตุพนม และประติมากรรมพญานาคที่เป็นจุดเช็คอินหรือจุดแลนด์มาร์ค 

รุ้งตะวัน สินธ์ุลือนาม และ วิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ (2560) ได้ทำการศึกษาการจัดการด้านการ
ส่งเสริมการตลาดของตลาดริมน้ำวัดดอนหวาย อำเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม ทำการศึกษาโดย
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การสัมภาษณ์เชิงลึกกับคณะกรรมการวัดและกลุ่มผู้ประกอบการจำนวน 15 ราย แล้วนำข้อมูลที่ได้มา
วิเคราะห์และสรุปผลการศึกษาเชิงพรรณนา จากการศึกษาพบว่า การจัดการด้านการส่งเสริม
การตลาดของตลาดริมน้ำวัดดอนหวาย คือ การจัดกิจกรรมเทศกาลของดีอาหารเด่น โดยมีวิธีการใน
การประชาสัมพันธ์กิจกรรมดังน้ี 1) ติดป้ายประชาสัมพันธ์การจัดกิจกรรมเทศกาลของดีอาหารเด่น            
2) ประชาสัมพันธ์ผ่านรายการโทรทัศน์ที่เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยวและอาหาร 3) การใช้สื่อภายใน
ท้องถิ่น เช่น คลื่นวิทยุชุมชน หนังสือพิมพ์ ซึ่งการจัดกิจกรรมในลักษณะน้ีจะทำให้ประชาชนมี
ความรู้สึกแปลกใหม่ น่าสนใจ และสามารถกระตุ้นการใช้จ่ายและเพ่ิมรายได้ให้กับผู้ประกอบการ  

วารีพร ชูศรี (2560) ได้ทำการศึกษาแนวทางการบริหารจัดการของกลุ่มผู้ผลิตสินค้ากรงนกเขา 
OTOP ระดับ 5 ดาว เพื่อเข้าสู่ตลาดอาเซียน กรณีศึกษากลุ่มผู้ผลิตบ้านหัวดินเหนือ หมู่ที่ 8 อำเภอ  
จะนะ จังหวัดสงขลา ทำการศึกษาโดยการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์จากตัวแทนสมาชิก
กลุ่มผู้ผลิตกรงนกเขาจำนวน 5 ราย และเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการใช้แบบสอบถามจากสมาชิก
กลุ่มผู้ผลิต จำนวน 80 ราย จากการศึกษาพบว่า สมาชิกยังขาดความรู้ความสามารถในการผลิตกรงนก
แบบด้ังเดิมซึ่งอาจมีแนวโน้มต่อการสูญหายของภูมิปัญญาท้องถิ่น โดยแนวทางการรับมือและแก้ไข
ปัญหาที่เกิดขึ้นสามารถทำได้ด้วยวิธีการขอความอนุเคราะห์จากหน่วยงานที่เก่ียวข้องและอาสาสมัครที่
มีความรู้ความสามารถในการอบรมให้ความรู้เก่ียวกับการผลิตกรงนกแบบด้ังเดิม 

วิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ และพิชชาณีย์ นาคจรูญศรี (2560) ได้ศึกษากลยุทธ์การสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการร้านกาแฟสดขนาดเล็ก ในเขตอำเภอบางใหญ่ จังหวัด
นนทบุรี ทำการศึกษาโดยการเก็บรวบรวมข้อมูลผู้ประกอบการร้านกาแฟขนาดเล็กด้วยวิธีการ
สัมภาษณ์เชิงลึกจำนวน 4 ราย แล้วนำข้อมูลที่ได้มาตรวจสอบข้อมูลด้วยวิธีการตรวจสอบแบบสามเส้า
และนำมาวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการดำเนินธุรกิจ จากการศึกษาพบว่า กลยุทธ์ที่ใช้ในการสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการร้านกาแฟขนาดเล็กมี 3 กลยุทธ์ที่สำคัญ คือ 1) กลยุทธ์
สร้างความแตกต่าง ดำเนินกิจกรรมโดยการพัฒนาสูตรกาแฟให้หลากหลาย จัดตกแต่งแก้วกาแฟให้
สวยงาม สร้างความเป็นเอกลักษณ์ให้กับตัวสินค้า จัดตกแต่งร้านให้เป็นเอกลักษณ์ตามรูปแบบของร้าน
กาแฟต่าง ๆ เช่น สไตล์แฮงค์เอาท์ สไตล์ญี่ปุ่น และมีบริการอินเทอร์เน็ตไร้สาย 2) กลยุทธ์มุ่งต้นทุนต่ำ 
ดำเนินกิจกรรมโดยการควบคุมต้นทุนวัตุดิบให้ต่ำที่สุดแต่ยังคงคุณภาพของสินค้า และประชาสัมพันธ์
ผ่านช่องทางออนไลน์ 3) กลยุทธ์การตอบสนองอย่างรวดเร็ว ดำเนินกิจกรรมโดยการจัดระบบการ
ทำงานให้คล่องตัว รวดเร็ว และลดความซับซ้อนในการทำงาน 

สุชาติ อินกล่ำ (2560) ได้ทำการศึกษาสภาวะของสถานประกอบการโรงแรมและภัตตาคารขนาด
ย่อมและขนาดเล็กในจังหวัดตรัง จังหวัดกระบ่ี และจังหวัดภูเก็ต ทำการศึกษาโดยการเก็บข้อมูล
ผู้ประกอบการด้วยวิธีการสำรวจจากกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการ จำนวน 170 ราย จากการศึกษาใน
ด้านการรวมกลุ่มกันของผู้ประกอบการ พบว่า ผู้ประกอบการมีการรวมกลุ่มกันค่อนข้างน้อย ซึ่งการ
รวมกลุ่มกันของผู้ประกอบการมีหลายสาเหตุ เช่น ต้องการแลกเปลี่ยนความรู้และเทคโนโลยีใหม่ ๆ 
เพ่ือต้องการที่จะซื้อวัตถุดิบในราคาที่ถูกลง  เพ่ือต้องการสร้างอำนาจในการต่อรองราคาสินค้า/ราคา
วัตถุดิบ เพ่ือแลกเปลี่ยนการใช้เครื่องจักรและโรงเก็บสินค้า/วัตถุดิบร่วมกัน จากเหตุผลในการรวมกลุ่ม
กันของผู้ประกอบการดังกล่าวจากการศึกษาวิจัยได้ให้ข้อเสนอแนะว่า ควรมีการส่งเสริมการเข้าร่วม
เครือข่ายของผู้ประกอบการโรงแรมและภัตตาคาร 
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ณัฐชา ธำรงโชติ (2561) ได้ทำการศึกษากลยุทธ์การตลาดเชิงกิจกรรมสำหรับผู้บริโภคกลุ่ม

ครอบครัว ทำการศึกษาโดยการวิเคราะห์เอกสารงานวิจัย จากการศึกษาพบว่า การตลาดเชิงกิจกรรม
เป็นการดึงดูดลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้เป็นอย่างดี ซึ่งในการดำเนินการการตลาดเชิงกิจกรรมจะทำให้เกิด
กระแสในกลุ่มผู้บริโภคซึ่งสามารถสร้างการรับรู้ของผู้บริโภคและสามารถสร้างยอดขายได้มากกว่า
การตลาดแบบเดิมและเป็นการดึงดูดผู้บริโภคให้มีส่วนร่วมในกิจกรรมทำให้เกิดความประทับใจใน
ผลิตภัณฑ์และส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ ซึ่งการดำเนินกิจกรรมในลักษณะน้ีจะต้องใช้ความคิด
สร้างสรรค์เป็นพิเศษและพิจารณาถึงสถานที่และรูปแบบในการจัดงานให้สอดคล้องกับผลิตภัณฑ์ เช่น 
มีการใช้สัญลักษณ์ประจำงาน มีการใช้สื่อในการโฆษณา และมีการเชิญนักร้อง นักแสดง และ
สื่อมวลชนมาร่วมในกิจกรรม  

ณัฐณิชา ลิมปนวัสส์ (2561) ได้ทำการศึกษาวิจัยการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการ
บริโภคอาหารประเภทร้านริมบาทวิถีของนักท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่ ทำการศึกษาวิจัยโดยใช้
เครื่องมือแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากนักท่องเที่ยวที่เคยเดินทางมาท่องเที่ยวในจังหวัด
เชียงใหม่ จำนวน 400 คน จากการศึกษาด้านการรับทราบข้อมูล พบว่า นักท่องเที่ยวที่เคยเดินทางมา
ท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่รับทราบข้อมูลมาจากสื่อออนไลน์ ร้อยละ 61.50  และรับทราบข้อมูลมา
จากนักท่องเที่ยวด้วยกัน เพ่ือน หรือคนท่ีรู้จัก ร้อยละ 73.10 และผลการศึกษาด้านลักษณะทาง
กายภาพ พบว่า ปัจจัยที่นักท่องเที่ยวคำนึงถึงในการใช้บริการร้านอาหารริมบาทวิถีมากที่สุดคือ ความ
สะอาดของอุปกรณ์และภาชนะบรรจุ และความสะอาดของสถานที่บริเวณโดยรอบของร้าน  

ทศพร ไชยประคอง และปฐมชัย กรเลิศ (2561) ได้ศึกษาและวิเคราะห์ต้นทุน ปริมาณ และกำไร
ของผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือ กรณีศึกษาบ้านหนองอาบช้าง ตำบลสบเตี๊ยะ อำเภอจอมทอง จังหวัด
เชียงใหม่ ดำเนินการศึกษาโดยการลงพ้ืนที่เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสนทนาเชิงกลุ่มและสัมภาษณ์
เชิงลึก จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยที่ส่งผลให้ผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือมีราคาค่อนข้างสูง คือ ปัจจัยด้าน
การผลิต ปัจจัยด้านค่าแรงทางตรง และปัจจัยด้านค่าใช้จ่ายในการผลิต 

ธนภูมิ อติเวทิน (2561) ได้ทำการศึกษาเกี่ยวกับเครือข่ายผู้ประกอบการแนวคิดสู่ความสำเร็จ
ของผู้ประกอบการยุคใหม่ 4.0 ทำการศึกษาโดยการวิเคราะห์แนวคิดและกรณีศึกษา จากการศึกษา
พบว่า การสร้างเครือข่ายธุรกิจจะช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถพัฒนาศักยภาพการแข่งขันให้ธุรกิจ
เติบโตย่ิงขึ้น ช่วยให้ธุรกิจเกิดความคล่องตัวเหนือกว่าคู่แข่ง ช่วยให้ผู้ประกอบการได้มาพบปะ
แลกเปลี่ยนความคิดเห็นในการพัฒนาธุรกิจกับเพ่ือนร่วมธุรกิจมากขึ้น ช่วยเพ่ิมอำนาจการต่อรองและ
สร้างความเข้มแข็งให้กับธุรกิจ และช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถเข้าถึง ลูกค้า โอกาสทางธุรกิจ 
ทรัพยากร และหุ่นส่วน โดยเฉพาะในกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

นิศาชล รัตนมณี , เฉลิมชัย กิตติศักด์ินาวิน และนลินณัฐ ดีสวัสด์ิ (2561) ได้ทำการศึกษา
ประโยชน์ของการพัฒนาองค์การโดยใช้พันธมิตรเชิงกลยุทธ์ ทำการศึกษาโดยการวิเคราะห์เอกสาร
และกรณีศึกษา จากการศึกษาพบว่า ประโยชน์ของการพัฒนากลยุทธ์เชิงพันธมิตรมีทั้งหมด 6 ข้อ ด้ังน้ี 
1) ช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถแลกเปลี่ยนเรียนรู้ซึ่งและกันและช่วยในการขยายช่องทางการจัด
จำหน่าย 2) ช่วยพัฒนาให้องค์การมีความแข็งแกร่งในการบริหารจัดการธุรกิจ 3) ช่วยให้
ผู้ประกอบการสามารถเข้าถึงแหล่งเรียนรู้และเทคโนโลยีใหม่ ๆ จากพันธมิตรและหน่วยงานภายนอกที่
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ผู้ประกอบการเข้าร่วมโครงการ 4) ช่วยให้องค์การรับรู้จุดแข็งจุดอ่อนของพันธมิตร 5) ช่วยให้องค์การ
สามารถลดต้นทุนในการดำเนินงานและลดความเส่ียงในการพัฒนาองค์การจากการพัฒนาผลิตภัณฑ์
โดยใช้เทคโนโลยีขั้นสูง 6) เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันและช่วยให้องค์การบรรลุเป้าหมาย
ตามวัตถุประสงค์  

พิชชานันท์ ช่องรักษ์ และเจริญชัย เอกมาไพศาล (2561) ได้ทำการศึกษาวิจัยความสัมพันธ์     
เชิงสาเหตุของภาพลักษณ์อาหารริมทาง ทัศนคติต่อจุดหมายปลายทาง การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงและ
ความต้ังใจกลับมาจุดหมายปลายทางของนักท่องเที่ยว กรณีศึกษาย่านเยาวราช ทำการศึกษาโดยการ
ใช้เครื่องมือแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากนักท่องเที่ยวต่างชาติที่มาเที่ยวในเยาวราช 
จำนวน 235 คน  จากการศึกษาพบว่าลักษณะเด่นของร้านอาหารย่านเยาวราชท่ีทำให้ลูกค้าเข้ามาใช้
บริการ คือ มีราคาที่เหมาะสม สามารถเข้าถึงง่าย มีลักษณะเด่นชัด และแสดงให้เห็นถึงวัฒนธรรม
อาหารไทย-จีน 

พิชญา แสงธูป และเจริญชัย เอกมาไพศาล (2561)  ทำการศึกษาปัจจัยผลักดันและปัจจัยดึงดูดที่
มีอิทธิพลต่อการบริโภคอาหารริมทางของผู้บริโภคชาวไทย กรณีศึกษา: ร้านอาหารริมทางย่านถนน
เยาวราช กรุงเทพมหานคร ทำการศึกษาโดยการใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่ม
ตัวอย่างผู้บริโภคชาวไทยที่เคยมาใช้บริการร้านอาหารริมทางย่านเยาวราช จำนวน 270 คน จาก
การศึกษาด้านความพึงพอใจส่วนบุคคลพบว่า ผู้บริโภคต้องการที่จะลองอาหารริมทางใหม่ ๆ ที่ไม่เคย
รับประทานมาก่อน ผู้บริโภคชอบบรรยากาศของร้านอาหารริมทาง และผู้บริโภคมีความสุขในการ
รับประทานอาหารริมทาง และผลการศึกษาด้านภาพลักษณ์ พบว่า เยาวราชมีช่ือเสียงในการจัดงาน
เทศกาลอาหาร และเยาวราชมีร้านอาหารริมทางที่มีช่ือเสียง  

สุชีรา ธนาวุฒิ และสุธิรา เจริญ (2561) ได้ทำการศึกษาการส่งเสริมการจัดต้ังศูนย์การเรียนรู้การ
แปรรูปข้าวหลามเพ่ืออนุรักษ์ภูมิปัญญา กรณีศึกษาบ้านไผ่ หมู่ที่ 5 ตำบลกระเบ้ืองใหญ่ อำเภอพิมาย 
จังหวัดนครราชสีมา ทำการศึกษาโดยวิธีการสังเกต เรียนรู้แบบมีส่วนร่วมและการสัมภาษณ์เชิงลึกกับ
กลุ่มตัวอย่างเกษตรกรแปรรูปข้าวหลาม จำนวน 10 ราย จากการศึกษาพบว่า อาชีพการผลิตข้าว
หลามเป็นอาชีพที่สร้างรายได้หลักให้กับครอบครัว โดยผู้ผลิตข้าวหลามส่วนใหญ่ได้รับความรู้ในการ
ผลิตข้าวหลามมาจากบรรพบุรุษ และจากการศึกษาในด้านการจัดต้ังศูนย์การเรียนรู้ พบว่า กลุ่มผู้ผลิต
ข้าวหลามเห็นด้วยกับการจัดต้ังศูนย์การเรียนรู้การแปรรูปข้าวหลาม เพ่ือให้องค์ความรู้และภูมิปัญญา
ท้องถิ่นยังคงอยู่คู่กับลูกหลาน และสามารถสร้างรายได้ให้กับลูกหลานในอนาคตได้ จากการศึกษาใน
ด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์ พบว่า ข้าวหลามของบ้านไผ่มีความเป็นอัตลักษณ์ด้านรสชาติที่แตกต่างจาก
ข้าวหลามทั่วไปจึงไม่ควรมีการปรับเปล่ียนผลิตภัณฑ์เน่ืองจากจะทำให้สูญเสียความเป็นอัตลักษณ์ของ
ข้าวหลามได้ 

จิราพัทธ์ แก้วศรีทอง (2562) ได้ทำการศึกษาการจัดการและพัฒนาองค์ความรู้ภูมิปัญญาท้องถิ่น
เพ่ือเช่ือมโยงวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดแพร่ กรณีศึกษาการทำผ้าหม้อห้อมของชาวไทพวน ทำการศึกษา
โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกและการจัดประชุมกลุ่มย่อยกับปราชญ์ชาวบ้าน 
นักวิชาการท้องถิ่นและผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชน แล้วนำข้อมูลที่ได้ไปสร้างแนวทางในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ จากการศึกษาในด้านการถ่ายทอดภูมิปัญญาท้องถิ่น พบว่า ในการถ่ายทอดภูมิปัญญาการ
ผลิตผ้าหม้อห้อมสามารถทำได้ 3 รูปแบบ คือ 1) การถ่ายทอดความรู้ภายในครอบครัวจากรุ่นสู่รุ่น      
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2) การถ่ายทอดความรู้ภายในชุมชนในรูปแบบดั้งเดิมและการถ่ายทอดความรู ้ในสถานศึกษา       
3) การถ่ายทอดความรู้ให้กับบุคคลภายนอกชุมชนที่สนใจ  

ดวงตา อ่อนเวียง และคณะ (2562) ได้ศึกษากลยุทธ์ที่สัมฤทธ์ิผลของการประกอบการร้านอาหาร
ถาวรขนาดเล็กในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ทำการศึกษาโดยการสำรวจปัญหาที่พบในการ
ประกอบธุรกิจร้านอาหารถาวรขนาดเล็กในเขตพ้ืนที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือแล้วนำมาวิเคราะห์
ปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อผลประกอบการ เพ่ือสร้างกลยุทธ์ในการเพ่ิมผลประกอบการ จากการศึกษา
พบว่า กลยุทธ์ที่ทำให้เกิดประสิทธิผลในการประกอบธุรกิจร้านอาหารถาวรขนาดเล็กมี 5 กลยุทธ์ 
ได้แก่ การบริการ การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ บรรยากาศร้าน ผลิตภัณฑ์ ราคา และการโปรโมท โดย
พบว่ากลยุทธ์ที่มีความสำคัญมากที่สุด คือ กลยุทธ์ด้านการบริการ   

นฤมล อนุสนธ์ิพัฒน์ และธีระพงษ์ ทศวัฒน์ (2562) ได้ทำการศึกษาการปรับตัวของชุมชนท่า
สะอ้านท่ามกลางกระแสสังคมอุตสาหกรรม ทำการศึกษาโดยการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการ
สัมภาษณ์เชิงลึกและวิธีการสังเกตการณ์แบบไม่มีส่วนร่วมจากผู้ให้ข้อมูลหลัก จำนวน 5 ราย จาก
การศึกษาพบว่า การที่ชุมชนให้ความสำคัญกับการท่องเที่ยวโดยการสร้างอัตลักษณ์ของชุมชน สร้าง
จุดขายให้นักท่องเที่ยวเข้ามาในชุมชน เพ่ือซื้อสินค้าต่าง ๆ รวมถึงการสัมผัสบรรยากาศในการ
ท่องเที่ยวเชิงวิถีชีวิตวัฒนธรรมจะทำให้คนในชุมชนสามารถสร้างรายได้จากนักท่องเที่ยวด้วยการ
ประกอบธุรกิจต่าง ๆ ที่เก่ียวกับการท่องเที่ยว เช่น การท่องเที่ยวทางเรือ การท่องเที่ยวด้านประเพณี
วัฒนธรรม และการจำหน่ายอาหารของคนในชุมชน 

เกียรติคุณ จินตวร และคณะ (2563) ได้ทำการศึกษาต้นทุนและผลตอบแทนในการลงทุนปลูกบัว
ของเกษตรกรในจังหวัดชลบุรี ทำการศึกษาโดยการเก็บรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างด้วยเครื่องมือ
แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างเกษตรกร จำนวน 400 ราย จากการศึกษาพบว่า ราคาของปัจจัยการ
ผลิตบัวแดงมีแนวโน้มเพ่ิมสูงขึ้นทุกปี ดังน้ันเพ่ือเป็นการลดต้นทุนในการผลิตเกษตรกรควรมีการ
รวมกลุ่มกันในการจัดซื้อปัจจัยการผลิต ซึ่งเป็นการเพิ่มอำนาจในการต่อรองราคาทำให้เกษตรกรได้
ปัจจัยในการผลิตที่ถูกลงและยังช่วยชะลอการปรับขึ้นราคาปัจจัยการผลิต นอกจากน้ียังช่วยให้
เกษตรกรสามารถกำหนดราคาในการจำหน่ายผลผลิตให้เป็นราคาเดียวกันของกลุ่มเพ่ือลดปัญหาการ
แข่งขันของเกษตรกรด้วยวิธีการลดราคาสินค้าในการสร้างแรงจูงใจให้กับลูกค้า 

เสาวคนธ์ ศรีสุคนธรัตน์, สุนิสา ประทีป ณ กลาง และนุชรี คงมณี (2563) ได้ทำการศึกษาการ
จัดการความรู้วัฒนธรรมอาหารพ้ืนบ้านจังหวัดพังงา กรณีศึกษาอำเภอทับปุด ดำเนินการศึกษาโดยการ
เก็บรวบรวมข้อมูลการจัดการความรู้อาหารพ้ืนบ้านจากผู้เช่ียวชาญอาหารพ้ืนบ้าน จำนวน 11 ราย 
จากการศึกษาในด้านการจัดเก็บความรู้ พบว่า ผู้เช่ียวชาญอาหารพ้ืนบ้านมีการจัดเก็บความรู้โดยอาศัย
ความจำและความชำนาญของตนเอง ด้านการถ่ายทอดความรู้ของผู้เช่ียวชาญอาหารพ้ืนบ้าน พบว่า      
มีการถ่ายทอดความรู้ให้กับเครือญาติลูกหลานและบุคคลที่สนใจด้วยวิธีการฝึกปฏิบัติ 

อัศวลักษ์ ราชพลสิทธ์ิ, วันชัย ธรรมสัจการ และปรีดี โชติช่วง (2563) ได้ศึกษาข้าวหลามหนอง
มน องค์ความรู้ ภูมิปัญญา และรูปแบบการจัดการความรู้เพ่ือการพัฒนาชุมชนท้องถิ่นไทยอย่างย่ังยืน 
ทำการศึกษาโดยการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกและเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการ
สังเกตแบบมีส่วนร่วมจากผู้นำชุมชน ผู้ประกอบการข้าวหลามและปราชญ์ชาวบ้าน จำนวน 10 ราย 
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จากการศึกษาพบว่า ในการสืบทอดภูมิปัญญาในการทำข้าวหลามของชาวบ้านชุมชนหนองมนสามารถ
จำแนกได้ 3 วิธี ได้แก่ การบอกเล่า การสาธิตและการปฏิบัติจริง 

โอชัญญา บัวธรรม (2563) ได้ทำการศึกษาแรงจูงใจของนักท่องเที่ยวที่มีผลต่อการใช้บริการ
ร้านอาหาร กรณีศึกษาเขตพ้ืนที่จังหวัดมหาสารคาม ทำการศึกษาโดยการใช้เครื่องมือแบบสอบถามใน
การเก็บรวบรวมข้อมูลจากนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เคยใช้บริการร้านอาหารในเขตพื้นที่ 4 อำเภอใน
จังหวัดมหาสารคามจำนวน 400 คน จากการศึกษาพบว่า นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ขาดข้อมูลเก่ียวกับ
ร้านอาหารที่มีช่ือเสียงในจังหวัดมหาสารคาม ทำให้นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่มักเลือกร้านอาหารที่ต้ังอยู่
บริเวณริมถนน มีที่จอดรถ และสามารถมองเห็นได้ง่าย 

ณัฎฐณิชา เพชรแก้ว, ปริณทิพย์ ภูขะโร และเอมีล่า แวอีซอ (2564) ได้ทำการศึกษาปัจจัยที่
ส่งผลให้ร้านอาหารเกาหลีในจังหวัดภูเก็ตประสบความสำเร็จ ทำการศึกษาโดยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก
กับผู้ประกอบการร้านอาหารเกาหลี จำนวน 3 ราย จากการศึกษาพบว่า จุดแข็งที่ทำให้ผู้ประกอบการ
ร้านอาหารเกาหลีประสบความสำเร็จในการดำเนินธุรกิจ คือ ทำเลที่ต้ังของร้านติดกับถนนสายหลัก 
ลูกค้าสามารถมองเห็นร้านได้อย่างชัดเจนและสะดวกต่อการเดินทาง  

ณัฏฐ์วิกร หรรษาพันธ์ุ และจำเริญ คังคะศรี (2564) ได้ทำการศึกษากลยุทธ์การสื่อสารการตลาด
เพ่ือการท่องเที่ยวชุมชนริมน้ำจันทรบูร จังหวัดจันทบุรี ดำเนินการศึกษาจากกลุ่มผู้ให้ข้อมูลจำนวน      
8 ราย ด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก จากการศึกษาพบว่า ในการจัดทำกลยุทธ์ในการส่ือสารการตลาด
จะต้องมีการพัฒนาชุมชนโดยการสร้างภาพลักษณ์จุดขายด้านประวัติศาสตร์ของแต่ละชุมชน พัฒนา
ผลิตภัณฑ์ให้เป็น เอกลักลักษณ์ สร้างจุดเช็คอิน สร้างแลนมาร์ค เพ่ือให้นักท่องเที่ยวสามารถถ่ายภาพ
บอกต่อความประทับใจของวัฒนธรรมวิถีชีวิตด้ังเดิม ซึ่งในการสร้างกลยุทธ์จะต้องใช้เครื่องมือในการ
สื่อสารทางด้านการตลาดดังน้ี 1) การประชาสัมพันธ์ผ่านหน่วยงานท่ีเก่ียวข้อง 2) การใช้สื่อออนไลน์
ในการประชาสัมพันธ์ 3) การประชาสัมพันธ์ผ่านแผ่นพับ หนังสือนำเที่ยวและป้ายแผนท่ีในชุมชน       
4) การจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายโดยการจัดแพ็คเกจท่องเที่ยวสิทธิพิเศษ 

 มลทิพย์ บำรุงกิจ และนพดล พันธ์ุพานิช (2564) ได้ทำการศึกษาสภาพแวดล้อมในการดำเนิน
ธุรกิจ ความเป็นผู้ประกอบการและปัจจัยกำหนดที่มีผลต่อความได้เปรียบในการแข่งขันของเครือข่าย
วิสาหกิจอุสาหกรรมเซรามิกส์ ลำปาง ทำการศึกษาโดยการใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล
จากกลุ่มตัวอย่าง จำนวน 477 ราย และเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ให้ข้อมูล 
จำนวน 4 ราย จากการตรวจสอบความสอดคล้องของรูปแบบเชิงสมมติฐานกับข้อมูลเชิงประจักษ์ของ
ปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีความได้เปรียบทางการแข่งขัน พบว่า วิสาหกิจอุตสาหกรรมเซรามิกส์ ลำปาง 
ได้รับผลกระทบจากสภาพแวดล้อมในการดำเนินธุรกิจรวมทั้งได้รับผลกระทบจากนโยบายของรัฐบาล
ทำให้ผู้ประกอบการต้องมีการปรับตัวต่อการเปลี่ยนแปลงในการเผชิญกับความเสี่ยง ซึ่งในปัจจุบันได้มี
หน่วยงานท้ังภาครัฐและเอกชน รวมถึงสถาบันการศึกษาได้ให้ความช่วยเหลือกับผู้ประกอบการในการ
รวมกลุ่มสำหรับการสร้างกลุ่มเครือข่ายการพัฒนาธุรกิจกลุ่มแบบคลัสเตอร์ ซึ่งมีวัตถุประสงค์ในการ
สร้างฐานอำนาจการต่อรองในการซื้อวัตถุดิบเพ่ือลดต้นทุนในการผลิต และช่วยเหลือในด้านระบบการ
ขายทั้งในประเทศและต่างประเทศ  

สาธิดา สกุลรัตนกุลชัย และกรรณิกา สงวนสินธุกุล (2564) ได้ทำการศึกษาวิจัยการศึกษาเพ่ือ
พัฒนาการท่องเที่ยวเชิงอาหารในพ้ืนที่ที่มีบริบทต่างกัน: กรณีศึกษาจังหวัดนครปฐม ทำการศึกษาโดย
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การสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง จำนวน 120 ราย จากแหล่งท่องเที่ยวที่ทำการศึกษาในจังหวัดนครปฐม     
7 แห่ง จากการศึกษาด้านกายภาพพ้ืนที่อำเภอนครชัยศรี: ตลาดนา พบว่า ในการพัฒนาแหล่ง
ท่องเที่ยวริมน้ำควรมีการดึงศักยภาพพื้นที่มาใช้ในการพัฒนาโดยการเพิ่มกิจกรรมการค้าขายเพ่ิมเติม
ในพ้ืนที่ ทำการสร้างสถานท่ีคอยพักของนักท่องเที่ยวเชื่อมเข้าหาพ้ืนที่ริมน้ำ ซึ่งในการพัฒนาแหล่ง
ท่องเที่ยวจะต้องคำนึงถึงพ้ืนที่ในการใช้งานที่สามารถรองรับทุกคนที่มาท่องเที่ยว รวมถึงการสร้าง
ห้องน้ำสาธารณะและพ้ืนที่จอดรถสำหรับนักท่องเที่ยวและคนอ่ืน ๆ ที่เข้ามาในพ้ืนที่ 

Lorchirachoonkul, Atthirawong and Leerojanaprapa (2018) ได้ทำการวิ เคราะห์ สภาพ 
แวดล้อม (SWOT analysis) ห่วงโซ่อุปทานของผ้าไหมไทย-ลาว กรณีที่มีความร่วมมือกันระหว่างไทย
และสปป.ลาว เพ่ือวิเคราะห์กลยุทธ์ในการพัฒนาศักยภาพผ้าไหมของไทยและลาว  ดำเนินการเก็บ
ข้อมูลโดยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มตัวอย่างที่อยู่ในห่วงโซ่อุปทานของผ้าไหมในประเทศไทย 
จำนวน 23 คน และสปป.ลาว จำนวน 6 คน จากการศึกษาในครั้งน้ีสามารถได้กลยุทธ์ในการเพ่ิม
ศักยภาพการผลิตผ้าไหมระหว่างไทยและสปป.ลาว ได้แก่ การสร้างศูนย์กลางอุตสาหกรรมผ้าไหมไทย
ในอาเซียน การพัฒนาเทคโนโลยี การส่งเสริมและถ่ายทอดองค์ความรู้ และการสร้างมูลค่าให้กับ
ผลิตภัณฑ์  

จากแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้องข้างต้น ได้กล่าวถึงแนวทางที่สำคัญในการพัฒนาผล
ประกอบการของผู้ประกอบการและความสำคัญของปัจจัยที่ส่งผลต่อผลประกอบการ ได้แก่ ต้นทุน 
ยอดขาย ความจงรักภักดีของลูกค้า และอัตลักษณ์สินค้า รวมทั้งแนวคิดทฤษฎีและความสำคัญในการ
สร้างกลยุทธ์เพ่ือการพัฒนาผลประกอบการ จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้องดังกล่าว
สามารถนำมาสรุปจำแนกตัวแปรที่สำคัญที่ได้จากการศึกษางานวิจัยที่เก่ียวข้องได้ดังน้ี (ตารางที่ 2.1) 



 
 

ตารางที่ 2.1  สรุปงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

ที่ ผู้วิจัย 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อผลประกอบการ
ประเภทกลยุทธ์ ผลประกอบการที่สามารถวัดได้เป็นตัวเงิน ผลประกอบการที่ไม่สามารถวัดได้เป็นตัวเงิน

ยอดขาย ต้นทุน อัตลักษณ์สินค้า ความจงรักภักดีของลูกค้า
1 ดิษฐพงศ์ รัตนโอภา (2555)   กลยุทธ์ต้นทุนต่ำ
2 รภัทร หาทวายการ และอัมพน ห่อนาค 

(2557) 
    กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง

3 สมถวิล พลแสน และธีระ ฤทธิรอด (2557)   กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง
4 จันทร์เพ็ญ ชาประดิษฐ์ และวิโรจน์ เจษฎา

ลักษณ์ (2558)
    กลยุทธ์ต้นทุนต่ำ 

5 ประภาพร พนมไพร (2558)   กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง
6 พนิดา ปานเพชร และธีระ ฤทธิรอด (2558)  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง
7 ศิมาภรณ์ สิทธิชัย และสิญาธร ขุนอ่อน 

(2558) 
     

8 สุวรรณ หวังเจริญเดช (2558)   กลยุทธ์ต้นทุนต่ำ
9 กฤษณะ ดาราเรือง (2559)  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง
10 จิตพนธ์ ชุมเกต, จุฑามาศ เสนีวงศ์ ณ อยุธยา 

และปณิศา ชาติสิริพิทักษ์กุล (2559) 
    กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง

11 ฉัฐชสรณ์ กาญจนศิลานนท์ (2559)   
12 ชัยนันต์ ไชยเสน (2559)   กลยุทธ์ต้นทุนต่ำ
13 เตือนใจ ศรีชะฎา (2559)   
14 พิบูล ไวจิตรกรรม (2559)  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง
15 รัตติญาภรณ์ พิศาลวราพงศ์ (2559)  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง
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ตารางที่ 2.1  สรุปงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง (ต่อ) 

ที่ ผู้วิจัย 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อผลประกอบการ
ประเภทกลยุทธ์ ผลประกอบการที่สามารถวัดได้เป็นตัวเงิน ผลประกอบการที่ไม่สามารถวัดได้เป็นตัวเงิน

ยอดขาย ต้นทุน อัตลักษณ์สินค้า ความจงรักภักดีของลูกค้า
16 รุ่งอรุน กระแสสินธุ์, ระพีพรรณ พิริยะกุล 

และนภาพร ขันธนภา (2559) 
    กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง

17 วัญวิริญ แจ้งพลอย และวิโรจน์ เจษฎา
ลักษณ์ (2559)

    กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง

18 สุวิทย์ อินเขียน, สุภาพร คูพิมาย และศุภกร 
พรหิรัญกุล (2559)

    กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง
กลยุทธ์ต้นทุนต่ำ

19 สุรศักดิ์ อำนวยประวิทย์ (2559)   
20 ชาคริยา หิรัญสุรงค์ (2560)   กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง
21 มนตรี คำวัน และคู่บุญ จารุมณี (2560)     กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง

22 รุ้งตะวัน สินธุ์ลือนาม และวิโรจน์ เจษฎา
ลักษณ์ (2560)

    กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง

23 วารีพร ชูศรี (2560)  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง
24 วิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ และพิชชาณีย์ นาค

จรูญศรี (2560)
    กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง

25 สุชาติ อินกล่ำ (2560)   กลยุทธ์ต้นทุนต่ำ
26 ณัฐชา ธำรงโชติ (2561)   กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง
27 ณัฐณิชา ลิมปนวัสส์ (2561)  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง
28 ทศพร ไชยประคอง และปฐมชัย กรเลิศ 

(2561) 
    กลยุทธ์ต้นทุนต่ำ 
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ตารางที่ 2.1  สรุปงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง (ต่อ) 

ที่ ผู้วิจัย 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อผลประกอบการ
ประเภทกลยุทธ์ ผลประกอบการที่สามารถวัดได้เป็นตัวเงิน ผลประกอบการที่ไม่สามารถวัดได้เป็นตัวเงิน

ยอดขาย ต้นทุน อัตลักษณ์สินค้า ความจงรักภักดีของลูกค้า
29 ธนภูมิ อติเวทิน (2561)  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง
30 นิศาชล รัตนมณี, เฉลิมชัย กิตติศักดิ์นาวิน 

และนลินณัฐ ดีสวัสดิ์ (2561) 
    กลยุทธ์ต้นทุนต่ำ 

31 พิชชานันท์ ช่องรักษ์ และเจริญชัย เอกมา
ไพศาล (2561)

    กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง

32 พิชญา แสงธูป และเจริญชัย เอกมาไพศาล 
(2561) 

    กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง

33 สุชีรา ธนาวุฒิ และสุธิรา เจริญ (2561)     กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง

34 จิราพัทธ์ แก้วศรีทอง (2562)  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง
35 ดวงตา อ่อนเวียง และคณะ (2562)  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง
36 นฤมล อนุสนธิ์พัฒน์ และธีระพงษ์ ทศวัฒน์ 

(2562) 
    กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง

37 เกียรติคุณ จินตวร และคณะ (2563)   กลยุทธ์ต้นทุนต่ำ
38 เสาวคนธ์ ศรีสุคนธรัตน์, สุนิสา ประทีป ณ 

กลาง และนุชรี คงมณี (2563) 
    กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง

39 อัศวลักษ์ ราชพลสิทธิ์, วันชัย ธรรมสัจการ 
และปรีดี โชติช่วง (2563) 

    กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง

40 โอชัญญา บัวธรรม (2563)  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง
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ตารางที่ 2.1  สรุปงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง (ต่อ) 

ที่ ผู้วิจัย 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อผลประกอบการ
ประเภทกลยุทธ์ ผลประกอบการที่สามารถวัดได้เป็นตัวเงิน ผลประกอบการที่ไม่สามารถวัดได้เป็นตัวเงิน

ยอดขาย ต้นทุน อัตลักษณ์สินค้า ความจงรักภักดีของลูกค้า
41 ณัฎฐณิชา เพชรแก้ว, ปริณทิพย์ ภูขะโร 

และเอมีล่า แวอีซอ (2564) 
    กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง

42 ณัฏฐ์วิกร หรรษาพันธุ์ และจำเริญ คังคะศรี 
(2564) 

    กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง

43 มลทิพย์ บำรุงกิจ และนพดล พันธุ์พานิช 
(2564) 

    กลยุทธ์ต้นทุนต่ำ 

44 สาธิดา สกุลรัตนกุลชัย และกรรณิกา สงวน
สินธุกุล (2564)

    กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง

45 Lorchirachoonkul, Atthirawong and 
Leerojanaprapa (2018) 

    กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง
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บทท่ี 3 

ระเบียบวิธีวจิัย 
 

ในการดำเนินการศึกษาวิจัยเรื่องกลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่าง
บ้านแคน อำเภอคำเขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร ผู้วิจัยได้ดำเนินการตามระเบียบวิธีวิจัยแบบผสมผสาน 
(Mixed Method) โดยมีหัวข้อที่เก่ียวข้องสรุปได้ดังน้ี 

3.1  การกำหนดประชากรและกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก 
 3.1.1  ประชากร 
 3.1.2  กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก    
3.2  เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 3.2.1  แบบสัมภาษณ์เชิงลึก 
 3.2.2  แบบประเมินกลยุทธ์ 
3.3  วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 3.3.1  การสัมภาษณ์เชิงลึก 
 3.3.2  การประเมินผลกลยุทธ์ 
3.4  การวิเคราะห์ข้อมูล 
 3.4.1  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจด้วยเครื่องมือ SWOT Analysis 
 3.4.2  การสร้างกลยุทธ์ด้วยเครื่องมือ TOWS Matrix 
 3.4.3  การวิเคราะห์การประเมินผลกลยุทธ์ 

 
3.1  การกำหนดประชากรและกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก 

สำหรับการกำหนดระเบียบวิธีวิจัยในกระบวนการวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Method) ได้มี
การกำหนดประชากรและกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักที่ใช้ในการศึกษาวิจัยดังน้ี 

3.1.1  ประชากร  
 ประชากร คือ ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน อำเภอคำเข่ือนแก้ว จังหวัดยโสธร จำนวน 

32 ราย  
3.1.2  กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก  
 กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก คือ ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน จำนวน 12 ราย และผู้เช่ียวชาญ

และผู้ทรงคุณวุฒิ จำนวน 3 ท่าน โดยมีรายละเอียดดังน้ี  
 3.1.2.1  ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน จำนวน 12 ราย ทำการคัดเลือกตัวแทนกลุ่ม

ผู้ประกอบการด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยมีเกณฑ์การคัดเลือก
ดังน้ี 
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1) เป็นผู้ประกอบการท่ีมีร้านค้าต้ังอยู่ในเขตพ้ืนที่บ้านดงแคนใหญ ่              
ตำบลดงแคนใหญ่ อำเภอคำเขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร 

2) เป็นผู้ประกอบการที่มีการดำเนินธุรกิจไก่ย่างบ้านแคนต้ังแต่ 5 ปี ขึ้นไป 
 3.1.2.2  ผู้ประเมินกลยุทธ์ จำนวน 3 ท่าน ทำการคัดเลือกผู้เช่ียวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิ

ด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยมีเกณฑ์การคัดเลือก ดังน้ี 
1) ผู้เช่ียวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิจะต้องมีความรู้ความสามารถเกี่ยวกับการศึกษา

ด้านการบริหารธุรกิจและการวิเคราะห์ผลประกอบการทางธุรกิจ 
2) ผู้เช่ียวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิจะต้องมีความรู้ความสามารถเกี่ยวกับการเป็น

ผู้ประกอบการและการสร้างกลยุทธ์สำหรับผู้ประกอบการ 
 

3.2  เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
สำหรับเค ร่ืองมือที่ ใช้ ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการศึกษาวิจัยครั้ งน้ี  ประกอบด้วย             

แบบสัมภาษณ์เชิงลึกสำหรับผู้ประกอบการ และแบบประเมินกลยุทธ์สำหรับผู้ เช่ียวชาญและ
ผู้ทรงคุณวุฒิ โดยมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี  

3.2.1  แบบสัมภาษณ์เชิงลึก  
 ในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ีผู้ วิจัยได้มีการสร้างเครื่องมือแบบสัมภาษณ์เชิงลึกสำหรับ

ผู้ประกอบการในรูปแบบการสัมภาษณ์เชิงลึกแบบก่ึงโครงสร้าง โดยมีการกำหนดข้อคำถามที่มีลักษณะ
ปลายเปิดและมีความยืดหยุ่นเพ่ือเปิดโอกาสให้ผู้ประกอบการได้แสดงถึงทรรศนะคติในแง่มุมต่าง ๆ ซึ่ง
ในการสร้างแบบสัมภาษณ์เชิงลึกในครั้งน้ีผู้วิจัยได้มีการนำแบบสัมภาษณ์เชิงลึกมาวิเคราะห์ค่าดัชนีช้ี
วัดความสอดคล้อง (Index of item objective congruent: IOC) ก่อนนำไปใช้ในการเก็บรวบรวม
ข้อมูล โดยมีรายละเอียดดังน้ี  

 3.2.1.1  การกำหนดข้อคำถาม ในการจัดทำแบบสัมภาษณ์เชิงลึกสำหรับผู้ประกอบการ 
ผู้วิจัยได้ทำการศึกษาค้นคว้าเอกสารถึงแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้องเพ่ือนำมาใช้ในการ
กำหนดข้อคำถามในเครื่องมือแบบสัมภาษณ์เชิงลึกสำหรับการเก็บรวมข้อมูลจากผู้ประกอบการ โดย
ผู้วิจัยได้มีการนำแนวคิดทฤษฎีที่เก่ียวข้อง ความหมาย ความสำคัญ และกระบวนการที่เก่ียวข้องกับ
การพัฒนาผลประกอบการและการสร้างกลยุทธ์สำหรับผู้ประกอบการ ดังน้ี  

1) ข้อมูลทั่วไป สภาพทางสังคมและเศรษฐกิจรวมถึงปัญหาของพ้ืนที่ที่ใช้ใน
การศึกษาวิจัย  

2) แนวคิดเก่ียวกับการบริหารจัดการต้นทุนในการดำเนินธุรกิจ 
3) แนวคิดเก่ียวกับการพัฒนาผลประกอบการ 
4) แนวคิดเก่ียวกับการสร้างอัตลักษณ์สินค้าในการดำเนินธุรกิจ 
5) แนวคิดเก่ียวกับความจงรักภักดีของลูกค้า 
6) แนวคิดเก่ียวกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการดำเนินธุรกิจ 
7) แนวคิดเก่ียวกับการสร้างกลยุทธ์สำหรับผู้ประกอบการ 
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 3.2.1.2  การวิเคราะห์ค่าดัชนีช้ีวัดความสอดคล้อง (Index of item objective congruent: 
IOC) ในกระบวนการการพัฒนาเคร่ืองมือแบบสัมภาษณ์เชิงลึก ผู้วิจัยได้นำแบบสัมภาษณ์เชิงลึกให้
ผู้เช่ียวชาญ 3 ท่าน ตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหาแล้วนำมาวิเคราะห์ค่าดัชนีช้ีวัดความสอดคล้อง 
(Index of item objective congruent: IOC) ก่อนนำไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยวิธีการสัมภาษณ์
เชิงลึกกับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน ซึ่งมีสูตรในการคำนวณดังน้ี (พิสณุ ฟองศรี, 2552: 155) 

 
IOC = ஊோ

ே
 

 
กำหนดให้  IOC  =  ความสอดคล้องระหว่างข้อคำถามกับวัตถุประสงค์ 
               Σ𝑅 =  ผลรวมคะแนนการประเมินของผู้เช่ียวชาญและ  

ผู้ทรงคุณวุฒิทัง้หมด 
              N     = จำนวนผู้เช่ียวชาญท้ังหมด 

 
ในการพิจารณาความสอดคล้องระหว่างข้อคำถามกับวัตถุประสงค์เป็นการ

พิจารณาข้อคำถามจากความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิ โดยมีเกณฑ์การประเมินดังน้ี 
+1  หมายถึง  แน่ใจว่ามีความสอดคล้องหรือมีความเหมาะสม 
0  หมายถึง  ไมแ่น่ใจว่ามีความสอดคล้องหรือมีความเหมาะสม 
-1 หมายถึง  ไม่มคีวามสอดคล้องหรือไม่มีความเหมาะสม 
ข้อคำถามที่ถือว่ามีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ที่สามารถนำไปใช้ในการเก็บ

รวบรวมข้อมูลได้จะต้องมีค่า IOC ต้ังแต่ 0.5 ขึ้นไป (ผลการวิเคราะห์ตามเอกสารแนบในภาคผนวก) 
3.2.2  แบบประเมินกลยุทธ ์

ในการศึกษาวิจัยครั้งน้ีผู้ วิจัยได้มีการจัดทำแบบประเมินกลยุทธ์การพัฒนาผล
ประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน ให้กับผู้เช่ียวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิที่มีความรู้
ความสามารถเก่ียวกับการศึกษาด้านการวิเคราะห์ผลประกอบการและการสร้างกลยุทธ์สำหรับ
ผู้ประกอบการ โดยในแบบประเมินกลยุทธ์ได้ใช้มาตรวัดระดับความความคิดเห็น 5 ระดับ (Best, 1997) 
คือ ระดับที่ 5 หมายถึง มีผลการประเมินอยู่ในระดับมากที่สุด และระดับที่ 1 หมายถึง มีผลการประเมิน
อยู่ในระดับน้อยที่สุด ซึ่งในการประเมินกลยุทธ์จะยึดหลักพ้ืนฐานสำคัญในการประเมินดังน้ี 

3.2.2.1  ความเหมาะสมของกลยุทธ์ หมายถึง กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อยและกิจกรรม
ต่าง ๆ มีความสอดคล้องเหมาะสมกับบริบทของพ้ืนที่ที่จะนำไปใช้ 

3.2.2.2  ความเป็นไปได้ของกลยุทธ์ หมายถึง กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อยและกิจกรรม
ต่าง ๆ มีแนวโน้มที่สามารถดำเนินการได้ภายใต้ข้อจำกัดของทรัพยากรท่ีองค์กรมีอยู่ 
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3.2.2.3  ความคุ้มค่าของกลยุทธ์ หมายถึง กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อยและกิจกรรมต่าง ๆ 
หากได้ดำเนินการแล้วจะสามารถให้ผลตอบแทนเชิงเศรษฐกิจคืนกลับมายังผู้ประกอบการตามงบลงทุน
และระยะเวลาที่ใช้ 

 
3.3  วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 

สำหรับวิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลในการศึกษาวิจัยในคร้ังน้ี ผู้วิจัยได้มีการเก็บรวมรวมข้อมูลใน
การศึกษาวิจัย 2 ส่วน ได้แก่ 1) ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน 2) ผู้เช่ียวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิ        
ซึ่งวิธีการในการเก็บรวบรวมข้อมูลจะใช้วิธีการที่แตกต่างกัน โดยมีรายละเอียดดังน้ี  

3.3.1  การสัมภาษณ์เชิงลึก 
 ในส่วนของผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนผู้ วิจัยได้มีการลงพ้ืนในการสัมภาษณ์

ผู้ประกอบการ โดยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก ซึ่งผู้วิจัยได้มีการคัดเลือกผู้ให้ข้อมูลหลัก คือ ผู้ประกอบการ
ไก่ย่างบ้านแคนด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง จำนวน 12 ราย โดยผู้วิจัยได้ทำการคัดเลือกและ
นัดหมายกับกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการก่อนการสัมภาษณ์ ในวันที่ 31 สิงหาคม 2563 และทำการ
เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการด้วยตนเองในวันที่              
2 กันยายน 2563   

3.3.2  การประเมินผลกลยุทธ์  
 หลังจากการสร้างกลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่าง

บ ้านแคน ผู้ วิจัยได้นำกลยุทธ์ที่ ได้มาจัดทำเป็นแบบประเมินกลยุทธ์ เพ่ือให้ผู้ เช่ียวชาญและ
ผู้ทรงคุณวุฒิได้ประเมินผลกลยุทธ์ จำนวน 3 ท่าน ซึ่งผู้วิจัยได้มีการคัดเลือกผู้ให้ข้อมูลหลัก คือ 
ผู้เช่ียวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิ ด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง  
 
3.4  การวิเคราะห์ข้อมูล 

ในการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูลในคร้ังน้ี ผู้วิจัยได้มีการวิเคราะห์ข้อมูล
ทั้งหมด 3 ขั้นตอน ได้แก่ ขั้นตอนท่ี 1 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจด้วยเครื่องมือ SWOT 
Analysis ขั้นตอนท่ี 2 สร้างกลยุทธ์ด้วยเครื่องมือ TOWS Matrix และขั้นตอนที่ 3 วิเคราะห์การ
ประเมินผลกลยุทธ์ โดยมีรายละเอียดของแต่ละขั้นตอนดังต่อไปน้ี  

3.4.1  การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางธุรกิจด้วยเครื่องมือ SWOT Analysis 
 ในการศึกษาวิจัยในครั้งน้ีผู้ วิจัยได้มีการนำเคร่ืองมือ SWOT Analysis มาใช้ในการ

วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ ซึ่งการวิเคราะห์ SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์เพ่ือให้ทราบถึง
จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส ปัญหา/อุปสรรค ที่เกิดจากปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกขององค์กร แล้ว
นำผลการวิเคราะห์ที่ได้มาใช้ในการสร้างกลยุทธ์เพ่ือพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการใน
ขั้นตอนต่อไป ซึ่งการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจด้วยเครื่องมือ SWOT Analysis จะต้อง
พิจารณาจากปัจจัยที่เก่ียวข้องดังแสดงในตารางที่ 3.1 ดังน้ี 
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ตารางที่ 3.1  SWOT Analysis 
 

ปัจจัย การวิเคราะห์ คำอธบิาย 
ปัจจัยภายใน จุดแข็ง ได้แก่ สภาพแวดล้อมภายในร้าน ต้นทุน ความจงรักภักดี

ของลูกค้า อัตลักษณ์สินค้า ยอดขาย จุดอ่อน 
ปัจจัยภายนอก อุปสรรค ได้แก่ ประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ สภาพแวดล้อมทาง

กายภาพ การเมืองและกฎหมาย สังคมและวัฒนธรรม โอกาส 
 

3.4.2  การสรา้งกลยุทธ์ด้วยเครื่องมือ TOWS Matrix 
สำหรับการศึกษาวิจัยครั้งน้ีผู้วิจัยได้นำเคร่ืองมือ TOWS Matrix มาใช้ในการสร้างกลยุทธ์ 

โดยในขั้นตอนของการสร้างกลยุทธ์ ผู้วิจัยได้นำผลการศึกษาที่ได้จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมใน
การดำเนินธุรกิจมาใช้ในการสร้างกลยุทธ์ ซึ่งกลยุทธ์ที่ได้จะสามารถจำแนกได้เป็น 4 รูปแบบ ดังน้ี     
1) กลยุทธ์เชิงรุก 2) กลยุทธ์เชิงรับ 3) กลยุทธ์เชิงป้องกัน 4) กลยุทธ์เชิงแก้ไข โดยมีรายละเอียดดัง
แสดงในตารางที่ 3.2 

 
ตารางที่ 3.2  การสรา้งกลยุทธ์ด้วยเครื่องมือ TOWS Matrix 
 

ปัจจัยภายนอก ปัจจัยภายใน
จุดแข็ง (S) จุดอ่อน (W) 

โอกาส (O) กลยุทธเ์ชิงรุก (SO) 
 เพ่ิมจุดแข็งและโอกาสให้กับ

องค์กร  
 นำจุดแข็งจากทรัพยากรของ

องค์กรมาใช้ในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์และบริการของ
องค์กร

กลยุทธเ์ชิงแก้ไข (WO)  
 แก้ไขจุดอ่อนและเพ่ิม

โอกาสให้กับองค์กร  
 วิเคราะห์โอกาสขององค์กร

ได้จากสภาพแวดล้อม
ภายนอก 

อุปสรรค (T) กลยุทธเ์ชิงป้องกัน (ST) 
 เตรียมพร้อมรับมือกับปัญหา

ที่เกิดขึ้นจากสภาพแวดล้อม
ภายนอก  

 เพ่ิมจุดแข็งภายในองค์กรเพ่ือ
ลดปัญหาที่เกิดขึ้นจากปัจจัย
ภายนอก

กลยุทธเ์ชิงรับ (WT) 
 ลดจุดอ่อนและปัญหาของ

องค์กรทั้งจากภายในและ
ภายนอกขององค์กรพร้อมกัน
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3.4.3  การวิเคราะห์การประเมินผลกลยุทธ ์
ในขั้นตอนการประเมินผลกลยุทธ์ ผู้วิจัยได้นำกลยุทธ์ที่ได้มาสร้างเป็นแบบประเมินกล

ยุทธ์ เพ่ือนำส่งให้ผู้เช่ียวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิได้ประเมินผลกลยุทธ์ ซึ่งในการประเมินผลกลยุทธ์ใน
ครั้งน้ีได้ยึดหลักพ้ืนฐานสำคัญในการประเมิน คือ ความเหมาะสม ความเป็นไปได้ และความคุ้มค่า โดย
ในแบบประเมินผลกลยุทธ์จะใช้มาตรวัดระดับความคิดเห็น 5 ระดับ (Best, 1997) ได้แก่ ระดับที่ 5 
หมายถึง มีผลการประเมินอยู่ในระดับมากที่สุด และระดับที่ 1 หมายถึง มีผลการประเมินอยู่ในระดับ
น้อยที่สุด เมื่อผู้เช่ียวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิได้ทำการประเมินผลกลยุทธ์เรียบร้อยแล้ว ผู้วิจัยจะนำผลท่ี
ได้จากการประเมินมาวิเคราะห์เพ่ือหาค่าเฉล่ียและแปลผลทางสถิติต่อไป ดังแสดงในตารางที่ 3.3 

 
ตารางที่ 3.3  เกณฑ์การแปลผลการประเมินผลกลยุทธ ์
 

ช่วงคะแนนเฉลี่ย แปลผล 
4.51 – 5.00 มากที่สุด 
3.51 – 4.50 มาก 
2.51 – 3.50 ปานกลาง 
1.51 – 2.50 น้อย 
1.00 – 1.50 น้อยที่สุด 

 
 

 



 
บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

ในการศึกษาเรื่องกลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน อำเภอ
คำเขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร มีวัตถุประสงค์สำคัญ ได้แก่ เพื่อศึกษาสภาพแวดล้อมทั่วไปในการดำเนิน
ธุรกิจ เพื่อสร้างกลยุทธ์ในการพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน และเพ่ือ
ประเมินกลยุทธ์ในการพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน อำเภอคำเขื่อน
แก้ว จังหวัดยโสธร โดยได้ดำเนินการวิจัยตามระเบียบวิธีการวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Method) 
ซึ่งผู้วิจัยได้ดำเนินการวิเคราะห์และนำเสนอข้อมูลเป็น 3 ส่วนดังน้ี 

4.1  ผลการศึกษาข้อมูลทั่วไปและปัจจัยที่ส่งผลต่อกลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับ
ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน อำเภอคำเขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร 

4.2  กลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน อำเภอคำเขื่อน
แก้ว จังหวัดยโสธร 

4.3  ผลการประเมินกลยุทธ์สำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน อำเภอคำเขื่อนแก้ว จังหวัด
ยโสธร 

 
4.1  ผลการศึกษาข้อมูลทั่วไปและปัจจัยที่ส่งผลต่อกลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับ
ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน อำเภอคำเขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร  

ในการศึกษาข้อมูลทั่วไปและปัจจัยที่ส่งผลต่อผลประกอบการของผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน 
ผู้วิจัยได้มีการนำเสนอข้อมูลดังต่อไปน้ี 

4.1.1  ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก  
 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักซึ่งเป็นผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน อำเภอคำเขื่อน

แก้ว จังหวัดยโสธร จำนวน 12 ราย พบว่า ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนมีช่วงอายุระหว่าง 27-66 ปี 
ระยะเวลาในการดำเนินกิจการอยู ่ระหว่าง 5-40 ปี รายได้ของผู ้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน            
อยู่ระหว่าง 50,000-80,000 บาท/เดือน และยอดขายไก่ย่างของผู้ประกอบการส่วนใหญ่อยู่ระหว่าง     
10-20 ตัว/วัน (ตารางที่ 4.1) ซึ่งลักษณะในการดำเนินธุรกิจของผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนเป็นการ
ดำเนินธุรกิจร้านอาหารอีสาน ซึ่งมีการจำหน่ายอาหารอีสานต่าง ๆ ที่นอกเหนือจากไก่ย่างบ้านแคน 
เช่น ลาบ ก้อย ต้ม ส้มตำ ฯลฯ 

 ทั้งนี้ข้อมูลเกี่ยวกับกลุ่มลูกค้า ข้อมูลเกี่ยวกับกลุ่มผู้ประกอบการ และข้อมูลเกี่ยวกับ
ลักษณะที่ต้ังของร้านสามารถสรุปเพ่ิมเติมได้ดังน้ี 

 4.1.1.1  ข้อมูลเกี่ยวกับกลุ่มลูกค้า จากการสัมภาษณ์เกี่ยวกับกลุ่มลูกค้า พบว่า กลุ่ม
ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการร้านอาหารไก่ย่างบ้านแคนสามารถแบ่งเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มลูกค้าในพื้นที่ 
และกลุ่มลูกค้านอกพ้ืนที่ จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ พบว่า กลุ่มลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการมากที่สุด 
คือ กลุ่มลูกค้านอกพ้ืนที่  



 48

 4.1.1.2  ข้อมูลเกี่ยวกับกลุ่มผู้ประกอบการ จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการ
เกี่ยวกับประวัติความเป็นมาในการดำเนินธุรกิจของผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน พบว่า ลักษณะการ
ดำเนินธุรกิจของกลุ ่มผู ้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนสามารถแบ่งได้เป็น 2 กลุ ่ม ได้แก่ 1) กลุ่ม
ผู้ประกอบการที่ได้ดำเนินธุรกิจต่อจากครอบครัว จำนวน 10 ราย 2) กลุ่มผู้ประกอบการรายใหม่ 
จำนวน 2 ราย ดังรายละเอียดคำสัมภาษณ์ดังน้ี  

 

  “เริ่มขายไก่ย่างมาตั้งแต่คุณพ่อคุณแม่ เริ่มขายช่วยพ่อแม่ตั้งแต่เด็ก ๆ และเมื่อ
โตมาก็ขายไก่ย่างต่อจากพ่อแม่” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK1, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

  “ออกจากงานประจำแล้วมาขายของเพราะขายของมันได้เงินดีกว่า” (ผู้ให้
สัมภาษณ์คนที่ BK4, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

  “ก่อนหน้าน้ีทำงานประจำอยู่กรุงเทพฯ มีลูกแล้วก็ได้กลับมาอยู่ที่บ้าน มาขายไก่
ย่างต่อจากพ่อกับแม่” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK8, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

  
 4.1.1.3  ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะที่ตั้งของร้าน จากการสัมภาษณ์เกี่ยวกับพื้นที่ของร้าน

และลักษณะที่ตั้งของร้าน พบว่า ร้านอาหารไก่ย่างบ้านแคนตั้งอยู่บริเวณสองฝั่งของถนนแจ้งสนิท 
(จังหวัดอุบลราชธานี – จังหวัดยโสธร) บ้านดงแคนใหญ่ ตำบลดงแคนใหญ่ อำเภอคำเข่ือนแก้ว จังหวัด
ยโสธร ตั้งเรียงยาวตั้งแต่ทางเข้าหมู่บ้านจนถึงทางออกของหมู่บ้าน ซึ่งลักษณะของร้านไก่ย่างบ้านแคน
ส่วนใหญ่จะเป็นลักษณะร้านค้าที่ก่อสร้างเพ่ือการใช้งานช่ัวคราวมุงด้วยสังกะสี โดยร้านไก่ย่างบ้านแคน
แต่ละร้านจะมีเตาถ่านขนาดใหญ่ไว้สำหรับการย่างไก่ตั้งอยู่บริเวณหน้าร้าน และภายในร้านจะมีโต๊ะไว้
บริการสำหรับให้ลูกค้าที่ต้องการจะรับประทานอาหารที่ร้าน โดยลักษณะของโต๊ะจะเป็นโต๊ะไม้แถว
ยาวและชุดโต๊ะม้าหินอ่อน สำหรับโต๊ะไม้จะใช้เป็นเก้าอ้ีพลาสติก (ภาพที่ 4.1) ซึ่งแต่ละร้านจะมีจำนวน
โต๊ะและเก้าอ้ีที่แตกต่างกัน (ตารางที่ 4.1) ลักษณะพื้นของร้านจะเป็นพื้นดินไม่ได้มีการราดพื้นซีเมนต์ 
มีเพียงบางร้านเท่าน้ันที่มีการราดพ้ืนซีเมนต์เน่ืองจากเป็นที่ดินของตนเอง  

  จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนเก่ียวกับการใช้บริการของลูกค้า 
พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่ที่มาใช้บริการเลือกที่จะซื้อกลับไปรับประทานที่บ้านมากกว่านั่งรับประทานที่
ร้าน เนื่องจากพื้นที่ภายในร้านคับแคบ และมีพื้นที่ไม่เพียงพอสำหรับการจอดรถ และในส่วนของ
ร้านค้าที ่ล ูกค้าเล ือกที ่จะนั ่งร ับประทานอาหารที ่ร ้านมากกว่าซื ้อกลับไปรับประทานที่บ ้าน 
ผู้ประกอบการได้ให้ข้อมูลว่า ภายในร้านมีพื้นที่เพียงพอสำหรับจอดรถและมีห้องน้ำไว้บริการ จึงทำให้
ลูกค้าเลือกที่จะนั่งรับประทานอาหารที่ร้านมากกว่าซื้อกลับไปรับประทานที่บ้าน ดังรายละเอียดคำ
สัมภาษณ์ดังน้ี 

 

  “ส่วนใหญ่ลูกค้าจะเลือกซื้อกลับบ้านมากกว่า เนื่องจากพื้นที่ขายแคบ” (ผู้ให้
สัมภาษณ์คนที่ BK1, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

  “ลูกค้าส่วนมากจะนั่งรับประทานที่ร้าน จะนั่งที่ร้านอยู่ 80 เปอร์เซ็นต์ อาจเป็น
เพราะว่ามีที่จอดรถ” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK10, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 
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  “ส่วนมากลูกค้าจะน่ังรับประทานมากกว่าซื้อกลับ ซื้อกลับจะไม่ค่อยเยอะเพราะ
ร้านเรามีที่จอดรถและมีห้องน้ำให้ลูกค้า” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK11, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 
 

 
       (ก) โต๊ะสำหรับน่ังรับประทานอาหาร             (ข) บริเวณพ้ืนที่สำหรับการปรุงอาหาร 

 

ภาพท่ี 4.1  สภาพแวดล้อมภายในร้าน 
  

ตารางที่ 4.1  ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก 
 

ท่ี ชื่อ 
อายุ 
(ปี) 

ระยะเวลาใน
การประกอบ
กิจการ (ปี) 

ยอดขาย
ไก่ย่าง 

(ตัว/วัน)

รายได้ 
(บาท/เดือน)

จำนวน 
โต๊ะ 
(ตัว)

จำนวน
เก้าอี้ 
(ตัว)

ลักษณะการดำเนินธุรกิจ 

1 BK1 50 40 20 70,000 2 12 ดำเนินธุรกิจต่อจากครอบครัว
2 BK2 53 22 15-20 50,000 2 16 ดำเนินธุรกิจต่อจากครอบครัว
3 BK3 27 5 20-30 75,000 3 24 ดำเนินธุรกิจต่อจากครอบครัว
4 BK4 30 6 10-20 70,000 6 36 ผู้ประกอบการรายใหม่
5 BK5 43 10 20 65,000 5 20 ดำเนินธุรกิจต่อจากครอบครัว
6 BK6 30 5 10-20 65,000 6 24 ผู้ประกอบการรายใหม่
7 BK7 39 5 10-20 70,000 3 12 ดำเนินธุรกิจต่อจากครอบครัว
8 BK8 35 7 20 70,000 4 16 ดำเนินธุรกิจต่อจากครอบครัว
9 BK9 41 20 20 70,000 6 36 ดำเนินธุรกิจต่อจากครอบครัว
10 BK10 66 48 30 80,000 6 36 ดำเนินธุรกิจต่อจากครอบครัว
11 BK11 48 25 10 60,000 4 32 ดำเนินธุรกิจต่อจากครอบครัว
12 BK12 53 27 20-30 70,000 4 24 ดำเนินธุรกิจต่อจากครอบครัว

 
จากตารางที่ 4.1 สามารถสรุปได้ว่า ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนมีช่วงอายุ

ระหว่าง 27-66 ปี ระยะเวลาดำเนินกิจการอยู่ระหว่าง 5-40 ปี ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีรายได้ เท่ากับ 
70,000 บาท/เดือน ลักษณะการดำเนินธุรกิจส่วนใหญ่เป็นการดำเนินธุรกิจต่อจากครอบครัว 

 
 
 

ก ข 
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4.1.2  ต้นทุน 
 ในการศึกษาเกี่ยวกับต้นทุนในครั้งนี้ ผู้วิจัยได้มีการศึกษาเฉพาะในส่วนของต้นทุนที่

เก่ียวข้องกับการผลิตไก่ย่างบ้านแคน ซึ่งประกอบด้วย ค่าวัตถุดิบทางตรง ค่าแรงงานทางตรง ค่าใช้จ่าย
ในการผลิต และข้อมูลอ่ืน ๆ ที่เก่ียวข้องกับปัจจัยด้านต้นทุน ดังน้ี 

 4.1.2.1  วัตถุดิบ เครื่องปรุงรส และอุปกรณ์ที่ใช้ในการผลิตไก่ย่างบ้านแคน จากการ
สัมภาษณ์ผู้ประกอบการ พบว่า วัตถุดิบ เครื่องปรุงรส และอุปกรณ์ที่ใช้ในการผลิตไก่ย่างบ้านแคนที่
สำคัญมีดังน้ี 
 
ตารางที่ 4.2  วัตถุดิบ เครื่องปรุงรส และอุปกรณ์ที่ใช้ในการผลิตไก่ย่างบ้านแคน 
 

ประเภท รายการ ราคา/หน่วย (บาท)

วัตถุดิบ 
ไก่สด (ตัว) 65.00
ไม้หีบไก่ (อัน) 2.00
ตอกไม้ไผ่ (มัด) 20.00

เครื่องปรุงรส 

เกลือ (กระสอบ) 115.00
น้ำปลา (ขวด) 30.00
ผงชูรส (กิโลกรัม) 96.00
ซอสปรุงรส (ขวด) 48.00
กระเทียม (กิโลกรัม) 60.00
พริกไทย (กิโลกรัม) 320.00
น้ำมันพืช (ขวด) 48.00

อุปกรณ์ที่ใช ้
ในการผลิต 

เตาอ้ังโล่ เบอร์ 00 (เตา) 280.00
ตะแกรงย่างไก่ (ใบ) 250.00
เหล็กคีบถ่าน (อัน) 25.00
กะละมังพลาสติก เบอร์ 40 (ใบ) 160.00
หม้อเบอร์ 16 (ใบ) 85.00
แปรงทาน้ำปรุงรส (อัน) 20.00
ถาดรองแสตนเลส ขนาด 50x35x7 (ใบ) 120.00

 

หมายเหตุ: ข้อมูลเมื่อวันที่ 2 กันยายน 2563 
 

1)  วิธีการเลือกซื้อวัตถุดิบและเครื่องปรุงรส สำหรับการเลือกซื้อวัตถุดิบและ
เครื่องปรุงรสในการผลิตไก่ย่างบ้านแคน ผู้ประกอบการส่วนใหญ่จะเลือกซื้อเครื่องปรุงและวัตถุดิบที่ใช้
ในการประกอบอาหารจากร้านค้าภายในชุมชน ตลาดสดภายในชุมชน และรถเร่ขาย มีเพียง
ผู้ประกอบการบางส่วนที่เลือกซื้อวัตถุดิบจากห้างสรรพสินค้าและสั่งซื้อโดยตรงจากเจ้าของปัจจัยการ
ผลิต โดยผู้ประกอบการได้มีวิธีการในการเลือกซื้อเครื่องปรุงและวัตถุดิบต่าง ๆ เพื่อให้ประหยัดต้นทุน
และมีคุณภาพ ดังนี้ 1) เลือกซื้อวัตถุดิบที่มีราคาถูก สะอาด สดใหม่ 2) เลือกซื้อวัตถุดิบในราคาขายส่ง 
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เช่น ซื้อเป็นแพคหรือซื้อในปริมาณมาก 3) เลือกซื้อวัตถุดิบวันต่อวัน ซึ่งในการเลือกซื้อวัตถุดิบและ
เครื่องปรุงรสบางรายการผู้ประกอบการจะเดินทางไปเลือกซื้อที่ร้านค้าและตลาดสดด้วยตนเองในช่วง
ตอนเย็นของทุกวัน โดยผู้ประกอบการได้มีการเปรียบเทียบราคา คุณภาพ และปริมาณทุกคร้ังก่อนการ
ตัดสินใจซื้อเคร่ืองปรุงรสและวัตถุดิบจากเจ้าของปัจจัยการผลิต ดังรายละเอียดคำสัมภาษณ์ดังน้ี  

 

“มีการเปรียบเทียบราคาทุกครั้งก่อนซื้อเพราะบางร้านขายราคาพอฟังได้
แต่บางร้านก็ขายราคาแพง ก็จะเลือกร้านที่ราคาพอฟังได้เราถึงจะได้กำไร” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK1,           
2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

“จะเน้นคุณภาพของวัตถุดิบเป็นหลัก โดยจะเลือกซื้อกับเจ้าที่สะอาดที่สุด
ซึ่งจะไปเลือกซื้อที่ตลาดด้วยตนเองทุกวันตอนเย็น ซื้อไว้สำหรับใช้วันพรุ่งน้ี” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK3, 
2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

“ซื้อของจากร้านส่งในหมู่บ้านถ้าซื้อในปริมาณมากก็จะลดราคาให้” (ผู้ให้
สัมภาษณ์คนที่ BK7, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

“ซื้อในจำนวนมาก ๆ เพราะเน้นซื้อที่แมคโครอยู่แล้ว ซื้อมาเป็นแพคมันก็
จะประหยัดกว่ากันมาก ได้ราคาถูกกว่า” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK8, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

“เปรียบเทียบว่าของร้านไหนมีคุณภาพและราคาพอใช้ก็จะเลือกซื้อร้านน้ัน 
เพราะบางร้านของไม่มีคุณภาพแต่ราคาแพง” (ผู ้ให้สัมภาษณ์คนที ่ BK12, 2 กันยายน, 2563: 
สัมภาษณ์) 

 

1.1)  วิธีการเลือกซื้อไก่สด ในการเลือกซื้อไก่สด ผู้ประกอบการแต่ละรายมี
วิธีการในการเลือกซื้อที่แตกต่างกัน ซึ่งผู้ประกอบการได้มีการตัดสินใจเลือกซื้อไก่สดจาก 3 ปัจจัย 
ได้แก่ 1) ราคา 2) คุณภาพ 3) ความต้องการของลูกค้า โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

1.1.1)  ราคา ราคาของไก่สดจากเจ้าของโรงงานไก่สดแต่ละรายมี
ราคาที่แตกต่างกัน และบางวันราคาไก่สดมีการปรับราคาขึ้น-ลง ทำให้ผู้ประกอบการหลายรายมีการ
เลือกซื้อไก่สดจากเจ้าของโรงงานไก่สดที่หลากหลายเพื่อให้ได้ราคาที่ถูกที่สุด โดยผู้ประกอบการได้
เลือกซื้อไก่สดจากเจ้าของโรงงานทั้ง 5 แห่ง ได้แก่ 1) ห้างหุ่นส่วนจำกัด นีโน่ไก่สด (จังหวัดยโสธร)     
2) บริษัท เบทาโกร (จังหวัดยโสธร) 3) บ้านหนองแปน 4) บ้านกลางนา 5) เจ้าของโรงงานไก่สดจาก
จังหวัดนครราชสีมา (ตารางที่ 4.3) ดังรายละเอียดคำสัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี 

 

“ที่ร้านจะเลือกใช้เป็นไก่เกรด C ซึ่งมันจะมาเป็นถุงถุงละ    
10 ตัว ราคาก็แล้วแต่เบอร์ถ้าเบอร์ 8 จะราคา 57-58 บาท ถ้าเบอร์ 9 จะราคา 65 บาท ซึ่งไก่เกรด C    
จะรับมาจากบริษัทเบทาโกร เขาจะมาส่งทุกวันและบางวันก็จะเอากับนีโน่ แต่ส่วนมากแล้วจะสั่ง
จากเบทาโกรมากกว่าเพราะมันจะมีไก่เกรด C ของนีโน่จะเป็นไก่อ้วนไก่เนื้อราคาจะแพงกว่า” (ผู้ให้
สัมภาษณ์คนที่ BK3, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 
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“ไก่เกรด B ราคาจะตกประมาณตัวละ 70 บาท ไก่จะมี      
รถกระบะมาส่งทุกวันไม่ได้ไปรับเองจากโรงงาน เจ้าที่ส่งไก่ให้แม่ค้าแต่ละร้านจะมีอยู่ 4 เจ้า คือ นีโน่ 
เบทาโกร  บ้านหนองแปน และบ้านกลางนา” (ผู ้ให้สัมภาษณ์คนที ่ BK4, 2 กันยายน, 2563: 
สัมภาษณ์) 

 

“ไก่จะใช้เป็นไก่บ้านจะสั่งมาจากโคราชแถวบ้านเราไม่เลี้ยง
ขาย บ้านเราจะเลี้ยงเฉพาะไก่บ้านที่ไว้สำหรับต้ม ไก่ที่รับจากโคราชจะมีรถมาส่งทุกวันตัวน้ีราคามันจะ
แพงกว่าไก่พันธุ์ซึ่งราคาจะอยู่ที่กิโลกรัมละ 75 บาท” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK10, 2 กันยายน, 2563: 
สัมภาษณ์)  

 
ตารางที่ 4.3  แหล่งปัจจัยการผลิตไก่สดที่ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนเลือกใช้บริการ 
 

ผู้ประกอบการ แหล่งปัจจัยการผลิตไก่สด 
จำนวนแหล่งปัจจัยการผลติที่
ผู้ประกอบการเลือกใช้บริการ

ก ข ค ง จ 1 แห่ง มากกว่า 1 แห่ง
BK1        
BK2    
BK3    
BK4        
BK5     
BK6     
BK7        
BK8    
BK9     
BK10        
BK11     
BK12     
รวม 5 4 5 5 1 5 7 

ร้อยละ 25.00 20.00 25.00 25.00 5.00 41.67 58.33
 

หมายเหตุ:  กำหนดให้ ก = หจก. นีโน่ไก่สด, ข = บจก. เบทาโกร, ค = บ้านหนองแปน,  
 ง = บ้านกลางนา, จ = จังหวัดนครราชสีมา 

 
จากตารางที่ 4.3 แสดงให้เห็นว่า ผู้ประกอบการมีการเลือก

ซื้อไก่สดจากแหล่งปัจจัยการผลิตเพียงแหล่งเดียว จำนวน 5 ราย คิดเป็นร้อยละ 41.67 และไม่จำกัด
แหล่งที่มา จำนวน 7 ราย คิดเป็นร้อยละ 58.33 
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1.1.2)  คุณภาพ ไก่สดแต่ละตัวที่ผู้ประกอบการนำมาผลิตเป็นไก่ย่าง
บ้านแคนจะมีขนาดและลักษณะที่แตกต่างกัน ซึ่งสามารถจำแนกได้เป็น 3 เกรด ได้แก่ เกรด A เกรด B 
และเกรด C โดยแต่ละเกรดจะมีลักษณะ ดังน้ี 1) ไก่เกรด A เป็นไก่ที่มีขนาดใหญ่กว่าเกรด B และเกรด 
C มีปริมาณเน้ือมากที่สุดและมีปริมาณไขมันน้อยที่สุด หากนำไก่เกรด A มาผลิตเป็นไก่ย่างบ้านแคนไก่
ย่างที่ได้จะมีลักษณะเนื้อนุ่มชุ่มฉ่ำ  2) ไก่เกรด B เป็นไก่เกรดกลางขนาดตัวไก่จะเล็กกว่าไก่เกรด A มี
ปริมาณเนื้อที่มากและมีปริมาณไขมันที่น้อยกว่าไก่เกรด C หากนำไปผลิตเป็นไก่ย่างบ้านแคนไก่ย่างที่
ได้จะมีลักษณะเนื้อนุ่มหนังกรอบ 3) ไก่เกรด C  เป็นไก่ที่มีขนาดเล็กมีปริมาณเนื้อน้อยและมีปริมาณ
ไขมันที่มากเมื่อเทียบกับไก่เกรด A และเกรด B หากนำไก่เกรด C มาผลิตเป็นไก่ย่างบ้านแคน ไก่ย่างที่
ได้จะมีลักษณะเนื้อแห้ง หนังกรอบ คล้ายไก่บ้าน (ตารางที่ 4.4) ซึ่งผู้ประกอบการแต่ละรายมีวิธีการ
เลือกซื้อไก่สดที่แตกต่างกัน (ตารางที่ 4.5) ดังรายละเอียดคำสัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี 

 

“เลือกซื้อไก่สดเกรด B ซึ่งไก่เกรด B จะเป็นไก่เนื้อ เป็นไก่
เกรดกลางไขมันจะไม่เยอะ โดยการวัดเกรดของไก่จะแบ่งเป็น เกรด A, B, C ใหญ่ กลาง เล็ก 
ตามลำดับ ซึ่งแต่ละเกรดจะวัดจากขนาด ปริมาณของเนื้อ และไขมัน” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK1,        
2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

“ที่ร้านจะเลือกใช้ของนีโน่เพียงเจ้าเดียวเพราะมันตัวใหญ่
และราคาถูกกว่าคุณภาพดีกว่า ไก่ที่ซื้อแถวบ้านมันตัวเล็กและราคาแพง” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK4,     
2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

“ไก่ที่ใช้จะเป็นไก่เกรด C กับไก่ เกรด B ส่วนมากที่ร้านจะลง
ไก่กับเบทาโกร และไก่สดจากบ้านกลางนา ส่วนมากจะลงเป็นไก่เกรด B มากกว่าเพราะเป็นไก่สดกว่า 
พวกไก่เกรด C จะเป็นไก่ที่แช่แข็งมา” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK12, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 
 
ตารางที่ 4.4  การเปรียบเทียบระดับคุณภาพของไก่สด 
 

เกรด น้ำหนักไก่สด (กรัม) ปริมาณเนื้อ ปริมาณไขมัน 
A 1,000 - 1,200 มากกว่าเกรด B และ C น้อยกว่าเกรด B, C 
B 700 - 900 มากกว่าเกรด C 

น้อยกว่าเกรด A
น้อยกว่าเกรด C 
มากกว่าเกรด A 

C 400 - 600 น้อยกว่าเกรด A, B มากกว่าเกรด A, B 
  

จากตารางที่ 4.4 แสดงให้เห็นว่า ไก่สดแต่ละเกรดมีปริมาณ
เนื้อ ปริมาณไขมัน และน้ำหนักโดยรวมที่แตกต่างกัน คือ ไก่สดเกรด A มีน้ำหนักอยู่ระหว่าง 1,000 -      
1,200 กรัม ไก่สดเกรด B มีน้ำหนักอยู่ระหว่าง 700 - 900 กรัม และ ไก่สดเกรด C มีน้ำหนักอยู่
ระหว่าง 400 - 600 กรัม  
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ตารางที่ 4.5  ระดับคุณภาพและราคาของไก่สดที่ผู้ประกอบการเลือกซ้ือ 
 

ผู้ประกอบการ 
เกรด (ราคา/กิโลกรัม) การเลือกซ้ือไก่สดของผูป้ระกอบการ

A  
(75 บาท) 

B 
(70 บาท)

C 
(65 บาท)

1 เกรด มากกว่า 1 เกรด 

BK1     
BK2      
BK3     
BK4     
BK5      
BK6    
BK7     
BK8      
BK9     
BK10    
BK11      
BK12     
รวม 5 5 4 10 2 

ร้อยละ 35.71 35.71 28.57 83.33 16.67 
 

หมายเหตุ:  ข้อมูลเมื่อวันที่ 2 กันยายน 2563 
  

จากตารางที ่ 4.5 แสดงให้เห็นว่า ผู้ประกอบการ จำนวน     
10 ราย เลือกซื้อไก่สดเพียงเกรดเดียวเท่าน้ัน คิดเป็นร้อยละ 83.33 และผู้ประกอบการ จำนวน 2 ราย 
เลือกซื้อไก่สดมากกว่าเกรดเดียว คิดเป็นร้อยละ 16.67  

1.1.3)  ความต้องการของลูกค้า ในการเลือกซื ้อไก่ย่างบ้านแคน 
ลูกค้าแต่ละคน แต่กลุ่มจะนิยมเลือกซื้อไก่ย่างที่แตกต่างกัน เช่น กลุ่มลูกค้าในพื้นที่จะนิยมเลือกซื้อ     
ไก่ย่างที่มีลักษณะเนื้อนุ่มชุ่มฉ่ำ และกลุ่มลูกค้านอกพื้นที่จะนิยมเลือกซื้อไก่ย่างที่มีลักษณะเนื้อแห้ง
หนังกรอบ ดังรายละเอียดคำสัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี 

 

“ลูกค้าที่ร้านจะเป็นลูกค้าที่มาจากต่างจังหวัดลูกค้ากลุ่มน้ีจะ
ชอบไก่แห้ง ๆ มากกว่า มีแค่ลูกค้าแถวบ้านจะชอบไก่นุ่ม ๆ ” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK3, 2 กันยายน, 
2563: สัมภาษณ์) 
 

1.2)  วิธีการควบคุมต้นทุนวัตถุดิบ สำหรับวิธีการควบคุมต้นทุนวัตถุดิบ 
ผู้ประกอบการมักใช้วิธีการควบคุมต้นทุนวัตถุดิบโดยอาศัยช่วงฤดูกาลหรือเทศกาลวันสำคัญตาม
ประเพณีนิยมในการควบคุมต้นทุนวัตถุดิบ เช่น เทศกาลปีใหม่ เทศกาลสงกรานต์ และเทศกาลบุญบ้ัง
ไฟ ซึ่งเป็นช่วงเทศกาลที่ขายดีที่สุด โดยในช่วงเทศกาลดังกล่าวผู้ประกอบการจะมีการสั่งซื้อวัตถุดิบ
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เพิ่มขึ้นเท่าตัวจากยอดการสั่งซื้อในวันปกติ ส่วนในช่วงฤดูฝนจะเป็นช่วงฤดูกาลที่ยอดขายลดลงมาก
เมื่อเทียบกับฤดูกาลอื่น ๆ ผู้ประกอบการจะใช้วิธีการลดปริมาณการสั่งซื้อเพื่อควบคุมต้นทุนวัตถุดิบ
ในช่วงฤดูฝน โดยวัตถุดิบที่ผู้ประกอบการมีการควบคุมมากที่สุด คือ ไก่สด และวัตถุดิบที่ผู้ประกอบการ
มีการควบคุมน้อยที่สุด คือ เครื่องปรุงรสต่าง ๆ เนื่องจากเครื่องปรุงรสต่าง ๆ ผู้ประกอบการสามารถ
เลือกซื้อได้จากตลาดสดและร้านค้าในชุมชนได้ตลอด ดังรายละเอียดคำสัมภาษณ์ดังน้ี 

 

“ควบคุมไม่ได้ ควบคุมยากเพราะว่าแต่ละวันแต่ละช่วงฤดูกาลลูกค้า
เข้ามาแบบคาดเดาไม่ได้ ซึ่งมันระบุไม่ได้” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK12, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

“พวกผักเครื่องปรุงต่าง ๆ ไม่ได้ควบคุมเลย จะควบคุมแต่ไก่มากกว่า 
ช่วงเทศกาลก็จะลงของเพิ่ม ส่วนช่วงเข้าพรรษาก็จะไม่ซื้อของไว้เยอะ” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK12,     
2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

2)  วิธีการเลือกซื ้ออุปกรณ์ในการผลิตไก่ย่างบ้านแคน จากการสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการ พบว่า ผู้ประกอบการมีการเลือกซื้ออุปกรณ์ที่ใช้ในการผลิตด้วยตนเองที่ตลาดและ
ร้านค้าที่มีการจำหน่ายอุปกรณ์ที่เก่ียวข้องกับการผลิตไก่ย่างบ้านแคน (ตารางที่ 4.4) ซึ่งอุปกรณ์ที่ใช้ใน
การผลิตส่วนใหญ่ผู้ประกอบการจะมีการกำหนดอายุการใช้งานอุปกรณ์ประมาณ 3 ปี ดังรายละเอียด
คำสัมภาษณ์ดังน้ี  

 

“อุปกรณ์ต่าง ๆ ที่ซื้อมาใช้ก็จะใช้ประมาณ 3 ปี ก็เปลี่ยนได้แล้ว” (ผู้ให้
สัมภาษณ์คนที่ BK3, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

“พวกอุปกรณ์ต่าง ๆ ที่ใช้ในการทำไก่ย่างบ้านแคนก็จะไปซื้อเองที่ตลาด 
เช่น กะละมัง ถาด เหล็กคีบ” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK9, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

4.1.2.2  แรงงาน ในด้านแรงงานสามารถแบ่งกลุ่มผู้ประกอบการเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่ม
ผู้ประกอบการที่มีการจ้างแรงงานเพิ่ม และกลุ่มผู้ประกอบการที่ไม่ได้มีการจ้างแรงงานเพิ่ม ในกลุ่ม
ผู ้ประกอบการที ่มีการจ้างแรงงานเพิ ่ม พบว่า ผู ้ประกอบการกลุ ่มนี ้มีการจ้างแรงงานโดยจ่าย
ค่าตอบแทนให้กับพนักงานเป็นรายวัน วันละ 300 บาท และในกลุ่มผู้ประกอบการที่ไม่ได้มีการจ้าง
แรงงานเพ่ิม ซึ่งเป็นกลุ่มผู้ประกอบการส่วนใหญ่ พบว่า ผู้ประกอบการกลุ่มน้ีจะดำเนินธุรกิจในรูปแบบ
ธุรกิจภายในครอบครัว โดยสมาชิกภายในครอบครัวจะช่วยกันตั้งแต่การวางแผน เตรียมของ เตรียม
วัตถุดิบต่าง ๆ ปรุงอาหาร รวมถึงการดูแลลูกค้า ซึ่งในการทำงานของแต่ละคนไม่ได้มีการแบ่งหน้าที่
การทำงานกันอย่างชัดเจน ดังรายละเอียดคำสัมภาษณ์ดังน้ี 

 

 “ทำเองทุกอย่างไม่ได้จ้างพนักงาน ถ้าคิดจะจ้างจะให้ค่าจ้างวันละ 300 บาท” 
(ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK6, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

 “ไม่ได้จ้างเพราะทำเองทุกอย่างทุกคนในครอบครัวจะช่วยกันทำทุกหน้าที่ ไม่ได้
แบ่งหน้าที่กันชัดเจน” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK9, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 
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 “ที่ร้านจ้างพนักงาน 1 คน จะจ่ายเงินให้เป็นรายวัน วันละ 300 บาท สำหรับ
พนักงานที่จะมาทำงานที่นี่ต้องเป็นคนที่มีอายุ เพราะคนที่มีอายุเขาจะไม่เล่นโทรศัพท์ เขาจะเอางาน
อย่างเดียว ไม่คุยอะไรกันเยอะต่างคนต่างทำงาน” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK9, 2 กันยายน, 2563: 
สัมภาษณ์) 

 

4.1.2.3  ต้นทุนในการผลิต จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ พบว่า ต้นทุนในการผลิตไก่
ย่างบ้านแคน ประกอบด้วย ค่าถ่านไม้ ค่าไม้หีบ ค่าเครื่องปรุง ค่าไก่สด ค่าน้ำประปา ค่าไฟฟ้า และ
ค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ ดังรายละเอียดคำสัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี  

 

 “ค่าใช่จ่ายอื่น ๆ ที่นอกเหนือจากพวกไก่สดต่าง ๆ ก็น่าจะเป็น ค่าน้ำ ค่าไฟ
ทั่วไป ส่วนถ่านอันนี้ซื้อทุกวันที่ร้านจะลงถ่านทุกวันวันละกระสอบ” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK1,            
2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

 “ค่าใช้จ่ายส่วนมากจะหมดไปกับพวก ไก่สด อย่างอื่นก็ไม่ค่อยได้ใช้เท่าไหร่ก็จะ
ซื้อมาไว้ไม่มาก” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK8, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

 จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการเกี่ยวกับต้นทุนในการผลิตไก่ย่างบ้านแคน
สามารถจำแนกรายละเอียดต้นทุนในการผลิตได้ดังน้ี (ข้อมูลเมื่อวันที่ 2 กันยายน 2563) 

 
ค่าเฉลี่ยประมาณการตน้ทนุในการผลิตไก่ย่างบ้านแคน 

ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน (กรณี: ดำเนินธุรกิจในรูปแบบครอบครวั จำนวน 10 ราย) 
สำหรบัปี สิ้นสุดวันที่ 31 ธนัวาคม 2562 

ต้นทุนในการผลิต ไตรมาสท่ี 1 ไตรมาสท่ี 2 ไตรมาสท่ี 3 ไตรมาสท่ี 4 รวม
วัตถุดิบ (บาท)  
ต้นทุนวัตถุดิบทางตรง 175,500.00 117,000.00 87,750.00 105,300.00  485,550.00 
รวมต้นทุนวัตถุดิบ 175,500.00 117,000.00 87,750.00 105,300.00  485,550.00 
ค่าแรงงาน (บาท)  
ค่าแรงงานทางตรง 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
รวมค่าแรงงาน 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
ค่าใช้จ่ายในการผลิต (บาท)  
ค่าวัตถุดิบทางอ้อม 11,259.00 8,285.00 6,388.00 7,420.00  33,352.00 
ค่าอุปกรณ ์ 1,545.00 0.00          0.00  0.00  1,545.00 
ค่าเชื้อเพลิง (ถ่านไม้) 11,000.00 9,500.00 9,000.00 10,000.00  39,500.00 
ค่าน้ำประปา  540.00 450.00 360.00 390.00  1,740.00 
ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์  125.00 125.00 125.00 125.00  500.00 
รวมค่าใช้จ่ายในการผลิต (บาท) 24,469.00 18,360.00 15,873.00 17,935.00  76,637.00 
ต้นทุนในการผลิต 199,969.00 135,360.00 103,623.00 123,235.00  562,187.00 
ต้นทุน/หน่วย 74.06 75.20 76.76 76.07 75.52
หมายเหตุ: หักค่าเสื่อมอุปกรณ์ 3 ปี ราคา 1,545 ค่าซาก 45 บาท  
              คิดค่าเสื่อมราคาแบบเส้นตรง = (1,545-45)/3 = 500 บาท/ปี 
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จากข้อมูลค่าเฉลี่ยประมาณการต้นทุนในการผลิตไก่ย่างบ้านแคนในปี 2562 
พบว่า ต้นทุนวัตถุดิบโดยรวม เท่ากับ 485,550.00 บาท/ปี และค่าใช้จ่ายในการผลิตโดยรวม เท่ากับ 
76,637.00 บาท/ปี ซึ ่งสามารถนำมาคำนวณต้นโดยรวมในการผลิตไก่ย่างบ้านแคนได้ เท่ากับ  
562,187.00 บาท/ปี และสามารถนำมาคำนวณหาต้นทุนต่อหน่วยของไก่ย่างบ้านแคนได้ เท่ากับ 
75.52 บาท/ตัว (ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีการใช้แรงงานภายในครอบครัวจึงไม่สามารถประมาณการ
ค่าแรงงานได้) 

จากข้อมูลการประมาณการต้นทุนและยอดขายไก่ย่างบ้านแคนสามารถนำมา
คำนวณหารายได้และกำไรต่อเดือนได้ดังน้ี  
 

คำนวณได้จาก  
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  = จำนวนไก่ย่างที่ขายได้ต่อวัน x ราคาขายต่อตัว x 30 วัน 
                          = 20 (ตัว) x 120.00 (ราคาขาย) x 30 (วัน)  
  = 72,000.00 บาทต่อเดือน 
  ≈ 72,000 บาทต่อเดือน 
 
ต้นทุนเฉลี่ยต่อเดือน  = จำนวนต้นทุนในการผลิตต่อปี / 12 เดือน 
  = 562,187.00 / 12 (เดือน) 
 = 46,848.92 บาทต่อเดือน 
                ≈ 47,000 บาทต่อเดือน 
 
กำไรเฉลี่ยต่อเดือน   = รายได้เฉลี่ยต่อเดือน-ต้นทุนเฉลี่ยต่อเดือน 
 = 72,000.00 - 46,848.92 
 = 25,151.08 บาทต่อเดือน 

≈ 25,000 บาทต่อเดือน 
 

 
ภาพท่ี 4.2  ประมาณการสดัส่วนกำไรต่อต้นทุนที่ได้จากการขายไก่ย่างบ้านแคน 

ต้นทุน
65.28%

กําไร
34.72%

ต้นทุน กําไร
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ดังนั้นสามารถสรุปได้ว่า ผู้ประกอบการมีรายได้จากการขายไก่ย่างบ้านแคน
ประมาณ 72,000 บาท/เดือน มีต้นทุนในการผลิตไก่ย่างบ้านแคนประมาณ 47,000 บาท/เดือน       
คิดเป็นร้อยละ 65.28 ของรายได้จากการขายไก่ย่าง และมีกำไรจากการขายไก่ย่างบ้านแคนประมาณ 
25,000 บาท/เดือน คิดเป็นร้อยละ 34.72 ของรายได้จากการขายไก่ย่าง (ภาพที่ 4.2)  

สำหรับปัจจัยด้านต้นทุนซึ่งประกอบด้วยวัตถุดิบ เครื่องปรุงรส อุปกรณ์ที่ใช้ใน
การผลิต แรงงาน และต้นทุนในการผลิต สามารถสรุปได้ว่า ในด้านวัตถุดิบและเครื่องปรุง พบว่า 
ผู้ประกอบการมีการเปรียบเทียบปริมาณ ราคา ความสะอาดสดใหม่ และคุณภาพของวัตถุดิบจาก
เจ้าของปัจจัยการผลิตทุกคร้ังก่อนการตัดสินใจซื้อ ในด้านแรงงาน พบว่า ในกลุ่มผู้ประกอบการท่ีมีการ
จ้างแรงงานเพิ่ม มีการจ้างแรงงานเป็นรายวัน วันละ 300 บาท ในส่วนผู้ประกอบการที่ไม่ได้มีการจ้าง
แรงงานเพิ่ม ซึ่งเป็นกลุ่มผู้ประกอบการส่วนใหญ่ผู้ประกอบการกลุ่มน้ีจะดำเนินธุรกิจในรูปแบบธุรกิจ
ภายในครอบครัว โดยสมาชิกภายในครอบครัวจะช่วยกันในการทำงานทุกอย่าง ในด้านต้นทุนในการ
ผลิต พบว่า ต้นทุนในการผลิตไก่ย่างบ้านแคนที่สูงที่สุด คือ ค่าไก่สด  

4.1.3  ยอดขาย 
จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน พบว่า ฤดูกาลต่าง ๆ มีผลต่อยอดขาย

ของผู้ประกอบการ เช่น ช่วงเข้าพรรษา หรือ ช่วงเดือนกรกฎาคม – เดือนกันยายน จำนวนลูกค้าที่เข้า
มาใช้บริการจะลดลงมากเมื่อเทียบกับช่วงฤดูกาลอื่น ๆ ในขณะเดียวกันในช่วงเทศกาลต่าง ๆ เช่น 
เทศกาลปีใหม่ เทศกาลสงกรานต์ และเทศกาลบุญบั้งไฟจะเป็นช่วงเทศกาลที่ขายดีที่สุด โดยเฉพาะ
ช่วงเทศกาลปีใหม่ ซึ่งผู้ประกอบการบางรายสามารถทำยอดขายไก่ย่างได้สูงสุด 100 ตัว/วัน ซึ่งคิดเป็น
รายได้จากการขายไก่ย่างบ้านแคนในช่วงเทศกาลสำคัญประมาณ 10,000 บาท/วัน  สำหรับยอดขาย
ไก่ย่างของผู้ประกอบการในแต่ละวัน พบว่า ผู้ประกอบการมียอดขายไก่ย่างประมาณวันละ 10-20 ตัว
ต่อวัน โดยมีราคาขายตัวละ 110-120 บาท คิดเป็นรายได้จากการขายไก่ย่างบ้านแคนประมาณ   
2,000 บาท/วัน ดังรายละเอียดคำสัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี 

 

“ขายได้ 20 ตัวต่อวัน ลูกค้าก็จะเข้ามาเรื่อย ๆ ช่วงเทศกาลจะเป็นช่วงที่ขายดีโดยเฉพาะ
ช่วงปีใหม่” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK1, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

“ขายได้ประมาณ 15 – 20 ตัวต่อวัน แต่ละฤดูกาลมีผลนะ เช่น ช่วงเข้าพรรษา 3 เดือน 
มันจะเงียบ” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK2, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

“วันธรรมดาก็จะประมาณ 10 กว่าตัว ส่วนเสาร์ – อาทิตย์ ก็ 20 – 30 ตัว ถ้าเป็นช่วง
เทศกาลจะขายดี” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK4, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

“ยอดขายแต่ละฤดูกาลก็จะไม่เท่ากัน เช่น เข้าพรรษาจะเงียบ จะขายดีช่วงเทศกาลปี
ใหม่ สงกรานต์ บุญบ้ังไฟ” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK7, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

“ขายได้วันละประมาณ 20 ตัว ถ้าเป็นช่วงเทศกาลขายได้วันละเป็นร้อยตัว” (ผู้ให้
สัมภาษณ์คนที่ BK9, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 
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สำหรับปัจจัยด้านยอดขายสามารถสรุปว่าได้ว่า ผู้ประกอบการมียอดขายไก่ย่างบ้านแคน    
10 – 20 ตัวต่อวัน ราคาขายตัวละ 110 – 120 บาท ช่วงฤดูกาลท่ีมียอดขายน้อยที่สุด คือ ช่วงฤดูฝน 
และช่วงฤดูกาลที่ขายดีที่สุด คือ ช่วงเทศกาลสำคัญต่าง ๆ เช่น เทศกาลปีใหม่ เทศกาลสงกรานต์ และ
เทศกาลบุญบ้ังไฟ  

4.1.4  อัตลักษณ์สินค้า 
 4.1.4.1 ลักษณะเชิงกายภาพของไก่ย่างบ้านแคน จากการสัมภาษณ์ผู ้ประกอบการ      

ไก่ย่างบ้านแคน พบว่า ลักษณะเชิงกายภาพของไก่ย่างบ้านแคนมีอัตลักษณ์ที่แตกต่างจากไก่ย่างทั่วไป
และสามารถทำให้ลูกค้าจดจำได้ มีดังน้ี 1) ไก่ที่ใช้ย่างจะต้องเป็นไก่สดเต็มตัวโดยแยกเครื่องในออก     
2) ไม้หีบที่ใช้จะต้องเป็นไม้หีบขนาดใหญ่ที่ทำด้วยไม้ไผ่ปลายไม้หีบพันด้วยตอกไม้ไผ่ และจากการ
สัมภาษณ์เกี่ยวกับขนาดและสีของไก่ย่างบ้านแคน พบว่า ขนาดของไก่ย่างในแต่ละร้านจะมีความ
แตกต่างกันขึ้นอยู่กับความต้องการของผู้ประกอบการว่าต้องการใช้ไก่เกรดไหนในการทำเป็นไก่ย่าง
บ้านแคน และสีของไก่ย่างในแต่ละร้านจะมีความแตกต่างกันขึ้นอยู่กับระดับไฟที่ใช้ในการย่างไก่ที่
แตกต่างกัน เช่น ถ้าใช้ไฟแรงในการย่างไก่ย่างที่ได้จะมีสีน้ำตาลเข้ม หรือถ้าใช้ไฟอ่อนในการย่างไก่ย่าง
ที่ได้จะมีสีเหลืองสวย ดังรายละเอียดคำสัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี 

 

  “พวกสีเครื่องปรุงอะไรต่าง ๆ ก็ไม่แตกต่างจากร้านอื่นนะ มันขึ้นกับระดับของ
ไฟที่ใช้ย่าง ถ้าไฟแรงไก่มันก็จะออกน้ำตาลเข้ม แต่ถ้าเราใช้ไฟอ่อนไก่มันก็จะออกสีเหลืองสวย ไก่ย่าง
บ้านแคนจะย่างทั้งตัวเอาเครื่องในออก” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK1, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

  “ไม่แตกต่างกันนะเพราะก็ปรุงแบบเดียวกันหมด ถ้าแตกต่างก็จะแตกต่างกันแค่
รสนัว รสเค็มของแต่ละเจ้า สัญลักษณ์ที่บอกว่านี่คือไก่ย่างบ้านแคน ก็คือ ไม้หีบไก่ย่างต้องเป็นไม้ไผ่” 
(ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK2, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

  “สีของไก่ไม่แตกต่างกันนะ ถ้าเป็นขนาดก็แล้วแต่ว่าร้านไหนลงไก่เกรดอะไร แต่
สิ่งที่น่าจะแตกต่างกันคงเป็นรสชาติการหมักของแต่ละร้าน ว่าปรุงเค็มหรือนัวต่างกัน สิ่งที่ทำให้ลูกค้า
จำได้ที่แตกต่างจากไก่ย่างที่อื่นก็จะเป็นไม้หีบไก่ ไก่ย่างบ้านแคนจะใช้เป็นไม้หีบไม้ไผ่อันใหญ่” (ผู้ให้
สัมภาษณ์คนที่ BK5, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

 
 

ภาพท่ี 4.3  ลกัษณะเชงิกายภาพของไก่ย่างบ้านแคน 
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 4.1.4.2  รสชาติของไก่ย่างบ้านแคน จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ พบว่า ไก่ย่าง
บ้านแคนมีอัตลักษณ์ด้านรสชาติที่แตกต่างจากไก่ย่างทั่วไป คือ ความอร่อยกลมกล่อมของเนื้อไก่ โดย
รสชาติของความกลมกล่อมจะมีความสม่ำเสมอทั่วทั้งตัวไก่ หรือภาษาถิ่นที่ใช้สำหรับผู้ประกอบการใน
ภาคอีสานจะเรียกว่ารสชาติดังกล่าวว่า รสนัว และอีกอย่างที่เป็นอัตลักษณ์ของไก่ย่างบ้านแคน คือ ใน
ระหว่างการย่างไก่จะมีการทาตัวไก่ด้วยกระเทียมพริกไทยเพื่อให้ไก่ย่างมีกลิ่นหอมกระเทียมพริกไทย
ซึ่งเป็นอัตลักษณ์ของไก่ย่างบ้านแคน และนอกจากนี้ยังมีอีกอย่างที่เป็นอัตลักษณ์ของไก่ย่างบ้านแคน 
คือ เมื่อซื้อไก่ย่างบ้านแคนทุกครั้งจะมีน้ำจิ้มแจ่วข่าปลาร้าแถมมาให้ซึ่งเป็นน้ำจิ้มสูตรพิเศษสำหรับ
รับประทานคู่กันกับไก่ย่างบ้านแคน ดังรายละเอียดคำสัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี  

 

  “ไก่ย่างบ้านแคนจะมีความหอมกระเทียมพริกไทยและความนัวของเนื้อไก่ คือ 
ทั้งตัวของไก่จะนัวเท่า ๆ กัน” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK2, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

  “ไก่มีความนัว ความหอมของกระเทียมพริกไทย มีน้ำจิ้มสูตรเด็ด คือ แจ่วข่า
เป็นอัตลักษณ์ของไก่ย่างบ้านแคน” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK3, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

  “อัตลักษณ์ของไก่ย่างบ้านแคนก็จะมีความหอมกระเทียมพริกไทย ใส่เครื่องเทศ
เยอะ ๆ ” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK6, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 4.1.4.3  วิธีการปรุง 
  1)  การเตรียมวัตถุดิบ นำไก่สดที่รับมาจากเจ้าของปัจจัยการผลิตมาล้างทำ

ความสะอาดโดยการใช้เกลือในการล้างทุกคร้ังแล้วนำไปแช่ไว้ในถังน้ำแข็ง 
  2)  การหมักไก่ นำไก่สดที่ผ่านการล้างทำความสะอาดลงไปหมักในกะละมัง    

น้ำหมักไก่เป็นเวลา 10-20 นาที ซึ่งในน้ำหมักไก่จะประกอบด้วย น้ำเปล่า เกลือ ซีอิ๊วดำหวาน ซอส
ปรุงรส ผงชูรส และน้ำปลา  

  3)  การย่างไก่ นำไก่ย่างที่หมักไว้ไปย่างบนเตาถ่านด้วยไฟอ่อน โดยระหว่างการ
ย่างจะมีการทาตัวไก่ด้วยกระเทียมพริกไทยเพื่อให้ไก่ย่างที ่ได้มีกลิ ่นหอมของกระเทียมพริกไทย         
ซึ่งเป็นอัตลักษณ์ของไก่ย่างบ้านแคน 

  หมายเหตุ: รสนัว หมายถึง รสชาติที่มีลักษณะครบเครื่องครบรส ซึ่งรสชาติ
ดังกล่าวจะเป็นรสชาติที่มาจากเทคนิคการหมักดองเพื่อการถนอมอาหารของภาคอีสาน โดยรสชาติที่
ออกมาจะเป็นรสชาติค่อนข้างเค็มที่สามารถรับประทานได้ (มิชลินไกด์, 2562) 

 

 
          

ภาพท่ี 4.4  ลกัษณะการย่างไก่ย่างบ้านแคน 
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สำหรับปัจจัยด้านอัตลักษณ์สินค้า ซึ่งประกอบด้วยลักษณะเชิงกายภาพของ     
ไก่ย่างบ้านแคน รสชาติของไก่ย่างบ้านแคน และวิธีการปรุง สามารถสรุปได้ว่า ในด้านลักษณะเชิง
กายภาพของไก่ย่างบ้านแคน พบว่า สิ่งที่ทำให้ไก่ย่างบ้านแคนมีอัตลักษณ์แตกต่างจากไก่ย่างทั่วไป คือ 
1) ไม้หีบ ไม้หีบที่ใช้จะเป็นไม้หีบขนาดใหญ่ที่ทำจากไม้ไผ่ 2) ไก่ย่างบ้านแคนจะเป็นไก่ย่างเต็มตัวโดย
แยกเครื่องในออก สำหรับด้านรสชาติของไก่ย่างบ้านแคน พบว่า ไก่ย่างบ้านแคนมีรสชาติที ่เป็น       
อัตลักษณ์ ดังน้ี 1) เนื้อไก่มีรสชาติของความอร่อยกลมกล่อมสม่ำเสมอทั่วทั้งตัวหรือในภาษาถิ่นของ
ผู้ประกอบการจะเรียกว่ารสนัว 2) ไก่ย่างมีกลิ่นหอมของกระเทียมพริกไทย ด้านวิธีการปรุง พบว่า 
ก่อนการปรุงต้องมีการนำไก่สดมาล้างทำความสะอาดทุกครั้งด้วยเกลือ และเมื่อล้างทำความสะอาด
เสร็จแล้วให้นำไก่มาหมักด้วยน้ำหมักสูตรเฉพาะของไก่ย่างบ้านแคนเป็นเวลา 10-20 นาที เมื่อครบ
กำหนดให้นำไก่ที่หมักไว้มาย่างด้วยไฟอ่อนและทาตัวไก่ด้วยกระเทียมพริกไทยเพื่อให้ไก่ย่างที่ได้มีสี
เหลืองสวยและมีความหอมของกระเทียมพริกไทยที่เป็นอัตลักษณ์ของไก่ย่างบ้านแคน 

4.1.5  ความจงรักภักดีของลูกค้า 
 4.1.5.1  การกลับมาซื้อซ้ำของลูกค้าประจำ จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ พบว่า 

ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนมีลูกค้าประจำประมาณ 20-30 คน ซึ่งสามารถแบ่งกลุ่มลูกค้าประจำได้
เป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มลูกค้าในพื้นที่และกลุ่มลูกค้านอกพื้นที่ โดยพบว่าลูกค้าประจำส่วนใหญ่เป็น
กลุ่มลูกค้านอกพื้นที่ ซึ่งผู้ประกอบการสามารถจดจำลูกค้าประจำของตนเองได้ สำหรับเหตุผลใน
มุมมองของผู้ประกอบการท่ีทำให้ผู้ประกอบการมีลูกค้าประจำ คือ รสชาติอาหารอร่อยถูกปาก มีความ
สะอาดสดใหม่ ไก่ย่างเนื้อนุ่มหนังกรอบ และผู้ประกอบการพูดคุยเป็นกันเองกับลูกค้า ดังรายละเอียด
คำสัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี  

 

   “ลูกค้าประจำที่มาซื ้อก็จะจำได้คร่าว ๆ ก็ประมาณ 20-30 คน กลุ ่มลูกค้า
ประจำที่มาซื้อเป็นลูกค้าขาจรที่มาจากที่อื่นมากินแล้วก็กลายเป็นลูกค้าประจำ ลูกค้าที่มากินก็มักจะ
บอกว่าไก่ย่างอร่อย ส้มตำอร่อย” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK4, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

   “ลูกค้าประจำก็จำได้นะน่าจะประมาณ 20-30 คน ส่วนใหญ่ที่เป็นลูกค้าประจำ
ก็จะเป็นลูกค้าที่ทำงานในตัวเมืองอุบลเพราะจะผ่านมาทุกวันช่วงเช้า และ ลูกค้าที่มาจากยโสธร มา
จากเลิงนกทา และสิ่งที่ทำให้ลูกค้ากลับมาซื้ออีกน่าจะเป็นความสดใหม่” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK8,       
2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

   “จำได้หมดตั้งแต่ขอนแก่น กาฬสินธุ์ อุบล ส่วนมากลูกค้าที่มาซื้อจะเป็นลูกค้า
ต่างจังหวัด ถ้าถามถึงจำนวนลูกค้าประจำคงนับไม่ได้เพราะมีเยอะมาก ลูกค้าที่กลับมาซื้อที่ร้านก็มักจะ
บอกว่าไก่ย่างที่ร้านจะเนื้อนุ่มหนังกรอบไม่เหมือนร้านอ่ืน ๆ ” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK10, 2 กันยายน, 
2563: สัมภาษณ์) 

 

   “จำได้แต่ถ้าให้ประมาณการคงนับไม่ได้เพราะลูกค้าประจำมีจำนวนมาก ลูกค้า
ประจำที่มาซื้อที่ร้านก็จะเป็นกลุ่มข้าราชการ พ่อค้าแม่ค้า คิดว่าสิ่งที่ทำให้ลูกค้ากลับมาซื้อที่ร้านอีก
น่าจะอร่อย เพราะใครมาก็บอกว่าทำอร่อยจึงได้มาซื้อที่นี่” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK12, 2 กันยายน, 
2563: สัมภาษณ์) 
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 4.1.5.2  การตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจของลูกค้า จากการสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการ พบว่า ในการตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจของลูกค้าในด้านการให้บริการ
ของร้านอาหารไก่ย่างบ้านแคนประกอบด้วย 3 ปัจจัยที่สำคัญ ได้แก่ ด้านรสชาติ ด้านสภาพแวดล้อม
และบรรยากาศของร้าน และด้านการดูแลลูกค้า 

   1)  ด้านรสชาติ พบว่า ผู้ประกอบการมีวิธีการในการปรุงรสชาติอาหารหารที่
แตกต่างกันดังน้ี 1) ปรุงตามความต้องการของลูกค้า 2) ปรุงรสชาติตามความต้องการของตนเอง       
3) ปรุงรสกลาง จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ พบว่า ผู้ประกอบการจะปรุงรสชาติอาหาร
ตามความต้องการของตนเอง ดังรายละเอียดคำสัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี  

 

“จะปรุงตามรสชาติที่ตัวเองเคยกิน แต่ก็จะมีพวกส้มตำที่ลูกค้าจะระบุก่อน
ว่าต้องการรสชาติแบบไหน” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK2, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

“จะปรุงตามใจของลูกค้า บางครั้งก็จะถามลูกค้าก่อนว่าลูกค้าต้องการ
รสชาติแบบไหน” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK6, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

“อยู่ที่ร้านจะปรุงรสกลางไม่เค็มเกินไป นอกจากลูกค้าจะสั่งว่าเป็นรสจัดก็
จะทำตามท่ีลูกค้าต้องการ” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK10, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

   2)  ด้านสภาพแวดล้อมและบรรยากาศภายในร้าน พบว่า สภาพแวดล้อมและ
บรรยากาศภายในร้านในมุมมองของผู้ประกอบการยังไม่เหมาะสมเท่าที่ควร ผู้ประกอบการหลายราย
ต้องการที่จะปรับปรุงร้านค้าให้ดีขึ้น เช่น ต้องการปรับปรุงหลังคา ต้องการราดพื้นซีเมนต์ ต้องการ
ขยายพื้นที่ร้าน ต้องการให้มีห้องน้ำ และต้องการที่จะตกแต่งต่อเติมร้าน จากความต้องการของ
ผู้ประกอบการที่กล่าวมาข้างต้น ในบางประเด็นความต้องการของผู้ประกอบการไม่สามารถดำเนินการ
ได้ เช่น การราดพื้นซีเมนต์ การสร้างห้องน้ำ และการขยายพื้นที่ร้าน เนื่องจากพื้นที่ที่ใช้ในการดำเนิน
กิจการเป็นพื ้นที ่ของเทศบาลตำบลดงแคนใหญ่ ซึ ่งไม่ใช่ที ่ดินของผู ้ประกอบการจึงไม่สามารถ
ดำเนินการเองได้ โดยผู้ประกอบการได้ให้คำสัมภาษณ์ ดังรายละเอียดคำสัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี  

 

    “อยากได้พื้นที่ที่กว้างกว่านี้ มีห้องน้ำไว้บริการลูกค้า เวลาลูกค้ามาก็มักจะ
ถามหาว่าห้องน้ำอยู่ตรงไหน” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK1, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

    “สภาพแวดล้อมในร้านยังไม่โอเคเลย อยากปรับปรุงหน้าร้าน พื้นที่ร้านมัน
แคบ อยากให้มีห้องน้ำถ้าไม่มีห้องน้ำลูกค้าก็ไม่ค่อยอยากจะนั่งกิน” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK3,           
2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

    “อยากทำพื้นอยากราดพื้นอยากให้เป็นพื้นปูนไม่อยากให้เป็นพื้นดินเพราะ
พ้ืนปูนมันจะทำความสะอาดได้ง่าย” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK4, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

    “อยากปรับปรุงหลังคา อยากตกแต่งร้าน อยากราดพ้ืน” (ผู้ให้สัมภาษณ์คน
ที่ BK8, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 
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   3)  ด้านการดูแลลูกค้า จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ พบว่า ความล่าช้าและ
ความผิดพลาดในการให้บริการเคยเกิดขึ้นแต่ไม่บ่อยครั้ง ซึ่งผู้ประกอบการได้มีวิธีการในการดูแลลูกค้า
และจัดการกับปัญหาที่เกิดขึ้นในแต่ละกรณี โดยมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี 

    3.1)  กรณีที ่เกิดความล่าช้าในการให้บริการ ผู้ประกอบการได้มีวิธีการ
จัดการกับปัญหาความล่าช้าที่เกิดขึ้นดังนี้ 1) แจ้งกับลูกค้าว่ารอสักครู่ 2) เสิร์ฟอาหารที่สามารถปรุงได้
เร็วที่สุดให้กับลูกค้าก่อน เช่น ไก่ย่าง ส้มตำ ข้าวเหนียว ส่วนเมนูอาหารที่ใช้เวลานานในการปรุงจะ
เสิร์ฟให้กับลูกค้าภายหลัง เช่น ก้อย ลาบ ต้ม ดังรายละเอียดคำสัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี  

 

     “เคยมีเวลาลูกค้ามาเยอะหรือรีบก็จะบอกว่าขอเร็ว ๆ หน่อย ก็จะ
บอกกับลูกค้าว่ารอสักครู ่เพราะเราทำตามคิว” (ผู ้ให้สัมภาษณ์คนที ่ BK4, 2 กันยายน, 2563: 
สัมภาษณ์) 

 

     “ลูกค้าไม่เคยบอกว่าทำช้า เพราะจะเสิร์ฟอาหารไปก่อนหนึ่งอย่าง 
เช่น ไก่ย่าง ส้มตำ พวกอาหารที่เร็วที่สุด พวกก้อย ต้ม ลาบ ก็จะตามไปทีหลัง” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ 
BK6, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

     “เคยมีเพราะมาพร้อมกัน 3 โต๊ะ ก็จะบอกว่ารอสักครู่หน่ึงนะคะกำลัง
ทำให้อยู่” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK8, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

    3.2)  กรณีเกิดความผิดพลาดในการให้บริการ ผู้ประกอบการได้มีวิธีการ
จัดการกับปัญหาความผิดพลาดที่เกิดขึ้น ดังนี้ 1) กล่าวคำขอโทษต่อลูกค้า 2) ดำเนินการขอคืนเพ่ือ
เปลี่ยนใหม่ให้กับลูกค้า ดังรายละเอียดคำสัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี 

  

     “ความล่าช้าไม่เคยเจอแต่ความผิดพลาดของเมนูอาหารเคยมีแต่ก็ไม่
เป็นปัญหา เพราะถ้าทำให้ผิดก็จะไปขอลูกค้าคืน แต่ส่วนมากลูกค้าจะไม่คืนลูกค้าก็จะรับไว้เลย” (ผู้ให้
สัมภาษณ์คนที่ BK3, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

     “สื่อสารกันผิดก็เคยมีแต่ก็จัดการได้ไม่เป็นปัญหา ก็จะเปลี่ยนให้ลูกค้า
เลยบางครั้งลูกค้าก็จะบอกว่าเอามาเลยไม่เป็นไร” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK4, 2 กันยายน, 2563: 
สัมภาษณ์) 

 

     “ไม่เคยทำอาหารผิดพลาด แต่ถ้าทำผิดพลาดจริง ๆ ก็จะแก้ไขใหม่
ปรับปรุงใหม่” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK6, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

    3.3)  กรณีที่ลูกค้าต้องการความช่วยเหลือ เช่น ต้องการขอน้ำจิ้มเพิ่มหรือ
ต้องการห่อกลับบ้าน ผู้ประกอบการก็จะดำเนินการเติมน้ำจิ้มหรือห่อกลับบ้านให้กับลูกค้าตามที่ลูกค้า
ต้องการ ดังรายละเอียดคำสัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี  

 

     “ถ้าลูกค้าต้องการห่อกลับบ้านก็จะห่อให้เลย ถ้าน้ำจิ้มหมดก็ขอเพ่ิม
ได้ตลอด” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK1, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 
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     “ถ้าหากลูกค้าขอน้ำจิ ้มหรือขอห่อกลับก็จะจัดการให้เลย” (ผู้ให้
สัมภาษณ์คนที่ BK6, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

 4.1.5.3  การบอกต่อของลูกค้า จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ พบว่า ลูกค้าที่มาใช้
บริการมีการบอกต่อกันแบบปากต่อปาก โดยลูกค้าที่เคยมาใช้บริการจะบอกต่อหรือแนะนำให้กับ
ลูกค้าคนอื่น ๆ โดยการระบุสถานที่ตั้งและชื่อร้านให้กับลูกค้าคนอื่น ๆ ที่สนใจ หากลูกค้าที่ถูกแนะนำ
ได้เข้ามาใช้บริการร้านอาหารไก่ย่างบ้านแคนแล้วได้แจ้งกับทางร้านว่าได้ถูกแนะนำมาจากลูกค้าที่เคย
มาใช้บริการก่อนหน้าน้ี ผู้ประกอบการก็จะสร้างความประทับใจและขอบคุณลูกค้าที่ถูกแนะนำมาด้วย
วิธีการกล่าวขอบคุณลูกค้า บริการลูกค้าเป็นพิเศษ ลดราคาหรือให้ราคาพิเศษจากราคาขายปกติ ดัง
รายละเอียดคำสัมภาษณ์ดังต่อไปน้ี   

 

   “เคยมีลูกค้าบอกว่าเห็นคนอื่นซื้อไป แล้วไปขอกินกับคนอื่นก็เลยถามว่าซื้อมา
จากร้านไหนรสชาติโอเคจัง เขาก็เลยกลับมาซื้อที่ร้านตามที่แนะนำ ถ้ามีลูกค้าที่มาซื้อแล้วบอกว่าถูก
แนะนำมาก็จะบริการเป็นพิเศษ เช่น แนะนำไก่ ช่วยเลือก ใส่เครื่องเยอะ ๆ ให้อร่อย” (ผู้ให้สัมภาษณ์
คนที่ BK1, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

   “เขาจะบอกกันต่อ ๆ มา ส่วนมากลูกค้าที่มาก็เกิดจากการบอกต่อ ๆ กัน ถ้า
ลูกค้าแจ้งว่าถูกแนะนำมาก็จะคิดให้ราคาพิเศษ เช่น ก็จะลดให้จากราคาขายปกติ” (ผู้ให้สัมภาษณ์
คนที่ BK2, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

   “มีจำนวนมากที่บอกว่าต้องเจาะจงร้านน้ี ถ้าลูกค้าบอกว่าถูกแนะนำมาก็อาจจะ
ลดให้ เช่น จากที่เคยขาย 120 บาท ก็จะขายให้ 110” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK9, 2 กันยายน, 2563: 
สัมภาษณ์)  

 

   “มีแนะนำมาเหมือนกัน ถ้าลูกค้าบอกว่าถูกแนะนำมาก็จะกล่าวคำขอบคุณ และ
บอกว่าโอกาสหน้าแวะมาใหม่นะคะ” (ผู้ให้สัมภาษณ์คนที่ BK11, 2 กันยายน, 2563: สัมภาษณ์) 

 

   สำหรับปัจจัยด้านความจงรักภักดีของลูกค้าซึ ่งประกอบด้วย ลูกค้าประจำ      
การตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจของลูกค้าและการบอกต่อของลูกค้า สามารถสรุปได้
ดังนี้ 1) ด้านลูกค้าประจำ พบว่า กลุ่มลูกค้าประจำที่มาใช้บริการมากที่สุด คือ กลุ่มลูกค้านอกพื้นที่ 
และเหตุผลที่ทำกลุ่มผู้ประกอบการมีลูกค้าประจำ คือ รสชาติอาหารอร่อยถูกปาก มีความสะอาดสด
ใหม่ ไก่ย่างเนื้อนุ่มหนังกรอบ และผู้ประกอบการพูดคุยเป็นกันเองกับลูกค้า 2) ด้านการตอบสนอง
ความต้องการและความพึงพอใจของลูกค้า พบว่า ผู้ประกอบการมีทักษะในการให้บริการลูกค้า และมี
ทักษะในการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า 3) ด้านการบอกต่อของลูกค้า พบว่า ลูกค้าที่มาใช้บริการมีการ
บอกต่อกันหรือแนะนำลูกค้าคนอื่น ๆ แบบปากต่อปาก ซึ่งผู้ประกอบการได้มีวิธีการในการสร้างความ
ประทับใจให้กับลูกค้าที่ถูกแนะนำมาโดยการกล่าวคำขอบคุณ ลดราคาให้และดูแลเป็นพิเศษ 

4.1.6  สภาพแวดล้อมภายนอก  
 จากการศึกษาด้านสภาพแวดล้อมภายนอกที่เก่ียวข้องกับการดำเนินธุรกิจไก่ย่างบ้านแคน 

พบว่า มีปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกที่เก่ียวข้อง 5 ปัจจัย ดังน้ี  
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 4.1.6.1  ด้านประชากรศาสตร์ พบว่า บ้านดงแคนใหญ่มีประชากร จำนวน 3,539 คน 
คิดเป็น 957 ครัวเรือน ประชาชนส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเกษตรกรและอาชีพขายไก่ย่างบ้านแคน   
จากการศึกษาข้อมูลด้านรายได้ พบว่า ในกลุ่มผู้ประกอบอาชีพเกษตรกรมีรายได้เฉลี่ยประมาณ 
2,500 บาท/เดือน และในกลุ่มผู้ประกอบอาชีพขายไก่ย่างบ้านแคนส่วนใหญ่มีรายได้จากการขาย
ไก่ย่างประมาณ 72,000 บาท/เดือน 

 4.1.6.2  ด้านเศรษฐกิจ พบว่า ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนได้รับผลกระทบจากสภาวะ
เศรษฐกิจไม่ดีในปัจจุบัน ผู้คนออกมารับประทานอาหารนอกบ้านน้อยลง ส่งผลให้ยอดขายลดลงมาก
เมื่อเทียบกับปีที่ผ่านมา  

 4.1.6.3  ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ พบว่า บ้านดงแคนใหญ่ตั้งอยู่ในเขตเทศบาล
ตำบลดงแคนใหญ่ อำเภอคำเขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร ซึ่งพื้นที่ของหมู่บ้านทั้งสองฝั่งติดกับถนนทาง
หลวงหมายเลข 23 (ถนนแจ้งสนิท) ห่างจากอำเภอคำเขื่อนแก้วประมาณ 12 กิโลเมตร และพบว่า 
บ้านดงแคนใหญ่มีสถานประกอบการที ่สำคัญดังนี ้ 1) ร้านขายไก่ย่างบ้านแคน จำนวน 32 แห่ง           
2) ตลาดสดเทศบาล จำนวน 1 แห่ง 3) ร้านสะดวกซื้อ จำนวน 2 แห่ง 4) สถานีบริการน้ำมัน จำนวน 
1 แห่ง 5) โรงงานไก่สด จำนวน 2 แห่ง  

 4.1.6.4  ด้านการเมืองและกฎหมาย พบว่า ในการดำเนินธุรก ิจไก ่ย ่างบ้านแคน              
มี 2 หน่วยงานที่ให้การสนับสนุนในการดำเนินธุรกิจ ได้แก่ โรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพตำบลดงแคน
ใหญ่และเทศบาลตำบลดงแคนใหญ่ โดยโรงพยาบาลส่งเสริมสุขภาพตำบลดงแคนใหญ่ได้ให้การ
สนับสนุนในการจัดอบรมให้ความรู้เกี่ยวกับปลาร้าปลอดภัยและการดูแลความสะอาดร้าน เทศบาล
ตำบลดงแคนใหญ่ได้ให้การสนับสนุนในการทำป้ายโฆษณาเชิญชวนลูกค้าและนักท่องเที่ยว โดยทำการ
ติดต้ังป้ายที่บริเวณทางเข้าของหมู่บ้าน  

 4.1.6.5  ด้านสังคมและวัฒนธรรม พบว่า ประชาชนในพื ้นที ่ส ่วนใหญ่นอกจากจะ
ประกอบอาชีพค้าขายและอาชีพเกษตรกรรมแล้ว ยังมีประชาชนอีกกลุ ่มที ่เดินทางไปทำงานที่
กรุงเทพมหานครเพื่อเลี้ยงชีพและส่งเงินกลับมาให้ครอบครัว โดยประชาชนกลุ่มนี้จะกลับบ้านเฉพาะ
ในช่วงเทศกาลสำคัญต่าง ๆ เช่น เทศกาลบุญบั้งไฟ เทศกาลปีใหม่ และเทศกาลสงกรานต์ เมื่อมี
ลูกหลานหรือญาติพี่น้องกลับมาถึงบ้านก็จะมีการเลี้ยงฉลองต้อนรับด้วยอาหารพื้นบ้านตามประเพณี
อีสาน ซึ่งอาหารที่คนอีสานส่วนใหญ่จะนึกถึงเป็นอันดับแรก คือ ไก่ย่าง ข้าวเหนียว ส้มตำ  

 
4.2  กลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน อำเภอคำเขื่อนแก้ว 
จังหวัดยโสธร 

ในการศึกษากลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน อำเภอ
คำเขื ่อนแก้ว จังหวัดยโสธร ผู้วิจัยได้ใช้เครื่องมือในขั้นตอนการสร้างกลยุทธ์ 2 เครื ่องมือ ได้แก่          
1) เครื่องมือในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ SWOT Analysis 2) เครื่องมือในการสร้าง
กลยุทธ์ TOWS Matrix โดยผู้วิจัยได้มีการวิเคราะห์และสร้างกลยุทธ์ดังต่อไปน้ี  

4.2.1 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจด้วยเครื่องมือ SWOT Analysis 
 ในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการดำเนินธุรกิจของผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนด้วย

เครื่องมือ SWOT Analysis สามารถวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และปัญหา/อุปสรรค ได้ดังน้ี  
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 4.2.1.1  จุดแข็ง (Strengths) 
   1)  ไก่ย่างบ้านแคนมีรสชาติที่เป็นอัตลักษณ์ ไก่ย่างบ้านแคนเป็นไก่ย่างที ่มี

ชื่อเสียงและสร้างรายได้ให้กับคนในชุมชนมาช้านาน ซึ่งมีรสชาติและลักษณะเชิงกายภาพที่แตกต่าง
จากไก่ย่างทั่วไปดังน้ี   

1.1) ไม้หีบไก่ ไก่ย่างบ้านแคนจะใช้ไม้หีบไก่ขนาดใหญ่ที่ทำจากไม้ไผ่ โดย
ปลายของไม้หีบจะพันด้วยตอกไม้ไผ่  

1.2) ไก่สด จะใช้ไก่สดเต็มตัวในการย่างโดยแยกเคร่ืองในออก  
1.3) สีของไก่ย่าง จะต้องเป็นสีเหลืองอ่อนที่เกิดจากส่วนผสมของน้ำปรุงรส

ที่ใช้ในการหมักและการใช้ไฟอ่อนในการย่าง 
1.4) กลิ่น จะต้องมีกลิ่นหอมของกระเทียมพริกไทยที่เด่นชัด ซึ่งเป็นกลิ่น

หอมเฉพาะของไก่ย่างบ้านแคน 
1.5) รสชาติ รสชาติของไก่ย่างบ้านแคนจะมีความแตกต่างจากไก่ย่างทั่วไป 

คือ เน้ือนุ่ม หนังกรอบและมีรสชาติของความนัวทั่วทั้งตัวไก่  
1.6) น้ำจิ้มไก่ น้ำจิ้มไก่เป็นอีกหนึ่งอัตลักษณ์ของไก่ย่างบ้านแคนที่โดดเด่น

และแตกต่างจากน้ำจิ้มไก่ย่างทั่วไป คือ น้ำจิ้มไก่ย่างบ้านแคนจะทำจากข่าและปลาร้าที่เป็นส่วนผสม
หลัก ซึ่งผู้ประกอบการจะเรียกน้ำจิ้มน้ีว่า แจ่วข่าปลาร้า  

 4.2.1.2  จุดอ่อน (Weakness)  
   สภาพแวดล้อมภายในร้านไม่เหมาะสมเท่าที่ควร จากการเก็บรวบรวมข้อมูลโดย

การสัมภาษณ์ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน พบว่า สภาพแวดล้อมภายในร้านของผู้ประกอบการ       
ไม่เหมาะสมเท่าที่ควร เช่น พ้ืนร้าน ที่จอดรถ และห้องน้ำ โดยมีรายละเอียดดังน้ี  

1)  พื้นร้าน พื้นร้านของผู้ประกอบการส่วนใหญ่จะเป็นพื้นดินทรายไม่ได้มีการ
ราดพื้นซีเมนต์ เมื่อลูกค้าเดินเข้าร้านหรือมีลมพัดจะทำให้ฝุ่นละอองฟุ้งกระจายไปที่โต๊ะอาหารและ
บริเวณที่มีการประกอบอาหาร 

2)  ที่จอดรถ ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีที่จอดรถไม่เพียงพอต่อความต้องการ
ของลูกค้าที่มาใช้บริการ ซึ่งลูกค้าส่วนใหญ่ที่มาใช้บริการจะจอดรถที่บริเวณไหล่ทาง  

3) ห้องน้ำ ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ที่ดำเนินกิจการบนพื้นที่ที่มีการจัดสรรจาก
เทศบาลตำบลดงแคนใหญ่จะไม่มีห้องน้ำไว้สำหรับบริการลูกค้า  

 4.2.1.3  โอกาส (Opportunities) 
   วัฒนธรรมการรับประทานอาหารของคนในพื้นที่ภาคอีสาน ไก่ย่าง ส้มตำ ข้าว

เหนียว นับว่าเป็นอาหารที่คนอีสานนิยมรับประทานมากที่สุด คนในพื้นที่ภาคอีสานจะคุ้นเคยกับ
อาหารที่มีรสชาตินัว ซึ่งเป็นรสชาติที่มาจากปลาร้า โดยในการประกอบอาหารของคนอีสานส่วนใหญ่
จะใช้ปลาร้าในการปรุงรสอาหารต่าง ๆ เช่น ส้มตำ น้ำจิ้ม ลาบ ต้มไก่ ต้มปลา ฯลฯ  

 4.2.1.4  อุปสรรค (Threats) 
   1)  ราคาวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิต ราคาวัตถุดิบนับว่าเป็นอีกหนึ่งอุปสรรคที่อยู่

เหนือการควบคุมของผู้ประกอบการในการดำเนินธุรกิจไก่ย่างบ้านแคน โดยราคาวัตถุดิบมีการปรับ 
ขึ้น-ลง ทุกวัน โดยเฉพาะราคาไก่สด  
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   2)  กฎข้อบังคับห้ามผู้ประกอบการสร้างห้องน้ำในพื้นที่สาธารณะ สำหรับกฎ
ข้อบังคับในการสร้างห้องน้ำเป็นอุปสรรคที ่สำคัญสำหรับผู ้ประกอบการ ทำให้ผู ้ประกอบการ            
ไม่สามารถสร้างห้องน้ำไว้บริการลูกค้าได้  

4.2.2  การสรา้งกลยุทธ์ด้วยเครื่องมือ TOWS Matrix 
 การสร้างกลยุทธ์ในการพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน 

ผู้วิจัยได้ใช้เครื่องมือ TOWS Matrix ในการสร้างกลยุทธ์ ซึ่งได้กลยุทธ์หลัก 2 กลยุทธ์ ได้แก่ กลยุทธ์
ต้นทุนต่ำและกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง โดยมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี  

 4.2.2.1  กลยุทธ์สำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน 
 

ตารางที่ 4.6  การสร้างกลยุทธ์สำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนด้วยเครื่องมือ TOWS Matrix 
 

ปัจจัยภายนอก 

ปัจจัยภายใน 
จุดแข็ง (S) 

ไก่ย่างบ้านแคนมีรสชาติที่เป็น    
อัตลักษณ์

จุดอ่อน (W) 
สภาพแวดล้อมภายในร้าน    
ไม่เหมาะสมเท่าที่ควร

โอกาส (O) 
วัฒนธรรมการรบัประทานอาหาร
ของคนในพื้นทีภ่าคอีสาน 
 

กลยทุธ์เชงิรุก (SO) 
กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่าง 
 การคงความเปน็อัตลักษณ์

ของผลิตภัณฑ์  
 การจดักิจกรรม      

ประชาสัมพันธ์เพื่อส่งเสริม
การขายตามช่วงเวลา

กลยทุธ์เชงิแก้ไข (WO)  
กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่าง 
 การปรับปรงุภูมิทัศน์

ภายในร้าน 

อุปสรรค (T) 
 ราคาวัตถุดบิทีใ่ช้ในการผลิต 
 กฎข้อบงัคับห้ามผู้ประกอบการ

สร้างห้องน้ำในพื้นที่สาธารณะ 

กลยทุธ์เชงิป้องกัน (ST) 
กลยุทธต์้นทุนตำ่ 
 การสร้างเครอืขา่ย

ผู้ประกอบการ 

กลยทุธ์เชงิรับ (WT) 
กลยุทธก์ารสร้างความแตกต่าง 
 การสร้างจุดเช็คอินไก่ย่าง

บ้านแคน 

 
จากการสร้างกลยุทธ์สำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนด้วยเครื่องมือ TOWS 

Matrix พบว่า กลยุทธ์ในการพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน มี 2 กลยุทธ์
หลักที่สำคัญ คือ 1) กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ประกอบด้วย 4 กลยุทธ์ย่อย ได้แก่ กลยุทธ์การคง
ความเป็นอัตลักษณ์ของผลิตภัณฑ์  กลยุทธ์การจัดกิจกรรมโปรโมทเพื่อส่งเสริมการขายตามช่วงเวลา       
กลยุทธ์การปรับปรุงภูมิทัศน์ภายในร้าน และกลยุทธ์การสร้างจุดเช็คอินไก่ย่างบ้านแคน 2) กลยุทธ์
ต้นทุนต่ำ มีเพียง 1 กลยุทธ์ คือ กลยุทธ์การสร้างเครือข่ายผู้ประกอบการ โดยมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี 

1)  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 
 จากการสร้างกลยุทธ์สำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนด้วยเครื่องมือ 

TOWS Matrix โดยการนำจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และปัญหา/อุปสรรค มาสร้างกลยุทธ์จะได้ 1 กลยุทธ์
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หลัก คือ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ซึ่งประกอบด้วยกลยุทธ์ย่อย 4 กลยุทธ์ ได้แก่ กลยุทธ์การคง
ความเป็นอัตลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์การจัดกิจกรรมประชาสัมพันธ์เพื่อส่งเสริมการขายตาม
ช่วงเวลา กลยุทธ์การปรับปรุงภูมิทัศน์ภายในร้าน และกลยุทธ์การสร้างจุดเช็คอินไก่ย่างบ้านแคน โดย
มีรายละเอียดและวิธีการดำเนินการดังน้ี  

 1.1)  กลยุทธ์การคงความเป็นอัตลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ สำหรับกลยุทธ์การ
คงความเป็นอัตลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนสามารถดำเนินกิจกรรมโดยการจัด
อบรมการพัฒนาอาชีพเพื่อสืบทอดอัตลักษณ์ภูมิปัญญาท้องถิ่น ซึ่งในกิจกรรมดังกล่าวจะประกอบด้วย
การดำเนินกิจกรรม 3 ขั้นตอน ได้แก่ 1) กิจกรรมการบอกเล่า 2) กิจกรรมการสาธิต 3) กิจกรรมการลง
มือปฏิบัติจริง โดยมีสมาชิกที่เข้าร่วมกิจกรรม คือ ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน ผู้ที่สนใจในการ
ดำเนินธุรกิจไก่ย่างบ้านแคน และตัวแทนปราชญ์ชาวบ้าน โดยมีรายละเอียดของแต่ละขั้นตอนดังน้ี 

   1.1.1)  กิจกรรมการบอกเล่า ดำเนินกิจกรรมโดยการเชิญวิทยากร
หรือตัวแทนปราชญ์ชาวบ้านมาอบรมให้ความรู้ สร้างแรงบันดาลใจและบอกเล่าถึงประสบการณ์ในการ
ดำเนินธุรกิจรวมถึงการแลกเป็นเรียนรู้ของผู้ประกอบการในการดำเนินธุรกิจไก่ย่างบ้านแคน  

   1.1.2)  กิจกรรมการสาธิต ดำเนินกิจกรรมโดยการสาธิตวิธีการทำไก่
ย่างบ้านแคนตั้งแต่วิธีการเตรียมวัตถุดิบ วิธีการปรุง และวิธีการทำน้ำจิ้มไก่ เพื่อให้คงความเป็น         
อัตลักษณ์ของไก่ย่างบ้านแคน 

   1.1.3)  กิจกรรมการลงมือปฏิบัติจริง ดำเนินกิจกรรมโดยการให้
สมาชิกที่เข้าร่วมอบรมได้ลงมือปฏิบัติในการทำไก่ย่างด้วยตนเอง ซึ่งในขั้นตอนน้ีจะทำสมาชิกที่เข้าร่วม
อบรมสามารถเข้าใจถึงวิธีการผลิตไก่ย่างบ้านแคนให้คงความเป็นอัตลักษณ์มากขึ้น  

 1.2)  กลยุทธ์การจัดกิจกรรมประชาสัมพันธ์เพื ่อส่งเสริมการขายตาม
ช่วงเวลา สำหรับกลยุทธ์การจัดกิจกรรมประชาสัมพันธ์เพื ่อส ่งเสริมการขายตามช่วงเวลา 
ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนสามารถดำเนินการโดยการจัดกิจกรรมเทศกาลกินไก่ย่างบ้านแคน       
ซึ่งภายในงานจะมีกิจกรรมต่าง ๆ เช่น จัดแสดงนิทรรศการประวัติความเป็นมาของไก่ย่างบ้านแคน       
บูธขายไก่ย่างบ้านแคนและการจัดกิจกรรมการประกวดต่าง ๆ เช่น การแข่งขันกินไก่ย่าง การประกวด
ธิดาไก่ย่างบ้านแคน การประกวดร้องเพลงลูกทุ่งไก่ย่างบ้านแคน ซึ่งการจัดกิจกรรมการประกวด
ดังกล่าวจะต้องเป็นกิจกรรมที่เปิดโอกาสให้คนจากนอกพื้นที่สามารถลงประกวดได้ ซึ่งจะส่งผลให้คน
จากนอกพื้นที่เข้ามาร่วมงานมากขึ้น  และในการจัดกิจกรรมดังกล่าวอาจมีการเชิญนักร้องลูกทุ่งหรือ
นักแสดงที่มีชื่อเสียงมาสร้างความบันเทิงภายในงานเพื่อดึงดูดความสนใจให้คนจากนอกพื้นที ่เข้า
มาร่วมกิจกรรมมากขึ้น โดยผู้ประกอบการหรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้องควรเลือกจัดกิจกรรมการโปรโมท
เพ่ือส่งเสริมการขายในช่วงฤดูกาลท่ีเหมาะสม คือ เดือนพฤศจิกายน – เดือนกุมภาพันธ์  

 1.3)  กลยุทธ์การปรับปรุงภูมิทัศน์ภายในร้าน ในการปรับปรุงภูมิทัศน์
ภายในร้านผู้ประกอบการสามารถดำเนินการภายใต้เทศบัญญัติเทศบาลตำบลดงแคนใหญ่เรื่องควบคุม
การจำหน่ายสินค้าในที่หรือทางสาธารณะ พ.ศ.2563 ได้ดังน้ี 

1.3.1) จัดตกแต่งร้านให้สวยงามตามรูปแบบร้านอาหารอีสาน 
1.3.2) พื้นของร้านควรมีการปูพื้นด้วยอิฐบล็อกหรืออิฐสำหรับใช้   

ในการปูพ้ืนเพ่ือแก้ไขปัญหาฝุ่นละอองภายในร้าน 
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1.3.3) ดูแลทำความสะอาดร้านอย่างสม่ำเสมอ 
1.3.4) ควรมีฉากกั้นระหว่างพื้นที่สำหรับการบริการลูกค้าและพื้นที่

สำหรับการล้างจาน  
1.3.5) ถังขยะที่ใช้ควรมีฝาปิดเพ่ือป้องกันแมลงวันและกลิ่นไม่พึงประสงค์ 

 1.4)  กลยุทธ์การสร้างจุดเช็คอินไก่ย่างบ้านแคน ในการดำเนินการของกลยุทธ์
น้ีจำเป็นจะต้องได้รับความอนุเคราะห์จากหน่วยงานที่เก่ียวข้อง เช่น เทศบาลตำบลดงแคนใหญ ่สำนักงาน
การท่องเที่ยวและกีฬาจังหวัดยโสธร และกลุ่มผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนในการสร้างจุดเช็คอินไก่ย่าง
บ้านแคน ซึ่งในจุดเช็คอินจะประกอบด้วยสัญลักษณ์ที่เกี่ยวข้องกับไก่ย่างบ้านแคน (อาทิ รูปปั้น ภาพ
พิมพ์ ภาพวาด ศิลปะประยุกต์ หรืออ่ืน ๆ) มุมถ่ายภาพ ห้องน้ำ ศูนย์จำหน่ายสินค้าและของที่ระลึก 

2)  กลยุทธ์ต้นทุนต่ำ 
 จากการสร้างกลยุทธ์สำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนด้วยเครื่องมือ 

TOWS Matrix โดยการนำจุดแข็ง คือ ไก่ย่างบ้านแคนมีรสชาติที่เป็นอัตลักษณ์ และอุปสรรค คือ ราคา
วัตถุดิบในการประกอบอาหาร จะได้เป็นกลยุทธ์เชิงรับ คือ กลยุทธ์ต้นทุนต่ำ ซึ่งมีเพียงกลยุทธ์ย่อย      
1 กลยุทธ์ คือ กลยุทธ์การสร้างเครือข่ายผู้ประกอบการ โดยมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี  

 2.1)  กลยุทธ์การสร้างเครือข่ายผู ้ประกอบการ ผู้ประกอบการสามารถ
ดำเนินการโดยการจัดตั้งกลุ่มผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนในการเจรจาจัดทำข้อตกลงการซื้อขายไก่
สดแบบผูกขาดกับเจ้าของโรงงานไก่สด เพื่อที่ผู้ประกอบการจะสามารถซื้อไก่สดได้ในจำนวนมากใน
ราคาที่ถูกลงกว่าเดิม อีกทั้งยังทำให้เจ้าของโรงงานไก่สดสามารถบริหารจัดการไก่สดได้ตามความ
ต้องการของผู้ประกอบการและยังช่วยให้เจ้าของโรงงานลดต้นทุนในการจัดเก็บไก่สดได้ 

 
4.3  ผลการประเมินกลยุทธ์สำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน อำเภอคำเขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร 

จากการสร้างกลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน อำเภอ
คำเขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร ผู้วิจัยได้มีการนำกลยุทธ์ที่ได้ให้ผู้เชี่ยวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิประเมินความ
เหมาะสม ความเป็นไปได้ และความคุ้มค่าของกลยุทธ์ ดังน้ี 

ทั้งน้ี ผู้วิจัยได้กำหนดนิยามของเกณฑ์การประเมินทั้ง 3 ด้านไว้ดังน้ี 
4.3.1 ความเหมาะสมของกลยุทธ์ หมายถึง กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อยและกิจกรรมต่าง ๆ      

มีความสอดคล้องเหมาะสมกับบริบทของพ้ืนที่ที่จะนำไปใช้ 
4.3.2 ความเป็นไปได้ของกลยุทธ์ หมายถึง กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อยและกิจกรรมต่าง ๆ      

มีแนวโน้มที่สามารถดำเนินการได้ภายใต้ข้อจำกัดของทรัพยากรที่องค์กรมีอยู่ 
4.3.3 ความคุ้มค่าของกลยุทธ์ หมายถึง กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อยและกิจกรรมต่าง ๆ หากได้

ดำเนินการแล้วจะสามารถให้ผลตอบแทนเชิงเศรษฐกิจคืนกลับมายังผู้ประกอบการตามงบลงทุนและ
ระยะเวลาที่ใช้ 
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ตารางที่ 4.7  ผลการประเมินความเหมาะสมของกลยุทธ์  
 

กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อย กิจกรรม 
ผลการ
ประเมิน 
(ค่าเฉลี่ย) 

แปลผล

1. กลยุทธ์การ
สร้างความ
แตกต่าง 

1.1 กลยุทธ์การคง
ความเป็นอัต
ลักษณ์ของ
ผลิตภัณฑ์ 

จัดอบรมการพัฒนาอาชีพเพื่อสืบทอดอัตลักษณ์
ภูมิปัญญาท้องถิ ่น ซึ ่งในกิจกรรมดังกล่าวจะ
ประกอบด้วยการดำเนินกิจกรรม 3 ขั ้นตอน 
ได้แก่  
1) กิจกรรมการบอกเล่า  
2) กิจกรรมการสาธิต  
3) กิจกรรมการลงมือปฏิบัติจริง  
มีสมาชิกท่ีเข้าร่วมกิจกรรม คือ ผู้ประกอบการไก่
ย่างบ้านแคน ผู้ที่สนใจในการดำเนินธุรกิจไก่ย่าง
บ้านแคน และตัวแทนปราชญ์ชาวบ้าน

4.33 มาก 

1.2 กลยุทธ์การจัด
กิจกรรม
ประชาสัมพันธ์
เพ่ือส่งเสริมการ
ขายตามช่วงเวลา 

จัดกิจกรรมเทศกาลกินไก่ย ่างบ้านแคน ซ่ึง
ภายในงานจะมีกิจกรรมต่าง ๆ เช่น นิทรรศการ
ไก่ย่างบ้านแคน ร้านขายไก่ย่างบ้านแคน และ
กิจกรรมการประกวดต่าง ๆ ได้แก่ การแข่งขัน
กินไก่ย่าง การประกวดธิดาไก่ย่างบ้านแคน และ
การประกวดร้องเพลงลูกทุ่ง กิจกรรมดังกล่าวจะ
จัดในช่วงเดือนพฤศจิกายน-เดือนกุมภาพันธ์ 

4.33 มาก 

1.3 กลยุทธ์การ
ปรับปรุงภูมิทัศน์
ภายในร้าน 

- จัดตกแต่งร้านให้สวยงามตามรูปแบบร้านอาหาร
อีสาน 
- พื้นของร้านควรมีการปูพื้นด้วยอิฐบล็อกหรือ
อิฐที ่ใช้สำหรับการปูพื ้นเพื ่อแก้ไขปัญหาฝุ่น
ละอองภายในร้าน 
- ดูแลทำความสะอาดร้านอย่างสม่ำเสมอ 
- ควรมีฉากกั้นระหว่างพื้นที่สำหรับการบริการ
ลูกค้าและพ้ืนท่ีสำหรับการล้างจาน  
- ถังขยะที่ใช้ควรมีฝาปิดเพื่อป้องกันแมลงวัน
และกลิ่นไม่พึงประสงค์

4.67 มากท่ีสุด

1.4 กลยุทธ์การ
สร้างจุดเช็คอินไก่
ย่างบ้านแคน 

กลยุทธ์นี้จำเป็นจะต้องได้รับความอนุเคราะห์จาก
หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เช่น เทศบาลตำบลดงแคน
ใหญ่ สำนักงานการท่องเที ่ยวและกีฬาจังหวัด
ยโสธร และกลุ่มผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนใน
การสร้างจุดเช็คอินไก่ย่างบ้านแคน ซึ ่งในจุด
เช็คอินจะประกอบด้วย สัญลักษณ์ที่เกี่ยวข้องกับ
ไก่ย่างบ้านแคน (อาทิ รูปปั้น ภาพพิมพ์ ภาพวาด 
ศิลปะประยุกต์ หรืออื่น ๆ) มุมถ่ายภาพ ห้องน้ำ 
ศูนย์จำหน่ายสินค้าและของท่ีระลึก

5.00 มากท่ีสุด

ภาพรวม 4.58 มากท่ีสุด
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ตารางที่ 4.7  ผลการประเมินความเหมาะสมของกลยุทธ์ (ต่อ) 
 

กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อย กิจกรรม 
ผลการ
ประเมิน 
(ค่าเฉลี่ย) 

แปลผล

2. กลยุทธ์
ต้นทุนต่ำ 

2.1 กลยุทธ์การ
สร้างเครือข่าย
ผู้ประกอบการ 

จัดตั้งกลุ่มผู้ประกอบการเพื่อเจรจาทำข้อตกลง
การขายกับเจ้าของโรงงานไก่สดแบบผูกขาด
เพื่อให้ได้ราคาไก่สดที่ถูกลงกว่าเดิม และเจ้าของ
โรงงานสามารถลดต้นทุนในการจัดเก็บไก่สดได้ 

4.67 มากท่ีสุด

 
จากตารางที่ 4.7 แสดงให้เห็นว่าผลการประเมินกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างในภาพรวมมี

ระดับความเหมาะสมของกลยุทธ์อยู่ในระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย = 4.58) และผลการประเมินกลยุทธ์
ต้นทุนต่ำมีระดับความเหมาะสมของกลยุทธ์อยู่ในระดับมากที่สุด (ค่าเฉล่ีย = 4.67)  
 
ตารางที่ 4.8  ผลการประเมินความเป็นไปได้ของกลยุทธ์  
 

กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อย กิจกรรม 
ผลการ
ประเมิน 
(ค่าเฉลี่ย) 

แปลผล

1. กลยุทธ์การ
สร้างความ
แตกต่าง 

1.1 กลยุทธ์การคง
ความเป็นอัต
ลักษณ์ของ
ผลิตภัณฑ์ 

จัดอบรมการพัฒนาอาชีพเพ่ือสืบทอด อัตลักษณ์
ภูมิปัญญาท้องถิ ่น ซึ ่งในกิจกรรมดังกล่าวจะ
ประกอบด้วยการดำเนินกิจกรรม 3 ขั ้นตอน 
ได้แก่  
1) กิจกรรมการบอกเล่า  
2) กิจกรรมการสาธิต  
3) กิจกรรมการลงมือปฏิบัติจริง  
มีสมาชิกท่ีเข้าร่วมกิจกรรม คือ ผู้ประกอบการไก่
ย่างบ้านแคน ผู้ที่สนใจในการดำเนินธุรกิจไก่ย่าง
บ้านแคน และตัวแทนปราชญ์ชาวบ้าน 

4.67 มากท่ีสุด

1.2 กลยุทธ์การจัด
กิจกรรม
ประชาสัมพันธ์
เพ่ือส่งเสริมการ
ขายตามช่วงเวลา 

จัดกิจกรรมเทศกาลกินไก่ย ่างบ้านแคน ซ่ึง
ภายในงานจะมีกิจกรรมต่าง ๆ เช่น นิทรรศการ
ไก่ย่างบ้านแคน ร้านขายไก่ย่างบ้านแคน และ
กิจกรรมการประกวดต่าง ๆ ได้แก่ การแข่งขัน
กินไก่ย่าง การประกวดธิดาไก่ย่างบ้านแคน และ
การประกวดร้องเพลงลูกทุ่ง กิจกรรมดังกล่าวจะ
จัดในช่วงเดือนพฤศจิกายน-เดือนกุมภาพันธ์  

4.00 มาก 
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ตารางที่ 4.8  ผลการประเมินความเป็นไปได้ของกลยุทธ์ (ต่อ) 
 

กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อย กิจกรรม 
ผลการ
ประเมิน 
(ค่าเฉลี่ย) 

แปลผล

1. กลยุทธ์การ
สร้างความ
แตกต่าง 

1.3 กลยุทธ์การ
ปรับปรุงภูมิทัศน์
ภายในร้าน 

-  จ ัดตกแต ่ งร ้ านให ้สวยงามตามร ูปแบบ
ร้านอาหารอีสาน 
- พื้นของร้านควรมีการปูพื้นด้วยอิฐบล็อกหรือ
อิฐที ่ใช้สำหรับการปูพื ้นเพื ่อแก้ไขปัญหาฝุ่น
ละอองภายในร้าน 
- ดูแลทำความสะอาดร้านอย่างสม่ำเสมอ 
- ควรมีฉากกั้นระหว่างพื้นที่สำหรับการบริการ
ลูกค้าและพ้ืนท่ีสำหรับการล้างจาน  
- ถังขยะที่ใช้ควรมีฝาปิดเพื่อป้องกันแมลงวัน
และกลิ่นไม่พึงประสงค์

4.33 มาก 

 

1.4 กลยุทธ์การ
สร้างจุดเช็คอินไก่
ย่างบ้านแคน 

กลยุทธ์นี้จำเป็นจะต้องได้รับความอนุเคราะห์
จากหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เช่น เทศบาลตำบลดง
แคนใหญ่ สำนักงานการท่องเที ่ยวและกีฬา
จังหวัดยโสธร และกลุ ่มผู ้ประกอบการไก่ย่าง
บ้านแคนในการสร้างจุดเช็คอินไก่ย่างบ้านแคน 
ซึ่งในจุดเช็คอินจะประกอบด้วย สัญลักษณ์ท่ี
เกี่ยวข้องกับไก่ย่างบ้านแคน (อาทิ รูปปั้น ภาพ
พิมพ์ ภาพวาด ศิลปะประยุกต์ หรืออื่น ๆ) มุม
ถ่ายภาพ ห้องน้ำ ศูนย์จำหน่ายสินค้าและของท่ี
ระลึก 

4.33 มาก 

ภาพรวม 4.33 มาก 
2. กลยุทธ์
ต้นทุนต่ำ 

2.1 กลยุทธ์การ
สร้างเครือข่าย
ผู้ประกอบการ 

จัดต้ังกลุ่มผู้ประกอบการเพ่ือเจรจาทำข้อตกลง
การขายกับเจ้าของโรงงานไก่สดแบบผูกขาด

เพ่ือให้ได้ราคาไก่สดท่ีถูกลงกว่าเดิม และเจ้าของ
โรงงานสามารถลดต้นทุนในการจัดเก็บไก่สดได้ 

4.33 มาก 

 
จากตารางที่ 4.8 แสดงให้เห็นว่าผลการประเมินกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างในภาพรวมมี

ระดับความเป็นไปได้ของกลยุทธ์อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 4.33) และผลการประเมินกลยุทธ์ต้นทุน
ต่ำมีระดับความเป็นไปได้ของกลยุทธ์อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉล่ีย = 4.33) 
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ตารางที่ 4.9  ผลการประเมินความคุ้มค่าของกลยุทธ์  
 

กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อย กิจกรรม 
ผลการ
ประเมิน 

(ค่าเฉลี่ย) 
แปลผล 

1. กลยุทธ์การ
สร้างความ
แตกต่าง 

1.1 กลยุทธ์การคง
ความเป็นอัต
ลักษณ์ของ
ผลิตภัณฑ์ 

จัดอบรมการพัฒนาอาชีพเพื่อสืบทอดอัตลักษณ์
ภูมิปัญญาท้องถิ ่น ซึ ่งในกิจกรรมดังกล่าวจะ
ประกอบด้วยการดำเนินกิจกรรม 3 ข้ันตอน ได้แก่  
1) กิจกรรมการบอกเล่า  
2) กิจกรรมการสาธิต  
3) กิจกรรมการลงมือปฏิบัติจริง  
มีสมาชิกท่ีเข้าร่วมกิจกรรม คือ ผู้ประกอบการไก่
ย่างบ้านแคน ผู้ที่สนใจในการดำเนินธุรกิจ และ
ตัวแทนปราชญ์ชาวบ้าน

4.33 มาก 

1.2 กลยุทธ์การจัด
กิจกรรม
ประชาสัมพันธ์
เพ่ือส่งเสริมการ
ขายตามช่วงเวลา 

จัดกิจกรรมเทศกาลกินไก่ย ่างบ้านแคน ซ่ึง
ภายในงานจะมีกิจกรรมต่าง ๆ เช่น นิทรรศการ
ไก่ย่างบ้านแคน ร้านขายไก่ย่างบ้านแคน และ
กิจกรรมการประกวดต่าง ๆ ได้แก่ การแข่งขัน
กินไก่ย่าง การประกวดธิดาไก่ย่างบ้านแคน และ
การประกวดร้องเพลงลูกทุ่ง กิจกรรมดังกล่าวจะ
จัดในช่วงเดือนพฤศจิกายน-เดือนกุมภาพันธ์ 

3.67 มาก 

1.3 กลยุทธ์การ
ปรับปรุงภูมิทัศน์
ภายในร้าน 

-  จ ัดตกแต ่ งร ้ านให ้สวยงามตามร ูปแบบ
ร้านอาหารอีสาน 
- พื้นของร้านควรมีการปูพื้นด้วยอิฐบล็อกหรือ
อิฐที ่ใช้สำหรับการปูพื ้นเพื ่อแก้ไขปัญหาฝุ่น
ละอองภายในร้าน 
- ดูแลทำความสะอาดร้านอย่างสม่ำเสมอ 
- ควรมีฉากกั้นระหว่างพื้นที่สำหรับการบริการ
ลูกค้าและพ้ืนท่ีสำหรับการล้างจาน  
- ถังขยะที่ใช้ควรมีฝาปิดเพื่อป้องกันแมลงวัน
และกลิ่นไม่พึงประสงค์

4.67 มากท่ีสุด 

1.4 กลยุทธ์การ
สร้างจุดเช็คอินไก่
ย่างบ้านแคน 

กลยุทธ์นี ้จำเป็นจะต้องได้รับความอนุเคราะห์
จากหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เช่น เทศบาลตำบลดง
แคนใหญ่ สำนักงานการท่องเที ่ยวและกีฬา
จังหวัดยโสธร และกลุ่มผู้ประกอบการไก่ย่างบ้าน
แคนในการสร้างจุดเช็คอินไก่ย่างบ้านแคน ซึ่งใน
จุดเช็คอินจะประกอบด้วย สัญลักษณ์ที่เกี่ยวข้อง
กับไก่ย ่างบ้านแคน (อาทิ รูปปั ้น ภาพพิมพ์ 
ภาพวาด ศิลปะประยุกต์ หรืออื่น ๆ) มุมถ่ายภาพ 
ห้องน้ำ ศูนย์จำหน่ายสินค้าและของท่ีระลึก

4.67 มากท่ีสุด 

ภาพรวม 4.33 มาก
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ตารางที่ 4.9  ผลการประเมินความคุ้มค่าของกลยุทธ์ (ต่อ) 
 

กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อย กิจกรรม 
ผลการ
ประเมิน 

(ค่าเฉลี่ย) 
แปลผล 

2. กลยุทธ์
ต้นทุนต่ำ 

2.1 กลยุทธ์การ
สร้างเครือข่าย
ผู้ประกอบการ 

จัดต้ังกลุ่มผู้ประกอบการเพ่ือเจรจาทำข้อตกลง
การขายกับเจ้าของโรงงานไก่สดแบบผูกขาด

เพ่ือให้ได้ราคาไก่สดท่ีถูกลงกว่าเดิม และเจ้าของ
โรงงานสามารถลดต้นทุนในการจัดเก็บไก่สดได้ 

4.33 มาก 

 
จากตารางที่ 4.9 แสดงให้เห็นว่าผลการประเมินกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างในภาพรวมมี

ระดับความคุ้มค่าของกลยุทธ์อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉล่ีย = 4.33) และผลการประเมินกลยุทธ์ต้นทุนต่ำมี
ระดับความคุ้มค่าของกลยุทธ์อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉล่ีย = 4.33)  
 
 



 
บทท่ี 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ 
 

จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลการศึกษาวิจัยเรื ่องกลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับ
ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน อำเภอคำเขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร มีวัตถุประสงค์ที่สำคัญ ได้แก่ เพ่ือ
ศึกษาสภาพแวดล้อมทั่วไปในการดำเนินธุรกิจ เพื่อสร้างกลยุทธ์ในการพัฒนาผลประกอบการสำหรับ
ผู ้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนและเพื ่อประเมินกลยุทธ์ในการพัฒนาผลประกอบการสำหรับ
ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน อำเภอคำเขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร  สามารถสรุปผลการวิเคราะห์ได้ดังน้ี 
 
5.1  สรุปผลการศึกษา 

ผลการศึกษากลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน อำเภอคำ
เขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร สามารถสรุปได้ดังน้ี 

5.1.1  ข้อมูลสภาพแวดล้อมทั่วไปในการดำเนินธุรกิจ 
 ผู้วิจัยได้สรุปผลข้อมูลสภาพแวดล้อมทั่วไปในการดำเนินธุรกิจเป็น 3 ด้าน ดังน้ี 
 5.1.1.1  ข้อมูลเกี ่ยวกับกลุ ่มลูกค้า กลุ ่มลูกค้าที ่เข้ามาใช้บริการร้านอาหารไก่ย่าง       

บ้านแคน สามารถแบ่งกลุ่มลูกค้าได้เป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มลูกค้าในพื้นที่และกลุ่มลูกค้านอกพ้ืน      
โดยกลุ่มลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการมากที่สุด คือ กลุ่มลูกค้านอกพื้นที่ โดยกลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่ที่เคยมาใช้
บริการจะมีการแนะนำลูกค้าหน้าใหม่ด้วยการบอกต่อกันแบบปากต่อปาก 

 5.1.1.2  ข้อมูลเกี่ยวกับกลุ่มผู้ประกอบการ จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักซึ่งเป็น
ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน จำนวน 12 ราย สามารถสรุปได้ว่า กลุ่มผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน
สามารถแบ่งได้เป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มผู ้ประกอบการที่ดำเนินธุรกิจต่อจากครอบครัวและกลุ่ม
ผู้ประกอบการรายใหม่ โดยกลุ่มผู้ประกอบการมีอายุระหว่าง 27-66 ปี ระยะเวลาในการดำเนินกิจการ
อยู ่ระหว่าง 5-40 ปี มีรายได้อยู ่ระหว่าง 50,000-80,000 บาท/เด ือน และมียอดขายไก่ย ่าง              
10-20 ตัว/วัน ลักษณะการดำเนินธุรกิจของผู้ประกอบการส่วนใหญ่เป็นการดำเนินธุรกิจในรูปแบบ
ครอบครัว 

 5.1.1.3  ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะที่ต้ังของร้าน ร้านอาหารไก่ย่างบ้านแคนต้ังอยู่บริเวณสอง
ฝั่งของถนนแจ้งสนิท (จังหวัดอุบลราชธานี – จังหวัดยโสธร) บ้านดงแคนใหญ่ ตำบลดงแคนใหญ่ 
อำเภอคำเขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร ลักษณะของร้านส่วนใหญ่จะเป็นการก่อสร้างเพ่ือการใช้งานช่ัวคราว
หลังคามุงด้วยสังกะสี พื้นของร้านเป็นพื้นดินทราย ไม่มีห้องน้ำ และที่จอดรถที่เพียงพอสำหรับลูกค้า 
ลูกค้าส่วนใหญ่ที่มาใช้บริการจะซื้อกลับบ้านมากกว่าน่ังรับประทานที่ร้าน  

5.1.2  กลยุทธ์ในการพัฒนาผลประกอบการ 
 ในการศึกษากลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน 

จากการวิเคราะห์และสร้างกลยุทธ์ด้วยเครื่องมือ SWOT และ TOWS Matrix ทำให้ได้กลยุทธ์หลัก      
2 กลยุทธ์ คือ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างและกลยุทธ์ต้นทุนต่ำ ซึ่งสามารถสรุปรายละเอียดได้ดังน้ี  
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 5.1.2.1  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างประกอบด้วย      
4 กลยุทธ์ย่อย ได้แก่ 1) กลยุทธ์การคงความเป็นอัตลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ 2) กลยุทธ์การจัดกิจกรรม
ประชาสัมพันธ์เพื่อส่งเสริมการขายตามช่วงเวลา 3) กลยุทธ์การปรับปรุงภูมิทัศน์ภายในร้าน และ         
4) กลยุทธ์การสร้างจุดเช็คอินไก่ย่างบ้านแคน ซึ่งสามารถสรุปรายละเอียดได้ดังน้ี  

  1)  กลยุทธ์การคงความเป็นอัตลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ ดำเนินกิจกรรมโดยการจัด
อบรมการพัฒนาอาชีพเพื่อสืบทอดอัตลักษณ์ภูมิปัญญาท้องถิ่น ซึ่งในกิจกรรมดังกล่าวจะประกอบด้วย
การดำเนินกิจกรรม 3 ขั้นตอน ได้แก่ (1) กิจกรรมการบอกเล่า (2) กิจกรรมการสาธิต (3) กิจกรรมการ
ลงมือปฏิบัติจริง โดยมีสมาชิกที่เข้าร่วมกิจกรรม คือ ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน ผู้ที่สนใจในการ
ดำเนินธุรกิจไก่ย่างบ้านแคน และตัวแทนปราชญ์ชาวบ้าน 

  2)  กลยุทธ์การจัดกิจกรรมประชาสัมพันธ์เพื่อส่งเสริมการขายตามช่วงเวลา 
ดำเนินกิจกรรมโดยการจัดงานเทศกาลกินไก่ย่างบ้านแคน ซึ่งภายในงานจะประกอบด้วยการจัดแสดง
นิทรรศการประวัติความเป็นมาของไก่ย่างบ้านแคน บูธขายไก่ย่างบ้านแคนและกิจกรรมต่าง ๆ ตาม
ความเหมาะสม เช่น การแข่งขันกินไก่ย่าง การประกวดร้องเพลงลูกทุ่งและการประกวดธิดาไก่ย่างบ้าน
แคน ในการจัดกิจกรรมดังกล่าวอาจมีการเชิญนักร้องลูกทุ่งหรือนักแสดงที่มีชื่อเสียงมาสร้างความ
บันเทิงภายในงานเพื่อดึงดูดความสนใจให้คนจากนอกพื้นที่เข้ามาร่วมกิจกรรมมากขึ้น โดยกิจกรรม
ดังกล่าวจะจัดในช่วงฤดูกาลท่ีเหมาะสม คือ เดือนพฤศจิกายน – เดือนกุมภาพันธ์  

  3)  กลยุทธ์การปรับปรุงภูมิทัศน์ภายในร้าน ผู้ประกอบการสามารถดำเนิน
กิจกรรมภายใต้เทศบัญญัติเทศบาลตำบลดงแคนใหญ่เรื่องควบคุมการจำหน่ายสินค้าในที่หรือทาง
สาธารณะ พ.ศ. 2563 ได้ดังน้ี  

3.1) จัดตกแต่งร้านให้สวยงามตามรูปแบบร้านอาหารอีสาน 
3.2) พื้นของร้านควรมีการปูพื้นด้วยอิฐบล็อกหรืออิฐสำหรับใช้ในการปูพ้ืน

เพ่ือแก้ไขปัญหาฝุ่นละอองภายในร้าน 
3.3) ดูแลทำความสะอาดร้านอย่างสม่ำเสมอ 
3.4) ควรมีฉากกั้นระหว่างพื้นที่สำหรับการบริการลูกค้าและพื้นที่สำหรับ

การล้างจาน  
3.5) ถังขยะที่ใช้ควรมีฝาปิดเพ่ือป้องกันแมลงวันและกลิ่นไม่พึงประสงค์ 

  4)  กลยุทธ์การสร้างจุดเช็คอินไก่ย่างบ้านแคน ในการดำเนินกิจกรรมน้ีจำเปน็ที่
จะต้องได้รับความอนุเคราะห์จากหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เช่น เทศบาลตำบลดงแคนใหญ่ สำนักงานการ
ท่องเที่ยวและกีฬาจังหวัดยโสธรและความร่วมมือของกลุ่มผู้ประกอบการในการสร้างจุดเช็คอินไก่ย่าง
บ้านแคน โดยจุดเช็คอินจะประกอบด้วยสัญลักษณ์ที่เกี่ยวข้องกับไก่ย่างบ้านแคน (อาทิ รูปปั้น ภาพ
พิมพ์ ภาพวาด ศิลปะประยุกต์ หรืออ่ืน ๆ) มุมถ่ายภาพ ห้องน้ำ ศูนย์จำหน่ายสินค้าและของที่ระลึก 

 5.1.2.2  กลยุทธ์ต้นทุนต่ำ กลยุทธ์ต้นทุนต่ำมีเพียงกลยุทธ์ย่อย 1 กลยุทธ์ คือ กลยุทธ์การ
สร้างเครือข่ายผู้ประกอบการ ซึ่งสามารถสรุปรายละเอียดได้ดังน้ี  

  กลยุทธ์การสร้างเครือข่ายผู้ประกอบการ ดำเนินกิจกรรมโดยการจัดตั้งกลุ่ม
ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนในการเจรจาจัดทำข้อตกลงการซื้อขายไก่สดแบบผูกขาดกับเจ้าของ
โรงงานเพื่อให้ผู้ประกอบการได้ไก่สดในราคาที่ถูกลง อีกทั้งยังช่วยให้เจ้าของโรงงานสามารถบริหาร
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จัดการไก่สดได้ตามความต้องการของผู้ประกอบการและยังช่วยให้เจ้าของโรงงานสามารถลดต้นทุนใน
การจัดเก็บไก่สดได้ 

5.1.3  สรุปผลการประเมินกลยุทธ์   
 ในการประเมินกลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน 

ผู้วิจัยได้นำกลยุทธ์ที่ได้ให้ผู้เชี่ยวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิ จำนวน 3 ท่าน ได้ประเมินกลยุทธ์ โดยในการ
ประเมินได้ยึดหลักในการประเมินกลยุทธ์ 3 ด้าน ได้แก่ ความเหมาะสม ความเป็นไปได้และความ
คุ้มค่า ซึ่งผลการประเมินสามารถสรุปได้ดังแสดงในตารางที่ 5.1  
 
ตารางที่ 5.1  สรุปผลการประเมินกลยุทธ์ 
 

 
จากตารางที ่ 5.1 แสดงให้เห็นว่าผลการประเมินกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างใน

ภาพรวมมีระดับความเหมาะสมของกลยุทธ์ อยู่ในระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย = 4.58) มีระดับความ
เป็นไปได้ของกลยุทธ์ อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 4.33) และมีระดับความคุ้มค่าของกลยุทธ์ อยู่ในระดับ
มาก (ค่าเฉลี่ย = 4.33) และผลการประเมินกลยุทธ์ต้นทุนต่ำมีระดับความเหมาะสมของกลยุทธ์ อยู่ใน
ระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย = 4.67) มีระดับความเป็นไปได้ของกลยุทธ์ อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 4.33) 
และมีระดับความคุ้มค่าของกลยุทธ์ อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉล่ีย = 4.33)  

กลยุทธ์
หลัก 

กลยุทธ์ย่อย 
สรุปผลการประเมินกลยุทธ ์

ความเหมาะสม ความเป็นไปได้ ความคุ้มค่า 
คะแนน แปลผล คะแนน แปลผล คะแนน แปลผล 

1. กลยุทธ์
การสร้าง
ความ
แตกต่าง 

1.1 กลยุทธ์การคง
ความเป็นอัตลักษณ์
ของผลิตภัณฑ์ 

4.33 มาก 4.67 มาก
ที่สุด 

4.33 มาก 

1.2 กลยุทธ์การจัด
กิจกรรมประชาสัมพันธ์
เพ่ือส่งเสริมการขาย
ตามช่วงเวลา 

4.33 มาก 4.00 มาก 3.67 มาก 

1.3 กลยุทธ์การ
ปรับปรุงภูมิทัศน์
ภายในร้าน 

4.67 มาก
ที่สุด 

4.33 มาก 4.67 มาก
ที่สุด 

1.4 กลยุทธ์การสร้างจดุ
เช็คอินไก่ย่างบ้านแคน 

5.00 มาก
ที่สุด 

4.33 มาก 4.67 มาก
ที่สุด 

ภาพรวม 
4.58 มาก

ที่สุด 
4.33 มาก 4.33 มาก 

2. กลยุทธ์
ต้นทุนต่ำ 

2.1 กลยุทธ์การสร้าง
เครือข่ายผู้ประกอบการ

4.67 มาก
ที่สุด 

4.33 มาก 4.33 มาก 
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5.2  อภิปรายผล  
จากการสรุปผลการศึกษาเกี่ยวกับสภาพแวดล้อมในการดำเนินธุรกิจ กลยุทธ์ในการพัฒนาผล

ประกอบการและผลการประเมินกลยุทธ์สำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนสามารถนำมาอภิปราย
ผลการศึกษาได้ดังน้ี 

5.2.1  ข้อมูลสภาพแวดล้อมทั่วไปในการดำเนินธุรกิจ  
 ผู้วิจัยได้อภิปรายผลการศึกษาข้อมูลสภาพแวดล้อมทั่วไปในการดำเนินธุรกิจเป็น 3 ด้าน 

ดังน้ี 
 5.2.1.1 ข้อมูลเกี่ยวกับกลุ่มลูกค้า ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการร้านอาหารไก่ย่างบ้านแคน 

สามารถแบ่งกลุ่มลูกค้าได้เป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มลูกค้าในพ้ืนที่และกลุ่มลูกค้านอกพ้ืน โดยกลุ่มลูกค้าที่
เข้ามาใช้บริการมากที่สุด คือ กลุ่มลูกค้านอกพื้นที่ ทั้งนี้เพราะไก่ย่างบ้านแคนเป็นไก่ย่างที่มีชื่อเสียงใน
ระดับท้องถิ่น มีราคาที่เหมาะสม และสามารถเข้าถึงได้ง่าย ซึ่งเป็นจุดแข็งของร้านอาหารไก่ย่างบ้าน
แคนที่ทำให้ลูกค้าเลือกใช้บริการ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ พิชชานันท์ ช่องรักษ์ และเจริญชัย   
เอกมาไพศาล (2561) ที่ได้ทำการศึกษาเรื่องความสัมพันธ์เชิงสาเหตุของภาพลักษณ์อาหารริมทาง 
ทัศนคติต่อจุดหมายปลายทาง การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงและความต้ังใจกลับมาจุดหมายปลายทางของ
นักท่องเที่ยว กรณีศึกษาย่านเยาวราช แล้วพบว่า ลักษณะเด่นของร้านอาหารย่านเยาวราชที่ทำให้
ลูกค้าเข้ามาใช้บริการ คือ มีราคาที่เหมาะสม สามารถเข้าถึงง่ายและมีร้านอาหารริมทางที่มีชื่อเสียง 
และสอดคล้องกับงานวิจัยของ โอชัญญา บัวธรรม (2563) ที่ได้ทำการศึกษาเรื ่องแรงจูงใจของ
นักท่องเที่ยวที่มีผลต่อการใช้บริการร้านอาหารกรณีศึกษาเขตพื้นที่จังหวัดมหาสารคาม แล้วพบว่า 
นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่มักเลือกร้านอาหารที่ตั้งอยู่บริเวณริมถนนและเข้าถึงได้ง่าย และสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ ณัฎฐณิชา เพชรแก้ว, ปริณทิพย์ ภูขะโร และเอมีล่า แวอีซอ (2564) ที่ได้ทำการศึกษา
เรื่องปัจจัยที่ส่งผลให้ร้านอาหารเกาหลีในจังหวัดภูเก็ตประสบความสำเร็จ แล้วพบว่า จุดแข็งที่ทำให้
ผู้ประกอบการร้านอาหารเกาหลีประสบความสำเร็จในการดำเนินธุรกิจ คือ ทำเลที่ตั้งของร้านติดกับ
ถนนสายหลัก ลูกค้าสามารถมองเห็นร้านได้ชัดเจนและสะดวกต่อการเดินทาง  

 5.2.1.2  ข้อมูลเกี่ยวกับกลุ่มผู้ประกอบการ กลุ่มผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนสามารถ
แบ่งได้เป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มผู้ประกอบการที่ดำเนินธุรกิจต่อจากครอบครัวและกลุ่มผู้ประกอบการ
รายใหม่ โดยผู้ประกอบการส่วนใหญ่จะดำเนินธุรกิจในรูปแบบธุรกิจครอบครัว ทั้งนี้เพราะ ไก่ย่างบ้าน
แคนเป็นธุรกิจขนาดเล็กซึ่งสามารถดำเนินกิจการเองได้ภายในครอบครัวไม่จำเป็นที่จะต้องจ้างแรงงาน
เพิ่ม ซึ่งจะช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถลดต้นทุนแรงงานได้ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ วิโรจน์ 
เจษฎาลักษณ์ และพิชชาณีย์ นาคจรูญศรี (2560) ที่ได้ทำการศึกษาเรื ่องกลยุทธ์การสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการร้านกาแฟสดขนาดเล็ก ในเขตอำเภอบางใหญ่ จังหวัด
นนทบุรี แล้วพบว่า ธุรกิจร้านกาแฟขนาดเล็กส่วนใหญ่จะดำเนินธุรกิจเพียงคนเดียวหรือดำเนินธุรกิจ
ในลักษณะธุรกิจครอบครัว โดยพบว่าคนในครอบครัวจะดำเนินการเองทุกอย่าง ซึ่งเป็นการช่วยให้
ผู้ประกอบการสามารถลดค่าใช้จ่ายในการจ้างงานได้ และสอดคล้องกับงานวิจัยของวัญวิริญ แจ้งพลอย 
และวิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ (2559) ที่ได้ทำการศึกษาเรื่องกลยุทธ์ในการสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันการดำเนินธุรกิจร้านกาแฟของผู้ประกอบการรายย่อยในเขตอำเภอเมือง จังหวัดราชบุรี แล้ว
พบว่า ผู้ประกอบการรายย่อยส่วนใหญ่ดำเนินธุรกิจด้วยตนเองเพียงคนเดียว และสอดคล้องกับ
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งานวิจัยของ ดิษฐพงศ์ รัตนโอภา (2555) ที่ได้ทำการศึกษาเรื่องการควบคุมต้นทุนของผู้ประกอบการ
รับเหมาก่อสร้างในเขต อำเภอเมืองสงขลา จังหวัดสงขลา แล้วพบว่า ต้นทุนที่สามารถควบคุมได้มาก
ที่สุด คือ ต้นทุนแรงงาน 

 5.2.1.3  ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะที่ต้ังของร้าน ร้านอาหารไก่ย่างบ้านแคนต้ังอยู่บริเวณสอง
ฝั่งของถนนแจ้งสนิท (จังหวัดอุบลราชธานี – จังหวัดยโสธร) ลักษณะของร้านส่วนใหญ่จะเป็นการ
ก่อสร้างเพื่อการใช้งานชั่วคราวหลังคามุงด้วยสังกะสี พื้นของร้านเป็นพื้นดินทราย ไม่มีห้องน้ำ และมี
พื ้นที่จอดรถที่ไม่เพียงพอสำหรับลูกค้า ลูกค้าส่วนใหญ่ที ่มาใช้บริการจะซื้อกลับบ้านมากกว่าน่ัง
รับประทานที่ร้าน ทั้งนี้เพราะร้านอาหารไก่ย่างบ้านแคนส่วนใหญ่มีพื้นที่ในการจอดรถไม่เพียงพอ
สำหรับลูกค้า ไม่มีห้องน้ำไว้สำหรับบริการลูกค้าและมีสภาพแวดล้อมของร้านที่ไม่เหมาะสม เช่น 
บรรยากาศของร้าน ความสะอาดภายในร้านและความเป็นระเบียบเรียบร้อย ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ รัตติญาภรณ์ พิศาลวราพงศ์ (2559) ที่ได้ทำการศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดสำหรับ
ธุรกิจบริการที่มีอิทธิพลต่อการเข้าใช้บริการร้านยศข้าวต้มของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แล้ว
พบว่า ผู้บริโภคได้ให้ความสำคัญเกี่ยวกับความสะอาดของพื้นที่ในการปรุงอาหารและห้องน้ำในการ
ให้บริการ รวมถึงความสะอาดภายในร้าน บรรยากาศของร้าน การจัดวางอุปกรณ์ที่เป็นระเบียบ และ
สิ่งอำนวยความสะดวกต่าง ๆ เช่น อ่างล้างมือ และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชาคริยา หิรัญสุรงค์ 
(2560) ที่ได้ทำการศึกษาเรื่องส่วนผสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผู้บริโภคในการใช้บริการร้าน
กาแฟแบบตั้งอยู่ในพื้นที่ส่วนตัวในเขตกรุงเทพมหานคร แล้วพบว่า เหตุผลในการตัดสินใจเลือกใช้
บริการร้านกาแฟของลูกค้า คือ มีห้องน้ำที่สะอาดและมีที่จอดรถ  

5.2.1  กลยุทธ์และผลการประเมินกลยุทธ์ในการพัฒนาผลประกอบการ  
 ในการศึกษากลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน 

จากการวิเคราะห์และสร้างกลยุทธ์ด้วยเครื่องมือ SWOT และ TOWS Matrix ทำให้ได้กลยุทธ์หลัก      
2 กลยุทธ์ คือ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างและกลยุทธ์ต้นทุนต่ำ ซึ่งสามารถอภิปรายผลได้ดังน้ี  

 5.1.2.1  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 
  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างประกอบด้วย 4 กลยุทธ์ย่อย ได้แก่ 1) กลยุทธ์

การคงความเป็นอัตลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ 2) กลยุทธ์การจัดกิจกรรมประชาสัมพันธ์เพ่ือส่งเสริมการขาย
ตามช่วงเวลา 3) กลยุทธ์การปรับปรุงภูมิทัศน์ภายในร้าน 4) กลยุทธ์การสร้างจุดเช็คอินไก่ย่างบ้านแคน 
ซึ่งสามารถอภิปรายผลได้ดังน้ี 

  1)  กลยุทธ์การคงความเป็นอัตลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ 
   จากข้อค้นพบปัจจัยด้านอัตลักษณ์ พบว่า ไก่ย่างบ้านแคนเป็นผลิตภัณฑ์

ของชุมชนที่มีความเป็นอัตลักษณ์แตกต่างจากไก่ย่างทั่วไป และพบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เป็น
ผู้ประกอบการที่ดำเนินธุรกิจต่อจากครอบครัวไม่ได้มีการถ่ายทอดองค์ความรู้ให้กับผู้ที่สนใจในการ
ประกอบอาชีพการขายไก่ย่างบ้านแคนซึ่งทำให้มีความเสี่ยงต่อการสูญหายขององค์ความรู้ภูมิปัญญา
ท้องถิ่น ดังนั้นจากการสร้างกลยุทธ์ด้วยเครื่องมือ SWOT และ TOWS Matrix จะได้กลยุทธ์ที่สามารถ
นำไปใช้ในการพัฒนาผลประกอบการ คือ กลยุทธ์การคงความเป็นอัตลักษณ์ของผลิตภัณฑ์  

   จากการสรุปผลการศึกษา พบว่า กลยุทธ์การคงความเป็นอัตลักษณ์ของ
ผลิตภัณฑ์ ซึ่งสามารถดำเนินกิจกรรมโดยการจัดอบรมการพัฒนาอาชีพเพื่อสืบทอดอัตลักษณ์ภูมิ



 
 

80

ปัญญาท้องถิ่น ซึ่งในกิจกรรมดังกล่าวจะประกอบด้วยการดำเนินกิจกรรม 3 ขั้นตอน ได้แก่ 1) กิจกรรม
การบอกเล่า 2) กิจกรรมการสาธิต 3) กิจกรรมการลงมือปฏิบัติจริง โดยมีสมาชิกที่เข้าร่วมกิจกรรม คือ 
ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน ผู้ที ่สนใจในการดำเนินธุรกิจไก่ย่างบ้านแคน และตัวแทนปราชญ์
ชาวบ้าน ทั้งน้ีเพราะอาชีพการขายไก่ย่างบ้านแคนเป็นอาชีพที่สร้างรายได้ส่วนใหญ่ให้กับคนในพื้นที่ 
อีกทั้งรูปแบบของการดำเนินธุรกิจของผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนโดยส่วนใหญ่เป็นการดำเนินธุรกิจ
ต่อจากครอบครัวโดยการถ่ายทอดองค์ความรู้จากรุ่นสู่รุ่นเท่าน้ัน ทำให้ผู้ที่สนใจในการดำเนินธุรกิจขาย
ไก่ย่างบ้านแคนหรือผู้ประกอบการรายใหม่ไม่สามารถเข้าถึงองค์ความรู้ในการผลิตไก่ย่างบ้านแคนที่
เป็นอัตลักษณ์ได้และอาจทำให้ผู้ประกอบการรายใหม่มีการพัฒนาสูตรการผลิตขึ้นเอง ซึ่งอาจส่งผลต่อ
การสูญเสียความเป็นอัตลักษณ์และการสูญหายของอาชีพขายไก่ย่างบ้านแคนในอนาคตได้ ดั้งนั้นจึง
ควรมีการจัดกิจกรรมการจัดอบรมการพัฒนาอาชีพเพื่อสืบทอดอัตลักษณ์ภูมิปัญญาท้องถิ่น ซึ่งจะช่วย
ให้ผู้ที่สนใจในการประกอบอาชีพขายไก่ย่างบ้านแคนและกลุ่มผู้ประกอบการรายใหม่สามารถเข้าถึง
องค์ความรู้ในการผลิตไก่ย่างบ้านแคนให้คงความเป็นอัตลักษณ์ได้ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ        
จิตพนธ์ ชุมเกต, จุฑามาศ เสนีวงศ์ ณ อยุธยา และปณิศา ชาติสิริพิทักษ์กุล (2559) ที่ได้ทำการศึกษา
เรื่องรูปแบบการจัดการความรู้ภูมิปัญญาท้องถิ่นและกลยุทธ์การตลาดในการดำเนินงานของธุรกจิสุขขี
แฮนดิคราฟท์ จังหวัดราชบุรี แล้วพบว่า การถ่ายทอดองค์ความรู้สามารถทำได้ 2 รูปแบบ ได้แก่         
1) การถ่ายทอดองค์ความรู้แบบไม่เป็นทางการ คือ การถ่ายทอดองค์ความรู้ผ่านการบอกเล่าและการ
ฝึกฝนกับสมาชิกภายในครอบครัว 2) การถ่ายทอดองค์ความรู้แบบเป็นทางการ คือ การจัดอบรมให้
ความรู้กับคนในชุมชนและบุคคลภายนอกที่สนใจ และสอดคล้องกับงานวิจัยของ จิราพัทธ์ แก้วศรีทอง 
(2562) ที่ได้ทำการศึกษาเรื่องการจัดการและพัฒนาองค์ความรู้ภูมิปัญญาท้องถิ่นเพ่ือเช่ือมโยงวิสาหกิจ
ชุมชนในจังหวัดแพร่ กรณีศึกษาการทำผ้าหม้อห้อมของชาวไทพวน แล้วพบว่า ในการถ่ายทอดภูมิ
ปัญญาการผลิตผ้าหม้อห้อมสามารถทำได้ 3 รูปแบบ คือ 1) การถ่ายทอดความรู้ภายในครอบครัวจาก
รุ่นสู่รุ่น 2) การถ่ายทอดความรู้ภายในชุมชนในรูปแบบดั้งเดิมและการถ่ายทอดความรู้ในสถานศึกษา 
3) การถ่ายทอดความรู้ให้กับบุคคลภายนอกชุมชนที่สนใจ และสอดคล้องกับงานวิจัยของ เสาวคนธ์   
ศรีสุคนธรัตน์, สุนิสา ประทีป ณ กลาง และนุชรี คงมณี (2563) ที่ได้ทำการศึกษาเรื่องการจัดการ
ความรู้วัฒนธรรมอาหารพื้นบ้านจังหวัดพังงา กรณีศึกษาอำเภอทับปุด แล้วพบว่า ผู้เชี่ยวชาญอาหาร
พื้นบ้านมีการถ่ายทอดความรู้ให้กับเครือญาติลูกหลานและบุคคลที่สนใจด้วยวิธีการฝึกปฏิบัติ และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ อัศวลักษ์ ราชพลสิทธิ์, วันชัย ธรรมสัจการ และปรีดี โชติช่วง (2563) ที่ได้
ทำการศึกษาเรื่องข้าวหลามหนองมน องค์ความรู้ ภูมิปัญญา และรูปแบบการจัดการความรู้เพื่อการ
พัฒนาชุมชนท้องถิ่นไทยอย่างยั่งยืน แล้วพบว่า ในการสืบทอดภูมิปัญญาในการทำข้าวหลามของ
ชาวบ้านชุมชนหนองมนสามารถจำแนกได้ 3 วิธี ได้แก่ การบอกเล่า การสาธิตและการปฏิบัติจริง 

   ทั้งน้ีจากการประเมินกลยุทธ์การคงความเป็นอัตลักษณ์ของผลิตภัณฑ์โดย
ผู้เชี่ยวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิทั้ง 3 ด้าน พบว่า ด้านความเหมาะสมมีผลการประเมินอยู่ในระดับมาก 
ด้านความเป็นไปได้มีผลการประเมินอยู่ในระดับมากที่สุดและด้านความคุ้มค่ามีผลการประเมินอยู่ใน
ระดับมาก ทั้งนี้เพราะกิจกรรมการอบรมการพัฒนาอาชีพเพื่อสืบทอดอัตลักษณ์ภูมิปัญญาท้องถิ่นเป็น
กิจกรรมที่สามารถทำให้ผู้ที่สนใจในการประกอบอาชีพขายไก่ย่างบ้านแคนและกลุ่มผู้ประกอบการราย
ใหม่สามารถนำความรู้ที่ได้ไปใช้ในการดำเนินธุรกิจและพัฒนาผลประกอบการได้ อีกทั้งยังสามารถช่วย
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รักษาองค์ความรู้ด้านการผลิตไก่ย่างบ้านแคนที่เป็นอัตลักษณ์ของท้องถิ่นให้กับลูกหลานได้นำไปใช้
ประโยชน์ในการสร้างอาชีพสร้างรายได้ในอนาคต ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ วารีพร ชูศรี (2560)   
ที่ได้ทำการศึกษาเรื่องแนวทางการบริหารจัดการของกลุ่มผู้ผลิตสินค้ากรงนกเขา OTOP ระดับ 5 ดาว 
เพ่ือเข้าสู่ตลาดอาเซียน กรณีศึกษากลุ่มผู้ผลิตบ้านหัวดินเหนือ หมู่ที่ 8 อำเภอจะนะ จังหวัดสงขลา 
แล้วพบว่า สมาชิกยังขาดความรู้ความสามารถในการผลิตกรงนกแบบดั้งเดิมซึ่งอาจมีแนวโน้มต่อการ
สูญหายของภูมิปัญญาท้องถิ่น โดยแนวทางการรับมือและแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นสามารถทำได้ด้วย
วิธีการขอความอนุเคราะห์จากหน่วยงานที่เกี่ยวข้องและอาสาสมัครที่มีความรู้ความสามารถในการ
อบรมให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตกรงนกแบบดั้งเดิม และสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุชีรา ธนาวุฒิ และ
สุธิรา เจริญ (2561) ที่ได้ทำการศึกษาเรื่องการส่งเสริมการจัดตั้งศูนย์การเรียนรู้การแปรรูปข้าวหลาม
เพื ่ออนุรักษ์ภูมิปัญญา กรณีศึกษาบ้านไผ่ หมู ่ที ่ 5 ตำบลกระเบื ้องใหญ่ อำเภอพิมาย จังหวัด
นครราชสีมา แล้วพบว่า การจัดตั้งศูนย์การเรียนรู้เพื่อจัดอบรมและให้ความรู้เกี่ยวการแปรรูปข้าว
หลามสามารถรักษาองค์ความรู้และภูมิปัญญาท้องถิ่นไว้ได้ ซึ่งจะเป็นประโยชน์สำหรับลูกหลานในการ
นำความรู้ที่ได้ไปสร้างรายได้ในอนาคต  

  2)  กลยุทธ์การจัดกิจกรรมประชาสัมพันธ์เพ่ือส่งเสริมการขายตามช่วงเวลา 
   จากข้อค้นพบปัจจัยด้านยอดขาย พบว่า ยอดขายของผู้ประกอบการไก่ย่าง

บ้านแคนมีแนวโน้มลดลงทุกปี เนื่องจากไก่ย่างบ้านแคนเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีชื่อเสียงในระดับท้องถิ่นแต่
ยังไม่เป็นที่รู้จักมากนัก และพบว่า เทศบาลตำบลดงแคนใหญ่ได้มีการช่วยเหลือผู้ประกอบการโดยการ
จัดทำป้ายประชาสัมพันธ์ และทำการประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ ของหน่วยงาน แต่ยัง
ไม่ประสบความสำเร็จ ดังนั้นจากการสร้างกลยุทธ์ด้วยเครื่องมือ SWOT และ TOWS Matrix จะได้กล
ยุทธ์ที่สามารถนำไปใช้ในการพัฒนาผลประกอบการ คือ กลยุทธ์การจัดกิจกรรมประชาสัมพันธ์เพ่ือ
ส่งเสริมการขายตามช่วงเวลา 

   จากการสรุปผลการศึกษา พบว่า กลยุทธ์การจัดกิจกรรมประชาสัมพันธ์เพ่ือ
ส่งเสริมการขายตามช่วงเวลา ดำเนินกิจกรรมโดยการจัดงานเทศกาลกินไก่ย่างบ้านแคน ซึ่งภายในงาน
จะประกอบด้วยกิจกรรมต่าง ๆ เช่น นิทรรศการประวัติความเป็นมาของไก่ย่างบ้านแคน บูธขายไก่ย่าง
บ้านแคนและกิจกรรมต่าง ๆ ตามความเหมาะสม เช่น การแข่งขันกินไก่ย่าง การประกวดร้องเพลง
ลูกทุ่งและการประกวดธิดาไก่ย่างบ้านแคน ซึ่งกิจกรรมดังกล่าวจะจัดในช่วงฤดูกาลที่เหมาะสม คือ 
เดือนพฤศจิกายน – เดือนกุมภาพันธ์  ทั้งนี้เพราะไก่ย่างบ้านแคนเป็นไก่ย่างที่มีชื ่อเสียงในระดับ
ท้องถิ่นและเป็นที่รู้จักสำหรับลูกค้านอกพื้นที่แต่ยังไม่มากนัก ในการจัดกิจกรรมดังกล่าวจะทำให้คน
จากนอกพ้ืนที่เข้ามาร่วมงานมากขึ้น ส่งผลให้ผู้ประกอบการมีโอกาสท่ีจะได้ลูกค้าจากนอกพ้ืนที่มากข้ึน 
ในการจัดกิจกรรมดังกล่าวอาจมีการเชิญนักร้องลูกทุ่งหรือนักแสดงที่มีชื่อเสียงมาสร้างความบันเทิง
ภายในงานเพื่อเป็นการดึงดูดความสนใจให้คนจากนอกพื้นที่เข้ามาร่วมกิจกรรมมากขึ้น ซึ่งสอดคล้อง
กับงานวิจัยของ พนิดา ปานเพชร และธีระ ฤทธิรอด (2558) ที่ได้ทำการศึกษาเรื ่องการวางแผน
การตลาดเพื่อธุรกิจแก่นตะวัน แล้วพบว่า แผนการตลาดของธุรกิจแก่นตะวัน คือ การจัดกิจกรรม
เปิดตัวผลิตภัณฑ์ที่ไร่แก่นตะวันในช่วงปลายเดือนมกราคม และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัฐชา 
ธำรงโชติ (2561) ที่ได้ทำการศึกษาเรื่องกลยุทธ์การตลาดเชิงกิจกรรมสำหรับผู้บริโภคกลุ่มครอบครัว 
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แล้วพบว่า ในการจัดกิจกรรมการตลาดเชิงกิจกรรมอาจมีการเชิญนักร้อง นักแสดงมาสร้างความบันเทิง
ภายในงานเพ่ือดึงดูดความสนใจให้คนจากนอกพ้ืนที่เข้ามาร่วมงานมากขึ้น 

   ทั้งน้ีจากการประเมินกลยุทธ์การจัดกิจกรรมประชาสัมพันธ์เพื่อส่งเสริมการ
ขายตามช่วงเวลาโดยผู้เชี่ยวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิทั้ง 3 ด้าน พบว่า ด้านความเหมาะสมมีผลการ
ประเมินอยู่ในระดับมาก ด้านความเป็นไปได้มีผลการประเมินอยู่ในระดับมากและด้านความคุ้มค่ามีผล
การประเมินอยู่ในระดับมาก ทั้งนี้เพราะการจัดกิจกรรมการส่งเสริมการขายตามช่วงเวลาเป็นการจัด
กิจกรรมในลักษณะการตลาดเชิงกิจกรรม ซึ่งการจัดกิจกรรมในลักษณะน้ีจะทำให้ผู้บริโภคได้มีส่วนร่วม
ในกิจกรรม ซึ่งเป็นการสร้างความแปลกใหม่ทำให้บริโภคเกิดความประทับใจในตัวสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ 
และยังช่วยกระตุ้นยอดขายของผู้ประกอบการได้ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ รุ้งตะวัน สินธุ์ลือนาม 
และวิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ (2560) ที่ได้ทำการศึกษาเรื่องการจัดการด้านการส่งเสริมการตลาดของ
ตลาดริมน้ำวัดดอนหวาย อำเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม แล้วพบว่า การจัดการด้านการส่งเสริม
การตลาดของตลาดริมน้ำวัดดอนหวาย คือ การจัดกิจกรรมเทศกาลของดีอาหารเด่น ซึ่งการจัด
กิจกรรมในลักษณะน้ีจะทำให้ประชาชนมีความรู้สึกแปลกใหม่ น่าสนใจ และสามารถกระตุ้นการใช้จ่าย
และเพิ่มรายได้ให้กับผู้ประกอบการ และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัฐชา ธำรงโชติ (2561) ที่ได้
ทำการศึกษาเรื่องกลยุทธ์การตลาดเชิงกิจกรรมสำหรับผู้บริโภคกลุ่มครอบครัว แล้วพบว่า การตลาด
เชิงกิจกรรมเป็นการดึงดูดลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้เป็นอย่างดี ซึ่งการใช้กลยุทธ์ด้านการตลาดเชิง
กิจกรรมจะสามารถทำให้เกิดกระแสในกลุ่มผู้บริโภค สามารถสร้างการรับรู้ของผู้บริโภคและสามารถ
สร้างยอดขายได้มากกว่าการตลาดแบบเดิมและเป็นการดึงดูดผู้บริโภคให้มีส่วนร่วมในกิจกรรมทำให้
เกิดความประทับใจในผลิตภัณฑ์ซึ่งส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ   

  3)  กลยุทธ์การปรับปรุงภูมิทัศน์ภายในร้าน 
   จากข้อค้นพบปัจจัยด้านความจงรักภักดีของลูกค้า พบว่า ผู้ประกอบการ

ส่วนใหญ่ประสบปัญหาฝุ่นละอองฟุ้งกระจายภายในร้าน เนื่องจากพื้นร้านของผู้ประกอบการส่วนใหญ่
เป็นพ้ืนดินทรายไม่ได้มีการราดพ้ืนด้วยซีเมนต์ เมื่อลูกค้าเข้ามาใช้บริการหรือมีลมพัดเข้ามาภายในร้าน
จะส่งผลให้ฝุ่นละอองฟุ้งกระจายไปยังโต๊ะอาหาร และพ้ืนที่ที่ใช้ในการปรุงอาหาร ทำให้สภาพแวดล้อม
ภายในร้านไม่เหมาะสมเท่าที่ควร ซึ่งส่งผลต่อความจงรักภักดีและการเข้าใช้บริการของลูกค้า ดังน้ัน
จากการสร้างกลยุทธ์ด้วยเครื่องมือ SWOT และ TOWS Matrix จะได้กลยุทธ์ที่สามารถนำไปใช้ในการ
พัฒนาผลประกอบการ คือ กลยุทธ์การปรับปรุงภูมิทัศน์ภายในร้าน 

   จากการสรุปผลการศึกษา พบว่า กลยุทธ์การปรับปรุงภูมิทัศน์ภายในร้านมี
การดำเนินกิจกรรมดังน้ี 1) จัดตกแต่งร้านให้สวยงามตามรูปแบบของร้านอาหารอีสาน 2) ปรับปรุงพ้ืน
ร้าน 3) ใช้ฉากกั้นบริเวณล้างจานกับพื้นที่ที่ให้บริการลูกค้า 4) ใช้ถังขยะที่มีฝาปิดเพื่อป้องกันแมลงวัน
และกลิ่นไม่พึงประสงค์ ทั้งนี้เพราะสภาพแวดล้อมภายในร้านยังไม่มีความเหมาะสมเท่าที่ควร เช่น พ้ืน
ของร้านเป็นพื้นดินทรายเมื่อลูกค้าเดินเข้าร้านหรือมีลมพัดจะทำให้ฝุ่นละอองฟุ้งกระจายไปยังโต๊ะ
อาหารและพื้นที่ในการประกอบอาหาร อีกทั้งผู้ประกอบการบางรายเลือกใช้ถังขยะแบบไม่มีฝาปิด
ส่งผลให้เกิดกลิ่นไม่พึงประสงค์และมีแมลงวันตอม และพบว่าผู้ประกอบการส่วนใหญ่ไม่มีฉากก้ัน
ระหว่างพื้นที่สำหรับการล้างจานและพื้นที่ในการให้บริการลูกค้า ทำให้บรรยากาศภายในร้านไม่
เหมาะสมเท่าที่ควร ซึ่งอาจส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของลูกค้าได้ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย
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ของ วัญวิริญ แจ้งพลอย และวิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ (2559) ที่ได้ทำการศึกษาเรื่องกลยุทธ์ในการสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันการดำเนินธุรกิจร้านกาแฟของผู้ประกอบการรายย่อยในเขตอำเภอเมือง 
จังหวัดราชบุรี แล้วพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ที่ตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟจะพิจารณาจากความ
แตกต่างของบรรยากาศร้าน และสอดคล้องกับงานวิจัยของ วิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ และพิชชาณีย์ นาค
จรูญศรี (2560) ที่ได้ศึกษากลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการร้านกาแฟ
สดขนาดเล็ก ในเขตอำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี แล้วพบว่า กลยุทธ์ที่ใช้ในการสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของผู้ประกอบการร้านกาแฟขนาดเล็ก คือ จัดตกแต่งร้านให้เป็นเอกลักษณ์ตามรูปแบบ
ของร้านกาแฟต่าง ๆ เช่น สไตล์แฮงค์เอาท์ สไตล์ญี่ปุ่น  

   ทั ้งน้ีจากการประเม ินกลยุทธ ์การปร ับปร ุงภ ูม ิท ัศน ์ภายในร ้านโดย
ผู้เชี่ยวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิทั้ง 3 ด้าน พบว่า ด้านความเหมาะสมมีผลการประเมินอยู่ในระดับมาก
ที่สุด ด้านความเป็นไปได้มีผลการประเมินอยู่ในระดับมากและด้านความคุ้มค่ามีผลการประเมินอยู่ใน
ระดับมากที่สุด ทั้งนี้เพราะการปรับปรุงภูมิทัศน์และความสะอาดภายในร้านเป็นสิ่งที่สำคัญในการ
ดำเนินธุรกิจของผู้ประกอบการร้านอาหาร เนื่องจากลูกค้าส่วนใหญ่ที่มาใช้บริการร้านอาหารได้ให้
ความสำคัญกับบรรยากาศและความสะอาดของร้าน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ รัตติญาภรณ์ 
พิศาลวราพงศ์ (2559) ที่ได้ทำการศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดสำหรับธุรกิจบริการที่มี
อิทธิพลต่อการเข้าใช้บริการร้านยศข้าวต้มของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แล้วพบว่า ผู้บริโภคได้
ให้ความสำคัญเกี่ยวกับความสะอาดของพื้นที ่ในการปรุงอาหารและพื้นที่ในการให้บริการรวมถึง
บรรยากาศของร้าน และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัฐณิชา ลิมปนวัสส์ (2561) ที่ได้ทำการศึกษาเรื่อง
การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการบริโภคอาหารประเภทร้านริมบาทวิถีของนักท่องเที่ยวใน
จังหวัดเชียงใหม่ แล้วพบว่า ปัจจัยที่นักท่องเที่ยวคำนึงถึงในการใช้บริการร้านอาหารริมบาทวิถีมาก
ที่สุดคือ ความสะอาดของสถานที่บริเวณโดยรอบของร้าน และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ดวงตา อ่อน
เวียง และคณะ (2562) ที่ได้ทำการศึกษาเรื่องกลยุทธ์ที่สัมฤทธิ์ผลของการประกอบการร้านอาหาร
ถาวรขนาดเล็กในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ แล้วพบว่า กลยุทธ์ที่ส่งผลต่อผลประกอบการธุรกิจ
ร้านอาหารถาวรขนาดเล็ก คือ กลยุทธ์ด้านบรรยากาศของร้าน  

  4)  กลยุทธ์การสร้างจุดเช็คอินไก่ย่างบ้านแคน 
   จากข้อค้นพบปัจจัยด้านความจงรักภักดีของลูกค้า พบว่า ในการดำเนิน

ธุรกิจไก่ย่างบ้านแคนส่วนใหญ่จะดำเนินธุรกิจบนพื้นที่ที่มีการจัดสรรจากเทศบาลตำบลดงแคนใหญจ่ึงทำ
ให้ผู้ประกอบการไม่สามารถสร้างห้องน้ำไว้สำหรับการบริการลูกค้าได้ ซึ่งส่งผลต่อความจงรักภักดีและ
การเข้าใช้บริการของลูกค้า ดังนั้นจากการสร้างกลยุทธ์ด้วยเครื่องมือ SWOT และ TOWS Matrix จะได้
กลยุทธ์ที่สามารถนำไปใช้ในการพัฒนาผลประกอบการ คือ กลยุทธ์การสร้างจุดเช็คอินไก่ย่างบ้านแคน 

   จากการสรุปผลการศึกษา พบว่า กลยุทธ์การสร้างจุดเช็คอินไก่ย่างบ้านแคน
ดำเนินกิจกรรมโดยการสร้างจุดเช็คอินไก่ย่างบ้านแคน ซึ่งในจุดเช็คอินจะประกอบด้วยสัญลักษณ์ที่
เกี่ยวข้องกับไก่ย่างบ้านแคน (อาทิ รูปปั้น ภาพพิมพ์ ภาพวาด ศิลปะประยุกต์ หรืออื่น ๆ) มุมถ่ายภาพ 
ห้องน้ำ ศูนย์จำหน่ายสินค้าและของที่ระลึก ทั้งนี้เพราะกฎข้อบังคับห้ามผู้ประกอบการสร้างห้องน้ำใน
ที่สาธารณะทำให้ผู้ประกอบการไม่มีห้องน้ำไว้สำหรับบริการลูกค้า ซึ่งอาจเป็นอีกหนึ่งสาเหตุที่ทำให้
ลูกค้าเลือกที่จะซื้อกลับบ้านมากกว่านั่งรับประทานภายในร้าน อีกทั้งบ้านดงแคนใหญ่ยังไม่มีสถานที่ที่
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บ่งช้ีถึงจุดเด่นของสินค้าที่มีช่ือเสียงของชุมชนในเชิงสัญลักษณ์ที่จะสามารถดึงดูดนักท่องเที่ยวให้เข้ามา
ในพ้ืนที่มากขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ มนตรี คำวัน และคู่บุญ จารุมณี (2560) ที่ได้ทำการศึกษา
เรื่องโอกาสและความท้าทายของการพัฒนานครพนมเป็นเมืองท่องเที่ยวริมฝั่งโขง แล้วพบว่า พระธาตุ
พนมและประติมากรรมพญานาคเป็นจุดเช็คอินหรือจุดแลนด์มาร์คที ่เป็นจุดแข็งในการดึงดูด
นักท่องเที่ยว และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัฏฐ์วิกร หรรษาพันธุ์ และจำเริญ คังคะศรี (2564) ได้
ทำการศึกษากลยุทธ์การสื่อสารการตลาดเพื่อการท่องเที่ยวชุมชนริมน้ำจันทรบูร จังหวัดจันทบุรี แล้ว
พบว่า ในการจัดทำกลยุทธ์ในการสื่อสารการตลาดจะต้องมีการพัฒนาชุมชนโดยการสร้างจุดเช็คอิน 
สร้างแลนมาร์ค เพื่อให้นักท่องเที่ยวสามารถถ่ายภาพบอกต่อความประทับใจของวัฒนธรรมวิถีชีวิต
ด้ังเดิม และสอดคล้องกับงานวิจัยของ สาธิดา สกุลรัตนกุลชัย และกรรณิกา สงวนสินธุกุล (2564) ที่ได้
ทำการศึกษาวิจัยเรื ่องการศึกษาเพื ่อพัฒนาการท่องเที ่ยวเชิงอาหารในพื ้นที ่ที ่มีบริบทต่างกัน: 
กรณีศึกษาจังหวัดนครปฐม แล้วพบว่า ในการพัฒนาแหล่งท่องเที่ยวควรมีการสร้างห้องน้ำสาธารณะ
และพ้ืนที่จอดรถสำหรับนักท่องเที่ยวและสำหรับผู้คนอ่ืน ๆ ที่เข้ามาในพ้ืนที่  

   ทั ้งน้ีจากการประเมินกลยุทธ์การสร้างจุดเช็คอินไก่ย่างบ้านแคนโดย
ผู้เชี่ยวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิทั้ง 3 ด้าน พบว่า ด้านความเหมาะสมมีผลการประเมินอยู่ในระดับมาก
ที่สุด ด้านความเป็นไปได้มีผลการประเมินอยู่ในระดับมาก และด้านความคุ้มค่ามีผลการประเมินอยู่ใน
ระดับมากที่สุด ทั้งนี้เพราะการสร้างจุดเช็คอินไก่ย่างบ้านแคนจะช่วยดึงดูดนักท่องเที่ยวให้เข้ามาใน
พ้ืนที่มากขึ้นและช่วยให้ผู้ประกอบการมีรายได้เพ่ิมขึ้นจากการขายไก่ย่างบ้านแคนให้กับนักท่องเที่ยวที่
เข้ามาในพื้นที่ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ มนตรี คำวัน และคู่บุญ จารุมณี (2560) ที่ได้ทำการศกึษา
เรื ่องโอกาสและความท้าทายของการพัฒนานครพนมเป็นเมืองท่องเที ่ยวริมฝั ่งโขง แล้วพบว่า 
ผู้ประกอบการที่ขายสินค้าบริเวณพระธาตุพนมมีรายได้เพิ่มขึ้นจากมีการจำหน่ายของฝากและของที่
ระลึก และสอดคล้องกับงานวิจัยของ นฤมล อนุสนธิ ์พัฒน์ และธีระพงษ์ ทศวัฒน์ (2562) ที่ได้
ทำการศึกษาเรื่องการปรับตัวของชุมชนท่าสะอ้านท่ามกลางกระแสสังคมอุตสาหกรรม แล้วพบว่า การ
ที่ชุมชนให้ความสำคัญกับการท่องเที่ยวโดยการสร้างอัตลักษณ์ของชุมชน สร้างจุดขายให้นักท่องเที่ยว
เข้ามาในชุมชน เพื่อซื้อสินค้าต่าง ๆ รวมถึงการสัมผัสบรรยากาศในการท่องเที่ยวเชิงวิถีชีวิตวัฒนธรรม
จะทำให้คนในชุมชนสามารถสร้างรายได้จากนักท่องเที่ยวด้วยการประกอบธุรกิจต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับ
การท่องเที่ยว เช่น การท่องเที่ยวทางเรือ การท่องเที่ยวด้านประเพณีวัฒนธรรม และการจำหน่าย
อาหารของคนในชุมชน  

5.2.2  กลยุทธ์ต้นทุนต่ำ  
 จากข้อค้นพบปัจจัยด้านต้นทุน พบว่า ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนประสบปัญหาต้นทุน

ในการผลิตสูงโดยเฉพาะไก่สดซึ่งเป็นวัตถุดิบหลักที่ใช้ในการผลิต และพบว่าผู้ประกอบการแต่ละรายมี
กำลังในการผลิตต่ำจึงไม่สามารถซื้อไก่สดปริมาณมากในราคาที่ต่ำได้ จึงทำให้ผู้ประกอบการไม่มี
อำนาจในการต่อรองราคา ดังน้ันจากการสร้างกลยุทธ์ด้วยเครื่องมือ SWOT และ TOWS Matrix จะได้
กลยุทธ์ที่สามารถนำไปใช้ในการพัฒนาผลประกอบการ คือ กลยุทธ์การสร้างเครือข่ายผู้ประกอบการ 

 จากการสรุปผลการศึกษา พบว่า กลยุทธ์ต้นทุนต่ำมีเพียงกลยุทธ์ย่อย 1 กลยุทธ์ คือ     
กลยุทธ์การสร้างเครือข่ายผู้ประกอบการ ดำเนินกิจกรรมโดยการจัดตั้งกลุ่มผู้ประกอบการไก่ย่างบ้าน
แคนเพ่ือเจรจาจัดทำข้อตกลงการขายไก่สดแบบผูกขาดกับเจ้าของโรงงานเพ่ือให้ได้ไก่สดที่มีคุณภาพใน
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ราคาที่ถูกลงกว่าเดิม ทั้งนี้เพราะไก่สดเป็นวัตถุดิบหลักและเป็นวัตถุที่มีต้นทุนสูงที่สุดเมื่อเทียบกับวัตุ
ดิบอื่น ๆ ทั้งนี้ในการลดต้นทุนด้านวัตถุดิบดังกล่าวของผู้ประกอบการจำเป็นที่จะต้องมีการจัดตั้งกลุ่ม
ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนเพื่อให้ผู้ประกอบการมีอำนาจในการต่อรองราคาเพื่อให้ได้วัตถุดิบใน
ราคาที่ถูกลง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ วิโรจน์ เจษฎาลักษณ์ และพิชชาณีย์ นาคจรูญศรี (2560)   
ที่ได้ทำการศึกษาเรื่องกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการร้านกาแฟสด
ขนาดเล็ก ในเขตอำเภอบางใหญ่ จังหวัดนนทบุรี แล้วพบว่า ผู้ประกอบการร้านกาแฟสดขนาดเล็กมี
การนำกลยุทธ์ต้นทุนต่ำมาใช้ในการพัฒนาผลประกอบการ ซึ่งผู้ประกอบการได้ดำเนินกิจกรรมโดยการ
ควบคุมต้นทุนวัตุดิบให้ต่ำที่สุดแต่ยังคงคุณภาพของสินค้า และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชัยนันต์     
ไชยเสน (2559) ที่ได้ทำการศึกษาเรื่องประเด็นท้าทายและแนวทางประสบความสำเร็จในการควบคุม
ต้นทุนอาหารและเครื่องดื่มในธุรกิจโรงแรม แล้วพบว่า การทำข้อตกลงในการสั่งซื้อสินค้าจะช่วยให้
ผู้ประกอบการได้สินค้าตามความต้องการและเป็นป้องกันการเปลี่ยนแปลงของราคาสินค้าได้ ซึ่งการ
สร้างกลุ่มเครือข่ายผู้ประกอบการในการจัดซื้อวัตถุดิบจะทำให้ผู้ประกอบการมีอำนาจในการต่อรอง
ราคาสินค้าและบริการได้ และสอดคล้องกับงานวิจัยของ จันทร์เพ็ญ ชาประดิษฐ์ และวิโรจน์ เจษฎา
ลักษณ์ (2558) ที่ได้ทำการศึกษาเรื่องการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจ
โต๊ะจีนจังหวัดนครปฐม แล้วพบว่า ผู้ประกอบการโต๊ะจีนมีการรวมกลุ่มกันในการจัดซื้อวัตถุดิบจาก
โรงงานเพื่อให้ได้วัตถุดิบในราคาที่ถูกลง และสอดคล้องกับงานวิจัยของ เกียรติคุณ จินตวร และคณะ 
(2563) ที่ได้ทำการศึกษาเรื่องต้นทุนและผลตอบแทนในการลงทุนปลูกบัวของเกษตรกรในจังหวัด
ชลบุรี แล้วพบว่า การสร้างเครือข่ายโดยการรวมกลุ่มกันของผู้ประกอบการจะทำให้ผู้ประกอบการมี
อำนาจในการต่อรองราคาปัจจัยการผลิตและช่วยชะลอการปรับขึ้นราคาของปัจจัยการผลิตทำให้
ผู้ประกอบการสามารถลดต้นทุนในการผลิตได้ 

 ทั้งน้ีจากการประเมินกลยุทธ์การสร้างเครือข่ายผู ้ประกอบการโดยผู ้เชี ่ยวชาญและ
ผู้ทรงคุณวุฒิทั้ง 3 ด้าน พบว่า ด้านความเหมาะสมมีผลการประเมินอยู่ในระดับมากที่สุด ด้านความ
เป็นไปได้มีผลการประเมินอยู่ในระดับมาก และด้านความคุ้มค่ามีผลการประเมินอยู่ในระดับมาก ทั้งน้ี
เพราะการสร้างเครือข่ายผู้ประกอบการจะช่วยให้ผู้ประกอบการมีอำนาจในการต่อรองราคาวัตถุดิบ
จากเจ้าของปัจจัยการผลิตได้และทำให้ผู ้ประกอบการได้วัตถุดิบในราคาที ่ถูกลงซึ ่งจะช่วยให้
ผู้ประกอบการสามารถลดต้นทุนการผลิตได้ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุชาติ อินกล่ำ (2560) ที่ได้
ทำการศึกษาเรื่องสภาวะของสถานประกอบการโรงแรมและภัตตาคารขนาดย่อมและขนาดเล็กใน
จังหวัดตรัง จังหวัดกระบ่ี และจังหวัดภูเก็ต แล้วพบว่า ผู้ประกอบการมีการจัดต้ังกลุ่มเพ่ือต้องการสร้าง
อำนาจในการต่อรองราคาสินค้า/ราคาวัตถุดิบให้ได้ราคาที่ถูกลง และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ธนภูมิ 
อติเวท ิน (2561) ที่ได ้ทำการศ ึกษาเร ื ่องเคร ือข ่ายผู ้ประกอบการแนวคิดส ู ่ความสำเร ็จของ
ผู้ประกอบการยุคใหม่ 4.0 แล้วพบว่า การสร้างเครือข่ายธุรกิจจะช่วยเพ่ิมอำนาจการต่อรองและสร้าง
ความเข้มแข็งให้กับธุรกิจ และสอดคล้องกับงานวิจัยของของ มลทิพย์ บำรุงกิจ และนพดล พันธุ์พานิช 
(2564) ที่ได้ทำการศึกษาเรื่องสภาพแวดล้อมในการดำเนินธุรกิจ ความเป็นผู้ประกอบการและปัจจัย
กำหนดที่มีผลต่อความได้เปรียบในการแข่งขันของเครือข่ายวิสาหกิจอุสาหกรรมเซรามิกส์ ลำปาง    
แล้วพบว่า การรวมกลุ่มกันของผู้ประกอบการในการซื้อปัจจัยการผลิตจะช่วยให้ผู้ประกอบการมี
อำนาจในการต่อรองราคาและได้ปัจจัยการผลิตที่ถูกลง 
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5.3  ข้อเสนอแนะ  
5.3.1 ข้อเสนอแนะจากผู้เชี่ยวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิเก่ียวกับกลยุทธ์ 

5.3.1.1 ในการจัดกิจกรรมเทศกาลกินไก่ย่างบ้านแคน กิจกรรมต่าง ๆ ภายในงานควรมี
การพิจารณาถึงความคุ้มทุนในการจัดงานภายใต้สถานการณ์โรคโควิด-19 

5.3.1.2 ควรม ีการเพ ิ ่มกลย ุทธ ์ร ูปแบบการขายในช ่องทางออนไลน ์ รวมถ ึงการ
ประชาสัมพันธ์ในช่องทางออนไลน์ ซึ่งจะช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถลดต้นทุนในการประชาสัมพันธ์ได้  

5.3.1.3 ควรมีการนำเสนอภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ให้ลูกค้านึกถึงเป็นเจ้าแรก 
5.3.1.4 ควรมีการพัฒนาบรรจุภัณฑ์ที่สามารถเก็บกลิ่นในขณะเดินทางได้ 

5.3.2  ข้อเสนอแนะที่ได้จากข้อค้นพบ   
 จากผลการวิเคราะห์กลยุทธ์จะเห็นได้ว่าในบางกลยุทธ์จำเป็นที ่จะต้องอาศัยความ

อนุเคราะห์จากหน่วยงานภายนอกหรือหน่วยงานจากภาครัฐที่เกี่ยวข้อง ดังนั้นในการดำเนินธุรกิจของ
ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนควรมีการจัดตั้งเครือข่ายผู้ประกอบการกับหน่วยงานภาครัฐในการ
สนับสนุนกิจกรรมต่าง ๆ เช่น การสร้างจุดเช็คอิน การจัดกิจกรรมประชาสัมพันธ์ และการปรับปรุงภูมิ
ทัศน์โดยรวม   

5.3.3  ข้อเสนอแนะในมุมมองผู้วิจัย 
 จากการศึกษาวิจัยเรื่องกลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่าง

บ้านแคน อำเภอคำเขื ่อนแก้ว จังหวัดยโสธร พบว่า กลยุทธ์ที ่มีความน่าสนใจในการนำไปใช้กับ
ผู้ประกอบการมากท่ีสุด คือ กลยุทธ์การสร้างเครือข่ายผู้ประกอบการ เน่ืองจากผู้ประกอบการสามารถ
ดำเนินการได้โดยไม่ต้องมีการลงทุนเพ่ิมในการดำเนินกิจกรรม  

5.3.4  ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยครั้งต่อไป  
 ในการศึกษาวิจัยครั ้งนี ้ผู ้ว ิจัยได้นำกลยุทธ์ที ่ได้ให้ผู ้เชี ่ยวชาญและผู ้ทรงคุณวุฒิได้

ประเมินผลกลยุทธ์ตามความรู้ความสามารถและประสบการณ์ของผู้เชี่ยวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิแต่ยัง
ไม่มีการนำกลยุทธ์ที่ได้ไปใช้จริงกับผู้ประกอบการ ซึ่งในการวิจัยครั้งต่อไปควรมีการนำกลยุทธ์ที่ได้ไป
ใช้กับผู้ประกอบการแล้วทำการประเมินผลกลยุทธ์อีกคร้ัง 
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แบบประเมิน ค่าดชันีชีว้ัดความสอดคล้อง  
(Index of item objective congruent: IOC) สำหรับแบบสัมภาษณ์เชิงลึก 

เรื่อง: กลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน อำเภอคำเข่ือนแก้ว 
จังหวัดยโสธร  

รายการข้อคำถาม 

ความคิดเหน็ผูเ้ชี่ยวชาญ 

แปลผล ท่านที่ 
1

ท่านที่ 
2

ท่านที่ 
3

ค่า ER IOC 

1. ข้อมูลทั่วไป 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
ข้อมูลทั่วไป หมายถึง อายุ ระยะเวลาในการประกอบกิจการ รายได้ต่อเดือน และกลุ่มลูกค้า ประวัติ
ความเป็นมา ขนาดและลักษณะที่ต้ังของร้าน
ข้อที่ 1 อายุ 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 
ข้อที่ 2 ระยะเวลาในการประกอบ
กิจการ 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 3 รายได้ต่อเดือน 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้
ข้อที่ 4 กลุ่มลกูค้าของทางร้านเป็น
กลุ่มลูกค้าใดบ้าง  
เช่น กลุ่มลูกคา้ในพ้ืนที่ กลุม่ลูกค้า
นอกพ้ืนที่ 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 5 ประวัติความเป็นมาของร้าน 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 
ข้อที่ 6 ลักษณะของร้านและที่ต้ังของ
ร้าน เช่น เฉพาะซื้อกลับบ้านเท่าน้ัน 
สามารถน่ังรับประทานที่ร้านได้ ขนาด
ของร้าน พ้ืนที่ของร้าน ลักษณะที่ต้ัง
ของร้าน 

1 1 1 3 1.00 
 
 
 

 

ใช้ได้ 

2. ต้นทุน 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
ต้นทุน หมายถงึ ค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นเพ่ือการดำเนินกิจการ ซึ่งประกอบด้วย วัตถุดิบ แรงงาน 
ค่าใช้จ่ายในการผลิตสินค้า เป็นต้น 
2.1 วัตถุดิบ หมายถึง ส่วนผสม เครื่องปรุงรส หรือสิ่งทีใ่ช้ในการประกอบอาหาร 
ข้อที่ 1 วัตถุดิบสำคัญทีใ่ช้ในการ
ประกอบการอาหารมีอะไรบ้าง 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 
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รายการข้อคำถาม 

ความคิดเหน็ผูเ้ชี่ยวชาญ 

แปลผล ท่านที่ 
1

ท่านที่ 
2

ท่านที่ 
3

ค่า ER IOC 

ข้อที่ 2 ท่านมวิีธีการในการเลือก
คุณภาพวัตถุดิบและราคาอย่างไร

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 3 ท่านมวิีธีการเลือกซื้อไก่สด
อย่างไร เช่น สายพันธ์ุ ขนาด เกรด

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 4 ท่านมวิีธีการในการจัดซื้อ
วัตถุดิบอย่างไรเพ่ือให้สามารถ
ประหยัดต้นทุน 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 5 ท่านมกีารเปรียบเทียบราคา
จากเจ้าของปัจจัยการผลิตหลาย ๆ 
รายก่อนซื้อหรือไม่ อย่างไร 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 6 ท่านมวิีธีในการควบคุมต้นทุน
วัตถุดิบในแต่ละช่วงฤดูกาลอย่างไร

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

2.2 แรงงาน หมายถึง ค่าใช้จา่ยที่เกิดขึ้นจากการจ้างแรงงาน เช่น พนักงานประจำ พนักงาน
ช่ัวคราว เป็นต้น
ข้อที่ 1 ท่านได้มีการจ้างพนักงาน
หรือไม่ ก่ีคน ทำหน้าที่อะไรบ้าง 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 2 พนักงานที่ท่านเลือกมาทำงาน
ต้องมีทักษะหรือคุณสมบัติอะไรบ้าง

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 3 ท่านจ่ายค่าจ้างให้แก่พนักงาน
อย่างไร คิดเป็นเงินค่าจ้างเท่าไหร่

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

2.3 ค่าใช้จ่ายในการผลิต หมายถึง ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นในกระบวนการผลิตสินค้า ซึ่ง
ประกอบด้วย ต้นทุนคงที่และต้นทุนผันแปร
ข้อที่ 1 ค่าน้ำต่อเดือน 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 
ข้อที่ 2 ค่าไฟต่อเดือน 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้
ข้อที่ 3 ค่าเคร่ืองปรุงรสต่าง ๆ 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้
ข้อที่ 4 ค่าใช้จา่ยอ่ืน ๆ มีอะไรบ้าง 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 
3. ความจงรักภักดีของลูกคา้ 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
ความจงรักภักดีของลูกค้า หมายถึง ทัศนคติเชิงบวกและความพึงพอใจของลูกค้าในมุมมองของ
ผู้ประกอบการ โดยเกิดขึ้นจากการซื้อสินค้าหรือการได้รับบริการจากผู้ประกอบการ อันจะทำให้เกิด
การจดจำและการกลับมาซื้อซ้ำในอนาคต



 102

รายการข้อคำถาม 

ความคิดเหน็ผูเ้ชี่ยวชาญ 

แปลผล ท่านที่ 
1

ท่านที่ 
2

ท่านที่ 
3

ค่า ER IOC 

3.1 ลูกค้าประจำ หมายถึง ลกูค้าที่มาซื้อสินค้าอย่างต่อเน่ือง 
ข้อที่ 1 ท่านสามารถจดจำลูกค้า
ประจำได้หรือไม่ และมีมากน้อย
เพียงใด 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 2 ลูกค้าประจำเป็นกลุ่มใดบ้าง 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้
ข้อที่ 3 เพราะเหตุใด ลูกค้าจึงมา
อุดหนุนที่ร้านเป็นประจำ 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

3.2 การตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจของลูกค้า หมายถึง วิธีการหรือแนวทางในการ
สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า 
ข้อที่ 1 ท่านมวิีธีการในการปรุงรสชาติ
อาหารให้เหมาะกับลูกค้าอย่างไร

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 2 ท่านคดิว่าสภาพแวดล้อมและ
บรรยากาศของร้านมีความเหมาะสม
หรือไม่ หากมสีิ่งที่ต้องปรับปรุง ท่าน
อยากปรับปรุงส่วนใดของร้าน 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 3 ความลา่ช้าและความผิดพลาด
ในการสื่อสารของท่านกับลูกค้าเป็น
อุปสรรคหรือสร้างปัญหาให้ทา่น
หรือไม่ 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 4 หากลกูค้าแจ้งความล่าช้าหรือ
ความผิดพลาดในรายการอาหาร ท่าน
จัดการอย่างไร 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 5 หากลกูค้าต้องการให้ท่าน
ช่วยเหลืออ่ืน ๆ เช่น ห่อกลบับ้าน ขอ
น้ำจิ้มเพ่ิม เป็นต้น ท่านจะจัดการ
อย่างไร 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

3.3 การบอกต่อของลูกค้า หมายถึง การแนะนำจากลูกค้าที่เคยมาใช้บรกิารที่ร้านให้กับลูกค้าคน 
อ่ืน ๆ   
ข้อที่ 1 ท่านเคยทราบหรือไม่ว่า ลูกค้า
ที่มาใช้บริการที่ร้านได้ถูกแนะนำมา
จากลูกค้าคนอ่ืน ๆ 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 
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รายการข้อคำถาม 

ความคิดเหน็ผูเ้ชี่ยวชาญ 

แปลผล ท่านที่ 
1

ท่านที่ 
2

ท่านที่ 
3

ค่า ER IOC 

ข้อที่ 2 หากเป็นลูกค้าที่ถูกแนะนำมา
จากลูกค้าท่านอ่ืน ๆ ท่านมีการจัดการ
เพ่ือสร้างความประทับใจหรือแสดง
ความขอบคุณแก่ลูกค้าอย่างไร 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

4. อัตลักษณ์สนิค้า 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
อัตลักษณ์สินคา้ หมายถึง คณุลักษณะเฉพาะตัวที่บ่งช้ีถึงตัวสินค้า เช่น สภาพภายนอกของอาหาร 
รสชาติ คุณค่าทางอาหาร และความสะอาดปลอดภัย เป็นต้น 
4.1 สภาพภายนอกของอาหาร หมายถึง ลักษณะภายนอกของสินค้าที่สรา้งความแตกต่าง และสร้าง
การจดจำให้แก่ลูกค้า 
ข้อที่ 1 ขนาด สี และเคร่ืองปรุงที่ท่าน
ใช้ มีความแตกต่างจากร้านอ่ืนอย่างไร 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 2 ท่านคดิว่า ไก่ย่างบ้านแคนควรมี
ลักษณะอย่างไรที่ลกูค้าสามารถจดจำได ้
เช่น ไม้หีบไก่ น้ำจิ้มไก่ เป็นต้น 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 3 ท่านคดิว่า อะไรเป็นสิ่งที่ดึงดูด
ให้ลูกค้ากลับมาซื้อซ้ำ 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

4.2 รสชาติที่เป็นเอกลักษณข์องร้าน หมายถึง ลักษณะเฉพาะของรสชาติที่แตกต่างจากร้านอ่ืน ๆ 
ข้อที่ 1 ท่านคดิว่า ไก่ย่างบ้านแคนมี
รสชาติที่เป็นเอกลักษณ์อย่างไร 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

4.3 คณุภาพของสินค้าและความสะอาดปลอดภัย หมายถึง มาตรฐานและวิธีการในการควบคุม
คุณภาพและความสะอาดปลอดภัยของสินค้า 
ข้อที่ 1 ท่านมวิีธีการในการควบคุม
คุณภาพของสินค้าและความสะอาด
ของสินค้าอย่างไรบ้าง 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

5. ยอดขาย 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
ยอดขาย หมายถึง จำนวนเงินที่ได้จากการขายสินค้า จำนวนช้ินของสินค้า และชนิดของสินค้าที่
สามารถจำหน่ายได้ในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง 
ข้อที่ 1 ท่านขายไก่ย่างได้วันละกี่ตัว 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 
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รายการข้อคำถาม 

ความคิดเหน็ผูเ้ชี่ยวชาญ 

แปลผล ท่านที่ 
1

ท่านที่ 
2

ท่านที่ 
3

ค่า ER IOC 

ข้อที่ 2 ช่วงเวลาใดที่จะมีลูกค้าเข้า
ร้านมากที่สุด 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 3 ฤดูกาลมีผลกับยอดขายไก่ย่าง
ของท่านหรือไม่ อย่างไร 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 4 นอกจากไก่ย่างแล้ว ลูกค้ามัก
สั่งรายการอาหารใดเพ่ิมบ้าง 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 5 ท่านได้ประมาณการยอดขาย
ในแต่วันหรือไม่ มีความแม่นยำมาก
น้อยเพียงใด 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 6 ท่านมวิีธีการอย่างไรในการ
ขายไก่ย่างให้หมดเร็วที่สุด 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

6.สภาพแวดลอ้มภายนอก 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
สภาพแวดล้อมภายนอก หมายถึง สิ่งแวดล้อมที่อยู่ภายนอกองค์กร ที่ไม่สามารถควบคุมได้ ได้แก่ 
โอกาส ปัญหา อุปสรรค และส่วนสนับสนุนในการดำเนินธุรกิจ 
ข้อที่ 1 ปัจจุบันท่านประสบปัญหา
อะไรบ้างในการดำเนินธุรกิจ 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 2 ท่านคดิว่าอะไรคือโอกาสใน
การดำเนินธุรกิจไก่ย่างบ้านแคน 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 3 ในการดำเนินธุรกิจของท่าน มี
หน่วยงานใดที่สนับสนุนธุรกิจของท่าน
หรือไม่ อย่างไร

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 
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ภาคผนวก ค 
แบบสัมภาษณ์ในการวิจยั 
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แบบสัมภาษณ์เชิงลึกสำหรับงานวิจยั 
 

งานวิจัยเรื่อง: กลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน             
อำเภอคำเขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร 
ผู้วิจัย: นายธวัชชัย กลางนา นักศึกษาปริญญาโท คณะบรหิารศาสตร์ มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี  
ผู้ใหส้ัมภาษณ:์ …………….........……………………………… ชือ่ร้าน: ………..………………………………………… 
ข้อมูลวันที:่ …………………………..........………………………………………………………………………………………. 
 

รายการข้อคำถาม คำสัมภาษณ์
1. ข้อมูลทั่วไป ข้อมูลทั่วไป หมายถึง อายุ ระยะเวลาในการประกอบกิจการ รายได้ต่อ

เดือน และกลุม่ลูกค้า ประวัติความเป็นมา ขนาดและลักษณะที่ต้ังของร้าน
ข้อที่ 1 อายุ …………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………
ข้อที่ 2 ระยะเวลาใน
การประกอบกิจการ 

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

ข้อที่ 3 รายได้ต่อ
เดือน 

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

ข้อที่ 4 กลุม่ลกูค้า
ของทางร้านเป็นกลุ่ม
ลูกค้าใดบ้าง  
เช่น กลุ่มลูกคา้ใน
พ้ืนที่ กลุ่มลูกค้านอก
พ้ืนที่ 

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

ข้อที่ 5 ประวัติความ
เป็นมาของร้าน 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
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รายการข้อคำถาม คำสัมภาษณ์
ข้อที่ 6 ลักษณะของ
ร้านและที่ต้ังของร้าน 
เช่น เฉพาะซื้อกลับ
บ้านเท่าน้ัน สามารถ
น่ังรับประทานที่ร้าน
ได้ ขนาดของร้าน 
พ้ืนที่ของร้าน 
ลักษณะที่ต้ังของร้าน 

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

2. ต้นทุน ต้นทุน หมายถงึ ค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นเพ่ือการดำเนินกิจการ ซึ่งประกอบด้วย 
วัตถุดิบ แรงงาน ค่าใช้จ่ายในการผลิตสินค้า เป็นต้น 

   2.1 วัตถุดิบ วัตถุดิบ หมายถึง ส่วนผสม เครื่องปรุงรส หรือสิ่งที่ใช้ในการประกอบ
อาหาร 

ข้อที่ 1 วัตถุดิบสำคัญ
ที่ใช้ในการประกอบ
อาหารมีอะไรบ้าง 

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

ข้อที่ 2 ท่านมวิีธีการ
ในการเลือกคณุภาพ
วัตถุดิบและราคา
อย่างไร 

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

ข้อที่ 3 ท่านมวิีธีการ
เลือกซื้อไก่สดอย่างไร 
เช่น สายพันธ์ุ ขนาด 
เกรด 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
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ข้อที่ 4 ท่านมวิีธีการ
ในการจัดซื้อวัตถุดิบ
อย่างไรเพ่ือให้
สามารถประหยัด
ต้นทุน 

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

ข้อที่ 5 ท่านมกีาร
เปรียบเทียบราคาจาก
เจ้าของปัจจัยการ
ผลิตหลาย ๆ ราย
ก่อนซื้อหรือไม ่
อย่างไร 

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

ข้อที่ 6 ท่านมวิีธีใน
การควบคุมต้นทุน
วัตถุดิบในแต่ละช่วง
ฤดูกาลอย่างไร 

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

   2.2 แรงงาน แรงงาน หมายถึง ค่าใช้จ่ายทีเ่กิดขึ้นจากการจ้างแรงงาน เช่น พนักงาน
ประจำ พนักงานช่ัวคราว เป็นต้น 

ข้อที่ 1 ท่านได้มีการ
จ้างพนักงานหรือไม่ 
ก่ีคน ทำหน้าที่
อะไรบ้าง 

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

ข้อที่ 2 พนักงานที่
ท่านเลือกมาทำงาน
ต้องมีทักษะหรือ
คุณสมบัติอะไรบ้าง 

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

ข้อที่ 3 ท่านจา่ย
ค่าจ้างให้แก่พนักงาน
อย่างไร คิดเป็นเงิน
ค่าจ้างเท่าไหร่ 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
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   2.3 ค่าใช้จ่ายใน
การผลิต 

ค่าใช้จ่ายในการผลิต หมายถงึ ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นในกระบวนการ
ผลิตสินค้า ซึ่งประกอบด้วย ต้นทุนคงที่และต้นทุนผันแปร 

ข้อที่ 1 ค่าน้ำต่อเดือน …………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 2 ค่าไฟต่อ
เดือน 

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

ข้อที่ 3 ค่าเคร่ืองปรุง
รสต่าง ๆ 

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

ข้อที่ 4 ค่าใช้จา่ยอ่ืน ๆ 
มีอะไรบ้าง 

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

3. ความจงรักภักดี
ของลูกคา้ 

ความจงรักภักดีของลูกค้า หมายถึง ทัศนคติเชิงบวกและความพึงพอใจของ
ลูกค้าในมุมมองของผู้ประกอบการ โดยเกิดขึ้นจากการซื้อสินค้าหรือการ
ได้รับบริการจากผู้ประกอบการ อันจะทำให้เกิดการจดจำและการกลับมา
ซื้อซ้ำในอนาคต

   3.1 ลูกค้าประจำ     ลูกค้าประจำ หมายถึง ลูกคา้ที่มาซื้อสินค้าอย่างต่อเน่ือง  
ข้อที่ 1 ท่านสามารถ
จดจำลูกค้าประจำได้
หรือไม่ และมมีาก
น้อยเพียงใด 

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

ข้อที่ 2 ลูกค้าประจำ
เป็นกลุ่มใดบ้าง 

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

ข้อที่ 3 เพราะเหตุใด 
ลูกค้าจึงมาอุดหนุนที่
ร้านเป็นประจำ 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
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 3.2 การตอบสนอง
ความต้องการและ
ความพึงพอใจของ
ลูกค้า 

การตอบสนองความต้องการและการสร้างความพึงพอใจของลูกค้า 
หมายถึง วิธีการหรือแนวทางในการสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า 

ข้อที่ 1 ท่านมวิีธีการ
ในการปรุงรสชาติ
อาหารให้เหมาะกับ
ลูกค้าอย่างไร 

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

ข้อที่ 2 ท่านคดิว่า
สภาพแวดล้อมและ
บรรยากาศของร้านมี
ความเหมาะสม
หรือไม่ หากมสีิ่งที่
ต้องปรับปรุง ท่าน
อยากปรับปรุงส่วนใด
ของร้าน 

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

ข้อที่ 3 ความล่าช้า
และความผิดพลาดใน
การสื่อสารของท่าน
กับลูกค้า เป็น
อุปสรรคหรือสร้าง
ปัญหาให้ท่านหรือไม่  

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

ข้อที่ 4 หากลกูค้า
แจ้งความล่าช้าหรือ
ความผิดพลาดใน
รายการอาหาร ท่าน
จัดการอย่างไร 

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

ข้อที่ 5 หากลกูค้า
ต้องการให้ท่าน
ช่วยเหลืออ่ืน ๆ เช่น 
ห่อกลับบ้าน ขอ
น้ำจิ้มเพ่ิม เป็นต้น 
ท่านจะจัดการอย่างไร 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
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   3.3 การบอกต่อ
ของลูกค้า 

การบอกต่อของลูกค้า หมายถึง การแนะนำจากลูกค้าที่เคยมาใช้บริการที่
ร้านให้กับลูกคา้คนอ่ืน ๆ  

ข้อที่ 1 ท่านเคย
ทราบหรือไม่ว่า ลูกค้า
ที่มาใช้บริการที่ร้าน
ได้ถูกแนะนำมาจาก
ลูกค้าคนอ่ืน ๆ 

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

ข้อที่ 2 หากเป็น
ลูกค้าที่ถูกแนะนำมา
จากลูกค้าท่านอ่ืน ๆ 
ท่านมีการจัดการเพ่ือ
สร้างความประทับใจ
หรือแสดงความ
ขอบคุณแก่ลูกค้า
อย่างไร 

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

4. อัตลักษณ์สนิค้า อัตลักษณ์สินคา้ หมายถึง คณุลักษณะเฉพาะตัวที่บ่งช้ีถึงตัวสินค้า เช่น 
สภาพภายนอกของอาหาร รสชาติ คุณค่าทางอาหาร และความสะอาด
ปลอดภัย เป็นต้น 

   4.1 สภาพ
ภายนอกของอาหาร 

สภาพภายนอกของอาหาร หมายถึง ลักษณะภายนอกของสินค้าที่สร้าง
ความแตกต่าง และสร้างการจดจำให้แก่ลูกคา้  

ข้อที่ 1 ขนาด สี และ
เครื่องปรุงที่ท่านใช้  
มีความแตกต่างจาก
ร้านอ่ืนอย่างไร 

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

ข้อที่ 2 ท่านคดิว่า ไก่
ย่างบ้านแคนควรมี
ลักษณะอย่างไรที่
ลูกค้าสามารถจดจำ
ได้ เช่น ไม้หีบไก่ 
น้ำจิ้มไก่ เป็นต้น 

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

ข้อที่ 3 ท่านคดิว่า 
อะไรเป็นสิ่งที่ดึงดูดให้
ลูกค้ากลับมาซือ้ซ้ำ  

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
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   4.2 รสชาติที่เป็น
เอกลักษณ์ของร้าน 

รสชาติที่เป็นเอกลักษณ์ของร้าน หมายถึง ลักษณะเฉพาะของรสชาติที่
แตกต่างจากร้านอ่ืน ๆ

ข้อที่ 1 ท่านคดิว่า   
ไก่ย่างบ้านแคนมี
รสชาติที่เป็น
เอกลักษณ์อย่างไร 

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

   4.3 คุณภาพของ
สินค้าและความ
สะอาดปลอดภัย

คุณภาพของสินค้าและความสะอาดปลอดภัย หมายถึง มาตรฐานและ
วิธีการในการควบคุมคุณภาพและความสะอาดปลอดภัยของสินค้า 

ข้อที่ 1 ท่านมวิีธีการ
ในการควบคุม
คุณภาพของสินค้า
และความสะอาดของ
สินค้าอย่างไรบ้าง

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

5. ยอดขาย ยอดขาย หมายถึง จำนวนเงินที่ได้จากการขายสินค้า จำนวนช้ินของสินค้า 
และชนิดของสินค้าที่สามารถจำหน่ายได้ในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง  

ข้อที่ 1 ท่านขายไก่
ย่างได้วันละกี่ตัว

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

ข้อที่ 2 ช่วงเวลาใดที่
จะมีลูกค้าเข้ารา้น
มากที่สุด 

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

ข้อที่ 3 ฤดูกาลมีผล
กับยอดขายไก่ย่าง
ของท่านหรือไม่ 
อย่างไร 

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

ข้อที่ 4 นอกจากไก่ย่าง
แล้วลูกค้ามักสัง่รายการ
อาหารใดเพ่ิมบ้าง 

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

ข้อที่ 5 ท่านได้
ประมาณการยอดขาย
ในแต่วันหรือไม่ มี
ความแม่นยำมากน้อย
เพียงใด 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
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ข้อที่ 6 ท่านมวิีธีการ
อย่างไรในการขายไก่
ย่างให้หมดเร็วที่สุด 

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

6.สภาพแวดล้อม
ภายนอก 

สภาพแวดล้อมภายนอก หมายถึง สิ่งแวดล้อมที่อยู่ภายนอกองค์กร ที่ไม่
สามารถควบคมุได้ ได้แก่ โอกาส ปัญหา อุปสรรค และสว่นสนับสนุนใน
การดำเนินธุรกิจ

ข้อที่ 1 ปัจจุบันท่าน
ประสบปัญหา
อะไรบ้างในการ
ดำเนินธุรกิจ 

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

ข้อที่ 2 ท่านคดิว่า
อะไรคือโอกาสในการ
ดำเนินธุรกิจไก่ย่าง
บ้านแคน 

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

ข้อที่ 3 ในการดำเนิน
ธุรกิจของท่าน มี
หน่วยงานใดที่
สนับสนุนธุรกิจของ
ท่านหรือไม่ อย่างไร 

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

 
ข้อเสนอแนะ 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ภาคผนวก ง 
รายชื่อผู้เชี่ยวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิประเมินกลยทุธ์ 
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รายชื่อผู้เชี่ยวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิประเมินกลยทุธ์ 
 
1. ดร.ศิรินทร เลียงจินดาถาวร คุณวุฒิ บริหารธุรกิจดุษฎีบัณฑิต  

ตำแหน่ง อาจารย์ 
    คณะวิทยาการจัดการ 
    มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม 
    ความเช่ียวชาญพิเศษ: ความรับผิดชอบต่อสังคมขององค์กรธุรกิจ 
 
2. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วัลภา ถมยา   

คุณวุฒิ บริหารธุรกิจดุษฎีบัณฑิต  
ตำแหน่ง อาจารย์ 

    คณะสหวิทยาการ (วิทยาเขตหนองคาย) 
    มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
    ความเช่ียวชาญพิเศษ: การจัดการความเสี่ยงองค์กร  
 
3. ดร.พรพิรัตน์ คันธธาศิริ  คุณวุฒิ บริหารธุรกิจดุษฎีบัณฑิต  

ตำแหน่ง อาจารย์ 
    โครงการจัดต้ังวิทยาเขตนครสวรรค์ มหาวิทยาลัยมหิดล  
    ความเช่ียวชาญพิเศษ: การเป็นผู้ประกอบการ 
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ภาคผนวก จ 

แบบประเมินกลยุทธ์ 
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แบบประเมินกลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ยา่งบ้านแคน 
อำเภอคำเขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร 

 
คำชี้แจง ผู้ประเมินโปรดใส่เครื่องหมาย () ลงในช่องผลการประเมินตามระดับความคิดเห็น

ของท่าน โดยพิจารณาตามเกณฑ์ดังน้ี 
 

  ระดับ 5 หมายถึง มีผลการประเมินอยู่ในระดับมากที่สุด 
  ระดับ 4 หมายถึง มีผลการประเมินอยู่ในระดับมาก 
  ระดับ 3 หมายถึง มีผลการประเมินอยู่ในระดับปานกลาง 
  ระดับ 2 หมายถึง มีผลการประเมินอยู่ในระดับน้อย 
  ระดับ 1 หมายถึง มีผลการประเมินอยู่ในระดับน้อยที่สุด 
 
นิยามของเกณฑ์การประเมิน มีดังน้ี 

ความเหมาะสมของกลยุทธ์ หมายถึง กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อยและกิจกรรมต่าง ๆ มีความ
สอดคล้องเหมาะสมกับบริบทของพ้ืนที่ที่จะนำไปใช้ 

ความเป็นไปได้ของกลยุทธ์ หมายถึง กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อยและกิจกรรมต่าง ๆ มีแนวโน้ม
ที่สามารถดำเนินการได้ภายใต้ข้อจำกัดของทรัพยากรท่ีองค์กรมีอยู่ 

ความคุ้มค่าของกลยุทธ์ หมายถึง กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อยและกิจกรรมต่าง ๆ หากได้
ดำเนินการแล้วจะสามารถให้ผลตอบแทนเชิงเศรษฐกิจคืนกลับมายังผู้ประกอบการตามงบลงทุนและ
ระยะเวลาที่ใช้ 
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ส่วนที่ 1 ความเหมาะสมของกลยุทธ์ในการพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการ             
ไก่ย่างบ้านแคน 

กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อย กิจกรรม 
ผลการประเมิน 

5 4 3 2 1
1. กลยุทธ์
การสร้าง
ความ
แตกต่าง 

1.1 กลยุทธ์
การคงความ
เป็นอัตลักษณ์
ของผลิตภัณฑ์ 

จัดอบรมการพัฒนาอาชีพเพื่อสืบ
ทอดอัตลักษณ์ภูมิปัญญาท้องถิ่น 
ซ ึ ่ ง ใ นก ิ จ ก ร รมด ั ง กล ่ า ว จะ
ประกอบด้วยการดำเนินกิจกรรม 
3 ขั้นตอน ได้แก่  
1) กิจกรรมการบอกเล่า  
2) กิจกรรมการสาธิต  
3) กิจกรรมการลงมือปฏิบัติจริง  
มีสมาชิกที่เข้าร่วมกิจกรรม คือ 
ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน ผู้
ที่สนใจในการดำเนินธุรกิจไก่ย่าง
บ้านแคน และตัวแทนปราชญ์
ชาวบ้าน 

     

1.2 กลยุทธ์
การจัด
กิจกรรม
ประชาสัมพัน
ธ์เพ่ือส่งเสริม
การขายตาม
ช่วงเวลา 

จัดกิจกรรมเทศกาลกินไก่ย ่าง
บ ้านแคน ซ ึ ่ งภายในงานจะมี
กิจกรรมต่าง ๆ เช่น นิทรรศการ
ไก่ย่างบ้านแคน ร้านขายไก่ย่าง
บ ้ านแคน  และก ิ จกรรมการ
ประกวดต่าง ๆ ได้แก่ การแข่งขัน
กินไก่ย่าง การประกวดธิดาไก่ย่าง
บ้านแคน และการประกวดร้อง
เพลงลูกทุ่ง กิจกรรมดังกล่าวจะ
จัดในช่วงเดือนพฤศจิกายน-เดือน
กุมภาพันธ์  

     

1.3 กลยุทธ์
การปรับปรุง
ภูมิทัศน์
ภายในร้าน 

- จัดตกแต่งร้านให้สวยงามตาม
รูปแบบร้านอาหารอีสาน 
- พ้ืนของร้านควรมีการปูพ้ืนด้วย
อิฐบล็อกหรืออิฐที่ใช้สำหรับการปู
พ้ืนเพ่ือแก้ไขปัญหาฝุ่นละออง
ภายในร้าน
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กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อย กิจกรรม 
ผลการประเมิน 

5 4 3 2 1
  - ดูแลทำความสะอาดร้านอย่าง

สม่ำเสมอ 
- ควรมฉีากก้ันระหว่างพ้ืนที่
สำหรับการบริการลูกค้าและพ้ืนที่
สำหรับการล้างจาน  
- ถังขยะที ่ ใช ้ควรมีฝาปิดเพ่ือ
ป้องกันแมลงวันและกลิ ่นไม่พึง
ประสงค์

     

 1.4 กลยุทธ์
การสร้างจุด
เช็คอินไก่ย่าง
บ้านแคน 

กลยุทธ ์น ี ้จำเป ็นจะต้องได ้รับ
ความอนุเคราะห์จากหน่วยงานที่
เกี่ยวข้อง เช่น เทศบาลตำบลดง
แคนใหญ่ สำนักงานการท่องเท่ียว
และกีฬาจังหวัดยโสธร และกลุ่ม
ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนใน
การสร้างจุดเช็คอินไก่ย่างบ้าน
แ ค น  ซ ึ ่ ง ใ น จ ุ ด เ ช ็ ค อ ิ น จ ะ
ประกอบด ้ วย  ส ัญล ั กษณ ์ที่
เก ี ่ยวข ้องก ับไก ่ย ่างบ ้านแคน 
(อาทิ รูปปั้น ภาพพิมพ์ ภาพวาด 
ศิลปะประยุกต์ หรืออื ่น ๆ) มุม
ถ่ายภาพ ห้องน้ำ ศูนย์จำหน่าย
สินค้าและของที่ระลึก

     

2. กลยุทธ์
ต้นทุนต่ำ 

2.1 กลยุทธ์
การสร้าง
เครือข่าย
ผู้ประกอบการ 

จัดตั ้งกลุ ่มผ ู ้ประกอบการเพ่ือ
เจรจาทำข ้อตกลงการขายกับ
เจ้าของโรงงานไก่สดแบบผูกขาด
เพ ื ่อให ้ได ้ราคาไก ่สดท ี ่ถ ูกลง
กว ่าเด ิม และเจ ้าของโรงงาน
สามารถลดต้นทุนในการจัดเก็บ
ไก่สดได้
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ส่วนที่ 2 ความเป็นไปได้ของกลยุทธใ์นการพัฒนาผลประกอบการสำหรับผูป้ระกอบการ             
ไก่ย่างบ้านแคน 

กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อย กิจกรรม 
ผลการประเมิน 

5 4 3 2 1
1. กลยุทธ์
การสร้าง
ความ
แตกต่าง 

1.1 กลยุทธ์
การคงความ
เป็นอัตลักษณ์
ของผลิตภัณฑ์ 

จัดอบรมการพัฒนาอาชีพเพ่ือ
สืบทอดอัตลักษณ์ภูม ิป ัญญา
ท้องถิ่น ซึ่งในกิจกรรมดังกล่าว
จะประกอบด ้วยการดำเนิน
กิจกรรม 3 ขั้นตอน ได้แก่  
1) กิจกรรมการบอกเล่า  
2) กิจกรรมการสาธิต  
3) กิจกรรมการลงมือปฏิบัติจริง 
มีสมาชิกที่เข้าร่วมกิจกรรม คือ 
ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน 
ผู้ที่สนใจในการดำเนินธุรกิจไก่
ย ่ างบ ้ านแคน  และต ัวแทน
ปราชญ์ชาวบ้าน 

     

1.2 กลยุทธ์
การจัด
กิจกรรม
ประชาสัมพัน
ธ์เพ่ือส่งเสริม
การขายตาม
ช่วงเวลา 

จัดกิจกรรมเทศกาลกินไก่ย่าง
บ้านแคน ซึ ่งภายในงานจะมี
กิจกรรมต่าง ๆ เช่น นิทรรศการ
ไก่ย่างบ้านแคน ร้านขายไก่ย่าง
บ ้ านแคน และก ิจกรรมการ
ประกวดต่าง ๆ  ได้แก่ การแข่งขนั
กินไก่ย่าง การประกวดธิดาไก่
ย่างบ้านแคน และการประกวด
ร้องเพลงลูกทุ่ง กิจกรรมดังกล่าว
จะจัดในช่วงเดือนพฤศจิกายน-
เดือนกุมภาพันธ์  

     

1.3 กลยุทธ์
การปรับปรุง
ภูมิทัศน์
ภายในร้าน 

- จัดตกแต่งร้านให้สวยงามตาม
รูปแบบร้านอาหารอีสาน 
- พ้ืนของร้านควรมีการปูพ้ืน
ด้วยอิฐบล็อกหรืออิฐที่ใช้
สำหรับการปูพ้ืนเพ่ือแก้ไข
ปัญหาฝุ่นละอองภายในร้าน
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กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อย กิจกรรม 
ผลการประเมิน 

5 4 3 2 1
  - ดูแลทำความสะอาดร้านอย่าง

สม่ำเสมอ 
- ควรมฉีากก้ันระหว่างพ้ืนที่
สำหรับการบริการลูกค้าและ
พ้ืนที่สำหรับการล้างจาน  
- ถังขยะที ่ใช้ควรมีฝาปิดเพ่ือ
ป้องกันแมลงวันและกลิ่นไม่พึง
ประสงค์

     

 1.4 กลยุทธ์
การสร้างจุด
เช็คอินไก่ย่าง
บ้านแคน 

กลยุทธ์นี ้จำเป็นจะต้องได้รับ
ความอนุเคราะห์จากหน่วยงาน
ที่เกี่ยวข้อง เช่น เทศบาลตำบล
ดงแคนใหญ ่  สำน ักงานการ
ท ่องเท ี ่ ยวและก ีฬาจ ั งหวัด
ยโสธร และกลุ่มผู้ประกอบการ
ไก่ย่างบ้านแคนในการสร้างจุด
เช็คอินไก่ย่างบ้านแคน ซึ่งในจุด
เ ช ็ ค อิ น จ ะ ป ร ะ ก อ บ ด ้ ว ย 
สัญลักษณ์ที่เกี่ยวข้องกับไก่ย่าง
บ้านแคน (อาทิ รูปปั ้น ภาพ
พิมพ์ ภาพวาด ศิลปะประยุกต์ 
หรืออื่น ๆ) มุมถ่ายภาพ ห้องน้ำ 
ศูนย์จำหน่ายสินค้าและของที่
ระลึก 

     

2. กลยุทธ์
ต้นทุนต่ำ 

2.1 กลยุทธ์
การสร้าง
เครือข่าย
ผู้ประกอบการ 

จัดตั ้งกลุ ่มผู ้ประกอบการเพ่ือ
เจรจาทำข้อตกลงการขายกับ
เจ ้ าของ โรงงานไก ่ สดแบบ
ผูกขาดเพ่ือให้ได้ราคาไก่สดที่ถูก
ลงกว่าเดิม และเจ้าของโรงงาน
สามารถลดต้นทุนในการจัดเก็บ
ไก่สดได้

     

 



 122

ส่วนที่ 3 ความคุ้มค่าของกลยุทธใ์นการพฒันาผลประกอบการสำหรบัผู้ประกอบการ               
ไก่ย่างบ้านแคน 

กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อย กิจกรรม 
ผลการประเมิน 

5 4 3 2 1
1. กลยุทธ์
การสร้าง
ความ
แตกต่าง 

1.1 กลยุทธ์
การคงความ
เป็นอัตลักษณ์
ของผลิตภัณฑ์ 

จัดอบรมการพัฒนาอาชีพเพ่ือ
สืบทอดอัตลักษณ์ภูม ิป ัญญา
ท้องถิ่น ซึ่งในกิจกรรมดังกล่าว
จะประกอบด ้วยการดำเนิน
กิจกรรม 3 ขั้นตอน ได้แก่  
1) กิจกรรมการบอกเล่า  
2) กิจกรรมการสาธิต  
3) กิจกรรมการลงมือปฏิบัติจริง 
มีสมาชิกที่เข้าร่วมกิจกรรม คือ 
ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน 
ผู้ที่สนใจในการดำเนินธุรกิจไก่
ย ่ างบ ้ านแคน  และต ัวแทน
ปราชญ์ชาวบ้าน 

     

1.2 กลยุทธ์
การจัด
กิจกรรม
ประชาสัมพัน
ธ์เพ่ือส่งเสริม
การขายตาม
ช่วงเวลา 

จัดกิจกรรมเทศกาลกินไก่ย่าง
บ้านแคน ซึ ่งภายในงานจะมี
กิจกรรมต่าง ๆ เช่น นิทรรศการ
ไก่ย่างบ้านแคน ร้านขายไก่ย่าง
บ ้ านแคน และก ิจกรรมการ
ประกวดต่าง ๆ  ได้แก่ การแข่งขนั
กินไก่ย่าง การประกวดธิดาไก่
ย่างบ้านแคน และการประกวด
ร้องเพลงลูกทุ่ง กิจกรรมดังกล่าว
จะจัดในช่วงเดือนพฤศจิกายน-
เดือนกุมภาพันธ์  

     

1.3 กลยุทธ์
การปรับปรุง
ภูมิทัศน์
ภายในร้าน 

- จัดตกแต่งร้านให้สวยงามตาม
รูปแบบร้านอาหารอีสาน 
- พ้ืนของร้านควรมีการปูพ้ืน
ด้วยอิฐบล็อกหรืออิฐที่ใช้
สำหรับการปูพ้ืนเพ่ือแก้ไข
ปัญหาฝุ่นละอองภายในร้าน
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กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อย กิจกรรม 
ผลการประเมิน 

5 4 3 2 1
  - ดูแลทำความสะอาดร้านอย่าง

สม่ำเสมอ 
- ควรมฉีากก้ันระหว่างพ้ืนที่
สำหรับการบริการลูกค้าและ
พ้ืนที่สำหรับการล้างจาน  
- ถังขยะที ่ใช้ควรมีฝาปิดเพ่ือ
ป้องกันแมลงวันและกลิ่นไม่พึง
ประสงค์

     

 1.4 กลยุทธ์
การสร้างจุด
เช็คอินไก่ย่าง
บ้านแคน 

กลยุทธ์นี ้จำเป็นจะต้องได้รับ
ความอนุเคราะห์จากหน่วยงาน
ที่เกี่ยวข้อง เช่น เทศบาลตำบล
ดงแคนใหญ ่  สำน ักงานการ
ท ่องเท ี ่ ยวและก ีฬาจ ั งหวัด
ยโสธร และกลุ่มผู้ประกอบการ
ไก่ย่างบ้านแคนในการสร้างจุด
เช็คอินไก่ย่างบ้านแคน ซึ่งในจุด
เ ช ็ ค อิ น จ ะ ป ร ะ ก อ บ ด ้ ว ย 
สัญลักษณ์ที่เกี่ยวข้องกับไก่ย่าง
บ้านแคน (อาทิ รูปปั ้น ภาพ
พิมพ์ ภาพวาด ศิลปะประยุกต์ 
หรืออื่น ๆ) มุมถ่ายภาพ ห้องน้ำ 
ศูนย์จำหน่ายสินค้าและของที่
ระลึก 

     

2. กลยุทธ์
ต้นทุนต่ำ 

2.1 กลยุทธ์
การสร้าง
เครือข่าย
ผู้ประกอบการ 

จัดตั ้งกลุ ่มผู ้ประกอบการเพ่ือ
เจรจาทำข้อตกลงการขายกับ
เจ ้ าของ โรงงานไก ่ สดแบบ
ผูกขาดเพ่ือให้ได้ราคาไก่สดที่ถูก
ลงกว่าเดิม และเจ้าของโรงงาน
สามารถลดต้นทุนในการจัดเก็บ
ไก่สดได้
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ข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------ 
 
                    ลงช่ือ..........................................................ผู้ประเมิน 
                                                             (.................................................................) 

                     ตำแหน่ง........................................................................ 
 

 
 



  125

ประวตัิผู้วิจยั 
 

ชื่อ                      นายธวัชชัย กลางนา 
วัน เดือน ปเีกิด      4 กันยายน พ.ศ. 2538 
ประวัติการศึกษา        พ.ศ. 2557-2561 วิทยาศาสตรบัณฑิต  สาขาวิชาชีววิทยา  
                              มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี 
ประวัติการทำงาน    พ.ศ. 2561-ปัจจุบัน  
                             ธุรกิจส่วนตัว  จังหวัดอุบลราชธานี 
 


