
มห
าวทิ

ยาล
ยัร
าช
ภฏั
ธน
บุรี

4 
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎีและงำนวจัิยที่เกี่ยวข้อง 

 
การวิจัยเรื่อง แนวทางการเพ่ิมประสิทธิภาพในการด าเนินธุรกิจ กรณีศึกษาวิสาหกิจชุมชน               

บางพลี ปุณณิกาเดคูพาจ  ผู้วิจัยได้ศึกษาเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี หลักการและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง โดย
น าเสนอเป็นหัวข้อดังต่อไปนี้ 

2.1 แนวคิดเก่ียวกับวิสาหกิจชุมชน 
 2.1.1 แนวคิดประเทศไทย 4.0 และธุรกิจสตาร์ทอัพ 
 2.1.2 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการด าเนินงานของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

2.2 แนวคิดการเพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินธุรกิจ 
 2.2.1 แนวคิดการวัดความส าเร็จแบบสมดุล  
 2.2.2 แนวคิดเก่ียวกับช่องทางการจัดจ าหน่าย  

     2.2.3 แนวคิดเก่ียวกับแผนธุรกิจ  
2.3 ข้อมูลผลิตภัณฑ์เดคูพาจ และข้อมูลวิสาหกิจชุมชนบางพลี ปุณณิกาเดคูพาจ  
2.4 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
  2.4.1 งานวิจัยในประเทศ 
  2.4.2 งานวิจัยต่างประเทศ 

 
2.1  แนวคิดเกี่ยวกับวิสำหกิจชุมชน 

ควำมหมำยของวิสำหกิจชุมชน  
เสรี พงศ์พิศ (2552) ได้กล่าวไว้ว่า “วิสาหกิจ” แปลจากภาษาอังกฤษว่า “Enterprise” ซึ่งแปลว่า 

“การประกอบการ” แต่ในปัจจุบันมีค าว่า “วิสาหกิจชุมชน” (SMCE: Small and Micro Community 
Enterprise) เป็นแนวคิดที่แปรรูปผลผลิตตามธรรมชาติ หรือสร้างผลิตภัณฑ์หรือผลิตผลโดยครอบครัวใน
ชุมชน โดยองค์กรชุมชน และเครือข่ายองค์กรชุมชน เพ่ือการบริโภคและสร้างรายได้ให้แก่ชุมชนโดยมี
หลักการคิดที่ส าคัญ คือ สร้างความหลากหลายของผลผลิตและผลิตภัณฑ์ในชุมชนเพ่ือการบริโภคแบบพ่ึงพา
ตนเอง ลดรายจ่ายให้ครอบครัว สร้างเสริมสุขภาพอนามัยที่ดีให้ตนเอง และมีคุณธรรมรับผิดชอบต่อสมาชิก
คนอ่ืนๆ ที่อยู่ร่วมในชุมชน ไม่เห็นแก่ประโยชน์ด้านก าไรสูงสุดและเอาเปรียบผู้บริโภค 

นิยามจ ากัดความของวิสาหกิจชุมชนตามพระราชบัญญัติส่งเสริมวิสาหกิจชุมชน พ.ศ.2548 หมายถึง 
กิจการของชุมชนเกี่ยวกับการผลิตสินคา การใหบริการ หรือการอ่ืนๆ ที่ด าเนินการโดยคณะบุคคลที่มีความ
ผูกพัน มีวิถีชีวิตรวมกันและรวมตัวกันประกอบกิจการ ดังกลาวไมว่าจะเป็นนิติบุคคลในรูปแบบใดหรือไมเป
นนิติบุคคล เพ่ือสรางรายไดและเพ่ือการพ่ึงพาตนเองของครอบครัว ชุมชน และระหวางชุมชน (กรมส่งเสริม
การเกษตร , 2559) 
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ลักษณะของวิสำหกิจชุมชน 
1.   ชุมชนเป็นเจ้าของกิจการเอง แต่อย่างไรก็ดี คนนอกอาจมีส่วนร่วมโดยอาจมีการถือหุ้นได้เพ่ือ

การมีส่วนร่วม ร่วมมือ และให้ความช่วยเหลือ แต่ไม่ใช่หุ้นใหญ่ท าให้มีอ านาจในการตัดสินใจ 
 2.   ผลผลิตมาจากกระบวนการในชุมชน ซึ่งอาจจะน าวัตถุดิบบางส่วนมาจากภายนอกได้แต่เน้นการ
ใช้ทรัพยากรในท้องถิ่นให้มากท่ีสุด 
 3.   ริเริ่มสร้างสรรค์เป็นนวัตกรรมของชุมชน เพ่ือการพัฒนาศักยภาพของชุมชนซึ่งมีความรู้ภูมิ
ปัญญา หากมีกระบวนการเรียนรู้ที่เหมาะสมเกิดมีความเชื่อมั่นในตัวเองก็จะริเริ่มสร้างสรรค์สิ่งใหม่ ๆ ได้โดย
ไม่เอาแต่เลียนแบบหรือแสวงหาสูตรส าเร็จ 

4.   มีฐานภูมิปัญญาท้องถิ่นผสมผสานกับภูมิปัญญาสากล ฐานภูมิปัญญาท้องถิ่นเป็นฐานทุนที่ส าคัญ 
เป็นการสืบทอดภูมิปัญญาท้องถิ่น โดยปรับประยุกต์ให้ทันสมัย ผสมผสานกับความรู้ภูมิปัญญาสากลหรือจาก
ที่อ่ืน 

5.   มีการด าเนินการแบบบูรณาการเชื่อมโยงกิจกรรมต่าง ๆ อย่างเป็นระบบ ไม่ใช่ท าแบบโครงการ
เดี่ยว คล้ายกับปลูกพืชเดี่ยว แต่เป็นการท าแบบวนเกษตร คือ มีหลาย ๆ กิจกรรมประสานผนึกพลัง 
(synergy) และเก้ือกูลกัน (cluster) 

6.   มีกระบวนการเรียนรู้เป็นหัวใจหลัก การเรียนรู้คือหัวใจของกระบวนการพัฒนา วิสาหกิจชุมชน 
หากไม่มีการเรียนรู้ก็จะมีแต่การเลียนแบบ การหาสูตรส าเร็จโดยไม่มีความคิดสร้างสรรค์ใหม่ ๆ หากไม่มีการ
เรียนรู้ก็จะไม่มีวิสาหกิจชุมชนบนฐานความรู้ แต่บนฐานความรู้สึก ความอยาก ความต้องการตามที่สื่อใน
สังคมกระตุ้นให้เกิด ท าให้ความอยากกลายเป็นความจ าเป็นส าหรับชีวิตไปหมด 

7.   มีการพึ่งตนเองเป็นเป้าหมาย การพ่ึงตนเองคือเป้าหมายอันดับแรกและส าคัญที่สุดของวิสาหกิจ
ชุมชน ถ้าหากพลาดเป้าหมายนี้คือพลาดเป้า วิสาหกิจชุมชนจะกลายเป็นธุรกิจที่มีเป้าหมายที่ก าไรก่อนที่จะ
คิดท าให้รอด ไม่พัฒนาเป็นขั้นเป็นตอนให้เกิดความมั่นคงก่อนที่จะก้าวไปพัฒนาธุรกิจ 

ประเภทของวิสำหกิจชุมชน 
การแบ่งตามลักษณะการประกอบการเป็นหลัก  สามารถแบ่งออกได้ 2 ประเภท ดังนี้  
1.   วิสาหกิจชุมชนพ้ืนฐาน เป็นการผลิตเพ่ือการใช้ในท้องถิ่นเป็นหลัก ซึ่งมีอยู่ 5 อย่าง คือ ข้าว 

อาหาร สมุนไพร ของใช้ ปุ๋ย ซึ่งอยู่ในขีดความสามารถของชาวบ้านทั่วไปจะท าได้ เป็นของต้องกินต้องใช้
ประจ าวัน มีมูลค่ามากกว่าครึ่งของค่าใช้จ่ายทั้งปีของ แต่ละครัวเรือน แต่ชาวบ้านทั่วไป ไม่ว่าอยู่ใกล้เมืองหรือ
ไกลเมืองต่างก็ซื้อกินซื้อใช้ (กรมส่งเสริมการเกษตร, 2559) 

2.   วิสาหกิจชุมชนก้าวหน้า เป็นวิสาหกิจชุมชนที่สามารถน าออกสู่ตลาดใหญ่    ได้เพราะมีลักษณะ
เฉพาะตัว มีเอกลักษณ์ท้องถิ่น บางอย่างอาจมีสูตรเด็ดเคล็ดลับหรือคุณภาพดีในระดับมาตรฐาน สามารถ
แข่งขันกับผลิตภัณฑ์หรือสินค้าทั่วไปได้ หนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ คือ หนึ่งในวิสาหกิจชุมชนก้าวหน้า (กรม
ส่งเสริมการเกษตร, 2559) 
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2.1.1 แนวคิดประเทศไทย 4.0 (Thailand 4.0) 
ในการสร้างโมเดล Thailand 4.0 หรือ "ประเทศไทย 4.0" หรือ "ไทยแลนด์ 4.0" ที่เป็น Value-

based Economy นั้น ต้องการปรับเปลี่ยนโครงสร้างการผลิต เน้นการใช้เทคโนโลยีและนวัตกรรมในการ
เพ่ิมมูลค่าสินค้าและบริการ เพ่ือผลักดันประเทศให้หลุดพ้นกับดัก 3 กับดักที่ก าลังเผชิญ คือ (ส านัก
นายกรัฐมนตรี, 2559)   

1. กับดักประเทศรายได้ปานกลาง  
2. กับดักความเหลื่อมล้ า  
3. กับดักความไม่สมดุลของการพัฒนา  

เศรษฐกิจที่ขับเคลื่อนด้วยนวัตกรรม 
จะปรับเปลี่ยนโครงสร้างเศรษฐกิจจากที่กล่าวมาข้างต้นไปสู่ ยุคเศรษฐกิจที่ขับเคลื่อนด้วยนวัตกรรม 

(Value–Based Economy) โดยมีฐานคิดหลัก คือ (ส านักนายกรัฐมนตรี, 2559)   
1. เปลี่ยนจากการผลิตสินค้าโภคภัณฑ์ไปสู่สินค้าเชิงนวัตกรรม  
2. เปลี่ยนจากการขับเคลื่อนประเทศด้วยภาคอุตสาหกรรมไปสู่การขับเคลื่อนด้วยเทคโนโลยี 

ความคิดสร้างสรรค์ และนวัตกรรม 
3. เปลี่ยนจากการเน้นภาคการผลิตสินค้า ไปสู่การเน้นภาคบริการมากข้ึน 
ดังนั้น การด าเนินแนวนโยบายประเทศไทย 4.0 จะต้องเปลี่ยนผ่านทั้งระบบใน 4 องค์ประกอบ              

ส าคัญ คือ 
1. เปลี่ยนจากการเกษตรแบบดั้งเดิมในปัจจุบัน (Traditional Farming) ไปสู่การเกษตรสมัยใหม่ ที่

เน้นการบริหารจัดการและเทคโนโลยี (Smart Farming) โดยเกษตรกรต้องร่ ารวยขึ้น และเป็นเกษตรกรแบบ
เป็นผู้ประกอบการ (Entrepreneur)  

2. เปลี่ยนจาก Traditional SMEs หรือ SMEs ที่มีอยู่และรัฐต้องให้ความช่วยเหลืออยู่ตลอดเวลา
ไปสู่การเป็น Smart Enterprises และ Start ups ที่มีศักยภาพสูง  

3. เปลี่ยนจาก Traditional Services ซึ่งมีการสร้างมูลค่าค่อนข้างต่ าไปสู่ High Value Services  
4. เปลี่ยนจากแรงงานทักษะต่ าไปสู่แรงงานที่มีความรู้ ความเชี่ยวชาญ และทักษะสูง  

เป้ำหมำยสู่ไทยแลนด์ 4.0  
ประเทศไทย 4.0 ถือเป็นการพัฒนาเพ่ือขับเคลื่อนการเติบโตทางเศรษฐกิจชุดใหม่ (New Engines 

of Growth) ด้วยการเปลี่ยนแปลง ความได้เปรียบเชิงเปรียบเทียบ ของประเทศที่มีอยู่ 2 ด้าน คือ ความ
หลากหลายเชิงชีวภาพ และ ความหลากหลายเชิงวัฒนธรรม ให้เป็นความได้เปรียบในเชิงแข่งขัน โดยการเติม
เต็มด้วยวิทยาการ ความคิดสร้างสรรค์ นวัตกรรม วิทยาศาสตร์ เทคโนโลยี การวิจัยและพัฒนา แล้วต่อยอด
ความได้เปรียบเชิงเปรียบเทียบเป็น 5 กลุ่มเทคโนโลยีและอุตสาหกรรมเป้าหมาย ประกอบด้วย (ส านัก
นายกรัฐมนตรี, 2559)   

1. กลุ่มอาหาร เกษตร และเทคโนโลยีชีวภาพ (Food, Agriculture & Bio-Tech) อาทิ 
เทคโนโลยีการเกษตร (Agritech) เทคโนโลยีอาหาร (Foodtech) เป็นต้น 
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2. กลุ่มสาธารณสุข สุขภาพ และเทคโนโลยีทางการแพทย์ (Health, Wellness & Bio-Med) อาทิ 
เทคโนโลยีสุขภาพ (Healthtech) เทคโนโลยีการแพทย์ (Medtech) สปา (Spa) เป็นต้น 

3. กลุ่มเครื่องมือ อุปกรณ์อัจฉริยะ หุ่นยนต์ และระบบเครื่องกลที่ใช้ระบบอิเล็กทรอนิกส์ควบคุม 
(Smart Devices, Robotics & Mechatronics) อาทิ เทคโนโลยีหุ่นยนต์ (Robotech) เป็นต้น 

4. กลุ่มดิจิตอล เทคโนโลยีอินเตอร์เน็ตที่เชื่อมต่อและบังคับอุปกรณ์ต่ างๆ ปัญญาประดิษฐ์และ
เทคโนโลยีสมองกลฝังตัว (Digital, IOT, Artificial intelligence & Embedded Technology) อาทิ 
เทคโนโลยีการเงิน (Fintech) อุปกรณ์เชื่อมต่อออนไลน์โดยไม่ต้องใช้คน (IoT) เทคโนโลยีการศึกษา (Edtech) 
อี-มาร์เก็ตเพลส (E-Market place) อี-คอมเมิร์ซ (E-Commerce) เป็นต้น 

5. กลุ่มอุตสาหกรรมสร้างสรรค์ วัฒนธรรม และบริการที่มีมูลค่าสูง (Creative, Culture & High 
Value Services) เช่นเทคโนโลยีการออกแบบ (Designtech) ธุรกิจไลฟ์สไตล์ (Lifestyle Business) 
เทคโนโลยีการท่องเที่ยว (Traveltech) การเพ่ิมประสิทธิภาพการบริการ (Service Enhancing) เป็นต้น 
กลไกขับเคลื่อน (Engines of Growth) ไทยแลนด์ 4.0 ประกอบด้วย  

1. Productive Growth Engine เป้าหมายส าคัญเพ่ือปรับเปลี่ยนประเทศไทยสู่ประเทศที่มีรายได้
สูง (High Income Country) ที่ขับเคลื่อนด้วยนวัตกรรม ปัญญา เทคโนโลยี และความคิดสร้างสรรค์ กลไก
ดังกล่าว ประกอบไปด้วยการสร้างเครือข่ายความร่วมมือในรูปแบบประชารัฐ การบริหารจัดการสมัยใหม่ และ
การสร้างคลัสเตอร์ทางด้านเทคโนโลยี การพัฒนาขีดความสามารถด้านการวิจัยและพัฒนา การพัฒนาโมเดล
ธุรกิจที่ขับเคลื่อนด้วยนวัตกรรม กิจการร่วมทุนรัฐและเอกชนในโคร งการขนาดใหญ่ รวมถึงการ              
บ่มเพาะธุรกิจด้านเทคโนโลยี เป็นต้น ซึ่งถือเป็นการตอบโจทย์ความพยายามในการก้าวข้ามกับดักประเทศ
รายได้ปานกลาง ที่ไทยก าลังเผชิญอยู่ 

2. Inclusive Growth Engine  เพ่ือให้ประชาชนได้รับประโยชน์และเป็นการกระจายรายได้ โอกาส 
และความม่ังคั่งที่เกิดขึ้นโดยกลไกนี้ ประกอบด้วย การสร้างคลัสเตอร์เศรษฐกิจระดับกลุ่มจังหวัด  การพัฒนา
เศรษฐกิจระดับฐานรากในชุมชน การส่งเสริมวิสาหกิจเพ่ือสังคม เพ่ือตอบโจทย์ประเด็นปัญหาและความท้า
ทายทางสังคมในมิติต่างๆ การสร้างสภาพแวดล้อมที่เอ้ืออ านวยต่อการท าธุรกิจ การส่งเสริมและสนับสนุนให้
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมเข้มแข็งและสามารถ แข่งขันได้ในเวทีโลก การสร้างงานใหม่ๆ เพ่ือรองรับ
การเปลี่ยนแปลงในอนาคต การยกระดับขีดความสามารถ การเสริมสร้างทักษะและการเติมเต็มศักยภาพของ
ประชาชนให้ทันกับพลวัตการ เปลี่ยนแปลงจากภายนอก และการจ่ายภาษีให้แก่ผู้ที่มีรายได้ต่ ากว่าเกณฑ์ที่
ก าหนดแบบมีเงื่อนไข (Negative Income Tax) เพ่ือแก้ไขกับดักความเหลื่อมล้ าที่เกิดขึ้นในปัจจุบัน 

3. Green Growth Engine การสร้างความมั่งคั่งของไทยในอนาคต จะต้องค านึงถึงการพัฒนาและ
ใช้เทคโนโลยีที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม เพ่ือตอบโจทย์การหลุดออกจากกับดักความไม่สมดุลของการพัฒนา
ระหว่างคนกับสภาพ แวดล้อมโดยกลไกนี้ประกอบด้วย  การมุ่งเน้นการใช้พลังงานทดแทน การปรับแนวคิด
จากเดิมที่ค านึงถึงความได้เปรียบเรื่องต้นทุน (Cost Advantage) เป็นหลัก มาสู่การค านึงถึงประโยชน์ที่ได้
จากการลดความสูญเสียที่เกิดขึ้นทั้งระบบ (Lost Advantage) หัวใจส าคัญอยู่ที่การพัฒนากระบวนการผลิต
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ให้ส่งผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อมน้อยที่สุด อันจะเกิดประโยชน์กับประเทศและประชาคมโลกด้วยในเวลา
เดียวกัน 

ทั้ง 3 กลไกขับเคลื่อน ประเทศไทย 4.0 ถือเป็นการปฏิรูปประเทศไทยไปสู่ความมั่งคั่งอย่างมั่นคง
และยั่งยืน เพ่ือให้หลุดพ้นจากกับดักประเทศที่มีรายได้ปานกลาง ซึ่งถือเป็นเปลี่ยนโมเดลเศรษฐกิจจากการ
พ่ึงพาการลงทุนต่างประเทศ มีการลงทุนการวิจัยและพัฒนาตัวเองน้อยมากโดยมุ่งเน้นการพัฒนาการศึกษา
คน สร้างการวิจัยและพัฒนา โครงสร้างเศรษฐกิจ ให้ไทยสามารถอยู่ได้ ในศตวรรษที่ 21 ซึ่งรัฐบาลต้องกล้า
พอที่จะถอดกับดักจากการดึงเงินลงทุนต่างประเทศ เอาเทคโนโลยีของต่างชาติมา และต้องยืนอยู่บนขาตัวเอง
ในระดับหนึ่ง 
จำกเศรษฐกิจดิจิทัลกับควำมยั่งยืนของประเทศไทย 4.0  

การใช้ศักยภาพทางดิจิทัลจะช่วยขับเคลื่อนห่วงโซ่คุณค่าเศรษฐกิจของประเทศไทย ให้มีต้นทุนด้าน
แรงงานต่ าลงและมีประสิทธิภาพในการผลิตที่สูงขึ้น เซนเซอร์และอุปกรณ์เทคโนโลยีสื่อสารโทรคมนาคม
ก าลังถูกน ามาเชื่อมเข้ากับอุปกรณ์และเครื่องจักรผ่านการสื่อสาร (Internet of Things: IoT) ในขณะที่
ความสามารถของคอมพิวเตอร์ที่ก้าวหน้าขึ้นจะช่วยในการวิเคราะห์ข้อมูลจ านวนมหาศาล (Big Data) ที่
เกี่ยวข้องกับการผลิต โลจิสติกส์ และการขาย โดยในอนาคต โรงงานต่างๆจะมีความยืดหยุ่นมากกว่าใน
ปัจจุบันในเชิงของการผลิตผลิตภัณฑ์ที่มีความเฉพาะส าหรับบุคคลและมีประสิทธิภาพสูงมากยิ่งขึ้น การผลิต
จะท าได้เร็วขึ้น ประหยัดต้นทุนและมีคุณภาพสูงขึ้น เข้าสู่ยุคอุตสาหกรรมที่เราเรียกว่า ยุคอุตสาหกรรม 4.0 

 
ธุรกิจสตำร์ทอัพ 
 ธุรกิจสตาร์ทอัพ หมายถึง  ธุรกิจที่วางแผนมาเพ่ือเติบโตแบบก้าวกระโดดจากคนเพียงไม่กี่คน โดย
สินค้าท่ีท าออกมา จะเน้นในเรื่องของนวัตกรรมซึ่งมีการลงทุนไม่สูง หากมีการวางแผนธุรกิจที่ดี สามารถสร้าง
ผลงานให้คนใช้ได้ทั่วโลกสามารถเติบโตได้อย่างรวดเร็ว (Robehmed, 2013) โดยธุรกิจสตาร์ทอัพ จะมี
ประเพณีการหาเงินทุนด้วยการขอเงินจากนักลงทุน ซึ่งนักลงทุนจะมีการได้สิทธิ์ในการแบ่งปันรายได้ หรือเป็น
หุ้นส่วนในบริษัทไปด้วย (Ghosh, 2014) โดยนักลงทุนจะมี 2 ประเภท คือ  
 1. Venture Capital หรือเรียกย่อๆ ว่า VC ซึ่งก็คือ ธุรกิจเงินร่วมลงทุน โดยลงทุนเหมือนเป็น
หุ้นส่วนกับบริษัท Startup มีการลงทุนระยะยาวประมาณ 3-5 ปี ซึ่งมักเป็นนักลงทุนในรูปแบบขององค์กร 
การลงทุนของ VC จึงมักจะมีมูลค่าที่สูงกว่า Angel investor ซึ่งมักมองภาพของธุรกิจในระดับที่ใหญ่และ
นอกจากสนับสนุนทางด้านการเงินแล้ว VC ยังให้ค าปรึกษา ช่วยชี้แนวทางในด้านต่าง ๆ เพ่ือให้ธุรกิจที่ได้รับ
เงินร่วมลงทุน สามารถท่ีจะเติบโตได้อย่างรวดเร็ว 

2. Angel Investor มักเป็นนักลงทุนรายอิสระหรือกลุ่มนักลงทุนอิสระที่ใช้เงินส่วนตัวในการลงทุนใน
ธุรกิจ จึงเสนอเงินที่น้อยกว่า VC เหมาะกับธุรกิจที่ลงทุนไม่สูงมาก โดย Angel investor มักเป็นเจ้าของธุรกิจ
ส่วนตัว หรือเจ้าของธุรกิจส่วนตัวที่เกษียณตัวเองแล้วแต่มีประสบการณ์ในการเริ่มต้นและขยายธุรกิจ ซึ่งจะมี
การเข้ามามีส่วนร่วมในการบริหารธุรกิจแตงต่างกันไป และ มักจะได้ค าปรึกษาและความช่วยเหลือจากนัก
ลงทุนเหล่านี้อย่างต่อเนื่องหรือเมื่อต้องการ 
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ประเภทของธุรกิจ Startup  
 1. ธุรกิจสตาร์ทอัพด้านการเกษตรและอาหาร (AgriTech&FoodTech) 
 2.ธุรกิจสตาร์ทอัพด้านการส่งเสริมอุตสาหกรรม 4.0 และอุตสาหกรรมสะอาด (Industry 
&CleanTech) 
 3. ธุรกิจสตาร์ทอัพด้านการศึกษาและการสนับสนุนการท างานของภาครัฐ (EdTech&GovTech) 
 4. ธุรกิจสตาร์ทอัพด้านอสังหาริมทรัพย์ (PropertyTech) 
 5. ธุรกิจสตาร์ทอัพที่เกี่ยวกับการใช้ชีวิตประจ าวัน ทั้งด้านบริการส่วนบุคคล การท่องเที่ยว และ
ความบันเทิง (Lifestyle : Personal service, Travel Tech& Entertainment) 
 6. ธุรกิจสตาร์ทอัพด้านการเข้าถึงสินค้า (E-Commerce & Logistics) 

7. ธุรกิจสตาร์ทอัพด้านการเงิน (FinTech) และด้านการให้บริการส าหรับธุรกิจ (Service 
Enhancement) 

8. ธุรกิจสตาร์ทอัพด้านสุขภาพ (HealthTech) 
 

2.1.2 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อกำรด ำเนินงำนของวิสำหกิจขนำดกลำงและขนำดย่อม 
ส าหรับปัจจัยที่ต้องพิจารณาและให้ความส าคัญส าหรับการน าแนวทางเลือกวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดย่อมน าไปปรับใช้กับกลุ่มเพ่ือส่งผลต่อความส าเร็จประกอบด้วยปัจจัยต่างๆ (วิทยา จันทะวงศ์ศรี, 2547) 
ดังนี้ 

1. ปัจจัยด้านการผลิต ปัจจัยด้านการผลิตถือเป็นปัจจัยที่มีความส าคัญในการตัดสินใจท าการผลิต
ของแต่ละกลุ่ม โดยแต่ละกลุ่มต้องพิจารณาถึงความได้เปรียบโดยเปรียบเทียบหรือโอกาส ในสินค้าที่กลุ่มผลิต
ที่จะสามารถด ารงประโยชน์และสร้างรายได๎ให๎แก่กลุ่ม ดังนั้นในการผลิตจึงจ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องมีแหล่ง
วัตถุดิบที่เพียงพอและสามารถหาได้สะดวก เพื่อลดต้นทุนอันเกิดจาก การจัดหาวัตถุดิบ นอกจากนี้ทักษะและ
ความรู้ความสามารถหรือภูมิปัญญาชาวบ้านของสมาชิกในการผลิตจะช่วยให้สินค้าที่ผลิตได้นั้นมีคุณภาพได้
มาตรฐาน 

2. ปัจจัยด้านการตลาด ปัจจัยด้านการตลาดถือเป็นปัจจัยที่มีความส าคัญต่อปัจจัยด้านการผลิต การ
ผลิตนั้นแม้จะมีความได้เปรียบในการผลิตแต่หากไม่สามารถหาตลาดมารองรับผลผลิตที่ผลิตได้นั้น การด าเนิน
กิจกรรมกลุ่มไม่อาจประสบความส าเร็จได้ โดยทั่วไปแล้วตลาดของผลผลิตที่กลุ่มผลิตได้มักอยู่ในท้องถิ่นและ
พ้ืนที่ใกล้เคียงเป็นส าคัญ 

3. ปัจจัยด้านการบริหารจัดการ ปัจจัยด้านการบริหารจัดการนี้มิได้เป็นหน้าที่หรือความรับผิดชอบ
ของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง แต่เป็นหน้าที่ของสมาชิกทุกคน เนื่องจากสมาชิกที่เข้าร่วมควร มีส่วนร่วมในการ
คัดเลือกผู้ที่จะมาท าหน้าที่แทน อย่างไรก็ตามสมาชิกที่ไม่ได้เข้ามาร่วมในสายการบังคับบัญชาก็ยังสามารถเข้า
มามีส่วนร่วมในการเสนอความเห็นหรือร่วมตัดสินใจในการด าเนินกิจกรรมกลุ่มวิสาหกิจชุมชนได้ กลุ่มที่
ประสบความส าเร็จมักมีการจัดแบ่งอ านาจหน้าที่ ตลอดจนความรับผิดชอบไว้อย่างชัดเจน 
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4. ปัจจัยด้านการเงิน ส าหรับปัจจัยด้านการเงินนี้เป็นปัจจัยที่มีความส าคัญอย่างยิ่งโดยส่วน ใหญ่แล้ว
เงินทุนที่กลุ่มจัดหานั้นมักอยู่ในรูปของการออมทรัพย์ หรือการถือหุ้น เรือนหุ้น  การสะสมทุน การด าเนิน
กิจกรรมด้านการเงิน การบัญชี การก าหนดการจัดสรรผลก าไรอย่างเป็นสัดส่วน และ มีระบบที่ชัดเจนจะ
สามารถช่วยให้การด าเนินงานกลุ่มเป็นไปได้ด้วยดี 

5. ปัจจัยด้านการมีส่วนร่วมในกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ในการพิจารณาถึงการมีส่วนร่วมของสมาชิก
ภายในกลุ่มหรือชุมชนนี้มีความจ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต๎องพิจารณาทั้งการมีส่วนร่วมในแง่ของ การก าหนด
นโยบายเป้าหมายของการด าเนินกิจกรรม การมีส่วนร่วมในการจัดสรรคัดเลือกผู้ที่จะเข้ามามีอ านาจในการ
ตัดสินใจหรือรับผิดชอบในงานที่รับมอบหมาย ตลอดจนการมีส่วนร่วมในการเสนอความคิดเห็นในอันที่จะเป็น
ประโยชน์ต่อการด าเนินงาน การมีส่วนร่วมในการแก้ปัญหาต่างๆ ที่เกิดขึ้ น เหล านี้ล๎วนแต เป็นเกณฑ์ที่
สามารถสะท้อนให๎เห็นถึงความสามารถในการประสบความส าเร็จจากการน าแนวทางเลือกวิสาหกิจชุมชนมา
ปรับใช้ทั้งสิ้น ด้วยเหตุที่หัวใจหลักของวิสาหกิจชุมชนคือ การให้คนในชุมชนเข้ามามีส่วนร่วมในการ
ด าเนินงานต่างๆ ตลอดจนการเสนอความเห็นและการตัดสินใจเป็นส าคัญ 

6. ปัจจัยที่เก่ียวกับความเป็นผู้น า ปัจจัยที่เกี่ยวกับความเป็นผู้น านี้ถือเป็นเรื่องที่ส าคัญที่จะท าให้การ
ด าเนินกิจกรรมวิสาหกิจชุมชนประสบความส าเร็จหรือล้มเหลว เนื่องจากผู้น ามีบทบาทที่ ส าคัญในการริเริ่ม
การเสนอแนวทางเลือกและด าเนินการ นอกจากนี้ยังมีส่วนส าคัญในการเป็นผู้น า ในการวางแผน ตลอดจน
ก าหนดนโยบายต่างๆ เพื่อให๎เกิดความเป็นระเบียบในการด าเนินกิจกรรม 

7. ปัจจัยด้านแรงงาน การด าเนินกิจกรรมที่สามารถใช้แรงงานที่มีอยู่ในชุมชนนั้น นอกจากจะเป็น
การสร้างงานให้เกิดขึ้นในชุมชนซึ่งเท่ากับเป็นการช่วยแก้ปัญหาการเข้าไปขายแรงงานในเมืองในเขตเมือง
หลวงได้แล้ว การใช้แรงงานที่มีอยู่ในชุมชนยังเป็นการช่วยให้แรงงานนั้นเป็น แรงงานที่มีทักษะเป็นการสร้าง
มูลค าเพ่ิมให้แก่ตัวแรงงานเอง และที่ส าคัญก็คือการที่แรงงาน สามารถใช้แรงงานในท้องถิ่นที่ตนเองอาศัยอยู่
ได้นั้น ย่อมส่งผลให้ปัญหาครอบครัวลดลงเนื่องจาก ในปัจจุบันนั้นเมื่อลูกหลานเติบโตขึ้นต่างก็เข้าไปหางาน
ท าในเมืองท าให้สภาพของชีวิตครอบครัว เปลี่ยนไป ดังนั้นการที่ชุมชนสามารถสร้างกิจกรรมและอาชีพที่เป็น
ของคนในชุมชนขึ้นมาได้นั้น ย่อมท าให้คุณภาพชีวิตของคนในชุมชนดีขึ้น 

8. ปัจจัยที่เก่ียวกับการมีปฏิสัมพันธ์กับภายนอก การมีปฏิสัมพันธ์มี 2 ลักษณะ คือ การมีปฏิสัมพันธ์
ที่เป็นบวก (Positive Interaction) และปฏิสัมพันธ์ที่เป็นลบ (Negative Interaction) ทั้งนี้ ขึ้นอยู่กับชุมชน
ที่จะต้องเรียนรู้และหาให้พบว่าการเข้ามามีปฏิสัมพันธ์จากสถาบันภายนอกนั้น เป็นไปในลักษณะใด ชุมชนที่
สามารถประสบความส าเร็จนั้นสามารถสร้างได้จากการมีปฏิสัมพันธ์ ภายนอกกับสถาบันต่างๆ โดยการเข้ามา
ของสถาบันจากภายนอกนี้ส่วนใหญ่แล้วจะเป็นการเข้ามาให้ความช่วยเหลือทั้งในส่วนของเงินทุน และการ
พัฒนาความรู้ความสามารถตลอดจนการฝึกทักษะให้แก่ชาวบ้าน 

9. ปัจจัยที่เกี่ยวกับสมาชิก เนื่องจากสมาชิกในชุมชนถือเป็นสิ่งที่มีความส าคัญที่สุดในการด าเนิน
กิจกรรมวิสาหกิจชุมชน การได้รับความร่วมมือจากชาวบ้านตลอดจนการที่ชาวบ้านมีความอดทนและ
พยายามสร้างสิ่งที่มีความหมายต่อการด าเนินกิจกรรมอย่างไรก็ดี ชาวบ้านที่เป็นสมาชิกก็ควรตระหนักและให้
ความส าคัญกับการด าเนินงานหรือกิจกรรมที่ตนเข้าเป็นสมาชิก โดยสมาชิกต้องหมั่นติดตามความคืบหน้าของ
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องค์กรและให้ความร่วมมือให๎กิจกรรมต่างๆ อาทิเช่น การเข้าร่วมประชุม การร่วมติดตามศึกษาดูงาน พร้อม
ทั้งร่วมคิดและเสนอความเห็นที่เป็นประโยชน์ต่อองค์กรหรือชุมชนที่ตนอาศัยอยู่ 

10. ปัจจัยที่เกี่ยวกับข้อมูลข่าวสาร ซึ่งเป็นปัจจัยที่มีความส าคัญและจ าเป็นส าหรับกลุ่ม วิสาหกิจ
ชุมชนเพ่ือการพัฒนาของกลุ่ม โดยกลุ่มต้องมีการติดตkอกับสมาชิกอย่างทั่วถึงและ สม่ าเสมอ มีการพบปะ
แลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสารกันระหว่างผู้น า สมาชิกและระหว่างกลุ่ม หรือ บุคคลหรือองค์กรภายนอกที่น า
ความรู้หรือข่าวสารใหม่ๆ มาแลกเปลี่ยนและสามารถน าไปปรับ ใช้ได้กับกลุ่ม 

ทฤษฎีด้านการบริหารจัดการ ที่ส่งผลต่อการด าเนินงานของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม              
แบ่งออกเป็น 4 ด้าน ดังนี้ 

1. ทฤษฎีด้านการจัดการ (Management) ตามทฤษฎีของ Harold Koontz แบ่งเป็น 5 ด้าน คือ 
             1.1 การวางแผน (Planning) หมายถึง กระบวนการในการใช้ความคิดอย่างรอบคอบ เพ่ือท าการ
ตัดสินใจล่วงหน้าว่าจะท าอะไร (What) ท าไมจึงท า (Why) จะท าเมื่อไหร่ (When) ท าในพ้ืนที่ไหน (Where) 
ใครเป็นผู้รับผิดชอบ (Who) และจะด าเนินการอย่างไร (How) 

    1.2 การจัดองค์การ (Organizing) หมายถึง การจัดโครงสร้างของงานต่างๆ ตลอดจนอ านาจ
หน้าที่ในการท างานให้อยู่ในระดับที่เหมาะสม เพ่ือช่วยให้งานขององค์กรบรรลุผลส าเร็จได้ 

    1.3 การจัดคนเข้าท างาน (Staffing) หมายถึง การคัดเลือกและการบรรจุคนเข้าท างานและรักษา
ประสิทธิภาพการท างานของพนักงานในต าแหน่งต่างๆ ในองค์กร ซึ่งผู้บริหารต้องวางแผนก าลังคนส าหรับ
ต าแหน่งต่างๆ แล้วประเมินก าลังคนที่มีอยู่ จากนั้นด าเนินการคัดเลือกบุคคลที่มีความเหมาะสม และฝึกอบรม
ให้บุคลากรมีประสิทธิภาพเพ่ิมข้ึน 

    1.4 การสั่งการ (Directing) หมายถึง การใช้ความสามารถชักจูงคนของผู้บริหารให้ปฏิบัติงาน
อย่างดีที่สุดให้องค์การสามารถบรรลุผลส าเร็จตามวัตถุประสงค์ได้ 

    1.5 การควบคุม (Control) หมายถึง การก ากับให้กิจกรรมต่างๆ ที่ด าเนินงานไปนั้น สามารถเข้า
กันได้กับแผนงานที่วางไว้ 

2. ทฤษฎีด้านการเงิน (System of Internal Control) หมายถึง กระบวนการที่ใช้ควบคุมดูแล การ
ใช้ทรัพย์สินต่างๆ ของบริษัทให้เกิดประโยชน์สูงสุด ถูกต้องเหมาะสม สอดคล้ องกับความจ าเป็นในการ
ปฏิบัติงานแต่ละอย่าง เพ่ือบรรลุถึงเป้าหมายของบริษัทที่ก าหนดไว้ ตัวแปรที่น ามาใช้พิจารณา ได้แก่  
แหล่งที่มาของสินทรัพย์ (Sources of Total Assets) แหล่งที่มาของสินทรัพย์ทั้งหลายได้แก่ เงินสด 
หลักทรัพย์ระยะสั้น ลูกหนี้การค้า ตั๋วรับเงิน และสินค้าคงเหลือ แหล่งที่มาของหนี้สิน ได้แก่ หนี้สินระยะสั้น 
หนี้สินระยะยาว ตลอดจนค่าใช้จ่ายค้างจ่ายต่างๆ ส่วนของผู้ถือหุ้นเพ่ิม ได้แก่ การลงทุนเพ่ิมของผู้ถือหุ้นและ
ก าไรสะสมของผู้ถือหุ้น แหล่งที่ใช๎ไปของเงินทุน (Sources of the use of Assets) จะพิจารณาถึงการใช้ไป
ของเงินทุนในส่วนของสินทรัพย์ หนี้สิน และส่วนของผู้ถือหุ้น ผลการด าเนินงานของบริษัท (The Financial 
Operation) ซึ่งจะพิจารณาถึงผลการท างานของบริษัทท่ีเกิดข้ึน 
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3. ทฤษฎีด้านการผลิต (Production Management) หมายถงึ การพิจารณาศึกษากิจกรรมทางการ
ผลิตที่จ าเป็นและมีผลต่อการก่อให้เกิดการผลิตอย่างมีประสิทธิภาพ ปัจจัยที่ใช้น ามาศึกษา ได้แก่ วัตถุดิบของ
การผลิต การควบคุมการผลิต และคุณภาพการผลิต 

4. ทฤษฎีด้านการตลาด ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4 P’s) หมายถึง ตัวแปร
ทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพ่ือสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วย 
ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

   4.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความต้องการของลูกค้าให้
พึงพอใจ ประกอบด้วย สินค้า (Goods) บริการ (Services) ความคิด (Ideas) สถานที่ (Places) องค์กร 
(Organizations) หรือบุคคล (Persons) โดยที่ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์และมีคุณค่า (Utility and 
Value) ในสายตาลูกค้าจึงจะมีผลให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ 

   4.2 ราคา (Price) หมายถึง สิ่งที่บุคคลต้องจ่ายส าหรับสิ่งที่ได้มา ซึ่งแสดงถึงมูลค่า ในรูปเงินตรา 
หรืออาจหมายถึง จ านวนเงินหรือสิ่งอ่ืนที่จ าเป็นต้องใช้เพ่ือให้ได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์หรือ บริการ การก าหนด                  
กลยุทธ์ด้านราคา ต้องค านึงถึงการยอมรับของลูกค้าในมูลค่าของผลิตภัณฑ์ 

   4.3 ช่องทางการจัดจ าหน าย (Place) หมายถึงโครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วย สถาบัน
การตลาด และกิจกรรม ใช๎เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์ และบริการจากสถานที่ ผลิตไปยังตลาดท าให้ผลิตภัณฑ์
หรือบริการสามารถหาได้ง่ายส าหรับการบริโภค สถาบันที่น าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาด เป้าหมายก็คือ สถาบัน
การตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายสินค้า ประกอบด้วย การขนส่ง การคลัง และการเก็บรักษาสินค้า 

   4.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต อสื่อสารเกี่ยวกับข๎อมูล ระหว่างผู้ขายกับผู้
ซื้อเพ่ือสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสาร เครื่องมือในการ ติดต่อสื่อสารมีหลายประการซึ่ง
อาจเลือกใช้หนึ่งอย าง หรือใช้ประสมประสานกันโดยพิจารณาถึง ความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภัณฑ์              
คู่แข่งขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ เครื่องมือส่งเสริมการตลาดที่ส าคัญ คือ การโฆษณา (Advertising) 
การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) และการส่งเสริมการขาย (Sales promotion) 

ปัจจัยแห่งความส าเร็จ คือ การบริการลูกค้า ความเร็วของตลาด และนวัตกรรม ปัจจัยแห่ง 
ความส าเร็จนี้ จะสอดคล้องกับกลยุทธ์ความแตกต่างและกลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุนที่ต่ ากว่า สามารถวัด
ค่าปัจจัยแห่งความส าเร็จได้โดยการแบ่งปัจจัยแห่งความส าเร็จออกเป็นปัจจัยด้านการเงิน ด้านลูกค้า 
กระบวนการภายในธุรกิจ การเรียนรู้และการสร้างนวัตกรรมใหม่และปัจจัยอ่ืนๆ เพ่ือ สามารถติดตามวัดผล
การด าเนินงานด้านต่างๆ ได้ 

1. ปัจจัยด้านการเงิน ที่ใช้วัดความส าเร็จ ได้แก่ ผลก าไรจากการด าเนินงาน สภาพคล่องของกิจการ 
ทั้งด้านกระแสเงินสด ความสามารถในการจ่ายดอกเบี้ยผลตอบแทนของสินทรัพย์ ผลตอบแทนของสินค้า
คงเหลือ ผลตอบแทนจากการลงทุนที่ได้รับและยังวัดค่าจากการขายสินค้าได้ด้วย 
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2. ปัจจัยด้านลูกค้า ก็ถือเป็นปัจจัยส าคัญที่ชี้วัดถึงความส าเร็จของการด าเนินงาน สามารถวัดค่าของ
ปัจจัยแห่งความส าเร็จด้านนี้ได้โดยวัดความพึงพอใจของลูกค้า ว่ามีการตอบกลับจาก ลูกค้าเป็นอย่างไร หรือ
ใช๎วิธีการส ารวจลูกค้า การประเมินตัวแทนผู้จ าหน าย ทั้งด้านช่องทางจัดจ าหน่ายความครอบคลุมในพ้ืนที่ขาย 
จุดแข็งของตัวแทนจ าหน่ายและความสัมพันธ์กับตัวแทนจ าหน่าย ความรวดเร็วและถูกต้องในการส่งสินค้า 
คุณภาพของสินค้า ค่าใช๎จ่ายในการรับประกันสินค้า ความสามารถด้านการท าตลาดและการขาย โดยวัดจาก
แนวโน้มของยอดขาย กิจกรรมส ารวจตลาด และการฝึกอบรมพนักงานขาย 

3. ปัจจัยด้านกระบวนการภายในธุรกิจ เป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่ใช้วัดความส าเร็จของธุรกิจ เพราะหาก
ระบบการบริหารและการด าเนินงานด้านต่างๆ ไม่มีประสิทธิภาพแล้ว ถึงแม้จะมียอดขายสูง ก็อาจไม่ได้รับ
ผลตอบแทนอย่างที่ควรเป็นได้ ดังนั้นจึงจ าเป็นต้องวัดคุณภาพของธุรกิจไม่ว่าจะเป็นด้านคุณภาพสินค้า ว่ามี
จ านวนของเสียอยู่ในระดับที่ควบคุมหรือไม่ มีค่าใช้จ่ายในการรับประกัน ผลิตซ่อมแซมสินค้า หรือชดเชยให้
ลูกค้ามากน้อยเพียงใด ประสิทธิภาพในการผลิตสินค้า ทั้งการใช้วัตถุดิบ แรงงาน เครื่องจักร การบริหารเวลา
ในการจัดเตรียมวัสดุอุปกรณ์ในการ ผลิต ความปลอดภัยในการท างาน พิจารณาว่ามีจ านวนครั้งของการเกิ ด
อุบัติเหตุสูงหรือไม่ และมีผลกระทบรุนแรงระดับใด และสุดท้ายมีความยืดหยุ่นต่อการเปลี่ยนแปลงแก้ไขการ
ผลิตหรือไม ่

นอกจากปัจจัยด้านต่างๆ ที่กล่าวมาข้างต้นแล้ว ปัจจัยภายนอกอ่ืนๆ เช่น ความสัมพันธ์กับ 
รัฐบาล การให้บริการของภาครัฐ การสื่อสาร ก็ล้วนแต เป็นปัจจัยแห่งความส าเร็จของการประกอบธุรกิจ
เช่นกัน 

 
2.2 แนวคิดกำรเพิ่มประสิทธิภำพในกำรด ำเนินธุรกิจ 
 Kvint (2009) ได้ให้ความหมายการด าเนินธุรกิจที่มีประสิทธิภาพ หมายถึง ประกอบกิจการมุ่งเน้น
การท าธุรกิจในสิ่งที่ตนเองชอบหรือถนัด ธุรกิจที่ประสบความส าเร็จสวนมากนั้นล้วนมีความสามารถด้านการ
จัดล าดับความส าคัญของงาน โดยได้สรุปกลยุทธ์การด าเนินธุรกิจที่มีประสิทธิภาพ ไว้ดังนี้ คือ 

1. กลยุทธ์การจัดล าดับความส าคัญ 
2. กลยุทธ์ทางด้านการตลาด 
3. กลยุทธ์การจัดการเงินทุน วิเคราะห์จุดคุ้มทุน 
4. กลยุทธ์การบริหารการเงินภายในกิจการ 
5. กลยุทธ์การเจรจาต่อรองและการปกป้องตนเองจากการท าธุรกิจ 
ตัวช้ีวัดควำมส ำเร็จของธุรกิจ 

 Kaplan (2014) ได้ให้ความหมายของการชี้วัดความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจในระบบการวด
ผลส าเร็จ ทางธุรกิจแบบดั้งเดิมนั้นจะท าการวัดในรูปแบบการเงินซึ่งไม่เหมาะสมกับรูปแบบการด าเนินธุรกิจ
ในปัจจุบันในระยะยาว โดยได้เสนอรูปแบบการวัดความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ ดังนี้ 

1. การแปลงกลยุทธ์ไปสู่การด าเนินงาน (Translate the Strategy to Operational Terms) 
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2. การปรับองค์การให้สอดคล้องกับกลยุทธ์ที่ถูกก าหนดขึ้น (Align the Organization to the 
Strategy) 

3. การท าให้กลยุทธ์เป็นเรื่องที่เกี่ยวข้องกับงานของทุกคนในแต่ละวัน (Make Strategyล 
Everyone’s Everyday Job) 

4. การท าให้กลยุทธ์มีลักษณะเป็นกระบวนการที่มีความต่อเนื่อง (Make Strategy a Continual 
Process) 

5. การกระตุ้นการเปลี่ยนแปลงให้เกิดขึ้นแก่ผู้น าทางการบริหารขององค์การ (Mobilize Change 
through Executive Leadership) 
 Micheal E. Porter (2014) ได้เสนอแนวว่าธุรกิจที่จะประสบความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจนั้น
จะต้องท าการสร้างคุณค่าร่วม เป็นแนวทางการด าเนินธุรกิจที่ให้ความส าคัญกับสร้างคุณค่าทางเศรษฐกิจ 
(Economic Value) ให้กับกิจการและสังคมไปพร้อมกันเพ่ือความส าเร็จในระยะยาว บทบาทของธุรกิจต่อ
สังคมโดยตั้งอยู่บนฐานคิดแบบระยะยาว (Long-term Thinking) เน้นการสร้างประโยชน์แก่ผู้ถือหุ้นและ
สังคมให้เกิดเป็นผลประโยชน์ร่วมกัน ยังได้เสนอ “ตัววัด” ความส าเร็จของธุรกิจในระดับกลยุทธ์ (Strategic 
Goals) โดยระบุ เป็น “ตัวแปร” หรือ “ผลงานส าคัญ” (Major Result Areas) ด้านต่าง ๆ ดังตารางที่ 1 
 
 ตำรำงท่ี 1 ตัวแปร และผลงำนส ำคัญของระดับกลยุทธ์ 9 ด้ำน 
 

ผลงำนส ำคัญ ค ำอธิบำย 

สถานภาพทางการตลาด (Market Position) วัดจากเป้าหมายและการบรรลุเป้าหมายด้าน 
“ฐานะทางการตลาด,, (Market Standing) “ส่วน 
แบ่งตลาด,, (Market Share) ทัง ตลาดปัจจุบันและ 
ตลาดใหม่ รวมทัง สินค้าใหม่ และบริการทีมุ่ งสร้าง 
“ความภักดีจากลูกค้า” (Customer Loyalty) 
 

คุณภาพ (Quality) รักษาและพัฒนาคุณภาพของผลิตภัณฑ์และ/หรือ 
บริการของบริษัท 
 

นวัตกรรม (Innovation) มีสัมฤทธิภาพในการบรรลุถึงระดับของการพัฒนา 
ผลิตภัณฑ์และบริการใหม่ รวมทัง กระบวนการ 
ใหม่ ๆ ซึงหมายถึงทักษะและกิจกรรมทีจ าเป็นจะ 
ด้องมีเพือเพิมพูนสมรรถนะของบริษัทในเชิงแข่งขัน 
ได้อย่างยังยืนในระยะยาว 
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ผลงำนส ำคัญ ค ำอธิบำย 

ความรับผิดชอบ (Social Responsibility) ทะนุบ า รุงรักษาพฤติกรรมอันประกอบด้วย 
จริยธรรม รวมทั้ง แสดงความรับผิดชอบต่อสังคมใน 
ด้านต่าง ๆ เช่น มีส่วนร่วมในการรักษาสิ่งแวดล้อม 
และคุณภาพชีวิตโดยรวม เป็นต้น 
 

ทรัพยากรมนุษย์ (Human Resources) สรรหา พัฒนา และทะนุบ ารุงรักษา ทรัพยากร 
บุคคลทุกระดับให้มีคณุภาพสูงทัง ในด้านความรู้ 
ความสามารถ ทักษะ และทัศนคติ รวมทั้ง 
พนักงานสัมพันธ์ และความสัมพันธ์กับสหภาพ 
แรงงาน 

ทรัพยากรทางกายภาพ(Physical Resources) จัดหา สร้าง และซ่อมบ ารุงรักษาทรัพยากรทาง 
กายภาพ (เช่น อาคารสถานที โรงงาน เครื่องจักร 
อุปกรณ์ เครืองมือ และเทคโนโลยี) ทีจ าเป็นใน การ 
ด าเนินธุรกิจ รวมทั้ง มีการน ามาใช้อย่างเหมาะสม 

ประสิทธิภาพด้านต้นทุน (Cost Efficiency) มีการใช้ทรัพยากรทุกประเภท ทุกชนิด อย่างมี 
ประสิทธิภาพ เป็นผลให้บริษัทสามารถผลิต สินค้า 
และ / หรือให้บริการด้วยต้นทุนต่ า 

การท าก าไร (Profitability) ระดับก าไรจะต้องเหมาะสม (ไม่ต าเกินไปและไม่สูง 
จนเป็ นการค้าก าไรเกินควร รวมทัง ดัชนีบ่งชี้ อื่นๆ 
(Indicators) ซึ่งแสดงถึงฐานะการเงินทีดี 

ที่มา : Beatty& jack, (2016). 
 
 Frese (2000) จึงได้เสนอการวัดความส าเร็จของผู้ประกอบการ โดยใช้เกณฑ์การพิจารณา ในหลายๆ 
ด้านประกอบการดังนี้ 

1. ผู้ประกอบการเป็นผู้ก าหนดความส าเร็จด้วยตนเอง ซึ่งมักจะใช้ความเป็นไปในด้านการเงินเป็นตัว
สะท้อนธุรกิจ และความึงพอใจในรายได้จากธุรกิจ 

2. การวัดจากระดับความส าเร็จทางเศรษฐกิจ โดยพิจารณาจากข้อมูลด้านการเงินจ านวนลูกค้า            
ผลก าไรและยอดขาย 

3. การวัดโดยผู้เกี่ยวข้องในธุรกิจ ทั้งด้านลูกค้าและพนักงานในด้านการรับรู้ความส าเร็จที่มีต่อธุรกิจ 
4. การวัดจากการสังเกตของผู้ประกอบการในการสัมภาษณ์เพ่ือประเมินความส าเร็จของ

ผู้ประกอบการ 



มห
าวทิ

ยาล
ยัร
าช
ภฏั
ธน
บุรี

16 
 

เครื่องมือในการวัดความส าเร็จตามที่กล่าวมาข้างต้น ดังนี้ 
1. เครื่องมือส าหรับประเมินความส าเร็จของบุคคล เป็นการประเมินความส าเร็จโดยตัว

ผู้ประกอบการเองซึ่งจะถามผู้ประกอบการถึงความส าเร็จของตนในความคิดเห็นของบุคคลอ่ืนสถานะทาง
การเงินทีสะท้อนสภาพธุรกิจ และความพึงพอใจในรายได้ได้รับจากการด าเนินธุรกิจ 

2. เครื่องมือส าหรับประเมินความส าเร็จทางเศรษฐกิจ เป็นการประเมินข้อมูลทางการเงิน ซึ่งจะ
ถามผู้ประกอบการถึงข้อมูลเกียวกับจ านวนลูกค้า ผลก าไร และยอดขายในช่วง 1 ถึง2 ปี ล่าสุดว่า
เพ่ิมขึนหรือลดลง 

3. เครื่องมือประเมินความส าเร็จของหน่วยธุรกิจด้วยแผนภาพ ของBeuederl, Presisendoerfer 
& Ziegler (1996) ซึ่งจะให้ผู้ประกอบการประเมินความส าเร็จของธุรกิจในช่วงที่ผ่านมาว่ามีลักษณะการ
เปลี่ยนแปลงโดยรวมอย่างไรด้วยแผนภาพ 

4. เครื่องมือประเมินความส าเร็จของผู้ประกอบการทีประเมินโดยผู้สัมภาษณ์ซึ่งจะท าการ
ประเมินความส าเร็จโดยรวมจากการสังเกตของผู้สัมภาษณ์ 
 
2.2.1 แนวคิดกำรวัดควำมส ำเร็จแบบสมดุล (Balanced Scorecard) 

โรเบิร์ต แคปแลน (Kaplan) จาก Harvard Business School และ ดร. เดวิด นอร์ตัน (Norton) 
(1996) ได้อธิบายหลักการและความหมายของการประเมินองค์กรแบบสมดุล หรือการประเมินผลการ
ปฏิบัติงานที่มุ่งผลสัมฤทธิ์ หรือการประเมินเชิงกลยุทธ์ ไว้ว่า ระบบการประเมินผลงานการปฏิบัติงานที่ใช้
ตัวชี้วัดเป็นตัวสะท้อน ซึ่งระบบการประเมินนี้จะน ามาใช้ในการวัดผลว่าคุ้มค่ากับการท างานหรือไม่ Balanced 
Scorecard เป็นเครื่องมือในวัดผลทางการจัดการที่จะช่วยในการน ากลยุทธ์ไปสู่การปฏิบัติ โดยอาศัยการ
ประเมินและการวัดช่วยให้องค์กรเกิดความเป็นระบบแนวเดียวกัน และเน้นในสิ่งที่ส าคัญที่มีผลต่อความส าเร็จ
ขององค์กร 

ต่อมาองค์กรและบริษัทต่างๆ ได้น า Balanced Scorecard มาใช้ในการประเมินผลการด าเนินงาน
ของบริษัทซึ่งได้ผลดี การน า Balanced Scorecard มาใช้จะเริ่มต้นด้วยคณะผู้บริหาร ขององค์กร ซึ่งการ
ก าหนดรายละเอียดในตารางกรอบการประเมินนั้น คณะผู้บริหารจะเริ่มต้นด้วยการ สร้างวัตถุประสงค์ 
(Objectives) และการวัด (Measures) และจะต้องร่วมกันด าเนินการงานที่ส าคัญ 2 งาน คือ การก าหนด
ตารางกรอบการประเมิน (Scorecard) แต่ละมุมมองจะต้องก าหนดรายละเอียดให้ลึกลงไปอีก 4 รายการ 
ได้แก่วัตถุประสงค์ (Objective) เป้าหมาย (Target) การริเริ่ม (Initiatives) และการวัด (Measures) เพ่ือใช้
เป็นขอบเขตการบริหารจัดการในองค์กรและประเมนิผลการท างานที่ต่อเนื่องและ สัมพันธ์กับวิสัยทัศน์และ
กลยุทธ์ขององค์กร และการใช้ตารางกรอบการประเมิน โดยทั้ง 2 งาน มีความสัมพันธ์สอดคล้องกัน ทั้ง 4 
มุมมอง ได้แก่ การเงิน ลูกค้า กระบวนการภายใน และการเรียนรู้และเติบโด   

พสุ เดชะรินทร์ (2545) และวีระะเดช เชื้อนาม (2547) ได้กล่าวว่า ประเด็นหลักของ Balance 
Scorecardประกอบด้วยมุมมอง 4 ด้านคือ มุมมองด้านการเงิน มุมมองด้านลูกค้า มุมมองด้านกระบวนการ
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ภายใน มุมมองด้านการเรียนรู้และการเติบโต มุมมองแต่ละด้านจะมีตัวชี้วัดที่ส าคัญ หรือ Key Performance 
Indicators (KPIs) เป็นชุดที่มีความสัมพันธ์กับตัวอย่าง คือ 

1. มุมมองด้านการเงิน (Financial Perspective) ประกอบด้วยวัตถุประสงค์ 2 ด้าน ได้แก่การลดลง
ของต้นทุน (Cost Reduction) และการที่รายได้เพ่ิมขึ้น (Revenue Growth) หรือ ผลิตผลเพ่ิมขึ้น 
(Productivity Improvement) ซึ่งประกอบด้วยการใช้ประโยชน์จากการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ให้เกิดประโยชน์
มากที่สุด องคก์รจะต้องก าหนดวัตถุประสงค์ว่าองค์การมีแนวทางในท าอย่างไรให้รายได้เพ่ิมขึ้น ตัวชี้วัด (KPI) 
ที่ส าคัญมุมมองด้านการเงินเช่น การเพ่ิมขึ้นของรายได้ การเพ่ิมขึ้นของก าไรหรือยอดขายและการลดลงของ
ต้นทุน เป็นต้น 

2.  มุมมองด้านลูกค้า (Customer Perspective) ข้อมูลจริงจากลูกค้าจะช่วยให้องค์กรสามารถปรับ
กลยุทธ์ในการท างานให้เท่าทันคู่แข่ง ปัจจุบันทุกๆ องค์กรจะให้ความส าคัญกับลูกค้าและสอบถามความ
ต้องการจากลูกค้าจริง เห็นได้จากการวางแผนระบบลูกค้าสัมพันธ์ (Customer Relationship 
Management) เพ่ือให้องค์กรเข้าถึงลูกค้ามากขึ้น โดยจะเน้นไปท่ีการสร้างความพึงพอใจในการให้บริการ ไม่
ว่าจะเป็นคุณภาพสินค้าท่ีได้มาตรฐาน เวลาที่รวดเร็ว ราคา สินค้าที่เหมาะสม กลยุทธ์รักษาลูกค้าเดิมและหา
ลูกค้าใหม่เ ป็นต้น ตัวชี้วัด (KPI) มุมมองด้านลูกค้า เช่น ส่วนแบ่งตลาดการรักษาลูกค้าเก่าให้ลูกค้าพึงพอใจ 
การเพิ่มขึ้นของลูกค้าใหม่ เป็นต้น 

3. มุมมองด้านกระบวนการภายใน (Internal Process Perspective) คือ การบริหารจัดการภายใน
องค์การ จะต้องมีกระบวนการที่ดีในการสร้างความพึงพอใจให้แก่บุคลากรและพนักงานในองค์กรและลูกค้า 
เพ่ือจะสร้างความเข้มแข็งให้ก้บองค์กรมากขึ้น ตัวชี้วัด (KPI) ด้านมุมมองด้านกระบวนการภายใน เช่น การ
เก็บรักษาและวงจรเวลา (Cycle Time) ประสิทธิภาพและประสิทธิผลขององค์กร กระบวนการขนส่งภายใน 
เป็นต้น 

4.  มุมมองด้านการเรียนรู้และเติบโต (Learning and Growth Perspective) เป็นมุมมองของการ
พัฒนาในอนาคต มุมมองด้านการเรียนรู้และการเติบโตจะประกอบด้วย ด้าน ทรัพยากรมนุษย์ในองค์กร 
ได้แก่ การพัฒนาทักษะ ความสามารถของบุคลากรที่เพียงพอ (Skill) อัตราการลาออกของบุคลากร 
(Turnover) ทัศนคติและความพึงพอใจของบุคลากร (Attitude and Employee Satisfaction) 

 
 
 

 
 
 
 

ภำพที่ 1  Balanced Scorecard (BSC) 
ที่มำ : Kaplan, R. S. & Norton, D. P. (2001). 
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จากรูปจะแสดงให้เห็นว่า Balanced Scorecard เป็นการก าหนดวิธีการท างานตามแผน                                                
กลยุทธ์ โดยแบ่งออกเป็น 4 มุมมอง แต่ละมุมมองจะมีเป้าหมายและการวัดผล รวมถึงวิธีการด าเนินงาน ให้
เป็นไปตามเป้าหมาย ซึ่งมุมมองทั้ง 4จ ะมีความสัมพันธ์และต่อเนื่องกันเพ่ือที่จะสร้างความเหมาะสมในการ
ท างาน และสามารถตรวจสอบได้ง่ายอย่างเป็นระบบ 

 
2.2.2  แนวคิดเกี่ยวกับช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย  

ควำมหมำยของช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย  
 ช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง การเคลื่อนย้ายสินค้าที่เป็นการเคลื่อนย้ายทางกายภาพและการ
เคลื่อนย้ายกรรมสิทธิ์ในสินค้าจากผู้ผลิตหรือผู้ขายไปยังตลาดเป้าหมายด้วยช่องทางและสถาบันการตลาดที่
เหมาะสมและมีประสิทธิภาพ กระบวนการทางการตลาดที่ผู้ผลิตสินค้าจะท าให้สินค้าของตัวเองไปสู่ผู้บริโภค 
หรือ ท าให้ผู้บริโภคหาซื้อสินค้าได้อย่างสะดวกในราคาที่เหมาะสม ตามเวลาที่ต้องการไม่ใช่เรื่องง่ายดายหาก
ตึกภาพโรงงานของผู้ผลิตตั้งอยู่ณ จุดใดจุดหนึ่งในขณะที่ผู้บริโภคกระจายอยู่ทั่วประเทศผู้บริโภคมีความ
ต้องการสินค้าในเวลาที่แตกต่างกันจึงเป็นไปไม่ได้ที่ผู้ผลิตจะสนองความต้องการ“โดยตรง”ถึงผู้บริโภคให้
ได้รับความพึงพอใจ หรือ“อรรถประโยชน์” ทั้งในด้านปริมาณสินค้า ต้นทุนสินค้า และเวลา หรือ ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย (DISTRIBUTION) เป็นโครงสร้างของช่องทางที่ใช้เพ่ือเคลื่อนย้ายสินค้าจากธุรกิจไปยัง
ตลาด ตัวกลางทางการตลาดเป็นธุรกิจที่ช่วยเสริมช่วยขายและจ าหน่ายสินค้าไปยังผู้ซื้อขั้นสุดท้าย
ประกอบด้วย 

 1. คนกลาง (MIDDLEMAN) พ่อค้าคนกลาง (MERCHANT MIDDLEMEN) ตัวแทนคนกลาง 
(AGENT MIDDLEMEN) 

 2. ธุรกิจที่ท าหน้าที่กระจายสินค้า  
 3. ธุรกิจที่ให้บริการทางการตลาด 
 4. สถาบันการเงิน 

 ดังนั้น ช่องทางการจัดจ าหน่าย (CHANNEL OF  DISTRIBUTION) จึงหมายถึงกระบวนการในการ
จัดการเกี่ยวกับการเคลื่อนย้าย สิทธิในตัวผลิตภัณฑ์ (และอาจรวมถึงตัวผลิตภัณฑ์) จากผู้ผลิตไปจนถึง
ผู้บริโภค หรือ ช่องทางการจัดจ าหน่าย หรือช่องทางการตลาด หมายถึงที่เก่ียวข้องกับ หน่วยเศรษฐกิจต่างๆที่
มีส่วนร่วมในกระบวนการน าพาสินค้าจากผู้ผลิตไปสู่มือผู้บริโภค ซึ่งการตัดสินใจเลือกช่องทางการจัดจ าหน่าย
ที่เหมาะสม มีความ ส าคัญต่อก าไรของหน่วยธุรกิจ รวมทั้งมีผลกระทบต่อการก าหนดส่วนผสมทางการตลาด
ที่เก่ียวข้องอ่ืนๆทั้งหมด เช่น การตั้งราคา การโฆษณา เกรดสินค้า เป็นต้น โดยการเลือกช่องทางการตลาดมัก
มีผลผูกพันในระยะยาว เช่น การเลือกแต่งตั้งตัวแทนจ าหน่ายสินค้าในแต่ละประเทศ ผู้ผลิตย่อมไม่สามารถ
เปลี่ยนตัวแทนจ าหน่ายได้ง่ายๆ และหากมีการเปลี่ยนตัวแทนจ าหน่ายจริง ก็หมายความว่าการบริหารจัดการ
ในส่วนอื่นๆ เช่น การผลิต การบรรจุหีบห่อพนักงานขาย นโยบายการจัดส่งสินค้า การวางแผนการตลาดและ
ก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (ภูดินันท์ อดิทิพยางกูร, 2555) หรือ การกระจายสินค้า หมายถึง กิจกรรมที่
เกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายตัวสินค้าจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม หรืออาจหมายถึ ง 
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การขนส่งและการเก็บรักษาตัวสินค้าภายในธุรกิจใดธุรกิจหนึ่งและระบบช่องทางการจัดจ าหน่ายของธุรกิจนั้น 
จากความหมายนี้จะเห็นว่างานที่เกี่ยวข้องกับการกระจายสินค้ากลายเป็นการพัฒนาและด าเนินการ
เคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์ให้มีประสิทธิภาพ (ชานนท์ รุ่งเรือง 2555) 

องค์ประกอบของช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
 ทฤษฎีการเลือกการจัดการช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยเรียกอีกอย่างหนึ่งว่า ช่องทางการค้า (Trade 
Channel) หรือ ช่องทางการตลาด (Marketing Channel) เป็นกลุ่มองค์กรอิสระที่เข้ามาเกี่ยวข้องใน
กระบวนการที่จะท าให้สินค้า และบริการถึงมือผู้บริโภคอย่างเหมาะสม การตัดสินใจเลือกช่องทางการจัด
จ าหน่ายที่จะท าให้สินค้า และบริการถึงมือผู้บริโภคอย่างเหมาะสมการตัดสินใจเลือกช่องทางการจัดจ าหน่าย
เป็นการตัดสินใจทีส าคัญที่สุด นอกจาก นั้นการตัดสินใจเลือกช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นภาระผูกพันองค์กร
ในระยะยาวดังนี้ รัชนีกร อุตตมา(2553) กล่าวว่าองค์ประกอบของช่องทางการจัดจ าหน่ายมี 3 ส่วนดังนี้คือ 
 1. ประเภทของคนกลาง บริษัทต้องก าหนดประเภทของคนกลางที่เหมาะสมเพ่ือท าหน้าที่ส าคัญใน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย บริษัทจ าเป็นต้องสร้างช่องทางการจัดจ าหน่ายใหม่ เนื่องจากมีปัญหากับช่องทางการ
จัดจ าหน่ายเดิม ประโยชน์ในการสร้างช่องทางการจัดจ าหน่ายใหม่ คือมีการแข่งขันกันน้อย 
 2. จ านวนคนกลาง  มีกลยุทธ์ 3 กลยุทธ์ในการก าหนดจ านวนคนกลาง ได้แก่การจัดจ าหน่ายแบบ
เจาะจง การจัดจ าหน่ายแบบเลือกสรร และการจัดจ าหน่ายแบบทั่วถึง การจัดจ าหน่ายแบบเจาะจง โดยการ
จัดจ านวนคนกลาง กลยุทธ์นี้ใช้เมื่อผู้ผลิตต้องการควบคุมคนกลาง ในเรื่องของการให้บริการ และผลงานของ
คนกลาง โดยการให้สิทธิพิเศษด้านการจัดจ าหน่ายแคนกลางโดยคาดหวังว่าคนกลางจะอุทิศตัวและท างาน
อย่างเต็มความสามารถ จนอาจเป็นหุ้นส่วนธุรกิจร่วมกัน (รัชนีกร อุตตมา, 2553) หรือ การจัดจ าหน่ายแบบ
เลือกสรร เป็นการเลือกสรรผู้จัดจ าหน่ายในจ านวนที่เหมาะสม โดยไม่ต้องค านึงว่าจะมีจ านวนร้านค้ามาก
เกินไป แต่ให้สามารถครอบคลุมพ้ืนที่ตลาดได้กว้างขวาง เพ่ือจะได้ควบคุมได้ดีขึ้นโดยใช้ต้นทุนต่ าเมื่อ
เปรียบเทียบกับวิธีจัดจ าหน่ายแบบทั่วถึง การจัดจ าหน่ายแบบทั่วถึ ง ผู้ผลิตสามารถพยายามวางจ าหน่าย
สินค้าให้ได้จ านวนร้านค้ามากที่สุดเท่าที่จะเป็นไปได้ เหมาะกับสินค้าประเภทบุหรี่ สบู่ ขนมขบเคี้ยว หมาก
ฝรั่ง ซึ่งผู้บริโภคต้องการความสะดวก 
 3. เงื่อนไขและความรับผิดชอบของคนกลาง ผู้ผลิตต้องก าหนดความรับผิดชอบของคนกลางอย่าง
ชัดเจน คนกลางต้องได้รับการดูแลด้วยการให้เกียรติ และให้โอกาสในการสร้างก าไรร่วมกัน (รัชนีกร อุตตมา 
2553) ซึ่งมีส่วนเกี่ยวข้องกับทางนโยบายด้านราคา ผู้ผลิตสินค้าหรือบริการควรจัดท ารายการราคาสินค้า 
รายการส่วนลดที่เหมาะสมและยุติธรรมต่อผู้จัดจ าหน่ายได้โดยตรงเงื่อนไขการขาย เป็นเงื่อนไขการช าระเงิน 
และหลักประกันต่อผู้ผลิต ผู้ผลิตส่วนใหญ่เสนอเงื่อนไขส่วนลดเงินสดแก่ผู้จัดจ าหน่าย แลกกับการช าระเงินที่
เร็วขึ้น ในทางกลับกันผู้ผลิตก็ต้องรับประกันสินค้าเสื่อมและการลดลงของราคาต่อผู้จัดจ าหน่ายด้วย เพ่ือ
กระตุ้นให้ผู้จัดน าหน่ายซื้อสินค้าจ านวนมากขึ้นในแต่ละครั้ง สิทธิด้านอาณาเขตการขาย ผู้ผลิตก าหนอาณา
เขตการขายและสิทธิอันชอบธรรมในการขายแต่ผู้จัดจ าหน่ายผู้จัดจ าหน่ายคาดหวังที่จะได้รับสิทธิภายใต้
อาณาเขตการขายของตัวเอง 
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หน้ำที่ของช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
 ช่องทางการจัดจ าหน่าย ท าหน้าที่เคลื่อนย้ายสินค้าจากผู้ผลิต ไปยังผู้บริโภคเพ่ือแก้ปัญหาด้านเวลา
สถานที่ และช่องว่างระหว่างผู้เป็นเจ้าของสินค้า กับความต้องการของผู้บริโภคองค์กรที่อยู่ในช่องทางการจัด
จ าหน่ายท าหน้าที่ดังนี้ (1) รวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับลูกค้าปัจจุบัน ลูกค้าในอนาคต และองค์กรอื่นที่เกี่ยวข้องกับ
สิ่งแวดล้อมทางการตลาด (2) สร้างวิธีการสื่อสารที่จูงใจเพ่ือกระตุ้นการซื้อของผู้บริโภค (3) การเจรจาต่อรอง
ให้บรรลุข้อตกลงในด้านราคาและเงื่อนไขอ่ืนๆ เพ่ือท าให้สินค้าเกิดการเปลี่ยนมือ หรือเปลี่ยนแปลงสิทธิ
ครอบครอง (4) ส่งค าสั่งซื้อสินค้าไปยังผู้ผลิต (5) จัดหาเงินทุนเพ่อรักษาระดับสินค้าคงคลัง (6) รับภาระความ
เสี่ยงจากการด าเนินกิจกรรมการจัดจ าหน่าย (7) จัดให้มีคลังสินค้าและการเคลื่อนย้าย (8) ช าระเงินค่าสินค้า
ผ่านระบบธนาคาร และสถาบันการเงิน และ (9) ดูแลการเปลี่ยนมือของสินค้าจากองค์กร หรือบุคคลไปสู่
บุคคลอื่น ๆ (รัชนีกร วงศ์แสง, 2553) 
 จากที่กล่าวมาในขั้นต้นจะเห็นได้ว่ากิจกรรมต่างๆ ที่อยู่ในขอบข่ายการกระบวนการโลจิสติกส์
ประกอบด้วย งานบริการลูกค้า การวางแผนเกี่ยวกับต าแหน่งที่ตั้งของโรงงาน คลังสินค้าการพยากรณ์และ
การวางแผนอุปสงค์ การจัดซื้อจัดหา การจัดการสินค้าคงคลัง การจัดการวัตถุดิบการเคลื่อนย้ายวัตถุดิบ การ
บรรจุหีบห่อ การด าเนินการกับค าสั่งซื้อ การออกแบบ การพัฒนา การเก็บรักษา การบ ารุงรักษา การกระจาย 
การขนถ่าย การควบคุมทางวัตถุ การก่อสร้าง การด าเนินงานการน าเสนอ การควบคุมที่มีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล การควบคุมค่าใช้จ่าย การควบคุมสินค้าส าเร็จรูป การจัดการโลจิสติกส์ย้อนกลับ (อาทิเช่น การ
จัดการสินค้าคืน) การจัดการกับช่องทางจัดจ าหน่าย การจัดการการจราจรและการขนส่ง การจัดการกิจกรรม
การแปรรูปเพ่ือน ากลับมาใช้ใหม่และการรักษาความปลอดภัย เป็นต้น หรือองค์ประกอบของการกระจายตัว
สินค้าดังนี้ 
    1. ท าเลที่ตั้งคลังสินค้าและการคลังสินค้า (INVENTORY LOCATION AND WAREHOUSING) 
ท าเลที่ตั้งคลังสินค้าเป็นงานที่เกี่ยวข้องการเลือกสถานที่ตั้งของคลังสินค้าว่าควรจะเก็บสินค้าไว้ที่ไหน ส่วน
งานที่เกี่ยวข้องกับการคลังสินค้า (WAREHOUSING) เป็นกิจกรรมของการกระจายตัวสินค้าที่ประกอบด้วย
การเก็บรักษา การจัดหมวดหมู่ การแบ่งแยกและการเตรียมผลิตภัณฑ์เพ่ือการขนส่ง” ธุรกิจมีทางเลือกที่จะ
ด าเนินงานโดยมีคลังสินค้าของตนเอง (PRIVATE WAREHOUSE) หรือไปใช้บริการของคลังสินค้าสาธารณะ 
(PUBLIC WAREHOUSE) (รัชนีกร อุตตมา, 2553) หรือ หรือ เป็น ท าเลที่ตั้งคลังสินค้าเป็นงานที่เกี่ยวข้องกับ
การเลือกสถานที่ตั้งของคลังสินค้าว่าควรจะเก็บสินค้าไว้ที่ไหน ส่วนงานที่เกี่ยวข้องกับการคลังสินค้า เป็น
กิจกรรมของการกระจายสินค้าที่ประกอบด้วยการรักษา การจัดหมวดหมู่ การแบ่งแยกและการเตรียม
ผลิตภัณฑ์เพ่ือการขนส่ง ธุรกิจมีทางเลือกที่จะด าเนินงานโดยมีคลังสินค้าของตนเอง หรือไปใช้บริการของ
คลังสินค้าสาธารณะ (ชานนท์ รุ่งเรือง, 2555) 
 2. การจัดการวัสดุ (MATERIAL HANDING) เป็นการเลือกใช้อุปกรณ์เครื่องมือที่เหมาะสมในการ
จัดการวัตถุดิบและปัจจัยการผลิตเครื่องมือ อุปกรณ์ที่เหมาะสมสามารถท าให้เกิดการสูญเสียที่เกิดจากการ
แตกหัก เน่าเสีย   และ ขโมย  น้อยที่สุด อุปกรณ์เครื่องมือมีประสิทธิภาพสามารถท าให้ลดต้นทุน และเวลาที่
ต้องใช้ในการจัดการดังกล่าว อุปกรณ์เครื่องมือในการจัดการวัสดุได้แก่ สายพาน รถยก ล้อเลื่อน ลิฟท์ ตู้เก็บ
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สินค้า (CONTAINER) เป็นต้น (รัชนีกร อุตตมา 2553) หรือ เป็นการเลือกใช้อุปกรณ์เครื่องมือที่เหมาะสมใน
การจัดการวัตถุดิบ และปัจจัยการผลิตเครื่องมืออุปกรณ์ที่เหมาะสม สามารถท าให้เกิดการสูญเสียที่เกิดจาก
การแตกหักเน่าเสีย น้อยที่สุด อุปกรณ์เครื่องมือที่มีประสิทธิภาพสามารถท าให้ลดต้นทุน และเวลาที่ต้องใช้ใน
การจัดการดังกล่าว อุปกรณ์เครื่องมือในการจัดการวัสดุได้แก่ สายพาน รถยก ล้อเลื่อน ลิฟต์ ตู้เก็บสินค้า (ชา
นนท์ รุ่งเรือง, 2555) 
 3. การควบคุมสินค้าคงเหลือ (INVENTORY CONTROL) หมายถึง กิจกรรมในการเก็บรักษาสินค้า
คงเหลือให้มีขนาดและประเภทของสินค้าในปริมาณที่เหมาะสม สินค้าคงเหลือส าหรับหลายบริษัทจะแสดงถึง
ขนาดของการลงทุน เป้าหมายของการควบคุมสิ้นค้าคงเหลือคือ การควบคุมการลงทุนและการขึ้นลงของสิ้น
ค้าให้เกิดน้อยที่สุดโดยสามารถรับค าสั่งซื้อของลูกค้าได้ทันทีและถูกต้อง (รัชนีกร อุตตมา, 2553) 
         4. การด าเนินงานเกี่ยวกับค าสั่งซื้อ (ORDER PROCESSING) เป็นขั้นตอนในการจัดการตามใบสั่งซื้อ
ของลูกค้า” ประกอบด้วยการจัดท าเอกสารการขาย การให้สินเชื่อ การจัดเตรียมในการเก็บสินค้า การเก็บหนี้
ที่ต้องช าระ (รัชนีกร อุตตมา, 2553) 
 
จ ำนวนระดับของช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
 ช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยตรง (DIRECT CHANNEL) หมายถึง การขายผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยัง
ผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม โดยพนักงานขายของบริษัทเองแต่ไม่ผ่านคนกลาง 
 1. ช่องทางการจัดจ าหน่ายสองระดับ (TWO LEVEL CHANNEL) ประกอบด้วย คนกลางในช่องทาง
การจ าหน่ายสองฝ่ายในตลาดผู้บริโภค ประกอบด้วย ผู้ค้าส่ง และผู้ค้าปลีก ในตลาดอุตสาหกรรม 
 2. ช่องทางการจ าหน่ายสามระดับ ( THREE LEVEL CHANNEL) ประกอบด้วย คนกลางสามฝ่ายใน
ตลาดผู้บริโภค ประกอบด้วยผู้ค้าส่ง ผู้ค้าอิสระ และผู้ค้าปลีก ผู้ค้าส่งอิสระท าหน้าที่ซื้อสินค้าจากผู้ค้าส่งและ
ขายต่อให้ผู้ค้าปลีกรายย่อย 
 3. ช่องทางจ าหน่ายมากกว่าสามระดับ (HIGHER – THREE – LEVEL DISTRIBUTION CHANNEL) 
เกิดข้ึนกรณีท่ีมีการน าสินค้าผ่านผู้ค้าส่ง ผู้ค้าอิสระและผู้ค้าปลีก ซึ่งแต่ละฝ่ายมีกลุ่มย่อยช่วยด าเนินการ 
 
ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อกำรก ำหนดระดับของช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย 
 การจัดจ าหน่ายใดจะเลือกช่องทางเดียวหรือหลายช่องทาง  มีปัจจัยหลายประการที่มีอิทธิพลต่อ
ผู้ผลิต  ซึ่งผู้ผลิตจ าเป็นจะต้องใช้พิจารณาตัดสินใจปัจจัยต่าง ๆ ที่มีอิทธิพลต่อการก าหนดระดับช่องทางการ
จัดจ าหน่าย  มีดังนี้  (ชฎาทิพย์ พินิชสุขสันต์, 2559)  
 1. การพิจารณาด้านตัวผลิตภัณฑ์ (PRODUCT  CONSIDERATIONS) เป็นการพิจารณาที่เกี่ยวข้อง
กับช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยมีเครื่องมือที่เข้ามาเกี่ยวข้องกับทางด้านมี 5 องค์ประกอบด้วยคือ  (1)   
คุณค่าของผลิตภัณฑ์ (PRODUCT  UNIT  VALUE)  ถ้าหากเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีราคาสูง  และมีต้นทุนการจัด
จ าหน่ายสูง  ควรจัดช่องทางจ าหน่ายให้สั้นลง เช่นเครื่องจักร  และถ้าคุณค่าต่อหน่วยของผลิตภัณฑ์ต่ า  ช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายจะยาว (2) สภาพของผลิตภัณฑ์ (PERISHABILITY)  สินค้าที่มีสภาพการเน่าเสียได้ง่าย  
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หรือเป็นสินค้าที่ตามสมัยนิยม  ควรเลือกช่องทางการจัดจ าหน่ายสั้น  อาจเลือกพ่อค้าปลีกที่มีความสามารถ  
ความช านาญ  และสิ่งอ านวยความสะดวกเพียงพอในการที่จะจัดจ าหน่ายสินค้าไปถึงมือผู้บริโภคได้อย่าง
รวดเร็ว (3)ขนาดของผลิตภัณฑ์ (SIZE)  สินค้าบางชนิดมีต้นทุนการเก็บรักษาและการขนส่งสูง  เพ่ือเป็นการ
ลดค่าใช้จ่ายของผู้ผลิต  ก็ควรเลือกช่องทางการจัดจ าหน่ายที่มีความพร้อมในการที่จะขนส่งสินค้าจากผู้ผลิต
ไปยังผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว  และทันกับความต้องการของผู้บริโภค (4)  บริการและการให้ค าแนะน า 
(SERVICE  REQUIRED)  สินค้าหรือผลิตภัณฑ์ที่มีความยุ่งยากในการใช้  จะต้องติดตามให้บริการต่าง ๆ (5)   
ขอบเขตของสายผลิตภัณฑ์  (EXTENT  OF  PRODUCT  LINE)  โดยพิจารณาว่าผู้ผลิตมีสายผลิตภัณฑ์ที่มี
ความกว้างและลึกเพียงใด   เช่น  ถ้าสายผลิตภัณฑ์มีสินค้าหลายอย่างเรียกว่า  มีความลึกในสายเดียวกัน   ก็
อาจจะใช้การจัดจ าหน่ายโดยตรงให้ร้านค้าปลีก  เพราะไปจ าหน่ายครั้งเดียวก็ส่งสินค้าได้หลายชนิด  เป็นต้น 
 2. การพิจารณาด้านตลาด (MARKET   CONSIDERATIONS) โดยพิจารณาจากลักษณะของการซื้อ
ของผู้บริโภคหรือลูกค้า  ด้วยการศึกษาลักษณะทางด้านตลาดหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย ควรมีการ
พิจารณาว่าจะจัดจ าหน่ายในตลาดใดตลาดหนึ่งอย่างไร โดยมีองค์ประกอบ 6 ด้าน ดังนี้ (1) ตลาดผู้บริโภค
และตลาดอุตสาหกรรม (CONSUMER   MARKET  AND  INDUSTRIAL  MARKET) ตลาดผู้บริโภคจะมี
ช่องทางการจัดจ าหน่ายค่อนข้างยาว  เพราะผู้บริโภคมีจ านวนมากและอยู่กระจัดกระจาย  ส่วนตลาด
อุตสาหกรรม  ช่องทางการจัดจ าหน่ายค่อนข้างสั้น  เพราะผู้ใช้ทางอุตสาหกรรมมีจ านวนน้อยราย  และอยู่
รวมกลุ่มกัน  ถ้าเข้าทั้ง  2  ตลาดก็อาจใช้ช่องทางแบบผสมผสานกันมากกว่าหนึ่งช่องทาง (2) อุปนิสัยการซื้อ
ของลูกค้า (CONSUMER  BUYING   HABITS)  อุปนิสัยการซื้ออยู่ในลักษณะผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทาง
อุตสาหกรรม  พฤติกรรมที่พอใจกระท า  ความต้องการบริการอย่างเป็นกันเอง  ความมีรสนิยมสูง  ต้องการ
สินค้าท่ีมีเอกลักษณ์  ความต้องการสินค้า  เป็นต้น  สิ่งเหล่านี้มีผลกระทบกระเทือนต่อการก าหนดตลาด (3) 
อาณาบริเวณที่จ าหน่าย (AREA  SERVED)  ถ้าหากว่ากลุ่มของลูกค้าของเรา  อยู่กันเป็นกลุ่มเป็นก้อนใน
อาณาบริเวณหนึ่งบริเวณใด  ผู้ผลิตก็อาจท าการจัดจ าหน่ายให้ผู้บริโภคโดยตรง  แต่ถ้าอยู่กันกระจัดกระจาย  
ผู้ผลิตก็ควรเลือกให้พ่อค้าส่งหรือพ่อค้าปลีกเป็นผู้จัดจ าหน่ายดีกว่า (4) ปริมาณที่จ าหน่าย (VOLUME  
SOLD)  หากปริมาณสินค้าที่จะจ าหน่ายให้กับผู้บริโภคในแต่ละตลาดมีปริมาณที่สูงเพียงพอ  ผู้ผลิตก็อาจเป็น
ผู้จัดจ าหน่ายเสียเอง  แต่ถ้าปริมาณที่จะจ าหน่ายได้ต่ า  ก็อาจให้คนกลางเป็นผู้จัดจ าหน่ายแทน  เพ่ือลด
ต้นทุนในการเก็บรักษา และ(5) ความต้องการตามฤดูกาล (SEASONAL  DEMAND)  ความต้องการของ
ผู้บริโภคต่อสินค้าบางอย่างเกิดขึ้นตามฤดูกาล   เช่น  เสื้อกันหนาว  ร่ม  ของขวัญ  บัตรอวยพรปีใหม่  ฯลฯ  
เป็นต้น  ผู้แทนการจัดจ าหน่าย  และคนกลางที่เราจะเลือกต้องเป็นคนกลางที่สามารถจัดจ าหน่ายสินค้าของ
เราได้ทันกับความต้องการของผู้บริโภคตามฤดูกาลที่เกิดข้ึน 
 3. การพิจารณาด้านคู่แข่งขัน (COMPETITION  CONSIDERATIONS) เป็นการพิจารณาทางด้านคู่
แข่งขันเป็นหลักโดยมีการน าเครื่องมือที่เกี่ยวข้องกับทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายโดยมีองค์ประกอบ 2 
ด้านดังนี้คือ (1)ใช้ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่คู่แข่งขันใช้อยู่  เนื่องจากว่าช่องทางการจัดจ าหน่ายนี้ เป็นที่
ยอมรับของผู้บริโภค  สามารถเข้าท าการจัดจ าหน่ายในช่องทางนี้โดยง่าย  แต่อาจมีข้อเสีย  คือ  มีสินค้าท า
การจัดจ าหน่ายแข่งขันในช่องทางจัดจ าหน่ายนั้นอยู่เป็นจ านวนมาก (2)   ใช้ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่
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แตกต่างกันออกไป  เพ่ือสร้างเอกลักษณ์นี้ให้สินค้าแตกต่างไปจากคู่แข่งขันในเรื่องภาพพจน์  หรือลักษณะ
ของตัวสินค้ามีความเหมาะสมที่ควรใช้ช่องทาง 
 4. พิจารณาคนกลาง (MIDDLEMEN  CONSIDERATIONS)  เป็นการพิจารณาถึงพ่อค้าคนกลางเป็น
หลัก โดยองค์กรได้น าเครื่องมือที่เก่ียวข้องกับช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยมีองค์ประกอบหลัก 7 ด้านดังนี้คือ 
(1) การให้การบริการของคนกลางกับลูกค้ารายย่อย  (SERVICES  PROVIDED  BY  MIDDLEMEN)  ผู้ผลิต
ควรเลือกคนกลางที่สามารถให้การบริการทางการตลาดให้กับผู้บริโภคหรือผู้ซื้อ ในลักษณะที่ผู้ผลิตสินค้าไม่
สามารถตองสนองหรือบริการผู้บริโภคหรือลูกค้าเองได้  ดังเช่น  บริการขนส่ง  การเก็บรักษาและการส่งเสริม
การตลาด  ถ้าผู้ผลิตไม่สะดวกที่จะให้บริการเหล่านี้แก่ผู้ซื้อด้วยตนเองก็ต้องใช้ช่องทางการจัดจ าหน่ายโดย
ผ่านพ่อค้าคนกลาง  แต่จะมีจ านวนมากน้อยก็ขึ้นอยู่กับจ านวนและประเภทของผลิตภัณฑ์สินค้าและบริการ 
(2) ความสามารถในการหาคนกลางที่ต้องการของผู้ผลิต (AVAILABILITY  OF  DESIRED  MIDDLEMEN)  
หากผู้ผลิตหาคนกลางไม่ได้ก็ต้องจ าหน่ายสินค้าเอง  ท าให้ช่องทางการจัดจ าหน่ายสั้น  แต่ถ้าหาได้ก็ต้อง
พิจารณาว่าควรจะขายสินค้าผ่านใครบ้าง  จ านวนเท่าใด  โดยพิจารณาปัจจัยอ่ืน ๆ ประกอบ (3) เจตคติของ
คนกลางที่มีต่อนิโยบายของผู้ผลิต (ATTITUDE  OF  MIDDLEMEN  TOWARD  MANUFACTURER’S  
POLICIES)  ถ้านโยบายการตลาดของผู้ผลิตไม่เป็นที่ยอมรับส าหรับคนกลาง  ช่องทางการจัดจ าหน่ายมักสั้น  
เพราะผู้ค้าส่งหรือผู้ค้าปลีกจะสนใจจ าหน่ายผลิตภัณฑ์น้อย  (4) ปริมาณที่ขายได้ (SALES  VOLUME  
POSSIBILITY)  เป็นจุดส าคัญ  คือ  ค านวณดูว่าช่องทางการจัดจ าหน่ายใด  จะสามารถท าปริมาณการขาย
สูงสุด  ถ้าปัจจัยอื่น ๆ เหมือนกันหมด  ให้เลือกช่องทางที่จะท าให้ปริมาณขายสูงที่สุดตามที่คาดหวังเอาไว้ใน
ระยะยาว  แต่จะท าได้ยากเพราะยากที่จะพยากรณ์ว่าช่องทางใดจะท ายอดขายในอนาคตได้สูงสุดและการ
ก าหนดให้ปัจจัยอ่ืน ๆ จะเหมือนกันหมด  เป็นไปได้ยาก (5) ประวัติการท างานของคนกลาง (MIDDLEMEN  
BACKGROUND)  คนกลางแต่ละคนมีประวัติความเป็นมาอย่างไร  การศึกษาประวัติคนกลาง  จะช่วยท าให้
สามารถลดความเสี่ยงภัยที่จะเกิดขึ้นได้ในอนาคต (6) ค่าใช้จ่ายเหนือต้นทุนการจ าหน่าย (COST  
REQUITEMENT)  คนกลางบางรายอาจมีต้นทุนการจ าหน่ายสูง  จนท าให้ยอดปริมาณการจ าหน่ายสินค้าของ
เราลดต่ าลงได้  จึงควรพิจารณาข้อเรียกร้อง  ค่าตอบแทนจากคนกลางแต่ละประเภทว่าคุ้มหรือไม่ (7) ความ
ร่วมมือของคนกลาง (CO – OPERATE)  มีมากน้อยเพียงใด  และกระท าในลักษณะใดบ้าง  สอดคล้องกับ
วัตถุประสงค์ของธุรกิจของเราหรือไม่  ความร่วมมือต่าง ๆ ซึ่งมีอยู่สองด้านด้วยกันคือ1).การจัดวางสินค้าในที่
มองเห็นง่าย  ในปริมาณมากพอ2). การแนะน าลูกค้าในการทดลองใช้สินค้าใหม่  โดยเสนอตรายี่ห้อเราแทน
ยี่ห้ออ่ืน  เป็นต้น 
 5. การพิจารณาทางด้านบริษัท (COMPANY  CONSIDERATIONS)  เป็นการพิจารณาทางด้าน
องค์กรหรือบริษัทผู้ผลิตสินค้าและบริการโดยมีองค์กอบหลัก 5ด้านดังนี้คือ  (1) ขนาดของธุรกิจ (SIZE)  จะ
สะท้อนให้เห็นฐานะทางการเงินว่าดีเลวอย่างไร  มีฝ่ายจัดการเก่งกาจเพียงใด  โดยทั่วไปธุรกิจที่มีขนาดใหญ่
มักจะมีแนวโน้มที่จะใช้ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่สั้นกว่าธุรกิจขนาดเล็ก  (2) ชื่อเสียง (REPUTATION)  ธุรกิจ
ที่มีชื่อเสียงดี  จะอยู่ในฐานะท่ีจะเลือกช่องทางการจัดจ าหน่ายได้ดีกว่าธุรกิจที่ไม่มีชื่อเสียง (3) แหล่งที่มาทาง
การเงิน (FINANCIAL  RESOURCES)  ธุรกิจที่มีฐานะทางการเงินที่มั่นคง  จะพ่ึงพาอาศัยคนกลางน้อยกว่า
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ธุรกิจที่อ่อนแอทางการเงิน   และธุรกิจที่มีการเงินดี  สามารถตั้งหน่วยงานขายของตนเอง  ตั้งสาขา  ให้
สินเชื่อ  และจัดคลังสินค้าได้เอง (4) ประสบการณ์และความสามารถของฝ่ายจัดการ (EXPERIENCE  AND 
ABILITY  OF  MANAGEMENT)  บริษัทที่มีประสบการณ์พอเพียง   และมีฝีมือในการบริหารงานตลาด  จะ
ใช้ช่องทางสั้นโดยจ าหน่ายเอง  ส่วนบริษัทตั้งใหม่ขาดประสบการณ์และขาดความสามารถ  จะผลักภาระให้
คนกลางท างานด้านตลาด หรือหากเป็นสินค้าใหม่ในช่วงระยะแรกจะอาศัยคนกลางเพ่ือบุกเบิกตลาดให้
จนกว่าจะมีความช านาญพอเพียง (5) วัตถุประสงค์และนโยบายการเข้าใกล้ชิดตลาด  ธุรกิจที่มีนโยบายเช่นนี้
ควรเลือกช่องทางการจัดจ าหน่ายที่สั้นที่สุดเท่าที่จะท าได้ แม้ต้นทุนจะสูงก็ตาม  รวมทั้งนโยบายที่ต้องการ
ควบคุมคุณภาพสินค้า ยังคงมีความสด  ความใหม่    การได้มาตรฐานหรือระดับคุณภาพเป็นที่ยอมรับอยู่
เสมอ 
 6. การพิจารณาทางด้านสภาพแวดล้อม (ENVIRONMENT CONSIDERATIONS)สภาวะแวดล้อมทาง
เศรษฐกิจ  และสังคม  การเมือง  ถ้าสภาวะแวดล้อมทางเศรษฐกิจตกต่ า  ผู้บริโภคมีรายได้น้อย   อ านาจซื้อ
ลดลง   ผู้ผลิตจ าเป็นต้องตรึงราคาสินค้า  สินค้าต่ าผู้ผลิตอาจต้องใช้ช่องทางการจัดจ าหน่ายสั้น  เพ่ือลด
ต้นทุนการจ าหน่ายลง  โดยผู้บริโภคมีพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลง  มีผลต่อการเลือกใช้
ช่องทางการจัดจ าหน่ายในส่วนของประโยชน์ของช่องทางการจัดจ าหน่าย  ถึงแม้ว่าผู้ผลิตมีอิสระที่จะ
จ าหน่ายสินค้าของตนโดยตรงแก่ผู้บริโภคคนสุดท้ายได้ก็ตาม  แต่ผู้ผลิตก็ยังเห็นประโยชน์ของคนกลางหรือ
สถาบันการตลาดเป็นจึงมีสาเหตุด้วยกัน 4 ประการดังนี้คือ (1) ช่วยลดค่าใช้จ่าย  เวลา  และรายการในการ
ติดต่อ  ผู้ผลิตและผู้บริโภคจ าเป็นต้องอาศัยคนกลางหรือช่องทางการจ าหน่ายเพ่ือให้การซื้อการขายเป็นไป
โดยสะดวกและง่าย ลดเวลาและค่าใช้จ่าย  (2) ช่วยจ าหน่ายสินค้าและบริการของผู้ผลิตได้อย่างกว้างขวาง  
สถาบันการตลาดหรือช่องทางการจ าหน่ายจะท าหน้าที่กระจายสินค้า และบริการไปยังสถานที่ที่ผู้บริโภค
ต้องการไม่ว่าผู้บริโภคจะอยู่  ณ  ที่ใด  ท าหน้าที่อ านวยความสะดวกในการซื้อขายสินค้าและบริการ ช่วยให้
สินค้าถึงมือผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว  ในเวลาและสถานที่ที่ถูกต้อง (3) ท าหน้าที่รวบรวมและจัดสรรจ าหน่าย
สินค้า  เพื่อการจ าหน่ายให้เหมาะสม  เนื่องจากผู้ผลิตและผู้บริโภคมักจะอยู่ห่างไกลกัน  จึงจ าเป็นต้องอาศัย
คนกลางเป็นผู้รวบรวมสินค้าจากแหล่งผู้ผลิตต่าง ๆ แล้วก็พยายามจัดสรรหรือกระจายสินค้าในจ านวนที่
เหมาะสมไปยังผู้บริโภค หรือไม่ก็ขายสินค้านั้นให้กับลูกค้า  (4)  ช่วยท าให้เกิดการประหยัดเวลาและ
ค่าใช้จ่าย  สถาบันการตลาดจะท าหน้าที่รวบรวมผลิตภัณฑ์ และจัดสรรสินค้าเพ่ือการจ าหน่าย  ไปยังสถานที่
ที่ผู้บริโภคต้องการซึ่งจะช่วยให้ทั้งผู้ผลิตและผู้บริโภคสะดวก  ประหยัดเวลาและค่าใช้จ่ายในการซื้อขายสินค้า
และบริการ 
 
ตัวช้ีวัดและสรุป 
 ตัวชี้วัดทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ได้วิเคราะห์ถึงองค์ประกอบของตัวชี้วัดได้ดังนี้MARKETING 
MIX : สินค้าหรือบริการเคลื่อนที่จากแหล่งผลิตไปยังผู้บริโภคคนสุดท้ายได้อย่างมีประสิทธิภาพ ถูกที่ ถูกเวลา 
ตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค และท าให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ บริษัทมีก าไรและสามารถ
เติบโตไปได้อย่างยั่งยืน เป็นการประเมินผลการด าเนินงานของช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยทั่วไปการ
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ประเมินผลการด าเนินงานของช่องทางการจัดจ าหน่ายในแต่ละช่วง มักเป็นการเปรียบเทียบระหว่างผลการ
ด าเนินงานจริงกับเป้าหมายขององค์กรหรือบริษัทผู้ผลิตสินค้าหรือบริการ เพ่ือเป็นมาตรฐานที่ตั้งไว้ล่วงหน้า
ในด้านที่ส าคัญ  (ภูดินันท์ อดิทิพยางกูร, 2555) โดยมีเหตุผลส าคัญกับตัวชี้วัดดังนี้คือ 
 1. ยอดขาย 
 2. การบริการ ณ จุดขาย 
 3. การบริการหลังการขาย 
 4. ระยะเวลาการจัดส่งสินค้าแก่ลูกค้า 
 5. ระดับสินค้าคงคลังเฉลี่ย 
 6. ความส าเร็จในการบริหารระบบกระจายสินค้าให้ตรงเวลา 
 7. การดูแลสินค้า 
 8. การจัดการสินค้าสูญหายและเสื่อมสภาพ และการให้ความร่วมมือกับแผนการตลาดที่ก าหนดขึ้น 
 ผลจากการวิจัยฉบับนี้พบว่าการเพ่ิมประสิทธิภาพกระจายสินค้า และลดต้นทุนโดยใช้เทคนิคการ
แลกเปลี่ยนข้อมูลอิเลคทรอนิคส์ ใช้ดัชนีชี้วัดในเรื่องของระยะเวลาในการส่งมอบต้นทุนในการกระจายสินค้า 
และการพยากรณ์ยอดขาย ได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลทั้งจากการสังเกตการปฏิบัติงานจากสถานที่จริง การ
สัมภาษณ์การด าเนินงาน และเอกสารข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับการกระจายสินค้า โดยใช้เทคนิคแผนภาพสายฐาน
แห่งคุณค่าน ามาวิเคราะห์กิจกรรมการกระจายสินค้า ตั้งแต่กระบวนการสั่งซื้อจนถึงกระบวนการรับสินค้าของ
ลูกค้า พบว่ามีกิจกรรมที่ไม่ก่อให้เกิดคุณค่าและไม่จ าเป็นต้องท าอยู่มาก (ประกาศิต เจริญหิรัญ, 2555) 
 
2.2.3  แนวคิดเกี่ยวกับแผนธุรกิจ 
 แผนธุรกิจ หมายถึงการก าหนดกรอบแนวคิด หรือแนวทางการด าเนินธุรกิจของผูประกอบการในการ
ด าเนินธุรกิจค าถามขอแรกที่ผูประกอบการตองตอบตัวเองใหไดก็คือผูประกอบการตองการท าธุรกิจเพ่ืออะไร  
(วิชิต อูอน, 2551)  
 ผูประกอบการตองมีการจัดท าแผนธุรกิจหลัก 3 ประการคือ  
 1. ก าหนดอนาคตดวยแผนธุรกิจเพ่ือแปลงแนวคิดใหมาเปนแผนธุรกิจและจะได ก าหนดเปนแนวทาง
ในการด าเนินธุรกิจอยางมืออาชีพ  
 2. แผนธุรกิจเปนสิ่งที่ท าใหผูประกอบการรูจักใชเงิน หาเงิน และบริหารจัดการการเงิน อยาง
เหมาะสมกับสถานภาพของธุรกิจ นอกจากนี้สามารถทาใหผูมีสวนเกี่ยวของกับธุรกิจ เห็นแนวทางในการ
ด าเนินงานของทานไดอยางเปนรูปธรรมที่ชัดเจนมากข้ึน  
 แผนธุรกิจเปนสิ่งที่ท าใหผูประกอบธุรกิจสามารถสรางความชัดเจนในการท างาน คือรูวา ท าอะไร
เมื่อไรและอยางไร ในการวางแผนผูประกอบการจะตองค านึงถึงระดับตาง ๆ ในการวางแผน โดยทั่วไป
ประกอบดวย 3 ระดับ คือ 
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ภำพที่ 2 โครงสรางของแผนในระดับตางๆ ในองคการ 
ที่มำ: วิชิต ออูน (2549) 

 
 การวางแผนในระดับบริษัท (Corporate Strategy) เปนการวางแผนโดยเนนจากลักษณะ โดยรวม
ขององคการ ซึ่งจะพิจารณาจุดมุงหมายขององคการเปนหลัก การวางแผนกลยุทธระดับ บริษัทเปนการ
ตัดสินใจของผูบริหารระดับสูงและคณะกรรมการของบริษัท ในการก าหนด แนวนโยบายกฎระเบียบ แบบ
แผนการปฏิบัติขององคการเพ่ือใหบรรลุเปาหมายขององคการ โดยการวางแผนในระดับนี้จะมุงใหความ
สาค   ัญกับลูกคาเปนส าคัญ  
 การวางแผนในระดับธุรกิจ (Business Strategy) เปนการวางแผนเพ่ือการตัดสินใจเพ่ือ ปรับปรุง
และพัฒนาการแขงขันของกลุมผลิตภัณฑใหอยูในต าแหนงที่ดีข้ึน ในอุตสาหกรรม 
 การก าหนดกลยุทธในระดับธุรกิจ (Strategic Business Unit: SBU) เปนการก าหนดการ วางแผน
เชิง   กลยุทธในระดับนี้จะมีเป้าหมายเพ่ือใหลูกคามีความพึงพอใจในสินคาและบริการของ บริษัทมากกว่าคู
แขงขัน ดังนั้น การวางแผนในระดับนี้จึงเนนการแขงขันเพ่ือการไดเปรียบในการ แขงขันกับคแูขงขันนั้นเอง 
 การวางแผนในระดับหนาที่ (Functional Strategy) เปนการวางแผนกลยุทธที่มุงเนนการ พัฒนา
และ การน าทรัพยากรในบริษัทมาใชเพ่ือใหเกิดประโยชนสูงสุดตามหนาที่และฝายต่าง ๆ ของบริษัท เชน ฝาย
การตลาด ฝายบริหารทรัพยากรมนุษยฝายการผลิตและฝายการเงิน เปนตน  
 โดยทั่วไป หากผูประกอบการเปนธุรกิจขนาดเล็กหรือขนาดกลางที่เราเรียกวาธุรกิจ (SMEs) การ
จัดท าแผนสวนใหญเราจะเนนที่แผนในระดับหนาที่แตอย างไรก็ตาม เราสามารถ ด าเนินการจัดท าแผนไดทั้ง 
3 ระดับ โดยทั้ง 3 ระดับผูประกอบการจะด าเนินการในการจัดท าแผน ในประเด็นที่แตกตางกัน ดังแสดงใน
ภาพที่ 3 
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ภำพที่ 3 ความแตกตางในการท าแผนในแตละระดับ 
ที่มำ: วิชิต อูอน (2549) 

 
 ขั้นตอนในการจัดท าแผนธุรกิจ มีดังนี้  
 1. จัดเก็บขอมูลที่ส าคัญและจ าเปนในการจัดท าแผนทั้งขอมูลที่เปนขอมูลที่มีอยูแลวและที่ตองหา
เพ่ิมเติม โดยขอมูลเหลานี้ไดแก  
  1.1 ขอมูลของบริษัทที่ไดด าเนินการตลอดปไมวาจะเปนผลการด าเนินงานทาง การตลาดการ
บริหารจัดการการผลิต หรือการเงิน  
  1.2 ข้อมูลของสภาพการแข่งขัน ลูกคา หรือสถานการตาง ๆ ที่เกิดขึ้น ทั้งจากขอมูลที่เก็บ
รวบรวมไวแลว หรือจากการวิจัย  
 2. ประชุมทีมงานใหทีมงานแตละฝ่ายจัดท ารายงานประจ าปีเพ่ือศึกษาผลการด าเนินงานของแตละฝ
ายในขั้นตอนนี้จะท าให้ผูประกอบการทราบถึงปัญหาและอุปสรรคของการด าเนินงาน ในปที่ผานมา  
 3. จัดท าแผนธุรกิจโดยขั้นตอนในการจัดท าแผนธุรกิจเชิงกลยุทธประกอบดวย 9 ขั้นตอนในการวิ
เคราะหดังนี้ 
 ขั้นตอนที่ 1 การวิเคราะหภาพรวมของกิจการ  
 ขั้นตอนที่ 2 การสรางทางเลือกและการก าหนดแนวทางในการท าแผนธุรกิจ  
 ขั้นตอนที่ 3 การจัดท าแผนการตลาด  
 ขั้นตอนที่ 4 การจัดท าแผนบริหารจัดการ  
 ขั้นตอนที่ 5 การจัดท าแผนการผลิต  
 ขั้นตอนที่ 6 การจัดท าแผนการเงิน  
 ขั้นตอนที่ 7 การจัดท าแผนปฏิบัติการเชิงกลยุทธ  
 ขั้นตอนที่ 8 การจัดท าแผนฉุกเฉินและการวิเคราะหความออนไหวของโครงการ 
 ขั้นตอนที่ 9 การจัดท าบทสรุปส าหรับผูบริหาร  
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2.3 ข้อมูลผลิตภัณฑ์เดคูพำจวิสำหกิจชุมชนบำงพลี ปุณณิกำเดคูพำจ 
     เดคูพำจ (Decoupage) คืองานศิลปะประดิษฐ์เพ่ือการตกแต่งแขนงหนึ่ง  โดยใช้วิธีการผนึก
กระดาษท่ีตัดเป็นรูปร่างต่างๆลงบนพื้นผิววัสดุ แล้วเคลือบเงาด้วยวาร์นิชหลายๆชั้น จัดได้ว่าเป็นงานศิลปะที่
มีประวัติความเป็นมายาวนานหลายร้อยปี ซึ่งแท้จริงแล้วงานศิลปะแขนงนี้มีต้นก าเนิดมาจากประเทศจีนและ
ญี่ปุ่น ที่มีเครื่องเรือนต่างๆ ติดรูปแล้วเคลือบเงามาตั้งแต่ศตวรรษที่ 12 และต่อมาได้ส่งสินค้าประเภทนี้ไปยัง
ประเทศทางแถบยุโรป 
 ในปี 1750 ซึ่งเป็นช่วงเวลาที่งานเฟอร์นิเจอร์แบบของจีนและญี่ปุ่นได้รับความนิยมในแถบยุโรปเป็น
อย่างมากจนไม่สามารถผลิตได้ทันตามความต้องการ จึงเกิดการผลิตงานเลียนแบบขึ้นโดยช่างฝีมือชาวอิตาลี 
โดยพิมพ์ภาพลงบนกระดาษเป็นจ านวนมาก เพ่ือใช้ผนึกบนชิ้นงานที่ท าสีพื้นเตรียมไว้แล้วเคลือบวาร์นิชหลาย
ชั้นจนขึ้นเงา ซึ่งในสมัยนั้นเรียกงานศิลปะประดิษฐ์แขนงนี้ว่า I’arte del povero หรือ poor man’s 
arts เพราะเนื่องจากเป็นงานศิลปะประดิษฐ์ที่ราคาถูกกว่าการว่าจ้างให้ศิลปินวาดภาพลงบนชิ้นงานจริงๆ 
 ในราวศตวรรษที่ 18 งานศิลปะแขนงนี้ได้แพร่ไปยังประเทศฝรั่งเศสและได้รับความนิยมเป็นอย่าง
มากจนกลายเป็นงานอดิเรกของสตรีในราชส านักของพระนางมารี อังตัวเนตต์ ถึงกับเป็นที่กล่าวกันว่าแทบจะ
ไม่มีภาพชิ้นใดเลยที่รอดพ้นคมกรรไกรของพระนางและเหล่านางก านัลไปได้ 
 จนราวศตวรรษที่ 20 งานศิลปะประดิษฐ์เพ่ือการตกแต่งแขนงนี้ได้ถูกรื้อฟ้ืนขึ้นมาอีกครั้งและได้ถูก
เรียกชื่อใหม่ว่า Decoupage  อ่านว่า เดโคพาจ หรือ เดคูพาจ มาจากค า decoup แปลว่าตัด และในปัจจุบัน 
ศิลปะแขนงนี้ ได้รับความนิยมแพร่หลายไปทั่วโลกมากขึ้น รูปแบบของชิ้นงานได้พัฒนาเปลี่ยนแปลงไปเป็น
อย่างมาก ไม่เฉพาะในเรื่องรูปร่าง สีสัน และรูปภาพที่จะน ามาใช้เท่านั้น แต่วิธีการและขั้นตอนก็ได้รับการ
พัฒนาให้เหมาะสมกับรูปแบบการใช้ชีวิตในปัจจุบันมากข้ึนไปอีกด้วย 

วิสาหกิจชุมชนบางพลีปุณนิกาเดคูพาจ ซึ่งเดิมมีจุดเริ่มต้นจากการผลิตเบเกอรี่ในปี พ.ศ 2555 แต่
เนื่องด้วยการท าเบเกอรี่ต้องใชับุคลากรที่มีฝีมือและต้องท าสินค้าทุกวันเพ่ือความสดใหม่ จึงประสบกับปัญหา
ของเส ียเหลือทิ้งเป็นจ านวนมากภายหลังทางกลุ่มได้เล็งเห็นว่าจังหวัดสมุทรปราการมีผักตบชวาในคลอง
จ านวนมาก จึงได้ลองน ามาสานเป็นกระเป๋า กล่องตะกร้า แต่ยังคงขาดในเรื่องของความสวยงามและความ
คงทน ทางกลุ่มจึงได้น าเอาศิลปะประยุกต์การติดลายเข้าไปให้เกิดความคงทนและมีรูปลักษณ์ที่สวยงาม โดย
ปัจจุบันวิสาหกิจชุมชนพางพลี ปุณนิกาเดคูพาจ มีสมาชิกภายในกลุ่มทั้งหมด 31 คน มีหน้าร้านอยู่ที่ 
บ้านเลขที่ 67/10ต าบลบางโฉลงอ าเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ ดังแสดงในภาพที่ 2 ผลิตและจัด
จ าหน่ายสินค้าหัตถกรรมและเครื่องจักรสานในหมวดหมู่ของสินค้าของกระเป๋า กระเป๋าถือ และเครื่องใช้
ภายในบ้าน โดยมียอดขายในแต่ละเดือนเฉลี่ยอยู่ที่ 70,000 บาท (ปุณณิกา สมานกลาง, 2560) ซึ่งทางกลุ่ม
ได้มีการพัฒนารูปแบบของการด าเนินธุรกิจมาอย่างต่อเนื่องนับตั้งแต่เริ่มก่อตั้งกลุ่มวิสาหกิจชุมชนบางพลี ปุณ
นิกาเดคูพาจ ขึ้นมาและได้เข้ารับการตรวจสอบคุณภาพมาตรฐานผลิตภัณฑ์ชุมชนและได้รับการคัดสรรสุด
ยอดหนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ไทย ปี พ.ศ. 2559(OTOP Product Champion: OPC) การจัดระดับ
ผลิตภัณฑ์ระดับ 3 ดาว 



มห
าวทิ

ยาล
ยัร
าช
ภฏั
ธน
บุรี

29 
 

ผลิตภัณฑ์เดคูพำจของวิสำหกิจชุมชนบำงพลี ปุณณิกำเดคูพำจ 
จากการศึกษาข้อมูลผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชนบางพลี ปุณณิกาเดคูพาจได้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์

ในรูปแบบต่างๆ เพ่ือให้ตอบสนองต่อความต้องการของตลาดและลูกค้า โดยแบ่งตามประเภทของการใช้งาน 
ดังนี้ 

1. ประเภทภาชนะในครัวเรือนได้แก่ ฝาชี 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

ภำพที่ 4 ฝาชี 
 

2. ประเภทเครื่องใช้ทั่วไปได้แก่  
2.1 กล่องใส่ทิชชู่จ านวน 3 แบบ เหลี่ยมใหญ่ เหลี่ยมเล็ก และกลม 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภำพ 5 กล่องใส่ทิชชู่จ านวน 3 แบบ เหลี่ยมใหญ่ เหลี่ยมเล็ก และกลม 
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 2.2 ตะกร้า มี 2 แบบ กลมและเหลื่ยม 

ภำพที่ 6 ตะกร้า แบบ กลมและเหลื่ยม 
 

2.3 พัด 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภำพที่ 7 พัด 
  
3. ประเภทเครื่องใช้ส่วนตัว ได้แก่ กระเป๋า หมวก รองเท้า 

3.1 กระเป๋าแบบถือและแบบสะพาย 
 

 
ภำพที่ 8  กระเป๋าแบบถือและแบบสะพาย 
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 3.2 หมวก 

ภำพที่ 9 หมวก 
 

3.3 รองเท้า 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภำพที่ 10 รองเท้า 
 

กระบวนกำรผลิต ผลิตภัณฑ์เดคูพำจ 
จากการศึกษาข้อมูลผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชนบางพลี ปุณณิกาเดคูพาจ ได้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์

ในรูปแบบต่างๆ โดยมีวัสดุอุปกรณ์พ้ืนฐานส าหรับการท างานเดคูพาจดังนี้ 
1.  แปรงหรือพู่กันส าหรับทาสี ทากาว และทาน้ ายาเคลือบเงา 
2.  ฟองน้ า 
3.  กรรไกรหรือคัตเตอร์ 
4.  กาวส าหรับงานเดโคพาจ 
5.  สีรองพ้ืน 
6.  กระดาษทิชชูพิมพ์ลาย (แน็ปกิ้น) 
7.  ชิ้นงานที่จะน ามาตกแต่ง 
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ภำพที่ 11 วัสดุอุปกรณ์พ้ืนฐานส าหรับการท างานของวิสาหกิจชุมชนบางพลี ปุณณิกาเดคูพาจ 
 

ขั้นตอนในกำรผลิต ผลิตภัณฑ์เดคูพำจ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1.  ทาสีรองพ้ืนชิ้นงาน ถือเป็นขั้นตอนที่ส าคัญและจ าเป็นต้องท าโดยทั่วไปมักจะใช้สีอะครีลิกสีขาว
หรือสีครีม ทารองพ้ืนที่ชิ้นงานสองรอบ สามารถใช้ไดร์เป่าชิ้นงานให้สีรองพ้ืนแห้งสนิทเร็วขึ้น ทั้งนี้
เพราะการทาสีรองพ้ืนที่ดีจะท าให้ลายแน็ปกิ้นที่ติดท่ีชิ้นงานดูโดดเด่นขึ้น 
 

2. เลือกลายและตัดลายแน็ปกิ้นตามความต้องการ โดยค านึงถึงความเหมาะสมกับชิ้นงานจากนั้นให้
ลอกกระดาษแน็ปกิ้นออกและเลือกใช้เฉพาะชั้นบนสุดที่มีลายพิมพ์ ส าหรับติดที่ชิ้นงานเท่านั้น 
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ภำพที่ 12 แสดงการผลิตผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชนบางพลี ปุณณิกาเดคูพาจ 
 
 
 
 
 

3. ทากาวเดคูพาจ ให้ทั่วบริเวณที่จะท าการติดแน็ปกิ้น โดยทาเพียงรอบเดียวเท่านั้น สามารถใช้ไดร์
เป่าชิ้นงานที่ทากาวเดโคพาจแล้วให้แห้งสนิทเร็วขึ้นได้ 
 

4. ติดแน็ปกิ้นลงบนชิ้นงาน โดยใช้ฟองน้ าขนาดเหมาะมือชุบน้ าพอหมาด กดลงไปบนแน็ปกิ้นโดยใช้วิธี
กดแล้วยกข้ึนจนเต็มพ้ืนที่ของชิ้นงานที่ท าการติดแน็ปกิ้น เมื่อท าจนทั่วแล้วใช้ไดร์เป่าให้แห้งสนิท 
 

5.  เคลือบเงาด้วยวานิชกับแปรงขนอ่อน ทาบางๆจนทั่วชิ้นงานแล้วใช้ไดร์เป่าให้แห้งสนิท ทาซ้ า อีก 
2-3 รอบเพ่ือความคงทนแข็งแรง 
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2.4 งำนวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
2.4.1 งำนวิจัยในประเทศ 

พรศิริ กองนวล และคณะ (2559) ได้ศึกษากระบวนการเรียนรู้ของชุมชนและการน าไปใช้
ประโยชน์ของประชาชนในชุมชน กรณีศึกษาชุมชนเข้มแข็ง จังหวัดสมุทรปราการ ในประเด็นต่อไปนี้ 1. การ
สืบทอดภูมิปัญญาท้องถิ่น ด้านศิลปวัฒนธรรม ความเชื่อ 2.กลุ่มผู้สูงอายุ 3.พัฒนาเศรษฐกิจชุมชน 4.แนวทาง
ในการพัฒนาให้เอื้อต่อการเกิดกระบวนการเรียนรู้ของชุมชนที่ท าให้   ชุมชนเข้มแข็ง ประชากรที่ศึกษา ได้แก่ 
ผู้แทนหน่วยงานที่มีส่วนเกี่ยวข้อง ผู้น าชุมชน/ชุมชน ประชาชนในจังหวัดสมุทรปราการและนักวิชาการ 
เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ได้แก่ แบบส ารวจ แบบสัมภาษณ์และประเด็นที่ใช้ในการสนทนากลุ่ม 
วิเคราะห์ข้อมูลโดยการวิเคราะห์และสังเคราะห์เนื้อหา ผลการศึกษามีดังนี้ 
 1. กลุ่ม ชุมชน องค์กรที่มีแนวปฏิบัติที่ดีที่มีกระบวนการเรียนรู้และการน าไปใช้ประโยชน์ของ
ประชาชน ในชุมชนที่ 3 ด้าน พบว่ามีจ านวนทั้งสิ้น 37 กลุ่ม ด้านการพัฒนาเศรษฐกิจชุมชนมีจ านวนมาก
ที่สุด 17 กลุ่ม รองลงมา ได้แก่ ด้านกลุ่มผ้สูงอายุ 13 กลุ่มและการสืบทอดภูมิปัญญาท้องถิ่น ด้าน
ศิลปวัฒนธรรมความเชื่อ จ านวน 7 กลุ่ม 
 2. กระบวนการเรียนรู้และการน าไปใช้ประโยชน์ของประชาชนมีดังนี้ 1.ล าดับขั้นตอนการเรียนรู้ 
พบว่าการสืบทอดภูมิปัญญาท้องถิ่น ด้านศิลปวัฒนธรรม ความเชื่อและกลุ่มผู้สูงอายุประกอบด้วย ร่วมคิด 
เป็นการวางแผนหรือก าหนดทิศทาง ร่วมด าเนินการเป็นขั้นตอนการด าเนินงาน ตามแผนที่ตั้งไว้  ร่วมสรุป
บทเรียนเป็นเรื่องของการประเมินผลการด าเนินงาน ปัญหาและแนวทางการแก้ปัญหา ร่วมกับ     
ผลประโยชน์ มี 2 ลักษณะ คือ ผลประโยชน์ที่เป็นค่าตอบแทน ทรัพย์สิน และที่ไม่ใช่ค่าตอบแทนหรือทรัพย์ 
ส่วนการพัฒนาเศรษฐกิจชุมชนนอกจาก 4 ขั้นตอนดังกล่าวแล้วยังมีการรวมคน ซึ่งในที่นี้รวมถึงการระดมทุน
เพ่ือใช้ในการด าเนินการของกลุ่มด้วย 2.องค์ประกอบของการเรียนรู้ พบว่ากลุ่มผู้สูงอายุและการพัฒนา
เศรษฐกิจชุมชนมี 2 องค์ประกอบ คือ ภายในชุมชน ซึ่งเป็นการด าเนินการถ่ายทอดองค์ความรู้ภายในชุมชน 
รวมทั้งภายในครอบครัวและภายนอกชุมชน เป็นกระบวนการที่ได้ความรู้จากภายนอก เช่น การเข้ารับการ
อบรมรวมทั้งการสืบค้นข้อมูลทางสื่อเทคโนโลยีสารสนเทศต่างๆ ในขณะที่การสืบทอด ภูมิปัญญาท้องถิ่นด้าน
ศิลป วัฒนธรรมความเชื่อยังพบอีกองค์ประกอบคือ วิถีการเรียนรู้เป็นการเรียนรู้ในระบบหัวหน้ากลุ่มหรือ
สมาชิกกลุ่มเป็นครูภูมิปัญญาให้แก่สถาบันการศึกษาและสมาชิกเกือบทุกกลุ่ม มีวิถีการเรียนรู้แบบตาม
อัธยาศัย 3. ปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการเรียนรู้ ได้แก่ ปัจจัยภายในเป็นเรื่องของความสุนทรียภาพส่วนบุคคล            
อัตลักษณ์ วัฒนธรรมประเพณีในท้องถิ่น ความศรัทธาต่อพิธีกรรมหรือศาสนา ความเชื่อมั่นในผู้น า ความ
ผูกพันและต้นทุนของชุมชน ภูมิปัญญาของชุมชนที่เอ้ือต่อการด าเนินการต่างๆ ความสนใจเชิงพาณิชย์ ปัจจัย
ภายนอก เป็นนโยบายของหน่วยงานภาครัฐ เอกชน รัฐวิสาหกิจ และการสร้างเครือข่ายระหว่างกลุ่ม ปัจจัย
สภาพแวดล้อมเป็นเรื่องเกี่ยวกับชาติพันธุ์ วิถีชีวิต นโยบายภาครัฐ การน าความรู้มาประยุกต์ใช้ การน า
ทรัพยากรในท้องถิ่นมาสร้างรายได้ให้กับกลุ่มหรือชุมชน 
 3. การน าไปใช้ประโยชน์ของประชาชนในชุมชนแบ่งออกเป็น 3 ระดับ มีดังนี้ ระดับบุคคล ได้แก่ 1)
ความภาคภูมิใจ 2) ความมีคุณค่าทางใจหรือจิตวิญญาณ มีสิ่งยึดเหนี่ยวจิตใจ 3) ความรู้ด้านศิลปวัฒนธรรม 
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ด้านสุขภาพ การพัฒนาผลิตภัณฑ์ การบริหารจัดการ 4) การเสริมสร้างรายได้มีอาชีพเสริม 5) สุขภาพร่างกาย 
สุขภาพจิตที่ดี 6) การถ่ายทอดจากปราชญ์ชาวบ้านที่สืบทอดความรู้กันมารุ่นต่อรุ่น 7) มีการใช้เทคโนโลยีและ
อุปกรณ์ท่ีทันสมัย ระดับกลุ่ม ได้แก่ 1) ความส าเร็จในการอนุรักษ์ศิลปวัฒนธรรม 2) สัมฤทธิผลในการปฏิบัติ
ราชการของภาครัฐ 3) การสร้างสังคมมีสุขภาวะที่ดี 4) การร่วมกิจกรรมบ าเพ็ญประโยชน์ต่างๆ และระดับ
ชุมชน ได้แก่ 1) ชื่อเสียงของชุมชนเป็นที่รู้จักโดยทั่วไป 2) การพัฒนาและการสนับสนุนงบประมาณจาก
รฐับาล 3) มีแบบอย่างที่ดีให้แก่ชุมชน 4) สังคมยอมรับและเห็นคุณค่าและให้การสนับสนุนด้านต่างๆ จากการ
ที่องค์กรภาครัฐ และเอกชน 5)ส่งเสริมการสร้างจิตอาสาในชุมชน สร้างคนรุ่นใหม่ๆและอนุรักษ์
ศิลปวัฒนธรรม ภูมิปัญญา 6) ผลประโยชน์ที่เป็นเงินสามารถน ามาช่วยกลุ่มหรือชุมชนได้ เช่น การให้ทุน
ศึกษา การช่วยเหลือคนในชุมชนกรณีเกิดการเจ็บป่วยหรือถึงแก่ชีวิต และ 7) เป็นเอกลักษณ์ของชุมชน 
 4. ตัวบ่งชี้กระบวนการเรียนรู้และการน าไปใช้ประโยชน์ของประชาชนมี ดังนี้ (1) การสืบทอด                    
ภูมิปัญญาท้องถิ่นด้านศิลปวัฒนธรรม ความเชื่อมีตัวบ่งชี้รวมทั้งสิ้น 38 ตัวบ่งชี้ (2) กลุ่มผู้สูงอายุรวมทั้งสิ้น 
48 ตัวบ่งชี้ (3) การพัฒนาเศรษฐกิจชุมชนรวมทั้งสิ้น 51 ตัวบ่งชี้ 
 5. แนวทางในการพัฒนาที่เ อ้ือต่อการเกิดกระบวนการเรียนรู้และการน าไปใช้ประโยชน์ของ
ประชาชนในชุมชนทั้ง 3 ด้าน มีดังนี้ 1.การสืบทอดภูมิปัญญาท้องถิ่นด้านศิลปวัฒนธรรม ความเชื่อ ได้แก่  
(1)มีกระบวนการเรียนรู้ (2)มีผู้น าที่ดี (3)มีการบริหารจัดการที่ดี (4)มีการจัดการความรู้เพ่ือแก้ไขปัญหาและ
พัฒนาอย่างต่อเนื่อง (5)มีการสร้างระบบการจัดเก็บและการน าไปใช้ขององค์ความรู้ที่ดี (6)มีการสร้าง
เครือข่ายความร่วมมือทั้งภายในและภายนอกชุมชน 2.กลุ่มผู้สูงอายุ ได้แก่ (1)มีผู้น าที่ดี (2)มีความร่วมมือจาก
สมาชิก (3)มีการบริหารจัดการที่ดี (4)มีการสนับสนุนของหน่วยงานต่างๆ (5)มีการสร้างเครือข่ายความร่วมมือ
ทั้งภายในและภายนอก 3.การพัฒนาเศรษฐกิจชุมชน ได้แก่ (1)มีกระบวนการเรียนรู้ (2)มีการจัดการความรู้ 
(3)มีการบริหารจัดการชุมชนที่ดี (4)การพัฒนาการตลาด บรรจุภัณฑ์ เทคโนโลยี การเงิน 

 
ประหยัด  สายวิเชียร และคณะ  (2543)  ได้ศึกษารูปแบบการจัดการที่ท าให้กลุ่มแปรรูป

ผลผลิตเกษตรภาคเหนือประสบความส าเร็จ  โดยใช้วิธีการวิจัยเชิงปฏิบัติ การอย่างมีส่วนร่วม (PAR = 
Participatory Action Research)  โดยนักวิจัยและกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรทุกกลุ่มมีส่วนในการท างานร่วมกัน  
โดยมีผลิตภัณฑ์หลักได้แก่  กลุ่มท าเต้าเจี้ยวจากถ่ัวเหลืองกลุ่มท ากระเทียมดอง  การท ามะม่วงดอง  และกลุ่ม
ท าข้าวกล้อง  ผลการศึกษาพบว่า 

กลุ่มท าเต้าเจี้ยวมีการท าน้ าพริกลาบ  น้ าพริกเผา  และข้าวแตนหน้าต่าง ๆ  
กลุ่มท ากระเทียมดอง  มีการท ามะขามแก้วรสต่าง ๆ  น้ าพริกลาบ  น้ ายาล้างจานผสมมะกรูด  

และมะนาว 
กลุ่มท ามะม่วงดอง  มีการท ากระเทียมดอง  ซึ่งเป็นการท าร่วมกับโรงงานใหญ่ ๆ มีรายได้ที่

แน่นอน 
กลุ่มท าข้าวกล้อง  มีการท าไข่เค็มดอง  ไข่เค็มพอก 
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ส่วนกลุ่มที่จัดว่าไม่ประสบความส าเร็จ  บางกลุ่มจะมีกิจกรรมหลากหลาย แต่ลักษณะการท ายัง
ไม่ต่อเนื่อง  ขาดความรู้ความช านาญ  บางกลุ่มไม่มีการประชุมชี้แจงเลย  และมีการรวมตัวกันอย่างหลวมๆ 

 
อารีย์  วิบูลย์พงศ์ และ ทรงศักดิ์  ศรีบุญจิตต์ (2548)  ได้ศึกษาเกี่ยวกับวิสาหกิจชุมชนกับ        

กลยุทธ์เพื่อการพัฒนา  พบว่า  กลุ่มในชุมชนสมควรได้ความช่วยเหลือให้ทัดเทียมกับภาคเศรษฐกิจอ่ืน  เพ่ือ
ความยุติธรรมในเชิงสังคม  แต่ความช่วยเหลือนั้นไม่ควรมีนัยที่จะบั่นทอนพลังพ่ึงตนเอง  ดังนั้นการช่วยเหลือ
ควรเน้นหนักในด้านการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ด้วยการให้ความรู้เพ่ือพ่ึงตนเองด้วยการให้การศึกษา 
(Educating) ที่ไม่ใช่การฝึกอบรม (Training) ซึ่งหลายกลุ่มได้รับการฝึกอบรมมามาก แต่ไม่สามารถเข้าใจ
อย่างเพียงพอที่จะน าไปปฏิบัติได้ การให้กลุ่มได้เรียนรู้โดยการบ่มเพาะเป็นวิธีหนึ่งที่ได้ผล ทั้งนี้ผู้เชี่ยวชาญ
อาจจะเป็นกลุ่มที่มี Best Practice ในแต่ละด้านหรือผู้เชี่ยวชาญจากภายนอก 

กลยุทธ์การพัฒนากลุ่มไปสู่ความเป็นวิสาหกิจชุมชนควรรวมประเด็นต่อไปนี้ 
1. การสร้างความเข้าใจในความหมายของการพึ่งตนเอง  
2. สร้างความเข้าใจในความหมายของเศรษฐกิจพอเพียง   
3. สร้างกระบวนการเรียนรู้ร่วมกันภายในกลุ่มและระหว่างกลุ่ม และการวางแผนร่วมกัน 
4. สร้างบรรยากาศและสิ่งแวดล้อมที่ให้ก าลังใจและสนับสนุนการพ่ึงตนเอง  โดยเปลี่ยนแปลง

กระบวนทัศน์ของภาครัฐ / เอกชน เป็นอันดับแรก ซึ่งจะน ามาสู่มาตรการและโครงการที่หนุนเนื่องการ
พ่ึงตนเองของกลุ่มในอันดับต่อไป 

5. ตัดโครงการการอบรมและการช่วยเหลืออย่างไม่เป็นระบบ  โครงการเร่งด่วนซึ่งไม่จ าเป็น 
(มักมาพร้อมกับการจัดงบประมาณ) เพ่ือน างบประมาณไปใช้ในโครงการที่วางแผนและมีเวลาปฏิบัติงานอย่าง
บูรณาการและเป็นการให้การศึกษา (ด้วยการบ่มเพาะ / จัดตั้งชุมชนปฏิบัติการ ฯลฯ) 

6. ส าหรับกลุ่มซึ่งยังไม่เคยได้คุ้นเคยกับโครงการช่วยเหลือใด ๆ ซึ่งมักเป็นกลุ่มขนาดเล็กและ
ด้อยโอกาส  นับว่าเป็นกลุ่มไร้เดียงสาที่ควรได้รับการสนับสนุนช่วยเหลืออย่างถูกทิศทางและควรได้รับการ
พิจารณาเป็นกลุ่มทดลองน าร่องในอนาคต 

7. โครงการพัฒนาวิสาหกิจชุมชนควรตั้งอยู่บนพื้นฐานของความต้องการของกลุ่มเป็นส าคัญ 
 
ณัฐพงศ์ เทพวงศ์ (2554)ได้ท าการศึกษา การวางแผนธุรกิจ รัตโนภาส อพาร์ทเม้นท์ ในเขต

อ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา เพ่ือในการลงทุนท าธุรกิจอพาร์ทเม้นท์จากการศึกษาพฤติกรรมที่มีผลต่อ
การตัดสินใจเช่า อพาร์ทเม้นท์ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมาและการศึกษาถึงวิธีการจัดการการท า
การตลาดรวมถึงการวิเคราะห์ผลตอบแทนที่คาดว่าจะได้รับจากการลงทุน ผลการศึกษานี้จะน าไปยื่นขอ
อนุมัติสินเชื่อจากสถาบันการเงิน เพื่อการลงทุนประกอบธุรกิจอพาร์เมนท์ผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลทั้งทุติยภูมิ
และปฐมภูมิและลงพื้นที่เพ่ือส ารวจรูปแบบของการท าธุรกิจรายอื่นๆ เพ่ือการวางแผนได้อย่างถูกต้อง แนวคิด
ของการด าเนินกิจการคือมุ่งเน้นความสะดวกสบายในการเดินทางให้กับผู้พักอาศัย พร้อมด้วยสาธารณูปโภค
ครบครัน ผู้วิจัยได้ออกแบบอพาร์ทเม้นท์เป็นรูปแบบอาคารทรงสี่เหลี่ยมสูง 4 ชั้น โดยมี 21 ห้องต่อชั้น รวม
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เป็นจ านวนห้องพักทั้งสิ้น 63 ห้อง ห้องพักขนาด 21 ตารางเมตร พร้อมเครื่องปรับอากาศและเฟอร์นิเจอร์ 
พ้ืนที่ชั้นล่างเป็นที่จอดรถและร้านค้า กลยุทธ์การค้าคือการตั้งราคาค่าเช่าใกล้เคียงกับคู่แข่ง แต่เมื่อจะด าเนิน
ธุรกิจควรอาจมีการปรับเปลี่ยนและแก้ไขแผนงานที่วางไว้ให้มีความเหมาะสมกับสภาวะแวดล้อมที่เกิดขึ้นจริง 
โครงการก่อสร้าง รัตโนภาสอพาร์ทเม้นท์ใช้การลงทุนทั้งสิ้นโดยประมาณ 17,946,800บาท โดยเป็นทุนของ
เจ้าของกิจการ 12,250,000 บาท และกู้ยืมเงินจากธนาคารทั้งสิ้น5,696,800 บาท เมื่อพิจารณาอัตรา
ดอกเบี้ยร้อยละ 6.5 ต่อปีและค่าชดเชยความเสี่ยงร้อยละ 3.5 ต่อปีโครงการนี้สามารถคืนทุนได้ภายในเวลา 
10 ปี โดยมูลค่าปัจจุบันสุทธิเท่ากับ 486,895 บาท 
 

ณิชชา โชคพิทักษ์กุล (2557) ได้ศึกษา ระดับคุณค่าตราสินค้าของผู้บริโภคในวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมที่ถูกสะท้อนผ่านมาตรวัดคุณค่าตราสินค้าของวิสาหกิจประเภทดังกล่าว อันประกอบด้วย 
ความรู้เกี่ยวกับตราสินค้า และการรับรู้คุณภาพความสัมพันธ์กับตราสินค้า และ (2) ความสัมพันธ์ระหว่าง
ระดับคุณค่าตราสินค้าของผู้บริโภคในวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม กับปัจจัยการตอบสนองของ
ผู้บริโภค ซึ่งได้แก่ ความชื่นชอบตราสินค้ามากกว่า ความภักดีต่อตราสินค้า และการแนะน าบอกต่อ โดยใช้
แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างเพศชายและหญิง อายุ 18-40 ปี จ านวน 400 คน ที่อาศัยอยู่
ในกรุงเทพมหานคร รวมถึงเคยใช้บริการร้านอาหารหวานและเครื่องดื่มทั้ง 2 ร้าน ได้แก่ After You และ 
Cookies Crust ซึ่งเป็นตราสินค้าที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ อย่างน้อย 1 ครั้ง ภายในเวลา 1 ปี ผลการวิจัยพบว่า 
ระดับคุณค่าตราสินค้าของผู้บริโภคในวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของแต่ละตราสินค้ามีความแตกต่าง
กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ โดย After You มีระดับคุณค่าตราสินค้าของผู้บริโภคสูงกว่า Cookies Crust 
และคุณค่าตราสินค้าของผู้บริโภคในวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของ After You และ Cookies Crust 
มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับปัจจัยการตอบสนองของผู้บริโภคทั้ง 3 ปัจจัย อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ในระดับที่
สูงกว่าความสัมพันธ์กับทุกปัจจัยเดียวกันของตราสินค้าอ่ืน 

 
ณภัทร ทิพย์ศรี และคณะ (2558)  ได้ศึกษาเรื่องความได้เปรียบทางการแข่งขันด้วยการจัดการตลาด

เชิงกลยุทธ์ในยุคเศรษฐกิจแห่งการเปลี่ยนแปลงของธุรกิจหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ในจังหวัดเชียงรายพบว่า  
การจัดการตลาดเชิงกลยุทธ์ ทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด 
และด้านราคา เรียงตามล าดับจากมากไปหาน้อย มีผลกระทบทางบวกต่อความได้เปรียบทางการแข่งขันใน
เศรษฐกิจยุคแห่งการเปลี่ยนแปลงของธุรกิจหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ในจังหวัดเชียงราย ผลการศึกษาที่ ได้
สามารถนาไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนและพัฒนาการจัดการตลาดเชิงกลยุทธ์ในยุคเศรษฐกิจแห่งการ
เปลี่ยนแปลงเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันให้กับธุรกิจต่อไป 

 
ดวงใจ ธรรมนิภานนท์ (2559) ได้ศึกษา กลยุทธ์การตลาดผลิตภัณฑ์ความงามผ่านช่องทางการค้า

แบบดิจิทัล ผู้ใช้อินเตอร์เน็ตในประเทศไทยจ านวน 409 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมข้อมูล และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติสถิติที่ใช้ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วน
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เบี่ยงเบนมาตรฐาน และในการทดสอบสมมติฐานการวิจัย ใช้ค่าสหสัมพันธ์เพียร์สัน (Pearson Product 
Moment Correlation)ผลการวิจัย พบว่าปัจจัยส่วนประสมการตลาดออนไลน์ผู้ตอบให้ความส าคัญต่อปัจจัย 
6 ด้านโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยเรียงล าดับ คือ ด้านช่องทางการจ าหน่าย ด้านราคา ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว ด้านการให้บริการส่วนบุคคล และด้านผลิตภัณฑ์ โดยปัจจัยย่อยที่
มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ เว็บไซต์ใช้งานง่าย สะดวก รวดเร็วในการค้นหาเลือกและสั่งซื้อสินค้าผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบว่าปัจจัยส่วนประสมการตลาดออนไลน์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
ความงามผ่านช่องทางดิจิทัลในระดับค่อนข้างต่ า 

 
 ปฐมพงษ์ บ าเริบและวสุธิดา นักเกษม (2560) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าบนธุรกิจ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์
อันได้แก่ เพศ อายุ  สถานภาพสมรส การศึกษา รายได้ อาชีพ ไม่ส่งผลต่อการเลือกซื้อสินค้าบนธุรกิจพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ผลของปัจจัยทางการตลาด ที่ส่งผลต่อการเลือกซื้อสินค้าบนธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ โดย
มีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ชื่อเสียงของสินค้าเป็นที่นิยมและรู้จัก และมีระบบ
การจองสินค้าล่วงหน้า ด้านราคา ได้แก่ ราคาถูกกว่าท้องตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ได้แก่  ตรงต่อ
เวลาในการจัดส่งสินค้า และช่องทางที่หลากหลาย ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่  มีบริการส่งสินค้าฟรี 
และมีส่วนลดพิเศษ 
  

จารุณี ภัทรวงษ์ธนา (2560) ได้ศึกษา การขยายช่องทางการตลาดออนไลน์สินค้าหัตถกรรมชุมชน 
ต าบลมะขุนหวาน อ าเภอสันป่าตอง จังหวัดเชียงใหม่โดยใช้ระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ พบว่า การจัด
จ าหน่ายสินค้าแบบเดิมคือ เข้ามาสั่งซื้อจากร้านค้าภายในชุนชน หรือในกรณีที่เคยติดต่อกันใช้วิธีสั่งซื้อทาง
โทรศัพท์  เจ้าของกิจการท าการจัดส่งสินค้าผ่านทางไปรษณีย์ ในส่วนของการจัดท าร้านค้าออนไลน์มีความ
เป็นไปได้ เนื่องจากเจ้าของกิจการและบุตรหลานสามารถใช้เทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตในการสื่อสารได้ ความ
ต้องการในด้านการพัฒนาระบบประกอบด้วย การน าเสนอสินค้า วิธีการสั่งซื้อ วิธีการจัดส่งสินค้าที่ชัดเจน 
ด้านการพัฒนาระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ประกอบด้วย เว็บไซต์หลักในการแนะน าร้านค้าและเว็บไซต์
จ าหน่ายสินค้าที่พัฒนาจากซอฟต์แวร์ CMS (Content Management System) โดยใช้ภาษา PHP และ
ฐานข้อมูล MySQL เว็บไซต์พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ประกอบด้วย การน าเสนอสินค้า  การขายสินค้าผ่านทาง
ร้านค้าออนไลน์ ส่วนของผู้ดูแลระบบ ประกอบด้วย ระบบการจัดการร้านค้าและสินค้า  การประเมินผลการ
ใช้งานระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ สรุปผลโดยใช้ค่าเฉลี่ยเลขคณิต โดยใช้เกณฑ์ของการแปลความหมายแบบ
การใช้ขอบเขตที่แท้จริง (Exact Limits) จากผู้ใช้งาน 3  กลุ่มได้แก่ ผู้เชี่ยวชาญ เจ้าของกิจการ และผู้ใช้งาน
ทั่วไป พบว่า ผลการประเมินด้านเนื้อหาของเว็บไซต์เท่ากับ 4.40 จัดอยู่ในระดับดี ผลการประเมินด้านการ
ออกแบบเว็บไซต์ เท่ากับ 4.26  จัดอยู่ในระดับดี ผลการประเมินด้านกระบวนการท างานของระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ เท่ากับ 4.40 จัดอยู่ในระดับดี 
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2.4.2 งำนวิจัยต่ำงประเทศ 
Jeffrey M.Campbella & JoohyungParkb (2017) ได้ศึกษาการขยายมุมมองที่ยึดตาม

ทรัพยากรต่อผลกระทบของการวางแนวกลยุทธ์ที่มีต่อชุมชนในการด าเนินธุรกิจวิสาหกิจชุมชนผลการศึกษา
พบว่าปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับผลประโยชน์ของตนเองความรับผิดชอบต่อสังคมขององค์กรและกลยุทธ์ที่ใช้
ทรัพยากรเพ่ือช่วยในการท านายผลการด าเนินงานของธุรกิจของวิสาหกิจชุมชนในหลายโดเมนอิงกับ
ทรัพยากรและสมาชิกในกลุ่มของวิสาหกิจชุมชน การปฐมนิเทศผู้ประกอบการและทุนทางปัญญาพร้อมกับ
การจัดการเชิงกลยุทธ์ของชุมชนในฐานะผู้มีส่วนได้ส่วนในวิสาหกิจชุมชนขนาดเล็กจะสนับสนุนความส าคัญ
ของมุมมองที่อิงกับทรัพยากรและแนวทางผู้มีส่วนได้ส่วนเสียที่มีผลต่อประสิทธิภาพโดยรวม 
  

Picot-Coupey, Huré and Piveteau (2016) ได้ศึกษา การออกแบบประสบการณ์การซื้อสินค้า
ผ่านช่องทางการตลาดแบบประสมประสานระหว่างช่องทางออนไลน์และหน้าร้ านค้า ของร้านขายแว่นตาใน
ประเทศฝรั่งเศสโดยใช้งานวิจัยเชิงส ารวจโดยท าการส ารวจพฤติกรรมลูกค้าภายในร้านค้าเป็นจ านวน 1,500 
ชั่วโมงและท าการสัมภาษณ์ลูกค้าโดยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก จ านวน 115 คน ผลการวิจัยพบว่า ในการ
พัฒนาช่องทางการตลาดแบบประสมประสานนั้นจะต้องค่อยๆพัฒนาโดยผ่านล าดับความส าคัญโดยแบ่ง
ออกเป็นสองประเภทคือ 1. กลยุทธ์ที่เกี่ยวข้องกับองค์กร, วัฒนธรรม, การจัดการ, การตลาดและทรัพยากร 
2. กระบวนการออกแบบการค้าผ่านระบบ e-retailer  
 
 Melodi& Claire (2014) ได้ศึกษา ศักยภาพของผู้ประกอบการผ่านการด าเนินงานตามรูปแบบ
แผนธุรกิจของ University of Pretoria (UP)พบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติระหว่าง
ความสามารถของผู้ผู้ประกอบการในการแยกแยะระหว่างความคิดและโอกาสผ่านการก าหนดแผนธุรกิจโดย
จะขึ้นอยู่กับเทมเพลตแผนธุรกิจที่ใช้ ดังนั้นผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้แผนธุรกิจ UP ซึ่งรับประกันว่าจะมี
รายละเอียดระบุว่าพวกเขามีความแตกต่างอย่างมากระหว่างความคิดและโอกาสซึ่งหมายความว่าคะแนนของ
พวกเขาอยู่ที่ไหนดีกว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้แม่แบบอ่ืน ๆ ค่าเฉลี่ยของเทมเพลต UP ที่ใช้คือ 1.62 
หน่วยงานพัฒนาและแม่แบบที่ปรึกษาคือ 2.26 และเทมเพลตของตัวเองเทมเพลตอินเทอร์เน็ตไม่มีเทมเพลต
หรืออ่ืน ๆ คือ 2.21 
 

 
 
 
 
 
 
 




