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The goals of this study are to 1) study the relationship between the education level and

experiences of practitioner with the strategic management concept Of the Electrical equipment Sell
in the Three Southern Border  Provinces, and 2) study the relationship between the strategic
management concept and the return on investment of Building Material business on sale figure and
profit in the three southern border provinces. The sample in the study are those 305 Electrical
equipment Sell in the Three Southern Border  Provinces in 2012. A questionnaire was used in data
collection while Frequency, Mean, and Correlation Coefficient were employed in data analysis.The
study reveals that:

1. For the study on the strategic management concept dimension, it is found that the
education level of the Electrical equipment Sell in the Three Southern Border  Provinces do relates
to the strategic management. That means the entrepreneurs’ education level cannot determine their
strategic management.

2. For the study on the positive correlation between experience and the strategic
management concept, it is found that experience is very essential for the level of strategic
management since the experience the entrepreneurs in analyzing the environment as well as
important business data for decision-making, performance planning, and in controlling strategic
management of the organization. This will confirm that the organization is able to perform in



ช

comply with the environment as well as the situation and able to compete effectively in the
mobile phone industry.

3. For the study on the positive correlation between the Return on Investment and the
strategic management concept and the growth of sale figure and profit, it is found that 241
entrepreneurs (60.3%) has the increased sale figure not more than 5%, followed by 5-10%,10
entrepreneurs (2.5%) for not more than 5%, 189 entrepreneurs (47.3%) for the increased profit of
5-10 %, 10 entrepreneurs (2.5%) for the increased profit not more than 5 %, and 50 entrepreneurs
(12.5%) for the same sale figure respectively.
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ในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) หา
ความสัมพันธระหวางการศึกษาและประสบการณของผูประกอบการกับแนวคิดการจัดการเชิงกล
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การลงทุนดานยอดขาย และกําไรของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัด
ชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูประกอบการขาย
อุปกรณไฟฟาที่เปดดําเนินการอยูในพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)
ในป 2554 จํานวนทั้งสิ้น 305 รานเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยไดแก แบบสอบถาม สถิติที่ใชในการ
วิเคราะหขอมูลไดแก การแจกแจงความถี่  การหาคาเฉลี่ยรอยละ การวิเคราะหสัมประสิทธิ
สหสัมพันธ

ผลการวิจัยสรุปไดดังน้ี (1) สิ่งที่มีผลตอแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธโดยใชการ
วิเคราะหสัมประสิทธิสหสัมพันธของเพียรสัน แสดงใหเห็นวาระดับการศึกษาของผูประกอบการ
ขายอุปกรณไฟฟามีความสัมพันธ กับการจัดการเชิงกลยุทธ หมายความวาระดับการศึกษาของ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาสามารถกําหนดหรือมีอิทธิพลกับการจัดการเชิงกลยุทธ ของ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา



จ

(2) ความสัมพันธ เชิงบวกระหวางประสบการณกับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ
หมายความวา ประสบการณของผูประกอบการขายขายอุปกรณไฟฟามีความสําคัญตอระดับการ
จัดการเชิงกลยุทธ ซึ่งระสบการณของผูประกอบการคือสิ่งจําเปนสําหรับธุรกิจเพราะประสบการณ
จะทําใหวิเคราะหสภาพแวดลอมและขอมูลสําคัญของธุรกิจที่ใชในการประกอบการตัดสินใจ การ
วางแนวทางการดําเนินงาน และควบคุมการปฏิบัติงานเชิงกลยุทธขององคก ารเพื่อที่จะสรางความ
มั่นใจวาองคการสามารถที่จะดําเนินการไดอยางสอดคลองกับสภาพแวดลอมและสถานการณที่
เกิดขึ้น ตลอดจนสามารถมีพัฒนาการและสามารถแขงขันในอุตสาหกรรมไดอยางมีประสิทธิภาพ
(3) ความสัมพันธเชิงบวกระหวางผลตอบแทนจากการลงทุนกับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธและ
การเจริญเติบโตของยอดขายและกําไร ซึ่งการจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา มี
ผลตอบแทนจากการลงทุนดานยอดขายจากขายอุปกรเพิ่มขึ้นไมเกิน 5%จํานวน 241 คน คิดเปนรอย
ละ 60.3 รองลงมาเพิ่มขึ้นไมเกิน 5-10% จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.5 มียอดกําไรเพิ่มขึ้น 5 %
จํานวน 189 คน คิดเปนรอยละ 47.3 เพิ่มขึ้นไมเกิน 5-10% จํานวน 189 คน คิดเปนรอยละ 47.3 และ
ยอดขายเทาเดิม จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.5 ตามลําดับ
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กิตติกรรมประกาศ

การคนควาอิสระฉบับน้ีสําเร็จไดดวยความกรุณาจากบุคคล และหนวยงานตาง ๆ ที่ไดให
ความรวมมือในการใหขอมูล เพื่อใชประกอบการศึกษาคนควาอิสระ จนทําใหสําเร็จลุลวงไดดวยดี
ผูวิจัยขอขอบพระคุณอาจารยที่ปรึกษา ดร.นิรันด์ิเกียรติ  ลิ่วคุณูปการ ดร.ฐานกุล  รัศมีสุขานนท
รองศาสตราจารย ดร.ศิษฎธวัช  มั่นเศรษฐวิทย ดร.สมคิด แกวประดิษฐ ดร.บุญสิทธิ์ ไชยชนะ และ
นางรัชชนก  ถนัดรักษา ที่ไดอนุเคราะหใหความชวยเหลือ ใหคําแนะนําและตรวจสอบแกไข
ขอบกพรองตาง ๆ จนทําใหผลการในการทําคนควาอิสระคร้ังน้ีเสร็จสมบูรณ

นอกจากน้ีผูเขียนขอขอบพระคุณผูแตง และผูเรียบเรียงตํารา เอกสาร และผลงานวิจัยตางๆ
ที่ผูเขียนไดอางอิง ตลอดจนผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต
(ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ที่ใหความรวมมือตอบแบบสอบถาม ซึ่งเปนขอมูลที่เปนประโยชนอยาง
ยิ่ง และทําใหในการทําคนควาอิสระฉบับน้ีสําเร็จลุลวงไดอยางสมบูรณ

คุณคาและประโยชนอันพึงมีในการทําคนควาอิสระฉบับน้ี ผูเขียนขอมอบเปนกตเวทีตา แก
บิดา มารดา บูรพาจารยและผูมีพระคุณทุกๆ ทานที่มีสวนรวมในการอบรมสั่งสอนทั้ งวิทยาการ
คุณธรรม จริยธรรม จนทําใหผูเขียนประสบความสําเร็จ

แวอาแซ  สาอะ



บทที่ 1

บทนํา

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา

พลังงานเปนปจจัยสําคัญอยางหน่ึงที่จําเปนตอการดํารงชีวิตมีอิทธิพลตอความเปนอยูของคน
ทั่วโลก และสามารถอํานวยความสะดวกในการดําเนินชีวิตประจําวันพลังงานที่ไดมีการนํามาใชเปน
จํานวนมากและมีความตองการใชอยางตอเน่ือง ไดแก พลังงานจากกาซธรรมชาติ จากนํ้ามันดิบ จาก
นํ้า เปนตน สวนใหญเปนพลังงานธรรมชาติที่มีอยูอยางจํากัดหรือใชแลวหมดไปโดยเฉพาะอยางยิ่ง
กระแสไฟฟาที่เราใชอยูกันในทุกวันน้ีไดมาจากเชื้อเพลิง อันไดแก ถานลิกไนตกาซธรรมชาติ และ
นํ้ามันเชื้อเพลิง ที่นับวันเชื้อเพลิงตางๆ เหลาน้ันยิ่งหายากและมีราคาสูงขึ้นอยางตอเน่ือง และเมื่อ
นํามาใชอาจกอใหเกิดมลภาวะ ตอมาเมื่อไฟฟาเร่ิมเขามามีความสําคัญทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงในวิถี
ชีวิตความเปนอยูของมนุษย ซึ่งไมมีใครปฏิเสธถึงความสะดวกสบายที่ไดรับจากการใชไฟฟารวมถึง
งานอุตสาหกรรมและธุรกิจตองใชไฟฟาเปนปจจัยสําคัญสงผลใหปริมาณการใชไฟฟามีอัตราการ
เพิ่มขึ้นอยางตอเน่ือง สวนหน่ึงเปนผลมาจากการประดิษฐและคิดคนเคร่ืองจักร เคร่ืองยนต อุปกรณ
หรือสิ่งอํานวยความสะดวกที่มีนวัตกรรมใหมเพื่อใหมนุษยมีความสะดวกสบายมากขึ้ น สิ่งตางๆ
ดังกลาวสวนใหญตองใชพลังงานไฟฟาในการใชงานเกือบทั้งหมดเชน อุปกรณเคร่ืองใชไฟฟาตางๆ
ไดแก เคร่ืองปรับอากาศ พัดลม ตูเย็น โทรทัศน หมอหุงขาวกระติกนํ้ารอน ไมโครเวฟ หรืออุปกรณที่
ใชสําหรับการใหแสงสวาง เชน หลอดไฟ โคมไฟ เพื่อใหการดํารงชีวิตของมนุษยมีความสุขมากขึ้น

จากการพัฒนาทางดานเทคโนโลยีเกี่ยวกับเครื่องใชไฟฟา ทําใหอุปกรณเครื่องใชไฟฟา
อิเล็กทรอนิกส มีความสําคัญตอการดํารงชีวิตประจําวันของมนุษยเปนอยางมาก โดยการนํามา
เปนอุปกรณตางๆที่อํานวยความสะดวกใหกับมนุษย เชน เครื่องใชไฟฟ า โทรทัศน ตูเย็น พัดลม
เครื่องซักผา และแสงไฟที่ใหความสวางในเวลากลางคืนแทนการใชเทียนหรือ ตะเกียง ระบบ
เคร่ืองจักรกลในโรงงานอุตสาหกรรม และระบบขนสงมวลชนรถไฟฟา เปนตน

ความเจริญกาวหนาในการพัฒนาเคร่ืองใชไฟฟารูปแบบตางๆ และการออกแบบที่มีความ
หลากหลายออกมาอยางตอเนื่องในปจจุบัน มีผลเกี่ยวของกับการดําเนินชีวิต ระบบเศรษฐกิจ
และสังคมเปนอยางมาก ประกอบกับการซื้อสินคาเงินผอนโดยใชบัตรเครดิตที่กําลังเปนที่นิยม
และโปรแกรมการสงเสริมการขายที ่มีอยางตอเนื่อง ยังเปนสวนหนึ่งที ่ชวยจูงใจกระตุนให
ผูบริโภคเกิดการซื้อขายแลกเปลี่ยนสินคาในกลุมอุปกรณเครื่องใชไฟฟาเพิ่มขึ้นมาก และขยาย
ฐานการตลาดมากยิ่งขึ้น กอเกิดการแขงขันดานการตลาดในอัตราที่สูงขึ้นตามลําดับ
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แนวโนมอุตสาหกรรมเครื่องใชไฟฟาและอิเล็กทรอนิกสในป 2555 ยังคงขยายตัวอยาง
ตอเนื่อง คาดวาจะขยายตัวเพิ่มขึ้นรอยละ5 - 7เนื่องจากจะมีการปรับตัวเพิ่มขึ้นทั้งตลาดใน
ประเทศและตลาดสงออก การบริโภคสินคาเครื่องใชไฟฟาภายในปร ะเทศโดยรวมเพิ ่มขึ ้น
ประมาณรอยละ1 - 5และภายหลังนํ้าทวมคาดวาความตองการสินคาจะเพิ ่มขึ้นเนื่องจาก
ผูบริโภคตองการซื้อสินคาใหมไปทดแทนสินคาที่เสียหายไป แตราคาสินคาจะสูงขึ้นเนื่องจาก
ตองนําเขาจากตางประเทศ (กระทรวงพาณิชย, 2554: ไมปรากฏเลขหนา)

การพัฒนาเศรษฐกิจใน3จังหวัดชายแดนภาคใต สวนหนึ่งมาจากการขยายตัวของธุรกิจ
จําหนายอุปกรณเคร่ืองใชไฟฟาแตเมื่อเกิดเหตุการณความไมสงบทําใหยอดขายลดลงอยางเห็นได
ชัดทําใหยอดขายธุรกิจจําหนายเคร่ืองใชอุปกรณไฟฟาลดลงอยางมากเพราะประชาชนไมมีรายได
พ อ ที ่จ ะ ซื ้อ ส ิน ค า บ ว ก ก ับ ส ิน ค า บ า ง อ ย า ง ร า ค า ส ูง ขึ ้น เ นื ่อ ง จ า ก ก า ร ข ย า ย ต ัว ข อ ง ธ ุร ก ิจ
เคร่ืองใชไฟฟา

จากลักษณะธุรกิจประกอบการขายอุปกรณเครื่องใชไฟฟาที่มีการแขงขันกั นสูง ทําให
การวางแผนบริหารธุรกิจเผื่อชวงชิงสวนแบงทางการตลาดในการทํากําไรจากกาประกอบการ
อยางมีกลยุทธที่เหมาะสมมีความสําคัญเปนอยางยิ่ง ผูวิจัยเองไดเล็งเห็นถึงความจําเปนในจุดน้ี
จึงไดทําการวิจัยศึกษาสภาพตลาดธุรกิจการประกอบการขายอุปกรณเครื่องใชไฟฟาในเขต พื้นที่
3 จังหวัดชายแดนภาคใต เพื่อเปนแนวทางใหผูประกอบการในพื้นที่ไดใชเปนแนวทางในการ
วางแผนบริหารรานคา เพื่อเอื้อประโยชนในการดําเนินธุรกิจ อีกทั้งยังสามารถนําแนวทางการ
วิเคราะหมาวางแผนการบริหารงานเชิงกลยุทธไดสอดคลองกับภาวการณสังคมของกลุมตลาด
เปาหมายไดอยางตรงประเด็น

ในงานวิจัยนี้ ไดเลือกศึกษากลุมตลาดผูบริโภคสินคาอุปกรณเครื่องใชไฟฟา ในเขต
พื้นที่ 3 จังหวัด คือ ยะลา, ปตตานี, และนราธิวาส เปนกลุมเปาหมาย ทั้งนี้ เพื่อเอื้อประโยชนให
งานวิจ ัยไดเปนประโยชนและเปนการนํารองการศึกษาในระดับสังค มวงในไดอยางเปน
รูปธรรม
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วัตถุประสงคของการคนควาอิสระ

1. เ พื ่อ ศึกษาความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาและระดับประสบการณของ
ผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณเคร่ืองใชไฟฟากับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ

2. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธกับผลตอบแทนจากการ
ลงทุน(ยอดขาย , กําไร) ของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา

ความสําคัญของการคนควาอิสระ

1. ทําใหทราบถึงความสัมพันธระหวางขอมูลและประสบการณของผูประกอบการธุรกิจขาย
อุปกรณไฟฟากับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ

2. ทําใหทราบถึงความสัมพันธระหวางแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธกับผลตอบแทนจากการ
ลงทุนของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา

3. ทําใหทราบถึงปญหาและขอเสนอแนะของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา
4. เพื่อใหผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาสามารถนําผลการศึกษาไปเปนแนวทางใน

การวางแผน การกําหนดกลยุทธและการบริหารจัดการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาใหเกิดประสิทธิภาพ
มากขึ้น

5. เพื่อเปนแนวทางใหผูที่สนใจลงทุนธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาสามารถนําผลการศึกษาไปเปน
แนวทางในการตัดสินใจลงทุน

ขอบเขตของการคนควาอิสระ

ในการคนควาอิสระคร้ังน้ีผูวิจัยไดกําหนดขอบเขตการคนควาอิสระไวดังน้ี
1. ขอบเขตดานประชากร
ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณเคร่ืองใชไฟฟาที่เปด

ดําเนินการอยูในพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ปตตานี ยะลา นราธิวาส) จํานวน 305 ราย
ยะลา 102 ราย
ปตตานี 109 ราย
นราธิวาส 94 ราย
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2. ขอบเขตดานเนื้อหา
ในการวิจัยคร้ังน้ีจะศึกษาแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจ ธุรกิจขายอุปกรณ

เคร่ืองใชไฟฟาที่เปดดําเนินการอยูในพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ปตตานี ยะลา นราธิวาส) ไดแก
การกําหนดทิศทาง การประเมินองคกร และสภาพแวดลอม การกําหนดกลยุทธ การดําเนินกลยุทธ
การประเมินผลและการควบคุม (ณัฎฐนันท  สุภัทรชัยวงค, 2553)

ผลตอบแทนจากการลงทุน (ยอดขาย กําไร)
ยอดขายธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา ป 2553 เปรียบเทียบกับป 2554

ยอดขายลดลง
ยอดขายเทาเดิม
ยอดขายเพิ่มขึ้น 5 %
ยอดขายเพิ่มขึ้น 5-10%
ยอดขายเพิ่มขึ้น 10-15%

กําไรธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา ป 2553 เปรียบเทียบกับป 2554
ยอดขายลดลง
ยอดขายเทาเดิม
ยอดขายเพิ่มขึ้น 5 %
ยอดขายเพิ่มขึ้น 5-10%
ยอดขายเพิ่มขึ้น 10-15%

3. ขอบเขตดานตัวแปร
เหตุของแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ

ตัวแปรตน ขอมูลของผูประกอบการ
- ระดับการศึกษา
- ระดับประสบการณ

ตัวแปรตาม แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ
ผลของแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ

ตัวแปรตน แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ
ตัวแปรตาม ผลตอบแทนจากการลงทุน

-ระดับยอดขาย
-ระดับกําไร
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ขอตกลงเบ้ืองตน

1. พื้นที่การในการคนควาอิสระ สถานที่เก็บขอมูลงานวิจัยคร้ังน้ี คือ จังหวัดยะลา จังหวัด
ปตตานี จังหวัดนราธิวาส

2. ระยะเวลาที่ใชในการคนควาอิสระการศึกษาคร้ังน้ี เร่ิมดําเนินการต้ังแตปพ .ศ. 2554
จนถึงป พ.ศ. 2555

3. ศึกษาระดับกําไรที่เพิ่มขึ้น
4. ศึกษาระดับยอดขายที่เพิ่มขึ้น

นิยามศัพทเฉพาะ

ในการวิจัยคร้ังน้ีเพื่อใหเกิดความรูความเขาใจรวมกันและสะดวกตอผูวิจัย  จึงไดนิยามศัพท
เกี่ยวกับการวิจัย  ดังน้ี

การจัดการเชิงกลยุทธ  หมายถึง กระบวนการตัดสินใจขององคกรธุรกิจโดยมุงหวังเพื่อให
องคกรประสบความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ โดยสวนใหญแลวจะมุงเนนไปที่ดานกระบวน การ
ต้ังแตการกําหนดกลยุทธ การนําเอากลยุทธไปปฏิบัติและการควบคุมหรือประเมินผลกลยุทธ

ผลตอบแทนจากการลงทุน หมายถึง ยอดขายธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาและกําไรจากการ
ลงทุนธุรกิจรานธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา ซึ่งชวยใหผูประกอบการธุรกิจรานธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา
สามารถพิสูจนไดวาการลงทุนในคร้ังน้ันมีความคุมคามากนอยเพียงใด

ยอดขาย คือ จํานวนเงินที่ไดรับมาจากการขายสินคาหรือบริการ (พรพรหม พรหมเพศ
,2551 : 333)

กําไร หมายถึง ผลตอบแทนตอเงินทุนที่ลงไป (สมชาย  ภคภาสนวิวัฒน 2552:86)
ธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา หมายถึง ธุรกิจจําหนายเคร่ืองเรือนที่ ใชประดับตกแตงภายในที่พัก

อาศัยหรือสํานักงานตาง ๆ ธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาสามารถแยกประเภทของกิจการ เปนรานขาย
ธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา รานขายและโรงงานผลิตอุปกรณไฟฟา

ระดับการศึกษา หมายถึง  การจัดการศึกษาของไทยไดมีการจัดควบคูกันไปทั้งที่เปนการจัด
การศึกษาในระบบโรงเรียน และการจัดการศึกษานอกโรงเรียน ซึ่งพอจะแบงระดับของการศึกษาออก
ไดเปน 5 ระดับ คือ

1. การศึกษาระดับประถมศึกษา
2. การศึกษาระดับมัธยมศึกษา
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3. อนุปริญญา
4. ปริญญาตรี
5. สูงกวาปริญญาตรี

ระดับประสบการณ หมายถึง ความชัดเจนที่เกิดจากการกระทําหรือไดพบเห็นมาจากการ
ทํางานที่ผานมา   การทํางานใหได เกิดจากการเรียนรู แตการทํางาน ใหดี เกิดจากประสบการณ
ประสบการณทั้งบวกและลบ เปนประโยชนในการพัฒนางานในคร้ังตอ ๆไป

1. นอยกวา 1 ป
2. 1 - 5 ป
3. 6 - 10 ป
4. 11 - 16 ป
5. 16 ปขึ้นไป

ผูประกอบการ หมายถึง ผูที่ลงทุนทําธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาใน3จังหวัด(ยะลา ปตตานี
นราธิวาส)โดยยอมรับความเสี่ยงที่จะขาดทุนจากการดําเนินธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา  ดําเนินการและ
ควบคุมทําธุรกิจดวยตนเอง

ผลตอบแทนจากกาลงทุน หมายถึง รายไดหลังหักคาใชจายจากการดําเนินธุรกิจขายอุปกรณ
ไฟฟา ซึ่งชวยใหผูประกอบการสามารถพิสูจนไดวาการลงทุนในคร้ังน้ันมีความคุมคามากขนาดไหน
การวัดความคุมคานอกจากวัดจากกําไรแลว สามารถวัดจากศักยภาพการแขงขันของธุรกิจ เชน ความ
พึงพอใจของลูกคา สามารถแบงได 5 ระดับ

1. ลดลง
2. เทาเดิม
3. เพิ่มขึ้น 5%
4. เพิ่มขึ้น 5 - 10%
5. เพิ่มขึ้น 10 - 15% ที่มา : ศิษฎธวัช  มั่นเศรษฐวิทย, นิรันด์ิเกียรติ

ลิ่วคุณูปการ, อัปสร อีซอ, สุธิดา วัฒนยืนยง (2550 : 44)



บทที่ 2

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ

การศึกษาเร่ือง “การจัดการเชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการขาย
อุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)” ผูคนควาอิสระได
ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และ วรรณกรรมที่เกี่ยวของ ดังน้ี

ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับอุปกรณไฟฟา
แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ
ทฤษฎีกระบวนการบริหาร (Management Process) POLC โมเดล
ทฤษฎีวงจรคุณภาพ P.D.C.A.
ผลตอบแทนจากการลงทุน
งานวิจัยที่เกี่ยวของ
กรอบแนวคิดการคนควาอิสระ
สมมติฐานการคนควาอิสระ

ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับอุปกรณใชไฟฟา

อุปกรณไฟฟา
อุปกรณไฟฟาเปนสิ่งจําเปนตอการดําเนินชีวิตประจําวันของมนุษยทุกคนในปจจุบันและ

นับเปนปจจัยที่สําคัญปจจัยหน่ึงที่ทุกคนตองมี อุปกรณไฟฟาเปนอุปกรณที่เปลี่ยนพลังงานไฟฟาเปน
พลังงานรูปอ่ืนเพื่อใชในชีวิตประจําวัน

อุปกรณไฟฟา หมายถึง เคร่ืองมือ เคร่ืองใชไฟฟา หรือเปนสวนประกอบที่ใชเกี่ยวเน่ืองกับ
ไฟฟา ปจจุบันภายในบานของเรามีอุปกรณไฟฟาตาง ๆ มากมายหลายชนิด ต้ังแตที่มีความจําเปนมาก
ๆ ไปจนถึงสิ่งอํานวยความสะดวกอ่ืน ๆ ซึ่งนับวันก็ดูจะยิ่งมากขึ้นเร่ือย ๆ อุปกรณเหลาน้ันเปน
สิ่งจําเปนที่จะชวยใหอุปกรณไฟฟาเหลาน้ัน สามารถใชงานเพื่ออํานวยความสะดวกสบายใหกับชีวิต
ของเราไดอยางที่เปนอยู ทุกวันน้ีเราใชไฟฟากันในปริมาณมากเกินกวาความจําเปน เน่ืองจากวา เมื่อมี
อุปกรณหรือเคร่ืองใชไฟฟา รุนใหมถูกผลิตออกมาแลวมีการออกแบบที่ทันสมัยมากขึ้น มีประโยชน
ใชสอยที่มากมายหลากหลายมากขึ้น ยอมเปนสิ่งที่ดึงดูดใจใหเราเลือกซื้อมาใชงานในบานของเรา
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โดยลืมคิดถึงความจําเปนและการใชสอย ดังน้ันในการเลือกใชอุปกรณไฟฟานอกจากจะพิจารณาจาก
ความตองการของเราแลว ยังตองคํานึงถึงความจําเปนและผลกระทบทางพลังงานจํานวนมากที่เราทุก
คนจะตองเสียไปกับอุปกรณมากมายที่เกินความจําเปนเหลาน้ัน

ทิศทางเคร่ืองใชไฟฟา
จากการพัฒนาทางดานเทคโนโลยีเกี่ยวกับเคร่ืองใชไฟฟา ทําใหอุปกรณเคร่ืองใชไฟฟา มี

ความสําคัญตอการดํารงชีวิตประจําวันของมนุษยเปนอยางมาก โดยการนํามาเ ปนอุปกรณตางๆที่
อํานวยความสะดวกใหกับมนุษย ความเจริญกาวหนาในการพัฒนาเครื่องใชไฟฟารูปแบบตาง ๆ
และการออกแบบที่มีความหลากหลายออกมาอยางตอเนื่องในปจจุบัน มีผลเกี่ยวของกับการ
ดําเนินชีวิต ระบบเศรษฐกิจ และสังคมเปนอยางมาก ดัชนีผลผลิตอุตสาหกรรมเคร่ืองใชไฟฟา
ในชวงเดือนมกราคม-ตุลาคม 2554 ปรับตัวเพิ่มขึ้นเล็กนอย เมื่อเทียบกับชวงเดียวกันของปกอน โดย
เกือบทุกสินคาในกลุมเคร่ืองใชไฟฟา มีการปรับตัวขึ้นโดยเฉพาะสินคา ตูเย็น กระติกนํ้ารอน และ
สายไฟฟา ที่มีอัตราการขยายตัว เมื่อเทียบกับชวงเดียวกันของปกอน เน่ืองจากผูผลิตไทยมีการ
ปรับเปลี่ยนรูปแบบใหเปนดิจิทัลมากขึ้นและมีราคาเหมาะสมที่ทําใหแขงขันกับสินคาจีนไดดวย
คุณภาพที่ดีกวา ทิศทางเครื่องใชไฟฟาในป 2555 ยังคงขยายตัวอยางตอเนื่อง คาดวาจะขยายตัว
เพิ่มขึ้น เนื่องจากจะมีการปรับตัวเพิ่มขึ้นทั้งตลาดในประ เทศและตลาดสงออก การบริโภค
สินค า เค รื ่อง ใ ช ไ ฟ ฟ า ภา ย ใ นป ร ะ เท ศ โดย รวม เพิ ่ม ขึ ้นป ระ ม า ณรอย ล ะ 1-5อุตสาหกรรม
เคร่ืองใชไฟฟาในป 2555 ยังคงตองเผชิญปจจัยกดดันที่หลากหลายทั้งความเสี่ยงจากปจจัยที่ภายนอก
ประเทศ อยางเชนความเสี่ยงจากเศรษฐกิจโลกที่อาจเผชิญกับภาวะชะลอตัวอีกคร้ังเน่ืองจากหน้ี
สาธารณะในประเทศยุโรปยงคงมีความเปราะบางและยังไมไดรับการแกไข ปญหาก็อาจขยายตัวเปน
วงกวางและอาจสงผลกระทบตอเศรษฐกิจอุตสาหกรรมเคร่ืองใชไฟฟาดวย ซึ่งจะมีผลตอความเชื่อมั่น
และรายไดของประชาชน สงผลใหไมมีกําลังที่จะซื้อ นอกจากน้ีปจจัยภายในประเทศทีมีอัตราการจาง
งานที่เพิ่มขึ้นเปน 300 บาท การขึ้นของอัตราคาจางจะสงผลกระทบตอตนทุนการผลิตอยางมากและ
สงผลตอราคาสินคาสูงขึ้นดวย (กระทรวงพาณิชย, 2554 : ไมปรากฏเลขหนา)

แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ

ความหมายของการจัดการเชิงกลยุทธ
ในปจจุบันคงจะไดยินคํากลาวถึงการวางแผนเชิงกลยุทธอันเปนแนวทางการบริหารจัดการซึ่ง

เปนที่ยอมรับกันในสภาพแวดลอมการดําเนินธุรกิจบอยคร้ัง แตผูบริหารหลายทานอาจยังคงสงสัยถึง
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ความสําคัญของการวางแผนเชิงกลยุทธดังกลาว เน่ืองจากเปนสิ่งที่ทําใหองคกรตองทุมเททรัพยากร
บุคคลและเวลาอยางมากมาย ในการวางแผนเชิงกลยุทธที่เปนทางการในแตละป จนทําใหผูบริหาร
หลายทาน เกิดขอสงสัยตอความจําเปนในการวางแผนเชิงกลยุทธและการปฏิบัติตามแผนที่รางขึ้น
เหลาน้ี

สมชาย ภคภาสวิวัฒน (2545 : 1) กลาววาความคิดเชิงกลยุทธก็เปรียบเสมือนกับประเภทของ
สินคาที่มีหลายระดับหลายราคา สินคาระดับลางก็คือความคิดระดับลางน้ัน(Low-End) คือ ลักษณะ
ความคิดแบบบัวใตนํ้า เปนระบบความคิดที่ขาดการพัฒนา และถูกกดดันอยูภายใตกรอบ ลักษณะ
ความคิดแบบระดับกลาง (Medium-End) หมายถึงลักษณะความคิดแบบบัวที่ปร่ิมนํ้า เปนระบบ
ความคิดที่เร่ิมแตกตัวออกจากกรอบ มีความกวางของความคิด ลักษณะความคิดในเชิงสรางสรรค
(Creative Thinking) จึงจัดอยูในลักษณะความคิดระดับกลาง(Medium-End) ลักษณะความคิดแบบ
ระดับบน(High-End)จะมีลักษณะความคิดที่มีความซับซอนละเอียดออนและเปนระบบ ถาจะเปรียบก็
เหมือนกับบัวเหนือนํ้าที่บานเต็มที่ ความคิดดังกลาวก็คือลักษณะความคิดในเชิงกลยุทธ Strategic
Thinking

ธเนศ  ขําเกิด (2547 : 1) ไดอธิบายวา  การคิดเชิงกลยุทธเปนการคิดที่ชวยเพิ่มโอกาสแหง
ความสําเร็จ เพราะเปนการคิดที่มีเปาหมายตามความตองการที่กําหนดไวลวงหนาอยางชัดเจน รูจัก
เรียนรูที่จะมองตนเอง มองสภาพแวดลอม และมองอนาคต ทําใหสามารถรุกและรับมือกับ
สถานการณตางๆไดอยางมีประสิทธิภาพ การที่ผูบริหารจะคิดเชิงกลยุทธไดจะตองรูปญหา รูสาเหตุ
ของปญหาอยางดีมากอน ตองมีขอมูลอยางรอบดาน ทั้งขอมูลที่เปนจุดแข็ง จุดออน โอกาส และ
อุปสรรค ตลอดจนผลกระทบจากปญหาน้ันดวย ผูบริหารจึงตองมีเทคนิค มีเคร่ืองมือชวยในการ
วิเคราะหปญหา เชนอาจใชเทคนิคSWOTS การประเมินความตองการจําเปน(Needs  Assessment
:NA) หรือการวิจัย เปนตน ซึ่งการรูขอมูลอยางรอบดานที่มีการจัดกระทําใหเปนสารสนเทศ จะชวย
ใหผูบริหารมองปญหา มองสาเหตุของปญหาที่ชัดเจน ซึ่งจะทําใหสามารถคิดหาทางเลือกในการ
แกปญหาไดสอดคลองกันมากขึ้น

กิตติรัตน ณ ระนอง (2550 : 1-2) ชี้แจงวา การจัดการเชิงกลยุทธ  ทุกคนตองจินตนาการวา
เปนซีอีโอ เพราะการจัดการเชิงกลยุทธเร่ืองหน่ึงที่เปนตัวผลักดันใหองคกรเดินหนาไปสูเปาหมาย
โดยไมสะดุด

จินตนา บุญบงการ (2549) ไดกลาววา การจัดการเชิงกลยุทธ  หมายถึง  การกําหนด การ
ดําเนิน และการควบคุมกลยุทธ เพื่อการบรรลุเปาหมายที่กําหนดไวของบริษัท ซึ่งจะเกี่ยวพันกับการ
วิเคราะหจุดออนและจุดแข็งจากสภาพแวดลอมภายใน การวิเคราะหโอกาสและอุปสรรคจาก
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สภาพแวดลอมภายนอก การกําหนดภารกิจและเปาหมายระยะยาว และการเลือกกลยุทธที่ดีและ
เหมาะสมที่สุดของบริษัท

รัชกฤษ  คลองพยาบาล (2550 : 1) อธิบายวา การจัดการเชิงกลยุทธ คือ  การกําหนด การ
ดําเนิน และการควบคุมกลยุทธ เพื่อการบรรลุเปาหมายที่กําหนดไวของบริษัท

พิบูล  ทีปะปาล (2551 : 10) กลาววา การจัดการเชิงกลยุทธ เปนการกําหนดแนวทางหรือวิถี
ทางในการดําเนินงานขององคการ เพื่อใหงานบรรลุตามเปาหมายหรือวัตถุประส งคที่กําหนดไว ซึ่ง
การกําหนดแนวทางหรือทิศทางในการดําเนินงานน้ัน ผูบริหารจําเปนจะตองทําการวิเคราะหและ
ประเมินปจจัยตาง ๆ ที่ เกิดจากสิ่งแวดลอมทั้งภายในและภายนอกองคการ เพื่อจัดทําแผนงาน
ดําเนินงานที่เหมาะสมที่สุด เพื่อใหบรรลุเปาหมายที่วางไวอยามีประสิทธิภาพ

จินตนา บุญบงการ (2549 : 14) กลาววา การจัดการเชิงกลยุทธ (Strategic Management)
หมายถึงกระบวนการที่ประกอบดวยการวิเคราะหสภาพแวดลอมและขอมูลสําคัญของธุรกิจที่ใชใน
การแระกอบการตัดสินใจ การวางแนวทางการดําเนินงาน และควบคุมการปฏิบัติงานเชิงกลยุทธของ
องคการเพื่อที่จะสรางความมั่นใจวาองคการสามารถที่จะดําเนินการไดอยางสอดคลองกับสภาพแวด
ลอมและสถานการณที่เกิดขึ้น ตลอดจนสามารถมีพัฒนาการและสามารถแขงขันในอุตสาหกรรมได
อยางมีประสิทธิภาพ

สรุปไดวาการจัดการเชิงกลยุทธ คือ กระบวนการตัดสินใจขององคกรธุรกิจโดยมุงหวังเพื่อให
องคกรประสบความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ โดยสวนใหญแลวจะมุงเนนไปที่ดานกระบวนการ
ต้ังแตการกําหนดกลยุทธ การนําเอากลยุทธไปปฏิบัติและการควบคุมหรือประเมินผลกลยุทธน้ันเอง

การวางแผนเชิงกลยุทธ Strategic Planning
ปรีชา  หงสไกรเลิศ (2554 : 1) ไดชี้ใหเห็นวา ผูบริหารองคการจึงตองใหความสําคัญตอการ

วางแผนกลยุทธ (Strategic Plan) ขององคการ  และจะตองปรับปรุงเปลี่ยนแปลงใหแผนกลยุทธมี
ความทันสมัยเหมาะสมกับการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมทั้งภายใน และภายนอกองคการอยู
ตลอดเวลา ผูบริหารองคการจะตองเปนผูกําหนดกลยุทธ (Strategist) และจะตองนําทฤษฎีและแนวคิด
ทางวิชาการที่เหมาะสมมาประยุกตผสมผสานกับวิสัยทัศน (Vision) ของผูบริหารองคการและขอมูลที่
ทันสมัยที่เกี่ยวของกับองคการโดยการกําหนดนโยบายเชิงกลยุทธ (Strategic  Policy) และจัดทําแผน
กลยุทธ (Strategic Plan) ขึ้นมา

เรวัตร  ชาตรีวิศิษฎ และคนอ่ืน ๆ (2553 : 44-45 ) อธิบายวา การวางแผนเชิงกลยุทธหมายถึง
การกําหนดยุทธวิธีเพื่อการตัดสินใจเลือกเปนแนวทางในการปฏิบัติงานในอนาคตซึ่งเปาหมายระยะ
ยาว เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค  และนโยบายขององคกรธุรกิจ  โดยตองมีก ารวิ เคราะหถึง
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สภาพแวดลอมภายนอกเพื่อหาโอกาสและขอจํากัด ตลอดรวมถึงสภาพแวดลอมภายในเพื่อจุดออน
และจุดแข็งมาใชในการวางแผนกลยุทธใหสอดคลองกับเปาหมายที่กําหนดไวอยางเปนขั้นตอน การ
วางแผนตองคนหาคําตอบ 3 ประการ คือ

1. ปจจุบันอยูที่ใด ? (คือเร่ิมดวยการทํา SWOT)
2. อนาคตตองการจะไปที่ใด ? (คือการทํา VISION MISSION GOALS)
3. ทําอยางไรจึงจะไปถึงจุดน้ัน ? (คือ STRATEGY ที่จะใชตองตนทุนตํ่า สรางความ

แตกตาง และ Focus)
วิเชียร วิทยอุดม (2553 : 29-30) ไดใหความหมายไววา  การวางแผนกลยุทธ เปนการวางแผน

ของผูบริหารในระดับสูงขององคการที่จะทําใหองคการสามารถบรรลุเปาหมายที่ไดวางไว โดยมีการ
กําหนดจุดมุงหมาย นโยบายที่สําคัญและแผนหลักตาง ๆ ขององคการที่มีความครอบคลุมทั่ วทั้ง
องคการ ถาเปนธุรกิจเขาจะเรียกวาการวางแผนกลยุทธระดับบริษัท การวางแผน กลยุทธน้ันจะทําให
องคการสามารถนําทรัพยากรที่มีอยูอยางจํากัด

สรุปวาการวางแผนกลยุทธน้ันจะตองมีการกําหนดทิศทางที่แนนอนในการกําหนดแผน  เพื่อ
ชวยใหองคการสามารถมีการดําเนินการไดเองอยางมีประสิทธิภาพ  และมีการเติบโตไปในทิศทางที่
เหมาะสม  ดังน้ันบริษัทจึงจําเปนตองมีวิสัยทัศนในการจัดทําการวางแผนกลยุทธดังน้ี ประการแรก
ผูบริหารในระดับสูงตองมีสวนรวมในการวางแผนกลยุทธ รวมทั้งตองอุทิศเวลาใหกับการวางทิศทาง
ในการดําเนินการของบริษัท ประการที่สอง การวางแผนกลยุทธควรเปนไปในแนวทางที่สามารถ
ปฏิบัติไดจริง  ประการที่สาม กระบวนการวางแผนกลยุทธน้ันทุกคนตองตระหนักและนําไปใชได
ประการที่สี่ บทบาทของผูวางแผนกลยุทธตองเปนบุคคลที่ตองชวยดําเนินการกระบวนดังกลาว  และ
ประการสุดทายผูจัดการที่อยูในสายงานวางแผนตองมีสวนรวมและรับผิดชอบในการวางแผนกลยุทธ

การวิเคราะหถึงจุดแข็งและจุดออนภายในองคกร
วิเชียร วิทยอุดม (2553 : 36) ไดใหความหมายของการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในองคกร

ไวดังน้ี  จุดแข็ง (Strengths) หมายถึงลักษณะภายในองคการที่ทําใหมีความไดเปรียบเชิงการแขงขัน
และความสามารถอ่ืน ๆ ที่มีผลในเชิงบวกใหแกองคการ โดยองคการสามรถที่จะนํา จุดแข็งมาใชใน
การปฏิบั ติการใหองคการสามารถประสบผลสํา เ ร็จตามเปาหมายที่ ไดกํ าหนดไว จุดออน
(Weaknesses)หมายถึงลักษณะภายในองคการที่เปนอุปสรรคขัดขวางในการปฏิบัติงานขององคการ
และมีผลในเชิงลบแกองคการ ในการดําเนินงานขององคการก็ควรที่จะปดบังจุดออนและปกปอง
ตนเองไมใหองคการอ่ืนไดลวงรู เพราะจะทําใหองคการเสียเปรียบ คูแขงขันได

พิบูล ทีปะปาล (2551 : 14) ไดใหความหมายของการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน (Internal
Environment) ของบริษัทน้ัน เปนการวิเคราะหอีก 2 ตัว คือ จุดแข็ง (Strengths) และ จุดออน
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(Weaknesses) ของบริษัท ซึ่งโดยปกติแลวผูบริหารระดับสูงของบริษัทไมสามารถควบคุมไดในระยะ
สั้นเชนเดียวกัน ซึ่งไดแกโครงสราง วัฒนธรรม และทรัพยากร ของบริษัท จุดแข็งของบริษัทที่สําคัญ
จะกลายเปน ความสามารถหลัก (Core Competencies) ซึ่งบริษัทจะนํามาใชเพื่อ สรางความไดเปรียบ
ทางการแขงขัน (Competitive Advantage) ของบริษัท

เสนาะ ติเยาว (2551 : 107-109) ไดใหความหมายของการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน
(Internal Environment) วาเปนปจจัยที่องคการสามารถควบคุมได หากองคการมีความสามารถก็
สามารถใชปจจัยภายในที่มีความสําคัญกวาปจจัยภายนอกในการกําหนดกลยุทธ  ปจจัยภายใน
หมายถึงทรัพยากรที่องคการเปนเจาของและใชในการดําเนินธุรกิจซึ่งแสดงใหเห็นจุดแข็งและจุดออน
ขององคการ  จุดแข็ง (Strength) เปนสิ่งที่องคการสามารถทําไดดีหรือเปนลักษณะที่สําคัญของ
ความสามารถขององคการ ความสามารถรวมถึงทักษะความเชี่ยวชาญเฉพาะดานและทรัพยากรที่มี
คุณคาในการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันทําใหอยูในฐานะที่เหนือกวา คูแขงขัน เชน มีสินคาที่
คุณภาพดีกวา  เคร่ืองหมายการคาที่คนรูจักดี  เทคโนโลยีที่กาวหนา และบริการที่ดีเลิศ เปนตน
จุดออน (Weakness) คือสิ่งที่องคการไมมี  หรือทําไดไมดีกวาองคการอ่ืนหรือเปนสภาพการณที่
กอใหเกิดการเสียเปรียบคูแขงขัน  หากองคการมีจุดออนมากก็จะเกิดการสูญเสียอํานาจการแขงขัน
อยางรวดเร็ว การวิเคราะหจุดแข็งจุดออนก็เพื่อจะบอกใหรูวา  องคการมีจุดแข็งอะไรก็จะเสริมสร าง
จุดแข็งน้ันใหมากขึ้น และมีจุดออนอะไรก็จะไดขจัดหรือแกไขเพื่อจะไดนําไปใชในการกําหนด กล
ยุทธที่เขมแข็งตอไปในการประเมินจุดออนจุดแข็งขององคการจะตองพิจารณากรอบ 3 อยางคือปจจัย
ความสําเร็จที่สําคัญลูกโซคุณคา และกระบวนการและระบบงานหลัก

ปจจัยความสําเร็จที่สําคัญ (Critical Success Factors) หรือเรียกยอ ๆ วา CSF เปนปจจัยที่ทํา
ใหไดเปรียบคูแขงขันประกอบดวย 4 ปจจัยยอยคือ

(1) ลักษณะของอุตสาหกรรม  หมายถึง องคการทําธุรกิจหรืออุตสาหกรรมอะไร เชน
ถาเราดําเนินงานหางสรรพสินคา ปจจัยของธุรกิจที่จะทําใหประสบความสําเร็จคือ สัดสวนของสินคา
ที่มีขาย  การสงเสริมการขาย การกําหนดราคาขาย และการหมุนเวียนของสินคาคงเหลือหากดําเนิน
ธุรกิจสายการบิน ปจจัยของธุรกิจการบินคือประสิทธิภาพ การใชนํ้ามันเชื้อเพลิง การบรรทุกสินคา
และผูโดยสาร และระบบการจองต๋ัว

(2) ฐานะทางการแขงขัน หมายถึง ฐานะของบริษัทเมื่อเปรียบเทียบกับคูแขง หากใน
การแขงขันกับบริษัทที่แขงขันมีขนาดใหญพอ ๆ กัน ฐานะทางการแขงขัน คือแยงกันเปนผูนํา แตถา
เปนบริษัทขนาดเล็กและอยูในทามกลางตลาดที่มีบริษัทใหญครองตลาดมากมาย  ฐานะทางการ
แขงขันคือการเปนผูตาม

(3) สภาพแวดลอมทั่วไป หมายถึง สภาพแวดลอมภายนอก 6 ประเภท ที่กลาวมาแลว
ซึ่งกระทบตอความสําเร็จขององคการ
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(4) การพัฒนาองคการโครงสรางองคการที่เหมาะสมจะตองปรับเปลี่ยนใหสอดคลอง
กับการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอม เพื่อตอบสนองตอการเปลี่ยนแปลงใหการบริหารขององคการ
ดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพ มิฉะน้ันองคการจะอยูกับที่ การบริหาร และระบบงานจะเกาลาสมัย
ดําเนินงานอยางไมประสบความสําเร็จตามเปาหมาย ดังน้ัน องคการที่ปรับ เปลี่ยนอยูเสมอ ๆ จะแสดง
ใหเห็นถึงการพัฒนาตัวเองอยูตลอดเวลา

ลูกโซคุณคา (Value Chain) การประเมินจุดออนจุดแข็งวิธีน้ีเปนวิธีการบอกวาธุรกิจ
เปนการนํากิจกรรมที่มีความสัมพันธกันและทุกกิจกรรมสรางคุณคาใหกับลูกคา (Customer Value)
ลูกโซคุณคาเปนกรอบในการวิเคราะหวาแตละกิจกรรมในองคการมีสวนรวมในการกอใหเกิด
ประโยชนแกลูกคาดวยกันผลตอบแทนที่องคการไดรับก็คือ ผลการประกอบการทางการเงิน
(Financial Performance) ลูกโซคุณคาแยกกิจกรรมขององคการเปน 2 กิจกรรมคือ (1) กิจกรรมขั้นตน
(Primary  Activity) เปนกิจกรรมสําคัญที่เปนงานที่องคการตองทําเพื่อผลิตสินคาและบริการใหลูกคา
แยกเปน 5 กิจกรรมคือ กิจกรรมที่หน่ึงการจัดหาวัตถุดิบเขามาปอนการผลิตอยางตอเน่ือง มีการ
ควบคุมวัตถุดิบคงเหลือใหอยูในระดับที่เพียงพอตอการผลิต และไมมีมากเกินไปจนเงินจมอยูในของ
คงเหลือ เรียกกิจกรรมน้ีวา Inbound  Logistic กิจกรรมที่สองการผลิตหรือ Operation เนนที่การใช
อุปกรณการผลิตอยางมีประสิทธิภาพและเต็มกําลังการผลิต  การวางผัง การผลิตอยางเหมาะสมลด
ตนทุนและเพิ่มคุณภาพ  กิจกรรมที่สามเปนกิจกรรมที่ทําใหมีสินคาสําเร็จรูปที่เพียงพอกับการขาย มี
ไวตามเวลาที่ตองการและเก็บรักษาสินคาสําเร็จรูปใหอยูในสภาพดี  เรียกวา Outbound  Logistic กิจ
กรรที่สี่คือการตลาดและการขาย (Marketing  and Sales) เชน การวิจัยตลาด การโฆษณาสงเสริม
การขาย การจัดจําหนาย การกอใหเกิดความภักดีในตราสินคา และจูงใจพนักงานขาย  กิจกรรมที่หาคือ
บริการลูกคา (Customer Service) เปนการซอมแซมบํารุงและรับประกันสินคาที่ขายเปนสําคัญ (2)
กิจกรรมสนับสนุน (Support Activity) เปนกิจกรรมที่ ทําใหกิจกรรมหลักดําเนินไปดวยไมติดขัดและ
ประสบผลตามเปาหมาย แบงออกเปน 4 กิจกรรม คือ

กิจกรรมแรก การจัดอุปกรณ เคร่ืองมือเคร่ืองใชตาง ๆ ระบบงาน  และขอมูลตางๆ
เรียกวา Firm  Infrastructure

กิจกรรมที่สอง  ไดแกการบริหารทรัพยากรบุคคล (Human Resource Management)
ไดแก การจัดหา คัดเลือก และพัฒนาบุคคลใหกับองคการ

กิจกรรมที่สามคือ  การพัฒนาทางดานเทคโนโลยี (Technology Development) เพื่อ
กอใหเกิดการคิดคนและประดิษฐสินคาและบริการใหม ๆ

กิจกรรมที่สี่  การจัดหา (Procurement) เปนกิจกรรมที่ทําใหไดวัสดุ อุปกรณ
เคร่ืองจักร เคร่ืองมือสําหรับใชในองคการ
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กระบวนการและระบบงานหลัก (Core Process and System) ไดแก กิจกรรมที่รวม
เอากิจกรรมตางๆ เขาดวยกันอยางเปนระบบแยกเปน 2 กระบวนการและระบบคือ

กระบวนการขั้นตน (Primary Process) แยกเปน 3 กระบวนการ คือ กระบวน การ
แรก การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เปนกระบวนการที่ทําใหผลิตภัณฑที่ขายอยูใน
ปจจุบันดีขึ้น และกอใหเกิดผลิตภัณฑใหมดวยก ารคิดคนใหมีการประดิษฐสินคาใหมขึ้นมา
กระบวนการที่สองคือการบริหารอุปสงค (Demand Management) เปนกระบวนการเร่ิมตนดวยความ
เขาใจความตองการของผูซื้อและลงทายดวยการทําใหผูซื้อสินคาและบริการ  เปนวิธีการที่ทําใหลูกคา
ตองการซื้อสินคาที่พัฒนาขึ้นมาน่ันเอง  กระบวนการที่สามารถทําใหการสั่งซื้อสําเร็จ (Order
Fulfillment) แมลูกคามีความตองการซื้อสินคา แตกระบวนการทําใหการสั่งซื้ออาจยังไมเกิดขึ้น
ดังน้ัน หากเปนองคการที่ผลิตสินคากระบวนการน้ีอาจเร่ิมดวยการสั่งซื้อวัตถุดิบมาใชผลิต กําหนด
ตารางการผลิต การนําสินคาสําเร็จรูปมาบรรจุ การขน สงและการติดต้ังจนสินคาน้ันใชได

ระบบสนับสนุน (Support System) เปนการสรางระบบในการบริหารทรัพยากร
สําหรับใชในกระบวนการขั้นตนใหสําเร็จแยกเปน 4 ระบบคือ ระบบแรก การใชเงินลงทุน (Capital
Resorting) เปนระบบที่สําคัญและตองทํากอนระบบอ่ืน คือเปนเร่ืองของการจัดและจัดสรรเงินลงทุน
ใหกับกิจกรรมตาง ๆ ในองคการ การจัดหาเงินทุนอาจไดจาก 3 แหลงคือ การลงทุนหรือหุน การกูยืม
จากเจาหน้ี และกําไรสะสม ระบบที่สองคือ การใชคน (Human Resorting) เปนระบบในการใช
ความสามารถของคนใหเกิดประโยชนสูงสุดตอองคการ มีกิจกรรมที่สําคัญคือ การจัดหา  การคัดเลือก
การอบรม  การประเมินผลงาน  การจายคาตอบแทน  การจูงใจ  การเลื่อนชั้นและตําแหนง  เปนตน
ระบบที่สามคือ  การใชขอมูล (Information Resorting) การดําเนินงานตางๆ ในองคการยอมตอง
อาศัยขอมูล ดังน้ัน ระบบน้ันจึงรวมอยูในทุกระบบขององคการ ระบบขอมูลเปนการใชและประสาน
การใชขอมูลในองคการใหสอดคลองกัน ระบบที่สี่คือระบบควบคุม (Control System) ระบบควบคุม
คือ วิธีการที่ทําใหการใชและการจัดสรรทรัพยากรใหเปนไปตามเปาหมายหรือวัตถุ ประสงคของ
องคการ ซึ่งสมัยกอนมุงที่การควบคุมทางการเงินแตปจจุบันไดรวมถึงการควบคุมพฤติกรรม
วัฒนธรรมองคการ การตรวจสอบทางการบริหาร และเปาหมายการทํางาน

ลําดับข้ันของกลยุทธ
เสนาะ ติเยาว (2551 : 100-101) ไดกลาวไววาประสบการณของผูประกอบการคือสิ่งจําเปน

สําหรับธุรกิจ นอกจากน้ี วิธีการที่ทําใหบรรลุตามวัตถุประสงคดวยวิธีที่ถูกตองอีกอยางคือ กลยุทธ
(Strategy) ซึ่งกลยุทธสามารถเรียกอีกอยางหน่ึงวา กลเม็ดหรือกลวิธี (Tactic) ซึ่งเปนวิธีที่ทําให
บรรลุผลสําเร็จโดยไมคํานึงวาผิดหรือถูก กลวิธีเปนความพยายามที่จะทําใหสําเร็จเท าน้ันและเปน
สวนยอยกวากลยุทธ การกําหนดกลยุทธไมไดเร่ิมที่ตัวกลยุทธแตเร่ิมที่วิสัยทัศนซึ่งมีลําดับขั้นดังน้ี
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1. วิสัยทัศน (Vision) มีความหมายวา การมองอนาคตใหถูกตองวาจะเกิดอะไร ถา
อนาคตที่เกิดขึ้นเปนจริงตามคาดคะเนก็เรียกวาวิสัยทัศน แตถาอนาคตที่เกิดขึ้นไมตรงกับที่คาดคะเนก็
เรียกวา ความฝน (Dream) ในอีกความหมายหน่ึงวิสัยทัศนเปนความต้ังใจของคนที่มีขอบเขตกวาง
รวมทุกอยางและคิดไปขางหนาซึ่งเปนความต้ังใจที่แสดงใหเห็นความทะเยอทะยาน ไปสูอนาคต
ความตอง การความสําเร็จใหเกิดในอนาคต สิ่งที่แสดงให เห็นถึงลักษณะของวิสัยทัศนก็คือสมบูรณ
ที่สุดที่ใช คําวา the best, the most หรือ the greatest

2. ภารกิจ (Mission) เปนคําที่ขยายความหมายของวิสัยทัศนใหชัดเจนขึ้น ซึ่งแสดงให
เห็นถึงทิศทางและความเชื่อที่ระบุวาวิสัยทัศนจะนําองคการไปสูความสําเร็จตามเปาหมาย โดยแสดง
ใหเห็น 2 อยางคือเปาหมายและขอบเขตของการดําเนินงานขององคการ ภารกิจทําใหรูวาองคการทํา
อะไรหรือจะทําอะไร เชน องคการของเราจะทําธุรกิจการขนสง   ธุรกิจเสื้อผาสําเร็จรูป ซอมแซม
เคร่ืองยนต ทําธุรกิจเฟอรนิเจอร หรือธุรกิจรักษาสุขภาพ เปนตน

3. เปาหมาย (Goal) และวัตถุประสงค (Objective) เปาหมายกับวัตถุประสงคจะ
แตกตางกันในรายละเอียด เปาหมายจะระบุถึงจุดหมายปลายทางขององคการที่เปนสวนรวม สวน
วัตถุประสงคก็จะเปนจุดหมายปลายทางของการดําเนินงานในระดับหนวยงาน มีความชัดเจน และ
เฉพาะเจาะจงกวา เชน เปาหมายกําหนดวา “เราจะเสนอขายผลิตภัณฑที่ต้ังอยูบนพื้นฐานของราคา
คุณภาพและบริการ ที่สามารถแขงขันกับคนอ่ืนและนาเชื่อถือได ” สวนวัตถุประสงคกําหนดวา
“บริษัทจะรับประกันคุณภาพสินคาระยะเวลา 1 ป อัตราการสูญเสียในการผลิตไมเกิน 2% และจะทํา
การสํารวจความพอใจลูกคาทุก ๆ 6 เดือน” เปนตน

4. กลยุทธ (Strategy) ไดแก การกําหนดกลยุทธและการนําไปใช
5. แผนการดําเนินงาน (Operating Plan) การจัดทําแผนดําเนินงานก็เพื่อเชื่อมตอสิ่ง

ตางๆ ที่กลาวมาเขาดวยกัน เพื่อใหองคการสามารถดําเนินงานไดสําเร็จตามเปาหมาย แผนดําเนินงานจะ
กําหนดขึ้นมาสอดคลองกับเปาหมายและวัตถุประสงคดังตัวอยางตอไปน้ี

(1) เพื่อรักษาอัตราการเจริญเติบโตทางการตลาดตามที่กําหนดไว เราจะเปดสาขา
ใหม 4 แหงในอีก 2 ป ขางหนา

(2) เพื่อขยายสวนทางการตลาดอีก 5 % เราจะออกแบบผลิตภัณฑและการผลิตใหม
ภายใน 10 ป

(3) เพื่อลดตนทุนใหสามารถแขงขันกับที่อ่ืนไดมากขึ้น เราจะปรับโครงสราง
องคการใหมและลดตนทุนโสหุยการผลิต 1ใน 3 ในปงบประมาณหนา

(4) เพื่อเพิ่มยอดขายของผลิตภัณฑ เราจะทุมเงินโฆษณาอีก 48% ของงบโฆษณา เพื่อ
เนนใหผูบริโภคจดจําเคร่ืองหมายการคาของเรา ดังน้ัน จึงสรุปลําดับกลยุทธไดดังน้ี

วิสัยทัศนภารกิจเปาหมายและวัตถุประสงคกลยุทธแผนดําเนินงาน
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การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก (External Environment)
เสนาะ ติเยาว ( 2551 : 105-107) ไดกลาวไววา สภาพแวดลอมภายนอกองคการเปนปจจัยที่

ไมสามารถควบคุมได จึงมีความสําคัญมากในการกําหนด กลยุทธดวยเหตุผล 4 ประการคือ  ประการ
แรก  สภาพแวดลอมเปนทั้งโอกาสและอุปสรรค (Opportunity and Threat)ของการกําหนดกลยุทธ
สิ่งใดที่เปนโอกาสองคการจะกําหนดกลยุทธโดยใชโอกาสมาสรางความไดเปรียบ และสิ่งใดเปน
อุปสรรคก็จะกําหนดกลยุทธเพื่อหลบหลีกอุปสรรคน้ัน ประการที่สอง ปจจัยภายนอกเปนตัวกําหนด
กฎหรือขอบเขตของการแขงขันทีทุกองคการตองทําตาม ประการที่สาม สภาพแวดลอมภายนอกมี
ความสําคัญตอการใชทรัพยากรขององคการโดยองคการจะตองปรับ การใชทรัพยากรใหสอดคลอง
กับปจจัยภายนอก ประการที่สี่ สภาพแวดลอมภายนอกมีผลกระทบโดยตรงตอการเลือกลงทุนของ
องค การและอัตราผลตอบแทนจกการลงทุน สภาพแวดลอมภายนอกแบงเปน 2 ประเภทคือ
สภาพแวดลอมทั่วไปกับสภาพแวดลอมทางการแขงขัน

1. สภาพแวดลอมทั่วไป (General Environment) เปนสภาพแวดลอมที่สงผลทั้งโดย ตรง
และโดยออมตอกิจกรรมทุกอยางขององคการแบงเปน 6 ประเภทคือ

1.1 ประชากรศาสตร (Demography) หมายถึง องคประกอบของคนในสังคม เชน
จํานวนประชากรที่เปนผูหญิง ผูชาย เด็ก ผูสูงอายุ วัฒนธรรมยอยของคน อัตราการเกิดของคนและอ่ืน
ๆ ซึ่งสงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ เชน หากในสังคมมีผูสูงอายุเปนสัดสวนสูงก็จะสงผล ทําให
ธุรกิจการรักษาพยาบาลเกิดขึ้นมาก แตสงผลตอสถาบันการศึกษาลดลง และอาจไมสงผลตอ
อุตสาหกรรมเหล็กกลา เปนตน

1.2 การเมือง และกฎหมาย (Politic and Law) เปนเสมือนกฎเกณฑของการดําเนิน
ธุรกิจและการแขงขันซึ่งองคการจะตองดําเนินการภายในกรอบที่กฎหมายกําหนด เชน การออก
กฎหมายรักษาสภาพแวดลอมก็จะสงผลใหองคการตองจัดต้ังหนวยงานบริหาร สภาพแวดลอม และ
ขณะเดียวกันสงผลใหทางลบตอธุรกิจที่ใชสารบางชนิดที่ตองหาม

1.3 เทคโนโลยี (Technology) ความกาวหนาทางดานเทคโนโลยีทําใหเกิดการ
เปลี่ยนแปลงธุรกิจหลายอยาง เชน ความกาวหนาทางดานเลเซอรทําให Compact Discs ขายดี แต
สงผลเสียตอเคร่ืองเลนแผนเสียงแบบเกา หรือความกาวหนาทางดาน Biotechnology ก็จะสงผล
กระทบตอจรรยาบรรณในการใชยารักษาโรค

1.4 วัฒนธรรมและสังคม (Social Culture) การที่เกิดการเปลี่ยนแปลงทางสังคมก็สงผล
ตอธุรกิจและการดําเนินงานขององคการ เชน คนในปจจุบันต่ืนตัวทางดานการรักษาสุขภาพมากขึ้นก็
สงผลใหอุปกรณการออกกําลังกายขายดี แตสงผลกระทบตอผลิตภัณฑอาหารที่ทําจากเน้ือสัตว เปน
ตน
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1.5 เศรษฐกิจมหาภาค (Macroeconomics) ซึ่งสงผลตอสวนรวมในการดําเนินธุรกิจ
เชน หากอัตราดอกเบี้ยลดลงจะสงผลตอการกอสรางบาน หรือการซื้อขายหุนในตลาดมากขึ้น

1.6 สภาพแวดลอมระดับโลก (Global Environment) หมายถึง ผลกระทบอันเกิดจาก
ระดับโลก ไมวาเศรษฐกิจ การเมือง แนวคิด หรือผลกระทบที่เกิดจากสภาพแวดลอมที่กระจายไปทั่ว
โลก เชน การเปลี่ยนแปลงในรัสเซียมีผลทําใหอาหาร fast foods ขายดีในประเทศที่เคยเปน
คอมมิวนิสต แตอุตสาหกรรมปองกันประเทศขายไมได เปนตน

2. สภาพแวดลอมทางการแขงขัน (Competitive Environment) เปนปจจัยที่กระทบ
โดยตรงตอการดําเนินธุรกิจในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงที่เฉพาะเจาะจง แบงออกเปน 5 ประเภทคือ

2.1 การคุกคามที่เกิดจากคูแขงขันรายใหมเขามาสูตลาด เพราะคูแขงขันรายใหมจะเพิ่ม
ปริมาณของสินคาที่ขายในตลาดและมาแยงสวนตลาด (Market Share) ของยอดขายรวมทั้ง
อุตสาหกรรม ผูแขงขันรายใหมอาจนําเอาวิธีการตลาดใหม ๆ ทําใหกระทบดานอ่ืนของตลาดที่ไมเคย
มีมากอน

2.2 อํานาจตอรองของผูซื้ออาจรวมตัวกัน หรือผูซื้อที่มีขนาดใหญอาจมีอํานาจตอ
ปริมาณสินคาที่มีขายในตลาดจนทําใหลดราคาสินคาลง หรือลดปริมาณซื้อลง หรือซื้อสินคาที่มี
คุณภาพสูงขึ้นในราคาเทาเดิม ปจจัยที่ทําใหอํานาจตอรองของผูซื้อมีมากอาจเกิดจากสินคาไมมี
มาตรฐาน ผูซื้อรูขอมูลตนทุนของผูขายและราคาที่มีผลตอการตัดสินใจของผูซื้อ

2.3 อํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบ มีอุตสาหกรรมหลายประเภทที่ตนทุนวัตถุดิบมี
อัตราสูงเกิน 100 % ของตนทุนผลิตรวมจนทําใหผูขายวัตถุดิบ (Supplier) มีอํานาจเหนือผูซื้อที่จะ
กําหนดราคาตนทุนวัตถุดิบไดตามตองการ หรือกรณีที่มีผูขายวัตถุดิบนอยรายหรือรวมตัวกันกําหนด
ราคาขายทําใหผูซื้อตองรับภาระในสวนที่สูง

2.4 การคุกคามของสินคาที่ใชทดแทนกัน ตามปกติสินคาที่ใชแทนจะเขามาแทนสินคา
ที่ขายในปจจุบันมักจะเกิดจากปจจัยราคาเปนสําคัญ ถาราคาสินคาที่ขายอยูในปจจุบันมีราคาสูงขึ้น
เร่ือย ๆ โอกาสที่สินคาที่ใชแทนกันจะเขามาแทนที่เกิดขึ้นมาก อยางไรก็ตามเร่ืองของเทคโนโลยีก็เปน
ปจจัยสําคัญที่ทําใหเกิดสินคาที่ใชทดแทนกันได เชน การใช CD-ROM มาแทนหนังสือที่พิมพเปน
เลม ๆ ที่เคยใชกัน

2.5 ขนาดของการแขงขัน หมายถึง ระดับความรุนแรงหรือไมรุนแรงของการแขงขันที่
เกิดขึ้นในปจจุบัน ธุรกิจที่มีการแขงขันในตลาดเสรีจะมีระดับการแขงขันที่รุนแรงในเร่ืองราคา การ
พัฒนาผลิตภัณฑและการคิดคนประดิษฐสิ่งใหมมากกวาธุรกิจที่อยูในตลาดที่การแขงขันไมสมบูรณ
หรือกึ่งผูกขาด



18

การนํายุทธศาสตรสูการปฏิบัติ
เรวัตร ชาตรีวิศิษฎ และคนอ่ืน ๆ (2553 : 51-53) ไดกลาวไววาการนําแผนไปปฏิบัติ (Strategic

Implementation) การนํากลยุทธไปปฏิบัติ คือกระบวนการที่ผูบริหารแปลงกลยุทธและนโยบายไปสู
แผนการดําเนินงานกําหนดรายละเอียดดานตางๆ เชน ดานงบประมาณ หรือวิธีการดําเนินงาน ซึ่ง
กระบวนการน้ีอาจจะเกี่ยวของกับการเปลี่ยนแปลงภายในวัฒนธรรม โครงสรางหรือระบบการบริหาร
เพื่อใหสามารถดําเนินการตามกลยุทธไดอยางเปนรูปธรรมโดยทั่วไปจะประกอบคือ

1. ขั้นตอนของการกําหนดแผนและการจัดสรรทรัพยากร (Resources Allocation)
2. ขั้นตอนของการปรับโครงสรางองคการ เพื่อรองรับการเปลี่ยนแปลงของการใช กล

ยุทธ และการใชทรัพยากร เปนตน
3. ขั้นตอนของการปรับปรุงเปลี่ยนแปลง ในสวนของระบบ และการพัฒนาทรัพยากร

บุคคล เชน เร่ืองระบบขอมูลขาวสาร ระบบบริหารบุคคล (การใหการศึกษา การใหการอบรมการ
กระตุน สงเสริมใหบุคลากรในองคการ ทํางานไดอยางเต็มที่และมีประสิทธิภาพ) เปนตน

4. การกระจายกลยุทธ (Strategic Deployment) หากองคการมีการสรางวิสัยทัศนสราง
พันธกิจ ขึ้นมาแลว แตไมไดมีการดําเนินการก็ทําใหเกิดการสูญเปลา (Waste) ได เพราะแมวาแผน
เหลาน้ันจะเปนแผนงานถูกจัดทํามาอยางดี ผานการระดมความคิดมาอยางเขมขน เพียงใดก็ตาม หาก
ไมลงมือปฏิบัติ ก็ยอมไมเกิดผลเปนรูปธรรมขึ้น

- การมอบหมายงานหรือโครงการใหแตละฝายนําไปปฏิบัติ เกี่ยวกับกิจกรรมดานการ
บริหารงานบุคคล และกระบวนการทางดานธุรกิจเปนสําคัญ

- การนํากลยุทธไปปฏิบัติที่ประสบความสําเร็จ ขึ้นอยูกับปจจัย 2 อยางคือ องคกรที่มี
การจัดระบบที่ดี และ  บุคลากรที่มีความสามารถ

- การนํากลยุทธไปปฏิบั ติใหบรรลุผลตามเปาหมายไดขึ้นอยูกับเงื่อนไขของ
สภาพแวดลอม ดังน้ันตองปรับกลยุทธใหสอดคลองกับสภาวการณที่เปลี่ยนแปลงตลอดเวลาตองใช
ศิลปะมากกวาการใชศาสตร

- การเสริมสรางองคกรใหมีความสามารถ ตองทําเปนอันดับแรก
- เพื่อใหการนํากลยุทธไปปฏิบัติให ประสบผลสําเร็จ ทําได 3 วิธีดังน้ี

(1) เลือกคนที่มีความสามารถเขาทํางานในตําแหนงที่สําคัญ
(2) สรางความสามารถหลักและสมรรถภาพทางการแขงขัน
(3) จัดโครงสรางองคกรใหสอดคลองกับกลยุทธ

โครงสรางใหมขององคกรในอนาคต
- โครงสรางที่เปนแบบรวม
- การใชการบริหารแบบกระจายอํานาจ
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- แนวคิดใหม ตองกะทัดรัด แบบวองไวตอบสนอง และนวัตกรรม
- สิ่งที่ตองทําในตอนน้ี / และหลังจากน้ี
- งานอะไรตองใชเวลามากและการเอาใจใสสวนตัว

แผนการของผูนํากลยุทธไปปฏิบัติ
1. การเสริมสรางใหองคกรแข็งแกรงดานความสามารถสมรรถภาพและทรัพยากรที่

จําเปนตอการปฏิบัติงาน ตามกลยุทธใหสําเร็จ
2. การจัดสรรทรัพยากรอยางเพียงพอตอกิจกรรมสําคัญเชิงกลยุทธ
3. กําหนดนโยบายเพื่อสนับสนุนกลยุทธ
4. กําหนดวิธีการปฏิบัติงานที่ดีที่สุดและผลักดันใหมีการปรับปรุงใหดีขึ้นอยางตอเน่ือง
5. ติดต้ังระบบขอมูลขาวสารและการดําเนินงานเพื่อชวยเหลือใหบุคลากรปฏิบัติงานดี

ขึ้น ตามบทบาทเชิงกลยุทธของเรา
6. กําหนดรางวัลและสิ่งจูงใจ ทางผลสําเร็จตามเปาหมายเชิงกลยุทธสําคัญ
7. ปรับสภาพแวดลอมในการทํางานและวัฒนธรรมขององคกรใหสอดคลองกับ

กลยุทธ
8.ใชภาวะความเปนผูนําเชิงกลยุทธเพื่อขับเคลื่อนการปฏิบัติงานใหกาวไปขางหนา

เสนาะ ติเยาว (2551 : 115) ไดกลาวถึง การนํากลยุทธไปใชเปนเร่ืองยาก เพราะเหตุผล 4
ประการคือ

ประการแรก การตอตานการเปลี่ยนแปลงของคนในองคการซึ่งเปนเร่ืองปกติดของคน
ในทุกสังคม แตจะอยูในระดับมากหรือนอยอยูที่วิธีการนําไปใช

ประการที่สอง  มีปจจัยหลายอยางเขามาเกี่ยวของจึงจะทําใหการนําไปใชสมบูรณ
ประการที่สาม  ปจจัยตางๆ มีความสัมพันธกันซึ่งยากที่จะระบุวาความสัมพันธ

เหลาน้ันทําใหการนําเอากลยุทธไปใชกอใหเกิดตามที่ตองการหรือไม
ประการสุดทาย  เกิดจากความใจรอนของคนที่อยากใหทุกอยางสําเร็จดวยระยะเวลา

อันสั้น ซึ่งตามความเปนจริงแลวการนําไปใชทุกอยางตองใชเวลาตามสมควร
การนําเอากลยุทธไปใชแยกไดเปน 3 หัวขอที่สําคัญคือ การเปลี่ยนแปลงโดยการ

วิวัฒนาการกับการปฏิวัติ การเรียนรูองคการและการใชความเปนผูนําเปนเคร่ืองมือ
1. การเปลี่ยนแปลงโดยวิวัฒนาการกับการปฏิบัติ (Adaptive and Generative Change)

การเปลี่ยนโดยวิวัฒนาการ (Evolutionary) เปนการเปลี่ยนแปลงแบบคอยเปนคอยไปโดยการทํางาน
ในระบบ (Working in the System) ซึ่งเปนการเปลี่ยนแปลงในวงแคบและใชเวลายาวนานการ
เปลี่ยนแปลงโดยการปฏิวัติ (Revolutionary) เปนการเปลี่ยนแปลงแบบฉับพลันทันทีโดยการทํางาน
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ทั้งระบบ (On The System) ซึ่งเปนการเปลี่ยนแปลงในวงกวางและทําใหเกอดสิ่งใหมในระยะเวลาสั้น
การเปลี่ยนแปลงทั้งสองอยางมีทั้งขอดีและขอเสียซึ่งควรใชทั้งสองอยางแลวแตสถานการณ

2. การเรียนรูองคการ (Organizational Learning) หมายถึง การที่องคการเปลี่ยนแปลง
หรือนําเอากลยุทธมาใชโดยเรียนรูตากอดีตขององคการเอง และจากองคการอ่ืนแลวเลือกเอาวิธีการที่
เหมาะสมมาใชแยกเปน 2 ขั้นคือ

2.1 การคนพบ (Discovery) เปนการที่ตองเรียนรูวาทฤษฎีหรือสมมติฐานที่จะมาใช
จะตองมีการทดสอบ แลวนํามาสรุปเปนเน้ือหาหรือหลักการที่จะนําไปใช ตามปกติวิธีการบริหารงาน
จะมีหลายวิธีแตละวิธีจะตองเลือกมาทดสอบและคนหาวามีผลดีผลเสียอยางไรการคนพบจะตอง
เรียนรูจากความผิดพลาดในอดีตสําหรับใชเปนบทเรียนไมใหความผิดพลาดน้ันเกิดขึ้นอีก

2.2 เมื่อคนพบความรูหรือหลักการแลวก็นําเอามาดําเนินการในองคการเพื่อปรับปรุง
ใหดีขึ้น เชน เดียวกับกลยุทธเมื่อกําหนดกลยุทธแลวก็ตองนําเอากลยุทธน้ันมาใ ชเพื่อใหผลการ
ดําเนินงานขององคการดีขึ้น

3. การใชความเปนผูนําเปนเคร่ืองมือ (Instrumental Leadership) การเปลี่ยนแปลงไมวา
จะเกิดขึ้นชาหรือเร็วยอมตองการความเปนผูนําในระดับหน่ึง ยิ่งการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นอยางรวดเร็ว
ความเปนผูนํามีความสําคัญมาก โดยเฉพาะแบบของผูนําที่ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงจะทําใหการนํา
กลยุทธไปใชเกิดผลเร็ว

การนําเคร่ืองมือไปใชในการดําเนินการเพื่อเพิ่มคุณคา
เนตรพัณณา  ยาวิราช (2553 : 366-371) ไดกลาววาในการดําเนินธุรกิจยอมตองการเคร่ืองมือ

เพื่อบริหารจัดการองคการ เพื่อใหการดําเนินงานไปสูเปาหมายที่วางไว แนนอนวาเคร่ืองมือตางๆมี
มากมายและเราอาจจะรูจักไมทั้งหมด แตอยางนอยก็ควรรูวาเคร่ืองมือไหนบางที่เขานิยมใชกัน
อยางเชนการพัฒนาขั้นตอนการทํางานใหดีขึ้นเคร่ืองมือที่นิยมหยิบยกมาใชไดแก

แนวคิด Balanced Scorcard
เนตรพัณณา  ยาวิราช (2553 : 366-371) เปนการประเมินผลการทํางานและประสิทธิภาพของ

องคกรและพิจารณาคนหาขอบกพรองเพื่อนํามาแกไขใหดีขึ้น การบริหารจัดการองคกรที่ดีผูบริหาร
ไมควรจะประเมินทางดานการเงินเพียงอยางเดียว แตตองมองถึง 4 ดานดวยกัน

1. ดานการเงิน ไดแกดานการเพิ่มขึ้นของรายไดและดานการลดลงของตนทุน กิจการ
ตองใชสินทรัพยใหเกิดประโยชนมากยิ่งขึ้น ตองกําหนดแนวทางการเพิ่มขึ้นของรายไดใหได เชนการ
เพิ่มขึ้นของรายไดจากลูกคากลุมเดิมและลูกคาใหมหรือการเพิ่มขึ้นจากการเปลี่ยนแปลงราคา สวนการ
ลดตนทุนลงกิจการสามารถทําไดโดยการลดตนทุนตอหนวยลง ลดตนทุนในการดําเนินงาน เปนตน

2. ดานลูกคา กิจการจะตองมองถึง 5 ประการดวยกัน ไดแก สวนแบงทางการตลาด การ
รักษาลูกคาเกา การเพิ่มขึ้นของลูกคาใหม ความพึงพอใจของลูกคา และกําไรตอลูกคา องคประกอบทั้ง
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5 น้ีกิจการตองมีการกําหนดกลุมของลูกคาที่ตนเองตองการมุงตอบสนองใหชัดเจน องคการตอง
แสวงหาคุณคาใหกับลูกคาใน 3 ดาน คือ การเปนผูนําดานสินคาและบริการ การดําเนินงานที่เปนเลิศ
และดานความใกลชิดกับลูกคา

3. มุมมองดานกระบวนการภายใน จะตองประกอบดวยกิจกรรมสองอยาง คือกิจกรรม
หลักและกิจกรรมสนับสนุน กิจกรรมหลักไดแก กิจกรรมเกี่ยวกับการขนสง การจัดเก็บ การแจกจาย
วัตถุดิบ การบริการลูกคาหลังการขาย กิจกรรมเกี่ยวกับการตลาดและการขาย เปนตน สวนกิจกรรม
สนับสนุนไดแก กิจกรรมในการจัดหาและจัดซื้อเพื่อเขามาใชในกิจกรรมหลัก กิจการดานการวิจัยและ
พัฒนา การวางแผน การบัญชีและกาเงิน เปนตน

4. มุมมองดานการเรียนรูและการพัฒนา เปนมุมมองสุดทายและเปนมุมมองที่สําคัญมาก
มุมมองดานน้ีประกอบดวยดานทรัพยากรมนุษยในองคการ ไดแก วัตถุประสงคในดานการพัฒนา
ทักษะ ความสามารถของพนักงาน ความพึงพอใจของพนักงาน  ความถูกตองของขอมูล  การจูงใจ
เปนตน
Balanced Scorecard เปนเคร่ืองมือสําคัญอยางหน่ึงที่ใชในการวัดประสิทธิภาพขององคการโดยทําให
ผูบริหารไดทราบขอบกพรอง เพื่อชวยใหการดําเนินงานขององคกรดีขึ้น และใหความสําคัญตอกล
ยุทธขององคการ เพิ่มความสามารถในการแขงขัน ผูบริหารระดับสูงตองเปนผูนําดานการเปลี่ยนแปลง
ตองมีการสื่อสารและทําความเขาใจกับพนักงานจะทําใหองคการประสบความสําเร็จไดอยางมี
ประสิทธิภาพ

การนําเคร่ืองมือไปใชในกรณี
ปรับเปลี่ยนการมุงเนนคุณคาขององคกรเกี่ยวกับความตองการของลูกคา เสียใหม
ออกแบบกระบวนการหลักใหม ทั่วไปมักจะใช IT เขาชวยปรับปรุง/แกไข
ปรับเปลี่ยนรูปแบบธุรกิจไปเปนแบบกลุมขามสายงาน (Cross-Functional Team)

เพื่อจะไดรับผิดชอบกระบวนการรวดเดียวต้ังแตตนจนจบ
คิดรูปแบบพื้นฐานขององคกรรูปแบบใหมรวมถึงเร่ืองเกี่ยวกับคนดวย
ปรับปรุงกระบวนการธุรกิจตาง ๆ ทั่งทั้งองคการ
การปรับเปลี่ยนแบบน้ี มักจะมองไปในเชิงการนํา IT หรือ ระบบอัตโนมัติเขามาแทน

กระบวนการทํางานดวยมือ ทํา Reengineering แลว IT มักเหน่ือย
ประโยชนของการนําเคร่ืองมือไปใช

ลดตนทุนและรอบเวลาผลิตโดยการขจัดกิจกรรมใด ๆ ที่ไมกอใหเกิดประโยชนและ
พนักงานผูที่สรางกิจกรรมน้ัน ๆ ขึ้นมา การจัดองคการแบบกลุมทํางานที่มีสมาชิกแบบขามสายงานจํา
ใหลดชั้นการบริหารลง กอใหเกิดการเรงการไหลของสารสนเทศ ลดขอผิดพลาดและการแกไขอันเกิด
จากการสงตองาน
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ปรับปรุงคุณภาพโดยการลดงานที่กระจายการทํางานออกเปนสวนยอย ๆ กอใหเกิด
เจาของกระบวนการอยางชัดเจน ผูทํางานสนองตอบตอผลลัพธงานไดมากขึ้นและสามารถวัด
ประสิทธิภาพของเขาไดชัดเจน

การวิเคราะหผูบริโภคเพื่อสรางความพึงพอใจตอลูกคา
วิเชียร  วิทยอุดม (2553 : 90) ไดกลาวถึง การวิเคราะหผูบริโภค (ใครคือลูกคา ทําอะไรและ

อยางไร) (Customer: Who What and How) กลยุทธการแขงขันคือความสามารถที่จะทําใหลูกคามี
ความพึงพอใจ โดยสรางความแตกตางหรือขอไดเปรียบเหนือคูแขงขัน หัวใจสําคัญคือสรางความพึง
พอใจใหกับลูกคา ซึ่งลูกคาเปนสิ่งที่จําเปนในการดําเนินงานตอไปขององคการ และเปนผูที่ทําให
องคการอยูรอดได

การดูแลและบริการลูกคาเพื่อสรางความพึงพอใจใหลูกคา
เรวัตร  ชาตรีวิศิษฎ และคนอ่ืนๆ (2553 : 323-324) ไดกลาวถึงการนํา Customer Relationship

Management (CRM) มาใชในองคกรวา CRM คือกระบวนการซึ่งบริษัทนํามาใช เพื่อทําความเขาใจ
กลุมลูกคาของบริษัทและสนองตอบความตองการไดอยางเหมาะสมและรวดเร็ว  เทคโนโลยีของ
CRM ก็คือทําการเก็บและบริหารขอมูลที่เกี่ยวของกับลูกคาแลวนําขอมูลขางตนมาดังสารสนเทศที่
ตองการออกมาวางแผนกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ หรือแกปญหาที่เฉพาะเจาะจงที่เกิดในวงรอบที่
สัมพันธกับลูกคาเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหกับลูกคา กอใหเกิดความพึงพอใจแกลูกคามากขึ้น  การ
วิเคราะหขอมูลของ CRM ทําใหบริษัทรูลึกลงไปถึงความตองการและพฤติกรรมตาง ๆ ของลูกคา จึง
สามารถแบงกลุมลูกคาออกเปนสวน ๆ ไดชัดเจน จึงสมารถปรับแตงสินคา (หรือพัฒนาผลิตภัณฑ
ใหม) ใหสอดรับกับความตองการของกลุมลุกคาขางตนไดงายขึ้น

การนําเคร่ืองมือไปใชในกรณี
ศึกษาขอมูลประวัติ – พฤติกรรม – รสนิยมการบริโภค(สินคาและบริการ) ของลูกคา
เก็บขอมูลเอาไวเพื่อเปนหลักฐานขอมูล จะใชเทคโนโลยีเขาชวยก็ไดแตอยาลืมความ

เหมาะสม ความพรอมและความคุมคาของการจัดเก็บ และการเลือกใชเทคโนโลยี
จัดแบงกลุมและจัดเรียงความสําคัญของลูกคา ยิ่งแบงกลุมไดชัดเจนและแยกแยะยอย

เทาใด ก็ยิ่งเขาถึงลูกคาไดมากเทาน้ัน แตอยาลืม ! ใชวาลูกคาสําคัญเทากันทุกกลุม พึงจัดลําดับ
ความสําคัญอยางเหมาะสม

สรางสรรคมาตรการ กลยุทธในการสนองตอบ VOC เหลาน้ันอยางชาญฉลาดและ
เหมาะสมสําหรับแตละกลุมลูกคา แตอยาลืม ! ติดตามและประเมินเพื่อปรับปรุงและปรับกลยุทธ น้ัน
ๆ ใหทันการเปลี่ยนแปลง

พัฒนาวิธีการ ติดตาม เฝาดู รับฟง VOC อยางใกลชิดและตอเน่ือง
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ประโยชนของการนําเคร่ืองมือไปใช
วิเคราะหถึงความตองการของลูกคา
ชวยพยากรณยอดขาย
ใชสารสนเทศรวมกันระหวางกลุมพนักงานขายกับกลุมสนับสนุนทําใ หการ

ประสานงานกันมีประสิทธิภาพมากขึ้น
จัดโปรโมชั่นตาง ๆ และวัดการสนองตอบตอโปรแกรมขางตน
ปอนขอมูลยอนกลับเพื่อปรับเปลี่ยน แกไข ดัดแปลง การโปรโมชั่น หรือการ

ออกแบบผลิตภัณฑ
เพิ่มยอดขาย และรักษาฐานลูกคา

ระบบสารสนเทศและกลยุทธทางธุรกิจ
สัลยุทธ  สวางวรรณ (2551 : 76-77) ไดกลาววากลยุทธทางธุรกิจประกอบไปดวยกลุมของ

กิจกรรมและการตัดสินใจตาง ๆ ของ ธุรกิจที่กําหนดวัตถุประสงคใหแกสิ่งตอไปน้ี
ผลผลิตและบริการที่องคกรธุรกิจสรางขึ้นมา
อุตสาหกรรมตามประเภทที่องคกรธุรกิจแขงขันอยูในขณะน้ัน
คูแขงขัน ผูสนับสนุนวัตถุดิบ และลูกคาขององคกรธุรกิจ
เปาหมายระยะไกลขององคกรธุรกิจ

กลยุทธมักจะเปนผลมาจากกระบวนการวางแผนกลยุทธที่ดีที่ซึ่งองคกรธุรกิจต้ังแตขนาดเล็ก
ไปจนถึงขนาดใหญเกือบทั้งหมดไดเขาไปมีสวนรวมอยางนอยปละคร้ัง กระบวนการน้ีจะผลิตเอกสาร
ที่เรียกวา แผนกลยุทธ และผูบริหารขององคกรธุรกิจจะไดรับมอบหมายงานใหบรรลุตามเปาหมาย
ของแผนกลยุทธน้ัน แตองคกรธุรกิจจะตองยอมรับแผนเหลาน้ีเพื่อเปลี่ยนแปลงสิ่งแวดลอมเปาหมาย
สุดทายที่องคกรธุรกิจไดรับน้ันยังไมสําคัญเทากับวาเขาไดวางแผนงานเอาไวอยางไร ไมวาจะอยางไร
ก็ตาม แผนกลยุทธน้ันเปนเคร่ืองมือที่สําคัญสําหรับการกําหนดวาองคกรธุรกิจจะทํางานอะไร
จนกระทั่งสิ่งแวดลอมทางธุรกิจเปลี่ยนแปลงไป กลยุทธมักจะเกิดขึ้นในสามระดับคือ (1) ธุรกิจขนาด
เล็ก (Business) องคกรธุรกิจเพียงแหงเดียวที่ซึ่งผลิตสินคาและบริหารกลุมหน่ึง (2) องคกรธุรกิจ
ขนาดกลาง (Firm) กลุมของธุรกิจที่ประกอบดวยองคกรที่มีหลายแผนก (3) อุตสาหกรรมธุรกิจขนาด
ใหญ (Industry) กลุมของธุรกิจที่ประกอบกันเปนสิ่งแวดลอมในระดับอุตสาหกรรมหรือระบบที่
ประกอบดวยปฏิสัมพันธระหวางสมาชิกในกลุมกับสิ่งแวดลอม

ระบบสารสนเทศและเทคโนโลยีตาง ๆ มีบทบาทที่สําคัญยิ่งในกลยุทธของบริษัทและการ
วางแผนกลยุทธในแตละระดับขององคการตามที่กลาวถึงน้ี ไมวาจะเปนระบบสารสนเทศชนิดใด เชน
ระบบหวงโซอุปทาน ระบบลูกคาสัมพันธ หรือระบบบริหารจัดการองคการขนาดใหญ สามารถที่จะมี
การนําเอากลยุทธมาประยุกตใชในองคกรธุรกิจไดทั้งสิ้น
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การควบคุมกลยุทธ
ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2550 : 220 -211) ไดกลาววา การควบคุม (Control หรือ

Controlling) เปนกลไกลตางๆ ซึ่งใชเพื่อติดตามการปฏิบัติและผลผลิตภายในขอบเขตที่มีการพิจารณา
ไวหรือเปนความพยายามอยางเปนระบบในการบริหารธุรกิจเพื่อเปรียบ เทียบผลการปฏิบัติงานกับ
มาตรฐานที่ต้ังไว เพื่อใหเปนไปตามแผนหรือวัตถุประสงค หรือเปนการติดตามแผนการปฏิบัติงาน
เพื่อใหแนใจวาบรรลุผลสําเร็จตามที่วางแผนไว

การแกไขสิ่งที่ จําเปนผูบริหารที่ทําหนาที่ในการควบคุมตองกําหนดมาตรฐานการ
ปฏิบัติงานที่เหมาะสมสามารถเปรียบเทียบการปฏิบัติงานกับมาตรฐานที่กําหนดไวและวิเคราะห
ปญหาได การควบคุมสามารถแยกออกตามหนาที่ตาง ๆ คือ

(1) การควบคุมดานการเงินและงบประมาณ
(2) การควบคุมการปฏิบัติการหรือการควบคุมการผลิต
(3) การควบคุมการตลาด
(4) การควบคุมการวิจัยและพัฒนา
(5) การควบคุมทรัพยากรมนุษย ดังน้ี

1. การควบคุมดานการเงินและงบประมาณ (Financial and Budgetary Control) เปนหนาที่
ของผูบริหารระดับสูงที่จะประเมินหนาที่ขององคการทั้งหมด ซึ่ งจะใชการวัดแบบด้ังเดิมทางดาน
การเงิน โดยพิจารณากําไรสวนผูบริหารระดับกลางในทุกแผนกใชการควบคุมงบประมาณ เพื่อรักษา
คาใชจายใหเปนไปตามเปาหมาย องคการสวนใหญจะเปรียบเทียบคาใชจายจริงกับงบประมาณ และ
ตองการใหผูบริหารวิเคราะหถึงสิ่งที่แตกตางไปจากมาตรฐาน

2. การควบคุมการปฏิบัติการ (Operations Control) หรือการควบคุมการผลิต (Production
Control) ผูบริหารใชการควบคุมการปฏิบัติการเพื่อควบคุมการผลิตสินคาและบริการ บริษัทจํานวน
มากใชการควบคุมการปฏิบัติการเพื่อชวยลดเวลาที่ใชในการผลิตสินคาและบริการ

3. การควบคุมการตลาด (Marketing Control) เปนกระบวนการประเมินวิธีการต้ังราคา การ
สงเสริมการตลาด การจัดจําหนาย และการเสนอผลิตภัณฑ เพื่อตอบสนองความคาดหวังของลูกคาให
เกิดประสิทธิผล ดังน้ันการควบคุมการตลาดตองติดตามยอดขายโดยเปรียบเทียบกับคูแขงขัน การต้ัง
ราคาเพื่อการแขงขัน การสงเสริมการตลาด และการจัดจําหนาย หลายบริษัทใชการควบคุมการตลาด
โดยติดตามยอดขายในแตละเขต ติดตามราคาของคูแขงขัน และการแนะนําผลิตภัณฑใหมเพื่อการ
แขงขัน
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4. การควบคุมการวิจัยและพัฒนา (Research and Development (R&D) Control) เปน
กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑใหม การควบคุมประกอบดวยการจัดลําดับที่เปนทางการ และการเลือก
โครงการตาง ๆ โดยถือเกณฑความตองการของลูกคาหรือการจัดโครงการที่พัฒนาแลว

5. การควบคุมทรัพยากรมนุษย (Human Resource Control) เปนกระบวนการเกี่ยวกับการ
กําหนดพฤติกรรมมนุษย การควบคุมทรัพยากรมนุษยประกอบดวย การปรับปรุงความสามารถของ
พนักงาน และการใหรางวัลหรือโบนัส โปรแกรมการจูงใจ โดยมุงที่การกระตุนพนักงานในกิจกรรม
ตาง ๆ ทีสําคัญขององคการ เพื่อใหบรรลุเปาหมาย

เสนาะ ติเยาว (2551 : 333-335) ไดกลาววา การควบคุมทางการเงิน (Financial Control)
องคการจะอยูรอดไดจะตองมีเงินทุนเพียงพอในการดําเนินงาน การควบคุมทางการเงินจึงมี
ความสําคัญของทุกองคการโดยเฉพาะจะตองทําใหรายไดสูงกวารายจาย เพื่อเปนหลักประกันวามีเงิน
สดสําหรับใชลงทุนและใชเปนเงินทุนหมุนเวียนไดอยางสม่ําเสมอ การควบคุมทางการเงินแ บง
ออกเปน 2 สวนคือ งบประมาณและอัตราสวนทางการเงิน

1. งบประมาณ (Budget) ไดแก การวางแผนเปนตัวเลขสําหรับการจัดสรรทรัพยากร
ใหกับแตละกิจกรรมขององคการ งบประมาณที่สําคัญก็คือ งบประมาณรายได งบประมาณรายจาย
งบประมาณเงินสด งบประมาณลงทุน งบประมาณกําไรขาดทุน และงบประมาณงบดุล งบประมาณที่
ผูบริหารสนใจมากคือ งบประมาณรายไดและงบประมาณรายจาย การควบคุมโดยงบประมาณก็คือ
การหาความแตกตางจากงบประมาณ (Budget Variance) ทั้งน้ี เพราะงบประมาณเปนโครงการ หาก
เง ินที ่จ ายจริงแตกตางไปจากงบประมาณก็จะไดว ิเคราะหว า เก ิดจากสาเหตุใด โดยการ
เปรียบเทียบประโยชนที่ไดรับจากเงินที่จายไปจริง และดูวาการจายเงินน้ันถูกตองเหมาะสมเพียงใด

2. อัตราสวนทางการเงิน (Financial Ratio) การหาอัตราสวนทางการเงินเปนการวัด
สถานภาพทางการเงินขององคการโดยการเปรียบเทียบกับมาตรฐานทางอุตสาหกรรมและเปนการวั ด
ความมั่นคงทางการเงินขององคการดวย  อัตราสวนทางการเงินเปนสิ่งบงชี้วาองคการน้ันจะอยูรอด
หรือไม อัตราสวนทางการเงินที่สําคัญวัดฐานะขององคการ 5 เร่ืองดังน้ี (1) สภาพคลอง (Liquidity)
วัดวา บริษัทสามารถชําระหน้ีระยะสั้นไดเพียงใดเมื่อหน้ีครบกําหนด (2) การบริหารสินทรัพย (Asset
Management) เปนการวัดวาบริษัทบริหารสินทรัพยอยางมีประสิทธิผลเพียงใด (3) การบริหารหน้ี
(Debt Management) เปนการวัดวาบริษัทหาเงินโดยการเปนหน้ีระดับใด (4) ความสามารถในการทํา
กําไร (Profitability) เปนการวัดผลรวมของการบริหารสินทรัพย การบริหารหน้ี และสภาพคลองที่
สงผลตอความสามารถในการทํากําไรของบริษัท (5) คาทางการตลาด (Market Value) เปนการวัดวาผู
ลงทุนสนใจผลประกอบการในอดีตและในอนาคตของบริษัทมากนอยเพียงใด
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กระบวนการควบคุมการตลาด
ศิษฎธวัช  มั่นเศรษฐวิทย (2552 : 225-226) ไดกลาวไววา การควบคุมการตลาดเปน

กระบวนการขั้นสุดทายของการบริหารการตลาด ทําใหบริษัทเกิดความมั่นใจวา การปฏิบัติงานของ
บริษัทจะดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล

กระบวนการควบคุมการตลาดมีขั้นตอน คือ การกําหนดเปาหมาย การวัดผลการทํางาน
การวิเคราะหผลการทํางาน และการแกไข

รูปแบบการควบคุมทางการตลาด แบงออกเปน 4 แบบ คือ การควบคุมแผนประจําป
การควบคุมกําไร การควบคุมประสิทธิภาพ และการควบคุมกลยุทธ

การควบคุมแผนประจําป เปนกระบวนการที่ เกิดขึ้นระหวางป เพื่อตรวจสอบ
การปฏิบัติงานตามที่วางไว และแกไขปรับปรุงการปฏิบัติงานที่จําเปน การควบคุมน้ีใชไดกับทุกระดับ
องคการ โดยที่ผูบริหารใชเคร่ืองมือตรวจสอบความกาวหนาของแผนประจําป 4 วิธีคือการวิเคราะห
ยอดขาย วิเคราะหสวนแบงการตลาด อัตราสวนคาใชจายตอยอดขาย และการวิเคราะหการเงิน

การควบคุมกําไร บริษัทตองทําการวิจัยเปนระยะ ๆ เพื่อพิจารณากําไรที่แทจริงของแต
ละผลิตภัณฑ อาณาเขตขาย กลุมผูบริโภค ชองทางการจําหนาย และขนาดการสั่งซื้อ การควบคุมกําไร
สามารถใชวิธีตาง ๆ คือ วิธีวิเคราะหกําไรทางการตลาด การปฏิบัติการแกไข

การควบคุมกลยุทธการตลาด เปนการใชวิธีตรวจสอบการตลาด ซึ่งเปนวิธีการที่ใชได
อยางมีประสิทธิผลมากที่สุด การตรวจสอบการตลาด เปนการตรวจสอบสภาพแวดลอมการตลาด
วัตถุประสงค กลยุทธและกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการพิจารณาปญหาและโอกาส และแนะนําแผน
ปฏิบัติที่จะเพิ่มประสิทธิภาพการตลาด การตรวจสอบการตลาด องคประกอบสําคัญ 6 ประการ คือ
การตรวจสอบสภาพแวดลอม การตรวจสอบกลยุทธการตลาด การตรวจสอบองคการการตลาดการ
ตรวจ สอบระบบตลาด การตรวจสอบกําไร และการตรวจสอบหนาที่การตลาด

การควบคุมประสิทธิภาพ เปนการพิจารณาดานประสิทธิภาพของการจัดการพนักงาน
ขาย การโฆษณา การสงเสริมการขาย และการจัดจําหนาย

การวัดการปฏิบัติงานจริง (Measures Actual Performance)
พิบูล ทีปะปาล (2551 : 252) ไดกลาวไววา การวัดการปฏิบัติงานจริง (Measures Actual

Performance) การวัดผลการปฏิบัติงานจริงจะตองกําหนดไวลวงหนาที่ชัดเจน เชน ทุก ๆ ไตรมาส  ทุก
ๆ 6 เดือน หรือประจําป เปนตน สวนสิ่งที่จะวัดอาจเปน การวัดพฤติกรรมการปฏิบัติงานของทั้ง
องคการอันเปนสวนรวม พฤติกรรมของกลุมทํางาน  หรือพฤติกรรมการปฏิบัติงานรายบุคคล สวน
เทคนิคการวัดอาจจะเปลี่ยนแปลงตามสถานการ
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ทฤษฎีกระบวนการบริหาร (Management Process) POLC โมเดล

ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ(2553 : 1-3) ไดใหความหมายการจัดการ คือกระบวนการนํา
ทรัพยากรการบริหารมาใชใหบรรลุวัตถุประสงคตามขั้นตอนการบริหารคือ

1. การวางแผน (Planning)
2. การจัดการองคการ (Organizing)
3. การชี้นํา (Leading)
4. การควบคุม(Controlling) ซึ่งจากความหมายดังกลาวมีคําสําคัญ 3 คําคือ กระบวนการ,

ทรัพยากรการบริหาร และวัตถุประสงค โดยมีกระบวนการจัดการดังน้ี
INPUT คือทรัพยากรการบริหาร(Management resources) อันไดแก4 M’s

ประกอบดวย คน (Man) เงิน (Money) วัตถุดิบ (Material) และวิธีการ / จัดการ (Method /
Management) ถูกนําเขาในระบบเพื่อการประมวลผลหรือการบริการที่เติบโตและพัฒนากาวหนาไป
พรอมกับอุตสาหกรรมการผลิตและการบริการที่เติบโตและพัฒนาขึ้นไปอยางรวดเร็วทําใหทรัพยากร
เพียง 4 ประการเร่ิมไมเพียงพอสําหรับเปาหมาย จึงไดเพิ่มขึ้นอีก2 M’s เปน 6 M’s ไดแกเคร่ืองจักรกล
(Machine) และ การตลาด (Market) ในขณะเดียวกันการทํางานที่มองเห็นถึงความสําคัญ หรือคุณคา
ของจิตใจของผูปฏิบัติงานมีมากขึ้นโดยใหความสําคัญกับความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของคนงาน
มากขึ้น จึงเพิ่มขวัญและกําลังใจ (Morale) เขาไปเปน 7 M’s และเมื่อโลกกาวเขาสูยุคโลกาภิวัตน
(Globalization) ระบบการสื่อสารไรพรหมแดนที่ติดตอเชื่อมโยงกันเปนระบบเครือขายครอบคลุมทั่ว
โลกทําใหการติดตอสื่อสารรวดเร็วใครไมรูหรือไมมีขอมูลยอมเสียเปรียบในเชิงธุรกิจจึงไดเพิ่ม ขอมูล
ขาวสาร ( Message ) เขาไปในทรัพยากรกระบวนการผลิต รวมเปน 8 M’s ซึ่งทรัพยากรเหลาน้ีจะเพิ่ม
ขึ้นไปเร่ือยๆ ไมสิ้นสุดตราบเทาที่ระบบอุตสาหกรรมการผลิตการจัดจําหนายและการบริการยังคง
พัฒนาและกาวไปไมหยุดยั้ง

PROCESS คือ หนาที่หรือกิจกรรมขั้นพื้นฐานที่ผูบริหารตองกระทําในปจจุบัน
ยึดถือหนาที่ 4 ประการคือ POLC ไดแก การวางแผน (Planning), การจัดองคการ (Organizing), การ
ชี้นํา (Leading) และการควบคุม (Controlling) ซึ่งพัฒนาการของแนวคิดมาต้ังแตสมัยของฟาโย
(Henri Fayol) ป 1916 ที่เห็นวาหนาที่การจัดการประกอบดวย POCCC ไดแก การวางแผน (Planning),
การจัดองคการ (Organizing), การสั่งการ (Commanding), การประสานงาน (Coordinating), การ
ควบคุม (Controlling)

OUTPUT คือเปาหมาย (Goals) หรือ วัตถุประสงค (Objectives) ขององคการที่นํา
ออกมาจากกระบวนการแปรรูปในขั้นตอนที่สอง เปาหมายขององคการสามารถแบงหยาบไดเปน 2
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ประเภทดวยกัน คือ องคการที่มีเปาหมายที่มุงแสวงหากําไร (Profit) และองคการที่มีเปาหมายไมมุง
แสวงหากําไร (Non - profit) หรืออาจแบงเปนองคการที่วัตถุประสงคเพื่อการผลิตสินคา กับองคการ
ที่มีวัตถุประสงคเพื่อใหบริการ (Services) ก็ได

ทฤษฎีวงจรคุณภาพ P.D.C.A.

Edward W. Deming, (2554  : ไมปรากฏเลขหนา) วงจรคุณภาพ DEMING CYCLE :
PDCA เมื่อมีองคกร ยอมมีการทํางานหรือกิจกรรมตางๆภายใน เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคของการ
จัดต้ังองคกร ซึ่งการทํางานน้ันมีขอบเขตที่ครอบคลุมในหนวยงานใหญ คือ ทั่วทั้งองคกรขอบเขต
ระดับฝาย สวน แผนก กลุม และงานในสวนพนักงานแตละคน วงจร PDCA จะเปนเคร่ืองมือ
บริหารงานที่มีความสําคัญตอการทํางานในทุกๆระดับ หรือกลาวไดวา ทุกงานตองมี PDCA ซึ่ง
PDCA ในระดับบุคคลแตละคน ก็มีความสําคัญไมยิ่งหยอนไปกวาการทางานระดับองคกร เพราะ
ความสําเร็จขององคกรเกิดจากผลความพยายามของทุกฝายที่เกี่ยวของน่ันเอง

P:Plan หมายถึง การกําหนดโครงการ/แผนงาน/กิจกรรม และการกําหนด
วัตถุประสงค/เปาหมาย รวมถึงการกําหนดคาชี้วัดความสําเร็จของเปาหมาย (Key Performance
Indicator : KPI's) ใหสอดคลองกับวิสัยทัศน พันธกิจ นโยบายและวัตถุประสงค

D:Do หมายถึง การปฏิบัติหนาที่ตามแผนที่กําหนดไวใหมีประสิทธิผลประสิทธิภาพ
และคุณธรรม

C : Check หมายถึง การควบคุม (Controlling) การเฝาระวัง (Monitoring) การตรวจ
ติดตาม(Audit)การวัด (Measurement) การประเมินผลการปฏิบัติงาน (Performance indicators)
เปรียบเทียบกับคาชี้วัดความสําเร็จของเปาหมาย (KPI's)

A:Corrective Action หมายถึง การทบทวนกระบวนการปฏิบัติงาน และผล การ
ปฏิบัติงานที่เกิดขึ้นโดยเรียนรูจากขอบกพรองแลวนํามาแกไขปรับปรุงใหดีขึ้นและหาทางปองกัน
ไมใหปญหาและขอบกพรองเกิดขึ้นซ้ําอีก

ประโยชนของ PDCA การวางแผนงานกอนการปฎิบัติงาน จะทําใหเกิดความพรอมเมื่อได
ปฏิบัติงานจริงการวางแผนงานควรวางใหครบ 4 ขั้นดังน้ี

(1) ขั้นการศึกษา คือ การวางแผนศึกษาขอมูล วิธีการ ความตองการของตลาด ขอมูล
ดานวัตถุดิบ ดานทรัพยากรที่มีอยูหรือเงินทุน

(2) ขั้นเตรียมงาน คือ การวางแผนการเตรียมงานดานสถานที่ การออกแบบผลิตภัณฑ
ความพรอมของพนักงาน อุปกรณ เคร่ืองจักร วัตถุดิบ
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(3) ขั้นดําเนินงาน คือ การวางแนวทางการปฏิบัติงานของแตละสวนแตละฝาย เชน ฝาย
ผลิต ฝายขาย

(4) ขั้นการประเมินผล คือ การวางแผนหรือเตรียมการประเมินผลงานอยางเปนระบบ
เชน ประเมินจากยอดการจําหนาย ประเมินจากการติชมของลูกคา เพื่อใหผลที่ไดจากการ
ประเมินเกิดการเที่ยงตรง

ผลตอบแทนจากการลงทุน

ณัฏฐพันธ  เขจรนันทร (2552 : 291) ไดใหความหมายวา ผลตอบแทนจากการลงทุน (Return
On Investment; ROI) เปนอัตราสวนระหวางรายไดสุทธิ (Net Income) ตอสินทรัพยรวม (Total
Assets) โดย ROI จะเปนอัตราสวนทางการเงินที่นิยมใชประเมินผลการดําเนินงานขององคการ
เน่ืองจาก ROI จะแสดงภาพรวมของความสัมพันธระหวางรายไดจากการดําเนินงานกับสินทรัพยและ/
หรือทรัพยากรขององคการนอกจาก ROI แลว ผูประเมินยังสามารถใชอัตราสวนทางการเงินอ่ืน
ประกอบในการวัดผลการดําเนินงานของธุรกิจ เชน อัตราสวนสภาพคลอง เปนตน

ยอดขาย (Sales  Volume)
ศิษฎธวัช  มั่นเศรษฐวิทย, นิรันด์ิเกียรติ ลิ่วคุณูปการ, อัปสร อีซอ, สุธิดา วัฒนยืนยง (2550 :

44) ไดใหความหมายของยอดขายไววา ยอดขายจะแตกตางจากสวนครองตลาดเพราะยอดขาย
หมายถึงปริมาณสินคาของธุรกิจที่คาดวาจะจําหนายได ยอดขายจัดเปนเปาหมายทางธุรกิจอยางหน่ึงที่
ตองพิจารณาวาสามารถดําเนินงานบรรลุเปาหมายยอดขายที่วางแผนไดหรือไม ซึ่งประเด็นน้ีจะมอง
เฉพาะธุรกิจหรือบริษัท แตกตางจากเปาหมายสวนครองตลาดที่ยอดขายดังกลาวจะมีการเปรียบเทียบ
กับคูแขงขัน

กําไร (profit)
ศิษฎธวัช  มั่นเศรษฐวิทย, นิรันด์ิเกียรติ ลิ่วคุณูปการ, อัปสร อีซอ, สุธิดา วัฒนยืนยง (2550 :

43) ไดใหความหมายของกําไรไววา กําไรหมายถึงผลตอบแทนจากการลงทุนหรือการเสี่ยงภัย ธุรกิจมี
การลงทุน ทีความเสี่ยงมากมาย เชน มีการลงทุนผลิตสินคาใหม ขยายสาขาใหม สรางโกดังเพิ่มฯลฯ
สิ่งที่ธุรกิจคาดหวังจากการลงทุนหรือเสี่ยงภัยดังกลาว ก็คือ กําไร น่ันเอง
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รัตนา  สายคณิต (2551 : 198-201) ไดกลาวเกี่ยวกับเร่ืองของกําไร ไววามีทฤษฎีหลายทฤษฎี
ในวิชาเศรษฐศาสตรที่ไดมุงอธิบายเร่ืองของกําไร โดยมีจุดเนนตางกันบางทฤษฎีเนนการอธิบาย
แหลงที่มาของกําไร บางทฤษฎีเนนการอธิบายสวนประกอบของกําไรและบางทฤษฎีเนนการอธิบาย
การจัดสรรกําไร เปนตน ซึ่งเราสามารถจัดกลุมทฤษฎีกําไรตางๆออกไดเปน 3 กลุมใหญๆ คือ กลุม
ทฤษฎีที่ถือวากําไรเปนคาตอบแทน กลุมทฤษฎีที่ถือวากําไรเกิดจากอํานาจการผูกขาด และกลุมทฤษฎี
ที่ถือวากําไรเกิดจากความกาวหนาทางดานเทคโนโลยี

1. ทฤษฎีที่ถือวากําไรเปนคาตอบแทน แนวคิดของทฤษฎีกลุมน้ีถือวากําไรเปน
คาตอบแทนจากการทําหนาที่ (Compensatory or Functional Theories) ของผูประกอบการในการ
วางแผนและรวบรวมปจจัยการผลิตตางๆ มาใชผลิตสินคาในสวนประกอบที่เหมาะสมที่สุด และทํา
หนาที่เสี่ยงภัยในการประกอบธุรกิจ ดังน้ัน กําไร(ทางเศรษฐศาสตร) จึงเปนสิ่งที่จําเปนในการเปน
คาตอบแทนใหผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จในการทําหนาที่ในการประกอบธุรกิจ อยางไรก็
ตาม แนวคิดของทฤษฎีกลุมน้ีอาจไมสามารถนํามาใชไดในปจจุบัน เพราะรูปแบบขององคกรธุรกิจได
เปลี่ยนจากองคกรธุรกิจที่บุคคลคนเดียวเปนเจาของมาเปนองคกรธุรกิจในรูปของบริษัท ซึ่งไดมีการ
การแยกความเปนเจาของออกจากการบริหารและการจัดการ ดังน้ัน ผูที่ไดรับจัดสรรกําไรคือเจาของ
บริษัท ซึ่งไดแกผูถือหุน สวนผูประกอบการซึ่งไดแก ผูทําหนาที่บริหารและจัดการจะไดรับ
คาตอบแทนจากการทําหนาที่ของเขาในรูปของเงินเดือน ทฤษฎีที่ถือวากําไรเปนคาตอบแทนของการ
ทําหนาที่ในการประกอบการจึงสามารถนํามาใชไดเฉพาะกับองคกรธุรกิจขนาดเล็กที่บุคคลคนเดียว
เปนเจาของและรับผิดชอบบริหารงานเอง

2. ทฤษฎีที่ถือวากําไรเกิดจากอํานาจการผูกขาด ตามแนวคิดของทฤษฎีที่ถือวากําไรเกิด
จากอํานาจการผูกขาด (Monopoly Theories) ในการประกอบธุรกิจ เชน องคการธุรกิจที่ไดรับ
สัมปทาน สิทธิบัตร หรือไดรับสิทธิพิเศษจากรัฐใหเปนผูผลิตสินคาชนิดน้ันแตเพียงผูเดียวเปน
ระยะเวลายาวนาน ทําใหองคกรธุรกิจน้ันสามารถประกอบธุรกิจไดรับกําไรสูงเกินกวาปกติ อํานาจ
การผูกขาดอาจจะไดมาจกปจจัยอ่ืน ๆ ก็ได เชน การเปนองคกรธุรกิจขนาดใหญทําใหไดประโยชน
จากการประหยัดตอขนาด หรือทําใหสามารถใชเทคนิคการผลิตบางอยางที่จําเปนตอการผลิต และเปน
ของหายาก เชน แหลงแรหินออนและนํ้ามัน เปนตน

3. ทฤษฎีที่ถือวากําไรเกิดจากความกาวหนาทางดานเทคโนโลยีและวิทยากรทฤษฎีกลุมน้ี
เปนการขยายความจากกลุมทฤษฎีในหัวขอ 2 โดยถือวากําไรเกิดจากความกาวหนาทางดาน
เทคโนโลยีและวิทยากร (Technology and Innovation Theories) นักเศรษฐศาสตรที่มีแนวความคิด
ตามทฤษฎีน้ีถือวา การคิดคนสิ่งใหม ๆ หรือการประดิษฐสิ่งใหม ๆ (Inventions) เกิดจากความพยายาม
ของนักวิชาการ และสิ่งประดิษฐใหม ๆ หรือความรูใหม ๆ น้ัน ถามิไดมีการนํามาใชประโยชนในทาง
ธุรกิจแลว สิ่งเหลานน้ันก็จะไมมีคุณคาทางเศรษฐกิจ การนํามาใชใหเกิดประโยชนทางดานธุรกิ จ
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(Innovations) จึงมีผลทําใหสิ่งประดิษฐใหม ๆ หรือ ความรูใหมน้ันมีคุณคาทางเศรษฐกิจและกระตุน
ใหมีการพัฒนาความใหมตอไปเร่ือย ๆ  องคกรธุรกิจที่ประสบความสําเร็จในการนําสิ่งใหม ๆ มาใช
ในทางธุรกิจจะไดรับกําไรสูงกวาปกติ

กําไรทางบัญชีและกําไรทางเศรษฐศาสตร
แนวคิดของทฤษฎีเกี่ยวกับกําไรในวิชาเศรษฐศาสตร ซึ่งกําไรในวิชาเศรษฐศาสตรแตกตางกับ

กําไรทางบัญชี ดังน้ัน ในหัวขอน้ีจึงควรพิจารณาความแตกตางของกําไรในแนวคิดของนักการบัญชี
และนักเศรษฐศาสตรบาง

กําไรทางบัญชี (Accounting Profit) หมายถึง ผลตางของรายรับกับคาใชจายตาง ๆ ที่บันทึกไว
ในสมุดบัญชีของกิจการ หรือที่เรียกวาตนทุนทางบัญชี ซึ่งอาจจะเปนตนทุนที่ไดมีการจายออกไปจริง
เชน คาแรง คาวัตถุดิบ คานํ้ามันเชื้อเพลิง คาดอกเบี้ยและคาเชาโรงงาน เปนตน และตนทุนที่ไมไดจาย
จริงแตไดมีกรคํานวณขึ้น ไดแก คาเสื่อมราคา เปนตน

กําไรทางเศรษฐศาสตร (Economic Profit) หมายถึง ผลตางของรายรับกับคาใชจายตาง ๆ ที่
บันทึกไวในสมุดบัญชี และยังรวมถึงตนทุนคาเสียโอกาสตาง ๆ ซึ่งอาจจะเปนคาเสียโอกาสในการ
ไดรับดอกเบี้ยจากเงินทุนของตนเอง คาเสียโอกาสในการรับเงินเดือนหรือรายได จาก การประกอบ
อาชีพ และคาเสียโอกาสในการรับคาเชาจากการใหเชาที่ดินของตนเอง เปนตน

สรุปไดวา กําไรทางบัญชีแตกตางกับกําไรทางเศรษฐศาสตรก็เน่ืองมาจากความแตกตางของ
การคิดตนทุนทางบัญชีและตนทุนทางเศรษฐศาสตร ซึ่งจะเห็นไดวาตนทุนทางบัญชีมักจะตํ่ากวา
ตนทุนทางเศรษฐศาสตร จึงเปนไปไดวาในการประกอบธุรกิจบางอยางผูเปนเจาของธุรกิจไดทํางบ
การเงินออกมา และสรุปวามีผลกําไรเกิดขึ้น จึงยังคงดําเนินธุรกิจตอไปเร่ือย ๆ แต เมื่อนัก
เศรษฐศาสตรไดคิดคํานวณตนทุนทางเศรษฐศาสตรแลว ปรากฏวากําไรทางเศรษฐศาสตรอาจเปน
ศูนย หรือมีคาติดลบ การดําเนินธุรกิจตอไปเร่ือย ๆ จะยิ่งทําใหผูเปนเจาของธุรกิจเสียหายมากขึ้น จึง
อาจเสนอแนะใหเลิกกิจการหรือมิฉะน้ันตองมีการปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิต เพื่อลดตนทุนทาง
บัญชี หรือแสวงหาหนทางที่จะเพิ่มยอดรายรับใหสูงขึ้น

การวางแผนเกี่ยวกับกําไร
การวางแผนเกี่ยวกับกําไร (Profit Planning) เกี่ยวของกับการตัดสินใจในระดับปฏิบัติการ

(Operating Decision) วาองคกรธุรกิจควรจะผลิตสินคาหรือผลผลิตเปนจํานวนเทาใด ภายใต
สภาพการณของตนทุน รายรับ และราคาที่กําหนด การวางแผนเกี่ยวกับกําไรจึงตองคํานึงถึง
สถานการณของอุปสงคในอนาคต ความสามารถในการผลิตของกิจการที่จะสนองอุปสงคและตนทุน
ตาง ๆ ในการผลิต องคกรธุรกิจควรจะตองมีการวางแผนเกี่ยวกับกําไร เพื่อใชกําไรเปนเปาหมายของ
การประกอบธุรกิจในระยะสั้น และเปนเปาหมายในการตัดสินใจลงทุนในระยะยาว
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สรุปไดวาการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการ เร่ิมตนจากการวางแผน กลยุทธ โดยมีการ
วิเคราะห สภาพแวดลอม ภายในองคกร (จุดแข็ง,จุดออน) มีการนําขอมูลของคูแขงขันมาวิเคราะห มี
การศึกษาพฤติกรรมความตองการของลูกคาในพื้นที่ มีการนํานโยบายของรัฐบาลมากําหนดเปนกล
ยุทธของธุรกิจ มีการนําสภาพเศรษฐกิจของประเทศมากําหนดกลยุทธ มีการนําสภาพแวดลอม
ทางดานสังคมวัฒนธรรมของลูกคามากําหนดกลยุทธ มีการศึกษาแนวโนม การเปลี่ยนแปลงของราคา
ใน ตลาดโลก  มีการกําหนดปญหาและความตองการขององคกรธุรกิจ มีการกําหนด นโยบาย
เปาหมาย และวัตถุประสงคไวเปนลายลักษณอักษร และชัดเจน สามารถปฏิบัติได ธุรกิจมีการกําหนด
กลยุทธไวเปนลายลักษณอักษร และชัดเจนเพื่อบรรลุวัตถุประสงคและเปาหมาย ธุรกิจมีการทบทวน
และปรับปรุงกลยุทธในทุกป หลังจากน้ันธุรกิจจะตองนํายุทธศาสตรสูการปฏิบัติ โดยมีการพัฒนา
ขั้นตอนการทํางานใหดีขึ้นดวยการลดรอบระยะเวลาดําเนินการเพื่อเพิ่มคุณคามีการพัฒนาขั้นตอนการ
ทํางานใหดีขึ้นเพื่อลดตนทุนและความสูญเสียเพื่อเพิ่มคุณคา  มีการพัฒนาขั้นตอนการทํางานใหดีขึ้น
เพื่อเพิ่มผลผลิต

การดูแลและบริการลูกคาเพื่อเพิ่มความพึงพอใจ  มีการพัฒนาตนเองและทีมงานเพื่อเพิ่มความ
พรอมเชิงยุทธศาสตร มีการบริหารจัดการระบบสารสนเทศเพื่อเพิ่มความพรอมเชิงยุทธศาสตร และ
สุดทายธุรกิจจะตองดําเนินการควบคุมและประเมินผลโดยการตรวจสอบงบการเงินอยางนอยเดือนละ
1 คร้ัง  มีการใชขอมูลในอดีตมาเปนเกณฑการประเมินผลดานการเงินในปจจุบันมีการประเมินดาน
การบริหารพิจารณาจากความคลองตัวในการปฏิบัติงาน มีการวัดความพึงพอใจของลูกคา และ มีการ
ประเมินความตองการของลูกคา

งานวิจัยที่เก่ียวของ

นิธิโรจน  โชตนมงคลภัทร (2554 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซื้อเคร่ืองใชไฟฟาในครัวเร่ืองในอําเภอเมืองจังหวัดอุบลราชธานี โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาเร่ือง
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองใชไฟฟาในครัวเร่ืองในอําเภอเมืองจังหวัดอุบลราชธานี
จํานวน 436 ตัวอยาง ผลการศึกษาพบวา ตัวแปรที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองใชไฟฟาใน
ครัวเรือนเรียงจากมากไปหายนอยได 3 ลําดับคือ  ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานราคา และดานการ
สงเสริมการตลาด ความคิดเห็นที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ โดยเรียงจากมากไปหานอย ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ ดานบุคคล ดานราคา ดานกระบวนการ ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริม
การตลาด ดานเพศและอายุพบวาเพศหญิงและเพศชายที่มีอายุตางกันจะพิจารณาถึงปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนาย ดานราคาและดานการสงเสริมการตลาดที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
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เมธินี พุมเพ็ชร (2553 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีอิทธิพลตออุปสงคเคร่ืองใชไฟฟา
และพฤติกรรมการเลือกซื้อของผูบริโภคใน จังหวัดชลบุรี ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตออุปสงคการซื้อ
เคร่ืองใชไฟฟาโดยการวิเคราะหเชิงปริมาณดวยวิธีวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ ทดสอบความสัมพันธ
ระหวางตัวแปรอิสระกับตัวแปรตามโดยสถิติไคสแควร ผลการศึกษาพบวา 1) กลุมตัวอยางผูบริโภค
จานวน 400 คน สวนใหญเปนเพศชาย อายุ 20-30 ป สถานะภาพสมรสแลว การศึกษาระดับปริญญา
ตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดของครอบครัวเฉลี่ยตอเดือน 5,000 – 10,000 บาท จานวนผูอยู
อาศัยในครอบครัว 1-2 คน ลักษณะที่อยูอาศัยเปนบานของตัวเอง 2) ปจจัยที่มีอิทธิพลตออุปสงคการ
ซื้อเคร่ืองใชไฟฟาของผูบริโภคในจังหวัดชลบุรี คือ ราคาสินคา รายไดเฉลี่ยตอเดือน และจํานวนคน
ในครอบครัว ตัวแปรราคาเคร่ืองใชไฟฟามีความสัมพันธ ในทิศทางตรงกันขามกับความตองการซื้อ
และจํานวนคนในครอบครัวมีความสัมพันธทิศทางเดียวกันกับความตองการซื้อซึ่งสอดคลองกับ
สมมุติฐานที่ต้ังไว สวนรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความสัมพันธทิศทางตรงกันขามกับความตองการซื้อ
ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไวที่ระดับนัยสําคัญ .05 3) พฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาของ
ผูบริโภคสวนใหญในจังหวัดชลบุรี จะมีการวางแผนการซื้อ ศึกษาและเปรียบเทียบคุณสมบัติกอนซื้อ
สินคา ตัดสินใจซื้อดวยตนเอง รับขอมูลขาวสารจากสื่อโทรทัศน วิธีซื้อนิยมซื้อโดยการผอนชําระเปน
งวด สถานที่เลือกซื้อสวนใหญเลือกซื้อที่หางสรรพสินคา เพราะมีสินคาใหเลือกหลากหลาย เลือกซื้อ
สินคาที่ประหยัด ผูบริโภคเห็นวาราคาสินคาเคร่ืองใชไฟฟาในปจจุบันเหมาะสมและถาราคาเพิ่ม
สูงขึ้นจะชะลอการซื้อ เมื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองและอําเภอรอบนอก
พบวาผูบริโภคในอําเภอเมืองตางจากอําเภอรอบนอกคือ ผูบริโภคในอําเภอเมืองมีการตัดสินใจซื้อดวย
ตัวเอง และมีการศึกษาขอมูลกอนซื้อ สวนผูบริโภคอําเภอรอบนอกตัดสินใจซื้อโดยคนในครอบครัว
และไมมีการศึกษาขอมูลกอนซื้อ

นฤมล หอมแกนจันทร (2550 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผล
ตอผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองใชไฟฟา ในอําเภอเมืองจังหวัดลําพูน โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองใชไฟฟา ในอําเภอ
เมืองจังหวัดลําพูน กลุมตัวอยาง จํานวน 260 ตัวอยาง ผลการศึกษาพบวาสวนใหญเปนผูหญิง มีรายได
ประมาณ 5001-10000 บาท สวนใหญจะซื้อเคร่ืองใชไฟฟาจากรานจําหนายเคร่ืองใชไฟฟาทั่วไป ซึ่ง
กอนที่จะทําการซื้อตองเปรียบเทียบคุณสมบัติของสินคากอนและจะชําระเปนเงินสดและไมเจาะจง
ยี่หอที่จะซื้อ นอกจากน้ันยังพบวาผูบริโภคยังชอบรายการสงเสริมการขาย แบบลดราคา ไดรับทราบ
ขอมูลจากแผนผับ/ใบปลิวมากกวาสื่อประเภทอ่ืนๆ ปจจุบันพบวาผูบริโภคใชเคร่ืองใชไฟฟายี่หอโซน้ี
และในอนาคตก็คาดวาจะใชยี่หอโซน้ีเพราะมันมีคุณภาพ ผูบริโภคจะใหความสําคัญปจจัยดาน
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ผลิตภัณฑมากที่สุดรองลงมาคือปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานราคาและปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนาย ตามลําดับ

ชนจันทร  ปญญา (2553 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเร่ืองการตัดสินใจเลือกซื้ออุปกรณไฟฟาของ
ผูบริโภคในเขตอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงเพื่อ ศึกษาเร่ืองการตัดสินใจเลือกซื้อ
อุปกรณไฟฟาของผูบริโภคในเขตอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม กลุมตัวอยาง จํานวน 400 ตัวอยาง ผล
การศึกษาพบวา ผูใหขอมูลสวนใหญใหความสําคัญของการตัดสินใจเลือกซื้ออุปกรณไฟฟาอยูใน
ระดับมากทุกปจจัย คือปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย และปจจัยดาน
การสงเสริม สวนพฤติกรรมการเลือกซื้ออุปกรณไฟฟาของผูบริโภคในเขตอําเ ภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม พบวาบุคคลที่แนะนําในการซื้อสวนใหญจะไดรับคําแนะนําจากพนักงานขาย อุปกรณไฟฟา
ที่ซื้อสวนใหญ คือ หลอดไฟ มีวัตถุประสงคในการซื้อสวนใหญซื้อเพื่อซอมแซม บุคคลที่มีอิทธิพลใน
การซื้อคือตัดสินใจดวยตนเอง ชวงเวลาในการซื้อสวนใหญคือ ไมแนนอนแลวแตโอกาส สถานที่ใน
การซื้อสวนใหญคือรานขายเคร่ืองใชไฟฟาและอุปกรณไฟฟา ขอมูลในการซื้อสวนใหญคือจะ
สอบถามคนใช ระยะเวลาในการซื้อคือ ตามความตองการที่จะใชอุปกรณไฟฟา จํานวนในการซื้อคือ
ตามจํานวนที่ใชในแตละคร้ังและวิธีการชําระเงินสวนใหญชําระดวย เงินสด  ปจจัยดานการตลาดที่มี
ความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลือกซื้ออุปกรณไฟฟาของผูบริโภคไดแก ดานสถานที่  ดานประเภท
ของอุปกรณไฟฟาและดานจํานวนอุปกรณไฟฟาที่ตองการซื้อ สวนปจจัยดานการตลาดที่ไมมี
ความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลือกซื้อไดแก ดานการชําระเงิน

นครินทร  จันนะ (2553 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคตอการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองใชไฟฟาในเขตเทศบาลนครเชียงราย จังหวัดเชียงราย โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองใชไฟฟาในเขตเทศบาล
นครเชียงราย จังหวัดเชียงราย กลุมตัวอยางจํานวน 400 ครัวเรือน ผลการศึกษาพบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับตราสัญลักษณฉลากประหยัดไฟและฉลากเขียว ซึ่งให
ความสําคัญอยูในระดับมากและจะใหความสําคัญในการซื้อเคร่ืองใชไฟฟาลากประหยัดและฉลาก
เขียวเปนสิ่งที่คุมคา ทั้งในแงของการประหยัดพลังงาน ความปลอดภัยทั้งตอผูใชและสิ่งแวดลอม สวน
พฤติกรรมการมีสวนรวมผูตอบแบบสอบถามมีแนวโนมวาจะซื้อผลิตภัณฑและจะแนะนําผลิตภัณฑ
ใหบุคคลอ่ืนๆใชหรือซื้อ สวนปจจัยที่มีผลตอแนวโนมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองใชไฟฟาผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญมากทุกดาน เชนดานผลิตภัณฑใหความสําคัญในเร่ืองความคงทนและ
เร่ืองประหยัดไฟ รองลงมาดานราคา ใหความสําคัญในเร่ืองราคาสินคา ดานชองทางการจัดจําหนาย
ใหความสําคัญในเร่ืองชื่อเสียง ความนาเชื่อถือของราน และดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญ
ในเร่ืองความเอาใจใส ความสุภาพของพนักงานในการใหบริการ สวนปจจัยดานทัศนคติสามารถจัด
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กลุมปจจัยได 7 ปจจัย คือ ดานกลยุทธในตัวสินคา ดานความรับผิดชอบตอสังคม ดานการสงเสริม
การตลาด ดานการบริการลูกคา ดานการนํากลับมาใชใหม ดานรานคา และดานราคา สวนขอแนะนํา
ของผูตอบแบบสอบถามคือ ควรประชาสําพันธใหผูบริโภคมีความรูและเขาใจในผลิตภัณฑเพื่อ
สิ่งแวดลอม สินคาควรมีความปลอดภัยตอผูใชและสิ่งแวดลอม รานคาควรมีการรับซอม

ณรงค  มุกดา (2553 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเร่ืองแนวทางการดําเนินธุรกิจรานจําหนายอุปกรณ
ไฟฟาในจังหวัด ภูเก็ต โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาเร่ืองแนวทางการดําเนินธุรกิจรานจําหนาย
อุปกรณไฟฟาในจังหวัด ภูเก็ต จํานวนกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวน
ใหญเลือกซื้อหลอดไฟฟาบอยคร้ังที่สุดเน่ืองจากชํารุด เสียหายและจะซื้อเมื่อมีความจําเปน สวนใหญ
จะซื้อจากรานคาประจําและจะไมซื้อจากรานเดิมอีกหากสินคาไมมีคุณภาพ สวนปจจัยในการตัดสินใจ
เลือกซื้ออุปกรณไฟฟาสวนใหญจะเปนปจจัยดานราคา สวนปจจัยอ่ืนๆเชน ดานสินคาและบริการจะ
ใหความสําคัญกับคุณภาพของผลิตภัณฑโดยจะพิจารณาจากอายุการใชงานและควรตรวจสอบคุณภาพ
สินคากอนสงมอบ สวนปจจัยดานราคาพิจารณาจากราคาที่สามารถตอรองได ปจจัยดานสถานที่หรือ
ชองทางการจําหนายตองการความสะดวกในการสั่งซื้อสินคา สะดวกตอการเดินทาง สวนปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาดตองการขอมูลอุปกรณไฟฟาโดยจัดทําโบรชัวร ตองการสวนลดพิเศษและมีการ
สะสมยอดเพื่อแลกของสมนาคุณ ตองการใหพนักงานอธิบายขอมูลอุปกรณไฟฟาไดดี มีมารยาทที่
สุภาพตอลูกคา จัดสงสินคาถูกตองและไมเสียหาย มีการรับเปลี่ยนและรับประกันสินคาทุกชิ้น มีการ
จัดแสดงสินคาเปนระเบียบ ดังน้ันผูประกอบการสามารถใชเปนแนวทางในการวางแผน และ
พัฒนาการดําเนินธุรกิจอุปกรณไฟฟาดังน้ี ดานสินคคาและบริการควรใหความสําคัญดานคุณภาพโดย
พิจารณาจากอายุการใชงานและตรวจสอบสินคาใหดีกอนสงมอบ จัดหาสินคาที่หลากหลายเนนความ
ประหยัดในการใช ดานราคาควรกําหนดราคาที่เหมาะสม ชัดเจนสามรถตอรองได จัดหาทําเลที่ต้ังที่
สะดวกตอการเดินทาง จัดสงสินคาใหรวดเร็ว ตกแตงสถานที่แสดงสินคาเพื่อดึงดูดและสรางความ
นาเชื่อถือ พนักงานแนะนําสินคาที่ถูกตอง มีสวนลดแกลูกคาประจํา และมีการรับประกันสินคาทุกชิน
ผูคนควาอิสระไดใชประโยชนจากผลงานคนควาอิสระเหลาน้ี เปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม
เกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา ใน
เขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)
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กรอบแนวคิดการคนควาอิสระ

ผูคนควาอิสระไดใชทฤษฎีกระบวนการบริหาร (Management Process) POLC โมเดลของ
ศิริวรรณ เสรีรัตนและคนอ่ืน ๆ (2553 : 1-3) เปนเกณฑในการกําหนดกรอบความคิดในการคนควา
อิสระ

เหตุของแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ
ตัวแปรตน ขอมูลของผูประกอบการ

- ระดับการศึกษา
- ระดับประสบการณ

ตัวแปรตาม
- แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ

ผลของแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ
ตัวแปรตน

- การจัดการเชิงกลยุทธ
ตัวแปรตาม

- ผลตอบแทนจากการลงทุน

เหตุ

ขอมูลของ
ผูประกอบการ
- ระดับการศึกษา
- ระดับประสบการณ

แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ
- การวางแผนกลยุทธ
-การนํายุทธศาสตรสูการ

ปฏิบตัิ
- การควบคุม

ผลตอบแทนจากการลงทุน
- ยอดขาย
- กําไร

ผล

(Regression) (Regression)
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สมมติฐานการคนควาอิสระ

ผูคนควาอิสระไดใชทฤษฎีวงจรคุณภาพ P.D.C.A. ของ Edward W. Deming เปนเกณฑใน
การกําหนดสมมติฐานดังตอไปน้ี

1. ระดับการศึกษาและประสบการณของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3
จังหวัดชายแดนภาคใตมีความสัมพันธเชิงบวกกับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ

2. แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3
จังหวัดชายแดนภาคใตมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากยอดขายและกําไร



บทที่ 3

วิธีดําเนินการคนควาอิสระ

จากที่ไดกลาวมาแลวในความเปนมาและความสําคัญของปญหา รวมทั้งบอกถึงทฤษฎีแนวคิด
ความหมาย กระบวนการและหลักการของการจัดการเชิงกลยุทธ บทน้ีจะกลาวถึง วิธีการดําเนินการ
ศึกษาตลอดจนขั้นตอนตางๆ เพื่อนําไปสูการตอบคําถามในประเด็นคําถามในการคนควาอิสระและ
สอดคลองกับวัตถุประสงคในการศึกษา ดังตอไปน้ี

ประชากร
เคร่ืองมือที่ใชในการคนควาอิสระ
การเก็บรวบรวมขอมูล
การวิเคราะหขอมูล
แผนปฏิบัติการคนควาอิสระ

ประชากร

ประชากรที่ใชในการศึกษา ไดแก ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัด
ชายแดนภาคใต ซึ่งไดจดทะเบียนนิติบุคคล ณ สํานักทะเบียน สํานักงานพัฒนาธุรกิจการคาจังหวัดยะลา
ปตตานี นราธิวาส จํานวน 305 ราย ศึกษาจากกลุมประชากร 100 %

ตารางท่ี 1 แสดงจํานวนผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาในพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต
(ยะลา  ปตตานี  นราธิวาส)

ลําดับท่ี จังหวัด จํานวนผูประกอบการ
1 ยะลา
2 ปตตานี
3 นราธิวาส

102
109
94

รวม 305
ท่ีมา (สํานักงานพาณิชยจังหวัด ยะลา ปตตานี นราธิวาส, 2554)
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เคร่ืองมือที่ใชในการคนควาอิสระ

ลักษณะของเคร่ืองมือ
ลั ก ษ ณ ะ ข อ ง เ ค ร่ื อ ง มื อ ที่ ใ ช ใ น ก า ร ค น ค ว า อิ ส ร ะ เ ป น แ บ บ ส อ บ ถ า ม ป ล า ย ป ด

(Closed-questionnaire) ปลายเปด (Opened-end) สรางขึ้นเองจากการศึกษาเอกสารงานคนควาอิสระ
และไดรับขอเสนอแนะจากผูเชี่ยวชาญ ประกอบดวย 3 ตอนดังน้ี โดยแบงออกไดเปน 4 ตอนคือ

ตอนที่ 1 คําถามเกี่ยวกับลักษณะขอมูลสวนบุคคลของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณ
ไฟฟา ประกอบดวยคําถามจํานวน 2 ขอ คือ ระดับการศึกษาสูงสุด และประสบการณการทํางาน

ตอนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา
3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) แบงออกเปน 3 ดานคือ ดานการวางแผนกลยุทธ
ประกอบดวยคําถามจํานวน 14 ขอ ดานการปฏิบัติตามกลยุทธ ประกอบดวยคําถามจํานวน 15 ขอ
และ ดานการประเมินผลและควบคุม ประกอบดวยคําถามจํานวน 15 ขอ รวมทั้งสิ้นเปน 44 ขอ ซึ่งเปน
มาตราสวนประมาณคา ( Rating Scale) โดยกําหนดเปน 5 ระดับ ตามวิธีของลิเคอรท Likert  Scale
(ธานินทร ศิลปจารุ , 2551 : 74-75) ซึ่งกําหนดคาคะแนนไวดังน้ี

การปฏิบัติอยูในระดับมากที่สุด ใหคะแนน 5 คะแนน
การปฏิบัติอยูในระดับมาก ใหคะแนน 4 คะแนน
การปฏิบัติอยูในระดับปานกลาง ใหคะแนน 3 คะแนน
การปฏิบัติอยูในระดับนอย ใหคะแนน 2 คะแนน
การปฏิบัติอยูในระดับนอยที่สุด ใหคะแนน 1 คะแนน

เกณฑระดับคะแนนดังน้ี
คะแนนเฉลี่ย 4.51– 5.00 หมายถึง การปฏิบัติมากที่สุด
คะแนนเฉลี่ย 3.51 - 4.50 หมายถึง การปฏิบัติมาก
คะแนนเฉลี่ย 2.51 – 3.50 หมายถึง การปฏิบัติปานกลาง
คะแนนเฉลี่ย 1.51 – 2.50 หมายถึง การปฏิบัตินอย
คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.50 หมายถึง การปฏิบัตินอยที่สุด
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ตอนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา
3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) มีคําถามจํานวน 2 ขอคือ ระดับการเพิ่มขึ้น
ยอดขายจากการดําเนินงานของกิจการ และระดับการเพิ่มขึ้นของกําไร ซึ่งเปนมาตราสวนประมาณคา
( Rating Scale) โดยกําหนดเปน 5 ระดับ ซึ่งดัดแปลงตามวิธีของลิเคอรท Likert  Scale ดังน้ี

ระดับการเพิ่มขึ้นยอดขาย / กําไร เทาเดิม
ระดับการเพิ่มขึ้นยอดขาย / กําไร 5%
ระดับการเพิ่มขึ้นยอดขาย / กําไร 6-10%
ระดับการเพิ่มขึ้นยอดขาย / กําไร 11-15%
ระดับการเพิ่มขึ้นยอดขาย / กําไร 16% ขึ้นไป

ตอนที่ 4 ปญหาอุปสรรคในการประกอบธุรกิจของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา
ในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ซึ่งมีลักษณะเปนแบบสอบถาม
ปลายเปด (Open –ended Form ) เปนคําถามที่ไมมีคําตอบใหเลือก ผูตอบสามารถสามารถตอบได
อยางอิสระ (ยุทธ ไกรวรรณ : 2552, 106)

วิธีการสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา
ในการสรางเคร่ืองมือในการศึกษาคนควาอิสระคร้ังน้ี ผูศึกษาไดดําเนินตามขั้นตอน ซึ่งพอ

สรุปไดดังน้ี
1. ศึกษาคนควารายละเอียดของเน้ือหาจากเอกสาร ตํารา วารสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวกับ

กระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ และศึกษาแบบสอบถามของณรงค ศรีละมุล (2546 : 107-110) และ
แบบสอบถามของสนิท คงภักดี (2549 : 96-193 ) แลวนํามาพิจารณาเปนแนวทางในการพัฒนา
แบบสอบถามโดยครอบคลุมงานทั้ง 3 ดาน คือ ดานการวางแผนกลยุทธ ดานการปฏิบัติตามกลยุทธ
ดานการควบคุมและการประเมินผลกลยุทธ และการศึกษาแนวคิดเร่ืองผลตอบแทนจากการลงทุน จาก
ยอดขาย และกําไร

2. กําหนดขอบเขตในการสรางแบบสอบถามตามลักษณะของเน้ือหาที่ตองการทราบ
3. นําแบบสอบถามที่สรางขึ้นเรียบรอยแลวผูเชี่ยวชาญจํานวน 3 ทาน ตรวจสอบความ

สอดคลองของเน้ือหา (IOC) แลวนํามาปรับปรุงแกไขโดยเน้ือหามี 3 ระดับคือ
+1 เปนคําคําถามที่ตรงกับเน้ือหา

0 เปนคําถามที่ไมแนใจวาคําถามน้ันตรงกับเน้ือหา
และ -1 เปนคําถามที่ไมแนใจแลววาคําถามน้ันไมตรงกับเน้ือหา

จากน้ันผูคนควาอิสระนําเคร่ืองมือคนควาอิสระไปหาคุณภาพเคร่ืองมือดวยการ
วิเคราะหหาดัชนี ความสอดคลอง (IOC) (ลวน สายยศ และ อังคณา สายยศ, 2539 : 249)
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สูตรที่ใช IOC = ∑R
N

เมื่อ IOC แทน ดัชนีความสอดคลอง
∑R แทน ผลรวมของการพิจารณาของผูเชี่ยวชาญ
N แทน จํานวนผูเชี่ยวชาญ

โดยผูทรงคุณวุฒิจํานวน 3 ทาน ตรวจสอบความตรงทางเน้ือหาและโครงสรางผลการ
วิเคราะหไดคาเฉลี่ย 1.00 แปลวาเคร่ืองมือมีความสอดคลองระดับดีมาก และนําขอเสนอแนะจาก
ผูทรงคุณวุฒิมาปรับปรุงแกไข เพื่อใหเคร่ืองมือมีความสมบูรณใชในการคนควาอิสระตอไป

4. นําแบบสอบถามที่มีความเที่ยงตรงตามเน้ือหาแลวไปทดลอง (Try Out) ใชกับ
ผูประกอบการธุรกิจจําหนายวัสดุกอสรางซึ่งไมใชกลุมประชากรที่ใชในการคนควาอิสระในคร้ังน้ี
จํานวน 30 คน

5. นําแบบสอบถามที่สมบูรณไปเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมประชากรตอไป

การเก็บรวบรวมขอมูล

ผูศึกษาไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล ตามลําดับดังน้ี
1. ขอหนังสือแนะนําตัวผู ศ ึกษา จากบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยราชภัฎยะลา ถึง

ผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) เพื่อขอ
ความอนุเคราะหเก็บรวบรวมขอมูล

2. นําหนังสือจากมหาวิทยาลัยราชภัฏยะลาเพื่อขออนุญาตตอผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณ
ไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส )

3. แจงกําหนดเวลาและจํานวนวันใหเจาของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา โดยผูคนควาอิสระจะนํา
แบบสอบถามไปแจกกับเจาของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาในชวงเวลา 10.00 – 16.00 น. ของทุกวัน
จันทร-วันเสาร ซึ่งเปนชวงเวลาที่เจาของธุรกิจจําหนายวัสดุกอสรางเปดราน โดยเฉลี่ยแลววันละ 5
ราน รวมเวลาทั้งหมด 61 วัน เปนจํานวน 305 ราน
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การวิเคราะหขอมูล

1. วิธีการวิเคราะหขอมูล
การวิเคราะหขอมูลในการคนควาอิสระคร้ังน้ีผูคนควาอิสระใชโปรแกรมคอมพิวเตอร

สําเร็จรูปโดยทําการวิเคราะหขอมูลตามลําดับขั้นตอน ดังน้ี
1.1. การวิเคราะหแบบสอบถามตอนที่ 1 โดยการหาคารอยละ และนําผลการวิเคราะห

เสนอในรูปตารางประกอบคําบรรยาย
1.2. การวิเคราะหแบบสอบถาม ตอนที่ 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการปฏิบัติงานตาม

กระบวนการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัด
ชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) โดยวิธีหาคาเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic Mean ) และคา
เบี่ยงเบนมาตรฐาน ( Standard Deviation ) เปนรายขอและรายดาน

1.3. การวิเคราะหแบบสอบถามตอนที่ 3 ผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการธุรกิจ
ขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) โดยวิธีหาคาเฉลี่ย
เลขคณิต (Arithmetic Mean ) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ( Standard Deviation ) เปนรายขอ โดย
กําหนดเกณฑการใหคะแนนดังน้ี (ชูศรี วงศรัตนะ : 2553)

1.4. ทดสอบสมมุติฐานใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของเพียรสัน Regression

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล
1. การวิเคราะหเชิงพรรณา (Descriptive Analysis) โดยใชสถิติพื้นฐาน ไดแก

1.1. ใชสูตรหาคารอยละ (Percentage) (ชูศรี วงศรัตนะ : 2553)

100x
N

fx
P 





โดย P แทนคาสถิติรอยละ
f แทนความถี่ในการปรากฏของขอมูล
X คาของขอมูล หรือคะแนน
N ขนาดของกลุมตัวอยาง

1.2 สูตรคาเฉลี่ยเลขคณิต(Arithmetic mean หรือ X) (ชูศรี วงรัตนะ, 2553)

N

x
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เมื่อ  แทน คาคะแนนเฉลี่ย
X แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด
N แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง

1.3 สูตรความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.)
(ชูศรี วงศรัตนะ, 2553: 66)

 
 1

22




 

NN

xxN


เมื่อ
X แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุมตัวอยาง
 2 x แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง
 2x แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง
N แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) ที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน มีดังน้ี
2.1 การวิเคราะหการถดถอยเชิงเสนอยางงาย (Simple Linear Regression)

ตัวแปรอิสระ (X)  1 ตัว ตัวแปรตาม (Y) 1 ตัว
Y = 0 + 1X +  เปนสมการถดถอยของประชากร
Y’ = b0 + b1X เปนสมการถดถอยของกลุมตัวอยาง
Z'Y = B1ZX เปนสมการถดถอยของกลุมตัวอยางในรูปคะแนนมาตรฐาน

เมื่อ X, ZX เปน คาของตัวแปรอิสระในรูปคะแนนดิบ และคะแนน
มาตรฐาน

Y เปน คาของตัวแปรตาม
Y', Z'Y เปน คาพยากรณของตัวแปรตามในรูปคะแนนดิบ และ

คะแนนมาตรฐาน
0 และ 1 เปน คาคงที่ และสัมประสิทธิ์หนาตัวแปรอิสระในสมการ

(ประชากร)
b0 และ b1 เปน คาคงที่ และสัมประสิทธิ์หนาตัวแปรอิสระในสมการ

(กลุมตัวอยาง)



44

B1 เปน สัมประสิทธิ์หนาตัวแปรอิสระในสมการ (คะแนนมาตรฐาน)
 เปน คาความคลาดเคลื่อน

การหาคาคงที่ และสัมประสิทธิ์ในสมการ
จาก Y’ = b0 + b1X เปนสมการถดถอยของกลุมตัวอยาง

สามารถหาคาของ b0 และ b1 ไดจากสูตร

XbYb 10  และ
X

y
xy S

S
rb 1

เมื่อ XY , เปนคาเฉลี่ยของตัวแปร Y และ X
xyr เปนคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางตัวแปร X กับ Y

ซึ่งคํานวณไดจากสูตร     
  
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XY SS , เปนสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของตัวแปร Y และ X

การหาคาความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของการพยากรณ (Standard Error of Estimation)
สามารถหาไดจากสูตร
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การทดสอบความมีนัยสําคัญของสัมประสิทธิ์การถดถอย
สมมติฐานของการทดสอบ

H0 : = 0
H1 :  0
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สถิติทดสอบ เปนการทดสอบแบบสองทาง
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 , df = n-2

อาณาเขตวิกฤตและการสรุปผล

จะปฏิเสธ H0 เมื่อคา t ที่คํานวณไดมีคามากกวาหรือเทากับคา t,n-2 ที่เปดจากตารางหรือ t ที่
คํานวณไดมีคานอยกวาหรือเทากับคา -t,n-2

ชวงความเชื่อมั่น (1-)100% ของการประมาณคา Y
จากสมการถดถอย Y’ = b0 + b1X ที่ไดจากกลุมตัวอยาง สามารถใชคา Y' มาประมาณคา Y

ที่จะเกิดขึ้นได เมื่อ X=Xi ดังน้ี

ชวงความเชื่อมั่น (1-)100% ของ Y
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แผนปฏิบัติการคนควาอิสระ

ตารางท่ี 2 แผนปฏิบัติการคนควาอิสระ
ที่ ระยะเวลาขั้นตอน

ของกิจกรรม
ระยะเวลาดําเนินการ พ.ศ. 2554-2555

พ.ค มิ.ย ก.ค ส.ค ก.ย ต.ค พ.ย ธ.ค ม.ค ก.พ มี.ค เม.ย
54 54 54 54 54 54 54 54 55 55 55 55

1 การรางแนวทาง
การคนควาอิสระ

2 ศึกษาเอกสาร
งานวิจัยที่เกี่ยวของ

3 สรางเคร่ืองมือ
ทดลองใช ปรับปรุง
แกไข

4 เก็บรวบรวมขอมูล
จากประชากร

5 วิเคราะหขอมูล และ
แปลความหมาย

6 เขียนตนฉบับ
คนควาอิสระ

7 พิมพคนควาอิสระ
และเขาเลม

8 เสนอคนควาอิสระ



บทที่ 4

ผลการวิเคราะหขอมูล

การคนควาอิสระเ ร่ือง “การจัดการเชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุ นของ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)”
เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (quantization research) โดยการใชวิธีการเชิงสํารวจ (survey research) ใช
แบบสอบถาม (questionnaire) เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยมีกลุมตัวอยางจํานวน 305
ผูคนควาอิสระแบงการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลออกเปน 2 สวน ดังน้ี

สวนที่ 1 การวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนาลักษณะของปจจัยสวนบุคคลการจัดการเชิงกลยุทธ
ผลตอบแทนจากการลงทุน  ปญหาและขอเสนอแนะในการประกอบผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา
สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประสบการณในการประกอบธุรกิจ และระดับ
การศึกษากับการจัดการเชิงกลยุทธ  และการจัดการเชิงกลยุทธกับผลตอบแทนจากการลงทุนดาน
ยอดขายและกําไร
สัญลักษณและอักษรยอท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล กําหนดไวดังน้ี

n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง
X แทน คาเฉลี่ยเลขคณิต
SD. แทน คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน
T แทน คาสถิติทดสอบที่ใชพิจารณาในการแจกแจงแบบ t
F แทน คาสถิติทดสอบที่ใชพิจารณาในการแจกแจงแบบ F
SS แทน ผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบนกําลังสอง (Sum of Squares)
MS แทน คาเฉลี่ยผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบนกําลังสอง (Mean Square)
df แทน ระดับชั้นของความเปนอิสระ (Degrees of Freedom)
p แทน ระดับนัยสําคัญ (Significance)
R แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ
Adj R2 แทน คาสัมประสิทธิ์ของการพยากรณปรับปรุง
SEest แทน ความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของการพยากรณ
A แทน คาคงที่ของสมการพยากรณในรูปคะแนนดิบ
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สวนที่ 1 การวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนา

ตอนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม
ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามที่เปนหนวยผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขต

พื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ซึ่งแสดงจํานวนและคารอยละ โดยจําแนกตาม ระดับการศึกษา
ประสบการณ  และที่ต้ังสถานประกอบการ ดังแสดงรายละเอียดในตารางที่ 3

ตารางที่ 3 แสดงจํานวน และรอยละ ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา
ขอมูลท่ัวไป จํานวน (N=305) รอยละ

ระดับการศึกษาข้ันสูงสุด
ประถมศึกษา 12 3.93
มัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. 75 24.60
อนุปริญญา (ปวส.) 134 34.40
ปริญญาตรี
สูงกวาปริญญาตรี

81
3

26.60
1.00

ประสบการณในการทํางาน
นอยกวา 1 ป 0 0
1 – 5 ป 15 4.91
6 - 10 ป 137 44.91
11 - 15 ป 51 16.72
16 ปขึ้นไป 102 33.44

จากตารางที่ 3 แสดงขอมูลทั่วไปของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาจําแนกตาม ระดับ
การศึกษา ประสบการณในการทํางาน และที่ต้ังสถานประกอบการพบวา ผูประกอบการธุรกิจขาย
อุปกรณไฟฟา สวนใหญจบการศึกษาระดับอนุปริญญา จํานวน 134 คน คิดเปนรอยละ 34.40
รองลงมา จบการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 26.60 ผูประกอบการ
ผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามีประสบการณในการทํางาน 6-10 ป จํานวน 137 คน คิดเปน
รอยละ 44.91 รองลงมามีประสบการณ 16 ปขึ้นไป จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 33.44
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ตอนท่ี 2 ผลการศึกษาเกี่ยวกับ การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่
3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดน
ภาคใต  ซึ่ งแสดงคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธของ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา ดังแสดงรายละเอียดในตารางที่ 4

ตารางที่ 4 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกี่ยวกับ การจัดการเชิงกลยุทธของ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ( ยะลา ปตตานี
นราธิวาส) แยกเปนรายดาน

การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา X S.D ระดับ
ดานการวางแผนกลยุทธ 3.97 0.41 มาก
ดานการปฏิบัติตามกลยุทธ 3.72 0.31 มาก
ดานการประเมินผลและการควบคุม 3.66 0.50 มาก

จากตารางที่ 4 ผลการศึกษาเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจขาย
อุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) แยกเปนรายดานพบวา
อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย ( X = 3.78) เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานการวางแผนกลยุทธ มี
คาเฉลี่ยมากที่สุด ( X = 3.97) รองลงมาดานดานการปฏิบัติตามกลยุทธ ( X = 3.72) ดานการ
ประเมินผลและการควบคุม มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด ( X = 3.66 )
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ตารางที่ 5 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกี่ยวกับ การจัดการเชิงกลยุทธของ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ( ยะลา ปตตานี
นราธิวาส) ดานการวางแผนกลยุทธ

การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา X S.D ระดับ
ดานการวางแผนกลยุทธ

1.มีการพยากรณความตองการของผูบริโภคตาง ๆเพื่อนํามา
เปนขอมูลในการวางแผนธุรกิจรานขายเคร่ืองใชไฟฟา

3.92 .38 มาก

2.มีการมุงเนนการใหบริการหลังการขายและสรางการ
บริการที่มีคุณภาพลูกคาพึงพอใจสูงสุด

4.74 .71 มาก

3.มีการศึกษาพฤติกรรมการซื้อและความตองการของลูกคา
ในพื้นที่

4.22 .76 มาก

4.มีการเปรียบเทียบกิจการรานขายเคร่ืองใชไฟฟาของ
ตนเองกับคูแขงอยูเสมอ

3.80 .55 มาก

5.มีการวิเคราะหสภาพเศรษฐกิจของประเทศมากําหนดกล
ยุทธ

3.74 .59 มาก

6.มีการนําสภาพแวดลอมทางดานสังคมวัฒนธรรมของ
ลูกคามากําหนดกลยุทธ

3.71 .61 มาก

7.มีการวางแผนในเร่ืองการควบคุมสินคาหมดสตอก 3.66 .64 มาก
รวม 3.43 0.60 มาก

จากตารางที่ 5 พบวาการปฏิบัติงานตามกระบวนการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ดาน
การวางแผนกลยุทธโดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง ( X =2.70) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟามีการเปรียบเทียบกิจการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาของตนเองกับกิจการ
ธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาของคูแขงอยูเสมอมากที่สุด ( X =3.14) รองลงมาคือ มีการมุงเนนการ
ใหบริการดานขายอุปกรณไฟฟาและสรางการบริการที่มีคุณภาพลูกคาพึงพอใจสูงสุด ( X =2.92)
สวนเร่ืองมีการศึกษาขอมูลทางเศรษฐกิจที่มีผลกระทบตอกิจการขายอุปกรณไฟฟา มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด (
X =2.26) ตามลําดับ
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ตารางที่ 6 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกี่ยวกับ การจัดการเชิงกลยุทธของ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ( ยะลา ปตตานี
นราธิวาส) ดานการปฏิบัติตามกลยุทธ

การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา X S.D ระดับ
ดานการปฏิบัติตามกลยุทธ

1.มีการกําหนดหนาที่และความรับผิดชอบของพนักงาน
อยางชัดเจน

3.88 .36 มาก

2.วางระบบในการบริหารการเงิน ระบบการควบคุมลูกหน้ี
เจาหน้ี

3.90 .38 มาก

3.สรางความแตกตางดานผลิตภัณฑดวยบริการหลังการขาย
ตอเน่ือง

3.78 .69 มาก

4.ธุรกิจต้ังราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคาและ
บริการ

3.63 .59 มาก

5.มีระบบขายเชื่อใหกับกลุมลูกคาองคกร เพื่อเพิ่มยอดขาย 3.67 .59 มาก
6.มีการลดแลกแจกแถมที่เหมาะสมกับสินคาเพื่อดึงดูดลูกคา 3.74 .50 มาก

7. เพิ่มชองทางการจําหนายสินคา ผานเว็ปไซต เพิ่มความ
สะดวกแกลูกคา

3.48 .63 มาก

รวม 3.72 .31 มาก

จากตารางที่ 6 พบวาการปฏิบัติงานตามกระบวนการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการ
ขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ดานการปฏิบัติตาม
กลยุทธโดยภาพรวมอยูในระดับมาก ( X =2.76) เมื่อพิจารณาเปนรายขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดพบวา
ผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามีจัดทําแผนธุรกิจเสนอตอสถาบันการเงิน เพื่อจัดหาแหลง
เงินทุน ดอกเบี้ยตํ่าและมีระบบขายเชื่อใหกับกลุมลูกคาองคกร เพื่อเพิ่มยอดขาย ( X = 3.14)
รองลงมาคือ การกําหนดหนาที่และความรับผิดชอบของพนักงานอยางชัดเจน ( X =2.92) และจัด
อบรมพนักงานในระดับตาง ๆ เพื่อเพิ่มศักยภาพในการทํางาน
( X =2.79) สวนเร่ืองวางระบบในการบริหารการเงินระบบการควบคุมลูกหน้ี เจาหน้ีมีคาเฉลี่ยตํ่าสุด
( X =2.26)
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ตารางที่ 7 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกี่ยวกับ การจัดการเชิงกลยุทธของ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ( ยะลา ปตตานี
นราธิวาส) ดานการควบคุม

การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา X S.D ระดับ
ดานการควบคุม

1.มีการตรวจสอบบัญชีอยางนอยเดือนละคร้ัง 3.74 .65 มาก
2.เปรียบเทียบประเมินผลดานการเงินในอดีตกับปจจุบัน 3.63 .61 มาก
3.มีการวัดความพึงพอใจของลูกคา 3.70 .60 มาก
4.มีการประเมินความตองการของลูกคา 3.75 .62 มาก
5.มีการตรวจสอบผลการปฏิบัติงานของลูกจางอยางตอเน่ือง 3.77 .58 มาก

รวม 3.66 0.55 มาก

จากตารางที่ 7 ผลการศึกษาเกี่ยวกับ การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณ
ไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ( ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ดานการประเมินผลและการ
ควบคุมโดยภาพรวมพบวาอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด พบวา มีการ
ตรวจสอบผลการปฏิบัติงานของลูกจางอยางตอเน่ือง มีคาเฉลี่ย ( X =3.77) รองลงมาคือ การประเมิน
ความตองการของลูกคา มีคาเฉลี่ย ( X =3.75) และ มีการวัดความพึงพอใจของลูกคามีคาเฉลี่ย
( X =3.70) ตามลําดับ
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ตอนท่ี 3 จํานวน และรอยละ ของผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการขายอุปกรณ
ไฟฟา ในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

ยอดขายและกําไรจากการดําเนินงานของกิจการของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่
3 จังหวัดชายแดนภาคใต  ซึ่ งแสดงจํานวนและรอยละของผลตอบแทนจากการลงทุน ของ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ดังแสดงรายละเอียดใน
ตารางที่ 8

ตารางที่ 8 แสดงจํานวน รอยละ เกี่ยวกับ ผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการขาย
อุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ( ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

ผลตอบแทนจากการลงทุน จํานวน(N=305) รอยละ
ยอดขายจากการดําเนินงานของกิจการ

ลดลง 4 1.31
เทาเดิม 50 16.40
5% 241 79.01
5-10% 10 3.30
10-15% 0 0

กําไรจากการดําเนินงานงานของกิจการ
ลดลง 0 0
เทาเดิม 106 34.80
5% 189 61.10
5-10% 10 3.30
10-15% 0 0

จากตารางที่ 8 จํานวน รอยละเกี่ยวกับ ผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการขาย
อุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต พบวา

ยอดขายจากการดําเนินงานของกิจการ ผูประกอบการสวนใหญมียอดขายจากการดําเนินงาน
ของกิจการเพิ่มขึ้นระหวาง 5% จํานวน 241 ราน คิดเปนรอยละ 79.01 รองลงมามียอดขายเทาเดิม
จํานวน 50 ราน คิดเปนรอยละ 16.40 ตามลําดับ
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กําไรจากการดําเนินงานของกิจการ ผูประกอบการสวนใหญมีกําไรจากการดําเนินงาน
ระหวาง 5% จํานวน 189 ราน คิดเปนรอยละ 61.10 รองลงมามีกําไรเทาเดิม จํานวน 106 ราน คิดเปน
รอยละ 34.80 ตามลําดับ

ตารางที่ 9 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกี่ยวกับ ผลตอบแทนจากการลงทุนของ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ( ยะลา ปตตานี
นราธิวาส)

ผลตอบแทนจากการลงทุน X S.D ระดับ
ยอดขายจากการดําเนินงานของกิจการ 2.84 .475 ปานกลาง
กําไรจากการดําเนินงานของกิจการ 2.69 .531 ปานกลาง

จากตารางที่ 9 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกี่ยวกับ ผลตอบแทนจากการ
ลงทุนของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี
นราธิวาส) โดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง โดยยอดขายจากการดําเนินงานของกิจการ มีคาเฉลี่ย
2.84 และกําไรจากการดําเนินงานของกิจการ มีคาเฉลี่ย 2.69 ตามลําดับ
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ตอนท่ี 4 ผลการศึกษาเกี่ยวกับปญหาอุปสรรค และขอเสนอแนะในการประกอบผูประกอบการขาย
อุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

ตารางที่ 10 แสดงปญหาและอุปสรรคในการประกอบธุรกิจของผูประกอบการขายอุปกรณ
ไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

ท่ี ปญหาและอุปสรรค ความถี่
1 ภาวการณแขงขันสูง 41
2 สภาวะเศรษฐกิจโลก 38
3 สินคาคางสต็อกมากเกินไป 29

จากตารางที่ 10 ปญหาและอุปสรรคในการประกอบธุรกิจของผูประกอบการธุรกิจขาย
อุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) รวมทุกดานพบวา
ปญหาภาวการณแขงขันสูง จํานวน 41 ราย ปญหาสภาวะเศรษฐกิจโลก จํานวน 38 ราย และปญหา
สินคาคางสต็อกมากเกินไป จํานวน 29 ราย ตามลําดับ

ตารางที่ 11 แสดงขอเสนอแนะในการประกอบธุรกิจของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขต
พื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

ท่ี ขอเสนอแนะ ความถี่
1. ปรับกลยุทธใหเหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจปจจุบัน 97
2. ควรศึกษาหาความรูเร่ืองการนําเคร่ืองมือไปใชในการดําเนินการเพื่อเพิ่มคุณคา 74

จากตารางที่ 10 ขอเสนอแนะในการประกอบธุรกิจของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาใน
เขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) รวมทุกดานพบวา ผูประกอบการควรมี
การปรับกลยุทธใหเหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจปจจุบัน จํานวน 97 ราย และรองลงมา ควรศึกษาหา
ความรูเร่ืองการนําเคร่ืองมือไปใชในการดําเนินการเพื่อเพิ่มคุณคา จํานวน 74 ราย
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ตอนที่ 5 สมมติฐานการวิจัย

สมมติฐานท่ี 1
1) ระดับการศึกษาของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต( ยะลา

ปตตานี นราธิวาส) มีความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธ

การทดสอบความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟากับ
แนวคิด การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจ ผูคนควาอิสระทําการวิเคราะหสหสัมพันธ  การวิเคราะหการ
ถดถอยเชิงพหุคูณ  และการสรางสมการพยากรณตามสมมติฐานทางสถิติ  ดังน้ี

H0 : ระดับการศึกษาของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟามีความสัมพันธเชิงลบกับแนวคิด
การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา

H1 : ระดับการศึกษาของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา มีความสัมพันธเชิงบวกกับแนวคิด
การจัดการเชิงกลยุทธ  ของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา

ตารางท่ี 12 ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา 3
จังหวัดชายแดนภาคใต ( ยะลา ปตตานี นราธิวาส) กับการจัดการเชิงกลยุทธ

ตัวแปรตน ระดับการศึกษา การจัดการเชิงกลยุทธ
ระดับการศึกษา

การจัดการเชิงกลยุทธ

1.000

.001

.986

.001

.986
1.000

จากตารางที่ 12 เมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธสหสัมพันธเชิงพหุคุณระหวางตัวแปรตนกับตัว
แปรตาม พบวา ไมมีความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา
กับการจัดการ เชิงกลยุทธ หมายความวาระดับการศึกษาของผูประกอบการผูประกอบการขายอุปกรณ
ไฟฟาไมสามารถกําหนดหรือมีอิทธิพลกับการจัดการเชิงกลยุทธ ของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา
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2) ระดับประสบการณของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา 3 จังหวัดชายแดนภาคใตมี
ความสัมพันธเชิงบวกกับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ

ระดับประสบการณของผูประกอบการผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา 3 จังหวัด
ชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) มีความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธ
การทดสอบความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟากับแนวคิดการจัดการ
เชิงกลยุทธของธุรกิจ ผูคนควาอิสระทําการวิเคราะหสหสัมพันธ  การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ
และการสรางสมการพยากรณตามสมมติฐานทางสถิติ  ดังน้ี

H0 : ประสบการณของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามีความสัมพันธเชิง
ลบกับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา

H1 : ประสบการณของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามีความสัมพันธเชิง
บวกกับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา

ตารางที่ 13 การวิเคราะหสหสัมพันธของระดับประสบการณของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟากับการ
จัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา

ตัวแปร ระดับประสบการณ การจัดการเชิงกลยุทธ
ระดับประสบการณ 1.000 .163**

.004
การจัดการเชิงกลยุทธ .163** 1.000

.004
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (2- tailed).

จากตารางที่ 13 เมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธสหสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระ กับตัวแปร
ตาม พบวามีความสัมพันธระหวางประสบการณของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟากับการ
จัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจ เทากับ (.163** p .004 ) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01
หมายความวา ประสบการณของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามีความสําคัญตอระดับการ
จัดการเชิงกลยุทธ ผลปรากฏวา ประสบการณของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟามีความสามารถใน
การกําหนดหรือมีอิทธิพลตอการจัดการเชิงกลยุทธ
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ตารางที่ 14 การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณของระดับประสบการณของผูประกอบการธุรกิจขาย
อุปกรณไฟฟามือถือกับการจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจ

แหลงความแปรปรวน SS df MS F p-value
Regression .927 1 .927 8.322 .004a

Residual 33.766 303 .111
Total 34.694 304

มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01

จากตารางที่ 14 พบวา  ระดับประสบการณของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามี
ความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดังน้ันจึงปฏิเสธ
สมมติฐาน H0 และสามารถสรางสมการทํานายเชิงเสนตรงได ซึ่งจากการวิเคราะหการถดถอยเชิง
พหุคูณ สามารถคํานวณหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเชิงพหุคูณไดดังน้ี

ตารางที่ 15 การวิเคราะหระดับประสบการณของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟากับการ
จัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจโดยใชวิธีการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple
Regression Analysis)

ตัวแปร B SE t p-value
คาคงที่ (Constant) 3.570 .077 46.211 .000
ระดับประสบการณ(X1) .057 .020 2.885 .004

R  = .163 a R²  =  .027 Adjusted R²  = .024 SE  =  .33383
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01

จากตารางที่ 15 การวิ เคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ  พบวา  ตัวแปรอิสระ ระดับ
ประสบการณ (X1) เปนตัวพยากรณตัวแปรตาม การจัดการเชิงกลยุทธ (y1) โดยมีคาสัมประสิทธิ์ของ
การพยากรณ (R²) เทากับ .027 ซึ่งสามารถพยากรณการจัดการเชิงกลยุทธ (y1) ไดรอยละ 2.7 ดังน้ัน
ผูคนควาอิสระจึงไดนําคาสัมประสิทธิ์ของตัวพยากรณมาเขียนเปนสมการพยากรณการจัดการเชิงกล
ยุทธ (y1) โดยใชคะแนนดิบไดดังน้ี

y1 = 3.570 - .057 X1

โดยที่ y1 แทน     การจัดการเชิงกลยุทธ
X1 แทน     ระดับประสบการณ
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สมมติฐานท่ี 2
1) การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา 3 จังหวัด

ชายแดนภาคใตมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนดานยอดขาย

การทดสอบความสัมพันธระหวางยอดขายของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟากับแนวคิดการจัดการ
เชิงกลยุทธของธุรกิจ ผูคนควาอิสระทําการวิเคราะหสหสัมพันธ  การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ
และการสรางสมการพยากรณตามสมมติฐานทางสถิติ  ดังน้ี

H0 : จัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามีความสัมพันธเชิงลบกับยอดขาย
ของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา

H1 : การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามีความสัมพันธเชิงบวกกับ
ยอดขายของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา

ตารางที่ 16 การวิเคราะหสหสัมพันธของยอดขายธุรกิจขายอุปกรณไฟฟากับการจัดการเชิงกล
ยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา

ตัวแปร ยอดขาย การจัดการเชิงกลยุทธ
ยอดขาย 1.000 .337**

.000
การจัดการเชิงกลยุทธ .337**

.000
1.000

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (2- tailed).
จากตารางที่ 16 เมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธสหสัมพันธเชิงพหุคูณระหวางตัวแปรอิสระ กับ

ตัวแปรตาม ความสัมพันธระหวางยอดขายธุรกิจขายอุปกรณไฟฟากับการจัดการ เชิงกลยุทธของธุรกิจ
เทากับ (.337** .000 ) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.01 หมายความวา การจัดการ   เชิงกล
ยุทธ มีความสามารถในการกําหนดหรือมีอิทธิพลตอยอดขาย
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ตารางที่ 17 การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณของยอดขายของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณ
ไฟฟากับการจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจ

แหลงความแปรปรวน SS df MS F p-value
Regression 3.951 1 3.951 38.941 .000
Residual 30.743 303 .101
Total 34.694 304

มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01

จากตารางที่ 17 พบวา  ระดับยอดขายมีความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดังน้ันจึงปฏิเสธ สมมติฐาน H0 และสามารถสรางสมการทํานายเชิง
เสนตรงได ซึ่งจากการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ สามารถคํานวณหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
เชิงพหุคูณไดดังน้ี

ตารางที่ 18 การวิเคราะหระดับประสบการณของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟากับการ
จัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจโดยใชวิธีการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple
Regression Analysis)

ตัวแปร B SE t p-value
คาคงที่ (Constant) 3.103 .111 27.971 .000
ยอดขาย (X1) .240 .039 6.240 .000

R  =  .337 R²  =  .114 Adjusted R²  =  .111 SE  =  .31853
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01

จากตารางที่ 18 การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ  พบวา  ตัวแปรอิสระการจัดการเชิงกล
ยุทธ (X1) เปนตัวพยากรณตัวแปรตาม ยอดขาย (y1) โดยมีคาสัมประสิทธิ์ของการพยากรณ
( R²) เทากับ .114 ซึ่งสามารถพยากรณปรับปรุงการจัดการเชิงกลยุทธ (y1) ไดรอยละ 11.4 ดังน้ันผู
คนควาอิสระจึงไดนําคาสัมประสิทธิ์ของตัวพยากรณมาเขียนเปนสมการพยากรณการจัดการเชิงกล
ยุทธ (y1) โดยใชคะแนนดิบไดดังน้ี

y1 = 3.103 + .240 X1

โดยที่ X1 แทน     การจัดการเชิงกลยุทธ
Y1 แทน     ยอดขาย
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2) การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต
มีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนดานกําไร

การทดสอบความสัมพันธระหวางกําไรของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟากับแนวคิดการจัดการ
เชิงกลยุทธของธุรกิจ ผูคนควาอิสระทําการวิเคราะหสหสัมพันธ  การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ
และการสรางสมการพยากรณตามสมมติฐานทางสถิติ  ดังน้ี

H0 : กําไรของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามีความสัมพันธเชิงบวกกับแนวคิดการจัดการ
เชิงกลยุทธ  ของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา

H1 : กําไรของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามีความสัมพันธเชิงบวกกับแนวคิดการจัดการ
เชิงกลยุทธ  ของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา

ตารางที่ 19 การวิเคราะหสหสัมพันธของกําไรธุรกิจขายอุปกรณไฟฟากับการจัดการเชิงกลยุทธ
ของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา

ตัวแปร กําไร การจัดการเชิงกลยุทธ
กําไร 1.000 .239**

.000
การจัดการเชิงกลยุทธ .239**

.000
1.000

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (2- tailed).

จากตารางที่ 19 เมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธสหสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระ กับตัวแปร
ตาม ความสัมพันธระหวางกําไรธุรกิจขายอุปกรณไฟฟากับการจัดการ เชิงกลยุทธของธุรกิจ เทากับ (.
239** p < .000 ) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.01 หมายความวา การจัดการเชิงกลยุทธมี
ความสามารถในการกําหนดหรือมีอิทธิพลตอระดับของกําไร
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ตารางที่ 20 การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณของกําไรของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟากับ
การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจ

แหลงความแปรปรวน SS df MS F p-value
Regression 1.986 1 1.986 18.395 .000a

Residual 32.708 303 .108
Total 34.694 304

มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01

จากตารางที่ 20 พบวา  กําไรมีความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดังน้ันจึงปฏิเสธ สมมติฐาน H0 และสามารถสรางสมการทํานายเชิง
เสนตรงได ซึ่งจากการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ สามารถคํานวณหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
เชิงพหุคูณไดดังน้ี

ตารางที่ 21 การวิเคราะหระดับประสบการณของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟากับการจัดการ
เชิงกลยุทธของธุรกิจโดยใชวิธีการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression
Analysis)

ตัวแปร B SE t p-value
คาคงที่ (Constant) 3.378 .097 34.790 .000
การจัดการเชิงกลยุทธ (X1) .152 .035 4.289 .000

R  =  .239 a R²  =  .057 Adjusted R²  =  .054 SE  =  .32855
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01

จากตารางที่ 21 การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ  พบวา ตัวแปรอิสระการจัดการ  เชิงกล
ยุทธ (X1) เปนตัวพยากรณตัวแปรตาม ระดับกําไร (y1) โดยมีคาสัมประสิทธิ์ของการทํานายพยากรณ
(R²) เทากับ .057 ซึ่งสามารถทํานายพยากรณปรับปรุงการจัดการเชิงกลยุทธ (y1) ไดรอยละ 5.7
ดังน้ันผูคนควาอิสระจึงไดนําคาสัมประสิทธิ์ของตัวพยากรณมาเขียนเปนสมการพยากรณการจัดการ
เชิงกลยุทธ (y1) โดยใชคะแนนดิบไดดังน้ี

y1 = 3.378 + .152 X1

โดยที่ X1 แทน     การจัดการเชิงกลยุทธ
y1 แทน กําไร



บทที่ 5

สรุปผล  อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

การศึกษาเร่ืองการจัดการเชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจขายอุปกรณ
ไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) หา
ความสัมพันธระหวางขอมูลของผูประกอบการกับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการ
ธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) 2)
ศึกษาลักษณะความสัมพันธระหวางแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธกับผลตอบแทนจากการลงทุนดาน
ยอดขาย และกําไรของผูประกอบการธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดน
ภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

ประชากรที่ใชในการคนควาอิสระคร้ังน้ี คือ ผูประกอบการธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาที่
เปดดําเนินการอยูในพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ในป 2554 จํานวน
ทั้งสิ้น 305 ราน วิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร  สถิติที่ใชไดแกจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย
(X ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D)การหาคาความสัมพันธโดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
เพียรสัน และการสรางสมการพยากรณโดยใชสถิติการวิเคราะหถดถอยพหุคูณ

สมมติฐานของการคนควาอิสระ
ผูศึกษาไดใชทฤษฎี วงจรคุณภาพ P.D.C.A. ของ Edward W. Deming (2554:ไมปรากฏ

เลขหนา) เปนเกณฑในการกําหนดสมมติฐานดังตอไปน้ี
1. ระดับการศึกษาและประสบการณของผูประกอบการธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา 3

จังหวัดชายแดนภาคใตมีความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธ
2. การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา 3 จังหวัด

ชายแดนภาคใตมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนดานยอดขายและกําไร
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เคร่ืองมือท่ีใชในการคนควาอิสระ
ตอนที่ 1 คําถามเกี่ยวกับลักษณะขอมูลสวนบุคคลของผูประกอบธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณ

ไฟฟา
ตอนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาในเขต

พื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)
ตอนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาใน

เขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)
ตอนที่ 4 ปญหาอุปสรรคในการประกอบธุรกิจของผูประกอบการธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณ

ไฟฟาเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

การเก็บรวบรวมขอมูล
ผูศึกษาไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล ตามลําดับดังน้ี
1. ขอหนังสือแนะนําตัวผู ศ ึกษา จากบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยราชภัฎยะลา ถึง

ผูประกอบการธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) เพื่อ
ขอความอนุเคราะหเก็บรวบรวมขอมูล

2. นําหนังสือจากมหาวิทยาลัยราชภัฏยะลาเพื่อขออนุญาตตอผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณ
ไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส )

3. แจงกําหนดเวลาและจํานวนวันใหเจาของธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา โดยผูคนควาอิสระ
จะนําแบบสอบถามไปแจกกับเจาของธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาในชวงเวลา 10.00 – 16.00 น. ของ
ทุกวันจันทร-วันเสาร ซึ่งเปนชวงเวลาที่เจาของธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาเปดราน โดยเฉลี่ยแลววัน
ละ 5 ราน รวมเวลาทั้งหมด 61 วัน เปนจํานวน 305 ราน

4. นําแบบสอบถามที่ผานการตรวจสอบความสมบูรณ ความเรียบรอยถูกตองไปวิเคราะห
ขอมูลทางสถิติดวยโปรแกรมสําเร็จรูปตอไป
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สรุปผล

สมมติฐานของการคนควาอิสระ
1. ระดับการศึกษาระดับประสบการณของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา  ในเขตพื้นที่ 3

จังหวัดชายแดนภาคใตมีความสัมพันธเชิงบวกกับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธหรือไม
2. การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา ในเขตพื้นที่ 3 จังหวัด

ชายแดนภาคใตมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนหรือไม

ผลการคนควาอิสระ
1. ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา
ขอมูลทั่วไปของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาจําแนกตาม ระดับการศึกษา ประสบการณ

ในการทํางาน  และที่ต้ังสถานประกอบการพบวา ผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา สวนใหญจบ
การศึกษาระดับอนุปริญญา  จํานวน 134 คน คิดเปนรอยละ 34.40 รองลงมา จบการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 26.60 ผูประกอบการผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา
มีประสบการณในการทํางาน 6-10 ป  จํานวน 137 คน คิดเปนรอยละ 44.91 รองลงมามีประสบการณ
16 ปขึ้นไป จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 33.44

2. การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นท่ี 3 จังหวัดชายแดน
ภาคใต ( ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

5 ผลการศึกษาเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาใน
เขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) แยกเปนรายดานพบวาอยูในระดับมาก
มีคาเฉลี่ย ( X = 3.78) เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานการวางแผนกลยุทธ มีคาเฉลี่ยมากที่สุด
( X = 3.97) รองลงมาดานดานการปฏิบัติตามกลยุทธ( X = 3.72) ดานการประเมินผลและการ
ควบคุม  มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด ( X = 3.66 )

ดานการวางแผนกลยุทธโดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง ( X =2.70) เมื่อพิจารณาเปนราย
ขอพบวา ผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามีการเปรียบเทียบกิจการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาของ
ตนเองกับกิจการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาของคูแขงอยูเสมอมากที่สุด ( X =3.14) รองลงมาคือ มีการ
มุงเนนการใหบริการดานจํานายวัสดุกอสรางและสรางการบริการที่มีคุณภาพลูกคาพึงพอใจสูงสุด (
X =2.92) สวนเร่ืองมีการศึกษาขอมูลทางเศรษฐกิจที่มีผลกระทบตอกิจการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา มี

คาเฉลี่ยตํ่าสุด ( X =2.26) ตามลําดับ
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ดานการปฏิบัติตามกลยุทธโดยภาพรวมอยูในระดับมาก ( X =2.76) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ
ที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดพบวา ผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามีจัดทําแผนธุรกิจเสนอตอสถาบัน
การเงิน เพื่อจัดหาแหลงเงินทุน ดอกเบี้ยตํ่าและมีระบบขายเชื่อใหกับกลุมลูกคาองคกร เพื่อเพิ่ม
ยอดขาย ( X = 3.14) รองลงมาคือ การกําหนดหนาที่และความรับผิดชอบของพนักงานอยางชัดเจน
( X =2.92) และจัดอบรมพนักงานในระดับตาง ๆ เพื่อเพิ่มศักยภาพในการทํางาน( X =2.79)
สวนเร่ืองวางระบบในการบริหารการเงินระบบการควบคุมลูกหน้ี เจาหน้ีมีคาเฉลี่ยตํ่าสุด( X =2.26)

ดานการควบคุมโดยภาพรวมพบวาอยูในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเปนรายขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด
พบวา มีการตรวจสอบผลการปฏิบัติงานของลูกจางอยางตอเน่ือง มีคาเฉลี่ย ( X =3.77)รองลงมาคือ
การประเมินความตองการของลูกคา มีคาเฉลี่ย( X =3.75) และ มีการวัดความพึงพอใจของลูกคามี
คาเฉลี่ย ( X =3.70) ตามลําดับ

3. ผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นท่ี 3 จังหวัด
ชายแดนภาคใต ( ยะลา ปตตานี นราธิวาส) พบวา

ผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัด
ชายแดนภาคใต ( ยะลา ปตตานี นราธิวาส) โดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง ยอดขายผูประกอบการ
สวนใหญมียอดขายจากการดําเนินงานของกิจการเพิ่มขึ้นระหวาง 5% จํานวน 241 ราน คิดเปนรอยละ
79.01 รองลงมามียอดขายเทาเดิม จํานวน 50 ราน คิดเปนรอยละ 16.40 ตาลําดับ

ผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัด
ชายแดนภาคใต ( ยะลา ปตตานี นราธิวาส) โดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง กําไรจากการ
ดําเนินงานของกิจการ ผูประกอบการสวนใหญมีกําไรจากการดําเนินงานระหวาง 5% จํานวน 189 ราน
คิดเปนรอยละ 61.10 รองลงมามีกําไรเทาเดิม จํานวน 106 ราน คิดเปนรอยละ 34.80 ตามลําดับ

4. ผลการศึกษาเกี่ยวกับปญหาอุปสรรค และขอเสนอแนะในการประกอบขายอุปกรณไฟฟา
ในเขตพื้นท่ี 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

ปญหาและอุปสรรคในการประกอบธุรกิจของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3
จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) รวมทุกดานพบวา ปญหาและอุปสรรคในการ
ประกอบธุรกิจของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา
ปตตานี นราธิวาส) รวมทุกดานพบวา ปญหาภาวการณแขงขันสูง จํานวน 41 ราย ปญหาสภาวะ
เศรษฐกิจโลก จํานวน 38 ราย และปญหาสินคาคางสต็อกมากเกินไป จํานวน 29 ราย ตามลําดับ
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ขอเสนอแนะในการประกอบธุรกิจของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3
จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) รวมทุกดานพบวา ผูประกอบการควรมีการปรับกล
ยุทธใหเหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจปจจุบัน จํานวน 97 ราย และรองลงมา ควรศึกษาหาความรูเร่ือง
การนําเคร่ืองมือไปใชในการดําเนินการเพื่อเพิ่มคุณคา จํานวน 74 ราย ตามลําดับ

5. ผลการทดสอบสมมติฐานการคนควาอิสระ
สมมติฐานท่ี 1
1) ระดับการศึกษามีความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธ  จากการศึกษา พบวา

ระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาใน3
จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ที่ระดับ 0.01

2) ประสบการณในการดําเนินธุรกิจมีความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธจากผล
การศึกษาพบวา   ประสบการณในการทํางานของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในสามจังหวัด
ชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ที่ระดับ 0.01

สมมติฐานท่ี 2
1) การจัดการเชิงกลยุทธมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนดานยอดขาย

ของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต จากการศึกษาพบวา การจัดการ
เชิงกลยุทธมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนดานยอดขายของผูประกอบการขาย
อุปกรณไฟฟาใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ที่ระดับ 0.01

2) การจัดการเชิงกลยุทธมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนดานกําไร ของ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต จากการศึกษาพบวา การจัดการเชิงกล
ยุทธมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนดานกําไรของผูประกอบการขายอุปกรณ
ไฟฟาใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ที่ระดับ 0.01

อภิปรายผล

จากผลการวิจัยที่ปรากฏในขางตน   มีประเด็นที่ควรนํามาอภิปรายได  ดังน้ี
การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดน

ภาคใต ( ยะลา ปตตานี นราธิวาส) แยกเปนรายดานโดยภาพรวมพบวาอยูในระดับมาก สอดคลองกับ
แนวคิด ของสุพานี  สฤษฎวานิช (2553 : 1) ที่กลาววาการจัดการเชิงกลยุทธเปนการกําหนดแนวทาง
และวิธีทางในการดําเนินงานเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่วางไว ในการดําเนินธุรกิจผูประกอบการจะตอง
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วิเคราะห ประเมินผลทั้งปจจัยภายในและภายนอกองคกร เพื่อใหการดําเนินงานไปสูเปาหมายที่วางไว
ถาปราศจากกลยุทธองคกรจะไมมีแนวทางที่ชัดเจนในการปฏิบัติงาน

ดานการวางแผนกลยุทธโดยภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวามีการ
รับประกันสินคาทุกชิ้น มีคาเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือมีการจําหนายสินคาที่มีคุณภาพสอดคลองกับ
แนวคิดของ สัลยุทธ  สวางวรรณ (2550 : 76-77) ไดกลาววากลยุทธทางธุรกิจประกอบไปดวยกลุม
ของกิจกรรมและการตัดสินใจตาง ๆ ของ ธุรกิจซึ่งกลยุทธมักจะเปนผลมาจากกระบวนการวางแผน
กลยุทธที่ดีที่องคกรธุรกิจต้ังแตขนาดเล็กไปจนถึงขนาดใหญเกือบทั้งหมดไดเขาไปมีสวนรวมอยาง
นอยปละคร้ัง กระบวนการน้ีจะผลิตเอกสารที่เรียกวา แผนกลยุทธ และผูบริหารขององคกรธุรกิจจะ
ไดรับมอบหมายงานใหบรรลุตามเปาหมายของแผนกลยุทธน้ัน แตองคกรธุรกิจจะตองยอมรับแผน
เหลาน้ีเพื่อเปลี่ยนแปลงสิ่งแวดลอมเปาหมายสุดทายที่องคกรธุรกิจไดรับน้ันยังไมสําคัญเทากับวาเขา
ไดวางแผนงานเอาไวอยางไร ไมวาจะอยางไรก็ตาม แผนกลยุทธน้ันเปนเคร่ืองมือที่สําคัญสําหรับการ
กําหนดวาองคกรธุรกิจจะทํางานอะไรจนกระทั่งสิ่งแวดลอมทางธุรกิจเปลี่ยนแปลงไป

ดานการปฏิบัติตามกลยุทธโดยภาพรวมอยูในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเปนรายขอที่มีคาเฉลี่ย
สูงสุดพบวา การวางระบบในการบริหารการเงิน ระบบการควบคุมลูกหน้ีเจาหน้ี มีคาเฉลี่ยมากที่สุด
รองลงมาคือ การกําหนดหนาที่ความรับผิดชอบของพนักงานอยางชัดเจน สอดคลองกับแนวคิด
ของณัฎฐพันธ  เขจรนันทร (2552 : 233-234) ไดกลาวไววา การนําแผนไปปฏิบัติน้ันเปนงานที่มี
ขอบเขตความรับผิดชอบที่หลากหลาย ต้ังแตการศึกษากลยุทธ การวางแผนปฏิบัติ การตัดสินใจ
ดําเนินการ และการประเมินความสําเร็จ โดยทั่วไปจะประกอบไปดวย ขั้นตอนของการกําหนดแผน
และการจัดสรรทรัพยากร ขั้นตอนของการปรับโครงสรางองคการ เพื่อรองรับการเปลี่ยนแปลงของ
การใชกลยุทธ และการใชทรัพยากร เปนตน

ดานการควบคุมโดยภาพรวมพบวาอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด
พบวา มีการตรวจสอบผลการปฏิบัติงานของลูกจางอยางตอเน่ือง มีคาเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ มี
การประเมินความตองการของลูกคา สอดคลองกับแนวคิดของศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ (2550,
17:18) ไดกลาววา การควบคุม เปนกลไกลตางๆ ซึ่งใชเพื่อติดตามการปฏิบัติและผลผลิตภายใน
ขอบเขตที่มีการพิจารณาไวหรือเปนความพยายามอยางเปนระบบในการบริหารธุรกิจเพื่อเปรียบ เทียบ
ผลการปฏิบัติงานกับมาตรฐานที่ต้ังไว เพื่อใหเปนไปตามแผนหรือวัตถุประสงค หรือเปนการติดตาม
แผนการปฏิบัติงานเพื่อใหแนใจวาบรรลุผลสําเร็จตามที่วางแผนไว ซึ่งการแกไขสิ่งที่จําเปนผูบริหารที่
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ทําหนาที่ในการควบคุมตองกําหนดมาตรฐานการปฏิบัติงานที่เหมาะสมสามารถเปรียบเทียบการ
ปฏิบัติงานกับมาตรฐานที่กําหนดไวและวิเคราะหปญหาได

ผลการทดสอบสมมติฐานการคนควาอิสระ
สมมติฐานท่ี 1
1) ระดับการศึกษามีความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธ  จากการศึกษา พบวา

ระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาใน3
จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)ที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ อัส
ธรรมศินทร (2554 : 42) ไดใหแนวคิดวาการศึกษาไมจําเปนเสมอไปที่จะทําใหธุรกิจประสบ
ความสําเร็จ ถึงแมไมมีการศึกษาหากมีประสบการณและมีความถนัดในธุรกิจก็สามารถทําธุรกิจน้ันให
ประสบความสําเร็จได  ธุรกิจหลายๆอยางอาศัยความชอบความถนัดและรักที่จะทํา เพียงศึกษาเพิ่มเติม
จนมีความรูมากในสิ่งที่เราชอบและสามารถเปดเปนธุรกิจได ไมจําเปนตองมีการศึกษา เชนเดียวกับ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาที่อาศัยความรู ความชอบก็มารถประสบความสําเร็จในธุรกิจที่ทําได

2) ประสบการณในการดําเนินธุรกิจมีความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธจากผล
การศึกษาพบวา   ประสบการณในการทํางานของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในสามจังหวัด
ชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) มีความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธ ซึ่ง
สอดคลองกับแนวคิดของ สอดคลองกับแนวคิดของ เสนาะ ติเยาว (2551 : 100 -101) ไดกลาวไววา
ประสบการณของผูประกอบการคือสิ่งจําเปนสําหรับธุรกิจ เพราะผูบริหารที่มีประสบการณสูงยอม
สามารถมองเห็นอนาคตไดไกลกวาผูประกอบการที่มีประสบการณนอยเปนตน ทั้งน้ี การกําหนดกล
ยุทธ เปนการกําหนดแนวทางหรือวิถี ทางในการดําเนินง านขององคการ เพื่อใหงานบรรลุตาม
เปาหมายหรือวัตถุประสงคที่กําหนดไว ซึ่งการกําหนดแนวทางหรือทิศทางในการดําเนินงานน้ัน
ผูบริหารจําเปนจะตองทําการวิเคราะหและประเมินปจจัยตาง ๆ ที่เกิดจากสิ่งแวดลอมทั้งภายในและ
ภายนอกองคการ เพื่อจัดทําแผนงานดําเนินงานที่เหมาะสมที่สุด เพื่อใหบรรลุเปาหมายที่วางไวอยามี
ประสิทธิภาพดังน้ัน จึงสรุปไดวาผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาจําเปนตองอาศัยประสบการณใน
การจัดการเชิงกลยุทธ

สมมติฐานท่ี 2
1) การจัดการเชิงกลยุทธมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนดานยอดขาย

ของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต จากการศึกษาพบวา การจัดการ
เชิงกลยุทธมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนดานยอดขายของผูประกอบการขาย
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อุปกรณไฟฟาใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)ที่ระดับ 0.01สอดคลองกับ
แนวคิดของ เสนาะ  ติเยาว (2551: 333) กลาววา การที่ธุรกิจอยูไดเพราะมีเงินทุนเพียงพอในการ
ดําเนินงาน ซึ่งหมายถึงกิจการจะตองทํายอดขายใหไดสูงเพื่อเปนทุนหมุนเวียนในการดําเนินกิจการ
ซึ่งสอดคลองกับธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาที่ตองทํายอดขายใหไดสูงกวารายจายในแตละวัน ฉะน้ัน
ผูประกอบการทานใดที่ไมมีระบบการบริหารจัดการที่ดีจะทําใหยอดขายในแตละวันไมคอยดี ไมมี
เงินทุนพอที่จะซื้อสินคาเพิ่มในแตละวันจะทําใหลูกคาขาดความเชื่อมั่นในการที่จะซื้อในคร้ังตอไป
ดังน้ันจึงสรุปไดวาการที่จะทําใหธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามียอดขายสูงตองมาจากการจัดการ เชิงกล
ยุทธที่ดี ฉะน้ันถาผูบริหารทานใดสามารถบริหารจัดการในสวนน้ีไดจะทําใหมียอดขายสูงสามารถ
นําไปสูผลตอบแทนทีดีในอนาคตได

2) การจัดการเชิงกลยุทธมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนดานกําไร ของ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต จากการศึกษาพบวา การจัดการเชิงกล
ยุทธมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนดานกําไรของผูประกอบการขายอุปกรณ
ไฟฟาใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)ที่ระดับ 0.01 (อัส ธรรมศินทร, 2554 :
229) ไดอธิบายวาการที่ธุรกิจจะไดกําไรหรือขาดทุนน้ันขึ้นอยูกับการบริหารจัดการของเจาของกิจการ
ตองเขาใจหลักการบริหาร การสั่งการ การใชคนใหถูกกับงาน เชนเดียวกับผูประกอบการขายอุปกรณ
ไฟฟาที่ตองรูวิธีการบริหารจัดการกับลูกจาง ใชคนใหถูกกับงานใหลูกจางทํางานใหคุมกับคาจาง
กิจการจึงจะไดกําไรเพราะกําไรเปนคาตอบแทนจากการทําหนาที่ของผูประกอบการที่ทําการวางแผน
และนําปจจัยการผลิตมาดําเนินการเพื่อผลิตสินคาใหไดตามความตองการ

ตอนท่ี 4 ปญหาอุปสรรคในการประกอบธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา
ผลการศึกษาดานปญหาและอุปสรรคในการประกอบธุรกิจของผูประกอบการผูประกอบการ

ขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) รวมทุกดานพบวา
ปญหาปญหาภาวการณแขงขันสูง  จํานวน 41 ราย ปญหาจํานวนสภาวะเศรษฐกิจโลก จํานวน 38 ราย
และปญหาสินคาคางสต็อกมากเกินไป ตามลําดับ จากปญหาดังกลาวสามารถอภิปรายผลไดดังน้ี
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาประสบปญหาภาวการณแขงขันสูงเน่ืองจากธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา
เปนธุรกิจที่ไดรับความตองการผูบริโภคเพราะเปนปจจัยพื้นฐานในการดําเนินชีวิตประจําวันจึงเปนที่
สนใจของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต สอดคลองกับการ
พยากรณของกระทรวงพาณิชย, 2554 แนวโนมอุตสาหกรรมเครื่องใชไฟฟาและอิเล็กทรอนิกสใน
ป2555 ยังคงขยายตัวอยางตอเนื่อง คาดวาจะขยายตัวเพิ่มขึ้นรอยละ 5-7 เนื่องจากจะมีการ
ปรับตัว เพิ ่มขึ ้นทั ้งตลาดในประเทศและตลาดสงออก การบริโภคสินคา เค รื ่องใช ไฟฟา
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ภายในประเทศโดยรวมเพิ ่มขึ ้นประมาณรอยละ 1-5 รองลงมาปญหาสภาวะเศรษฐกิจโลก
เน่ืองจาก อุปกรณไฟฟาเปนปจจัยพื้นฐานในการดําเนินชีวิตของมนุษยอุปกรณไฟฟาเปนสินคาที่มี
ความเชื่อมโยงกับสภาวะทางเศรษฐกิจของโลกในปจจุบันอยางหลีกเลี่ยงไมได สอดคลองกับการ
พยากรณของกระทรวงพาณิชย, 2554 วาความเสี่ยงจากเศรษฐกิจโลกที่อาจเผชิญกับภาวะชะลอตัวอีก
คร้ังเน่ืองจากหน้ีสาธารณะในประเทศยุโรปยงคงมีความเปราะบางและยังไมไดรับการแกไข ปญหาก็
อาจขยายตัวเปนวงกวางและอาจสงผลกระทบตอเศรษฐกิจอุตสาหกรรมเคร่ืองใชไฟฟาดวย ซึ่งจะมีผล
ตอความเชื่อมั่นและรายไดของประชาชน สงผลใหไมมีกําลังที่จะซื้อ นอกจากน้ีปจจัยภายในประเทศ
ทีมีอัตราการจางงานที่เพิ่มขึ้นเปน 300 บาท การขึ้นของอัตราคาจางจะสงผลกระทบตอตนทุนการ
ผลิตอยางมากและสงผลตอราคาสินคาสูงขึ้นดวย และปญหาสินคาคางสต็อกมากเกินไป เน่ืองจากไม
สามารถสงสินคาตามระยะเวลาที่กําหนดเพราะเหตุการณความไมสงบในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดน
ภาคใต จึงทําใหผูรับเหมาชะลอการรับสินคาไมไดตามระยะเวลาที่กําหนด  รองลงมาปญหาภาวการณ
แขงขันสูงเน่ืองจากธุรกิจที่ไดรับความตองการจากผูบริโภคในพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต จึงเปน
ที่สนใจของนักธุรกิจรายใหมที่มีความคิดจะทําธุรกิจจําหนายวัสดุกอสราง สอดคลองกับแนวคิด
ของณัฎฐพันธ  เขจรนันท : 2552, 63 ผูบริหารตองเขาใจธรรมชาติของสภาพแวดลอมทางธุรกิจ  ตลอดจน
สามารคาดการณแนวโนมการเปลี่ยนแปลงที่อาจเกิดขึ้นในอนาคตอยางถูกตองและแมนยํา  เพื่อฉกฉวย
โอกาสหรือเตรียมความพรอมสําหรับภัยคุกคามีที่อาจเกิดขึ้นกับองคการ

ตอนท่ี 5 ขอเสนอแนะในการประกอบธุรกิจของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา ผล
การศึกษาดานขอเสนอแนะของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต
(ยะลา ปตตานี นราธิวาส) รวมทุกดานพบวา ปญหาดานการปรับกลยุทธใหเหมาะสมกับสภาพ
เศรษฐกิจปจจุบันเน่ืองจากธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาเปนธุรกิจที่มีสภาวะการแขงขันสูงและ
ผูประกอบการมีจํานวนมากจึงทําใหผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาตองมีการปรับกลยุทธอยู
ตลอดเวลา สอดคลองกับแนวคิดของ วิเชียร วิทยอุดม (2553 : 29-30) ไดใหความหมายไววา  การ
วางแผนกลยุทธ เปน การวางแผนของผูบริหารในระดับสูงขององคการที่จะทําใหองคการสามารถ
บรรลุเปาหมายที่ได วางไว โดยมีการกําหนดจุดมุงหมาย นโยบายที่สําคัญและแผนหลักตาง ๆ ของ
องคการที่มีความครอบคลุมทั่วทั้งองคการ ถาเปนธุรกิจเขาจะเรียกวาการวางแผนกลยุทธระดับบริษัท
การวางแผน กลยุทธน้ันจะทําใหองคการสามารถนําทรัพยากรที่มีอยูอยางจํากัด รองลงมา ควรศึกษา
หาความรูเร่ืองการนําเคร่ืองมือไปใชในการดําเนินการเพื่อเพิ่มคุณคาเน่ืองจากผูประกอบการขาย
อุปกรณไฟฟาเปนธุรกิจที่มีความเจริญกาวหนาอยางรวดเร็วสําหรับประเทศที่กําลังพัฒนาทําให
ผูประกอบการตองหมั่นศึกษาหาความรูดานการเปลี่ยนแปลงของธุรกิจ สอดคลองแนวคิดของ เนตร
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พัณณา  ยาวิราช (2553 : 366-371) ไดกลาววาในการดําเนินธุรกิจยอมตองการเคร่ืองมือเพื่อบริหาร
จัดการองคการ เพื่อใหการดําเนินงานไปสูเปาหมายที่วางไว แนนอนวาเคร่ืองมือตางๆมีมากมายและ
เราอาจจะรูจักไมทั้งหมด แตอยางนอยก็ควรรูวาเคร่ืองมือไหนบางที่เขานิยมใชกันอยางเชนการพัฒนา
ขั้นตอนการทํางานใหดีขึ้น

ขอเสนอแนะ

1. ขอเสนอแนะในการนําผลการคนควาอิสระไปใช
จากผลการคนควาอิสระคร้ังน้ีเปนการศึกษาการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขาย

อุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ที่สงผลตอผลตอบแทน
จากการลงทุน  การศึกษาคร้ังน้ีคนพบวา การจัดการเชิงกลยุทธมีความสัมพัน ธทางบวกกับ
ผลตอบแทนจากการลงทุนดานยอดขาย และดานกําไร จึงมีขอเสนอแนะดังน้ี

1.1 ผูประกอบการอุปกรณไฟฟาจําเปนจะตองศึกษาหาความรูเพิ่มเติมเกี่ยวกับเทคโนโลยี
ใหมๆ เพื่อรองรับการใหบริการลูกคาในอนาคต

1.2 หนวยงานภาครัฐจําเปนตองใหการสนับสนุนกลุมผูประกอบการรายยอยในการพัฒนา
ขีดความสามารถของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา เพื่อใหมีความรูความสามารถดานตางๆ มาใช
ในการประกอบธุรกิจ

1.3 ผูประกอบการจําเปนจะตองประเมินตนเอง และนําเอากลยุทธตางๆ มาใชในวิเคราะห
วางแผน  อันจะนําไปสูการปฏิบัติและควบคุมไดอยางสอดคลองและเหมาะสมกับสถานการณ

1.4 ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา ควรใหความสําคัญเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธใน
ทุกดาน เพราะธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาเปนธุรกิจที่มีคูแขงขันจํานวนมากจึงควรพัฒนากลยุทธตาง ๆ
เพื่อใหสามารถพัฒนาการดําเนินงานของธุรกิจใหมีศักยภาพในการแขงขัน

1.5 ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาควรใหความสําคัญเกี่ยวกับการบริหารทรัพยากรมนุษย
เพราะบุคลากรถือเปนหัวใจสําคัญสําหรับงานบริการควรมีการฝกฝนและใหพัฒนาความรูของ
บุคลากรในหนวยงานอยูเสมอ

1.6 ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาควรใหความสําคัญเกี่ยวกับการบริการและการ
ดําเนินงาน เพราะการบริการที่ดีจะสงผลตอความพึงพอใจและสามารถตอบสนองความตองการของ
ลูกคาได ซึ่งจะสงผลตอยอดขายและกําไรของธุรกิจอีกดวย
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2. ขอเสนอแนะในการทําการคนควาอิสระตอไป
2.1 ควรศึกษากลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ ขายอุปกรณไฟฟา

ในเขตภาคใตทั้งหมดหรือทั้งประเทศ
2.2 ควรศึกษากลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจประเภทอ่ืน ๆ

เชน ธุรกิจบานจัดสรร ธุรกิจรับเหมากอสรางหรือธุรกิจอ่ืนที่นาสนใจ
2.3 ควรมีการศึกษาวิจัย การจัดการเชิงกลยุทธที่มีตอผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจ

ขายอุปกรณไฟฟาในประเทศไทย เพื่อเปนขอมูลของผลกระทบที่จะเกิดขึ้นและสงผลตอ
ความสามารถในการแขงขันขององคกร
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สถิติที่ใชในการคนควาอิสระ

1. สถิติที่ใชในการตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ
1.1 การหาคาความเที่ยงตรงของเน้ือหา (Content Validity)ของแบบสอบถามโดยใช

สูตรของ โรวิเนลลี่และแฮมเบลตัน (Rovinelly & Hambleton ; อางถึงใน พวงรัตน  ทวีรัตน, 2538 :
117 ) ดังน้ี

IOC =
N

R

เมื่อ IOC แทน ดัชนีความสอดคลองระหวางขอคําถามกับลักษณะพฤติกรรม
R แทน ผลรวมคะแนนความคิดเห็นของผูเชี่ยวชาญในแตละขอคําถาม
N แทน จํานวนผูเชี่ยวชาญ

1.2 การหาความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามใชวิธีหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา
(Alpha – Coefficient) โดยใชสูตรครอนบัค (ผองศรี วาณิชยศุภวงศ,2546 : 147) ดังน้ี

a =
1K

K [
2

2
1

s

si ]
เมื่อ a แทน คาสัมประสิทธิ์ความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม

k แทน จํานวนขอของแบบสอบถาม
si2 แทน ความแปรปรวนของแบบสอบถามแตละขอ
s2 แทน ความแปรปรวนของแบบสอบถามทั้งฉบับ

2. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล
2.1 คารอยละ (Percentage) ใชสตูรดังน้ี

รอยละ = ความถี่ของรายการน้ัน X100
ความถี่ทั้งหมด
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2.2 คาเฉลี่ย  ใชสูตร ดังน้ี

N

X
X 

เมื่อ X แทน คะแนนดิบ
X แทน คาเฉลี่ย

N แทน จํานวนผูบริโภค
 แทน ผลรวม

2.3 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)โดยใชสูตร(ชูศรี วงศรัตนะ. 2534 : 74
อางใน อภินันท จันตะนี, 2549 :35)

)1(

)(
..

22




  
NN

DDN
DS

เมื่อ S.D แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน
 X แทน ผลรวมของคะแนนดิบของผูบริโภค
 2X แทน ผลรวมของคะแนนดิบของผูบริโภคแตละคน
N แทน จํานวนผูบริโภค

3. สตูรคาความสัมพันธ
โครงการที่ศึกษาความสัมพันธของตัวแปร คาสหสัมพันธที่ใช
3.1 ความสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation) (r) ใชวัด

ความสัมพันธระหวาง 2 ตัวแปรที่เปนตัวแปรเชิงปริมาณ มีระดับการวัดต้ังแตมาตราชวง (interval
scale) คาสัมประสิทธิ์ r มีคาอยูระหวาง 0 ถึง 1.00 คา 0 แสดงวาไมมีความสัมพันธ คา 1.00
แสดงวามีความสัมพันธกันสูงสุดหรือสมบูรณ (Perfect correlation) เคร่ืองหมายบวก และลบแสดง
ทิศทางของความสัมพันธคือเคร่ืองหมายบวกแสดงวา ตัวแปร 2 ตัว แปรผันไปในทิศทางเดียวกัน
สวนเคร่ืองหมายลบแสดงวาตัวแปร 2 ตัว แปรผันแบบ ผกผันกันคือ แปรผันในทิศทางตรงกันขาม
กัน ในการทดสอบน้ันเปนการทดสอบวาตัวแปรสองตัวมีความสัมพันธกันหรือไม  เปนการ
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ทดสอบวาตัวแปรสองตัวมีความสัมพันธเชิงเสน ซึ่งเราจะใชตัวอักษรภาษากรีก  คือ  ( rho )
แทน r ซึ่งเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ  ไดดังน้ี

H 0 :  =    0 ( ตัวแปรสองตัวไมมีความสัมพันธกัน )
H 1 : 0 ( ตัวแปรสองตัวมีความสัมพันธกัน )

ตัวอยาง  สมมติฐานการวิจัย “ ความสัมพันธระหวางสวนผสมทางการตลาดกับทัศนคติ
ของผูบริโภค”

H 0 :  =    0
H 1 : 0

การหาคาสัมประสิทธิ์ r มีสูตรดังน้ี

r = (X-X) (Y-Y)
(X-X)2 (Y-Y)2

r = คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
x, y = ตัวแปรที่ตองการหาคาความสัมพันธ

3.2 การหาความสัมพันธโดยที่ชนิดขอมูลเปน Nominal กับ Nominal และ Nominal กับ
Interval สูตรที่ใชคือ ไคสแควร

  



2

2

2 = คือคาไคสแควร
O = คือคาความถี่ที่ศึกษามาได
E = คือคาความถี่ที่หวังไวโดยทฤษฎี

(อภินันท จันตะนี, 2549 : 35)



ภาคผนวก ข
คา IOC ของเครื่องมือ
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ตารางวิเคราะหความคิดเห็นของผูทรงคุณวุฒิตอแบบสอบถาม
เร่ือง การจัดการเชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการธุรกิจจําหนาย

วัสดุกอสรางในพื้นท่ี 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ( ยะลา ปตตานี นราธิวาส )

รายการขอความคิดเห็น

ประมาณคาความคิดเห็น
ของผูทรงคุณวุฒิคนท่ี

คา
IOC แปลผล

1 2 3
1. เพศ +1 +1 +1 1 ใชได
2. ระดับการศึกษาสูงสุด +1 +1 +1 1 ใชได
3. ประสบการณในการทํางาน +1 +1 +1 1 ใชได
4. สถานประกอบการของทาน +1 +1 +1 1 ใชได
5. มีการพยากรณความตองการของผูบริโภคเพื่อนํามา

เปนขอมูลในการวางแผนธุรกิจรานขาย
เคร่ืองใชไฟฟา

+1 +1 +1 1 ใชได

6. มีการมุงเนนการใหบริการหลังการขายและสรางการ
บริการที่มีคุณภาพลูกคาพึงพอใจสูงสุด

+1 +1 +1 1 ใชได

7. มีการศึกษาพฤติกรรมการซื้อและความตองการของ
ลูกคาในพื้นที่

0 +1 +1 0.6 ใชได

8. มีการเปรียบเทียบกิจการรานขายเคร่ืองใชไฟฟาของ
ตนเองกับรานขายเคร่ืองใชไฟฟาของคูแขงอยูเสมอ

0 +1 +1 0.6 ใชได

9. มีการวิเคราะหสภาพเศรษฐกิจของประเทศมากําหนด
กลยุทธ

+1 +1 +1 1 ใชได

10. มีการนําสภาพแวดลอมทางดานสังคมวัฒนธรรมของ
ลูกคามากําหนดกลยุทธ

+1 +1 +1 1 ใชได

11. ขาพเจามีการวางแผนในเร่ืองการควบคุมสินคาหมดส
ตอก

+1 +1 +1 1 ใชได
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รายการขอความคิดเห็น

ประมาณคาความคิดเห็น
ของผูทรงคุณวุฒิคนท่ี

คา
IOC แปลผล

1 2 3
12. มีการกําหนดหนาที่และความรับผิดชอบของ

พนักงานอยางชัดเจน
+1 +1 +1 1 ใชได

13. มีการวางระบบการบริหารการเงิน ระบบการควบคุม
ลูกหน้ี เจาหน้ี

+1 0 +1 0.6 ใชได

14. กําหนดหนาที่และความรับผิดชอบของพนักงานอยาง
ชัดเจน

+1 +1 +1 1 ใชได

15. สรางความแตกตางดานผลิตภัณฑดวยการบริการหลัง
การขายอยางตอเน่ือง

+1 +1 +1 1 ใชได

16. มีการต้ังราคาสินคาที่เหมาะสมกับคุณภาพของสินคา
และบริการ

+1 +1 +1 1 ใชได

17. มีการต้ังระบบขายเชื่อใหกับลูกคาเพื่อเพิ่มยอดขาย +1 +1 +1 1 ใชได
18. มีการลด แลก แจก แถม ที่เหมาะสมกับสินคาเพื่อ

ดึงดูดลูกคา
+1 +1 +1 1 ใชได

19. มีการเพิ่มชองทางการจัดจําหนายสินคาผานเว็ปไซต
เพื่อเพิ่มความสะดวกแกลูกคา

+1 +1 +1 1 ใชได

20. มีบริการรับคืนหรือการรับเปลี่ยนสินคาที่ชํารุด
เสียหาย อันเน่ืองจากการขนสง และเหตุสุดวิสัย

+1 +1 +1 1 ใชได

21. มีการตรวจสอบบัญชีอยางนอยเดือนละ 1 คร้ัง +1 0 +1 0.6 ใชได
22. ไดนําขอมูลในอดีตมาเปรียบเทียบประเมินผลดาน

การเงินในปจจุบัน
+1 0 +1 0.6 ใชได

23. มีการวัดความพึงพอใจของลูกคา +1 +1 +1 1 ใชได
24. มีการประเมินความตองการของลูกคา 0 +1 +1 0.6 ใชได
25. มีการตรวจสอบผลการปฏิบัติงานของลูกจางอยาง

ตอเน่ือง
+1 +1 +1 1 ใชได
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รายการขอความคิดเห็น

ประมาณคาความคิดเห็น
ของผูทรงคุณวุฒิคนท่ี

คา
IOC แปลผล

1 2 3
26. ยอดขายของธุรกิจในปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผาน

มา
+1 +1 +1 1 ใชได

27. กําไรของธุรกิจในปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผาน
มา

+1 +1 +1 1 ใชได

คาความสอดคลองของเน้ือหา (IOC) จากผลการพิจารณาตัดสินใจของผูเชี่ยวชาญที่ได
นําไปหาคาความตรงตามเน้ือหาโดยมีสูตรคํานวณดังน้ี

สูตร IOC = ∑R
N

เมื่อ IOC = ดัชนีความสอดคลองของขอคําถามกับเน้ือหาตามความเห็นของ
ผูเชี่ยวชาญ

R = คะแนนความคิดเห็นรวมของผูเชี่ยวชาญ
N = จํานวนผูเชี่ยวชาญ
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แบบสอบถามการคนควาอิสระ

เร่ือง  การจัดการเชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา
ในเขตพื้นท่ี 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา,ปตตานี,นราธิวาส)

คําชี้แจง การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีเปนการศึกษาเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธกับผลตอบแทน
จากการลงทุนของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ซึ่งเปนสวนหน่ึงของการ
ศึกษาวิจัย สารนิพนธของคณะวิทยาการจัดการ หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัย
ราชภัฏยะลา ซึ่งคําตอบของทานมีความสําคัญยิ่งตอการศึกษาวิจัยในคร้ังน้ี โดยขอมูลน้ีจะถูกเก็บไว
เปนความลับและใชเพื่อเปนประโยชนทางการศึกษาในภาพรวมเทาน้ัน   ดังน้ันจึงขอความกรุณา
จากทานในการตอบแบบสอบถามตามความเปนจริงซึ่งแบบสอบถามจะแบงเปน 4 ตอน ดังตอไปน้ี

ตอนท่ี 1 เปนแบบสอบถามเพื่อตองการทราบขอมูลและรายละเอียดทั่วไปของผูตอบ
แบบสอบถาม

ตอนท่ี 2 เปนแบบสอบถามเพื่อตองการทราบระดับความสําคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ
ของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา

ตอนท่ี 3 เปนแบบสอบถามเพื่อตองการทราบผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจขาย
อุปกรณ
ไฟฟา

ตอนท่ี 4เปนแบบสอบถามเพื่อตองการทราบความคิดเห็นเกี่ยวกับปญหา  อุปสรรค  และ
ขอเสนอแนะในการประกอบธุรกิจของผูตอบแบบสอบถาม
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กรุณาเลือกคําตอบท่ีตรงกับความจริงของทาน

ตอนท่ี 1ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม
โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นและความเปนจริงมากที่สุด

1.ระดับการศึกษาขั้นสูงสุด
(  ) ประถมศึกษา
( ) มัธยมศึกษา
( ) อนุปริญญา
(  ) ปริญญาตรี
(  ) สูงกวาปริญญาตรี

2.ประสบการณในการทํางาน
(    ) นอยกวา 1 ป
(    ) 1 – 5 ป
(    ) 6 - 10 ป
(    ) 11 - 15 ป
(    ) 16 ปขึ้นไป
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ตอนท่ี 2 เปนแบบสอบถามเพื่อตองการทราบระดับความสําคัญของกิจกรรมดานตาง ๆ  ภายใต
แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจ

โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นและความเปนจริงมากที่สุด

ลําดับ
ที่

การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการ

มีระดับความสําคัญ
มาก
ที่สุด

5

มาก

4

ปาน
กลาง

3

นอย

2

นอย
ที่สุด

1
1 การวางแผนกลยุทธ

1.1 ดานผลิตภณัฑ
ความมีช่ือเสียงและความนาเช่ือถือของอุปกรณไฟฟาที่มีขายในราน
ความหลากหลายของอปุกรณไฟฟาภายในราน
การรับประกันสินคา
มีศูนยบริการหลังการขาย
1.2 ดานราคา
ราคาถูกกวาเม่ือเทียบกับรานอืน่
สามารถชําระผานบัตรเครดิตได
ราคายุติธรรม
มีหลายระดับราคาใหเลือก
1.3 ดานชองทางการจําหนาย
สามารถส่ังซ้ือผานเว็บไซตหรืออีเมลได
สามารถส่ังซ้ือทางโทรศัพทไดลวงหนา
ความมีช่ือเสียงและความนาเช่ือถือของรานจําหนายอุปกรณไฟฟา
มีบริการสงฟรี
1.4 ดานสงเสริมการตลาด
โฆษณาตางๆ ที่ทางรานจัดเตรียมมีขอมูลที่มีประโยชนครบถวน
มีของแจก ของแถม
มีสวนลดราคา
มีการแจกบัตรกํานัลเม่ือซ้ือครบตามที่ทางรานกําหนด
1.5 ดานบุคลากร
พนักงานแตงกายเรียบรอยและมีกริยาสุภาพ
พนักงานมีอัธยาศัยดี เปนกันเองกับลูกคา
พนักงานสามารถใหคําปรึกษาเก่ียวกับอุปกรณไฟฟาเปนอยางดี
พนักงานดูแลลูกคาอยางใกลชิดเปนรายบคุคล
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ตอนท่ี 2 เปนแบบสอบถามเพื่อตองการทราบระดับความสําคัญของกิจกรรมดานตาง ๆ  ภายใต
แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจ (ตอ)

โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นและความเปนจริงมากที่สุด
1.6 ดานกระบวนการใหบรกิาร
ปฏิบตัิงานไดอยางรวดเร็วตั้งแตรบัคําส่ังซ้ือจนถึงลูกคาชําระเงิน
มีการจัดสงสินคาไดรวดเร็วและถูกตอง
สามารถติดตอเจาหนาที่ของรานไดอยางรวดเร็ว หากมีคําถามหรือมี
ปญหาหลังการซ้ือสินคา

2 ดานการนํายุทธศาสตรสูการปฏบิัติ
ไดพัฒนาขั้นตอนการทํางานใหงายขึ้น เพ่ือลดความเสียหายและ
ประหยัดเวลา
มีการพัฒนาขั้นตอนการทํางานใหดีขึน้เพ่ือเพ่ิมยอดขาย
มีการพัฒนากระบวนการทํางานใหดีขึน้เพ่ือเพ่ิมปริมาณลูกคา
มีการดูแลและบริการลูกคาเพ่ือเพ่ิมความพึงพอใจของลูกคา
มีการพัฒนาตนเองและทีมงานเพ่ือเพ่ิมความพรอมในการปฏบิัติงาน

3 ดานการควบคุม
มีการตรวจสอบบัญชีอยางนอยเดือนละ 1 ครั้ง
ไดนําขอมูลในอดีตมาเปรียบเทียบประเมินผลดานการเงินในปจจบุัน
มีการวัดความพึงพอใจของลูกคา
มีการประเมินความตองการของลูกคา
มีการตรวจสอบผลการปฏิบัตงิานของลูกจางอยางตอเนือ่ง
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ตอนท่ี 3 ผลตอบแทนจากการลงทุน
โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นและความเปนจริงมากที่สุด

ลําดับ
ที่ ผลประกอบการของธุรกิจ

ระดับของการเพ่ิมขึน้
มากกวา 71%

5
51-70%

4
31-50%

3
11-30%

2
นอยกวา10%

1

1 ยอดขายของธุรกิจในปปจจบุันเปรียบเทียบกับ
ปที่ผานมา

2 กําไรของธุรกิจในปปจจบุันเปรียบเทียบกับปที่
ผานมา

ตอนท่ี 4 ปญหาอุปสรรค และขอเสนอแนะ
ปญหาอุปสรรคในการประกอบธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา

1.……………………………………………………………………………………………
2……………………………………………………………………………………………
3……………………………………………………………………………………………
4……………………………………………………………………………………………

ขอเสนอแนะในการประกอบธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา
1………………………………………………………………………………………........
2……………………………………………………………………………………………
3……………………………………………………………………………………………
4………………………………………………………………………………………….…

...ขอขอบพระคุณครับ....



ภาคผนวก ง
คาความเชื่อมั่น
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ความเช่ือม่ันของแบบสอบถาม

Reliability

****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ******

_

R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S - S C A L E   (A L P H A)

Mean        Std Dev       Cases

1. การศึกษา 3.2000          .9613        30.0

2. ประสบการ 3.7333         1.2299        30.0

3.     A1                3.7000          .7944        30.0

4.     A2 4.0333         1.2726        30.0

5.     A3                3.9333          .8683        30.0

6.     A4                3.9000          .8030        30.0

7.     A5                3.7000          .9879        30.0

8.     A6                3.5333 .8996        30.0

9.     A7                3.3333          .9942        30.0

10.     A8                3.3667          .9279        30.0

11.     A9                3.6000          .9322        30.0

12.     A10               3.7000          .6513        30.0

13.     B1                3.7333          .5833        30.0

14.     B2                3.9333          .5208        30.0

15.     B3                4.0000          .9469        30.0

16.     B4                3.7333          .7397        30.0

17.     B5                3.5333          .8193        30.0

18.     B6                3.6667          .6065        30.0

19.     B7                3.1333          .8996        30.0

20.     C1                3.4333         1.0726        30.0

21. C2                3.6333          .9643        30.0

22.     C3                3.6000         1.0034        30.0

23.     C4                3.5333         1.0417        30.0

24.     C5                3.6000          .9685        30.0

25. ยอดขาย 2.8000          .8052        30.0

26. กําไร 2.7333          .7397        30.0

27. วางแผน 3.6800          .7275        30.0

28. ปฏิบัติ 3.6762          .4905        30.0

29. ควบคุม 3.5600          .9387        30.0

30. การจดการ 3.6387          .6602        30.0

31. ผลตอบแทน 2.7667          .7160        30.0
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Reliability Coefficients

N of Cases =     30.0                    N of Items = 31

Alpha =    .9579



ภาคผนวก จ
หนังสือขอความอนุเคราะหในการคนควาอิสระ
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ภาคผนวก ฉ
รายชื่อผูเชี่ยวชาญ



121

รายช่ือผูเช่ียวชาญที่ตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ

1. รศ.ดร.ศิษฎธวัช  มั่นเศรษฐวิทย
วุฒิการศึกษา Ph.D organization and Management
ปจจุบันดํารงตําแหนง รองศาสตราจารย
สถานที่ทํางาน คณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา

2. ดร.สมคิด แกวประสิทธิ์
วุฒิการศึกษา ปรัชญาดุษฎีบัณฑิต(บริหารธุรกิจ )
ปจจุบันดํารงตําแหนง อาจารย
สถานที่ทํางาน Community television CO; ltd.

3. นางรัชชนก  ถนัดรักษา
วุฒิการศึกษา ปริญญาตรี
ปจจุบันดํารงตําแหนง ผูจัดการ รานซันอิเล็คทริกส
สถานที่ทํางาน รานซันอิเล็คทริกส



ภาคผนวก ช
Tray out
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Frequencies
การศกึษา

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

Valid ประถม 12 3.9 3.9 3.9
มัธยม 75 24.6 24.6 28.5
อนุปริญญา 134 43.9 43.9 72.5
ปริญญาตรี 81 26.6 26.6 99.0
สูงกวา
ปริญญาตรี 3 1.0 1.0 100.0

Total 305 100.0 100.0

ประสบการ

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

Valid 1-5ป 15 4.9 4.9 4.9

6-10ป 137 44.9 44.9 49.8

11-15ป 51 16.7 16.7 66.6

16ปขึ้น
ไป 102 33.4 33.4 100.0

Total 305 100.0 100.0

B5

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

Valid นอย 8 2.6 2.6 2.6
ปาน
กลาง 97 31.8 31.8 34.4

มาก 188 61.6 61.6 96.1
มากที่สุด 12 3.9 3.9 100.0

Total 305 100.0 100.0
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ยอดขาย

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

Valid ลดลง 4 1.3 1.3 1.3
เทาเดิม 50 16.4 16.4 17.7

เพ่ิมขึ้น5% 241 79.0 79.0 96.7

เพ่ิมขึ้น5-
10%

10 3.3 3.3 100.0

Total 305 100.0 100.0

กาํไร

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

Valid เทาเดิม 106 34.8 34.8 34.8

เพ่ิมขึ้น5% 189 62.0 62.0 96.7

เพ่ิมขึ้น5-
10%

10 3.3 3.3 100.0

Total 305 100.0 100.0

Descriptives
Descriptive Statistics

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation
ยอดขาย 305 1 4 2.84 .475
กําไร 305 2 4 2.69 .531

Valid N (listwise) 305

Descriptive Statistics

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation
วางแผน 305 1.57 4.71 3.9705 .41762
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Valid N (listwise) 305

Descriptive Statistics

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation
ปฎิบัติ 305 2.71 5.00 3.7246 .31927

Valid N (listwise) 305

Descriptive Statistics

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation
ควบคมุ 305 1.00 5.00 3.6643 .50478

Valid N (listwise) 305

Correlations
Correlations

การศึกษา จัดการ
การศึกษา Pearson

Correlation
1 .001

Sig. (2-tailed) . .986

N 305 305
จัดการ Pearson

Correlation
.001 1

Sig. (2-tailed) .986 .

N 305 305

Correlations
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ประสบการ จัดการ
ประสบการ Pearson

Correlation
1 .163(**)

Sig. (2-tailed) . .004

N 305 305
จัดการ Pearson

Correlation
.163(**) 1

Sig. (2-tailed) .004 .

N 305 305

**  Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Correlations

จัดการ ยอดขาย
จัดการ Pearson

Correlation
1 .337(**)

Sig. (2-tailed) . .000

N 305 305
ยอดขาย Pearson

Correlation
.337(**) 1

Sig. (2-tailed) .000 .

N 305 305

**  Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Correlations

จัดการ กําไร
จัดการ Pearson

Correlation
1 .239(**)

Sig. (2-tailed) . .000

N 305 305
กําไร Pearson

Correlation
.239(**) 1

Sig. (2-tailed) .000 .
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N 305 305

**  Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Regression
Variables Entered/Removed(b)

Model
Variables
Entered

Variables
Removed Method

1 การศึกษา(a) . Enter

a  All requested variables entered.
b  Dependent Variable: จัดการ

Model Summary

Model R R Square
Adjusted R

Square
Std. Error of
the Estimate

1 .001(a) .000 -.003 .33838

a  Predictors: (Constant), การศึกษา

ANOVA(b)

Model
Sum of

Squares df Mean Square F Sig.

1 Regressio
n

.000 1 .000 .000 .986(a)

Residual 34.694 303 .115

Total 34.694 304

a  Predictors: (Constant), การศึกษา
b  Dependent Variable: จัดการ

Coefficients(a)

Model

Unstandardized
Coefficients

Standardized
Coefficients

t Sig.B Std. Error Beta

1 (Constant 3.785 .071 53.361 .000
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)

การศึกษา .000 .023 .001 .017 .986

a  Dependent Variable: จัดการ

Variables Entered/Removed(b)

Model
Variables
Entered

Variables
Removed Method

1 ประสบการ
(a) . Enter

a  All requested variables entered.
b  Dependent Variable: จัดการ

Model Summary

Model R R Square
Adjusted R

Square
Std. Error of
the Estimate

1 .163(a) .027 .024 .33383

a  Predictors: (Constant), ประสบการ

ANOVA(b)

Model
Sum of

Squares df Mean Square F Sig.

1 Regressio
n

.927 1 .927 8.322 .004(a)

Residual 33.766 303 .111

Total 34.694 304

a  Predictors: (Constant), ประสบการ
b  Dependent Variable: จัดการ
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Coefficients(a)

Model

Unstandardized
Coefficients

Standardized
Coefficients

t Sig.B Std. Error Beta

1 (Constant
)

3.570 .077 46.211 .000

ประสบการ .057 .020 .163 2.885 .004

a  Dependent Variable: จัดการ

Variables Entered/Removed(b)

Model
Variables
Entered

Variables
Removed Method

1 ยอดขาย(a) . Enter

a  All requested variables entered.
b  Dependent Variable: จัดการ

Model Summary

Model R R Square
Adjusted R

Square
Std. Error of
the Estimate

1 .337(a) .114 .111 .31853

a  Predictors: (Constant), ยอดขาย

ANOVA(b)

Model
Sum of

Squares df Mean Square F Sig.
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1 Regressio
n

3.951 1 3.951 38.941 .000(a)

Residual 30.743 303 .101

Total 34.694 304

a  Predictors: (Constant), ยอดขาย
b  Dependent Variable: จัดการ

Coefficients(a)

Model

Unstandardized
Coefficients

Standardized
Coefficients

t Sig.B Std. Error Beta

1 (Constant
)

3.103 .111 27.971 .000

ยอดขาย .240 .039 .337 6.240 .000

a  Dependent Variable: จัดการ

Variables Entered/Removed(b)

Model
Variables
Entered

Variables
Removed Method

1 กําไร(a) . Enter

a  All requested variables entered.
b  Dependent Variable: จัดการ

Model Summary

Model R R Square
Adjusted R

Square
Std. Error of
the Estimate

1 .239(a) .057 .054 .32855

a  Predictors: (Constant), กําไร
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ANOVA(b)

Model
Sum of

Squares df Mean Square F Sig.

1 Regressio
n

1.986 1 1.986 18.395 .000(a)

Residual 32.708 303 .108

Total 34.694 304

a  Predictors: (Constant), กําไร
b  Dependent Variable: จัดการ

Coefficients(a)

Model

Unstandardized
Coefficients

Standardized
Coefficients

t Sig.B Std. Error Beta

1 (Constant
)

3.378 .097 34.790 .000

กําไร .152 .035 .239 4.289 .000

a  Dependent Variable: จัดการ

Variables Entered/Removed(b)

Model
Variables
Entered

Variables
Removed Method

1 ตอบแทน(a) . Enter

a  All requested variables entered.
b  Dependent Variable: จัดการ

Model Summary

Model R R Square
Adjusted R

Square
Std. Error of
the Estimate

1 .325(a) .105 .102 .32006
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a  Predictors: (Constant), ตอบแทน

ANOVA(b)

Model
Sum of

Squares df Mean Square F Sig.

1 Regressio
n

3.655 1 3.655 35.684 .000(a)

Residual 31.038 303 .102

Total 34.694 304

a  Predictors: (Constant), ตอบแทน
b  Dependent Variable: จัดการ

Coefficients(a)

Model

Unstandardized
Coefficients

Standardized
Coefficients

t Sig.B Std. Error Beta

1 (Constant
)

3.101 .116 26.705 .000

ตอบแทน .248 .041 .325 5.974 .000

a  Dependent Variable: จัดการ



ภาคผนวก ซ
รานขายอุปกรณไฟฟา ในเขตพ้ืนที่ 3 จังหวัด (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)
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จํานวนผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาทีท่ําการคนควาอิสระ

ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่จังหวัดยะลา จํานวน 102 ราย
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่จังหวัดปตตานี จํานวน 109 ราย
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่จังหวัดนราธิวาส จํานวน 94 ราย



ตารางหาความเหมาะสมของแบบสอบถาม

นิยามศัพท ขอคําถาม
ระดับความเหมาะสม

เหมาะสม
1

ไมแนใจ
0

ไมเหมาะสม
-1

ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม
1.ระดับการศึกษาขั้นสูงสุด

(  ) ประถมศึกษา
(  ) มัธยมศึกษา
(  ) อนุปริญญา
(  ) ปริญญาตรี
(  ) สูงกวาปริญญาตรี

2.ประสบการณในการทํางาน
(    ) นอยกวา 1 ป
(    ) 1 – 5 ป
(    ) 6 - 10 ป
(    ) 11 - 15 ป
(    ) 16 ปขึ้นไป



ตารางหาความเหมาะสมของแบบสอบถาม

ขอคําถาม

ระดับความเหมาะสม

เหมาะสม
1

ไมแนใจ
0

ไมเหมาะสม
-1

ตอนท่ี 2 เปนแบบสอบถามเพื่อตองการทราบระดับความสําคัญของ
กิจกรรมดานตางๆ ภายใตแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธของ
ผูประกอบการ

1. การวางแผนกลยุทธ
ขาพเจามีการพยากรณความตองการของผูบริโภคเพ่ือนํามาเปนขอมูล
ในการวางแผนธุรกิจรานขายเครือ่งใชไฟฟา
ขาพเจามีการมุงเนนการใหบริการหลังการขายและสรางการบริการที่มี
คุณภาพลูกคาพึงพอใจสูงสุด
ขาพเจามีการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและความตองการของลูกคาใน
พ้ืนที่
ขาพเจามีการเปรียบเทียบกิจการรานขายเครื่องใชไฟฟาของตนเองกับ
รานขายเครื่องใชไฟฟาของคูแขงอยูเสมอ
ขาพเจามีการวิเคราะหสภาพเศรษฐกิจของประเทศมากําหนดกลยุทธ
ขาพเจามีการนําสภาพแวดลอมทางดานสังคมวัฒนธรรมของลูกคามา
กําหนดกลยุทธ
ขาพเจามีการวางแผนในเรื่องการควบคุมสินคาหมดสตอก
2. ดานการนํายุทธศาสตรสูการปฏิบัติ
มีการกําหนดหนาทีแ่ละความรับผิดชอบของพนักงานอยางชัดเจน
มีการวางระบบการบริหารการเงนิ ระบบการควบคุมลูกหนี้ เจาหนี้
สรางความแตกตางดานผลิตภัณฑดวยการบริการหลังการขายอยาง
ตอเนื่อง
มีการตั้งราคาสินคาทีเ่หมาะสมกับคุณภาพของสินคาและบริการ
มีการตั้งระบบขายเช่ือใหกับลูกคาเพ่ือเพ่ิมยอดขาย
มีการลด แลก แจก แถม ที่เหมาะสมกับสินคาเพ่ือดึงดูดลูกคา
มีการเพ่ิมชองทางการจัดจําหนายสินคาผานเว็ปไซต  เพ่ือเพ่ิมความ
สะดวกแกลูกคา



ขอคําถาม

ระดับความเหมาะสม
เหมาะสม

1
ไมแนใจ

0
ไมเหมาะสม

-1
ตอนท่ี 2 เปนแบบสอบถามเพื่อตองการทราบระดับความสําคัญของ

กิจกรรมดานตางๆ ภายใตแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธของ
ผูประกอบการ

3. ดานการควบคุม
มีการตรวจสอบบัญชีอยางนอยเดอืนละ 1 ครั้ง
ไดนําขอมูลในอดีตมาเปรียบเทียบประเมินผลดานการเงินในปจจบุัน
มีการวัดความพึงพอใจของลูกคา
มีการประเมินความตองการของลูกคา
มีการตรวจสอบผลการปฏบิัติงานของลูกจางอยางตอเนือ่ง
ตอนท่ี 3 ผลตอบแทนจากการลงทุน
ยอดขายของธุรกิจในปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผานมา
1 เพิ่มขึ้น 10 – 15   %
2 เพิ่มขึ้น 5 – 10   %
3 เพิ่มขึ้น 5   %
4 เทาเดิม
5 ลดลง
กําไรของธุรกิจในปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผานมา
1 เพิ่มขึ้น 10 – 15   %
2 เพิ่มขึ้น 5 – 10   %
3 เพิ่มขึ้น 5   %
4 เทาเดิม
5 ลดลง



ตารางหาความเหมาะสมของแบบสอบถาม

ขอคําถาม
ระดับความเหมาะสม

เหมาะสม
1

ไมแนใจ
0

ไมเหมาะสม
-1

ตอนท่ี 4 ปญหาอุปสรรค และขอเสนอแนะ
ปญหาอุปสรรคในการประกอบธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา
1. ……………………………………………………….
2. ……………………………………………………….
3. ……………………………………………………….
4. ……………………………………………………….
5. ……………………………………………………….

ขอเสนอแนะในการประกอบธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา
1. ……………………………………………………….
2. ……………………………………………………….
3. ……………………………………………………….
4. ……………………………………………………….
5. ……………………………………………………….

ลงชื่อ…………………………………..
(………………………………....)

ตําแหนง……………………………….
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