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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
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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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การศึกษาเร่ืองการจัดการเชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุนธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา
ในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) หา
ความสัมพันธระหวางการศึกษาและประสบการณของผูประกอบการกับแนวคิดการจัดการเชิงกล
ยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี
นราธิวาส) 2) ศึกษาลักษณะความสัมพันธระหวางแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธกับผลตอบแทนจาก
การลงทุนดานยอดขาย และกําไรของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัด
ชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูประกอบการขาย
อุปกรณไฟฟาที่เปดดําเนินการอยูในพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)
ในป 2554 จํานวนทั้งสิ้น 305 รานเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัยไดแก แบบสอบถาม สถิติที่ใชในการ
วิเคราะหขอมูลไดแก การแจกแจงความถี่  การหาคาเฉลี่ยรอยละ การวิเคราะหสัมประสิทธิ
สหสัมพันธ

ผลการวิจัยสรุปไดดังน้ี (1) สิ่งที่มีผลตอแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธโดยใชการ
วิเคราะหสัมประสิทธิสหสัมพันธของเพียรสัน แสดงใหเห็นวาระดับการศึกษาของผูประกอบการ
ขายอุปกรณไฟฟามีความสัมพันธ กับการจัดการเชิงกลยุทธ หมายความวาระดับการศึกษาของ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาสามารถกําหนดหรือมีอิทธิพลกับการจัดการเชิงกลยุทธ ของ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา
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(2) ความสัมพันธ เชิงบวกระหวางประสบการณกับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ
หมายความวา ประสบการณของผูประกอบการขายขายอุปกรณไฟฟามีความสําคัญตอระดับการ
จัดการเชิงกลยุทธ ซึ่งระสบการณของผูประกอบการคือสิ่งจําเปนสําหรับธุรกิจเพราะประสบการณ
จะทําใหวิเคราะหสภาพแวดลอมและขอมูลสําคัญของธุรกิจที่ใชในการประกอบการตัดสินใจ การ
วางแนวทางการดําเนินงาน และควบคุมการปฏิบัติงานเชิงกลยุทธขององคก ารเพื่อที่จะสรางความ
มั่นใจวาองคการสามารถที่จะดําเนินการไดอยางสอดคลองกับสภาพแวดลอมและสถานการณที่
เกิดขึ้น ตลอดจนสามารถมีพัฒนาการและสามารถแขงขันในอุตสาหกรรมไดอยางมีประสิทธิภาพ
(3) ความสัมพันธเชิงบวกระหวางผลตอบแทนจากการลงทุนกับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธและ
การเจริญเติบโตของยอดขายและกําไร ซึ่งการจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา มี
ผลตอบแทนจากการลงทุนดานยอดขายจากขายอุปกรเพิ่มขึ้นไมเกิน 5%จํานวน 241 คน คิดเปนรอย
ละ 60.3 รองลงมาเพิ่มขึ้นไมเกิน 5-10% จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.5 มียอดกําไรเพิ่มขึ้น 5 %
จํานวน 189 คน คิดเปนรอยละ 47.3 เพิ่มขึ้นไมเกิน 5-10% จํานวน 189 คน คิดเปนรอยละ 47.3 และ
ยอดขายเทาเดิม จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.5 ตามลําดับ
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กิตติกรรมประกาศ

การคนควาอิสระฉบับน้ีสําเร็จไดดวยความกรุณาจากบุคคล และหนวยงานตาง ๆ ที่ไดให
ความรวมมือในการใหขอมูล เพื่อใชประกอบการศึกษาคนควาอิสระ จนทําใหสําเร็จลุลวงไดดวยดี
ผูวิจัยขอขอบพระคุณอาจารยที่ปรึกษา ดร.นิรันด์ิเกียรติ  ลิ่วคุณูปการ ดร.ฐานกุล  รัศมีสุขานนท
รองศาสตราจารย ดร.ศิษฎธวัช  มั่นเศรษฐวิทย ดร.สมคิด แกวประดิษฐ ดร.บุญสิทธิ์ ไชยชนะ และ
นางรัชชนก  ถนัดรักษา ที่ไดอนุเคราะหใหความชวยเหลือ ใหคําแนะนําและตรวจสอบแกไข
ขอบกพรองตาง ๆ จนทําใหผลการในการทําคนควาอิสระคร้ังน้ีเสร็จสมบูรณ

นอกจากน้ีผูเขียนขอขอบพระคุณผูแตง และผูเรียบเรียงตํารา เอกสาร และผลงานวิจัยตางๆ
ที่ผูเขียนไดอางอิง ตลอดจนผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต
(ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ที่ใหความรวมมือตอบแบบสอบถาม ซึ่งเปนขอมูลที่เปนประโยชนอยาง
ยิ่ง และทําใหในการทําคนควาอิสระฉบับน้ีสําเร็จลุลวงไดอยางสมบูรณ

คุณคาและประโยชนอันพึงมีในการทําคนควาอิสระฉบับน้ี ผูเขียนขอมอบเปนกตเวทีตา แก
บิดา มารดา บูรพาจารยและผูมีพระคุณทุกๆ ทานที่มีสวนรวมในการอบรมสั่งสอนทั้ งวิทยาการ
คุณธรรม จริยธรรม จนทําใหผูเขียนประสบความสําเร็จ

แวอาแซ  สาอะ



บทที่ 1

บทนํา

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา

พลังงานเปนปจจัยสําคัญอยางหน่ึงที่จําเปนตอการดํารงชีวิตมีอิทธิพลตอความเปนอยูของคน
ทั่วโลก และสามารถอํานวยความสะดวกในการดําเนินชีวิตประจําวันพลังงานที่ไดมีการนํามาใชเปน
จํานวนมากและมีความตองการใชอยางตอเน่ือง ไดแก พลังงานจากกาซธรรมชาติ จากนํ้ามันดิบ จาก
นํ้า เปนตน สวนใหญเปนพลังงานธรรมชาติที่มีอยูอยางจํากัดหรือใชแลวหมดไปโดยเฉพาะอยางยิ่ง
กระแสไฟฟาที่เราใชอยูกันในทุกวันน้ีไดมาจากเชื้อเพลิง อันไดแก ถานลิกไนตกาซธรรมชาติ และ
นํ้ามันเชื้อเพลิง ที่นับวันเชื้อเพลิงตางๆ เหลาน้ันยิ่งหายากและมีราคาสูงขึ้นอยางตอเน่ือง และเมื่อ
นํามาใชอาจกอใหเกิดมลภาวะ ตอมาเมื่อไฟฟาเร่ิมเขามามีความสําคัญทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงในวิถี
ชีวิตความเปนอยูของมนุษย ซึ่งไมมีใครปฏิเสธถึงความสะดวกสบายที่ไดรับจากการใชไฟฟารวมถึง
งานอุตสาหกรรมและธุรกิจตองใชไฟฟาเปนปจจัยสําคัญสงผลใหปริมาณการใชไฟฟามีอัตราการ
เพิ่มขึ้นอยางตอเน่ือง สวนหน่ึงเปนผลมาจากการประดิษฐและคิดคนเคร่ืองจักร เคร่ืองยนต อุปกรณ
หรือสิ่งอํานวยความสะดวกที่มีนวัตกรรมใหมเพื่อใหมนุษยมีความสะดวกสบายมากขึ้ น สิ่งตางๆ
ดังกลาวสวนใหญตองใชพลังงานไฟฟาในการใชงานเกือบทั้งหมดเชน อุปกรณเคร่ืองใชไฟฟาตางๆ
ไดแก เคร่ืองปรับอากาศ พัดลม ตูเย็น โทรทัศน หมอหุงขาวกระติกนํ้ารอน ไมโครเวฟ หรืออุปกรณที่
ใชสําหรับการใหแสงสวาง เชน หลอดไฟ โคมไฟ เพื่อใหการดํารงชีวิตของมนุษยมีความสุขมากขึ้น

จากการพัฒนาทางดานเทคโนโลยีเกี่ยวกับเครื่องใชไฟฟา ทําใหอุปกรณเครื่องใชไฟฟา
อิเล็กทรอนิกส มีความสําคัญตอการดํารงชีวิตประจําวันของมนุษยเปนอยางมาก โดยการนํามา
เปนอุปกรณตางๆที่อํานวยความสะดวกใหกับมนุษย เชน เครื่องใชไฟฟ า โทรทัศน ตูเย็น พัดลม
เครื่องซักผา และแสงไฟที่ใหความสวางในเวลากลางคืนแทนการใชเทียนหรือ ตะเกียง ระบบ
เคร่ืองจักรกลในโรงงานอุตสาหกรรม และระบบขนสงมวลชนรถไฟฟา เปนตน

ความเจริญกาวหนาในการพัฒนาเคร่ืองใชไฟฟารูปแบบตางๆ และการออกแบบที่มีความ
หลากหลายออกมาอยางตอเนื่องในปจจุบัน มีผลเกี่ยวของกับการดําเนินชีวิต ระบบเศรษฐกิจ
และสังคมเปนอยางมาก ประกอบกับการซื้อสินคาเงินผอนโดยใชบัตรเครดิตที่กําลังเปนที่นิยม
และโปรแกรมการสงเสริมการขายที ่มีอยางตอเนื่อง ยังเปนสวนหนึ่งที ่ชวยจูงใจกระตุนให
ผูบริโภคเกิดการซื้อขายแลกเปลี่ยนสินคาในกลุมอุปกรณเครื่องใชไฟฟาเพิ่มขึ้นมาก และขยาย
ฐานการตลาดมากยิ่งขึ้น กอเกิดการแขงขันดานการตลาดในอัตราที่สูงขึ้นตามลําดับ
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แนวโนมอุตสาหกรรมเครื่องใชไฟฟาและอิเล็กทรอนิกสในป 2555 ยังคงขยายตัวอยาง
ตอเนื่อง คาดวาจะขยายตัวเพิ่มขึ้นรอยละ5 - 7เนื่องจากจะมีการปรับตัวเพิ่มขึ้นทั้งตลาดใน
ประเทศและตลาดสงออก การบริโภคสินคาเครื่องใชไฟฟาภายในปร ะเทศโดยรวมเพิ ่มขึ ้น
ประมาณรอยละ1 - 5และภายหลังนํ้าทวมคาดวาความตองการสินคาจะเพิ ่มขึ้นเนื่องจาก
ผูบริโภคตองการซื้อสินคาใหมไปทดแทนสินคาที่เสียหายไป แตราคาสินคาจะสูงขึ้นเนื่องจาก
ตองนําเขาจากตางประเทศ (กระทรวงพาณิชย, 2554: ไมปรากฏเลขหนา)

การพัฒนาเศรษฐกิจใน3จังหวัดชายแดนภาคใต สวนหนึ่งมาจากการขยายตัวของธุรกิจ
จําหนายอุปกรณเคร่ืองใชไฟฟาแตเมื่อเกิดเหตุการณความไมสงบทําใหยอดขายลดลงอยางเห็นได
ชัดทําใหยอดขายธุรกิจจําหนายเคร่ืองใชอุปกรณไฟฟาลดลงอยางมากเพราะประชาชนไมมีรายได
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
เคร่ืองใชไฟฟา

จากลักษณะธุรกิจประกอบการขายอุปกรณเครื่องใชไฟฟาที่มีการแขงขันกั นสูง ทําให
การวางแผนบริหารธุรกิจเผื่อชวงชิงสวนแบงทางการตลาดในการทํากําไรจากกาประกอบการ
อยางมีกลยุทธที่เหมาะสมมีความสําคัญเปนอยางยิ่ง ผูวิจัยเองไดเล็งเห็นถึงความจําเปนในจุดน้ี
จึงไดทําการวิจัยศึกษาสภาพตลาดธุรกิจการประกอบการขายอุปกรณเครื่องใชไฟฟาในเขต พื้นที่
3 จังหวัดชายแดนภาคใต เพื่อเปนแนวทางใหผูประกอบการในพื้นที่ไดใชเปนแนวทางในการ
วางแผนบริหารรานคา เพื่อเอื้อประโยชนในการดําเนินธุรกิจ อีกทั้งยังสามารถนําแนวทางการ
วิเคราะหมาวางแผนการบริหารงานเชิงกลยุทธไดสอดคลองกับภาวการณสังคมของกลุมตลาด
เปาหมายไดอยางตรงประเด็น

ในงานวิจัยนี้ ไดเลือกศึกษากลุมตลาดผูบริโภคสินคาอุปกรณเครื่องใชไฟฟา ในเขต
พื้นที่ 3 จังหวัด คือ ยะลา, ปตตานี, และนราธิวาส เปนกลุมเปาหมาย ทั้งนี้ เพื่อเอื้อประโยชนให
งานวิจ ัยไดเปนประโยชนและเปนการนํารองการศึกษาในระดับสังค มวงในไดอยางเปน
รูปธรรม
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วัตถุประสงคของการคนควาอิสระ

1. เ พื ่อ ศึกษาความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาและระดับประสบการณของ
ผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณเคร่ืองใชไฟฟากับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ

2. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธกับผลตอบแทนจากการ
ลงทุน(ยอดขาย , กําไร) ของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา

ความสําคัญของการคนควาอิสระ

1. ทําใหทราบถึงความสัมพันธระหวางขอมูลและประสบการณของผูประกอบการธุรกิจขาย
อุปกรณไฟฟากับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ

2. ทําใหทราบถึงความสัมพันธระหวางแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธกับผลตอบแทนจากการ
ลงทุนของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา

3. ทําใหทราบถึงปญหาและขอเสนอแนะของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา
4. เพื่อใหผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาสามารถนําผลการศึกษาไปเปนแนวทางใน

การวางแผน การกําหนดกลยุทธและการบริหารจัดการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาใหเกิดประสิทธิภาพ
มากขึ้น

5. เพื่อเปนแนวทางใหผูที่สนใจลงทุนธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาสามารถนําผลการศึกษาไปเปน
แนวทางในการตัดสินใจลงทุน

ขอบเขตของการคนควาอิสระ

ในการคนควาอิสระคร้ังน้ีผูวิจัยไดกําหนดขอบเขตการคนควาอิสระไวดังน้ี
1. ขอบเขตดานประชากร
ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณเคร่ืองใชไฟฟาที่เปด

ดําเนินการอยูในพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ปตตานี ยะลา นราธิวาส) จํานวน 305 ราย
ยะลา 102 ราย
ปตตานี 109 ราย
นราธิวาส 94 ราย
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2. ขอบเขตดานเนื้อหา
ในการวิจัยคร้ังน้ีจะศึกษาแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจ ธุรกิจขายอุปกรณ

เคร่ืองใชไฟฟาที่เปดดําเนินการอยูในพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ปตตานี ยะลา นราธิวาส) ไดแก
การกําหนดทิศทาง การประเมินองคกร และสภาพแวดลอม การกําหนดกลยุทธ การดําเนินกลยุทธ
การประเมินผลและการควบคุม (ณัฎฐนันท  สุภัทรชัยวงค, 2553)

ผลตอบแทนจากการลงทุน (ยอดขาย กําไร)
ยอดขายธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา ป 2553 เปรียบเทียบกับป 2554

ยอดขายลดลง
ยอดขายเทาเดิม
ยอดขายเพิ่มขึ้น 5 %
ยอดขายเพิ่มขึ้น 5-10%
ยอดขายเพิ่มขึ้น 10-15%

กําไรธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา ป 2553 เปรียบเทียบกับป 2554
ยอดขายลดลง
ยอดขายเทาเดิม
ยอดขายเพิ่มขึ้น 5 %
ยอดขายเพิ่มขึ้น 5-10%
ยอดขายเพิ่มขึ้น 10-15%

3. ขอบเขตดานตัวแปร
เหตุของแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ

ตัวแปรตน ขอมูลของผูประกอบการ
- ระดับการศึกษา
- ระดับประสบการณ

ตัวแปรตาม แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ
ผลของแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ

ตัวแปรตน แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ
ตัวแปรตาม ผลตอบแทนจากการลงทุน

-ระดับยอดขาย
-ระดับกําไร
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ขอตกลงเบ้ืองตน

1. พื้นที่การในการคนควาอิสระ สถานที่เก็บขอมูลงานวิจัยคร้ังน้ี คือ จังหวัดยะลา จังหวัด
ปตตานี จังหวัดนราธิวาส

2. ระยะเวลาที่ใชในการคนควาอิสระการศึกษาคร้ังน้ี เร่ิมดําเนินการต้ังแตปพ .ศ. 2554
จนถึงป พ.ศ. 2555

3. ศึกษาระดับกําไรที่เพิ่มขึ้น
4. ศึกษาระดับยอดขายที่เพิ่มขึ้น

นิยามศัพทเฉพาะ

ในการวิจัยคร้ังน้ีเพื่อใหเกิดความรูความเขาใจรวมกันและสะดวกตอผูวิจัย  จึงไดนิยามศัพท
เกี่ยวกับการวิจัย  ดังน้ี

การจัดการเชิงกลยุทธ  หมายถึง กระบวนการตัดสินใจขององคกรธุรกิจโดยมุงหวังเพื่อให
องคกรประสบความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ โดยสวนใหญแลวจะมุงเนนไปที่ดานกระบวน การ
ต้ังแตการกําหนดกลยุทธ การนําเอากลยุทธไปปฏิบัติและการควบคุมหรือประเมินผลกลยุทธ

ผลตอบแทนจากการลงทุน หมายถึง ยอดขายธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาและกําไรจากการ
ลงทุนธุรกิจรานธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา ซึ่งชวยใหผูประกอบการธุรกิจรานธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา
สามารถพิสูจนไดวาการลงทุนในคร้ังน้ันมีความคุมคามากนอยเพียงใด

ยอดขาย คือ จํานวนเงินที่ไดรับมาจากการขายสินคาหรือบริการ (พรพรหม พรหมเพศ
,2551 : 333)

กําไร หมายถึง ผลตอบแทนตอเงินทุนที่ลงไป (สมชาย  ภคภาสนวิวัฒน 2552:86)
ธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา หมายถึง ธุรกิจจําหนายเคร่ืองเรือนที่ ใชประดับตกแตงภายในที่พัก

อาศัยหรือสํานักงานตาง ๆ ธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาสามารถแยกประเภทของกิจการ เปนรานขาย
ธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา รานขายและโรงงานผลิตอุปกรณไฟฟา

ระดับการศึกษา หมายถึง  การจัดการศึกษาของไทยไดมีการจัดควบคูกันไปทั้งที่เปนการจัด
การศึกษาในระบบโรงเรียน และการจัดการศึกษานอกโรงเรียน ซึ่งพอจะแบงระดับของการศึกษาออก
ไดเปน 5 ระดับ คือ

1. การศึกษาระดับประถมศึกษา
2. การศึกษาระดับมัธยมศึกษา
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3. อนุปริญญา
4. ปริญญาตรี
5. สูงกวาปริญญาตรี

ระดับประสบการณ หมายถึง ความชัดเจนที่เกิดจากการกระทําหรือไดพบเห็นมาจากการ
ทํางานที่ผานมา   การทํางานใหได เกิดจากการเรียนรู แตการทํางาน ใหดี เกิดจากประสบการณ
ประสบการณทั้งบวกและลบ เปนประโยชนในการพัฒนางานในคร้ังตอ ๆไป

1. นอยกวา 1 ป
2. 1 - 5 ป
3. 6 - 10 ป
4. 11 - 16 ป
5. 16 ปขึ้นไป

ผูประกอบการ หมายถึง ผูที่ลงทุนทําธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาใน3จังหวัด(ยะลา ปตตานี
นราธิวาส)โดยยอมรับความเสี่ยงที่จะขาดทุนจากการดําเนินธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา  ดําเนินการและ
ควบคุมทําธุรกิจดวยตนเอง

ผลตอบแทนจากกาลงทุน หมายถึง รายไดหลังหักคาใชจายจากการดําเนินธุรกิจขายอุปกรณ
ไฟฟา ซึ่งชวยใหผูประกอบการสามารถพิสูจนไดวาการลงทุนในคร้ังน้ันมีความคุมคามากขนาดไหน
การวัดความคุมคานอกจากวัดจากกําไรแลว สามารถวัดจากศักยภาพการแขงขันของธุรกิจ เชน ความ
พึงพอใจของลูกคา สามารถแบงได 5 ระดับ

1. ลดลง
2. เทาเดิม
3. เพิ่มขึ้น 5%
4. เพิ่มขึ้น 5 - 10%
5. เพิ่มขึ้น 10 - 15% ที่มา : ศิษฎธวัช  มั่นเศรษฐวิทย, นิรันด์ิเกียรติ

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



บทที่ 2

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ

การศึกษาเร่ือง “การจัดการเชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการขาย
อุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)” ผูคนควาอิสระได
ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และ วรรณกรรมที่เกี่ยวของ ดังน้ี

ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับอุปกรณไฟฟา
แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ
ทฤษฎีกระบวนการบริหาร (Management Process) POLC โมเดล
ทฤษฎีวงจรคุณภาพ P.D.C.A.
ผลตอบแทนจากการลงทุน
งานวิจัยที่เกี่ยวของ
กรอบแนวคิดการคนควาอิสระ
สมมติฐานการคนควาอิสระ

ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับอุปกรณใชไฟฟา

อุปกรณไฟฟา
อุปกรณไฟฟาเปนสิ่งจําเปนตอการดําเนินชีวิตประจําวันของมนุษยทุกคนในปจจุบันและ

นับเปนปจจัยที่สําคัญปจจัยหน่ึงที่ทุกคนตองมี อุปกรณไฟฟาเปนอุปกรณที่เปลี่ยนพลังงานไฟฟาเปน
พลังงานรูปอ่ืนเพื่อใชในชีวิตประจําวัน

อุปกรณไฟฟา หมายถึง เคร่ืองมือ เคร่ืองใชไฟฟา หรือเปนสวนประกอบที่ใชเกี่ยวเน่ืองกับ
ไฟฟา ปจจุบันภายในบานของเรามีอุปกรณไฟฟาตาง ๆ มากมายหลายชนิด ต้ังแตที่มีความจําเปนมาก
ๆ ไปจนถึงสิ่งอํานวยความสะดวกอ่ืน ๆ ซึ่งนับวันก็ดูจะยิ่งมากขึ้นเร่ือย ๆ อุปกรณเหลาน้ันเปน
สิ่งจําเปนที่จะชวยใหอุปกรณไฟฟาเหลาน้ัน สามารถใชงานเพื่ออํานวยความสะดวกสบายใหกับชีวิต
ของเราไดอยางที่เปนอยู ทุกวันน้ีเราใชไฟฟากันในปริมาณมากเกินกวาความจําเปน เน่ืองจากวา เมื่อมี
อุปกรณหรือเคร่ืองใชไฟฟา รุนใหมถูกผลิตออกมาแลวมีการออกแบบที่ทันสมัยมากขึ้น มีประโยชน
ใชสอยที่มากมายหลากหลายมากขึ้น ยอมเปนสิ่งที่ดึงดูดใจใหเราเลือกซื้อมาใชงานในบานของเรา
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โดยลืมคิดถึงความจําเปนและการใชสอย ดังน้ันในการเลือกใชอุปกรณไฟฟานอกจากจะพิจารณาจาก
ความตองการของเราแลว ยังตองคํานึงถึงความจําเปนและผลกระทบทางพลังงานจํานวนมากที่เราทุก
คนจะตองเสียไปกับอุปกรณมากมายที่เกินความจําเปนเหลาน้ัน

ทิศทางเคร่ืองใชไฟฟา
จากการพัฒนาทางดานเทคโนโลยีเกี่ยวกับเคร่ืองใชไฟฟา ทําใหอุปกรณเคร่ืองใชไฟฟา มี

ความสําคัญตอการดํารงชีวิตประจําวันของมนุษยเปนอยางมาก โดยการนํามาเ ปนอุปกรณตางๆที่
อํานวยความสะดวกใหกับมนุษย ความเจริญกาวหนาในการพัฒนาเครื่องใชไฟฟารูปแบบตาง ๆ
และการออกแบบที่มีความหลากหลายออกมาอยางตอเนื่องในปจจุบัน มีผลเกี่ยวของกับการ
ดําเนินชีวิต ระบบเศรษฐกิจ และสังคมเปนอยางมาก ดัชนีผลผลิตอุตสาหกรรมเคร่ืองใชไฟฟา
ในชวงเดือนมกราคม-ตุลาคม 2554 ปรับตัวเพิ่มขึ้นเล็กนอย เมื่อเทียบกับชวงเดียวกันของปกอน โดย
เกือบทุกสินคาในกลุมเคร่ืองใชไฟฟา มีการปรับตัวขึ้นโดยเฉพาะสินคา ตูเย็น กระติกนํ้ารอน และ
สายไฟฟา ที่มีอัตราการขยายตัว เมื่อเทียบกับชวงเดียวกันของปกอน เน่ืองจากผูผลิตไทยมีการ
ปรับเปลี่ยนรูปแบบใหเปนดิจิทัลมากขึ้นและมีราคาเหมาะสมที่ทําใหแขงขันกับสินคาจีนไดดวย
คุณภาพที่ดีกวา ทิศทางเครื่องใชไฟฟาในป 2555 ยังคงขยายตัวอยางตอเนื่อง คาดวาจะขยายตัว
เพิ่มขึ้น เนื่องจากจะมีการปรับตัวเพิ่มขึ้นทั้งตลาดในประ เทศและตลาดสงออก 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 ณรอย ล ะ 1-5อุตสาหกรรม
เคร่ืองใชไฟฟาในป 2555 ยังคงตองเผชิญปจจัยกดดันที่หลากหลายทั้งความเสี่ยงจากปจจัยที่ภายนอก
ประเทศ อยางเชนความเสี่ยงจากเศรษฐกิจโลกที่อาจเผชิญกับภาวะชะลอตัวอีกคร้ังเน่ืองจากหน้ี
สาธารณะในประเทศยุโรปยงคงมีความเปราะบางและยังไมไดรับการแกไข ปญหาก็อาจขยายตัวเปน
วงกวางและอาจสงผลกระทบตอเศรษฐกิจอุตสาหกรรมเคร่ืองใชไฟฟาดวย ซึ่งจะมีผลตอความเชื่อมั่น
และรายไดของประชาชน สงผลใหไมมีกําลังที่จะซื้อ นอกจากน้ีปจจัยภายในประเทศทีมีอัตราการจาง
งานที่เพิ่มขึ้นเปน 300 บาท การขึ้นของอัตราคาจางจะสงผลกระทบตอตนทุนการผลิตอยางมากและ
สงผลตอราคาสินคาสูงขึ้นดวย (กระทรวงพาณิชย, 2554 : ไมปรากฏเลขหนา)

แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ

ความหมายของการจัดการเชิงกลยุทธ
ในปจจุบันคงจะไดยินคํากลาวถึงการวางแผนเชิงกลยุทธอันเปนแนวทางการบริหารจัดการซึ่ง

เปนที่ยอมรับกันในสภาพแวดลอมการดําเนินธุรกิจบอยคร้ัง แตผูบริหารหลายทานอาจยังคงสงสัยถึง
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ความสําคัญของการวางแผนเชิงกลยุทธดังกลาว เน่ืองจากเปนสิ่งที่ทําใหองคกรตองทุมเททรัพยากร
บุคคลและเวลาอยางมากมาย ในการวางแผนเชิงกลยุทธที่เปนทางการในแตละป จนทําใหผูบริหาร
หลายทาน เกิดขอสงสัยตอความจําเปนในการวางแผนเชิงกลยุทธและการปฏิบัติตามแผนที่รางขึ้น
เหลาน้ี

สมชาย ภคภาสวิวัฒน (2545 : 1) กลาววาความคิดเชิงกลยุทธก็เปรียบเสมือนกับประเภทของ
สินคาที่มีหลายระดับหลายราคา สินคาระดับลางก็คือความคิดระดับลางน้ัน(Low-End) คือ ลักษณะ
ความคิดแบบบัวใตนํ้า เปนระบบความคิดที่ขาดการพัฒนา และถูกกดดันอยูภายใตกรอบ ลักษณะ
ความคิดแบบระดับกลาง (Medium-End) หมายถึงลักษณะความคิดแบบบัวที่ปร่ิมนํ้า เปนระบบ
ความคิดที่เร่ิมแตกตัวออกจากกรอบ มีความกวางของความคิด ลักษณะความคิดในเชิงสรางสรรค
(Creative Thinking) จึงจัดอยูในลักษณะความคิดระดับกลาง(Medium-End) ลักษณะความคิดแบบ
ระดับบน(High-End)จะมีลักษณะความคิดที่มีความซับซอนละเอียดออนและเปนระบบ ถาจะเปรียบก็
เหมือนกับบัวเหนือนํ้าที่บานเต็มที่ ความคิดดังกลาวก็คือลักษณะความคิดในเชิงกลยุทธ Strategic
Thinking

ธเนศ  ขําเกิด (2547 : 1) ไดอธิบายวา  การคิดเชิงกลยุทธเปนการคิดที่ชวยเพิ่มโอกาสแหง
ความสําเร็จ เพราะเปนการคิดที่มีเปาหมายตามความตองการที่กําหนดไวลวงหนาอยางชัดเจน รูจัก
เรียนรูที่จะมองตนเอง มองสภาพแวดลอม และมองอนาคต ทําใหสามารถรุกและรับมือกับ
สถานการณตางๆไดอยางมีประสิทธิภาพ การที่ผูบริหารจะคิดเชิงกลยุทธไดจะตองรูปญหา รูสาเหตุ
ของปญหาอยางดีมากอน ตองมีขอมูลอยางรอบดาน ทั้งขอมูลที่เปนจุดแข็ง จุดออน โอกาส และ
อุปสรรค ตลอดจนผลกระทบจากปญหาน้ันดวย ผูบริหารจึงตองมีเทคนิค มีเคร่ืองมือชวยในการ
วิเคราะหปญหา เชนอาจใชเทคนิคSWOTS การประเมินความตองการจําเปน(Needs  Assessment
:NA) หรือการวิจัย เปนตน ซึ่งการรูขอมูลอยางรอบดานที่มีการจัดกระทําใหเปนสารสนเทศ จะชวย
ใหผูบริหารมองปญหา มองสาเหตุของปญหาที่ชัดเจน ซึ่งจะทําใหสามารถคิดหาทางเลือกในการ
แกปญหาไดสอดคลองกันมากขึ้น

กิตติรัตน ณ ระนอง (2550 : 1-2) ชี้แจงวา การจัดการเชิงกลยุทธ  ทุกคนตองจินตนาการวา
เปนซีอีโอ เพราะการจัดการเชิงกลยุทธเร่ืองหน่ึงที่เปนตัวผลักดันใหองคกรเดินหนาไปสูเปาหมาย
โดยไมสะดุด

จินตนา บุญบงการ (2549) ไดกลาววา การจัดการเชิงกลยุทธ  หมายถึง  การกําหนด การ
ดําเนิน และการควบคุมกลยุทธ เพื่อการบรรลุเปาหมายที่กําหนดไวของบริษัท ซึ่งจะเกี่ยวพันกับการ
วิเคราะหจุดออนและจุดแข็งจากสภาพแวดลอมภายใน การวิเคราะหโอกาสและอุปสรรคจาก
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สภาพแวดลอมภายนอก การกําหนดภารกิจและเปาหมายระยะยาว และการเลือกกลยุทธที่ดีและ
เหมาะสมที่สุดของบริษัท

รัชกฤษ  คลองพยาบาล (2550 : 1) อธิบายวา การจัดการเชิงกลยุทธ คือ  การกําหนด การ
ดําเนิน และการควบคุมกลยุทธ เพื่อการบรรลุเปาหมายที่กําหนดไวของบริษัท

พิบูล  ทีปะปาล (2551 : 10) กลาววา การจัดการเชิงกลยุทธ เปนการกําหนดแนวทางหรือวิถี
ทางในการดําเนินงานขององคการ เพื่อใหงานบรรลุตามเปาหมายหรือวัตถุประส งคที่กําหนดไว ซึ่ง
การกําหนดแนวทางหรือทิศทางในการดําเนินงานน้ัน ผูบริหารจําเปนจะตองทําการวิเคราะหและ
ประเมินปจจัยตาง ๆ ที่ เกิดจากสิ่งแวดลอมทั้งภายในและภายนอกองคการ เพื่อจัดทําแผนงาน
ดําเนินงานที่เหมาะสมที่สุด เพื่อใหบรรลุเปาหมายที่วางไวอยามีประสิทธิภาพ

จินตนา บุญบงการ (2549 : 14) กลาววา การจัดการเชิงกลยุทธ (Strategic Management)
หมายถึงกระบวนการที่ประกอบดวยการวิเคราะหสภาพแวดลอมและขอมูลสําคัญของธุรกิจที่ใชใน
การแระกอบการตัดสินใจ การวางแนวทางการดําเนินงาน และควบคุมการปฏิบัติงานเชิงกลยุทธของ
องคการเพื่อที่จะสรางความมั่นใจวาองคการสามารถที่จะดําเนินการไดอยางสอดคลองกับสภาพแวด
ลอมและสถานการณที่เกิดขึ้น ตลอดจนสามารถมีพัฒนาการและสามารถแขงขันในอุตสาหกรรมได
อยางมีประสิทธิภาพ

สรุปไดวาการจัดการเชิงกลยุทธ คือ กระบวนการตัดสินใจขององคกรธุรกิจโดยมุงหวังเพื่อให
องคกรประสบความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ โดยสวนใหญแลวจะมุงเนนไปที่ดานกระบวนการ
ต้ังแตการกําหนดกลยุทธ การนําเอากลยุทธไปปฏิบัติและการควบคุมหรือประเมินผลกลยุทธน้ันเอง

การวางแผนเชิงกลยุทธ Strategic Planning
ปรีชา  หงสไกรเลิศ (2554 : 1) ไดชี้ใหเห็นวา ผูบริหารองคการจึงตองใหความสําคัญตอการ

วางแผนกลยุทธ (Strategic Plan) ขององคการ  และจะตองปรับปรุงเปลี่ยนแปลงใหแผนกลยุทธมี
ความทันสมัยเหมาะสมกับการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมทั้งภายใน และภายนอกองคการอยู
ตลอดเวลา ผูบริหารองคการจะตองเปนผูกําหนดกลยุทธ (Strategist) และจะตองนําทฤษฎีและแนวคิด
ทางวิชาการที่เหมาะสมมาประยุกตผสมผสานกับวิสัยทัศน (Vision) ของผูบริหารองคการและขอมูลที่
ทันสมัยที่เกี่ยวของกับองคการโดยการกําหนดนโยบายเชิงกลยุทธ (Strategic  Policy) และจัดทําแผน
กลยุทธ (Strategic Plan) ขึ้นมา

เรวัตร  ชาตรีวิศิษฎ และคนอ่ืน ๆ (2553 : 44-45 ) อธิบายวา การวางแผนเชิงกลยุทธหมายถึง
การกําหนดยุทธวิธีเพื่อการตัดสินใจเลือกเปนแนวทางในการปฏิบัติงานในอนาคตซึ่งเปาหมายระยะ
ยาว เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค  และนโยบายขององคกรธุรกิจ  โดยตองมีก ารวิ เคราะหถึง
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สภาพแวดลอมภายนอกเพื่อหาโอกาสและขอจํากัด ตลอดรวมถึงสภาพแวดลอมภายในเพื่อจุดออน
และจุดแข็งมาใชในการวางแผนกลยุทธใหสอดคลองกับเปาหมายที่กําหนดไวอยางเปนขั้นตอน การ
วางแผนตองคนหาคําตอบ 3 ประการ คือ

1. ปจจุบันอยูที่ใด ? (คือเร่ิมดวยการทํา SWOT)
2. อนาคตตองการจะไปที่ใด ? (คือการทํา VISION MISSION GOALS)
3. ทําอยางไรจึงจะไปถึงจุดน้ัน ? (คือ STRATEGY ที่จะใชตองตนทุนตํ่า สรางความ

แตกตาง และ Focus)
วิเชียร วิทยอุดม (2553 : 29-30) ไดใหความหมายไววา  การวางแผนกลยุทธ เปนการวางแผน

ของผูบริหารในระดับสูงขององคการที่จะทําใหองคการสามารถบรรลุเปาหมายที่ไดวางไว โดยมีการ
กําหนดจุดมุงหมาย นโยบายที่สําคัญและแผนหลักตาง ๆ ขององคการที่มีความครอบคลุมทั่ วทั้ง
องคการ ถาเปนธุรกิจเขาจะเรียกวาการวางแผนกลยุทธระดับบริษัท การวางแผน กลยุทธน้ันจะทําให
องคการสามารถนําทรัพยากรที่มีอยูอยางจํากัด

สรุปวาการวางแผนกลยุทธน้ันจะตองมีการกําหนดทิศทางที่แนนอนในการกําหนดแผน  เพื่อ
ชวยใหองคการสามารถมีการดําเนินการไดเองอยางมีประสิทธิภาพ  และมีการเติบโตไปในทิศทางที่
เหมาะสม  ดังน้ันบริษัทจึงจําเปนตองมีวิสัยทัศนในการจัดทําการวางแผนกลยุทธดังน้ี ประการแรก
ผูบริหารในระดับสูงตองมีสวนรวมในการวางแผนกลยุทธ รวมทั้งตองอุทิศเวลาใหกับการวางทิศทาง
ในการดําเนินการของบริษัท ประการที่สอง การวางแผนกลยุทธควรเปนไปในแนวทางที่สามารถ
ปฏิบัติไดจริง  ประการที่สาม กระบวนการวางแผนกลยุทธน้ันทุกคนตองตระหนักและนําไปใชได
ประการที่สี่ บทบาทของผูวางแผนกลยุทธตองเปนบุคคลที่ตองชวยดําเนินการกระบวนดังกลาว  และ
ประการสุดทายผูจัดการที่อยูในสายงานวางแผนตองมีสวนรวมและรับผิดชอบในการวางแผนกลยุทธ

การวิเคราะหถึงจุดแข็งและจุดออนภายในองคกร
วิเชียร วิทยอุดม (2553 : 36) ไดใหความหมายของการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในองคกร

ไวดังน้ี  จุดแข็ง (Strengths) หมายถึงลักษณะภายในองคการที่ทําใหมีความไดเปรียบเชิงการแขงขัน
และความสามารถอ่ืน ๆ ที่มีผลในเชิงบวกใหแกองคการ โดยองคการสามรถที่จะนํา จุดแข็งมาใชใน
การปฏิบั ติการใหองคการสามารถประสบผลสํา เ ร็จตามเปาหมายที่ ไดกํ าหนดไว จุดออน
(Weaknesses)หมายถึงลักษณะภายในองคการที่เปนอุปสรรคขัดขวางในการปฏิบัติงานขององคการ
และมีผลในเชิงลบแกองคการ ในการดําเนินงานขององคการก็ควรที่จะปดบังจุดออนและปกปอง
ตนเองไมใหองคการอ่ืนไดลวงรู เพราะจะทําใหองคการเสียเปรียบ คูแขงขันได

พิบูล ทีปะปาล (2551 : 14) ไดใหความหมายของการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน (Internal
Environment) ของบริษัทน้ัน เปนการวิเคราะหอีก 2 ตัว คือ จุดแข็ง (Strengths) และ จุดออน
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(Weaknesses) ของบริษัท ซึ่งโดยปกติแลวผูบริหารระดับสูงของบริษัทไมสามารถควบคุมไดในระยะ
สั้นเชนเดียวกัน ซึ่งไดแกโครงสราง วัฒนธรรม และทรัพยากร ของบริษัท จุดแข็งของบริษัทที่สําคัญ
จะกลายเปน ความสามารถหลัก (Core Competencies) ซึ่งบริษัทจะนํามาใชเพื่อ สรางความไดเปรียบ
ทางการแขงขัน (Competitive Advantage) ของบริษัท

เสนาะ ติเยาว (2551 : 107-109) ไดใหความหมายของการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน
(Internal Environment) วาเปนปจจัยที่องคการสามารถควบคุมได หากองคการมีความสามารถก็
สามารถใชปจจัยภายในที่มีความสําคัญกวาปจจัยภายนอกในการกําหนดกลยุทธ  ปจจัยภายใน
หมายถึงทรัพยากรที่องคการเปนเจาของและใชในการดําเนินธุรกิจซึ่งแสดงใหเห็นจุดแข็งและจุดออน
ขององคการ  จุดแข็ง (Strength) เปนสิ่งที่องคการสามารถทําไดดีหรือเปนลักษณะที่สําคัญของ
ความสามารถขององคการ ความสามารถรวมถึงทักษะความเชี่ยวชาญเฉพาะดานและทรัพยากรที่มี
คุณคาในการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันทําใหอยูในฐานะที่เหนือกวา คูแขงขัน เชน มีสินคาที่
คุณภาพดีกวา  เคร่ืองหมายการคาที่คนรูจักดี  เทคโนโลยีที่กาวหนา และบริการที่ดีเลิศ เปนตน
จุดออน (Weakness) คือสิ่งที่องคการไมมี  หรือทําไดไมดีกวาองคการอ่ืนหรือเปนสภาพการณที่
กอใหเกิดการเสียเปรียบคูแขงขัน  หากองคการมีจุดออนมากก็จะเกิดการสูญเสียอํานาจการแขงขัน
อยางรวดเร็ว การวิเคราะหจุดแข็งจุดออนก็เพื่อจะบอกใหรูวา  องคการมีจุดแข็งอะไรก็จะเสริมสร าง
จุดแข็งน้ันใหมากขึ้น และมีจุดออนอะไรก็จะไดขจัดหรือแกไขเพื่อจะไดนําไปใชในการกําหนด กล
ยุทธที่เขมแข็งตอไปในการประเมินจุดออนจุดแข็งขององคการจะตองพิจารณากรอบ 3 อยางคือปจจัย
ความสําเร็จที่สําคัญลูกโซคุณคา และกระบวนการและระบบงานหลัก

ปจจัยความสําเร็จที่สําคัญ (Critical Success Factors) หรือเรียกยอ ๆ วา CSF เปนปจจัยที่ทํา
ใหไดเปรียบคูแขงขันประกอบดวย 4 ปจจัยยอยคือ

(1) ลักษณะของอุตสาหกรรม  หมายถึง องคการทําธุรกิจหรืออุตสาหกรรมอะไร เชน
ถาเราดําเนินงานหางสรรพสินคา ปจจัยของธุรกิจที่จะทําใหประสบความสําเร็จคือ สัดสวนของสินคา
ที่มีขาย  การสงเสริมการขาย การกําหนดราคาขาย และการหมุนเวียนของสินคาคงเหลือหากดําเนิน
ธุรกิจสายการบิน ปจจัยของธุรกิจการบินคือประสิทธิภาพ การใชนํ้ามันเชื้อเพลิง การบรรทุกสินคา
และผูโดยสาร และระบบการจองต๋ัว

(2) ฐานะทางการแขงขัน หมายถึง ฐานะของบริษัทเมื่อเปรียบเทียบกับคูแขง หากใน
การแขงขันกับบริษัทที่แขงขันมีขนาดใหญพอ ๆ กัน ฐานะทางการแขงขัน คือแยงกันเปนผูนํา แตถา
เปนบริษัทขนาดเล็กและอยูในทามกลางตลาดที่มีบริษัทใหญครองตลาดมากมาย  ฐานะทางการ
แขงขันคือการเปนผูตาม

(3) สภาพแวดลอมทั่วไป หมายถึง สภาพแวดลอมภายนอก 6 ประเภท ที่กลาวมาแลว
ซึ่งกระทบตอความสําเร็จขององคการ
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(4) การพัฒนาองคการโครงสรางองคการที่เหมาะสมจะตองปรับเปลี่ยนใหสอดคลอง
กับการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอม เพื่อตอบสนองตอการเปลี่ยนแปลงใหการบริหารขององคการ
ดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพ มิฉะน้ันองคการจะอยูกับที่ การบริหาร และระบบงานจะเกาลาสมัย
ดําเนินงานอยางไมประสบความสําเร็จตามเปาหมาย ดังน้ัน องคการที่ปรับ เปลี่ยนอยูเสมอ ๆ จะแสดง
ใหเห็นถึงการพัฒนาตัวเองอยูตลอดเวลา

ลูกโซคุณคา (Value Chain) การประเมินจุดออนจุดแข็งวิธีน้ีเปนวิธีการบอกวาธุรกิจ
เปนการนํากิจกรรมที่มีความสัมพันธกันและทุกกิจกรรมสรางคุณคาใหกับลูกคา (Customer Value)
ลูกโซคุณคาเปนกรอบในการวิเคราะหวาแตละกิจกรรมในองคการมีสวนรวมในการกอใหเกิด
ประโยชนแกลูกคาดวยกันผลตอบแทนที่องคการไดรับก็คือ ผลการประกอบการทางการเงิน
(Financial Performance) ลูกโซคุณคาแยกกิจกรรมขององคการเปน 2 กิจกรรมคือ (1) กิจกรรมขั้นตน
(Primary  Activity) เปนกิจกรรมสําคัญที่เปนงานที่องคการตองทําเพื่อผลิตสินคาและบริการใหลูกคา
แยกเปน 5 กิจกรรมคือ กิจกรรมที่หน่ึงการจัดหาวัตถุดิบเขามาปอนการผลิตอยางตอเน่ือง มีการ
ควบคุมวัตถุดิบคงเหลือใหอยูในระดับที่เพียงพอตอการผลิต และไมมีมากเกินไปจนเงินจมอยูในของ
คงเหลือ เรียกกิจกรรมน้ีวา Inbound  Logistic กิจกรรมที่สองการผลิตหรือ Operation เนนที่การใช
อุปกรณการผลิตอยางมีประสิทธิภาพและเต็มกําลังการผลิต  การวางผัง การผลิตอยางเหมาะสมลด
ตนทุนและเพิ่มคุณภาพ  กิจกรรมที่สามเปนกิจกรรมที่ทําใหมีสินคาสําเร็จรูปที่เพียงพอกับการขาย มี
ไวตามเวลาที่ตองการและเก็บรักษาสินคาสําเร็จรูปใหอยูในสภาพดี  เรียกวา Outbound  Logistic กิจ
กรรที่สี่คือการตลาดและการขาย (Marketing  and Sales) เชน การวิจัยตลาด การโฆษณาสงเสริม
การขาย การจัดจําหนาย การกอใหเกิดความภักดีในตราสินคา และจูงใจพนักงานขาย  กิจกรรมที่หาคือ
บริการลูกคา (Customer Service) เปนการซอมแซมบํารุงและรับประกันสินคาที่ขายเปนสําคัญ (2)
กิจกรรมสนับสนุน (Support Activity) เปนกิจกรรมที่ ทําใหกิจกรรมหลักดําเนินไปดวยไมติดขัดและ
ประสบผลตามเปาหมาย แบงออกเปน 4 กิจกรรม คือ

กิจกรรมแรก การจัดอุปกรณ เคร่ืองมือเคร่ืองใชตาง ๆ ระบบงาน  และขอมูลตางๆ
เรียกวา Firm  Infrastructure

กิจกรรมที่สอง  ไดแกการบริหารทรัพยากรบุคคล (Human Resource Management)
ไดแก การจัดหา คัดเลือก และพัฒนาบุคคลใหกับองคการ

กิจกรรมที่สามคือ  การพัฒนาทางดานเทคโนโลยี (Technology Development) เพื่อ
กอใหเกิดการคิดคนและประดิษฐสินคาและบริการใหม ๆ

กิจกรรมที่สี่  การจัดหา (Procurement) เปนกิจกรรมที่ทําใหไดวัสดุ อุปกรณ
เคร่ืองจักร เคร่ืองมือสําหรับใชในองคการ
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กระบวนการและระบบงานหลัก (Core Process and System) ไดแก กิจกรรมที่รวม
เอากิจกรรมตางๆ เขาดวยกันอยางเปนระบบแยกเปน 2 กระบวนการและระบบคือ

กระบวนการขั้นตน (Primary Process) แยกเปน 3 กระบวนการ คือ กระบวน การ
แรก การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เปนกระบวนการที่ทําใหผลิตภัณฑที่ขายอยูใน
ปจจุบันดีขึ้น และกอใหเกิดผลิตภัณฑใหมดวยก ารคิดคนใหมีการประดิษฐสินคาใหมขึ้นมา
กระบวนการที่สองคือการบริหารอุปสงค (Demand Management) เปนกระบวนการเร่ิมตนดวยความ
เขาใจความตองการของผูซื้อและลงทายดวยการทําใหผูซื้อสินคาและบริการ  เปนวิธีการที่ทําใหลูกคา
ตองการซื้อสินคาที่พัฒนาขึ้นมาน่ันเอง  กระบวนการที่สามารถทําใหการสั่งซื้อสําเร็จ (Order
Fulfillment) แมลูกคามีความตองการซื้อสินคา แตกระบวนการทําใหการสั่งซื้ออาจยังไมเกิดขึ้น
ดังน้ัน หากเปนองคการที่ผลิตสินคากระบวนการน้ีอาจเร่ิมดวยการสั่งซื้อวัตถุดิบมาใชผลิต กําหนด
ตารางการผลิต การนําสินคาสําเร็จรูปมาบรรจุ การขน สงและการติดต้ังจนสินคาน้ันใชได

ระบบสนับสนุน (Support System) เปนการสรางระบบในการบริหารทรัพยากร
สําหรับใชในกระบวนการขั้นตนใหสําเร็จแยกเปน 4 ระบบคือ ระบบแรก การใชเงินลงทุน (Capital
Resorting) เปนระบบที่สําคัญและตองทํากอนระบบอ่ืน คือเปนเร่ืองของการจัดและจัดสรรเงินลงทุน
ใหกับกิจกรรมตาง ๆ ในองคการ การจัดหาเงินทุนอาจไดจาก 3 แหลงคือ การลงทุนหรือหุน การกูยืม
จากเจาหน้ี และกําไรสะสม ระบบที่สองคือ การใชคน (Human Resorting) เปนระบบในการใช
ความสามารถของคนใหเกิดประโยชนสูงสุดตอองคการ มีกิจกรรมที่สําคัญคือ การจัดหา  การคัดเลือก
การอบรม  การประเมินผลงาน  การจายคาตอบแทน  การจูงใจ  การเลื่อนชั้นและตําแหนง  เปนตน
ระบบที่สามคือ  การใชขอมูล (Information Resorting) การดําเนินงานตางๆ ในองคการยอมตอง
อาศัยขอมูล ดังน้ัน ระบบน้ันจึงรวมอยูในทุกระบบขององคการ ระบบขอมูลเปนการใชและประสาน
การใชขอมูลในองคการใหสอดคลองกัน ระบบที่สี่คือระบบควบคุม (Control System) ระบบควบคุม
คือ วิธีการที่ทําใหการใชและการจัดสรรทรัพยากรใหเปนไปตามเปาหมายหรือวัตถุ ประสงคของ
องคการ ซึ่งสมัยกอนมุงที่การควบคุมทางการเงินแตปจจุบันไดรวมถึงการควบคุมพฤติกรรม
วัฒนธรรมองคการ การตรวจสอบทางการบริหาร และเปาหมายการทํางาน

ลําดับข้ันของกลยุทธ
เสนาะ ติเยาว (2551 : 100-101) ไดกลาวไววาประสบการณของผูประกอบการคือสิ่งจําเปน

สําหรับธุรกิจ นอกจากน้ี วิธีการที่ทําใหบรรลุตามวัตถุประสงคดวยวิธีที่ถูกตองอีกอยางคือ กลยุทธ
(Strategy) ซึ่งกลยุทธสามารถเรียกอีกอยางหน่ึงวา กลเม็ดหรือกลวิธี (Tactic) ซึ่งเปนวิธีที่ทําให
บรรลุผลสําเร็จโดยไมคํานึงวาผิดหรือถูก กลวิธีเปนความพยายามที่จะทําใหสําเร็จเท าน้ันและเปน
สวนยอยกวากลยุทธ การกําหนดกลยุทธไมไดเร่ิมที่ตัวกลยุทธแตเร่ิมที่วิสัยทัศนซึ่งมีลําดับขั้นดังน้ี
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1. วิสัยทัศน (Vision) มีความหมายวา การมองอนาคตใหถูกตองวาจะเกิดอะไร ถา
อนาคตที่เกิดขึ้นเปนจริงตามคาดคะเนก็เรียกวาวิสัยทัศน แตถาอนาคตที่เกิดขึ้นไมตรงกับที่คาดคะเนก็
เรียกวา ความฝน (Dream) ในอีกความหมายหน่ึงวิสัยทัศนเปนความต้ังใจของคนที่มีขอบเขตกวาง
รวมทุกอยางและคิดไปขางหนาซึ่งเปนความต้ังใจที่แสดงใหเห็นความทะเยอทะยาน ไปสูอนาคต
ความตอง การความสําเร็จใหเกิดในอนาคต สิ่งที่แสดงให เห็นถึงลักษณะของวิสัยทัศนก็คือสมบูรณ
ที่สุดที่ใช คําวา the best, the most หรือ the greatest

2. ภารกิจ (Mission) เปนคําที่ขยายความหมายของวิสัยทัศนใหชัดเจนขึ้น ซึ่งแสดงให
เห็นถึงทิศทางและความเชื่อที่ระบุวาวิสัยทัศนจะนําองคการไปสูความสําเร็จตามเปาหมาย โดยแสดง
ใหเห็น 2 อยางคือเปาหมายและขอบเขตของการดําเนินงานขององคการ ภารกิจทําใหรูวาองคการทํา
อะไรหรือจะทําอะไร เชน องคการของเราจะทําธุรกิจการขนสง   ธุรกิจเสื้อผาสําเร็จรูป ซอมแซม
เคร่ืองยนต ทําธุรกิจเฟอรนิเจอร หรือธุรกิจรักษาสุขภาพ เปนตน

3. เปาหมาย (Goal) และวัตถุประสงค (Objective) เปาหมายกับวัตถุประสงคจะ
แตกตางกันในรายละเอียด เปาหมายจะระบุถึงจุดหมายปลายทางขององคการที่เปนสวนรวม สวน
วัตถุประสงคก็จะเปนจุดหมายปลายทางของการดําเนินงานในระดับหนวยงาน มีความชัดเจน และ
เฉพาะเจาะจงกวา เชน เปาหมายกําหนดวา “เราจะเสนอขายผลิตภัณฑที่ต้ังอยูบนพื้นฐานของราคา
คุณภาพและบริการ ที่สามารถแขงขันกับคนอ่ืนและนาเชื่อถือได ” สวนวัตถุประสงคกําหนดวา
“บริษัทจะรับประกันคุณภาพสินคาระยะเวลา 1 ป อัตราการสูญเสียในการผลิตไมเกิน 2% และจะทํา
การสํารวจความพอใจลูกคาทุก ๆ 6 เดือน” เปนตน

4. กลยุทธ (Strategy) ไดแก การกําหนดกลยุทธและการนําไปใช
5. แผนการดําเนินงาน (Operating Plan) การจัดทําแผนดําเนินงานก็เพื่อเชื่อมตอสิ่ง

ตางๆ ที่กลาวมาเขาดวยกัน เพื่อใหองคการสามารถดําเนินงานไดสําเร็จตามเปาหมาย แผนดําเนินงานจะ
กําหนดขึ้นมาสอดคลองกับเปาหมายและวัตถุประสงคดังตัวอยางตอไปน้ี

(1) เพื่อรักษาอัตราการเจริญเติบโตทางการตลาดตามที่กําหนดไว เราจะเปดสาขา
ใหม 4 แหงในอีก 2 ป ขางหนา

(2) เพื่อขยายสวนทางการตลาดอีก 5 % เราจะออกแบบผลิตภัณฑและการผลิตใหม
ภายใน 10 ป

(3) เพื่อลดตนทุนใหสามารถแขงขันกับที่อ่ืนไดมากขึ้น เราจะปรับโครงสราง
องคการใหมและลดตนทุนโสหุยการผลิต 1ใน 3 ในปงบประมาณหนา

(4) เพื่อเพิ่มยอดขายของผลิตภัณฑ เราจะทุมเงินโฆษณาอีก 48% ของงบโฆษณา เพื่อ
เนนใหผูบริโภคจดจําเคร่ืองหมายการคาของเรา ดังน้ัน จึงสรุปลําดับกลยุทธไดดังน้ี

วิสัยทัศนภารกิจเปาหมายและวัตถุประสงคกลยุทธแผนดําเนินงาน
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การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก (External Environment)
เสนาะ ติเยาว ( 2551 : 105-107) ไดกลาวไววา สภาพแวดลอมภายนอกองคการเปนปจจัยที่

ไมสามารถควบคุมได จึงมีความสําคัญมากในการกําหนด กลยุทธดวยเหตุผล 4 ประการคือ  ประการ
แรก  สภาพแวดลอมเปนทั้งโอกาสและอุปสรรค (Opportunity and Threat)ของการกําหนดกลยุทธ
สิ่งใดที่เปนโอกาสองคการจะกําหนดกลยุทธโดยใชโอกาสมาสรางความไดเปรียบ และสิ่งใดเปน
อุปสรรคก็จะกําหนดกลยุทธเพื่อหลบหลีกอุปสรรคน้ัน ประการที่สอง ปจจัยภายนอกเปนตัวกําหนด
กฎหรือขอบเขตของการแขงขันทีทุกองคการตองทําตาม ประการที่สาม สภาพแวดลอมภายนอกมี
ความสําคัญตอการใชทรัพยากรขององคการโดยองคการจะตองปรับ การใชทรัพยากรใหสอดคลอง
กับปจจัยภายนอก ประการที่สี่ สภาพแวดลอมภายนอกมีผลกระทบโดยตรงตอการเลือกลงทุนของ
องค การและอัตราผลตอบแทนจกการลงทุน สภาพแวดลอมภายนอกแบงเปน 2 ประเภทคือ
สภาพแวดลอมทั่วไปกับสภาพแวดลอมทางการแขงขัน

1. สภาพแวดลอมทั่วไป (General Environment) เปนสภาพแวดลอมที่สงผลทั้งโดย ตรง
และโดยออมตอกิจกรรมทุกอยางขององคการแบงเปน 6 ประเภทคือ

1.1 ประชากรศาสตร (Demography) หมายถึง องคประกอบของคนในสังคม เชน
จํานวนประชากรที่เปนผูหญิง ผูชาย เด็ก ผูสูงอายุ วัฒนธรรมยอยของคน อัตราการเกิดของคนและอ่ืน
ๆ ซึ่งสงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ เชน หากในสังคมมีผูสูงอายุเปนสัดสวนสูงก็จะสงผล ทําให
ธุรกิจการรักษาพยาบาลเกิดขึ้นมาก แตสงผลตอสถาบันการศึกษาลดลง และอาจไมสงผลตอ
อุตสาหกรรมเหล็กกลา เปนตน

1.2 การเมือง และกฎหมาย (Politic and Law) เปนเสมือนกฎเกณฑของการดําเนิน
ธุรกิจและการแขงขันซึ่งองคการจะตองดําเนินการภายในกรอบที่กฎหมายกําหนด เชน การออก
กฎหมายรักษาสภาพแวดลอมก็จะสงผลใหองคการตองจัดต้ังหนวยงานบริหาร สภาพแวดลอม และ
ขณะเดียวกันสงผลใหทางลบตอธุรกิจที่ใชสารบางชนิดที่ตองหาม

1.3 เทคโนโลยี (Technology) ความกาวหนาทางดานเทคโนโลยีทําใหเกิดการ
เปลี่ยนแปลงธุรกิจหลายอยาง เชน ความกาวหนาทางดานเลเซอรทําให Compact Discs ขายดี แต
สงผลเสียตอเคร่ืองเลนแผนเสียงแบบเกา หรือความกาวหนาทางดาน Biotechnology ก็จะสงผล
กระทบตอจรรยาบรรณในการใชยารักษาโรค

1.4 วัฒนธรรมและสังคม (Social Culture) การที่เกิดการเปลี่ยนแปลงทางสังคมก็สงผล
ตอธุรกิจและการดําเนินงานขององคการ เชน คนในปจจุบันต่ืนตัวทางดานการรักษาสุขภาพมากขึ้นก็
สงผลใหอุปกรณการออกกําลังกายขายดี แตสงผลกระทบตอผลิตภัณฑอาหารที่ทําจากเน้ือสัตว เปน
ตน
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1.5 เศรษฐกิจมหาภาค (Macroeconomics) ซึ่งสงผลตอสวนรวมในการดําเนินธุรกิจ
เชน หากอัตราดอกเบี้ยลดลงจะสงผลตอการกอสรางบาน หรือการซื้อขายหุนในตลาดมากขึ้น

1.6 สภาพแวดลอมระดับโลก (Global Environment) หมายถึง ผลกระทบอันเกิดจาก
ระดับโลก ไมวาเศรษฐกิจ การเมือง แนวคิด หรือผลกระทบที่เกิดจากสภาพแวดลอมที่กระจายไปทั่ว
โลก เชน การเปลี่ยนแปลงในรัสเซียมีผลทําใหอาหาร fast foods ขายดีในประเทศที่เคยเปน
คอมมิวนิสต แตอุตสาหกรรมปองกันประเทศขายไมได เปนตน

2. สภาพแวดลอมทางการแขงขัน (Competitive Environment) เปนปจจัยที่กระทบ
โดยตรงตอการดําเนินธุรกิจในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงที่เฉพาะเจาะจง แบงออกเปน 5 ประเภทคือ

2.1 การคุกคามที่เกิดจากคูแขงขันรายใหมเขามาสูตลาด เพราะคูแขงขันรายใหมจะเพิ่ม
ปริมาณของสินคาที่ขายในตลาดและมาแยงสวนตลาด (Market Share) ของยอดขายรวมทั้ง
อุตสาหกรรม ผูแขงขันรายใหมอาจนําเอาวิธีการตลาดใหม ๆ ทําใหกระทบดานอ่ืนของตลาดที่ไมเคย
มีมากอน

2.2 อํานาจตอรองของผูซื้ออาจรวมตัวกัน หรือผูซื้อที่มีขนาดใหญอาจมีอํานาจตอ
ปริมาณสินคาที่มีขายในตลาดจนทําใหลดราคาสินคาลง หรือลดปริมาณซื้อลง หรือซื้อสินคาที่มี
คุณภาพสูงขึ้นในราคาเทาเดิม ปจจัยที่ทําใหอํานาจตอรองของผูซื้อมีมากอาจเกิดจากสินคาไมมี
มาตรฐาน ผูซื้อรูขอมูลตนทุนของผูขายและราคาที่มีผลตอการตัดสินใจของผูซื้อ

2.3 อํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบ มีอุตสาหกรรมหลายประเภทที่ตนทุนวัตถุดิบมี
อัตราสูงเกิน 100 % ของตนทุนผลิตรวมจนทําใหผูขายวัตถุดิบ (Supplier) มีอํานาจเหนือผูซื้อที่จะ
กําหนดราคาตนทุนวัตถุดิบไดตามตองการ หรือกรณีที่มีผูขายวัตถุดิบนอยรายหรือรวมตัวกันกําหนด
ราคาขายทําใหผูซื้อตองรับภาระในสวนที่สูง

2.4 การคุกคามของสินคาที่ใชทดแทนกัน ตามปกติสินคาที่ใชแทนจะเขามาแทนสินคา
ที่ขายในปจจุบันมักจะเกิดจากปจจัยราคาเปนสําคัญ ถาราคาสินคาที่ขายอยูในปจจุบันมีราคาสูงขึ้น
เร่ือย ๆ โอกาสที่สินคาที่ใชแทนกันจะเขามาแทนที่เกิดขึ้นมาก อยางไรก็ตามเร่ืองของเทคโนโลยีก็เปน
ปจจัยสําคัญที่ทําใหเกิดสินคาที่ใชทดแทนกันได เชน การใช CD-ROM มาแทนหนังสือที่พิมพเปน
เลม ๆ ที่เคยใชกัน

2.5 ขนาดของการแขงขัน หมายถึง ระดับความรุนแรงหรือไมรุนแรงของการแขงขันที่
เกิดขึ้นในปจจุบัน ธุรกิจที่มีการแขงขันในตลาดเสรีจะมีระดับการแขงขันที่รุนแรงในเร่ืองราคา การ
พัฒนาผลิตภัณฑและการคิดคนประดิษฐสิ่งใหมมากกวาธุรกิจที่อยูในตลาดที่การแขงขันไมสมบูรณ
หรือกึ่งผูกขาด
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การนํายุทธศาสตรสูการปฏิบัติ
เรวัตร ชาตรีวิศิษฎ และคนอ่ืน ๆ (2553 : 51-53) ไดกลาวไววาการนําแผนไปปฏิบัติ (Strategic

Implementation) การนํากลยุทธไปปฏิบัติ คือกระบวนการที่ผูบริหารแปลงกลยุทธและนโยบายไปสู
แผนการดําเนินงานกําหนดรายละเอียดดานตางๆ เชน ดานงบประมาณ หรือวิธีการดําเนินงาน ซึ่ง
กระบวนการน้ีอาจจะเกี่ยวของกับการเปลี่ยนแปลงภายในวัฒนธรรม โครงสรางหรือระบบการบริหาร
เพื่อใหสามารถดําเนินการตามกลยุทธไดอยางเปนรูปธรรมโดยทั่วไปจะประกอบคือ

1. ขั้นตอนของการกําหนดแผนและการจัดสรรทรัพยากร (Resources Allocation)
2. ขั้นตอนของการปรับโครงสรางองคการ เพื่อรองรับการเปลี่ยนแปลงของการใช กล

ยุทธ และการใชทรัพยากร เปนตน
3. ขั้นตอนของการปรับปรุงเปลี่ยนแปลง ในสวนของระบบ และการพัฒนาทรัพยากร

บุคคล เชน เร่ืองระบบขอมูลขาวสาร ระบบบริหารบุคคล (การใหการศึกษา การใหการอบรมการ
กระตุน สงเสริมใหบุคลากรในองคการ ทํางานไดอยางเต็มที่และมีประสิทธิภาพ) เปนตน

4. การกระจายกลยุทธ (Strategic Deployment) หากองคการมีการสรางวิสัยทัศนสราง
พันธกิจ ขึ้นมาแลว แตไมไดมีการดําเนินการก็ทําใหเกิดการสูญเปลา (Waste) ได เพราะแมวาแผน
เหลาน้ันจะเปนแผนงานถูกจัดทํามาอยางดี ผานการระดมความคิดมาอยางเขมขน เพียงใดก็ตาม หาก
ไมลงมือปฏิบัติ ก็ยอมไมเกิดผลเปนรูปธรรมขึ้น

- การมอบหมายงานหรือโครงการใหแตละฝายนําไปปฏิบัติ เกี่ยวกับกิจกรรมดานการ
บริหารงานบุคคล และกระบวนการทางดานธุรกิจเปนสําคัญ

- การนํากลยุทธไปปฏิบัติที่ประสบความสําเร็จ ขึ้นอยูกับปจจัย 2 อยางคือ องคกรที่มี
การจัดระบบที่ดี และ  บุคลากรที่มีความสามารถ

- การนํากลยุทธไปปฏิบั ติใหบรรลุผลตามเปาหมายไดขึ้นอยูกับเงื่อนไขของ
สภาพแวดลอม ดังน้ันตองปรับกลยุทธใหสอดคลองกับสภาวการณที่เปลี่ยนแปลงตลอดเวลาตองใช
ศิลปะมากกวาการใชศาสตร

- การเสริมสรางองคกรใหมีความสามารถ ตองทําเปนอันดับแรก
- เพื่อใหการนํากลยุทธไปปฏิบัติให ประสบผลสําเร็จ ทําได 3 วิธีดังน้ี

(1) เลือกคนที่มีความสามารถเขาทํางานในตําแหนงที่สําคัญ
(2) สรางความสามารถหลักและสมรรถภาพทางการแขงขัน
(3) จัดโครงสรางองคกรใหสอดคลองกับกลยุทธ

โครงสรางใหมขององคกรในอนาคต
- โครงสรางที่เปนแบบรวม
- การใชการบริหารแบบกระจายอํานาจ
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- แนวคิดใหม ตองกะทัดรัด แบบวองไวตอบสนอง และนวัตกรรม
- สิ่งที่ตองทําในตอนน้ี / และหลังจากน้ี
- งานอะไรตองใชเวลามากและการเอาใจใสสวนตัว

แผนการของผูนํากลยุทธไปปฏิบัติ
1. การเสริมสรางใหองคกรแข็งแกรงดานความสามารถสมรรถภาพและทรัพยากรที่

จําเปนตอการปฏิบัติงาน ตามกลยุทธใหสําเร็จ
2. การจัดสรรทรัพยากรอยางเพียงพอตอกิจกรรมสําคัญเชิงกลยุทธ
3. กําหนดนโยบายเพื่อสนับสนุนกลยุทธ
4. กําหนดวิธีการปฏิบัติงานที่ดีที่สุดและผลักดันใหมีการปรับปรุงใหดีขึ้นอยางตอเน่ือง
5. ติดต้ังระบบขอมูลขาวสารและการดําเนินงานเพื่อชวยเหลือใหบุคลากรปฏิบัติงานดี

ขึ้น ตามบทบาทเชิงกลยุทธของเรา
6. กําหนดรางวัลและสิ่งจูงใจ ทางผลสําเร็จตามเปาหมายเชิงกลยุทธสําคัญ
7. ปรับสภาพแวดลอมในการทํางานและวัฒนธรรมขององคกรใหสอดคลองกับ

กลยุทธ
8.ใชภาวะความเปนผูนําเชิงกลยุทธเพื่อขับเคลื่อนการปฏิบัติงานใหกาวไปขางหนา

เสนาะ ติเยาว (2551 : 115) ไดกลาวถึง การนํากลยุทธไปใชเปนเร่ืองยาก เพราะเหตุผล 4
ประการคือ

ประการแรก การตอตานการเปลี่ยนแปลงของคนในองคการซึ่งเปนเร่ืองปกติดของคน
ในทุกสังคม แตจะอยูในระดับมากหรือนอยอยูที่วิธีการนําไปใช

ประการที่สอง  มีปจจัยหลายอยางเขามาเกี่ยวของจึงจะทําใหการนําไปใชสมบูรณ
ประการที่สาม  ปจจัยตางๆ มีความสัมพันธกันซึ่งยากที่จะระบุวาความสัมพันธ

เหลาน้ันทําใหการนําเอากลยุทธไปใชกอใหเกิดตามที่ตองการหรือไม
ประการสุดทาย  เกิดจากความใจรอนของคนที่อยากใหทุกอยางสําเร็จดวยระยะเวลา

อันสั้น ซึ่งตามความเปนจริงแลวการนําไปใชทุกอยางตองใชเวลาตามสมควร
การนําเอากลยุทธไปใชแยกไดเปน 3 หัวขอที่สําคัญคือ การเปลี่ยนแปลงโดยการ

วิวัฒนาการกับการปฏิวัติ การเรียนรูองคการและการใชความเปนผูนําเปนเคร่ืองมือ
1. การเปลี่ยนแปลงโดยวิวัฒนาการกับการปฏิบัติ (Adaptive and Generative Change)

การเปลี่ยนโดยวิวัฒนาการ (Evolutionary) เปนการเปลี่ยนแปลงแบบคอยเปนคอยไปโดยการทํางาน
ในระบบ (Working in the System) ซึ่งเปนการเปลี่ยนแปลงในวงแคบและใชเวลายาวนานการ
เปลี่ยนแปลงโดยการปฏิวัติ (Revolutionary) เปนการเปลี่ยนแปลงแบบฉับพลันทันทีโดยการทํางาน
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ทั้งระบบ (On The System) ซึ่งเปนการเปลี่ยนแปลงในวงกวางและทําใหเกอดสิ่งใหมในระยะเวลาสั้น
การเปลี่ยนแปลงทั้งสองอยางมีทั้งขอดีและขอเสียซึ่งควรใชทั้งสองอยางแลวแตสถานการณ

2. การเรียนรูองคการ (Organizational Learning) หมายถึง การที่องคการเปลี่ยนแปลง
หรือนําเอากลยุทธมาใชโดยเรียนรูตากอดีตขององคการเอง และจากองคการอ่ืนแลวเลือกเอาวิธีการที่
เหมาะสมมาใชแยกเปน 2 ขั้นคือ

2.1 การคนพบ (Discovery) เปนการที่ตองเรียนรูวาทฤษฎีหรือสมมติฐานที่จะมาใช
จะตองมีการทดสอบ แลวนํามาสรุปเปนเน้ือหาหรือหลักการที่จะนําไปใช ตามปกติวิธีการบริหารงาน
จะมีหลายวิธีแตละวิธีจะตองเลือกมาทดสอบและคนหาวามีผลดีผลเสียอยางไรการคนพบจะตอง
เรียนรูจากความผิดพลาดในอดีตสําหรับใชเปนบทเรียนไมใหความผิดพลาดน้ันเกิดขึ้นอีก

2.2 เมื่อคนพบความรูหรือหลักการแลวก็นําเอามาดําเนินการในองคการเพื่อปรับปรุง
ใหดีขึ้น เชน เดียวกับกลยุทธเมื่อกําหนดกลยุทธแลวก็ตองนําเอากลยุทธน้ันมาใ ชเพื่อใหผลการ
ดําเนินงานขององคการดีขึ้น

3. การใชความเปนผูนําเปนเคร่ืองมือ (Instrumental Leadership) การเปลี่ยนแปลงไมวา
จะเกิดขึ้นชาหรือเร็วยอมตองการความเปนผูนําในระดับหน่ึง ยิ่งการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นอยางรวดเร็ว
ความเปนผูนํามีความสําคัญมาก โดยเฉพาะแบบของผูนําที่ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงจะทําใหการนํา
กลยุทธไปใชเกิดผลเร็ว

การนําเคร่ืองมือไปใชในการดําเนินการเพื่อเพิ่มคุณคา
เนตรพัณณา  ยาวิราช (2553 : 366-371) ไดกลาววาในการดําเนินธุรกิจยอมตองการเคร่ืองมือ

เพื่อบริหารจัดการองคการ เพื่อใหการดําเนินงานไปสูเปาหมายที่วางไว แนนอนวาเคร่ืองมือตางๆมี
มากมายและเราอาจจะรูจักไมทั้งหมด แตอยางนอยก็ควรรูวาเคร่ืองมือไหนบางที่เขานิยมใชกัน
อยางเชนการพัฒนาขั้นตอนการทํางานใหดีขึ้นเคร่ืองมือที่นิยมหยิบยกมาใชไดแก

แนวคิด Balanced Scorcard
เนตรพัณณา  ยาวิราช (2553 : 366-371) เปนการประเมินผลการทํางานและประสิทธิภาพของ

องคกรและพิจารณาคนหาขอบกพรองเพื่อนํามาแกไขใหดีขึ้น การบริหารจัดการองคกรที่ดีผูบริหาร
ไมควรจะประเมินทางดานการเงินเพียงอยางเดียว แตตองมองถึง 4 ดานดวยกัน

1. ดานการเงิน ไดแกดานการเพิ่มขึ้นของรายไดและดานการลดลงของตนทุน กิจการ
ตองใชสินทรัพยใหเกิดประโยชนมากยิ่งขึ้น ตองกําหนดแนวทางการเพิ่มขึ้นของรายไดใหได เชนการ
เพิ่มขึ้นของรายไดจากลูกคากลุมเดิมและลูกคาใหมหรือการเพิ่มขึ้นจากการเปลี่ยนแปลงราคา สวนการ
ลดตนทุนลงกิจการสามารถทําไดโดยการลดตนทุนตอหนวยลง ลดตนทุนในการดําเนินงาน เปนตน

2. ดานลูกคา กิจการจะตองมองถึง 5 ประการดวยกัน ไดแก สวนแบงทางการตลาด การ
รักษาลูกคาเกา การเพิ่มขึ้นของลูกคาใหม ความพึงพอใจของลูกคา และกําไรตอลูกคา องคประกอบทั้ง
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5 น้ีกิจการตองมีการกําหนดกลุมของลูกคาที่ตนเองตองการมุงตอบสนองใหชัดเจน องคการตอง
แสวงหาคุณคาใหกับลูกคาใน 3 ดาน คือ การเปนผูนําดานสินคาและบริการ การดําเนินงานที่เปนเลิศ
และดานความใกลชิดกับลูกคา

3. มุมมองดานกระบวนการภายใน จะตองประกอบดวยกิจกรรมสองอยาง คือกิจกรรม
หลักและกิจกรรมสนับสนุน กิจกรรมหลักไดแก กิจกรรมเกี่ยวกับการขนสง การจัดเก็บ การแจกจาย
วัตถุดิบ การบริการลูกคาหลังการขาย กิจกรรมเกี่ยวกับการตลาดและการขาย เปนตน สวนกิจกรรม
สนับสนุนไดแก กิจกรรมในการจัดหาและจัดซื้อเพื่อเขามาใชในกิจกรรมหลัก กิจการดานการวิจัยและ
พัฒนา การวางแผน การบัญชีและกาเงิน เปนตน

4. มุมมองดานการเรียนรูและการพัฒนา เปนมุมมองสุดทายและเปนมุมมองที่สําคัญมาก
มุมมองดานน้ีประกอบดวยดานทรัพยากรมนุษยในองคการ ไดแก วัตถุประสงคในดานการพัฒนา
ทักษะ ความสามารถของพนักงาน ความพึงพอใจของพนักงาน  ความถูกตองของขอมูล  การจูงใจ
เปนตน
Balanced Scorecard เปนเคร่ืองมือสําคัญอยางหน่ึงที่ใชในการวัดประสิทธิภาพขององคการโดยทําให
ผูบริหารไดทราบขอบกพรอง เพื่อชวยใหการดําเนินงานขององคกรดีขึ้น และใหความสําคัญตอกล
ยุทธขององคการ เพิ่มความสามารถในการแขงขัน ผูบริหารระดับสูงตองเปนผูนําดานการเปลี่ยนแปลง
ตองมีการสื่อสารและทําความเขาใจกับพนักงานจะทําใหองคการประสบความสําเร็จไดอยางมี
ประสิทธิภาพ

การนําเคร่ืองมือไปใชในกรณี
ปรับเปลี่ยนการมุงเนนคุณคาขององคกรเกี่ยวกับความตองการของลูกคา เสียใหม
ออกแบบกระบวนการหลักใหม ทั่วไปมักจะใช IT เขาชวยปรับปรุง/แกไข
ปรับเปลี่ยนรูปแบบธุรกิจไปเปนแบบกลุมขามสายงาน (Cross-Functional Team)

เพื่อจะไดรับผิดชอบกระบวนการรวดเดียวต้ังแตตนจนจบ
คิดรูปแบบพื้นฐานขององคกรรูปแบบใหมรวมถึงเร่ืองเกี่ยวกับคนดวย
ปรับปรุงกระบวนการธุรกิจตาง ๆ ทั่งทั้งองคการ
การปรับเปลี่ยนแบบน้ี มักจะมองไปในเชิงการนํา IT หรือ ระบบอัตโนมัติเขามาแทน

กระบวนการทํางานดวยมือ ทํา Reengineering แลว IT มักเหน่ือย
ประโยชนของการนําเคร่ืองมือไปใช

ลดตนทุนและรอบเวลาผลิตโดยการขจัดกิจกรรมใด ๆ ที่ไมกอใหเกิดประโยชนและ
พนักงานผูที่สรางกิจกรรมน้ัน ๆ ขึ้นมา การจัดองคการแบบกลุมทํางานที่มีสมาชิกแบบขามสายงานจํา
ใหลดชั้นการบริหารลง กอใหเกิดการเรงการไหลของสารสนเทศ ลดขอผิดพลาดและการแกไขอันเกิด
จากการสงตองาน
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ปรับปรุงคุณภาพโดยการลดงานที่กระจายการทํางานออกเปนสวนยอย ๆ กอใหเกิด
เจาของกระบวนการอยางชัดเจน ผูทํางานสนองตอบตอผลลัพธงานไดมากขึ้นและสามารถวัด
ประสิทธิภาพของเขาไดชัดเจน

การวิเคราะหผูบริโภคเพื่อสรางความพึงพอใจตอลูกคา
วิเชียร  วิทยอุดม (2553 : 90) ไดกลาวถึง การวิเคราะหผูบริโภค (ใครคือลูกคา ทําอะไรและ

อยางไร) (Customer: Who What and How) กลยุทธการแขงขันคือความสามารถที่จะทําใหลูกคามี
ความพึงพอใจ โดยสรางความแตกตางหรือขอไดเปรียบเหนือคูแขงขัน หัวใจสําคัญคือสรางความพึง
พอใจใหกับลูกคา ซึ่งลูกคาเปนสิ่งที่จําเปนในการดําเนินงานตอไปขององคการ และเปนผูที่ทําให
องคการอยูรอดได

การดูแลและบริการลูกคาเพื่อสรางความพึงพอใจใหลูกคา
เรวัตร  ชาตรีวิศิษฎ และคนอ่ืนๆ (2553 : 323-324) ไดกลาวถึงการนํา Customer Relationship

Management (CRM) มาใชในองคกรวา CRM คือกระบวนการซึ่งบริษัทนํามาใช เพื่อทําความเขาใจ
กลุมลูกคาของบริษัทและสนองตอบความตองการไดอยางเหมาะสมและรวดเร็ว  เทคโนโลยีของ
CRM ก็คือทําการเก็บและบริหารขอมูลที่เกี่ยวของกับลูกคาแลวนําขอมูลขางตนมาดังสารสนเทศที่
ตองการออกมาวางแผนกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ หรือแกปญหาที่เฉพาะเจาะจงที่เกิดในวงรอบที่
สัมพันธกับลูกคาเพื่อสรางมูลคาเพิ่มใหกับลูกคา กอใหเกิดความพึงพอใจแกลูกคามากขึ้น  การ
วิเคราะหขอมูลของ CRM ทําใหบริษัทรูลึกลงไปถึงความตองการและพฤติกรรมตาง ๆ ของลูกคา จึง
สามารถแบงกลุมลูกคาออกเปนสวน ๆ ไดชัดเจน จึงสมารถปรับแตงสินคา (หรือพัฒนาผลิตภัณฑ
ใหม) ใหสอดรับกับความตองการของกลุมลุกคาขางตนไดงายขึ้น

การนําเคร่ืองมือไปใชในกรณี
ศึกษาขอมูลประวัติ – พฤติกรรม – รสนิยมการบริโภค(สินคาและบริการ) ของลูกคา
เก็บขอมูลเอาไวเพื่อเปนหลักฐานขอมูล จะใชเทคโนโลยีเขาชวยก็ไดแตอยาลืมความ

เหมาะสม ความพรอมและความคุมคาของการจัดเก็บ และการเลือกใชเทคโนโลยี
จัดแบงกลุมและจัดเรียงความสําคัญของลูกคา ยิ่งแบงกลุมไดชัดเจนและแยกแยะยอย

เทาใด ก็ยิ่งเขาถึงลูกคาไดมากเทาน้ัน แตอยาลืม ! ใชวาลูกคาสําคัญเทากันทุกกลุม พึงจัดลําดับ
ความสําคัญอยางเหมาะสม

สรางสรรคมาตรการ กลยุทธในการสนองตอบ VOC เหลาน้ันอยางชาญฉลาดและ
เหมาะสมสําหรับแตละกลุมลูกคา แตอยาลืม ! ติดตามและประเมินเพื่อปรับปรุงและปรับกลยุทธ น้ัน
ๆ ใหทันการเปลี่ยนแปลง

พัฒนาวิธีการ ติดตาม เฝาดู รับฟง VOC อยางใกลชิดและตอเน่ือง
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ประโยชนของการนําเคร่ืองมือไปใช
วิเคราะหถึงความตองการของลูกคา
ชวยพยากรณยอดขาย
ใชสารสนเทศรวมกันระหวางกลุมพนักงานขายกับกลุมสนับสนุนทําใ หการ

ประสานงานกันมีประสิทธิภาพมากขึ้น
จัดโปรโมชั่นตาง ๆ และวัดการสนองตอบตอโปรแกรมขางตน
ปอนขอมูลยอนกลับเพื่อปรับเปลี่ยน แกไข ดัดแปลง การโปรโมชั่น หรือการ

ออกแบบผลิตภัณฑ
เพิ่มยอดขาย และรักษาฐานลูกคา

ระบบสารสนเทศและกลยุทธทางธุรกิจ
สัลยุทธ  สวางวรรณ (2551 : 76-77) ไดกลาววากลยุทธทางธุรกิจประกอบไปดวยกลุมของ

กิจกรรมและการตัดสินใจตาง ๆ ของ ธุรกิจที่กําหนดวัตถุประสงคใหแกสิ่งตอไปน้ี
ผลผลิตและบริการที่องคกรธุรกิจสรางขึ้นมา
อุตสาหกรรมตามประเภทที่องคกรธุรกิจแขงขันอยูในขณะน้ัน
คูแขงขัน ผูสนับสนุนวัตถุดิบ และลูกคาขององคกรธุรกิจ
เปาหมายระยะไกลขององคกรธุรกิจ

กลยุทธมักจะเปนผลมาจากกระบวนการวางแผนกลยุทธที่ดีที่ซึ่งองคกรธุรกิจต้ังแตขนาดเล็ก
ไปจนถึงขนาดใหญเกือบทั้งหมดไดเขาไปมีสวนรวมอยางนอยปละคร้ัง กระบวนการน้ีจะผลิตเอกสาร
ที่เรียกวา แผนกลยุทธ และผูบริหารขององคกรธุรกิจจะไดรับมอบหมายงานใหบรรลุตามเปาหมาย
ของแผนกลยุทธน้ัน แตองคกรธุรกิจจะตองยอมรับแผนเหลาน้ีเพื่อเปลี่ยนแปลงสิ่งแวดลอมเปาหมาย
สุดทายที่องคกรธุรกิจไดรับน้ันยังไมสําคัญเทากับวาเขาไดวางแผนงานเอาไวอยางไร ไมวาจะอยางไร
ก็ตาม แผนกลยุทธน้ันเปนเคร่ืองมือที่สําคัญสําหรับการกําหนดวาองคกรธุรกิจจะทํางานอะไร
จนกระทั่งสิ่งแวดลอมทางธุรกิจเปลี่ยนแปลงไป กลยุทธมักจะเกิดขึ้นในสามระดับคือ (1) ธุรกิจขนาด
เล็ก (Business) องคกรธุรกิจเพียงแหงเดียวที่ซึ่งผลิตสินคาและบริหารกลุมหน่ึง (2) องคกรธุรกิจ
ขนาดกลาง (Firm) กลุมของธุรกิจที่ประกอบดวยองคกรที่มีหลายแผนก (3) อุตสาหกรรมธุรกิจขนาด
ใหญ (Industry) กลุมของธุรกิจที่ประกอบกันเปนสิ่งแวดลอมในระดับอุตสาหกรรมหรือระบบที่
ประกอบดวยปฏิสัมพันธระหวางสมาชิกในกลุมกับสิ่งแวดลอม

ระบบสารสนเทศและเทคโนโลยีตาง ๆ มีบทบาทที่สําคัญยิ่งในกลยุทธของบริษัทและการ
วางแผนกลยุทธในแตละระดับขององคการตามที่กลาวถึงน้ี ไมวาจะเปนระบบสารสนเทศชนิดใด เชน
ระบบหวงโซอุปทาน ระบบลูกคาสัมพันธ หรือระบบบริหารจัดการองคการขนาดใหญ สามารถที่จะมี
การนําเอากลยุทธมาประยุกตใชในองคกรธุรกิจไดทั้งสิ้น
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การควบคุมกลยุทธ
ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2550 : 220 -211) ไดกลาววา การควบคุม (Control หรือ

Controlling) เปนกลไกลตางๆ ซึ่งใชเพื่อติดตามการปฏิบัติและผลผลิตภายในขอบเขตที่มีการพิจารณา
ไวหรือเปนความพยายามอยางเปนระบบในการบริหารธุรกิจเพื่อเปรียบ เทียบผลการปฏิบัติงานกับ
มาตรฐานที่ต้ังไว เพื่อใหเปนไปตามแผนหรือวัตถุประสงค หรือเปนการติดตามแผนการปฏิบัติงาน
เพื่อใหแนใจวาบรรลุผลสําเร็จตามที่วางแผนไว

การแกไขสิ่งที่ จําเปนผูบริหารที่ทําหนาที่ในการควบคุมตองกําหนดมาตรฐานการ
ปฏิบัติงานที่เหมาะสมสามารถเปรียบเทียบการปฏิบัติงานกับมาตรฐานที่กําหนดไวและวิเคราะห
ปญหาได การควบคุมสามารถแยกออกตามหนาที่ตาง ๆ คือ

(1) การควบคุมดานการเงินและงบประมาณ
(2) การควบคุมการปฏิบัติการหรือการควบคุมการผลิต
(3) การควบคุมการตลาด
(4) การควบคุมการวิจัยและพัฒนา
(5) การควบคุมทรัพยากรมนุษย ดังน้ี

1. การควบคุมดานการเงินและงบประมาณ (Financial and Budgetary Control) เปนหนาที่
ของผูบริหารระดับสูงที่จะประเมินหนาที่ขององคการทั้งหมด ซึ่ งจะใชการวัดแบบด้ังเดิมทางดาน
การเงิน โดยพิจารณากําไรสวนผูบริหารระดับกลางในทุกแผนกใชการควบคุมงบประมาณ เพื่อรักษา
คาใชจายใหเปนไปตามเปาหมาย องคการสวนใหญจะเปรียบเทียบคาใชจายจริงกับงบประมาณ และ
ตองการใหผูบริหารวิเคราะหถึงสิ่งที่แตกตางไปจากมาตรฐาน

2. การควบคุมการปฏิบัติการ (Operations Control) หรือการควบคุมการผลิต (Production
Control) ผูบริหารใชการควบคุมการปฏิบัติการเพื่อควบคุมการผลิตสินคาและบริการ บริษัทจํานวน
มากใชการควบคุมการปฏิบัติการเพื่อชวยลดเวลาที่ใชในการผลิตสินคาและบริการ

3. การควบคุมการตลาด (Marketing Control) เปนกระบวนการประเมินวิธีการต้ังราคา การ
สงเสริมการตลาด การจัดจําหนาย และการเสนอผลิตภัณฑ เพื่อตอบสนองความคาดหวังของลูกคาให
เกิดประสิทธิผล ดังน้ันการควบคุมการตลาดตองติดตามยอดขายโดยเปรียบเทียบกับคูแขงขัน การต้ัง
ราคาเพื่อการแขงขัน การสงเสริมการตลาด และการจัดจําหนาย หลายบริษัทใชการควบคุมการตลาด
โดยติดตามยอดขายในแตละเขต ติดตามราคาของคูแขงขัน และการแนะนําผลิตภัณฑใหมเพื่อการ
แขงขัน
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4. การควบคุมการวิจัยและพัฒนา (Research and Development (R&D) Control) เปน
กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑใหม การควบคุมประกอบดวยการจัดลําดับที่เปนทางการ และการเลือก
โครงการตาง ๆ โดยถือเกณฑความตองการของลูกคาหรือการจัดโครงการที่พัฒนาแลว

5. การควบคุมทรัพยากรมนุษย (Human Resource Control) เปนกระบวนการเกี่ยวกับการ
กําหนดพฤติกรรมมนุษย การควบคุมทรัพยากรมนุษยประกอบดวย การปรับปรุงความสามารถของ
พนักงาน และการใหรางวัลหรือโบนัส โปรแกรมการจูงใจ โดยมุงที่การกระตุนพนักงานในกิจกรรม
ตาง ๆ ทีสําคัญขององคการ เพื่อใหบรรลุเปาหมาย

เสนาะ ติเยาว (2551 : 333-335) ไดกลาววา การควบคุมทางการเงิน (Financial Control)
องคการจะอยูรอดไดจะตองมีเงินทุนเพียงพอในการดําเนินงาน การควบคุมทางการเงินจึงมี
ความสําคัญของทุกองคการโดยเฉพาะจะตองทําใหรายไดสูงกวารายจาย เพื่อเปนหลักประกันวามีเงิน
สดสําหรับใชลงทุนและใชเปนเงินทุนหมุนเวียนไดอยางสม่ําเสมอ การควบคุมทางการเงินแ บง
ออกเปน 2 สวนคือ งบประมาณและอัตราสวนทางการเงิน

1. งบประมาณ (Budget) ไดแก การวางแผนเปนตัวเลขสําหรับการจัดสรรทรัพยากร
ใหกับแตละกิจกรรมขององคการ งบประมาณที่สําคัญก็คือ งบประมาณรายได งบประมาณรายจาย
งบประมาณเงินสด งบประมาณลงทุน งบประมาณกําไรขาดทุน และงบประมาณงบดุล งบประมาณที่
ผูบริหารสนใจมากคือ งบประมาณรายไดและงบประมาณรายจาย การควบคุมโดยงบประมาณก็คือ
การหาความแตกตางจากงบประมาณ (Budget Variance) ทั้งน้ี เพราะงบประมาณเปนโครงการ หาก
เง ินที ่จ ายจริงแตกตางไปจากงบประมาณก็จะไดว ิเคราะหว า เก ิดจากสาเหตุใด โดยการ
เปรียบเทียบประโยชนที่ไดรับจากเงินที่จายไปจริง และดูวาการจายเงินน้ันถูกตองเหมาะสมเพียงใด

2. อัตราสวนทางการเงิน (Financial Ratio) การหาอัตราสวนทางการเงินเปนการวัด
สถานภาพทางการเงินขององคการโดยการเปรียบเทียบกับมาตรฐานทางอุตสาหกรรมและเปนการวั ด
ความมั่นคงทางการเงินขององคการดวย  อัตราสวนทางการเงินเปนสิ่งบงชี้วาองคการน้ันจะอยูรอด
หรือไม อัตราสวนทางการเงินที่สําคัญวัดฐานะขององคการ 5 เร่ืองดังน้ี (1) สภาพคลอง (Liquidity)
วัดวา บริษัทสามารถชําระหน้ีระยะสั้นไดเพียงใดเมื่อหน้ีครบกําหนด (2) การบริหารสินทรัพย (Asset
Management) เปนการวัดวาบริษัทบริหารสินทรัพยอยางมีประสิทธิผลเพียงใด (3) การบริหารหน้ี
(Debt Management) เปนการวัดวาบริษัทหาเงินโดยการเปนหน้ีระดับใด (4) ความสามารถในการทํา
กําไร (Profitability) เปนการวัดผลรวมของการบริหารสินทรัพย การบริหารหน้ี และสภาพคลองที่
สงผลตอความสามารถในการทํากําไรของบริษัท (5) คาทางการตลาด (Market Value) เปนการวัดวาผู
ลงทุนสนใจผลประกอบการในอดีตและในอนาคตของบริษัทมากนอยเพียงใด
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กระบวนการควบคุมการตลาด
ศิษฎธวัช  มั่นเศรษฐวิทย (2552 : 225-226) ไดกลาวไววา การควบคุมการตลาดเปน

กระบวนการขั้นสุดทายของการบริหารการตลาด ทําใหบริษัทเกิดความมั่นใจวา การปฏิบัติงานของ
บริษัทจะดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล

กระบวนการควบคุมการตลาดมีขั้นตอน คือ การกําหนดเปาหมาย การวัดผลการทํางาน
การวิเคราะหผลการทํางาน และการแกไข

รูปแบบการควบคุมทางการตลาด แบงออกเปน 4 แบบ คือ การควบคุมแผนประจําป
การควบคุมกําไร การควบคุมประสิทธิภาพ และการควบคุมกลยุทธ

การควบคุมแผนประจําป เปนกระบวนการที่ เกิดขึ้นระหวางป เพื่อตรวจสอบ
การปฏิบัติงานตามที่วางไว และแกไขปรับปรุงการปฏิบัติงานที่จําเปน การควบคุมน้ีใชไดกับทุกระดับ
องคการ โดยที่ผูบริหารใชเคร่ืองมือตรวจสอบความกาวหนาของแผนประจําป 4 วิธีคือการวิเคราะห
ยอดขาย วิเคราะหสวนแบงการตลาด อัตราสวนคาใชจายตอยอดขาย และการวิเคราะหการเงิน

การควบคุมกําไร บริษัทตองทําการวิจัยเปนระยะ ๆ เพื่อพิจารณากําไรที่แทจริงของแต
ละผลิตภัณฑ อาณาเขตขาย กลุมผูบริโภค ชองทางการจําหนาย และขนาดการสั่งซื้อ การควบคุมกําไร
สามารถใชวิธีตาง ๆ คือ วิธีวิเคราะหกําไรทางการตลาด การปฏิบัติการแกไข

การควบคุมกลยุทธการตลาด เปนการใชวิธีตรวจสอบการตลาด ซึ่งเปนวิธีการที่ใชได
อยางมีประสิทธิผลมากที่สุด การตรวจสอบการตลาด เปนการตรวจสอบสภาพแวดลอมการตลาด
วัตถุประสงค กลยุทธและกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการพิจารณาปญหาและโอกาส และแนะนําแผน
ปฏิบัติที่จะเพิ่มประสิทธิภาพการตลาด การตรวจสอบการตลาด องคประกอบสําคัญ 6 ประการ คือ
การตรวจสอบสภาพแวดลอม การตรวจสอบกลยุทธการตลาด การตรวจสอบองคการการตลาดการ
ตรวจ สอบระบบตลาด การตรวจสอบกําไร และการตรวจสอบหนาที่การตลาด

การควบคุมประสิทธิภาพ เปนการพิจารณาดานประสิทธิภาพของการจัดการพนักงาน
ขาย การโฆษณา การสงเสริมการขาย และการจัดจําหนาย

การวัดการปฏิบัติงานจริง (Measures Actual Performance)
พิบูล ทีปะปาล (2551 : 252) ไดกลาวไววา การวัดการปฏิบัติงานจริง (Measures Actual

Performance) การวัดผลการปฏิบัติงานจริงจะตองกําหนดไวลวงหนาที่ชัดเจน เชน ทุก ๆ ไตรมาส  ทุก
ๆ 6 เดือน หรือประจําป เปนตน สวนสิ่งที่จะวัดอาจเปน การวัดพฤติกรรมการปฏิบัติงานของทั้ง
องคการอันเปนสวนรวม พฤติกรรมของกลุมทํางาน  หรือพฤติกรรมการปฏิบัติงานรายบุคคล สวน
เทคนิคการวัดอาจจะเปลี่ยนแปลงตามสถานการ
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ทฤษฎีกระบวนการบริหาร (Management Process) POLC โมเดล

ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ(2553 : 1-3) ไดใหความหมายการจัดการ คือกระบวนการนํา
ทรัพยากรการบริหารมาใชใหบรรลุวัตถุประสงคตามขั้นตอนการบริหารคือ

1. การวางแผน (Planning)
2. การจัดการองคการ (Organizing)
3. การชี้นํา (Leading)
4. การควบคุม(Controlling) ซึ่งจากความหมายดังกลาวมีคําสําคัญ 3 คําคือ กระบวนการ,

ทรัพยากรการบริหาร และวัตถุประสงค โดยมีกระบวนการจัดการดังน้ี
INPUT คือทรัพยากรการบริหาร(Management resources) อันไดแก4 M’s

ประกอบดวย คน (Man) เงิน (Money) วัตถุดิบ (Material) และวิธีการ / จัดการ (Method /
Management) ถูกนําเขาในระบบเพื่อการประมวลผลหรือการบริการที่เติบโตและพัฒนากาวหนาไป
พรอมกับอุตสาหกรรมการผลิตและการบริการที่เติบโตและพัฒนาขึ้นไปอยางรวดเร็วทําใหทรัพยากร
เพียง 4 ประการเร่ิมไมเพียงพอสําหรับเปาหมาย จึงไดเพิ่มขึ้นอีก2 M’s เปน 6 M’s ไดแกเคร่ืองจักรกล
(Machine) และ การตลาด (Market) ในขณะเดียวกันการทํางานที่มองเห็นถึงความสําคัญ หรือคุณคา
ของจิตใจของผูปฏิบัติงานมีมากขึ้นโดยใหความสําคัญกับความพึงพอใจในการปฏิบัติงานของคนงาน
มากขึ้น จึงเพิ่มขวัญและกําลังใจ (Morale) เขาไปเปน 7 M’s และเมื่อโลกกาวเขาสูยุคโลกาภิวัตน
(Globalization) ระบบการสื่อสารไรพรหมแดนที่ติดตอเชื่อมโยงกันเปนระบบเครือขายครอบคลุมทั่ว
โลกทําใหการติดตอสื่อสารรวดเร็วใครไมรูหรือไมมีขอมูลยอมเสียเปรียบในเชิงธุรกิจจึงไดเพิ่ม ขอมูล
ขาวสาร ( Message ) เขาไปในทรัพยากรกระบวนการผลิต รวมเปน 8 M’s ซึ่งทรัพยากรเหลาน้ีจะเพิ่ม
ขึ้นไปเร่ือยๆ ไมสิ้นสุดตราบเทาที่ระบบอุตสาหกรรมการผลิตการจัดจําหนายและการบริการยังคง
พัฒนาและกาวไปไมหยุดยั้ง

PROCESS คือ หนาที่หรือกิจกรรมขั้นพื้นฐานที่ผูบริหารตองกระทําในปจจุบัน
ยึดถือหนาที่ 4 ประการคือ POLC ไดแก การวางแผน (Planning), การจัดองคการ (Organizing), การ
ชี้นํา (Leading) และการควบคุม (Controlling) ซึ่งพัฒนาการของแนวคิดมาต้ังแตสมัยของฟาโย
(Henri Fayol) ป 1916 ที่เห็นวาหนาที่การจัดการประกอบดวย POCCC ไดแก การวางแผน (Planning),
การจัดองคการ (Organizing), การสั่งการ (Commanding), การประสานงาน (Coordinating), การ
ควบคุม (Controlling)

OUTPUT คือเปาหมาย (Goals) หรือ วัตถุประสงค (Objectives) ขององคการที่นํา
ออกมาจากกระบวนการแปรรูปในขั้นตอนที่สอง เปาหมายขององคการสามารถแบงหยาบไดเปน 2
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ประเภทดวยกัน คือ องคการที่มีเปาหมายที่มุงแสวงหากําไร (Profit) และองคการที่มีเปาหมายไมมุง
แสวงหากําไร (Non - profit) หรืออาจแบงเปนองคการที่วัตถุประสงคเพื่อการผลิตสินคา กับองคการ
ที่มีวัตถุประสงคเพื่อใหบริการ (Services) ก็ได

ทฤษฎีวงจรคุณภาพ P.D.C.A.

Edward W. Deming, (2554  : ไมปรากฏเลขหนา) วงจรคุณภาพ DEMING CYCLE :
PDCA เมื่อมีองคกร ยอมมีการทํางานหรือกิจกรรมตางๆภายใน เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคของการ
จัดต้ังองคกร ซึ่งการทํางานน้ันมีขอบเขตที่ครอบคลุมในหนวยงานใหญ คือ ทั่วทั้งองคกรขอบเขต
ระดับฝาย สวน แผนก กลุม และงานในสวนพนักงานแตละคน วงจร PDCA จะเปนเคร่ืองมือ
บริหารงานที่มีความสําคัญตอการทํางานในทุกๆระดับ หรือกลาวไดวา ทุกงานตองมี PDCA ซึ่ง
PDCA ในระดับบุคคลแตละคน ก็มีความสําคัญไมยิ่งหยอนไปกวาการทางานระดับองคกร เพราะ
ความสําเร็จขององคกรเกิดจากผลความพยายามของทุกฝายที่เกี่ยวของน่ันเอง

P:Plan หมายถึง การกําหนดโครงการ/แผนงาน/กิจกรรม และการกําหนด
วัตถุประสงค/เปาหมาย รวมถึงการกําหนดคาชี้วัดความสําเร็จของเปาหมาย (Key Performance
Indicator : KPI's) ใหสอดคลองกับวิสัยทัศน พันธกิจ นโยบายและวัตถุประสงค

D:Do หมายถึง การปฏิบัติหนาที่ตามแผนที่กําหนดไวใหมีประสิทธิผลประสิทธิภาพ
และคุณธรรม

C : Check หมายถึง การควบคุม (Controlling) การเฝาระวัง (Monitoring) การตรวจ
ติดตาม(Audit)การวัด (Measurement) การประเมินผลการปฏิบัติงาน (Performance indicators)
เปรียบเทียบกับคาชี้วัดความสําเร็จของเปาหมาย (KPI's)

A:Corrective Action หมายถึง การทบทวนกระบวนการปฏิบัติงาน และผล การ
ปฏิบัติงานที่เกิดขึ้นโดยเรียนรูจากขอบกพรองแลวนํามาแกไขปรับปรุงใหดีขึ้นและหาทางปองกัน
ไมใหปญหาและขอบกพรองเกิดขึ้นซ้ําอีก

ประโยชนของ PDCA การวางแผนงานกอนการปฎิบัติงาน จะทําใหเกิดความพรอมเมื่อได
ปฏิบัติงานจริงการวางแผนงานควรวางใหครบ 4 ขั้นดังน้ี

(1) ขั้นการศึกษา คือ การวางแผนศึกษาขอมูล วิธีการ ความตองการของตลาด ขอมูล
ดานวัตถุดิบ ดานทรัพยากรที่มีอยูหรือเงินทุน

(2) ขั้นเตรียมงาน คือ การวางแผนการเตรียมงานดานสถานที่ การออกแบบผลิตภัณฑ
ความพรอมของพนักงาน อุปกรณ เคร่ืองจักร วัตถุดิบ
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(3) ขั้นดําเนินงาน คือ การวางแนวทางการปฏิบัติงานของแตละสวนแตละฝาย เชน ฝาย
ผลิต ฝายขาย

(4) ขั้นการประเมินผล คือ การวางแผนหรือเตรียมการประเมินผลงานอยางเปนระบบ
เชน ประเมินจากยอดการจําหนาย ประเมินจากการติชมของลูกคา เพื่อใหผลที่ไดจากการ
ประเมินเกิดการเที่ยงตรง

ผลตอบแทนจากการลงทุน

ณัฏฐพันธ  เขจรนันทร (2552 : 291) ไดใหความหมายวา ผลตอบแทนจากการลงทุน (Return
On Investment; ROI) เปนอัตราสวนระหวางรายไดสุทธิ (Net Income) ตอสินทรัพยรวม (Total
Assets) โดย ROI จะเปนอัตราสวนทางการเงินที่นิยมใชประเมินผลการดําเนินงานขององคการ
เน่ืองจาก ROI จะแสดงภาพรวมของความสัมพันธระหวางรายไดจากการดําเนินงานกับสินทรัพยและ/
หรือทรัพยากรขององคการนอกจาก ROI แลว ผูประเมินยังสามารถใชอัตราสวนทางการเงินอ่ืน
ประกอบในการวัดผลการดําเนินงานของธุรกิจ เชน อัตราสวนสภาพคลอง เปนตน

ยอดขาย (Sales  Volume)
ศิษฎธวัช  มั่นเศรษฐวิทย, นิรันด์ิเกียรติ ลิ่วคุณูปการ, อัปสร อีซอ, สุธิดา วัฒนยืนยง (2550 :

44) ไดใหความหมายของยอดขายไววา ยอดขายจะแตกตางจากสวนครองตลาดเพราะยอดขาย
หมายถึงปริมาณสินคาของธุรกิจที่คาดวาจะจําหนายได ยอดขายจัดเปนเปาหมายทางธุรกิจอยางหน่ึงที่
ตองพิจารณาวาสามารถดําเนินงานบรรลุเปาหมายยอดขายที่วางแผนไดหรือไม ซึ่งประเด็นน้ีจะมอง
เฉพาะธุรกิจหรือบริษัท แตกตางจากเปาหมายสวนครองตลาดที่ยอดขายดังกลาวจะมีการเปรียบเทียบ
กับคูแขงขัน

กําไร (profit)
ศิษฎธวัช  มั่นเศรษฐวิทย, นิรันด์ิเกียรติ ลิ่วคุณูปการ, อัปสร อีซอ, สุธิดา วัฒนยืนยง (2550 :

43) ไดใหความหมายของกําไรไววา กําไรหมายถึงผลตอบแทนจากการลงทุนหรือการเสี่ยงภัย ธุรกิจมี
การลงทุน ทีความเสี่ยงมากมาย เชน มีการลงทุนผลิตสินคาใหม ขยายสาขาใหม สรางโกดังเพิ่มฯลฯ
สิ่งที่ธุรกิจคาดหวังจากการลงทุนหรือเสี่ยงภัยดังกลาว ก็คือ กําไร น่ันเอง
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รัตนา  สายคณิต (2551 : 198-201) ไดกลาวเกี่ยวกับเร่ืองของกําไร ไววามีทฤษฎีหลายทฤษฎี
ในวิชาเศรษฐศาสตรที่ไดมุงอธิบายเร่ืองของกําไร โดยมีจุดเนนตางกันบางทฤษฎีเนนการอธิบาย
แหลงที่มาของกําไร บางทฤษฎีเนนการอธิบายสวนประกอบของกําไรและบางทฤษฎีเนนการอธิบาย
การจัดสรรกําไร เปนตน ซึ่งเราสามารถจัดกลุมทฤษฎีกําไรตางๆออกไดเปน 3 กลุมใหญๆ คือ กลุม
ทฤษฎีที่ถือวากําไรเปนคาตอบแทน กลุมทฤษฎีที่ถือวากําไรเกิดจากอํานาจการผูกขาด และกลุมทฤษฎี
ที่ถือวากําไรเกิดจากความกาวหนาทางดานเทคโนโลยี

1. ทฤษฎีที่ถือวากําไรเปนคาตอบแทน แนวคิดของทฤษฎีกลุมน้ีถือวากําไรเปน
คาตอบแทนจากการทําหนาที่ (Compensatory or Functional Theories) ของผูประกอบการในการ
วางแผนและรวบรวมปจจัยการผลิตตางๆ มาใชผลิตสินคาในสวนประกอบที่เหมาะสมที่สุด และทํา
หนาที่เสี่ยงภัยในการประกอบธุรกิจ ดังน้ัน กําไร(ทางเศรษฐศาสตร) จึงเปนสิ่งที่จําเปนในการเปน
คาตอบแทนใหผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จในการทําหนาที่ในการประกอบธุรกิจ อยางไรก็
ตาม แนวคิดของทฤษฎีกลุมน้ีอาจไมสามารถนํามาใชไดในปจจุบัน เพราะรูปแบบขององคกรธุรกิจได
เปลี่ยนจากองคกรธุรกิจที่บุคคลคนเดียวเปนเจาของมาเปนองคกรธุรกิจในรูปของบริษัท ซึ่งไดมีการ
การแยกความเปนเจาของออกจากการบริหารและการจัดการ ดังน้ัน ผูที่ไดรับจัดสรรกําไรคือเจาของ
บริษัท ซึ่งไดแกผูถือหุน สวนผูประกอบการซึ่งไดแก ผูทําหนาที่บริหารและจัดการจะไดรับ
คาตอบแทนจากการทําหนาที่ของเขาในรูปของเงินเดือน ทฤษฎีที่ถือวากําไรเปนคาตอบแทนของการ
ทําหนาที่ในการประกอบการจึงสามารถนํามาใชไดเฉพาะกับองคกรธุรกิจขนาดเล็กที่บุคคลคนเดียว
เปนเจาของและรับผิดชอบบริหารงานเอง

2. ทฤษฎีที่ถือวากําไรเกิดจากอํานาจการผูกขาด ตามแนวคิดของทฤษฎีที่ถือวากําไรเกิด
จากอํานาจการผูกขาด (Monopoly Theories) ในการประกอบธุรกิจ เชน องคการธุรกิจที่ไดรับ
สัมปทาน สิทธิบัตร หรือไดรับสิทธิพิเศษจากรัฐใหเปนผูผลิตสินคาชนิดน้ันแตเพียงผูเดียวเปน
ระยะเวลายาวนาน ทําใหองคกรธุรกิจน้ันสามารถประกอบธุรกิจไดรับกําไรสูงเกินกวาปกติ อํานาจ
การผูกขาดอาจจะไดมาจกปจจัยอ่ืน ๆ ก็ได เชน การเปนองคกรธุรกิจขนาดใหญทําใหไดประโยชน
จากการประหยัดตอขนาด หรือทําใหสามารถใชเทคนิคการผลิตบางอยางที่จําเปนตอการผลิต และเปน
ของหายาก เชน แหลงแรหินออนและนํ้ามัน เปนตน

3. ทฤษฎีที่ถือวากําไรเกิดจากความกาวหนาทางดานเทคโนโลยีและวิทยากรทฤษฎีกลุมน้ี
เปนการขยายความจากกลุมทฤษฎีในหัวขอ 2 โดยถือวากําไรเกิดจากความกาวหนาทางดาน
เทคโนโลยีและวิทยากร (Technology and Innovation Theories) นักเศรษฐศาสตรที่มีแนวความคิด
ตามทฤษฎีน้ีถือวา การคิดคนสิ่งใหม ๆ หรือการประดิษฐสิ่งใหม ๆ (Inventions) เกิดจากความพยายาม
ของนักวิชาการ และสิ่งประดิษฐใหม ๆ หรือความรูใหม ๆ น้ัน ถามิไดมีการนํามาใชประโยชนในทาง
ธุรกิจแลว สิ่งเหลานน้ันก็จะไมมีคุณคาทางเศรษฐกิจ การนํามาใชใหเกิดประโยชนทางดานธุรกิ จ
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(Innovations) จึงมีผลทําใหสิ่งประดิษฐใหม ๆ หรือ ความรูใหมน้ันมีคุณคาทางเศรษฐกิจและกระตุน
ใหมีการพัฒนาความใหมตอไปเร่ือย ๆ  องคกรธุรกิจที่ประสบความสําเร็จในการนําสิ่งใหม ๆ มาใช
ในทางธุรกิจจะไดรับกําไรสูงกวาปกติ

กําไรทางบัญชีและกําไรทางเศรษฐศาสตร
แนวคิดของทฤษฎีเกี่ยวกับกําไรในวิชาเศรษฐศาสตร ซึ่งกําไรในวิชาเศรษฐศาสตรแตกตางกับ

กําไรทางบัญชี ดังน้ัน ในหัวขอน้ีจึงควรพิจารณาความแตกตางของกําไรในแนวคิดของนักการบัญชี
และนักเศรษฐศาสตรบาง

กําไรทางบัญชี (Accounting Profit) หมายถึง ผลตางของรายรับกับคาใชจายตาง ๆ ที่บันทึกไว
ในสมุดบัญชีของกิจการ หรือที่เรียกวาตนทุนทางบัญชี ซึ่งอาจจะเปนตนทุนที่ไดมีการจายออกไปจริง
เชน คาแรง คาวัตถุดิบ คานํ้ามันเชื้อเพลิง คาดอกเบี้ยและคาเชาโรงงาน เปนตน และตนทุนที่ไมไดจาย
จริงแตไดมีกรคํานวณขึ้น ไดแก คาเสื่อมราคา เปนตน

กําไรทางเศรษฐศาสตร (Economic Profit) หมายถึง ผลตางของรายรับกับคาใชจายตาง ๆ ที่
บันทึกไวในสมุดบัญชี และยังรวมถึงตนทุนคาเสียโอกาสตาง ๆ ซึ่งอาจจะเปนคาเสียโอกาสในการ
ไดรับดอกเบี้ยจากเงินทุนของตนเอง คาเสียโอกาสในการรับเงินเดือนหรือรายได จาก การประกอบ
อาชีพ และคาเสียโอกาสในการรับคาเชาจากการใหเชาที่ดินของตนเอง เปนตน

สรุปไดวา กําไรทางบัญชีแตกตางกับกําไรทางเศรษฐศาสตรก็เน่ืองมาจากความแตกตางของ
การคิดตนทุนทางบัญชีและตนทุนทางเศรษฐศาสตร ซึ่งจะเห็นไดวาตนทุนทางบัญชีมักจะตํ่ากวา
ตนทุนทางเศรษฐศาสตร จึงเปนไปไดวาในการประกอบธุรกิจบางอยางผูเปนเจาของธุรกิจไดทํางบ
การเงินออกมา และสรุปวามีผลกําไรเกิดขึ้น จึงยังคงดําเนินธุรกิจตอไปเร่ือย ๆ แต เมื่อนัก
เศรษฐศาสตรไดคิดคํานวณตนทุนทางเศรษฐศาสตรแลว ปรากฏวากําไรทางเศรษฐศาสตรอาจเปน
ศูนย หรือมีคาติดลบ การดําเนินธุรกิจตอไปเร่ือย ๆ จะยิ่งทําใหผูเปนเจาของธุรกิจเสียหายมากขึ้น จึง
อาจเสนอแนะใหเลิกกิจการหรือมิฉะน้ันตองมีการปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิต เพื่อลดตนทุนทาง
บัญชี หรือแสวงหาหนทางที่จะเพิ่มยอดรายรับใหสูงขึ้น

การวางแผนเกี่ยวกับกําไร
การวางแผนเกี่ยวกับกําไร (Profit Planning) เกี่ยวของกับการตัดสินใจในระดับปฏิบัติการ

(Operating Decision) วาองคกรธุรกิจควรจะผลิตสินคาหรือผลผลิตเปนจํานวนเทาใด ภายใต
สภาพการณของตนทุน รายรับ และราคาที่กําหนด การวางแผนเกี่ยวกับกําไรจึงตองคํานึงถึง
สถานการณของอุปสงคในอนาคต ความสามารถในการผลิตของกิจการที่จะสนองอุปสงคและตนทุน
ตาง ๆ ในการผลิต องคกรธุรกิจควรจะตองมีการวางแผนเกี่ยวกับกําไร เพื่อใชกําไรเปนเปาหมายของ
การประกอบธุรกิจในระยะสั้น และเปนเปาหมายในการตัดสินใจลงทุนในระยะยาว
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สรุปไดวาการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการ เร่ิมตนจากการวางแผน กลยุทธ โดยมีการ
วิเคราะห สภาพแวดลอม ภายในองคกร (จุดแข็ง,จุดออน) มีการนําขอมูลของคูแขงขันมาวิเคราะห มี
การศึกษาพฤติกรรมความตองการของลูกคาในพื้นที่ มีการนํานโยบายของรัฐบาลมากําหนดเปนกล
ยุทธของธุรกิจ มีการนําสภาพเศรษฐกิจของประเทศมากําหนดกลยุทธ มีการนําสภาพแวดลอม
ทางดานสังคมวัฒนธรรมของลูกคามากําหนดกลยุทธ มีการศึกษาแนวโนม การเปลี่ยนแปลงของราคา
ใน ตลาดโลก  มีการกําหนดปญหาและความตองการขององคกรธุรกิจ มีการกําหนด นโยบาย
เปาหมาย และวัตถุประสงคไวเปนลายลักษณอักษร และชัดเจน สามารถปฏิบัติได ธุรกิจมีการกําหนด
กลยุทธไวเปนลายลักษณอักษร และชัดเจนเพื่อบรรลุวัตถุประสงคและเปาหมาย ธุรกิจมีการทบทวน
และปรับปรุงกลยุทธในทุกป หลังจากน้ันธุรกิจจะตองนํายุทธศาสตรสูการปฏิบัติ โดยมีการพัฒนา
ขั้นตอนการทํางานใหดีขึ้นดวยการลดรอบระยะเวลาดําเนินการเพื่อเพิ่มคุณคามีการพัฒนาขั้นตอนการ
ทํางานใหดีขึ้นเพื่อลดตนทุนและความสูญเสียเพื่อเพิ่มคุณคา  มีการพัฒนาขั้นตอนการทํางานใหดีขึ้น
เพื่อเพิ่มผลผลิต

การดูแลและบริการลูกคาเพื่อเพิ่มความพึงพอใจ  มีการพัฒนาตนเองและทีมงานเพื่อเพิ่มความ
พรอมเชิงยุทธศาสตร มีการบริหารจัดการระบบสารสนเทศเพื่อเพิ่มความพรอมเชิงยุทธศาสตร และ
สุดทายธุรกิจจะตองดําเนินการควบคุมและประเมินผลโดยการตรวจสอบงบการเงินอยางนอยเดือนละ
1 คร้ัง  มีการใชขอมูลในอดีตมาเปนเกณฑการประเมินผลดานการเงินในปจจุบันมีการประเมินดาน
การบริหารพิจารณาจากความคลองตัวในการปฏิบัติงาน มีการวัดความพึงพอใจของลูกคา และ มีการ
ประเมินความตองการของลูกคา

งานวิจัยที่เก่ียวของ

นิธิโรจน  โชตนมงคลภัทร (2554 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซื้อเคร่ืองใชไฟฟาในครัวเร่ืองในอําเภอเมืองจังหวัดอุบลราชธานี โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาเร่ือง
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองใชไฟฟาในครัวเร่ืองในอําเภอเมืองจังหวัดอุบลราชธานี
จํานวน 436 ตัวอยาง ผลการศึกษาพบวา ตัวแปรที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองใชไฟฟาใน
ครัวเรือนเรียงจากมากไปหายนอยได 3 ลําดับคือ  ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานราคา และดานการ
สงเสริมการตลาด ความคิดเห็นที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ โดยเรียงจากมากไปหานอย ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ ดานบุคคล ดานราคา ดานกระบวนการ ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริม
การตลาด ดานเพศและอายุพบวาเพศหญิงและเพศชายที่มีอายุตางกันจะพิจารณาถึงปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนาย ดานราคาและดานการสงเสริมการตลาดที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
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เมธินี พุมเพ็ชร (2553 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีอิทธิพลตออุปสงคเคร่ืองใชไฟฟา
และพฤติกรรมการเลือกซื้อของผูบริโภคใน จังหวัดชลบุรี ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตออุปสงคการซื้อ
เคร่ืองใชไฟฟาโดยการวิเคราะหเชิงปริมาณดวยวิธีวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ ทดสอบความสัมพันธ
ระหวางตัวแปรอิสระกับตัวแปรตามโดยสถิติไคสแควร ผลการศึกษาพบวา 1) กลุมตัวอยางผูบริโภค
จานวน 400 คน สวนใหญเปนเพศชาย อายุ 20-30 ป สถานะภาพสมรสแลว การศึกษาระดับปริญญา
ตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดของครอบครัวเฉลี่ยตอเดือน 5,000 – 10,000 บาท จานวนผูอยู
อาศัยในครอบครัว 1-2 คน ลักษณะที่อยูอาศัยเปนบานของตัวเอง 2) ปจจัยที่มีอิทธิพลตออุปสงคการ
ซื้อเคร่ืองใชไฟฟาของผูบริโภคในจังหวัดชลบุรี คือ ราคาสินคา รายไดเฉลี่ยตอเดือน และจํานวนคน
ในครอบครัว ตัวแปรราคาเคร่ืองใชไฟฟามีความสัมพันธ ในทิศทางตรงกันขามกับความตองการซื้อ
และจํานวนคนในครอบครัวมีความสัมพันธทิศทางเดียวกันกับความตองการซื้อซึ่งสอดคลองกับ
สมมุติฐานที่ต้ังไว สวนรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความสัมพันธทิศทางตรงกันขามกับความตองการซื้อ
ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไวที่ระดับนัยสําคัญ .05 3) พฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาของ
ผูบริโภคสวนใหญในจังหวัดชลบุรี จะมีการวางแผนการซื้อ ศึกษาและเปรียบเทียบคุณสมบัติกอนซื้อ
สินคา ตัดสินใจซื้อดวยตนเอง รับขอมูลขาวสารจากสื่อโทรทัศน วิธีซื้อนิยมซื้อโดยการผอนชําระเปน
งวด สถานที่เลือกซื้อสวนใหญเลือกซื้อที่หางสรรพสินคา เพราะมีสินคาใหเลือกหลากหลาย เลือกซื้อ
สินคาที่ประหยัด ผูบริโภคเห็นวาราคาสินคาเคร่ืองใชไฟฟาในปจจุบันเหมาะสมและถาราคาเพิ่ม
สูงขึ้นจะชะลอการซื้อ เมื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมของผูบริโภคในอําเภอเมืองและอําเภอรอบนอก
พบวาผูบริโภคในอําเภอเมืองตางจากอําเภอรอบนอกคือ ผูบริโภคในอําเภอเมืองมีการตัดสินใจซื้อดวย
ตัวเอง และมีการศึกษาขอมูลกอนซื้อ สวนผูบริโภคอําเภอรอบนอกตัดสินใจซื้อโดยคนในครอบครัว
และไมมีการศึกษาขอมูลกอนซื้อ

นฤมล หอมแกนจันทร (2550 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผล
ตอผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองใชไฟฟา ในอําเภอเมืองจังหวัดลําพูน โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองใชไฟฟา ในอําเภอ
เมืองจังหวัดลําพูน กลุมตัวอยาง จํานวน 260 ตัวอยาง ผลการศึกษาพบวาสวนใหญเปนผูหญิง มีรายได
ประมาณ 5001-10000 บาท สวนใหญจะซื้อเคร่ืองใชไฟฟาจากรานจําหนายเคร่ืองใชไฟฟาทั่วไป ซึ่ง
กอนที่จะทําการซื้อตองเปรียบเทียบคุณสมบัติของสินคากอนและจะชําระเปนเงินสดและไมเจาะจง
ยี่หอที่จะซื้อ นอกจากน้ันยังพบวาผูบริโภคยังชอบรายการสงเสริมการขาย แบบลดราคา ไดรับทราบ
ขอมูลจากแผนผับ/ใบปลิวมากกวาสื่อประเภทอ่ืนๆ ปจจุบันพบวาผูบริโภคใชเคร่ืองใชไฟฟายี่หอโซน้ี
และในอนาคตก็คาดวาจะใชยี่หอโซน้ีเพราะมันมีคุณภาพ ผูบริโภคจะใหความสําคัญปจจัยดาน
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ผลิตภัณฑมากที่สุดรองลงมาคือปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานราคาและปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนาย ตามลําดับ

ชนจันทร  ปญญา (2553 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเร่ืองการตัดสินใจเลือกซื้ออุปกรณไฟฟาของ
ผูบริโภคในเขตอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงเพื่อ ศึกษาเร่ืองการตัดสินใจเลือกซื้อ
อุปกรณไฟฟาของผูบริโภคในเขตอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม กลุมตัวอยาง จํานวน 400 ตัวอยาง ผล
การศึกษาพบวา ผูใหขอมูลสวนใหญใหความสําคัญของการตัดสินใจเลือกซื้ออุปกรณไฟฟาอยูใน
ระดับมากทุกปจจัย คือปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย และปจจัยดาน
การสงเสริม สวนพฤติกรรมการเลือกซื้ออุปกรณไฟฟาของผูบริโภคในเขตอําเ ภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม พบวาบุคคลที่แนะนําในการซื้อสวนใหญจะไดรับคําแนะนําจากพนักงานขาย อุปกรณไฟฟา
ที่ซื้อสวนใหญ คือ หลอดไฟ มีวัตถุประสงคในการซื้อสวนใหญซื้อเพื่อซอมแซม บุคคลที่มีอิทธิพลใน
การซื้อคือตัดสินใจดวยตนเอง ชวงเวลาในการซื้อสวนใหญคือ ไมแนนอนแลวแตโอกาส สถานที่ใน
การซื้อสวนใหญคือรานขายเคร่ืองใชไฟฟาและอุปกรณไฟฟา ขอมูลในการซื้อสวนใหญคือจะ
สอบถามคนใช ระยะเวลาในการซื้อคือ ตามความตองการที่จะใชอุปกรณไฟฟา จํานวนในการซื้อคือ
ตามจํานวนที่ใชในแตละคร้ังและวิธีการชําระเงินสวนใหญชําระดวย เงินสด  ปจจัยดานการตลาดที่มี
ความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลือกซื้ออุปกรณไฟฟาของผูบริโภคไดแก ดานสถานที่  ดานประเภท
ของอุปกรณไฟฟาและดานจํานวนอุปกรณไฟฟาที่ตองการซื้อ สวนปจจัยดานการตลาดที่ไมมี
ความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลือกซื้อไดแก ดานการชําระเงิน

นครินทร  จันนะ (2553 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคตอการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองใชไฟฟาในเขตเทศบาลนครเชียงราย จังหวัดเชียงราย โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองใชไฟฟาในเขตเทศบาล
นครเชียงราย จังหวัดเชียงราย กลุมตัวอยางจํานวน 400 ครัวเรือน ผลการศึกษาพบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับตราสัญลักษณฉลากประหยัดไฟและฉลากเขียว ซึ่งให
ความสําคัญอยูในระดับมากและจะใหความสําคัญในการซื้อเคร่ืองใชไฟฟาลากประหยัดและฉลาก
เขียวเปนสิ่งที่คุมคา ทั้งในแงของการประหยัดพลังงาน ความปลอดภัยทั้งตอผูใชและสิ่งแวดลอม สวน
พฤติกรรมการมีสวนรวมผูตอบแบบสอบถามมีแนวโนมวาจะซื้อผลิตภัณฑและจะแนะนําผลิตภัณฑ
ใหบุคคลอ่ืนๆใชหรือซื้อ สวนปจจัยที่มีผลตอแนวโนมการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองใชไฟฟาผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญมากทุกดาน เชนดานผลิตภัณฑใหความสําคัญในเร่ืองความคงทนและ
เร่ืองประหยัดไฟ รองลงมาดานราคา ใหความสําคัญในเร่ืองราคาสินคา ดานชองทางการจัดจําหนาย
ใหความสําคัญในเร่ืองชื่อเสียง ความนาเชื่อถือของราน และดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญ
ในเร่ืองความเอาใจใส ความสุภาพของพนักงานในการใหบริการ สวนปจจัยดานทัศนคติสามารถจัด
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กลุมปจจัยได 7 ปจจัย คือ ดานกลยุทธในตัวสินคา ดานความรับผิดชอบตอสังคม ดานการสงเสริม
การตลาด ดานการบริการลูกคา ดานการนํากลับมาใชใหม ดานรานคา และดานราคา สวนขอแนะนํา
ของผูตอบแบบสอบถามคือ ควรประชาสําพันธใหผูบริโภคมีความรูและเขาใจในผลิตภัณฑเพื่อ
สิ่งแวดลอม สินคาควรมีความปลอดภัยตอผูใชและสิ่งแวดลอม รานคาควรมีการรับซอม

ณรงค  มุกดา (2553 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเร่ืองแนวทางการดําเนินธุรกิจรานจําหนายอุปกรณ
ไฟฟาในจังหวัด ภูเก็ต โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาเร่ืองแนวทางการดําเนินธุรกิจรานจําหนาย
อุปกรณไฟฟาในจังหวัด ภูเก็ต จํานวนกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวน
ใหญเลือกซื้อหลอดไฟฟาบอยคร้ังที่สุดเน่ืองจากชํารุด เสียหายและจะซื้อเมื่อมีความจําเปน สวนใหญ
จะซื้อจากรานคาประจําและจะไมซื้อจากรานเดิมอีกหากสินคาไมมีคุณภาพ สวนปจจัยในการตัดสินใจ
เลือกซื้ออุปกรณไฟฟาสวนใหญจะเปนปจจัยดานราคา สวนปจจัยอ่ืนๆเชน ดานสินคาและบริการจะ
ใหความสําคัญกับคุณภาพของผลิตภัณฑโดยจะพิจารณาจากอายุการใชงานและควรตรวจสอบคุณภาพ
สินคากอนสงมอบ สวนปจจัยดานราคาพิจารณาจากราคาที่สามารถตอรองได ปจจัยดานสถานที่หรือ
ชองทางการจําหนายตองการความสะดวกในการสั่งซื้อสินคา สะดวกตอการเดินทาง สวนปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาดตองการขอมูลอุปกรณไฟฟาโดยจัดทําโบรชัวร ตองการสวนลดพิเศษและมีการ
สะสมยอดเพื่อแลกของสมนาคุณ ตองการใหพนักงานอธิบายขอมูลอุปกรณไฟฟาไดดี มีมารยาทที่
สุภาพตอลูกคา จัดสงสินคาถูกตองและไมเสียหาย มีการรับเปลี่ยนและรับประกันสินคาทุกชิ้น มีการ
จัดแสดงสินคาเปนระเบียบ ดังน้ันผูประกอบการสามารถใชเปนแนวทางในการวางแผน และ
พัฒนาการดําเนินธุรกิจอุปกรณไฟฟาดังน้ี ดานสินคคาและบริการควรใหความสําคัญดานคุณภาพโดย
พิจารณาจากอายุการใชงานและตรวจสอบสินคาใหดีกอนสงมอบ จัดหาสินคาที่หลากหลายเนนความ
ประหยัดในการใช ดานราคาควรกําหนดราคาที่เหมาะสม ชัดเจนสามรถตอรองได จัดหาทําเลที่ต้ังที่
สะดวกตอการเดินทาง จัดสงสินคาใหรวดเร็ว ตกแตงสถานที่แสดงสินคาเพื่อดึงดูดและสรางความ
นาเชื่อถือ พนักงานแนะนําสินคาที่ถูกตอง มีสวนลดแกลูกคาประจํา และมีการรับประกันสินคาทุกชิน
ผูคนควาอิสระไดใชประโยชนจากผลงานคนควาอิสระเหลาน้ี เปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม
เกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา ใน
เขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)
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กรอบแนวคิดการคนควาอิสระ

ผูคนควาอิสระไดใชทฤษฎีกระบวนการบริหาร (Management Process) POLC โมเดลของ
ศิริวรรณ เสรีรัตนและคนอ่ืน ๆ (2553 : 1-3) เปนเกณฑในการกําหนดกรอบความคิดในการคนควา
อิสระ

เหตุของแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ
ตัวแปรตน ขอมูลของผูประกอบการ

- ระดับการศึกษา
- ระดับประสบการณ

ตัวแปรตาม
- แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ

ผลของแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ
ตัวแปรตน

- การจัดการเชิงกลยุทธ
ตัวแปรตาม

- ผลตอบแทนจากการลงทุน

เหตุ

ขอมูลของ
ผูประกอบการ
- ระดับการศึกษา
- ระดับประสบการณ

แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ
- การวางแผนกลยุทธ
-การนํายุทธศาสตรสูการ

ปฏิบตัิ
- การควบคุม

ผลตอบแทนจากการลงทุน
- ยอดขาย
- กําไร

ผล

(Regression) (Regression)
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สมมติฐานการคนควาอิสระ

ผูคนควาอิสระไดใชทฤษฎีวงจรคุณภาพ P.D.C.A. ของ Edward W. Deming เปนเกณฑใน
การกําหนดสมมติฐานดังตอไปน้ี

1. ระดับการศึกษาและประสบการณของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3
จังหวัดชายแดนภาคใตมีความสัมพันธเชิงบวกกับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ

2. แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3
จังหวัดชายแดนภาคใตมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากยอดขายและกําไร



บทที่ 3

วิธีดําเนินการคนควาอิสระ

จากที่ไดกลาวมาแลวในความเปนมาและความสําคัญของปญหา รวมทั้งบอกถึงทฤษฎีแนวคิด
ความหมาย กระบวนการและหลักการของการจัดการเชิงกลยุทธ บทน้ีจะกลาวถึง วิธีการดําเนินการ
ศึกษาตลอดจนขั้นตอนตางๆ เพื่อนําไปสูการตอบคําถามในประเด็นคําถามในการคนควาอิสระและ
สอดคลองกับวัตถุประสงคในการศึกษา ดังตอไปน้ี

ประชากร
เคร่ืองมือที่ใชในการคนควาอิสระ
การเก็บรวบรวมขอมูล
การวิเคราะหขอมูล
แผนปฏิบัติการคนควาอิสระ

ประชากร

ประชากรที่ใชในการศึกษา ไดแก ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัด
ชายแดนภาคใต ซึ่งไดจดทะเบียนนิติบุคคล ณ สํานักทะเบียน สํานักงานพัฒนาธุรกิจการคาจังหวัดยะลา
ปตตานี นราธิวาส จํานวน 305 ราย ศึกษาจากกลุมประชากร 100 %

ตารางท่ี 1 แสดงจํานวนผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาในพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต
(ยะลา  ปตตานี  นราธิวาส)

ลําดับท่ี จังหวัด จํานวนผูประกอบการ
1 ยะลา
2 ปตตานี
3 นราธิวาส

102
109
94

รวม 305
ท่ีมา (สํานักงานพาณิชยจังหวัด ยะลา ปตตานี นราธิวาส, 2554)
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เคร่ืองมือที่ใชในการคนควาอิสระ

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) ปลายเปด (Opened-end) สรางขึ้นเองจากการศึกษาเอกสารงานคนควาอิสระ
และไดรับขอเสนอแนะจากผูเชี่ยวชาญ ประกอบดวย 3 ตอนดังน้ี โดยแบงออกไดเปน 4 ตอนคือ

ตอนที่ 1 คําถามเกี่ยวกับลักษณะขอมูลสวนบุคคลของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณ
ไฟฟา ประกอบดวยคําถามจํานวน 2 ขอ คือ ระดับการศึกษาสูงสุด และประสบการณการทํางาน

ตอนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา
3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) แบงออกเปน 3 ดานคือ ดานการวางแผนกลยุทธ
ประกอบดวยคําถามจํานวน 14 ขอ ดานการปฏิบัติตามกลยุทธ ประกอบดวยคําถามจํานวน 15 ขอ
และ ดานการประเมินผลและควบคุม ประกอบดวยคําถามจํานวน 15 ขอ รวมทั้งสิ้นเปน 44 ขอ ซึ่งเปน
มาตราสวนประมาณคา ( Rating Scale) โดยกําหนดเปน 5 ระดับ ตามวิธีของลิเคอรท Likert  Scale
(ธานินทร ศิลปจารุ , 2551 : 74-75) ซึ่งกําหนดคาคะแนนไวดังน้ี

การปฏิบัติอยูในระดับมากที่สุด ใหคะแนน 5 คะแนน
การปฏิบัติอยูในระดับมาก ใหคะแนน 4 คะแนน
การปฏิบัติอยูในระดับปานกลาง ใหคะแนน 3 คะแนน
การปฏิบัติอยูในระดับนอย ใหคะแนน 2 คะแนน
การปฏิบัติอยูในระดับนอยที่สุด ใหคะแนน 1 คะแนน

เกณฑระดับคะแนนดังน้ี
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 การปฏิบัตินอย
คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.50 หมายถึง การปฏิบัตินอยที่สุด
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ตอนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา
3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) มีคําถามจํานวน 2 ขอคือ ระดับการเพิ่มขึ้น
ยอดขายจากการดําเนินงานของกิจการ และระดับการเพิ่มขึ้นของกําไร ซึ่งเปนมาตราสวนประมาณคา
( Rating Scale) โดยกําหนดเปน 5 ระดับ ซึ่งดัดแปลงตามวิธีของลิเคอรท Likert  Scale ดังน้ี

ระดับการเพิ่มขึ้นยอดขาย / กําไร เทาเดิม
ระดับการเพิ่มขึ้นยอดขาย / กําไร 5%
ระดับการเพิ่มขึ้นยอดขาย / กําไร 6-10%
ระดับการเพิ่มขึ้นยอดขาย / กําไร 11-15%
ระดับการเพิ่มขึ้นยอดขาย / กําไร 16% ขึ้นไป

ตอนที่ 4 ปญหาอุปสรรคในการประกอบธุรกิจของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา
ในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ซึ่งมีลักษณะเปนแบบสอบถาม
ปลายเปด (Open –ended Form ) เปนคําถามที่ไมมีคําตอบใหเลือก ผูตอบสามารถสามารถตอบได
อยางอิสระ (ยุทธ ไกรวรรณ : 2552, 106)

วิธีการสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา
ในการสรางเคร่ืองมือในการศึกษาคนควาอิสระคร้ังน้ี ผูศึกษาไดดําเนินตามขั้นตอน ซึ่งพอ

สรุปไดดังน้ี
1. ศึกษาคนควารายละเอียดของเน้ือหาจากเอกสาร ตํารา วารสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวกับ

กระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ และศึกษาแบบสอบถามของณรงค ศรีละมุล (2546 : 107-110) และ
แบบสอบถามของสนิท คงภักดี (2549 : 96-193 ) แลวนํามาพิจารณาเปนแนวทางในการพัฒนา
แบบสอบถามโดยครอบคลุมงานทั้ง 3 ดาน คือ ดานการวางแผนกลยุทธ ดานการปฏิบัติตามกลยุทธ
ดานการควบคุมและการประเมินผลกลยุทธ และการศึกษาแนวคิดเร่ืองผลตอบแทนจากการลงทุน จาก
ยอดขาย และกําไร

2. กําหนดขอบเขตในการสรางแบบสอบถามตามลักษณะของเน้ือหาที่ตองการทราบ
3. นําแบบสอบถามที่สรางขึ้นเรียบรอยแลวผูเชี่ยวชาญจํานวน 3 ทาน ตรวจสอบความ

สอดคลองของเน้ือหา (IOC) แลวนํามาปรับปรุงแกไขโดยเน้ือหามี 3 ระดับคือ
+1 เปนคําคําถามที่ตรงกับเน้ือหา

0 เปนคําถามที่ไมแนใจวาคําถามน้ันตรงกับเน้ือหา
และ -1 เปนคําถามที่ไมแนใจแลววาคําถามน้ันไมตรงกับเน้ือหา

จากน้ันผูคนควาอิสระนําเคร่ืองมือคนควาอิสระไปหาคุณภาพเคร่ืองมือดวยการ
วิเคราะหหาดัชนี ความสอดคลอง (IOC) (ลวน สายยศ และ อังคณา สายยศ, 2539 : 249)
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สูตรที่ใช IOC = ∑R
N

เมื่อ IOC แทน ดัชนีความสอดคลอง
∑R แทน ผลรวมของการพิจารณาของผูเชี่ยวชาญ
N แทน จํานวนผูเชี่ยวชาญ

โดยผูทรงคุณวุฒิจํานวน 3 ทาน ตรวจสอบความตรงทางเน้ือหาและโครงสรางผลการ
วิเคราะหไดคาเฉลี่ย 1.00 แปลวาเคร่ืองมือมีความสอดคลองระดับดีมาก และนําขอเสนอแนะจาก
ผูทรงคุณวุฒิมาปรับปรุงแกไข เพื่อใหเคร่ืองมือมีความสมบูรณใชในการคนควาอิสระตอไป

4. นําแบบสอบถามที่มีความเที่ยงตรงตามเน้ือหาแลวไปทดลอง (Try Out) ใชกับ
ผูประกอบการธุรกิจจําหนายวัสดุกอสรางซึ่งไมใชกลุมประชากรที่ใชในการคนควาอิสระในคร้ังน้ี
จํานวน 30 คน

5. นําแบบสอบถามที่สมบูรณไปเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมประชากรตอไป

การเก็บรวบรวมขอมูล

ผูศึกษาไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล ตามลําดับดังน้ี
1. ขอหนังสือแนะนําตัวผู ศ ึกษา จากบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยราชภัฎยะลา ถึง

ผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) เพื่อขอ
ความอนุเคราะหเก็บรวบรวมขอมูล

2. นําหนังสือจากมหาวิทยาลัยราชภัฏยะลาเพื่อขออนุญาตตอผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณ
ไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส )

3. แจงกําหนดเวลาและจํานวนวันใหเจาของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา โดยผูคนควาอิสระจะนํา
แบบสอบถามไปแจกกับเจาของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาในชวงเวลา 10.00 – 16.00 น. ของทุกวัน
จันทร-วันเสาร ซึ่งเปนชวงเวลาที่เจาของธุรกิจจําหนายวัสดุกอสรางเปดราน โดยเฉลี่ยแลววันละ 5
ราน รวมเวลาทั้งหมด 61 วัน เปนจํานวน 305 ราน
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การวิเคราะหขอมูล

1. วิธีการวิเคราะหขอมูล
การวิเคราะหขอมูลในการคนควาอิสระคร้ังน้ีผูคนควาอิสระใชโปรแกรมคอมพิวเตอร

สําเร็จรูปโดยทําการวิเคราะหขอมูลตามลําดับขั้นตอน ดังน้ี
1.1. การวิเคราะหแบบสอบถามตอนที่ 1 โดยการหาคารอยละ และนําผลการวิเคราะห

เสนอในรูปตารางประกอบคําบรรยาย
1.2. การวิเคราะหแบบสอบถาม ตอนที่ 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการปฏิบัติงานตาม

กระบวนการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัด
ชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) โดยวิธีหาคาเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic Mean ) และคา
เบี่ยงเบนมาตรฐาน ( Standard Deviation ) เปนรายขอและรายดาน

1.3. การวิเคราะหแบบสอบถามตอนที่ 3 ผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการธุรกิจ
ขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) โดยวิธีหาคาเฉลี่ย
เลขคณิต (Arithmetic Mean ) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ( Standard Deviation ) เปนรายขอ โดย
กําหนดเกณฑการใหคะแนนดังน้ี (ชูศรี วงศรัตนะ : 2553)

1.4. ทดสอบสมมุติฐานใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของเพียรสัน Regression

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล
1. การวิเคราะหเชิงพรรณา (Descriptive Analysis) โดยใชสถิติพื้นฐาน ไดแก

1.1. ใชสูตรหาคารอยละ (Percentage) (ชูศรี วงศรัตนะ : 2553)

100x
N

fx
P 





โดย P แทนคาสถิติรอยละ
f แทนความถี่ในการปรากฏของขอมูล
X คาของขอมูล หรือคะแนน
N ขนาดของกลุมตัวอยาง

1.2 สูตรคาเฉลี่ยเลขคณิต(Arithmetic mean หรือ X) (ชูศรี วงรัตนะ, 2553)

N

x
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เมื่อ  แทน คาคะแนนเฉลี่ย
X แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด
N แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง

1.3 สูตรความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.)
(ชูศรี วงศรัตนะ, 2553: 66)

 
 1

22




 

NN

xxN


เมื่อ
X แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุมตัวอยาง
 2 x แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง
 2x แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง
N แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) ที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน มีดังน้ี
2.1 การวิเคราะหการถดถอยเชิงเสนอยางงาย (Simple Linear Regression)

ตัวแปรอิสระ (X)  1 ตัว ตัวแปรตาม (Y) 1 ตัว
Y = 0 + 1X +  เปนสมการถดถอยของประชากร
Y’ = b0 + b1X เปนสมการถดถอยของกลุมตัวอยาง
Z'Y = B1ZX เปนสมการถดถอยของกลุมตัวอยางในรูปคะแนนมาตรฐาน

เมื่อ X, ZX เปน คาของตัวแปรอิสระในรูปคะแนนดิบ และคะแนน
มาตรฐาน

Y เปน คาของตัวแปรตาม
Y', Z'Y เปน คาพยากรณของตัวแปรตามในรูปคะแนนดิบ และ

คะแนนมาตรฐาน
0 และ 1 เปน คาคงที่ และสัมประสิทธิ์หนาตัวแปรอิสระในสมการ

(ประชากร)
b0 และ b1 เปน คาคงที่ และสัมประสิทธิ์หนาตัวแปรอิสระในสมการ

(กลุมตัวอยาง)
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B1 เปน สัมประสิทธิ์หนาตัวแปรอิสระในสมการ (คะแนนมาตรฐาน)
 เปน คาความคลาดเคลื่อน

การหาคาคงที่ และสัมประสิทธิ์ในสมการ
จาก Y’ = b0 + b1X เปนสมการถดถอยของกลุมตัวอยาง

สามารถหาคาของ b0 และ b1 ไดจากสูตร

XbYb 10  และ
X

y
xy S

S
rb 1

เมื่อ XY , เปนคาเฉลี่ยของตัวแปร Y และ X
xyr เปนคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางตัวแปร X กับ Y

ซึ่งคํานวณไดจากสูตร     
  






2222 )()(

))((

YYNXXN

YXXYN
rxy

XY SS , เปนสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของตัวแปร Y และ X

การหาคาความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของการพยากรณ (Standard Error of Estimation)
สามารถหาไดจากสูตร
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การทดสอบความมีนัยสําคัญของสัมประสิทธิ์การถดถอย
สมมติฐานของการทดสอบ

H0 : = 0
H1 :  0
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สถิติทดสอบ เปนการทดสอบแบบสองทาง

2

2
.

)1( X

XY

Sn

S

b
t






 , df = n-2

อาณาเขตวิกฤตและการสรุปผล

จะปฏิเสธ H0 เมื่อคา t ที่คํานวณไดมีคามากกวาหรือเทากับคา t,n-2 ที่เปดจากตารางหรือ t ที่
คํานวณไดมีคานอยกวาหรือเทากับคา -t,n-2

ชวงความเชื่อมั่น (1-)100% ของการประมาณคา Y
จากสมการถดถอย Y’ = b0 + b1X ที่ไดจากกลุมตัวอยาง สามารถใชคา Y' มาประมาณคา Y

ที่จะเกิดขึ้นได เมื่อ X=Xi ดังน้ี

ชวงความเชื่อมั่น (1-)100% ของ Y
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.
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แผนปฏิบัติการคนควาอิสระ

ตารางท่ี 2 แผนปฏิบัติการคนควาอิสระ
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 การรางแนวทาง
การคนควาอิสระ

2 ศึกษาเอกสาร
งานวิจัยที่เกี่ยวของ

3 สรางเคร่ืองมือ
ทดลองใช ปรับปรุง
แกไข

4 เก็บรวบรวมขอมูล
จากประชากร

5 วิเคราะหขอมูล และ
แปลความหมาย

6 เขียนตนฉบับ
คนควาอิสระ

7 พิมพคนควาอิสระ
และเขาเลม

8 เสนอคนควาอิสระ



บทที่ 4

ผลการวิเคราะหขอมูล

การคนควาอิสระเ ร่ือง “การจัดการเชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุ นของ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)”
เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (quantization research) โดยการใชวิธีการเชิงสํารวจ (survey research) ใช
แบบสอบถาม (questionnaire) เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยมีกลุมตัวอยางจํานวน 305
ผูคนควาอิสระแบงการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลออกเปน 2 สวน ดังน้ี

สวนที่ 1 การวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนาลักษณะของปจจัยสวนบุคคลการจัดการเชิงกลยุทธ
ผลตอบแทนจากการลงทุน  ปญหาและขอเสนอแนะในการประกอบผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา
สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางประสบการณในการประกอบธุรกิจ และระดับ
การศึกษากับการจัดการเชิงกลยุทธ  และการจัดการเชิงกลยุทธกับผลตอบแทนจากการลงทุนดาน
ยอดขายและกําไร
สัญลักษณและอักษรยอท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล กําหนดไวดังน้ี

n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง
X แทน คาเฉลี่ยเลขคณิต
SD. แทน คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน
T แทน คาสถิติทดสอบที่ใชพิจารณาในการแจกแจงแบบ t
F แทน คาสถิติทดสอบที่ใชพิจารณาในการแจกแจงแบบ F
SS แทน ผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบนกําลังสอง (Sum of Squares)
MS แทน คาเฉลี่ยผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบนกําลังสอง (Mean Square)
df แทน ระดับชั้นของความเปนอิสระ (Degrees of Freedom)
p แทน ระดับนัยสําคัญ (Significance)
R แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ
Adj R2 แทน คาสัมประสิทธิ์ของการพยากรณปรับปรุง
SEest แทน ความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของการพยากรณ
A แทน คาคงที่ของสมการพยากรณในรูปคะแนนดิบ
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สวนที่ 1 การวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนา

ตอนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม
ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามที่เปนหนวยผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขต

พื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ซึ่งแสดงจํานวนและคารอยละ โดยจําแนกตาม ระดับการศึกษา
ประสบการณ  และที่ต้ังสถานประกอบการ ดังแสดงรายละเอียดในตารางที่ 3

ตารางที่ 3 แสดงจํานวน และรอยละ ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา
ขอมูลท่ัวไป จํานวน (N=305) รอยละ

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

81
3

26.60
1.00

ประสบการณในการทํางาน
นอยกวา 1 ป 0 0
1 – 5 ป 15 4.91
6 - 10 ป 137 44.91
11 - 15 ป 51 16.72
16 ปขึ้นไป 102 33.44

จากตารางที่ 3 แสดงขอมูลทั่วไปของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาจําแนกตาม ระดับ
การศึกษา ประสบการณในการทํางาน และที่ต้ังสถานประกอบการพบวา ผูประกอบการธุรกิจขาย
อุปกรณไฟฟา สวนใหญจบการศึกษาระดับอนุปริญญา จํานวน 134 คน คิดเปนรอยละ 34.40
รองลงมา จบการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 26.60 ผูประกอบการ
ผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามีประสบการณในการทํางาน 6-10 ป จํานวน 137 คน คิดเปน
รอยละ 44.91 รองลงมามีประสบการณ 16 ปขึ้นไป จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 33.44
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ตอนท่ี 2 ผลการศึกษาเกี่ยวกับ การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่
3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดน
ภาคใต  ซึ่ งแสดงคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธของ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา ดังแสดงรายละเอียดในตารางที่ 4

ตารางที่ 4 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกี่ยวกับ การจัดการเชิงกลยุทธของ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ( ยะลา ปตตานี
นราธิวาส) แยกเปนรายดาน

การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา X S.D ระดับ
ดานการวางแผนกลยุทธ 3.97 0.41 มาก
ดานการปฏิบัติตามกลยุทธ 3.72 0.31 มาก
ดานการประเมินผลและการควบคุม 3.66 0.50 มาก

จากตารางที่ 4 ผลการศึกษาเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจขาย
อุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) แยกเปนรายดานพบวา
อยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย ( X = 3.78) เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานการวางแผนกลยุทธ มี
คาเฉลี่ยมากที่สุด ( X = 3.97) รองลงมาดานดานการปฏิบัติตามกลยุทธ ( X = 3.72) ดานการ
ประเมินผลและการควบคุม มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด ( X = 3.66 )
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ตารางที่ 5 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกี่ยวกับ การจัดการเชิงกลยุทธของ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ( ยะลา ปตตานี
นราธิวาส) ดานการวางแผนกลยุทธ

การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา X S.D ระดับ
ดานการวางแผนกลยุทธ

1.มีการพยากรณความตองการของผูบริโภคตาง ๆเพื่อนํามา
เปนขอมูลในการวางแผนธุรกิจรานขายเคร่ืองใชไฟฟา

3.92 .38 มาก

2.มีการมุงเนนการใหบริการหลังการขายและสรางการ
บริการที่มีคุณภาพลูกคาพึงพอใจสูงสุด

4.74 .71 มาก

3.มีการศึกษาพฤติกรรมการซื้อและความตองการของลูกคา
ในพื้นที่

4.22 .76 มาก

4.มีการเปรียบเทียบกิจการรานขายเคร่ืองใชไฟฟาของ
ตนเองกับคูแขงอยูเสมอ

3.80 .55 มาก

5.มีการวิเคราะหสภาพเศรษฐกิจของประเทศมากําหนดกล
ยุทธ

3.74 .59 มาก

6.มีการนําสภาพแวดลอมทางดานสังคมวัฒนธรรมของ
ลูกคามากําหนดกลยุทธ

3.71 .61 มาก

7.มีการวางแผนในเร่ืองการควบคุมสินคาหมดสตอก 3.66 .64 มาก
รวม 3.43 0.60 มาก

จากตารางที่ 5 พบวาการปฏิบัติงานตามกระบวนการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ดาน
การวางแผนกลยุทธโดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง ( X =2.70) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟามีการเปรียบเทียบกิจการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาของตนเองกับกิจการ
ธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาของคูแขงอยูเสมอมากที่สุด ( X =3.14) รองลงมาคือ มีการมุงเนนการ
ใหบริการดานขายอุปกรณไฟฟาและสรางการบริการที่มีคุณภาพลูกคาพึงพอใจสูงสุด ( X =2.92)
สวนเร่ืองมีการศึกษาขอมูลทางเศรษฐกิจที่มีผลกระทบตอกิจการขายอุปกรณไฟฟา มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด (
X =2.26) ตามลําดับ
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ตารางที่ 6 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกี่ยวกับ การจัดการเชิงกลยุทธของ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ( ยะลา ปตตานี
นราธิวาส) ดานการปฏิบัติตามกลยุทธ

การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา X S.D ระดับ
ดานการปฏิบัติตามกลยุทธ

1.มีการกําหนดหนาที่และความรับผิดชอบของพนักงาน
อยางชัดเจน

3.88 .36 มาก

2.วางระบบในการบริหารการเงิน ระบบการควบคุมลูกหน้ี
เจาหน้ี

3.90 .38 มาก

3.สรางความแตกตางดานผลิตภัณฑดวยบริการหลังการขาย
ตอเน่ือง

3.78 .69 มาก

4.ธุรกิจต้ังราคาสินคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินคาและ
บริการ

3.63 .59 มาก

5.มีระบบขายเชื่อใหกับกลุมลูกคาองคกร เพื่อเพิ่มยอดขาย 3.67 .59 มาก
6.มีการลดแลกแจกแถมที่เหมาะสมกับสินคาเพื่อดึงดูดลูกคา 3.74 .50 มาก

7. เพิ่มชองทางการจําหนายสินคา ผานเว็ปไซต เพิ่มความ
สะดวกแกลูกคา

3.48 .63 มาก

รวม 3.72 .31 มาก

จากตารางที่ 6 พบวาการปฏิบัติงานตามกระบวนการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการ
ขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ดานการปฏิบัติตาม
กลยุทธโดยภาพรวมอยูในระดับมาก ( X =2.76) เมื่อพิจารณาเปนรายขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดพบวา
ผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามีจัดทําแผนธุรกิจเสนอตอสถาบันการเงิน เพื่อจัดหาแหลง
เงินทุน ดอกเบี้ยตํ่าและมีระบบขายเชื่อใหกับกลุมลูกคาองคกร เพื่อเพิ่มยอดขาย ( X = 3.14)
รองลงมาคือ การกําหนดหนาที่และความรับผิดชอบของพนักงานอยางชัดเจน ( X =2.92) และจัด
อบรมพนักงานในระดับตาง ๆ เพื่อเพิ่มศักยภาพในการทํางาน
( X =2.79) สวนเร่ืองวางระบบในการบริหารการเงินระบบการควบคุมลูกหน้ี เจาหน้ีมีคาเฉลี่ยตํ่าสุด
( X =2.26)
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ตารางที่ 7 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกี่ยวกับ การจัดการเชิงกลยุทธของ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ( ยะลา ปตตานี
นราธิวาส) ดานการควบคุม

การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา X S.D ระดับ
ดานการควบคุม

1.มีการตรวจสอบบัญชีอยางนอยเดือนละคร้ัง 3.74 .65 มาก
2.เปรียบเทียบประเมินผลดานการเงินในอดีตกับปจจุบัน 3.63 .61 มาก
3.มีการวัดความพึงพอใจของลูกคา 3.70 .60 มาก
4.มีการประเมินความตองการของลูกคา 3.75 .62 มาก
5.มีการตรวจสอบผลการปฏิบัติงานของลูกจางอยางตอเน่ือง 3.77 .58 มาก

รวม 3.66 0.55 มาก

จากตารางที่ 7 ผลการศึกษาเกี่ยวกับ การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณ
ไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ( ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ดานการประเมินผลและการ
ควบคุมโดยภาพรวมพบวาอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด พบวา มีการ
ตรวจสอบผลการปฏิบัติงานของลูกจางอยางตอเน่ือง มีคาเฉลี่ย ( X =3.77) รองลงมาคือ การประเมิน
ความตองการของลูกคา มีคาเฉลี่ย ( X =3.75) และ มีการวัดความพึงพอใจของลูกคามีคาเฉลี่ย
( X =3.70) ตามลําดับ
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ตอนท่ี 3 จํานวน และรอยละ ของผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการขายอุปกรณ
ไฟฟา ในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

ยอดขายและกําไรจากการดําเนินงานของกิจการของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่
3 จังหวัดชายแดนภาคใต  ซึ่ งแสดงจํานวนและรอยละของผลตอบแทนจากการลงทุน ของ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ดังแสดงรายละเอียดใน
ตารางที่ 8

ตารางที่ 8 แสดงจํานวน รอยละ เกี่ยวกับ ผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการขาย
อุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ( ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

ผลตอบแทนจากการลงทุน จํานวน(N=305) รอยละ
ยอดขายจากการดําเนินงานของกิจการ

ลดลง 4 1.31
เทาเดิม 50 16.40
5% 241 79.01
5-10% 10 3.30
10-15% 0 0

กําไรจากการดําเนินงานงานของกิจการ
ลดลง 0 0
เทาเดิม 106 34.80
5% 189 61.10
5-10% 10 3.30
10-15% 0 0

จากตารางที่ 8 จํานวน รอยละเกี่ยวกับ ผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการขาย
อุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต พบวา

ยอดขายจากการดําเนินงานของกิจการ ผูประกอบการสวนใหญมียอดขายจากการดําเนินงาน
ของกิจการเพิ่มขึ้นระหวาง 5% จํานวน 241 ราน คิดเปนรอยละ 79.01 รองลงมามียอดขายเทาเดิม
จํานวน 50 ราน คิดเปนรอยละ 16.40 ตามลําดับ



54

กําไรจากการดําเนินงานของกิจการ ผูประกอบการสวนใหญมีกําไรจากการดําเนินงาน
ระหวาง 5% จํานวน 189 ราน คิดเปนรอยละ 61.10 รองลงมามีกําไรเทาเดิม จํานวน 106 ราน คิดเปน
รอยละ 34.80 ตามลําดับ

ตารางที่ 9 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกี่ยวกับ ผลตอบแทนจากการลงทุนของ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ( ยะลา ปตตานี
นราธิวาส)

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

จากตารางที่ 9 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกี่ยวกับ ผลตอบแทนจากการ
ลงทุนของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี
นราธิวาส) โดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง โดยยอดขายจากการดําเนินงานของกิจการ มีคาเฉลี่ย
2.84 และกําไรจากการดําเนินงานของกิจการ มีคาเฉลี่ย 2.69 ตามลําดับ
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ตอนท่ี 4 ผลการศึกษาเกี่ยวกับปญหาอุปสรรค และขอเสนอแนะในการประกอบผูประกอบการขาย
อุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

ตารางที่ 10 แสดงปญหาและอุปสรรคในการประกอบธุรกิจของผูประกอบการขายอุปกรณ
ไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

ท่ี ปญหาและอุปสรรค ความถี่
1 ภาวการณแขงขันสูง 41
2 สภาวะเศรษฐกิจโลก 38
3 สินคาคางสต็อกมากเกินไป 29

จากตารางที่ 10 ปญหาและอุปสรรคในการประกอบธุรกิจของผูประกอบการธุรกิจขาย
อุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) รวมทุกดานพบวา
ปญหาภาวการณแขงขันสูง จํานวน 41 ราย ปญหาสภาวะเศรษฐกิจโลก จํานวน 38 ราย และปญหา
สินคาคางสต็อกมากเกินไป จํานวน 29 ราย ตามลําดับ

ตารางที่ 11 แสดงขอเสนอแนะในการประกอบธุรกิจของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขต
พื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

ท่ี ขอเสนอแนะ ความถี่
1. ปรับกลยุทธใหเหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจปจจุบัน 97
2. ควรศึกษาหาความรูเร่ืองการนําเคร่ืองมือไปใชในการดําเนินการเพื่อเพิ่มคุณคา 74

จากตารางที่ 10 ขอเสนอแนะในการประกอบธุรกิจของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาใน
เขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) รวมทุกดานพบวา ผูประกอบการควรมี
การปรับกลยุทธใหเหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจปจจุบัน จํานวน 97 ราย และรองลงมา ควรศึกษาหา
ความรูเร่ืองการนําเคร่ืองมือไปใชในการดําเนินการเพื่อเพิ่มคุณคา จํานวน 74 ราย
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ตอนที่ 5 สมมติฐานการวิจัย

สมมติฐานท่ี 1
1) ระดับการศึกษาของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต( ยะลา

ปตตานี นราธิวาส) มีความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธ

การทดสอบความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟากับ
แนวคิด การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจ ผูคนควาอิสระทําการวิเคราะหสหสัมพันธ  การวิเคราะหการ
ถดถอยเชิงพหุคูณ  และการสรางสมการพยากรณตามสมมติฐานทางสถิติ  ดังน้ี

H0 : ระดับการศึกษาของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟามีความสัมพันธเชิงลบกับแนวคิด
การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา

H1 : ระดับการศึกษาของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา มีความสัมพันธเชิงบวกกับแนวคิด
การจัดการเชิงกลยุทธ  ของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา

ตารางท่ี 12 ความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา 3
จังหวัดชายแดนภาคใต ( ยะลา ปตตานี นราธิวาส) กับการจัดการเชิงกลยุทธ

ตัวแปรตน ระดับการศึกษา การจัดการเชิงกลยุทธ
ระดับการศึกษา

การจัดการเชิงกลยุทธ

1.000

.001

.986

.001

.986
1.000

จากตารางที่ 12 เมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธสหสัมพันธเชิงพหุคุณระหวางตัวแปรตนกับตัว
แปรตาม พบวา ไมมีความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา
กับการจัดการ เชิงกลยุทธ หมายความวาระดับการศึกษาของผูประกอบการผูประกอบการขายอุปกรณ
ไฟฟาไมสามารถกําหนดหรือมีอิทธิพลกับการจัดการเชิงกลยุทธ ของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา
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2) ระดับประสบการณของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา 3 จังหวัดชายแดนภาคใตมี
ความสัมพันธเชิงบวกกับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธ

ระดับประสบการณของผูประกอบการผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา 3 จังหวัด
ชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) มีความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธ
การทดสอบความสัมพันธระหวางระดับการศึกษาของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟากับแนวคิดการจัดการ
เชิงกลยุทธของธุรกิจ ผูคนควาอิสระทําการวิเคราะหสหสัมพันธ  การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ
และการสรางสมการพยากรณตามสมมติฐานทางสถิติ  ดังน้ี

H0 : ประสบการณของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามีความสัมพันธเชิง
ลบกับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา

H1 : ประสบการณของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามีความสัมพันธเชิง
บวกกับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา

ตารางที่ 13 การวิเคราะหสหสัมพันธของระดับประสบการณของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟากับการ
จัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา

ตัวแปร ระดับประสบการณ การจัดการเชิงกลยุทธ
ระดับประสบการณ 1.000 .163**

.004
การจัดการเชิงกลยุทธ .163** 1.000

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

จากตารางที่ 13 เมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธสหสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระ กับตัวแปร
ตาม พบวามีความสัมพันธระหวางประสบการณของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟากับการ
จัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจ เทากับ (.163** p .004 ) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01
หมายความวา ประสบการณของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามีความสําคัญตอระดับการ
จัดการเชิงกลยุทธ ผลปรากฏวา ประสบการณของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟามีความสามารถใน
การกําหนดหรือมีอิทธิพลตอการจัดการเชิงกลยุทธ
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ตารางที่ 14 การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณของระดับประสบการณของผูประกอบการธุรกิจขาย
อุปกรณไฟฟามือถือกับการจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจ

แหลงความแปรปรวน 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 พบวา  ระดับประสบการณของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามี
ความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดังน้ันจึงปฏิเสธ
สมมติฐาน H0 และสามารถสรางสมการทํานายเชิงเสนตรงได ซึ่งจากการวิเคราะหการถดถอยเชิง
พหุคูณ สามารถคํานวณหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเชิงพหุคูณไดดังน้ี

ตารางที่ 15 การวิเคราะหระดับประสบการณของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟากับการ
จัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจโดยใชวิธีการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple
Regression Analysis)

ตัวแปร B SE t p-value
คาคงที่ (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 เคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ  พบวา  ตัวแปรอิสระ ระดับ
ประสบการณ (X1) เปนตัวพยากรณตัวแปรตาม การจัดการเชิงกลยุทธ (y1) โดยมีคาสัมประสิทธิ์ของ
การพยากรณ (R²) เทากับ .027 ซึ่งสามารถพยากรณการจัดการเชิงกลยุทธ (y1) ไดรอยละ 2.7 ดังน้ัน
ผูคนควาอิสระจึงไดนําคาสัมประสิทธิ์ของตัวพยากรณมาเขียนเปนสมการพยากรณการจัดการเชิงกล
ยุทธ (y1) โดยใชคะแนนดิบไดดังน้ี

y1 = 3.570 - .057 X1

โดยที่ y1 แทน     การจัดการเชิงกลยุทธ
X1 แทน     ระดับประสบการณ
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สมมติฐานท่ี 2
1) การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา 3 จังหวัด

ชายแดนภาคใตมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนดานยอดขาย

การทดสอบความสัมพันธระหวางยอดขายของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟากับแนวคิดการจัดการ
เชิงกลยุทธของธุรกิจ ผูคนควาอิสระทําการวิเคราะหสหสัมพันธ  การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ
และการสรางสมการพยากรณตามสมมติฐานทางสถิติ  ดังน้ี

H0 : จัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามีความสัมพันธเชิงลบกับยอดขาย
ของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา

H1 : การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามีความสัมพันธเชิงบวกกับ
ยอดขายของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา

ตารางที่ 16 การวิเคราะหสหสัมพันธของยอดขายธุรกิจขายอุปกรณไฟฟากับการจัดการเชิงกล
ยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา

ตัวแปร ยอดขาย การจัดการเชิงกลยุทธ
ยอดขาย 1.000 .337**

.000
การจัดการเชิงกลยุทธ .337**

.000
1.000

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (2- tailed).
จากตารางที่ 16 เมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธสหสัมพันธเชิงพหุคูณระหวางตัวแปรอิสระ กับ

ตัวแปรตาม ความสัมพันธระหวางยอดขายธุรกิจขายอุปกรณไฟฟากับการจัดการ เชิงกลยุทธของธุรกิจ
เทากับ (.337** .000 ) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.01 หมายความวา การจัดการ   เชิงกล
ยุทธ มีความสามารถในการกําหนดหรือมีอิทธิพลตอยอดขาย
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ตารางที่ 17 การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณของยอดขายของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณ
ไฟฟากับการจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจ

แหลงความแปรปรวน 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 พบวา  ระดับยอดขายมีความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดังน้ันจึงปฏิเสธ สมมติฐาน H0 และสามารถสรางสมการทํานายเชิง
เสนตรงได ซึ่งจากการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ สามารถคํานวณหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
เชิงพหุคูณไดดังน้ี

ตารางที่ 18 การวิเคราะหระดับประสบการณของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟากับการ
จัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจโดยใชวิธีการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple
Regression Analysis)

ตัวแปร B SE t p-value
คาคงที่ (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 การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ  พบวา  ตัวแปรอิสระการจัดการเชิงกล
ยุทธ (X1) เปนตัวพยากรณตัวแปรตาม ยอดขาย (y1) โดยมีคาสัมประสิทธิ์ของการพยากรณ
( R²) เทากับ .114 ซึ่งสามารถพยากรณปรับปรุงการจัดการเชิงกลยุทธ (y1) ไดรอยละ 11.4 ดังน้ันผู
คนควาอิสระจึงไดนําคาสัมประสิทธิ์ของตัวพยากรณมาเขียนเปนสมการพยากรณการจัดการเชิงกล
ยุทธ (y1) โดยใชคะแนนดิบไดดังน้ี

y1 = 3.103 + .240 X1

โดยที่ X1 แทน     การจัดการเชิงกลยุทธ
Y1 แทน     ยอดขาย
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2) การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต
มีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนดานกําไร

การทดสอบความสัมพันธระหวางกําไรของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟากับแนวคิดการจัดการ
เชิงกลยุทธของธุรกิจ ผูคนควาอิสระทําการวิเคราะหสหสัมพันธ  การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ
และการสรางสมการพยากรณตามสมมติฐานทางสถิติ  ดังน้ี

H0 : กําไรของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามีความสัมพันธเชิงบวกกับแนวคิดการจัดการ
เชิงกลยุทธ  ของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา

H1 : กําไรของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามีความสัมพันธเชิงบวกกับแนวคิดการจัดการ
เชิงกลยุทธ  ของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา

ตารางที่ 19 การวิเคราะหสหสัมพันธของกําไรธุรกิจขายอุปกรณไฟฟากับการจัดการเชิงกลยุทธ
ของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา

ตัวแปร กําไร การจัดการเชิงกลยุทธ
กําไร 1.000 .239**

.000
การจัดการเชิงกลยุทธ .239**

.000
1.000

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (2- tailed).

จากตารางที่ 19 เมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธสหสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระ กับตัวแปร
ตาม ความสัมพันธระหวางกําไรธุรกิจขายอุปกรณไฟฟากับการจัดการ เชิงกลยุทธของธุรกิจ เทากับ (.
239** p < .000 ) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.01 หมายความวา การจัดการเชิงกลยุทธมี
ความสามารถในการกําหนดหรือมีอิทธิพลตอระดับของกําไร



62

ตารางที่ 20 การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณของกําไรของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟากับ
การจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจ

แหลงความแปรปรวน 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 พบวา  กําไรมีความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดังน้ันจึงปฏิเสธ สมมติฐาน H0 และสามารถสรางสมการทํานายเชิง
เสนตรงได ซึ่งจากการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ สามารถคํานวณหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
เชิงพหุคูณไดดังน้ี

ตารางที่ 21 การวิเคราะหระดับประสบการณของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟากับการจัดการ
เชิงกลยุทธของธุรกิจโดยใชวิธีการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression
Analysis)

ตัวแปร B SE t p-value
คาคงที่ (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 การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ  พบวา ตัวแปรอิสระการจัดการ  เชิงกล
ยุทธ (X1) เปนตัวพยากรณตัวแปรตาม ระดับกําไร (y1) โดยมีคาสัมประสิทธิ์ของการทํานายพยากรณ
(R²) เทากับ .057 ซึ่งสามารถทํานายพยากรณปรับปรุงการจัดการเชิงกลยุทธ (y1) ไดรอยละ 5.7
ดังน้ันผูคนควาอิสระจึงไดนําคาสัมประสิทธิ์ของตัวพยากรณมาเขียนเปนสมการพยากรณการจัดการ
เชิงกลยุทธ (y1) โดยใชคะแนนดิบไดดังน้ี

y1 = 3.378 + .152 X1

โดยที่ X1 แทน     การจัดการเชิงกลยุทธ
y1 แทน กําไร



บทที่ 5

สรุปผล  อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

การศึกษาเร่ืองการจัดการเชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจขายอุปกรณ
ไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) หา
ความสัมพันธระหวางขอมูลของผูประกอบการกับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการ
ธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) 2)
ศึกษาลักษณะความสัมพันธระหวางแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธกับผลตอบแทนจากการลงทุนดาน
ยอดขาย และกําไรของผูประกอบการธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดน
ภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

ประชากรที่ใชในการคนควาอิสระคร้ังน้ี คือ ผูประกอบการธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาที่
เปดดําเนินการอยูในพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ในป 2554 จํานวน
ทั้งสิ้น 305 ราน วิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร  สถิติที่ใชไดแกจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย
(X ) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D)การหาคาความสัมพันธโดยใชสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
เพียรสัน และการสรางสมการพยากรณโดยใชสถิติการวิเคราะหถดถอยพหุคูณ

สมมติฐานของการคนควาอิสระ
ผูศึกษาไดใชทฤษฎี วงจรคุณภาพ P.D.C.A. ของ Edward W. Deming (2554:ไมปรากฏ

เลขหนา) เปนเกณฑในการกําหนดสมมติฐานดังตอไปน้ี
1. ระดับการศึกษาและประสบการณของผูประกอบการธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา 3

จังหวัดชายแดนภาคใตมีความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธ
2. การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา 3 จังหวัด

ชายแดนภาคใตมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนดานยอดขายและกําไร
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เคร่ืองมือท่ีใชในการคนควาอิสระ
ตอนที่ 1 คําถามเกี่ยวกับลักษณะขอมูลสวนบุคคลของผูประกอบธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณ

ไฟฟา
ตอนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธของธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาในเขต

พื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)
ตอนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาใน

เขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)
ตอนที่ 4 ปญหาอุปสรรคในการประกอบธุรกิจของผูประกอบการธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณ

ไฟฟาเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

การเก็บรวบรวมขอมูล
ผูศึกษาไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล ตามลําดับดังน้ี
1. ขอหนังสือแนะนําตัวผู ศ ึกษา จากบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยราชภัฎยะลา ถึง

ผูประกอบการธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) เพื่อ
ขอความอนุเคราะหเก็บรวบรวมขอมูล

2. นําหนังสือจากมหาวิทยาลัยราชภัฏยะลาเพื่อขออนุญาตตอผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณ
ไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส )

3. แจงกําหนดเวลาและจํานวนวันใหเจาของธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา โดยผูคนควาอิสระ
จะนําแบบสอบถามไปแจกกับเจาของธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาในชวงเวลา 10.00 – 16.00 น. ของ
ทุกวันจันทร-วันเสาร ซึ่งเปนชวงเวลาที่เจาของธุรกิจธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาเปดราน โดยเฉลี่ยแลววัน
ละ 5 ราน รวมเวลาทั้งหมด 61 วัน เปนจํานวน 305 ราน

4. นําแบบสอบถามที่ผานการตรวจสอบความสมบูรณ ความเรียบรอยถูกตองไปวิเคราะห
ขอมูลทางสถิติดวยโปรแกรมสําเร็จรูปตอไป
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สรุปผล

สมมติฐานของการคนควาอิสระ
1. ระดับการศึกษาระดับประสบการณของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา  ในเขตพื้นที่ 3

จังหวัดชายแดนภาคใตมีความสัมพันธเชิงบวกกับแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธหรือไม
2. การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา ในเขตพื้นที่ 3 จังหวัด

ชายแดนภาคใตมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนหรือไม

ผลการคนควาอิสระ
1. ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา
ขอมูลทั่วไปของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาจําแนกตาม ระดับการศึกษา ประสบการณ

ในการทํางาน  และที่ต้ังสถานประกอบการพบวา ผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา สวนใหญจบ
การศึกษาระดับอนุปริญญา  จํานวน 134 คน คิดเปนรอยละ 34.40 รองลงมา จบการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 26.60 ผูประกอบการผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา
มีประสบการณในการทํางาน 6-10 ป  จํานวน 137 คน คิดเปนรอยละ 44.91 รองลงมามีประสบการณ
16 ปขึ้นไป จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 33.44

2. การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นท่ี 3 จังหวัดชายแดน
ภาคใต ( ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

5 ผลการศึกษาเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาใน
เขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) แยกเปนรายดานพบวาอยูในระดับมาก
มีคาเฉลี่ย ( X = 3.78) เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานการวางแผนกลยุทธ มีคาเฉลี่ยมากที่สุด
( X = 3.97) รองลงมาดานดานการปฏิบัติตามกลยุทธ( X = 3.72) ดานการประเมินผลและการ
ควบคุม  มีคาเฉลี่ยตํ่าสุด ( X = 3.66 )

ดานการวางแผนกลยุทธโดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง ( X =2.70) เมื่อพิจารณาเปนราย
ขอพบวา ผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามีการเปรียบเทียบกิจการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาของ
ตนเองกับกิจการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาของคูแขงอยูเสมอมากที่สุด ( X =3.14) รองลงมาคือ มีการ
มุงเนนการใหบริการดานจํานายวัสดุกอสรางและสรางการบริการที่มีคุณภาพลูกคาพึงพอใจสูงสุด (
X =2.92) สวนเร่ืองมีการศึกษาขอมูลทางเศรษฐกิจที่มีผลกระทบตอกิจการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา มี

คาเฉลี่ยตํ่าสุด ( X =2.26) ตามลําดับ
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ดานการปฏิบัติตามกลยุทธโดยภาพรวมอยูในระดับมาก ( X =2.76) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ
ที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดพบวา ผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามีจัดทําแผนธุรกิจเสนอตอสถาบัน
การเงิน เพื่อจัดหาแหลงเงินทุน ดอกเบี้ยตํ่าและมีระบบขายเชื่อใหกับกลุมลูกคาองคกร เพื่อเพิ่ม
ยอดขาย ( X = 3.14) รองลงมาคือ การกําหนดหนาที่และความรับผิดชอบของพนักงานอยางชัดเจน
( X =2.92) และจัดอบรมพนักงานในระดับตาง ๆ เพื่อเพิ่มศักยภาพในการทํางาน( X =2.79)
สวนเร่ืองวางระบบในการบริหารการเงินระบบการควบคุมลูกหน้ี เจาหน้ีมีคาเฉลี่ยตํ่าสุด( X =2.26)

ดานการควบคุมโดยภาพรวมพบวาอยูในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเปนรายขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด
พบวา มีการตรวจสอบผลการปฏิบัติงานของลูกจางอยางตอเน่ือง มีคาเฉลี่ย ( X =3.77)รองลงมาคือ
การประเมินความตองการของลูกคา มีคาเฉลี่ย( X =3.75) และ มีการวัดความพึงพอใจของลูกคามี
คาเฉลี่ย ( X =3.70) ตามลําดับ

3. ผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นท่ี 3 จังหวัด
ชายแดนภาคใต ( ยะลา ปตตานี นราธิวาส) พบวา

ผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัด
ชายแดนภาคใต ( ยะลา ปตตานี นราธิวาส) โดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง ยอดขายผูประกอบการ
สวนใหญมียอดขายจากการดําเนินงานของกิจการเพิ่มขึ้นระหวาง 5% จํานวน 241 ราน คิดเปนรอยละ
79.01 รองลงมามียอดขายเทาเดิม จํานวน 50 ราน คิดเปนรอยละ 16.40 ตาลําดับ

ผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัด
ชายแดนภาคใต ( ยะลา ปตตานี นราธิวาส) โดยภาพรวมอยูในระดับปานกลาง กําไรจากการ
ดําเนินงานของกิจการ ผูประกอบการสวนใหญมีกําไรจากการดําเนินงานระหวาง 5% จํานวน 189 ราน
คิดเปนรอยละ 61.10 รองลงมามีกําไรเทาเดิม จํานวน 106 ราน คิดเปนรอยละ 34.80 ตามลําดับ

4. ผลการศึกษาเกี่ยวกับปญหาอุปสรรค และขอเสนอแนะในการประกอบขายอุปกรณไฟฟา
ในเขตพื้นท่ี 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)

ปญหาและอุปสรรคในการประกอบธุรกิจของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3
จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) รวมทุกดานพบวา ปญหาและอุปสรรคในการ
ประกอบธุรกิจของผูประกอบการธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา
ปตตานี นราธิวาส) รวมทุกดานพบวา ปญหาภาวการณแขงขันสูง จํานวน 41 ราย ปญหาสภาวะ
เศรษฐกิจโลก จํานวน 38 ราย และปญหาสินคาคางสต็อกมากเกินไป จํานวน 29 ราย ตามลําดับ
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ขอเสนอแนะในการประกอบธุรกิจของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3
จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) รวมทุกดานพบวา ผูประกอบการควรมีการปรับกล
ยุทธใหเหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจปจจุบัน จํานวน 97 ราย และรองลงมา ควรศึกษาหาความรูเร่ือง
การนําเคร่ืองมือไปใชในการดําเนินการเพื่อเพิ่มคุณคา จํานวน 74 ราย ตามลําดับ

5. ผลการทดสอบสมมติฐานการคนควาอิสระ
สมมติฐานท่ี 1
1) ระดับการศึกษามีความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธ  จากการศึกษา พบวา

ระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาใน3
จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ที่ระดับ 0.01

2) ประสบการณในการดําเนินธุรกิจมีความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธจากผล
การศึกษาพบวา   ประสบการณในการทํางานของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในสามจังหวัด
ชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ที่ระดับ 0.01

สมมติฐานท่ี 2
1) การจัดการเชิงกลยุทธมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนดานยอดขาย

ของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต จากการศึกษาพบวา การจัดการ
เชิงกลยุทธมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนดานยอดขายของผูประกอบการขาย
อุปกรณไฟฟาใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ที่ระดับ 0.01

2) การจัดการเชิงกลยุทธมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนดานกําไร ของ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต จากการศึกษาพบวา การจัดการเชิงกล
ยุทธมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนดานกําไรของผูประกอบการขายอุปกรณ
ไฟฟาใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ที่ระดับ 0.01

อภิปรายผล

จากผลการวิจัยที่ปรากฏในขางตน   มีประเด็นที่ควรนํามาอภิปรายได  ดังน้ี
การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดน

ภาคใต ( ยะลา ปตตานี นราธิวาส) แยกเปนรายดานโดยภาพรวมพบวาอยูในระดับมาก สอดคลองกับ
แนวคิด ของสุพานี  สฤษฎวานิช (2553 : 1) ที่กลาววาการจัดการเชิงกลยุทธเปนการกําหนดแนวทาง
และวิธีทางในการดําเนินงานเพื่อใหบรรลุเปาหมายที่วางไว ในการดําเนินธุรกิจผูประกอบการจะตอง
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วิเคราะห ประเมินผลทั้งปจจัยภายในและภายนอกองคกร เพื่อใหการดําเนินงานไปสูเปาหมายที่วางไว
ถาปราศจากกลยุทธองคกรจะไมมีแนวทางที่ชัดเจนในการปฏิบัติงาน

ดานการวางแผนกลยุทธโดยภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวามีการ
รับประกันสินคาทุกชิ้น มีคาเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือมีการจําหนายสินคาที่มีคุณภาพสอดคลองกับ
แนวคิดของ สัลยุทธ  สวางวรรณ (2550 : 76-77) ไดกลาววากลยุทธทางธุรกิจประกอบไปดวยกลุม
ของกิจกรรมและการตัดสินใจตาง ๆ ของ ธุรกิจซึ่งกลยุทธมักจะเปนผลมาจากกระบวนการวางแผน
กลยุทธที่ดีที่องคกรธุรกิจต้ังแตขนาดเล็กไปจนถึงขนาดใหญเกือบทั้งหมดไดเขาไปมีสวนรวมอยาง
นอยปละคร้ัง กระบวนการน้ีจะผลิตเอกสารที่เรียกวา แผนกลยุทธ และผูบริหารขององคกรธุรกิจจะ
ไดรับมอบหมายงานใหบรรลุตามเปาหมายของแผนกลยุทธน้ัน แตองคกรธุรกิจจะตองยอมรับแผน
เหลาน้ีเพื่อเปลี่ยนแปลงสิ่งแวดลอมเปาหมายสุดทายที่องคกรธุรกิจไดรับน้ันยังไมสําคัญเทากับวาเขา
ไดวางแผนงานเอาไวอยางไร ไมวาจะอยางไรก็ตาม แผนกลยุทธน้ันเปนเคร่ืองมือที่สําคัญสําหรับการ
กําหนดวาองคกรธุรกิจจะทํางานอะไรจนกระทั่งสิ่งแวดลอมทางธุรกิจเปลี่ยนแปลงไป

ดานการปฏิบัติตามกลยุทธโดยภาพรวมอยูในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเปนรายขอที่มีคาเฉลี่ย
สูงสุดพบวา การวางระบบในการบริหารการเงิน ระบบการควบคุมลูกหน้ีเจาหน้ี มีคาเฉลี่ยมากที่สุด
รองลงมาคือ การกําหนดหนาที่ความรับผิดชอบของพนักงานอยางชัดเจน สอดคลองกับแนวคิด
ของณัฎฐพันธ  เขจรนันทร (2552 : 233-234) ไดกลาวไววา การนําแผนไปปฏิบัติน้ันเปนงานที่มี
ขอบเขตความรับผิดชอบที่หลากหลาย ต้ังแตการศึกษากลยุทธ การวางแผนปฏิบัติ การตัดสินใจ
ดําเนินการ และการประเมินความสําเร็จ โดยทั่วไปจะประกอบไปดวย ขั้นตอนของการกําหนดแผน
และการจัดสรรทรัพยากร ขั้นตอนของการปรับโครงสรางองคการ เพื่อรองรับการเปลี่ยนแปลงของ
การใชกลยุทธ และการใชทรัพยากร เปนตน

ดานการควบคุมโดยภาพรวมพบวาอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด
พบวา มีการตรวจสอบผลการปฏิบัติงานของลูกจางอยางตอเน่ือง มีคาเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ มี
การประเมินความตองการของลูกคา สอดคลองกับแนวคิดของศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ (2550,
17:18) ไดกลาววา การควบคุม เปนกลไกลตางๆ ซึ่งใชเพื่อติดตามการปฏิบัติและผลผลิตภายใน
ขอบเขตที่มีการพิจารณาไวหรือเปนความพยายามอยางเปนระบบในการบริหารธุรกิจเพื่อเปรียบ เทียบ
ผลการปฏิบัติงานกับมาตรฐานที่ต้ังไว เพื่อใหเปนไปตามแผนหรือวัตถุประสงค หรือเปนการติดตาม
แผนการปฏิบัติงานเพื่อใหแนใจวาบรรลุผลสําเร็จตามที่วางแผนไว ซึ่งการแกไขสิ่งที่จําเปนผูบริหารที่
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ทําหนาที่ในการควบคุมตองกําหนดมาตรฐานการปฏิบัติงานที่เหมาะสมสามารถเปรียบเทียบการ
ปฏิบัติงานกับมาตรฐานที่กําหนดไวและวิเคราะหปญหาได

ผลการทดสอบสมมติฐานการคนควาอิสระ
สมมติฐานท่ี 1
1) ระดับการศึกษามีความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธ  จากการศึกษา พบวา

ระดับการศึกษาไมมีความสัมพันธกับการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาใน3
จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)ที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ อัส
ธรรมศินทร (2554 : 42) ไดใหแนวคิดวาการศึกษาไมจําเปนเสมอไปที่จะทําใหธุรกิจประสบ
ความสําเร็จ ถึงแมไมมีการศึกษาหากมีประสบการณและมีความถนัดในธุรกิจก็สามารถทําธุรกิจน้ันให
ประสบความสําเร็จได  ธุรกิจหลายๆอยางอาศัยความชอบความถนัดและรักที่จะทํา เพียงศึกษาเพิ่มเติม
จนมีความรูมากในสิ่งที่เราชอบและสามารถเปดเปนธุรกิจได ไมจําเปนตองมีการศึกษา เชนเดียวกับ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาที่อาศัยความรู ความชอบก็มารถประสบความสําเร็จในธุรกิจที่ทําได

2) ประสบการณในการดําเนินธุรกิจมีความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธจากผล
การศึกษาพบวา   ประสบการณในการทํางานของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในสามจังหวัด
ชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) มีความสัมพันธเชิงบวกกับการจัดการเชิงกลยุทธ ซึ่ง
สอดคลองกับแนวคิดของ สอดคลองกับแนวคิดของ เสนาะ ติเยาว (2551 : 100 -101) ไดกลาวไววา
ประสบการณของผูประกอบการคือสิ่งจําเปนสําหรับธุรกิจ เพราะผูบริหารที่มีประสบการณสูงยอม
สามารถมองเห็นอนาคตไดไกลกวาผูประกอบการที่มีประสบการณนอยเปนตน ทั้งน้ี การกําหนดกล
ยุทธ เปนการกําหนดแนวทางหรือวิถี ทางในการดําเนินง านขององคการ เพื่อใหงานบรรลุตาม
เปาหมายหรือวัตถุประสงคที่กําหนดไว ซึ่งการกําหนดแนวทางหรือทิศทางในการดําเนินงานน้ัน
ผูบริหารจําเปนจะตองทําการวิเคราะหและประเมินปจจัยตาง ๆ ที่เกิดจากสิ่งแวดลอมทั้งภายในและ
ภายนอกองคการ เพื่อจัดทําแผนงานดําเนินงานที่เหมาะสมที่สุด เพื่อใหบรรลุเปาหมายที่วางไวอยามี
ประสิทธิภาพดังน้ัน จึงสรุปไดวาผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาจําเปนตองอาศัยประสบการณใน
การจัดการเชิงกลยุทธ

สมมติฐานท่ี 2
1) การจัดการเชิงกลยุทธมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนดานยอดขาย

ของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต จากการศึกษาพบวา การจัดการ
เชิงกลยุทธมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนดานยอดขายของผูประกอบการขาย
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อุปกรณไฟฟาใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)ที่ระดับ 0.01สอดคลองกับ
แนวคิดของ เสนาะ  ติเยาว (2551: 333) กลาววา การที่ธุรกิจอยูไดเพราะมีเงินทุนเพียงพอในการ
ดําเนินงาน ซึ่งหมายถึงกิจการจะตองทํายอดขายใหไดสูงเพื่อเปนทุนหมุนเวียนในการดําเนินกิจการ
ซึ่งสอดคลองกับธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาที่ตองทํายอดขายใหไดสูงกวารายจายในแตละวัน ฉะน้ัน
ผูประกอบการทานใดที่ไมมีระบบการบริหารจัดการที่ดีจะทําใหยอดขายในแตละวันไมคอยดี ไมมี
เงินทุนพอที่จะซื้อสินคาเพิ่มในแตละวันจะทําใหลูกคาขาดความเชื่อมั่นในการที่จะซื้อในคร้ังตอไป
ดังน้ันจึงสรุปไดวาการที่จะทําใหธุรกิจขายอุปกรณไฟฟามียอดขายสูงตองมาจากการจัดการ เชิงกล
ยุทธที่ดี ฉะน้ันถาผูบริหารทานใดสามารถบริหารจัดการในสวนน้ีไดจะทําใหมียอดขายสูงสามารถ
นําไปสูผลตอบแทนทีดีในอนาคตได

2) การจัดการเชิงกลยุทธมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนดานกําไร ของ
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต จากการศึกษาพบวา การจัดการเชิงกล
ยุทธมีความสัมพันธเชิงบวกกับผลตอบแทนจากการลงทุนดานกําไรของผูประกอบการขายอุปกรณ
ไฟฟาใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)ที่ระดับ 0.01 (อัส ธรรมศินทร, 2554 :
229) ไดอธิบายวาการที่ธุรกิจจะไดกําไรหรือขาดทุนน้ันขึ้นอยูกับการบริหารจัดการของเจาของกิจการ
ตองเขาใจหลักการบริหาร การสั่งการ การใชคนใหถูกกับงาน เชนเดียวกับผูประกอบการขายอุปกรณ
ไฟฟาที่ตองรูวิธีการบริหารจัดการกับลูกจาง ใชคนใหถูกกับงานใหลูกจางทํางานใหคุมกับคาจาง
กิจการจึงจะไดกําไรเพราะกําไรเปนคาตอบแทนจากการทําหนาที่ของผูประกอบการที่ทําการวางแผน
และนําปจจัยการผลิตมาดําเนินการเพื่อผลิตสินคาใหไดตามความตองการ

ตอนท่ี 4 ปญหาอุปสรรคในการประกอบธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา
ผลการศึกษาดานปญหาและอุปสรรคในการประกอบธุรกิจของผูประกอบการผูประกอบการ

ขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) รวมทุกดานพบวา
ปญหาปญหาภาวการณแขงขันสูง  จํานวน 41 ราย ปญหาจํานวนสภาวะเศรษฐกิจโลก จํานวน 38 ราย
และปญหาสินคาคางสต็อกมากเกินไป ตามลําดับ จากปญหาดังกลาวสามารถอภิปรายผลไดดังน้ี
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาประสบปญหาภาวการณแขงขันสูงเน่ืองจากธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา
เปนธุรกิจที่ไดรับความตองการผูบริโภคเพราะเปนปจจัยพื้นฐานในการดําเนินชีวิตประจําวันจึงเปนที่
สนใจของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต สอดคลองกับการ
พยากรณของกระทรวงพาณิชย, 2554 แนวโนมอุตสาหกรรมเครื่องใชไฟฟาและอิเล็กทรอนิกสใน
ป2555 ยังคงขยายตัวอยางตอเนื่อง คาดวาจะขยายตัวเพิ่มขึ้นรอยละ 5-7 เนื่องจากจะมีการ
ปรับตัว เพิ ่มขึ ้นทั ้งตลาดในประเทศและตลาดสงออก การบริโภคสินคา เค รื ่องใช ไฟฟา
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ภายในประเทศโดยรวมเพิ ่มขึ ้นประมาณรอยละ 1-5 รองลงมาปญหาสภาวะเศรษฐกิจโลก
เน่ืองจาก อุปกรณไฟฟาเปนปจจัยพื้นฐานในการดําเนินชีวิตของมนุษยอุปกรณไฟฟาเปนสินคาที่มี
ความเชื่อมโยงกับสภาวะทางเศรษฐกิจของโลกในปจจุบันอยางหลีกเลี่ยงไมได สอดคลองกับการ
พยากรณของกระทรวงพาณิชย, 2554 วาความเสี่ยงจากเศรษฐกิจโลกที่อาจเผชิญกับภาวะชะลอตัวอีก
คร้ังเน่ืองจากหน้ีสาธารณะในประเทศยุโรปยงคงมีความเปราะบางและยังไมไดรับการแกไข ปญหาก็
อาจขยายตัวเปนวงกวางและอาจสงผลกระทบตอเศรษฐกิจอุตสาหกรรมเคร่ืองใชไฟฟาดวย ซึ่งจะมีผล
ตอความเชื่อมั่นและรายไดของประชาชน สงผลใหไมมีกําลังที่จะซื้อ นอกจากน้ีปจจัยภายในประเทศ
ทีมีอัตราการจางงานที่เพิ่มขึ้นเปน 300 บาท การขึ้นของอัตราคาจางจะสงผลกระทบตอตนทุนการ
ผลิตอยางมากและสงผลตอราคาสินคาสูงขึ้นดวย และปญหาสินคาคางสต็อกมากเกินไป เน่ืองจากไม
สามารถสงสินคาตามระยะเวลาที่กําหนดเพราะเหตุการณความไมสงบในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดน
ภาคใต จึงทําใหผูรับเหมาชะลอการรับสินคาไมไดตามระยะเวลาที่กําหนด  รองลงมาปญหาภาวการณ
แขงขันสูงเน่ืองจากธุรกิจที่ไดรับความตองการจากผูบริโภคในพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต จึงเปน
ที่สนใจของนักธุรกิจรายใหมที่มีความคิดจะทําธุรกิจจําหนายวัสดุกอสราง สอดคลองกับแนวคิด
ของณัฎฐพันธ  เขจรนันท : 2552, 63 ผูบริหารตองเขาใจธรรมชาติของสภาพแวดลอมทางธุรกิจ  ตลอดจน
สามารคาดการณแนวโนมการเปลี่ยนแปลงที่อาจเกิดขึ้นในอนาคตอยางถูกตองและแมนยํา  เพื่อฉกฉวย
โอกาสหรือเตรียมความพรอมสําหรับภัยคุกคามีที่อาจเกิดขึ้นกับองคการ

ตอนท่ี 5 ขอเสนอแนะในการประกอบธุรกิจของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา ผล
การศึกษาดานขอเสนอแนะของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต
(ยะลา ปตตานี นราธิวาส) รวมทุกดานพบวา ปญหาดานการปรับกลยุทธใหเหมาะสมกับสภาพ
เศรษฐกิจปจจุบันเน่ืองจากธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาเปนธุรกิจที่มีสภาวะการแขงขันสูงและ
ผูประกอบการมีจํานวนมากจึงทําใหผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาตองมีการปรับกลยุทธอยู
ตลอดเวลา สอดคลองกับแนวคิดของ วิเชียร วิทยอุดม (2553 : 29-30) ไดใหความหมายไววา  การ
วางแผนกลยุทธ เปน การวางแผนของผูบริหารในระดับสูงขององคการที่จะทําใหองคการสามารถ
บรรลุเปาหมายที่ได วางไว โดยมีการกําหนดจุดมุงหมาย นโยบายที่สําคัญและแผนหลักตาง ๆ ของ
องคการที่มีความครอบคลุมทั่วทั้งองคการ ถาเปนธุรกิจเขาจะเรียกวาการวางแผนกลยุทธระดับบริษัท
การวางแผน กลยุทธน้ันจะทําใหองคการสามารถนําทรัพยากรที่มีอยูอยางจํากัด รองลงมา ควรศึกษา
หาความรูเร่ืองการนําเคร่ืองมือไปใชในการดําเนินการเพื่อเพิ่มคุณคาเน่ืองจากผูประกอบการขาย
อุปกรณไฟฟาเปนธุรกิจที่มีความเจริญกาวหนาอยางรวดเร็วสําหรับประเทศที่กําลังพัฒนาทําให
ผูประกอบการตองหมั่นศึกษาหาความรูดานการเปลี่ยนแปลงของธุรกิจ สอดคลองแนวคิดของ เนตร
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พัณณา  ยาวิราช (2553 : 366-371) ไดกลาววาในการดําเนินธุรกิจยอมตองการเคร่ืองมือเพื่อบริหาร
จัดการองคการ เพื่อใหการดําเนินงานไปสูเปาหมายที่วางไว แนนอนวาเคร่ืองมือตางๆมีมากมายและ
เราอาจจะรูจักไมทั้งหมด แตอยางนอยก็ควรรูวาเคร่ืองมือไหนบางที่เขานิยมใชกันอยางเชนการพัฒนา
ขั้นตอนการทํางานใหดีขึ้น

ขอเสนอแนะ

1. ขอเสนอแนะในการนําผลการคนควาอิสระไปใช
จากผลการคนควาอิสระคร้ังน้ีเปนการศึกษาการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการขาย

อุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา ปตตานี นราธิวาส) ที่สงผลตอผลตอบแทน
จากการลงทุน  การศึกษาคร้ังน้ีคนพบวา การจัดการเชิงกลยุทธมีความสัมพัน ธทางบวกกับ
ผลตอบแทนจากการลงทุนดานยอดขาย และดานกําไร จึงมีขอเสนอแนะดังน้ี

1.1 ผูประกอบการอุปกรณไฟฟาจําเปนจะตองศึกษาหาความรูเพิ่มเติมเกี่ยวกับเทคโนโลยี
ใหมๆ เพื่อรองรับการใหบริการลูกคาในอนาคต

1.2 หนวยงานภาครัฐจําเปนตองใหการสนับสนุนกลุมผูประกอบการรายยอยในการพัฒนา
ขีดความสามารถของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา เพื่อใหมีความรูความสามารถดานตางๆ มาใช
ในการประกอบธุรกิจ

1.3 ผูประกอบการจําเปนจะตองประเมินตนเอง และนําเอากลยุทธตางๆ มาใชในวิเคราะห
วางแผน  อันจะนําไปสูการปฏิบัติและควบคุมไดอยางสอดคลองและเหมาะสมกับสถานการณ

1.4 ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา ควรใหความสําคัญเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธใน
ทุกดาน เพราะธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาเปนธุรกิจที่มีคูแขงขันจํานวนมากจึงควรพัฒนากลยุทธตาง ๆ
เพื่อใหสามารถพัฒนาการดําเนินงานของธุรกิจใหมีศักยภาพในการแขงขัน

1.5 ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาควรใหความสําคัญเกี่ยวกับการบริหารทรัพยากรมนุษย
เพราะบุคลากรถือเปนหัวใจสําคัญสําหรับงานบริการควรมีการฝกฝนและใหพัฒนาความรูของ
บุคลากรในหนวยงานอยูเสมอ

1.6 ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาควรใหความสําคัญเกี่ยวกับการบริการและการ
ดําเนินงาน เพราะการบริการที่ดีจะสงผลตอความพึงพอใจและสามารถตอบสนองความตองการของ
ลูกคาได ซึ่งจะสงผลตอยอดขายและกําไรของธุรกิจอีกดวย
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2. ขอเสนอแนะในการทําการคนควาอิสระตอไป
2.1 ควรศึกษากลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ ขายอุปกรณไฟฟา

ในเขตภาคใตทั้งหมดหรือทั้งประเทศ
2.2 ควรศึกษากลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจประเภทอ่ืน ๆ

เชน ธุรกิจบานจัดสรร ธุรกิจรับเหมากอสรางหรือธุรกิจอ่ืนที่นาสนใจ
2.3 ควรมีการศึกษาวิจัย การจัดการเชิงกลยุทธที่มีตอผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจ

ขายอุปกรณไฟฟาในประเทศไทย เพื่อเปนขอมูลของผลกระทบที่จะเกิดขึ้นและสงผลตอ
ความสามารถในการแขงขันขององคกร
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สถิติที่ใชในการคนควาอิสระ

1. สถิติที่ใชในการตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ
1.1 การหาคาความเที่ยงตรงของเน้ือหา (Content Validity)ของแบบสอบถามโดยใช

สูตรของ โรวิเนลลี่และแฮมเบลตัน (Rovinelly & Hambleton ; อางถึงใน พวงรัตน  ทวีรัตน, 2538 :
117 ) ดังน้ี

IOC =
N

R

เมื่อ IOC แทน ดัชนีความสอดคลองระหวางขอคําถามกับลักษณะพฤติกรรม
R แทน ผลรวมคะแนนความคิดเห็นของผูเชี่ยวชาญในแตละขอคําถาม
N แทน จํานวนผูเชี่ยวชาญ

1.2 การหาความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามใชวิธีหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา
(Alpha – Coefficient) โดยใชสูตรครอนบัค (ผองศรี วาณิชยศุภวงศ,2546 : 147) ดังน้ี

a =
1K

K [
2

2
1

s

si ]
เมื่อ a แทน คาสัมประสิทธิ์ความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม

k แทน จํานวนขอของแบบสอบถาม
si2 แทน ความแปรปรวนของแบบสอบถามแตละขอ
s2 แทน ความแปรปรวนของแบบสอบถามทั้งฉบับ

2. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล
2.1 คารอยละ (Percentage) ใชสตูรดังน้ี

รอยละ = ความถี่ของรายการน้ัน X100
ความถี่ทั้งหมด
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2.2 คาเฉลี่ย  ใชสูตร ดังน้ี

N

X
X 

เมื่อ X แทน คะแนนดิบ
X แทน คาเฉลี่ย

N แทน จํานวนผูบริโภค
 แทน ผลรวม

2.3 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)โดยใชสูตร(ชูศรี วงศรัตนะ. 2534 : 74
อางใน อภินันท จันตะนี, 2549 :35)

)1(

)(
..

22




  
NN

DDN
DS

เมื่อ S.D แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน
 X แทน ผลรวมของคะแนนดิบของผูบริโภค
 2X แทน ผลรวมของคะแนนดิบของผูบริโภคแตละคน
N แทน จํานวนผูบริโภค

3. สตูรคาความสัมพันธ
โครงการที่ศึกษาความสัมพันธของตัวแปร คาสหสัมพันธที่ใช
3.1 ความสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation) (r) ใชวัด

ความสัมพันธระหวาง 2 ตัวแปรที่เปนตัวแปรเชิงปริมาณ มีระดับการวัดต้ังแตมาตราชวง (interval
scale) คาสัมประสิทธิ์ r มีคาอยูระหวาง 0 ถึง 1.00 คา 0 แสดงวาไมมีความสัมพันธ คา 1.00
แสดงวามีความสัมพันธกันสูงสุดหรือสมบูรณ (Perfect correlation) เคร่ืองหมายบวก และลบแสดง
ทิศทางของความสัมพันธคือเคร่ืองหมายบวกแสดงวา ตัวแปร 2 ตัว แปรผันไปในทิศทางเดียวกัน
สวนเคร่ืองหมายลบแสดงวาตัวแปร 2 ตัว แปรผันแบบ ผกผันกันคือ แปรผันในทิศทางตรงกันขาม
กัน ในการทดสอบน้ันเปนการทดสอบวาตัวแปรสองตัวมีความสัมพันธกันหรือไม  เปนการ



100

ทดสอบวาตัวแปรสองตัวมีความสัมพันธเชิงเสน ซึ่งเราจะใชตัวอักษรภาษากรีก  คือ  ( rho )
แทน r ซึ่งเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ  ไดดังน้ี

H 0 :  =    0 ( ตัวแปรสองตัวไมมีความสัมพันธกัน )
H 1 : 0 ( ตัวแปรสองตัวมีความสัมพันธกัน )

ตัวอยาง  สมมติฐานการวิจัย “ ความสัมพันธระหวางสวนผสมทางการตลาดกับทัศนคติ
ของผูบริโภค”

H 0 :  =    0
H 1 : 0

การหาคาสัมประสิทธิ์ r มีสูตรดังน้ี

r = (X-X) (Y-Y)
(X-X)2 (Y-Y)2

r = คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ
x, y = ตัวแปรที่ตองการหาคาความสัมพันธ

3.2 การหาความสัมพันธโดยที่ชนิดขอมูลเปน Nominal กับ Nominal และ Nominal กับ
Interval สูตรที่ใชคือ ไคสแควร

  



2

2

2 = คือคาไคสแควร
O = คือคาความถี่ที่ศึกษามาได
E = คือคาความถี่ที่หวังไวโดยทฤษฎี

(อภินันท จันตะนี, 2549 : 35)



ภาคผนวก ข
คา IOC ของเครื่องมือ
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ตารางวิเคราะหความคิดเห็นของผูทรงคุณวุฒิตอแบบสอบถาม
เร่ือง การจัดการเชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการธุรกิจจําหนาย

วัสดุกอสรางในพื้นท่ี 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ( ยะลา ปตตานี นราธิวาส )

รายการขอความคิดเห็น

ประมาณคาความคิดเห็น
ของผูทรงคุณวุฒิคนท่ี

คา
IOC แปลผล

1 2 3
1. เพศ +1 +1 +1 1 ใชได
2. ระดับการศึกษาสูงสุด +1 +1 +1 1 ใชได
3. ประสบการณในการทํางาน +1 +1 +1 1 ใชได
4. สถานประกอบการของทาน +1 +1 +1 1 ใชได
5. มีการพยากรณความตองการของผูบริโภคเพื่อนํามา

เปนขอมูลในการวางแผนธุรกิจรานขาย
เคร่ืองใชไฟฟา

+1 +1 +1 1 ใชได

6. มีการมุงเนนการใหบริการหลังการขายและสรางการ
บริการที่มีคุณภาพลูกคาพึงพอใจสูงสุด

+1 +1 +1 1 ใชได

7. มีการศึกษาพฤติกรรมการซื้อและความตองการของ
ลูกคาในพื้นที่

0 +1 +1 0.6 ใชได

8. มีการเปรียบเทียบกิจการรานขายเคร่ืองใชไฟฟาของ
ตนเองกับรานขายเคร่ืองใชไฟฟาของคูแขงอยูเสมอ

0 +1 +1 0.6 ใชได

9. มีการวิเคราะหสภาพเศรษฐกิจของประเทศมากําหนด
กลยุทธ

+1 +1 +1 1 ใชได

10. มีการนําสภาพแวดลอมทางดานสังคมวัฒนธรรมของ
ลูกคามากําหนดกลยุทธ

+1 +1 +1 1 ใชได

11. ขาพเจามีการวางแผนในเร่ืองการควบคุมสินคาหมดส
ตอก

+1 +1 +1 1 ใชได
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รายการขอความคิดเห็น

ประมาณคาความคิดเห็น
ของผูทรงคุณวุฒิคนท่ี

คา
IOC แปลผล

1 2 3
12. มีการกําหนดหนาที่และความรับผิดชอบของ

พนักงานอยางชัดเจน
+1 +1 +1 1 ใชได

13. มีการวางระบบการบริหารการเงิน ระบบการควบคุม
ลูกหน้ี เจาหน้ี

+1 0 +1 0.6 ใชได

14. กําหนดหนาที่และความรับผิดชอบของพนักงานอยาง
ชัดเจน

+1 +1 +1 1 ใชได

15. สรางความแตกตางดานผลิตภัณฑดวยการบริการหลัง
การขายอยางตอเน่ือง

+1 +1 +1 1 ใชได

16. มีการต้ังราคาสินคาที่เหมาะสมกับคุณภาพของสินคา
และบริการ

+1 +1 +1 1 ใชได

17. มีการต้ังระบบขายเชื่อใหกับลูกคาเพื่อเพิ่มยอดขาย +1 +1 +1 1 ใชได
18. มีการลด แลก แจก แถม ที่เหมาะสมกับสินคาเพื่อ

ดึงดูดลูกคา
+1 +1 +1 1 ใชได

19. มีการเพิ่มชองทางการจัดจําหนายสินคาผานเว็ปไซต
เพื่อเพิ่มความสะดวกแกลูกคา

+1 +1 +1 1 ใชได

20. มีบริการรับคืนหรือการรับเปลี่ยนสินคาที่ชํารุด
เสียหาย อันเน่ืองจากการขนสง และเหตุสุดวิสัย

+1 +1 +1 1 ใชได

21. มีการตรวจสอบบัญชีอยางนอยเดือนละ 1 คร้ัง +1 0 +1 0.6 ใชได
22. ไดนําขอมูลในอดีตมาเปรียบเทียบประเมินผลดาน

การเงินในปจจุบัน
+1 0 +1 0.6 ใชได

23. มีการวัดความพึงพอใจของลูกคา +1 +1 +1 1 ใชได
24. มีการประเมินความตองการของลูกคา 0 +1 +1 0.6 ใชได
25. มีการตรวจสอบผลการปฏิบัติงานของลูกจางอยาง

ตอเน่ือง
+1 +1 +1 1 ใชได
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รายการขอความคิดเห็น

ประมาณคาความคิดเห็น
ของผูทรงคุณวุฒิคนท่ี

คา
IOC แปลผล

1 2 3
26. ยอดขายของธุรกิจในปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผาน

มา
+1 +1 +1 1 ใชได

27. กําไรของธุรกิจในปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผาน
มา

+1 +1 +1 1 ใชได

คาความสอดคลองของเน้ือหา (IOC) จากผลการพิจารณาตัดสินใจของผูเชี่ยวชาญที่ได
นําไปหาคาความตรงตามเน้ือหาโดยมีสูตรคํานวณดังน้ี

สูตร IOC = ∑R
N

เมื่อ IOC = ดัชนีความสอดคลองของขอคําถามกับเน้ือหาตามความเห็นของ
ผูเชี่ยวชาญ

R = คะแนนความคิดเห็นรวมของผูเชี่ยวชาญ
N = จํานวนผูเชี่ยวชาญ
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แบบสอบถามการคนควาอิสระ

เร่ือง  การจัดการเชิงกลยุทธและผลตอบแทนจากการลงทุนของผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟา
ในเขตพื้นท่ี 3 จังหวัดชายแดนภาคใต (ยะลา,ปตตานี,นราธิวาส)

คําชี้แจง การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีเปนการศึกษาเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธกับผลตอบแทน
จากการลงทุนของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟาใน 3 จังหวัดชายแดนภาคใต ซึ่งเปนสวนหน่ึงของการ
ศึกษาวิจัย สารนิพนธของคณะวิทยาการจัดการ หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัย
ราชภัฏยะลา ซึ่งคําตอบของทานมีความสําคัญยิ่งตอการศึกษาวิจัยในคร้ังน้ี โดยขอมูลน้ีจะถูกเก็บไว
เปนความลับและใชเพื่อเปนประโยชนทางการศึกษาในภาพรวมเทาน้ัน   ดังน้ันจึงขอความกรุณา
จากทานในการตอบแบบสอบถามตามความเปนจริงซึ่งแบบสอบถามจะแบงเปน 4 ตอน ดังตอไปน้ี

ตอนท่ี 1 เปนแบบสอบถามเพื่อตองการทราบขอมูลและรายละเอียดทั่วไปของผูตอบ
แบบสอบถาม

ตอนท่ี 2 เปนแบบสอบถามเพื่อตองการทราบระดับความสําคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ
ของธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา

ตอนท่ี 3 เปนแบบสอบถามเพื่อตองการทราบผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจขาย
อุปกรณ
ไฟฟา

ตอนท่ี 4เปนแบบสอบถามเพื่อตองการทราบความคิดเห็นเกี่ยวกับปญหา  อุปสรรค  และ
ขอเสนอแนะในการประกอบธุรกิจของผูตอบแบบสอบถาม
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กรุณาเลือกคําตอบท่ีตรงกับความจริงของทาน

ตอนท่ี 1ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม
โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นและความเปนจริงมากที่สุด

1.ระดับการศึกษาขั้นสูงสุด
(  ) ประถมศึกษา
( ) มัธยมศึกษา
( ) อนุปริญญา
(  ) ปริญญาตรี
(  ) สูงกวาปริญญาตรี

2.ประสบการณในการทํางาน
(    ) นอยกวา 1 ป
(    ) 1 – 5 ป
(    ) 6 - 10 ป
(    ) 11 - 15 ป
(    ) 16 ปขึ้นไป
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ตอนท่ี 2 เปนแบบสอบถามเพื่อตองการทราบระดับความสําคัญของกิจกรรมดานตาง ๆ  ภายใต
แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจ

โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นและความเปนจริงมากที่สุด

ลําดับ
ที่

การจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการ

มีระดับความสําคัญ
มาก
ที่สุด

5

มาก

4

ปาน
กลาง

3

นอย

2

นอย
ที่สุด

1
1 การวางแผนกลยุทธ

1.1 ดานผลิตภณัฑ
ความมีช่ือเสียงและความนาเช่ือถือของอุปกรณไฟฟาที่มีขายในราน
ความหลากหลายของอปุกรณไฟฟาภายในราน
การรับประกันสินคา
มีศูนยบริการหลังการขาย
1.2 ดานราคา
ราคาถูกกวาเม่ือเทียบกับรานอืน่
สามารถชําระผานบัตรเครดิตได
ราคายุติธรรม
มีหลายระดับราคาใหเลือก
1.3 ดานชองทางการจําหนาย
สามารถส่ังซ้ือผานเว็บไซตหรืออีเมลได
สามารถส่ังซ้ือทางโทรศัพทไดลวงหนา
ความมีช่ือเสียงและความนาเช่ือถือของรานจําหนายอุปกรณไฟฟา
มีบริการสงฟรี
1.4 ดานสงเสริมการตลาด
โฆษณาตางๆ ที่ทางรานจัดเตรียมมีขอมูลที่มีประโยชนครบถวน
มีของแจก ของแถม
มีสวนลดราคา
มีการแจกบัตรกํานัลเม่ือซ้ือครบตามที่ทางรานกําหนด
1.5 ดานบุคลากร
พนักงานแตงกายเรียบรอยและมีกริยาสุภาพ
พนักงานมีอัธยาศัยดี เปนกันเองกับลูกคา
พนักงานสามารถใหคําปรึกษาเก่ียวกับอุปกรณไฟฟาเปนอยางดี
พนักงานดูแลลูกคาอยางใกลชิดเปนรายบคุคล
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ตอนท่ี 2 เปนแบบสอบถามเพื่อตองการทราบระดับความสําคัญของกิจกรรมดานตาง ๆ  ภายใต
แนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธของผูประกอบการธุรกิจ (ตอ)

โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นและความเปนจริงมากที่สุด
1.6 ดานกระบวนการใหบรกิาร
ปฏิบตัิงานไดอยางรวดเร็วตั้งแตรบัคําส่ังซ้ือจนถึงลูกคาชําระเงิน
มีการจัดสงสินคาไดรวดเร็วและถูกตอง
สามารถติดตอเจาหนาที่ของรานไดอยางรวดเร็ว หากมีคําถามหรือมี
ปญหาหลังการซ้ือสินคา

2 ดานการนํายุทธศาสตรสูการปฏบิัติ
ไดพัฒนาขั้นตอนการทํางานใหงายขึ้น เพ่ือลดความเสียหายและ
ประหยัดเวลา
มีการพัฒนาขั้นตอนการทํางานใหดีขึน้เพ่ือเพ่ิมยอดขาย
มีการพัฒนากระบวนการทํางานใหดีขึน้เพ่ือเพ่ิมปริมาณลูกคา
มีการดูแลและบริการลูกคาเพ่ือเพ่ิมความพึงพอใจของลูกคา
มีการพัฒนาตนเองและทีมงานเพ่ือเพ่ิมความพรอมในการปฏบิัติงาน

3 ดานการควบคุม
มีการตรวจสอบบัญชีอยางนอยเดือนละ 1 ครั้ง
ไดนําขอมูลในอดีตมาเปรียบเทียบประเมินผลดานการเงินในปจจบุัน
มีการวัดความพึงพอใจของลูกคา
มีการประเมินความตองการของลูกคา
มีการตรวจสอบผลการปฏิบัตงิานของลูกจางอยางตอเนือ่ง
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ตอนท่ี 3 ผลตอบแทนจากการลงทุน
โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นและความเปนจริงมากที่สุด

ลําดับ
ที่ ผลประกอบการของธุรกิจ

ระดับของการเพ่ิมขึน้
มากกวา 71%

5
51-70%

4
31-50%

3
11-30%

2
นอยกวา10%

1

1 ยอดขายของธุรกิจในปปจจบุันเปรียบเทียบกับ
ปที่ผานมา

2 กําไรของธุรกิจในปปจจบุันเปรียบเทียบกับปที่
ผานมา

ตอนท่ี 4 ปญหาอุปสรรค และขอเสนอแนะ
ปญหาอุปสรรคในการประกอบธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา

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

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

...ขอขอบพระคุณครับ....



ภาคผนวก ง
คาความเชื่อมั่น
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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
หนังสือขอความอนุเคราะหในการคนควาอิสระ
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ภาคผนวก ฉ
รายชื่อผูเชี่ยวชาญ
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รายช่ือผูเช่ียวชาญที่ตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ

1. รศ.ดร.ศิษฎธวัช  มั่นเศรษฐวิทย
วุฒิการศึกษา Ph.D organization and Management
ปจจุบันดํารงตําแหนง รองศาสตราจารย
สถานที่ทํางาน คณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยราชภัฏยะลา

2. ดร.สมคิด แกวประสิทธิ์
วุฒิการศึกษา ปรัชญาดุษฎีบัณฑิต(บริหารธุรกิจ )
ปจจุบันดํารงตําแหนง อาจารย
สถานที่ทํางาน Community television CO; ltd.

3. นางรัชชนก  ถนัดรักษา
วุฒิการศึกษา ปริญญาตรี
ปจจุบันดํารงตําแหนง ผูจัดการ รานซันอิเล็คทริกส
สถานที่ทํางาน รานซันอิเล็คทริกส



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
สูงกวา
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

16ปขึ้น
ไป 102 33.4 33.4 100.0

Total 305 100.0 100.0

B5

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

Valid นอย 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
เทาเดิม 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 เทาเดิม 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
รานขายอุปกรณไฟฟา ในเขตพ้ืนที่ 3 จังหวัด (ยะลา ปตตานี นราธิวาส)
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จํานวนผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาทีท่ําการคนควาอิสระ

ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่ 3 จังหวัดชายแดนภาคใต
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่จังหวัดยะลา จํานวน 102 ราย
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่จังหวัดปตตานี จํานวน 109 ราย
ผูประกอบการขายอุปกรณไฟฟาในเขตพื้นที่จังหวัดนราธิวาส จํานวน 94 ราย



ตารางหาความเหมาะสมของแบบสอบถาม

นิยามศัพท ขอคําถาม
ระดับความเหมาะสม

เหมาะสม
1

ไมแนใจ
0

ไมเหมาะสม
-1

ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม
1.ระดับการศึกษาขั้นสูงสุด

(  ) ประถมศึกษา
(  ) มัธยมศึกษา
(  ) อนุปริญญา
(  ) ปริญญาตรี
(  ) สูงกวาปริญญาตรี

2.ประสบการณในการทํางาน
(    ) นอยกวา 1 ป
(    ) 1 – 5 ป
(    ) 6 - 10 ป
(    ) 11 - 15 ป
(    ) 16 ปขึ้นไป



ตารางหาความเหมาะสมของแบบสอบถาม

ขอคําถาม

ระดับความเหมาะสม

เหมาะสม
1

ไมแนใจ
0

ไมเหมาะสม
-1

ตอนท่ี 2 เปนแบบสอบถามเพื่อตองการทราบระดับความสําคัญของ
กิจกรรมดานตางๆ ภายใตแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธของ
ผูประกอบการ

1. การวางแผนกลยุทธ
ขาพเจามีการพยากรณความตองการของผูบริโภคเพ่ือนํามาเปนขอมูล
ในการวางแผนธุรกิจรานขายเครือ่งใชไฟฟา
ขาพเจามีการมุงเนนการใหบริการหลังการขายและสรางการบริการที่มี
คุณภาพลูกคาพึงพอใจสูงสุด
ขาพเจามีการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและความตองการของลูกคาใน
พ้ืนที่
ขาพเจามีการเปรียบเทียบกิจการรานขายเครื่องใชไฟฟาของตนเองกับ
รานขายเครื่องใชไฟฟาของคูแขงอยูเสมอ
ขาพเจามีการวิเคราะหสภาพเศรษฐกิจของประเทศมากําหนดกลยุทธ
ขาพเจามีการนําสภาพแวดลอมทางดานสังคมวัฒนธรรมของลูกคามา
กําหนดกลยุทธ
ขาพเจามีการวางแผนในเรื่องการควบคุมสินคาหมดสตอก
2. ดานการนํายุทธศาสตรสูการปฏิบัติ
มีการกําหนดหนาทีแ่ละความรับผิดชอบของพนักงานอยางชัดเจน
มีการวางระบบการบริหารการเงนิ ระบบการควบคุมลูกหนี้ เจาหนี้
สรางความแตกตางดานผลิตภัณฑดวยการบริการหลังการขายอยาง
ตอเนื่อง
มีการตั้งราคาสินคาทีเ่หมาะสมกับคุณภาพของสินคาและบริการ
มีการตั้งระบบขายเช่ือใหกับลูกคาเพ่ือเพ่ิมยอดขาย
มีการลด แลก แจก แถม ที่เหมาะสมกับสินคาเพ่ือดึงดูดลูกคา
มีการเพ่ิมชองทางการจัดจําหนายสินคาผานเว็ปไซต  เพ่ือเพ่ิมความ
สะดวกแกลูกคา



ขอคําถาม

ระดับความเหมาะสม
เหมาะสม

1
ไมแนใจ

0
ไมเหมาะสม

-1
ตอนท่ี 2 เปนแบบสอบถามเพื่อตองการทราบระดับความสําคัญของ

กิจกรรมดานตางๆ ภายใตแนวคิดการจัดการเชิงกลยุทธของ
ผูประกอบการ

3. ดานการควบคุม
มีการตรวจสอบบัญชีอยางนอยเดอืนละ 1 ครั้ง
ไดนําขอมูลในอดีตมาเปรียบเทียบประเมินผลดานการเงินในปจจบุัน
มีการวัดความพึงพอใจของลูกคา
มีการประเมินความตองการของลูกคา
มีการตรวจสอบผลการปฏบิัติงานของลูกจางอยางตอเนือ่ง
ตอนท่ี 3 ผลตอบแทนจากการลงทุน
ยอดขายของธุรกิจในปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผานมา
1 เพิ่มขึ้น 10 – 15   %
2 เพิ่มขึ้น 5 – 10   %
3 เพิ่มขึ้น 5   %
4 เทาเดิม
5 ลดลง
กําไรของธุรกิจในปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผานมา
1 เพิ่มขึ้น 10 – 15   %
2 เพิ่มขึ้น 5 – 10   %
3 เพิ่มขึ้น 5   %
4 เทาเดิม
5 ลดลง



ตารางหาความเหมาะสมของแบบสอบถาม

ขอคําถาม
ระดับความเหมาะสม

เหมาะสม
1

ไมแนใจ
0

ไมเหมาะสม
-1

ตอนท่ี 4 ปญหาอุปสรรค และขอเสนอแนะ
ปญหาอุปสรรคในการประกอบธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา
1. ……………………………………………………….
2. ……………………………………………………….
3. ……………………………………………………….
4. ……………………………………………………….
5. ……………………………………………………….

ขอเสนอแนะในการประกอบธุรกิจขายอุปกรณไฟฟา
1. ……………………………………………………….
2. ……………………………………………………….
3. ……………………………………………………….
4. ……………………………………………………….
5. ……………………………………………………….

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

ตําแหนง……………………………….
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