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ประกาศคุณูปการ 
 
 วิทยานิพนธฉบับน้ี  สําเรจ็สมบรูณไดดวยความกรุณาและความชวยเหลืออยางสงูย่ิงจาก
บุคคลทั้งหลาย  ผูวิจัยขอขอบพระคุณผูที่ใหความอนุเคราะหในดานตาง  ๆ  ดังตอไปน้ี 
 ขอขอบพระคุณ  รองศาสตราจารย  ดร.ปพฤกษบารมี  อุตสาหะวาณิชกิจ  ประธานกรรมการ
สอบวิทยานิพนธ  อาจารย  ดร.ศรัญญา  รักสงฆ  กรรมการสอบ  ผูชวยศาสตราจารย  ดร.กาญจนา  
สุคัณธสิริกลุ  ผูทรงคุณวุฒิ  ผูชวยศาสตราจารย  ดร.พิชัย  ต้ังภิญโญพฒุิคุณ  ประธานกรรมการควบคุม
วิทยานิพนธ  และอาจารย  ดร.ธีรา  เอราวัณ  กรรมการควบคุมวิทยานิพนธ  ที่ไดสละเวลาในการให
คําปรึกษาและควบคุม  ตรวจสอบวิทยานิพนธ  ใหคําแนะนําและความรูอันมีคาที่เปนประโยชนตอการ
ทําวิจัย 
 ขอขอบพระคุณ  คณาจารยคณะการบัญชีและการจัดการ  ที่ไดใหความรู  คําแนะนํา  และ
สนับสนุนการทําวิทยานิพนธเลมน้ี  ตลอดจน  รองศาสตราจารย  ดร.ปพฤกษบารมี  อุตสาหะวาณิชกิจ  
คณบดีคณะการบัญชีและการจัดการ  มหาวิทยาลัยมหาสารคาม  ที่ไดใหคําแนะนําและชวยเหลือในการ
ตรวจสอบเครื่องมือในการวิจัยครัง้น้ี  อีกทั้งขอขอบคุณคณาจารย  คณะการบญัชีและการจัดการทกุ
ทานที่ใหความรูและใหความชวยเหลือในการสนับสนุนการทาํวิทยานิพนธเลมน้ีจนเสรจ็สมบรูณ 
 ขอขอบพระคุณ  ผูบริหารธุกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานครทุกทาน  ที่กรุณาใหความ
อนุเคราะหและสละเวลาในการใหขอมูลตอบแบบสอบถามทีเ่ปนประโยชนอยางย่ิงตอการวิจัยในครัง้น้ี 
 ขอขอบพระคุณ  บิดา  มารดา  และครอบครัว  ผูใหชีวิตและใหการสนับสนุนช้ีนําต้ังแตตนจน
สําเร็จการศึกษาที่เลี้ยงดูเอาใจใส  อบรม  ใหความรักและคอยเปนกําลังใจ  ชวยเหลือดวยดีตลอดมา 
 ขอขอบคุณ  เพื่อนนิสิตหลักสูตรการจัดการมหาบัณฑิต  รุนที่  6  ที่ใหกําลงัใจที่ดีเสมอมา  
รวมถึงเจาหนาที่คณะการบัญชีและการจัดการทุกทานที่ชวยเหลือ  และใหการสนับสนุนการทําวิจัยให
สําเร็จลุลวงดวยดี 
 คุณคาและประโยชนจากวิทยานิพนธฉบบัน้ี  ผูวิจัยขอมอบบูชาพระคุณบิดา  มารดา  
ตลอดจนบูรพาจารย  และผูมีพระคุณที่ใหการอบรมสัง่สอน  ประสิทธ์ิประสาทวิชา  ซึ่งผูวิจัยจะไดนําไป
พัฒนาการทํางานใหดีย่ิงข้ึนเพื่อประโยชนตอตนเอง  สังคม  และประเทศชาติตอไป  
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บทคัดยอ 
 

   ปจจุบันประเทศไทยจะกาวสูการเปนประชาคมอาเซียน  ซึ่งจะมีการเคลื่อนยายทรัพยากร
ตางๆ  เชน  เงินทุน  ทรัพยากรบุคคล  เพิ่มมากข้ึนในภาคภูมิเอเชียตะวันออกเฉียงใต  ฉะน้ันแลว
องคกรธุรกิจตองมีการปรับเปลี่ยนกลยุทธการดําเนินงานใหมีความพรอมหลาย  ๆ  ดาน  อันจะนําไปสู
การสรางศักยภาพในการแขงขันไดอยางมปีระสิทธิภาพ  และประสิทธิผล  ดังน้ัน  ผูวิจัยจงึไดศึกษา
ผลกระทบของการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธที่มีตอความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ  SMEs  
ในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขต
กรุงเทพมหานครจํานวน  166  คน  และใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือ  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  
ไดแก  รอยละ  คาเฉลี่ย  F-test  (ANOVA  และ  MANOVA)  การวิเคราะหสหสัมพันธพหุคูณ           
และการวิเคราะห  ความถดถอยแบบพหุคูณ   
 ผลการวิจัยพบวา  ผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมกีารวางแผน
การตลาดเชิงกลยุทธโดยรวม  อยูในระดับมาก  เมื่อพิจารณาเปนรายดาน  อยูในระดับมากที่สุด  ไดแก  
ดานการพัฒนาแผนกลยุทธ  และดานการวางแผนกิจกรรมทางการตลาด  และอยูในระดับมาก  ไดแก  
ดานการจัดองคกรเพื่อรองรับแผน  และดานการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด  และผูบรหิารธุรกิจ  
SMEs  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมีความไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวมและเปนรายดาน   
อยูในระดับมาก  ไดแก  ดานนวัตกรรม  ดานประสิทธิภาพ  ดานการตอบสนองลูกคา  และดานคุณภาพ   
   ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีรปูแบบธุรกิจและรายไดจากการดําเนินงานตอปแตกตางกัน   
มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมีการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการวางแผนกจิกรรม 
ทางการตลาดแตกตางกัน  และผูบรหิารธุรกจิ  SMEs  ที่มีจาํนวนพนักงานและระยะเวลาในการ
ดําเนินงานแตกตางกัน  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมกีารวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ   
ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาดแตกตางกัน   
   ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีจํานวนพนักงานแตกตางกัน  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับ 
การมีความไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวม  ดานประสทิธิภาพ  ดานนวัตกรรม  ดานคุณภาพ              
และดานการตอบสนองลูกคาแตกตางกัน  ผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ที่มรีะยะเวลาในการดําเนินงาน
แตกตางกัน  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมีความไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวม   
และดานประสทิธิภาพแตกตางกัน  และผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ที่มีรายไดจากการดําเนินงานตอป
แตกตางกัน  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมีความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานนวัตกรรมแตกตางกัน 
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 จากการวิเคราะหความสัมพันธและผลกระทบ  พบวา  1)  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  
ดานการวิเคราะหทางการตลาด  มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกบัความไดเปรียบทางการ
แขงขันโดยรวม  ดานประสทิธิภาพ  ดานนวัตกรรม  และดานการตอบสนองของลูกคา  2)  การวางแผน
การตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด  มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวก
กับความไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวม  ดานประสิทธิภาพ  และดานคุณภาพ  3)  การวางแผน
การตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด  มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวก  
กับความไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวม  ดานประสิทธิภาพ  ดานนวัตกรรม  ดานคุณภาพ   
และดานการตอบสนองของลูกคา  และ  4)  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการจัดองคกร 
เพื่อรองรับแผน  มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงลบกบัความไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวม   
ดานนวัตกรรม  และดานคุณภาพ   
 โดยสรปุ  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวก 
กับความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดังน้ัน  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ตองใหความสําคัญกบัการวางแผน
การตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการวิเคราะหทางการตลาดโดยการมุงเนนใหมกีารสรางมลูคาทางดาน
ผลิตภัณฑและการบรกิารเพื่อใหตรงกับความตองการของลกูคาอยูเสมอ  ควรใหความสําคัญ 
กับการวิเคราะหถึงความตองการของลูกคาในตลาดอยางตอเน่ือง  มีการใหความสําคัญกับการวิเคราะห
สภาพการแขงขันทีม่ีผลกระทบตอการดําเนินงานทางการตลาดในปจจุบัน  และมุงเนนใหมกีารประเมิน
จุดออน  จุดแข็งทางการตลาดกอนกําหนดเปนแผนการตลาดเชิงกลยุทธใหกบัธุรกจิตอไป 
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AUTHOR  Miss  Pimchanat  Vittayaboon 
ADVISORS  Asst.  Prof.  Dr.  Phichai  Tangpinyoputtikhun  and  Dr.Theera  Erawan 
DEGREE   M.M.   
UNIVERSITY Mahasarakham  University      DATE    2014 
 

ABSTRACT 
 
   Currently,  Thailand  is  moving  towards  becoming  an  ASEAN  Community.  
Which  will  be  moving  resources  such  as  capital  resources  increased  in  
Southeast  Asia.  Therefore,  organizations  needs  to  be  modified  to  ensure  
operational  strategies  and  many  aspects  that  will  lead  to  the  creation  of  
potential  for  competitive  in  effectiveness,  so  that  the  researchers  have  studied  
the  effect  of  marketing  strategic  planning  with  the  competitive  advantage  of  
SMEs  in  Bangkok  by  collecting  data  from  the  166  SMEs  executives  in  Bangkok,  
Thailand.  The  statistics  used  for  analyses  of  the  collected  data  included  were  
F-test  (ANOVA  and  MANOVA),  multiple  correlation  analysis  and  multiple  
regression  analysis. 
   The  results  of  the  research  revealed  that  the  SMEs  executives  agree  
with  the  overall  strategic  marketing  planning.  The  organization  to  support  the  
plan  and  the  analysis  of  market  opportunities  are  in  high  level  and  the  
highest  level  of  Marketing  strategic  development  and  marketing  activities  
planning.  The  SMEs  executive  agree  with  having  a  competitive  advantage  overall  
innovation,  efficiency,  customer  response  and  quality. 
   The  executives  SMEs  with  the  business  model  and  operation  income  
per  year  agreed  differently  with  having  strategic  marketing  planning  as  a  
marketing  activities  planning.  And  the  executive  SMEs  with  the  employees  and  
timing  operation  agreed  differently  with  having  strategic  marketing  planning  as  a  
marketing  activities  planning. 
   The  executives  SMEs  with  the  employees  agreed  differently  with  having  
competitive  advantage  as  a  whole  and  in  the  aspect  of  efficiency,  innovation,  
quality  and  customer.  The  executives  SMEs  with  the  timing  operation  agreed  
differently  with  having  competitive  advantage  as  a  whole  and  in  the  aspect  of  
efficiency.  And  the  executives  SMEs  with  the  operation  income  per  year  agreed  
differently  with  having  competitive  advantage  as  a  whole  and  in  a  innovation. 
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   According  to  analyses  of  relationships  and  effects  the  following  were  
found  1)  Strategic  marketing  planning  in  the  aspects  of  marketing  opportunity  
analyze  overall  had  positive  relationships  with  and  effects  on  competitive  
advantage  in  the  aspects  of  efficiency,  innovation  and  customer  response.           
2)  Strategic  marketing  planning  in  the  aspects  of  marketing  strategic  
development  overall  had  positive  relationships  with  and  effects  on  competitive  
advantage  in  the  aspects  of  efficiency  and  quality  3)  Strategic  marketing  
planning  in  the  aspects  of  marketing  activities  planning  overall  had  positive  
relationships  with  and  effects  on  competitive  advantage  in  the  aspects  of  
efficiency,  innovation,  quality  and  customer  response  and  4)  Strategic  marketing  
planning  in  the  aspects  of  organization  manage  for  planning  overall  had  
positive  relationships  with  and  effects  on  competitive  advantage  in  the  aspects  
of  innovation  and  quality. 
   In  summary,  the  marketing  strategic  planning  have  the  relationships  and  
positive  impact  on  the  advantage  of  competitive  SMEs  in  Bangkok.  Therefore  
SMEs  executives  should  be  encouraged  in  strategic  planning,  market  analysis,  
marketing,  developing  a  marketing  strategy  Planned  marketing  activities  and  
organizations  to  support  the  plan  to  give  organizations  a  advantage  competitive  
against  rivals  in  the  future. 
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บทนํา 
 

ภูมิหลัง 
 
 ในป  พ.ศ.  2558  ประเทศไทยจะกาวสูการเปนประชาคมอาเซียน  ซึ่งจะมีการเคลื่อนยาย
ทรัพยากรตางๆ  เชน  เงินทุน  ทรัพยากรบุคคล  เพิ่มมากข้ึนในภาคภูมิเอเชียตะวันออกเฉียงใต 
ฉะน้ันแลวองคกรธุรกิจตองมกีารปรบัเปลี่ยนกลยุทธการดําเนินงานใหมีความพรอมหลายๆดาน 
อันจะนําไปสูการสรางศักยภาพในการแขงขันไดอยางมีประสิทธิภาพ  และประสิทธิผล  จึงกลาวไดวา 
เมื่อการเปนประชาคมอาเซียนจะเกิดข้ึน  องคกรธุรกิจตองมกีารปรับเปลี่ยนกลยุทธในการดําเนินงาน 
ใหมีความสอดคลองกับสถานการณดังกลาว  (สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาเศรษฐกจิและสงัคม
แหงชาติ.    2555  :  25)  ซึ่งกุญแจสําคัญทีท่ําใหธุรกิจสามารถเปนผูนําในภาคธุรกิจและสามารถ 
ยืนหยัดไดอยางย่ังยืน  คือ  การบรหิารจัดการทางการตลาด  ใหมีความสัมพันธและสอดคลองกบั
สภาพแวดลอมและปจจัยทางสังคมทีเ่ปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา  โดยมุงเนนการตอบสนองความ
ตองการของลกูคาแลวพัฒนาคุณภาพสินคาและบริการที่สรางความประทับใจใหมีความแตกตาง 
และโดดเดนเหนือคูแขงขันรวมถึงมองหาวิธีการเพิ่มความสามารถในการทํากําไรจากลกูคา   
และการปรบัตัวเขากับตลาดยุคใหมที่เปลี่ยนแปลงอยางรวดเรว็  (อิมเมจเอ็นเตอรไพรส.    2549  :  10)  
ดังน้ัน  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธเปนเครื่องมือที่สําคัญในการปรบัทิศทางการดําเนินงานใหมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลสอดคลองกบัสภาพแวดลอมทางธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วของ
องคกรโดยแสวงหาแนวทางวิธีการ  และยุทธศาสตรทางการตลาดที่สําคัญ  ในการดําเนินธุรกจิใหมี
ความเปนเลิศและเปนผูนําทางดานธุรกิจตอไป 
 การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  (Strategic  Marketing  Planning)  เปนกลยุทธทีส่ําคัญ 
ที่องคกรธุรกจิตองใหความสําคัญและพัฒนาข้ึน  เพื่อเปนกรอบกวางๆ  ในระยะยาวในการดําเนินการ   
มีความละเอียด  ชัดเจน  ทั้งในการกําหนดวัตถุประสงค  เปาหมายในการดําเนินงานทีส่ามารถนํามาใช
ในการแขงขันทางธุรกิจใหประสบผลสําเร็จตามแผนที่ไดวางเอาไวลวงหนาจึงกลาวไดวา  การวางแผน
การตลาดเชิงกลยุทธ  เปนระบบที่จัดทําข้ึนอยางเปนทางการ  เพื่อมุงหวังใหมีการใชทรัพยากร 
ทางการตลาดตางๆ  ใหบรรลเุปาหมายตามวัตถุประสงคทางการตลาดที่ไดวางไว  (ธงชัย  สันติวงษ.    
2546  :  66)  ในการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธน้ันตองมกีารกําหนดวัตถุประสงค  และเปาหมาย 
ของแตละกจิกรรมไวอยางชัดเจนวามีวัตถุประสงคอะไรและเปาหมายเปนอยางไร  เพือ่จะไดสรางกล
ยุทธมาใชเปนเครื่องมือในการวัดและประเมินผลแตละกิจกรรมไดเหมาะสมสอดคลองกันระหวาง  
วัตถุประสงค  ทักษะความสามารถ  และทรัพยากรขององคกรกบัโอกาสทางธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงไป   
และพัฒนาแผนในการดําเนินงาน  (เพลินทพิย  โกเมศโสภา.    2544  :  1)  ซึ่งการวางแผนการตลาด 
เชิงกลยุทธมีองคประกอบสําคัญ  4  ดาน  ประกอบดวย  การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด  
(Marketing  Opportunity  Analyze)  การพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด  (Marketing  Strategic  
Development)  การวางแผนกิจกรรมทางการตลาด  (Marketing  Activities  Planning)  และ 
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การจัดองคกรเพื่อรองรับแผน  (Organization  Manage  for  Planning)  ดังน้ัน  การวางแผน
การตลาดเชิงกลยุทธจงึเปนเครื่องมือที่สําคัญของธุรกจิในการดําเนินธุรกจิ  อันจะนําไปสูการสรางความ
ไดเปรียบทางการแขงขัน  และเปนผูนําทางดานธุรกจิอยางมีศักยภาพตอไป   
 ความไดเปรียบทางการแขงขัน  (Competitive  Advantage)  เปนความสามารถขององคกร
ในการสรางผลงานใหเหนือองคกรอื่นๆจากการผลิตสินคาหรือบริการที่ตอบสนองความตองการของ
ลูกคาการที่องคกรสามารถคงความไดเปรียบทางการแขงขันไวไดมหีลายวิธี  เชน  การพัฒนาผลิตภัณฑ
หรือบรกิารขององคกรใหมีคุณภาพหรือไดมาตรฐานการใชกระบวนการผลิตสินคาทีก่าวหนา  การผลิต
ดวยตนทุนที่ตํ่ากวาคูแขง  เปนตน  ถาองคกรสามารถสรางความไดเปรียบทางการแขงขันที่ย่ังยืน 
จะทําใหองคกรมีความสามารถในการทํากําไรไดสูงกวาคูแขงตลอดไป  (เสนาะติเยาว.    2546  :  86)   
มีองคประกอบสําคัญ  4  ดาน  ที่จะทําใหธุรกจิสามารถคงความไดเปรียบทางการแขงขันไดน้ัน
ประกอบดวย  ประสิทธิภาพ  (Efficiency)  คุณภาพ  (Quality)  นวัตกรรม  (Innovation)  และ 
การตอบสนองลูกคา  (Customer  Response)  การสรางความไดเปรียบในการแขงขันถือไดวาเปน
สิ่งจําเปนผูบรหิารจะตองใหความสําคัญเน่ืองจากปจจุบันธุรกิจตาง  ๆ  โดยเฉพาะธุรกจิขนาดกลาง 
และขนาดยอมมีคูแขงขันเพิ่มมากข้ึนอยางตอเน่ือง  มีการแขงขันกันอยางรุนแรงภายใตสภาพแวดลอม
ทางธุรกจิทีเ่ปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็วอีกดวย 
 ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม  (Small  and  Medium  Sized  Enterprises  :  SMEs)   
เปนธุรกจิเอกชนทีผู่บริหารมักเปนเจาของกิจการเอง  ซึ่งธุรกิจ  SMEs  ถือเปนกลไกสําคัญตอการเติบโต
ของเศรษฐกจิหลายประเทศทั่วโลก  โดยเฉพาะประเทศกําลงัพัฒนาเชนประเทศไทย  ซึ่งมจีํานวน  
SMEs  เพิ่มข้ึนอยางตอเน่ือง  อีกทั้งธุรกิจ  SMEs  ยังกระจายตัวไปในหลายสาขาการผลิต  และ
เน่ืองจากธุรกจิ  SMEs  ซึ่งเปนวิสาหกิจที่ใช  เงินทุนจํานวนไมสูงมากนัก  กิจการจงึมีการบริหารจัดการ
ที่ไมซับซอนมากนักเมื่อเทียบกบักจิการขนาดใหญ  สงผลใหธุรกิจ  SMEs  มีความคลองตัวในการ
บรหิารธุรกิจและสามารถปรับตัวเขากบัสถานการณทั่วไปไดอยางรวดเร็ว  ดังน้ัน  บทบาทของธุรกิจ  
SMEs  จึงไมไดเปนเพียงกจิการที่สนับสนุนการเติบโตของเศรษฐกิจในระดับประเทศแตเพียงเทาน้ัน   
แตยังมีบทบาทสําคัญมากข้ึนในระดับธุรกิจภาคประชาชน  ที่นําไปสูการกระจายรายไดที่ดีข้ึน   
ซึ่งจะชวยสรางความเขมแข็ง  ตอระบบเศรษฐกิจและสนับสนุนใหเศรษฐกจิเติบโตไดอยางย่ังยืน   
(โชติชัย  สุวรรณาภรณ.    2556  :  เว็บไซต)  สงผลใหธุรกจิ  SMEs  มีความสําคัญตอเศรษฐกิจและ
สังคมไทยอยางมาก  ทั้งในแงของการสรางงาน  สรางมลูคาเพิ่ม  และสรางรายได  แตในชวงทศวรรษที่
ผานมา  ธุรกิจ  SMEs  ขาดการพัฒนาในเชิงแขงขันไมวาจะเปนเรื่องของการประกอบการ  การตลาด  
ระบบการบรหิารจัดการ  เงินทุน  การพฒันาผลิตภัณฑ  การบริการ  และการพฒันาทักษะบุคลากร  
ทําใหขาดความสามารถในการแขงขัน  โดยเฉพาะในชวงที่ประเทศไทยกําลงัเผชิญวิกฤตเศรษฐกิจ  
สงผลใหธุรกจิ  SMEs  บางสวนตองปดกจิการลง  ประกอบกับปจจบุันสภาพแวดลอมทางธุรกจิได
เปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว  ธุรกิจ  SMEs  ตองเผชิญการแขงขันที่รุนแรงทัง้จากภายในประเทศและ
ระดับโลก  (สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม.    2545  :  1-3) 
 จากเหตุผลทีก่ลาวมาแลวขางตน  ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาวิจัยผลกระทบของการวางแผน
การตลาดเชิงกลยุทธที่มีตอความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร  
โดยมีวัตถุประสงคเพื่อทดสอบวาการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธมผีลกระทบตอความไดเปรียบ
ทางการแขงขันหรอืไม  อยางไร  ซึ่งทําการเกบ็รวบรวมขอมลูจากผูประกอบการธุรกจิ  SMEs   
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ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลลพัธที่ไดจากการวิจัยสามารถนําไปใชเปนแนวทางในการการพฒันา   
และปรับปรงุธุรกจิ  SMEs  ใหเกิดประโยชนสูงสุดแกองคกร  อีกทั้งยังใชเปนแนวทางในการสรางการ
วางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  เพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขันใหเหนือกวาคูแขงขันทางธุรกจิ  
สงผลตอการเจริญเติบโตทีม่ั่นคงและย่ังยืนตอไป 
 
ความมุงหมายของการวิจัย 
 
 1.  เพื่อศึกษาการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธของธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 2.  เพื่อศึกษาความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3.  เพื่อทดสอบความสัมพันธระหวางการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธกบัความไดเปรียบ
ทางการแขงขันของธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 4.  เพื่อทดสอบผลกระทบของการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธที่มีตอความไดเปรียบ 
ทางการแขงขันของธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 5.  เพื่อเปรียบเทียบการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธของธุรกิจ  SMEs  ในเขต
กรุงเทพมหานคร  ที่มรีูปแบบธุรกิจ  จํานวนพนักงาน  ระยะเวลาในการดําเนินงาน  และรายได 
จากการดําเนินงานตอปแตกตางกัน 
 6.  เพื่อเปรียบเทียบความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร
ที่มีรปูแบบธุรกจิ  จํานวนพนักงาน  ระยะเวลาในการดําเนินงาน  และรายไดจากการดําเนินงานตอป
แตกตางกัน 
 
ความสําคัญของการวิจัย 
 
 1.  เพื่อเปนขอสนเทศในการปรับปรงุ  และพัฒนาการตลาดเชิงกลยุทธสําหรบัธุรกจิ  SMEs 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2.  เพื่อเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธและนโยบายทางดานการตลาด  อันนําไปสู 
การดําเนินงานที่บรรลผุลสําเร็จตามเปาหมายของธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 3.  เพื่อเปนขอมลูในการเพิม่ศักยภาพในการดําเนินธุรกจิอยางมืออาชีพ  ที่สามารถตอบสนอง 
ความตองการของบรโิภคไดอยางมีประสิทธิภาพ 
 4.  เพื่อขอสนเทศในการสรางความสําเร็จในการดําเนินธุรกจิ  และสรางความไดเปรียบ
ทางการแขงขันในสภาวะที่เศรษฐกิจของประเทศทีม่ีการเปลีย่นแปลงอยางรวดเร็ว 
 5.  เพื่อเปนประโยชนในการนําไปใชเพื่อการพฒันา  ปรบัปรุง  การดําเนินงานทางดาน
การตลาดของธุรกจิ  SMEs  เพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขันตอไป 
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กรอบแนวคิดท่ีใชในการวิจัย 
 
 การวิจัย  เรื่องผลกระทบของการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธที่มีตอความไดเปรียบ 
ทางการแขงขันของธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผูวิจัยไดใชกรอบแนวคิดในการวิจัย  ดังน้ี 
  1.  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  (Strategic  Marketing  Planning)  โดยประยุกต
จากแนวคิดการวางแผนการตลาดของ  Kotler  (2004  :  161)  ประกอบดวย 
   1.1  การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด  (Marketing  Opportunity  Analyze) 
   1.2  การพฒันาแผนกลยุทธทางการตลาด  (Marketing  Strategic  Development) 
   1.3  การวางแผนกิจกรรมทางการตลาด  (Marketing  Activities  Planning) 
   1.4  การจัดองคกรเพื่อรองรบัแผน  (Organization  Manage  for  Planning) 
  2.  ความไดเปรียบทางการแขงขัน  (Competitive  Advantage)  โดยประยุกตจาก
แนวคิดความไดเปรียบทางการแขงขันของ  วิทยา  ดานธํารงกูล  (2546  :  38-39)  ประกอบดวย 
   2.1  ประสิทธิภาพ  (Efficiency) 
   2.2  นวัตกรรม  (Innovation) 
   2.3  คุณภาพ  (Quality) 
   2.4  การตอบสนองลกูคา  (Customer  Response) 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 
 1.  ประชากร  (Population)  ที่ใชในการวิจัย  ไดแก  ผูบรหิารธุรกจิ  SMEs   
ในเขตกรุงเทพมหานคร  จํานวน  1,803  คน  (กรมพัฒนาธุรกิจการคา.    2555  :  เว็บไซต) 
 2.  กลุมตัวอยาง  (Sample)  ที่ใชในการวิจัย  ไดแก  ผูบรหิารธุรกจิSMEs   
ในเขตกรุงเทพมหานคร  จํานวน  400  คน  โดยเปดตารางของ  Krejcie  และ  Morgan   
(บุญชม  ศรีสะอาด.    2545  :  43)  และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบช้ันภูม ิ (Stratified  Random  
Sampling) 
 3.  พื้นที่ที่ใชในการวิจัย  ไดแก  ผูบริหารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 4.  ระยะเวลาที่ใชในการเกบ็รวบรวมขอมลู  วันที่  1  มิถุนายน  -  30  กันยายน  2556 
 5.  ตัวแปรที่ใชในการวิจัย 
  กลุมที่  1  การทดสอบความสมัพันธและผลกระทบของการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 
ที่มีตอความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
   ตัวแปรอิสระ  ไดแก การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 
   ตัวแปรตาม  ไดแก ความไดเปรียบทางการแขงขัน 
  กลุมที่  2  การเปรียบเทียบการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธและความไดเปรียบ 
ทางการแขงขันของธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
   ตัวแปรอิสระ  ไดแก รูปแบบธุรกจิ  จํานวนพนักงาน   
          ระยะเวลาในการดําเนินงาน   
          และรายไดจากการดําเนินงานตอป 
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   ตัวแปรตาม  ไดแก การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธและ 
          ความไดเปรียบทางการแขงขัน 
 
สมมุติฐานของการวิจัย 
 
 1.  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  มีความสัมพันธกับความไดเปรียบทางการแขงขัน 
ของธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2.  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  มีผลกระทบตอความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ
SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3.  ธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร  ที่มีรปูแบบธุรกจิ  จํานวนพนักงาน  ระยะเวลา 
ในการดําเนินงาน  และรายไดจากการดําเนินงานตอปแตกตางกัน  มีการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ
แตกตางกัน 
 4.  ธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร  ที่มีรปูแบบธุรกจิ  จํานวนพนักงาน  ระยะเวลา 
ในการดําเนินงาน  และรายไดจากการดําเนินงานตอปแตกตางกัน  มีความไดเปรียบทางการแขงขัน 
แตกตางกัน 
 
นิยามศัพทเฉพาะ 
 
 1.  ผูบริหารธุรกจิ  (SMEs  Executives)  หมายถึง  กรรมการผูจัดการ  หุนสวนผูจัดการ  
หรือผูทีม่ีอํานาจสูงสุดของธุรกิจ  SMEs 
 2.  ธุรกิจ  SMEs  (SMEs  Business)  หมายถึง  ธุรกจิขนาดกลางและขนาดยอม  ในภาค 
การผลิต  ภาคการคา  และภาคการบริการ  ที่มีจํานวนการจางงานหรอืมูลคาสินทรัพยถาวรไมรวมที่ดิน
โดยใหถือมลูคาสินทรัพยถาวรที่นอยกวา  200  ลานบาท   
 3.  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  (Strategic  Marketing  Planning)  หมายถึง  การ
วางแผนที่กําหนดวิถีทางหรือวิธีการที่นําไปสูจุดหมายที่มลีักษณะรวมแผนสวนตางๆ  ขององคกร 
ที่สอดคลองกันอยางประสมประสานและเหมาะสมเปนกระบวนการจัดการทีป่ระสมประสานทรัพยากร
และความสามารถขององคกรใหเหมาะสมกบัโอกาสการตลาดในระยะยาว  ประกอบดวย 
  3.1  การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด  (Marketing  Opportunity  Analyze)  
หมายถึง  การวิเคราะหความเหมาะสมหรอืโอกาสในการที่จะดําเนินการทางการตลาดเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑและบริการขององคกรใหประสบความสําเร็จดวยการศึกษาหรือวิเคราะหสิ่งแวดลอมภายใน
และภายนอกกจิการ  เพื่อประเมินจุดแข็งขอไดเปรียบและจดุออน  ทําใหธุรกิจสามารถเขาไปแขงขันได
อยางมีประสิทธิภาพ 
  3.2  การพฒันาแผนกลยุทธทางการตลาด  (Marketing  Strategic  Development)  
หมายถึง  การปรับปรงุเปลี่ยนแปลงกลยุทธทางการตลาดใหดีข้ึนเพือ่ใหกาวไปขางหนาไดอยางมั่นคง
เหมาะสมกับสถานการณทีเ่กิดข้ึนอยางถูกตองและเปนธรรม 
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  3.3  การวางแผนกิจกรรมทางการตลาด  (Marketing  Activities  Planning)  หมายถึง  
กระบวนการในการจัดกจิกรรมทางการตลาดใหเหมาะสมและสอดคลองกบักลยุทธทางการตลาด   
เพื่อสงเสรมิใหกลยุทธทางการตลาดประสบความสําเร็จ 
  3.4  การจัดองคกรเพื่อรองรบัแผน  (Organization  Manage  for  Planning)  หมายถึง  
การจัดวางโครงสรางองคการเพือ่รองรบัการดําเนินงานตามแผนที่วางไว 
 4.  ความไดเปรียบทางการแขงขัน  (Competitive  Advantage)  หมายถึง  ความสามารถ 
ขององคกรในการสรางผลงานเหนือองคกรอื่น  ๆ  จากการผลิตสินคาหรือบริการที่ลกูคาตองการ  
ประกอบดวย   
  4.1  ประสิทธิภาพ  (Efficiency)  หมายถึง  กระบวนการทีม่ีความสามารถในการลด
คาใชจายของธุรกิจเพิ่มจํานวนการผลิตชวยเพิม่ผลผลิตไดมาก 
  4.2  นวัตกรรม  (Innovation)  หมายถึง  การปฏิบัติหรือสิง่ประดิษฐใหมๆ   ที่ยังไมเคยมี
ใชมากอนหรอืเปนการพฒันาดัดแปลงมาจากของเดิมที่มีอยูแลวใหทันสมัยและใชไดผลดีย่ิงข้ึน 
  4.3  คุณภาพ  (Quality)  หมายถึง  ความเหมาะสมกับประโยชนใชสอยที่ผูใชผลิตภัณฑ
หรือผูรบับริการตองการ 
  4.4  การตอบสนองลกูคา  (Customer  Response)  หมายถึง  ความสามารถ 
ในการตอบสนองของลกูคาที่มีการซือ้หรือการใหบริการ 
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บทท่ี  2 
 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
 การวิจัย  เรื่อง  ผลกระทบของการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธที่มีตอความไดเปรียบทาง 
การแขงขันของธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร  ผูวิจยัไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยทีเ่กี่ยวของ 
ดังน้ี 
  1.  ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกบัธุรกจิ  SMEs 
  2.  แนวคิดเกี่ยวกับการวางแผนการตลาด 
  3.  แนวคิดเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขัน 
  4.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
   4.1  งานวิจัยในประเทศ 
   4.2  งานวิจัยตางประเทศ 
 
ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับธุรกิจ  SMEs 
 
 1.  ประวัติความเปนมาของธุรกจิ  SMEs 
  วิกฤตเศรษฐกิจ  ป  2540  ไดสงผลกระทบอยางกวางตอธุรกิจทุกรูปแบบและทกุขนาด
โดยเฉพาะผูประกอบการธุรกิจ  SMEs  ทั้งภาคการผลิต  ภาคการคา  ภาคการบริการ  และภาคธุรกจิ
เกษตร  ประกอบกับการที่กรมสงเสริมอุตสาหกรรม  ซึ่งตระหนักถึงบทบาทสําคัญของธุรกจิ  SMEs    
ตอระบบเศรษฐกิจของประเทศ  จึงไดเสนอโครงการจัดต้ังสถาบันพัฒนาธุรกจิ  SMEs  ตอรัฐบาล 
เพื่อเปนเครื่องมือสําหรบัการฟนฟเูศรษฐกจิของชาติ  โดยมุงเปาหมายระยะสั้น  คือ  การชวยกอบกูและ
เสริมศักยภาพธุรกจิ  SMEs  ซึ่งเปนรากฐานหรือหรือรากหญาของระบบเศรษฐกจิไทยกบัมเีปาหมาย
ระยะยาว  คือ  การสรางผูประกอบการรายใหมทีเ่ขมแข็ง  และเพิม่ความสามารถในการแขงขันของ
วิสาหกจิที่ประกอบการอยูแลวเพื่อพฒันาใหเศรษฐกจิฟนอยางย่ังยืน  เมื่อวันที่  5  เมษายน  2542  
คณะรัฐมนตรีไดมมีติใหมกีารจัดต้ังสถาบันพัฒนาธุรกิจ  SMEs  กระทรวงอุตสาหกรรมไดมีคําสัง่ที่  
152/2542  ลงวันที่  23  เมษายน  2542  ใหจัดต้ังสถาบันธุรกิจ  SMEs  เพื่อถายโอนภารกิจการ
พัฒนาจากภาครฐัดําเนินในรปูขององคกรสาธารณประโยชน  ดังน้ี 
   1.1  สนับสนุนและประสานการดําเนินงานของสถาบันการศึกษาและสถาบันเฉพาะ
ทางตาง  ๆ  ที่เขารวมเครือขายเพือ่พัฒนาผูประกอบการหรอืกิจการ  SMEs 
   1.2  ถายทอดความรูแกผูประกอบการและบุคคลที่ใหบรกิารแก  SMEs  ในรูปแบบ 
ตาง  ๆ 
   1.3  ใหบริการแกธุรกิจ  SMEs  และกลุมวิสาหกิจดานการปรึกษาแนะนําการปรับปรงุ
กิจการ  การตลาด  การลงทุนและรวมลงทุนการเช่ือมโยงธุรกิจ  ตลอดจนการรวมมือระหวาง
ภาคเอกชนเพื่อชวยเหลือสนับสนุนซึง่กันและกัน 
   1.4  ศึกษาวิจัยทั้งในระดับจลุภาค  มหาภาค  และรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับวิสาหกจิ 
ขนาดกลางและขนาดยอมทีเ่ปนประโยชนเพื่อใหผูประกอบการและผูใหบรกิารไดเขาถึงขอมูลที ่
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ทันสมัยเช่ือถือได  นําไปปรับใชทั้งในดานการปรับปรงุพฒันาหลักสูตร  และสื่อสารถายทอดความรู  
การปรับปรงุบริการ  การจัดทําดัชนีช้ีวัดความสามารถในการประกอบการ  และสนับสนุนดานการเงิน 
   1.5  รับรองมาตรฐานวิชาชีพของบุคลากรที่ใหบริการแกวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอมหรือเปนผูประเมินสถานประกอบการ 
 2.  ความหมายของธุรกิจ  SMEs 
  จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ  มีผูใหความหมายของธุรกิจ  SMEs  ดังน้ี 
   มนูญชัย  ธีระอกนิษฐ  (2553  :  7)  ไดใหความหมายไววา  ธุรกิจ  SMEs  หมายถึง  
ธุรกิจทีเ่ปนอิสระและมีเอกชนเปนเจาของโดยมลีักษณะสําคัญการดําเนินงาน  4  ประเภทใหญ  คือ  
กิจการการผลิต  กิจการคาสง  กิจการคาปลีก  และกจิการบริการซึง่ครอบคลุมธุรกิจทุกประเภท   
โดยใชเกณฑในการจัดวาอุตสาหกรรมใดเปนขนาดใหญขนาดกลางหรือขนาดเล็ก  ตามจํานวนคนงาน  
ขนาดของกิจการ  จํานวนเงินลงทุน  มูลคาของทรพัยสินเปนเกณฑในการแบงขนาดของกจิการ 
   กตัญู  หิรัญญสมบรูณ  (2549  :  4  -  7)  ไดใหความหมายไววา  ธุรกิจ  SMEs  
หมายถึง  ธุรกิจโดยสรุปของขนาดวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอมตามกฎเกณฑมูลคาข้ันสงูของ
สินทรพัยถาวรไวดังตอไปน้ี  กิจการผลิตสินคา  มีสินทรัพยถาวรในธุรกิจขนาดยอมไมเกิน50  ลานบาท  
ขนาดกลางไมเกิน  200  ลานบาท  กิจการใหบริการ  มีสินทรัพยถาวรในธุรกจิขนาดยอมไมเกิน   
50  ลานบาท  ขนาดกลางไมเกิน  200  ลานบาท  กิจการคาสง  มีสินทรัพยถาวรในธุรกจิขนาดยอมไม
เกิน  50  ลานบาท  ธุรกิจขนาดกลางไมเกิน  100  ลานบาท  กิจการคาปลีกมีสินทรัพยถาวรในธุรกิจ
ขนาดยอมไมเกิน  30  ลานบาท  ธุรกิจขนาดกลางไมเกิน  60  ลานบาท 
   ภัทราพร  ภาระนาค  (2546  :  1)  ไดใหความหมายไววา  ธุรกิจ  SMEs  หมายถึง  
ธุรกิจทีม่ีลกัษณะการบรหิารงานอยางอสิระ  ผูบรหิารมักเปนเจาของกิจการการจัดหาเงินลงทุนทําธุรกิจ
เปนเงินทุนสวนตัว  และการดําเนินงานจะทําภายในทองถ่ิน  มีจํานวนพนักงาน   
เงินลงทุน  สินทรัพย  และยอดขายนอยกวาธุรกจิในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
     พรนพ  พุกกะพันธุ  (2544  :  32  -  33)  ไดใหความหมายไววา  ธุรกิจ  SMEs  
หมายถึง  วิสาหกจิการผลิตหรือโรงงานผลิตสินคา  ถามีทุนจดทะเบียนหรือลงทุนซื้อเครื่องจักร  
อุปกรณตาง  ๆ  ตํ่ากวา  200  ลานบาท  ถาเปนภาคบริการเงินทุนตํ่ากวา  200  ลานบาทแตถาเปน
ภาคการคาสงเงินลงทุนตํ่ากวา  100  ลานบาท  ถาเปนกิจการคาปลกีเงินลงทุนตํ่ากวา60  ลานบาท 
     วิฑูรย  สิมะโชคดี  (2543  :  11  -  12)  ไดใหความหมายไววา  ธุรกิจ  SMEs  
หมายถึง  กิจการอุตสาหกรรมการผลิต  (Manufacturing)  กิจการคาสงและปลีก  และกจิการบรกิาร  
โดยใชเกณฑการจัดอุตสาหกรรมใดเปนขนาดใหญ  ขนาดกลาง  และขนาดเล็ก  มีดวยกันหลายวิธี   
แตโดยทั่วไปจะใชจํานวนคนงาน  (ขนาดของการจางงาน)  จํานวนเงินลงทุน  มลูคาของทรัพยสิน  
จํานวนยอดขายหรือรายไดเปนเกณฑในการแบงขนาดของกจิการ 
   Kotler  (1999  :  125)  ไดใหความหมายไววา  ธุรกิจ  SMEs  หมายถึง  ธุรกิจที่เปน
อิสระมีเอกชน  เปนเจาของ  ดําเนินการโดยเจาของเอง  ไมเปนเครื่องมือธุรกจิใด  โดยการดําเนิน
กิจกรรมทางดานการผลิต  การจําหนาย  และการบรกิาร   
   Brine  (1998  :  12-15)  ไดใหความหมายไววา  ธุรกิจ  SMEs  หมายถึง   
สถานประกอบการ  หรือกลุมสถานประกอบการที่ดําเนินกจิกรรมทางเศรษฐกจิต้ังแตหน่ึงประเภทข้ึนไป   
ในสถานที่แหงใดแหงหน่ึง  หรือหลายแหง  โดยที่การจัดรูปองคการและการทําบันทึกหลักฐาน 
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การปฏิบัติงานซึ่งก็คือ  การทําบญัชีและงบดุลของธุรกจิไมสามารถแยกรายละเอียดแตละสถาน
ประกอบการได  ดวยเหตุดังน้ีวิสาหกิจจึงกวางกวาสถานประกอบการเพราะอาจหมายถึงสถาน
ประกอบการหน่ึงแหงหรือกลุมสถานประกอบการหลาย  ๆ  แหงรวมกันก็ได  
  จากความหมายของธุรกจิ  SMEs  ขางตนสามารถสรปุไดวาธุรกิจ  SMEs  หมายถึง  
ธุรกิจทีม่ีการบรหิารงานอยางอิสระ  ผูบริหารมักเปนเจาของกิจการ  การจัดหาเงินมาลงทุนทําธุรกิจเปน
เงินสวนตัวการดําเนินงานจะอยูภายในทองถ่ิน  มีการกําหนดจํานวนพนักงานเงินลงทุน  สินทรัพยแบง
ตามขนาด  และการดําเนินงานของธุรกจิจะม ี 3  กลุม  ใหญ  ๆ  ไดแก  ธุรกิจการผลิต  ธุรกิจการคา  
และธุรกจิการบรกิาร  ซึ่งครอบคลุมทกุประเภทธุรกิจ 
 3.  ความสําคัญของธุรกิจ  SMEs 
  สถานการณธุรกจิในปจจบุัน  จะพบวาผูประกอบการธุรกจิ  SMEs  ไทยยังคงตองเผชิญ
กับความทาทายทีเ่พิ่มข้ึนทั้งจากปจจัยภายในประเทศ  ไมวาจะเปนการแขงขันที่สงูข้ึนจากจํานวนที่
เพิ่มข้ึนอยางตอเน่ือง  การดําเนินนโยบายของภาครัฐ  เชน  นโยบาย  เพิ่มรายไดแรงงาน  300  บาท  
ซึ่งสงผลใหธุรกิจ  SMEs  ที่มีอยู  และที่กําลังเขามาสูตลาดจําเปนตองเรงปรบัตัวเพื่อยกระดับขีด
ความสามารถ  ในการแขงขัน  และสรางฐานของกิจการใหเขมแข็ง  ขณะที่ความทาทายจากปจจัย
ภายนอกประเทศกม็ีความรุนแรงเพิม่ข้ึน  ไมวาจะเปนผล  กระทบจากความผันผวนของเศรษฐกจิโลก  
และผลกระทบภายหลงัการเขาสูประชาคมเศรษฐกจิอาเซียน  หรือ  AEC  (ASEAN  Economic  
Community  :  AEC)  ซึ่งเห็นวาธุรกจิ  SMEs  ไทยจะตองอาศัยจุดแข็งจากความไดเปรียบของการ
เปนฐานการผลิตสินคาอุตสาหกรรมและสินคาเกษตรกรรมรายสําคัญของโลก  และการเปนศูนยกลาง
โครงขายเช่ือมโยงคมนาคมดานตางๆ  ในภูมิภาคอาเซียน  เพื่อสรางโอกาสและความเขมแข็งใหกับธุรกิจ
ของตนเอง  (โชติชัย  สุวรรณาภรณ.    2556  :  เว็บไซต) 
  ธุรกิจ  SMEs  มีบาทสําคัญตอระบบเศรษฐกิจของไทยที่ย่ังยืนและเปนหลักในการฟนฟู
เศรษฐกจิรวมถึงเปนกลไกในการแกปญหาทางสังคมได  ความสําคัญของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม
มีความสําคัญ  ดังน้ี  (กตัญู  หิรัญญสมบูรณ.    2545  :  4  -  5) 
   3.1  เพิ่มการจางงานในระบบเศรษฐกิจ  โดยชวยสรางงานใหแกสงัคมและชุมชน 
สามารถใชความชํานาญและทกัษะผสมผสานกันได 
   3.2  สรางมลูคาเพิ่ม  เปนแหลงทีม่าของประดิษฐนวัตกรรมใหมในตลาด   
ถึงแมวาธุรกิจจะมีขนาดเล็ก  ไมมีเทคโนโลยีในระดับสูง  แตดวยความคิดสรางสรรคของผูประกอบการ
และความรวมมอืของพนักงาน  ซึ่งอาจมีการสรางนวัตกรรมใหม  ๆ  ข้ึนมาได 
   3.3  สงเสริมการแขงขันเสร ี กระตุนใหเกิดการแขงขันระหวางผูผลิต  ซึ่งทําให
ผูบริโภคไดรับประโยชนมากทีสุ่ด 

   3.4  เปนการสนับสนุนปจจัยในการผลิตแกกจิการขนาดใหญ  ในดานการกระจาย
สินคาและการปอนวัตถุดิบและบริการ 
   3.5  สรางสรรคสินคาและบริการตอชุมชนในสงัคม  ทําใหสามารถตอบสนอง 
ความตองการของกลุมโดยทั่วถึงกัน  สินคาและบริการแตละชนิดมีความหลากหลายดานสุขภาพ   
ราคาและหนาที่การใชงาน  เปนการตอบสนองทางเลือกแกลูกคาไดตามตองการ 
   3.6  ชวยพัฒนาศักยภาพในดานสติปญญา  และความมานะพยายามของบุคคล 
ทั้งดานผูประกอบการและพนักงาน  เพื่อทีจ่ะสรางความสําเร็จแกกจิการ 
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 4  ประเภทของธุรกิจ  SMEs 
  สําหรับธุรกิจ  SMEs  มีหลายประเภทเชนเดียวกับธุรกิจขนาดใหญ  ซึ่งสามารถจําแนก
ประเภทออกเปน  3  ประเภท  ไดแก  (กตัญู  หิรัญญสมบูรณ.    2545  :  3  -  4) 
   4.1  ธุรกิจการผลิต  (Manufacturing  Sector)  เปนธุรกิจที่นําเอาวัตถุดิบ  ช้ินสวน  
อะไหล  และปจจัยนําเขาตาง  ๆ  มาผานกระบวนการแปรสภาพจนกลายเปนสินคาสําเร็จรูป  เพื่อ
นําไปจําหนายตอไป  ลกัษณะการประกอบการของธุรกิจการผลิตที่เปนธุรกจิขนาดยอมไมมีการใช
เทคโนโลยีที่กาวหนา  หรือไมมีการผลิตในปริมาณทีสู่งเชนเดียวกับธุรกิจขนาดใหญ  แตก็สามารถดํารง
กิจการอยูไดดวยการตอบสนองความตองการของลูกคาประจํา  หรือเจาะตลาดใหญกลุมลูกคาเฉพาะ
และมักจะสามารถประหยัดตนทุนบางอยางได  เชน  การใชแรงงานตนเองและครอบครัวในการ
ดําเนินงาน  เปนตน  นอกจากน้ัน  ธุรกิจการผลิตขนาดยอมยังเปนแหลงวัตถุดิบและสวนประกอบให
ธุรกิจขนาดใหญ  โดยที่ธุรกิจขนาดใหญแตละแหงจะสัง่ซือ้ปจจัยนําเขาจากธุรกจิขนาดยอมหลาย
ประเภทแตกตางกันไป 
   4.2  ธุรกิจการคา  (Trading  Sector)  เปนธุรกจิทีท่ําหนาที่ของคนกลางที่อยูในชอง
จําหนายทัง้ทีเ่ปนการคาสงและการคาปลีก  ซึ่งธุรกจิขนาดกลางและขนาดยอม  สวนมากเปนธุรกจิ 
ที่จําหนายในทองถ่ินที่อยูหางไกลจากผูผลิตคามาก  ๆ  รานคาสงและรานคาปลีกจะเปนผูนําเอาสินคา 
จากผูผลิตสงใหถึงผูบริโภคอยางทั่วถึงทุกทองถ่ิน  ทุกภูมิภาค  โดยอาศัยความชํานาญในพื้นที่ภูมิ
ประเทศ  ซึ่งชวยใหธุรกจิขนาดใหญไดขยายตลาดอยางกวางขวางโดยไมตองลงทุนสรางสํานักงาน 
ขายของตน 
   4.3  ธุรกิจบริการ  (Service  Sector)  เปนธุรกจิที่ใชพนักงานเสนอบรกิารตอบสนอง
ความตองการของลูกคา  ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม  เปนธุรกิจใหบริการมจีํานวนมากหลาย
ประเภท  เพราะเปนธุรกิจที่ใชเงินทุนไมมาก  แตตองอาศัยแรงงานและฝมือของบุคลากรเพราะเปน
ธุรกิจเฉพาะทางที่ตองอาศัยความสามารถเฉพาะบุคคลของพนักงานจะขยายตัว  ไดยากและมีผลิตภาพ
คอนขางตํ่า  เมื่อระบบเศรษฐกจิเจริญข้ึนความตองการการบริการทีเ่พิ่มข้ึนจะผลักดันให 
เกิดการกอต้ังธุรกิจบรกิารแหงใหม  ซึ่งจะกอใหเกิดผูประกอบการรายใหมเพิ่มข้ึนดวย 
 5.  ขอไดเปรียบของธุรกิจ  SMEs 
  การตัดสินใจในการเลอืกประกอบธุรกจิในลกัษณะน้ียอมมเีหตุจูงใจบางประการ 
ขอไดเปรียบทีส่ําคัญสามารถสรุปไดดังน้ี  (ผุสดี  รุมาคม.    2542  :  15  -  16)   
   5.1  ความเปนอสิระ  เจาของธุรกจิสามารถกระทําในสิ่งที่คิดวาจะได  โดยไมมีใครเปน
เจานาย  การตัดสินใจดวยตนเองไดในสิ่งที่คิดวาทําได  แตถึงอยางไรก็ตามเจาของธุรกิจไมไดมีอสิระ
เสมอไป  บางครัง้จําเปนตองคํานึงถึงลูกคาและคูแขงขันดวย 
   5.2  การตัดสินใจ  เจาของธุรกิจยอมเปนผูตัดสินใจเรือ่งทกุเรื่องทีม่ีผลกระทบตอ 
กิจการไดทันที  โดยไมตองรออนุมัติจากผูบรหิารเหมือนกบัธุรกิจใหญ 

   5.3  กําไรเปรียบเสมือนเงินเดือน  เปนแรงจงูใจทีส่ําคัญอยางหน่ึงของเจาของกจิการ
เน่ืองจากกําไรจากการดําเนินงานของธุรกจิ  เจาของกิจการเปนผูรับทัง้หมด  ไมตองปนผลแกใคร 
   5.4  ความคลองตัวและความไมเปนทางการ  และมีความยืดหยุนมากกวาธุรกจิ 
ขนาดใหญพรอมทัง้กฎระเบียบและขอบังคับตาง  ๆ  คอนขางนอย 
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   5.5  การติดตอสื่อสารสั้น  มีการบริหารเพียงระดับเดียว  การสั่งการเจาของธุรกจิ 
สามารถสั่งตรงกบัพนักงานไดทันที  หรือการแลกเปลี่ยนความคิดเห็นเกี่ยวกับปญหาที่สมัพันธ 
กับธุรกจิชวยใหการสื่อสารมปีระสทิธิภาพข้ึนดวย 
   5.6  การติดตอที่ใกลชิดกับพนักงานและลกูคา  เจาของธุรกจิมีโอกาสทีส่รางสรรค 
และรักษาความสัมพันธในการทํางานทีส่ามัคคีกลมเกลียวของพนักงานโดยมีการปฏิบัติงานโดยตรงกับ
ผูบริหาร 
   5.7  การเขาประกอบธุรกิจไดงาย  การที่บุคคลใดตองการทีจ่ะเขาไปประกอบธุรกิจ 
ซึ่งตนเองมีความรูและทกัษะที่ชํานาญ  โดยสามารถที่จะเลือกทําเลที่ต้ังเองได  พรอมทั้งการจัดต้ัง 
ธุรกิจ  จํานวนของเงินทุนและสามารถทีจ่ะเลือกพนักงานไดดวยตนเอง 
   5.8  ความยืดหยุนดานการผลิต  การตลาด  และการใหบรกิาร  ผูประกอบการยอม 
ที่จะตัดสินใจจะกระทําสิ่งใดและเปลี่ยนแปลงไดงาย 
 6.  ปญหาและขอจํากัดของธุรกิจ  SMEs 
  ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม  มีปญหาและขอจํากัดทางดานการบริหารงาน   
และจัดการทางการเงินดังน้ี  (วิฑูรย  สิมะโชคดี.    2542  :  190  -  192) 
   6.1  ปญหาดานการตลาด  ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม  สวนใหญมักตอบสนอง
ความตองการของตลาดในทองถ่ิน  แตสําหรบัการตลาดภายในประเทศยังขาดความรูความสามารถ 
ในดานการตลาดในวงกวาง  โดยเฉพาะตลาดตางประเทศขณะเดียวกันความสะดวกรวดเร็วในการ
คมนาคมขนสงตลอดจนการเปดเสรีทางการคา  รวมทั้งสินคาจากตางประเทศเขามาแขงขันกบัสินคาใน
ทองถ่ินทําใหธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม  เสียเปรียบทางการคาเปนอยางมาก 
   6.2  ขาดแคลนเงินทุน  ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมมักประสบปญหาการ 
ขอกูเงินจากสถาบันการเงินเพื่อมาลงทุนหรือขยายการลงทนุ  หรือเปนเงินทุนหมุนเวียน  ทั้งน้ี  
เน่ืองจากไมมกีารทําบัญชีอยางเปนระบบ  และขาดหลักทรพัยคํ้าประกันเงินกู  ทําใหตองพึง่พาเงินกู
นอกระบบและตองจายดอกเบี้ยในอัตราทีสู่ง 
   6.3  ปญหาดานแรงงาน  แรงงานทีท่ํางานของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมจะ
ประสบปญหาการเขาออกจากงานคอนขางสงู  กลาวคือเมื่อมีฝมือและมีความชํานาญงานมากข้ึน 
ก็จะตองยายออกไปทํางานในโรงงานขนาดใหญ  ที่มีระบบและผลตอบแทนดีกวา  จึงทําใหคุณภาพ 
ของแรงงานไมสม่ําเสมอ  การพฒันาไมตอเน่ือง  สงผลกระทบตอประสิทธิภาพการผลิตและคุณภาพ 
ของสินคา 
   6.4  ปญหาขอจํากัดดานเทคโนโลยีการผลิต  โดยทั่วไปธุรกจิขนาดกลางและ 
ขนาดยอมมักใชเทคนิคการผลิตไมซบัซอนเน่ืองจากการลงทนุตํ่า  ซึ่งผูประกอบการและพนักงาน 
ขาดความรูพื้นฐานเกี่ยวกับเทคนิควิชาที่ทันสมัย  จึงทําใหขาดการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑตลอดจน 
การพัฒนาคุณภาพมาตรฐานที่ดี 
   6.5  ขอจํากัดดานการจัดการธุรกจิขนาดกลางและขนาดยอม  มักขาดความรู 
ในดานการจัดการหรือการบริหารงานทีม่ีระบบ  ใชประสบการณจากการเรียนรู  โดยเรียนรูถูกผิด 
เปนหลักอาศัยบุคคลในครอบครัวหรือญาติพี่นองมาชวยงาน  การบริหารภายในลักษณะน้ีแมจะมีขอดี
ในเรื่องการดูแลที่ทั่วถึง  แตเมื่อกิจการเริ่มขยาย  หากไมปรบัปรงุการบริหารจัดการใหมีระบบก็จะ 
เกิดปญหาข้ึนได 
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   6.6  ปญหาขอจํากัดดานการบริการสงเสรมิพัฒนาองคกรภาครัฐและเอกชน   
การสงเสรมิพัฒนาธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมที่ผานมา  ไดดําเนินการโดยหนวยงานของรัฐและ
เอกชนที่เกี่ยวของ  เชน  การสงเสริมอุตสาหกรรม  กรมพัฒนาฝมือแรงงาน  การสงเสริมการสงออก 
สํานักงานคณะกรรมการสงเสริมการลงทุน  บรรษัทเงินทุนอตุสาหกรรมขนาดยอม  บรรษัทเงินทุน 
อุตสาหกรรมแหงประเทศไทย  หอการคาไทย  สภาอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย  ตลอดจนสมาคม 
การคาและอุตสาหกรรมตาง  ๆ  อยางไรก็ตาม  เน่ืองจากธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม  มีจํานวนมาก 
และกระจายอยูทั่วประเทศ  การใหบริการสงเสริมสนับสนุนดานตาง  ๆ  จึงไมอาจสนองตอบไดทั่วถึง 
และเพียงพอ 
   6.7  ปญหาขอจํากัดในการรบัรูขาวสารขอมลู  เน่ืองจากปญหาและขอจํากัดตาง  ๆ   
ขางตนธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม  โดยทั่วไปคอนขางมจีุดออนในการรบัรูขาวสารดานตาง  ๆ   
เชน  นโยบายและมาตรการของรัฐ  และขาวสารการตลาด  เปนตน 
 
แนวคิดเก่ียวกับการวางแผนการตลาด 
 
 1.  ความหมายของการวางแผนการตลาด 
  จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยทีเ่กี่ยวของ  ไดมีผูใหความหมายของการวางแผน
การตลาดไว  ดังน้ี 
   เชาว  โรจนแสง  (2555  :  84)  ไดใหความหมายไววา  การวางแผนการตลาด  
หมายถึง  การวางรูปแบบภาวการณตลาดที่ตองการในอนาคตดวยการกําหนดแนวทางปฏิบัติงาน
การตลาดที่เห็นวาดีที่สุดสําหรับความสําเรจ็ทางการตลาดของกิจการที่ตองการ  การวางแผนการตลาด
เปนกระบวนการทีป่ระกอบดวยกจิกรรมการตลาดที่มีความเกี่ยวเน่ืองกันตามลําดับกอนหลังในการ 
ที่จะบรรลุวัตถุประสงค  และเปาหมายการตลาดในอนาคต  ซึ่งเปนกระบวนการตัดสินใจลวงหนาวาจะ
ทําอะไร  อยางไร  ที่ไหน  เมื่อไร  โดยใคร  การวางแผนการตลาดเปนหนาที่ทีส่ําคัญที่นักการตลาด
จะตองดําเนินการกอนหนาที่อื่นใดในกระบวนการจัดการตลาด  การวางแผนการตลาดจะมีความ
สอดคลองกบัวัตถุประสงคและเปาหมายการตลาดของธุรกจิเปนแนวทางในการปฏิบัติลวงหนา 
โดยการวิเคราะหสภาพแวดลอม  โอกาส  และอุปสรรคหรือขอจํากัดของกจิการ 
   ปฏิพล  ต้ังจักรวรานนท  (2549  :  52)  ไดใหความหมายไววา  การวางแผน
การตลาดหมายถึง  การวางแนวทางที่มเีปาหมายมุงไปสูความสําเร็จตามกลยุทธทางการตลาดของ
องคกร  ในระดับหนวยธุรกจิ  หรือระดับสายผลิตภัณฑ  เปาหมายของแผนดังกลาวประกอบไปดวยการ
เปลี่ยนแนวความคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  หรือบริการ  ใหกลายเปนขอเสนอที่ประสบความสําเรจ็ในแง 
ของการตอบสนองความตองการของกลุมลกูคาเปาหมาย  การสรางยอดขาย  และการเพิ่มสวนแบง 
ทางการตลาด  รวมไปจนถึงปจจัยอื่น  ๆ  ใหตรงกับความคาดหวังของบริษัท 
   ธงชัย  สันติวงศ  (2548  :  66-67)  ไดใหความหมายไววา  การวางแผนการตลาด
หมายถึง  การใชทรพัยากรทางการตลาดตาง  ๆ  ใหบรรลุเปาหมายผลสําเรจ็ตามวัตถุประสงค 
ทางการตลาดที่ไดวางไว  แผนงาน  และกลยุทธการตลาดจะเปนเครื่องมือใหองคการสามารถตามทัน
และทําการคาหาประโยชนจากสภาพแวดลอม  จนกระทั่งสามารถขายสินคาและบรกิารจนไดกําไร 
ในที่สุด 
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   เพลินทิพย  โกเมศโสภา  (2548  :  1-2)  ไดใหความหมายไววา  การวางแผน
การตลาดหมายถึง  กระบวนการอยางมรีะบบโดยเริ่มต้ังแตการกําหนดวัตถุประสงค  พิจารณาหาโอกาส
ทางการตลาดและการใชทรัพยากรอยางเหมาะสมเพื่อสอดคลองกบัโอกาสทางการตลาด 
ตาง  ๆ  ที่เกิดข้ึน  และพัฒนาแผนในการดําเนินงานตลอดจนระบบการควบคุมอยางเหมาะสม 
     Simon  (2008  :  Web  Site)  ไดใหความหมายไววา  การวางแผนการตลาด  
หมายถึง  รายละเอียดการกระทําที่มีความจําเปน  เพื่อใหบรรลุเปาหมายต้ังแตหน่ึงรายการหรือมากกวา
ตามวัตถุประสงคของการตลาด  ซึ่งสามารถใชไดกับการผลติสินคา  การใหบรกิาร  การสรางแบรนด  
หรือทางสายผลิตภัณฑ  แผนการตลาดอาจกินชวงเวลาต้ังแตหน่ึงถึงหาป  กลยุทธการตลาดที่แข็งแกรง
คือรากฐานทีม่าจากการเขียนแผนการตลาดที่ดี  โดยแผนการตลาดจะประกอบดวยรายการปฏิบัติตางๆ 
  จากความหมายของการวางแผนการตลาดทีก่ลาวขางตน  สามารถสรุปไดวา   
การวางแผนการตลาด  หมายถึง  การวางแผนทีก่ําหนดวิถีทางหรือวิธีการที่นําไปสูจุดหมายที่มลีักษณะ 
รวมแผนสวนตางๆ  ขององคกรทีส่อดคลองกันอยางประสมประสานและเหมาะสมเปนกระบวนการ
จัดการที่ประสมประสานทรพัยากรและความสามารถขององคกรใหเหมาะสมกับโอกาสการตลาด 
ในระยะยาว   
 2.  ความสําคัญของการวางแผนการตลาด 
  การวางแผนการตลาดมีความสําคัญตอความสําเร็จและความมีประสทิธิภาพตอ 
การดําเนินการการตลาดและการดําเนินการโดยรวมของกิจการเปนอยางย่ิง  เพราะทําใหมกีารตัดสินใจ
และกําหนดแนวปฏิบัติไวลวงหนาอยางเปนระบบ  เปนข้ันตอนตอเน่ืองวาจะทําอะไรอยางไร   
จึงจะทําใหบรรลุตามวัตถุประสงค  และเปาหมายการตลาดของกิจการโดยการใชทรัพยากรใหเกิด
ประโยชนสูงสุดและชิงความไดเปรียบทางการตลาดสงูสุด  การวางแผนการตลาดทําใหกจิการ 
ดําเนินการการตลาดอยางมเีปาหมาย  เสมอืนการเดินเรือในสมทุรที่มเีขมทิศเปนเครื่องบอกทิศทาง 
ในการเดินเรือวาจะดําเนินการอยางไร  ไปในทิศทางใด  ความสําคัญของการวางแผนการตลาดอาจ
จําแนกออกเปนประเด็น  ๆ  ที่สําคัญๆ  ดังน้ี  (เชาว  โรจนแสง.    2555  :  84  -85) 
   2.1  ชวยใหการดําเนินการการตลาดของกิจการสามารถบรรลผุลสําเร็จตาม
วัตถุประสงคและเปาหมายการตลาด 
   2.2  ชวยใหกิจการหรือผูรับบรกิารการตลาดไมตองทํางานตามยถากรรม 
   2.3  ชวยลดการทํางานซ้ําซอน  เพราะมกีารกําหนดในแผนการตลาดวาจะทําอะไร 
อยางไร  ที่ไหน  โดยใคร   
   2.4  ชวยใหการใชและการประสานทรัพยากรเปนไปอยางมปีระสิทธิภาพ   
เพราะมีแผนเปนตัวกําหนดวาจะทําอะไร  อยางไร 
   2.5  ชวยขจัดความขัดแยงที่อาจเกิดภายในกจิการ  อันเน่ืองมาจากการดําเนินการ
ตลาด  เพราะมกีารกําหนดแนวทาง  (Direction)  แนวปฏิบัติ  (Course  of  Action)  และความ
รับผิดชอบในการดําเนินการเอาไวลวงหนาอยางชัดเจน 
   2.6  ชวยใหผูบริหารมีแผนที่จะใชในการตรวจสอบและควบคุมการดําเนินการ
การตลาดใหสําเรจ็ตามเปาหมายที่กําหนดไวได 
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   2.7  ชวยใหสามารถประเมินผลกระทบและเตรียมรับสถานการณการเปลี่ยนแปลง 
ที่อาจเกิดข้ึนในอนาคต  เพราะการวางแผนการตลาดเปนการคาดการณอนาคต  การวางแผนการตลาด 
ยังทําใหกจิการสามารถปรับตัวเขากบัการเปลี่ยนแปลงไดงาย 
   2.8  ชวยใหผูบริหารการตลาดสามารถลดความไมแนนอนและการเสี่ยงภัยลงไปได 
   2.9  ชวยใหผูบริหารการตลาดและผูบรหิารกจิการเกิดความเช่ือมั่นในการดําเนินการ 
เพราะสามารถทราบทิศทางและมีแนวปฏิบัติที่ชัดเจน 
   2.10  ชวยทําใหบุคลากรทุกคนภายในกิจการทราบถึงวัตถุประสงคและเปาหมาย 
ขององคกร  เกิดการมีสวนรวมกันเปนทีมเพื่อไปสูเปาหมายเดียวกัน  คือ  ความสําเร็จของกิจการ  
เพราะการวางแผนการตลาดกลยุทธการตลาดเกี่ยวของกับบคุลากรทกุฝายและทกุคนในกิจการ 
   2.11  ทําใหกิจการดําเนินการในลักษณะทีเ่นนองคการโดยรวม  เพราะการวางแผน
การตลาดจะมกีารกําหนดกิจกรรมตอเน่ืองตามลําดับความสมัพันธกันทุกกจิกรรมทั้งองคกร 
   2.12  ชวยฝกฝนและผลักดันใหผูบรหิารการตลาดรูจักมองไปยังอนาคตขางหนา 
ทําใหผูบรหิารมีวิสัยทัศนกวางไกล 
   2.13  สามารถใชเปนแนวทางการพิจารณาวาผูบริหารการตลาดควรตองใชแรง
พยายามการตลาดมากนอยเพียงใด  และอยางไรในการที่จะบรรลุวัตถุประสงคการตลาดที่กําหนดไว 
   2.14  ทําใหผูบรหิารการตลาดเกิดความมั่นใจในการดําเนินการ  เพราะการมีแผน 
การตลาดน้ันไดมีการกําหนดกิจกรรมทีจ่ะตองดําเนินการเพือ่ไปสูวัตถุประสงคการตลาดอยางชัดเจน 
   2.15  ทําใหมีการประสานงานระหวางหนวยงานภายในกิจการเพราะการมีแผน 
การตลาดจะทําใหผูที่เกี่ยวของไดทราบถึงภาระหนาที่ทีเ่กี่ยวของ  และที่จะตองดําเนินการในสวน 
ของหนวยงานตน  เพื่อบรรลุวัตถุประสงคการตลาดรวมกัน 
   2.16  ชวยใหผูบรหิารการตลาดสามารถประเมินตําแหนงการแขงขันของกจิการได 
โดยการนําแผนการตลาดไปเปรียบเทียบกบัแผนดําเนินการของคูแขงขันในอนาคตได 
   2.17  ชวยเปนแนวทางใหผูบริหารการตลาดใชพิจารณาเลอืกทางเลือกในการ
ดําเนินการการตลาดไดอยางเหมาะสมทัง้น้ี  เพราะการมีแผนการตลาดอยูในมือทําใหผูบรหิาร 
การตลาดสามารถมองการตลาดในภาพรวมของกจิการไดอยางครอบคลุมในทกุแงมมุ 
 3.  ลักษณะและประเภทของแผนการตลาด 
  แผนการตลาด  เปนแผนที่มีความสําคัญไมย่ิงหยอนไปกวาแผนอื่นๆ  ของกจิการและบาง
กิจการอาจใหความสําคัญกบัแผนการตลาดมากกวาแผนอื่นๆ  ในกิจการ  เพราะแผนการตลาดเปนแผน 
ที่บอกถึงความสําเร็จหรอืความลมเหลวของกจิการ  แผนการตลาดจงึตองมีลกัษณะที่สําคัญ  ดังน้ี 
(เชาว  โรจนแสง.    2555  :  86) 
   3.1  เกี่ยวของกบัอนาคต  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  เปนการกําหนดแนวทาง 
การดําเนินการไปสูความสําเร็จในอนาคต  การวางแผนการตลาดจึงตองเนนการทําในอนาคต 
   3.2  เกี่ยวของกับการกระทํา  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  เปนการกําหนด
กิจกรรมที่จะตองกระทํา  เพื่อใหเกิดผลในอนาคต 
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   3.3  เปนความตองการของบุคคลและองคการ  แผนการตลาดที่สามารถนําไปปฏิบัติ 
ไดจริงตองเปนแผนการตลาดที่มลีักษณะเปนความตองการของทั้งบุคคล  และองคกร  ซึ่งบุคคลหมาย 
รวมถึงนักการตลาด  ผูบรหิาร  ลูกคา  คนกลาง  และผูที่มสีวนเกี่ยวของ  สวนองคกร  หมายถึง   
กิจการ  และหนวยงานทีเ่กี่ยวของ 
   3.4  เปนภารกิจของผูบรหิาร  การวางแผนการตลาดเปนหนาที่ของผูบรหิารการตลาด 
จะตองเปนผูรบัผิดชอบ  ซึ่งแผนกลยุทธการตลาดเปนหนาทีข่องผูบรหิารระดับสูง  และแผนปฏิบัติการ 
การตลาดเปนหนาที่ที่ความรับผิดชอบของผูบริหารระดับลางหรอืระดับปฏิบัติ  อยางไรกต็าม  โดย
ภาพรวมการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธควรเปนหนาที่ของคนทุกคนในองคกร  คือ  ทุกคนในองคกร 
ตองมีสวนรวมในการวางแผนซึง่จะทําใหแผนการตลาดเปนแผนที่สมบรูณ 
   3.5  มีความครอบคลุมทกุกิจกรรมขององคกร  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 
จําเปนตองมีความครอบคลมุทกุกิจกรรมภายในกิจการ  เพราะการตลาดตองเกี่ยวของกับทุกกจิกรรม
ภายในกิจการ  เชน  กิจกรรมดานการผลิต  การจัดซื้อ  การเงิน  การวิจัยและพัฒนา  การบรหิาร 
บุคคล  การบริหารสํานักงาน  และอื่นๆ  ฉะน้ัน  การวางแผนการตลาดที่สมบูรณจะตองมีความ
ครอบคลมุทุกหนาที่และทุกกิจกรรมภายในองคกร 
   3.6  เสาะแสวงหาแนวทางลดความเสี่ยง  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธนอกจาก
จะเปนเรื่องที่เกี่ยวกบัอนาคตแลวยังตองกําหนดแนวทางการดําเนินการการตลาดทีล่ดความเสี่ยง   
หรือกําจัดความเสี่ยงอกีดวย  แมในทางปฏิบัติจะตองเผชิญกับความเสี่ยงอยางหลีกเลีย่งไมได   
การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธจะตองวางแผนการดําเนินการการตลาดขององคกรใหมีความเสี่ยงนอย
ที่สุด 
   3.7  ชวยใหเกิดประสทิธิภาพในการใชทรัพยากร  กิจการมทีรัพยากรอยูอยางจํากัด 
การวางแผนการตลาดจะกําหนดวาจะทําอะไร  อยางไร  ที่ไหน  และโดยใคร  ซึ่งจะมีการกําหนดวิธีการ 
และปริมาณการใชทรัพยากรอยางชัดเจน  ทําใหทราบปรมิาณทรัพยากรที่ตองการใช  และกําหนด 
การใชทรัพยากรรวมกันอยางประหยัด  และเกิดประโยชนสงูสุดตอกจิการ 
   3.8  ประกอบดวยกจิกรรมยอยแผนการตลาดจะมลีักษณะที่ประกอบดวยกจิกรรมยอย
หลายกจิกรรม  แผนการตลาดโดยทั่วไปจะยึดองคประกอบของสวนประสมการตลาดเปนหลัก 
และในองคประกอบของสวนประสมการตลาดแตละตัวยังประกอบดวยกิจกรรมยอยลงไปอกี  เชน   
องคประกอบของสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑก็จะประกอบดวยองคประกอบของสวนประสม 
ผลิตภัณฑ  หรือการสงเสริมการตลาดก็จะประกอบดวยองคประกอบของสวนประสมการสงเสรมิ 
การตลาด  เปนตน 
 4.  ประเภทของแผนการตลาด 
  ประเภทของแผนการตลาดตามระดับการบริหารสามารถจําแนกได  4  ประเภทใหญ  ๆ 
ดังน้ี 
   4.1  จําแนกตามขอบเขตความครอบคลุมของแผน  ประกอบดวย 
    4.1.1  วัตถุประสงคการตลาด  (Marketing  Objective)  คือ  เงื่อนไขที่ตองการ 
จะใหเกิดข้ึนในอนาคตเปนกิจกรรมหลักที่การวางแผนกลยุทธ  และแผนปฏิบัติการการตลาดจะตอง
สอดคลองและสนับสนุนใหบังเกิดผลตามวัตถุประสงคทีก่ําหนดไว  การกําหนดวัตถุประสงคตองใช 
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พยากรณหรือการคาดการลวงหนา  และตองใชการตัดสินใจที่เกี่ยวของกบัอนาคต  ลวนเปนกิจกรรม
ของการวางแผนทั้งสิ้น   
    4.1.2  นโยบายการตลาด  (Marketing  Policies)  เปนลักษณะหน่ึงที่กําหนด 
ขอบเขตของแนวปฏิบัติการตลาดเอาไวกวางๆ  เพื่อใหสามารถตัดสินใจเลอืกทางเลือกไดอยางสม่ําเสมอ 
อยูในกรอบของนโยบายการตลาดทีจ่ะชวยใหบรรลุวัตถุประสงคหรือเปาหมายการตลาดได  นโยบาย 
การตลาดเปนเพียงแนวปฏิบัติที่กําหนดไวอยางกวางๆ  เชน  นโยบายการตลาดในการจัดใหมีการวิจัย 
และพัฒนา  เพื่อบรรลุวัตถุประสงคการเจรญิเติบโตของกจิการ  ซึ่งนโยบายไมไดระบุวาจะตองทํา
อยางไร  เปนเพียงแนวปฏิบัติอยางกวางๆ  เพื่อการขยายผลไปสูการวางแผนกลยุทธและแผนปฏิบัติการ 
การตลาดตอไป 
    4.1.3  ระเบียบวิธีปฏิบัติ  (Porcedure)  ระเบียบวิธีปฏิบัติหรือวิธีดําเนินงาน
การตลาด  เปนแผนการตลาดอีกชนิดหน่ึงทีเ่กี่ยวกับการกําหนดแนวปฏิบัติการตลาดทีเ่ฉพาะเจาะจงวา 
ตองทําอะไรบาง  เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคการตลาดที่กําหนดไว  โดยลําดับเหตุการณทีจ่ะตองกระทํา 
การกําหนดระเบียบวิธีปฏิบัติจะอยูในกรอบของนโยบายที่กาํหนดไว  เชน  ระเบียบวิธีปฏิบัติการตลาด 
ที่อยูในกรอบของนโยบายการตลาดในการทําการวิจัยและพฒันา  คือ  จัดใหมีหนวยงานวิจัยในฝาย 
การผลิตและฝายการตลาด  สําหรบัทําการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑเกี่ยวกับคุณภาพและตอบสนอง 
ความตองการของตลาดที่กวางข้ึน  ระเบียบวิธีปฏิบัติเปนการกําหนดวิธีดําเนินการการตลาดใหเปน 
ไปตามนโยบายเทาน้ัน  ไมมีความครอบคลุมทัง้องคกร  เชน  นโยบายการตลาด 
    4.1.4  วิธีการทํางาน  (Method)  เปนแผนอีกลักษณะหน่ึงที่บอกใหทราบแนว 
การทํางานดานการตลาดโดยละเอียด  และมีความสมบรูณมากกวาระเบียบวิธีปฏิบัติ  วิธีการทํางาน
บอกถึงกรรมวิธีที่นักการตลาดจะตองปฏิบัติเปนข้ันตอนตามลําดับกอนหลัง  เพื่อใหงานช้ินหน่ึงช้ินใด 
สําเร็จ  วิธีการทํางานการตลาดจะพบในงานโฆษณา  งานขาย  งานสงเสริมการขาย  การกําหนด 
ราคาเพื่อการแขงขันและอื่นๆ  ซึ่งจะมีการกําหนดวิธีการปฏิบัติงานที่ดีทีสุ่ดไว 
    4.1.5  มาตรฐาน  (Standard)  เปนแผนอีกลักษณะหน่ึงที่กาํหนดข้ึนมาใชเพื่อเปน
เกณฑการพิจารณาหรือใชวัดเปรียบเทียบงานช้ินหน่ึงช้ินใดไดผลตามมาตรฐานที่กําหนดไวหรือไม  
มาตรฐานงานจะมีขอบเขตจํากัดเฉพาะกับงานช้ินหน่ึงช้ินใดเทาน้ัน  ไมสามารถใชไดกับงานตางชนิดกัน 
    4.1.6  งบประมาณ  (Budget)  คือ  แผนการใชเงินและการควบคุมการใชเงิน 
ที่กําหนดข้ึนตามความคาดหมายเอาไวลวงหนา  และแสดงเปนตัวเลขในรปูของตัวเงินและเวลา 
งบประมาณมีความเกี่ยวของกบัการตลาดการขายนับไดวาเปนงบประมาณตัวหลกัทีส่ําคัญย่ิง 
ของกิจการและการตลาดเพราะงบประมาณตางๆ  ที่จัดสรรในกิจการไดมกีารจัดสรรตามงบประมาณ 
การขายทั้งสิ้น  ฉะน้ัน  จึงนับไดวางบประมาณเปนแผนการตลาดในลักษณะหน่ึง 
    4.1.7  แผนงาน  (Program)  เปนแผนที่เกิดจากการประสมประสานแผนปฏิบัติ
การของกจิกรรมตางๆ  ที่ไมเหมอืนกันเขาไปเปนแผนเดียวกนั  เพื่อบรรลุวัตถุประสงคที่กําหนดไวเปน
การเฉพาะ  ดังเชน  โปรแกรมการตลาด  (marketing  program)  จึงรวมถึงแผนผลิตภัณฑ  แผนราคา 
แผนการจัดจําหนายและแผนการสงเสรมิการตลาดทั้งหมดเขาดวยกันเปนแผนการตลาด  ซึ่งแผน 
ดังกลาวอาจะประกอบไปดวยแผนยอย  ๆ  ตามองคประกอบของงานน้ันๆ   
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   4.2  จําแนกตามระยะเวลาของแผน   
    แผนการตลาดทีจ่ําแนกตามระยะเวลา  ประกอบดวย  แผนระยะสั้นและ 
แผนระยะยาว  ดังน้ี 
     4.2.1  แผนระยะสั้น  (Short-range  Plan)  หมายถึง  แผนการตลาดที่กําหนด
เปนระยะเวลานอยกวาหน่ึงป  เปนแผนที่กําหนดไวอยางเฉพาะเจาะจงและโดยละเอียดวาจะทําอะไร   
อยางไร  ที่ไหน  เมื่อไหร  และโดยใคร  ซึ่งเทียบไดเทากับแผนปฏิบัติการตลาด  แผนระยะสั้นจะ 
มีการแจกแจงรายละเอียดในลักษณะที่แสดงเวลาทีจ่ะตองใชวันเวลาที่ตองปฏิบัติ  จํานวนคนที่จะตองใช 
จํานวนเงินทีจ่ะตองใชจาย  และกิจกรรมตางๆ  ที่จะตองทําใหแลวเสรจ็ตามลําดับกอนหลงั   
แผนระยะสั้นเปนแผนที่มีความเปนรปูธรรมมาก  เพราะจะตองมีการดําเนินในชวงระยะเวลาอันสั้น 
จึงไมตองการความยืดหยุนมากนัก  ทั้งน้ีเพราะในชวงระยะเวลาอันสั้น  สภาวะแวดลอมตางๆ 
อาจจะยังไมมกีารเปลี่ยนแปลงไปมากนักจนถึงตองมีการปรบัแผนแตอยางใด 
     4.2.2  แผนระยะยาว  (Long-range  Plan)  เปนแผนที่มรีะยะเวลากําหนด 
ไวเกินกวาหน่ึงปข้ึนไป  แผนโดยทั่วไปมักจะกําหนดเปนแผนระยะสั้น  ระยะปานกลาง  และแผนระยะ
ยาว  ระยะปานกลางอยูในชวง  1  –  5  ป  สวนระยะยาวต้ังแต  5  ป  ข้ึนไป  สําหรับในทาง
การตลาดการวางแผนการตลาดข้ึนอยูกับสภาวะแวดลอมทีเ่กี่ยวของ  ทั้งที่เกี่ยวกบัสภาวะแวดลอม
ภายในและสภาวะแวดลอมภายนอก  ลวนมีการเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว  ฉะน้ัน  การวางแผน
การตลาดในระยะยาวจงึอยูในชวง  1  –  5  ป  เชนเดียวกับการวางแผนพัฒนาเศรษฐกจิและสงัคม
แหงชาติ  ซึ่งจะอยูในชวงระยะเวลา  5  ป  แผนการตลาดระยะยาว  จะเปนแผนที่กําหนดไวอยาง
กวางๆ  เพื่อใหเกิดความยืดหยุนและมีความคลองตัวสงู  เพราะสภาวะแวดลอมมีแนวโนมทีจ่ะ
เปลี่ยนแปลงไปไดมากกวาแผนระยะสั้น  แผนการตลาดระยะยาวที่เห็นไดชัดดังตัวอยาง  เชน  
แผนพัฒนาผลิตภัณฑโดยเฉพาะประเภทเครือ่งจักรที่ตองใชเวลาในการพฒันา  การพัฒนาตองใหมีความ
สอดคลองกบัความตองการผลิตภัณฑชนิดดังกลาวในชวงระยะคอนขางยาวในอนาคต  ดังจะเห็นไดจาก
แผนพัฒนาผลิตภัณฑเครื่องพิมพ  แผนพฒันาผลิตภัณฑเครือ่งบิน  และแผนพัฒนาผลิตภัณฑอาวุธ  
เปนตน  เน่ืองจากแผนระยะยาวจะตองมีคาใชจายลงทุนเปนจํานวนมากเกี่ยวกบัอนาคตและความอยู
รอดของกจิการในระยะยาว  ดังน้ัน  หนาที่ความรับผิดชอบในการวางแผนระยะยาวจงึอยูในความ
รับผิดชอบของผูบริหารระดับสูงสุดของกจิการ 
   4.3  จําแนกตามลักษณะหนาทีก่ารดําเนินงาน   
    การจําแนกแผนตามลักษณะหนาที่การดําเนินงานในกจิการประกอบดวย   
แผนแมบทและแผนตามหนาที่  ดังน้ี 
     4.3.1  แผนแมบท  (Master  Plan)  คือ  แผนกลยุทธหรือแผนระยะยาวมี
ลักษณะเปนแผนรวมของแผนตางๆ  ทั้งหมดของกิจการ  เปนแผนที่ไมไดเนนทีก่ารกําหนดแผนของ 
แตละหนาทีก่ารดําเนินการในองคกร  แตเปนแผนทีเ่นนการกําหนดแผนของกิจการทัง้หมดโดยรวม 
การกําหนดแผนแมบทเปนหนาที่ของผูบริหารระดับสงูของกจิการ 
     4.3.2  แผนตามหนาที ่ (Functional  Plan)  คือ  แผนปฏิบัติการของแตละ 
ฝายหรือแตละหนวยงานในกจิการที่จัดทําข้ึนเพื่อใหการปฏิบัติการตลาดบรรลุผลตามแผนแมบทที่
กําหนดไว  เชน  แผนการตลาดของกจิการอาจแบงหนาที่หรือกจิกรรมการตลาดใหญ  ๆ  ออกเปน
กิจกรรมการวิจัยและพฒันา  กิจกรรมสายผลิตภัณฑ  เชน  กิจกรรมตราสินคา  การขาย   
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การสงเสรมิการขาย  การโฆษณา  กิจกรรมลูกคาสัมพันธและอื่นๆ  แผนตามหนาที่จะมีลักษณะที่มี
ความเปนธรรมมาก  มีระยะเวลาสั้น  ในบางกจิกรรมแผนตามหนาที่อาจจําแนกออกเปนแผนตามหนาที ่
ที่ยอยลงไปไดอีก  ซึ่งจะกําหนดรายละเอียดเกี่ยวกับการปฏิบัติการมากกวาแผนระดับฝาย  ซึ่งแผน 
ตามหนาที่ในข้ันน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อใหบรรลุเปาหมายของฝายที่ไดกําหนดไว 
   4.4  จําแนกตามระดับการบริหารองคกร 
    การจําแนกแผนการตลาดตามระดับการบรหิารในองคกร  เปนวิธีการจําแนก 
แผนที่ใชกันอยางแพรหลายทางการตลาด  ดวยวิธีการดังกลาวจําแนกตามการตลาดไดเปนแผนกลยุทธ 
การตลาดและแผนปฏิบัติการการตลาดดังน้ี 
     4.4.1  แผนกลยุทธการตลาด  (Marketing  Strategic  Plan)  เปนแผน 
การตลาดระยะยาวที่มจีุดมุงหมายเพื่อปรบัการดําเนินการการตลาดใหเขากับสภาวะแวดลอมทัง้ภายใน 
และภายนอกกจิการ  การจัดทําแผนกลยุทธการตลาดจะมีการศึกษาเปรียบเทียบสภาวะแวดลอม   
เพื่อพจิารณาวากิจการจะทําอะไรไดบางภายใตทรพัยากรและความสามารถของกิจการทีม่ีอยู   
และภายในขอบเขตจํากัดของสภาวะลอมหรือโอกาสที่เปดให  แผนกลยุทธการตลาดเปนแผนที่ชวย 
ในการจัดสรรทรัพยากรและคนหาโอกาสการตลาดใหมที่ใหกับกจิการในอนาคต  แผนกลยุทธเปนแผนที่
มีความยืดหยุนสงู  ซึ่งผูวางแผนกลยุทธจงึตองเปนหนาที่ของผูบรหิารระดับสูงซึ่งเปนผูที่สามารถมองอ
นาคของกิจการไดอยางครอบคลมุและกวางไกล  ดังน้ัน  แผนกลยุทธการตลาดจึงตองมีลกัษณะทีส่ําคัญ  
ดังน้ี 
      4.4.1.1  มีความสอดคลองกบัวัตถุประสงคหรอืเปาหมายการตลาด 
      4.4.1.2  มีขอบเขตครอบคลุมสาระอยางกวางๆ 
      4.4.1.3  มีระยะเวลาของการดําเนินการที่ยาวนาน 
     4.4.2  แผนปฏิบัติการการตลาด  (Marketing  Operating  Plan)  เปนแผน 
ระยะสั้นซึ่งกําหนดกจิกรรมการตลาดตาง  ๆ  ที่ตองปฏิบัติใหไดตามแผนกลยุทธ  แผนปฏิบัติการมี
ความเกี่ยวของกับการปฏิบัติการประจําวันภายในกจิการมากกวาเรื่องทีเ่กี่ยวกับอนาคต  เน่ืองจากเปน
แผนระยะสั้นและเกี่ยวของกับปจจุบันคอนขางมาก  การกําหนดแผนปฏิบัติการการตลาดจึงมักทีจ่ะ
กําหนดโดยผูบรหิารระดับกลางหรือผูบริหารระดับลาง 
 5.  ขอจํากัดในการวางแผนการตลาด 
  การวางแผนการตลาดแมจะเกิดผลดีตอการดําเนินการการตลาดของกจิการ   
แตก็มีขอจํากัดในการนําแผนการตลาดไปใช  ขอจํากัดของการวางแผนการตลาดโดยทั่วไปไมไดเกิดจาก 
การวางแผนการตลาดโดยตรง  แตเปนผลมาจากบุคคลซึ่งทาํหนาที่ในการวางแผน  ขอจํากัดของ 
การวางแผนการตลาดที่เปนอุปสรรคโดยทั่วไป  คือ  ความถูกตองของขอมูลในการวางแผนรวมทัง้ 
คาใชจายและเวลาที่ตองเสียไปในการวางแผน  ขอจํากัดของการวางแผนการตลาดอาจกลาว 
โดยสรปุเปนประเด็นตาง  ๆ  ไดดังน้ี  (เชาว  โรจนแสง.    2555  :  90  -  91) 
   5.1  ขอจํากัดเกี่ยวกับความถูกตองของขอมลูและสมมติฐานเกี่ยวกับอนาคต 
    การวางแผนการตลาดจะเปนประโยชนก็ตอเมือ่มีขอมลูและสมมติฐานเกี่ยวกับ
อนาคตที่ถูกตองทัง้น้ีเพราะขอมลูและสมมติฐานเปนสิง่สําคัญที่ใชในการกําหนดแผนการตลาด   
หากขอมลูและสมมติฐานไมถูกตอง  คือ  ใชขอมูลที่ไมถูกตองและคาดคะเนเหตุการณการตลาด 
ในอนาคต  โดยใชสมมติฐานที่ผิดพลาด  แผนการตลาดที่กําหนดไวก็จะผิดพลาดไปดวย   
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และทีส่ําคัญย่ิง  การพยากรณสภาวะแวดลอมภายนอก  เปนการพยากรณที่ยากลําบากเปนอยางย่ิง  
เพราะเปนสิ่งที่นอกเหนือการควบคุมของผูบรหิารการตลาดหรือกิจการ  นอกจากน้ัน  การพยากรณอาจ
ผิดพลาดอันเน่ืองมาจากความไมรอบคอบของนักการตลาด  เชน  การไมนําวงจรชีวิตผลิตภัณฑมา
วิเคราะหควบคูไปกบัสภาวะแวดลอม 
   5.2  การวางแผนการตลาดทําใหเกิดผลเสียดานจิตวิทยาตอบุคคลภายในกิจการ 
    โดยเฉพาะกบัผูปฏิบัติงานทางการตลาด  เพราะการวางแผนเปนตัวเรงใหเกิด 
การเปลี่ยนแปลง  จึงเปนผลทําใหบุคคลผูถูกกระทบจากการเปลี่ยนแปลงเกิดการตอตาน  สาเหตุ 
ที่บุคคลมีแนวโนมที่จะตอตานการวางแผนการตลาดกเ็พราะตองการทํางานตามสบาย  อยูในสภาวะ
แวดลอมแบบเดิมมากกวาจะตองมกีารเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา  หรือจะตองใชแรงพยายามอยาง
เต็มทีเ่พื่อใหการดําเนินการการตลาดเปนไปตามแผนการตลาดที่กําหนด  ซึ่งโดยทั่วไป  นักการตลาด 
ในระดับปฏิบัติและพนักงานขายไมปรารถนาทีจ่ะถูกควบคุมการปฏิบัติงาน  หรือตองปฏิบัติงาน 
อยางเปนระบบการมีแผนการตลาดทําใหบุคคลดังกลาวตองปฏิบัติงานอยางเปนระบบและตามเวลา 
ที่กําหนด 
   5.3  การวางแผนการตลาดเปนตัวกีดกั้นความคิดสรางสรรคหรือความคิดรเิริม่ 
    การวางแผนการตลาดจะบังคับใหผูปฏิบัติตองปฏิบัติตามแผนการตลาดที่กําหนดไว
โดยเครงครัดและไมมีโอกาสทีจ่ะออกความคิดเห็นเกี่ยวกับการปฏิบัติการตามแผนการตลาดน้ันได   
ทําใหความคิดเชิงสรางสรรคในสิง่แปลกใหมตองถูกระงบัไว  ดังน้ัน  แผนการตลาดแทนทีจ่ะชวย 
ใหการดําเนินการการตลาดดีข้ึน  อาจเปนสิ่งกีดกั้นความเจรญิกาวหนาทางการตลาดได  ฉะน้ัน  
แผนการตลาดจงึมักที่จะถูกกําหนดใหมีความยืดหยุนไดเพือ่ใหผูปฏิบัติไดมีโอกาสใชความคิดสรางสรรค
ของตนที่จะเปนประโยชนตอการดําเนินการตามแผนการตลาดน้ันได 
   5.4  การวางแผนการตลาดทําใหการแกปญหาการตลาดในสภาวะการฉุกเฉิน 
กระทําไดยาก   
    การปรับแผนการตลาดจะตองใชเวลามากพอสมควรที่จะตองศึกษาสภาวะ 
แวดลอมเพือ่กําหนดแผนการตลาดข้ึนมาใหมจงึทําใหปญหาที่เกิดข้ึนอยางปจจุบันทันดวนไมสามารถ 
ไดรับการแกไขไดอยางรวดเร็ว 
   5.5  การวางแผนการตลาดมีคาใชจายสงู 
    การวางแผนการตลาดตองเสียคาใชจายสงูและสิ้นเปลืองเวลาของผูบรหิาร
การตลาด  จนมผีูแยงอยูเสมอวา  นาจะนําเวลาและคาใชจายไปทุมเทใหกบัการดําเนินการอยางอื่นให
บรรลุวัตถุประสงคมากกวา  การสิ้นเปลืองทั้งคาใชจายและเวลาของผูบรหิารการตลาดทําใหเปนที่ครหา
วาผลประโยชนที่ไดรบัจะไมคุมคากับคาใชจายที่ตองเสียไป 
   5.6  ผูวางแผนการตลาดจัดทํารายละเอียดของแผนการตลาดมากจนเกินความ 
    ความจําเปนบางครัง้ผูวางแผนอาจกําหนดรายละเอียดของแผนการตลาดทุก
ข้ันตอนไวทั้งหมดเพื่อกําจัดความเสี่ยงภัย  ทําใหผูปฏิบัติตองมีข้ันตอนการปฏิบัติมากมายจนยาก 
ที่จะนําไปปฏิบัติได  เพราะมรีายละเอียดและข้ันตอนทีจ่ะปฏิบัติมากเกินไป 
   5.7  การวางแผนการตลาดไมสามารถทีจ่ะนํามาใชเปนเครือ่งวัดผลงานของผูบริหาร 
การตลาดในระยะสั้นได 
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    การวางแผนของผูบรหิาร  โดยเฉพาะผูบริหารระดับสูงจะเนนที่แผนระยะยาว 
การดําเนินการใหบรรลุวัตถุประสงคตามแผนตองใชเวลายาวนาน  จึงไมสามารถทีจ่ะใชแผนการตลาด 
เปนมาตรการสําหรบัการวัดผลงานของผูบรหิารการตลาดในระยะสั้นได 
   5.8  คุณคาของแผนการตลาดในทางปฏิบัติมจีํากัด 
    เน่ืองจากตําแหนงผูบรหิารการตลาดอาจมกีารสับเปลี่ยนหนาที่กันอยูเสมอ   
ทําใหผูกําหนดแผนไมสามารถดําเนินการตามแผนใหบรรลุวัตถุประสงคกอนที่จะโยกยายไปทําหนาที่อื่น
ไดซึ่งบางครั้งอาจทําใหผูวางแผนการตลาดไมใหความสําคัญกับการวางแผนการตลาดอยางจริงจัง   
เพราะทราบดีวาตนเองไมสามารถที่จะรบัผิดชอบแผนการตลาดที่ตนเองกําหนดไดตลอดระยะเวลา 
ของแผน 
 6.  กระบวนการการวางแผนการตลาด 
  กระบวนของการวางแผนการตลาดเปนการจัดการทางการตลาด  ซึ่งมีการดําเนินการที่
สําคัญ  ดังน้ี 
   6.1  กระบวนการการจัดการตลาด  ซึ่งเปนกระบวนการจัดการตลาดประกอบดวย
ข้ันตอน  3  ข้ันตอนหลัก  คือ  (เชาว  โรจนแสง.    2555  :  93) 
    6.1.1  การวิเคราะหการตลาด  (Marketing  Analysis)  เปนการวิเคราะห 
สภาวะแวดลอม  การวิเคราะหโอกาสการตลาด  การวิจัยการตลาดและเลือกตลาดเปาหมาย 
ในการเลือกตลาดเปาหมายจะเริ่มต้ังแตการแบงสวนตลาดการเลือกตลาดเปาหมาย  และการกําหนด 
ตําแหนงผลิตภัณฑ  
    6.1.2  การวางแผนการตลาด  (Marketing  Planning)  ประกอบดวย   
การวางแผนกลยุทธการตลาดและการวางแผนการปฏิบัติการตลาด 
    6.1.3  การปฏิบัติการและการควบคุมการตลาด  (Marketing  Control)  
ประกอบดวย  การจัดองคการตลาด  การปฏิบัติการตลาด  และการควบคุมการตลาด 
  6.2  กระบวนการการตลาดเปนการเลือกตลาดเปาหมายแลว  จึงเปนข้ันตอนของการ
วางแผนการตลาด  โดยกระบวนการการวางแผนการตลาดมักจะเริม่ตนจากคําถามที่วา  ปริมาณ
ยอดขายควรจะเปนเทาไรกิจการจึงจะมีกําไร  คําถามน้ีจะไดคําตอบโดยการวิเคราะหตลาดและการ
พยากรณตลาด  จากน้ันจึงกําหนดวัตถุประสงคและเปาหมายของกิจการวาตองการกําไร  ยอดขาย  
หรือผลตอบแทนจากการลงทุนเปนเทาใด  แลวจึงกําหนดกลยุทธการตลาดทีจ่ะทําใหบรรลุวัตถุประสงค
ตามที่ตองการ  พรอมกําหนดงบประมาณการตลาด  เมือ่ไดดําเนินการการตลาดแลวจะตองติดตามมา
ดวยการควบคุมและประเมินผลการตลาด  ซึ่งการวางแผนการตลาดของกิจการใด  ๆ  มักจะอยูใน
รูปแบบใดรปูแบบหน่ึงใน  3  รูปแบบที่แตกตางกัน  ดังน้ี  (เชาว  โรจนแสง.    2555  :  92  -  93)   
   6.2.1  การวางแผนจากเบื้องบน  (Top-Down  Planning)  เปนการวางแผนที่
ผูบริหารระดับสงูเปนผูกําหนดแผนงานสําหรบัการบริหารงานระดับตํ่ากวาตามระดับช้ันการบงัคับบญัชา   
ซึ่งอาจเรียกไดวา  เปนการวางแผนระดับการบรหิารแบบเผด็จการ 
   6.2.2  การวางแผนจากเบื้องลาง  (Bottom-Up  Planning)  เปนการวางแผนที ่
หนวยงานระดับลางของกจิการเปนผูกําหนดแผนที่คิดวาที่สดุ  แลวสงรายงานไปยังผูบรหิารระดับสงู 
ใหตรวจสอบและใหความเห็นชอบ  การวางแผนในรปูแบบน้ีเปนการวางแผนกจิการที่มกีารบรหิาร 
ประชาธิปไตย  ซึ่งในกรณีน้ีผูบริหารการตลาดระดับปฏิบัติจะเปนผูวางแผนการตลาด  ซึ่งจะทําให 
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ผูบริหารระดับปฏิบัติเกิดความผกูพันกบัแผนการตลาดและการดําเนินการตลาดใหบรรลุวัตถุประสงค 
การตลาดของกิจการทีก่ําหนดไว  การวางแผนการตลาดจากเบื้องลาง  โดยทั่วไปจะมปีระสทิธิภาพ 
มากกวาการวางแผนการตลาดจากเบื้องตน  ทั้งน้ีเพราะผูบรหิารระดับปฏิบัติเปนผูใกลชิดกับกลุม 
ลูกคาเปาหมายมีความรอบรูและมปีระสบการณงานภาคสนามเปนอยางดี 
   6.2.3  การวางแผนโดยเบื้องบนเปนผูกําหนดวัตถุประสงคเพื่อใหเบื้องลางจัดทําแผน 
(Goal-Down  Plan-up  Planning)  เปนรูปแบบของการวางแผนที่นิยมใชกันมาก  คือ  ผูบริหาร 
ระดับสูงจะมองหาโอกาสและความตองการอยางกวางๆ  ของกิจการ  แลวกําหนดเปนวัตถุประสงค 
ประจําปของกิจการ  หนวยงานตาง  ๆ  ระดับปฏิบัติจะเปนผูรบัผิดชอบดานการวางแผน  เพื่อชวยให 
กิจการบรรลุวัตถุประสงคทีผู่บรหิารกําหนดไว  และเมื่อผูบรหิารระดับสูงตรวจดูแผนงานและเห็นชอบ 
ในแผนของหนวยงานตางๆ  แลว  ก็จะกําหนดใหเปนแผนงานการตลาดอยางเปนทางการ  (Official 
Annual  Marketing  Plan)  ตอไป 
 7.  การวางแผนการตลาดกับการควบคุมการตลาด 
  การวางแผนการตลาดกับการควบคุมการตลาดมีความสําคัญตอกันมากจนไมสามารถ 
ขาดสวนหน่ึงสวนใดออกไปได  เพราะการดําเนินการใหเปนไปตามแผนการตลาดไดก็ตองอาศัย 
การควบคุม  การควบคุมจะเริ่มจากการวัดผลการปฏิบัติงานจริง  แลวนําผลการวัดผลงานที่ไดมา 
เปรียบเทียบกับแผนการตลาดที่กําหนดไว  หากมีความแตกตางไปจากแผนการตลาดที่กําหนดก็ตอง 
ดําเนินการปรบัปรุงแกไข  ซึ่งอาจเปนไดทัง้ความไมเหมาะสมของแผน  หรือการบรหิารจัดการก็เปนได 
ในทางกลบักัน  การควบคุมการตลาดก็ตองอาศัยแผนเปนมาตรฐานที่ใชในการเปรียบเทียบ   
หากปราศจากแผนการตลาดเสียแลวการควบคุมก็ไมสามารถกระทําได  เพราะไมมีอะไรจะใชในการ
เปรียบเทียบกับผลงานที่วัดได  ฉะน้ันจึงอาจกลาวไดวาทั้งแผนการตลาดและการควบคุมการตลาด 
ตางมีความสําคัญตอกันเปนอยางมาก  การควบคุมการตลาดมีความสําคัญตอกจิการและผูบริหาร
การตลาดเปนอยางมาก  เพราะการปฏิบัติการตลาดใหเปนไปตามแผนการตลาดที่กําหนดไวตองเผชิญ
กับสถานการณที่ไมสามารถจะควบคุมไดมากมาย  จึงจําเปนตองมีการควบคุมการดําเนินการการตลาด
ใหดําเนินการไปตามแผนไดอยางราบรื่นและตอเน่ือง  ซึ่งจะเห็นไดจากแบบของการควบคุมที่ชัดเจน 
ก็คือการควบคุมกลยุทธ  และการควบคุมแผนการตลาดประจําป  หรือการควบคุมแผนปฏิบัติการ 
   7.1  การควบคุมแผนกลยุทธ 
    เปนสวนที่ทําใหนักการตลาดเลือกกระทํากิจกรรมการตลาดที่ถูกที่ควร  (doing  
the  right  thing)  การควบคุมแผนกลยุทธเปนการประเมนิทิศทางของแผนกลยุทธการตลาดของ
กิจการ  ในสถานการณการแขงขัน  และสภาวะแวดลอมทีเ่กี่ยวของวายังควรจะยังยึดถือกลยุทธหรอื
เปาหมายการตลาดตัวเดิมตอไปหรือควรเปลี่ยนแปลงเปาหมายหรอืกลยุทธการตลาดเสียใหม  การปรบั
แผนกลยุทธกิจการจะตองปรบัประสิทธิผลของการประเมินสถานการณการตลาด  เชน  ในกรณีที่
ยอดขายตก  กิจการตองศึกษาแผนการสงเสริมการตลาดและราคาของคูแขงขัน  แลวปรับแผนการ
สงเสริมการขายและราคาของสินคาเสียใหมดวยกรณีดังกลาวอาจกลาวไดวาการควบคุมแผนการตลาด
ทําใหการปฏิบัติการตลาดสามารถดําเนินการตอไปไดในทิศทางที่ถูกตองดวยวิธีการที่ไดผลอยางตอเน่ือง 
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   7.2  การควบคุมแผนปฏิบัติการการตลาด 
    เปนการตรวจสอบผลการปฏิบัติงานตามแผนที่ไดวางแผนไว  โดยมีวัตถุประสงค 
เพื่อใหกิจการมีความมั่นใจตอความสําเรจ็ดานยอดขาย  กําไร  และเปาหมายอื่น  ๆ  ที่กําหนดไวในแผน 
ปฏิบัติการการตลาด  การควบคุมแผนปฏิบัติการการตลาดเปนกระบวนการที่เกิดข้ึนระหวางปและจะม ี
การแกไขปรบัปรุงการปฏิบัติงานก็ตอเมื่อมีความจําเปนเพื่อใหเปนไปตามแผนที่กําหนดไว  การควบคุม
แผนปฏิบัติการการตลาดจะเนนที่การกระทํากิจกรรมทีเ่ลอืกไวใหถูกตอง  เปนการประเมินวากิจกรรม 
การตลาดที่เลือกสรรไวแลวไดผลเปนอยางไร  บรรลุตามแผนปฏิบัติการหรอืเปาหมายอยางไรเมื่อนํา 
มาปฏิบัติ 
   โดยสรปุ  ในทางปฏิบัติไมวาแผนกลยุทธหรือแผนปฏิบัติการการตลาดลวนมี
ความสําคัญตอการดําเนินการตลาดของกิจการทัง้สิ้น  ซึ่งจะผิดพลาดไมได  การผิดพลาดจะนําผล 
เสียหายมาสูกิจการ  แมจะแตกตางกันเพราะระดับของแผน  แตก็สามารถสรางความเสียหายไมย่ิง
หยอนไปกวากัน  เพราะแผนกลยุทธและแผนปฏิบัติการการตลาดตองมีความสอดคลองกบัสมัพันธกัน 
และที่ซ้ํารายหากแผนหน่ึงแผนใดเกิดความผิดพลาดยอมมีผลกระทบตอกันอยางใหญหลวง  ฉะน้ัน 
จึงจําเปนตองมกีารควบคุมแผนกลยุทธการตลาดและแผนปฏิบัติการการตลาดอยางเขมงวดกวดขัน 
ไมใหเกิดการผิดพลาดได  นอกจากน้ัน  จะเห็นไดวาการวางแผนการตลาดเปนกระบวนการข้ันตอน 
แรกของกระบวนการการจัดการตลาด  และการควบคุมเปนกระบวนการข้ันตอนสุดทายของ 
การจัดการตลาด  ซึ่งลวนมีความสําคัญในกระบวนการวางแผนการตลาดดวยกันทั้งสิ้น 
 8.  การวางแผนกลยุทธการตลาด 
  การวางแผนกลยุทธการตลาด  เปนการกําหนดแนวทางการปฏิบัติ  เพื่อใหการดําเนินงาน 
การตลาดและการจัดจําหนายผลิตภัณฑมปีระสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน  ภายใตสภาพการแขงขันในการตลาด 
อยางรุนแรง  ที่ผูบรหิารการตลาดพยายามทีจ่ะสรางแผนการตลาด  เพื่อใหผลิตภัณฑผานจากผูผลิต 
ไปถึงผูบริโภคเปาหมายไดอยางรวดเร็ว  และสามารถตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจ 
ใหกับผูบริโภคเปาหมายใหไดมากทีสุ่ด 
  การวางแผนกลยุทธการตลาดไดมีวิวัฒนาการมา  3  ระยะ  เพื่อหาแนวทางในการ
วางแผนกลยุทธการตลาดใหเหมาะสมสอดคลองกบัวัตถุประสงคการตลาดและสภาวะแวดลอมของ
กิจการ  ดังน้ี 
   8.1  ระยะเริ่มแรก  เปนการวางแผนงบประมาณ  คือ  ผูบรหิารการตลาดในอดีตจะ 
วางแผนโดยเนนงบประมาณมีการจัดทํางบประมาณปตอปดวยนําขอมูลในอดีตมาใชวางแผน 
เพื่อดําเนินการในอนาคต  ซึ่งเกิดจากแรงผลักดันของการดําเนินการการตลาดภายใตการแขงขันกันมาก
ข้ึน  มีการพัฒนาผลิตภัณฑใหมออกสูตลาดเพื่อการแขงขัน  กิจการมกีารเจริญเติบโตมากข้ึน  และ 
มีฐานการเงินที่ดีข้ึน  ผูบริหารกจิการจึงเล็งเห็นถึงความสําคัญของการจัดทํางบประมาณในฝายตางๆ 
ขององคการเพื่อใชเปนแผนการดําเนินการในอนาคต  แตการวางแผนงบประมาณยังมีขอบกพรอง 
ในทางปฏิบัติ  เพราะเปนแผนระยะสั้นทําใหผูบริหารขาดการมองหรือวางแผนระยะยาวในอนาคต
   8.2  ระยะตอมา  จากขอบกพรองของแผนงบประมาณไดวิวัฒนาการจากระยะเริ่ม 
แรกทําใหผูบรหิารกจิการและผูบริหารการตลาดหันมาใหความสําคัญกบัการวางแผนระยะยาว 
ซึ่งปรากฏการดังกลาวเกิดข้ึนในระยะหลังสงครามโลกครัง้ที ่ 2  เปนชวงระยะเวลาที่เศรษฐกจิของโลก 
และประเทศตางๆ  เริม่ทีจ่ะเจรญิเติบโต  แตละกิจการเริม่ใหความสําคัญกบัการพยากรณการขาย 
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มากข้ึน  การนําแผนระยะยาวมาใชคอนขางจะมปีญหาดานความมีประสิทธิภาพของแผนระยะยาว 
เพราะการกําหนดแผนระยะยาวในเวลาน้ันไมไดนําสภาวะแวดลอมการตลาดมาพจิารณาในการกําหนด 
แผนระยะยาว  แตเน่ืองจากสภาวะแวดลอมการตลาดโดยเฉพาะสภาวะแวดลอมภายนอกกจิการ 
ที่ไมสามารถจะควบคุมได  ไดมีการเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็วมากเปนเหตุใหการวางแผนระยะยาว 
ไมสามารถปรบัเขากบัสภาวการณไดทันท ี
   8.3  ระยะการนํามาใช  เปนระยะทีผู่บริหารกิจการและผูบริหารการตลาดได 
นําการวางแผนกลยุทธมาใช  ซึ่งเปนการวางแผนที่นําปจจัยแวดลอมทั้งที่เปนปจจัยภายในและภายนอก 
กิจการมาใชในการวางแผนระยะยาวของกิจการในกระบวนการวางแผนกลยุทธการตลาดที่พัฒนา 
มาจากแผนระยะยาวน้ี  เปนกระบวนการของการพฒันาและการรกัษาการประสมประสานทีเ่หมาะสม 
ระหวางวัตถุประสงคของกจิการ  ทรัพยากร  และโอกาสของกิจการทีเ่กิดจากสภาวะแวดลอมของ
กิจการ  การวางแผนกลยุทธจงึเปนการออกแบบกจิการในแนวทางที่ธุรกจิมีความสมบรูณเพียงพอทีจ่ะ 
รักษาและพฒันากจิการใหมีความเจริญกาวหนาทันสมัยตอไปได  ดังน้ัน  คําวากลยุทธการตลาด 
จึงมผีูใหความหมายไวหลายหลายความหมาย  ดังน้ี 
    8.3.1  แผนกลยุทธการตลาด  คือ  กลุมของวัตถุประสงค  นโยบายและกฎที่
เกี่ยวของกบัการใชความพยายามการตลาดของกิจการภายใตสภาวะการแขงขันและสภาวะแวดลอม 
การตลาด 
    8.3.2  แผนกลยุทธการตลาด  หมายถึง  แผนการดําเนินงานดานการตลาด 
ที่สามารถทําใหขายสินคาและบรหิารไดมากข้ึน  สามารถชนะคูแขงขัน  สรางความประทับใจ 
และความพึงพอใจใหแกผูซือ้  รวมทั้งการนําความสําเรจ็ในการดําเนินการตลาดสูกจิการ 
    8.3.3  แผนกลยุทธการตลาด  หมายถึง  การใชสวนประสมการตลาด  ไดแก 
ผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจําหนาย  และการสงเสริมการตลาด  เพื่อสนองความตองการของตลาด 
เปาหมาย 
 9.  การกําหนดแผนกลยุทธการตลาด 
  การกําหนดแผนกลยุทธการตลาด  หรือการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ผูบรหิาร
การตลาดตองยึดหลักในการวางแผน  5  ประการ  ดังน้ี 
   9.1  การพัฒนาผลิตภัณฑตองมุงเนนที่คุณภาพที่ดีอยางสม่ําเสมอและดีกวาคูแขงขัน 
    เปนกจิการตองผลิตผลิตภัณฑทีม่ีคุณภาพดีอยางสม่ําเสมอ  และพยายามพฒันา 
ผลิตภัณฑใหเหนือกวาของคูแขงขัน  การที่ผลิตภัณฑของกจิการมีคุณภาพเหนือกวาของคูแขงขัน 
และมีการพฒันาใหดีข้ึนเรื่อยๆ  โดยไมหยุดย้ัง  ทําใหลูกคาเกิดความเช่ือถือในผลิตภัณฑ  แมการพฒันา 
ผลิตภัณฑจะทําใหกิจการเสียคาใชจายสงู  แตกิจการก็สามารถกําหนดราคาผลิตภัณฑสูงข้ึนไดเชนกัน 
และหากจะลดตนทุนใหตํ่าลงก็อาจผลิตในจํานวนมากและเพิ่มปริมาณการขายใหมากข้ึน 
   9.2  การสรางสวนครองตลาดใหมากข้ึน   
    การกําหนดแผนกลยุทธการตลาดตองมุงเนนที่การสรางสวนครองตลาด   
เพราะกิจการทีม่ีสวนครองตลาดสูงจะทําใหกิจการมีผลตอบแทนจากการลงทุนสูง  การเพิ่มข้ึน 
ของสวนครองตลาดในภาวการณแขงขันเปนสิง่ที่กระทําไดไมงายนัก  กิจการจะตองเสียคาใชจาย 
สูงข้ึนในการดําเนินกลยุทธเพือ่การแขงขัน  กิจการอาจตองกําหนดแผนกลยุทธการตลาดดาน 
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การสงเสรมิการตลาดทีเ่ขมขนเพือ่เพิม่สวนครองตลาดดวยการชวงชิงสวนครองตลาดมากจากคูแขงขัน 
แมจะตองเสียคาใชจายเพิ่มมากข้ึนแตก็ตองเปนการดําเนินการที่คุมคา 
   9.3  การพิจารณาเงินลงทุน   
    การวางแผนกลยุทธการตลาดน้ัน  ผูบรหิารควรตองมุงใหเกดิประโยชนกบักจิการ
ในระยะยาว  และทําใหกจิการไดรับผลตอบแทนจากการลงทุนสูง  การลงทุนเพือ่พัฒนาผลิตภัณฑ 
กิจการอาจตองใชเงินทุนจํานวนมาก  และในบางกรณีอาจมผีลทําใหอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน
ตํ่าลง  แตในความเปนจริงการพัฒนาผลิตภัณฑใหเหนือกวาคูแขงขันจะทําใหกจิการสามารถขาย 
ผลิตภัณฑไดมากข้ึน  มีรายไดสงูข้ึน  นอกจากน้ันยังไดเปรียบในดานการแขงขัน  และมีศักยภาพ 
การผลิตเหนือกวาคูแขงขัน  ในบางกรณีอาจทําใหผลตอบแทนลดลงในระยะแรก  เพราะตองลงทุนสงู 
แตจะเพิม่อัตราผลตอบแทนระยะยาว  ฉะน้ัน  ผูบริหารการตลาดจึงตองพจิารณาในลกัษณะที่มองไกลๆ 
ไปขางหนา  มีวิสัยทัศนในการวางแผนกลยุทธการตลาดทีก่วางไกล 
   9.4  การพิจารณาฐานะการเงินของกจิการ 
    การกําหนดแผนกลยุทธการตลาด  ผูบริหารการตลาดตองยึดหลักสภาพคลอง 
ทางการเงิน  คือ  กิจการมีเงินสดหมุนเวียนเพียงพอ  การพจิารณาฐานะทางการเงินของกจิการ 
เพื่อการวางแผนกลยุทธการตลาด  นักการตลาดมักจะใชทฤษฎี  Port  Folio  ของ  BGG   
(Boston  Consulting  Group  Matrix)  เปนเครื่องมือในการวิเคราะห  การวิเคราะหทางการเงิน 
ของกิจการโดยทฤษฎีของ  BGG  จะจําแนกหนวยธุรกิจออกตามอัตราการเจรญิเติบโตของยอดขายและ 
สวนครองตลาด  โดยจําแนกธุรกจิออกเปน  4  สภาวะ  ดังน้ี 
     9.4.1  ธุรกิจในสภาวะที่มีปญหา  (Question  Marks) 
     9.4.2  ธุรกิจในสภาวะเปนดาวดวงเดน(Star) 
     9.4.3  ธุรกิจในสภาวะเหมือนแมวัว  (Cash  Cow)  คือ  อยูในสภาวะตลาด 
ที่มีอัตราการเจริญเติบโตตํ่าแตมสีวนครองตลาดสงู  จนเรียกไดวา  เปนผูนําในตลาด  จึงยังทําใหธุรกจิ 
ขายสินคาไดจํานวนมากมีเงินสดไหลเขามากและมีสภาพคลองสงู 
     9.4.4  ธุรกิจอยูในสภาวะสุนัข  (Dogs)  คือ  ธุรกิจอยูในสภาวะตลาดที่มีอัตรา 
การเจรญิเติบโตตํ่า  แตธุรกจิอยูในฐานะทีม่ีสวนครองตลาดตํ่ากวาคูแขงขัน  และตกอยูในฐานะผูตาม 
ในตลาดมีเงินสดหมุนเวียนนอย  เพราะยอดขายตํ่าและในบางครั้งอาจขาดสภาพคลอง  จึงตกอยูใน
สภาวะ  เชน  สุนัขหิว  หรือสุนัขจนตรอก  เปนตน 
   9.5  การวางแผนกลยุทธการตลาดที่มุงการขยายกจิการที่ใหไดผลตอบแทน 
จาการลงทุนสงู 
    การวางแผนกลยุทธการตลาดตองพจิารณาวาควรจะขยายกจิการอยางไรจึง 
จะเกิดประโยชนสงูสุดตอกจิการดวยหลักการทั้ง  5  ประการ  ในการกําหนดแผนกลยุทธการตลาด  
อาจสรุปเปนหลกัสําคัญในการวางแผนกลยุทธการตลาดได  ดังน้ี 
     1.  มุงใชประโยชนจากความเขมแข็งของกิจการอยางเต็มที ่
     2.  แกไขขอบกพรองหรือความออนแอของกจิการ 
     3.  แสวงหาประโยชนจากความไดเปรียบจากจิการ 
     4.  คํานึงถึงขอเสียเปรียบหรือขอจํากัดของกจิการ 
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    การวางแผนกลยุทธการตลาด  เปนการกาํหนดแผนการตลาดทีเ่ปนนามธรรมวาจะทํา
อะไร  อยางไร  เพือ่เอาชนะคูแขงขันและหลกีเลี่ยงการคุกคามจากสภาวะแวดลอมภายนอกและกาํหนด
วิธีการดําเนินการทีจ่ะทาํใหสามารถบรรลุวัตถุประสงคการตลาดของกจิการได  การวางแผนกลยุทธจงึเกดิ
จากผลของการศึกษาสภาวะแวดลอมทั้งภายในและภายนอกกิจการทีเ่กี่ยวของกบัการตลาด  ฉะน้ัน   
การวางแผนการตลาดจึงตองดําเนินการเปนข้ันตอนหลักๆ  ที่ประกอบดวยข้ันตอนยอยๆ  ดังน้ี 
     1.  การวิเคราะหสถานการณการตลาด  (Analyzing  Marketing  Situation) 
เปนข้ันตอนของการวิเคราะหสภาวะแวดลอมทัง้ภายนอกและภายในของกจิการเพื่อวิเคราะห  SWOT  
ดังน้ี 
      1.1  การวิเคราะหสภาวะแวดลอมภายนอกกจิการ  ประกอบดวย 
การวิเคราะหเกี่ยวกับเรื่องตาง  ๆ  เกี่ยวกับการตลาดทีผู่บรหิารการตลาดไมสามารถควบคุมได  คือ 
       1.1.1  การวิเคราะหสภาวะแวดลอมทางเศรษฐกิจ 
       1.1.2  การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางสงัคม 
       1.1.3  การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางกฎหมาย 
       1.1.4  การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางเทคโนโลยี 
       1.1.5  การวิเคราะหสภาพแวดลอมเกี่ยวกับการตลาด 
       1.1.6  การวิเคราะหสภาพแวดลอมเกี่ยวกับคนกลาง 
       1.1.7  การวิเคราะหสภาพแวดลอมเกี่ยวกบัการแขงขัน 
      1.2  การวิเคราะหสภาวะแวดลอมภายใน  มีความครอบคลมุถึงเรื่องสําคัญ   
ดังน้ี 
       1.2.1  การวิเคราะหสถานการณการตลาดในปจจุบัน  (Current  
Marketing  Situation  Analysis)  ประกอบดวยการวิเคราะห  ดังตอไปน้ี 
        1.2.1.1  การวิเคราะหสถานการณดานตลาด  ผลิตภัณฑ   
การแขงขันการจัดจําหนาย  และสภาวะแวดลอมที่เกี่ยวของ 
        1.2.1.2  การวิเคราะห  SWOT  (Strengths  Weaknesses,   
Opportunities,  Threats)  จุดแข็ง  จุดออน  โอกาส  และอุปสรรคที่มีตอการดําเนินการการตลาด 
ของกิจการ 
        1.2.1.3  การวิจัยการตลาด  เปนการวิจัยเฉพาะที่เกี่ยวกบัการตลาด
โดยตรง  เพื่อนําขอมลูไปใชในการวางแผนการตลาด 
        1.2.1.4  กําหนดตลาดเปาหมาย  เปนการกําหนดกลุมลูกคา
เปาหมายใหชัดเจนวาเปนกลุมใด  ซึ่งในข้ันตอนน้ีจะตองแบงตลาดออกเปนสวนๆ  แลวเลือกสวนตลาด
เปนตลาดเปาหมายทีจ่ะเขาไปดําเนินการการตลาด 
       1.2.2  การวิเคราะหประวัติความเปนมาของกิจการและสรุปแผนการ
ตลาดในอดีตของกจิการ  เพื่อตรวจสอบขอบกพรองของการดําเนินการในอดีต 
     2.  การวางแผนการตลาด  (Marketing  Planning)  เปนข้ันตอนของการนํา
ขอมูลที่ไดจากข้ันตอนของการวิเคราะหสถานการณทางการตลาดมาวางแผนการตลาด  ซึ่งในข้ันน้ีจะมี
ความครอบคลมุถึงการวางแผนทัง้ในสวนทีเ่ปนแผนกลยุทธ  และการวางแผนโปรแกรมการตลาดหรือ
การวางแผนปฏิบัติการการตลาด  ซึ่งในข้ันตอนน้ีจะเนนเฉพาะการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธเทาน้ัน 
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ในข้ันของการวางแผนการตลาดประกอบดวย  แผนระดับกลยุทธการตลาด  และสวนทีเ่ปนประเด็น 
การตลาด  ดังน้ี 
      2.1  การกําหนดวัตถุประสงคการตลาด  (Marketing  Objectives)   
       เปนการกําหนดเงื่อนไขทางการตลาดที่ตองการจะไดรบัในอนาคต   
เปนการระบผุลลัพธการตลาดทีจ่ะตองนํามาใชใหไดไวลวงหนาเพื่อใหนักการตลาดดําเนินการตอไป 
ใหสัมฤทธิผล 
      2.2  การกําหนดนโยบายการตลาด  (Marketing  Policy) 
       เปนแนวทางดานกลยุทธ  หรือเรียกไดวาเปนแผนการตลาดอยางกวางๆ  
ที่กําหนดโดยผูบริหารระดับสูงทางการตลาดเปนแผนที่กําหนดขอบเขตการปฏิบัติการตลาดไวอยาง
กวางๆ  เพื่อใหผูบริหารการตลาดสามารถตัดสินใจดําเนินกลยุทธการตลาดไดตามสถานการณ  ซึ่งการ
กําหนดกลยุทธการตลาดในบางกรณีอาจตองมีการกําหนดนโยบายการตลาดกอน  เพื่อใหการตัดสินใจ
กําหนดกลยุทธการตลาดเปนไปได  และทําใหการตัดสินใจมคีวามสม่ําเสมออยูในกรอบของนโยบายทีจ่ะ
ชวยใหบรรลุวัตถุประสงคและเปาหมายได  นโยบายการตลาดเปนแนวทางทัง้ดานกลยุทธและการ
ปฏิบัติใหเปนไปในทิศทางที่ถูกตอง  เชน  การกําหนดนโยบายการตลาดวา  “การทํากิจกรรมการตลาด
จะตองตอบสนองความตองการของผูบริโภค  และรบัผิดชอบตอสงัคม”  การกําหนดนโยบายการตลาด
พิจารณาจากปจจัยหลกั  3  ประการคือ   
        2.2.1  ลักษณะของสินคาและบรกิาร 
        2.2.2  ลักษณะลูกคาเปาหมาย 
        2.2.3  ลักษณะคูแขงขันและภาวะเศรษฐกิจ 
      2.3  การกําหนดแผนกลยุทธการตลาด  (Marketing  Strategies  
Planning) 
       เปนการกําหนดวิธีดําเนินการทีเ่ลือกมาใชเพื่อใหเกิดความสาํเร็จตาม
วัตถุประสงคการตลาดที่กําหนดไว  เปนเครื่องมือในการรณรงคคูแขงขันทามกลางบรรยากาศของการ
ตอสูคูแขงขันหรือชวงชิง  แผนกลยุทธการตลาดเปนสิ่งที่กําหนดข้ึนหลงัการวิเคราะหภาวะแวดลอม 
และกําลงัความสามารถของกจิการแลว  แผนกลยุทธการตลาดจะกําหนดวิธีการที่ครอบคลุมถึงสิง่
ตอไปน้ี 
        2.3.1  จะผลิตอะไร 
        2.3.2  จะผลิตอยางไร 
        2.3.3  จะขายใหกับใคร 
        2.3.4  จะขายระดับราคาใด 
        2.3.5  จะขายอยางไร 
        2.3.6  จะผานตัวกลางใด 
        2.3.7  จะใชสื่ออะไรในการโฆษณา 
       การกําหนดแผนกลยุทธการตลาดจะกําหนดตามองคประกอบของสวน
ประสมการตลาด  ซึ่งประกอบดวยการกําหนดแผนกลยุทธการตลาด  4  ดาน  ดังน้ี 
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        1.  แผนกลยุทธดานผลิตภัณฑ  (Product  Strategies  Plan) 
        2.  แผนกลยุทธดานราคา  (Price  Strategies  Plan) 
        3.  แผนกลยุทธดานการจัดจําหนาย  (Distribution  Strategies  
Plan) 
        4.  แผนกลยุทธดานการสงเสริมการตลาด  (Promotion  
Strategies  Plan) 
 10.  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 
  ในการศึกษาครั้งน้ี  ผูวิจัยไดนําการวางแผนการตลาดเพื่อสรางความไดเปรียบในระระยาว  
โดยศึกษาการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ซึ่งเปนการวางแผนการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 
เปนการวางแผนที่กําหนดวิถีทางหรอืวิธีการที่นําไปสูจุดหมายที่มีลกัษณะรวมแผนสวนตางๆ  ของ
องคกรที่สอดคลองกันอยางประสมประสานและเหมาะสมเปนกระบวนการจัดการทีป่ระสมประสาน
ทรัพยากรและความสามารถขององคกรใหเหมาะสมกบัโอกาสการตลาดในระยะยาว  ดังน้ัน  การ
วางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  เปนการกําหนดแนวทางการปฏิบัติ  เพื่อใหการดําเนินงานทางการตลาด   
และการจัดจําหนายผลิตภัณฑใหมีประสทิธิภาพมากย่ิงข้ึน  ภายใตสภาพแวดลอมที่มีการแขงขันกัน
อยางรุนแรง  ที่ผูบรหิารการตลาดตองมีความพยายามสรางแผนการตลาดข้ึนมาเพือ่ใหผลิตภัณฑ 
ผานจากผูผลิตไปถึงผูบริโภคเปาหมายไดอยางรวดเร็ว  ซึ่งการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  
ประกอบดวย  4  ดาน  ดังน้ี  (Kotler.    2004  :  161) 
   10.1  การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด  (Marketing  Opportunity  Analyze)  
หมายถึง  การวิเคราะหความเหมาะสมหรอืโอกาสในการที่จะดําเนินการทางการตลาดเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑและบริการขององคกรใหประสบความสําเร็จดวยการศึกษาหรือวิเคราะหสิ่งแวดลอมภายใน
และภายนอกกจิการ  เพื่อประเมินจุดแข็งขอไดเปรียบและจดุออน  ทําใหธุรกิจสามารถเขาไปแขงขันได
อยางมีประสิทธิภาพ 
   10.2  การพฒันาแผนกลยุทธทางการตลาด  (Marketing  Strategic  
Development)  หมายถึง  การปรับปรงุเปลี่ยนแปลงกลยุทธทางการตลาดใหดีข้ึนเพื่อใหกาวไป
ขางหนาไดอยางมั่นคงเหมาะสมกบัสถานการณที่เกิดข้ึนอยางถูกตองและเปนธรรม 
   10.3  การวางแผนกิจกรรมทางการตลาด  (Marketing  Activities  Planning)   
หมายถึง  กระบวนการในการจัดกิจกรรมทางการตลาดใหเหมาะสมและสอดคลองกับกลยุทธทาง
การตลาด  เพื่อสงเสริมใหกลยุทธทางการตลาดประสบความสําเร็จ 
   10.4  การจัดองคกรเพื่อรองรับแผน  (Organization  Manage  for  Planning)  
หมายถึง  การจัดวางโครงสรางองคการเพื่อรองรับการดําเนินงานตามแผนที่วางไว 
  โดยสรปุ  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  เปนกระบวนการจัดการทีป่ระสมประสาน
ระหวางทรัพยากรและความสามารถขององคกรใหมีความเหมาะสมกับโอกาสของการตลาดในระยะยาว  
ซึ่งประกอบดวย  4  ดาน  ไดแก  1)  การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด  2)  การพัฒนาแผนกลยุทธ
ทางการตลาด  3)  การวางแผนกจิกรรมทางการตลาด  และ  4)  การจัดองคกรเพื่อรองรับแผน   
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แนวคิดเก่ียวกับความไดเปรียบทางการแขงขัน 
 
 1.  ความหมายของความไดเปรียบทางการแขงขัน 
  จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยทีเ่กี่ยวของ  ไดมีผูใหความหมายของความไดเปรียบ 
ทางการแขงขันไว  ดังน้ี 
   สมยศ  นาวีการ  (2549  :  71)  ไดใหความหมายไววา  ความไดเปรียบทางการ
แขงขันหมายถึง  รากฐานทีส่ําคัญของผลการดําเนินงานที่ดีคือการรกัษาขอไดเปรียบทางการแขงขัน
เอาไวและการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันจะบังคับใหองคกรตองเลือกถาองคกรตองการสรางขอ
ไดเปรียบทางการแขงขันพวกเขาจะตองเลือกแบบของขอไดเปรียบทางการแขงขันและขอบเขตของ 
การสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันเหลาน้ัน 
   พิบูล  ทีปะปาล  (2548  :  136)  ไดใหความหมายไววา  ความไดเปรียบทาง 
การแขงขัน  หมายถึง  สิ่งทีท่ําใหองคการมีความแตกตางจากผูอื่น  น่ันคือขอไดเปรียบทีเ่ดนชัด   
ขอไดเปรียบน้ีอาจอยูในรูปแบบขีดความสามารถขององคกร 
   วิทยา  ดานธํารงกุล  (2546  :  38)  ไดใหความหมายไววา  ความไดเปรียบทาง 
การแขงขัน  หมายถึง  ความสามารถขององคกรใดองคกรหน่ึงในการสรางผลงานเหนือองคกรอื่นๆ 
จากการผลิตสินคาหรือบรกิารทีลู่กคาตองการ 
   พักตรผจง  วัฒนสินธุ  และพสุ  เดชะรินทร  (2542  :  232)  ไดใหความหมายไววา  
ความไดเปรียบทางการแขงขัน  หมายถึง  กลยุทธธุรกจิทีบ่อกถึงวิธีการที่ธุรกิจจะสามารถแขงขัน 
ในอุตสาหกรรมน้ันๆโดยใชยุทธวิธีในการแขงขัน  ไดแก  ผูนําดานตนทุน  การสรางความแตกตาง   
และมุงเนนลูกคา 
   Porter  (2005  :  854)  ไดใหความหมายไววา  ความไดเปรียบทางการแขงขัน
หมายถึง  การจะสรางความไดเปรียบทางการแขงขันใหเหนือกวาคูแขงองคกรตองสรางความแตกตาง
จากคูแขง  3  ดานประกอบดวยกลยุทธการเปนผูนําดานตนทุน  (Overall  Cost  Leadership) 
กลยุทธการสรางความแตกตาง  (Differentiation)  และกลยุทธการเนนตลาดเฉพาะสวน(Market  
Focus) 
   Demeter  (2003  :  205  -  213)  ไดใหความหมายไววา  ความไดเปรียบทาง 
การแขงขัน  หมายถึง  ผลการดําเนินงานของธุรกิจโดยมีดัชนีช้ีวัดตางๆเชนอัตราการหมุนของสินคา
คงเหลือผลตอบแทนจากยอดขายเปนตน 
   Barney  (1999  :  99-  120)  ไดใหความหมายไววา  ความไดเปรียบทางการแขงขัน
หมายถึง  ผลลัพธมาจากการดําเนินการทางกลยุทธที่สามารถสรางคุณคา  (Value-Creating  Strategy)  
ใหเหนือกวาคูแขงแตในขณะเดียวกันคูแขงขันก็ไมสามารถดําเนินการทางกลยุทธแบบเดียวกันไดใน
ชวงเวลาเดียวกันดวยเหตุน้ีการไดเปรียบเชิงการแขงขันจะย่ังยืนไดก็ตอเมือ่องคกรทีเ่ปนคูแขงขัน 
ไมสามารถลอกเลียนแบบผลลัพธผลประโยชนหรือคุณคาอันเน่ืองมาจากการใชกลยุทธที่องคกรได
กําหนดหรือสรางข้ึนมา 
  จากความหมายของความไดเปรียบทางการแขงขัน  สามารถสรุปไดวา  ความไดเปรียบ
ทางการแขงขัน  หมายถึง  ผลจากการดําเนินการทางกลยุทธที่สามารถสรางคุณคาใหเหนือกวาคูแขงแต 
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ในขณะเดียวกันคูแขงขันก็ไมสามารถดําเนินการทางกลยุทธแบบเดียวกันไดในชวงเวลาเดียวกันดวยเหตุ
น้ีการไดเปรียบเชิงการแขงขันจะย่ังยืนไดก็ตอเมื่อองคการทีเ่ปนคูแขงขันไมสามารถลอกเลียนแบบและ 
จะตองเลอืกแบบของขอไดเปรียบทางการแขงขันและขอบเขตของการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขัน
เหลาน้ัน 
 2.  ความสําคัญของความไดเปรียบทางการแขงขัน 
  ในสภาวะการแขงขันปจจบุันองคกรจําเปนตองสรางความไดเปรียบทางการแขงขันให
เกิดข้ึนตลอดเวลาเพราะการเปลีย่นแปลงมผีลทําใหตลาดและผูบริโภคมีอปุสงคมากข้ึนสงผลทําใหวงจร
อายุของสินคาสั้นลงและตลาดเกิดการอิม่ตัวเร็วข้ึนการพัฒนาคุณภาพของสินคาและบริการ 
ใหมีระดับสูงและรวดเร็วกวาลูกคาคาดหวังในราคาที่แขงขันได  จึงเปนภารกจิที่ตองเรงกระทํากลยุทธ 
การสรางความไดเปรียบทางการแขงขันจงึตองมีการกําหนดอยางชัดเจนย่ิงกวาน้ันควรมีการพัฒนา 
และปรับปรงุกลยุทธตลอดเวลา  (ผลิน  ภูเจริญ.    2548  :  65)  โดยความไดเปรียบทางการแขงขัน 
จะเกิดข้ึนจากความสามารถของบริษัทที่จะบรรลุประสทิธิภาพคุณภาพนวัตกรรมและการตอบสนอง
ลูกคาที่เหนือกวาภายในโลกธุรกจิโดยทั่วไปผลการดําเนินงานที่เหนือกวาจะถูกมองในแงของการทํากําไร
ของบริษัทเทียบเคียงกับบริษัทอื่นภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน  (สมยศ  นาวีการ.    2548  :  5)   
หากองคกรมีความไดเปรียบทางการแขงขันสูงเทาใดการทํากําไรและผลตอบแทนจากการลงทุนก็ย่ิง
สูงข้ึนเทาน้ันและถึงแมวากิจการสามารถคนหาดัชนีทีส่ามารถช้ีวัดถึงประสิทธิภาพในการประกอบการ
หรือดําเนินกิจการในรูปแบบตางๆ  กันโดยดัชนีที่นิยมใชกันสวนใหญจะเปนมิติทางดานการเงิน 
ซึ่งเปนสิง่ทีส่ามารถเขาใจไดงายตัวอยางของดัชนีที่ใชในการช้ีวัดความไดเปรียบทางการแขงขันดวยมิติ 
ทางการเงินเชนอัตราสวนสภาพคลองอัตราสวนวัดความสามารถในการทํากําไรเปนตน 
  กระแสการเปลี่ยนแปลงของโลกธุรกจิธุรกจิในปจจบุันทําใหสถานการณของการทําธุรกิจ
เปลี่ยนแปลงจากเดิมสงผลกระทบตอองคกรธุรกจิทําใหจําเปนตองมกีารปรบัตัวเปลี่ยนแปลงเพื่อสราง
ความไดเปรียบในการแขงขัน  (Dessler.    2000  :  12 - 24)  จากปจจัยที่เปนแรงกดดันสงผลให
องคกรธุรกิจตองมีการปรับตัวเพื่อสรางความไดเปรียบทางแขงขัน  (Competitive  Advantage) 
เพื่อความสําเรจ็ของธุรกิจทัง้ในปจจบุันและอนาคต  (Winner  of  Today  and  Tomorrow)   
โดยพยายามตอบสนองความตองการของลกูคา  (Responsive  to  Customer)  ปรบัองคกรใหม ี
ขนาดเล็กลงและมสีายการบังคับบัญชาสั้นลง  (Small  and  Flatter  Organizations)  และพฒันาขีด
ความสามารถ  (Competency)  ของพนักงานใหเพิ่มสูงข้ึน  (ทวีศักด์ิ  สูทกวาทิน.    2545  :  2) 
และโดยทั่วไปองคกรจะมปีจจัยสีอ่ยางที่ไดสรางความไดเปรยีบทางการแขงขันข้ึนมาคือประสิทธิภาพ
คุณภาพนวัตกรรมและการตอบสนองตอผูบริโภคปจจยัเหลาน้ีจะเปนวิถีทางโดยทั่วไปของการลดตนทุน
และการสรางความแตกตางองคกรทุกองคกรสามารถใชไดโดยไมตองคํานึงถึงประเภทของอุตสาหกรรม
หรือผลิตภัณฑที่ผลิตข้ึนมาแมวาปจจัยเหลาน้ีจะถูกพิจารณาแยกจากกันที่จริงแลวปจจัยทั้งหมดจะ
เกี่ยวพันระหวางกันอยางมาก  ตัวอยาง  เชน  คุณภาพที่เหนือกวาสามารถนําไปสูประสิทธิภาพ 
ที่เหนือกวาในขณะที่นวัตกรรมสามารถเพิ่มประสิทธิภาพคุณภาพและตอบสนองตอผูบริโภคได 
(สมยศ  นาวีการ.    2544  :  219) 
  จากที่ไดกลาวมาแลวน้ันความไดเปรียบทางการแขงขันถือวาเปนปจจัยสําคัญในการ
บรหิารจัดการองคกรใหสามารถดําเนินกิจการอยูไดอยางมีประสทิธิภาพดังน้ันทุกองคกรตองพยายาม
สรางความไดเปรียบทางการแขงขันของตัวเองเพื่อชิงความไดเปรียบทางการตลาดเพือ่การดํารงอยู 
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อยางย่ังยืนถาวรขององคกรน่ันเปนบทพิสจูนวาองคกรน้ันๆมีความสามารถในการสรางความไดเปรียบ
ทางการแขงขันหรอืไมถาองคกรมีความไดเปรียบทางการแขงขันก็จะสามารถยืนหยัดอยูไดตอไปแตถาไม
มีความไดเปรียบทางการแขงขันองคกรน้ันก็ไมสามารถดําเนินกิจการตอไปไดและตองปดกจิการไป 
ในที่สุด 
 3.  องคประกอบความไดเปรียบทางการแขงขัน 
  องคประกอบความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกจิมีความสําคัญมากตอผลประกอบการ
ในอนาคต  ซึ่งความไดเปรียบทางการแขงขันของ  Peters  ซึ่งประกอบดวย  4  ประการ  ไดแก  
ประสิทธิภาพ  (Efficiency)  คุณภาพ  (Quality)  นวัตกรรม  (Innovation)  และการตอบสนองลกูคา
(Customer  Response)  ดังน้ี  (วิทยา  ดานธํารงกูล.    2546  :  38  –  39)   
   3.1  ประสิทธิภาพ  (Efficiency)  คือองคกรสามารถใชทรัพยากรนอยกวาคูแขงขัน 
ในการผลิตสินคาและบริการอยางเดียว  ซึ่งสอดคลองกบันักวิชาการหลายทาน  ดังน้ี 
    สมใจ  ลักษณะ  (2547  :  8)  ไดใหความหมายไววา  ประสิทธิภาพขององคกร
เปนการดําเนินงานดานตาง  ๆ  ตามภารกิจหนาทีโ่ดยใชทรพัยากรและปจจัยตาง  ๆ  อยางคุมคาทีสุ่ดมี
การสญูเปลานอยที่สุด 
    Gibson,  Ivancevich  และ  Donnelly  (1988  :  37)  ไดใหความหมายไววา  
ประสิทธิภาพ  (Efficiency)  วาโดยทั่ว  ๆ  ไปเมื่อพูดถึงประสิทธิภาพก็จะหมายถึงอัตราสวนของ
ผลผลิตตอปจจัย  (Ratio  Outputs  Input)  การวัดประสทิธิภาพจะวัดตัวบงช้ีหลายตัวประกอบกัน
เชน  อัตราการไดผลตอบแทน  (Rate  of  Return)  ในเงินลงทุนหรอืทรัพยสินที่เปนทุนคาใชจายตอ
หนวยผลผลิต  (Unit  Cost)  อัตราการสญูเปลาสิ้นเปลืองการใชทรัพยากรและอัตราสวนของผลกําไร
ตอคาใชจายในการลงทุนประสิทธิภาพเปนเรือ่งของการใชปจจัยและกระบวนการในการดําเนินงานโดย
มีผลผลิตที่ไดรบัเปนตัวกํากับการแสดงประสิทธิภาพของการดําเนินงานใดๆ  ประสทิธิภาพอาจไมแสดง
เปนคาประสิทธิภาพเชิงตัวเลขแตแสดงดวยการบันทึกลักษณะการใชเงินวัสดุคนและเวลาในการ
ปฏิบัติงานอยางคุมคาประหยัดไมมกีารสูญเปลาเกินความจําเปนรวมถึงมีการใชกลยุทธหรือเทคนิค
วิธีการปฏิบัติที่เหมาะสมสามารถนําไปสูการบังเกิดผลไดเร็วและมีคุณภาพประสทิธิภาพม ี 2  ระดับคือ 
     3.1.1  ประสิทธิภาพของบุคคล  หมายถึง  การทํางานเสรจ็โดยสูญเวลาและเสีย
พลังนอยคานิยมการทํางานที่ยึดกบัสังคมคือการทํางานไดเรว็และไดงานดี  บุคคลมีประสทิธิภาพในการ
ทํางานคือบุคคลที่ต้ังใจปฏิบัติงานอยางเต็มความสามารถใชกลวิธีหรือเทคนิคการทํางานที่จะสราง
ผลงานไดมากเปนผลงานที่มีคุณภาพเปนที่นาพอใจโดยสิ้นเปลืองคาใชจายพลงังานและเวลานอย 
     3.1.2  ประสิทธิภาพขององคกร  หมายถึง  ความสามารถขององคกรในการ
ดําเนินงานทีจ่ะใหบรรลุวัตถุประสงคหรือเปาหมายตางๆที่ไดวางไวโดยการใชประโยชนสงูสุดจาก
ทรัพยากรรวมทั้งการใชแนวทางทุกรูปแบบขององคกรเพือ่ใหองคกรสามารถบรรลเุปาหมายใหมากทีสุ่ด  
(Maximum  Outcome)  และสามารถใชทรัพยากรหรือปจจัยในการดําเนินงานอยางประหยัดและนอย
ที่สุด  (Minimum  Input) 
    ดังน้ันสามารถสรุปไดวาประสทิธิภาพ  (Efficiency)  หมายถึง  ความสามารถของ
องคกรในการดําเนินงานดานตางๆ  โดยใชทรัพยากรและปจจัยตางๆ  อยางคุมคาและสญูเปลานอยที่สุด 
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   3.2  คุณภาพ  (Quality)  หมายถึง  ระดับของคุณลักษณะที่แฝงอยูในสินคาหรือ
บริการคุณภาพการบริการ  (Service  Quality)  คือรักษาระดับการใหบริการที่เหนือกวาคูแขงขันโดย
เสนอคุณภาพการใหบริการตามทีลู่กคาคาดหวังขอมลูตางๆ  เกี่ยวกับคุณภาพการใหบรกิารทีลู่กคา
ตองการจะไดจากประสบการณในอดีตจากการพูดปากตอปากจากการโฆษณาของธุรกจิใหบริการที่
ลูกคาจะพอใจถาเขาไดรบัสิง่ทีเ่ขาตองการ  (What)  เมื่อเขามีความตองการ  (When)  ณ  สถานที่ที่เขา
ตองการ  (Where)  ในรูปแบบที่ตองการ  (How)  นักการตลาดตองทําการวิจัยเพื่อใหทราบถึงเกณฑ
การตัดสินใจซื้อบรกิารของลูกคาโดยทั่วไปไมวาธุรกิจแบบใดก็ตามลูกคาจะใชเกณฑคุณภาพ 
   3.3  นวัตกรรม  (Innovation)  หมายถึง  การสรางสรรคสนิคาและบรกิารใหมๆ
ตลอดจนแสวงหาวิธีการใหมๆในการผลิตสินคาและบรกิารและเปนสิง่ใหมที่เกิดจากการใชความรูและ
ความคิดสรางสรรคที่มปีระโยชนตอเศรษฐกจิและสงัคม  (ศุภชัย  หลอโลหการ.    2546  :  เว็บไซต)  
รวมทั้งเปนการเปลี่ยนแปลงทีเ่กิดข้ึนเปนสิง่ใหมในองคกรยอมรับเอาไปใช  (เสนห  จุยโต.    2548  :  
1)  ดังน้ันนวัตกรรมจึงเปนสิ่งทีม่ีความซับซอนซึง่ถูกนําไปใชไดหลายๆ  ทางและนวัตกรรม  คือแนวคิด
ใหมทฤษฎีหรอือุปกรณใหม  (Kuczmarski.    1996  :  187  -  190)   
   3.4  การตอบสนองลกูคา  (Customer  Response)  หมายถึง  การสนองตอบความ
ตองการของลกูคาไมวาจะเปนการบรกิารที่รวดเร็วพรอมทีจ่ะใหบริการเมื่อลูกคาตองการสามารถสราง
ความพอใจใหกบัลกูคาและมีความพอใจสูงสุดโดยมีหลักการที่สําคัญ  2  ประการ  คือ  การเนนทีลู่กคา
การตอบสนองลูกคาที่ถูกตององคกรที่ถูกตององคกรจะตองรูวาลูกคาตองการอะไรเมื่อรูความตองการ
แลวองคกรจึงกําหนดกลยุทธโดยใหทุกหนวยงานในองคกรดําเนินการไปในทางเดียวกันโดยเนนทีลู่กคา
เปนสําคัญ  และการตอบสนองความตองการของลูกคาเมื่อมีการมุงทีลู่กคาแลวข้ันตอไป  คือการ
ตอบสนองความตองการของลูกคาทีร่ับรูไวแลวมีสวนสําคัญ  คือ  การปรับใหเขากับความตองการเปน
เรื่องเกี่ยวกบัลกัษณะที่หลากหลายของผลิตภัณฑหรือบริการที่ถูกปรับแตงใหเขากับความตองการพเิศษ
เฉพาะของกลุมลูกคาหรือลูกคาแตละราย  และเวลาที่จะกอปฏิกิริยาโตตอบคือ  การใหลูกคาในสิง่ที่
ตองการเมื่อลูกคามีความตองการตองมีอัตราความรวดเร็วในการกอปฏิกิริยาตอบดวยเพื่อที่จะไดมีความ
ไดเปรียบทางการแขงขันองคกรมักจะกอปฏิกริิยาโตตอบตออุปสงคของลูกคาอยางรวดเร็วมากเพราะ
การตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็วจะสามารถสรางความซื่อสัตยตอตราย่ีหอและ
สามารถเพิ่มราคาสินคาใหสูงข้ึนได  (อดุลย  จาตุรงคกุล.    2547  :  127) 
 โดยสรปุ  ในสภาวะที่ตลาดมีการแขงขันอยางรุนแรง  กิจการหลายแตละแหงมกีารแขงขัน 
ทั้งเรื่องของผลิตภัณฑ  การประชาสัมพันธ  และอื่นๆ  เพื่อสรางขีดความสามารถในการแขงขันไดน้ัน   
ที่สําคัญและกจิการจะตองตระหนักและมุงเนนใหเกิดข้ึนน้ัน  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 
อันนําไปสูการสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน  (Competitive  Advantage)  ซึ่งประกอบดวย     
4  ดาน  ไดแก  ประสิทธิภาพ  (Efficiency)  นวัตกรรม  (Innovation)  คุณภาพ  (Quality)          
และการตอบสนองลูกคา  (Customer  Response)  อันจะนํามาซึ่งการมีศักยภาพขององคกรตอไป   
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งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
 1.  งานวิจัยในประเทศ 
  ศุภลักษณ  กันยะกาญจน  (2555  :  บทคัดยอ)  ไดศึกษาผลกระทบประสทิธิภาพ 
การวางแผนการตลาดทีม่ีตอศักยภาพการแขงขันธุรกจิ  SMEs  ในเขตภาคเหนือ  พบวา                 
1)  ประสทิธิภาพการวางแผนการตลาด  ดานการวิเคราะหสถานการณ  มีความสัมพันธและผลกระทบ
เชิงบวกกบัศักยภาพการแขงขันโดยรวม  ดานการเปนผูนําดานราคา  และดานการเปนผูนําดานสวนแบง
ตลาด  2)  ประสิทธิภาพการวางแผนการตลาด  ดานการกําหนดเปาหมายรวม  มีความสัมพันธและ
ผลกระทบเชิงบวกกบัศักยภาพการแขงขัน  ดานการเปนผูนําดานราคา  3)  ประสิทธิภาพการวางแผน
การตลาดดานพฒันากลยุทธ  มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกบัศักยภาพการแขงขัน             
ดานการเปนผูนําดานตนทุน  ดานการเปนผูนําดานราคา  และดานการเปนผูนําดานนวัตกรรม  และ    
4)  ประสทิธิภาพการวางแผนการตลาด  ดานการกําหนดแผนงานและการควบคุม  มีความสมัพันธและ
ผลกระทบเชิงบวกกบัศักยภาพการแขงขันโดยรวม  ดานการเปนผูนําดานตนทุน  ดานการเปนผูนําดาน
ราคาและดานการเปนผูนําดานสวนแบงตลาด 
  อัคคพล  ธรรมดวงศร ี (2554  :  บทคัดยอ)  ไดศึกษาความสัมพันธระหวางการวางแผน
กลยุทธการตลาดสําหรับผลิตภัณฑกบัความสําเรจ็องคกรธุรกิจผลิตเครื่องใชไฟฟาและอิเล็กทรอนิกส 
ในประเทศไทย  พบวา  ผูบรหิารธุรกิจผลิตเครื่องใชไฟฟาและอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทยมีความคิด
เห็นดวยเกี่ยวกบัการวางแผนกลยุทธการตลาดสําหรับผลิตภัณฑโดยรวมและเปนรายดานอยูในระดับ
มาก  ไดแก  คุณคาผลิตภัณฑ  คุณคาดานภาพลักษณ  และคุณคาดานการบริการ  และมีความคิดเห็น
ดวยเกี่ยวกับความสําเรจ็ของธุรกจิโดยรวมและเปนรายดานอยูในระดับมาก  ไดแก  ดานการเพิ่มข้ึนของ
ลูกคาดานความพึงพอใจของลูกคา  และดานการรักษาลกูคา  และดานการรักษาลูกคาจากการวิเคราะห 
ความสัมพันธและผลกระทบ  พบวา  1)  กลยุทธการตลาดสําหรับผลิตภัณฑคุณคาดานบุคลากร 
มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับความสําเร็จของธุรกิจ  ดานความพึงพอใจของลูกคา 
ดานการรักษาลูกคา  ดานการเพิม่ข้ึนของลกูคา  และดานการเติบโตของรายได  2)  กลยุทธการตลาด
สําหรับผลิตภัณฑ  คุณคาดานภาพลักษณ  มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกบัความสําเร็จ 
ของธุรกิจ  ดานความพึงพอใจของลูกคา  ดานการรักษาลูกคา  ดานการเพิ่มข้ึนของลกูคา   
และดานการเติบโตของรายได  3)  กลยุทธการตลาดสําหรบัผลิตภัณฑคุณคาดานการบริการ   
มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับความสําเร็จของธุรกิจ  ดานการเพิม่ข้ึนของลกูคา 
  เกดมณี  ต้ังรุงเรอืงอยู  (2552  :  บทคัดยอ)  ไดศึกษาความสัมพันธระหวางการวางแผน
การตลาดมุงเนนที่ลกูคากับผลการดําเนินงานของธุรกิจทองเที่ยวในประเทศไทยพบวา  ผูประกอบการ
ธุรกิจทองเที่ยวในประเทศไทยมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมีการวางแผนการตลาดมุงเนนที่ลกูคา
โดยรวมและเปนรายดานอยูในระดับดานความรูเกี่ยวกับลูกคาดานกําไรที่จะไดกบัลูกคาดานการ
ออกแบบที่เสนอโดยลูกคาและดานการเขาใจลกูคา/การวิเคราะหตลาดผูประกอบการธุรกิจทองเที่ยวใน
ประเทศไทยมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมีผลการดําเนินงานโดยรวมและเปนรายดานอยูในระดับ 
ดานศักยภาพทางการแขงขัน  ดานคุณภาพบริการและดานความยืดหยุน  และผูประกอบการธุรกจิ
ทองเที่ยวในประเทศไทยที่มีจํานวนพนักงานเงินทุนจดทะเบยีนเริ่มตนเงินทุนจดทะเบียนปจจบุัน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 Mahasarakham University 



33 

และรปูแบบของกจิการแตกตางกันมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมีกลยุทธการตลาดมุงเนนทีลู่กคา
แตกตางกัน  และผูประกอบการธุรกิจทองเที่ยวในประเทศไทยที่มจีํานวนพนักงานเงินทุนจดทะเบียน
เริ่มตนเงินทุนจดทะเบียนปจจุบันและรูปแบบของกิจการแตกตางกันมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับ 
การมผีลการดําเนินงานแตกตางกันโดยสรุปกลยุทธการตลาดมุงเนนทีลู่กคามีความสัมพันธกบั 
ผลการดําเนินงาน 
  ประวิตร  สายแกว  (2552  :  บทคัดยอ)  ไดศึกษาความสัมพันธระหวางกลยุทธการ
วางแผนการตลาดภายในกับผลการดําเนินงานของธุรกจิขนาดกลางและขนาดยอมประเภทธุรกจิโรงแรม
ในประเทศไทย  พบวา  ผูประกอบการธุรกจิโรงแรมมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมีกลยุทธ 
การวางแผนการตลาดภายในโดยรวมและเปนรายดานอยูในระดับมากไดแกดานความมั่นคงในการจาง
งานดานการลดความแตกตางของสถานภาพและดานการแบงปนขาวสารขอมลูรวมกันและมีความ
คิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมีผลการดําเนินงานโดยรวมและเปนรายดานอยูในระดับมากไดแกดานลกูคาดาน
กระบวนการธุรกจิภายในองคกรและดานการเรียนรูและการเจริญเติบโตผูประกอบการธุรกิจโรงแรมที่มี
ระยะเวลาในการดําเนินธุรกจิแตกตางกันมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมกีลยุทธการตลาดภายใน
โดยรวมและดานการแบงปนขาวสารขอมลูรวมกันและดานการมอบอํานาจใหพนักงานแตกตางกันโดย
สรปุกลยุทธการตลาดภายในมีความสัมพันธกบัผลการดําเนินงานของธุรกจิขนาดกลางและขนาดยอม
ประเภทธุรกจิโรงแรมในประเทศไทยผลลัพธที่ไดจากการวิจยัสามารถนําไปใชเปนแนวทางในการวาง
แผนการพฒันากลยุทธการตลาดภายในของธุรกจิขนาดกลางและขนาดยอมประเภทธุรกจิโรงแรมใหมี
ประสิทธิภาพมากข้ึนอีกทั้งยังชวยสงเสริมสนับสนุนการตัดสนิใจของผูบรหิารในการกําหนดกลยุทธ
การตลาดภายในใหสามารถปรบัตัวและดํารงอยูไดในสภาวะการแขงขันทีรุ่นแรงและเพิ่มขีด
ความสามารถในการแขงขันกับธุรกิจอื่นไดอยางมั่งคงและย่ังยืนตอไปในอนาคต 
  อดุลยเดช  ตันแกว  (2550  :  บทคัดยอ)  ไดศึกษา  การวางแผนการตลาดทีม่ีอิทธิพล 
ตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑแอมเวย  (ประเทศไทย)  จํากัด  ของผูบริโภคในเขตจังหวัดอบุลราชธานี 
พบวา  ผูบริโภคที่มีต้ังแตอายุแตกตางกัน  จะพิจารณาดานบุคลากรแตกตางกัน  ผูบริโภคที่มสีถานภาพ
แตกตางกันจะพิจารณาดานบุคลากรแตกตางแตกตางกัน  ผูบริโภคที่มกีารศึกษาแตกตางกัน  จะ
พิจารณาดานชองทางการจัดจําหนาย  และดานบุคลากรแตกตางกัน  ผูบริโภคที่ประกอบอาชีพ 
แตกตางกัน  จะพิจารณาดานชองทางการจัดจําหนาย  และดานบุคลากรแตกตางกัน  ผูบริโภคที่มรีะดับ
รายไดแตกตางกัน  จะพิจารณาซื้อผลิตภัณฑของบริษัทแอมเวย  (ประเทศไทย)  จํากัดทางดานชอง
ทางการจัดจําหนายและดานบุคลากรแตกตางกัน  ผูบรโิภคที่ไมไดเปนสมาชิก  เปนสมาชิกแบบซื้ออยาง
เดียว  และเปนสมาชิกแบบซื้อและรบัสวนลดพิจารณาดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกัน  
ผูบริโภคที่ซื้อผลิตภัณฑโดยเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน  จะพจิารณาดานชองทางการจัดจําหนายและดาน
บุคลากรแตกตางกัน  ผูบริโภคที่มจีํานวนคนในครอบครัวแตกตางกัน  จะพจิารณาดานชองทางการจัด
จําหนายและดานบุคลากร  แตกตางกัน  ผูบริโภคที่มีภูมลิําเนาในเมืองและนอกเมืองจะพิจารณาดาน
บุคลากรแตกตางกัน  สวนความแตกตางดานเพศพบวา  มีการพิจารณาถึงกลยุทธที่มีอทิธิพลทั้งสามดาน
ไมแตกตางกัน 
  กุลธิดา  สมอดิศร  (2549  :  บทคัดยอ)  ไดศึกษากลยุทธการตลาดสําหรับสํานักงาน 
สถาปนิก  พบวา  สํานักงานทกุแหงมีการทําการตลาดเชิงรบั  สวนการตลาดเชิงรุกน้ัน  ทําในสํานักงาน 
สถาปนิกขนาดเล็ก  ในสัดสวน  11/12  สํานักงานขนาดกลางในสัดสวน  10/13  และสํานักงาน 
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ขนาดใหญทุกแหง  โดยสํานักงานขนาดใหญจะมรีะดับการใชกลยุทธการตลาดมากกวาสํานักงานอื่น  ๆ 
ซึ่งผูบรหิารสํานักงานสวนใหญเห็นวาการตลาดเปนสิ่งจําเปนสําหรับสถาปนิกแตอปุสรรคของการทํา 
การตลาดของสํานักงาน  คือ  ผูบริหารสวนใหญตองปฏิบัติวิชาชีพดวย  จึงไมมีเวลาทําการตลาด   
โดยเฉพาะตลาดเชิงรกุ  และสํานักงานสวนใหญจะไมมีการวางแผนการตลาดอยางเปนข้ันตอน   
แตจะเกิดจากประสบการณในการทํางาน  และจากวิสัยทัศนของผูบรหิารโดยตรงสามารถสรปุกลยุทธ 
การตลาดสําหรับงานสถาปนิกได  15  วิธี  ซึ่งสามารถจําแนกไดเปน  7  กลยุทธ  ไดแก  1)  กลยุทธ 
การสรางภาพลักษณเฉพาะของสํานักงาน  2)  กลยุทธการกาํหนดลูกคาเปาหมายที่มีศักยภาพ   
3)  กลยุทธการเขาไปติดตอลูกคา  4)  กลยุทธการสรางโอกาสในการรับงานจากลูกคา  5)  กลยุทธ 
การประชาสมัพันธเผยแพรผลงาน  6)  กลยุทธการรกัษาลูกคา  7)  กลยุทธการขยายตลาด   
ทั้งน้ี  สํานักงานแตละแหงก็ตองมีกลยุทธการตลาดที่แตกตางกันไป  เน่ืองจากปจจัยภายในและ
เปาหมายของสํานักงานแตละแหงมีความแตกตางกัน 
 2.  งานวิจัยตางประเทศ 
  Mottner  และ  Ford  (2011  :  829-840)  ไดศึกษา  การวัดผลการดําเนินงานโดยใช 
การวางแผนนกลยุทธทางการตลาดแบบไมแสวงหาผลกําไรกรณีของพิพิธภัณฑรานคา  พบวา  กิจกรรม
การตลาดในรานพิพิธภัณฑเปนโอกาสในการประเมินกลยุทธที่ชัดเจน  และมีความสมัพันธกับการ
ดําเนินงานที่ไมไดมุงหวังกําไร  แตรานพิพิธภัณฑที่เปนตนแบบในการหาผูสนับสนุนจากสถาบันการเงิน 
ซึ่งรวมกับสถานศึกษาถือวาเปนโอกาสที่ดีในการวิจัยครัง้น้ีไดระบุกลยุทธดานการเงิน  และการศึกษา 
ของรานพิพิธภัณฑเปนเกณฑเพื่อใหกลยุทธประสทิธิผล  ในอเมริกการรบัรูในการดําเนินงาน 
ดานการศึกษาประสบผลสําเรจ็  ซึ่งถือไดวาเปนสิ่งที่สําคัญทาํใหผูทําตลาดพิพิธภัณฑ  ผูทําตลาด 
ที่ไมหวังกําไร  ผูทําการตลาดคาปลีกซึง่จะตองทําใหสงัคมไดรับทราบเกี่ยวกับการดําเนินงานดวย
  Binge  และคณะ  (2005  :  1022  -  1038)  ไดศึกษาคุณภาพการมุงเนนการวางแผน
การตลาดของตัวแทนธุรกิจนําเที่ยว  พบวา  คุณภาพการบรกิารเปนปจจัยที่สําคัญในการพฒันาและการ
เติบโตของธุรกิจนําเที่ยว  การบริการที่มีคุณภาพจะทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจและมีความจงรักภักดี 
ในระดับสูงสงผลใหธุรกจินําเที่ยวมกีําไรสูงข้ึน  และกําไรของธุรกิจนําเที่ยวกจ็ะมีความเกี่ยวของ 
กับการกําหนดราคาดวย  ซึ่งในการกําหนดน้ันจะมกีารเปลี่ยนแปลงนอยมาก  ธุรกิจนําเที่ยว 
จะมรีะบบการตรวจสอบคุณภาพบริการเพือ่รักษาคุณภาพบริการและสรางความเช่ือมั่นใหแกลูกคา 
ที่มาใชบริการ  และสรางความไดเปรียบทางการแขงขันตอไป 
  Lings  (2004  :  405  -  413)  ไดศึกษาทิศทางของการวางแผนการตลาดภายในและ
โครงสรางกับผลที่ตามมาของบริษัทเอกชน  พบวา  1)  การใหการดูแลของผูจัดการมีอทิธิพลตอ
พฤติกรรมของพนักงานใหพนักงานมีความพงึพอใจในงานมแีรงจงูใจในการใหบริการตอลูกคา   
2)  ดานผลงานขององคกร  เชน  ความพึงพอใจของลกูคาและความภักดี  จนออกมาดีน้ันผูจัดการตอง
ใหความพึงพอใจแกพนักงานและใหความสนใจแกพนักงานเสียกอน  3)  การบรรลุวัตถุประสงคของ
การตลาดภายในผูจัดการจะพฒันาทกัษะการรับรูถึงความตองการของพนักงานและการพฒันาแกไข
ปญหาของพนักงาน  4)  การตลาดภายในเปนการเตรยีมเครื่องมอืใหสําหรับผูจัดการฝายการตลาดรวม
กับผูจัดการฝายบุคคลเพือ่ใชในการวางแผนบรหิารทรัพยากรมนุษย 
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  Payne  และ  Frow  (2004  :  527  –  538)  ไดศึกษาบทบาทของภาพรวมชองทาง 
ที่หลากหลายในการวางแผนและการจัดการความสัมพันธลกูคา  พบวา  การวางแผนการบริหารลกูคา
สัมพันธเปนวิธีการจัดการเพื่อคนหาการสราง  พัฒนา  และยกระดับความสัมพันธกบัลกูคา
กลุมเปาหมายอยางระมัดระวังเพื่อใหมีมลูคาของลูกคาอยางสูงสุด  และผลประโยชนทีร่วมกนั   
รวมถึงมลูคาของผูถือหุน  การบรหิารลูกคาสมัพันธจะเกี่ยวของกับไอทีใหมๆ   กับแนวคิดทางการตลาด
แบบใหมๆ  เพื่อสงเสริมใหเกิดผลกําไรและความสัมพันธในระยะยาว  ในปจจบุันลกูคาที่ไดเพิ่มขนาด 
ของชองทางเลอืกมากข้ึน  หัวใจของความสําเร็จของการบรหิารลูกคาสมัพันธจําเปนตองมีการจัดการ 
ที่มีประสทิธิภาพมาก  ข้ึนกับสภาพแวดลอมในชองทางตาง  ๆ  ภายในสภาพแวดลอมของชองทางที่
มากดวยประสบการณของลูกคา 
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บทท่ี  3 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 

 การวิจัย  เรื่อง  ผลกระทบของการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธที่มีตอความไดเปรียบ 
ทางการแขงขันของธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานครผูวิจัยไดดําเนินการตามข้ันตอน  ดังตอไปน้ี 
  1.  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
  2.  เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
  3.  การสรางและพฒันาเครื่องมือ 
  4.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
  5.  การจัดกระทําขอมลูและการวิเคราะหขอมูล 
  6.  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 
ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 
 1.  ประชากร  (Population)  ที่ใชในการวิจัย  ไดแก  ผูบรหิารธุรกจิ  SMEs   
ในเขตกรุงเทพมหานคร  จํานวน  1,803  คน  (กรมพัฒนาธุรกิจการคา.    2555  :  เว็บไซต) 
 2.  กลุมตัวอยาง  (Sample)  ที่ใชในการวิจัย  ไดแก  ผูบรหิารธุรกจิ  SMEs   
ในเขตกรุงเทพมหานคร  จํานวน  400  คน  โดยเปดตารางของ  Krejcie  และ  Morgan  (บุญชม   
ศรีสะอาด.    2545  :  43)  และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบช้ันภูมิ  (Stratified  Random  
Sampling)  ซึ่งมีข้ันตอนในการสุมตัวอยาง  ดังน้ี 
  2.1  จําแนกผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร  ตามประเภทธุรกิจ 
  2.2  กําหนดกลุมตัวอยางผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร  ตามสัดสวน   
  2.3  ทําการสุมตัวอยางตาม  2.2  โดยใชคอมพิวเตอร  ดังตาราง  1 
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ตาราง  1  จํานวนประชากรและกลุมตัวอยาง  และจํานวนผูตอบแบบสอบถามผูบรหิารธุรกจิ  SMEs   
  ในเขตกรุงเทพมหานคร  จําแนกตามประเภทธุรกจิ 
 

ประเภทธุรกจิ 
จํานวน

ประชากร 
(คน) 

จํานวน 
กลุมตัวอยาง  

(คน) 

จํานวนผูตอบ
แบบสอบถาม 

(คน) 
1.  ธุรกิจการเกษตร 48 10 9 
2.  วัสดุกอสรางและตกแตง 70 14 12 
3.  ยานพาหนะและอุปกรณ 24 5 5 
4.  เครื่องใชไฟฟา 75 17 14 
5.  ไมและเครื่องเรอืน 27 6 3 
6.  ของใชในครัวเรือน 35 7 2 
7.  โรงแรมและบริการทองเที่ยว 36 8 7 
8.  สิ่งทอและเครือ่งนุงหม 85 18 6 
9.  เหมืองแร  เหมืองหิน 16 4 2 
10.  เวชภัณฑและเครื่องสําอาง 56 12 2 
11.  ยางพาราและผลิตภัณฑยาง 24 5 2 
12.  เคมีภัณฑและพลาสติก 22 4 2 
13.  การสื่อสารและโทรคมนาคม 33 7 4 
14.  ช้ินสวนอเิล็กทรอนิกส 24 5 3 
15.  บันเทิงและสันทนาการ 27 6 4 
16.  สิ่งพิมพ 45 9 2 
17.  อาหาร 56 12 11 
18.  เครื่องหนังและรองเทา 19 11 9 
19.  เครื่องมือและเครื่องจักร 25 6 4 
20.  อื่น  ๆ  เชน  ขนสง  ประกันภัย  นําเขา/
สงออก 

1,059 234 63 

รวม 1,803 400 166 

 
เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 
 เครื่องมือที่ใชในการเกบ็รวบรวมขอมลูเปนแบบสอบถาม  (Questionnaires)  ซึ่งไดสราง 
ตามความมุงหมายและกรอบแนวคิดที่กําหนดข้ึน  โดยแบงออกเปน  4  ตอนดังน้ี 
  ตอนที่  1  ขอมูลทั่วไปของผูบรหิารธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร  โดยลักษณะ
แบบสอบถามเปนแบบตรวจสอบรายการ  (Checklist)  จํานวน  7  ขอ  ประกอบดวย  เพศ  อายุ  
สถานภาพ  ระดับการศึกษา  ตําแหนงงาน  ประสบการณในการทํางาน  และรายไดตอเดือน 
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  ตอนที่  2  ขอมูลเกี่ยวกบัธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานครลักษณะแบบสอบถาม 
เปนแบบตรวจสอบรายการ  (Checklist)  ประกอบดวย  จํานวน  6  ขอ  โดยครอบคลุมขอมลูเกี่ยวกับ 
รูปแบบธุรกจิ  ประเภทธุรกจิ  ทุนในการดําเนินงาน  จํานวนพนักงาน  ระยะเวลาในการดําเนินงาน 
และรายไดจากการดําเนินงานตอป 
  ตอนที่  3  ความคิดเห็นเกี่ยวกับการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  (Strategy  Marketing  
Planning)  จํานวน  16  ขอ  โดยลักษณะแบบสอบถามเปนแบบมาตราสวนประมาณคา  (Rating  
Scale)  ครอบคลุมการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  4  ดาน  ไดแก  ดานการวิเคราะหโอกาสทาง
การตลาดจํานวน  4  ขอ  ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด  จํานวน  4  ขอ  ดานการวางแผน
กิจกรรมทางการตลาดจํานวน  4  ขอ  และดานการจัดองคกรเพือ่รองรบัแผนจํานวน  4  ขอ   
  ตอนที่  4  ความคิดเห็นเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขัน  (Competitive  
Advantage)  จํานวน  16  ขอ  โดยลักษณะแบบสอบถามเปนแบบมาตราสวนประมาณคา  (Rating  
Scale)  ครอบคลุมความไดเปรยีบทางการแขงขัน  ทั้ง  4  ดาน  ไดแก  ดานประสิทธิภาพจํานวน   
4  ขอ  ดานคุณภาพจํานวน  4  ขอ  ดานนวัตกรรม  จํานวน  4  ขอ  และดานการตอบสนองลกูคา  
จํานวน  4  ขอ   
 
การสรางและพัฒนาเครื่องมือ 
 
 ผูวิจัยไดดําเนินการตามลําดับดังตอไปน้ี 
  1.  ศึกษาเอกสารทางวิชาการและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของกับการวางแผนการตลาด 
เชิงกลยุทธที่มีตอความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร  เพือ่นํามา
เปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
  2.  นําผลการศึกษาตามขอ  1  มาสรางแบบสอบถาม  โดยแบงแบบสอบถามเปน           
4  ตอนโดยพิจารณาเน้ือหาใหครอบคลมุกับจุดมุงหมายและสมมุติฐานในการวิจัย 
  3.  นําแบบสอบถามที่สรางข้ึนมาตามกรอบแนวคิดเสนออาจารยทีป่รกึษาวิทยานิพนธ  
เพื่อพจิารณาความเหมาะสมความถูกตองของการใชภาษาและครอบคลมุเน้ือหาของงานวิจัย   
เพื่อนํามาปรบัปรุงแกไขตามที่อาจารยที่ปรึกษาวิทยานิพนธแนะนํา 
  4.  ปรบัปรุงแกไขแบบสอบถามตามที่อาจารยทีป่รึกษาวิทยานิพนธแนะแลวเสนอ 
ตอผูเช่ียวชาญ  เพื่อตรวจสอบความถูกตองและครอบคลุมเน้ือหาของงานวิจัยประกอบดวย 
   4.1  รองศาสตราจารย  ดร.ปพฤกษบารมี  อุตสาหะวาณิชกจิ  คณบดีคณะการบัญชี 
และการจัดการ  มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 
   4.2  ผูชวยศาสตราจารย  ดร.การุณย  ประทุม  รองคณบดีฝายบัณฑิตศึกษาและวิจัย 
คณะการบัญชีและการจัดการ  มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 
  5.  ปรับปรุงแกไขตามขอเสนอแนะของผูเช่ียวชาญ  แลวนําเสนออาจารยทีป่รึกษา
วิทยานิพนธพจิารณาอกีครั้ง 
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  6.  การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
   6.1  นําแบบสอบถามที่แกไขตามผูเช่ียวชาญเสนอแนะไปทดลองใช  (Try-out)   
กับผูประกอบการธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานครที่ไมใชกลุมตัวอยาง  จํานวน  30  คน   
       6.2  การหาคาอํานาจจําแนกเปนรายขอ  (Discriminant  Power)  ของแตละดาน  
โดยใชเทคนิค  Item  -  total  Correlation  ซึ่งการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ไดคาอํานาจจําแนก  
(r)  อยูระหวาง  0.624-0.833  และความไดเปรียบทางการแขงขัน  ไดคาอํานาจจําแนก  (r)  อยู
ระหวาง  0.681-0.881  ซึ่งสอดคลองกับ  Nunnally  (1978)  ไดนําเสนอวาการทดสอบคาอํานาจ
จําแนกเกินกวา  0.40  เปนคาที่ยอมรับได  (ตาราง  40  ภาคผนวก  ข)   
     6.3  การหาคาความเช่ือมั่นของเครื่องมือ  (Reliability  Test)  ของแบบสอบถาม 
เปนรายดาน  โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา  (Alpha  Coefficient)  ตามวิธีของครอนบาค  
(Cronbach)  ซึ่งการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  มีคาสัมประสิทธ์ิแอลฟาอยูระหวาง  0.877-0.897   
และความไดเปรียบทางการแขงขัน  มีคาสัมประสทิธ์ิแอลฟาอยูระหวาง  0.841-0.941  ซึ่งสอดคลองกับ  
Nunnally  (1978)  ไดนําเสนอวาความนาเช่ือถือเกินกวา  0.70  เปนคาที่ยอมรบัได  (ตาราง  40  
ภาคผนวก  ข) 
  7.  นําผลที่ไดจากการตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามเสนออาจารยทีป่รกึษา
วิทยานิพนธอีกครั้งเพื่อปรับปรงุแกไขตามคําแนะนํา  แลวจัดทําเปนฉบับสมบรูณเพือ่นําไปใชในการ 
เก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางตอไป 
 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 
 ผูวิจัยไดดําเนินการรวบรวมขอมลูตามข้ันตอนและวิธีการ  ดังน้ี 
  1.  ดําเนินการจัดทําแบบสอบถามมีจํานวนเทากับกลุมตัวอยาง  ที่ใชในการวิจัย 
  2.  ขอหนังสือราชการจากคณะการบัญชีและการจัดการ  มหาวิทยาลัยมหาสารคาม   
โดยแนบพรอมกบัแบบสอบถามสงไปยังกลุมตัวอยาง  ไดแก  ผูประกอบการธุรกจิ  SMEs  ในเขต
กรุงเทพมหานคร  เพื่อขอความอนุเคราะหและความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 
  3.  ดําเนินการจัดสงแบบสอบถามถึงผูบริหารธุรกจิ  SMEs  โดยเริ่มสงแบบสอบถาม 
ต้ังแตวันที ่ 1  มิถุนายน  2556  จํานวน  400  ฉบับ  ตามช่ือที่อยูของธุรกจิ  SMEs  โดยแนบซอง
จดหมายไปพรอมกบัแบบสอบถาม  ซึ่งกําหนดใหสงจดหมายตอบกลบัทางไปรษณียภายใน  15  วัน 
  4.  เมื่อครบกําหนด  ไดรับแบบสอบถามตอบกลบัมาจํานวน  104  ฉบับ  ผูวิจัยจึงได
ดําเนินการโทรศัพทติดตามผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานครกลุมเดิมที่ยังไมไดตอบ
กลับมาอีกครัง้  หลงัจากน้ันจนถึงวันที่  31  ตุลาคม  2556  ไดรับแบบสอบถามตอบกลับมาอีกจํานวน  
62  ฉบับ  รวมแบบสอบถามที่ไดรบักลับคืนมาจํานวนทั้งสิ้น  166  ฉบับ  รวมระยะเวลาในการจัดเกบ็
ขอมูล  73  วัน 
    5.  ตรวจสอบความสมบรูณของแบบสอบถามที่ไดรับการตอบกลบัทัง้  166  ฉบับ   
ซึ่งมีแบบสอบถามที่ตอบสมบูรณจํานวน  166  ฉบับ  คิดเปนรอยละ  41.50  เมื่อเปรียบเทียบกบั
จํานวนแบบสอบถามที่สงไปยังกลุมตัวอยาง  (ดังตาราง  2)  ซึ่งสอดคลองกบั  Aaker  Kumar  
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และ  Day  (2001)  ไดเสนอวาการสงแบบสอบถาม  ตองมอีัตราตอบกลบัมาอยางนอยรอยละ  20      
จึงถือวายอมรับได 
   6.  ดําเนินการเกบ็รวบรวมขอมลูจากแบบสอบถามที่ไดรบัมาวิเคราะหขอมลู 
 
การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมลู 
 
 การวิเคราะหขอมลูทีร่วบรวมไดจากแบบสอบถาม  ดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป   
โดยแบงการวิเคราะหขอมลู  ไดดังน้ี 
  ตอนที่  1  การวิเคราะหขอมลูทั่วไปของผูประกอบการธุรกจิ  SMEs  ในเขต
กรุงเทพมหานคร  โดยใชสถิติเชิงพรรณนา  (Descriptive  Statistics)  โดยการหาคาความถ่ี  
(Frequency)  และรอยละ  (Percentage) 
  ตอนที่  2  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานครโดยใชสถิติ
เชิงพรรณนา  (Descriptive  Statistics)  โดยการหาคาความถ่ี  (Frequency)  และรอยละ  
(Percentage)   
  ตอนที่  3  และ  4  การวิเคราะหขอมลูความคิดเห็นเกีย่วกบัการวางแผนการตลาด 
เชิงกลยุทธและความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานครโดยใชสถิติ 
เชิงพรรณนา  (Descriptive  Statistics)  ไดแก  คาเฉลี่ย  (Mean)  และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
(Standard  Deviation)  แลวนําเสนอขอมูลในรูปแบบตารางควบคูกับการบรรยายและการสรุปผล
การดําเนินการวิจัย  ซึ่งไดกําหนดการใหคะแนนคําตอบของแบบสอบถาม  ดังน้ี  (บุญชม  ศรีสะอาด.   
2545  :  99-100) 
   ระดับความคิดเห็นมากที่สุด  กําหนดให 5  คะแนน 
   ระดับความคิดเห็นมาก   กําหนดให 4  คะแนน 
   ระดับความคิดเห็นปานกลาง กําหนดให 3  คะแนน 
   ระดับความคิดเห็นนอย   กําหนดให 2  คะแนน 
   ระดับความคิดเห็นนอยทีสุ่ด กําหนดให 1  คะแนน 
  จากน้ันหาคาเฉลี่ยของคําตอบแบบสอบถาม  โดยใชการแปลความหมายคาเฉลี่ยดังน้ี  
(บุญชม  ศรีสะอาด.    2545  :  99-100) 
   คาเฉลี่ย  4.51-5.00   หมายถึง  มีความคิดเห็นอยูในระดับมากทีสุ่ด 
   คาเฉลี่ย  3.51-4.50   หมายถึง  มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก 
   คาเฉลี่ย  2.51-3.50   หมายถึง  มีความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง 
   คาเฉลี่ย  1.51-2.50   หมายถึง  มีความคิดเห็นอยูในระดับนอย 
   คาเฉลี่ย  1.00-1.50   หมายถึง  มีความคิดเห็นอยูในระดับนอยที่สุด 
  ตอนที่  5  และ  6  การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับการวางแผนการตลาดเชิงกล
ยุทธกับความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร  จําแนกตามรปูแบบ
ธุรกิจทุนจดทะเบียน  จํานวนพนักงาน  ระยะเวลาในการดําเนินงาน  และรายไดจากการดําเนินงาน 
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ตอปโดยใชการทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา  2  กลุม  ใชการ
วิเคราะห  ความแปรปรวนทางเดียว  (One-way  ANOVA)  และการวิเคราะหความแปรปรวนหลายตัว
แปร  (Multivariate  Analysis  of  Variance  :  MANOVA) 
  ตอนที่  7  การทดสอบความสมัพันธระหวางความคิดเห็นเกีย่วกับการวางแผนการตลาด
เชิงกลยุทธกับความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยใชการ
วิเคราะหสหสัมพันธแบบพหุคูณ  (Multiple  Correlation  Analysis)  และการวิเคราะหการถดถอย
แบบพหุคูณ  (Multiple  Regression  Analysis) 
 
สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
 
 1.  สถิติพื้นฐาน 
  1.1  รอยละ  (Percentage) 
  1.2  คาเฉลี่ย  (Mean) 
  1.3  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  (Standard  Deviation) 
 2.  สถิติที่ใชตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
  2.1  การหาคาอํานาจจําแนกเปนรายขอ  (Discriminant  Power)  โดยใชเทคนิค 
Item-total  Correlation 
  2.2  การหาคาความเช่ือมั่นของเครื่องมือ  (Reliability)  โดยหาคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา  
(Alpha  Coefficient)  ตามวิธีของครอนบาค  (Cronbach) 
 3.  สถิติที่ใชในการทดสอบคุณลักษณะของตัวแปรคือ  การทดสอบความสัมพันธระหวางตัว
แปรอสิระ  (Multicollinearity  Test)  โดยใช  Variance  Inflation  Factors  (VIFs) 
 4.  สถิติที่ใชทดสอบสมมุติฐาน 
  4.1  F  –  test  (ANOVA  และ  MANOVA) 
  4.2  การวิเคราะหสหสัมพันธแบบพหุคูณ  (Multiple  Correlation  Analysis) 
  4.3  การวิเคราะหความถดถอยแบบพหุคูณ  (Multiple  Regression  Analysis) 
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บทท่ี  4 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

   การวิเคราะหขอมลูงานวิจัย  เรื่อง  ผลกระทบของการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธที่มีตอ
ความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร  ผูวิจัยไดนําเสนอ 
ผลการวิเคราะหขอมลูตามลําดับ  ดังน้ี 
  1.  สัญลักษณที่ใชในการเสนอผลการวิเคราะหขอมลู 
  2.  ลําดับข้ันตอนในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมลู 
  3.  ผลการวิเคราะหขอมูล 
 
สัญลักษณท่ีใชในการเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 
 เพื่อใหเกิดความเขาใจในการแปลความหมายของขอมลู  ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณที่ใช 
ในการวิเคราะหขอมลู  ดังน้ี 

  X   แทน คาเฉลี่ย  (Mean) 
  s.d  แทน สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  (Standard  Deviation) 
  F  แทน คาสถิติทดสอบที่ใชพิจารณาในการแจกแจง  F-distribution 
  t    แทน สถิติทดสอบที่ใชเปรียบเทียบใน  t-distribution 
  SS  แทน ผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบนยกกําลงัสอง  (Sum  of  Square) 
  MS แทน คาเฉลี่ยผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบนกําลังสอง  (Mean  Square) 
  df   แทน ระดับช้ันของความเปนอสิระ  (Degrees  of  Freedom) 
  p  -  value แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติ  (Significance) 
  VIFs แทน   คาทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระกบัตัวแปรตาม   
      (Variance  Inflation  Factors) 
  R  แทน คาสัมประสิทธ์ิสหสมัพันธพหุคูณ 
  AdjR2 แทน คาสัมประสิทธ์ิของการพยากรณปรบัปรุง 
  a   แทน คาคงที่ของสมการพยากรณในรูปคะแนนดิบ  (Constant) 
  TSP แทน   คาเฉลีย่คะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 
      โดยรวม 
  MO แทน   คาเฉลี่ยคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ   
      ดานการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด 
  MD แทน   คาเฉลี่ยคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ   
      ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด 
  MP แทน   คาเฉลี่ยคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ   
      ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด 
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  OP  แทน   คาเฉลี่ยคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ   
      ดานการจัดองคกรเพื่อรองรับแผน 
  TCA   แทน   คาเฉลี่ยคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวม 
  EF  แทน   คาเฉลี่ยคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขัน   
      ดานประสิทธิภาพ 
  IN  แทน   คาเฉลี่ยคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขัน   
      ดานนวัตกรรม 
  QT  แทน   คาเฉลี่ยคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขัน   
      ดานคุณภาพ 
  CR  แทน   คาเฉลี่ยคะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขัน   
      ดานการตอบสนองลูกคา 
 
ลําดับขั้นในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 
 ตอนที่  1  ขอมูลทั่วไปของผูบรหิารธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ตอนที่  2  ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร 
   ตอนที่  3  ความคิดเห็นเกี่ยวกับการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธของธุรกิจ  SMEs  ในเขต
กรุงเทพมหานคร   
 ตอนที่  4  ความคิดเห็นเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ  SMEs  ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 ตอนที่  5  การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธของธุรกจิ  
SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร  ที่มรีูปแบบธุรกิจ  จํานวนพนักงาน  ระยะเวลาในการดําเนินงาน      
และรายไดจากการดําเนินงานตอปแตกตางกัน 
   ตอนที่  6  การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกจิ  
SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร  ที่มรีูปแบบธุรกิจ  จํานวนพนักงาน  ระยะเวลาในการดําเนินงาน      
และรายไดจากการดําเนินงานตอปแตกตางกัน 
 ตอนที่  7  การวิเคราะหสหสมัพันธแบบพหุคูณ  การวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ   
และการสรางสมการพยากรณของการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธทีม่ีตอความไดเปรียบทางการแขงขัน 
ของธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ผลการวิเคราะหขอมูล 
 
 ตอนที่  1  ขอมูลทั่วไปของผูบรหิารธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร  ประกอบดวย  
เพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดับการศึกษา  ประสบการณในการทํางาน  รายไดตอเดือน  และตําแหนง
งานในปจจุบัน 
 

ตาราง  2  ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูบรหิารธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ขอมูลทั่วไป   จํานวน 
(คน) 

รอยละ 

1.  เพศ 
1.1  ชาย 
1.2  หญิง 

 
54 
112 

 
32.50 
67.50 

รวม 166 100.00 
2.  อายุ 

2.1  นอยกวา  30  ป 
2.2  30  –35  ป 
2.3  36-40  ป 
2.4  มากกวา  40  ป 

 
17 
60 
27 
62 

 
10.24 
36.14 
16.27 
37.35 

รวม 166 100.00 
3.  สถานภาพ 

3.1  โสด 
3.2  สมรส 
3.3  หมาย/หยาราง 

 
73 
84 
9 

 
43.98 
50.60 
5.42 

รวม 166 100.00 
4.  ระดับการศึกษา 

4.1  ปรญิญาตรหีรอืตํ่ากวา 
4.2  สูงกวาปริญญาตร ี

 
128 
38 

 
77.10 
22.90 

รวม 166 100.00 
5.  ประสบการณในการทํางาน 

5.1  นอยกวา  5  ป 
5.2  5-10  ป 
5.3  11-15  ป 
5.4  มากกวา  15  ป 

 
41 
45 
46 
34 

 
24.70 
27.11 
27.71 
20.48 

รวม 166 100.00 
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ตาราง  2  (ตอ) 
 

ขอมูลทั่วไป   จํานวน 
(คน) 

รอยละ 

6.  รายไดตอเดือน 
6.1  ตํ่ากวา  35,000  บาท 
6.2  35,001-50,000  บาท 
6.3  50,001-65,000  บาท 
6.4  มากกวา  65,000  บาท 

 
46 
48 
55 
17 

 
27.71 
28.92 
33.13 
10.24 

รวม 166 100.00 
7.  ตําแหนงงานในปจจุบัน 

7.1  กรรมการผูจัดการ 
7.2  หุนสวนผูจัดการ 
7.3  เจาของกิจการ 

 
34 
37 
95 

 
20.48 
22.29 
57.23 

รวม 166 100.00 

 
 จากตาราง  2  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  สวนใหญเปนเพศหญงิ  (รอยละ  67.50)   
อายุ  มากกวา  40  ป  (รอยละ  37.35)  รองลงมา  30-35  ป  (รอยละ  36.14)  สถานภาพ  สมรส   
(รอยละ  50.60)  รองลงมา  โสด  (รอยละ  43.98)  ระดับการศึกษา  ปริญญาตรหีรือตํ่ากวา  (รอยละ  
77.10)  ประสบการณในการทํางาน  11-15  ป  (รอยละ  27.71)  รองลงมา  5-10  ป  (รอยละ  
27.11)  รายไดตอเดือน  50,001-65,000  บาท  (รอยละ  33.13)  รองลงมา  35,001-50,000  บาท  
(รอยละ  28.92)  ตําแหนงงาน  เจาของกจิการ  (รอยละ  57.23)  รองลงมา  หุนสวนผูจัดการ   
(รอยละ  22.29)   
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 ตอนที่  2  ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร  ประกอบดวย  
รูปแบบธุรกจิ  ประเภทธุรกจิ  ทุนในการดําเนินงาน  จํานวนพนักงาน  ระยะเวลาในการดําเนินงาน  
และรายไดจากการดําเนินงานตอป 
 

ตาราง  3  ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ขอมูลทั่วไป   จํานวน  (คน) รอยละ 
1.  รูปแบบธุรกิจ 

1.1  บริษัทจํากัด 
1.2  หางหุนสวน 
1.3  เจาของคนเดียว 

 
49 
44 
73 

 
29.52 
26.51 
43.97 

รวม 166 100.00 
2.  ประเภทธุรกจิ 

2.1  ธุรกิจการเกษตร 
2.2  วัสดุกอสรางและตกแตง 
2.3  ยานพาหนะและอุปกรณ  
2.4  เครื่องใชไฟฟา 
2.5  ไมและเครื่องเรอืน  
2.6  ของใชในครัวเรือน 
2.7  โรงแรมและบริการทองเที่ยว  
2.8  สิ่งทอและเครื่องนุงหม 
2.9  เหมืองแร  เหมืองหิน  
2.10  เวชภัณฑและเครื่องสําอาง 
2.11  ยางพาราและผลิตภัณฑยาง  
2.12  เคมีภัณฑและพลาสติก 
2.13  การสื่อสารและโทรคมนาคม  
2.14  ช้ินสวนอิเล็กทรอนิกส 
2.15  บันเทิงและสันทนาการ  
2.16  สิ่งพิมพ 
2.17  อาหาร  
2.18  เครื่องหนังและรองเทา 
2.19  เครื่องมือและเครือ่งจักร  
2.20  อื่นๆ  เชน  ขนสง  ประกันภัย  นําเขา/สงออก 

 
9 
12 
5 
14 
3 
2 
7 
6 
2 
2 
2 
2 
4 
3 
4 
2 
11 
9 
4 
63 

 
5.43 
7.23 
3.01 
8.43 
1.81 
1.20 
4.23 
3.61 
1.20 
1.20 
1.20 
1.20 
2.41 
1.81 
2.41 
1.20 
6.63 
5.43 
2.41 
37.95 

รวม 166 100.00 
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ตาราง  3  (ตอ)   
 

ขอมูลทั่วไป จํานวน 
(คน) 

รอยละ 

3.  ทุนในการดําเนินงาน 
3.1  ตํ่ากวา  30,000,000  บาท 
3.2  30,000,000-50,000,000  บาท 
3.3  50,000,001-80,000,000  บาท 
3.4  มากกวา  80,000,000  บาท 

 
36 
80 
37 
13 

 
21.69 
48.19 
22.29 
7.83 

รวม 166 100.00 
4.  จํานวนพนักงาน 

4.1  นอยกวา  50  คน 
4.2  50-100  คน 
4.3  101-150  คน 
4.4  มากกวา  150  คน 

 
60 
24 
70 
12 

 
36.14 
14.46 
42.17 
7.23 

รวม 166 100.00 
5.  ระยะเวลาในการดําเนินงาน 

5.1  นอยกวา  5  ป 
5.2  5-10  ป 
5.3  11-15  ป 
5.4  มากกวา  15  ป 

 
26 
51 
33 
56 

 
15.67 
30.72 
19.88 
33.73 

รวม 166 100.00 
6.  รายไดจากการดําเนินงานตอป 

6.1  ตํ่ากวา  5,000,000  บาท    
6.2  5,000,000  –  10,000,000  บาท 
6.3  10,000,001  –  15,000,000  บาท    
6.4  มากกวา  15,000,000  บาท 

 
13 
44 
76 
33 

 
7.83 
26.51 
45.78 
19.88 

รวม 166 100.00 

 
 จากตาราง  3  พบวา  ธุรกิจ  SMEs  สวนใหญมีรปูแบบธุรกิจ  เจาของคนเดียว  (รอยละ  
43.97)  รองลงมา  บริษัท  จํากัด  (รอยละ  29.52)  ประเภทธุรกิจ  อื่น  ๆ  เชน  ขนสง  ประกันภัย  
นําเขา/สงออก  (รอยละ  37.95)  รองลงมา  เครื่องใชไฟฟา  (รอยละ  8.43)  ทุนในการดําเนินงาน  
30,000,000-50,000,000  บาท  (รอยละ  48.19)  รองลงมา  50,000,000-80,000,000  บาท   
(รอยละ  22.29)  จํานวนพนักงาน  101-150  คน  (รอยละ  42.17)  รองลงมา  นอยกวา  50  คน  
(รอยละ  36.14)  ระยะเวลาในการดําเนินงาน  มากกวา  15  ป  (รอยละ  33.73)  รองลงมา  5-10  ป   
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 Mahasarakham University 



48 

(รอยละ  30.72)  และรายไดจากการดําเนินงานตอป  5,000,001-9,000,000  บาท  (รอยละ  45.78)  
รองลงมา  1,000,000-5,000,000  บาท  (รอยละ  26.51)   
 
 ตอนที่  3  ความคิดเห็นเกี่ยวกับการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธของธุรกิจ  SMEs  ในเขต
กรุงเทพมหานคร   
 
ตาราง  4  ความคิดเห็นเกี่ยวกบัการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธโดยรวมและเปนรายดาน   
  ของผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร   
 

การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ X  S.D. 
ระดับ 

ความคิดเห็น 
1.  ดานการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด 4.16 0.36 มาก 
2.  ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด 4.52 0.41 มากที่สุด 
3.  ดานการวางแผนกิจกรรมทางการตลาด 4.51 0.32 มากที่สุด 
4.  ดานการจัดองคกรเพื่อรองรบัแผน 4.24 0.35 มาก 

โดยรวม 4.35 0.22 มาก 

 
 จากตาราง  4  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมีการวางแผน
การตลาดเชิงกลยุทธโดยรวม  อยูในระดับมาก  ( X   =  4.35)  เมื่อพิจารณาเปนรายดาน   
อยูในระดับมากทีสุ่ด  จํานวน  2  ดาน  ไดแก  ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด  ( X =  4.52)   
และดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด  ( X =  4.51)  และอยูในระดับมาก  จํานวน  2  ดาน  
ไดแก  ดานการจัดองคกรเพื่อรองรับแผน  ( X =  4.24)  และดานการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด   
( X =  4.16)   
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ตาราง  5  ความคิดเห็นเกี่ยวกบัการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการวิเคราะหโอกาส 
  ทางการตลาด  เปนรายขอ  ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร   
 

การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 
ดานการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด 

X  S.D. 
ระดับ 

ความคิดเห็น 
1.  กิจการใหความสําคัญกับการวิเคราะหถึงความตองการ
ของลูกคาในตลาดอยางตอเน่ือง 

4.19 0.85 มาก 

2.  กิจการมุงเนนกบัการสรางมลูคาทางดานผลิตภัณฑและ
การบริการเพื่อใหตรงกับความตองการของลกูคาอยูเสมอ 

4.11 0.55 มาก 

3.  กิจการใหความสําคัญกับการวิเคราะหสภาพการแขงขัน 
ที่มีผลกระทบตอการดําเนินงานทางการตลาดในปจจุบัน 

3.86 0.70 มาก 

4.  กิจการใหความสําคัญกับการประเมินจุดออน  จุดแข็ง 
ทางการตลาดกอนกําหนดเปนแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 

4.48 0.56 มาก 

โดยรวม 4.16 0.36 มาก 

 
 จากตาราง  5  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมีการวางแผน
การตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด  อยูในระดับมากทกุขอ  โดยเรียงลําดับ
คาเฉลี่ยจากมากไปหานอย  3  ลําดับแรก  ดังน้ี  กิจการใหความสําคัญกับการประเมินจุดออน  จุดแข็ง 
ทางการตลาดกอนกําหนดเปนแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ( X =  4.48)  กิจการใหความสําคัญกบัการ
วิเคราะหถึงความตองการของลกูคาในตลาดอยางตอเน่ือง  ( X =  4.19)  และกจิการมุงเนนกับการสราง
มูลคาทางดานผลิตภัณฑและการบริการเพื่อใหตรงกับความตองการของลกูคาอยูเสมอ  ( X =  4.11)   
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ตาราง  6  ความคิดเห็นเกี่ยวกบัการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทาง 
  การตลาด  เปนรายขอ  ของผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร   
 

การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 
ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด 

X  S.D. 
ระดับ 

ความคิดเห็น 
1.  กิจการใหความสําคัญกับการปรบัเปลี่ยนเพื่อพฒันา 
แผนการดําเนินงานทางการตลาดใหมีความเหมาะสม 
กับสถานการณอยูเสมอ 

4.45 0.58 มาก 

2.  กิจการมุงเนนกบัการติดตามและประเมินสถานการณ 
ทางการตลาดของสินคาหรือการบริการอยูเสมอ  เพื่อนํามา
ปรับเปลี่ยนแผนกลยุทธการตลาดใหมีความสอดคลองกัน
อยูเสมอ 

4.59 0.65 มากที่สุด 

3.  กิจการใหความสําคัญกับการกลยุทธการตลาดของ 
คูแขงขัน  เพื่อนํามาปรับแผนการตลาดของกิจการใหม ี
ความเหมาะสมโดยตลอด  เพื่อสรางความมั่นใจ 
ในการดําเนินธุรกจิ 

4.44 0.53 มาก 

4.  กิจการสงเสรมิใหบุคลากรมสีวนรวมในการพัฒนาแผน 
กลยุทธทางการตลาด  เพื่อใหแนวทางใหมในแผน 
การตลาด 

4.58 0.56 มากที่สุด 

โดยรวม 4.52 0.41 มากที่สุด 

 
 จากตาราง  6  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมีการวางแผน
การตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด  อยูในระดับมากที่สุด  จํานวน  2  ขอ   
ไดแก  กิจการมุงเนนกบัการติดตามและประเมินสถานการณทางการตลาดของสินคาหรอืการบรกิาร 
อยูเสมอ  เพื่อนํามาปรบัเปลี่ยนแผนกลยุทธการตลาดใหมีความสอดคลองกันอยูเสมอ  ( X =  4.59)  
และกิจการสงเสริมใหบุคลากรมีสวนรวมในการพฒันาแผนกลยุทธทางการตลาด  เพื่อใหแนวทางใหม 
ในแผนการตลาด  ( X =  4.58)  และอยูในระดับมาก  จํานวน  2  ขอ  ไดแก  กิจการใหความสําคัญกับ
การปรับเปลี่ยนเพือ่พัฒนาแผนการดําเนินงานทางการตลาดใหมีความเหมาะสมกบัสถานการณอยูเสมอ  
( X =  4.45)  และกิจการใหความสําคัญกับการกลยุทธการตลาดของคูแขงขัน  เพื่อนํามาปรบัแผน 
การตลาดของกิจการใหมีความเหมาะสมโดยตลอด  เพื่อสรางความมั่นใจในการดําเนินธุรกจิ   
( X =  4.44) 
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ตาราง  7  ความคิดเห็นเกี่ยวกบัการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการวางแผนกจิกรรม   
  ทางการตลาด  เปนรายขอ  ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
    

การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 
ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด 

X  S.D. 
ระดับ 

ความคิดเห็น 
1.  กิจการมุงเนนกระบวนการในการพิจารณาการจัด
กิจกรรมทางการตลาดใหเหมาะสมและสอดคลองกับ 
กลยุทธอยูเสมอ 

4.38 0.48 มาก 

2.  กิจการใหความสําคัญกับการจัดรปูแบบของกจิกรรม 
ทางการตลาดทีส่อดคลองกบัแผนการตลาดที่กําหนดไว 

4.55 0.49 มากที่สุด 

3.  กิจการมุงเนนการวางแผนกิจกรรมทางการตลาด 
อยางเปนข้ันตอน  เปนระบบ  เพื่อสงเสริมใหกลยุทธ 
ทางการตลาดประสบความสําเรจ็ 

4.60 0.61 มากที่สุด 

4.  กิจการมุงเนนสงเสริมกจิกรรมทางการตลาด 
อยางตอเน่ือง  เพื่อสรางความไดเปรียบทางธุรกิจ 

4.50 0.59 มาก 

โดยรวม 4.51 0.32 มากที่สุด 

 
 จากตาราง  7  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมีการวางแผน
การตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด  อยูในระดับมากทีสุ่ด  จํานวน  2  ขอ   
ไดแก  กิจการมุงเนนการวางแผนกจิกรรมทางการตลาดอยางเปนข้ันตอนเปนระบบ  เพื่อสงเสริมให 
กลยุทธทางการตลาดประสบความสําเรจ็  ( X =  4.60)  และกจิการใหความสําคัญกบัการจัดรูปแบบ 
ของกิจกรรมทางการตลาดทีส่อดคลองกบัแผนการตลาดที่กาํหนดไว  ( X =  4.55)  และอยูในระดับมาก  
จํานวน  2  ขอ  ไดแก  กิจการมุงเนนสงเสริมกิจกรรมทางการตลาดอยางตอเน่ือง  เพื่อสรางความ
ไดเปรียบทางธุรกิจ  ( X =  4.50)  และกจิการมุงเนนกระบวนการในการพิจารณาการจัดกิจกรรม
ทางการตลาดใหเหมาะสมและสอดคลองกบักลยุทธอยูเสมอ  ( X =  4.38) 
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ตาราง  8  ความคิดเห็นเกี่ยวกบัการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการจัดองคกรเพื่อรองรับแผน 
  เปนรายขอ  ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร   
 

การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 
ดานการจัดองคกรเพื่อรองรับแผน 

X  S.D. 
ระดับ 

ความคิดเห็น 
1.  กิจการใหความสําคัญกับการจัดโครงสรางการ
บรหิารงานทางการตลาดตามสถานการณที่เปลี่ยนแปลง  
เพื่อใหการดําเนินงานเปนไปอยางมีระบบ  และตอเน่ือง 

4.38 0.79 มาก 

2.  กิจการมุงเนนกบัการกําหนดรายละเอียดของงาน 
ดานการตลาดอยางชัดเจน  เพื่อไมใหเกิดการซ้ําซอน 
ในการปฏิบัติงาน 

4.24 0.94 มาก 

3.  กิจการใหความสําคัญกับการแบงหนาที่ความรบัผิดชอบ 
ของงานดานการตลาดอยางชัดเจน  เพื่อใหการปฏิบัติงาน 
ไดตามแผนการตลาดที่กําหนดไว 

4.46 0.50 มาก 

4.  กิจการใหความสําคัญกับการจัดบุคคลเขาทํางาน 
ทางการตลาดตามความรูความสามารถ  และความ
เช่ียวชาญของบุคลากรเปนสําคัญ 

3.86 0.36 มาก 

โดยรวม 4.24 0.35 มาก 

 
 จากตาราง  8  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  มีความคิดเห็นดวยเกีย่วกับการมี  การวางแผน
การตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการจัดองคกรเพื่อรองรับแผน  อยูในระดับมากทุกขอ  โดยเรียงลําดับ
คาเฉลี่ยจากมากไปหานอย  3  ลําดับแรก  ดังน้ี  กิจการใหความสําคัญกับการแบงหนาที่ความ
รับผิดชอบของงานดานการตลาดอยางชัดเจน  เพื่อใหการปฏิบัติงานไดตามแผนการตลาดทีก่ําหนดไว  
( X   =  4.46)  กิจการใหความสําคัญกบัการจัดโครงสรางการบรหิารงานทางการตลาดตามสถานการณ
ที่เปลี่ยนแปลง  เพื่อใหการดําเนินงานเปนไปอยางมรีะบบ  และตอเน่ือง  ( X =  4.38)  และกิจการ
มุงเนนกบัการกําหนดรายละเอียดของงานดานการตลาดอยางชัดเจน  เพื่อไมใหเกิดการซ้ําซอนในการ
ปฏิบัติงาน  ( X =4.24)   
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 Mahasarakham University 



53 

 ตอนที่  4  ความคิดเห็นเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขัน  ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตาราง  9  ความคิดเห็นเกี่ยวกบัความไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวมและเปนรายดาน   
  ของผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร   
 

ความไดเปรียบทางการแขงขัน X  S.D. 
ระดับ 

ความคิดเห็น 
1.  ดานประสิทธิภาพ 4.19 0.30 มาก 
2.  ดานคุณภาพ 3.94 0.33 มาก 
3.  ดานนวัตกรรม 4.20 0.23 มาก 
4.  ดานการตอบสนองลกูคา 4.04 0.38 มาก 

โดยรวม 4.09 0.17 มาก 

 
 จากตาราง  9  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมีความ
ไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวม  อยูในระดับมาก  ( X   =  4.09)  เมื่อพิจารณาเปนรายดาน 
อยูในระดับมากทุกดาน  โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย  3  ลําดับแรก  ดังน้ี   
ดานนวัตกรรม  ( X =  4.20)  ดานประสิทธิภาพ  ( X =  4.19)  และดานการตอบสนองลูกคา 
( X =  4.04)   
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ตาราง  10  ความคิดเห็นเกี่ยวกบัความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานประสิทธิภาพเปนรายขอ   
   ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร   
 

ความไดเปรียบทางการแขงขัน 
ดานประสิทธิภาพ 

X  S.D. 
ระดับ 

ความคิดเห็น 
1.  กิจการมีคาใชจายทีเ่กิดข้ึนคุมกบัการลงทุนในสินคา
หรือการใหบรกิาร 

4.26 0.46 มาก 

2.  กิจการควบคุมคาใชจายในการลงทุนเกี่ยวกบัสินคา 
หรือการใหบรกิารอยางมปีระสิทธิภาพ 

4.33 0.75 มาก 

3.  กิจการขายสินคาหรือการใหบรกิารเพิ่มมากข้ึน 
เมื่อเปรียบเทียบกับการลงทุน 

4.00 0.33 มาก 

4.  กิจการใชทรัพยากรไดอยางคุมคากับคาใชจายหรือ 
การลงทุนทางธุรกจิของกจิการ 

4.18 0.50 มาก 

โดยรวม 4.19 0.30 มาก 

 
 จากตาราง  10  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมีความ
ไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานประสิทธิภาพ  อยูในระดับมากทุกขอ  โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไป
หานอย  3  ลําดับแรก  ดังน้ี  กิจการควบคุมคาใชจายในการลงทุนเกี่ยวกับสินคาหรอืการใหบริการ
อยางมีประสิทธิภาพ  ( X =  4.33)  กิจการมีคาใชจายทีเ่กิดข้ึนคุมกับการลงทุนในสินคาหรือการ
ใหบรกิาร  ( X =  4.26)  และกิจการใชทรัพยากรไดอยางคุมคากับคาใชจายหรือการลงทุนทางธุรกจิของ
กิจการ  ( X =  4.18) 
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ตาราง  11  ความคิดเห็นเกี่ยวกบัความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานนวัตกรรม 
   เปนรายขอ  ของผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร   
 

ความไดเปรียบทางการแขงขัน 
ดานนวัตกรรม 

X  S.D. 
ระดับ 

ความคิดเห็น 
1.  กิจการประดิษฐ  คิดคนสินคาหรือบรกิารใหมๆ  ที่
เปนประโยชนตอกจิการอยูเสมอ 

4.08 0.59 มาก 

2.  กิจการมีการประยุกตใชเทคโนโลยีที่พฒันาข้ึนกับ 
การปฏิบัติงานโดยตลอด   

3.92 0.34 มาก 

3.  กิจการมีการปรับปรงุ  พัฒนา  สินคาหรอืบริการใหม ี
ประสิทธิภาพมากข้ึนอยูเสมอ 

3.84 0.46 มาก 

4.  กิจการมีการพฒันารปูแบบการปฏิบัติงานใหเปนแนว 
ปฏิบัติที่ดี  เพื่อสรางความไดเปรียบทางธุรกิจอยูเสมอ 

3.92 0.83 มาก 

โดยรวม 3.94 0.33 มาก 

 
 จากตาราง  11  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมีความ
ไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานนวัตกรรม  อยูในระดับมากทกุขอ  โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหา
นอย  3  ลําดับแรก  ดังน้ี  กิจการประดิษฐ  คิดคนสินคาหรอืบริการใหมๆ  ที่เปนประโยชนตอกจิการ
อยูเสมอ  ( X =  4.08)  กิจการมกีารประยุกตใชเทคโนโลยีที่พฒันาข้ึนกับการปฏิบัติงานโดยตลอด  
กิจการมีการพัฒนารูปแบบการปฏิบัติงานใหเปนแนว  ปฏิบติัที่ดี  เพื่อสรางความไดเปรียบทางธุรกจิอยู
เสมอเทากัน  ( X =  3.92)  และกจิการมีการปรับปรงุ  พัฒนา  สินคาหรือบริการใหมปีระสิทธิภาพมาก
ข้ึนอยูเสมอ  ( X =  3.84) 
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ตาราง  12  ความคิดเห็นเกี่ยวกบัความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานนวัตกรรมเปนรายขอ   
   ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร   
 

ความไดเปรียบทางการแขงขัน 
ดานคุณภาพ 

X  S.D. 
ระดับ 

ความคิดเห็น 
1.  กิจการไดรบัการยอมรบัจากลูกคาที่มีตอคุณภาพ 
ของสินคาหรือการบริการของกจิการอยูเสมอ 

4.33 0.57 มาก 

2.  กิจการจัดหาสินคาหรือบรกิารไดตรงกับความ
ตองการของลกูคาอยางเหมาะสม 

4.20 0.51 มาก 

3.  กิจการมสีินคาหรือบริการที่มีคุณภาพดีกวา 
เมื่อเทียบกับคูแขงขัน 

4.01 0.10 มาก 

4.  กิจการตรวจสอบและควบคุมคุณภาพของสินคา 
อยางตอเน่ือง 

4.27 0.44 มาก 

โดยรวม 4.20 0.23 มาก 

 
 จากตาราง  12  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมีความ
ไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานคุณภาพ  อยูในระดับมากทุกขอ  โดยเรียงลําดับคาเฉลีย่จากมากไปหา
นอย  3  ลําดับแรก  ดังน้ี  กิจการไดรับการยอมรับจากลูกคาที่มีตอคุณภาพของสินคาหรอืการบริการ
ของกิจการอยูเสมอ  ( X =  4.33)  กิจการตรวจสอบและควบคุมคุณภาพของสินคาอยางตอเน่ือง   
( X =  4.27)  และกิจการจัดหาสินคาหรือบรกิารไดตรงกับความตองการของลูกคาอยางเหมาะสม   
( X =  4.20)   
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ตาราง  13  ความคิดเห็นเกี่ยวกบัความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานการตอบสนองลกูคา   
   เปนรายขอ  ของผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร   
 

ความไดเปรียบทางการแขงขัน 
ดานการตอบสนองลูกคา 

X  S.D. 
ระดับ 

ความคิดเห็น 
1.  กิจการไดรบัการยอมรบัจากลูกคาหรือผูรับบริการ
เพิ่มข้ึนอยางตอเน่ือง 

3.99 0.33 มาก 

2.  กิจการมจีํานวนลูกคาหรือผูรบับริการเพิม่ข้ึน 
อยางตอเน่ือง 

3.76 0.78 มาก 

3.  กิจการไดรบัการยอมรบัจากลูกคาเมื่อเทียบกับคู
แขงขันวามีสินคาหรือบรกิารที่ดีกวา 

4.21 0.69 มาก 

4.  กิจการสามารถตอบสนองความตองการของลูกคา 
ไดอยางครบถวนและมีประสทิธิภาพกวาคูแขงขัน 

4.20 0.85 มาก 

โดยรวม 4.04 0.38 มาก 

 
 จากตาราง  13  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมีความ
ไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานการตอบสนองลูกคา  อยูในระดับมากทกุขอ  โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจาก
มากไปหานอยไป  3  ลําดับแรก  ดังน้ี  กิจการไดรบัการยอมรับจากลูกคาเมื่อเทียบกบัคูแขงขันวามี
สินคาหรอืบริการที่ดีกวา  ( X =  4.21)  กิจการสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยาง
ครบถวนและมปีระสิทธิภาพกวาคูแขงขัน  ( X =  4.20)  และกจิการไดรบัการยอมรับจากลูกคาหรือ
ผูรบับริการเพิ่มข้ึนอยางตอเน่ือง  ( X =  3.99)   
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 ตอนที่  5  การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธของธุรกจิ  
SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร  ที่มรีูปแบบธุรกิจ  ประเภทธุรกิจ  ทุนในการดําเนินงาน  ระยะเวลาใน
การดําเนินงาน  และจํานวนพนักงานแตกตางกัน  
  5.1  รูปแบบธุรกจิ 
 
ตาราง  14  การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกบัการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธโดยรวม   
   ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร  ที่มีรปูแบบธุรกิจแตกตางกัน   
   (ANOVA) 
 

การวางแผนการตลาด   
เชิงกลยุทธ 

แหลงของ 
ความแปรปรวน 

df SS MS F p-value 

โดยรวม 
ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

รวม 

2 
163 
165 

0.137 
8.390 
8.527 

0.069 
0.051 

1.334 0.266 

 
 จากตาราง  14  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีรูปแบบธุรกิจแตกตางกัน  มีความคิดเห็น
ดวยเกี่ยวกับการมกีารวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธโดยรวม  ไมแตกตางกัน  (p  >  0.05) 
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ตาราง  15  การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกบัการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  เปนรายดาน   
   ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร  ที่มีรปูแบบธุรกิจแตกตางกัน   
   (MANOVA) 
 

สถิติทดสอบ การวางแผน
การตลาดเชิงกลยุทธ 

Hypothesis 
df 

Error 
df 

F p-value 

Pillai’s  Trace 
Wilks’  Lambda 

Hotelling’s  Trace 
Roy’  Largest  Root 

4  ดาน 
4  ดาน 
4  ดาน 
4  ดาน 

8.000 
8.000 
8.000 
4.000 

322.000 
320.000 
318.000 
161.000 

2.061 
2.059 
2.056 
3.011 

0.039* 
0.039* 
0.040* 
0.020* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05 
 

 จากตาราง  15  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีรูปแบบธุรกิจแตกตางกัน  มีความคิดเห็น
ดวยเกี่ยวกับการมกีารวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  เปนรายดาน  แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติ  ที่ระดับ  0.05   
 ผูวิจัยจงึไดทําการทดสอบ  Univariate  ซึ่งผลการทดสอบ  พบวา  ผูบรหิารธุรกิจ  SMEs   
ที่มีรปูแบบธุรกจิแตกตางกัน  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมีการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ   
ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด  แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.013   
(ตาราง  41  ภาคผนวก  ค)  จึงไดทําการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยเปนรายคู   
 ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีรูปแบบธุรกิจ  บริษัท  จํากัด  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการม ี
การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด  มากกวา  รูปแบบธุรกจิ   
หางหุนสวน  แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.013  (ตาราง  42  ภาคผนวก  ค) 
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 5.3  จํานวนพนักงาน 
 
ตาราง  16  การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกบัการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธโดยรวม   
   ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร  ที่มีจาํนวนพนักงาน 
   แตกตางกัน  (ANOVA) 
 

การวางแผนการตลาด          
เชิงกลยุทธ 

แหลงของ 
ความแปรปรวน 

df SS MS F p-value 

โดยรวม 
ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

รวม 

3 
162 
165 

0.175 
8.352 
8.527 

0.058 
0.052 

1.132 0.338 

 
 จากตาราง  16  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีจํานวนพนักงาน  แตกตางกัน  มีความ
คิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมกีารวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธโดยรวม  ไมแตกตางกัน  (p  >  0.05) 
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ตาราง  17  การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกบัการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธเปนรายดาน   
   ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร  ที่มีจาํนวนพนักงาน   
   แตกตางกัน  (MANOVA) 
 

สถิติทดสอบ การวางแผนการตลาด
เชิงกลยุทธ 

Hypothesis 
df 

Error 
df 

F p-value 

Pillai’s  Trace 
Wilks’  Lambda 

Hotelling’s  Trace 
Roy’  Largest  Root 

4  ดาน 
4  ดาน 
4  ดาน 
4  ดาน 

12.000 
12.000 
12.000 
4.000 

483.000 
420.966 
437.000 
161.000 

3.557 
3.616 
3.640 
6.116 

0.000* 
0.000* 
0.000* 
0.000* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05 
 
 จากตาราง  17  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีจํานวนพนักงาน  แตกตางกัน  มีความ
คิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมกีารวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธเปนรายดาน  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติทีร่ะดับ  0.05   
 ผูวิจัยจงึไดทําการทดสอบ  Univariate  ซึ่งผลการทดสอบ  พบวา  ผูบรหิารธุรกิจ  SMEs   
ที่มีจํานวนพนักงานแตกตางกัน  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมกีารวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ   
ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด  แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.013  
(ตาราง  43  ภาคผนวก  ค)  จึงไดทําการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยเปนรายคู   
 ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีจํานวนพนักงาน  101-150  คน  50-100  คน  และนอยกวา   
50  คนมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมกีารวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการพัฒนาแผนกลยุทธ
ทางการตลาด  มากกวา  จํานวนพนักงาน  มากกวา  150  คน  แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ  0.013  (ตาราง  44  ภาคผนวก  ค) 
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 5.3  ระยะเวลาในการดําเนินงาน 
 
ตาราง  18  การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกบัการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธโดยรวม   
   ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร  ที่มีระยะเวลาในการดําเนินงาน 
   แตกตางกัน  (ANOVA) 
 

การวางแผนการตลาด          
เชิงกลยุทธ 

แหลงของ 
ความแปรปรวน 

df SS MS F p-value 

โดยรวม 
ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

รวม 

3 
162 
165 

0.053 
8.474 
8.527 

0.018 
0.052 

0.336 0.779 

 
 จากตาราง  18  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีที่มีระยะเวลาในการดําเนินงานแตกตาง
กัน  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมกีารวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธโดยรวม  ไมแตกตางกัน          
(p  >  0.05) 
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ตาราง  19  การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกบัการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธเปนรายดาน   
   ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร  ที่มีระยะเวลาในการดําเนินงาน 
   แตกตางกัน  (MANOVA) 
 

สถิติทดสอบ การวางแผนการตลาด
เชิงกลยุทธ 

Hypothesis 
df 

Error 
df 

F p-value 

Pillai’s  Trace 
Wilks’  Lambda 

Hotelling’s  Trace 
Roy’  Largest  Root 

4  ดาน 
4  ดาน 
4  ดาน 
4  ดาน 

12.000 
12.000 
12.000 
4.000 

483.000 
420.966 
437.000 
161.000 

2.475 
2.505 
2.521 
5.264 

0.004* 
0.003* 
0.003* 
0.001* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05 
 

 จากตาราง  19  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีระยะเวลาในการดําเนินงานแตกตางกัน  
มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมกีารวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธเปนรายดาน  แตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05   
 ผูวิจัยจงึไดทําการทดสอบ  Univariate  ซึ่งผลการทดสอบ  พบวา  ผูบรหิารธุรกิจ  SMEs   
ที่มีระยะเวลาในการดําเนินงานแตกตางกัน  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมีการวางแผนการตลาด
เชิงกลยุทธ  ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด  แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  
0.013  (ตาราง  45  ภาคผนวก  ค)  จึงไดทําการเปรียบเทยีบความแตกตางคาเฉลี่ยเปนรายคู   
 ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีระยะเวลาในการดําเนินงาน  นอยกวา  5  ป  มีความคิดเห็นดวย
เกี่ยวกับการมกีารวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการพฒันาแผนกลยุทธทางการตลาด  มากกวา  
ระยะเวลาในการดําเนินงาน  11-15  ป  แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.013   
(ตาราง  46  ภาคผนวก  ค) 
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 5.4  รายไดจากการดําเนินงานตอป 
 
ตาราง  20  การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกบัการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธโดยรวม   
   ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร  ที่มีรายไดจากการดําเนินงานตอป 
   แตกตางกัน  (ANOVA) 
 

การวางแผนการตลาด 
เชิงกลยุทธ 

แหลงของ 
ความแปรปรวน 

df SS MS F p-value 

โดยรวม 
ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

รวม 

3 
162 
165 

0.287 
8.240 
8.527 

0.096 
0.051 

1.883 0.135 

 
 จากตาราง  20  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีรายไดจากการดําเนินงานตอปแตกตางกัน  
มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมกีารวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธโดยรวม  ไมแตกตางกัน                
(p  >  0.05) 
 
ตาราง  21  การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกบัการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธเปนรายดาน   
   ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร  ที่มีรายไดจากการดําเนินงานตอป 
   แตกตางกัน  (MANOVA) 
 

สถิติทดสอบ การวางแผนการตลาด
เชิงกลยุทธ 

Hypothesis 
df 

Error 
df 

F p-
value 

Pillai’s  Trace 
Wilks’  Lambda 

Hotelling’s  Trace 
Roy’  Largest  Root 

4  ดาน 
4  ดาน 
4  ดาน 
4  ดาน 

12.000 
12.000 
12.000 
4.000 

483.000 
420.966 
437.000 
161.000 

3.370 
3.445 
3.492 
7.716 

0.000* 
0.000* 
0.000* 
0.000* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05 
 

 จากตาราง  21  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีรายไดจากการดําเนินงานตอปแตกตางกัน  
มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมกีารวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธเปนรายดาน  แตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05   
 ผูวิจัยจงึไดทําการทดสอบ  Univariate  ซึ่งผลการทดสอบ  พบวา  ผูบรหิารธุรกิจ  SMEs   
ที่มีระยะเวลาในการดําเนินงานแตกตางกัน  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมกีารวางแผนการตลาด
เชิงกลยุทธ  ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด  แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  
0.013  (ตาราง  47  ภาคผนวก  ค)  จึงไดทําการเปรียบเทยีบความแตกตางคาเฉลี่ยเปนรายคู   
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 ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีรายไดจากการดําเนินงานตอป  ตํ่ากวา  1,000,000  บาท  
1,000,000-5,000,000  บาท  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมกีารวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ   
ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด  มากกวา  รายไดจากการดําเนินงานตอป  มากกวา  
9,000,000  บาท  แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.013  (ตาราง  48  ภาคผนวก  ค) 
 
 ตอนที่  6  การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกจิ  
SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร  ที่มรีูปแบบธุรกิจ  ประเภทธุรกิจ  ทุนในการดําเนินงาน  ระยะเวลาใน
การดําเนินงาน  และจํานวนพนักงานแตกตางกัน  
  6.1  รูปแบบธุรกจิ 
 
ตาราง  22  การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกบัความไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวม   
   ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร  ที่มีรปูแบบธุรกิจแตกตางกัน   
   (ANOVA) 
 

ความไดเปรียบทางการแขงขัน แหลงของ 
ความแปรปรวน 

df SS MS F p-value 

โดยรวม 
ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

รวม 

2 
163 
165 

0.353 
4.864 
5.199 

0.177 
0.030 

5.938 0.003* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05 
 
 จากตาราง  22  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีรูปแบบธุรกิจแตกตางกัน  มีความคิดเห็น
ดวยเกี่ยวกับการมคีวามไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวม  แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  
0.05  จึงไดทําการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยเปนรายคู 
 ผูวิจัยจงึไดทําการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยเปนรายคู  พบวา  ผูบริหารธุรกิจ  SMEs  
ที่มีรปูแบบธุรกจิ  บริษัท  จํากัด  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมกีารวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ
โดยรวม  มากกวา  รูปแบบธุรกิจ  หางหุนสวน  และเจาของคนเดียว  แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญ 
ทางสถิติทีร่ะดับ  0.05  (ตาราง  49  ภาคผนวก  ค) 
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ตาราง  23  การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกบัความไดเปรียบทางการแขงขัน  เปนรายดาน   
   ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร  ที่มีรปูแบบธุรกิจแตกตางกัน   
   (MANOVA) 
 

สถิติทดสอบ ความไดเปรียบ
ทางการแขงขัน 

Hypothesis 
df 

Error 
df 

F p-value 

Pillai’s  Trace 
Wilks’  Lambda 

Hotelling’s  Trace 
Roy’  Largest  Root 

4  ดาน 
4  ดาน 
4  ดาน 
4  ดาน 

8.000 
8.000 
8.000 
4.000 

322.000 
320.000 
318.000 
161.000 

3.229 
3.336 
3.442 
6.833 

0.002* 
0.001* 
0.001* 
0.000* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05 
 

 จากตาราง  23  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีรูปแบบธุรกิจแตกตางกัน  มีความคิดเห็น
ดวยเกี่ยวกับการมคีวามไดเปรียบทางการแขงขัน  เปนรายดาน  แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  
ที่ระดับ  0.05   
 ผูวิจัยจงึไดทําการทดสอบ  Univariate  ซึ่งผลการทดสอบ  พบวา  ผูบรหิารธุรกิจ  SMEs   
ที่มีรปูแบบธุรกจิแตกตางกัน  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมคีวามไดเปรียบทางการแขงขัน   
ดานประสิทธิภาพ  แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.013  (ตาราง  50  ภาคผนวก  ค)  
จึงไดทําการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยเปนรายคู   
 ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีรูปแบบธุรกิจ  เจาของคนเดียว  และบริษัท  จํากัด  มีความคิดเห็น
ดวยเกี่ยวกับการมคีวามไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานประสิทธิภาพ  มากกวา  รูปแบบธุรกิจ   
หางหุนสวน  แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.013  (ตาราง  51  ภาคผนวก  ค) 
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 6.3  จํานวนพนักงาน 
 
ตาราง  24  การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกบัความไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวม   
   ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร  ที่มีจาํนวนพนักงาน 
   แตกตางกัน  (ANOVA) 
 

การวางแผนการตลาด        
เชิงกลยุทธ 

แหลงของ 
ความแปรปรวน 

df SS MS F p-value 

โดยรวม 
ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

รวม 

3 
162 
165 

0.675 
4.524 
5.199 

0.225 
0.028 

8.060 0.000* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05 
 
 จากตาราง  24  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีจํานวนพนักงาน  แตกตางกัน  มีความ
คิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมคีวามไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวม  แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ  0.05  จึงไดทําการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยเปนรายคู 
 ผูวิจัยจงึไดทําการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยเปนรายคู  พบวา  ผูบริหารธุรกิจ  SMEs  
ที่มีจํานวนพนักงาน  นอยกวา  50  คน  และ  101-150  คน  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมกีาร
วางแผนการตลาดเชิงกลยุทธโดยรวม  มากกวา  จํานวนพนักงาน  50-100  คน  แตกตางกัน               
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05  (ตาราง  52  ภาคผนวก  ค) 
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ตาราง  25  การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกบัความไดเปรียบทางการแขงขันเปนรายดาน   
   ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร  ที่มีจาํนวนพนักงานแตกตางกัน   
   (MANOVA) 
 

สถิติทดสอบ ความไดเปรียบ
ทางการแขงขัน 

Hypothesis 
df 

Error 
df 

F p-value 

Pillai’s  Trace 
Wilks’  Lambda 

Hotelling’s  Trace 
Roy’  Largest  Root 

4  ดาน 
4  ดาน 
4  ดาน 
4  ดาน 

12.000 
12.000 
12.000 
4.000 

483.000 
420.966 
437.000 
161.000 

5.518 
6.110 
6.643 
18.263 

0.000* 
0.000* 
0.000* 
0.000* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05 
 
 จากตาราง  25  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีจํานวนพนักงาน  แตกตางกัน              
มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมคีวามไดเปรียบทางการแขงขันเปนรายดาน  แตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05   
 ผูวิจัยจงึไดทําการทดสอบ  Univariate  ซึ่งผลการทดสอบ  พบวา  ผูบรหิารธุรกิจ  SMEs   
ที่มีจํานวนพนักงานแตกตางกัน  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมคีวามไดเปรียบทางการแขงขัน   
ดานประสิทธิภาพ  ดานนวัตกรรม  ดานคุณภาพ  และดานการตอบสนองลูกคา  แตกตางกัน   
อยางมนัียสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.013  (ตาราง  53  ภาคผนวก  ค)  จึงไดทําการเปรียบเทียบ 
ความแตกตางคาเฉลี่ยเปนรายคู   
 ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีจํานวนพนักงาน  นอยกวา  50  คน  และ  101-150  คน   
มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมคีวามไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานประสิทธิภาพ  มากกวา  จํานวน
พนักงาน  50-100  คน  และ  มากกวา  150  คน  แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  
0.013  (ตาราง  54  ภาคผนวก  ค) 
 ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีจํานวนพนักงาน  นอยกวา  50  คน  และ  101-150  คน   
มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมีความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานนวัตกรรม  มากกวา  จํานวน
พนักงาน  50-100  คน  แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.013  (ตาราง  55  
ภาคผนวก  ค) 
 ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีจํานวนพนักงาน  นอยกวา  50  คน  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับ
การมีความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานคุณภาพ  มากกวา  จํานวนพนักงาน  50-100  คน   
และมากกวา  150  คน  แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.013  (ตาราง  56  
ภาคผนวก  ค) 
 ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีจํานวนพนักงาน  นอยกวา  50  คน  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับ
การมีความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานการตอบสนองลูกคา  มากกวา  จํานวนพนักงาน   
50-100  คน  และมากกวา  150  คน  แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.013   
(ตาราง  57  ภาคผนวก  ค) 
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 6.3  ระยะเวลาในการดําเนินงาน 
 
ตาราง  26  การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกบัความไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวม   
   ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร  ที่มีระยะเวลาในการดําเนินงาน 
   แตกตางกัน  (ANOVA) 
 

การวางแผนการตลาด  เชิงกล
ยุทธ 

แหลงของ 
ความแปรปรวน 

df SS MS F p-value 

โดยรวม 
ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

รวม 

3 
162 
165 

0.355 
4.843 
5.199 

0.118 
0.030 

3.963 0.009* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05 
 
 จากตาราง  26  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีระยะเวลาในการดําเนินงานแตกตางกัน   
มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมคีวามไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวม  แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติทีร่ะดับ  0.05  จึงไดทําการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยเปนรายคู 
 ผูวิจัยจงึไดทําการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยเปนรายคู  พบวา  ผูบริหารธุรกิจ  SMEs  
ที่มีระยะเวลาในการดําเนินงาน  นอยกวา  5  ป  และ  6-10  ป  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมกีาร
วางแผนการตลาดเชิงกลยุทธโดยรวม  มากกวา  ระยะเวลาในการดําเนินงาน  11-15  ป  แตกตางกัน  
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05  (ตาราง  58  ภาคผนวก  ค) 
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ตาราง  27  การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกบัความไดเปรียบทางการแขงขันเปนรายดาน   
   ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร  ที่มีระยะเวลาในการดําเนินงาน 
   แตกตางกัน  (MANOVA) 
 

สถิติทดสอบ ความไดเปรียบ
ทางการแขงขัน 

Hypothesis 
df 

Error 
df 

F p-value 

Pillai’s  Trace 
Wilks’  Lambda 

Hotelling’s  Trace 
Roy’  Largest  Root 

4  ดาน 
4  ดาน 
4  ดาน 
4  ดาน 

12.000 
12.000 
12.000 
4.000 

483.000 
420.966 
437.000 
161.000 

2.752 
2.770 
2.771 
5.375 

0.001* 
0.001* 
0.001* 
0.000* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05 
 

 จากตาราง  27  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีระยะเวลาในการดําเนินงานแตกตางกัน  
มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมคีวามไดเปรียบทางการแขงขันเปนรายดาน  แตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05   
 ผูวิจัยจงึไดทําการทดสอบ  Univariate  ซึ่งผลการทดสอบ  พบวา  ผูบรหิารธุรกิจ  SMEs   
ที่มีระยะเวลาในการดําเนินงานแตกตางกัน  มีความคิดเหน็ดวยเกี่ยวกับการมคีวามไดเปรียบทางการ
แขงขัน  ดานประสิทธิภาพ  แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.013  (ตาราง  59  
ภาคผนวก  ค)  จึงไดทําการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยเปนรายคู   
 ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีระยะเวลาในการดําเนินงาน  มากกวา  15  ป  นอยกวา  5  ป   
6-10  ป  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมคีวามไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานประสิทธิภาพ  มากกวา  
ระยะเวลาในการดําเนินงาน  11-15  ป  แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.013     
(ตาราง  60  ภาคผนวก  ค) 
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 6.4  รายไดจากการดําเนินงานตอป 
 
ตาราง  28  การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกบัความไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวม   
   ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร  ที่มีรายไดจากการดําเนินงานตอป 
   แตกตางกัน  (ANOVA) 
 

ความไดเปรียบทางการ
แขงขัน 

แหลงของ 
ความแปรปรวน 

df SS MS F p-value 

โดยรวม 
ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 

รวม 

3 
162 
165 

0.287 
8.240 
8.527 

0.096 
0.051 

1.883 0.103 

 
 จากตาราง  28  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีรายไดจากการดําเนินงานตอปแตกตางกัน  
มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมคีวามไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวม  ไมแตกตางกัน  (p  >  0.05) 
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ตาราง  29  การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกบัความไดเปรียบทางการแขงขันเปนรายดาน   
   ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร  ที่มีรายไดจากการดําเนินงานตอป 
   แตกตางกัน  (MANOVA) 
 

สถิติทดสอบ ความไดเปรียบทางการ
แขงขัน 

Hypothesis 
df 

Error 
df 

F p-
value 

Pillai’s  Trace 
Wilks’  Lambda 

Hotelling’s  Trace 
Roy’  Largest  Root 

4  ดาน 
4  ดาน 
4  ดาน 
4  ดาน 

12.000 
12.000 
12.000 
4.000 

483.000 
420.966 
437.000 
161.000 

3.818 
3.862 
3.866 
6.296 

0.000* 
0.000* 
0.000* 
0.000* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05 
 

 จากตาราง  29  พบวา  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีรายไดจากการดําเนินงานตอปแตกตางกัน  
มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมคีวามไดเปรียบทางการแขงขันเปนรายดาน  แตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05   
 ผูวิจัยจงึไดทําการทดสอบ  Univariate  ซึ่งผลการทดสอบ  พบวา  ผูบรหิารธุรกิจ  SMEs   
ที่มีระยะเวลาในการดําเนินงานแตกตางกัน  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมคีวามไดเปรียบทางการ
แขงขัน  ดานนวัตกรรม  แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.013  (ตาราง  61  
ภาคผนวก  ค)  จึงไดทําการเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยเปนรายคู   
 ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีรายไดจากการดําเนินงานตอป  5,000,001-9,000,000  บาท 
ตํ่ากวา  1,000,000  บาท  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมคีวามไดเปรียบทางการแขงขัน   
ดานนวัตกรรม  มากกวา  รายไดจากการดําเนินงานตอป  มากกวา  9,000,000  บาท  แตกตางกัน  
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.013  (ตาราง  62  ภาคผนวก  ค) 
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 ตอนที่  7  การวิเคราะหสหสมัพันธแบบพหุคูณ  การวิเคราะหการถดถอยอยางงาย   
การวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ  และการสรางสมการพยากรณของการวางแผนการตลาด 
เชิงกลยุทธกับความไดเปรียบทางการแขงขันของผูบริหารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผูวิจัย
ทําการวิเคราะหสหสัมพันธ  การวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ  การวิเคราะหการถดถอยอยางงาย   
และการสรางสมการพยากรณตามที่ไดต้ังสมมติุฐาน  ดังน้ี 
  H1  :  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด   
มีความสัมพันธและผลกระทบกับความไดเปรียบทางการแขงขัน 
  H2  :  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด 
มีความสัมพันธและผลกระทบกับความไดเปรียบทางการแขงขัน 
  H3  :  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด 
มีความสัมพันธและผลกระทบกับความไดเปรียบทางการแขงขัน 
  H4  :  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการจัดองคกรเพื่อรองรับแผน 
มีความสัมพันธและผลกระทบกับความไดเปรียบทางการแขงขัน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 Mahasarakham University 



74 

ตาราง  30  การวิเคราะหสหสัมพันธของการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธกบัความไดเปรียบ 
   ทางการแขงขันโดยรวม  ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ตัวแปร TCA MO MD MP OP VIFs 

X  4.09 4.16 4.52 4.51 4.24  
S.D. 0.17 0.36 0.41 0.32 0.35  
TCA - 0.048 0.394* 0.289* 0.262*  
MO  - 0.325* 0.204* 0.389* 1.226 
MD   - 0.334* 0.394* 1.276 
MP    - -0.162* 1.524 
OP     - 1.318 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 
 

 จากตาราง  30  ตัวแปรอิสระแตละดานมีความสัมพันธกันซึง่อาจเกิดปญหา  
Multicollinearity  ดังน้ัน  ผูวิจัยจึงทําการทดสอบ  Multicollinearity  โดยใชคา  VIFS  ปรากฏวา 
คา  VIFS  ของตัวแปรอิสระ  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  มีคาต้ังแต  1.226-1.524  ซึ่งมีคานอย
กวา  10  แสดงวา  ตัวแปรอิสระมีความสมัพันธกันแตไมมีนัยสําคัญทางสถิติ  (Lee,  Lee  and  Lee.  
2000  :  740) 
 เมื่อพจิารณาคาสมัประสทิธ์ิสหสมัพันธระหวางตัวแปรอสิระการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 
แตละดาน  พบวา  มีความสัมพันธกับตัวแปรตามการมคีวามไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวม  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05  โดยมีคาสัมประสทิธ์ิสหสมัพันธระหวาง  0.262-0.394  จากน้ัน   
ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณและสรางสมการพยากรณการมคีวามไดเปรียบทางการ
แขงขันโดยรวม  (TCA)  ไดดังน้ี   
 
  TCA  =  3.049  +  0.098MO  +  0.088MD  +  0.190MP  –  0.145OP 
 
 ซึ่งสมการที่ไดน้ีสามารถพยากรณการมคีวามไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวม  (TCA)   
ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05  (F  =  18.648  ;  p  =  0.000)  และคาสัมประสิทธ์ิ 
ของการพยากรณปรับปรงุ  (Adj  R2)  เทากับ  0.300  (ตาราง  31)  เมื่อนําไปทดสอบความสมัพันธ
ระหวางตัวแปรอสิระการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธแตละดานกับตัวแปรตามการมคีวามไดเปรียบ
ทางการแขงขันโดยรวม  (TCA)  ปรากฏผลดังตาราง  31   
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ตาราง  31  การทดสอบความสัมพันธของสัมประสิทธ์ิถดถอย  กับความไดเปรียบทางการแขงขัน 
   โดยรวม  ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 

ความไดเปรียบทางการ
แขงขันโดยรวม 

t p-value สัมประสิทธ์ิ 
การถดถอย 

ความ 
คลาดเคลื่อน
มาตรฐาน 

คาคงที ่ ( a ) 
ดานการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด 
ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด 
ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด 
ดานการจัดองคกรเพื่อรองรับแผน 

3.049 
0.098 
0.088 
0.190 
-0.145 

0.226 
0.035 
0.031 
0.044 
0.037 

13.477 
2.787 
2.820 
4.289 
-3.913 

0.000* 
0.006* 
0.005* 
0.000* 
0.000* 

F  =  18.648  p  =  0.000  Adj  R2=  0.300 

  *  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 
 
 จากตาราง  31  พบวา  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการวิเคราะหโอกาสทาง
การตลาด  (MO)  ดานการพฒันาแผนกลยุทธทางการตลาด  (MD)  ดานการวางแผนกจิกรรมทางการ
ตลาด  (MP)  และดานการจัดองคกรเพือ่รองรบัแผน  (OP)  มีความสัมพันธตอความไดเปรียบทางการ
แขงขัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05  จึงยอมรับสมมุติฐานที ่ 1  2  3  และ  4   
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ตาราง  32  การวิเคราะหสหสัมพันธของการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธกบัความไดเปรียบ 
   ทางการแขงขัน  ดานประสทิธิภาพ  ของผูบรหิารธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ตัวแปร EF MO MD MP OP VIFs 

X  4.19 4.16 4.52 4.51 4.24  
S.D. 0.30 0.36 0.41 0.32 0.35  
EF - 0.048 0.394* 0.289* -0.191*  
MO  - 0.325* 0.204* 0.460* 1.226 
MD   - 0.334* 0.277* 1.276 
MP    - -0.185* 1.524 
OP     - 1.318 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 
 

 จากตาราง  32  ตัวแปรอิสระแตละดานมีความสัมพันธกันซึง่อาจเกิดปญหา  
Multicollinearity  ดังน้ัน  ผูวิจัยจึงทําการทดสอบ  Multicollinearity  โดยใชคา  VIFS  ปรากฏวา 
คา  VIFS  ของตัวแปรอิสระ  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  มีคาต้ังแต  1.226-1.524  ซึ่งมีคานอย
กวา  10  แสดงวา  ตัวแปรอิสระมีความสมัพันธกันแตไมมีนัยสําคัญทางสถิติ  (Lee,  Lee  and  Lee.  
2000  :  740) 
 เมื่อพจิารณาคาสมัประสทิธ์ิสหสมัพันธระหวางตัวแปรอสิระการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 
แตละดาน  พบวา  มีความสัมพันธกับตัวแปรตามการมีความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดาน
ประสิทธิภาพ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05  โดยมีคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธระหวาง  -
0.191-0.394  จากน้ัน  ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณและสรางสมการพยากรณการมี
ความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานประสิทธิภาพ  (EF)  ไดดังน้ี   
 
  EF  =  3.124  –  0.247MO  +  0.247MD  +  0.311MP  –  0.119OP 
  
 ซึ่งสมการที่ไดน้ีสามารถพยากรณการมีความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานประสทิธิภาพ  
(EF)  ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05  (F  =  19.828  ;  p  =  0.000)  และคาสัมประสิทธ์ิ 
ของการพยากรณปรับปรงุ  (Adj  R2)  เทากับ  0.313  (ตาราง  33)  เมื่อนําไปทดสอบความสมัพันธ
ระหวางตัวแปรอสิระการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธแตละดานกับตัวแปรตามการมีความไดเปรียบ
ทางการแขงขัน  ดานประสทิธิภาพ  (EF)  ปรากฏผลดังตาราง  33   
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ตาราง  33  การทดสอบความสัมพันธของสัมประสิทธ์ิถดถอย  กับความไดเปรียบทางการแขงขัน 
   ดานประสิทธิภาพ  ของผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 

ความไดเปรียบทางการ
แขงขัน  ดานประสิทธิภาพ 

t p-value สัมประสิทธ์ิ 
การถดถอย 

ความ 
คลาดเคลื่อน
มาตรฐาน 

คาคงที ่ ( a ) 
ดานการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด 
ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด 
ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด 
ดานการจัดองคกรเพื่อรองรับแผน 

3.214 
-0.247 
0.247 
0.311 
-0.119 

0.383 
0.059 
0.053 
0.075 
0.063 

8.382 
-4.158 
4.645 
4.155 
-1.900 

0.000* 
0.000* 
0.000* 
0.000* 
0.059 

F  =  19.828  p  =  0.000  Adj  R2=  0.313 

  *  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 
 
 จากตาราง  33  พบวา  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการวิเคราะหโอกาสทาง
การตลาด  (MO)  ดานการพฒันาแผนกลยุทธทางการตลาด  (MD)  และดานการวางแผนกิจกรรม
ทางการตลาด  (MP)  มีความสัมพันธตอความไดเปรียบทางการแขงขัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ  0.05  จึงยอมรบัสมมุติฐานที ่ 1  2  และ  3  และดานการจัดองคกรเพื่อรองรับแผน  (OP)        
ไมมีความสัมพันธกบัความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานประสิทธิภาพ  (EF)   
 เมื่อนําการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด  (MO)       
ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด  (MD)  และดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด  (MP)  
ไปสรางสมการพยากรณของความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานประสทิธิภาพ  (EF)  ไดคาสัมประสิทธ์ิ
ของการพยากรณปรับปรงุ  (Adj  R2)  เทากบั  0.302  (ตาราง  63  ภาคผนวก  ง)  โดยไดสมการ
พยากรณ  ดังน้ี   
 
  EF  =  2.856  +  0.266MO  +  0.281MD  +  0.261MP 
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ตาราง  34  การวิเคราะหสหสัมพันธของการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธกบัความไดเปรียบ 
   ทางการแขงขัน  ดานนวัตกรรม  ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ตัวแปร IN MO MD MP OP VIFs 

X  3.94 4.16 4.52 4.51 4.24  
S.D. 0.33 0.36 0.41 0.32 0.35  
IN - 0.048 0.394* 0.289* 0.329*  

MO  - 0.325* 0.204* 0.084* 1.226 
MD   - 0.334* 0.432* 1.276 
MP    - -0.011* 1.524 
OP     - 1.318 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 
 

 จากตาราง  34  ตัวแปรอิสระแตละดานมีความสัมพันธกันซึง่อาจเกิดปญหา  
Multicollinearity  ดังน้ัน  ผูวิจัยจึงทําการทดสอบ  Multicollinearity  โดยใชคา  VIFS  ปรากฏวา 
คา  VIFS  ของตัวแปรอิสระ  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  มีคาต้ังแต  1.226-1.524  ซึ่งมีคานอย
กวา  10  แสดงวา  ตัวแปรอิสระมีความสมัพันธกันแตไมมีนัยสําคัญทางสถิติ  (Lee,  Lee  and  Lee.  
2000  :  740) 
 เมื่อพจิารณาคาสมัประสทิธ์ิสหสมัพันธระหวางตัวแปรอสิระการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 
แตละดาน  พบวา  มีความสัมพันธกับตัวแปรตามการมีความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานนวัตกรรม  
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05  โดยมีคาสัมประสทิธ์ิสหสมัพันธระหวาง  0.048-0.394  
จากน้ัน  ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณและสรางสมการพยากรณการมีความไดเปรียบ
ทางการแขงขัน  ดานนวัตกรรม  (IN)  ไดดังน้ี   
 
  IN  =  2.398  +  0.205MO  -  0.107MD  +  0.489MP  –  0.243OP 
  
 ซึ่งสมการที่ไดน้ีสามารถพยากรณการมีความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานนวัตกรรม  (IN)  
ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05  (F  =  14.919  ;  p  =  0.000)  และคาสัมประสิทธ์ิ 
ของการพยากรณปรับปรงุ  (Adj  R2)  เทากับ  0.252  (ตาราง  35)  เมื่อนําไปทดสอบความสมัพันธ
ระหวางตัวแปรอสิระการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธแตละดานกับตัวแปรตามการมีความไดเปรียบ
ทางการแขงขัน  ดานนวัตกรรม  (IN)  ปรากฏผลดังตาราง  35   
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ตาราง  35  การทดสอบความสัมพันธของสัมประสิทธ์ิถดถอย  กับความไดเปรียบทางการแขงขัน 
   ดานนวัตกรรม  ของผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 

ความไดเปรียบทางการ
แขงขัน  ดานนวัตกรรม 

t p-value สัมประสิทธ์ิ 
การถดถอย 

ความ 
คลาดเคลื่อน
มาตรฐาน 

คาคงที ่ ( a ) 
ดานการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด 
ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด 
ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด 
ดานการจัดองคกรเพื่อรองรับแผน 

2.398 
0.205 
-0.107 
0.489 
-0.243 

0.439 
0.068 
0.061 
0.086 
0.072 

5.467 
3.005 
-1.763 
5.713 
-3.384 

0.000* 
0.003* 
0.080 
0.000* 
0.001* 

F  =  19.828  p  =  0.000  Adj  R2=  0.313 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 
 
 จากตาราง  35  พบวา  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการวิเคราะหโอกาสทาง
การตลาด  (MO)  ดานการวางแผนกิจกรรมทางการตลาด  (MP)  และดานการจัดองคกรเพื่อรองรับ
แผน  (OP)  มีความสัมพันธตอความไดเปรียบทางการแขงขัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05  
จึงยอมรับสมมุติฐานที ่ 1  3  และ  4  และดานการพฒันาแผนกลยุทธทางการตลาด  (MD)                
ไมมีความสัมพันธกบัความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานนวัตกรรม  (IN)   
 เมื่อนําการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด  (MO)     
ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด  (MP)  และดานการจัดองคกรเพื่อรองรับแผน  (OP)  ไปสราง
สมการพยากรณของความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานนวัตกรรม  (IN)  ไดคาสัมประสิทธ์ิของการ
พยากรณปรับปรงุ  (Adj  R2)  เทากบั  0.243  (ตาราง  64  ภาคผนวก  ง)  โดยไดสมการพยากรณ  
ดังน้ี   
 
  IN  =  1.997  +  0.208MO  +  0.427MP  –  0.200OP 
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ตาราง  36  การวิเคราะหสหสัมพันธของการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธกบัความไดเปรียบ 
   ทางการแขงขัน  ดานคุณภาพ  ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ตัวแปร QT MO MD MP OP VIFs 

X  4.20 4.16 4.52 4.51 4.24  
S.D. 0.23 0.36 0.41 0.32 0.35  
QT - 0.048 0.394* 0.289* 0.170*  
MO  - 0.325* 0.204* 0.574* 1.226 
MD   - 0.334* 0.404* 1.276 
MP    - -0.190* 1.524 
OP     - 1.318 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 
 

 จากตาราง  36  ตัวแปรอิสระแตละดานมีความสัมพันธกันซึง่อาจเกิดปญหา  
Multicollinearity  ดังน้ัน  ผูวิจัยจึงทําการทดสอบ  Multicollinearity  โดยใชคา  VIFS  ปรากฏวา 
คา  VIFS  ของตัวแปรอิสระ  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  มีคาต้ังแต  1.226-1.524  ซึ่งมีคานอย
กวา  10  แสดงวา  ตัวแปรอิสระมีความสมัพันธกันแตไมมีนัยสําคัญทางสถิติ  (Lee,  Lee  and  Lee.  
2000  :  740) 
 เมื่อพจิารณาคาสมัประสทิธ์ิสหสมัพันธระหวางตัวแปรอสิระการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 
แตละดาน  พบวา  มีความสมัพันธกับตัวแปรตามการมีความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานคุณภาพ  
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05  โดยมีคาสัมประสทิธ์ิสหสมัพันธระหวาง  0.048-0.394  
จากน้ัน  ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณและสรางสมการพยากรณการมีความไดเปรียบ
ทางการแขงขัน  ดานคุณภาพ  (QT)  ไดดังน้ี   
 
  QT  =  2.528  +  0.062MO  +  0.236MD  +  0.222MP  –  0.153OP 
 
 ซึ่งสมการที่ไดน้ีสามารถพยากรณการมีความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานคุณภาพ  (QT)  
ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05  (F  =  29.956  ;  p  =  0.000)  และคาสัมประสิทธ์ิ 
ของการพยากรณปรับปรงุ  (Adj  R2)  เทากับ  0.412  (ตาราง  37)  เมื่อนําไปทดสอบความสมัพันธ
ระหวางตัวแปรอสิระการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธแตละดานกับตัวแปรตามการมีความไดเปรียบ
ทางการแขงขัน  ดานคุณภาพ  (QT)  ปรากฏผลดังตาราง  37   
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ตาราง  37  การทดสอบความสัมพันธของสัมประสิทธ์ิถดถอย  กับความไดเปรียบทางการแขงขัน 
   ดานคุณภาพ  ของผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 

ความไดเปรียบทางการ
แขงขัน  ดานคุณภาพ 

t p-value สัมประสิทธ์ิ 
การถดถอย 

ความ 
คลาดเคลื่อน
มาตรฐาน 

คาคงที ่ ( a ) 
ดานการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด 
ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด 
ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด 
ดานการจัดองคกรเพื่อรองรับแผน 

2.528 
0.062 
0.236 
0.222 
-0.153 

0.273 
0.042 
0.038 
0.053 
0.045 

9.274 
1.459 
6.249 
4.171 
-3.427 

0.000* 
0.147 
0.000* 
0.000* 
0.001* 

F  =  19.828  p  =  0.000  Adj  R2=  0.313 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 
 
 จากตาราง  37  พบวา  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทาง
การตลาด  (MD)  ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด  (MP)  และดานการจัดองคกรเพือ่รองรบั
แผน  (OP)  มีความสัมพันธตอความไดเปรียบทางการแขงขัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05  
จึงยอมรับสมมุติฐานที ่ 2  3  และ  4  และดานการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด  (MO)                  
ไมมีความสัมพันธกบัความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานคุณภาพ  (QT)   
 เมื่อนําการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด  (MD)  
ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด  (MP)  และดานการจัดองคกรเพื่อรองรับแผน  (OP)  ไปสราง
สมการพยากรณของความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานคุณภาพ  (QT)  ไดคาสัมประสิทธ์ิของการ
พยากรณปรับปรงุ  (Adj  R2)  เทากบั  0.408  (ตาราง  65  ภาคผนวก  ง)  โดยไดสมการพยากรณ  
ดังน้ี   
 
  QT  =  2.639  +  0.234MD  +  0.246MP  –  0.142OP 
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ตาราง  38  การวิเคราะหสหสัมพันธของการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธกบัความไดเปรยีบ 
   ทางการแขงขัน  ดานการตอบสนองลูกคา  ของผูบรหิารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ตัวแปร CR MO MD MP OP VIFs 

X  4.04 4.16 4.52 4.51 4.24  
S.D. 0.38 0.36 0.41 0.32 0.35  
CR - 0.048 0.394* 0.289* 0.244*  
MO  - 0.325* 0.204* -0.066* 1.226 
MD   - 0.334* -0.109* 1.276 
MP    - -0.027* 1.524 
OP     - 1.318 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 
 

 จากตาราง  38  ตัวแปรอิสระแตละดานมีความสัมพันธกันซึง่อาจเกิดปญหา  
Multicollinearity  ดังน้ัน  ผูวิจัยจึงทําการทดสอบ  Multicollinearity  โดยใชคา  VIFS  ปรากฏวา 
คา  VIFS  ของตัวแปรอิสระ  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  มีคาต้ังแต  1.226-1.524  ซึ่งมีคานอย
กวา  10  แสดงวา  ตัวแปรอิสระมีความสมัพันธกันแตไมมีนัยสําคัญทางสถิติ  (Lee,  Lee  and  Lee.  
2000  :  740) 
 เมื่อพจิารณาคาสมัประสทิธ์ิสหสมัพันธระหวางตัวแปรอสิระการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 
แตละดาน  พบวา  มีความสัมพันธกับตัวแปรตามการมีความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานการ
ตอบสนองลกูคา  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05  โดยมีคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธระหวาง  
0.048-0.394  จากน้ัน  ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณและสรางสมการพยากรณการมี
ความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานการตอบสนองลูกคา  (CR)  ไดดังน้ี   
 
  CR  =  4.058  +  0.372MO  -  0.022MD  -  0.265MP  –  0.065OP 
 
 ซึ่งสมการที่ไดน้ีสามารถพยากรณการมีความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานการตอบสนอง
ลูกคา  (CR)  ไดอยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05  (F  =  5.077  ;  p  =  0.001)  และคา
สัมประสิทธ์ิของการพยากรณปรับปรงุ  (Adj  R2)  เทากับ  0.090  (ตาราง  39)  เมื่อนําไปทดสอบ
ความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธแตละดานกับตัวแปรตามการมีความ
ไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานการตอบสนองลูกคา  (CR)  ปรากฏผลดังตาราง  39   
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ตาราง  39  การทดสอบความสัมพันธของสัมประสิทธ์ิถดถอย  กับความไดเปรียบทางการแขงขัน 
   ดานการตอบสนองลกูคา  ของผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 

ความไดเปรียบทางการ
แขงขัน  ดานการตอบสนอง

ลูกคา 
t p-value 

สัมประสิทธ์ิ 
การถดถอย 

ความ 
คลาดเคลื่อน
มาตรฐาน 

คาคงที ่ ( a ) 
ดานการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด 
ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด 
ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด 
ดานการจัดองคกรเพื่อรองรับแผน 

4.058 
0.372 
-0.022 
-0.265 
-0.065 

0.566 
0.088 
0.079 
0.111 
0.093 

7.163 
4.237 
-0.281 
-2.391 
-0.697 

0.000* 
0.000* 
0.779 
0.018* 
0.487 

F  =  5.077  p  =  0.001  Adj  R2=  0.090 

   *  มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05 
 
 จากตาราง  39  พบวา  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการวิเคราะหโอกาสทาง
การตลาด  (MO)  ดานการวางแผนกิจกรรมทางการตลาด  (MP)  มีความสัมพันธตอความไดเปรียบ
ทางการแขงขัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05  จึงยอมรบัสมมุติฐานที่  1  และ  3               
และดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด  (MD)  และดานการจัดองคกรเพื่อรองรับแผน  (OP)      
ไมมีความสัมพันธกบัความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานการตอบสนองลูกคา  (CR)   
 เมื่อนําการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด  (MO)   
ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด  (MP)  ไปสรางสมการพยากรณของความไดเปรียบทางการ
แขงขัน  ดานการตอบสนองลูกคา  (CR)  ไดคาสัมประสิทธ์ิของการพยากรณปรับปรงุ  (Adj  R2)   
เทากับ  0.098  (ตาราง  66  ภาคผนวก  ง)  โดยไดสมการพยากรณ  ดังน้ี   
 
  CR  =  3.854  +  0.363MO  –  0.293MP 
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บทท่ี  5 
 

สรุปผล  อภิปรายผล  และขอเสนอแนะ 
 

 การวิจัย  เรื่อง  ผลกระทบของการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธที่มีตอความไดเปรียบทางการ
แขงขันของธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร  มีประเด็นสําคัญในการนําเสนอตามลําดับ  ดังน้ี 
    1.  ความมุงหมายของการวิจัย 
    2.  สรุปผล 
    3.  อภิปรายผล 
    4.  ขอเสนอแนะ 
 
ความมุงหมายของการวิจัย 
 
 1.  เพื่อศึกษาการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธของธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 2.  เพื่อศึกษาความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3.  เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธกับความไดเปรียบ
ทางการแขงขันของธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 4.  เพื่อศึกษาผลกระทบของการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธที่มีตอความไดเปรียบ 
ทางการแขงขันของธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 5.  เพื่อเปรียบเทียบการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธของธุรกิจ  SMEs  ในเขต
กรุงเทพมหานครที่มรีูปแบบธุรกจิจํานวนพนักงานระยะเวลาในการดําเนินงานและรายได 
จากการดําเนินงานตอปแตกตางกัน 
 6.  เพื่อเปรียบเทียบความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร
ที่มีรปูแบบธุรกจิ  จํานวนพนักงานระยะเวลาในการดําเนินงานและรายไดจากการดําเนินงานตอป
แตกตางกัน 
 
สรุปผล 
 
 การวิจัย  เรื่อง  ผลกระทบของการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธที่มีตอความไดเปรียบทางการ
แขงขันของธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผูวิจัยสามารถสรุปผลไดดังน้ี 
    1.  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  สวนใหญเปนเพศหญิง  อายุ  มากกวา  40  ป  สถานภาพ  
สมรส  ระดับการศึกษา  ปรญิญาตรหีรือตํ่ากวา  ประสบการณในการทํางาน  11-15  ป  รายไดตอ
เดือน  50,001-65,000  บาท  ตําแหนงงาน  เจาของกิจการ  ธุรกิจ  SMEs  สวนใหญมรีูปแบบธุรกิจ  
เจาของคนเดียว  ประเภทธุรกิจ  อื่น  ๆ  เชน  ขนสง  ประกันภัย  นําเขา/สงออก  ทุนในการดําเนินงาน  
30,000,000-50,000,000  บาท  จํานวนพนักงาน  101-150  คน  ระยะเวลาในการดําเนินงาน  
มากกวา  15  ป  และรายไดจากการดําเนินงานตอป  5,000,001-9,000,000  บาท   
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  2.  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมกีารวางแผนการตลาดเชิงกล
ยุทธโดยรวม  อยูในระดับมาก  เมื่อพจิารณาเปนรายดาน  อยูในระดับมากทีสุ่ด  ไดแก  ดานการพัฒนา
แผนกลยุทธทางการตลาด  เชน  กิจการมุงเนนกับการติดตามและประเมินสถานการณทางการตลาด
ของสินคาหรือการบริการอยูเสมอ  เพื่อนํามาปรับเปลี่ยนแผนกลยุทธการตลาดใหมีความสอดคลองกัน
อยูเสมอ  และกจิการสงเสริมใหบุคลากรมีสวนรวมในการพฒันาแผนกลยุทธทางการตลาด  เพื่อให
แนวทางใหม  กิจการใหความสําคัญกับการปรบัเปลี่ยนเพื่อพัฒนาแผนการดําเนินงานทางการตลาด 
ใหมีความเหมาะสมกบัสถานการณอยูเสมอ  และดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด  เชน  กิจการ
มุงเนนการวางแผนกิจกรรมทางการตลาดอยางเปนข้ันตอนเปนระบบ  เพื่อสงเสริมใหกลยุทธ 
ทางการตลาดประสบความสําเรจ็  กิจการใหความสําคัญกับการจัดรูปแบบของกิจกรรมทางการตลาด 
ที่สอดคลองกบัแผนการตลาดที่กําหนดไว  และกิจการมุงเนนสงเสริมกจิกรรมทางการตลาด 
อยางตอเน่ือง  เพื่อสรางความไดเปรียบทางธุรกิจ  และอยูในระดับมาก  ไดแก  ดานการจัดองคกร 
เพื่อรองรับแผน  เชน  กิจการใหความสําคัญกับการแบงหนาที่ความรับผิดชอบของงานดานการตลาด
อยางชัดเจน  เพื่อใหการปฏิบัติงานไดตามแผนการตลาดที่กาํหนดไว  กิจการใหความสําคัญกับการจัด
โครงสรางการบรหิารงานทางการตลาดตามสถานการณที่เปลี่ยนแปลง  เพื่อใหการดําเนินงานเปนไป
อยางมีระบบ  และตอเน่ือง  และกิจการมุงเนนกับการกําหนดรายละเอียดของงานดานการตลาดอยาง
ชัดเจน  เพื่อไมใหเกิดการซ้ําซอนในการปฏิบัติงาน  และดานการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด  เชน  
กิจการใหความสําคัญกับการประเมินจุดออน  จุดแข็งทางการตลาดกอนกําหนดเปนแผนการตลาด 
เชิงกลยุทธ  กิจการใหความสําคัญกบัการวิเคราะหถึงความตองการของลกูคาในตลาดอยางตอเน่ือง  
และกิจการมุงเนนกับการสรางมูลคาทางดานผลิตภัณฑและการบริการเพื่อใหตรงกับความตองการ 
ของลูกคาอยูเสมอ   
  3.  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมคีวามไดเปรียบทางการแขงขัน
โดยรวมและเปนรายดาน  อยูในระดับมาก  ไดแก  ดานนวัตกรรม  เชน  กิจการประดิษฐ  คิดคนสินคา
หรือบรกิารใหมๆ  ที่เปนประโยชนตอกจิการอยูเสมอ  กิจการมีการประยุกตใชเทคโนโลยีทีพ่ัฒนาข้ึนกบั
การปฏิบัติงานโดยตลอด  กิจการมีการพัฒนารูปแบบการปฏิบัติงานใหเปนแนวปฏิบัติที่ดี  เพื่อสราง
ความไดเปรียบทางธุรกิจอยูเสมอเทากัน  ดานประสิทธิภาพ  เชน  กิจการควบคุมคาใชจายในการลงทุน
เกี่ยวกับสินคาหรือการใหบริการอยางมีประสทิธิภาพ  กิจการมีคาใชจายที่เกิดข้ึนคุมกับการลงทุนใน
สินคาหรอืการใหบริการ  และกิจการใชทรพัยากรไดอยางคุมคากับคาใชจายหรือการลงทุนทางธุรกจิของ
กิจการ  และดานการตอบสนองลูกคา  เชน  กิจการไดรับการยอมรับจากลกูคาเมื่อเทียบกับคูแขงขันวา
มีสินคาหรือบริการที่ดีกวา  กิจการสามารถตอบสนองความตองการของลกูคาไดอยางครบถวนและมี
ประสิทธิภาพกวาคูแขงขัน  และกิจการไดรับการยอมรบัจากลูกคาหรือผูรบับริการเพิม่ข้ึนอยางตอเน่ือง   
  4.  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีรปูแบบธุรกจิ  บริษัท  จํากัด  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับ
การมีการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการวางแผนกิจกรรมทางการตลาด  มากกวา  รูปแบบ
ธุรกิจ  หางหุนสวน   
  5.  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีจํานวนพนักงาน  101-150  คน  50-100  คน  และนอย
กวา  50  คน  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมีการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการพัฒนาแผน
กลยุทธทางการตลาด  มากกวา  จํานวนพนักงาน  มากกวา  150  คน   
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  6.  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีระยะเวลาในการดําเนินงาน  นอยกวา  5  ป  มีความ
คิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมีการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด  
มากกวา  ระยะเวลาในการดําเนินงาน  11-15  ป   
  7.  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีรายไดจากการดําเนินงานตอป  ตํ่ากวา  1,000,000  บาท  
1,000,000-5,000,000  บาท  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมีการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ   
ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด  มากกวา  รายไดจากการดําเนินงานตอป  มากกวา  
9,000,000  บาท   
  8.  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีรปูแบบธุรกจิ  เจาของคนเดียว  และบริษัท  จํากัด  มีความ
คิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมีความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานประสิทธิภาพ  มากกวา  รูปแบบธุรกิจ   
หางหุนสวน   
  9.  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีจํานวนพนักงาน  นอยกวา  50  คน  และ  101-150  คน  
มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมคีวามไดเปรียบทางการแขงขัน  โดยรวม  มากกวา  จํานวนพนักงาน  
50-100  คน   
  10.  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีจํานวนพนักงาน  นอยกวา  50  คน  และ  101-150  คน  
มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมีความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานประสิทธิภาพ  มากกวา  จํานวน
พนักงาน  50-100  คน  และ  มากกวา  150  คน   
   ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีจํานวนพนักงาน  นอยกวา  50  คน  และ  101-150  คน  
มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมีความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานนวัตกรรม  มากกวา  จํานวน
พนักงาน  50-100  คน 
   ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีจํานวนพนักงาน  นอยกวา  50  คน  มีความคิดเห็นดวย
เกี่ยวกับการมีความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานคุณภาพ  มากกวา  จํานวนพนักงาน  50-100  คน  
และมากกวา  150  คน   
   ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีจํานวนพนักงาน  นอยกวา  50  คน  มีความคิดเห็นดวย
เกี่ยวกับการมีความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานการตอบสนองลูกคา  มากกวา  จํานวนพนักงาน   
50-100  คน  และมากกวา  150  คน   
  11.  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีระยะเวลาในการดําเนินงาน  นอยกวา  5  ป  และ   
6-10  ป  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมคีวามไดเปรียบทางการแขงขัน  โดยรวม  มากกวา  
ระยะเวลาในการดําเนินงาน  11-15  ป   
   ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีระยะเวลาในการดําเนินงาน  มากกวา  15  ป  นอยกวา   
5  ป  6-10  ป  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมีความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานประสทิธิภาพ  
มากกวา  ระยะเวลาในการดําเนินงาน  11-15  ป   
  12.  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีรายไดจากการดําเนินงานตอป  5,000,001-9,000,000  
บาท  ตํ่ากวา  1,000,000  บาท  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมีความไดเปรียบทางการแขงขัน   
ดานนวัตกรรม  มากกวา  รายไดจากการดําเนินงานตอป  มากกวา  9,000,000  บาท   
    13.  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกบัการม ี  
ความไดเปรียบทางการแขงขัน  และดานตัวแปรทีส่ามารถพยากรณการมคีวามไดเปรียบทางการแขงขัน  
โดยรวม  (TCA)  ไดแก  ดานการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด  (MO)  ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทาง
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การตลาด  (MD)  ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด  (MP)  และดานการจัดองคกรเพือ่รองรบั
แผน  (OP)  มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับการมคีวามไดเปรียบทางการตลาด  โดยรวม  
(TCA)  ซึ่งสามารถเขียนสมการพยากรณไดดังน้ี 
 
    TCA  =  3.049  +  0.098MO  +  0.088MD  +  0.190MP  –  0.145OP 
 
   เมื่อพจิารณาสมการพยากรณการมคีวามไดเปรียบทางการตลาด  เปนรายดาน  พบวา 
    1)  ดานประสิทธิภาพ   
     EF  =  2.856  +  0.266MO  +  0.281MD  +  0.261MP 
    2)  ดานนวัตกรรม   
     IN  =  1.997  +  0.208MO  +  0.427MP  –  0.200OP 
    3)  ดานคุณภาพ 
     QT  =  2.639  +  0.234MD  +  0.246MP  –  0.142OP 
    4)  ดานการตอบสนองของลูกคา   
     CR  =  3.854  +  0.363MO  –  0.293MP 
 
อภิปรายผล 
 
 การวิจัย  เรื่อง  ผลกระทบของการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธที่มีตอความไดเปรียบ 
ทางการแขงขันของธุรกจิ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร  สามารถอภิปรายผลไดดังน้ี 
  1.  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมกีารวางแผนการตลาด 
เชิงกลยุทธ  ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด  และดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด    
อยูในระดับมากทีสุ่ด  เน่ืองจาก  ผูบริหารธุรกจิจะใหความสาํคัญในเรื่องการติดตามและประเมิน
สถานการณทางการตลาดของสินคาหรือการบริการอยูเสมอ  เพื่อนํามาปรบัเปลี่ยนแผนกลยุทธ
การตลาดใหมีความสอดคลองกันอยูเสมอ  และสงเสริมใหบคุลากรมสีวนรวมในการพฒันาแผนกลยุทธ
ทางการตลาด  เพื่อใหแนวทางใหม  กับการปรับเปลี่ยนเพื่อพัฒนาแผนการดําเนินงานทางการตลาดใหมี
ความเหมาะสมกบัสถานการณอยูเสมอ  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ประวิตร  สายแกว  (2552  :  
บทคัดยอ)  พบวา  ผูประกอบการธุรกิจโรงแรมมีความคิดเหน็ดวยเกี่ยวกับการมีกลยุทธการตลาดภายใน
โดยรวมและเปนรายดานอยูในระดับมากที่สุด  ไดแก  ดานความมั่นคงในการจางงาน  ดานการลดความ
แตกตางของสถานภาพ  และดานการแบงปนขาวสารขอมูลรวมกันและมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมี
ผลการดําเนินงานโดยรวมและเปนรายดานอยูในระดับมากไดแกดานลูกคาดานกระบวนการธุรกิจภายใน
องคกรและดานการเรียนรูและการเจริญเติบโตผูประกอบการธุรกจิโรงแรมที่มรีะยะเวลาในการดําเนิน
ธุรกิจแตกตางกันมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมกีลยุทธการตลาดภายในโดยรวมและดานการแบงปน
ขาวสารขอมูลรวมกันและดานการมอบอํานาจใหพนักงานแตกตางกัน  โดยสรปุกลยุทธการตลาดภายใน
มีความสัมพันธกบัผลการดําเนินงานของธุรกจิขนาดกลางและขนาดยอมประเภทธุรกิจโรงแรมใน
ประเทศไทย  ผลลัพธที่ไดจากการวิจัยสามารถนําไปใชเปนแนวทางในการวางแผนการพฒันากลยุทธ
การตลาดภายในของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมประเภทธุรกิจโรงแรมใหมีประสิทธิภาพมากข้ึน    

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 Mahasarakham University 



88 

อีกทั้งยังชวยสงเสริมสนับสนุนการตัดสินใจของผูบรหิารในการกําหนดกลยุทธการตลาดภายในให
สามารถปรบัตัวและดํารงอยูไดในสภาวะการแขงขันที่รุนแรงและเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขัน  
กับธุรกจิอื่นไดอยางมั่งคงและย่ังยืนตอไปในอนาคต   
  2.  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมกีารวางแผนการตลาด 
เชิงกลยุทธโดยรวม  ดานการจัดองคกรเพือ่รองรบัแผน  และดานการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด    
อยูในระดับมาก  เน่ืองจากผูบรหิารจะใหความสําคัญกบัการแบงหนาที่ความรับผิดชอบของงานดาน
การตลาดอยางชัดเจน  เพื่อใหการปฏิบัติงานไดตามแผนการตลาดทีก่ําหนดไว  ใหความสําคัญกับการ
จัดโครงสรางการบริหารงานทางการตลาดตามสถานการณทีเ่ปลี่ยนแปลง  เพื่อใหการดําเนินงานเปนไป
อยางมีระบบ  และตอเน่ือง  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ อคัคพล  ธรรมดวงศร ี (2554  :  บทคัดยอ)  
พบวา  ผูบรหิารธุรกิจผลิตเครื่องใชไฟฟาและอเิลก็ทรอนิกสในประเทศไทยมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับ
กลยุทธการตลาดสําหรับผลิตภัณฑโดยรวมและเปนรายดานอยูในระดับมาก  ไดแก  คุณคาผลิตภัณฑ  
คุณคาดานภาพลักษณ  และคุณคาดานการบริการ  และมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความสําเร็จของ
ธุรกิจโดยรวมและเปนรายดานอยูในระดับมาก  ไดแก  ดานการเพิม่ข้ึนของลูกคาดานความพึงพอใจของ
ลูกคา  และดานการรักษาลกูคา  และดานการรกัษาลูกคาจากการวิเคราะหความสมัพันธและผลกระทบ  
พบวา  1)  กลยุทธการตลาดสําหรับผลิตภัณฑคุณคาดานบคุลากรมีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวก
กับความสําเรจ็ของธุรกจิ  ดานความพึงพอใจของลกูคาดานการรกัษาลูกคา  ดานการเพิม่ข้ึนของลูกคา  
และดานการเติบโตของรายได  2)  กลยุทธการตลาดสําหรบัผลิตภัณฑ  คุณคาดานภาพลักษณ   
มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับความสําเร็จของธุรกิจ  ดานความพึงพอใจของลูกคา   
ดานการรักษาลูกคา  ดานการเพิม่ข้ึนของลกูคา  และดานการเติบโตของรายได  3)  กลยุทธการตลาด
สําหรับผลิตภัณฑคุณคาดานการบริการ  มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกบัความสําเรจ็ของธุรกิจ  
ดานการเพิม่ข้ึนของลกูคา 
  3.  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมคีวามไดเปรียบทางการแขงขัน
โดยรวม  ดานนวัตกรรม  ดานประสิทธิภาพ  และดานการตอบสนองลกูคา  อยูในระดับมาก  เน่ืองจาก  
ผูบริหารจะเนนในเรื่องของการประดิษฐ  คิดคนสินคาหรือบริการใหมๆ  ที่เปนประโยชนตอกจิการ    
อยูเสมอ  มีการประยุกตใชเทคโนโลยีที่พฒันาข้ึนกับการปฏิบัติงานโดยตลอด  ควบคุมคาใชจายในการ
ลงทุนเกี่ยวกบัสินคาหรือการใหบรกิารอยางมีประสิทธิภาพ  ซึ่งสอดคลองกบังานวิจัยของ ชัชวาล   
พลเย่ียม  (2550  :  บทคัดยอ)  พบวา  ผูจัดการธนาคารออมสินมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมี
ศักยภาพทางการตลาดโดยรวมและเปนรายดานอยูในระดับมากไดแกดานศักยภาพการบริหารเครือขาย
ดานศักยภาพภายในองคกรและดานศักยภาพภายนอกองคกรและมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการมีความ
ไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวมและเปนรายดานอยูในระดับมากไดแกดานคุณภาพดานประสิทธิภาพ
และดานนวัตกรรม  และธนาคารออมสินทีม่ีจํานวนพนักงานและลกูจางพื้นที่ต้ังธนาคารออมสินจํานวน
พื้นที่การใหบริการและระยะเวลาในการดําเนินการแตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับศักยภาพ 
ทางการตลาดไมแตกตางกันธนาคารออมสินที่มพีื้นที่ต้ังธนาคารออมสินแตกตางกันมีความคิดเห็นดวย
เกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขันแตกตางกัน  และธนาคารออมสินที่มจีํานวนพนักงานและลูกจาง
จํานวนพื้นที่การใหบริการและระยะเวลาในการดําเนินการแตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกบัความ
ไดเปรียบทางการแขงขันไมแตกตางกันโดยสรุปศักยภาพทางการตลาดมผีลกระทบทางบวกตอความ
ไดเปรียบทางการแขงขันของธนาคารออมสิน 
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  4.  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีรปูแบบธุรกจิแตกตางกัน  มคีวามคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมี
การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธโดยรวม  ดานการวางแผนกิจกรรมทางการตลาดแตกตางกัน  
เน่ืองจาก  ผูบริหารธุรกจิจะเนนในเรื่องกระบวนการในการพิจารณาการจัดกจิกรรมทางการตลาดให
เหมาะสมและสอดคลองกบักลยุทธอยูเสมอ  ซึ่งสอดคลองกบังานวิจัยของ กลุธิดา  สมอดิศร  (2546  :  
บทคัดยอ)  พบวา สํานักงานทุกแหงมีการทําการตลาดเชิงรบั  สวนการตลาดเชิงรุกน้ัน  ทําในสํานักงาน
สถาปนิกขนาดเล็ก  ในสัดสวน  11/12  สํานักงานขนาดกลางในสัดสวน  10/13  และสํานักงาน 
ขนาดใหญทุกแหง  โดยสํานักงานขนาดใหญจะมรีะดับการใชกลยุทธการตลาดมากกวาสํานักงานอื่น  ๆ 
ซึ่งผูบรหิารสํานักงานสวนใหญเห็นวาการตลาดเปนสิ่งจําเปนสําหรับสถาปนิกแตอปุสรรคของการทํา 
การตลาดของสํานักงาน  คือ  ผูบริหารสวนใหญตองปฏิบัติวิชาชีพดวย  จึงไมมีเวลาทําการตลาด   
โดยเฉพาะตลาดเชิงรกุ  และสํานักงานสวนใหญจะไมมีการวางแผนการตลาดอยางเปนข้ันตอน   
แตจะเกิดจากประสบการณในการทํางาน  และจากวิสัยทัศนของผูบรหิารโดยตรงสามารถสรปุกลยุทธ 
การตลาดสําหรับงานสถาปนิกได  15  วิธี  ซึ่งสามารถจําแนกไดเปน  7  กลยุทธ  ไดแก  1)  กลยุทธ 
การสรางภาพลักษณเฉพาะของสํานักงาน  2)  กลยุทธการกาํหนดลูกคาเปาหมายที่มีศักยภาพ   
3)  กลยุทธการเขาไปติดตอลูกคา  4)  กลยุทธการสรางโอกาสในการรับงานจากลูกคา  5)  กลยุทธ 
การประชาสมัพันธเผยแพรผลงาน  6)  กลยุทธการรกัษาลูกคา  7)  กลยุทธการขยายตลาด   
ทั้งน้ี  สํานักงานแตละแหงก็ตองมีกลยุทธการตลาดที่แตกตางกันไป  เน่ืองจากปจจัยภายในและ
เปาหมายของสํานักงานแตละแหงมีความแตกตางกัน 
  5.  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีจํานวนพนักงานแตกตางกัน  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบั
การมีการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธโดยรวม  ดานการพฒันาแผนกลยุทธทางการตลาด  แตกตางกัน  
เน่ืองจาก  ผูบริหารจะใหความสําคัญในเรื่องการติดตามและประเมินสถานการณทางการตลาดของ
สินคาหรอืการบรกิารอยูเสมอ  เพื่อนํามาปรบัเปลี่ยนแผนกลยุทธการตลาดใหมีความสอดคลองกันอยู
เสมอใหความสําคัญกับการกลยุทธการตลาดของ  คูแขงขัน  เพื่อนํามาปรับแผนการตลาดของกิจการให
มีความเหมาะสมโดยตลอด  เพื่อสรางความมั่นใจในการดําเนินธุรกิจ  ซึ่งสอดคลองกบังานวิจัยของ  
Wagner  (2006  :  686  -  695)  พบวา  การพัฒนาตัวแทนจําหนายสําหรับบริษัทจะชวยสนับสนุน
บริษัทคูคาหลายๆบริษัทซึ่งเทียบไดกบักลยุทธการเปนผูนําทางดานราคาการพฒันาตัวแทนจําหนายมี
จุดมุงหมายเพื่อการพัฒนาความสัมพันธที่แสดงถึงผลตอบรบัที่แนนอนจากกลยุทธการแขงขันทั่วไปและ
ในการพัฒนาน้ันมี  2  ปจจัยที่บริษัทตองคํานึงถึงปจจัยแรกผูขายตองทราบถึงความไดเปรียบทางการ
แขงขันของบริษัทคูคาทัง้  2  ขอคือการสรางความแตกตางและการเปนผูนําทางดานราคาปจจัยที่สอง
บริษัทควรระวังการลงทุนทางดานบุคลากรและการเงินในการพัฒนาตัวแทนจําหนายผลที่ไดรับคือการ
ปรับปรงุพฒันาตัวแทนจําหนายของผูซื้อทีส่ามารถสนับสนุนกลยุทธการขายไดการพฒันาตัวแทน
จําหนายจงึเปนตัวแปรตัวหน่ึงทีส่รางความมีศักยภาพในเรื่องความไดเปรียบทางการแขงขันขอจํากัดใน
การศึกษาคือความแตกตางกันในลกัษณะการคาของแตละบริษัทในแตละประเทศโดยทั่วไปแลวหลาย
บริษัทใหความสําคัญในการพัฒนาตัวแทนจําหนายที่แตกตางกันซึ่งประเทศญี่ปุนและประเทศในแถบ
เอเชียจะใหความสําคัญมากกวา 
  6.  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีระยะเวลาในการดําเนินงานแตกตางกัน  มีความคิดเห็น
ดวยเกี่ยวกับการมีการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธโดยรวม  ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด  
แตกตางกัน  เน่ืองจาก  ผูบรหิารจะใหความสําคัญในเรื่องการติดตามและประเมินสถานการณทาง
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การตลาดของสินคาหรือการบริการอยูเสมอ  เพื่อนํามาปรับเปลี่ยนแผนกลยุทธการตลาดใหมีความ
สอดคลองกันอยูเสมอการกลยุทธการตลาดของ  คูแขงขัน  เพื่อนํามาปรับแผนการตลาดของกจิการใหมี
ความเหมาะสมโดยตลอด  เพื่อสรางความมั่นใจในการดําเนินธุรกิจ  ซึ่งสอดคลองกบังานวิจัยของ  
Binge  และคณะ  (2005  :  1022  -  1038)  พบวา  คุณภาพการบริการเปนปจจัยทีส่ําคัญในการ
พัฒนาและการเติบโตของธุรกจินําเที่ยว  การบริการที่มีคุณภาพจะทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจและมี
ความจงรกัภักดีในระดับสงูสงผลใหธุรกิจนําเที่ยวมีกําไรสูงข้ึน  และกําไรของธุรกจินําเที่ยวก็จะมีความ
เกี่ยวของกบัการกําหนดราคาดวย  ซึ่งในการกําหนดน้ันจะมกีารเปลี่ยนแปลงนอยมาก  ธุรกจินําเที่ยว 
จะมรีะบบการตรวจสอบคุณภาพบริการเพือ่รักษาคุณภาพบริการและสรางความเช่ือมั่นใหแกลูกคา 
ที่มาใชบริการ  และสรางความไดเปรียบทางการแขงขันตอไป  และสอดคลองกบังานวิจัยของ  Lings  
(2004  :  405  -  413)  พบวา  1)  การใหการดูแลของผูจดัการมีอทิธิพลตอพฤติกรรมของพนักงานให
พนักงานมีความพงึพอใจในงานมีแรงจงูใจในการใหบริการตอลูกคา  2)  ดานผลงานขององคกร  เชน   
ความพึงพอใจของลูกคาและความภักดี  จออกมาดีน้ันผูจัดการตองใหความพงึพอใจแกพนักงาน 
และใหความสนใจแกพนักงานเสียกอน  3)  การบรรลุวัตถุประสงคของการตลาดภายในผูจัดการ 
จะพัฒนาทักษะการรบัรูถึงความตองการของพนักงานและการพัฒนาแกไขปญหาของพนักงาน 
4)  การตลาดภายในเปนการเตรียมเครื่องมือใหสําหรบัผูจัดการฝายการตลาดรวมกบัผูจัดการฝายบุคคล 
เพื่อใชในการวางแผนบริหารทรพัยากรมนุษย 
  7.  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีรายไดจากการดําเนินงานตอปแตกตางกัน  มีความคิดเห็น
ดวยเกี่ยวกับการมีการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธโดยรวม  ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด
แตกตางกัน  เน่ืองจาก  ผูบรหิารจะใหความสําคัญในเรื่องกระบวนการในการพจิารณาการจัดกิจกรรม
ทางการตลาดใหเหมาะสมและสอดคลองกบักลยุทธอยูเสมอใหความสําคัญกบัการจัดรปูแบบของ
กิจกรรมทางการตลาดที่สอดคลองกับแผนการตลาดทีก่ําหนดไว  ซึ่งสอดคลองกบังานวิจัยของ  Payne  
และ  Frow  (2004  :  527  –  538)  พบวา  การบริหารลกูคาสัมพันธเปนวิธีการจัดการเพื่อคนหาการ
สราง  พัฒนา  และยกระดับความสัมพันธกับลูกคากลุมเปาหมายอยางระมัดระวังเพื่อใหมีมลูคาของ
ลูกคาอยางสูงสุด  และผลประโยชนทีร่วมกัน  รวมถึงมลูคาของผูถือหุน  การบริหารลูกคาสัมพันธจะ
เกี่ยวของกบัไอทีใหมๆ  กับแนวคิดทางการตลาดแบบใหมๆ  เพื่อสงเสริมใหเกิดผลกําไรและ
ความสัมพันธในระยะยาว  ในปจจุบันลูกคาที่ไดเพิม่ขนาดของชองทางเลือกมากข้ึน  หัวใจของ
ความสําเรจ็ของการบรหิารลูกคาสมัพันธจําเปนตองมีการจดัการที่มปีระสทิธิภาพมาก  ข้ึนกับ
สภาพแวดลอมในชองทางตาง  ๆ  ภายในสภาพแวดลอมของชองทางที่มากดวยประสบการณของลูกคา  
และสอดคลองกับงานวิจัยของ  Lings  (2004  :  405  -  413)  พบวา  1)  การใหการดูแลของ
ผูจัดการมีอทิธิพลตอพฤติกรรมของพนักงานทําใหพนักงานมีความพึงพอใจในงานมีแรงจงูใจในการ
ใหบรกิารตอลูกคา  2)  ดานผลงานขององคกรเชนความพึงพอใจของลูกคาและความภัคดีจะออกมาดี
น้ันผูจัดการตองใหความพึงพอใจแกพนักงานและใหความสนใจแกพนักงานเสียกอน  3)  การบรรลุ
วัตถุประสงคของการตลาดภายในผูจัดการตองมีความเขาใจทั้งในเรื่องของหลักการตลาดและหลัก
ทรัพยากรมนุษยการฝกอบรมของผูจัดการจะพฒันาทักษะการรับรูถึงความตองการของพนักงานและ
การพัฒนาแกไขปญหาของพนักงาน  4)  การตลาดภายในเปนการเตรียมเครือ่งมือใหสําหรบัผูจัดการ
ฝายการตลาดรวมกับผูจัดการฝายบุคคลเพื่อใชในการวางแผนบริการทรัพยากรมนุษย 
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  8.  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีจํานวนพนักงานแตกตางกัน  มีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบั 
การมีความไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวม  ดานประ  สิทธิภาพ  ดานนวัตกรรม  ดานคุณภาพ  และ  
ดานการตอบสนองลูกคา  เน่ืองจาก  ผูบริหารจะใหความสําคัญในเรื่องคาใชจายที่เกิดข้ึนคุมกับการ
ลงทุนในสินคาหรือการใหบริการกจิการประดิษฐ  คิดคนสินคาหรือบริการใหมๆ  ที่เปนประโยชน  ตอ
กิจการอยูเสมอการยอมรบัจากลูกคาทีม่ีตอคุณภาพของสินคาหรอืการบริการของกจิการอยูเสมอการ
ยอมรบัจากลูกคาหรือผูรบับริการเพิม่ข้ึนอยางตอเน่ือง  ซึ่งสอดคลองกบังานวิจัยของ  ชัชวาล  พลเย่ียม  
(2550  :  บทคัดยอ)  พบวา  ผูจัดการธนาคารออมสินมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมีศักยภาพทาง
การตลาด  และธนาคารออมสินที่มจีํานวนพนักงานและลกูจางพื้นที่ต้ังธนาคารออมสินจํานวนพื้นที่การ
ใหบรกิารและระยะเวลาในการดําเนินการแตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับศักยภาพทางการตลาดไม
แตกตางกันธนาคารออมสินทีม่ีพื้นที่ต้ังธนาคารออมสินแตกตางกันมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับความ
ไดเปรียบทางการแขงขันแตกตางกัน  และธนาคารออมสินทีม่ีจํานวนพนักงานและลูกจางจํานวนพื้นที่
การใหบริการและระยะเวลาในการดําเนินการแตกตางกันมคีวามคิดเห็นเกี่ยวกบัความไดเปรียบทางการ
แขงขันไมแตกตางกันโดยสรุปศักยภาพทางการตลาดมผีลกระทบทางบวกตอความไดเปรียบทางการ
แขงขันของธนาคารออมสิน  และสอดคลองกบังานวิจัยของ  Binge  และคณะ  (2005  :  1022  -  
1038)  พบวา  คุณภาพการบริการเปนปจจัยทีส่ําคัญในการพัฒนาและการเติบโตของธุรกจินําเที่ยว  
การบริการที่มีคุณภาพจะทําใหลูกคาเกิดความพงึพอใจและมีความจงรักภักดีในระดับสงูสงผลใหธุรกิจ
นําเที่ยวมีกําไรสงูข้ึน  และกําไรของธุรกจินําเที่ยวก็จะมีความเกี่ยวของกบัการกําหนดราคาดวย   
ซึ่งในการกําหนดน้ันจะมีการเปลีย่นแปลงนอยมาก  ธุรกิจนําเที่ยวจะมรีะบบการตรวจสอบคุณภาพ
บริการเพือ่รักษาคุณภาพบริการและสรางความเช่ือมั่นใหแกลูกคาที่มาใชบริการ  และสรางความ
ไดเปรียบทางการแขงขันตอไป 
  9.  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีระยะเวลาในการดําเนินงานแตกตางกัน  มีความคิดเห็น
ดวยเกี่ยวกับการมคีวามไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวม  และดานประสิทธิภาพแตกตางกัน  เน่ืองจาก  
ผูบริหารจะใหความสําคัญในเรื่องการควบคุมคาใชจายในการลงทุนเกี่ยวกับสินคาหรอืการใหบริการ
อยางมีประสิทธิภาพ  การขายสินคาหรือการใหบริการเพิม่มากข้ึน  เมื่อเปรียบเทียบกับการลงทุน      
และการใชทรัพยากรไดอยางคุมคากบัคาใชจายหรอื  การลงทุนทางธุรกิจของกิจการ  ซึ่งสอดคลองกบั
งานวิจัยของ  Wagner  (2006  :  686  -  695)  พบวา  การพัฒนาตัวแทนจําหนายสําหรับบริษัทจะ
ชวยสนับสนุนบริษัทคูคาหลายๆบริษัทซึ่งเทียบไดกบักลยุทธการเปนผูนําทางดานราคาการพฒันา
ตัวแทนจําหนายมจีุดมุงหมายเพื่อการพฒันาความสัมพันธทีแ่สดงถึงผลตอบรบัที่แนนอนจากกลยุทธการ
แขงขันทั่วไปและในการพัฒนาน้ันม ี 2  ปจจัยที่บริษัทตองคํานึงถึงปจจัยแรกผูขายตองทราบถึงความ
ไดเปรียบทางการแขงขันของบริษัทคูคาทั้ง  2  ขอ  คือ  การสรางความแตกตางและการเปนผูนํา
ทางดานราคาปจจัยที่สองบริษัทควรระวังการลงทุนทางดานบุคลากรและการเงินในการพัฒนาตัวแทน
จําหนายผลที่ไดรับคือการปรับปรงุพฒันาตัวแทนจําหนายของผูซื้อทีส่ามารถสนับสนุนกลยุทธการขายได
การพัฒนาตัวแทนจําหนายจึงเปนตัวแปรตัวหน่ึงทีส่รางความมีศักยภาพในเรือ่งความไดเปรียบทางการ
แขงขันขอจํากัดในการศึกษาคือความแตกตางกันในลักษณะการคาของแตละบริษัทในแตละประเทศ
โดยทั่วไปแลวหลายบริษัทใหความสําคัญในการพฒันาตัวแทนจําหนายที่แตกตางกันซึง่ประเทศญี่ปุน
และประเทศในแถบเอเชียจะใหความสําคัญมากกวา  และสอดคลองกบังานวิจัยของ  ชัชวาล  พลเย่ียม  
(2550  :  บทคัดยอ)  พบวา  ผูจัดการธนาคารออมสินที่มจีาํนวนพนักงานและลูกจางพื้นที่ต้ังธนาคาร

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 Mahasarakham University 



92 

ออมสินจํานวนพื้นที่การใหบริการและระยะเวลาในการดําเนินการแตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ศักยภาพทางการตลาดไมแตกตางกันธนาคารออมสินที่มพีื้นที่ต้ังธนาคารออมสินแตกตางกันมีความ
คิดเห็นดวยเกี่ยวกบัความไดเปรียบทางการแขงขันแตกตางกนั  และธนาคารออมสินทีม่จีํานวนพนักงาน
และลกูจางจํานวนพื้นที่การใหบรกิารและระยะเวลาในการดําเนินการแตกตางกันมีความคิดเห็นเกี่ยวกบั
ความไดเปรียบทางการแขงขันไมแตกตางกันโดยสรุปศักยภาพทางการตลาดมผีลกระทบทางบวกตอ
ความไดเปรียบทางการแขงขันของธนาคารออมสิน 
  10.  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ที่มีรายไดจากการดําเนินงานตอปแตกตางกัน  มีความคิดเห็น
ดวยเกี่ยวกับการมีความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานนวัตกรรมแตกตางกัน  เน่ืองจาก  ผูบรหิารจะให
ความสําคัญในเรือ่งการประดิษฐ  คิดคนสินคาหรือบรกิารใหมๆ  ที่เปนประโยชนตอกิจการอยูเสมอ 
การมีการประยุกตใชเทคโนโลยีที่พฒันาข้ึนกับการปฏิบัติงานโดยตลอด  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ  
ประวิต  สายแกว  (2552  :  บทคัดยอ)  พบวา  ผูประกอบการธุรกจิโรงแรมมรีะยะเวลาในการดําเนิน
ธุรกิจแตกตางกันมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมกีลยุทธการตลาดภายในโดยรวมและดานการแบงปน
ขาวสารขอมูลรวมกันและดานการมอบอํานาจใหพนักงานแตกตางกันโดยสรปุกลยุทธการตลาดภายในมี
ความสัมพันธกับผลการดําเนินงานของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมประเภทธุรกจิโรงแรมในประเทศ
ไทยผลลัพธที่ไดจากการวิจัยสามารถนําไปใชเปนแนวทางในการวางแผนการพฒันากลยุทธการตลาด
ภายในของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมประเภทธุรกิจโรงแรมใหมปีระสทิธิภาพมากข้ึนอีกทัง้ยังชวย
สงเสริมสนับสนุนการตัดสินใจของผูบรหิารในการกําหนดกลยุทธการตลาดภายในใหสามารถปรบัตัว 
และดํารงอยูไดในสภาวะการแขงขันทีรุ่นแรง  และเพิม่ขีดความสามารถในการแขงขันกับธุรกิจอื่นได
อยางมั่งคงและย่ังยืนตอไปในอนาคต 
  11.  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการวิเคราะหทางการตลาด  มีความสัมพันธ
และผลกระทบเชิงบวกกับความไดเปรยีบทางการแขงขัน  ดานประสิทธิภาพ  ดานนวัตกรรม  และดาน
การตอบสนองของลูกคา  เน่ืองจาก  กิจการจะใหความสําคัญในเรื่องการควบคุมคาใชจายในการลงทุน
เกี่ยวกับสินคาหรือการใหบริการอยางมีประสทิธิภาพขายสินคาหรือการใหบริการเพิ่มมากข้ึน  เมือ่
เปรียบเทียบกับการลงทุน  ไดรับการยอมรับจากลูกคาหรือผูรบับริการเพิ่มข้ึนอยางตอเน่ือง  มีจํานวน
ลูกคาหรือผูรบับริการเพิ่มข้ึนอยางตอเน่ือง  ซึ่งสอดคลองกบังานวิจัยของ  กรมพฒันาธุรกิจการคา  
(2548  :  120)  กลาวไววา  โดยพื้นฐานของการทํางานแลว  การรูเขา  รูเรา  เปนสิง่จําเปนอยางย่ิงที่
จะชวยพัฒนาภาพลักษณขององคกรไดเปนอยางดี  การรูเราก็คือการรูสิง่ที่เกี่ยวของกับหนวยงาน
ทั้งหมด  เพื่อทีจ่ะไดรูสภาพปจจุบันขององคกร  ซึ่งไดจากการสํารวจสภาพองคกรสวนการรูเขานับเปน
จุดที่สําคัญอยางย่ิงในการสรางภาพลักษณทีจ่ะตองรูใหไดวาบุคคลอื่นหรือผูที่มสีวนเกี่ยวของกับองคกร  
มององคกรอยางไร  เพื่อทีจ่ะไดรบัทราบขอมลูความตองการเพื่อตอบสนองใหตรงกับความตองการ  
ดังน้ัน  การสรางภาพลักษณใหเกิดข้ึนในองคกร  สิ่งแรกทีจ่ะตองพิจารณาคือตองรูวากลุมเปาหมายคือ
ใคร  ลูกคามององคกรอยางไร  วิธีการที่จะทราบถึงภาพลกัษณองคกรในสายตาของกลุมเปาหมายน้ัน
อาจจะไดจากการสํารวจความคิดเห็นจากหลายๆฝาย  ซึ่งจะเปนประโยชนอยางย่ิงในการทีจ่ะนํามา
กําหนดภาพลักษณขององคกรตอไป  และสอดคลองกับงานวิจัยของ  เกดมณี  ต้ังรุงเรืองอยู  (2552  :  
บทคัดยอ)  พบวา  กลยุทธการตลาดมุงเนนทีลู่กคา  ดานการติดตอกับลูกคา  มีความสัมพันธและ
ผลกระทบเชิงบวกกบัผลการดําเนินงานดานการวัดผลการดําเนินงานทางการเงิน  ดานความยืดหยุน  
ดานการใชทรัพยากรใหเกิดประโยชนสูงสุดและดานนวัตกรรม  2)  กลยุทธการตลาดมุงเนนทีลู่กคา  
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ดานการเขาใจลูกคา/การวิเคราะหตลาดมีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกบัผลการดําเนินงาน  
ดานนวัตกรรม  3)  กลยุทธการตลาดมุงเนนทีลู่กคา  ดานความรูเกี่ยวกบัลกูคา  มีความสัมพันธ 
และผลกระทบเชิงบวกกับผลการดําเนินงานดานความยืดหยุน  ดานศักยภาพทางการแขงขัน   
และดานคุณภาพบริการ  4)  กลยุทธการตลาดมุงเนนทีลู่กคา  ดานการออกแบบที่เสนอโดยลูกคา   
มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับผลการดําเนินงานดานการวัดผลการดําเนินงานทางการเงิน  
ดานความยืดหยุน  ดานการใชทรัพยากรใหเกิดประโยชนสงูสุด  ดานนวัตกรรม  ดานศักยภาพทางการ
แขงขันและดานคุณภาพการบริการ  โดยสรุป  กลยุทธการตลาดมุงเนนทีลู่กคามีความสมัพันธกับผลการ
ดําเนินงานสามารถนําไปใชเปนแนวทางในการพัฒนาและปรับปรุงกลยุทธการตลาดมุงเนนทีลู่กคา    
เพื่อกอใหเกิดทักษะในการทํางานที่มีประสิทธิภาพเพื่อสรางความไดเปรียบในการแขงขันอีกทั้งยังชวย
สงเสริมสนับสนุนการตัดสินใจในการดําเนินงาน  และสามารถเพิ่มศักยภาพทางการแขงขันใหแกกลุม
ผูประกอบการธุรกจิทองเที่ยวทีส่นใจนําไปใชเปนแนวทางในการพัฒนาการดําเนินงานของธุรกิจตอไป 
  12.  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการพฒันาแผนกลยุทธทางการตลาด   
มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับความไดเปรยีบทางการแขงขัน  ดานประสิทธิภาพ   
และดานคุณภาพ  เน่ืองจาก  กิจการตองการทีจ่ะไดรบัการยอมรบัจากลูกคาทีม่ีตอคุณภาพของสินคา
หรือการบริการของกจิการอยูเสมอกิจการจัดหาสินคาหรือบริการไดตรงกบัความตองการของลูกคาอยาง
เหมาะสมซึ่งสอดคลองกบัแนวคิดของ ราม  ปยะเกตุ  และคณะ  (2555  :  เว็บไซต)  กลาวไววา  
ผูประกอบการจะสามารถประสบความสําเรจ็ในการบรหิารไดดวยการผลิตสิ่งที่ลกูคาตองการ  ขายใน
ราคาที่ลูกคายอมซื้อ  (โดยมกีําไร)  ผลิตในปรมิาณที่ลกูคาตองการ  บริการในที่ที่ลกูคาเขาถึง  และ
บริการในเวลาที่ลกูคาตองการ  ความสําเรจ็ทางการตลาด  เปนผลลัพธที่เกิดจากการนําแผนหรือกลยุทธ
เขามาใชในการดําเนินธุรกจิ  ใหบรรลุเปาหมายทางการตลาดในดานการขาย  และการใหบรกิาร   
ตามวัตถุประสงคขององคกร  ซึ่งนําไปสูการตอบสนองความพึงพอใจใหกบัลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ  
ความสําเรจ็ของธุรกิจน้ันเกิดข้ึนจากการดําเนินงานธุรกจิของผูประกอบการ  ซึ่งสามารถทําใหธุรกจิ
บรรลผุลตามเปาหมายไดน้ันธุรกจิตองใหความสําคัญตอการบริการลกูคา  และมีความพยายาม 
ในการที่จะสรางความสัมพันธ  และความรูสึกที่ดีใหกับลูกคามาเปนเครื่องมือในการสรางความไดเปรียบ
ในการแขงขัน   
  13.  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการวางแผนกิจกรรมทางการตลาด   
มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับความไดเปรยีบทางการแขงขัน  ดานประสิทธิภาพ   
ดานนวัตกรรม  ดานคุณภาพ  และดานการตอบสนองของลกูคา  เน่ืองจาก  กิจการตองการขายสินคา
หรือการใหบรกิารเพิ่มมากข้ึนเมือ่เปรียบเทียบกบัการลงทุนกิจการใชทรัพยากรไดอยางคุมคากบั
คาใชจายหรือ  การลงทุนทางธุรกิจของกิจการกจิการประดิษฐ  คิดคนสินคาหรือบรกิารใหมๆ  ที่เปน
ประโยชนตอกิจการอยูเสมอกิจการมีการพฒันารปูแบบการปฏิบัติงานใหเปนแนวปฏิบัติที่ดี  เพื่อสราง
ความไดเปรียบทางธุรกิจอยูเสมอ  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ  เกดมณี  ต้ังรุงเรืองอยู  (2552  :  
บทคัดยอ)  พบวา  การตลาดมุงเนนที่ลูกคาเปนการออกแบบที่เสนอโดยลูกคา  มีความสัมพันธและ
ผลกระทบเชิงบวกกบัผลการดําเนินงานการวัดผลการดําเนินงานทางการเงิน  ความยืดหยุน  การใช
ทรัพยากรใหเกิดประโยชนสูงสุด  นวัตกรรม  ศักยภาพทางการแขงขันและดานคุณภาพการบรกิาร    
โดยสรปุ  กลยุทธการตลาดมุงเนนที่ลูกคามีความสัมพันธกบัผลการดําเนินงานสามารถนําไปใชเปน
แนวทางในการพฒันาและปรบัปรุงกลยุทธการตลาดมุงเนนที่ลูกคา  เพื่อกอใหเกิดทักษะในการทํางานที่
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มีประสิทธิภาพเพื่อสรางความไดเปรียบในการแขงขันอกีทั้งยังชวยสงเสรมิสนับสนุนการตัดสินใจในการ
ดําเนินงาน  และสามารถเพิม่ศักยภาพทางการแขงขันใหแกกลุมผูประกอบการธุรกจิทองเทีย่วที่สนใจ
นําไปใชเปนแนวทางในการพัฒนาการดําเนินงานของธุรกิจตอไป  และสอดคลองกบังานวิจัยของเกดมณี  
ต้ังรุงเรืองอยู  (2552  :  บทคัดยอ)  ไดศึกษา  พบวา  1)  กลยุทธการตลาดมุงเนนทีลู่กคา  ดานการ
ติดตอกับลกูคา  มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกบัผลการดําเนินงานดานการวัดผลการ
ดําเนินงานทางการเงิน  ดานความยืดหยุน  ดานการใชทรัพยากรใหเกิดประโยชนสูงสุดและดาน
นวัตกรรม  2)  กลยุทธการตลาดมุงเนนที่ลูกคา  ดานการเขาใจลูกคา/การวิเคราะหตลาดมีความสัมพันธ
และผลกระทบเชิงบวกกับผลการดําเนินงาน  ดานนวัตกรรม  3)  กลยุทธการตลาดมุงเนนทีลู่กคา   
ดานความรูเกีย่วกับลูกคา  มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกบัผลการดําเนินงานดานความยืดหยุน  
ดานศักยภาพทางการแขงขัน  และดานคุณภาพบรกิาร  4)  กลยุทธการตลาดมุงเนนทีลู่กคา   
ดานการออกแบบทีเ่สนอโดยลกูคา  มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกบัผลการดําเนินงาน 
ดานการวัดผลการดําเนินงานทางการเงิน  ดานความยืดหยุน  ดานการใชทรัพยากรใหเกิดประโยชน
สูงสุด  ดานนวัตกรรม  ดานศักยภาพทางการแขงขันและดานคุณภาพการบริการ  โดยสรปุ  กลยุทธ
การตลาดมุงเนนที่ลกูคามีความสัมพันธกับผลการดําเนินงานสามารถนําไปใชเปนแนวทางในการพัฒนา
และปรับปรงุกลยุทธการตลาดมุงเนนทีลู่กคา  เพื่อกอใหเกิดทักษะในการทํางานทีม่ีประสทิธิภาพ 
เพื่อสรางความไดเปรียบในการแขงขันอกีทั้งยังชวยสงเสริมสนับสนุนการตัดสินใจในการดําเนินงาน  
และสามารถเพิ่มศักยภาพทางการแขงขันใหแกกลุมผูประกอบการธุรกิจทองเที่ยวทีส่นใจนําไปใชเปน
แนวทางในการพฒันาการดําเนินงานของธุรกิจตอไป 
  14.  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการวางแผนกิจกรรมทางการตลาด   
มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงลบกับความไดเปรยีบทางการแขงขัน  ดานการตอบสนองของลกูคา  
เน่ืองจาก  กิจการจะตองใหความสําคัญในเรื่องของการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธในดานของการ
วางแผนกิจกรรมทางการตลาดเพื่อชวยเพิ่มใหบริษัทไดรับการตอบสนองจากลูกคาใหเกิดประสิทธิภาพ
แกองคกรเพื่อใชในการพัฒนาตอไป  ซึ่งสอดคลองกบังานวิจยัของ  สอดคลองกับงานวิจัยของ ประวิตร  
สายแกว  (2552  :  บทคัดยอ)  พบวาผูประกอบการธุรกิจโรงแรมมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมกีล
ยุทธการตลาดภายในโดยรวมและเปนรายดานอยูในระดับมากไดแกดานความมั่นคงในการจางงานดาน
การลดความแตกตางของสถานภาพและดานการแบงปนขาวสารขอมลูรวมกันและมีความคิดเห็นดวย
เกี่ยวกับการมผีลการดําเนินงานโดยรวมและเปนรายดานอยูในระดับมากไดแกดานลูกคาดาน
กระบวนการธุรกจิภายในองคกรและดานการเรียนรูและการเจริญเติบโตผูประกอบการธุรกิจโรงแรมที่มี
ระยะเวลาในการดําเนินธุรกจิแตกตางกันมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมกีลยุทธการตลาดภายใน
โดยรวมและดานการแบงปนขาวสารขอมลูรวมกันและดานการมอบอํานาจใหพนักงานแตกตางกันโดย
สรปุกลยุทธการตลาดภายในมีความสัมพันธกบัผลการดําเนินงานของธุรกจิขนาดกลางและขนาดยอม
ประเภทธุรกจิโรงแรมในประเทศไทยผลลัพธที่ไดจากการวิจยัสามารถนําไปใชเปนแนวทางในการวาง
แผนการพฒันากลยุทธการตลาดภายในของธุรกจิขนาดกลางและขนาดยอมประเภทธุรกจิโรงแรมใหมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน  อีกทั้งยังชวยสงเสริมสนับสนุนการตัดสินใจของผูบรหิารในการกําหนดกลยุทธ
การตลาดภายในใหสามารถปรบัตัวและดํารงอยูไดในสภาวะการแขงขันทีรุ่นแรงและเพิ่มขีด
ความสามารถในการแขงขันกับธุรกิจอื่นไดอยางมั่งคงและย่ังยืนตอไปในอนาคต 
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  15.  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  ดานการจัดองคกรเพื่อรองรบัแผน   
มีความสัมพันธ  และผลกระทบเชิงลบกับความไดเปรยีบทางการแขงขัน  ดานนวัตกรรม   
และดานคุณภาพ  เน่ืองจาก  กิจการจะตองใหความสําคัญในเรื่องการพิจารณาการจัดกิจกรรม 
ทางดานการตลาดใหเหมาะสมและสอดคลองกบักลยุทธอยูเสมอ  และควรใหความสําคัญในเรื่องของ
การจัดรูปแบบของกิจกรรมทางการตลาดใหกบัแผนการตลาดที่กิจการกําหนดไว  ซึ่งสอดคลองกับ
งานวิจัยของ เกดมณี  ต้ังรุงเรืองอยู  (2552  :  บทคัดยอ)  พบวา  ผูประกอบการธุรกจิทองเที่ยวใน
ประเทศไทยมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมีกลยุทธการตลาดมุงเนนทีลู่กคาโดยรวมและเปนรายดาน
อยูในระดับดานความรูเกี่ยวกบัลูกคาดานกําไรที่จะไดกับลูกคาดานการออกแบบทีเ่สนอโดยลกูคา 
และดานการเขาใจลูกคา/การวิเคราะหตลาดผูประกอบการธุรกิจทองเที่ยวในประเทศไทยมีความคิดเห็น
ดวยเกี่ยวกับการมีผลการดําเนินงานโดยรวมและเปนรายดานอยูในระดับดานศักยภาพทางการแขงขัน  
ดานคุณภาพบริการและดานความยืดหยุน  และผูประกอบการธุรกิจทองเที่ยวในประเทศไทยที่มจีํานวน
พนักงานเงินทุนจดทะเบียนเริ่มตนเงินทุนจดทะเบียนปจจบุนัและรปูแบบของกจิการแตกตางกันมีความ
คิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมีกลยุทธการตลาดมุงเนนทีลู่กคาแตกตางกัน  และผูประกอบการธุรกิจ
ทองเที่ยวในประเทศไทยที่มีจํานวนพนักงานเงินทุนจดทะเบยีนเริ่มตนเงินทุนจดทะเบียนปจจบุัน 
และรปูแบบของกจิการแตกตางกันมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมีผลการดําเนินงานแตกตางกัน 
โดยสรปุกลยุทธการตลาดมุงเนนทีลู่กคามีความสัมพันธกบัผลการดําเนินงาน  และสอดคลองกับงานวิจัย
ของ ประวิตร  สายแกว  (2552  :  บทคัดยอ)  พบวาผูประกอบการธุรกจิโรงแรมมีความคิดเห็นดวย
เกี่ยวกับการมกีลยุทธการตลาดภายในโดยรวมและเปนรายดานอยูในระดับมากไดแกดานความมั่นคงใน
การจางงานดานการลดความแตกตางของสถานภาพและดานการแบงปนขาวสารขอมูลรวมกันและมี
ความคิดเห็นดวยเกี่ยวกับการมผีลการดําเนินงานโดยรวมและเปนรายดานอยูในระดับมากไดแกดาน
ลูกคาดานกระบวนการธุรกจิภายในองคกรและดานการเรียนรูและการเจริญเติบโตผูประกอบการธุรกิจ
โรงแรมทีม่ีระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจแตกตางกันมีความคิดเห็นดวยเกี่ยวกบัการมีกลยุทธการตลาด
ภายในโดยรวมและดานการแบงปนขาวสารขอมูลรวมกันและดานการมอบอํานาจใหพนักงานแตกตาง
กันโดยสรุปกลยุทธการตลาดภายในมีความสมัพันธกับผลการดําเนินงานของธุรกจิขนาดกลางและขนาด
ยอมประเภทธุรกิจโรงแรมในประเทศไทยผลลัพธที่ไดจากการวิจัยสามารถนําไปใชเปนแนวทางในการ
วางแผนการพฒันากลยุทธการตลาดภายในของธุรกจิขนาดกลางและขนาดยอมประเภทธุรกจิโรงแรมให
มีประสิทธิภาพมากข้ึน  อีกทั้งยังชวยสงเสริมสนับสนุนการตัดสินใจของผูบรหิารในการกําหนดกลยุทธ
การตลาดภายในใหสามารถปรบัตัวและดํารงอยูไดในสภาวะการแขงขันทีรุ่นแรงและเพิ่มขีด
ความสามารถในการแขงขันกับธุรกิจอื่นไดอยางมั่งคงและย่ังยืนตอไปในอนาคต 
 
ขอเสนอแนะ 
 
 1.  ขอเสนอแนะสําหรบัการนําผลการวิจัยไปใช 
  1.1  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ควรใหความสําคัญดานการวิเคราะหทางการตลาดในเรื่อง
การการวิเคราะหถึงความตองการของลูกคาในตลาดอยางตอเน่ืองเพื่อจะนําไปสูความไดเปรียบทางการ
แขงขันของตลาดอุตสาหกรรม 
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  1.2  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ควรใหความสําคัญดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด
ในเรื่องของการปรับเปลี่ยนเพือ่พัฒนาแผนการดําเนินงานทางการตลาดใหมีความเหมาะสมกับ
สถานการณอยูเสมอ 
  1.3  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ควรใหความสําคัญดานการวางแผนกิจกรรมทางการตลาด
เพื่อมุงเนนใหกิจการมกีระบวนการในการพจิารณาการจัดกจิกรรมทางการตลาดใหเหมาะสมและ
สอดคลองกบักลยุทธอยูเสมอ 
  1.4  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ควรใหความสําคัญดานการจัดองคกรเพื่อรองรับแผนเพือ่
กิจการจะไดมกีารจัดโครงสรางการบริหารงานทางการตลาดตามสถานการณทีเ่ปลี่ยนแปลงเพื่อใหการ
ดําเนินงานเปนไปอยางมีระบบและตอเน่ือง 
  1.5  ผูบริหารธุรกจิ  SMEs  ควรใหความสําคัญกบัการแบงหนาที่ความรบัผิดชอบของงาน
ดานการตลาดอยางชัดเจน  เพื่อใหการปฏิบัติงานไดตามแผนการตลาดที่กําหนดไว  เพื่อจะนําไปสูความ
ไดเปรียบทางการแขงขันตอไป 
 2.  ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครัง้ตอไป 
  2.1  ควรมีการศึกษาผลกระทบกลยุทธทางการตลาดทีม่ีตอความไดเปรียบทางการตลาด  
โดยอาจใชประชากรหรือกลุมตัวอยางที่เปนสงออก  หรือบรษัิทจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย   
ซึ่งจะทําใหงานวิจัยมีความหลากหลายมากข้ึน 
    2.2  ควรศึกษาตัวแปรกลางอื่นที่ไมใชความไดเปรียบทางการตลาด  เชน  ความสําเร็จ 
ในการดําเนินงาน  ประสทิธิภาพในการดําเนินงาน  เปนตน 
    2.3  ควรศึกษาตัวแปรแทรกอื่นๆ  ที่สงผลตอการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธที่มีตอ
ความไดเปรียบทางการแขงขัน  เชน  กลยุทธการสรางภาพลักษณตราสินคา  กลยุทธทางการตลาด   
  2.4  ควรศึกษาถึงปญหาและอปุสรรคที่มผีลกระทบตอความไดเปรียบทางการตลาดของ
ธุรกิจ  SMEs  ในประเทศไทยซึง่จะทําใหกิจการทราบถึงจุดออน  จุดแข็งของปญหาและอุปสรรค 
เพื่อเปนแนวทางในการปรับปรงุแกไขตอไป 
    2.5  ควรมีการเปลี่ยนวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามเปนการสัมภาษณ   
เชิงลึก  (Indept  –  Interview)  เพื่อใหไดขอมลูที่ตรงกบัวัตถุประสงคของการทําวิจัยมากทีสุ่ด 
และสามารถนําผลการวิจัยดังกลาวไปใชใหเกิดประโยชนตรงกับความตองการของธุรกจิ 
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แบบสอบถาม 
 
การวิจัยเรื่อง  ผลกระทบของการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธที่มีตอความไดเปรียบทางการแขงขัน 
                  ของธุรกิจ SMEs ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

............................................................................................................................................................. 
 

คําชี้แจง 
 
 แบบสอบถามชุดน้ีเปนแบบสอบถามเพื่อการวิจัยเรื่อง  ผลกระทบของการวางแผนการตลาด
เชิงกลยุทธที่มีตอความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ SMEs ในเขตกรุงเทพมหานคร  เพื่อประกอบ
การศึกษาระดับปริญญาโทของผูวิจัย หลักสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต  มหาวิทยาลัยมหาสารคาม  
ผูวิจัยใครขอความอนุเคราะหและความรวมมือในการตอบแบบสอบถามจากทาน  โปรดใหขอมลูในการ
ตอบแบบสอบถามใหครบทกุขอคําถาม  และสงกลบัคืนภายใน  15  วัน  นับแตวันที่ไดรับแบบสอบถาม  
แบบสอบถามขอมูลชุดน้ีแบงออกเปน  4  ตอน  ประกอบดวย 
  ตอนที่  1  ขอมูลทั่วไปของผูบริหารธุรกจิ SMEs ในเขตกรุงเทพมหานคร 
                          จํานวน  7  ขอ 
  ตอนที่  2  ขอมูลทั่วไปของธุรกิจ  SMEs ในเขตกรุงเทพมหานคร  จํานวน  6  ขอ 
     ตอนที่  3  ความคิดเห็นเกี่ยวกบัการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ ของผูบริหาร 
                              ธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรงุเทพมหานคร  จํานวน  16  ขอ 
 ตอนที่  4  ความคิดเห็นเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขันของผูบริหาร 
       ธุรกิจ  SMEs ในเขตกรงุเทพมหานคร  จํานวน  16  ขอ 
    ขาพเจาขอขอบพระคุณที่ทานไดสละเวลาตอบคําถามทุกขออยางถูกตองครบถวน  หากทาน
มีความสนใจทีจ่ะขอรับรายงานสรปุเกี่ยวกบัการวิจัยครัง้น้ี  โปรดแนบนามบัตรของทานมาพรอมกบั
แบบสอบถามชุดน้ี   หากมีขอสงสัยประการใดทีเ่กี่ยวกบัแบบสอบถามชุดน้ีโปรดติดตอขาพเจา   
นางสาวพิมพชณัฏ วิทยบูรณ หมายเลขโทรศัพท 086-6404464 E-mail : 
panitpicha_p@hotmail.com 
  

  ขอขอบพระคุณเปนอยางสงู 
                 นางสาวพิมพชณัฏ วิทยบูรณ 

                      นิสิตปริญญาโท  คณะการบญัชีและการจดัการ 
                มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 
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ตอนท่ี  1  ขอมูลท่ัวไปของผูบริหารธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
คําชี้แจง  : โปรดทําเครื่องหมาย    ใน   (     ) หนาขอความที่ตรงกบัขอมลูของผูกรอกแบบสอบถาม 
  
 1.  เพศ 

 
 (    )  ชาย   (    )  หญิง 
 
 2. อายุ 

 
 (    )  นอยกวา   30  ป           (    )  30 - 35 ป 
 (    )  36 - 40  ป                 (    )  มากกวา  40  ป  
 
 3.  สถานภาพ 

 
 (    )  โสด   (    )  สมรส 
  (    )  หยาราง 
 
 4.  ระดับการศึกษา   

 
 (    )  ปริญญาตรีหรือตํ่ากวา   (    )  สูงกวาปรญิญาตร ี
 
   5.  ประสบการณการทํางาน 
 (    )  นอยกวา  5  ป  (    )  5 – 10   ป 
 (    )  11 – 15  ป  (    )  มากกวา  15  ป 
 
 6.  รายไดตอเดือน 

 (    )  ตํ่ากวา  35,000  บาท (    )  35,001 -  50,000  บาท  
 (    )  50,001 – 65,000   บาท  (    )  มากกวา  65,000  บาท 
 

         7.  ตําแหนงงาน 
 (    )  กรรมการผูจัดการ (    )  หุนสวนผูจัดการ 

 (    )  เจาของกิจการ 
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ตอนท่ี  2  ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับธุรกิจ  SMEs  ในเขตกรุงเทพมหานคร 
คําชี้แจง  : โปรดทําเครื่องหมาย    ใน   (    )  หนาขอความที่ตรงกบัขอมลูธุรกจิของทาน 
 1.  รูปแบบธุรกิจ 
 
 (    )  บริษัท จํากัด (    )  หางหุนสวน 
 (    )  เจาของคนเดียว 
  
 2.  ประเภทธุรกจิ 
 
  (    )  ธุรกิจการเกษตร (    )  วัสดุกอสรางและตกแตง 
  (    )  ยานพาหนะและอุปกรณ (    )  เครื่องใชไฟฟา 
  (    )  ไมและเครื่องเรอืน (    )  ของใชในครัวเรือน 
  (    )  โรงแรมและบริการทองเที่ยว (    )  สิ่งทอและเครือ่งนุงหม 
  (    )  เหมืองแร เหมืองหิน (    )  เวชภัณฑและเครื่องสําอาง 
  (    )  ยางพาราและผลิตภัณฑยาง (    )  เคมีภัณฑและพลาสติก 
  (    )  การสื่อสารและโทรคมนาคม (    )  ช้ินสวนอิเล็กทรอนิกส 
  (    )  บันเทิงและสันทนาการ (    )  สิ่งพิมพ 
  (    )  อาหาร (    )  เครื่องหนังและรองเทา 
  (    )  เครื่องมือและเครื่องจักร (    )  อื่นๆ ............................. (ระบุ) 
 
 3.  ทุนในการดําเนินงาน 
   (    )  ตํ่ากวา 30,000,000 บาท  (    )  30,000,000 – 50,000,000 บาท 
   (    )  50,000,001 – 80,000,000 บาท  (    )  มากกวา 80,000,000 บาท 
     
   4.  จํานวนพนักงาน 
 
 (    )  นอยกวา  50  คน (    )  50 - 100   คน 
 (    )  101 - 150   คน (    )  มากกวา  150  คน 
 
 5.  ระยะเวลาในการดําเนินงาน 
 
 (    )  นอยกวา  5  ป (    )  6 - 10  ป   
 (    )  11 - 15  ป (    )  มากกวา  15  ป 
  
 6.  รายไดจากการดําเนินงานตอป 
 (    )  ตํ่ากวา  1,000,000  บาท   (    )  1,000,000 - 5,000,000 บาท 
 (    )  5,000,001 –  9,000,000  บาท  (    )  มากกวา  9,000,000  บาท 
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ตอนท่ี  3   ความคิดเห็นเก่ียวกับการวางแผนการตลาดเชงิกลยุทธของผูบริหารธุรกิจ SMEs   
              ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  
คําชี้แจง  :  โปรดทําเครือ่งหมาย    เพียงหน่ึงขอเทาน้ันในชองระดับความคิดเห็นทีส่อดคลองกบั 

   ความคิดเห็นของทานมากที่สุด 
 

 การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ ระดับความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

 
 
1 

ดานการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด 
 
กิจการใหความสําคัญกับการวิเคราะหถึงความตองการ
ของลูกคาในตลาดอยางตอเน่ือง 

     

2 กิจการมุงเนนใหมีการสรางมลูคาทางดานผลิตภัณฑและ
การบริการเพื่อใหตรงกับความตองการของลกูคาอยูเสมอ 

     

3 กิจการใหความสําคัญกับการวิเคราะหสภาพการแขงขัน 
ที่มีผลกระทบตอการดําเนินงานทางการตลาดในปจจุบัน 

     

4 กิจการมุงเนนใหมีความสําคัญกบัการประเมินจุดออน จุด
แข็ง 
ทางการตลาดกอนกําหนดเปนแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 

     

 
 
5 

ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด 
 
กิจการใหความสําคัญกับการปรับเปลี่ยนเพื่อพฒันา 
แผนการดําเนินงานทางการตลาดใหมีความเหมาะสม 
กับสถานการณอยูเสมอ 

     

6 กิจการมุงเนนใหมีการติดตามและประเมินสถานการณ 
ทางการตลาดของสินคาหรือการบริการอยูเสมอ   
เพื่อนํามาปรบัเปลี่ยนแผนกลยุทธการตลาดใหมีความ
สอดคลองกันอยูเสมอ 

     

7 กิจการใหความสําคัญกับกลยุทธการตลาดของ 
คูแขงขัน  เพื่อนํามาปรับแผนการตลาดของกิจการ 
ใหมีความเหมาะสมโดยตลอด  เพื่อสรางความมั่นใจ 
ในการดําเนินธุรกจิ 

     

8 กิจการสงเสรมิใหบุคลากรมีสวนรวมในการพัฒนาแผน 
กลยุทธทางการตลาด  เพื่อใหแนวทางใหมในแผน 
การตลาด 
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ตอนท่ี  3   (ตอ) 
 

 การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ ระดับความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

 
9 

ดานการวางแผนกิจกรรมทางการตลาด 
กิจการมุงเนนใหมีกระบวนการในการพจิารณาการจัด
กิจกรรมทางการตลาดใหเหมาะสมและสอดคลองกับ 
กลยุทธอยูเสมอ 

     

10 กิจการใหความสําคัญกับการจัดรูปแบบของกิจกรรม 
ทางการตลาดทีส่อดคลองกบัแผนการตลาดที่กําหนดไว 

     

11 กิจการมุงเนนใหมีการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด 
อยางเปนข้ันตอน เปนระบบ เพื่อสงเสริมใหกลยุทธ 
ทางการตลาดประสบความสําเรจ็ 

     

12 กิจการสงเสรมิใหมกีิจกรรมทางการตลาด 
อยางตอเน่ือง เพื่อสรางความไดเปรียบทางธุรกจิ 

     

 
13 

ดานการจัดองคกรเพ่ือรองรับแผน 
กิจการใหความสําคัญกับการจัดโครงสรางการบริหารงาน 
ทางการตลาดตามสถานการณทีเ่ปลี่ยนแปลง   
เพื่อใหการดําเนินงานเปนไปอยางมีระบบ และตอเน่ือง 

     

14 กิจการมุงเนนใหมีการกําหนดรายละเอียดของงาน 
ดานการตลาดอยางชัดเจน  เพื่อไมใหเกิดการซ้ําซอน 
ในการปฏิบัติงาน 

     

15 กิจการใหความสําคัญกับการแบงหนาที่ความรับผิดชอบ 
ของงานดานการตลาดอยางชัดเจน เพื่อใหการปฏิบัติงาน 
ไดตามแผนการตลาดที่กําหนดไว 

     

16 กิจการมุงมั่นใหมกีารจัดบุคคลเขาทํางาน 
ทางการตลาดตามความรูความสามารถ และความ
เช่ียวชาญของบุคลากรเปนสําคัญ 
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ตอนท่ี  4   ความคิดเห็นเก่ียวกับความไดเปรียบทางการแขงขันของผูบริหารธุรกิจ  SMEs   
              ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  
คําชี้แจง  :  โปรดทําเครือ่งหมาย    เพียงหน่ึงขอเทาน้ันในชองระดับความคิดเห็นทีส่อดคลองกบั 

   ความคิดเห็นของทานมากที่สุด 
 

 ความไดเปรียบทางการแขงขัน ระดับความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

 
 
1 

ประสิทธิภาพ 
 
กิจการมีคาใชจายที่เกิดข้ึนคุมกับการลงทุนในสินคา 
หรือการใหบรกิาร 

     

2 กิจการควบคุมคาใชจายในการลงทุนเกี่ยวกบัสินคา 
หรือการใหบรกิารอยางมปีระสิทธิภาพ 

     

3 กิจการขายสินคาหรือการใหบริการเพิ่มมากข้ึน 
เมื่อเปรียบเทียบกับการลงทุน 

     

4 กิจการใชทรัพยากรไดอยางคุมคากบัคาใชจาย 
หรือการลงทุนทางธุรกิจของกิจการ 

     

 
 
5 

ดานนวัตกรรม 
 
กิจการประดิษฐ  คิดคนสินคาหรือบริการใหมๆ  
ที่เปนประโยชนตอกิจการอยูเสมอ 

     

6 กิจการมีการประยุกตใชเทคโนโลยีที่พัฒนาข้ึนกบั 
การปฏิบัติงานโดยตลอด  

     

7 กิจการมีการปรับปรงุ  พัฒนา  สินคาหรือบรกิาร 
ใหมีประสิทธิภาพมากข้ึนอยูเสมอ 

     

8 กิจการมีการพัฒนารูปแบบการปฏิบัติงานใหเปนแนว 
ปฏิบัติที่ดี เพื่อสรางความไดเปรียบทางธุรกจิอยูเสมอ 

     

 
 
9 

ดานคุณภาพ 
 
กิจการไดรับการยอมรบัจากลูกคาทีม่ีตอคุณภาพ 
ของสินคาหรือการบริการของกจิการอยูเสมอ 

     

10 กิจการจัดหาสินคาหรือบริการไดตรงกับความตองการ
ของลูกคาอยางเหมาะสม 

     

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 Mahasarakham University 



 110

ตอนท่ี  4  (ตอ) 
 

 ความไดเปรียบทางธุรกิจ ระดับความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

11 กิจการมีสนิคาหรอืบริการที่มีคุณภาพดีกวา 
เมื่อเทียบกับคูแขงขัน 

     

12 กิจการตรวจสอบและควบคุมคุณภาพของสินคา 
อยางตอเน่ือง 

     

 
 

13 

ดานการตอบกลับของลูกคา 
 
กิจการไดรับการยอมรบัจากลูกคาหรือผูรบับริการเพิม่ข้ึน
อยางตอเน่ือง 

     

14 กิจการมีจํานวนลูกคาหรือผูรบับริการเพิ่มข้ึน 
อยางตอเน่ือง 

     

15 กิจการไดรับการยอมรบัจากลูกคาเมื่อเทียบกบัคูแขงขัน 
วามีสินคาหรอืบริการที่ดีกวา 

     

16 กิจการสามารถตอบสนองความตองการของลูกคา 
ไดอยางครบถวนและมีประสทิธิภาพกวาคูแขงขัน 
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ภาคผนวก  ข 
คุณภาพเครื่องมือ 
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ตาราง  40  คาอํานาจจําแนกรายขอ และคาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม 
 

ขอ คาอํานาจจําแนก (r) คาความเช่ือมั่น 
1.  การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 
     1.1  ดานการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด 

1 
2 
3 
4 

 
 

0.725 
0.816 
0.800 
0.723 

 

รวม   0.893 
      1.2  ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด 

5 
6 
7 
8 

 
0.684 
0.781 
0.833 
0.641 

 

รวม  0.877 
      1.3  ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด 

9 
10 
11 
12 

 
0.802 
0.782 
0.775 
0.697 

 

รวม  0.897 
1.4  ดานการจัดองคกรเพื่อรองรบัแผน 

13 
14 
15 
16 

 
0.791 
0.686 
0.624 
0.663 

 

รวม  0.877 
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ตาราง 40   (ตอ) 
 

ขอ คาอํานาจจําแนก (r) คาความเช่ือมั่น 
2. ความไดเปรียบทางการแขงขัน 
       2.1 ดานประสทิธิภาพ 

1 
2 
3 
4 

 
 

0.746 
0.791 
0.850 
0.866 

 

รวม  0.932 
     2.2  ดานนวัตกรรม 

5 
6 
7 
8 

 
0.789 
0.779 
0.789 
0.830 

 

รวม  0.905 
    2.3  ดานคุณภาพ 

9 
10 
11 
12 

 
0.681 
0.871 
0.881 
0.862 

 

รวม  0.941 
   2.4.  ดานการตอบสนองลูกคา 

13 
14 
15 
16 

 
0.686 
0.624 
0.802 
0.782 

 

รวม  0.841 
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ภาคผนวก  ค 
การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยเปนรายคู 
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ตาราง  41  การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยความคิดเห็นเกี่ยวกับการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธเปนรายดาน 
              ของผูบรหิารธุรกิจ SMEs ในเขตกรุงเทพมหานคร  ที่มีรูปแบบธุรกิจแตกตางกัน  
 

Univariate Tests 
Dependent Variable SS df MS F p-value 

1.  ดานการวิเคราะหโอกาสทาง
การตลาด 

Contrast 
Error 

0.539 
21.405 

2 
163 

0.270 
0.131 

2.053 0.132 

2.  ดานการพัฒนาแผนกลยุทธ
ทางการตลาด 

Contrast 
Error 

0.528 
28.096 

2 
163 

0.264 
0.172 

1.531 0.219 

3.  ดานการวางแผนกิจกรรม
ทางการตลาด 

Contrast 
Error 

0.714 
16.512 

2 
163 

0.357 
0.101 

3.523 0.012* 

4.  ดานการจัดองคกรเพื่อ
รองรับแผน 

Contrast 
Error 

0.128 
21.109 

2 
163 

0.064 
0.130 

0.493 0.612 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.013 
 
ตาราง  42  ผลการเปรียบเทียบเปนรายคูของความคิดเห็นเกี่ยวกับการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 
   ดานการวางแผนกิจกรรมทางการตลาด ของผูบรหิารธุรกิจ SMEs ในเขตกรุงเทพมหานคร   
    ที่มีรูปแบบธุรกจิ แตกตางกัน  (ANOVA)  
 

รูปแบบธุรกจิ หางหุนสวน เจาของคนเดียว บริษัทจํากัด 

 X  4.43 4.49 4.60 

หางหุนสวน 4.43 - 0.361 0.011* 

เจาของคนเดียว 4.49  - 0.054 

บริษัทจํากัด 4.60   - 

 *มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.013 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 Mahasarakham University 



 116

ตาราง  43  การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยความคิดเห็นเกี่ยวกับการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ   
   เปนรายดาน ของผูบรหิารธุรกิจ SMEs ในเขตกรุงเทพมหานคร   
   ที่มีจํานวนพนักงานแตกตางกัน  
 

Univariate Tests 
Dependent Variable SS df MS F p-value 

1.  ดานการวิเคราะหโอกาสทาง
การตลาด 

Contrast 
Error 

1.043 
20.901 

3 
162 

0.348 
0.129 

2.695 0.048 

2.  ดานการพัฒนาแผนกลยุทธ
ทางการตลาด 

Contrast 
Error 

2.570 
26.054 

3 
162 

0.857 
0.616 

5.326 0.002* 

3.  ดานการวางแผนกิจกรรม
ทางการตลาด 

Contrast 
Error 

1.049 
16.177 

3 
162 

0.350 
0.100 

3.500 0.017 

4.  ดานการจัดองคกรเพื่อ
รองรับแผน 

Contrast 
Error 

0.664 
20.572 

3 
162 

0.221 
0.127 

1.744 0.160 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.013 
 
ตาราง  44  ผลการเปรียบเทียบเปนรายคูของความคิดเห็นเกี่ยวกับการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 
   ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด  ของผูบริหารธุรกิจ SMEs ในเขต 
   กรุงเทพมหานคร  ที่มีจํานวนพนังกาน แตกตางกัน  (ANOVA)  
 

จํานวนพนักงาน 
มากกวา 150 คน 50-100 คน 101-150 คน 

นอยกวา 50 
คน 

 X  4.10 4.44 4.55 4.58 

มากกวา 150 คน 4.10 - 0.016 0.000* 0.000* 

50-100 คน 4.44  - 0.251 0.151 

101-150 คน 4.55   - 0.668 

นอยกวา 50 คน 4.58    - 

 *มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.013 
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ตาราง  45  การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยความคิดเห็นเกี่ยวกับการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  เปนรายดาน 
               ของผูบรหิารธุรกิจ SMEs ในเขตกรุงเทพมหานคร  ที่มีระยะเวลาในการดําเนินงาน 
   แตกตางกัน  
 

Univariate Tests 
Dependent Variable SS df MS F p-value 

1.  ดานการวิเคราะหโอกาสทาง
การตลาด 

Contrast 
Error 

0.596 
21.348 

3 
162 

0.199 
0.132 

1.508 0.214 

2.  ดานการพัฒนาแผนกลยุทธ
ทางการตลาด 

Contrast 
Error 

1.312 
27.312 

3 
162 

0.437 
0.169 

3.594 0.004* 

3.  ดานการวางแผนกิจกรรม
ทางการตลาด 

Contrast 
Error 

0.464 
16.761 

3 
162 

0.155 
0.103 

1.496 0.218 

4.  ดานการจัดองคกรเพื่อ
รองรับแผน 

Contrast 
Error 

0.955 
20.281 

3 
162 

0.318 
0.125 

2.543 0.058 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.013 
 
ตาราง  46  ผลการเปรียบเทียบเปนรายคูของความคิดเห็นเกี่ยวกับการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 
   ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด  ของผูบริหารธุรกิจ SMEs ในเขต 
   กรุงเทพมหานคร  ที่มีระยะเวลาในการดําเนินงาน แตกตางกัน  (ANOVA)  
 

ระยะเวลาในการดําเนินงาน 11-15  ป มากกวา 15 ป 6-10  ป นอยกวา 5 ป 

 X  4.43 4.47 4.52 4.71 

11-15  ป 4.43 - 0.661 0.314 0.010* 

มากกวา 15 ป 4.47  - 0.557 0.018 

6-10  ป 4.52   - 0.061 

นอยกวา 5 ป 4.71     

 *มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.013 
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ตาราง  47  การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยความคิดเห็นเกี่ยวกับการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ  เปนรายดาน 
               ของผูบรหิารธุรกิจ SMEs ในเขตกรุงเทพมหานคร  ที่มีรายไดจากการดําเนินงานตอป 
    แตกตางกัน  
 

Univariate Tests 
Dependent Variable SS df MS F p-value 

1.  ดานการวิเคราะหโอกาสทาง
การตลาด 

Contrast 
Error 

0.650 
21.294 

3 
162 

0.217 
0.131 

1.649 0.180 

2.  ดานการพัฒนาแผนกลยุทธ
ทางการตลาด 

Contrast 
Error 

0.918 
27.706 

3 
162 

0.306 
0.171 

1.789 0.151 

3.  ดานการวางแผนกิจกรรม
ทางการตลาด 

Contrast 
Error 

1.492 
15.734 

3 
162 

0.497 
0.097 

5.122 0.002* 

4.  ดานการจัดองคกรเพื่อ
รองรับแผน 

Contrast 
Error 

0.873 
20.364 

3 
162 

0.291 
0.126 

2.314 0.078 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.013 
 
ตาราง  48  ผลการเปรียบเทียบเปนรายคูของความคิดเห็นเกี่ยวกับการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 
   ดานการวางแผนกิจกรรมทางการตลาด  ของผูบริหารธุรกจิ SMEs ในเขตกรุงเทพมหานคร   
   ที่มีรายไดจากการดําเนินงานตอป  แตกตางกัน  (ANOVA)  
 

รายไดจากการดําเนินงานตอป มากกวา 
9,000,000  

บาท 

5,000,001-
9,000,000 

บาท 

1,000,000-
5,000,000 

บาท 

ตํ่ากวา 
1,000,000  

บาท 
 X  4.41 4.47 4.57 4.76 

มากกวา 9,000,000  บาท 4.41 - 0.409 0.025 0.001* 

5,000,001-9,000,000 บาท 4.47  - 0.066 0.002* 

1,000,000-5,000,000 บาท 4.57   - 0.056 

ตํ่ากวา 1,000,000 4.76    - 

 *มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.013 
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ตาราง  49  ผลการเปรียบเทียบเปนรายคูของความคิดเห็นเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขัน 
   โดยรวม ของผูบริหารธุรกจิ SMEs ในเขตกรุงเทพมหานคร  ที่มีรูปแบบธุรกจิ แตกตางกัน   
   (ANOVA)  
 

รูปแบบธุรกจิ หางหุนสวน เจาของคนเดียว บริษัทจํากัด 

 X  4.03 4.09 4.16 

หางหุนสวน 4.03 - 0.113 0.001* 

เจาของคนเดียว 4.09  - 0.029* 

บริษัทจํากัด 4.16   - 

 *มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
 
ตาราง  50  การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยความคิดเห็นเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขัน  เปนรายดาน 
               ของผูบรหิารธุรกิจ SMEs ในเขตกรุงเทพมหานคร  ที่มีรูปแบบธุรกิจแตกตางกัน  
 

Univariate Tests 
Dependent Variable SS df MS F p-value 

1.  ดานประสิทธิภาพ Contrast 
Error 

1.437 
13.789 

2 
163 

0.719 
0.085 

8.494 0.000* 

2.  ดานนวัตกรรม Contrast 
Error 

0.432 
17.865 

2 
163 

0.216 
0.110 

1.971 0.143 

3.  ดานคุณภาพ Contrast 
Error 

1.020 
7.976 

2 
163 

0.510 
0.049 

1.422 0.156 

4.  ดานการตอบสนองลกูคา Contrast 
Error 

0.219 
24.861 

2 
163 

0.109 
0.153 

0.718 0.489 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.013 
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ตาราง  51  ผลการเปรียบเทียบเปนรายคูของความคิดเห็นเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขัน   
   ดานประสิทธิภาพ  ของผูบริหารธุรกจิ SMEs ในเขตกรุงเทพมหานคร  ที่มรีูปแบบธุรกิจ  
   แตกตางกัน  (ANOVA)  
 

รูปแบบธุรกจิ หางหุนสวน เจาของคนเดียว บริษัทจํากัด 

 X  4.06 4.20 4.31 

หางหุนสวน 4.06 - 0.013* 0.000* 

เจาของคนเดียว 4.20  - 0.044 

บริษัทจํากัด 4.31   - 

 *มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.013 
 
ตาราง  52  ผลการเปรียบเทียบเปนรายคูของความคิดเห็นเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขัน 
   โดยรวม ของผูบริหารธุรกจิ SMEs ในเขตกรุงเทพมหานคร  ที่มีจํานวนพนักงาน แตกตางกัน   
   (ANOVA)  
 

จํานวนพนักงาน 50-100 คน มากกวา 150 คน 101-150 คน 
นอยกวา 50 

คน 
 X  3.95 4.02 4.12 4.13 

50-100 คน 3.95 - 0.292 0.000* 0.000* 

มากกวา 150 คน 4.02  - 0.039 0.038 

101-150 คน 4.12   - 0.952 

นอยกวา 50 คน 4.13    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
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ตาราง  53  การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยความคิดเห็นเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขัน  เปนรายดาน 
               ของผูบรหิารธุรกิจ SMEs ในเขตกรุงเทพมหานคร  ที่มีจํานวนพนักงานแตกตางกัน  
 

Univariate Tests 
Dependent Variable SS df MS F p-value 

1.  ดานประสิทธิภาพ Contrast 
Error 

3.428 
11.798 

2 
163 

1.143 
0.073 

15.690 0.000* 

2.  ดานนวัตกรรม Contrast 
Error 

2.091 
16.206 

2 
163 

0.697 
0.100 

6.968 0.000* 

3.  ดานคุณภาพ Contrast 
Error 

1.395 
7.601 

2 
163 

0.456 
0.047 

9.912 0.000* 

4.  ดานการตอบสนองลกูคา Contrast 
Error 

1.932 
23.148 

2 
163 

0.644 
0.143 

4.508 0.000* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.013 
 
ตาราง  54  ผลการเปรียบเทียบเปนรายคูของความคิดเห็นเกี่ยวกบัความไดเปรียบทางการแขงขัน  
   ดานประสิทธิภาพ ของผูบรหิารธุรกิจ SMEs ในเขตกรงุเทพมหานคร  ที่มจีํานวนพนักงาน  
   แตกตางกัน  (ANOVA)  
 

จํานวนพนักงาน 50-100 คน มากกวา 150 คน 101-150 คน 
นอยกวา 50 

คน 
 X  3.93 3.95 4.21 4.33 

50-100 คน 3.93 - 0.827 0.000* 0.000* 

มากกวา 150 คน 3.95  - 0.000* 0.000* 

101-150 คน 4.21   - 0.014 

นอยกวา 50 คน 4.33    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.013 
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ตาราง  55  ผลการเปรียบเทียบเปนรายคูของความคิดเห็นเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขัน  
   ดานนวัตกรรม ของผูบรหิารธุรกิจ SMEs ในเขตกรุงเทพมหานคร  ที่มีจํานวนพนักงาน  
   แตกตางกัน  (ANOVA)  
 

จํานวนพนักงาน 50-100 คน มากกวา 150 คน 101-150 คน 
นอยกวา 50 

คน 
 X  3.68 3.85 3.99 4.00 

50-100 คน 3.68 - 0.529 0.001* 0.002* 

มากกวา 150 คน 3.85  - 0.496 0.597 

101-150 คน 3.99   - 0.994 

นอยกวา 50 คน 4.00    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.013 
 
ตาราง  56  ผลการเปรียบเทียบเปนรายคูของความคิดเห็นเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขัน  
   ดานคุณภาพ ของผูบรหิารธุรกิจ SMEs ในเขตกรุงเทพมหานคร  ที่มีจํานวนพนักงาน          
   แตกตางกนั  (ANOVA)  
 

จํานวนพนักงาน 50-100 คน มากกวา 150 คน 101-150 คน 
นอยกวา 50 

คน 
 X  4.02 4.05 4.22 4.28 

50-100 คน 4.02 - 0.983 0.014 0.000* 

มากกวา 150 คน 4.05  - 0.035 0.002* 

101-150 คน 4.22   - 0.394 

นอยกวา 50 คน 4.28    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.013 
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ตาราง  57  ผลการเปรียบเทียบเปนรายคูของความคิดเห็นเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขัน  
   ดานการตอบสนองลกูคา ของผูบริหารธุรกจิ SMEs ในเขตกรุงเทพมหานคร 
   ที่มีจํานวนพนักงาน แตกตางกัน  (ANOVA)  
 

จํานวนพนักงาน 50-100 คน มากกวา 150 คน 101-150 คน 
นอยกวา 50 

คน 
 X  3.91 4.07 4.15 4.25 

50-100 คน 3.91 - 0.484 0.386 0.008* 

มากกวา 150 คน 4.07  - 0.149 0.005* 

101-150 คน 4.15   - 0.014 

นอยกวา 50 คน 4.25    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.013 
 
ตาราง  58  ผลการเปรียบเทียบเปนรายคูของความคิดเห็นเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขัน 
   โดยรวม ของผูบริหารธุรกจิ SMEs ในเขตกรุงเทพมหานคร  ที่มีระยะเวลาในการดําเนินงาน  
   แตกตางกัน  (ANOVA)  
 

ระยะเวลาในการดําเนินงาน 11-15 ป มากกวา 15 ป นอยกวา 5 ป 6-10 ป 
 X  4.01 4.10 4.11 4.14 

11-15 ป 4.01 - 0.017* 0.039* 0.001* 

มากกวา 15 ป 4.10  - 0.940 0.226 

นอยกวา 5 ป 4.11   - 0.368 

6-10 ป 4.14    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
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ตาราง  59  การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยความคิดเห็นเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขัน  เปนรายดาน 
               ของผูบรหิารธุรกิจ SMEs ในเขตกรุงเทพมหานคร  ที่มีระยะเวลาในการดําเนินงาน 
    แตกตางกัน  
 

Univariate Tests 
Dependent Variable SS df MS F p-value 

1.  ดานประสิทธิภาพ Contrast 
Error 

1.632 
13.594 

3 
162 

0.544 
0.084 

6.484 0.000* 

2.  ดานนวัตกรรม Contrast 
Error 

1.072 
17.225 

3 
162 

0.357 
0.106 

3.362 0.020 

3.  ดานคุณภาพ Contrast 
Error 

0.494 
8.502 

3 
162 

0.165 
0.052 

3.140 0.027 

4.  ดานการตอบสนองลกูคา Contrast 
Error 

1.062 
24.018 

3 
162 

0.354 
0.148 

2.388 0.071 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.013 
 
ตาราง  60  ผลการเปรียบเทียบเปนรายคูของความคิดเห็นเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขัน  
   ดานประสิทธิภาพ ของผูบรหิารธุรกิจ SMEs ในเขตกรงุเทพมหานคร 
   ที่มีระยะเวลาในการดําเนินงาน  แตกตางกัน  (ANOVA)  
 

จํานวนพนักงาน 11-15 ป มากกวา 15 ป นอยกวา 5 ป 6-10 ป 

 X  4.01 4.18 4.27 4.28 

11-15 ป 4.01 - 0.000* 0.000* 0.009* 

มากกวา 15 ป 4.18  - 0.815 0.127 

นอยกวา 5 ป 4.27   - 0.145 

6-10 ป 4.28    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.013 
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ตาราง  61  การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยความคิดเห็นเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขัน  เปนรายดาน 
               ของผูบรหิารธุรกิจ SMEs ในเขตกรุงเทพมหานคร  ที่มีรายไดจากการดําเนินงานตอป 
    แตกตางกัน  
 

Univariate Tests 
Dependent Variable SS df MS F p-value 

1.  ดานประสิทธิภาพ Contrast 
Error 

0.413 
14.814 

3 
162 

0.138 
0.091 

1.504 0.216 

2.  ดานนวัตกรรม Contrast 
Error 

2.022 
16.275 

3 
162 

0.674 
0.100 

6.711 0.000* 

3.  ดานคุณภาพ Contrast 
Error 

0.810 
8.186 

3 
162 

0.270 
0.051 

3.123 0.025 

4.  ดานการตอบสนองลกูคา Contrast 
Error 

2.197 
22.883 

3 
162 

0.732 
0.141 

2.125 0.089 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.013 
 
ตาราง  62  ผลการเปรียบเทียบเปนรายคูของความคิดเห็นเกี่ยวกับความไดเปรียบทางการแขงขัน  
   ดานนวัตกรรม ของผูบรหิารธุรกิจ SMEs ในเขตกรุงเทพมหานคร 
   ที่มีรายไดจากการดําเนินงานตอป  แตกตางกัน  (ANOVA)  
 

รายไดจากการดําเนินงานตอป 
มากกวา 

9,000,000 
บาท 

1,000,000-
5,000,000 

บาท 

5,000,001-
9,000,000 

บาท 

ตํ่ากวา 
1,000,000 

บาท 
 X  3.77 3.88 4.01 4.13 

มากกวา 9,000,000 บาท 3.77 - 0.121 0.000* 0.001* 

1,000,000-5,000,000 บาท 3.88  - 0.028 0.014 

5,000,001-9,000,000 บาท 4.01   - 0.229 

ตํ่ากวา 1,000,000 บาท 4.13    - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.013 
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ภาคผนวก  ง 
การวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 Mahasarakham University 



 127

ตาราง  63  การวิเคราะหสมัประสิทธ์ิการถดถอยของตัวแปรการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธที่มีตอ 
     ความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานประสิทธิภาพ 
 

การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 

ความไดเปรียบทางการแขงขัน  
ดานประสิทธิภาพ 

t p-value สัมประสิทธ์ิ 
การถดถอย 

ความ 
คลาดเคลื่อน
มาตรฐาน 

คาคงที่ ( a ) 
1. ดานการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด 
2. ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด 
3. ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด 

2.856 
0.266 
0.281 
0.261 

0.337 
0.059 
0.050 
0.071 

8.181 
-4.486 
5.586 
3.693 

0.000* 
0.000* 
0.000* 
0.000* 

F  =  24.833  p  =  0.000  Adj R2=  0.302 

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05 
 
ตาราง  64  การวิเคราะหสมัประสิทธ์ิการถดถอยของตัวแปรการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธที่มีตอ 
     ความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานนวัตกรรม 
 

การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 

ความไดเปรียบทางการแขงขัน  
ดานนวัตกรรม 

t p-value สัมประสิทธ์ิ 
การถดถอย 

ความ 
คลาดเคลื่อน
มาตรฐาน 

คาคงที่ ( a ) 
1. ดานการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด 
2. ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด 
3. ดานการจัดองคกรเพื่อรองรับแผน 

1.997 
0.208 
0.427 
-0.200 

0.378 
0.068 
0.078 
0.068 

5.290 
3.041 
5.439 
-2.941 

0.000* 
0.003* 
0.000* 
0.004* 

F  =  18.615  p  =  0.000  Adj R2=  0.243 

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05 
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ตาราง  65  การวิเคราะหสมัประสิทธ์ิการถดถอยของตัวแปรการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธที่มีตอ 
     ความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานคุณภาพ 
 

การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 

ความไดเปรียบทางการแขงขัน  
ดานคุณภาพ 

t p-value สัมประสิทธ์ิ 
การถดถอย 

ความ 
คลาดเคลื่อน
มาตรฐาน 

คาคงที่ ( a ) 
1. ดานการพัฒนาแผนกลยุทธทางการตลาด 
2. ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด 
3. ดานการจัดองคกรเพื่อรองรับแผน 

2.639 
0.234 
0.246 
-0.142 

0.263 
0.038 
0.051 
0.044 

10.043 
6.186 
4.855 
-3.224 

0.000* 
0.000* 
0.000* 
0.002* 

F  =  38.961  p  =  0.000  Adj R2=  0.408 

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05 
 
ตาราง  66  การวิเคราะหสมัประสิทธ์ิการถดถอยของตัวแปรการวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธที่มีตอ 
     ความไดเปรียบทางการแขงขัน  ดานการตอบสนองลกูคา 
 

การวางแผนการตลาดเชิงกลยุทธ 

ความไดเปรียบทางการแขงขัน  
ดานการตอบสนองลูกคา 

t p-value สัมประสิทธ์ิ 
การถดถอย 

ความ 
คลาดเคลื่อน
มาตรฐาน 

คาคงที่ ( a ) 
1. ดานการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด 
2. ดานการวางแผนกจิกรรมทางการตลาด 

3.854 
0.363 
-0.293 

0.444 
0.086 
0.097 

8.679 
4.221 
-3.024 

0.000* 
0.000* 
0.003* 

F  =  10.002  p  =  0.000  Adj R2=  0.098 

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ  0.05 
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