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บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

การศึกษาเร่ือง “การจดัการธุรกิจของสถานีวิทยุกระจายเสียงในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี”         
มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาการก าหนดทิศทางของสถานีวิทยุกระจายเสียงเก่ียวกับปรัชญา พนัธกิจ 
วิสัยทศัน์ นโยบาย และเป้าหมายเชิงธุรกิจ ศึกษากลยุทธ์ ยุทธวิธีการจดัการธุรกิจ เก่ียวกบัโครงสร้าง 
คน เทคโนโลยี รายการ และการตลาด  และศึกษาปัจจยัความส าเร็จ ปัญหา และแนวทางการแกไ้ขใน
การจดัการธุรกิจของสถานีวิทยุกระจายเสียงในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี มีรายละเอียดดา้นวรรณกรรม
ประกอบด้วย แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ท่ีพิจารณาแล้วเห็นว่ามีความเหมาะสมและ
สอดคลอ้งท่ีจะน ามาใชเ้ป็นกรอบในการอธิบาย ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 

1. ทฤษฎีดา้นการส่ือสาร 
2. แนวคิดทางดา้นการวิเคราะห์องคก์รส่ือมวลชน 
3. แนวคิดการผลิตรายการวทิยุ 
4. แนวคิดการตลาดแบบผสมผสาน 
5. แนวคิดเก่ียวกบัการจดัการเชิงกลยทุธ์ 
6. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1.  ทฤษฎด้ีานการส่ือสาร 
 

การส่ือสาร (Communication) เป็นพฤติกรรมขั้นพื้นฐานซ่ึงความจ าเป็นท่ีจะขาดเสียมิได้
ในการด ารงชีวิตของมนุษย ์การส่ือสารนั้นเป็นรากฐานของกิจกรรมทางสังคมและการเมืองทุกชนิด 
มนุษยต์อ้งอาศยัการส่ือสารเป็นเคร่ืองมือในการด าเนินกิจกรรมให้บรรลุวตัถุประสงคข์องตนเองและ
อาศยัการส่ือสารเพื่อให้การอยูร่่วมกนักบัคนในสังคมเป็นไปโดยปกติสุข 

การส่ือสารมาจากค าภาษาองักฤษว่า Communication อนัมีรากศพัทม์าจากภาษาละตินว่า 
Communis แปลวา่ ความเหมือนกนั ความร่วมกนั ดงันั้นถา้แปลความตามรากศพัทเ์ดิมยอ่มหมายความ
วา่ เม่ือใดท่ีมนุษยท์  าการส่ือสารนัน่หมายถึงเขาก าลงัท ากิจกรรมท่ีมุ่งสร้างความเหมือนกนั หรือความ
คลา้ยคลึงกนัใหเ้กิดข้ึนกบับุคคลท่ีเขาเก่ียวขอ้งดว้ย หรืออาจกล่าวอีกนยัหน่ึงไดว้า่การส่ือสารคือการท่ี
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มนุษยพ์ยายามท่ีจะแลกเปล่ียน (Share) ขอ้มูลข่าวสาร (Information) ความคิด (Idea) และทศันคติ 
(Attitude) ซ่ึงกนัและกนั ทั้งน้ี มีผูก้ล่าวถึงความหมายของ"การส่ือสาร" ไวม้ากมาย อาทิ 

ปรมะ สตะเวทิน (2537: 7) กล่าวว่า “การส่ือสาร คือ กระบวนการของการถ่ายทอดสาร
(Message) จากบุคคลฝ่ายหน่ึงซ่ึงเรียกวา่ ผูส่้งสาร(Source)ไปยงับุคคลอีกฝ่ายหน่ึง ซ่ึงเรียกวา่ ผูรั้บสาร 
(Receiver) โดยผา่นส่ือ (Channel)” 

สวนิต ยมาภยั (2536: 18) กล่าวว่า “การส่ือสาร หมายถึง การน าเร่ืองราวต่างๆท่ีเป็น  
ข้อเท็จจริง ข้อคิดเห็น หรือความรู้สึก โดยอาศยัเคร่ืองน าไปโดยวิธีใดวิธีหน่ึงให้ไปถึงจุดหมาย
ปลายทางท่ีตอ้งการ จนท าใหเ้กิดการก าหนดความหมายแห่งเร่ืองราวนั้นร่วมกนัได”้  

วิรัช ลภิรัตนกุล (2546: 159) กล่าวว่า การติดต่อส่ือสาร คือ กระบวนการในการส่งผ่าน
หรือส่ือความหมายระหวา่งบุคคลสังคมมนุษยเ์ป็นสังคมท่ีสมาชิกสามารถใชค้วามสามารถของตนส่ือ
ความหมายให้ผูอ่ื้นเขา้ใจได ้โดยแสดงออกในรูปของความตอ้งการ ความปรารถนา ความรู้สึกนึกคิด 
ความรู้ และประสบการณ์ต่างๆจากบุคคลหน่ึงไปสู่อีกบุคคลหน่ึง 

จะเห็นไดว้า่ การส่ือสารเป็นกระบวนการถ่ายทอดสารระหวา่งมนุษย ์โดยผา่นเคร่ืองมือท่ี
เรียกว่า “ภาษา” เพื่อติดต่อกนั ด้วยวิธีการต่างๆ อนัจะส่งผลให้ฝ่ายผูส่้งสารและผูรั้บสารเกิดความ
เขา้ใจไดต้รงกนั เช่น การถ่ายทอดความรู้สึกนึกคิด การบอกเล่าเร่ืองราว ประสบการณ์ เป็นตน้ แต่ละ
บุคคลอาจน าวิธีการหรือมีกระบวนการส่ือสารท่ีแตกต่างกนัไปตามความเหมาะสมหรือความจ าเป็น
ของตนเองและคู่ส่ือสาร  

ถึงแมจ้ากสังคมเผ่าพนัธ์ุในยุคดึกด าบรรพ์มาสู่สังคมท่ีทนัสมยัและสลบัซับซ้อนเช่นใน
ปัจจุบนั การส่ือสารยงัคงมีความส าคญัอยู่อยา่งไม่เปล่ียนแปลง จะมีเพียงแต่เคร่ืองมือและโครงสร้าง
ทางการส่ือสารเท่านั้นท่ีเปล่ียนแปลงและพฒันาไป เพื่อขยายบทบาทให้สอดคลอ้งกบัสภาพความเป็น
จริงของสังคมแต่ละสมยั นอกจากน้ีการส่ือสารยงัเป็นไดท้ั้งดชันีวดัการเปล่ียนแปลงและเป็นตวัแทน
ของการเปล่ียนแปลงในระบบสังคมทั้งระบบไดอี้กดว้ย 

อย่างไรก็ตาม จากความหมายของการส่ือสารดังกล่าวสามารถแยกแยะให้เห็น
องคป์ระกอบของการส่ือสารไดว้า่ การส่ือสารนั้นประกอบดว้ยส่วนท่ีส าคญั คือ ผูส่้งสาร สาร ส่ือ และ
ผูรั้บสาร และในบางคร้ังอาจมีองค์ประกอบของการส่ือสารท่ีส าคญัอีกประการหน่ึง คือ ผลสะทอ้น
กลบั (Feedback) หรือปฏิกิริยาสะทอ้นกลบั โดยมีองคป์ระกอบท่ีส าคญั 4 ประการ ดงัน้ี 

1.  ผูส่้งสาร (sender) คือ ผูท่ี้เร่ิมตน้การส่ือสาร (เร่ิมตน้สร้างและส่งสารไปยงัผูอ่ื้น) ในการ
ส่ือสาร คร้ังหน่ึงๆ นั้น ผูส่้งสารจะท าหนา้ท่ีเขา้รหัส (encoding) ซ่ึงเป็นการแปรสารให้อยู่ในรูปของ
สัญลกัษณ์ท่ีมนุษยคิ์ดสร้างข้ึนแทนความคิด ไดแ้ก่ 1) ภาษา คือ ภาษาพูด ภาษาเขียน (วจันภาษา)                  
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2) อากปักิริยาท่าทางต่างๆ (อวจันภาษา) ในกระบวนการส่ือสารผูส่้งสาร อาจจะเป็นบุคคล กลุ่มบุคคล 
องคก์ร หรือสถาบนัก็ได ้

  ในกระบวนการการส่งสารนั้น ผูส่้งสารจะมีบทบาทหนา้ท่ีในการส่ือสาร ดงัน้ี 
  1.1  การมีวตัถุประสงคใ์นการส่ือสารท่ีแน่ชดั 
  1.2  การเป็นผูท่ี้มีความรู้ความเขา้ใจเพียงพอในเน้ือหาของเร่ืองราวท่ีตนจะส่ือสารกบั

ผูอ่ื้น 
 1.3  การเป็นผูมี้ความพยายามท่ีจะเขา้ใจความสามารถและความพร้อมในการรับสาร

ของผูท่ี้ตนส่ือสารดว้ย 
 1.4  การเป็นผูรู้้จกัเลือกใชว้ิธีในการส่ือสารให้เหมาะสมกบัเร่ือง โอกาส และผูรั้บสาร

ของตน 
2.  สาร (message) คือเร่ืองราวอนัมีความหมายและแสดงออกมาโดยอาศยัภาษา หรือ

สัญลกัษณ์ใดๆ ก็ตามท่ีสามารถท าให้เกิดการรับรู้ร่วมกนัได้ สารโดยทัว่ไปประกอบไปด้วยส่วนท่ี
ส าคญั 3 ส่วนคือ 

 2.1  รหัสของสาร (message codes) คือภาษา (language) หรือสัญลกัษณ์ (symbolic) 
หรือสัญญาณ (signal) ท่ีมนุษยคิ์ดข้ึนเพื่อใชแ้สดงออกแทนความคิดเก่ียวกบับุคคลและสรรพส่ิงต่างๆ 
ซ่ึงแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ คือ  

   2.1.1  รหสัของสารท่ีใชเ้ป็นค าพูด (verbal message codes) ไดแ้ก่ ภาษาทุกภาษา
ของมนุษย ์อนัเป็นระบบสัญลกัษณ์ท่ีไดมี้การพฒันาข้ึนมาอยา่งต่อเน่ืองและมีประสิทธิภาพ 

   2.1.2  รหัสของสารท่ีไม่ใช่ค าพูด (nonverbal message codes) ได้แก่ระบบ
สัญลักษณ์ต่างๆ สัญญาณ หรือเคร่ืองหมายใด ๆ ก็ตามท่ีไม่เก่ียวข้องกับการใช้ถ้อยค าภาษา เช่น 
อากปักิริยา 

 2.2   เน้ือหาของสาร (message content) เน้ือหาของสารนั้นมีขอบเขตกวา้งมาก แต่เรา
อาจแบ่งเน้ือหาของสารได ้3 ประเภท คือ  

   2.2.1  สารประเภทขอ้เทจ็จริง ไดแ้ก่ สารท่ีรายงานให้ทราบถึงความเป็นจริงต่างๆ 
ท่ีมีอยู่ในโลกของกายภาพ และอยู่ในวิสัยของมนุษยท่ี์สามารถตรวจสอบไดถึ้งความแน่นอนถูกตอ้ง
ของสาร เม่ือพิสูจน์แลว้วา่สารนั้นเป็นจริง สารนั้นก็จดัไดว้า่เป็นสารท่ีมีคุณภาพสามารถเช่ือถือได ้ 

   2.2.2  สารประเภทขอ้คิดเห็น ไดแ้ก่ สารท่ีเกิดข้ึนในจิตใจจากการประเมินของ    
ผูส่้งสาร อาจเป็นความรู้สึก แนวคิด ความเช่ือท่ีตนเองมีต่อบุคคลอ่ืน วตัถุหรือเหตุการณ์ใดๆ ก็ตาม 
สารประเภทน้ีเป็นสารท่ีไม่อยูใ่นวสิัยท่ีสามารถจะถูกตรวจสอบไดว้า่จริงหรือไม่อาจท าไดเ้พียงแค่การ
ประเมินความน่ารับฟัง และความสมเหตุผล และความเป็นไปไดข้องสารเท่านั้น  
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  2.2.3  สารประเภทความรู้สึก ไดแ้ก่ กาพย ์กลอน นวนิยาย เร่ืองสั้น และส่ิงอ่ืนๆ 
ท่ีเกิดข้ึนจากจินตนาการและการเพอ้ฝัน ซ่ึงยากต่อการตรวจสอบความจริง ของขอ้มูล เช่นเดียวกบัสาร
ประเภทขอ้คิดเห็น 

 2.3  การจดัสาร (message treatment) คือ สารท่ีถูกจดัเตรียมอยา่งดี ทั้งในเร่ืองของการ
เรียงล าดบั ความยากง่าย รูปแบบการใชภ้าษา จะท าใหส้ารนั้นมีคุณสมบติัในการส่ือสารไดดี้ 

3.  ส่ือ หรือช่องทาง (media or channel) ในการส่ือสารใด ๆ ก็ตาม ผูส่้งสารยอ่มตอ้งอาศยั
ช่องทางหรือส่ือ ใหท้  าหนา้ท่ีน าสารไปยงัผูรั้บสาร โดยทัว่ไปแลว้สารท่ีถูกผูส่้งสารถ่ายทอดไปยงัผูรั้บ
สาร จะเขา้ไปสู่ระบบการรับรู้ของมนุษยโ์ดยผา่นประสาทสัมผสัทางใดทางหน่ึง หรือหลายทาง ไดแ้ก่ 
การได้เห็นทางประสาทตา การได้ยินทางประสาทหู การได้กล่ินทางประสาทจมูก การสัมผสัทาง
ประสาทกาย และการล้ิมรสทางประสาทล้ิน  

 ในการจดัแบ่งประเภทส่ือท่ีมนุษย์ใช้ในการส่ือสารนั้น สามารถแบ่งได้หลายแบบ                  
มีขอ้ก าหนดท่ีแน่นอนตายตวั ในท่ีน้ีจะแบ่งเป็น 2 แบบ คือ  

 3.1  แบ่งจากลกัษณะของส่ือเป็นเกณฑ ์แบ่งได ้5 ประเภท คือ 
   3.1.1  ส่ือธรรมชาติ ไดแ้ก่ บรรยากาศท่ีอยู่รอบตวัมนุษยอ์นัมีอยู่ตามธรรมชาติ   

ท่ีมีหนา้ท่ีเป็นท่ีติดต่อของการส่ือสารระหวา่งบุคคลแบบเผชิญหนา้  
   3.1.2  ส่ือมนุษย ์ไดแ้ก่ บุคคลท่ีน าสารไปสู่ผูรั้บ เช่น คนน าสาร โฆษก ตวัแทน

การเจรจาปัญหา เป็นตน้ 
   3.1.3  ส่ือส่ิงพิมพ์ ได้แก่ ส่ือทุกชนิดท่ีอาศัยเทคนิคการพิมพ์ เช่น หนังสือ 

หนงัสือพิมพ ์ใบปลิว แผน่พบั วารสาร นิตยสาร เป็นตน้ 
  3.1.4  ส่ืออิเล็คทรอนิคส์ ไดแ้ก่ ส่ือท่ีพฒันาข้ึนโดยใชร้ะบบเคร่ืองกลไฟฟ้า เช่น 

วทิย ุโทรทศัน์ โทรพิมพ ์เทปเสียง วดีีโอเทป จนถึงคอมพิวเตอร์ เป็นตน้ 
   3.1.5  ส่ือระคน ได้แก่ ส่ือท่ีไม่สามารถจัดไวไ้ด้ใน 4 ประเภทข้างต้น เช่น 

หนงัสือพิมพก์ าแพง วตัถุจารึก ส่ือพื้นบา้น เป็นตน้ 
 3.2  แบ่งจากจ านวนและลกัษณะในการเขา้ถึงส่ือ แบ่งได ้4 ประเภท คือ 

3.2.1  ส่ือระหวา่งบุคคล เป็นส่ือท่ีใชเ้ฉพาะบุคคล มีลกัษณะเป็นส่วนตวั มีบุคคล
เข้าไปเก่ียวข้องในระหว่างการส่ือสาร แต่อาจมีเคร่ืองมือหรือส่ือช่วยอ านวยความสะดวกในการ
ส่ือสารหากอยู่ห่างไกลกนั เช่น ถ้าเป็นการส่ือสารระหว่างบุคคลสองคน อาจใช้โทรศพัท์ โทรเลข 
จดหมาย ในการส่ือสาร แต่ถ้าเป็นการส่ือสารระหว่างบุคคลท่ีเป็นกลุ่มทั้งกลุ่มย่อยหรือกลุ่มใหญ่ท่ี
สามารถเห็นหน้ากันโดยตรง อาจมีเคร่ืองมือหรือส่ือช่วยอ านวยความสะดวกในการส่ือสาร เช่น 
เอกสาร หนงัสือ เคร่ืองกระจายเสียง เป็นตน้    
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3.2.2  ส่ือมวลชน เป็นส่ือท่ีสามารถเขา้ถึงผูรั้บสารได้เป็นจ านวนมากในเวลา
เดียวกนัและภายในเวลาอนัรวดเร็ว เช่น หนงัสือพิมพ ์วทิย ุโทรทศัน์ ภาพยนตร์ เป็นตน้ 

3.2.3  ส่ือเฉพาะกิจ เป็นส่ือท่ีใช้ส าหรับการส่ือสารและสนบัสนุนกิจกรรมอย่าง
ใดอย่างหน่ึงโดยเฉพาะ จ านวนกลุ่มผูรั้บสารมีลกัษณะท่ีแน่นอน เม่ือเทียบกบัส่ือมวลชนแล้ว ส่ือ
เฉพาะกิจจะแคบกวา่ในแง่ของผูรั้บสาร เช่น การจดัท านิตยสารเพื่อประชาสัมพนัธ์หน่วยงาน  

3.2.4  ส่ือประสม คือ การน าส่ือทั้ง 3 ประเภทขา้งตน้ มาใชร้วมกนั 
4.   ผูรั้บสาร (receiver) คือ บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีเป็นเป้าหมายของการส่ือสาร และเป็น

จุดหมายปลายทางของการส่ือสาร โดยเป็นผูรั้บข่าวสารท่ีผูส่้งสารส่งมาให้โดยผ่านทางส่ือหรือ
ช่องทาง ผูรั้บสารจึงเป็นผูท่ี้ผูส่้งสารพยายามท่ีจะสร้างความสัมพนัธ์และความเขา้ใจตามท่ีผูส่้งสาร
ประสงคห์รือปรารถนา  

 ในกระบวนการส่ือสาร ผูรั้บสารมีบทบาทขั้นพื้นฐาน 2 ประการคือ 
1)  การรู้ความหมายตามเร่ืองราวท่ีผูส่้งสาร ส่งผา่นส่ืออยา่งใดอยา่งหน่ึงมาถึงตน 
2)  การแสดงปฏิกิริยาตอบกลบัต่อผูส่้งสาร  

  ดงันั้นในกระบวนการส่ือสารใดๆ ก็ตาม การส่ือสารจะเกิดประสิทธิผลไดก้็ต่อเม่ือผูรั้บ
สารได้พฒันาตนเองให้เป็นผูท่ี้มีทกัษะในการส่ือสาร ได้แก่ การเป็นผูฟั้ง ผูอ่้าน ตลอดจนเป็นผูท่ี้
สามารถคิดและรับรู้ความหมายได ้การมีทศันคติท่ีดีต่อผูส่้งสารต่อเร่ืองท่ีไดท้  าการส่ือสาร ตลอดจน
การเป็น   ผูท่ี้มีความพยายามในการรับสารและสามารถแสดงปฏิกิริยาตอบสนองต่อผูส่้งสาร เพื่อการ
บรรลุเป้าหมายในการส่ือสารนั้นเอง 

1.1  ทฤษฎคีวามแตกต่างระหว่างบุคคล  (Individual Difference Theory) 
 เป็นทฤษฎีท่ีช้ีให้เห็นวา่ผูรั้บสารแต่ละคนนั้นมีความแตกต่างกนัในทางจิตวิทยา เช่น 

ทศันคติ ค่านิยม และความเช่ือ ท าให้คนสนใจในการเปิดรับข่าวสารหรือตีความหมายข่าวสารจาก
ส่ือมวลชนแตกต่างกนั หลกัการพื้นฐานเก่ียวกบัทฤษฎีความแตกต่างระหวา่งปัจเจกบุคคล มีดงัน้ี 

 1.1.1  มนุษยเ์รามีความแตกต่างกนัมากในองคป์ระกอบทางจิตวทิยาส่วนบุคคล 
 1.1.2  ความแตกต่างน้ีมีบางส่วนมาจากลกัษณะแตกต่างทางชีวภาพหรือทางร่างกาย

ของแต่ละบุคคล แต่ส่วนใหญ่แลว้จะมาจากความแตกต่างท่ีเกิดจากการเรียนรู้ 
 1.1.3  มนุษยซ่ึ์งถูกชุบเล้ียงภายใตส้ถานการณ์ต่างๆจะเปิดรับความคิดเห็นแตกต่าง

กนัไป 
 1.1.4  การเรียนรู้ส่ิงแวดล้อมท าให้เกิดทัศนคติค่านิยมและความเช่ือท่ีรวมเป็น

ลกัษณะทางจิตวิทยาส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัไปความแตกต่างดงักล่าวน้ีไดก้ลายเป็นสภาวะเง่ือนไข 
(Conditioning) ท่ีก าหนดการรับรู้ข่าวสารจากส่ือมวลชน 
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1.2   ทฤษฎกีารส่ือสารแบบสองขั้นตอน  
 ทฤษฎีการส่ือสารแบบสองขั้นตอน (Two-step Flow of Communication Theory) 

คน้พบโดย พอล เอฟ. ลาซาร์เฟลด์ (Paul F. Lazarsfeld) และคณะ สาระส าคญัของทฤษฎี คือ การ
แพร่กระจายข่าวสารโดยผา่นส่ือมวลชนนั้นจะผา่นขั้นตอนสองขั้นตอน กล่าวคือ ข่าวสารจะไปถึงกลุ่ม
คนกลุ่มหน่ึง ซ่ึงไดรั้บการยอมรับให้เป็นกลุ่มผูน้ าความคิดเห็น (Opinion Leaders) ในขั้นตอนแรก 
และกลุ่มผูน้ าความคิดเห็นจะเป็นผูเ้ผยแพร่ข่าวสารต่อไปยงัประชาชนอ่ืนๆ ในขั้นท่ีสอง  

 แนวความคิดส าคญัของทฤษฎีน้ี เช่ือว่า บุคคลทุกคนไม่ได้อยู่โดดเด่ียวในสังคม            
แต่บุคคลทุกคนจะตอ้งมีกิจกรรมร่วมกนัในสังคม ซ่ึงท าให้แต่ละบุคคลมีความสัมพนัธ์กนัและใน                  
ทุก ๆ สังคมจะตอ้งมีกลุ่มบุคคลกลุ่มหน่ึงได้รับการยอมรับให้เป็นกลุ่มผูน้ าความคิดเห็นซ่ึงมกัจะ
ไดรั้บข่าวสารก่อนผูอ่ื้น และท าหนา้ท่ีเผยแพร่ข่าวสารท่ีไดรั้บนั้นไปยงับุคคลอ่ืนๆในสังคม จะเห็นได้
วา่ จุดส าคญัของทฤษฎีคือ 

1)  ผูน้ าความคิดเห็น (Opinion leaders) 
2)  ความสัมพนัธ์ทางสังคมของสมาชิกในสังคม ซ่ึงหล่อหลอมใหส้มาชิกในกลุ่ม 

 สังคมมีแนวคิดและพฤติกรรมท่ีสอดคล้องกนั รวมทั้งอิทธิพลซ่ึงกนัและกนัในการ
รับข่าวสาร 

1.3  ทฤษฎีการใช้ประโยชน์และการสนองความพึงพอใจต่อส่ือ (Uses and Gratification 
Approach) 

 การจะอธิบายถึงพฤติกรรมการใช้ประโยชน์จากส่ือนั้นสามารถน าเอาทฤษฎีการใช้
และความพึงพอใจต่อส่ือมาใชใ้นการอธิบายได ้ทฤษฎีน้ีเกิดจากความเช่ือท่ีวา่ผูรั้บสารจะเลือกเปิดรับ
สารท่ีมีความสอดคล้องกบัความตอ้งการของตนเอง การศึกษาในเร่ืองน้ีส่วนใหญ่จะเน้นท่ีการใช้
ประโยชน์และความพึงพอใจต่อเน้ือหาสารของผูใ้ช ้ 

 ผลการศึกษาของ (Katz and Other อา้งถึงใน อรพินท์ ศกัด์ิเอ่ียม, 2537: 21) ได้
ช้ีให้เห็นว่า ผูรั้บสารท่ีมีสภาวะแวดลอ้มทางสังคมและสภาวะทางจิตใจแตกต่างกนั ท าให้ผูรั้บสารมี
ความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัไป ซ่ึงความตอ้งการท่ีต่างกนัน้ีก่อให้เกิดการคาดคะเนวา่ส่ือแต่ละประเภท
จะตอบสนองความพอใจของตนต่างกนั ส่งผลให้มีลกัษณะการใชส่ื้อและมีความพึงพอใจท่ีไดรั้บจาก
การใชส่ื้อแตกต่างกนั  

 นอกจากน้ี (Kippax and Murray อา้งถึงใน อรพินท ์ศกัด์ิเอ่ียม, 2537: 23) ยงัไดศึ้กษา
เพิ่มเติมในเร่ืองของการรับรู้ในคุณประโยชน์ของส่ือพบวา่ ปัจจยัดา้นลกัษณะทางประชากรของผูรั้บ
สาร เช่น เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ เป็นตวัก าหนดการใช้ส่ือและการรับรู้ในคุณประโยชน์ของ
ส่ือและจากประเภทของส่ือท่ีศึกษาพบว่าโทรทัศน์จะถูกเลือกใช้สูงเป็นอันดับหน่ึง เพราะ
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กลุ่มเป้าหมายเห็นว่าเป็นส่ือท่ีมีประโยชน์โดยให้ขอ้มูลต่าง ๆท่ีตนสนใจ และกลุ่มเป้าหมายมีการ
เลือกใชส่ื้ออยา่งมีจุดมุ่งหมายและเขา้ใจถึงคุณประโยชน์ของส่ือท่ีมีต่อผูใ้ช ้

 เดวิสัน (Davision อา้งถึงใน พชัรี เชยจรรยา,เมตตา วิวฒันากุล และ ถิรนนัท ์อนวชัศิ
ริวงค,์ 2538: 199 - 200) เป็นอีกผูห้น่ึงท่ีใหก้ารสนบัสนุนแนวคิดของคาทซ์โดยให้ขอ้คิดวา่ บุคคลทุกๆ 
คน มีความเก่ียวพนัอย่างยิ่งต่อสังคมและสภาพแวดล้อมรอบๆ ตวั ซ่ึงสภาพแวดล้อมดงักล่าวเป็น
สาเหตุให้แต่ละบุคคลมีความตอ้งการเลือกใช้ส่ือ หรือเลือกรับข่าวสาร เพื่อสนองความพอใจ และ
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการทางสังคม 

 แม็คเควล (MacQuail, 1975 อ้างถึงใน พชันี เชยจรรยา,เมตตา วิวฒันากุล 
และถิรนนัท ์อนวชัศิริวงศ์, 2538: 199 - 200) ไดช้ี้ให้เห็นของการศึกษาเก่ียวกบัการใช้และความพึง
พอใจของส่ือไว ้2 ประการคือ  

1.  เพื่อใหเ้ขา้ใจความส าคญัและความหมายของการเลือกใชส่ื้อ  
2.  เพื่อเสนอแนะตวัแปรแทรก (Intervening variables) ในการวจิยัเก่ียวกบัผลของส่ือ 
นอกจากน้ี แมค็เควล ยงัสรุปวา่ การศึกษาในแนวทางการใชแ้ละความพึงพอใจต่อส่ือ

ยงัอยูใ่นขอบเขตจ ากดั เน่ืองจากงานวิจยัท่ีผา่นมายงัไม่สามารถแสดงให้เห็นอยา่งชดัเจนไดว้่า การท่ี
บุคคลมีความตอ้งการท่ีจะเลือกรับส่ือหรือข่าวสารนั้น เป็นเพราะมีสาเหตุมาจากความคาดหวงัเพื่อ
แสวงหาความพึงพอใจ โดยไดรั้บอิทธิพลมาจากสภาพแวดลอ้มในสังคมท่ีสร้างความตอ้งการดงักล่าว
นั้นให้แก่บุคคลอยา่งแน่นอน แต่อย่างไรก็ตาม มีงานวิจยัหลายงานท่ีสนบัสนุนความคิดเก่ียวกบัการ
แสวงหาความพึงพอใจจากส่ือมวลชนในลกัษณะต่าง ๆ กนั เช่น การแสวงหาความรู้จากรายการข่าว 
การเปิดรับส่ือเพื่อหลีกเล่ียงต่อปัญหาในชีวิตประจ าวนั ความโดดเด่ียว ความวิตกกงัวล ความเครียด 
หรือเพื่อสร้างความเช่ือมัน่ให้แก่ตนเอง เพื่อแสวงหาขอ้มูลในการสนทนากบับุคคลอ่ืนในสังคม  

เมอร์รีย ์และคิปแพคซ์ ( Murray and Kipped, 1979 อา้งถึงใน พชันี เชยจรรยา และ      
ประทุม ฤกษก์ลาง, 2540: 23) ไดอ้ธิบายเพิ่มเติมวา่ บุคคลจะให้ความสนใจ รับรู้ และจดจ าข่าวสารท่ีจะ
ใหค้วามพึงพอใจ หรือสามารถตอบสนองความตอ้งการของตน บุคคลจะเปิดรับข่าวสารเท่าท่ีเขาคิดวา่
มีประโยชน์หรือสนองความพอใจของ เขาได ้ และความตอ้งการต่าง ๆ ของบุคคลนั้น เป็นผลมาจาก
ปัจจยัทางจิตวทิยา และสังคมของแต่ละบุคคล เช่น แรงจูงใจ ค่านิยม เป็นตน้ บุคคลจะเลือกใชส่ื้อหรือ
เน้ือหาข่าวสาร เพื่อสนองประโยชน์ส่วนตน จากความหลากหลายของความตอ้งการหรือประโยชน์
ของส่ือมวลชนเหล่าน้ี มีผูท้  าการวิเคราะห์องค์ประกอบเพื่อจดัประเภทของความตอ้งการของผูรั้บ
ส่ือมวลชน พบวา่ ความตอ้งการมี 4 ประการ คือ ความตอ้งการสร้างเอกลกัษณ์ของตน ความตอ้งการมี
การติดต่อทางสังคม ความตอ้งการส่ิงแปลกใหม่และความบนัเทิง และความตอ้งการขอ้ความจริงและ
ความรู้เก่ียวกบัโลก  
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Katz and Other (1974 อา้งถึงในพชันี เชยจรรยา และประทุม ฤกษก์ลาง, 2540: 99) 
ไดก้ล่าวถึงตรรกะท่ีอยู่เบ้ืองหลงัการพิจารณาตรวจสอบถึงเร่ืองของการใช้ประโยชน์และการไดรั้บ
ความพึงพอใจไวด้งัน้ี (1) จุดก าเนิดทางสังคมและ(2) จิตวิทยาของความตอ้งการจ าเป็นต่าง ๆ ซ่ึงยงัให้
เกิด (3) ความคาดหวงัจาก (4) ส่ือมวลชนหรือแหล่งอ่ืนๆ ซ่ึงน าไปสู่ (5) รูปแบบต่างๆ กนัของการ         
มีโอกาสไดรั้บสารจากส่ือมวลชน (หรือการเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมอยา่งอ่ืน ๆ) อนัก่อให้เกิดผลลทัธ์คือ 
(6) การไดรั้บความพึงพอใจสนองความตอ้งการจ าเป็นและ (7) ผลท่ีตามมาอ่ืนๆ อีก ซ่ึงบางทีก็เป็นผล
ท่ีไม่ไดเ้จตนาเลยเป็นส่วนใหญ่ เราอาจเรียบเรียงให้อยูใ่นรูปแบบจ าลองไดด้งัภาพ (1) การไดรั้บความ
พึงพอใจ สนองความตอ้งการ มีจุดก าเนิด ความตอ้งการ ความคาดหวงัจากรูปแบบต่างๆ ตอ้งการ
จ าเป็นทางสังคม จ าเป็นต่างๆ ส่ือมวลชนหรือกนัของการมี และจิตวิทยา ซ่ึงยงัให้เกิดแหล่งอ่ืนซ่ึง
น าไปสู่โอกาสไดรั้บสาร ผลท่ีตามมาจากส่ือมวลชน อ่ืนๆ อีก (ซ่ึงบางทีก็เป็นผลท่ีไม่ไดเ้จตนาเลยเป็น
ส่วนใหญ่  

 

2.   แนวคดิทางด้านการวเิคราะห์องค์การส่ือมวลชน 
 

2.1  แนวคิด Political Economy of Media 
 การวิเคราะห์องค์การส่ือวิทยุกระจายเสียงโดยใช้แนวคิด Political Economy of 

Media นั้น มาจากหลกัคิดของ k. Marx ท่ีมุ่งวพิากษป์รากฏการณ์ทางสังคมในมิติเศรษฐกิจการเมือง
เป็นหลกั (กาญจนา แกว้เทพ, 2547: 175) ท่ีถือเป็นโครงสร้างพื้นฐาน (Infrastructure) ของสังคม
โดยถือว่ามิติเร่ืองความคิด จิตส านึก อุดมการณ์ เป็นโครงสร้างส่วนบน (Superstructure) ซ่ึงกลุ่ม 
Political Economy of Media ท่ียึดมัน่ตามหลกัการวิเคราะห์ของ Mark ไดน้ ามาประยุกต์ใช้ใน
การศึกษาส่ือมวลชน ดงัน้ี 

 1.  มีแนวคิดหลัก (Concepts) มีอยู่  3  แนวทาง ท่ีมีความเช่ือมโยงกันได้แก่ 
โครงสร้างทางเศรษฐกิจของสังคม อุตสาหกรรมส่ือมวลชน และเน้ือหาหรือผลผลิตของส่ือมวลชน 
ซ่ึงจะเก่ียวข้องกับการเป็นเจ้าของปัจจัยการผลิตท่ีเก่ียวกับส่ือและอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวข้อง 
(Ownership) ระบบการควบคุมส่ือดว้ยกลไกทางเศรษฐกิจและการเมือง ระบบตลาดของส่ือ เป็นตน้ 

 2.  การศึกษาระบบส่ือสารมวลชน จะตอ้งวิเคราะห์เช่ือมโยงกบัระบบเศรษฐกิจ
และการเมืองของสังคม โดยการท าความเขา้ใจระบบส่ือสารมวลชนทั้งในดา้นผลผลิตของส่ือหรือ
เน้ือหาของส่ือไดน้ั้นจะตอ้งศึกษาถึงแหล่งทุนท่ีเช่ือมัน่ว่าส่ือเป็นอุตสาหกรรมชนิดหน่ึงท่ีท าการ
ผลิตขายเพื่อหวงัผลก าไรและเอ้ือประโยชน์ต่อการลงทุนในอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวเน่ือง หากสามารถ  
ผกูขาดทั้งในแนวตั้งและแนวนอนได ้ก็จะสามารถสะสมผลก าไรของอุตสาหกรรมไดเ้พิ่มมากข้ึน 
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 3.  เน้ือหาของส่ือถูกก าหนดโดยระบบตลาด โดยมาจากผูรั้บสารส่วนหน่ึงและ
เจา้ของทุนหรือผูส้นบัสนุนในระดบันโยบาย 

 4.  ผลท่ีเกิดข้ึนจากส่ือมวลชนในระบบทุนนิยมนั้น จะส่งผลให้เกิดปรากฏการณ์ท่ี
ไม่อาจหลีกเล่ียงได ้คือ 

  4.1  ส่ือท่ีด าเนินการอยา่งอิสระจากระบบทุน (ไม่หวงัก าไร) จะลม้หายตายจาก
ลงไปส่ือท่ีตอ้งการจะด ารงอยูไ่ดจ้ะมีความอิสระในการท างานนอ้ยลง 

  4.2  เกิดการรวมศูนยข์องตลาดในทุกระดบั ไม่ว่าจะเป็นการรวมศูนยข์องทุน      
การกระจุกตวัของส่ือในตลาดผูบ้ริโภค 

  4.3  ผูท้  างานส่ือจะใชก้ลยุทธ์การผลิตท่ีลดความเส่ียงให้นอ้ยท่ีสุด โดยลดการ
ลงทุนทั้งในดา้นการผลิตเน้ือหา และการใชค้วามคิดริเร่ิมสร้างสรรค ์

   4.4  ลดการลงทุนในส่วนท่ีท าก าไรน้อยต่อองค์การโดยจะมุ่งผลิตเน้ือหา
รายการท่ีสามารถตอบสนองผูรั้บสารท่ีมีอ านาจซ้ือเป็นหลกั 

  4.5  เน้ือหาของข่าวสารจะมีลักษณะไม่สมดุลทางการเมือง ทั้งน้ีเพื่อเอาใจ
เจา้ของทุนซ่ึงมกัเป็นผูท่ี้มีอ านาจทางการเมืองโดยนกัวชิาการคนส าคญัท่ีสนบัสนุนแนวคิด Political 
Economy of Media เช่น P.Golding G.Murdock และ F. Currran ไดช้ี้ให้เห็นถึงประเด็นท่ีน่าสนใจ
วเิคราะห์ศึกษาส่ือมวลชน ดงัต่อไปน้ี 

         1) โครงสร้างการเป็นเจา้ของส่ือประเภทต่างๆ 
         2)  วิธีการท างานทางการตลาดของส่ือจะเป็นไปตามกลไกตลาด เช่น

จะตอ้งท าสัดส่วนก าไรในตลาดเพิ่มข้ึน สามารถขยายตลาดและสร้างตลาดใหม่ เป็นตน้ 
         3)  ปรากฏการณ์การผกูขาดส่ือมวลชน และการกระจุกตวัของส่ือมวลชน 
         4)  ทศันะใหม่ต่อผูรั้บสารให้กลายเป็นสินคา้โดยปรับพฤติกรรมผูบ้ริโภค

ใหส้อดรับกบัสินคา้ท่ีโฆษณาท่ีตอ้งการเร่งทั้งปริมาณและคุณภาพการบริโภคของประชาชน 
  ทั้งน้ี แนวคิด  Political Economy of Media เช่ือวา่แนวโนม้ของส่ือมวลชนท่ีจะ

เกิดข้ึน ไดแ้ก่  
  1.  อ านาจการเป็นเจา้ของส่ือ จะตกอยู่ในมือของคนกลุ่มน้อย ซ่ึงมีแนวโน้ม

การกระจุกตวัและรวมศูนยข์องทุนทุกประเภท 
  2.  มิติดา้นเศรษฐกิจของข่าวสาร จะเพิ่มความส าคญัมากข้ึนในระดบัโลก ทั้งน้ี

เน่ืองจากมีการรวมตวักนัระหวา่งธุรกิจโทรคมนาคม กบัธุรกิจกระจายเสียง 
  3.  การควบคุมจากภาครัฐจะมีนอ้ยลง มีการผอ่นคลายการควบคุม การแปรรูป

รัฐวสิาหกิจใหเ้ป็นเอกชนหรือการอนุญาตใหมี้วทิย/ุโทรทศัน์เสรีท่ีมีเอกชนเป็นเจา้ของ เป็นตน้ 
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3.  แนวคดิการผลติรายการวทิยุ 
 

ณรงค์  ช่ืนนิรันดร์ (2549) กล่าวว่า ส่ือวิทยุกระจายเสียง เป็นส่ือท่ีเขา้ถึงกลุ่มผูฟั้ง
เป้าหมายไดอ้ยา่งรวดเร็ว และส่ือสารไปถึงผูฟั้งไดทุ้กกลุ่มเป้าหมาย ผา่นผูจ้ดัรายการท่ีมีความรอบรู้
ในการส่ือสาร โดยมีกระบวนการผลิตรายการท่ีเป็นระบบ เพื่อน าสารไปสู่ผูฟั้งได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ตามประเภทรายการท่ีตรงกบักลุ่มผูฟั้งเป้าหมาย เช่น รายการเพลง รายการสนทนา 
รายการสารคดีรายการนิตยสารทางอากาศ รายการอภิปราย รายการกีฬา เป็นตน้ กระบวนการผลิต
รายการวิทยุกระจายเสียง จึงมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งเรียนรู้ เพื่อให้ผูจ้ดัรายการสามารถส่ือสารไปสู่
ผูฟั้งไดอ้ยา่งมีคุณค่าและสร้างการรับรู้อยา่งสมานฉนัท ์น าไปสู่การเสริมสร้างความเขา้ใจของคนใน
สังคม 

การผลิตรายการวิทยุกระจายเสียง  เป็นการวางแผนการผลิตรายการวิทยุกระจายเสียงให้
เป็นไปตามวตัถุประสงคท่ี์ก าหนดและวางแนวทาง การเขียนบทวิทยุแนวทางปฏิบติั แมน้กระทัง่การ
หลอมความคิดเห็นของทีมงานให้ไปในจุดประสงค์เดียวกนัซ่ึงจะน าไปสู่ความส าเร็จสู่เป้าหมาย คือ 
ผูฟั้งรายการ 

การจดัรายการวทิยกุระจายเสียง มีการกล่าวไวว้า่ "เทคนิค คือ หวัใจ" "รายการคือ ใบหนา้" 
การส่งกระจายเสียงทุกคร้ังจึงตอ้งค านึงถึงคุณภาพทั้งดา้นเทคนิค คือคุณภาพของเสียงท่ีออกอากาศ
และคุณภาพของรายการ ควบคู่กนัไป หากขาดดา้นใดดา้นหน่ึงแลว้ ผูฟั้งย่อมปฏิเสธท่ีจะรับฟัง ซ่ึง
หมายถึงวา่ ความหมายของการกระจายเสียงจะหมดไปทนัที เพราะขาดปัจจยัท่ีส าคญัของการส่ือสาร 
คือ ผูรั้บ  

การจดัรายการวิทยุกระจายเสียง หากมองอยา่งผิวเผินน่าจะเป็นเร่ืองง่าย แต่ความจริงแลว้ 
การจดัรายการวิทยุกระจายเสียงเพื่อให้เป็นท่ีนิยมของผูฟั้งสามารถส่ือสารขอ้มูลข่าวสารไดอ้ยา่งตรง
เป้าหมายและมีส่วนช่วยในการพฒันาสังคมและพฒันาผูฟั้งดว้ยเป็นส่ิงท่ียาก ซ่ึงจะตอ้งมีการวางแผน
และด าเนินการอยา่งรัดกุม ต่อเน่ือง รายการวิทยุกระจายเสียงแต่ละช่วงเวลาการออกอากาศนั้น จะตอ้ง
มีการวางแผนของผูบ้ริหารสถานี โดยมีการแบ่งช่วงเวลา ซ่ึงนิยมแบ่งเป็นช่วงละคร่ึงชัว่โมงหรือ หน่ึง
ชัว่โมง (คือแต่ละช่วงจะลงทา้ยดว้ย 00 หรือ 30 ) เพราะเป็นการสะดวกต่อผูฟั้ง จากนั้นก็จะพิจารณาวา่
ในแต่ละช่วงจะเสนอรายการประเภทใดให้เหมาะสมกบักลุ่มผูฟั้งเป็นหลกั พร้อมทั้งมีการก าหนด
นโยบายและเป้าหมายให้ผูจ้ดัรายการท่ีเหมาะสม รับผิดชอบไปด าเนินการ ซ่ึงส่ิงท่ีผูจ้ดัรายการจะตอ้ง
ค านึงถึงมีหลายประการดว้ยกนั คือ ผูฟั้ง กลุ่มเป้าหมาย  เน้ือหาในรายการเวลาออกอากาศ และรูปแบบ
รายการ 
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 รายการวิทยุ  ประกอบด้วยส่วนส าคัญ  3 ส่วน คือ 

1.  บทพูดหรือเน้ือหา (Content) 
2.  ดนตรีหรือเพลง  (Music) 
3.  เสียงประกอบ  (Sound  Effect) 

 หลกัการผลติรายการวิทยุ  
 หลกัการผลิตรายการวทิยถุา้จะใหไ้ดผ้ลจะตอ้งยดึหลกัต่อไปน้ี 

1.  จะตอ้งมีวตัถุประสงคว์า่ จะท ารายเพื่อการอะไร 
2.  วตัถุประสงคข์องรายการ 
3.  ตอ้งรู้จกัผูฟั้งว่าเป็นประเภทใด มีเป้าหมาย เช่น อายุ อาชีพ การศึกษา เพศ ศาสนา 

วฒันธรรม ประเพณี ตอ้งตระหนกัเสมอวา่ วทิยไุม่ควรน าเสนอเร่ืองราวท่ีสลบัซบัซอ้น 
4.  ตวัอยา่งท่ียกมาประกอบ จะตอ้งใหผู้ฟั้งหนัมาฟังจะตอ้งเป็นเร่ืองใกลต้วั 
5.  การจดัรายการตอ้งยดึความถูกตอ้งเป็นเกณฑ์  
6.  การจดัรายการใหส้อดคลอ้งกบัธรรมชาติของประเภทรายการ  

 องค์ประกอบการผลิตรายการวทิยุ  
1.  กลุ่มผูฟั้ง เป้าหมาย ความเช่ือถือ ความสนใจระดบัความรู้ ความสามารถ อาชีพ  
2.  วตัถุประสงคข์องรายการตอ้งก าหนดวตัถุประสงคใ์ห้ชดัเจน (กรมประชาสัมพนัธ์ คือ 

การน าเสนอขอ้เท็จจริงเช่ือถือได้) ตอ้งก าหนดให้ชดัเจนว่า ผูฟั้งได้เรียนรู้อะไรบา้ง เปล่ียนแปลง
พฤติกรรมทางไหน แต่ละรายการใหก้ าหนดวตัถุประสงคเ์พียง 1 หรือ 2 วตัถุประสงคเ์ท่านั้นโดยมีการ
ก าหนดขอ้เทจ็จริงมาเป็นแนวคิดเพื่อก าหนดเน้ือหาของรายการ   

3.  วธีิการน าเสนอ ท าอยา่งไรให้คนสนใจโดยไม่จ  าเป็นท่ีจะตอ้งเนน้เร่ืองความรู้มากนกั  
4.  มีส่ือสนบัสนุน เช่น เพลงหรือโฆษณา   
5.  การมีส่วนร่วมกบัผูฟั้ง ท าใหผู้ฟั้งมีปฏิกิริยาตอบสนอง  
6.  การประเมินผล ประเมินดูวา่ รายการท าไดดี้มากนอ้ยแค่ไหน โดยใชแ้บบทดสอบ 

สัมภาษณ์หรือโทรศพัท ์จดหมาย เพื่อน ามาปรับปรุงรายการให้ดียิง่ข้ึน  
 การเตรียมผลติรายการวิทยุ  

1.  ขั้นเตรียมการ โดยมีจุดประสงคว์า่จะผลิตรายการประเภทใด รูปแบบของรายการ สรุป
ไดด้งัน้ี 

2.  รายการสนทนา ตั้งแต่ 2 คนข้ึนไป  
3.  รายการสัมภาษณ์ ตั้งแต่ 2 คนข้ึนไป ผูถู้กสัมภาษณ์อยา่งนอ้ย 1 คน  
4.  รายการอภิปราย มีหลายคน 
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5.  รายการสารคดี  
6.  รายการนิตยสารทางอากาศ มีข่าว -เพลง-สารคดี-สัมภาษณ์  
7.  รายการข่าว รายงานข่าวเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึน รวดเร็ว สั้นชดัเจน 
8.  รายการบรรยายเหตุการณ์นอกสถานท่ีจากจุดท่ีเกิดเหตุ 
9.  รายการเพลง 
10.  รายการละคร 
11. รายการปกิณกะ เกร็ดความรู้ ไม่จ  าเป็นตอ้งเช่ือมโยงกนั  
12. การเตรียมการตอ้งมีการวางแนวการผลิตประชุมวางแผนวา่จะจดัอยา่งไร  
13. ขั้นศึกษาเน้ือหา ผูเ้ขียนบทจะตอ้งศึกษาอยา่งถ่องแท ้เพื่อเตรียมตวัในการเขียนบท 
14. ขั้นลงมือเขียนบท ตามท่ีวางแนวเอาไว ้มีการแกไ้ขพิมพบ์ทให้เพื่อนร่วมงานเตรียม

วสัดุในการผลิตรายการตามบทท่ีเขียนไว ้
15. จองหอ้งบนัทึกเสียง มี 2 ขั้นตอน  

1)  ขั้นซกัซอ้ม มีการซ้อมแหง้ให้มีความคุน้เคยก่อนท่ีจะซอ้มกบัไมโครโฟน และ
ซอ้มในห้องบนัทึกเสียง  

2)  ขั้นลงมือผลิต มีการบนัทึกรายการ ผูร่้วมงานตอ้งมาก่อนเวลา การตรวจสอบคิว 
เม่ือบนัทึกรายการเสร็จแลว้จะตอ้งตรวจสอบดูก่อนวา่ จะตอ้งแกไ้ขอะไรบา้ง  
 หลกัการจัดวิทยุกระจายเสียง 

การท าหน้าท่ีต่อส่ือมวลชนท่ีดี คือ การมีความรับผิดชอบต่อสังคม และถา้หากตอ้งการ
เป็นนกัจดัรายท่ีดี ก่อนทีจะพูดเพื่อกระจายเสียงผ่านส่ือวิทยุทุกคร้ังตอ้ง"ยิม้กบัไมโครโฟน"ส่ือวิทย ุ
กระจายเสียง เป็นส่ือท่ีส าคญัในกระบวนการส่ือสาร คือ การให้ข่าวสาร การท าหนา้ท่ีถ่ายทอดมรดก
ทางสังคม การใหก้ารศึกษา และการใหค้วามบนัเทิง 
 การจัดรายการวทิยุกระจายเสียง ต้องมี 3 ต้อง คือ ตอ้งมีองคค์วามรู้ (Body of  know ledge)  
ตอ้งมีทกัษะ (Skill)และตอ้งมีศิลปะ (Art full)  
 หลกัแห่งความส าเร็จ การจัดรายการคือ  

1.  ผูรู้้ ผูจ้ดัรายการตอ้งรู้เร่ืองราวท่ีตวัเองจะน าไปพูดในรายการอยา่งละเอียด และตอ้งท า
ความเขา้ใจเน้ือหาท่ีจะพูด อย่างลึกซ้ึงสามารถท่ีจะพูดออกมาไดอ้ย่างต่อเน่ืองและเป็นระบบโดยไม่
ตอ้งดูบทเป็นหลกั  

2.  ผูต่ื้น ผูจ้ดัรายการตอ้งมีความต่ืนตวัตลอดเวลาท่ีเขา้ไปจดัรายการ และตอ้งรู้วา่ตวัเอง
พูดอะไรออกไป และตอ้งค านึงดว้ยว่า ค  าพูดกบัตวัเองมีผลกระทบกบัใคร และตอ้งคิดเสมอวา่ค าพูด
นั้น ผูฟั้งรับรู้ (Perception) และไดอ้ะไรบา้ง   
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3.  ผูเ้บิกบาน ผูจ้ดัรายการเม่ือเขา้ไปอยูใ่นห้องส่งจะตอ้งเป็นผูเ้บิกบาน แจ่มใส พูดแต่ส่ิง
ท่ีดี ๆ สร้างสรรค ์ไม่ตรึงเครียดกบัผูฟั้ง แต่ไม่ถึงกบัร่าเริงจนเกินเหตุ ไม่ควรพดูสอง แง่สองง่าม  
 การจัดรายการวทิยุกระจายเสียงต้องท างานด้วย หลัก 6T และ 3H 

1.  Topic คือ ตอ้งมีวตัถุประสงค ์หวัขอ้งเร่ืองท่ีชดัเจน แจ่มชดั ในการท างาน  
2.  Target คือ การจดัรายการวทิยุกระจายเสียงตอ้งรู้จกักลุ่มเป้าหมายของเรา 
3.  Team คือ การท างานดา้นส่ือสารมวลชน ตอ้งมี Team ซ่ึงเหมือนกบังานอ่ืน ๆ เช่นกนั 
4.  Tactic คือ ตอ้งมีกลยทุธ์ ในการน าเสนอ ตอ้งมีกลยทุธ์ในการดึงดูดใจ  
5.  Time คือผูจ้ดัรายการวิทยุกระจายเสียงตอ้งรู้จกั "เวลา" "กาลเทศะ" รู้จกัใช้ทรัพยากร

ของเวลาใหเ้ป็นประโยชน์ให้มากท่ีสุด  
6.  Technology คือ นกัจดัรายการวิทยุตอ้งรู้จกัจกัเทคโนโลยี เพื่อการเสาะหาแหล่งความรู้ 

รู้จกัใชเ้ทคโนโลย ีเพื่อการประหยดั เช่น Internet เป็นตน้ 
 ปัจจัยทีส่ามารถดึงดูดผู้ฟังให้ฟังรายการประกอบด้วย 3 H   

1.  Head คือ ตอ้งท างานดว้ยสมองสติปัญญาพิจารณาดว้ยความรอบ คอบรอบรู้  
2.  Hand คือ ท างานดว้ยฝีมืออนัประณีต บรรจง ละเอียด สวยงามน่าช่ืนชม   
3.  Heart คือ การท างานด้วยใจ ใฝ่ใจ ใจรัก มีน ้ าใจ เอ้ือเฟ้ือ เมตตา อดทน พากเพียร 

พยายาม การท างานดา้นส่ือมวลชน ตอ้งรู้จกักบัค าวา่ จรรยาบรรณ คือ ขอ้ควรปฏิบติัในการประกอบ
อาชีพด้านส่ือมวลชนท่ีผูจ้ ัดรายการจ าเป็นต้องมีจรรยาบรรณแห่งวิชาชีพของตนเอง ต้องมีวินัย 
(Discipline) คือ ตอ้งรู้จกัหน้าท่ีท่ีตอ้งปฏิบติั นอกจากนั้นตอ้งมี ศีลธรรม เป็นขอ้เตือนใจอยูเ่สมอใน
กรอบของสังคม (Social Culture) อยูด่ว้ย มีกรอบแห่งวฒันธรรมยงัไม่พอตอ้งรู้จกักรอบแห่งกฎหมาย 
(Law) ท่ีท าหนา้ท่ีเป็นขอ้ปฏิบติัของส่ือมวลชนท่ีดี แต่ถา้ท าไม่ดีก็จะถูกลงโทษตามกฎหมายบา้นเมือง 
 ข้อควรปฏิบัติในการจัดรายการวิทยุกระจายเสียง  

การจดัรายการท่ีดี จ  าเป็นตอ้งมีทั้งความรู้และศิลปะ นอกจากนั้นยงัมีองคป์ระกอบอ่ืนๆ 
ดงัน้ี  

1.  กลุ่มผูฟั้งเป้าหมาย หมายถึง กลุ่มผูฟั้งท่ีผูผ้ลติรายการตอ้งการจะส่งขอ้มูลข่าวสาร 
ต่างๆ ไปถึง ไม่ว่าจะเป็นข่าวสาร ความรู้ความบนัเทิง ผูจ้ดัรายการตอ้งทราบถึงภูมิหลงัของผูฟั้งเช่น 
อาย ุเพศ สถานภาพทางสังคม เศรษฐกิจ แนวคิด ค่านิยม   

2.  การพูด มีความสัมพนัธ์กบัวยัและระดบัการศึกษาของผูฟั้งอยา่งมาก การใช้ภาษาให้
เหมาะสมตลอดจนจงัหวะจะโคน และศิลปะของการพูด ตอ้งเป็นส่ือในความหมายต่อกลุ่มแมน้ความ
แตกต่างในสังคม ประเพณี ศาสนา ไม่ควรพูดศพัทแ์สลงต่าง ๆ จะท าให้คนฟังไดภ้าษาผิด ๆ จนติด
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ปาก ในเร่ืองของภาษานั้นตอ้งค านึงถึงภาษาถ่ินต่าง ๆ ดว้ย เพราะจะท าให้รายการประสบความส าเร็จ
มากข้ึน   

3.  ลีลาการพดู การพดูทางวทิยกุระจายเสียง ไม่ควรพูดเหมือนการอ่านหนงัสือ แต่ควรพูด
เหมือนกบัการสนทนาในหมู่เพื่อนฝงู หรือไม่ใช่พูดเหมือนกบัการปราศรัย ลีลาการพูดแต่ละคนมีลีลา
เป็นแบบฉบบัของตนเอง ขอ้ท่ีตอ้งค านึงถึงคือ น าเสียงจะตอ้งแสดงถึงความจริงใจไม่แสดงอาการดูถูก
ต่างๆ ออกมา  

4.  เพลงประจ ารายการ ท่ีเรียกว่า "Title" หรือ Introduction หรือบางทีก็เรียกเพลงน า
รายการจะใชเ้พลงบรรเลงหรือเพลงท่ีมีเน้ือหาคลา้ยกบัรายการ ก็ได ้                                                                                  

 4.1  เพลงคัน่รายการ เพลงคัน่รายการจะช่วยให้รายการท่ีมีเน้ือหาหนกั (รายการท่ีเนน้
ทางวชิาการ) จะท าใหร้ายการมีการผอ่นคลาย   

 4.2  การสร้างบรรยากาศของรายการ จะช่วยท าให้บรรยากาศในการฟังดีข้ึน เพลงท่ี
น ามาประกอบนั้นควรเลือกสรรให้ตรงกบัเร่ืองท่ีจะพดู เป็นการสร้างจินตนาการไปกบัส่ิงท่ีพดูไดดี้ 

5.  ความหลาก เป็นวิธีหรือเทคนิคในการจดัรายการวิทยุกระจายเสียงเพื่อท่อดึงดูดความ
สนใจจากกลุ่มผูฟั้งเพื่อแข่งขนักบัสถานีวิทยุอ่ืน ๆ เพื่อให้กลุ่มผูฟั้งสนใจดงันั้นวิธีน าเสนอรายการ 
ตอ้งเสนอให้มีความหลากหลาย ในความหลากท่ีจะเกิดข้ึนมีทั้งเร่ืองภาษา การพูด ลีลาการพูด เพลง
ประกอบในความหลากไม่มีกฎตายตวั ผูจ้ดัรายการตอ้งมีการปรับให้สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคแ์ละ
สภาพแวดลอ้มต่าง ๆ  

กระบวนการผลติรายการวิทยุกระจายเสียง  
การผลิตรายการวิทยกุระจายเสียง มีขั้นตอนต่าง ๆดงัน้ี   
1.   ขั้นการเตรียมการ  
 1.1  ขั้นการวางแผนการผลิต คือการก าหนดหวัขอ้วา่จะจดัรายการในเร่ืองอะไรบา้ง มี

เน้ือหาอยา่งไร จะเสนอรายการในรูปแบบไหน ผูฟั้งคือใคร ออกอากาศเวลาไหน  
 1.2  การเขียนบท เป็นการน าเอาความคิด ในขั้นการวางแผนมาขยาย และเขียน

รายละเอียดโดยอาศยัจินตนาการของผูเ้ขียนประกอบกบัการคน้หาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งต่าง ๆ มาเขียนใน
รูปของบทวทิยกุระจายเสียง 

 1.3  การเตรียมการดา้นอุปกรณ์ทางเทคนิค เช่น การหาวตัถุดิบ เร่ืองต่าง ๆ ตวับุคคล 
สถานท่ีเสียงประกอบการเขียนบทวิทยุ เทปบนัทึกเสียง แผน่ซีดี ไมโครโฟน  
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2.   การซ้อมก่อนออกอากาศ  
 การซ้อมก่อนออกอากาศ เป็นการน าส่ิงต่าง ๆ มารวมกนัและจดัล าดบัตามบทท่ีเขียน 

แลว้ท าการซกัซอ้มจดัรายการทั้งหมด พร้อมทั้งปรับปรุงแกไ้ขส่ิงบกพร่องให้เหมาะสมยิ่งข้ึน โดยการ
ซอ้มใหก้ระท าเพียงคร่าว ๆ  

3.   ขั้นออกอากาศ  
 เป็นขั้นตอนท่ีทุกส่ิงทุกอย่างผ่านการแก้ไขเสร็จเรียบร้อยแล้ว รายการต่าง ๆ อยู่ใน

สภาพท่ีสมบูรณ์และน าออกอากาศ  
4.   ขั้นการประเมิน  
 หลังจากท่ีราการได้ออกอากาศแล้ว กระบวนการผลิตจะเสร็จส้ินลง ก็ต้องมีการ

ประเมินผลรายการ ท่ีจดัท าไปนั้นประสบความส าเร็จเพียงใด ดูจากการท่ีไดรั้บความสนใจจากกลุ่ม
ผูฟั้ง หากรายการได้รับการตอบสมนองจากผูฟั้งในลกัษณะถูกใจผูฟั้ง นัน่คือความส าเร็จ วิธีการ
ประเมิน วดัจาก จดหมาย ไปรษณียบตัร โทรศพัท์ หรือค าติชมจากเพื่อนร่วมงานท่ีมีโอกาสไดพู้ดคุย 
การประเมินแบบน้ีเป็นการประเมินขั้นพื้นฐาน หากเป็นการประเมินตามหลกัวิชาการจะตอ้งมีการ
ส ารวจการรับฟัง โดยให้หน่วยงานท่ีเช่ือถือได้เป็นผูด้  าเนินการ คือ ส านักงานสถิติจังหวดั 
มหาวิทยาลัยท่ีอยู่ในพื้นท่ี การประเมินในลักษณะน้ีจะเป็นการส ารวจการรับฟังของรายการท่ี
ออกอากาศทั้งหมด เพราะการส ารวจแต่ละคร้ัง จะใช้งบประมาณมาก แต่ผลการประเมินจะมีความ
เช่ือถือมากกวา่ การท่ีไดรั้บจดหมาย หรือ โทรศพัท ์เพราะเป็นการประเมินผลทางวิชาการ  

ลกัษณะของรายการวิทยุกระจายเสียงทีด่ี  
1.  ต้องมีว ัตถุประสงค์ท่ีแน่ชัดและสามารถถ่ายทอดข้อมูลข่าวสารได้ตรง ตาม

วตัถุประสงค ์   
2.  ตอ้งมีความน่าสนใจท่ีจะติดตามรับฟังโดยตลอด  
3.  ตอ้งมีความต่อเน่ืองไม่ขาดสาย   
4.  ตอ้งอยูใ่นเวลาท่ีก าหนด โดยปกติรายการท่ีจดัจะตอ้งเผื่อไวส้ าหรับประกาศรายการ    

1-2 นาที          
5.  ตอ้งมีความเหมาะสมกบักาลเทศะ ตรงกบัความตอ้งการของผูฟั้ง  
6.  การออกเสียงภาษาไทยตอ้งชดัเจนถูกตอ้ง  
7.  ไม่ขดัต่อความเรียบร้อยและศีลธรรมอนัดีของชาติ  
8.  ตอ้งมีส่วนช่วยในการพฒันาสังคมและผูฟั้ง  
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ลกัษณะของนักจัดรายการทีด่ี   
1.  มีความรับผิดชอบในการจดัรายการอย่างต่อเน่ือง และตอ้งมีความรับผิดชอบต่อ

รายการและผูฟั้ง 
2.  เป็นผูมี้ปฏิภาณไหวพริบ รู้จกัเลือกเร่ืองท่ีจะน าเสนอ รวมทั้งการปรุงแต่งให้เหมาะสม

และน่าสนใจ  
3.  เป็นผูมี้รสนิยมดี   
4.  เป็นผูมี้มนุษยส์ัมพนัธ์ดี สามารถท างานเป็นทีม สามารถติดต่อและสร้างความสัมพนัธ์

อนัดีต่อบุคคลทัว่ไป   
5.  ตอ้งรู้จกัควบคุมอารมณ์ตวัเองใหค้งท่ี เพราะตอ้งเผชิญทั้งชมและค าด่า ผูจ้ดัรายการท่ีดี

จะไม่หลงระเริงกบัค าชม ตอ้งไม่หว ัน่ต่อค าติของผูฟั้ง   
6.  ตอ้งมีความเสียสละ ทุ่มเทเวลา เพื่อการจดัและพฒันารายการท่ีตนรับผิดชอบอยู่

ตลอดเวลา  
7.  ตอ้งมีความต่ืนตวัและกระตือรือร้นอยูเ่สมอ   
8.  ตอ้งเป็นนกัฟังท่ีดี  
9.  ตอ้งเป็นคนชอบอ่านหนงัสือ คน้ควา้เร่ืองราวต่าง ๆ และสนใจข่าวสารรอบดา้น 
ศิลปะการพูดทางวิทยุกระจายเสียง 
การพูดทางวิทยุกระจายเสียง 
1.   เสียง  
 การพูดทางวิทยุกระจายเสียงนบัว่าเป็นศิลปะอย่างหน่ึงท่ีจะตอ้งประกอบดว้ยความรู้

ความช านาญ การพูดทางวิทยุกระจายเสียง เป็นการพูดระหวา่งผูพู้ดกบัผูฟั้งท่ีไม่ไดเ้ห็นหนา้กนั ไม่ได้
เห็นแววตาหรือกิริยาอาการซ่ึงกนัและกนั ผูพู้ดจึงมีแต่เสียงและค าพูดของตนเท่านั้นท่ีเป็นเคร่ืองมือ 
ส่ือถึงและชกัจูงผูฟั้งให้ติดตามรับฟังการพูดนั้น ๆ ไปโดยตลอดดงันั้นความจ าเป็นในเบ้ืองตน้ของ     
ผูพู้ดวิทยุกระจายเสียงท่ีเอาชนะจิตใจของผูฟั้งจึงเป็นเร่ืองของเสียงโดยมีข้อแนะน าว่า เสียงหรือ
น ้ าเสียงท่ีเปล่งออกมาจะตอ้งเป็นเสียงท่ีแสดงความมัน่ใจ มัน่คง ปราศจากอาการลงัเล ไม่แน่ใจ ทั้งน้ี
ดว้ยเหตุผลท่ีวา่ถา้หากผูฟั้งจบัไดว้า่ แมน้แต่ตวัผูพู้ดเองก็ยงัไม่แน่ใจ ขาดความเช่ือมัน่มีความลงัเลใน
ส่ิงท่ีพดูออกมา ผูฟั้งยอ่มขาดความเล่ือมใส ท่ีจะฟังทนัที  

2.   อารมณ์   
 ส่วนประกอบท่ีส าคญัประการหน่ึงในการพูดทางวิทยุกระจายเสียงก็คือ อารมณ์ โดย

ธรรมชาติแลว้ อารมณ์จะมีส่วนสัมพนัธ์อยา่งลึกซ้ึงกบัเสียงหรือน ้ าเสียงท่ีเปล่งออกมาเสมอ เช่น เวลา
โกรธ เสียงหรือน ้ าเสียงท่ีจะพูดออกมาจะเป็นอีกอยา่งหน่ึง เวลาท่ีมีความเศร้าเสียใจก็จะเป็นอีกอยา่ง
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หน่ึง หรือยามท่ีมีอารมณ์ต่ืนเตน้ดีใจ น ้าเสียงท่ีเปล่งออกมาก็จะเป็นไปในอีกลกัษณะหน่ึง เป็นตน้ จึงมี
ค าเปรียบเทียบเก่ียวกบัเสียงและอารมณ์ของผูพู้ด ในดา้นวิทยุกระจายเสียงว่า เสียงท่ีเปล่งออกมานั้น
เป็นประดุจกระจกเงา ท่ีสะทอ้นให้เห็นอารมณ์ของผูพู้ด อยา่พูดในขณะท่ีก าลงัเหน่ือย ก่อนพูดอยา่ง
รับประทานอาหารให้อ่ิมแปล้ เพราะจะท าให้อึดอดั หรือง่วงนอน ตอ้งท าตนให้กระฉับกระเฉง      
ปรับอารมณ์ให้เบิกบานแจ่มใส เตรียมพร้อมท่ีจะพูดในเร่ืองท่ีเตรียมไว ้ แลว้รายการท่ีผลิตเสียงและ
ค าพดูท่ีพดูออกอากาศไปจะพลอยท าใหผู้ฟั้งมีอารมณ์แจ่มใสเบิกบานและติดตามรับฟังการพูดของนกั
จดัรายการไดอ้ยา่งเพลิดเพลิน โดยใหค้  านึกตลอดเวลาคือ "ยิม้เสมอเม่ือพดู" หรือ "จงยิม้กบัไมคเ์สมอ" 

3.   ภาษาพูดหรือค าพูด  
 การพูดทางวิทยุกระจายเสียงเป็นศิลปะอย่างหน่ึงและเป็นศิลปะท่ีจะตอ้งประกอบดว้ย

ความรู้ความช านาญ ท่ีเป็นจะส่วนสนบัสนุนส่งเสริม และน ้ าเสียงท่ีใชเ้ป็นส่ิงดึงดูดใจผูฟั้งในเบ้ืองตน้
แลว้ ภาษาท่ีใชห้รือค าพูด ก็นบัเป็นส่ิงส าคญัยิ่ง ถึงแมน้วา่ผูพู้ดจะเป็นคนท่ีมีเสียงไพเราะ และภาษาท่ี
ใชพ้ดูดว้ยวา่เหมาะสมกบัการท่ีจะน ามาใชส้ าหรับงานวทิยกุระจายเสียงหรือไม่เพียงใด ค าวา่ภาษาท่ีใช้
พูดในท่ีน้ีก็มิไดห้มายความว่าภาษาไทย ภาษาต่างประเทศ ภาษาทอ้งถ่ิน หรือภาษากลางแต่อย่างใด 
หากหมายถึงค าพดูท่ีใชส่ื้อถึงกนัระหวา่ง ผูพู้ดกบัผูฟั้งทางวิทยุกระจายเสียงเท่านั้น คือจะตอ้งค านึงวา่
จะพดูอยา่งไร ใชค้  าพดูอยา่งไรคนฟังถึงจะชอบฟัง ฟังแลว้เขา้ใจไดโ้ดยง่ายหรือไม่ ภาษาท่ีเราใชก้นัอยู่
ตามปกติมีสองภาษา คือภาษาเขียนและภาษาพูด ผูพู้ดทางวิทยุกระจายเสียงท่ีดีจะตอ้งมีความเขา้ใจ
เร่ืองน้ีอยา่งมาก เพราะตอ้งพยายามให้ภาษาท่ีน ามาใชพู้ดทางวิทยุกระจายเสียงนั้น เป็นภาษาท่ีเขา้ใจ
ง่าย ฟังเป็นกนัเอง แต่ไดค้วามหมาย ท่ีแจ่มชดัส าหรับผูฟั้งดว้ย โดยมีหลกัง่าย ๆ คือการใชภ้าษาท่ีใช้
กนัเป็นปกติธรรมดาท่ีสุด ฟังเขา้ใจง่าย ตรงไปตรงมา ดงัน้ี 

3.1 ใช้ภาษาท่ีฟังแลว้เขา้ใจง่ายท่ีสุดเท่าท่ีจะท าได ้ พยายามหาถอ้ยค าหรือประโยค
สั้นๆ ง่าย ๆ ฟังแลว้เขา้ใจทนัที  

3.2 การพดูทุก ๆ ตอน จะตอ้งแสดงความหมายในแง่เดียว ไม่มีการขดัแยง้กนัเองหรือ
ลงัเลใจ 

3.3 ใชภ้าษาสุภาพน่าฟัง การพดูทางวทิยกุระจายเสียงตอ้งพูดอยา่งให้เกียรติและ  
ยกยอ่งผูฟั้ง อยา่ท าให้ผูฟั้งรู้สึกวา่ ผูพู้ดดูถูก เห็นผูฟั้งเป็นคนโง่ ดงันั้นภาษาหรือถอ้ยค าท่ีใชน้อกจาก
จะฟังง่ายไดใ้จความแลว้ ยงัตอ้งเป็นค าสุภาพและไม่ยกตนอยูเ่หนือผูฟั้งดว้ย   

3.4 ไม่พดูนอกเร่ืองโดยไม่จ  าเป็น ความจริงการมีอารมณ์ขนันั้นเป็นส่ิงท่ีดีส าหรับ 
นกักระจายเสียงหรือนกัจดัรายการมาก เพราะเป็นเคร่ืองประกอบอยา่งหน่ึงของศิลปะในการพูด แต่
ตอ้งระมดัระวงั ไม่น ามาปะปนกบัการพูดตลก การพูดทางวิทยุกระจายเสียง จะตอ้งเร่ิมตน้ดว้ยการ
เตรียมพร้อมทั้งกายและใจ คือก่อนพูดตอ้งไม่เหน่ือย ไม่ง่วงนอน ท าตวัให้กระฉับกระเฉง มีความ



28 
 
กระตือรือร้นท่ีจะพดู ปรับอารมณ์ใหเ้บิกบานแจ่มใส มีความเช่ือมัน่ ความจริงใจ และมีความรู้เก่ียวกบั
เร่ืองท่ีจะพดูเป็นอยา่งดี และเม่ือนัง่ต่อหนา้ไมโครโฟนแลว้ตอ้งนึกวา่ก าลงัพูดอยูก่บัใครคนใดคนหน่ึง 
วธีิการพดูและน ้าเสียงจะตอ้งฟังเป็นกนัเอง และนุ่มนวลมากกวา่จะนึกวา่ก าลงัพูดอยูก่บัคนเป็นจ านวน
มาก ๆ การพูดควรพูดให้เป็นธรรมชาติมากท่ีสุด ใชเ้สียงของผูจ้ดัโดยธรรมชาติ ประกอบกบั ภาษา
หรือค าพูดท่ีง่าย ๆ ไดข้อ้ความพยายามให้กะทดัรัดท่ีสุด ใส่ความรู้สึกนึกคิดไปตามเร่ืองราวท่ีพูดไว ้
แลว้พยายามตะล่อมเขา้หาจุดโดยเร็วท่ีสุด โดยการยกตวัอยา่งให้กระจ่างก่อน แลว้จึงพูดเร่ืองอ่ืนต่อไป 
ไม่พูดนอกเร่ืองหรือวกไปวนมา และขอ้ส าคญัอีกอย่างหน่ึงคือทุกๆประโยค ทุกๆถ้อยค าท่ีได้พูด
ออกไปนั้นจะตอ้งแสดงถึงความรู้และความมัน่ใจของผูจ้ดัรายการดว้ย การอ่านข่าวและบทความทาง
วิทยุกระจายเสียง การอ่านข่าวและบทความทางวิทยุกระจายเสียง ตอ้งค านึงถึงความถูกตอ้งตาม
หลกัเกณฑ์ หรืออกัขรวิธี ถึงแมว้่าจะเคยใช้ในชีวิตประจ าวนัอยู่ก็ตาม แต่การท่ีจะเป็นนกัพูดหรือ
ผูอ่้านข่าวทางวิทยุกระจายเสียงท่ีดีไดจ้ะตอ้งไม่น่ิงเฉย ตอ้งหมัน่คน้ควา้ศึกษาเพิ่มเติมอยูเ่สมอ ควรมี
คู่มือในการออกเสียงไวใ้ช้ เช่น พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน และเอกสารอ่ืนท่ีให้ความรู้
เก่ียวกบัภาษาไทย โดยเฉพาะเร่ืองการอ่านออกเสียงต่าง ๆ ประกอบกบัวิธีการหรือท่ีเรียกวา่ ลีลาการ
อ่าน ซ่ึงเป็นเร่ืองส าคญัส าหรับนกัวิทยุกระจายเสียงมาก ถึงแมน้จะอ่านหนงัสือไดถู้กตอ้งตามอกัขระ
วิธีทั้งหมดไม่ผิดพลาด แต่ลีลาการอ่านไม่ดี ผูฟั้งก็จะไม่เขา้ใจ หรือฟังเพียงผ่านๆไม่ดึงดูดใจผูฟั้ง 
บางคร้ังการอ่านลีลาไม่ดี ก็จะท าให้เร่ืองท่ีอ่านขาดความส าคญัหรือขาดความไพเราะตามเน้ือหาไปได ้
ลีลาการอ่านท่ีดีจึงเป็นคุณสมบัติท่ีส าคัญของผู ้ท่ีอ่านหนังสือโดยเฉพาะอย่างยิ่งการอ่านทาง
วิทยุกระจายเสียง ไม่ว่าจะเป็นบทความหรือการอ่านข่าว หรือค าประพนัธ์ใด ๆ ก็ตาม ส่วนเร่ืองการ
ออกเสียงดงัหรือไม่ดงัเพียงใด ท่ีเรียกวา่ ระดบัเสียง ในการอ่านออกเสียงนั้น พระยาอุปกิตติศิลปะสาร 
อาจารยภ์าษาไทย เคยสอนวา่ "ตอ้งอ่านให้ชดัและดงัพอท่ีจะไดย้ินทัว่ถึงกนั แต่ก็ไม่ดงัเกินไปจนเป็น
ร้องขายขนม "  

ดงันั้น การอ่านข่าวและบทความทางวทิยกุระจายเสียงจึงประกอบดว้ย 2 ประการ คือ   
1. ความถูกตอ้งตามอกัขระวธีิ หรือ หลกัการอ่านภาษาไทย   
2.  มีลีลาการอ่านท่ีดี  
ข้อแนะน าบางประการในการประกาศและการเสนอรายการ  
1.  หากท่านเป็นผูป้ระกาศ จงคิดและเตรียมเร่ืองท่ีท่านก าลงัจะพดู  
2.  พดู หรือ ประกาศดว้ยเสียงท่ีจริงจงัและจงเป็นผูร้อบรู้ จงอยา่แสดงความละเลยหรือ   

เบ่ือหน่ายต่อเหตุการณ์ใด ๆ   
3.  จงมีสมาธิอยา่งเตม็ท่ีต่อส่ิงท่ีท่านก าลงัจะพดู  
4.  อยา่ประกาศขอ้ความใด ๆ ท่ียาวเกินไป   
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5.  ใหต้รวจสอบนาฬิกาต่าง ๆ ตรงดีแลว้หรือเม่ือแจง้เวลา จงตรวจสอบเวลาเหล่านั้นวา่
เท่ียงตรงหรือไม่  

6.  อยา่ขอโทษท่ียดืยาวเกินไป เพราะผูฟั้งลืมเร็ว   
7.  เตรียมเพลง 1 เพลง เพื่อเตรียมพร้อมตลอดเวลา และจงใช้เพื่อแกปั้ญหา   ต่าง ๆ เพื่อ

ช่วยใหก้ารน าเสนอราบร่ืน   
8.  อย่าใช้ภาษาพูดท่ีไม่สุภาพในห้องส่ง หรือในบริเวณห้องบนัทึกเสียง ท่านอาจจะพูด   

บางส่ิงบางอยา่งท่ีไม่สุภาพขณะท่ีไมโครโฟนเปิดอยู ่   
9.  อยา่พดูเร็วนกั จงพดูดว้ยความเร็วท่ีต่างกนั หยดุระหวา่งเร่ืองและยอ่หนา้ 
10. เตรียมบทท่ีจะอ่านไวใ้ห้พร้อม เช่นค าเตือนเร่ืองแผน่ดินไหว หรือค าแถลงของรัฐบาล 

หรือประกาศภาวะฉุกเฉิน  
11. ใหบ้นัทึกเสียงของตนเองแลว้หาคนมาวิจารณ์  
12. ตอ้งจริงใจ และเป็นตวัของตวัเอง อยา่พยายามเลียมแบบใคร เพราะจะไม่เป็นธรรมชาติ 
13. ตรงต่อเวลาในการออกอากาศ (แต่ตอ้งมาเตรียมตวัก่อนออกอากาศ)  
14. เม่ือไม่มีอะไรจะพูด จงเงียบ  

 

4.  แนวคดิการตลาดแบบผสมผสาน 
 
 4.1  ความหมายและความส าคัญของการตลาด 

   การตลาด คือ การกระท ากิจกรรมต่าง ๆ ในธุรกิจท่ีท าให้เกิดการน าสินคา้หรือบริการ
จากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชบ้ริการนั้น ๆ โดยไดรั้บความพอใจ ขณะเดียวกนัก็บรรลุวตัถุประสงค์
ของกิจการ 
 4.2  บทบาทและหลกัความส าคัญของการตลาด 
   การตลาดเป็นกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจการ องค์กรทั้งภาครัฐและเอกชน การ
ด าเนินการทางด้านการตลาดจะส่งผลกระทบอย่างกวา้งขวางทั้งในแง่ของทั้งในแง่ของผลดีหรือ
ผลประโยชน์ท่ีจะได้รับ และผลกระทบด้านผลเสียทั้ งภายในและภายนอกประเทศซ่ึงจ าแนก
ความส าคญัของการตลาดไดด้งัต่อไปน้ี 

  1.  ความส าคญัของการตลาดท่ีมีต่อสังคมและบุคคล การตลาดมีความส าคญัท่ีมีต่อ
สังคมและบุคคลดงัต่อไปน้ี 

   1.1  การตลาดเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการซ้ือของบุคคล 

http://blog.eduzones.com/offy/4971
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  1.2  การตลาดช่วยยกระดบัมาตรฐานการครองชีพของประชาการในสังคมให้
สูงข้ึน 

   1.3   การตลาดท าให้เกิดงานอาชีพต่าง ๆ แก่บุคคลเพิ่มมากข้ึน 
    2.  ความส าคญัของการตลาดท่ีมีต่อระบบเศรษฐกิจ การตลาดท าใหเ้กิดการซ้ือขาย 

สะดวกรวดเร็ว ผู ้ซ้ือผู ้ขายติดต่อสัมพันธ์กันได้ตลอดเวลา การปฏิบัติต่าง ๆ ทางการตลาดก็มี
ผลกระทบต่อระบบเศรษฐกิจอยา่งมากมายดงัน้ี 

    2.1  การตลาดช่วยให้ประชาการมีรายไดสู้งข้ึน 
    2.2  การตลาดท าให้เกิดการหมุนเวียนของปัจจยัการผลิต 
    2.3  การตลาดช่วยสร้างความตอ้งการในสินคา้และบริการ 
    2.4   การตลาดท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจของประเทศ 

  4.3  แนวความคิดทางการตลาด 
   นกัการตลาดมีแนวความคิดทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงมีผลต่อการก าหนด
แผนการตลาดและบริการลูกคา้ท่ีแตกต่างกนัดงัน้ี 

1.  แนวความคิดเก่ียวกบัการผลิต   
2.  แนวความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 
3.  แนวความคิดเก่ียวกบัการขาย  
4.  แนวความคิดเก่ียวกบัการตลาด  
5.  แนวความคิดเก่ียวกบัการตลาดเพื่อสังคม  
6.  แนวความคิดมุ่งการตลาดเชิงยทุธ์  

    เพื่อให้การด าเนินงานทางการตลาดให้เกิดประสิทธิภาพ นกัการตลาดจะตอ้งก าหนด
กลยทุธ์ทางการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย ก าหนดตลาดเป้าหมาย และก าหนดส่วนประสมทางการตลาดท่ี
เหมาะสมกบัตลาดเป้าหมาย เพื่อตอบสนองความตอ้งการตลาดเป้าหมาย ให้ไดรั้บความพอใจสูงสุด
ดงัน้ี 

1. ก าหนดตลาดเป้าหมาย คือการก าหนดกลุ่มลูกคา้ หรือตลาด ซ่ึงสามารถแบ่งได ้2  
กลุ่มใหญ่ ๆ คือ 

    1.1  บุคคลธรรมดาในตลาดผูบ้ริโภค 
    1.2  ผูท่ี้ซ้ือเป็นสถาบนัหรือองคก์รในอุตสาหกรรม 

    2.  ก าหนดส่วนผสมทางการตลาด ส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย 4  
องคป์ระกอบดงัต่อไปน้ี 

    2.1   ผลิตภณัฑ ์(Product) 
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    2.2   ราคา (Price) 
    2.3   การจดัจ าหน่าย (Place) 
    2.4   การส่งเสริมการขาย (Promotion) 

 4.4  การวางแผนกลยุทธ์การตลาดสมัยใหม่ 
   กลยุทธ์ทางการตลาดสมยัใหม่ซ่ึงเป็นส่วนผสมทางการตลาด หรือท่ีเรียกสั้ นๆ ว่า 

8P’s ซ่ึงตอ้งมีแนวทางความคิดทางการส่ือสารการตลาด โดยอาศยัเคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารกบั
ผูบ้ริโภคแบบสมยัใหม่ซ่ึงแบ่งส่วนขยายเพิ่มเติมจากเดิมอีก หลายส่วนทั้งงานศึกษาทั้งภายในและ
ภายนอกประเทศเช่ือมโยงสู่การท าธุรกิจสมยัใหม่ซ่ึงเน้นการสร้างผลก าไรสูงสุดบนความพอใจของ
ผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นการท าธุรกิจระยะยาว พร้อมกบัพฤติกรรมท่ีเปล่ียนไปของผูบ้ริโภคสมยัใหม่ซ่ึง
เปล่ียนไปอย่างมากโดยเฉพาะการแบ่งส่วนการตลาด ซ่ึงไม่สามารถแบ่งส่วนการตลาดแบบเดิมๆได้
แลว้  

   1. แนวคิดทางการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดโดยใช้ 8P’s ซ่ึงประกอบด้วย
ส่วนผสมทางการตลาด ดงัน้ี 

 1.1  กลยทุธ์ผลิตภณัฑ์   
 1.2  กลยทุธ์ราคา  
 1.3  กลยทุธ์การจดัจ าหน่าย   
 1.4  กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด  
 1.5  กลยทุธ์การบรรจุภณัฑ์   
 1.6  กลยทุธ์การใชพ้นกังานขาย   
 1.7  กลยทุธ์การใหข้่าวสาร  
 1.8  กลยทุธ์พลงั  

    1.1  กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) กลยุทธ์ผลิตภณัฑ์นั้นจะเก่ียวขอ้งกบั
กระบวนการตดัสินใจ เก่ียวกบัคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์ส่วนประสมผลิตภณัฑ ์และสายผลิตภณัฑ ์  

      ส่ิงท่ีตอ้งพิจารณาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์มีดงัน้ี 
1) แนวความคิดดา้นผลิตภณัฑ ์เป็นคุณสมบติัท่ีส าคญัของผลิตภณัฑท่ี์ 

สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ตอ้งมีความชดัเจนในตวัผลิตภณัฑน์ั้น ๆ 
2) คุณสมบติัผลิตภณัฑ ์จะตอ้งทราบวา่ผลิตภณัฑน์ั้นผลิตมาจากอะไร มี 

คุณสมบติั    
    อยา่งไร ลกัษณะทางกายภาพ ฟิสิกส์ เคมี ชีวะ ขนาด ความดี ความงาม 

ความคงทนดา้นรูปร่าง รูปแบบของผลิตภณัฑท่ี์มีอยูใ่นตวัของมนัเอง 
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3) ลกัษณะเด่นของสินคา้ การน าสินคา้ของบริษทัไปเปรียบเทียบกบัสินคา้ 
ของคู่แข่งขนัแลว้มีคุณสมบติัแตกต่างกนัและจะตอ้งรู้วา่สินคา้เรามีอะไรเด่นกวา่ เช่น ลกัษณะเด่นของ 
Dior คือเป็นผลิตภณัฑช์นัน าจากปารีส 

4)  ประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ พิจารณาว่าสินคา้มีลักษณะเด่นอย่างไรบ้าง
และสินคา้ให้ประโยชน์อะไรกบัลูกคา้บา้ง ระหว่างการให้สัญญากบัลูกคา้กบัการพิสูจน์ดว้ยลกัษณะ
เด่นของสินคา้ 

    1.2  กลยุทธ์ราคา (Price  Strategy) เป็นการก าหนดว่าเราจะตั้งราคาแบบใด กล
ยุทธ์ราคาสูงหรือราคาต ่า ส่ิงท่ีจะตอ้งตระหนักคือราคาทีได้ก าหนดไวน้ั้นเหมาะสมในการแข่งขนั 
หรือสอดคลอ้งกบัต าแหน่งผลิตภณัฑ์ของสินคา้นั้นหรือไม่กลยุทธ์ด้านราคาในการก าหนดกลยุทธ์
ดา้นราคามีประเด็นส าคญัท่ีจะตอ้งพิจารณาดงัน้ี 

1.  ตั้งราคาตามตลาด หรือตั้งราคาตามความพอใจ  
1.1  ตั้งราคาตามตามตลาด เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีสร้างความแตกต่างได้

ยากจึงไม่สามารถจะตั้งราคาให้แตกต่างจากตลาดคู่แข่งขนัได ้นัน่คือ การตั้งราคาตามคู่แข่งขนั 
1.2 ตั้งราคาตามความพอใจ เป็นการตั้งราคาตามความพอใจ โดยไม่ 

ค  านึงถึงคู่แข่งเหมาะส าหรับผลิตภณัฑ์ท่ีมีความแตกต่างในตราสินคา้ สินคา้ท่ีมีเอกลกัษณ์ส่วนตวัมี
ภาพลกัษณ์ท่ีดี จะตั้งราคาเท่าไรก็ไม่มีใครเปรียบเทียบ 

2.  สินคา้จะออกเป็นแบบราคาสูง เม่ือแน่ใจในคุณภาพท่ีเหนือกว่าและการ
ยอมรับในราคาของลูกคา้หรือราคามาตรฐาน เม่ือใช้การตั้งราคาโดยพิจารณาจากราคาของคู่แข่งขนั 
หรือตราสินคา้เพื่อการแข่งขนัเป็นสินคา้ดอ้ยคุณภาพกวา่คู่แข่งขนัเล็กนอ้ย จะลงตลาดล่าง 

3.  การตั้งราคาเท่ากันหมด คือสินค้าหลายอย่างท่ีมีราคาติดอยู่บนกล่อง 
หมายถึง ไม่ว่าจะขายอยู่ท่ีใดฤดูหนาวหรือฤดูร้อนราคาก็เท่ากนัหมด หรือราคาแตกต่างกนัขอ้ดีคือ
สามารถเรียกราคาไดห้ลายราคา แต่ขอ้เสียก็คือ ตอ้งหาเหตุผลในการตั้งราคาหลายอย่าง เพื่อให้คน
ยอมรับได ้

4.  การขยายสายผลิตภณัฑ์ ในกรณีน้ีการน าเสนอสินค้าเร่ิมตน้ด้วยราคา
หน่ึง แลว้มีกลยทุธ์เผยแพร่ความนิยมไปยงัตลาดบนหรือตลาดล่าง 

5.   การขยบัซ้ือสูงข้ึน เป็นการปรับราคาสูงข้ึนท าให้ได้ก าไรมากข้ึน จึง
พยายามขายให้ปริมาณมากข้ึนหรือการขยบัซ้ือต ่าลง เป็นการผลิตสินคา้ท่ีมีราคาแพงให้มีคุณภาพกวา่
สินคา้ท่ีราคาถูกเล็กนอ้ยแต่ ตั้งราคาสูงกวา่ เพื่อใหค้นซ้ือช้ินท่ีรองลงมา 

6.  การใชก้ลยทุธ์ดา้นขนาด คือไม่ท าขนาดเท่ากบัผูผ้ลิตรายอ่ืนๆ เช่นการตั้ง
ราคาสูงกวา่คู่แข่งร้อยละ 30 เพื่อแสดงภาพลกัษณ์ของต าแหน่งผลิตภณัฑ์ของสินคา้ท่ีอยูใ่นระดบัสูง 
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หรือการตั้งราคาต ่าส าหรับช่วงฤดูกาลท่ียอดขายนอ้ย และตั้งราคาต ่ากวา่ผูน้  าเล็กนอ้ยในช่วงฤดูกาลท่ี
ยอดขายดี 

    1.3  กลยุทธ์ช่องทางการจัด จ าหน่าย (Place Strategy) วธีิการจดัจ าหน่าย จะตอ้ง
พิจารณาปัจจยัดงัน้ี 

  1. ช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นเส้นทางท่ีสินคา้เคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตหรือ
ผูข้ายไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช ้ซ่ึงอาจจะผา่นคนกลางหรือไม่ฝ่ายคนกลางก็ได ้

2. ประเภทของร้านคา้ ในทุกวนัน้ีจะพบไดว้า่ววิฒันาการของการจดั
จ าหน่ายนั้นเป็นส่ิงท่ีเจริญเติบโตรวดเร็วมากประเภทของร้านคา้มีมากมาย จนแทบจะตามไม่ทนั จะขอ
เรียงล าดบัประเภทของร้านคา้จากใหญ่ไปหาเล็ก  
                          (1)  ร้านคา้ส่ง เป็นร้านคา้ท่ีขายสินคา้ปริมาณมาก ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็น
คนกลาง   

(2)   ร้านคา้ขายของถูก เป็นร้านคา้ท่ีขายสินคา้ราคาพิเศษ   
                        (3)   ร้านหา้งสรรพสินคา้  

(4)   ซูเปอร์มาร์เก็ตท่ีอยูเ่ด่ียว ๆ เป็นร้านท่ีมีท าเลเด่ียวไม่ติดกบัร้านคา้ 
ใดๆ   

(5)  ชอ้ปป้ิงชุมชน เป็นร้านคา้ท่ีอยูใ่นยา่นชุมชน 
(6)  Minimart จะเห็นไดจ้ากร้านคา้เล็กๆ ตามตึกอาคารสูงๆ   
(7)  ร้านคา้สะดวกซ้ือ เป็นร้านคา้ท่ีขายสินคา้อุปโภคบริโภค หรือ 

สินคา้สะดวกซ้ือ บางร้านจะเปิดบริการ 24 ชัว่โมง  
(8)  ร้านคา้ในป๊ัมน ้ามนั  
(9)  ซุม้ขายของ เป็นร้านท่ีจดัเป็นซุม้ขายของ บางคร้ังจดัเป็นบูท  
(10)  เคร่ืองขายอตัโนมติั เป็นการขายสินคา้ผา่นเคร่ืองจกัรอตัโนมติั 
(11)  การขายทางไปรษณีย ์เป็นการขายสินคา้ซ่ึงใชจ้ดหมายส่งไปยงั 

ลูกคา้ มีการลงในหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ถา้พอใจก็ส่งขอ้ความสั่งซ้ือทางไปรษณีย ์ 
(12)  ขายโดยแคตตาล็อก  
(13)  ขายทางโทรทศัน์  
(14)  ขายตรง การขายโดยใชพ้นกังานขายออกเสนอขายตามบา้น 
(15)  ร้านคา้สวสัดิการ เป็นร้านคา้ท่ีตั้งข้ึนเพื่ออ านวยความสะดวกกับ

พนกังานตามหน่วยงานราชการ ต่างๆ ของบริษทั หรือส านกังานต่างๆ  
(16)  ร้านคา้สหกรณ์ เป็นร้านคา้ท่ีตั้งอยูต่ามมหาวทิยาลยั และโรงเรียน 
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ต่าง ๆ 

     3.  จ  านวนคนกลางในช่องทาง หรือความหนาแน่นของคนกลางในช่องทาง
การจดัจ าหน่ายในการพิจารณาเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายจะมีกระบวนการ 3 ขั้นตอน ดงั น้ี  

(1)  การพิจารณาเลือกลูกคา้กลุ่มเป้าหมายวา่เป็นใคร 
(2)  พฤติกรรมในการซ้ือของกลุ่มเป้าหมาย เช่น ซ้ือเงินสดหรือเครดิต 

ตอ้งจดัส่งหรือไม่ ซ้ือบ่อยเพียงใด   
(3)  การพิจารณาท่ีตั้งของลูกคา้ตามสภาพภูมิศาสตร์ 

4.  การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้เขา้สู่ตลาด เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการเคล่ือนยา้ยปัจจยัการผลิต และตวัสินคา้จากแหล่งปัจจยัการผลิตผ่านโรงงานของผูผ้ลิต แล้ว
กระจายไปยงัผูบ้ริโภค 

    1.4  กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy ) 
          กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดจะตอ้งประสานกบัแผนการตลาดโดยรวมและ

ควรก าหนดแผนการส่งเสริมการตลาดท่ีเฉพาะเจาะจง เช่นใชก้ลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดให้เกิดผล
ประโยชน์สูงสุดกบัคู่คา้ เพื่อให้คู่คา้สนบัสนุนตราสินคา้ หรือใชก้ลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดให้เกิดผล
สูงสุดเพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ในช่วงท่ียอดขายตกต ่าของปี 

    1.5  กลยุทธ์การบรรจุภัณฑ์ (Packaging Strategy) 
           การตดัสินใจเลือกรูปแบบการบรรจุภณัฑ์และประเภทวสัดุของบรรจุภณัฑ์

มกัจะใชก้บัสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีพฒันาใหม่หรือเม่ือมีการปรับปรุงเปล่ียนแปลงสินคา้ใหม่ กลยุทธ์
การบรรจุภณัฑมี์หลกัในการพิจารณาดงัน้ี 

1.  บรรจุภณัฑน์ั้นเหมาะสมท่ีจะบรรจุสินคา้หรือไม่ 
2.  สินคา้เม่ือวางบนชั้นแลว้ไดเ้ปรียบ (เด่น) หรือไม่ 
3.  สินคา้เม่ือน าเอามาใชแ้ลว้เก็บสะดวกหรือไม่ 
4.  บรรจุภณัฑส์วยงามหรือไม่ 
5.  สามารถเชิญชวนใหใ้ชไ้ดห้รือไม่ 
6.  บรรจุภณัฑส์ามารถสะทอ้นต าแหน่งครองใจของสินคา้ไดห้รือไม่ 
7.  บรรจุภณัฑส์ามารถสะทอ้นบุคลิกภาพของสินคา้ไดห้รือไม่ 
8.  บรรจุภณัฑส์ามารถปกป้องสินคา้ไดห้รือไม่ 
9.  บรรจุภณัฑมี์ความสะดวกต่อการใชง้านหรือไม่ 
10. บรรจุภณัฑท่ี์เลือกนั้นสามารถท าก าไรไดม้ากข้ึนไดห้รือไม่ 
11. บรรจุภณัฑน์ั้นสามารถน ามาใชใ้นการส่งเสริมการตลาดไดห้รือไม่ 
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12. เป็นการบอกถึงวธีิการใชสิ้นคา้ไดห้รือไม่ 
13. สามารถดูแลรักษาส่ิงแวดลอ้มไดห้รือไม่ 

      ถา้น าส่ิงเหล่าน้ีมาพิจารณาทั้งหมดจะเห็นไดว้่าในการออกแบบบรรจุภณัฑ์
ของบริษัทจะเป็นโลโก้ ตัวหนังสือ ตัวอักษร การเลือกเป็นกระดาษ เป็นโฟม เป็นฝาจุก หรือ
เคร่ืองหมาย สีสันต่างๆ บริษทัก็จะไดบ้รรจุภณัฑ์ท่ีดี เช่น การเปล่ียนบรรจุภณัฑ์ใหม่ดว้ยสีสันท่ีสดใส
เพื่อใหผู้บ้ริโภคเห็นอยา่งชดัเจน ณ จุดขาย 

    1.6  กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย (Personal Strategy) 
           การขายโดยใช้พนักงานขายจดัเป็นรูปแบบการปฏิบติั ตวัต่อตวัระหว่าง

กิจการกบัลูกคา้ ทั้งน้ีเพื่อมุ่งหวงัค าสั่งซ้ือดว้ยรูปแบบการขายท่ีแตกต่างกนั การขายโดยพนกังานขาย
นั้นเก่ียวขอ้งกบัการจา้งพนกังานขาย การจดัการทัว่ๆ ไปเก่ียวกบัพนกังานขาย ตลอดจนการบริหาร
สินคา้คงคลงั การเตรียมการเสนอขายและการบริการหลงัการขาย ในการพฒันาแผนกการขายนั้น 
กิจการจะเร่ิมตั้งแต่การตั้งวตัถุประสงคแ์ละปฏิบติัการ ซ่ึงตอ้งมีความชดัเจนและสอดคลอ้งกบัประเภท
ของธุรกิจ โดยอาจเป็นธุรกิจคา้ปลีก ธุรกิจการบริการ หรือธุรกิจการผลิต จากนั้นจึงก าหนดกลยุทธ์
การขายและการด าเนินงาน การขายโดยใช้พนักงานขายนั้ นหวงัผลลัพธ์เพื่อเพิ่มยอดขายและ
ขณะเดียวกนัก็ เพื่อสร้างสัมพนัธ์ภาพระยะยาวกบัลูกคา้อีกดว้ย    

           นอกจากน้ีการขายโดยใช้ พนักงานขายนั้น ยงัมีการใช้โบรชัวร์ เอกสาร 
ใบปลิว วสัดุอุปกรณ์ต่างๆ เพื่อช่วยในการน าเสนอขายของพนกังาน ตลอดจนเป็นหลกัฐานอา้งอิงและ
สามารถมอบไวใ้ห้ลูกคา้เพื่อศึกษาขอ้มูลเพิ่มเติม เช่น ก าหนดตวัเลขอตัราส่วนการขาย เช่น จ านวน
ลูกค้าท่ีคาดหวงั (Prospect) เม่ือเทียบกบัจ านวนท่ีกลายเป็นลูกคา้ท่ีซ้ือสินค้าของเราในท่ีสุดหรือ
จ านวน ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้เม่ือเทียบกบัลูกคา้ท่ีเขา้มาในหา้ง ทั้งน้ีเพื่อการตรวจสอบถึงประสิทธิภาพของ
พนกังานขาย หรือการคิดคน้โปรแกรมการให้ผลตอบแทนการขาย (Incentive Program) ใหม่ๆ เพื่อ
เป็นรางวลัแก่พนกังานขายท่ีท ายอดขายตามเป้า 

    1.7  กลยุทธ์การให้ข่าวสาร (Public Relation Strategy) 
          การให้ข่าวสารนั้น คือ รูปแบบหน่ึงของการติดต่อส่ือสารท่ีไม่เสียค่าใชจ่้าย

ในการซ้ือส่ือ ทั้งน้ีเพื่อสร้างทศันคติท่ีเป้นบวกต่อสินคา้และกิจการของเรา แต่ปัจจุบนัการส่ือสารโดย
วิธีดังกล่าวอาจมีค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ รวมทั้ งค่าใช้จ่ายทางอ้อมเก่ียวกับส่ืออีกด้วย การให้ข่าวสารแก่
สาธารณะชนนั้ นเป็นรูปแบบหน่ึงของการประชาสัมพันธ์ การให้ข่าวสารจัดว่าเป็นการสร้าง
ภาพลกัษณ์ในระยะยาวแก่องคก์ร และตอ้งการใหผ้ลลพัธ์น้ีออกมาในเชิงบวกแก่องคก์ร 
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          ส่ิงท่ีเราตอ้งพิจารณาอย่างยิ่งในการให้ข่าวสารคือ กลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการ
ไดรั้บข่าวสารและส่ือโฆษณาท่ีจะใชเ้พื่อการส่ือข่าวสาร เช่น การร่วมมือกบัส่ือบางส่ือ เพื่อจดัเทศกาล
ในโอกาสพิเศษ และการก าหนดโปรแกรมการเปิดตวัการบริการรูปแบบใหม่ของธุรกิจเรา 
(http://www.iimc.co.th) 

    1.8 กลยุทธ์การตลาด CRM  
          ความส าคญัของการบริหารงานลูกค้าสัมพนัธ์ (CRM) ช่วยให้องค์กร

สามารถเพิ่มความสัมพนัธ์อนัดีให้กบัลูกคา้ เพิ่มรายไดล้ดค่าใชจ่้ายต่างๆ โดยเฉพาะเร่ืองค่าใชจ่้ายใน
การแสวงหาลูกค้าและเพิ่มความพึงพอใจของลูกค้า โดยการสร้างกระบวนการท างานและพฒันา
ผลิตภณัฑต์ามความตอ้งการของลูกคา้  

      จ  านวนผูป้ระกอบการท่ีเพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็วในปัจจุบันสามารถน าแนว
ทางการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ เช่น แนวทางท่ีส าคญัในการจดัการระบบการบริหารงานและสร้าง
มาตรฐานการท างานในบริษทั เช่น การรวบรวมการเก่ียวกบัขอ้มูลของลูกคา้ การจดัการเก่ียวกบัช่อง
ทางการส่ือสารและการพฒันาสินคา้และบริการเพื่อสนองตอบส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ  

    ประโยชน์ของการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ (CRM) ต่อบริษัท 
1. การเพิม่รายได้จากการขาย  

     การมุ่งเนน้การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้เพื่อท าให้ลูกคา้เกิดความภกัดี
การใช้สินคา้หรือบริการ การน าหลกัการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ (CRM) มีรายไดท่ี้เพิ่มข้ึน ปรับปรุง
กระบวนการท างานในบริษทัลดรายจ่ายในการด าเนินงานและตน้ทุนการหาลูกคา้ใหม่ๆ หรือดึงลูกคา้
กลบัมาใชสิ้นคา้หรือบริการอีกคร้ัง  

    2.  การบริหารของวงจรการท าธุรกจิของลูกค้า   
2.1 การหาลูกคา้ใหม่เขา้องคก์ร โดยการสร้างความเด่นของสินคา้หรือ 

บริการท่ีใหม่ และเสนอความความสะดวกสบายใหก้บัลูกคา้ 
2.2 การเพิ่มความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้เพื่อท าการซ้ือสินคา้และบริการ โดย 

ผา่นขั้นตอนการท างานท่ีกระชบัเพื่อการสนองตอบความตอ้งการของลูกคา้ไดร้วดเร็วและถูกตอ้ง และ
การท างานท่ีสนองตอบส่ิงท่ีลูกค้าต้องการหรือเสนอส่ิงท่ีลูกค้าต้องการโดยผ่านหน่วยงานลูกค้า
สัมพนัธ์  

2.3 การรักษาลูกคา้ ใหอ้ยูก่บัองคก์ารนานท่ีสุด และการดึงลูกคา้ใหก้ลบัมา 
ใชสิ้นคา้หรือบริการ โดยฟังความคิดเห็นจากลูกคา้และพนกังานในองคก์ร รวมถึงการเสนอสินคา้และ
บริการใหม่  
 

http://www.iimc.co.th/
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    3.  การเพิม่ประสิทธิภาพในกระบวนการตัดสินใจ   
         การเพิ่มการประสานงานในฝ่ายต่างๆของบริษทั โดยเฉพาะการใช้ระบบ

ฐานขอ้มูลของลูกคา้ร่วมกนั และผูบ้ริหารสามารถดึงขอ้มูลจากระบบต่าง ๆ มาประกอบการตดัสินใจ 
เช่น รายละเอียดของลูกคา้ท่ีติดต่อเขา้มาในฝ่ายลูกคา้สัมพนัธ์ รายละเอียดของการจ่ายเงินของลูกคา้
จากฝ่ายขาย กิจกรรมทางการตลาดท่ีเสนอให้ลูกคา้แต่ละกลุ่มหรือแต่ละบุคคลจากฝ่ายการตลาด และ
การควบคุมปริมาณของสินคา้ในแต่ละช่วงจากฝ่ายสินคา้คงคลงั เป็นตน้ 

    4.  การเพิม่ประสิทธิภาพในการด าเนินงาน  
         การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ (CRM) จะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพการท างานของฝ่าย

ต่างๆ ของบริษทั โดยขอ้มูลต่างนั้นไดม้าจากช่องทางการส่ือสาร เช่น Fax โทรศพัท ์และอีเมล ์เป็นตน้ 
 ฝ่ายขาย ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีเก่ียวขอ้งกบัฝ่ายขาย เช่น ในการขาย

สินคา้เพิ่มความสามารถในการคาดเดาแนวโน้มการซ้ือสินคา้หรือบริการ รวมถึงการใช้ขอ้มูลของ
ลูกคา้ เช่น ขอ้สัญญาระหว่างองค์กรกบัลูกคา้ ระบบยงัช่วยระบุรายละเอียดของสินคา้หรือบริการให้
เหมาะสมกบัลูกคา้แต่ละราย,การเก็บขอ้มูลทาง ดา้นการขาย และการตรวจสอบสถานภาพของการส่ง
สินคา้ใหก้บัลูกคา้ 

 ฝ่ายการตลาด ระบบการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ (CRM) มีส่วนช่วยให้บริษทั
สามารถวเิคราะห์วา่วิธีใดท่ีควรจดั จ าหน่ายสินคา้ผา่นช่องทางการขายต่างๆ เช่น ตวัแทนการขาย และ
ผา่นทางเวบ็ไซต ์ระบบการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ยงัมีบทบาท ส าคญักบัช่องทางการส่ือสาร เช่น ระบุ
ช่องทางการส่ือสารท่ีเหมาะสมท่ีสุดส าหรับการขายสินคา้ชนิดนั้นหรือลูกคา้แต่ละราย หรือการระบุ
พนกังานท่ีเหมาะสมท่ีสุดในการให้บริการหรือติดต่อกบัลูกคา้รายนั้น 

 ฝ่ายลูกคา้สัมพนัธ์ และฝ่ายสนบัสนุนระบบการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ในฝ่าย
ลูกคา้สัมพนัธ์และฝ่ายสนบัสนุน ท่ีส าคญัคือดา้นการดูแลลูกคา้ เช่น ระบบการจดัการเก่ียวกบัขอ้มูล
รายละเอียดของลูกคา้ในองค์กร และระบบแสดงรายละเอียดของขอ้สัญญาระหว่างองค์กรกบัลูกคา้ 
นอกจากน้ีแล้วระบบจดัการทางด้านอีเมลล์ ถือว่าเป็นส่วนส าคญัในการสร้าง กลยุทธ์ทางด้านการ
บริหารลูกคา้สัมพนัธ์ (CRM) เช่น สามารถยอ้นหลงัดูอีเมลล์ของลูกคา้ในอดีตได ้และระบุผูแ้ทนฝ่าย
ขายท่ีเหมาะสมท่ีสุดกบัลูกคา้รายนั้นไดโ้ดยขอ้มูลท่ีใชอ้าจจะมาจากขอ้มูลต่างๆท่ีลูกคา้เคยติดต่อดว้ย 

 รายละเอียดของการช าระค่าสินคา้หรือบริการให้กบัลูกคา้ ธุรกิจสามารถใช้
ระบบการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ ในการออกรายละเอียดการจ่ายเงินของลูกคา้และท่ีผ่านการจ่ายเงิน
ระบบอินเตอร์เน็ต และการให้บริการการตอบขอ้สงสัยต่างๆผ่านช่องทางการส่ือสารต่างๆ เช่น ใน
ระบบออนไลน ์

 การขายและใหบ้ริการในสถานท่ีท่ีลูกคา้ตอ้งการ การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์  
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(CRM) ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายและให้บริการในสถานท่ีท่ีลูกคา้ตอ้งการ ท าให้พนกังานสามารถช่วยใน
การดึงขอ้มูลมาใช้ในขณะท่ีท าการขายหรือการให้บริการกบัลูกคา้ โดยสามารถใช้ขอ้มูลดงักล่าวร่วม
ขอ้มูลขององค์การร่วมกนัได ้ การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ ยงัมีส่วนการจดัการเก่ียวกบัการท ารายงาน
ทางการขาย การสร้างใบเสนอ ราคาใหก้บัลูกคา้และเง่ือนไขพิเศษให้กบัลูกคา้แต่ละรายแบบอตัโนมติั,        
การเสนอสินคา้ท่ีมีความพิเศษเฉพาะตามตอ้งการของลูกคา้แต่ละราย ระบบท่ีท างานประสานกบัสินคา้
คงคลงั,ระบบการสั่งซ้ือ,การส่งและรับสินคา้หรือบริการ,การจดัตารางให้กบัพนกังานท่ีจะให้บริการ,
การออกใบแจง้หน้ีและการจดัการระบบโควตาในการขาย 

 กิจกรรมท่ีสร้างความภกัดีและการรักษาลูกคา้ การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ท่ีมี 
ประสิทธิภาพข้ึนอยูก่บัการแยกความแตกต่างเหล่าน้ีตามกลุ่มลูกคา้ เช่น การจ าแนกประเภทของลูกคา้
ออกตามความตอ้งการของลูกคา้, ประวติัส่วนตวัของลูกคา้ และประวติัการซ้ือ นอกจากน้ียงัสามารถ
กิจกรรมลูกคา้ยอ้นหลงั เพื่อบริษทัจะไดน้ าขอ้มูลเหล่าน้ีไปวิเคราะห์หาขอ้มูลเชิงลึก เช่น ช่องทางการ
ส่ือสารเหมาะสมท่ีสุดของลูกคา้ แต่ละราย, พฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ และสินคา้ท่ีมีความพิเศษ
เฉพาะตวัส าหรับลูกคา้แต่ละราย  

    5. เพิม่ความรวดเร็วในการให้บริการ  
         การใช้หลกัการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ สามารถปรับปรุงกระบวนการท างาน

โดยมุ่งเน้นท่ีการตอบสนองความต้องการของลูกค้าจะต้องรวดเร็วและถูกต้องโดยเฉพาะการ
ตอบสนองแบบให้บริการ หรือตอบสนองกบัลูกคา้ทนัที เช่น ระบบการสั่งสินคา้มีการเช่ือมโยงระบบ
ต่างๆ ทั้งในฝ่ายรับการสั่งซ้ือ, ฝ่ายขาย, ฝ่ายบญัชี, ฝ่ายสินคา้คงคลงั และฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้งกบัการให้
เครดิตกบัลูกคา้  

    6.   การรวบรวมรายละเอียดต่างของลูกค้า   
         การบริหารลูกค้าสัมพนัธ์ ได้ช่วยให้เพิ่มประสิทธิภาพการท างานของฝ่าย

ต่างๆในบริษทั ไดม้าก ข้ึน เพราะวา่การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ ช่วยการจดัการเก่ียวกบัขอ้มูลของลูกคา้
ท่ีมีอยูไ่ดม้ากข้ึนท าให้ขอ้มูลเก็บอยา่งเป็นระบบอยา่งเช่ือมโยงข้ึนบริษทัสามารถน าฐานขอ้มูลน้ีมาใช้
ในระบบต่างๆได ้

    7.  การลดต้นทุนในด้านการขายและการจัดการ  
         การลดลงของต้นทุนการด าเนินงานนั้ นมาจากใช้หลักการบริหารลูกค้า

สัมพนัธ์  เน่ืองจาก บริษทั มีระบบการจดัการท่ีเนน้ในเร่ืองการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ เขา้
ใจความตอ้งการของลูกคา้และตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากข้ึน ท าให้บริษทัไม่สูญเสีย
ตน้ทุนในการดึงลูกคา้กลบัเป็นลูกคา้ขององคก์รอีกและตดักระบวนการท่ีไม่จ  าเป็นและกิจกรรมท่ีไม่
ก่อใหเ้กิดรายไดแ้ก่บริษทั 
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    8.  การสร้างมูลค่าเพิม่  
     การสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัลูกคา้ในปัจจุบนัลูกคา้นั้นพยายามแสวงหาความพึง

พอใจสูงสุดจากสินคา้และบริการ ส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการจึงไม่ใช่แค่คุณค่าอีกต่อไป แต่ตอ้งการคุณค่าเพิ่ม
ท่ีท าให้ลูกคา้มีความรู้สึกมากกว่าความพอใจ ซ่ึงผูป้ระกอบการควรสร้างคุณค่าเพิ่มให้กบัสินคา้และ
บริการ ในส่วนของความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อท าให้เกิดการบูรณาการท่ีท าให้เกิดมูลค่าเพิ่มให้กบั
ลูกคา้อยา่งครบวงจรทั้งระบบจากหลายหน่วยงานเขา้มาเก่ียวขอ้งทั้งภายในองคก์รและภายนอกองคก์ร 
นับตั้งแต่ผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ กระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัวตัถุดิบ การออกแบบผลิตภณัฑ์ การจดัหา
อุปกรณ์ช้ินส่วน การขาย และการตลาด  ผูท่ี้ท  าการจดัจ าหน่ายและหน่วยงานลูกคา้สัมพนัธ์ เป็นตน้ 

     CRM หรือCustomer Relationship Management คือกลยุทธ์การบริหารจดัการ
อย่างหน่ึง ซ่ึงถูกออกแบบมาเพื่อช่วยองค์การให้สามารถจดัการกระบวนการต่างๆ ภายใน ให้
ด าเนินการไดอ้ยา่งสอดคลอ้งและตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อให้ลูกคา้เกิดความพอใจ
สูงสุด น ามาซ่ึงความภกัดีของลูกคา้ รายไดท่ี้เพิ่มข้ึน และการท าก าไรในระยะยาว ส าหรับบางคนท่ี
เขา้ใจว่า CRM เป็นซอฟท์แวร์ นัน่อาจเป็นเพราะส่วนหน่ึงของกลยุทธ์ CRM จ าเป็นตอ้งอาศยั
เทคโนโลยีมาเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลลูกคา้ ซ่ึงเป็นส่วนส าคญัท่ีจะท าให้องค์การสามารถ
ด าเนินงานเพื่อเอาอกเอาใจ สร้างความพึงพอใจใหลู้กคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง มีประสิทธิภาพและรวดเร็วข้ึน
ครับ ซ่ึงถา้จะใหเ้ห็นภาพชดัข้ึน ก็คงเปรียบเทียบฐานลูกคา้ขององคก์ารเป็นเหมือนน ้ าท่ีอยูใ่นถงั ถา้มีรู
ร่ัวท่ีกน้ถงัน ้ าก็จะไหลออก เปรียบไดก้บัการท่ีองคก์ารจะตอ้งสูญเสียลูกคา้ออกไปอยูต่ลอดเวลา และ 
CRM ก็คือเคร่ืองมือท่ีจะมาลดขนาดรอยร่ัวขององค์การให้เล็กลง เท่ากบัองค์การได้ลดอตัราการ
สูญเสียลูกคา้ใหต้  ่าลงนัน่เอง 

     พฤติกรรมการช้ือของลูกค้า การเข้าใจพฤติกรรมในการซ้ือมีผลกระทบ
โดยตรงกบัการวางแผน โดยเฉพาะการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีให้กบัลูกคา้ เม่ือผูป้ระกอบการรู้จกัและ
เขา้ใจวา่ปัจจยัส าคญัท่ีเป็นมูลเหตุท่ีท าให้ลูกคา้เกิดแรงจูงใจ และพฤติกรรมในการซ้ือของลูกคา้ ลูกคา้
ไดดี้แลว้การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ก็ง่ายข้ึน และการขายสินคา้ก็สามารถเพิ่มสูงข้ึนได ้

    แรงจูงใจในการซ้ือ การท่ีผูบ้ริโภคหรือกิจกรรมธุรกิจจะมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ใด ๆ 
จะตอ้งมีเหตุหรือแรงจูงใจ ตอ้งคน้หาแรงจูงใจ ของลูกคา้และน าส่ิงเหล่าน้ีในหารเสนอขายและรักษา
ความ สัมพนัธ์ของลูกคา้ให้เป็นระยะเวลานานเพื่อสร้างความพอใจสูงสุดแก่ผูซ้ื้อ ผูป้ระกอบสามารถ
เพิ่มยอดรายได ้โดยเสนอสินคา้และบริการให้กบัลูกคา้ ท่ีมีการน า ปัจจยัในเร่ืองของแรงจูงใจเขา้ไป
เก่ียวขอ้ง แรงจูงใจท่ีส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ ความสะดวกสบาย 
ในการซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการ การใชง้านของตวัสินคา้ สามารถใชป้ระโยชน์ไดห้ลาย ๆ ทาง สินคา้ท่ี
มีบริการ มีคุณภาพสามารถเพิ่มรายได ้และความคงทนถาวร  
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    พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค เม่ือลูกค้าเกิดแรงจูงใจในการใช้สินคา้ หรือ
บริการขององค์กร ลูกคา้ก็จะเกิดพฤติกรรมการซ้ือ เม่ือเราเขา้ใจพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคว่า
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ เราสามารถน าความรู้ในส่วนน้ีไปปรับใชใ้ห้เกิดรายได ้และการ
สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัองคก์รได ้ 

    ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค  
1. ปัจจยัท่ีเกิดจากตวัผูซ้ื้อเอง ผูซ้ื้อมีความแตกต่างในเร่ือง เพศ อาย ุรายได ้อาชีพ 

และสถานภาพของครอบครัว โดยความแตกต่างในปัจจยัเหล่าน้ีท าให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่าง
กนัออกไป 

2.  ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ความตอ้งการและแรงจูงใจ โดย A.H. Maslow ไดก้ล่าวไว้
ในHierarchy of Needs อยา่งน่าสนใจวา่ ความตอ้งการของผูซ้ื้อนั้นตอ้งการตอบสนองในเร่ืองของดา้น
ร่างกาย, ความปลอดภยั, ความตอ้งการให้สังคมยอมรับ, ตอ้งการมีฐานท่ีเด่น และตอ้งการประสบ
ผลส าเร็จในชีวติ มีช่ือเสียง 

1)  การรับรู้ (Perception) การรับรู้มีผลกบัการกระตุน้การซ้ือ และการบริการ
ลูกคา้สัมพนัธ์นั้น ควรท าความเขา้ใจในลกัษณะการรับรู้ของกลุ่มตลาดเป้าหมาย ต่างๆ เช่น กลุ่มของ
สินคา้ส าหรับเด็ก ส าหรับกลุ่มคนท่ีอยูใ่นวยัท างาน และกลุ่มของผูสู้งอาย หลงัจากนั้น องคก์รสามารถ
เลือกขอ้มูล ข่าวสารท่ีเหมาะสมกลุ่มตลาดเป้าหมายจะรับรู้ไดง่้าย 

2)  ทศันคติ (Attitude) ควรสร้างทศันคติท่ีดี กบัภาพพจน์ขององคก์รพนกังาน
ขายและสินคา้หรือบริการ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งผูป้ระกอบการท่ีผลิตสินคา้ใด ๆท่ีใหม่ออกสู่ตลาด จะ
ประสบความส าเร็จไดน้ั้นจะตอ้งสร้างทศันคติท่ีดีใหก้บัผูซ้ื้อให้เกิดการยอมรับในตลาด  

    กลุ่มบุคคลท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งในกระบวนการซ้ือ กลุ่มคนเหล่าน้ีมีบทบาทในการ
ตดัสินใจซ้ือโดยสามารถแยกกลุ่มบุคคลท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งในกระบวนการซ้ือออกเป็น 5 กลุ่ม ดงัน้ี  

1.  ผูริ้เร่ิม (Initiator) ส่วนมากแล้วจะเป็นผูใ้ช้ เป็นผูเ้สนอแนวความคิด ให้
แนวทางหรืออธิบาย บอกเล่าใหฟั้งเก่ียวกบัตวัสินคา้หรือบริการ 

2.  ผูมี้อิทธิพล (Influencer) เป็นผูท่ี้มีอ านาจในการชกัจูงหรือชกัชวนให้ผูซ้ื้อโนม้
เอียงตามความตอ้งการได ้ในกระบวนการตดัสินใจ 

3.  ผูต้ดัสินใจ (Peciders) คือผูพ้ิจารณาขั้นสุดทา้ยวา่จะมีการซ้ือสินคา้หรือไม่  
4.  ผูอ้นุมติั (Approvers) คือบุคคลท่ีอนุมติัใหเ้กิดการซ้ือข้ึน  
5. ผูซ้ื้อ (Buyer) คือบุคคลท่ีไปซ้ือสินคา้นั้น อาจเขา้มาเก่ียวขอ้งหรือไม่เก่ียวขอ้ง

ในกระบวนการตดัสินใจ 



41 
 

    การเปล่ียนแปลงลกัษณะการซ้ือของผูบ้ริโภค พฤติกรรมการซ้ือในสังคมไทยมี
ลกัษณะเปล่ียนแปลงไปอยา่งเห็นชดัเจนมีดงัน้ี  

1)  การเปล่ียนแปลงปริมาณการซ้ือ เน่ืองจากเป็นครอบครัวเด่ียวมากข้ึน ปริมาณ
การซ้ือสินคา้ต่าง ๆ มีขนาดลดลงในแต่ละคร้ังท่ีซ้ือ โดยจะเป็นการซ้ือปริมาณท่ีน้อยลง แต่เน้น
คุณภาพมากข้ึน  

2)  การเปล่ียนแปลงท าเลซ้ือ ท าเลท่ีตั้งขององคก์รโดยเฉพาะร้านคา้มีความส าคญั
มากข้ึนกบัการซ้ือสินคา้หรือบริการ 

3)  ตอ้งการความสะดวกสบายในการซ้ือมากข้ึน สินคา้หรือบริการนั้น ตอ้งการ
ความสะดวกสบายในการซ้ือ 

4)  การซ้ือสินคา้โดยการบริการตวัเองเพิ่มข้ึน ผูซ้ื้อจะมีความสนใจมากข้ึน เพราะ
สามารถซ้ือสินคา้ไดใ้นราคายุติธรรมมากข้ึน  

5)  การใช้สินเช่ือ ผูซ้ื้อมีความสนใจมากข้ึนในการซ้ือสินคา้และบริการโดยการ
ผ่อนช าระเป็นงวด ๆ ในกรณีน้ีเกิดผลกระทบกบัผูป้ระกอบการคือเม่ือผูป้ระกอบการสามารถขาย
สินค้าหรือบริการในลักษณะเงินเช่ือมากเท่าไร ขณะเดียวกันก็จ  าเป็นต้องกันเงินส าหรับส ารอง
ค่าใชจ่้ายในการติดตามเก็บหน้ีและเผื่อหน้ีสูญเพิ่มข้ึน 

6)  ผูบ้ริโภคต้องการสินค้าท่ีมีความพิเศษเฉพาะตวัมาใช้งานเพื่อสนองความ
ตอ้งการความพึงพอใจของลูกคา้ในแต่ละฝ่าย เช่น บริการหรือสินคา้จะสามารถปรับเปล่ียนคุณสมบติั
หรือลกัษณะการให้บริการของลูกคา้ไดม้ากข้ึน เช่น การออกแบบของหมอนข้ึนอยู่กบัอายของผูใ้ช ้
ขนาดของศีรษะ และความชอบส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัออกไปในแต่ละราย 
    หลกัการตลาด 

    กลยุทธ์ทางการตลาดนั้นมีอยูม่ากมาย แต่ท่ีเป็นท่ีรู้จกัและเป็นพื้นฐานท่ีสุดก็คือ
การใช ้4P (Product  Price Place Promotion)ซ่ึงหลกัการใชคื้อการวางแผนในแต่ละส่วนให้เขา้กนัและ
เป็นท่ีต้องการของกลุ่มเป้าหมาย ท่ีเราเลือกเอาไวใ้ห้มากท่ีสุด ในบางธุรกิจอาจจะไม่สามารถ
ปรับเปล่ียนทั้ง 4P ไดท้ั้งหมดในระยะสั้น เพราะเราสามารถค่อยๆปรับกลยุทธ์จนไดส่้วนผสมทางการ
ตลาดไดเ้หมาะสมท่ีสุด   

1.  Product ก็คือสินคา้หรือบริการท่ีเราจะเสนอให้กบัลูกคา้ แนวทางการก าหนด
ตวั product ให้เหมาะสมก็ตอ้งดูวา่กลุ่มเป้าหมายตอ้งการอะไร เช่นตอ้งการน ้ าผลไมท่ี้สะอาด สด ใน
บรรจุภณัฑ์ถือสะดวก โดยไม่สนรสชาติ เราก็ตอ้งท าตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ ไม่ใช่วา่เราชอบหวานก็จะ
พยายามใส่น ้าตาลเขา้ไป แต่โดยทัว่ไปแนวทางท่ีจะท าสินคา้ให้ขายไดมี้อยู ่2 อยา่งคือ  
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    1.1  สินคา้ท่ีมีความแตกต่างโดยการสร้างความแตกต่างนั้นจะตอ้งเป็นส่ิงท่ี
ลูกคา้สามารถสัมผสัไดจ้ริงวา่ต่างกนั และลูกคา้ตระหนกัและชอบในแนวทางน้ี เช่น คุณสมบติัพิเศษ 
รูปลกัษณ์ การใชง้าน ความปลอดภยั ความคงทน โดยกลุ่มลูกคา้ท่ีเราจะจบัก็จะเป็นลูกคา้ท่ีไม่มีการ
แข่งขนัมาก  

     1.2  สินคา้ท่ีมีราคาต ่า นัน่คือการยอมลดคุณภาพในบางดา้นท่ีไม่ส าคญัลงไป 
เช่น สินคา้ท่ีผลิตจากจีน จะมีคุณภาพไม่ดีนกั พอใชง้านได ้แต่ถูกมากๆหรือสินคา้ท่ีเลียนแบบแบรนด์
ดงัๆในซุปเปอร์สโตร์ต่างๆ  

  จริงๆแล้วส าหรับนักธุรกิจมือใหม่ควรเลือกในแนวทาง สร้างความ
แตกต่างมากกวา่การเป็นสินคา้ราคาถูกเพราะ หากเป็นดา้นการผลิตแลว้ รายใหญ่จะมีตน้ทุนการผลิตท่ี
ถูกกวา่รายยอ่ย แต่หากเป็นดา้นบริการ เราอาจจะเร่ิมตน้ท่ีราคาถูกก่อน แลว้ค่อยๆหาตลาดท่ีรายใหญ่
ไม่สนใจ  

2.  Price ราคาเป็นส่ิงท่ีค่อนขา้งส าคญัในการตลาด แต่ไม่ใช่วา่คิดอะไรไม่ออกก็
ลดราคาอย่างเดียว เพราะการลดราคาสินคา้อาจจะไม่ไดช่้วยให้การขายดีข้ึนได ้ หากปัญหาอ่ืนๆ ยงั
ไม่ไดรั้บการแกไ้ข การตั้งราคาในท่ีน้ีจะเป็นการตั้งราคาให้เหมาะสมกบั ผลิตภณัฑ์ และกลุ่มเป้าหมาย
ของเรา เช่นหากเราขายน ้าผลไมท่ี้จตุจกัร ราคาอาจจะตอ้งถูกหน่อย แต่หากขายท่ีสยาม หากตั้งราคาถูก
ไป เช่น 10 บาท กลุ่มท่ีเป็นเป้าหมายอยากให้ซ้ืออาจจะไม่ซ้ือ แต่คนท่ีซ้ืออาจจะเป็นคนอีกกลุ่มซ่ึงมี
น้อยกว่า และไม่คุม้ท่ีจะขายแบบน้ีในสยาม ยิ่งไปกว่านั้นหากราคา และรูปลกัษณ์สินคา้ไม่เขา้กนั 
ลูกคา้ก็จะเกิดความขอ้งใจและอาจจะกงัวลท่ีจะซ้ือ เพราะราคาคือตวับ่งบอกภาพลกัษณ์ของสินคา้ท่ี
ส าคญัท่ีสุด  

 อยา่งไรก็ตาม ในดา้นการท าธุรกิจขนาดยอ่มแลว้ ราคาท่ีเราตอ้งการอาจไม่ได้
คิดอะไรลึกซ้ึงขนาดนั้น แต่จะมองกนัในเร่ืองของตวัเลข ซ่ึงจะมีวธีิก าหนดราคาง่ายต่างๆดงัน้ี  

    2.1  ก าหนดราคาตามลูกคา้ คือการก าหนดราคาตามท่ีเราคิดว่า ลูกคา้จะเต็ม
ใจจ่าย ซ่ึงอาจจะไดม้าจากการท าส ารวจหรือแบบสอบถาม  

     2.2  ก าหนดราคาตามตลาด คือการก าหนดราคาตามคู่แข่งในตลาด ซ่ึงอาจจะ
ต ่ามากจนเราจะมีก าไรน้อย ดงันั้นหากเราคิดท่ีจะก าหนดราคาตามตลาด เราอาจจะตอ้งมานั่งคิด
ค านวณยอ้นกลบัวา่ ตน้ทุนสินคา้ควรเป็นเท่าไรเพื่อจะไดก้ าไรตามท่ีตั้งเป้า แลว้มาหาทางลดตน้ทุนลง  

     2.3  ก าหนดราคาตามตน้ทุน-ก าไร วิธีน้ีเป็นการค านวณวา่ตน้ทุนของเราอยูท่ี่
เท่าใด แลว้บวกค่าขนส่ง ค่าแรงของเรา บวกก าไร จึงไดม้าซ่ึงราคา แต่หากราคาท่ีไดม้าสูงมาก เราอาจ
จ าเป็นตอ้งมีการท าประชาสัมพนัธ์ หรือปรับภาพลกัษณ์ให้เขา้กบัราคานั้น  
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3.  Place คือวิธีการน าสินคา้ไปสู่มือของลูกคา้ หากเป็นสินคา้ท่ีจะขายไปหลายๆ
แห่ง วิธีการขายหรือการกระจายสินคา้จะมีความส าคญัมาก หลกัของการเลือกวิธีกระจายสินคา้นั้น
ไม่ใช่ขายให้มากสถานท่ีท่ีสุดจะดีเสมอ เพราะมนัข้ึนอยู่กบัว่า สินคา้คืออะไร และกลุ่มเป้าหมายคือ
ใคร เช่น ของใชใ้นระดบับน ควรจะจ ากดัการขายไม่ใหมี้มากเกินไป เพราะอาจจะท าให้เสียภาพลกัษณ์
ได ้ ส่ิงท่ีเราควรจะค านึงอีกอยา่งของวิธีการกระจายสินคา้คือตน้ทุนการกระจายสินคา้ เช่นการขาย
สินคา้ใน 7-eleven อาจจะกระจายไดท้ัว่ถึงแต่อาจมีตน้ทุนท่ีสูงกวา่ 

 หากจะกล่าวถึงธุรกิจท่ีเป็นการขายหนา้ร้าน Place ในท่ีน้ีก็คือ ท าเล ซ่ึงก็ควร
เลือกท่ีใหเ้หมาะสมกบัสินคา้ของเราเช่นกนั อยา่งมาบุญครองกบัสยามเซ็นเตอร์ จะมีกลุ่มคนเดินท่ีต่าง
ออกไป และลกัษณะสินคา้และราคาก็ไม่เหมือนกนัด้วยทั้งๆท่ีตั้งอยู่ใกล้กนั ควรขายท่ีใดก็ตอ้ง
พิจารณาตามลกัษณะสินคา้ 

4.  Promotion คือการท ากิจกรรมต่างๆ เพื่อบอกลูกคา้ถึงลกัษณะสินคา้ของเรา 
เช่นโฆษณาในส่ือต่างๆ หรือการท ากิจกรรมท่ีท าให้คนมาซ้ือสินคา้ของเรา เช่นการท าการลดราคา
ประจ าปี การจะเลือกท าอะไรก็ตอ้งท าให้เขา้กบั อีก 3P ท่ีไดก้ล่าวไปแลว้ 

 หากจะพูดในแง่ของธุรกิจขนาดย่อม การโฆษณาอาจจะเป็นส่ิงท่ีเกินความ
จ าเป็นเพราะจะตอ้งใช้เงิน จะมากหรือน้อยก็ข้ึนกบัช่องทางท่ีเราจะใช้ ท่ีจะดีและอาจจะฟรีคือ ส่ือ               
อินเทอร์เน็ต ซ่ึงมีผูใ้ช้เพิ่มจ านวนข้ึนมากในแต่ละปี ส่ืออ่ืนๆท่ีถูกๆ ก็จะเป็นพวกใบปลิว โปสเตอร์ 
หากเป็นส่ือทอ้งถ่ินก็จะมีรถแห่ วิทยุทอ้งถ่ิน หนงัสือพิมพท์อ้งถ่ิน วิธีในการเลือกส่ือนอกจากจะดู
เร่ืองค่าใชจ่้ายแลว้ ควรดูเร่ืองการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายดว้ย เช่นหากจะโฆษณาให้กลุ่มผูใ้หญ่ โดยเลือก
ส่ืออินเทอร์เน็ต (เพราะฟรี) ก็อาจจะเลือกเวบ็ไซตท่ี์ผูใ้หญ่เล่นไม่ใชเ้วบ็ท่ีวยัรุ่นเขา้มาคุยกนั เป็นตน้  

ลกัษณะทัว่ไปของการตลาด 
ความหมายและความส าคัญของการตลาด 
การตลาดคือ การกระท ากิจกรรมต่าง ๆในธุรกิจท่ีท าให้เกิดการน าสินคา้หรือบริการ

จากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชบ้ริการนั้น ๆโดยไดรั้บความพอใจ ขณะเดียวกนัก็บรรลุวตัถุประสงค์
ของกิจการ 

บทบาทและหลกัความส าคัญของการตลาด 
การตลาดเป็นกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจการ องค์กรทั้งภาครัฐและเอกชน การ

ด าเนินการทางด้านการตลาดจะส่งผลกระทบอย่างกวา้งขวางทั้งในแง่ของทั้งในแง่ของผลดีหรือ
ผลประโยชน์ท่ีจะได้รับ และผลกระทบด้านผลเสียทั้ งภายในและภายนอกประเทศซ่ึงจ าแนก
ความส าคญัของการตลาดไดด้งัต่อไปน้ี 
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1.  ความส าคญัของการตลาดท่ีมีต่อสังคมและบุคคล การตลาดมีความส าคญัท่ีมีต่อ
สังคมและบุคคลดงัต่อไปน้ี 

    1 .1  การตลาดเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการซ้ือของบุคคล 
     1.2  การตลาดช่วยยกระดบัมาตรฐานการครองชีพของประชาการในสังคมให้

สูงข้ึน  
     1.3  การตลาดท าใหเ้กิดงานอาชีพต่าง ๆ แก่บุคคลเพิ่มมากข้ึน 

   2.  ความส าคญัของการตลาดท่ีมีต่อระบบเศรษฐกิจ การตลาดท าให้เกิดการซ้ือขาย
สะดวก รวดเร็ว ผูซ้ื้อผูข้ายติดต่อสัมพนัธ์กนัได้ตลอดเวลา การปฏิบติัต่าง ๆ ทางการตลาดก็มี
ผลกระทบต่อระบบเศรษฐกิจอยา่งมากมายดงัน้ี 

   2.1  การตลาดช่วยใหป้ระชาการมีรายไดสู้งข้ึน 
     2.2  การตลาดท าใหเ้กิดการหมุนเวยีนของปัจจยัการผลิต 
    2.3  การตลาดช่วยสร้างความตอ้งการในสินคา้และบริการ 
   2.4  การตลาดท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจของประเทศ 

   แนวความคิดทางการตลาด 
   นักการตลาดมีแนวความคิดทางการตลาดท่ีแตกต่างกันซ่ึงมีผลต่อการก าหนด

แผนการตลาดและบริการลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั คือ แนวความคิดเก่ียวกบัการผลิต ผลิตภณัฑ์ การขาย 
การตลาด การตลาดเพื่อสังคม และการตลาดเชิงยุทธ์ เพื่อให้การด าเนินงานทางการตลาดให้เกิด
ประสิทธิภาพ นักการตลาดจะต้องก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ซ่ึงประกอบด้วย ก าหนดตลาด
เป้าหมาย และก าหนดส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมกบัตลาดเป้าหมาย เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการตลาดเป้าหมาย ใหไ้ดรั้บความพอใจสูงสุดดงัน้ี 

   1.  ก าหนดตลาดเป้าหมาย คือการก าหนดกลุ่มลูกคา้หรือตลาด ซ่ึงสามารถแบ่งได ้2 
กลุ่มใหญ่  

             1.1  บุคคลธรรมดาในตลาดผูบ้ริโภค 
             1.2  ผูท่ี้ซ้ือเป็นสถาบนัหรือองคก์รในอุตสาหกรรม 
   2.  ก าหนดส่วนผสมทางการตลาด ส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย 4 

องคป์ระกอบคือ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย 
(Promotion) ( http://www.idis.ru.ac.th) 

 
 
 

http://www.idis.ru.ac.th)/
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5.  แนวคดิเกีย่วกบัการจัดการเชิงกลยุทธ์ (Strategic Management) 
 

ปัจจุบันการด าเนินธุรกิจมีการแข่งขันค่อนข้างสูง ดังนั้ นจึงมีความจ าเป็นอย่างยิ่งท่ี
ผูบ้ริหารจะตอ้งอาศยัชั้นเชิงในการบริหารท่ีเหนือกว่าคู่แข่ง หรืออาศยัความวอ่งไวในการปรับตวัให้
ทนัต่อภาวการณ์แข่งขนัท่ีเกิดข้ึนในสภาพแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา 

การจดัการเชิงกลยุทธ์จึงเป็นแนวทางหน่ึงท่ีจะช่วยให้นกับริหารก าหนดทิศทางของธุรกิจ 
วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทั้งภายนอกและภายในองค์การ ช่วยก าหนดกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมกบัองค์การ 
เพื่อท่ีจะน ากลยุทธ์เหล่านั้นไปประยุกตป์ฏิบติั และควบคุมประเมินผลการด าเนินงานขององคก์ารได ้ 
ทั้งน้ีไม่จ  ากดัเฉพาะแต่องคก์ารภาครัฐหรือภาคเอกชนแต่อยา่งใด 

กลยุทธ์ขององค์การจะเป็นส่ิงส าคัญท่ีจะก าหนดความส าเร็จหรือความล้มเหลวของ
องคก์ารได ้การท าความเขา้ใจและการพยายามศึกษาองค์การท่ีประสบผลส าเร็จในการใช้กลยุทธ์เพื่อ
การจดัการจะท าให้นักบริหารได้ทราบถึงคุณประโยชน์ของกลยุทธ์ท่ีจะช่วยสนับสนุนองค์การให้
ประสบความส าเร็จ และจะตอ้งมีการพิจารณาเลือกกลยทุธ์และประยกุตใ์ชใ้หเ้หมาะสมกบัองคก์าร 

การจดัการเชิงกลยุทธ์เป็นการบริหารอยา่งมีระบบท่ีตอ้งอาศยัวิสัยทศัน์ของผูน้ าองค์การ
เป็นส่วนประกอบ และอาศยัการวางแผนอย่างมีขั้นตอน เน่ืองจากการบริหารกลยุทธ์เป็นการบริหาร     
องค์รวม ผูน้ าท่ีมีความสามารถจะตอ้งอาศยักลยุทธ์ในการจดัการองค์การท่ีมีประสิทธิภาพเหมาะสม
กบัองคก์าร และสามารถน าไปปฏิบติัไดจ้ริงไม่ลม้เหลว เน่ืองจากกลยุทธ์ท่ีดีแต่ลม้เหลวจะไม่สามารถ
น าความส าเร็จมาสู่องค์การได ้ดงันั้นทั้งกลยุทธ์และนกับริหารท่ีเป็นผูต้ดัสินใจเลือกใช้กลยุทธ์และ   
น ากลยทุธ์ไปปฏิบติัจึงมีความส าคญัเท่าเทียมกนั 

5.1 ลักษณะที่ส าคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ์  คือ การจดัการเชิงกลยุทธ์เป็นเคร่ืองมือ
ของนักบริหารในการบริหารงาน เพื่อตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อมท่ีเพิ่มข้ึน           
การบริหารเชิงกลยุทธ์จะเน้นและให้ความส าคัญต่อการตดัสินใจเชิงกลยุทธ์ท่ีไม่เหมือนกับการ
ตดัสินใจในลกัษณะอ่ืน ๆ เพราะการบริหารเชิงกลยุทธ์จะเก่ียวขอ้งกบัอนาคตในระยะยาวขององคก์าร
ทั้งหมด ซ่ึงมีลกัษณะดงัน้ี คือ  

    1)  เป็นกระบวนการของการบริหารองคก์ารโดยรวม 
    2)   เป็นการบริหารท่ีเนน้การสร้างกลยทุธ์ เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

ใหก้บัองคก์ารในระยะยาว  
    3)  เป็นการตดัสินใจท่ีอาศยัชั้นเชิง ไม่มีวธีิการท่ีส าเร็จรูป  
    4)  ตอ้งอาศยัความร่วมมือ พนัธะผกูพนั และทรัพยากรในองคก์าร  
    5)  มีทิศทางท่ีชดัเจนต่อทางเลือกต่างและแสดงใหทุ้กคนในองคก์ารเขา้ใจตรงกนั 
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5.2   ความหมายเกีย่วกบัการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
  ค  าศพัท์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัการเชิงกลยุทธ์นั้นมีความหมายท่ีแตกต่างกนับา้งใน

รายละเอียด แต่ส่วนใหญ่แลว้จะมีความหมายคลา้ยคลึงกนั ดงัน้ี 
  การจดัการเชิงกลยุทธ์เป็นศาสตร์ท่ีมีมานาน โดยค าวา่ กลยุทธ์ หรือ Strategic มีท่ีมา

จากค าวา่ Strategia ในภาษากรีกซ่ึงหมายความว่า Generalship โดยค าว่ายุทธศาสตร์มกัจะถูกน ามาใช้
ในด้านการเมือง เศรษฐกิจ และการทหาร และได้เข้าสู่แวดวงการศึกษาในเวลาต่อมา โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อให้นกัศึกษาไดมี้โอกาสศึกษาถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึนจริงในธุรกิจ และตอ้งการให้เกิดการ
น าไปสู่การจดัท านโยบายทางธุรกิจท่ีน าไปใชเ้ป็นแนวทางในการด าเนินงานไดใ้นอนาคต  

  การจดัการเชิงกลยุทธ์ (Strategic Management) โดยทัว่ไปหมายถึงการก าหนด
วิสัยทศัน์(Vision) พนัธกิจ (Mission) วตัถุประสงค ์(Objective) เป้าหมาย (Goal) ขององคก์ารในระยะ
สั้นและระยะยาว จากนั้นจึงวางแผนท ากิจกรรมต่าง ๆ เพื่อให้องคก์ารสามารถด าเนินงานตามพนัธกิจ           
อนัน าไปสู่การบรรลุวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้ 

  นอกจากน้ีเน่ืองจากสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจมีการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา ซ่ึงอาจ
ก่อใหเ้กิดโอกาสหรืออุปสรรคแก่องคก์ารได ้องคก์ารจึงจ าเป็นตอ้งพิจารณาสภาพแวดลอ้มภายในของ
องค์การ เพื่อหาจุดแข็งหรือจุดอ่อนในการท่ีจะสามารถหลีกเล่ียงจากอุปสรรคหรือใช้ประโยชน์จาก
โอกาสท่ีมีอยูน่ั้นได ้ดงันั้นการจดัการเชิงกลยุทธ์จึงเป็นการบริหารโดยค านึงถึงลกัษณะการด าเนินงาน
ขององค์การ ลกัษณะธุรกิจในอนาคตสภาพแวดลอ้ม การจดัสรรทรัพยากร และการปฏิบติังานให้
บรรลุผลตามวตัถุประสงค ์ 

  กลยุทธ์ (Strategy) เป็นวิธีการท่ีองคก์ารเลือกเพื่อจะด าเนินการจากจุดท่ีเป็นอยูใ่น
ปัจจุบนัไปยงัจุดหมายปลายทางในอนาคตท่ีก าหนดไว ้กลยุทธ์ เป็นค าท่ีใชใ้นวงการธุรกิจ การใช้
กลยุทธ์    มีมานานแลว้ในทางการทหารและการท าสงครามในปัจจุบนั หน่วยงานภาครัฐ จะใชค้  า
วา่ยุทธศาสตร์ ส่วนภาคธุรกิจนิยมใชค้  าวา่กลยุทธ์ ซ่ึงกลยุทธ์ แบ่งเป็น 3 ระดบั คือ กลยุทธ์ระดบั
องคก์าร กลยทุธ์ระดบับริษทั หรือ กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ และกลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี 

  การจัดการเชิงกลยุทธ์/การบริหารเชิงกลยุทธ์ (Strategic Management) 
  การจัดการเชิงกลยุทธ์ หมายถึง การก าหนดทิศทางและเป้าหมายองคก์รอยา่งเป็น

ระบบ ภายใตส้ภาพแวดลอ้มท่ีมีลกัษณะไม่คงท่ี องคก์รตอ้งวิเคราะห์และประเมินสภาพแวดลอ้ม
เพื่อคิดค้นแนวทางการด าเนินงานให้สอดคล้องกับสถานการณ์ โดยผูบ้ริหารองค์กรจะเป็น
ผูรั้บผิดชอบในการตดัสินใจทิศทางขององค์กร ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัผลกระทบในระยะยาวและการ
ตดัสินใจกลยทุธ์ควรก่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัต่อองคก์ร นอกจากน้ียงัเก่ียวขอ้งกบักล
ยทุธ์ระดบัต่างๆ ขององคก์รจะตอ้งสอดคลอ้งและเก้ือหนุนซ่ึงกนัและกนั 
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  การจัดการเชิงกลยุทธ์ หมายถึง การวางแผนการด าเนินการและการควบคุมใน
แนวทางเชิงกลยุทธ์ ซ่ึงจะช่วยให้การบริหารเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล จุดเน้น
ของการบริหารเชิงกลยุทธ์ มุ่งพิจารณาในเร่ืองของการบริหารกลยุทธ์ท่ีคิดค้นข้ึนมาต้องอาศยั
พื้นฐานทางการบริหารเป็นหลกั 

  นโยบายธุรกจิและการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
  นโยบายธุรกิจ เป็นแนวทางอยา่งกวา้งๆท่ีก าหนดข้ึนมา เพื่อการเช่ือมโยงระหวา่ง

การก าหนดกลยทุธ์ และการด าเนินกลยทุธ์ขององคก์ร  
   การก าหนดนโยบายธุรกิจมุ่งท่ีการคิดวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัของธุรกิจใน

อุตสาหกรรม ด้วยการวิเคราะห์ตลาดและผลิตภณัฑ์ เพื่อน ามาจดัวางกลยุทธ์ระดบัธุรกิจให้กบั
องค์การ พร้อมทั้งการก าหนดกลยุทธ์การด าเนินการต่างๆ เพื่อบรรลุภารกิจหลกัของบริษทั โดย
นโยบายธุรกิจและกลยุทธ์ เป็นแผนท่ีแต่ละองค์กรก าหนดข้ึน และเป็นส่วนหน่ึงของการจดัการ
เชิงกลยทุธ์  

  นโยบายธุรกิจมุ่งท่ีกลยุทธ์ระดบัธุรกิจท่ีเนน้การแข่งขนัและการวางกลยุทธ์ระดบั
ต่างๆ ให้บรรลุตามทิศทางขององค์กรแต่การจดัการเชิงยุทธ์มีจุดรวมท่ีองค์การโดยรวมพิจารณา
นอกเหนือจากการด าเนินงาน ปัญหา วิกฤตการณ์ประจ าวนั มุ่งสู่การเติบโตและพฒันาของธุรกิจใน
อนาคต 

   การจดัการเชิงกลยุทธ์ หรือ การบริหารเชิงกลยุทธ์ เป็นการจดัการท่ีเนน้การใชก้ล
ยทุธ์ ภายใตส้ภาพแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลง ผลกัดนัให้องคก์รไปสู่ทิศทางท่ีตั้งไว ้และการน ากลยุทธ์
ไปปฏิบติั จะมีการควบคุมและประเมินผล โดยมีการจดัสรรทรัพยากรใหเ้หมาะสม 

  การคิดเชิงกลยุทธ์ 
   การคิดเชิงกลยุทธ์ หมายถึง ความสามารถในการก าหนดแนวทางท่ีดีท่ีสุด ภายใต้

สภาวะต่างๆ เพื่อบรรลุเป้าหมายท่ีตอ้งการ 
   การคิดเชิงกลยุทธ์ เป็นการคิดท่ีมุ่งชยัชนะ โดยใช ้“ศาสตร์” และ “ศิลป์” ในการ

วางแผน หรือจดัการเหตุการณ์ต่างๆไดเ้ป็นอยา่งดี  
   การใช้ความเป็นศาสตร์ คือ มีหลักการวางแผนอย่างเป็นขั้นตอนท่ีสามารถ

ถ่ายทอดและเรียนรู้กนัได ้
   การใชค้วามเป็นศิลป์ คือ แตกต่างกนัไปตามความสามารถของแต่ละบุคคลในการ

ท่ีจะรู้วา่เวลาใด สถานการณ์ใดควรเลือกใชก้ลยทุธ์แบบใด 
   การคิดเชิงกลยุทธ์ เป็นการคิดท่ีช่วยเพิ่มโอกาสแห่งความส าเร็จ มีการก าหนด

เป้าหมาย และมีวตัถุประสงคล่์วงหนา้ในการท าส่ิงต่าง ๆ อยา่งชดัเจน 
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   การคิดเชิงกลยุทธ์ มีลกัษณะเป็นกระบวนการความคิด เกิดข้ึนเม่ือมีเป้าหมาย
บางอยา่งท่ีตอ้งการท าใหส้ าเร็จ 

   การท่ีจะบรรลุเป้าหมาย ต้องมีการก าหนดทางเลือกท่ีคิดว่ามีโอกาสประสบ
ความส าเร็จมากท่ีสุด โดยประเมินก าลงัความสามารถของตนเอง ประเมินสภาพแวดลอ้ม รวมทั้ง
ตอ้งสามารถคาดการณ์อนาคตท่ีอาจเกิดข้ึน แลว้ก าหนดทางเลือกกลยุทธ์ท่ีคิดว่ามีโอกาสประสบ
ความส าเร็จมากท่ีสุดเพื่อมุ่งสู่เป้าหมายท่ีวางไว ้

   การคิดเชิงกลยุทธ์ยงัมีลกัษณะยืดหยุน่ไม่ตายตวั แต่พลิกแพลงโอนอ่อนไปตาม
สถานการณ์ท่ีแตกต่างกนั การเตรียมความพร้อมจะช่วยให้เราสามารถปรับตวัรับการเปล่ียนแปลง
ไดอ้ย่างรวดเร็ว โดยยงัคงพยายามท่ีจะยึดแนวทางสู่เป้าหมายสูงสุดไว ้ ท าให้มีโอกาสประสบ
ความส าเร็จไดม้ากกวา่คนท่ีปราศจากการคิดเชิงกลยทุธ์ 

   การคิดเชิงกลยุทธ์ เป็นการคิดท่ีช่วยเพิ่มโอกาสแห่งความส าเร็จ ช่วยให้เราเป็นคน
ท่ีไม่ท าส่ิงต่างๆอยา่งเล่ือนลอย แต่ก าหนดเป้าหมาย และมีวตัถุประสงคล่์วงหนา้ในการท าส่ิงต่างๆ
อยา่งชดัเจน ช่วยให้เราเรียนรู้ท่ีจะมองอนาคต มองตนเอง มองสภาพแวดลอ้ม ท าให้สามารถรับมือ
กบัสถานการณ์ต่างๆ ท่ีเผชิญอยูแ่ละสถานการณ์ท่ีไม่คาดคิดอยา่งมีประสิทธิภาพ ช่วยลดการสูญเสีย
จากการกระท าท่ีไม่จ  าเป็น และการเสียพลงังานและทรัพยากรต่าง ๆ โดยเปล่าประโยชน์ อีกทั้งยงั
ช่วยใหเ้รามีโอกาสประสบความส าเร็จไดม้ากกวา่ คนท่ีไม่รู้จกัการคิดเชิงกลยทุธ์ 

   การคิดเชิงกลยุทธ์ เป็นการคิดท่ีมีศิลปะในเชิงการต่อสู้มากท่ีสุด เม่ือเทียบกบั
บรรดาการคิดทั้งหมด และเป็นการคิดท่ีต้อง “ออกแรงคิด” มากกว่าการคิดในลักษณะอ่ืน 
นอกจากนั้นยงัเป็นการคิดท่ีตอ้งการทกัษะ การคิดมิติ อ่ืนๆ ประกอบดว้ยมาก ทั้งการคิดเชิงรุก การ
คิดเชิงรับ ในการหลบหลีกอุปสรรค การแกปั้ญหา และฉกฉวยโอกาสจากความจ ากดัท่ีมีอยู ่เพื่อให้
บรรลุเป้าหมายแห่งชยัชนะท่ีก าหนดไว ้การคิดเชิงกลยุทธ์ จึงเป็นส่ิงท่ีตอ้งฝึกหดัเสมอ และท าอยา่ง
จริงจงัเพื่อบรรลุผลท่ีตอ้งการ 

5.3   แนวคิดทีส่ าคัญในการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
  แนวคิดพื้นฐานท่ีส าคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ์  คือการก าหนดภารกิจ 

วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายของกิจการทั้งในระยะสั้นและระยะยาว โดยการจดัการเชิงกลยุทธ์และการ
ตดัสินใจเชิงกลยทุธ์จะมีผลต่อการด าเนินงานในระยะยาว  

  ดงันั้นองคก์ารจึงตอ้งมีการวางแผนการท ากิจกรรมต่าง ๆ เพื่อให้การด าเนินงานตาม
ภารกิจบรรลุเป้าหมายท่ีตั้ งไว ้ทั้ งน้ีเพื่อให้ตอบสนองต่อกระแสการเปล่ียนแปลง ซ่ึงอาจจะเป็น
อุปสรรคและบดบงัโอกาสในการกา้วหนา้ขององคก์ารได ้ 
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  ฉะนั้นองค์การจึงตอ้งพิจารณาถึงจุดแข็งท่ีมีอยู่แลว้น ามาใช้ให้เป็นประโยชน์ และ
พิจารณาถึงจุดอ่อนขององคก์ารเพื่อหาแนวทางขจดัจุดอ่อนเหล่านั้น 

  ในแนวคิดด้านการจัดการเชิงกลยุทธ์นั้ นจะมีความแตกต่างไปจากการจัดการ
โดยทัว่ไป ซ่ึงมกัจะศึกษาถึงบทบาทหน้าท่ีของผูบ้ริหาร ตามกระบวนการหรือขั้นตอนต่าง ๆ และ
เนน้หนกัไปท่ีการจดัการและการบริหารภายในองคก์าร แต่การจดัการเชิงกลยุทธ์จะให้ความส าคญักบั
ปัจจยัต่าง ๆ โดยเฉพาะปัจจยัภายนอกองคก์ารหรือสภาวะแวดลอ้มภายนอกดา้นต่างๆท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้ง
กับการแข่งขัน ค านึงถึงการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันในระยะยาว และสภาวะการ
เปล่ียนแปลงของอุตสาหกรรม  

  การจดัการกลยุทธ์ยงัค านึงถึงความความส าคญัของผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียกบัองค์การ
และการจดัการเชิงกลยุทธ์ยงัท าหน้าท่ีในการเช่ือมโยงประสานหน่วยต่าง ๆ ในองค์การให้สามารถ
บริหารจดัการเพื่อบรรลุเป้าหมายขององคก์ารร่วมกนั 

5.4   หลกัการส าคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
  การจดัการเชิงกลยุทธ์จะน าไปสู่การเพิ่มโอกาสของความส าเร็จและความล้มเหลว

ขององคก์ารไดอ้ยา่งไรนั้นมีหลกัส าคญัดงัน้ี 
  1)  การจดัการเชิงกลยทุธ์เป็นการก าหนดวสิัยทศัน์ ทิศทาง ภารกิจ และวตัถุประสงค ์

ขององคก์ารธุรกิจอยา่งเป็นระบบ  ดงันั้นการจดัการเชิงกลยุทธ์จึงเป็นส่ิงท่ีก าหนดทิศทางขององคก์าร 
และช่วยให้ นักบริหารปรับตัวต่อการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อม การตระหนักถึงความ
เปล่ียนแปลงนั้น ท าให้นักบริหารสามารถก าหนดวตัถุประสงค์และทิศทางการด าเนินงานอย่างเป็น
รูปธรรมสอดคลอ้งกบัสภาวะความเปล่ียนแปลง 

  2)  การจดัการเชิงกลยทุธ์ยงัน าไปสู่การจดัการความเปล่ียนแปลงท่ีดีข้ึน เน่ืองจากมี 
การเตรียมรับกบัสถานการณ์ความเปล่ียนแปลงไวแ้ลว้ ท าให้องค์การคน้หาแนวทางท่ีเหมาะสมท่ีสุด
ต่อองค์การท่ามกลางการเปล่ียนแปลงของปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้ง ทั้งน้ีเน่ืองจากการจดัการ
เชิงกลยุทธ์เป็นการก าหนดวิธีการหรือแนวทางในการด าเนินงานและกิจกรรมต่าง ๆ ขององค์การ 
เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายหรือวตัถุประสงคข์ององคก์ารท่ีตั้งไว ้

  3)  การจดัการเชิงกลยทุธ์เป็นการน าแนวทางในการด าเนินองคก์ารท่ีคิดคน้ข้ึน 
สร้างสรรค์ และน ามาประยุกต์ใช้เพื่อให้บรรลุเป้าหมาย ดงันั้นความคิดสร้างสรรค์จึงเป็นส่ิงจ าเป็น
ส าหรับนกับริหาร 

  4)  การวางแผนกลยทุธ์เป็นหนา้ท่ีหลกัของนกับริหาร เน่ืองจากตอ้งวางแผนประยกุต์ 
ใช้และก าหนดทิศทางในการด าเนินงานขององค์การ การจดัท าและปฏิบติัให้สอดคล้องตามแผน      
กลยุทธ์จึงมีความส าคัญโดยเฉพาะในระยะยาว ดังนั้ นความสามารถในการก าหนดกลยุทธ์ของ          
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นกับริหารและความสามารถในการควบคุมให้การปฏิบติัเป็นไปตามกลยุทธ์ท่ีวางไวไ้ด้ จะเป็นส่ิง
สะทอ้นศกัยภาพและสะทอ้นของผูบ้ริหารไดเ้ป็นอยา่งดี 

  5)  การจัดการเชิงกลยุทธ์ท าให้เกิดความได้เปรียบในการแข่งขันจะช่วยสร้าง
ศกัยภาพและประสิทธิภาพในการแข่งขนัให้แก่ธุรกิจและเสริมสร้างการพฒันาขีดความสามารถ
ทางการบริหารของนกับริหาร รวมทั้งช่วยเตรียมความพร้อมและพฒันาบุคลากรท่ีอยูภ่ายในองค์การ 
เน่ืองจากการพฒันาเชิงกลยุทธ์จะตอ้งมีการสร้างความเขา้ใจและแนวทางในการเตรียมพร้อม เพื่อรับ
กบัความเปล่ียนแปลงท่ีจะเกิดข้ึนของสภาพแวดลอ้มและคู่แข่ง นอกจากน้ีแลว้การจดัการเชิงกลยุทธ์  
ยงัช่วยให้ผูท่ี้เก่ียวข้องในองค์การเข้าใจในภาพรวม โดยเฉพาะเป้าหมายในการด าเนินงานท าให้
สามารถจดัล าดบัการด าเนินงานตามล าดบัความส าคญัเร่งด่วนได ้

  6)  การจดัการเชิงกลยทุธ์ช่วยใหก้ารท างานเกิดความสอดคลอ้งในการปฏิบติัหนา้ท่ี  
เน่ืองจากมีการก าหนดกลยุทธ์ การประยุกต์ใช้ และการตรวจสอบควบคุมไวอ้ย่างชัดเจน ท าให้เกิด
ความเขา้ใจตรงกนัและเกิดความร่วมมือ โดยเฉพาะความเขา้ใจในวตัถุประสงคข์ององค์การ อีกทั้งจะ
ช่วยให้มีการจดัสรรทรัพยากรเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพสอดคลอ้งกบัการบริหารองค์การในส่วน
ต่าง ๆ 

5.5   องค์ประกอบของการจัดการเชิงกลยุทธ์  
  การจดัการเชิงกลยทุธ์ ประกอบดว้ยองคป์ระกอบยอ่ยพื้นฐาน 5 ประการ คือ การ 

ก าหนดทิศทาง การประเมินองคก์ารและสภาพแวดลอ้ม การก าหนดกลยุทธ์ การด าเนินกลยุทธ์ และ
การประเมินผลและการควบคุม   

  5.5.1  ก าหนดทศิทาง  
    ในการก าหนดทิศทางขององค์การจะประกอบด้วยการก าหนดวิสัยทัศน์ 

(Vision) และการก าหนดเร่ืองภารกิจขององค์การจะประกอบไปดว้ยขอ้ความท่ีบ่งบอกถึงคุณค่าทาง
ปรัชญาส าคญัท่ีผูบ้ริหารตดัสินใจกระท า ซ่ึงแสดงถึงพนัธะของบริษทัท่ีมีต่อเป้าหมายและสอดคลอ้ง
กบัคุณค่าของผูบ้ริหาร ภารกิจ ( Mission ) หรือกรอบในการด าเนินงานท่ีชดัเจนจะช่วยให้องค์การ
สามารถก าหนดทิศทางในระยะยาว อีกทั้งยงัแสดงถึงความตั้งใจในการด าเนินธุรกิจอีกดว้ย 

    ภารกิจ (Mission) ในกระบวนการบริหารจดัการเชิงกลยุทธ์นั้น ขั้นแรก
องค์การจะตอ้งระบุภารกิจและเป้าหมายหลกัท่ีส าคญัของบริษทั ซ่ึงภารกิจ หมายถึง ประกาศหรือ
ขอ้ความของบริษทัท่ีพยายามก าหนดว่าจะท าอะไรในปัจจุบนั และก าลงัจะท าอะไรในอนาคตและ
องค์การเป็นองค์การแบบใด และจะกา้วไปสู่การเป็นองค์การแบบใดทั้งน้ีเพื่อบรรลุสู่ความเป็นเลิศ
เหนือคู่แข่ง ซ่ึงโดยส่วนใหญ่แล้วข้อความนอกจากน้ีแล้วภารกิจยงัจะสร้างสภาพแวดล้อมในการ
ก าหนดกลยทุธ์อีกดว้ย 
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    เป้าหมาย (Goal) คือ การบอกถึงส่ิงท่ีองคก์ารปรารถนาให้เกิดข้ึนในอนาคต  
และพยามบรรลุ โดยมีการก าหนดให้ชัดเจน กระชบั ตรงจุด และสามารรถวดัได้  ทั้งน้ีการก าหนด
เป้าหมายจะมีการก าหนดใหช้ดัเจนข้ึนกวา่การก าหนดภารกิจวา่จะตอ้งท าส่ิงใด 

  5.5.2  การประเมินองค์การและสภาพแวดล้อม   
    ในการประเมินสภาพแวดลอ้มขององคก์ารนั้นจะประกอบไปดว้ยการประเมิน 

สภาพแวดล้อมภายนอกและการประเมินสภาพแวดล้อมภายในโดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้ทราบถึง       
จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค หรือโดยทั่วไปจะเรียกว่าการวิเคราะห์ตามตัวแบบสว็อท 
(SWOT Analysis) ไดแ้ก่ การวิเคราะห์จุดแข็ง (Strength–S) การวิเคราะห์จุดอ่อน (Weakness –W)     
การวเิคราะห์โอกาส (Opportunity–O) และการวเิคราะห์ภาวะคุกคาม (Threat-T) 

1) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในขององค์การ  (Internal  Analysis)  
     การวิเคราะห์ภายในขององค์การนั้นจะท าให้ทราบถึงจุดอ่อนและจุดแข็ง

ขององค์การช่วยให้ประเมินอดีตและแนวโนม้ในปัจจุบนั การวิเคราะห์ภายในสามารถท าไดโ้ดยการ
วิเคราะห์ปัจจยัท่ีจะน าไปสู่ความส าเร็จ การวิเคราะห์ และวิเคราะห์กระบวนการหลกั ซ่ึงจะท าให้
องคก์ารมีความสามารถหลกัท่ีโดดเด่น  

(1) การวิเคราะห์ปัจจยัท่ีจะน าไปสู่ความส าเร็จ สามารถท าได้โดยการ
วเิคราะห์ลกัษณะของกิจการ ต าแหน่งทางการแข่งขนั สภาพแวดลอ้มทัว่ไป  และการพฒันาองคก์าร 

(2) การวิเคราะห์ห่วงโซ่ค่านิยม เป็นการพยายามเช่ือมโยงกิจกรรมหลกั
และกิจกรรมยอ่ยขององคก์าร โดยการพยายามจดักิจกรรมยอ่ยให้สนบัสนุนกิจกรรมหลกั เพื่อจะสร้าง    
คุณค่าท่ีสนองตอบกบัค่านิยมของลูกคา้ โดยสายงานหลกัจะท าหน้าท่ีในการผลิตกิจกรรมพื้นฐาน 
ประกอบไปด้วยการน าเข้าวตัถุดิบ การผลิตสินค้าและบริการ การตลาด และการให้บริการลูกค้า     
ส่วนสายงานสนบัสนุนจะท าหน้าท่ีในการจดัการทรัพยากรมนุษย ์การพฒันาเทคโนโลยี การจดัซ้ือ
วตัถุดิบ เน่ืองจากการวิเคราะห์ห่วงโซ่ค่านิยม จะท าให้องค์การได้รับรู้ถึงค่านิยมของลูกคา้ไดอ้ย่าง
ชดัเจน ท าใหส้ามารถวเิคราะห์และเช่ือมโยงค่านิยมของลูกคา้ เขา้สู่กิจกรรมทุกกิจกรรมขององคก์าร 

(3) การวิเคราะห์กระบวนการหลักและระบบการด าเนินงาน เป็น
กระบวนการสร้างคุณค่าท่ีเช่ือมโยงระหว่างผูจ้ดัหาวตัถุดิบ องค์การ และลูกคา้เข้าด้วยกัน โดยมี
กระบวนการหลกัขององคก์าร เพื่อพฒันาสินคา้และบริการ และเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้  

     โดยสรุปแลว้การวิเคราะห์ปัจจยัภายในหรือสภาพแวดลอ้มภายในน้ีจะท า
ใหท้ราบถึงจุดแขง็หรือจุดอ่อนทางธุรกิจขององคก์าร 

     จุดแขง็ : ลกัษณะหรือองคป์ระกอบขององคก์ารท่ีมีสมรรถนะเหนือกวา่  
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    จุดอ่อน : ลกัษณะหรือองค์ประกอบขององค์การท่ีมีสมรรถนะด้อยกว่าเม่ือ
เทียบกบัคู่แข่ง 

2) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกองค์การ (External Analysis) 
     สภาพแวดล้อมภายนอกประกอบด้วย สภาพแวดล้อมทั่วไปและ

สภาพแวดลอ้มในการด าเนินงาน 
(1)  สภาพแวดลอ้มทัว่ไป เป็นสภาพแวดลอ้มท่ีมีความส าคญั แต่อาจจะ

ไม่ใช่ส่ิงแวดลอ้มท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งกบัองค์การโดยตรงแต่เป็นสภาพแวดลอ้มโดยทัว่ไป มีตวัแบบใน
การพิจารณา คือ PEST Environment ไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มดา้นการเมือง (Political Environment–P) 
สภาพแวดลอ้มดา้นเศรษฐกิจ (Economic Environment –E) สภาพแวดลอ้มดา้นสังคม (Sociological 
Environment –S) และสภาพแวดลอ้มดา้นเทคโนโลย ี(Technology Environment –T)  

 สภาพแวดลอ้มทัว่ไปสามารถส่งผลกระทบต่อองคก์ารได ้ยกตวัอยา่ง
เช่น หากรัฐออกกฎหมายท่ีเอ้ือต่อการด าเนินธุรกิจก็จะส่งผลดีต่อโอกาสในการด าเนินงานขององคก์าร
หรือการเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยท่ีีรวดเร็วอาจส่งผลใหสิ้นคา้มีความลา้สมยัอยา่งรวดเร็ว เป็นตน้  

(2)   สภาพแวดล้อมในการด าเนินงาน ไมเคิล อี พอร์ตเตอร์ (Michael 
E.Poter )ไดเ้สนอตวัแบบการวิเคราะห์สภาพการแข่งขนัโดยใช้ตวัแบบท่ีช่ือ The Five Competitive 
Force ซ่ึงจะท าให้เราทราบถึงสมรรถภาพคู่แข่งท่ีเขา้มาใหม่ ทราบความตอ้งการของลูกคา้ สามารถ
สร้างความร่วมมือกบัผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ การระมดัระวงัไม่ให้ลูกคา้หันไปให้ความสนใจสินคา้ทดแทน 
และโดยเฉพาะอยา่งยิง่เป็นตวัแบบท่ีช่วยในการวิเคราะห์คู่แข่งไดเ้ป็นอยา่งดี 

ก. การวิเคราะห์คู่แข่งท่ีเขา้มาใหม่ ผูท่ี้เขา้มาใหม่มีความมุ่งหวงัท่ีจะ
เขา้มามีส่วนร่วมหรือมีส่วนแบ่งทางการตลาด ดงันั้นจึงเป็นภาวะท่ีคุกคาม ซ่ึงจะมีมากหรือนอ้ยข้ึนอยู่
กบัอุปสรรคท่ีเขา้มาและภาวการณ์ตอบโตข้ององคก์าร โดยส่ิงท่ีเป็นอุปสรรคต่อผูท่ี้เขา้มาใหม่ ไดแ้ก่ 
ความประหยดัท่ีเกิดจากการผลิตจ านวนมาก ท าให้คู่แข่งต้องมีการผลิตท่ีมีขนาดใหญ่พอ จึงจะ
สามารถต่อสู้กบักิจการเดิมได ้ 

 ความแตกต่างของสินคา้ หรือขนาดของทุน เน่ืองจากผูท่ี้เขา้มา
ใหม่จะตอ้งแบกภาระตน้ทุนท่ีสูงมากในดา้นต่าง ๆ เป็นตน้ เหล่าน้ีเป็นตวัอยา่งของอุปสรรคส าหรับผู ้
ท่ีเขา้มาใหม่ ซ่ึงนกับริหารจะตอ้งสร้างภาวการณ์ตอบโต ้โดยอาศยัความไดเ้ปรียบดา้นอุปสรรคของผู ้
เขา้มาใหม่ในดา้นต่าง ๆ 

ข. การวิเคราะห์ผูซ้ื้อ ผูบ้ริหารในองค์การภาครัฐและภาคเอกชน
จะตอ้งให้ความส าคญักบัลูกคา้ เน่ืองจากองคก์ารจะตอ้งเผชิญกบัอ านาจการต่อรองของลูกคา้ในเร่ือง
ของปริมาณ คุณภาพ และราคา  
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ค. การวเิคราะห์ผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ ผูจ้ดัส่งวตัถุดิบจะมีความส าคญั 
เน่ืองจากองคก์ารจะตอ้งเผชิญกบัพลงัการต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบเช่นเดียวกบัลูกคา้ ดงันั้นผูบ้ริหาร
ทั้งองคก์ารภาครัฐและองคก์ารภาคเอกชนจะตอ้งปรับกลยทุธ์เพื่อรับกบัพลงัการต่อรองนั้น 

ง. การวเิคราะห์สินคา้ทดแทน การมีสินคา้หรือบริการทดแทนท าให ้
องค์การต่าง ๆ จะตอ้งให้ความส าคญักบัคุณภาพของสินคา้ ราคา และบริการท่ีน าเสนอให้กบัลูกคา้ 
เน่ืองจากการละเลยความส าคญัดงักล่าวจะท าให้องคก์ารเสียเปรียบต่อคู่แข่งได ้

จ. การวเิคราะห์คู่แข่ง (Rival) คู่แข่งมีความส าคญัอยา่งยิง่ท่ีนกั 
บริหารจะตอ้งค านึงถึง เน่ืองจากนกับริหารจะตอ้งใชก้ลยุทธ์เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่ง การ
ละเลยหรือไม่ใหค้วามส าคญักบัคู่แข่งจะหมายถึงความพา่ยแพ ้ 

โดยสรุปแลว้การวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกหรือสภาพแวดลอ้มภายนอกน้ีจะ
ท าใหท้ราบถึงโอกาสหรืออุปสรรคทางธุรกิจขององคก์าร 

โอกาส : การผสมผสานระหวา่งเหตุการณ์ เวลา สถานท่ี ท่ีมีแนวโนม้วา่จะ
เป็นประโยชน์ต่อองคก์าร มาท าใหอ้งคก์ารมีสมรรถนะท่ีจะด าเนินการบางอยา่งท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง 

อุปสรรค : เหตุการณ์ท่ีอาจจะเกิดข้ึนได ้และถา้เกิดข้ึนก็จะท าความเสียหาย
ใหแ้ก่องคก์าร 

5.6  การก าหนดกลยุทธ์  
       การก าหนดกลยทุธ์ เป็นการพฒันาแผนระยะยาวบนรากฐานของโอกาสและอุปสรรค

ท่ีได้จากการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกและการวิเคราะห์จุดแข็งจุดอ่อนท่ีได้จาการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายใน โดยองค์การจะตอ้งก าหนดและเลือกกลยุทธ์ท่ีดีท่ีสุดท่ีเหมาะสมกบัองค์การ
ท่ีสุด ผูบ้ริหารตอ้งพยายามตอบค าถามวา่ท าอยา่งไรองคก์ารจึงจะไปถึงเป้าหมายท่ีไดก้ าหนดไวไ้ดโ้ดย
ใชค้วามไดเ้ปรียบในการแข่งขนัขององคก์ารก าหนดเป็นกลยุทธ์ ทั้งน้ีจะตอ้งค านึงถึงระดบัท่ีแตกต่าง
กนัของกลยทุธ์ดว้ย ซ่ึงมีทั้งส้ิน 3 ระดบั ดงัน้ี 

  5.6.1  กลยทุธ์ระดับองค์การ เป็นกลยทุธ์ท่ีครอบคลุมและบ่งบอกถึงกลยทุธ์โดยรวม  
และทิศทางในการแข่งขนัขององคก์ารวา่ องคก์ารจะมีการพฒันาไปสู่ทิศทางใด จะด าเนินงานอยา่งไร 
และจะจดัสรรทรัพยากรไปยงัแต่ละหน่วยขององค์การอย่างไร เช่น การด าเนินธุรกิจแบบครบวงจร 
การขยายตวัไปในธุรกิจท่ีไม่เก่ียวขอ้งกนัเลย เป็นตน้ ตวัอยา่งเคร่ืองมือ (Tools) ท่ีช่วยในการก าหนด
กลยทุธ์ในระดบัองคก์าร  

  5.6.2  กลยทุธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategy) เป็นการก าหนดกลยทุธ์ในระดบัท่ี 
ยอ่ยลงไป จะมุ่งปรับปรุงฐานะการแข่งขนัขององคก์ารกบัคู่แข่ง และระบุถึงวิธีการท่ีองคก์ารจะใชใ้น
การแข่งขัน มุ่งปรับปรุงฐานะการแข่งขันของผลิตภัณฑ์ให้สูงข้ึนโดยอาจรวมกลุ่มผลิตภัณฑ์ท่ี
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คล้ายกนัไวด้้วยกนัภายในหน่วยธุรกิจเชิงกลยุทธ์เดียวกนั กลยุทธ์ระดบัธุรกิจน้ีจะมุ่งการเพิ่มก าไร 
และขยายการเติบโตให้มากข้ึน บางคร้ังจึงเรียกกลยุทธ์ในระดบัน้ีวา่ กลยุทธ์การแข่งขนั ซ่ึงโดยทัว่ไป
จะมีอยู ่3 กลยุทธ์ คือ การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุนต ่า การสร้างความแตกต่าง และการจ ากดัขอบเขตหรือ
การมุ่งเนน้หรือการรวมศูนย ์  

  5.6.3  กลยทุธ์ระดับปฏิบัติการ เป็นการก าหนดกลยทุธ์ท่ีครอบคลุมวธีิการในการ 
แข่งขนัแก่ผูเ้ก่ียวขอ้งในหน่วยงานต่าง ๆ มุ่งเน้นให้แผนกงานตามหนา้ท่ีพฒันากลยุทธ์ข้ึนมา โดยอยู่
ภายใต้กรอบของกลยุทธ์ระดับองค์การและกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ เช่น แผนการผลิต แผนการตลาด 
แผนการด าเนินงานทัว่ไป แผนการดา้นทรัพยากรบุคคล และแผนการเงิน เป็นตน้  

  Michel Robert ไดก้ล่าวถึงขั้นตอนในการสร้างกลยุทธ์ไวใ้นหนงัสือ e-Strategy ท่ีอาจ
แตกต่างไปจากทัว่ไปว่า ขั้นตอนในการสร้างกลยุทธ์จะอยู่บนพื้นฐานของส่ิงท่ีเราท าไดดี้ท่ีสุด What 
you do best แต่ไม่ไดอ้ยูบ่นพื้นฐานของส่ิงท่ีคู่แข่งขนัของเราท าอยู ่(Not what the others do) ซ่ึงแนวคิด
น้ีใชไ้ดดี้ทั้งธุรกิจการผลิตและธุรกิจการบริการ โดยมีขั้นตอน 4 ขั้นตอน คือ 

1.  ระบุแรงขบัดนัขององคก์ารท่ีสามารถช่วยให้มีความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ซ่ึง
เก่ียวข้องกับจุดแข็งท่ีองค์การมีอยู่ เช่น การท่ีองค์การมีเทคโนโลยีท่ีแตกต่าง องค์การสามารถใช้
เทคโนโลยเีป็นตวัน าส าคญัในการด าเนินงานได ้เป็นตน้ 

2.  สร้างกรอบแนวคิดทางธุรกิจอย่างสั้น ๆ เพื่อแสดงวา่จะใชแ้รงขบัดนันั้นอยา่งไร 
เช่น จะใชเ้ทคโนโลยนีั้นผลิตสินคา้อะไรจะเจาะจงขายยงัภูมิภาคใด  

3.  ระบุความเช่ียวชาญขององคก์ารท่ีเราตอ้งการ เพื่อน ามาใชส้นบัสนุนกลยุทธ์ เช่น 
อาจจ าเป็นตอ้งปรับปรุงคุณภาพของผลิตภณัฑ์ให้สูงข้ึน หรือการสร้างความช านาญในการขายและ
บริการแก่พนกังานขาย เป็นตน้ 

4.  ระบุประเด็นส าคัญหรือเร่ืองท่ีเก่ียวข้องและมีความส าคัญท่ีอาจจะต้องถูก
ปรับปรุงหรือเปล่ียนแปลง เพื่อให้เอ้ือต่อการน ากลยุทธ์ไปด าเนินการ เช่น โครงสร้าง กระบวนการ
หรือระบบ ทกัษะและความสามารถ และระบบการใหผ้ลตอบแทน เป็นตน้  

  อยา่งไรก็ตาม แมว้า่จะมีทฤษฎีท่ีวา่ดว้ยกลยทุธ์ท่ีสามารถน ามาพิจารณาใชไ้ดม้ากมาย 
แต่ย่อมไม่มีทฤษฎีหรือแนวทางจดัการใดใช้ได้กบัทุกสถานการณ์  ดงันั้นจึงไม่มีสูตรส าเร็จในการ
ก าหนดกลยทุธ์และสร้างกลยทุธ์ท่ีสามารถใชไ้ดก้บัทุกสถานการณ์ แต่อยา่งนอ้ยในการก าหนดกลยุทธ์
นั้นควรจะไดพ้ิจารณาเกณฑ์ต่อไปน้ีประกอบดว้ย เช่น เป็นกลยุทธ์ท่ีตอบสนองต่อสภาพแวดลอ้ม
ภายนอก เป็นกลยทุธ์ท่ีสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั เป็นกลยุทธ์ท่ีสอดคลอ้งกบัวิสัยทศัน์ พนัธ
กิจ และวตัถุประสงคใ์นระยะยาว เป็นกลยทุธ์ท่ีมีความยดืหยุน่ เหมาะสม เป็นกลยทุธ์ท่ีเป็นไปได ้
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5.7   การน ากลยุทธ์ไปปฏิบัติ   
  การน ากลยุทธ์ไปปฏิบติั คือกระบวนการท่ีผูบ้ริหารแปลงกลยุทธ์และนโยบายไปสู่

แผนการด าเนินงาน ก าหนดรายละเอียดด้านต่าง ๆ เช่น ด้านงบประมาณ หรือวิธีการด าเนินงาน ซ่ึง
กระบวนการน้ีอาจจะเก่ียวขอ้งกบัการเปล่ียนแปลงภายในดา้นวฒันธรรม โครงสร้าง หรือระบบการ
บริหาร เพื่อให้สามารถด าเนินการตามกลยุทธ์ได้อย่างเป็นรูปธรรมโดยทัว่ไปจะประกอบด้วย 4 
องคป์ระกอบ คือ 

1.  ขั้นตอนของการก าหนดแผนและการจดัสรรทรัพยากร  
2.  ขั้นตอนของการปรับโครงสร้างองคก์าร เพื่อรองรับการเปล่ียนแปลงของการใช ้  

กลยทุธ์และการใชท้รัพยากร เป็นตน้ 
3.  ขั้นตอนของการปรับปรุงเปล่ียนแปลงในส่วนของระบบและการพฒันาทรัพยากร 

บุคคล เช่น เร่ืองระบบขอ้มูลข่าวสาร ระบบบริหารบุคคล (การให้การศึกษา การให้การอบรม การ
กระตุน้ส่งเสริมใหบุ้คลากรในองคก์ารท างานไดอ้ยา่งเตม็ท่ีและมีประสิทธิภาพ) เป็นตน้ 

4.  การกระจายกลยทุธ์ หากองคก์ารมีการสร้างวสิัยทศัน์ สร้างพนัธกิจข้ึนมาแลว้ แต่ 
ไม่ไดมี้การด าเนินการก็จะท าให้เกิดการสูญเปล่า (Waste) ได ้เพราะแมว้า่แผนเหล่านั้นจะเป็นแผนงาน
ท่ีถูกจดัท ามาอยา่งดี ผา่นการระดมความคิดมาอยา่งเขม้ขน้เพียงใดก็ตาม หากไม่ลงมือปฏิบติัก็ยอ่มไม่
เกิดผลเป็นรูปธรรมข้ึน  

ดังนั้ นเพื่อท าให้เกิดผลจึงจ าเป็นต้องมีการกระจายแผนไปยงัทุก ๆ ส่วนทั่วทั้ ง
องค์การ  โดยตอ้งสอดประสานกบับทบาทหน้าท่ีของหน่วยงานต่าง ๆ อย่างชดัเจนและเขา้ใจได ้ซ่ึง
จากเป้าหมายเชิงกลยุทธ์ อาจถูกแปลงเป็นเป้าหมายยอ่ย ก าหนดเป็นเป้าหมายประจ าปี จากนั้นจะแตก
ไปเป็นเป้าหมายของแต่ละกลุ่มแต่ละโครงการเพื่อให้ทราบว่า เป้าหมายของตนเองท่ีชัดเจนนั้นคือ
อะไร และควรจะด าเนินการท่ีเร่ืองใดก่อน ซ่ึงนอกจากจะท าให้ผูป้ฏิบติังานในระดบัล่างสุดเขา้ใจ
เป้าหมายท่ีไม่คลาดเคล่ือนแลว้ ยงัมีประโยชน์ต่อกระบวนการในการวดัผลท่ีเหมาะสมดว้ย ทั้งยงัช่วย
ใหมี้การจดัสรรทรัพยากรอยา่งเหมาะสมพอดี เพียงเพื่อใหบ้รรลุผลในแต่ละกลุ่มหรือแต่ละโครงการ 

ความส าเร็จขององค์การนั้นเก่ียวขอ้งกบัประสิทธิภาพในการน ากลยุทธ์ไปประยุกต์
ปฏิบติั ทั้งน้ีผูบ้ริหารควรมีการมอบหมายและก าหนดแนวทางหรือวิธีการในการปฏิบติังาน ส่ิงท่ี
ส าคญัในการน ากลยุทธ์ไปปฏิบติัให้ประสบผลส าเร็จนั้น ผูป้ฏิบติัจะตอ้งมีความรู้  ความเขา้ใจ และ
ทกัษะในการปฏิบติังานอยา่งถ่องแท ้ 

 
 
 



56 
 

 5.8   การประเมินผลและการควบคุม   
การควบคุมกลยุทธ์  เป็นหน้าท่ีส าคัญท่ี เก่ียวข้องกับการติดตาม ตรวจสอบ 

ประเมินผลกลยุทธ์ท่ีน าไปปฏิบติั ทั้งน้ีในการน ากลยุทธ์ไปปฏิบติันั้นมกัจะเกิดขอ้ผิดพลาดท่ีตอ้งการ
การปรับปรุง เพื่อใหแ้น่ใจวา่กลยทุธ์นั้นจะก่อให้เกิดผลการปฏิบติังานท่ีตรงตามแผนท่ีไดต้ั้งไว ้ 

การตรวจสอบกลยุทธ์ จะมีการวดัผลทั้งในเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ มีการก าหนด
เกณฑ์และมาตรฐาน โดยมาตรวดัการด าเนินงานท่ีเหมาะสมกบัแต่ละองค์การ ซ่ึงในแต่ละองคก์ารจะ
มาตรฐานและเกณฑก์ารด าเนินงานของตนเอง ทั้งน้ีการก าหนดมาตรฐานควรมีความระมดัระวงัเพื่อให้
สามารถสะทอ้นผลการท างานไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรม 

ในการติดตาม ควบคุม และประเมินผลนั้น จ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการจดัตั้ งหน่วยงาน
ข้ึนมาดูแลแผนกลยุทธ์โดยเฉพาะ ซ่ึงจะตอ้งมีบุคลากรท่ีมีความรับผิดชอบเต็มเวลาท่ีสามารถทุ่มเท
ใหก้บัการติดตามและประเมินผลไดอ้ยา่งเต็มท่ี หน่วยงานน้ีควรอยูก่บัฝ่ายวางแผนท่ีมีผูบ้ริหารในฝ่าย
อยู่ในระดบัผูบ้ริหารชั้นสูง อย่างไรก็ตามในการด าเนินกลยุทธ์นั้น จ าเป็นตอ้งไดรั้บความร่วมมือท่ีดี
จาก   ทุกฝ่ายตลอดเวลา จึงอาจมีความจ าเป็นในการตั้งคณะกรรมการติดตามและประเมินผลแผนกล
ยทุธ์    ท่ีประกอบดว้ยผูแ้ทนระดบับริหารจากฝ่ายต่าง ๆ ข้ึนร่วมดว้ย (http://www.aircadetwing.com) 

การตัดสินใจทางธุรกจิ 
บทบาทหนา้ท่ีหน่ึงของผูบ้ริหาร คือ ตอ้งท าการตดัสินใจในงานท่ีรับผิดชอบ การ

ตดัสินใจ เป็นกระบวนการในการรวบรวม ศึกษา และวเิคราะห์ขอ้มูล เพื่อเลือกทางเลือกท่ีเหมาะสม
กบัสถานการณ์และขอ้จ ากดั ซ่ึงเป็นงานส าคญัของผูบ้ริหารและผูจ้ดัการในระดบัต่างๆ โดยเฉพาะ
ในการเลือกโอกาสหรือแกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึนกบัธุรกิจ 

การตัดสินใจ แบ่งเป็น 3 ประเภท คือ 
1.  การตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ เป็นการตดัสินใจในเร่ืองส าคญั ๆ และเก่ียวขอ้งกบั

ประสิทธิภาพ การแข่งขนั การอยูร่อด และการเจริญเติบโตของธุรกิจในอนาคต จึงเป็นการตดัสินใจ
ท่ีมีความ ส าคญัอยา่งยิง่เพราะเก่ียวกบัอนาคตและความอยูร่อดของธุรกิจโดยผูบ้ริหารจะพิจารณาใน 
2 ประเด็นหลกั คือธุรกิจตอ้งการเป็นอะไรในอนาคต และธุรกิจจะสามารถบรรลุความตอ้งการ
ดงักล่าวไดอ้ยา่งไร การตดัสินใจเชิงกลยทุธ์น้ี เป็นหนา้ท่ีของผูบ้ริหารระดบัสูง 

2.  การตัดสินใจด้านการบริหาร เป็นการตดัสินใจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัการและการ
บริหารงานขององค์การ เช่น โครงสร้างองค์การ การบริหารการผลิต การบริหารการตลาด การ
บริหารการเงิน การบริหารทรัพยากรมนุษย์ การตดัสินใจด้านบริหารเป็นหน้าท่ีของผูบ้ริหาร
ระดบักลาง หรือผูบ้ริหารธุรกิจ 
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3.  การตัดสินใจทางเทคนิค  เป็นการตดัสินใจเก่ียวกบัการปฏิบติัการขององคก์าร 
มกัเป็นการตดัสินใจในระยะสั้นกวา่ และไม่ซบัซ้อนเท่าการตดัสินใจดา้นการบริหาร การตดัสินใจ
ทางเทคนิค เป็นหนา้ท่ีของผูบ้ริหารระดบัตน้ 

สาเหตุทีต้่องการมีการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
เป็นท่ียอมรับกันโดยทั่วไปว่าองค์กรธุรกิจต้องด าเนินงานภายใต้อิทธิพลของ

สภาพแวดลอ้มภายใน และภายนอกธุรกิจ ซ่ึงไม่ไดอ้ยูค่งท่ีตลอดไป ดงันั้น ผูบ้ริหารจึงตอ้งมีการ
วิเคราะห์ผลกระทบของสภาพ แวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลงไป เพื่อจะไดป้รับตวัไดท้นั เม่ือพิจารณา
ลกัษณะสภาพแวดลอ้มในปัจจุบนัจะพบวา่มีความสลบัซบัซ้อนเพิ่มข้ึน ซ่ึงเกิดจากปัจจยัต่างๆ ท่ีมี
ความสัมพนัธ์เก่ียวเน่ืองกนั และผลกระทบท่ีเกิดต่ออุตสาหกรรมหน่ึงจะส่งผลต่ออุตสาหกรรมอ่ืน 
การตดัสินใจด าเนินธุรกิจ จึงตอ้งพิจารณาอย่างละเอียดรอบคอบ นอกจากน้ีการเปล่ียนแปลงของ
สภาพแวดลอ้มมีการเปล่ียนแปลงมากข้ึนโดยเฉพาะอยา่งยิ่ง การเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยี ซ่ึงมี
อยูอ่ยา่งต่อเน่ืองรวดเร็ว ท าให้วงจรชีวิตผลิตภณัฑ์สั้นลงมีผลท าให้การบริหารองคก์รมีการปรับตวั
อยูต่ลอด 

การเปลีย่นแปลงของสภาพแวดล้อม 
สภาพแวดล้อมทั้ งทางด้านเศรษฐกิจ สังคม ว ัฒนธรรม เทคโนโลยี มีการ

เปล่ียนแปลงอยูต่ลอด  
สาเหตุของการเปลีย่นแปลง เกดิจากปัจจัย 2 ประการ 
1.  การแข่งขนัท่ีไร้พรมแดน 
2.  การเปล่ียนแปลงและนวตักรรมทางเทคโนโลยี ซ่ึงอตัราการเปล่ียนแปลงและ

การใชเ้ทคโนโลยเีพิ่มข้ึนในอตัราท่ีเร็วข้ึนทุกขณะและในปัจจุบนัเป็นยุคของเทคโนโลยีสารสนเทศ 
รวมทั้งการทวคีวามส าคญัของความรู้ท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงในดา้นต่างๆตามมา  

การเปล่ียนแปลง ของสภาพแวดลอ้มดงักล่าวน้ี ส่งผลต่อสภาพการแข่งขนัของ
องคก์รธุรกิจต่างๆ องค์กรตอ้งรู้จกัปรับตวั พฒันาให้ตนเองมีความแตกต่างและเหนือกวา่คู่แข่งขนั 
ท าให้ผูบ้ริหารต้องตระหนักถึงความส าคญัของสภาวะแวดล้อม  โดยพยายามท่ีจะวิเคราะห์
สภาพแวดลอ้มภายนอกและภายใน เพื่อประเมินจุดแขง็และจุดอ่อนของกิจการและแสวงหาช่องทาง
และโอกาสในการด าเนินธุรกิจอย่างถูกตอ้ง และท าให้องคก์รธุรกิจมีการเจริญเติบโตและพฒันา
อยา่งเหมาะสม สามารถสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  

การจดัการเชิงกลยทุธ์จึงมีความส าคญัอยา่งยิง่ต่อความส าเร็จขององคก์ร เพราะเป็น
ปัจจยัท่ีท าให้องคก์รสามารถปรับตวัและด ารงอยูไ่ด ้จึงอาจกล่าวไดว้า่ การจดัการเชิงกลยุทธ์ เป็น
สาเหตุความเป็นเลิศของการบริหาร หรือ ความส าเร็จของกิจการ 
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ลกัษณะของการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
การจดัการเชิงกลยุทธ์ มีการคิดหาวิธีการหรือกลยุทธ์ทางเลือกต่างๆ เพื่อน ามา

ปฏิบติัให้บรรลุเป้าหมาย จึงควรท่ีจะค านึงปัจจยัต่างๆ ดงัต่อไปน้ี คือ ลกัษณะธุรกิจท่ีด าเนินอยู ่
ลกัษณะของธุรกิจในอนาคต สภาพแวดล้อม การจดัสรรทรัพยากร และการปฏิบติังานให้บรรลุ
วตัถุประสงค ์ 

การจัดการเชิงกลยุทธ์ จึงมีลกัษณะ ดังนี ้
1)  เป็นการก าหนดวสิัยทศัน์ ทิศทาง และวตัถุประสงค ์เพื่อใหอ้งคก์รมีทิศทางและ

เป้าหมายท่ีชดัเจน 
2)  เป็นการก าหนด วิธีการ หรือแนวทางในการด าเนินงานและกิจกรรมต่างๆของ

องคก์รเพื่อใหอ้งคก์รบรรลุถึงทิศทางและวตัถุประสงคท่ี์ก าหนดข้ึน 
3)  เป็นการน าเอาวธีิการหรือแนวทางการด าเนินงานท่ีคิดข้ึนมาประยกุตใ์ช ้
4)  เป็นเคร่ืองมือวดัความสามารถในการบริหารของผูบ้ริหาร 
5)  มีผลต่อทิศทางการด าเนินงานในระยะยาวขององคก์ร 
6)  ไดม้าซ่ึงความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัขององคก์ร 
7)  น าไปสู่การเปล่ียนแปลง 
8)  เก่ียวขอ้งกบัการด าเนินงานในระดบัต่าง ๆ ขององคก์ร 
9)  เก่ียวขอ้งกบัปัจจยัแวดลอ้มภายนอกและภายใน รวมทั้งค่านิยม ทศันคติ ความ

คาดหวงัของบุคคลฝ่ายต่างๆ เช่น ผูถื้อหุน้ สังคม รัฐบาล พนกังาน 
ความแตกต่างระหว่างการจัดการ โดยทัว่ไป กบั การจัดการเชิงกลยุทธ์ 
การจัดการทัว่ไป 
1)  เน้นบทบาทหน้าท่ีของผู ้บริหาร POSDC และ การจดัการภายในองค์การ

มากกวา่ 
2)  ค  านึงแต่เฉพาะฝ่ายหรือเฉพาะแผนกของตนเองและผูท่ี้เก่ียวข้องกับตนเอง

มากกวา่ท่ีเก่ียวขอ้งกบัองคก์ร 
3)  แต่ละแผนก มุ่งสนใจเป้าหมายของตนมากกวา่ 
4)  มีความเช่ียวชาญในหนา้ท่ีหรืองานเฉพาะดา้น 
การจัดการเชิงกลยุทธ์ 
1)  พิจารณาและค านึงถึงปัจจยัต่าง ๆ โดยเฉพาะปัจจยัภายนอกมากกวา่เพื่อสร้าง

ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัในระยะยาว 
2)  ค  านึงถึงความตอ้งการและความส าคญัของผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัองคก์ร 
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3)  มุ่งเนน้การบรรลุถึงเป้าหมายโดยรวมทั้งองคก์ร 
4)  รวมและประสานความเช่ียวชาญแต่ละสาขาเขา้ดว้ยกนั 
ทีม่าของกลยุทธ์ 
การวางกลยทุธ์ มีท่ีมา 2 ลกัษณะ คือ 
1)  กลยุทธ์ท่ีเกิดจากการวางแผนโดยปกติองค์กรจะมีการวางแผนเชิงกลยุทธ์ไว้

ล่วงหน้า ซ่ึงกระบวนการวางแผนในทางกลยุทธ์จะมีการวิเคราะห์ปัจจยัภายในภายนอกองค์กร 
ก าหนดทิศทางขององค์กร การจดัท ากลยุทธ์ การน ากลยุทธ์ไปปฏิบติั และการควบคุมประเมินกล
ยทุธ์ 

2)  กลยุทธ์ท่ีไม่ได้เกิดจากการวางแผนหรือกลยุทธ์ฉับพลันใช้ในกรณีท่ีเกิด
เหตุการณ์ท่ีคาดไม่ถึงหรือเกิดปัญหาท่ีไม่คาดคิดมาก่อน จึงไม่มีการวางแผนกลยุทธ์ท่ีวางไวร้องรับ
ล่วงหน้า ส าหรับเหตุการณ์นั้นๆท าให้ตอ้งมีการคิดวางกลยุทธ์เพื่อแกไ้ขสถานการณ์ ณ ขณะนั้น
ข้ึนมาทนัที 

วธีิการจัดท ากลยุทธ์ของผู้บริหาร 
การจดัท ากลยทุธ์ อาจท าไดใ้นหลายลกัษณะ ดงัต่อไปน้ี 
1) ผูบ้ริหารระดบัสูงเป็นผูพ้ฒันาแผนและใช้กลยุทธ์ วิธีน้ี ผูบ้ริหารเป็นทั้งนัก                 

กลยทุธ์ และเจา้ของกิจการจะควบคุมก าหนดกลยทุธ์เองและรับผดิชอบต่อกลยทุธ์ท่ีเลือก 
2) ผูบ้ริหารมอบหมายให้ผูอ่ื้นก าหนดและใช้กลยุทธ์ ผูบ้ริหารระดบับนไม่สนใจ

จดัท ากลยุทธ์ แต่จะเลือกกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมจากขอ้แนะน าของผูบ้ริหารระดบัล่างหรือเจา้หน้าท่ี 
ทีมงานท่ีจดัตั้งข้ึนมาโดยเฉพาะ และเปิดโอกาสให้ทุกคนมีส่วนร่วมแสดงความคิดเห็นเก่ียวกบักล
ยทุธ์ ซ่ึงมกัเป็นกลยทุธ์ท่ีเนน้ผลระยะสั้น 

3) ร่วมกันก าหนดและใช้กลยุทธ์ ผูบ้ริหารเข้าไปช่วยเหลือพนักงานก าหนด                        
กลยทุธ์ ท าใหพ้นกังานมีความรู้สึกยอมรับ ผกูพนัท่ีจะประยกุตใ์ชก้ลยทุธ์ใหป้ระสบความส าเร็จ 

4) สนบัสนุนใหผู้อ่ื้นจดัท าและใชก้ลยทุธ์ ผูบ้ริหารสูงสุดเป็นผูก้  าหนดทิศทาง 
องคก์รและมอบหมายใหผู้บ้ริหารแต่ละหน่วยธุรกิจจดัท ากลยทุธ์ หรือให้ผูบ้ริหารระดบัล่างก าหนด 
กลยทุธ์แลว้ส่งมาใหป้ระเมิน ซ่ึงเหมาะส าหรับองคก์รขนาดใหญ่ท่ีมีการขยายตวัไปสู่ธุรกิจประเภท
ต่างๆ 

ส่วนประกอบของการบริหารเชิงกลยุทธ์ 
ขั้นตอนต่างๆของกระบวนการจดัการเชิงกลยุทธ์ อาจจะพิจารณาขั้นตอนเหล่าน้ี

แยกจากกนัได ้แมว้า่โดยขอ้เทจ็จริง ขั้นตอนเหล่าน้ีมกัจะเกิดข้ึนพร้อมกนัไป การบริหารเชิงกลยุทธ์
เป็นกระบวนการท่ีต่อเน่ือง และขั้นตอนต่างๆ ของกระบวนการบริหารเชิงกลยุทธ์จะเก่ียวพนักนั
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โดยทัว่ไป กระบวนการบริหารเชิงกลยุทธ์จะประกอบดว้ยขั้นตอนพื้นฐาน 5 ขั้น คือ การวิเคราะห์
สภาพแวดลอ้ม การก าหนดทิศทางขององค์กรการก าหนดกลยุทธ์ การด าเนินกลยุทธ์ และการ
ควบคุมกลยทุธ์ 

กระบวนการเชิงกลยทุธ์จะเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมตั้งแต่การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม
ภายนอก ไปจนถึงการประเมินผลการด าเนินงานของบริษทัผูบ้ริหารระดับสูงจะต้องวิเคราะห์                      
ทั้งสภาพแวดลอ้มภายนอก เพื่อการคน้หาโอกาสและอุปสรรคและสภาพแวดลอ้มภายใน เพื่อการ
คน้หาจุดแขง็และจุดอ่อนท่ีรู้จกักนัโดยทัว่ไปวา่ SWOT  

ปัจจยัเชิงกลยุทธ์ (Strategic Factors) จะมีความส าคญัต่ออนาคตของบริษทั 
ผูบ้ริหารจะตอ้งประเมินปัจจยัเชิงกลยทุธ์และก าหนดภารกิจของบริษทัข้ึนมา น่ีคือ ขั้นตอนแรกของ
การก าหนดกลยทุธ์  

ถ้อยแถลงของภารกิจ จะเป็นพื้นฐานของการก าหนด เป้าหมาย กลยุทธ์ และ
นโยบายของบริษทั กลยทุธ์และนโยบายเหล่าน้ีจะถูกด าเนินการผา่นทางโครงการ งบประมาณ และ
ระเบียบวิธีปฏิบติังานของบริษทั และมีการประเมินผลการด าเนินงานให้เป็นขอ้มูลป้อนกลบัเพื่อ
การควบคุมการด าเนินงานใหบ้รรลุเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้ 

การวางแผนกลยุทธ์  
ในการจดัการเชิงกลยุทธ์ จะตอ้งมีการวางแผนกลยุทธ์ การน ากลยุทธ์ไปปฏิบติั 

และการควบคุมกลยทุธ์  
การวางแผนกลยทุธ์ เป็นการคิดวิเคราะห์เพื่อการวางแผนในระยะยาวขององคก์าร 

บนพื้นฐานของการวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนของกิจการจากการประเมินสภาวะแวดลอ้มภายใน 
ประกอบกบัการแสวงหาโอกาสและอุปสรรคจากการประเมินสภาวะแวดลอ้มภายนอก 

ความจ าเป็น ทีต้่องมีการวางแผนกลยุทธ์ 
การด าเนินธุรกิจ เปรียบเสมือนการท าสงครามในสนามรบ กล่าวคือ ธุรกิจมี

วตัถุประสงคห์ลกัในการด าเนินการเพื่อใหเ้กิดผลลพัธ์ท่ีดีท่ีสุดต่อตวัเอง เช่นเดียวกบัการท าสงคราม 
แม่ทพัแต่ละฝ่ายต่างก็มุ่งท่ีจะด าเนินการให้ตนเป็นผูก้  าชยัชนะแห่งสงครามนั้นๆดว้ยการวางแผน
ยุทธ์ศาสตร์ ดงันั้น ธุรกิจจึงตอ้งมีการวางแผนยุทธ์ศาสตร์หรือแผนกลยุทธ์เช่นกนั การวางแผน
เชิงกลยุทธ์เร่ิมตน้ท่ีการวางทิศทางขององค์กร โดยการระบุวิสัยทศัน์ ภารกิจ วตัถุประสงค์ และ
ก าหนดกลยทุธ์ธุรกิจ รวมทั้งนโยบายธุรกิจ ซ่ึงเป็นแนวทางในการด าเนินกลยทุธ์  

การวางแผนกลยุทธ์จึงจดัไดว้่า เป็นหวัใจส าคญัของการอยูร่อดของธุรกิจท่ีก าลงั
ด าเนินอยูภ่ายใตส้ภาวะแวดลอ้มทางเศรษฐกิจและสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไป การก าหนดกลยุทธ์ของ
ธุรกิจ ไม่วา่จะเป็นธุรกิจเล็กหรือใหญ่ จึงตอ้งอยูภ่ายใตแ้รงกดดนัของสภาพแรเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอ 
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ผูบ้ริหารเชิงกลยุทธ์ท่ีสามารถวางแผนกลยุทธ์ไดอ้ยา่งช านาญ ฉลาดและถูกตอ้ง ย่อมน าธุรกิจของ
ตนไปสู่ความส าเร็จได ้

การก าหนดกลยุทธ์อยูบ่นพื้นฐานขอ้มูลจากการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม โดยการ
ระบุทิศทางขององคก์ร คิดพิจารณากลยุทธ์หลายๆทางเลือก ประเมินความเป็นไปไดข้องกลยุทธ์
ทางเลือก และตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด ซ่ึงการวางแผนกลยุทธ์ขององค์การ          
ตอ้งค านึงถึงการแข่งขนัขององคก์รตนกบัองคก์รอ่ืนดว้ยกลยุทธ์ทางธุรกิจ จ าแนกไดเ้ป็น 3 ระดบั 
คือ กลยทุธ์ระดบัองคก์ร กลยทุธ์ระดบัธุรกิจ และกลยทุธ์ระดบัหนา้ท่ี 

การวางแผนกลยทุธ์ มีจุดแตกต่างกบัการวางแผนของธุรกิจดา้นอ่ืนๆตรงท่ีการเนน้ 
“สภาพการแข่งขนั” การวางแผนกลยุทธ์มีจุดมุ่งหมายเพื่อท าให้ธุรกิจนั้นๆ สามารถเอาชนะธุรกิจ
อ่ืนท่ีเป็นคู่แข่งทางการคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพภายใตเ้ง่ือนไขของทรัพยากรท่ีมีอยู ่กลยุทธ์ท่ีดี จึง
หมายถึงกลยทุธ์ท่ีก่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบทางธุรกิจต่อคู่แข่งขนั  

ผูบ้ริหารท่ีรับผิดชอบเป็นผูก้  าหนดกลยุทธ์ของธุรกิจ จ าเป็นต้องมีวิธีการ
สร้างสรรคส่ิ์งใหม่ๆ หรือ วสิัยทศัน์ (Vision) ประกอบการตดัสินใจ 

ข้อแตกต่างระหว่าง การวางแผนกลยุทธ์ และ การวางแผนระยะยาว 
การวางแผนกลยุทธ์ แม้จะเป็นแผนในระยะยาว แต่ก็มีความแตกต่างกับการ

วางแผนระยะยาว คือ 
1.  การวางแผนระยะยาว โดยมากไม่สนใจ หรือ ค านึงถึงการออกผลิตภณัฑ์ใหม่

ออกสู่ตลาด เพื่อยดึครองตลาดหรือขยายส่วนตลาดใหก้วา้งออกไปหรือการถอยออกจากตลาดก็ตาม       
ซ่ึงตรงขา้มกบัการวางแผนกลยทุธ์ท่ีมุ่งสนใจเก่ียวกบักลยทุธ์ของผลิตภณัฑแ์ละตลาดโดยตรง 

2.  การวางแผนระยะยาว มกัจะไม่มีการพิจารณาโดยละเอียดเก่ียวขอ้งกบัข้อ
ไดเ้ปรียบต่อคู่แข่งขนั ดว้ยเหตุท่ีคู่แข่งขนัและสภาวะแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลงมีผลกระทบโดยตรง
อยา่งงหลีกเล่ียงไม่ได ้การวางแผนกลยุทธ์ จึงมุ่งสนใจท่ีจะช่วยให้กิจการสามารถเอาชนะคู่แข่งขนั
ได ้หรืออีกนยัหน่ึงก็คือ การหาทางหลีกเล่ียงการแข่งขนัโดยมิไดเ้กิดผลเสียใดๆ 

3.  การวางแผนระยะยาว ส่วนมากมกัจะอิงอยู่กบัผลงานในอดีตท่ีเคยท าไดเ้ป็น
ส่วนมาก แต่การวางแผนกลยุทธ์กลับสนใจพยายามมุ่งไปข้างหน้า โดยพยายามสร้างสรรค์
สถานภาพ ความมัน่คง ของกิจการโดยการวเิคราะห์ต่างๆ 
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ข้อแตกต่างระหว่างการวางแผนกลยุทธ์และการวางแผนด าเนินการ 
การวางแผนกลยทุธ์ มีความแตกต่างกบั การวางแผนด าเนินการ ดงัน้ี 
1.  การวางแผนกลยทุธ์ เป็นการวางแผนท่ีครบถว้นสมบูรณ์ และเป็นแผนรวมของ

งานหลายๆดา้นท่ีประสานเขา้ดว้ยกนั แต่การวางแผนด าเนินงานจะเก่ียวขอ้งกบังานเฉพาะอยา่งหรือ
งานเฉพาะดา้นเท่านั้น 

2.  การวางแผนกลยุทธ์ จะเป็นกระบวนการพิจารณาคาดคะเน และก าหนด
วตัถุประสงค์ต่างๆภายในขอบเขตท่ีกวา้งเท่านั้น การวางแผนด าเนินงานจะเป็นกระบวนการ
พิจารณาในขอบเขตท่ีแคบโดยพิจารณาการท างานแต่ละกรณีว่าจะให้เสร็จส้ินไปไดอ้ย่างไร และ
โดยลกัษณะดงักล่าวน้ีเอง การประเมินวิเคราะห์จดัท าแผนด าเนินงานจึงสามารถเสร็จส้ินไดโ้ดยใช้
เวลาไม่มากนกั ซ่ึงต่างกบัการจดัท าแผนกลยทุธ์ท่ีจะตอ้งใชช่้วงระยะเวลาท าท่ียาวนานกวา่ 

3.  การวางแผนกลยทุธ์ โดยปกติจะเป็นภาระของผูบ้ริหารระดบัสูงท่ีจดัท า ซ่ึงเวลา
ของแผนค่อนขา้งยาว แต่การวางแผนด าเนินงาน ซ่ึงเป็นภาระของผูบ้ริหารระดบักลางและระดบัตน้
ท่ีตอ้งกระท า เวลาของแผนจะสั้นกวา่มาก ปกติจะเป็นหน่ึงปีหรือสั้นกวา่ 

กระบวนการจดัการเชิงกลยุทธ์ จะใชก้ารตดัสินใจเชิงกลยุทธ์เป็นพื้นฐานส าคญั มี
ขั้นตอนดงัน้ี   

ขั้นตอนที่1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม (Environment Analysis)โดยแยก
วเิคราะห์ 2 ส่วน คือ 

1. การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์าร (External environment analysis) 
2.  การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในองคก์าร (Internal environment analysis) 
ขั้นตอนที่ 2 การระบุทิศทางขององค์กร โดยการก าหนดวิสัยทศัน์ (Vision) 

ขอ้ความภารกิจ (Mission Statement) เป้าหมาย (Goal) วตัถุประสงค ์(Objective) กุญแจแห่งความ 
ส าเร็จ (Key Success Factor) 

ขั้นตอนที ่3 การก าหนดกลยุทธ์  
การก าหนดกลยุทธ์ อยูบ่นพื้นฐานขอ้มูลจากการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม โดยการ

ระบุทิศทางองคก์ร คิดหากลยุทธ์หลายๆ ทางเลือก ประเมินความเป็นไปไดข้องกลยุทธ์ทางเลือก 
และตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด ซ่ึงการก าหนดกลยุทธ์ขององค์กร ตอ้งค านึงถึงการ
แข่งขนัขององคก์รตนกบัองคก์รอ่ืนดว้ย กลยทุธ์ขององคก์รจ าแนกไดเ้ป็น 3 ระดบั คือ 

1.  กลยทุธ์ระดบับริษทั (Corporate strategy) เป็นความรับผิดชอบหลกัของผูบ้ริหา
ระดบัสูงขององคก์ร 
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2.  กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ (Business strategy) เป็นความรับผิดชอบหลกัของผูบ้ริหาร
ระดบัหน่วยธุรกิจขององคก์ร 

3. กลยุทธ์ระดบัหน้าท่ี (Functional strategy) เป็นความรับผิดชอบหลกัของ
ผูบ้ริหารระดบัฝ่ายต่างๆตามหนา้ท่ีงานขององคก์ร 

ขั้นตอนที่ 4 การด าเนินกลยุทธ์ หรือ การน ากลยุทธ์ไปปฏิบัติ เป็นการน ากลยุทธ์ท่ี
เลือกไวแ้ปรสู่แผนด าเนินงาน เพื่อน าไปสู่การปฏิบติั 

ขั้นตอนที่ 5 การประเมินและการควบคุมกลยุทธ์ การประเมินผลและควบคุม 
(Evaluation & Control) 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก เพื่อให้ทราบว่าธุรกิจอยู่ท่ีใด 
(Where are we now ?) 

การก าหนดทิศทางขององค์กร วิสัยทศัน์ พนัธกิจ วตัถุประสงค์ เพื่อให้ทราบว่า
ธุรกิจตอ้งการไปในจุดใด (Where do we want to be?) 

การก าหนดกลยุทธ์ระดบัองคก์าร ธุรกิจ หน้าท่ี เพื่อหาวิธีการบรรลุจุดหมายท่ีจะ
ไป (How will we get there?) 

การน ากลยุทธ์ไปปฏิบติั 7 S Model เป็นการปฏิบติัเพื่อให้บรรลุในส่ิงท่ีตอ้งการ 
(Implementation) 

1. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและภายในองค์การ (External and 
Internal environment analysis) 

 การบริหารเชิงกลยุทธ์เป็นวิธีการบริหารท่ีค านึงถึงความสอดคลอ้งเหมาะสม
ขององค์กรกบัสภาพแวดล้อม ดังนั้นก่อนจะก าหนดกลยุทธ์จึงจ าเป็นต้องพิจารณาถึงโอกาส 
(Opportunities) และอุปสรรค (Threats) ขององค์กร โดยประเมินจากสภาวะแวดลอ้มภายนอก
องคก์ร และการพิจารณาจุดแขง็ (Strengths) และจุดอ่อน (Weaknesses) ขององคก์รโดยประเมินจาก
สภาวะแวดลอ้มภายในองคก์ร 

 การพิจารณาดงักล่าว เรียกรวมวา่ เป็นการวเิคราะห์ SWOT (SWOT analysis) 
     1) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกองค์การ (External environment 

analysis) สภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์าร หมายถึง ส่ิงต่างๆท่ีอยูภ่ายนอกองคก์าร และมีอิทธิพลต่อ
การด าเนินงานขององคก์ร ซ่ึงผูบ้ริหารขององคก์รไม่สามารถควบคุมได ้ดงันั้นองคก์รจึงจ าเป็นตอ้ง
ศึกษาผลกระทบของสภาวะแวดลอ้มท่ีมีต่อองคก์ร เพื่อด าเนินกลยุทธ์ให้เหมาะสมกบัสถานการณ์
เพื่อปรับปรุงกลยุทธ์ให้สอดคลอ้งเหมาะสม สภาวะแวดลอ้มภายนอกองค์การสามารถจ าแนกได้
เป็น 2 ประเภท คือ 
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       (1) สภาวะแวดล้อมโดยทัว่ไป เป็นส่ิงท่ีไม่มีผลกระทบโดยตรงต่อการ
ด าเนินงานในระยะสั้ นขององค์กร แต่จะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจระยะยาวขององค์กร สภาวะ
แวดลอ้มโดยทัว่ไป ไดแ้ก่ เศรษฐกิจ สังคม วฒันธรรม เทคโนโลย ีการเมือง และกฎหมาย 

       (2)  สภาวะแวดลอ้มของการด าเนินงาน เป็นส่ิงท่ีมีผลกระทบโดยตรงต่อ
การด าเนินงานขององค์กร แต่เป็นส่ิงท่ีอยู่นอกองค์กร ซ่ึงอาจเรียกได้ว่า สภาวะแวดล้อม
อุตสาหกรรม ไดแ้ก่ คู่แข่ง ลูกคา้ ผูจ้ดัจ  าหน่ายวตัถุดิบ ผูถื้อหุ้น เจา้หน้ี กลุ่มผลประโยชน์ สหภาพ
แรงงาน สมาคมการคา้ สาธารณชน รัฐบาล 

 2)  การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในองคก์าร (Internal environment analysis) 
หมายถึง ส่ิงต่างๆท่ีอยู่ภายในองค์การท่ีผูบ้ริหารสามารคควบคุมได้ ซ่ึงได้แก่ โครงสร้างของ
องคก์าร ระบบและระเบียบวธีิการปฏิบติังาน บรรยากาศการท างาน ทรัพยากรการบริหาร 

  การประเมินสภาวะแวดลอ้มภายในองคก์าร จะท าให้ผูบ้ริหารทราบจุดแข็ง
และจุดอ่อนในการด าเนินงานขององคก์ร ซ่ึงผูบ้ริหารทัว่ไปจะพยายามปรับปรุงลกัษณะเด่นของ
การด าเนินการให้เพิ่มข้ึน และพยายามลดจุดอ่อนต่างๆ ให้ลดลงด้วยการก าหนดขอบเขตการ
ด าเนินงานขององคก์รอยา่งเหมาะสมภายใตส้ภาวะแวดลอ้มภายในองคก์าร 

2.  การวางแผนกลยุทธ์ (Strategic planning) การวางแผนกลยุทธ์ หมายถึง การ
พฒันาแผนระยะยาวขององค์กรบนพื้นฐานของโอกาสและอุปสรรคจากการประเมินสภาวะ
แวดลอ้มภายนอก และจุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กร จากการประเมินสภาวะแวดลอ้มภายใน
องคก์ร 

   2.1  ก าหนดทิศทางขององค์กรโดยการก าหนดวิสัยทัศน์ ข้อความภารกิจ 
เป้าหมาย วตัถุประสงค ์และกุญแจแห่งความส าเร็จ  

การก าหนดวิสัยทศัน์ (Vision Setting) วิสัยทศัน์ หมายถึง ความคาดหวงั 
ความตอ้งการในอนาคตขององคก์าร ซ่ึงเป็นเป้าหมาย ท่ีมีลกัษณะกวา้งจะเขียนเป็นขอ้ความท่ีบอก
ถึงทิศทางไว ้เช่น ดีท่ีสุด ใหญ่ท่ีสุด โดยไม่ไดก้  าหนดวิธีการไว ้เพื่อให้สมาชิกในองคก์รไดย้ึดถือ
และปฏิบติัตามอยา่งสม ่าเสมอ 

การก าหนดภารกิจหลกัหรือพนัธกิจ (Mission Setting) ภารกิจหรือพนัธ
กิจ หมายถึง ขอ้ความท่ีแสดงถึงแนวทางหลกัในการอยูร่อดขององคก์รโดยระบุถึงขอบเขตของงาน 
บทบาทหน้าท่ีท่ีองค์การตอ้งกระท า ขอ้ความพนัธกิจท่ีชดัเจนจะอธิบายถึงการด าเนินงาน ค่านิยม 
และปรัชญาการจดัการขององคก์าร ภารกิจหลกัขององคก์ารแต่ละแห่งจะแตกต่างกนัออกไป การ
เขียนภารกิจหลกัโดยทัว่ไป ตอ้งมีความสอดคลอ้งกบัวสิัยทศัน์ขององคก์ารนั้นๆ 
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วิสัยทศัน์ ต่างกบั ภารกิจ ตรงท่ี วิสัยทศัน์จะบอกว่าเราตอ้งการจะเป็น
อะไร ส่วน ภารกิจ  จะบอกวา่ ธุรกิจของเรา คืออะไร ท าอะไร และมุ่งหนา้ไปท่ีใด  

การก าหนดเป้าหมาย (Goal Setting) และวตัถุประสงค์ (Objective 
Setting) เป้าหมาย กบั วตัถุประสงค ์ อาจจะใชแ้ทนกนัได ้บางแห่งจึงก าหนดเพียงแค่อยา่งใดอยา่ง
หน่ึง แต่ในหลายๆแห่งจะใชใ้นความหมายท่ีต่างกนั 

เป้าหมาย หรือ จุดมุ่งหมาย คือ ผลลัพธ์สุดท้ายท่ีองค์การตอ้งการให้
เกิดข้ึนในอนาคต เป็นผลลพัธ์หรือผลส าเร็จท่ีองคก์รตอ้งการบรรลุ เป็นการก าหนดแบบกวา้งๆ ให้
มีความเฉพาะเจาะจงนอ้ยกวา่วตัถุประสงค ์

วตัถุประสงค์ คือ จุดหมายปลายทางท่ีองค์การแสวงหาเพื่อการบรรลุผล
ส าเร็จของการด าเนินงาน ซ่ึงเป็นขอ้ความท่ีสามารถวดัได ้วตัถุประสงคข์ององคก์าร มีการจ าแนก
เป็นระดบัตามสายการบงัคบับญัชาในองคก์าร เช่น วตัถุประสงคข์ององค์การ ของฝ่าย ของแผนก 
วตัถุประสงคร์ะดบัเทคนิค เป็นตน้ วตัถุประสงคจ์ะสามารถวดัได ้และมีระยะเวลาท่ีแน่นอน ดงันั้น 
วตัถุประสงคจ์ะมีความเฉพาะเจาะจงกวา่เป้าหมาย 

แต่ในบางแห่ง จะก าหนดเป้าหมาย กบั วตัถุประสงค ์ท่ีมีความหมายสลบั
กบัขา้งตน้ คือ จะก าหนดวตัถุประสงคแ์บบกวา้งๆ ก าหนดเป้าหมายให้เฉพาะเจาะจง ชดัเจน วดัได ้
การก าหนดเป้าหมายให้มีความเฉพาะเจาะจงโดยน าเอาวตัถุประสงค์ หรือภารกิจหลกัมาใช้เป็น
กรอบ เพื่อใหเ้ป้าหมายสัมพนัธ์กบัวตัถุประสงค ์และภารกิจหลกัขององคก์ารท่ีระบุไวก่้อน 

2.2  การก าหนดกลยุทธ์ (Strategy formulation) เป็นการเลือกวิธีการท างานท่ีดี
ท่ีสุด เพื่อองคก์ารจะด าเนินการจากจุดท่ีเป็นอยูใ่นปัจจุบนัไปสู่เป้าหมายในอนาคตท่ีก าหนดไว ้การ
ก าหนดกลยุทธ์ตอ้งค านึงถึง โอกาสและอุปสรรค ตลอดจน จุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กร แล้ว
เลือกวธีิท่ีไดเ้ปรียบคู่แข่งขนัใหไ้ดม้ากท่ีสุด  

กลยทุธ์ทางธุรกิจ มี 3 ระดบั คือระดบับริษทั ระดบัธุรกิจ และระดบัหนา้ท่ี 
3.  การด าเนินกลยุทธ์ เป็นการน ากลยุทธ์ท่ีก าหนดไวแ้ปลงไปสู่การปฏิบติั โดย

การวางแผนด าเนินงาน หรือ แผนงาน เพื่อให้บรรลุเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้ หัวใจของการด าเนินกล
ยทุธ์ ข้ึนอยูก่บัความสอดคลอ้งระหวา่งกลยุทธ์ โครงสร้างวฒันธรรมขององคก์ร เพราะการก าหนด
กลยุทธ์ท่ีดีเพียงใดก็ตามจะไม่มีประโยชน์เลย หากมิไดมี้การน ากลยุทธ์นั้นไปสู่การปฏิบติัจริง ซ่ึง
การปฏิบติัตามกลยุทธ์ตอ้งอาศยัปัจจยัทางด้านโครงสร้างองค์กรและวฒันธรรมขององค์กรโดย
โครงสร้างองค์กร หมายถึง การแบ่งงานกนัท าตามความช านาญเฉพาะดา้น การแบ่งแผนกงาน 
ตลอดจนการประสานงาน และสายใยการติดต่อส่ือสารภายในองคก์าร  
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 ส่วนวฒันธรรมขององค์การมีท่ีมาจากระบบคุณค่า ความเช่ือ ปรัชญา และ
อุดมการณ์ของบุคคลภายในองคก์ารท่ีรวมกนั จนกลายเป็นลกัษณะแนวประพฤติปฏิบติัในองคก์าร 
การด าเนินกลยุทธ์ เป็นการแปลงกลยุทธ์และนโยบายไปสู่การกระท า ด้วยการพฒันาแผนการ
ด าเนินงานรายละเอียดในรูปของโครงการ (Project) งบประมาณ (Budget) และระเบียบวิธีปฏิบติั 
(Procedure) จะเห็นว่าการด าเนินกลยุทธ์มกัจะเก่ียวขอ้งกบัการจดัสรรทรัพยากรขององค์การ โดย
ผูบ้ริหารระดบักลางและระดบัตน้ จะตอ้งเขา้มาร่วมรับผิดชอบในการด าเนินกลยุทธ์ขององค์กร 
ภายใตแ้นวทางท่ีผูบ้ริหารระดบัสูงไดว้างไว ้

4.  การควบคุมและประเมินกลยุทธ์ (Strategic control and Evaluation) การ
ควบคุมและประเมินผล  กลยุทธ์ หมายถึง การควบคุม ติดตามประเมินผล การด าเนินกลยุทธ์ของ
องคก์ารโดยเปรียบเทียบผลการปฏิบติังานท่ีเกิดข้ึนจริงกบัวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายท่ีไดก้ าหนด
ไว ้ เพื่อการด าเนินการปรับปรุงแกไ้ขตามความจ าเป็น ตลอดจนการประเมินผลส าเร็จของแผนกล
ยุทธ์เป็นระยะๆ เป็นขอ้มูลป้อนกลบั (Feedback) ให้กบัการควบคุมกลยุทธ์ ซ่ึงตอ้งอาศยัขอ้มูล
ป้อนกลบัท่ีชัดเจนและทนัที เพื่อการน าไปใช้เปรียบเทียบกบัวตัถุประสงค์แลว้ หาทางป้องกนั 
แกไ้ขปัญหาท่ีไดอ้ยา่งรวดเร็ว ดงันั้น ระบบสารสนเทศท่ีมีประสิทธิภาพ เป็นส่ิงส าคญัมากส าหรับ
การควบคุมกลยทุธ์ 

การจัดการเชิงกลยุทธ์ ทีม่ีหลายหน่วยธุรกจิ  
องค์กรหรือบริษทัขนาดใหญ่ มีผลิตภณัฑ์หลากหลาย จะรวมกลุ่มผลิตภณัฑ์ท่ี

คล้ายคลึงกนัไวใ้นหน่วยธุรกิจเชิงกลยุทธ์เดียวกนั โครงสร้างแบบ SBU จะจดักลุ่มสินคา้หรือ
บริการท่ีมีความใกลเ้คียงกนัเขา้เป็นฝ่าย และ หลายๆฝ่ายก็รวมตวัเป็น SBU แต่ละ SBU มีอ านาจ
อิสระในการบริหารส่วนของตน ซ่ึงภายในแต่ละ SBU จะประกอบธุรกิจประเภทต่างๆ ท่ีมีลกัษณะ
ของกลยทุธ์ท่ีใกลเ้คียงหรือคลา้ยคลึงกนั เช่น มีตลาด คู่แข่งขนักลุ่มเดียวกนัมีกิจกรรมหลกั มีภารกิจ
ท่ีคลา้ยกนั   มีขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัท่ีเหมือนกนัหรือมีเทคโนโลยีใกลเ้คียงกนั การก าหนด
หน่วยธุรกิจเชิงกลยทุธ์ อาจก าหนดตามผลิตภณัฑ ์ตามลูกคา้ หรือตามพื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ก็ได ้

การวิเคราะห์หาแนวทางจดัวางกลยุทธ์ต่างๆ เพื่อน าไปใช้ในการบริหารสู่ความ
เป็นเลิศ โดยทัว่ๆ ไป องคก์ารธุรกิจท่ีมีหน่วยงานธุรกิจหลายหน่วยงานจะมีกลยุทธ์ 3 ระดบั ดงัน้ี 
คือ  

1.  กลยุทธ์ระดบัองค์การหรือระดบับริษทั (Corporate strategy) มุ่งพฒันากลุ่ม
ธุรกิจขององคก์รครอบคลุมองคก์รโดยรวมโดยพิจารณาวา่ องคก์รควรด าเนินธุรกิจอะไรบา้ง และ
องคก์ร ควรจดัสรรทรัพยากรไปยงัธุรกิจอยา่งไร 
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2.  กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ (Business strategy) มุ่งการปรับปรุงฐานะการแข่งขนั
ผลิตภณัฑ์ของบริษทั ซ่ึงอยู่ในอุตสาหกรรมให้สูงข้ึน กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ จะพิจารณาครอบคลุม
หน่วยธุรกิจเชิง กลยุทธ์แต่ละหน่วย โดยพิจารณาถึงการเพิ่มก าไรของการผลิตและการจดัจ าหน่าย
ของผลิตภณัฑใ์หสู้งข้ึนใหส้ามารถแข่งขนัได ้

3.  กลยุทธ์ระดบัหนา้ท่ี (Functional strategy) มุ่งการใชท้รัพยากรขององคก์รให้มี
ประสิทธิภาพสูงสุด โดยแผนกงานตามหนา้ท่ีจะพฒันากลยุทธ์ตามหน้าท่ี เช่น กลยุทธ์การตลาด   
กลยทุธ์ทางการเงิน กลยทุธ์ทางทรัพยากรมนุษย ์ภายใตข้อ้จ ากดัของกลยุทธ์ระดบับริษทั และระดบั
หน่วยธุรกิจ 

 

6.  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

จากการส ารวจงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัการธุรกิจของสถานีวิทยุกระจายเสียง ผูว้ิจยัได้
สรุปสาระส าคญัของงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

วิภูสนา  เทศวิศาล (2549) ในเร่ือง กลยุทธ์การบริหารคล่ืนวิทยุท่ีได้รับสัมปทานของ
ภาคเอกชน : กรณีศึกษาธุรกิจส่ือวิทยุประเภทบนัเทิง พบว่า พื้นฐานของบริษทัหรือกลุ่มผูป้ระกอบ
ธุรกิจสัมปทานคล่ืนวิทยุเขา้มาประกอบกิจการจากพื้นฐานของความชอบ และความตอ้งการใช้ใช้
รายการวิทยุเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจ โดยค านึงถึงความตอ้งการและความนิยมของผูฟั้งเป็นหลกั โดยมี
ปัจจยัแวดล้อมทางด้านกฎหมาย ผูส้นับสนุนรายการ และความนิยมของผูฟั้งส่งผลกระทบต่อการ
บริหารงานมากกวา่ปัจจยัอ่ืน กลยุทธ์ในสภาวะปกติจะให้ความส าคญักบัการสร้างความแตกต่าง การ
ก าหนดรูปแบบรายการท่ีชัดเจน การสร้างและพฒันาบุคลากร การสร้างกิจกรรมให้สอดคล้อกับ
กลุ่มเป้าหมาย กลา้ตดัสินใจ และพิจารณาทบทวนจุดอ่อนและด าเนินการให้ลึกมากข้ึนในสภาวะท่ีมี
การแข่งขนัสูง 

ชา้งนอ้ย  กุญชร ณ อยุธยา (2547) เร่ืองกระบวนการบริหารงานของบริษทั คลิก เอนเทอร์
เทนเมน้ท์ จ  ากดั พบว่า ปัจจยัภายในท่ีส่งผลกระทบต่อการบริหารงานมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากร
โดยมีความพร้อมทางดา้นการจดัการ เงินทุน และเทคโนโลยี ปัจจยัภายนอกท่ีไม่สามารถควบคุมได ้
คือ การต่อสัญญาสัมปทานกบัหน่วยงานภาครัฐ โดยบริษทัให้ความส าคญักบักลยุทธ์ดา้นการตลาดท่ี
แปลกใหม่เพื่ออยู่เหนือคู่แข่ง ส่วนทิศทางการขยายธุรกิจจะเป็นการขยายส่ือท่ีเก่ียวเน่ือง เพื่อเสริมกนั
ทางดา้นการตลาด เน่ืองจากบริษทัเกิดจากการรวมตวัของผูผ้ลิตส่ือต่างประเภทกนั   

ชัยวฒัน์  ทบัเพชร (2548) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการบริหารงานวิทยุ: กรณีการบริหาร
รายการวิทยุในแบบ Format Station โดยการศึกษาเปรียบเทียบ 3 บริษทัใหญ่ ไดแ้ก่ บริษทั อสมท 
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จ ากดั (มหาชน) บริษทั สกาย-ไฮ เน็ตเวิร์ค และ กลุ่มบริษทั คลิก เรดิโอ จ ากดั พบว่า แนวทางการ
บริหารองคก์ารแตกต่างกนัไปตามวิสัยทศัน์และพนัธกิจขององคก์าร โดยมีปัจจยัแวดลอ้มภายในดา้น
บุคลากร เทคโนโลยีการผลิตและออกอากาศ  การลงทุน และวฒันธรรมองค์การ ส่วนปัจจยัภายนอก 
ได้แก่ คู่แข่งขนั การตลาด กฎหมาย และระเบียบต่างๆ  แรงกดดันทางสังคม และการรบกวนของ
คล่ืนวทิยชุุมชน ทั้งน้ีใหค้วามส าคญักบักลยทุธ์ท่ีสามารถก าหนดเป้าหมายและจุดยืนทางดา้นการตลาด
ท่ีชดัเจน ท าการตลาดเชิงรุก และปรับรูปแบบเน้ือหาให้เป็นไปตามแนวโนม้ของผูฟั้ง   

ธิราวดี  ธนะรังสฤษฎ์ (2547) เร่ือง รูปแบบการบริหารการจดัผงัรายการเพื่อการศึกษาของ
สถานีวิทยุศึกษา กระทรวงศึกษาธิการ พบว่า สถานีวิทยุศึกษาบริหารงานแบบราชการ ควบคุมโดย
หน่วยงานของรัฐ ก าหนดนโยบายและแผนงานจากคณะกรรมการศูนยเ์ทคโนโลยีทางการศึกษา การ
วางผงัรายการจะจดัเป็นชุดเวลาตายตวั (Block Program) ตลอดทั้งปี โดยค านึงถึงเวลาท่ีสอดคลอ้งกบั
กลุ่มผูฟั้ง โดยมีปัจจยัแวดลอ้มภายใน ด้านนโยบายของสถานี งบประมาณ บุคลากร เคร่ืองมือและ
อุปกรณ์ เป็นปัญหาส าคญัตามล าดบั ปัจจยัภายนอกท่ีเก่ียวขอ้งไดแ้ก่ การเมือง ระบบสังคม และดา้น
กฎหมาย 

กิตติ  สินโพธ์ิ (2550) เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้
ส่ือโฆษณาทางวิทยุกระจายเสียงของผูป้ระกอบการธุรกิจในพื้นท่ีอ าเภอฝาง อ าเภอแม่อาย และอ าเภอ
ไชยปราการ จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ธุรกิจบริการ ส่วนใหญ่เลือกใช้ส่ือโฆษณาวิทยุกระจายเสียง มี
ความถ่ีในการโฆษณาสินคา้ทุกเดือน มีงบประมาณท่ีใช้ในการโฆษณา/เดือน ต ่ากว่า 5,000 บาท และ
เหตุผลท่ีจะเลือกใชส่ื้อโฆษณาในปัจจุบนั คือ เขา้ถึงคนจ านวนมาก โดยภาพรวม ผูป้ระกอบการธุรกิจ
ให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชส่ื้อโฆษณาทาง
วิทยุกระจายเสียงของผูป้ระกอบการธุรกิจในพื้นท่ีอ าเภอฝาง อ าเภอแม่อาย และอ าเภอไชยปราการ 
จงัหวดัเชียงใหม่ ด้านผลิตภณัฑ์สูงท่ีสุด รองลงมาคือปัจจยัด้านบุคลากร และต ่าท่ีสุดคือปัจจยัด้าน
ราคา ควรมีการปรับปรุงโฆษณาให้ทนัสมยัและมีความหลากหลายกวา่เดิม  ดา้นบุคลากร ผูจ้ดัรายการ
วิทยุควรพูค  าควบกล ้ าให้ชัดเจน และสถานีวิทยุควรมีพนักงานส าหรับให้บริการด้านขอ้มูลการซ้ือ
โฆษณา ดา้นกระบวนการ แต่ละรายการควรจดัความเหมาะสมระหวา่งการโฆษณากบัการเปิดเพลง 

 
 
 

 

 


