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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 ในการวิจัยเรื่อง ปจจัยสูความสําเร็จในการบริหารธุรกิจการทองเที่ยวของธุรกิจนําเที่ยว : 
กรณีศึกษา ธุรกิจนําเที่ยว ในเขตกรุงเทพมหานครฯ ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
และไดนําเสนอตามหัวขอดังตอไปน้ี 
 แนวคิดเกี่ยวกับการประกอบธุรกิจ 
 แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจการทองเที่ยว 
 แนวคิดเกี่ยวกับปจจัยสูความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ 
 แนวคิดการดําเนินธุรกิจ 
 แนวคิดการดําเนินงานดานการตลาด 
 แนวคิดการดําเนินดานกลยุทธเพื่อการแขงขัน 
 ยุทธศาสตรการสงเสริมการทองเที่ยวระยะ 5 ป (พ.ศ. 2555 – พ.ศ. 2559) 
 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
แนวคิดเก่ียวกับการประกอบธุรกิจ 
 ความหมายของธุรกิจ 
 สุธรรม รัตนโชติ (2548) กลาววา ธุรกิจ (Business) หมายถึงความพยายามของ
ผูประกอบการที่จะผลิตหรือซื้อขายสินคา (Products) หรือบริการ (Services) เพื่อตอบสนองความ
ตองการของสังคม (ลูกคา) โดยหวังที่จะไดผลกําไร และยอมรับความเสี่ยงในการขาดทุนหรือไมไดผล
กําไรตามตองการ โดยมีความรับผิดชอบตอสังคม และมีจริยธรรมทางธุรกิจ ผูประกอบการจึงตอง
ทุมเทเวลา ความพยายามและเงินทุนเพื่อดําเนินธุรกิจใหประสบผลสําเร็จ  ทั้งดานประสิทธิผล 
(Effectiveness) และประสิทธิภาพ (Efficiency)  
 รูปแบบของการประกอบธุรกิจ 
 อาจจะแบงรูปแบบของการประกอบธุรกิจออกเปน 3 แบบ คือ 
 1.  กิจการเจาของเพียงคนเดียว (Sole Proprietorship) หมายถึง ธุรกิจที่เจาของและ
ดําเนินการโดยคนเพียงคนเดียว เปนธุรกิจซึ่งสามารถจัดต้ังและดําเนินการไดเองเพียงคนคนเดียว         
แตตองอยูภายใตขอบเขตของกฎหมาย ถาดําเนินการในกรุงเทพมหานครจะตองขออนุญาต
ประกอบการคาที่กระทรวงพาณิชย หากอยูในตางจังหวัดจะตองขออนุญาตทําการคา ณ ที่ทําการ
พาณิชยกรรมจังหวัดน้ัน ๆ  กิจการที่ดําเนินการโดยเจาของคนเดียวสวนใหญเปนธุรกิจขนาดเล็ก ไดแก 
กิจการขายปลีก รานอาหารขนาดเล็ก รานขายกวยเต๋ียว เหลาน้ีเปนตน 
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 2.  หางหุนสวน (Partnership) ตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย มาตรา 1012 
บัญญัติวา “อันสัญญาจัดต้ังหางหุนสวนหรือบริษัทน้ัน คือสัญญาซึ่งบุคคลต้ังแตสองคนข้ึนไป              
ตกลงกันเพื่อกระทํากิจการรวมกัน ดวยประสงคจะแบงผลกําไรพึงไดแกกิจการที่กระทําน้ัน”            
หางหุนสวนจึงเปนการประกอบการของบุคคลต้ังแต 2 คนข้ึนไป และแบงหางหุนสวนออกเปน 2 ชนิด
คือ 
  2.1 หางหุนสวนสามัญ (General Partnership) หมายถึงหางหุนสวนที่ทุกคนตอง
รับผิดชอบรวมกัน โดยเฉพาะหน้ีทั้งปวงโดยไมจํากัด หางหุนสวนประเภทน้ีจะจดทะเบียนหรือไมจด
ทะเบียนก็ได ซึ่งอาจะเพียงแตแสดงดวยวาจา หรือ ลายลักษณอักษรวาเปนหางหุนสวนกัน 
  2.2 หางหุนสวนจํากัด (Limited Partnership) หมายถึง หางหุนสวน ซึ่งมีหุนสวนสอง
จําพวกคือ  

1. เปนหุนสวนคนเดียวหรือหลายคนซึ่งจํากัดความรับผิดชอบไมเกินจํานวนเงินที่
ตนรับหรือลงหุนในหางหุนสวนน้ัน 

2. เปนหุนสวนคนเดียวหรือหลายคน ซึ่งตองรับผิดชอบรวมกันในบรรดาหน้ีของ
หางหุนสวนไมจํากัดจํานวน 

หางหุนสวนจํากัดตองจดทะเบียนใหหุนสวนรับผิดชอบเฉพาะวงเงินที่ระบุไวหากไม
จดทะเบียนจะถือวารับผิดชอบทั้งหมดหรือไมจํากัดจํานวนดังกลาว 
 3.  บริษัทจํากัด (Corporation) 
  บริษัทจํากัด หมายถึงบริษัทที่ผูถือหุนรับผิดชอบหน้ีสินเฉพาะจํานวนจํากัดที่จดทะเบียน
ไว อาจจะแบงบริษัทจํากัดไดเปน 2 ประเภท คือ 
  1. บริษัทเอกชน จํากัด (Company Limited, Co., Ltd) หมายถึง บริษัทจํากัดที่จัดต้ัง
ข้ึนตามกฎหมายแพงและพาณิชยมาตรา 1096 ซึ่งบัญญัติวา “อันวาบริษัทจํากัดน้ัน คือ บริษัท
ประเภทซึ่งต้ังข้ึนดวยการแบงทุนเปนหุน ซึ่งมีมูลคาเทาๆ กัน โดยผูถือหุนตางรับผิดจํากัดเพียงไมเกิน
จํานวนเงินที่ตนยังสงใชไมครบมูลคาของหุนที่ตนถือ” มาตรา 1097 บัญญัติวา “บุคคลใด ๆ           
ต้ังแต 7 คนข้ึนไปจะเริ่มกอการและต้ังเปนบริษัทจํากัดก็ได ดวยการเขาช่ือกันทําหนังสือบริคณหสนธิ
และกระทําการอยางอื่นตามบทบัญญัติแหงประมวลกฎหมายน้ี 
  2. บริษัทมหาชน (Public Company) หมายถึง บริษัทมหาชนที่จัดต้ังข้ึนตาม
พระราชบัญญัติบริษัทมหาชนจํากัด พ.ศ. 2535 ซึ่งมาตรา 15 บัญญัติวา “บุคคลธรรมดาต้ังแต           
สิบหาคนข้ึนไป จะเริ่มจัดต้ังบริษัทมหาชนจํากัดไดโดยจัดทําหนังสือบริคณหสนธิ และปฏิบัติการอยาง
อื่นตามพระราชบัญญัติน้ี 
 
 
 
 
 
 
 

จากที่มีนักวิชาการใหความหมายเกี่ยวกับการประกอบธุรกิจ คณะผูวิจัยสรุปไดวา           
การประกอบธุรกิจนําเที่ยว หมายถึง การดําเนินธุรกิจเพื่อนําเสนอสินคาที่เปนผลิตภัณฑ 
(Product) แหลงทองเที่ยวไวจําหนายใหกับลูกคา หรือ การบริการ (Service) ทางดานที่พัก 
โรงแรม รานอาหาร ไวบริการใหกับลูกคาโดยการบริการจะตองคํานึงถึงความพึงพอใจและความ
ตองการของลูกคา สําหรับผูประกอบการธุรกิจจะคาดหวังผลกําไร โดยรูปแบบของการประกอบ
ธุรกิจจะแบงออกเปน 3 รูปแบบ คือ กิจการเจาของเพียงคนเดียว (Sole Proprietorship)            
หางหุนสวน (Partnership) และ บริษัทจํากัด (Corporation) 
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 องคประกอบพ้ืนฐานของรูปแบบธุรกิจ 
 รัชกฤช คลองพยาบาล (2550, หนา 22-25) กลาววา รูปแบบธุรกิจ (Business Model) ถือ
เปนหัวใจสําคัญในการกําหนดแนวทางการดําเนินการของธุรกิจ วาธุรกิจจะดําเนินการในรูปแบบใด         
มีสิ่งใดที่เปนจุดเดน หรือเปนความสามารถในการแขงขันกับธุรกิจอื่นๆ และสิ่งใดถือเปนปจจัยของ
ความสําเร็จของธุรกิจ โดยองคประกอบพื้นฐานของiรูปแบบธุรกิจมีดังน้ี 
 1.  การสงมอบคุณคาของผลิตภัณฑ สินคา หรือบริการ (Value Proposition) ไปสูลูกคา
โดยสินคาหรือบริการของธุรกิจสามารถสรางอรรถประโยชน (Utility) หรือสามารถตอบสนองความ 
พึงพอใจ (Satisfaction) ใหกับลูกคา 
 2.  การกําหนดสวนของตลาด (Market Segments) หรือการแบงสวนทางการตลาด           
โดยพิจารณาตามกลุมลูกคาที่มีลักษณะทั่วไป หรือมีคุณลักษณะที่เหมาะสมกับสินคาหรือบริการของ
ธุรกิจในการที่จะสรางอรรถประโยชนหรือสามารถตอบสนองความพึงพอใจของธุรกิจ สินคาหรือ
บริการใหกับลูกคาได 
 3.  การใชชองทางจัดจําหนาย (Distribution Channels) วิธีการในการที่ธุรกิจจะเขาตลาด
ซึ่งจะรวมความถึงการดําเนินการทางการตลาดและกลยุทธ ในการกําหนดชองทางจัดจําหนายที่สราง
ความสะดวกใหกับลูกคาเปาหมาย 
 4.  การใชหรือสรางความสัมพันธกับลูกคา (Customer Relationship) วิธีการเช่ือมโยงใน
ความสัมพันธระหวางธุรกิจกับลูกคาที่แตกตางกันในตลาด กระบวนการในการจัดการความเช่ือมโยง
ในความสัมพันธน้ีจะหมายรวมไปถึงการบริหารจัดการที่กิจการตองใหความสําคัญที่เกี่ยวของกับ
ความสัมพันธของลูกคา (Customer Relationship Management) ดวย 
 5.  การจัดสรรทรัพยากรของธุรกิจ (Value Configurations) อยางมีประสิทธิภาพ             
วิธีการในการจัดสรรทรัพยากรของธุรกิจ เชน ที่ดิน อาคาร เครื่องจักร อุปกรณ บุคลากร เงินทุน 
รวมถึงกิจกรรมในการดําเนินการตางๆ ของธุรกิจที่กําหนดข้ึน ในการสรางคุณคาของธุรกิจ สินคาหรือ
บริการของธุรกิจใหเปนที่ยอมรับของลูกคา 
 6.  การมีความสามารถหรือความชํานาญพิเศษ (Core Capabilities) และปจจัยสําคัญใน
การดําเนินการของธุรกิจ สําหรับรูปแบบธุรกิจที่ธุรกิจกําหนดข้ึน 
 7.  การมีเครือขายหุนสวน (Partner Network) เครือขายความรวมมือระหวางธุรกิจกับ
ธุรกิจอื่น หรือบุคคลภายนอกที่จําเปนในการดําเนินการในการสรางคุณคาของธุรกิจ สินคาหรือบริการ
อยางมีประสิทธิภาพ เชน ผูออกแบบ ผูผลิตสินคา ผูพัฒนาและวิจัย ผูผลิตช้ินสวนตางๆ ของสินคา
หรือบริการ เปนตน 
 8.  การมีเครือขายทางการคา (Commercialized Network) เครือขายความรวมมือ
ระหวางธุรกิจกับธุรกิจอื่นหรือบุคคลภายนอก ในการดําเนินการทางการพาณิชยของธุรกิจ             
เชน Supplier, Dealer, Distributor, Retailer, Creditor เปนตน 
 9.  การใชโครงสรางตนทุน (Cost Structure) คาใชจายตางๆ ที่เกิดข้ึนในการดําเนินการ
ของธุรกิจ 
 10.  การสรางรูปแบบการหารายไดของธุรกิจ (Revenue Model) 
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แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจการทองเท่ียว 
 ประเภทของธุรกิจการทองเท่ียว 
 ราณี  อิสิชัยกุล (2544, หนา 226 - 228) กลาววา การจําแนกประเภทของธุรกิจการ
ทองเที่ยว อาจกระทําไดหลายวิธี ดังน้ี 
 1.  การจําแนกประเภทของธุรกิจนําเที่ยวตามลักษณะของการจัดบริการนําเที่ยว            
ไดแก 
  1.1 ธุรกิจนําเที่ยวภายในประเทศ (Domestic Tour Operator) หมายถึง การจัดนํา
นักทองเที่ยวที่มี ภูมิลําเนาในประเทศ เดินทางไปยังแหลงทองเที่ยวภายในประเทศน้ันๆ                    
เชน การจัดนํานักทองเที่ยวไทยในเมืองไทย 

 1.2 ธุรกิจจัดนําเที่ยวนักทองเที่ยวที่เดินทางมาจากตางประเทศไปยังแหลงทองเที่ยวใน
ประเทศ (Inbound Tour Operator) เชน ชาวอังกฤษหรือชาวเยอรมันเดินทางมาทองเที่ยวประเทศ
ไทย 
  1.3 ธุรกิจจัดนําเที่ยวภายในประเทศเดินทางไปแหลงทอง เที่ยวตางประเทศ   
(Outbound Tour Operator) เชน คนไทยเดินทางไปเที่ยวฮองกงหรือสหรัฐอเมริกา   
 2.   การจําแนกประเภทของธุรกิจนําเที่ยวตามลักษณะและขอบเขตของการบริการ ไดแก  
  2.1 ธุรกิจนําเที่ยวที่เสนอบริการแบบเหมารวม (Package Tour) เปนธุรกิจจัดนําเที่ยว
โดยรวมคาบริการตางๆ ในราคาแบบเบ็ดเสร็จ การนําเที่ยวมีการกําหนดสถานที่ทองเที่ยวและ
ระยะเวลาที่แนนอนและมักเดินทางเปนกลุม แบงออกเปน 2 แบบ คือ 
  1) บริการเหมารวมที่มีผูนําเที่ยว (Escorted Tour) ธุรกิจนําเที่ยวแบบน้ีจะมีผูดูแล           
หรือที่เรียกวา หัวหนาทัวร (tour escort) คอยอํานวยความสะดวกตลอดระยะเวลาการเดินทาง 
  2)  บริการเหมารวมที่ไมมีผูนําเที่ยว (Unescorted Tour) เปนการนําเที่ยวที่ใหบริการ
ดานตางๆ ในราคาแบบเบ็ดเสร็จโดยไมมีหัวหนารวมเดินทางอํานวยความสะดวกดวย แตจะมี
ผูประกอบการภาคพื้นดินมารับ โดยนักทองเที่ยวจะถือต๋ัว (voucher) ที่มีรายละเอียดการใหบริการ
ตางๆ ไปย่ืนใหกับผูใหบริการ เชน โรงแรม บริษัทนําเที่ยว สวนสนุก   
  2.2 ธุรกิจนําเที่ยวที่เสนอบริการเฉพาะกลุม (Group Inclusive Tour) เปนการ
จัดบริการตามความตองการหรือความสนใจของกลุมที่มักจะเปนสมาชิกของสโมสร สมาคมหรือ
องคการธุรกิจ ไดแก การนําเที่ยวชมดานศิลปวัฒนธรรม เชน วัด ปราสาทราชวังหรือดานธรรมชาติ 
เชน ดูนก เดินปา ไตเขา หรือดานกีฬา เชน กอลฟ ดํานํ้าดูปะการัง สมาชิกองคการตางๆ นิยม
เดินทางเปนกลุมเชน 15 คนข้ึนไป เพราะประหยัดคาใชจาย โดยเฉพาะในเรื่องคายานพาหนะ 
  2.3 ธุรกิจนําเที่ยวที่เสนอบริการอิสระ สําหรับนักทองเที่ยวตางประเทศและในประเทศ
เฉพาะราย (Foreign Individual Tour and Domestic Individual Tour) เปนการจัดนําเที่ยวตาม
ความตองการของนักทองเที่ยว เชน การจัดที่พักแรม พาหนะ การรับ-สงที่สนามบินหรือสถานนีขนสง 
อาหารบางมื้อ โดยอาจจัดใหมีการนําชมสถานที่ทองเที่ยวรวมอยูในโปรแกรมดวยกัน ธุรกิจนําเที่ยวที่
เสนอบริการลักษณะพิเศษ (Specialty Intermediaries/ Channel) เปนธุรกิจที่เปนตัวกลางระหวาง
ผูผลิต เชน โรงแรม ภัตตาคาร แหลงทองเที่ยว ฯลฯ กับลูกคาในการจัดนําเที่ยวเพื่อเปนรางวัล          
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หรือประชุม นิทรรศการ หรือเปนผูจัดเดินทางทองเที่ยวที่ไดรับมอบอํานาจจากบริษัทหรือเปน
นายหนาบริษัทรถโดยสาร 
 
แนวคิดเก่ียวกับปจจัยสูความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ 
 คานส (Katz อางถึงใน Samuel & Trevis, 2012, p. 32) ไดกําหนดตัวช้ีวัดทักษะ 3 อยางที่
มีสวนสําคัญที่ทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ ประกอบไปดวย ทักษะทางดานเทคนิค ทักษะทางดาน
มนุษยสัมพันธ และทักษะทางดานความคิด 

1.  ทักษะทางดานเทคนิค เปนความรูเฉพาะและมีความเช่ียวชาญเปนพิเศษและอาศัย
ประสบการณและเทคนิคกระบวนการผลิต ทักษะทางดานเทคนิค อาทิเชน ทักษะทางดานวิศวกรรม, 
ทักษะทางดานการเขียนโปรแกรมคอมพิวเตอร และทักษะทางดานบัญชี  

2.  ทักษะทางดานมนุษยสัมพันธ การที่จะทําใหคนทํางานเปนทีมไดตองมีการเช่ือมการ
ประสานงาน ในการทํางานจําเปนจะตองมีการสื่อสาร ความชอบสวนบุคคลที่เหมือนกันและความ
สนใจกลุม 

3.  ทักษะทางดานความคิด เปนความสามารถในการมองภาพรวมขององคการไดทั้งหมด 
การจัดการทักษะทางดานความคิดเปนการทําความเขาใจในการทํางานฝายตางๆ ขององคกร อีกทัง้ยัง
ตองดูเรื่องสภาพแวดลอมองคกรและปรับองคกรใหทันตอการเปลี่ยนแปลง 

ทักษะทางการจัดการ : การจัดการรวมสมัย 
ทักษะการจัดการที่ทําใหประสบความสําเร็จ มี 2 สวน 
1. มีการกําหนดกิจกรรมหลักที่จําเปนจะตองทํา 
2. ทักษะการรับฟงจะนําไปสูการดําเนินกิจกรรมที่ประสบความสําเร็จ 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพที่ 2.1 ทักษะทางการจัดการ  
ที่มา :  Samuel & Trevis (2012, p.32) 

 

การจัดการ
ระดับสูง 

การจัดการระดับกลาง 

            ฝายปฏิบัติการ 

ทักษะทางดาน
ความคิด 

ทักษะทางดาน
มนุษยสัมพันธ 

ทักษะ
ทางดาน
เทคนิค 

ความตองการ 

ความตองการ 

ความตองการ 
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หนาที่หลักของผูจัดการสมัยใหมจะตองทําพื้นฐานในการจัดการ 3 สวน 
1.  มุงเนนใหความสําคัญกับการดําเนินการ หนาที่ของผูจัดการในองคกรที่ตองให

ความสําคัญกับการดําเนินการ เชน การดําเนินการตามแผนระยะสั้น อธิบายลักษณะงานตางๆ ใน
องคกร 

2.  มุงเนนใหความสําคัญกับบุคลากร หนาที่ของผูจัดการในองคกรที่ตองใหความสําคัญกับ
คนในการใหการสนับสนุน การพัฒนาทักษะสรางความเช่ือมั่นใหกับสมาชิกในองคกรทําหนาที่เปนที่
ปรึกษาเมื่อตองการคําแนะนําสําหรับการตัดสินใจ 

3.  มุงเนนใหความสําคัญกับการเปลี่ยนแปลง การจัดการทางดานการเปลี่ยนแปลง         
มุงเปาหมายไปที่การเปลี่ยนแปลงองคกร เพื่อใหทันตอการเปลี่ยนแปลงจากสภาพแวดลอมภายนอก 
โดยการนําเสนอกลยุทธการบริหารใหมๆ และวิสัยทัศน นวัตกรรมและการตอบสนองตอความ
เปลี่ยนแปลง 

สตีเฟนส รอบบินส และ แมรี่ คูเตอร (Stephen Robbins & Mary Coulter, 2012, p. 40) 
ไดกลาววา ทักษะของการจัดการแบงออกเปน 3 ทักษะ ประกอบไปดวย  

1.  ทักษะทางดานเทคนิค เปนงานที่จําเปนจะตองอาศัยความรูเฉพาะ และงานที่ทําจะเปน
งานทางดานเทคนิค ทักษะทางดานเทคนิคเปนทักษะที่สําคัญสําหรับผูจัดการระดับปฏิบัติการ 
ลักษณะของการทํางานของผูจัดการระดับปฏิบัติการ จะตองควบคุมพนักงานที่จําเปนตองใชเครื่องมอื
ใชการผลิตสินคาขององคกรหรือการบริการใหกับลูกคาขององคกร และบอยครั้งที่พนักงานระดับ
ปฏิบัติการจะไดรับการเลื่อนตําแหนงเปนผูจัดการระดับปฏิบัติการ 

2.  ทักษะทางดานมนุษยสัมพันธ เปนทักษะที่ใชความสามารถในการทํางานรวมกับผูอื่นใน
กลุมได เน่ืองจากวาผูจัดการตองมีการติดตอหรือทํางานรวมกับพนักงาน ผูจัดการที่มีทักษะทาง         
ดานมนุษยสัมพันธที่ดีจะสามารถเขากับทุกคนไดเปนอยางดีสามารถใชทักษะทางดานการสื่อสาร        
มีการจูงใจและสรางแรงจูงใจได 

3.  ทักษะทางดานความคิด เปนทักษะที่ผูจัดการใชในการคิดเกี่ยวกับภาพรวมและเรื่อง
ตางๆ ในการใชทักษะทางดานความคิดจะตองมองเห็นภาพรวมขององคกรและเขาใจถึงความแตกตาง
ของความสัมพันธของคนในองคกรและมองภาพรวมของสภาพแวดลอมที่สงผลกับองคกร            
ทักษะทางดานความคิดเปนทักษะที่มีความสําคัญกับผูจัดการในระดับสูง 

สมชาย หิรัญกิตติ และศิริวรรณ เสรีรัตน (2542, หนา 21) กลาววา คุณสมบัติของ
ผูประกอบการที่ดีจะชวยสงเสริมใหธุรกิจขนาดยอมประสบความสําเร็จ ไดแก 

1. มีแรงจูงใจใฝสัมฤทธ์ิคอนขางสูง เช่ือมั่นในตนเอง กลาเสี่ยง ไมกลัวความลมเหลว            
เปนคุณสมบัติที่จะตองมีในผูประกอบการไมมากก็นอย เพราะเปนประเด็นที่จะชักนําไปสูการตัดสนิใจ
ที่จะทําธุรกิจเอง เพราะบางคนแมมีความรูความสามารถแตใจไมกลาพอที่จะเปดธุรกิจเองก็จะไม
สามารถเปนผูประกอบการได ทั้งๆ ที่คุณสมบัติในขออื่นพรอม 

2. มีความสามารถในการคิดหรือมีความคิดริเริ่มใหม ที่จะนําเอาแนวความคิดที่ ดีมา
เสริมสรางใหเกิดประโยชนตอธุรกิจ ทําสิ่งที่ถูกตองกอนคนอื่นเสมอ จะกอใหเกิดขอไดเปรียบทาง       
การแขงขัน 
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3. มีความสามารถทางดานมนุษยสัมพันธ มีความสามารถในการจูงใจลูกนอง มีศิลปะใน
การปกครองคนและดึงดูดลูกคา มีทักษะดานการสื่อสารที่ดี มีความรูความสามารถในการบริหาร  
รูจักการวางแผน การควบคุม การจัดองคกร การสั่งการ การจัดหาบุคลากร ตลอดจนมีความอดทน
และสามารถทํางานหนักได 
 นิตยา วงศธาดา (2543, หนา 16-17) กลาววา การที่จะทําใหธุรกิจบริการประสบ
ความสําเร็จน้ันประกอบดวย 3 สวน คือ  
 1.  การบริหารภาพพจนภายนอก ลูกคามองกิจการวาการใหบริการเปนอยางไร ถาเขาเช่ือ
วาธุรกิจบริการน้ีใหในสิ่งที่เขาตองการได เขาก็จะสนใจที่จะใชบริการ ดังน้ัน เจาของกิจการตองมีการl
สรางภาพพจนภายนอกของกิจการ ใหตรงกับสิ่งที่ตองการจะสื่อกับผูซื้อ เชนวา ถาตองการจะ
ใหบริการแกลูกคาวัยรุนผูหญิงที่สนใจแฟช่ัน การจัดตกแตงรานตัดผมก็ตองมีสีสัน เสียงเพลง แฟช่ัน
ตางๆ ตามความชอบของลูกคากลุมน้ี 
 2.  การจัดการภายใน กิจการตองรูจุดยืนของตนเองวาการที่จะทําใหธุรกิจประสบ
ความสําเร็จน้ันจะตองมีในเรื่องอะไรบาง เชน ผูประกอบกิจการจัดทัวรทองเที่ยว ก็ตองรูวาทําอยางไร
ลูกคาจะไดรับความสะดวกสบายในการเดินทางไปกับโปรแกรมทัวรที่จัดข้ึน และตองจัดระบบใหมกีาร
ใหบริการน้ันอยางครบถวน เตรียมพรอมที่จะแกปญหาในเรื่องตางๆ ที่คาดวาจะเกิดข้ึน 
 3.  เวลาแหงความจริง คือ ระยะเวลาที่พนักงานหรือเจาของกิจการใหบริการแกลูกคาเพราะ
เปนเวลาที่ลูกคาจะเห็นวาในการที่เขาซื้อบริการจากความเช่ือน้ัน แลวเขาจะไดในสิ่งที่เขาตองการ
หรือไม เจาของกิจการจะตองเอาใจใสในคุณภาพในการใหบริการ โดยเฉพาะถาตองใชพนักงานมาเปน
ผูใหบริการ ไมควรจะปลอยปละละเลยในเรื่องเล็กนอยเปนอันขาด เพราะจะมีผลกระทบกับภาพพจน
ภายนอกกิจการ เชน พนักงานหวังทิป ก็จะเอาใจลูกคาที่ใหทิปดีกวาลูกคาอื่นๆ หรือเรียกรอง
ความเห็นใจเพื่อหวังคาทิปสูง สิ่งเหลาน้ีจะสรางความไมพอใจแกลูกคาและอาจไมกลับมาใชบริการ
เมื่อทราบถึงองคประกอบในการทําธุรกิจบริการแลว ถาจะทําธุรกิจบริการใหประสบความสําเร็จน้ัน 
จะตองดําเนินการดังน้ี 
 1.  หาจุดขายของธุรกิจบริการ ประเด็นน้ีอาจเหมือนกับการประกอบธุรกิจชนิดอื่นๆ          
ที่จะตองรูวาจุดเดนของสินคาบริการน้ันคืออะไร ทําไมผูซื้อจะตองสนใจที่จะซื้อบริการจากเรา แต
ความยากของธุรกิจบริการ ก็คือการจับตองไมได ผูซื้อมองไมเห็นความแตกตางอยางชัดเจน ดังน้ัน
ผูประกอบการจะตองกําหนดจุดยืนอยางแนชัดวาการใหบริการของทานน้ันใหกับกลุมใด กลุมน้ีมี
ความตองการอยางไรและการบริการที่ใหมีความแตกตางหรือดีกวาการใหบริการของผูอื่นอยางไร 
แลวยังตองทําใหผูซื้อเห็นภาพและเช่ือในสิ่งเหลาน้ี เพื่อใหเขาเกิดความสนใจที่จะซื้อสินคา บริการ 
 2.  ตองกําหนดวิธีการใหบริการ วาจะมีขบวนการใหบริการอยางไร ใครเปนผูใหบริการและ
วิธีการทําใหลูกคาพอใจควรทําอยางไรบาง ผูประกอบการตองบอกและสอนพนักงานใหเขาใจวิธีการ
ปฏิบัติและความสําคัญ 
 3.  ตองมีการประเมินการใหบริการอยางตอเน่ือง วาลูกคามีความพอใจในการใหบริการ
หรือไม เชน ใหลูกคากรอกแบบฟอรมแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับการใหบริการ แตอยาใชวิธีการน้ี
เพียงอยางเดียวเพราะลูกคาไมคอยกรอกขอมูลแสดงความคิดเห็น ควรจะใชการสอบถามลูกคา
โดยตรงดวยเมื่อพบปญหาก็ไดรับการแกไขอยางรวดเร็วและแจงใหลูกคารูถึงการแกไขน้ีดวย 
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 4.  ความพอใจของพนักงานเปนเรื่องที่สําคัญ ถาพนักงานมีความสุขในการทํางานกับกิจการ
เขาก็จะใหบริการที่ดี ถามีพนักงานลาออกไปอาจดึงลูกคาไปดวยกับเขา การที่จะทําใหพนักงานมี
ความสุขในการทํางานน้ันไมจําเปนตองเปนการใหคาจางสูงเทาน้ัน การใหความชวยเหลือในเรื่อง
สวนตัว การยกยองความสําเร็จของเขาก็เปนวิธีการที่ผูประกอบการอื่นๆ ใชไดผลมาแลวเมื่อทาน
ทราบถึงแนวความคิดในการทําการตลาดสําหรับธุรกิจบริการแลว 
 ศิริพร พงศศรีโรจน (2543, หนา 136-137) ไดใหแนวคิดปจจัยความสําเร็จของธุรกิจ ไวดังน้ี 
 1.  ความต้ังใจของผูบริหารที่จะมีสวนรวมในความรับผิดชอบกับปญหาที่มีอยูในองคกร 
 2.  ความเขาใจของผูบริหารเกี่ยวกับเรื่องแรงจูงใจในการทํางานของมนุษย 
 3.  ทัศนคติของผูบริหารเกี่ยวกับหลักการเปลี่ยนแปลง ผูบริหารทุกคนตองเตรียมพรอม
สําหรับการเปลี่ยนแปลง 
 4.  โครงสรางองคกรจะตองสามารถปรับแกไขได โครงสรางตองปรับเปลี่ยนไดตาม
วัตถุประสงค เพื่อการพัฒนาองคการ 
 5.  ระบบการติดตอสื่อสารที่มีประสิทธิภาพในองคการ 
 6.  ตองมีการวางแผนหรือแมแบบไวทั้งระบบและเปนโครงการระยะยาวที่ตอเน่ือง 
 คณาจารยภาควิชาบริหารธุรกิจ (2540, หนา 7) ไดกลาวถึงธุรกิจที่จะประสบความสําเร็จ 
ข้ึนอยูกับ 3 ปจจัย คือ 
 1.  ปจจัยทางดานเศรษฐกิจ ประกอบไปดวยวัฏจักรของธุรกิจเงินทุน การบริโภคของลูกคา 
ภาวะทางเศรษฐกิจ การจัดจําหนาย รายไดประชาชาติ ภาวะทางการเงินของประเทศและของโลก 
แรงงาน ราคา การผลิต กําไร อุปสงค และอุปทาน มูลคาของสินคา 
 2.  ปจจัยสภาพแวดลอมที่ ไมสามารถควบคุมได ประกอบไปดวย คูแขงการขนสง 
สภาวการณตลาด สภาพการเมือง ดินฟาอากาศ แหลงวัตถุดิบ ชนิดของวัตถุดิบ ภาวะทางสังคม 
นโยบายของรัฐ และการเปลี่ยนแปลงทางกฎหมาย 
 3.  ปจจัยภายใน ซึ่ งเปนปจจัยอาจควบคุมไดดวยการบริหารอยางมีประสิทธิภาพ           
ปจจัยประเภทน้ีประกอบไปดวย การบริหารงานและการประสานงาน ทําเลที่ต้ัง การเงิน การผลิต
และการควบคุมการผลิต การสงเสริมการขาย การคนควาวิจัยรูปแบบและชนิดของสินคา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จากที่มีนักวิชาการใหแนวคิดเกี่ยวกับที่ทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ คณะผูวิจัยสรุปได
วา ทักษะของผูประกอบการ/ผูบริหาร/ผูจัดการมีสวนสําคัญที่ทําใหธุรกิจนําเที่ยวประสบ
ความสําเร็จ ดังตอไปน้ี 
 1.  ทักษะทางดานเทคนิค เปนงานที่จําเปนจะตองอาศัยความรูเฉพาะและงานที่ทําจะ
เปนงานทางดานเทคนิค ทักษะทางดานเทคนิคเปนทักษะที่สําคัญสําหรับผูจัดการระดับตน 
 2.  ทักษะทางดานมนุษยสัมพันธ เปนทักษะที่ใชความสามารถในการทํางานรวมกับ
ผูอื่นในกลุมได สามารถใชทักษะทางดานการสื่อสาร มีการจูงใจและสรางแรงจูงใจได 
 3.  ทักษะทางดานความคิด เปนทักษะที่ผูจัดการใชในการคิดเขาใจถึงความแตกตาง
ของความสัมพันธของคนในองคกรและมองภาพรวมของสภาพแวดลอมที่สงผลกับองคกร          
ทักษะทางดานความคิดเปนทักษะที่มีความสําคัญกับผูจัดการในระดับสูง 
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แนวคิดการดําเนินธุรกิจ 
 แนวคิดการดําเนินงานบริหารธุรกิจ 
 ชัยยงค พรหมวงศ (2543, หนา 63 – 65) กลาววา กระบวนการบริหาร หมายถึง ข้ันตอนที่
ตอเน่ืองกันเพื่อใหการบริหารหรือการจัดการหนวยงานดําเนินไปตามเปาหมาย กระบวนการบริหาร
จัดการใหดําเนินการไปตามเปาหมายจะมีกระบวนการสําคัญ 8 ข้ันตอน รวมเรียกวา POSDCARE 
(อานวา พอสดแคร) มีดังน้ีคือ  

1. การวางแผนงาน (Planning : P) หมายถึง การกําหนดแผนงานและโครงงานที่จะ
ดําเนินการในอนาคตใหบรรลุเปาหมายรวมทั้งกําหนดแนวปฏิบัติงบประมาณวัสดุอุปกรณและเวลาที่
ใชในการดําเนินงาน โดยกําหนดเปนแผนแมบทระยะยาวประมาณ 3 – 5 ป และแผนปฏิบัติการเปน
รายป 

2. การจัดหนวยงาน (Organizing : O) หมายถึง การกําหนดโครงสราง อํานาจหนาที่การ
แบงสายงาน เพื่อใหสามารถดําเนินงานไดโดยแบงเปนฝาย หนวยและแผนกที่ครอบคลุมกิจกรรมและ
การใหบริการที่ผูรับบริการพึงพอใจโดยจัดใหเปนสัดสวนและอาจมีหนวยงานที่ปรึกษาประกอบดวยก็
ได 

 

 
นอกจากน้ีคณะผูวิจัยสรุปไดวา ปจจัยที่ทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ แบงออกเปน      

2 สวน ดังตอไปน้ี 
1. ปจจัยภายในของธุรกิจ ประกอบไปดวย 

ผูประกอบธุรกิจ มีความสามารถในการคิดหรือมีความคิดริเริ่มใหมที่จะนําเอา
แนวความคิดที่ดีมาเสรมิสรางใหเกิดประโยชนตอธุรกิจ  

พนักงาน ตองมีความสุขในการทํางานกับกิจการเขาก็จะใหบริการที่ดีและรวมไปถึง
ทําใหองคกรไมตองมีการเปลี่ยนแปลงหรือสอนงานพนักงานใหม ๆ ตลอด  

การดําเนินงานของธุรกิจ ตองหาจุดขายของธุรกิจบริการ ประเด็นน้ีอาจเหมือนกับ
การประกอบธุรกิจชนิดอื่นๆ ที่จะตองรูวาจุดเดนของสินคาบริการและตองมีการประเมินการ
ใหบริการอยางตอเน่ือง วาลูกคามีความพอใจในการใหบริการ 

2. ปจจัยภายนอกของธุรกิจ ประกอบไปดวย 
ปจจัยทางดานเศรษฐกิจ สงผลโดยตรงในเรื่องของที่ลูกคาจะมาใชบริการหรือซื้อ

สินคาไปเพื่อการบริโภคและอุปโภค ซึ่งทางดานเศรษฐกิจจะสงผลโดยตรงตอทางดานยอดขาย
ของบริษัท 

ปจจัยทางดานสภาพแวดลอมที่ไมสามารถควบคุมได ประกอบไปดวย คูแขง 
สภาวการณตลาด สภาพการเมือง ดินฟาอากาศ แหลงวัตถุดิบ ชนิดของวัตถุดิบ ภาวะทางสังคม 
นโยบายของรัฐ และการเปลี่ยนแปลงทางกฎหมาย 
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3. การจัดบุคลากร (Staffing : S) หมายถึง การจัดอัตรากําลังจัดคนหรือบุคลากรเขาไปใน
หนวยงานหรือการจัดบุคคลใหเขากับงานโดยคํานึงถึงคุณสมบัติของบุคคลและปริมาณที่เพียงพอกับ
ปริมาณของงาน ดังน้ันการบริหารงานดานบุคลากรตองบริหารดวยระบบคุณธรรม (Merit System) 
เพื่อเปนการสงเสริมขวัญ กําลังใจและเสริมสรางบรรยากาศในการปฏิบัติงาน 

4. การอํานวยการ (Direction : D) หมายถึง การกระทําใหบุคลากรในหนวยงานปฏิบัติตาม
หนาที่ที่ไดรับมอบหมายฉะน้ันศูนยสื่อการศึกษาตองมีระบบการวินิจฉัยสั่งการ การควบคุมบังคับ
บัญชาและการควบคุมดูแลการปฏิบัติงานของผูบริหารในฐานะหัวหนาหนวยงาน การอํานวยการ         
บางทีเรียกวาเปนการนิเทศหรือการสั่งการ การติดตามผล ซึ่งตองอาศัยเทคนิคทั้งทางจิตวิทยา        
การสรางมนุษยสัมพันธ การสรางขวัญและอื่น ๆ ประกอบ 

5. การประสานงาน (Coordinating : C)  คือ การประสานงานเพื่อใหเกิดความรวมมือกัน
ในการปฏิบัติงานนอกจากน้ันศูนยสื่อการศึกษาตองมีการจัดระบบการประสานกิจกรรมตางๆ ระหวาง
หนวยงานภายในกับหนวยงานภายนอกที่เกี่ยวของอยางแข็งขัน 

6. การจัดสรรทรัพยากร (Allocating of Resources : A) หมายถึง การจัดหาและจัดสรร
ทรัพยากรใหพอเพียงที่จะดําเนินการให ไดตามแผนโดยกําหนดแหลงทรัพยากรและการจัดหา
ทรัพยากรโดยเฉพาะอยางย่ิงการจัดงบประมาณเพื่อดําเนินงานใหตรงกับความตองการของแผนงาน 

7. การรายงาน (Reporting : R) การรายงานเปนการแจงผลการปฏิบัติงานหรือรายงาน           
ผลการปฏิบัติงานความคืบหนาของงานในหนวยงาน การรายงานถือวาเปนเรื่องสําคัญย่ิงใน                   
การประชาสัมพันธหนวยงานไมวาจะเปนภายในหรือภายนอกหนวยงานก็ตาม นอกจากน้ัน           
การรายงานก็เพื่อใหผูบริหารและสมาชิกของหนวยงานไดทราบความเคลื่อนไหวของกิจการสม่ําเสมอ
ดวย 

8.  การติดตามประเมินการดําเนินงาน (Evaluation: E) ตองมีระบบการติดตามประเมินผล
การทํางานดานการผลิตและบริการอยางสม่ําเสมอเพื่อใหทราบขอดีและขอจํากัด เพื่อหาวิธีการ
แกปญหาและปรับปรุงสิ่งที่บกพรองใหดีข้ึนโดยประเมินจากการรายงานผลการปฏิบัติงานหรือวิธีการ
อื่นๆ ตามความเหมาะสมของแตละหนวยงานเพื่อจะไดแนใจวาการดําเนินงานตอบสนองความ
ตองการของผูรับบริการไดดีมากนอยเพียงไร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จากที่มีนักวิชาการใหแนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการบริหารจัดการ คณะผูวิจัยสรุปไดวา           
การบริหารดานจัดการที่มีสวนสําคัญทีส่งผลตอขีดความสามารถในการบริหารของผูประกอบการ/
ผูบริหาร/ผูจัดการ และการปฏิบัติการที่ทําใหธุรกิจนําเที่ยวประสบความสําเร็จ มีดังตอไปน้ี 

1. การวางแผนงาน (Planning : P) เปนการกําหนดแผนงานการในดําเนินการประกอบ
ธุรกิจนําเที่ยวในอนาคตใหบรรลุเปาหมาย รวมทั้งกําหนดแนวปฏิบัติ งบประมาณ วัสดุอุปกรณและ
เวลาที่ใชในการดําเนินงาน  

2. การจัดหนวยงาน (Organizing : O) มีการกําหนดโครงสรางในดําเนินการประกอบ
ธุรกิจนําเที่ยวโดยกําหนด อํานาจหนาที่การแบงสายงานการใหบริการที่ผูรับบริการพึงพอใจ 

3. การจัดบุคลากร (Staffing : S) เปนการจัดคนหรือบุคลากรในดําเนินการประกอบธุรกิจ
นําเที่ยวเขาไปในหนวยงานโดยคํานึงถึงคุณสมบัติของบุคคลและปริมาณที่เพียงพอกับปริมาณของ
งาน  
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แนวคิดการดําเนินงานดานการตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2543, หนา 38) กลาววา ปจจัยทางการตลาด (Marketing 
factors) หรือสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mixed) หมายถึง กลยุทธทางการตลาดที่ธุรกิจ
จะตองใชรวมกันในการตัดสินใจทางการตลาด เพื่อสนองความพึงพอใจของตลาดเปาหมาย 
ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมทาง
การตลาด (Promotion) 
 คอตเลอร (Kotler, 1997, p.98) กลาววา สวนประสมการตลาด หมายถึง เครื่องมือทาง
การตลาด ซึ่งธุรกิจจําตองนํามาใชรวมกันเพื่อความตองการของตลาดเปาหมาย (Target Market)          
ซึ่งประกอบดวย 
 1. ผลิตภัณฑ เปนสิ่งที่ซึ่งสนองความจําเปนและความตองการของมนุษยได ผลิตภัณฑอาจ
เปนสิ่งซึ่งแตะตองได และแตะตองไมได ผลิตภัณฑเปนสวนสําคัญที่สุดของสวนประสมทางการตลาด 
ประกอบดวยตัวผลิตภัณฑ ช่ือผลิตภัณฑ การบรรจุหีบหอ สรางความภาคภูมิใจตอการนําไปใช                        
กลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตอไปน้ี 
  1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ/หรือความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive differentiation) หมายถึง คุณสมบัติทางดานผลิตภัณฑและ
คุณสมบัติอื่น ๆ ทีเหนือกวาคูแขงขัน ประกอบดวย ความแตกตางดานบริการ ความแตกตางของ
ผลิตภัณฑ ความแตกตางดานบุคลากร ความแตกตางดานภาพลักษณ  
  1.2 พิจารณาจากองคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชน
พื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุหีบหอ ตราสินคา ฯลฯ แบงได ดังน้ี 1) ผลิตภัณฑหลัก 
(Core Product) หมายถึง ประโยชนพื้นฐานสําหรับผลิตภัณฑที่ผูบริโภคไดรับจากการซื้อสินคา
โดยตรง 2) รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product หรือ Generic Product) หมายถึง ลักษณะทาง
กายภาพที่ผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได ซึ่งเปนสวนที่เสริมผลิตภัณฑใหทําหนาที่สมบูรณข้ึน 

4. การอํานวยการ (Direction : D) เปนการกระทําใหบุคลากรของธุรกิจนําเที่ยวปฏิบัติ
ตามหนาที่ที่ไดรับมอบหมาย บางทีเรียกวาเปนการสั่งการ  

5. การประสานงาน (Coordinating : C)  เปนการประสานงานเพื่อใหเกิดความรวมมือ
กันในการปฏิบัติงานนอกจากน้ันในการดําเนินการประกอบธุรกิจนําเที่ยวตองมีการจัดระบบการ
ประสานกิจกรรมตาง ๆ ระหวางหนวยงานภายในกับหนวยงานภายนอกที่เกี่ยวของอยางแข็งขัน 

6. การจัดสรรทรัพยากร (Allocating of Resources : A) ผูบริหารตองจัดหาและจัดสรร
ทรัพยากรใหพอเพียงที่จะดําเนินการใหไดตามแผนโดยกําหนดแหลงทรัพยากรและการจัดหา
ทรัพยากรใหตรงกับความตองการของแผนงานของการประกอบธุรกิจนําเที่ยว 

7. การรายงาน (Reporting : R) การรายงานเปนการแจงผลการปฏิบัติงานหรือรายงาน           
ผลการปฏิบัติงานความคืบหนาของงานในหนวยงานใหสมาชิกของหนวยงานไดทราบความ
เคลื่อนไหวของกิจการสม่ําเสมอดวย 
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หรือเชิญชวนใหใชย่ิงข้ึน ตัวอยางเชน คุณภาพ รูปรางลักษณะ รูปแบบการบรรจุภัณฑ ตราสินคา 3) 
ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชนเพิ่มเติมหรือบริการที่ผูซื้อจะไดรับ
ควบคูไปกับการซื้อสินคา ประกอบดวย บริการกอนและหลังการขาย เชน การติดต้ัง (Installation) 
การขนสง (Transportation) การประกัน (Insurance) การใหสินเช่ือ (Credit)  
 2.  ราคา เปนสิ่งที่กําหนดมูลคาในการแลกเปลี่ยนสินคาหรือบริการในรูปของเงินตราเปน
สวนที่เกี่ยวกับวิธีการกําหนดราคา นโยบายและกลยุทธตาง ๆ ในการกําหนดราคา (Price Policies 
and Strategies) มีดังน้ี  
  2.1  นโยบายการใหสวนลด (Discounts) สวนลด หมายถึง สวนที่ลดใหจากราคาที่
กําหนดไวในรายการเพื่อใหผูซื้อกระทําหนาที่ทางการตลาดบางอยางที่เปนประโยชนตอผูขาย  
  2.2 กลยุทธการต้ังราคาเพื่อการสงเสริมการตลาด (Promotional Pricing)               
กลยุทธวิธีการต้ังราคาเพื่อจูงใจผูบริโภคใหซื้อสินคามากข้ึน ไดแก การต้ังราคาลอใจ การต้ังราคาใน
เทศกาลพิเศษ การขายสินเช่ือแบบคิดดอกเบี้ยตํ่า เปนตน  
  2.3  นโยบายระดับราคา (The level of Prices Policy) ผูผลิตจะกําหนดราคาของ
สินคาตามตําแหนงสินคาของธุรกิจ เมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงขัน ผูผลิตอาจต้ังราคาสินคา ณ ระดับ
ราคาตลาด ตํ่ากวาหรือสูงกวาระดับราคาตลาด  
  2.4  นโยบายราคาเดียว (One Price Policy) หมายถึง การที่ผูผลิตคิดราคาสินคาชนิด
หน่ึงสําหรับผูซื้อทุกรายในราคาเดียวกัน ภายใตสถานการณที่เหมือนกัน นโยบายราคาเดียวอาจมีการ
เปลี่ยนแปลงไดตลอดเวลาที่ตองการ ซึ่งเมื่อเปลี่ยนแปลงก็ตองยึดหลักการคิดราคาดังกลาวกบัผูซือ้ทกุ
รายเหมือนกัน     
  2.5  กลยุทธการลดราคา (Mark down) เปนวิธีการลดราคาลงจากราคาเดิมที่กําหนด
ไวเ น่ืองจากราคาที่กําหนดไวจําเปนตองเปลี่ยนแปลงไปตามภาวะตลาด ภาวะการณแขงขัน            
และสิง่แวดลอมอื่น ๆ ที่เปลี่ยนแปลงไป  
 3.  การจัดจําหนาย เปนกิจกรรมการนําผลิตภัณฑที่กําหนดไวออกสูตลาดเปาหมาย ในสวน
ประสมน้ีไมไดหมายถึงเฉพาะสถานที่จําหนายอยางเดียว แตเปนการพิจารณาวาจะจําหนาย                    
ผานคนกลางตางๆ อยางไรและมีการเคลื่อนยายสินคาอยางไร สวนประสมในการจัดจําหนาย 
(Distribution Mix) ประกอบดวย  
  3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) คือ กลุมของสถาบันหรือ
บุคคลที่ทําหนาที่หรือกิจกรรมอันจะนําผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใช  
  3.2 การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) คือกิจกรรมทั้งหมดที่เกี่ยวของกับ 
การเคลื่อนยายตัวสินคาที่มีปริมาณถูกตองไปยังสถานที่ที่ตองการและเวลาที่เหมาะสม  
 4.  การสงเสริมทางการตลาด จะเปนการติดตอสื่อสารระหวางผูจัดจําหนายและตลาด
เปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยมีวัตถุประสงคทีแ่จงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรม
การซื้อ การสงเสริมทางการตลาดอาจทําได 4 แบบดวยกัน ซึ่ง เรียกวาสวนผสมการสงเสริมการตลาด 
(Promotion Mix) หรือสวนประสมในการติดตอสื่อสาร (Communication Mix)  
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  4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอสื่อสารแบบไมใชบุคคล (Non-personal) 
โดยผานสื่อตางๆ และผูอุปถัมภรายการตองเสียคาใชจายในการโฆษณาที่ผานสื่อ เชน หนังสือพิมพ 
วิทยุ โทรทัศน ปายโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร  
  4.2 การขายโดยใชบุคคล (Personal Selling) เปนการติดตอสื่อสารทางตรงแบบ
เผชิญหนาระหวางผูขายและลูกคาที่มีอํานาจซื้อ ซึ่งเปนการขายโดยใชพนักงานขาย  
  4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนกิจกรรมทางการตลาดที่
นอกเหนือจากการขายโดยใชบุคคล การโฆษณา และการประชาสัมพันธที่ชวยกระตุนการซื้อของ
ผูบริโภค และประสิทธิภาพของผูขาย  
  4.4 การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) สวนผสม
ทางการตลาด (Marketing Mix) น้ีเปนการกลาวถึง ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได          
ซึ่งประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมทางการตลาด ซึ่งทั้ง 4 ตัวแปรน้ี
เปนสิ่งกระตุนทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาและบริการของผูบริโภค 
 สรุปไดวาแนวคิดสวนประสมทางการตลาด คือ การนําสวนผสมทางการตลาดมาชวยในการ
ดําเนินงาน โดยจะแบงเปน ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และ               
ดานการสงเสริมการจัดจําหนายที่เจาของกิจการจะตองปรับใชเพื่อใหสามารถเขาถึงกลุมลูกคาที่
ตองการ  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
จากที่มีนักวิชาการใหแนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการบริหารจัดการ คณะผูวิจัยสรุปไดวา           

การบริหารดานการตลาดปจจัยทางการตลาด (Marketing Factors) หรือสวนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mixed) ที่มีสวนสําคัญที่สงผลตอปจจัยสูความสําเร็จในการบริหารธุรกิจ
การทองเที่ยวของธุรกิจนําเที่ยว มีดังตอไปน้ี 

1. ผลิตภัณฑ การบริหารธุรกิจการทองเที่ยวของธุรกิจนําเที่ยวมีการกําหนดแหลง
ทองเที่ยวที่พัก/โรงแรม รานอาหาร มีการแนะนําเสนทางและกิจกรรมการทองเที่ยวที่แตกตางจาก
ผูประกอบรายอื่นๆ ใหตรงกับความตองการของลูกคาที่มาใชบริการ 

2. ราคา การบริหารธุรกิจการทองเที่ยวของธุรกิจนําเที่ยวมีการกําหนดราคาของสินคา
และการบริการใหเหมาะสมกับความตองการของลูกคาที่มาใชบริการ 

3. การจัดจําหนาย การบริหารธุรกิจการทองเที่ยวของธุรกิจนําเที่ยวเปนกิจกรรมการนํา
ผลิตภัณฑที่กําหนดไวออกสูตลาดเปาหมายมีการนําเสนอแพคเกจทองเที่ยวผานสื่อออนไลนตางๆ 

4. การสงเสริมทางการตลาด จะเปนการติดตอสื่อสารระหวางผูจัดจําหนายและตลาด
เปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยมีวัตถุประสงคที่แจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและ
พฤติกรรมการซื้อ การบริหารธุรกิจการทองเที่ยวของธุรกิจนําเที่ยวมีนําเสนอแพคเกจทองเที่ยว
ใหกับลูกคาโดยการออกบูท 
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แนวคิดการดําเนินดานกลยุทธเพ่ือการแขงขัน 
 อดุลย จาตุรงคกุล (2544) ไดกลาวถึงกลยุทธเพื่อการแขงขัน มีดังตอไปน้ี  
 1.  กลยุทธการขยายตัว (Expansion) กลยุทธน้ีประกอบดวย 
  1.1 การเจาะตลาด (Market Penetration) วิธีทางหน่ึงที่จะขยายธุรกิจเดิมก็คือ            
เพิ่มสวนครองตลาดที่จําหนายอยูเดิม ทั้งน้ีทําไดโดยการปรับปรุงสินคาหรือบริการใหดีข้ึนลดตนทุน
และราคาลง หรือจายเพิ่มมากกวาคูแขงในบางเรื่อง หรือทําการปรับปรุงการเจาะตลาดที่จําหนายอยู
แตเดิมใหดีข้ึน โดยสงเสริมใหลูกคาใชสินคามากกวาเดิม ใชบอยข้ึนหรือนําไปใชกับอยางอื่นหรือกับสิ่ง
อื่น ๆ 
  1.2  การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) อาจทําไดโดยการขยายสาย
ผลิตภัณฑ พัฒนาหรือปรับปรุงสายผลิตภัณฑใหดีข้ึน พัฒนาสวนผสมผลิตภัณฑใหมเพื่อมุงสูลูกคาเดิม 
  1.3  การพัฒนาตลาด (Market Development) เปนกลยุทธดานการเติบโตที่มีศักยภาพ
สูงสุดสําหรับบริษัทสวนมาก คือ การพัฒนาตลาดใหมสําหรับสินคาหรือบริการที่จําหนายอยูเดิม 
โดยเฉพาะอยางย่ิงการขยายตลาดสูตลาดโลกการแขงขันจะทําไดงายข้ึนหากบริษัททําการพัฒนา
ตลาดที่ไวตอการเปลี่ยนแปลงในราคาและสามารถปรับปรุงประสิทธิภาพในการผลิตและลดการจัด
จําหนายและตนทุนการตลาดในตลาดโลกลงไดเปนอยางมาก 
 2.  กลยุทธการกระจายธุรกิจ (Diversification) บริษัทอาจแสวงหาหนทางที่จะเจริญเติบโต
ไดอีกวิธีหน่ึงโดยการกระจายการผลิตของตนออกไป โดยปกติวิธีน้ีเสี่ยงกวาการใชกลยุทธการขยายตัว 
เพราะ ตองเขาไปเกี่ยวของกับการเรียนรูดานการผลิตใหมและตองเขาไปเกี่ยวของกับกลุมลูกคาที่ไม
คุนเคยดวย บริษัทตางๆจะมีการกระจายตัวในระดับใดระดับหน่ึงไมเหมือนกัน 
  2.1 การรวมตัวกันในแนวด่ิง (Vertical Integration) เปนวิถีทางหน่ึงสําหรับบริษัท       
ตาง ๆ ที่จะกระจายการผลิตของตนออกไป การรวมตัวไปขางหนา (Forward Integration) เกิดข้ึน
เมื่อบริษัทเดิน “ไปตามกระแสนํ้า” ตามทางที่สินคาไหลจากผูผลิตมุงหนาสูตลาด สวนการรวมตัว
แบบถอยหลัง (Backward Integration) น้ัน เกิดข้ึนเมื่อบริษัทมุงที่จะ “ทวนหรือสวนกระแสนํ้า” 
โดย การซื้อผูที่ปอนวัตถุดิบใหแกบริษัท การรวมตัวกันน้ีเปดโอกาสใหบริษัทสามารถเขาถึงแหลงวัสดุ
ที่หายากหรือเปนวัสดุที่มีการเปลี่ยนแปลงบอยไดงายข้ึน หรือมิฉะน้ันบริษัทก็สามารถควบคุมการ           
จัดจําหนาย การตลาดและการใหบริการที่เพิ่มไปกับตัวผลิตภัณฑของบริษัทไดดีข้ึน แตก็เสี่ยงภัยเพิ่ม
มากข้ึนเพราะบริษัทไปผูกพันและทุมเททรัพยากรจํานวนมากมายไวกับอุตสาหกรรมประเภทเดียว 
นอกจากน้ันจํานวนการลงทุนที่จะใหบริษัททําการรวมตัวในแนวด่ิงเทาที่จําเปนไดมักจะชดเชย
ความสามารถในการทํากําไรที่เพิ่มข้ึนจากการรวมพลังกันทําการผลิตผลก็คือผลตอบแทนการลงทุน
อาจเพิ่มข้ึนเล็กนอย 
  2.2 การกระจายไปสูธุรกิจที่เกี่ยวพันกัน (Related for Concentric Diversification) 
เกิดข้ึนเมื่อบริษัททําการพัฒนาตัวบริษัทหรือซื้อธุรกิจอื่นที่ไมมีสินคาหรือลูกคาเหมือนของเดิมที่เคยมี
อยูในธุรกิจปจจุบันของบริษัท ปฏิบัติการเชนน้ีมีสวนชวยในการกอ Synergy ภายในบริษัทเพราะมี
การใชเครื่องอํานวยความสะดวกในการผลิตรวมกัน ใชตราย่ีหอรวมกัน ใชประสบการณดานการวิจัย
และพัฒนา ความชํานาญทางการตลาดและจัดจําหนายรวมกัน 
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  2.3 การกระจายไปสูธุรกิจที่ไมเกี่ยวพันกัน (Unrelated Diversification) แรงจูงใจที่จะ
ทําใหมีการกระจายไปสูธุรกิจที่ไมเกี่ยวพันกันน้ัน เริ่มจากการเงินมากกวาการผลิต โดยความหมาย
ของการกระจายแบบน้ี คือ ธุรกิจ 2 อยางที่ไมมีอะไรเหมือนกัน ไมวาจะเปน ตัวสินคา ลูกคา 
เครื่องมือ เครื่องจักรที่ใชในการผลิต หรือหนาที่ที่เกี่ยวของกับความชํานาญเฉพาะดานการกระจาย
แบบน้ีเกิดข้ึนเมื่อจํานวนมีอยูอยางไมไดสัดสวนที่เหมาะสม อันเกิดจากการถดถอยเพราะอุปสงคลดลง 
การแขงขันเพิ่มมากข้ึนหรือสินคาลาสมัย บริษัทจําตองหาหนทางใหมเพื่อการเติบโตในอนาคต แตบาง
บริษัทกระจายแบบน้ีเพราะมีเงินสดมากกวาที่ตองการ จะนําไปใชขยายธุรกิจปจจุบัน วิธีน้ีมักเปน  
กลยุทธเติบโตที่เสี่ยงภัยมากที่สุด ถาดูจากผลที่จะไดในรูปตัวเงิน มีการศึกษาพบวาการกระจายไปสู
ธุรกิจที่เกี่ยวพันกัน ทําผลผลิตที่ไดออกมามากมายตามเงินทุนที่ลงไปและมิติอื่น ๆ ก็ปฏิบัติงานได
ดีกวาดวยการกระจายแบบน้ี ทั้งน้ีเปนการแนะวาเปาหมายสูงสุดของกลยุทธบริษัทสําหรับการเติบโต
ในอนาคตก็คือ จะตองสรางกลุมธุรกิจที่มีความสอดคลองกัน ที่บริษัทสามารถเพิ่มคุณคาจากการใช
ความสามารถที่เดนพิเศษได 
  2.4 การกระจายโดยผานความสัมพันธในบริษัทหรือเครือขาย (Diversification 
Through Organization Relationship or Networks) ในปจจุบันบริษัทบางแหงนิยมขยายตลาด
หรือกระจายตัว โดยที่ขณะเดียวกันก็มุงมั่นที่ความสามารถหลักเพียงไมกี่อยาง บริษัทเหลาน้ีมี
ความสามารถเหลาน้ีได โดยการสรางความสัมพันธหรือสรางเครือขายของบริษัทกับบริษัทอื่น ญี่ปุน
และเกาหลีใชวิธีน้ีกันมาก โดยการรวมสถาบันการเงิน รวมตัวแทนจําหนาย รวมบริษัทผูผลิตในหลาย 
ๆ อุตสาหกรรมการรวมตัวกันมักรวมโดยมีบริษัทขนาดใหญเปนแกนกลาง ซึ่งทําหนาที่ชวยประสาน
กิจกรรมตาง ๆ ของสมาชิกทั้งหมดที่มารวมตัวกันเพื่อทํา การจําหนายสินคาและบริการรอบโลก 
 อดุลย จาตุรงคกุล (2544) ไดกลาววา กลยุทธเพื่อการแขงขัน ประกอบไปดวย 
 1.  กลยุทธผูนํา (Leader Strategy) บริษัทขนาดใหญมักใชกัน โดยทําการครอบงําตลาด
เพราะการมีผลิตภัณฑที่เหนือกวา และ/หรือความสัมฤทธิผลในทางการแขงขัน บริษัทที่เปนผูนํามัก
ปลอดอันตรายจากภัยของผูแขงขัน และดังน้ันก็มักดํารงรักษาตําแหนงของความเปนผูนําไวได 
อยางไรก็ดีบริษัทผูนํามักประสบภัยจากการเปนเปาใหญของการโจมตีของคูแขงขัน 
 2.  กลยุทธผูทาชิง (Challenger Strategy) เปนกลยุทธที่บริษัทที่อยูในลําดับรองลงมาจาก
ผูนําใชกัน ซึ่งอาจเปนในรูปแบบ 3 อยาง ดังน้ี 
  2.1  การโจมตีตรงหนา (Frontal Attacks) โดยผูทาชิงที่มีความแข็งแกรงในทุกดานของ
สวนผสมทางการตลาดของบริษัท (ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนายและการสงเสริมตลาด) 
  2.2 การตีกระหนาบ (Flank Attacks) โดยผูทาชิงที่มีความออนแอกวามีการมุงที่จุดออน
ที่รับรูออกมาได เชน ราคาแพง 
  2.3 กลยุทธตีผาน (Bypass attacks) เปนการแขงขันในตลาดทีบ่ริษัทไมไดครอบครอง 
 3.  กลยุทธผูตาม (Follower Strategy) มักใชกันโดยบริษัทที่อยูในอันดับรอง ๆ ลงมาอีก          
ที่ไมไดสนใจที่จะทาชิงตําแหนงของบริษัทโดยตรงหรือโดยออม บริษัทตาง ๆ เหลาน้ีพยายามรักษา
สวนครองตลาดและกําไร โดยพยายามทําตามนโยบายผลิตภัณฑ ราคา สถานที ่และการสงเสริมตลาด
ของบริษัทอยางใกลชิด 
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 4.  กลยุทธผูชํานาญในตลาดยอย (Market Niche Strategy) ใชโดยคูแขงที่มีขนาดเล็กกวา
ที่มีความเ ช่ียวชาญในการตอบสนองตลาดสวนยอยที่ คูแขงขันรายใหญมองขามหรือละเลย                    
หรือมองแลวแตเห็นวาทํากําไรไมได 
 
ยุทธศาสตรการสงเสริมการทองเท่ียวระยะ 5 ป (พ.ศ. 2555 – พ.ศ. 2559) 
 สาระสําคัญของยุทธศาสตรการสงเสริมการทองเที่ยวระยะ 5 ป (พ.ศ.2555 - พ.ศ.2559) 
(แผนการพัฒนาการทองเที่ยวแหงชาติ, กระทรวงการทองเที่ยวและกีฬา, 2556) มีดังน้ี 
 วิสัยทัศน 
 “ประเทศไทยเปนแหลงทองเท่ียวท่ีมีคุณภาพ มีขีดความสามารถในการแขงขันดานการ
ทองเท่ียวในระดับโลก สามารถสรางรายไดและกระจายรายไดโดยคํานึงถึงความเปนธรรม สมดุล 
และยั่งยืน” 
 เปาประสงค 
 1. ขีดความสามารถในการแขงขันดานการทองเที่ยวของประเทศไทยเพิ่มข้ึน 
 2. รายไดจากการทองเที่ยวของประเทศเพิ่มข้ึน โดยเนนการพัฒนากิจกรรมที่สรางมูลคาและ
คุณคา 
 3. สรางรายไดและกระจายรายไดโดยคํานึงถึงความสมดุลและย่ังยืน 
 เปาหมาย 
 1. อันดับขีดความสามารถในการแขงขันดานการทองเที่ยวของประเทศไทยเพิ่มข้ึนไมนอย
กวา 5 อันดับ หรือเปนลําดับ 1-7 ของทวีปเอเซีย 
 2. รายไดจากการทองเที่ยวของประเทศเพิ่มข้ึนไมนอยกวารอยละ 5 
 3. กลุมทองเที่ยวไดรับการพัฒนา 8 กลุมทองเที่ยว 
 พันธกิจ 
 1. พัฒนาโครงสรางพื้นฐานและสิ่งอํานวยความสะดวกเพื่อการทองเที่ยว ตลอดจนปจจัย
สนับสนุนดานการทองเที่ยว ใหมีคุณภาพและมาตรฐานในระดับสากล 
 2. พัฒนาและฟนฟูแหลงทองเที่ยวใหมีศักยภาพ มีการพัฒนาอยางย่ังยืนสรางความสมดุล
ระหวางการใชประโยชนทรัพยากรทองเที่ยวควบคูไปกับการอนุรักษทรัพยากรธรรมชาติ สิ่งแวดลอม
สังคม และวิถีชีวิตของชุมชน 
 3. เตรียมความพรอมของภาคบรกิารและปจจัยสนับสนุนการทองเที่ยวใหมีความพรอมในการ
รองรับการเปลี่ยนแปลง และมีบทบาทสําคัญในการขับเคลื่อนและฟนฟูเศรษฐกิจของประเทศ 
 4. สรางความเช่ือมั่นและสงเสริมการทองเที่ยว ใหสามารถสรางรายไดใหแกประเทศ 
 5. บูรณาการงานดานการทองเที่ยวใหมีเอกภาพ ลดความซ้ําซอนของภารกิจ สรางกลไกใน
การสนับสนุนการพัฒนาการทองเที่ยว และการบริหารจัดการอยางมีสวนรวมจากทุกภาคสวน 
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 ยุทธศาสตร 
 เพื่อใหบรรลุวิสัยทัศน ภารกิจ วัตถุประสงค และเปาประสงคของแผนพัฒนาการทองเที่ยว
แหงชาติ พ.ศ. 2555–2559 จึงไดกําหนดยุทธศาสตรออกเปน 5 ยุทธศาสตร ดังน้ี 
 ยุทธศาสตรที ่1 การพัฒนาโครงสรางพื้นฐานและสิ่งอํานวยความสะดวกเพื่อการทองเที่ยว 
 ยุทธศาสตรที ่2 การพัฒนาและฟนฟูแหลงทองเที่ยวใหเกิดความย่ังยืน 
 ยุทธศาสตรที ่3 การพัฒนาสินคา บริการและปจจัยสนับสนุนการทองเที่ยว 
 ยุทธศาสตรที่ 4 การสรางความเช่ือมั่นและสงเสริมการทองเที่ยว 
 ยุทธศาสตรที ่5 การสงเสริมกระบวนการมีสวนรวมของภาครัฐ ภาคประชาชน และองคกร
ปกครองสวนทองถ่ินในการบริหารจัดการทรัพยากรการทองเที่ยว 
 
 ยุทธศาสตรท่ี 1 การพัฒนาโครงสรางพ้ืนฐานและสิ่งอํานวยความสะดวกเพ่ือการ
ทองเท่ียว 
 การพัฒนาโครงสรางพื้นฐานและสิ่งอํานวยความสะดวกเพื่อการทองเที่ยวมีสวนสําคัญในการ
แกไขปญหาและขอจํากัดในดานการทองเที่ยวที่อาจสงผลใหศักยภาพการทองเที่ยวของประเทศไทย
ลดลง โครงสรางพื้นฐานเหลาน้ี ไดแก ระบบโลจิสติกสที่เช่ือมโยงการทองเที่ยวทั้งภายในประเทศและ
ระหวางประเทศ และรวมถึงสิ่งอํานวยความสะดวกพื้นฐานที่อาจเปนอุปสรรคสําคัญตอการพฒันาการ
ทองเที่ยวไทย โดยมีแนวทางในการพัฒนา ดังน้ี 
 ยุทธศาสตรท่ี 2 การพัฒนาและฟนฟูแหลงทองเท่ียวใหเกิดความยั่งยืน 
 การขยายตัวของการทองเที่ยวโดยเนนปริมาณนักทองเที่ยวหรือการแสวงหารายไดจากการ
ทองเที่ยวในขณะที่การรองรับขยายไปไมทัน ทําใหแหลงทองเที่ยวของไทยมีความเสื่อมโทรม
ยุทธศาสตรจึงใหความสําคัญกับการพัฒนาการทองเที่ยวเชิงอนุรักษและฟนฟูแหลงทองเที่ยวอยางมี
ทิศทาง ไมทํา ลายทรัพยากรธรรมชาติ วัฒนธรรม และเอกลักษณของชาติ โดยคํานึงถึงขีด
ความสามารถในการรองรับของแหลงทองเที่ยว เพื่อปองกันการใชประโยชนมากเกินไปการกําหนด
มาตรการในการแกไขกฎระเบียบ และขอบังคับตางๆ ใหแหลงทองเที่ยวของไทยสามารถมีศักยภาพใน
การรองรับนักทองเที่ยว 
 ยุทธศาสตรท่ี 3 การพัฒนาสินคา บริการและปจจัยสนับสนุนการทองเท่ียว 
 ยุทธศาสตรมุงเนนการพัฒนาสินคาและบริการทองเที่ยวใหมีมาตรฐานอยางตอเน่ืองครบ
วงจร ความพรอมของภาคบริการและการทองเที่ยว แมไดรับผลกระทบจากวิกฤตเศรษฐกิจโลกและ
ความไมสงบภายในประเทศ แตมีบทบาทสําคัญในการขับเคลื่อนและฟนฟูเศรษฐกิจของประเทศ
ประเทศไทยยังเปนแหลงทองเที่ยวที่ไดรับความนิยมจากนักทองเที่ยวตางประเทศ และมีโครงสราง
พื้นฐานดานการทองเที่ยว เชน โรงแรมและสปาที่มีมาตรฐานสูง บริการทองเที่ยวเชิงสุขภาพขยาย
ตัวอยางรวดเร็ว นอกจากน้ี เศรษฐกิจสรางสรรคไดมีบทบาทมากข้ึนในการขับเคลื่อนอุตสาหกรรมการ
ทองเที่ยว 
 ยุทธศาสตรท่ี 4 การสรางความเชื่อมั่นและสงเสริมการทองเท่ียว 
 ยุทธศาสตรน้ีมุงเนนใหนักทองเที่ยวรับรูและเขาใจในภาพลักษณที่ดีของประเทศสรางความ
เช่ือมั่นใหแกนักทองเที่ยวในการเดินทางมาทองเที่ยวประเทศไทย โดยการดําเนินการตลาดเชิงรุกเพื่อ
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ประมูลสิทธ์ิในการจัดงานระดับโลก/ภูมิภาคเพื่อเพิ่มจํานวนนักทองเที่ยวเขาประเทศ จัดงานแสดง
ตางๆ (Event) เพื่อเผยแพรประชาสัมพันธแหลงทองเที่ยวในประเทศไทยใหเปนที่รูจักของ
นักทองเที่ยวไทยผานสื่อตางๆ โดยมีเปาหมายเพื่อใหนักทองเที่ยวเดินทางเขามาทองเที่ยวในประเทศ
ไทยมากข้ึนมีการใชจายมากข้ึน 
 ยุทธศาสตรท่ี 5 การสงเสริมกระบวนการมีสวนรวมของภาครัฐ ภาคประชาชนและองคกร
ปกครองสวนทองถ่ิน ในการบริหารจัดการทรัพยากรการทองเท่ียว 
  โครงสรางการบริหารจัดการดานการทองเที่ยวยังขาดความเช่ือมโยงระหวางทองถ่ินจังหวัด 
กลุมจังหวัด และประเทศ ขาดการมีสวนรวมของประชาชน ภาคเอกชน และการปกครองสวนทองถ่ิน 
ขณะที่หนวยงานระดับพื้นที่ เชน จังหวัด องคกรปกครองสวนทองถ่ิน (อปท.) และชุมชนขาดความรู
ดานการจัดการ ภูมิทัศนและการวางแผนพัฒนาการทองเที่ยวการพัฒนากลไก ในการบริหารจัดการ
ดานการทองเที่ยวจึงเปนแนวทางในการบูรณาการการทํางานรวมกันการกําหนดภารกิจขอบเขตของ
งานการพัฒนาใหชัดเจน กําหนดรูปแบบการพัฒนาการทองเที่ยวที่สอดคลองกับพื้นที่สนับสนุนใหเกดิ
การพัฒนาการทองเที่ยวอยางครบวงจร 
 
 แผนการตลาดการทองเท่ียวป 2555 (แผนการตลาดการทองเที่ยว, การทองเที่ยวแหง
ประเทศ, 2556) มีดังน้ี 

1. กลยุทธสรางกระแสใหการทองเที่ยวเปนสวนหน่ึงของชีวิต เพื่อสรางทัศนคติใหคนไทย
เห็นความสําคัญของการทองเที่ยวตอการดํารงชีวิต   

2.  กลยุทธสรางการรบัรูความเปนเอกลักษณของพื้นที่ เพือ่สรางความชัดเจนและแตกตาง
ของภาพลักษณในแตละพื้นที่ใหนักทองเที่ยวรบัรู จดจําและเขาใจ 

3. กลยุทธสงเสริมการเดินทางเช่ือมโยง เพื่อสงเสริมใหนักทองเที่ยวคนไทยเดินทางทองเที่ยว
นอกภูมิภาคและเกิดการกระจายการเดินทางไปสูพื้นที่อื่นๆ 

4. กลยุทธขยายตลาดคุณภาพ เพือ่ปรับโครงสรางตลาดนํามาสูการเพิม่คาใชจายเฉลีย่ในการ
เดินทางทองเที่ยวในประเทศไทย   

5. กลยุทธสรางฐานตลาดกระแสหลกั เพื่อรักษาฐานลกูคาเดิมควบคูกับการสรางฐานลกูคา
ใหม  

6. กลยุทธเสรมิสรางศักยภาพและขีดความสามารถในการแขงขัน เพื่อใหสามารถเขาถึง
ลูกคาไดอยางมปีระสิทธิภาพผานระบบ online และประยุกตใชสื่อรวมสมัยในการสงเสริมตลาด  

7. กลยุทธสรางความเขมแข็งให Brand ประเทศไทย  
8. กลยุทธรณรงคใหเกิดการทองเที่ยวอยางรูคา รักษาแหลงทองเที่ยว เพื่อสรางจิตสํานึก

ดานการอนุรกัษสิ่งแวดลอม สามารถดูแลปกปองแหลงทองเที่ยวอยางย่ังยืน 
9. กลยุทธสงเสริมการทองเที่ยวในมิติของการเรียนรู เพื่อตอยอดใหเกิดการพฒันาแหลง

ทองเที่ยว นําสงคุณคาเพื่อการเรียนรู 
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 โครงการหลักเพ่ือนําสงผลสัมฤทธิ์ของแตละแผนงานประจําป 2555 
แผนการตลาดการทองเที่ยวป 2555 ไดมีการกําหนดจัดทําโครงการและกิจกรรมตางๆ 

ภายใตแผนงานของแตละกลยุทธ โดยประกอบดวยโครงการหลักๆ อาท ิ
 โครงการหลักภายใตแผนงานขยายตลาดกลุมระดับบน  
  มุงดําเนินการขยายตลาดนักทองเที่ยวรายไดสูง โดยรวมกับพันธมิตรและกลุมผูผลิตสินคา
ที่มีภาพลักษณหรูหราเพื่อนําเสนอสินคาและบริการระดับ Premium ใหกับนักทองเที่ยว และใช 
Celebrity  Marketing สรางกระแสการทองเที่ยว ภายใตโครงการ Thailand BCBG – Bon Chic 
Bon Genre ในตลาดยุโรป สรางการรับรูประเทศไทยในฐานะแหลงทองเที่ยวที่มีระดับ ผานสื่อ 
online และ offline ในโครงการ Friendship 2 Friend Trips และ โครงการ Thailand Luxurious 
Experience ในตลาดโอเชียเนียและอเมริกา 
 โครงการหลักภายใตแผนงานขยายตลาดกลุมความสนใจพิเศษ  
  มุงเนนการสรางการรับรูและเสนอสินคาทองเที่ยวสูกลุมความสนใจพิเศษ ไดแก กลุมกอลฟ 
ฮันนีมูนและแตงงาน สุขภาพและความงาม ทองเที่ยวเชิงกีฬา และ Green Tourism ผานโครงการ 
Thailand Together Forever สําหรับตลาดฮันนีมูนในยุโรป โครงการ Romance in Thailand 
สําหรับตลาดเอเชีย โครงการ Thailand Patients Beyond Borders เพื่อเจาะกลุมสุขภาพและความ
งามในตลาดอเมริกา โครงการ Amazing Thailand Golf Year 2012 เพื่อเจาะกลุมนักทองเที่ยว
กอลฟในตลาดเอเชีย  
 โครงการหลักภายใตแผนงานเจาะกลุมลูกคาใหม  
  มุงขยายตลาดเดินทางครั้งแรก ดวยการเพิ่มพื้นที่การทําตลาดทั้งในตลาดหลักและตลาด
ใหมโดยแนะนําสินคาทองเที่ยวที่แตกตางจากคูแขงและมีคุณคา ผานโครงการ Smart Ladies Go 
Thailand เจาะกลุมผูหญิงยุคใหมวัยทํางานในตลาดเอเชีย โครงการ Amazing Thai Hospitality 
และ โครงการCelebrate Being Young Forever เจาะกลุมผูสูงอายุในตลาดยุโรปและอเมริกา 
รวมทั้งโครงการ Discover Thailand, Experience and Smile เจาะกลุมนักเรียน นักศึกษา และ
กลุมวัยรุนในเอเชีย  
 โครงการหลักภายใตแผนงานเสริมศักยภาพใหคูคา  
 มุงเพิ่มขีดความสามารถในการขายใหกับพันธมิตร โดยการอบรมเชิงปฏิบัติการแกคูคา และ
พนักงานสวนหนาของคูคาหลักในโครงการ Amazing Thailand Beauty and Wellness for 
Travel Agents และโครงการ Amazing Thailand Seminar for Front Liners ในตลาดเอเชีย และ
โครงการ Amazing Thailand Academy ในตลาดยุโรป เพื่อใหผูเขาอบรมไดรับความรูเชิงลึกและมี
ประสบการณจริง ซึ่งเปนการดําเนินการตอเน่ืองเพื่อหวังผลในการขยายชองทางการขาย  
 โครงการหลักภายใตแผนงานรณรงคใหเกิดกระแสการเดินทาง  
  มุงสานตอการปรับแนวคิดการทองเที่ยวภายในประเทศแบบใหม โดยนําเสนอคุณคาของ
การทองเที่ยว ซึ่งจะเนนคุณคาของการเที่ยวดวยกันโดยสรางกระแสครอบครัวสุขสันต การเที่ยวดวย
สํานึกโดยสรางกระแสเที่ยวไทย หัวใจสีเขียว และการเที่ยวดวยความเขาใจโดยสรางกระแสเรียนรู
ประเทศไทย ภายใตแคมเปญ “เที่ยวหัวใจใหม เมืองไทยย่ังยืน” ผานการโฆษณาประชาสัมพันธผาน
สื่อตางๆ โครงการหลักภายใตแผนงานกระตุนการเดินทางระหวางภูมิภาค 
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งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
กิรกร จันทรุกขา (2552, บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเรื่องแนวทางสูความสําเร็จในการจัดการ

ธุรกิจการทองเที่ยวภายในประเทศของผูประกอบธุรกิจนําเที่ยวในเขตวัฒนา คลองเตย วังทองหลาง 
บางรัก และราชเทวี กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา  แนวทางสูความสําเร็จในการจัดการธุรกิจ
การทองเที่ยวภายในประเทศ ในภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา           
ผูประกอบธุรกิจนําเที่ยวมีความคิดเห็นโดยรวม อยูในระดับมาก ทุกดาน เรียงลําดับจากมากที่สุด คือ 
ดานปจจัยดึงดูด ผลิตภัณฑ/บริการ การจัดรายการทองเที่ยว ปจจัยผลักดัน การสงเสริมการตลาด 
กระบวนการใหบริการ ราคา มัคคุเทศก และชองทางการจัดจําหนาย ผลการเปรียบเทียบ คาเฉลี่ย
คะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับแนวทางสูความสําเร็จในการจัดการธุรกิจการทองเที่ยวภายในประเทศ 
จําแนกตามลักษณะสวนบุคคล พบวา ผูประกอบธุรกิจนําเที่ยวที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน           
มีความคิดเห็นในภาพรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  เมื่อพิจารณาเปนราย
ดาน พบวา ผูประกอบธุรกิจนําเที่ยวที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีความคิดเห็นโดยรวม ดานการ
สงเสริมการตลาด ผลิตภัณฑ/บริการ มัคคุเทศก การจัดรายการทองเที่ยว และปจจัยผลักดัน แตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ 0.05 ตามลําดับ ผูประกอบธุรกิจนําเที่ยวที่มีรายได
เฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีความคิดเห็นโดยรวม ดานมัคคุเทศก กระบวนการ ใหบริการ ผลิตภัณฑ/
บริการ ชองการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด การจัดรายการทองเที่ยว และปจจัยผลักดัน 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ 0.05 ตามลําดับ 

เจียระไน ภัทราคม (2552, บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเรื่องการปรับตัวของผูประกอบการ
ธุรกิจนําเที่ยวในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม อันเน่ืองมาจากวิกฤติเศรษฐกิจและการเมืองไทย           
ผลการศึกษาพบวา แนวทางการปรับตัวของผูประกอบการ พบวาเมื่อพิจารณาจากกลุมตัวอยาง            
79 ราย คิดเปนรอยละ 100  มีผูประกอบการปรับตัวจํานวน 69 รายคิดเปนรอยละ 79.70               
ทําใหทราบถึงสัดสวนผูที่มีการปรับตัวที่มีมากกวาผูที่ไมมีการปรับตัว ในจํานวนผูประกอบการที่มีการ
ปรับตัว 69 รายน้ี มีการปรับตัวที่มากที่สุดคือ ดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือดานกระบวนการ            
การปรับตัวของผูประกอบการทั้งสองดานน้ีมี การปรับตัวอยูในระดับปานกลาง ซึ่งการปรับตัวใน
ระดับนอยน้ันเรียงจากคาเฉลี่ยของการปรับตัวจากมากไปนอยคือ การปรับตัวดานราคา ดานชองทาง
การจัดจําหนาย ดานบุคลากร ดานการสงเสริมการตลาดและดานภาพลักษณ ตามลําดับ 

ณรงค วงศแดง (2552) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการจัดการธุรกิจเครือขาย
ผลิตภัณฑความงามและสุขภาพ ผลการวิจัยสรุปวา 1) สมาชิกผูประกอบการมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการจัดการธุรกิจเครือขายผลิตภัณฑความงามและสุขภาพ             
ในภาพรวมอยูในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา สมาชิกผูประกอบการมีความ
คิดเห็น โดยรวมเฉพาะดานทีมงานอยูในระดับมาก นอกน้ันอยูในระดับปานกลาง เรียงลําดับจากมาก
ไปหานอย คือ ผลิตภัณฑและราคา การบริหารจัดการของบริษัทที่เปนเจาของธุรกิจเครือขายการ
สงเสริมการขาย และชองทางการกระจายสินคา 2) ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของคะแนนปจจัยที่
สงผลตอความสําเร็จในการจัดการธุรกิจเครือขายผลิตภัณฑความงามและสุขภาพของสมาชิก
ผูประกอบการ จําแนกตามทีมเครือขาย พบวา สมาชิกผูประกอบการที่มีระดับการศึกษา สถานภาพ
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สมรส และรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการ
จัดการธุรกิจเครือขายผลิตภัณฑความงาม และสุขภาพ ในภาพรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 และสมาชิกผูประกอบการที่มีเพศ และอายุตางกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่
สงผลตอความสําเร็จในการจัดการธุรกิจเครือขายผลิตภัณฑ ความงามและสุขภาพ ในภาพรวม 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ภาสวรรณ โสภณ (2547,  บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยปจจัยสูความสําเร็จในการจําหนาย
คอมพิวเตอรสวนบุคคลชนิดประกอบของผูประกอบการ ที่ต้ังอยูในศูนยการคาทางดานคอมพิวเตอร 
เขตกรุงเทพมหานคร พบวา กลยุทธสูความสําเร็จของผูประกอบการจําหนายคอมพิวเตอรประกอบ 
ไดแก  การใหบริการที่ ดีทั้ งกอนและหลังการขาย มีสินค าขายอยางครบถวนตลอดเวลา                   
มีมนุษยสัมพันธอันดี มีความซื่อสัตย มีทําเลที่ต้ังรานที่ดี มีความรูเกี่ยวกับคอมพิวเตอร มีระบบการ
ชําระเงินทั้งแบบเงินสดและเงินผอน มีความขยันทุมเทกับงานและมีความรักในอาชีพจําหน าย
คอมพิวเตอร สวนสิ่งที่สามารถช้ีวัดความสําเร็จในการประกอบธุรกิจคอมพิวเตอรประกอบ ไดแก 
กําไร ยอดขาย การกลับมาซื้อสินคาซ้ํา การขยายสาขาของรานคา และการผันตัวเองจากรานคาปลีก
ไปเปนผูจัดจําหนาย 
 ผูประกอบการกลุมตัวอยางเปนเพศชายใกลเคียงกับเพศหญิง สวนใหญมีระดับการศึกษา
ปริญญาตรีสําเร็จการศึกษาดานบริหารธุรกิจ รองลงมาคือ ดานวิศวกรรมศาสตร/วิทยาศาสตร                 
มีการประกอบธุรกิจในรูปแบบบริษัท อายุเฉลี่ยประมาณ 34 ป ประสบการณในการประกอบการ
ธุรกิจดานคาขายเฉลี่ยประมาณ 7 ป 4 เดือน ระยะเวลาการกอต้ังธุรกิจเฉลี่ย 7 ป 4 เดือน              
จํานวนสาขารานคอมพิวเตอรที่บริหารงานเฉลี่ยประมาณ 2 สาขา 
 ปจจัยที่ผูประกอบการใชในการปฏิบัติเพื่อบริหารธุรกิจ มีดังน้ี 
 1.  ผูประกอบการใชปจจัยในการปฏิบัติมากที่สุด ไดแก คุณลักษณะสวนบุคคล ทักษะ และ
คุณสมบัติเฉพาะบุคคล การสรรหา การคัดเลือกพนักงาน การสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา 
 2.  ผูประกอบการใชปจจัยในการปฏิบัติมาก ไดแก  การวางแผน การจัดองคการ การนํา 
การควบคุม การจูงใจ ผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจําหนาย 
 3.  ผูประกอบการใชปจจัยในการปฏิบัติปานกลาง ไดแก การฝกอบรม ราคา การสงเสริม
การขาย 
 จากการทดสอบสมมติฐานพบความแตกตางที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ดังน้ี 
 1.  ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีคะแนนความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ และยอดขาย
คอมพิวเตอรประกอบ แตกตางกัน 
 2.  สาขาที่สําเร็จการศึกษาแตกตางกันมีอัตราการสั่งซื้อของรานแตกตางกัน  
 3.  รูปแบบการประกอบธุรกิจ 
  3.1  ผูประกอบการคอมพิวเตอรสวนบุคคลในรูปแบบบริษัทมีคะแนนความสําเร็จในการ
ประกอบธุรกิจเทากับ 70.5 คะแนน 
  3.2 ผูประกอบการคอมพิวเตอรสวนบุคคลในรูปแบบบริษัทมียอดขายคอมพิวเตอร
ประกอบเทากับ 44.9 เครื่องตอเดือน 
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 การทดสอบสมมติฐานผลความสัมพันธที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ดังน้ี 
 1.  อายุมีความสัมพันธกับยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ 
 2.  ประสบการณการประกอบธุรกิจ มีความสัมพันธกับคะแนนความสําเร็จในการประกอบ
ธุรกิจ ยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ และอัตราการสั่งซื้อสินคาของทางราน 
 3.  ระยะเวลาการกอต้ังธุรกิจ มีความสัมพันธกับคะแนนความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ 
ยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ และอัตราการสั่งซื้อสินคาของทางราน 
 4.  จํานวนสาขาที่บริหาร มีความสัมพันธกับคะแนนความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ 
ยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ และอัตราการสัง่ซื้อสินคาของทางราน 
 5.  คุณสมบัติของผูประกอบการ พบวา ดานทักษะคุณสมบัติเฉพาะบุคคล มีความสัมพันธ
กับยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ 
 6.  ปจจัยองคการและการจัดการ พบวา ดานการวางแผน มีความสัมพันธกับคะแนน
ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ ยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ และอัตราการสั่งซื้อสินคาของทาง
ราน ดานการจัดการองคการ มีความสัมพันธกับยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ ดานการนํา            
มีความสัมพันธกับอัตราการสั่งซื้อสินคาของทางราน ดานการควบคุม มีความสัมพันธกับคะแนน
ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ และอัตราการสั่งซื้อสินคาของทางราน 
 7.  ปจจัยดานการจัดการทรัพยากรมนุษย พบวา ดานการคัดเลือก มีความสัมพันธกับ
ยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ ดานการอบรม มีความสัมพันธกับคะแนนความสําเร็จในการประกอบ
ธุรกิจ ยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ และอัตราการสั่งซื้อสินคาของทางราน ดานการจูงใจ                
มีความสัมพันธกับยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ  
 8.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา พบวา          
ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับคะแนนความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ ยอดขายคอมพิวเตอร
ประกอบ และอัตราการสั่งซื้อสินคาของทางราน ดานราคา มีความสัมพันธกับคะแนนความสําเร็จใน               
การประกอบธุรกิจ ยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ และอัตราการสั่งซื้อสินคาของทางราน ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ และอัตราการสั่งซื้อสินคา
ของทางราน ดานการสงเสริมการขาย มีความสัมพันธกับคะแนนความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ 
ยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ ดานพนักงาน มีความสัมพันธกับยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ           
และอัตราการสั่งซื้อสินคาของทางราน ดานการสรางความพึงพอใจใหลูกคา มีความสัมพันธกับ
ยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ  
 9.  ผลการศึกษาปจจัยที่สามารถพยากรณความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ พบวา              
ดานคะแนนความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ มีความสัมพันธกับประสบการณในการประกอบธุรกิจ
และการควบคุมดานยอดขายคอมพิวเตอรประกอบมีความสัมพันธกับประสบการณในการประกอบ
ธุรกิจและราคา ดานอัตราการสั่งซื้อของทางรานมีความสัมพันธกับราคาและการนํา 
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 ภมรรัตน อาชาวรัตน (2546, บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จของ
ผูประกอบการคาปลีกตนไมที่ตลาดนัดจตุจักร ผลการวิจัยพบวา ผูประกอบการธุรกิจตนไมเปน          
เพศหญิงมากกวาเพศชายโดยสวนใหญ อายุระหวาง 40-46 ป รองลงมาคือ อายุ 30-39 ป และ               
อายุ 50-59 ป ตามลําดับ จบการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. รองลงมาคือ มัธยมศึกษา
ตอนตนหรือตํ่ากวา และอนุปริญญา/ปวส. ตามลําดับ สําหรับประสบการณการทําธุรกิจขายตนไม
กอนหนาน้ี  ผูประกอบการสวนใหญไมมีประสบการณในการทําธุรกิจขายตนไมกอนหนาน้ี รองลงมา 
คือ มีประสบการณ 1-5 ป และ 6-10 ป ตามลําดับ โดยผูประกอบการสวนใหญมีระยะเวลาในการ
กอต้ังธุรกิจขายตนไมในตลาดนัดจตุจักร 16-20 ป รองลงมา คือ 6-10 ป และ 11-15 ป ตามลําดับ 
สําหรับจํานวนพนักงานในธุรกิจ ผูประกอบการสวนใหญมีจํานวนพนักงานธุรกิจน้ี 1-5 คน รองลงมา 
6-10 คน และ 11-15 คน ตามลําดับ และพบวา นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดังน้ี 
 1.  ผูประกอบการคาปลีกตนไมที่อายุแตกตางกัน มีผลตอความสําเร็จทางดานผลการ
ดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกตนไมที่ตลาดนัดจตุจักรแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 2.  ผูประกอบการคาปลีกตนไมที่มีประสบการณในการทําธุรกิจคาปลีกตนไมกอนหนาน้ี 
แตกตางกัน มีความสําเร็จทางดานผลการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกตนไมที่ตลาดนัดจตุจักรแตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 3.  ผูประกอบการที่มีสัดสวนในการซื้อตนไมจากผู เพาะปลูกโดยตรงแตกตางกัน                     
มีความสําเร็จทางดานผลการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกตนไมที่ตลาดนัดจตุจักรแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 สวนผูประกอบการที่มีสัดสวนในการซื้อตนไมจากผูสงและ
ผูประกอบการที่มี่สัดสวนในการเพาะปลูกตนไมเองแตกตางกัน มีความสําเร็จทางดานผลการ
ดําเนินงานของธุรกิจตนไมที่ตลาดนัดจตุจักรแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 4.  ปจจัยกลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑใน 4 ประเด็น ดังน้ี มีความสําเร็จทางดานผลการ
ดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกตนไมที่ตลาดนัดจตุจักรแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
  4.1 ความสวยงามของตนไมทําใหขายไดแมจะต้ังราคาสูงก็ตาม 
  4.2 ถามีการจัดตนไมลงในแจกันหรือกระถางที่ตกแตงสวยงาม จะทําใหขายตนไมได       
มากข้ึนและไดกําไรดีกวา 
  4.3 ตนไมที่นํามาขายเปนพันธุที่หาไดในทองตลาด 
  4.4 การติดช่ือตนไมทําใหขายไดมากข้ึน 
 5.  ปจจัยกลยุทธการตลาดดานราคาใน 2 ประเด็น ดังน้ี มีความสําเร็จทางดานผลการ
ดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกตนไมที่ตลาดนัดจตุจักรแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
  5.1 การต้ังราคาใหสามารถตอรองได 
  5.2 การลดราคาในเย็นวันอาทิตย 
 6.  ปจจัยกลยุทธการตลาดดานการสงเสริมการตลาดใน 4 ประเด็น ดังน้ี มีความสําเร็จ
ทางดานผลการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกตนไมที่ตลาดนัดจตุจักรแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 
  6.1 มีมนุษยสัมพันธอันดี ย้ิมแยมแจมใส เปนเหตุจูงใจใหลูกคากลับมาซื้ออีก 
  6.2 การอธิบายเทคนิคการปลูกตนไม ทําใหลูกคาพอใจย่ิงข้ึน 
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  6.3 การขายอุปกรณการปลูกตนไม มีสวนทําใหขายตนไมไดมากข้ึน 
  6.4 ความสามารถในการพูดจูงใจลูกคา ทําใหขายตนไมไดมากข้ึน 

7.  ปจจัยกลยุทธการตลาดดานสถานที่จัดจําหนายในประเด็นการมีปาย ช่ือราน               
มีความสําเร็จทางดานผลการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกตนไมที่ตลาดนัดจตุจักรแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

มณฑิรา คุณะสิทธ์ิศิริ (2546) ศึกษาปจจัยสูความสําเร็จของผูประกอบการคาปลีกสุนัขที่
ตลาดนัดจตุจักร โดยศึกษาปจจัยดานขอมูลสวนตัวของผูประกอบการ ไดแก เพศ ระดับการศึกษา
สูงสุด ที่มีผลตอความความสําเร็จของผูประกอบการคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร รวมถึงศึกษาขอมลู
สวนตัวของผูประกอบการไดแก อายุ ประสบการณการทําธุรกิจ ปจจัยดานการดําเนินงานของธุรกิจ 
และปจจัยดานกลยุทธการตลาด ที่มีความสัมพันธตอความความสําเร็จของผูประกอบการคาปลีกสุนัข
ที่ตลาดนัดจตุจักร โดยกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ ผูประกอบการคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัด
จตุจักร จํานวน 70 คน และเครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถามสถิติที่ใชในการ
วิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหความแตกตางโดยใช
การวิเคราะหแบบ T-test และการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว เปรียบเทียบความแตกตางเปน
รายคูใชวิธีของเชฟเฟ และการวิเคราะหความสัมพันธใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน  

ผลการ วิจัยพบวาผูประกอบการที่ ตอบแบบสอบถามสวนใหญจะเปนเพศหญิ ง                   
ระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรีรองลงมาคือ ระดับปริญญาตรี และสูงกวาปริญญาตรี ตามลําดับ 
โดยสวนใหญใหญจะมีอายุ 26-35 ปรองลงมา คือ มีอายุ 36 – 45 ป และมีอายุไมเกิน 25 ป 
ตามลําดับ ประสบการณในการทําธุรกิจขายสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักรสวนใหญ มีประสบการณนอยกวา 
5 ป รองลงมา คือ มีประสบการณ 5 – 10 ป และมีประสบการณ 10 ปข้ึนไป ตามลําดับ และ
ประสบการณในการทําธุรกิจขายสุนัขที่อื่นนอกเหนือจากที่ ตลาดนัดจตุจักรสวนใหญ มีประสบการณ 
1 – 5 ป รองลงมา คือ ไมมีประสบการณในการทําธุรกิจที่อื่นเลย และมีประสบการณ 5 ปข้ึนไป 
ตามลําดับ 

1.  ปจจัยกลยุทธการตลาดดานสุนัขที่มีระดับการใชมากที่สุด คือ เปนพันธุที่อยูในความ
นิยมของตลาด การมีรูปรางลักษณะตรงตามมาตรฐานของแตละพันธุ และความมีสุขภาพแข็งแรง
สมบูรณ ตามลําดับ สําหรับปจจัยดานราคาที่มีระดับการใชมากที่สุด คือ การต้ังราคาใหเหมาะสมกับ
ชนิดและพันธุ ปจจัยดานสถานที่ในการจําหนายมีระดับการใชมาก คือ รานคาต้ังอยูในทําเลที่
ไดเปรียบในการขาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่มีระดับการใชมากที่สุด คือ มีการสราง
ความสัมพันธอันดีกับลูกคา และมีการใหความรูคําแนะนําเกี่ยวกับวิธีการเลี้ยงสุนัขในแตละพันธุ 
ตามลําดับ 

2.  ผูประกอบการที่มีเพศแตกตางกัน มีผลตอความสําเร็จทางดานผลการดําเนินงานของ
ธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร ไมแตกตางกัน 

3.  ผูประกอบการที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีผลตอความสําเร็จทางดานผลการ
ดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร ไมแตกตางกัน 

4.  อายุของผูประกอบการ ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จทางดานผลการดําเนินงานของ
ธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร 
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5.  ประสบการณในการขายสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จ
ทางดานผลการดําเนินงานของผูประกอบการคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร 

6.  ประสบการณในการขายสุนัขที่อื่นนอกเหนือจากที่ตลาดนัดจตุจักร ไมมีความสมัพนัธกบั
ความสําเร็จทางดานผลการดําเนินงานของผูประกอบการคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร 

7.  ปจจัยดานการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสุนัขทางดานแหลงที่นําสุนัขมาขาย พบวา                
ฟารมเพาะพันธุสุนัข และการเพาะพันธุเอง ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จทางดานผลการ
ดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร สวนปจจัยการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสุนัข
ดานจํานวนสุนัขในแตละพันธุที่นํามาขายในแตละเดือนโดยเฉลี่ย พบวา พันธุไทยแทขนาดเล็ก            
พันธุตางประเทศแทขนาดใหญ พันธุผสมขนาดใหญ และพันธุผสมขนาดเล็ก ไมมีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จทางดานผลการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร สวนพันธุไทยแทขนาด
ใหญ มีความสัมพันธกับความสําเร็จทางดานผลการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจกัร 
ในระดับปานกลาง และพันธุตางประเทศแทขนาดเล็กมีความสัมพันธกับความสําเร็จทางดานผลการ
ดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร ในระดับตํ่า 

8.  ปจจัยกลยุทธดานสุนัข มีความสัมพันธกับความสําเร็จทางดานผลการดําเนินงานของ
ธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร ซึ่งการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยกลยุทธดานสุนัขใน
แตละขอ พบวาการมีสุขภาพแข็งแรงสมบูรณ สุนัขไดรับรางวัลชนะเลิศจากการประกวด สามารถ
เพาะพันธุใหไดตามมาตรฐานที่ผูซื้อตองการ และลูกคามาซื้อสุนัขจากการบอกตอของลูกคาเดิม มี
ความสัมพันธกับความสําเร็จทางดานผลการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร ใน
ระดับตํ่า 

9.  ปจจัยกลยุทธดานราคา มีความสัมพันธกับความสําเร็จทางดานผลการดําเนินงานของ
ธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร ซึ่งการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยกลยุทธดานราคาใน
แตละขอ พบวา การต้ังราคาสูงสําหรับสุนัขพันธุแท มีความสัมพันธกับความสําเร็จทางดานผลการ
ดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร ในระดับตํ่า และ การต้ังราคาใหเทากับคูแขงขันมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จทางดานผลการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร           
ในระดับปานกลาง 

10. ปจจัยกลยุทธด านสถานที่ ในการจํ าหนายไมมีความสัมพันธกับความสํา เร็จ                         
ทางดานผลการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร 

11. ปจจัยกลยุทธดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธกับความสําเ ร็จทาง                        
ดานผลการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร 
 ศิรนิทรทิพย ขวัญเมือง (2550) ศึกษาเรื่อง ปจจัยสูความสําเร็จของธุรกิจคาปลีกประเภทราน
ขายยาแผนปจจุบัน ในเขตหนองแขม กรุงเทพมหานครฯ รวมทั้งวิเคราะหจุดแข็งที่ทําใหธุรกิจคาปลีก
รานขายยาแผนปจจุบันประสบความสําเร็จ เพื่อเสนอแนวทางการพัฒนารานขายยาและกลยุทธ
การตลาดที่เหมาะสม ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 73.3 เปนกลุม
ที่มีอายุระกวาง 36-45 ป และกลุมอายุ 46 ปข้ึนไป โดยแตละกลุมมีรอยละ 33.3 จบการศึกษาใน
ระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 63.3 โดยเปนเภสัชกร คิดเปนรอยละ 33.3 กลุมตัวอยางสวนใหญ
บริหารงานโดยเจาของรานดําเนินการเอง รองลงมาบริหารงานโดยมีเภสัชกรประจําราน คิดเปน        
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รอยละ 30.0 และเปดดําเนินการทุกวัน รอยละ 66.7 ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการดําเนิน
ธุรกิจคาปลีกประเภทรานขายยา ในการวิจัยน้ีสามารถเรียงลําดับความสําคัญไดดังดังน้ี คือ         
ดานผลิตภัณฑ (Product) และดานการชองทางการจัดจําหนาย (Place) มีความสําคัญระดับมาก 
สวนดานราคา (Price) และดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) มีความสําคัญในระดับปานกลาง 
ตามลําดับ จุดแข็งที่นําไปสูความสําเร็จของธุรกิจคาปลีกประเภทรานคายา ไดแกดานผลิตภัณฑใน
เรื่องการมียาที่มีคุณภาพครบตามความตองการของผูรับบริการ ดานราคาในเรื่องการต้ังราคาถูกกวาคู
แขงขันหรือราคายุติธรรม ดานทําเลที่ต้ัง อยูในทําเลดีใกลชุมชน ไมมีคูแขง ดานการสงเสริมการตลาด 
ในเรื่องของการที่พนักงานมีความรู อัธยาศัยและความสามารถ และการมีเภสัชกรประจําใหคําปรึกษา
แนะนําจัดยา รวมทั้งความนาเช่ือถือ และการเปดบริการมาเปนระยะเวลานาน ทําใหมีลูกคาประจํา 
 ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2548, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยสูความสําเร็จของธุรกิจ
ขนาดยอมในเขตกรุงเทพมหานคร  
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีคือ ผูประกอบการธุรกิจขนาดยอมในเขตกรุงเทพมหานคร  
จํานวน  500 ราย  เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะห
ขอมูล ไดแก  การวิเคราะหความแตกตางโดยใชคาที การวิเคราะหการแปรปรวนทางเดียว                 
คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน และการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุ การทดสอบ
สมมติฐานทุกขอ ผูวิจัยไดต้ังระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ผลการวิจยัพบวา 
 1.  ผูประกอบการที่มีรูปแบบของการประกอบธุรกิจ  จํานวนพนักงานในองคกร               
การจัดแผนก/หนาที่ในองคกร และลักษณะการทํางานในองคกรแตกตางกัน มีกลยุทธการแขงขันของ
ธุรกิจขนาดยอมดานกลยุทธการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขัน กลยุทธการมุงเฉพาะดาน และ     
กลยุทธการตอบสนองอยางรวดเร็ว แตกตางกัน 
 2.  ลักษณะการประกอบธุรกิจมีความสัมพันธกับกลยุทธการแขงขันของธุรกิจขนาดยอม 
ดังน้ี 
  2.1  เปอรเซ็นตกําไรของเงินทุนจดทะเบียน มีความสัมพันธกับกลยุทธการมุงเฉพาะดาน
และกลยุทธการตอบสนองอยางรวดเร็ว โดยมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามในระดับปานกลาง 
  2.2  เปอรเซ็นตกําไรของเงินลงทุนในสินทรัพยถาวร การต้ังราคาสินคา (เปอรเซ็นตบวก
เพิ่มจากตนทุนขาย) และกําไรที่ไดจากการประกอบธุรกิจ (เปอรเซ็นตจากตนทุนรวม) มีความสัมพันธ
กับกลยุทธการมุงเฉพาะดานและกลยุทธการตอบสนองอยางรวดเร็ว  โดยมีความสัมพันธในทิศทาง
ตรงกันขามในระดับตํ่า 
  2.3 เปอรเซ็นตกําไรของตนทุนขาย มีความสัมพันธกับกลยุทธการมุงเฉพาะดาน              
โดยมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามในระดับตํ่า 
  2.4  ระยะเวลาในการคืนทุน มีความสัมพันธกับกลยุทธการตอบสนองอยางรวดเร็ว           
โดยมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามในระดับตํ่า 
  2.5 สัดสวนลูกคาใหม (เปอรเซ็นตจากจํานวนลูกคาทั้งหมด) มีความสัมพันธกับกลยุทธ
การมุงเฉพาะดาน โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า 
 3.  ผูประกอบการที่มีเพศ อายุ และการศึกษาแตกตางกัน มีกลยุทธการแขงขันของธุรกิจ
ขนาดยอม แตกตางกัน 
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 4.  ลักษณะขอมูลผูประกอบการมีความสัมพันธกับกลยุทธการแขงขันของธุรกิจขนาดยอม  
ดังน้ี 
  4.1 ระยะเวลาการกอต้ังธุรกิจ มีความสัมพันธกับกลยุทธการมุงเฉพาะดานและ            
ดานกลยุทธ การตอบสนองอยางรวดเร็ว โดยมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามในระดับตํ่า 
  4.2 ประสบการณในการทําธุรกิจปจจุบันและประสบการณในการทําธุรกิจทั้งหมด          
มีความสัมพันธกับกลยุทธการมุงเฉพาะดาน โดยมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามในระดับตํ่า 
 5.  ลักษณะการแขงขันและอุตสาหกรรม มีความสัมพันธกับกลยุทธการแขงขันของธุรกิจ
ขนาดยอม  
  5.1 จํานวนคูแขงขันโดยตรงที่อยูในเขตเดียวกัน มีความสัมพันธกับกลยุทธการมุงเฉพาะ
ดาน โดยความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า 
  5.2 การมุงความสําคัญที่การใชแรงงานมนุษย มีความสัมพันธกับกลยุทธการสราง          
ขอไดเปรียบทางการแขงขัน โดยมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามในระดับตํ่า 
 6.  คุณลักษณะของการเปนผูประกอบการ มีความสัมพันธกับกลยุทธการแขงขันของธุรกิจ
ขนาดยอม 
  6.1 ทักษะดานมนุษยสัมพันธ ทักษะดานการบริหารธุรกิจ และทักษะสวนตัวใน               
การประกอบการ มีความสัมพันธกับกลยุทธการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขัน กลยุทธการมุง
เฉพาะดาน และกลยุทธการตอบสนองอยางรวดเร็ว โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับ
ปานกลาง 
  6.2 ทักษะดานเทคนิค มีความสัมพันธกับกลยุทธการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขัน
และกลยุทธการตอบสนองอยางรวดเร็ว โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า และทักษะ
ทางเทคนิค มีความสัมพันธกับกลยุทธการมุงเฉพาะดาน โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันใน
ระดับปานกลาง 
 7.  การบริหารงานมีความสัมพันธกับกลยุทธการแขงขันของธุรกิจขนาดยอมดานกลยุทธการ
สรางขอไดเปรียบทางการแขงขัน กลยุทธการมุงเฉพาะดาน และกลยุทธการตอบสนองอยางรวดเร็ว 
โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
 8.  คุณลักษณะของการเปนผูประกอบการสามารถทํานายกลยุทธการแขงขันของธุรกิจ
ขนาดยอม ดังน้ี 
  8.1 ทักษะดานมนุษยสัมพันธ ทักษะดานการบริหารธุรกิจ และทักษะดานเทคนิค 
สามารถทํานายกลยุทธการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันได 
  8 .2 ทักษะดานการบริหาร ธุรกิจ  ทักษะสวนตัวในการประกอบธุรกิจ  และ                  
ทักษะดานเทคนิค สามารถทํานายกลยุทธการมุงเฉพาะดานได 
  8.3 ทักษะดานมนุษยสัมพันธ ทักษะดานการบริหารธุรกิจ และทักษะสวนตัวใน           
การประกอบการ สามารถทํานายกลยุทธการตอบสนองอยางรวดเร็วได 
 9.  ผูประกอบการที่มีอายุ และการศึกษาแตกตางกัน มีอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายป
ปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผานมาแตกตางกัน 
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 10. ระยะเวลาการกอต้ังธุรกิจ และประสบการณในการทําธุรกิจปจจุบัน มีความสัมพันธกับ
อัตราการเจริญเติบโตของยอดขายปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผานมา และอัตราการเจริญเติบโตของ
กําไรปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผานมา โดยมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามในระดับตํ่า 
 11. คุณลักษณะของการเปนผูประกอบการ มีความสัมพันธกับผลการดําเนินงานของธุรกิจ
ขนาดยอม ดังน้ี 
  11.1 ทักษะดานการบริหารธุรกิจและทักษะดานเทคนิค มีความสัมพันธกับอัตรา            
การเจริญเติบโตของยอดขายปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผานมา และอัตราการเจริญเติบโตของกําไร
ปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผานมาโดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า 
  11.2 ทักษะดานมนุษยสัมพันธและทักษะสวนตัวในการประกอบการ มีความสัมพันธกับ
อัตราการเจริญเติบโตของยอดขายปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผานมา โดยมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกันในระดับตํ่า 
 12. การบริหารงานมีความสัมพันธกับอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายปปจจุบัน
เปรียบเทียบกับปที่ผานมา และอัตราการเจริญเติบโตของกําไรปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผานมา 
โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลางและระดับตํ่าตามลําดับ 
 13. กลยุทธการแขงขัน มีความสัมพันธกับผลการดําเนินงานของธุรกิจขนาดยอม ดังน้ี 
  13.1 กลยุทธการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันและกลยุทธการมุงเฉพาะดาน           
มีความสัมพันธกับอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผานมาและอัตรา
การเจริญเติบโตของกําไรปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผานมา โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกนัใน
ระดับปานกลางและระดับตํ่าตามลําดับ 
  13.2 กลยุทธการตอบสนองอยางรวดเร็ว มีความสัมพันธกับอัตราการเจริญเติบโตของ
ยอดขายปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผานมา และอัตราการเจริญเ ติบโตของกําไรปปจจุบัน
เปรียบเทียบกับปที่ผานมา โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า 
 14. คุณลักษณะของการเปนผูประกอบการและกลยุทธการแขงขัน สามารถทํานายผล           
การดําเนินงานของธุรกิจขนาดยอมได ดังน้ี 
  14.1 คุณลักษณะของการเปนผูประกอบการดานทักษะสวนตัวในการประกอบการ 
สามารถทํานายผลการดําเนินงานของธุรกิจขนาดยอมได 
  14.2 กลยุทธการแขงขันดานกลยุทธการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันและกลยุทธ
การมุงเฉพาะดาน สามารถทํานายผลการดําเนินงานของธุรกิจขนาดยอมได 
 นงลักษณ ลีระกุล. (2547, บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยสูความสําเร็จในงานตรวจสอบ
ภายในในทัศนะของผูตรวจสอบภายในของสถาบันการเงินที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหง
ประเทศไทยผลการวิจัยพบวา 
 1.  ขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา เงินเดือนที่
แตกตางกัน มีผลตอความสําเร็จในงานตรวจสอบภายในที่แตกตางกัน ยกเวน เพศ สถานภาพ 
สาขาวิชาที่จบ และการไดรับวุฒิบัตรทางวิชาชีพที่ไมมีผลตอความสําเร็จในงานตรวจสอบภายใน
ตางกัน 
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 2.  ขอมูลดานการทํางานที่มีลักษณะขอมูลดานการทํางานที่แตกตางกัน ไดแก หนวยงานตน
สังกัดระดับของพนักงานผูตรวจสอบ ตําแหนงงาน และประสบการณหลังจบปริญญาตรี รวมถึง
ประสบการณทํางานดานการตรวจสอบภายใน มีผลตอความสําเร็จในงานตรวจสอบภายในแตกตาง
กัน 
 3.  ความรูความเขาใจในงานตรวจสอบภายในที่แตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในงาน
ตรวจสอบภายในที่แตกตางกัน 
 4.  การปฏิบัติงานตรวจสอบภายในตามมาตรฐานตรวจสอบภายในแหงวิชาชีพที่มีลักษณะ
การปฏิบัติงานที่แตกตางกัน มีผลตอความสําเร็จในงานตรวจสอบภายในแตกตางกัน 
 จากงานวิจัยที่เกี่ยวของดังกลาวขางตน ผูวิจัยไดนํามาใชในการกําหนดกลุมผูประกอบการ   
ซึ่งใชเปนการกําหนดตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม การสรางกรอบความคิด การกําหนดสมมติฐาน         
การออกแบบสอบถามและการอภิปรายผลการวิจัย ตลอดจนใชในการกําหนดขอเสนอแนะตาง ๆ        
ที่เกิดข้ึนจากการวิจัย 
 สถาบันพัฒนา วิส าหกิ จขนาดกลางและขนาดยอม  ( 2546 : บท คัดย อ )                                  
ได ศึ กษา วิจั ย เ รื่ อ ง  คุณลั กษณะของผู ป ระกอบ การที่ ป ระสบความสํ า เ ร็ จ  (อ า ง ถึ ง ใ น 
www.ismed.or.th/knowledge/showcontent. php?id=2061 สืบคนวันที่ 14 มิถุนายน 2556) 
โดยมีกลุมตัวอยางคือ ผูประกอบการขนาดเล็กที่ประสบความสําเร็จในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล จํานวน 504 ราย จากผลการศึกษาวิจัยพบวา ผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จในการ
ดําเนินธุรกิจมีคุณลักษณะที่สําคัญตามลําดับดังน้ี คือ มีมนุษยสัมพันธ มีความเช่ือมั่นในตนเอง มีความ
ซื่อสัตย มีความรูพื้นฐานและประสบการณในธุรกิจที่ทํา มีความขยันทุมเทใหกับธุรกิจ มีวุฒิภาวะทาง
อารมณ มีวิสัยทัศน ประหยัด พัฒนาและฝกอบรมพนักงานตอเน่ือง และมีความเช่ือเรื่องโชค 
นอกจากน้ีคุณลักษณะของผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จในแตละปจจัยในแตละภาค ไมมีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ ยกเวนความเช่ือมั่นในตนเอง สําหรับปจจัยรอง คือ จํานวนปที่
ผูประกอบการมีประสบการณในธุรกิจที่ทํามากอนมีผลตอความเฉลียวฉลาด การพัฒนาฝกอบรม
พนักงานอยางตอเน่ืองแตกตางกัน แตไมมีผลตอปจจัยอื่นที่เหลือ เชนเดียวกันระดับการศึกษาของ
ผูประกอบการมีผลตอปจจัยการมีมนุษยสัมพันธมีความขยันทุมเทใหกับธุรกิจ ประหยัด และการ
พัฒนาฝกอบรมพนักงานแตกตางกัน 
 สําหรับการศึกษาคุณลักษณะของผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จทั้งในเขตกรุงเทพฯ 
และปริมณฑล พบวา ไมมีความแตกตางจากผูประกอบการในเขตภูมิภาคในภาพรวม แตมีความ
แตกตางกันในเรื่องลําดับความสําคัญของปจจัยคุณลักษณะ ซึ่งปจจัยสําคัญที่เปนตัวรวมใน
ผูประกอบการทุกภาค ไดแก มีจริยธรรม คุณธรรม ซื่อสัตย และความเช่ือมันในตนเอง (ไมรวมภาค
กลาง) เปนตน นอกจากน้ีในสวนของภาคธุรกิจ ไดแก ภาคการผลิต บริการ การเกษตร คาปลีกและ
คาสง พบวา คุณลักษณะของผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จในแตละภาคธุรกิจไมมีความแตกตาง
กันในภาพรวม แตแตกตางกันในลําดับความสําคัญของคุณลักษณะ ทั้งน้ีปจจัยสําคัญที่เปนตัวรวมกัน
ในผูประกอบการทุกภาคธุรกิจ ไดแก ความซื่อสัตย มีความขยันทุมเทใหกับธุรกิจ มีความรูพื้นฐาน
และประสบการณในธุรกิจที่ทํา (ภาคการเกษตร มีความรูพื้นฐานและชํานาญดานเทคนิคปฏิบัติ)          
และเช่ือมั่นในตนเอง (ไมรวมภาคเกษตร) 
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 สถาบันพัฒนา วิส าหกิ จขนาดกลางและขนาดยอม  ( 2546 : บท คัดย อ )                                  
ไดศึกษา วิจัยเรื่อง คุณลักษณะผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จในภาคใต โดยมีกลุมตัวอยาง 2 ชุด                                
(อางถึงใน www.ismed.or.th/research/success_south. pdf สืบคนวันที่ 14 มิถุนายน 2556)  
กลุมตัวอยางชุดแรกคือ ผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จใน 9 จังหวัดภาคใต ประกอบดวย ภาคใต
ตอนบน ไดแก สุราษฎรธานี นครศรีธรรมราช และภูเก็ต และภาคใตตอนลาง ไดแก ตรัง สงขลา สตูล 
ปตตานี ยะลา และนราธิวาส รวม 1,533 ตัวอยาง กลุมตัวอยางชุดที่สอง คือ ผูประกอบธุรกิจที่
ประสบความสําเร็จสูงสุด จากกลุมตัวอยางชุดแรกในแตละภาคธุรกิจจากพื้นที่ 5 จังหวัดสําคัญ คือ           
สุราษฎรธานี นครศรีธรรมราช ภูเก็ต ตรัง และสงขลา รวม 63 ตัวอยาง จากผลการศึกษาวิจัยพบวา 
 ลักษณะธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมนิยมเลือกจัดต้ังธุรกิจแบบเจาของคนเดียว 
ดําเนินธุรกิจมานาน 6-10 ป มุงทําธุรกิจเพื่อรักษาลูกคา และสรางความพึงพอใจแกลูกคาใหไดกําไร
ตอเน่ือง มีความพยายามแสวงหาแหลงทุนและควบคุมภายในรวมดวย ผูประกอบการในภาคใตสวน
ใหญมีอายุชวง 31-40 ป จบการศึกษาปริญญาตรี และเปนบุตรคนกลางของครอบครัว เปนเพศชาย
มากกวาเพศหญิง นับถือศาสนาพุทธเปนสวนใหญ และมีประสบการณทํางานมากอนริเริ่มทําธุรกิจ
ของตัวเอง โดยระบุแหตุผลวาเพราะอยากเปนอิสระตองการบริหารงานเอง อยากประสบความสําเร็จ 
และอยากรวย มีผูประกอบการที่มองเห็นโอกาสใหมในการทําธุรกิจ 44 %  และตองรับชวงธุรกิจของ
ครอบครัว 52.6% ผลวิจัยพบวา ผูประกอบการตัวอยางมากกวาครึ่งไมเคยลมเหลวมากอน จึงดําเนิน
ธุรกิจตามความสามารถและประสบการณที่เคยทําเปนสําคัญ และพบวา ลักษณะธุรกิจมีผลตอ
คุณลักษณะของผูประกอบการ 
 คุณลักษณะและความสามารถดานการจัดการของผูประกอบการ เมื่อใหกลุมตัวอยางประเมนิ
คุณลักษณะของ ตัวเองที่ทํ า ให ธุรกิจประสบความสํา เร็จปรากฏคุณลักษณะสํา คัญ คือ              
ซื่อสัตย ขยัน อดทน มุงมั่น ความสําเร็จ  มีความรับผิดชอบ มุงประสิทธิภาพในงาน มีความสามารถ
ในการตัดสินใจ และเปนผูยอมรับความเสี่ยง แตก็ยอมรับวาตนเองมีจุดออนเรื่องความสามารถใน          
การคิดวิเคราะห สนใจขอมูลขาวสารนอย และมีปญหาเรื่องการสรางเครือขาย และไมชอบความ            
ทาทาย 
 ผูประกอบการภาคใตมั่นใจวา มีความสามารถในการจัดการดานดําเนินงาน และ                     
มีความสามารถทางการตลาดโดยรวมเปนอยางดี และยอมรับวามีจุดออนในการจัดการบัญชีและ
การเงิน ไมมีการวางระบบงานและการจัดการทรัพยากรมนุษย เทคโนโลยี และการขนสงยังไมดีพอ 
ผลวิจัยพบวา ผูประกอยการดานการผลิตมีการวางระบบไดดีกวาธุรกิจประเภทอื่น ในขณะที่            
ภาคบริการมีความพยายามจางผูบริหารมืออาชีพมาชวยลดจุดออนเรื่องการจัดการทั่วไป และ                
ธุรกิจคาปลีก/สง มั่นใจมากวาตนเองเขาใจสภาพตลาดไดดี แตไมมั่นใจในเรื่องการจัดการดานอื่นๆ     
วาจะสามารรถสูคูธุรกิจตางชาติได สวนผูประกอบการภาคธุรกิจเกษตรยอมรับวายังดอยในเรื่องการ
วางแผน เน่ืองจากปจจัยแวดลอมไมสามารถควบคุมได และมีปญหาเรื่องความมั่นคงทางการเงินและ
ความสามารถในการตอรอง ผลวิจัยพบวา คุณลักษณะของผูประกอบการ มีความสัมพันธซึ่งกันและ
กันกับความสามารถดานการจัดการของผูประกอบการน้ันๆ  
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 คุณลักษณะและความสามารถดานการจัดการของธุรกิจที่ประสบความสําเร็จ ผูประกอบการ
จํานวน 63 ตัวอยาง ระบุคุณลักษณะสําคัญที่ทําใหประสบความสําเร็จเหมือนๆ กันกับผูประกอบการ
กลุมแรกตางกันที่ผูประกอบการกลุมหลังมีความสามารถในการสื่อสาร มีความคิดริเริ่ม และยอมรับ
ความทาทายมากกวา เปนที่นาสัง เกตวา แมจะเปนผู ประกอบการที่ประสบความสําเร็จ                
แตผูประกอบการในภาคใตใหความสําคัญเรื่องการควบคุมงานนอยมาก และใหความสําคัญเรื่องความ
ขยันอดทนมากกวาความคิดริเริ่ม คิดหาโอกาสใหมๆ  ซึ่ง จะมีผลใหธุรกิจเติบโตไดชา หากแตมีจุดเดน
ของความสําเร็จอยูที่ความจริงใจ ซือ่สัตย ตอลูกคาเปนสําคัญ 
 เมื่อพิจารณาความสามารถในการจัดการของผูประกอบการทั้ง 63 ตัวอยาง พบวา มุงจัดการ
ดานการจัดการ การตลาด การผลิต/บริการ และการบัญชีการเงิน ตามลําดับ เชนเดียวกับ
ผูประกอบการกลุมแรก มีวิธีการจัดการชัดเจนกวาในเรื่องการจัดการแบบครอบครัว มุงดูแลพนักงาน
อยางดีเหมือนสมาชิกในครอบครัว ทําใหพนักงานรักและมีความสุขที่ ไดทํางานในองคกร 
ผูประกอบการที่มีความรูสูงจะพยายามนําวิชาการสมัยใหมมาปรับใช ผูมีความรูนอยมีความสามารถที่
จะปรับประสบการณที่มีใหเขากับธุรกิจของตัวเอง แมวาผูประกอบการกลุมน้ีจะใหความสําคัญกับ
การตลาดมากกวากลุมแรก แตวิธีการจัดการก็ยังเปนแบบเดิมๆ มุงรักษาลูกคาเกามากกวาเสาะหา
ลูกคาใหมๆ ขาดการใชเทคนิคตลาดใหมๆ และลูกคาใหมที่เพิ่มข้ึนไดมาจากการแนะนําของลูกคาเกา
มากกวาการแสวงหาของผูประกอบการเอง 
 อธิป สุขมงคล (2551 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยการตลาดที่มีตอการทองเที่ยว             
จังหวัดเชียงใหมของคนกรุงเทพฯ ผลการศึกษาพบวา ประชากรที่ใชในการศึกษา คือ คนกรุงเทพฯ         
ที่เคยเดินทางไปทองเที่ยวยังจังหวัดเชียงใหม ลักษณะทั่วไปของกลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง 
อายุระหวาง 20-29 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี สถาพภาพโสด ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท          
มีรายไดตอเดือน 10,001-15,000 บาท กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑ
ในเรื่อง ภูมิอากาศ ภูมิประเทศ ทัศนียภาพของสถานที่ทองเที่ยวเปนอันดับสูงสุด ดานราคาให
ความสําคัญกับคาใชจายในการเดินทางเปนอันดับสูงสุด ดานชองทางการจัดจําหนายใหความสําคัญ
กับความปลอดภัยในการเดินทางเปนอันดับสูงสุด ดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญมากกับ                
การจัดรายการสงเสริมการขาย โดยผูประกอบการธุรกิจทองเที่ยวกับการจัดงานนิทรรศการสงเสริม
การทองเที่ยวเปนอันดับสูงสุด นอกจากน้ียังพบวาปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายได ที่แตกตางกันใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดทุกดานไมแตกตางกัน 
นอกจากน้ันยังมีขอเสนอแนะจากการศึกษาครั้งน้ีคือ ควรมีการสงเสริมกิจกรรมการอนุรักษสถานที่ 
ทองเที่ยว โดยความรวมมือของชุมชนในพื้นที่และหนวยงานสวนทองถ่ินอันจะเปนพลังที่สําคัญ            
เพื่อคงทัศนียภาพและความเปนธรรมชาติของสถานที่ทองเที่ยว เชน การรักษาความสะอาด              
การปลูกสรางสิ่งกอสรางขางเคียงที่ไมทําลายทัศนียภาพของแหลงทองเที่ยว เปนตน เน่ืองจาก 
นักทองเที่ยวใหความสําคัญกับทัศนียภาพและธรรมชาติของแหลงทองเที่ยวมากที่สุด 
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 จากงานวิจัยตาง ๆ ที่มีการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยสูความสําเร็จในการบริหารธุรกิจ 

คณะผูวิจัยสรุปไดวาตัวแปรที่จําเปนที่คณะผูวิจัยสนใจศึกษาเกี่ยวกับปจจัยสูความสําเร็จใน
การบริหารธุรกิจของธุรกิจนําเที่ยว : กรณีศึกษา ธุรกิจนําเที่ยว ในเขตกรุงเทพมหานคร ฯ      
มีดังตอไปน้ี 

ตัวแปรตน ประกอบไปดวย 
1. ลักษณะของการบริหารธุรกิจนําเที่ยว ในเขตกรุงเทพมหานครฯ ประกอบไปดวย 

1.1 รูปแบบการดําเนินธุรกิจ 
1.2 ระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ 
1.3 ทุนจดทะเบียนในการดําเนินธุรกิจนําเที่ยว 

2. ทักษะของผูประกอบการ/ผูบริหาร/ผูจัดการ ในการบริหารธุรกิจนําเที่ยว             
ในเขตกรุงเทพมหานครฯ ประกอบไปดวย 

  2.1 ทักษะดานมนุษยสัมพันธ 
   2.2 ทักษะดานเทคนิค 
   2.3 ทักษะดานความคิด 
3. ขีดความสามารถการบริหาร ประกอบ ไปดวย 

3.1 ดานการจัดการ 
3.2 ดานการตลาด 
3.3 ดานการปฏิบัติการ 

ตัวแปรตาม ประกอบไปดวย 
คณะผู วิจัยกํ าหนดเปน ตัว ช้ีวัดความสํา เร็จในการประกอบธุรกิจ นําเที่ ยว    

ในเขตกรุงเทพมหานครฯ ประกอบไปดวย   
1. ความเติบโตของยอดขาย 
2. ความเติบโตของสวนแบงทางการตลาด  
3. ความเติบโตของกําไร  
4. ประสิทธิผลในการทํางาน 
5. ประสิทธิภาพในการทํางาน 


