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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 ในการวิจัยเรื่อง ปจจัยสูความสําเร็จในการบริหารธุรกิจการทองเที่ยวของธุรกิจนําเที่ยว : 
กรณีศึกษา ธุรกิจนําเที่ยว ในเขตกรุงเทพมหานครฯ ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
และไดนําเสนอตามหัวขอดังตอไปน้ี 
 แนวคิดเกี่ยวกับการประกอบธุรกิจ 
 แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจการทองเที่ยว 
 แนวคิดเกี่ยวกับปจจัยสูความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ 
 แนวคิดการดําเนินธุรกิจ 
 แนวคิดการดําเนินงานดานการตลาด 
 แนวคิดการดําเนินดานกลยุทธเพื่อการแขงขัน 
 ยุทธศาสตรการสงเสริมการทองเที่ยวระยะ 5 ป (พ.ศ. 2555 – พ.ศ. 2559) 
 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
แนวคิดเก่ียวกับการประกอบธุรกิจ 
 ความหมายของธุรกิจ 
 สุธรรม รัตนโชติ (2548) กลาววา ธุรกิจ (Business) หมายถึงความพยายามของ
ผูประกอบการที่จะผลิตหรือซื้อขายสินคา (Products) หรือบริการ (Services) เพื่อตอบสนองความ
ตองการของสังคม (ลูกคา) โดยหวังที่จะไดผลกําไร และยอมรับความเสี่ยงในการขาดทุนหรือไมไดผล
กําไรตามตองการ โดยมีความรับผิดชอบตอสังคม และมีจริยธรรมทางธุรกิจ ผูประกอบการจึงตอง
ทุมเทเวลา ความพยายามและเงินทุนเพื่อดําเนินธุรกิจใหประสบผลสําเร็จ  ทั้งดานประสิทธิผล 
(Effectiveness) และประสิทธิภาพ (Efficiency)  
 รูปแบบของการประกอบธุรกิจ 
 อาจจะแบงรูปแบบของการประกอบธุรกิจออกเปน 3 แบบ คือ 
 1.  กิจการเจาของเพียงคนเดียว (Sole Proprietorship) หมายถึง ธุรกิจที่เจาของและ
ดําเนินการโดยคนเพียงคนเดียว เปนธุรกิจซึ่งสามารถจัดต้ังและดําเนินการไดเองเพียงคนคนเดียว         
แตตองอยูภายใตขอบเขตของกฎหมาย ถาดําเนินการในกรุงเทพมหานครจะตองขออนุญาต
ประกอบการคาที่กระทรวงพาณิชย หากอยูในตางจังหวัดจะตองขออนุญาตทําการคา ณ ที่ทําการ
พาณิชยกรรมจังหวัดน้ัน ๆ  กิจการที่ดําเนินการโดยเจาของคนเดียวสวนใหญเปนธุรกิจขนาดเล็ก ไดแก 
กิจการขายปลีก รานอาหารขนาดเล็ก รานขายกวยเต๋ียว เหลาน้ีเปนตน 
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 2.  หางหุนสวน (Partnership) ตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย มาตรา 1012 
บัญญัติวา “อันสัญญาจัดต้ังหางหุนสวนหรือบริษัทน้ัน คือสัญญาซึ่งบุคคลต้ังแตสองคนข้ึนไป              
ตกลงกันเพื่อกระทํากิจการรวมกัน ดวยประสงคจะแบงผลกําไรพึงไดแกกิจการที่กระทําน้ัน”            
หางหุนสวนจึงเปนการประกอบการของบุคคลต้ังแต 2 คนข้ึนไป และแบงหางหุนสวนออกเปน 2 ชนิด
คือ 
  2.1 หางหุนสวนสามัญ (General Partnership) หมายถึงหางหุนสวนที่ทุกคนตอง
รับผิดชอบรวมกัน โดยเฉพาะหน้ีทั้งปวงโดยไมจํากัด หางหุนสวนประเภทน้ีจะจดทะเบียนหรือไมจด
ทะเบียนก็ได ซึ่งอาจะเพียงแตแสดงดวยวาจา หรือ ลายลักษณอักษรวาเปนหางหุนสวนกัน 
  2.2 หางหุนสวนจํากัด (Limited Partnership) หมายถึง หางหุนสวน ซึ่งมีหุนสวนสอง
จําพวกคือ  

1. เปนหุนสวนคนเดียวหรือหลายคนซึ่งจํากัดความรับผิดชอบไมเกินจํานวนเงินที่
ตนรับหรือลงหุนในหางหุนสวนน้ัน 

2. เปนหุนสวนคนเดียวหรือหลายคน ซึ่งตองรับผิดชอบรวมกันในบรรดาหน้ีของ
หางหุนสวนไมจํากัดจํานวน 

หางหุนสวนจํากัดตองจดทะเบียนใหหุนสวนรับผิดชอบเฉพาะวงเงินที่ระบุไวหากไม
จดทะเบียนจะถือวารับผิดชอบทั้งหมดหรือไมจํากัดจํานวนดังกลาว 
 3.  บริษัทจํากัด (Corporation) 
  บริษัทจํากัด หมายถึงบริษัทที่ผูถือหุนรับผิดชอบหน้ีสินเฉพาะจํานวนจํากัดที่จดทะเบียน
ไว อาจจะแบงบริษัทจํากัดไดเปน 2 ประเภท คือ 
  1. บริษัทเอกชน จํากัด (Company Limited, Co., Ltd) หมายถึง บริษัทจํากัดที่จัดต้ัง
ข้ึนตามกฎหมายแพงและพาณิชยมาตรา 1096 ซึ่งบัญญัติวา “อันวาบริษัทจํากัดน้ัน คือ บริษัท
ประเภทซึ่งต้ังข้ึนดวยการแบงทุนเปนหุน ซึ่งมีมูลคาเทาๆ กัน โดยผูถือหุนตางรับผิดจํากัดเพียงไมเกิน
จํานวนเงินที่ตนยังสงใชไมครบมูลคาของหุนที่ตนถือ” มาตรา 1097 บัญญัติวา “บุคคลใด ๆ           
ต้ังแต 7 คนข้ึนไปจะเริ่มกอการและต้ังเปนบริษัทจํากัดก็ได ดวยการเขาช่ือกันทําหนังสือบริคณหสนธิ
และกระทําการอยางอื่นตามบทบัญญัติแหงประมวลกฎหมายน้ี 
  2. บริษัทมหาชน (Public Company) หมายถึง บริษัทมหาชนที่จัดต้ังข้ึนตาม
พระราชบัญญัติบริษัทมหาชนจํากัด พ.ศ. 2535 ซึ่งมาตรา 15 บัญญัติวา “บุคคลธรรมดาต้ังแต           
สิบหาคนข้ึนไป จะเริ่มจัดต้ังบริษัทมหาชนจํากัดไดโดยจัดทําหนังสือบริคณหสนธิ และปฏิบัติการอยาง
อื่นตามพระราชบัญญัติน้ี 
 
 
 
 
 
 
 

จากที่มีนักวิชาการใหความหมายเกี่ยวกับการประกอบธุรกิจ คณะผูวิจัยสรุปไดวา           
การประกอบธุรกิจนําเที่ยว หมายถึง การดําเนินธุรกิจเพื่อนําเสนอสินคาที่เปนผลิตภัณฑ 
(Product) แหลงทองเที่ยวไวจําหนายใหกับลูกคา หรือ การบริการ (Service) ทางดานที่พัก 
โรงแรม รานอาหาร ไวบริการใหกับลูกคาโดยการบริการจะตองคํานึงถึงความพึงพอใจและความ
ตองการของลูกคา สําหรับผูประกอบการธุรกิจจะคาดหวังผลกําไร โดยรูปแบบของการประกอบ
ธุรกิจจะแบงออกเปน 3 รูปแบบ คือ กิจการเจาของเพียงคนเดียว (Sole Proprietorship)            
หางหุนสวน (Partnership) และ บริษัทจํากัด (Corporation) 
 



10 
 

 

 องคประกอบพ้ืนฐานของรูปแบบธุรกิจ 
 รัชกฤช คลองพยาบาล (2550, หนา 22-25) กลาววา รูปแบบธุรกิจ (Business Model) ถือ
เปนหัวใจสําคัญในการกําหนดแนวทางการดําเนินการของธุรกิจ วาธุรกิจจะดําเนินการในรูปแบบใด         
มีสิ่งใดที่เปนจุดเดน หรือเปนความสามารถในการแขงขันกับธุรกิจอื่นๆ และสิ่งใดถือเปนปจจัยของ
ความสําเร็จของธุรกิจ โดยองคประกอบพื้นฐานของiรูปแบบธุรกิจมีดังน้ี 
 1.  การสงมอบคุณคาของผลิตภัณฑ สินคา หรือบริการ (Value Proposition) ไปสูลูกคา
โดยสินคาหรือบริการของธุรกิจสามารถสรางอรรถประโยชน (Utility) หรือสามารถตอบสนองความ 
พึงพอใจ (Satisfaction) ใหกับลูกคา 
 2.  การกําหนดสวนของตลาด (Market Segments) หรือการแบงสวนทางการตลาด           
โดยพิจารณาตามกลุมลูกคาที่มีลักษณะทั่วไป หรือมีคุณลักษณะที่เหมาะสมกับสินคาหรือบริการของ
ธุรกิจในการที่จะสรางอรรถประโยชนหรือสามารถตอบสนองความพึงพอใจของธุรกิจ สินคาหรือ
บริการใหกับลูกคาได 
 3.  การใชชองทางจัดจําหนาย (Distribution Channels) วิธีการในการที่ธุรกิจจะเขาตลาด
ซึ่งจะรวมความถึงการดําเนินการทางการตลาดและกลยุทธ ในการกําหนดชองทางจัดจําหนายที่สราง
ความสะดวกใหกับลูกคาเปาหมาย 
 4.  การใชหรือสรางความสัมพันธกับลูกคา (Customer Relationship) วิธีการเช่ือมโยงใน
ความสัมพันธระหวางธุรกิจกับลูกคาที่แตกตางกันในตลาด กระบวนการในการจัดการความเช่ือมโยง
ในความสัมพันธน้ีจะหมายรวมไปถึงการบริหารจัดการที่กิจการตองใหความสําคัญที่เกี่ยวของกับ
ความสัมพันธของลูกคา (Customer Relationship Management) ดวย 
 5.  การจัดสรรทรัพยากรของธุรกิจ (Value Configurations) อยางมีประสิทธิภาพ             
วิธีการในการจัดสรรทรัพยากรของธุรกิจ เชน ที่ดิน อาคาร เครื่องจักร อุปกรณ บุคลากร เงินทุน 
รวมถึงกิจกรรมในการดําเนินการตางๆ ของธุรกิจที่กําหนดข้ึน ในการสรางคุณคาของธุรกิจ สินคาหรือ
บริการของธุรกิจใหเปนที่ยอมรับของลูกคา 
 6.  การมีความสามารถหรือความชํานาญพิเศษ (Core Capabilities) และปจจัยสําคัญใน
การดําเนินการของธุรกิจ สําหรับรูปแบบธุรกิจที่ธุรกิจกําหนดข้ึน 
 7.  การมีเครือขายหุนสวน (Partner Network) เครือขายความรวมมือระหวางธุรกิจกับ
ธุรกิจอื่น หรือบุคคลภายนอกที่จําเปนในการดําเนินการในการสรางคุณคาของธุรกิจ สินคาหรือบริการ
อยางมีประสิทธิภาพ เชน ผูออกแบบ ผูผลิตสินคา ผูพัฒนาและวิจัย ผูผลิตช้ินสวนตางๆ ของสินคา
หรือบริการ เปนตน 
 8.  การมีเครือขายทางการคา (Commercialized Network) เครือขายความรวมมือ
ระหวางธุรกิจกับธุรกิจอื่นหรือบุคคลภายนอก ในการดําเนินการทางการพาณิชยของธุรกิจ             
เชน Supplier, Dealer, Distributor, Retailer, Creditor เปนตน 
 9.  การใชโครงสรางตนทุน (Cost Structure) คาใชจายตางๆ ที่เกิดข้ึนในการดําเนินการ
ของธุรกิจ 
 10.  การสรางรูปแบบการหารายไดของธุรกิจ (Revenue Model) 
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แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจการทองเท่ียว 
 ประเภทของธุรกิจการทองเท่ียว 
 ราณี  อิสิชัยกุล (2544, หนา 226 - 228) กลาววา การจําแนกประเภทของธุรกิจการ
ทองเที่ยว อาจกระทําไดหลายวิธี ดังน้ี 
 1.  การจําแนกประเภทของธุรกิจนําเที่ยวตามลักษณะของการจัดบริการนําเที่ยว            
ไดแก 
  1.1 ธุรกิจนําเที่ยวภายในประเทศ (Domestic Tour Operator) หมายถึง การจัดนํา
นักทองเที่ยวที่มี ภูมิลําเนาในประเทศ เดินทางไปยังแหลงทองเที่ยวภายในประเทศน้ันๆ                    
เชน การจัดนํานักทองเที่ยวไทยในเมืองไทย 

 1.2 ธุรกิจจัดนําเที่ยวนักทองเที่ยวที่เดินทางมาจากตางประเทศไปยังแหลงทองเที่ยวใน
ประเทศ (Inbound Tour Operator) เชน ชาวอังกฤษหรือชาวเยอรมันเดินทางมาทองเที่ยวประเทศ
ไทย 
  1.3 ธุรกิจจัดนําเที่ยวภายในประเทศเดินทางไปแหลงทอง เที่ยวตางประเทศ   
(Outbound Tour Operator) เชน คนไทยเดินทางไปเที่ยวฮองกงหรือสหรัฐอเมริกา   
 2.   การจําแนกประเภทของธุรกิจนําเที่ยวตามลักษณะและขอบเขตของการบริการ ไดแก  
  2.1 ธุรกิจนําเที่ยวที่เสนอบริการแบบเหมารวม (Package Tour) เปนธุรกิจจัดนําเที่ยว
โดยรวมคาบริการตางๆ ในราคาแบบเบ็ดเสร็จ การนําเที่ยวมีการกําหนดสถานที่ทองเที่ยวและ
ระยะเวลาที่แนนอนและมักเดินทางเปนกลุม แบงออกเปน 2 แบบ คือ 
  1) บริการเหมารวมที่มีผูนําเที่ยว (Escorted Tour) ธุรกิจนําเที่ยวแบบน้ีจะมีผูดูแล           
หรือที่เรียกวา หัวหนาทัวร (tour escort) คอยอํานวยความสะดวกตลอดระยะเวลาการเดินทาง 
  2)  บริการเหมารวมที่ไมมีผูนําเที่ยว (Unescorted Tour) เปนการนําเที่ยวที่ใหบริการ
ดานตางๆ ในราคาแบบเบ็ดเสร็จโดยไมมีหัวหนารวมเดินทางอํานวยความสะดวกดวย แตจะมี
ผูประกอบการภาคพื้นดินมารับ โดยนักทองเที่ยวจะถือต๋ัว (voucher) ที่มีรายละเอียดการใหบริการ
ตางๆ ไปย่ืนใหกับผูใหบริการ เชน โรงแรม บริษัทนําเที่ยว สวนสนุก   
  2.2 ธุรกิจนําเที่ยวที่เสนอบริการเฉพาะกลุม (Group Inclusive Tour) เปนการ
จัดบริการตามความตองการหรือความสนใจของกลุมที่มักจะเปนสมาชิกของสโมสร สมาคมหรือ
องคการธุรกิจ ไดแก การนําเที่ยวชมดานศิลปวัฒนธรรม เชน วัด ปราสาทราชวังหรือดานธรรมชาติ 
เชน ดูนก เดินปา ไตเขา หรือดานกีฬา เชน กอลฟ ดํานํ้าดูปะการัง สมาชิกองคการตางๆ นิยม
เดินทางเปนกลุมเชน 15 คนข้ึนไป เพราะประหยัดคาใชจาย โดยเฉพาะในเรื่องคายานพาหนะ 
  2.3 ธุรกิจนําเที่ยวที่เสนอบริการอิสระ สําหรับนักทองเที่ยวตางประเทศและในประเทศ
เฉพาะราย (Foreign Individual Tour and Domestic Individual Tour) เปนการจัดนําเที่ยวตาม
ความตองการของนักทองเที่ยว เชน การจัดที่พักแรม พาหนะ การรับ-สงที่สนามบินหรือสถานนีขนสง 
อาหารบางมื้อ โดยอาจจัดใหมีการนําชมสถานที่ทองเที่ยวรวมอยูในโปรแกรมดวยกัน ธุรกิจนําเที่ยวที่
เสนอบริการลักษณะพิเศษ (Specialty Intermediaries/ Channel) เปนธุรกิจที่เปนตัวกลางระหวาง
ผูผลิต เชน โรงแรม ภัตตาคาร แหลงทองเที่ยว ฯลฯ กับลูกคาในการจัดนําเที่ยวเพื่อเปนรางวัล          
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หรือประชุม นิทรรศการ หรือเปนผูจัดเดินทางทองเที่ยวที่ไดรับมอบอํานาจจากบริษัทหรือเปน
นายหนาบริษัทรถโดยสาร 
 
แนวคิดเก่ียวกับปจจัยสูความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ 
 คานส (Katz อางถึงใน Samuel & Trevis, 2012, p. 32) ไดกําหนดตัวช้ีวัดทักษะ 3 อยางที่
มีสวนสําคัญที่ทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ ประกอบไปดวย ทักษะทางดานเทคนิค ทักษะทางดาน
มนุษยสัมพันธ และทักษะทางดานความคิด 

1.  ทักษะทางดานเทคนิค เปนความรูเฉพาะและมีความเช่ียวชาญเปนพิเศษและอาศัย
ประสบการณและเทคนิคกระบวนการผลิต ทักษะทางดานเทคนิค อาทิเชน ทักษะทางดานวิศวกรรม, 
ทักษะทางดานการเขียนโปรแกรมคอมพิวเตอร และทักษะทางดานบัญชี  

2.  ทักษะทางดานมนุษยสัมพันธ การที่จะทําใหคนทํางานเปนทีมไดตองมีการเช่ือมการ
ประสานงาน ในการทํางานจําเปนจะตองมีการสื่อสาร ความชอบสวนบุคคลที่เหมือนกันและความ
สนใจกลุม 

3.  ทักษะทางดานความคิด เปนความสามารถในการมองภาพรวมขององคการไดทั้งหมด 
การจัดการทักษะทางดานความคิดเปนการทําความเขาใจในการทํางานฝายตางๆ ขององคกร อีกทัง้ยัง
ตองดูเรื่องสภาพแวดลอมองคกรและปรับองคกรใหทันตอการเปลี่ยนแปลง 

ทักษะทางการจัดการ : การจัดการรวมสมัย 
ทักษะการจัดการที่ทําใหประสบความสําเร็จ มี 2 สวน 
1. มีการกําหนดกิจกรรมหลักที่จําเปนจะตองทํา 
2. ทักษะการรับฟงจะนําไปสูการดําเนินกิจกรรมที่ประสบความสําเร็จ 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

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

 

การจัดการ
ระดับสูง 

การจัดการระดับกลาง 

            ฝายปฏิบัติการ 

ทักษะทางดาน
ความคิด 

ทักษะทางดาน
มนุษยสัมพันธ 

ทักษะ
ทางดาน
เทคนิค 

ความตองการ 

ความตองการ 

ความตองการ 
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หนาที่หลักของผูจัดการสมัยใหมจะตองทําพื้นฐานในการจัดการ 3 สวน 
1.  มุงเนนใหความสําคัญกับการดําเนินการ หนาที่ของผูจัดการในองคกรที่ตองให

ความสําคัญกับการดําเนินการ เชน การดําเนินการตามแผนระยะสั้น อธิบายลักษณะงานตางๆ ใน
องคกร 

2.  มุงเนนใหความสําคัญกับบุคลากร หนาที่ของผูจัดการในองคกรที่ตองใหความสําคัญกับ
คนในการใหการสนับสนุน การพัฒนาทักษะสรางความเช่ือมั่นใหกับสมาชิกในองคกรทําหนาที่เปนที่
ปรึกษาเมื่อตองการคําแนะนําสําหรับการตัดสินใจ 

3.  มุงเนนใหความสําคัญกับการเปลี่ยนแปลง การจัดการทางดานการเปลี่ยนแปลง         
มุงเปาหมายไปที่การเปลี่ยนแปลงองคกร เพื่อใหทันตอการเปลี่ยนแปลงจากสภาพแวดลอมภายนอก 
โดยการนําเสนอกลยุทธการบริหารใหมๆ และวิสัยทัศน นวัตกรรมและการตอบสนองตอความ
เปลี่ยนแปลง 

สตีเฟนส รอบบินส และ แมรี่ คูเตอร (Stephen Robbins & Mary Coulter, 2012, p. 40) 
ไดกลาววา ทักษะของการจัดการแบงออกเปน 3 ทักษะ ประกอบไปดวย  

1.  ทักษะทางดานเทคนิค เปนงานที่จําเปนจะตองอาศัยความรูเฉพาะ และงานที่ทําจะเปน
งานทางดานเทคนิค ทักษะทางดานเทคนิคเปนทักษะที่สําคัญสําหรับผูจัดการระดับปฏิบัติการ 
ลักษณะของการทํางานของผูจัดการระดับปฏิบัติการ จะตองควบคุมพนักงานที่จําเปนตองใชเครื่องมอื
ใชการผลิตสินคาขององคกรหรือการบริการใหกับลูกคาขององคกร และบอยครั้งที่พนักงานระดับ
ปฏิบัติการจะไดรับการเลื่อนตําแหนงเปนผูจัดการระดับปฏิบัติการ 

2.  ทักษะทางดานมนุษยสัมพันธ เปนทักษะที่ใชความสามารถในการทํางานรวมกับผูอื่นใน
กลุมได เน่ืองจากวาผูจัดการตองมีการติดตอหรือทํางานรวมกับพนักงาน ผูจัดการที่มีทักษะทาง         
ดานมนุษยสัมพันธที่ดีจะสามารถเขากับทุกคนไดเปนอยางดีสามารถใชทักษะทางดานการสื่อสาร        
มีการจูงใจและสรางแรงจูงใจได 

3.  ทักษะทางดานความคิด เปนทักษะที่ผูจัดการใชในการคิดเกี่ยวกับภาพรวมและเรื่อง
ตางๆ ในการใชทักษะทางดานความคิดจะตองมองเห็นภาพรวมขององคกรและเขาใจถึงความแตกตาง
ของความสัมพันธของคนในองคกรและมองภาพรวมของสภาพแวดลอมที่สงผลกับองคกร            
ทักษะทางดานความคิดเปนทักษะที่มีความสําคัญกับผูจัดการในระดับสูง 

สมชาย หิรัญกิตติ และศิริวรรณ เสรีรัตน (2542, หนา 21) กลาววา คุณสมบัติของ
ผูประกอบการที่ดีจะชวยสงเสริมใหธุรกิจขนาดยอมประสบความสําเร็จ ไดแก 

1. มีแรงจูงใจใฝสัมฤทธ์ิคอนขางสูง เช่ือมั่นในตนเอง กลาเสี่ยง ไมกลัวความลมเหลว            
เปนคุณสมบัติที่จะตองมีในผูประกอบการไมมากก็นอย เพราะเปนประเด็นที่จะชักนําไปสูการตัดสนิใจ
ที่จะทําธุรกิจเอง เพราะบางคนแมมีความรูความสามารถแตใจไมกลาพอที่จะเปดธุรกิจเองก็จะไม
สามารถเปนผูประกอบการได ทั้งๆ ที่คุณสมบัติในขออื่นพรอม 

2. มีความสามารถในการคิดหรือมีความคิดริเริ่มใหม ที่จะนําเอาแนวความคิดที่ ดีมา
เสริมสรางใหเกิดประโยชนตอธุรกิจ ทําสิ่งที่ถูกตองกอนคนอื่นเสมอ จะกอใหเกิดขอไดเปรียบทาง       
การแขงขัน 
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3. มีความสามารถทางดานมนุษยสัมพันธ มีความสามารถในการจูงใจลูกนอง มีศิลปะใน
การปกครองคนและดึงดูดลูกคา มีทักษะดานการสื่อสารที่ดี มีความรูความสามารถในการบริหาร  
รูจักการวางแผน การควบคุม การจัดองคกร การสั่งการ การจัดหาบุคลากร ตลอดจนมีความอดทน
และสามารถทํางานหนักได 
 นิตยา วงศธาดา (2543, หนา 16-17) กลาววา การที่จะทําใหธุรกิจบริการประสบ
ความสําเร็จน้ันประกอบดวย 3 สวน คือ  
 1.  การบริหารภาพพจนภายนอก ลูกคามองกิจการวาการใหบริการเปนอยางไร ถาเขาเช่ือ
วาธุรกิจบริการน้ีใหในสิ่งที่เขาตองการได เขาก็จะสนใจที่จะใชบริการ ดังน้ัน เจาของกิจการตองมีการl
สรางภาพพจนภายนอกของกิจการ ใหตรงกับสิ่งที่ตองการจะสื่อกับผูซื้อ เชนวา ถาตองการจะ
ใหบริการแกลูกคาวัยรุนผูหญิงที่สนใจแฟช่ัน การจัดตกแตงรานตัดผมก็ตองมีสีสัน เสียงเพลง แฟช่ัน
ตางๆ ตามความชอบของลูกคากลุมน้ี 
 2.  การจัดการภายใน กิจการตองรูจุดยืนของตนเองวาการที่จะทําใหธุรกิจประสบ
ความสําเร็จน้ันจะตองมีในเรื่องอะไรบาง เชน ผูประกอบกิจการจัดทัวรทองเที่ยว ก็ตองรูวาทําอยางไร
ลูกคาจะไดรับความสะดวกสบายในการเดินทางไปกับโปรแกรมทัวรที่จัดข้ึน และตองจัดระบบใหมกีาร
ใหบริการน้ันอยางครบถวน เตรียมพรอมที่จะแกปญหาในเรื่องตางๆ ที่คาดวาจะเกิดข้ึน 
 3.  เวลาแหงความจริง คือ ระยะเวลาที่พนักงานหรือเจาของกิจการใหบริการแกลูกคาเพราะ
เปนเวลาที่ลูกคาจะเห็นวาในการที่เขาซื้อบริการจากความเช่ือน้ัน แลวเขาจะไดในสิ่งที่เขาตองการ
หรือไม เจาของกิจการจะตองเอาใจใสในคุณภาพในการใหบริการ โดยเฉพาะถาตองใชพนักงานมาเปน
ผูใหบริการ ไมควรจะปลอยปละละเลยในเรื่องเล็กนอยเปนอันขาด เพราะจะมีผลกระทบกับภาพพจน
ภายนอกกิจการ เชน พนักงานหวังทิป ก็จะเอาใจลูกคาที่ใหทิปดีกวาลูกคาอื่นๆ หรือเรียกรอง
ความเห็นใจเพื่อหวังคาทิปสูง สิ่งเหลาน้ีจะสรางความไมพอใจแกลูกคาและอาจไมกลับมาใชบริการ
เมื่อทราบถึงองคประกอบในการทําธุรกิจบริการแลว ถาจะทําธุรกิจบริการใหประสบความสําเร็จน้ัน 
จะตองดําเนินการดังน้ี 
 1.  หาจุดขายของธุรกิจบริการ ประเด็นน้ีอาจเหมือนกับการประกอบธุรกิจชนิดอื่นๆ          
ที่จะตองรูวาจุดเดนของสินคาบริการน้ันคืออะไร ทําไมผูซื้อจะตองสนใจที่จะซื้อบริการจากเรา แต
ความยากของธุรกิจบริการ ก็คือการจับตองไมได ผูซื้อมองไมเห็นความแตกตางอยางชัดเจน ดังน้ัน
ผูประกอบการจะตองกําหนดจุดยืนอยางแนชัดวาการใหบริการของทานน้ันใหกับกลุมใด กลุมน้ีมี
ความตองการอยางไรและการบริการที่ใหมีความแตกตางหรือดีกวาการใหบริการของผูอื่นอยางไร 
แลวยังตองทําใหผูซื้อเห็นภาพและเช่ือในสิ่งเหลาน้ี เพื่อใหเขาเกิดความสนใจที่จะซื้อสินคา บริการ 
 2.  ตองกําหนดวิธีการใหบริการ วาจะมีขบวนการใหบริการอยางไร ใครเปนผูใหบริการและ
วิธีการทําใหลูกคาพอใจควรทําอยางไรบาง ผูประกอบการตองบอกและสอนพนักงานใหเขาใจวิธีการ
ปฏิบัติและความสําคัญ 
 3.  ตองมีการประเมินการใหบริการอยางตอเน่ือง วาลูกคามีความพอใจในการใหบริการ
หรือไม เชน ใหลูกคากรอกแบบฟอรมแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับการใหบริการ แตอยาใชวิธีการน้ี
เพียงอยางเดียวเพราะลูกคาไมคอยกรอกขอมูลแสดงความคิดเห็น ควรจะใชการสอบถามลูกคา
โดยตรงดวยเมื่อพบปญหาก็ไดรับการแกไขอยางรวดเร็วและแจงใหลูกคารูถึงการแกไขน้ีดวย 
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 4.  ความพอใจของพนักงานเปนเรื่องที่สําคัญ ถาพนักงานมีความสุขในการทํางานกับกิจการ
เขาก็จะใหบริการที่ดี ถามีพนักงานลาออกไปอาจดึงลูกคาไปดวยกับเขา การที่จะทําใหพนักงานมี
ความสุขในการทํางานน้ันไมจําเปนตองเปนการใหคาจางสูงเทาน้ัน การใหความชวยเหลือในเรื่อง
สวนตัว การยกยองความสําเร็จของเขาก็เปนวิธีการที่ผูประกอบการอื่นๆ ใชไดผลมาแลวเมื่อทาน
ทราบถึงแนวความคิดในการทําการตลาดสําหรับธุรกิจบริการแลว 
 ศิริพร พงศศรีโรจน (2543, หนา 136-137) ไดใหแนวคิดปจจัยความสําเร็จของธุรกิจ ไวดังน้ี 
 1.  ความต้ังใจของผูบริหารที่จะมีสวนรวมในความรับผิดชอบกับปญหาที่มีอยูในองคกร 
 2.  ความเขาใจของผูบริหารเกี่ยวกับเรื่องแรงจูงใจในการทํางานของมนุษย 
 3.  ทัศนคติของผูบริหารเกี่ยวกับหลักการเปลี่ยนแปลง ผูบริหารทุกคนตองเตรียมพรอม
สําหรับการเปลี่ยนแปลง 
 4.  โครงสรางองคกรจะตองสามารถปรับแกไขได โครงสรางตองปรับเปลี่ยนไดตาม
วัตถุประสงค เพื่อการพัฒนาองคการ 
 5.  ระบบการติดตอสื่อสารที่มีประสิทธิภาพในองคการ 
 6.  ตองมีการวางแผนหรือแมแบบไวทั้งระบบและเปนโครงการระยะยาวที่ตอเน่ือง 
 คณาจารยภาควิชาบริหารธุรกิจ (2540, หนา 7) ไดกลาวถึงธุรกิจที่จะประสบความสําเร็จ 
ข้ึนอยูกับ 3 ปจจัย คือ 
 1.  ปจจัยทางดานเศรษฐกิจ ประกอบไปดวยวัฏจักรของธุรกิจเงินทุน การบริโภคของลูกคา 
ภาวะทางเศรษฐกิจ การจัดจําหนาย รายไดประชาชาติ ภาวะทางการเงินของประเทศและของโลก 
แรงงาน ราคา การผลิต กําไร อุปสงค และอุปทาน มูลคาของสินคา 
 2.  ปจจัยสภาพแวดลอมที่ ไมสามารถควบคุมได ประกอบไปดวย คูแขงการขนสง 
สภาวการณตลาด สภาพการเมือง ดินฟาอากาศ แหลงวัตถุดิบ ชนิดของวัตถุดิบ ภาวะทางสังคม 
นโยบายของรัฐ และการเปลี่ยนแปลงทางกฎหมาย 
 3.  ปจจัยภายใน ซึ่ งเปนปจจัยอาจควบคุมไดดวยการบริหารอยางมีประสิทธิภาพ           
ปจจัยประเภทน้ีประกอบไปดวย การบริหารงานและการประสานงาน ทําเลที่ต้ัง การเงิน การผลิต
และการควบคุมการผลิต การสงเสริมการขาย การคนควาวิจัยรูปแบบและชนิดของสินคา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จากที่มีนักวิชาการใหแนวคิดเกี่ยวกับที่ทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ คณะผูวิจัยสรุปได
วา ทักษะของผูประกอบการ/ผูบริหาร/ผูจัดการมีสวนสําคัญที่ทําใหธุรกิจนําเที่ยวประสบ
ความสําเร็จ ดังตอไปน้ี 
 1.  ทักษะทางดานเทคนิค เปนงานที่จําเปนจะตองอาศัยความรูเฉพาะและงานที่ทําจะ
เปนงานทางดานเทคนิค ทักษะทางดานเทคนิคเปนทักษะที่สําคัญสําหรับผูจัดการระดับตน 
 2.  ทักษะทางดานมนุษยสัมพันธ เปนทักษะที่ใชความสามารถในการทํางานรวมกับ
ผูอื่นในกลุมได สามารถใชทักษะทางดานการสื่อสาร มีการจูงใจและสรางแรงจูงใจได 
 3.  ทักษะทางดานความคิด เปนทักษะที่ผูจัดการใชในการคิดเขาใจถึงความแตกตาง
ของความสัมพันธของคนในองคกรและมองภาพรวมของสภาพแวดลอมที่สงผลกับองคกร          
ทักษะทางดานความคิดเปนทักษะที่มีความสําคัญกับผูจัดการในระดับสูง 
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แนวคิดการดําเนินธุรกิจ 
 แนวคิดการดําเนินงานบริหารธุรกิจ 
 ชัยยงค พรหมวงศ (2543, หนา 63 – 65) กลาววา กระบวนการบริหาร หมายถึง ข้ันตอนที่
ตอเน่ืองกันเพื่อใหการบริหารหรือการจัดการหนวยงานดําเนินไปตามเปาหมาย กระบวนการบริหาร
จัดการใหดําเนินการไปตามเปาหมายจะมีกระบวนการสําคัญ 8 ข้ันตอน รวมเรียกวา POSDCARE 
(อานวา พอสดแคร) มีดังน้ีคือ  

1. การวางแผนงาน (Planning : P) หมายถึง การกําหนดแผนงานและโครงงานที่จะ
ดําเนินการในอนาคตใหบรรลุเปาหมายรวมทั้งกําหนดแนวปฏิบัติงบประมาณวัสดุอุปกรณและเวลาที่
ใชในการดําเนินงาน โดยกําหนดเปนแผนแมบทระยะยาวประมาณ 3 – 5 ป และแผนปฏิบัติการเปน
รายป 

2. การจัดหนวยงาน (Organizing : O) หมายถึง การกําหนดโครงสราง อํานาจหนาที่การ
แบงสายงาน เพื่อใหสามารถดําเนินงานไดโดยแบงเปนฝาย หนวยและแผนกที่ครอบคลุมกิจกรรมและ
การใหบริการที่ผูรับบริการพึงพอใจโดยจัดใหเปนสัดสวนและอาจมีหนวยงานที่ปรึกษาประกอบดวยก็
ได 

 

 
นอกจากน้ีคณะผูวิจัยสรุปไดวา ปจจัยที่ทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ แบงออกเปน      

2 สวน ดังตอไปน้ี 
1. ปจจัยภายในของธุรกิจ ประกอบไปดวย 

ผูประกอบธุรกิจ มีความสามารถในการคิดหรือมีความคิดริเริ่มใหมที่จะนําเอา
แนวความคิดที่ดีมาเสรมิสรางใหเกิดประโยชนตอธุรกิจ  

พนักงาน ตองมีความสุขในการทํางานกับกิจการเขาก็จะใหบริการที่ดีและรวมไปถึง
ทําใหองคกรไมตองมีการเปลี่ยนแปลงหรือสอนงานพนักงานใหม ๆ ตลอด  

การดําเนินงานของธุรกิจ ตองหาจุดขายของธุรกิจบริการ ประเด็นน้ีอาจเหมือนกับ
การประกอบธุรกิจชนิดอื่นๆ ที่จะตองรูวาจุดเดนของสินคาบริการและตองมีการประเมินการ
ใหบริการอยางตอเน่ือง วาลูกคามีความพอใจในการใหบริการ 

2. ปจจัยภายนอกของธุรกิจ ประกอบไปดวย 
ปจจัยทางดานเศรษฐกิจ สงผลโดยตรงในเรื่องของที่ลูกคาจะมาใชบริการหรือซื้อ

สินคาไปเพื่อการบริโภคและอุปโภค ซึ่งทางดานเศรษฐกิจจะสงผลโดยตรงตอทางดานยอดขาย
ของบริษัท 

ปจจัยทางดานสภาพแวดลอมที่ไมสามารถควบคุมได ประกอบไปดวย คูแขง 
สภาวการณตลาด สภาพการเมือง ดินฟาอากาศ แหลงวัตถุดิบ ชนิดของวัตถุดิบ ภาวะทางสังคม 
นโยบายของรัฐ และการเปลี่ยนแปลงทางกฎหมาย 
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3. การจัดบุคลากร (Staffing : S) หมายถึง การจัดอัตรากําลังจัดคนหรือบุคลากรเขาไปใน
หนวยงานหรือการจัดบุคคลใหเขากับงานโดยคํานึงถึงคุณสมบัติของบุคคลและปริมาณที่เพียงพอกับ
ปริมาณของงาน ดังน้ันการบริหารงานดานบุคลากรตองบริหารดวยระบบคุณธรรม (Merit System) 
เพื่อเปนการสงเสริมขวัญ กําลังใจและเสริมสรางบรรยากาศในการปฏิบัติงาน 

4. การอํานวยการ (Direction : D) หมายถึง การกระทําใหบุคลากรในหนวยงานปฏิบัติตาม
หนาที่ที่ไดรับมอบหมายฉะน้ันศูนยสื่อการศึกษาตองมีระบบการวินิจฉัยสั่งการ การควบคุมบังคับ
บัญชาและการควบคุมดูแลการปฏิบัติงานของผูบริหารในฐานะหัวหนาหนวยงาน การอํานวยการ         
บางทีเรียกวาเปนการนิเทศหรือการสั่งการ การติดตามผล ซึ่งตองอาศัยเทคนิคทั้งทางจิตวิทยา        
การสรางมนุษยสัมพันธ การสรางขวัญและอื่น ๆ ประกอบ 

5. การประสานงาน (Coordinating : C)  คือ การประสานงานเพื่อใหเกิดความรวมมือกัน
ในการปฏิบัติงานนอกจากน้ันศูนยสื่อการศึกษาตองมีการจัดระบบการประสานกิจกรรมตางๆ ระหวาง
หนวยงานภายในกับหนวยงานภายนอกที่เกี่ยวของอยางแข็งขัน 

6. การจัดสรรทรัพยากร (Allocating of Resources : A) หมายถึง การจัดหาและจัดสรร
ทรัพยากรใหพอเพียงที่จะดําเนินการให ไดตามแผนโดยกําหนดแหลงทรัพยากรและการจัดหา
ทรัพยากรโดยเฉพาะอยางย่ิงการจัดงบประมาณเพื่อดําเนินงานใหตรงกับความตองการของแผนงาน 

7. การรายงาน (Reporting : R) การรายงานเปนการแจงผลการปฏิบัติงานหรือรายงาน           
ผลการปฏิบัติงานความคืบหนาของงานในหนวยงาน การรายงานถือวาเปนเรื่องสําคัญย่ิงใน                   
การประชาสัมพันธหนวยงานไมวาจะเปนภายในหรือภายนอกหนวยงานก็ตาม นอกจากน้ัน           
การรายงานก็เพื่อใหผูบริหารและสมาชิกของหนวยงานไดทราบความเคลื่อนไหวของกิจการสม่ําเสมอ
ดวย 

8.  การติดตามประเมินการดําเนินงาน (Evaluation: E) ตองมีระบบการติดตามประเมินผล
การทํางานดานการผลิตและบริการอยางสม่ําเสมอเพื่อใหทราบขอดีและขอจํากัด เพื่อหาวิธีการ
แกปญหาและปรับปรุงสิ่งที่บกพรองใหดีข้ึนโดยประเมินจากการรายงานผลการปฏิบัติงานหรือวิธีการ
อื่นๆ ตามความเหมาะสมของแตละหนวยงานเพื่อจะไดแนใจวาการดําเนินงานตอบสนองความ
ตองการของผูรับบริการไดดีมากนอยเพียงไร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จากที่มีนักวิชาการใหแนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการบริหารจัดการ คณะผูวิจัยสรุปไดวา           
การบริหารดานจัดการที่มีสวนสําคัญทีส่งผลตอขีดความสามารถในการบริหารของผูประกอบการ/
ผูบริหาร/ผูจัดการ และการปฏิบัติการที่ทําใหธุรกิจนําเที่ยวประสบความสําเร็จ มีดังตอไปน้ี 

1. การวางแผนงาน (Planning : P) เปนการกําหนดแผนงานการในดําเนินการประกอบ
ธุรกิจนําเที่ยวในอนาคตใหบรรลุเปาหมาย รวมทั้งกําหนดแนวปฏิบัติ งบประมาณ วัสดุอุปกรณและ
เวลาที่ใชในการดําเนินงาน  

2. การจัดหนวยงาน (Organizing : O) มีการกําหนดโครงสรางในดําเนินการประกอบ
ธุรกิจนําเที่ยวโดยกําหนด อํานาจหนาที่การแบงสายงานการใหบริการที่ผูรับบริการพึงพอใจ 

3. การจัดบุคลากร (Staffing : S) เปนการจัดคนหรือบุคลากรในดําเนินการประกอบธุรกิจ
นําเที่ยวเขาไปในหนวยงานโดยคํานึงถึงคุณสมบัติของบุคคลและปริมาณที่เพียงพอกับปริมาณของ
งาน  



18 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
แนวคิดการดําเนินงานดานการตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2543, หนา 38) กลาววา ปจจัยทางการตลาด (Marketing 
factors) หรือสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mixed) หมายถึง กลยุทธทางการตลาดที่ธุรกิจ
จะตองใชรวมกันในการตัดสินใจทางการตลาด เพื่อสนองความพึงพอใจของตลาดเปาหมาย 
ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมทาง
การตลาด (Promotion) 
 คอตเลอร (Kotler, 1997, p.98) กลาววา สวนประสมการตลาด หมายถึง เครื่องมือทาง
การตลาด ซึ่งธุรกิจจําตองนํามาใชรวมกันเพื่อความตองการของตลาดเปาหมาย (Target Market)          
ซึ่งประกอบดวย 
 1. ผลิตภัณฑ เปนสิ่งที่ซึ่งสนองความจําเปนและความตองการของมนุษยได ผลิตภัณฑอาจ
เปนสิ่งซึ่งแตะตองได และแตะตองไมได ผลิตภัณฑเปนสวนสําคัญที่สุดของสวนประสมทางการตลาด 
ประกอบดวยตัวผลิตภัณฑ ช่ือผลิตภัณฑ การบรรจุหีบหอ สรางความภาคภูมิใจตอการนําไปใช                        
กลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตอไปน้ี 
  1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ/หรือความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive differentiation) หมายถึง คุณสมบัติทางดานผลิตภัณฑและ
คุณสมบัติอื่น ๆ ทีเหนือกวาคูแขงขัน ประกอบดวย ความแตกตางดานบริการ ความแตกตางของ
ผลิตภัณฑ ความแตกตางดานบุคลากร ความแตกตางดานภาพลักษณ  
  1.2 พิจารณาจากองคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชน
พื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุหีบหอ ตราสินคา ฯลฯ แบงได ดังน้ี 1) ผลิตภัณฑหลัก 
(Core Product) หมายถึง ประโยชนพื้นฐานสําหรับผลิตภัณฑที่ผูบริโภคไดรับจากการซื้อสินคา
โดยตรง 2) รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product หรือ Generic Product) หมายถึง ลักษณะทาง
กายภาพที่ผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได ซึ่งเปนสวนที่เสริมผลิตภัณฑใหทําหนาที่สมบูรณข้ึน 

4. การอํานวยการ (Direction : D) เปนการกระทําใหบุคลากรของธุรกิจนําเที่ยวปฏิบัติ
ตามหนาที่ที่ไดรับมอบหมาย บางทีเรียกวาเปนการสั่งการ  

5. การประสานงาน (Coordinating : C)  เปนการประสานงานเพื่อใหเกิดความรวมมือ
กันในการปฏิบัติงานนอกจากน้ันในการดําเนินการประกอบธุรกิจนําเที่ยวตองมีการจัดระบบการ
ประสานกิจกรรมตาง ๆ ระหวางหนวยงานภายในกับหนวยงานภายนอกที่เกี่ยวของอยางแข็งขัน 

6. การจัดสรรทรัพยากร (Allocating of Resources : A) ผูบริหารตองจัดหาและจัดสรร
ทรัพยากรใหพอเพียงที่จะดําเนินการใหไดตามแผนโดยกําหนดแหลงทรัพยากรและการจัดหา
ทรัพยากรใหตรงกับความตองการของแผนงานของการประกอบธุรกิจนําเที่ยว 

7. การรายงาน (Reporting : R) การรายงานเปนการแจงผลการปฏิบัติงานหรือรายงาน           
ผลการปฏิบัติงานความคืบหนาของงานในหนวยงานใหสมาชิกของหนวยงานไดทราบความ
เคลื่อนไหวของกิจการสม่ําเสมอดวย 
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หรือเชิญชวนใหใชย่ิงข้ึน ตัวอยางเชน คุณภาพ รูปรางลักษณะ รูปแบบการบรรจุภัณฑ ตราสินคา 3) 
ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชนเพิ่มเติมหรือบริการที่ผูซื้อจะไดรับ
ควบคูไปกับการซื้อสินคา ประกอบดวย บริการกอนและหลังการขาย เชน การติดต้ัง (Installation) 
การขนสง (Transportation) การประกัน (Insurance) การใหสินเช่ือ (Credit)  
 2.  ราคา เปนสิ่งที่กําหนดมูลคาในการแลกเปลี่ยนสินคาหรือบริการในรูปของเงินตราเปน
สวนที่เกี่ยวกับวิธีการกําหนดราคา นโยบายและกลยุทธตาง ๆ ในการกําหนดราคา (Price Policies 
and Strategies) มีดังน้ี  
  2.1  นโยบายการใหสวนลด (Discounts) สวนลด หมายถึง สวนที่ลดใหจากราคาที่
กําหนดไวในรายการเพื่อใหผูซื้อกระทําหนาที่ทางการตลาดบางอยางที่เปนประโยชนตอผูขาย  
  2.2 กลยุทธการต้ังราคาเพื่อการสงเสริมการตลาด (Promotional Pricing)               
กลยุทธวิธีการต้ังราคาเพื่อจูงใจผูบริโภคใหซื้อสินคามากข้ึน ไดแก การต้ังราคาลอใจ การต้ังราคาใน
เทศกาลพิเศษ การขายสินเช่ือแบบคิดดอกเบี้ยตํ่า เปนตน  
  2.3  นโยบายระดับราคา (The level of Prices Policy) ผูผลิตจะกําหนดราคาของ
สินคาตามตําแหนงสินคาของธุรกิจ เมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงขัน ผูผลิตอาจต้ังราคาสินคา ณ ระดับ
ราคาตลาด ตํ่ากวาหรือสูงกวาระดับราคาตลาด  
  2.4  นโยบายราคาเดียว (One Price Policy) หมายถึง การที่ผูผลิตคิดราคาสินคาชนิด
หน่ึงสําหรับผูซื้อทุกรายในราคาเดียวกัน ภายใตสถานการณที่เหมือนกัน นโยบายราคาเดียวอาจมีการ
เปลี่ยนแปลงไดตลอดเวลาที่ตองการ ซึ่งเมื่อเปลี่ยนแปลงก็ตองยึดหลักการคิดราคาดังกลาวกบัผูซือ้ทกุ
รายเหมือนกัน     
  2.5  กลยุทธการลดราคา (Mark down) เปนวิธีการลดราคาลงจากราคาเดิมที่กําหนด
ไวเ น่ืองจากราคาที่กําหนดไวจําเปนตองเปลี่ยนแปลงไปตามภาวะตลาด ภาวะการณแขงขัน            
และสิง่แวดลอมอื่น ๆ ที่เปลี่ยนแปลงไป  
 3.  การจัดจําหนาย เปนกิจกรรมการนําผลิตภัณฑที่กําหนดไวออกสูตลาดเปาหมาย ในสวน
ประสมน้ีไมไดหมายถึงเฉพาะสถานที่จําหนายอยางเดียว แตเปนการพิจารณาวาจะจําหนาย                    
ผานคนกลางตางๆ อยางไรและมีการเคลื่อนยายสินคาอยางไร สวนประสมในการจัดจําหนาย 
(Distribution Mix) ประกอบดวย  
  3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) คือ กลุมของสถาบันหรือ
บุคคลที่ทําหนาที่หรือกิจกรรมอันจะนําผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใช  
  3.2 การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) คือกิจกรรมทั้งหมดที่เกี่ยวของกับ 
การเคลื่อนยายตัวสินคาที่มีปริมาณถูกตองไปยังสถานที่ที่ตองการและเวลาที่เหมาะสม  
 4.  การสงเสริมทางการตลาด จะเปนการติดตอสื่อสารระหวางผูจัดจําหนายและตลาด
เปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยมีวัตถุประสงคทีแ่จงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรม
การซื้อ การสงเสริมทางการตลาดอาจทําได 4 แบบดวยกัน ซึ่ง เรียกวาสวนผสมการสงเสริมการตลาด 
(Promotion Mix) หรือสวนประสมในการติดตอสื่อสาร (Communication Mix)  
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  4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอสื่อสารแบบไมใชบุคคล (Non-personal) 
โดยผานสื่อตางๆ และผูอุปถัมภรายการตองเสียคาใชจายในการโฆษณาที่ผานสื่อ เชน หนังสือพิมพ 
วิทยุ โทรทัศน ปายโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร  
  4.2 การขายโดยใชบุคคล (Personal Selling) เปนการติดตอสื่อสารทางตรงแบบ
เผชิญหนาระหวางผูขายและลูกคาที่มีอํานาจซื้อ ซึ่งเปนการขายโดยใชพนักงานขาย  
  4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนกิจกรรมทางการตลาดที่
นอกเหนือจากการขายโดยใชบุคคล การโฆษณา และการประชาสัมพันธที่ชวยกระตุนการซื้อของ
ผูบริโภค และประสิทธิภาพของผูขาย  
  4.4 การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) สวนผสม
ทางการตลาด (Marketing Mix) น้ีเปนการกลาวถึง ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได          
ซึ่งประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมทางการตลาด ซึ่งทั้ง 4 ตัวแปรน้ี
เปนสิ่งกระตุนทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาและบริการของผูบริโภค 
 สรุปไดวาแนวคิดสวนประสมทางการตลาด คือ การนําสวนผสมทางการตลาดมาชวยในการ
ดําเนินงาน โดยจะแบงเปน ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และ               
ดานการสงเสริมการจัดจําหนายที่เจาของกิจการจะตองปรับใชเพื่อใหสามารถเขาถึงกลุมลูกคาที่
ตองการ  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
จากที่มีนักวิชาการใหแนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการบริหารจัดการ คณะผูวิจัยสรุปไดวา           

การบริหารดานการตลาดปจจัยทางการตลาด (Marketing Factors) หรือสวนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mixed) ที่มีสวนสําคัญที่สงผลตอปจจัยสูความสําเร็จในการบริหารธุรกิจ
การทองเที่ยวของธุรกิจนําเที่ยว มีดังตอไปน้ี 

1. ผลิตภัณฑ การบริหารธุรกิจการทองเที่ยวของธุรกิจนําเที่ยวมีการกําหนดแหลง
ทองเที่ยวที่พัก/โรงแรม รานอาหาร มีการแนะนําเสนทางและกิจกรรมการทองเที่ยวที่แตกตางจาก
ผูประกอบรายอื่นๆ ใหตรงกับความตองการของลูกคาที่มาใชบริการ 

2. ราคา การบริหารธุรกิจการทองเที่ยวของธุรกิจนําเที่ยวมีการกําหนดราคาของสินคา
และการบริการใหเหมาะสมกับความตองการของลูกคาที่มาใชบริการ 

3. การจัดจําหนาย การบริหารธุรกิจการทองเที่ยวของธุรกิจนําเที่ยวเปนกิจกรรมการนํา
ผลิตภัณฑที่กําหนดไวออกสูตลาดเปาหมายมีการนําเสนอแพคเกจทองเที่ยวผานสื่อออนไลนตางๆ 

4. การสงเสริมทางการตลาด จะเปนการติดตอสื่อสารระหวางผูจัดจําหนายและตลาด
เปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยมีวัตถุประสงคที่แจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและ
พฤติกรรมการซื้อ การบริหารธุรกิจการทองเที่ยวของธุรกิจนําเที่ยวมีนําเสนอแพคเกจทองเที่ยว
ใหกับลูกคาโดยการออกบูท 
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แนวคิดการดําเนินดานกลยุทธเพ่ือการแขงขัน 
 อดุลย จาตุรงคกุล (2544) ไดกลาวถึงกลยุทธเพื่อการแขงขัน มีดังตอไปน้ี  
 1.  กลยุทธการขยายตัว (Expansion) กลยุทธน้ีประกอบดวย 
  1.1 การเจาะตลาด (Market Penetration) วิธีทางหน่ึงที่จะขยายธุรกิจเดิมก็คือ            
เพิ่มสวนครองตลาดที่จําหนายอยูเดิม ทั้งน้ีทําไดโดยการปรับปรุงสินคาหรือบริการใหดีข้ึนลดตนทุน
และราคาลง หรือจายเพิ่มมากกวาคูแขงในบางเรื่อง หรือทําการปรับปรุงการเจาะตลาดที่จําหนายอยู
แตเดิมใหดีข้ึน โดยสงเสริมใหลูกคาใชสินคามากกวาเดิม ใชบอยข้ึนหรือนําไปใชกับอยางอื่นหรือกับสิ่ง
อื่น ๆ 
  1.2  การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) อาจทําไดโดยการขยายสาย
ผลิตภัณฑ พัฒนาหรือปรับปรุงสายผลิตภัณฑใหดีข้ึน พัฒนาสวนผสมผลิตภัณฑใหมเพื่อมุงสูลูกคาเดิม 
  1.3  การพัฒนาตลาด (Market Development) เปนกลยุทธดานการเติบโตที่มีศักยภาพ
สูงสุดสําหรับบริษัทสวนมาก คือ การพัฒนาตลาดใหมสําหรับสินคาหรือบริการที่จําหนายอยูเดิม 
โดยเฉพาะอยางย่ิงการขยายตลาดสูตลาดโลกการแขงขันจะทําไดงายข้ึนหากบริษัททําการพัฒนา
ตลาดที่ไวตอการเปลี่ยนแปลงในราคาและสามารถปรับปรุงประสิทธิภาพในการผลิตและลดการจัด
จําหนายและตนทุนการตลาดในตลาดโลกลงไดเปนอยางมาก 
 2.  กลยุทธการกระจายธุรกิจ (Diversification) บริษัทอาจแสวงหาหนทางที่จะเจริญเติบโต
ไดอีกวิธีหน่ึงโดยการกระจายการผลิตของตนออกไป โดยปกติวิธีน้ีเสี่ยงกวาการใชกลยุทธการขยายตัว 
เพราะ ตองเขาไปเกี่ยวของกับการเรียนรูดานการผลิตใหมและตองเขาไปเกี่ยวของกับกลุมลูกคาที่ไม
คุนเคยดวย บริษัทตางๆจะมีการกระจายตัวในระดับใดระดับหน่ึงไมเหมือนกัน 
  2.1 การรวมตัวกันในแนวด่ิง (Vertical Integration) เปนวิถีทางหน่ึงสําหรับบริษัท       
ตาง ๆ ที่จะกระจายการผลิตของตนออกไป การรวมตัวไปขางหนา (Forward Integration) เกิดข้ึน
เมื่อบริษัทเดิน “ไปตามกระแสนํ้า” ตามทางที่สินคาไหลจากผูผลิตมุงหนาสูตลาด สวนการรวมตัว
แบบถอยหลัง (Backward Integration) น้ัน เกิดข้ึนเมื่อบริษัทมุงที่จะ “ทวนหรือสวนกระแสนํ้า” 
โดย การซื้อผูที่ปอนวัตถุดิบใหแกบริษัท การรวมตัวกันน้ีเปดโอกาสใหบริษัทสามารถเขาถึงแหลงวัสดุ
ที่หายากหรือเปนวัสดุที่มีการเปลี่ยนแปลงบอยไดงายข้ึน หรือมิฉะน้ันบริษัทก็สามารถควบคุมการ           
จัดจําหนาย การตลาดและการใหบริการที่เพิ่มไปกับตัวผลิตภัณฑของบริษัทไดดีข้ึน แตก็เสี่ยงภัยเพิ่ม
มากข้ึนเพราะบริษัทไปผูกพันและทุมเททรัพยากรจํานวนมากมายไวกับอุตสาหกรรมประเภทเดียว 
นอกจากน้ันจํานวนการลงทุนที่จะใหบริษัททําการรวมตัวในแนวด่ิงเทาที่จําเปนไดมักจะชดเชย
ความสามารถในการทํากําไรที่เพิ่มข้ึนจากการรวมพลังกันทําการผลิตผลก็คือผลตอบแทนการลงทุน
อาจเพิ่มข้ึนเล็กนอย 
  2.2 การกระจายไปสูธุรกิจที่เกี่ยวพันกัน (Related for Concentric Diversification) 
เกิดข้ึนเมื่อบริษัททําการพัฒนาตัวบริษัทหรือซื้อธุรกิจอื่นที่ไมมีสินคาหรือลูกคาเหมือนของเดิมที่เคยมี
อยูในธุรกิจปจจุบันของบริษัท ปฏิบัติการเชนน้ีมีสวนชวยในการกอ Synergy ภายในบริษัทเพราะมี
การใชเครื่องอํานวยความสะดวกในการผลิตรวมกัน ใชตราย่ีหอรวมกัน ใชประสบการณดานการวิจัย
และพัฒนา ความชํานาญทางการตลาดและจัดจําหนายรวมกัน 
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  2.3 การกระจายไปสูธุรกิจที่ไมเกี่ยวพันกัน (Unrelated Diversification) แรงจูงใจที่จะ
ทําใหมีการกระจายไปสูธุรกิจที่ไมเกี่ยวพันกันน้ัน เริ่มจากการเงินมากกวาการผลิต โดยความหมาย
ของการกระจายแบบน้ี คือ ธุรกิจ 2 อยางที่ไมมีอะไรเหมือนกัน ไมวาจะเปน ตัวสินคา ลูกคา 
เครื่องมือ เครื่องจักรที่ใชในการผลิต หรือหนาที่ที่เกี่ยวของกับความชํานาญเฉพาะดานการกระจาย
แบบน้ีเกิดข้ึนเมื่อจํานวนมีอยูอยางไมไดสัดสวนที่เหมาะสม อันเกิดจากการถดถอยเพราะอุปสงคลดลง 
การแขงขันเพิ่มมากข้ึนหรือสินคาลาสมัย บริษัทจําตองหาหนทางใหมเพื่อการเติบโตในอนาคต แตบาง
บริษัทกระจายแบบน้ีเพราะมีเงินสดมากกวาที่ตองการ จะนําไปใชขยายธุรกิจปจจุบัน วิธีน้ีมักเปน  
กลยุทธเติบโตที่เสี่ยงภัยมากที่สุด ถาดูจากผลที่จะไดในรูปตัวเงิน มีการศึกษาพบวาการกระจายไปสู
ธุรกิจที่เกี่ยวพันกัน ทําผลผลิตที่ไดออกมามากมายตามเงินทุนที่ลงไปและมิติอื่น ๆ ก็ปฏิบัติงานได
ดีกวาดวยการกระจายแบบน้ี ทั้งน้ีเปนการแนะวาเปาหมายสูงสุดของกลยุทธบริษัทสําหรับการเติบโต
ในอนาคตก็คือ จะตองสรางกลุมธุรกิจที่มีความสอดคลองกัน ที่บริษัทสามารถเพิ่มคุณคาจากการใช
ความสามารถที่เดนพิเศษได 
  2.4 การกระจายโดยผานความสัมพันธในบริษัทหรือเครือขาย (Diversification 
Through Organization Relationship or Networks) ในปจจุบันบริษัทบางแหงนิยมขยายตลาด
หรือกระจายตัว โดยที่ขณะเดียวกันก็มุงมั่นที่ความสามารถหลักเพียงไมกี่อยาง บริษัทเหลาน้ีมี
ความสามารถเหลาน้ีได โดยการสรางความสัมพันธหรือสรางเครือขายของบริษัทกับบริษัทอื่น ญี่ปุน
และเกาหลีใชวิธีน้ีกันมาก โดยการรวมสถาบันการเงิน รวมตัวแทนจําหนาย รวมบริษัทผูผลิตในหลาย 
ๆ อุตสาหกรรมการรวมตัวกันมักรวมโดยมีบริษัทขนาดใหญเปนแกนกลาง ซึ่งทําหนาที่ชวยประสาน
กิจกรรมตาง ๆ ของสมาชิกทั้งหมดที่มารวมตัวกันเพื่อทํา การจําหนายสินคาและบริการรอบโลก 
 อดุลย จาตุรงคกุล (2544) ไดกลาววา กลยุทธเพื่อการแขงขัน ประกอบไปดวย 
 1.  กลยุทธผูนํา (Leader Strategy) บริษัทขนาดใหญมักใชกัน โดยทําการครอบงําตลาด
เพราะการมีผลิตภัณฑที่เหนือกวา และ/หรือความสัมฤทธิผลในทางการแขงขัน บริษัทที่เปนผูนํามัก
ปลอดอันตรายจากภัยของผูแขงขัน และดังน้ันก็มักดํารงรักษาตําแหนงของความเปนผูนําไวได 
อยางไรก็ดีบริษัทผูนํามักประสบภัยจากการเปนเปาใหญของการโจมตีของคูแขงขัน 
 2.  กลยุทธผูทาชิง (Challenger Strategy) เปนกลยุทธที่บริษัทที่อยูในลําดับรองลงมาจาก
ผูนําใชกัน ซึ่งอาจเปนในรูปแบบ 3 อยาง ดังน้ี 
  2.1  การโจมตีตรงหนา (Frontal Attacks) โดยผูทาชิงที่มีความแข็งแกรงในทุกดานของ
สวนผสมทางการตลาดของบริษัท (ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนายและการสงเสริมตลาด) 
  2.2 การตีกระหนาบ (Flank Attacks) โดยผูทาชิงที่มีความออนแอกวามีการมุงที่จุดออน
ที่รับรูออกมาได เชน ราคาแพง 
  2.3 กลยุทธตีผาน (Bypass attacks) เปนการแขงขันในตลาดทีบ่ริษัทไมไดครอบครอง 
 3.  กลยุทธผูตาม (Follower Strategy) มักใชกันโดยบริษัทที่อยูในอันดับรอง ๆ ลงมาอีก          
ที่ไมไดสนใจที่จะทาชิงตําแหนงของบริษัทโดยตรงหรือโดยออม บริษัทตาง ๆ เหลาน้ีพยายามรักษา
สวนครองตลาดและกําไร โดยพยายามทําตามนโยบายผลิตภัณฑ ราคา สถานที ่และการสงเสริมตลาด
ของบริษัทอยางใกลชิด 
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 4.  กลยุทธผูชํานาญในตลาดยอย (Market Niche Strategy) ใชโดยคูแขงที่มีขนาดเล็กกวา
ที่มีความเ ช่ียวชาญในการตอบสนองตลาดสวนยอยที่ คูแขงขันรายใหญมองขามหรือละเลย                    
หรือมองแลวแตเห็นวาทํากําไรไมได 
 
ยุทธศาสตรการสงเสริมการทองเท่ียวระยะ 5 ป (พ.ศ. 2555 – พ.ศ. 2559) 
 สาระสําคัญของยุทธศาสตรการสงเสริมการทองเที่ยวระยะ 5 ป (พ.ศ.2555 - พ.ศ.2559) 
(แผนการพัฒนาการทองเที่ยวแหงชาติ, กระทรวงการทองเที่ยวและกีฬา, 2556) มีดังน้ี 
 วิสัยทัศน 
 “ประเทศไทยเปนแหลงทองเท่ียวท่ีมีคุณภาพ มีขีดความสามารถในการแขงขันดานการ
ทองเท่ียวในระดับโลก สามารถสรางรายไดและกระจายรายไดโดยคํานึงถึงความเปนธรรม สมดุล 
และยั่งยืน” 
 เปาประสงค 
 1. ขีดความสามารถในการแขงขันดานการทองเที่ยวของประเทศไทยเพิ่มข้ึน 
 2. รายไดจากการทองเที่ยวของประเทศเพิ่มข้ึน โดยเนนการพัฒนากิจกรรมที่สรางมูลคาและ
คุณคา 
 3. สรางรายไดและกระจายรายไดโดยคํานึงถึงความสมดุลและย่ังยืน 
 เปาหมาย 
 1. อันดับขีดความสามารถในการแขงขันดานการทองเที่ยวของประเทศไทยเพิ่มข้ึนไมนอย
กวา 5 อันดับ หรือเปนลําดับ 1-7 ของทวีปเอเซีย 
 2. รายไดจากการทองเที่ยวของประเทศเพิ่มข้ึนไมนอยกวารอยละ 5 
 3. กลุมทองเที่ยวไดรับการพัฒนา 8 กลุมทองเที่ยว 
 พันธกิจ 
 1. พัฒนาโครงสรางพื้นฐานและสิ่งอํานวยความสะดวกเพื่อการทองเที่ยว ตลอดจนปจจัย
สนับสนุนดานการทองเที่ยว ใหมีคุณภาพและมาตรฐานในระดับสากล 
 2. พัฒนาและฟนฟูแหลงทองเที่ยวใหมีศักยภาพ มีการพัฒนาอยางย่ังยืนสรางความสมดุล
ระหวางการใชประโยชนทรัพยากรทองเที่ยวควบคูไปกับการอนุรักษทรัพยากรธรรมชาติ สิ่งแวดลอม
สังคม และวิถีชีวิตของชุมชน 
 3. เตรียมความพรอมของภาคบรกิารและปจจัยสนับสนุนการทองเที่ยวใหมีความพรอมในการ
รองรับการเปลี่ยนแปลง และมีบทบาทสําคัญในการขับเคลื่อนและฟนฟูเศรษฐกิจของประเทศ 
 4. สรางความเช่ือมั่นและสงเสริมการทองเที่ยว ใหสามารถสรางรายไดใหแกประเทศ 
 5. บูรณาการงานดานการทองเที่ยวใหมีเอกภาพ ลดความซ้ําซอนของภารกิจ สรางกลไกใน
การสนับสนุนการพัฒนาการทองเที่ยว และการบริหารจัดการอยางมีสวนรวมจากทุกภาคสวน 
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 ยุทธศาสตร 
 เพื่อใหบรรลุวิสัยทัศน ภารกิจ วัตถุประสงค และเปาประสงคของแผนพัฒนาการทองเที่ยว
แหงชาติ พ.ศ. 2555–2559 จึงไดกําหนดยุทธศาสตรออกเปน 5 ยุทธศาสตร ดังน้ี 
 ยุทธศาสตรที ่1 การพัฒนาโครงสรางพื้นฐานและสิ่งอํานวยความสะดวกเพื่อการทองเที่ยว 
 ยุทธศาสตรที ่2 การพัฒนาและฟนฟูแหลงทองเที่ยวใหเกิดความย่ังยืน 
 ยุทธศาสตรที ่3 การพัฒนาสินคา บริการและปจจัยสนับสนุนการทองเที่ยว 
 ยุทธศาสตรที่ 4 การสรางความเช่ือมั่นและสงเสริมการทองเที่ยว 
 ยุทธศาสตรที ่5 การสงเสริมกระบวนการมีสวนรวมของภาครัฐ ภาคประชาชน และองคกร
ปกครองสวนทองถ่ินในการบริหารจัดการทรัพยากรการทองเที่ยว 
 
 ยุทธศาสตรท่ี 1 การพัฒนาโครงสรางพ้ืนฐานและสิ่งอํานวยความสะดวกเพ่ือการ
ทองเท่ียว 
 การพัฒนาโครงสรางพื้นฐานและสิ่งอํานวยความสะดวกเพื่อการทองเที่ยวมีสวนสําคัญในการ
แกไขปญหาและขอจํากัดในดานการทองเที่ยวที่อาจสงผลใหศักยภาพการทองเที่ยวของประเทศไทย
ลดลง โครงสรางพื้นฐานเหลาน้ี ไดแก ระบบโลจิสติกสที่เช่ือมโยงการทองเที่ยวทั้งภายในประเทศและ
ระหวางประเทศ และรวมถึงสิ่งอํานวยความสะดวกพื้นฐานที่อาจเปนอุปสรรคสําคัญตอการพฒันาการ
ทองเที่ยวไทย โดยมีแนวทางในการพัฒนา ดังน้ี 
 ยุทธศาสตรท่ี 2 การพัฒนาและฟนฟูแหลงทองเท่ียวใหเกิดความยั่งยืน 
 การขยายตัวของการทองเที่ยวโดยเนนปริมาณนักทองเที่ยวหรือการแสวงหารายไดจากการ
ทองเที่ยวในขณะที่การรองรับขยายไปไมทัน ทําใหแหลงทองเที่ยวของไทยมีความเสื่อมโทรม
ยุทธศาสตรจึงใหความสําคัญกับการพัฒนาการทองเที่ยวเชิงอนุรักษและฟนฟูแหลงทองเที่ยวอยางมี
ทิศทาง ไมทํา ลายทรัพยากรธรรมชาติ วัฒนธรรม และเอกลักษณของชาติ โดยคํานึงถึงขีด
ความสามารถในการรองรับของแหลงทองเที่ยว เพื่อปองกันการใชประโยชนมากเกินไปการกําหนด
มาตรการในการแกไขกฎระเบียบ และขอบังคับตางๆ ใหแหลงทองเที่ยวของไทยสามารถมีศักยภาพใน
การรองรับนักทองเที่ยว 
 ยุทธศาสตรท่ี 3 การพัฒนาสินคา บริการและปจจัยสนับสนุนการทองเท่ียว 
 ยุทธศาสตรมุงเนนการพัฒนาสินคาและบริการทองเที่ยวใหมีมาตรฐานอยางตอเน่ืองครบ
วงจร ความพรอมของภาคบริการและการทองเที่ยว แมไดรับผลกระทบจากวิกฤตเศรษฐกิจโลกและ
ความไมสงบภายในประเทศ แตมีบทบาทสําคัญในการขับเคลื่อนและฟนฟูเศรษฐกิจของประเทศ
ประเทศไทยยังเปนแหลงทองเที่ยวที่ไดรับความนิยมจากนักทองเที่ยวตางประเทศ และมีโครงสราง
พื้นฐานดานการทองเที่ยว เชน โรงแรมและสปาที่มีมาตรฐานสูง บริการทองเที่ยวเชิงสุขภาพขยาย
ตัวอยางรวดเร็ว นอกจากน้ี เศรษฐกิจสรางสรรคไดมีบทบาทมากข้ึนในการขับเคลื่อนอุตสาหกรรมการ
ทองเที่ยว 
 ยุทธศาสตรท่ี 4 การสรางความเชื่อมั่นและสงเสริมการทองเท่ียว 
 ยุทธศาสตรน้ีมุงเนนใหนักทองเที่ยวรับรูและเขาใจในภาพลักษณที่ดีของประเทศสรางความ
เช่ือมั่นใหแกนักทองเที่ยวในการเดินทางมาทองเที่ยวประเทศไทย โดยการดําเนินการตลาดเชิงรุกเพื่อ
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ประมูลสิทธ์ิในการจัดงานระดับโลก/ภูมิภาคเพื่อเพิ่มจํานวนนักทองเที่ยวเขาประเทศ จัดงานแสดง
ตางๆ (Event) เพื่อเผยแพรประชาสัมพันธแหลงทองเที่ยวในประเทศไทยใหเปนที่รูจักของ
นักทองเที่ยวไทยผานสื่อตางๆ โดยมีเปาหมายเพื่อใหนักทองเที่ยวเดินทางเขามาทองเที่ยวในประเทศ
ไทยมากข้ึนมีการใชจายมากข้ึน 
 ยุทธศาสตรท่ี 5 การสงเสริมกระบวนการมีสวนรวมของภาครัฐ ภาคประชาชนและองคกร
ปกครองสวนทองถ่ิน ในการบริหารจัดการทรัพยากรการทองเท่ียว 
  โครงสรางการบริหารจัดการดานการทองเที่ยวยังขาดความเช่ือมโยงระหวางทองถ่ินจังหวัด 
กลุมจังหวัด และประเทศ ขาดการมีสวนรวมของประชาชน ภาคเอกชน และการปกครองสวนทองถ่ิน 
ขณะที่หนวยงานระดับพื้นที่ เชน จังหวัด องคกรปกครองสวนทองถ่ิน (อปท.) และชุมชนขาดความรู
ดานการจัดการ ภูมิทัศนและการวางแผนพัฒนาการทองเที่ยวการพัฒนากลไก ในการบริหารจัดการ
ดานการทองเที่ยวจึงเปนแนวทางในการบูรณาการการทํางานรวมกันการกําหนดภารกิจขอบเขตของ
งานการพัฒนาใหชัดเจน กําหนดรูปแบบการพัฒนาการทองเที่ยวที่สอดคลองกับพื้นที่สนับสนุนใหเกดิ
การพัฒนาการทองเที่ยวอยางครบวงจร 
 
 แผนการตลาดการทองเท่ียวป 2555 (แผนการตลาดการทองเที่ยว, การทองเที่ยวแหง
ประเทศ, 2556) มีดังน้ี 

1. กลยุทธสรางกระแสใหการทองเที่ยวเปนสวนหน่ึงของชีวิต เพื่อสรางทัศนคติใหคนไทย
เห็นความสําคัญของการทองเที่ยวตอการดํารงชีวิต   

2.  กลยุทธสรางการรบัรูความเปนเอกลักษณของพื้นที่ เพือ่สรางความชัดเจนและแตกตาง
ของภาพลักษณในแตละพื้นที่ใหนักทองเที่ยวรบัรู จดจําและเขาใจ 

3. กลยุทธสงเสริมการเดินทางเช่ือมโยง เพื่อสงเสริมใหนักทองเที่ยวคนไทยเดินทางทองเที่ยว
นอกภูมิภาคและเกิดการกระจายการเดินทางไปสูพื้นที่อื่นๆ 

4. กลยุทธขยายตลาดคุณภาพ เพือ่ปรับโครงสรางตลาดนํามาสูการเพิม่คาใชจายเฉลีย่ในการ
เดินทางทองเที่ยวในประเทศไทย   

5. กลยุทธสรางฐานตลาดกระแสหลกั เพื่อรักษาฐานลกูคาเดิมควบคูกับการสรางฐานลกูคา
ใหม  

6. กลยุทธเสรมิสรางศักยภาพและขีดความสามารถในการแขงขัน เพื่อใหสามารถเขาถึง
ลูกคาไดอยางมปีระสิทธิภาพผานระบบ online และประยุกตใชสื่อรวมสมัยในการสงเสริมตลาด  

7. กลยุทธสรางความเขมแข็งให Brand ประเทศไทย  
8. กลยุทธรณรงคใหเกิดการทองเที่ยวอยางรูคา รักษาแหลงทองเที่ยว เพื่อสรางจิตสํานึก

ดานการอนุรกัษสิ่งแวดลอม สามารถดูแลปกปองแหลงทองเที่ยวอยางย่ังยืน 
9. กลยุทธสงเสริมการทองเที่ยวในมิติของการเรียนรู เพื่อตอยอดใหเกิดการพฒันาแหลง

ทองเที่ยว นําสงคุณคาเพื่อการเรียนรู 
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 โครงการหลักเพ่ือนําสงผลสัมฤทธิ์ของแตละแผนงานประจําป 2555 
แผนการตลาดการทองเที่ยวป 2555 ไดมีการกําหนดจัดทําโครงการและกิจกรรมตางๆ 

ภายใตแผนงานของแตละกลยุทธ โดยประกอบดวยโครงการหลักๆ อาท ิ
 โครงการหลักภายใตแผนงานขยายตลาดกลุมระดับบน  
  มุงดําเนินการขยายตลาดนักทองเที่ยวรายไดสูง โดยรวมกับพันธมิตรและกลุมผูผลิตสินคา
ที่มีภาพลักษณหรูหราเพื่อนําเสนอสินคาและบริการระดับ Premium ใหกับนักทองเที่ยว และใช 
Celebrity  Marketing สรางกระแสการทองเที่ยว ภายใตโครงการ Thailand BCBG – Bon Chic 
Bon Genre ในตลาดยุโรป สรางการรับรูประเทศไทยในฐานะแหลงทองเที่ยวที่มีระดับ ผานสื่อ 
online และ offline ในโครงการ Friendship 2 Friend Trips และ โครงการ Thailand Luxurious 
Experience ในตลาดโอเชียเนียและอเมริกา 
 โครงการหลักภายใตแผนงานขยายตลาดกลุมความสนใจพิเศษ  
  มุงเนนการสรางการรับรูและเสนอสินคาทองเที่ยวสูกลุมความสนใจพิเศษ ไดแก กลุมกอลฟ 
ฮันนีมูนและแตงงาน สุขภาพและความงาม ทองเที่ยวเชิงกีฬา และ Green Tourism ผานโครงการ 
Thailand Together Forever สําหรับตลาดฮันนีมูนในยุโรป โครงการ Romance in Thailand 
สําหรับตลาดเอเชีย โครงการ Thailand Patients Beyond Borders เพื่อเจาะกลุมสุขภาพและความ
งามในตลาดอเมริกา โครงการ Amazing Thailand Golf Year 2012 เพื่อเจาะกลุมนักทองเที่ยว
กอลฟในตลาดเอเชีย  
 โครงการหลักภายใตแผนงานเจาะกลุมลูกคาใหม  
  มุงขยายตลาดเดินทางครั้งแรก ดวยการเพิ่มพื้นที่การทําตลาดทั้งในตลาดหลักและตลาด
ใหมโดยแนะนําสินคาทองเที่ยวที่แตกตางจากคูแขงและมีคุณคา ผานโครงการ Smart Ladies Go 
Thailand เจาะกลุมผูหญิงยุคใหมวัยทํางานในตลาดเอเชีย โครงการ Amazing Thai Hospitality 
และ โครงการCelebrate Being Young Forever เจาะกลุมผูสูงอายุในตลาดยุโรปและอเมริกา 
รวมทั้งโครงการ Discover Thailand, Experience and Smile เจาะกลุมนักเรียน นักศึกษา และ
กลุมวัยรุนในเอเชีย  
 โครงการหลักภายใตแผนงานเสริมศักยภาพใหคูคา  
 มุงเพิ่มขีดความสามารถในการขายใหกับพันธมิตร โดยการอบรมเชิงปฏิบัติการแกคูคา และ
พนักงานสวนหนาของคูคาหลักในโครงการ Amazing Thailand Beauty and Wellness for 
Travel Agents และโครงการ Amazing Thailand Seminar for Front Liners ในตลาดเอเชีย และ
โครงการ Amazing Thailand Academy ในตลาดยุโรป เพื่อใหผูเขาอบรมไดรับความรูเชิงลึกและมี
ประสบการณจริง ซึ่งเปนการดําเนินการตอเน่ืองเพื่อหวังผลในการขยายชองทางการขาย  
 โครงการหลักภายใตแผนงานรณรงคใหเกิดกระแสการเดินทาง  
  มุงสานตอการปรับแนวคิดการทองเที่ยวภายในประเทศแบบใหม โดยนําเสนอคุณคาของ
การทองเที่ยว ซึ่งจะเนนคุณคาของการเที่ยวดวยกันโดยสรางกระแสครอบครัวสุขสันต การเที่ยวดวย
สํานึกโดยสรางกระแสเที่ยวไทย หัวใจสีเขียว และการเที่ยวดวยความเขาใจโดยสรางกระแสเรียนรู
ประเทศไทย ภายใตแคมเปญ “เที่ยวหัวใจใหม เมืองไทยย่ังยืน” ผานการโฆษณาประชาสัมพันธผาน
สื่อตางๆ โครงการหลักภายใตแผนงานกระตุนการเดินทางระหวางภูมิภาค 
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งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
กิรกร จันทรุกขา (2552, บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเรื่องแนวทางสูความสําเร็จในการจัดการ

ธุรกิจการทองเที่ยวภายในประเทศของผูประกอบธุรกิจนําเที่ยวในเขตวัฒนา คลองเตย วังทองหลาง 
บางรัก และราชเทวี กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา  แนวทางสูความสําเร็จในการจัดการธุรกิจ
การทองเที่ยวภายในประเทศ ในภาพรวม อยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา           
ผูประกอบธุรกิจนําเที่ยวมีความคิดเห็นโดยรวม อยูในระดับมาก ทุกดาน เรียงลําดับจากมากที่สุด คือ 
ดานปจจัยดึงดูด ผลิตภัณฑ/บริการ การจัดรายการทองเที่ยว ปจจัยผลักดัน การสงเสริมการตลาด 
กระบวนการใหบริการ ราคา มัคคุเทศก และชองทางการจัดจําหนาย ผลการเปรียบเทียบ คาเฉลี่ย
คะแนนความคิดเห็นเกี่ยวกับแนวทางสูความสําเร็จในการจัดการธุรกิจการทองเที่ยวภายในประเทศ 
จําแนกตามลักษณะสวนบุคคล พบวา ผูประกอบธุรกิจนําเที่ยวที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน           
มีความคิดเห็นในภาพรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  เมื่อพิจารณาเปนราย
ดาน พบวา ผูประกอบธุรกิจนําเที่ยวที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีความคิดเห็นโดยรวม ดานการ
สงเสริมการตลาด ผลิตภัณฑ/บริการ มัคคุเทศก การจัดรายการทองเที่ยว และปจจัยผลักดัน แตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ 0.05 ตามลําดับ ผูประกอบธุรกิจนําเที่ยวที่มีรายได
เฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีความคิดเห็นโดยรวม ดานมัคคุเทศก กระบวนการ ใหบริการ ผลิตภัณฑ/
บริการ ชองการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด การจัดรายการทองเที่ยว และปจจัยผลักดัน 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ 0.05 ตามลําดับ 

เจียระไน ภัทราคม (2552, บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเรื่องการปรับตัวของผูประกอบการ
ธุรกิจนําเที่ยวในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม อันเน่ืองมาจากวิกฤติเศรษฐกิจและการเมืองไทย           
ผลการศึกษาพบวา แนวทางการปรับตัวของผูประกอบการ พบวาเมื่อพิจารณาจากกลุมตัวอยาง            
79 ราย คิดเปนรอยละ 100  มีผูประกอบการปรับตัวจํานวน 69 รายคิดเปนรอยละ 79.70               
ทําใหทราบถึงสัดสวนผูที่มีการปรับตัวที่มีมากกวาผูที่ไมมีการปรับตัว ในจํานวนผูประกอบการที่มีการ
ปรับตัว 69 รายน้ี มีการปรับตัวที่มากที่สุดคือ ดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือดานกระบวนการ            
การปรับตัวของผูประกอบการทั้งสองดานน้ีมี การปรับตัวอยูในระดับปานกลาง ซึ่งการปรับตัวใน
ระดับนอยน้ันเรียงจากคาเฉลี่ยของการปรับตัวจากมากไปนอยคือ การปรับตัวดานราคา ดานชองทาง
การจัดจําหนาย ดานบุคลากร ดานการสงเสริมการตลาดและดานภาพลักษณ ตามลําดับ 

ณรงค วงศแดง (2552) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการจัดการธุรกิจเครือขาย
ผลิตภัณฑความงามและสุขภาพ ผลการวิจัยสรุปวา 1) สมาชิกผูประกอบการมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการจัดการธุรกิจเครือขายผลิตภัณฑความงามและสุขภาพ             
ในภาพรวมอยูในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา สมาชิกผูประกอบการมีความ
คิดเห็น โดยรวมเฉพาะดานทีมงานอยูในระดับมาก นอกน้ันอยูในระดับปานกลาง เรียงลําดับจากมาก
ไปหานอย คือ ผลิตภัณฑและราคา การบริหารจัดการของบริษัทที่เปนเจาของธุรกิจเครือขายการ
สงเสริมการขาย และชองทางการกระจายสินคา 2) ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของคะแนนปจจัยที่
สงผลตอความสําเร็จในการจัดการธุรกิจเครือขายผลิตภัณฑความงามและสุขภาพของสมาชิก
ผูประกอบการ จําแนกตามทีมเครือขาย พบวา สมาชิกผูประกอบการที่มีระดับการศึกษา สถานภาพ
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สมรส และรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่สงผลตอความสําเร็จในการ
จัดการธุรกิจเครือขายผลิตภัณฑความงาม และสุขภาพ ในภาพรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 และสมาชิกผูประกอบการที่มีเพศ และอายุตางกัน มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยที่
สงผลตอความสําเร็จในการจัดการธุรกิจเครือขายผลิตภัณฑ ความงามและสุขภาพ ในภาพรวม 
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ภาสวรรณ โสภณ (2547,  บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยปจจัยสูความสําเร็จในการจําหนาย
คอมพิวเตอรสวนบุคคลชนิดประกอบของผูประกอบการ ที่ต้ังอยูในศูนยการคาทางดานคอมพิวเตอร 
เขตกรุงเทพมหานคร พบวา กลยุทธสูความสําเร็จของผูประกอบการจําหนายคอมพิวเตอรประกอบ 
ไดแก  การใหบริการที่ ดีทั้ งกอนและหลังการขาย มีสินค าขายอยางครบถวนตลอดเวลา                   
มีมนุษยสัมพันธอันดี มีความซื่อสัตย มีทําเลที่ต้ังรานที่ดี มีความรูเกี่ยวกับคอมพิวเตอร มีระบบการ
ชําระเงินทั้งแบบเงินสดและเงินผอน มีความขยันทุมเทกับงานและมีความรักในอาชีพจําหน าย
คอมพิวเตอร สวนสิ่งที่สามารถช้ีวัดความสําเร็จในการประกอบธุรกิจคอมพิวเตอรประกอบ ไดแก 
กําไร ยอดขาย การกลับมาซื้อสินคาซ้ํา การขยายสาขาของรานคา และการผันตัวเองจากรานคาปลีก
ไปเปนผูจัดจําหนาย 
 ผูประกอบการกลุมตัวอยางเปนเพศชายใกลเคียงกับเพศหญิง สวนใหญมีระดับการศึกษา
ปริญญาตรีสําเร็จการศึกษาดานบริหารธุรกิจ รองลงมาคือ ดานวิศวกรรมศาสตร/วิทยาศาสตร                 
มีการประกอบธุรกิจในรูปแบบบริษัท อายุเฉลี่ยประมาณ 34 ป ประสบการณในการประกอบการ
ธุรกิจดานคาขายเฉลี่ยประมาณ 7 ป 4 เดือน ระยะเวลาการกอต้ังธุรกิจเฉลี่ย 7 ป 4 เดือน              
จํานวนสาขารานคอมพิวเตอรที่บริหารงานเฉลี่ยประมาณ 2 สาขา 
 ปจจัยที่ผูประกอบการใชในการปฏิบัติเพื่อบริหารธุรกิจ มีดังน้ี 
 1.  ผูประกอบการใชปจจัยในการปฏิบัติมากที่สุด ไดแก คุณลักษณะสวนบุคคล ทักษะ และ
คุณสมบัติเฉพาะบุคคล การสรรหา การคัดเลือกพนักงาน การสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา 
 2.  ผูประกอบการใชปจจัยในการปฏิบัติมาก ไดแก  การวางแผน การจัดองคการ การนํา 
การควบคุม การจูงใจ ผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจําหนาย 
 3.  ผูประกอบการใชปจจัยในการปฏิบัติปานกลาง ไดแก การฝกอบรม ราคา การสงเสริม
การขาย 
 จากการทดสอบสมมติฐานพบความแตกตางที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ดังน้ี 
 1.  ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีคะแนนความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ และยอดขาย
คอมพิวเตอรประกอบ แตกตางกัน 
 2.  สาขาที่สําเร็จการศึกษาแตกตางกันมีอัตราการสั่งซื้อของรานแตกตางกัน  
 3.  รูปแบบการประกอบธุรกิจ 
  3.1  ผูประกอบการคอมพิวเตอรสวนบุคคลในรูปแบบบริษัทมีคะแนนความสําเร็จในการ
ประกอบธุรกิจเทากับ 70.5 คะแนน 
  3.2 ผูประกอบการคอมพิวเตอรสวนบุคคลในรูปแบบบริษัทมียอดขายคอมพิวเตอร
ประกอบเทากับ 44.9 เครื่องตอเดือน 
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 การทดสอบสมมติฐานผลความสัมพันธที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ดังน้ี 
 1.  อายุมีความสัมพันธกับยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ 
 2.  ประสบการณการประกอบธุรกิจ มีความสัมพันธกับคะแนนความสําเร็จในการประกอบ
ธุรกิจ ยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ และอัตราการสั่งซื้อสินคาของทางราน 
 3.  ระยะเวลาการกอต้ังธุรกิจ มีความสัมพันธกับคะแนนความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ 
ยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ และอัตราการสั่งซื้อสินคาของทางราน 
 4.  จํานวนสาขาที่บริหาร มีความสัมพันธกับคะแนนความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ 
ยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ และอัตราการสัง่ซื้อสินคาของทางราน 
 5.  คุณสมบัติของผูประกอบการ พบวา ดานทักษะคุณสมบัติเฉพาะบุคคล มีความสัมพันธ
กับยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ 
 6.  ปจจัยองคการและการจัดการ พบวา ดานการวางแผน มีความสัมพันธกับคะแนน
ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ ยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ และอัตราการสั่งซื้อสินคาของทาง
ราน ดานการจัดการองคการ มีความสัมพันธกับยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ ดานการนํา            
มีความสัมพันธกับอัตราการสั่งซื้อสินคาของทางราน ดานการควบคุม มีความสัมพันธกับคะแนน
ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ และอัตราการสั่งซื้อสินคาของทางราน 
 7.  ปจจัยดานการจัดการทรัพยากรมนุษย พบวา ดานการคัดเลือก มีความสัมพันธกับ
ยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ ดานการอบรม มีความสัมพันธกับคะแนนความสําเร็จในการประกอบ
ธุรกิจ ยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ และอัตราการสั่งซื้อสินคาของทางราน ดานการจูงใจ                
มีความสัมพันธกับยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ  
 8.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา พบวา          
ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับคะแนนความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ ยอดขายคอมพิวเตอร
ประกอบ และอัตราการสั่งซื้อสินคาของทางราน ดานราคา มีความสัมพันธกับคะแนนความสําเร็จใน               
การประกอบธุรกิจ ยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ และอัตราการสั่งซื้อสินคาของทางราน ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ และอัตราการสั่งซื้อสินคา
ของทางราน ดานการสงเสริมการขาย มีความสัมพันธกับคะแนนความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ 
ยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ ดานพนักงาน มีความสัมพันธกับยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ           
และอัตราการสั่งซื้อสินคาของทางราน ดานการสรางความพึงพอใจใหลูกคา มีความสัมพันธกับ
ยอดขายคอมพิวเตอรประกอบ  
 9.  ผลการศึกษาปจจัยที่สามารถพยากรณความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ พบวา              
ดานคะแนนความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ มีความสัมพันธกับประสบการณในการประกอบธุรกิจ
และการควบคุมดานยอดขายคอมพิวเตอรประกอบมีความสัมพันธกับประสบการณในการประกอบ
ธุรกิจและราคา ดานอัตราการสั่งซื้อของทางรานมีความสัมพันธกับราคาและการนํา 
 
 
 



30 
 

 

 ภมรรัตน อาชาวรัตน (2546, บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จของ
ผูประกอบการคาปลีกตนไมที่ตลาดนัดจตุจักร ผลการวิจัยพบวา ผูประกอบการธุรกิจตนไมเปน          
เพศหญิงมากกวาเพศชายโดยสวนใหญ อายุระหวาง 40-46 ป รองลงมาคือ อายุ 30-39 ป และ               
อายุ 50-59 ป ตามลําดับ จบการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. รองลงมาคือ มัธยมศึกษา
ตอนตนหรือตํ่ากวา และอนุปริญญา/ปวส. ตามลําดับ สําหรับประสบการณการทําธุรกิจขายตนไม
กอนหนาน้ี  ผูประกอบการสวนใหญไมมีประสบการณในการทําธุรกิจขายตนไมกอนหนาน้ี รองลงมา 
คือ มีประสบการณ 1-5 ป และ 6-10 ป ตามลําดับ โดยผูประกอบการสวนใหญมีระยะเวลาในการ
กอต้ังธุรกิจขายตนไมในตลาดนัดจตุจักร 16-20 ป รองลงมา คือ 6-10 ป และ 11-15 ป ตามลําดับ 
สําหรับจํานวนพนักงานในธุรกิจ ผูประกอบการสวนใหญมีจํานวนพนักงานธุรกิจน้ี 1-5 คน รองลงมา 
6-10 คน และ 11-15 คน ตามลําดับ และพบวา นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดังน้ี 
 1.  ผูประกอบการคาปลีกตนไมที่อายุแตกตางกัน มีผลตอความสําเร็จทางดานผลการ
ดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกตนไมที่ตลาดนัดจตุจักรแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 2.  ผูประกอบการคาปลีกตนไมที่มีประสบการณในการทําธุรกิจคาปลีกตนไมกอนหนาน้ี 
แตกตางกัน มีความสําเร็จทางดานผลการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกตนไมที่ตลาดนัดจตุจักรแตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 3.  ผูประกอบการที่มีสัดสวนในการซื้อตนไมจากผู เพาะปลูกโดยตรงแตกตางกัน                     
มีความสําเร็จทางดานผลการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกตนไมที่ตลาดนัดจตุจักรแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 สวนผูประกอบการที่มีสัดสวนในการซื้อตนไมจากผูสงและ
ผูประกอบการที่มี่สัดสวนในการเพาะปลูกตนไมเองแตกตางกัน มีความสําเร็จทางดานผลการ
ดําเนินงานของธุรกิจตนไมที่ตลาดนัดจตุจักรแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 4.  ปจจัยกลยุทธการตลาดดานผลิตภัณฑใน 4 ประเด็น ดังน้ี มีความสําเร็จทางดานผลการ
ดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกตนไมที่ตลาดนัดจตุจักรแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
  4.1 ความสวยงามของตนไมทําใหขายไดแมจะต้ังราคาสูงก็ตาม 
  4.2 ถามีการจัดตนไมลงในแจกันหรือกระถางที่ตกแตงสวยงาม จะทําใหขายตนไมได       
มากข้ึนและไดกําไรดีกวา 
  4.3 ตนไมที่นํามาขายเปนพันธุที่หาไดในทองตลาด 
  4.4 การติดช่ือตนไมทําใหขายไดมากข้ึน 
 5.  ปจจัยกลยุทธการตลาดดานราคาใน 2 ประเด็น ดังน้ี มีความสําเร็จทางดานผลการ
ดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกตนไมที่ตลาดนัดจตุจักรแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
  5.1 การต้ังราคาใหสามารถตอรองได 
  5.2 การลดราคาในเย็นวันอาทิตย 
 6.  ปจจัยกลยุทธการตลาดดานการสงเสริมการตลาดใน 4 ประเด็น ดังน้ี มีความสําเร็จ
ทางดานผลการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกตนไมที่ตลาดนัดจตุจักรแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 
  6.1 มีมนุษยสัมพันธอันดี ย้ิมแยมแจมใส เปนเหตุจูงใจใหลูกคากลับมาซื้ออีก 
  6.2 การอธิบายเทคนิคการปลูกตนไม ทําใหลูกคาพอใจย่ิงข้ึน 
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  6.3 การขายอุปกรณการปลูกตนไม มีสวนทําใหขายตนไมไดมากข้ึน 
  6.4 ความสามารถในการพูดจูงใจลูกคา ทําใหขายตนไมไดมากข้ึน 

7.  ปจจัยกลยุทธการตลาดดานสถานที่จัดจําหนายในประเด็นการมีปาย ช่ือราน               
มีความสําเร็จทางดานผลการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกตนไมที่ตลาดนัดจตุจักรแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

มณฑิรา คุณะสิทธ์ิศิริ (2546) ศึกษาปจจัยสูความสําเร็จของผูประกอบการคาปลีกสุนัขที่
ตลาดนัดจตุจักร โดยศึกษาปจจัยดานขอมูลสวนตัวของผูประกอบการ ไดแก เพศ ระดับการศึกษา
สูงสุด ที่มีผลตอความความสําเร็จของผูประกอบการคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร รวมถึงศึกษาขอมลู
สวนตัวของผูประกอบการไดแก อายุ ประสบการณการทําธุรกิจ ปจจัยดานการดําเนินงานของธุรกิจ 
และปจจัยดานกลยุทธการตลาด ที่มีความสัมพันธตอความความสําเร็จของผูประกอบการคาปลีกสุนัข
ที่ตลาดนัดจตุจักร โดยกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ ผูประกอบการคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัด
จตุจักร จํานวน 70 คน และเครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถามสถิติที่ใชในการ
วิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหความแตกตางโดยใช
การวิเคราะหแบบ T-test และการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว เปรียบเทียบความแตกตางเปน
รายคูใชวิธีของเชฟเฟ และการวิเคราะหความสัมพันธใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน  

ผลการ วิจัยพบวาผูประกอบการที่ ตอบแบบสอบถามสวนใหญจะเปนเพศหญิ ง                   
ระดับการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรีรองลงมาคือ ระดับปริญญาตรี และสูงกวาปริญญาตรี ตามลําดับ 
โดยสวนใหญใหญจะมีอายุ 26-35 ปรองลงมา คือ มีอายุ 36 – 45 ป และมีอายุไมเกิน 25 ป 
ตามลําดับ ประสบการณในการทําธุรกิจขายสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักรสวนใหญ มีประสบการณนอยกวา 
5 ป รองลงมา คือ มีประสบการณ 5 – 10 ป และมีประสบการณ 10 ปข้ึนไป ตามลําดับ และ
ประสบการณในการทําธุรกิจขายสุนัขที่อื่นนอกเหนือจากที่ ตลาดนัดจตุจักรสวนใหญ มีประสบการณ 
1 – 5 ป รองลงมา คือ ไมมีประสบการณในการทําธุรกิจที่อื่นเลย และมีประสบการณ 5 ปข้ึนไป 
ตามลําดับ 

1.  ปจจัยกลยุทธการตลาดดานสุนัขที่มีระดับการใชมากที่สุด คือ เปนพันธุที่อยูในความ
นิยมของตลาด การมีรูปรางลักษณะตรงตามมาตรฐานของแตละพันธุ และความมีสุขภาพแข็งแรง
สมบูรณ ตามลําดับ สําหรับปจจัยดานราคาที่มีระดับการใชมากที่สุด คือ การต้ังราคาใหเหมาะสมกับ
ชนิดและพันธุ ปจจัยดานสถานที่ในการจําหนายมีระดับการใชมาก คือ รานคาต้ังอยูในทําเลที่
ไดเปรียบในการขาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่มีระดับการใชมากที่สุด คือ มีการสราง
ความสัมพันธอันดีกับลูกคา และมีการใหความรูคําแนะนําเกี่ยวกับวิธีการเลี้ยงสุนัขในแตละพันธุ 
ตามลําดับ 

2.  ผูประกอบการที่มีเพศแตกตางกัน มีผลตอความสําเร็จทางดานผลการดําเนินงานของ
ธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร ไมแตกตางกัน 

3.  ผูประกอบการที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีผลตอความสําเร็จทางดานผลการ
ดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร ไมแตกตางกัน 

4.  อายุของผูประกอบการ ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จทางดานผลการดําเนินงานของ
ธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร 
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5.  ประสบการณในการขายสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จ
ทางดานผลการดําเนินงานของผูประกอบการคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร 

6.  ประสบการณในการขายสุนัขที่อื่นนอกเหนือจากที่ตลาดนัดจตุจักร ไมมีความสมัพนัธกบั
ความสําเร็จทางดานผลการดําเนินงานของผูประกอบการคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร 

7.  ปจจัยดานการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสุนัขทางดานแหลงที่นําสุนัขมาขาย พบวา                
ฟารมเพาะพันธุสุนัข และการเพาะพันธุเอง ไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จทางดานผลการ
ดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร สวนปจจัยการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสุนัข
ดานจํานวนสุนัขในแตละพันธุที่นํามาขายในแตละเดือนโดยเฉลี่ย พบวา พันธุไทยแทขนาดเล็ก            
พันธุตางประเทศแทขนาดใหญ พันธุผสมขนาดใหญ และพันธุผสมขนาดเล็ก ไมมีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จทางดานผลการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร สวนพันธุไทยแทขนาด
ใหญ มีความสัมพันธกับความสําเร็จทางดานผลการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจกัร 
ในระดับปานกลาง และพันธุตางประเทศแทขนาดเล็กมีความสัมพันธกับความสําเร็จทางดานผลการ
ดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร ในระดับตํ่า 

8.  ปจจัยกลยุทธดานสุนัข มีความสัมพันธกับความสําเร็จทางดานผลการดําเนินงานของ
ธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร ซึ่งการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยกลยุทธดานสุนัขใน
แตละขอ พบวาการมีสุขภาพแข็งแรงสมบูรณ สุนัขไดรับรางวัลชนะเลิศจากการประกวด สามารถ
เพาะพันธุใหไดตามมาตรฐานที่ผูซื้อตองการ และลูกคามาซื้อสุนัขจากการบอกตอของลูกคาเดิม มี
ความสัมพันธกับความสําเร็จทางดานผลการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร ใน
ระดับตํ่า 

9.  ปจจัยกลยุทธดานราคา มีความสัมพันธกับความสําเร็จทางดานผลการดําเนินงานของ
ธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร ซึ่งการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยกลยุทธดานราคาใน
แตละขอ พบวา การต้ังราคาสูงสําหรับสุนัขพันธุแท มีความสัมพันธกับความสําเร็จทางดานผลการ
ดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร ในระดับตํ่า และ การต้ังราคาใหเทากับคูแขงขันมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จทางดานผลการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร           
ในระดับปานกลาง 

10. ปจจัยกลยุทธด านสถานที่ ในการจํ าหนายไมมีความสัมพันธกับความสํา เร็จ                         
ทางดานผลการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร 

11. ปจจัยกลยุทธดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธกับความสําเ ร็จทาง                        
ดานผลการดําเนินงานของธุรกิจคาปลีกสุนัขที่ตลาดนัดจตุจักร 
 ศิรนิทรทิพย ขวัญเมือง (2550) ศึกษาเรื่อง ปจจัยสูความสําเร็จของธุรกิจคาปลีกประเภทราน
ขายยาแผนปจจุบัน ในเขตหนองแขม กรุงเทพมหานครฯ รวมทั้งวิเคราะหจุดแข็งที่ทําใหธุรกิจคาปลีก
รานขายยาแผนปจจุบันประสบความสําเร็จ เพื่อเสนอแนวทางการพัฒนารานขายยาและกลยุทธ
การตลาดที่เหมาะสม ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 73.3 เปนกลุม
ที่มีอายุระกวาง 36-45 ป และกลุมอายุ 46 ปข้ึนไป โดยแตละกลุมมีรอยละ 33.3 จบการศึกษาใน
ระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 63.3 โดยเปนเภสัชกร คิดเปนรอยละ 33.3 กลุมตัวอยางสวนใหญ
บริหารงานโดยเจาของรานดําเนินการเอง รองลงมาบริหารงานโดยมีเภสัชกรประจําราน คิดเปน        
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รอยละ 30.0 และเปดดําเนินการทุกวัน รอยละ 66.7 ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการดําเนิน
ธุรกิจคาปลีกประเภทรานขายยา ในการวิจัยน้ีสามารถเรียงลําดับความสําคัญไดดังดังน้ี คือ         
ดานผลิตภัณฑ (Product) และดานการชองทางการจัดจําหนาย (Place) มีความสําคัญระดับมาก 
สวนดานราคา (Price) และดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) มีความสําคัญในระดับปานกลาง 
ตามลําดับ จุดแข็งที่นําไปสูความสําเร็จของธุรกิจคาปลีกประเภทรานคายา ไดแกดานผลิตภัณฑใน
เรื่องการมียาที่มีคุณภาพครบตามความตองการของผูรับบริการ ดานราคาในเรื่องการต้ังราคาถูกกวาคู
แขงขันหรือราคายุติธรรม ดานทําเลที่ต้ัง อยูในทําเลดีใกลชุมชน ไมมีคูแขง ดานการสงเสริมการตลาด 
ในเรื่องของการที่พนักงานมีความรู อัธยาศัยและความสามารถ และการมีเภสัชกรประจําใหคําปรึกษา
แนะนําจัดยา รวมทั้งความนาเช่ือถือ และการเปดบริการมาเปนระยะเวลานาน ทําใหมีลูกคาประจํา 
 ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2548, บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยสูความสําเร็จของธุรกิจ
ขนาดยอมในเขตกรุงเทพมหานคร  
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีคือ ผูประกอบการธุรกิจขนาดยอมในเขตกรุงเทพมหานคร  
จํานวน  500 ราย  เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะห
ขอมูล ไดแก  การวิเคราะหความแตกตางโดยใชคาที การวิเคราะหการแปรปรวนทางเดียว                 
คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน และการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุ การทดสอบ
สมมติฐานทุกขอ ผูวิจัยไดต้ังระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ผลการวิจยัพบวา 
 1.  ผูประกอบการที่มีรูปแบบของการประกอบธุรกิจ  จํานวนพนักงานในองคกร               
การจัดแผนก/หนาที่ในองคกร และลักษณะการทํางานในองคกรแตกตางกัน มีกลยุทธการแขงขันของ
ธุรกิจขนาดยอมดานกลยุทธการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขัน กลยุทธการมุงเฉพาะดาน และ     
กลยุทธการตอบสนองอยางรวดเร็ว แตกตางกัน 
 2.  ลักษณะการประกอบธุรกิจมีความสัมพันธกับกลยุทธการแขงขันของธุรกิจขนาดยอม 
ดังน้ี 
  2.1  เปอรเซ็นตกําไรของเงินทุนจดทะเบียน มีความสัมพันธกับกลยุทธการมุงเฉพาะดาน
และกลยุทธการตอบสนองอยางรวดเร็ว โดยมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามในระดับปานกลาง 
  2.2  เปอรเซ็นตกําไรของเงินลงทุนในสินทรัพยถาวร การต้ังราคาสินคา (เปอรเซ็นตบวก
เพิ่มจากตนทุนขาย) และกําไรที่ไดจากการประกอบธุรกิจ (เปอรเซ็นตจากตนทุนรวม) มีความสัมพันธ
กับกลยุทธการมุงเฉพาะดานและกลยุทธการตอบสนองอยางรวดเร็ว  โดยมีความสัมพันธในทิศทาง
ตรงกันขามในระดับตํ่า 
  2.3 เปอรเซ็นตกําไรของตนทุนขาย มีความสัมพันธกับกลยุทธการมุงเฉพาะดาน              
โดยมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามในระดับตํ่า 
  2.4  ระยะเวลาในการคืนทุน มีความสัมพันธกับกลยุทธการตอบสนองอยางรวดเร็ว           
โดยมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามในระดับตํ่า 
  2.5 สัดสวนลูกคาใหม (เปอรเซ็นตจากจํานวนลูกคาทั้งหมด) มีความสัมพันธกับกลยุทธ
การมุงเฉพาะดาน โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า 
 3.  ผูประกอบการที่มีเพศ อายุ และการศึกษาแตกตางกัน มีกลยุทธการแขงขันของธุรกิจ
ขนาดยอม แตกตางกัน 
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 4.  ลักษณะขอมูลผูประกอบการมีความสัมพันธกับกลยุทธการแขงขันของธุรกิจขนาดยอม  
ดังน้ี 
  4.1 ระยะเวลาการกอต้ังธุรกิจ มีความสัมพันธกับกลยุทธการมุงเฉพาะดานและ            
ดานกลยุทธ การตอบสนองอยางรวดเร็ว โดยมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามในระดับตํ่า 
  4.2 ประสบการณในการทําธุรกิจปจจุบันและประสบการณในการทําธุรกิจทั้งหมด          
มีความสัมพันธกับกลยุทธการมุงเฉพาะดาน โดยมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามในระดับตํ่า 
 5.  ลักษณะการแขงขันและอุตสาหกรรม มีความสัมพันธกับกลยุทธการแขงขันของธุรกิจ
ขนาดยอม  
  5.1 จํานวนคูแขงขันโดยตรงที่อยูในเขตเดียวกัน มีความสัมพันธกับกลยุทธการมุงเฉพาะ
ดาน โดยความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า 
  5.2 การมุงความสําคัญที่การใชแรงงานมนุษย มีความสัมพันธกับกลยุทธการสราง          
ขอไดเปรียบทางการแขงขัน โดยมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามในระดับตํ่า 
 6.  คุณลักษณะของการเปนผูประกอบการ มีความสัมพันธกับกลยุทธการแขงขันของธุรกิจ
ขนาดยอม 
  6.1 ทักษะดานมนุษยสัมพันธ ทักษะดานการบริหารธุรกิจ และทักษะสวนตัวใน               
การประกอบการ มีความสัมพันธกับกลยุทธการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขัน กลยุทธการมุง
เฉพาะดาน และกลยุทธการตอบสนองอยางรวดเร็ว โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับ
ปานกลาง 
  6.2 ทักษะดานเทคนิค มีความสัมพันธกับกลยุทธการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขัน
และกลยุทธการตอบสนองอยางรวดเร็ว โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า และทักษะ
ทางเทคนิค มีความสัมพันธกับกลยุทธการมุงเฉพาะดาน โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันใน
ระดับปานกลาง 
 7.  การบริหารงานมีความสัมพันธกับกลยุทธการแขงขันของธุรกิจขนาดยอมดานกลยุทธการ
สรางขอไดเปรียบทางการแขงขัน กลยุทธการมุงเฉพาะดาน และกลยุทธการตอบสนองอยางรวดเร็ว 
โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
 8.  คุณลักษณะของการเปนผูประกอบการสามารถทํานายกลยุทธการแขงขันของธุรกิจ
ขนาดยอม ดังน้ี 
  8.1 ทักษะดานมนุษยสัมพันธ ทักษะดานการบริหารธุรกิจ และทักษะดานเทคนิค 
สามารถทํานายกลยุทธการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันได 
  8 .2 ทักษะดานการบริหาร ธุรกิจ  ทักษะสวนตัวในการประกอบธุรกิจ  และ                  
ทักษะดานเทคนิค สามารถทํานายกลยุทธการมุงเฉพาะดานได 
  8.3 ทักษะดานมนุษยสัมพันธ ทักษะดานการบริหารธุรกิจ และทักษะสวนตัวใน           
การประกอบการ สามารถทํานายกลยุทธการตอบสนองอยางรวดเร็วได 
 9.  ผูประกอบการที่มีอายุ และการศึกษาแตกตางกัน มีอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายป
ปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผานมาแตกตางกัน 
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 10. ระยะเวลาการกอต้ังธุรกิจ และประสบการณในการทําธุรกิจปจจุบัน มีความสัมพันธกับ
อัตราการเจริญเติบโตของยอดขายปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผานมา และอัตราการเจริญเติบโตของ
กําไรปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผานมา โดยมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามในระดับตํ่า 
 11. คุณลักษณะของการเปนผูประกอบการ มีความสัมพันธกับผลการดําเนินงานของธุรกิจ
ขนาดยอม ดังน้ี 
  11.1 ทักษะดานการบริหารธุรกิจและทักษะดานเทคนิค มีความสัมพันธกับอัตรา            
การเจริญเติบโตของยอดขายปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผานมา และอัตราการเจริญเติบโตของกําไร
ปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผานมาโดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า 
  11.2 ทักษะดานมนุษยสัมพันธและทักษะสวนตัวในการประกอบการ มีความสัมพันธกับ
อัตราการเจริญเติบโตของยอดขายปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผานมา โดยมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกันในระดับตํ่า 
 12. การบริหารงานมีความสัมพันธกับอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายปปจจุบัน
เปรียบเทียบกับปที่ผานมา และอัตราการเจริญเติบโตของกําไรปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผานมา 
โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลางและระดับตํ่าตามลําดับ 
 13. กลยุทธการแขงขัน มีความสัมพันธกับผลการดําเนินงานของธุรกิจขนาดยอม ดังน้ี 
  13.1 กลยุทธการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันและกลยุทธการมุงเฉพาะดาน           
มีความสัมพันธกับอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผานมาและอัตรา
การเจริญเติบโตของกําไรปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผานมา โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกนัใน
ระดับปานกลางและระดับตํ่าตามลําดับ 
  13.2 กลยุทธการตอบสนองอยางรวดเร็ว มีความสัมพันธกับอัตราการเจริญเติบโตของ
ยอดขายปปจจุบันเปรียบเทียบกับปที่ผานมา และอัตราการเจริญเ ติบโตของกําไรปปจจุบัน
เปรียบเทียบกับปที่ผานมา โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า 
 14. คุณลักษณะของการเปนผูประกอบการและกลยุทธการแขงขัน สามารถทํานายผล           
การดําเนินงานของธุรกิจขนาดยอมได ดังน้ี 
  14.1 คุณลักษณะของการเปนผูประกอบการดานทักษะสวนตัวในการประกอบการ 
สามารถทํานายผลการดําเนินงานของธุรกิจขนาดยอมได 
  14.2 กลยุทธการแขงขันดานกลยุทธการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันและกลยุทธ
การมุงเฉพาะดาน สามารถทํานายผลการดําเนินงานของธุรกิจขนาดยอมได 
 นงลักษณ ลีระกุล. (2547, บทคัดยอ) ไดศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยสูความสําเร็จในงานตรวจสอบ
ภายในในทัศนะของผูตรวจสอบภายในของสถาบันการเงินที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยแหง
ประเทศไทยผลการวิจัยพบวา 
 1.  ขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา เงินเดือนที่
แตกตางกัน มีผลตอความสําเร็จในงานตรวจสอบภายในที่แตกตางกัน ยกเวน เพศ สถานภาพ 
สาขาวิชาที่จบ และการไดรับวุฒิบัตรทางวิชาชีพที่ไมมีผลตอความสําเร็จในงานตรวจสอบภายใน
ตางกัน 



36 
 

 

 2.  ขอมูลดานการทํางานที่มีลักษณะขอมูลดานการทํางานที่แตกตางกัน ไดแก หนวยงานตน
สังกัดระดับของพนักงานผูตรวจสอบ ตําแหนงงาน และประสบการณหลังจบปริญญาตรี รวมถึง
ประสบการณทํางานดานการตรวจสอบภายใน มีผลตอความสําเร็จในงานตรวจสอบภายในแตกตาง
กัน 
 3.  ความรูความเขาใจในงานตรวจสอบภายในที่แตกตางกันมีผลตอความสําเร็จในงาน
ตรวจสอบภายในที่แตกตางกัน 
 4.  การปฏิบัติงานตรวจสอบภายในตามมาตรฐานตรวจสอบภายในแหงวิชาชีพที่มีลักษณะ
การปฏิบัติงานที่แตกตางกัน มีผลตอความสําเร็จในงานตรวจสอบภายในแตกตางกัน 
 จากงานวิจัยที่เกี่ยวของดังกลาวขางตน ผูวิจัยไดนํามาใชในการกําหนดกลุมผูประกอบการ   
ซึ่งใชเปนการกําหนดตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม การสรางกรอบความคิด การกําหนดสมมติฐาน         
การออกแบบสอบถามและการอภิปรายผลการวิจัย ตลอดจนใชในการกําหนดขอเสนอแนะตาง ๆ        
ที่เกิดข้ึนจากการวิจัย 
 สถาบันพัฒนา วิส าหกิ จขนาดกลางและขนาดยอม  ( 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 สืบคนวันที่ 14 มิถุนายน 2556) 
โดยมีกลุมตัวอยางคือ ผูประกอบการขนาดเล็กที่ประสบความสําเร็จในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล จํานวน 504 ราย จากผลการศึกษาวิจัยพบวา ผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จในการ
ดําเนินธุรกิจมีคุณลักษณะที่สําคัญตามลําดับดังน้ี คือ มีมนุษยสัมพันธ มีความเช่ือมั่นในตนเอง มีความ
ซื่อสัตย มีความรูพื้นฐานและประสบการณในธุรกิจที่ทํา มีความขยันทุมเทใหกับธุรกิจ มีวุฒิภาวะทาง
อารมณ มีวิสัยทัศน ประหยัด พัฒนาและฝกอบรมพนักงานตอเน่ือง และมีความเช่ือเรื่องโชค 
นอกจากน้ีคุณลักษณะของผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จในแตละปจจัยในแตละภาค ไมมีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ ยกเวนความเช่ือมั่นในตนเอง สําหรับปจจัยรอง คือ จํานวนปที่
ผูประกอบการมีประสบการณในธุรกิจที่ทํามากอนมีผลตอความเฉลียวฉลาด การพัฒนาฝกอบรม
พนักงานอยางตอเน่ืองแตกตางกัน แตไมมีผลตอปจจัยอื่นที่เหลือ เชนเดียวกันระดับการศึกษาของ
ผูประกอบการมีผลตอปจจัยการมีมนุษยสัมพันธมีความขยันทุมเทใหกับธุรกิจ ประหยัด และการ
พัฒนาฝกอบรมพนักงานแตกตางกัน 
 สําหรับการศึกษาคุณลักษณะของผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จทั้งในเขตกรุงเทพฯ 
และปริมณฑล พบวา ไมมีความแตกตางจากผูประกอบการในเขตภูมิภาคในภาพรวม แตมีความ
แตกตางกันในเรื่องลําดับความสําคัญของปจจัยคุณลักษณะ ซึ่งปจจัยสําคัญที่เปนตัวรวมใน
ผูประกอบการทุกภาค ไดแก มีจริยธรรม คุณธรรม ซื่อสัตย และความเช่ือมันในตนเอง (ไมรวมภาค
กลาง) เปนตน นอกจากน้ีในสวนของภาคธุรกิจ ไดแก ภาคการผลิต บริการ การเกษตร คาปลีกและ
คาสง พบวา คุณลักษณะของผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จในแตละภาคธุรกิจไมมีความแตกตาง
กันในภาพรวม แตแตกตางกันในลําดับความสําคัญของคุณลักษณะ ทั้งน้ีปจจัยสําคัญที่เปนตัวรวมกัน
ในผูประกอบการทุกภาคธุรกิจ ไดแก ความซื่อสัตย มีความขยันทุมเทใหกับธุรกิจ มีความรูพื้นฐาน
และประสบการณในธุรกิจที่ทํา (ภาคการเกษตร มีความรูพื้นฐานและชํานาญดานเทคนิคปฏิบัติ)          
และเช่ือมั่นในตนเอง (ไมรวมภาคเกษตร) 
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 สถาบันพัฒนา วิส าหกิ จขนาดกลางและขนาดยอม  ( 2546 : บท คัดย อ )                                  
ไดศึกษา วิจัยเรื่อง คุณลักษณะผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จในภาคใต โดยมีกลุมตัวอยาง 2 ชุด                                
(อางถึงใน www.ismed.or.th/research/success_south. pdf สืบคนวันที่ 14 มิถุนายน 2556)  
กลุมตัวอยางชุดแรกคือ ผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จใน 9 จังหวัดภาคใต ประกอบดวย ภาคใต
ตอนบน ไดแก สุราษฎรธานี นครศรีธรรมราช และภูเก็ต และภาคใตตอนลาง ไดแก ตรัง สงขลา สตูล 
ปตตานี ยะลา และนราธิวาส รวม 1,533 ตัวอยาง กลุมตัวอยางชุดที่สอง คือ ผูประกอบธุรกิจที่
ประสบความสําเร็จสูงสุด จากกลุมตัวอยางชุดแรกในแตละภาคธุรกิจจากพื้นที่ 5 จังหวัดสําคัญ คือ           
สุราษฎรธานี นครศรีธรรมราช ภูเก็ต ตรัง และสงขลา รวม 63 ตัวอยาง จากผลการศึกษาวิจัยพบวา 
 ลักษณะธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมนิยมเลือกจัดต้ังธุรกิจแบบเจาของคนเดียว 
ดําเนินธุรกิจมานาน 6-10 ป มุงทําธุรกิจเพื่อรักษาลูกคา และสรางความพึงพอใจแกลูกคาใหไดกําไร
ตอเน่ือง มีความพยายามแสวงหาแหลงทุนและควบคุมภายในรวมดวย ผูประกอบการในภาคใตสวน
ใหญมีอายุชวง 31-40 ป จบการศึกษาปริญญาตรี และเปนบุตรคนกลางของครอบครัว เปนเพศชาย
มากกวาเพศหญิง นับถือศาสนาพุทธเปนสวนใหญ และมีประสบการณทํางานมากอนริเริ่มทําธุรกิจ
ของตัวเอง โดยระบุแหตุผลวาเพราะอยากเปนอิสระตองการบริหารงานเอง อยากประสบความสําเร็จ 
และอยากรวย มีผูประกอบการที่มองเห็นโอกาสใหมในการทําธุรกิจ 44 %  และตองรับชวงธุรกิจของ
ครอบครัว 52.6% ผลวิจัยพบวา ผูประกอบการตัวอยางมากกวาครึ่งไมเคยลมเหลวมากอน จึงดําเนิน
ธุรกิจตามความสามารถและประสบการณที่เคยทําเปนสําคัญ และพบวา ลักษณะธุรกิจมีผลตอ
คุณลักษณะของผูประกอบการ 
 คุณลักษณะและความสามารถดานการจัดการของผูประกอบการ เมื่อใหกลุมตัวอยางประเมนิ
คุณลักษณะของ ตัวเองที่ทํ า ให ธุรกิจประสบความสํา เร็จปรากฏคุณลักษณะสํา คัญ คือ              
ซื่อสัตย ขยัน อดทน มุงมั่น ความสําเร็จ  มีความรับผิดชอบ มุงประสิทธิภาพในงาน มีความสามารถ
ในการตัดสินใจ และเปนผูยอมรับความเสี่ยง แตก็ยอมรับวาตนเองมีจุดออนเรื่องความสามารถใน          
การคิดวิเคราะห สนใจขอมูลขาวสารนอย และมีปญหาเรื่องการสรางเครือขาย และไมชอบความ            
ทาทาย 
 ผูประกอบการภาคใตมั่นใจวา มีความสามารถในการจัดการดานดําเนินงาน และ                     
มีความสามารถทางการตลาดโดยรวมเปนอยางดี และยอมรับวามีจุดออนในการจัดการบัญชีและ
การเงิน ไมมีการวางระบบงานและการจัดการทรัพยากรมนุษย เทคโนโลยี และการขนสงยังไมดีพอ 
ผลวิจัยพบวา ผูประกอยการดานการผลิตมีการวางระบบไดดีกวาธุรกิจประเภทอื่น ในขณะที่            
ภาคบริการมีความพยายามจางผูบริหารมืออาชีพมาชวยลดจุดออนเรื่องการจัดการทั่วไป และ                
ธุรกิจคาปลีก/สง มั่นใจมากวาตนเองเขาใจสภาพตลาดไดดี แตไมมั่นใจในเรื่องการจัดการดานอื่นๆ     
วาจะสามารรถสูคูธุรกิจตางชาติได สวนผูประกอบการภาคธุรกิจเกษตรยอมรับวายังดอยในเรื่องการ
วางแผน เน่ืองจากปจจัยแวดลอมไมสามารถควบคุมได และมีปญหาเรื่องความมั่นคงทางการเงินและ
ความสามารถในการตอรอง ผลวิจัยพบวา คุณลักษณะของผูประกอบการ มีความสัมพันธซึ่งกันและ
กันกับความสามารถดานการจัดการของผูประกอบการน้ันๆ  
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 คุณลักษณะและความสามารถดานการจัดการของธุรกิจที่ประสบความสําเร็จ ผูประกอบการ
จํานวน 63 ตัวอยาง ระบุคุณลักษณะสําคัญที่ทําใหประสบความสําเร็จเหมือนๆ กันกับผูประกอบการ
กลุมแรกตางกันที่ผูประกอบการกลุมหลังมีความสามารถในการสื่อสาร มีความคิดริเริ่ม และยอมรับ
ความทาทายมากกวา เปนที่นาสัง เกตวา แมจะเปนผู ประกอบการที่ประสบความสําเร็จ                
แตผูประกอบการในภาคใตใหความสําคัญเรื่องการควบคุมงานนอยมาก และใหความสําคัญเรื่องความ
ขยันอดทนมากกวาความคิดริเริ่ม คิดหาโอกาสใหมๆ  ซึ่ง จะมีผลใหธุรกิจเติบโตไดชา หากแตมีจุดเดน
ของความสําเร็จอยูที่ความจริงใจ ซือ่สัตย ตอลูกคาเปนสําคัญ 
 เมื่อพิจารณาความสามารถในการจัดการของผูประกอบการทั้ง 63 ตัวอยาง พบวา มุงจัดการ
ดานการจัดการ การตลาด การผลิต/บริการ และการบัญชีการเงิน ตามลําดับ เชนเดียวกับ
ผูประกอบการกลุมแรก มีวิธีการจัดการชัดเจนกวาในเรื่องการจัดการแบบครอบครัว มุงดูแลพนักงาน
อยางดีเหมือนสมาชิกในครอบครัว ทําใหพนักงานรักและมีความสุขที่ ไดทํางานในองคกร 
ผูประกอบการที่มีความรูสูงจะพยายามนําวิชาการสมัยใหมมาปรับใช ผูมีความรูนอยมีความสามารถที่
จะปรับประสบการณที่มีใหเขากับธุรกิจของตัวเอง แมวาผูประกอบการกลุมน้ีจะใหความสําคัญกับ
การตลาดมากกวากลุมแรก แตวิธีการจัดการก็ยังเปนแบบเดิมๆ มุงรักษาลูกคาเกามากกวาเสาะหา
ลูกคาใหมๆ ขาดการใชเทคนิคตลาดใหมๆ และลูกคาใหมที่เพิ่มข้ึนไดมาจากการแนะนําของลูกคาเกา
มากกวาการแสวงหาของผูประกอบการเอง 
 อธิป สุขมงคล (2551 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยการตลาดที่มีตอการทองเที่ยว             
จังหวัดเชียงใหมของคนกรุงเทพฯ ผลการศึกษาพบวา ประชากรที่ใชในการศึกษา คือ คนกรุงเทพฯ         
ที่เคยเดินทางไปทองเที่ยวยังจังหวัดเชียงใหม ลักษณะทั่วไปของกลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง 
อายุระหวาง 20-29 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี สถาพภาพโสด ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท          
มีรายไดตอเดือน 10,001-15,000 บาท กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑ
ในเรื่อง ภูมิอากาศ ภูมิประเทศ ทัศนียภาพของสถานที่ทองเที่ยวเปนอันดับสูงสุด ดานราคาให
ความสําคัญกับคาใชจายในการเดินทางเปนอันดับสูงสุด ดานชองทางการจัดจําหนายใหความสําคัญ
กับความปลอดภัยในการเดินทางเปนอันดับสูงสุด ดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญมากกับ                
การจัดรายการสงเสริมการขาย โดยผูประกอบการธุรกิจทองเที่ยวกับการจัดงานนิทรรศการสงเสริม
การทองเที่ยวเปนอันดับสูงสุด นอกจากน้ียังพบวาปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายได ที่แตกตางกันใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดทุกดานไมแตกตางกัน 
นอกจากน้ันยังมีขอเสนอแนะจากการศึกษาครั้งน้ีคือ ควรมีการสงเสริมกิจกรรมการอนุรักษสถานที่ 
ทองเที่ยว โดยความรวมมือของชุมชนในพื้นที่และหนวยงานสวนทองถ่ินอันจะเปนพลังที่สําคัญ            
เพื่อคงทัศนียภาพและความเปนธรรมชาติของสถานที่ทองเที่ยว เชน การรักษาความสะอาด              
การปลูกสรางสิ่งกอสรางขางเคียงที่ไมทําลายทัศนียภาพของแหลงทองเที่ยว เปนตน เน่ืองจาก 
นักทองเที่ยวใหความสําคัญกับทัศนียภาพและธรรมชาติของแหลงทองเที่ยวมากที่สุด 
 
 
 
 



39 
 

 

 
 จากงานวิจัยตาง ๆ ที่มีการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยสูความสําเร็จในการบริหารธุรกิจ 

คณะผูวิจัยสรุปไดวาตัวแปรที่จําเปนที่คณะผูวิจัยสนใจศึกษาเกี่ยวกับปจจัยสูความสําเร็จใน
การบริหารธุรกิจของธุรกิจนําเที่ยว : กรณีศึกษา ธุรกิจนําเที่ยว ในเขตกรุงเทพมหานคร ฯ      
มีดังตอไปน้ี 

ตัวแปรตน ประกอบไปดวย 
1. ลักษณะของการบริหารธุรกิจนําเที่ยว ในเขตกรุงเทพมหานครฯ ประกอบไปดวย 

1.1 รูปแบบการดําเนินธุรกิจ 
1.2 ระยะเวลาการดําเนินธุรกิจ 
1.3 ทุนจดทะเบียนในการดําเนินธุรกิจนําเที่ยว 

2. ทักษะของผูประกอบการ/ผูบริหาร/ผูจัดการ ในการบริหารธุรกิจนําเที่ยว             
ในเขตกรุงเทพมหานครฯ ประกอบไปดวย 

  2.1 ทักษะดานมนุษยสัมพันธ 
   2.2 ทักษะดานเทคนิค 
   2.3 ทักษะดานความคิด 
3. ขีดความสามารถการบริหาร ประกอบ ไปดวย 

3.1 ดานการจัดการ 
3.2 ดานการตลาด 
3.3 ดานการปฏิบัติการ 

ตัวแปรตาม ประกอบไปดวย 
คณะผู วิจัยกํ าหนดเปน ตัว ช้ีวัดความสํา เร็จในการประกอบธุรกิจ นําเที่ ยว    

ในเขตกรุงเทพมหานครฯ ประกอบไปดวย   
1. ความเติบโตของยอดขาย 
2. ความเติบโตของสวนแบงทางการตลาด  
3. ความเติบโตของกําไร  
4. ประสิทธิผลในการทํางาน 
5. ประสิทธิภาพในการทํางาน 


