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บทคัดยอ

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อทดสอบผลกระทบของกลยุทธการปรับตัวทางการตลาดที่มีตอ
ความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจการผลิตเคร่ืองเรือนในประเทศไทย เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคือ
แบบสอบถามที่ใชวิธีสงทางไปรษณีย โดยมีผูตอบแบบสอบถามที่มีเนื้อหาสมบูรณทั้งส้ิน จํานวน 94 ฉบับ 
คิดเปนอัตราการตอบกลับที่รอยละ 31.33 ผลการวิจัยพบวา 1) กลยุทธการปรับตัวทางการตลาด ดาน
การตระหนังถึงความแตกตางของลูกคามีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับความไดเปรียบ ทางการ
แขงขันโดยรวม และดานการมุงมั่นบางสวนของตลาด และ 2) กลยุทธการปรับตัวทางการตลาด ดานการ
พยายามที่จะพัฒนาสินคาใหมีความหลากหลาย มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับความไดเปรียบ
ทางการแขงขนัโดยรวม ดานความแตกตาง ดานการมุงมัน่บางสวนของตลาด และดานการตอบสนองอยาง
รวดเร็ว ดังนั้น ธุรกิจจึงควรนําเอาขอสนเทศท่ีไดจากการวิจัยคร้ังนี้ไปประยุกตใชในการกําหนดกิจกรรม
การผลิตของธุรกิจ เพ่ือใหสอดคลองกับสถานการณที่เปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว ทําใหการผลิตผลิตภัณฑ 
ประสิทธภิาพและชวยเพิม่ขดีความสามารถทางการแขงขนั ทาํใหลกูคาเกดิความพงึพอใจและสรางผลกาํไร
ที่ยั่งยืน

คําสําคัญ: กลยุทธการปรับตัวทางการตลาด, ความไดเปรียบทางการแขงขัน

Abstract
 This study aimed to test the effects of marketing adaptation strategy on competitive 
advantage of furniture businesses in Thailand. Questionnaires as data collection tools were sent 

out by mail. The total 94 complete questionnaires were returned comprising 31.33 percent of 
the sample group. The research fi ndings revealed the followings : 1) The marketing adaptation 
strategy in awareness of customer differences had positive relationships with  and effects on the 
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overall competitive advantage and the market focus, 2) the marketing adaptation strategy  in efforts 
for  diversity of  product developments  had positive relationships with and effects on the overall  
competitive advantage, the differentiation, the market focus and the quick response. Therefore, 
business should take information gained from this research into practical use in the production 
activities of the business to conform to the rapidly changing situation. This will bring the effective 
production and enhance competitiveness, which fi nally leads to the customers’ satisfaction and 
creates sustainable profi ts. 
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บทนํา

 ปจจบุนัประเทศไทยนัน้มกีารเปลีย่นแปลง        
ทางดานเศรษฐกิจและสังคมอยางชัดเจน มีการ
พัฒนาประเทศโดยเรงรัดอัตราการขยายตัวทาง
เศรษฐกิจ เนนการผลิตเกษตรกรรมสมัยใหม 
(Modern Agriculture) เปลี่ยนรูปแบบ การผลิต
เพื่อยังชีพเปนการผลิตเพื่อการพาณิชย แขงขัน
กับตางประเทศ มีการขับเคล่ือนเศรษฐกิจสูยุค
อุตสาหกรรม เนื่องจากไดรับผลจากการลงทุนทั้ง
ลูกคารายใหมที่ตองเขามาลงทุนและจากลูกคา
รายเกาท่ีตองการขยายฐานการผลิต ซึ่งกลุมลูกคา
ที่ใหความสนใจในการเขามาลงทุนในไทย เชน 
นกัลงทุนจากจีน ญีปุ่น สงิคโปร สหรัฐอเมริกา และ
สหภาพยุโรป โดยกลุมอุตสาหกรรมที่นักลงทุน
สนใจเขามาลงทุนยังคงเปน กลุมอุตสาหกรรมยาน

ยนตและช้ินสวน กลุมเคร่ืองเรือน เคร่ืองใชไฟฟา
อิเล็กทรอนิกส กลุมแปรรูปผลผลิตการเกษตร และ
กลุมเคมีภัณฑ เปนตน จากสถานการณขางตนการ
ประกอบธุรกิจระหวางประเทศ ไดทวีความสําคัญ
มากขึ้น ยอมสงผลใหเกิด การแขงขันในธุรกิจ ธุรกิจ
ควรมีกาํหนดกลยุทธการปรับตัว ทางการตลาด เพือ่
สรางความไดเปรียบทางการแขงขัน ทําใหธุรกิจ

สามารถดาํเนนิกจิการใหมปีระสทิธภิาพเพิม่มากขึน้ 
(ตลาดหลักทรัพยแหงประเทศไทย. 2555 :  เวบ็ไซต) 
 กลยุทธ การปรับตั วทางการตลาด
(Marketing Adaptation Strategy) คอืความรูทีส่าํคญั

สําหรับผูบริหาร ในทุกวงการ ทั้งธุรกิจ รัฐวิสาหกิจ
กับราชการรวมไปถึงการเมือง สาเหตุที่การตลาด
เปนหนาทีง่านท่ีสาํคญั กเ็พราะกลยุทธ การปรับตวั
ทางการตลาด คอื เครือ่งมอืทีใ่ชสรางความสาํเรจ็ให
กับองคกรโดยตรง โดยเร่ิมจากการติดตามคนควา
หา ความตองการของลูกคา การสรางลูกคา ไป
จนถึงการตอบสนองความตองการของผูบริโภค
ในสังคมใหไดรับความพอใจ และมีความจงรัก
ภักดีพรอมกับใหการสนับสนุนกิจการขององคกร
อยางตอเนื่องเรื่อยไป (ธงชัย สันติวงษ. 2546) ใน
ฐานะเปนอาวุธสูการแขงขันใชปรับตัวและสราง
ประสิทธิภาพสอดคลองกับการเปลี่ยนแปลง ที่
เกิดขึ้น เพื่อใหครอบคลุมแนวทางท้ังหมดกลยุทธ
การปรับตัวทางการตลาด (Marketing Adaptation 
Strategy)  (Jirawuttinaunt. 2554 : 2) ประกอบดวย 
การสํารวจตลาดใหม (Exploration of New market)

การพัฒนาการวางแผนทางการตลาด (Development 
of Marketing Program) การตระหนังถึงความ
แตกตางของลูกคา(Awareness of Customer 

Differences) และการพยายามทีจ่ะพฒันาสนิคาให
มีความหลากหลาย (Efforts to Diversity Product 
Development) การตลาดจะชวยเสริมใหสินคา

และบริการกระจายสูโลกกวางไดและเปนเครื่องมือ
สําหรับใชติดตอ และสรางสรรคความสัมพันธที่ดี
และใกลชิดกับลูกคา ทั้งนี้ หากธุรกิจตองการเปน
ผูนําทางดานการตลาดจะตองมีการนํา กลยุทธ
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การปรับตัวทางการตลาดมาใชในธุรกิจ เพ่ือสราง     
ความไดเปรียบทางการแขงขัน 
 การสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน 
(Competitive Advantage) เปนหัวใจของการ
วางแผนกลยุทธการปรับตัว ทางการตลาด ความ
ไดเปรยีบทางการแขงขนั คอืความสามารถทีอ่งคกร
ดาํเนนิธรุกจิของตวัเองไดดกีวาองคกรอืน่ นัน่คอืทาํ
กําไรไดสูงกวามาตรฐานของอุตสาหกรรมนั้น หรือ
องคกรสามารถ สรางผลงานทีม่คีณุคาแกตวัองคกร
เองมากกวาคูแขงขัน (เสนาะ ติเยาว.  2543) การ
สรางความไดเปรียบทางการแขงขันเปนการสราง
มูลคาเพิ่มใหกับธุรกิจเหมาะสําหรับสถานการณ 
ในปจจุบันโดยการสรางความไดเปรียบทางการ
แขงขันเปนการสรางความแตกตางของผลิตภัณฑ
หรือบริการใหเหนือกวาคูแขงขันในขอบเขตการ
แขงขันท่ีมีเปาหมายกวางและความแตกตางใน
ดานอื่นๆ (เสาวภา มีถาวรกุล. 2554) ความได
เปรียบทางการแขงขัน (Competitive Advantage) 
(ธีรยุส วัฒนาศุภโชค. 2548 : 193-195 และศิริ
วรรณ เสรีรัตน และคณะ. 2542 :  231- 233) มี
ประเด็นที่สําคัญประกอบดวย ดานความแตกตาง 
(Differentiation) ดานการมุงม่ันบางสวนของตลาด 
(Market Focus) และดานการตอบสนองอยาง
รวดเร็ว (Quick Response)
 ธรุกจิการผลิตเครือ่งเรือนนับวาเปนธุรกจิ               
ในภาคอุตสาหกรรมการผลิต ซึ่งมีแนวโนมวาจะ

มีการแขงขัน กันรุนแรงมากย่ิงขึ้น ในปจจุบันเปน
อตุสาหกรรมเพือ่การสงออกและการบรโิภคภายใน
ประเทศท่ีมอีตัราการเจริญเตบิโตอยางตอเน่ือง จน

เปนธุรกิจท่ีไดรับการยอมรับในตลาดโลก ดังนั้น 
ภาครัฐควรท่ีจะตองเรงใหการสนับสนุนเรื่องการ
ออกแบบอยางจรงิจงั ใหมคีวามโดดเดนขึน้มา ขณะ

เดยีวกนัตองสงเสริมใหผลติสนิคาคณุภาพ ไมวาจะ
เปนผูผลิตทั้งรายเล็กและรายใหญตางมีการปรับ
ตัวเรื่องดีไซนกันมากข้ึนแลว และท่ีสําคัญตองเรง
คนหาคือจุดแข็งของสินคาและความชํานาญของ
ตวัเองใหได ซึง่จะทําใหธรุกจิสามารถสรางความได
เปรยีบทางการแขงขนั (หนงัสือพมิพฐานเศรษฐกจิ.  
2549  :  เว็บไซต) 
 จากเหตผุลทีก่ลาวมาแลวขางตน ผูวจิยัมี
ความสนใจศึกษาผลกระทบของกลยุทธการปรับตัว
ทางการตลาดท่ีมตีอความไดเปรยีบทางการแขงขนั
ของธุรกิจการผลิตเครื่องเรือน ในประเทศไทย โดย
มีวัตถุประสงคเพ่ือทดสอบวากลยุทธ การปรับ
ตัวทางการตลาดมีผลกระทบตอความไดเปรียบ     
ทางการแขงขันของธุรกิจการผลิตเครื่องเรือนใน
ประเทศไทยหรือไม อยางไร ซึ่งทําเก็บรวบรวม
ขอมูลจากผูบรหิารฝายการตลาดของธุรกิจการผลิต
เครื่องเรือนในประเทศไทย ผลลัพธที่ไดจากการ
วิจัยสามารถนําไปใชเปนแนวทางพัฒนากลยุทธ     
ทางการตลาด รวมทั้งใชเปนขอสนเทศในการ
วางแผนปรับปรุงการบริหารความเส่ียงในองคกรให
มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลและนํามาซึ่งความ
สําเร็จขององคกรตอไป

เ อกสา ร ง าน วิ จั ยที่ เ ก่ี ย วข อ งและ

สมมุติฐานของการวิจัย

 ในการวิจัยคร้ังนี้ กลยุทธการปรับตัว
ทางการตลาดไดถูกกําหนดใหเปนตัวแปลอิสระ 
และมีความสัมพันธกับความไดเปรียบทางการ

แขงขันของธุรกิจธุรกิจการผลิตเครื่องเรือนใน
ประเทศไทย จากวัตถุประสงคขางตนสามารถสรุป    
กรอบแนวคิดในการวิจัย ไดดังนี้
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รูปภาพประกอบ  1
โมเดลของกลยุทธการปรับตัวทางการตลาดและความไดเปรียบทางการแขงขัน

 1. กลยุทธการปรับตัวทางการตลาด 
(Marketing Adaptation Strategy) หมายถึง 
กลยุทธการปรับตวั ทางการตลาดทีส่ามารถควบคมุ
ได ซึง่บริษทัตองใชรวมกันเพือ่สนองความตองการ
ของตลาดเปาหมาย เพราะเปนการรวม การตัดสิน
ใจทางการตลาดท้ังหมดเพ่ือนํามาใชในการดําเนิน
งานทางการตลาดใหตรงกับความตองการของ
ลูกคา

  1.1 การสาํรวจตลาดใหม (Exploration 

of New market) หมายถึง การศึกษาขอมูลจาก
การสํารวจ จากแหลงขอมูลจะประกอบดวยขอมูล
ปฐมภูมิ และขอมูลทุติยภูมิ ซึ่งขอมูลปฐมภูมิ จะ
เปนขอมูลที่ไดจากการออกแบบสอบถาม การ
สัมภาษณ ทดสอบและการสังเกตการณโดยตรง 
สําหรับขอมูลทุติยภูมิจะเปนขอมูลที่ไดจากแหลง
ขอมูลตาง ๆ ที่มีผูรวบรวมมาแลว เพื่อใชในการ
ประเมนิโครงสรางของตลาดเปาหมายการวเิคราะห

ผูบริโภค การดําเนินการแบงสวนการตลาด การ
วิเคราะหสถานการณการแขงขัน  
  1.2 การพัฒนาการวางแผนทางการ
ตลาด (Development of Marketing Program) 
หมายถึง การพัฒนาแนวคิดทางดานการตลาด 

เน่ืองจากแผนการตลาดตองการขอมูลมากที่จะ
ตองนํามาใชในการตัดสินใจในการกําหนดทิศทาง
ของธุรกิจ ซึ่งมีความจําเปนอยางย่ิงท่ีจะตองเขา
มามีสวนรวมในการวางแผนการตลาด เนื่องจาก

แผนการตลาดนั้นมีสวนเก่ียวของกับทุกสวนใน
องคกรธุรกิจการวางแผนการตลาด สามารถขับ
เคลือ่นองคกรใหเดนิไปขางหนาภายใตทศิทาง ดาน
การตลาดท่ีกาํหนดไดอยางมีประสิทธิภาพ
  1.3  การตระหนักถึงความแตกตาง
ของลกูคา (Awareness of Customer Differences) 
หมายถึง การที่ธุรกิจใหความสําคัญกับความ
ตองการของลกูคาทีม่คีวามแตกตางกนั เชน ความ
แตกตางในการตองการสินคา หรือการบริการ
  1.4 การพยายามท่ีจะพัฒนาสินคา
ใหมคีวามหลากหลาย (Efforts to Diversity Product 
Development) หมายถึง ผลิตภัณฑที่กิจการ

เปนผูผลิต เปนผลิตภัณฑที่มีแนวคิดใหมหรือ
เปนการเปล่ียนแปลงบางอยางในผลิตภัณฑที่มี

อยูแลว (การเปลี่ยนแปลงดังกลาวจะตองมีผลใหผู
บริโภคพึงพอใจผลิตภัณฑมากขึ้นกวาการบริโภค
ผลติภณัฑเดิม) หรอือาจจะเปนผลติภณัฑเดิมทีน่าํ

เสนอในตลาดใหม
 2. ความได เปรียบทางการแขงขัน 

(Competitive Advantage) หมายถึง ความสามารถ
ทีอ่งคกรดําเนนิธรุกจิของตัวเองไดดกีวาองคกรอ่ืน 
นั่นคือทํากําไรไดสูง หรือองคกรสามารถสรางให

เกิดคณุคาแกองคการของตัวเองมากกวา คูแขงขนั
หรือการสรางความสามารถท่ีแตกตางเหนือกวาคู
แขงขันและสงผลใหองคกรมีขอไดเปรียบทางการ
แขงขันเหนือคูแขงอื่นในตลาด
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  2.1 ดานความแตกตาง (Differentiation) 

หมายถงึ หมายถึง ความสามารถในการจดัหาสนิคา
และบริการท่ีมคีวามแตกตางจากคูแขงขนัในแงของ
คุณภาพ คุณลักษณะพิเศษ หรือบริการหลังการ
ขาย เพื่อใหเกิดคุณคาที่สูงขึ้นแกลูกคา
  2.2 การมุงมั่นบางสวนของตลาด 
(Market Focus) หมายถึง การมีขอบเขตซึ่ง
บริษัทเนนการตลาดอยูในวงจํากัดที่แคบ หรือให
ความสําคัญกับลูกคาหลักของตลาด และพยายาม
สรางความสัมพันธอันดีตลอดจนตอบสนองความ
ตองการของลูกคาหลักท่ีสําคัญเหลานั้น
  2.3 ดานการตอบสนองอยางรวดเร็ว 
(Quick Response) หมายถึง การมีความคลองตัว
ตอการตอบสนอง ความตองการของลูกคาไมวาจะ
เปนการนําเสนอสินคาใหมการปรับปรุงสินคาหรือ
แมแตการตัดสินใจของการบริหาร

วิธีดําเนินงานวิจัย

 1. กระบวนการและวิธีการเลือกกลุม
ตัวอยาง ในกระบวนการเลือกกลุมตัวอยางสําหรับ
การวิจยัน้ัน ประชากร (Population) ทีใ่ชในการวิจยั 
ไดแก ผูบริหารฝายการตลาดธรุกจิผลติเครือ่งเรือน 
จํานวน 1,193 คน (กรมพัฒนาธุรกิจการคา. 2555 
: เว็บไซต) กลุมตัวอยาง (Sample) ที่ใชในการ
วิจัยไดแก ผูบริหารฝายการตลาดธุรกิจผลิตเครื่อง
เรอืน จาํนวน  300 คน โดยเปดตาราง Krejcie และ 

Morgan (บญุชม ศรสีะอาด. 2545  :  42-43) และใช
วธิกีารสุมตวัอยางแบบชัน้ภมู ิ(Stratifi ed Random 
Sampling) 1)  จํานวนประชากร กลุมตัวอยางของ

ธุรกิจผลิตเคร่ืองเรือนในประเทศไทยจําแนกตาม
ภูมิภาคที่ตั้ง  ของธุรกิจ  2) กําหนดกลุมตัวอยาง
ธุรกิจผลิตเครื่องเรือนในประเทศไทยตามสัดสวน 
3) ทําการสุมตัวอยางตามขอ 2 โดยใชตารางการ
สุม ผูวิจัยสงแบบสอบถามจํานวน 300 ชุด ปรากฏ
วามีแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณทั้งสิ้น 94 ชุด 
มีอัตราตอบกลับรอยละ 31.33 ซึ่งสอดคลองกับ 

Aaker, Kumar และ Day (2001) ไดนาํเสนอวาการ
สงแบบสอบถามอยางนอยอัตรารอยละ 20 จึงเปน
ที่ยอมรับได
 2. การวดัคุณลักษณะของตัวแปร
 กลยุทธการปรับตัวทางการตลาดเปน
ตัวแปรอิสระ ซึ่งสามารถจําแนกออกได 4 ดาน 
ดังนี้ 1) ดานการสํารวจตลาดใหม ประกอบดวย 4 
คาํถาม โดยครอบคลุมเก่ียวกับวิธกีารท่ีจะพบความ
ตองการของตลาดที่แตกตางกันหรือเพื่อที่จะหา 
ความเหมาะสมของโอกาสทางตลาดใหมๆ 2) ดาน
การพัฒนา การวางแผนการตลาด ประกอบดวย 
5 คําถาม โดยครอบคลุมเกี่ยวกับการขยายการ
วางแผนทางการตลาดและการสราง ความหลาก
หลายของการพัฒนาทางการตลาดในรูปแบบของ
แกนหลัก 3) ดานการตระหนักถึงความแตกตาง
ของลูกคา ประกอบดวย  5 คําถาม โดยครอบคลุม
เกี่ยวกับความสามารถในการตอบสนองตอลูกคา 
โดยการสรางความหลากหลายใหแกผลิตภัณฑที่
สามารถเพิ่มความยืดหยุนทางการแขงขัน 4) การ
พยายามที่จะพัฒนาสินคาใหมีความหลากหลาย 
ประกอบดวย 4 คาํถาม โดยครอบคลมุเกีย่วกบัการ
สรางผลิตภณัฑหรอืบริการรปูแบบใหมใหกบัลูกคา
โดยการใหความสําคัญตอกระบวนการสรางเพื่อที่
จะตอบสนองตอความตองการของลูกคา
 ความไดเปรียบทางการแขงขัน เปน
ตวัแปรตาม ประกอบดวย 3 ดาน ดงันี ้1) ดานความ

แตกตาง ประกอบดวย 4 คําถาม โดยครอบคลุม
เกี่ยวกับการสรางเอกลักษณของสินคาและบริการ
ที่นําเสนอตอลูกคา โดยจะพัฒนาเทคโนโลยีใน

กระบวนการผลิตใหเหนอืกวาคูแขงขนั 2) ดานการ
มุงมั่นบางสวนของตลาด ประกอบดวย 4 คําถาม 
โดยครอบคลุมเกี่ยวกับ การตอบสนองเฉพาะ

ตลาดสวนท่ีตนเองเล็งเห็นวาเหมาะสมกับตนและ
มีศักยภาพในการเติบโตเทานั้น 3) ดานการตอบ
สนองอยางรวดเร็ว ประกอบดวย 4 คําถาม โดย
ครอบคลมุเก่ียวกับ ความสามารถในการตอบสนอง
ความตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็ว ไมวาจะ
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เปนการนาํเสนอสนิคาใหม การปรบัปรงุสนิคา หรอื
แมแตการตัดสินใจทางการจัดการ
 3. ความเชื่อมั่นและความเท่ียงตรง
 ผูวจิยัไดทดสอบความเช่ือม่ัน (Reliability) 
และ ความเท่ียงตรง (Validity) โดยการหาคาอาํนาจ
จําแนกเปนรายขอ (Discriminant Power) โดยใช
เทคนคิ Item-total Correlation ซึง่กลยทุธการปรบั
ตวัทางการตลาด มคีาอาํนาจจาํแนก (r) อยูระหวาง 

0.430 – 0.792 ความไดเปรยีบทางการแขงขนั มคีา
อํานาจจําแนก (r) อยูระหวาง 0.416 –0.777 และ
คาความเช่ือมั่นของเคร่ืองมือ (Reliability) โดยใช
คาสมัประสิทธิแ์อลฟา (Alpha Coeffi cient) ตามวิธี
ของครอนบาค (Cronbach) ซึง่กลยุทธ การปรับตวั

ทางการตลาด มีคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา อยูระหวาง 
0.755 – 0.822 สวนความไดเปรียบทางการแขงขนั                 
มีคาสัมประสิทธ์ิแอลฟาอยูระหวาง 0.691 – 0.821
 4. สถิติที่ใชในการวิจัย
 ในการวจิยัครัง้นี ้ผูวจิยัไดใชการวเิคราะห
สหสัมพันธแบบพหุคูณ และการวิเคราะหความ
ถดถอยแบบพหุคูณทดสอบผลกระทบของกลยุทธ
การปรับตัวทางการตลาดท่ีมผีลตอ ความไดเปรียบ
ทางการแขงขันของธุรกิจการผลิตเครื่องเรือนใน
ประเทศไทย ซึ่งเขียนเปนสมการ ดังนี้
 สมการ Marketing Adaptation Strategy 
= β0 + β1 CAD + β2 CAM + β3 CAQ 

ผลลัพธการวิจัยและการอภิปรายผล

ตาราง 1 การวิเคราะหสหสัมพนัธของกลยุทธการปรับตวัทางการตลาดกับความไดเปรียบทางการแขงขนั
โดยรวมของธุรกิจการผลิตเครื่องเรือนในประเทศไทย

ตัวแปร CAA SAE SAD SAA SAP VIF

x 3.76 3.58 3.43 3.68 3.95

S.D. 0.64 0.73 0.89 0.81 0.81

CAA   - 0.425* 0.464* 0.597* 0.651*

SAE     - 0.766* 0.573* 0.548* 2.536

SAD     - 0.772* 0.613* 4.040

SAA     - 0.743* 3.563

SAP     - 2.360

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

 จากตาราง 1 พบวา ตัวแปรอิสระแตละ
ดานมีความสัมพันธกันซ่ึงอาจเกิดเปนปญหา 
Multicollinearity ดังนั้น ผูวิจัยจึงทําการทดสอบ 

Multicollinearity โดยใชคา VIF ปรากฏวาคา VIF 

ของตัวแปร อสิระการควบคุมกจิกรรมการผลิต มคีา
ตั้งแต 2.360 – 4.040 ซ่ึงมีคานอยกวา 10 แสดง
วาตัวแปรอิสระมีความสัมพันธกัน (Black. 2006  :  
585)
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ตาราง 2 การทดสอบความสัมพันธของสัมประสิทธิ์การถดถอยกับความไดเปรียบทางการแขงขันโดย
รวมของธุรกิจการผลิตเครื่องเรือนในประเทศไทย

   
 
กลยุทธการปรับตัวทางการตลาด

ความไดเปรียบทางการ
แขงขัน t p-value

สัมประสิทธิ์
ถดถอย

ความคลาด
เคลื่อน

มาตรฐาน

คาคงท่ี (a) 1.478 0.292 5.056 0.000*

ดานการสํารวจตลาดใหม (SAE) 0.085 0.109 0.779 0.438

ดานการพฒันาการวางแผนทางการตลาด
(SAD)  

-0.081 0.112 0.719 0.474

การตระหนักถึงความแตกตางของลูกคา 
(SAA)

0.235 0.116 2.015 0.047*

ดานการพยายามที่จะพัฒนาสินคาใหมี
ความหลากหลาย (SAP)

0.352 0.195 3.724 0.000*

F = 9.649    P = 0.000    AdjR2 = 0.271

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

 จากตาราง 2 พบวา กลยุทธการปรับตัว
ทางการตลาด ดานการพัฒนาการวางแผนทางการ
ตลาด และดานการพยายามที่จะพัฒนาสินคาให
มีความหลากหลายมีความสัมพันธและผลกระบท
เชงิบวกตอความไดเปรยีบทางการแขงขนัโดยรวม 

เน่ืองจาก เน่ืองจากธรุกจิการผลติเครือ่งเรอืนนบัวา
เปนธรุกจิซ่ึงมีแนวโนมวาจะมีการแขงขนักนัรนุแรง
มากยิ่งขึ้น ในปจจุบัน เปนอุตสาหกรรมเพื่อการสง
ออกและการบริโภค ภายในประเทศที่มีอัตราการ

เจริญเติบโตอยางตอเนื่อง จนเปนธุรกิจท่ีเริ่มมีการ
ปรับตัวทางดานการออกแบบมากย่ิงขึ้น ดังนั้น จึง
ตองใหความสําคัญกับการออกแบบอยางจริงจัง 

ใหมีความโดดเดนขึ้นมา มีการกระตุนใหเกิดการ
ออกแบบในทางสรางสรรค ขณะเดียวกันตองสง
เสริมใหผลิตสินคาที่มีคุณภาพ ไมวาจะเปนผูผลิต
ทัง้รายเล็กและรายใหญตางมกีารปรับตวัเร่ืองดีไซน

กันมากขึ้น และท่ีสําคัญตองเรงคนหาคือ จุดแข็ง

ของสินคาและความชํานาญ สอดคลองกับงานวิจัย
ของ ศภุณฐั ชชูนิประการ (2548 : 3) พบวา กลยทุธ
การสรางความแตกตางของลูกคา ในการสรางตัว
ผลิตภัณฑหรือบริการใหมีเอกลักษณที่พิเศษแตก
ตางไป จากคูแขงรายอื่นๆที่อยูในอุตสาหกรรม

เดียวกัน การสรางความแตกตางในเรื่องของรูป
แบบสินคา ภาพลักษณตราย่ีหอ เทคโนโลยีที่นํา
มาใช การใหบริการลูกคาหรือเครือขายตัวแทน
จําหนาย เปนตน ซึ่งการสรางความแตกตางนี้อาจ

เปนการสรางความแตกตาง เพียงดานเดียวหรือ
หลายดานกไ็ด จากการสรางความแตกตางดงักลาว
จะผลใหเกดิความจงรกัภักดีตอบรษิทัมากขึน้ ทาํให

ลกูคาใหความสาํคญักบัปจจยัทางดานราคานอยลง 
สงผลใหธรุกจิสามารถแขงขนักบัคูแขงขนัรายอืน่ๆ
ไดอยางมีประสิทธิภาพ สอดคลองกับงานวิจัยของ 
อริสรา เกษกระโทก (2549 : บทคัดยอ) พบวา 
กลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑใหมใหมีความหลาก
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หลายมีความสัมพันธเชิงบวกตอศักยภาพใน การ
แขงขัน กลาคือผูประกอบการใหความสําคัญ และ
คํานึงถึงการหาตลาดเปาหมาย เพื่อวิเคราะหถึง
ความตองการที่กลุมเปาหมายมีตอสินคา การ
กําหนดสวนแบงตลาดจะทําใหธุรกิจมองเห็น
ตลาดเปาหมายไดอยางชัดเจนขึ้น เชน ในธุรกิจ
เฟอรนิเจอรการวิเคราะหตลาดโดยอาศัยวัฏจักร
ชีวิตครอบครัว เพราะมีความสําคัญตอพฤติกรรม
การส่ังซือ้ สงผลตอศักยภาพสําหรับสนิคาในตลาด
ที่อยูอาศัย เครื่องประดับตกแตงบาน เปนตน การ
วิเคราะหตลาดจึงทําใหธุรกิจสามารถพยากรณ    
ความตองการของผูบริโภคประเภทนั้นๆได ตลอด
จนสามารถประมาณการ งบประมาณ ยอดขาย ผล
กาํไรท่ีจะไดรบั และสงผลตอศกัยภาพในการคิดคน 
สรางสรรคผลิตภัณฑใหมๆ โดยการใชวัตถุดิบที่มี
ความแปลกใหมออกสูตลาด ซึ่งในประเทศไทยมี
ศักยภาพในดานการนําวัตถุดิบที่มีอยูในธรรมชาติ
เพิ่มมูลคาใหผลิตภัณฑ สงผลใหตลาดเฟอรนิเจอร

ขยายตัวอยางรวดเร็วและเปนท่ียอมรับของตลาด
ประเทศ และสอดคลองกับแนวคิดของ อัจฉรา 
จันทรฉาย (2544 : 1) พบวา การเปล่ียนแปลง
สภาพแวดลอมตางๆ ในอนาคตท่ีมีผลกระทบตอ
องคกร ฝายการตลาดมีความจําเปนตองพยากรณ
ของตลาด พยากรณอุปสงครวมสินคาและบริการ 
พยากรณพฤติกรรมผูบริโภคเพ่ือมาเปนปจจัยใน

การวางแผนการตลาดและฝายผลิตนําขอมูลฝาย
ตลาดมาประกอบการวางแผนฝายผลิต
 

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในอนาคต

และประโยชนของการวิจัย

 1. ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยใน
อนาคต
 การวิจัยคร้ังนี้ผูที่สนใจสามารถนําไป
ศึกษาผลกระทบของกลยุทธการปรับตัวทางการ
ตลาดท่ีมีผลตอความไดเปรียบทางการแขงขันกับ
กลุมอื่นที่มีลักษณะธุรกิจในรูปแบบที่คลายกันและ
การศึกษาผลกระทบหรือปจจัยดานอื่นๆ ที่มีตอ            

ความไดเปรียบทางการแขงขัน เชน การเปนผูนํา
ดานตนทุนเปนตน เพื่อศึกษาสาเหตุที่ทําใหธุรกิจ
มีกลยุทธการปรับตัวทางการตลาดที่ดีขึ้น                               
 2. ประโยชนของการวิจัย
 การวจิยัครัง้นี ้สามารถนาํไปใชเปนขอมลู
ในการสรางกลยุทธทางการตลาด ในการสรางความ
สามารถในการปรับตัวของธุรกิจใหเขากับการ
เปลี่ยนแปลงของตลาดและเปนผูนําทางการตลาด 
เพื่อใหธุรกิจมีความไดเปรียบทางการแขงขันกับคู
แขง  

สรุปผลการวิจัย

 กลยุทธการปรับตัวทางการตลาด ดาน
การพัฒนา การวางแผนทางการตลาด และดาน

การพยายามท่ีจะพัฒนาสินคา ใหมีความหลาก
หลายมีความสัมพันธและผลกระบทเชิงบวกตอ
ความไดเปรียบทางการแขงขัน ผลลัพธที่ไดจาก

การวิจัย สามารถนําไปใชเปนแนวทางพัฒนา
กลยุทธทางการตลาด รวมท้ังใชเปนขอสนเทศ
ในการวางแผนปรับปรุงการบริหารความเสี่ยงใน  
องคกรใหมปีระสทิธิภาพและประสทิธผิลและนาํมา
ซึ่งความสําเร็จ ขององคกรตอไป
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