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บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ ดังนี้ 1. เพื่อศึกษาสภาพปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์
สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม 2 เพื่อเสนอแนวทางในการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพร
ของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคามและ 3 เพื่อประเมินประสิทธิผลของการน าแนวทางในการสร้าง
มูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาไปใช้กับกลุ่มตัวอย่างทดลอง 

โดยใช้รูปแบบการวิจัยแบบผสม  (Mix Research Method) ด าเนินการวิจัยโดยใช้วิธีในการวิจัยเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และการวิจัยเชิงปฏิบัติการ 
(Action Research) ซึ่งมีกลุ่มตัวอย่าง คือ กลุ่มวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดมหาสารคามทั้ง 13 อ าเภอ จ านวน 
434 คน  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเป็นแบบสอบถามมาตรวัด Likert 5 อันดับ โดยข้อค าถามที่ใช้ประยุกต์มา
จากงานวิจัย ซึ่งเลือกข้อค าถามที่เกี่ยวข้องกับตัวแปรที่ท าการศึกษา และการวิเคราะห์ข้อมูลการถดถอย
พหคุณูแบบขัน้ตอน ( Stepwise multiple regression analysis)  

    ผลการวิจัยพบว่า ตัวแปรที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชน
จังหวัดมหาสารคาม  ประกอบไปด้วย ด้านการด าเนินงาน(X4)  ด้านเทคโนโลยี(X3) และด้านการประกอบการ
(X1) 

แนวทางการการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคามที่
เหมาะสมกับบริบทของวิสาหกิจชุมชน จากการวิพากษ์ของผู้ทรงวุฒิ ใช้ชื่อว่า EMIO Framework  และได้น า
แนวไปทดลองใช้กับกลุ่มทดลองจ านวน 1 กลุ่ม คือ วิสาหกิจชุมชนกลุ่มแปรรูปสมุนไพรต าบลหนองคู เลขที่ 9 
หมู่ที่ 11 ถนน ต าบลหนองคู อ าเภอนาดูน จังหวัดมหาสารคาม หลังการทดลอง ท าการประเมินผลการทดลอง
ด้วยการวัดอัตราก าไรสุทธิต่อเดือนของกลุ่มจากสมุดบัญชีรายรับ-รายจ่ายที่กลุ่มได้จัดท า โดยเปรียบเทียบจาก
ช่วงเดือนเดียวกันของปี พบว่า ปีก่อนทดลอง มีก าไรสุทธิ 46,500 บาท และปีหลังทดลอง มีก าไรสุทธิ 58,100 
บาท ก าไรเพิ่มขึ้น 11,600 บาท สรุปผลการวิจัยได้ว่า หลังจากกลุ่มทดลองได้น าแนวทางการไปทดลองใช้แล้ว 
ท าให้ผลการด าเนินงานดีขึ้น 



Research topic: Creating value-added of herbal community enterprise products in Maha 
Sarakham Province 
Researcher : Thananachai Singmat 
Faculty of Management Science Rajabhat Maha Sarakham University 
Year 2019 
 

Abstract 
           The purposes of this research were 1.) to study the factors affecting the value added 
creation of herbal community enterprise products in Maha Sarakham Province 2.) to provide 
guidelines for the value added creation of herbal community enterprise products in Maha 
Sarakham Province and 3.) to evaluate the effectiveness of the value added creation 
guideline implementation for the value added creation of herbal community enterprise 
products in Mahasarakha Province.This research, a mixed methods study, was conducted by 
mixed research methods:quantitive research, qualitative research, and action research. The 
participants were 434people of 13 community enterprise districts in Maha Sarakham 
province. The researchinstruments consisted of the 5-point Likert scale questionnaire, 
adapted from selected research questions which were related to the studying variables, and 
the stepwise multiple regression analysis. The findings revealed that the factors affecting the 
value added creation of herbal community enterprise products in Mahasarakham Province 
comprised the operation factor (X4), the technology factor (X3) and the entrepreneurship 
factor (X1). According to the criticising of the qualified persons, the guidelines for the value 
added creation of herbal community enterprise products in Maha Sarakham Province or 
EMIO framework were created and also applied to the experimental group - Nong Khu herb 
community enterprise, located at 9, Moo 11, Nong Khu Subdistrict, Na Dun District, Maha 
Sarakham Province. Evaluated by comparing the net profit per month of post experimeal 
year (from the group’s income and expenditure account book) to the same periods of the 
post experimental year, the research findings revealed that the previous year, the net profit 
was 46,500 baht and the year after the net profit was 58,100 baht. The profit as a result 
increased by 11,600 baht. It can be concluded that after the sample group has adopted 
value added creation guideline, the value added creation of herbal community enterprise 
products in Mahasarakha Province becomes better 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญั 

สมุนไพร เป็นนิยามของพืชที่เป็นทรัพยากรธรรมชาติ มนุษย์น ามาใช้ในการรักษาโรคและบ าบัด
ความเจ็บป่วยมาอย่างยาวนานตั้งแต่ยุคสมัยดึกด าบรรพ์ การรักษาด้วยสมุนไพรนี้มีการถ่ายทอดองค์ความรู้สืบ
ต่อกันมาจากบรรพบุรุษ อาจอยู่ในรูปของต ารายาแผนโบราณหรือจากการบอกเล่าจากรุ่นหนึ่งไปยังอีกรุ่นหนึ่ง 
จนเกิดเป็นยาสมุนไพรใช้รักษาโรคต่าง ๆ และมีหมอยาเกิดขึ้นในหลายประเทศ  ท าให้องค์การอนามัยโลกได้
เห็นความส าคัญของการน าสมุนไพรมาพัฒนาเป็นรูปแบบของยาแผนปัจจุบัน และบรรจุเข้าเป็นส่วนหนึ่งของ
การรักษาโรค โดยเฉพาะอย่างยิ่งในทวีปแอฟริกาที่ประชากรกว่าร้อยละ 80 ยังมีการรักษาโรคด้วยการใช้
สมุนไพรแบบดั้งเดิม (Tilburt C J. and Kaptchuk J. T., 2008: 594) ความต้องการสมุนไพรในตลาดโลกมี
แนวโน้มขยายตัวเพิ่มขึ้นทุกปี โดยองค์การอนามัยโลกได้ประเมินว่าตลาดโลกจะมีความต้องการสมุนไพรเพื่อ
เป็นส่วนประกอบของยา อาหาร ตลอดจนผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ เพิ่มขึ้นไม่น้อยกว่าร้อยละ 20 ต่อปี ตลาดของ
ผลิตภัณฑ์สมุนไพรในตลาดโลกปี 2011 จึงมีมูลค่าสูงถึง 60,000 ล้านเหรียญสหรัฐ โดยเฉพาะสมุนไพรในกลุ่ม
ของผลิตภัณฑ์เสริมความงาม ผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร เครื่องดื่มสมุนไพรและยาสมุนไพร ทั้งนี้ตลาดผลิตภัณฑ์
สมุนไพรที่ส าคัญจะอยู่ในยุโรปและอเมริกาเหนือ โดยมีประเทศจีนและอินเดียเป็นผู้ครองตลาดการผลิต
ผลิตภัณฑ์สมุนไพร (Nirali, J. and Shankar, M. B., 2015: 59 – 64)  กระแสการบริโภคผลิตภัณฑ์ธรรมชาติ
จากสมุนไพรที่มีแนวโน้มเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้ผู้บริโภคจ านวนมากได้หันมานิยมใช้ยาจากสมุนไพร
ทดแทนการใช้ยาจากการสังเคราะห์ทางเคมีที่อาจก่อให้เกิดผลข้างเคียงต่อร่างกายได้ ดังนั้นหากพิจารณาถึง
ศักยภาพของประเทศไทยซึ่งอุดมไปด้วยทรัพยากรทางธรรมชาติที่มีความหลากหลายทางชีวภาพสูง จึงเป็น
โอกาสที่ดีที่ประเทศไทยจะน าข้อได้เปรียบเหล่านี้มาใช้เป็นพื้นฐานในการผลักดันธุรกิจนวัตกรรมสมุนไพรของ
ประเทศ โดยที่ผ่านมาผู้บริโภคในประเทศไทยต่างก็ให้ความส าคัญต่อการดูแลสุขภาพมากขึ้น เช่นเดียวกันกับ
นานาอารยประเทศ และมีแนวโน้มของผู้บริโภคในกลุ่มดังกล่าวเพิ่มสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะการให้
ความส าคัญในเรื่องของการบ ารุงร่างกาย ความสวยงาม ตลอดจนการลดความเสี่ยงของการเกิดโรคต่างๆ จาก
ข้อมูลตลาดส่งออกของไทยใน ปี 2557 ที่ผ่านมามีมูลค่าสูงถึงเกือบ 3,500 ล้านบาท ขณะที่สารสกัดจาก
สมุนไพรมีมูลค่าการส่งออกรวม 227 ล้านบาท โดยจะเห็นได้ว่าตลาดมีการเติบโตที่สูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง (ภาพที่ 
1) (ส านักงานปลัดกระทรวงพาณิชย,์ 2559) 
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ภำพที่ 1 มูลค่าตลาดส่งออกสารสกัดจากสมุนไพร ปี 2551 – 2557  
ที่มำ : ส านักงานปลัดกระทรวงพาณิชย์ (2559) 
 
 ประเทศไทยเป็นประเทศที่มีทรัพยากรธรรมชาติที่อุดมสมบูรณ์ประเทศหนึ่งของโลก มีพืชพรรณ
ธัญญาหารหลากหลายชนิด โดยเฉพาะพืชสมุนไพรที่มีมากเหลือคณานับจึงถูกน ามาใช้ประโยชน์อย่าง
หลากหลายและสามารถพบเห็นได้ทั่วไปในชีวิตประจ าวัน ทั้งจากการวางจ าหน่ายตามตลาดสดต่าง ๆ 
ตลอดจนการใช้ปรุงอาหารในร้านค้าและครัวเรือน จึงไม่แปลกที่จะถูกมองเสมอเหมือนสิ่งของไร้ค่า
ความส าคัญ นอกจากนี้ความได้เปรียบทางด้านภูมิศาสตร์ก็ถือเป็นอีกหนึ่งปัจจัยที่ท าให้เกิดการแพร่พันธุ์
ได้ดีในอากาศแบบร้อนชื้น เกิดเป็นความหลากหลายทางชีวภาพ ที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะถิ่นท าให้มีผลผลิต
หมุนเวียนตลอดทั้งปี การใช้ประโยชน์จากพืชสมุนไพรนอกจากจะน ามาปรุงอาหารแล้ว ยังใช้ในการรักษา
โรคภัยไข้เจ็บทั่วไปที่สืบทอดต่อกันมาจากองค์ความรู้ของภูมิปัญญาแบบดั้งเดิม เช่น ยาฝน ยาดอง และ 
ยาทา กระทั่งมีวิวัฒนาการมาเป็น ยาลูกกลอน ยาผง และยาแคปซูล บรรพบุรุษไทย สั่งสมความคิด
สร้างสรรค์ด้วยภูมิปัญญาอันหลากหลายและอุดมสมบูรณ์      เพื่อเป็นปัจจัยพื้นฐานในการด ารงชีวิต แต่
ด้วยขีดความสามารถทางเทคโนโลยีด้านการวิจัยและพัฒนาที่ด้อยกว่า ท าให้ประเทศที่มีศักยภาพสูงทาง
วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี ประสงค์ที่จะเข้าถึงภูมิปัญญาดังกล่าว (ส านักงานพัฒนาวิทยาศาสตร์และ
เทคโนโลยีแห่งชาติ, 2550: 5) จึงมักถูกคุกคามเพื่อประโยชน์ในเชิงพาณิชย์ อาทิ สิทธิบัตรเปล้าน้อย 
(Croton sublyratus) จากต ารายาสมุนไพรในสมุดข่อยโบราณ กวาวเครือ (Pueraria mirifica) สมุนไพร
ในต าราดั้งเดิมที่รู้จักกันดีของหมอพื้นบ้านที่มีสรรพคุณน่าสนใจ จึงถูกจดสิทธิบัตรโดยต่างชาติตั้งแต่ปี 
พ.ศ.2545 อีกทั้งยังมี ข้าวหอมมะลิไทย ด้วยคุณสมบัติของความหอม และความขาวสวยของเมล็ดข้าวที่ไม่
เหมือนใครในโลก บริษัทแห่งหนึ่งในต่างประเทศได้จดเครื่องหมายการค้า Jasmin Rice นอกจากนี้ยังมี
การน าขมิ้น (Curcuma longa) ไปจดสิทธิบัตรโดยนักวิทยาศาสตร์ชาวต่างชาติในการใช้ขมิ้นรักษาแผล 
(นงนิตย์ มรกต และคณะ, 2556: 87 – 88) 
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ปัจจุบันความนิยมในการใช้สมุนไพรเพื่อสุขภาพและความงามในรูปของเครื่องส าอาง อาหารเสริม ยาบ ารุง 
เครื่องหอม น้ าหอม น้ ามันหอมระเหย และของใช้ในชีวิตประจ าวัน เช่น สบู่ ยาสีฟัน ยาสระผม ครีมนวดผม 
และครีมบ ารุงต่าง ๆ ทั้งในกลุ่มประเทศยุโรป กลุ่มประเทศเอเชีย และกลุ่มประเทศอเมริกามีเป็นจ านวนมาก 
ผลิตภัณฑ์จากสมุนไพรเพื่อความงามจึงเป็นผลิตภัณฑ์หนึ่งที่หน่วยงานภาครัฐและหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง ได้
ก าหนดให้การส่งเสริม สนับสนุน และพัฒนาการใช้สมุนไพรทั้งสปาไทย การนวดไทยและการฟื้นฟูสุขภาพ
ผู้สูงอายุซึ่งมีการใช้ผลิตภัณฑ์ส่งเสริมสุขภาพ ในรูปเครื่องส าอางและอาหารเสริม และการมีผลิตภัณฑ์สุขภาพ 
รวมทั้งเครื่องส าอางและสมุนไพรไทยที่มีคุณภาพมาตรฐาน โดยส่งเสริมสนับสนุนทังภาครัฐและเอกชนให้
พัฒนาผลิตภัณฑ์สุขภาพสมุนไพรทั้ งในรูปอาหารเสริม เครื่องส าอางและยาสมุนไพรให้เข้ามาตรฐาน
ต่างประเทศ (จีรเดช  มโนสร้อย, 2549 : 16-31) จากที่กล่าวมาแล้วจะเห็นได้ว่าผลิตภัณฑ์ที่แปรรูปจากภูมิ
ปัญญาสมุนไพรได้รับความนิยมเป็นอย่างมากทั้งในรูปของเครื่องส าอาง การอบ การนวด อาหารเสริม และ
เครื่องดื่มสมุนไพร แต่กระนั้นก็ตาม การจัดการภูมิปัญญาสมุนไพรความงามเพื่อเสริมสร้างธุรกิจชุมชนก็ยังมี
ปัญหาอุปสรรคที่ต้องการการแก้ไขอยา่งเร่งด่วน ได้แก่ ปัญหาด้านผู้ผลิต ผลิตภัณฑ์สมุนไพรความงาม พบว่า มี
ปัญหาหลายด้าน ทั้งด้านการผลิตที่มีปัญหาเกี่ยวกับสูตรส่วนประกอบส าคัญของผลิตภัณฑ์สมุนไพร ที่ยังไม่ได้
มาตรฐาน เนื่องจากผู้ผลิตบางสวนยังขาดความรู้ความเข้าใจในสารเคมีที่เป็นองค์ประกอบหรือมีการ
ปรับเปลี่ยนสูตรโดยขาดองค์ความรู้การผลิตที่ถูกต้อง  ผสมสารเคมีที่ไม่ได้มาตรฐานโดยแหล่งจ าหน่ายขาด
ความรับผิดชอบน าสารเคมีที่ไม่ได้มาตรฐานมาจ าหน่าย  ปัญหาส าคัญอีกประการหนึ่ง คือ ปัญหามาตรฐาน
ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตไม่ได้มาตรฐาน คุณภาพไม่คงที่ เพราะขาดความรู้ในเรื่องเทคนิคการผลิต ขั้นตอนการผลิต 
และความเที่ยงตรงในการชั่งตวงวัด การผสมสารเคมีและน้ าสมุนไพร  นอกจากนั้น ยังมีปัญหาเกี่ยวกับสถานที่
ผลิต เครื่องมือเครื่องใช้ อุปกรณ์การผลิตไม่ถูก สุขลักษณะ มีผลต่อการปนเปือ้นของผลิตภัณฑ์และมีผลกระทบ
ต่อสิ่งแวดล้อม เช่น ปัญหาการบ าบัดน้ าเสีย และปัญหาด้านกฎหมาย ข้อความส าคัญบนฉลากแจ้งไม่ครบถ้วน
ตามกฎหมาย เช่น ไม่แจ้งวันเดือนปีที่ผลิต ปริมาณสุทธิ วิธีใช้ ชื่อส่วนประกอบส าคัญ รวมถึงไม่แจ้งชื่อและที่
อยู่ผู้ผลิต เป็นตน้ (ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา, 2545 : ฉ) ปัญหาเครื่องส าอางที่ไม่ปลอดภยั เพราะ
มีส่วนผสมของสารห้ามใช้ ได้แก่  ไฮโดรควิโนน (Hydroquinone)  สารประกอบของปรอท (Mercury) กรด
วิตามินเอหรือกรด  เรทิโนอิก (Retinoic Acid) เพราะสารประกอบของปรอท อาจท าให้เกิดอาการแพ้ ผื่นแดง 
ผิวหน้าด า ผิวบางลง เกิดพิษสะสมของสารปรอท ท าให้ทางเดินปัสสาวะอักเสบและไตอักเสบ ไฮโดรควิโนนิ 
(Hydroquinone) อาจท าให้ผู้ใช้เกิดอาการระคายเคือง เกิดจุดด่างขาวที่หน้า ผิวหน้าด า เป็นฝ้าถาวรและ 
รักษาไม่หาย กรดวิตามินเอหรือกรดเรทิโนอิก (Retinoic Acid ) อาจท าให้หน้าแดง แสบร้อนรุนแรง เกิดการ
อักเสบ ผิวหน้าลอกอย่างรุนแรง และอาจเป็นอันตรายต่อทารกในครรภ์ และยังพบสีที่ห้ามใช้ในเครื่องส าอาง
อีกด้วย ปัญหาการปลอมแปลงเครื่องส าอางสมุนไพร ที่มีการใส่สารควบคุมพิเศษในผลิตภัณฑ์ที่มิได้ขึ้น
ทะเบียนต ารับ ได้แก่ สารพาราเฟนิลีนไดอมีน (Para Phenylenediamine) เกินกว่าฉลากที่ก าหนดไว้โดยแจ้ง
ไว้ที่ฉลากว่า มีสารพาราเฟนิลีนไดอมีน (Para Phenylenediamine) ร้อยละ 1 แต่ตรวจพบสารนี้น้อยกว่าที่
แจ้งไว้ 39.2 % จึงจัดเป็นเครื่องส าอางปลอม และมิได้ขึน้ทะเบียนต ารับให้เป็นที่ถูกต้อง จึงอาจไม่ปลอดภัยต่อ
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ผู้บริโภค  (ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา, 2550)  ปัญหาผู้บริโภคต้องซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรที่มีราคา
สูง เนื่องจากผ่านพอค้าคนกลางหลายทอด และบรรจุภัณฑ์ของผลิตภัณฑ์สมุนไพรไม่น่าใช้ ไม่ทันสมัย ไม่ดึงดูด
ใจผู้ซื้อ   

นอกจากนั้น สุวรรณา  สุวรรณบัตร (2547 : 6-7)   ศึกษาปัญหาของผู้ประกอบการในอุตสาหกรร
เครื่องส าอางสมุนไพรไทย พบว่า ในด้านผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมเครื่องส าอางสมุนไพรไทยยังพบว่า มี
ปัญหาในด้านต่าง ๆ ได้แก่ ปัญหาด้านการตลาด ที่สินค้ายังไม่คอยได้รับความเชื่อถือจากผู้บริโภค ด้านการ
บริหารการผลิตที่ท าให้สนิค้ามีคุณภาพไม่ดีเท่าที่ควร มีการปนเปื้อนสารอันตราย รวมทั้งการขาดแคลนวัตถุดิบ
บางชนิด  ปัญหาด้านการเงินและการลงทุน ที่ส่ งผลกระทบต่อการด าเนินงานและขยายกิจการในธุรกจ
อุตสาหกรรมเครื่องส าอางสมุนไพรไทย ปัญหาด้านการบริหารทั่ วไป เช่น การจัดโครงสร้างองค์กรที่ไม่
เหมาะสม บุคลากรขาดความรู้ ขาดแรงจูงใจ ขาดการประสานงานที่ดี ปัญหาการขาดความรู้ในการบริหารงาน 
ขาดความรู้ในเรื่องสมุนไพร มีความรู้ค่อนข้างน้อยในด้านเทคนิคการผลิต การตลาด การเงิน การลงทุน 
กฎหมายและนโยบายของรัฐ ปัญหาด้านกฎหมาย การผลิตเครื่องส าอางมีกฎหมายเกยวข้องหลายฉบับ ท าให้
ยากต่อการท าความเข้าใจและปฏิบัติ นโยบายทางด้านการลดภาษีน าเข้าเครื่องส าอางเคมีสังเคราะห์มีผลต่อ
อุตสาหกรรม เครื่องส าอางสมุนไพรในประเทศ  ในด้านการสนับสนุนจากหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง จีรเดช มโน
สร้อย (2549  : 6-8) ได้ศึกษาปัญหาการบริหารจัดการจากภาครัฐ พบวามีปัญหาต่าง ๆ ได้แก่ นโยบายการ
วิจัย  มักขาดความต่อเนื่องและขาดการประสานงาน ไม่มีการติดตามประเมินผลสัมฤทธิ์ จึงท าให้การพัฒนา
สมุนไพรเป็นไปด้วยความล่าช้า ไม่ต่อเนื่องและไม่ครบวงจร ขาดการประชาสัมพันธ์เพื่อสร้างความมั่นใจให้
ผู้บริโภคมีความมั่นใจวา่ผลิตภัณฑ์สมุนไพรมีความปลอดภยั และการให้ความรู้ทางวิชาการที่ถูกตอ้งในการปลูก
พืชสมุนไพรปลอดสารพิษ การสนับสนุนให้ปลูกสมุนไพรปลอดสารพิษ อย่างจริงจังแก่เกษตรกรจากภาครัฐ 
รวมทั้งการประกันราคาพืชสมุนไพรไม่ให้มีความผันผวน  ปัญหาด้านการให้ความรู้ ในด้านการจัดการธุรกิจ
ชุมชน ทั้งด้านการบริหารจัดการกลุ่ม การระดมทุน การพัฒนาเป็นธุรกิจ การผลิต การตลาด การพัฒนา
เทคโนโลยีทางการผลิต การควบคุมคุณภาพให้เป็นไปตามระเบียบกฎหมาย และการขาดการสนับสนุนจาก
หน่วยงานของรัฐ เช่น ด้านกฎระเบียบ นโยบายและการสนับสนุนการวิจัยพัฒนา รวมทั้งการสนับสนุนข้อมูล
และการตรวจสอบวิเคราะห์และรับรองคุณภาพมาตรฐานของผลิตภัณฑ์เพื่อการใช้ในประเทศและการส่ งออก 
นอกจากนั้น ยังพบวาการขาดการท างานร่วมกันทั้งภาครัฐและเอกชนเพื่อการพัฒนาสมุนไพรไทย การท างาน
แบบต่างคนต่างท า ไม่มีการท างานร่วมกันเป็นทีม โดยมีเป้าหมายร่วมกัน รวมทั้งการขาดแกนน าที่มีความรู้
ความสามารถและคุณภาพ ตลอดจนวิสัยทัศน์ที่จะมาเป็นผู้ประสานงานในเรื่องนี้   

ด้วยปัญหาดังกล่าวแล้วจะเห็นได้ว่าผู้ผลิตผลิตภัณฑ์สมุนไพรกยังประสบปัญหาอุปสรรคหลายประการที่
ท าให้ไม่สามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพ ได้มาตรฐานตามที่ก าหนด ในขณะเดียวกันผู้บริโภคเองก็ยังไม่
มั่นใจในความปลอดภัยในการบริโภคผลิตภัณฑ์จากสมุนไพร เนื่องจากการผสมสารเคมี การปลอมแปลง
ผลิตภัณฑ์ และราคาที่ค่อนข้างสูง เป็นต้น ผู้วิจัยจึงได้สนใจที่จะศึกษาวิจัยเรื่อง การสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์
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สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม เพื่อเสริมสร้างวิสาหกิจชุมชนชุมชนให้มีประสิทธิภาพและ
ประสบความส าเร็จอย่างยัง่ยืนต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ของโครงกำรวจิัย     

 
1 เพื่อศึกษาสภาพปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัด

มหาสารคาม 
2 เพื่อเสนอแนวทางในการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม 
3 เพื่อประเมินประสิทธิผลของการน าแนวทางในการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจ

ชุมชนจังหวัดมหาสารคาไปใช้กับกลุ่มตัวอย่างทดลอง 
 

ขอบเขตของโครงกำรวิจัย      
 
6.1 ขอบเขตด้านพื้นที่   
การเก็บรวบรวมข้อมูลของการวิจัยในครั้งนี้ได้ก าหนดการส ารวจข้อมูลความคิดเห็นของวิสาหกิจชุมชน

ในพื้นทีจ่ังหวัดมหาสารคาม 
6.2 ขอบเขตด้านประชากร   
ประชากรที่ศึกษาในครั้งนี้ คือ วิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม จ านวน 2,179 กลุ่ม จ านวนสมาชิก 

37,000 ราย (กองส่งเสริมวิสาหกิจชุมชน กระทรวงเกษตรและสหกรณ์, 2559)  
6.3 ขอบเขตด้านเวลา   
เวลาที่ใช้ในโครงการวิจัย จ านวน 12 เดือน  (1 ตุลาคม 2559 ถึง 30 กันยายน 2560) 
6.4 ขอบเขตด้านเนื้อหา   
1) แนวความคิดและและทฤษฎีเกี่ยวกับการประกอบการ 
2) แนวความคิดและและทฤษฎีเกี่ยวกับการตลาด 
3) แนวความคิดและและทฤษฎีเกี่ยวกับการด าเนินงาน 

4) แนวความคิดและและทฤษฎีเกี่ยวกับเทคโนโลยีสารสนเทศ 
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   นิยำมศัพท ์
            การสร้างมูลค่าเพิ่ม  หมายถึง ผลจากการน าองค์ความรู้ไปด าเนินงานธุรกิจชุมชนกลุ่มสมุนไพร เช่น 
การพัฒนาผลิตภัณฑ์สมุนไพรและการเพ่ิมมูลค่าผลิตภัณฑ์ ให้สามารถเป็นที่ต้องการของผู้บริโภค  
           ผลิตภัณฑ์สมุนไพร  หมายถึง  ผลิตภัณฑ์ที่เกิดจากสมุนไพรในกลุ่มวิสาหกิจชชุมชนในจังหวัด
มหาสารคาม  
 วิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม หมายถึง กลุ่มวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม 
           การประกอบการ  หมายถึง การประกอบการของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน กลุ่มสมุนไพรในจังหวัด
มหาสารคาม  
 การตลาด  หมายถึง การท าการตลาดในกลุ่มวิสาหกิจชุมชนสมุนไพร จังหวัดมหาสารคาม 
           เทคโนโลยีสารสนเทศ  หมายถึง การใช้เทคโนโลยีสารสนเทศในกลุ่มวิสาหกิจชุมชนกลุ่มสมุนไพรใน
จังหวัดมหาสารคาม 
 การด าเนินงาน หมายถึง การด าเนินงานของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนกลุ่มสมุนไพร ในจังหวัดมหาสารคาม  
 
 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รบั                   

10.1 ด้านวิชาการ 
1) คณะผู้วิจัยได้รับแนวทางการต่อยอดองค์ความรู้การสร้างมูลค่าเพิ่มของผลิตภัณฑ์สมุนไพรของ

วิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม  
2) คณะผู้วิจัยสามารถก าหนดแนวทางในการพัฒนาองค์ความรู้ และพัฒนาความรู้ความสามารถใน

การสร้างมูลค่าเพิ่มของผลิตภัณฑส์มุนไพรของวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดมหาสารคาม 
3) คณะผู้วิจัยได้รับผลการประเมินประสิทธิผลของการพัฒนาความรู้ความสามารถ ทักษะในการ

พัฒนาศักยภาพวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคามในด้านความสามารถในการสร้างมูลค่าเพิ่มของผลิตภัณฑ์
สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชน 

4) การเผยแพร่องค์ความรู้ในวารสารทางวิชาการ การเผยแพร่องค์ความรู้ผ่านวีดีทัศน์ และหนังสือ
งานวิจัยเล่มเล็ก 

10.2 ด้านนโยบาย 
1) หน่วยงานของรัฐได้รับข้อมูลวิชาการใหม่ เพื่อใช้ในการส่งเสริมและสนับสนุนการด าเนินงานด้าน

ต่อยอดองค์ความรู้การสร้างมูลค่าเพิ่มของผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดมหาสารคามและ
จังหวัดอื่นๆ 

2) ส านักงานเกษตรจังหวัดมหาสารคามสามารถน าแนวความคิดของผลการวิจัยไปก าหนดเป็น
ยุทธศาสตร์/นโยบายในด้านการพัฒนาศักยภาพวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม 

10.3 ด้านเศรษฐกิจ/พาณิชย์  
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1) วิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคามได้รับผลิตภัณฑ์ใหม่อย่างน้อย 2 ผลิตภัณฑ์ ซึ่งเป็นมาผลจาก
การน าทฤษฎีและแนวความคิดการวิจัยไปพัฒนาการสร้างคุณค่าผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัด
มหาสารคาม 

2) วิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคามได้รับการพัฒนาศักยภาพด้านการต่อยอดองค์ความรู้การสร้าง
มูลค่าเพิ่มของผลิตภัณฑ์สมุนไพร ซึ่งน าไปสู่ผลประกอบการ และการบริหารที่ดีขึ้น 

 
 



 
 

บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจยัที่เกีย่วข้อง 
การสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม  ผู้วิจัยได้ศึกษา

แนวความคิดและทฤษฎีตามล าดับ หัวข้อต่อไปน้ี 
1) แนวความคิดและและทฤษฎีเกี่ยวกับผู้ประกอบการ 
2) แนวความคิดและและทฤษฎีเกี่ยวกับการตลาด 
3) แนวความคดิและและทฤษฎีเกี่ยวกับการด าเนินงาน 
4) แนวความคดิและและทฤษฎีเกี่ยวกับเทคโนโลยีสารสนเทศ 
5) ทบทวนวรรณกรรม / สารสนเทศที่เกี่ยวข้อง  
6) งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
การวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ค้นคว้าเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพ่ือพัฒนาแบบจ าลองสมการโครงสร้างการ

สร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม  ท าให้พบทฤษฎีและแนวคิดต่าง ๆ ที่

ส าคัญซึ่งจะน าไปประยุกต์ใช้ในการวิจัย โดยน าเสนอตามหัวข้อดังต่อไปนี้   
 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับผู้ประกอบการ 

 ผู้ประกอบการ คือ ผู้ที่คิดริเริ่มด าเนินธุรกิจขึ้นมาเป็นของตนเอง  มีการวางแผนการด าเนินงาน  และ
บริหารจัดการทรัพยากรทุกด้านด้วยตนเอง  พร้อมทั้งยอมรับความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นได้ตลอดเวลา เพื่อมุ่งหวัง
ผลก าไรที่เกิดจากผลการด าเนินงานของธุรกิจตนเอง (Scarborough, 2012 : 4 – 5) บนพื้นฐานของตรรกะ
ทางความคิดมากกว่าการใช้ลางสังหรณ์ส่วนตัว ในการวางแผน (Planning)  จัดองค์กร (Organization) การ
กระตุ้นการท างาน (Actuating) และ การควบคุมเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพ โดยคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่
ประสบผลส าเร็จ ประกอบด้วย 1) รักและชื่นชอบในธุรกิจที่ท า 2) การตระหนักถึงความส าคัญของการมุ่งเน้น
ที่ลูกค้าและผลิตภัณฑ์ 3) ต้องยึดมั่นในเป้าหมายและไม่กลัวความล้มเหลว และ 4) มีความฉลาดทางปัญญา 
(Controlling performance) (Havinal, 2009 : 9 – 13)  
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ภาพที่ 2 คุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบผลส าเรจ็ 
 

ที่มา: Havinal (2009 : 9 – 13) 
 
 
  

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตลาด (Marketing) 
 นอกจากคุณลักษณะของผู้ประกอบการดังกล่าว ที่มีส่วนช่วยให้องค์กรความประสบผลส าเร็จแล้ว จาก
รายงานการวิจัยที่ผ่านมายังมีปัจจัยอื่นที่ส าคัญที่ส่งเสริมให้ประสบผลส าเร็จอีก โดยเฉพาะอย่างยิ่งปัจจัย
ทางการตลาด (Marketing) ที่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการ (Kotler & Armstrong, 2004) 
เพราะการตลาดเป็นเครื่องมือพื้นฐานของธุรกิจที่ท าให้ผู้ประกอบการบรรลุเป้าหมายทางการค้า โดยส่วนผสม
ทางการตลาดเป็นเครื่องมือที่ได้รับการยอมรับอย่างกว้างขวางเพื่อใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ขององค์กร 
สว่นผสมทางการตลาดที่น ามาสร้างเป็นกลยุทธ์ส าหรับผู้ประกอบการ ได้แก่ (Bygrave & Zacharakis, 2010 : 
88 – 89) (ภาพที่ 3)  
  1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ประกอบด้วย การน าเสนอคุณค่าแก่ลูกค้า การเป็นผู้ริเริ่มให้
เกิดผลิตภัณฑ์ใหม่ การสร้างแบรนด์หรือตราสินค้า (Brand) ตราสินค้าใช้เป็นชื่อหรือเครื่องหมายส าหรับการ
เรียกขานผลิตภัณฑ์  ผู้ประกอบการจะต้องท าการก าหนดชื่อตราสินค้าให้เรียบร้อยก่อนการออกแบบบรรจุ
ภัณฑ์ โดยก าหนดให้ชื่อตราสินค้ามีความเป็นเอกลักษณ์ ชัดเจน น่าสนใจ ที่ส าคัญจะต้องเป็นที่จดจ าได้ง่ายแก่
ผู้บริโภคตราสินค้าที่ดีนั้นสามารถยกตัวอย่างได้ดังนี้ คือตั้งตามชื่อเจ้าของกิจการ ตั้งตามความเชื่ออันเป็นมงคล 
ตั้งตามแหล่งที่มาของผลิตภัณฑ์ หรือตั้งโดยการผสมค าที่มีความหมายให้เกิดเป็นค าใหม่ที่มีเอกลักษณ์ ฯลฯ 
เป็นต้น 
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และการออกแบบบรรจุภัณฑ์ บรรจุภัณฑ์ที่เป็นมากกว่าภาชนะที่เป็นจุดเริ่มแรกของการติดต่อสื่อสารระหว่าง
ผู้ผลิตและผู้บริโภคด้วยบรรจุภัณฑ์ที่ดูสะดุดตา และน่าสนใจ และยังเป็นตัวช่วยกระตุ้นการขายในช่วงเริ่มต้น 
เราถึงเข้าใจถึงการออกแบบบรรจุภัณฑ์ที่ดีดับความคิดสร้างสรรค์และกลยุทธ์ของผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการ
ขาย 
 2) กลยุทธ์ด้านราคา (Price)  ประกอบด้วย การตั้งราคาแบบเจาะตลาด (Penetration Pricing 
Strategy) เป็นกลยุทธในการก าหนดราคาต่ า ในชวงแนะน าผลิตภัณฑ์เพื่อใหน าผลิตภัณฑ์เขาสู่ตลาดได้เร็วขึ้น
และกระตุนใหผู้บริโภคในตลาดหันมาซื้อ ผลิตภัณฑ์มากขึ้น ซึ่งผลก าไรตอหน่วยจะไม่มากนักแต่จะได้ก าไร
โดยรวมจากการขายในปริมาณมากการ ใชกลยุทธราคาลักษณะนี้จะประสบผลส าเร็จได้จะตองอยู่ภายใตเขื่อน
ไขดังตอไปนี้ด้วยคืออุปสงค์ของ ตลาดมีความยืดหยุนสูง เนื่องจากกิจการมีโอกาสลดต้นทุนการผลิตได้เมื่อ
ปริมาณการผลิตเพิ่มสูงขึ้น ตรายี่ห้อมีความสามารถในการแขงขันน้อยมากและความตองการของตลาดจะตอง
ไม่แตกตางกัน และ การตั้งราคาแบบสูงช่วงแรก (Skimming Pricing Strategy) เป็นการก าหนดราคาแรกสูง
ส าหรับ ผลิตภัณฑ์ที่อยูใ่นชวงแนะน าของวงจรชีวิตผลิตภัณฑห์ลังจากนั้นจึงลดราคาลง เมื่อผ่านเขาสู่ชว่ง ต่างๆ
ของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ในล าดับตอไป กลยุทธนี้เหมาะส าหรับผลิตภัณฑ์ใหม่ที่มีลักษณะและคุณสมบัติแตกตา
งจากผลิตภัณฑท์ั่วไปตามทองตลาด  
 3) กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย ประกอบด้วย กลยุทธ์ดึง (Pull Strategy) คือรายการส่งเสริม
การตลาดที่ กระตุ้น (ดึง) ให้ลูกค้ามาซื้อสินค้า เช่น โฆษณา ประชาสัมพันธ์ลดราคา แลกของแถม และ กลยุทธ์
ผลัก (Push Strategy) คือรายการส่งเสริมการตลาด ที่กระตุ้น (ผลัก) สินค้าจากผู้ผลิตสู่ร้านค้าตัวแทน
จ าหน่ายเพื่อ หวังผลให้ ร้านค้าตัวแทนจ าหน่ายผลักดันสินค้าสู่ลูกค้า ผู้บริโภค เช่น การให้ส่วนลดแก่ร้านค้า 
การแถมสินค้าเพิ่มแก่ ร้านค้า การให้เครดิตการช าระค่าสินค้ายาวขึ้น การให้เงิน สนับสนุนในการให้ร้านค้าท า
การโฆษณา ส่งเสริมการขาย การจัดเรียงสินค้าฯลฯ  
 4) กลยุทธ์ด้านสถานที่จ าหน่าย (Place)  
เลือกคนกลางกระจายครอบคลุมให้มากที่สุด (Intensive distribution) จะเลือกใช้คนกลางทุกรายที่สนใจและ
ยอมรับที่จะจ าหน่ายสินค้าให้ ต้องการกระจายสินค้าไปในช่องทางจ าหน่ายให้มากที่สุดที่จะมากได้ เพื่อให้
สินค้าไปถึงผู้บริโภคจ านวนมาก เมื่อมีความหนาแน่นของช่องทางการจ าหน่ายมากกว่า ย่อมต้องการมีโอกาส
ในการขายมากกว่า เหมาะส าหรับสินค้าประเภทสะดวกซื้อ สินค้าที่ผู้บริโภคหรือผู้ใช้ต้องการซื้อบ่อย ๆ และ
ค านึงถึงความสะดวกของแหล่งซื้อเป็นส าคัญ 
 เลือกคนกลางเฉพาะที่มีคุณสมบัติเหมาะสม (Selective distribution) เป็นการคัดเลือกเฉพาะคน
กลางที่มีคุณสมบัติเหมาะกับผลิตภัณฑ์ที่จ าหน่าย อาจต้องการความรู้ด้านเทคนิค หรือมีความสามารถในการ
จัดตกแต่งร้าน มีฐานะการเงินมั่นคง สั่งซื้อสินค้าได้มากในระดับที่ต้องการ ที่ส าคัญมีความสามารถในการขาย
และตั้งใจที่จะขายสินค้า มีการส่งเสริมการขายให้สินค้าของเราได้อย่างจริงจัง การเลือกใช้คนกลางมาก ๆ โดย
ไม่คัดเลือกในบางครั้ง อาจได้คนกลางที่มีขนาดเล็กไป ไม่ตั้งใจช่วยขายสินค้าให้ดรา กิจการจะไม่ได้ประโยชน์
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จากช่องทางจ าหน่ายนั้น จึงควรเลือกเฉพาะรายที่จะท างานมีประสิทธิภาพเท่านั้น เหมาะส าหรับการขาย 
Shopping Goods, Accessory equipment วัสดุใช้สอยต่าง ๆ 
 เลือกคนกลางที่ดีที่สุดรายเดียวในอาณาเขตขายหนึ่ง (Exclusive distribution) ในสินค้าที่มีลูกค้า
น้อยราย ผู้ขายรู้จักลูกค้าดี ควรใช้ช่องทางจ าหน่ายที่สั้น แต่เมื่อตลาดอยู่ไกลออกไป การดูแลลูกค้าอาจไม่ดีพอ 
จึงต้องการคนกลางมาช่วยดูแลลูกค้าเฉพาะท้องที่  เช่น กิจการขายอุปกรณ์หรือเครื่องจักรผลิต หรือ
คอมพิวเตอร์ ต้องการขยายการขายไปต่างจังหวัด อาจจัดหาคนกลางเพียงรายเดียว ที่มีความพร้อมทั้งเงินทุน 
สถานที่ บุคลากร และอ านาจบารมีในท้องถิ่นต่าง ๆ มาเป็นคนกลาง (ตัวแทน) ในจังหวัดหนึ่ง อาจจะ
ด าเนินการด้วยระบบการให้สิทธิ (Franchise) ที่นิยมใช้กันมาก การที่มีตลาดขนาดเล็ก ผู้ซื้อมีน้อยราย การ
เพิ่มจ านวนคนกลางไม่ช่วยให้จ าหน่ายได้มากขึ้น และอาจเป็นการเกี่ยงงอนในการดูแลบริการลูกค้าอย่าง
ใกล้ชิด 

 
 

ภาพที่ 3 กลยทุธ์ส่วนผสมทางการตลาดส าหรับผู้ประกอบการ 
 
ที่มา: Bygrave and Zacharakis (2010 : 88 – 89) 
 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการด าเนินงาน (Operation) 
 เมื่อผู้ประกอบการการวางกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดแล้ว สิ่งที่ขาดเสียมิได้คือ การน ากลยุทธ์
นั้นไปสู่การปฏิบัติ ซึ่งเป็นส่วนส าคัญอย่างยิ่งหากกลยุทธ์ที่วางแผนไว้นั้น ไม่สามารถน าไปปฏิบัติได้จริงแผนการ
นั้นก็สูญเปล่า เพราะฉะนั้นการน ากลยุทธ์ไปปฏิบัติจึงเป็นขั้นตอนต่อจากการวางแผน จากแนวความคิดของ 
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Stevenson (2012 : 45 – 47) ได้กล่าวถึงกระบวนการด าเนินงานที่เกิดจากการวางแผนกลยุทธ์โดยยึดข้อ
ได้เปรียบหลักเป็นส าคัญ (Competency – based Strategy) มีขั้นตอนดังต่อไปน้ี  
         1) สร้างข้อได้เปรียบหลัก ข้อได้เปรียบหลักมักจะมาจากประสบการณ์ที่สะสมมา และความรู้ความ
เชี่ยวชาญเฉพาะทาง แต่ในปัจจุบันนี้ธุรกิจต้องเผชิญกับการแข่งขั้นที่รุนแรงและวงจรชีวิตของผลิตภัณฑ์สั้นลง 
จึงท าให้ข้อได้เปรียบหลักที่มีอยู่มักจะไม่คงทน จึงควรทบทวนข้อได้เปรียบหลักที่มีอยู่เสมอเมื่อเวลาผ่านไป 
         2) ใช้ข้อได้เปรียบหลักให้เป็นประโยชน์ โดยสร้างเสริมคุณค่าของข้อได้เปรียบหลักให้เกิดประโยชน์ต่อ
ลูกค้า หรือท าให้เป็นจุดขายที่โดดเด่น หรือสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์หรือบริการใหม่จากข้อได้เปรียบหลักที่มีอยู่ 
หรือใช้ข้อได้เปรียบหลักคิดวิธีการปฏิบัติใหม่และหาตลาดลูกค้าใหม่          

3) ตั้งวัตถุประสงค์เชิงปริมาณจากกลยุทธ์ขององค์การ ให้ทุกคนได้เห็นเป้าหมายที่เป็นรูปธรรมในทุก
ระดับชั้นขององค์การและเข้าใจในเป้าหมายร่วมกัน กระบวนการตั้งวัตถุประสงค์ที่จะต้องด าเนินต่อเนื่องจาก
ระดับบนไปสู่ระดับล่างขององค์การเป็นแผนงานที่จัดท าโดยกระบวนการสร้างนโยบาย เรียกว่า HOSHIN  
         ขั้นตอนที่ 3 : พิจารณาเลือกลักษณะที่เข้าข่าย (Order Qualifier) และลักษณะที่ตัดสินใจเลือก 
(Order Winner) การมีข้อได้เปรียบหักที่ไม่มีค่าในสายตาผู้บริโภคก็ไม่เกิดประโยชน์ต่อธุรกิจ เพราะลูกค้าจะ
ซื้อต่อเมื่อเขาเล็งเห็นคุณค่าของข้อได้เปรียบหลักเท่านั้น ความแตกต่างของลักษณะทั้งสองมีดังต่อไปนี้ 
         Order Qualifier เป็นลักษณะของผลิตภัณฑ์ที่ เป็นปัจจัยเบื้ องต้นในการเลือกซื้ อของลูกค้า 
         Order Winner เป็นลักษณะของผลิตภัณฑ์ที่ลูกค้าใช้พิจารณาตัดสินใจซื้อ 

 
 

ภาพที่ 4 กระบวนการด าเนินงานที่เกิดจากการวางแผนกลยุทธ์โดยยึดข้อได้เปรียบหลักเป็นส าคัญ 
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ที่มา: Stevenson (2012 : 47) 
 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับเทคโนโลยีสารสนเทศ (Information Technology) 
การประยุกต์เทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อสร้าง และ รักษา ความได้เปรียบในการแข่งขันขององค์การ ซึ่ง

ผู้บริหารจะน า ไอทีมาประยุกต์ใช้ในเชิงกลยุทธ์ การตระหนักถึงศักยภาพของเทคโนโลยีสารสนเทศที่สามารถ
น ามาประยุกต์ให้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่การด าเนินงานขององค์การ (Kotler, 2003 : 80 – 83) 
 ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์องค์การและกลยุทธ์ในการจัดการเทคโนโลยีสารสนเทศ  
  การก าหนดกลยุทธ์เป็นหัวใจหลักในการก าหนดทิศทางการด าเนินงานขององค์การ และใช้เป็นหลักใน
การก าหนดกลยุทธ์ที่เกี่ยวข้องกับการจัดการเทคโนโลยีสารสนเทศทั้ง 3 ด้าน คือ กลยุทธ์ระบบสารสนเทศ กล
ยุทธ์เทคโนโลยีสารสนเทศขององค์การ และกลยุทธ์ระบบการจัดการสารสนเทศ  ดังนั้น กลยุทธ์ทั้ง 3 ด้านต้อง
สอดคล้อง และสนับสนุนกลยุทธ์หลัก  ขณะเดียวกันในการก าหนดกลยุทธ์ต้องมีการวิเคราะห์และประเมิน
สภาพแวดล้อม ปัจจัยที่มีผลต่อการด าเนินงาน เพื่อหาศักยภาพตามความพร้อมขององค์การ  
 กลยุทธ์องค์การ เป็นกลยุทธ์รวมขององค์การที่ก าหนดขึ้น เพื่อระบุทิศทาง การตัดสินใจขององค์การว่า
ต้องการให้องค์การเป็นในอนาคต โดยก าหนดในรูปของภารกิจ วัตถุประสงค์ และเป้าหมาย ตลอดจนการ
ปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ให้เหมาะสมตามสภาพสังคม เศรษฐกิจ การค้า และบรรยากาศของการแข่งขัน 
 กลยุทธ์ระบบสารสนเทศ เป็นการก าหนดความต้องการสารสนเทศที่สนับสนุนกลยุทธ์ขององค์การ 
โดยเป็นผลจากจากการวิเคราะห์  โดยมีวิธีการวิเคราะห์ที่ใช้อย่างกว้างขวาง 2 วิธี คือ การวิเคราะห์องค์การ 
หรือเรียกอีกอย่างหนึ่งว่า การวางแผนระบบธุรกิจ และ การวิเคราะห์ปัจจัยแห่งความส าเร็จ ความต้องการ
สารสนเทศที่ได้จะน ามาวิเคราะห์ร่วมกับสิ่งแวดล้อมขององค์การ เพื่อหาศักยภาพตามความพร้อมขององค์การ   
รูปแบบกระบวนการท างานหรือกระบวนงานต่าง ๆ ขององค์การ ระบบสารสนเทศที่ต้องการ เพื่อน ามา
ประยุกต์สร้างระบบสารสนเทศ โดยจัดล าดับตามความจ าเป็น ความส าคัญ และความเหมาะสมของระบบ
สารสนเทศที่ต้องการและเทคโนโลยีที่ต้องใช้ ซึ่งต้องปรับกลยุทธ์ให้เป็นปัจจุบันอยู่เสมอ 
 กลยุทธ์เทคโนโลยีสารสนเทศ เป็นการเลือกและตัดสินใจเกี่ยวกับเทคโนโลยีว่  าจะประยุกต์งานระบบ
สารสนเทศอย่างไร กิจกรรมใดที่ต้องใช้เทคโนโลยี อุปกรณ์ ตลอดจนโครงสร้างพื้นฐานเทคโนโลยีสารสนเทศเ 
พื่อบรรลุตามความต้องการในการใช้จัดท าระบบสารสนเทศ และบริการสารสนเทศ  
 กลยุทธ์ระบบการจัดการสารสนเทศ  คือ การบริหารจัดการเพื่อให้การจัดท าระบบสารสนเทศส าเร็จ
ตามวัตถุประสงค์และเป้าหมายที่ตั้งไว้ โดยพิจารณาว่า จะสามารถท าได้อย่างไร และท าอย่างไรจึงเกิด
ประสิทธิภาพ  โดยเน้นการพัฒนาระบบสารสนเทศและ การท าแผนการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ   การจัดการ
ทรัพยากรในการจัดการระบบสารสนเทศ และการควบคุมความมั่นคงปลอดภัยของระบบสารสนเทศ  
 การก าหนดกลยุทธ์ระบบสารสนเทศ กลยุทธ์เทคโนโลยีสารสนเทศ และกลยุทธ์ระบบการจัดการ
สารสนเทศ  ต้องศึกษาจากสภาพการใช้และเทคโนโลยีขององค์การ รวมทั้งของหน่วยงานอื่นที่ปฏิบัติงาน
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คล้ายกัน แนวโน้มของเทคโนโลยีและการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ เพื่อวางแผนพัฒนาระบบสารสนเทศ ซึ่งการ
พัฒนาระบบต้องมีวิธีการจัดการทรัพยากรสารสนเทศ อันได้แก่ การจัดองค์การ บุคลากรที่เกี่ยวข้อง และ
ค่าใช้จ่าย ตลอดจนวิธีการควบคุมความมั่นคงปลอดภัยของระบบ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่  5  ความสัมพันธ์ระหว่างเทคโนโลยีสารสนเทศกับระบบสารสนเทศ กระบวนงาน องค์การ และ

สิ่งแวดล้อมขององค์การ 
 
ที่มา : Kotler (2003 : 80 – 83) 
 

 กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สมมติฐานการวิจัย 
จากวัตถุประสงค์ของการวิจัย  และวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยจึงได้ก าหนดสมมติฐานของการวิจัย

ตามหลักทฤษฎี  ซึ่งสามารถสรุปออกมาเป็นสมมติฐานของงานวิจัยได้ 6 ข้อ ดังนี้  
1) สมมติฐานการวิจัยในการทดสอบอิทธิพลเชิงสาเหตุระหว่างองค์ประกอบด้านผู้ประกอบการกับ

ส่ิงแวดล้อมขององค์การ (environment) 

องค์การ (organization) 

กระบวนงานขององค์การ (process) 

ระบบสารสนเทศ (IS) 

เทคโนโลยสีารสนเทศ(IT) 

การด าเนินงาน 

การตลาด การประกอบการ 

เทคโนโลยีสารสนเทศ 

H2 

H1 

H6 

H3 H4 

H5 
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องค์ประกอบด้านการตลาด 
 จากการศึกษาของ Fornoni  (2012) ได้ศึกษา ต้นทุนทางสังคมของผู้ประกอบการในการเข้าถึง

ข้อมูล: สามารถเพิ่มประสิทธิภาพของผู้ประกอบการ ผลการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการที่มีต้นทุนทางสังคม
มากกว่าสามารถ เข้าถึงตลาดได้ง่ายกว่า และการศึกษาของ Callaway และ Jagani  (2015) ได้ศึกษา 
ผลกระทบจากการปรับตัวของสถาบันการเงินในการก าหนดกลยุทธ์การควบคุมระบบ ผลการศึกษาพบว่า การ
มุ่งเน้นในการเป็นผู้ประกอบการ ส่งผลโดยตรงในการก าหนดกลยุทธการตลาด ผู้วิจัยจึงได้น ามาก าหนดเป็น
สมมติฐานของงานวิจัยในข้อที่ 1 ดังนี ้
  H1: องค์ประกอบด้านผู้ประกอบการส่งอิทธิพลทางตรงต่อองค์ประกอบด้านการตลาด 
 

2) สมมติฐานการวิจัยในการทดสอบอิทธิพลเชิงสาเหตุระหว่างองค์ประกอบด้าน เทคโนโลยี
สารสนเทศกับองค์ประกอบด้านผู้ประกอบการ 

 จากการศึกษาของ Eggers และคณะ (2013) ได้ศึกษา การมุ่งหาผลกระทบต่อการเติบโตของธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม จากการมุ่งเน้นลูกค้า และการมุ่งเน้นในการเป็นผู้ประกอบการ ผลการศึกษาพบว่า 
การเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีสารสนเทศมีอิทธิพลต่อการมุ่งเน้นในการเป็นผู้ประกอบการ และการศึกษาของ 
Zacca  (2015) ได้ศึกษา ความมุ่งมั่นในการเป็นผู้ประกอบการ   จะส่งผลกระทบต่อความสามารถของธุรกิจ
ขนาดเล็ก ผลการศึกษาพบว่า ความสามารถในการสร้างเครือข่ายจากการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศมีอิทธิพลต่อ
ความมุ่งมั่นในการเป็นผู้ประกอบการ ผู้วิจัยจึงได้น ามาก าหนดเป็นสมมติฐานของงานวิจัยในข้อที่ 2 ดังนี ้

H2: องค์ประกอบด้าน เทคโนโลยีสารสนเทศส่ งอิทธิพลทางตรงต่อองค์ประกอบด้าน
ผู้ประกอบการ 

 
3) สมมติฐานการวิจัยในการทดสอบอิทธิพลเชิงสาเหตุระหว่างองค์ประกอบด้าน เทคโนโลยี

สารสนเทศกับองค์ประกอบด้านการตลาด 
 จากการศึกษาของ Sharma  และ Baoku (2013) ได้ศึกษา การใช้งาน Web 2.0 ช่วยให้เพิ่ม

ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าทางออนไลได้ ผลการศึกษาพบว่า การพัฒนาเทคโนโลยีสารสนเทศมีอิทธิพลต่อ
ปัจจัยทางการตลาดด้านความพึงพอใจของลูกค้า และการศึกษาของ Sahi และคณะ (2013) ได้ศึกษา กล
ยุทธในการบริหารของผู้ประกอบการ สามารถส่งผลไปในด้านการบริหารองค์กร และ ความสามารถทาง
การตลาดของธุรกิจ ผลการศึกษาพบว่า ข้อมูลสารสนเทศมีอิทธิพลต่อการตลาดภายในองค์กร ผู้วิจัยจึงได้
น ามาก าหนดเป็นสมมติฐานของงานวิจัยในข้อที่ 3 ดังนี ้

H3: องค์ประกอบด้านเทคโนโลยีสารสนเทศส่งอิทธิพลทางตรงต่อองค์ประกอบด้านการตลาด 
 

4) สมมติฐานการวิจัยในการทดสอบอิทธิพลเชิงสาเหตุระหว่างองค์ประกอบด้านผู้ประกอบการกับ
องค์ประกอบด้านการด าเนินงาน 
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 จากการศึกษาของ Aghajari และ Senin (2014) ได้ศึกษา ความสามารถในการสร้างนวัตกรรม
ทางกลยุทธจะท าให้เกิดความแตกต่างทั้งทางด้าน การตลาด และ การจัดการ ผลการศึกษาพบว่า การก าหนด
กลยุทธ์ของผู้ประกอบการมีอิทธิพลต่อการจัดการองค์กร และการศึกษาของ Fornoni และคณะ (2012) ได้
ศึกษา ต้นทุนทางสังคมผู้ประกอบการที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพการท างาน กรณีศึกษาการเข้าถึงข้อมูลใน
ประเทศอาร์เจนตินา ผลการศึกษาพบว่า ต้นทุนทางสังคมผู้ประกอบการมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพการท างาน 
ผู้วิจัยจึงได้น ามาก าหนดเป็นสมมติฐานของงานวิจัยในข้อที่ 4 ดังนี ้

H4: องค์ประกอบด้านผู้ประกอบการส่งอิทธิพลทางตรงต่อองค์ประกอบด้านและการด าเนินงาน  
 

5) สมมติฐานการวิจัยในการทดสอบอิทธิพลเชิงสาเหตุระหว่างองค์ประกอบด้านการตลาดกับ
องค์ประกอบด้านการด าเนินงาน 

จากการศึกษาของ Akroush (2012) รูปแบบกลยุทธ์ทางการตลาดและมูลค่าจากผู้มีส่วนได้ส่วน
เสีย: มูลค่าตามมุมมองของตลาด ผลการศึกษาพบว่า การตลาดภายในองค์กร และ ภายนอกองค์กร ส่งผลต่อ 
การด าเนินงาน และการศึกษาของ Wirtz และคณะ (2014) ได้ศึกษา บทบาทของการตลาดในองค์กรใน
ปัจจุบัน ผลการศึกษาพบว่า ฝ่ายการตลาดมีอิทธิพลต่อการส่งเสริมประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กร 
ผู้วิจัยจึงได้น ามาก าหนดเป็นสมมติฐานของงานวิจัยในข้อที่ 5 ดังน้ี 

H5: องค์ประกอบด้านการตลาดส่งอิทธิพลทางตรงต่อองค์ประกอบด้านการด าเนินงาน 
 

6) สมมติฐานการวิจัยในการทดสอบอิทธิพลเชิงสาเหตุระหว่างองค์ประกอบด้าน เทคโนโลยี
สารสนเทศกับองค์ประกอบด้านการด าเนินงาน 

จากการศึกษาของ Yeh และคณะ (2012) ได้ศึกษา ผลของความสามารถของระบบสารสนเทศใน 
e-business ที่มีอิทธิพลต่อการน ากลยุทธ์ด้านข้อมูลสารสนเทศไปใช้งาน ผลการศึกษาพบว่า ความสามารถ
ทางด้านข้อมูลสารสนเทศและกลยุทธทางด้านข้อมูลสารสนเทศมีอิทธิพลต่อการด าเนินงานด้านผล
ประกอบการทางธุรกิจ และการศึกษาของ Meacham และคณะ (2013) ได้ศึกษา ความสามารถในการใช้
ระบบข้อมูลสารสนเทศเพื่อการแบ่งปันข้อมูลในระบบห่วงโซ่อุปทาน ผลการศึกษาพบว่า ระบบข้อมูล
สารสนเทศมีอิทธิพลต่อการด าเนินงานในระบบห่วงโซ่อุปทาน ผู้วิจัยจึงได้น ามาก าหนดเป็นสมมติฐานของ
งานวิจัยในข้อที่ 6 ดังนี ้

H6: องค์ประกอบด้านเทคโนโลยีสารสนเทศส่งอิทธิพลทางตรงต่อองค์ประกอบด้านการ
ด าเนินงาน  
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8. งานวิจัยทีเ่ก่ียวข้อง       
รัตน์กมณ รัตนเศรษฐ์กุล (2555) ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง รูปแบบการจัดการภูมิปัญญาสมุนไพรความงาม

เพื่อเสริมสร้างธุรกิจชุมชน  พบว่า สมุนไพรนอกจากจะใช้เป็นยารักษาโรคแล้ว ยังสามารถน ามาพัฒนาให้เป็น
เครื่องส าอางสมุนไพรเพื่อสร้างรายได้ให้แก่ชุมชน และประเทศชาติได้ด้วย การวิจัยครั้งนี้จึงมีจุดมุ่งหมายเพื่อ
ศึกษาสภาพภูมิปัญญาสมุนไพรความงามในภาคกลาง สภาพการจัดการภูมิปัญญาสมุนไพรความงามของชุมชน
ในภาคกลาง และเพื่อเสนอรูปแบบการจัดการภูมิปัญญาสมุนไพรความงามเพื่อเสริมสร้าง ธุรกิจชุมชนใน 
กรุงเทพมหานคร จังหวัดนนทบุรี จังหวัดนครปฐม จังหวัดปทุมธานี และจังหวัด พระนครศรีอยธุยา จ านวน 
15  ชุมชน ผู้ให้ข้อมูล 70 คน ได้แก่ กลุ่มผู้รู้ จ านวน 15 คน กลุ่ม ผู้ปฏิบัติ จ านวน  40 คน และกลุ่มผู้ให้
ข้อมูลทั่วไป จ านวน 15  คน ซึ่งได้มาจากการเลือกแบบเจาะจง  เก็บรวบรวมข้อมูลโดยวิธีการสัมภาษณ์ การ
สังเกต การสนทนากลุ่ม และการประชุมปฏิบัติการ วิเคราะห์ข้อมูลตามความมุ่งหมายของการวิจัย และ
น าเสนอผลการวิจัยโดยใช้วิธีพรรณนาวิเคราะห์  ผลการวิจัยพบว่า ชุมชนภาคกลางมีการผลิตเครื่องส าอาง
สมุนไพรความงามหลายรูปแบบ ประกอบด้วย สมุนไพรส าหรับเส้นผมและหนังศีรษะ เครื่องส าอางสมุนไพร
ส าหรับใบหน้า เครื่องส าอางสมุนไพรส าหรับล าตัว เครื่องส าอางสมุนไพรส าหรับควบคุมน้ าหนัก และผลิตภัณฑ์
ที่มีผลทางจิตใจ ได้แก่ น้ าหอมและโคโลญจน์ สภาพการจัดการภูมิปัญญาสมุนไพรความงามเพื่อเสริมสร้าง
ธุรกิจชุมชน พบว่า มีการจัดการ  7  ด้าน ได้แก่  การจัดการด้านการผลิต  ด้านการเงิน ด้านบุคลากร ด้าน
อุปกรณ์ เครื่องมือ เครื่องใช้และอาคารสถานที่ ด้านการตลาด ด้านการสนับสนุนจากหนวยงานที่เกี่ ยวข้อง 
และด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้เป็นที่นิยมของผู้ใช้ ซึ่งมีปัญหาอุปสรรคได้แก่ ราคาวัตถุดิบผันผวนตลอดเวลา 
และวัตถุดิบไม่เพียงพอต่อความต้องการ วัตถุดิบที่ปลูกไม่มีคุณภาพเท่าที่ควร และ ต้องหาวัตถุดิบจาก หลาย
แหล่งท าให้เสียค่าใช้จ่ายในการขนส่งเพิ่มขึ้น บางแห่งขาดอุปกรณ์ เทคโนโลยีชวยเพิ่มปริมาณในการผลิตท าให้
ผลิตได้น้อย ไม่ได้ร้บการสนับสนุน ด้านการเงินจากหน่วยงานที่เกี่ยวข้องอย่างเพียงพอ บุคลากรเข้าออกบอย
ครั้ง ส่งผลต่อประสิทธิภาพการผลิต บุคลากรขาดทักษะในการผลิต อุปกรณ์ เครื่องมือเครื่องใช้ในการผลิต
ช ารุดส่งผลให้ผลิตล่าช้าและเสียค่าใช้จ่ายในการซ่อมแซม ผู้บริโภคติดยึดยี่ห้อสินค้าของต่างประเทศ แม้
ปรับปรุงสูตรส่วนผสมแล้วยังจ าหน่ายได้เพียงบางกลุ่มเท่านั้น ยี่ห้อของผลิตภัณฑ์ยังไม่เป็นที่รู้จักของผู้บริโภค
อย่างกว้างขวาง ความนิยมในผลิตภัณฑ์สมุนไพรยังมีน้อย เพราะไม่มันใจในคุณภาพและความปลอดภัย หรือ
สามารถจ าหน่ายได้เพียงบางกลุ่มลูกค้าเท่านั้น และรูปแบบบรรจุภัณฑ์ยังขาดความทันสมัย ไม่ดึงดูดให้ลูกค้า
สนใจ ขาดคนกลางที่จะน าผลิตภัณฑ์ไปจ าหนายแก่ผู้บริโภคโดยตรงท าให้การกระจายผลิตภัณฑ์สู่ลูกค้ายังไม่
กว้างขวางเทาที่ควร หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง ยังให้การสนับสนุนด้านทุนและด้านการตลาดไม่เพียงพอ  และ มี
ลักษณะเชิงบังคับให้ท าตามรูปแบบที่ก าหนดไว้  ต้องการให้ภาครัฐสนับสนุนด้านเงินทุนในการผลิต วัตถุดิบ
หรือการรับรองมาตรฐานของผลิตภัณฑ์ รูปแบบการจัดการภูมิปัญญาสมุนไพรความงามเพื่อเสริมสร้างธุรกิจ
ชุมชน มียุทธศาสตร์ ในการจัดการภูมิปัญญาสมุนไพรความงามที่จะท าให้เกิดผลตามเป้าหมาย 4  แนวทาง
หรือยุทธศาสตร์ ได้แก่ 1) การสืบสานภูมิปัญญาสมุนไพรความงามด้วยภูมิปัญญาไทยและเครือขายภูมิปัญญา
ทั้งใน และนอกชุมชน 2) การพัฒนาคุณภาพและปริมาณการผลิตตามความต้องการของตลาด 3) การเพิ่มขีด



18 
 

ความสามารถด้านการตลาด พัฒนาขีดความสามารถด้านการตลาดในเชิงธุรกิจ 4) การเพิ่มประสิทธิภาพการ
จัดการธุรกิจสมุนไพรความงามในชุมชน ด าเนินการให้เป็นธุรกิจของชุมชน ทุกภาคส่วนในชุมชนมีส่วนรวม  
โดยก าหนดกลไกและวิธีการขับเคลื่อนโดยการจัดโครงสร้างการจัดการเป็นธุรกิจของชุมชนสร้างคานิยมร่วม 
“งามอย่างไทยด้วยภูมิปัญญาไทย” ประเมินความก้าวหน้าและความส าเร็จของธุรกิจเป็นรูปธรรมและปรับปรุง
พัฒนาตอ่เนื่อง  

กาญจนา  ทองตัน (2555) ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง การจัดการธุรกิจน้ ายาลางจานสมุนไพรจากมะกรูดของก
ลุมแมบาน การเกษตร บานเหลาเกวียนหัก ต าบลบานทุม อ าเภอเมือง จังหวัดขอนแกน โดยการศึกษาครั้งนี้มี
วัตถุประสงคเพื่อศึกษาลักษณะพื้นฐานทางสังคมและเศรษฐกิจของสมาชิก กลุมแมบานการเกษตร รวมทั้ง
ศึกษาการจัดการ ดานการจัดองคกร ดานการผลิต ดานการตลาด และดานการเงิน ปญหาอุปสรรคและแนว
ทางการพัฒนาธุรกิจ โดยเจาะจงเลือกสมาชิกที่เขารวม กิจกรรมการผลิตน้ ายาลางจานสมุนไพรจากมะกรูดอย
างสม่ าเสมอ อายุการเปนสมาชิกตั้งแต 1 ป ขึ้นไป จ านวน 29 คน และประธานกลุมแมบานการเกษตรเปนกลุ
มตัวอยาง ซึ่งผลการศึกษาสามารถ สรุปได ดังนี้ ลักษณะพื้นฐานทางสังคมและเศรษฐกิจของสมาชิกกลุมแมบ
านการเกษตร พบวา สมาชิกกลุมแมบานการเกษตรมีอายุเฉลี่ย 56.67 ป รอยละ 96.67 จบการศึกษาสูงสุดชั้น
ประถมศึกษาปที่ 4  ครัวเรือนของสมาชิกกลุมแมบานการเกษตรรอยละ 50 ท านาเปนอาชีพหลัก ปญหาและ
อุปสรรคในการจัดการธุรกิจ คือ การบริหารจัดการขึ้นอยูกับประธานกลุมแมบานการเกษตรเปนสวนใหญ
ความรูความช านาญดานการจัดการของคณะกรรมการยังไมเพียงพอ ส าหรับในเรื่องของตนทุนการ ผลิตพบวา 
ในป 2553 ตนทุนการผลิตตอขวดขนาดบรรจุ 250 ซม มีตนทุนอยูที่ 7 บาทตอขวด และ ตนทุนการผลิตตอกิ
โลกรัม คิดเปน 17 บาทตอกิโลกรัม  คณะกรรมการมีภาระทางครอบครัวท าให ปฏิบัติงานไดไมเต็มที่ การ
โฆษณาประชาสัมพันธยังขาดความตอเนื่อง ชองทางการจัดจ าหนายมีนอย ขาดเงินทุนในการพัฒนาที่ท าการก
ลมุและสิ่งสาธารณูปโภคตางๆ ตลอดจนไมมีการจัดท าแผนการใชจายเงินลวงหนา รายไดที่เปนเงินสดสุทธิจาก
การจ าหนายน้ ายาลางจานสมุนไพรจากมะกรูดป 2553 เปนเงิน 14,976 บาท ขอเสนอแนะกลุมแมบาน
การเกษตรควรมีการพัฒนารูปแบบ และขนาดผลิตภัณฑใหมีความหลากหลาย หาตลาดใหมเพิ่มขึ้นโดยขยาย
ไปยังอ าเภอตาง ๆ และจังหวัดใกลเคียง โดยน าพืชผัก พืชสมุนไพร ในทองถิ่นมาแปรรูป มีการวางแผนการ
ด าเนินงานอยางเปนระบบ การโฆษณาประชาสัมพันธอยางตอเนื่อง ในสวนของภาครัฐควรจัดใหมีการอบรม
เพิ่มเติม เชน การศึกษาดูงานกลุมที่ประสบความส าเร็จ ตลอดจนควรสงเสริมใหหนวยงานราชการตางๆ 
สนับสนุนการใชผลิตภัณฑของกลุ่มแมบานการเกษตร 

 
 วสุพิชพร    ติดสุข (2550) ได้ท าการศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนาบริหารจัดการธุรกิจชุมชนศูนย

อาชีพสตรีบานใหม ต าบลเมืองพาน  อ าเภอบานผือ จังหวัดอุดรธานี พบว่า ในปจจุบันธุรกิจชุมชนถือไดว
ามีสวนส าคัญกับการพัฒนาเศรษฐกิจของทองถิ่น  และเปนการกระจายรายไดไปสูชุมชนในทองถิ่นมีการ
รวมกลุมกันเพื่อผลิตและจ าหน่ายสินคาหรือใหบริการ ตาง ๆ  ในการด าเนินธุรกิจชุมชนจ าเปนตองมีการ
พัฒนาใหสามารถด าเนินการอยูไดดวยความเขมแข็ง   การศึกษาครั้งนี้  มีความมุงหมายเพื่อศึกษาการบริหาร
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จัดการตามหนาที่ทางธุรกิจ  4  ดาน  ไดแก่ ด้านการผลิต  ดานการตลาด  ดานการเงินและบัญชี  และด้าน
บุคลากร  ของศูนยอาชีพสตรีบานใหม ต าบลเมืองพาน  อ าเภอบานผือ  จังหวัดอุดรธานี  ประชากรที่ใชใน
การศึกษา  ไดแก คณะกรรมการบริหาร ศูนยอาชีพสตรีบ้านใหม จ านวน  9  คน  กลุมตัวอยางที่ใชใน
การศึกษา  ไดแก สมาชิกศูนยอาชีพสตรี บานใหม จากการเลือกสุมโดยวิธีตามสะดวก (Convenience  
Sampling) จ านวน  50  คน  และกรรมการ ประเมินสินคา OTOP ระดับจังหวัดอุดรธานี  จากการเลือกสุ่ม
โดยวิธีเจาะจง (Purposive  Sampling) จ านวน  1  คน  เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล  ไดแก
แบบสอบถามสมาชิก  แบบสัมภาษณ กรรมการประเมินสินคา OTOP ระดับจังหวัด  และคณะกรรมการ
บริหาร  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก  รอยละ  คาเฉลี่ย  และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  การทดสอบ
สมมุติฐาน   โดยใช F-test (One – way ANOVA) 

   อระนุช โกศล (2551) ได้ท าการวิจัยเรื่อง  ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อความสามารถในการ
แข่งขันของอุตสาหกรรมชนบทในจังหวัดขอนแก่น  ผลการวิจัยสรุปได้ว่า ความสามารถในการแข่งขันของ
อุตสาหกรรมชนบทในจังหวัดขอนแก่นโดยรวมอยู่ในระดับมาก คือ ล าดับที่ 1) ความสามารในการแข่งขันด้าน
การตลาด 2) ความสามารในการแข่งขันด้านการผลิต 3) ความสามารถในการแข่งขันด้านความมั่นคงของ
กิจการ  นอกจากนี้ยังพบว่า ความสามารถในการแข่งขันด้านทุนของอุตสาหกรรมชนบทในจังหวัดขอนแก่นจัด
อยู่ ในล าดับสุดท้ายของความสามารถในการแข่งขันทุกด้าน  การศึกษาความสัมพันธ์ปัจจัยทั้ ง 7 มี
ความสัมพันธ์ต่อความสามารถในการแข่งขัน  ซึ่งได้แก่ ปัจจัยแวดล้อมของอุตสาหกรรมชนบท คือ การด าเนิน
ตามนโยบายของรัฐและการพัฒนาเครือข่ายวิสาหกิจ ปัจจัยภายในอุสาหกรรมชนบท คือ การจัดการทุน การ
จัดการด้านการผลิต การจัดการด้านการตลาด การจัดการทรัพยากรมนุษย์ และการจัดการความรู้ เมื่อ
พิจารณาตามล าดับ พบว่าปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อความสามารถในการแข่งขันของอุตสาหกรรมชนบทมาก
ที่สุด 3 ล าดับแรก คือ การด าเนินตามนโยบายของรัฐ การบริหารการผลิตที่ต้นทุนต่ า และการจัดการด้าน
การตลาดที่มีประสิทธิภาพ 

ยุพิน เถื่อนศรี (2551) ได้ท าการวิจัยเรื่อง การสร้างเสริมความเข้มแข็งเพื่อเพิ่มขีดความสามารถใน
การแข่งขันของกลุ่มผู้ผลิตหอมแดง จังหวัดอุตรดิตถ์ โดยใช้การวิจัยแบบผสมผสาน (Multi-Methodological 
Model) ซึ่งประกอบด้วย การวิจัยเอกสาร (Documentary Research) การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative) และการวิจัยเชิงปฏิบัติการ (Action Research) ผลการวิจัย
สรุปได้ว่า การการสร้างเสริมความเข้มแข็งของเกษตรกรผู้ผลิตหอมแดง โดยการฝึกอบรม แต่เพียงประการ
เดียวไม่สามารถท าให้กลุ่มเกษตรกรเกิดความเข้มแข็งได้  แต่กระบวนการพัฒนาเพื่อเสริมสร้างความเข้มแข็ง
แบบ 4 ขั้นตอน (4 Stages Group Empowerment) ผ่ านการศึกษาวิจัยแบบเรียนรู้ เชิ งปฏิบัติการ 
(Participatory Learning Appraisal/ PLA) และการวิจัยกลุ่มสนทนา (Focus Group Discussion) เป็น
กระบวนการส าคัญที่จะท าให้กระบวนการฯ 4 ขั้นตอนประสบความส าเร็จ  โดยขั้นตอนทั้ง 4 ประกอบด้วย 
ขั้นตอนที่ 1 การเตรียมคนหรือการพัฒนาทรัพยากรบุคคล ประกอบด้วย 1) การค้นหาทรัพยากรบุคคล 2) การ
จัดเตรียมหรืออกแบบองค์ความรู้ที่จะถ่ายทอดแก่บุคคล 3) การคัดเลือกวิธีการการถ่ายทอดความรู้ ขั้นตอนที่ 
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2 การก าหนดประเด็นปัญหาของชุมชนและการพัฒนาทางเลือกเพื่อด าเนินกิจกรรม ประกอบด้วย 1) กระบวน
การศึกษาและวิเคราะห์สภาพผลิต การตลาดของหอมแดง การรวมกลุ่มสภาพปัญหา และความต้องการในการ
เสริมสร้างความเข้มแข็งของกลุ่มเกษตรกรผู้ผลิตหอมแดง 2) การพัฒนาทางเลือกเพื่อด าเนินกิจกรรม ขั้นตอน
ที่ 3 การด าเนินกิจกรรม ได้แก่ 1) พัฒนากระบวนการเพื่อจัดองค์กรและบริหารจัดการกลุ่ม เพื่อเสริมสร้าง
ความเข้มแข็ง 2) ส่งเสริมการวางแผนแบบมีส่วนร่วม 3) ด าเนินกิจกรรมกระบวนการและประเมินผล 4) 
ออกแบบ และทดลองระบบเพื่อสนับสนุนกระบวนการสร้างเสริมความเข้มแข็งกลุ่ม และขั้นตอนที่ 4 ขยาย
เครือข่ายความร่วมมือ ประกอบด้วย 1) ส่งเสริมและพัฒนาให้เกิดการรวมตัวของกลุ่มต่างๆ 2) พัฒนาความ
เป็นประชาคมในลักษณะพหุภาคีหุ้นส่วนการพัฒนา 3) ส่งเสริมการะบวนการสร้างความร่วมมือและรับผิดชอบ
ต่อสาธารณะ โดยผลของการด าเนินงาน 4 ขั้นตอนดังกล่าวสามารถท าให้กลุ่มเกษตรกรบรรลุเป้าหมายตาม
ตัวชี้วัดที่ได้ก าหนดไว้ทั้ง 8 ประการ ภายในกรอบระยะสั้นคือ 1 ปีได้ในระดับที่น่าพึงพอใจ คือ 1) มีการน าภูมิ
ปัญญาท้องถิ่นมาผสมผสานในการท ากิจกรรม 2) ประสิทธิภาพในการตอบสนองต่อปัญหาและมีความส าเร็จใน
การแก้ไขปัญหาเพิ่มมากขึ้น 3) เกิดการพัฒนากระบวนการเรียนรู้ 4) มีการจัดการกลุ่มที่เป็นระบบ 5) ผู้น า
ได้รับการพัฒนาศักยภาพเพิ่มขึ้น 6) สมาชิกกลุ่มได้รับผลประโยชน์อย่างยุติธรรม 7) มีการขยายผล ได้แก่ 
จ านวนสมาชิกเพิ่มมากขึ้น ประเภทงานและกิจกรรมมีความหมากหลายเพิ่มมากขึ้น จ านวนองค์กรที่เกี่ยวข้อง
มีมากขึ้น และ 8) กลุ่มได้รับการยอมรับนับถือจากภายนอกเพิ่มขึ้น ส าหรับแนวทางในการเพิ่มขีด
ความสามารถในการแข่งขันในระดับท้องถิ่นและระดับประเทศของกลุ่มเกษตรกรผู้ผลิตหอมแดงจังหวัด
อุตรดิตถ์ มีทั้งสิ้น 5 แนวทางคือ 1) ปรับปรุงการปฏิสัมพันธ์ทางสังคม 2) สร้างความเข้มแข็งของภาวะผู้น า 3) 
สร้างความเชื่อมโยงของเครือข่าย 4) สนับสนุนความคิดริเริ่ม และ 5) สนับสนุนสิ่งอ านวยความสะดวกและ
จัดหาทรัพยากรที่จ าเป็น 
 



 
 
 

บทที่ 3 
 วิธีด ำเนินกำรวิจัย 
  

การวิจัยเรื่อง  การสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม 
ครั้งนี้ เป็นการวิจัยแบบผสม (Mix Research Method) ด าเนินการวิจัยโดยใช้วิธีในการวิจัยเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และการวิจัยเชิง
ปฏิบัติการ (Action Research) โดยได้ก าหนดวิธีการด าเนินการวิจัยเป็น 3 ระยะ ดังนี ้

ระยะที่ 1 เพื่อศึกษาสภาพ และความต้องการ ใช้วิธีการวิจัยเชิงปริมาณ   
ระยะที่ 2 เพื่อสร้างแนวทางการพัฒนา ใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ 
ระยะที่ 3 การทดลองใช้ และการประเมินผล ใช้วิธีการวิจัยเชิงปฏิบัติการ 

การวิจัยระยะที่ 1 เพื่อศึกษาสภาพ และความต้องการในการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์
สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจงัหวดัมหาสารคาม ซ่ึงเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ มีขั้นตอนและวิธีการ
ด าเนินการวิจยั ดงัน้ี  

1. ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำงที่ใช้ในกำรวิจัย  

1) ประชากร การวิจัยคร้ังน้ีมีหน่วยในการวิเคราะห์ (Unit of Analysis) เป็นกลุ่ม
วิสาหกิจชุมชน ประชากร คือ กลุ่มวิสาหกิจชุมชนในจงัหวดัมหาสารคาม จ านวน 2,179 กลุ่ม 
จ านวนสมาชิก 37,000 ราย (กองส่งเสริมวิสาหกิจชุมชน กระทรวงเกษตรและสหกรณ์, 2559) 

2) กลุ่มตัวอย่าง ในการวิจัยครั้งนี้จะเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างที่
กระจายในพื้นที่จังหวัดมหาสารคาม ดังมีขั้นตอนดังนี้ 

(1) วิธีการค านวณขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้  
งานวิจัยประเภทการวิเคราะห์องค์ประกอบ การวิเคราะห์เส้นทาง และโมเดลสมการ

โครงสร้าง Comrey and Lee (1992) ได้ให้ข้อเสนอแนะขนาดตัวอย่างที่เหมาะสมที่ระดับดีมาก 
(very good) ไว้ที่ระดับ 500 ตัวอย่าง การวิจัยนี้ผู้วิจัยจึงก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างไว้ที่ 500 ตัวอย่าง  

(2) วิธีการสุ่มตัวอย่าง ในการวิจัยมีขั้นตอนดังนี้ 
ขั้นตอนที่ 1 ผู้วิจัยจะใช้วิธีการสุ่มแบบระดับชั้น (Stratified Random Sampling) 

ซึ่งเป็นการสุ่มตัวอย่างโดยแบ่งประชากรออกเป็นกลุ่มย่อย ๆ แล้วสุ่มหน่วยตัวอย่างจากทุกระดับชั้น 
หรือทุกอ าเภอ จากนั้นจึงใช้วิธีการสุ่มอย่างง่าย (Simple Random Sampling) น าหน่วยตัวอย่างจาก
แต่ละกลุ่มระดับชั้น ตามจ านวนสัดส่วนที่ก าหนด ตามตัวอย่างในแต่ละอ าเภอ โดยสุ่มตัวอย่างทั้ง 13 
อ าเภอของจังหวัดมหาสารคาม 
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ขั้นตอนที่ 2 ผู้วิจัยจะใช้การจับสลากโดยรวบรวมรายช่ือกลุ่มตัวอย่างจนครบ จ านวน
ที่ต้องการ  

2. เครื่องมือที่ใช้ในกำรเก็บรวบรวมข้อมูล 
1) เครื่องมือที่ใช้ในการวบรวมข้อมูล 

     เครื่องมือที่ ใช้ ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยระยะที่  1 เป็นแบบสอบถาม 
(Questionnaire) เพื่อรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งผู้วิจัยได้ปรับใช้และพัฒนาเครื่องมือมาจาก
แบบสอบถามที่นักวิชาการได้ศึกษาไว้แล้ว และน าเครื่องมือวัดเหล่านั้นมาปรับข้อค าถามบางค าถาม
บางส่วนเพ่ือให้สอดคล้องกับบริบทที่ศึกษาในครั้งนี้  

ส่วนที่ 2 ถึงส่วนที่ 4 ลักษณะค าถามเป็นแบบปลายปิด (Close-Ended Questions) ซึ่งใช้
มาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Likert’s Five Rating Scale) ซึ่งมีเกณฑ์การให้คะแนน ดังนี้ 
 คะแนน  ระดับควำมคิดเห็น  
 5 คะแนน 

4 คะแนน 
3 คะแนน 
2 คะแนน 
1 คะแนน 

หมายถึง 
หมายถึง 
หมายถึง 
หมายถึง 
หมายถึง 

ส าคัญมากที่สุด 
ส าคัญมาก 
ส าคัญปานกลาง 
ส าคัญน้อย 
ส าคัญน้อยที่สุด 

 

 การอภิปรายผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตร
ภาคชั้น (Interval Scale) ผู้วิจัยใช้เกณฑ์เฉลี่ยในการอภิปรายผลและแปลความหมายค่าคะแนน
อภิปราย 5 ระดับ ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ 2548: 193-194) 
 คะแนนอันตรภาคชั้น  =  คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ าสุด 

 
      =   5 – 1 

 
      =  0.80 

 
  จากเกณฑ์ดังกล่าว ผู้วิจัยได้ก าหนดการแปลความหมายตามล าดับคะแนนประเมิน
ความคิดเห็นของแบบสอบถามเพื่อการวิจัย ดังนี ้
  คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00  หมายถึง  วิสาหกิจชุมชนให้ความส าคัญมากที่สุด 
  คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20  หมายถึง  วิสาหกิจชุมชนให้ความส าคัญมาก 
  คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40  หมายถึง  วิสาหกิจชุมชนให้ความส าคัญปานกลาง 
  คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60  หมายถึง  วิสาหกิจชุมชนให้ความส าคัญน้อย 

ช่วงคะแนน 

5 
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  คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80  หมายถึง  วิสาหกิจชุมชนให้ความส าคัญน้อยที่สุด 
2) การสร้างข้อค าถาม ผู้วิจัยได้น าแนวความคิดที่นักวิชาการและนักวิจัยได้กล่าวไว้

เดิมมาท าการดัดแปลงสร้างเป็นข้อค าถามในแบบสอบถาม โดยมุ่งที่จะให้ข้อค าถามมีความสอดคล้อง
กับสถานการณ์ปัจจุบันและเข้ากับบริบท พร้อมกับครอบคลุมนิยามศัพท์เฉพาะที่ได้ต้ังไว้ แล้วจึงน ามา
ท าการวิเคราะห์คุณภาพของแบบสอบถามต่อไป 

3) การหาคุณภาพเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
การหาคุณภาพของเครื่องมือในการวิจัยระยะที่ 1 ผู้วิจัยก าหนดวิธีการตรวจสอบ 

เพื่อหาคุณภาพของเครื่องมือวัด โดยมีขั้นตอนดังนี ้
(1) เครื่องมือวัดทุกฉบับ ได้ผ่านการพิจารณาด้านเนื้อหา ความหมาย และการใช้

ภาษาจากผู้ทรงคุณวุฒิ ตรวจสอบความครอบคลุมตามโครงสร้างของเนื้อหา ความสอดคล้องของข้อ
ค าถามกับวัตถุประสงค์ (Item Objective Congruence : IOC) ว่าข้อค าถามที่น ามาศึกษา เป็นข้อ
ค าถามที่ตรงกับสิ่งที่ต้องการวิจัย มีความถูกต้องและครอบคลุมเนื้อหาเชิงทฤษฏีที่ได้ศึกษา วิเคราะห์
และก าหนดไว้เป็นนิยามศัพท์หรือไม่ และตรวจสอบใช้ถ้อยค าภาษามีความเหมาะสมและสื่อ
ความหมายที่ตรงกับสิ่งที่ต้องการจะสอบถามหรือไม่ โดยผู้ เชี่ยวชาญจ านวน 5 ท่านพิจารณาให้ค่า
คะแนนความเหมาะสมของข้อค าถาม  โดยก าหนดค่าคะแนน  ดังนี้  

ค่าคะแนน  +1   หมายถึง  แน่ใจว่าข้อค าถามสามารถวัดได้ตรงตามวัตถุประสงค์ 
ค่าคะแนน   0    หมายถึง  ไม่แน่ใจว่าข้อค าถามสามารถวัดได้ตรงตามวัตถุประสงค ์
ค่าคะแนน  -1    หมายถึง  แน่ใจว่าข้อค าถามไม่สามารถวัดได้ตรงตามวัตถุประสงค์ 
หลังจากได้รับแบบสอบถามที่ผู้ทรงคุณวุฒิได้ประเมินแล้วจึงได้น าแบบสอบถาม

ดังกล่าวมาท าการปรับปรุงตามข้อเสนอแนะของผู้ทรงคุณวุฒิ และน าแบบสอบถามมาค านวณหาค่า
ดัชนีความสอดคล้องของค าถาม  (IOC)  โดยพิจารณาข้อค าถามที่มีค่าดัชนีความสอดคล้องของข้อ
ค าถามไม่น้อยกว่า 0.50 (Best, 1970; Rovinelli & Hambleton, 1976) จึงจะถือได้ว่าข้อค าถามนั้น
มีความตรงตามเน้ือหามีความเหมาะสมที่จะใช้เป็นตัวชี้วัดของตัวแปรได ้

(2) การตรวจสอบความตรงเชิงโครงสร้าง (Construct Validity) 
การทดสอบเบื้องต้น (Pretest) โดยการเก็บรวบรวมข้อมูล  กับกลุ่มตัวอย่าง

วิสาหกิจชุมชน  จ านวน  30  รายและวิเคราะห์โดยตรวจสอบการจัดองค์ประกอบของข้อค าถาม  
ด้วยวิธีสถิติการวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor Analysis)  เพื่อตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ  โดย
ตรวจสอบว่าข้อค าถามสามารถวัดตัวแปรตามที่ต้องการหรือไม่  และตรวจสอบว่าข้อค าถามที่ใช้วัดตัว
แปรที่มีความสัมพันธ์กันอยู่ในกลุ่มเดียวกัน  หากข้อค าถามใดไม่สอดคล้องกับข้อค าถามอื่นจะถูกตัด
ออก 
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  (3) การวิเคราะห์หาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ซึ่งเป็นการหาค่าความเชื่อมั่นของ
ชุดแบบสอบถามแต่ละตัวแปรหรือแต่ละปัจจัยและหาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับ โดย
วิธีการหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coefficient) โดยใช้วิธีการหาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟา
ของครอนบัค (Cornbach’ alpha Coefficient) (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2548) ดังนี ้
 
 

การค านวณค่าสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบัค 

α=        k r 
  1+ (k –1)r 

โดยที่  α แทน ค่าสัมประสิทธิ์ความเช่ือมั่น 
r    แทน ค่าเฉลี่ยของค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างค าถามต่าง ๆ 
k     แทน จ านวนค าถาม 

 (4) ผู้วิจัยน าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแก้ไขแล้ว ไปปรึกษาผู้ทรงคุณวุฒิ เพ่ือรับฟังความ
คิดเห็นและข้อเสนอแนะ จนได้รับความเห็นชอบ จึงน าไปจัดพิมพ์แบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ และ
น าไปใช้เก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่างจริงต่อไป  

3. กำรเก็บรวบรวมข้อมูล 
การเก็บรวบรวมข้อมูลในการศึกษาครั้งนี้ มีขั้นตอนด าเนินการ ดังนี ้
1) จัดท าหนังสือขอความอนุเคราะห์จากมหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคามถึงส านักงานเกษตร

อ าเภอในจังหวัดมหาสารคาม 13 อ าเภอ เพื่อขอความอนุเคราะห์ในการเก็บข้อมูลจากแบบสอบถาม 
2) จัดส่งแบบสอบถาม โดยประสานขอความร่วมมือกับส านักงานเกษตรจังหวัดมหาสารคาม 
3) เก็บข้อมูล ตรวจสอบข้อมูล ท าการบันทึกและประมวลผลโดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์

ส าเร็จรูป 
4) น าข้อมูลที่ได้จากการประมวลผลมาวิเคราะห์ สังเคราะห์ และสรุปผลของข้อมูล  
4. กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยท าการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยคอมพิวเตอร์โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป มี

รายละเอียดดังนี ้
1) สถิติเชิงพรรณนา (descriptive statistics) เป็นสถิติที่ใช้บรรยายคุณลักษณะคุณสมบัติ

ของประชากร 
(1) ค่าร้อยละ (percentage) ใช้อธิบายข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะส่วนบุคคล 
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(2) ค่าเฉลี่ย (mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (standard deviation) ใช้ในการ
แปลความหมายของข้อมูลต่าง ๆ เพื่อสรุปและอธิบายลักษณะของตัวแปร 

      2) วิเคราะห์ข้อมูลการถดถอยพหคุณูแบบขัน้ตอน ( Stepwise multiple regression 
analysis)  

 
กำรวิจัยระยะที่ 2 เพื่อสร้างแนวทางการสร้างมูลค่าเพ่ิมผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัด
มหาสารคาม  
 1. กลุ่มตัวอย่างเป้าหมาย 
         กลุ่มตัวอย่างเป้าหมายในการวิจัยในระยะที่ 2 ประกอบด้วย ผู้เชี่ยวชาญ นักวิชาการ 
ประธานกลุ่มวิสาหกิจชุมชน สมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชน บุคลากรภาครัฐ และผู้เกี่ยวข้องในการพัฒนา
กลุ่มวิสาหกิจชุมชนกลุ่ม  จ านวน  10 - 20  คน ใช้การเลือกแบบเฉพาะเจาะจง 
 2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 2.1 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
    เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ระยะที่ 2 ที่ผู้วิจัยน าผลจากการวิจัยในระยะที่ 1 มาสร้าง
ขึ้นเพื่อใช้เป็นร่างในการพิจารณาในการจัดประชุมเชิงปฏิบัติการ (Workshop) เพื่อวิพากษ์ร่างแนว
ทางการสร้างมูลค่าเพ่ิมผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม 
 
 
 2.2 เครื่องมือที่ใช้รวบรวมข้อมูลในการวิจยั 
 เครื่องมือที่ ใช้รวบรวมข้อมูลในการวิจัยในระยะที่  2 โดยการจัดประชุมเชิง
ปฏิบัติการ (Workshops) และร่วมกระบวนการระดมสมอง (Brain Storming)  ของกลุ่มเป้าหมาย 
เพื่อวิพากษ์ให้ข้อเสนอแนะร่างแนวทางการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชน
จังหวัดมหาสารคาม การเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยระยะที่ 2 นี้ ผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบ
รวบรวมการวิพากษ์และข้อเสนอแนะ โดยการจดบันทึกลงในแบบวิจารณ์ และข้อเสนอแนะ และท า
การบันทึกภาพ บันทึกเสียงทุกเนื้อหา เพื่อน ามาเทียบเคียงกับบริบทของการวิจัย และปรับปรุง
รูปแบบตามการวิจารณ์และข้อเสนอแนะ 
 3. การวิเคราะห์ข้อมูลและการสร้างแนวทางการพัฒนา 
 การวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัยในระยะที่ 2 ผู้วิจัยท าการวิเคราะห์ข้อวิจารณ์และ
ข้อเสนอแนะที่ได้จากการถอดข้อความว่าอยู่ในตัวแปรใด (ที่ได้จากการวิจัยระยะที่ 1) และน ามาจัด
กลุ่ม (Grouping) จากนั้นก็ท าการสังเคราะห์กลุ่มการวิจารณ์และข้อเสนอแนะที่ได้จากการถอด
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ข้อความ เพื่อน าผลการวิเคราะห์ข้อมูลมาจัดท าแนวทางการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพร โดยมี
ขั้นตอนดังนี้ 
 3.1 น าผลการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการวิจัย ระยะที่ 1 มาสร้างร่างแนวการสร้าง
มูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรองวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม เพื่อใช้เป็นร่างในการพิจารณา 
 3.2 น าแนวทางที่สร้างขึ้นมาระดมสมอง เพื่อวิพากษ์และให้ค าแนะน า โดยการจัด
ประชุมเชิงปฏิบัติการ (Workshops) ให้ร่วมกันวิพากษ์ร่างแนวการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพร
ของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม และน าผลการเสนอแนะในการประชุมกลุ่มย่อย (Focus 
Group) มาสรุปและอภิปรายผล  และน าผลมาปรับปรุงเป็นแนวการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์
สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคามให้สมบูรณ์ยิ่งขึ้น เพื่อน าไปทดลองใช้ในระยะที่ 3 
ต่อไป 
กำรวิจัยระยะที่ 3 การทดลองใช้ ประเมินผลการใช้แนวการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของ
วิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม  

1. กลุ่มทดลอง 
  ผู้วิจัยได้เลือกกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเป็นกลุ่มทดลองในจังหวัดมหาสารคาม ซึ่งเป็น

วิสาหกิจชุมชนที่ประสบผลส าเร็จ (Best Practice) จ านวน 2 วิสาหกิจชุมชน  เพื่อเป็นตัวแทนในการ
ใช้แนวการสร้างมูลค่าเพ่ิมผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม ด้วยเหตุผลดังนี้ 

1.1 เป็นกลุ่มวิสาหกิจชุมชนที่มีความต้องการที่จะทดลอง 
1.2  มีความพร้อมในด้านบุคลากรที่มีความต้องการ และตั้งใจจริงที่จะทดลองใช้แนวการ

สร้างมูลค่าเพ่ิมผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม 
1.3  สถานที่ไม่ไกลเกินไป เนื่องจากต้องมีการติดตามการใช้รูปแบบดังกล่าวในวิสาหกิจ

ชุมชน เพื่อให้วิสาหกิจชุมชนเข้าใจและสามารถจัดท าได ้
            2.  ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย 
                2.1  การประกอบการ  
                 2.2  การตลาด 

2.3  การด าเนินงาน 
2.4  เทคโนโลยีสารสนเทศ 

 3. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
           3.1 แบบทดสอบก่อนการทดลองและหลังการทดลอง 
      3.2 ผลการปฏิบัติงานจริง 
      4. วิธีด าเนินการ 



27 

 

               การด าเนินการในขั้นตอนนี้  ใช้วิธีการวิจัยแบบกึ่ งทดลอง (Quasi Experimental 
Design) โดยมีแบบแผนการวิจัยแบบ One – Group Pretest – Posttest Design ซึ่งแบบแผนการ
วิจัยดังนี ้
 
 01…………………………………X………………………………..02 

 

 เมื่อ   01     แทน การทดสอบแบบการทดลอง 
          X      แทน  การท าการทดลอง 
                          02      แทน การทดสอบหลังการทดลอง 
โดยมีขั้นตอน   ดังต่อไปน้ี 
 4.1  เลือกกลุ่มทดลองในการด าเนินการทดลองใช้แนวทาง โดยการเลือกแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling )   
 4.2 ท าการเก็บข้อมูลก่อนทดลองกับกลุ่มทดลอง เป็น Pretest 
 4.2 ด าเนินการทดลองใช้แนวทางการสร้างมูลค่าเพ่ิมผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจ
ชุมชนจังหวัดมหาสารคาม 
 4.3 ท าการเก็บข้อมูลหลังการทดลองกับกลุ่มทดลอง เป็น Posttest 
 4.5 น าผลที่ไดจ้ากการทดลองมาวิเคราะห์ข้อมูลแล้วสรุปผลการด าเนินการ 
 5. ประเมินผลแนวทางแนวทางการสร้างมูลค่าเพ่ิมผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชน
จังหวัดมหาสารคาม 

การประเมินผลแนวทางการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชน
จังหวัดมหาสารคามเป็นการวิจัยในระยะที่ 3 ซึ่งเป็นการน าแนวทางที่ปรับปรุงแล้ว มาทดลองใช้ 
จากนั้นน าผลการทดลองที่ได้ไปท าการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อตอบวัตถุประสงค์การวิจัย ระยะที่ 3 

6. ระยะเวลาท าการวิจัย และแผนการด าเนินงานตลอดโครงการวิจัย  
6.1 ศึกษาข้อมูลจากเอกสาร บทความและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และก าหนดกรอบ

แนวความคิดในการวิจัย 
6.2 สร้างแบบสอบถามฉบับร่าง และน าแบบสอบถามฉบับร่างที่ได้ให้ผู้ทรงคุณวุฒิซึ่ง

มีความรู้ประสบการณ์ทางด้านที่การศึกษา จ านวน 5 ท่าน พิจารณาแบบสอบถามฉบับร่าง เมื่อได้รับ
ผลการพิจารณาจากผู้ทรงคุณวุฒิแล้วจึงด าเนินการหาคุณภาพเครื่องมือ ด้วยการตรวจสอบดัชนีความ
สอดคล้องระหว่างข้อค าถามที่ได้มาจากผลการวิจัยด้วยเทคนิคเดลฟายกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย 
(Index of Item-Objective Congruence: IOC) 

6.3 น าแบบสอบถามฉบับร่างไปทดลองใช้กับกลุ่มประชากรจ านวน 30 ราย 
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6.4 หาคุณภาพของแบบสอบถามโดยใช้เครื่องคอมพิวเตอร์โปรแกรม SPSS ได้ค่า
ความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม ซึ่งวิเคราะห์โดยวิธีหาค่าสัมประสิทธิแอลฟ่า ของครอนบาค 
(Cronbach) 

6.5 ปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถาม 
6.6 จัดท าแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์เพื่อน าไปใช้จริง 
6.7 ส่งแบบสอบถามให้แก่กลุ่มตัวอย่าง 
6.8 จัดเตรียมข้อมูลพร้อมทั้งวิเคราะห์ผลทางสถิต 
6.9 น าผลการวิเคราะห์จากการวิจัยเชิงปริมาณ มาสร้างร่างแนวทางการสร้าง

มูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม 
6.10 ประชุมกลุ่มย่อย (Focus Group) ผู้ทรงคุณวุฒิซึ่งมีความรู้ประสบการณ์

ทางด้านที่ท าการศึกษา จ านวน 10-20 ท่าน เพื่อวิพากษ์ร่างแนวทางการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์
สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม 

6.11 รายงานความก้าวหน้าของงานวิจัย 
 

 



 
 

บทที่ 4 
ผลการวิจัย 

 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ส าคัญ 2 ประการคือ 1). เพื่อศึกษาสภาพปัจจัยที่ส่งผลต่อการ

สร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม 2).เพื่อเสนอแนวทางในการ

สร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม 3).เพื่อประเมินประสิทธิผล

ของการน าแนวทางในการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาไปใช้

กับกลุ่มตัวอย่างทดลอง  เป็นการวิจัยแบบผสม (Mix Research Method) คือ การวิจัยเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) และการวิจัยเชิงคุณภาพ (Quantitative Research) และผู้วิจัยได้ก าหนด

วิธีการด าเนินการวิจัยเป็น 3 ระยะซึ่งมีขั้นตอนและวิธีการด าเนินการวิจัย ดังน้ี  

 ระยะที่ 1 เพื่อศึกษาสภาพปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของ
วิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม 
 ระยะที่ 2 เพื่อเสนอแนวทางในการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชน
จังหวัดมหาสารคาม 
 ระยะที่ 3 เพื่อประเมินประสิทธิผลของการน าแนวทางในการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์
สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม 
ระยะที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของ
วิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของ
วิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม ในระยะที่ 1 นี้ผู้วิจัยมีวัตถุประสงค์ที่จะศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
สร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม   น าเสนอรูปแบบการวิจัย
ดังนี ้
ส่วนที่ 1 วิเคราะห์ข้อมูลสถิติพื้นฐาน ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน        

ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามเกี่ยวกับสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ตาราง 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ  

เพศ ความถี ่ ร้อยละ 
ชาย 57 13 
หญิง 377 87 
รวม 434 100 
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 จากตารางที่ 1 พบว่าจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมดจ านวน 434 คน  เพศชาย
จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 13 เพศหญิงจ านวน 377 คนคิดเป็นร้อยละ 87.00 
ตาราง 2 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 

เพศ ความถี ่ ร้อยละ 
อายุน้อยกว่า 35 ปี  7 1 
35-45 ปี  84 20 
46 – 55 ปี  253 58 
มากกว่า 55 ปี  90 20 
รวม 434 100 

                จากตารางที่ 2 พบว่าจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมดจ านวน 434 คน  อายุ 46-55 ปี 
จ านวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 58 อายุมากกว่า 55 ปี  จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 20  และน้อย
ที่สุดคือ อายุน้อยกว่า 35 ปี จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1  
ตาราง 3 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามการศึกษา 

การศึกษา ความถี ่ ร้อยละ 
ประถมศึกษา 201 46 
มัธยมศึกษา / ปวช 209 48 
อนุปริญญา / ปวส 13 3 
ปริญญาตร ี 11 2 
ปริญญาโท 0 0 
รวม 434 100 

จากตารางที่ 3 พบว่าจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 434 คน จบการศึกษาระดับ
ประถมศึกษา จ านวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 46 มัธยมศึกษา / ปวช จ านวน 209 คน คิดเป็นร้อยละ 
48 และ ระดับปริญญาตรี จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2  
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ตาราง 4 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได้ต่อเดือน 
รายได้ต่อเดือน ความถี ่ ร้อยละ 

น้อยกว่า 5,000 บาท 227 52 
5,000 – 10,000 บาท 94 22 
10,001-15,000 บาท 34 8 
15,001-20,000  บาท 39 9 
มากกว่า 20,000 บาท 40 9 
รวม 434 100 

จากตารางที่ 4 พบว่าจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 434 คน มีรายได้น้อยกว่า 5,000 
บาทจ านวน 227  คน คิดเป็นร้อยละ 52  รองลงมาคือ 5,000 – 10,000 บาท จ านวน 94 คน คิดเป็น
ร้อยละ 22 และ 10,001-15,000 บาท จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8 
 
ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามเกี่ยวกับผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
สร้างมูลค่าเพ่ิมผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม  
 
ตาราง 5 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้าง
มูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม  

ข้อที ่ ปัจจัยที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่ม 
X  S.D. ระดับ 

1 การประกอบการ 3.37 0.51 ปานกลาง 
2 การตลาด 3.41 0.71 มาก 
3 เทคโนโลยสีารสนเทศ 3.30 0.70 ปานกลาง 
4 การด าเนินงาน 3.19 0.54 ปานกลาง 
 รวม 3.31 0.61 ปานกลาง 

                จากตารางที่ 5 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัยที่ส่งผลต่อ
การสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม   โดยรวมอยู่ในระดับปาน
กลาง  ( X =3.31, S.D. =0.61) โดยตัวแปรที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดได้แก่ ด้านการตลาด  ( X =3.41, S.D. 
=0.71)รองลงมาคือ ด้านการประกอบการ ( X =3.37, S.D. =0.51)และ ด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ     (
X =3.30, S.D. =0.70)ตามล าดับ ส่วนตัวแปรที่มีค่าเฉลี่ยต่ าที่สุด คือ ด้านการด าเนินงาน ( X =3.19 
S.D. =0.54) 
 



32 
 

 

 

 

ตาราง 6 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของ ปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้าง
มูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม ด้านการประกอบการ 

ข้อที ่
ปัจจัยที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่ม 

X  S.D. ระดับ 

1 มีการแสวงหาความรู้จากผู้เชี่ยวชาญในการผลิต 3.37 0.91 ปานกลาง 
2 สมาชิกกลุ่มไดม้ีการเรียนรู้จากสื่ออื่น เช่น อินเตอร์เน็ต 2.29 1.36 น้อย 
3 สมาชิกภายในกลุ่มได้มีการศกึษาดูงานจากกลุ่มอื่น 3.00 1.03 ปานกลาง 
4 กลุ่มวิสาหกิจชมุชนมีการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ภายในกลุ่ม 3.62 0.65 มาก 
5 สมาชิกกลุ่มมีการจดบัณทึกองค์ความรู้จากสมาชิกกลุ่ม 3.63 0.65 มาก 
6 สมาชิกกลุ่มไดร้ับการฝึกอบรมจากหน่วยงานของรัฐ 3.70 0.61 มาก 
7 สมาชิกกลุ่มไดม้ีการแลกเปลีย่นเรียนร็กับกลุ่มอื่นๆ 3.62 0.67 มาก 
8 สมาชิกกลุ่มไดน้ าความรู้ไปใช้ในการผลิต 3.72 0.60 มาก 

 รวม 3.37 0.51 ปานกลาง 

   
จากตารางที่ 6 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าปัจจัยด้านการ

ผู้ประกอบการโดยภาพรวมมีค่าเฉลี่ยความส าคัญอยู่ในระดับปานกลาง ( X =3.37, S.D. =0.51) เมื่อ
พิจารณารายข้อพบว่า ตัวแปรที่เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจ
ชุมชนจังหวัดมหาสารคาม ที่มีความส าคัญระดับมาก มีค่าเฉลี่ยความส าคัญสูงสุดได้แก่สมาชิกกลุ่มได้น า
ความรู้ไปใช้ในการผลิต X =3.72, S.D. =0.60 )รองลงมาคือสมาชิกกลุ่มได้รับการฝึกอบรมจาก
หน่วยงานของรัฐ ( X =3.70, S.D. =0.61) ตัวแปรที่มีค่าเฉลี่ยต่ าที่สุด ได้แก่สมาชิกกลุ่มได้มีการเรียนรู้
จากสื่ออ่ืน เช่น อินเตอร์เน็ต ( X =2.29, S.D. =1.36)  

 
 
 
 
 
 
 
 



33 
 

 

 

 

ตาราง 7 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของ ปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้าง
มูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม ด้านการตลาด 

ข้อที ่
ปัจจัยที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่ม 

X  S.D. ระดับ 

1 มีผลิตภัณฑ์หลากหลายทั้งรูปแบบ  เช่น สสีันและลวดลาย 3.51 0.70 มาก 
2 ราคาผลิตภัณฑ์เป็นมาตรฐานเดียวกัน 3.70 0.59 มาก 

3 
มีการส่งเสริมการขาย ( ลด  แลก  แจก  แถม ) อย่าง
สม่ าเสมอ 

3.46 0.61 มาก 

4 
มีการน าผลิตภัณฑ์ไปจ าหน่ายตามงานแสดงสินค้าหรือ
เทศกาลต่างๆ 

3.45 0.70 มาก 

5 มีการประชาสัมพันธ์ถึงผลิตภัณฑ์ของกลุ่มผ่านสื่อต่างๆเสมอ 3.41 0.71 มาก 
 รวม 3.50 0.66 มาก 

 
จากตารางที่ 7 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าปัจจัยด้านการตลาด

โดยภาพรวมมีค่าเฉลี่ยความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.50, S.D. =0.66) เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า 
ตัวแปรที่เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัด
มหาสารคาม ที่มีความส าคัญระดับมาก มีค่าเฉลี่ยความส าคัญสูงสุดได้แก่ราคาผลิตภัณฑ์เป็นมาตรฐาน
เดียวกัน  X =3.70, S.D. =0.59 )รองลงมาคือมีผลิตภัณฑ์หลากหลายทั้งรูปแบบ  เช่น สีสันและ
ลวดลาย ( X =3.51 S.D. =0.70) ตัวแปรที่มีค่าเฉลี่ยต่ าที่สุดมีการประชาสัมพันธ์ถึงผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม
ผ่านสื่อต่างๆเสมอ  ( X =3.41, S.D. =0.66)  
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ตาราง 8 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของปัจจัยที่มีผลต่อการสร้าง
มูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม ด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ  
 

ข้อที ่
ปัจจัยที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่ม 

X  S.D. ระดับ 

1 มีความสามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่โดยใชเ้ทคโนโลย ี 3.51 0.70 มาก 
2 มีความสามารถในการใช้เครือ่งมือใหม ่ 3.70 0.59 มาก 
3 มีความสามารถในการคิดสรา้งสรรค์สิ่งใหม ่ 3.46 0.61 มาก 
4 แพ็คเก็ตกิ้งแบบใหม่เป็นที่สนใจของตลาด 3.45 0.70 มาก 
5 มีความสามารถในการใช้เครือ่งมือเพิ่มมากขึ้น 3.41 0.71 มาก 

 รวม 3.51 0.53 มาก 

 
                     จากตารางที่ 8 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าปัจจัยด้าน
การสร้างมูลค่าเพิ่มโดยภาพรวมมีค่าเฉลี่ยความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.51, S.D. =0.53) เมื่อ
พิจารณารายข้อพบว่า ตัวแปรที่เป็นปัจจัยที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจ
ชุมชนจังหวัดมหาสารคาม คือมีความสามารถในการใช้เครื่องมือใหม่  ( X =3.70, S.D. =0.59)รองลงมา
คือมีความสามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่โดยใช้เทคโนโลยี  ( X =3.51, S.D. =0.70และมีความสามารถ
ในการคิดสร้างสรรค์สิ่งใหม่ ( X =3.46, S.D. =0.61)ตัวแปรที่มีค่าเฉลี่ยต่ าที่สุด ได้แก่มีความสามารถใน
การปฏิบัติการเพิ่มมากขึ้น  ( X =3.41, S.D. =0.71)แต่ค่าเฉลี่ยความส าคัญอยู่ในระดับมากเช่นเดียวกัน  
 
ตาราง 9 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญของปัจจัยที่มีผลต่อการสร้าง 
มูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม ด้านการด าเนินงาน 

ข้อที ่
ปัจจัยที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่ม 

X  S.D. ระดับ 

1 สมาชิกมีการวางแผนร่วมกัน 3.39 0.69 ปานกลาง 
2 สมาชิกมีการแก้ไขปัญหาร่วมกัน  3.37 0.77 ปานกลาง 

3 
มีการคัดเลือกคณะกรรมการโดยให้สมาชิกมีส่วนร่วมในการ
คัดเลือกอย่างโปร่งใส 

3.61 0.65 มาก 

4 มีการก าหนดระเบียบร่วมกันอย่างชัดเจน 3.31 0.67 ปานกลาง 
5 มีการก าหนดบทบาทหน้าที่ความรับผิดชอบอย่างชัดเจน 3.50 0.63 มาก 
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ข้อที ่
ปัจจัยที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่ม 

X  S.D. ระดับ 

6 สมาชิกมีส่วนรว่มในการรับผลประโยชน์  3.30 0.70 ปานกลาง 
 รวม 3.42 0.49 มาก 

 
                จากตารางที่ 9 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าปัจจัยด้านด้าน
การด าเนินงาน โดยภาพรวมมีค่าเฉลี่ยความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.42, S.D. =0.49) เมื่อ
พิจารณารายข้อพบว่า ตัวแปรที่เป็นปัจจัยต่อการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชน
จังหวัดมหาสารคาม ที่มีค่าเฉลี่ยความส าคัญสูงสุดได้แก่  การคัดเลือกคณะกรรมการโดยให้สมาชิกมี
ส่วนร่วมในการคัดเลือกอย่างโปร่งใส( X =3.61, S.D. =0.65)รองลงมาคือมีการก าหนดบทบาทหน้าที่
ความรับผิดชอบอย่างชัดเจน  ( X =3.50, S.D. =0.63) และสมาชิกมีการวางแผนร่วมกัน ( X =3.39, 
S.D. =0.69)ตัวแปรที่มีค่าเฉลี่ยต่ าที่สุด การก าหนดระเบียบร่วมกันอย่างชัดเจน  ( X =3.30, S.D. 
=0.70)  
 
ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของตัวแปรเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าเพ่ิมผลิตภณัฑ์
สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม  เมื่อพิจารณาลักษณะของตัวแปรทั้งหมดที่กล่าวไว้ใน
ส่วนที่ 2 และได้วิเคราะห์ความสัมพันธ์ุของตัวแปรต่างๆ ทั้งหมดที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ โดยค านวณค่า
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธุ์ แบบเพียร์สัน ( Pearson’ Product Moment Correlation Coefficient )  
ทั้งแต่ละด้านและโดยภาพรวม ผลการวิเคราะห์แสดงไว้ในตารางที่ 25 
 

สัญลักษณ์ตัวแปร    ความหมาย 
 
X1      ด้านการประกอบการ 
X2      ด้านการตลาด 
X3      ด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ 
X4      ด้านการด าเนินงาน  
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ตาราง 10  ปัจจัยที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑส์มุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัด
มหาสารคาม 

ตัวแปร X1 X2 X3 X4 Y1 Y2 

X1 1 .798** .701** .559** .271** .188** 

X2  1 .761** .647** .364** .234** 

X3   1 .740** .443** .373** 

X4    1 .459** .375** 

Y1     1 .735** 

Y2      1 
         ** มีนัยส าคัญที่ทางสถิติที่ระดับ .01 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากตารางที่ 10 พบว่า ค่าสัมประสทิธิ์สหสัมพันธข์องตัวแปรปัจจัยที่มีผลต่อการ
สร้างมูลค่าเพ่ิมผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม โดยรวมมีความสัมพันธ์ใน
ระดับปานกลาง ระหว่าง 0.188 – 0.798 โดยมีความพันธุ์ทางบวกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 เมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยแต่ละด้าน ด้านการประกอบการ การตลาด 
เทคโนโลยีสารสนเทศ การด าเนินงาน  พบว่า มีความสัมพนัธ์ในระดับปานกลางระหว่าง 0.188 – 
0.798 โดยมีความสัมพันธ์ทางบวกอย่างมีนัยส าคัญทางสถติิ 0.01 ซึ่งปัจจัยที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าเพ่ิม
ผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม ด้านการประกอบการ(X1) มีสหสัมพันธ์กับ
ปัจจัยที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าเพ่ิมผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม ในด้าน
ก าไร ( Y2) ต่ าสุด โดยมีค่าสมัประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.188 และปจัจัยที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่ม
ผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม ด้านการประกอบการ (X1)มีสหสมัพันธ์
สัมพันธ์กับการตลาด(x2) สูงสดุมีค่าสัมประสทิธ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.798 
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ตาราง 11 ผลการวิเคราะหป์ัจจัยที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑส์มุนไพรของวิสาหกิจชุมชน
จังหวัดมหาสารคาม(Yรวม )  
 

แหล่งความแปรปรวน Sum of 
Squares 

df Mean 
Squares 

F Sig. 

Regression 33.03 3 11.01 43.85 .000 
Residual 107.98 430 .251   
total 141.01        433    
      

ตัวแปรที่ได้รับเลือกเข้า 
สมการ 

ค่าสัมประสิทธิ ์
ถดถอย ( B ) 

Std.Error Beta t Sig. 

ค่าคงที่  1.658 .180  9.193 .000 
ด้านการด าเนินงาน(X4) .300 .066 .284 4.514 .000 
ด้านเทคโนโลย(ีX3) .379 .085 .327 4.475 .000 
ด้านการประกอบการ(X1) -.161 .066 -.144 -2.425 .016 

R2  = .234 Adjusted R2 = .229 
ตัวแปรที่ไม่ได้รับเลือกเข้า

สมการ 
Beta In  t Sig. Partial 

Correlation 
ด้านการตลาด(X2) .001 

 
 0.007 

 
.994 

 
.000 

 
จากตารางที่ 11 ตัวแปรที่ดีที่สุดที่ถูกเลือกเข้าสมการก่อน คือ ด้านการด าเนินงาน (X4) เมื่อเพิ่มตัวแปร 
คือ ด้านเทคโนโลย(ีX3)ด้านการประกอบการ( X1)  พบว่า มีค่าสัมประสทิธิภาพในการท านาย (R2) 
เท่ากับ .234 สามารถท านายปัจจัยที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าเพ่ิมผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชน
จังหวัดมหาสารคาม(Yรวม )  ได้ร้อยละ 23.40 และค่าสัมประสิทธิภาพในการท านายที่ปรับแล้ว (  
Adjusted R2 ) เท่ากับ .229 แสดงว่า ด้านการด าเนินงาน(X4)  ด้านเทคโนโลย(ีX3) ด้านการ
ประกอบการ(X1) มีอิทธิพลการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัด
มหาสารคาม(Yรวม ) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 สามารถเขียนเป็นสมการถดถอยได้ ดังนี้  
 

           𝑦̂รวม    = 1.658+.300(X4)+.379(X3)-.161(X1)           
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เมื่อพิจารณาตัวแปรที่ไม่ได้รบัการคัดเลือกเข้าสมการ พบว่า ปัจจัยที่ไม่ได้รับคัดเลือกเข้า

สมการ คือ ด้านการตลาด (X2) ซึ่งมีค่า Partial Correlation เท่ากับ .001(X2) แสดงว่า  ด้านการตลาด 
(X2)  การสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม(Yรวม )  นั่นคือ 
ปัจจัยที่มีอิทธพิลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม(Yรวม )   
มี 3 ด้าน  คือ  คือ ด้านการด าเนินงาน(X4)  ด้านเทคโนโลย(ีX3) ด้านการประกอบการ(X1)  

                 ตัวแปรที่มีผลตอ่การสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชน
จังหวัดมหาสารคาม  ประกอบไปด้วย ด้านการด าเนินงาน(X4)  ด้านเทคโนโลยี(X3) ด้านการ
ประกอบการ(X1)  ซึ่งผู้วิจัยได้น าตัวแปรเหล่านี้ไปศึกษาในระยะที่ 2 ต่อไป 
 
4.2 ระยะที่ 2 ผลการสร้างแนวทางการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชน

จังหวัดมหาสารคาม 

 การด าเนินการระยะที่ 2 เป็นการสร้างแบบจ าลองการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของ
วิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม ให้สอดคล้องกับข้อมูลพื้นฐานจากการน าข้อมูลจากการวิจัยระยะที่ 
1 และแนวคิด ทฤษฏี การจัดการความรู้การศึกษาจากต ารา เอกสารวิชาการ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
ทั้งในและต่างประเทศ เพื่อน าแนวคิดที่ได้มาสังเคราะห์สรุปแนวทางการสร้างรูปแบบจ าลองแนว
ทางการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม 

4.2.1 ผลการวิเคราะห์การวิพากษ์จากผู้ทรงคุณวุฒิ 
 ผลการศึกษาความคิดเห็นจากผู้ทรงคุณวุฒิในด้านวิสาหกิจชุมชน ประกอบด้วย  นักวิชาการ  
เจ้าหน้าที่จากหน่วยงานภาครัฐ และประธานวิสาหกิจชุมชน ซึ่งเป็นการวิพากษ์แนวทางการสร้าง
มูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคามเพื่อประโยชน์ในการพัฒนารูปแบบ
ให้เหมาะสมและสามารถน ารูปแบบไปใช้งานได้อย่างมีประสิทธิภาพ มีรายละเอียดแต่ละประเด็นดังน้ี 

ตาราง 12 ข้อเสนอแนะต่อแนวทางการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัด
มหาสารคาม 

ตัวแปร ข้อเสนอแนะจากผู้ทรงคุณวุฒิ 
1. ผู้ประกอบการ อาวุธอันทรงอานุภาพอย่างยิ่งในการด าเนินธุรกิจ 

ซึ่งปัจจุบันก็มีหลากหลายกลยุทธ์ให้เลือกน ามา
ปรับใช้ได้ตามความเหมาะสมกับธุรกิจ การวาง
กลยุทธ์ในการด าเนินงานต่าง ๆ ของธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม มาจากตัวผู้ประกอบการเอง 



39 
 

 

 

 

ตัวแปร ข้อเสนอแนะจากผู้ทรงคุณวุฒิ 
ไม่ว่าจะเป็นแผนการตลาด การติดต่อสื่อสาร
โดยตรงกับลูกค้า การแก้ไขปัญหาทางด้าน
การตลาด เป็นต้น  ดังนั้น ผู้ประกอบการจึงมี
อิทธิพลต่อองค์กร 

2. นวัตกรรม นวัตกรรม เป็นการเปลี่ยนแปลงสิ่งใหม่ หรือ การ
ด า เนิ นการสร้ า งสิ่ ง ใหม่  หรื อ  ผสมผสาน 
องค์ประกอบต่าง ๆ ที่มีความเกี่ยวข้องกับการ
สร้างความคิด การด าเนินการผลิต กระบวนการ 
ด าเนินงานที่เกี่ยวข้อง โดยอาจเป็นการเปลี่ยน
อย่างเฉียบพลัน หรือ การเปลี่ยนแปลงแบบค่อย
เป็นค่อยไป เป็นการน าเอาความคิด หรือ สิ่งที่
เปลี่ยนแปลงไปใช้ให้เกิดประโยชน์ในเชิงพาณิชย์ 
ในทางเศรษฐศาสตร์ นวัตกรรมจะต้องเพิ่มคุณค่า 
หรือ เปลี่ยนแปลงในเชิงบวกต่อลูกค้า หรือ 
ผลิตภัณฑ ์

3. การตลาด การตลาดยุค 4.0 ที่เน้นใช้สื่อดิจิทัล ในการเข้าถึง
กลุ่ม เป้าหมาย เพื่อน า เสนอ Content หรือ
โปรโมชั่นเด็ด ๆ อาจยังไม่เพียงพอ แต่จ าเป็นต้อง
มีกลยุทธ์ที่ช่วยให้การใช้ช่องทางเหล่านั้นมี
ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 

4. การด าเนินงาน การด าเนินงานในปัจจุบัน ระบบเทคโนโลยี
สารสนเทศได้ เข้ามามีบทบาทส าคัญในทุก
กิจกรรม ตั้งแต่ระบบการจัดซื้อวัตถุดิบไปจนถึง
ระบบการจัดส่งสินค้า เทคโนโลยีสารสนเทศ
สามารถสนับสนุนการท างานด้านต่าง ๆ ของ
องค์กรในการด าเนินธุรกิจ ซึ่งในแต่ละระดับของ
องค์กรจะมีระบบเทคโนโลยีสารสนเทศที่เอื้อ
ประโยชน์ที่แตกต่างกัน เช่น ฝ่ายตลาดจะมีระบบ
เทคโนโลยีสารสนเทศมาช่วยในการก าหนดกลุ่ม
ลู ก ค้ า  ช่ ว ยพัฒนาสิ นค้ า และบริ ก า ร เพื่ อ
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ตัวแปร ข้อเสนอแนะจากผู้ทรงคุณวุฒิ 
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า สนับสนุนการ
ขายสินค้าและบริการ และการให้บริการแก่ลูกค้า 
ส่วนฝ่ายผลิตมีระบบเทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อ
ช่วยในการวางแผน การพัฒนา และการผลิต
สินค้าและบริการ และควบคุมการไหลเวียนของ
กระบวนการผลิต ส าหรับฝ่ายบัญชีและการเงิน 
มีระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ                 เพื่อ
ติดตามการเก็บรักษาและใช้งานทรัพย์สินของ
องค์กร และกระบวนการไหลเวียนของระบบ
เงินทุน จัดการด้านการค านวณเชิงตัวเลขที่มี
ขนาดใหญ่และความเร็วสูง 

 
จากการวิพากษ์ของผู้ทรงวุฒิ ผู้วิจัยได้พัฒนาการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของ

วิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคามที่เหมาะสมกับบริบทของวิสาหกิจชุมชน โดยใช้ชื่อว่า EMIO 
Framework ดังแสดงในภาพ   

อธิบายได้ดังนี ้  
E = Entrepreneur คือ ผู้ประกอบการ  
M = Marketing  คือ การตลาด 
I = Innovation คือ นวัตกรรม  
O = Operation คือ การด าเนินการ  

 
4.3 ระยะที่ 3 การทดลองใช้ ประเมินผลการใช้แนวทางการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของ
วิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม 

หลังจากได้รูปแบบในระยะที่ 2 แล้ว ผู้วิจัยได้น าแนวทางการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์
สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคามไปทดลองใช้กับกลุ่มทดลองจ านวน 1 กลุ่ม คือ วิสาหกิจ
ชุมชนกลุ่มแปรรูปสมุนไพรต าบลหนองคู เลขที่ 9 หมู่ที่ 11 ถนน ต าบลหนองคู อ าเภอนาดูน จังหวัด
มหาสารคาม รายละเอียดดังนี ้

1. วิสาหกิจชุมชนกลุ่มแปรรูปสมุนไพรต าบลหนองคู เลขที่ 9 หมู่ที่ 11 ถนน ต าบลหนองคู 
อ าเภอนาดูน จังหวัดมหาสารคาม 

1) ผลิตภัณฑ์หลัก คือ น้ ามะขามป้อม 



41 
 

 

 

 

2) ผลิตภัณฑ์ใหม่ คือ แยมมะขามป้อม 
3) การน าแนวทางการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัด

มหาสารคามมาทดลองใช ้
หลังการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ ผู้วิจัยจึงท าการประเมินผลการทดลองด้วยการวัดอัตรา

ก าไรสุทธิต่อเดือนของกลุ่มจากสมุดบัญชีรายรับ-รายจ่ายที่กลุ่มได้จัดท า โดยเปรียบเทียบจากช่วงเดือน
เดียวกันของป ีในปีก่อนทดลอง (พ.ศ. 2560) และปีหลังทดลอง (พ.ศ. 2561)  มีข้อมูลดังนี ้

ตารางที่ 4.7  ข้อมูลอัตราก าไรสุทธิของวิสาหกิจชุมชนกลุม่แปรรูปสมุนไพรต าบลหนองคู ก่อนทดลอง
และหลังทดลอง 

เดือนที ่ อัตราก าไรสุทธิต่อเดือน (บาท) 
ก่อนทดลอง หลังทดลอง 

1 5,400 8,000 
2 9,700 7,800 
3 9,200 12,500 
4 7,700 9,500 
5 5,500 9,000 
6 9,000 11,300 

รวม 46,500 58,100 
 

จึงสรุปผลการวิจัยได้ว่า หลังจากที่อัตราก าไรสุทธิ ซึ่งเป็นกลุ่มทดลองได้น าแนวทางการสร้าง
มูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคามที่ผู้วิจัยได้สร้างขึ้นไปทดลองใช้แล้ว 
ท าให้ผลการด าเนินงานดีขึ้น 



บทที่ 5  
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ  

 
การศึกษาวิจัยเรื่อง การสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัด

มหาสารคาม สามารถสรุปผลการวิจัย โดยเรียงล าดับการน าเสนอไว ้ดังนี ้

5.1 สรุปผลการวิจัย 

5.2 อภิปรายผล 

5.3 ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช ้

5.4 ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย  

5.1.1 การวิจัยระยะที่ 1 เพื่อศึกษาสภาพและความต้องการในการสร้างมูลค่าเพิ่ม

ผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม 

ขอบเขตการวิจัยผู้วิจัยศึกษาเฉพาะในเขตพื้นที่จังหวัดมหาสารคาม ประชากร คือ กลุ่ม

วิสาหกิจชุมชนในจังหวัดมหาสารคาม จ านวน 2,179 กลุ่ม จ านวนสมาชิก 37,000 ราย (กองส่งเสริม

วิสาหกิจชุมชน กระทรวงเกษตรและสหกรณ์, 2559) กลุ่มตัวอย่าง วิธีการค านวณขนาดกลุ่มตัวอย่างที่

ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ งานวิจัยประเภทการวิเคราะห์องค์ประกอบ การวิเคราะห์เส้นทาง และโมเดล

สมการโครงสร้าง Comrey and Lee (1992) ได้ให้ข้อเสนอแนะขนาดตัวอย่างที่เหมาะสมที่ระดับดี

มาก (very good) ไว้ที่ระดับ 500 ตัวอย่าง การวิจัยนี้ผู้วิจัยจึงก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างไว้ที่ 500 

ตัวอย่าง วิธีการสุ่มตัวอย่าง ขั้นตอนที่ 1 ผู้วิจัยจะใช้วิธีการสุ่มแบบระดับชั้น (Stratified Random 

Sampling) ซึ่งเป็นการสุ่มตัวอย่างโดยแบ่งประชากรออกเป็นกลุ่มย่อย ๆ แล้วสุ่มหน่วยตัวอย่างจาก

ทุกระดับชั้น หรือทุกอ าเภอ จากนั้นจึงใช้วิธีการสุ่มอย่างง่าย (Simple Random Sampling) น า

หน่วยตัวอย่างจากแต่ละกลุ่มระดับชั้น ตามจ านวนสัดส่วนที่ก าหนด ตามตัวอย่างในแต่ละอ าเภอ โดย

สุ่มตัวอย่างทั้ง 13 อ าเภอของจังหวัดมหาสารคาม เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล เป็น

แบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Likert’s Rating Scale) ที่ผ่านขั้นตอนการ

ปรับปรุงและทดสอบความเที่ยงตรงของเครื่องมือ โดยผู้ทรงคุณวุฒิ จ านวน 5 ท่าน การวิเคราะห์
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แบบสอบถามหาค่าสถิติพื้นฐาน ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและการ

วิเคราะห์ข้อมูลการถดถอยพหคุณูแบบขัน้ตอน ( Stepwise multiple regression analysis)  

2) สถิติเชิงพรรณนา 

(1) ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 377 คนคิดเป็นร้อยละ 87.00 รองลงมาคือ เพศชาย

จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 13 ส่วนใหญ่อายุ 46-55 ปี จ านวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 58

รองลงมาคือ อายุมากกว่า 55 ปี  จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 20 ระดับการศึกษา ส่วนใหญ่จบ

การศึกษาระดับประถมศึกษา จ านวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 46 รองลงมาคือ มัธยมศึกษา / ปวช 

จ านวน 209 คน คิดเป็นร้อยละ 48 ส่วนใหญ่รายได้น้อยกว่า 5,000 บาทจ านวน 227  คน คิดเป็น

ร้อยละ 52 รองลงมาคือ 5,000 – 10,000 บาท จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 22 

(2) ผลการวิเคราะห์ระดับความส าคัญของการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของ

วิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม พบว่า โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง  ( X =3.31, S.D. =0.61) 

โดยตัวแปรที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดได้แก่ ด้านการตลาด  ( X =3.41, S.D. =0.71)รองลงมาคือ ด้านการ

ประกอบการ ( X =3.37, S.D. =0.51)และ ด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ     ( X =3.30, S.D. =0.70)

ตามล าดับ ส่วนตัวแปรที่มีค่าเฉลี่ยต่ าที่สุด คือ ด้านการด าเนินงาน ( X =3.19 S.D. =0.54) 

5.1.3 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของตัวแปรเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่ม

ผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม  เมื่อพิจารณาลักษณะของตัวแปรทั้งหมดที่

กล่าวไว้ในส่วนที่ 2 และได้วิเคราะห์ความสัมพันธุ์ของตัวแปรต่างๆ ทั้งหมดที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ โดย

ค านวณค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธุ์ แบบเพียร์สัน ( Pearson’ Product Moment Correlation 

Coefficient ) พบว่า ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของตัวแปรปัจจัยที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่ม

ผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม โดยรวมมีความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง 

ระหว่าง 0.188 – 0.798 โดยมีความพันธุ์ทางบวกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เมื่อพิจารณา

ค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยแต่ละด้าน ด้านการประกอบการ การตลาด เทคโนโลยี

สารสนเทศ การด าเนินงาน  พบว่า มีความสัมพันธ์ในระดับปานกลางระหว่าง 0.188 – 0.798 โดยมี

ความสัมพันธ์ทางบวกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 0.01 ซึ่งปัจจัยที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์

สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม ด้านการประกอบการ(X1) มีสหสัมพันธ์กับปัจจัยที่มี
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ผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม ในด้านก าไร ( Y2) 

ต่ าสุด โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.188 และปัจจัยที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์

สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม ด้านการประกอบการ (X1)มีสหสัมพันธ์สัมพันธ์กับ

การตลาด(x2) สูงสุดมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.798 

5.1.4 ผลการวเิคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าเพ่ิมผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัด

มหาสารคาม (Yรวม ) พบว่า ตัวแปรที่ดีที่สุดที่ถูกเลือกเข้าสมการก่อน คือ ด้านการด าเนินงาน (X4) เมื่อ

เพิ่มตัวแปร คือ ด้านเทคโนโลย(ีX3)ด้านการประกอบการ( X1)  พบว่า มคี่าสัมประสิทธภิาพในการ

ท านาย (R2) เท่ากับ .234 สามารถท านายปัจจัยที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าเพ่ิมผลิตภัณฑ์สมุนไพรของ

วิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม(Yรวม )  ได้ร้อยละ 23.40 และค่าสัมประสิทธิภาพในการท านายที่

ปรับแล้ว (  Adjusted R2 ) เท่ากับ .229 แสดงว่า ด้านการด าเนินงาน(X4)  ด้านเทคโนโลย(ีX3) ด้าน

การประกอบการ(X1) มีอิทธิพลการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภณัฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัด

มหาสารคาม(Yรวม ) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 สามารถเขียนเป็นสมการถดถอยได้ ดังนี้  

           𝑦̂รวม    = 1.658+.300(X4)+.379(X3)-.161(X1)           

เมื่อพิจารณาตัวแปรที่ไม่ได้รับการคัดเลือกเข้าสมการ พบว่า ปัจจัยที่ไม่ได้รับคัดเลือกเข้าสมการ 

คือ ด้านการตลาด (X2) ซึ่งมีค่า Partial Correlation เท่ากับ .001(X2) แสดงว่า  ด้านการตลาด (X2)  

การสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม(Yรวม )  นั่นคือ ปัจจัยที่มี

อิทธิพลต่อการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม(Yรวม )   มี 3 

ด้าน  คือ  คือ ด้านการด าเนินงาน(X4)  ด้านเทคโนโลย(ีX3) และด้านการประกอบการ(X1) 

5.1.2 ระยะที่ 2 ผลการสร้างแนวทางการต่อยอดองค์ความรู้ด้านการบริหารจัดการ เพื่อ

สร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม 

1) ผลการวิเคราะห์การวิพากษ์จากผู้ทรงคุณวุฒ ิ

ผลการศึกษาความคิดเห็นจากผู้ทรงคุณวุฒิในด้านวิสาหกิจชุมชน ประกอบด้วย  นักวิชาการ  

เจ้าหน้าที่จากหน่วยงานภาครัฐ และประธานวิสาหกิจชุมชน ซึ่งเป็นการวิพากษ์แนวทางการสร้าง

มูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคามเพื่อประโยชน์ในการพัฒนา

รูปแบบให้เหมาะสมและสามารถน ารูปแบบไปใช้งานได้อย่างมีประสิทธิภาพ มีรายละเอียดแต่ละ

ประเด็นดังนี ้
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ตัวแปร ข้อเสนอแนะจากผู้ทรงคุณวุฒ ิ

1. ผู้ประกอบการ อาวุธอันทรงอานุภาพอย่างยิ่งในการด าเนินธุรกิจ 

ซึ่งปัจจุบันก็มีหลากหลายกลยุทธ์ให้เลือกน ามา

ปรับใช้ได้ตามความเหมาะสมกับธุรกิจ การวางกล

ยุทธ์ในการด าเนินงานต่าง ๆ ของธุรกิจขนาด

กลางและขนาดย่อม มาจากตัวผู้ประกอบการเอง 

ไม่ว่าจะเป็นแผนการตลาด การติดต่อสื่อสาร

โดยตรงกับลูกค้า การแก้ ไขปัญหาทางด้าน

การตลาด เป็นต้น  ดังนั้น ผู้ประกอบการจึงมี

อิทธิพลต่อองค์กร 

2. นวัตกรรม นวัตกรรม เป็นการเปลี่ยนแปลงสิ่งใหม่ หรือ การ

ด า เนิ น ก ารส ร้ า งสิ่ ง ให ม่  ห รื อ  ผ สม ผส าน 

องค์ประกอบต่าง ๆ ที่มีความเกี่ยวข้องกับการ

สร้างความคิด การด าเนินการผลิต กระบวนการ 

ด าเนินงานที่เกี่ยวข้อง โดยอาจเป็นการเปลี่ยน

อย่างเฉียบพลัน หรือ การเปลี่ยนแปลงแบบค่อย

เป็นค่อยไป เป็นการน าเอาความคิด หรือ สิ่งที่

เปลี่ยนแปลงไปใช้ให้เกิดประโยชน์ในเชิงพาณิชย์ 

ในทางเศรษฐศาสตร์ นวัตกรรมจะต้องเพิ่มคุณค่า 

หรือ เปลี่ยนแปลงในเชิงบวกต่อลูกค้า หรือ 

ผลิตภัณฑ ์

3. การตลาด การตลาดยุค 4.0 ที่เน้นใช้สื่อดิจิทัล ในการเข้าถึง

กลุ่ ม เป้ าหมาย  เพื่ อน าเสนอ Content หรือ

โปรโมชั่นเด็ด ๆ อาจยังไม่เพียงพอ แต่จ าเป็นต้อง

มีกลยุทธ์ที่ ช่วยให้การใช้ช่องทางเหล่านั้นมี
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ตัวแปร ข้อเสนอแนะจากผู้ทรงคุณวุฒ ิ

ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 

4. การด าเนินงาน การด าเนินงานในปัจจุบัน ระบบเทคโนโลยี

สารสนเทศได้ เข้ ามามีบทบาทส าคัญ ในทุ ก

กิจกรรม ตั้งแต่ระบบการจัดซื้อวัตถุดิบไปจนถึง

ระบบการจัดส่งสินค้า เทคโนโลยีสารสนเทศ

สามารถสนับสนุนการท างานด้านต่าง ๆ ของ

องค์กรในการด าเนินธุรกิจ ซึ่งในแต่ละระดับของ

องค์กรจะมีระบบเทคโนโลยีสารสนเทศที่ เอื้อ

ประโยชน์ที่แตกต่างกัน เช่น ฝ่ายตลาดจะมีระบบ

เทคโนโลยีสารสนเทศมาช่วยในการก าหนดกลุ่ม

ลูกค้า ช่วยพัฒนาสินค้าและบริการเพื่อตอบสนอง

ความต้องการของลูกค้า สนับสนุนการขายสินค้า

และบริการ และการให้บริการแก่ลูกค้า ส่วนฝ่าย

ผลิตมีระบบเทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อช่วยในการ

วางแผน การพัฒนา และการผลิตสินค้าและ

บ ริ ก า ร  แ ล ะ ค ว บ คุ ม ก า ร ไห ล เวี ย น ข อ ง

กระบวนการผลิต ส าหรับฝ่ายบัญชีและการเงิน มี

ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ                 เพื่อ

ติดตามการเก็บรักษาและใช้งานทรัพย์สินของ

องค์กร และกระบวนการไหลเวียนของระบบ

เงินทุน จัดการด้านการค านวณเชิงตัวเลขที่มี

ขนาดใหญ่และความเร็วสูง 
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จากการวิพากษ์ของผู้ทรงวุฒิ ผู้วิจัยได้พัฒนาการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของ

วิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคามที่เหมาะสมกับบริบทของวิสาหกิจชุมชน โดยใช้ชื่อว่า EMIO 

Framework ดังแสดงในภาพ   

อธิบายได้ดังนี ้  

E = Entrepreneur คือ ผู้ประกอบการ  

M = Marketing  คือ การตลาด 

I = Innovation คือ นวัตกรรม  

O = Operation คือ การด าเนินการ 

5.1.3 ระยะที่ 3 การทดลองใช้ ประเมินผลการใช้แนวทางการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์

สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม 

หลังจากได้รูปแบบในระยะที่ 2 แล้ว ผู้วิจัยได้น าแนวทางการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์
สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคามไปทดลองใช้กับกลุ่มทดลองจ านวน 1 กลุ่ม คือ 
วิสาหกิจชุมชนกลุ่มแปรรูปสมุนไพรต าบลหนองคู เลขที่ 9 หมู่ที่ 11 ถนน ต าบลหนองคู อ าเภอนาดูน 
จังหวัดมหาสารคาม 

หลังการทดลอง ผู้วิจัยจึงท าการประเมินผลการทดลองด้วยการวัดอัตราก าไรสุทธิต่อเดือนของ

กลุ่มจากสมุดบัญชีรายรับ-รายจ่ายที่กลุ่มได้จัดท า โดยเปรียบเทียบจากช่วงเดือนเดียวกันของปี ในปี

ก่อนทดลอง (พ.ศ. 2560) และปีหลังทดลอง (พ.ศ. 2561)  รายละเอียดังนี้ 

1) วิสาหกิจชุมชนกลุ่มแปรรูปสมุนไพรต าบลหนองคู เลขที่ 9 หมู่ที่ 11 ถนน ต าบลหนองคู 

อ าเภอนาดูน จังหวัดมหาสารคาม ปีก่อนทดลอง (พ.ศ. 2560) มีก าไรสุทธิ 46,500 บาท และปีหลัง

ทดลอง (พ.ศ. 2561) มีก าไรสุทธิ 58,100 บาท 

จึงสรุปผลการวิจัยได้ว่า หลังจากที่อัตราก าไรสุทธิ ซึ่งเป็นกลุ่มทดลองได้น าแนวทางการสร้าง

มูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคามที่ผู้วิจัยได้สร้างขึ้นไปทดลองใช้

แล้ว ท าให้ผลการด าเนินงานดีขึ้น 

 

 

 

 



48 
 

5.2 อภิปรายผล 

5.2.1 ด้านผู้ประกอบการ การจะเป็นผู้ประกอบการอุตสาหกรรมได้นั้น ต้องมีความมุ่งมั่นตั้งใจที่

จะเป็นผู้ประกอบการ มีการฝึกฝนและฝึกอบรมพัฒนาตนเองให้มีความรู้ความสามารถ มีความตั้งใจ

ปฏิบัติหน้าที่ด้วยความเพียรพยายาม ทุ่มเทก าลังกาย ก าลังใจ ในการปฏิบัติกิจกรรมต่าง ๆ ให้ส าเร็จ

ลุล่วงตามเป้าหมายขององค์กรที่วางไว้ และต้องรอบรู้ในผลิตภัณฑ์ของธุรกิจได้อย่างลึกซึ้ง สืบเนื่อง

จากความมุ่งมั่น ทุ่มเท เอาใจ จึงท าให้เกิดความรู้แจ้งในงานที่ท า ส่งผลให้เกิดความช านาญ รอบรู้ ใน

ทุกกิจกรรมของทุกภาคส่วนในธุรกิจของตนเอง และยังต้องมีความรับผิดชอบต่อสังคมจากผลิตภัณฑ์

ของตนเอง เช่น การรักษาคุณภาพของสินค้าในทุกขั้นตอนของกระบวนการผลิต เป็นความรับผิดชอบ

ของผู้ประกอบการ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในผู้ประกอบการขนาดเล็ก และผู้ประกอบการรายใหม่ที่เพิ่ง

เริ่มต้นกิจการ เนื่องจากธุรกิจขนาดเล็กและธุรกิจเริ่มใหม่ ต้องมีการสร้างความไว้วางใจในสินค้าและ

บริการของตนเอง เพราะยังไม่เป็นที่รู้จักของตลาด จะต้องอาศัยคุณภาพของสินค้ามาเป็นเครื่องชี้วัด

ความน่าเชื่อถือในตัวสินค้าก่อนเป็นอันดับแรก จึงจะน าไปสู่ความส าเร็จทางการค้าในอนาคต 

สอดคล้องกับแนวความคิดของ Kuemmerle (2002 : 20-21)  ที่ได้กล่าวถึงคุณลักษณะส่วนบุคคล

ของผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จ ในมุมมองของความน่าเชื่อถือของผลิตภัณฑ์  ซึ่ ง

ผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จแล้วนั้น มักจะสร้างผลิตภัณฑ์ที่สามารถพิสูจน์และยอมรับได้จริง  

ผลิตภัณฑ์จะน าออกวางจ าหน่ายให้แก่ผู้บริโภคนั้นจะต้องสามารถพิสูจน์ได้จริงในเชิงประจักษ์ โดย

ผ่านการทดสอบจากทีมงานผู้เชี่ยวชาญเสียก่อน นอกจากนี้การยอมรับจากสถาบันวิจัยส าคัญยังช่วย

เพิ่มมูลค่าให้กับสินค้าและบริการของผู้ประกอบการอีกด้วย  

ในขณะเดียวกัน ในข้อ มุ่งพัฒนาตนเองให้มีความรู้และประสบการณ์ที่ทันสมัยอยู่

ตลอดเวลา มีคะแนนความส าคัญสูงสุดเป็นอันดับหนึ่งเท่ากัน อาจเป็นเพราะผู้ประกอบการต้องเป็นผู้

ที่มีความรับผิดชอบสูงกว่าบุคคลอื่นทั่วไปในองค์กร จึงต้องมีความรู้ที่ทันสมัยอยู่ตลอดเวลา มุ่งพัฒนา

ตนเองเพื่อสร้างประสบการณ์สู่ความส าเร็จ อีกทั้งยังเป็นการสร้างโอกาสใหม่ ๆ ให้เกิดขึ้นกับตนเอง

และบุคลากรในองค์กรอยู่ตลอดเวลา และพร้อมที่จะเรียนรู้อยู่เสมอ ผู้ประกอบการที่ปราศจาก

ประสบการณ์ในอุตสาหกรรมนั้น ๆ มีโอกาสที่จะประสบความล้มเหลวมากกว่าผู้ที่มีประสบการณ์ 

(สาโรจน์ โอพิทักษ์ชีวิน, 2554 : 203 – 205) สอดคล้องกับการวิจัยของ Yaseen, A., Somogyi, S., 

และ Bryceson, K. (2018 : 135 – 137) ที่ผลการศึกษาได้ข้อค้นพบว่า การฝึกอบรมทักษะด้าน

สิ่งแวดล้อม และการฝึกอบรมเรื่องทักษะผู้ประกอบการที่ทันสมัย เป็นการกระตุ้นความสนใจให้เกิด
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ความรู้ความเข้าใจในการเป็นผู้ประกอบการ ซึ่งมีอิทธิพลต่อกระบวนการสร้างโอกาสให้ผู้ประกอบการ

ธุรกิจฟาร์มโคนมในประเทศที่ก าลังพัฒนา ประสบผลส าเร็จในอุตสาหกรรมของตนเอง นอกจากนี้ ยัง

สอดคล้องกับการศึกษาของ Kajalo, S, และ Lindblom, A. (2015 : 580 – 596) ที่ผลการศึกษา

พบว่า ผู้ประกอบการต้องมีความพยายาม และมุ่งมั่นทุ่มเท ที่จะก้าวล้ าไปข้างหน้าให้เหนือคู่แข่งของ

เราอย่างต่อเนื่องเพื่อให้ธุรกิจเกิดการเติบโต   

5.2.2 ด้านการตลาด เนื่องจากชัยชนะทางธุรกิจไม่ว่าจะเป็นธุรกิจการผลิตสินค้า หรือการจัด

จ าหน่ายสินค้า หากขาดการให้บริการหลังการขายที่ดีแล้ว ก็ย่อมเป็นการยากที่ธุรกิจจะประสบ

ผลส าเร็จได้ในอนาคต โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจที่ให้บริการโดยตรงก็ย่อมต้องพัฒนารูปแบบวิธีการ

ให้บริการแก่ลูกค้าให้เป็นที่ประทับใจและกลับมาใช้บริการซ้ าอย่างต่อเนื่อง สอดคล้องกับทฤษฎี การ

ให้บริการที่ประทับใจของ Lovelock (2011) ที่กล่าวว่า การที่ลูกค้าจะกลับมาซื้อซ้ าและบอกต่อนั้น 

ยังขึ้นอยู่กับ 1) ลักษณะทางกายภาพที่ปรากฏให้เห็นถึงสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ อันได้แก่ 

สถานที่  บุคลากร อุปกรณ์ เครื่องมือ เอกสารที่ใช้ในการติดต่อสื่อสารและสัญลักษณ์ รวมทั้ง

สภาพแวดล้อมที่ท าให้ผู้รับบริการรู้สึกว่าได้รับการดูแล ห่วงใย และความตั้งใจจากผู้ให้บริการ บริการ

ที่ถูกน าเสนอออกมาเป็นรูปธรรมจะท าให้ผู้รับบริการรับรู้ถึงการให้บริการนั้น ๆ ได้ชัดเจนขึ้น  2) 

ความสามารถในการให้บริการให้ตรงกับสัญญาที่ให้ไว้กับผู้รับบริการ บริการที่ให้ทุกครั้งจะต้องมีความ

ถูกต้อง เหมาะสม และได้ผลออกมาเช่นเดิมในทุกจุดของบริการ ความสม่ าเสมอนี้จะท าให้ผู้รับบริการ

รู้สึกว่าบริการที่ได้รับนั้นมีความน่าเชื่อถือ สามารถให้ความไว้วางใจได้ 3) ความพร้อมและความเต็มใจ

ที่จะให้บริการ โดยสามารถตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการได้อย่างทันท่วงที ผู้รับบริการ

สามารถเข้ารับบริการได้ง่าย และได้รับความสะดวกจากการใช้บริการ รวมทั้งจะต้องกระจายการ

ให้บริการไปอย่างทั่วถึง รวดเร็ว 4) ความสามารถในการสร้างความเชื่อมั่นให้เกิดขึ้นกับผู้รับบริการ ผู้

ให้บริการจะต้องแสดงถึงทักษะความรู้ ความสามารถในการให้บริการและตอบสนองความต้องการของ

ผู้รับบริการด้วยความสุภาพ นุ่มนวล มีกริยามารยาทที่ดี ใช้การติดต่อสื่อสารที่มีประสิทธิภาพและให้

ความมั่นใจว่าผู้รับบริการจะได้รับบริการที่ดีที่สุด และ 5) ความสามารถในการดูแลเอาใจใส่

ผู้รับบริการตามความต้องการที่แตกต่างของผู้รับบริการแต่ละคน ซึ่งเหตุผลที่กล่าวมานี้ เป็นหน้าที่ของ

ผู้ประกอบการที่จ าเป็นต้องสร้างเป็นกลยุทธ์ด้านการตลาด เพื่อที่จะรู้จักและเข้าใจลูกค้า ค้นหาความ

ต้องการของลูกค้า ให้บริการที่สร้างความประทับใจ แก้ไขปัญหาให้แก่ลูกค้า ตลอดจนน ากลยุทธ์

เหล่านี้มาสร้างเป็นนวัตกรรมการให้บริการ เพื่อให้เกิดความประทับใจสูงสุดอย่างต่อเนื่อง  
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สอดคล้องกับการวิจัยของ Leila Agha Kasiri (2017) ที่พบว่า การรวมกลุ่มของมาตรฐาน
และการพัฒนาการให้บริการเป็นสิ่งส าคัญส าหรับการปรับปรุงคุณภาพการให้บริการ และมีอิทธิพลต่อ
การกลับมาซื้อซ้ าและการบอกต่อในความมีมาตรฐานของการให้บริการ นอกจากนี้คุณภาพของการ
ให้บริการยังมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกค้า เมื่อเทียบกับคุณภาพทางเทคนิคของสินค้า เมื่อ
ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในสินค้าและบริการแล้วนั้น ย่อมส่งผลต่อความภักดีของลูกค้า ทั้งนี้ 
ผลการวิจัยของ Lagrosen, Y. และ Lagrosen, S. (2016 : 657 – 675) ยังได้สนับสนุนแนวความคิด
ของการรับรู้คุณค่าของลูกค้าที่มีต่อคุณภาพการบริการ โดยผลการศึกษาพบว่า ในมิติของพนักงานต้อง
มีความรู้ความเข้าใจและรอบรู้ในสินค้าและบริการ จึงจะสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้าที่มา ใช้
บริการศูนย์ออกก าลังกาย (Fitness Center) และสถานบริการเกี่ยวกับการบ ารุงรักษาสุขภาพ (spa) 
รวมถึงการจัดสิ่งอ านวยความสะดวกให้ครบครันตามความต้องการของผู้ใช้บริการ ดังนั้น การสร้าง
ความประทับใจโดยมุ่งเน้นการให้บริการที่ดีจึงมีความส าคัญเป็นอย่างยิ่งในอุตสาหกรรมฟิตเนส
และสปา ซึ่งจะเป็นสิ่งที่สร้างความมั่นใจให้เกิดแก่ลูกค้าและส่งผลให้กลับมาใช้บริการซ้ ารวมถึงการ
บอกต่อไปยังบุคคลอื่น ในท านองเดียวกัน การศึกษาของ Kajalo, S. และ Lindblom, A. (2015 : 
580 – 596) ได้ข้อค้นพบว่า ผู้ประกอบการต้องมีการประสานงานทุกอย่างให้ลูกค้าประทับใจ เพื่อเพิ่ม
ความพึงพอใจสูงสุด เป็นข้อที่มีค่าน้ าหนัก (factor loadings) สูงที่สุดเป็นอันดับหนึ่งในด้านทิศทาง
ตลาด (R = 0.7) เนื่องจากประสบการณ์การซื้อสินค้าที่ดีจะส่งผลต่อความพึงพอใจลูกค้า เมื่อมีความ
พึงพอใจมากขึ้น โอกาสในการขายสินค้าก็จะเพิ่มมากขึ้นตามไปด้วย เมื่อเกิดความประทับใจขึ้น ผู้ซื้อ
จะให้ความสนใจในสินค้าและบริการ พร้อมทั้งแสวงหาหาช่องทางในการติดตามข้อมูลสินค้า เช่น การ
ออกผลิตภัณฑ์รุ่นใหม่ หรือการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายต่าง ๆ โดยจะท าให้เกิดการจดจ าและนึกถึง
สินค้าและบริการเมื่อต้องการซื้อสินค้าประเภทนั้นอีกครั้ง เมื่อเกิดความพึงพอใจ และความประทับใจ
จากประสบการณ์การซื้อสินค้าและบริการแล้ว ในภายหลังหากผู้ซื้อต้องการซื้อสินค้าประเภทเดิมอีก 
ก็มีโอกาสสูงที่จะกลับมาซื้อซ้ า และจะน าไปสู่การแนะน าและบอกต่อไปยังบุคคลที่รู้จักอีกด้วย 

5.2.3 ด้านการด าเนินงาน การประเมินระดับการด าเนินงานตามเงื่อนไข คุณลักษณะ ขั้นตอน 
หรือกิจกรรมในการให้บริการขององค์กร ที่แสดงถึงการด าเนินงานที่มีความโปร่งใส เป็นธรรม รวมถึง 
การตอบสนองและจัดการเกี่ยวกับระบบข้อร้องเรียน โดยประเมินจากมุมมองความคิดเห็นของลูกค้า
หรือผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย และจากหลักฐานเชิงประจักษ์ (Evidence - Based) บนพื้นฐานข้อเท็จจริง
จากเอกสาร หลักฐานต่าง ๆ ในการด าเนินงานขององค์กร หากองค์กรธุรกิจอุตสาหกรรมขนาดกลาง
และขนาดเล็กมีหลักเกณฑ์การด าเนินงานที่ชัดเจน มีการเปิดเผยข้อมูลข่าวสารที่ถูกต้องอย่าง
ตรงไปตรงมาและเป็นประโยชน์ มีการปรับปรุงกลไกการท างานให้มีความโปร่งใส สิ่งเหล่านี้จะเป็น
เครื่องมือที่ส าคัญในการตรวจสอบความถูกต้องในการท างานได้ และช่วยป้องกันไม่ให้เกิดการทุจริต
ภายในองค์กร รวมทั้งน าไปสู่การสร้างความไว้วางใจซึ่งกันและกันทั้งระหว่างผู้ปฏิบัติร่วมกันในองค์กร
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เดียวกัน สอดคล้องกับปรัชญาส านักขงจื่อ ซึ่งถือก าเนิดในประเทศจีนเป็นที่ยอมรับและรู้จักกันดีในหมู่
นักธุรกิจและผู้น าระดับนานาชาติ โดยได้น ามาเป็นปรัชญาในการบริหารประเทศและบริหารองค์กร
ธุรกิจ ผู้วิจัยสามารถสรุปข้อคิดที่น่าสนใจในหมวดจริยศาสตร์ได้ว่า “การขัดเกลาตนเป็นการขัดเกลา
ลักษณะนิสัยโดยมีปราชญ์เป็นแบบอย่าง ให้มุ่งส่งเสริมภาพลักษณ์ของเราว่าเป็นบุคคลทาง จริยะ และ
พิจารณาลักษณะนิสัยของเราว่ามีความส าคัญทางจริยะมากกว่าที่คนอื่นมอง” (สุวรรณา สถาอานันท์, 
2551) แนวความคิดทางจริยศาสตร์ของปราชญ์ขงจื่อที่กล่าวมานี้ ถูกถ่ายทอดในลักษณะการสร้าง
ภาพลักษณ์หรือเป็นการกระท าที่แสดงความมีคุณธรรมของผู้น าหรือผู้บริหารที่ยึดถือปฏิบัติเพื่อให้เกิด
ความไว้วางใจ ความน่าเชื่อถือ จากพฤติกรรมความโปร่งใสและตรวจสอบได้ของผู้น าองค์กรในการ
บริหารงาน  

5.2.4 ด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ ระบบฐานข้อมูล (Database System) คือ ระบบที่รวบรวม

ข้อมูลต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกันเข้าไว้ด้วยกันอย่างมีระบบมีความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลต่าง ๆ ที่ชัดเจน ใน

ระบบฐานข้อมูลจะประกอบด้วยแฟ้มข้อมูลหลายแฟ้มที่มีข้อมูล เกี่ยวข้องสัมพันธ์กันเข้าไว้ด้วยกัน

อย่างเป็นระบบและเปิดโอกาสให้ผู้ใช้สามารถใช้งานและดูแลรักษาป้องกันข้อมูลเหล่านี้ ได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ โดยมีซอฟต์แวร์ที่เปรียบเสมือนสื่อกลางระหว่างผู้ใช้และโปรแกรมต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับ

การใช้ฐานข้อมูล เรียกว่า ระบบจัดการฐานข้อมูล หรือ DBMS  (data base management 

system) มีหน้าที่ช่วยให้ผู้ใช้เข้าถึงข้อมูลได้ง่ายสะดวกและมีประสิทธิภาพ การเข้าถึงข้อมูลของผู้ใช้

อาจเป็นการสร้างฐานข้อมูล การแก้ไขฐานข้อมูล หรือการตั้งค าถามเพื่อให้ได้ข้อมูลมา โดยผู้ใช้ไม่

จ าเป็นต้องรับรู้เกี่ยวกับรายละเอียดภายในโครงสร้างของฐานข้อมูล  (อนุช อาภาภิรม, 2545) ดังนั้น 

ระบบฐานเทคโนโลยีสารสนเทศ จึงเป็นหัวใจของการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้า และผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ 

เพราะเราน าเอาวัตถุดิบมาผ่านเทคนิคการด าเนินการ จะได้วัตถุส าเร็จรูป สินค้าเหล่านี้จะมีมูลค่าเพิ่ม

จากวัตถุดิบนั้นมาก ประเทศใดมีเทคโนโลยีมากมักจะเป็นประเทศที่พัฒนาแล้ว เทคโนโลยีจึงเป็น

หาทางที่จะช่วยในการพัฒนาให้สินค้าและบริการมีมูลค่าเพิ่มขึ้น ทุกประเทศจึงให้ความส าคัญของการ

ใช้วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีเข้ามาช่วยงานด้านต่าง ๆ (สถาบันส่งเสริมการสอนวิทยาศาสตร์และ

เทคโนโลยี) อีกทั้งยังท าให้เกิดคุณภาพมาตรฐานในกระบวนการผลิต สามารถผลิตสินค้าและให้บริการ

ต่าง ๆ เพื่อตอบสนองความต้องการที่ไม่สิ้นสุดของลูกค้าได้มากขึ้น ท าให้ระบบการผลิตสามารถผลิต

สินค้าได้เป็นจ านวนมาก  มีราคาถูกลง  สินค้าได้คุณภาพ เทคโนโลยีสารสนเทศซึ่งให้บริการด้านข้อมูล  

ข่าวสารด้วยกลไกอิเล็กทรอนิกส์ ท าให้มีการติดต่อสื่อสารกันทั้งภายในและภายนอกองค์กรได้สะดวก 

รวดเร็วตลอดเวลา  
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สอดคล้ อ งกั บ ก ารศึ กษ าขอ ง Constanza Bianchi, Charmaine Glavas, Shane 

Mathews, (2017 : 176 – 195) ผลการศึกษาพบว่า เครือข่ายเทคโนโลยีระหว่างประเทศและ

ความสามารถทางเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ต มีอิทธิพลต่อความสามารถของผู้ประกอบการ SMEs 

ระหว่างประเทศ จึงสรุปได้ว่า ฐานข้อมูลและเทคโนโลยีสารสนเทศ เป็นประโยชน์ต่อการตัดสินใจของ

ผู้ประกอบการ เป็นเครื่องมือที่ท าให้เกิดการคิดวิเคราะห์อย่างเป็นระบบ และช่วยในกระบวนการ

ตัดสินใจของผู้ประกอบการ ในการผลิตสินค้าและบริการได้อย่างถูกต้องเม่นย า และมีความรวดเร็ว 

นอกจากนี้ ผู้ประกอบการเอง จ าเป็นต้องมีการปรับปรุงฐานข้อมูลให้เป็นปัจจุบันอยู่เสมอเพื่อมิให้

ล้าสมัย ซึ่งในโลกแห่งการแข่งขันในปัจจุบันที่มีการติดต่อสื่อสารอย่างไร้พรหมแดน ข้อมูลที่เผยแพร่ถูก

ส่งผ่านไปยังสายตาของคนมากมายในแต่ละวัน หากขาดการปรับปรุงข้อมูลสารสนเทศให้เป็นปัจจุบัน

ก็มิอาจช่วงชิงความได้เปรียบทางการค้าในยุคโลกไร้พรหมแดนได้ 

 

5.3 ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้ 

5.3.1 ด้านผู้ประกอบการ 

  ควรมีจิตใจที่ตั้งมั่น มุ่งมั่น และทุ่มเท ให้กับการบริหารกิจการ เพราะเป็นสิ่งส าคัญอันดับ

แรกที่จะน าพาธุกิจให้ประสอบความส าเร็จอย่างยั่งยืน  ควรมีความกระหายใคร่รู้ ฝึกฝนและพัฒนา

ตนเองให้เป็นผู้ที่มีความรู้ที่ทันสมัยอยู่เสมอ เป็นการสร้างโอกาสในการเติบโต และพัฒนาองค์กรให้

ไปสู่ควาส าเร็จอย่างยั่งยืน ต้องแสวงหาประสบการณ์ประสบการณ์อันทรงคุณค่า ทั้งจากการเรียนรู้

ด้วยตนเอง หรือการเรียนรู้จากผู้ที่ผ่านประสบการณ์มาก่อน จะเป็นบันไดก้าวส าคัญที่ท าให้ธุรกิจ

ประสบผลส าเร็จได้รวดเร็วกว่าผู้อื่น มีสัมพันธภาพที่ดี (Connection) ในการด าเนินธุรกิจ เพราะ

สัมพันธภาพที่ดีนั้นจะน าไปสู่โอกาสและการช่วยเหลือเกื้อกูลต่าง ๆ อีกทั้งยังช่วยเติมเต็มในสิ่งที่ขาด

หายไปของธุรกิจ ท าให้มีความสามารถเหนือคู่แข่งขัน กลยุทธ์องค์กรมีความส าคัญอย่างยิ่งส าหรับ

ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม เปรียบเสมือนเข็มทิศที่จะคอยชี้ทางไปยังเป้าหมายร่วมกัน อีกทั้งยัง

เป็นกุญแจส าคัญของธุรกิจที่ จะน าไปสู่ความส าเร็จได้ในอนาคต  การปรับตัวเพื่อรองรับการ

เปลี่ยนแปลง สร้างความคุ้มครองทางกฎหมาย รับฟังความคิดเห็นของผู้อื่น เอาแต่ประสบการตนเอง

ไม่ได้ การจัดการความขัดแย้ง ต้องดูความประนีประนอมควบคู่ไปกับความถูกต้อง หากถูกต้องแต่

องค์กรเสียหาย ก็ไม่เป็นประโยชน ์
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5.3.2 ด้านการตลาด 

  แผนการตลาดมีความส าคัญในการขยายกิจการให้เติบโต ต้องสามารถเชื่อมโยงกับ          

กลยุทธ์ขององค์กรและน าไปสู่การปฏิบัติได้ สร้างความประทับใจโดยมุ่งเน้นการให้บริการที่ดี ในทุก

กิจกรรมการด าเนินงาน ทั้งการความสะดวกรวดเร็วในการส่งมอบ การให้บริ การของพนักงาน 

ปฏิสัมพันธ์ในการติดต่อสื่อสาร เพื่อให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ น าไปสู่การซื้อซ้ าและบอกต่อสัญญา

ทางการค้า เป็นสิ่งส าคัญอย่างยิ่งในการด าเนินธุรกิจ การยึดมั่นในค าสัญญาและเงื่อนไขที่ให้ไว้ให้แก่

ลูกค้าอย่างเคร่งครัด จะช่วยสร้างความเชื่อมั่นและเป็นที่น่าเชื่อถือของธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจ

ขนาดย่อม ที่เพิ่งเริ่มต้นกิจการ และยังเป็นเครื่องชี้วัดความส าเร็จในอนาคต ผลิตสินค้าและบริการที่มี

มาตรฐาน และมีความตั้งใจจริงที่จะน าเสนอสินค้าที่ดีมีคุณภาพแก่ลูกค้า เพราะนอกจากสัญญาทาง

การค้าที่สร้างความเชื่อมั่นแล้ว คุณภาพและมาตรฐานของสินค้ายังเป็นสิ่งที่จะเน้นย้ าถึงความ

น่าเช่ือถือในการประกอบธุรกิจอีกด้วย 

5.3.3 ด้านการด าเนินงาน 

  การบริหารงานโดยยึดหลักความโปร่งใสและตรวจสอบได้ ต้องมีการติดตามตรวจสอบและ

ถ่วงดุลอ านาจในการบริหาร (check and balance) เพื่ อให้ เกิดความโปร่งใสในองค์กร ใน

กระบวนการด าเนินงานต้องมีการตรวจสอบและควบคุมคุณภาพของสินค้าให้ได้ตามมาตรฐาน การบูร

ณาการทรัพยากรต่าง ๆ ขององค์กร และใช้ประโยชน์ให้เกิดความคุ้มค่าสูงสุดมีอิทธิพลต่อการบริหาร

จัดการ และเป็นสิ่งส าคัญส าหรับบริษัทที่เริ่มกิจการใหม่ และใช้เป็นแนวทางในการเพิ่มประสิทธิภาพ

การด าเนินธุรกิจได้มากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะการบริหารจัดการทรัพยากรด้านการเงิน การบริหารกระแส

เงินสดเป็นสิ่งส าคัญส าหรับธุรกิจ SMEs เน้นการท างานเป็นทีมมากกว่าเน้นที่ตัวบุคคล องค์กรธุรกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อม เจ้าของกิจการมักเป็นผู้บริหารงานเอง ซึ่งการตัดสินใจในการด าเนินงาน

ต่าง ๆ จึงมาจากตัวผู้ประกอบการเอง การเน้นการท างานเป็นทีมจะช่วยให้องค์กรประสบผลส าเร็จใน

การด าเนินกิจการมากกว่าการเน้นที่ตัวบุคคล 

5.3.4 ด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ 

ควรปรับปรุงฐานข้อมูลให้มีความเป็นปัจจุบันอยู่เสมอ ทั้งข้อมูลทางการตลาด ข้อมูลลูกค้า 

และข้อมูลสารสนเทศต่าง ๆ ขององค์กร เพื่อน ามาใช้ในการตัดสินใจได้อย่างถูกต้องแม่นย า  จัดหา

อุปกรณ์ทางด้านเทคโนโลยีสารสนเทศที่ทันสมัย ให้เพียงพอต่อความต้องการในการใช้งาน สร้างระบบ

ฐานข้อมูลเพื่ออ านวยความสะดวกในการสืบค้นและเข้าถึงข้อมูลได้อย่างถูกต้องและรวดเร็ว เพื่อลด
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อุปสรรคในการเข้าถึงแหล่งข้อมูลต่าง ๆ และยังตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างทันท่วงท ี

5.4 ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป 

5.4.1 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยมุ่งศึกษาการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจ

ชุมชนจังหวัดมหาสารคาม  ในการวิจัยครั้งต่อไปควรวิจัยในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ประเภทอื่นๆ เช่น 

การสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑอ์าหารของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม เป็นต้น 

5.4.2 การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาวิจัยเฉพาะจังหวัดมหาสารคาม ในการวิจัยครั้งต่อไปควร

ท าวิจัยในจังหวัดอื่น ระดับกลุ่มจังหวัด ระดับภาค หรือระดับประเทศ   
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แบบสอบถามการวิจัย 

เรื่อง : การสร้างมูลค่าเพิ่มผลผลิตสมนุไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม 

 

ค าชี้แจง 

แบบสอบถามนี้จัดท าขึ้นเพื่อวัตถุประสงค์ทางการศึกษา โดยศึกษาเพื่อศึกษาสภาพและความต้องการ

การสร้างมูลค่าเพิ่มผลผลิตสมุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม ใคร่ขอความอนุเคราะห์จากท่าน

ตอบแบบสอบถามให้ครบทุกข้อตามความเป็นจริง ทั้งนี้ขอให้ท่านมั่นใจว่าความคิดเห็นของท่านจะเป็น

ความลับและไม่มีผลกระทบหรือผูกพันต่อท่านแต่อย่างใด  

แบบสอบถามชุดนี้มี 3 ส่วน  

 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดมหาสารคาม  

ส่วนที่ 2 ปัจจยัที่มีผลต่อการสร้างมูลค่า ปัจจัยด้านการประกอบการ การตลาด เทคโนโลยี

สารสนเทศ  การด าเนินงาน  

ส่วนที่  3  ข้อเสนอแนะ 

ข้อมูลและความคิดเห็นของท่านล้วนเป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อการศึกษาวิจัย หากมีข้อสงสัยประการ

ใดในแบบสอบถาม ผู้วิจัยยินดีอย่างยิ่งที่จะตอบค าถามของท่านทางหมายเลขโทรศัพท์ 0895513526 

 

 

          นายธนัณชัย สิงห์มาตย์    

                                               ผู้วิจัย 
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ส่วนที่ 1 ข้อมลูที่เกี่ยวข้องกับผู้ประกอบการ 

ค าชี้แจง กรุณาท าเครื่องหมาย  ลงในช่อง  ตามความเป็นจริง 

คุณลักษณะส่วนบุคคลสมาชิก 

1.  เพศ 

  ชาย         หญิง 

2.   อายุ   

  น้อยกว่า 30  ปี       31- 40 ปี     41 – 50  ปี     51-60 ปี     มากกว่า 51 ปี 

3. ระดับการศึกษา 

      ประถมศึกษา    มัธยมศึกษา            อนุปริญญา   

      ปริญญาตรี       สูงกว่าปริญญาตรี           

4. รายได้/เดือน กลุ่มวิสาหกจิชุมชน 

     น้อยกว่า 5,000 บาท   5,000 – 10,000 บาท  10,001-15,000 บาท    

     15,001-20,000  บาท   มากกว่า 20,000 บาท   
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ส่วนที่ 2   ปัจจัยที่มีผลต่อการสร้างมูลค่า ปัจจัยด้านการประกอบการ การตลาด เทคโนโลยีสารสนเทศ  การ

ด าเนินงาน 

ค าชี้แจง กรุณาท าเครื่องหมาย  ลงในช่องซึ่งตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 

ปัจจัยที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าสมุนไพร ปจัจัยด้านการ
ประกอบการ การตลาด เทคโนโลยีสารสนเทศ  การด าเนนิงาน  

 

ระดับความคิดเห็น 
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

ด้านการประกอบการ      

1.มีการแสวงหาความรู้จากผู้เชี่ยวชาญในการผลิต      

2.สมาชิกกลุ่มได้มีการเรียนรู้จากสื่ออ่ืน เช่น อินเตอร์เน็ต      

3.สมาชิกภายในกลุ่มได้มีการศึกษาดูงานจากกลุ่มอื่น      

4.กลุ่มวิสาหกจิชุมชนมีการแลกเปลี่ยนเรียนรู้ภายในกลุ่ม      

5.สมาชิกกลุ่มมีการจดบัณทึกองค์ความรู้จากสมาชิกกลุ่ม      

6.สมาชิกกลุ่มได้รับการฝึกอบรมจากหน่วยงานของรัฐ      

7.สมาชิกกลุ่มได้มีการแลกเปลี่ยนเรียนร็กับกลุ่มอื่นๆ      

8.สมาชิกกลุ่มได้น าความรู้ไปใช้ในการผลิต      

ด้านการตลาด      

1.มีผลิตภัณฑห์ลากหลายทั้งรูปแบบ  เช่น สีสันและลวดลาย      

2.ราคาผลิตภัณฑ์เป็นมาตรฐานเดียวกัน      

3.มีการส่งเสรมิการขาย ( ลด  แลก  แจก  แถม ) อย่างสม่ าเสมอ      

4.มีการน าผลิตภัณฑ์ไปจ าหน่ายตามงานแสดงสินค้าหรือเทศกาล
ต่างๆ 

     

5.มีการประชาสัมพันธ์ถึงผลิตภัณฑ์ของกลุ่มผ่านสื่อต่างๆเสมอ      

ด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ       

1.มีความสามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่โดยใช้เทคโนโลยี      

2.มีความสามารถในการใช้เครื่องมือใหม ่      

3.มีความสามารถในการคิดสร้างสรรค์สิ่งใหม่      

4.แพ็คเก็ตกิ้งแบบใหม่เป็นที่สนใจของตลาด      

5. มีความสามารถในการใช้เครื่องมือเพิ่มมากขึ้น      
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ปัจจัยที่มีผลต่อการสร้างมูลค่าสมุนไพร ปจัจัยด้านการ
ประกอบการ การตลาด เทคโนโลยีสารสนเทศ  การด าเนนิงาน  

 

ระดับความคิดเห็น 
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

ด้านการด าเนินงาน      

1.สมาชิกมีการวางแผนร่วมกัน      

2.สมาชิกมีการแก้ไขปัญหาร่วมกัน       

3.มีการคัดเลือกคณะกรรมการโดยให้สมาชิกมีส่วนร่วมในการ
คัดเลือกอย่างโปร่งใส 

     

4.มีการก าหนดระเบียบร่วมกันอย่างชัดเจน      

5.มีการก าหนดบทบาทหน้าที่ความรับผิดชอบอย่างชัดเจน      

6.สมาชิกมีส่วนร่วมในการรบัผลประโยชน์       

      

 

 

ข้อเสนอแนะอื่นๆ……………………………………………………………………………………………………………………… 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………. 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………. 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………. 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………. 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………. 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………. 

ขอบคุณครับ 
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