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บทคดัย่อ 
 การศึกษารูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ใน
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ มีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาระดับการบริหาร กลยุทธ์การตลาด และ
ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าวในภาคตะวันออกเฉียงเหนือกับข้อมูล เชิงประจักษ์  และ                   
2) สร้างรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาด ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว ในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ตวัแปรท่ีศึกษา ไดแ้ก่ การบริหาร กลยทุธ์การตลาด และความส าเร็จของธุรกิจ
โรงสีขา้ว ผูว้ิจยัใชก้ารวจิยัแบบผสมผสาน การวจิยัเชิงคุณภาพใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึก เคร่ืองมือการ
วจิยั ไดแ้ก่ แบบสัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัไดแ้ก่ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจโรงสีขา้ว
จ านวน 20 คน ส าหรับการวิจยัเชิงปริมาณ ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว จ านวน 360 คน สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ การแจกแจง
ความถ่ี ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้างด้วยโปรแกรม 
Mplus  
 ผลการวจิยัพบวา่ (1) ระดบัการบริหาร กลยทุธ์การตลาด และความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว 
ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (2) ตรวจสอบรูปแบบการบริหาร
และกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ พบว่า      
(2.1) การบริหาร มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว โดย สัมประสิทธ์ิ
เส้นทางมีค่าเท่ากบั 0.876 และมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกกบักลยทุธ์การตลาด มีสัมประสิทธ์ิเส้นทาง
มีค่าเท่ากบั 0.900 (2.2) กลยุทธ์การตลาดมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสี
ข้าว โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิเส้นทางเท่ากับ 0.113 และ (2.3) การบริหารมีอิทธิพลท่ีเป็นสาเหตุ
ทางออ้มต่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว มีค่าสัมประสิทธ์ิเส้นทางเท่ากบั 0.102 โดยผา่นเส้นทาง
ด้านกลยุทธ์การตลาด พบว่า จากผลการวิจัยและการสนทนากลุ่มท าให้ได้รูปแบบ 741 
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ประกอบด้วย การส่งเสริมการขาย ผลิตภณัฑ์ ค่านิยมร่วม รูปแบบการบริหาร นวตักรรม ทกัษะ 
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ของธุรกิจเพื่อสนบัสนุนธุรกิจอยา่งย ัง่ยนื  
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ABSTRACT    

 The study of management model and marketing strategy for the success of rice mill 
business in northeast intended to 1) Study management level, marketing strategy and the success 
of rice mill business in northeastern with empirical data and 2) Examine of management model 
and marketing strategy for the success of rice mill business in northeast. The variables studied 
include management, marketing strategy and the success of the rice mill business. The researcher 
use mixed method research. Qualitative research is in-depth interview. Research tool is semi-
structured interview. For key informants including 20 people involved in the rice mill business. 
For quantitative research use questionnaires as a data collection tool from 360 rice mill business 
entrepreneurs. Statistics used in data analysis include frequency distribution, average, standard 
deviation and analysis of structural equation models with Mplus program.  
 The results showed that (1) Management level of  marketing strategy the success of rice 
mill business in northeastern it was found that the overall average was at a high level.                 
(2) Examine of management model and marketing strategy for the success of rice mill business in 
northeast found that (2.1) Management has a positive direct influence on the success of rice mill 
business by the path coefficient is 0.876 and has a positive direct influence on the marketing 
strategy with the path coefficient is 0.900 (2.2) Marketing strategy has a positive direct influence 
on the success of rice mill business with the path coefficient is 0.113 and (2.3) Management has 
indirect cause the success of the rice mill business with the path coefficient is 0.102 through the 
marketing strategy path found that from research results and group discussion resulting 741 
model consisted of sales promotion, product, shared values, management model, innovation, 
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skills, personnel, management system, strategy, distribution, organizational structure and price by 
designing 741 model apply to business success and business can operate sustainably. Therefore, 
the businesses can use 741 model to apply with their business as appropriate to the nature of the 
business for support business sustainably.    
 
Keywords  :  Management, Competitive Strategy, Success of Rice Mill Business 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 
 ในสภาวะเศรษฐกิจปัจจุบันการด าเนินธุรกิจมีการแข่งขันค่อนข้างสูง การเปล่ียนแปลง
ทางดา้นเทคโนโลยี การคา้ การลงทุนและการส่งออก มิไดจ้  ากดัอยู่แต่เพียงในประเทศเท่านั้นแต่มี
การขยายตวัออกไปยงัต่างประเทศในลกัษณะท่ีไร้พรมแดน (Globalization) รวมถึงเป็นปีท่ีประเทศ
ต่าง ๆ ทั้ง 10 ประเทศในอาเซียน รวมตวักนัเป็นประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN Economic 
Community : AEC) อย่างสมบู รณ์ แบบ และกลายเป็นบริบทใหม่ส าห รับ ธุรกิจโรงสีข้าว 
ยทุธศาสตร์ท่ีส าคญัภายใตก้ารส่งเสริมธุรกิจโรงสีขา้ว คือ การเสริมสร้างศกัยภาพธุรกิจโรงสีขา้วให้
เช่ือมโยงกับเศรษฐกิจระหว่างประเทศ โดยมุ่งเน้นการสร้างความรู้ความเข้าใจ การเพิ่มขีด
ความสามารถให้กบัธุรกิจโรงสีขา้ว โดยเฉพาะการเขา้ถึงแหล่งเงินทุน และการน านวตักรรมใหม่ๆ 
มาใชใ้นการด าเนินธุรกิจ ตลอดจนการปกป้องทรัพยสิ์นทางปัญญาของธุรกิจไทย และเตรียมความ
พร้อมในการเขา้สู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อม, 2560) ภูมิภาคเอเชียเป็นแหล่งเพาะปลูกข้าวท่ีส าคัญของโลก มีผลผลิตคิดเป็นสัดส่วน 
ประมาณ ร้อยละ 90 ของผลผลิตทั้ งหมดของโลก ซ่ึงการผลิตของหลายประเทศเน้นผลิตเพื่อ        
การบริโภคภายในประเทศเป็นหลกั โดยเฉพาะจีน (ผูบ้ริโภครายใหญ่สุดของโลก) อินเดีย และ
อินโดนีเซีย มีผลให้การคา้ขา้วในตลาดโลกมีสัดส่วนเพียง ร้อยละ 8-9 ของผลผลิต ทั้งหมด โดย
ประเทศผูส่้งออกหลกัคือประเทศไทย (ขอ้มูลปี 2558) สัดส่วนการส่งออกประมาณร้อยละ 24ของ
ปริมาณการส่งออกขา้วทัว่โลก ตามดว้ยอินเดียร้อยละ22 และ เวยีดนามร้อยละ 17 (ธนาคารกรุงศรี, 
2559, น. 1)  
 ขา้วของประเทศไทยถือวา่ไดเ้ปรียบดา้นคุณภาพและเป็นท่ียอมรับมาชา้นานในตลาดโลกท า
ให้ยงัคงเป็นท่ีตอ้งการของตลาด โดยการส่งออกขา้วไทยแบ่งเป็นขา้วขาว คิดเป็น สัดส่วนร้อยละ 
50 ของปริมาณการส่งออก ข้าวน่ึงและข้าวหอมมะลิ คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 24 และ ร้อยละ 14 
ตามล าดบั ท่ีเหลือเป็นการส่งออกปลายขา้วและขา้วเหนียว โดยประเทศไทยมีการ ส่งออกขา้วไป 
150 ประเทศทั่วโลก มีตลาดส่งออกส าคัญคือจีน สัดส่วนร้อยละ 10 สหรัฐอเมริการ้อยละ 9 
ฟิลิปปินส์ร้อยละ 7 ประเทศแถบแอฟริกา และ อาเซียน (ธนาคารกรุงศรี, 2559, น. 1) ปี 2562
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ประเทศไทยเป็นผูส่้งออกขา้วรายใหญ่ท่ีสุดของโลก น ารายได้เข้าประเทศในปี 2562 มีจ  านวน
ปริมาณข้าว 7.05 ล้านตัน ปี 2561 มีจ  านวนปริมาณข้าว 10.97 ล้านตัน และปี 2562 มี จ  านวน
ปริมาณขา้ว 9.79 ล้านตนั (สมาคมผูส่้งออกข้าวไทย, 2562, น. ออนไลน์) และมีพื้นท่ีท านาข้าว
ประมาณ 62 ลา้นไร่ทัว่ประเทศ ให้ผลผลิตขา้วเปลือก 31 ลา้นตนัต่อปี หรือ 20.5 ลา้นตนัขา้วสาร 
การปลูกขา้วของไทยเนน้พึ่งน ้ าฝน มีช่วงเวลา เพาะปลูกในเดือน กรกฎาคม.-กนัยายน ของทุกปี ซ่ึง
เรียกว่า ขา้วนาปี มีผลผลิตประมาณร้อยละ 85 ของผลผลิตรวม และอีก ร้อยละ 15 เป็นขา้วท่ีปลูก
นอกฤดูเพาะปลูกซ่ึงอาศยัน ้าจากระบบชลประทานซ่ึงเรียกวา่ นาปรัง ประเทศไทยมีผลผลิตขา้วเกิน
ความตอ้งการบริโภคค่อนขา้งมาก เน่ืองจากมีการขยายพื้นท่ีปลูกและการพฒันาพนัธ์ุขา้วมาอย่าง
ต่อเน่ือง ขณะท่ีความตอ้งการบริโภคขา้วของตลาด ในประเทศมีเพียงปีละ 10-12 ลา้นตนัขา้วสาร 
และเป็นตลาดท่ีมีอตัราการเติบโตในแต่ ละปีค่อนขา้งต ่า ท าให้การส่งออกขา้วของไทยจึงมีสัดส่วน
สูงข้ึนเป็นล าดบั ปัจจุบนัส่งออกมากกวา่ร้อยละ 50 ของผลผลิตขา้วทั้งหมด (ธนาคารกรุงศรี.  2559 
: 1) ส าหรับประเทศไทยธุรกิจโรงสีขา้วมีบทบาทส าคญัถือเป็นตวัแทนแสดงถึงความเจริญเติบโต
ของสภาวะเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ การเจริญเติบโตและการท าก าไรของธุรกิจโรงสีขา้วนั้น
จะส่งผลต่อความย ัง่ยืนทางเศรษฐกิจของประเทศด้วย ภาครัฐจึงให้การสนับสนุนการพฒันาเพื่อ
ความอยูร่อดหรือการเติบโตของธุรกิจโรงสีขา้วโดยจุดประสงค์เพื่อให้การพฒันาเศรษฐกิจเป็นไป
ตามนโยบายท่ีเหมาะสมและสอดคลอ้งการด าเนินงานในภาคส่วนอ่ืนของประเทศถึงแมว้่าธุรกิจ
โรงสีขา้วแสดงถึงส่วนส าคญัของเศรษฐกิจประเทศไทย (ธีรพนัธ์ โล่ทองค า, 2551, น. 85)  
 ดงันั้นผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งให้ความส าคญัในเร่ืองการพฒันาขีดความสามารถในการ
แข่งขนั การพฒันาผลิตภณัฑ์การพฒันากระบวนการจดัการโรงสีขา้ว การปรับปรุงวิธีการท างาน
ดา้นโรงสี (On the job training) อยา่งเป็นระบบและการดูแลรักษาโรงสี เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการ
จดัการธุรกิจ ลดตน้ทุนและเพิ่มรายได ้ซ่ึงเส้นทางเดินของผลิตภณัฑ์ขา้ว เร่ิมจากชาวนาจนไปถึง
ผูบ้ริโภคนั้นจะมีกระบวนการ คือ ตอ้งมีการจดัหาวตัถุดิบ คือขา้วเปลือกซ่ึงไดจ้ากการเพาะปลูกของ
เกษตรกร ซ่ึงในปัจจุบนัการไดม้าของวตัถุดิบจะผ่านหลายขั้นตอน หลายรูปแบบ ขา้วเปลือกจาก
ชาวนาส่วนหน่ึงจะถูกน าไปสีท่ีโรงสีขนาดเล็กในทอ้งถ่ิน ขา้วเปลือกอีกส่วนหน่ึงจะขายให้โรงสี
ขนาดกลางและขนาดใหญ่ โดยมีพ่อค้าข้าวเปลือก ท่าข้าวและสหกรณ์ด าเนินการรวบรวม
ขา้วเปลือกใหแ้ละจะน าขา้วเปลือกไปขายให้โรงสีอีกต่อหน่ึงเพื่อท าก าไร ซ่ึงการซ้ือขา้วเปลือกของ
พ่อคา้กบัโรงสีนั้น พ่อคา้จะตอ้งน าตวัอย่างขา้วเปลือกไปเสนอขายโรงสี โดยทางโรงสีจะเป็นผู ้
ตรวจสอบตวัอยา่งและตีราคาขา้วเปลือกท่ีจะรับซ้ือ ถา้ตกลงราคากนัจนเป็นท่ีน่าพอใจทั้งสองฝ่าย
แลว้ จึงจะน าขา้วเปลือกมาส่งให้โรงสีเพื่อแปรรูปเป็นผลิตภณัฑ์ขา้วและผลพลอยไดจ้ากการสีขา้ว 
ซ่ึงในจ าหน่ายใหก้บัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ ขา้วสารท่ีออกจากโรงสีส่วนหน่ึงจะอุปโภค-บริโภคภายใน
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ทอ้งถ่ิน และส่วนท่ีเหลือจะเคล่ือนมาสู่ตลาดผูบ้ริโภคท้องถ่ินอ่ืน โดยการขายตรงหรือผ่านทาง
นายหนา้คา้ขา้ว (หยง) ไปยงัพอ่คา้ปลีกทั้งในจงัหวดัต่าง ๆ (เดลินิวออนไลน์, 2560) 
 ในการประกอบธุรกิจโรงสีขา้ว จะตอ้งมีการด าเนินกิจกรรมในการผลิตสินคา้หรือบริการ
เพื่อจ าหน่ายให้กบัผูบ้ริโภค โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อไดรั้บก าไร พร้อมกนันั้นจะตอ้งท าให้ผูบ้ริโภค
ไดรั้บอรรถประโยชน์หรือสามารถตอบสนองความพอใจของผูบ้ริโภคการด าเนินงานเพื่อให้ไดม้า
ซ่ึงวตัถุประสงค์ดงักล่าว ธุรกิจจะต้องกระท ากิจกรรมหรือหน้าท่ีท่ีส าคญั คือ โครงสร้างองค์กร    
กลยทุธ์ ระบบการจดัการ รูปแบบการบริหาร บุคลากร ทกัษะค่านิยมร่วม และนวตักรรม (Drummond, 
and Ensor,  2004, p. 162) ดงันั้นในธุรกิจโรงสีขา้ว จะตอ้งท า การจดัการหน้าท่ีแต่ละอยา่ง ดงักล่าว
ให้ประสบความส าเร็จ เพื่อท่ีจะให้ธุรกิจโดยรวมประสบความส าเร็จไปด้วย นั่นคือการได้ก าไร 
โรงสีขา้วเป็นโรงงานอุตสาหกรรมชนิดหน่ึงท่ีมีขา้วเปลือกเป็นวตัถุดิบ มีขา้วสารเป็นผลิตภณัฑแ์ละ
มีปลายขา้ว ร าขา้ว แกลบเป็นผลพลอยได ้หรืออาจจะเรียกวา่ โรงงานผลิตขา้วสาร ฉะนั้นหลกัการ
พื้นฐานทัว่ ๆไป จึงเหมือนกบัโรงงานอุตสาหกรรมท่ีตอ้งอาศยัปัจจยัการบริหาร (Management) ใน
การด าเนินงาน คือ โครงสร้างองค์กร กลยุทธ์ ระบบการจดัการ รูปแบบการบริหาร บุคลากร และ
ทกัษะค่านิยมร่วม  ซ่ึงในการด าเนินธุรกิจ โรงสีขา้วจะตอ้งท าควบคู่กนัไปทั้งหมด (ศูนยว์ิจยัขา้ว
ปทุมธานีและสมาคมโรงสีขา้วไทย, 2556, น. 77) แต่ในปี 2562 การด าเนินธุรกิจโรงสีเปล่ียนไป
เป็นอย่างมาก เพราะมีการแข่งขันกันมากข้ึนทั้ งด้านการซ้ือวตัถุดิบและการแข่งขันในการจัด
จ าหน่ายผลิตภณัฑ์ เพราะฉะนั้นปัจจยัทางการตลาดของโรงสีนั้น ถือเป็นหัวใจส าคญัท่ีสุดในการ
ด าเนินธุรกิจ เพราะธุรกิจโรงสีก็คล้ายคลึงกบัธุรกิจการผลิตประเภทอ่ืนๆ ดงันั้นจึงตอ้งมีการให้
ความส าคญักบัลูกคา้เป็นอนัดบัแรกซ่ึงทางโรงสีเองยงัตอ้งมองถึงตวัผลิตภณัฑ์และการให้บริการ
ไปพร้อมกนัดว้ย ทั้งน้ีเพื่อให้ลูกคา้ไดรั้บอรรถประโยชน์และเกิดความพึงพอใจสูงสุดจากการซ้ือ
ผลิตภณัฑจ์ากโรงสี ในการด าเนินกิจการโรงสีท่ีเปล่ียนแปลงไปเป็นอยา่งมากเม่ือเทียบกบัสมยัอดีต 
ทั้งทางการแข่งขนัดา้นคุณภาพและราคา รสนิยมการบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป (กระทรวงพาณิชย ์
กรมการคา้ภายใน, 2562, น. 65)  

ปัจจัยทางการตลาดถือว่าเป็นกลยุทธ์ทางธุรกิจอีกประเภทหน่ึงท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ธุรกิจท่ีประสบความส าเร็จจะตอ้งจดัส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสม ดงันั้น ปัจจยั
ทางการตลาดจะครอบคลุมประเด็นหลกั ๆ คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการ
ขาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546, น. 35) ซ่ึงผลิตภณัฑ์ (Product) คือ ส่ิงหน่ึงส่ิงใดท่ีมีการ
น าเสนอแก่ตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และตอ้งการสร้างคุณค่าให้เกิดข้ึน เป็นส่ิง
ท่ีสามารถสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้ท าให้ผูป้ระกอบการต้องมีการ
ก าหนดการออกแบบและพฒันาอยูต่ลอดเวลา เพื่อให้ตรงกบัความตอ้งการของตลาดและลูกคา้แต่
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ละบุคคลอยา่งพึงพอใจ ราคา (Price) คือ ตน้ทุนทั้งหมดท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายในการแลกเปล่ียนกบัสินคา้
หรือบริการ ความพยายามในการใช้ความคิดและการก่อพฤติกรรม ซ่ึงจะตอ้งจ่ายพร้อมราคาของ
สินคา้ท่ีเป็นตวัเงิน ราคาเป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการ ในรูปแบบของ
เงินตราในการก าหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนสินค้าหรือบริการในรูปแบบของเงินตราในการ
ก าหนดมูลค่านั้นจะตอ้งมีการก าหนดราคาให้ถูกตอ้งเหมาะสม เพราะราคาเป็นกลไกท่ีจะสามารถ
ดึงดูดความสนใจของลูกคา้ให้เกิดข้ึนไดช่้องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นกระบวนการท างานท่ี
จะท าให้สินคา้หรือบริการไปสู่ตลาดเพื่อให้ผูบ้ริโภคไดสิ้นคา้หรือบริการตามตอ้งการ เป็นกิจกรรม
การน าผลิตภณัฑ์หรือการบริการออกสู่ตลาดกลุ่มเป้าหมาย ในดา้นสถานท่ีจึงตอ้งมีการพิจารณาถึง
หลายส่ิงหลายอย่างมาประกอบกนัเพื่อให้ผลิตภณัฑ์สินคา้หรือบริการท่ีออกไปนั้นเป็นท่ีพึงพอใจ
ของลูกคา้สูงสุดและการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการส่ือสารทางการตลาด เพื่อให้แน่ใจ
วา่ผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายเขา้ใจและทราบถึงคุณค่าของสินคา้ท่ีเสนอขาย เป็นการขายความคิด 
ความเขา้ใจใหลู้กคา้ไดรั้บทราบ ซ่ึงขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ การส่งเสริมการตลาดมี
อิทธิพลต่อทศันคติและส่งผลให้เกิดความตอ้งการในสินคา้หรือบริการ ท าให้ลูกคา้เป้าหมายมัน่ใจ
ว่าผูข้ายมีผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีลูกคา้ตอ้งการดังนั้นการใช้กลยุทธ์ในการบริหารธุรกิจทุกเป็น
ปัจจยัส าคญัท่ีจะท าให้ประสบความส าเร็จ โดยเฉพาะธุรกิจท่ีมีการแข่งขนักนัสูง (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
และคณะ, 2546, น. 35) 
 ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือมี 20 จงัหวดั มีโรงสีขา้วอยู่ท่ี 494โรงสี (สหกรณ์การเกษตรเพื่อ
การตลาดลูกคา้ ธกส. (สกต.), 2560, น. ออนไลน์) ในปี 2557 มีพื้นท่ีท าการเพาะปลูกขา้วในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ 36,808,403 ไร่ ปี 2558 มีพื้นท่ีเพาะปลูกขา้ว 37,008,676 ไร่ และปี 2559 มี
พื้นท่ีเพาะปลูกขา้วอยูท่ี่ 35,525,989 ไร่ (กรมอุตินิยมวิทยา, 2560, น. 8) เน้ือท่ีเก็บเก่ียว 33,750,137 
ไร่ มีผลผลิต 12,295,137 ต่อตนั ผลผลิตต่อไร่ต่อเน้ือท่ีเพาะปลูก 332กิโลกรัม ผลผลิตต่อไร่ต่อเน้ือท่ี
เก็บเก่ียว 364 กิโลกรัม ส าหรับการเพาะปลูกข้าวปลูกข้าวนาปรังจ าเป็นต้องใช้น ้ าชลประทาน
เน่ืองจากเป็นการปลูกในฤดูแลง้ โดยเกษตรกรท าการเพาะปลูกตั้งแต่เดือนพฤศจิกายน ถึงเมษายน
ของปีถดัไปเน้ือท่ีเพาะปลูกในแต่ละปีจึงข้ึนอยูก่บัปริมาณน ้ าในเข่ือนต่างๆ วา่มีเพียงพอท่ีจะส่งน ้ า
ใหเ้กษตรกรไดเ้พาะปลูกไดม้ากนอ้ยเท่าใด (กระทรวงเกษตรและสหกรณ์, 2558, น. 11)  

จากปัญหาท่ีพบในการสีขา้วโรงสีใช้การบริหารโดยใช้ระบบการจดัการโรงสีขา้วเป็น
ระบบลูกหินนอน ซ่ึงการสีขา้วในระบบน้ี จะท าให้ไดร้ ามากเป็นพิเศษ ท าให้ชาวบา้นส่วนใหญ่หนั
มาใช้เคร่ืองสีขา้วชนิดน้ีมาก แต่การท่ีไดป้ริมาณร ามากนั้นไม่ใช่ส่ิงท่ีดีนักนั่นก็เพราะระบบการสี
ขา้วจะบดแกลบเป็นร าเพียงบางส่วนเท่านั้น อีกส่วนเป็นเศษของยางขดัขา้ว ในระบบการขดัสีของ
หัวสีขา้ว เปลือกขา้วเม่ือถูกขดัสีจะท าให้เกิดร าปริมาณร าท่ีมากในหัวสีขา้วนัน่เอง เป็นตวัท่ีท าให้
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เกิดอุปสรรคต่อการขดัสี ร าจะเป็นตวักั้นระหวา่งขา้วกบัหินขดัขา้ว ร าขา้วจะอุดตนัหรือบดบงัความ
คมของลูกหินเอาไว ้การขดัสีจึงยากข้ึน ท าให้ตอ้งมีการปรับหรือบีบอดัลูกยางอยา่งแรงเพื่อปลอก
ขา้วให้หมดเกล้ียง ส่งผลให้ส้ินเปลืองยางขดัขา้วเป็นอย่างมาก และเศษของยางขดัขา้วน้ีเองจะ
ปะปนไปกบัร าขา้ว เม่ือเราน าร าขา้วไปเล้ียงสัตว ์สัตวจ์ะโตช้า เบ่ืออาหาร ท าให้เกิดความเสียหาย
ตามมา และบางโรงสีไดต้ดัอุปกรณ์บางส่วนท่ีส าคญัออกไป คือพดัลมดูดร า การขาดระบบดูดร าท่ีมี
ประสิทธิภาพและรวดเร็ว ท าให้ตอ้งมีการบีบอดัลูกยางอย่างแรง จึงจะสามารถสีขา้วไดห้มดกาก 
ขา้วเม่ือโดนแรงบีบอดัมากๆ ขา้วก็จะไดรั้บความเสียหาย แตก หักส่งผลให้เปอร์เซ็นต์ขา้วท่ีไดต้  ่า
กว่ามาตรฐาน โดยทัว่ไปแลว้ ขา้วเปลือก 100 กก. จะตอ้งไดข้า้วสาร 60 – 69 กก. แต่เคร่ืองสีขา้ว
เหล่าน้ีจะได้ข้าวสารเพียง 50 กก.ต้นๆเท่านั้ น ด้วยเหตุน้ียงัส่งผลก่อให้เกิดความเสียหายทาง
เศรษฐกิจเป็นอย่างมากดว้ย (ห้างหุ้นส่วนอุบลกรุงไทยกลการ จ ากดั, 2560) และธุรกิจโรงสีขา้วจึง
ได้รับผลกระทบจากการปรับนโยบายรับจ าน าข้าว จะท าให้โรงสีหลายแห่งขาดรายได้ รวมทั้ ง
ปัญหาเงินบาทแข็งค่าก็ส่งผลกระทบต่อโรงสีข้าว บรรดาธุรกิจโรงสีข้าวต้องเร่งปรับตวั เพื่อ
ประคองตัวให้อยู่รอด ด้วยการเร่งปรับการบริหารจัดการภายในของธุรกิจโรงสีข้าว กลยุทธ์
การตลาด เพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว โดยเฉพาะการลดต้นทุนการผลิต การพัฒนา
ผลิตภณัฑข์า้วใหมี้ความหลากหลาย (ศูนยว์จิยักสิกร, 2560) 
 ดงันั้นเพื่อใหธุ้รกิจโรงสีขา้วสามารถด าเนินธุรกิจไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและสามารถแข่งขนั
กบัคู่แข่งขนัในกลุ่มธุรกิจโรงสีขา้วดว้ยกนัแลว้ จึงมีความจ าเป็นตอ้งมีการศึกษาวจิยัเร่ืองการบริหาร 
และกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ทั้งน้ีเพื่อน า
ผลท่ีไดจ้ากการวจิยัไปใชเ้ป็นแนวทางในการปรับปรุงพฒันาโรงสีขา้วให้ดียิง่ข้ึนต่อไป 
 

1.2 ค ำถำมกำรวจิัย 
 
 ผูว้จิยัก าหนดค าถามการวจิยั ดงัน้ี 
 1.2.1  การบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่ อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าวในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือในปัจจุบนัเป็นอยา่งไร 
 1.2.2  รูปแบบการบริหารและการใช้กลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว 
ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ควรมีลกัษณะเป็นอยา่งไร 
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1.3 วตัถุประสงค์กำรวจิัย 
 
 ผูว้จิยัก าหนดวตัถุประสงค ์ดงัน้ี 
 1.3.1  เพื่อศึกษาระดบัการบริหาร กลยุทธ์การตลาด เพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ใน
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 1.3.2  เพื่อสร้างรูปแบบการบริหารและกลยทุธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว 
ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 

1.4 สมมติฐำนกำรวจิัย 
 
 ในการวิจยัคร้ังน้ี ไดก้  าหนดสมมติฐานการวิจยัรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อ
ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือมีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิง
ประจกัษ ์ดงัน้ี 
 สมมติฐานท่ี 1 (H1) การบริหาร มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว 
ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 สมมติฐานท่ี 2 (H2) กลยุทธ์การตลาดมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อความส าเร็จของธุรกิจ
โรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 สมมติฐานท่ี 3 (H3) การบริหารมีอิทธิพลทางออ้มเชิงบวกต่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว 
ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยผา่นเส้นทางกลยทุธ์การตลาด 
 

1.5 ขอบเขตกำรวจิัย 
 
 การวิจัยคร้ังน้ี  เป็นการวิจัยแบบผสม (Mixed Methods Research) ครอบคลุมสาระตาม
ประเด็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งการบริหาร กลยุทธ์การตลาด ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว โดยเร่ิม
จากการวิจยัเอกสาร การวิจยัเชิงคุณภาพ และการวิจยัเชิงปริมาณ เพื่อน ามาสังเคราะห์ขอ้มูล เป็น
รูปแบบการบริหารและการใช้กลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าวในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ของผูป้ระกอบการโรงสีขา้ว  
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1.6 ออกแบบกำรวจิัย 
 
 ในการวิจัยคร้ังน้ี ผู ้วิจ ัยออกแบบแผนการวิจัยเป็นรูปแบบผสมผสาน (Mixed Methods 
Research) โดยการประยกุตล์กัษณะเดียว (Single Application) ซ่ึงประกอบขอ้มูลเชิงสถิติ ขอ้มูลเชิง
คุณภาพส าหรับการยืนยนั เพื่อให้ไดแ้นวทางความส าเร็จธุรกิจโรงสีขา้ว ของผูป้ระกอบการโรงสี
ขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ แบ่งออกเป็น 3 ระยะ ดงัน้ี 
 ระยะที ่1 กำรก ำหนดกรอบแนวคิด 
    การก าหนดกรอบแนวคิดของการวิจยั โดยการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และเอกสาร
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง การส ารวจพื้นท่ี และการสัมภาษณ์เบ้ืองตน้กบัการบริหารและกลยทุธ์การตลาด
เพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ของผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว 
ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ เพื่อน ามาสู่การสังเคราะห์ตวัแปร น าไปสู่การออกแบบและสร้างกรอบ
การวจิยั 
 ระยะที ่2 กำรเกบ็ข้อมูลและกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
    การสร้างเคร่ืองมือมี 2 ส่วน คือ การวิจยัเชิงคุณภาพและการวิจยัเชิงปริมาณ เพื่อ
การเก็บรวบรวมขอ้มูล การตรวจสอบสมมติฐานการวจิยั และการสังเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
    ส่วนที ่1 การวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) มีวตัถุประสงค์เพื่อสะทอ้น
แนวคิดของผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ของผูป้ระกอบการโรงสีขา้วใน
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ และสังเคราะห์เพื่อให้ได้ตัวแปรการบริหารธุรกิจโรงสีข้าว กลยุทธ์
การตลาด และความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ เพื่อการน าไปใช้ในการ
วิจยัโดยมีกิจกรรมหลกั คือ การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Intervive) ผูว้ิจยัไดก้  าหนดขอบเขตดา้น
ประชากรและผูใ้หข้อ้มูลหลกั ดงัน้ี  
       1.  การสัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัในการสัมภาษณ์แบบก่ึง
โครงสร้างอยา่งนอ้ย 16 คน หรือจนกวา่ขอ้มูลจะมีค่าคงท่ี   
        1.1 ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยมี
เกณฑ์คัดเลือก คือ เป็นผูป้ระกอบการท่ีเปิดกิจการมาแล้วอย่างน้อย 3 ปี จ  านวน 4 คน ได้แก่ 
ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว จงัหวดันครราชสีมา 1 คน มหาสารคาม 1 คน จงัหวดัอุบลราชธานี     
1 คน และจงัหวดัสุรินทร์ 1 คน 
        1.2  พนักงาน โรงสีข้าวในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยมีเกณฑ์
คดัเลือก คือ เป็นพนักงานของธุรกิจโรงสีขา้วมาแล้วอย่างน้อย 3 ปี จ  านวน 4 คน ได้แก่ จงัหวดั
นครราชสีมา 1 คน มหาสารคาม 1 คน จงัหวดัอุบลราชธานี 1 คน จงัหวดัสุรินทร์ 1 คน 
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        1.3 ลูกค้าท่ี เป็นลูกค้าของโรงสีข้าว จ านวน 4 คนโดยมีเกณฑ์
คัดเลือกในการสัมภาษณ์ผู ้ท่ี เป็นลูกค้าของโรงสีข้าวอย่างน้อย 2 คร้ัง ใน 2 ปี  ได้แก่ จังหวดั
นครราชสีมา 1 คน มหาสารคาม 1 คน จงัหวดัอุบลราชธานี1 คน และจงัหวดัสุรินทร์ 1 คน 
        1.4 นักวิชาการและเจา้หน้าท่ีรัฐ จ านวน 4 คนโดยมีเกณฑ์คดัเลือก
ในการสัมภาษณ์ คือ นักวิชาการท่ีดูแลระเบียบและกฎหมายเก่ียวกับธุรกิจโรงสีข้าว จงัหวดั
นครราชสีมา 1 คน มหาสารคาม 1 คน จงัหวดัอุบลราชธานี 1 คน และจงัหวดัสุรินทร์ 1 คน 
     ส่วนที ่2 การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ในการวิจยัเชิงปริมาณ 
มีวตัถุประสงคเ์พื่อสังเคราะห์ตวัแปรการปรับรูปแบบการบริหาร กลยุทธ์การตลาด และความส าเร็จ
ของธุรกิจโรงสีขา้วของผูป้ระกอบการ เพื่อการตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงโครงสร้าง (Construct 
Validity) และความเช่ือมั่นเชิงโครงสร้าง  (Construct Reliability) ผูว้ิจยัได้ก าหนดขอบเขตด้าน
ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 
        1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
         1.1  ประชากร (Population) ศึกษาในการวิจัยค ร้ังน้ี  ได้แ ก่ 
ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ปี 2560 ซ่ึงมีจ านวนทั้งส้ิน 494 คน 
(สหกรณ์การเกษตรเพื่อการตลาดลูกคา้ ธกส, 2560)     
         1.2 กลุ่มตวัอย่าง (Sample) ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว
ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ส าหรับการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่าง (Sample Size) ไดม้าโดย
การวิเคราะห์สถิติประเภทพหุตวัแปร (Multivariate Analysis) ตอ้งมีกลุ่มตวัอย่างขนาดใหญ่เพราะ
หากใชก้ลุ่มตวัอย่างขนาดใหญ่จะมีโอกาสท่ีตวัแปรจะมีการแจกแจงเป็นโคง้ปกติมากกว่าจ านวน
กลุ่มตวัอยา่งท่ีนอ้ยกวา่ (Jores Kog & Sorbom, 1993) ไดเ้สนอวา่ การก าหนดกลุ่มตวัอยา่งประมาณ 
20 เท่าของตวัแปรในโมเดล (Model) นั้น ๆ ในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัจึงไดก้ าหนดกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 
360 คน กระจายใน 20 จงัหวดั  
        2. ตวัแปรท่ีใชใ้นการวจิยั 
        ในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดก้  าหนดตวัแปรท่ีใชใ้นการวจิยัไว ้ดงัน้ี 
               2.1ตัวแปรแฝงภายนอก (Exogenous Variable) หรือตัวแปร
อิสระ (Independent Variable) ได้แก่ การบริหาร (Management) ประกอบด้วย โครงสร้างองค์กร 
(Structure) กลยุทธ์ (Strategy) ระบบการจดัการ (System) วิธีการบริหาร (Style) บุคลากร (Staff) 
ทกัษะ (Skill) ค่านิยมร่วม (Shared Value) (วนัชยั มีชาติ, 2557, น. 179) และนวตักรรม (Innovation) 
(ดนยั เทียนพุฒ, 2553, น. 51) 
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         2.2 ตัวแปรส่งผ่าน  (Exogenous Variable Passed) หรือตัวแปร
คั่นกลาง (Mediator Variable) ได้แ ก่  กลยุท ธ์การตลาด  (Marketing Strategy) ประกอบด้วย 
ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion)  
(สุดาพร กุณพลบุตร, 2557, น. 27) 
         2.3 ตวัแปรแฝงภายใน (Endogenous Variable) หรือตวัแปรตาม 
(Dependent Variable) ได้แ ก่  ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว  (The Success of the Rice Mill 
Business) ป ระกอบ ด้ ว ย  ฐ าน ะท างก าร เงิน  (Financial Perspective) ผู้บ ริ โภ ค  (Customer 
Perspective) และองคก์รแห่งการเรียนรู้ (Learning and Growth Perspective) (พสุ เดชะรินทร์, 2548, 
นน. 24-38) 
        3.  ขอบเขตการวจิยั 
         3.1 ดา้นพื้นท่ีในการวจิยั  
         จงัหวดัในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 20 จงัหวดั ประกอบด้วย 
จงัหวดักาฬสินธ์ุ จงัหวดัขอนแก่น จงัหวดัชยัภูมิ จงัหวดันครพนม จงัหวดันครราชสีมา จงัหวดับึง
กาฬ จงัหวดับุรีรัมย ์จงัหวดัมหาสารคาม จงัหวดัมุกดาหาร จงัหวดัยโสธร จงัหวดัร้อยเอ็ด จงัหวดั
เลย จงัหวดัศรีสะเกษ จงัหวดัสกลนคร จงัหวดัสุรินทร์ จงัหวดัหนองคาย จงัหวดัหนองบวัล าภู 
จงัหวดัอ านาจเจริญ จงัหวดัอุดรธานี และจงัหวดัอุบลราชธานี 
         3.2  ระยะเวลาในการศึกษา 
         ตั้งแต่วนัท่ี 1 กนัยายน พ.ศ. 2561 ถึง 30 กนัยายน พ.ศ. 2562 
 ระยะที ่3 กำรสนทนำกลุ่ม (Focus Group Discussion) เพื่อเพื่อการก าหนดรูปแบบ และ
ยนืยนัรูปแบบ จ านวน 30 คน ซ่ึงประกอบดว้ย 
    1. ก าหนดผูเ้ขา้ร่วม การสนทนากลุ่ม (Focus Group Discussion) จ านวน 30 คน 
ไดแ้ก่ 
     1.1 ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว จ านวน 10 คน    
     1.2 ลูกคา้โรงสีขา้ว จ านวน 10 คน  
     1.3 นกัวชิาการ จ านวน 10 คน  
    2. ก าหนด วนัท่ี 26 มีนาคม 2562 ในการจดัประชุมสนทนากลุ่ม ณ ห้องประชุม 1 
อาคาร 34 คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัราชภฏัมหาสารคาม 8.30 - 12.00 น. 
    3.  ท าหนงัสือจากมหาวิทยาลยัราชภฏัมหาสารคาม ในการออกหนงัสือเชิญ ผูใ้ห้
ขอ้มูลเชิงคุณภาพ เพื่อเขา้ร่วมการสนทนากลุ่ม (Focus Group) จ านวน 30 คน ไดแ้ก่ผูป้ระกอบการ
ธุรกิจโรงสีขา้ว จ านวน 10 คน ลูกคา้โรงสีขา้ว จ านวน 10 คน นกัวชิาการ จ านวน 10 คน 
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    4. ด าเนินการประชุมเพื่อยนืยนั (MODEL : 741) 
    5. สรุป รูปแบบจากการสนทนากลุ่ม (Focus Group)  
    6. การเผยแพร่ ผลการวิจยัในรูปแบบวิทยานิพนธ์และบทความวิจยัพิมพเ์ผยแพร่
ในวารสารวชิาการ เน้ือหาของบทความวจิยัประกอบดว้ยส่วนส าคญั 6 ส่วน 
     6.1 บทคดัยอ่ (Abstract) บทคดัยอ่เป็นเน้ือหาสาระส่วนท่ีน าเสนอวตัถุประสงค์
การวจิยั วธีิการวจิยั และผลการวจิยัโดยสรุป เพื่อใหเ้ห็นภาพรวมของงานวจิยัทั้งเร่ือง  
     6.2 ส่วนน า (Introduction) ประกอบด้วยปัญหาวิจยัและวตัถุประสงค์การวิจยั 
รายงานเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวิจยัเฉพาะส่วนท่ีเป็นทฤษฎีและงานวิจยัท่ีส าคญั ซ่ึงน าไปสู่การ
สร้างกรอบแนวคิดส าหรับการวจิยั  
     6.3 วิธีด าเนินการวิจยั (Methods) ประกอบดว้ย ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั ดา้นประชากร 
กลุ่มตวัอยา่งและวิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง เคร่ืองมือวิจยัและคุณภาพเคร่ืองมือ วิธีการรวบรวมและ
การวเิคราะห์ขอ้มูล  
     6.4  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล (Analysis Results) การน าเสนอผลการวเิคราะห์ 
     6.5 การอภิปรายและ/สรุปผลการวิจยั (Discussion and/or Conclusion) เป็นการ
บรรยายสรุปขอ้คน้พบท่ีไดจ้ากการวจิยั 
     6.6 บรรณานุกรมและภาคผนวก (References and Appendix) 
 

1.7 ประโยชน์ทีไ่ด้รับจำกกำรวจิัย 
 
 การวจิยัในคร้ังน้ี จะไดรั้บประโยชน์ ดงัน้ี 
 1.7.1 ทราบถึงการบริหารและกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจโรงสีข้าวในปัจจุบันและ
ปัญหาธุรกิจโรงสีข้าว ของผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือและผูท่ี้
เก่ียวขอ้ง เพื่อใช้เป็นแนวทางในการท าธุรกิจหรือพฒันาปรับปรุงธุรกิจในการเพิ่มยอดขายให้แก่
ธุรกิจโรงสีขา้วไดใ้นอนาคต 
 1.7.2  ทราบถึงด าเนินงานของผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว และผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็น
แนวทางในการเพิ่มประสิทธิภาพการด าเนินงานของธุรกิจโรงสีขา้ว ให้ประสบความส าเร็จ และ
สามารถก าหนดกลยทุธ์ในการด าเนินงานของธุรกิจโรงสีขา้ว  
 1.7.3  เป็นแนวทางให้ผูส้นใจทั้งทางตรงและทางออ้มไดใ้ช้เป็นแนวทางศึกษาหรือวิจยัให้
เกิดองค์ความรู้ รวมทั้งเป็นการขยายองค์ความรู้ให้สามารถน าไปใช้พฒันาธุรกิจโรงสีขา้ว ไดต้าม
ความตอ้งการและความเหมาะสม 
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1.8 นิยำมค ำศัพท์เฉพำะ    
 
 เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจความหมายของค าศพัทเ์ฉพาะท่ีใชใ้นการวจิยั ผูว้จิยัจึงไดใ้ห้ 
ค านิยามศพัทเ์ฉพาะไว ้ดงัน้ี   
 “การบริหาร” (Management) หมายถึง หมายถึง องค์กรมีการปรับเปล่ียนและปรับปรุง
เทคนิค วิธีการตามสถานการณ์ของงาน โดยมีขั้นตอนในการปฏิบติังานให้ต่อเน่ืองกนัอย่างเป็น
ระบบ จึงต้องอาศัยกระบวนการบริหารมาเป็นเสมือนเค ร่ืองมือท่ีจะช่วยให้งานส าเร็จตาม
วตัถุประสงคห์รือเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้
  1. โครงสร้างองค์กร (Structure) หมายถึง กระบวนการจดัการองค์กรเพื่อจดัโครงสร้าง
ขององค์กร ในการวางแผนการปฏิบติังาน การก าหนดขอบเขตของอ านาจหน้าท่ี กฎ ระเบียบท่ี
บุคลากรในองค์กรตอ้งปฏิบติั ทั้งน้ีรวมถึงโครงสร้างของอาคารสถานท่ี ส่ิงแวดลอ้มของท่ีตั้งของ
ธุรกิจ  
  2.  กลยุทธ์ (Strategy) หมายถึง  วิธีการวางแผนการปฏิบัติงานขององค์กรเพื่อเพิ่ม
ศกัยภาพทางการแข่งขนัใหเ้หนือคู่แข่งขนั และเพื่อตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงขององคก์รใชก้ล
ยทุธ์ในการบริหารงาน เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ของสินคา้และบริการให้ลูกคา้เกิดความจงรักภกัดีต่อ
สินคา้หรือบริการ โดยอาศยักลยุทธ์ด้านบริการท่ีดี การปรับปรุงคุณภาพอย่างต่อเน่ือง การสร้าง
ความน่าเช่ือถือของสินคา้หรือผลิตภณัฑ ์สอดคลอ้งความตอ้งการของลูกคา้และช่องวา่งของตลาด 
  3.  ระบบการจัดการ (System)  หมายถึง การจัดระบบการท างานต่าง ๆ โดยอาศัย
คุณลกัษณะดีเด่น คือ การท าให้องคก์รมีความคล่องตวั การทดลองปฏิบติั และการท าระบบให้ง่าย 
ซ่ึงคุณลกัษณะเหล่าน้ีลว้นส่งเสริมใหอ้งคก์รดีเด่นมีความเป็นเลิศในเชิงการบริหารอยา่งแทจ้ริง  
  4.  วธีิการบริหาร (Style) หมายถึง กระบวนการด าเนินงานเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคโ์ดย
การใช้กระบวนการและทรัพยากรท่ีเหมาะสม หรือกระบวนการท างานร่วมกนัของบุคลากรใน
องค์กร ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการจดัการเพื่อความส าเร็จในเป้าหมายขององค์กรท่ีก าหนดไว ้โดยอาศยั
เทคนิค วธีิการแลกระบวนการต่างๆ ผสมผสานใหส้อดคลอ้งกนัอยา่งเหมาะสม    
  5. บุคลากร (Staff) หมายถึง การจดัหาคนมาท างานและบ ารุงรักษาหรือเป็นการระบุ
ความต้องการในก าลงัแรงงาน (Workforce) การจดัดูแลคนท่ีได้มาและการสรรหา (Rrecruiting) 
การคดัเลือกการวางต าแหน่งในการท างาน และการฝึกอบรมบุคลากร การจดัการพฒันาคุณภาพของ
บุคลากรโดยให้บุคลากรเข้ารับการพฒันา หรือการฝึกอบรม เพื่อเพิ่มศักยภาพ ทักษะ ความรู้ 
ความสามารถในการปฏิบติังานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพตามท่ีก าหนด   
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  6.  ทกัษะ (Skill) หมายถึง ความช านาญ ความสามารถหรือสมรรถนะของบุคลากรท่ี
ท างานในองคก์ร เป็นความโดดเด่น เช่ียวชาญเฉพาะทางท่ีมี สอดคลอ้งกบัยุทธศาสตร์ รูปแบบ และ
ระบบการท างานขององคก์ร เช่น ผูบ้ริหารและบุคลากรท่ีมีความรู้ ความสามารถและความช านาญ 
ทกัษะดา้นอาชีพ ท่ีจะท าใหบุ้คลากรสามารถปฏิบติังานในต าแหน่งหนา้ท่ีไดต้ามหนา้ท่ีและลกัษณะ
งานท่ีรับผดิชอบ 
 7.  ค่านิยมร่วม (Shared Value) หมายถึง พฤติกรรม วฒันธรรม หรือค่านิยมขององค์กร 
ค่านิยมจะสะทอ้นใหเ้ห็นถึงบุคลิกภาพและเป้าหมายของผูก่้อตั้งหรือผูบ้ริหารระดบัสูง ความเช่ือจะ
เป็นตวัก าหนดบรรทดัฐาน เป็นพฤติกรรมประจ าท่ีเกิดข้ึนภายในองค์กร เม่ือค่านิยมและความเช่ือ
ไดถู้กยอมรับทัว่ทั้งองคก์รและเม่ือบุคลากรกระท าตามค่านิยมเหล่านั้นแลว้ องคก์รก็จะมีวฒันธรรม
ท่ีเขม้แขง็ตามมา 
  8. นวตักรรม (Innovation) หมายถึง การคิดค้น การปรับปรุง และพฒันาส่ิงใหม่ๆ ให้
เกิดข้ึนในองค์กร ในเร่ืองรูปแบบสินคา้ กระบวนการผลิตสินคา้ใหม่ การเขา้สู่ตลาด ใหม่ๆ หรือ
วธีิการจดัองคก์รแบบใหม่ๆ 
 “กลยุทธ์การตลาด” (Marketing Strategy) หมายถึง เทคนิคและวิธีการทางการตลาดท่ี            
ผูป้ระกอบธุรกิจน ามาใชเ้พื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารธุรกิจ ให้บรรลุวตัถุประสงคสู์งท่ีสุด 
คือการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
  1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็น
หรือความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจในคุณภาพ ตราสินค้า บริการ ช่ือเสียงของ
ผลิตภณัฑ ์และผูข้ายผลิตภณัฑ ์ 
  2. ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าท่ีก าหนดข้ึนมาให้กบัส่ิงท่ีตอ้งขาย การตั้งราคาท่ีควรอยู่
ในระดบัท่ีเหมาะสมกับการซ้ือของลูกคา้ สามารถสร้างก าไรให้กับธุรกิจ และท่ีส าคญัสามารถ
แข่งขนักบัธุรกิจอ่ืนๆ ได ้ดงันั้นผูก้  าหนดราคาจะตอ้งค านึงถึงการยอมรับของลูกคา้ในมูลค่าของ
สินคา้ อุปสงคข์องผูบ้ริโภค ตน้ทุน ผลิตภณัฑ ์และการแข่งขนัในตลาด 
  3. การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง เป็นกระบวนการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไป
ถึงผูบ้ริโภค เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาดเป้าหมาย เพื่อการกระจาย
ตวัสินคา้ 
  4. การส่งเสริมการขาย (Promotion) หมายถึง การกระตุน้ให้ผูบ้ริโภค หันมาสนใจซ้ือ
สินคา้และบริการจากกิจการ เช่น การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์การขายดว้ยวธีิต่างๆ เช่น การลด แลก 
แจก แถม เพื่อให้ผูบ้ริโภคท่ียงัไม่เคยซ้ือ หันมาซ้ือ หรือใช้บริการเพิ่มข้ึน เป็นกลยุทธ์ในการเพิ่ม
ยอดขายใหสู้งข้ึน 
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 “ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว” (The Success of the Rice Mill Business) หมายถึง 
ความสามารถในการปฏิบติังานของผูบ้ริหารให้บรรลุเป้าหมายวตัถุประสงค์ท่ีก าหนดไว ้โดยใช้
ทรัพยากรอย่างคุม้ค่า ประหยดั มีการสูญเปล่าน้อยท่ีสุด มีตน้ทุนการด าเนินงานต ่า การให้บริการ
ขององคก์ารมีความรวดเร็ว และมีประสิทธิภาพ  
  1. ฐานะทางการเงิน (Financial Perspective) หมายถึง ระดบัความสามารถดา้นการเงินมี
การควบคุมการใช้งบประมาณ มีการจดัท ารายงานผลการใช้งบประมาณในค่าใช้จ่ายต่าง ๆ และ
ควบคุมตรวจสอบ 
  2. ผูบ้ริโภค (Customer Perspective) หมายถึง ผูซ้ื้อสินคา้และใช้บริการสินคา้ของโรงสี 
ความสะดวกสบายท่ีไดรั้บจากการบริการ มุ่งเน้นการสร้างความประทบัใจ น าค าแนะน าติชมของ
ลูกคา้มาเพื่อวเิคราะห์และปรับปรุงท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ สร้างความเป็นกนัเองกบัลูกคา้อนั
เป็นประโยชน์ท่ีจะน าไปสู่การปรับปรุงแกไ้ขการปฏิบติังาน 
  3. องค์กรแห่งการเรียนรู้ (Internal Process  Perspective) หมายถึง การจัดท าระบบ
ฐานขอ้มูลให้เป็นปัจจุบนัและเพิ่มศกัยภาพการด าเนินงานให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมาก
ยิ่งข้ึน มีการอบรมการใช้เทคโนโลยีใหม่ ๆ ให้กับบุคลากรอยู่เสมอ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลตามเป้าหมาย  
 “ธุรกิจโรงสีขา้ว” หมายถึง สถานท่ีสีขา้วเปลือกให้เป็นขา้วสารดว้ยเคร่ืองจกัรและสามารถ
ท าใหเ้กิดผลก าไรจากการสีขา้ว 
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บทที ่2 
การทบทวนวรรณกรรม 

 
 
 การวิจยัเร่ืองรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว    
ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  ผู ้วิจ ัยได้ศึกษาและรวบรวมแนวคิดและงานวิจัยท่ี เก่ียวข้อง               
โดยน าเสนอตามล าดบั ดงัน้ี 
  1. แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริหาร 
  2. แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์การตลาด    
            3.  แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัความส าเร็จของการด าเนินงาน 
            4. บริบทธุรกิจโรงสีขา้ว 
  5. บริบทภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
            6. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
           7. กรอบแนวคิดการวจิยั 
 

2.1 แนวคดิทีเ่กีย่วข้องกบัการบริหาร 
 
 การบริหารเป็นการก าหนดทิศทางของหน่วยงาน กลุ่มงาน หรือการด าเนินงานในหน้าท่ี
ต่างๆ ให้ใชท้รัพยากรทั้งหลายท่ีมีอยูใ่นองค์การอยา่งมีประสิทธิภาพและ การใช้ทรัพยากรอยา่งมี
ประสิทธิภาพ (ธงชยั สันติวงษ,์ 2548, น. 221) 
 2.1.1  ความหมายการบริหาร 
 จากการศึกษา ไดมี้ผูใ้หค้วามหมายของการบริหาร ดงัน้ี 
   พนสั หนันาคินทร์ (2545, น. 5) ไดใ้ห้ความเห็นวา่ การบริหาร หมายถึง กระบวนการ
ท่ีผูบ้ริหารใช้อ านาจตลอดจนทรัพยากรต่าง ๆ เช่น คน เงิน วสัดุอุปกรณ์ท่ีมีอยู่ หรือคาดว่าจะมี
จดัการด าเนินงานของสถาบนัหรือหน่วยงานนั้นๆ ใหด้ าเนินไปสู่จุดมุ่งหมายท่ีตอ้งการ 
   นพพงษ์ บุญจิตราดุล (2545, น. 72) ได้ให้ความหมายไวว้่า การบริหาร หมายถึง 
กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลตั้งแต่ 2 คน ข้ึนไป ร่วมมือกนัด าเนินการอย่างประสานสัมพนัธ์ มีระบบ
ระเบียบ และมีกฎเกณฑ์ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคอ์ยา่งใดอยา่งหน่ึง หรือหลายอยา่งท่ีบุคลากรได้
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ร่วมกันก าหนดและมีความเห็นท่ีรับรู้และเข้าใจในวตัถุประสงค์ท่ีตรงกัน โดยอาศยัทรัพยากร 
เทคนิค และกระบวนการต่างๆ อยา่งเหมาะสม 
   สมพงศ์ เกษมสิน (2546, น. 6) ได้ให้ความหมายไวว้่า การบริหาร หมายถึง การใช้
ศาสตร์และศิลปะ โดยการน าเอาทรัพยากรการบริหารมาประกอบตามกระบวนการบริหารให้บรรลุ
วตัถุประสงคท่ี์ก าหนดไวอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
   ปราณี พรรณวิเชียร (2548, น. 48) ได้ให้ความหมายไวว้่า การบริหาร หมายถึง การ
วางแผนเป็นหนา้ท่ีท่ีส าคญัในกระบวนการ ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจ ก าหนดวตัถุ ประสงค ์และ
แนวทางในการปฏิบติัไวล่้วงหน้า โดยวิเคราะห์จากสภาวะแวดลอ้มของโอกาสและขอ้จ ากดัต่าง ๆ 
ท่ีองค์การมีอยู่เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลต่างๆ ทั้ งในอดีตและปัจจุบัน พร้อมทั้ งประเมินสภาวะ
แวดลอ้มในอนาคตเพื่อก าหนดแนวปฏิบติัท่ีจะน าไปสู่ความส าเร็จตามวตัถุประสงคท่ี์ก าหนดไว ้
   ศิริพร พงศ์ศรีโรจน์ (2552, น. 14) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า การบริหาร หมายถึง การ
ด าเนินงานร่วมกนัของคณะบุคคลซ่ึงเป็นกลุ่มผูบ้ริหารขององคก์รในส่วนท่ีเก่ียวกบัการวางแผนการ
จดัตั้งองคก์รการจดัคนเขา้ท างานการสั่งการและการควบคุมกิจกรรมให้ด าเนินไปตามนโยบายจน
บรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์รท่ีวางไวอ้ยา่งประหยดัและมีประสิทธิภาพท่ีสุด 
   ยุทธ ไกยวรรณ์ (2555, น. 2) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ การบริหาร หมายถึง กลุ่มบุคคล
หรือบุคคลท่ีท าหน้าท่ีวางแผนให้คนอ่ืนท างานแทนโดยอาศยัใช้ศาสตร์และศิลป์เพื่อให้งานส าเร็จ
ตามเป้าหมาย (Attainment of Thegoal) ขอ้ก าหนดอย่างมีประสิทธิภาพโดยการบริหารตอ้งอยู่บน
พื้นฐานของปัจจยัการบริหาร (Factor of management) ดว้ย 
   สุวกิจ ศรีปัดถา (2556, น. 12) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ การบริหาร หมายถึง การร่วมมือ
กนัท างานเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท่ี์ไดร่้วมกนัตั้งเอาไว ้โดยอาศยัทรัพยากรการบริหาร 
   สมคิด บางโม (2558, น. 107) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ การบริหาร หมายถึง การจดัการ
คือศิลปะการใช้คนเงินวสัดุอุปกรณ์ขององค์กรและนอกองค์กรเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ของ
องคก์รอยา่งมีประสิทธิภาพมีองคป์ระกอบท่ีส าคญัดงัน้ี 
    1.  การจดัการเป็นศิลปะในการใชค้น 
    2.  การจดัการตอ้งอาศยัปัจจยัพื้นฐานคือคนเงินและวสัดุอุปกรณ์ 
    3.  การจดัการเป็นการด าเนินการของกลุ่มบุคคล 
   Dale (1968, p. 4) ได้ให้ความหมายไวว้่า การบริหาร หมายถึง กระบวนการจดัการ
และการใชท้รัพยากรต่าง ๆ เพื่อบรรลุวตัถุประสงคท่ี์ก าหนดไวล่้วงหนา้ 
   Robbins (1982, p. 9) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า การบริหาร หมายถึง เป็นกระบวนการ
ของการน ากิจกรรมท่ีสมบูรณ์และมีประสิทธิผล โดยผา่นการกระท าของบุคลากรอ่ืน 
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   Lewis (1983, p. 4) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ การบริหาร หมายถึง การบริหารเป็นศิลปะ
ท่ีน าเอาส่ิงต่าง ๆ โดยใหบุ้คลากรเป็นผูน้ า 
   Koontz (1988, p. 174) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ การบริหาร หมายถึง การด าเนินงานให้
บรรลุวตัถุประสงค์ท่ีตั้ งไว ้โดยอาศยัปัจจยัทั้งหลายได้แก่ คน เงิน วสัดุ ส่ิงของเป็นอุปกรณ์การ
จดัการทั้งนั้น 
   จากท่ีกล่าวมาทั้งหมดสรุปไดว้า่ การบริหาร หมายถึง กระบวนการด าเนินงานเพื่อให้
บรรลุวตัถุประสงค์โดยการใช้กระบวนการและทรัพยากรท่ีเหมาะสม หรือกระบวนการท างาน
ร่วมกนัของบุคลากรในองคก์ร ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการจดัการเพื่อความส าเร็จในเป้าหมายขององคก์รท่ี
ก าหนดไว ้โดยอาศัยเทคนิค วิธีการแลกระบวนการต่างๆ ผสมผสานให้สอดคล้องกันอย่าง
เหมาะสม 
 2.1.2 ความส าคัญของการบริหาร 
 การบริหารหรือปัจจยัในการบริหารท่ีส าคญัมีอยู ่4 ประการ ไดแ้ก่ คน เงิน วสัดุส่ิงของ และ
การบริหาร หรือเรียกสั้น ๆ วา่ 4M ทรัพยากรในการบริหารหรือปัจจยัในการบริหารเหล่าน้ีเป็นส่ือท่ี
จ าเป็น หรือเป็นพื้นฐานในการบริหารท่ีจะขาดเสียมิได้ ถ้าขาดเสียแล้ว การบริหารธุรกิจจะไม่
สามารถด าเนินไปไดด้ว้ยดี (วเิชียร วทิยอุดม, 2551, น. 2) 
   สุพิณ เดชาคุปต์ (2546, น. 11) กล่าวว่า ความส าคญัของการจดัการหรือหน้าท่ีหลกัท่ี
ส าคญัประการแรกของผูบ้ริหาร คือ การวางแผน นัน่คือ การก าหนดเป้าหมายว่าตอ้งการให้อะไร
เกิดข้ึน ท่ีไหน เม่ือไร โดยใคร และด้วยวิธีการอย่างไรหลงัจากนั้นหน้าท่ีส าคญัถดัมาคือ การจดั
องค์กรซ่ึงเป็นเร่ืองของการแบ่งงาน การจดัสายการบังคับบัญชาและการคัดเลือกหรือสรรหา
บุคลากรใหม้าปฏิบติัหนา้ท่ีตามแผน หนา้ท่ีหลกัส าคญัต่อมา คือการบงัคบับญัชาสั่งการใหบุ้คลากร
เหล่านั้นปฏิบติัหนา้ท่ี แต่การกระท าหนา้ท่ีของบุคลากรตามการสั่งการของผูบ้งัคบับญัชาระดบัต่าง 
ๆ หรือฝ่ายต่าง ๆ อาจมีปัญหาขดัแยง้กนัหรือไม่สัมพนัธ์กนัดงันั้น หนา้ท่ีหลกัของการบริหารหรือ
การจดัการท่ีส าคญัอีกประการหน่ึงคือการประสานงาน นอกจากนั้นการปฏิบติัหนา้ท่ีของบุคลากร
ยงัมีความจ าเป็นต้องได้รับการตรวจสอบควบคุมจากฝ่ายบริหารด้วยว่าเป็นไปตามแผนหรือ
เบ่ียงเบนออกไปจากเป้าหมายของแผนมากน้อยเพียงใดเป็นเพราะเหตุใด ซ่ึงอาจมีความจ าเป็นตอ้ง
ปรับแผน หรือวางแผนใหม่และเม่ือมีการปรับแผนหรือวางแผนใหม่แลว้อาจตอ้งมีการเปล่ียนแปลง
หรือปรับองคก์รใหม่ 
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   ธงชยั วงศช์ยัสุวรรณ (2540, น. 170) กล่าววา่ ความส าคญัการจดัการในระบบราชการ
ในอุดมคติของเวบ็เบอร์ มีลกัษณะส าคญั 6 ประการ ดงัต่อไปน้ี 
    1.  การแบ่งงานกนัท างานต่าง ๆ ในองค์กรจะถูกแยกออกจากงานเล็กๆ ง่าย ๆ มี
ลกัษณะเป็นงานประจ าและเป็นงานท่ีถูกก าหนดไวแ้ลว้อยา่งดี 
    2.  ล าดับขั้นของอ านาจหน้าท่ี ต าแหน่งต่าง ๆ จะถูกก าหนดหรือจดัให้อยู่ใน
ลกัษณะล าดบัชั้นสายการบงัคบับญัชาท่ีลดหลัน่กนัลงไป ต าแหน่งท่ีต ่ากวา่จะถูกบงัคบับญัชาโดย
ต าแหน่งท่ีสูงกวา่ 
    3.  การคดัเลือกอย่างเป็นทางการ สมาชิกองค์กรทุกคนจะถูกคดัเลือกมาจากการ
ฝึกอบรม การศึกษาหรือการสอบคดัเลือกท่ีเป็นทางการเท่านั้น ไม่มีการเล่นพรรคเล่นพวกหรือ
ความเสน่ห์หาจากผูบ้ริหารในระดบัใดระดบัหน่ึงขององคก์รแต่อยา่งใด 
    4.  กฎเกณฑ์ระเบียบท่ีเป็นทางการ เพื่อประกันความเป็นเอกภาพและการ
แสดงออกของลูกจา้งอยา่งมีวนิยั ผูบ้ริหารตอ้งอิงอยูก่บัเกณฑร์ะเบียบราชการอยา่งเป็นทางการ 
    5.  ความส าคญัท่ีเป็นทางการ การใชก้ฎและระเบียบราชการในการควบคุมให้เป็น
เอกภาพมีเหตุผลมาจากความพยายามท่ีจะหลีกเล่ียงการใชค้วามสัมพนัธ์ส่วนตวัของลูกจา้งนัน่เอง 
ดงันั้นความสัมพนัธ์ในองคก์รควรมีรูปแบบของความสัมพนัธ์ท่ีเป็นทางการเท่านั้น 
    6.  ความเป็นสายอาชีพ ผูบ้ริหารในระบบราชการคือมืออาชีพ ท่ีท างานภายใต้
เงินเดือนประจ าและมุ่งพฒันาวชิาชีพแห่งตนในองคก์ร มิใช่เจา้ของหรือผูป้ระกอบการแต่อยา่งใด 
   Campbell (1977, p. 145) ได้กล่าวไวว้่า ความส าคญัของกระบวนการบริหารมี 5 ขั้น 
ดงัน้ี 
    1.  การตดัสินใจ โดยจะตอ้งวิเคราะห์ปัญหาหรือประเด็นนั้นให้เขา้ใจถูกตอ้งถ่อง
แทเ้สียก่อนแลว้วิเคราะห์สถานการณ์รอบดา้นเก็บรวบรวมขอ้มูลและตดัสินใจวา่จะเลือกเอาทางใด
ท่ีดีเหมาะสมท่ีสุด 
    2.  การจดัโปรแกรม หรืออาจจะเรียกวา่ การจดัโครงการ ซ่ึงหมายถึง การจดัก าลงั
บุคลากร วสัดุอุปกรณ์ ก าลงัเงิน ล าดบัขั้นการด าเนินงานต่าง ๆ เพื่อให้สอดคลอ้งกบัโครงการท่ีได้
ตดัสินใจเลือกไป 
    3.  การกระตุน้ หรืออาจจะเรียกวา่ การออกค าสั่งหรือการสั่งงาน ซ่ึงตอ้งค านึงถึง
จิตใจของบุคคลเป็นส าคัญ มีการพูดจาแลกเปล่ียนความคิดเห็นกัน เพื่อให้หมดข้อสงสัยและ
สามารถปฏิบติังานไดอ้ยา่งเตม็ท่ี 
    4.  การประสานงาน คือ การประสานร่วมมือกันระหว่างบุคคลหรือระหว่าง
หน่วยงานเพื่อก่อใหเ้กิดการร่วมมือกนั ความเขา้ใจอนัดีต่อกนั เป็นการเขา้ไปมีส่วนร่วมในกิจกรรม
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ต่าง ๆ ตรงตามต าแหน่งหน้าท่ีเพื่อให้กิจกรรมต่างๆ ด าเนินไปอย่างมีประสิทธิภาพทุกคนจะตอ้ง
ไดรั้บช่ือเสียงความส าเร็จจะตอ้งเป็นของทุกคน 
    5.  การประเมินผล ซ่ึ ง เป็นขั้ น สุดท้ายของกระบวนการบ ริหาร ซ่ึ งแบ่ ง
วตัถุประสงคใ์นการด าเนินการ 2 ประการ คือ เพื่อตรวจสอบวา่การด าเนินงานท่ีผา่นมาเป็นอยา่งไร 
บรรลุถึงเป้าหมายมากน้อยเพียงใด และเพื่อตรวจดูว่าสถาบันนั้ นได้รับการดูแลเอาใจใส่หรือ
บ ารุงรักษาไวดี้ 
   จากท่ีกล่าวมาสรุปว่า ความส าคญัของบริหารงาน หมายถึง หน้าท่ีหลกัท่ีส าคญัของ
ผูบ้ริหาร คือการวางแผนการก าหนดเป้าหมายว่าตอ้งการให้อะไรเกิดข้ึน ท่ีไหน เม่ือไร โดยใคร 
และดว้ยวธีิการอยา่งไร เพื่อใหอ้งคก์รประสบความส าเร็จ 
 2.1.3 กระบวนการบริหาร 
 กระบวนการบริหาร เป็นแนวทางหรือวิธีการท่ีผูบ้ริหารใช้ในการปฏิบติัภารกิจให้สามารถ
ด าเนินงาน ประสบความส าเร็จตามวตัถุประสงค์ หรือเป้าหมายท่ีตั้ งไว ้เป็นขั้นตอนในการ
ปฏิบติังานของผูบ้ริหาร ซ่ึงมีนกับริหารและนกัวชิาการไดใ้หแ้นวคิดเก่ียวกบักระบวนการ 
บริหารไวห้ลายท่าน ดงัน้ี (ศิริอร ขนัธหตัถ,์ 2554, น. 53) 
   ศิริอร ขนัธหัตถ์ (2554, น. 53) ไดก้ล่าวว่า กระบวนการจดัการไว ้7 ขั้นตอน เรียกว่า 
“POSDCIR” คือ 
    1.  การวางแผน (Planning) คือ การก าหนดนโยบาย และกลยทุธ์ขององคก์ร 
    2.  การจดัองคก์ร (Organizing) คือ การจดัหมวดหมู่ของงานในองคก์ร 
    3.  การบริหารงานบุคคล (Staffing) คือ การสรรหาบุคลากรเขา้สู่หน่วยงาน และ
เป็นก าลงัส าคญัขององคก์ร 
    4.  การอ านวยการ (Directing) คือ การสั่งการให้บุคลากรด าเนินการตามแผนงาน 
งานโครงการ และดุลยพินิจของผูบ้ริหาร 
    5.  การควบคุม (Controlling) คือ เป็นการก ากบัดูแลและติดตามผลการปฏิบติังาน
ของบุคลากร 
    6.  การน านวตักรรมมาใช้ (Innovation) เป็นการปรับปรุงและพฒันาองค์กรให้
ทนัสมยั 
    7.  การเป็นตวัแทนขององค์กร (Representation) เป็นการสนับสนุนและส่งเสริม
ใหอ้งคก์รเด่นและดงั 
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   สมยศ นาวีการ (2543, น. 24) ได้กล่าวว่า กระบวนการบริหารควรประกอบด้วย         
4 ประการ คือ 
    1.  การวางแผน หมายถึง การก าหนดเป้าหมายท่ีตอ้งการ พิจารณาถึงความพร้อม
ขององค์กรตลอดจนปัจจยัท่ีช่วยให้องค์กรหรือหน่วยงานบรรลุเป้าหมายและจดัท าแผนงานข้ึนมา
เพื่อด าเนินงาน 
    2.  การจัดองค์กร หมายถึง การให้รายละเอียดงานทุกอย่างท่ีต้องกระท าเพื่อ
ความส าเร็จของเป้าหมายขององค์กร การแบ่งปริมาณงานทั้งหมดเป็นกิจกรรมต่างๆ ท่ีสามารถ
ปฏิบติัไดโ้ดยบุคคลคนเดียวและการก าหนดกลไกของการประสานงานของสมาชิกขององคก์ร เพื่อ
ท าใหเ้ป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนั 
    3.  การจูงใจ หมายถึง กระบวนการของการจูงใจในการร่วมกิจกรรม ต่างๆ ของ
สมาชิกของกลุ่ม 
    4.  การควบคุม หมายถึง ความพยายามอยา่งมีระบบเพื่อก าหนดมาตรฐานของการ
ปฏิบติังาน การออกแบบระบบขอ้มูลยอ้นกลบั การเปรียบเทียบผลการปฏิบติังานท่ีเกิดข้ึนจริงกบั
มาตรฐานท่ีก าหนดไวล่้วงหนา้ พิจารณาวา่มีขอ้แตกต่างหรือไม่และท าการแกไ้ขใด ๆ ท่ีตอ้งการเพื่อ
เป็นหลักประกันว่าทรัพยากรทุกอย่างขององค์กรได้ถูกใช้อย่างมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด เพื่อ
ความส าเร็จของเป้าหมายขององคก์ร 
   Russell (1975, p. 274) ไดก้ล่าวไวว้่า กระบวนการวิเคราะห์และประมวลการบริหาร
ต่างๆออกเป็น 7 ขั้น 
    1.  การตดัสินใจสั่งการเป็นหวัใจของกระบวนการบริหาร 
    2.  การวางแผนมีความส าคัญต่อการบริหารทุกประเภทถ้าขาดการวางแผน
กิจกรรมนั้นก็จะไม่สามารถด าเนินไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 
    3.  การจดัองคก์รท าให้เกิดความมีระบบระเบียบในการปฏิบติังาน ก าหนดอ านาจ
หนา้ท่ีและต าแหน่งต่างๆอยา่งชดัเจน 
    4.  การติดต่อส่ือสารเป็นกระบวนการส่งข่าวสารค าสั่งค  าอธิบายจากบุคคลหน่ึงไป
ยงัอีกบุคคลหน่ึงจากหน่วยงานหน่ึง ไปยงัอีกหน่วยงานหน่ึงซ่ึงจะตอ้งชัดเจนได้ใจความและจะ
ก่อใหเ้กิดความเขา้ใจซ่ึงกนัและกนั 
    5.  การใช้อิทธิพลหน่วยงานทุกชนิด จ าเป็นต้องมีระบบการบังคับบัญชาให้
กิจกรรมต่างๆด าเนินไปอย่างราบร่ืนโดยการปฏิบติัตามค าสั่งนั้นรวมทั้งการกระตุน้ผูท้  างานให้
ปฏิบติัอยา่งเตม็ท่ี 
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    6.  การประสานงานเป็นความร่วมมือระหว่างบุคคลต่อบุคคลหรือหน่วยงานต่อ
หน่วยงานมีการติดต่อกนั สัมพนัธ์กนัช่วยเหลือกนัในดา้นบุคคลวสัดุและทรัพยากรอ่ืน ๆ 
    7.  การประเมินผลเป็นการติดตามผลงานเป็นการติดตามผลงานเป็นระยะ ๆ อยา่ง
ต่อเน่ืองกันมีการประเมินผลตรวจสอบประสิทธิภาพในการปฏิบติังานให้บรรลุผลส าเร็จตาม
เป้าหมาย 
    Gulick & Urwick (1973, p. 17) ได้ก ล่าวว่า กระบวนการบริหาร 7 ประการ 
(POSDCORB) ดงัน้ี 
     P = Planning หมายถึง การวางแผนหรือก าหนดโครงการไวล่้วงหน้าว่าจะท า
อะไรการวางแผนในการบริหารงานนั้นอาจจดัท าเป็นแผนระยะสั้น หรือแผนระยะยาวก็ได ้รูปแบบ
ของแผนงานควรประกอบดว้ยหวัขอ้ วตัถุประสงค ์นโยบาย แนวปฏิบติั และมาตรฐานของงาน 
     O = Organizing หมายถึง การจดัองคก์รหรือจดัหน่วยงาน โดยการจดัแบ่งงาน
ขององคก์รหรือของหน่วยงานเป็นหน่วยงานยอ่ย พร้อมทั้งก าหนดวตัถุประสงค ์ก าหนดหนา้ท่ีและ
ความรับผดิชอบของแต่ละส่วนงาน 
     S = Staffing หมายถึง การด าเนินการบริหารงานบุคคลซ่ึงเป็นกระบวนการของ
การสรรหาและคดัเลือกบุคคลท่ีมีคุณสมบัติเหมาะสมเข้ามาสู่หน่วยงาน มีการปฐมนิเทศและ
มอบหมายงานให้ทั้งบุคลากรใหม่และบุคลากรเก่า มีการบ ารุงรักษา สนบัสนุนการเล่ือนระดบัและ
การเล่ือนต าแหน่ง มีการฝึกอบรมและพฒันาบุคลากร 
     D = Directing หมายถึง การสั่ งการ การสั่ งการเป็นขั้ นตอนท่ีส าคัญใน
กระบวนการบริหารและเป็นบทบาทท่ีส าคัญของนักบริหาร เพราะการสั่งการและค าสั่งของ
ผูบ้ริหารจะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมขององคก์รหรือหน่วยงาน 
     Co = Coordinating หมายถึง การประสานงานระหวา่งหน่วยงานหรือต าแหน่ง
ท่ีเก่ียวกบัรวมทั้งการติดต่อส่ือสารภายในองค์กร เพื่อให้การด าเนินงานขององคก์รหรือหน่วยงาน
เป็นไปดว้ยความเรียบร้อย ราบร่ืนและบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ร 
     R = Reporting หมายถึง การรายงานผลการปฏิบติังานและการประชาสัมพนัธ์
ขององค์กรในการบริหารงานนั้นผูบ้ริหารจะตอ้งด าเนินการตามกระบวนการบริหาร เร่ิมจากการ
วางแผน การจดัองค์กร การบริหารงานบุคคล การสั่งการ การประสานงาน ต่อจากนั้นก็เป็นหนา้ท่ี
ของผูบ้ริหารท่ีจะตอ้งติดตามผลว่าการท่ีไดส้ั่งการหรือมอบหมายงานให้แก่ผูร่้วมงานนั้น ผลการ
ปฏิบติังานรุดหนา้หรือไม่ เพียงใด 
     B = Budgeting หมายถึง การบริหารงบประมาณ ในการบริหารงานนั้ น 
ผูบ้ริหารมีภารกิจหน้าท่ีเก่ียวข้องกับการบริหารงบประมาณ มีภารกิจหน้าท่ีท่ีจะต้องปฏิบัติ                 
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2 ขั้นตอน คือ ขั้นตอนแรกไดแ้ก่ การจดัท างบประมาณซ่ึงเป็นการวางแผนล่วงหน้าในการขอเงิน
เพื่อจดัซ้ือหรือจา้ง หรือใชจ่้ายและขั้นตอนท่ีสอง ไดแ้ก่ การด าเนินการใชเ้งินเพื่อจดัซ้ือหรือจา้งตาม
งบประมาณท่ีไดรั้บนั้น 
   จากท่ีกล่าวมาทั้ งหมดสรุปได้ว่า กระบวนการบริหาร หมายถึง องค์กรมีการ
ปรับเปล่ียนและปรับปรุงเทคนิค วธีิการตามสถานการณ์ของงาน โดยมีขั้นตอนในการปฏิบติังานให้
ต่อเน่ืองกนัอยา่งเป็นระบบ จึงตอ้งอาศยักระบวนการบริหารมาเป็นเสมือนเคร่ืองมือท่ีจะช่วยให้งาน
ส าเร็จตามวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้
 2.1.4  หลกัการบริหาร 
 เคร่ืองมืออย่างหน่ึงท่ีถูกน ามาใช้ในการวิเคราะห์การบริหารองค์กร คือ แบบจ าลอง 7’s ซ่ึง
เป็นแบบจ าลองท่ีสามารถน าไปใช้ในการบริหารงานขององค์กรท่ีจะช่วยให้การจดัการองค์กรมี
ความเป็นเลิศมากยิ่งข้ึน โดยเป็นการคน้ควา้วิจยัและพฒันาขององค์กร ซ่ึงเป็นท่ีปรึกษาธุรกิจของ
ประเทศสหรัฐอเมริกา ผลของการคน้ควา้วิจยัไดบ้่งช้ีให้เห็นว่าความ ส าเร็จในการด าเนินงานของ
องคก์รต่าง ๆ หรือการบริหารงานท่ีสัมฤทธ์ิผลนั้นข้ึนอยูก่บัตวัแปร ซ่ึงมีความสัมพนัธ์เก่ียวเน่ืองกนั
อยา่งนอ้ยท่ีสุด 7 ตวั ไดแ้ก่ 1) ดา้นโครงสร้าง 2) ดา้นกลยุทธ์ 3) ดา้นระบบ 4) ดา้นรูปแบบ 5) ดา้น
ทกัษะ 6) ดา้นบุคลากร และ7) ดา้นค่านิยมร่วม (พสุ เดชะรินทร์, 2551, น. 28) เม่ือพิจารณาถึงการ
พฒันาแนวความคิดของโครงสร้าง ทฤษฏีพื้นฐานท่ีรองรับโครงสร้างจะธรรมดาจะแบ่งงาน และ
แลว้ประสานงานเป็นการแลกเปล่ียนระหว่างการแบ่งงาน  และการประสานงาน กระจายอ านาจ
ออกไปและแลว้กลบัรวมอ านาจเขา้มา การจดัโครงสร้างสมยัก่อนจะแบ่งงานระหวา่งการผลิตและ
การขาย แผนภูมิจะแสดงให้เห็นถึงโครงสร้างตามหนา้ท่ี หลกัการบางอยา่งของโครงสร้าง เช่น การ
มีผูบ้งัคบับญัชาเพียงคนเดียว ขนาดของการควบคุมท่ีจ ากดั การรวมกลุ่มงานท่ีคลา้ยกนั และอ านาจ
หน้าท่ีจะต้องเท่ากบัความรับผิดชอบ ดูเสมือนว่าจะถูกใช้อยู่โดยทัว่ไป  เช่น ความซับซ้อนการ
เจริญเติบโตทั้งยอดขายและผลก าไรส่วนใหญ่จะเกิดข้ึนจากการเขา้สู่ธุรกิจใหม่ ๆ ณ ระดบัหน่ึงของ
ขนาดและความซับซ้อนโครงสร้างตามอ านาจหน้าท่ีข้ึนอยู่กบัการประสานระหว่างกิจกรรมทุก
อย่างอย่างเหมาะสม  ท าให้การประสานงานกนัเพิ่มสูงข้ึนเป็นทวีคูณ  การกระจายอ านาจจะตอ้ง
เกิดข้ึนภายในธุรกิจเขา้ไปสู่ใกลข้นาดและความซบัซอ้นระดบัหน่ึง (Drummond & Ensor,  2004, p. 
123)  
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ตารางที ่2.1  
การจ าแนกกรอบงานพืน้ฐาน 7s 

โครงร่างพื้นฐาน 7s หนา้ท่ีทางการบริหารจดัการ คุณลกัษณะดีเด่น 
โครงสร้างองคก์ร (Structure) การจัดองค์การ เช่น การจัด

แผน ก  ง าน  ก ารก ระ จ าย
อ านาจหน้าท่ี สายงานหลัก
และสายงานสนบัสนุน 

รูปแบบท่ีเรียบง่ายและใช้คน 
นอ้ย 

กลยทุธ์ (Strategy) การวางแผน  เช่น  กลยุท ธ์ 
นโยบาย 

ความใกลชิ้กบัลุกคา้ 
ท าแต่ธุรกิจท่ีมีความเช่ียวชาญ 

ระบบห รือวิ ธี ก ารจัดก าร 
(Systems) 

การควบคุม เช่น กระบวนการ 
ค วบ คุ ม  เท ค นิ ค ขอ งก าร
ควบคุม 

มุ่งการปฏิบติั 
รูปแบบท่ีเรียบง่ายและใช้คน
นอ้ย 

วิธีการบริหารงาน (Style) การเป็นผูน้ า การสัมผสัและการมุ่งคุณค่า 
มุ่งการปฏิบติั 

บุคลากรหรือแรงงาน (Staff) การบริหารทรัพยากรมนุษย ์ ความเป็นอิสระและความเป็น
เจา้ของ 
การเพิ่มผลิตโดยอาศยัคน 

ทกัษะ (Skills) การฝึกอบรมพฒันา การเขม้งวดและผ่อนปรนใน
ขณะเดียวกนั 
ความเป็นอิสระและความเป็น
เจา้ของ 

คุณค่ารวม (Shared values) การจดัองค์การ การเป็นผูน้ า
และหนา้ท่ีอ่ืน ๆ 

การสัมผสัและมุ่งคุณค่า 

หมายเหตุ. ปรับปรุงจาก In Search of Excellence : Lessons from America’s Best-Run companies. 
(p. 10) โดย Peter and Watemam (1982), New York: Harper & Row Publishers. 
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ภาพที ่2.1 โครงร่างพื้นฐาน 7’s แมคคินซีย.์ ปรับปรุงจาก Balanced Scorecard รู้ลึกในการปฏิบัติ        
(น.27), โดย พสุ เดชะรินทร์, (2551), กรุงเทพฯ: จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั. 
 
   2.4.1.1 ดา้นโครงสร้างองคก์ร 
      ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ ( 2545, น. 617) กล่าววา่ โครงสร้าง (Structure) 
เน่ืองจากการจดัโครงสร้างองค์กรในสมยัก่อนจะเน้นท่ีการแบ่งงานระหว่าง การผลิตและการขาย 
ซ่ึงเป็นการจัดโครงสร้างองค์กรตามหน้าท่ี และหลักการบางอย่างของโครงสร้าง เช่น การมี
ผูบ้งัคบับญัชาเพียงคนเดียวขนาดของการควบคุมท่ีจ ากดั การรวมกลุ่มงานท่ีคลา้ยกนัเขา้ไวด้ว้ยกนั 
และใชห้ลกัวา่อ านาจหน้าท่ีจะตอ้งเท่ามบัความรับผิดชอบ แต่ส าหรับบริษทัท่ีประสบความส าเร็จ

โครงสร้าง 
(Structure) 

ทกัษะ 

(Skills) 

กลยทุธ์ 
(Strategy) 

ค่านิยมร่วม 
 (Shared Values) 
 

ระบบ 

(Systems)

X) 

รูปแบบ 

(Style) 

บุคลากร 
(Staff) 
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จากการวิจยัได้ปรับเปล่ียนรูปแบบของโครงสร้างมาเป็นแบบกระจายอ านาจ สามารถโยกยา้ย
ทรัพยากรไดอ้ยา่งคล่องและมีรูปแบบโครงสร้างองคก์รแบบเรียบง่ายและยดืหยุน่ 
      วนัชยั  มีชาติ (2557, น. 180) กล่าววา่ ระบบยอ่ยดา้นโครงสร้าง (Structure) 
ได้แก่ โครงสร้างและการ ออกแบบองค์การ ความสลบัซับซ้อน ความเป็นทางการขององค์การ
ตลอดจน รูปพรรณสัณฐานขององคก์าร 
      สาคร สุขศรีวงศ ์(2556, น. 245) กล่าววา่ ผูบ้ริหารตอ้งค านึงถึงประเด็นต่าง 
ๆ ท่ีเก่ียวกบัการจดัองคก์ร (Organizing) เช่น การออก แบบงาน การออกแบบโครงสร้างองคก์ร การ
จดัแบ่งอ านาจหนา้ท่ีภายในองคก์ร การประสานงาน ระหวา่งหน่วยงานต่าง ๆ ขององคก์รวา่มีความ
สอดคลอ้งและสนบัสนุนกลยุทธ์ท่ีเลือกใช้หรือไม่ เช่น องค์กรท่ีเลือกใช้กลยุทธ์การมุ่งเนน้เฉพาะ
ส่วน (Focus Strategy) โดยมุ่งเน้นท่ีกลุ่มลกคา้ฐานะ สูงมาก (กลุ่ม A+) ซ่ึงจ าเป็นตอ้งให้พนกังาน
ดูแลเอาใจใส่ลูกคา้เป็นพิเศษ จึงตอ้งจดัโครงสร้าง องคก์รเพื่อรองรับอย่างเหมาะสม โดยอาจแบ่ง
หน่วยงานท่ีดูแลลูกคา้ออกเป็นหน่วยย่อย ๆ แต่ละหน่วยย่อยอาจมีกลุ่มลูกคา้เพียงไม่ก่ีราย และ
หน่วยยอ่ยนั้นตอ้งไดรั้บมอบหมายภาระหน้าท่ีและความรับผิดชอบอยา่งชดัเจนเพื่อไม่ให้เกิดการ
ทบัซอ้นหรือความสับสนในการใหบ้ริการลูกคา้  
      นรินทร์ แจ่มจ ารัส (2550, น. 12) กล่าววา่ โครงสร้างองคก์ร (Structure) คือ 
โครงสร้างท่ีไดต้ั้งข้ึนตามกระบวนการ โดยมีการรับคนใหเ้ขา้มาท างานร่วมกนัในฝ่ายต่าง ๆ เพื่อให้
บรรลุเป้าประสงค์ท่ีตั้ งไว ้หรือหมายถึงการจดัระบบระเบียบให้กับคนตั้งแต่ 2 คนข้ึนไป เพื่อ
น าไปสู่เป้าหมายท่ีวางไว ้ดงันั้น การจดัองค์กรจึงตอ้งมีความชดัเจนในเร่ืองของวตัถุประสงค์ของ
องคก์ร การวางแผนในการปฏิบติังาน กิจกรรมท่ีองคก์รตอ้งปฏิบติัหนา้ท่ีหลกัขององคก์ร ขอบเขต
ของอ านาจ หนา้ท่ี กฎ ระเบียบท่ีบุคลากรจะตอ้งปฏิบติัตาม รวมทั้งความสามารถในการปรับเปล่ียน
บทบาทโครงสร้างองค์กรให้เป็นไปตามยุคตามสมยั เพราะโลกยุคโลกาภิวตัน์นั้นผูบ้ริหารองค์กร
จะตอ้งปรับเปล่ียนกระบวนการคิดให้เท่าทนัต่อการเปล่ียนแปลงและเน่ืองจากองคก์รในปัจจุบนัมี
ขนาดใหญ่ การจดัองคก์รท่ีดีจะมีส่วนช่วยให้เกิดความคล่องตวัในการปฏิบติังาน ลดความซ ้ าซ้อน
หรือขดัแยง้ในหนา้ท่ี ช่วยให้บุคลากรไดท้ราบขอบเขตของงานและความรับผดิชอบ มีความสะดวก
ในการติดต่อประสานงาน และช่วยให้ผูบ้ริหารสามารถตดัสินใจในการบริหารจดัการได้อย่าง
ถูกตอ้ง  
       1. โค ร งส ร้ า งอ งค์ ก ร  (Organization  Structure) คื อ  ร ะบ บ ก าร
ติดต่อส่ือสาร และอ านาจบงัคบับญัชาท่ีเช่ือมต่อคน และกลุ่มคนเขา้ดว้ยกนั เพื่อท างานร่วมกนัจน
บรรลุเป้าหมายขององคก์ร โครงสร้างขององค์กรประกอบดว้ยส่ิงต่าง ๆ ดงัน้ี (นรินทร์ แจ่มจ ารัส. 
2550, น. 12) 
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        1.1 วตัถุประสงค ์(Objective)   
        1.2 ภาระหนา้ท่ี (Function)   
        1.3 การแบ่งงานกนัท า (Division of Work)   
        1.4 การบงัคบับญัชา (Hierarchy)   
        1.5 ช่วงของการควบคุม (Span of Control)   
        1.6 เอกภาพการบงัคบับญัชา (Unity of Command)  
       2.  รูปแบบโครงสร้างองคก์ร รูปแบบท่ีเป็นทางการ เป็นองคก์รท่ีมีการ
รวมตวักนัของกลุ่ม อยา่งมีระบบ แบบแผน ชดัเจน ครอบคลุมทุกส่วนของการปฏิบติังาน เพื่อบรรลุ
วตัถุประสงครู์ป แบบท่ีไม่เป็นทางการ เป็นองคก์รท่ีมีการรวมตวักนัของกลุ่ม อยา่งไม่มีระบบของ
การบริหารไม่กฎเกณฑ ์ไม่ระเบียบขอ้บงัคบัของการปฏิบติังาน 
        2.1 ประเภทโครงสร้างขององคก์ร   
         2.1.1 แบ่งตามความมุ่งหมายขององคก์ร แบ่งได ้4 ประเภท คือ 
            2.1.1.1  องค์กรเพื่อประโยชน์ของสมาชิก (Mutual-
Benefits) 
            2.1.1.2  องคก์รธุรกิจ (Business Concerns) 
            2.1.1.3  องคก์รเพื่อสาธารณะ (Commonweal 
Organization) 
            2.1.1.4  องคก์รเพื่อบริการ (Service Organization) 
        2.2 แบ่งตามการจัดระเบียบภายในองค์กร (Formal Organization) 
เกิดจากความสัมพนัธ์ส่วนบุคคลในกลุ่มองคก์ร แบบเป็นทางการหรืออาจเกิดข้ึนในสังคมใดก็ได ้
        2.3 แบ่งตามลกัษณะความเป็นเจา้ของ แบ่งได ้2 ประเภท 
         2.3.1 องคก์รรัฐกิจ 
         2.3.2 องคก์รธุรกิจท่ีเอกชนเป็นเจา้ของ 
       3รูปแบบโครงสร้างองค์กรท่ีมีคุณสมบติัเหมาะสมต่อการบริหารงาน
เพื่อความเป็นเลิศขององคก์ร ดงัน้ี (วรีชยั ตนัติวรีะวทิยา, 2544, น. 62) 
        3.1 ความมีเสถียรภาพ โครงสร้างท่ีมีเสถียรภาพจะสนับสนุนให้
กิจการธุรกิจมีความสามารถในการปฏิบติังานพื้นฐานต่าง ๆ ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ เสถียรภาพจะ
เกิดข้ึนไดโ้ดยการใช้รูปแบบโครงสร้างท่ีมีความเรียบง่ายอย่างมัน่คงและไม่เปล่ียนแปลง พฒันา
และรักษาคุณค่าต่าง ๆ ขององคก์รอยา่งจริงจงั และจดัโครงสร้างองคก์รของหน่วยงานในระดบับน
แบบสายงานท่ีจดัตามประเภทของสินคา้ 
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        3.2 ความรู้สึกเป็นผู ้ประกอบการ โครงสร้างท่ีท าให้พนักงานมี
ความรู้สึกวา่มีส่วนเป็นองคก์รจะส่งเสริมให้กิจการธุรกิจมีความสามารถในการคิดคน้ส่ิง  แปลก ๆ 
ใหม่ ๆ เพิ่มข้ึน โดยความรู้สึกเป็นองคก์รจะเกิดข้ึนได ้โดยท่ียดึถือหลกัการวา่ความเล็กกะทดัรัดเป็น
ส่ิงท่ีดีใช้ระบบประเมินผลงานท่ีเรียบง่ายและชัดเจน และจ ากัดจ านวนพนักงานอ านวยการใน
ส่วนกลางหรือส านกังานใหญ่ 
        3.3 การเปล่ียนแปลงจุดเนน้ ในเร่ืองโครงสร้างจะท าให้กิจการธุรกิจ
มีความสามารถในการปรับตวัและตอบสนองต่อปัญหาส าคญัต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึน จุดเน้นใหม่ควรจะ
เป็นการปรับปรุงโครงสร้างองค์กรอยู่เสมอ แต่ให้ยึดโครงสร้างรูปแบบเดิมไว ้โยกยา้ยสับเปล่ียน
สินคา้ระหว่างสายงานอยู่เสมอ เพื่อท่ีจะท าให้สามารถใช้ความเช่ียวชาญเฉพาะด้านบางอย่างได้
อยา่งเตม็ท่ีและท าใหพ้นกังานเกิดความเคยชิน น าระบบเฉพาะกิจมาใชแ้กปั้ญหาต่าง ๆ ให้ถูกวิธี ท า
การเปล่ียนแปลงและโยกยา้ยต าแหน่งงานต่าง ๆ ตามความจ าเป็นท่ีเกิดข้ึน 
      จากท่ีกล่าวมาสรุปไดว้่า โครงสร้างเป็นกระบวนการจดัการองคก์รเพื่อจดั
โครงสร้างขององค์กร ในการวางแผนการปฏิบติังาน การก าหนดขอบเขตของอ านาจหน้าท่ี กฎ 
ระเบียบท่ีบุคลากรในองคก์รตอ้งปฏิบติั ทั้งน้ีรวมถึงโครงสร้างของอาคารสถานท่ี ส่ิงแวดลอ้มของ
ท่ีตั้งของธุรกิจ 
   2.4.1.2 ดา้นกลยทุธ์  
      ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ ( 2545, น. 617) กล่าวว่า กลยุทธ์ (Strategy) 
Alfred Chandler เช่ือวา่โครงสร้างจะข้ึนอยูก่บักลยุทธ์ (Structure follows strategy) เช่น กลยุทธ์การ
กระจายธุรกิจย่อมตอ้งการโครงสร้างแบบกระจายอ านาจ ดงันั้นการก าหนดกลยุทธ์ท่ีชดัเจนจะท า
ให้ผูบ้ริหารสามารถก าหนดรูปแบบของการด าเนินงานด้านอ่ืน ๆ ได้อย่างถูกต้องมากข้ึน ซ่ึง
โดยทัว่ไป แลว้กลยทุธ์จะเป็นแผนงานท่ีผูบ้ริหารก าหนดข้ึน เพื่อตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงของ
สภาพแวดลอ้มและสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ไดแ้ก่ การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุนต ่าการสร้าง
ความแตกต่าง การให้คุณค่าท่ีดีกว่าแก่ลูกคา้ การตอบสนองอย่างรวดเร็ว และการครอบครองส่วน
แบ่งตลาด ฯลฯ ธุรกิจท่ีประสบความส าเร็จของจะเลือกใช้กลยุทธ์ส าคญั 2 ประการ คือ (1) ความ
ใกลชิ้ดกบัลูกคา้ (2) การท าแต่ธุรกิจท่ีมีความ เช่ียวชาญและเก่ียวเน่ือง ซ่ึงถือเป็นคุณสมบติัดีเด่น 
      วันชัย  มีชาติ  (2557, น. 179) กล่าวว่า ด้านการวางแผนและกลยุท ธ์ 
(strategy) เป็นระบบการ วางแผนและการก าหนดกลยุทธ์ขององคก์าร ตั้งแต่แผนระดบัยุทธศาสตร์
จนถึงแผนในระดบัปฏิบติัการ ความเช่ือมโยงของระบบการวางแผนขององคก์ร 
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      สาคร  สุขศรีวงศ์ (2556, น. 245) กล่าววา่ ผูบ้ริหารจะตอ้งก าหนดให้ชดัเจน
ว่าจะน ากลยุทธ์ใดไปใช้ หากมีการน ากลยุทธ์ไปปฏิบัติมาก กว่า 1 ข้อผูบ้ริหารต้องจัดล าดับ
ความส าคญัว่าจะให้ความส าคญักับกลยุทธ์ก่อน-หลังอย่างไรการ เลือกกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมกับ
สภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกองค์กร ย่อมส่งผลให้ผูบ้ริหารสามารถด าเนินกิจการต่าง ๆ ได้
อยา่งสะดวกราบร่ืนและเพิ่มโอกาสในการประสบความส าเร็จ 
      วีรชัย ตนัติวีระวิทยา (2544, น. 36) กลยุทธ์ (Strategy) เป็นกระบวนการ
ตดัสินใจและการกระท าเชิงบริหารท่ีเก่ียวพนักับการด าเนินงานในระยะยาวขององค์กร โดยจะ
เก่ียวพนักบัการก าหนด การด าเนิน และการประเมินแผนกลยุทธ์ขององคก์ร ซ่ึงจะช่วยให้ผูบ้ริหาร
ตอบค าถามท่ีส าคญั เช่น องค์กรตอ้งการจะท าอะไร ท าเพื่อใคร ตอ้งการบรรลุเป้าหมายอะไร จะ
บรรลุเป้าหมายไดอ้ย่างไรการบริหารเชิงกลยุทธ์จึงมีความส าคญัเป็นอย่างยิ่งซ่ึงสามารถสรุปได ้
ดงัน้ี    
       1. กลยุทธ์ จะช่วยให้องค์กรก าหนดและพฒันาข้อได้เปรียบทางการ
แข่งขนัข้ึนมาไดแ้ละเป็นแนวทางท่ีบุคคลภายในองค์กรรู้วา่จะใช้ความพยายามไปในทิศทางใดจึง
จะประสบความส าเร็จ 
       2. กลยทุธ์ สามารถส่งเสริมให้เกิดแรงผลกัดนัในการคิดคน้ส่ิงใหม่และ
ไดว้ธีิการท่ีเป็นระบบ ในการกระตุน้ใหเ้กิดความคิดใหม่ ๆ ท่ีมีความสัมพนัธ์กบักลยทุธ์ 
       3.  กลยทุธ์ เป็นการด าเนินการโดยการมีส่วนร่วมของผูบ้ริหารทุกระดบั 
และมีความเข้าใจแผนกลยุทธ์ มีวิสัยทศัน์และเป้าหมายร่วมกนั มีความเป็นเจา้ของ และมีความ
ผกูพนักบัการด าเนินการตามกลยทุธ์ท่ีร่วมกนัก าหนดไวจ้ากผลการวจิยัคุณลกัษณะดีเด่นของบริษทั
อเมริกาในดา้นท่ีมีความสัมพนัธ์กบักลยุทธ์คือ มีความใกลชิ้ดกบัลูกคา้ และท าแต่ธุรกิจท่ีมีความ
เช่ียวชาญและเก่ียวเน่ือง กล่าวคือ บริษทัดีเด่นได้ให้ความส าคญัและดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ด้วยการ
กระท าอยา่งแทจ้ริง วิธีการใกลชิ้ดกบัลูกคา้ท่ีองคดี์เด่นไดใ้ชเ้พื่อท าให้ลูกคา้เกิดความจงรักภกัดีต่อ
สินคา้หรือบริการ ดงัน้ี 
         3.1 กลยทุธ์ดา้นบริการ คุณภาพ และความเช่ือถือความส าคญัของ
การให้บริการลูกคา้เป็นส่ิงท่ีพนกังานของบริษทัดีเด่นทราบเป็นอย่างดีและไดถื้อปฏิบติัอย่างเป็น
ประจ า โดยวธีิการท่ีบริษทัดีเด่นไดใ้ชใ้นการบริการลูกคา้มี ดงัน้ี 
          3.1.1 ยึด ถือความ เป็น เลิศในการให้บ ริการลูกค้าเป็น
เป้าหมายหลกัในการด าเนินกิจการ เพราะมีความเช่ือมัน่วา่บริการท่ีดีเยีย่มจะยิ่งท าให้บริษทัมีรายได้
เพิ่มมากข้ึนในระยะยาว 
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          3.1.2  เน้นความส าคัญของบริการหลังการขาย เพื่อสร้าง
ความประทบัใจและความสัมพนัธ์ท่ีดีในระยะยาวกบัลูกคา้ 
          3.1.3  จดัให้มีการฝึกอบรมในเร่ืองของลูกคา้แก่พนกังานทุก
ระดบัอยูเ่ป็นประจ าอยา่งต่อเน่ือง 
          3.1.4 วดัความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อบริการของบริษัท
อย่างสม ่าเสมอเป็นรายเดือน และน าผลท่ีวดัได้มาใช้เป็นเกณฑ์ในการพิจารณาให้ส่ิงจูงใจแก่
พนกังาน นอกจากน้ียงัหมัน่ส ารวจทศันคติในการให้บริการลูกคา้ของพนกังานพร้อมกบัไดซ้กัซอ้ม
ความเขา้ใจของพนกังานในเร่ืองวธีิการรักษาระดบัการใหบ้ริการแก่ลูกคา้อีกดว้ย 
          3.1.5  ไม่ใช้เกณฑ์หลายตัวในการวดัประสิทธิภาพการ
ใหบ้ริการลูกคา้ของพนกังาน 
          3.1.6  เป ล่ียนแปลงวิ ธีการให้ ส่ิ งจูงใจพนักงานในการ
ใหบ้ริการท่ีดีแก่ลูกคา้อยา่งนอ้ยท่ีสุดปีละคร้ัง เพื่อท าใหเ้กิดแรงกระตุน้อยูเ่สมอ 
          3.1.7  ฝ่ ายบ ริหารระดับ สู งมี ส่ วน ร่วมโดยตรงกับการ
ให้บริการลูกคา้อย่างจริงจงัและถือว่าปัญหาของการบริการลูกคา้เป็นเร่ืองส าคญัท่ีตอ้งให้ความ
สนใจทนัที 
          3.1.8 ให้ความสนใจในการช่วยแก้ปัญหาให้กับลูกค้าอยู่
ตลอดเวลา 
          3.1.9 ผลิตและขายสินค้าท่ีใช้งานง่าย และสอดคล้องกับ
ความตอ้งการของลูกคา้องคก์รดีเด่นไม่เพียงแต่ใหบ้ริการลูกคา้เป็นอยา่งดี แต่ยงัมุ่งเนน้คุณภาพและ
สร้างความเช่ือมัน่ของลูกคา้ท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการ โดยมีวธีิการ ดงัน้ี 
            3.1.9.1 มีความมุ่งมัน่อย่างแรงกล้าท่ีจะผลิตสินค้า
หรือบริการท่ีมีคุณภาพสูงและสามารถบรรลุเป้าหมายท่ีไดว้างไว ้
            3.1.9.2 รักษาค ามัน่สัญญาในการรับประกนัคุณภาพ
ของสินคา้อยา่งเคร่งครัด จึงท าใหลู้กคา้เกิดความมัน่ใจและเช่ือถือสินคา้ท่ีบริษทัผลิต 
            3.1.9.3 การขายสินคา้ท่ีตอ้งผ่านตวัแทน จะไม่ขาย
สินค้าให้กับลูกค้าโดยตรงโดยไม่ผ่านตวัแทนจ าหน่ายและจะไม่ตดัราคาสินค้าเพื่อแข่งขันกับ
ตวัแทนจ าหน่าย มีผลท าใหต้วัแทนจ าหน่ายเกิดความจงรักภกัดี 
            3.1.9.4 ย  ้ าให้พนักงานมองเห็นความส าคัญของ
คุณภาพอย่างไม่หยุดหย่อน และใช้คุณภาพเป็นเกณฑ์ท่ีส าคญัในการประเมินผลงานและการ
ก าหนดส่ิงจูงใจเพื่อตอบแทนพนกังาน 
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            3.1.9.5 ฝ่ายบริหารจะหมัน่ตรวจสอบคุณภาพของ
สินคา้หรือบริการใหไ้ดร้ะดบัมาตรฐานอยา่งสม ่าเสมอ 
            3.1.9.6 มีปรัชญาในการด าเนินกิจการว่าเป้าหมาย
หลกัของบริษทัคือตอ้งการจะเป็นองค์กรท่ีมีคุณภาพและท างานท่ีมีคุณภาพ เพื่อว่าบริษทัจะได้
สามารถมีความภาคภูมิใจในผลงานท่ีเกิดข้ึนต่อไปในระยะยาว 
            3.1.9.7 ไม่แก้ไขปัญหาคุณภาพของสินค้าหรือ
บริการดว้ยวธีิการง่าย ๆ ท่ีจะท าใหลู้กคา้เสียประโยชน์ แต่จะพยายามหาหนทางแกไ้ขปัญหาท่ีจะท า
ใหลู้กคา้ไดรั้บประโยชน์สูงสุด 
            3.1.9.8 พยายามปรับปรุงพฒันาสินค้าหรือบริการ
ใหมี้คุณภาพดียิง่ ๆ ข้ึนไปอยูต่ลอดเวลา 
            3.1.9.9 น าโปรแกรมสร้างคุณภาพงานหรือท่ีเรียกวา่ 
Q.C. (Quality Control) มาประยุกต์ใช้ โดยท่ีฝ่ายบริหารระดับสูงได้ให้ความสนใจและการ
สนบัสนุนอยา่งเตม็ท่ี 
            3.1.9.10 หากเป็นธุรกิจประเภทเทคโนโลยีมกัจะให้คู่
แข่งขนัผลิตสินคา้แบบใหม่ ๆ ออกมาขายก่อน แล้วจะศึกษาสินคา้ของคู่แข่งขนั จากนั้นจึงผลิต
สินคา้ท่ีมีคุณภาพท่ีดีกว่าและสอดคล้องกบัความตอ้งการของลูกคา้มากกว่าออกมาขายซ่ึงท าให้
สามารถประสบความส าเร็จไดอ้ยา่งมาก 
            3.1.9.11 ปลูก ฝังให้พนัก งาน มีความศ รัทธาต่อ
คุณภาพของสินคา้หรือบริการขององคก์ร ซ่ึงมีผลท าใหพ้นกังานเกิดความเขา้ใจ ความเช่ือมัน่ และมี
ความสนใจกบังาน อีกทั้งช่วยกนัปฏิบติังานใหดี้ข้ึนดว้ย 
            3.1.9.12 ตั้งมาตรฐานของคุณภาพท่ีสูงมาก เพราะมี
ความเช่ือวา่จะเกิดความหละหลวมไดห้ากยอมใหมี้ขอ้บกพร่องดา้นคุณภาพเกิดข้ึนได ้
         3.2  ความเป็นนักหาช่องว่างบริษัทดี เด่นสามารถค้นหา
ช่องว่างของตลาดในส่วนท่ีตนเองสามารถสนองความตอ้งการของช่องว่างนั้นไดดี้กว่าคู่แข่งขนั 
และไดผ้ลิตสินคา้หรือบริการท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการเฉพาะของแต่ละช่องวา่งของตลาด โดยมี
วธีิการในการคน้หาช่องวา่งของตลาด ดงัน้ี 
            3.2.1 พยายามหมั่นค้นหาช่องว่างของตลาดท่ีมีอยู่ใน
ปัจจุบนัและท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคตอยูต่ลอดเวลา 
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           3.2.2 จ าแนกลูกคา้ออกเป็นกลุ่มเล็ก ๆ จ านวนมาก และ
ไดว้ิเคราะห์ความตอ้งการเฉพาะของลูกคา้แต่ละกลุ่ม และผลิตสินคา้หรือบริการท่ีสอดคล้องกบั
ความตอ้งการเฉพาะของลูกคา้แต่ละกลุ่ม 
           3.2.3 ยอมท่ีจะเสียค่าใช้จ่ายท่ีจ  าเป็นเพิ่มข้ึนเพื่อท่ีจะท า
ใหลู้กคา้สามารถแยกแยะความแตกต่างออก 
           3.2.4 ศึกษาและเรียนรู้เก่ียวกับสินค้าหรือบริการจาก
ลูกค้ารายส าคญัก่อนจากนั้นจะน าผลท่ีได้ไปปรับปรุงพฒันาให้ดีแล้วจึงขายให้กับลูกค้าอ่ืน ๆ 
โดยทัว่ไป 
           3.2.5 น าสินคา้หรือบริการส าหรับลูกคา้เฉพาะกลุ่มเข้า
ตลาดก่อนคู่แข่งขนั แลว้ขายสินคา้หรือบริการนั้นในราคาสูงกวา่ปกติ 
           3.2.6 ผลิตสินค้าหรือบริการแบบใหม่ ๆ ออกมาอย่าง
ต่อเน่ืองตลอดเวลา 
           3.2.7 ฝึกอบรมพนักงานขายให้มีความสามารถในการ
ขาย และเป็นนกัแกไ้ขปัญหาให้กบัลูกคา้ ซ่ึงส่งผลให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจและมีความภกัดีใน
การใชสิ้นคา้หรือบริการ 
           3.2.8 มุ่งเสาะแสวงหาช่องว่างใหม่  ๆ ของตลาดท่ีมี
มูลค่าเพิ่มสูง และยดึถือตน้ทุนเป็นปัจจยัรอง 
         3.3  การฟังความคิดเห็นของลูกคา้บริษทัดีเด่นไดรั้บประโยชน์
อย่างมากต่อการผลิตสินค้าหรือให้บริการจากการรับฟังความคิดเห็นของลูกค้าอยู่เสมอ โดยมี
วธีิการฟังความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีองคก์รดีเด่นไดใ้ช ้ดงัน้ี 
           3.3.1 จดัให้ลูกคา้ไดมี้โอกาสแสดงความคิดเห็นหรือขอ้
ร้องเรียนเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการขององค์กร และได้ตอบสนองต่อการติดต่อของลูกคา้ทุกคร้ัง 
และรายงานต่อฝ่ายบริหารระดบัสูงเป็นประจ าทุกเดือน 
           3.3.2 ให้ลูกคา้เป็นผูผ้ลกัดนัองค์กร ทั้งการคิดคน้สินคา้
แบบใหม่ ๆ หรือการปรับปรุงสินคา้ท่ีมีอยูใ่หดี้ข้ึน 
           3.3.3 ไม่ผลิตสินคา้หรือบริการท่ีไม่สอดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้ และในการพฒันาสินคา้หรือบริการใหม่ ๆ จะพยายามให้ลูกคา้มามีส่วนร่วมใน
การแสดงความคิดเห็นดว้ย  
           3.3.4 จดัโครงการวิจัยและพัฒนาร่วมกับลูกค้า เพื่อท่ี
บริษทัและลูกคา้จะไดช่้วยกนัคน้หาประโยชน์ใชส้อยของสินคา้ท่ีบริษทัไดผ้ลิตใหก้วา้งขวางข้ึน 
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           3.3.5 ผูบ้ริหารระดบัสูงจะไปยงัส านกังานของลูกคา้ดว้ย
ตนเอง เพื่อส ารวจว่าลูกคา้ไดน้ าสินคา้ท่ีบริษทัผลิตไปใช้งานอย่างไร พร้อมกบัสอบถามถึงความ
ตอ้งการในอนาคตของลูกคา้อีกดว้ย 
           3.3.6 มอบหมายให้พนักงานไปช่วยงานของลูกค้า ณ 
ส านักงานของลูกค้าเป็นประจ า ท าให้ทราบความต้องการของลูกค้า และยงัสามารถสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ไดอี้กดว้ย 
         นอกจากคุณลกัษณะดีเด่นในดา้นท่ีมีความสัมพนัธ์กบักลยทุธ์ คือ 
มีความใกลชิ้ดกบัลูกคา้แลว้ องคก์รดีเด่นยงัมุ่งท าแต่ธุรกิจท่ีมีความเช่ียวชาญและเก่ียวเน่ือง แต่เม่ือ
จะมีการขยายธุรกิจบริษทัดีเด่นจะเลือกใช้กลยุทธ์ในการขยายธุรกิจไปในดา้นท่ีมีความเช่ียวชาญ
ช านาญงานอยูเ่ป็นอนัดบัแรก และจะเลือกใชก้ารขยายธุรกิจไปในดา้นท่ีมีความเก่ียวเน่ืองกบัธุรกิจ
เดิมท่ีท าอยูเ่ป็นกลยุทธ์อนัดบัต่อมา ทั้งน้ี การขยายธุรกิจดงักล่าวก็เพื่อเป็นการปรับตวัของธุรกิจให้
มีความมัน่คงแขง็แกร่งยิ่งข้ึน และเป็นการแสดงใหเ้ห็นถึงความสามารถในการบริหารงานท่ีเป็นเลิศ
ขององคก์รท่ีดีเด่น  
   จากท่ีกล่าวมาทั้ งหมดสรุปได้ว่า กลยุทธ์ คือ เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวางแผนการ
ปฏิบติังานขององคก์รเพื่อเพิ่มศกัยภาพทางการแข่งขนัให้เหนือคู่แข่งขนั และเพื่อตอบสนองต่อการ
เปล่ียนแปลงขององค์กรใช้กลยุทธ์ในการบริหารงานงาน เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ของสินค้าและ
บริการให้ลูกค้าเกิดความจงรักภักดีต่อสินค้าหรือบริการ โดยอาศยักลยุทธ์ด้านบริการท่ีดี การ
ปรับปรุงคุณภาพอยา่งต่อเน่ือง การสร้างความน่าเช่ือถือของสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ สอดคลอ้งความ
ตอ้งการของลูกคา้และช่องวา่งของตลาด 
   2.4.1.3  ดา้นระบบการจดัการ  
      ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2545, น. 617) กล่าวว่า ระบบหรือวิธีการ 
(Systems) เป็นระเบียบวิธีการปฏิบติังานทุกอย่างทั้งท่ีเป็นทางการและไม่เป็น ทางการท่ีใช้ในการ
ด าเนินงานขององค์กร เช่น ระบบการบริหาร ระบบการควบคุม ระบบการฝึกอบรม ระบบ
ค่าตอบแทน ระบบงบประมาณ เป็นตน้ ซ่ึงความส าเร็จส่วนหน่ึงเกิดจากการมีระบบท่ีดี เพราะการ
ด าเนินจะตอ้งข้ึนอยู่กบัระบบเหล่าน้ี ซ่ึงธุรกิจท่ีโดดเด่นจะมีระบบเฉพาะท่ีเป็นคุณลกัษณะดีเด่น      
2 ประการคือ (1) มุ่งการปฏิบติั (2) มีรูปแบบท่ีเรียบง่ายและใชค้นนอ้ย 
      วนัชัย  มีชาติ (2557 , น. 180) กล่าวว่า ระบบย่อยด้านระบบการท างาน 
(System) ไดแ้ก่ ระบบการแปร สภาพปัจจยัน าเขา้เป็นปัจจยัน าออก กระบวนการในการปฏิบติังาน 
และระบบ งานขององคก์าร ระเบียบขั้นตอนในการท างาน  
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      สาคร  สุขศรีวงศ์  (2556 , น. 246) กล่าวว่า ระบบต่าง ๆ ขององค์กร 
(Systems) หมายถึง กระบวนการและขั้นตอนต่าง ๆ มีใชใ้นการท างานเพื่อให้ การด าเนินงานบรรลุ
วตัถุประสงค์ท่ีก าหนด อาทิ ระบบการวางแผน ระบบการบริหารขอ้มูล ระบบการบริหารงาน
การเงิน ระบบบญัชี ระบบการจดัท างบประมาณ ระบบการจดัส่งสินคา้ ฯลฯ ผูบ้ริหารจ าเป็นตอ้ง
ตรวจสอบให้ชัดเจนว่าองค์กรมีระบบท่ีจ าเป็นต่อการปฏิบติังานเพียงพอและเหมาะสมหรือไม่ 
พร้อมทั้งจดัให้มีหรือพฒันาปรับปรุงระบบต่างๆ เพื่อให้สามารถด าเนินงานได้ สอดคลอ้งกบักล
ยุทธ์ขององค์กร เช่น ร้านเส้ือผา้แฟชัน่ชั้นน าหลายแห้งเลือกใช้กลยุทธ์สร้างความ แตกต่างในการ
ให้บริการด้านการขายแก่ลูกคา้จึงน าระบบการบริหารขอ้มลท่ีมีประสิทธิภาพมาใช้ ในการเก็บ
ขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้ตั้งแต่ประวติัส่วนตวัของลูกคา้ ประวติัการขาย แนวสินคา้มีลูกคา้ชอบ ฯลฯ เม่ือ
ลูกค้ากลับมาซ้ือสินค้ามีร้านอีก พนักงานขายจะสามารถเรียกดูข้อมูลต่าง ๆ มีจดั เก็บไวแ้ละ
ให้บริการพร้อมทั้งพูดคุยเพื่อสร้างความพึงพอใจท่ีแตกต่างได ้นอกจากน้ีการส่งเสริมการขายพิเศษ 
ผูบ้ริหารร้านย่อมสามารถส่งข้อมูลไปยงักลุ่มลูกค้าตามฐานข้อมูลท่ีจดัเก็บไวไ้นระบบอย่างมี
ประสิทธิภาพ 
      สมยศ  นาวีการ (2544, น. 30) กล่าวว่า กระบวนการบริหารองค์กรและ
ล าดบัขั้นการปฏิบติังานของทุกฝ่ายเป็นระบบต่อเน่ือง มีการวางแผนกลยทุธ์ท่ีดี มีบุคลากร และผูน้ า
ท่ีมีความรู้ ความสามารถ การจดัระบบการท างาน (Working System) ก็มีความส าคญัดว้ยเช่นกนั 
เช่น ระบบบญัชี ระบบการเงิน ระบบพสัดุ ระบบการติดต่อส่ือสาร ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ 
และระบบการควบคุม ติดตามและประเมินผล ระบบจึงเป็นระเบียบวิธีปฏิบติังานทุกอยา่ง ทั้งท่ีเป็น
ทางการและไม่เป็นทางการ โดยท่ีระบบจะเป็นเสมือนกระจกสะทอ้นให้เห็นถึงฐานะขององค์กร 
ดงันั้น จึงอาจกล่าวไดว้่าระบบต่าง ๆ ขององค์กรล้วนมีส่วนส าคญัในการผลกัดนัให้การบริหาร
องคก์รไปสู่ความเป็นเลิศได ้ 
      วรีชยั ตนัติวีระวิทยา (2544, น. 31) กล่าววา่ ดา้นคุณลกัษณะของความเป็น
เลิศในเชิงบริหารในดา้นระบบ ซ่ึงมีความเก่ียวขอ้งกบัการควบคุม ติดตาม และประเมินผล เพื่อท า
ให้องคก์รสามารถตอบสนองต่อภาวะแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วไดอ้ยา่งทนัการณ์ บริษทั
ดีเด่นไดมุ้่งเนน้การปฏิบติัอยา่งจริงจงัอยูต่ลอดเวลา 3 เร่ือง ดงัน้ี     
       1.  การท าองค์กรให้คล่องตวั องค์กรดีเด่นได้ใช้เคร่ืองมือหรือกลไก  
ต่าง ๆ ขององคก์ร เพื่อท าให้องคก์รเกิดความคล่องตวัอยา่งไดผ้ล มี 2 ระบบ คือ ระบบส่ือความแบบ
ไม่มีพิธีรีตอง และระบบเฉพาะกิจ โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี (วรีชยั ตนัติวรีะวทิยา, 2544, น. 31) 
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        1.1  ระบบส่ือความแบบไม่มีพิธีรีตอง ซ่ึงมีวธีิการ ไดแ้ก่ 
          1.1.1 ส่งเสริมและสนบัสนุนพนกังานให้มีการติดต่อพบปะ
พดูคุยเพื่อปรึกษางานกนัเองแบบไม่มีพิธีรีตองอยา่งสม ่าเสมออยูต่ลอดเวลา 
          1.1.2 สนับสนุนให้พนักงานเรียกแต่ช่ือหน้าเท่านั้น เพื่อท า
ใหเ้กิดความสนิทสนมกนัมากข้ึน 
          1.1.3 ผูบ้ริหารใช้นโยบายประตูเปิดกวา้งอยู่เสมอ จึงได้
ทราบขอ้เทจ็จริงของปัญหาและท าใหส้ามารถแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งทนัการณ์ 
          1.1.4 ผูบ้ริหารจะไม่นัง่ท  างานอยูแ่ต่เฉพาะในส านกังาน แต่
จะใช้วิธีการบริหารงานแบบเดินดูรอบ ๆ จึงท าให้ไดส้ัมผสักบัการปฏิบติังานท่ีเกิดข้ึนจริง และมี
โอกาสได้แลกเปล่ียนความคิดเห็นในการท างานกับพนักงานอย่างไม่เป็นทางการ ซ่ึงส่งผลให้
พนกังานมีความต่ืนตวัในการท างานมากข้ึน 
          1.1.5 ใช้อุปกรณ์ประกอบอาคารบางอย่าง เช่น บนัไดเล่ือน
แทนลิฟต ์เพื่อเพิ่มพนูโอกาสท่ีพนกังานจะไดพ้บปะกนัแบบซ่ึงหนา้ให้มากข้ึน และยงัสนบัสนุนให้
พนกังานรวมตวักนัเองเป็นกลุ่มหรือชมรม เพื่อให้เกิดการช่วยกนัคิดแกไ้ขปัญหาต่าง ๆ ของงานใน
ช่วงเวลาท่ีอยูน่อกเหนือจากเวลาท างานปกติ 
          1.1.6 ใชเ้ทคนิคการประเมินผลงานในเชิงสร้างสรรคแ์บบไม่
เป็นทางการในระหวา่งงานเล้ียงท่ีจดัให้มีข้ึนอยูเ่ป็นประจ า เพื่อท าให้พนกังานเกิดความรู้สึกท่ีดีและ
ใชค้วามพยายามในการปฏิบติังานให้มากข้ึน รวมทั้งเป็นการเปิดโอกาสให้พนกังานไดแ้ลกเปล่ียน
ข่าวสารขอ้มูลกนัเองอยา่งไม่เป็นทางการอยูเ่สมอ ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อการปฏิบติังานอยา่งยิง่ 
       2.  ระบบเฉพาะกิจ ซ่ึงองคก์รดีเด่นไดใ้ชใ้นการเผชิญกบัปัญหาหรือส่ิง 
แปลก ๆ ใหม่ ๆ ท่ีเกิดข้ึนกบัองคก์ร ซ่ึงไม่ไดก้  าหนดให้เป็นหน้าท่ีความรับผิดชอบของหน่วยงาน
ใดหน่วยงานหน่ึงโดยเฉพาะอยา่งถูกวิธีตรงตามหลกัการของระบบน้ี จึงสามารถท าให้องค์กรเกิด
ความคล่องตวัข้ึนมาจริง ๆ โดยวธีิการท่ีบริษทัดีเด่นไดใ้ชเ้ป็นเคร่ืองมือเฉพาะกิจเหล่าน้ีในการแกไ้ข
ปัญหาส าคญัท่ีเกิดข้ึนใหบ้งัเกิดผลในทางปฏิบติัอยา่งแทจ้ริง ซ่ึงมีวธีิการ ดงัน้ี 
        2.1  แยกกลุ่มท างานต่าง ๆ เป็นกลุ่มเล็ก ๆ เพราะกลุ่มเล็ก ๆ มี
คุณสมบติัท่ียดืหยุน่และบริหารใหเ้กิดสัมฤทธ์ิผลไดง่้ายกวา่ 
        2.2  ใชเ้ทคนิคต่าง ๆ ในการแยกกลุ่มท างานต่าง ๆ เป็นกลุ่มเล็ก ๆ 
เพื่อท าให้องคก์รมีความคล่องตวัมากข้ึน และยงัรู้จกัเลือกใช้ทรัพยากรขององคก์รท่ีถูกตอ้งในการ
แกไ้ขปัญหา 
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        2.3  เสริมสร้างทศันคติของพนกังาน บรรยากาศของท่ีท างานและ
วฒันธรรมขององค์กรให้มีความยึดมัน่วา่พฤติกรรมแบบเฉพาะกิจเป็นส่ิงท่ีมีความธรรมดาสามญั
มากกวา่พฤติกรรมแบบทางการ ทั้งน้ีเพื่อท่ีจะท าให้เคร่ืองมือเฉพาะกิจต่าง ๆ สามารถใชง้านอยา่ง
ไดผ้ล 
        2.4  กลุ่มท างานแบบเฉพาะกิจท่ีตั้ งข้ึนมาจะเป็นกลุ่มท างานท่ี
ประกอบดว้ยคนไม่เกิน 10 คน มาร่วมกนัแกไ้ขปัญหาส าคญัให้เสร็จในระยะเวลาสั้น ๆ ซ่ึงตามปกติ
จะไม่เกิน 4 เดือน เพื่อให้เกิดผลในทางปฏิบติัอย่างจริงจงั และภายหลงัจากเสร็จส้ินงานท่ีได้รับ
มอบหมายกลุ่มท างานเฉพาะกิจก็จะถูกยบุเลิกไป 
       3. การทดลองปฏิบติั บริษทัดีเด่นมีความเต็มใจท่ีจะศึกษาเรียนรู้และ
แกไ้ขปัญหาของส่ิงต่าง ๆ ท่ีมีความสลบัซับซ้อนดว้ยการทดลองปฏิบติัจริง โดยมีหลกัและวิธีการ
ทดลองปฏิบติั 2 อยา่ง คือ จ านวน และความรวดเร็ว คือ 
        3.1   จ านวน หมายถึง ให้ท าการทดลองปฏิบติัจ านวนคร้ังมาก ๆ 
และบ่อย เพื่อท่ีจะไดมี้โอกาสประสบความส าเร็จมากข้ึน ซ่ึงเป็นไปตามหลกัวชิาสถิติ 
        3.2  ความรวดเร็ว หมายถึง ใหล้งมือท าการทดลองปฏิบติัอะไร 
ก็ตามอยา่งรวดเร็วพร้อมทั้งท าการทดลองปฏิบติัให้เสร็จส้ินโดยเร็วดว้ยเช่นกนั ดว้ยวิธีการเช่นน้ีจะ
ท าใหท้ราบวา่อะไรควรจะท าต่อไปหรือไม่ควรท าต่อไป 
          นอกจากน้ี บริษทัดีเด่นยงัเสริมสร้างสภาพแวดลอ้มท่ีกระตุน้
และปลูกฝังใหเ้กิดการทดลองปฏิบติัข้ึนในองคก์ร ดว้ยการเร่ิมจากจุดท่ีมีความพร้อมและง่ายต่อการ
เปล่ียนแปลงก่อนแลว้ค่อย ๆ ใหเ้กิดการแทรกซึมหรือเผยแพร่กนัเองจากจุดหน่ึงไปยงัอีก 
หลาย ๆ จุดจนทัว่ถึงหมดทั้งองคก์ร 
       4.  การท าระบบให้ง่าย บริษทัดีเด่นได้ท าระบบต่าง ๆ ขององค์กรให้
กะทดัรัดและง่ายดว้ยวธีิการ คือ 
        4.1  แยกหรือจ าแนกส่ิงส าคญักบัส่ิงท่ีไม่ส าคญัออกจากกนัอย่าง
ชดัเจน 
        4.2  ติดตามข้อมูลหรือตวัเลขท่ีมีความส าคัญอย่างใกล้ชิดเพียง
หน่ึงหรือสองตวัเท่านั้น เช่น ยอดขายหรือก าไร และไดใ้ช้ขอ้มูลหรือตวัเลขนั้นในการบริหารและ
ควบคุมงานอยา่งจริงจงั 
        4.3  มีเป้าหมายในการด าเนินงานท่ีส าคญัในแต่ละปีไม่เกิน 3-5 
ขอ้ เพื่อไม่ใหเ้กิดความสับสนและตอ้งการหวงัผลในทางปฏิบติัอยา่งแทจ้ริง 
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   จากท่ีกล่าวมาทั้งหมดสรุปไดว้า่ดา้นระบบหมายถึง  องคก์รไดมุ้่งเนน้การปฏิบติัอยา่ง
ต่อเน่ืองจริงจงัในการจดัระบบการท างานต่าง ๆ โดยอาศยัคุณลกัษณะดีเด่น คือ การท าให้องคก์รมี
ความคล่องตวั การทดลองปฏิบติั และการท าระบบให้ง่าย ซ่ึงคุณลกัษณะเหล่าน้ีล้วนส่งเสริมให้
องคก์รดีเด่นมีความเป็นเลิศในเชิงการบริหารอยา่งแทจ้ริง 
   2.4.1.4  ดา้นวธีิการบริหาร 
      ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ ( 2545, น. 617) กล่าววา่ วิธีการบริหาร (Style) 
เป็นรูปแบบของการบงัคบับญัชาของผูน้ าท่ีก าหนดข้ึนภายในองคก์ร ซ่ึงโดยทัว่ไปสไตลก์ารบริหาร
จะมีความแตกต่างกนัไปตามลกัษณะเฉพาะของผูน้ าแต่ละคน แต่ในธุรกิจท่ีดีเด่นของจะมีลกัษณะท่ี
เหมือนกนัอยู ่2 ประการ คือ (1) การสัมผสัและมุ่งคุณค่า (2) มุ่งการปฏิบติั 
      วนัชัย  มีชาติ (2557, น. 180) กล่าวว่า ระบบย่อยด้านรูวิธีการปฏิบติังาน 
(style) ไดแ้ก่ วฒันธรรม หรือแนวทางในการปฏิบติังานหรือบริหารงานขององคก์ารเป็นบุคลิกภาพ
ขององคก์าร 
      สาคร สุขศรีวงศ ์(2556, น. 246) กล่าวว่า วิธีการท างาน (Style) ครอบคลุม
ประเด็นรูปแบบภาวะผูน้ าของผูบ้ริหารระดับสูงขององค์กร และวิธีการหางานโดยทัว่ไปของ
พนกังานในองค์กร เช่น การติดต่อส่ือสารภายในองคก์ร ทั้งระหวา่งหน่วยงานภายในองค์กร และ
ระหว่างองค์กรกบัหน่วยงานภายนอกซ่ึงรวมถึงลูกคา้ ความสัมพนัธ์ใกลชิ้ดระหว่างผูบ้ริหารกบั
พนกังานในระดบัต่างๆ วิธีการตดัสินใจของผูบ้ริหารซ่ึง อาจมีทั้งวิธีการตดัสินใจเพียงผูเ้ดียว หรือ
การตดัสินใจแบบกลุ่ม ตลอดจนการจดัสรรเวลาในการ ท างานของผูบ้ริหารซ่ึงหมายถึงการใชเ้วลา
ในการประชุมการตรวจสอบงาน ตลอดจนความถ่ีของการพดูคุยกบัลูกคา้ เป็นตน้ 
      เนตร์พณัณา ยาวิราช (2546, น. 2-3) กล่าวว่า ด้านวิธีบริหาร (Style) หรือ
หนา้ท่ีของการบริหารจดัการประกอบดว้ยกิจกรรมพื้นฐาน 4 ประการหรืออาจแบ่งในลกัษณะท่ีเป็น
ขั้นตอน ดงัน้ี    
       1.  การวางแผน (Planning) เป็นส่ิงท่ีองค์กรต้องการเปล่ียนแปลงใน
อนาคต การวางแผนเป็นสะพานเช่ือมระหว่างเหตุการณ์ปัจจุบนัและอนาคตซ่ึงท าไดโ้ดยการให้
บรรลุเป้าหมายผลลพัธ์ท่ีตอ้งการ การวางแผนจึงตอ้งอาศยัการก าหนดกลยทุธ์ท่ีประสิทธิภาพ แมว้า่
พื้นฐานของการจดัการโดยทัว่ไปเป็นงานของผูบ้ริหารการวางแผนเป็นส่ิงส าคญัส าหรับการปฏิบติั
ตามกลยุทธ์ให้ประสบความส าเร็จและการประเมินกลยุทธ์ เพราะว่า การจดัการองค์กร การจูงใจ 
การจดับุคคลเขา้ท างาน และกิจกรรมควบคุม ข้ึนกับการวางแผน กระบวนการวางแผนจะต้อง
ประกอบดว้ยผูบ้ริหารและพนกังานภายในองคก์ร 
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         การวางแผนจะช่วยให้องค์กรก าหนดขอ้ดีจากโอกาสภายนอกและ
ท าให้เกิดผลกระทบจากอุปสรรคภายนอกต ่าสุด โดยตอ้งมองเหตุการณ์ในอดีตและปัจจุบนัเพื่อ
คาดคะเนเหตุการณ์ท่ีจะเกิดขั้นในอนาคต การวางแผน ประกอบดว้ย การพฒันาภารกิจ (Mission) 
การคาดคะเนเหตุการณ์ปัจจุบนั เหตุการณ์อนาคต และแนวโนม้ การก าหนดวตัถุประสงค ์และการ
เลือกกลยทุธ์ท่ีใช ้
         การวางแผนจะช่วยใหธุ้รกิจปรับตวัสู่การเปล่ียนแปลงของตลาดและ
สามารถก าหนดเป้าหมายได ้การบริหารเชิงกลยุทธ์นั้นตอ้งการให้องคก์รติดตามในลกัษณะเชิงรุก 
(Proactive) มากกวา่ท่ีจะเป็นเชิงรับ (Reactive) องคก์รท่ีประสบความส าเร็จจะตอ้งควบคุมอนาคต
ขององค์กรมากกว่าท่ีจะรอรับผลจากอิทธิพลสภาพแวดลอ้มภายนอกและเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึน การ
ตดัสินใจ (Decision Making) ถือเป็นส่วนหน่ึงของการวางแผน การปรับตวัเป็นส่ิงจ าเป็นเพราะวา่มี
การเปล่ียนแปลงของตลาด เศรษฐกิจ และคู่แข่งขนัทัว่โลก จุดเร่ิมตน้ของความส าเร็จท่ีดีของธุรกิจ
คือการวางแผนท่ีเหมาะสม เห็นผลไดจ้ริง ยดืหยุน่ มีประสิทธิผล และทรงประสิทธิภาพ 
       2. การจดัการองคก์ร (Organizing) เป็นหนา้ท่ีทางการบริหารท่ีผูบ้ริหาร
จะต้องให้ความส าคญัตรวจสอบเป็นระยะๆ เพื่อให้มัน่ใจว่า ในสถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงไป 
โครงสร้างองคก์รท่ีออกแบบไวมี้ความเหมาะสมท่ีจะท าใหบ้รรลุจุดมุ่งหมายขององคก์ร 
         จุดมุ่งหมายของการจดัการองค์กร คือ การใชค้วามพยายามทุกกรณี
โดยการก าหนดงานและความส าคญัของอ านาจหน้าท่ี การจดัการองค์กร หมายถึง การพิจารณาถึง
ส่ิงท่ีตอ้งการท าและผูท่ี้จะท ารายงานมีตวัอย่างในประวติัศาสตร์ของธุรกิจท่ีมีการจดัองค์กรท่ีดี 
สามารถประสบความส าเร็จในการแข่งขนัและสามารถเอาชนะคู่แข่งขนัได ้ธุรกิจท่ีมีการจดัองคก์ร
ท่ีดีสามารถจูงใจผูบ้ริหารและพนกังานใหม้องเห็นความส าคญัของความส าเร็จขององคก์ร 
         การก าหนดลกัษณะเฉพาะของงาน (Work Specialization) โดยการ
แบ่งงานประกอบดว้ยงานท่ีก าหนดออกมาเป็นแผนก การจดัแผนก และการมอบอ านาจหนา้ท่ี การ
แยกงานออกเป็นงานยอ่ยตามการพฒันารายละเอียดของงาน (Job Description) และคุณสมบติัของ
งาน (Job Specification) เคร่ืองมือเหล่าน้ีมีความชัดเจนส าหรับผูบ้ริหารและพนักงาน ซ่ึงตอ้งการ
ทราบลกัษณะของงาน  
        การก าหนดแผนกในโครงสร้างขององคก์ร (Organization Structure) 
ขนาดของการควบคุม (Span of Control) และสายการบังคับบัญชา (Chain of Command) การ
เปล่ียนแปลงกลยทุธ์ตอ้งการการเปล่ียนแปลงในโครงสร้าง เพราะต าแหน่ง  ใหม่ ๆ ท่ีสร้างข้ึนหรือ
ลดลงหรือรวมกนั โครงสร้างองคก์รจะตอ้งระบุถึงวธีิการใชท้รัพยากรและวธีิการซ่ึงวตัถุประสงคมี์
การก าหนดข้ึนในธุรกิจ การสนบัสนุนทรัพยากรและก าหนดวตัถุประสงคต์ามสภาพทางภูมิศาสตร์
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จะแตกต่างจากโครงสร้างดา้นผลิตภณัฑ์หรือลูกคา้รูปแบบทัว่ไปของการจดัแผนก คือ ตามหน้าท่ี 
(Functional) ตามฝ่าย (Divisional) ตามหน่วยธุรกิจเชิงกลยุทธ์ (Strategic Business Unit) และดา้น 
แมททริกซ์ (Matrix) 
       3.  การน าหรือการสั่งการ (Leading/Directing) เป็นการใช้อิทธิพลเพื่อ
จูงใจพนกังานให้ปฏิบติังานและน าไปสู่ความส าเร็จตามเป้าหมายท่ีระบุไว ้หรือเป็นกระบวนการ
จดัการให้สมาชิกในองค์กรท างานร่วมกนัได้ด้วยวิธีการต่างๆ เพราะทรัพยากรมนุษย์เป็นส่ิงท่ี
ซบัซอ้นและเขา้ใจถ่องแทไ้ดย้าก การน าหรือการสั่งการจึงตอ้งใชค้วามสามารถหลายเร่ืองควบคู่กนั
ไป อาทิ ภาวะความเป็นผูน้ าของผูบ้ริหาร การจูงใจ การติดต่อส่ือสารในองคก์ร และการท างานเป็น
ทีม เป็นตน้ หนา้ท่ีในการน าหรือสั่งการน้ี มีความส าคญัไม่นอ้ยไปกวา่หนา้ท่ีอ่ืน เพราะผูบ้ริหารตอ้ง
แสดงบทบาทของผูส้ั่งการอย่างมีคุณภาพ ถ้าไม่เช่นนั้น แผนงานท่ีวางไวต้ลอดจนทรัพยากรท่ี
จดัเตรียมไวอ้าจไม่เกิดประสิทธิผล ถา้ผูบ้ริหารด าเนินกิจกรรมดา้นการสั่งการไม่ดีพอ ดงันั้น การสั่ง
การจึงเป็นเร่ืองของความรู้ความช านาญ ประสบการณ์ และความสามารถท่ีจะชักจูงให้พนักงาน
ร่วมกนัปฏิบติังานไปตามเป้าหมายท่ีก าหนดไวใ้หอ้งคก์รประสบความส าเร็จตามตอ้งการ   
       4. การควบคุม (Controlling) การใชท้รัพยากรต่าง ๆ ขององค์กร ถือว่า
เป็นกระบวนการตรวจสอบ หรือติดตามผลและประเมินการปฏิบัติงานในกิจกรรมต่าง ๆ ของ
พนกังาน เพื่อรักษาให้องคก์รด าเนินไปในทิศทางสู่เป้าหมายอยา่งถูกตอ้งตามวตัถุประสงคห์ลกัของ
องค์กร ในเวลาท่ีก าหนดไว ้องค์กรหรือธุรกิจท่ีประสบความล้มเหลวอาจเกิดจากการขาดการ
ควบคุม หรือมีการควบคุมท่ีไร้ประสิทธิภาพ และหลายแห่งเกิดจากความไม่ใส่ใจในเร่ืองของการ
ควบคุม ละเลยเพิกเฉย หรือในทางกลบักนัคือมีการควบคุมมากจนเกิดความผดิพลาดขององคก์รเอง 
การควบคุมจึงเป็นหน้าท่ีหลักทางการบริหารท่ีมีความส าคญั ตั้ งแต่เร่ิมต้นจนจบกระบวนการ
ทางการบริหาร 
        การควบคุมท่ีดียอ่มก่อให้เกิดประสิทธิภาพในการจดัการ ส่ิงส าคญั
ของการบริหารท่ีตอ้งควบคุม ไดแ้ก่ ปริมาณงาน (Quantity) คุณภาพของงาน (Quality) เวลา (Time) 
และค่าใชจ่้าย (Cost) การควบคุมเป็นการตรวจตราและตรวจสอบผลการปฏิบติังานโดยเปรียบเทียบ
กบัเป้าหมายและด าเนินการปฏิบติัเพื่อให้มัน่ใจว่า จะบรรลุผลลัพธ์ตามตอ้งการ นอกจากน้ีการ
ควบคุมยงัเป็นกระบวนการรวบรวมและแสดถึงขอ้มูลยอ้นกลบัเร่ืองของผลการด าเนินงานในฐานะ
ท่ีเป็นพื้นฐานส าหรับการปฏิบติัและการเปล่ียนแปลงในอนาคตอีกดว้ย  
   จากท่ีกล่าวมาทั้งหมดสรุปไดว้า่ ดา้นรูปแบบ การบริหารหรือวิธีการบริหารท่ีผูน้ าของ
องค์กรได้น ามาใช้เพื่อความเป็นเลิศในการด าเนินงาน คือ การวางแผน การจดัการองค์กร การ
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ควบคุมสั่งการชกัจูงให้พนกังานร่วมกนัปฏิบติังานไปตามเป้าหมายท่ีก าหนดไวใ้ห้องคก์รประสบ
ความส าเร็จตามตอ้งการ 
   2.4.1.5 ดา้นบุคลากร 
      ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ ( 2545, น. 617) กล่าวว่า คนหรือพนักงาน 
(Staff) ผูบ้ริหารมักเข้าใจผิดว่าหน้าท่ีในการดูแลคนหรือพนักงานภายในองค์กรมีเพียงแค่การ
ประเมินผลการปฏิบติังาน การพฝึกอบรม และการจ่ายผลตอบแทนใหบุ้คลากรต่าง ๆ เท่านั้น แต่ใน
ความ เป็นจริงแลว้คนเป็นทรัพยากรท่ีมีคุณค่าแก่องคก์รอยา่งมาก ถา้ผูบ้ริหารมีหนา้ท่ีดูแลคนเพียง 3 
ดา้นขา้งตน้ ผูบ้ริหารจะสูญเสียโอกาสในการแสวงหาคุณค่าท่ีดีในตวับุคคลแลว้น าออกมาใชใ้ห้เกิด
ประโยชน์แก่องค์กร ซ่ึงตรงข้างกับธุรกิจท่ีประสบความส าเร็จของธุรกิจท่ีให้ความส าคญัต่อ
ลกัษณะดีเด่นในดา้นคน 2 ประการ คือ (1) เน้นการเพิ่มผลผลิตโดยอาศยัคน (2) การให้ความเป็น
อิสระและความเป็นเจา้ของ 
      วนัชัย  มีชาติ (2557, น. 180) กล่าวว่า ระบบย่อยด้านบุคคล (Staff) ได้แก่ 
บุคคลในองค์กร ความรู้ความ สามารถของบุคคล ทกัษะ ความช านาญ ขวญัและก าลังใจในกร
ปฏิบติังานของบุคคลในองค์กร การได้มาซ่ึงทรัพยากรมนุษยข์ององค์กร การกระตุ้น จูงใจ ให้
บุคคลท างานอยา่งเตม็ความสามารถ ตลอดจนการพน้สภาพของบุคคลในองคก์ร 
      สาคร สุขศรีวงศ์ (2556, น. 246) กล่าวว่า องค์กรจ าเป็นตอ้งมีบุคลากรท่ีมี
คุณภาพและคุณลกัษณะตรงตามท่ีประสงคต์งันั้น องคก์รจ าเป็นตอ้งให้ความส าคญัเป็นอยา่งมากต่อ
การรับสมคัรและคดัเลือกพนกังาน ตลอดจนการฝึกฝนและพฒันาบุคลากรรวมทั้งการควบคุมการ
ปฏิบติังาน และการประเมินผลงานเป็นตน้ เช่นโรงแรม ระดบัห้าดาวหลายแห่งในประเทศไทย 
ก าหนดใช้กลยุทธ์แบบการสร้างความแตกต่างด้านการให้บริการแก่ลูกค้า ดังนั้ นโรงแรมจึง
จ าเป็นตอ้งคดัเลือกเฉพาะบุคลากรท่ีมีคุณภาพสูง และมีทศันคติท่ีเหมาะสมในการท างานดา้นการ
ใหบ้ริการ เป็นตน้ 
      สมยศ นาวกีาร (2544, น. 24) กล่าววา่  บุคลากร (Staff) คือ ทรัพยากรท่ีมี
ชีวิตจิตใจ สุภาพมีอธัยาศยัดี พร้อมทั้งมีทกัษะ ความช านาญ ความรู้ และความสามารถท่ีจะเขา้มา
ปฏิบติังานตามหน้าท่ีท่ีก าหนดไว ้ทั้ งน้ี ทรัพยากรบุคคล ผูท้  างานเหล่าน้ี จะเป็นผูด้  าเนินกิจการ   
ต่าง ๆ ในขั้นปฏิบติั อ านวยความสะดวกกบัผูท่ี้เขา้มาติดต่อขอรับบริการ ให้ค  าแนะน าช้ีแนะและ
แก้ไขปัญหาอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนได้อย่างเหมาะสม โดยจะเป็นผูใ้ช้ทรัพยากรท่ีมีในองค์กร เช่น 
เงินทุน ส่ิงของ วตัถุดิบ และจะเป็นผูข้บัเคล่ือนระบบ เช่น เดินเคร่ืองจกัรหรือคอยให้บริการตาม
หน้าท่ีเป็นตน้ ผลงานท่ีได้ออกมาจากท่ีได้ด าเนินไป จะดีมากหรือน้อยอย่างไรนั้น ส่วนใหญ่จะ
ข้ึนอยูก่บัปัจจยัดา้นบุคลากรน้ีเป็นอยา่งมาก ทั้งน้ีเพราะบุคลากร นบัเป็นปัจจยัท่ีผนัแปร ซ่ึงต่างกบั
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ปัจจยัทรัพยากรอ่ืน ๆ การบริหารจดัการบุคลากร คือ กระบวนการออกแบบและรักษาสภาวะ
แวดลอ้มของบุคลากรในการท างานร่วมกนัเป็นกลุ่ม เพื่อให้บรรลุเป้าหมายขององคก์รท่ีไดก้ าหนด
ไวอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ปัจจยัท่ีน ามาใช้ศึกษา ไดแ้ก่ การวางแผนทรัพยากรก าลงับุคลากรส าหรับ
ต าแหน่งต่าง ๆ การสรรหาและคดัเลือกบุคลากรท่ีมีคุณสมบติัเหมาะสมในการปฏิบติังานต่าง ๆ 
ของกิจการ ประเมินผลการปฏิบัติงานและฝึกอบรม การบริหารค่าตอบแทนในการท างานให้
เหมาะสมและจดัสวสัดิการใหเ้พียงพอเพื่อเป็นการจูงใจบุคลากร  
      กลัยารัตน์ ธีระธนชัยกุล (2557, น. 49) กล่าวว่า การท างานท่ีเก่ียวขอ้งกบั
บุคคลในองค์กรสมยัใหม่จะไม่มีความยุ่งยากและ ซ ้ าซ้อนอีกต่อไปหากองค์กรได้มีการวางแผน
ทรัพยากรมนุษยอ์ยา่งเหมาะสม ดงัน้ี 
       1.  ช่ วยให้ ก ารด า เนิน กิจกรรมแต่ละห น่วยงาน เป็นไปอย่าง มี
ประสิทธิภาพเน่ืองจากการวางแผนทรัพยากรมนุษยมี์ความเก่ียวขอ้งกับการออกแบบงาน การ
วเิคราะห์งาน การพยากรณ์ก าลงัแรงงาน การสรรหา การคดัเลือกและการบรรจุ หากองคก์รสามารถ
ด าเนินกรในส่วนท่ีเก่ียวข้องได้อย่างเหมาะสมจะช่วยให้การท างาน ในแต่ละหน่วยงานภายใน
องค์กรเป็นไปตามแผนท่ีองค์กรก าหนดและไม่ประสบ ปัญหาการขาดแคลนแรงงานโดยเฉพาะ
องคก์รท่ีใชก้ลยทุธ์การเจริญเติบโตจะมีความ ตอ้งการก าลงัแรงงานเป็นจ านวนมาก 
       2.  ช่วยในการก าหนดเส้นทางความกา้วหนา้กบับุคคลในองคก์รรวมถึง
การด าเนินการเก่ียวกบัการทดแทนก าลงัคนทั้งในระดบับริหารและ ระดบัปฏิบติัการในระยะยาวได้
โดยจะท าใหพ้นกังานเกิดก าลงัใจและองคก์รสามารถธ ารงรักษาบุคคลใหอ้ยูก่บัองคก์รไดม้ากข้ึน 
       3.  ช่วยลดปัญหาความขดัแยง้ระหว่างหน่วยงานกับองค์กร โดยหาก
องค์กรสามารถด าเนินการดา้นการวางแผนทรัพยากรมนุษยไ์ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพจะท าให้ไม่เกิด
การขาดแคลนแรงงานในองค์กร การท างานในแต่ละหน่วยงานมีความต่อเน่ืองโดยมองเห็นความ
ตั้งใจของทุกคนในการท างานอย่างเต็มก าลงั องค์กรจึงตอ้งอ านวยความสะดวกในเร่ืองอตัราก าลงั
เพื่อใหเ้พียงพอส าหรับการ สร้างสรรคผ์ลงานในทุกหน่วยงานในองคก์ร 
       4.  ช่วยสร้างความพร้อมในการด าเนินงานของหน่วยงาน ทรัพยากร
มนุษยก์ารวางแผนทรัพยากรมนุษยเ์ป็นหนา้ท่ีของหน่วยงานทรัพยากรมนุษย ์โดย หากหน่วยงานน้ี
ไดรั้บรู้หนา้ท่ีของตนเองท่ีชดัเจนจะท าให้มีการเตรียมการเร่ืองก าลงั แรงงานโดยบรรจุเป็นแผนงาน
ประจ าปีท่ีตอ้งด าเนินการใหส้ าเร็จ โดยหากสามารถก าหนดไดเ้ช่นน้ีจะช่วยสร้างความพร้อมในการ
ท างานของหน่วยงานทรัพยากรมนุษย ์และมองเห็นความพร้อมในการกา้วสู่ความเป็น HR มืออาชีพ
ไดม้ากข้ึน 
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       5.  ช่วยให้เกิดการรองรับการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจ
โดยพบว่าการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อมทางธุรกิจในปัจจุบันมีผลต่อการด าเนินงานของ
องคก์รสมยัใหม่ การท่ีองคก์รมีการวางแผนทรัพยากรมนุษยไ์ดส้อดคลอ้งกบัการเปล่ียนแปลงของ
สภาพแวดลอ้มภายในและสภาพแวดลอ้มภายนอก นอกจากจะช่วยลดความวิตกกงัวล ความเครียด
และข้อขดัแยง้ในองค์กรแล้วยงัท าให้ องค์กรสามารถปรับตวัให้สอดคล้องกบัการเปล่ียนแปลง
ดงักล่าวไดอ้ยา่งลงตวั การบรรลุผลส าเร็จขององคก์รจึงมีความเป็นไปไดม้ากข้ึน 
       6.  ท าให้องคก์รไดรั้บช่ือเสียงและการยอมรับ โดยพบวา่การด าเนินงาน
ขององคก์รสมยัใหม่ไดน้ าดชันีช้ีวดัดา้นการบริหารทรัพยากรมนุษยม์าใชว้ดัความส าเร็จขององคก์ร 
จึงพบว่าองค์กรในปัจจุบนัมีความ ต่ืนตวัและหันมาให้ความส าคญักบัหน่วยงานทรัพยากรมนุษย์
มากข้ึน โดยหากให้หน่วยงานน้ีท างานเป็นไปตามหนา้ท่ีและแสดงบทบาทท่ีเหมาะสมจะท าใหก้าร
ท างาน ดา้นการวางแผนทรัพยากรมนุษยป์ระสพความส าเร็จ องคก์รไดรั้บช่ือเสียงดา้นการบริหาร
ทรัพยากรมนุษยแ์ละไดรั้บการยอมรับจากบุคคลและองคก์รภายนอก 
        การวางแผนทรัพยากรมนุษยมี์ส่วนช่วยให้การด าเนินงานของแต่ละ
หน่วยงานในองคก์รเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ ช่วยลดความขดัแยง้ระหวา่งหน่วยงานกบัองคก์ร 
ช่วยสร้างความพร้อมในการด าเนินงานของหน่วยงานทรัพยากรมนุษย ์ช่วยให้องค์กรก าหนด
งบประมาณค่าใช้จ่ายในการบริหารทรัพยากรมนุษยไ์ดอ้ยา่งเหมาะสม จึงอาจกล่าวถึงความส าคญั
และประโยชน์ของการวางแผนทรัพยากรมนุษย ์
      อ านาจ ศรีพูนสุข (25560, น. 21) กล่าวว่า การจดัการทรัพยากรมนุษย ์
จดัเป็นพฒันาท่ีส าคญัด้านการบริหารจดัการคนหรือบุคลากร โดยอาศยัพื้นฐานของ หน้าท่ี การ
จดัการงานบุคลากร และองค์ความรู้ดา้นมนุษยสัมพนัธ์ แนวโน้มเก่ียวกบับริหารจดัการบุคลากร
ควรจะเป็นไปในทิศทาง ดงัน้ี  
       1.  สนบัสนุนและส่งเสริมนกับริหาร สนบัสนุนและส่งเสริมนกับริหาร
มืออาชีพ ผูมี้ความรู้ความสามารถและมีคุณภาพเขา้มาเป็นผูใ้ชอ้  านาจในหน่วยงานเพิ่มข้ึน เน่ืองจาก
ประเทศเจริญกา้วหนา้ มีการต่อสู้แข่งขนักนัภายในและภายนอกประเทศ ประชาชนไดรั้บการศึกษา
และมีความรู้ความสามารถเพิ่มข้ึน ผนวกกบัรัฐธรรมนูญแห่งราชอาณาจกัรไทยมีเจตนารมณ์ท่ี
สนับสนุนให้บุคลากรดีและมีคุณภาพเขา้มาเป็นผูใ้ช้อ  านาจรัฐหรือเป็นเจา้หน้าท่ีไม่ว่าจะเป็นฝ่าย
การเมืองหรือฝ่ายประจ าทั้งในระดบัทอ้งถ่ินและในระดบัชาติ   
       2.  สนับสนุนและส่งเสริมให้พนักงานท่ีได้รับการอบรม เป็นการ
สนบัสนุนและส่งเสริมให้พนกังานท่ีไดรั้บการอบรมหรือศึกษาต่อในระดบัสูงข้ึน เพื่อส่งเสริมให้
เจ้าหน้าท่ีมีโอกาสเพิ่มพูนความรู้ความสามารถและความช านาญด้วยการเข้ารับการฝึกอบรม 
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สัมมนา ดูงาน และศึกษาเพิ่มมากข้ึน จะมีส่วนช่วยให้เจ้าหน้าท่ีมีคุณภาพ คล่องตัว รับข้อมูล
ข่าวสารและเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัไดง่้าย 
       3.  สนับสนุนและส่งเสริมให้พนักงานท่ีได้รับค่าตอบแทนเป็นการ
สนบัสนุนและส่งเสริมให้พนกังานท่ีไดรั้บค่าตอบแทนหรือเงินจูงใจเพิ่มมากข้ึน เจา้หน้าท่ีไม่อาจ
ปฏิบติังานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพถา้หากไดรั้บค่าตอบแทนไม่เพียงพอ หรือขาดส่ิงจูงใจ แนวโน้ม
ของกฎหมายในอนาคตจึงน่าจะค านึงถึงเร่ืองน้ีดว้ย 
      พยอม วงศส์ารศรี (2545, น. 46) กล่าววา่ ทรัพยากรท่ีมีค่าสูงสุดขององคก์ร 
คือ บุคลากรท่ีมีคุณภาพ หากองค์กรใดสามารถน าเอาศกัยภาพของบุคลากรเหล่านั้นมาใช้ไดอ้ยา่ง
เหมาะสมเต็มท่ี จะส่งผลโดยตรงต่อความส าเร็จขององค์กรนั้น ๆ อยา่งแน่นอน     กลยุทธ์ท่ีส าคญั
อย่างหน่ึงของการจดัการเร่ือง “คน” คือการสร้างความรู้สึกเป็นเจา้ของร่วมกนัของบุคลากรทุก
ระดบัในองค์กร และวิธีกรอย่างหน่ึงก็คือ การสร้างสมดุลของการจ่ายค่าตอบแทนทั้งท่ีเป็นตวัเงิน
และไม่เป็นตวัเงิน ทั้งในรูปแบบของค่างานตามต าแหน่ง (Position Pay) และค่างานส าหรับผลการ
ปฏิบติังาน (Performance Pay) ของบุคลากรนั้น ๆ  
      การพัฒนาบุคลากร หมายถึง การด าเนินการเพื่อการเพิ่มพูนความรู้
ความสามารถ และทศันคติท่ีดี ต่อการปฏิบติังานท่ีตนรับผดิชอบ ให้มีคุณภาพ ประสบผลส าเร็จเป็น
ท่ีน่าพอใจและพฒันาลูกจา้งท างานอยา่งมีประสิทธิภาพ และเกิดประสิทธิผลในการปฏิบติังานให้
มากท่ีสุดเท่าท่ีจะท าได ้รวมทั้งการพฒันาทศันคติท่ีถูกตอ้งในการท างานดว้ย การพฒันาบุคลากร 
แบ่งได ้ดงัน้ี (พยอม วงศส์ารศรี 2545, น. 46) 
       1.  บุคลากรเป็นทรัพยากรท่ีส าคญัท่ีสุดในด้านการบริหารงาน เพราะ
ทุกส่ิงทุกอย่างท่ีเกิดข้ึนในอดีตหรือก าลังจะเกิดข้ึนในอนาคตเกิดจากก าลังคนทั้ งส้ินหากไม่มี
ทรัพยากรดา้นก าลงัคนแลว้ การบริหารทรัพยากรอ่ืนก็จะไม่มีความหมายแต่อย่างใด ในส่วนของ
ความส าเร็จของการบริหารทรัพยากรด้านบุคลากรท่ีผูบ้ริหารต้องทราบและด าเนินการจะมี 4 
ประการ ดงัน้ี 
        1.1 การวางแผนก าลังคน (Manpower Planning) เป็นการตีความ
ระหวา่งวตัถุประสงคแ์ละความตอ้งการของหน่วยงาน เพื่อด าเนินการก าหนดแผนการใชก้ าลงัคน
อยา่งมีประสิทธิภาพในอนาคต โดยอาศยัหลกัการประสานกิจกรรมของงานให้ประสานกลมกลืน
ระหว่างงานและผูร่้วมงาน ตลอดจนถึงการคาดคะเนฐานะทางเศรษฐกิจและการตลาดท าการวิจยั
เพื่อการพฒันาและแกแ้ผนใหเ้หมาะสม 
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        1.2 การพยากรณ์ก าลงัคน (Manpower Forecasting) ประกอบ ด้วย
การประเมินความต้องการด้านก าลังคน ทั้ งจ  านวน ประสบการณ์ ความช านาญงานและการ
ผสมผสานของอาชีพรวมถึงการโยกยา้ยเล่ือนขั้น และการศึกษาเพิ่มเติม 
        1.3 การใชก้ าลงัคน (Manpower Utilization) โดยการพิจารณาความรู้
ความสามารถ การศึกษา ความช านาญงานและความถนดั ทั้งน้ีเพื่อมอบอ านาจแต่งตั้งกบั 
คุณสมบติั 
        1.4 การพฒันาทรัพยากรมนุษย ์(Manpower Resource Development) 
ควรพิจารณาองคป์ระกอบต่าง ๆ ทั้งดา้นความรู้ ความช านาญและความสามารถ มีการเสริมสร้างให้
บุคคลมีทกัษะและสามารถพฒันาตนเองให้เหมาะสมกบัการงานอาชีพ และสังคมแวดล้อมรู้จกั
ปรับตวัในทุกสถานการณ์ 
   จากท่ีกล่าวมาทั้งหมดสรุปไดว้า่ บุคลากร คือ การจดัหาคนมาท างานและบ ารุงรักษา
หรือเป็นการระบุความตอ้งการในก าลงัแรงงาน (Workforce) การจดัดูแลคนท่ีไดม้าและการสรรหา 
(Rrecruiting) การคดัเลือกการวางต าแหน่งในการท างาน และการฝึกอบรมบุคลากร การจดัการ
พฒันาคุณภาพของบุคลากรโดยให้บุคลากรเขา้รับการพฒันา หรือการฝึกอบรม เพื่อเพิ่มศกัยภาพ 
ทกัษะ ความรู้ ความสามารถในการปฏิบติังานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพตามท่ีก าหนด  
   2.4.1.6  ดา้นทกัษะ  
      ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2545, น. 617) กล่าวว่า ทกัษะ (Skills) เป็น
องค์ประกอบรวมดา้นพฤติกรรมของพนักงานท่ีไดจ้ากการเรียนรู้แล้วกลายเป็นทกัษะดา้นต่าง ๆ 
เช่น ทักษะด้านงาน ทักษะด้านความคิด ทักษะด้านสังคมและการติดต่อส่ือสารหรือเป็น
ความสามารถท่ีเปล่ียนไปเป็นความรู้ในการปฏิบติังานเพื่อให้ไดผ้ลลพัธ์ตามท่ีตอ้งการ ซ่ึงทกัษะ
ด้านความเป็นเลิศของ ธุรกิจ คือ ส่ิงท่ีเป็นลักษณะดีเด่น คือ 1) การเข้มงวดและผ่อนปรนใน
ขณะเดียวกนั 2) ความเป็นอิสระและความเป็นเจา้ของ 
      วนัชัย มีชาติ (2557, น. 180) กล่าวว่า ระบบย่อยด้านทกัษะ (skill) ในการ
ท างาน ไดแ้ก่ ความรู้ความ สามารถและทกัษะในการปฏิบติังาน ความเช่ียวชาญพิเศษในการท างาน
ขององคก์ร 
      สาคร สุขศรีวงศ์ (2556, น. 246) กล่าวว่า ทักษะของบุคลากร (Skills) 
หมายถึง ความเช่ียวชาญอนัโดดเด่น ซ่ึงมีอยู่ในบุคลากรขององค์กร องค์กรจ าเป็นตอ้งทราบว่า
บุคลากรของตนเองมีความเช่ียวชาญดา้นใดท่ีโดดเด่นมีดา้นใดท่ีจ าเป็น ตอ้งพฒันาปรับปรุง และมี
ทกัษะดา้นใดท่ีควรก าจดัทิ้ง และการท างานขององคก์รใหส้ าเร็จจ าเป็นตอ้งมีทกัษะดา้นใดบา้ง 
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      ธนกร พรหมนิจ (2550, น. 7-8) ระบุว่า ทรัพยากรมนุษยน์บัเป็นปัจจยัท่ีมี
ความส าคญัต่อการด าเนินงานขององคก์ร อาจกล่าวไดว้า่ความส าเร็จขององคก์รหรือไม่ส่วนหน่ึงจะ
ข้ึนอยู่กบัการบริหารทรัพยากรมนุษย ์ซ่ึงเป็นกระบวนการท่ีเป็นทางการเพื่อให้มัน่ใจว่าองค์กรมี
พนกังานท่ีมีความสามารถทุกระดบัในงานเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์ององคก์รทั้งในระยะสั้นและ
ระยะยาว โดยมีกระบวนการหลกัในการบริหารทรัพยากรมนุษย ์คือ การสรรหา การคดัเลือก การ
ฝึกอบรม และการประเมินผลพนักงาน ทั้งน้ีในปัจจุบนัองค์กรต่าง ๆ ได้ให้ความส าคญักบัการ
บริหารทรัพยากรมนุษยเ์พิ่มมากข้ึน เน่ืองจากการมีบุคลากรท่ีมีความรู้ทกัษะ ความคิดสร้างสรรค ์
และแรงจูงใจในการปฏิบติังานจะส่งผลต่อความส าเร็จขององค์กรดงันั้นในการบริหารทรัพยากร
มนุษย ์องคก์รต่าง ๆ จึงมุ่งมัน่ท่ีจะท าให้บุคลากรมีความพึงพอใจ มีการพฒันาและมีความผาสุก ซ่ึง
เก่ียวขอ้งกบัวิธีการปฏิบติังานท่ีมีความยืดหยุ่น และมีผลการด าเนินงานท่ีดีท่ีปรับให้เหมาะสมกบั
ความตอ้งการในดา้นสถานท่ีท างานและชีวิตครอบครัวของบุคลากรท่ีมีความแตกต่างกนั ตลอดจน
การพฒันาบุคลากรซ่ึงอาจจะรวมถึงการฝึกอบรมระหว่างการปฏิบติังานการหมุนเวียนภาระงาน 
และการให้ค่าตอบแทนตามทกัษะท่ีแสดงออกนอกจากน้ียงัส่งเสริมให้บุคลากรมีส่วนร่วมต่อการ
ก าหนดนโยบาย และการท างานเป็นทีม เป็นตน้  
       1. ทักษะในด้านการส่ือสารและมนุษยสัมพันธ์ (Communication & 
Relation skills) ส่ิงจ าเป็นในการท างานร่วมกนั คือ การส่ือสารและมนุษยสัมพนัธ์ซ่ึงเป็นศิลปะใน
การสร้างเสริมความสัมพนัธ์อนัดีแก่กนักบับุคคล  เพื่อให้ไดม้าซ่ึงความรักใคร่ ความนบัถือ ความ
จงรักภักดี และความร่วมมือดังนั้ นทักษะด้านน้ีจึงเป็นทักษะส าคัญอนัดับต้น ๆ ในการท างาน
ร่วมกันกับผู ้อ่ืนเพราะทักษะด้านน้ีเป็นกลไกท่ีสามารถลดความขัดแย้งและยงัเป็นการช่วย
อ านวยการให้การติดต่อประสานงานกบัแผนกอ่ืน ๆ ให้เป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพและจะน ามาซ่ึง
ความส าเร็จ 
       2. ทกัษะในการแก้ปัญหา (Problem Solving Skills) การแก้ปัญหาเป็น
ทกัษะท่ีส าคญัอยา่งหน่ึงในการท างานและบริหารงานเพราะการปฏิบติังานไม่วา่ในต าแหน่งใด ๆ ก็
ตามจะตอ้งเผชิญกบัปัญหาและสภาวะการณ์ต่างๆ ดงันั้น ความสามารถในการจดัการกบัปัญหาท่ี
เกิดข้ึนไดอ้ยา่งมีระบบไม่เกิดความเครียดทางกายจิตใจเป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นท่ีจะท าให้ปัญหาไม่ลุกลาม
เป็นปัญหาใหญ่โตเกินแกไ้ข  การแกปั้ญหาตอ้งมีหลกัเกณฑ์และวิธีการท่ีเป็นระบบเร่ิมตั้งแต่การ
ก าหนดและแยกแยะสาเหตุของปัญหามีการตั้งเป้าหมายในการด าเนินการแกไ้ขและวเิคราะห์รวมถึง
วธีิการและการวดัผลหลงัการแกไ้ขและสร้างมาตรฐานเพื่อไม่ใหเ้กิดปัญหาเดิม 
       3. ทกัษะในการวางแผน (Organizing and Planning Skills) การท างาน
ท่ีขาดการวางแผนท่ีดีเป็นส่วนส าคญัท่ีท าให้ไม่บรรลุเป้าหมายท่ีวางไว ้ดงันั้น การมีทกัษะในการ



45 

วางแผนของพนักงานย่อม หมายถึง ความส าเร็จเพราะการวางแผน คือ การหาทางเลือกท่ีดีท่ีสุด
เหมาะสมท่ีสุดในการปฏิบติังานเช่นการใชแ้ผนระยะยาวในการพฒันาทกัษะและฝีมือของแรงงาน
ท าใหง้านท่ีออกมามีคุณภาพเพิ่มมูลค่าใหก้บัช้ินงานหรือผลงานนั้นได ้
       4. ทักษะในด้าน เทคโนโลยีและคอมพิ ว เตอ ร์ (Technology and 
Computer Skills) ด้วยรูปแบบการท างานและการพฒันาของการส่ือสารท่ีครอบคลุมมากข้ึนได้
ก่อให้เกิดการน าเทคโนโลยีและคอมพิวเตอร์เข้ามามีส่วนในการก าหนดความต้องการของ
ตลาดแรงงานผูว้า่จา้งส่วนใหญ่ก าหนดทกัษะในดา้นเทคโนโลยีและคอมพิวเตอร์ไวเ้ป็นคุณสมบติั
เบ้ืองตน้ของการรับพนกังานใหม่ เพราะพนกังานท่ีมีทกัษะในเร่ืองของเทคโนโลยีและคอมพิวเตอร์
จะสามารถท างานไดร้วดเร็วและมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
       5. ทักษะและความสามารถทางด้านภาษา (Linguistic Skills) ด้วย
ความกา้วหนา้ของการส่ือสารและการติดต่อประสานงานกนัมากข้ึนท าใหท้กัษะการใชภ้าษามีส่วน
ส าคญัมากข้ึนโดยเฉพาะภาษาองักฤษเพราะฉะนั้นพนกังานท่ีสามารถส่ือสารภาษาต่างประเทศได ้
จะถือวา่ไดเ้ปรียบอยา่งมากเพราะปัจจุบนัมีผูล้งทุนบริษทัจากต่างประเทศหรือการติดต่อคา้ขายกบั
ต่างประเทศมากข้ึนองคก์รท่ีมีพนกังานท่ีมีทกัษะและความสามารถดา้นภาษาจึงเป็นส่ิงจ าเป็น 
       6.  ทกัษะการเจรจาต่อรองในงานการขายอาจตอ้งอาศยัทกัษะการเจรจา
เพื่อให้มีการตกลงการขายเกิดข้ึน เน่ืองจากในการตกลงซ้ือของลูกคา้มิได้เป็นไปทนัทีท่ีจบการ
น าเสนอ อาจตอ้งท าการต่อรองเก่ียวกบัเร่ืองราคาและเง่ือนไขการขายต่าง ๆ ดงันั้น พนกังานขาย
ตอ้งพยายามสร้างให้เกิดค าสั่งซ้ือโดยตอ้งอาศยัทกัษะการเจรจาในการเจรจานั้น พนกังานขายตอ้ง
เตรียมการวางแผน มีความรู้และทกัษะในการเจรจาต่อรอง มีความสามารถท่ีจะคิดและแกไ้ขปัญหา
เฉพาะหน้า ดังนั้ น พนักงานขายต้องมีทั้ งทักษะในการพูด ทักษะการฟัง มีวิจารณญาณและมี
ความสามารถในการจูงใจ มีความอดทน ตลอดจนมีการตดัสินใจท่ีรวดเร็วและช านาญ (สถาบนั
พฒันานโยบายและการจดัการ, 2546, น. 9) 
   จากท่ีกล่าวมาทั้งหมดสรุปไดว้า่ ทกัษะ คือ ความสามารถ หรือสมรรถนะของบุคลากร
ท่ีท างานในองค์กร เป็นความโดดเด่น เช่ียวชาญเฉพาะทางท่ีมี สอดคลอ้งกบัยุทธศาสตร์ รูปแบบ 
และระบบการท างานขององค์กร เช่น ผูบ้ริหารและบุคลากรท่ีมีความรู้ ความสามารถและความ
ช านาญ ทกัษะดา้นอาชีพ ท่ีจะท าให้บุคลากรสามารถปฏิบติังานในต าแหน่งหนา้ท่ีไดต้ามหนา้ท่ีและ
ลกัษณะงานท่ีรับผดิชอบ  
   2.4.1.7  ดา้นค่านิยมร่วม  
      ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2545, น. 617) กล่าวว่า คุณค่าร่วม (Shared 
Values) เป็นค่านิยมท่ีก าหนดร่วมกนัโดยสมาชิกขององค์กร ซ่ึงอาจเป็น เป้าหมายสูงสูดท่ีไม่ได้
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ก าหนดเป็นลายลักษณ์อกัษร แต่จะน ามาใช้เพื่อให้ทุกคนบรรลุผลส าเร็จร่วมกัน และส่ิงท่ีเป็น
คุณลกัษณะดีเด่นคือ การสัมผสัและมุ่งคุณค่า 
      วนัชัย  มีชาติ (2557 , น. 180) กล่าวว่า ระบบย่อยด้านค่านิยมร่วมของ
องค์การ (Share Value) ได้แก่ เป้าหมายร่วมกันของสมาชิกในองค์กรและส่ิงท่ีองค์การต้องการ
บรรลุ ซ่ึงจะท า หน้าท่ีเช่ือมโยงองค์ประกอบต่าง ๆ เข้าด้วยกนัระบบค่านิยมร่วมจะเป็นเสมือน
เป้าหมายร่วมของทุกคนและทุกส่วนในองคก์ร แสดงถึงความจ าเป็นในการด ารงอยูข่ององคก์รหรือ
หนา้ท่ีหลกัท่ีองคก์รตั้งข้ึนมาเพื่อด าเนินการ 
      สาคร  สุขศรีวงศ์ (2556, น. 246) กล่าวว่า คุณค่าร่วมกันของสมาชิกใน
องค์กร (Shared Value) หมายถึง คุณค่า แนวคิด ความเช่ือ และทัศนคติท่ีสมาชิกขององค์กรมี
ร่วมกนัในดา้นต่าง ๆ ทั้งน้ีองคก์รแต่ละแห่งยอ่มมีคุณค่าร่วมกนัท่ีแตกต่างกนัไป เช่น คุณค่าร่วมกนั
ในเร่ืองวิสัยทศัน์และพนัธกิจขององคก์ร การให้ความส าคญักบัคุณภาพความมุ่งมัน่ ในการเป็นท่ี
หน่ึงในอุตสาหกรรม และการใหค้วามส าคญักบัเร่ืองการตรงต่อเวลา เป็นตน้ 
      สถาบนัเพิ่มผลผลิตแห่งชาติ (2550, น. 112) อธิบายวา่ ค่านิยมร่วม (Shared 
Value) เป็นส่ิงท่ีบุคลากรในองค์กรเช่ือและคิดร่วมกนั จนก่อให้เกิดการสร้างสรรค์เป็นเอกลกัษณ์
เฉพาะของแต่ละองค์กร โดยสมาชิกในองค์กรนั้น ๆ จะได้รับการหล่อหลอมให้ยึดถือประพฤติ 
ปฏิบติัร่วมกนั ซ่ึงค่านิยมร่วมขององคก์รจะถูกถ่ายทอดสู่สมาชิกรุ่นใหม่เพื่อสืบทอดค่านิยมต่อไป 
การเปล่ียนค่านิยมร่วม ตอ้งเปล่ียนท่ีพฤติกรรมของคน ไม่ใช่เปล่ียนท่ีตวัวตัถุ เช่น เปล่ียนอาคาร 
เปล่ียนโลโก้ เปล่ียนแบบฟอร์มพนักงาน ดังนั้ น ค่านิยมร่วม (Shared Values) หรือวฒันธรรม
องคก์ร เป็นเคร่ืองมือทางการบริหารและการพฒันาองคก์รรูปแบบหน่ึง เพราะวฒันธรรม เป็นกรอบ 
วธีิการปฏิบติันอกเหนือจากกฎ ระเบียบท่ีมีอยูข่องคนท่ีอยูใ่นองคก์รนั้น วฒันธรรมมีอิทธิพลต่อการ
ประพฤติปฏิบติัของคนท่ีท างานอยูใ่นองคก์ร สะทอ้นให้เห็นกระบวนการคิด การตดัสินใจ รวมถึง
วางแผนยุทธศาสตร์ขององค์กร และท่ีส าคญั วฒันธรรม มีผลต่อการเปล่ียนแปลงองค์กร เพราะ
องค์กรท่ีมีวฒันธรรมไม่เข้มแข็งและไม่ยืดหยุ่น จะท าให้วฒันธรรมกลายเป็นอุปสรรคต่อการ
เปล่ียนแปลง การปรับตวัไม่ทนัต่อทิศทางการด าเนินธุรกิจขององค์กร การบริหารสมยัใหม่จึงตอ้ง
ก าหนดวฒันธรรมขององค์กรท่ีพึงประสงค์และสร้างวฒันธรรมใหม่ท่ีสอดคลอ้งกบัทิศทางธุรกิจ
ข้ึน เพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองหล่อหลอมให้พนกังานยึดถือเป็นแนวทางเดียวกนั ในขณะเดียวกนัก็ตอ้งขจดั
วฒันธรรมท่ีไม่ดีให้หมดไปจากองค์กรอีกด้วย  ปัจจุบนัองค์กรหลายแห่ง ได้ตระหนักและเห็น
ความส าคญัของเร่ืองดงักล่าว จึงหนัมาสร้างและปลูกฝังวฒันธรรมหรือค่านิยมร่วม โดยเช่ือวา่หาก
พนกังานทุกคนประพฤติปฏิบติัตามค่านิยมท่ีองคก์รก าหนดไว ้จะเป็นแรงผลกัดนัให้องคก์รมีระบบ
การบริหารงานท่ีมุ่งสู่ความเป็นเลิศ และบรรลุเป้าหมายทางธุรกิจท่ีก าหนดไว ้ 
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       1.  การสร้างวฒันธรรมองคก์ร เน่ืองจากองคก์รต่าง ๆ มีการปรับเปล่ียน
วิธีการบริหารให้ทนัสมยั ทนัต่อสภาวการณ์ของโลก ท าให้องค์กรต้องต่ืนตวัและเตรียมพร้อม
ส าหรับการเปล่ียนแปลง ถ้าคนในองค์กรขาดคุณภาพ องค์กรก็ไม่สามารถ ท่ีจะอยู่ได ้โดยเฉพาะ
องค์กรท่ีให้บริการ (Service) ฉะนั้น วฒันธรรมองค์กรจึงเปรียบเสมือนรากแกว้ขององค์กร ซ่ึงจะ
เป็นตวัผลกัดนัและขบัเคล่ือนให้องค์กรกา้วไปสู่ความส าเร็จตามวิสัยทศัน์ ภารกิจ และกลยุทธ์ท่ี
ก าหนดไว ้ซ่ึงคนในองค์กรตอ้งช่วยกนัดูแลและเสริมสร้างให้วฒันธรรมสอดคลอ้งกบัทิศทางของ
องคก์ร เพื่อน าพาองคก์รไปสู่อนาคต  
       2. ขั้นตอนการสร้างค่านิยมร่วมองค์กร ผู ้บริหารร่วมกันพิจารณา 
วสิัยทศัน์ ภารกิจขององคก์ร ดงัน้ี 
        2.1 พิจารณาเป้าหมาย/วตัถุประสงคเ์ชิงกลยทุธ์ 
        2.2 พิจารณาทิศทาง แผน การท างานประจ าวนั ผลงาน 
        2.3 ทบทวน/คน้หา ปรัชญาการท างาน  
        2.4 ผูบ้ริหารร่วมกนัก าหนดวฒันธรรมองคก์รท่ีพึงประสงค ์
        2.5 ผูบ้ริหารคดัเลือกวฒันธรรมองคก์รท่ีพึงประสงค ์
        2.6 บญัญติัค าอธิบาย ใหค้  าจ  ากดัความ พนกังานตอ้งแสดงพฤติกรรม
อยา่งไร อ่านแลว้เขา้ใจและสามารถประพฤติปฏิบติัไดเ้หมือนกนั 
        2.7 หาข้อสรุปเพื่อยืนยนั ว่าหากพนักงานทุกคนมีพฤติกรรมใหม่
ทั้งหมดตามท่ีเลือกมา จะท าให้เกิดวฒันธรรมองคก์รท่ีส่งผล ให้องคก์รประสบความส าเร็จไปไดดี้
ยิง่ข้ึน 
       3.  วธีิกระตุน้ใหพ้นกังานปฏิบติัตามค่านิยมร่วมองคก์ร ไดแ้ก่ 
        3.1 จดัฝึกอบรม     

       3.2 จดังานสังสรรคป์ระจ าเดือน 
        3.3 จดักิจกรรมเผยแพร่   
        3.4 จดักิจกรรมเสียงตามสาย  
        3.5 จดัประกวดบุคคลท่ีปฏิบติัตามวฒันธรรมดีเด่น   
        3.6 จดันิทรรศการ   
        3.7 ประกวดแต่งเพลงเพื่อวฒันธรรม  
        3.8 ติดโปสเตอร์/ป้ายผา้ประชาสัมพนัธ์  
         ควรให้พนักงานทุกระดบัมีส่วนร่วมในการก าหนดวิธีการเพื่อ
เพิ่มการมีส่วนร่วมและความผกูพนั 
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    จากท่ีกล่าวมาทั้งหมดสรุปไดว้า่ ค่านิยมร่วม หมายถึง พฤติกรรม วฒันธรรม หรือ
ค่านิยมขององคก์ร ค่านิยมจะสะทอ้นให้เห็นถึงบุคลิกภาพและเป้าหมายของผูก่้อตั้งหรือผูบ้ริหาร
ระดบัสูง ความเช่ือจะเป็นตวัก าหนดบรรทดัฐาน เป็นพฤติกรรมประจ าท่ีเกิดข้ึนภายในองค์กร เม่ือ
ค่านิยมและความเช่ือไดถู้กยอมรับทัว่ทั้งองค์กรและเม่ือบุคลากรกระท าตามค่านิยมเหล่านั้นแล้ว 
องคก์รก็จะมีวฒันธรรมท่ีเขม้แขง็ตามมา 
   2.4.1.8  ด้านนวตักรรม  
      เสน่ห์ จุ ้ยโต (2548, น. 8) กล่าวว่าในยุคปัจจุบันนวตักรรมการจดัการมี
ความส าคญัมากท่ีสุดเพราะว่าเป็นยุคของการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขนั (Competitive 
Advantage) ดงันั้น ในทุกระดบั (All Levels) ตั้งแต่ระดบัประเทศ ระดบัภาครัฐ รัฐวิสาหกิจ และ
ธุรกิจเอกชน ระดบัองค์กร ระดบัแผนกงาน ระดบับุคคล และถ้าพิจารณาในระดบัองค์กร พบว่า 
นวตักรรมมีความส าคญัต่อองคก์ร ดงัน้ี  
      1.  การน าไปสู่ความเป็นเลิศของบุคคล (Individual Excellence) นวตักรรม
ดา้นเทคโนโลยีมกัเกิดจากปัจจยับุคคลแต่ละคน (Individual) กล่าวคือ ถา้ไดมี้การส่งเสริมการเรียนรู้
และศึกษาอบรมให้คนมีกระบวนการคิดท่ีถูกตอ้ง เป็นการคิดแบบวิจารณญาณ (Critical Thinking) 
และการคิดแบบริเร่ิมสร้างสรรค์ (Creative Thinking) ก็จะท าให้เกิดนวตักรรมใหม่ข้ึน เม่ือใดก็
ตามท่ีมีบุคคลท่ีเป็นนกัคิดก็จะก่อใหเ้กิดนวตักรรมและประดิษฐส่ิ์งใหม่เกิดข้ึนเสมอ 
      2.  การน าไปสู่ความเป็นเลิศของทีมงาน (Teamwork Excellence) ในการ
ท างานร่วมกนัในองคก์ร หรือส่วนงานต่างๆ พบวา่ไม่ค่อยมีการพบปะพดูคุยและปะทะสังสรรคท์าง
ความคิด มุ่งเน้นการท างานให้เสร็จตามหน้าท่ีของตนเองเท่านั้น มีผลท าให้การท างานขาดการ
ประสานความร่วมมือและเกิดความลม้เหลวในส่วนงาน เพราะในความเป็นจริงแลว้งานบริหารและ
งานองค์กรตอ้งเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กนั ยิ่งมีการพูดคุยกนัมากเท่าใดก็จะก่อให้เกิดการเรียนรู้มากข้ึน
เท่านั้น การพฒันาการเรียนรู้ด้วยกลุ่มและทีมงาน (Team Leaning) จึงเป็นส่ิงท่ีส าคญัในหลายๆ 
เร่ืองของวฒันธรรมไม่สามารถบอกไดว้า่เป็นของใครแต่สามารถบอกไดว้า่เป็นของกลุ่มใด ทีมงาน
หรือแผนกใด การส่งเสริมให้ทีมงานให้มีการคิด จึงเป็นส่ิงท่ีจะตอ้งกระท าเพื่อให้เกิดความคิดใหม่ 
(Rethinking) ความคิดท่ีแตกต่าง (Differencing) เพื่อน าไปสู่วฒันธรรมใหม่ในการท างาน อาทิ การ
ใช้กระบวนการกลุ่มหรือกลุ่มสัมพันธ์  (Group Dynamic) การใช้การระดมความคิด (Brain 
Storming) การกระจายอ านาจให้ทีมงาน (Empowerment) การรวมพลงัสร้างสรรคด์ว้ยกระบวนการ
เอไอซี (Appreciation Influence Control) การใชก้ลุ่มคุณภาพงาน(Q.C.C) การประชุมเชิงปฏิบติัการ 
(Workshop) การออกแบบงาน (Job Design) 
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      3. สู่ ความ เป็น เลิ ศขององค์กร (Organization Excellence) ในทฤษ ฎี
นวตักรรมอธิบายว่าความเป็นเลิศขององค์กร สามารถเกิดข้ึนได้ทุกๆ จุดขององค์กร ทั้งบุคคล 
(Individual) ทีมงาน (Teamwork) และทั้งองค์กร (Total Organization) การสร้างองคก์รท่ีดีก็เป็นอีก
ปัจจยัหน่ึงท่ีจะท าใหเ้กิดนวตักรรมข้ึน ทฤษฎีองคก์รสมยัใหม่ก่อใหเ้กิดนวตักรรม  
    Utterback (1971, p 75) กล่าววา่ นวตักรรม คือส่ิงใหม่ท่ีเกิดจากการใชค้วามรู้ และ
ความคิดสร้างสรรค์ การใช้ประโยชน์จากส่ิงท่ีมีอยู่แล้วเพื่อให้เกิดประโยชน์ในรูปแบบใหม่ 
ในขณะท่ีความหมายในเชิงกวา้ง หมายถึง แนวความคิดการปฏิบติัหรือส่ิงต่างๆ ท่ีใหม่ ต่อตวัปัจเจก 
หรือหน่วยท่ีรับเอาส่ิงนั้นไปประยุกตใ์ช ้การรวมเอากิจกรรมท่ีน าไปสู่การแสวงหาความส าเร็จเชิง
พาณิชย ์การสร้างตลาดใหม่ ผลิตภณัฑใ์หม่ กระบวนการบริหารใหม่ การท าในส่ิงท่ีแตกต่างจากคน
อ่ืนโดยอาศยัการเปล่ียนแปลงต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนรอบตวัให้กลายมาเป็นโอกาสและน าไปสู่แนวคิดใหม่
ท่ีท าใหเ้กิดประโยชน์ต่อตนเองและสังคม 
    ภัทรพงศ์ อินทรก าเนิด (2547, น. 35) กล่าวว่า นว ัตกรรมได้แบ่ งออกเป็น               
2 ประเภทใหญ่ดงัน้ี  
     1. นวตักรรมผลิตภณัฑ์ (product innovation) คือ การปรับปรุงผลิตภัณฑ์ท่ี
ผลิตข้ึน ในเชิงพาณิชยท่ี์ไดใ้ห้ดีข้ึน หรือเป็นส่ิงใหม่ในตลาด นวตักรรมน้ีอาจจะเป็นของใหม่ต่อ
โลก ต่อประเทศหรือแม้แต่ต่อองค์การ นวตักรรมผลิตภัณฑ์ นั้ นยงัสามารถถูกแบ่งออกเป็น
ผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งได ้(tangible product) หรือสินคา้ทัว่ไป เช่น รถยนตรุ่์นใหม่ ทีวีท่ีใช้เทคโนโลยี
สูงหรือ High Definition TV (HDTV) ดีวดีีหรือ Digital Vedeo Disc (DVD) และผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้ง
ไม่ได ้(intangible product) อาทิเช่น การบริการ เช่น ทวัร์อนุรักษธ์รรมชาติ ธุรกรรมการเงินธนาคาร
โดยผา่นทางโทรศพัทมื์อถือ เป็นตน้ 
     2. นวตักรรมกระบวนการ (Process Innovation) เป็นการเปล่ียนแนวทางหรือ
วธีิการผลิตสินคา้หรือบริการ ให้การบริการในรูปแบบท่ีแตกต่างออกไปจากเดิม เช่น การผลิตแบบ
ทันเวลาพอดี หรือ Just in Time (JIT) การบริหารงานคุณภาพองค์การรวม หรือ Total Quality 
Management (TQM) และการผลิตแบบกระทดัรัดหรือ Lean Production เป็นตน้ 
    ดนยั เทียนพุฒ (2553, น. 51) ไดแ้บ่งประเภทของนวตักรรมไว ้3 ประเภท 
     1. นวตักรรมผลิตภณัฑ์ (Product Innovation) เป็นการใช้เทคโนโลยีชั้ นสูง
หรือความรู้ใหม่เพื่อผลิตสินคา้หรือผลิตภณัฑอ์อกมาสู่ตลาด 
     2. นวตักรรมกระบวนการ (Process Innovation) ซ่ึงไม่ใช่แค่กระบวนการผลิต 
(Production Process) แต่เป็นกระบวนการธุรกิจ (Business Process) ท่ีสามารถใส่ห รือสร้าง
นวตักรรมใหม่ ๆ เพื่อใหธุ้รกิจมีความแตกต่างเหนือคู่แข่งขนัไดต้ลอดเวลา 



50 

     3. นวตักรรมธุรกิจ-ความรู้ (Business-knowledge Innovation) คือการท่ีธุรกิจ
มุ่งสนใจในนวตักรรมผลิตภณัฑ์และนวตักรรมกระบวนการมาอยา่งยาวนาน จึงเกิดความคิดใหม่ท่ี
จะแสวงหานวตักรรมใหม่ทางธุรกิจ เช่น นวัตกรรมการตลาด (Marketing Innovation) และ
นวตักรรมการจดัการ (Management Innovation) ซ่ึงอาจเรียกวา่ นวตักรรมธุรกิจ-ความรู้ (Business-
knowledge Innovation) เพราะเป็นส่ิงท่ีครอบคลุมประเด็นนวตักรรมใหม่ ๆ ท่ีเกิดข้ึนและนกัคิดทาง
ธุรกิจก าลงัศึกษากนัอยู ่
    จากท่ีกล่าวมาสรุปไดว้า่ นวตักรรม หมายถึง การคิดคน้ การปรับปรุง และพฒันา
ส่ิงใหม่ๆ ให้เกิดข้ึนในองค์กร ในเร่ืองรูปแบบสินคา้ กระบวนการผลิตสินคา้ใหม่ การเขา้สู่ตลาด 
ใหม่ๆ หรือวธีิการจดัองคก์รแบบใหม่ๆ 
    จากแนวคิดดงักล่าววิจยัมุ่งเน้นน าผลท่ีไดไ้ปใชใ้นแนวทางการบริหารของธุรกิจ
โรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ จึงไดน้ าแนวคิด วิธีการบริหารมาใช้ในการวิจยั เพราะการ
ท างานใดงานหน่ึง ผลส าเร็จของงานหรือการไปสู่เป้าหมายของงานท่ีไดต้ั้งไวน้ั้น การท างานตอ้ง
เป็นไปอย่างมีล าดับขั้นตอน มีการวางแผนและใช้กลยุทธ์ต่าง ๆ ในการด าเนินงาน มีระบบการ
วางแผน การจดัการทรัพยากรเงินทุน ทรัพยากรคน ความคุม้ค่า และวสัดุต่าง ๆ ในการใหบ้ริการใช้
แบบการบริหารเขา้มาใชใ้นการบริหาร มาวเิคราะห์จุดเด่นจุดดอ้ยของการท างานและปรับเปล่ียนให้
งานมีประสิทธิภาพ น าปัจจยัต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็น ดา้นโครงสร้างองคก์ร ดา้นกลยทุธ์ ดา้นระบบการ
จดัการ ดา้นวธีิการบริหาร ดา้นบุคลากร ดา้นทกัษะ ดา้นค่านิยมร่วม และนวตักรรม ไปวิเคราะห์ใน
แต่ละกรอบของการจดัการ เพื่อท าการส่งเสริมหรือปรับปรุงในส่วนท่ีควรแก้ไขของงานให้มี
ประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน อนัจะส่งผลไปถึงงานส่วนรวมขององคก์รสัมฤทธ์ิผลต่อไป 
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 ในงานวิจยัเร่ืองการบริหารและกลยทุธ์การตลาดในการสร้างความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว
ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือมีทฤษฎีและแนวคิดรองรับงานวิจยัจากต ารา เอกสารและงานวจิยั ดงัน้ี  
 
ตารางที ่2.2 
แนวคิดเพ่ือยืนยนัองค์ประกอบเฉพาะวิจัยและแนวคิดรองรับงานวิจัยของการบริหาร 
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ธุร
กิจ
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มรู้

 

ค่ า
คว

าม
ถี่ 

1 พสุ เดชะรินทร์ (2551)        - - - - - - - - - - - 7 

2 สาคร สุขศรีวงศ ์
(2556) 

       - - - - - - - - - - - 7 

3 วนัชยั มีชาติ (2557)        - - - - - - - - - - - 7 

4 ดนยั เทียนพฒุ (2553) - - - - - - - -  - - -  - - -   4 
5 ศิริอร ขนัธหตัถ ์

(2554) 
- - - -  - -   -  -   -  - - 7 

6 สมยศ นาวีการ (2543) - - - - - - -     -  - - - - - 5 

7 Utterback (1971) - - -  - - - - - - - -  - - - -  3 

8 Koontz (1988) - - - -  - - -  - - -    - - - 5 

9 Drummond, Graeme. 
and Ensor, John 
(2004) 

       - - - - - - - - - - - 7 

10 Peter and Watemam 
(1982) 

   -    - - -   - - - - - - 7 

รวมค่าความถ่ี 5 5 5 6 7 5 5 2 4 1 2 1 5 2 1 1 1 2 64 

 
 จากตารางท่ี 2.2 ผูว้ิจยัไดก้  าหนดเกณฑ์ตวัแปรการบริหารท่ีเทียบเท่าหรือสูงกว่าร้อยละ 50 
ถือวา่ใชไ้ด ้ซ่ึงหมายความวา่ถา้มีนกัวิชาการกล่าวถึงตวัแปรต่าง ๆ ของการบริหารสูงกวา่ร้อยละ50 
ผูว้จิยัจึงจะน ามาเป็นตวัแปรของการบริหาร มีดงัน้ี 
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 1.  โครงสร้างองคก์ร มีนกัมีนกัวิชาการกล่าวถึงตวัแปรโครงสร้างองค์กร 5 คน คิดเป็นร้อย
ละ 50 
 2.  กลยทุธ์ มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปรกลยทุธ์ 5 คน คิดเป็นร้อยละ 50 
 3.  ระบบการจดัการ มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปรการจดัการ ระบบ 5 คน คิดเป็นร้อยละ 50 
 4.  วธีิการบริหาร มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร วธีิการบริหาร 6 คน คิดเป็นร้อยละ 60 
 5. บุคลากร มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร บุคลากร 7 คน คิดเป็นร้อยละ 70 
 6. ทกัษะ มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร ทกัษะ 5 คน คิดเป็นร้อยละ 50 
 7. ค่านิยมร่วม มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร ค่านิยมร่วม 5 คน คิดเป็นร้อยละ 50  
 8. การวางแผน มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร การวางแผน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 20 
 9.  การจดัองคก์ร มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร การจดัองคก์ร 4 คน คิดเป็นร้อยละ 40 
 10. การจูงใจ มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร การจูงใจ 1 คน คิดเป็นร้อยละ 10 
 11. การควบคุม มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร การควบคุม 2 คน คิดเป็นร้อยละ 20 
 12. การบริหาร มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร การบริหาร 1 คน คิดเป็นร้อยละ 10 
 13. นวตักรรม มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร นวตักรรม 5 คน คิดเป็นร้อยละ 50 
 14. อ านวยการ มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร อ านวยการ 2 คน คิดเป็นร้อยละ 20 
 15. เงินทุน มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร เงินทุน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 10 
 16. การเป็นตวัแทนองคก์ร มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร การเป็นตวัแทนองคก์ร 1 คน คิด 
 17. ผลิตภณัฑ ์มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร ผลิตภณัฑ ์1 คน คิดเป็นร้อยละ 10 
 18. ธุรกิจ-ความรู้ มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร ธุรกิจ-ความรู้ 1 คน คิดเป็นร้อยละ 10 
 
 ดงันั้น ทฤษฎีเพื่อยนืยนัองคป์ระกอบการวจิยัและแนวคิดรองรับงานวิจยัของการบริหาร 
ท่ีมีค่าเทียบเท่าหรือสูงกว่าร้อยละ 50 ได้แก่ โครงสร้างองค์กร กลยุทธ์ ระบบการจดัการ วิธีการ
บริหาร พนกังาน ทกัษะค่านิยมร่วม และนวตักรรม 
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 เพื่อสร้างรูปแบบเชิงทฤษฎีเพื่อยืนยนัองค์ประกอบการวิจยัซ่ึงผูว้ิจยัไดก้ าหนดตวัแปรการ
บริหาร ดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

      
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่2.2  รูปแบบเชิงทฤษฎีเพื่อยนืยนัองคป์ระกอบวธีิการบริหาร 
 
 จากวธีิการบริหารสามารถสรุปไดว้า่ วิธีการบริหาร หมายถึง กระบวนการด าเนินงานเพื่อให้
บรรลุวตัถุประสงค์โดยการใช้กระบวนการและทรัพยากรท่ีเหมาะสม หรือกระบวนการท างาน
ร่วมกนัของบุคลากรในองคก์ร ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการจดัการเพื่อความส าเร็จในเป้าหมายขององคก์รท่ี
ก าหนดไว ้โดยอาศัยเทคนิค วิธีการและกระบวนการต่างๆ ผสมผสานให้สอดคล้องกันอย่าง
เหมาะสม 

โครงสร้างองคก์ร 

กลยทุธ์ 

ระบบการจดัการ 

วธีิการบริหาร    การบริหาร  

บุคลากร 

ทกัษะ 

ค่านิยมร่วม 

นวตักรรม 
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 1.  โครงสร้างองค์กร หมายถึง การก าหนดโครงสร้างการบริหารไวช้ดัเจน ก าหนดอ านาจ
หน้าท่ีและความรับผิดชอบตามโครงสร้างและลักษณะงานในแต่ละต าแหน่งหน้าท่ี  ความ
รับผดิชอบมีสถานท่ีจดัเก็บสินคา้ท่ีเพียงพอ มีการจดัสถานท่ีเพื่อรับรองลูกคา้ระหวา่งการซ้ือ-ขาย  
 2.  กลยทุธ์ หมายถึง เป็นการวางแผนเพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองมือของผูบ้ริหารโรงสีขา้วในการสร้าง
ความคงศกัยภาพในการสร้างความสามารถทางการแข่งขนัท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง และเพื่อตอบสนองต่อ
การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์ร โดยการจดัท าแผนธุรกิจโรงสีขา้วระยะสั้นและ
แผนระยะยาว แผนการด าเนินงานธุรกิจโรงสีขา้วประจ าปี แผนธุรกิจโรงสีขา้วท่ีวางไวส้ามารถ
ยดืหยุน่ได ้มีการจดัเก็บผลิตภณัฑแ์ละวสัดุอ่ืนๆ เป็นหมวดหมู่เรียบร้อย  
 3.  ระบบการจดัการ หมายถึง กระบวนการ ควบคุม เทคนิคของการควบคุมการมีนโยบาย
เปิดกวา้งแลกเปล่ียนความคิดเห็นกบัพนกังานเพื่อแกปั้ญหาและเป็นประโยชน์ในการปฏิบติังาน มี
การจดัระบบขอ้มูล บญัชีท่ีถูกตอ้ง ทนัสมยัและเป็นปัจจุบนั น าเทคโนโลยีสารสนเทศมาใชใ้นการ
ติดต่อ ส่ือสารการควบคุม ติดตาม และประเมินผลจดัให้มีรายงานการซ่อมบ ารุงอุปกรณ์โรงสีขา้ว
อยา่งเป็นระบบเพื่อความเป็นระเบียบเรียบร้อย และสะดวกในการด าเนินงานของโรงสีขา้ว  
 4.  วธีิการบริหาร หมายถึง การเป็นผูน้ า การสัมผสัและการมุ่งคุณค่า 
มุ่งการปฏิบติั การคดัเลือกบุคลากรท่ีมีประสิทธิภาพเขา้ท างาน มีรูปแบบการท างานของพนกังานท่ี
ชดัเจนและมีระบบการ และโรงสีได้มีการส ารวจถึงความตอ้งการของลูกคา้เก่ียวกบัคุณภาพของ
ผลิตภณัฑแ์ละความหลากหลายของผลิตภณัฑเ์พื่อสนองตอบความตอ้งการของลูกคา้  
 5. บุคลากร หมายถึง การจดัหาคนมาท างานและบ ารุงรักษาหรือเป็นการระบุความตอ้งการ
ในก าลงัแรงงาน (Workforce) การจดัดูแลคนท่ีไดม้าและการสรรหา (Rrecruiting) การคดัเลือกการ
วางต าแหน่งในการท างาน และการฝึกอบรมบุคลากร การจดัการพฒันาคุณภาพของบุคลากรโดยให้
บุคลากรเขา้รับการพฒันา หรือการฝึกอบรม เพื่อเพิ่มศกัยภาพ ทกัษะ ความรู้ ความสามารถในการ
ปฏิบติังานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพตามท่ีก าหนด   
 6.  ทกัษะ หมายถึง ความสามารถ หรือสมรรถนะของบุคลากรท่ีท างานในองคก์ร เป็นความ
โดดเด่น เช่ียวชาญเฉพาะทางท่ีมี สอดคล้องกับยุทธศาสตร์ รูปแบบ และระบบการท างานของ
องคก์ร เช่น ผูบ้ริหารและบุคลากรท่ีมีความรู้ ความสามารถและความช านาญ ทกัษะดา้นอาชีพ ท่ีจะ
ท าใหบุ้คลากรสามารถปฏิบติังานในต าแหน่งหนา้ท่ีไดต้ามหนา้ท่ีและลกัษณะงานท่ีรับผดิชอบ 
 7.  ค่านิยมร่วม หมายถึง ผูบ้ริหาร หัวหน้า และพนกังานแต่ละฝ่ายท างานร่วมกนัไดดี้ และ
บุคลากรในองค์กรมีความสามารถท างานร่วมกบัผูอ่ื้นและท างานเป็นกลุ่มได ้ไม่เบียดเบียนเอารัด
เอาเปรียบกนัในดา้นส่วนตวั และสังคม รวมทั้งลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ มีการให้ความร่วมมือกบัภาครัฐ
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และองค์กรต่าง ๆ ภายในองค์กรมีการจดัประชุมพนักงานทุกระดบั เพื่อรับฟังความคิดเห็นและ
น ามาพฒันาองคก์ร 
 8. นวตักรรม หมายถึง การคิดคน้ การปรับปรุง และพฒันาส่ิงใหม่ๆ ใหเ้กิดข้ึนในองคก์ร ใน
เร่ืองรูปแบบสินคา้ กระบวนการผลิตสินคา้ใหม่ การเขา้สู่ตลาด ใหม่ๆ หรือวิธีการจดัองค์กรแบบ
ใหม่ๆ 
 

2.2 แนวคดิทีเ่กีย่วข้องกบักลยุทธ์การตลาด 
  
 กลยุทธ์การตลาด ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยส่วนประกอบทุกปัจจยัมีความเก่ียวพนัและเท่าเทียม
กนั ข้ึนอยู่กบัผูบ้ริหารจะวางกลยุทธ์ โดยให้ความส าคญักบัปัจจยัใดมากกว่า ทั้งน้ีเพื่อให้สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2546, น. 312) 
 2.2.1 ความหมายของกลยุทธ์การตลาด 
 กลยทุธ์การตลาด ไดมี้ผูใ้หค้วามหมายไวห้ลายท่าน ดงัน้ี  
   ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2543, น. 15) ได้ให้ความหมายไวว้่า กลยุทธ์การตลาด หมายถึง 
เทคนิคและวิธีการทางการตลาดท่ีผู ้ประกอบธุรกิจน ามาใช้ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการ
บริหารธุรกิจ ใหบ้รรลุวตัถุประสงคสู์งท่ีสุด คือการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย  
   เพลินทิพย ์โกเมศโสภา (2546, น. 2) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ กลยทุธ์การตลาด เป็นวิธี
หรือแนวทางปฏิบติัอย่างมีระบบ โดยเร่ิมตั้งแต่การก าหนดวตัถุประสงค์ การใช้ทรัพยากรอย่าง
เหมาะสม การพฒันาแผนในการด าเนินกิจการ ตลอดจนการควบคุมระบบอยา่งเหมาะสม 
   อดุลย ์จาตุรงค์กุล (2546, น. 28) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า กลยุทธ์การตลาด หมายถึง 
กระบวนการทางการบริหารท่ีมุ่งพฒันา รักษาสมดุลระหวา่งกลุ่มเป้าหมายของผูป้ระกอบการ ความ
เช่ียวชาญ ทรัพยากรและโอกาสทางการตลาดท่ีเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา 
   จินตนา บุญบงการ และคณะ (2547, น. 29) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ กลยุทธ์การตลาด 
หมายถึง กระบวนการท่ีประกอบดว้ย การตดัสินใจ การวางแนวทาง และการควบคุมการปฏิบติังาน 
เพื่อสร้างความมัน่ใจว่าองค์กรสามารถท่ีจะด าเนินการไดอ้ย่างสอดคล้องกบัสภาพแวดล้อมและ
เหมาะสมกบัสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึน 
   Kotler (1997, p. 68) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ กลยุทธ์การตลาด หมายถึง หลกัเกณฑ์ท่ี
งานบริหารการตลาดน ามาใช้เพื่อให้บรรลุว ัตถุประสงค์ทางการตลาดในตลาดเป้าหมาย 
ประกอบด้วย การตดัสินใจในค่าใช้จ่ายทางการตลาด ส่วนประสมทางการตลาด และตอ้งมีการ



56 

จดัการทางการตลาด หรือหมายถึง การคน้หาโอกาสทางการตลาดท่ีน่าสนใจ และการพฒันากลยทุธ์
และแผนการตลาดท่ีสามารถสร้างก าไร 
   สรุปได้ว่า กลยุทธ์ทางการตลาด หมายถึง เทคนิคและวิธีการทางการตลาดท่ีผู ้
ประกอบธุรกิจน ามาใชเ้พื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารธุรกิจ ให้บรรลุวตัถุประสงคสู์งท่ีสุด คือ
การตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
 2.2.2 ความส าคัญกลยุทธ์การตลาด 
   ฉัตยาพร  เสมอใจ (2549, น. 11) ความส าคญัของการบริหารการตลาด สามารถแบ่ง
ออกเป็น 4 ขั้นตอน ดงัน้ี 
   2.2.2.1 การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด (Marketing Situation Analysis) 
ตลาดจะมีการเปล่ียนแปลงทุก ๆ 2 - 3 ปี ดงันั้น กลยทุธ์เดิม ๆ ท่ีเคยประสบความส าเร็จเม่ือ 2 - 3 ปีท่ี
แลว้อาจจะใช้ไม่ไดใ้นปัจจุบนั ก่อนท่ีจะวางแผนการตลาด นกัการตลาดจึงจ าเป็นอยา่งยิ่งท่ีจะตอ้ง
ทราบถึงสถานการณ์ปัจจุบนัท่ีเก่ียวขอ้ง ท่ีอาจส่งผลกระทบต่อธุรกิจ การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม
ทางการตลาดจะช่วยให้ทราบถึงสถานการณ์ต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องทั้ งในอดีตและปัจจุบันรวมถึง
แนวโน้มในอนาคต เพื่ อใช้เป็นข้อมูลในการวางแผน การตลาด โดยท าการวิเคราะห์ ถึง
สภาพแวดล้อมทางการตลาด คู่แข่งขนั และอุตสาหกรรม วิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
อุปสรรคของธุรกิจ วิเคราะห์ตลาดและพฤติกรรมของตลาดรวมถึงการคาดคะเนความตอ้งการซ้ือ
ของตลาดวา่จะมีปริมาณมากเพียงพอหรือไม่ และเป็นไปในรูปแบบใด 
   2.2.2.2 การวางแผนการตลาด (Marketing Planning) เป็นการก าหนดแนวทางใน
การปฎิบติัวิธีการ เทคนิค และกลยุทธ์ท่ีจะช่วยให้ธุรกิจสามารถด าเนินการและบรรลุเป้าหมายทาง
การตลาดของธุรกิจให้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ ซ่ึงการด าเนินการในขั้นน้ีจะมีประสิทธิภาพได้
ต่อเม่ือมีการวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาดไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และน าขอ้มูลท่ีไดม้าใชเ้ป็นแนวทาง
ในการวางแผนได้อย่างถูกตอ้งและเหมาะสม โดยการวางแผนจะเร่ิมจากการแบ่งส่วนตลาด การ
ก าหนด กลุ่มเป้าหมาย การก าหนดต าแหน่งผลิตกณัฑ์ และการก าหนดวตัถุประสงคท์างการตลาด
ก่อน วา่จะใหธุ้รกิจด าเนินงานดา้นการตลาดเพื่อตอบสนองต่อลูกคา้ในทิศทางใด แลว้จึงวางแผนกล
ยทุธ์ ทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบัสถานการณ์แวดลอ้มต่าง ๆ 
   2.2.2.3 การน าแผนไปปฏิบัติ (Implementation) ผู้ท่ี มีหน้าท่ีในการบริหารและ
จัดการด้าน การตลาดแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มคือ ฝ่ายบริหารท่ี เรียกว่า ผู ้จ ัดการฝ่ายการตลาด 
(Marketing Manager) ท าหน้าท่ีในการวางแผนดา้นการตฺลาด และฝ่ายปฏิบัติการท่ีเรียกวา่ นกัการ
ตลาด (Marketer) ท าหนา้ท่ีด าเนินงานดา้นการตลาด ซ่ึงทั้งสองฝ่ายมีความส าคญัไม่ยิง่หยอ่นไปกวา่
กนั ถา้ผูบ้ริหารวางแผนไดไ้ม่รัดกุมและไม่มีประสิทธิภาพแลว้ ต่อให้ฝ่ายปฏิบติัการมีความสามารถ 
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ขยนัขนัแข็งและทุมเทเพียงใด คงจะประสบความส าเร็จไปไม่ได ้และถึงแมจ้ะมีแผนการตลาดท่ีดี
เยี่ยม แต่ขาดนักการตลาดท่ีมีความสามารถก็ยากท่ีจะบรรลุเป้าหมายของแผนการตลาดนั้นได้
เช่นกนั 
   วารุณี  ตนัติวงศว์าณิช และคณะ (2554, น. 22) กล่าววา่ ความส าคญัทางการตลาดฝ่าย
การตลาดขององค์กรมีหน้าท่ีเป็นผูช่้วยให้ธุรกิจด าเนินงานบรรลุตามวตัถุประสงค์ท่ีตั้ งไวโ้ดย
บทบาทและกิจกรรมของฝ่ายการตลาด ซ่ึงความส าคญักระบวนการทางการตลาด (marketing 
process) และแรงขบัเคล่ือนท่ีมีผลกระทบต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจตรงกลางของรูปคือ
กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย ซ่ึงกิจการมีเป้าหมายท่ีจะสร้างความสัมพนัธ์ท่ีแข็งแกร่งและแสวงหาก าไร
จากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี ธุรกิจจะเร่ิมจากการก าหนดตลาดรวมก่อน จากนั้นจึงแบ่งเป็นส่วนตลาด
ส่วนย่อย ๆ แลว้จึงเลือกส่วนตลาดท่ีมีแนวโน้มท่ีดีท่ีสุดเป็นตลาดเป้าหมาย โดยเน้นว่าจะบริการ
และสร้างความพึงพอใจให้แก่ส่วนตลาดท่ีเลือกไว้ ในรูปยงัแสดงส่วน ประสมการตลาด 
(Mmarketing Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และ
การส่ง เสริมการตลาด (Promotion) วิธีการท่ีจะหาส่วนประสมการตลาดท่ีดีท่ีสุดเพื่อน ามาใชใ้นทาง
ปฏิบติั กิจการตอ้งท าการวิเคราะห์ การตลาด วางแผน ปฏิบติั และควบคุม กิจการจะใช้กิจกรรม   
ต่าง ๆ เหล่าน้ี เป็นเคร่ืองมือในการจับตามองสภาพแวดล้อม แล้วปรับตัวให้ เหมาะสมกับ
สภาพแวดลอ้มทางการตลาดนั้น  
  สาคร  สุขศรีวงศ ์(2556, น. 234) กล่าววา่ปัจจยัส าคญัท่ีท าให้องคก์รประสบความส าเร็จ
แลว้ก าหนดทิศทางขององคก์รเพื่อน าไปสู่ความส าเร็จในการบริหารจดัการองคก์รธุรกิจให้ประสบ
ความส าเร็จได้รับชัยชนะเหนือคู่แข่งขนัและสามารถสร้างความรับผิดชอบและสามารถสร้าง
ผลตอบแทนในอัตราท่ีเหมาะสมได้อย่าย ัง่ยืนนั้ น ผูบ้ริหารไม่อาจจ ากัดบทบาทหน้าท่ีความ
รับผดิชอบและวิธีคิดของตนเองอยูเ่พียงในกรอบของกระบวนการตามหนา้ท่ีทางการจดัการทางการ
ตลาด ทั้ง 4 ประการ อนัประกอบด้วย การวางแผน การจดัการ การช้ีน า และการควบคุม ดงันั้น
ผูบ้ริหารท่ีมีประสบการณ์ในการบริหารองค์กรเป็นระยะเวลานาน หรือมีประสบการณ์บริหาร
จดัการสูงยอ่มคุน้เคยและมีความเช่ียวชาญกบัหนา้ท่ีทางการจดัการทั้งท่ี 4 ประการเป็นอยา่งดี ปัจจยั
หลักประการหน่ึงคือ การเลือกใช้กลยุทธ์ขององค์กรท่ีแตกต่างกัน ผูบ้ริหารท่ีประสงค์จะน าพา
องคก์รไปสู่ความส าเร็จ กลยุทธ์ท่ีเลือกใช้ไดน้ั้นสามารถสร้างกลยุทธ์ให้เหมาะสมและสอดคลอ้ง
กบัสภาพแวดลอ้มขององค์กร ดงันั้นองค์กรท่ีสามารถน ากระบวนการจดัการกลยุทธ์การตลาดไป
ประยกุตใ์ชไ้ดอ้ยา่งเหมาะสม จะอ านวยประโยชน์หลายประการ ดงัน้ี 
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   1. สามารถน าพาองคก์รไปสู่ความส าเร็จ 
   2. สามารถก าหนดพนัธกิจและเป้าหมายเชิงกลยุทธ์ เพื่อเป็นแนวทางและเป้าหมาย
หลกัขององคก์ร รวมทั้งเป็นกรอบมิใหอ้งคก์รเดินทางออกนอกวถีิท่ีควรจะเป็น 
   3. ช่วยให้องคก์รประเมินสภาพแวดลอ้มทางการแข่งขนัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ อนั
จะน าไปสู่การสร้างกลยุทธ์ท่ีเหมาะสม และสอดคลอ้งทบัสภาพแวดลอ้มทั้งภายในและภายนอก
องคก์ร 
   4. สามารถน ากลยุทธ์ท่ีสร้างไวดี้แลว้ไปใช้อย่างมีประสิทธิภาพและไดรั้บผลตามท่ี
ประสงค ์
   5. สามารถสร้างความไดเ้ปรียบท่ีย ัง่ยนืในการแข่งชนั 
  ศุภชาต เอียมรัตนกลู (2557, น. 14) กล่าววา่ ประเด็นส าคญัของการตลาด มีดงัน้ี 
   1. กิจกรรมท่ีจะท าให้สินค้าและหรือบริการไปถึงมือผูบ้ริโภคคนสุดท้ายอย่างมี 
ประสิทธิภาพ ซ่ึงกิจกรรมเหล่าน้ีประกอบไปด้วยส่วนประสมทางการตลาด (การวางแผนและ
พฒันา ผลิตภณัฑ์ การก าหนดราคา ช่องทางการตลาดและการล่งเสริมการตลาด) การวิจยัการตลาด
และอ่ืนๆ 
   2. การตอบสนองความตอ้งการหรือความพอใจของผูบ้ริโภคหรือลูกคา้นกัการตลาด
จะตอ้งพยายามตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยู่ตลอดเวลาจึงจะสามารถอยู่ในตลาดได ้
ไม่ใช่ เป็นการไปสร้างความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้เกิดข้ึน เพราะวา่อาจจะสร้างความตอ้งการให้
เกิดข้ึน ไม่ไดน้กัการตลาดควรท่ีจะทราบถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีอยูแ่ลว้ใหเ้กิดข้ึนจะดีกวา่
ไปสร้างความตอ้งการใหม่ข้ึนมา 
   3. ผูบ้ริโภคคนสุดท้ายหรือลูกคา้ในการด าเนินธุรกิจต่าง ๆ จะตอ้งมุ่งเน้นไปท่ีตวั
ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยหรือลูกคา้เป็นหลกัส าคญั แลว้จึงใช้กิจกรรมการตลาดเขา้ไปรองรับผูบ้ริโภค
เหล่านั้น ซ่ึงผูบ้ริโภคหรือลูกคา้น้ีเป็นไปไดท้ั้งท่ีอยูใ่นปัจจุบนัและท่ีคาดวา่จะเป็นลูกคา้ของธุรกิจ 
   4. การเคล่ือนยา้ยสินคา้และ/หรือบริการ การตลาดจะตอ้งมีการเคล่ือนยา้ยสินคา้และ/
หรือบริการจากผลผลิตไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย จึงจะท าให้เกิดการแลกเปล่ียนซ้ือขายเกิดข้ึนได้
ระหวา่ง ผูซ้ื้อ (ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้) กบัผูข้าย (ผูผ้ลิตหรือคนกลาง) 
 2.2.3 การจัดการกลยุทธ์การตลาด 
 หนา้ท่ีของนกัการตลาด คือ การเคร่ืองมือในการสร้างกิจกรรมทางการตลาดและประกอบกบั
โปรแกรมทางการตลาดแบบบูรณาการในการสร้าง ส่ือสารและส่งคุณค่าส าหรับผูบ้ริโภคโปรแกรม
ทางการตลาด ประกอบด้วยการตดัสินใจคร้ังใหญ่ในการใช้กิจกรรมทางการตลาดเพื่อส่งเสริม
คุณค่ากิจกรรมทางการตลาดมาจากหลายๆแบบ ในอดีตกิจกรรมทางการตลาดคือ ส่วนประสมทาง
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การตลาด ซ่ึงจะก าหนดว่าเป็นกลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดซ่ึงองค์กรมีการใช้เพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงค ์McCarthy จ าแนกเคร่ืองมือเหล่าน้ีเป็น 4 กลุ่ม กวา้ง ๆ ซ่ึงเราเรียกวา่ 4P ประกอบดว้ย
ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด (Kotler  and Kevin, 2006, p. 62)  
   องค์กรสามารถเปล่ียนราคาขนาดของพนักงานขายและค่าใช้จ่ายในการโฆษณาใน
ระยะสั้นไดม้นัสามารถพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่และปรับเปล่ียนช่องทางการจดัจ าหน่ายในระยะยาว
ดงันั้นองคก์รจะท าการตดัสินใจในระยะสั้นในการเปล่ียนส่วนประสมทางการตลาดมากกวา่จ านวน
การตดัสินใจท่ีจะใช้ตวัแปรของส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผูข้าย 4Ps เป็นเคร่ืองมือ
ทางการตลาดท่ีมีอยูใ่นการมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคจากมุมมองของผูบ้ริโภคแต่ละเคร่ืองมือการตลาด
คือการออกแบบท่ีจะส่งผลประโยชน์ให้กับผูบ้ริโภคผูข้ายใช้ 4Ps ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด และในการตอบสนองผูบ้ริโภคใน 4 Cs ได้แก่ การ
แกปั้ญหาของผูบ้ริโภค ตน้ทุนของผูบ้ริโภคความสะดวก การส่ือสาร 
   องคก์รท่ีจะเป็นผูช้นะ คือ องคก์รท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีความ
ประหยดัและสะดวกรวมถึงการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพดว้ย 2 ตวัหลกัของการตลาดแบบบูรณาการ 
คือ 1) กิจกรรมทางการตลาดท่ีแตกต่างมากมายจะถูกใช้เพื่อส่ือสารและส่งคุณค่า 2) กิจกรรมทาง
การตลาดทั้งหมดจะประสานงานกนั เพื่อให้มีผลมากท่ีสุดในการใช้ร่วมกนัหรือในอีกมุมหน่ึงการ
ออกแบบและการด าเนินการของกิจกรรมทางการตลาดอย่างใดอยา่งหน่ึงจะถูกท าร่วมกบักิจกรรม
ทางการตลาดทั้งหมดธุรกิจตอ้งบูรณาการระบบทั้งหมดส าหรับการบริหารความตอ้งการการบริหาร
ทรัพยากรและการบริหารเครือข่าย (Kotler and Kevin, 2006, p. 62)  
   ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546 , น. 39) กล่าววา่ มุมมองเดิมของกระบวนการธุรกิจ
จะไม่ประสบความส าเร็จในเศรษฐกิจท่ีผูบ้ริโภคมีความแตกต่างกนั และมีความตอ้งการแต่ละคนไม่
เหมือนกนัในเร่ืองการรับรู้ความชอบ และส่ิงท่ีใช้ในการตดัสินใจคู่แข่งขนัท่ีฉลาดตอ้งออกแบบ
และส่งท่ีเสนอให้ตรงกบัตลาดเป้าหมาย ส่ิงเหล่าน้ีจะท าให้เกิดมุมมองใหม่ของกระบวนการทาง
ธุรกิจซ่ึงท าให้การตลาดเร่ิมตน้ ท่ีการวางแผน แทนท่ีจะเน้นท่ีการผลิตและขาย บริษทัเร่ิมจะคิดถึง
กระบวนการในการส่งคุณค่าถึงผูบ้ริโภคเราสามารถแบ่งการสร้างและส่งคุณค่าเขา้ใน 3 ขั้นตอน คือ 
    1.  การเลือกคุณค่า หมายถึง นกัการตลาดตอ้งท าการบา้นก่อนการผลิตสินคา้หรือ
บริการโดยนกัการตลาดตอ้งมีการแบ่งส่วนตลาดเลือกตลาดเป้าหมายท่ีเหมาะสมและเสนอ 
คุณค่าใหต้รงกบัต าแหน่งในใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงทั้ง 3 อยา่งน้ีเรียกวา่ “กลยทุธ์ทางการตลาด” 
    2.  การจดัหาคุณค่า หมายถึง นักการตลาดต้องตดัสินใจในการเลือกผลิตสินค้า
หรือบริการราคาและการจัดจ าหน่ายให้ตรงกบัเลือกคุณค่า จดัหาคุณค่า ส่ือสารคุณค่า แบ่งส่วน 
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เลือกตลาด ต าแหน่ง การพฒันา การพฒันาราคา แหล่งท่ีมา จดัจ าหน่าย พนักงาน การส่งเสริม
โฆษณาตลาด เป้าหมาย ตลาด สินคา้ บริการ ผลิตเอง บริการ ขาย การขาย  
    3.  การส่ือสารคุณค่า หมายถึงการใชพ้นกังานขาย อินเตอร์เน็ต การโฆษณา หรือ 
เคร่ืองมือการส่ือสารตลาดอ่ืนๆ ท่ีจะประกาศและส่งเสริมการตลาดใหก้บัสินคา้หรือบริการ 
     ดงันั้นกระบวนการส่งคุณค่าจะเร่ิมก่อนท่ีจะผลิตสินคา้หรือบริการและพฒันา
สินค้าต่อเน่ืองและเสนอสินค้าหรือบริการโดยในแต่ละขั้นตอนจะมีต้นทุนของการด าเนินงาน
ทั้งหมด 
    จากท่ีกล่าวมาทั้ งหมดสรุปได้ว่า การจัดการตลาดเป็นเคร่ืองมือในการสร้าง
กิจกรรมทางการตลาดและประกอบกบัโปรแกรมทางการตลาดแบบบูรณาการในการสร้าง การ
ส่ือสารและส่งคุณค่าส าหรับผูบ้ริโภคทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย 
 2.2.4 องค์ประกอบกลยุทธ์การตลาด 
 การตลาดท่ีควบคุมได้ผูบ้ริหารต้องน ามาใช้ในการวางแผน เพื่อให้บรรลุเป้าหมายทาง
การตลาดของธุรกิจ ไดแ้ก่ การสร้าง การรู้จกัตวัผลิตภณัฑ ์การกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ และการ
สร้างยอดขาย ถึงแมจ้ะมีผูท่ี้พยายามหาสูตรส าเร็จในการก าหนดกลยุทธ์ประสมทางการตลาด ท่ี
เหมาะสมส าหรับธุรกิจ  จึงยากท่ีจะน าสูตรส าเร็จของธุรกิจมาใช้กบัธุรกิจอ่ืนๆ ได้อย่างประสบ
ความส าเร็จ ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งพิจารณาถึงลกัษณะของตลาดเป้าหมาย ศกัยภาพของธุรกิจ
ของตน สภาพการแข่งขนั และความเหมาะสมของปัจจยัทางการตลาดแต่ละตวั เพื่อน ามาใชใ้นการ
จูงใจ สามารถตอบสนองความตอ้งการ และสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ (ฐิติรัตน์ มีมากและคณะ, 2552, น. 240) 
   2.2.4.1 ผลิตภณัฑ ์ 

     สุดาพร กุณพลบุตร (2557, น. 27) กล่าวว่า ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง
สินคา้หรือบริการท่ีกิจการน าเสนอขายต่อผูบ้ริโภคหรือ ลูกคา้ นับเป็นปัจจยัส าคญัท่ีมองเห็นได้
ชัดเจนเป็นอนัดบัแรกของส่วนผสมทางการตลาด เพราะโดยส่วนใหญ่แล้วมีความเป็นรูปธรรม 
มองเห็นและจบัตอ้งได ้เช่น เส้ือผา้ กระเป๋า เฟอร์นิเจอร์หรือการให้บริการท าผม หรือแมก้ระทัง่การ
ให้ค  าปรึกษา ผลิตภณัฑ์จึงเป็นจุดแรกท่ีผูบ้ริหารการตลาดให้ความส าคญั เน่ืองจากตวัผลิตภณัฑ์ ท า
หนา้ท่ีดึงดูดล่อใจผูบ้ริโภคใหห้นัมาพิจารณาเลือกซ้ือ ดงันั้นนกัการตลาดจึงตอ้งมีส่วนในการพฒันา
ผลิตภณัฑ์ และตอ้งทราบความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภคดว้ย เช่นผูบ้ริโภคชาวไทยนิยมบะหม่ี
ส าเร็จรูปท่ีมีรสชาติเผด็ ในขณะท่ีผูบ้ริโภคประเทศ ญ่ีปุ่นชอบบะหม่ีส าเร็จรูปท่ีมีรสจืด ดงันั้นการ



61 

น าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีไม่เหมาะสมกบั ผูบ้ริโภคแต่ละประเทศอาจส่งผลให้เกิดความลม้เหลวทาง
การตลาดได ้ผลิตภณัฑ ์แบ่งออกเพื่อการศึกษาเป็นมิติ (Dimension) ไดด้งัต่อไปน้ี 

     1)  ตัวผลิตภัณฑ์ห รือผลิตภัณฑ์หลัก  (Core Products) หรือ (Generic 
Product) หมายถึงสภาพ ท่ีจับต้องได้  (Tangible) เช่นรถยนต์นั่ ง เส้ื อผ้า ห รือจับต้องไม่ได ้
(Intangible) เช่น การบริการต่างๆ การพิจารณาในระดบัน้ีมุ่งท่ีแก่นแทข้อง ผลิตภณัฑ์ เช่นเส้ือผา้
หมายถึงส่ิงท่ีใชส้วมใส่เพื่อปกปิดร่างกายและเพื่อความสวยงาม โทรศพัทมื์อถือหมายถึงส่ิงท่ีท าให้
สามารถส่ือสารกบัผูอ่ื้นได ้การพิจารณาในระดบัน้ีท าใหเ้กิดการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ๆท่ียงัไม่มีใน
โลกข้ึนมา เช่นการก าหนดแนวคิดพัฒนาผลิตภัณฑ์ช่วยจ า ช่วยคิด และช่วยค านวณ จึงเกิด
คอมพิวเตอร์ข้ึนมา หรือการพฒันาผลิตภณัฑโ์ทรศพัทส์มาร์ทโฟนหนา้จอ สัมผสัเป็นตน้   

     2) การเพิ่มคุณค่าผลิตภณัฑ ์(Augmented Products) หมายถึง การเพิ่มคุณค่า
ให้กบัผลิตภณัฑ์นอกเหนือจากความแตกต่างทัว่ๆ ไป เช่น การเสริมการให้บริการของโทรทศัน์ท่ีมี
บริการติดตั้งให้ถึงบา้น พร้อมทั้งบริการเงินผ่อน ท าให้ผูซ้ื้อเห็นคุณค่าของเคร่ืองเสียงชนิดน้ีและ
ตดัสินใจซ้ือ หรือการน าเสนอในลกัษณะเป็นชุด (Bundling) เช่นการท่ีโทรทศัน์น าเสนอสินคา้เป็น
ชุดเพิ่มเติม นอกเหนือจากโทรทศัน์ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑ์หลัก โดยพ่วง ดีวีดี เคร่ืองขยายเสียง และ
ล าโพง ท าให้สามารถขายไดม้ากกวา่แยกขายเป็นช้ินๆ เน่ืองจากก่อใหเ้กิด ความสะดวกต่อผูบ้ริโภค
บางส่วนท่ีไม่มีความรู้ลึกซ้ึงถึงขนาดท่ีเลือกเป็นยีห่้อ ปัจจุบนั เพาเวอร์บายจึงขายเคร่ืองเสียงโดยจดั
ชุดให้ลูกคา้ เช่นซีดีและเคร่ืองขยายยี่ห้อเดนนอนและล าโพงเจบีแอล ท าให้ตดัสินใจซ้ือเพียงคร้ัง
เดียว เป็นการสะดวกต่อผูบ้ริโภคส่วนหน่ึง 
      ฐิติรัตน์ มีมากและคณะ (2552, น. 240 ) กล่าวว่า ผลิตภณัฑ์ (Product) เป็น
เคร่ืองมือท่ีมีความหลากหลาย ซ่ึงลว้นสามารถท าให้ธุรกิจ ประสบความส าเร็จไดท้ั้งส้ิน เพียงแต่
ตอ้งเลือกใชใ้ห้เหมาะสมกบัสถานการณ์ วตัถุประสงค ์และศกัยภาพของธุรกิจ เพราะบางกลยุทธ์ก็
เหมาะสมกบัธุรกิจขนาดใหญ่ท่ีมีก าลงัทุน ก าลงัการผลิต และทกัษะสูง การท่ีธุรกิจขนาดย่อมจะ
เลือกใชก้ลยุทธ์เดียวกนักบัธุรกิจขนาดใหญ่ แทนท่ีจะเอ้ือประโยชน์ แต่กบักลายเป็นอาวธุท่ีกลบัมา
ท าร้ายตนเอง กลยุทธ์ผลิตภณัฑ์จะมีประสิทธิภาพสูงสุดก็ต่อเม่ือธุรกิจขนาดย่อมรู้จกัตนเอง และ
พิจารณากลยุทธ์ท่ีเหมาะสมกบัขอ้จ ากดั ศกัยภาพและจุดแข็งของตนท่ีมีอยู ่เช่น น าผลิตภณัฑ์ใหม่
ออกสู่ตลาดก่อน (First -to-market Strategy) นักธุรกิจและนักการตลาดต้องตระหนักอยู่เสมอว่า 
การน าเสนอผลิตภณัฑ์ใหม่ออกสู่ตลาดมีโอกาสเกิดความผิดพลาดได ้50 เปอร์เซ็นต์ การน าเสนอ
ผลิตภณัฑ์ใหม่ออกสู่ตลาดก่อนควรเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีความแตกต่างได้จาก รูปลกัษณ์ คุณสมบติั 
ประโยชน์เหนือกวา่ เทคโนโลยีท่ีสะดวก ใชง่้าย มีลกัษณะเฉพาะท่ีโดดเด่น ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพ
ให้แก่ลูกค้า หรือค้าเลียนแบบ (Clone Product) หากจะเป็นผูต้ามต้องเป็นผูต้ามท่ีรวดเร็ว (Fast 
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follower Strategy) ตอ้งแน่ใจว่าผลิตภณัฑ์นั้นเป็นท่ียอมรับของตลาด เพื่อเล่ียงตน้ทุนการสร้างการ
เรียนรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ให้แก่ลูกคา้เป้าหมาย ตอ้งตามเขา้ตลาดอย่างรวดเร็ว ถึงแมจ้ะเป็นสินคา้
เลียนแบบ หากสามารถเขา้ตลาดเร็วจะยงัอยูใ่นแถวหนา้ 
      ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2552, น. 53) ไดก้ล่าววา่ ผลิตภณัฑ์ (Product) 
หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิด
ความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัได้และสัมผสัไม่ได้เช่น บรรจุภณัฑ์สีราคา คุณภาพ ตรา
สินค้า บริการและช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้า บริการ สถานท่ี บุคคล หรือ
ความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ไดผ้ลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ย สินคา้
บริการ ความคิด สถานท่ีองค์กรหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ต้องม อรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า 
(Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้และหมายถึง ตวัสินคา้บวก
กบัความพอใจและผลประโยชน์อ่ืนท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากการซ้ือสินคา้นั้น ซ่ึงรวมถึงคุณภาพท่ีดีเป็น
ท่ียอมรับของผูบ้ริโภคดว้ย 
      พิษณุ จงสถิตวฒันา (2552, น. 10) กล่าวว่า ผลิตภณัฑ์ (Product) ถูกผลิต
ข้ึนมาเพื่อบ าบัดความต้องการของมนุษย์ ผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัยท่ีส าคัญของส่วนประสมทาง
การตลาด นโยบายผลิตภณัฑม์าเพียงแต่จะมีผลกระทบต่อกลยุทธ์การตลาดอ่ืนๆ ท่ีจะตอ้งไดรั้บการ
พฒันาตามมาพร้อม ๆ กนั เช่น กลยุทธ์ราคา กลยุทธ์การขาย กลยุทธ์การโฆษณาและกลยทุธ์การจดั
จ าหน่าย ฯลฯ แต่ยงัมีผลกระทบต่อกลยทุธ์การผลิต และกลยุทธ์การกระจายผลิตภณัฑ ์นโยบายของ
บริษัทเป็นดัชนีบ่งช้ีถึงประเภทของผลิตภณัฑ์ท่ีต้องการผลิตหรือจดัจ าหน่ายส่วนประสมทาง
การตลาดของผลิตภณัฑ์ และกิจกรรมทางการตลาดท่ีจะน ามาใช้ บริษัทส่วนใหญ่ก าหนดเป็น
นโยบายหลักของบริษทัว่าจะประกอบธุรกิจอะไร หรือมีธุรกิจอะไรท่ีจะไม่ท า บางบริษทั เช่น 
บริษทัเยนเนอรัล อีเลคตริค จ ากดั  และบริษทั ยูนิลีเวอร์ จ  ากดั ถึงขนาดก าหนดเป็นนโยบายหลกั
ของบริษทัว่าจะประกอบธุรกิจหรือท าการตลาดเฉพาะผลิตภณัฑ์ท่ีบริษทัมีความไดเ้ปรียบในเชิง
การแข่งขนัและสามารถครองความเป็นผูน้ าในอนัดบัตน้ๆ เท่านั้น 
   จากท่ีกล่าวมาทั้งหมดสรุปได้ว่า ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อ
ตอบสนองความจ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจในคุณภาพ ตราสินค้า 
บริการ ช่ือเสียงของผลิตภณัฑ ์และผูข้ายผลิตภณัฑ ์ 
   2.2.4.2 ราคา  
      สุดาพร กุณพลบุตร (2557, น. 27) กล่าวว่า ราคาขายของผลิตภณัฑ์หรือ
บริการท่ีกิจการ น าเสนอสู่ผูบ้ริโภคการพิจารณาจากพื้นฐานของลูกคา้เป็นวิธีการท่ีต่างจากวิธีการ
ก าหนดราคาขายจากตน้ทุน กล่าวคือเป็นการท่ีกิจการพิจารณาก าหนดราคาขายจากการพิจารณาถึง
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การรับรู้ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อมูลค่าของผลิตภณัฑ ์(Value-based Pricing) แทนท่ีการก าหนดราคาจาก
ตน้ทุนความแตกต่างจากวิธีการก าหนดราคาจากตน้ทุนไดแ้ก่ วิธีการก าหนดราคาจาก ตน้ทุนนั้น 
กิจการผลิตก่อนแลว้ทราบตน้ทุนแลว้ก าหนดราคา แต่วธีิการพิจารณา จากพื้นฐานของผูบ้ริโภค จะ
พิจารณาการรับรู้ของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์ชนิดหน่ึงๆ แลว้น ามาก าหนดราคาขาย แลว้จึงก าหนด
ตน้ทุนแล้วน าไปออกแบบและผลิต เช่น บริษทักุณฑลบุตรอุตสาหกรรม หาข้อมูลจากการรับรู้ 
(Perception) ของลูกคา้ สมยัใหม่ท่ีตอ้งการรูปแบบแปลกๆ ทนัสมยั และก าหนดลูกคา้เป้าหมายให้
เป็นคน ฐานะดี ทนัสมยั จึงก าหนดราคาขายเกา้อ้ีออกมาตวัละ 3,000 บาท แลว้ก าหนด ตน้ทุนการ
ผลิตไวไ้ม่เกินตวัละ 1,500 บาทแลว้ให้แผนกออกแบบเกา้อ้ีตามลกัษณะ ความตอ้งการของลูกคา้
ภายใต้ต้นทุนท่ีก าหนด การก าหนดราคาโดยมุ่งท่ีมูลค่า (Value) น้ี นิยมใช้ในกรณีท่ีต้องการ
เปรียบเทียบราคาสินคา้กบัมูลค่าในดา้นต่างๆ ท่ีผูซ้ื้อจะไดเ้ม่ือเทียบกบัของคู่แข่ง และน่ีคือสาเหตุ
ของความส าเร็จของอุตสาหกรรมยานยนต์จากประเทศญ่ีปุ่นในทวีปเอเชียรวมทั้งประเทศไทย 
เน่ืองจากเม่ือผูบ้ริโภคเทียบปัจจยัหลายดา้นรวมกนั เช่น อะไหล่หาง่าย การบริการ ราคาขายต่อ ท า
ให ้รถยนตจ์ากญ่ีปุ่นสามารถครองตลาดไดม้ากกวา่รถยนตจ์ากเกาหลีท่ีราคาถูกกวา่ และครองตลาด
ไดม้ากกวา่รถยนตจ์ากยโุรปท่ีเคยเป็นท่ีนิยมวา่เกรดสูงกวา่ 
      ฐิติรัตน์ มีมากและคณะ (2552, น. 240 ) กล่าววา่ ราคา คือ มูลค่าท่ีก าหนด
ข้ึนมาให้กบัส่ิงท่ีตอ้งขาย ราคาคือปัจจยัส าคญัประการหน่ึงมีผลต่อการซ้ือของลูกคา้ ซ่ึงอาจดึงดูด
ลูกคา้ให้ตดัสินใจซ้ือไดท้นัที หรือชะลอการซ้ือของลูกคา้ก็ไดเ้ช่นกนั บางคร้ังราคาก็ถูกตีความให้
เป็นส่ิงบ่งบอกถึงคุณภาพท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการและการตั้งราคาให้เท่ากบัคู่แข่งขนัก็ไม่ใช่ทางออกท่ีดี
ท่ีสุดเช่นกนั การตั้งราคาท่ีควรอยู่ในระดับท่ีเหมาะสมกับการซ้ือของลูกค้า สามารถสร้างก าไร
ใหก้บัธุรกิจ และท่ีส าคญั สามารถแข่งขนักบัธุรกิจอ่ืนๆ ได ้ดงันั้นผูก้  าหนดราคาจะตอ้งค านึงถึงการ
ยอมรับของลูกคา้ในมูลค่าของสินคา้ อุปสงค์ของผูบ้ริโภค ตน้ทุน ผลิตภณัฑ์ และการแข่งขนัใน
ตลาด เช่น นโยบายของธุรกิจ กลยทุธ์การตั้งราคาของคู่แข่งขนั และสภาพเศรษฐกิจ 
       1.  การจะก าหนดราคาระดบัใด สามารถพิจารณาจากเกณฑ์คุณภาพของ
สินคา้และราคา ให้ราคาสะทอ้นถึงคุณค่าของส่ิงท่ีจะขายกบัความตอ้งการ การรับรู้ถึงคุณภาพและ
ศกัยภาพของกลุ่มผูซ้ื้อ ซ่ึงระดบัราคาท่ีเหมาะสมคือ ราคาท่ีสอดคลอ้งกบัคุณภาพ และการก าหนด
ต าแหน่งผลิตภัณฑ์คือ การก าหนดราคา แบบราคาสินค้าคุณภาพสูง การตั้ งราคาแบบสินค้า
ระดบักลาง และการตั้งราคาแบบสินคา้ราคาประหยดั 
       2.  หากธุรกิจพิจารณาเลือกการตั้งราคารูปแบบ สินคา้เยี่ยมราคาคุม้ค่า 
ราคาสุดคุ้ม หรือ สินค้าดี ราคาคุ้มค่า ล้วนเป็นรูปแบบท่ีเน้นคุณภาพของผลิตภัณฑ์ และราคา
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ค่อนขา้งถูก ซ่ึงจะท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจเม่ือใชผ้ลิตภณัฑ์ และไดรั้บความคุม้ค่า ก็จะกลบัมา
ช้ือซ ้ า ซ่ึงจะส่งผลใหเ้ป็นลูกคา้ในระยะยาว 
       3.  หากธุรกิจเลือกการตั้งราคาแบบ ราคาสูงเกินจริงปลน้ลูกคา้หรือไม่
สมกบัความเป็นจริง ซ่ึงเป็นระดบัราคาท่ีสูงเกินกวา่คุณภาพของผลิตภณัฑ์ จะเป็นการผิดจริยธรรม
และส่งผลให้ลูกคา้เม่ือซ้ือผลิตภณัฑ์ไปใช้แล้วจะเกิดความไม่พึงพอใจ อาจถูกฟ้องร้องในขอ้หา
หลอกลวงได ้
       4. การก าหนดราคาส าหรับธุรกิจขนาดย่อมมักจะมีข้อผิดพลาด ซ่ึง
สามารถน ามาเป็นขอ้เตือนใจ 3 ประการวา่ ไม่ควรกระท าเช่นน้ีคือ ตั้งราคาถูกเกินไป พยายามเป็น
ผูน้ าดา้นราคา และ เพิ่มราคาโดยท่ีลูกคา้ไม่รู้ตวั 
      ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2552, น. 53-56) กล่าววา่ ราคาเป็นเคร่ืองมือท่ี
ส าคญั ราคากบัคุณภาพผลิตภณัฑ์จะเป็นองคป์ระกอบท่ีผูบ้ริโภคใชพ้ิจารณาตดัใจซ้ือกล่าวคือ ราคา
ตอ้งเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ และยงัหมายถึงจ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้
ได้ผลิตภณัฑ์หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถัดจาก 
Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของ
ผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ 
      พิษณุ จงสถิตวฒันา (2552, น. 10) ไดก้ล่าววา่ ราคาในจ านวนองคป์ระกอบ
ทั้ง 4 ของส่วนประสมการตลาด ราคาเป็นองค์ประกอบเดียวท่ีไดรั้บความสนใจเป็นพิเศษจากนัก
เศรษฐศาสตร์ โดยเฉพาะนกัเศรษฐศาสตร์จุลภาค ซ่ึงจะศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัราคาและ
ระดบัความตอ้งการของตลาด นกัการตลาดใชก้ลยุทธ์ราคาเพื่อบรรลุวตัถุประสงค์การตลาดต่าง ๆ 
ดงัน้ี 
       1.  การก าหนดราคาเพื่อเน้นการท าก าไร เช่น อตัราผลตอบแทนจาก
ยอดขาย หรืออตัราผลตอบแทนจากการลงทุน เป็นตน้ 
       2.  การก าหนดราคาเพื่อเน้นการขายและมูลค่าขาย เช่น เพื่อเพิ่มมูลค่า
ขาย หรือเพิ่มส่วนครองตลาดเป็นตน้ 
       3.  การก าหนดราคาเพื่อรักษาเสถียรภาพของตลาด เช่น การตั้งราคาตาม
ตลาด หรือ คู่แข่งขนัท่ีส าคญั เป็นตน้ 
       4.  การก าหนดราคา เพื่อเน้นจุดยืนผลิตภัณฑ์  เช่น จุดยืนคุณภาพ
ผลิตภณัฑ ์หรือจุดยนื ภาพลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
   จากท่ีกล่าวมาทั้งหมดสรุปไดว้่า ราคา หมายถึง มูลค่าท่ีก าหนดข้ึนมาให้กบัส่ิงท่ีตอ้ง
ขาย การตั้งราคาท่ีควรอยู่ในระดบัท่ีเหมาะสมกบัการซ้ือของลูกคา้ สามารถสร้างก าไรให้กบัธุรกิจ 
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และท่ีส าคญัสามารถแข่งขนักบัธุรกิจอ่ืนๆ ได ้ดงันั้นผูก้  าหนดราคาจะตอ้งค านึงถึงการยอมรับของ
ลูกคา้ในมูลค่าของสินคา้ อุปสงคข์องผูบ้ริโภค ตน้ทุน ผลิตภณัฑ ์และการแข่งขนัในตลาด 
   2.2.4.3  การจดัจ าหน่าย  
      สุดาพร กุณพลบุตร (2557, น. 28) กล่าววา่ การก าหนดวตัถุประสงคใ์นการ
จดัจ าหน่ายให้เหมาะสมกบัลูกคา้ แต่ละกลุ่มท่ีอาจแตกต่างกัน เน่ืองจากสินคา้เดียวกันแต่อาจมี
ลูกคา้เป้าหมายท่ี แตกต่างกนัได้ เช่นกรณีของบริษทัไอบีเอ็มซ่ึงปัจจุบนัเป็นเลนโนโวผูผ้ลิตและ 
จ าหน่ายคอมพิวเตอร์รายใหญ่ สินคา้ของกิจการอาจเขา้ถึงลูกคา้เป้าหมายต่างกนั ในสินคา้บางชนิด
เช่นเมนเฟรม มีกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นรายใหญ่และส าคญั จึงตอ้งใช้การขายตรง โดยพนักงานขายของ
บริษทั ส่วนท่ีเป็นคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลจ าพวกเดสท๊อปหรือ แล๊บท๊อบขายผา่นคนกลางเช่นร้าน
จ าหน่ายคอมพิวเตอร์ต่างๆ ในขณะท่ีเม่ือคอมแพคน าเสนอสินค้าของตนสู่ตลาดนั้น กิจการไม่
สามารถแข่งขนักบัไอบีเอม็ผูม้าก่อนได ้คอมแพคจึงวางวตัถุประสงคใ์นการจดัจ าหน่ายท่ีหลีกเล่ียง
การแข่งขนัโดยตรงกบัไอบีเอม็ในลกัษณะของการขายตรงซ่ึง ไอบีเอม็ช านาญกวา่ วตัถุประสงคใ์น
การจดัจ าหน่ายของคอมแพคจึงมุ่งไปท่ีร้านค้า ปลีกเป็นหลัก หรือในกรณีของผลิตกัณฑ์วสัดุ
ก่อสร้างและปูนซีเมนตซ่ึ์งมีลกัษณะ ลูกคา้หลากหลาย เช่น ลูกคา้รายยอ่ยท่ีสร้างบา้นของตน ลูกคา้
รายใหญ่จ าพวก ผูรั้บเหมา หรือแมก้ระทัง่ลูกคา้ท่ีเป็นส่วนราชการ ท าให้บริษทัคา้วสัดุก่อสร้างตอ้ง
มี วตัถุประสงคใ์นการจดัจ าหน่ายใหลู้กคา้แต่ละกลุ่มต่างกนั 
      ฐิติรัตน์ มีมากและคณะ (2552, น. 240 ) กล่าววา่ ช่องทางในการจดัจ าหน่าย
แบ่งออกเป็น ช่องทางตรง คือธุรกิจผูผ้ลิตท าการจัดจ าหน่าย ผลิตภัณฑ์โดยตรงถึงกลุ่มผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ์คนสุดทา้ยเอง และช่องทางออ้ม คือธุรกิจน าคนกลาง (Middleman) เขา้มาช่วยในการจดั
จ าหน่ายและกระจายตวัผลิตภณัฑ์ ซ่ึงแบ่งออกเป็นหลายประเภท ไดแ้ก่ นายหน้า/ตวัแทนจ าหน่าย 
เป็นตวัแทนของผูผ้ลิตหรือผูซ้ื้อในการติดต่อและเจรจาต่อรองในการซ้ือขาย ขอ้ดี การมีตวัแทน
จ านวนน้อยราย ควบคุมดูแลไดง่้ายกว่า ขอ้เสีย กระจายสินคา้ได้น้อยกว่า ผูค้า้ส่ง จะท าหน้าท่ีซ้ือ
สินคา้จากผูผ้ลิตหลายรายและขายต่อให้แก่ ร้านคา้ปลีก ขอ้ดี มีกระจายอยูท่ ัว่ไป ช่วยคลงัสินคา้ ลด
ค่าใชจ่้ายในการขนส่ง บางทีมีขอ้เสนอแนะท่ีดี ขอ้เสีย มีสินคา้อ่ืนๆ ท่ีเป็นคู่แข่งของเราดว้ย และจะ
พยายามเน้นขายสินคา้ของผูผ้ลิตท่ีให้ผลประโยชน์มากกว่า ผูค้า้ปลีก จะท าการขายสินคา้ให้กบั
ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ผูค้า้ปลีกมีกระจายอยูท่ ัว่ไป การเลือกผูค้า้ปลีกเขา้มาช่วยในการจ าหน่ายสินคา้ 
      ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2552, น. 53-56) กล่าววา่ การจดัจ าหน่าย เป็น
กระบวนการเคล่ือนยา้ยสิทธิในตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปจนถึงผูบ้ริโภคซ่ึงกระบวนการดงักล่าวจะ
มีผูผ้ลิตและผู ้บริโภคเป็นหลักส าคัญในกระบวนการส าหรับต้นทาง และปลายทางของการ
เคล่ือนยา้ยสิทธิในตวัผลิตภณัฑ์เป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพข้ึน และเป็นสถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคจะหาซ้ือ
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ผลิตภัณฑ์ได้สะดวกท่ีสุด ตลอดจนเป็นโครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบด้วยสถาบันและ
กิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์รไปยงัตลาดสถาบนัท่ีนาผลิตภณัฑ์ออกสู่
ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ 
      พิษณุ  จงสถิตวฒันา (2552 , น. 10) กล่าวว่า ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ถึงแมว้า่ผลิตภณัฑ์ หรือบริการท่ีเราตอ้งการเสนอขายจะดีเลิศเพียงไรก็ตามคงจะมีประโยชน์น้อย
มาก ถา้ผูบ้ริโภคเป้าหมายไม่สามารถหาซ้ือไดใ้นเวลาท่ีเขาตอ้งการและในสถานท่ีท่ี เขาจะหาช้ือได้
สะดวกท่ีสุด และน่ีคือวตัถุประสงค์หนักของการบริหารช่องทางการจดัจ าหน่าย การก าหนด
ช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เร่ิมตน้จากการวิเคราะห์พฤติกรรมของลูกคา้เป้าหมาย เรา ตอ้งรู้
วา่ ลูกคา้ของเรามีมากเพียงไรและอยู่ท่ีไหนบา้ง มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้อย่างไร เช่น ซ้ือบ่อย
เพียงไร ซ้ือในร้านคา้ประเภทใด นิยมซ้ือในวนัและช่วงเวลาใดรวมทั้งวิธีการช าระเงินค่าซ้ือสินคา้ 
ฯลฯ ลกัษณะพิเศษของผลิตภณัฑ์ เช่น ความสด ความใหม่ และน ้ าหนกัของผลิตภณัฑ์ ราคาของ
ผลิตภณัฑ์ และความยากง่ายของวธีิการใชผ้ลิตภณัฑ์ จะเป็นขอ้ก าหนดประเภทของช่องทางการจดั
จ าหน่าย เช่นเดียวกนักบัลกัษณะของคนกลาง จ านวนของคนกลาง สภาพและลกัษณะของคู่แข่งขนั 
สถานภาพและนโยบายบริษทัเป็นต้น หลงัจากท่ีไดพ้ิจารณาขอ้ก าหนดในการเลือกช่องทางการจดั
จ าหน่าย ผูบ้ริหารการตลาดท าการเลือกสรรสมาชิกช่องทางการจ าหน่าย ก าหนดหนา้ท่ีของสมาชิก 
ช่องทาง กระตุน้เร้าสมาชิกช่องทางดว้ยวิธีการต่างๆ เช่น การให้รางวลั การท าโฆษณาร่วมกนั การ
ให้ส่วนลดพิเศษ เป็นตน้ และทา้ยสุดตรวจสอบและควบคุมผลงานของสมาชิกช่องทางวา่ตรง ตาม
เป้าหมายท่ีก าหนดไวห้รือไม่ 
   จากท่ีกล่าวมาทั้งหมดสรุปไดว้า่ การจดัจ าหน่าย หมายถึง เป็นกระบวนการเคล่ือนยา้ย
ผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปถึงผูบ้ริโภค  เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์กรไปยงัตลาด
เป้าหมาย เพื่อการกระจายตวัสินคา้ 
   2.2.4.4  การส่งเสริมการตลาด 
      สุดาพร กุณพลบุตร (2557, น. 29) กล่าวว่า การส่งเสริมการจ าหน่าย 
(Promotion) หมายถึง การกระตุน้ให้ผูบ้ริโภค หนัมาสนใจซ้ือสินคา้และบริการจากกิจการ เช่น การ
โฆษณา การส่งเสริม การขายดว้ยวิธีต่างๆ เช่น ลด แลก แจก แถม เพื่อให้ผูบ้ริโภคท่ียงัไม่เคยซ้ือ 
หนัมาซ้ือ และผูบ้ริโภคซ้ือเพิ่มข้ึนหรือไม่เปล่ียนไปซ้ือสินคา้ของคู่แข่ง กลยุทธ์ในการเพิ่มยอดขาย
ใหสู้งข้ึนในช่วงเวลาหน่ึงๆ กิจกรรมการส่งเสริมการจ าหน่ายช่วยใหพ้นกังานขายสินคา้ง่ายข้ึน เป็น
กิจกรรมท่ีมุ่งดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์ เน่ืองจากจุดเด่นท่ีกิจกรรมส่งเสริมการ
จ าหน่ายสร้างให้แก่ผลิตภณัฑ์ แต่อาจเป็นช่วงสั้ นๆ เช่น การให้ของแถม การให้สิทธิพิเศษ ต่างๆ 
โดยลักษณะดังกล่าวเป็นการกระท าท่ี มีช่วงเวลา ดังนั้ นการส่งเสริมการขาย จึงใช้ส่ิงจูงใจ 
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(Incentive) เพื่อโนม้นา้วจิตใจผูบ้ริโภค เช่นการลด แลก แจก แถม ในช่วงเทศกาลส าคญั ในขณะท่ี
การโฆษณาใชเ้หตุผลหรือการสร้างอารมณ์เพื่อ จูงใจผูบ้ริโภค ส่ิงจูงใจท่ีมกัใชใ้นการส่งเสริมการ
จ าหน่ายประกอบดว้ย 
       1.  การตกแต่งจุดขายให้เกิดการดึงดูดใจผูบ้ริโภค หมายถึงการปรับแต่ง
จุดขายให้เหมาะสมกบัสถานการณ์และท าให้เกิดการดึงดูดล่อใจ เช่น เม่ือหนังสตาร์วอร์ก าลงัฮิต 
ร้านของเล่นก็อาจตกแต่งบรรยากาศใหเ้หมือนในหนงัเพื่อ ช่วยดึงดูดให้เด็กๆ สนใจและอยากเขา้มา
ซ้ือของเล่นเป็นตน้ 
        2.  การให้ของแถม หมายถึงการเสนอส่ิงของอ่ืนให้แก่ผูซ้ื้อ เพื่อกระตุน้
ใหเ้กิด ความรู้สึกอยากซ้ือสินคา้นั้นๆ เช่นการซ้ือผงซกัฟอกและไดรั้บการแถมท่ีใส่สบู่ ท  าใหจู้งใจผู ้
ซ้ือให้หันมาซ้ือสินคา้ของกิจการ ทั้งๆท่ีในตอนแรกผูซ้ื้อไม่ไดคิ้ดซ้ือ สินคา้ของกิจการ แต่การให้
ของแถมบางคร้ังก็อาจไม่ไดก้ระตุน้ยอดขาย เช่น การท่ีผูใ้ชร้ถยนตบ์างคนเติมน ้ ามนัท่ีป้ัมประจ าใน
บางคร้ังก็มีการแถมน ้ าเปล่า แต่การแถมน ้ าเปล่าอาจไม่ไดก้ระตุน้ผูซ้ื้อมากนกั เน่ืองจากเป็นป้ัมท่ีผู ้
ซ้ือมกัเติม อยูแ่ลว้ถึงแมไ้ม่มีของแถม หรือการซ้ือบา้นแถมรถยนตเ์พื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภค บางส่วน
สนใจซ้ือบา้นของกิจการเป็นตน้ 
       3.  การให้สิทธิพิเศษในกรณีช้ือสินคา้บ่อยคร้ัง เช่น การท่ีร้านอาหาร
ก าหนดให้กินสิบคร้ังจะไดสิ้ทธิอาหารบางชนิดฟรี หรือการสะสมไมลข์องสายการบินต่างๆ เพื่อจะ
ไดบิ้นฟรี รวมทั้งโรงแรมต่างๆ ท่ีส่งขอ้มูลใหลู้กคา้ท่ีเคยมาพกัถึงสิทธิ พิเศษท่ีจะได ้เป็นการส่ือสาร
ท่ีเขา้ถึงผูบ้ริโภคหรือลูกคา้เดิมโดยตรงผา่น อินเตอร์เน็ทหรือโซเซียลมีเดีย  
       4.  การขายสินคา้ควบ หมายถึงการขายสินคา้ควบคู่กนัสองชนิดข้ึนไป
ในราคาต ่ากวา่ซ้ือสินคา้แต่ละชนิดแยกกนั โดยการขายควบอาจท าเป็นช่วงเวลาท่ีมีการ ส่งเสริมการ
จ าหน่ายเท่านั้น เช่นการซ้ือกลอ้งถ่ายรูปควบคู่กบัฟิล์มในราคาพิเศษ หรือขายโดนทัควบกบักาแฟ
ในราคาถูกกวา่ท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือแยกกนั 
       5.  การส่งเสริมการขายท่ีผูข้าย เป็นวิธีการกระตุน้ยอดขายท่ีผูซ้ื้อไม่ได้
รับ ประโยชน์เพิ่มข้ึน แต่ผูข้ายไดรั้บประโยชน์จึงจูงใจให้ขายสินคา้ของกิจการ เช่นการให้เดินทาง
ไปเท่ียวต่างประเทศแก่ผูท่ี้สามารถขายสินคา้ไดท้ะลุเป้า การให้เปอร์เซ็นตค์่าขายเพิ่ม หากสามารถ
ขายไดเ้กินจ านวน 
       6.  การให้สิทธิพิเศษอ่ืนๆ เช่นคูปองเพื่อใชแ้ลกซ้ือสินคา้ในราคาพิเศษ
เป็นตน้ 
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      ฐิติรัตน์ มีมากและคณะ (2552, น. 240 ) กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาด 
(Marketing Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย เพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดการกระท า
ตามท่ีเราปรารถนา ตั้งแต่การสร้างความเขา้ใจในส่ิงท่ีขาย เกิดความชอบ ตอ้งการใช้ และจูงใจให้
ช้ือสินคา้ ซ่ึงในปัจจุบนัมี 6 ประเภทใหญ่ ๆ ไดแ้ก่  
       1. การโฆษณา เป็นการเสนอข่าวสารเก่ียวกับรายละเอียดของสินค้า 
บุคคล หรือ องค์กร โดยสร้างสรรค์งานโฆษณา และท าการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์ 
วทิยุ ส่ิงพิมพ ์และป้ายโฆษณา เป็นตน้ โดยมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือเวลา หรือพื้นท่ีโฆษณา หรือในรูป
ของการเป็นผูอุ้ปถมัภ ์(Sponsor) รายการต่างๆ 
       2. การประชาสัมพัน ธ์  ส ามารถส ร้างความ เข้าใจอัน ดีระหว่าง
กลุ่มเป้าหมาย บุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง และธุรกิจ ถึงเจตนารมณ์ของธุรกิจ ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ และ
ขอ้เท็จจริง เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และธุรกิจ ขอ้ควรระวงัในการท าการประชาสัมพนัธ์ คือไม่ควรใชก้าร
ประชาสัมพนัธ์เป็นการแกปั้ญหาเฉพาะหน้าเท่านั้น การประชาสัมพนัธ์ไม่ไดช่้วยแก้ไขธุรกิจให้
เปล่ียนจากด าเป็นขาวได้ และขอ้ความท่ีส่งไปหากลุ่มเป้าหมายตอ้งสดใหม่ สามารถสร้างความ
สนใจส าหรับส่ือและกลุ่มเป้าหมาย 
       3. การขายโดยใชพ้นกังานขาย จะเป็นการติดต่อส่ือสารแบบปฏิสัมพนัธ์ 
(Interactive) ระหว่างผูซ้ื้อกบัผูข้าย และสามารถแกข้อ้โตแ้ยง้ไดท้นัที ปรับเปล่ียนรูปแบบการขาย
ตามความเหมาะสมของลูกค้าแต่ละรายได้ ดึงดูดลูกค้าและก าจดัส่ิงรบกวนรอบข้างได้กว่าการ
ติดต่อส่ือสารรูปแบบอ่ืน และช่วยในการผลกัดนัให้เกิดการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้พร้อมปิดการขาย
ได้ทันที ส่ิงท่ีส าคญัคือ การปรับปรุงประสิทธิภาพ ศิลปะการขาย ทกัษะการเจรจาต่อรอง และ
ทกัษะการสร้างความสัมพนัธ์อนัดี 
       4. การส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมกระตุ้นให้เกิดความสนใจและ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โดยการเสนอผลประโยชน์แก่กลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้เกิดการซ้ือ การส่งเสริม
การขายแบ่งออก เป็น 2 ลกัษณะคือ กลยุทธ์ผลกัใชก้ารส่งเสริมการขายกบัคนกลางให้ช่วยผลกัดนั
ผลิตภณัฑ์ไปยงัผูบ้ริโภค และกลยุทธ์ใช้การส่งเสริมการขายมุ่งไปยงัลูกคา้คนสุดทา้ยโดยตรง ให้
เขา้มาซ้ือผลิตภณัฑ ์
       5. การตลาดทางตรง เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายโดยตรง 
เพื่อกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจไดท้นัที ซ่ึงสามารถติดต่อผ่านส่ือไดห้ลายรูปแบบ ไดแ้ก่ การขาย
ทางโทรศพัท ์การขายโดยใชแ้คตาล็อก การขายตรงโดยการโฆษณาผา่นส่ือ การขายโดยใชจ้ดหมาย
ตรง และการขายทางอินเทอร์เน็ต 
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       6. การตลาดเชิงกิจกรรม เป็นการจดักิจกรรมทางการตลาดใหส้อดคลอ้ง
กบัสถานการณ์ พิเศษท่ีอยูใ่นความสนใจของผูค้น หรือสร้างกิจกรรมทางการตลาดใหเ้ป็นเหตุการณ์
พิเศษ เพื่อเป็นการกระตุน้ให้กลุ่มคนเป้าหมายเกิดความสนใจ และเขา้มาร่วมกิจกรรม สามารถให้
ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และสามารถปิดการขาย ณ บริเวณจดักิจกรรมไดท้นัที 
       การตลาดทางตรงโดยใช้เว็บไซต์ (Website) ถึงแม้เว็บไซต์จะเป็น
เคร่ืองมือท่ีมีตน้ทุนต ่าและสามารถเขา้ถึงเป้าหมายกวา้งในด้านอาณาเขต แต่ก็มีขอ้จ ากดัในด้าน
เทคนิคในการด าเนินงาน และการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายเฉพาะกลุ่มเท่านั้ น ดังนั้นหากธุรกิจไม่มี
ทกัษะและความพร้อมในการด าเนินงานเว็บไซต์อย่างมีประสิทธิภาพ ธุรกิจขนาดย่อมอาจไม่
จ  าเป็นตอ้งมีเวบ็ไซต ์(Website) ก็ได ้การมีเวบ็ไซตข์องตนเองเหมาะกบัธุรกิจท่ีลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย
เป็นกลุ่มท่ีออนไลน์ ถา้ไม่ใช่ใหพ้ิจารณาวา่กลุ่มเป้าหมายใชส่ื้อไหนใหเ้นน้ส่ือนั้นดีกวา่ 
        1.1  ตอ้งการขยายสู่ตลาดต่างประเทศ 
        1.2  ตอ้งการใช้ส่ือทุกประเภทในการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายอย่าง
ครบวงจร 
        1.3  ไม่ตอ้งการสถานท่ีในการจดัแสดงสินคา้ ลูกคา้เขา้ถึงขอ้มูล
ไดท้นัที 
        1.4  มีความสามารถในการดูแลเวบ็ไซตไ์ด ้
      ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2552, น. 53) กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินค้า หรือบริการ หรือ
ความคิดหรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจให้เกิดความตอ้งการ เพื่อเตือนความทรงจ าในผลิตภณัฑ์โดย
คาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึกความเช่ือและพฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบั
ข้อมูลระหว่างผูข้ายกับผูซ้ื้อเพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใช้
พนักงานขาย (Personal Selling) ท าการขายและการติดต่อส่ือสาร โดยไม่ใช้คน (Non-personal 
Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการองค์กรอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ 
ซ่ึงตอ้งใช้หลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนัโดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑคู์่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้
      พิษณุ จงสถิตวฒันา (2552 , น. 10) กล่าวว่า การส่งเสริมผลิตภัณฑ์ท่ีมี
ประสิทธิภาพ ช่วยส่ือสารให้ลูกคา้เป้าหมายตระหนกัถึงผลิตภณัฑ์ หรือบริการท่ีตอ้งการเสนอขาย 
รับรู้ถึงคุณภาพดีเด่นของผลิตภณัฑ์ กระตุน้เร้าให้เกิดความสนใจ และชกัชวนให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือ
บริการในท่ีสุด ส่วนประสมทางการตลาดของการส่งเสริมผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ย การโฆษณา การ
ขายโดยบุคคล การส่งเสริมการขาย และการประชาสัมพนัธ์งบประมาณของการส่งเสริมผลิตภณัฑ์
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จะถูกจดัสรรระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 น้ี เพื่อใหไ้ดส่้วนประสมทางการตลาดท่ีดีท่ีสุด
เน่ืองจากความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ จุดยืนผลิตภณัฑ์ วฎัจกัรชีวิตผลิตภณัฑ์ และนโยบายการ
ส่งเสริมผลิตภณัฑ์ของบริษทังบประมาณและส่วนประสมผลิตภณัฑ์ท่ีใช้อาจจะแตกต่างกนั แต่ก็
ประสบความส าเร็จเช่นเดียวกนั บริษทัคอลเกต ปาล์มโอลีฟ จ ากดั และ บริษทั สหพฒันพิบูลย ์
จ  ากดั (มหาชน) ยกัษใ์หญ่ในวงการตลาดสินคา้อุปโภคบริโภค ต่างก็ใชง้บประมาณจ านวนมาก และ 
งบประมาณส่วนใหญ่จะถูกใช้ไปในทางการโฆษณาผลิตภณัฑ์ตามส่ือต่างๆ ส่วนบริบทขายตรง 
สินค้าอุปโภคบริโภค เช่น บริษทั เอวอน จ ากัด และ บริษทั แอมเวย ์จ  ากัด ต่างก็ใช้งบประมาณ 
เกือบทั้งหมดส าหรับการขายโดยบุคคล ท่ีแตกต่างออกไปคือ บริษทั มิสทิน จ ากดั ซ่ึงใชก้ารโฆษณา 
ทางส่ือโทรทศัน์ เพื่อใหลู้กคา้รู้จกัผลิตภณัฑแ์ละบริษทัดีข้ึน และสนบัสนุนงานของพนกังานขาย 
      ผูผ้ลิตสินคา้อุตสาหกรรมจะใชง้บประมาณการส่งเสริมผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่
ไปในทางการขายโดยบุคคล และการส่งเสริมการขาย แต่ก็ยงัให้ความส าคญัแก่การโฆษณาเพื่อ
ส่ือสารใหผู้บ้ริโภค รู้จกัผลิตภณัฑส์ร้างความเขา้ใจในคุณภาพผลิตภณัฑดี์ยิง่ข้ึน และช่วยเปิดทางให้
พนกังานขายเขา้พบลูกคา้ไดง่้ายข้ึน จากผลงานวิจยัของ บริษทั ไอ บี เอ็ม จ ากดั ยกัษใ์หญ่ในวงการ
คอมพิวเตอร์ ไดส้นบัสนุนบทบาทท่ีส าคญัของการโฆษณา และท าใหบ้ริษทัเปล่ียนส่วนประสมการ
ส่งเสริมผลิตภณัฑ์ใหม่ จากเดิมท่ีให้ความสนใจแต่การขายโดยบุคคลและละเลยการโฆษณาใน
การตลาดสินค้าอุตสาหกรรม ถึงแมว้่าการตลาดโดยตรง ได้เร่ิมต้นจากรูปแบบของการขายทาง
ไปรษณีย ์และการขายทางแค็ตตาล็อก แต่ในระยะหลังได้รับการพฒันาให้รวมถึงส่ืออ่ืนๆ อีก
มากมาย โดยเฉพาะการขายทางส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce) เช่น อินเตอร์เน็ต ฯลฯ 
ความนิยมของการตลาด โดยตรงไดเ้พิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็วตามอตัราการเพิ่มของการใช้คอมพิวเตอร์ 
เปิดโอกาสให้มีการซ้ือขายอยา่งกวา้งขวาง ไร้พรมแดน จากทุกมุมโลก และไม่มีขอ้จ ากดัทางดา้น
เวลา ความส าเร็จอย่าง ลน้หลามน้ี ท าให้บุคคลในวงการการตลาดคาดการณ์ไวว้า่ การขายทางส่ือ
อิเล็กทรอนิกส์จะเป็นส่ือการตลาดท่ีมีบทบาทมากท่ีสุด 
      การพฒันาส่วนประสมการตลาด เป็นส่วนหน่ึงของการวางแผนการตลาด
เช่นเดียวกบัการเลือกตลาดเป้าหมาย เพราะฉะนั้นควรจะกระท าพร้อมๆ กนั การพฒันาส่วนประสม
การตลาด คือการวิเคราะห์ส่วนประสมต่างๆ วา่ส่วนประสม อยา่งไรจึงจะเหมาะสมส าหรับตลาด
เป้าหมาย เช่น ผลิตภณัฑ์อะไร การส่งเสริมผลิตภณัฑ์ใชว้ิธีใด จดัจ าหน่ายอยา่งไร และราคาควรจะ
เป็นเท่าไร แน่นอนท่ีสุดวา่ตอ้งเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือ และวธีิการจดัจ าหน่ายท่ีผูบ้ริโภคจะ
หาซ้ือได้ง่ายและสะดวก ใช้การส่งเสริมผลิตภณัฑ์ท่ีจะเขา้ถึง ตลาดเป้าหมายไดดี้ท่ีสุด และจดัตั้ง
ราคาท่ีเหมาะสม ส่วนประสมของการตลาดทั้ง 4 ปัจจยัน้ี เป็นส่วนประสมท่ีผูบ้ริหารการตลาด
สามารถ ควบคุมและเปล่ียนแปลงได ้
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    จากท่ีกล่าวมาทั้งหมดสรุปไดว้่า การส่งเสริมการขาย คือ การกระตุน้ให้ผูบ้ริโภค 
หนัมาสนใจซ้ือสินคา้และบริการจากกิจการ เช่น การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์การขายดว้ยวิธีต่างๆ 
เช่น การลด แลก แจก แถม เพื่อให้ผูบ้ริโภคท่ียงัไม่เคยซ้ือ หันมาซ้ือ หรือใชบ้ริการเพิ่มข้ึน เป็นกล
ยทุธ์ในการเพิ่มยอดขายใหสู้งข้ึน 
    จากแนวคิดดงักล่าวผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพการด าเนินงานของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือทั้งน้ี ผูว้ิจยัได้เลือก
แนวคิดกลยุทธ์การตลาดน ามาท าการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี เพื่อให้บรรลุเป้าหมายทางการตลาดของ
ธุรกิจ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย ให้ผูบ้ริโภครู้จกัผลิตภณัฑ์ การ
กระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ เพื่อสร้างยอดขาย การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ท่ีเหมาะสมตาม
ศกัยภาพ สภาพการแข่งขนั และความเหมะสมของปัจจยัทางการตลาด สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการ และสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



72 

 ในงานวิจยัเร่ือการบริหารและกลยุทธ์การตลาดในการสร้างความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว
ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือมีทฤษฎีและแนวคิดรองรับงานวิจยัจากต ารา เอกสารและงานวจิยั ดงัน้ี  
 
ตารางที ่2.3 
แนวคิดเพ่ือยืนยนัองค์ประกอบเฉพาะวิจัยและแนวคิดรองรับงานวิจัยของกลยทุธ์การตลาด 
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ค่ า
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าม
ถี่ 

1 สุดาพร กณุพลบุตร (2557)     - - - - - - - 4 

2 วารุณี ตนัติวงศว์าณิช 
 และคณะ (2554) 

    - - - - - - - 4 

3 ศุภชาต  เอียมรัตนกลู (2557)        - - - - 7 

4 ฐิติรัตน์ มีมากและคณะ (2552)     - - - - - - - 4 

5 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ 
(2552) 

       - - - - 7 

6 พิษณุ จงสถิตวฒันา (2552)     - - - - - - - 4 

7 เพลินทิพย ์โกเมศโสภา (2546)     - - - - - - - 4 

8 Resta (2010)  - - - - - -     5 

9 Kotler Philip and Keller Kevin 
(2006) 

       - - - - 7 

10 Kotler (1997)        - - - - 7 

รวมค่าความถ่ี 10 9 9 9 4 4 4 1 1 1 1 53 

 
 จากตารางท่ี 2.3 ผูว้จิยัไดก้  าหนดเกณฑต์วัแปรกลยทุธ์การตลาดท่ีเทียบเท่าหรือสูงกวา่ร้อยละ 
50 ถือวา่ใชไ้ด ้ซ่ึงหมายความวา่ถา้มีนกัวิชาการกล่าวถึงตวัแปรต่าง ๆ ของกลยุทธ์การตลาดสูงกวา่
ร้อยละ50 ผูว้จิยัจึงจะน ามาเป็นตวัแปรของกลยทุธ์การตลาดมีดงัน้ี 
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 1.  ผลิตภณัฑ ์มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปรผลิตภณัฑ ์10 คน คิดเป็นร้อยละ 100 
 2. ราคา มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร ราคา 9คน คิดเป็นร้อยละ 90 
 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีนักวิชาการกล่าวถึงตวัแปร ช่องทางการจดัจ าหน่าย 9 คนคิด
เป็นร้อยละ 90 
 4.  การส่งเสริมการตลาด มีนกัวิชาการกล่าวถึงตวัแปร การส่งเสริมการตลาด 9 คน คิดเป็น
ร้อยละ 80 
 5.  กระบวนการ มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร กระบวนการ 4 คนคิดเป็นร้อยละ 40 
 6. บุคลากร มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร บุคลากร 4 คน คิดเป็นร้อยละ 40 
 7.  สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ  มีนักวิชาการกล่าวถึงตวัแปร สภาพแวดล้อมทางกายภาพ 4 
คน คิดเป็นร้อยละ 40 
 8.  ขอ้มูล มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร ขอ้มูล 1 คน คิดเป็นร้อยละ 10 
 9.  การสร้างคุณค่า มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร การสร้างคุณค่า 1 คนคิด เป็นร้อยละ 10 
 10.  ก าหนดต าแหน่งการตลาด มีนกัวิชาการกล่าวถึงตวัแปร ก าหนดต าแหน่งการตลาด 1 
คน คิดเป็นร้อยละ 10 
 11.  การออกแบบ มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร การออกแบบ 1 คนคิดเป็นร้อยละ 10 
  
 ดังนั้ น ทฤษฎีเพื่อยืนยนัองค์ประกอบการวิจัยและแนวคิดรองรับงานวิจัยของกลยุทธ์
การตลาด ท่ีมีค่าเทียบเท่าหรือสูงกวา่ร้อยละ 50 ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การ
ส่งเสริมการตลาด 
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 เพื่อสร้างรูปแบบเชิงทฤษฎีเพื่อยืนยนัองค์ประกอบการวิจัยซ่ึงผูว้ิจ ัยได้ก าหนดตัวแปร
การตลาดดงัน้ี 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
ภาพที ่2.3  รูปแบบเชิงทฤษฎีเพื่อยนืยนัองคป์ระกอบกลยทุธ์การตลาด 
 
 จากกลยุทธ์การตลาดสามารถสรุปได้ว่า กลยุทธ์การตลาด หมายถึง เทคนิคและวิธีการ
ทางการตลาดท่ีผู ้ประกอบธุรกิจน ามาใช้เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารธุรกิจ ให้บรรลุ
วตัถุประสงคสู์งท่ีสุด คือการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
 1.  ผลิตภัณฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือความ
ตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจในคุณภาพ ตราสินคา้ บริการ ช่ือเสียงของผลิตภณัฑ์ และ
ผูข้ายผลิตภณัฑ ์ 
 2.  ราคา หมายถึง มูลค่าท่ีก าหนดข้ึนมาให้กบัส่ิงท่ีตอ้งขาย การตั้งราคาท่ีควรอยู่ในระดบัท่ี
เหมาะสมกบัการซ้ือของลูกคา้ สามารถสร้างก าไรใหก้บัธุรกิจ และท่ีส าคญัสามารถแข่งขนักบัธุรกิจ
อ่ืนๆ ได ้ดงันั้นผูก้  าหนดราคาจะตอ้งค านึงถึงการยอมรับของลูกคา้ในมูลค่าของสินคา้ อุปสงคข์อง
ผูบ้ริโภค ตน้ทุน ผลิตภณัฑ ์และการแข่งขนัในตลาด 
 3.  การจดัจ าหน่าย หมายถึง เป็นกระบวนการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปถึงผูบ้ริโภค 
เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาดเป้าหมาย เพื่อการกระจายตวัสินคา้ 
 4.  การส่งเสริมการขาย หมายถึง การกระตุน้ให้ผูบ้ริโภค หันมาสนใจซ้ือสินคา้และบริการ
จากกิจการ เช่น การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์การขายดว้ยวธีิต่างๆ เช่น การลด แลก แจก แถม เพื่อให้
ผูบ้ริโภคท่ียงัไม่เคยซ้ือ หนัมาซ้ือ หรือใชบ้ริการเพิ่มข้ึน เป็นกลยทุธ์ในการเพิ่มยอดขายใหสู้งข้ึน 

ผลิตภณัฑ์ 

ราคา 

ช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

การส่งเสริม
การตลาด 

กลยทุธ ์
การตลาด 
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2.3 แนวคดิทีเ่กีย่วข้องกบัความส าเร็จของการด าเนินงาน 
 
 ความส าเร็จของการด าเนินงานคือ การท างานท่ีดีจะเกิดข้ึนไดน้ั้น สามารถวดัไดจ้ากเวลาท่ี
ท างาน คุณภาพของงานและปริมาณของงานวา่จะสูงกวา่มาตรฐานหรือเกณฑท่ี์องคก์รตั้งไว ้   
(ณภาภชั อตัถสุริยานนัท,์ 2549, น. 24)  
 2.3.1 ความหมายของความส าเร็จของการด าเนินงาน 
 การศึกษาไดมี้ผูใ้หค้วามหมายของความส าเร็จของธุรกิจดงัน้ี 
   ดนยั เทียนพุฒ (2544, น. 31) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า ความส าเร็จของการด าเนินงาน
หมายถึง การน าความสมดุลเขา้สู่ระบบธุรกิจ ซ่ึงหมายถึงการสร้างกลยทุธ์มิติใหม่ในวฏัจกัรธุรกิจ  
   วิชัย ปิติเจริญธรรม (2548 , น. 162) ได้ให้ความหมายไวว้่า ความส าเร็จของการ
ด าเนินงาน หมายถึง การช่วยเหลือ เร่ิมตน้ช่วยเหลือผูร่้วมงานของเราอย่างเต็มท่ี เต็มใจแบบเอ้ือ
อาทร ใหก่้อนเสมอ  
   ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2548, น. 18) ได้ให้ความหมายไวว้่า ความส าเร็จของการ
ด าเนินงาน หมายถึง กิจกรรมของกระบวนการส่งมอบสินคา้ท่ีไม่มีตวัตน (Intangible Goods) ของ
ธุรกิจให้กบัผูรั้บบริการโดยสินคา้ท่ีไม่มีตวัตนนั้นจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ
จนน าไปสู่ความพึงพอใจได ้
   สุวเนตร ธงยศ (2549, น. 36) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า ความส าเร็จของการด าเนินงาน
หมายถึง การด าเนินงานให้เป็นไปตามความคาดหมายไวห้รือการท างานเสร็จโดยสูญเสียเวลานอ้ย
ท่ีสุดงานเสร็จทนัเวลา ผลของงานมีมาตรฐานถูกตอ้งเช่ือถือได ้
   อุทิศ ศิริวรรณ (2549, น. 212) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ ความส าเร็จของการด าเนินงาน
หมายถึง การกระท าหรือการปฏิบติั ซ่ึงฝ่ายหน่ึงน าเสนอต่ออีกฝ่ายหน่ึงเป็นส่ิงท่ีไม่มีรูปลกัษณ์หรือ
ตวัตน จึงไม่มีการโอนกรรมสิทธ์ิการเป็นเจา้ของในส่ิงใด 
   จริยา เรือนแกว้ (2550, น. 13) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ ความส าเร็จของการด าเนินงาน 
หมายถึง การสร้างความพึงพอใจใหลู้กคา้โดยการให้ความสะดวกสบาย ความรวดเร็ว ความถูกตอ้ง
แม่นย  า การแกไ้ขปั้ญหาของลูกคา้อยา่งถูกตอ้ง ในขณะท่ีลูกคา้มาใชบ้ริการหรือภายหลงัจากท่ีลูกคา้
มารับบริการแลว้  
   วรัท พฤกษากุลนันท์ (2560) ได้ให้ความหมายไวว้่า ความส าเร็จของการด าเนินงาน 
หมายถึง ความสามารถในการลดตน้ทุนหรือทรัพยากรต่อหน่วยของผลผลิตท่ีไดจ้ากการด าเนินงาน
ต ่ากว่าท่ีก าหนดไวใ้นแผน หรือในทางกลับกันหมายถึงความสามารถในการเพิ่มผลผลิตหรือ
ผลประโยชน์ต่อหน่วยของต้นทุนท่ีใช้ในการด าเนินงานสูงกว่าท่ีก าหนดไว้ในแผนโดย
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ประสิทธิภาพเป็นอตัราส่วนท่ีแสดงให้เห็นถึงความสัมพนัธ์ระหว่างผลผลิตหรือผลประโยชน์ท่ี
ไดรั้บกบัตน้ทุนหรือทรัพยากรท่ีใชใ้นการด าเนินงานจริงเม่ือเปรียบเทียบกบัแผนท่ีวางไว ้
   Simon (1990, อ้างถึงใน พันศักด์ิ ข  านุรักษ์, 2546, น. 25) ได้ให้ความหมายไว้ว่า 
ความส าเร็จของการด าเนินงาน หมายถึง ถ้าพิจารณาว่าส่ิงใดมีประสิทธิภาพสูงสุดนั้นให้ดูจาก
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัน าเข้า (Input) กบัผลผลิต (Output) ท่ีได้รับออกมาเพราะฉะนั้นตาม
ทศันะน้ี ประสิทธิภาพจึงเท่ากบัผลผลิตลบด้วยปัจจยัน าเขา้ และถ้าเป็นการบริหารราชการหรือ
องคก์รของรัฐควรบวกกบัความพึงพอใจของผูรั้บบริการ (Satisfaction) เขา้ไปดว้ยสามารถเขียนเป็น
สูตรได ้ดงัน้ี 
    E = Efficiency คือ ประสิทธิภาพของงาน 
    O = Output คือ ผลิตผลของงานท่ีไดรั้บออกมา 
    I = Input คือ ปัจจยัน าเขา้หรือทรัพยากรทางการบริหารท่ีใชไ้ป 
    S = Satisfaction คือ ความพึงพอใจในผลงานท่ีออกมา 
    ∴ ความพึงพอใจในผลงานท่ีออกมา = ความสัมฤทธ์ิผล + ความมุ่งปรารถนา 
    Satisfaction = Achievement + Aspiration 
   Day (1994, p. 37) ได้ให้ความหมายไวว้่า ความส าเร็จของการด าเนินงาน หมายถึง 
ความสามารถท่ีเป็นประโยชน์และรักษาขอ้ได้เปรียบในการแข่งขนั จากการพฒันาศกัยภาพทาง
ธุรกิจดา้นต่างๆ ใหเ้ป็นหน่ึงเดียวกนั 
   Bontis (1998, p. 63) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า ความส าเร็จของการด าเนินงาน หมายถึง 
ตวัช้ีวดัส าคญัในการประเมินความส าเร็จในการด าเนินงาน 
   Hyvonen (2007, p. 343) ให้ความหมายไวว้า่ ความส าเร็จของการด าเนินงาน หมายถึง 
การวดัผลการด าเนินงาน 2 ด้าน ด้านความร่วมสมยั (Contemporary) และด้านการเงิน (Financial) 
ดา้นความร่วมสมยั ประกอบดว้ยตวัวดัท่ีไม่เก่ียวกบัเงิน การวดัแบบดุลยภาพ ความพึงพอใจของ
ลูกคา้ การวดัเชิงคุณภาพและดา้นการเงินไดแ้ก่การแบ่งปันผลก าไร การควบคุมก าไร การวเิคราะห์
การเปล่ียนแปลงงบประมาณและอตัราเงินทุนหมุนเวยีน 
   จาก ท่ีก ล่าวมาทั้ งหมดสรุปได้ว่า  ความส าเร็จของการด าเนินงาน  หมายถึง 
ความสามารถในการปฏิบติังานให้บรรลุเป้าหมายวตัถุประสงคท่ี์ก าหนดไว ้โดยใชท้รัพยากรอยา่ง
คุม้ค่า ประหยดั มีการสูญเปล่านอ้ยท่ีสุด มีตน้ทุนการด าเนินงานต ่า การใหบ้ริการขององคก์รมีความ
รวดเร็ว และมีประสิทธิภาพ  
 
 



77 

 2.3.2.  ความส าคัญของการด าเนินงาน 
 ความส าคญัของการด าเนินงานท่ีเน้นความมีประสิทธิภาพจะเร่ิมพิจารณาการบริหารตั้งแต่
ปัจจยัน าเขา้ กระบวนการบริหาร ผลท่ีไดจ้ากการบริหารและประสิทธิผลท่ีไดรั้บ ดงัน้ี  
(ธงชยั สันติวงษ, 2548, น. 232)  
   ธงชยั สันติวงษ ์(2548, น. 234) กล่าววา่ ความส าคญัการบริหารงานท่ีมีประสิทธิภาพ
ในการด าเนินงานไดใ้หข้อ้เสนอวธีิพิจารณาพื้นฐานการบริหารงานท่ีมีประสิทธิภาพ ดงัน้ี  
    1.  มีการวางแผนและควบคุมงานท่ีดี ซ่ึงประกอบดว้ย 
     1.1  สามารถจดัให้นกับริหารไดรั้บข่าวสาร ขอ้มูล ทนัเวลา ทนัสมยั ถูกตอ้ง
เพียงพอและแน่นอน 
     1.2  เป็นแผนท่ีสมบูรณ์ก่อนด าเนินการ 
     1.3  เปล่ียนแปลงไดเ้หมาะสมกบัความจ าเป็น 
     1.4  ประหยดัค่าใชจ่้ายและทรัพยากรในการด าเนินงาน 
     1.5  ง่ายต่อการรับรู้และสามารถเป็นท่ีเขา้ใจไดใ้นระหวา่งผูเ้ก่ียวขอ้ง 
     1.6  มีเร่ืองใหว้นิิจฉยัเฉพาะกรณีท่ีเป็นปัญหา 
     1.7  มีมาตรการประเมินความเปล่ียนแปลงท่ีจะเกิดข้ึนก่อนเร่ิม และระหวา่ง
ด าเนินการ 
     1.8  คาดหมายขอบเขตท่ีจะเกิดปัญหาได ้
    2.  มีการจดัระบบงานใหเ้หมาะสม ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยั 2 ส่วน คือ คน และ 
ระบบงาน ประสิทธิภาพจะเกิดข้ึนไดเ้ม่ือมีความพร้อมทั้งสองส่วน 
    3.  จดัใหมี้การประสานงานท่ีดี 
    4.  เพิ่มสมรรถภาพของคนใหสู้งข้ึน 
   สมชาติ กิจยรรยง (2546, น. 15) กล่าววา่ ความส าคญัของประสิทธิภาพการด าเนินงาน
มีดงัน้ี   
         1.  ความส าคญัของประสิทธิภาพการด าเนินงานบริการ 
     1.1  การให้บริการท่ีดีและมีคุณภาพจากตวับุคคล ซ่ึงอาศยัเทคนิค กลยุทธ์ 
ทกัษะและความแนบเนียนท่ีท าให้ชนะใจผูใ้ช้บริการท่ีมาติดต่อธุรกิจ หรือบุคคลทัว่ไปท่ีมาใช้
บริการ 
     1.2  การให้บริการสามารถกระท าไดท้ั้งก่อนการติดต่อ  หรือในระหวา่งการ
ติดต่อ  หรือภายหลงัการติดต่อ โดยได้รับการบริการจากตวับุคคลทุกระดับในองค์กร รวมทั้งผู ้
บริการดว้ย 
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     1.3  การบริการท่ีดีจะเป็นเคร่ืองมือช่วยให้ผูท่ี้มาติดต่อกบัองค์กรเกิดความ
เช่ือถือ ศรัทธา และสร้างภาพลกัษณ์ ซ่ึงจะมีผลในการสั่งซ้ือหรือใชบ้ริการดา้นอ่ืน ๆ อีกในโอกาส
หนา้ 
         2.  หลกัการส าคญัของประสิทธิภาพการให้บริการ เพื่อเป็นการน าไปสู่ความพึง
พอใจสูงสุดของผูใ้ชบ้ริการ จึงมีหลกัการใหบ้ริการ ดงัน้ี  
     2.1  การเขา้ใจความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ เพื่อจะไดจ้ดัใหบ้ริการท่ีสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ หรือผูม้าใชบ้ริการอยา่งเหมาะสม 
     2.2   การใชว้ธีิการส่ือสารท่ีดีต่อผูใ้ชบ้ริการ เพราะการส่ือสารท่ีดีทั้งโดยวาจา
หรือใชส่ื้อท่ีเป็นสัญลกัษณ์ท่ีองคก์รจดัไวส่ื้อสารกบัผูใ้ชบ้ริการ จะท าใหเ้กิดความสะดวกและความ
เขา้ใจท่ีดี 
     2.3  การให้ความส าคัญกับผู ้ใช้บ ริการทุกคน การให้ความส าคัญกับ
ผูใ้ชบ้ริการ เป็นการแสดงถึงการยอมรับและนบัถือผูใ้ชบ้ริการ จะท าให้ลูกคา้หรือผูม้าใชบ้ริการเกิด
ความพึงพอใจ 
     2.4  การมีความรับผิดชอบ การแสดงความรับผิดชอบต่อผูใ้ช้บริการ หรือผู ้
มาใชบ้ริการในทุกกรณี จะท าใหผู้ใ้ชบ้ริการ หรือผูม้าใชบ้ริการเกิดความเช่ือถือและเช่ือมัน่ 
   นภดล ร่มโพธ์ิ (2553, น. 7) กล่าววา่ ผลการด าเนินงานเป็นการวดัผลความส าเร็จของ
การด าเนินงานขององค์กร โดยการวดัผลการด าเนินงานขององค์กร (Performance Measurement) 
เป็นส่ิงท่ีส าคญัอยา่งมากต่อความอยูร่อดขององคก์รในปัจจุบนั องคก์รต่างๆ ทั้งองคก์รท่ีมุ่งแสวงหา
ผลก าไร (For-Profit Organization) และองค์กรท่ีไม่มุ่งแสวงหาผลก าไร (Nonprofit Organization) 
ต่างให้ความส าคญัต่อระบบการวดัผลการด าเนินงานขององค์กรเป็นอยา่งมาก โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
ในช่วงหลงัจากเกิดวิกฤติเศรษฐกิจท่ีผา่นมาท าให้ผูบ้ริหารองคก์รต่างๆ ไดต้ระหนกัถึงขอ้บกพร่อง
ของระบบการวดัผลการด าเนินงานแบบดั้งเดิม ซ่ึงนอกจากไม่เป็นส่ิงท่ีสะทอ้นให้เห็นถึงผลการ
ด าเนินงานท่ีแทจ้ริงแล้ว ยงัมีส่วนส าคญัท าให้องค์กรด าเนินธุรกิจไปผิดทาง ซ่ึงส่งผลให้องค์กร
ไดรั้บความเสียหายเป็นอนัมาก ดงันั้นในปัจจุบนั องคก์รต่างๆ จึงไดก้ลบัมาให้ความส าคญัและเอา
ใจใส่ในระบบการวดัผลการด าเนินงานขององค์กรมากข้ึน โดยจะเห็นได้จากส่ือส่ิงพิมพ์ต่างๆ 
รวมถึงบทความและงานวิจยัในดา้นการวดัผลการด าเนินงานท่ีออกมาอยา่งต่อเน่ืองและเป็นจ านวน
มาก ในระยะหลงัน้ีแนวคิดทางดา้นการประเมินผลการด าเนินงานขององคก์รไดมี้ออกมามากมาย
หลายวิธี เช่น การใชต้วัเปรียบเทียบ (Benchmarking) เพื่อให้ทราบวา่ในปัจจุบนัธุรกิจแข่งขนัอยูใ่น
ระดบัใด โดยการเปรียบเทียบกบับริษทัคู่แข่งท่ีเหนือกวา่และพยายามปรับปรุงใหดี้เท่า ซ่ึงมีอยูห่ลาย
รูปแบบ ไดแ้ก่ การวดัผลการด าเนินงานแบบดุลยภาพ 



79 

   จากท่ีกล่าวมาทั้งหมดสรุปได้ว่า ความส าคญัของประสิทธิภาพการให้บริการเป็น
เคร่ืองมือท่ีช่วยให้ผูใ้ช้บริการเกิดความเช่ือถือต่อองค์กรเก่ียวกับการบริการท่ีดี มีคุณภาพและ
น าไปสู่ความพึงพอใจสูงสุดของผูใ้ชบ้ริการ 
 2.3.3 การวดัประสิทธิภาพการด าเนินงาน 
   สมใจ  ลกัษณะ (2546, น. 15) กล่าวว่า ประสิทธิภาพการท างานขององค์กร ถือเป็น
หวัใจส าคญัในการน าพาองคก์รนั้นไปสู่ความส าเร็จของการด าเนินงานตามเป้าหมายท่ีวางไว ้อีกทั้ง
ประสิทธิภาพท่ีเป็นระบบและชัดเจนจะไม่สามารถเกิดข้ึนได้ ถ้าเราไม่สามารถทราบว่าการ
ด าเนินงานขององคก์รมีประสิทธิภาพเพียงใดและในระดบัใด ดงันั้น เราจึงตอ้งก าหนดแนวทางใน
การวดัประสิทธิภาพอยา่งเป็นรูปธรรมโดยพิจาณาปัจจยัส าคญั ท่ีมีอิทธิพลต่อการด าเนินงานเพื่อใช้
ก าหนดเกณฑ์ มาตรฐาน และวิธีการในการด าเนินงาน ปัจจุบนัหลายอุตสาหกรรมอาจมีดรรชนี ท่ี
สามารถน ามาประยุกตใ์นการวดัประสิทธิภาพ เน่ืองจากมีการด าเนินงานและจดัท าฐานขอ้มูลอยา่ง
ต่อเน่ือง ทั้งในระดบัองค์กร ซ่ึงจะช่วยให้องค์กรสามารถใช้เป็นแนวทางในการสร้างเคร่ืองมือวดั
ประสิทธิภาพ ถึงแม้ธุรกิจจะไม่มีข้อมูลเบ้ืองต้นในการสร้างเคร่ืองมือวดัประสิทธิภาพการ
ด าเนินงาน สามารถพิจารณาสร้างเคร่ืองมือวดัจากการพิจารณาปริมาณผลลพัธ์กบัปัจจยัน าเขา้ท่ีมี
ความส าคญัต่อการด าเนินงาน  
   ทิพาวดี เมฆสวรรค์  (2548, น. 2) กล่าวว่า องค์กรสามารถวดัประสิทธิภาพการ
ด าเนินงานขององคก์รไดโ้ดยพิจารณาจากปัจจยั ดงัน้ี  
    1.  ตน้ทุนในการด าเนินงาน (Implementation Cost) หมายถึง ค่าใช้จ่ายท่ีเกิดจาก
การด าเนินงานขององค์กร ซ่ึงจะเป็นตวับ่งบอกถึงประสิทธิภาพการท างานของธุรกิจว่าดีหรือไม่
เพราะถา้การด าเนินมีประสิทธิภาพ ตน้ทุนในการด าเนินงานตอ้งต ่า และก่อให้เกิดผลก าไร ดงันั้น 
ธุรกิจจึงตอ้งพยายามท่ีจะลดตน้ทุนแก่งานต่าง ๆ ในองคก์ร แต่คุณภาพงานยงัคงดีเยี่ยมเหมือนเดิม 
ดว้ยเหตุน้ี องคก์รจึงมีความจ าเป็นให้ทุกคนในองคก์รมีส่วนร่วมและมีภารกิจในการลดตน้ทุนหรือ
ค่าใชจ่้ายขององคก์รร่วมกนั 
    2.  ระยะเวลาท่ีใหบ้ริการ (Service Timing) หมายถึง เวลาในการใหบ้ริการของ 
องคก์รซ่ึงองคก์รจะตอ้งมีการวางแผนให้เหมาะสม เพื่อให้มีเวลาเพียงพอกบัการตดัสินใจเร่ืองราว
ต่าง ๆ ในการวางแผนกลยุทธ์ โดยตอ้งสามารถพิจารณากิจกรรมต่าง ๆ ให้เหมาะสม เช่น อะไรเป็น
เร่ืองส าคญัท่ีสุดตอ้งพิจารณาก่อน อะไรเป็นเร่ืองส าคญัรองลงมาก็พิจารณาทีหลงั อะไรเป็นเร่ือง
ส าคญัน้อยก็ไม่ควรไปเสียเวลามากในการพิจารณา เม่ือองคก์รมีการบริหารเวลาไดอ้ยา่งเหมาะสม
ยอ่มท าให้การปฏิบติังานมีประสิทธิภาพอยา่งแน่นอน อีกทั้งยงัรวมถึง ระยะเวลาในการด าเนินงาน 
เก่ียวกบัความรวดเร็ว และถูกตอ้งในการบริการแต่ละคร้ัง จ านวนคร้ังในการติดต่องาน แต่ละเร่ือง 
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การลดขั้นตอนและการอนุโลมให้กบัลูกคา้ในบางกรณีรวมถึงการด าเนินการในดา้นต่าง ๆ ท่ีไม่ท า
ให้ลูกค้าเสียโอกาสหรือผลประโยชน์ท่ีควรจะได้รับ เช่น การให้บริการอย่างต่อเน่ืองโดยไม่
หยดุชะงกัหรือติดขดั 
    3.  คุณภาพของการบริการ (Service Quality) เป็นการให้บริการท่ีสามารถน าไป
ปฏิบติัและแกปั้ญหาให้ลูกคา้ไดจ้ริง มีความรับผิดชอบต่อลูกคา้ ท างานให้เสร็จในเวลาท่ีก าหนด มี
ความจริงใจและการดูแลเอาใจใส่ลูกคา้เป็นอยา่งดี คุณภาพในการบริการ คือ ความสอดคล้องกบั
ความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ ระดบัของความสามารถของการบริการ ตามความตอ้งการของลูกคา้ 
และระดบัความพึงพอใจของลูกคา้หลงัจากการไดรั้บบริการแลว้การให้บริการท่ีมีคุณภาพถือวา่เป็น
ส่ิงส าคญัท่ีองคก์รจะตอ้งสร้างความประทบัใจในการใหบ้ริการแก่ประชาชนองคก์รจะตอ้งมีวธีิการ
สร้างนกับริการมืออาชีพ ตอ้งสรรหาบุคลากรท่ีมีคุณสมบติับุคลิกภาพท่ีเหมาะสม จากนั้นจึงพฒันา
เทคนิคการบริการใหก้บับุคลากร ซ่ึงจะท าใหเ้กิดคุณภาพของการใหบ้ริการ ดงัน้ี  
     3.1  คุณสมบติัของผูใ้ห้บริการ ส่ิงท่ีผูใ้ห้บริการควรมีอนัดบัแรก คือ ความ
เป็นคนท่ีรักในงานบริการเพราะคนท่ีรักในงานบริการจะมีความเขา้ใจและใหค้วามส าคญัต่อลูกคา้มี
ความกระตือรือร้นท่ีจะช่วยเหลือลูกคา้ยิม้แยม้แจ่มใสและเอาใจใส่ดูแลลูกคา้อดทน 
อดกลั้นเม่ือถูกลูกคา้ต าหนิต่อว่านอกจากน้ีบุคลากรท่ีให้บริการควรเป็นผูรู้้จกัแกไ้ขปัญหาเฉพาะ
หนา้ไดดี้ดว้ย 
     3.2  บุคลิกภาพทั้งลกัษณะการแต่งกายท่ีแลดูสะอาดเรียบร้อยรวมไปถึง 
อากปักิริยาท่ีแสดงออก เช่น การยิ้ม การหัวเราะ การแสดงท่าทางประกอบการพูด ส่ิงเหล่าน้ีควร
เป็นไปตามธรรมชาติ 
     3.3  เทคนิคการใหบ้ริการ โดยเฉพาะอยา่งยิง่การสนทนาซ่ึงเป็นส่ือกลาง 
ระหว่างลูกคา้กบัผูใ้ห้บริการ จะท าให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจ โดยสร้างความเป็นกนัเองเพื่อให้
ลูกคา้เกิดความอุ่นใจ แสดงความเป็นมิตร เนน้การฟังเป็นหลกั คือผูใ้หบ้ริการควรตั้งใจฟังดว้ยความ
อดทน 
   วฒันา พฒันพงศ์ (2547, น. 162) กล่าวว่า การวดัประสิทธิภาพการด าเนินงานของ
องค์กร แต่ละองค์กรจะตอ้งท าการออกแบบวิธีการและตวัช้ีวดั อีกทั้งท าการประเมินผลดว้ยความ
รอบคอบโดยค านึงถึงวตัถุประสงคห์ลกัของฝ่ายงานและล าดบัความส าคญัก่อนหลงัขององคก์ร จึง
สามารถช่วยในเร่ืองต่อไปน้ีได ้ 
    1.  ช่วยในการจดัสรรทรัพยากรเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ ก าลงัคนและทุนเป็น
ทรัพยากรท่ีมีจ ากัด ดังนั้ น เพื่อให้ได้ผลตอบแทนสูงสุด จึงควรจัดสรรทรัพยากรต่าง ๆให้แก่
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หน่วยงานท่ีปฏิบัติงานได้อย่างมีศักยภาพสูงสุดเป็นล าดับแรก โดยอาศัยวิธีแสดงให้เห็นถึง
ผลกระทบของการปฏิบติังานของฝ่ายต่าง ๆ ท่ีมีต่อพนกังานระดบัล่างสุด 
    2.  ช่วยให้การนิยามหน้าท่ีความรับผิดชอบมีความชัดเจนข้ึน ค าอธิบายลกัษณะ
งานส่วนใหญ่มกัจะระบุภารกิจและหน้าท่ีรับผิดชอบ แต่ไม่ได้ระบุ “ผลการปฏิบติังานท่ีดีเลิศ” 
ผลงานคืออะไร 
    3.  ช่วยในการปรับปรุงและวางแผน จากการวดัประสิทธิภาพการด าเนินงานจะ
ช่วยท าให้หน่วยงาน สามารถคน้พบท่ีมาของปัญหา และโอกาสท่ีจะส่งเสริมผลการปฏิบติังานให้ดี
ข้ึนได้การวดัประสิทธิภาพการด าเนินงานขององค์กรนั้นส่วนหน่ึงก็คือบุคลากรแต่ละฝ่าย คือ 
ผูป้ฏิบติังานตามนโยบาย ตามกฎระเบียบขององค์กร ดงันั้น ผูบ้ริหารควรก าหนดเป้าหมายและ
ตวัช้ีวดัของแต่ละงานให้ชดัเจน ให้สอดคลอ้งกบักลยทุธ์ธุรกิจขององคก์ร (Business Strategy) ควร
ก าหนดกลยทุธ์ของแต่ละฝ่ายแต่ละแผนก (Team Strategy) ให้เหมาะสมกบักลยุทธ์ธุรกิจและความ
ตอ้งการของลูกคา้ หากบุคลากรมีความมุ่งมัน่และตั้งใจในการท างานเพื่อเป้าหมายขององคก์ร ผลท่ี
ตามมา คือ ความส าเร็จทางธุรกิจ (Business Success) ท่ีจะเกิดข้ึน และนั่นก็หมายถึง ระบบการ
ด าเนินงานขององคก์รมีประสิทธิภาพ  
   จากท่ีกล่าวมาทั้ งหมดสรุปได้ว่า การวดัประสิทธิภาพการด าเนินงาน หมายถึง 
กระบวนการวดัความส าเร็จการด าเนินงาน ระยะเวลาการด าเนินงานและคุณภาพของงาน โดยวดัใน
ส่วนท่ีเป็นตวัเงินและไม่ใช่ตวัเงิน เป็นเคร่ืองมือในการจดัการใหผ้ลด าเนินงานประสบความส าเร็จ 
 2.3.4 การด าเนินงานให้ประสบความส าเร็จ 
 การด าเนินงานให้ประสบความส าเร็จ เป็นการก าหนดทิศทางของธุรกิจ กลุ่มงาน หรือการ
ด าเนินงานในหน้าท่ีต่าง ๆ ให้ใช้ทรัพยากรทั้งหลายท่ีมีอยู่ในองค์กรอย่างมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล การใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ ครอบคลุมถึง การใช้ทรัพยากรไดอ้ย่างเฉลียว
ฉลาด เหมาะสมและคุม้ค่า ส่วนการใช้ทรัพยากรอยา่งมีประสิทธิผล นั้นหมายถึงการตดัสินใจได้
อยา่งถูกตอ้ง และมีการปฏิบติัการส าเร็จตามแผนท่ีก าหนดไว ้(Kaplan And Norton, 1996, pp. 37-45 
; อา้งถึงใน พสุ  เดชะรินทร์, 2548, น. 24-38) 
   2.3.4.1 ดา้นผูบ้ริโภค 
      ไพโรจน์ ปิยะวงศว์ฒันา (2557, น. 262) กล่าววา่ ผูบ้ริโภคหรือมุมมองดา้น
ลูกคา้ (Customer Perspective) คือมุมมองเพื่อคน้หาคุณค่าลูกคา้ มีวตัถุประสงคท่ี์ส าคญั คือการเพิ่ม
ส่วนแบ่งตลาดการรักษาลูกคา้เก่า การแสวงหาลูกคา้ใหม่ การน าเสนอสินคา้ท่ีมีคุณภาพ การบริการ
ท่ีรวดเร็ว หรือภาพลักษณ์ของธุรกิจท่ีดี ซ่ึงมุมมองด้านลูกค้า จะจ าแนกถึงคุณค่าของข้อเสนอ
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ส าหรับลูกค้าแต่ละกลุ่ม โดยการเลือกคุณค่าในข้อเสนอของกลุ่ม ลูกค้า (Customer Value 
Proposition) จะถือเป็นส่วนประกอบหลกัของการวางกลยทุธ์   
      ณัฏฐพนัธ์ เขจรนนัทน์ (2552, น. 304) กล่าวว่า ผูบ้ริโภคหรือมุมมองของ
ลูกค้า (Customer Perspective) โดยต้องตอบค าถามว่า “ลูกค้า มองเราอย่างไร” ซ่ึงสามารถจะ
พิจารณาไตจ้าก 4 ด้าน ได้แก่ ระยะเวลา (Time) คุณภาพ (Quality) การปฏิบติัการ (Performance) 
บริการ (Service) 
      ผูบ้ริโภคหรือมุมมองทางด้านลูกค้า (Customer Perspective) เป็นดัชนีท่ี
สะทอ้นถึงความส าเร็จท่ีเกิดจากกลยุทธ์ขององค์กรท่ีได้มีการวางแนวทางในองค์กรมาปรับปรุง 
แก้ไข ในการปฏิบติังานและมีการด าเนินการอย่างดีว่ามีผลต่อความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการ โดย
การให้ค  าแนะน าและช่วยเหลือลูกคา้ในการเขา้มารับบริการ มุ่งเน้นการสร้างความประทบัใจแก่
ผูใ้ช้บริการน าค าแนะน าติชมของผูใ้ช้บริการมาเพื่อวิเคราะห์และปรับปรุงท าให้ผูใ้ช้บริการเกิด
ความพึงพอใจ สร้างความเป็นกนัเองกบัผูใ้ชบ้ริการอนัเป็นประโยชน์ท่ีจะน าไปสู่การปรับปรุงและ
การตอบสนองต่อความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ (สิทธิศกัด์ิ พฤกษปิติกุล, 2546, น. 61)  
      เน่ืองจากผูใ้ช้บริการสามารถส่งผลกระทบโดยตรงต่อความส าเร็จในการ
บริหารงานขององค์กร การท่ีผูใ้ช้บริการเกิดความพึงพอใจในการบริการขององค์กรจะส่งผลให้มี
ความส าเร็จในการด าเนินงาน ดงัน้ี 
      1. ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการ 
       ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการ (Customer Satisfaction) จะพิจารณาวา่ มี
ความพึงพอใจในองคก์รมากนอ้ยอยา่งไร ซ่ึงองคก์รสามารถวดัความพึงพอใจไดห้ลายลกัษณะ เช่น 
การวดัจากจ านวนการร้องเรียนจากผูใ้ช้บริการว่ามีมากน้อยเพียงใด การส ารวจทัศนะคติของ
ผูใ้ช้บริการท่ีมีต่อบริการขององค์กร เช่น ระยะเวลาในการให้บริการ ความคงทน และรูปแบบ 
องคก์ร หรือเพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการให้ไดม้ากท่ีสุด โดยมีเป้าหมาย
และวตัถุประสงค์ เพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับผูใ้ช้บริการและเพื่อผลกระทบโดยตรงท่ีมีต่อ
องคก์ร 
      2. ดา้นความสะดวกท่ีไดรั้บจากการบริการ  
       มีการจดัสภาพแวดลอ้มเพื่ออ านวยความสะดวก ผูรั้บบริการเม่ือมารับ
บริการ จากหน่วยงานมักจะใช้ เวลานานกว่าจะเสร็จธุระ ดังนั้ น  การจัดให้มีสถานท่ีและ
สภาพแวดล้อมท่ีเหมาะสม จึงเป็นปัจจยัส าคัญประการหน่ึงท่ีจะช่วยให้ผูรู้้บริการได้รับความ
สะดวกสบาย (ส านกังานคณะกรรมการพฒันาระบบราชกา, 2553, น. 6) 
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       2.1  จดัใหมี้ท่ีจอดรถอยา่งเพียงพอ 
         แนวทางปฏิบติั 
         2.1.1 จดับริเวณท่ีจอดรถใหแ้ก่ผูม้ารับบริการ 
         2.1.2 ผู้ท่ีน ารถมาจอดต้องประทับตราจอดรถ ณ จุดรอรับ
บริการเพื่อป้องกนับุคคลอ่ืน เขา้มาใชส้ถานท่ีจอด 
         2.1.3 รถของเจ้าหน้าท่ีต้องหาท่ีจอดภายนอกหรือด้านหลัง
บริเวณท่ีท างาน 
       2.2  จดัสถานท่ี ภูมิทศัน์และอุปกรณ์อ านวยความสะดวก 
         แนวทางปฏิบติั 
         2.2.1 จดัภูมิทศัน์ให้มีความสะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อย มีความ
สวยงาม เช่น มีพื้นท่ีสีเขียว 
         2.2.2  จดัใหมี้ท่ีนัง่รออยา่งเพียงพอ 
         2.2.3  มีป้ายบอกทาง / แผนผงัจุดบริการตามล าดบัขั้นตอน / ป้าย
ช่ือหอ้ง 
         2.2.4 จดัเตรียมวสัดุส านกังานท่ีจ าเป็น ดินสอ ปากกา ส าหรับใช้
กรอกค าขอไวบ้ริการ 
         2.2.5  มีบริการถ่ายเอกสาร 
         2.2.6  มีมุมนัง่เล่นส าหรับเด็ก 
         2.2.7 จดัหาพดัลม หนังสือพิมพ์ โทรทศัน์ โทรศพัท์สาธารณะ 
ท่ีทิ้งขยะ และน ้าด่ืมไวบ้ริการขณะรอคอย 
         2.2.8  จดัใหมี้หอ้งน ้าท่ีมีสภาพดี มีจ านวนเพียงพอและสะอาด 
         2.2.9  ก าหนดหมายเลขโทรศพัทซ่ึ์งใชเ้ฉพาะโทรเขา้ส าหรับแจง้
เหตุ และใหมี้คู่สายมากพอ 
      นภาพร ณ เชียงใหม่ (2548, น. 51) กล่าววา่ ปัจจยัดา้นลูกคา้ ก็ถือเป็นปัจจยั
ส าคญัท่ีช้ีวดัถึงความส าเร็จของการด าเนินงานสามารถ วดัค่าของปัจจยัแห่งความส าเร็จดา้นน้ีได้
โดย วดัความพึงพอใจของลูกคา้ วา่มีการตอบกลบัจาก ลูกคา้เป็นอยา่งไร หรือใชว้ธีิการส ารวจลูกคา้ 
การประเมินตวัแทนผูจ้  าหน่าย ทั้งด้านช่องทางจดั จ  าหน่ายครอบคลุมในพื้นท่ีขาย จุดแข็งของ
ตวัแทนจ าหน่าย และความสัมพนัธ์กบัตวัแทนจ าหน่าย ความรวดเร็วลูกตอ้งในการส่งสินคา้คุณภาพ
ของสินคา้ ค่าใชจ่้ายในการรับประกนัสินคา้ความสามารถดา้นการท าตลาดและการขาย โดยวดัจาก
แนวโนม้ของยอดขาย กิจกรรมส ารวจตลาด และการแกอบรมพนกังานขาย 
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  จากท่ีกล่าวมาทั้ งหมดสรุปได้ว่า ด้านลูกค้า หมายถึง การสร้างความพึงพอใจของ
ผูใ้ช้บริการ มีความสะดวกสบายท่ีได้รับจากการบริการ มุ่งเน้นการสร้างความประทับใจ น า
ค าแนะน าติชมของลูกคา้มาเพื่อวเิคราะห์และปรับปรุงท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ สร้างความเป็น
กนัเองกบัลูกคา้อนัเป็นประโยชน์ท่ีจะน าไปสู่การปรับปรุงแกไ้ขการปฏิบติังาน 
   2.3.4.2  ด้านองค์กรแห่งการเรียนรู้ 
      ไพโรจน์  ปิยะวงศ์ว ัฒนา  (2557, น. 262) กล่าวว่า เป็นแหล่งท่ีจะเป็น
บทสรุปของการสร้างคุณค่าทัง่ยืน ซ่ึงจะอธิบายถึงเร่ืองของพนักงาน เทคโนโลยี และบรรยากาศ
ขององค์การท่ี มีความสมผสานเพื่อท่ี จะสนับสนุนกระบวนการภายในให้ด าเนินไปย่างมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
      ณัฏฐพนัธ์ เขจรนนัทน์ (2552, น. 304) กล่าวว่า มุมมองดา้นการเรียนรู้และ
การเติบโต (Learning and Growth Perspective) โดยตอบค าถามว่า “เราสามารถพฒันาและสร้าง
มูลค่าเพิ่มของธุรกิจได ้อยา่งไร” ซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัค่านิยม (Value) ของบริษทัท่ีจะพฒันาและ
สร้างสรรค์ ผลิตภัณฑ์และบริการใหม่ เพื่อสร้างคุณค่าและเป็นท่ีต้องการของลูกค้า ตลอดจน
ปรับปรุง กระบวนการท างานของธุรกิจใหดี้ข้ึนกวา่เดิม 
      มุมมองดา้นการเรียนรู้และพฒันา (Learning and Growth Perspective)  
ดชันีวดัดา้นการเรียนรู้และพฒันา เป็นการวดัผลซ่ึงจะวิเคราะห์โครงสร้างพื้นฐานท่ีองคก์รตอ้งการ
สร้างข้ึนเพื่อการพฒันาและปรับปรุงในระยะยาว การพฒันาธุรกิจอยา่งต่อเน่ืองตอ้งมีการคิดคน้ การ
เก็บรวบรวมข้อมูล เพื่อศึกษาปัญหาขององค์กร และมีการพฒันาปรับปรุงการท างานอยู่เสมอ 
เพื่อให้ทนัต่อการเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยีใหม่ ๆ ตอ้งมีการออกแบบ ปรับปรุง เปล่ียนแปลง
กระบวนการบริการให้มีลกัษณะรูปแบบใหม่ ๆ เพื่อส่งเสริมและสนบัสนุนใหบุ้คลากรไดรั้บความรู้ 
เพื่อให้บุคลากรสามารถสนองตอบความพึงพอใจให้กบัลูกคา้และสามารถบริการประชาชนได้ดี
ยิ่งข้ึน การวดัผลการปฏิบติังานแบบดุลยภาพจะพิจารณามุมมองทั้ง 4 ดา้น คือ มุมมองด้านลูกคา้ 
มุมมองดา้นกระบวนการภายใน และมุมมองดา้นการเรียนรู้และการเจริญเติบโต มุมมองดา้นการเงิน 
ซ่ึงมุมมองทางด้านการเรียนรู้และพฒันา จะต้องระบุถึงองค์กรท่ีต้องการบรรลุเป้าหมาย และ
วตัถุประสงคท่ี์วางไว ้ทั้งนั้น เพื่อการพฒันาศกัยภาพของกระบวนการด าเนินงานให้มีประสิทธิภาพ
และประสิทธิผลมากข้ึน ท าให้เกิดผลิตภณัฑ์และบริการท่ีมีคุณภาพและตรงกบัความตอ้งการของ
ลูกคา้มากข้ึน ส่งผลให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจและน าไปสู่ผลการด าเนินงานท่ีมีประสิทธิภาพท่ี
วางแผนไว ้การพิจารณามุมมองทางดา้นการเรียนรู้และการเจริญเติบโตจะครอบคลุมวตัถุประสงค ์3 
ประการ ดงัน้ี (เชาวลิต วงศต์ั้ง, 2551, น. 98) 
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       1. การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource Development) ซ่ึง
ประกอบด้วย ทกัษะความสามารถของบุคลากร (Skills) ตวัช้ีวดัได้แก่ จ  านวนชั่วโมงท่ีบุคลากร
ได้รับการอบรมต่อปีหรือการท าแบบทดสอบความรู้ความสามารถ (Competency Test) ทศันคติ 
และความพึงพอใจของบุคลากร (Attitude And Employee Satisfaction) ตวัช้ีวดั ได้แก่ การส ารวจ
ทศันคติของบุคลากรอตัราการหมุนเวียนเขา้ออกของบุคลากร (Turnover) ตวัช้ีวดั ไดแ้ก่ อตัราการ
เข้าออกของบุคลากร จะพิจารณาถึงการพฒันาทักษะและความสามารถของบุคลากรท่ีมีความ
ทนัสมยัและก้าวหน้าทันต่อการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อมท่ีเกิดข้ึนตลอดเวลา เน่ืองจาก
องค์กรท่ีสามารถรักษาบุคลากรอยูก่บัองคก์รต่อไปในระยะยาว โดยเฉพาะอยา่งยิ่งบุคลากรท่ีมีการ
ฝึกอบรมให้มีทกัษะ และความสามารถสูงข้ึนแล้ว เช่น อตัราการรักษาบุคลากรให้อยู่กบัองค์กร 
อตัราการหมุนเวยีนบุคลากรดชันีความสามารถบุคลากร ซ่ึงอตัราส่วนเหล่าน้ีจะช่วยใหอ้งคก์รทราบ
ถึงการพฒันาทรัพยากรมนุษยว์า่เป็นไปตามท่ีองคก์รตั้งเป้าหมายไวห้รือไม่ 
       2. การพัฒนาสาธารณูปโภค เค ร่ืองมือและอุปกรณ์  การพัฒนา
สาธารณูปโภค เคร่ืองมือและอุปกรณ์ (The Development of Infrastructure Tools and Equipment) 
ตวัช้ีวดั ไดแ้ก่ ความถูกตอ้งของขอ้มูลอตัราท่ีระบบไม่สามารถใชก้ารได ้(Down - Time Rate) ความ
ทนัสมยัของข้อมูล ตวัช้ีวดัได้แก่ การท าให้เป็นปัจจุบันของข้อมูล ความครอบคลุมของข้อมูล 
ตวัช้ีวดัไดแ้ก่ ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ชข้อ้มูลไดห้รือไม่ จะพิจารณาถึง
การพฒันาระบบสาธารณูปโภค เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ท่ีสามารถสนบัสนุนการปฏิบติังานน าไปสู่
การพฒันากระบวนการภายในองค์กรท่ีดีข้ึน ดงันั้น องค์กรตอ้งมีการเปล่ียนแปลงเคร่ืองมือและ
อุปกรณ์ให้มีความทนัสมยัอยู่ตลอดเวลาและลงทุนเพิ่มในระบบสาธารณูปโภค เพื่อให้สามารถ
รองรับต่อการขยายตวัและด าเนินงานในอนาคตขององคก์รได ้โดยเฉพาะทางดา้นระบบเทคโนโลยี
สารสนเทศ เช่น สัดส่วนของงบประมาณการลงทุนในการพฒันาระบบเทคโนโลยสีารสนเทศไม่ต ่า
กวา่ร้อยละ 5 ของรายรับทั้งหมด ซ่ึงจะท าให้องคก์รสามารถพฒันาระบบสาธารณูปโภค เคร่ืองมือ 
และอุปกรณ์ไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 
       3. การพฒันาสภาพแวดล้อมในการท างาน การพฒันาสภาพแวดลอ้ม
ในการท างาน (Development Environment to Work) วฒันธรรมองค์กร เป็นระบบท่ีเก่ียวกบัการจูง
ใจขององค์กรท่ีจะท าให้องค์กรบรรลุวตัถุประสงค์ด้านต่าง ๆ ตวัช้ีวดั ได้แก่ จ  านวนข้อเสนอท่ี
บุคลากรเสนอ และมีการน าไปปฏิบติั จะพิจารณาถึงการมีส่วนร่วมของบุคลากร การกลา้แสดงออก
และการเพิ่มความคิดสร้างสรรค์ของบุคลากรในการท างานไดม้ากข้ึน เพื่อท าให้พฒันาการท างาน
อย่างต่อเน่ือง นอกจากน้ี องค์กรจะตอ้งมีการพฒันาสภาพแวดล้อมในการท างาน เพื่อกระตุน้ให้
บุคลากรท างานอยา่งเต็มก าลงัความสามารถรวมถึงการบ ารุงขวญัและก าลงัใจของบุคลากร เพื่อให้มี
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แรงจูงใจในการท างานและอยูก่บัองคก์รต่อความคิดสร้างสรรค์ของบุคลากร ท าให้ เกิดการพฒันา
ศกัยภาพของกระบวนการภายในอายุงาน โดยเฉล่ียของบุคลากรในองค์กรสามารถวดัขวญัและ
ก าลังใจท่ีดีท่ีอยู่กบัองค์กรในระยะยาว ถ้าอายุน้อยเกินไป จะท าให้เกิดปัญหาในเร่ืองของการท่ี
บุคลากรในองคก์รมีอตัราเขา้ออกค่อนขา้งเร็ว และสร้างสรรคห์รือนวตักรรมใหม่ในกระบวนการ
ท างานได ้ดงันั้น อายงุานตอ้งเหมาะสมกบักระบวนการท างาน 
      นภาพร ณ เชียงใหม่  (2548, น. 51) กล่าวว่า การเรียนรู้และการสร้าง
นวตักรรมใหม่ ลือเป็นปัจจยัแห่งความส าเร็จท่ีท าให้กิจการมี การเติบโตอย่างย ัง่ยืน สามารถวดัค่า
ความส าเร็จได้จากการสร้างนวตักรรมสินคา้ของกิจการทั้งจาก จ านวนของสินคา้ใหม่ หรือการ
พฒันาสินคา้เติม ตลอดจนความรวดเร็วในการสร้างสินคา้ใหม่ ทกัษะและการพฒันาทกัษะของ
ผูว้ิจ ัย ขวญัก าลังใจของลูกจ้างจากอัตราผลตอบแทน การส ารวจ ความพอใจ และจ านวนการ
ร้องเรียนและสุดทา้ยคือการวดัความรู้ความสามารถของพนกังานจากการฝึกอบรม ประสบการณ์ 
และการวดัผลการปฏิบติังาน 
   จากท่ีกล่าวมาทั้ งหมดสรุปได้ว่า ด้านการเรียนรู้และพัฒนา คือ การจดัท าระบบ
ฐานขอ้มูลให้เป็นปัจจุบนัและเพิ่มศกัยภาพการด าเนินงานให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมาก
ยิ่งข้ึน มีการอบรมการใช้เทคโนโลยีใหม่ ๆ ให้กับบุคลากรอยู่เสมอ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลตามเป้าหมาย  
   2.3.4.4  ดา้นฐานะทางการเงิน 
       ไพโรจน์ ปิยะวงศ์วฒันา (2557, น. 262) กล่าวว่า มุมมองด้านการเงิน 
(Financial Performance) คือมุมมองเพื่อสร้างการเติบโตของ รายได้ และการลดลงของต้นทุน
องคก์ร โดยกลยุทธ์จะอธิบายถึงองคก์รวา่มีจุดมุ่งหมายอยา่งไรท่ี จะสร้างการเจริญเติบโต (Growth) 
ท่ีย ัง่ยนืใหเ้กิดในส่วนของผูถื้อหุน้ 
      ณัฏฐพันธ์  เขจรนันทน์  (2552 , น. 304) กล่าวว่า มุมมองทางการเงิน 
(Financial Perspective) โดยตอบค าถามว่า  “ผู้ถื อหุ้ น  มองเราอย่างไร” ซ่ึ งจะเก่ียวข้องกับ
ผลตอบแทนทางการเงิน และความสามารถในการบริหาร งบประมาณ หรือ “Bottom Line” ของ
ธุรกิจวา่ แผนการ การด าเนินการ และผลลพัธ์ท่ีได ้สามารถบรรลุเป้าหมายเพียงใด โดยสามารถวดั
จากความสามารถในการท าก าไร (Profitability) การเติบโต (Growth) และการสร้างคุณค่าให้แก่ผูถื้อ
หุน้ (Shareholder Value) 
      มุมมองด้านการเงิน  (Financial Perspective) หมายถึง การว ัดผลการ
ปฏิบติังานขององค์กรจะใช้ผลการด าเนินงานทางด้านการเงินเป็นหลกัท่ีบ่งช้ีว่าองค์กรประสบ
ความส าเร็จหรือไม่ ขอ้มูลส่วนใหญ่มาจากงบการเงินทั้งงบก าไรขาดทุน งบดุล และงบกระแสเงิน
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สด ผลการด าเนินงานเป็นเคร่ืองมือหน่ึง ซ่ึงเป็นส่วนประกอบส าคญัของการวดัผลการปฏิบติังาน
แบบดุลยภาพเรียกว่ามุมมองทางการเงิน โดยจะบ่งบอกว่ากลยุทธ์ท่ีก าหนดข้ึนมาและน าไปใช้
ในทางปฏิบติัเกิดผลกระทบต่อการด าเนินงานขององค์กรอยา่งไร การพิจารณามุมมองทางการเงิน
จะครอบคลุมหลกั ดงัน้ี (พสุ เดชะรินทร์, 2548, น. 24-38) 
       1.  การเพิ่มข้ึนของรายได ้ 
        ด้านการเพิ่มข้ึนของรายได้ (Revenue Growth) วตัถุประสงค์ ของ
องค์กรเก่ียวกบัการเพิ่มข้ึนของรายไดอ้งคก์รตอ้งก าหนดแนวทางในการเพิ่มรายได ้ซ่ึงมีตวัช้ีวดัท่ี
ส าคญั เช่น การเพิ่มข้ึนของรายไดจ้ากการบริการจะพิจารณาและให้ความส าคญักบัการเจริญเติบโต
ของรายไดโ้ดยตรงวา่เพิ่มสูงข้ึนหรือไม่อยา่งไร เช่น การเติบโตของรายไดโ้ดยรวม (Total Revenue 
Growth) ซ่ึงการเพิ่มข้ึนของรายได้จะส่งผลกระทบต่อการเจริญเติบโตขององค์กรในภาพรวม 
รวมถึงความมั่นคงและอยู่รอดได้ในระยะยาว การเพิ่มข้ึนของรายได้สามารถจ าแนกออกเป็น          
2 สาเหตุ ดงัน้ี 
        1.1 การเพิ่มข้ึนของรายได้จากสายผลิตหรือบริการใหม่ (Revenue 
Growth From New Products Or Services) จะพิจารณาว่าผลิตภณัฑ์หรือบริการใหม่สามารถสร้าง
รายไดใ้ห้กบัองคก์รเท่าใดเม่ือเปรียบเทียบรายไดร้วมทั้งหมดของ นอกจากน้ี ยงัให้ความส าคญัต่อ
ประสิทธิผลทางการบริการใหม่ท่ีมีประสิทธิผลต่อการด าเนินงานโดยรวมขององคก์รอยา่งไร 
        1.2 การเพิ่มข้ึนของรายได้ การก าหนดกลุ่มเป้าหมายเพิ่มในตลาด 
โดยการค านวณหาสัดส่วนร้อยละของรายไดท่ี้เกิดข้ึนเทียบกบัรายไดท้ั้งหมดขององคก์ร  
       2 การลดตน้ทุน  
        ดา้นการลดลงของตน้ทุน (Cost Reduction) ตน้ทุนในการด าเนินงาน
ท่ีลดลง หรืออตัราส่วนของตน้ทุนในการด าเนินงานต่อตน้ทุนทั้งหมดลดลง การเพิ่มผลิตภาพใน
การด าเนินงาน เน่ืองจากการเพิ่มข้ึนของผลิตภาพ (Productivity) จะส่งผลให้ตน้ทุนลดลงตวัช้ีวดั 
ไดแ้ก่ รายไดต่้อบุคลากร ผลผลิตต่อบุคลากรและการใชป้ระโยชน์ของสินทรัพย ์(Asset Utilization) 
เน่ืองจากถ้าองค์กรมีสินทรัพยเ์ป็นจ านวนมากและไม่มีการใช้งานอย่างเต็มท่ีจะก่อให้ เกิดเป็น
ตน้ทุนแก่องคก์ร ตวัช้ีวดั ไดแ้ก่ ผลตอบแทนของสินทรัพยท์ั้งหมด การลดตน้ทุน (Cost Reduction) 
จะพิจารณาและใหแ้ละใหค้วามส าคญักบัการพฒันาและปรับปรุงประสิทธิภาพในการปฏิบติังานวา่
มีผลท าให้ตน้ทุนและค่าใชจ่้ายขององคก์รลดลงหรือไม่อยา่งไร อาทิ การปรับปรุงประสิทธิภาพใน
การผลิตและการด าเนินงาน ซ่ึงการลดลงของตน้ทุนส่งผลต่อศกัยภาพในการท างานขององคก์รใน
ปัจจุบนัและอนาคต การลดลงของตน้ทุนสามารถจ าแนวออกเป็น 2 สาเหตุ ดงัน้ี 
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        2.1 การลดต้นทุนและค่าใช้จ่ายหลักขององค์กร (Reduction of 
Major Cost and Expenses) จะมีการน าวิธีการของระบบงบประมาณเขา้มาช่วยในการวิเคราะห์และ
ควบคุมค่าใชจ่้ายโดยอาจระบุเป็นตวัเงินหรือเป็นร้อยละ  
        2.2 ต้นทุนการด าเนินงานต่อหน่วย (Reduction of Cost Per Unit 
Production or Operation) จะพิจารณาระบบตน้ทุนการผลิตและการด าเนินงานและท าการวดัตน้ทุน
การผลิตหรือตน้ทุนการด าเนินงานต่อหน่วย เพื่อใชใ้นการเปรียบเทียบและควบคุมการผลิตและการ
ด าเนินงาน 
       3. การเพิ่มข้ึนของผลิตภาพ  
        การเพิ่ ม ข้ึนของผลิตภาพ  (Productivity Improvement) ควบคุม
ประสิทธิภาพและศกัยภาพของบุคลากรในการหารายได้โดยเฉล่ียต่อบุคลากร 1 คน ซ่ึงจะใช้ใน
ธุรกิจบริการหรือธุรกิจท่ีบุคลากรเป็นส่วนประกอบต้นทุนในการด าเนินงานหลักขององค์กร 
นอกจากน้ี ยงัมีการวดัในรูปของก าไรโดยเฉล่ียต่อบุคลากร 1 คน การวดัทั้งสองรูปแบบจะท าให้
องค์กรทราบถึงประสิทธิภาพและความคุ้มค่าของบุคลากรในการสร้างรายได้หรือก าไรให้กับ
องคก์ร 
       4. ปัจจยัท่ีใชว้ดัความส าเร็จ 
        ด้านการเรียนรู้ขององค์กรอันได้แก่ ความสามารถของบุคลากร 
โครงสร้างพื้นฐานทางเทคโนโลยีและบรรยากาศการท างาน ซ่ึงถ้ามองภาพรวมปัจจยัท่ีใช้วดั
ความส าเร็จดา้นการเรียนรู้ขององคก์รแลว้ยงัมีปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีน ามาประกอบการวดัจ านวนหน่ึง ดงัน้ี 
        4.1  ความพอใจของบุคลากร ความพอใจของบุคลากรมีผลต่อ
ทศันคติท่ีดีต่อกิจการ ดงันั้น ความพอใจจึงมีส่วนโดยตรงท่ีจะท าให้บุคลากรของกิจการท างานเต็ม
ความสามารถ กิจการจึงควรวดัทศันคติและความพอใจของบุคลากรอยา่งต่อเน่ืองเป็นระยะๆ 
        4.2   อตัราการลาออกของบุคลากรระบบจดัการ เพราะเป็นเคร่ืองช้ี
วดัถึงความสามารถในการรักษาบุคลากร นอกจากนั้นควรน าอตัราการลาออกของบุคลากรในระดบั
ปฏิบติัการมาประกอบดว้ย 
        4.3  ผลิตภาพของบุคลากร ซ่ึงอาจวดัจากรายรับต่อบุคลากร ระบบ
สารสนเทศควรเป็นระบบท่ีให้ความรู้แก่บุคลากรสามารถส่ือสารความเขา้ใจร่วมกนั ตลอดจนใชใ้น
การตอบสนองต่อลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
        4.4  การสร้างแรงจูงใจ การให้สิทธิในการตดัสินใจและการเขา้ใจ
วตัถุประสงค์และเป้าหมายร่วมกันอนัจะมีผลท าให้บุคลากรของกิจการทุ่มเทการท างานอย่างมี
ทิศทางและไดรั้บแรงกระตุน้ใหท้  างานใหป้ระสบผลส าเร็จ 
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        4.5   การท างานเป็นทีมโดยเฉพาะจากทีมขา้มสายงาน ซ่ึงจะท าให้
บุคลากรมีการถ่ายทอดทกัษะระหว่างกนั ก าหนดเป้าหมายร่วมกนัและมีกระบวนการควบคุมทาง
สังคม เพื่อใหง้านท่ีไดรั้บมอบหมายประสบความส าเร็จ 
      นภาพร ณ เชียงใหม่ (2548, น. 51) กล่าวว่า ปัจจัยด้านการเงิน ท่ีใช้วดั
ความส าเร็จได้แก่ ผลก าไรจากการด าเนินงาน สภาพคล่อง ของกิจการทั้ งด้านกระแสเงินสด
ความสามารถในการจ่ายดอกเบ้ีย ผลตอบแทนของสินทรัพยผ์ลตอบแทนของสินคา้คงเหลือ และ
ผลตอบแทนจากการลงทุนท่ีไดรั้บ นอกจากน้ียงัวดัค่าจากการ ขายสินคา้ไดด้ว้ย เช่น ระดบัการขาย
ในกลุ่มของสินค้า แนวโน้มการขาย เปอร์เซ็นต์การขายสินค้า ใหม่ การขายสินค้าตามฤดูกาล 
สุดทา้ยคือ มูลค่าตลาด หรือราคาตลาด 
    จากท่ีกล่าวมาทั้งหมดสรุปไดว้า่ ดา้นการเงิน หมายถึง องคก์รมีการควบคุมการใช้
งบประมาณ มีการจดัท ารายงานผลการใชง้บประมาณในค่าใชจ่้ายต่าง ๆ และควบคุมตรวจสอบ 
    จากแนวคิดดงักล่าวผูว้จิยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาการบริหาร และการใชก้ลยทุธ์
การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ทั้งน้ีผูว้ิจยัไดเ้ลือกแนวคิด
ประสิทธิภาพความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ น ามาท าการศึกษาวจิยัในคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ดา้นลูกคา้ ดา้น
การเรียนรู้และพฒันา ดา้นกระบวนการภายใน และดา้นการเงิน เพื่อให้ธุรกิจมีประสิทธิภาพในการ
ด าเนินงานและใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดต่อองคก์ร 
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 ในงานวิจยัเร่ือการบริหารและกลยุทธ์การตลาดในการสร้างความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว
ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือมีทฤษฎีและแนวคิดรองรับงานวิจยัจากต ารา เอกสารและงานวจิยั ดงัน้ี  
 
ตารางที ่2.4 
แนวคิดเพ่ือยืนยันองค์ประกอบการวิจัยและแนวคิดรองรับงานวิจัยของความส าเร็จของการ
ด าเนินงาน 
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1 พสุ เดชะรินทร์ (2548)     - - - - - - - 4 

2 ไพโรจน์ ปิยะวงศว์ฒันา 
(2557) 

    - - - - - - - 4 

3 ณฏัฐพนัธ์ เขจรนนัทน์ 
(2552) 

    - - - - - - - 4 

4 ดนยั เทียนพฒุ (2544)   - -   - - - - - 4 

5 นภาพร ณ เชียงใหม ่(2548)     - - - - - - - 4 

6 จริยา เรือนแกว้ (2550)     - - - - - - - 4 

7 Hsu and Others (2008)   -  - - - -  - - 4 

8 Zanini (2003)     - - - - - - - 4 

9 Pun And White (2005) - - -  - -   -   5 

10 Kaplan And Norton (1996)     - - - - - - - 4 

รวมค่าความถ่ี 9 9 7 9 1 1 1 1 1 1 1 41 

 
 จากตารางท่ี 2.4 ผูว้ิจยัไดก้  าหนดเกณฑ์ตวัแปรความส าเร็จของการด าเนินงานท่ีเทียบเท่าหรือ
สูงกว่าร้อยละ 50 ถือว่าใช้ได้ ซ่ึงหมายความว่าถ้ามีนักวิชาการกล่าวถึงตัวแปรต่าง ๆ ของ
ความส าเร็จของธุรกิจสูงกว่าร้อยละ50 ผูว้ิจ ัยจึงจะน ามาเป็นตัวแปรของความส าเร็จของการ
ด าเนินงาน มีดงัน้ี 
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 1.  การเงิน มีนกัมีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปรการเงิน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 90 
 2. ลูกคา้ มีนกัมีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร ลูกคา้ 9 คน คิดเป็นร้อยละ 90 
 3. กระบวนการธุรกิจภายใน มีนกัวิชาการกล่าวถึงตวัแปร กระบวนการธุรกิจภายใน 7 คน 
คิดเป็นร้อยละ 70 
 4. การเรียนรู้และเจริญเติบโต มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร การเรียนรู้และเจริญเติบโต 9 คน 
คิดเป็นร้อยละ 90 
 5. ทุนโครงสร้าง มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร ทุนโครงสร้าง 1 คน คิดเป็นร้อยละ 10 
 6. ทุนมนุษย ์มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร  ทุนมนุษย ์1 คน คิดเป็นร้อยละ 10 
 7.  การสร้างนวตักรรม มีนกัวิชาการกล่าวถึงตวัแปร การสร้างนวตักรรม 1 คน คิดเป็นร้อย
ละ 10 
 8.  การถือครองส่วนแบ่งการตลาด มีนักวิชาการกล่าวถึงตวัแปร การถือครองส่วนแบ่ง
การตลาด 1 คน คิดเป็นร้อยละ 10 
 9. เทคโนโลย ีมีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร เทคโนโลย ี1 คน คิดเป็นร้อยละ 10 
 10. ความยดืหยุน่ มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร ความยดืหยุน่ 1 คน คิดเป็นร้อยละ 10 
 11. บริการ มีนกัวชิาการกล่าวถึงตวัแปร บริการ 1 คน คิดเป็นร้อยละ 10 
 
 ดงันั้น ทฤษฎีเพื่อยนืยนัองคป์ระกอบการวิจยัและแนวคิดรองรับงานวิจยัของความส าเร็จของ
การด าเนินงาน ท่ีมีค่าเทียบเท่าหรือสูงกวา่ร้อยละ 50 ไดแ้ก่ ฐานะทางการเงิน ผูบ้ริโภค และองคก์ร
แห่งการเรียนรู้ 
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เพื่อสร้างรูปแบบเชิงทฤษฎีเพื่อยืนยนัองคป์ระกอบการวิจยัซ่ึงผูว้ิจยัไดก้  าหนดตวัแปรความส าเร็จ
ของธุรกิจ ดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
ภาพที ่2.4  รูปแบบเชิงทฤษฎีเพื่อยนืยนัองคป์ระกอบความส าเร็จของธุรกิจ 
 
 จากความส าเร็จของธุรกิจสรุปไดว้า่ ความส าเร็จของธุรกิจ หมายถึง วตัถุประสงค์ท่ีก าหนด
ไว ้โดยใช้ทรัพยากรอย่างคุม้ค่า ประหยดั มีการสูญเปล่าน้อยท่ีสุด มีตน้ทุนการด าเนินงานต ่า การ
ใหบ้ริการขององคก์ารมีความรวดเร็ว และมีประสิทธิภาพ  
 1.  ผูบ้ริโภค หมายถึง การสร้างความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการ มีความสะดวกสบาย ท่ีไดรั้บ
จากการบริการ มุ่งเน้นการสร้างความประทบัใจ น าค าแนะน าติชมของลูกคา้มาเพื่อวิเคราะห์และ
ปรับปรุงท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ สร้างความเป็นกันเองกับลูกค้าอันเป็นประโยชน์ท่ีจะ
น าไปสู่การปรับปรุงแกไ้ขการปฏิบติังาน 
 2.  องค์กรแห่งการเรียนรู้ หมายถึง การจัดท าระบบฐานข้อมูลให้เป็นปัจจุบันและเพิ่ม
ศกัยภาพการด าเนินงานให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากยิ่งข้ึน มีการอบรมการใชเ้ทคโนโลยี
ใหม่ ๆ ใหก้บับุคลากรอยูเ่สมอ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพและประสิทธิผลตามเป้าหมาย  
 3.  ฐานะทางการเงิน หมายถึง องค์การมีการควบคุมการใช้งบประมาณ มีการจดัท ารายงาน
ผลการใชง้บประมาณในค่าใชจ่้ายต่าง ๆ และควบคุมตรวจสอบ 
 

ฐานะทางการเงิน 

ผูบ้ริโภค 

องคก์รแห่งการเรียนรู้ 

ความส าเร็จ
ของธุรกิจ 
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2.4 บริบทของโรงสีข้าว 
 
 โรงสีขา้วมีบทบาทส าคญัในการแปรรูปวตัถุดิบ (ขา้วเปลือก) จากผูผ้ลิต (ชาวนา) ไปเป็น
สินคา้ (ขา้วสาร) เพื่อขายใหแ้ก่ผูบ้ริโภค (ประชาชน) ทัว่ไป โดยอาศยัระบบกลไกทางตลาด 
 2.4.1 ความรู้เกีย่วกบัโรงสีข้าว 
          โรงสีขา้วมีบทบาทท่ีส าคญัมากในการผลิตและจ าหน่ายขา้ว ในการท าธุรกิจโรงสีขา้วท่ีเปิด
เสรีมีการแข่งขนั ทุกโรงสีขา้วก็ตอ้งพฒันาจริงจงัในดา้นเคร่ืองมือ อุปกรณ์การสีขา้ว เคร่ืองสีขา้ว 
การบรรจุการส่งการจ าหน่ายเพื่อชิงความได้เปรียบในด้านการคา้ มีหลายท่านบอกว่าเคร่ืองจกัร 
เทคนิคการสีขา้วอุปกรณ์มีความส าคญัต่อธุรกิจโรงสีขา้ว แต่การสีขา้วนั้นไม่ได้มีเคร่ืองอุปกรณ์
เท่านั้นก็สีขา้วได ้ส่ิงส าคญัท่ีสุด คือ คน เพราะถา้ไม่มีคนท่ีเอาใจใส่ ดูแลเคร่ืองและปรับเคร่ืองใหอ้ยู่
ในสภาวะการท างานท่ีดีแมว้า่เคร่ืองจะดีขนาดไหนก็ไม่มีความหมายหวัใจของโรงสีขา้วขา้วนั้นตอ้ง
มี ส่ีประสานจึงจะเรียกวา่สมบูรณ์  
               1. พนกังานท่ีมีความสามารถ 
               2. เคร่ืองจกัรท่ีมีคุณภาพ (เหมาะกบัขา้วเปลือกและขา้วสารท่ีก าลงัสีอยู)่ 
               3. การติดตั้งท่ีดี ระบบการท างานท่ีไม่ซบัซอ้น 
               4. วตัถุดิบ ท่ีมีคุณภาพดี 
           กระบวนการไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์ขา้วท่ีใชอุ้ปโภค บริโภคกนัในปัจจุบนั มีรูปแบบของ
กระบวนการผลิตท่ีเร่ิมต้นจาก การเพาะปลูกข้าวของชาวนาการบ ารุงรักษาจนเก็บเก่ียวได้ ซ่ึง
ผลลพัธ์ท่ีไดก้็คือขา้วเปลือกท่ีพร้อมต่อการแปรรูต่อจากนั้นก็น าไปแปรรูปเป็นขา้วสารซ่ึงตอ้งผ่าน
กระบวนการท่ีส าคัญท่ีเรารู้จกักันว่า “การสีข้าว”และสถานท่ีท่ีประกอบกิจกรรมการสีข้าวน้ี 
ชาวบา้นเรียกวา่ “โรงสีขา้ว” (ผดุงศกัด์ิ วานิชชงั, 2555, น. 1) 
   2.4.1.1  อุตสาหกรรมการสีขา้ว 
   ในสมยัท่ีระบบเศรษฐกิจของประเทศยงัเป็นเศรษฐกิจแบบผลิตเพื่อเล้ียงตนเองให้
เพียงพอ ประชาชนส่วนใหญ่จะประกอบกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีจ  าเป็นแก่การด ารงชีพ เช่น ปลูกขา้ว ท า
สวนครัว เล้ียงสัตว ์ทอผา้การคา้ขายในประเทศยงัไม่เจริญ การคา้ขายกบัต่างประเทศผูกขาด โดย
พระคลังขา้วท่ีซ่ึงเป็นของพระมหากษตัริย ์ในสมยัน้ีการแปรรูปขา้วเปลือกเป็นขา้วสารไม่สลับ 
ซบัซ้อนมาก ประชาชนทุกครัวเรือนจะแปรรูปขา้วเปลือกเป็นขา้วสารเองโดยไม่ตอ้งอาศยั “โรงสี” 
แต่ใชว้ิธีการ “ต าขา้ว” ซ่ึงเป็นวธีิการง่าย ๆ อุปกรณ์ท่ีใชป้ระกอบดว้ย ครก และสากต าขา้ว ขา้วสาร
ประเภทน้ี เรียกว่า “ขา้วซ้อมมือ”ต่อมาเม่ือประเทศไทยเปิดการคา้เสรีตามสนธิสัญญาเบาร่ิง ในปี 
พ.ศ.2398 ความต้องการข้าวจากต่างประเทศมีมากข้ึน จึงชักจูงให้มีการขยายการเพาะปลูกข้าว



94 

ออกไปอย่างกวา้งขวาง เพื่อให้มีขา้วส่งออกมากข้ึน แต่เดิมขา้วท่ีส่งออกเป็นขา้วท่ีเหลือจากการ
บริโภคในประเทศแล้วจึงจะส่งไปขายในประเทศใกล้เคียง เช่น ประเทศจีน สิงคโปร์ เพื่อ
แลกเปล่ียนสินคา้ท่ีจ  าเป็น การเพิ่มผลผลิตขา้วอนัเป็นผลมาจากการขยายเน้ือท่ีเพาะปลูกน้ีท าให้
วิธีการแปรรูปขา้วดว้ยการ “ต าขา้ว” นั้น ไม่สามารถสนองความตอ้งการได ้ชาวนาอเมริกาท่ีเขา้มา
ในประเทศไทยจึงไดคิ้ดตั้งโรงสีขา้วข้ึนเป็นแห่งแรกใน พ.ศ. 2400 ช่ือโรงสีไฟ อเมริกนั สตีมไรซ์ 
มิลล่ิง แอนโก ของบริษัท เย เอส มาร์คเกอร์  เพื่อให้การแปรรูปข้าวสารสามารถท าได้สะดวก 
รวดเร็ว นับจากนั้น พ.ศ. 2419-พ.ศ. 2421 มีการตั้งโรงสีมากกว่า 15 โรง ส าหรับใน พ.ศ. 2436 มี
โรงสีรวมทั้งส้ิน 23 โรง โรงสีท่ีตั้งข้ึนน้ีส่วนใหญ่อยู่ในกรุงเทพมหานคร ผูป้ระกอบการเป็นชาว
ยโุรปและชาวจีน ในระยะแรก ๆ ท่ีมีการตั้งโรงสีนั้นโรงสีมีก าลงัการผลิตวนัละ150-200 ตนั ซ่ึงสูง
กวา่ความสามารถในการส่งออกในขณะนั้น (ใน พ.ศ. 2436 ประเทศไทยส่งขา้วออกปีละประมาณ 
800,000 เมตริกตนั) การขยายตวัของโรงสีเคร่ืองจกัรไอน ้ า ท าให้การแปรสภาพขา้วเปลือกเป็น
ขา้วสารดว้ยมือลา้สมยัและค่อย ๆ สลายตวัไปยงัหลงเหลืออยู่บา้งในทอ้งท่ีทุรกนัดารในชนบทท่ี
ห่างไกลความเจริญเท่านั้นท่ียงัใชว้ิธีต  าขา้วอยู่ส าหรับขา้วสารท่ีจ าหน่ายในทอ้งตลาดทุกวนัน้ีลว้น
ตอ้งผา่นการแปรรูปจากโรงสีแลว้ทั้งส้ิน จากพฒันาการของธุรกิจขา้วดงักล่าวมาแลว้ขา้งตน้ กล่าว
ไดว้า่ การสีขา้วเป็นอุตสาหกรรมท่ีเก่าแก่ท่ีสุดในประเทศไทย และยงัเป็นอุตสาหกรรมท่ีใหญ่ท่ีสุด
ดว้ย จากการส ารวจของกองควบคุมโรงงาน กระทรวงอุตสาหกรรมใน พ.ศ. 2542 ประเทศไทยมี
โรงสีขา้วรวมทั้งส้ิน 43,145 โรงสี (กรมอนามยัส่ิงแวดลอ้ม.  2551 : 20) และ ในปี 2555 โรงสีขา้ว
ในประเทศไทยรวมทั้งส้ินมี 45,329โรงสี (ส านกังานอุตสาหกรรมจงัหวดัมหาสารคาม, 2556 , น. 1)  
   2.4.1.2  การจ าแนกประเภทของโรงสีขา้ว 

  ประเภทของโรงสีขา้วในปัจจุบนั มีมาตรฐานน้ีใช้จ  าแนกประเภทโรงสีขา้วออกตาม
ขนาดก าลังการผลิตของโรงสีข้าว ความสามารถในการแปรรูปข้าวเปลือก  จ านวนคนงาน และ
พลงังานท่ีใช้ขบัเคล่ือนเคร่ืองจกัรท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงสามารถแบ่งประเภทของโรงสีขา้วออกเป็น 3 
ประเภท ดงัน้ี  

     1) จ าแนกตามขนาดก าลงัการผลิต ซ่ึงได้แก่ ความสามารถในการแปรรูป
ขา้วเปลือกใน 1 วนั โดยตามระเบียบของกระทรวงอุตสาหกรรมไดแ้บ่งขนาดของโรงสีขา้วไวเ้พื่อ
ใชใ้นการจดทะเบียนออกเป็น 3 ประเภท ดงัน้ี              

      1.1)  โรงสีขนาดเล็ก เป็นโรงสีขา้วท่ีมีก าลงัการผลิตไม่เกิน 5 ตนัต่อ
วนัส่วนใหญ่เป็นโรงสีขา้วท่ีรับจา้งสีขา้วส่วนท่ีชาวนาใชใ้นการบริโภค โรงสีขา้วเหล่าน้ีมีจ  านวน
มากและกระจดักระจายอยูต่ามแหล่งปลูกขา้ว การรับจา้งสีขา้วของโรงสีขา้วขนาดเล็กมี 2 ประเภท 
ประเภทแรกคือ ก าหนดอตัราขา้วสารท่ีจะจ่ายคืนให้เกษตรกรแน่นอน เช่น ชาวนาน าขา้วเปลือกมา
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สี 100 กิโลกรัม โรงสีขา้วจะคืนขา้วสารให้ 60 กิโลกรัม โดยโรงสีขา้วจะไดรั้บตน้ขา้วส่วนท่ีเหลือ 
ปลายขา้วและร าขา้วเอาไว ้และประเภทท่ีสองไม่ไดก้  าหนดอตัราตน้ขา้วท่ีจะจ่ายคืนไว ้ซ่ึงชาวนาจะ
ไดรั้บตน้ขา้วท่ีไดจ้ากการสีทั้งหมด โรงสีขา้วไดรั้บปลายขา้ว และร าขา้วเป็นค่าจา้งสี 

      1.2)  โรงสีขา้วขนาดกลาง เป็นโรงสีขา้วท่ีมีก าลงัการผลิตตั้งแต่ 5 ตนั
ต่อวนั จนถึง 24 ตนัต่อวนั โรงสีขา้วขนาดกลางบางแห่งด าเนินธุรกิจในรูปรับจา้งสีเหมือนโรงสีขา้ว
ขนาดเล็ก และบางแห่งเป็นผูซ้ื้อขา้วเปลือกหรือขายขา้วสารเหมือนโรงสีขา้วขนาดใหญ่ การซ้ือ
ขา้วเปลือกอาจซ้ือจากชาวนาโดยตรงหรือซ้ือจากพ่อคา้รวบรวมทอ้งถ่ิน ขา้วสารท่ีสีไดจ้ะขายให้
พอ่คา้ขา้วในทอ้งถ่ิน 

      1.3)  โรงสีขา้วขนาดใหญ่ เป็นโรงสีขา้วท่ีมีก าลงัการผลิตมากกว่า 24 
ตนัต่อวนั โรงสีขา้ว ประเภทน้ีจะมีผลผลิตเกินความตอ้งการของตลาดในทอ้งถ่ิน จึงตอ้งน าผลผลิต
ส่งเขา้มาขายในตลาดกรุงเทพมหานครหรือตลาดอ่ืนนอกทอ้งถ่ิน การรับซ้ือขา้วเปลือกจะเป็นการ
ซ้ือจากพอ่คา้ขา้วเปลือกเป็นส่วนมาก หรือในบางกรณีอาจจะรับซ้ือจากชาวนาโดยตรงมีการจ าแนก
ตามจ านวนคนงานหมายถึง คนงานท่ีท างานในโรงสีขา้ว ซ่ึงอาจใชแ้รงงานในครัวเรือนหรือใชก้าร
จา้งแรงงานอ่ืนก็ได ้สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ขนาดดว้ยกนั คือ  

        1.3.1)  โรงสีข้าวขนาดเล็ก  คือ  โรงสีข้าวท่ีใช้คนงานภายใน
ครัวเรือนเท่านั้น  

        1.3.2)  โรงสีข้าวขนาดกลาง  คือ โรงสีข้าวท่ีมีคนงานไม่เกิน       
10 คน 

        1.3.3)  โรงสีขา้วขนาดใหญ่ คือ โรงสีขา้วท่ีมีคนงานเกิน 10 คน
ข้ึนไป 

     2) จ าแนกตามพลงังานท่ีใช้ขบัเคล่ือนเคร่ืองจกัรสีขา้ว  หมายถึง ลกัษณะ
ท่ีมาของพลงังานเคร่ืองจกัเคร่ืองจกัรตน้ก าลงัส าหรับการสีขา้ว ท่ีใชก้นัอยูใ่นปัจจุบนั  

      2.1)  เคร่ืองจกัรท่ีใช้พลังงานไอน ้ า โดยใช้แกลบจากการสีข้าวเป็น
เช้ือเพลิงการติดตั้งเคร่ืองจกัรสีข้าวแบบน้ีต้องใช้เงินทุนสูงเพราะเคร่ืองจกัรหม้อน ้ าปล่อง และ
ค่าใช้จ่ายในการติดตั้งค่อนขา้งสูง แต่ค่าใช้จ่ายภายหลงัการติดตั้งซ่ึงเป็นตน้ทุนผนัแปร ได้แก่ ค่า
แรงงานคนคุมน ้ ามนัหล่อล่ืนและแกลบซ่ึงเป็นผลพลอยได้ จากการสีขา้วรวมแล้วต ่ากว่าการใช้
พลงังานชนิดอ่ืน ๆ เคร่ืองจกัรแบบน้ีจึงเหมาะส าหรับโรงสีขา้วขนาดกลางและขนาดใหญ่ 

      2.2)  เคร่ืองจกัรสีขา้วท่ีใช้พลงังานจากเคร่ืองยนต์ดีเซล  ซ่ึงใช้น ้ ามนั
ดีเซลเป็นเช้ือเพลิงเหมาะส าหรับโรงสีขา้วขนาดกลางและขนาดเล็ก ค่าติดตั้งเคร่ืองจกัรจะถูกกว่า
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การใชพ้ลงังานชนิดอ่ืนแต่ค่าใชจ่้ายผนัแปรค่อนขา้งสูง เพราะ น ้ามนัเช้ือเพลิงซ่ึงใชเ้ป็นพลงังานนั้น
นบัวนัจะยิง่มีราคาสูงข้ึน จึงท าใหต้น้ทุนผนัแปรสูงตามไปดว้ย 

      2.3)  เคร่ืองจักรสีข้าวท่ีใช้พลังงานไฟฟ้า  การใช้กระแสไฟฟ้าขับ
มอเตอร์เม่ือเร่ิมสับสวิทซ์ให้มอเตอร์ท างานจะเสียค่ากระแสไฟฟ้าสูง แต่มอเตอร์ท างานขบัเคล่ือน
เคร่ืองสีขา้วแลว้ค่ากระแสไฟจะลดนอ้ยลงเร่ือย ๆ จากการวิเคราะห์เปรียบเทียบใชพ้ลงังานอีกสอง
ชนิดส่วนค่าท่ีติดตั้งซ่ึงตอ้งมีหมอ้แปลงไฟฟ้าแรงสูงให้เหลือ 380 โวลตน์ั้นสูงกวา่ติดตั้งเคร่ืองยนต์
แต่ต ่ากว่าเคร่ืองจกัรไอน ้ ามาก การใช้มอเตอร์ไฟฟ้าเป็นต้นก าลังน้ีมีแบบท่ีใช้มอเตอร์ตวัเดียว 
(ขนาดใหญ่) และแบบใชม้อเตอร์ขนาดเล็กหลายตวัเพื่อขบัอุปกรณ์การสีขา้วอยา่งอิสระ  

      2.4)  การจดัการขา้วเปลือกตั้งแต่อยูใ่นทอ้งนา ผา่นการอบลดความช้ืน 
การท าความสะอาด การเก็บรักษา การสีขา้ว การบรรจุ การส่งมอบลูกคา้เร่ิมจากขา้วเปลือกท่ียงัอยูท่ี่
ตน้ขา้วในทอ้งนา ควรท่ีจะเก่ียวเม่ือไร อายุของขา้วเปลือกท่ียงัติดอยู่ตน้ขา้ว เทคนิคการใช้เคร่ือง
เก่ียวท่ีดี เสียหายน้อยการอบลดความช้ืน จริง ๆ แลว้การอบลดความช้ืนมีอยู่ 2 แบบ คือ อบเพื่อจะ
น าไปเป็นเมล็ดพนัธ์ุขา้วและท่ีโรงสีด าเนินการอยู ่คือ อบเพื่อจะน าไปสีเป็นขา้วสารคุณภาพดี จมูก
ข้าวสวย ผิวพรรณของข้าวสารขาวสวย (แบบหมวยและอ่ึม)  จมูกดี อวบอ่ิมเต็มเมล็ด ต้องใช้
เคร่ืองอบลดความช้ืนท่ีดี การให้ความร้อน ต้องสม ่ าเสมอ ไม่สูงเกินไป ใช้เวลาในการอบท่ี
เหมาะสมกบัขา้วเปลือกท่ีก าลงัท าการอบอยู่ในเวลานั้น การอบแบบเร็วเพื่อให้ขา้วเปลือกแห้งเร็ว
อบได้มากทนัอกทนัใจแต่เม่ือข้าวเปลือกแห้งแล้วน ามาเก็บสต็อกไวใ้นยุง้ไม่นานความช้ืนก็จะ
กลบัมาขา้วท่านก็จะเหลืองเร็ว เหลืองง่าย  

     การสีขา้วนั้นมีขั้นตอนมากมาย แต่ละขั้นตอนยงัแยกย่อยไปอีก การติดตั้ง
เคร่ืองจกัรนั้นเราตอ้งก าหนดความตอ้งการไว ้ว่าเราตอ้งการสีขา้วแบบไหน บรรจุอย่างไร เพราะ
เคร่ืองจกัรมีใหเ้ลือกหลายแบบ (กรมส่งเสริมสหกรณ์ กองช่าง, 2548, น. 5) 
              ตะแกรงท าความสะอาดขา้วเปลือก 
              ตะแกรงคดัดอกหญา้ 
              เคร่ืองกระเทาะขา้วกลอ้ง 
              ตะแกรงคดัขา้วแกลบ ร าหยาบ จมูกขา้ว 
              ตูสี้ฝัดระบบลมหมุนเวยีน/ตูสี้ฝัดระบบเปิด 
              ตะแกรงเก็บฟางจากขา้วกลอ้ง 
              ตะแกรงโยกขา้วกลอ้ง 
              ตะแกรงคดัแยกกรวด 
              เคร่ืองขดัขา้วคร้ังท่ี 1 
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              เคร่ืองขดัขา้วขาวคร้ังท่ี 2 
              เคร่ืองขดัขา้วขาวคร้ังท่ี 3 
              ตะแกรงแยกขา้วปลายก่อนลงขดัมนั·    
       เคร่ืองขดัมนัคร้ังท่ี 1 
             เคร่ืองขดัมนัคร้ังท่ี 2 
              ตะแกรงคัดเปอร์เซ็นต์ข้าวสาร / ข้าวต้น / ข้าวรวม / ข้าวท่อน / ข้าว
ปลาย         
       ตะแกรงกลมเบอร์ต่างๆตามขนาดมีใหเ้ลือก 
             เค ร่ืองชั่งไหลผ่าน  เพื่ อชั่งน ้ าหนักข้าวชนิดต่าง ๆ  เพื่ อน าไปคิด
เปอร์เซ็นตก์ารสีขา้ว 
             ถงัพกัขา้วชนิดต่างๆ 
             ถงัพกัเพื่อการบรรจุ 
             เคร่ืองชัง่บรรจุ 
              ตน้กระพร้อมประจ าหนา้ท่ีต่าง ๆ 
              พดัลม บอลลูน ท่อส่ง ท่อดูด 
              สายพานล าเลียง สกรูล าเลียง 
              มอเตอร์ประจ าเคร่ือง 
              สายไฟฟ้าแสงสว่าง สายไฟฟ้าระบบควบคุม ตู ้ควบคุม คอมพิวเตอร์
ควบคุมระบบ 
              เคร่ืองยงิสี 
              ป๊ัมลม 
      อุปกรณ์มาตรฐาน ซ่ึงยงัมีการแยกยอ่ยออกไปอีกวา่จะติดตั้งแบบไหน รุ่น
ไหน จ านวนก่ีตวัยี่ห้ออะไรเป็นตน้ การเลือกซ้ือนั้นตอ้งตั้งโจทก์ไวว้่าท่านตอ้งการสีขา้วชนิดไหน 
เคร่ืองจกัรแบบไหนท่ีเหมาะกบัขา้วชนิดนั้น ๆ หากวา่ท่านติดตั้งเคร่ืองจกัรท่ีแพงเกินไป มากเกินไป 
ก็ไม่เหมาะสมกับการลงทุน แต่ถ้าลงไม่ครบก็ไม่สามารถท่ีจะท างานได้เม่ือมีเคร่ืองจักรท่ีดี 
เหมาะสมแลว้ การออกแบบก็จะเป็นตวัช้ีวดัวา่ท่านท าไดดี้มากเพียงใด เพราะวา่การสร้างร้านสี นั้น
ใช้เงินมาก ร้านสีท่ีสูงมากยิ่งใช้เงินมากเป็นเงาตามตวัการติดตั้งท่ีซับซ้อน หรือแคบเกินไปเวลาท่ี
ตอ้งซ่อมแซมก็ท าไดล้  าบาก การเดินเคร่ืองปรับแต่งเคร่ืองก็ไม่สะดวกมีหลายท่านคิดวา่ถา้เราติดตั้ง
เคร่ืองกะเทาะอยูด่า้นบน และกะเทาะมาลงตะแกรงเหล่ียมแลว้ลงมาตูสี้ฝัด เสร็จแลว้ก็ลงมาตะแกรง
โยกไม่รู้คนอ่ืนท าไมคิดไม่ออก ขอบอกไดเ้ลยว่ามีคนคิดมาแลว้และก็ร้ือออกมาแลว้ เพราะวา่ไม่มี
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พนักงานคนไหน ยกลูกยางกลมข้ึนไปถึงชั้นท่ี 3 แล้วนั่งเปล่ียนลูกยางในขณะท่ีร้านสีก าลงัโยก
คลอน แลว้ก็มีฝุ่ นขา้วแกลบท่ีฟุ้งมาจากตะแกรงขา้วแกลบดา้นล่างลงไปรบกวนเวลานัง่เปล่ียนลูก
ยาง เวลาซ่อมเคร่ืองกะเทาะยิง่ไม่ตอ้งพูดถึง ตอนดึกๆ ยางหมดก็ไม่มีคนคอยเปล่ียน ขา้วขาดก็ไม่มี
คนมาดู เพราะข้ึนร้านสีขนาด 3 ชั้น น่ีเป็นตวัอยา่งเล็ก จึงเขียนมาเพื่อใหคิ้ดถึงเร่ืองการออกแบบเป็น
ส าคญั ออกแบบดี ประหยดัทุกอยา่ง ตวัอย่างเร่ืองสายไฟฟ้าในร้านสี บางท่านชอบสวยงาม ติดตั้ง
ห้องควบคุมไฟฟ้าแยกออกมาจากร้านสีมาอยูอี่กฝ่ังหน่ึงของอาคาร สวยมาก ดีมาก แต่ไม่ประหยดั 
มอเตอร์ในร้านสีมีว่า 100 ตวัแต่ละตวัมีสายไฟ 6 เส้น สายควบคุมอีก 4 เส้น สายรีโมทอีก 4 เส้น 
รวม 14 เส้นถา้ห่างมา 50 เมตรมอเตอร์ 100 ตวัตอ้งเพิ่มสายไฟทั้งเล็กและใหญ่รวม 50 คูณ 100 คูณ 
14 รวม 70,000 เมตรพื้นท่ีร้านออกกวา้งขวาง แต่ออกแบบให้ใช้พื้นท่ีน้อยท่ีสุด เคร่ืองกะเทาะ
ขา้วเปลือก จดัวางในพื้นท่ีจ  ากดั หนัหนา้ตามกนั หนัหนา้เขา้หากนั วางซา้ยขวาอยา่งสวยงาม แต่ลืม
เวน้พื้นท่ีดา้นหนา้ไวเ้พื่อเปล่ียนลูกยาง เวน้พื้นท่ีดา้นหลงัไวซ่้อมบ ารุง เวน้พื้นท่ีดา้นบน ไวเ้วลายืน
เดินจะได้ไม่ตอ้งคอยหลบท่อขา้วท่ีพาดขา้มทางเดิน ท่ีเขียนมาน่ีไม่ใช่ว่าทุกโรงเป็นอยา่งน้ีแต่น า
ปัญหาหลาย ๆ โรงสีขา้วมาเขียนทีเดียวจึงดูวา่มาก แต่จริง ๆ แลว้การออกแบบส าคญัมากท่ีสุด  
   2.4.1.3  กระบวนการการผลิตขา้วสารและกรรมวธีิการสีขา้ว  
   ขั้ นตอน สีข้าวของโรงสี  โดยทั่วไปแบ่ งได้ เป็น  4 ขั้ น  ดัง น้ี  (มห าวิทยาลัย
เทคโนโลยกีารเกษตร, 2560) 
      1) ขั้นขา้วเปลือก เป็นการท าความสะอาดขา้วเปลือกโดยการแยกแกลบ
และส่ิงเจือปนออกมา นอกจากนั้นยงัมีการคดัเมล็ดขา้วเปลือกท่ีขนาดเล็กออก โดยให้ขา้วเปลือก
ผา่นตะแกรงท่ีมีรูกลวงต่าง ๆ กนั และมีลมเป่าใหส่ิ้งเจือปนเบากวา่เมล็ดออก 
      2) ขั้นข้าวกล้องข้าวเปลือกท่ีผ่านการท าความสะอาดแล้วจะผ่านไปยงั
เคร่ืองสีท่ีเป็นหินกะเทาะขา้วเปลือก ซ่ึงจะกะเทาะเปลือกขา้วออกกลายเป็นขา้วกลอ้ง ในขั้นน้ีอาจมี
ขา้วเปลือกบางส่วนท่ียงัมิไดถู้กกะเทาะเปลือกออกปะปนอยูก่บัขา้วกลอ้ง 
        3) ขั้นขา้วสารขา้วกลอ้งจะไหลผา่นไปยงัตะแกรงร่อนซ่ึงจะท าหนา้ท่ีแยก
ข้าวเปลือกและข้าวกล้องออกจากกัน ข้าวเปลือกท่ีแยกออกมาจะผ่านกลับไปยงัหินกะเทาะ
ขา้วเปลือกอีกคร้ังหน่ึง เพื่อสีให้เป็นขา้วกลอ้ง แต่ปัจจุบนัโรงสีบางแหล่งจะให้ขา้วเปลือกดงักล่าว
ผา่นไปยงัเคร่ืองสีต่างหาก โดยไม่ตอ้งผา่นกลบัเขา้ไปในเคร่ืองสีกะเทาะเปลือกท่ีผา่นมาแลว้ในคร้ัง
แรก ขา้วกลอ้งท่ีได้จากการกะเทาะเปลือกทั้งหมดจะผ่านไปยงัหินขดัขา้วเพื่อขดัให้เป็นขา้วสาร 
ขา้วสารท่ีไดน้ี้ผา่นไปยงัตะแกรงคดัขา้วเพื่อแยกตน้ขา้วและปลายขา้ว 
        4) ขั้นท าเปอร์เซ็นตต์น้ขา้วและปลายขา้วจะผา่นเขา้ไปในตะแกรงกลม ซ่ึง
มีลกัษณะเป็นทรงกระบอกยาวดา้นในมีรูเล็ก ๆ คลา้ยรังผึ้ง ขา้วท่ีออกมาจากตะแกรงกลมจะถูกแยก
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ตามเปอร์เซ็นต์ท่ีตอ้งการแต่อย่างไรก็ตาม ขั้นตอนโดยละเอียดของการสีขา้วของโรงสีแต่ละ โรง
อาจแตกต่างกนับา้งตามขนาดของโรงสี และชนิดของเคร่ืองสีท่ีใช้ เช่น โรงสีขนาดเล็กท่ีเรียกว่า 
“โรงสีตู”้ โดยปกติมีก าลงัการผลิตวนัละ 1 เกวียน ใช้เคร่ืองสีต่างจากโรงสีประเภทอ่าน กล่าวคือ
เคร่ืองท่ีท าการสีขา้วจะเป็นลูกกล้ิงท่ีเคลือบดว้ยหิน ลูกกล้ิงท่ีบรรจุในกระบอกซ่ึงมีแถบยางยื่นเขา้
ไปจนเกือบแตะลูกกล้ิง ขา้วเปลือกท่ีป้อนเขา้ไปสีจะถูกบีบให้เปลือกกะเทาะ การสีในขั้นน้ีจะได้
ขา้วกลอ้ง แกลบและร าหยาบ ขา้วกลอ้งน้ีจะถูกน ากลบัไปสีในเคร่ืองสีอีกคร้ัง จะไดข้า้วสารและร า
ละเอียด ขอ้ท่ีน่าสังเกตคือ เคร่ืองสีของโรงสีตูล้กัษณะคลา้ยคลึงกบัหินขดัขา้วของโรงสีทัว่ไป ซ่ึงใช้
ส าหรับขดัขา้วกลอ้งใหเ้ป็นขา้วขาว 
      โรงสีขนาดเล็กท่ีเรียกว่า โรงสีแบบลูกหิน โรงสีขนาดกลาง และโรงสี
ขนาดใหญ่มีกรรมวิธีการสีขา้วท่ีคลา้ยคลึงกนั กล่าวคือ ขั้นแรกขา้วเปลือกท่ีแยกส่ิงเจือปนออกแลว้
จะถูกน าไปสีเพื่อกะเทาะเปลือกขา้วออก ผลผลิตท่ีได้ในขั้นน้ีคือ ขา้วกล้อง แกลบ และร าหยาบ 
นอกจากน้ียงัอาจมีขา้วเปลือกบางส่วนท่ีมิไดโ้ดยกะเทาะเปลือก ซ่ึงจะถูกน ากลบัไปสีใหม่อีกคร้ัง
เคร่ืองสีท่ีใชใ้นขั้นน้ีโรงสีส่วนใหญ่ยงันิยมใชหิ้นโม่ หรือเรียกอีกอยา่งวา่หินขา้วผา่นได ้แผน่บนจะ
หยุดน่ิงแผ่นล่างจะหมุน เม่ือข้าวเปลือกผ่านไปในช่องว่างแผ่นหินทั้งสองจะถูกหินโม่กะเทาะ
เปลือกออกเป็นขา้วกลอ้ง ขา้วกลอ้งบางส่วนท่ียงัไม่กะเทาะเปลือกในการสีคร้ังน้ี จะถูกน ากลบัไปสี
ท่ีหินไม่อีกคร้ังใหเ้ป็นขา้วกลอ้ง 
      การสีในคร้ังน้ีโรงสีท่ีทนัสมยัใช้ลูกกล้ิงยาง (Rubber roller) มากข้ึน บาง
แห่งใช้แทนหินกากเพชร แต่ส่วนใหญ่นิยมใช้หินกากเพชรในการกะเทาะเปลือกคร้ังแรก และใช้
ลูกกล้ิงยางในการกะเทาะเปลือกขา้วบางส่วนท่ียงัไม่กะเทาะจากหินกากเพชร การใชลู้กกล้ิงยางเป็น
วธีิการสีขา้วท่ีเช่ือวา่มีประสิทธิภาพสูงสุด เน่ืองจากท าให้ขา้วหักนอ้ย แต่มีขอ้เสียท่ีท าให้ค่าใชจ่้าย
ในการสีขา้วเพิ่มข้ึน ทั้งน้ีเกิดจากขา้วท่ีปลูกในประเทศไทยส่วนใหญ่เป็นขา้วเมล็ดยาวท าให้ยางท่ี
หุ้มลูกกล้ิงสึกหรอเร็วตอ้งเปล่ียนยางบ่อยการสีขา้วในขั้นต่อไปเป็นการสีขดัขา้วกลอ้งให้ขาว โดย
ใช้กรวยขดัหรือหินขดัขา้วซ่ึงฉาบดว้ยหินขดั ขา้วกลอ้งจะถูกบีบให้ผ่านระหว่างแนวยาง และหิน
บนกรวยเพื่อขดัใหข้าว ผลผลิตท่ีไดใ้นขั้นน้ี คือ ขา้วสาร ปลายขา้ว และร าละเอียด 
      กลไกส าคญัท่ีโรงสีขา้วขนาดกลางและขนาดใหญ่ใชใ้นการสีขา้วเปลือกให้
เป็นขา้วสาร ไดแ้ก่ 
       1) หินขา้วต าหรือหินขา้วเปลือก ท าหน้าท่ีกะเทาะเปลือกเมล็ดขา้วให้
แตกผลผลิตท่ีไดใ้นการสีขา้วขั้นน้ี คือ ขา้วกลอ้ง แกลบ และร าหยาบ โรงสีส่วนใหญ่นิยมใช้แบบ
หินกากเพชรและลูกกล้ิง 



100 

       2) ตะแกรงโยก เป็นตะแกรงส่ีเหล่ียมท่ีท าหน้าท่ีคัดข้าวกล้องกับ
ขา้วเปลือกท่ีปนกนัอยู่ให้แยกออกจากกนั ส่วนท่ีเป็นขา้วเปลือกจะถูกยอ้นกลบัไปสีโดยผ่านหิน
ขา้วเปลือกใหม่อีกคร้ัง 
       3) หินขา้วขาว (บางท่ีเรียกว่าหินขา้วสาร) ท าหน้าท่ีขดัขา้วกลอ้งท่ีผา่น
การกะเทาะเปลือกใหข้า้วกลอ้งมีสีขาวข้ึนตามมาตรฐานการสีขา้วแต่ละชนิด 
       4) ตะแกรงข้าวขาวหรือตะแกรงข้าวสาร ท าหน้าท่ีคัดเปอร์เซ็นต์
ขา้วสารท่ีสีออกเป็นตน้ขา้ว และปลายขา้วชนิดต่าง ๆ 
       5) ตะแกรงกลม ท าหนา้ท่ีคดัเปอร์เซ็นตข์า้วต่อจากตะแกรงขา้วขาวเพื่อ
ส่งออกตามท่อบรรจุกระสอบในขั้นสุดทา้ย 
   2.4.1.4  ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่ออตัราการสีขา้ว    
   การสีขา้วของโรงสีต่าง ๆ แตกต่างกนัเน่ืองจากปัจจยัหลายประการ ดงันั้น การสีขา้ว
จึงไม่มีมาตรฐานส าหรับโรงสีทัว่ไปหรือโรงสีท่ีมีก าลงัการสีต่าง ๆ กนั ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อ
อตัราการสีขา้วของโรงสีต่าง ๆ ไดแ้ก่ (สารานุกรมไทย, 2560) 
      1)  คุณภาพของข้าวเปลือกท่ีน ามาสีคุณภาพของข้าวเปลือกได้แก่พันธ์ุ
ขา้วเปลือก ความเปราะของขา้ว ความช้ืน ฯลฯ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีท าให้อตัราการสีขา้วแตกต่างกัน 
ดงันั้นจึงมีการก าหนดชั้นขา้วเปลือกโดยใชคุ้ณภาพเป็นเกณฑ์ ขา้วเปลือกแต่ละพนัธ์ุท่ีชาวนาปลูก
จะมีคุณภาพแตกต่างกนัในดา้นขนาดของเมล็ด น ้ าหนกั ความเปราะของขา้ว ซ่ึงท าให้อตัราการสี
แตกต่างกนั 
       ในด้านความช้ืนของข้าวเปลือกซ่ึงมีผลต่ออตัราการสีข้าว ปรากฎว่า
ความช้ืนของขา้วเปลือกท่ีไดม้าตรฐานคือ ร้อยละ 13 - 14 หากขา้วเปลือกท่ีสีนั้นมีความช้ืนสูงหรือ
ต ่ากวา่มาตรฐานดงักล่าว อตัราการสีเป็นตน้ขา้วจะต ่ากวา่ปกติ เพราะขา้วเปลือกจะถูกบดขดัจนหัก
เป็นปลายขา้วมากกวา่ปกติ ดงันั้น โรงสีส่วนใหญ่จะท าการทดลองบดขา้วเปลือกท่ีน ามาสีเพื่อเป็น
การคาดคะเนอตัราการสีอย่างคร่าว ๆ โดยพิจารณาจากอตัราส่วนท่ีหักและข้าวเต็มเมล็ด ความ
เปราะของเมล็ดขา้ว และความช้ืนของขา้ว ซ่ึงเป็นองค์ประกอบซ่ึงมีผลต่ออตัราการสีขา้วเปลือก
ขา้วสาร 
           นอกจากนั้นอตัราการสีขา้วยงัข้ึนอยูก่บัขนาดของเมล็ดขา้วหากท าการสี
ขา้วเปลือกหลาย ๆ ขนาดปนกนัจะท าให้อตัราการสีขา้วไดต้น้ขา้วต ่าหรือตน้ทุนการสีขา้วเพิ่มข้ึน
ได้ เน่ืองจากโรงสีไม่สามารถปรับช่องว่างในเคร่ืองสีให้พอดีกับขนาดของเมล็ดข้าว ซ่ึงมีหลาย
ขนาดไดห้ากปรับช่องว่างในเคร่ืองให้พอเหมาะกบัขา้วเปลือกเมล็ดใหญ่ ขา้วเปลือกเมล็ดเล็กก็จะ
ไม่ถูกสี ตอ้งน าไปเขา้เคร่ืองสีอีกคร้ัง ท าใหต้น้ทุนสีขา้วเพิ่มข้ึน 
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      2)  ขนาดของโรงสีและสภาพของเคร่ืองสี (วินิตย ์ทองสมบูรณ์, 2542, น. 
33) กล่าววา่ ขนาดของโรงสี (ขนาดกลางและขนาดใหญ่) มีผลต่ออตัราการ  สีขา้วนอ้ยกวา่คุณภาพ
ของขา้วเปลือก จากการเปรียบเทียบประมาณอตัราการสีขา้วเปลือกชั้นต่าง ๆ อตัราการสีไดต้น้ขา้ว 
5 เปอร์เซ็นต ์และ 10 เปอร์เซ็นต ์ท่ีสีในโรงสีขนาดใหญ่และขนาดกลางไม่สามารถยนืยนั หรือสรุป
ไดว้่าโรงสีขนาดใหญ่หรือโรงสีขนาดกลางมีประสิทธิภาพในการสีขา้วดีกว่ากนั กล่าวคือ การสี
ขา้วเปลือกชั้นหน่ึงในโรงสีขนาดใหญ่จะมีตน้ขา้ว 5 เปอร์เซ็นต ์นอ้ยกวา่โรงสีขนาดกลาง แต่การสี
ขา้วเปลือก ชั้น 2 และชั้น 3 ในโรงสีขนาดใหญ่จะไดต้น้ขา้ว 5 เปอร์เซ็นต ์มากกวา่โรงสีขนาดกลาง 
ส่วนการสีขา้วเปลือกชั้น 2 และชั้น 3 เป็นขา้ว 10 เปอร์เซ็นต์ ในโรงสีขา้วขนาดใหญ่จะไดต้น้ขา้ว
น้อยกว่าโรงสีขนาดกลาง และในกรณีของโรงสีขนาดเล็กนั้นมีแนวโน้มจะมีอตัราการสีท่ีต ่ากว่า
โรงสีขา้วขนาดกลางและขนาดใหญ่ ทั้งน้ีเน่ืองจากโรงสีขนาดเล็กส่วนใหญ่จะด าเนินกิจการรับจา้ง
สีขา้วจากชาวนาดว้ย ซ่ึงแตกต่างจากโรงสีขนาดกลางและขนาดใหญ่การรับจา้งของโรงสีขนาดเล็ก
นั้นมี 2 ประเภท คือ ประเภทท่ี 1 โรงสีจะก าหนดอตัราตน้ขา้วท่ีจ่ายคืนให้แน่นอน เช่น ชาวนาน า
ขา้วเปลือกมาสี 1 เกวียน โรงสีจะคืนตน้ขา้วให้ 40 ถงั (หรือ 600 กิโลกรัม) โดยโรงสีจะไดรั้บตน้
ข้าวส่วนท่ีเหลือ ปลายข้าวและร าเป็นค่าจ้าง ประเภทท่ี 2 โรงสีจะคืนต้นข้าวทั้ งหมดท่ีได้จาก
ขา้วเปลือกท่ีชาวนาน ามาสี โรงสีจะไดรั้บปลายขา้วและร าขา้วทั้งหมดท่ีไดจ้ากการสีเป็นค่าจา้ง และ
โรงสีขนาดเล็กท่ีรับจา้งสีในประเภทหลงัน้ีอาจจะมีแนวโนม้ท่ีจะสีไดต้น้ขา้วในอตัราท่ีต ่า เน่ืองจาก
โรงสีไม่จ  าเป็นท่ีจะตอ้งควบคุมหรือปรับ เคร่ืองสีให้ไดต้น้ขา้วเพิ่มข้ึนส าหรับสภาพเคร่ืองจกัรท่ีใช้
สีขา้วนั้นอตัราการสีขา้วส่วนหน่ึงข้ึนอยูก่บัการเอาใจใส่ควบคุมดูแลของช่างเทคนิคในโรงสีนั้น ๆ 
เพื่อปรับสภาพของเคร่ืองจกัรใหเ้หมาะสมกบัสภาพขา้วเปลือกท่ีน ามาสี ในแต่ละช่วงเวลา  
   2.4.1.5  วธีิการการเก็บรักษา 
   การเก็บรักษาผลผลิตเป็นหน้าท่ีท่ีส าคญัประการหน่ึงในทางการตลาด ซ่ึงช่วยให้เก็บ
รักษาผลิตไวไ้ดน้าน เพื่อใหผ้ลผลิตเพียงพอแก่ความตอ้งการอยูเ่สมอ และยงัช่วยรักษาระดบัผลผลิต
ไม่ให้ข้ึนลงตามฤดูกาลมากเกินไป รวมทั้งช่วยให้กลไกทางการตลาดด าเนินไปดว้ยดีลกัษณะการ
เก็บรักษาของผูเ้ก่ียวขอ้งระดบัต่าง ๆ ดงัน้ี 
      1)  การเก็บรักษาขา้วของเกษตรกร โดยทัว่ไปเกษตรกรจะเก็บรักษาขา้วเพื่อ
บริโภคในครัวเรือน เก็บไวท้  าพนัธ์ุในฤดูกาลผลิตต่อไปรวมทั้งเก็บไวเ้ล้ียงสัตวแ์ละอ่ืน ๆ ส าหรับ
เกษตรกรท่ีมีฐานะดีจะเก็บไวจ้  าหน่ายเม่ือราคาสูงข้ึน โดยเก็บไวใ้นยุง้ฉางของเกษตรกรเองหรือฝาก
ในโรงสีท่ีคุน้เคยกบัพ่อคา้เจา้ของโรงสีนั้น เกษตรกรมกัไม่เสียค่าฝากแต่มีตกลงวา่จะตอ้งจ าหน่าย
ขา้วให้แก่พ่อคา้หรือโรงสีท่ีฝากไวต้ามราคาทอ้งตลาด เม่ือเกษตรกรพอใจตามปกติแลว้ เกษตรกร
จะสร้างยุง้ฉางแบบง่าย ๆ ตั้งอยู่ใกล้บา้นหรือเป็นส่วนหน่ึงของบา้น ยกเสาให้สูงเพื่อกนัน ้ าท่วม
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พื้นท่ีและฝาท าดว้ยไม ้ยุง้เหล่าน้ีจะมืดทึบเพื่อป้องกนัไม่ให้นกหรือแมลงเขา้ไปท าลายขา้วและกนั
ความช้ืนจากฝนท่ีจะท าใหข้า้วงอก หลงัคามุงดว้ยจากหรือแฝกท าให้ระบายอากาศไดบ้า้ง เกษตรกร
ในภาคกลางเก็บข้าวเป็นเมล็ดหลังจากนวดแล้ว ส าหรับเกษตรกรในภาคใต้เก็บข้าวไวท้ั้ งรวง 
เกษตรกรในภาคกลางเก็บขา้วเป็นเมล็ดยุง้ฉางอย่างมัน่คงมุงหลงัคาดว้ยสังกะสี เกษตรกรจะแยก
ขา้วได้ต่างหากโดยเก็บข้าวท่ีจะจ าหน่ายไวใ้นยุง้ฉาง ส่วนท่ีเก็บไวท้  าพนัธ์ุเกษตรกรจะแยกไว้
ต่างหาก เน่ืองจากท่ีปริมาณน้อยกวา่จึงเก็บใส่กระสอบ ถงัไมห้รือกล่องกระดาษ วางไวบ้นไมอี้กที
หน่ึงเพื่อให้อากาศถ่ายเทไดส้ะดวก และป้องกนัไม่ไดถู้กความช้ืนท่ีระเหยออกมาจากพื้นดินหรือ
พื้นซีเมนต ์
      2) การเก็บรักษาข้าวของพ่อค้ารวบรวมท้องถ่ินและพ่อค้าขายส่ง พ่อค้า
รวบรวมท้องถ่ินจะสร้างฉางอย่างถาวร โดยทัว่ไปจะสร้างในบริเวณท่ีเป็นตลาดรวมข้าว มีการ
คมนาคมสะดวกสามารถน าขา้วไปเก็บและระบายออกจ าหน่ายไดต้ลอดเวลา ลกัษณะของฉางอาจ
สร้างความคอนกรีตทั้งหลงั หรือท าดว้ยไม ้แต่พื้นมกัเป็นคอนกรีต ประตูฉางท าเป็นประตูเล่ือนข้ึน
ลงไดพ้่อคา้จะกองขา้วเปลือกไวก้บัพื้นเก็บไวร้อจนราคาสูงจึงจ าหน่าย จะเก็บโดยเฉล่ียประมาณ 
120 วนั 
       ในกรณีท่ีเป็นพ่อคา้ขายส่งจะเก็บขา้วสารทั้งกระสอบไวใ้นร้านเก็บไว้
ไม่นานก็จะจ าหน่ายออกไปและซ้ือเขา้มาใหม่หมุนเวียนตลอดเวลา เน่ืองจากการเก็บขา้วสารไว้
นานจะมีกล่ินอบัและมีแมลงรบกวน ท าใหเ้กิดความเสียหายได ้
      3) การเก็บรักษาขา้วของโรงสี โรงสีขนาดกลางและขนาดใหญ่จะสร้างยุง้
ฉางถาวร มกัสร้างไวใ้นบริเวณโรงสี ทั้งน้ีโรงสีขนาดกลางส่วนใหญ่จะเก็บขา้วเปลือกไม่เกิน 3 
เดือน เน่ืองจากโรงสีขนาดกลางสีขา้วเพื่อจ าหน่ายในตลาดทอ้งถ่ินเป็นส่วนใหญ่ ส่วนโรงสีขนาด
ใหญ่สีขา้วเพื่อส่งเขา้ตลาดกรุงเทพฯ เป็นส่วนใหญ่เก็บขา้วเปลือกไวน้านเพื่อจะได้มีขา้วให้แปร
สภาพตลอดทั้งปี อยา่งไรก็ดีขา้วเปลือกจะเก็บไวไ้ดน้านไม่เกิน 6 เดือนโรงสีจะเก็บขา้วสารโดยวิธี
ใส่กระสอบ ๆ ละ 100 กิโลกรัม (รวมน ้าหนกักระสอบ) วางซอ้นกนัไวใ้นท่ี 
ว่างบริเวณโรงสีหรือเก็บในโกดงั ซ่ึงส่วนมากสร้างเป็นพื้นคอนกรีตแต่กั้นไม่มิดชิดเหมือนฉาง
ขา้วเปลือก เน่ืองจากเก็บขา้วสารไวใ้นกระสอบอยูแ่ลว้ซ่ึงนกและสัตวอ่ื์น ๆ เขา้ไปรบกวนไดย้าก 
      4)  การเก็บรักษาขา้วของพ่อคา้ส่งออก พ่อคา้จะเก็บขา้วสารในคลงัสินคา้
ซ่ึงสร้างอย่างถาวร ส่วนมากจะอยูริ่มแม่น ้ าเพื่อสะดวกในการขนส่งไปต่างประเทศ ซ่ึงขนส่งโดย
ทางเรือระยะเวลาท่ีเก็บขา้วสารจะไม่เกิน 3 เดือน เน่ืองจากหากเก็บไวน้านอาจไดรั้บความเสียหาย
จากแมลงต่างๆ มีกล่ินอบั และสีอาจคล ้ าลงไม่เป็นท่ีตอ้งการของผูบ้ริโภคการเก็บรักษาขา้วจะเสีย
ค่าใช้จ่ายหลายประการ เป็นตน้ว่า การสูญเสีย อนัไดแ้ก่การสูญเสียน ้ าหนักท่ีเกิดจากการสูญเสีย
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ความช้ืน จากการถูกหนูและแมลงกดัท าลายขา้ว รวมทั้งค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ เช่น ค่าประกนัอคัคีภยัและ
ค่าเช่าโกดงั การแกปั้ญหาจากการถูกหนูและแมลงกดัท าลายขา้ว ดว้ยการเก็บขา้วให้มิดชิด โดยใส่
พลาสติกอยา่งหนา้คลา้ยผา้เตน้ (เรียกวา่จบัโบ)้ 
   จากท่ีกล่าวมาทั้ งหมดสรุปได้ว่า โรงสีข้าวได้พัฒนาอุตสาหกรรมการสีข้าวใน
ครัวเรือน โดยการใชค้รกมาเป็นการใชเ้คร่ืองจกัร เพื่อใหไ้ดผ้ลผลิตท่ีมากข้ึน ขั้นตอนการผลิตมี 
4 ขั้นตอน คือ ขั้นขา้วเปลือก ขั้นขา้วกลอ้งเปลือก ขั้นขา้วสารกล้อง และขั้นท าเปอร์เซ็นต์ตน้ขา้ว 
ปลายขา้ว ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อการสีขา้ว คือ ความช้ืนของขา้วเปลือก เกษตรกรจึงควรเก็บรักษา
ขา้วไว ้โดยการฝากไวท่ี้ยุง้ฉางของโรงสีท่ีมีขนาดใหญ่และเก็บขา้วไวไ้ด้นาน ฉะนั้น โรงสีขา้ว
นอกจากจะสีขา้วเพื่อใชบ้ริโภคในครัวเรือน และส่งขายในตลาดแลว้ยงัเป็นท่ีเก็บรักษาและฝากขา้ว
ของเกษตรกรเพื่อลดการสูญเสียขา้วอีกดว้ย 
 2.4.2  การบริหารโรงสีข้าว 
 การประกอบธุรกิจโรงสีขา้วปัจจุบนัมีการแข่งขนักนัมากข้ึน เน่ืองจากพื้นท่ีต่าง ๆ ซ่ึงเป็น
แหล่งผลิตขา้วท่ีส าคญัมีการคมนาคมขนส่งท่ีเช่ือมโยงถึงกนัโดยสะดวก ดงันั้นจึงส่งผลให้เกิดการ
พฒันาธุรกิจ เพื่อให้สามารถด าเนินธุรกิจต่อไปได้การปรับปรุงวิธีการท างานดา้นโรงสี อย่างเป็น
ระบบ ตั้งแต่คุณภาพขา้วท่ีมีผลต่อการสีขา้ว กระบวนการสีขา้ว การดูแลรักษาโรงสีขา้ว การบริหาร
จดัการโรงสีขา้วสมยัใหม่ การพฒันาผลิตภณัฑ์และบรรจุภณัฑ์ ซ่ึงรูปแบบในด าเนินกิจกรรมการสี
ขา้วประกอบไปดว้ยกระบวนการหลายขั้นตอน โดยเร่ิมจากการรับซ้ือขา้วเปลือก การเก็บรักษา
ขา้วเปลือก การสีขา้วและการจดัจ าหน่ายผลผลิตท่ีไดจ้ากการสีขา้วตามล าดบัขั้นตอน ดงัน้ี (บริษทั
รัชมงคล, 2560) 
   2.4.2.1  ขั้นตอนการรับซ้ือขา้วเปลือก  
   ขั้นตอนการรับซ้ือขา้วเปลือก เป็นขั้นตอนท่ีมีความส าคญัมากต่อการประกอบธุรกิจ
ด้านน้ี เพราะ ถ้าหากการจดัซ้ือผิดพลาดจะท าให้ผลประโยชน์ท่ีควรจะได้รับลดลง การรับซ้ือ
ขา้วเปลือกมีขั้นตอนการรับซ้ือ ดงัน้ี (บริษทัรัชมงคล, 2560) 
           1) การสุ่มตวัอยา่งขา้วเปลือก จะท าการสุ่มตวัอยา่งจากภาชนะท่ีบรรจุเพื่อ
น าไปตรวจสอบคุณภาพของขา้วเปลือก โดยทัว่ไปถา้เป็นรถบรรทุกจะสุ่มตวัอย่างประมาณ 6-12 
จุดต่อ 1 คนัรถหรือถา้หากบรรจุเป็นกระสอบก็อาจจะสุ่มจากทุกกระสอบก็ได ้
           2) การตรวจสอบคุณภาพ จะน าตวัอย่างท่ีไดจ้ากการสุ่มไปตรวจสอบใน
ห้องปฏิบติัการต่าง ๆ คุณภาพท่ีท าการตรวจสอบ ได้แก่ 1) ปริมาณของส่ิงเจือปน เช่น กรวด ดิน 
แมลง ขา้วผสม ขา้วเสียและเศษส่ิงเจือปน 2) เปอร์เซ็นตค์วามช้ืน 3) เปอร์เซ็นตข์องตน้ขา้ว ขา้วหกั
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ใหญ่ขา้วหกัเล็ก 4) เปอร์เซ็นตข์องแกลบ ขา้วลีบ ร า และ 5) ความยาวของเมล็ดขา้ว ขา้วทอ้งไข่ ขา้ว
เหลืองและขา้วฟันหนู 
           3) การก าหนดราคาจะก าหนดตามคุณภาพของข้าวเปลือกท่ีท าการ
ตรวจสอบแล้ว โดยอาจก าหนดราคาตามปริมาณความช้ืนของเมล็ดหรือการก าหนดราคาตาม
ปริมาณของส่ิงเจือปนท่ีมีอยูใ่นขา้ว 
   2.4.2.2  ขั้นตอนการเก็บรักษาขา้วเปลือก 
   ขั้นตอนการเก็บรักษาขา้วเปลือก เม่ือรับซ้ือขา้วเปลือกแลว้จดัแบ่งขา้วเปลือกออกตาม
คุณภาพเพื่อจดัแยกออกจากกนั โดยอาจน าไปเก็บในโรงเก็บหรือไซโลแบบถงัสูงก็ได ้เพื่อรอการ
น าไปแปรรูปต่อไป แต่ถา้ขา้วเปลือกมีความช้ืนสูงเกินไปไม่ปลอดภยัต่อการเก็บรักษาจะตอ้งท าการ
ลดความช้ืนก่อนการเก็บ โดยมากใชล้านตากหรือเคร่ืองอบเมล็ดท่ีมีความสะดวกในการลดความช้ืน
กวา่ 
      1)  การสีข้าว เป็นขั้นตอนการแปรรูปข้าวเปลือกให้เป็นข้าวสาร ซ่ึงมี
ขั้นตอนหลายขั้นตอน ตั้งแต่การท าความสะอาด การกะเทาะเปลือกออก การแยกแกลบ การแยก
ขา้วเปลือกออกจากขา้วกลอ้ง การขดัเอาร าออกจากขา้วกลอ้งและการคดัขนาดขา้วสารจนไดเ้ป็น
สินคา้และผลพลอยได ้ซ่ึงสามารถสรุปและอธิบายออกมาเป็นล าดบั ดงัน้ีกรรมวิธีการสีขา้วขั้นตอน
ของการสีขา้วของโรงสีขา้วโดยทัว่ไปแบ่งออกเป็น 4 ขั้นตอนใหญ่ ๆ คือ (วิสูตร จิตสุทธิภากร, 
2544, น. 67) 
       1.1)  ขั้นตอนการสีข้าวเปลือก เป็นขั้ นตอนการท าความสะอาด
ขา้วเปลือกก่อนการสี โดยใชต้ระแกรงกระแทะขา้วเปลือกเพื่อคดัเอาส่ิงเจือปน เช่น เศษฟาง ขา้วลีบ 
เศษข้าว ดินและฝุ่ น ออกไป นอกจากนั้นยงัมีการคดัเมล็ดข้าวเปลือกท่ีมีขนาดเล็กออก โดยให้
ขา้วเปลือกผา่นตระแกรงท่ีมีรูขนาดต่างกนั ๆ และมีลมเป่าช่วยในการแยกส่ิงเจือปนออกไป 
       1.2)  ขั้นตอนการสีขา้วกลอ้ง เป็นขั้นตอนการน าเอาขา้วเปลือกท่ีผา่น
การท าความสะอาดแลว้ ไปผา่นสู่ยงัเคร่ืองกะเทาะขา้วเปลือก ซ่ึงเคร่ืองจะท าการกะเทาะเปลือกขา้ว
ออกเพื่อให้กลายมาเป็นขา้วกลอ้ง ในขั้นตอนน้ีอาจมีขา้วเปลือกบางส่วนท่ียงัมิไดถู้กกะเทาะเปลือก
ออกและแกลบมาปนอยู่กบัในขา้วกลอ้งดว้ย “เรียกวา่แกลบ” ซ่ึงขา้วแกลบทั้งหมดจะส่งตรงผ่าน
มายงักระบวนการแยกขา้วกลอ้ง ขา้วเปลือก แกลบ และร าหยาบออกจากกนัดว้ยตูสี้ฝัด ขา้วเปลือกท่ี
ยงัมิไดถู้กกะเทาะเปลือกและขา้วกลอ้งท่ีแยกออกมาแลว้จะส่งไปสู่กรรมวิธีต่อไป ส่วนแกลบและ
ร าหยาบจะไปยงัสถานท่ีเก็บรักษาดา้นนอกโรงสีขา้วเพื่อรอการจ าหน่าย 
       1.3)  ขั้นตอนการสีขา้วสาร เป็นขั้นตอนการแยกขา้วเปลือกท่ียงัมิได้
ถูกกะเทาะเปลือกและขา้วกลอ้งออกจากกนัดว้ยเคร่ืองจกัรท่ีเรียกวา่ “ตระแกรงโยก” เคร่ืองจกัรน้ีจะ
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ท าหน้าท่ีแยกขา้วเปลือกและขา้วกลอ้งออกจากกนั โดยจะน าเอาขา้วกลอ้งและขา้วเปลือกซ่ึงผ่าน
กระบวนการแกลบและร าหยาบออกแลว้ไปคดัแยก เพื่อแยกขา้วกลอ้งออกจากขา้วเปลือก โดยขา้ว
กลอ้งท่ีผา่นการคดัแยกออกมาจากขั้นตอนน้ีจะส่งมาท่ีเคร่ืองจกัรท่ีเรียกวา่ “เคร่ืองขดัขา้วขาว” เพื่อ
ขดัขา้วกลอ้งเป็นขา้วสารท่ีมีความขาวตามความตอ้งการ ส่วนขา้วเปลือกท่ีถูกแยกออกโดยตระแก
รงโยกส่งต่อไปยงัเคร่ืองกะเทาะเปลือกอีกคร้ังเพื่อท าการกะเทาะซ ้ า 
       1.4)  ขั้นตอนการท าเปอร์เซ็นต์ ขา้วสารท่ีได้ความขาวตามต้องการ
แลว้จะถูกน าไปท าการคดัแยกขา้วตน้และปลายขา้วออกจากกนั เม่ือเสร็จส้ินกระบวนการต่าง ๆ ทั้ง
หมดแลว้ก็จะไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑท่ี์จ าหน่าย 
         ขั้นตอนโดยละเอียดของการสีขา้วของโรงสีขา้วแต่ละโรง อาจ
แตกต่างกนับา้งตามขนาดของโรงสีและชนิดของเคร่ืองจกัรท่ีใช้ เช่นโรงสีขา้วขนาดเล็กท่ีเรียกว่า 
โรงสีตูจ้ะใช้เคร่ืองจกัรแตกต่างจากโรงสีประเภทอ่ืน โดยเฉพาะเคร่ืองจกัรท่ีใช้ขั้นการกะเทาะ
เปลือกจะมีลกัษณะคลา้ยเคร่ืองจกัรท่ีใช้ในการขดัขาวของโรงสีขา้วโดยทัว่ไป หรือแมแ้ต่โรงสีขา้ว
ขนาดใหญ่ก็มีการเลือกใชเ้คร่ืองจกัรท่ีแตกต่างกนัแต่ยึดหลกัในการท างานอนัเดียวกนัดงัท่ีกล่าวมา
ขา้งตน้ 
      2) การเก็บรักษาข้าวสาร เม่ือได้ข้าวสารท่ีผ่านกระบวนการต่าง ๆ มา
เรียบร้อยแล้วจะต้องแยกข้าวสารไปเก็บรักษาในภาชนะหรือไซโลให้แยกจากกันเป็นสัดส่วน
ชดัเจน เม่ือตอ้งการน าไปจ าหน่ายก็จะน าขา้วสารมาผสมกนัให้ไดเ้ปอร์เซ็นตต์ามตอ้งการของผูซ้ื้อ 
ท่ีตอ้งการซ้ือขา้วสารชนิดต่าง ๆ หรือการบรรจุในภาชนะ เช่น ถุงหรือกระสอบเพื่อรอการจ าหน่าย 
โดยมีการรมยาป้องกนัแมลงท่ีจะเขา้ท าลายขา้วสารภายในโรงเรือนท่ีท าการเก็บรักษา 
      3) การจดัจ าหน่ายผลผลิตจากการสีขา้ว เป็นขั้นตอนสุดทา้ยท่ีมีความส าคญั
มากเช่นกัน เพราะจะเป็นตงับ่งช้ีถึงผลประโยชน์ท่ีจะได้รับผลผลิตท่ีได้จากการสีข้าวท่ีจะน า
ออกจ าหน่ายประกอบดว้ย ขา้วสาร ปลายขา้ว ร าดิบ แกลบและข้ีเถา้แกลบ ผลผลิตทุกชนิดสามารถ
ท่ีจะน าไปจ าหน่ายได ้
      แนวคิดเก่ียวกับการบริหารงานท่ี เก่ียวข้องกับทักษะการบริหารงาน 
ความส าเร็จของหน่วยงานหรือองค์กร สามารถพิจารณาไดจ้ากประสิทธิผลของหน่วยงานนั้นและ
ความส าเร็จของผูบ้ริหาร สามารถวดัไดจ้ากประสิทธิผลของการจดัการบริหารงานในองคก์รนั้น ๆ 
องค์ประกอบของความส าเร็จในการบริหารงานของผู ้บริหารประการหน่ึง ได้แก่ ทักษะการ
บริหารงาน ซ่ึงเกิดจากการน าความรู้ความสามารถมาด าเนินการจนเกิดประสิทธิภาพ ทกัษะการ
ปฏิบติังานของผูบ้ริหารจึงไม่ไดเ้กิดจากการมีสามญัส านึกท่ีมีต่อการปฏิบติัในหน้าท่ีเท่านั้นแต่เกิด
จากการฝึกฝนหรือการพฒันาการปฏิบติังานนั้น ๆ ดว้ย 
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 2.4.3 การวดัประสิทธิภาพของการสีข้าว 
 ขา้วเปลือก จะถูกกะเทาะเปลือกดว้ยเคร่ืองกะเทาะ ซ่ึงใช้ลกัษณะของเปลือกท่ีห่อหุ้มเมล็ด
ขา้วเป็นหลกัในการออกแบบ เคร่ืองกะเทาะท่ีนิยมใช้คือ แบบโม่หิน (Under Runner Disc) และ
แบบลูกยาง (Rubber Rolls)เคร่ืองกะเทาะแบบโม่หิน จะกะเทาะเปลือกโดยใชล้กัษณะท่ีปลายเมล็ด
ขา้วทั้งสองดา้นมีช่องว่างระหว่าง เมล็ดและเปลือก และลกัษณะการขบกนัของเปลือก ในระหวา่ง
การกะเทาะเมล็ดขา้วเปลือกจะถูกกดท่ีปลายทั้งสองดา้น ท าให้เปลือกท่ีขบกนัอยู่แตกออกจากกนั
และท าให้เมล็ดขา้วกล้องหลุดจากเปลือก การกะเทาะลกัษณะน้ีจะมีตน้อ่อนและจมูกขา้ว (ส่วน
ปลายของเมล็ดท่ีติดกบัตน้อ่อน) ท่ีแตกหักระหวา่งการกะเทาะหลุดติดมากบัเปลือกดว้ย ส่วนการ
กะเทาะดว้ยลูกยางกะเทาะจะใชล้กัษณะการขบตวัของเปลือกเป็นหลกัโดยมี ลูกยาง 2 ลูกหมุนด้วย
ความเร็วไม่เท่ากนั ท าหน้าท่ีฉีกเปลือกของเมล็ดออก การกะเทาะในลกัษณะน้ีจึงไม่มีจมูกขา้วและ
ตน้อ่อนมากบัเปลือกขา้วกลอ้งเม่ือผา่นการกะเทาะและแยกเปลือกออกแลว้ จะถูกน ามาขดัขาวซ่ึง
เป็นการขดัเอาชั้นร าท่ีประกอบดว้ยเน้ือเยือ่ เม่ือผา่นการกะเทาะและแยกเปลือกออกแลว้ จะถูกน ามา
ขดัขาวซ่ึงเป็นการขดัเอาชั้นร าท่ีประกอบดว้ยเน้ือเยื่อ 5 ชั้น ออกให้เหลือแต่ชั้นแป้ง เพื่อใช้ส าหรับ
บริโภค ซ่ึงท าให้เกิดการสูญเสียคุณค่าทางอาหารไปในระบบเศรษฐกิจท่ีมีการแข่งขนัเสรีข้ึน ไม่วา่
จะประกอบกิจกรรมทางเศรษฐกิจด้านการเกษตร อุตสาหกรรมหรือการบริการก็ตาม ส่ิงท่ี
ผูป้ระกอบการตอ้งใหค้วามสนใจมาก คือ ประสิทธิภาพในการด าเนินธุรกิจนั้น ๆ  
   เพราะประสิทธิภาพจะเป็นปัจจยัส าคญัช้ีให้เห็นถึงความอยู่รอดของการประกอบ
ธุรกิจในดา้นการผลิตไม่วา่จะเป็น การเกษตรหรืออุตสาหกรรมโดยทัว่ไปนิยมใช้ผลผลิตส่วนเพิ่ม
ของปัจจัยใดปัจจยัหน่ึง เป็นดัชนีวดัประสิทธิภาพ ส่วนในด้านการแปรรูป การสีข้าว การวดั
ประสิทธิภาพโดยใช้อตัราการแปรสภาพหรือค่าใช้จ่ายในการแปรสภาพเป็นเคร่ืองวดั เพราะ เป็น
ปัจจยัมีผลกระทบโดยตรงต่อผลตอบแทนจากการประกอบธุรกิจ ผลผลิตท่ีไดจ้ากการสีขา้วเปลือก 
ปกติจะแบ่งเป็นต้นขา้ว ปลายขา้วท่อนปลายข้าวเล็กร าละเอียดและร าหยาบ โรงสีส่วนใหญ่จะ
สามารถคาดคะเนอัตราการสีข้าวสารได้จากการทดลองบดข้าวเปลือกท่ีจะน ามาสีหรือการใช้
เคร่ืองมือตรวจสอบ ซ่ึงพอสรุปได ้ดงัน้ี (วสูิตร จิตสุทธิภากร, 2544, น. 67) 
   2.4.3.1  ปัจจยัท่ีมีผลกระทบอตัราการแปรสภาพข้าวเปลือกเป็นขา้วสาร (อตัราการ
สีขา้ว) เป็นส่วนหน่ึงท่ีใชช้ี้วดัประสิทธิภาพของโรงสีขา้วได ้ทั้งน้ีเน่ืองจากอตัราการสีขา้ว นอกจาก
จะข้ึนอยูก่บัคุณภาพของขา้วเปลือก มาตรฐานขา้วสาร สภาพแวดลอ้มของการสีขา้ว เช่น อุณหภูมิ
ของอากาศความช้ืนของเมล็ดขา้ว และสภาพเคร่ืองสีของโรงสีขา้ว ในการสีขา้วของโรงสีปัจจยัท่ีมี
ผลกระทบต่ออตัราการสีขา้วของโรงสีขา้วต่าง ๆ ไดแ้ก่ 
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      1) คุณภาพของข้าวเปลือกท่ีน ามาสีอนัได้แก่ พนัธ์ุข้าว ความแกร่งของ
เมล็ดความช้ืน15 
      2)  ขนาดของโรงสีขา้วและสภาพของเคร่ืองสี มีผลต่ออตัราการสีขา้วน้อย
กวา่คุณภาพขา้วเปลือก โดยโรงสีขา้วขนาดใหญ่มีแนวโน้มจะสีไดต้น้ขา้วมากกว่าโรงสีขา้วขนาด
เล็ก แต่ทั้งน้ีจะข้ึนอยูก่บัสภาพของเคร่ืองจกัรท่ีใชก้ารควบคุมและการปรับสภาพของเคร่ืองจกัรให้
เหมาะสม 
      3) มาตรฐานของขา้วท่ีตอ้งการ หมายถึง คุณภาพของขา้วสารท่ีตอ้ง เช่น
ความขาวท่ีตอ้งการ ชนิดของขา้วสาร ร้อยละ 5 หรือ ร้อยละ 15 อตัราการสีของโรงสีขา้วเปล่ียนไป
ไดม้ากเน่ืองจากตอ้งท าการขดัสีมากนอ้ยต่างกนั 
      4) ปัจจยัอ่ืน ๆ ได้แก่ สภาพแวดล้อมของการสี เช่น อุณหภูมิของอากาศ
ความช้ืน ฯลฯ 
   2.4.3.2  ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อตน้ทุนการสีขา้ว ในการสีขา้วตน้ทุนในการสีขา้ว
ของโรงสีจะแตกต่างกนัตามขนาดของโรงสี ประเภทของเคร่ืองจกัรตน้ก าลงัท่ีใช ้และอตัราการใช้
เคร่ืองจกัรในการสีขา้ว ซ่ึงพอสรุปได ้ดงัน้ี 
      1) ขนาดของโรงสีข้าว ค่าใช้จ่ายในการสีของโรงสีขนาดเล็กจะสูงกว่า
ค่าใช้จ่ายของโรงสีขา้วขนาดใหญ่ เพราะโรงสีข้าวขนาดเล็กไม่มีการผลิตในปริมาณท่ีสูงอย่าง
สม ่าเสมอเหมือนโรงสีขา้ว ใหญ่ จึงมีผลท าใหค่้าจา้งสีของโรงสีขา้วเล็กมีค่าค่อนขา้งสูงดว้ย 
      2)  ประเภทของเคร่ืองจกัรตน้ก าลงั เคร่ืองจกัรตน้ก าลงัท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัมี
อยู ่3 ชนิด คือ เคร่ืองจกัรท่ีใชพ้ลงังานไอน ้ า เคร่ืองจกัรท่ีใชใ้นน ้ามนัดีเซล เคร่ืองจกัรท่ีใชไ้ฟฟ้าจาก
การศึกษา พบว่า การใช้เคร่ืองจกัรแตกต่างกนัน้ีจะมีผลท าให้ค่าใช้จ่ายในการสีขา้วต่างกนั โดย
โรงสีท่ีใช้พลงังานไอน ้ าจะมีค่าใช้จ่ายแปรผนัน้อยกว่าโรงสีท่ีใช้พลงังานอ่ืน ๆ แต่ตอ้งใช้เงินทุน
เร่ิมแรกในการซ้ือเคร่ืองจกัรและการติดตั้งค่อนขา้งสูงมาก 
      3)  อัตราการใช้เคร่ืองจักรสีข้าว หมายถึง อัตราส่วนระหว่างปริมาณ
ขา้วเปลือกท่ีสีไดจ้ริงกบัก าลงัการผลิตของโรงสี โดยทัว่ไปแลว้โรงสีขา้วจะไม่สามารถสีขา้วไดเ้ต็ม
ก าลงัการผลิต 100 เปอร์เซ็นต ์ทั้งน้ีเน่ืองมาจากวตัถุดิบ 
   2.4.3.3  ประสิทธิภาพการสีขา้ว และปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อประสิทธิภาพการสีขา้ว
อตัราการสีขา้ว หรืออตัราการแปรสภาพขา้วเปลือกเป็นขา้วสาร เป็นส่วนหน่ึงท่ีใช้ในการวดัหา
ประสิทธิภาพของโรงสีข้าวได้ ทั้ งน้ีเน่ืองจากอตัราการสีข้าว นอกจากจะข้ึนอยู่กับคุณภาพของ
ขา้วเปลือก สภาพบรรยากาศแวดลอ้ม และความช้ืนของเมล็ดแล้ว ยงัข้ึนอยู่กบัสภาพเคร่ืองสีขา้ว
ดว้ย ผลิตผลท่ีไดจ้ากการสีขา้วเปลือก ปกติจะจดัแบ่งเป็นตน้ขา้ว ปลายขา้วท่อน (เอวนั) ปลายขา้ว
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เล็ก (ซี) ร าละเอียด และร าหยาบ การสีขา้วในประเทศไย อตัราการสีขา้วเปลือกคุณภาพดีจากโรงสี
ขา้วส่วนใหญ่ จ านวน 1,000 กก. เป็นขา้วสารชนิด 5 % จะไดต้น้ขา้วและปลายขา้วรวมกนัประมาณ 
660 กิโลกรัมโรงสีระบบทนัสมยั นิยมใชก้นัมากในประเทศญ่ีปุ่น ยุโรป และอเมริกาท่ีสีขา้วเปลือก
ทั้งเมล็ดสั้นและ เมล็ดยาว  
      ประเทศไทยเร่ิมมีโรงสีข้าวแบบทันสมัยมาประมาณ 10- 15 ปีมาแล้ว 
ระบบการท างานก็คลา้ยกบัระบบเก่า แตกต่างกนัท่ีตน้ก าลงัและรายละเอียดของเคร่ืองจกัรแต่ละ
เคร่ืองท่ีท างานไม่เหมือนกนั คุณภาพของขา้วเปลือกท่ีน ามาสี อนัไดแ้ก่ พนัธ์ุขา้ว ความแข็งแกร่ง
ของเมล็ด ความช้ืน เป็นตน้ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีท าให้อตัราการสีขา้วแตกต่างกนัไปขนาดของโรงสีขา้ว
และสภาพของเคร่ืองสี มีผลต่ออตัราการสีขา้วนอ้ยกวา่คุณภาพขา้วเปลือก โดยโรงสีขา้วขนาดใหญ่
จะมีแนวโน้มจะสีไดต้น้ขา้วมากกว่าโรงสีขา้วขนาดเล็ก แต่ก็ข้ึนอยู่กบัสภาพของเคร่ืองจกัร การ
ควบคุมดูแลและการปรับสภาพเคร่ืองจกัรให้เหมาะสมกบัสภาพขา้วเปลือกท่ีจะน ามาสีมาตรฐาน
ของขา้วท่ีตอ้งการ คือ คุณภาพของขา้วสารท่ีสีออกมา อาทิ ความขาวท่ีตอ้งการ ชนิดของขา้วสาร 
ร้อยละ 5 ร้อยละ 10 หรือ ร้อยละ 15 เป็นต้น ซ่ึงเป็นส่วนท่ีท าให้อัตราการสีข้าวของโรงสี
เปล่ียนแปลงไป เน่ืองจากตอ้งท าการขดัสี มากนอ้ยต่างกนัออกไปปัจจยัอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้ม
ของการสี อาทิ อุณหภูมิของอากาศ ถา้ท าการสีในตอนบ่ายซ่ึงมีอุณหภูมิของอากาศสูงกวา่ตอนเช้า 
จะไดต้น้ขา้วในอตัราต ่ากวา่การสีในตอนเชา้คุณภาพขา้วเปลือกกบัการสีขา้ว ขา้วเปลือก ท่ีโรงสีรับ
ซ้ือจากเกษตรกรในทอ้งถ่ิน ส่วนใหญ่จะมีคุณภาพไม่ค่อยดีนกั บางคร้ังอาจจะมีส่ิงเจือปนมากบัขา้ว
มากเกินไป หรือมีความช้ืนสูงเกินไป ท าให้เม่ือน าไปสีเป็นขา้วสารจะไดรั้บเน้ือขา้วค่อนขา้งน้อย 
นอกจากนั้นยงัมีการแตกหักค่อนขา้งสูงมาก เน่ืองจากการท่ีขา้วมีการแตกร้าวภายในอยู่แล้ว ซ่ึง
อาจจะเกิดจากกรรมวิธีในการนวดและการเก็บรักษาคุณภาพของขา้วเปลือก (Quality Aspects of 
Paddy) ในการรับซ้ือขา้วเปลือก จะตอ้งค านึงถึงคุณภาพของขา้วเปลือกท่ีจะมีผลต่อการสีขา้ว ซ่ึง
ประกอบดว้ย ความช้ืน/ปริมาณส่ิงเจือปน/ปริมาณการแตกร้าวภายใน/ปริมาณเมล็ดท่ีไม่สมบูรณ์/
ปริมาณเมล็ดท่ีเส่ือมคุณภาพ/ปริมาณขา้วแดง/ความบริสุทธ์ิของพนัธ์ุขา้ว 
   2.4.3.4  ระบบกระบวนผลิตของโรงสีข้าว การสีข้าวเป็นการแปรรูปผลผลิต
การเกษตรวิธีหน่ึง โดยมีจุดประสงค์ท่ีจะให้ไดม้าซ่ึงวตัถุท่ีจะเป็นอาหารหลกัหรือสินคา้ท่ีใช้เป็น
เคร่ืองบริโภค เคร่ืองจกัรท่ีใช้ในการแปรรูปขา้วเปลือกให้เป็นขา้วสารมีอยู่หลายชนิด หลายแบบ
แตกต่างกนัไปตามความตอ้งการของผูใ้ช ้แต่มีหลกัในการท างานท่ีใชร่้วมกนัอยู ่4 ประการ คือ การ
ท าความสะอาดเมล็ดขา้วก่อนน าไปสี การกะเทาะเปลือกการขดัขา้วกลอ้งให้เป็นขา้วขาว และการ
คดัขนาดขา้วสาร/ปลายขา้ว  
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2.5 บริบทภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 
 ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือมี 20 จงัหวดั ไดแ้ก่ เลย หนองบวัล าภู อุดรธานี หนองคาย บึงกาฬ 
สกลนคร นครพนม มุกดาหาร ยโสธร อ านาจเจริญ  อุบลราชธานี ศรีสะเกษ สุรินทร์ บุรีรัมย ์
มหาสารคาม ร้อยเอ็ด กาฬสินธ์ุ ขอนแก่น ชยัภูมิ และนครราชสีมา ซ่ึงมีขอ้มูลพื้นฐานทางกายภาพ 
เศรษฐกิจ สังคม  ภาพรวมพื้นท่ีปลูกขา้ว และการแบ่งพื้นท่ีปลูกขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
ดงัน้ี 
 2.5.1  ข้อมูลพืน้ฐานทางกายภาพ เศรษฐกจิ สังคม  
   2.5.1.1  ท่ีตั้ง 
   ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือของประเทศไทยมีพื้นท่ีประมาณ 105.5 ล้านไร่ หรือ
ประมาณ 1 ใน 3 ของประเทศมีอาณาเขตทิศเหนือและทิศตะวันออกจดประเทศสาธารณ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว ทิศใตจ้ดประเทศกมัพูชา ทิศตะวนัออกจดภาคเหนือ และภาคกลาง
ของประเทศไทย (ส านกังานคณะกรรมการวจิยัแห่งชาติ, 2560, น. 2) 
   2.5.1.2  สภาพดา้นทรัพยากรธรรมชาติ 
   ดิน : สภาพดินส่วนใหญ่เป็นดินร่วนปนทราย มีพื้นท่ีถือครองทาการเกษตร 57.9 ลา้น
ไร่ เป็นพื้นท่ีดินเค็มประมาณ 17.8 ลา้นไร่ หรือร้อยละ 30.7 ของพื้นท่ีทาการเกษตรในภาค โดยเป็น
ดินเค็มจดัไม่สามารถเพาะปลูกไดจ้านวน 1.5 ลา้นไร่ เค็มปานกลาง 3.7 ลา้นไร่ และเค็มน้อย 12.6 
ลา้นไร่ นอกจากน้ียงัมีพื้นท่ีท่ีมีโอกาสจะเป็นดินเค็มอีกประมาณ 19.6 ลา้นไร่ ปัจจุบนัทรัพยากรดิน
เส่ือมโทรมจากการเพาะปลูก ใช้ปุ๋ยเคมีเพิ่มข้ึน การถูกชะลา้ง และเผาตอซังหลงัเก็บเก่ียว ดินเค็ม
โดยรวมแพร่กระจายมากข้ึนแต่พื้นท่ีเค็มมากและปานกลางลดลง ส่วนบริเวณใตดิ้นของภาค เป็น
แหล่งเกลือหินท่ีมีปริมาณสารองประมาณ 18 ลา้นลา้นตนัและเป็นแหล่งโปแตส ท่ีมีปริมาณสารอง
กวา่ 2,500 ลา้นตนั ท่ีบริเวณ 2 อ าเภอบ าเหน็จณรงคจ์งัหวดัชยัภูมิ ประมาณ 500 ลา้นตนั และบริเวณ
จงัหวดัอุดรธานีประมาณ 2,000 ลา้นตนั ท่ีสามารถพฒันาเป็นอุตสาหกรรมต่อเน่ืองได้อีกมาก ซ่ึง
ทรัพยากรแร่หลายชนิด (โปแตส เหล็ก ทองแดง) เหล่าน้ียงัไม่ถูกนามาใช้ให้เกิดประโยชน์แก่
ประชาชนและเศรษฐกิจของภาคเท่าท่ีควร 
   น ้ า : ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือมีลุ่มน้าประธาน 3 ลุ่มน้า ไดแ้ก่ (1) ลุ่มน้าโขง (2) ลุ่ม
น้าชี และ (3) ลุ่มน้ามูล และมีอ่างเก็บน้าขนาดใหญ่ 11 แห่ง ไดแ้ก่ เข่ือนอุบลรัตน์ สิรินธร ล าปาว 
น ้ าอูน ล าตะคอง จุฬาภรณ์ น ้ าพุง มูลบน ล านางรอง ห้วยหลวงและลาพระเพลิง ปริมาณน้าฝนใน
ภาค เฉล่ียอยู่ท่ีระดบั 1,474 มิลลิเมตรต่อปียกเวน้บริเวณตอนในด้านตะวนัตกของภาค ซ่ึงได้แก่ 
ชยัภูมิ ขอนแก่น นครราชสีมา กาฬสินธ์ุ จะมีปริมาณนา้ฝนเฉล่ียนอ้ยกวา่เกณฑเ์ฉล่ีย โดยอยู ่ท่ีระดบั
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ประมาณ 1,123 มิลลิเมตรต่อปี ส่วนจังหวดัในบริเวณริมแม่น้าโขง เช่น หนองคาย นครพนม 
มุกดาหาร จะมีปริมาณน้าฝนมากโดยอยู่ในท่ีระดับประมาณ 2,000 มิลลิเมตรต่อปี ดังนั้ นใน
ภาพรวมแลว้ทรัพยากรนา้มีปริมาณเพียงพอกบัความตอ้งการแต่กกัเก็บไดเ้พียงร้อยละ 17.0 ส่งผล
ให้ขาดแคลนน ้ าเพื่อการเกษตรในฤดูแล้ง และน้าท่วมในช่วงฤดูฝนเป็นประจาท่ีผ่านมา พฒันา
ระบบชลประทานได้เพียง 8.1 ล้านไร่ คิดเป็นเพียง ร้อยละ 14.1 ของพื้นท่ีการเกษตร ซ่ึงยงัมี
ศกัยภาพท่ีจะพฒันาระบบชลประทานไดอี้ก 7.1 ลา้นไร่ ส่วนระบบประปาหมู่บา้นขงัขาดแคลนอีก
กวา่ 9 พนัแห่ง 
   ป่าไม ้: พื้นท่ีป่าไมใ้นภาคปัจจุบนัมีจ านวนเพียง 13.1 ลา้นไร่ คิดเป็นร้อยละ 12.4 ของ
พื้นท่ีภาค ปัจจุบนัทรัพยากรป่าไมเ้พิ่มข้ึนเน่ืองจากมีการปลูกป่า ทั้งในพื้นท่ีอนุรักษ์ ป่าเศรษฐกิจ 
และป่าชุมชน แต่ยงัคงมีพื้นท่ีเส่ือมโทรมกวา่ 17 ลา้นไร่ จากการเขา้ครอบครองท าการเกษตร และมี
พื้นท่ีชุ่มนา้หลายแห่งเร่ิมเส่ือมสภาพจากการเขา้ใชป้ระโยชน์โดยขาดการดูแลรักษา 
   2.5.1.3  สภาพดา้นเศรษฐกิจ 
   ขนาดเศรษฐกิจของภาคเล็กและขยายตวัต ่ากว่าค่าเฉล่ียของประเทศอย่างต่อเน่ือง 
ส่งผลให้เกิดช่องว่างของรายไดร้ะหวา่งภาคมากข้ึน ส่วนหน่ึงเน่ืองจากผลิตสินคา้ท่ีมีมูลค่าเพิ่มต ่า
และโครงสร้างเศรษฐกิจยงัพึ่งพิงสาขาการเกษตรเป็นหลกั โดยมีกสิกรรมสัดส่วนร้อยละ 82.0 ของ
สาขาเกษตร ประกอบดว้ย ขา้ว มนัสาปะหลงั ออ้ย และยางพารา เป็นพืชหลกั แมปั้จจุบนัผลิตขา้ว
ไดม้ากท่ีสุดของประเทศ แต่แนวโนม้สัดส่วนการผลิตขา้วเร่ิมลดลง ขณะท่ีไมย้ืนตน้ มนัส าปะหลงั 
และยางพารามีการผลิตมากข้ึน นอกจากน้ีอุตสาหกรรมแปรรูปเกษตรจ าพวกอาหารและเคร่ืองด่ืม 
ยงัเป็นอุตสาหกรรมหลกัของภาค รองลงมาคือ เคร่ืองแต่งกาย เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าอิเลคทรอนิกส์ และส่ิง
ทอ แต่อุตสาหกรรมอาหาร เคร่ืองด่ืม และส่ิงทอมีแนวโน้มบทบาทลดลง ขณะท่ีอิเลคทรอนิคส์ 
ช้ินส่วนยานยนต ์และพลงังานทดแทนมีสัดส่วน เพิ่มข้ึน 
   การคา้ชายแดนไทยลาวและไทยกมัพูชามีความส าคญัมากข้ึน ขยายตวัสูงและเกินดุล
ต่อเน่ือง โดยเฉพาะด่านมุกดาหาร 
   สาขาบริการมีสัดส่วนการผลิตสูง แต่ ร้อยละ 80 มาจากสาขาการศึกษาและ
สาธารณสุข ขณะท่ีโรงแรมและภตัตาคารมีสัดส่วนเพียง ร้อยละ 11.9 
   รายไดเ้ฉล่ียต่อหัว (Per capita GRP) เพิ่มข้ึนไม่ทนักบัระดบัเฉล่ียของประเทศขณะท่ี
สัดส่วนรายจ่ายเพิ่มข้ึน เป็นผลให้การออมภาคครัวเรือนลดลง และมีขนาดหน้ีสินเพิ่มข้ึน โดย
ภาพรวมคนยากจนลดลงทั้งในเมืองและชนบทแต่ยงัคงมีจ านวนสูงถึง 3.6 ลา้นคนและมีสัดส่วนสูง
กวา่ค่าเฉล่ียของประเทศเกือบ 1 เท่า และของ กทม. กวา่ 10 เท่า 
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   2.5.1.4  สภาพดา้นสังคม 
   ประชากรของภาคมีจานวนมากกว่าภาคอ่ืนๆของประเทศ ปัจจุบันประชากรมีปี
การศึกษาเฉล่ียเพิ่มข้ึน แต่โอกาสและผลสัมฤทธ์ิทางการศึกษาต ่ากวา่ทุกภาคของประเทศ คุณภาพ
สถานศึกษาส่วนใหญ่ไม่ไดม้าตรฐาน แมไ้ดรั้บงบประมาณเฉล่ียต่อหวัสูงกวา่ระดบัประเทศ และยงั
มีเด็ก 6-14 ปี ไม่ไดรั้บการศึกษาในระบบ 2.2 แสนคน สัดส่วนประชากรวยัแรงงานยงัสูงแต่จะเร่ิม
ลดลงในปี 2555 ซ่ึงจะส่งผลใหอ้ตัราพึ่งพิงสูงข้ึน ขณะท่ีรายไดต่้อครัวเรือนต ่าสุด แรงงานส่วนใหญ่
มีความรู้ระดบัประถม และเป็นแรงงานนอกระบบท่ีไม่มีหลกัประกนั และมีแรงงานระดบัอาชีวะใน
สัดส่วนนอ้ยมาก และมีการอพยพสูง 
   สุขภาวะของประชากรดีข้ึน เขา้ถึงบริการสาธารณสุขมากข้ึนถึง ร้อยละ 97.8 อายุขยั
เฉล่ียเพิ่มข้ึน อตัราการเจ็บป่วยต ่ากวา่ระดบัประเทศ แต่ยงัมีปัญหาสุขภาวะ ถึงร้อยละ 15.6 ขณะท่ี
อตัราการตายของทารกกลบัเพิ่มข้ึน และคน ร้อยละ 38.5 มีพฤติกรรมการบริโภคท่ีเป็นอนัตรายต่อ
สุขภาพ เป็นโรคธาลสัซีเมียเพิ่มข้ึนจาก 49.0 รายต่อแสนคนในปี 2545 เป็น 62 รายต่อแสนคนส่งผล
ใหคุ้ณภาพประชากรและแรงงานลดลง มีแพทยน์อ้ยและกระจุกตวัอยูใ่นเมืองหลกัของภาค 
   สถาบันครอบครัวอ่อนแอลง การหย่าร้างและแยกกันอยู่เพิ่มข้ึน 2 เท่า มีเด็กและ
ผูด้อ้ยโอกาสในชนบทถูกทอดทิ้งเพิ่มข้ึนกวา่ 5 หม่ืนคนชุมชนมีการรวมกลุ่มทางสังคมมากวา่ภาค
อ่ืน แต่มีส่วนร่วมทางการเมืองน้อย ไดรั้บรู้ขอ้มูลข่าวสารและไดรั้บความเป็นธรรมทางสังคมมาก
ข้ึน แต่ยงัมีความขดัแยง้ท่ีเกิดจากการปฏิบติัของเจา้หนา้ท่ีรัฐในสัดส่วนสูงกวา่ภาคอ่ืน 
 2.5.2 ภาพรวมพืน้ทีป่ลูกข้าวในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือมีพื้นท่ีปลูก ผลผลิตต่อไร่ และคาดการณ์ผลผลิตขา้ว ปี 2559/60 
โดยภาพรวมภาคตะวนัออกเฉียงเหนือมีพื้นท่ีปลูกขา้ว 35,525,989ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 329 (กก./ไร่) 
ผลผลิต 11 ,693 ,096 (ตัน) โดยแบ่งพื้ น ท่ีปลูกข้าว ได้แก่  (ส านักงานเศรษฐกิจการเกษตร              
กรมชลประทาน กรมส่งเสริมการเกษตร กรมการขา้ว GISTDA, 2560, น. 28)  
   2.5.2.1 พื้นท่ีปลูกขา้วหอมมะลิ 23,606,212 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 329 (กก./ไร่) ผลผลิต 
7,777,646 (ตนั) 
   2.5.2.2 พื้นท่ีปลูกข้าวหอมปทุม 14,531ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 405 (กก./ไร่) ผลผลิต 
5,881 (ตนั) ขา้ว 
   2.5.2.3 พื้นท่ีปลูกขา้วเจา้ 565,285 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 349 (กก./ไร่) ผลผลิต 197,049 
(ตนั)  
   2.5.2.4 พื้นท่ีปลูกขา้วเหนียว 11,311,149 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 327 (กก./ไร่) ผลผลิต 
3,703,197 (ตนั)  
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   2.5.2.5 พื้นท่ีปลูก ขา้วสี 19,782 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 317 (กก./ไร่) ผลผลิต 6,266 (ตนั)   
   2.5.2.6 พื้นท่ีปลูก ขา้วอินทรีย ์9,030 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 339 (กก./ไร่) ผลผลิต 3,057 
(ตนั)   
 2.5.3 การแบ่งพืน้ทีป่ลูกข้าวในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ มี 20 จงัหวดั ไดแ้ก่ เลย หนองบวัล าภู อุดรธานี หนองคาย บึงกาฬ 
สกลนคร นครพนม มุกดาหาร ยโสธร อ านาจเจริญ  อุบลราชธานี ศรีสะเกษ สุรินทร์ บุรีรัมย ์
มหาสารคาม ร้อยเอ็ด กาฬสินธ์ุ ขอนแก่น ชยัภูมิ และนครราชสีมา (ส านกังานเศรษฐกิจการเกษตร 
กรมชลประทาน กรมส่งเสริมการเกษตร กรมการขา้ว GISTDA, 2560, น. 28)  
   2.5.1.1 จงัหวดัเลยมีพื้นท่ีปลูกข้าวรวม 367,415ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 377 (กก./ไร่) 
ผลผลิต 138,434 (ตนั) โดยแบ่งพื้นท่ีปลูกขา้ว ดงัน้ี 
      1). พื้นท่ีปลูกขา้วหอมมะลิ 8,381ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 366 (กก./ไร่) ผลผลิต 
3,067 (ตนั) พื้นท่ีปลูก  
      2) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมปทุม 3ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 534 (กก./ไร่) ผลผลิต 2 (ตนั)  
      3) พื้นท่ีปลูกขา้วเจา้ 2ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 436 (กก./ไร่) ผลผลิต 132 (ตนั)  
      4) พื้นท่ีปลูกขา้วเหนียว 358,026 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 377 (กก./ไร่) ผลผลิต 
134,976 (ตนั)  
      5) พื้นท่ีปลูก ขา้วสี 669 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 366 (กก./ไร่) ผลผลิต 245 (ตนั)  
      6) พื้นท่ีปลูก ข้าวอินทรีย ์32ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 366 (กก./ไร่) ผลผลิต 12 
(ตนั)   
    2.5.1.2 จงัหวดัหนองบวัล าภูมีพื้นท่ีปลูกขา้วรวม 597,186 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 315 
(กก./ไร่) ผลผลิต 187,977 (ตนั) โดยแบ่งพื้นท่ีปลูกขา้ว ดงัน้ี 
      1) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมมะลิ 102,367 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 313 (กก./ไร่) ผลผลิต 
32,041 (ตนั)  
      2) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมปทุม 110 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 534 (กก./ไร่) ผลผลิต 59 
(ตนั)  
      3) พื้นท่ีปลูกขา้วเจา้ 640ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 303 (กก./ไร่) ผลผลิต 245 (ตนั)  
      4) พื้นท่ีปลูกขา้วเหนียว 493,882 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 315 (กก./ไร่) ผลผลิต 
155,573 (ตนั)  
      5) พื้นท่ีปลูก ขา้วสี 114 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 131 (กก./ไร่) ผลผลิต 36 (ตนั)  
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      6) พื้นท่ีปลูก ข้าวอินทรีย ์73ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 131 (กก./ไร่) ผลผลิต 23 
(ตนั)   
   2.5.1.3 จงัหวดัอุดรธานีพื้นท่ีปลูกขา้วรวม 1,735,618 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 346 (กก./
ไร่) ผลผลิต 601,043 (ตนั) โดยแบ่งพื้นท่ีปลูกขา้ว ดงัน้ี 
      1) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมมะลิ 296,810 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 333 (กก./ไร่) ผลผลิต 
98,838 (ตนั)  
      2) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมปทุม 135 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 586 (กก./ไร่) ผลผลิต 79 
(ตนั)  
      3) พื้นท่ีปลูกขา้วเจา้ 572ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 469 (กก./ไร่) ผลผลิต 268 (ตนั)  
      4) พื้นท่ีปลูกขา้วเหนียว 1,435,683 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 349 (กก./ไร่) ผลผลิต 
501,053 (ตนั)  
      5) พื้นท่ีปลูก ขา้วสี 508 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 333 (กก./ไร่) ผลผลิต 169 (ตนั)  
      6) พื้นท่ีปลูก ข้าวอินทรีย ์1,911 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 333 (กก./ไร่) ผลผลิต 
636 (ตนั)   
  2.5.1.4 จงัหวดัหนองคายพื้นท่ีปลูกขา้วรวม 546,340 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 342 (กก./ไร่) 
ผลผลิต 186,892 (ตนั) โดยแบ่งพื้นท่ีปลูกขา้ว ดงัน้ี 
     1) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมมะลิ 128,236 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 332 (กก./ไร่) ผลผลิต 
42,574 (ตนั)  
     2) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมปทุม 33 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 380 (กก./ไร่) ผลผลิต 13 (ตนั)  
     3) พื้นท่ีปลูกขา้วเจา้ 289ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 605 (กก./ไร่) ผลผลิต 175 (ตนั)  
     4) พื้นท่ีปลูกข้าวเหนียว 417,398 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 345 (กก./ไร่) ผลผลิต 
144,002 (ตนั)  
     5 )พื้นท่ีปลูกขา้วสี 219 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 332 (กก./ไร่) ผลผลิต 73 (ตนั)  
     6) พื้นท่ีปลูก ขา้วอินทรีย ์165ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 332 (กก./ไร่) ผลผลิต 55 (ตนั)   
  2.5.1.5 จงัหวดับึงกาฬพื้นท่ีปลูกข้าวรวม 476,663ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 303 (กก./ไร่) 
ผลผลิต 144,399 (ตนั) โดยแบ่งพื้นท่ีปลูกขา้ว ดงัน้ี 
     1) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมมะลิ 73,335ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 297 (กก./ไร่) ผลผลิต 3 
(ตนั)  
     2) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมปทุม 8ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 345 (กก./ไร่) ผลผลิต 13 (ตนั)  
     3) พื้นท่ีปลูกขา้วเจา้ 262ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 338 (กก./ไร่) ผลผลิต 88 (ตนั)  
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     4) พื้นท่ีปลูกข้าวเหนียว 402,900ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 304 (กก./ไร่) ผลผลิต 
122,481 (ตนั)  
     5) พื้นท่ีปลูกขา้วสี151ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 297 (กก./ไร่) ผลผลิต 45 (ตนั)  
     6) พื้นท่ีปลูก ขา้วอินทรีย ์7ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 297 (กก./ไร่) ผลผลิต 2 (ตนั) 
  2.5.1.6 จงัหวดัสกลนครพื้นท่ีปลูกขา้วรวม 2,057,371ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 317 (กก./ไร่) 
ผลผลิต 652,999  (ตนั) โดยแบ่งพื้นท่ีปลูกขา้ว ดงัน้ี 
     1) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมมะลิ 525,724ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 316 (กก./ไร่) ผลผลิต 
166,129 (ตนั)  
     2) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมปทุม 77ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 475 (กก./ไร่) ผลผลิต 37 (ตนั)  
     3) พื้นท่ีปลูกขา้วเจา้ 4,440 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 272 (กก./ไร่) ผลผลิต 1,208  (ตนั)  
     4) พื้นท่ีปลูกข้าวเหนียว 1,526,089 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 318 (กก./ไร่) ผลผลิต 
485,296 (ตนั)  
     5) พื้นท่ีปลูกขา้วสี 735ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 316 (กก./ไร่) ผลผลิต 232 (ตนั)  
     6) พื้นท่ีปลูกขา้วอินทรีย ์307ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 316 (กก./ไร่) ผลผลิต 97 (ตนั) 
  2.5.1.7 จงัหวดันครพนมพื้นท่ีปลูกขา้วรวม 1,317,138ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 345 (กก./ไร่) 
ผลผลิต 454,055  (ตนั) โดยแบ่งพื้นท่ีปลูกขา้ว ดงัน้ี 
     1) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมมะลิ  695,505ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 328 (กก./ไร่) ผลผลิต 
228,126  (ตนั)  
     2) พื้นท่ีปลูกข้าวหอมปทุม 196ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 475 (กก./ไร่) ผลผลิต 93 
(ตนั)  
     3) พื้นท่ีปลูกขา้วเจา้ 2,861ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 459 (กก./ไร่) ผลผลิต 1,313 (ตนั)  
     4) พื้นท่ีปลูกข้าวเหนียว 618,005ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 363 (กก./ไร่) ผลผลิต 
224,336 (ตนั)  
     5) พื้นท่ีปลูกขา้วสี 334ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 328 (กก./ไร่) ผลผลิต 110 (ตนั)  
     6) พื้นท่ีปลูกขา้วอินทรีย ์235ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 328 (กก./ไร่) ผลผลิต 77 (ตนั) 
  2.5.1.8 จงัหวดัมุกดาหารพื้นท่ีปลูกขา้วรวม 497,794 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 339 (กก./ไร่) 
ผลผลิต 168,711 (ตนั) โดยแบ่งพื้นท่ีปลูกขา้ว ดงัน้ี 
     1) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมมะลิ 145,792ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 329 (กก./ไร่) ผลผลิต 
47,966 (ตนั)  
     2) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมปทุม - ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 572 (กก./ไร่) ผลผลิต - (ตนั)  
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     3) พื้นท่ีปลูกขา้วเจา้ 51ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 380 (กก./ไร่) ผลผลิต 29 (ตนั)  
     4) พื้นท่ีปลูกข้าวเหนียว 351,722ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 343 (กก./ไร่) ผลผลิต 
120,641 (ตนั)  
     5) พื้นท่ีปลูกขา้วสี 212ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 329 (กก./ไร่) ผลผลิต 70 (ตนั)  
     6) พื้นท่ีปลูกขา้วอินทรีย ์16 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 329 (กก./ไร่) ผลผลิต 5 (ตนั) 
  2.5.1.9 จงัหวดัยโสธรพื้นท่ีปลูกขา้วรวม 1,288,390 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 333 (กก./ไร่) 
ผลผลิต 168,711  (ตนั) โดยแบ่งพื้นท่ีปลูกขา้ว ดงัน้ี 
     1) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมมะลิ 1,037,452 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 335 (กก./ไร่) ผลผลิต 
347,547 (ตนั)  
     2) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมปทุม 15 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 380 (กก./ไร่) ผลผลิต 6 (ตนั)  
     3) พื้นท่ีปลูกขา้วเจา้ 765 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 380 (กก./ไร่) ผลผลิต 291 (ตนั)  
     4 )พื้นท่ีปลูกข้าวเหนียว 249,782 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 323 (กก./ไร่) ผลผลิต 
80,680 (ตนั)  
     5) พื้นท่ีปลูกขา้วสี 276 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 335 (กก./ไร่) ผลผลิต 93 (ตนั)  
     6) พื้นท่ีปลูกขา้วอินทรีย ์99 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 335 (กก./ไร่) ผลผลิต 33 (ตนั) 
  2.5.1.10 จงัหวดัอ านาจเจริญพื้นท่ีปลูกขา้วรวม 999,739 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 309 (กก./ไร่) 
ผลผลิต 309,028  (ตนั) โดยแบ่งพื้นท่ีปลูกขา้ว ดงัน้ี 
     1) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมมะลิ 867,277 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 308 (กก./ไร่) ผลผลิต 
267,121 (ตนั)  
     2) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมปทุม 782 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ - (กก./ไร่) ผลผลิต 299  
(ตนั)  
     3) พื้นท่ีปลูกขา้วเจา้ 765 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 383 (กก./ไร่) ผลผลิต 291 (ตนั)  
     4) พื้นท่ีปลูกข้าวเหนียว 131,302 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 316 (กก./ไร่) ผลผลิต 
41,492 (ตนั)  
     5) พื้นท่ีปลูกขา้วสี 159 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 308 (กก./ไร่) ผลผลิต 49 (ตนั)  
     6) พื้นท่ีปลูกขา้วอินทรีย ์218 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 308 (กก./ไร่) ผลผลิต 67 (ตนั) 
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  2.5.1.11 จงัหวดัอุบลราชธานีพื้นท่ีปลูกขา้วรวม 3,917,520 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 320 (กก./
ไร่) ผลผลิต 1,255,074  (ตนั) โดยแบ่งพื้นท่ีปลูกขา้ว ดงัน้ี 
     1) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมมะลิ 3,431,741 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 319 (กก./ไร่) ผลผลิต 
1,094,726 (ตนั)  
     2) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมปทุม - ไร่ ผลผลิตต่อไร่ - (กก./ไร่) ผลผลิต - 
  (ตนั)  
     3) พื้นท่ีปลูกขา้วเจา้ 2,452 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 355 (กก./ไร่) ผลผลิต 871 (ตนั)  
     4) พื้นท่ีปลูกข้าวเหนียว 481,474 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 330 (กก./ไร่) ผลผลิต 
158,886  (ตนั)  
     5) พื้นท่ีปลูกขา้วสี 1,599 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 319 (กก./ไร่) ผลผลิต 510 (ตนั)  
     6) พื้นท่ีปลูกขา้วอินทรีย ์253 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 319 (กก./ไร่) ผลผลิต 81 (ตนั) 
  2.5.1.12 จงัหวดัศรีสะเกษพื้นท่ีปลูกขา้วรวม 2,919,668 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 357 (กก./ไร่) 
ผลผลิต 1,042,805 (ตนั) โดยแบ่งพื้นท่ีปลูกขา้ว ดงัน้ี 
     1) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมมะลิ  2,874,721 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 357 (กก./ไร่) ผลผลิต 
1,026,275 (ตนั)  
     2) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมปทุม 1,276 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 386 (กก./ไร่) ผลผลิต492 
(ตนั)  
     3) พื้นท่ีปลูกขา้วเจา้ 1,343 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 414 (กก./ไร่) ผลผลิต 556 (ตนั)  
     4) พื้นท่ีปลูกขา้วเหนียว 41,208 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 366 (กก./ไร่) ผลผลิต 15,082 
(ตนั)  
     5) พื้นท่ีปลูกขา้วสี 350ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 357 (กก./ไร่) ผลผลิต 125 (ตนั)  
     6) พื้นท่ีปลูกขา้วอินทรีย ์769 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 357 (กก./ไร่) ผลผลิต 275 (ตนั) 
  2.5.1.13 จงัหวดัสุรินทร์พื้นท่ีปลูกขา้วรวม 2,898,416 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 354 (กก./ไร่) 
ผลผลิต 1,026,001 (ตนั) โดยแบ่งพื้นท่ีปลูกขา้ว ดงัน้ี 
     1) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมมะลิ 2,892,917 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 354 (กก./ไร่) ผลผลิต 
1,024,093 (ตนั)  
     2) พื้นท่ีปลูกข้าวหอมปทุม 153 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 386 (กก./ไร่) ผลผลิต 59 
(ตนั)  
     3)  พื้นท่ีปลูกขา้วเจา้ 1,407 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 320 (กก./ไร่) ผลผลิต 450 (ตนั)  
     4) พื้นท่ีปลูกขา้วเหนียว 467ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 363 (กก./ไร่) ผลผลิต 170 (ตนั)  
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     5)  พื้นท่ีปลูกขา้วสี 408 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 354 (กก./ไร่) ผลผลิต 144  (ตนั) 
     6) พื้นท่ีปลูกขา้วอินทรีย ์3,064 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 354 (กก./ไร่) ผลผลิต 1,085 
(ตนั)  
  2.5.1.14 จงัหวดับุรีรัมยพ์ื้นท่ีปลูกขา้วรวม 2,784,625 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 347 (กก./ไร่) 
ผลผลิต 966,734  (ตนั) โดยแบ่งพื้นท่ีปลูกขา้ว ดงัน้ี 
     1) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมมะลิ 2,695,241 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 344 (กก./ไร่) ผลผลิต 
927,163 (ตนั)  
     2) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมปทุม 84 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 386 (กก./ไร่) ผลผลิต 32 (ตนั)  
     3)  พื้นท่ีปลูกขา้วเจา้ 45,533 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 522 (กก./ไร่) ผลผลิต 23,768 
(ตนั)  
     4) พื้นท่ีปลูกขา้วเหนียว 42,140 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 361 (กก./ไร่) ผลผลิต 15,212  
(ตนั)  
     5)พื้นท่ีปลูกขา้วสี 685 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 344 (กก./ไร่) ผลผลิต 235  (ตนั) 
     6) พื้นท่ีปลูกข้าวอินทรีย์ 943 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 344  (กก./ไร่) ผลผลิต 324 
(ตนั)  
  2.5.1.15 จงัหวดัมหาสารคามพื้นท่ีปลูกขา้วรวม 1,916,986 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 333 (กก./
ไร่) ผลผลิต 637,593  (ตนั) โดยแบ่งพื้นท่ีปลูกขา้ว ดงัน้ี 
     1) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมมะลิ 967,191 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 333 (กก./ไร่) ผลผลิต 
322,075 (ตนั)  
     2) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมปทุม 28ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 380 (กก./ไร่) ผลผลิต 11 (ตนั)  
     3) พื้นท่ีปลูกขา้วเจา้ 5,153 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 367 (กก./ไร่) ผลผลิต 1,891 (ตนั)  
     4) พื้นท่ีปลูกข้าวเหนียว 940,039 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 332 (กก./ไร่) ผลผลิต 
312,093 (ตนั)  
     5) พื้นท่ีปลูกขา้วสี 4,539 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 333 (กก./ไร่) ผลผลิต 1,511 (ตนั) 
     6) พื้นท่ีปลูกขา้วอินทรีย ์36 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 333 (กก./ไร่) ผลผลิต 12 (ตนั)  
  2.5.1.16 จงัหวดัร้อยเอ็ดพื้นท่ีปลูกขา้วรวม 2,893,235 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 322 (กก./ไร่) 
ผลผลิต 930,628  (ตนั) โดยแบ่งพื้นท่ีปลูกขา้ว ดงัน้ี 
     1) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมมะลิ 2,369,984 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 319 (กก./ไร่) ผลผลิต 
756,025 (ตนั)  
     2) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมปทุม 80ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 386 (กก./ไร่) ผลผลิต 31 (ตนั)  
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     3)  พื้นท่ีปลูกขา้วเจา้ 3,247 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 445 (กก./ไร่) ผลผลิต 1,445 (ตนั)  
     4) พื้นท่ีปลูกข้าวเหนียว 519,387 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 333  (กก./ไร่) ผลผลิต 
172,956 (ตนั)  
     5)พื้นท่ีปลูกขา้วสี 395ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 319 (กก./ไร่) ผลผลิต 126 (ตนั) 
     6) พื้นท่ีปลูกขา้วอินทรีย ์142 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 319 (กก./ไร่) ผลผลิต 45 (ตนั) 
  2.5.1.17 จงัหวดักาฬสินธ์ุพื้นท่ีปลูกขา้วรวม 1,366,044 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 336 (กก./ไร่) 
ผลผลิต930,628 (ตนั) โดยแบ่งพื้นท่ีปลูกขา้ว ดงัน้ี 
     1) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมมะลิ  380,921 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 337 (กก./ไร่) ผลผลิต 
128,370 (ตนั)  
     2) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมปทุม  25ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 345 (กก./ไร่) ผลผลิต 9 (ตนั)  
     3)  พื้นท่ีปลูกขา้วเจา้ 5,474 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 359 (กก./ไร่) ผลผลิต 1,965 (ตนั)  
     4) พื้นท่ีปลูกข้าวเหนียว 979,418 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 336 (กก./ไร่) ผลผลิต 
329,085 (ตนั)  
     5) พื้นท่ีปลูกขา้วสี 193ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 337 (กก./ไร่) ผลผลิต 62 (ตนั) 
     6) พื้นท่ีปลูกขา้วอินทรีย ์13 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 337 (กก./ไร่) ผลผลิต 4 (ตนั) 
  2.5.1.18 จงัหวดัขอนแก่นพื้นท่ีปลูกขา้วรวม 2,110,904 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 286 (กก./ไร่) 
ผลผลิต 604,556 (ตนั) โดยแบ่งพื้นท่ีปลูกขา้ว ดงัน้ี 
     1) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมมะลิ 512,860 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 290 (กก./ไร่) ผลผลิต 
148,729 (ตนั)  
     2) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมปทุม 11ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 345 (กก./ไร่) ผลผลิต 4 (ตนั)  
     3)  พื้นท่ีปลูกขา้วเจา้ 7,581 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 332 (กก./ไร่) ผลผลิต 2,517 (ตนั)  
     4) พื้นท่ีปลูกข้าวเหนียว 1,584,977 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 285 (กก./ไร่) ผลผลิต 
451,719 (ตนั)  
     5) พื้นท่ีปลูกขา้วสี 5,355 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 290 (กก./ไร่) ผลผลิต 1,553 (ตนั) 
     6) พื้นท่ีปลูกขา้วอินทรีย ์118 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 290 (กก./ไร่) ผลผลิต 34 (ตนั) 
  2.5.1.19 จงัหวดัชัยภูมิพื้นท่ีปลูกข้าวรวม 1,492,611 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 308 (กก./ไร่) 
ผลผลิต459,546 (ตนั) โดยแบ่งพื้นท่ีปลูกขา้ว ดงัน้ี 
     1) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมมะลิ 731,268 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 301 (กก./ไร่) ผลผลิต 
220,112 (ตนั)  
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     2) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมปทุม 1,554 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 345 (กก./ไร่) ผลผลิต 536 
(ตนั)  
     3)  พื้นท่ีปลูกขา้วเจา้ 131,533 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 288 (กก./ไร่) ผลผลิต 37,882 
(ตนั)  
     4) พื้นท่ีปลูกข้าวเหนียว 626,901 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 320 (กก./ไร่) ผลผลิต 
200,608 (ตนั)  
     5) พื้นท่ีปลูกขา้วสี 897ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 301 (กก./ไร่) ผลผลิต 270 (ตนั) 
     6) พื้นท่ีปลูกข้าวอินทรีย์ 457 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 301 (กก./ไร่) ผลผลิต 138  
(ตนั) 
  2.5.1.20 จงัหวดันครราชสีมาพื้นท่ีปลูกขา้วรวม 3,342,326 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 311 (กก./
ไร่) ผลผลิต 1,038,473  (ตนั) โดยแบ่งพื้นท่ีปลูกขา้ว ดงัน้ี 
     1) พื้นท่ีปลูกขา้วหอมมะลิ  2,868,489 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 305 (กก./ไร่) ผลผลิต 
874,889 (ตนั)  
     2) พื้นท่ีปลูกข้าวหอมปทุม 10,742 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 411 (กก./ไร่) ผลผลิต 
4,415 (ตนั)  
     3)  พื้นท่ีปลูกขา้วเจา้ 350,595 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 347 (กก./ไร่) ผลผลิต 121,656 
(ตนั)  
     4) พื้นท่ีปลูกข้าวเหนียว 110,346 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 334 (กก./ไร่) ผลผลิต 
36,856 (ตนั)  
     5) พื้นท่ีปลูกขา้วสี 1,983 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 305 (กก./ไร่) ผลผลิต 605 (ตนั) 
     6) พื้นท่ีปลูกขา้วอินทรีย ์172 ไร่ ผลผลิตต่อไร่ 305 (กก./ไร่) ผลผลิต 52 (ตนั) 
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ตารางที ่2.5 
จ านวนประชากรโรงสีข้าวในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 

ล าดบัท่ี จงัหวดั ประชากร 
1 กาฬสินธ์ุ 15 
2 ขอนแก่น 30 
3 ชยัภูมิ 13 
4 
5 
6 
7 
8 
9 

10 
11 
12 
13 
14 

นครพนม 
นครราชสีมา 
บึงกาฬ 
บุรีรัมย ์
มหาสารคาม 
มุกดาหาร 
ยโสธร 
ร้อยเอด็ 
เลย 
ศรีสะเกษ 
สกลนคร 

6 
76 
6 

36 
49 
10 
22 
26 
3 

29 
16 

15 สุรินทร์ 45 
16 หนองคาย 8 
17 
18 
19 

หนองบวัล าภู 
อ านาจเจริญ 
อุดรธานี 

6 
17 
33 

20 อุบลราชธานี 48 
รวม 494 

หมายเหตุ. ปรับปรุงจาก รายช่ือโรงสีข้าวท่ัวประเทศ. (ออนไลน์). โดย สหกรณ์การเกษตรเพื่อ
การตลาดลูกคา้ ธกส, (2560).http://www.sktbaacmarket.com/advertise/detail/290/. 
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2.6 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

 เพื่อให้งานวิจัยท่ี เก่ียวข้องเช่ือมโยงกับการวิจัยการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อ
ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือสามารถสร้างความชัดเจนและเพิ่ม
คุณค่าใหก้บัผลงานวจิยั กรอบแนวคิด และสมมติฐานการวิจยั รวมทั้งการอภิปรายผลการวจิยั ผูว้จิยั
จึงไดท้  าการศึกษางานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
 2.6.1 งานวจัิยในประเทศ 
 การศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัได้ท าการศึกษาและรวบรวมงานวิจยัใน
ประเทศท่ีมีความเก่ียวขอ้งและใกลเ้คียงกบัการวจิยั ดงัน้ี 
   ชุติมา เจริญชนม์ (2555, น. 72) การศึกษากลยุทธ์ทางธุรกิจเพื่อการเติบโตของธุรกิจ
โรงสีขา้วกรณีศึกษา โรงสีข้าวเจริญธัญญกิจ จงัหวดัราชบุรี ผลการศึกษาพบว่า กลยุทธ์ทางธุรกิจ
เพื่อการเติบโตของธุรกิจโรงสีข้าว กรณีศึกษาโรงสีขา้วเจริญธัญญกิจ จงัหวดัราชบุรี ตอ้งอาศยั
กระบวนการจดัการเชิงกลยุทธ์ ซ่ึงสามารถสรุปแนวทางในการแกปั้ญหาได ้3 วิธีดงัต่อไปน้ี 1) กล
ยุทธ์การเจริญเติบโต (Growth Strategies) โดยการใช้กลยุทธ์การเจริญเติบโตจากภายในด้วยการ
กระจายธุรกิจ (Diversification) โดยการน าส่ิงท่ีกิจการมีหรือเหลืออยู่มาเพิ่มมูลค่าโดยการน าไป
ผลิตปุ๋ยอินทรียชี์วภาพ กลยทุธ์น้ีจะท าให้กิจการสามารถใชท้รัพยากรของตนเองไดอ้ยา่งเต็มท่ี และ
สามารถเพิ่มศกัยภาพการแข่งขนัในธุรกิจไดอ้ยา่งย ัง่ยืน 2) กลยุทธ์การมุ่งตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้เฉพาะกลุ่ม (Focus Strategy) โดยกิจการก าหนดกลยุทธ์การแข่งขนัท่ีราคาในตลาดขนาด
เล็ก (Cost Focus) ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ระดบัองค์กรและทรัพยากรของกิจการ มีตน้ทุน
ในการดาเนินงานท่ีต ่าท าให้กิจการสามารถสร้างความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัและสามารถเติบโต
ได้อย่างย ัง่ยืน 3) กลยุทธ์ระดับหน้าท่ีหรือกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional or Operational 
Strategy) 3.1) กลยุทธ์การผลิตและการด าเนินงาน (Production and Operations Strategy) กิจการจะ
ใช้วิธีการผลิตท่ีก่อให้เกิดตน้ทุนท่ีต ่าท่ีสุด 3.2) กลยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing Strategy) มีการ
แบ่งส่วนตลาดก าหนดตลาดเป้าหมาย การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (STP) การพิจารณาส่วนประสม
การตลาด (4P) รวมทั้ งการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกับลูกค้า 3.3) กลยุทธ์ด้านการเงิน (Financial 
Strategy) กิจการจะบริหารทรัพยากรทางด้านการเงินให้มีประสิทธิภาพสูงสุด มีการควบคุม
ค่าใชจ่้ายทุกดา้นและหลีกเล่ียงการกูเ้งิน รวมทั้งน าโปรแกรมการท าบญัชีดว้ยระบบคอมพิวเตอร์มา
ใช้ 3.4) กลยุทธ์ด้านการจัดการทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource Management) กิจการจะใช้
แรงงานเดิมท่ีมีอยู่ของกิจการรวมทั้งมีการฝึกอบรมให้กบัพนักงาน 3.5) กลยุทธ์ด้านการวิจยัและ
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พฒันา (Research and Development: R&D) จะพฒันารูปแบบของสินคา้และบริการอย่างต่อเน่ือง 
รวมทั้งการพฒันากระบวนการผลิตท่ีสามารถท าใหกิ้จการลดตน้ทุนไดต้ ่าท่ีสุด 
   ไพทูล สีใส (2555, น. 72) ท าการวิจยัเร่ือง การวิเคราะห์แนวทางการส่งเสริมการ
ด าเนินธุรกิจโรงสีขา้วชุมชน ผลการศึกษา พบว่า 1) แรงงานท่ีส าคญัมาจากแรงงานผูสู้งอายุขณะท่ี
ผูรั้บผิดชอบงานโรงสีขา้วขาดแรงจูงใจในการท างานแลละรับผิดชอบ เน่ืองจากผลตอบแทนท่ีได้
นอ้ยมากและตอ้งมีค่าใชจ่้ายสนบัสนุนการด าเนินงานของโรงสี 2) ความตอ้งการใชบ้ริการโรงสีขา้ว
ชุมชนของประชาชนยงัไม่มาเพียงพอท าให้ค่าบริการจากการสีข้าวไม่เพียงพอต่อการจา้งงาน         
3) จุดเด่นของโรงสีขา้งชุมชน คือการได้บริการเล็ก ๆ น้อย ๆ ได้ การมาใช้บริการแต่ละคร้ังจึงมี
ปริมาณน้อย การให้บริการแต่ละคร้ังจึงมีการนัดหมายผูต้อ้งมาใช้บริการสีขา้วเพื่อรวมปริมาณ
ขา้วเปลือกท่ีน ามาสีให้มีมากเพียงพอเพื่อกบริการสีขา้วแต่ละคร้ังไม่เป็นภาระกบัผูใ้ห้บริการสีขา้ว
และมีปริมาณมาพอจา้งแรงงานมาให้บริการแต่ละคร้ังได ้4) การส่งเสริมการเพาะปลูกท่ีคุณภาพ
สอดคลอ้งกบัพนัธ์ุขา้วและชนิดของขา้วท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการมีผลต่อการมาใช้บริการท่ีโรงสี
ขา้วชุมชนมากข้ึน 5) การส่งเสริมการเล้ียงสัตวจ์ะช่วยส่งเสริมให้มีผลผลิตพลอยไดท่ี้ไดจ้ากการสี
ขา้วมาใช้ประโยชน์ในการเล้ียงสัตวม์ากข้ึน 6) ปัจจยัท่ีท าให้โรงสีขา้วชุมชนด าเนินกิจการได้มี
ปัจจยัท่ีส าคัญจากผูน้ าชุมชนในการสนับสนุนอย่างต่อเน่ือง การส่งเสริมผูน้ าชุมชนท่ีให้การ
สนับสนุนโรงสีขา้วชุมชนท่ีด าเนินการกได้อย่างดีเป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อความส าเร็จของโรงสีขา้ว
ชุมชน 7) การส่งเสริมให้ประชาชนเก็บขา้วเปลือกไวสี้บริโภคเป็นแนวทางท่ีสนบัสนุนการด าเนิน
กิจการโรงสีขา้วชุมชนไดม้ากท่ีสุด 8) จุดคุม้ทุน ณ อตัราคิดลดร้อยละ 6 และค่าบริการ 407 บาท/ 
ตันข้าวเปลือก อยู่ท่ีการบริการสีข้าวไม่น้อยกว่า 70.43 ตันต่อปี และการบริการสีข้าว 50 ตัน
ขา้วเปลือกต่อปี จุดคุม้ทุน ณ อตัราคิดลดร้อยละ 6 อยูท่ี่ค่าบริการ 573 บาทต่อตนัขา้วเปลือก 9) ณ 
รายไดร้วมเท่ากบัรายจ่ายผนัแปรรวมเม่ือค่าจา้งแรงงาน 1,000 บาทต่อเดือน ตอ้งมีปริมาณการสีขา้ว
ไม่นอ้ยกวา่ 29.48 ตนัขา้วเปลือกต่อปี 
   ณัฐวิชญ์ ตนัติศิรินทร์ (2556, น. 85) ท าการวิจยัเร่ืองกลยุทธ์การจดัการโรงสีข้าว
ภายใตน้โยบายการรับจ าน าขา้ว กรณีศึกษาโรงสีขา้วชยัรุ่งโรจน์ อ าเภอเมือง จงัหวดักาฬสินธ์ุ ผล
การศึกษา พบว่า เกษตรกรส่วนใหญ่ร้อยละ 69.50 เป็นผูช้ายช่วงอายุตั้งแค่40 ปี-ไม่เกิน50 ปีส่วน
ใหญ่จะจบระดบัการศึกษามธัยมศึกษาปีท่ี 3 รายไดข้องเกษตรกรจะมีรายไดต้ ่ากวา่ 10,000 บาทต่อ
เดือนในส่วนพฤติกรรมเหตุผลท่ีเกษตรกรส่วนใหญ่เลือกไปขายขา้วเปลือกกบัสถานท่ีท่ีอยูใ่กลบ้า้น
ของเกษตรกรมากท่ีสุด ในส่วนผลกระทบท่ีเกิดข้ึนจากนโยบายการรับจ าน าต่อเกษตรกร เกษตรกร
ส่วนใหญ่มองว่าผลดีท่ีเกิดจากนโยบายการรับจ าน าต่อเกษตรกร คือ ท าให้มีรายได้เพิ่มมากข้ึน
เน่ืองจากนโยบายการรับจ าน าข้าวเป็นนโยบายท่ีรัฐได้เขา้ไปมีส่วนกบัการก าหนดราคารับซ้ือท่ี
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สูงข้ึน ท าให้เกษตรกรมีรายไดท่ี้เพิ่มข้ึนจึงท าให้เกษตรกรหันมาปลูกขา้วท่ีเพิ่มมากข้ึนเม่ือเทียบกบั
ปีก่อน ในส่วนของผลเสียท่ีเกิดจากนโยบายการรับจ าน าต่อเกษตรกร คือวสัดุอุปกรณ์เก่ียวกับ
การเกษตรและปุ๋ยได้มีราคาท่ีสูงข้ึน เน่ืองจากเกษตรกรหันมาเพราะปลูกมากข้ึน จึงท าให้สินคา้
เหล่าน้ี มีการขยบัตวัท่ีเพิ่มมากข้ึนตามไปดว้ยท าให้เกษตรกรในส่วนของโรงสี โดยโรงสีส่วนใหญ่
เป็นโรงสีขา้วขนาดเล็กเพราะฉะนั้นจะไม่ไดเ้ขา้ร่วมโครงการรับจ าน าขา้ว โรงสีส่วนใหญ่จะมองวา่
นโยบายการรับจ าน าขา้วนั้นเป็นนโยบายท่ีท าให้เกษตรกรมีรายได้เพิ่ม แต่ต้องป้องกนัเร่ืองการ
ทุจริตใหดี้เพราะจะท าใหร้ายไดไ้ม่ถึงมือ เกษตรกรโดยตรง 

  ยุวดี สุโพธ์ิใหม่ (2556, น. 44) ท าการวิจยัเร่ืองกลยุทธ์ระดบัธุรกิจของผูป้ระกอบการ
โรงสีข้าวอินทรีย์ขนาดกลางจงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า ผูป้ระกอบการโรงสีเป็นผูท่ี้
บริโภคขา้วอินทรียเ์ป็นประจ า อีกทั้งมีกิจการโรงสีท่ีท าการแปรรูปขา้วทัว่ไปอยูก่่อนแลว้ ประกอบ
กบัการมองเห็นโอกาสและมีความสนใจในเกษตรอินทรียจึ์งไดร่้วมกบัเกษตรกรในทอ้งท่ีจดัตั้งกลุ่ม
การผลิตขา้วอินทรียใ์นชุมชน แต่การรวมกลุ่มยงัไม่แข็งแกร่งมากนกั ทางโรงสีจะรับซ้ือผลิตภณัฑ์
ขา้วอินทรียจ์ากสมาชิกในกลุ่มเพื่อมาแปรรูปท่ีโรงสีและท าการจ าหน่าย โดยท าตราสินคา้เป็นของ
ตนเอง แต่การท าการตลาดยงัไม่ดีนัก โดยจะท าเป็นการตลาดเชิงรับ เน่ืองจากส่วนใหญ่มกัรอให้
ลูกคา้มารับซ้ือขา้วสาร เพื่อไปจ าหน่ายต่อไปเป็นส่วนใหญ่ จากการวเิคราะห์ QSPM พบวา่ กลยุทธ์
ท่ีเหมาะสมส าหรับผูป้ระกอบการโรงสีข้าวท่าเกวียนนั้น คือกลยุทธ์พัฒนาตลาด โดยการหา
ช่องทางการจ าหน่ายเพิ่มเติมจากเดิม เพื่อกระจายสินคา้ให้เร็วข้ึนเพื่อจะส่งผลให้ปริมาณ สินคา้คง
คลงัของผูป้ระกอบการลดลง อนัเน่ืองมาจาก ซ่ึงผูป้ระกอบการมกัจะมีการส ารองขา้วเปลือกไว้
ตั้งแต่ฤดูกาลเก็บเก่ียวขา้ว นอกจากนั้นทางกลุ่มจึงควรจะท าการตลาดเชิงรุกมากข้ึนโดยท าการ
ส่งเสริมการขายเพื่อเพิ่มปริมาณยอดขายใหแ้ก่กลุ่ม 
   สิริฤทยั กองมงคล (2556, น. 57) ท าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วสารจากโรงสีขา้ว ขนาดใหญ่ในเขตอ าเภอเชียงค า จงัหวดัพะเยา ผลการศึกษา 
พบวา่ 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ี มี
ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ขา้วสารไดม้าตรฐาน เม็ดขา้วสม ่าเสมอ สวยงาม รองลงมา คือ ขา้วสารมีหลาย 
ประเภทให้เลือกซ้ือ เช่น ขา้วเหนียว ขา้วจา้ว หรือปลายขา้ว และนอ้ยท่ีสุด คือ ทางโรงสีมีกระสอบ 
บรรจุขา้วให้พร้อม โดยผูซ้ื้อไม่ด้องเตรียมมาจากบา้น 2) ดา้นราคา โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก 
เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ีย สูงสุด คือ ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของ
ขา้วสาร รองลงมา คือ ลูกคา้สามารถช าระได้ทั้ ง เงินสดและใช้บริการสินเช่ือ และน้อยท่ีสุด คือ 
ราคาสามารถต่อรองได้ 3) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือ
พิจารณาเป็นราย ข้อ พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ สถานท่ีโรงสีสะอาด อากาศถ่ายเทได้ดี 
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รองลงมา คือ ท าเลท่ีตั้ง ของโรงสีสะดวกในการเดินทางไปซ้ือขา้วสาร และน้อยท่ีสุด คือ ลูกคา้
สามารถสั่งซ้ือทางโทรศพัทไ์ด ้4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ทางโรงสีมีการแจกของแถมให้ลูกคา้ในวนั
ส าคญั เช่น วนัข้ึนปีใหม่ วนัครบรอบการก่อตั้งโรงสี เป็นตน้ รองลงมา คือโรงสีขา้วมีการลดราคา
ขา้วสารในช่วงฤดูเก็บเก่ียว ขา้ว และนอ้ยท่ีสุด คือ โรงสีขา้วสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี โดยการช่วยเหลือ
กิจกรรมทางสังคมอยูเ่สมอ จากการเปรียบเทียบปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
ขา้วสารจากโรงสี ขา้วขนาดใหญ่ในเขตอ าเภอเชียงค า จงัหวดัพะเยา จ าแนกตามอาชีพ รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน และวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ ผลการเปรียบเทียบ พบวา่ มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ี ระดบั .05 
   นุชจรี ปิมปาอุด (2557, น. 86) ท าการวิจยัเร่ืองประสิทธิภาพการจดัการของโรงสีขา้ว
ของสหกรณ์การเกษตรในภาคเหนือของประเทศไทย ผลการศึกษา พบวา่ ผลการศึกษาพบวา่โรงสี
ขา้วสหกรณ์ส่วนใหญ่เป็นโรงสีขา้วขนาดกลาง การสีขา้วจะสีตามปริมาณค าสั่งซ้ือของลูกคา้ โดย
ผลผลิตส่วนใหญ่จะจ าหน่ายให้กบัสมาชิกของสหกรณ์ และจ าหน่ายให้กบัพ่อคา้ขา้ว บางสหกรณ์  
สีขา้วให้กบับริษทัเพื่อจ าหน่ายในตราสินคา้ของบริษทันั้นๆ ในขั้นตอนการสีขา้วของโรงสีขา้วของ
สหกรณ์ พบว่ามีต้นทุนเฉล่ีย 18,036 บาทต่อตนั มีผลตอบแทนเฉล่ีย 18,243 บาทต่อตนั และมี
ผลตอบแทนสุทธิเฉล่ีย 207 บาทต่อตนั ส่วนผลการศึกษาประสิทธิภาพการสีขา้วของโรงสีขา้วของ
สหกรณ์ พบว่าโรงสีขา้วของสหกรณ์มีประสิทธิภาพการสีขา้วอยูใ่นระดบัสูง แต่ส าหรับโรงสีขา้ว
ของสหกรณ์ท่ีไม่มีประสิทธิภาพในการสีขา้วนั้น สามารถปรับปรุงการสีขา้วให้มีประสิทธิภาพได้
โดยการพฒันาการสีขา้วให้ได้ปริมาณขา้วตน้เพิ่มข้ึนเฉล่ียร้อยละ 6 และโรงสีขา้วควรลดการใช้
ปัจจยัการผลิต ไดแ้ก่ จ  านวนพนกังาน และค่าเส่ือมราคา ในดา้นการด าเนินงานพบวา่นอกจากโรงสี
ข้าวสหกรณ์ส่วนใหญ่มีการประกอบธุรกิจการแปรรูปข้าวเปลือกแล้ว ยงัมีธุรกิจการรวบรวม
ผลผลิตทางการเกษตร และบางแห่งมีธุรกิจแปรรูปผลผลิตทางการเกษตร ผลการวิเคราะห์
ประสิทธิภาพการจดัการของโรงสีขา้วของสหกรณ์ พบวา่โรงสีขา้วของสหกรณ์มีประสิทธิภาพการ
จดัการอยูใ่นระดบัสูง ส่วนโรงสีขา้วของสหกรณ์ท่ีไม่มีประสิทธิภาพการจดัการ สามารถพฒันาให้
มีประสิทธิภาพได ้หากสามารถเพิ่มรายไดจ้ากการด าเนินธุรกิจเฉล่ียร้อยละ 3.37 และลดตน้ทุนใน
การดาเนินงาน ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่โรงสีสหกรณ์ส่วนใหญ่ยงัมีโอกาสเพิ่มประสิทธิภาพไดอี้ก 

  นิภาพร ต้อมกลาง (2557, น. 92) ท าการศึกษาเร่ืองการบริหารโรงสีข้าวชุมชนใน
ต าบลหนองไข่น ้ า อ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา ผลการศึกษา พบว่า 1) คณะกรรมการและ
สมาชิกโรงสีขา้วชุมชนมากกว่าคร่ึงเป็นเพศหญิง อายุเฉล่ีย57.10 ปี ส่วนใหญ่จบการศึกษาระดบั
ประถมศึกษาสองในสามไม่ไดด้ ารงต าแหน่งใด ๆ ทางสังคม ระยะเวลาเป็นสมาชิกโรงสีขา้วชุมชน
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เฉล่ีย 11.93 ปี เคยเขา้ร่วมประชุม ฝึกอบรม สัมมนา และดูงานดา้นการบริหารโรงสีขา้วชุมชนเป็น
บางคร้ัง สมาชิกในครัวเรือนเฉล่ีย 4.48 คน สมาชิกในครัวเรือนช่วยทาการเกษตรเฉล่ีย 2.51 คน
ทั้งหมดประกอบอาชีพท านา พื้นท่ีถือครองเฉล่ีย 17.09 ไร่ รายได้ของครัวเรือนเฉล่ีย 410,897.46 
บาท ส่วนใหญ่มีภาระหน้ีสิน และเป็นหน้ีกบั ธ.ก.ส. 2) ระดบัการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารดา้นการบริหาร
โรงสีขา้วชุมชนจากแหล่งต่าง ๆ ในภาพรวมระดบันอ้ย โดยไดรั้บขอ้มูลจากส่ือบุคคลมากท่ีสุดจาก
เจา้หนา้ท่ีส่งเสริมการเกษตร มากกวา่คร่ึงมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการบริหารโรงสีขา้วชุมชนใน
ระดบัมาก 3) คณะกรรมการโรงสีขา้วชุมชนส่วนใหญ่มีการปฏิบติัตามการบริหารโรงสีขา้วชุมชน
ในระดบัปานกลาง 4) ปัญหาของคณะกรรมการโรงสีขา้วชุมชนต่อการปฏิบติัตามการบริหารโรงสี
ขา้วชุมชน พบว่า มีปัญหาในภาพรวมระดบัมาก แนวทางการพฒันาควรส่งเสริมและให้ความรู้
เก่ียวกบัการบริหารโรงสีขา้วชุมชนและสร้างความเข้มแข็งในการด าเนินงานในรูปกลุ่มให้มาก
ยิง่ข้ึนส่งเสริมใหส้มาชิกมีส่วนร่วมในการด า เนินงานของโรงสีขา้วชุมชน ส่งเสริมให้สมาชิกมีการ
ผลิตข้าวอินทรีย์ และรับซ้ือในราคาท่ีสูง แล้วน ามาแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์หลักของกลุ่ม ควร
ประชาสัมพนัธ์กิจกรรมและผลิตภณัฑ์ของโรงสีข้าวชุมชนให้เป็นท่ีรู้จกัของบุคคลภายในและ
ภายนอกและเพิ่มช่องทางการส่ือสาร พฒันาการบรรจุภณัฑ์ให้ได้มาตรฐานและมีการเช่ือมโยง
เครือข่ายอ่ืนท่ีประสบผลส าเร็จและส่งเสริมสนบัสนุนใหจ้ดัตั้งเป็นวสิาหกิจชุมชน 

 กิตติพงษ์ ตระกูลโชคอ านวยเจริญ (2557, น. 189) ท าการศึกษาเร่ืองนวตักรรมการผลิต
ขา้ว การแปรรูปขา้ว และการคา้ขา้วในประเทศไทย ผลการศึกษาพบวา่ 1) ผลการวจิยัขั้นตอนท่ีหน่ึง
พบวา่ในช่วงก่อนการปฏิวติัเขียว ลทัธิธรรมชาตินิยมและพุทธศาสนาส่งผลต่อโลกทศัน์ในการผลิต
ขา้วของชาวนาวา่วงจรชีวติขา้วด าเนินไปเช่นเดียวกบัพฒันาการของชีวิตมนุษย ์หลงัจากนั้นช่วงการ
ปฏิวติัเขียวคร้ังท่ีหน่ึง อิทธิพลจากทฤษฎีประชากร ลน้โลกและลทัธิทุนนิยมเปล่ียนโลกทศัน์การ
ผลิตขา้วของชาวนาให้มองว่าขา้วคือธัญพืชทางการคา้และชาวนาเป็นส่วนหน่ึงของระบบการคา้
ขา้ว ในปัจจุบนัหรือช่วงการปฏิวติัเขียวคร้ังท่ีสอง แนวคิดเร่ืองนวตักรรมและการสร้างเกษตรกร
ปราดเปร่ืองเขา้มามีบทบาทและเปล่ียนโลกทศัน์ใหม่ ในการผลิตขา้วของชาวนาวา่นวตักรรมการ
ผลิตขา้วคือการพฒันาความมัน่คงด้านอาหาร 2) ผลการวิจยัขั้นตอนท่ีสองพบว่าผูบ้ริโภคขา้วคือ
กลุ่มคนท่ีเป็นจุดเร่ิมตน้ของการสร้างนวตักรรม ส่วนช่องทางการจดัจ าหน่ายขา้วเป็นพื้นท่ีแห่งการ
เรียนรู้ แลกเปล่ียน และพฒันานวตักรรม การแปรรูปผลิตภณัฑ์ขา้วคือการเปล่ียนความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคให้เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีอตัลักษณ์ และท้ายท่ีสุดการสร้างนวตักรรม การผลิตข้าวคือการ
พฒันาความมัน่คงดา้นอาหาร 3) ผลการวิจยัขั้นตอนท่ีสามพบวา่ภาพอนาคตนวตักรรมการผลิตขา้ว
ท่ีน่าจะเป็นไปไดม้ากท่ีสุด ไดแ้ก่ เทคโนโลยกีารผลิตเขา้มาแทนชาวนา การรวมแปลงนาขนาดใหญ่ 
การเปล่ียนมือท่ีดินจากชาวนาไปสู่นายทุน การเกษตรแบบพนัธสัญญา และการผลิตขา้วคุณภาพ
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และขา้วเพื่อสุขภาพ ภาพอนาคตนวตักรรมการแปรรูปขา้ว ท่ีน่าจะเป็นไปไดม้ากท่ีสุด ไดแ้ก่ การ
แปรรูปขา้วเพื่อสุขภาพ คู่แข่งอุตสาหกรรมแปรรูปขา้วเพิ่มมากข้ึน การแปรรูปขา้วเป็นผลิตภณัฑอ่ื์น 
ๆ และวิธีการแปรรูปท่ีเพิ่มประสิทธิภาพ ภาพอนาคตนวตักรรมการคา้ท่ีน่าจะเป็นไปได ้มากท่ีสุด 
ไดแ้ก่ การแข่งขนัในตลาดขา้ว พฤติกรรมผูบ้ริโภคขา้ว และการปรับกลยทุธ์ทางธุรกิจขา้ว 
  ประธาน ทองเจริญ (2557, น. 129) ท าการศึกษาเร่ืองการจดัการ 7’s แมคคินซีย์ ท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัผลการด าเนินงานของโรงสีขา้วจงัหวดัมหาสารคาม  ผล ก าร ศึ ก ษ าพ บ ว่ า  ก าร
จดัการ 7’s แมคคินซีย ์1) ดา้นโครงสร้างควรมีการก าหนด อ านาจหนา้ท่ีและความรับผิดชอบ ตาม
โครงสร้างและมีการก าหนดลกัษณะงานในแต่ละต าแหน่ง หน้าท่ีความรับผิดชอบ 2) ดา้นกลยุทธ์
ควรมีการท าแผนธุรกิจโรงสีขา้วระยะสั้นและแผนระยะยาว ควรจดัท าแผนธุรกิจโรงสีขา้วท่ีวางไร้
สามารถปรับใชไ้ดท้ั้งภาวะเศรษฐกิจรุ่งเรืองและเศรษฐกิจถดถอย 3) ดา้นระบบ ควรจดัระบบขอ้มูล
บญัชีท่ีถูกตอ้ง ทนัสมยัเป็นปัจจุบนั และมีระบบบริหารกิจการโรงสีขา้วแบบบูรณาการ (CEO)       
4) ดา้นรูปแบบควรมีขั้นตอนการให้บริการท่ีเป็นระบบไม่ยุง่ยากซบัชอ้น มีการก าหนดฟ้าหมายใน
เชิงคุณภาพและปริมาณ และมีรูปแบบการท างาน ของพนกังานท่ีชดัเจนและมีระบบการคดัคนเขา้
ท างานท่ีมีประสิทธิภาพ 5) ดา้นทกัษะ ควรมีทกัษะและความสามารถทางปัญญา เช่น คิดอยา่งเป็น
ระบบ สามารถแกไ้ขปัญหาและตดัสินใจไดมี้ทกัษะ ความสามารถในการบริหารงานตลาดเชิง และ
ควรมีการสนบัสนุนให้บุคลากรเขา้รับการอบรม หา ความรู้ประสบการณ์และทกัษะเฉพาะดานท่ี
เก่ียวของกบัโรงสีขา้ว 6) ดา้นบุคลากร บุคลากรในองคก์ร มีความอดทนขยนัหมัน่เพียร เสียสละ มี
ความสามคัคีในองคก์ร รวมทั้งมีความกระตือรือร้นในการ แสวงหาความรู้ใหม่ ๆ และพฒันาตนเอง
อยู่เสมอ มีบุคลากรท างานแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ บุคลากรของโรงขา้วมี
ศกัยภาพในการพฒันาความรู้ ความคิดในการท างาน และพนกังานมีความ!ความเขา้ใจและสามารถ
อธิบายให้ลูกคา้เขา้ใจไดใ้นเร่ืองการท างานโรงสีขา้ว ผลิตภณัฑ์ของโรงสีขา้ว 7) ดา้นค่านิยมร่วม 
ผูบ้ริหาร หัวหน้าและพนักงานแต่ละฝ่ายท างานร่วมกนัได้ดี บุคลากรในองค์กรมีความสามารถ
ท างานร่วมกบัผูอ่ื้นและท างานเป็นกลุ่มไดแ้ละบุคลากรในองคก์รไม่เบียดเบียนเอารัดเอาเปรียบกนั
ในดา้นส่วนตวั และสังคม รวมทั้งลูกคา้ท่ีมาใช้บริการ ส่วนผลการด าเนินงานโรงสีขา้วในจงัหวดั
มหาสารคาม มีดงัน้ี 1) ดา้นศกัยภาพ ทางการแข่งขนั ควรสร้างความไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งขนัในดา้น
การให้บริการ และมีความสามารถใน การใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดไดเ้ป็นอยา่งดี สามารถตอบสนอง
ความตองการของลูกคา้ในการเขา้ถึง ผลิตภณัฑ์และการบริการใหม่ ๆ ไดอ้ย่างสะดวก 2) ดา้นการ
ใช้ทรัพยากรให้เกิดประโยชน์สูงสุด มีการจดัการบุคลากรในองค์กรท่ีมีอยู่อย่างจ ากดั ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ มีการวางแผนการปฏิบติังาน เป็นขั้นตอน เพื่อช่วยลดตน้ทุนและเกิดการสูญเสียนอ้ย
ท่ีสุด และมีการจดัสรรงบประมาณส าหรับ ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานต่าง ๆ ไดอ้ยา่งเหมาะสม 3) 
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ดา้นคุณภาพการให้บริการ ควรสร้าง ความไววางใจต่อลูกคา้อนัเน่ืองมาจากคุณภาพของสินคา้และ
การบริการท่ีมีคุณภาพ และการสร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัลูกคา้ดว้ยการให้บริการท่ีรวดเร็ว ถูกดอ้ง 
ท าให้ลูกคา้มีความรู้สึกว่าไดรั้บ ความเป็นธรรมจากองค์กร 4) ด้านความยืดหยุ่นโรงสีขา้วมีการ
สร้างเครือข่ายการท างานท่ี นอกเหนือจากงานในความรับผดิชอบหนักเพื่อเป็นการสานสัมพนัธ์ท่ีดี
ระหว่างกนัในองค์กร และควรมีการปรับปรุงโครงสร้างการบริหารงานให้มีความคล่องตวั เพื่อ
ความสะดวกรวดเร็วเอ้ือต่อการปฎิบติังานภายใตส้ถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 เดชา วงศแ์กว้ (2558, น. 60) ท าการศึกษาเร่ืองการบริหารจดัการโรงสีชุมชนแบบมีส่วนร่วม
ตามปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง ควบคู่ไปกบัภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน เพื่อการพึ่งพาตนเองอยา่งย ัง่ยืน ของ
กลุ่มวิสาหกิจชุมชนข้าวชุมชน ต าบลเกวียนหัก อ าเภอขลุง จงัหวดัจนัทบุรี ผลการศึกษาพบว่า 
ประการแรกเกษตรกรบางรายใชปุ๋้ยอินทรียชี์วภาพแทนการใชปุ๋้ยเคมีในนาขา้วส่งผลท าให้ปริมาณ
ผลผลิตขา้ว ทางการเกษตรสูงข้ึนรวมทั้งลดปริมาณการใชปุ๋้ยเคมีของเกษตรกร ประการท่ีสอง การ
เพิ่มรายไดโ้ดยมีการจ าหน่ายขา้วสารบรรจุถุงไปแลว้ทั้งหมด 1,500 กิโลกรัม ราคากิโลกรัมละ 22 
บาท เป็น จ านวนเงิน ทั้งสิน 33,000 บาท ประการท่ีสาม ลดรายจ่ายโดยส่วนแรก น าขา้วสาร 20 
กิโลกรัม ไปแลกเปล่ียนกบัปุ๋ยอินทรียชี์วภาพจ านวน 50 กิโลกรัม โดย แลกเปล่ียนขา้วสารไปแลว้
เป็นจ านวน 1,500 กิโลกรัม คิดเป็นจ านวนเงิน ทั้งสิน 33,000 บาท ได้ปริมาณปุ๋ยอินทรียชี์วภาพ
จ านวน 74 กระสอบ แกลบท่ีเหลือจากการสีน าไปแลกเปล่ียนกบัปุ๋ยอินทรียชี์วภาพได้ การลด
รายจ่ายส่วนท่ีสองเป็นการลดรายจ่ายในครัวเรือน ของสมาชิกคือการน าข้าวเปลือกมาสีไว้
รับประทานเองซ่ึงเป็นไปตามหลกัการของเศรษฐกิจพอเพียง 3 ห่วง2เง่ือนไขจ านวน 2,000กิโลกรัม 
จากผลงานวจิยัสามารถแกไ้ขปัญหาคือ1) ท าให้เกิดความเขม้แขง็ของชุมชนกลุ่มวสิาหกิจชุมชนขา้ว
ชุมชนต าบลเกวียนหัก ท่ีด ารง ชีวิตพออยูพ่อกิน สมควรแก่อตัภาพเป็นการสนองพระราชด าริของ
พระบาทสมเด็จพระเจา้อยูห่วัฯ ไดใ้นระดบัหน่ึง 2) เศรษฐกิจฐานราก ของชุมชนดีข้ึนจากการแปร
รูปขา้วเปลือกเป็นขา้วสาร ท าให้เพิ่มรายได้และยงัสามารถท าให้ชุมชนยกระดบั ชีวิต เศรษฐกิจ 
สังคม ส่ิงแวดลอ้ม สมดุล มัน่คง ย ัง่ยืน รู้รัก สามคัคีท างาน อย่างมีความสุขไดใ้นระดบัหน่ึง 3) มี
การพฒันาน าไปสู่การใช้ประโยชน์เชิงพาณิชย ์และอุตสาหกรรมชุมชน โดยการจ าหน่าย เชิง
พาณิชยข์องบรรจุภณัฑข์า้วสารบรรจุถุงขนาด 5 กก. ตราสินคา้ ขา้วสารเกวยีนหกั 
 2.6.2 งานวจัิยต่างประเทศ 
 การศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งการวจิยั ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาและรวบรวมงานวิจยัต่างประเทศ
ท่ีมีความเก่ียวขอ้งและใกลเ้คียงกบัการวจิยั ดงัน้ี 

   Jiatrakul, (2003, pp. 145-148) ไดศึ้กษาการเก็บขา้วหอมมะลิ 105ท่ีอุณหภูมิ 10, 15 C 
และอุณหภูมิห้อง (28 C) เป็นระยะเวลา 6 เดือน โดยไม่มีการควบคุมความช้ืนสัมพทัธ์ของอากาศ  
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ขาเขา้ พบวา่ อุณหภูมิและระยะเวลาในการเก็บรักษามีผลต่อความสามารถการอุม้น ้ าของขา้วกลอ้ง
และข้าวสาร โดยข้าวท่ีเก็บท่ีอุณหภูมิจะสามารถอุ้มน้าได้มากกว่า เม่ือเก็บรักษาข้าวนานข้ึน 
ความสามารถในการอุม้น ้าจะเพิ่มข้ึน และขา้วสารสามารถอุม้น ้าไดม้ากกวา่ขา้วกลอ้ง ดงันั้นการหุง
ข้าวสารจึงใช้ระยะเวลาสั้ นกว่าการหุงข้าวกล้อง ซ่ึงระยะเวลาการหุงข้าวกล้องและข้าวสารจะ
เพิ่มข้ึนตามอายุการเก็บรักษา และปริมาณอะไมโลสของขา้ว ขา้วท่ีเก็บรักษาท่ีอุณหภูมิ10 และ 15 C 
จะมีปริมาณอะไมโลสค่อนขา้งคงท่ีอยูใ่นช่วง 13.1-13.5% ส่วนขา้วท่ีเก็บรักษาท่ีอุณหภูมิห้องอย่า
ในช่วง 13.1-14.6% ความแข็ง (Hardness) ของขา้วสุก จะเพิ่มข้ึนตามอายุการเก็บรักษา โดยขา้วท่ี
เก็บท่ีอุณหภูมิต ่าจะมีความแข็งน้อยกว่าท่ีอุณหภูมิสูง แต่มีความเหนียว (Stickiness) ของขา้วสุก
มากกว่าความหอมหรือปริมาณสาร 2-Acety1-1Pyrryline (2AP) โดยเฉล่ียท่ีพบในข้าวกล่องจะ
มากกวา่ขา้วสารและมีแนวโนม้ลดลงตามระยะเวลาการเก็บรักษา การเก็บท่ี15 C สามารถชะลอการ
ลดลงของสาร 2AP ไดดี้กวา่ท่ีอุณหภูมิหอ้ง ในระยะเวลา 4 เดือนแรก 
   Zanini. (2003, p. 434) ท าการศึกษาเร่ืองการวดัผลการด าเนินงานแบบดุลยภาพ (BSC) 
: การประเมินผลงานระยะยาว พบว่า แนวความคิดของ BSC มีการยอมรับอย่างแพร่หลายแต่การ
น ามาใช้งานของ BSC ก็ไม่ได้รับการน าไปใช้ปฏิบัติจริง และการน า BSC ไปใช้ก็ไม่ก่อให้เกิด
หลกัประกนัว่าจะท าให้มีการปรับปรุงการปฏิบติังานในระยะยาวได ้ดงันั้นผูจ้ดัการทุกคน จึงควร
ประเมินผลของความส าเร็จท่ีเกิดจากการน า BSC ไปใช้ภายในองค์กรตลอดเวลาจนกว่าจะได้รับ
ขอ้มูลส าคญัท่ียืนยนัว่าการใช้ BSC ก่อให้เกิดผลดีในการปรับปรุงการปฏิบติังานและเกิดความ
เขา้ใจในกระบวนการดงักล่าวไดอ้ยา่งชดัเจน 
   Liu, et al. (2004, p. 971) ท าการศึกษาเร่ืองความสัมพนัธ์ระหวา่งความสามารถในการ
บริหารจดัการความรู้ และความสามารถในการแข่งขนัในภาคอุตสาหกรรมของประเทศไตห้วนั
พบว่า ความสามารถในการบริหารจดัการความรู้จะมีผลกระทบอย่างมากมายในการแข่งขนัเม่ือ
กิจกรรมมีความสามารถในการบริหารจดัการความรู้มากข้ึน กิจการจะยิ่งมีศกัยภาพในการแข่งขนั
มากข้ึนด้วย โดยไดรั้บการยืนยนัทางการวิเคราะห์ทางสถิติของตวัแปร 3 ด้าน คือ ลกัษณะเฉพาะ
ของบริษทั การใชข้อ้ประโยชน์ของเทคโนโลยี และการวดัผลปฏิบติังานของบริษทั ซ่ึงพิสูจน์แลว้
ว่ามีผลกระทบต่อความสามารถในการบริหารจดัการความรู้ ทั้ งน้ีเม่ือบริษัทตดัสินใจท่ีจะเพิ่ม
ศกัยภาพในการแข่งขนันั้น จ าเป็นตอ้งปรับปรุงความสามารถในการบริหารจดัการความรู้เป็นอนัดบั
แรก ประโยชน์ของมนัจะท าให้กิจกรรมบรรลุเป้าหมาย การไดม้าซ่ึงการกลัน่กรอง การเก็บรักษา 
และการแบ่งปันความรู้ ท าให้กิจการสามารถสร้างความแข็งแรงต่อการบริหารจดัการความรู้ โดย
พิจารณาตน้ทุนราคาและค่อย ๆ ขยายไปจนประสบผลส าเร็จไดด้ว้ยการสะสมทุน วทิยาการแรงงาน 
และประสบการณ์เม่ือกิจการตั้งใจท่ีจะเพิ่มความสามารถในการบริหารจดัการความรู้จะตอ้งใช้
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ความสามารถพิเศษ และคุณสมบัติกับความช่วยเหลือจากภายนอก จุดมุ่งหมายของการบริหาร
ความรู้และระดบันานาชาติทัว่ ๆไปซ่ึงสามารถบรรลุความส าเร็จไดอ้ยา่งค่อยเป็นค่อยไป 
   Haahti (2005, p. 124) ท าการศึกษาเร่ืองการบริหารเชิงกลยุทธ์ ความรู้ในเชิงร่วมมือ
และการด าเนินการส่งออกของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม พบว่า การมุ่งเน้นในด้านแหล่ง
ความรู้จะทาใหเ้กิดความสัมพนัธ์โดยค่าเฉล่ียการใชก้ลยทุธ์การท างานเชิงร่วมมือไดแ้สดงบทบาทท่ี
ส าคญัยิ่งต่อความส าเร็จดา้นการพฒันาการส่งออกของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม ซ่ึงขนาดของ
กิจการไม่ได้แสดงให้เห็นผลกระทบโดยตรงแต่จะแสดงให้เห็นผลกระทบโดยอ้อมจากการ
ด าเนินการส่งออกผา่นกลยทุธ์การท างานเชิงร่วมมือและการมุ่งเนน้ในดา้นการไดม้าซ่ึงแหล่งขอ้มูล
จึงเป็นนยัส าคญั โดยภาพรวมของผลท่ีไดท้  าให้ทราบวา่ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มท่ีใชก้ลยทุธ์
การท างานเชิงร่วมมือ เพื่อส่งเสริมฐานความรู้ดา้นตลาดการส่งออกให้ดีข้ึน การมุ่งเน้นดา้นแหล่ง
ความรู้จะช่วยให้เกิดส่ือกลางความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยุทธ์ดงักล่าวกบัการด าเนินการส่งออก หรือ
ไดว้า่ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม ไดรั้บประโยชน์จากการท างานเชิงร่วมมือผา่นการมุ่งเนน้ใน
ดา้นการให้ความรู้เป็นจุดท่ีมีความส าคญันาไปสู่ความส าเร็จดา้นการส่งออกกลยุทธ์ การท างานเชิง
ร่วมมือแบ่งออกได้เป็นสองประเภทธุรกิจ SMEs ควรเน้นการสร้างความสัมพันธ์กับหุ้นส่วน
ต่างประเทศ เพื่อเพิ่มพูนข้อมูลให้มากยิ่งข้ึน เพิ่มพูนความรู้เก่ียวกับตลาดต่างประเทศหรือ
พฒันาการด าเนินการส่งออกในตลาดต่างประเทศ 
   Pang, Chen and Tsai (2005, p. 637) ท าการศึกษาเร่ืองผลกระทบความสามารถใน 
การบริหารจดัการความรู้และความสามารถของศกัยภาพการแข่งขนัในภาคอุตสาหกรรมของ
ประเทศไต้หวนั พบว่า ความสามารถด้านการบริการจดัการความรู้นั้นมากกว่าการท่ีรับรู้ข้อมูล
ทั้งหมดทั้งมวลโดยเคร่ืองมือท่ีด ารงรักษาขอ้มูลไวเ้พื่อช่วยใหเ้ราท างานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมาก
ข้ึน การบริหารจัดการสาระความรู้ประกอบไปด้วยส่ีหลักการ คือ การได้มาซ่ึงความรู้ การ
กลัน่กรองความรู้ การเก็บรักษาความรู้ และการแบ่งปันความรู้ จะมีผลกระทบอย่างมากในการ
แข่งขัน ได้ผลสรุปเม่ือกิจการมีความสามารถในการบริหารจดัการความรู้มากข้ึน กิจการจะมี
ศกัยภาพในการแข่งขนัมากข้ึนดว้ยโดยไดรั้บการยืนยนัทางการวิเคราะห์ทางสถิติของตวัแปรสาม
ดา้น คือ ลกัษณะเฉพาะของบริษทัในการใช้ขอ้ดีของเทคโนโลยีและมาตรการวดัของบริษทั ซ่ึง
พิสูจน์แลว้วา่มีผลกระทบต่อความสามารถในการบริหารจดัการความรู้ ทั้งน้ี เม่ือบริษทัตดัสินใจท่ี
จะเพิ่มศกัยภาพการแข่งขนันั้น บริษทัจ าเป็นตอ้งปรับปรุงความสามารถในการบริหารจดัการความรู้
ก่อนเป็นอนัดบัแรก ประโยชน์ของมนัจะท าให้กิจการบรรลุเป้าหมาย ท าให้กิจการสามารถสร้าง
ความแข็งแรงต่อการบริหารจดัการความรู้ งานวิจยัน้ีแนะน าให้กิจการเพิ่มความสามารถในการ
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บริหารจัดการความรู้ ใช้ความสามารถพิเศษและคุณสมบัติประกอบกับความช่วยเหลือจาก
บุคคลภายนอก เพื่อสามารถบรรลุความส าเร็จไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 
   Pun and White (2005, p. 49) ท าการศึกษาเร่ืองรูปแบบการด าเนินงานดว้ยแบบจ าลอง
การวดัผลการด าเนินงานส าหรับการจดัการเชิงกลยุทธ์ เพื่อก าหนดเป็นกรอบในการบริหารงาน 
พบวา่ ผลการด าเนินงานเป็นส่ิงส าคญัส าหรับการจดัการเชิงกลยุทธ์ ตวัช้ีวดัผลการด าเนินงานของ
องคก์รมีความส าคญัต่อการปรับเปล่ียนกลยุทธ์การบริหารงาน ซ่ึงงานวิจยัไดท้  าการคิดคน้รูปแบบ
ตวัช้ีวดัผลการด าเนินงาน เพื่อช่วยให้เกิดการสร้างสรรคแ์ละพฒันากระบวนการด าเนินงานโดยได้
ท าการพิสูจน์จากทฤษฎีการวดัผลการด าเนินงานหลาย ๆ เล่มเพื่อให้เช่ือมโยงไปสู่การก าหนดเป็น
กลยุทธ์แบบบูรณาการขององค์กร กระบวนการการวดัผลการด าเนินงานเชิงกลยุทธ์มีหลากหลาย
ดา้น เช่น ดา้นความยืดหยุน่ในการด าเนินงานเก่ียวกบัความรวดเร็วในการบริการ ความหลากหลาย
ของสินคา้หรือบริการ ดา้นการใชท้รัพยากรอยา่งมีคุณค่าซ่ึงมุ่งเนน้ความสามารถในการผลิตสินคา้
และประสิทธิภาพในการผลิตสินคา้ ดา้นนวตักรรมการด าเนินงาน โดยท่ีธุรกิจควรให้ความสนใจ
เก่ียวกบันวตักรรมกระบวนการและพฒันาทกัษะแนวความคิดเพื่อท่ีจะพฒันาสินคา้หรือบริการใหม่
สู่ตลาด และดา้นคุณภาพการบริการ ดว้ยการสร้างความน่าเช่ือถือให้ลูกคา้จนเป็นท่ียอมรับมีการ
ติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้อยา่งต่อเน่ืองและสร้างความสัมพนัธ์อนัดีต่อลูกคา้ในระยะยาว เป็นตน้ 
   Guessalaga (2007, p. 77) ท าการศึกษาเร่ืองกุญแจความเป็นส าเร็จของการมีส่วนร่วม
ในการบริหารจดัการทิศทางของผูบ้ริหารและผลผลิตของกลยุทธ์ พบว่า การมีส่วนร่วมในการ
บริหารในขบวนการทางสังคม มีผลกระทบเชิงบวกทั้งต่อการปฏิบติังานและความสัมพนัธ์เชิง
คุณภาพ ขณะท่ีความสัมพนัธ์ของเทคนิคเฉพาะด้านธุรกิจมีผลกระทบเชิงลบต่อผลลพัธ์ทั้งสอง 
นอกจากน้ียงัพบวา่การมีส่วนร่วมในการบริหารในขบวนการตดัสินใจมีผลกระทบเชิงบวกต่อการ
ปฏิบติังานของผูบ้ริหารและการมีส่วนร่วมในการบริหารในแนวระนาบของเป้าหมายร่วมกนัของ
ลูกคา้ มีผลกระทบเชิงบวกต่อความสัมพนัธ์เชิงคุณภาพ จากผลการศึกษาได้ตั้งขอ้สังเกตว่า การ
บริหารจดัการในรูปแบบท่ีมีการให้ลูกคา้เขา้มามีส่วนร่วมในการแสดงความคิดเห็นตามแนวคิดของ
ลูกคา้ท่ีมีความแตกต่างกนั การมีส่วนร่วมในการบริหารจดัการในขบวนการภายใน ส่งผลกระทบ
เชิงลบน้อยกว่า และการมีส่วนร่วมในการบริหารจดัการในขบวนการภายในโดยให้ผูผ้ลิตเขา้มามี
ส่วนร่วมในการแข่งขนัดา้นธุรกิจนั้นมีส่วนท าให้การบริหารมีความเป็นเลิศในธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ลูกคา้ไดม้ากข้ึน 
   Resta (2010, p. 65) ท าการศึกษาเร่ืองศิลปะของการสร้างโอกาสทางธุรกิจด้าน
การตลาดจากนวตักรรม (The Art of Translating Market Insight into Business Opportunities for 
Innovation) พบวา่ นวตักรรมเป็นกระบวนการในการศึกษา เป็นกระบวนการในการตรวจสอบหรือ
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เป็นกระบวนการในการก าหนดปัจจยัทางดา้นต่างๆ โดยใช้เป็นแรงขบัเคล่ือนส่ิงต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง
กบักระบวนการทางการตลาด ท่ีคอยกระตุน้หรือชกัชวนให้ผูบ้ริโภคไดมี้การซ้ือผลิตภณัฑ์หรือการ
บริการ โดยกระบวนการท่ีจะท าให้เกิดนวตักรรมจะตอ้งมีกระบวนการด าเนินการเร่ิมตน้จากการ
ได้มาของข้อมูล (Derive Insight) แล้วน าข้อมูลต่างๆ ท่ีได้มาประยุกต์ใช้เพื่อการสร้างโอกาส 
(Create Opportunities) เพื่อการสร้างคุณค่า (Capture Value) ของผลิตภณัฑ์หรือการบริการนั้นๆ มี
การก าหนดต าแหน่งการตลาด (Positioning and Messaging) การสร้างสายของผลิตภณัฑ ์(Product 
Line-up) ตลอดจนจะตอ้งมีการออกแบบ (Design) ในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งทางดา้นต่างๆ ท่ีถือวา่เป็น 
ส่วนประกอบท่ีส าคญั 
   Hauser and Shugan (2008, p. 88) ท าการศึกษาเร่ืองกลยุทธ์การตลาดเชิงรับ พบว่า
บริษทัควรมีการปรับปรุงเก่ียวกบักลยทุธ์การตลาดในเร่ืองราคาของผลิตภณัฑเ์พื่อใหส้ามารถรักษา 
ส่วนครองตลาดไวไ้ด้หลังจากมีการโจมตีจากคู่แข่งขนั การตดังบประมาณในส่วนท่ีไม่จ  าเป็น
ออกไปจะช่วยให้ธุรกิจสามารถลดตน้ทุนในการด าเนินงานลงไปและมุ่งเนน้ท่ีจะให้ค  าแนะน าการ
บริหารจดัการเก่ียวกบักลยทุธ์การตอบสนองของผูบ้ริโภคนอกจากจะแสดงใหเ้ห็นวา่ผลิตภณัฑ์นั้น
สามารถสร้างผลก าไรและมียอดจ าหน่ายท่ีสูงข้ึนเพราะผลก าไรถือเป็นส่ิงท่ีส าคญัในการด าเนิน
ธุรกิจ นอกจากจะมีการวางจ าหน่ายผลิตภณัฑ์และสินคา้ใหม่ ๆ ออกสู่ตลาด ซ่ึงจ าเป็นตอ้งมีการ
กระจายสินคา้การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ เพื่อให้ผูบ้ริโภครับรู้ขอ้มูล อรรถประโยชน์จากสินคา้
หรือผลิตภณัฑ์นั้น ๆ นอกจากน้ีหากพบว่ารสนิยมและความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีการกระจาย
สม ่าเสมอ การลดราคาสินคา้เพิ่มผลก าไรให้ป้องกนัเพื่อปรับปรุงคุณภาพของผลิตภณัฑ์ในทิศทาง
ของความแข็งแรงของผลิตภณัฑ์ปกป้องและเพื่อเปล่ียนต าแหน่งโดยการโฆษณาไปในทิศทาง
เดียวกนั นอกจากน้ียงัมีการตรวจสอบและประเมินถึงส่วนแบ่งทางการตลาดและโดยใชก้ารปฏิบติั
ในการประเมิน คือ(1) การกระจายของรสนิยม ของผูบ้ริโภค และ (2) ต าแหน่งของผลิตภณัฑ์ใหม่
โดยสอบถามจากผูบ้ริโภคโดยตรงเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
   Suwannaporn, Linnemann and Chaveesuk (2008, p. 595) ไ ด้ ศึ ก ษ าแ ผ น แ ส ด ง
ความชอบของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อมโนคติผลิตภณัฑข์า้ว พบวา่ รสนิยมขา้วในแต่ละประเทศแตกต่างกนั
มาก ผูส่้งออกขา้วจะตอ้งเขา้ใจรสนิยมท่ีแตกต่างกนัเหล าน้ี เพื่อผลิตและเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีถูกตอ้ง
และเหมาะสมให้แก่ผูบ้ริโภค สมมติฐานท่ีมองว่ารสนิยมของผูบ้ริโภคต่างประเทศคล้ายกับ
ผูบ้ริโภคภายในประเทศ อาจท าให้ผลิตภณัฑ์ท่ีส่งออกประสบความลม้เหลว การศึกษาคร้ังน้ีได้
พิสูจน์ความแตกต่างท่ีมีอยู ่และแสดงให้เห็นถึงรายละเอียดและภูมิหลงัของความแตกต่างเหล่าน้ี 
เมล็ดขา้วแบบดั้งเดิมยงัคงเป็นผลิตภณัฑท่ี์ยอมรับและชอบท่ีสุดสาหรับผูบ้ริโภคทัว่ไป แต่อยา่งไรก็
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ตาม รสนิยมทางดา้นการคุณภาพการรับประทานและวิธีการหุงตม้อาจไม่เหมือนกนัและตอ้งท าการ
ส ารวจแบบเจาะลึก การสร้างความแตกต่างควรเนน้ความหลากหลายของพนัธ์ุขา้ว ไดแ้ก่ ขา้วหอม 
ขา้วอินเดีย ข้าวป่า ข้าวอเมริกัน เป็นต้น วิธีการหุงต้มแบบความสะดวกท่ีหลากหลาย และการ
ออกแบบบรรจุภณัฑท่ี์มีแรงจูงใจสูง ผลิตภณัฑข์า้วท่ีมีมูลค่าเพิ่มค่อนขา้งสูง เช่น ขา้วเสริมรสชาติ 
ซ่ึงเน้นมโนคติความหลากหลายของข้าว สามารถแนะน าให้กับผู ้บริโภคเอเชียท่ีนิยมความ
หลากหลายจานข้าวท่ีผ่านการแปรรูปสูง ซ่ึงแสดงถึงมโนคติความสะดวกสบายจะได้รับความ
ยอมรับมากกว่าสาหรับผูบ้ริโภคในประเทศท่ีไม่บริโภคขา้วเป็นอาหารหลกัและประเทศเอเชียท่ี
ทนัสมยั และกลุ่มเป้าหมายท่ีเหมาะสมคือ ผูอ้ายเุยาวถึ์งอายคุนกลางท่ียงัไม่ไดแ้ต่งงาน นกัเรียนและ
นกัศึกษาและพนกังานท่ีท างานในบริษทั การออกแบบและผลิตภณัฑ์ขา้วแบบใหม่ควรค านึงความ
เคยชินดา้นการรับประทานและการหุงตม้ของผูบ้ริโภคและมโนคติในเร่ืองสุขภาพ 
   Weber. (2017) ได้เขียนบทความกรอบแนวคิดของ 7’s แมคคินซีย  ์ฉบบัปรับปรุงน้ี 
ถูกออกแบบมาเพื่อช่วยนกัศึกษาปริญญาโทสาขาบริหารธุรกิจ และผูบ้ริหารท่ีสนใจทัว่ไปให้เขา้ใจ
ถึงการเจริญเติบโตและการพฒันาความสัมพนัธ์ต่าง ๆ สู่ความเป็นเลิศขององค์กรโดยน ากรอบ 
แนวความคิดแมคคินซีย ์เขา้มาใชใ้นการบริหารดงัน้ี กลยุทธ์ โครงสร้าง ระบบงาน วิธีการบริหาร
จดัการ บุคลากร ทกัษะความสามารถและจิตส านึกร่วม และช้ีใหเ้ห็นถึงความสัมพนัธ์กบั ตวัอยา่ง ท่ี
ทนัสมยัในแต่ละระดบัของการวเิคราะห์ บทความน้ีไดข้ยายกรอบแนวคิด รวมถึงการพดูคุยเก่ียวกบั
ตวัเช่ือมต่อต่าง ๆ ระหวา่ง สถานการณ์ภายนอก ผูท่ี้ไดรั้บผลประโยชน์จากองคก์ร รูปแบบภายใน
ของ 7’s แมคคินซีย  ์และ แบบมาตรวดัต่าง ๆ ของความส าเร็จขององค์กร บทความน้ีได้กระตุ้น
นักศึกษาเพื่อให้มีการเตรียมความเป็นผูน้ าภายในขอบเขตอ านาจของตน  เช่น เพื่อให้เขา้ใจและ
ส่งเสริมกลยทุธ์ระดบัองคก์รในหน่วยงาน หนา้ท่ี หรือภูมิศาสตร์นั้น ๆ เพื่อแกไ้ขลกัษณะการจดัวาง
ต าแหน่งท่ี ไม่ถูกตอ้งขององค์กร และการสนับสนุนการเปล่ียนแปลงท่ีจะช่วยน าไปสู่เป้าหมาย
ระดบัสูงของ องคก์ร เพื่อยนืยนัถึงจิตส านึกร่วม และส่งเสริมการท างานโดยรวมบรรลุผลส าเร็จ 
 จากท่ีกล่าวมาทั้ งหมดสรุปได้ว่า  ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีข้าวควรให้ความส าคญัและ
มุ่งเน้นกบัการจดัการความรู้ในการบริหารจดัการ การก าหนด กลยุทธ์ การวางแนวทางการจดัการ
ความรู้ ให้สอดคล้องกับภาวะการแข่งขนั สภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกองค์กรท่ีมีการ
เปล่ียนแปลงตลอดเวลาเพื่อส่งผลต่อการพฒันาองค์กรให้เป็นองคก์รชั้นน า น ามาซ่ึงส่วนแบ่งทาง
การตลาดในระดบัท่ีเพิ่มสูงข้ึนและใหส้ามารถด ารงอยูไ่ดอ้ยา่งมัน่คงและย ัง่ยนื 
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2.7 กรอบแนวคดิการวจิัย 
  
 ในการวิจยัเร่ืองการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ผูว้จิยัไดศึ้กษาคน้ควา้ แนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
 2.7.1 ตัวแป รแฝงภายนอก  (Exogenous Variable) ห รือตัวแปรอิส ระ  ( Independent 
Variable) ไดแ้ก่ การบริหาร ประกอบดว้ย โครงสร้างองค์กร (Structure) กลยุทธ์ (Strategy) ระบบ
การจดัการ (System) วิธีการบริหาร (Style) บุคลากร (Staff) ทักษะ (Skill) ค่านิยมร่วม (Shared 
Value) (วนัชยั มีชาติ, 2557, น. 179) และนวตักรรม (Innovation) (ดนยั เทียนพุฒ 2553, น. 51) 
 2.7.2 ตัวแปรส่ งผ่ าน  (Exogenous Variable Passed) ห รือตัวแปรคั่นกลาง (Mediator 
Variable) ไดแ้ก่ กลยุทธ์การตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย 
(Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) (สุดาพร กุณพลบุตร, 2557, น. 27) 
 2.7.3 ตัวแปรแฝงภายใน (Endogenous Variable) หรือตัวแปรตาม (Dependent Variable) 
ได้แก่ ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว ประกอบด้วย ฐานะทางการเงิน (Financial  Perspective) 
ผูบ้ริโภค (Customer Perspective) และองค์กรแห่งการเรียนรู้ (Learning and Growth Perspective) 
(พสุ เดชะรินทร์, 2548, น. 24-38) 
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ภาพที ่2.5 กรอบแนวคิดการวจิยั 

การบริหาร 
 
1.โครงสร้างองคก์ร (Structure)  
2. กลยทุธ์ (Strategy)  
3. ระบบการจดัการ (System)  
4. วธีิการบริหาร (Style)  
5. พนกังาน (Staff)  
6. ทกัษะ (Skill)  
7. ค่านิยมร่วม (Shared Value) 
8. นวตักรรม (Innovation) 

กลยุทธ์การตลาด 
 
1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 
2. ราคา (Price) 
3. การจดัจ าหน่าย (Place) 
4. การส่งเสริมการขาย      
    (Promotion) 

ตวัแปรกลุ่มท่ี 1 
 

ตวัแปรกลุ่มท่ี 2 
 

ความส าเร็จของธุรกจิโรงสีข้าว 
 

1. ฐานะทางการเงิน  
    (Financial  Perspective) 
2. ผูบ้ริโภค  
   (Customer Perspective) 
3. องคก์รแห่งการเรียนรู้  
    (Internal  Process  Perspective)   

ตวัแปรกลุ่มท่ี 3 
 



บทที ่3 
วธีิด ำเนินกำรวจิยั 

 
 
 การวิจยัคร้ังน้ี เป็นการศึกษารูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของ
ธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ด าเนินการวจิยัโดยแบ่งออกเป็น 3 ระยะ ดงัน้ี 
 ระยะท่ี 1  การก าหนดกรอบแนวคิด 
    1. ศึกษาบริบทพื้นท่ีและการประกอบธุรกิจโรงสีขา้วเพื่อใชเ้ป็นแนวทางการ 
สร้างกรอบแนวคิดการวจิยั 
    2.  ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และเอกสารงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
    3.  การออกแบบการวจิยั 
 ระยะท่ี 2 การเก็บขอ้มูลและการวเิคราะห์ขอ้มูล 
    ส่วนท่ี 1 การวจิยัเชิงคุณภาพ เพื่อน ามาใชเ้ป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
       1.1  ผูใ้หข้อ้มูลหลกัส าหรับการวจิยัเชิงคุณภาพ 
       1.2  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัเชิงคุณภาพ 
       1.3  การเก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงคุณภาพ 
       1.4  การสังเคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพ 
       1.5  การตรวจสอบขอ้มูล 
    ส่วนท่ี 2 การวิจยัเชิงปริมาณ ขั้นตอนและวิธีการวิจยัเชิงปริมาณ เพื่อตรวจสอบ
และหาความสัมพนัธ์ของตัวแปรในการก าหนดรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อ
ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
       2.1  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  
       2.2  ดา้นเน้ือหา  
       2.3  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
       2.4  การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
       2.5  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
       2.6  การวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
       2.7  วิเคราะห์การบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของ
ธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
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  ระยะท่ี 3 การสนทนากลุ่ม (Focus Group Discussion) เพื่อรับรองพัฒนารูปแบบโดย
กระบวนการสนทนากลุ่ม (Focus Group) เพื่อการก าหนดรูปแบบ และยนืยนัรูปแบบ 
 

ระยะที ่1  กำรก ำหนดกรอบแนวคดิ 
 
   1. ศึกษำบริบทพืน้ที่และกำรประกอบกำรธุรกจิโรงสีข้ำวเพือ่ใช้เป็นแนวทำงกำรสร้ำง 
กรอบแนวคิดกำรวจัิย 
   การส ารวจพื้นท่ีและการสัมภาษณ์เบ้ืองตน้เพื่อใชเ้ป็นแนวทางการสร้างกรอบแนวคิด
การวิจยั ผูว้ิจยัลงพื้นท่ีสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ เป็นการ
สัมภาษณ์เชิงลึก เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลทั่วไป โดยการลดทอนข้อมูล ลักษณะใช้ค่า (Data 
Reduction) เพื่อน าข้อมูลมาวิเคราะห์สรุปอุปนัย (Analytic Induction) เพื่อเป็นการยืนยนัถึงความ
เหมาะสม แนวคิดในการสร้างกรอบแนวคิดท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึนจากการทบทวนวรรณกรรมและ
การศึกษาท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
   2.  ศึกษำแนวคิด ทฤษฎ ีและเอกสำรงำนวจัิยที่เกีย่วข้อง 
   ศึกษาเอกสารงานวิจัยท่ี เก่ียวข้องเพื่อศึกษาการบริหารการบริหารและกลยุทธ์
การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยผูว้ิจยัมุ่งศึกษาและ
วิเคราะห์หลักการ แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับการบริหารธุรกิจโรงสีข้าวผลการวิจยัเก่ียวกับการใช ้     
กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจโรงสีขา้ว ตลอดจนการบริหารของผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว เพื่อ
ก าหนดกลยุทธ์การบริหารและกลยุทธ์การตลาด ซ่ึงเป็นตวัแปรและความสัมพนัธ์ของตวัแปรใช้
เป็นกรอบแนวคิดในการวิจยั รวมทั้งสร้างรูปแบบสมมติฐานความสัมพนัธ์ของการบริหารและ    
กลยทุธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ดงัน้ี 
    2.1  การวิเคราะห์เอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งและท่ีเป็นนโยบายการบริหารของ
ธุรกิจโรงสีขา้ว โดยตรง นโยบาย เป้าหมายการด าเนินงาน เอกสารการจดัการธุรกิจโรงสีขา้ว ตาม
กรอบของกระทรวงพาณิชย ์รายงานการวิจยัท่ีเป็นภาษาไทยหรือภาษาต่างประเทศ แนวคิดทฤษฎี
เก่ียวกบัการบริหาร กลยุทธ์การตลาดธุรกิจโรงสีขา้ว ผลการวิจยัเก่ียวกบัการบริหารและกลยุทธ์
การตลาดธุรกิจโรงสีขา้ว จากเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ก าหนดตวัแปรการบริหารการใชก้ลยุทธ์
การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ พร้อมทั้งใหนิ้ยามศพัทต์วั
แปรเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการวจิยั 
    2.2  ก าหนดความสัมพันธ์กลุ่มตัวแปรของการบริหาร และการใช้กลยุทธ์
การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ตามผลการวิเคราะห์ท่ีได้จากการศึกษาเอกสารและ
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งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง แลว้สร้างรูปแบบการบริหารและการใช้กลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของ
ธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ซ่ึงผูว้จิยัไดก้  าหนดกลุ่มตวัแปร ดงัน้ี 
                2.2.1  การบริหารธุรกิจโรงสีขา้ว ประกอบดว้ย โครงสร้างองคก์ร กลยุทธ์ 
ระบบการจดัการ รูปแบบการบริหาร บุคลากร ทกัษะ ค่านิยมร่วม และนวตักรรม 
      2.2.2  กลยทุธ์การตลาดธุรกิจโรงสีขา้ว ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา การ
จดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย   
               2.2.3  ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว ประกอบด้วย ฐานะทางการเงิน 
ผูบ้ริโภค และองคก์รแห่งการเรียนรู้  
   3.  กำรออกแบบกำรวจัิย 
   การออกแบบการวจิยั เพื่อก าหนดลกัษณะงานวิจยัและแนวทางการวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การวางแผนในภาพกวา้งท่ีครอบคลุมถึงส่ิงท่ีอาจจะเกิดข้ึนโดยไม่คาดฝันแต่ตอ้งระบุอยา่งชดัเจนวา่
ตอ้งท าอะไรในกรณีต่างๆ นอกจากน้ีการออกแบบยงัรวมถึงกระบวนการทั้งหมดท่ีตอ้งด าเนินการ
และรายละเอียดเก่ียวกับวิธีการศึกษาท่ีต้องด าเนินการ (Lincoln and Guba, 1985, p. 226) ซ่ึงการ
บริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ เป็น
การวิจยัแบบผสม (Mixed Methods Research : MMR) โดยเร่ิมจากการตรวจสอบเอกสาร การวิจยั
เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และการสนทนา
กลุ่มย่อย (Focus Group Discussion) เพื่อรับรองแนวทางในรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์
การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ  
 

ระยะที ่2  กำรเกบ็ข้อมูลและกำรวเิครำะห์ข้อมูล 

 
   ในการสร้างและการก าหนดรูปแบบการวิจยั ผูว้ิจยัได้ด าเนินการ เป็นการวิจยัเชิง
คุณภาพและการวจิยัเชิงปริมาณ ดงัน้ี 
   ส่วนที ่1  กำรวจัิยเชิงคุณภำพ   
   การวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพื่อสะทอ้นแนวคิดของผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้ง
กบัธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ และการสังเคราะห์ขอ้มูลเพื่อพฒันารูปแบบการ
บริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ผูว้ิจยั
สัมภาษณ์ผูท้รงคุณวฒิุซ่ึงเป็นผูมี้ประสบการณ์และมีความรู้ ความสามารถท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจโรงสี
ขา้ว ทั้งผูรู้้ ภาครัฐ และภาคเอกชน ดงันั้นบุคคลเหล่าน้ีจึงเป็นผูท่ี้มีความเหมาะสมในการให้ขอ้มูล
และค าแนะน าเก่ียวกบัรูปแบบการบริหาร กลยุทธ์การตลาด และรายละเอียดของธุรกิจโรงสีขา้ว ท่ี
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ผูว้ิจยัก าลงัท าการวิจยัมากท่ีสุด การสัมภาษณ์น้ีเป็นการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) โดย
การลดทอนขอ้มูล (Data Reduction) และการวิเคราะห์สรุปอุปนยั (Analytic Induction) ขอ้มูลจาก
ผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นธุรกิจโรงสีขา้ว เพื่อเป็นการให้รายละเอียดของขอ้มูลเก่ียวกบัธุรกิจโรงสีขา้ว 
ยืนยนัถึงความเหมาะสมในการก าหนดรูปแบบการบริหาร และกลยุทธ์การตลาดท่ีผูว้ิจยัพฒันาข้ึน
จากการทบทวนวรรณกรรมและการศึกษาท่ีเก่ียวขอ้งมาใช้ในการวิจยักบัธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ทั้งน้ีเพื่อรับทราบมุมมอง แนวคิด ความหมาย และแนวทางการวดัตวัแปรจาก
ผูท้รงคุณวุฒิท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ เพื่อน ามาวิเคราะห์กลยุทธ์
การบริหาร และกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว รวมถึงการสัมภาษณ์ทิศ
ทางการบริหารจัดการธุรกิจเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว เพื่อประกอบการอภิปราย
ผลการวจิยั ตามระเบียบวธีิวจิยั ดงัน้ี 
    1. ผู้ให้ข้อมูลหลกัส ำหรับกำรวจัิยเชิงคุณภำพ 
         ในการศึกษาเชิงคุณภาพ ผูว้ิจยัก าหนดกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั (Key Informant) คือ 
ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว ลูกคา้ท่ีเป็นลูกคา้ของโรงสีขา้ว นกัวชิาการและเจา้หนา้ท่ีรัฐ เป็นผูใ้ห้
ขอ้มูลหลกั จ านวน 16 คน ในการสัมภาษณ์เลือกจากจงัหวดัท่ีจ านวนโรงสีขา้วมากท่ีสุด 4 จงัหวดั
แรก แรก คือ จงัหวดันครราชสีมา มหาสารคาม อุบลราชธานี และสุรินทร์ 
       1.1  ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยมีเกณฑ์
คัดเลือก คือ เป็นผู ้ประกอบการท่ี เปิดกิจการมาแล้วอย่างน้อย 3 ปี   จ  านวน 4 คน ได้แก่ 
ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว จงัหวดันครราชสีมา 1 คน มหาสารคาม 1 คน จงัหวดัอุบลราชธานี     
1 คน และจงัหวดัสุรินทร์ 1 คน 
     1.2  พนักงาน โรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยมีเกณฑ์คดัเลือก 
คือ เป็นพนกังานในธุรกิจโรงสีขา้วมาแลว้อยา่งนอ้ย 3 ปี จ  านวน 4 คน ไดแ้ก่ จงัหวดันครราชสีมา 1 
คน มหาสารคาม 1 คน จงัหวดัอุบลราชธานี 1 คน จงัหวดัสุรินทร์ 1 คน 
     1.3  ลูกคา้ท่ีเป็นลูกคา้ของโรงสีขา้ว จ านวน 4 คนโดยมีเกณฑ์คดัเลือกในการ
สัมภาษณ์ผูท่ี้เป็นลูกคา้ของโรงสีขา้วอย่างน้อย 2 คร้ัง ใน 2 ปี ได้แก่ จงัหวดันครราชสีมา 1 คน 
มหาสารคาม 1 คน จงัหวดัอุบลราชธานี1 คน และจงัหวดัสุรินทร์ 1 คน 
     1.4  นักวิชาการและจา้หน้าท่ีรัฐ จ านวน 4 คนโดยมีเกณฑ์คดัเลือกในการ
สัมภาษณ์ คือ นกัวิชาการท่ีดูแลระเบียบและกฎหมายเก่ียวกบัธุรกิจโรงสีขา้ว จงัหวดันครราชสีมา 1 
คน มหาสารคาม 1 คน จงัหวดัอุบลราชธานี 1 คน และจงัหวดัสุรินทร์ 1 คน    
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     2.  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจัิยเชิงคุณภำพ 
    ผูว้ิจยัใช้เคร่ืองมือในการวิจยัเชิงคุณภาพเป็นแบบสัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง โดยมี
รายละเอียด ดงัน้ี 
     2.1  ผูว้ิจยัใช้การสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัโดยการตั้งค  าถาม จดบนัทึกและ
วิเคราะห์ขอ้มูลทั้งหมดโดยการศึกษาสถานการณ์การบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จ
ของธุรกิจโรงสีขา้ว โดยการเขา้ไปสอบถามพูดคุยกบัผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัโดยยึดหลกัการท่ีเป็นกลางคือ 
มุ่งพิจารณาและวิเคราะห์เพื่อท าความเข้าใจในมุมมองของผูท้รงคุณวุฒิ โดยใช้กระบวนการ
แลกเปล่ียนความคิดเห็นกบัผูป้ระกอบการ ผูรู้้ และนกัวชิาการ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีเป็นจริงมากท่ีสุด 
     2.2  แบบสัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง จ านวน 1 ชุด ใช้สัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ
ธุรกิจโรงสีขา้ว ลูกคา้ท่ีเป็นลูกคา้ของโรงสีขา้ว และนกัวชิาการ หรือเจา้หนา้ท่ีรัฐ ดงัน้ี 
           2.2.1  ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยมี
เกณฑ์คดัเลือก คือ เป็นผูป้ระกอบการท่ีเปิดกิจการมาแล้วอย่างน้อย 3 ปี  จ  านวน 4 คน ได้แก่ 
ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว จงัหวดันครราชสีมา 1 คน มหาสารคาม 1 คน จงัหวดัอุบลราชธานี 1 
คน และจงัหวดัสุรินทร์ 1 คน 
       2.2.2 พนักงาน โรงสีข้าวในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยมีเกณฑ์
คดัเลือก คือ เป็นพนักงานในธุรกิจโรงสีข้าวมาแล้วอย่างน้อย 3 ปี จ  านวน 4 คน ได้แก่ จงัหวดั
นครราชสีมา 1 คน มหาสารคาม 1 คน จงัหวดัอุบลราชธานี 1 คน จงัหวดัสุรินทร์ 1 คน 
       2.2.3  ลูกคา้ท่ีเป็นลูกคา้ของโรงสีขา้ว จ านวน 4 คนโดยมีเกณฑ์คดัเลือก
ในการสัมภาษณ์ผูท่ี้เป็นลูกคา้ของโรงสีขา้วอย่างน้อย 2 คร้ัง ใน 2 ปี ไดแ้ก่ จงัหวดันครราชสีมา 1 
คน มหาสารคาม 1 คน จงัหวดัอุบลราชธานี1 คน และจงัหวดัสุรินทร์ 1 คน 
       2.2.4  นกัวชิาการและจา้หนา้ท่ีรัฐ จ านวน 4 คนโดยมีเกณฑ์คดัเลือกใน
การสัมภาษณ์  คือ นักวิชาการท่ี ดูแลระเบียบและกฎหมายเก่ียวกับธุรกิจโรงสีข้าว จังหวัด
นครราชสีมา 1 คน มหาสารคาม 1 คน จงัหวดัอุบลราชธานี 1 คน และจงัหวดัสุรินทร์ 1 คน 
     2.3  แบบบันทึกข้อมูล ใช้ส าหรับบนัทึกข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์ใน
ประเด็นต่าง ๆ ท่ีไดจ้ากผูใ้หข้อ้มูลในพื้นท่ี 
     2.4  เทปบนัทึกเสียงและกลอ้งถ่ายรูป ใชส้ าหรับบนัทึกขอ้มูลและเหตุการณ์
ท่ีส าคญั และน ามาทบทวนความเขา้ใจระหวา่งการวเิคราะห์ขอ้มูล  
    3.  กำรเกบ็รวบรวมข้อมูลเชิงคุณภำพ 
         การเก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงคุณภาพ ก าหนดให ้ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว ลูกคา้
ท่ีเป็นลูกคา้ของโรงสีขา้วท่ีเก่ียวขอ้ง นกัวชิาการและจา้หนา้ท่ีรัฐ จ านวน 20 คน เป็นผูใ้หข้อ้มูลหลกั 
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เพราะเป็นผูท่ี้ใกลชิ้ดกบัแหล่งขอ้มูลท่ีมองเห็นสภาพการณ์และปัญหา รวมทั้งแนวทางท่ีสะทอ้นให้
เห็นความเป็นจริงท่ีเกิดข้ึน เพื่อเป็นแนวทางการพฒันาการบริหาร การใช้กลยุทธ์การตลาดจดัการ
ธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ดงันั้นการศึกษาจึงเร่ิมศึกษาถึงความเป็นมาของธุรกิจ
โรงสีขา้ว เพื่อรวบรวมแนวคิดในการบริหาร การแข่งขนั กระบวนการจดัการตลาด การให้บริการ
ประสิทธิภาพในการด าเนินงาน ปัญหา อุปสรรคท่ีเกิดข้ึนพร้อมกบัขอ้เสนอแนะของลูกคา้และผูท่ี้มี
ส่วนเก่ียวขอ้งเพื่อท าความเขา้ใจในภาพรวมน าไปสู่การวิเคราะห์และพฒันาการบริหารและกลยุทธ์
การตลาดของธุรกิจโรงสีขา้วเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว โดยด าเนินการ ดงัน้ี 
     3.1  วธีิการเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ 
     วิธีการเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์บุคคลท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจโรงสีขา้ว การ
บริหาร ประกอบด้วย โครงสร้างองค์กร กลยุทธ์ ระบบการจดัการ รูปแบบการบริหาร บุคลากร 
ทกัษะ ค่านิยมร่วม และนวตักรรม พร้อมทั้งการใชก้ลยทุธ์การตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา 
ตลาด และการส่งเสริมการขาย และความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ประกอบดว้ย ฐานะทางการเงิน 
ผูบ้ริโภค และองคก์รแห่งการเรียนรู้ รวมทั้งผูใ้ห้ขอ้มูล 4 กลุ่ม คือผูป้ระกอบการ ลูกคา้ นกัวิชาการ
และจา้หนา้ท่ีรัฐ จ านวน 20 คน ในการคดัเลือกผูใ้ห้ขอ้มูลจะค านึงถึงความเป็นผูเ้ช่ียวชาญและ/หรือ
บทบาทส าคญัของผูใ้ห้ข้อมูล วิธีการเก็บข้อมูลเพื่อความสะดวกในการเก็บข้อมูลผูว้ิจยัได้ขอ
อนุญาตบนัทึกเทป และบนัทึกภาพการสัมภาษณ์ดว้ย 
     3.2  การสัมภาษณ์ เชิงลึก (In-depth interview) ซ่ึงเป็นการสัมภาษณ์ใน
ประเด็นท่ีสนใจและต้องการข้อมูลเชิงลึกท่ีชัดเจนเพื่ออธิบายในประเด็นท่ีต้องการเท่านั้ น ใน
การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งประเด็นรูปแบบการบริหาร กลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว 
ทั้งน้ีจะตอ้งอาศยัประสบการณ์ของผูส้ัมภาษณ์ในการเช่ือมโยงหรือรวบรัดประเด็นการสัมภาษณ์
และตอ้งระวงัความรู้สึกของผูถู้กสัมภาษณ์ดว้ย 
    4.  กำรสังเครำะห์ข้อมูลเชิงคุณภำพ 
    เม่ือเก็บขอ้มูลเชิงคุณภาพในแต่ละคร้ังจะน าขอ้มูลจากเคร่ืองบนัทึกเสียงมาถอด
เป็นขอ้ความ จากนั้นท าการจดัระเบียบขอ้มูลด้วยการจดักลุ่มขอ้มูลให้เป็นหมวดหมู่ ท  าการสรุป
ขอ้มูล และแปลความหมายของขอ้มูลท่ีคน้พบมาวิเคราะห์เน้ือหา (สรุปผลการสัมภาษณ์ในบทท่ี 4) 
เพื่อให้ไดต้วัแปรในการวิจยัเก่ียวกบัการบริหาร กลยุทธ์การตลาด ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว 
และปัญหา/อุปสรรคของธุรกิจโรงสีขา้ว 
    5. กำรตรวจสอบข้อมูล      
    หลงัจากสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดท้  าการสังเคราะห์ขอ้มูลและน าขอ้มูลท่ีได้
ไปท าการตรวจสอบขอ้มูล ผูว้จิยัไดด้ าเนินการ ดงัน้ี  
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       5.1  น าข้อมูลจากการสัมภาษณ์มาท าการสังเคราะห์ข้อมูล จดัข้อมูลเป็น
หมวดหมู่ตามลกัษณะขอ้มูลการวิจยัในดา้นการบริหาร การใชก้ลยทุธ์การตลาด และความส าเร็จใน
การด าเนินงานธุรกิจโรงสีขา้ว แลว้เขียนเป็นรายงานฉบบัร่าง เพื่อท่ีจะน าขอ้มูลฉบบัร่างกลบัไปยงั
ผูใ้หข้อ้มูลตรวจสอบ  

      5.2  น าขอ้มูลฉบบัร่างไปให้ผูใ้ห้ขอ้มูลอ่านตรวจสอบเห็นชอบวา่ขอ้มูลใน
ฉบบัร่างนั้นตรงและสอดคลอ้งกบัขอ้มูลของผูใ้หข้อ้มูลหรือไม่ ถา้ผูใ้ห้ขอ้มูลอ่านตรวจสอบแลว้ให้
แกไ้ข ผูว้ิจยัตอ้งน าขอ้มูลนั้นกลบัมาปรับปรุงแกไ้ขใหม่ตามค าแนะน าของผูใ้ห้ขอ้มูล เม่ือท าการ
ปรับปรุงแก้ไขแลว้น าขอ้มูลกลบัไปให้ผูใ้ห้ขอ้มูลตรวจสอบอีกคร้ัง จนกว่าจะไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้ง 
สอดคลอ้งและสมบูรณ์ 
       5.3  น าขอ้มูลท่ีผ่านการรับรองจากผูใ้ห้ขอ้มูลแลว้มาเปรียบเทียบขอ้มูลจาก
กลุ่มตวัอยา่ง 3 กลุ่มวา่ ขอ้มูลมีความถูกตอ้งและสอดคลอ้งกนัหรือไม่ เม่ือขอ้มูลท่ีไดมี้ความน่ิงและ
สมบูรณ์ครบถว้น จึงก าหนดเป็นตวัแปรและน าไปวิเคราะห์ในเชิงปริมาณ แลว้น าเสนอผลการวิจยั
ในรูปแบบพรรณนาอธิบายขอ้คน้พบในบทท่ี 4 -5 ซ่ึงเป็นการผสมผสานวิธีการของระเบียบวิธีการ
วิจยัทั้งการวิจยัเชิงคุณภาพและวิจยัเชิงปริมาณท่ีแตกต่างกนัมาอธิบายปรากฏการณ์ท่ีเกิดข้ึน (Jick, 
1979, p. 602) 
   ส่วนที ่2  กำรวจัิยเชิงปริมำณ 
   การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพื่อสังเคราะห์และหาความสัมพนัธ์ของ
ตวัแปรในการก าหนดรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว
ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
   1.  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
   ในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดก้  าหนดดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 
    1.1 ประชำกร ท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี  มีจ  านวนทั้ งส้ินจ านวน 494 คน คือ
ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ จ านวน 20 จงัหวดั ได้แก่ จงัหวดั
กาฬสินธ์ุ จงัหวดัขอนแก่น จงัหวดัชัยภูมิ จงัหวดันครพนม จงัหวดันครราชสีมา จงัหวดับึงกาฬ 
จงัหวดับุรีรัมย ์จงัหวดัมหาสารคาม จงัหวดัมุกดาหาร จงัหวดัยโสธร จงัหวดัร้อยเอ็ด จงัหวดัเลย 
จงัหวดัศรีสะเกษ จงัหวดัสกลนคร จงัหวดัสุรินทร์ จงัหวดัหนองคาย จงัหวดัอ านาจเจริญ จงัหวดั
อ านาจเจริญ จงัหวดัอุดรธานี และจงัหวดัอุบลราชธานี 
    1.2 กลุ่มตัวอย่ำง ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
ส าหรับการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง (Sample Size) ไดม้าโดยการวิเคราะห์สถิติประเภทพหุ
ตวัแปร (Multivariate Analysis) ตอ้งมีกลุ่มตวัอยา่งขนาดใหญ่เพราะหากใชก้ลุ่มตวัอยา่งขนาดใหญ่
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จะมีโอกาสท่ีตวัแปรจะมีการแจกแจงเป็นโคง้ปกติมากกว่าจ านวนกลุ่มตวัอย่างท่ีน้อยกว่า (Jores 
Kog & Sorbom, 1993) ไดเ้สนอว่า การก าหนดกลุ่มตวัอยา่งประมาณ 20 เท่าของตวัแปรในโมเดล 
(Model) นั้น ๆ ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัจึงได้ก าหนดกลุ่มตวัอย่างเท่ากับ 360 คน กระจายใน 20 
จงัหวดั  
    เพื่อให้เกิดการกระจายของกลุ่มตวัอย่างผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีข้าวในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ จ านวน 20 จงัหวดั ดังนั้นการสุ่มตวัอย่างในการวิจยัคร้ังน้ีจึงเป็นการสุ่ม
ตวัอย่างแบบแบ่งชั้ นและอย่างง่าย เพื่อให้ได้กลุ่มตัวอย่างท่ีมีลักษณะกระจายและครอบคลุม
ประชากรทั้ง 20 จงัหวดั จ านวน 360 คน มีดงัน้ี 
 
ตำรำงที ่3.1 
จ ำนวนประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำงโรงสีข้ำวในภำคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
ล าดบัท่ี จงัหวดั ประชากร กลุ่มตวัอยา่ง 

1 กาฬสินธ์ุ 15 11 
2 ขอนแก่น 30 22 
3 ชยัภูมิ 13 10 
4 
5 
6 
7 
8 
9 

10 
11 
12 
13 
14 

นครพนม 
นครราชสีมา 
บึงกาฬ 
บุรีรัมย ์
มหาสารคาม 
มุกดาหาร 
ยโสธร 
ร้อยเอด็ 
เลย 
ศรีสะเกษ 
สกลนคร 

6 
76 
6 

36 
49 
10 
22 
26 
3 

29 
16 

4 
56 
4 
26 
36 
7 
16 
19 
2 
21 
12 

15 สุรินทร์ 45 33 
16 หนองคาย 8 6 

(ต่อ) 
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ตำรำงที ่3.1 (ต่อ) 
ล าดบัท่ี จงัหวดั ประชากร กลุ่มตวัอยา่ง 

17 
18 

หนองบวัล าภู 
อ านาจเจริญ 

6 
17 

4 
12 

19 อุดรธานี 33 24 
20 อุบลราชธานี 48 35 

รวม 494 360 
หมำยเหตุ. ปรับปรุงจาก รำยช่ือโรงสีข้ำวท่ัวประเทศ. (ออนไลน์). โดย สหกรณ์การเกษตรเพื่อ 
การตลาดลูกคา้ ธกส, (2560). http://www.sktbaacmarket.com/advertise/detail/290/. 
   
   2. ด้ำนเนือ้หำ 
   ตัวแปรและนิยามของตัวแปรท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ีแบ่งตัวแปรออกเป็น 3 กลุ่ม 
ประกอบด้วย 1) ตัวแปรกลุ่มท่ี 1 ได้แก่ การบริหาร 2) ตัวแปรกลุ่มท่ี 2 ได้แก่ การใช้กลยุทธ์
การตลาดธุรกิจโรงสีข้าว 3) ตัวแปรกลุ่มท่ี 3 ได้แก่ ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว ในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยมีรายละเอียดของนิยามและการวดัตวัแปรแต่ละส่วน ดงัน้ี 
                       2.1  การบริหาร ประกอบด้วย โครงสร้างองค์กร กลยุทธ์ ระบบการจดัการ 
รูปแบบการบริหาร บุคลากร ทกัษะ ค่านิยมร่วม และนวตักรรม                        
    2.2  กลยุทธ์การตลาดธุรกิจโรงสีข้าว ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา การจดั
จ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย 
    2.3  ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ประกอบดว้ย ฐานะทางการเงิน ผูบ้ริโภค 
และองคก์รแห่งการเรียนรู้ 
   3.  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
                  เค ร่ือ งมื อ ท่ี ใช้ ใน ก ารวิจัยและการ เก็บ รวบรวมข้อมู ล  คื อ  แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ส าหรับสอบถามผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ
ประกอบดว้ยขอ้ค าถามแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) สร้างข้ึนจากกรอบแนวคิดท่ีไดม้าจาก
การศึกษาทฤษฎี แนวคิดและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยแบ่ง 5 ตอน ดงัน้ี 
    ตอนท่ี 1  สอบถามขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม    
    ตอนท่ี 2  สอบถามขอ้มูลทัว่ไปของธุรกิจโรงสีขา้ว    
    ตอนท่ี 3  แบบตรวจสอบรายการการด าเนินงานเก่ียวขอ้งกบัการบริหาร เป็นแบบ
ประเมินชนิดก าหนดใหต้อบและชนิดมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating Scale) )  
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    ตอนท่ี 4  แบบตรวจสอบรายการการด าเนินงานเก่ียวข้องกับการใช้กลยุทธ์
การตลาดของธุรกิจโรงสีขา้ว เป็นแบบประเมินชนิดก าหนดให้ตอบและชนิดมาตราส่วนประมาณ
ค่า 5 ระดบั (Rating Scale)       
    ตอนท่ี 5 แบบตรวจสอบรายการการด าเนินงานเก่ียวขอ้งกบัความส าเร็จของธุรกิจ 
โรงสีขา้วเป็นแบบประเมินชนิดก าหนดให้ตอบและชนิดมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating 
Scale)  
    โดยมีรายละเอียดของการประเมินการบริหาร การใช้กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ
โรงสีขา้ว และความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ดงัน้ี 
     1  คะแนน  หมายถึง  การด าเนินงานนอ้ยท่ีสุด 
     2  คะแนน  หมายถึง  การด าเนินงานนอ้ย 
     3  คะแนน  หมายถึง  การด าเนินงานปานกลาง 
     4   คะแนน  หมายถึง  การด าเนินงานมาก 
     5  คะแนน  หมายถึง  การด าเนินงานมากท่ีสุด 
    เกณฑก์ารแปรความหมายการบริหาร การใชก้ลยทุธ์การตลาดของธุรกิจ 
โรงสีข้าว และความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว เพื่อจัดระดับการด าเนินงานในช่วงค่าเฉล่ีย 
ดงัต่อไปน้ี 
      ค่ำเฉลีย่  ระดับกำรด ำเนินงำน 
                        4.51-5.00  ระดบัการด าเนินงานมากท่ีสุด 
                        3.51-4.50  ระดบัการด าเนินงานมาก 
                        2.51-3.50  ระดบัการด าเนินงานปานกลาง  
                        1.51-2.50  ระดบัการด าเนินงานนอ้ย   
                        1.00-1.50  ระดบัการด าเนินงานนอ้ยท่ีสุด 
   4.  กำรตรวจสอบคุณภำพของเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล  
         4.1  แบบสอบถามผูว้ิจยัไดด้ าเนินการตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ โดยการ
ตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา โดยได้น าแบบสอบถามให้ผูเ้ช่ียวชาญ 5 ท่าน พิจารณาดชันีความ
สอดคลอ้ง ระหวา่งขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงค ์(Index of Item – Objective Congruence : IOC) ทั้งน้ี
จ  านวนผูเ้ช่ียวชาญควรมีตั้งแต่ 5 คนข้ึนไป (สุวิมล ติรกานนัท์, 2546, น. 68) โดยการน านิยามเชิง
ทฤษฎี นิยามเชิงปฏิบติัการและโครงสร้างของแบบสอบถามให้ผูเ้ช่ียวชาญพิจารณา ผูเ้ช่ียวชาญ
ไดแ้ก่ 
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      4.1.1 พันเอก (พิ เศษ) ดร.ชาตรี ไกรพีรพรรณ บธ.ด. (บริหารธุรกิจ) 
ต าแหน่ง อาจารยป์ระจ าสาขาวิชาบริหารธุรกิจดุษฎีบณัฑิต คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ เป็นผูเ้ช่ียวชาญ ด้านโครงสร้างและเน้ือหา เพื่อตรวจสอบความครอบคลุม 
และความถูกตอ้งของแบบสอบถาม 
      4.1.2 ด ร .ก ม ล  เส ว ต ส ม บู ร ณ์  วุ ฒิ ก า ร ศึ ก ษ า  D.B.A. (Business 
Administration) ต าแหน่ง อาจารยป์ระจ าคณะการบญัชีและการจดัการ มหาวิทยาลยัมหาสารคาม 
เป็นผูเ้ช่ียวชาญ ด้านโครงสร้างและเน้ือหา เพื่อตรวจสอบความครอบคลุม และความถูกตอ้งของ
แบบสอบถาม 
      4.1.3 ศาสตราจารย์ ดร.อรรถ นันท์จักร์ วุฒิการศึกษา Ph. D (History) 
ต าแหน่ง ผูท้รงคุณวุฒิสภามหาวิทยาลยัราชภฏัอุบลราชธานี เป็นผูเ้ช่ียวชาญ ดา้นการใช้ภาษาการ
วจิยั เพื่อตรวจสอบความถูกตอ้ง เหมาะสมของขอ้ความท่ีใช ้
      4.1.4 ดร.บุษบา จริงบ ารุง วุฒิการศึกษา ปร.ด. (บริหารการศึกษา) 
ต าแหน่ง ครู วิทยฐานะช านาญการพิ เศษ และผู ้อ  านวยการส านักวิจัยวิทยาลัยอาชีวศึกษา
มหาสารคาม เป็นผูเ้ช่ียวชาญ ดา้นสถิติ เพื่อตรวจสอบความเหมาะสมของรูปแบบเคร่ืองมือ 
      4.1.5 ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.พูนศกัด์ิ ศิริโสม วุฒิการศึกษา ปร.ด. (สถิติ
หลกัสูตรนานาชาติ) ต าแหน่ง ผูอ้  านวยการส านกัมาตรฐานและประกนัคุณภาพ มหาวทิยาลยัราชภฏั
มหาสารคามเป็นผูเ้ช่ียวชาญ ดา้นสถิติ เพื่อตรวจสอบความเหมาะสมของรูปแบบเคร่ืองมือ 
    4.2  ผู ้เช่ียวชาญกรอกผลการพิจารณา ผู ้วิจ ัยท าการค านวณค่าดัชนีความ
สอดคลอ้งดว้ยดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงค ์จากนั้นน าผลของผูเ้ช่ียวชาญ
แต่ละท่านมารวมกนัค านวณหาความตรงเชิงเน้ือหา ซ่ึงค านวณจากความสอดคลอ้งระหวา่งประเด็น
ท่ีตอ้งการวดักบัขอ้ค าถามท่ีสร้างข้ึน ดชันีท่ีใชแ้สดงค่าความสอดคลอ้งเรียกวา่ ดชันีความสอดคลอ้ง
ระหวา่งขอ้ค าถามและวตัถุประสงค ์(Index of Item – Objective Congruence : IOC) โดยผูเ้ช่ียวชาญ
ตอ้งประเมินดว้ยคะแนน 3 ระดบั คือ (บุญชม ศรีสะอาด, 2545, น. 99) 
           ใหค้ะแนน +1  ถา้แน่ใจวา่ขอ้ค าถามนั้นสอดคลอ้งกบัตวัแปรท่ีก าหนด 
           ใหค้ะแนน   0  ถา้ไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามนั้นสอดคลอ้งกบัตวัแปรท่ีก าหนด 
           ใหค้ะแนน -1  ถา้แน่ใจวา่ขอ้ค าถามนั้นไม่สอดคลอ้งกบัตวัแปรท่ีก าหนด 
      หลงัจากนั้นน าผลคะแนนท่ีได้จากผูเ้ช่ียวชาญมาค านวณหาค่า IOC ตาม
สมการ 
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         IOC =  
N

Ri
1i


                          (3.1) 

 
      เม่ือ IOC แทน ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงค ์
            Ri  แทน  ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญในแต่ละขอ้
ค าถาม 
        N  แทน  จ านวนผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมด      
เกณฑใ์นการหาความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามกบัตวัแปรท่ีก าหนด 
        1. ขอ้ค าถามท่ีมีค่า  IOC  ตั้งแต่  0.50 – 1.00 มีค่าความตรงผา่นเกณฑ ์
        2. ขอ้ค าถามท่ีมีค่า  IOC  น้อยกวา่  0.50 ไม่ผา่นเกณฑ์ ตอ้งปรับปรุงแกไ้ข 
(สุวมิล ติรกานนัท,์ 2548)  
      จากนั้นท าการทดสอบแบบสอบถาม โดยน าร่างแบบสอบถามไปท าการ
เก็บขอ้มูลกบัประชากรท่ีไม่อยู่ในกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 40 คน เพื่อหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) 
โดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟา ของครอนบาค (Cronbach, 1990, pp. 202-204) (Cronbach Alpha 
Coefficient) (สมนึก ภทัทิยธนี, 2546, น. 226-227)  
 
 

               =   



















s
s
2

2

i1
1n

n
              (3.2) 

 

                             แทน ค่าสัมประสิทธ์ิของความเช่ือถือได้ของเคร่ืองมือท่ี
ใชใ้นการวดั     
                                     n   แทน  จ านวนขอ้ค าถามทั้งหมดท่ีใช้วดัขอ้บกพร่องของ
แบบสอบถาม 
                                     s

2

i
  แทน  ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนท่ีวดัไดจ้าก

แต่ละขอ้ 
                                     s

2   แทน  ความแปรปรวนของคะแนนรวมทุกขอ้ค าถาม 
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     4.3  การตรวจสอบคุณภาพของมาตรวดัดว้ยวิธีการทางสถิติ โดยการตรวจสอบ
ความเช่ือมัน่ (Reliability) และความเท่ียงตรง (Validity)  
                         4.3.1  ตรวจสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ผูว้ิจยัใชว้ิธีการตรวจสอบความ
สอดคล้องภายใน (Internal Consistency Method) ด้วย Composite Reliability ได้ค่า อ านาจจ าแนก
รายขอ้การบริหาร อยู่ระหว่าง .323 - .682 กลยุทธ์การตลาด มีค่าอ านาจจ าแนกอยู่ระหว่าง .268 - 
.685 และความส าเร็จของธุรกิจ โรงสีขา้ว มีค่าอ านาจจ าแนกอยูร่ะหวา่ง .488- .732 และสัมประสิทธ์ิ
แอลฟา (Cronbach, Alpha) (Cronbach, 1990, pp. 202-204) ซ่ึงได้ค่าความเช่ือมั่นทั้ งฉบับเท่ากับ 
0.976 (อยูใ่นภาคผนวก ข) 
      4.3.2  ตรวจสอบความเท่ียงตรง (Validity) หลงัจากท่ีไดน้ าเคร่ืองมือไปเก็บ
ขอ้มูล แลว้ผูว้จิยัมีการตรวจสอบความเท่ียงตรงโดยใช ้2 วธีิ 
                              4.3.2.1  ใช้  Corrected Item-total Correlation ซ่ึ ง เป็ น ก ารว ัดค่ า
สหสัมพนัธ์ระหว่างคะแนนของขอ้ค าถาม ขอ้ใดขอ้หน่ึงกบัคะแนนรวมของหมวดขอ้ค าถามนั้น
ปรากฏอยู ่โดยในขั้นตอนการค านวณจะตอ้งปรับค่าคะแนนรวมดว้ยการหกัค่าขอ้มูลของขอ้ค าถาม
ใด ๆ นั้ นออกเพื่อมิให้มีข้อมูลของข้อค าถามปรากฏในทั้ ง 2 แห่ง เกณฑ์การตัดสินใจ คือ ค่า
สหสัมพนัธ์นั้นตอ้งมีค่าไม่นอ้ยกวา่ 0.70 
                              4.3.2.2  ใช้ Confirmatory Factor Analysis โดยการตรวจสอบค่า 
Factor Loading จากกระบวนการท าซ ้ าในขั้นตอนวิธี (Algorithm) ของ SEM ค่าน ้ าหนกัปัจจยัควรมี
ค่าไม่ต ่ากว่า 0.70 (Stan & Saporta, 2006, p. On-line) โดยท่ีถา้ขอ้ค าถามหรือ Manifest ใด ๆ ให้ค่า
น ้าหนกัปัจจยัตามเกณฑน้ี์และมีนยัส าคญัทางสถิติ จะเรียกวา่ความเท่ียงตรงเชิงเหมือน (Convergent 
Validity) คือขอ้ค าถามเหล่านั้นวดัค่า Manifest ไดเ้หมือนกนั  
        นอกจากน้ีกระบวนการท าซ ้ าในขั้นตอนของ SEM ยงัให้ค่าความ
เท่ียงเชิงจ าแนก (Discriminant Validity) เพื่อแสดงให้เห็นว่าข้อความ หรือ Manifest สามารถวดั
เร่ืองราวของเฉพาะ Construct เท่านั้ นไม่ไขว้ไปวัดเร่ืองราวของ Construct กับ Construct อ่ืน 
(เรียกวา่ Corss Construct Correlation) 
   5. วธีิกำรรวบรวมข้อมูล 
   การเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ี ขอ้มูลทุติยภูมิ การคน้ควา้ขอ้มูลทุติยภูมิมา
จากแหล่งต่าง ๆ รวบรวมขอ้มูลโดยคน้ควา้จากหนงัสือและเอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง รวบรวมขอ้มูลจาก
รายงานการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในอดีต ขอ้มูลปฐมภูมิ การเก็บรวบรวมขอ้มูล และเก็บรวบรวมขอ้มูล
ดว้ยตวัผูว้ิจยัเอง พร้อมทั้งจดหมายขอความอนุเคราะห์ขอ้มูลถึงผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว ใน
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัไดใ้ชว้ิธีแจง้ให้ผูรั้บทราบก่อนล่วงหนา้วา่จะไป
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ลงพื้นท่ี ผูว้ิจยัไดติ้ดต่อทางโทรศพัท์แจง้ให้ทราบและขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
โดยช้ีแจงวตัถุประสงคใ์นการศึกษาวจิยั 
   6. วธีิกำรวเิครำะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล      
   การวิจยัในคร้ังน้ีมีการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปคอมพิวเตอร์เพื่อหา
ค่าสถิติต่าง ๆ ประกอบดว้ย 
    6.1  ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ขอ้มูลส่วนบุคคลของ
ผูต้อบแบบสอบถามและขอ้มูลทัว่ไปของธุรกิจโรงสีขา้ว เก่ียวกบัการบริหารและกลยุทธ์การตลาด
เพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ เพื่อให้ทราบคุณลกัษณะของสถาน
ประกอบการและกลุ่มตวัอยา่ง 
    6.2  ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ของตัวแปร
สังเกตไดข้องการบริหารและกลยุทธ์การตลาดธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ  เทียบ
กบัเกณฑแ์ลว้แปลความหมายค่าเฉล่ีย  
    6.3  ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ประสิทธิภาพ
การด าเนินงานของธุรกิจ SME ในกลุ่มจงัหวดัภาคตะวนัออกเฉียงเหนือตอนกลาง เทียบกบัเกณฑ์
แลว้แปลความหมายค่าเฉล่ีย 
      การแปลความหมายค่าเฉล่ียในข้อ 6.2 และข้อ 6.3 ใช้เกณฑ์ในการแปล
ความหมาย ดงัน้ี (บุญชม ศรีสะอาด, 2556, น. 118) 
      ค่ำเฉลีย่  ระดับกำรด ำเนินงำน 
      4.51-5.00  ระดบัการด าเนินงานมากท่ีสุด 
      3.51-4.50  ระดบัการด าเนินงานมาก 
      2.51-3.50  ระดบัการด าเนินงานปานกลาง 
      1.51-2.50  ระดบัการด าเนินงานนอ้ย 
      1.00-1.50  ระดบัการด าเนินงานนอ้ยท่ีสุด  
    6.4 วิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรสังเกตไดก้บักบัตวัแปร
แฝง ซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นการบริหารและกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจโรงสีขา้ว 
   7.  วิเครำะห์กำรบริหำรและกลยุทธ์กำรตลำดเพื่อควำมส ำเร็จของธุรกิจโรงสีข้ำวใน
ภำคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
   การวจิยัในคร้ังน้ีมุ่งตรวจสอบความสอดคลอ้งของรูปแบบความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุกบั
ขอ้มูลเชิงประจกัษ ์และรูปแบบสมมติฐานความสัมพนัธ์โครงสร้างเชิงเส้นตรงของการบริหารและ
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กลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยใชโ้ปรแกรม
ทางสถิติ Mplus ดงัน้ี 
    7.1  วิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor Analysis) เพื่อหาองค์ประกอบร่วมกนัของ
ปัจจยัท่ีศึกษาและจดักลุ่มปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กนัก่อนท าการวเิคราะห์สาเหตุ 
    7.2  วิเคราะห์สาเหตุ (Path Analysis) เพื่อหาความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุของปัจจยั
ซ่ึงเป็นตวัแปรสาเหตุแต่ละตวัว่ามีอิทธิพลขนาดเท่าใด มีทิศทางส่งผลต่อตวัแปรผลแบบใด และ
ประมาณค่าพารามิเตอร์ความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุของรูปแบบท่ีใชอ้ธิบายความส าเร็จของธุรกิจโรงสี
ขา้ว มีขั้นตอนการวเิคราะห์ ดงัน้ี 
      7.2.1  การตรวจสอบความสัมพนัธ์โครงสร้างเชิงเส้นของรูปแบบ 
        7.2.1.1  ก าหนดข้อมูลจ าเพาะแบบจ าลอง (Specification of the 
Model) เพื่อศึกษาวา่ตวัแปรสาเหตุตวัใดบา้งท่ีส่งผลโดยตรงและโดยออ้มต่อความส าเร็จของธุรกิจ
โรงสีขา้ว ในท่ีน้ีใช้การวิเคราะห์รูปแบบความสัมพนัธ์เชิงเส้นซ่ึงประกอบดว้ย ตวัแปรสังเกตได้
ทั้งหมด โดยมีข้อตกลงเบ้ืองตน้ว่าความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรภายนอก (Exogenous Variable) 
และตัวแปรภายใน (Endogenous Variable) ของรูปแบบทั้ งหมดเป็นความสัมพันธ์เชิงเส้นตรง 
(Linear) เป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก (Additive) และเป็นความสัมพนัธ์ทางเดียว (Recursive Model) 
ทั้งน้ีมีเกณฑแ์ปลผลความสัมพนัธ์  
        7.2.2.2  ประมาณค่าพารามิ เตอร์ของแบบจ าลอง (Parameter 
Estimation of the Model) โดยใช้วิ ธี  ML (Maximum Likelihood) ด้วยวิ ธีการหาฟังก์ชั่นความ
กลมกลืนท่ีไม่ใช่ฟังก์ชัน่แบบเส้นตรงเน่ืองจากมีความคงเส้นคงวา มีประสิทธิภาพ และเป็นอิสระ
จากมาตรวดั (นงลกัษณ์ วรัิชชยั, 2542 , น. 50) 
      7.2.2  การตรวจสอบความกลมกลืนของแบบจ าลอง เป็นการตรวจสอบ
ความเท่ียงตรงของรูปแบบในภาพรวม หรือตรวจสอบภาพรวมของแบบจ าลองว่าสอดคล้องกบั
ขอ้มูลเชิงประจกัษเ์พียงใด ค่าสถิติท่ีใชว้ดัระดบัความกลมกลืน (Goodness of fit Measures) มีดงัน้ี 
        7.2.2.1  ค่ าส ถิ ติ ไค -สแควร์  (Chi-Square Statistics :  2)  เป็ น
ค่าสถิติท่ีใช้ทดสอบสมมติฐานทางสถิติท่ีวา่ฟ่ังชัน่ความกลมกลืนมีค่าเป็นศูนย ์ถา้ค่าไค-สแควร์สูง
มากแสดงว่าฟังก์ชั่นความกลมกลืนมีค่าแตกต่างจากศูนย์อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ บ่งบอกว่า
แบบจ าลองไม่มีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ถา้ค่าไค-สแควร์ต ่ามาก ยิง่มีค่าใกลศู้นยม์าก
เท่าไรแสดงว่าแบบจ าลองสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ (สุภมาส องัศุโชติและคณะ, 
2554, น. 24) 
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        7.2.2.2 การเปรียบเทียบสัดส่วนเพื่อปรับค่าให้เหมาะสม ซ่ึงเป็น
อตัราส่วนของความแตกต่างระหวา่งฟังก์ชัน่ความกลมกลืนจากแบบจ าลองก่อนปรับและหลงัปรับ
แบบจ าลองกับฟังก์ชั่นความกลมกลืน (Comparative Fit Index : CFI) ท่ี เข้าใกล้ 1.00 แสดงว่า 
แบบจ าลองมีความกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์(สุภมาส องัศุโชติ, 2554, น. 28) 
        7.2.2.3  ดชันีวดัระดบัความกลมกลืน โดยค านึงถึงขนาดขององศา
อิสระ ซ่ึงรวมทั้ งจ  านวนตัวแปรและขนาดของกลุ่มตัวอย่าง จะได้ค่าดัชนี TLI ซ่ึงมีคุณสมบัติ
เช่นเดียวกับดัชนี CFI คือ ค่าดชันี GFI ท่ีเขา้ใกล้ 1.00 แสดงว่า แบบจ าลองมีความกลมกลืนกับ
ขอ้มูลเชิงประจกัษ ์(Hu and Bentler. 1998, p. 42453) 
        7.2.2.4  ค่ารากก าลังสองเฉล่ียของความคลาดเคล่ือนในการ
ประมาณค่า (Root Mean Square Error of Approximation : RMSEA) เป็นค่าท่ีบ่งบอกความไม่
สอดคลอ้งของแบบจ าลองท่ีสร้างข้ึนกบัเมตริกซ์ความแปรปรวนร่วมของประชากร ค่า RMSEA ท่ี
นอ้ยกวา่ .05 แสดงวา่มีความสอดคลอ้งสนิท (Close Fit) ค่าท่ีใชไ้ดแ้ละถือวา่แบบจ าลองท่ีสร้างข้ึน
สอดคลอ้งกบัเมตริกซ์ความแปรปรวนร่วมของประชากรไม่ควรเกิน 0.08 (นงลกัษณ์ วิรัชชยั, 2542, 
น. 59; อา้งอิงมาจาก Browne and Cudeck, 1993, p. 136) 
        7.2.2.5  การวิเคราะห์เศษเหลือหรือความคลาดเคล่ือน (Analysis 
of Residuals ) ถา้แบบจ าลองมีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ค่าความคลาดเคล่ือน
ในรูปคะแนนมาตรฐานจะเขา้ใกลศู้นยแ์ละไม่ควรมีค่าเกิน 2.00 ถา้มีเกิน 2.00 ตอ้งปรับแบบจ าลอง 
(นงลกัษณ์ วรัิชชยั, 2542, น. 55) 
        เกณฑใ์นการตรวจสอบความสอดคลอ้งระหวา่งแบบจ าลองท่ีพฒันา
กบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์สรุปไดด้งัแสดงในตารางท่ี 3.2 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



151 

ตำรำงที ่3 .2 
เกณฑ์ท่ีใช้ในกำรตรวจสอบควำมสอดคล้องของแบบจ ำลอง (Model) 
ดชันี ระดบัการยอมรับ 
ค่า  2 
 
ค่าดชันี CFI 
ค่าดชันี SRMR 
ค่า RMSEA 
ค่าดชันี TLI 
 2 / df 

 2 ท่ีไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ หรือค่า P-value สูงกวา่ .05  
แสดงวา่แบบจ าลองมีความสอดคลอ้ง 
มีค่าตั้งแต่ .90 ข้ึนไป แสดงวา่ แบบจ าลองมีความสอดคลอ้ง 
มีค่านอ้ยกวา่ .08 แสดงวา่ แบบจ าลองมีความสอดคลอ้ง 
นอ้ยกวา่ .08 แสดงวา่ แบบจ าลองมีความสอดคลอ้ง 
มีค่าตั้งแต่ .90 ข้ึนไป แสดงวา่ แบบจ าลองมีความสอดคลอ้ง
นอ้ยกวา่ 2.0 หรือนอ้ยกวา่ 5 (กรณีโมเดลซบัซอ้น) 

หมำยเหตุ. ปรับปรุงจาก . โปรแกรม Mplus กับกำรวิเครำะห์ข้อมูลทำงพฤติกรรมศำสตร์และ
สังคมศำสตร์ (น, 33) โดยสุนทรพจน์ ด ารงพานิช (2555) มหาสารคาม: มหาวทิยาลยัมหาสารคาม. 
 
        7.2.2.6 การปรับแบบจ าลอง (Model Adjustment) ท าการปรับ
แบบจ าลองบนพื้นฐานทฤษฎีและงานวิจยัเป็นหลกั โดยตรวจสอบผลการประมาณค่าพารามิเตอร์วา่
มีความสมเหตุสมผลหรือไม่ มีค่าใดแปลกเกินความเป็นจริงหรือไม่ พิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์เชิงพหุยกก าลงัสอง (Square Multiple Correlation) ใหมี้ความเหมาะสม รวมทั้งพิจารณา
ค่าความสอดคล้องรวม (Overall Fit) ของแบบจ าลองว่า โดยภาพรวมแล้วแบบจ าลองมีความ
สอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษเ์พียงใด และจะหยุดแบบจ าลองเม่ือพบวา่ค่าสูงสุดของเศษเหลือใน
รูปคะแนนมาตรฐาน (Largest Standardized Residual ) ต ่ากว่า 2.00 (นงลกัษณ์ วิรัชชัย. 2542, น. 
55)  
 

ระยะที ่3  กลุ่ม (Focus Group Discussion) เพื่อการก าหนดรูปแบบ และยนืยนัรูปแบบ 

   
   การสนทนากลุ่ม (Focus Group Discussion)  ในงานวิจยัเร่ืองรูปแบบการบริหารและ
กลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ผู ้วิจ ัยได้
ด าเนินการ ดงัน้ี 
   1. ก าหนดผูเ้ขา้ร่วม การสนทนากลุ่ม (Focus Group) จ านวน 30 คน ไดแ้ก่ 
    1.1  ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว จ านวน 10 คน  
    1.2  พนกังานโรงสีขา้ว จ านวน 5 คน 
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    1.2  ลูกคา้โรงสีขา้ว จ านวน 5 คน  
    1.3   นกัวชิาการ จ านวน 10 คน  
   2.  ก าหนด วนัท่ี 26 มีนาคม 2562 ในการจดัประชุมสนทนากลุ่ม ณ ห้องประชุม 1 
อาคาร 34 คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัราชภฏัมหาสารคาม 
   3.  ท าหนงัสือจากมหาวทิยาลยัราชภฏัมหาสารคาม ในการออกหนงัสือเชิญ 
   4.  ด าเนินการประชุมเพื่อยนืยนั (MODEL : 741) 
   5. สรุป รูปแบบจากการสนทนากลุ่ม (Focus Group) 
   6. การเผยแพร่ผลการวิจยั ในรูปแบบวิทยานิพนธ์และบทความวิจยัพิมพ์เผยแพร่ใน
วารสารวชิาการ เน้ือหาของบทความวจิยัประกอบดว้ยส่วนส าคญั 6 ส่วน 
     6.1  บทคดัย่อ (Abstract) เป็นเน้ือหาสาระส่วนท่ีน าเสนอวตัถุประสงค์การวิจยั 
วธีิการวจิยั และผลการวจิยัโดยสรุป เพื่อใหเ้ห็นภาพรวมของงานวจิยัทั้งเร่ือง  
    6.2  ส่วนน า (Introdution) ประกอบด้วยปัญหาวิจยัและวตัถุประสงค์การวิจยั 
รายงานเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวิจยัเฉพาะส่วนท่ีเป็นทฤษฎีและงานวิจยัท่ีส าคญั ซ่ึงน าไปสู่การ
สร้างกรอบแนวคิดส าหรับการวจิยั  
    6.3  วิธีด าเนินการวิจยั (Methods) ประกอบด้วย กลุ่มตวัอย่างและวิธีการเลือก
กลุ่มตวัอยา่ง เคร่ืองมือวจิยัและคุณภาพเคร่ืองมือ วธีิการรวบรวมและวเิคราะห์ขอ้มูล  
    6.4  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล (Analysis Results) การน าเสนอผลการวเิคราะห์ 
    6.5   การอภิปรายและ/สรุปผลการวจิยั (Discussion and/or Conclusion) เป็นการ
บรรยายสรุปขอ้คน้พบท่ีไดจ้ากการวจิยั 
    6.6  บรรณานุกรมและภาคผนวก (References and Appendix) 

 



บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 

 การวิจยัเร่ือง รูปแบบการบริหารและกลยทุธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วใน
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statisties) และสถิติเชิงอนุมาน 
(Inferential Statistiecs) ในการวิเคราะห์ข้อมูล ผูว้ิจยัน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเป็น 7 หัวข้อ
ใหญ่ ดงัน้ี 
  1. สรุปผลการสัมภาษณ์ 
  2. สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 
  3. การวิเคราะห์ผลสถิติเชิงพรรณนา ลักษณะทัว่ไปของขอ้มูลส่วนบุคคลและข้อมูล
ทัว่ไปของผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ดา้นการบริหาร ประกอบดว้ย 
โครงสร้างองค์กร กลยุทธ์ ระบบการจดัการ รูปแบบการบริหาร บุคลากร ทกัษะ ค่านิยมร่วม และ
นวตักรรม ดา้นกลยุทธ์การตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริม
การขาย และดา้นความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ประกอบด้วย ฐานะทางการเงิน ผูบ้ริโภค และ
องคก์รแห่งการเรียนรู้ 
  4. การตรวจสอบข้อตกลงเบ้ืองต้นทางสถิติข้อมูลในการวิเคราะห์โมเดลสมการ
โครงสร้าง (Structural Equation Modeling) ประกอบดว้ย ลกัษณะการแจกแจงแบบปกติของขอ้มูล 
(Normality) การเป็นเอกพนัธ์ของการกระจาย (Homoscedasticity) การตรวจสอบความสัมพนัธ์เชิง
เส้นตรงระหว่างตวัแปรตน้และตวัแปรตาม (Linearity) และการตรวจสอบภาวะร่วมเส้นตรงพหุ 
(Multicollinearlity) 
  5.  การวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนั (Confirmatory Factor Analysis) เพื่อตรวจสอบ 
ความตรงเชิงโครงสร้าง (Construct Validity) โดยตรวจสอบความตรงแบบรวมศูนย ์(Convergent  
Validity) 
  6. การวิเคราะห์เส้นทางอิทธิพลและการทดสอบสมมติฐาน โดยท าการวิเคราะห์โมเดล
เชิงสาเหตุดว้ยโปรแกรม Mplus เพื่อวิเคราะห์อิทธิพลของการบริหารและกลยุทธ์การตลาดในการ
สร้างความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ  
  7. สรุปการประชุมกลุ่มยอ่ย 
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4.1 สรุปผลการสัมภาษณ์ 
  

 จากการสัมภาษณ์เชิงลึกผู ้ให้ข้อมูลหลัก ได้แก่ ผู ้ประกอบการธุรกิจโรงสีข้าว ลูกค้า 
นักวิชาการและเจ้าหน้าท่ีรัฐ ถึงปัจจัยท่ีเอ้ือต่อการบริหารและกลยุทธ์การตลาดในการสร้าง
ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ พบวา่ มีปัจจยัท่ีเอ้ือต่อธุรกิจโรงสีขา้ว 
ดงัน้ี 
 4.1.1 การบริหาร 
   โครงสร้างองค์กร ธุรกิจมีสถานท่ีท าเลท่ีตั้งของโรงสีขา้วท่ีเหมาะสม การบริหารมี
ก าหนดโครงสร้างการบริหารงานไวช้ดัเจน มีสถานท่ีจอดรถส าหรับลูกคา้ สถานท่ี (โกดงั) ท่ีใชใ้น
การจดัเก็บข้าวเปลือกท่ีเพียงพอ มีการจดัสถานท่ีเพื่อรองรับลูกค้าระหว่างการซ้ือขาย มีความ
เพียงพอของอุปกรณ์ในการด าเนินงาน เช่น เคร่ืองอบขา้ว เคร่ืองชัง่ขา้ว พื้นท่ีในการจดัเก็บขา้วสาร
ก่อนการจดัส่ง และมีเคร่ืองจกัรท่ีมีประสิทธิภาพ มีความเหมาะสมของก าลงัการผลิตกบัเป้าหมาย
การผลิต 
   กลยุทธ์ ธุรกิจมีการวางแผนงานอย่างเป็นระบบเพื่อเป้าหมายของงานและมีการ
ปฏิบติังานเป็นไปตามแผนไดอ้ย่างน่าเช่ือถือ จดัท าแผนการด าเนินงานธุรกิจโรงสีขา้วประจ าปี ทั้ง
แผนระยะสั้ นและแผนระยะยาว แผนธุรกิจท่ีวางไวส้ามารถยืดหยุ่นได้ พร้อมทั้ งมีการจดัเก็บ
ผลิตภณัฑแ์ละวสัดุอ่ืน ๆ เป็นหมวดหมู่ และการตรวจสอบคุณภาพของขา้วเปลือก 
   ระบบการจัดการ ธุรกิจมีการจดัท าระบบขอ้มูล บญัชีโรงสีขา้วท่ีถูกตอ้ง ทนัสมยัและ
เป็นปัจจุบนั มีระบบการควบคุม ติดตาม และประเมินผล การจดัท ารายงานการซ่อมบ ารุงอุปกรณ์
โรงสีข้าวอย่างเป็นระบบ และ มีการพัฒนาปรับปรุงเคร่ืองจักรและอุปกรณ์การผลิตเพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพ 
   รูปแบบการบริหาร ธุรกิจมีการก าหนดเป้าหมายในเชิงคุณภาพและปริมาณ บรรจุ
ภณัฑ์หีบห่อท่ีใชใ้นการบรรจุขา้วสารมีความคงทน พร้อมทั้งมีตรายี่ห้อของธุรกิจโรงสีขา้ว มีความ
สะดวกส าหรับลูกคา้ผูใ้ชบ้ริการ และไดรั้บความร่วมมือของโรงสีชุมชนกบัผูป้ระกอบธุรกิจอ่ืนใน
การระบายสินคา้ เช่น พอ่คา้คนกลาง โรงงานเส้นหม่ีเส้น เส้นก๋วยเต๋ียว 
   บุคลากร พนกังานโรงสีขา้วมีศกัยภาพในการพฒันาความรู้ ความคิดในการท างานมี
ความสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหน้าไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ มีความสามคัคี กระตือรือร้นในการ
แสวงหาความรู้ใหม่และพฒันาตนเองอยู่เสมอ มีความรู้ความเขา้ใจและสามารถอธิบายให้ลูกคา้
เขา้ใจไดใ้นเร่ืองโรงสีขา้ว ผลิตภณัฑข์องโรงสีขา้ว 
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   ทักษะ ผูบ้ริหารมีทกัษะความสามารถในการบริหารงาน มีทกัษะในการปฏิบติังาน
และมีความช านาญดา้นบญัชี พนกังานโรงสีขา้วมีทกัษะในการใชเ้คร่ืองมือ อุปกรณ์ท่ีเก่ียวขอ้ง และ
มีการจดัอบรมทกัษะเฉพาะดา้นท่ีเก่ียวขอ้งกบัโรงสีขา้วใหก้บัพนกังาน 
   ค่านิยมร่วม ผูบ้ริหาร หัวหนา้ และพนกังานแต่ละฝ่ายท างานร่วมกนัไดดี้ พนกังาน มี
ความอดทน ขยนัหมัน่เพียร เสียสละ มีความซ่ือสัตยแ์ละมีความเป็นมิตร ท างานร่วมกบัผูอ่ื้นและ
ท างานเป็นกลุ่มไดเ้ป็นอยา่งดี 
   นวัตกรรม มีการน าเทคโนโลยมีาช่วยในการด าเนินงานโรงสีขา้วไดอ้ยา่งเหมะสม น า
ระบบอินเตอร์เน็ตมาช่วยอ านวยความสะดวกในการด าเนินงาน พร้อมทั้งน าเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัมา
ใชใ้นการวิเคราะห์ ออกแบบ ควบคุม และคุณภาพของการบริการของโรงสีขา้ว มีการอ านวยความ
สะดวกในการติดต่อกบัลูกคา้ผา่นช่องทางต่างๆ เช่น โทรศพัท ์เฟสบุค๊ ไลน์ แอปพลิเคชัน่ เป็นตน้ 
  4.1.2 กลยุทธ์การตลาด 
    ผลิตภัณฑ์ ธุรกิจมีการสร้างเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ ตรายี่ห้อเป็นท่ียอมรับของ
ตลาด มีผลิตภณัฑ์พร้อมจ าหน่ายอยา่งสม ่าเสมอ ขา้วสารมีหลายพนัธ์ุ ทั้งขา้วจา้ว ขา้วเหนียว มีให้
เลือกหลากหลาย คุณภาพของขา้วสาร และขา้วเปลือก ไม่มีส่ิงปลอมปน และขนาดบรรจุภณัฑ์มี
หลายขนาดใหเ้ลือกไดต้ามตอ้งการ 
    ราคา ธุรกิจมีการก าหนดราคาขาย ราคาซ้ือขา้วสาร ขา้วเปลือก มีมาตรฐานตาม
ก าหนดนโยบายภาครัฐ คุณภาพของสินคา้มีความเหมาะสมกบัราคา การต่อรองราคาสามารถต่อรอง
ราคากนัได ้ราคาขา้วยนืตามเง่ือนไขท่ีตกลงไวล่้วงหนา้ 
    การจัดจ าหน่าย ร้านคา้จ าหน่ายสินคา้ มีความสะดวกในการเดินทาง มีช่องทางจดั
จ าหน่ายผ่าน Social media ขั้ นตอนในการให้บริการมีความรวดเร็ว การให้บริการลูกค้าโดย
พนกังานขาย การสั่งซ้ือสินคา้ไดผ้่านทางโทรศพัท์ อินเตอร์เน็ต และไดรั้บความร่วมมือในการจดั
จ าหน่ายจากพอ่คา้ส่ง พอ่คา้ปลีก 
    การส่งเสริมการขาย ธุรกิจมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ มีระบบการ
ซ้ือสด เงินผอ่นใหเ้ลือกหลายรูปแบบ ธุรกิจมีความร่วมมือระหวา่งโรงสีกบัหน่วยงานภาครัฐ มีการ
ปรับปรุงพฒันาการให้บริการเป็นไปตามค าแนะน าของลูกคา้ และสร้างเครือข่ายประสานงานกบั
โรงสีขา้วอ่ืน    
  4.1.3 ความส าเร็จของธุรกจิโรงสีข้าว 
    ฐานะทางการเงิน  ธุรกิจมีเงินทุนเพียงพอและมีสภาพคล่องทางการเงิน  มี
ความสามารถในการช าระหน้ี และมีการขอกูเ้งินจากธนาคารหรือสถาบนัมาเพื่อใช้ในการด าเนิน
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ธุรกิจ มีการอ านวยความสะดวกในการช าระเงินด้วยการหักจากยอดบญัชีด้วยบตัรเครดิต และมี
ความสามารถในการท าก าไรและบริหารสินทรัพย ์
    ผู้บริโภค ธุรกิจมีสินคา้บริการท่ีมีความหลากหลาย มีคุณภาพ เป็นท่ียอมรับของ
ลูกคา้ในราคาท่ีลูกคา้พึงพอใจ เพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงานเพื่อการตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ และธุรกิจตระหนกัถึงค าติชมของลูกคา้และมีการน าขอ้เสนอแนะมาปรับปรุงและแกไ้ข
ปัญหาท่ีเกิดข้ึนอยูเ่สมอ 
    กระบวนการธุรกิจภายในองค์กร ธุรกิจมีการพฒันาระบบการท างาน อบรมให้
ความรู้พนักงาน เพื่อให้มีความช านาญในการท างานเพิ่มข้ึน  ส่งเสริมให้พนักงานมีความรู้ 
ความสามารถ และมีศกัยภาพในการปฏิบติังาน เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั มอบหมาย
งานให้กบัพนกังานอยา่งเหมาะสม เป็นการส่งเสริมและพฒันาศกัยภาพในการท างาน และจดัระบบ
การท างานและสายการท างานท่ีชดัเจนเพื่อใหอ้ านาจในการตดัสินใจในการท างานท่ีมีประสิทธิภาพ 

  
 4.2 สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 เพื่อใหเ้ขา้ใจขอ้มูลตรงกนัในการแปลความหมายขอ้มูล ผูว้จิยัจึงไดก้  าหนดสัญลกัษณ์ท่ีใชใ้น
การวเิคราะห์และน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 
 4.2.1 สัญลกัษณ์ทีใ่ช้แทนค่าสถิติ 
   X    แทน ค่าเฉล่ีย (Mean) 
   S.D.  แทน   ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
    2   แทน ค่าสถิติไค-สแควร์ (Chi-square) 
   df   แทน องศาอิสระ (Degree of Freedom) 
   R2   แทน สัมประสิทธ์ิการตดัสินใจ (Coefficient of Determination) 
   P-value แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
   SE   แทน ค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐาน (Standard Error) 
   ES   แทน ค่าประมาณพารามิเตอร์ (Parameter Estimates) 
   Sk   แทน ความเบ ้(Skewness) 
   Ku   แทน ความโด่ง (Kurtosis)  
   CFI  แทน ค่าดชันีวดัระดบัความกลมกลืน (Comparative Fit Index) 



157 

   TLI   แทน ค่าดชันีวดัระดบัความเหมาะสมไม่อิงเกณฑ ์(Tucker – Lndex Index 
Goodness) 
   CFA   แทน การวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนั (Confirmatory Factor    
        Analysis)  
   RMSEA แทน ค่าดชันีรากก าลงัสองเฉล่ียของความคลาดเคล่ือนในการ 
        ประมาณค่า (Root Mean Square Error of Approximation) 
   SRMR แทน ค่ามาตรฐานดชันีรากของค่าเฉล่ียก าลงัสองของส่วนท่ีเหลือ 
        (Standardized Root Mean Squared Residual) 
   Z - test แทน ค่าสถิติท่ีใชต้รวจสอบความมีนยัส าคญัของพารามิเตอร์ 
  
 4.2.2 สัญลกัษณ์และอกัษรย่อทีใ่ช้แทนตัวแปรแฝง (Latent Variables) 
   4.2.2.1 ตวัแปรแฝงภายนอก (Exogenous Variables) หรือตวัแปรอิสระ 
(Independent Variable) ไดแ้ก่ 
       Management  แทน  การบริหาร (Management) 
   4.2.2.2 ตวัแปรส่งผา่น (Exogenous Variable Passed) หรือตวัแปรคัน่กลาง 
(Mediator Variable) ไดแ้ก่ 
        Marketing  แทน  กลยทุธ์การตลาด (Marketing Strategy) 
   4.2.2.3 ตวัแปรแฝงภายใน (Endogenous Variables) หรือตวัแปรตาม (Dependent 
Variable) ไดแ้ก่    
      Success  แทน  ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว (The success of the rice 
mill business.) 
 4.2.3  ตัวแปรสังเกตได้ (Observed Variable) ไดแ้ก่ 
   X1  แทน โครงสร้างองคก์ร (Structure) 
   X2  แทน กลยทุธ์ (Strategy) 
   X3  แทน ระบบการจดัการ (System) 
   X4  แทน รูปแบบการบริหาร (Style) 
   X5  แทน บุคลากร (Staff) 
   X6  แทน ทกัษะ (Skill) 
   X7  แทน ค่านิยมร่วม (Shared Value) 
   X8  แทน นวตักรรม (Innovation) 
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   X9  แทน ผลิตภณัฑ ์(Product) 
   X10 แทน ราคา (Price) 
   X11 แทน การจดัจ าหน่าย (Place) 
   X12 แทน การส่งเสริมการขาย (Promotion) 
 4.2.4 ตัวแปรผล (End-Result Variables) หรือตัวแปรตาม (Dependent Variable) ได้แก่  
   Y1  แทน ฐานะทางการเงิน (Financial  Perspective)  
   Y2  แทน ผูบ้ริโภค (Customer Perspective) 
   Y3  แทน องคก์รแห่งการเรียนรู้ (Learning and Growth Perspective)   
 

4.3 การวเิคราะห์ผลสถิติเชิงพรรณนาลกัษณะทัว่ไป และล าดับขั้นตอนในการน าเสนอ
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 เพื่อให้เขา้ใจขอ้มูลพื้นฐานรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของ
ธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่ง และผลการวิจยัปรากฏตาม
วตัถุประสงคแ์ละสมมติฐานของการวจิยั จึงน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 6 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสี
ขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 ตอนท่ี 2  การวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 ตอนท่ี 3 การวเิคราะห์การบริหารธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 ตอนท่ี 4 การวเิคราะห์กลยทุธ์การตลาดธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 ตอนท่ี 5 การวเิคราะห์ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 ตอนท่ี 6 การวิเคราะห์รูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจ
โรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามผูป้ระกอบการธุรกิจ
โรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
    การวิจัยคร้ังน้ีเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู ้ประกอบการธุรกิจโรงสีข้าวในภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ  จากประชากร 494  คน ได้ก ลุ่มตัวอย่าง จ านวน 360 คน การตอบ
แบบสอบถามสมบูรณ์ทุกฉบบั ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว
ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือครอบคลุมขอ้มูลเก่ียวกบั เพศ อายุ การศึกษา และสถานภาพของผู ้
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ประกอบธุรกิจโรงสีขา้ว ซ่ึงน าเสนอขอ้มูลเป็นจ านวนและร้อยละ ดงัตารางท่ี 4.1   
  
ตารางที ่4.1  
จ ำนวน และร้อยละ ข้อมลูส่วนบุคคลของผู้ประกอบกำรธุรกิจโรงสีข้ำวในภำคตะวนัออกเฉียงเหนือ 

 

ขอ้มูลส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
 1.    เพศ 
               ชาย 
               หญิง 

 
239 
121 

 
66.39 
33.61 

รวม 360 100.00 
 2.    อาย ุ
               นอ้ยกวา่ 30 ปี 

 
32 

 
8.89 

               30 – 40 ปี 78 21.67 
               41 – 50 ปี 197 54.72 
              มากกวา่ 50 ปี 53 14.72 

รวม 360 100.00 
3.   การศึกษา   
                ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 26 7.22 
                ปริญญาตรี  249 69.17 
                สูงกวา่ปริญญาตรี 85 23.61 

รวม 360 100.00 
4.  สถานภาพ   
                โสด 35 9.72 
                สมรส 294 81.67 
                หมา้ย/หยา่ 27 7.50 
                แยกกนัอยู ่ 4 1.11 

รวม 360 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.1 ข้อ มู ล ส่ วน บุ ค ค ล ข อ งผู ้ป ระ ก อบ ก าร ธุ ร กิ จ โ ร ง สี ข้ า ว ใน ภ าค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 239 คน คิดเป็นร้อยละ 66.39 และรองลงมา
เป็นเพศหญิง จ านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 33.61 มีอายุอยูร่ะหวา่ง 41 - 50 ปี จ  านวน 197 คน คิด
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เป็นร้อยละ 54.72 รองลงมา อายุอยู่ระหว่าง 30-40 ปี จ  านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 21.67 อายุ
มากกว่า 50 ปี จ  านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 14.72 และอายุน้อยกว่า 30 ปี จ  านวน 32 คน คิดเป็น
ร้อยละ 8.89 ตามล าดบั การศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 69.17 รองลงมา
ระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 85 คน คิดเป็น  ร้อยละ 23.61 และต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 26 คน 
คิดเป็นร้อยละ 7.22 ตามล าดบั สถานภาพสมรส จ านวน 294 คน คิดเป็นร้อยละ 81.67 รองลงมา
โสด จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 9.72 หมา้ย/หยา่ จ านวน 27 คิดเป็นร้อยละ 7.50 และแยกกนัอยู ่
จ  านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.11 ตามล าดบั 

 
 ตอนที ่2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของธุรกจิโรงสีข้าวในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
    ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของธุรกิจโรงสีข้าวในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
ขอ้มูลเก่ียวกบัรูปแบบของธุรกิจ ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ และจ านวนพนกังาน ดงัตารางท่ี 4.2 
 
ตารางที ่4.2  
จ ำนวน และร้อยละ ข้อมลูท่ัวไปของธุรกิจโรงสีข้ำวในภำคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 

ขอ้มูลทัว่ไป จ านวน (คน) ร้อยละ 
1.   รูปแบบของธุรกิจ 
             บริษทัเอกชน จ ากดั 
             หา้งหุน้ส่วนสามญั/หา้งหุน้ส่วนจ ากดั  
             บริษทัมหาชน จ ากดั 
              กลุ่มบุคคล/บุคคลธรรมดา 
                               รวม 

 
97 
183 
43 
37 
360 

 
26.94 
50.83 
11.95 
10.28 
100.00 

 2.    ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ 
               นอ้ยกวา่ 10 ปี 
               10 – 15 ปี 
               16 – 20 ปี 

 
82 

156 
36 

 
22.78 
43.33 
10.00 

               มากกวา่ 20 ปี 86 23.89 
รวม 360 100.00 

 3.    จ  านวนพนกังาน 
                นอ้ยกวา่ 5 คน 

 
68 

 
18.89 

                     (ต่อ) 
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ตารางที ่4.2 (ต่อ) 
 

ขอ้มูลทัว่ไป จ านวน (คน) ร้อยละ 
              5 - 10 คน 
             มากกวา่ 10 คนข้ึนไป 

186 
106 

51.67 
29.44 

รวม 360 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.2 ขอ้มูลทัว่ไปของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือรูปแบบของ
ธุรกิจส่วนใหญ่เป็นห้างหุ้นส่วนสามญั/ห้างหุ้นส่วนจ ากดั จ านวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 50.83 
รองลงมาเป็นบริษทัเอกชน จ านวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 26.94 บริษทัมหาชน จ ากดั จ  านวน 43 คน 
คิดเป็นร้อยละ 11.95 และกลุ่มบุคคล/บุคคลธรรมดา จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 10.28 ตามล าดบั 
ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจอยูร่ะหวา่ง 10 -15 ปี 156 คน คิดเป็นร้อยละ 43.33 รองลงไปมากกวา่ 
20 ปี จ  านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 23.89 ระยะเวลาด าเนินงานน้อยกว่า 10 ปี จ  านวน 82 คน คิด
เป็นร้อยละ 22.78 และระยะเวลา 16 - 20 ปี จ  านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 ตามล าดบั จ านวน
พนกังาน 5 - 10 คน จ านวน 186 คน คิดเป็นร้อยละ 51.67 รองลงมาจ านวนพนกังานมากกวา่ 10 คน 
ข้ึนไป จ านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 29.44 และนอ้ยกวา่ 5 คน จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 18.89 
ตามล าดบั  
 
 ตอนที ่3 ผลการวเิคราะห์การบริหารธุรกจิโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ  
  3.1. ผลการวิเคราะห์การบริหารธุรกิจโรงสีข้าว ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ของกลุ่ม
ตวัอยา่งโดยรวม ดงัแสดงในตาราง ท่ี 4.3 
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ตารางที ่4.3 
ค่ำเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และกำรบริหำรธุรกิจโรงสีข้ำว ในภำคตะวันออกเฉียงเหนือ 
โดยรวม จ ำแนกตำมตัวแปร 
 

ตวัแปรสาเหตุ X  S.D. ระดบั อนัดบัท่ี 
ตวัแปรแฝง ตวัแปรสังเกตได ้     

การบริหาร โครงสร้างองคก์ร (X1) 4.34 0.66 มาก 3 
(Management) กลยทุธ์ (X2) 4.20 0.71 มาก 7 
 ระบบการจดัการ (X3) 4.26 0.70 มาก 4 
 รูปแบบการบริหาร (X4) 4.21 0.67 มาก 5 
 บุคลากร (X5) 4.14 0.74 มาก 8 
 ทกัษะ (X6) 4.20 0.75 มาก 6 
 ค่านิยมร่วม (X7) 4.37 0.69 มาก 2 

 นวตักรรม (X8) 4.39 0.72 มาก 1 
รวม 4.27 0.61 มาก  

 
  จากตารางท่ี 4.3 การบริหารธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยรวมมีค่าเฉล่ีย
อยู่ในระดบัมาก (X  = 4.27 ; S.D. = 0.61) เรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย คือ นวตักรรมค่า
(X8) มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.39 ; S.D. = 0.72) รองลงมาได้แก่ ค่านิยมร่วม (X7) มี
ค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ( X  = 4.37 ; S.D. = 0.69)  โครงสร้างองค์กร (X1) มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบั
มาก (X  = 4.34 ; S.D. = 0.66) ระบบการจดัการ (X3) มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.26 ; S.D. = 
0.70) รูปแบบการบริหาร (X4) มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.21 ; S.D. = 0.67) ทกัษะ (X6) มี
ค่าเฉ ล่ียอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.20 ; S.D. = 0.75) กลยุทธ์  (X2) มีค่าเฉ ล่ียอยู่ในระดับมาก          
(X  = 4.20 ; S.D. = 0.71) และบุคลากร (X5) มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.14 ; S.D. = 0.74) 
ตามล าดบั  
   3.2  ผลการวิเคราะห์การบริหารธุรกิจโรงสีข้าว ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ราย
ดา้น ดงัแสดงในตารางท่ี 4.4-4.11 
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ตารางที ่4.4  
ค่ำเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และระดับกำรบริหำรธุรกิจโรงสีข้ำว ในภำคตะวันออกเฉียงเหนือ 
ด้ำนโครงสร้ำงองค์กร 
 

ดา้นโครงสร้างองคก์ร X  S.D. ระดบั อนัดบัท่ี 
1.    มีแผนผงัก าหนดต าแหน่งหนา้ท่ีท่ีชดัเจน 4.38 0.62 มาก 5 
2.    มีการก าหนดอ านาจหนา้ท่ีและความรับผดิชอบ 
       ตามโครงสร้าง 

4.27 0.91 มาก 8 

3.    มีการก าหนดหนา้ท่ีเฉพาะความรับผดิชอบงาน 
       อยา่งชดัเจน 

4.38 0.77 มาก 4 

4.    มีสถานท่ี (โกดงั) ท่ีใชใ้นการจดัเก็บขา้วเปลือกท่ี 
       เพียงพอ 

4.48 0.69 มาก 1 

5.    มีสถานท่ีจอดรถส าหรับลูกคา้ 4.35 0.81 มาก 7 
6.    มีการจดัสถานท่ีเพื่อรองรับลูกคา้ระหวา่งการซ้ือ 
       ขาย 

4.43 0.79 มาก 2 

7.    ธุรกิจมีความเพียงพอของอุปกรณ์ในการ 
       ด าเนินงาน เช่น เคร่ืองสีขา้ว  เคร่ืองอบขา้ว  
      เคร่ืองชัง่ขา้ว เป็นตน้ 

4.37 0.81 มาก 6 

8.   ความเหมาะสมของสถานท่ี ท าเลท่ีตั้งของโรงสี 
       ขา้ว 

4.19 0.90 มาก 9 

9.   มีเคร่ืองจกัรท่ีมีประสิทธิภาพ มีความเหมาะสม 
       ของก าลงัการผลิตกบัเป้าหมายการผลิต 

4.18 0.87 มาก 10 

10.  มีพื้นท่ีในการจดัเก็บขา้วสารก่อนการจดัส่ง 4.40 0.74 มาก 3 
รวม 4.34 0.66 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.4 ระดับการบริหารธุรกิจโรงสีข้าว ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  ด้าน
โครงสร้างองคก์ร โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.34 ; S.D. = 0.66) เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้ พบว่า มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากทุกขอ้ โดยเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ดงัน้ี มี
สถานท่ี (โกดงั) ท่ีใชใ้นการจดัเก็บขา้วเปลือกท่ีเพียงพอ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.48 ; S.D. 
= 0.69) รองลงมาไดแ้ก่ มีการจดัสถานท่ีเพื่อรองรับลูกคา้ระหวา่งการซ้ือขาย มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มาก ( X  = 4.43 ; S.D. = 0.79) มีพื้นท่ีในการจดัเก็บขา้วสารก่อนการจดัส่ง มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบั



164 

มาก ( X  = 4.40 ; S.D. = 0.74) มีการก าหนดหน้าท่ีเฉพาะความรับผิดชอบงานอย่างชัดเจน มี
ค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก (X  = 4.38 ; S.D. = 0.77) มีแผนผงัก าหนดต าแหน่งหน้าท่ีท่ีชัดเจน มี
ค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก  ( X  = 4.38 ; S.D. = 0.62) ธุรกิจมีความเพียงพอของอุปกรณ์ในการ
ด าเนินงาน เช่น  เคร่ืองสีข้าว เคร่ืองอบข้าว เคร่ืองชั่งข้าว เป็นต้น มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก         
(X  = 4.37 ; S.D. = 0.81)  มีสถานท่ีจอดรถส าหรับลูกคา้ มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก (X  = 4.35 ; 
S.D. = 0.81) มีการก าหนดอ านาจหน้าท่ีและความรับผิดชอบตามโครงสร้าง  มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มาก (X  = 4.27 ; S.D. = 0.91) ความเหมาะสมของสถานท่ี ท าเลท่ีตั้งของโรงสีขา้ว มีค่าเฉล่ียอยูใ่น
ระดบัมาก (X  = 4.19 ; S.D. = 0.90) และมีเคร่ืองจกัรท่ีมีประสิทธิภาพ มีความเหมาะสมของก าลงั
การผลิตกบัเป้าหมายการผลิต มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.18 ; S.D. = 0.87) ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.5  
ค่ำเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และระดับกำรบริหำรธุรกิจโรงสีข้ำว ในภำคตะวันออกเฉียงเหนือ 
ด้ำนกลยทุธ์ 
 

ดา้นกลยทุธ์ X  S.D. ระดบั อนัดบัท่ี 
1.   มีการก าหนดเป้าหมายการผลิต 4.32 0.79 มาก 3 
2.   มีการก าหนดเป้าหมายการประกอบธุรกิจ 4.51 0.73 มากท่ีสุด 1 
3.   มีการก าหนดวธีิการด าเนินงานเพื่อใหบ้รรลุ 
      เป้าหมาย 

4.30 0.83 มาก 4 

4.    มีการท าแผนการด าเนินงานธุรกิจระยะสั้น 4.15 0.87 มาก 5 
5.    มีการท าแผนการด าเนินงานธุรกิจระยะยาว 4.00 0.98 มากท่ีสุด 6 
6.    มีการวเิคราะห์ขอ้มูลสภาพแวดลอ้มก่อนท าแผน 
       กลยทุธ์ด าเนินงาน 

3.96 0.98 มาก 8 

7.    มีการประชาสัมพนัธ์กอบงานใหบุ้คลากรทราบ 
       แนวปฏิบติั 

3.99 1.05 มาก 7 

8.    กลยทุธ์ท่ีก าหนดสอดคลอ้งกบัปัจจยัสภาพลอ้ม 
       ลอ้มของโรงสี 

4.33 0.85 มาก 2 

รวม 4.20 0.71   
 
 จากตารางท่ี 4.5 ระดบัการบริหารธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ดา้นกลยุทธ์ 
โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.20 ; S.D. = 0.71) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มี
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ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 1 ขอ้ และอยูใ่นระดบัมาก 7 ขอ้ โดยเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไป
หานอ้ย ดงัน้ี มีการก าหนดเป้าหมายการประกอบธุรกิจ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (X  = 4.51 ; 
S.D. = 0.73) รองลงมาไดแ้ก่ กลยทุธ์ท่ีก าหนดสอดคลอ้งกบัปัจจยัสภาพลอ้มของโรงสี มีค่าเฉล่ียอยู่
ในระดบัมาก ( X  = 4.33 ; S.D. = 0.85) มีการก าหนดเป้าหมายการผลิต มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก 
(X  = 4.32 ; S.D. = 0.79) มีการก าหนดวิธีการด าเนินงานเพื่อให้บรรลุเป้าหมาย มีค่าเฉล่ียอยู่ใน
ระดับมาก (X  = 4.30 ; S.D. = 0.83) มีการท าแผนการด าเนินงานธุรกิจระยะสั้ น มีค่าเฉล่ียอยู่ใน
ระดบัมาก ( X  = 4.15 ; S.D. = 0.87) มีการท าแผนการด าเนินงานธุรกิจระยะยาว มีค่าเฉล่ียอยู่ใน
ระดบัมาก ( X  = 4.00 ; S.D. = 0.87) มีการประชาสัมพนัธ์กอบงานให้บุคลากรทราบแนวปฏิบติั มี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.99 ; S.D. = 1.05) และมีการวเิคราะห์ขอ้มูลสภาพแวดลอ้มก่อนท า
แผนกลยทุธ์ด าเนินงาน มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.96 ; S.D. = 0.98) ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.6 
ค่ำเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และระดับกำรบริหำรธุรกิจโรงสีข้ำว ในภำคตะวันออกเฉียงเหนือ 
ด้ำนระบบกำรจัดกำร 
 

ดา้นระบบการจดัการ X  S.D. ระดบั อนัดบัท่ี 
1.  ธุรกิจมีมีระบบการบริหารท่ีชดัเจน 4.41 0.79 มาก 1 
2.   ธุรกิจมีระบบการควบคุม ติดตาม และประเมินผล 4.32 0.86 มาก 3 
3.   ธุรกิจมีการจดัระบบการบริหารตามแผนผงัการ 
      ท างาน 

4.19 0.83 มาก 6 

4.   ธุรกิจมีการจดับุคลากรตามหนา้ท่ีงานท่ีก าหนด 
5.   ธุรกิจมีระบบการควบคุมการผลิตและจ าหน่าย 
       สินคา้ 

4.13 
4.22 

0.95 
0.81 

มาก 
มาก 

7 
5 

6.  มีธุรกิจการน าเทคโนโลยีสารสนเทศมาใชใ้นระบบ 
     การจดัการ 

4.22 0.84 มาก 4 

7.   ธุรกิจมีการจดัหา/ซ่อมบ ารุง อุปกรณ์ เคร่ืองมือ 
     เคร่ืองจกัร 

4.35 0.76 มาก 2 

รวม 4.26 0.70 มาก  
 
  จากตารางท่ี 4.6  ระดับการบริหารธุรกิจโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ด้าน
ระบบการจดัการ โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.26 ; S.D. = 0.70) เม่ือพิจารณาเป็นราย
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ขอ้ พบวา่ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย ดงัน้ี ธุรกิจ
มีระบบการบริหารท่ีชัดเจน มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.41 ; S.D. = 0.79) รองลงมาได้แก่ 
ธุรกิจมีการจดัหา/ซ่อมบ ารุง อุปกรณ์ เคร่ืองมือเคร่ืองจกัร มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.35 ; 
S.D. = 0.76) ธุรกิจมีระบบการควบคุม ติดตาม และประเมินผล มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก            
(X  = 4.32 ; S.D. = 0.86) มีธุรกิจการน าเทคโนโลยีสารสนเทศมาใชใ้นระบบการจดัการ มีค่าเฉล่ีย
อยู่ในระดบัมาก (X  = 4.22 ; S.D. = 0.84) ธุรกิจมีระบบการควบคุมการผลิตและจ าหน่ายสินคา้ มี
ค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.22 ; S.D. = 0.81) ธุรกิจมีการจดัระบบการบริหารตามแผนผงัการ
ท างาน มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.19 ; S.D. = 0.83) และธุรกิจมีการจัดหา/ซ่อมบ ารุง 
อุปกรณ์ เคร่ืองมือเคร่ืองจกัร มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.13 ; S.D. = 0.95) ตามล าดบั  
 
ตารางที ่4.7 
ค่ำเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และระดับกำรบริหำรธุรกิจโรงสีข้ำว ในภำคตะวันออกเฉียงเหนือ 
ด้ำนรูปแบบบริหำร 
 

ดา้นรูปแบบบริหาร X  S.D. ระดบั อนัดบัท่ี 
1.  มีการบริหารจดัการตามสถานการณ์ทางดา้น 
     เศรษฐกิจ 

4.24 0.84 มาก 4 

2.   ผูป้ระกอบการมีวสิัยทศัน์กา้วหนา้ในการจดัการ 
      โรงสีขา้ว 

4.15 0.85 มาก 9 

3.   มีการปรับเปล่ียนวธีิการจดัการตามความคิดเห็น 
      ของบุคลากร 

4.25 0.78 มาก 3 

4.   มีการพฒันาการท างานของบุคลากรเพื่อใหบ้รรลุ 
      เป้าหมาย 
5.   โรงสีขา้วไดมี้การส ารวจถึงความตอ้งการของ 
       ลูกคา้โดยการพดูคุยสอบถาม 

4.26 
4.23 

 

0.78 
0.83 

 

มาก 
มาก 

 

2 
5 

 

6.   มีตรายีห่้อของธุรกิจโรงสีขา้ว 4.21 0.83 มาก 6 
7.   มีความสะดวกส าหรับลูกคา้ผูใ้ชบ้ริการโรงสีขา้ว 4.26 0.80 มาก 1 
8.   บรรจุภณัฑหี์บห่อท่ีใชใ้นการบรรจุขา้วสารมีความ 
      คงทน 

4.18 0.82 มาก 7 

                                                                                                                                             (ต่อ) 
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ตารางที ่4.7 (ต่อ) 
 

ดา้นรูปแบบบริหาร X  S.D. ระดบั อนัดบัท่ี 
9.  ไดรั้บความร่วมมือของโรงสีชุมชนกบัผูป้ระกอบ 
      ธุรกิจอ่ืนในการระบายสินคา้ เช่น พ่อคา้คนกลาง  
      โรงงานเส้นหม่ีเส้นเส้นก๋วยเต๋ียว 

4.16 0.83 มาก 8 

รวม 4.21 0.67 มาก  
 
  จากตารางท่ี 4.7  ระดับการบริหารธุรกิจโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ด้าน
รูปแบบบริหารโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.21 ; S.D. = 0.67) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบวา่ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย ดงัน้ี มีความ
สะดวกส าหรับลูกค้าผูใ้ช้บริการโรงสีข้าว มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก (X  = 4.26 ; S.D. = 0.80) 
รองลงมาได้แก่ มีการพฒันาการท างานของบุคลากรเพื่อให้บรรลุเป้าหมาย มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบั
มาก ( X  = 4.26 ; S.D. = 0.78) มีการปรับเปล่ียนวิธีการจดัการตามความคิดเห็นของบุคลากร มี
ค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก (X  = 4.25 ; S.D. = 0.78) มีการบริหารจดัการตามสถานการณ์ทางด้าน
เศรษฐกิจ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.24 ; S.D. = 0.84) มีการพฒันาการท างานของบุคลากร
เพื่อให้บรรลุเป้าหมาย มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก (X  = 4.23 ; S.D. = 0.83) มีตรายี่ห้อของธุรกิจ
โรงสีขา้ว มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.21 ; S.D. = 0.83) บรรจุภณัฑ์หีบห่อท่ีใชใ้นการบรรจุ
ขา้วสารมีความคงทน มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.18 ; S.D. = 0.82)  ไดรั้บความร่วมมือของ
โรงสีชุมชนกบัผูป้ระกอบธุรกิจอ่ืนในการระบายสินคา้ เช่น พอ่คา้คนกลาง โรงงานเส้นหม่ีเส้น เส้น
ก๋วยเต๋ียว มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.16 ; S.D. = 0.83) และผู ้ประกอบการมีวิสัยทัศน์
กา้วหนา้ในการจดัการโรงสีขา้ว มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.15 ; S.D. = 0.85) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.8 
ค่ำเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และระดับกำรบริหำรธุรกิจโรงสีข้ำว ในภำคตะวันออกเฉียงเหนือ 
ด้ำนบุคลำกร 
 

ดา้นบุคลากร X  S.D. ระดบั อนัดบัท่ี 
1.  พนกังานโรงสีขา้วมีศกัยภาพในการพฒันาความรู้  
     ประสบการณ์ในการท างาน 

4.24 0.86 มาก 3 

2.   มีการสรรหา คดัเลือกบุคลากรท่ีมีความรู้ 
      ความสามารถตรงตามต าแหน่งงาน 

4.21 0.91 มาก 6 

3.   บุคลกรมีความรู้ความสามารถปฏิบติังานในหนา้ท่ี 
      รับผดิชอบ 

3.86 1.13 มาก 9 

4.   มีการมอบหมายงานใหบุ้คลากรตามความรู้ 
      ความสามารถ 
5.   บุคลากรไดรั้บการพฒันาเสริมทกัษะการท างาน 

4.07 
 

3.94 

1.04 
 

1.06 

มาก 
 

มาก 

7 
 

8 
6.   พนกังานโรงสีขา้วมีการน าเอาความรู้จากอดีตท่ี 
      ผา่นมาน าไปใชใ้นการปฏิบติังานใหถู้กตอ้ง 

4.26 0.86 มาก 2 

7.   ธุรกิจโรงสีขา้วมีพนกังานท่ีสามารถแกไ้ขปัญหา 
       เฉพาะหนา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

4.22 0.83 มาก 5 

8.   พนกังานโรงสีขา้วมีความเอาใจใส่ลูกคา้เป็นอยา่งดี 4.22 0.85 มาก 4 
9.   พนกังานมีความเพียงพอในการปฏิบติังาน 4.27 0.83 มาก 1 

รวม 4.14 0.74 มาก  
 
  จากตารางท่ี 4.8  ระดับการบริหารธุรกิจโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ด้าน
บุคลากรโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.14 ; S.D. = 0.74) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 
มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย ดงัน้ี พนกังานมีความ
เพียงพอในการปฏิบัติงาน มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก (X  = 4.27 ; S.D. = 0.83) รองลงมาได้แก่ 
พนักงานโรงสีข้าวมีการน าเอาความรู้จากอดีตท่ีผ่านมาน าไปใช้ในการปฏิบติังานให้ถูกต้อง มี
ค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.26 ; S.D. = 0.86) พนักงานโรงสีข้าวมีศักยภาพในการพฒันา
ความรู้ ประสบการณ์ในการท างาน มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.24 ; S.D. = 0.86) พนักงาน
โรงสีข้าวมีความเอาใจใส่ลูกค้าเป็นอย่างดี มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก (X  = 4.22 ; S.D. = 0.85) 
ธุรกิจโรงสีขา้วมีพนกังานท่ีสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ มีค่าเฉล่ียอยูใ่น
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ระดบัมาก ( X  = 4.22 ; S.D. = 0.83) มีการสรรหา คดัเลือกบุคลากรท่ีมีความรู้ความสามารถตรง
ตามต าแหน่งงาน มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.21 ; S.D. = 0.91) มีการมอบหมายงานให้
บุคลากรตามความรู้ความสามารถ มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.07 ; S.D. = 1.04)  บุคลากร
ไดรั้บการพฒันาเสริมทกัษะการท างาน มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.94 ; S.D. = 1.06) และบุ
คลกรมีความรู้ความสามารถปฏิบติังานในหนา้ท่ีรับผิดชอบ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.86 ; 
S.D. = 1.13) ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.9 
ค่ำเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และระดับกำรบริหำรธุรกิจโรงสีข้ำว ในภำคตะวันออกเฉียงเหนือ 
ด้ำนทักษะ 
 

ดา้นทกัษะ X  S.D. ระดบั อนัดบัท่ี 
1.  ผูบ้ริหารมีทกัษะความสามารถในการบริหารงาน 4.26 0.85 มาก 1 
2.   ผูป้ระกอบการมีทกัษะในการส่ือสารและการ 
      ประสานงาน 

4.23 0.86 มาก 3 

3.   ผูป้ระกอบการมีทกัษะในการเจรจาต่อรอง 4.08 1.00 มาก 5 
4.   ผูป้ระกอบการมีความสามารถแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ 
      ไดดี้ 

4.20 0.86 มาก 4 

5.   บุคลากรมีทกัษะในการใชเ้คร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ี 
      เก่ียวขอ้งกบัโรงสีขา้ว 

4.24 0.86 มาก 2 

รวม 4.20 0.75 มาก  
 
  จากตารางท่ี 4.9  ระดับการบริหารธุรกิจโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ด้าน
ทกัษะ โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.20 ; S.D. = 0.75) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมากทุกขอ้ โดยเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ดังน้ี ผูบ้ริหารมี
ทักษะความสามารถในการบริหารงาน  มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.26 ; S.D. = 0.85) 
รองลงมาไดแ้ก่ บุคลากรมีทกัษะในการใช้เคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัโรงสีขา้ว มีค่าเฉล่ีย
อยู่ในระดับมาก ( X  = 4.24 ; S.D. = 0.86) ผู ้ประกอบการมีทักษะในการส่ือสารและการ
ประสานงาน มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.23 ; S.D. = 0.86) ผูป้ระกอบการมีความสามารถ
แกปั้ญหาเฉพาะหนา้ไดดี้ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.20 ; S.D. = 0.86) และผูป้ระกอบการมี
ทกัษะในการเจรจาต่อรอง มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.08 ; S.D. = 1.00) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.10 
ค่ำเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และระดับกำรบริหำรธุรกิจโรงสีข้ำว ในภำคตะวันออกเฉียงเหนือ 
ด้ำนค่ำนิยมร่วม 
 

ดา้นค่านิยมร่วม X  S.D. ระดบั อนัดบัท่ี 
1.  ผูบ้ริหาร หวัหนา้ และพนกังานแต่ละฝ่ายท างาน 
      ร่วมกนัไดดี้ 

4.31 0.84 มาก 5 

2.   จดัประชุมพนกังานทุกระดบัเพื่อรับฟังความ 
      คิดเห็น 

4.28 0.80 มาก 6 

3.   พนกังานมีความซ่ือสัตย ์ 4.48 0.73 มาก 1 
4.    พนกังานมีความเป็นมิตรกบัเพื่อนร่วมงานและ 
       ลูกคา้ 

4.41 0.76 มาก 3 

5.   พนกังานท างานร่วมกบัผูอ่ื้นและท างานเป็นทีมได ้ 4.41 0.77 มาก 2 
5.   พนกังาน มีความอดทน ขยนัหมัน่เพียร และ 
      เสียสละ 

4.32 0.85 มาก 4 

รวม 4.37 0.69 มาก  
 
  จากตารางท่ี 4.10  ระดับการบริหารธุรกิจโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ด้าน
ค่านิยมร่วม โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ( X  = 4.37 ; S.D. = 0.69) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบวา่ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย ดงัน้ี พนกังาน
มีความซ่ือสัตย์ มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.48 ; S.D. = 0.73) รองลงมาได้แก่ พนักงาน
ท างานร่วมกับผูอ่ื้นและท างานเป็นทีมได้ มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.41 ; S.D. = 0.77) 
พนักงานมีความเป็นมิตรกบัเพื่อนร่วมงานและลูกค้า (X  = 4.41 ; S.D. = 0.76) พนักงานมีความ
อดทน ขยนัหมัน่เพียร และเสียสละ มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.32 ; S.D. = 0.85) ผูบ้ริหาร 
หัวหน้า และพนักงานแต่ละฝ่ายท างานร่วมกนัไดดี้ มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.31 ; S.D. = 
0.84) และจดัประชุมพนกังานทุกระดบัเพื่อรับฟังความคิดเห็น มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.28 
; S.D. = 0.80) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.11 
ค่ำเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และระดับกำรบริหำรธุรกิจโรงสีข้ำว ในภำคตะวันออกเฉียงเหนือ 
ด้ำนนวตักรรม 
 

ดา้นนวตักรรม X  S.D. ระดบั อนัดบัท่ี 
1.  มีการน าเทคโนโลยมีาช่วยในการด าเนินงานโรงสี 
     ขา้วไดอ้ยา่งเหมะสม 

4.38 0.83 มาก 4 

2.   มีการปรับปรุงขั้นตอนกระบวนการท างานให้ 
     สะดวกรวดเร็วยิง่ข้ึน 

4.37 0.82 มาก 5 

3.   มีการพลงังานทดแทนมาใชใ้นธุรกิจโรงสีขา้ว 4.40 0.76 มาก 3 
4.   มีการอ านวยความสะดวกในการติดต่อกบัลูกคา้ 
      ผา่นช่องทางต่างๆ เช่น โทรศพัท ์เฟสบุค๊ ไลน์ 
      แอปพลิเคชัน่ เป็นตน้ 

4.42 0.79 มาก 1 

5.   มีการน าเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัมาใชใ้นการวเิคราะห์  
      ออกแบบ ควบคุม และคุณภาพของการบริการของ 
      โรงสีขา้ว 

4.41 0.76 มาก 2 

รวม 4.39 0.72 มาก  
 
  จากตารางท่ี 4.11  ระดับการบริหารธุรกิจโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ด้าน
นวตักรรมโดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.39 ; S.D. = 0.72) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบว่า มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากทุกขอ้ โดยเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ดงัน้ี มีการ
อ านวยความสะดวกในการติดต่อกับลูกค้าผ่านช่องทางต่างๆ เช่น โทรศัพท์  เฟสบุ๊ค ไลน์ 
แอปพลิเคชัน่ เป็นตน้ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.42 ; S.D. = 0.79) รองลงมาไดแ้ก่ มีการน า
เทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมาใชใ้นการวเิคราะห์ ออกแบบ ควบคุม และคุณภาพของการบริการของโรงสี
ขา้ว มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.41 ; S.D. = 0.76) มีการพลงังานทดแทนมาใชใ้นธุรกิจโรงสี
ข้าว มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.40 ; S.D. = 0.76) มีการน าเทคโนโลยีมาช่วยในการ
ด าเนินงานโรงสีขา้วได้อย่างเหมะสม มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.38 ; S.D. = 0.83) และมี
การปรับปรุงขั้นตอนกระบวนการท างานให้สะดวกรวดเร็วยิ่งข้ึน มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก        
(X  = 4.37 ; S.D. = 0.82) ตามล าดบั 
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 ตอนที ่4 ผลการวเิคราะห์กลยุทธ์การตลาดของธุรกจิโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
    4.1  ผลการวิเคราะห์ระดับกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจโรงสีข้าว ในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ของกลุ่มตวัอยา่งโดยรวม ดงัแสดงในตาราง ท่ี 4.12 
 
ตารางที ่4.12 
ค่ำเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และกำรวิเครำะห์ระดับกลยุทธ์กำรตลำดของธุรกิจโรงสีข้ำว ใน
ภำคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยรวม จ ำแนกตำมตัวแปร 
 

ตวัแปรสาเหตุ X  S.D. ระดบั อนัดบัท่ี 
ตวัแปรแฝง ตวัแปรสังเกตได ้     

กลยทุธ์การตลาด ผลิตภณัฑ์ (X9) 4.39 0.65 มาก 3 
(Marketing) ราคา (X10) 4.40 0.74 มาก 1 
 การจดัจ าหน่าย (X11) 4.39 0.70 มาก 2 
 การส่งเสริมการขาย (X12) 4.38 0.68 มาก 4 

รวม 4.39 0.64 มาก  
 
  จากตารางท่ี 4.12  ระดบักลยุทธ์การตลาดของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.39 ; S.D. = 0.64) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ อยูใ่น
ระดบัมากทุกดา้นเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย คือ ราคา (X10) มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบั
มาก (X  = 4.40 ; S.D. = 0.74) รองลงมาคือ การจดัจ าหน่าย (X11) มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 
4.39 ; S.D. = 0.70 ผลิตภัณฑ์ (X9) มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก (X  = 4.39 ; S.D. = 0.65) และการ
ส่งเสริมการขาย  (X12) มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.38 ; S.D. = 0.68) ตามล าดบั   
   4.2. ผลการวิ เคราะห์ ระดับกล ยุท ธ์การตลาดของธุรกิจ โรงสี ข้ าว ในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ รายดา้น ดงัแสดงในตารางท่ี 4.13-4.16 
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ตารางที ่4.13  
ค่ำเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และระดับกลยุทธ์กำรตลำดของธุรกิจโรงสีข้ำว  ในภำค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ด้ำนผลิตภัณฑ์ 

 

ดา้นผลิตภณัฑ์ X  S.D. ระดบั อนัดบัท่ี 
1.    มีตราสินคา้เป็นท่ีจดจ าง่าย 4.39 0.81 มาก 6 
2.    โรงสีมีผลิตภณัฑพ์ร้อมจ าหน่ายอยา่งสม ่าเสมอ 4.22 0.91 มาก 8 
3.    โรงสีมีผลิตภณัฑท่ี์หลากหลายเพื่อสนองตอบ 
        ความตอ้งการของลูกคา้ 

4.45 0.80 มาก 2 

4.    คุณภาพของขา้วเป็นท่ียอมรับของลูกคา้ 4.42 0.81 มาก 3 
5.    ขา้วสาร ขา้วเปลือกมีหลายพนัธ์ุ ทั้งขา้วจา้ว  
       ขา้วเหนียว มีให้เลือกหลากหลาย 
6.    คุณภาพของขา้วสาร และขา้วเปลือก ไม่มีส่ิง 
       ปลอมปน 

4.41 
 

4.34 
 

0.80 
 

0.81 
 

มาก 
 

มาก 
 

5 
 

7 

7.   ขนาดบรรจุภณัฑมี์หลายขนาดใหเ้ลือกไดต้าม 
       ตอ้งการ 

4.47 0.75 มาก 1 

8.   ความเหมาะสมของหีบห่อท่ีใชบ้รรจุขา้วสาร 4.42 0.79 มาก 4 
รวม 4.39 0.65 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.13  ระดบักลยุทธ์การตลาดของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.39 ; S.D. = 0.65) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่า มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากทุกขอ้ โดยเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ดงัน้ี ขนาด
บรรจุภณัฑ์มีหลายขนาดให้เลือกได้ตามต้องการ มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.47 ; S.D. = 
0.75) รองลงมาได้แก่ โรงสีมีผลิตภณัฑ์ท่ีหลากหลายเพื่อสนองตอบความต้องการของลูกค้า  มี
ค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.45 ; S.D. = 0.80) คุณภาพของข้าวเป็นท่ียอมรับของลูกค้า  มี
ค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.42 ; S.D. = 0.81) ความเหมาะสมของหีบห่อท่ีใช้บรรจุขา้วสาร มี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.42 ; S.D. = 0.79) ขา้วสาร ขา้วเปลือกมีหลายพนัธ์ุ ทั้งขา้วจา้ว ขา้ว
เหนียว มีให้เลือกหลากหลาย มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.41 ; S.D. = 0.80) มีตราสินคา้เป็นท่ี
จดจ าง่าย มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.39 ; S.D. = 0.81) คุณภาพของขา้วสาร และขา้วเปลือก 
ไม่มีส่ิงปลอมปน มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.34 ; S.D. = 0.81) และโรงสีมีผลิตภณัฑ์พร้อม
จ าหน่ายอยา่งสม ่าเสมอ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.22 ; S.D. = 0.91) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.14  
ค่ำเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และระดับกลยุทธ์กำรตลำดของธุรกิจโรงสีข้ำว  ในภำค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ด้ำนรำคำ 

 

ดา้นราคา X  S.D. ระดบั อนัดบัท่ี 
1.   ก าหนดราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและปริมาณ 
      ของผลิตภณัฑ์ 

4.42 0.75 มาก 2 

2.   ราคาท่ีก าหนดเป็นธรรมต่อผูบ้ริโภค 4.42 0.78 มาก 1 
3.   การก าหนดราคาซ้ือขายเป็นไปตามกลไกของ 
      ตลาด 

4.41 0.78 มาก 3 

4.   สามารถยนืราคาขา้วตามเง่ือนไขท่ีตกลงไว ้
      ล่วงหนา้   

4.37 0.83 มาก 4 

รวม 4.40 0.74 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.14  ระดบักลยทุธ์การตลาดของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
ด้านราคา โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.40 ; S.D. = 0.74) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบวา่ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ดงัน้ี ราคาท่ี
ก าหนดเป็นธรรมต่อผูบ้ริโภค มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.42 ; S.D. = 0.78) รองลงมาไดแ้ก่ 
ก าหนดราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและปริมาณของผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.42 ; 
S.D. = 0.75) การก าหนดราคาซ้ือขายเป็นไปตามกลไกของตลาด มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 
4.41 ; S.D. = 0.78) และสามารถยืนราคาขา้วตามเง่ือนไขท่ีตกลงไวล่้วงหน้า มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มาก (X  = 437 ; S.D. = 0.83) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.15 
 ค่ำเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และระดับกลยุทธ์กำรตลำดของธุรกิจโรงสีข้ำว ในภำค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย 
 

ดา้นการจดัจ าหน่าย X  S.D. ระดบั อนัดบัท่ี 
1.  การสั่งซ้ือสินคา้ไดผ้า่นทางโทรศพัท ์อินเตอร์เน็ต 4.32 0.81 มาก 6 
2.   การใหบ้ริการลูกคา้โดยพนกังานขาย 4.45 0.74 มาก 2 
3.   มีร้านคา้จ าหน่ายสินคา้ 4.46 0.77 มาก 1 
4.   ความสะดวกในการเดินทาง 
5.   ขั้นตอนในการใหบ้ริการมีความรวดเร็ว 
6.   มีช่องทางจดัจ าหน่ายผา่น Social Media 

4.43 
4.38 
4.26 

0.78 
0.82 
0.93 

มาก 
มาก 
มาก 

3 
5 
7 

7.   ไดรั้บความร่วมมือในการจดัจ าหน่ายจากพอ่คา้ส่ง  
       พอ่คา้ปลีก 

4.41 0.76 มาก 4 

รวม 4.39 0.70 มาก  
  
            จากตารางท่ี 4.15  ระดบักลยุทธ์การตลาดของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
ดา้นการจดัจ าหน่าย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.39 ; S.D. = 0.70) เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบวา่ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย ดงัน้ี มี
ร้านค้าจ าหน่ายสินค้า มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก (X  = 4.46 ; S.D. = 0.77) รองลงมาได้แก่ การ
ให้บริการลูกคา้โดยพนกังานขาย มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.45 ; S.D. = 0.74) ความสะดวก
ในการเดินทาง มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.43 ; S.D. = 0.78) ได้รับความร่วมมือในการจดั
จ าหน่ายจากพ่อคา้ส่ง พ่อคา้ปลีก มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.41 ; S.D. = 0.76) ขั้นตอนใน
การให้บริการมีความรวดเร็ว มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.38 ; S.D. = 0.82) การสั่งซ้ือสินคา้
สามารถด าเนินการผ่านทางโทรศพัท์ อินเตอร์เน็ต มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.32 ; S.D. = 
0.81) และมีช่องทางจดัจ าหน่ายผ่าน Social Media มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.26 ; S.D. = 
0.93) ตามล าดบั 
 
 
 
 
 



176 

ตารางที ่4.16  
ค่ำเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน และระดับกลยุทธ์กำรตลำดของธุรกิจโรงสีข้ำวในภำค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ  ด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำย 

 

ดา้นการส่งเสริมการขาย X  S.D. ระดบั อนัดบัท่ี 
1.   การมีระบบการซ้ือสด เงินผอ่นให้เลือกหลาย 
      รูปแบบ 

4.38 0.83 มาก 4 

2.   ธุรกิจมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือ 
      ต่าง ๆ 

4.42 0.80 มาก 2 

3.   ปรับปรุงพฒันาการใหบ้ริการเป็นไปตาม 
      ค  าแนะน าของลูกคา้ 

4.39 0.80 มาก 3 

4.   สร้างเครือข่ายประสานงานกบัโรงสีขา้วอ่ืน 4.44 0.74 มาก 1 
5.   ความร่วมมือระหวา่งโรงสีกบัหน่วยงาน 
      ภาครัฐ 

4.33 0.80 มาก 6 

6.    มีการโฆษณาโดยป้ายโฆษณา 4.34 0.85 มาก 5 
รวม 4.38 68 มาก  

 
 จากตารางท่ี 4.16  ระดบักลยุทธ์การตลาดของธุรกิจโรงสีข้าวในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
ดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.38 ; S.D. = 0.68) เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบว่า มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากทุกขอ้ โดยเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย 
ดงัน้ี สร้างเครือข่ายประสานงานกับโรงสีข้าวอ่ืน มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.44 ; S.D. = 
0.74) รองลงมาได้แก่ ธุรกิจมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่าง ๆ มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก 
(X  = 4.42 ; S.D. = 0.80) ปรับปรุงพฒันาการให้บริการเป็นไปตามค าแนะน าของลูกคา้ มีค่าเฉล่ีย
อยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.39 ; S.D. = 0.80) สร้างเครือข่ายประสานงานกบัโรงสีขา้วอ่ืน มีค่าเฉล่ียอยู่
ในระดับมาก ( X  = 4.39 ; S.D. = 0.80) การมีระบบการซ้ือสด เงินผ่อนให้เลือกหลายรูปแบบ มี
ค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.38 ; S.D. = 0.83) มีการโฆษณาโดยป้ายโฆษณา มีค่าเฉล่ียอยู่ใน
ระดบัมาก (X  = 4.34 ; S.D. = 0.85) และความร่วมมือระหวา่งโรงสีกบัหน่วยงานภาครัฐ มีค่าเฉล่ีย
อยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.33 ; S.D. = 0.80) ตามล าดบั 
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 ตอนที ่5 ผลการวเิคราะห์ความส าเร็จของธุรกจิโรงสีข้าวในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
    5.1  ผลการวิเคราะห์ความส าเร็จของธุรกจิโรงสีข้าวในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
โดยรวม ดงัแสดงในตารางท่ี 4.17 
  
ตารางที ่4.17   
ค่ ำ เฉ ล่ี ย  ส่ วน เบ่ี ยง เบนม ำตรฐำน  และระดับ ควำมส ำเร็จของธุ ร กิ จโรงสี ข้ ำวในภำค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยรวมจ ำแนกตำมตัวแปร 
 

ตวัแปรสาเหตุ X  S.D. ระดบั อนัดบัท่ี 
ตวัแปรแฝง ตวัแปรสังเกตได ้     

ความส าเร็จของ ฐานะทางการเงิน (Y1) 4.38 0.65 มาก 1 
ธุรกิจโรงสีขา้ว ผูบ้ริโภค (Y2) 4.31 0.68 มาก 2 
(Success) องคก์รแห่งการเรียนรู้ (Y3) 4.30 0.76 มาก 3 

รวม 4.33 0.66 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.17  ผลการวิ เคราะห์ ระดับความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าวในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยรวม พบวา่ ตวัแปรทุกตวัแปรมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.33 ; S.D. 
= 0.66) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไป
หานอ้ย ดงัน้ี ฐานะทางการเงิน (Y1) มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.38 ; S.D. = 0.65) รองลงมา
ได้แก่ ผูบ้ริโภค (Y2) มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.31 ; S.D. = 0.68) และองค์กรแห่งการ
เรียนรู้ (Y3) มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.30 ; S.D. = 0.76) ตามล าดบั  
    5.2  ผลก ารวิ เค ราะ ห์ ระดั บ คว ามส า เร็ จข อง ธุ รกิ จ โรง สี ข้ าว ในภ าค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ของกลุ่มตวัอยา่ง รายดา้น ดงัแสดงในตารางท่ี 4.18 – 4.20 
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ตารางที ่4.18   
ค่ ำ เฉ ล่ี ย  ส่ วน เบ่ี ยง เบนม ำตรฐำน  และ ระดับควำมส ำเร็จของธุ ร กิ จโรงสี ข้ ำวในภำค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ด้ำนฐำนะทำงกำรเงิน 
 

ดา้นฐานะทางการเงิน X  S.D. ระดบั อนัดบัท่ี 
1.    สามารถช าระค่าสินคา้ไดด้ว้ยบตัรเครดิต 4.40 0.78 มาก 4 
2.    มีสภาพคล่องทางการเงิน 4.43 0.75 มาก 1 
3.   เงินลงทุนอยา่งเพียงพอ 4.34 0.79 มาก 7 
4.    การอ านวยความสะดวกในการช าระเงินดว้ยการหกัจาก 
       ยอดบญัชีดว้ยบตัรเครดิต 

4.36 0.83 มาก 5 

5.   มีระบบการบริหารจดัการดา้นบญัชีท่ีดี 4.43 0.71 มาก 2 
6.   มีความสามารถในการท าก าไรและบริหารสินทรัพย ์ 4.41 0.76 มาก 3 
7.   มีการขอกูเ้งินจากธนาคารหรือสถาบนัการเงินเพื่อใชใ้น 
      การด าเนินธุรกิจ 

4.35 0.81 มาก 6 

8.   มีความสามารถในการช าระหน้ี 4.32 0.74 มาก 9 
9.   น าเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัเขา้มาใชใ้นธุรกิจเพื่อความ 
      รวดเร็วในการใหบ้ริการตามค าสั่งซ้ือของลูกคา้ 

4.34 0.74 มาก 8 

รวม 4.38 0.65 มาก  
 
 จากตารางท่ี  4.18  ผลการวิ เคราะห์ ระดับความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าวในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ดา้นฐานะทางการเงิน โดยรวม พบวา่ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.38 ; 
S.D. = 0.65) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากทุกข้อ โดยเรียงล าดบัตาม
ค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ดงัน้ี มีสภาพคล่องทางการเงิน มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.43 ; 
S.D. = 0.75) รองลงมาได้แก่ มีระบบการบริหารจดัการด้านบญัชีท่ีดี มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก     
(X  = 4.43 ; S.D. = 0.71) มีความสามารถในการท าก าไรและบริหารสินทรัพย ์มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มาก (X  = 4.41 ; S.D. = 0.76) สามารถช าระค่าสินคา้ไดด้ว้ยบตัรเครดิต มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก 
(X  = 4.40 ; S.D. = 0.78) การอ านวยความสะดวกในการช าระเงินด้วยการหักจากยอดบญัชีด้วย
บตัรเครดิต มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.36 ; S.D. = 0.83)  มีการขอกู้เงินจากธนาคารหรือ
สถาบนัการเงินเพื่อใช้ในการด าเนินธุรกิจ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.35 ; S.D. = 0.81) เงิน
ลงทุนอยา่งเพียงพอ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.34 ; S.D. = 0.79) น าเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัเขา้
มาใช้ในธุรกิจเพื่อความรวดเร็วในการให้บริการตามค าสั่งซ้ือของลูกคา้ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก 
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(X  = 4.34 ; S.D. = 0.74) และมีความสามารถในการช าระหน้ี มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.32 
; S.D. = 0.74) ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.19  
 ค่ ำ เฉ ล่ี ย  ส่ วน เบ่ี ยงเบนมำตรฐำน  และ ระดับ ควำมส ำเร็จของธุ รกิ จโรงสี ข้ ำวในภำค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ด้ำนผู้บริโภค 
 

ดา้นผูบ้ริโภค X  S.D. ระดบั อนัดบัท่ี 
1.   ธุรกิจมีสินคา้บริการท่ีมีความหลากหลาย มี 
      คุณภาพ เป็นท่ียอมรับของลูกคา้ในราคาท่ีลูกคา้ 
      พึงพอใจ 

4.31 0.75 มาก 3 

2.   พนกังานตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้
      อยา่งถูกตอ้ง รวดเร็ว 

4.32 0.75 มาก 2 

3.   ธุรกิจตระหนกัถึงค าติชมของลูกคา้และมีการน า 
      ขอ้เสนอแนะมาปรับปรุงและแกไ้ขปัญหาท่ีเกิด 
      ข้ึนอยูเ่สมอ 

4.29 0.82 มาก 4 

4.   ธุรกิจเพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงานเพื่อ 
      การตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 

4.29 0.75 มาก 5 

5.   ธุรกิจมีการตรวจสอบคุณภาพของสินคา้เพื่อ 
      ความปลอดภยัของผูบ้ริโภค 

4.34 0.81 มาก 1 

รวม 4.31 0.68 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.19  ผลการวิ เคราะห์ ระดับความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าวในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ดา้นผูบ้ริโภค โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.31; S.D. = 0.68) เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ียจากมากไป
หาน้อย ดงัน้ี ธุรกิจมีการตรวจสอบคุณภาพของสินคา้เพื่อความปลอดภยัของผูบ้ริโภค มีค่าเฉล่ียอยู่
ในระดบัมาก (X  = 4.34 ; S.D. = 0.81) รองลงมาไดแ้ก่ พนกังานตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง รวดเร็ว มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.32 ; S.D. = 0.75) ธุรกิจมีสินคา้บริการท่ี
มีความหลากหลาย มีคุณภาพ เป็นท่ียอมรับของลูกคา้ในราคาท่ีลูกคา้พึงพอใจ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มาก ( X  = 4.31 ; S.D. = 0.75) ธุรกิจตระหนักถึงค าติชมของลูกค้าและมีการน าข้อเสนอแนะมา
ปรับปรุงและแก้ไขปัญหาท่ีเกิดข้ึนอยู่เสมอ มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก (X  = 4.29 ; S.D. = 0.82) 
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และธุรกิจเพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงานเพื่อการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ มีค่าเฉล่ีย
อยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.29 ; S.D. = 0.75) ตามล าดบั  
 
ตารางที ่4.20  
ค่ ำ เฉ ล่ี ย  ส่ วน เบ่ี ยง เบนม ำตรฐำน  และ ระดับควำมส ำเร็จของธุ ร กิ จโรงสี ข้ ำวในภำค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ด้ำนองค์กรแห่งกำรเรียนรู้ 
 

ดา้นองคก์รแห่งการเรียนรู้ X  S.D. ระดบั อนัดบัท่ี 
1.   ธุรกิจมีการพฒันาระบบการท างาน อบรมให้ 
      ความรู้พนกังาน เพื่อใหมี้ความช านาญในการ 
      ท างานเพิ่มข้ึน 

4.38 0.78 มาก 1 

2.   ธุรกิจส่งเสริมใหพ้นกังานมีความรู้  
      ความสามารถ และมีศกัยภาพในการ 
      ปฏิบติังาน เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการ 
      แข่งขนั 

4.31 0.83 มาก 3 

3.   ธุรกิจมอบหมายงานใหก้บัพนกังานอยา่ง 
      เหมาะสม เป็นการส่งเสริมและพฒันา 
      ศกัยภาพในการท างาน 

4.26 0.90 มาก 5 

4.   ธุรกิจจดัระบบการท างานและสายการท างาน 
      ท่ีชดัเจนเพื่อให้อ านาจในการตดัสินใจในการ 
      ท างานท่ีมีประสิทธิภาพ 

4.21 0.89 มาก 6 

5.   น าค าแนะน าของลูกคา้ไปวเิคราะห์และ 
      วางแผนปรับปรุงกระบวนการใหบ้ริการ 

4.29 0.86 มาก 4 

6.   สอบถามความพึงพอใจในการใหบ้ริการกบั 
      ลูกคา้เพื่อน าผลลพัธ์ท่ีไดม้าเป็นแนวทางใน 
      การใหบ้ริการ 

4.36 0.88 มาก 2 

รวม 4.30 0.76 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.20  ผลการวิ เคราะห์ ระดับความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าวในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ดา้นองค์กรแห่งการเรียนรู้ โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.30 ; 
S.D. = 0.76) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากทุกข้อ โดยเรียงล าดบัตาม
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ค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ดังน้ี ธุรกิจมีการพฒันาระบบการท างาน อบรมให้ความรู้พนักงาน 
เพื่อให้มีความช านาญในการท างานเพิ่มข้ึน มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.38 ; S.D. = 0.78) 
รองลงมาได้แก่ สอบถามความพึงพอใจในการให้บริการกับลูกค้าเพื่อน าผลลัพธ์ท่ีได้มาเป็น
แนวทางในการให้บริการ มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.36 ; S.D. = 0.88) ธุรกิจส่งเสริมให้
พนกังานมีความรู้ ความสามารถ และมีศกัยภาพในการปฏิบติังาน เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการ
แข่งขนั มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.31 ; S.D. = 0.83) น าค าแนะน าของลูกคา้ไปวเิคราะห์และ
วางแผนปรับปรุงกระบวนการให้บริการ มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.29 ; S.D. = 0.86) ธุรกิจ
มอบหมายงานให้กบัพนกังานอยา่งเหมาะสม เป็นการส่งเสริมและพฒันาศกัยภาพในการท างาน มี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.26 ; S.D. = 0.90) และธุรกิจจดัระบบการท างานและสายการท างาน
ท่ีชดัเจนเพื่อให้อ านาจในการตดัสินใจในการท างานท่ีมีประสิทธิภาพ  มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก   
(X  = 4.21 ; S.D. = 0.89) ตามล าดบั 

                    

4.4 การตรวจสอบข้อตกลงเบือ้งต้นทางสถติิของข้อมูล 
 
 การตรวจสอบขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ทางสถิติของขอ้มูลในการวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง 
(Structural Equation Modeling) ประกอบดว้ยลกัษณะการแจกแจงแบบปกติของขอ้มูล (Normality) 
การเป็นเอกพนัธ์ของการกระจาย (Homoscedasticity) การตรวจสอบความสัมพนัธ์เชิงเส้นตรง
ระหว่างตัวแปรต้นและตัวแปรตาม (Linearity) และการตรวจสอบภาวะร่วมเส้นตรงพหุ 
(Multicollinearlity) 
 4.4.1 การตรวจสอบลกัษณะการแจกแจงแบบปกติของข้อมูล (Normallity) 
 การตรวจสอบลกัษณะการแจกแจงแบบปกติของขอ้มูลเพื่อให้ทราบถึงประสิทธิภาพของการ
ประมาณค่าของตวัแปร หรือความแกร่ง (Robustness) ของการประมาณค่า สถิติวิเคราะห์ท่ีใช้ใน
การทดสอบแบบ t และ F มีขอ้ตกลงเบ้ืองตน้วา่ตวัแปรตอ้งมีการแจกแจงแบบปกติ การตรวจสอบ
ลกัษณะการแจกแจงแบบปกติของขอ้มูลท าไดโ้ดยการตรวจสอบแผนภาพ Normal P-P Plot ของแต่
ละตวัแปรหากได้เส้นตรงในแนวทแยง จะสรุปไดว้่าตวัแปรมีลกัษณะการแจกแจงแบบโคง้ปกติ 
(นงลกัษณ์  วิรัชชยั, 2542, น. 50) ผลจากการวิเคราะห์แผนภาพ Normal P-P Plot ของแต่ละตวัแปร
พบวา่ ส่วนใหญ่ไดเ้ส้นตรงในแนวทแยง สรุปไดว้า่ตวัแปรส่วนใหญ่มีลกัษณะการแจกแจงแบบโคง้
ปกติ ดงัแสดง ดงัภาพท่ี 4.1 – 4.15 
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ภาพที ่4.1 การแจกแจงของขอ้มูลตวัแปรของโครงสร้างองคก์ร (X1) 
 

                            
 

ภาพที ่4.2 การแจกแจงของขอ้มูลตวัแปรกลยทุธ์ (X2) 
 

                             
 

ภาพที ่4.3 การแจกแจงของขอ้มูลตวัแปรระบบการจดัการ (X3) 
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ภาพที ่4.4 การแจกแจงของขอ้มูลตวัแปรรูปแบบการบริหาร (X4) 
 

                        
 
 

ภาพที ่4.5 การแจกแจงของขอ้มูลตวัแปรบุคลากร(X5) 
 

                    
 

ภาพที ่4.6 การแจกแจงของขอ้มูลตวัแปรทกัษะ (X6) 
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ภาพที ่4.7 การแจกแจงของขอ้มูลตวัแปรค่านิยมร่วม (X7) 
                    

                            
             

ภาพที ่4.8 การแจกแจงของขอ้มูลตวัแปรนวตักรรม (X8) 
 

                                   
 

ภาพที ่4.9 การแจกแจงของขอ้มูลตวัแปรผลิตภณัฑ ์(X9) 
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ภาพที ่4.10 การแจกแจงของขอ้มูลตวัแปรราคา (X10) 
 

                       
 

ภาพที ่4.11 การแจกแจงของขอ้มูลตวัแปรการจดัจ าหน่าย (X11) 
 

                          
         

ภาพที ่4.12 การแจกแจงของขอ้มูลตวัแปรการส่งเสริมการขาย (X12) 
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ภาพที ่4.13 การแจกแจงของขอ้มูลตวัแปรฐานะทางการเงิน (Y1) 
 

                                

 
ภาพที ่4.14 การแจกแจงของขอ้มูลตวัแปรผูบ้ริโภค (Y2) 

 

                               
 

ภาพที ่4.15 การแจกแจงของขอ้มูลตวัแปรองคก์รแห่งการเรียนรู้ (Y3) 
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 4.4.2  การตรวจสอบความเป็นเอกพนัธ์ของการกระจาย (Homoscedasticity) 
 ความเป็นเอกพนัธ์ของการกระจายใชก้บัการวิเคราะห์การถดถอย ซ่ึงตวัแปรตน้และตวัแปร
ตามเป็นตวัแปรต่อเน่ือง (Metric Variable) โดยนิยามลกัษณะความเป็นเอกพนัธ์ของการกระจาย 
หมายถึง คุณสมบติัของตัวแปรตามท่ีมีการกระจายไม่ต่างกันทุกค่าของตวัแปรต้น (นงลักษณ์       
วิรัชชัย,  2542, น. 50) วิธีการตรวจสอบท าได้โดยการสร้างแผนภาพการกระจดักระจายท่ีแสดง
ความสัมพันธ์ระหว่างเศษท่ีเหลือมาตรฐาน (Standardized Residual) กับค่าพยากรณ์มาตรฐาน 
(Standardized Predicted) เพื่อตรวจสอบความเป็นเอกพนัธ์ของการกระจาย โดยพิจารณาจากค่า 
Standardized Residual หากมีการกระจายแบบสุ่ม โดยไม่มีการเพิ่มหรือลดลงอยา่งมีแบบแผนจึงจะ
สรุปได้ว่ามีเอกพนัธ์ของการกระจาย (Hair, et al., 2010 ) ดงัแผนภาพการกระจายความสัมพนัธ์
ระหว่างเศษท่ีเหลือมาตรฐาน (Standardized Residual) กับค่าพยากรณ์มาตรฐาน (Standardized 
Predicted Value) โดยความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ (Success) เป็นตวั
แปรตาม ภาพท่ี 4.16 
              
 
 

               
 

ภาพที่ 4.16 ความสัมพนัธ์ระหว่างเศษท่ีเหลือมาตรฐาน (Standardized Residual) กบัค่าพยากรณ์
ม าตรฐาน  (Standardized Predicted Value) โด ยความส า เร็ จของ ธุ ร กิ จโรง สี ข้ าว ใน ภ าค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ เป็นตวัแปรตาม 
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   จากภาพท่ี 4.16  พบวา่ ค่าเศษท่ีเหลือมีการกระจายอยา่งไม่มีแบบแผนโดยไม่พบวา่ 
ค่าเศษท่ีเหลือมีรูปแบบแนวโนม้ไปในทางมากข้ึนหรือลดลง สรุปไดว้า่ขอ้มูลเป็นไปตามขอ้ตกลง
เบ้ืองตน้ของการมีเอกพนัธ์ของการกระจาย 
 4.4.3  การตรวจสอบความสัมพนัธ์เชิงเส้นระหว่างตัวแปรต้นกบัตัวแปรตาม (Linearity) 
   สถิติวิเคราะห์ทุกประเภทมีพื้นฐานการวิเคราะห์จากสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน โดยมี
ขอ้ตกลงเบ้ืองตน้วา่ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรแต่ละคู่เป็นแบบเส้นตรง วิธีการตรวจสอบท าได้
โดยการตรวจสอบแผนภาพการกระจดักระจาย และการวิเคราะห์เศษท่ีเหลือ (Residual Analysis) ท่ี
แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างเศษท่ีเหลือ (Standardized Residual) กับตวัแปรอิสระแต่ละตวัเพื่อ
ตรวจสอบความสัมพนัธ์เชิงเส้นตรงระหวา่งตวัแปร (นงลกัษณ์  วิรัชชยั, 2542, น. 50) จากภาพการ
กระจายพบวา่ ค่าเศษท่ีเหลือมีการกระจายอยา่งไม่มีแบบแผน โดยไม่พบวา่ ค่าเศษท่ีเหลือมีรูปแบบ
แนวโน้มไปในทางบวกมากข้ึนหรือลดลงอย่างมีแบบแผน สรุปได้ว่าขอ้มูลเป็นไปตามขอ้ตกลง
เบ้ืองตน้ของการมีความสัมพนัธ์เชิงเส้นตรง ดงัภาพท่ี 4.17 ถึงภาพท่ี 4.18 
                    

                    
 

ภาพที่ 4.17 ความสัมพนัธ์ระหว่างเศษท่ีเหลือมาตรฐาน (Standardized Residual) กบัตวัแปรอิสระ
การบ ริหารธุรกิจโรงสีข้าว  (Management) โดยความส าเร็จของธุรกิจโรงสี ข้าวในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ (Success) เป็นตวัแปรตาม 
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ภาพที่ 4.18 ความสัมพนัธ์ระหว่างเศษท่ีเหลือมาตรฐาน (Standardized Residual) กบัตวัแปรอิสระ
กลยุทธ์การตลาดธุรกิจโรงสีข้าว (Marketing) โดยความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าวในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ (Success) เป็นตวัแปรตาม   

                  

 4.4.4 การตรวจสอบภาวะร่วมเส้นตรงพหุ (Multicollinearity) 
 

   ภาวะร่วมเส้นตรงพหุ หมายถึง ภาวะท่ีตัวแปรในการวิจัยท่ี เป็นตัวแปรต้นมี
ความสัมพันธ์กันสูงมาก และมีผลเสียต่อการวิเคราะห์ถดถอย ท าให้ผลการวิเคราะห์ข้อมูล
คลาดเคล่ือนไปจากความเป็นจริง วิธีการตรวจสอบภาวะร่วมเส้นตรงพหุ ท าได้โดยวิเคราะห์
ตรวจสอบค่ าส ถิ ติ  3  ตัวคือ  Tolerance, Variance Inflation Factor (VIF) และ  Condition Index 
ค่าสถิติ Tolerance มีค่าใกล ้0 แสดงวา่ตวัแปรนั้นมีความสัมพนัธ์กบัตวัแปรอ่ืนสูง ส่วนค่าท่ีใกล ้1 
แสดงวา่ตวัแปรนั้นมีความสัมพนัธ์กบัตวัแปรอ่ืน ๆ ต ่า ในการวเิคราะห์ขอ้มูล ส าหรับค่าสถิติ VIF มี
ค่าเท่ากับส่วนกลับของค่า Tolerance จึงแปลความหมายตรงกันข้าม กล่าวคือค่า VIF ท่ีสูงมาก 
แสดงวา่มีภาวะร่วมเส้นตรงพหุสูงมากในกลุ่มตวัแปรตน้ ค่าสถิติ Condition Index เป็นค่าสัดส่วน
ความแปรปรวนวดัจากค่าไอเกน (Eigenvalue) เกณฑ์ท่ีใช้ตรวจสอบคือ 30 ถ้าตัวแปรใดมีค่า 
Condition Index มากกว่า 30 แสดงว่าตัวแปรนั้ นมีปัญหาภาวะร่วมเส้นตรงพหุ ทั้ งน้ีค่าสถิติ 
Condition Index มีกระบวนการในการตรวจสอบสองขั้นตอน โดยขั้นตอนแรกตรวจสอบวา่ตวัแปร
ต้นตัวใดมีค่าเกินเกณฑ์  คือ 30 ขั้ นตอนท่ีสองตรวจสอบสัดส่วนของความแปรปรวนของ
สัมประสิทธ์ิการถดถอยเฉพาะตวัแปรตน้ท่ีมีค่า Condition Index สูงกว่าเกณฑ์ หากสัดส่วนความ
แปรปรวนของสัมประสิทธ์ิการถดถอยมีค่าสูงกว่า 0.9 แสดงว่าตวัแปรตน้มีความสัมพนัธ์กนัสูง  
(นงลกัษณ์ วรัิชชยั, 2542, น. 63) 
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  สรุปวา่เกณฑใ์นการวดัค่าตวัแปรอิสระแต่ละคู่มีภาวะร่วมเส้นตรงพหุหรือไม่ ใหดู้ท่ีค่า 
Tolerance ควรมีค่ามากกวา่ 0.1 ค่า VIF ควรมีค่านอ้ยกวา่ 10 ค่า Condition Index ควรมีค่านอ้ยกวา่ 
30 และหากค่า Condition Index มีค่ามากกวา่ 30 ใหพ้ิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่ตวั
แปรอิสระควรมีค่านอ้ยกวา่ 0.9 (นงลกัษณ์  วรัิชชยั, 2542, น. 63) 
  จากตารางท่ี 4.121 พบวา่ตวัแปรอิสระทุกตวัมีค่า Tolerance มีค่ามากกวา่ 0.1 ค่า VIF ของ
ตวัแปรอิสระทุกตวัมีค่าน้อยกว่า 10 ขณะเดียวกนัค่า Condition Index ทุกตวัมีค่าต ่ากว่า 30 และค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระทุกตวัมีค่าน้อยกว่า 0.9 สรุปว่าตวัแปรอิสระทุกตวั
เป็นอิสระจากกัน และไม่มีภาวะร่วมเส้นตรงพหุ สามารถน ามาวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์เพื่อ
พยากรณ์ รูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว ในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือได ้
 
ตารางที ่4.21   
กำรตรวจสอบภำวะร่วมเส้นตรงพหุ 
 

ตวัแปร Tolerance VIF Eigenvalue Condition Index 
Management 0.393 2.544 2.983 1.000 
Marketing 
Success 

0.393 
0.393 

2.544 
2.545 

0.012 
0.004 

15.693 
25.792 

 
 4.4.5  วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปรแฝง 
 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรแฝง ตวัแปรแฝงมีความสัมพนัธ์กนัเชิงบวกอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อยูร่ะหวา่ง .779 ถึง .886 ตวัแปรท่ีมี
ความสัมพนัธ์กนัสูง 3 คู่ คือการบริหารของธุรกิจโรงสีขา้ว (Management) มีความสัมพนัธ์เชิงบวก
กบัความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว (Success) เท่ากบั .886 รองลงมา กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ
โรงสีข้าว (Marketing) มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว (Success)   
เท่ากบั .779 และการบริหารของธุรกิจโรงสีขา้ว (Management) มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบักลยุทธ์
การตลาดของธุรกิจโรงสีขา้ว (Marketing) ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ  เท่ากบั .779 ตามล าดบั ค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของตวัแปรแฝงแสดงในตารางท่ี 4.22 
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ตารางที ่4.22  
ค่ำเมตริกซ์ (Correlation Matrix) สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ระหว่ำงตัวแปรแฝง ควำมส ำเร็จของ
ธุรกิจโรงสีข้ำว ในภำคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยรวม 
  

           ตวัแปรแฝง Management Marketing Success  
Management 1.000    
Marketing 
Success 

.779** 

.886** 
      1.000 

.779** 
 

1.000 
 

 
หมำยเหตุ  * p < .05 และ ** p < .01 
 
 4.4.6 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปรสังเกตได้ 
 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรสังเกตได ้พบวา่ ความสัมพนัธ์ระหว่าง   ตวัแปร
สังเกตไดข้องตวัแปรแฝง การบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ใน
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน พบว่า ค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์มีค่าตั้งแต่ 0.430 ถึง 0.906 ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรมีค่าแตกต่างจากศูนยอ์ย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ทุกคู่ ผลการวิเคราะห์แสดงว่าตวัแปรทุกคู่ไม่มีความสัมพนัธ์กัน      
ดงัตารางท่ี 4.23   
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ตารางที ่4.23   
ค่าเมตริกซ์ (Correlation Matrix) สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรท่ีสังเกตไดข้องความส าเร็จของธุรกิจ 
โรงสีขา้ว 

  

 
ตวัแปร
แฝง 

การบริหารธุรกิจโรงสีขา้ว กลยทุธ์การตลาด ความส าเร็จของธุรกิจ 
โรงสีขา้ว 

X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8 X9 X10 X11 X12 Y1 Y2 Y3 
X1 1               
X2 .731** 1              
X3 .832** .790** 1             
X4 .742** .801** .855** 1            
X5 .603** .682** .660** .798** 1           
X6 .635** .661** .690** .771** .815** 1          
X7 .626** .650** .693** .751** .734** .793** 1         
X8 .587** .619** .665** .704** .657** .692** .891** 1        
X9 .609** .606** .675** .704** .662** .683** .862** .906** 1       
X10 .477** .430** .522** .504** .504** .508** .628** .665** .794** 1      
X11 .492** .449** .542** .535** .525** .533** .622** .613** .804** .884** 1     
X12 .624** .632** .693** .741** .695** .703** .837** .871** .902** .678** .741** 1    
Y1 .645** .654** .711** .787** .742** .756** .865** .873** .865** .613** .652** .952** 1   
Y2 .598** .627** .672** .787** .720** .702** .760** .722** .718** .501** .545** .784** .846** 1  
Y3 .680** .700** .733** .796** .705** .730** .754** .749** .736** .520** .543** .808** .846** .835** 1 

หมายเหตุ   * p < .05 และ ** p < .01 
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4.5 ผลการวเิคราะห์องค์ประกอบเชิงยนืยนั (Confirmatory factor Analysis) ของ
โมเดลการวดัตัวแปรแฝง (Latent Variables)  
 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อตรวจสอบรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดในการสร้าง
ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ไดด้ าเนินการ ดงัน้ี 1) วเิคราะห์ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ความเบ ้ความโด่ง และระดบัผลการประเมินของตวัแปรสังเกตได ้2) การ
วิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนั (Confirmatory factor Analysis) มีวตัถุประสงค์เพื่อตรวจสอบ
ความเท่ียงตรงเชิงโครงสร้าง (Construct Validity) ของตวัแปรแฝง (Latent Variable) ท่ีเกิดจากการ
วดัโดยตวัแปรโครงสร้าง (Construct Variable) ให้เป็นไปตามทฤษฎีการวดัท่ีก าหนดข้ึนจากทฤษฎี 
และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งวา่สอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ การวเิคราะห์ความตรงเชิงโครงสร้าง
ท าให้เกิดความมัน่ใจได้ว่าการวดัค่าของตวัแปรท่ีได้จากตวัอย่างสามารถแทนค่าจริงท่ีมีอยู่ใน
ประชากรได้ (Jores Kog & Sorbom, 1993) การตรวจสอบความตรงเชิงโครงสร้างสามารถท าโดย
การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนั โดยการตรวจสอบความตรงแบบรวมศูนย์ (Convergent 
Validity) ความตรงแบบแตกต่าง (Discriminant Validity) ดว้ยโปรแกรม Mplus 
 4.5.1  ผลการวเิคราะห์ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความเบ้ ความโด่ง และระดับผลการ
ประเมินของตัวแปรสังเกตได้ 
   การวจิยัในคร้ังน้ี ศึกษาจากผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
จ านวน 360 ตวัอยา่ง เม่ือพิจารณาค่าเฉล่ียของตวัแปรสังเกตไดใ้นแต่ละองค์ประกอบ พบวา่ อยู่ใน
ระดบัมาก ดงัน้ี 
   การบริหาร (Management : Management) พบวา่ ดา้นนวตักรรม (X8) มีค่าเฉล่ียสูงสุด 
(X  = 4.39 ; S.D. = 0.72)  รองลงมาคือ ดา้นค่านิยมร่วม (X7) มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.37 
; S.D. = 0.69) ด้านโครงสร้างองค์กร (X1) มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.34 ; S.D. = 0.66)  
ด้านระบบการจดัการ (X3) มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก (X  = 4.26 ; S.D. = 0.70) ด้านรูปแบบการ
บริหาร (X4) มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.21 ; S.D. = 0.67) ดา้นทกัษะ (X6) มีค่าเฉล่ียอยู่ใน
ระดบัมาก (X  = 4.20 ; S.D. = 0.75) ดา้นกลยุทธ์ (X2) มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.20 ; S.D. 
= 0.71) และด้านบุคลากร (X5) มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.14 ; S.D. = 0.74) ตามล าดับ     
กลยุทธ์การตลาด  (Marketing Strategy : Marketing) พบว่า ด้านราคา (X10) มี ค่าเฉ ล่ียสูงสุด        
( X  = 4.40 ; S.D. = 0.74) รองลงมาคือ ด้านการจัดจ าหน่าย (X11) มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก       
(X  = 4.39 ; S.D. = 0.69) ดา้นผลิตภณัฑ์ (X9) มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.39 ; S.D. = 0.65) 
และการส่งเส ริมการขาย  (X12) มีค่ าเฉ ล่ียอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.38 ; S.D. = 0.68) และ
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ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว (The success of the rice mill business : Success) พบว่า ดา้นฐานะ
ทางการเงิน (Y1) มีค่าเฉล่ียสูงสุด ( X  = 4.38 ; S.D. = 0.65)  รองลงมาคือ ด้านผูบ้ริโภค (Y2) มี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.31 ; S.D. = 0.68) และดา้นองคก์รแห่งการเรียนรู้ (Y3) มีค่าเฉล่ียอยู่
ในระดบัมาก  (X  = 4.30 ; S.D. = 0.76) ตามล าดบั 
   เม่ือพิจารณาความเบข้องตวัแปรสังเกตไดส่้วนใหญ่มีค่าเป็นลบแสดงวา่ค่าเฉล่ียมีค่า
สูงมีลกัษณะเบซ้้าย และเม่ือพิจารณาค่าความโด่งส่วนใหญ่มีค่าเป็นบวกและเขา้ใกล ้0 แสดงว่าค่า
ความโด่ง แบน กวา่ปกติ และเม่ือพิจารณาในภาพรวม พบวา่ ค่าความเบมี้ค่าน้อยกว่า 2.00 และค่า
ความโด่งน้อยกว่า 7.00 แสดงว่าตัวแปรสังเกตได้มีลักษณะเข้าใกล้การแจกแจงแบบปกติ 
รายละเอียด ดงัตารางท่ี 4.24 
 
ตารางที ่4.24 
ค่ำเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน ควำมเบ้ ควำมโด่ง และระดับผลกำรประเมินของตัวแปรสังเกตได้ 
 

ตวัแปรแฝง ตวัแปร
สังเกตได ้

X  S.D. Sk Ku ระดบัการ
ประเมิน 

1.  การบริการ X1 4.34 0.66 -1.412 2.725 มาก 
  (Management)    X2 4.20 0.71 -1.094 1.323 มาก 
 X3 4.26 0.70 -1.261 2.277 มาก 
 
 

X4 
X5 
X6 

4.21 
4.14 
4.20 

0.67 
0.74 
0.75 

-1.050 
-1.078 
-.964 

1.695 
1.451 
.897 

มาก 
มาก 
มาก 

 X7 4.37 0.69 -1.543 3.533 มาก 
 X8 4.39 0.72 -1.480 2.752 มาก 
2.  กลยทุธ ์ X9 4.39 0.65 -1.832 4.925 มาก 
     การตลาด X10 4.40 0.74 -1.351 2.064 มาก 
    (Marketing)  X11 4.39 0.70 -1.539 3.051 มาก 
 X12 4.38 0.68 -1.438 2.588 มาก 
3.   ความส าเร็จ Y1 4.38 0.65 -1.281 1.972 มาก 
     ธุรกิจโรงสีขา้ว Y2 4.31 0.68 -.906 .364 มาก 
     (Success) Y3 4.30 0.76 -1.292 1.146 มาก 
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 4.5.2  ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory Factor Analysis) ของตัว
แปรแฝง (Latent Variables) เพื่อตรวจสอบความตรงเชิงโครงสร้างที่ ได้จากการวิเคราะห์
องค์ประกอบเชิงยนืยนักบัข้อมูลเชิงประจักษ์ 
   4.5.2.1 การบริหาร (Management : Management)     
      การบริหาร (Management : Management)ไดค้่า Bartlett’s test of Sphericity 
เท่ากบั 3112.687 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และมีค่าดชันี ไกเซอร์ – เมเยอร์ - ออลคิน (Kaiser 
– Meyer – Olkin Measure of Sampling Adequacy / MSA) เท่ ากับ  .899 แสดงว่าการบริหาร มี
ความสัมพนัธ์กนัเหมาะสมในระดบัดีมาก สามารถน าไปวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัได ้
      ผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของการบริหารจากตวัแปรสังเกตได ้
8 ตวัแปร พบว่า โมเดลมีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ โดยพิจารณาจาก ค่าไค-
สแควร์ ( 2) เท่ากบั 27.456 ท่ีองศาอิสระ (df) เท่ากบั 12 ส่งผลให้ค่าไค-สแควร์สัมพนัธ์ (Relative 
Chi-square) ซ่ึงหาไดจ้ากสมการ  2 / df  มีค่าเท่ากบั 2.288 ถือวา่ยอมรับไดผ้า่นเกณฑ์ท่ีก าหนด คือ
ตอ้งมีค่าไม่เกิน 2 หรือ น้อยกว่า 5 กรณีโมเดลซับซ้อน (สุนทรพจน์ ด ารงพานิช. 2555, น. 33) ค่า
ดัชนีรากก าลังสองเฉล่ียของความคลาดเคล่ือนในการประมาณค่า RMSEA (Rool Mean Square 
Error of Approximation) มีค่าเท่ากบั 0.060 ถือว่าผ่านเกณฑ์ท่ีก าหนด คือ ต้องมีค่าน้อยกว่า 0.05 
และค่ามาตรฐานดชันีรากของค่าเฉล่ียก าลงัสองของส่วนท่ีเหลือ (SRMR : Standardized Root Mean 
Squared Residual) มีค่าเท่ากบั 0.016 ซ่ึงผา่นเกณฑ์ท่ีก าหนดแสดงวา่อ านาจการพยากรณ์ของปัจจยั
การบริหาร มีความเท่ียงตรงเชิงโครงสร้าง (Construct Reliability) Pc = 0.999 มากกวา่ .60  
      เม่ือพิจารณาค่าน ้ าหนกัองค์ประกอบ (Factor Loading) ของตวัแปรสังเกต
ไดใ้นโมเดล พบว่า ตวัแปรสังเกตไดมี้ค่าน ้ าหนกัเป็นบวกมีค่าตั้งแต่ 0.748 ถึง 0.947 และสามารถ
พ ย าก ร ณ์  ด้ าน ก า รบ ริห า ร  (Management)  ร้ อ ย ล ะ  5 5 .9 0  ถึ ง  8 9 .6 0  เ ม่ื อ พิ จ า รณ า                                                               
ความเช่ือมัน่เชิงโครงสร้างของตวัแปรแฝง (Construct Reliability หรือ  Pc ) จากการค านวณพบว่า 
ความเช่ือมัน่เชิงโครงสร้างของการบริหาร (Management) มีค่าเท่ากบั 0.999 ซ่ึงถือวา่ผา่นเกณฑต์าม
ขอ้ก าหนดท่ีวา่ค่าความเช่ือมัน่เชิงโครงสร้าง (Construct Reliability) ของตวัแปรตอ้งมีค่าอยา่งนอ้ย 
0.6 และความเท่ียงตรงเชิงโครงสร้าง (Construct Validity) ซ่ึงถือว่าผ่านเกณฑ์ท่ีตรวจสอบ ซ่ึงมีค่า 
 2 = 27.456,  df = 12,  2 /  df  = 2.288,  p–value = 0.066,  CFI = 0.995,  TLI = 0.988,  RMSEA = 0.060, 

SRMR = 0.016  เม่ือพิจารณาในระดบัตวัแปร พบว่า มีค่าน ้ าหนักองค์ประกอบผ่านเกณฑ์ท่ีก าหนด 
คือ รูปแบบการบริหาร (X4) ระบบการจดัการ (X3) กลยุทธ์ (X2) บุคลากร (X5) โครงสร้างองคก์ร 
(X1) ทกัษะ (X6) ค่านิยมร่วม (X7) และนวตักรรม (X8) มีค่าเท่ากบั 0.947, 0.903, 0.850, 0.840, 
0.800, 0.800, 0.791 และ 0.748 ตามล าดบั ซ่ึงมีค่าน ้ าหนกัองค์ประกอบท่ีผา่นเกณฑ์ท่ีก าหนดควร
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มากกว่า 0.3 สามารถยอมรับได้ (สุภมาส องัศุโชติ, 2554, น. 29) รายละเอียดดงัภาพท่ี 4.19 และ
ตารางท่ี 4.25   
      การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัโมเดลการวดัของตวัแปรการบริหาร 
ประกอบด้วย โครงสร้างองค์กร กลยุทธ์ ระบบการจดัการ รูปแบบการบริหาร บุคลากร ทกัษะ 
ค่านิยมร่วม และนวตักรรม รายละเอียดดงัภาพท่ี 4.19 และตารางท่ี 4.25 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
      
 
 
 
        
 
 
 
 
       
 
   2 = 27.456,  df = 12,  2 / df  = 2.288,  p–value = 0.066,  CFI = 0.995,  TLI = 0.988,  RMSEA = 0.060,  
         SRMR = 0.016 
 

ภาพที ่4.19  องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของดา้นการบริหาร 
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ตารางที ่4.25  
ผลกำรวิเครำะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัของด้ำนกำรบริหำร 
 

การบริหาร น ้าหนกั 
องคป์ระกอบ 

( ) 

S.E z-test R2 Pc 

X1 : โครงสร้างองคก์ร 0.800 0.021 37.512** 0.640  
X2 : กลยทุธ ์ 0.850 0.016 52.949** 0.722  
X3 : ระบบการจดัการ 0.903 0.012 74.469** 0.815  
X4 : รูปแบบการบริหาร 0.947 0.008 114.531** 0.896 0.999 
X5 : บุคลากร 0.840 0.018 46.867** 0.706  
X6 : ทกัษะ 0.800 0.020 39.294** 0.640  
X7 : ค่านิยมร่วม 0.791 0.021 38.233** 0.626  
X8 : นวตักรรม 0.748 0.024 30.559** 0.559  
Chi-square = 27.456          df = 
12  

 2 / df = 2.288 p-value = 0.066 Construct 

CFI = 0.995            TLI = 0.988 RMSEA = 0.060 SRMR = .016  Reliability 
 

*** หมายถึง นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 (z-test > 3.291) 
 
   จากตารางท่ี 4.25 และภาพท่ี 4.19 โมเดลการวดัตวัแปรการบริหาร พบวา่ รูปแบบการ
บริหาร มีค่าน ้ าหนกัองคป์ระกอบ (Factor Loading) มากท่ีสุดเท่ากบั 0.947 รองลงมาคือ ระบบการ
จดัการ มีค่าน ้ าหนักองค์ประกอบเท่ากบั 0.903 กลยุทธ์ มีค่าน ้ าหนักองค์ประกอบเท่ากับ 0.850
บุคลากร มีค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบเท่ากบั 0.840 โครงสร้างองคก์ร มีค่าน ้ าหนกัองคป์ระกอบเท่ากบั 
0.800 ทกัษะ มีค่าน ้ าหนักองค์ประกอบเท่ากบั 0.800 ค่านิยมร่วมมีค่าน ้ าหนกัองค์ประกอบเท่ากบั 
0.791 และน้อยท่ีสุดคือ นวตักรรม มีค่าน ้ าหนักองค์ประกอบเท่ากบั 0.748 เม่ือพิจารณาค่าความ
คลาดเคล่ือนมาตรฐาน (S.E) และค่าสถิติ z-test พบวา่ น ้ าหนกัองคป์ระกอบแต่ละค่าแตกต่างจาก 0 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ส่วนค่าการพยากรณ์ (R2) ซ่ึงเป็นค่าท่ีบอกอ านาจการพยากรณ์ 
กบัองคป์ระกอบร่วม พบวา่ รูปแบบการบริหาร มีค่า R2 มากท่ีสุดเท่ากบัร้อยละ 89.60 รองลงมาคือ 
ระบบการจดัการ R2 เท่ากบัร้อยละ 81.50 กลยุทธ์ R2 เท่ากบัร้อยละ 72.20  บุคลากร R2 เท่ากบัร้อย
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ละ 70.60 โครงสร้างองคก์ร R2 เท่ากบัร้อยละ 64.00 ทกัษะ R2 เท่ากบัร้อยละ 64.00 ค่านิยมร่วม R2 
เท่ากบัร้อยละ 62.60 และนอ้ยท่ีสุดคือ นวตักรรม R2 เท่ากบัร้อยละ 55.90 
   สรุปผลการวิ เคราะห์ โม เดลการวัด  (Measurement Model) โดยการวิ เคราะห์
องค์ประกอบเชิงยืนยนัตวัแปรการบริหาร พบวา่ โมเดลสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ หลงัจาก
การปรับโมเดล โดยไม่มีการตดัตวัช้ีวดัใด ๆ ออกจากโมเดลการวดั ค่าความเช่ือมัน่เชิงโครงสร้าง
ของตัวแปรผ่านเกณฑ์ คือ มีค่ามากกว่า 0.6 และค่าความเท่ียงตรงเชิงโครงสร้าง (Construct 
Validity) ผ่านเกณฑ์ตามขอ้ก าหนด 60 และค่าความเท่ียงตรงเชิงโครงสร้าง (Construct Validity) 
ผา่นเกณฑ์ตามขอ้ก าหนด ไดแ้ก่  2 = 27.456,  df = 12,  2 / df  = 2.288,  p–value = 0.066,  CFI = 
0.995,  TLI = 0.988,  RMSEA = 0.060,  SRMR = 0.016 
   4.5.2.2  กลยทุธ์การตลาด (Marketing Strategy : Marketing)   
   กลยุท ธ์การตลาด  (Marketing Strategy : Marketing) ของธุรกิจโรงสีข้าว  ได้ค่ า 
Bartlett’s test of Sphericity เท่ากบั 1572.016 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และมีค่าดชันีไกเซอร์ 
– เมเยอร์ - ออลคิน (Kaiser – Meyer – Olkin Measure of Sampling Adequacy / MSA) เท่ากบั .740 
แสดงวา่ กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจโรงสีขา้วมีความสัมพนัธ์กนัเหมาะสมในระดบัดีมากสามารถ
น าไปวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัได ้
      ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนักลยุทธ์การตลาดของธุรกิจโรงสี
ขา้ว จากตวัแปรสังเกตได ้4 ตวัแปร พบวา่ โมเดลมีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์
โดยพิจารณาจาก ค่าไค-สแควร์ (  2) เท่ากับ 1.916 ท่ีองศาอิสระ (df) เท่ากับ 1 ส่งผลให้ค่า            
ไค-สแควร์สัมพนัธ์ (Relative Chi-square) ซ่ึงหาไดจ้ากสมการ  2 / df  มีค่าเท่ากบั 1.916 ถือวา่ผา่น
เกณฑ์ท่ีก าหนด คือตอ้งมีค่าไม่เกิน 2 หรือ นอ้ยกวา่ 5 กรณีโมเดลซบัซ้อน (สุนทรพจน์ ด ารงพานิช, 
2555, น. 33) ค่าดชันีรากก าลงัสองเฉล่ียของความคลาดเคล่ือนในการประมาณค่า RMSEA (Rool 
Mean Square Error of Approximation) มีค่าเท่ากับ 0.000 ถือว่าผ่านเกณฑ์ท่ีก าหนด คือ ตอ้งมีค่า
น้อยกว่า 0.05  และค่ามาตรฐานดัชนีรากของค่าเฉล่ียก าลังสองของส่วนท่ี เหลือ (SRMR : 
Standardized Root Mean Squared Residual) มีค่าเท่ากบั 0.000 ถือวา่ผา่นเกณฑ์ แสดงวา่อ านาจการ
พยากรณ์ของปัจจัยการตลาดมีความเท่ียงตรงเชิงโครงสร้าง  (Construct Reliability) Pc = 0.994 
มากกวา่ .60 
      เม่ือพิจารณาค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบ (Factor Loading) ของตวัแปรสังเกต
ไดใ้นโมเดล พบวา่ ตวัแปรสังเกตไดมี้ค่าน ้าหนกัเป็นบวกมีค่าตั้งแต่ร้อยละ 72.50 ถึง 94.60  เม่ือ
พิจารณาความเช่ือมัน่เชิงโครงสร้างของตวัแปร (Construct Reliability หรือ Pc ) จากการค านวณ 
พบวา่ ความเช่ือมัน่เชิงโครงสร้าง ดา้นกลยทุธ์การตลาด (Marketing) มีค่าเท่ากบัร้อยละ 52.60 ถึง 
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89.40 เม่ือพิจารณาความเช่ือมัน่เชิงโครงสร้างของตวัแปร (Construct Reliability หรือ Pc ) จากการ
ค านวณพบวา่ ความเช่ือมัน่เชิงโครงสร้างกลยทุธ์การตลาด (Marketing) มีค่าเท่ากบั 0.994 ซ่ึงถือวา่
ผา่นเกณฑต์ามขอ้ก าหนดท่ีวา่ค่าความเช่ือมัน่เชิงโครงสร้างของตวัแปรตอ้งมีค่าอยา่งนอ้ย 0.6 และ
ค่าความเท่ียงตรงเชิงโครงสร้าง (Construct Validity) มีค่าตามเกณฑ์  2 = 1.916,  df = 1,  2 / df  = 

1.916,  p–value = 0.0701,  CFI = 1.000,  TLI = 1.000,  RMSEA = 0.000, SRMR = 0.000  เม่ือพิจารณาใน
ระดบัตวัแปร พบวา่ มีค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบผา่นเกณฑท่ี์ก าหนด คือ การจดัจ าหน่าย (X11) ราคา 
(X10) ผลิตภณัฑ ์(X9) และการส่งเสริมการขาย (X12) มีค่าเท่ากบั 0.946, 0.934, 0.850 และ 0.725 
ตามล าดบั ซ่ึงมีค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบท่ีผา่นเกณฑท่ี์ก าหนดควรมากกวา่ 0.3 สามารถยอมรับได ้
รายละเอียดดงัภาพท่ี 4.20 และตารางท่ี 4.26 

      การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัโมเดลการวดัของตัวแปรกลยุทธ์
การตลาดของธุรกิจโรงสีขา้ว ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการ
ขาย รายละเอียดดงัภาพท่ี 4.20 และตารางท่ี 4.26                   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                         2 = 1.916,  df = 1,  2 / df  = 1.916,  p–value = 0.0701,  CFI = 1.000,  TLI = 1.000,  
                     RMSEA = 0.000, SRMR = 0.000 
 

ภาพที ่4.20 องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของดา้นกลยทุธ์การตลาด 
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ตารางที ่4.26 
ผลกำรวิเครำะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัของด้ำนกลยทุธ์กำรตลำด 
 

กลยทุธ์การตลาด น ้าหนกั 
องคป์ระกอบ 

( ) 

S.E z-test R2 Pc 

X9 : ผลิตภณัฑ์ 0.850 0.017 51.380** 0.722  
X10 : ราคา 0.934 0.011 86.626** 0.873 0.994 
X11 : การจดัจ าหน่าย 0.946 0.010 92.528** 0.894  
X12 : การส่งเสริมการขาย 0.725 0.027 27.150** 0.526  
Chi-square = 1.916          df = 1  2 / df = 1.916 p-value = 0.0701 Construct 
CFI = 1.000           TLI = 1.000 RMSEA = 0.000 RMR = .000 Reliability 
 

** หมายถึง นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 (z-test > 3.291 
 
    จากตารางท่ี 4.26 และภาพท่ี 4.20 โมเดลการวดัตวัแปรกลยุทธ์การตลาด พบว่า 
การจดัจ าหน่าย มีค่าน ้ าหนักองค์ประกอบ (Factor Loading) มากท่ีสุดเท่ากบั 0.946 รองลงมาคือ 
ราคา มีค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบเท่ากบั 0.934 ผลิตภณัฑ ์มีค่าน ้าหนกัองคป์ระกอบเท่ากบั 0.850 และ
น้อยท่ีสุดคือ การส่งเสริมการขาย มีค่าน ้ าหนักองค์ประกอบเท่ากับ 0.725 เม่ือพิจารณาค่าความ
คลาดเคล่ือนมาตรฐาน (S.E) และค่าสถิติ Z-test พบวา่ น ้าหนกัองคป์ระกอบแต่ละค่าแตกต่างจาก 0 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ส่วนค่าการพยากรณ์ (R2) ซ่ึงเป็นค่าท่ีบอกอ านาจการพยากรณ์
กับองค์ประกอบร่วม (Communalities) พบว่า การจัดจ าหน่าย มีค่า R2 มากท่ีสุดเท่ากับ 0.894 
รองลงมาคือ ราคา R2 เท่ากบัร้อยละ 87.30 ถดัมาคือ ผลิตภณัฑ์ มีค่า R2 เท่ากบัร้อยละ 72.20 และ
นอ้ยท่ีสุดคือ การส่งเสริมการขาย R2 เท่ากบัร้อยละ 52.60 
    สรุปผลการวิเคราะห์โมเดลการวัด (Measurement Model) โดยการวิเคราะห์
องค์ประกอบเชิงยืนยนัตวัแปรกลยุทธ์การตลาด พบว่า โมเดลสอดคล้องกับขอ้มูลเชิงประจกัษ ์
หลงัจากการปรับโมเดล โดยไม่มีการตดัตวัช้ีวดัใด ๆ ออกจากโมเดลการวดั ค่าความเช่ือมัน่เชิง
โครงสร้าง (Construct Reliability) ของตัวแปรผ่านเกณฑ์ คือ มีค่ามากกว่า 0.6 และค่าความ
เท่ียงตรงเชิงโครงสร้าง (Construct Validity) ผา่นเกณฑ์ตามขอ้ก าหนด ไดแ้ก่  2 = 1.916,  df = 1,  2 
/ df  = 1.916,  p–value = 0.0701,  CFI = 1.000,  TLI = 1.000, RMSEA = 0.000, SRMR = 0.000 

 



201 

   4.5.2.3  ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว (The success of the rice mill business : 
Success) 
   ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว (The success of the rice mill business : Success)      
ได้ค่า Bartlett’s test of Sphericity เท่ากับ 967.718 มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และมีค่าดชันี  
ไกเซอร์ – เมเยอร์ - ออลคิน (Kaiser – Meyer – Olkin Measure of Sampling Adequacy / MSA) 
เท่ากบั .772 แสดงว่าปัจจยัความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว มีความสัมพนัธ์กนัเหมาะสมในระดบั     
ดีมาก สามารถน าไปวเิคราะห์องคป์ระกอบเชิงยนืยนัได ้ 
      ผลการวิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยืนยนัของดา้นความส าเร็จของธุรกิจโรงสี
ขา้ว จากตวัแปรสังเกตได ้3 ตวัแปร พบวา่ โมเดลมีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์
โดยพิจารณาจาก ค่าไค-สแควร์ (  2) เท่ากบั 1.543 ค่าองศาอิสระ (df) เท่ากับ 1 ส่งผลให้ค่าไค-
สแควร์สัมพนัธ์ (Relative Chi-square) ซ่ึงหาได้จากสมการ  2 / df  มีค่าเท่ากับ 1.543 ถือว่าผ่าน
เกณฑ์ ท่ีก าหนด คือต้องมี ค่าไม่ เกิน  2 หรือ น้อยกว่า 5 กรณีโมเดลซับซ้อน (Bolle, 1989 
Diamantopoulos and Siguaw, 2000) ค่าดัชนีรากก าลังสองเฉล่ียของความคลาดเคล่ือนในการ
ประมาณค่า RMSEA (Rool Mean Square Error of Approximation) มีค่าเท่ากับ 0.000 ถือว่าผ่าน
เกณฑ์ แสดงว่าอ านาจการพยากรณ์ของปัจจยัความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว มีความเท่ียงตรงเชิง
โครงสร้าง (Construct Reliability) Pc = 0.995 มากกวา่ .60 
      เม่ือพิจารณาค่าน ้ าหนกัองค์ประกอบ (Factor Loading) ของตวัแปรสังเกต
ไดใ้นโมเดล พบว่า ตวัแปรสังเกตไดมี้ค่าน ้ าหนกัเป็นบวกมีค่าตั้งแต่ร้อยละ 91.40 ถึง 92.60 และมี
ความผนัแปรร่วมกบัโมเดล ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว (Success) ร้อยละ 835 ถึง 85.70 เม่ือ
พิจารณาความเช่ือมัน่เชิงโครงสร้างของตวัแปร (Construct Reliability หรือ Pc ) จากการค านวณ
พบว่า ความเช่ือมัน่เชิงโครงสร้างความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว (Success) มีค่าเท่ากับร้อยละ 
99.50 ซ่ึงถือวา่ผา่นเกณฑ์ตามขอ้ก าหนดท่ีวา่ค่าความเช่ือมัน่เชิงโครงสร้างของตวัแปรตอ้งมีค่าอยา่ง
น้อย 0.6 และค่าความเท่ียงตรงเชิงโครงสร้าง (Construct Validity) มีค่าตามเกณฑ์  2 = 1.543,  df 
1,  2 / df  = 1.543,  p–value = 0.5723,  CFI = 1.000,  TLI = 1.000, RMSEA = 0.000, SRMR = 
0.003 เม่ือพิจารณาในระดบัตวัแปร พบวา่ มีค่าน ้ าหนกัองคป์ระกอบผา่นเกณฑ์ท่ีก าหนด คือ ฐานะ
ทางการเงิน (Y1) มีค่าเท่ากบัร้อยละ 92.60 รองลงมา ไดแ้ก่  ผูบ้ริโภค (Y2) มีค่าเท่ากบัร้อยละ 91.40 
และองคก์รแห่งการเรียนรู้ (Y3) มีค่าเท่ากบัร้อยละ 91.40 ซ่ึงมีค่าน ้ าหนกัองคป์ระกอบผา่นเกณฑ์ท่ี
ก าหนดมีค่าตั้งแต่ 0.3 ข้ึนไป สามารถยอมรับได ้รายละเอียดดงัภาพท่ี 4.21 และตารางท่ี 4.27 
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      การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัโมเดลการวดัของตวัแปรความส าเร็จ
ของธุรกิจโรงสีข้าว ประกอบด้วย ฐานะทางการเงิน ผู ้บริโภค และองค์กรแห่งการเรียนรู้ 
รายละเอียดดงัภาพท่ี 4.21 และตารางท่ี 4.27 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 

 
 2 = 1.543,  df = 1,  2 / df  = 1.543,  p–value = 0.5723,  CFI = 1.000,  TLI = 1.000, 

RMSEA = 0.000, SRMR = 0.003 
 

ภาพที ่4.21 องคป์ระกอบเชิงยนืยนัของดา้นความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว 
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ตารางที ่4.27  
ผลกำรวิเครำะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัของด้ำนควำมส ำเร็จของธุรกิจโรงสีข้ำว  

 

ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว น ้าหนกั 
องคป์ระกอบ 

( ) 

S.E z-test R2 Pc 

Y1 : ฐานะทางการเงิน 0.926 0.011 84.690** 0.857  
Y2 : ผูบ้ริโภค 0.914 0.012 78.152** 0.835 0.995 
Y5 : องคก์รแห่งการเรียนรู้ 0.914 0.012 78.385** 0.836  
Chi-square = 1.543          df = 1  2 / df = 1.543 p-value = 0.5723 Construct 
GFI = 1.000          TLI = 1.000 RMSEA = .000 RMR = .003 Reliability 
 

*** หมำยถึง นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 (z-test > 3.291 
  
      จากตารางท่ี 4.27 และภาพท่ี 4.21 โมเดลการวดัตวัแปรความส าเร็จของ
ธุรกิจโรงสีข้าว พบว่า ฐานะทางการเงิน มีค่าน ้ าหนักองค์ประกอบ (Factor Loading) มากท่ีสุด
เท่ากับ 0.926 รองลงมาคือ ผูบ้ริโภค มีค่าน ้ าหนักองค์ประกอบเท่ากับ 0.914 และน้อยท่ีสุดคือ 
องค์กรแห่งการเรียนรู้ มีค่าน ้ าหนักองค์ประกอบเท่ากบั 0.914 เม่ือพิจารณาค่าความคลาดเคล่ือน
มาตรฐาน (S.E) และค่าสถิติ z-test พบว่า น ้ าหนักองค์ประกอบแต่ละค่าแตกต่างจาก 0 อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ส่วนค่าความเท่ียง (R2) ซ่ึงเป็นค่าท่ีบอกสัดส่วนความแปรผนัระหวา่ง
ตวัแปรสังเกตได ้กบัองคป์ระกอบร่วม (Communalities) พบวา่ ฐานะทางการเงิน มีค่า R2 มากท่ีสุด
เท่ากบัร้อยละ 85.70 รองลงมาคือ องค์กรแห่งการเรียนรู้ R2 เท่ากบัร้อยละ 83.60 และน้อยท่ีสุดคือ 
ผูบ้ริโภค R2 เท่ากบัร้อยละ 83.50 
     สรุปผลการวิเคราะห์โมเดลการวดั (Measurement Model) โดยการวิเคราะห์
องคป์ระกอบเชิงยืนยนัตวัแปรความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว พบวา่ โมเดลสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิง
ประจกัษ์ หลังจากการปรับโมเดล โดยไม่มีการตดัตวัช้ีวดัใด ๆ ออกจากโมเดลการวดั ค่าความ
เช่ือมัน่เชิงโครงสร้าง (Pc ) ของตวัแปรผ่านเกณฑ์ คือ มีค่ามากกว่า 0.60 และค่าความเท่ียงตรงเชิง
โครงสร้าง (Construct Validity) ผ่านเกณฑ์ตามข้อก าหนด ได้แก่  2 = 1.543,  df = 1,  2 / df  = 
1.543,  p–value = 0.5723,  CFI = 1.000,  TLI = 1.000, RMSEA = 0.000, SRMR = 0.003 
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 4.5.3 การตรวจสอบความตรงแบบรวมศูนย์ (Convergent Validity)  
   4.5.3.1 น ้ าหนกัองค์ประกอบ (Factor Loading) หากค่าของน ้ าหนกัองคป์ระกอบมี
ค่าสูง แสดงว่ามีจุดศูนย์รวมร่วมกันสูง ค่าน ้ าหนักองค์ประกอบมีค่ามากกว่า 0.3 ค่าน ้ าหนัก
องคป์ระกอบดูไดจ้ากค่า Lambda-X หรือ Lambda-Y 
   4.5.3.2 ค่าความเช่ือมัน่เชิงโครงสร้าง (Construct Reliability) ค่าท่ียอมรับไดค้วรมี
ค่าตั้งแต่ 0.6 ข้ึนไป ค านวณไดจ้ากสมการ     
 

     Pc =
 

   



 ES.
2

2




                (4.1) 

 
 Pc = ค่าความเช่ือมัน่เชิงโครงสร้างของตวัแปร (Construct Reliability) 
  = น ้าหนกัองคป์ระกอบมาตรฐาน (Standardized Factor Loading) หรือก็คือค่า 
  Lambda-X หรือ Lambda-Y 
S.E = ค่าคลาดเคล่ือนของความแปรปรวนของตวัแปร (Error Variance) 
∑ =  ผลรวม 
    
     สรุปภาพรวมการตรวจสอบความตรงแบบรวมศูนยค์วรผา่นเกณฑ์ท่ีก าหนดคือ 
ค่าน ้ าหนักองค์ประกอบตอ้งมีค่าตั้งแต่ 0.50 ข้ึนไป ค่า Variance Extracted มีค่าตั้งแต่ 0.50 ข้ึนไป 
และค่าความเช่ือมัน่ชิงโครงสร้างควรมีค่าตั้งแต่ 0.60 ข้ึนไป (Hair, et al, 2010) ผลการวิเคราะห์ 
ขอ้มูล พบวา่ ค่าน ้ าหนกัองค์ประกอบของตวัแปรผา่นเกณฑ์มาตรฐาน คือมีค่า 0.926, 0.914, และ 
0.914 ตามล าดับ สามารถยอมรับได้เน่ืองจากค่าความเช่ือมั่นเชิงโครงสร้าง (Pc) และค่าความ
เท่ียงตรงเชิงโครงสร้าง (Construct Reliability) ผ่านเกณฑ์ท่ียอมรับ (สุภมาส องัสุโชติและคณะ, 
2554) รายละเอียดของน ้ าหนักองค์ประกอบ ค่าความเช่ือมัน่เชิงโครงสร้าง (Pc) แสดงในตารางท่ี 
4.28 
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ตารางที ่4.28  
ผลกำรวิเครำะห์ควำมตรงแบบรวมศูนย์ 
 

ตวัแปรแฝง 
(Variable) 

ตวัแปรสังเกตได ้
(Items) 

ค่าน ้าหนกั 
(Lamda) 

ความแปรปรวนร่วม 
(Theta-Delta) 

Pc 

1. การบริหาร X1 0.800 0.021  
  (Management) X2 0.850 0.016  
 X3 0.903 0.012  

 X4 
X5 
X6 

0.947 
0.840 
0.800 

0.008 
0.018 
0.020 

 

 X7 0.791 0.021  
 X8 0.748 0.024 0.999 
2. กลยทุธ์การตลาด X9 0.850 0.017  
    (Marketing) X10 0.934 0.011  
 X11 0.946 0.010  
 X12 0.725 0.027 0.994 
3. ความส าเร็จธุรกิจ Y1 0.926 0.011  
   โรงสีขา้ว Y2 0.914 0.012  
    (Success) Y3 0.914 0.012 0.995 

 
4.6 ผลการวิเคราะห์เส้นทางอิทธิพลและการทดสอบสมมติฐาน โดยท าการวิเคราะห์
โมเดลเชิงสาเหตุด้วยโปรแกรม Mplus เพื่อสร้างรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์
การตลาดเพือ่ความส าเร็จของธุรกจิโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 

 
 การวิเคราะห์เส้นทางของโมเดลเชิงสาเหตุของรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อ
ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ประกอบดว้ย การบริหารเป็นตวัแปร
แฝงภายนอก อนัได้แก่ โครงสร้างองค์กร กลยุทธ์ ระบบการจดัการ รูปแบบการบริหาร บุคลากร
ทกัษะ ค่านิยมร่วม และนวตักรรมเป็นตวัแปรสาเหตุ กลยุทธ์การตลาด เป็นตวัแปรแฝงภายนอก 
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์  ราคา การจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย และตัวแปรแฝงภายใน
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ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ประกอบด้วย ฐานะทางการเงิน 
ผูบ้ริโภค และองคก์รแห่งการเรียนรู้ โดยมีการวเิคราะห์ออกเป็นสองส่วน ส่วนแรกเป็นการน าเสนอ
โมเดลสมการโครงสร้างท่ีพฒันาข้ึนมาจากแนวคิด ทฤษฎีและผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง น ามาเพื่อสร้าง
โมเดลรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว ในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ หรือโมเดลสมมติฐาน (Hypothesized Model) และโมเดลท่ีสองเป็นโมเดลท่ี
ไดจ้ากการปรับ (Modified Model)   
 4.6.1  ผลการวิเคราะห์เส้นทางโมเดลเชิงสาเหตุสมการโครงสร้างเชิงเส้นที่สร้างตาม
สมมติฐานแสดงรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว ใน
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ    
 ผลการวเิคราะห์เส้นทางโมเดลเชิงสาเหตุตามโมเดลสมการโครงสร้างเชิงเส้นท่ีสร้างตาม
สมมติฐานรูปแบบการบริหารและกลยทุธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ รายละเอียดแสดงไวใ้นภาพท่ี 4.22 และตารางท่ี 4.29 
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 2 = 1662.779, df = 87,  2 / df  = 19.112,  p–value = 0.000,  CFI = 0.793,  TLI = 0.750, RMSEA = 0.224, SRMR = 0.064 
 

ภาพที ่4.22 โมเดลสมการรูปแบบการบริหารและกลยทุธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ (Hypothesized Structural           
                    Equation Model) 
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ตารางที ่4.29   
ผลกำรวิเครำะห์ค่ำอิทธิพลระหว่ำงตัวแปรสำเหตุและตัวแปรผลรูปแบบกำรบริหำรและกลยุทธ์
กำรตลำดเพ่ือควำมส ำเร็จของธุรกิจโรงสีข้ำว ในภำคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 

ตวัแปรแฝง ค่า 
อิทธิพล 

(Size 
Effect) 

S.E z-test ตวั
แปร
สังเกต
ได ้

   ค่า 
น ้าหนกั 

องคป์ระกอบ 
( ) 

S.E z-test R2 

1.  การบริหาร 0.351 0.045 7.820 X1 0.775 0.023 24.362** 0.601 
 (Management)    X2 0.804 0.020 39.712** 0.647 
    X3 0.851 0.016 51.848** 0.724 
    X4 0.907 0.011 79.636** 0.823 
    X5 0.837 0.017 49.123** 0.700 
    X6 0.853 0.016 55.027** 0.728 
    X7 0.892 0.013 68.797** 0.795 
    X8 0.853 0.017 50.955** 0.727 
2. กลยทุธ ์ 0.654 0.043 15.064 X9 0.926 0.010 94.409** 0.857 
    การตลาด    X10 0.719 0.028 25.677** 0.516 
    (Maketing)    X11 0.767 0.023 32.762** 0.588 
    X12 0.983 0.005 190.567** 0.965 
3. ความส าเร็จ - - - Y1 0.980 0.004 220.265** 0.961 
   ธุรกิจโรงสี 
   ขา้ว 

   Y2 0.893 0.014 60.461** 0.746 

    (Success)    Y3 0.873 0.014 64.394** 0.763 
 

**หมายถึง นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 (z – test > 3.291) 
 
   จากตารางท่ี 4.29 และท่ี 4.22 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการบริหารและกลยุทธ์
การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ พบวา่ กรอบแนวความคิด
ท่ีสร้างตามสมมติฐานไม่สอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจกัษ์ แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐานหลักท่ีว่า
โมเดลตามทฤษฎีสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ทั้งน้ีพิจารณาจาก ค่าไค-สแควร์ ( 2) มี
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ค่าเท่ากบั 1662.779 องศาอิสระ (df) มีค่าเท่ากบั 87 แตกต่างจากศูนยอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p – 
value) มีค่าเท่ากับ 0.0000 ค่าไค-สแควร์สัมพนัธ์ (  2 / df)  มีค่าเท่ากับ 19.112 CFI มีค่าเท่ากับ 
0.793 (ตามมาตรฐานควรมีค่ามากกวา่ 0.9) TLI มีค่าเท่ากบั 0.750 (ตามมาตรฐานควรมีค่ามากกว่า 
0.9) ค่าดัชนีรากก าลังสองเฉล่ียของความคลาดเคล่ือนในการประมาณค่า RMSEA (Rool Mean 
Square Error of Approximation) มีค่าเท่ากบั 0.224 (ตามมาตรฐานควรมีค่ามากกว่า 0.05) และค่า
มาตรฐานดัชนีรากของค่าเฉล่ียก าลังสองของส่วนท่ีเหลือ  (SRMR : Standardized Root Mean 
Squared Residual) มีค่าเท่ากบั 0.064 (ตามมาตรฐานควรมีค่านอ้ยกวา่ 0.05) (สุภมาส องัศุโชติ และ
คณะ, 2554, น. 29)  
   กล่าวโดยสรุป ผลการวิเคราะห์กรอบแนวความคิดท่ีสร้างตามสมมติฐานตอ้งมีการ
ปรับโมเดลโดยยอมใหค้วามคลาดเคล่ือนมีความสัมพนัธ์กนัได ้ซ่ึงตรงกบัสภาพความเป็นจริง ผูว้จิยั
ท าการปรับโมเดลเพื่อใหก้รอบแนวความคิดสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์
 4.6.2  ผลการวเิคราะห์เส้นทางอทิธิพลเชิงสาเหตุสมการโครงสร้างเชิงเส้นทีส่ร้างหลงัการ 
ปรับแสดงความสัมพันธ์เชิงสาเหตุรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของ
ธุรกจิโรงสีข้าวในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
   การวิเคราะห์เส้นทางอิทธิพลเชิงสาเหตุตามโมเดลสมการโครงสร้างหลงัการปรับ
โมเดล แสดงรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือไดแ้ก่ ตวัแปรสาเหตุ คือ การบริหาร กลยทุธ์การตลาด เป็นตวัแปรสาเหตุ โดย
มีความความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว เป็นตวัแปรแฝงภายใน  
   การปรับโมเดลเพื่อให้โมเดลสมการโครงสร้างเชิงเส้นสอดคล้องกับข้อมูลเชิง
ประจกัษ ์โดยยอมให้ค่าความคลาดเคล่ือน (Error Variance) มีความสัมพนัธ์กนัไดต้ามความเป็นจริง 
ค่าความคลาดเคล่ือนท่ีมีความสัมพนัธ์กนั ซ่ึงผูว้ิจยัไดท้  าการปรับแกโ้มเดลทั้งหมด จ านวน 33 คร้ัง 
และผลหลงัการปรับโมเดลแสดงดงัภาพท่ี 4.23 และตารางท่ี 4.30 
  



210 

  
   
       
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
   
                         2 = 128.061, df = 57,  2 / df  = 2.246,  p–value = 0.0505,  CFI = 0.991,  TLI = 0.983, RMSEA = 0.059, SRMR = 0.028 

ภาพที ่4.23 โมเดลสมการโครงสร้างตามสมมติฐานหลงัการปรับแสดงความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุของรูปแบบการบริหารและกลยทุธ์การตลาดเพื่อ 
ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ (Hypothesized Structural Equation Model)

210 
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ตารางที ่4.30   
ผลกำรวิเครำะห์ค่ำอิทธิพลระหว่ำงตัวแปรสำเหตุและตัวแปรผลของรูปแบบกำรบริหำรและกลยุทธ์
กำรตลำดเพ่ือควำมส ำเร็จของธุรกิจโรงสีข้ำว ในภำคตะวันออกเฉียงเหนือ ตำมโมเดลท่ีปรับใหม่ 
(Modified Structural Equation Model) 

 

ตวัแปรแฝง ค่า 
อิทธิพล 

(Size 
Effect) 

S.E z-test ตวั
แปร
สังเกต
ได ้

ค่า 
น ้าหนกั 

องคป์ระกอบ 
( ) 

S.E z-test R2 

1.  การบริหาร 0.876 0.056 15.540 X1 0.713 0.027 26.098** 0.509 
 (Management)    X2 0.732 0.028 29.375** 0.537 
       X3 0.783 0.022 35.742** 0.613 
    X4 0.873 0.015 58.448** 0.763 
    X5 0.817 0.019 44.048** 0.667 
    X6 0.837 0.018 47.373** 0.701 
    X7 0.911 0.011 79.966** 0.829 
    X8 0.853 0.015 55.479** 0.728 
2. กลยทุธ ์ 0.113 0.058 1.913 X9 0.940 0.013 74.138** 0.883 
   การตลาด    X10 0.648 0.032 20.088** 0.420 
(Marketing)    X11 0.729 0.027 27.177** 0.531 
    X12 0.990 0.012 84.204** 0.980 
3. ความส าเร็จ - - - Y1 0.952 0.007 127.513** 0.905 
    ธุรกิจโรงสี
ขา้ว 

   Y2 0.879 0.013 65.567** 0.772 

    (Success)    Y3 0.898 0.013 71.412** 0.807 
 

**หมายถึง นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 (z – test > 3.291) 
 
  จากตารางท่ี 4.30 และภาพท่ี 4.23 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล พบวา่ โมเดลสมการโครงสร้าง
หลังการปรับสอดคล้องกับขอ้มูลเชิงประจกัษ์  แสดงว่ายอมรับสมมติฐานหลกัท่ีว่าโมเดลตาม
ทฤษฎีสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ทั้งน้ีพิจารณาจาก ค่าไค-สแควร์ ( 2) มีค่าเท่ากบั 
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128.061 องศาอิสระ (df) มีค่าเท่ากบั 57 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ (p – value) มีค่าเท่ากบั 0.0505 ค่า
ไค-สแควร์สัมพนัธ์ ( 2 / df)  มีค่าเท่ากบั 2.246 (ตามมาตรฐาน ควรมีค่าไม่เกิน 2.0 หรือ นอ้ยกวา่ 5 
กรณีโมเดลซับซ้อน CFI มีค่าเท่ากบั 0.991 (ตามมาตรฐานควรมีค่ามากกว่า 0.9) TLI มีค่าเท่ากบั 
0.983 (ตามมาตรฐานควรมีค่ามากกวา่ 0.9) เม่ือพิจารณาค่าความสอดคลอ้งจากค่า RMSEA (Rool 
Mean Square Error of Approximation) มีค่าเท่ากับ 0.059 (ตามมาตรฐานควรมีค่าน้อยกว่า 0.05 
หรืออยูร่ะหวา่ง 0.05 ถึง 0.08) (สุนทรพจน์ ด ารงพานิช, 2555, น. 33) และค่ามาตรฐานดชันีรากของ
ค่าเฉล่ียก าลังสองของส่วนท่ี เหลือ (SRMR : Standardized Root Mean Squared Residual) มี ค่า
เท่ากบั 0.028 (ตามมาตรฐานควรมีค่านอ้ยกวา่ 0.08) (สุนทรพจน์ ด ารงพานิช, 2555, น. 33)  
   ผลการวิเคราะห์เส้นทางอิทธิพลตามโมเดลสมการโครงสร้างรูปแบบการบริหารและ
กลยทุธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ น าเสนอเป็นสอง
ส่วนคือ 1) โมเดลการวดัซ่ึงประกอบดว้ยเส้นทางอิทธิพลระหวา่งตวัแปรสังเกตไดภ้ายในกบัตวัแปร
แฝงภายใน 2) เส้นทางอิทธิพลระหวา่งตวัแปรสาเหตุกบัตวัแปรแฝงภายใน ผลการวิเคราะห์แสดง
ดงัจากตารางท่ี 4.27 และภาพท่ี 4.21  
    1) ผลการวิ เคราะห์โมเดลการวัด (Measurement Model) ในโมเดลสมการ
โครงสร้างหลงัการปรับแสดงความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุของรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาด
เพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ เม่ือพิจารณาน ้ าหนกัองคป์ระกอบ
ของตวัแปรสังเกตไดภ้ายในกบัตวัแปรแฝงภายในความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว (Success) พบว่า 
ตวัแปรองค์ประกอบท่ีสามารถอธิบายความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าวได้ดีท่ีสุด คือ ฐานะทาง
การเงิน (Y1) มีน ้ าหนักองค์ประกอบเท่ากบั 0.952 รองลงมาไดแ้ก่ องค์กรแห่งการเรียนรู้ (Y3) มี
น ้ าหนักองค์ประกอบเท่ากับ 0.898 และค่าน้อยท่ีสุดคือ ผูบ้ริโภค (Y2) มีน ้ าหนักองค์ประกอบ
เท่ากบั 0.879 
    2) ผลการวิเคราะห์ในส่วนของโมเดลสมการโครงสร้างหลังการปรับแสดง
ความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุของรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจ
โรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
     การน าเสนอขอ้มูลในส่วนน้ีเป็นการวเิคราะห์โครงสร้างระหวา่งตวัแปรสาเหตุ
และตวัแปรแฝงภายในพบวา่ ตวัแปรสาเหตุท่ีมีอิทธิพลต่อตวัแปรแฝงภายในประกอบดว้ย ตวัแปร
การบริหาร (Management) ดา้นค่านิยมร่วม (X7) มีค่าสัมประสิทธ์ิเส้นทางมากท่ีสุด เท่ากบั 0.911 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ  0.01 รองลงมา คือ ด้านรูปแบบการบริหาร (X4) ) มีค่ า
สัมประสิทธ์ิเส้นทางเท่ากบั 0.873 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดา้นนวตักรรม (X8) มีค่า
สัมประสิทธ์ิเส้นทางเท่ากับ 0.853 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ด้านทกัษะ (X6) มีค่า
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สัมประสิทธ์ิเส้นทางเท่ากบั 0.837 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดา้นบุคลากร (X5) มีค่า
สัมประสิทธ์ิเส้นทางเท่ากบั 0.817 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ด้านระบบการจดัการ  
(X3) มีค่าสัมประสิทธ์ิเส้นทางเท่ากบั 0.783 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ด้านกลยุทธ์ 
(X2) มีค่าสัมประสิทธ์ิเส้นทางเท่ากบั 0.732 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 น้อยท่ีสุดคือ 
ดา้นโครงสร้างองคก์ร (X1) มีค่าสัมประสิทธ์ิเส้นทางเท่ากบั 0.713 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 และกลยุทธ์การตลาด (Marketing) ดา้นการส่งเสริมการขาย (X12) มีค่าสัมประสิทธ์ิเส้นทาง
มากท่ีสุด เท่ากบั 0.990 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ (X9) ) มี
ค่าสัมประสิทธ์ิเส้นทางเท่ากบั 0.940 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ด้านการจดัจ าหน่าย 
(X11) มีค่าสัมประสิทธ์ิเส้นทาง เท่ากบั 0.729 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และนอ้ยท่ีสุด 
คือ ด้านราคา (X6) ) มีค่าสัมประสิทธ์ิเส้นเท่ากับ 0.648 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
ตามล าดบั 

 4.6.3  การเปรียบเทยีบค่าสถิติความสอดคล้องของโมเดลกบัข้อมูลเชิงประจักษ์ระหว่าง
โมเดลทีส่ร้างตามสมมติฐาน (Hypothesized Model) และโมเดลทีป่รับใหม่ (Modified Model) 

    เม่ือน าผลการวิเคราะห์ทั้งสองโมเดลมาเปรียบเทียบกนั พบว่า หลงัจากการปรับ
โมเดลตามข้อตกลงเบ้ืองต้นของการวิเคราะห์สถิติด้วยโปรแกรม Mplus ซ่ึ งยอมให้ความ
คลาดเคล่ือน (Error Variance) มีความสัมพนัธ์กนัได ้(นงลกัษณ์ วรัิชชยั, 2542) ส่งผลท าให้โมเดลท่ี
ไดรั้บการปรับใหม่มีความสอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ดงัรายละเอียดตารางท่ี 4.31 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

367 
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ตารางที ่4.31  
เปรียบเทียบค่ำสถิติควำมสอดคล้องของโมเดลกับข้อมลูเชิงประจักษ์ระหว่ำงโมเดลท่ีสร้ำงตำม
สมมติฐำน (Hypothesized Model) และโมเดลท่ีปรับใหม่ (Modified Model) 
 

Test Statistics Hypothesized Model 
(ก่อนปรับโมเดล) 

Modifed Model 
(หลงัปรับโมเดล) 

เกณฑม์าตรฐาน 

Chi-square ( 2) 1662.779 128.061 - 
df 87 57 - 
p-value 0.000 0.0505 มากกวา่ 0.05  
 2 / df  19.112 2.246 นอ้ยกวา่ 2.0 หรือนอ้ยกวา่   

 5 (กรณีโมเดลซบัซอ้น) 
TLI 0.750 0.991 มากกวา่ 0.90 
CFI 0.793 0.983 มากกวา่ 0.90 
RMSEA 0.224 0.059 นอ้ยกวา่ 0.05 หรือระหวา่ง  

 0.08 ถึง 1.00 
SRMR 0.064 0.028 นอ้ยกวา่ 0.05 หรือระหวา่ง 

 0.05 ถึง 0.08 
 
   จากตารางท่ี 4.31 เป็นการเปรียบเทียบผลการวิเคราะห์โมเดลท่ีสร้างจากสมมติฐาน
และโมเดลท่ีปรับใหม่ แสดงความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุของรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาด
เพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ แสดงให้เห็นถึงการเปล่ียนแปลง
ของค่าสถิติความสอดคลอ้งของโมเดลกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ไปในทางท่ีดีข้ึน โดยมีค่าสถิติ 2 กลุ่ม 
คือกลุ่มแรกเป็นค่าสถิติท่ีลดลง ไดแ้ก่ ค่าไค-สแควร์ ( 2) ค่าองศาอิสระ (df) ค่าไค-สแควร์สัมพนัธ์ 
( 2 / df) ค่าดชันีรากก าลงัสองเฉล่ียของความคลาดเคล่ือนในการประมาณค่า RMSEA (Root Mean 
Square Error of Approximation) ค่ามาตรฐานดัชนีรากของค่าเฉล่ียก าลังสองของส่วนท่ีเหลือ 
SRMR (Standardized Root Mean Squared Residual) และกลุ่มท่ีสองเป็นค่าสถิติท่ีเพิ่มข้ึน ไดแ้ก่ p-
value, CFI, และ TLI    
   ผลการเปรียบเทียบค่าสถิติในกลุ่มแรกท่ีลดลง ไดแ้ก่ ค่า  2 ก่อนการปรับโมเดลมีค่า 
1662.779 และการปรับโมเดลมีค่าลดลงเป็น 128.061 ค่า df ก่อนปรับโมเดลมีค่า 87 และหลงัการ
ปรับโมเดลมีค่าลดลงเป็น 57 ค่า  2 / df  ก่อนปรับโมเดลมีค่า 19.112 และหลงัการปรับโมเดลมีค่า
ลดลงเป็น 2.1246 ค่า RMSEA ก่อนการปรับโมเดลมีค่าเป็น 0.224 และหลังการปรับโมเดลมีค่า
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ลดลงเป็น 0.059 ค่า SRMR ก่อนการปรับโมเดลมีค่าเป็น 0.064 และหลงัการปรับโมเดลมีค่าลดลง
เป็น 0.028 
   ค่าสถิติในกลุ่มท่ีสองท่ีเพิ่มมากข้ึน ไดแ้ก่ p-value ค่าก่อนการปรับโมเดลมีค่า 0.000 
และหลงัการปรับโมเดลมีค่าเพิ่มข้ึนเป็น 0.0505 ค่า CFI ก่อนการปรับโมเดลมีค่า 0.793 และหลงั
การปรับโมเดลมีค่าเพิ่มข้ึนเป็น 0.991 และค่า TLI ก่อนการปรับโมเดลมีค่า 0.750 และหลงัการปรับ
โมเดลมีค่าเพิ่มข้ึนเป็น 0.983 โดยสรุปภาพรวมของโมเดลหลงัจากไดรั้บการปรับใหม่แลว้ มีความ
สอดคลอ้งกบัขอ้มูลเชิงประจกัษดี์ข้ึน และผา่นเกณฑ์มาตรฐานท่ีก าหนด ดงันั้นในการศึกษาโมเดล
ความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุของรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจ
โรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ใชโ้มเดลท่ีปรับใหม่ (Modified Model) ในการอธิบาย 
   ผลการทดสอบสมมติฐานจากโมเดลท่ีปรับแล้ว โดยการวิเคราะห์อิทธิพลทางตรง
ระหว่างตัวแปรต่าง ๆ ของโมเดลความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุของรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์
การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ดงัแสดงตารางท่ี 4.32-
4.33 
 

ตารางที ่4.32  
อิทธิพลทำงตรงของโมเดลควำมสัมพันธ์เชิงสำเหตุของรูปแบบกำรบริหำรและกลยทุธ์กำรตลำด
เพ่ือควำมส ำเร็จของธุรกิจโรงสีข้ำว ในภำคตะวนัออกเฉียงเหนือ 

 

ตวัแปรสาเหตุ ตวัแปรผลความส าเร็จของธุรกิจ
โรงสีขา้ว (Success) 

 Direct effect 

ความคลาดเคล่ือน 
มาตรฐาน (SE) 

การบริหาร (Management) 0.876 0.056 
กลยทุธ์การตลาด (Marketing) 0.113 0.058 
Chi-square = 128.061       df      = 57        2 / df   = 2.246        p – value = 0.0505 
CFI          = 0.991          TLI    = 0.983      RMSEA = 0.059       SRMR  = 0.028 
**หมำยถึง นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 (2.576 < t – value ≤ 3.291) 
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ตารางที ่4.33  
สรุปควำมสัมพันธ์โครงสร้ำงเชิงเส้นตรง อิทธิพลทำงตรงและทำงอ้อมควำมสัมพันธ์เชิงสำเหตุของ
รูปแบบกำรบ ริหำรและกลยุท ธ์กำรตลำดเพ่ื อควำมส ำเร็จของธุรกิจโรงสี ข้ ำว  ในภำค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ 

ตัวแปรสาเหตุ 
(Effect) 

อทิธิพล
ทางตรง 
(DE) 

อทิธิพล
ทางอ้อม 
(IE) 

อทิธิพล
รวม 
 (TE) 

การบริหาร (Management) –ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว 
(Success) 

0.876 - 0.876 

กลยทุธ์การตลาด (Marketing) - ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว 
(Success) 

0.0.113 - 0.113 

การบริหาร (Management) – กลยทุธ์การตลาด (Marketing) 0.900 - 0.900 
การบริหาร (Management) -กลยทุธ์การตลาด (Marketing) - 
ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว (Success) 

0.876 0.102 0.978 

 
 4.4.4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
   จากตารางท่ี  4.32 และตารางท่ี  4.33 แสดงให้ เห็นถึงอิทธิพลในภาพรวมของ
ความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุของการบริหารและกลยทุธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ใน
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ อิทธิพลทางตรงของเส้นอิทธิพลระหวา่งการบริหาร ซ่ึงประกอบไปดว้ย 
โครงสร้างองค์กร กลยุทธ์ ระบบการจดัการ รูปแบบการบริหาร บุคลากร ทกัษะ ค่านิยมร่วม และ
นวัตกรรมมีอิทธิพลทางตรงต่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว และมีอิทธิพลทางอ้อมต่อ
ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว โดยผา่นเส้นทางกลยุทธ์การตลาด เพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสี
ขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
   ภาพรวมของกลยุท ธ์การตลาดเพื่ อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว  ในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ อิทธิพลทางตรงของเส้นอิทธิพลระหวา่งกลยุทธ์การตลาด ประกอบไปดว้ย 
ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลทางตรงต่อความส าเร็จของ
ธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
   รายละเอียดของการวเิคราะห์ ผูว้จิยัน าเสนอค่าอิทธิพลระหวา่งตวัแปรเชิงสาเหตุในแต่
ละเส้นทาง น ามาตอบสมมติฐานแต่ละขอ้ตามล าดบั ดงัน้ี 
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   สมมติฐานท่ี 1 การบริหาร มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสี
ขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
   ผลจากการวิเคราะห์จากตารางท่ี 4.30 และภาพท่ี 4.23 พบว่า การบริหาร มีอิทธิพล
ทางตรงเชิงบวกต่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิเส้นทางเท่ากบั 0.876 การบริหาร มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวก
ต่อกลยุทธ์การตลาดธุรกิจโรงสีขา้ว อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ
เส้นทางเท่ากบั 0.900 ดงันั้นผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
   สมมติฐานท่ี 2 กลยุทธ์การตลาดมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อความส าเร็จของธุรกิจ
โรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
   ผลจากการวิเคราะห์จากตารางท่ี 4.30 และภาพท่ี 4.23 พบว่า กลยุทธ์การตลาดมี
อิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าวในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิเส้นทางเท่ากบั 0.113 ดงันั้นผลการวิจยัเป็นไป
ตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 
   สมมติฐานท่ี 3 การบริหารมีอิทธิพลท่ีเป็นสาเหตุทางออ้มต่อความส าเร็จของธุรกิจ
โรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยผา่นเส้นทางดา้นกลยทุธ์การตลาด 
   ผลจากการวิเคราะห์จากตารางท่ี 4.30 และภาพท่ี 4.23 พบวา่ การบริหารมีอิทธิพลท่ี
เป็นสาเหตุทางออ้มเชิงบวกต่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยผา่น
เส้นทางดา้นกลยุทธ์การตลาด อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิเส้นทาง
เท่ากบั 0.102 ดงันั้นผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้  
   สรุป รูปแบบการบริหารและกลยทุธ์การตลาดมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสี
ขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ทั้งทางตรงและทางออ้ม โดยผา่นการบริหาร (Management) มีค่า
เท่ากบั .876 ผา่นกลยุทธ์การตลาด (Marketing) มีค่าเท่ากบั .113 การบริหารและกลยุทธ์การตลาดมี
อิทธิพลทางออ้มต่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว (Success) มีค่าเท่ากบั0.102 
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ตารางที ่4.34  
สรุปผลกำรทดสอบสมมติฐำน 
 สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

H1 การบริหาร มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อความส าเร็จ
ของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 

เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

H2 กลยทุธ์การตลาด มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ
ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ 

เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

H3 การบริหาร มีอิทธิพลทางออ้มเชิงบวกต่อความส าเร็จ
ของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดย
ผา่นเส้นทางกลยทุธ์การตลาด 

เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 
 4.6.5 สมมติฐานเชิงทฤษฎีของความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุของรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์
การตลาดเพือ่ความส าเร็จของธุรกจิโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 จากแนวคิดเชิงทฤษฎีการบริหารและกลยทุธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว 
ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือโมเดลสมการโครงสร้างระหวา่ง การบริหาร (Management) 
ประกอบดว้ย 1) โครงสร้างองคก์ร (X1) 2) กลยทุธ์ (X2) 3) ระบบการจดัการ (X3) 4) รูปแบบการ
บริหาร (X4) 5) บุคลากร (X5) 6) ทกัษะ (X6) 7) ค่านิยมร่วม (X7) และ 8) นวตักรรม (X8) กลยทุธ์
การตลาด (Marketing) ประกอบดว้ย 1) ผลิตภณัฑ ์(X9) 2) ราคา (X10) 3) การจดัจ าหน่าย (X11) 
และ 4) การส่งเสริมการขาย (X12) ซ่ึงเป็นตวัแปรสาเหตุ ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว (Success) 
ประกอบดว้ย 1) ฐานะทางการเงิน (Y1) 2) ผูบ้ริโภค (Y2) และองคก์รแห่งการเรียนรู้ (Y3) โมเดล
สมการโครงสร้างแสดงไวใ้นภาพท่ี 4.23 โดยมีสัญญาลกัษณ์ท่ีใชใ้นภาพดงักล่าว มีความหมาย ดงัน้ี 
 
     หมายถึง ตวัแปรแฝง (Latent Variables) 
 

     หมายถึง ตวัแปรสังเกตได ้(Observed Variables) 
 

     หมายถึง สัมประสิทธ์ิถดถอยจากตวัแปรสาเหตุท่ีมีต่อตวัแปรผล 
 
 
 



219 

 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่4.24 โมเดลสมการโครงสร้างความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุของการบริหารและกลยทุธ์การตลาด
เพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 
   สมมติฐานการวิจยั การบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสี
ขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือและมีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ประกอบดว้ย 
   สมมติฐานที่ 1 (H1) การบริหาร มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อความส าเร็จของธุรกิจ
โรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
    การบริหาร คือ การด าเนินงานให้บรรลุวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้โดยอาศยัปัจจยัทั้งหลาย
ไดแ้ก่ คน เงิน วสัดุ ส่ิงของเป็นอุปกรณ์การจดัการทั้งนั้น (Koontz .1988, p. 174) องค์กรตอ้งมีการ
ร่วมมือกนัท างานเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ท่ีไดร่้วมกนัตั้งเอาไว ้โดยอาศยัทรัพยากรการบริหาร 
(สุวกิจ  ศรีปัดถา. 2556, น. 12) ในการจดัการใช้ศิลปะการใช้คนเงินวสัดุอุปกรณ์ขององค์กรและ

Managemet

nt 

Success 

Marketing 

X2 

 X3 

 X4 

 X5 

 

Y1 

 
Y2 

 Y3 

X1 

X12 

 X11 

 

X10 

 

X9 

 

X7 

X6 

X8 
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นอกองค์กรเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ขององค์กรอย่างมีประสิทธิภาพ (สมคิด บางโม, 2558, น. 
107) 
 สมมติฐานที่ 2 (H2) กลยุทธ์การตลาด มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อความส าเร็จของธุรกิจ
โรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 กลยทุธ์การตลาดเป็นระบบการวางแผนและการก าหนดกลยทุธ์ขององคก์าร ตั้งแต่แผนระดบั
ยทุธศาสตร์จนถึงแผนในระดบัปฏิบติัการ ความเช่ือมโยงของระบบการวางแผนขององค์กร(วนัชยั 
มีชาติ, 2557, น. 179) ผูบ้ริหารจะตอ้งก าหนดใหช้ดัเจนวา่จะน ากลยทุธ์ใดไปใชห้ากมีการน ากลยทุธ์
ไปปฏิบติัมากกวา่ 1 ขอ้ผูบ้ริหารตอ้งจดัล าดบัความส าคญัวา่จะให้ความส าคญักบักลยุทธ์ก่อน-หลงั
อย่างไรการ เลือกกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกองค์กร ย่อมส่งผลให้
ผูบ้ริหารสามารถด าเนินกิจการต่าง ๆ ได้อย่างสะดวกราบร่ืนและเพิ่มโอกาสในการประสบ
ความส าเร็จ  (สาคร สุขศรีวงศ,์ 2556, น. 245) 
  สมมติฐานที ่3 (H3) การบริหาร มีอิทธิพลทางออ้มเชิงบวกต่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสี
ขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยผา่นเส้นทางดา้นกลยทุธ์การตลาด 
  การบริหาร เป็นกระบวนการบริหาร แนวทางหรือวิธีการท่ีผูบ้ริหารใช้ในการปฏิบัติ
ภารกิจให้สามารถด าเนินงาน ประสบความส าเร็จตามวตัถุประสงค์ หรือเป้าหมายท่ีตั้ งไว ้เป็น
ขั้นตอนในการปฏิบติังานของผูบ้ริหาร ในการวางแผน การจดัองค์กร การบริหารงานบุคคล การ
อ านวยการ การควบคุม การน านวตักรรมมาใช ้และการเป็นตวัแทนขององคก์ร  (ศิริอร ขนัธหัตถ์, 
2554, น. 53) องค์กรจ าเป็นตอ้งน ากลยุทธ์การกระจายธุรกิจย่อมตอ้งการโครงสร้างแบบกระจาย
อ านาจ ดังนั้ นการก าหนดกลยุทธ์ท่ี ชัดเจนจะท าให้ผูบ้ริหารสามารถก าหนดรูปแบบของการ
ด าเนินงานดา้นอ่ืน ๆ ไดอ้ยา่งถูกตอ้งมากข้ึน ซ่ึงโดยทัว่ไป แลว้กลยุทธ์จะเป็นแผนงานท่ีผูบ้ริหาร
ก าหนดข้ึน เพื่อตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มและสร้างความไดเ้ปรียบในการ
แข่งขนั ไดแ้ก่ การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุนต ่าการสร้างความแตกต่าง การให้คุณค่าท่ีดีกวา่แก่ลูกคา้ การ
ตอบสนองอย่างรวดเร็ว และการครอบครองส่วนแบ่งตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2545, น. 
617)  
 

4.7 การประชุมกลุ่มย่อย 
 
 ยืนยนัรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยสรุปการสนทนากลุ่ม (Focus Group) เพื่อยืนยนัรูปแบบ เจ็ดเอสส่ีพีหน่ึง
ไอ (7S 4P 1I)  โดยมี (1) ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว จ านวน 10 คน (2) ลูกคา้โรงสีขา้ว จ านวน 
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10 คน (3) นกัวิชาการ จ านวน 10 คน รวมผูม้าร่วมการสนทนากลุ่ม (Focus Group) ทั้งส้ินจ านวน 
30 คน มาร่วมยืนยนัรูปแบบ  เจ็ดเอสส่ีพีหน่ึงไอ (7S 4P1I) ในงานวิจยัเร่ืองรูปแบบการบริหารและ
กลยทุธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ สรุปไดว้า่  
 เจด็เอสส่ีพีหน่ึงไอ (7S 4P 1I)  หมายถึง โครงสร้างองคก์ร กลยทุธ์ ระบบการจดัการ รูปแบบ
การบริหาร บุคลากร ทักษะ ค่านิยมร่วม นวตักรรม ผลิตภัณฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการขาย ซ่ึงแต่ละส่วนน ามาประยกุตใ์ชใ้นการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จ
ของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อสร้าง
ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว 
 ดงันั้น ในค าวา่ เจด็เอสส่ีพีหน่ึงไอ (7S 4P1I)  มาจาก  
  S = ค่านิยมร่วม (Shared Value) 
  S = รูปแบบการบริหาร (Style) 
  S = ทกัษะ (Skill) 
  S = บุคลากร (Staff) 
  S = ระบบการจดัการ (System) 
  S = กลยทุธ์ (Strategy) 
  S = โครงสร้างองคก์ร (Structure) 
  P = การส่งเสริมการขาย (Promotion) 
   P = ผลิตภณัฑ ์(Product) 
  P = การจดัจ าหน่าย (Place) 
  P = ราคา (Price) 
  I = นวตักรรม (Innovation) 
 ซ่ึงสรุปไดด้งัน้ี 
 S = ค่านิยมร่วม (Shared Value) หมายถึง ความเช่ือและยึดมัน่ในส่ิงเดียวกนัในการปฏิบติั
หรือด าเนินงานธุรกิจโรงสีขา้วของผูป้ระกอบธุรกิจโรงสีขา้วและบุคลากร 
 S = รูปแบบการบริหาร (Style) หมายถึง รูปแบบภาวะผูน้ าของผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว
หรือผูจ้ดัการโรงสีขา้วในการบริหารจดัการตามกลยทุธ์เพื่อท าใหธุ้รกิจโรงสีขา้วประสบความส าเร็จ
ตามวตัถุประสงคแ์ละเป้าหมาย ทั้งน้ีจะแตกต่างกนัตามลกัษณะเฉพาะของผูน้ าแต่ละคน 
 S = ทักษะ (Skill)) หมายถึง ความช านาญหรือความสามารถในการจัดการหรือการ
ด าเนินงานในความรับผิดชอบของผูป้ระกอบธุรกิจโรงสีขา้ว ผูจ้ดัการโรงสีขา้ว และบุคลากรของ
ธุรกิจโรงสีขา้วนั้น 
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 S = บุคลากร (Staff)) หมายถึง การสรรหา คดัเลือกบุคคลากรท่ีมีความรู้ความสามารถตรง
ต าแหน่งงานท่ีตอ้งการ การบ ารุงรักษาบุคลากรให้อยูท่  างานไดน้าน การมอบหมายงานท่ีเหมาะสม
กับความรู้ความสามารถของบุคลากร และการพัฒนาหรือเสริมทักษะบุคลากรให้มีความรู้
ความสามารถเพิ่มข้ึน  
 S = ระบบการจดัการ (System) หมายถึง ระเบียบวิธีการปฏิบติังานทั้งท่ีเป็นทางการและไม่
เป็นทางการหรือกระบวนการและขั้นตอนต่าง ๆ ท่ีใช้ในการด าเนินธุรกิจโรงสีขา้วเพื่อให้บรรลุ
ผลสัมฤทธ์ิตามวตัถุประสงค์ เช่น ระบบการบริหาร ระบบการควบคุม ระบบงบประมาณ ระบบ
ค่าตอบแทน เป็นตน้ 
 S = กลยุทธ์ (Strategy) หมายถึง การก าหนดเป้าหมายและวิธีการด าเนินงานให้บรรลุ
เป้าหมายท่ีผ่านการวิเคราะห์ภาพรวมทั้ งภายในและภายนอก องค์ประกอบและปัจจยัตวัแปรท่ี
เก่ียวขอ้งทั้งหมด 
 S = โครงสร้างองค์กร (Structure) หมายถึง แผนผงัแสดงต าแหน่งงาน หน้าท่ีงานและเส้น
โยงความสัมพันธ์ของงานต่าง ๆ ครอบคลุมแนวทางและกลไกในการประสานงาน  การ
ติดต่อส่ือสาร และระบบต่าง ๆ ท่ีเก่ียวเน่ืองการจดัวางต าแหน่งงานและกลุ่มของต าแหน่งงานต่าง ๆ 
ภายในโรงสีขา้ว โดยโครงสร้างแสดงความสัมพนัธ์ของงานท่ีมีต่อกนั รูปแบบปฏิสัมพนัธ์ และการ
จัดสรรหน้าท่ีและความรับผิดชอบใน โรงสีข้าวเพื่อให้เกิดผลสัมฤทธ์ิตามเป้าหมายอย่างมี
ประสิทธิภาพ 
 P = การส่งเสริมการขาย (Promotion) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดท่ีกระตุน้ให้เกิดการ
ขายไดท้นัทีหรือเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการ โดยใชเ้พื่อจูง
ใจใหเ้กิดความตอ้งการ เพื่อเตือนความทรงจ าในผลิตภณัฑโ์ดยคาดหวงัวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก 
ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 P = ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีธุรกิจโรงสีขา้วเสนอขายเพื่อตอบสนองความจ าเป็น
หรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ย ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น 
บรรจุภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย 
 P = การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง กระบวนการในการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการ
ของโรงสีข้าวออกสู่ตลาดเพื่อเสนอต่อลูกค้าขณะท่ีลูกค้ามีความต้องการด้วยปริมาณท่ีถูกต้อง 
เหมาะสมอยา่งทัว่ถึงและรวดเร็ว โดยการจดัหาสถานท่ีจ าหน่ายหรืออาศยัผูเ้ช่ียวชาญทางการตลาด
ท่ีเป็นคนกลางช่วยน าเสนอผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
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 P = ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าหรือมูลค่าของผลิตภณัฑ์และบริการในรูปตวัเงินท่ีเตม็ใจตก
ลงให้เกิดการแลกเปล่ียนผลิตภณัฑ์ภายในเวลาและสถานการณ์เฉพาะอยา่ง โดยราคานั้นควรตอ้ง
สอดคลอ้งกบัคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑใ์นสายตาของลูกคา้ 
 I = นวตักรรม (Innovation) หมายถึง แนวความคิด การคิดคน้ การดดัแปลงของเดิมท่ีมีอยู่
หรือการน าส่ิงประดิษฐ์เทคโนโลยีใหม่ น ามาใช้ในโรงสีขา้วเพื่อให้การประกอบธุรกิจโรงสีขา้วมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงกวา่เดิม ช่วยประหยดัเวลาและแรงงาน    
    

รายละเอยีดการจัดสนทนากลุ่ม (Focus Group)  
 การสนทนากลุ่ม (Focus Group) เพื่อการยืนยนัรูปแบบการวิจยั  เป็นการสนทนากลุ่ม

(Focus Group) ตามผลการวิจยั ซ่ึงได้แก่ ก าหนดรูปแบบธุรกิจโรงสีข้าว โดยการสนทนากลุ่ม 
(Focus Group) ในงานวิจยัเร่ืองรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจ
โรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ผูว้จิยัไดด้ าเนินการ ดงัน้ี 

 1. ก าหนดผูเ้ขา้ร่วมการสนทนากลุ่ม (Focus Group) จ  านวน 30 คน ไดแ้ก่ 
   1.1  ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว จ านวน 10 คน 
   1.2  พนกังานโรงสีขา้ว จ านวน 5 คน 
   1.3  ลูกคา้ ธุรกิจโรงสีขา้ว จ านวน 5 คน 
   1.4  นกัวชิาการ จ านวน 10 คน  
  2.  ก าหนดระยะเวลา (วนั เดือน ปี) ในการสนทนากลุ่ม (Focus Group) โดยก าหนดวนัท่ี 
วนัองัคารท่ี 26 มีนาคม 2562 ณ ห้องประชุมคณะวิทยาการจดัการ ชั้น 1 อาคารเฉลิมพระเกียรติ
ฉลองสิริราชสมบติัครบ 60 ปี  มหาวิทยาลยัราชภฏัมหาสารคาม อ าเภอเมือง จงัหวดัมหาสารคาม 
เวลา  8.30 - 12.00 น. 
  3.  ขอความอนุเคราะห์คณะวทิยาการจดัการ มหาวิทยาลยัราชภฏัมหาสารคามในการออก
หนังสือเชิญประชากรกลุ่มตวัอย่างผูใ้ห้ข้อมูลเชิงคุณภาพ เพื่อเข้าร่วมการสนทนากลุ่ม (Focus 
Group) จ านวน 30 คน ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว จ านวน 10 คน ลูกคา้ ธุรกิจโรงสีขา้ว 
จ านวน 10 คน นกัวชิาการ เจา้หนา้ท่ีรัฐ หรือผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้ง จ านวน 10 คน 
  4. ด าเนินการสนทนากลุ่ม (Focus Group) เพื่อยนืยนั (MODEL : 7S 4P1I)    
  5. สรุป MODEL : 7S 4P1I จากการสนทนากลุ่ม (Focus Group Discussion)  
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บทที ่5 
สรุปผลการวจิยั 

 
 
 การวจิยัรูปแบบการบริหารและกลยทุธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาค

ตะวนัออกเฉียงเหนือ สรุปผลการวจิยั ดงัน้ี 

 1. วตัถุประสงคข์องการวจิยั 
 2.  สมมติฐานของการวจิยั 
 3.  วธีิด าเนินการวจิยั 
 4  สรุปผลการวจิยั  
 5.  อภิปรายผล 
 6 โมเดล 
 7.  ขอ้เสนอแนะ 
 

5.1 วตัถุประสงค์ของการวจิัย   
 
 5.1.1  เพื่อศึกษาระดบัการบริหาร กลยุทธ์การตลาด และความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ใน
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 5.1.2  ตรวจสอบรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสี
ขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
  

5.2 สมมติฐานของการวจิัย 
 
 รูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดในการสร้างความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ มีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์
  สมมติฐานที่ 1 (H1) การบริหาร มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสี
ขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 สมมติฐานที่ 2 (H2) กลยุทธ์การตลาดมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อความส าเร็จของธุรกิจ
โรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
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 สมมติฐานที่ 3 (H3) การบริหารมีอิทธิพลทางออ้มเชิงบวกต่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว 
ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยผา่นเส้นทางกลยทุธ์การตลาด 

 

5.3 วธิีด าเนินการวจิัย 
 
 5.3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
   5.3.1.1 ประชากร แบ่งเป็น 2 กลุ่ม ดงัน้ี 
      1) ประชากรผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั ส าหรับสัมภาษณ์ขอ้มูลตามกรอบแนวคิดใน
การวิจยัเพื่อใช้ในการสร้างขอ้ค าถามเพื่อการวิจยั ประกอบกอบดว้ย ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว 
ลูกคา้ท่ีเป็นลูกคา้ของโรงสีขา้ว นกัวชิาการ เจา้หนา้ท่ีรัฐ 
      2) ป ร ะ ช าก ร  ไ ด้ แ ก่  ผู ้ ป ร ะ ก อ บ ก า ร ธุ ร กิ จ โ ร ง สี ข้ า ว ใ น ภ าค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ปี 2560 ซ่ึงมีจ านวนทั้ งส้ิน 494 คน ส าหรับเก็บข้อมูลการวิจัยโดยใช้
แบบสอบถาม  ประชากรส าหรับประชุมกลุ่มยอ่ย (Focus Group) จ  านวน 30 คน 
   5.3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง แบ่งเป็น 2 กลุ่ม ดงัน้ี  
      1) ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั จ านวน 20 คน ประกอบดว้ย ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสี
ข้าว จ านวน 8 คน ลูกค้าท่ีเป็นลูกค้าของโรงสีข้าว จ านวน 7 คน นักวิชาการหรือเจ้าหน้าท่ีรัฐ 
จ านวน  5  คน  ประชากร ส าห รับประ ชุมก ลุ่มย่อย  (Focus Group) จ านวน  30 คน  ได้แ ก่ 
ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีข้าว จ านวน 10 คน พนักงานโรงสีขา้ว จ านวน 5 คน ลูกคา้โรงสีข้าว 
จ านวน 15 คน นกัวชิาการหรือเจา้หนา้ท่ีรัฐ จ านวน 10 คน 
      2) ก ลุ่ ม ตัวอ ย่ า ง  ได้ แ ก่  ผู ้ป ระก อบ ก าร ธุ ร กิ จ โรง สี ข้ าว ใน ภ าค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ปี 2560 จ านวน 360 คน   

 5.3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
   เป็นเคร่ืองมือท่ีสร้างข้ึนเพื่อการวจิยั ประกอบดว้ย  
   5.3.2.1 แบบสัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง ส าหรับสัมภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลหลกั จ านวน 1 ชุด 
   5.3.2.2  แบบสอบถามการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจ
โรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ แบ่งเป็น 5 ตอน ตอนท่ี 1 สอบถามขอ้มูลส่วนบุคคลของ
ผูต้อบแบบสอบถาม ลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) จ านวน 4 ข้อ ตอนท่ี 2 
แบบสอบถามข้อมูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check 
List)  จ  านวน 3 ขอ้ ตอนท่ี 3-5 แบบสอบถามการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของ
ธุรกิจโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ได้แก่ ด้านการบริหาร กลยุทธ์การตลาด และ
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ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ลกัษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating Scale) 
จ านวน 104 ขอ้ มีค่าอ านาจจ าแนกอยูร่ะหวา่ง .268 ถึง .732 และมีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.976 
   5.3.2.3 การวิจยัเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์ ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว 8 คน 
ลูกคา้ท่ีเป็นลูกคา้ของโรงสีขา้ว 7 คน นกัวชิาการหรือเจา้หนา้ท่ีรัฐ 5 คน  
   5.3.2.4 การวจิยัเชิงปริมาณ ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 360 
คน  
 5.3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูลและการวเิคราะห์ข้อมูล 
   ด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลด้วยตนเอง เม่ือเก็บรวบรวมขอ้มูลแล้วได้ตรวจสอบ
ความสมบูรณ์ในการตอบแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่งตามวิธีและจ านวนท่ีก าหนด แลว้ด าเนินการ
วเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 5.3.4 ข้อมูลเชิงคุณภาพ ด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลด้วยวิธีพรรณนาวิเคราะห์ (Descriptive 
Analysis) 
 5.3.5 ข้อมูลเชิงปริมาณ 
   5.3.5.1 วิเคราะห์ขอ้มูลหาค่าสถิติต่าง ๆ ได้แก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่ามาตรฐาน (Standard Deviation) และค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์
แบบเพียร์สัน (Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) ด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทาง
คอมพิวเตอร์ SPSS for Windows  
   5.3.5.2 วิเคราะห์รูปแบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจ
โรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป Mplus 
 5.3.6 การประชุมกลุ่มย่อย (Focus Group)  
   

5.4 สรุปผลการวจิัย 
 
 ผลการวิจยัเร่ืองรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว 
ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ จากการสัมภาษณ์และการวิเคราะห์ขอ้มูล สรุปไดด้งัน้ี 
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 5.4.1  การบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว ในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ 
   5.4.1.1 การบริหาร ในดา้น 
      โครงสร้างองค์กร ธุรกิจมีสถานท่ีท าเลท่ีตั้งของโรงสีขา้วท่ีเหมาะสม การ
บริหารมีก าหนดโครงสร้างการบริหารงานไวช้ดัเจน มีสถานท่ีจอดรถส าหรับลูกคา้ สถานท่ี (โกดงั) 
ท่ีใชใ้นการจดัเก็บขา้วเปลือกท่ีเพียงพอ มีการจดัสถานท่ีเพื่อรองรับลูกคา้ระหวา่งการซ้ือขาย มีความ
เพียงพอของอุปกรณ์ในการด าเนินงาน เช่น เคร่ืองอบขา้ว เคร่ืองชัง่ขา้ว พื้นท่ีในการจดัเก็บขา้วสาร
ก่อนการจดัส่ง และมีเคร่ืองจกัรท่ีมีประสิทธิภาพ มีความเหมาะสมของก าลงัการผลิตกบัเป้าหมาย
การผลิต 
      กลยุทธ์ ธุรกิจมีการวางแผนงานอยา่งเป็นระบบเพื่อเป้าหมายของงานและมี
การปฏิบติังานเป็นไปตามแผนไดอ้ยา่งน่าเช่ือถือ จดัท าแผนการด าเนินงานธุรกิจโรงสีขา้วประจ าปี 
ทั้งแผนระยะสั้ นและแผนระยะยาว แผนธุรกิจท่ีวางไวส้ามารถยืดหยุ่นได ้พร้อมทั้งมีการจดัเก็บ
ผลิตภณัฑแ์ละวสัดุอ่ืน ๆ เป็นหมวดหมู่ และการตรวจสอบคุณภาพของขา้วเปลือก   
      ระบบการจัดการ ธุรกิจมีการจดัท าระบบขอ้มูล บญัชีโรงสีขา้วท่ีถูกตอ้ง 
ทนัสมยัและเป็นปัจจุบนั มีระบบการควบคุม ติดตาม และประเมินผล การจดัท ารายงานการซ่อม
บ ารุงอุปกรณ์โรงสีขา้วอย่างเป็นระบบ และ มีการพฒันาปรับปรุงเคร่ืองจกัรและอุปกรณ์การผลิต
เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ 
      รูปแบบการบริหาร ธุรกิจมีการก าหนดเป้าหมายในเชิงคุณภาพและปริมาณ 
บรรจุภณัฑ์หีบห่อท่ีใชใ้นการบรรจุขา้วสารมีความคงทน พร้อมทั้งมีตรายี่ห้อของธุรกิจโรงสีขา้ว มี
ความสะดวกส าหรับลูกคา้ผูใ้ช้บริการ และไดรั้บความร่วมมือของโรงสีชุมชนกบัผูป้ระกอบธุรกิจ
อ่ืนในการระบายสินคา้ เช่น พอ่คา้คนกลาง โรงงานเส้นหม่ีเส้น เส้นก๋วยเต๋ียว 
      บุคลากร พนกังานโรงสีขา้วมีศกัยภาพในการพฒันาความรู้ ความคิดในการ
ท างานมีความสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ มีความสามคัคี กระตือรือร้น
ในการแสวงหาความรู้ใหม่และพฒันาตนเองอยู่เสมอ มีความรู้ความเขา้ใจและสามารถอธิบายให้
ลูกคา้เขา้ใจไดใ้นเร่ืองโรงสีขา้ว ผลิตภณัฑข์องโรงสีขา้ว 
      ทักษะ ผูบ้ริหารมีทกัษะความสามารถในการบริหารงาน มีทกัษะในการ
ปฏิบติังานและมีความช านาญดา้นบญัชี พนักงานโรงสีขา้วมีทกัษะในการใช้เคร่ืองมือ อุปกรณ์ท่ี
เก่ียวขอ้ง และมีการจดัอบรมทกัษะเฉพาะดา้นท่ีเก่ียวขอ้งกบัโรงสีขา้วใหก้บัพนกังาน 
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      ค่านิยมร่วม ผูบ้ริหาร หัวหน้า และพนักงานแต่ละฝ่ายท างานร่วมกนัได้ดี 
พนกังาน มีความอดทน ขยนัหมัน่เพียร เสียสละ มีความซ่ือสัตยแ์ละมีความเป็นมิตร ท างานร่วมกบั
ผูอ่ื้นและท างานเป็นกลุ่มไดเ้ป็นอยา่งดี 
      นวตักรรม มีการน าเทคโนโลยีมาช่วยในการด าเนินงานโรงสีขา้วไดอ้ยา่งเห
มะสม น าระบบอินเตอร์เน็ตมาช่วยอ านวยความสะดวกในการด าเนินงาน พร้อมทั้งน าเทคโนโลยีท่ี
ทนัสมยัมาใช้ในการวิเคราะห์ ออกแบบ ควบคุม และคุณภาพของการบริการของโรงสีขา้ว มีการ
อ านวยความสะดวกในการติดต่อกับลูกค้าผ่านช่องทางต่างๆ เช่น โทรศัพท์ เฟสบุ๊ค ไลน์ 
แอปพลิเคชัน่ เป็นตน้ 
   5.4.1.2 กลยุทธ์การตลาด ในดา้น 
      ผลติภัณฑ์ ธุรกิจมีการสร้างเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ ตรายีห่้อเป็นท่ียอมรับ
ของตลาด มีผลิตภณัฑ์พร้อมจ าหน่ายอยา่งสม ่าเสมอ ขา้วสารมีหลายพนัธ์ุ ทั้งขา้วจา้ว ขา้วเหนียว มี
ให้เลือกหลากหลาย คุณภาพของขา้วสาร และขา้วเปลือก ไม่มีส่ิงปลอมปน และขนาดบรรจุภณัฑ์มี
หลายขนาดใหเ้ลือกไดต้ามตอ้งการ 
      ราคา ธุรกิจมีการก าหนดราคาขาย ราคาซ้ือขา้วสาร ขา้วเปลือก มีมาตรฐาน
ตามก าหนดนโยบายภาครัฐ คุณภาพของสินคา้มีความเหมาะสมกบัราคา การต่อรองราคาสามารถ
ต่อรองราคากนัได ้ราคาขา้วยนืการตามเง่ือนไขท่ีตกลงไวล่้วงหนา้     
      การจัดจ าหน่าย ร้านค้าจ าหน่ายสินค้า มีความสะดวกในการเดินทาง มี
ช่องทางจดัจ าหน่ายผา่น Social media ขั้นตอนในการให้บริการมีความรวดเร็ว การให้บริการลูกคา้
โดยพนกังานขาย การสั่งซ้ือสินคา้ไดผ้า่นทางโทรศพัท ์อินเตอร์เน็ต และไดรั้บความร่วมมือในการ
จดัจ าหน่ายจากพอ่คา้ส่ง พอ่คา้ปลีก 
      การส่งเสริมการขาย ธุรกิจมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่าง ๆ มี
ระบบการซ้ือสด เงินผอ่นใหเ้ลือกหลายรูปแบบ ธุรกิจมีความร่วมมือระหว่างโรงสีกับหน่วยงาน
ภาครัฐ มีการปรับปรุงพฒันาการให้บริการเป็นไปตามค าแนะน าของลูกค้า และสร้างเครือข่าย
ประสานงานกบัโรงสีขา้วอ่ืน        
   5.4.1.3 ความส าเร็จของธุรกจิโรงสีข้าวในดา้น 
      ฐานะทางการเงิน ธุรกิจมีเงินทุนเพียงพอและมีสภาพคล่องทางการเงิน มี
ความสามารถในการช าระหน้ี และมีการขอกูเ้งินจากธนาคารหรือสถาบนัมาเพื่อใช้ในการด าเนิน
ธุรกิจ มีการอ านวยความสะดวกในการช าระเงินดว้ยการหกัจากยอดบญัชีดว้ยบตัรเครดิตการ์ด และ
มีความสามารถในการท าก าไรและบริหารสินทรัพย ์
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      ผู้บริโภค ธุรกิจมีสินคา้บริการท่ีมีความหลากหลาย มีคุณภาพ เป็นท่ียอมรับ
ของลูกคา้ในราคาท่ีลูกคา้พึงพอใจ เพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงานเพื่อการตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ และธุรกิจตระหนักถึงค าติชมของลูกคา้และมีการน าขอ้เสนอแนะมาปรับปรุง
และแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนอยูเ่สมอ 
      กระบวนการธุรกิจภายในองค์กร ธุรกิจมีการพฒันาระบบการท างาน อบรม
ให้ความรู้พนักงาน เพื่อให้มีความช านาญในการท างานเพิ่มข้ึน ส่งเสริมให้พนักงานมีความรู้ 
ความสามารถ และมีศกัยภาพในการปฏิบติังาน เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั มอบหมาย
งานให้กบัพนกังานอยา่งเหมาะสม เป็นการส่งเสริมและพฒันาศกัยภาพในการท างาน และจดัระบบ
การท างานและสายการท างานท่ีชดัเจนเพื่อให้อ านาจในการตดัสินใจในการท างานท่ีมีประสิทธิภาพ
 5.4.2 ข้อมูลพืน้ฐานของผู้ตอบแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่าง 
   5.4.2.1 ขอ้มูลพื้นฐานของผูต้อบแบบสอบถามส่วนบุคคลของผูป้ระกอบการธุรกิจ
โรงสีขา้ว จ านวน 360 คน เป็นเพศชายร้อยละ 66.39 และเพศหญิง ร้อยละ 33.61 อายอุยูร่ะหวา่ง 41- 
50 ปี ร้อยละ 54.72 รองลงมา อายุ 30-40 ปี ร้อยละ 21.67 การศึกษาระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 69.17 
รองลงมาระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี ร้อยละ 23.61 และสถานภาพสมรส ร้อยละ 81.67 รองลงมาโสด 
ร้อยละ 9.72  
   5.4.2.2 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว จ านวน 
360 คน ส่วนใหญ่เป็นห้างหุ้นส่วนสามัญ/ห้างหุ้นส่วนจ ากัด ร้อยละ 50.83 รองลงมาเป็น
บริษทัเอกชน ร้อยละ 26.94 ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจอยูร่ะหวา่ง 10 -15 ปี ร้อยละ 43.33 รองลง
ไปมากกว่า 20 ปี ร้อยละ 22.78 และจ านวนพนกังาน 5 - 10 คน ร้อยละ 51.67 รองลงมารองลงมา
จ านวนพนกังานมากกวา่ 10 คน ข้ึนไป ร้อยละ 29.44 
 5.4.3 ระดับการบริหารธุรกจิโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ พบวา่ 
   การบริหาร (Management) ของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยรวม
อยูใ่นระดบัมาก มีตวัแปรทุกตวัแปรอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.27 ; S.D. = 0.61) เม่ือพิจารณาตวัแปร
สังเกตได้มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก โดยเรียงตามค่าเฉล่ียจากมากไปน้อย คือ นวตักรรม (X8) มี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.39 ; S.D. = 0.72) รองลงมาไดแ้ก่ ค่านิยมร่วม (X7) มีค่าเฉล่ียอยูใ่น
ระดบัมาก (X  = 4.37 ; S.D. = 0.69)  โครงสร้างองค์กร (X1) มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.34 
; S.D. = 0.66) ระบบการจดัการ (X3) มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.26 ; S.D. = 0.70) รูปแบบ
การบริหาร (X4) มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.21 ; S.D. = 0.67) ทกัษะ (X6) มีค่าเฉล่ียอยู่ใน
ระดบัมาก (X  = 4.20 ; S.D. = 0.75) กลยุทธ์ (X2) มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก  (X  = 4.20 ; S.D. = 
0.71) และบุคลากร (X5) มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.14 ; S.D. = 0.74) ตามล าดบั  
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 5.4.4 ระดับกลยุทธ์การตลาดของธุรกจิโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ พบวา่ 
    ระดับกลยุทธ์การตลาด (Marketing) ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยรวมอยู่ใน
ระดับมาก มีตวัแปรทุกตัวแปรอยู่ในระดับมาก (X  = 4.39 ; S.D. = 0.64)  เม่ือพิจารณาตัวแปร
สังเกตไดมี้ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก โดยเรียงตามค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ย คือ ราคา (X10) มีค่าเฉล่ียยู่
ในระดบัมาก (X  = 4.40 ; S.D. = 0.74) รองลงมาคือ การจดัจ าหน่าย (X11) มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบั
มาก (X  = 4.39 ; S.D. = 0.70) ผลิตภณัฑ์ (X9) มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.39 ; S.D. = 0.65) 
และการส่งเสริมการขาย (X12) มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.38 ; S.D. = 0.68) ตามล าดบั   
 5.4.5 ระดับความส าเร็จของธุรกจิโรงสีข้าวในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ พบวา่ 
   ระดบัความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว (Success) ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยรวม
อยู่ในระดับมาก (X  = 4.33 ; S.D. = 0.66) เรียงล าดับจากค่าเฉล่ียมากไปหาน้อย คือ ฐานะทาง
การเงิน (Y1) มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.38 ; S.D. = 0.65) รองลงมาไดแ้ก่ ผูบ้ริโภค (Y2) มี
ค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (X  = 4.31 ; S.D. = 0.68) และองคก์รแห่งการเรียนรู้ (Y3) มีค่าเฉล่ียอยูใ่น
ระดบัมาก (X  = 4.30 ; S.D. = 0.76) ตามล าดบั 
 5.4.6  ผลการวิเคราะห์แบบจ าลองความสัมพันธ์โครงสร้างเชิงเส้นตรงของการบริหารและ
การใช้กลยุทธ์การตลาดเพือ่ความส าเร็จของธุรกจิโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
   5.4.6.1  ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรท่ีศึกษา 
      1)  ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรแฝง 
       พบวา่ ความสัมพนัธ์ของตวัแปรแฝงความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ใน
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยรวม ภาพรวมมีความสัมพนัธ์กนัเชิงบวกอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อยูร่ะหวา่ง .762 ถึง .871 ตามล าดบั   
      2)  ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรสังเกตไดข้องตวัแปรแฝงภายนอกและตวั
แปรแฝงภายใน 
       พบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรสังเกตไดข้องตวัแปรแฝงภายนอก
และตวัแปรแฝงภายในของความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยรวม
ส่วนใหญ่มีความสอดคล้องกันมีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อยูร่ะหวา่ง 0.430 ถึง .906 ตวัแปรสังเกตไดท่ี้มีความสัมพนัธ์กนัมากท่ีสุด 
คือ นวตักรรม (X8) มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัผลิตภณัฑ ์(X9) เช่นเดียวกนั ผลิตภณัฑ์ (X9) กบัการ
ส่งเสริมการขาย (X12) มีความสัมพนัธ์กนัเชิงบวก 
   5.4.6.2 ความสัมพนัธ์โครงสร้างเชิงเส้นตรงและค่าอิทธิพลของรูปแบบการบริหาร
และกลยทุธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ  
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    จากผลการตรวจสอบความเท่ียงตรงของรูปแบบการวดัตวัแปรแฝงดว้ยขอ้มูลเชิง
ประจกัษ์ พบว่า รูปแบบการวดัตวัแปรแฝงภายนอกและตวัแปรแฝงภายในของธุรกิจโรงสีข้าว
สอดคล้องกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์เช่นเดียวกนั ยืนยนัโดยค่าดชันีวดัความกลมกลืนของ
แบบจ าลองท่ีอยู่ในเกณฑ์การยอมรับทุกค่า จึงถือว่าแบบจ าลองโครงสร้างเชิงเส้นตรงของธุรกิจ
โรงสีขา้ว ทั้งโดยรวมมีความกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษต์ามสมมติฐานของการวจิยั โดยค่าสถิติ
วดัความกลมกลืนมี ดงัน้ี   
      ความสัมพันธ์ เชิงสาเหตุของการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่ อ
ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าวในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ   2 = 128.061, df  = 57,   2 / df  = 

2.246, p-value = 0.0205, CFI = 0.991, TLI = 0.983, RMSEA = 0.059, SRMR  = 0.028 
      การบริหาร (Management)  2 = 27.456, df  = 12,  2 / df  = 2.288, p-value 
= 0.066, CFI = 0.995, TLI = 0.988, RMSEA = 0.060, SRMR  = 0.016 
      กลยทุธ์การตลาด (Marketing)  2 = 1.916, df  = 1,  2 / df  = 1.916,  p-value 
= 0.0701, CFI = 1.000, TLI = 1.000, RMSEA = 0.000, SRMR  = 0.000 
      ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว (Success)  2 = 1.543, df  = 1,  
 2 / df  = 1.543,  p-value = 0.5723, CFI = 1.000, TLI = 1.000, RMSEA = 0.000, SRMR  = 0.003 
      เม่ือพิจารณาอิทธิพลของตวัแปรความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว ในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ตามปัจจยัท่ีศึกษา พบวา่ 
      การบริหาร (Management) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อความส าเร็จของ
ธุรกิจโรงสีขา้ว (Success) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ โดยมีค่าอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.876 และการ
บริหาร (Management) มี อิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อกลยุทธ์การตลาด (Marketing) ในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิเส้นทางเท่ากบั 
0.900 ขณะเดียวกนัมีอิทธิพลทางออ้มเชิงบวกอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติต่อความส าเร็จของธุรกิจ
โรงสีขา้ว (Success) โดยรวม โดยผา่นดา้นกลยทุธ์การตลาด (Marketing) ค่าอิทธิพลทางออ้มเท่ากบั 
0.102  
      กลยทุธ์การตลาด (Marketing) มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อความส าเร็จของ
ธุรกิจโรงสีขา้ว (Success) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ โดยมีค่าอิทธิพลทางตรงเท่ากบั 0.113  
      จากผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์โครงสร้างเชิงเส้นตรงของการบริหาร
และกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ระหว่าง
สมมติฐานการวิจยักบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์พบวา่ ภาพรวมของความสัมพนัธ์โครงสร้างเชิงเส้นตรงมี
ความสอดคล้องแบบจ าลองสมมติฐานความสัมพนัธ์โครงสร้างเชิงเส้นตรงทางทฤษฎีท่ีสร้างข้ึน 



233 
 

โดยพบวา่ แบบจ าลองความสัมพนัธ์โครงสร้างเชิงเส้นตรงของธุรกิจโรงสีขา้ว มีความสอดคลอ้งกบั
แบบจ าลองสมมติฐานการวจิยัคร้ังน้ี ถือเป็นขอ้คน้พบท่ีส าคญัอนัเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจโรงสีขา้วท่ี
จะน าไปใช้ให้เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลยิ่งข้ึน ผลการวิจยัท่ีพบจากแบบจ าลองสมมติฐาน
การวจิยัสรุปจ าแนกตามปัจจยัท่ีศึกษา ไดด้งัน้ี     
      1)  การบริหาร มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสี
ขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
      2  กลยุทธ์การตลาดมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อความส าเร็จของธุรกิจ
โรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
     5.4.6.3 สรุปการทดสอบสมมติฐานการวจิยัรูปแบบความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุ
ของก ารบ ริห ารและกลยุท ธ์ ก ารตล าด เพื่ อค วามส า เร็จขอ งธุ ร กิ จโรง สี ข้ าว  ใน ภ าค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ดงัน้ี 
        สมมติฐานท่ี 1 การบริหารมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อความส าเร็จ
ของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ พบว่า การบริหาร มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ
ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิเส้นทางเท่ากบั 0.876 และการบริหารมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อกลยุทธ์
การตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิเส้นทางเท่ากบั 0.900 ดงันั้น
ผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
        สมมติฐานท่ี 2 กลยุทธ์การตลาดมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ
ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ พบว่า กลยุทธ์การตลาดมีอิทธิพล
ทางตรงเชิงบวกต่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิเส้นทางเท่ากับ 0.113 ดังนั้ นผลการวิจยัเป็นไปตาม
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 
        สมมติฐานท่ี 3 การบริหาร มีอิทธิพลท่ีเป็นสาเหตุทางอ้อมต่อ
ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือโดยผา่นเส้นทางดา้นกลยุทธ์การตลาด 
พบวา่ การบริหารมีอิทธิพลท่ีเป็นสาเหตุทางออ้มเชิงบวกต่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยผา่นเส้นทางดา้นกลยุทธ์การตลาด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิเส้นทางเท่ากบั 0.102 ดงันั้นผลการวจิยัเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
      5.4.6.4 รูปแบบความสัมพันธ์เชิงสาเหตุของการบริหารและกลยุทธ์
การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ท่ีพฒันาแลว้ 
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5.5 อภิปรายผล 
 
 จากผลการวิจยัการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ พบประเด็นผลการวจิยัท่ีส าคญัควรแก่การอภิปรายผล ดงัน้ี 
 5.5.1  การบริหารของธุรกจิโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
   จากการวิจยัพบวา่ การบริหารของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ดา้น
นวตักรรม มีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ เป็นล าดับแรก    
(X  = 4.39 ; S.D. = 0.72) ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะธุรกิจโรงสีขา้ว มีการอ านวยความสะดวกในการติดต่อ
กับลูกค้าผ่านช่องทางต่างๆ เช่น โทรศัพท์ เฟสบุ๊ค ไลน์ แอปพลิเคชั่น เป็นต้น และมีการน า
เทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมาใชใ้นการวเิคราะห์ ออกแบบ ควบคุม และคุณภาพของการบริการของโรงสี
ขา้ว ดา้นค่านิยมร่วม (X  = 4.37 ; S.D. = 0.69)  พนกังานมีความซ่ือสัตย์ ท างานร่วมกบัผูอ่ื้นและ
ท างานเป็นทีมได้  และมีความเป็นมิตรกับเพื่อนร่วมงานและลูกค้า ด้านโครงสร้างองค์กร            
(X  = 4.34 ; S.D. = 0.66) มีแผนผงัก าหนดต าแหน่งหนา้ท่ีท่ีชดัเจน มีการก าหนดอ านาจหนา้ท่ีและ
ความรับผิดชอบตามโครงสร้าง ธุรกิจโรงสีขา้วมีสถานท่ี (โกดงั) ท่ีใช้ในการจดัเก็บขา้วเปลือกท่ี
เพียงพอ ดา้นระบบการจดัการ (X  = 4.26 ; S.D. = 0.70)  ธุรกิจมีมีระบบการบริหารท่ีชดัเจน  มีการ
จัดหา/ซ่อมบ ารุง อุปกรณ์ เคร่ืองมือเคร่ืองจักร และธุรกิจมีระบบการควบคุม ติดตาม และ
ประเมินผล ด้านรูปแบบการบริหาร ( X  = 4.21 ; S.D. = 0.67) มีความสะดวกส าหรับลูกค้า
ผูใ้ช้บริการโรงสีข้าว มีการพัฒนาการท างานของบุคลากรเพื่อให้บรรลุเป้าหมาย  และมีการ
ปรับเปล่ียนวิธีการจัดการตามความคิดเห็นของบุคลากร ด้านทักษะ (X  = 4.20 ; S.D. = 0.75) 
ผูบ้ริหารมีทกัษะความสามารถในการบริหารงาน บุคลากรมีทกัษะในการใชเ้คร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัโรงสีขา้ว และผูป้ระกอบการมีทกัษะในการส่ือสารและการประสานงาน ดา้นกลยุทธ์ 
(X  = 4.20 ; S.D. = 0.71) มีการก าหนดเป้าหมายการประกอบธุรกิจ กลยุทธ์ท่ีก าหนดสอดคลอ้งกบั
ปัจจยัสภาพลอ้มลอ้มของโรงสี และมีการก าหนดเป้าหมายการผลิต และดา้นบุคลากร (X  = 4.14 ; 
S.D. = 0.74) พนักงานมีความเพียงพอในการปฏิบัติงาน  มีการน าเอาความรู้จากอดีตท่ีผ่านมา
น าไปใช้ในการปฏิบติังานให้ถูกต้อง และ มีศกัยภาพในการพฒันาความรู้ ประสบการณ์ในการ
ท างาน สอดคลอ้งกบังานวิจยัของชุติมา เจริญชนม์ (2555, น. 72)  การศึกษากลยุทธ์ทางธุรกิจเพื่อ
การเติบโตของธุรกิจโรงสีขา้วกรณีศึกษา โรงสีขา้วเจริญธญัญกิจ จงัหวดัราชบุรี ผลการศึกษาพบวา่ 
 กลยุทธ์ทางธุรกิจเพื่อการเติบโตของธุรกิจโรงสีขา้ว กรณีศึกษาโรงสีขา้วเจริญธัญญกิจ จงัหวดั
ราชบุรี ตอ้งอาศยักระบวนการจดัการเชิงกลยุทธ์ ซ่ึงสามารถสรุปแนวทางในการแกปั้ญหาได ้3 วิธี
ดงัต่อไปน้ี 1) กลยุทธ์การเจริญเติบโต (Growth Strategies) โดยการใช้กลยุทธ์การเจริญเติบโตจาก
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ภายในดว้ยการกระจายธุรกิจ (Diversification) โดยการน าส่ิงท่ีกิจการมีหรือเหลืออยู่มาเพิ่มมูลค่า
โดยการน าไปผลิตปุ๋ยอินทรียชี์วภาพ กลยุทธ์น้ีจะท าให้กิจการสามารถใช้ทรัพยากรของตนเองได้
อยา่งเตม็ท่ี และสามารถเพิ่มศกัยภาพการแข่งขนัในธุรกิจไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 2) กลยทุธ์การมุ่งตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะกลุ่ม (Focus Strategy) โดยกิจการก าหนดกลยุทธ์การแข่งขนัท่ีราคา
ในตลาดขนาดเล็ก (Cost Focus) ซ่ึงมีความสอดคล้องกบักลยุทธ์ระดบัองค์กรและทรัพยากรของ
กิจการ มีตน้ทุนในการดาเนินงานท่ีต ่าท าให้กิจการสามารถสร้างความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนัและ
สามารถเติบโตไดอ้ย่างย ัง่ยืน 3) กลยุทธ์ระดบัหน้าท่ีหรือกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ สอดคล้องกบั
งานวจิยัของกิตติพงษ ์ตระกลูโชคอ านวยเจริญ (2557, น. 189) ท าการศึกษาเร่ืองนวตักรรมการผลิต
ขา้ว การแปรรูปขา้ว และการคา้ขา้วในประเทศไทย ผลการศึกษาพบวา่ 1) ผลการวจิยัขั้นตอนท่ีหน่ึง
พบวา่ในช่วงก่อนการปฏิวติัเขียว ลทัธิธรรมชาตินิยมและพุทธศาสนาส่งผลต่อโลกทศัน์ในการผลิต
ขา้วของชาวนาวา่วงจรชีวติขา้วด าเนินไปเช่นเดียวกบัพฒันาการของชีวิตมนุษย ์หลงัจากนั้นช่วงการ
ปฏิวติัเขียวคร้ังท่ีหน่ึง อิทธิพลจากทฤษฎีประชากร ลน้โลกและลทัธิทุนนิยมเปล่ียนโลกทศัน์การ
ผลิตขา้วของชาวนาให้มองว่าขา้วคือธัญพืชทางการคา้และชาวนาเป็นส่วนหน่ึงของระบบการคา้
ขา้ว ในปัจจุบนัหรือช่วงการปฏิวติัเขียวคร้ังท่ีสอง แนวคิดเร่ืองนวตักรรมและการสร้างเกษตรกร
ปราดเปร่ืองเขา้มามีบทบาทและเปล่ียนโลกทศัน์ใหม่ ในการผลิตขา้วของชาวนาวา่นวตักรรมการ
ผลิตขา้วคือการพฒันาความมัน่คงด้านอาหาร 2) ผลการวิจยัขั้นตอนท่ีสองพบว่าผูบ้ริโภคขา้วคือ
กลุ่มคนท่ีเป็นจุดเร่ิมตน้ของการสร้างนวตักรรม ส่วนช่องทางการจดัจ าหน่ายขา้วเป็นพื้นท่ีแห่งการ
เรียนรู้ แลกเปล่ียน และพฒันานวตักรรม การแปรรูปผลิตภณัฑ์ขา้วคือการเปล่ียนความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคให้เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีอตัลักษณ์ และท้ายท่ีสุดการสร้างนวตักรรม การผลิตข้าวคือการ
พฒันาความมัน่คงดา้นอาหาร 3) ผลการวิจยัขั้นตอนท่ีสามพบวา่ภาพอนาคตนวตักรรมการผลิตขา้ว
ท่ีน่าจะเป็นไปไดม้ากท่ีสุด ไดแ้ก่ เทคโนโลยกีารผลิตเขา้มาแทนชาวนา การรวมแปลงนาขนาดใหญ่ 
และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ประธาน ทองเจริญ (2557, น. 129) ท าการศึกษาเร่ืองการจดัการ 7’s 
แมคคินซีย ์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัผลการด าเนินงานของโรงสีขา้วจงัหวดัมหาสารคาม ผลการวิจยั
พบว่า การจดัการ 7’s แมคคินซีย์ 1) ด้านโครงสร้างควรมีการก าหนด อ านาจหน้าท่ีและความ
รับผิดชอบ ตามโครงสร้างและมีการก าหนดลกัษณะงานในแต่ละต าแหน่ง หน้าท่ีความรับผิดชอบ 
2) ด้านกลยุทธ์ควรมีการท าแผนธุรกิจโรงสีขา้วระยะสั้ นและแผนระยะยาว ควรจดัท าแผนธุรกิจ
โรงสีขา้วท่ีวางไร้สามารถปรับใช้ไดท้ั้งภาวะเศรษฐกิจรุ่งเรืองและเศรษฐกิจถดถอย 3) ดา้นระบบ 
ควรจดัระบบขอ้มูลบญัชีท่ีถูกตอ้ง ทนัสมยัเป็นปัจจุบนั และมีระบบบริหารกิจการโรงสีขา้วแบบ
บูรณาการ (CEO) 4) ดา้นรูปแบบควรมีขั้นตอนการให้บริการท่ีเป็นระบบไม่ยุ่งยากซับช้อน มีการ
ก าหนดฟ้าหมายในเชิงคุณภาพและปริมาณ และมีรูปแบบการท างาน ของพนกังานท่ีชดัเจนและมี
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ระบบการคดัคนเขา้ท างานท่ีมีประสิทธิภาพ 5) ดา้นทกัษะ ควรมีทกัษะและความสามารถทางปัญญา 
เช่น คิดอย่างเป็นระบบ สามารถแก้ไขปัญหาและตัดสินใจได้มีทักษะ ความสามารถในการ
บริหารงานตลาดเชิง และควรมีการสนบัสนุนให้บุคลากรเขา้รับการอบรม หา ความรู้ประสบการณ์
และทกัษะเฉพาะดานท่ีเก่ียวของกบัโรงสีขา้ว 6) ด้านบุคลากร บุคลากรในองค์กร มีความอดทน
ขยนัหมัน่เพียร เสียสละ มีความสามคัคีในองค์กร รวมทั้งมีความกระตือรือร้นในการ แสวงหา
ความรู้ใหม่ ๆ และพัฒนาตนเองอยู่เสมอ มีบุคลากรท างานแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ บุคลากรของโรงขา้วมีศกัยภาพในการพฒันาความรู้ ความคิดในการท างาน และ
พนักงานมีความ!ความเข้าใจและสามารถอธิบายให้ลูกคาเขา้ใจได้ในเร่ืองการท างานโรงสีข้าว 
ผลิตภณัฑ์ของโรงสีขา้ว 7) ดา้นค่านิยมร่วม ผูบ้ริหาร หวัหนา้และพนกังานแต่ละฝ่ายท างานร่วมกนั
ไดดี้ บุคลากรในองคก์รมีความสามารถท างานร่วมกบัผูอ่ื้นและท างานเป็นกลุ่มได ้
 5.5.2. กลยุทธ์การตลาดของธุรกจิโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 จากการวิจัยพบว่า ราคา เป็นตัวแปรท่ีมีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว ในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือโดยรวมเป็นล าดบัแรก (X  = 4.40 ; S.D. = 0.74) รองลงไปไดแ้ก่ ดา้นการจดั
จ าหน่าย (X  = 4.39 ; S.D. = 0.70)  ดา้นผลิตภณัฑ์ (X  = 4.39 ; S.D. = 0.65) และการส่งเสริมการ
ขาย (X  = 4.38 ; S.D. = 0.68) เน่ืองจาก การก าหนดราคาเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณของ
ผลิตภณัฑ ์มีความเป็นธรรมต่อผูบ้ริโภค การซ้ือขายเป็นไปตามกลไกของตลาด ความเหมาะสมของ
หีบห่อท่ีใช้บรรจุขา้วสาร มีผลิตภณัฑ์ท่ีหลากหลายเพื่อสนองตอบความตอ้งการของลูกคา้ มีตรา
สินคา้เป็นท่ีจดจ าง่าย มีร้านคา้จ าหน่ายสินคา้ การให้บริการลูกคา้โดยพนกังานขาย มีความสะดวก
ในการเดินทาง และโรงสีมีผลิตภณัฑ์ท่ีหลากหลายเพื่อสนองตอบความตอ้งการของลูกคา้  ขนาด
บรรจุภณัฑ์มีหลายขนาดให้เลือกไดต้ามตอ้งการ คุณภาพของขา้วเป็นท่ียอมรับของลูกคา้ ขา้วสาร 
และข้าวเปลือก ไม่มีส่ิงปลอมปน ธุรกิจมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่าง ๆ และสร้าง
เครือข่ายประสานงานกบัโรงสีขา้วอ่ืนสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นิภาพร ตอ้มกลาง (2557, น. 92) 
ท าการศึกษาเร่ืองการบริหารโรงสีขา้วชุมชนในต าบลหนองไข่น ้ า อ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา 
ผลการวจิยัพบวา่ แนวทางการพฒันาควรส่งเสริมและให้ความรู้เก่ียวกบัการบริหารโรงสีขา้วชุมชน
และสร้างความเขม้แข็งในการด าเนินงานในรูปกลุ่มให้มากยิ่งข้ึนส่งเสริมให้สมาชิกมีส่วนร่วมใน
การด า เนินงานของโรงสีขา้วชุมชน ส่งเสริมให้สมาชิกมีการผลิตขา้วอินทรีย ์และรับซ้ือในราคาท่ี
สูง แลว้น ามาแปรรูปเป็นผลิตภณัฑ์หลกัของกลุ่ม ควรประชาสัมพนัธ์กิจกรรมและผลิตภณัฑ์ของ
โรงสีขา้วชุมชนให้เป็นท่ีรู้จกัของบุคคลภายในและภายนอกและเพิ่มช่องทางการส่ือสาร พฒันาการ
บรรจุภัณฑ์ให้ได้มาตรฐานและมีการเช่ือมโยงเครือข่ายอ่ืนท่ีประสบผลส าเร็จและส่งเสริม
สนบัสนุนให้จดัตั้งเป็นวิสาหกิจชุมชน และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของสิริฤทยั กองมงคล (2556, น. 
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57) ท าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วสารจากโรงสีขา้ว ขนาด
ใหญ่ในเขตอ าเภอเชียงค า จงัหวดัพะเยา ผลการศึกษา พบวา่ 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ี มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ขา้วสารไดม้าตรฐาน เม็ด
ขา้วสม ่าเสมอ สวยงาม รองลงมา คือ ขา้วสารมีหลาย ประเภทให้เลือกซ้ือ เช่น ขา้วเหนียว ขา้วจา้ว 
หรือปลายขา้ว และนอ้ยท่ีสุด คือ ทางโรงสีมีกระสอบ บรรจุขา้วให้พร้อม โดยผูซ้ื้อไม่ดอ้งเตรียมมา
จากบา้น 2) ดา้นราคา โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ีย 
สูงสุด คือ ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของขา้วสาร รองลงมา คือ ลูกคา้สามารถช าระไดท้ั้ง 
เงินสดและใช้บริการสินเช่ือ และน้อยท่ีสุด คือ ราคาสามารถต่อรองได้ 3) ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นราย ขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ 
สถานท่ีโรงสีสะอาด อากาศถ่ายเทไดดี้ รองลงมา คือ ท าเลท่ีตั้ง ของโรงสีสะดวกในการเดินทางไป
ซ้ือขา้วสาร และน้อยท่ีสุด คือ ลูกคา้สามารถสั่งซ้ือทางโทรศพัท์ได้ 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
โดยภาพรวม อยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ทาง
โรงสีมีการแจกของแถมใหลู้กคา้ในวนัส าคญั เช่น วนัข้ึนปีใหม่ วนัครบรอบการถ่อตั้งโรงสี เป็นตน้ 
รองลงมา คือโรงสีขา้วมีการลดราคาขา้วสารในช่วงฤดูเก็บเก่ียว ขา้ว และน้อยท่ีสุด คือ โรงสีขา้ว
สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี 
 5.5.3 ระดับความส าเร็จของธุรกจิโรงสีข้าวในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
   จากการวิจยัพบวา่ ฐานะทางการเงิน ของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เป็นล าดบัแรก (X  = 4.38 ; S.D. = 0.65) รองลงไปได้แก่ ด้านผูบ้ริโภค 
( X  = 4.31 ; S.D. = 0.68) และด้านองค์กรแห่งการเรียนรู้ ( X  = 4.30 ; S.D. = 0.76) ตามล าดับ 
เน่ืองจากธุรกิจโรงสีข้าวมีสภาพคล่องทางการเงิน  มีระบบการบริหารจัดการด้านบัญชีท่ีดี มี
ความสามารถในการท าก าไรและบริหารสินทรัพย ์ธุรกิจมีการตรวจสอบคุณภาพของสินคา้เพื่อ
ความปลอดภยัของผูบ้ริโภค พนักงานตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างถูกตอ้ง รวดเร็ว 
ธุรกิจมีการพฒันาระบบการท างาน อบรมให้ความรู้พนกังาน เพื่อให้มีความช านาญในการท างาน
เพิ่มข้ึน และธุรกิจส่งเสริมใหพ้นกังานมีความรู้ ความสามารถ และมีศกัยภาพในการปฏิบติังาน เพื่อ
สร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัสอดคลอ้งกบังานวจิยั นุชจรี ปิมปาอุด (2557, น. 86) ท าการวิจยั
เร่ืองประสิทธิภาพการจดัการของโรงสีขา้วของสหกรณ์การเกษตรในภาคเหนือของประเทศไทย  
โรงสีขา้วของสหกรณ์มีประสิทธิภาพการสีขา้วอยูใ่นระดบัสูง แต่ส าหรับโรงสีขา้วของสหกรณ์ท่ี
ไม่มีประสิทธิภาพในการสีขา้วนั้น สามารถปรับปรุงการสีขา้วใหมี้ประสิทธิภาพได ้และสอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ สิริฤทยั กองมงคล (2556, น. 57) ท าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือขา้วสารจากโรงสีขา้ว ขนาดใหญ่ในเขตอ าเภอเชียงค า จงัหวดัพะเยา ผลการวิจยั



238 
 

พบว่า โรงสีข้าวของสหกรณ์มีประสิทธิภาพการสีข้าวอยู่ในระดับสูง แต่ส าหรับโรงสีข้าวของ
สหกรณ์ท่ีไม่มีประสิทธิภาพในการสีขา้วนั้น สามารถปรับปรุงการสีขา้วให้มีประสิทธิภาพไดโ้ดย
การพฒันาการสีขา้วให้ไดป้ริมาณขา้วตน้เพิ่มข้ึนเฉล่ียร้อยละ 6 และโรงสีขา้วควรลดการใช้ปัจจยั
การผลิต ไดแ้ก่ จ  านวนพนกังาน และค่าเส่ือมราคา ในดา้นการดาเนินงานพบว่านอกจากโรงสีขา้ว
สหกรณ์ส่วนใหญ่มีการประกอบธุรกิจการแปรรูปขา้วเปลือกแลว้ ยงัมีธุรกิจการรวบรวมผลผลิต
ทางการเกษตร 
 5.5.4  ผลการวิเคราะห์รูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจ
โรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ  
  5.5.4.1 แบบจ าลองความสัมพนัธ์โครงสร้างเชิงเส้นตรงของการบริหารและกลยุทธ์
การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว 
     จากผลการวิจยัพบวา่ แบบจ าลองความสัมพนัธ์โครงสร้างเชิงเส้นตรงของการ
บริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
โดยรวมแต่ละด้านมีความสอดคล้องกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ์ตามสมมติฐานของการวิจยั ทั้งน้ีอาจ
เน่ืองมาจากการก าหนดสมมติฐานการวิจยัและการสร้างแบบจ าลองสมมติฐานความสัมพนัธ์
โครงสร้างเชิงเส้นตรงของการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ใน
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ คร้ังน้ีอยู่บนฐานของผลการศึกษาวิเคราะห์ สังเคราะห์ แนวคิดทฤษฎี 
ผลการวิจยัท่ีเก่ียวข้อง ตลอดจนข้อมูลสภาพจริงเก่ียวกับการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อ
ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว ซ่ึงได้จากการสัมภาษณ์ ผูท้รงคุณวุฒิท่ีมีส่วนเก่ียวข้องกับการ
บริหาร ประกอบด้วย โครงสร้างองค์กร กลยุทธ์ ระบบการจดัการ รูปแบบการบริหาร บุคลากร 
ทกัษะ ค่านิยมร่วม นวตักรรม และกลยุทธ์การตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย 
การส่งเสริมการขาย และการด าเนินงาน เจา้หน้าท่ีภาครัฐ และนกัวิชาการ แลว้น าขอ้มูลท่ีไดม้าใช้
สร้างสมมติฐานการวิจยัและแบบจ าลองสมมติฐานความสัมพนัธ์โครงสร้างเชิงเส้นตรง จากแนว
ปฏิบติัดงักล่าวท าให้แบบจ าลองสมมติฐานความสัมพนัธ์โครงสร้างเชิงเส้นตรงมีความสัมพนัธ์เชิง
เหตุและผล ประกอบกบัเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงประจกัษ์จากผูป้ระกอบการ
ธุรกิจโรงสีขา้วของกลุ่มตวัอย่าง คร้ังน้ีไดด้ าเนินการสร้างตามกระบวนการสร้างเคร่ืองมือเพื่อการ
วิจยั กล่าวคือ มีการศึกษาขอ้มูล ก าหนด กรอบแนวคิดของการวิจยั ให้นิยามศพัท์ตวัแปรท่ีศึกษา 
สร้างแบบสอบถาม ทดลองใชแ้ละหาคุณภาพของเคร่ืองมือวจิยัตามหลกัการวจิยั ทั้งโดยผูเ้ช่ียวชาญ
ซ่ึงประกอบด้วย นักวิชาการ ผูบ้ริหาร และนักวดัผลสถิติหลกัสูตรนานาชาติ มีการปรับปรุงข้อ
ค าถามท่ีไม่เหมาะสม และคดัเลือกขอ้ค าถามท่ีมีคุณภาพตามเกณฑ์ก าหนดไวใ้ช้ในการเก็บขอ้มูล 
ประกอบกบัการด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว จ านวนมากกว่าท่ี
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ตอ้งการ จึงได้รับความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามของผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว เป็น
อยา่งดี และไดข้อ้มูลครบถว้น จากแนวปฏิบติัดงักล่าวท าให้ไดข้อ้มูลเชิงประจกัษท่ี์มีความเท่ียงตรง
สูงจึงส่งผลให้ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์แบบจ าลองโครงสร้างเชิงเส้นตรงท่ี พฒันามีความ
สอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์ดังผลการวิจัยปรากฏ สอดคล้องกับงานการวิจัยของชุติมา        
เจริญชนม์ (2555, น. 72) การศึกษากลยุทธ์ทางธุรกิจเพื่อการเติบโตของธุรกิจโรงสีขา้วกรณีศึกษา 
โรงสีขา้วเจริญธญัญกิจ จงัหวดัราชบุรี สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ไพทูล สีใส (2555, น. 72) ท าการ
วิจยัเร่ือง การวิเคราะห์แนวทางการส่งเสริมการด าเนินธุรกิจโรงสีขา้วชุมชนและสอดคล้องกับ
งานวิจยัของ Jiatrakul (2003, p 145) ได้ศึกษาการเก็บขา้วหอมมะลิ 105ท่ีอุณหภูมิ 10, 15 C และ
อุณหภูมิห้อง (28 C) เป็นระยะเวลา 6 เดือน โดยไม่มีการควบคุมความช้ืนสัมพทัธ์ของอากาศขาเขา้
   5.5.4.2 ปัจจยัการบริหารและกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจโรงสีขา้ว 
      จากผลการวิจยัพบวา่ การบริหารของธุรกิจโรงสีขา้วมีอิทธิพลทางตรงเชิง
บวกท่ีต่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ และมีอิทธิพลทางออ้มเชิง
บวกต่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ โดยผา่นทางกลยุทธ์การตลาด 
ทั้งน้ีเน่ืองจากผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว ใช้การบริหาร ในดา้นโครงสร้างองค์กร ดา้นกลยุทธ์ 
ด้านระบบการจดัการ ด้านรูปแบบการบริหาร ด้านบุคลากร ด้านทักษะ ด้านค่านิยมร่วม ด้าน
นวตักรรม และกลยุทธ์การตลาด ท่ีใช้การบริหารผ่านทาง ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการขาย เพื่อสร้างความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ตามวตัถุประสงค์
และเป้าหมาย ธุรกิจโรงสีขา้วจะประสบผลส าเร็จได้ ผูป้ระกอบการจะตอ้งใช้การบริหารจดัการ 
และกลยุทธ์การตลาดเพื่อสนบัสนุนการบริการลูกคา้ดว้ยวิธีท่ีมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ใน
การท่ีจะท าเช่นนั้นได ้หน่วยงานท่ีรับผิดชอบและผูบ้ริหารจะตอ้งทราบถึง ความตอ้งการของลูกคา้
ท่ีคาดหวงัจะไดรั้บในดา้นของระดบัของการบริหาร กลยุทธ์การตลาดและแนวทางหรือวิธีการท่ี
ผูบ้ริหารใช้ในการปฏิบติัภารกิจให้สามารถด าเนินงาน ประสบความส าเร็จตามวตัถุประสงค ์หรือ
เป้าหมายท่ีตั้ งไว ้เป็นขั้นตอนในการปฏิบัติงาน ศิริอร ขนัธหัตถ์  (2554, น. 53) สอดคล้องกับ
งานวิจยัของ เดชา วงศ์แก้ว (2558, น. 60) ท าการศึกษาเร่ืองการบริหารจดัการโรงสีชุมชนแบบมี
ส่วนร่วมตามปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง ควบคู่ไปกบัภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน เพื่อการพึ่งพาตนเองอย่าง
ย ัง่ยืน ของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนขา้วชุมชน ต าบลเกวียนหกั อ าเภอขลุง จงัหวดัจนัทบุรี สอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของกิตติพงษ ์ตระกลูโชคอ านวยเจริญ (2557, น. 189) ท าการศึกษาเร่ืองนวตักรรมการผลิต
ขา้ว การแปรรูปขา้ว และการคา้ขา้วในประเทศไทย ผลการศึกษาพบว่า การแปรรูปผลิตภณัฑ์ขา้ว
คือการเปล่ียนความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีอตัลกัษณ์ และทา้ยท่ีสุดการสร้าง
นวตักรรม การผลิตขา้วคือการพฒันาความมัน่คงดา้นอาหาร  
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5.6 รูปแบบงานวจิัย 
 
 จากการศึกษาการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ผูว้ิจยัได้น าผลการวิจยัมาสรุปจดัท าเป็นโมเดลการวิจยั โดยการใช้เกณฑ์
คดัเลือกจากน ้ าหนักเส้นทางอิทธิพลของตวัแปรท่ีมีน ้ าหนักตั้งแต่ 0.50 ข้ึนไป หรือ คิดเป็นค่า
น ้ าหนกัร้อยละ 50 ของน ้ าหนกัอิทธิพลของตวัแปรสาเหตุแต่ละตวัแปร ไดแ้ก่ 1) X1 = โครงสร้าง
องค์กร (Structure) ค่าน ้ าหนัก 0.713 2) X2 = กลยุทธ์ (Strategy) ค่าน ้ าหนัก 0.732 3) X3 = ระบบ
การจดัการ ((System) ค่าน ้ าหนกั 0.783 4) X4 = รูปแบบการบริหาร (Style) ค่าน ้ าหนกั 0.873 5) X5  
=  บุคลากร (Staff) ค่าน ้ าหนัก 0.817 6) X6 = ทกัษะ (Skill) ค่าน ้ าหนกั 0.837 7) X7 = ค่านิยมร่วม 
(Shared Value) ค่าน ้ าหนัก 0.911 8) X8 = นวตักรรม (Innovation) ค่าน ้ าหนัก 0.853 9) X9 = 
ผลิตภณัฑ์ (Product) ค่าน ้ าหนกั 0.940 10) X10 = ราคา (Price) ค่าน ้ าหนกั 0.648 11) X11 = การจดั
จ าหน่าย (Place) ค่าน ้ าหนัก 0.729 และ 12) X12 = การส่งเสริมการขาย (Promotion) ค่าน ้ าหนัก 
0.990 ซ่ึงทั้ง 12 ตวัน้ีส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ มา
ประยุกต์ใช้เป็นรูปแบบ 741 ผูว้ิจยัจึงได้สร้างแบบ เจ็ดส่ีหน่ึง (741) เพื่อใช้เป็นการบริหารและ      
กลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ สามารถ
ด าเนินงานประสบความส าเร็จบรรลุวตัถุประสงค ์ 
 เจ็ดส่ีหน่ึง (741) หมายถึง โครงสร้างองค์กร กลยุทธ์ ระบบการจดัการ รูปแบบการบริหาร 
บุคลากร ทกัษะ ค่านิยมร่วม นวตักรรม ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย 
ซ่ึงแต่ละส่วนน ามาประยุกต์ใช้ในการบริหารและกลยุทธ์การตลาดในการสร้างความส าเร็จของ
ธุรกิจโรงสีขา้ว ท่ีสามารถบริหารจดัการท่ีรวดเร็ว สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้เพื่อสร้าง
ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ดงัภาพท่ี 5.1 
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ภาพที่ 5.1  รูปแบบ 741 (MODEL : 741) ปรับปรุงจาก รูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดใน
การสร้างความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าวในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดย พยคัฆ์เพชร แสนค า, 
2562, มหาสารคาม: มหาวทิยาลยัราชภฏัมหาสารคาม.                                          
 
 จากภาพท่ี 5.1 รูปแบบ 741 (MODEL :741) เป็นโมเดลรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์
การตลาดในการสร้างความส าเร็จของธุรกิจท่ีผูป้ระกอบการสามารถน าไปใชใ้นการบริหารจดัการ
กิจการของตนเองให้ประสบผลส าเร็จได ้ซ่ึงผูว้ิจยัไดใ้ห้ความหมายโดยเรียงจากค่าน ้ าหนกัจากมาก
ไปหานอ้ยตามล าดบั 1) โครงสร้างองคก์ร (Structure) มีค่าน ้าหนกั 0.713 2) กลยทุธ์ (Strategy) มีค่า
น ้าหนกั 0.732 3) ระบบการจดัการ (System) มีค่าน ้าหนกั 0.783   4) รูปแบบการบริหาร (Style) มีค่า
น ้าหนกั 0.873 5) บุคลากร (Staff) มีค่าน ้าหนกั 0.817 6) ทกัษะ (Skill) มีค่าน ้ าหนกั 0.837 7) ค่านิยม
ร่วม (Shared Value) มีค่าน ้ าหนกั 0.911 8) นวตักรรม (Innovation) มีค่าน ้าหนกั 0.853 9) ผลิตภณัฑ ์
(Product) มีค่าน ้ าหนกั 0.940 10) ราคา (Price) มีค่าน ้ าหนกั 0.648       11) การจดัจ าหน่าย (Place) มี
ค่าน ้าหนกั 0.729 12)  การส่งเสริมการขาย (Promotion) มีค่าน ้าหนกั 0.990 ดงัน้ี 
 5.6.1 X12  แทน การส่งเสริมการขาย มีค่าน ้ าหนัก 0.990 ซ่ึงได้ให้ความหมายของ                   
P4 = การส่งเสริมการขาย (Promotion) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดท่ีกระตุน้ให้เกิดการขายได้
ทนัทีหรือเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินคา้หรือบริการ โดยใชเ้พื่อจูงใจให้
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เกิดความตอ้งการ เพื่อเตือนความทรงจ าในผลิตภณัฑ์โดยคาดหวงัว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก 
ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 5.6.2  X9  แทน ผลิตภณัฑ์ มีค่าน ้ าหนัก 0.940 ซ่ึงได้ให้ความหมายของ P1 = ผลิตภณัฑ ์
(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีธุรกิจโรงสีขา้วเสนอขายเพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือความตอ้งการของ
ลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ย ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา 
คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย 
 5.6.3  X7  แทน ค่านิยมร่วม มีค่าน ้ าหนกั 0.911 ซ่ึงไดใ้ห้ความหมายของ S7 = ค่านิยมร่วม 
(Shared Value) หมายถึง ความเช่ือและยึดมัน่ในส่ิงเดียวกนัในการปฏิบติัหรือด าเนินงานธุรกิจโรงสี
ขา้วของผูป้ระกอบธุรกิจโรงสีขา้วและบุคลากร 
 5.6.4  X4  แทน รูปแบบการบ ริหาร  มีค่ าน ้ าหนัก  0.873 ซ่ึ งได้ให้ความหมายของ                   
S4 = รูปแบบการบริหาร (Style) หมายถึง รูปแบบภาวะผูน้ าของผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้วหรือ
ผูจ้ดัการโรงสีขา้วในการบริหารจดัการตามกลยทุธ์เพื่อท าใหธุ้รกิจโรงสีขา้วประสบความส าเร็จตาม
วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมาย ทั้งน้ีจะแตกต่างกนัตามลกัษณะเฉพาะของผูน้ าแต่ละคน 
 5.6.5 X8  แทน นวตักรรม มีค่าน ้ าหนัก 0.853 ซ่ึงได้ให้ความหมายของ I1 = นวตักรรม 
(Innovation) หมายถึง แนวความคิด การคิดคน้ การดดัแปลงของเดิมท่ีมีอยูห่รือการน าส่ิงประดิษฐ์
เทคโนโลยีใหม่ น ามาใช้ในโรงสีข้าวเพื่อให้การประกอบธุรกิจโรงสีข้าวมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลสูงกวา่เดิม ช่วยประหยดัเวลาและแรงงาน 
 5.6.6  X6  แทน ทักษะ มีค่าน ้ าหนัก 0.837 ซ่ึงได้ให้ความหมายของ S6 = ทักษะ (Skill) 
หมายถึง ความช านาญหรือความสามารถในการจดัการหรือการด าเนินงานในความรับผดิชอบของผู ้
ประกอบธุรกิจโรงสีขา้ว ผูจ้ดัการโรงสีขา้ว และบุคลากรของธุรกิจโรงสีขา้วนั้น 
 5.6.7  X5  แทน บุคลากร มีค่าน ้าหนกั 0.817 ซ่ึงไดใ้หค้วามหมายของ S5 = บุคลากร (Staff) 
หมายถึง การสรรหา คดัเลือกบุคคลากรท่ีมีความรู้ความสามารถตรงต าแหน่งงานท่ีตอ้งการ การ
บ ารุงรักษาบุคลากรให้อยูท่  างานไดน้าน การมอบหมายงานท่ีเหมาะสมกบัความรู้ความสามารถของ
บุคลากร และการพฒันาหรือเสริมทกัษะบุคลากรใหมี้ความรู้ความสามารถเพิ่มข้ึน  
 5.6.8  X3  แทน ระบบการจดัการ มีค่าน ้ าหนกั 0.783 ซ่ึงไดใ้ห้ความหมายของ S3 = ระบบ
การจดัการ (System) หมายถึง ระเบียบวิธีการปฏิบติังานทั้งท่ีเป็นทางการและไม่เป็นทางการหรือ
กระบวนการและขั้นตอนต่าง ๆ ท่ีใช้ในการด าเนินธุรกิจโรงสีขา้วเพื่อให้บรรลุผลสัมฤทธ์ิตาม
วตัถุประสงค ์เช่น ระบบการบริหาร ระบบการควบคุม ระบบงบประมาณ ระบบค่าตอบแทน เป็น
ตน้ 
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 5.6.9 X2  แทน กลยุทธ์  มี ค่าน ้ าหนัก  0.732 ซ่ึ งได้ให้ความหมายของ S2 = กลยุท ธ์ 
(Strategy) หมายถึง การก าหนดเป้าหมายและวิธีการด าเนินงานให้บรรลุเป้าหมายท่ีผ่านการ
วเิคราะห์ภาพรวมทั้งภายในและภายนอก องคป์ระกอบและปัจจยัตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งทั้งหมด 
 5.6.10  X11  แทน  การจัดจ าห น่ าย มีค่ าน ้ าหนัก  0.729 ซ่ึ งได้ให้ ความหมายของ                
P3 = การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง กระบวนการในการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการของ
โรงสีขา้วออกสู่ตลาดเพื่อเสนอต่อลูกคา้ขณะท่ีลูกคา้มีความตอ้งการดว้ยปริมาณท่ีถูกตอ้ง เหมาะสม
อยา่งทัว่ถึงและรวดเร็ว โดยการจดัหาสถานท่ีจ าหน่ายหรืออาศยัผูเ้ช่ียวชาญทางการตลาดท่ีเป็นคน
กลางช่วยน าเสนอผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
 5.6.11  X1  แทน โครงสร้างองค์กร มีค่ าน ้ าหนัก 0.713 ซ่ึ งได้ให้ความหมายของ                   
S1 = โครงสร้างองค์กร (Structure) หมายถึง แผนผงัแสดงต าแหน่งงาน หน้าท่ีงานและเส้นโยง
ความสัมพนัธ์ของงานต่าง ๆ ครอบคลุมแนวทางและกลไกในการประสานงาน การติดต่อส่ือสาร 
และระบบต่าง ๆ ท่ีเก่ียวเน่ืองการจดัวางต าแหน่งงานและกลุ่มของต าแหน่งงานต่าง ๆ ภายในโรงสี
ขา้ว โดยโครงสร้างแสดงความสัมพนัธ์ของงานท่ีมีต่อกัน รูปแบบปฏิสัมพนัธ์ และการจดัสรร
หนา้ท่ีและความรับผดิชอบใน โรงสีขา้วเพื่อใหเ้กิดผลสัมฤทธ์ิตามเป้าหมายอยา่งมีประสิทธิภาพ 
 5.6.12  X10  แทน ราคา มีค่าน ้ าหนัก 0.648 ซ่ึงได้ให้ความหมายของ P2 = ราคา (Price) 
หมายถึง คุณค่าหรือมูลค่าของผลิตภัณฑ์และบริการในรูปตัวเงินท่ี เต็มใจตกลงให้เกิดการ
แลกเปล่ียนผลิตภณัฑ์ภายในเวลาและสถานการณ์เฉพาะอยา่ง โดยราคานั้นควรตอ้งสอดคลอ้งกบั
คุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑใ์นสายตาของลูกคา้    
 

5.7 ข้อเสนอแนะ 
 
 จากการวิจยัการบริหารและกลยุทธ์การตลาดเพื่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
 5.7.1 ข้อเสนอแนะในการน าไปใช้ 
   5.7.1.1 จากผลการวิจยั พบว่า การบริหาร มีอิทธิพลทางตรงและทางออ้มเชิงบวก
ต่อความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ดังนั้ นธุรกิจโรงสีข้าวจึงควร
ด าเนินการดงัน้ี 
      1) การบริหารธุรกิจโรงสีขา้ว ควรด าเนินการ 
       1.1) บุคลากรควรมีความ รู้ความสามารถปฏิบัติงานในหน้าท่ี
รับผดิชอบ 
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      1.2) ดา้นกลยทุธ์ควรมีการบริการรวดเร็วมีบริการรับส่งสินคา้ 
      1.3) ด้านทักษะพนักงานโรงสีข้าวควรมีทักษะในการใช้เคร่ืองมือ 
อุปกรณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัโรงสีขา้ว  
      1.4) ดา้นรูปแบบบริหารควรมีการร่วมมือของโรงสีกบัผูป้ระกอบธุรกิจ
อ่ืนในการระบายสินคา้ เช่น พอ่คา้คนกลาง โรงงานเส้นหม่ีเส้นเส้นก๋วยเต๋ียว 
      1.5 ) ด้านด้านระบบการจดัการควรมีมีระบบการควบคุม ติดตาม และ
ประเมินผล      
      1.6) ดา้นโครงสร้างขององคก์รธุรกิจควรมีเคร่ืองจกัรท่ีมีประสิทธิภาพ มี
ความเหมาะสมของก าลงัการผลิตกบัเป้าหมายการผลิต 
      1.7) ดา้นค่านิยมร่วม ควรมีการจดัประชุมพนักงานทุกระดบัเพื่อรับฟัง
ความคิดเห็น 
      1.8) ดา้นนวตักรรมควรมีการน าระบบอินเตอร์เน็ตมาช่วยอ านวยความ
สะดวกในการด าเนินงาน 
     2) กลยทุธ์การตลาดของธุรกิจโรงสีขา้ว ควรด าเนินการ 
      2.1) โรงสีมีผลิตภณัฑพ์ร้อมจ าหน่ายอยา่งสม ่าเสมอ 
      2.2  ดา้นคุณภาพของขา้วสารและขา้วเปลือกไม่ควรมีส่ิงปลอมปน 
      2.3) ดา้นการจดัจ าหน่ายควรมีช่องทางจดัจ าหน่ายผา่น Social Media 
      2.4) ดา้นราคาควรมีการก าหนดราคาซ้ือขายเป็นไปตามกลไกของตลาด 
      2.5) ควรมีระบบการซ้ือสด เงินผอ่นใหเ้ลือกหลายรูปแบบ 
     3) ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ควรด าเนินการดงัน้ี 
      3.1) ดา้นฐานะทางการเงินควรมีความสามารถในการช าระหน้ี 
      3.2) ควรมีการน าเทคโนโลยสีารสนเทศมาใชใ้นการติดต่อส่ือสาร 
      3.3) ดา้นผูบ้ริโภคธุรกิจควรเพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงานเพื่อการ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
      3.4) ดา้นองคก์รแห่งการเรียนรู้ธุรกิจควรจดัระบบการท างานและสายการ
ท างานท่ีชดัเจนเพื่อใหอ้ านาจในการตดัสินใจในการท างานท่ีมีประสิทธิภาพ 
      3.5) ธุรกิจโรงสีขา้วควรไดรั้บการสนบัสนุนของภาครัฐในการถ่ายทอด
เทคโนโลยท่ีีเป็นประโยชน์ต่อการสีขา้ว 
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 5.7.2  ข้อเสนอแนะในการวจัิยต่อไป 
   5.7.2.1 ควรท าการศึกษาความสัมพนัธ์โครงสร้างเชิงเส้นตรงของตวัแปรสมรรถนะ
ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าว เพื่อใช้เป็นข้อสนเทศในการสร้างเคร่ืองมือวดัสมรรถนะการ
บริหารงาน ความส าเร็จในการด าเนินงาน ซ่ึงจะเป็นการน าไปสู่ความส าเร็จในการบริหารงาน  
   5.7.2.2 ควรท าการวิจยัเชิงนโยบาย โดยน าผลการวิจยัคร้ังน้ีไปพฒันาการบริหาร
จดัการและกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจโรงสีขา้ว ท่ีเก่ียวขอ้ง ตลอดจนหาแนวทางเพิ่มคุณภาพบริการ
ท่ีสอดคลอ้งกบัผลการวจิยัและประเมินผล 
   5.7.2.3  ควรท าการวิจยัในท านองเดียวกนัน้ีโดยใช้ตวัแปรอ่ืน ๆ เป็นตวัแปรผล 
หรือเทคนิคการวเิคราะห์ขอ้มูลแบบอ่ืน เช่น การวเิคราะห์แบบพหุระดบั เป็นตน้ 
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ค าช้ีแจง 
 

 แบบสัมภาษณ์ฉบบัน้ี จดัท าข้ึนเพื่อใช้ประกอบการสอบถามความคิดเห็นของผูใ้ห้ขอ้มูล
เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพล ด้านการบริหาร ด้านกลยุทธ์การตลาด เพื่อสร้างความส าเร็จของธุรกิจ
โรงสีขา้ว เพื่อประโยชน์ในการสร้างแบบสอบถามเพื่อการวิจยั เร่ือง การบริหาร และกลยุทธ์ทาง
การตลาดเพื่อสร้างความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึง
ของการศึกษาหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจดุษฎีบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัราชภฏั
มหาสารคาม   
 
 

(พยคัฆเ์พชร  แสนค า) 
นกัศึกษาปริญญาเอก หลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจดุษฎีบณัฑิต 

มหาวทิยาลยัราชภฏัมหาสารคาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แบบสัมภาษณ์เพือ่การวจิัย 

เร่ือง  การบริหารและกลยุทธ์ทางการตลาดเพือ่สร้างความส าเร็จของธุรกจิ 
โรงสีข้าวในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
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1. ข้อมูลผู้ให้สัมภาษณ์ 
    ช่ือ –สกุลผูใ้หส้ัมภาษณ์................................................................................................................ 
      1.1 เพศ 
                (   )   ชาย  (   )   หญิง 
      1.2 สถานภาพ 
                (   )  ผูป้ระกอบการ        (   )   ลูกคา้                (   )   เจา้หนา้ท่ีรัฐ     (   )   นกัวชิาการ 
       1.3 วุฒการศึกษา 
                (   )   ต  ่ากวา่ปริญญาตรี   (   )   ปริญญาตรี       (   )   สูงกวา่ปริญญาตรี 
 
ผูส้ัมภาษณ์.........................................วนัเดือนปีท่ีสัมภาษณ์ ................................................ 
สถานท่ีสัมภาษณ์................................................................................................................... 
 
2. รายการสัมภาษณ์ 
            2.1 ท่านใช้หลกัการบริหารอย่างไร ในการบริหารจดัการโรงสีข้าวทั้งในด้านโครงสร้าง
องค์กร กลยุทธ์ ระบบการจดัการ รูปแบบการบริหาร บุคลากร ทกัษะ ค่านิยมร่วม และนวตักรรม 
เพื่อสร้างความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว 
            2.2 ในด้านการตลาดธุรกิจโรงสีขา้ว ท่านมีวิธีการด าเนินงานอย่างไรบา้งในด้านกลยุทธ์
การตลาด ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการขาย เพื่อสร้าง
ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว 
  2.3 ในการด าเนินงานโรงสีขา้ว เพื่อสร้างความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้วในดา้นฐานะทาง
การเงิน ผูบ้ริโภค และองคก์รแห่งการเรียนรู้ ท่านมีวิธีการจดัการอย่างไรเพื่อสร้างความส าเร็จของ
ธุรกิจโรงสีขา้ว 

 
 

................................................. 
 
 
 
 
 



265 
 

 
 

 
 
ค าช้ีแจง 
 1. การวจิยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการบริหาร กลยทุธ์การตลาด และความส าเร็จของ
ธุรกิจโรงสีขา้ว ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามจะเป็นประโยชน์
ต่อการบริหารจดัการของธุรกิจโรงสีขา้วส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้ว 

2. ผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูป้ระกอบการธุรกิจโรงสีขา้วในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
จ านวน 360 คน 

3. แบบสอบถามฉบบัน้ีแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 
    ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

                  ส่วนท่ี 2  ขอ้มูลทัว่ไปของธุรกิจโรงสีขา้ว 
                  ส่วนท่ี 3  ดา้นการบริหาร 
                  ส่วนท่ี 4  ดา้นกลยทุธ์การตลาด 
                  ส่วนท่ี 5 ดา้นความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว 
              4. กรุณาตอบค าถามทุกขอ้ตรงกบัความคิดเห็นหรือความเป็นจริงของธุรกิจโรงสีขา้วมาก
ท่ีสุดขอ้มูลท่ีถูกตอ้งและเท่ียงตรงจะช่วยใหผ้ลการวจิยัน่าเช่ือถือน าไปใชป้ระโยชน์ไดใ้นภาพรวม 
               
              ขอขอบพระคุณท่ีให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ีอยา่งดียิง่ 
 
  

(พยคัฆเ์พชร  แสนค า) 
 

นกัศึกษาปริญญาเอก หลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจดุษฏีบณัฑิต 
มหาวทิยาลยัราชภฏัมหาสารคาม 

 
 
 
 

แบบสอบถามเพือ่การวจิัย 

เร่ือง การบริหารและกลยุทธ์ทางการตลาดเพือ่สร้างความส าเร็จของธุรกจิ 
โรงสีข้าวในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
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ค าช้ีแจง กรุณาท าเคร่ืองหมาย    ลงในช่อง (   ) หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุดของ 
ผูต้อบแบบสอบถาม 

 

1. เพศ 
(   ) ชาย     (   ) หญิง 

2. อาย ุ
 (   ) นอ้ยกวา่ 30 ปี   (   ) 30 - 40 ปี 
 (   ) 41 - 50 ปี    (   ) มากกวา่ 50 ปี   

3. การศึกษา 
                           (   ) ต ่ากวา่ปริญญาตรี   (   ) ปริญญาตรี 
 (   ) สูงกวา่ปริญญาตรี 
4. สถานภาพ 
 (   ) โสด    (   ) สมรส 
 (   ) หมา้ย/หยา่    (    ) แยกกนัอยู ่   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคล 
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1. รูปแบบของธุรกิจ  
    (   )   บริษทัเอกชน จ ากดั  (   )  หา้งหุ้นส่วนสามญั/หา้งหุน้ส่วนจ ากดั 
  (   )   บริษทัมหาชน จ ากดั  (   )  กลุ่มบุคคล/บุคคลธรรมดา 
2 ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ 
  (   )  นอ้ยกวา่ 10 ปี   (   ) 10 - 15 ปี 
  (   )  16 - 20 ปี    (   )  มากกวา่ 20 ปี 
3. จ  านวนพนกังาน 
  (   )  นอ้ยกวา่ 5 คน   (   )  5 - 10 คน 
  (   )  มากกวา่ 10 คนข้ึนไป 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ส่วนที ่2 ข้อมูลทัว่ไปของธุรกจิโรงสีข้าว 
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ค าช้ีแจง โปรดอ่านค าถามเก่ียวกบัการบริหาร แลว้ตอบแบบสอบถามโดยท าเคร่ืองหมาย    ลงใน
ช่องระดบัการด าเนินงานท่ีตรงกบัการปฏิบติัหรือผลการบริหารของธุรกิจโรงสีขา้วมากท่ีสุด 
โดยมีแนวทางพิจารณา ดงัน้ี   

            พิจารณาการบริหารขอ้นั้น ๆ เพื่อสร้างความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ระดบัใดมีเกณฑ์
พิจารณา คือ  

  5 หมายถึง  ระดบัการด าเนินงานมากท่ีสุด 
  4 หมายถึง  ระดบัการด าเนินงานมาก 
  3 หมายถึง  ระดบัการด าเนินงานปานกลาง 
  2 หมายถึง  ระดบัการด าเนินงานนอ้ย 
  1 หมายถึง  ระดบัการด าเนินงานนอ้ยท่ีสุด  

ล าดบั การบริหาร  

ระดบั 
การด าเนินงาน 

5 4 3 2 1 
ดา้นโครงสร้างองคก์ร 
1 มีแผนผงัก าหนดต าแหน่งหนา้ท่ีท่ีชดัเจน      
2 มีการก าหนดอ านาจหนา้ท่ีและความรับผดิชอบตามโครงสร้าง      
3 มีการก าหนดหนา้ท่ีเฉพาะความรับผดิชอบงานอยา่งชดัเจน      
4 มีสถานท่ี (โกดงั) ท่ีใชใ้นการจดัเก็บขา้วเปลือกท่ีเพียงพอ      
5. มีสถานท่ีจอดรถส าหรับลูกคา้      
6 มีการจดัสถานท่ีเพื่อรองรับลูกคา้ระหวา่งการซ้ือขาย      
7. ธุรกิจมีความเพียงพอของอุปกรณ์ในการด าเนินงาน เช่น เคร่ือง 

สีขา้ว เคร่ืองอบขา้ว เคร่ืองชัง่ขา้ว เป็นตน้ 
     

8. ความเหมาะสมของสถานท่ี ท าเลท่ีตั้งของโรงสีขา้ว      
9. มีเคร่ืองจกัรท่ีมีประสิทธิภาพ มีความเหมาะสมของก าลงัการผลิต

กบัเป้าหมายการผลิต 
     

10 มีพื้นท่ีในการจดัเก็บขา้วสารก่อนการจดัส่ง      
 
 

ส่วนที ่3 ด้านการบริหาร  
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ล าดบั การบริหาร  

ระดบั 
การด าเนินงาน 

5 4 3 2 1 
ดา้นกลยทุธ์      
1. มีการก าหนดเป้าหมายการผลิต      
2. มีการก าหนดเป้าหมายการประกอบธุรกิจ      
3. มีการก าหนดวธีิการด าเนินงานเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมาย      
4. มีการท าแผนการด าเนินงานธุรกิจระยะสั้น      
5. มีการท าแผนการด าเนินงานธุรกิจระยะยาว      
6. มีการวเิคราะห์ขอ้มูลสภาพแวดลอ้มก่อนท าแผนกลยทุธ์

ด าเนินงาน 
     

7. มีการประชาสัมพนัธ์กอบงานใหบุ้คลากรทราบแนวปฏิบติั      
8. กลยทุธ์ท่ีก าหนดสอดคลอ้งกบัปัจจยัสภาพลอ้มลอ้มของโรงสี      

ดา้นระบบการจดัการ      
1. ธุรกิจมีระบบการบริหารท่ีชดัเจน      
2. ธุรกิจมีระบบการควบคุม ติดตาม และประเมินผล      
3. ธุรกิจมีการจดัระบบการบริหารตามแผนผงัการท างาน      
4. ธุรกิจมีการจดับุคลากรตามหนา้ท่ีงานท่ีก าหนด      
5. ธุรกิจมีระบบการควบคุมการผลิตและจ าหน่ายสินคา้      
6. มีธุรกิจการน าเทคโนโลยสีารสนเทศมาใชใ้นระบบการจดัการ      
7. ธุรกิจมีการจดัหา/ซ่อมบ ารุง อุปกรณ์ เคร่ืองมือเคร่ืองจกัร      

ดา้นรูปแบบบริหาร      
1. มีการบริหารจดัการตามสถานการณ์ทางดา้นเศรษฐกิจ      
2. ผูป้ระกอบการมีวสิัยทศัน์กา้วหนา้ในการจดัการโรงสีขา้ว      
3 มีการปรับเปล่ียนวธีิการจดัการตามความคิดเห็นของบุคลากร      
4. มีการพฒันาการท างานของบุคลากรเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมาย      
5 โรงสีขา้วไดมี้การส ารวจถึงความตอ้งการของลูกคา้โดยการ

พดูคุยสอบถาม 
     

 
 
 



270 
 

ล าดบั การบริหาร  

ระดบั 
การด าเนินงาน 

5 4 3 2 1 
6. มีตรายีห่้อของธุรกิจโรงสีขา้ว      
7. มีความสะดวกส าหรับลูกคา้ผูใ้ชบ้ริการโรงสีขา้ว      
8. บรรจุภณัฑหี์บห่อท่ีใชใ้นการบรรจุขา้วสารมีความคงทน      
9. ไดรั้บความร่วมมือของโรงสีชุมชนกบัผูป้ระกอบธุรกิจอ่ืนในการ

ระบายสินคา้ เช่น พอ่คา้คนกลาง โรงงานเส้นหม่ีเส้น 
 เส้นก๋วยเต๋ียว 

     

ดา้นบุคลากร      
1. พนกังานโรงสีขา้วมีศกัยภาพในการพฒันาความรู้ ประสบการณ์

ในการท างาน 
     

2. มีการสรรหา คดัเลือกบุคลากรท่ีมีความรู้ความสามารถตรงตาม
ต าแหน่งงาน 

     

3. บุคลกรมีความรู้ความสามารถปฏิบติังานในหนา้ท่ีรับผดิชอบ      
4. มีการมอบหมายงานใหบุ้คลากรตามความรู้ความสามารถ      
5. บุคลากรไดรั้บการพฒันาเสริมทกัษะการท างาน      
6. พนกังานโรงสีขา้วมีการน าเอาความรู้จากอดีตท่ีผา่นมาน าไปใช้

ในการปฏิบติังานใหถู้กตอ้ง 
     

7. ธุรกิจโรงสีขา้วมีพนกังานท่ีสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ 

     

8. พนกังานโรงสีขา้วมีความเอาใจใส่ลูกคา้เป็นอยา่งดี      
9. พนกังานมีความเพียงพอในการปฏิบติังาน      

ดา้นทกัษะ      
1. ผูบ้ริหารมีทกัษะความสามารถในการบริหารงาน      
2. ผูป้ระกอบการมีทกัษะในการส่ือสารและการประสานงาน      
3. ผูป้ระกอบการมีทกัษะในการเจรจาต่อรอง      

 
 
 
 
 
 
 



271 
 

ล าดบั การบริหาร  

ระดบั 
การด าเนินงาน 

5 4 3 2 1 
4. ผูป้ระกอบการมีความสามารถแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ไดดี้      
5. บุคลากรมีทกัษะในการใชเ้คร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบั

โรงสีขา้ว 
     

ดา้นค่านิยมร่วม      
1. ผูบ้ริหาร หวัหนา้ และพนกังานแต่ละฝ่ายท างานร่วมกนัไดดี้      
2. จดัประชุมพนกังานทุกระดบัเพื่อรับฟังความคิดเห็น      
3. พนกังานมีความซ่ือสัตย ์      
4. พนกังานมีความเป็นมิตรกบัเพื่อนร่วมงานและลูกคา้      
5. พนกังานท างานร่วมกบัผูอ่ื้นและท างานเป็นทีมได ้      
6. พนกังาน มีความอดทน ขยนัหมัน่เพียร และเสียสละ      

ดา้นนวตักรรม      
1. มีการน าเทคโนโลยมีาช่วยในการด าเนินงานโรงสีขา้วไดอ้ยา่ง 

เหมะสม 
     

2 มีการปรับปรุงขั้นตอนกระบวนการท างานใหส้ะดวกรวดเร็ว
ยิง่ข้ึน 

     

3. มีการพลงังานทดแทนมาใชใ้นธุรกิจโรงสีขา้ว      
4. มีการอ านวยความสะดวกในการติดต่อกบัลูกคา้ผา่นช่องทาง

ต่างๆ เช่น โทรศพัท ์เฟสบุค๊ ไลน์ แอปพลิเคชัน่ เป็นตน้ 
     

5. มีการน าเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัมาใชใ้นการวเิคราะห์ ออกแบบ 
ควบคุม และคุณภาพของการบริการของโรงสีขา้ว 
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ค าช้ีแจง โปรดอ่านค าถามเก่ียวกบักลยทุธ์การตลาด แลว้ตอบแบบสอบถามโดยท าเคร่ืองหมาย    
ลงในช่องระดบัการด าเนินงานท่ีตรงกบัการปฏิบติัหรือกลยทุธ์การตลาด ของธุรกิจโรงสีขา้ว
มากท่ีสุด โดยมีแนวทางพิจารณา ดงัน้ี  

  พิจารณากลยทุธ์การตลาด ขอ้นั้น ๆ  เพื่อสร้างความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว ระดบัใด
มีเกณฑพ์ิจารณา คือ  

  5 หมายถึง  ระดบัการด าเนินงานมากท่ีสุด 
  4 หมายถึง  ระดบัการด าเนินงานมาก  
  3 หมายถึง  ระดบัการด าเนินงานปานกลาง 
  2 หมายถึง  ระดบัการด าเนินงานนอ้ย 
  1 หมายถึง  ระดบัการด าเนินงานนอ้ยท่ีสุด  
 

ล าดบั กลยทุธ์การตลาด 

ระดบั 
การด าเนินงาน 

5 4 3 2 1 
ดา้นผลิตภณัฑ์      
1. มีตราสินคา้เป็นท่ีจดจ าง่าย      
2. โรงสีมีผลิตภณัฑพ์ร้อมจ าหน่ายอยา่งสม ่าเสมอ      
3. โรงสีมีผลิตภณัฑท่ี์หลากหลายเพื่อสนองตอบความตอ้งการของ

ลูกคา้ 
     

4. คุณภาพของขา้วเป็นท่ียอมรับของลูกคา้      
5. ขา้วสาร ขา้วเปลือกมีหลายพนัธ์ุ ทั้งขา้วจา้ว ขา้วเหนียว มีให้

เลือกหลากหลาย 
     

6. คุณภาพของขา้วสาร และขา้วเปลือก ไม่มีส่ิงปลอมปน      
7. ขนาดบรรจุภณัฑมี์หลายขนาดใหเ้ลือกไดต้ามตอ้งการ      
8. ความเหมาะสมของหีบห่อท่ีใชบ้รรจุขา้วสาร      

 
 
 
 
 
 
 
 

ส่วนที ่4 ด้านกลยุทธ์การตลาด 
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ล าดบั กลยทุธ์การตลาด 

ระดบั 
การด าเนินงาน 

5 4 3 2 1 
ดา้นราคา      
1. ก าหนดราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและปริมาณของผลิตภณัฑ ์      
2. ราคาท่ีก าหนดเป็นธรรมต่อผูบ้ริโภค      
3. การก าหนดราคาซ้ือขายเป็นไปตามกลไกของตลาด      
4. สามารถยนืราคาขา้วตามเง่ือนไขท่ีตกลงไวล่้วงหนา้      

ดา้นการจดัจ าหน่าย      
1. การสั่งซ้ือสินคา้สามารถด าเนินการผา่นทางโทรศพัท ์

อินเตอร์เน็ต 
     

2. การใหบ้ริการลูกคา้โดยพนกังานขาย      
3. มีร้านคา้จ าหน่ายสินคา้      
4. ความสะดวกในการเดินทาง      
5. ขั้นตอนในการใหบ้ริการมีความรวดเร็ว      
6. มีช่องทางจดัจ าหน่ายผา่น Social Media      
7. ไดรั้บความร่วมมือในการจดัจ าหน่ายจากพอ่คา้ส่ง พอ่คา้ปลีก      

ดา้นการส่งเสริมการขาย      
1. การมีระบบการซ้ือสด เงินผอ่นใหเ้ลือกหลายรูปแบบ      
2. ธุรกิจมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ      
3. ปรับปรุงพฒันาการใหบ้ริการเป็นไปตามค าแนะน าของลูกคา้      
4. สร้างเครือข่ายประสานงานกบัโรงสีขา้วอ่ืน      
5. ความร่วมมือระหวา่งโรงสีกบัหน่วยงานภาครัฐ      
6. มีการโฆษณาโดยป้ายโฆษณา      
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ค าช้ีแจง โปรดอ่านค าถามเก่ียวกบัความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว แลว้ตอบแบบสอบถามโดยท า
เคร่ืองหมาย    ลงในช่องระดบัการด าเนินงานท่ีตรงกบัการปฏิบติัหรือความส าเร็จของ
ธุรกิจโรงสีขา้ว มากท่ีสุด โดยมีแนวทางพิจารณา ดงัน้ี   

  พิจารณาความส าเร็จของโรงสีขา้วขอ้นั้น ๆ ในการสร้างความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว 
ระดบัใดมีเกณฑพ์ิจารณา คือ   

  5 หมายถึง  ระดบัการด าเนินงานมากท่ีสุด 
  4 หมายถึง  ระดบัการด าเนินงานมาก  
  3 หมายถึง  ระดบัการด าเนินงานปานกลาง 
  2 หมายถึง  ระดบัการด าเนินงานนอ้ย 
  1 หมายถึง  ระดบัการด าเนินงานนอ้ยท่ีสุด  
 

ล าดบั ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว 

ระดบั 
การด าเนินงาน 

5 4 3 2 1 
ฐานะทางการเงิน      
1. สามารถช าระค่าสินคา้ไดด้ว้ยบตัรเครดิต      
2. มีสภาพคล่องทางการเงิน      
3. เงินลงทุนอยา่งเพียงพอ      
4. การอ านวยความสะดวกในการช าระเงินดว้ยการหกัจากยอดบญัชี

ดว้ยบตัรเครดิต 
     

5. มีระบบการบริหารจดัการดา้นบญัชีท่ีดี      
6. มีความสามารถในการท าก าไรและบริหารสินทรัพย ์      
7. มีการขอกูเ้งินจากธนาคารหรือสถาบนัการเงินเพื่อใชใ้นการ

ด าเนินธุรกิจ 
     

8. มีความสามารถในการช าระหน้ี      
9. น าเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัเขา้มาใชใ้นธุรกิจเพื่อความรวดเร็วในการ

ใหบ้ริการตามค าสั่งซ้ือของลูกคา้ 
     

 
 

ส่วนที ่5 ด้านความส าเร็จของธุรกจิโรงสีข้าว 
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ล าดบั ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว 

ระดบั 
การด าเนินงาน 

5 4 3 2 1 
ผูบ้ริโภค      
1. ธุรกิจมีสินคา้บริการท่ีมีความหลากหลาย มีคุณภาพ เป็นท่ียอมรับ

ของลูกคา้ในราคาท่ีลูกคา้พึงพอใจ 
     

2. พนกังานตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
รวดเร็ว  

     

3. ธุรกิจตระหนกัถึงค าติชมของลูกคา้และมีการน าขอ้เสนอแนะมา
ปรับปรุงและแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนอยูเ่สมอ 

     

4. ธุรกิจเพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงานเพื่อการตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ 

     

5. ธุรกิจมีการตรวจสอบคุณภาพของสินคา้เพื่อความปลอดภยัของ
ผูบ้ริโภค 

     

องคก์รแห่งการเรียนรู้      
1. ธุรกิจมีการพฒันาระบบการท างาน อบรมใหค้วามรู้พนกังาน 

เพื่อใหมี้ความช านาญในการท างานเพิ่มข้ึน 
     

2. ธุรกิจส่งเสริมใหพ้นกังานมีความรู้ ความสามารถ และมีศกัยภาพ
ในการปฏิบติังาน เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

     

3. ธุรกิจมอบหมายงานใหก้บัพนกังานอยา่งเหมาะสม เป็นการ
ส่งเสริมและพฒันาศกัยภาพในการท างาน 

     

4. ธุรกิจจดัระบบการท างานและสายการท างานท่ีชดัเจนเพื่อให้
อ านาจในการตดัสินใจในการท างานท่ีมีประสิทธิภาพ 

     

5. น าค าแนะน าของลูกคา้ไปวเิคราะห์และวางแผนปรับปรุง
กระบวนการใหบ้ริการ 

     

6. สอบถามความพึงพอใจในการใหบ้ริการกบัลูกคา้เพื่อน าผลลพัธ์
ท่ีไดม้าเป็นแนวทางในการใหบ้ริการ 
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ภาคผนวก ข 
 

คุณภาพเคร่ืองมือ ค่า IOC ค่าอ านาจจ าแนก ค่าความเที่ยงตรง  
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ตารางที ่ข. 1  
ผลการพิจารณาความสอดคล้องของข้อค าถามกับนิยามศัพท์ (IOC) ของผู้ เช่ียวชาญ และค่าอ านาจ
จ าแนกรายข้อของแบบสอบถามการวิจัย เร่ืองรูปแบบการบริหารและกลยุทธ์การตลาดในการสร้าง
ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าวในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 

รายละเอียด
หวัขอ้

แบบสอบถาม 

ผลการพิจารณาของ
ผูเ้ช่ียวชาญ คนท่ี 

ค่า 
IOC 

 

ความสัมพนัธ์ระหวา่งคะแนนรายขอ้กบั
คะแนน 

1 2 3 4 5 รายปัจจยั รายดา้น รวมทั้งฉบบั 
1. การบริหาร 
   1.1 ดา้นโครงสร้างองคก์ร 
       1. 1 1 1 1 1 1.00 .496* .714* .434* 
       2. 1 1 1 1 1 1.00 .509* .576* .430* 
       3. 1 1 1 1 1 1.00 .496* .714* .434* 
       4. 1 1 1 1 1 1.00 .496* .714 .434* 
       5. 
       6. 

1 
1 

1 
1 

0 
1 

1 
1 

1 
1 

0.80 
1.00 

.509* 

.441* 
.576* 
.324* 

.430* 

.431* 
        7. 1 1 1 1 0 0.80 .546* .458* .527* 
        8. 1 1 1 1 1 1.00 .412* .521* .374* 
        9. 1 1 1 1 1 1.00 .326* .482* .323* 
       10. 1 1 1 1 1 1.00 .496* .714* .434* 
   1.2 ดา้นกลยทุธ์ 
       1. 1 1 1 1 1 1.00 .409* .490* .414* 
       2. 1 1 1 1 1 1.00 .577* .507* .550* 
       3. 1 1 0 1 1 0.80 .521* .543* .513* 
       4. 1 1 0 1 1 0.80 .509* .506* .430* 
       5. 1 1 1 1 1 1.00 .441* .363* .431* 
       6. 1 1 1 1 1 1.00 .546* .405* .527* 
       7. 1 1 1 1 1 1.00 .369* .264* .379* 
       8. 1 1 1 1 1 1.00 .438* .405* .383* 

 (ต่อ) 
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ตารางที ่ข.1 (ต่อ) 
 

รายละเอียด
หวัขอ้

แบบสอบถาม 

ผลการพิจารณาของ
ผูเ้ช่ียวชาญ คนท่ี 

ค่า 
IOC 

 

ความสัมพนัธ์ระหวา่งคะแนนราย
ขอ้กบัคะแนน 

1 2 3 4 5 รายปัจจยั    รายดา้น รวมทั้งฉบบั 
  1.3 ดา้นระบบการจดัการ       
       1. 1 1 1 1 1 1.00 .546* .587* .527* 
       2. 1 1 1 1 1 1.00 .620* .702* .623* 
       3. 1 1 1 1 1 1.00 .418* .588* .473* 
       4. 1 1 1 1 1 1.00 .602* .531* .647* 
       5. 1 1 1 1 1 1.00 .492* .567* .522* 
       6. 1 1 1 1 1 1.00 .510* .632* .543* 
       7. 1 1 1 1 1 1.00 .671* .563* .680* 
    1.4 ดา้นรูปแบบการบริหาร 
       1. 1 0 1 1 1 0.80 .426* .475* .404* 
       2. 1 1 1 1 1 1.00 .563* .574* .560* 
       3. 1 1 0 1 1 0.80 .543* .440* .551* 
       4. 1 0 1 1 1 0.80 .528* .383* .504* 
       5. 1 1 1 1 1 1.00 .496* .579* .434* 
       6. 1 1 0 1 1 0.80 .509* .514* .430* 
       7. 1 1 1 1 1 1.00 .496* .579* .434* 
       8. 1 1 1 1 1 1.00 .496* .579* .434* 
       9. 1 1 1 1 1 1.00 .509 .514* .430 
   1.5 ดา้นบุคลากร 
      1. 1 1 1 1 1 1.00 .441* .283* .431* 
      2. 1 1 1 1 1 1.00 .671* .792* .680* 
      3. 1 1 1 1 1 1.00 .426* .517* .404* 
      4. 1 1 0 1 1 0.80 .563* .584* .560* 
      5. 1 1 1 1 1 1.00 .543* .610* .551* 
      6. 1 1 1 1 1 1.00 .528* .579* .504* 

(ต่อ) 
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ตารางที ่ข.1 (ต่อ) 
 

รายละเอียด
หวัขอ้

แบบสอบถาม 

ผลการพิจารณาของ
ผูเ้ช่ียวชาญ คนท่ี 

ค่า 
IOC 

 

ความสัมพนัธ์ระหวา่งคะแนนรายขอ้กบั
คะแนน 

1 2 3 4 5 รายปัจจยั รายดา้น รวมทั้งฉบบั 
       7. 1 1 1 1 1 1.00 .671* .792* .680* 
       8. 1 1 1 1 1 1.00 .543* .610* .551* 
       9. 1 1 1 1 1 1.00 .671* .792* .680* 
    1.6 ดา้นทกัษะ 
       1. 1 0 1 1 1 0.80 .543* .443* .551* 
       2. 1 1 1 1 1 1.00 .528* .471* .504* 
       3. 1 1 1 1 1 1.00 .671* .561* .680* 
       4. 1 1 0 1 1 0.80 .573* .586* .631* 
       5. 1 1 1 1 1 1.00 .411* .366* .478* 
      1.7 ดา้นค่านิยมร่วม    
      1. 1 1 1 1 1 1.00 .419* .722* .546* 
      2. 1 1 1 1 1 1.00 .473* .467* .512* 
      3. 1 1 1 1 1 1.00 .568* .616* .584* 
      4. 1 1 1 1 1 1.00 .664* .609* .682* 
      5. 1 1 1 1 1 1.00 .486* .650* .556* 
      6. 1 1 1 1 1 1.00 .578* .601* .592* 
    1.8 ดา้นนวตักรรม 
      1. 1 1 1 1 1 1.00 .351* .577* .450* 
      2. 1 1 1 1 1 1.00 .556* .626* .631* 
      3. 1 1 1 1 1 1.00 .448* .453* .493* 
      4. 1 1 1 1 1 1.00 .613* .511* .629* 
      5. 1 1 1 1 1 1.00 .557* .446* .591* 

 (ต่อ) 
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ตารางที ่ข.1 (ต่อ) 
 

รายละเอียด
หวัขอ้

แบบสอบถาม 

ผลการพิจารณาของ
ผูเ้ช่ียวชาญ คนท่ี 

ค่า 
IOC 

 

ความสัมพนัธ์ระหวา่งคะแนนรายขอ้
กบัคะแนน 

1 2 3 4 5 รายปัจจยั รายดา้น รวมทั้งฉบบั 
 2. กลยทุธ์การตลาด    
     2.1 ดา้นผลิตภณัฑ์    
       1. 1 1 1 1 1 1.00 .629* .505* .622* 
       2. 1 1 1 1 1 1.00 .439* .468* .488* 
       3. 1 1 1 1 1 1.00 .302* .408* .361* 
       4. 1 1 1 1 1 1.00 .571* .658* .611* 
       5. 1 1 1 1 1 1.00 .671* .688* .685* 
       6. 1 1 1 1 1 1.00 .617* .770* .665* 
       7. 1 1 1 1 1 1.00 .491* .608* .448* 
       8. 1 1 1 1 1 1.00 .506* .626* .485* 
    2.2 ดา้นราคา 
       1. 1 1 1 1 1 1.00 .523* .439* .512* 
       2. 1 1 1 1 1 1.00 .219* .203* .268* 
       3. 1 1 1 1 1 1.00 .503* .421* .492* 
       4. 1 1 1 1 1 1.00 .587* .210* .543* 
   2.3 ดา้นการจดัจ าหน่าย 
      1. 1 1 1 1 1 1.00 .661* .633* .680* 
      2. 1 1 1 1 1 1.00 .385* .409* .404* 
      3. 1 1 1 1 1 1.00 .598* .668* .560* 
      4. 1 1 1 1 1 1.00 .514* .480* .551* 
      5. 1 1 1 1 1 1.00 .475* .520* .504* 
      6. 1 1 1 1 1 1.00 .460* .317* .473* 
       7. 1 1 1 1 1 1.00 .589* .424* .647* 
    2.4 ดา้นการส่งเสริมการขาย   
       1. 1 1 1 1 1 1.00 .558* .572* .522* 

(ต่อ) 
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ตารางที ่ข.1 (ต่อ) 
 

รายละเอียด
หวัขอ้

แบบสอบถาม 

ผลการพิจารณาของ
ผูเ้ช่ียวชาญ คนท่ี 

ค่า 
IOC 

 

ความสัมพนัธ์ระหวา่งคะแนนรายขอ้
กบัคะแนน 

1 2 3 4 5 รายปัจจยั รายดา้น รวมทั้งฉบบั 
       2. 1 1 1 1 1 1.00 587* .604* .543* 
       3. 1 1 1 1 1 1.00 .661* .616* .680* 
       4. 1 1 1 1 1 1.00 .385* .318* .404* 
       5. 1 1 1 1 1 1.00 .598* .571* .560* 
       6. 1 1 1 1 1 1.00 .370* .263* .450* 
3. ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว    
    3.1 ดา้นฐานะทางการเงิน 
       1. 1 1 1 1 1 1.00 .653* .647* .631* 
       2. 1 1 1 1 1 1.00 .507* .589* 493* 
       3. 1 1 1 1 1 1.00 .554* .569* .629* 
       4. 1 1 1 1 1 1.00 .557* .448* .591* 
       5. 1 1 1 1 1 1.00 .486* .482* .622* 
       6. 1 1 1 1 1 1.00 .470* .533* .488* 
       7. 1 1 1 1 1 1.00 .607* .511* .584* 
       8. 1 1 1 1 1 1.00 .762* .686* .732* 
       9. 1 1 1 1 1 1.00 .483* .488* .484* 
     3.2 ดา้นผูบ้ริโภค    
       1. 1 1 1 1 1 1.00 .620* .557* .631* 
       2. 1 1 1 1 1 1.00 .588* .477* .478* 
       3. 1 1 1 1 1 1.00 .601* .575* .546* 
       4. 1 1 1 1 1 1.00 .486* .513* .512* 
       5. 1 1 1 1 1 1.00 .607* .532* .584* 

(ต่อ) 
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ตารางที ่ข.1 (ต่อ) 
 

รายละเอียด
หวัขอ้

แบบสอบถาม 

ผลการพิจารณาของ
ผูเ้ช่ียวชาญ คนท่ี 

ค่า 
IOC 

 

ความสัมพนัธ์ระหวา่งคะแนนรายขอ้
กบัคะแนน 

1 2 3 4 5 รายปัจจยั รายดา้น รวมทั้งฉบบั 
     3.3 ดา้นกระบวนการธุรกิจภายในองคก์ร   
       1. 1 1 1 1 1 1.00 .430* .386* .361* 
       2. 1 1 1 1 1 1.00 .657* .684* .611* 
       3. 1 1 1 1 1 1.00 .708* .751* .685* 
       4. 1 1 1 1 1 1.00 .753* .695* .665* 
       5. 1 1 1 1 1 1.00 .518* .614* .448* 
       6. 1 1 1 1 1 1.00 .469* .406* .561* 
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ตารางที ่ข.2  
ค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม เร่ืองรูปแบบการบริหารและกลยทุธ์การตลาดในการสร้าง
ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีข้าวในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 

ปัจจัย ค่าความเช่ือมั่น 
  การบริหาร .958 
  กลยทุธ์การตลาด .911 
  ความส าเร็จของธุรกิจโรงสีขา้ว .917 

ทั้งฉบับ .976 

 
ตารางที ่ข.3  
ค่าความเช่ือมั่น โดยใช้วิธีค านวณหาค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟ่า 
 

 Case Processing Summary 
 N % 

Cases 

Valid 40 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 40 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables 
in the procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of Items 

.976 104 
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Item-Total Statistics 
 

 Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X1 337.3750 1450.292 .434 .976 
X2 337.2250 1449.871 .430 .976 
X3 337.3750 1450.292 .434 .976 
X4 337.3750 1450.292 .434 .976 
X5 337.2250 1449.871 .430 .976 
X6 336.9750 1447.922 .431 .976 
X7 337.0500 1435.690 .527 .976 
X8 337.2250 1449.512 .374 .976 
X9 337.3750 1450.240 .323 .976 
X10 337.3750 1450.292 .434 .976 
X11 337.1250 1448.471 .414 .976 
X12 337.3500 1432.336 .550 .976 
X13 337.3500 1443.105 .513 .976 
X14 337.2250 1449.871 .430 .976 
X15 336.9750 1447.922 .431 .976 
X16 337.0500 1435.690 .527 .976 
X17 337.2000 1451.754 .379 .976 
X18 337.3000 1447.395 .383 .976 
X19 337.0500 1435.690 .527 .976 
X20 337.6000 1434.246 .623 .976 
X21 337.8750 1437.446 .473 .976 
X22 337.4500 1435.433 .647 .976 
X23 337.2750 1441.487 .522 .976 
X24 337.2500 1430.346 .543 .976 

(ต่อ) 
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ตารางที ่ข.2 (ต่อ) 
Item-Total Statistics 

 

 Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X25 337.5000 1427.795 .680 .976 
X26 337.4750 1444.204 .404 .976 
X27 337.4500 1441.433 .560 .976 
X28 337.1000 1438.810 .551 .976 
X29 337.2250 1440.384 .504 .976 
X30 337.3750 1450.292 .434 .976 
X31 337.2250 1449.871 .430 .976 
X32 337.3750 1450.292 .434 .976 
X33 337.3750 1450.292 .434 .976 
X34 337.2250 1449.871 .430 .976 
X35 336.9750 1447.922 .431 .976 
X36 337.5000 1427.795 .680 .976 
X37 337.4750 1444.204 .404 .976 
X38 337.4500 1441.433 .560 .976 
X39 337.1000 1438.810 .551 .976 
X40 337.2250 1440.384 .504 .976 
X41 337.5000 1427.795 .680 .976 
X42 337.1000 1438.810 .551 .976 
X43 337.5000 1427.795 .680 .976 
X44 337.1000 1438.810 .551 .976 
X45 337.2250 1440.384 .504 .976 
X46 337.5000 1427.795 .680 .976 
X47 337.2000 1435.292 .631 .976 

(ต่อ) 
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ตารางที ่ข.2 (ต่อ) 
 

Item-Total Statistics 
 

 Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X48 337.2500 1443.372 .478 .976 
X49 337.2250 1439.769 .546 .976 
X50 337.4250 1441.430 .512 .976 
X51 337.4750 1437.435 .584 .976 
X52 337.3750 1426.240 .682 .976 
X53 337.4000 1432.759 .556 .976 
X54 337.2000 1432.318 .592 .976 
X55 337.2000 1440.574 .450 .976 
X56 337.1250 1434.779 .631 .976 
X57 337.3250 1443.610 .493 .976 
X58 337.4750 1437.076 .629 .976 
X59 337.3000 1436.779 .591 .976 
X60 337.1250 1433.497 .622 .976 
X61 337.3000 1445.087 .488 .976 
X62 337.2250 1445.922 .361 .976 
X63 337.2250 1428.435 .611 .976 
X64 337.1500 1423.310 .685 .976 
X65 337.1750 1431.481 .665 .976 
X66 337.1000 1442.759 .448 .976 
X67 337.1250 1439.497 .485 .976 
X68 337.3750 1440.446 .512 .976 
X69 337.3000 1455.036 .268 .976 

(ต่อ) 
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ตารางที ่ข.2 (ต่อ) 
 

Item-Total Statistics 
 

 Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X70 337.6000 1444.092 .492 .976 
X71 337.2500 1430.346 .543 .976 
X72 337.5000 1427.795 .680 .976 
X73 337.4750 1444.204 .404 .976 
X74 337.4500 1441.433 .560 .976 
X75 337.1000 1438.810 .551 .976 
X76 337.2250 1440.384 .504 .976 
X77 337.8750 1437.446 .473 .976 
X78 337.4500 1435.433 .647 .976 
X79 337.2750 1441.487 .522 .976 
X80 337.2500 1430.346 .543 .976 
X81 337.5000 1427.795 .680 .976 
X82 337.4750 1444.204 .404 .976 
X83 337.4500 1441.433 .560 .976 
X84 337.2000 1440.574 .450 .976 
X85 337.1250 1434.779 .631 .976 
X86 337.3250 1443.610 .493 .976 
X87 337.4750 1437.076 .629 .976 
X88 337.3000 1436.779 .591 .976 
X89 337.1250 1433.497 .622 .976 
X90 337.3000 1445.087 .488 .976 
X91 337.4750 1437.435 .584 .976 

(ต่อ) 
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ตารางที ่ข.2 (ต่อ) 
 

Item-Total Statistics 
 

 Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X92 337.2500 1441.064 .732 .976 
X93 337.1750 1445.533 .484 .976 
X94 337.2000 1435.292 .631 .976 
X95 337.2500 1443.372 .478 .976 
X96 337.2250 1439.769 .546 .976 
X97 337.4250 1441.430 .512 .976 
X98 337.4750 1437.435 .584 .976 
X99 337.2250 1445.922 .361 .976 
X100 337.2250 1428.435 .611 .976 
X101 337.1500 1423.310 .685 .976 
X102 337.1750 1431.481 .665 .976 
X103 337.1000 1442.759 .448 .976 
X104 337.4500 1450.203 .561 .976 
 
 

Case Processing Summary 
 N % 

Cases 

Valid 40 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 40 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 
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Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha 
N of Items 

.958 59 
 
 

Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 

Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X1 190.1250 442.061 .496 .957 
X2 189.9750 441.410 .509 .957 
X3 190.1250 442.061 .496 .957 
X4 190.1250 442.061 .496 .957 
X5 189.9750 441.410 .509 .957 
X6 189.7250 441.794 .441 .957 
X7 189.8000 434.626 .546 .957 
X8 189.9750 441.922 .412 .957 
X9 190.1250 443.189 .326 .958 
X10 190.1250 442.061 .496 .957 
X11 189.8750 442.471 .409 .957 
X12 190.1000 432.451 .577 .957 
X13 190.1000 439.169 .521 .957 
X14 189.9750 441.410 .509 .957 
X15 189.7250 441.794 .441 .957 
X16 189.8000 434.626 .546 .957 
X17 189.9500 444.408 .369 .958 
X18 190.0500 440.151 .438 .957 
X19 189.8000 434.626 .546 .957 

(ต่อ) 
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ตารางที ่ข.2 (ต่อ) 
 

Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 

Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X20 190.3500 434.592 .620 .957 
X21 190.6250 438.035 .418 .958 
X22 190.2000 436.369 .602 .957 
X23 190.0250 439.307 .492 .957 
X24 190.0000 433.436 .510 .957 
X25 190.2500 431.218 .671 .956 
X26 190.2250 439.256 .426 .957 
X27 190.2000 438.421 .563 .957 
X28 189.8500 437.208 .543 .957 
X29 189.9750 437.153 .528 .957 
X30 190.1250 442.061 .496 .957 
X31 189.9750 441.410 .509 .957 
X32 190.1250 442.061 .496 .957 
X33 190.1250 442.061 .496 .957 
X34 189.9750 441.410 .509 .957 
X35 189.7250 441.794 .441 .957 
X36 190.2500 431.218 .671 .956 
X37 190.2250 439.256 .426 .957 
X38 190.2000 438.421 .563 .957 
X39 189.8500 437.208 .543 .957 
X40 189.9750 437.153 .528 .957 
X41 190.2500 431.218 .671 .956 
X42 189.8500 437.208 .543 .957 

(ต่อ) 
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ตารางที ่ข.2 (ต่อ) 
 

Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 

Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X43 190.2500 431.218 .671 .956 
X44 189.8500 437.208 .543 .957 
X45 189.9750 437.153 .528 .957 
X46 190.2500 431.218 .671 .956 
X47 189.9500 436.664 .573 .957 
X48 190.0000 441.333 .411 .957 
X49 189.9750 438.281 .519 .957 
X50 190.1750 439.533 .473 .957 
X51 190.2250 436.692 .568 .957 
X52 190.1250 430.676 .664 .956 
X53 190.1500 435.926 .486 .957 
X54 189.9500 433.844 .578 .957 
X55 189.9500 441.074 .351 .958 
X56 189.8750 436.881 .556 .957 
X57 190.0750 440.840 .448 .957 
X58 190.2250 436.487 .613 .957 
X59 190.0500 436.818 .557 .957 
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Case Processing Summary 
 N % 

Cases 

Valid 40 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 40 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of Items 

.911 25 
 

Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 

Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X60 77.7500 96.859 .629 .906 
X61 77.9250 100.584 .439 .909 
X62 77.8500 100.951 .302 .912 
X63 77.8500 96.182 .571 .907 
X64 77.7750 94.487 .671 .904 
X65 77.8000 97.087 .617 .906 
X66 77.7250 98.717 .491 .908 
X67 77.7500 98.141 .506 .908 
X68 78.0000 98.615 .523 .908 
X69 77.9250 103.199 .219 .912 
X70 78.2250 99.615 .503 .908 
X71 77.8750 95.240 .587 .906 

 (ต่อ) 
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ตารางที ่ข.2 (ต่อ) 
 

Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 

Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X72 78.1250 95.753 .661 .905 
X73 78.1000 99.938 .385 .910 
X74 78.0750 98.635 .598 .906 
X75 77.7250 98.820 .514 .908 
X76 77.8500 99.105 .475 .908 
X77 78.5000 98.051 .460 .909 
X78 78.0750 98.225 .589 .906 
X79 77.9000 98.605 .558 .907 
X80 77.8750 95.240 .587 .906 
X81 78.1250 95.753 .661 .905 
X82 78.1000 99.938 .385 .910 
X83 78.0750 98.635 .598 .906 
X84 77.8250 99.892 .370 .911 
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Case Processing Summary 
 N % 

Cases 

Valid 40 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 40 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 

 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of Items 

.917 20 
 

Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 

Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X85 62.6000 62.400 .653 .911 
X86 62.8000 64.318 .507 .915 
X87 62.9500 63.844 .554 .913 
X88 62.7750 63.358 .557 .913 
X89 62.6000 63.785 .486 .915 
X90 62.7750 64.948 .470 .915 
X91 62.9500 62.921 .607 .912 
X92 62.7250 63.846 .762 .911 
X93 62.6500 64.900 .483 .915 
X94 62.6750 62.840 .620 .912 
X95 62.7250 63.281 .588 .913 
X96 62.7000 63.087 .601 .912 

(ต่อ) 
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ตารางที ่ข.2 (ต่อ) 
 

Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 

Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X97 62.9000 64.246 .486 .915 
X98 62.9500 62.921 .607 .912 
X99 62.7000 63.959 .430 .917 
X100 62.7000 60.626 .657 .911 
X101 62.6250 59.881 .708 .910 
X102 62.6500 61.003 .753 .909 
X103 62.5750 63.430 .518 .914 
X104 62.9250 66.584 .469 .916 
 

Case Processing Summary 
 N % 

Cases 

Valid 40 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 40 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of Items 

.855 10 
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Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 

Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X1 29.9750 12.179 .714 .830 
X2 29.8250 12.558 .576 .841 
X3 29.9750 12.179 .714 .830 
X4 29.9750 12.179 .714 .830 
X5 29.8250 12.558 .576 .841 
X6 29.5750 13.276 .324 .861 
X7 29.6500 11.926 .458 .857 
X8 29.8250 12.353 .521 .845 
X9 29.9750 12.230 .482 .850 
X10 29.9750 12.179 .714 .830 

 
Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 40 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 40 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of Items 

.737 8 
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Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 

Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X11 23.5750 7.687 .490 .700 
X12 23.8000 6.779 .507 .695 
X13 23.8000 7.446 .543 .689 
X14 23.6750 7.866 .506 .700 
X15 23.4250 8.097 .363 .722 
X16 23.5000 7.333 .405 .718 
X17 23.6500 8.541 .264 .738 
X18 23.7500 7.679 .405 .715 

 
Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 40 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 40 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of Items 

.839 7 
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Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 

Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X19 18.5000 10.615 .587 .818 
X20 19.0500 10.562 .702 .802 
X21 19.3250 10.430 .588 .819 
X22 18.9000 11.477 .531 .827 
X23 18.7250 11.333 .567 .822 
X24 18.7000 9.908 .632 .812 
X25 18.9500 10.818 .563 .822 

 
Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 40 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 40 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of Items 

.808 9 
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Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 

Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X26 26.2500 8.859 .475 .796 
X27 26.2250 9.051 .574 .780 
X28 25.8750 9.240 .440 .799 
X29 26.0000 9.385 .383 .808 
X30 26.1500 9.413 .579 .782 
X31 26.0000 9.538 .514 .788 
X32 26.1500 9.413 .579 .782 
X33 26.1500 9.413 .579 .782 
X34 26.0000 9.538 .514 .788 

 
Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 40 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 40 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of Items 

.878 9 
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Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 

Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X35 25.7500 18.397 .283 .889 
X36 26.2750 14.922 .792 .848 
X37 26.2500 16.500 .517 .874 
X38 26.2250 16.897 .584 .868 
X39 25.8750 16.369 .610 .865 
X40 26.0000 16.410 .579 .868 
X41 26.2750 14.922 .792 .848 
X42 25.8750 16.369 .610 .865 
X43 26.2750 14.922 .792 .848 

 
Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 40 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 40 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha 
N of Items 

.725 5 
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Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 

Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X44 13.1250 4.061 .443 .693 
X45 13.2500 3.936 .471 .683 
X46 13.5250 3.538 .561 .645 
X47 13.2250 3.769 .586 .638 
X48 13.2750 4.307 .366 .720 

 
Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 40 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 40 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of Items 

.834 6 
 
 
 
 
 
 
 
 



304 

Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 

Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X49 16.0000 7.487 .722 .787 
X50 16.2000 8.318 .467 .833 
X51 16.2500 7.782 .616 .806 
X52 16.1500 7.310 .609 .807 
X53 16.1750 7.071 .650 .799 
X54 15.9750 7.410 .601 .809 

 
Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 40 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 40 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 

 
 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha 
N of Items 

.754 5 
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Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 

Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X55 13.0750 3.558 .577 .690 
X56 13.0000 3.744 .626 .672 
X57 13.2000 4.267 .453 .734 
X58 13.3500 4.131 .511 .715 
X59 13.1750 4.148 .446 .737 

 
 

Case Processing Summary 
 N % 

Cases 

Valid 40 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 40 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 

 
 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha 
N of Items 

.851 8 
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Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 

Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X60 23.7250 14.153 .505 .842 
X61 23.9000 14.862 .468 .846 
X62 23.8250 14.404 .408 .855 
X63 23.8250 12.763 .658 .824 
X64 23.7500 12.551 .688 .820 
X65 23.7750 12.948 .770 .812 
X66 23.7000 13.651 .608 .831 
X67 23.7250 13.384 .626 .828 

 
 

Case Processing Summary 
 N % 

Cases 

Valid 40 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 40 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of Items 

.513 4 
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Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 

Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X68 9.5750 1.943 .439 .318 
X69 9.5000 2.513 .203 .518 
X70 9.8000 2.113 .421 .350 
X71 9.4500 1.946 .210 .564 

 
 

Case Processing Summary 
 N % 

Cases 

Valid 40 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 40 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of Items 

.764 7 
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Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 

Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X72 18.8750 7.138 .633 .701 
X73 18.8500 8.028 .409 .752 
X74 18.8250 7.687 .668 .703 
X75 18.4750 7.999 .480 .736 
X76 18.6000 7.785 .520 .728 
X77 19.2500 8.141 .317 .776 
X78 18.8250 8.302 .424 .747 
 
 

Case Processing Summary 
 N % 

Cases 

Valid 40 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 40 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of Items 

.706 6 
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Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 

Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X79 16.0000 5.846 .572 .631 
X80 15.9750 4.897 .604 .605 
X81 16.2250 5.307 .616 .607 
X82 16.2000 6.318 .318 .704 
X83 16.1750 5.994 .571 .635 
X84 15.9250 7.199 .263 .778 

 
 

Case Processing Summary 
 N % 

Cases 

Valid 40 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 40 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of Items 

.835 9 
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Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X85 26.1750 10.661 .647 .805 
X86 26.3750 11.112 .589 .812 
X87 26.5250 11.179 .569 .815 
X88 26.3500 11.464 .448 .829 
X89 26.1750 11.174 .482 .826 
X90 26.3500 11.464 .533 .819 
X91 26.5250 11.230 .511 .821 
X92 26.3000 11.549 .686 .808 
X93 26.2250 11.666 .488 .823 

 
Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 40 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 40 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 

 
 
 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha 
N of Items 

.835 9 
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Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha 
N of Items 

.763 5 
 
 

Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 

Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X94 12.9250 3.763 .557 .710 
X95 12.9750 3.974 .477 .738 
X96 12.9500 3.741 .575 .704 
X97 13.1500 3.874 .513 .726 
X98 13.2000 3.805 .532 .719 

 
 

Case Processing Summary 
 N % 

Cases 

Valid 40 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 40 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of Items 

.817 6 
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Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 

Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
X99 16.7750 7.717 .386 .831 
X100 16.7750 6.384 .684 .764 
X101 16.7000 6.113 .751 .746 
X102 16.7250 6.871 .695 .763 
X103 16.6500 7.105 .614 .781 
X104 17.0000 8.821 .406 .823 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
         

ผลการวเิคราะห์ด้วยโปรแกรม Mplus 
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ค่าการวเิคราะห์โมเดลสมการโครงสร้างแรก 
Path Analysis 
SUMMARY OF ANALYSIS 
  Continuous 
   X1          X2          X3          X4          X5          X6 
   X7          X8          X9          X10         X11         X12 
   Y1          Y2          Y3 
SAMPLE STATISTICS 
     SAMPLE STATISTICS 
           Means 
              X1            X2            X3            X4            X5 
              ________      ________      ________      ________      ________ 
      1         4.342         4.200         4.263         4.215         4.142 
           Means 
              X6            X7            X8            X9            X10 
              ________      ________      ________      ________      ________ 
      1         4.204         4.368         4.394         4.392         4.404 
           Means 
              X11           X12           Y1            Y2            Y3 
              ________      ________      ________      ________      ________ 
      1         4.389         4.383         4.376         4.309         4.303 
           Covariances 
              X1            X2            X3            X4            X5 
              ________      ________      ________      ________      ________ 
 X1             0.429 
 X2             0.340         0.504 
 X3             0.379         0.390         0.484 
 X4             0.323         0.377         0.395         0.441 
 X5             0.291         0.357         0.338         0.391         0.543 
 X6             0.312         0.352         0.360         0.384         0.451 
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 X7             0.281         0.317         0.330         0.342         0.371 
 X8             0.278         0.318         0.335         0.338         0.350 
 X9             0.259         0.279         0.304         0.303         0.316 
 X10            0.231         0.226         0.268         0.248         0.275 
 X11            0.224         0.222         0.262         0.247         0.269 
 X12            0.278         0.305         0.328         0.335         0.348 
 Y1             0.276         0.302         0.323         0.342         0.357 
 Y2             0.268         0.305         0.320         0.358         0.363 
 Y3             0.338         0.377         0.387         0.402         0.395 
 
           Covariances 
              X6            X7            X8            X9            X10 
              ________      ________      ________      ________      ________ 
 X6             0.563 
 X7             0.408         0.470 
 X8             0.375         0.442         0.523 
 X9             0.332         0.383         0.423         0.420 
 X10            0.282         0.318         0.356         0.381         0.547 
 X11            0.278         0.296         0.308         0.362         0.454 
 X12            0.359         0.391         0.428         0.398         0.341 
 Y1             0.371         0.388         0.413         0.367         0.296 
 Y2             0.360         0.356         0.357         0.318         0.253 
 Y3             0.416         0.392         0.411         0.363         0.292 
           Covariances 
              X11           X12           Y1            Y2            Y3 
              ________      ________      ________      ________      ________ 
 X11            0.483 
 X12            0.350         0.463 
 Y1             0.296         0.424         0.427 
 Y2             0.259         0.365         0.378         0.468 
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 Y3             0.286         0.418         0.420         0.434         0.576 
           Correlations 
              X1            X2            X3            X4            X5 
              ________      ________      ________      ________      ________ 
 X1             1.000 
 X2             0.731         1.000 
 X3             0.831         0.790         1.000 
 X4             0.742         0.800         0.855         1.000 
 X5             0.603         0.682         0.659         0.798         1.000 
 X6             0.635         0.661         0.690         0.771         0.815 
 X7             0.626         0.651         0.693         0.751         0.734 
 X8             0.587         0.619         0.665         0.704         0.657 
 X9             0.609         0.606         0.674         0.704         0.662 
 X10            0.477         0.430         0.522         0.504         0.504 
 X11            0.492         0.449         0.542         0.535         0.525 
 X12            0.624         0.632         0.693         0.741         0.695 
 Y1             0.645         0.652         0.711         0.787         0.742 
 Y2             0.598         0.627         0.672         0.787         0.720 
 Y3             0.680         0.700         0.733         0.796         0.705 
           Correlations 
              X6            X7            X8            X9            X10 
              ________      ________      ________      ________      ________ 
 X6             1.000 
 X7             0.794         1.000 
 X8             0.692         0.891         1.000 
 X9             0.683         0.862         0.903         1.000 
 X10            0.508         0.628         0.665         0.794         1.000 
 X11            0.533         0.622         0.613         0.804         0.884 
 X12            0.703         0.837         0.871         0.902         0.678 
 Y1             0.756         0.865         0.873         0.865         0.613 
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 Y2             0.702         0.760         0.722         0.718         0.501 
 Y3             0.730         0.754         0.750         0.736         0.519 
           Correlations 
              X11           X12           Y1            Y2            Y3 
              ________      ________      ________      ________      ________ 
 X11            1.000 
 X12            0.741         1.000 
 Y1             0.652         0.952         1.000 
 Y2             0.545         0.784         0.846         1.000 
 Y3             0.543         0.809         0.846         0.835         1.000 
THE MODEL ESTIMATION TERMINATED NORMALLY 
MODEL FIT INFORMATION 
Number of Free Parameters                       48 
Loglikelihood 
          H0 Value                       -2692.362 
          H1 Value                       -1860.972 
Information Criteria 
         Akaike (AIC)                    5480.724 
          Bayesian (BIC)                  5667.257 
          Sample-Size Adjusted BIC        5514.976 
            (n* = (n + 2) / 24) 
Chi-Square Test of Model Fit 
          Value                           1662.779 
          Degrees of Freedom                    87 
          P-Value                           0.0000 
RMSEA (Root Mean Square Error Of Approximation) 
          Estimate                           0.224 
          90 Percent C.I.                    0.215  0.234 
          Probability RMSEA <= .05           0.000 
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CFI/TLI 
          CFI                                0.793 
          TLI                                0.750 
Chi-Square Test of Model Fit for the Baseline Model 
          Value                           7716.738 
          Degrees of Freedom                   105 
          P-Value                           0.0000 
SRMR (Standardized Root Mean Square Residual) 
          Value                              0.064 
MODEL RESULTS 
                                                    Two-Tailed 
                    Estimate       S.E.  Est./S.E.    P-Value 
 MANAGEME BY 
    X1                 1.000      0.000    999.000    999.000 
    X2                 1.125      0.066     17.006      0.000 
    X3                 1.166      0.063     18.382      0.000 
    X4                 1.187      0.060     19.848      0.000 
    X5                 1.215      0.069     17.633      0.000 
    X6                 1.261      0.070     18.071      0.000 
    X7                 1.205      0.064     18.793      0.000 
    X8                 1.214      0.069     17.641      0.000 
 MARKETIN BY 
    X9                 1.000      0.000    999.000    999.000 
    X10                0.885      0.050     17.743      0.000 
    X11                0.887      0.044     20.164      0.000 
    X12                1.114      0.029     38.091      0.000 
 SUCCESS  BY 
    Y1                 1.000      0.000    999.000    999.000 
    Y2                 0.921      0.031     29.796      0.000 
    Y3                 1.035      0.034     30.722      0.000 
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 SUCCESS  ON 
    MANAGEMENT         0.443      0.060      7.393      0.000 
    MARKETING          0.699      0.052     13.324      0.000 
 MARKETIN ON 
    MANAGEMENT         1.042      0.062     16.821      0.000 
 Intercepts 
    X1                 4.342      0.035    125.790      0.000 
    X2                 4.200      0.037    112.254      0.000 
    X3                 4.263      0.037    116.278      0.000 
    X4                 4.215      0.035    120.368      0.000 
    X5                 4.142      0.039    106.642      0.000 
    X6                 4.204      0.040    106.347      0.000 
    X7                 4.368      0.036    120.878      0.000 
    X8                 4.394      0.038    115.309      0.000 
    X9                 4.392      0.034    128.542      0.000 
    X10                4.404      0.039    113.014      0.000 
    X11                4.389      0.037    119.873      0.000 
    X12                4.383      0.036    122.218      0.000 
    Y1                 4.376      0.034    126.989      0.000 
    Y2                 4.309      0.036    119.562      0.000 
    Y3                 4.303      0.040    107.522      0.000 
 Variances 
    MANAGEMENT         0.258      0.030      8.646      0.000 
 Residual Variances 
    X1                 0.171      0.014     12.349      0.000 
    X2                 0.178      0.015     12.047      0.000 
    X3                 0.133      0.012     11.337      0.000 
    X4                 0.078      0.008      9.975      0.000 
    X5                 0.163      0.013     12.117      0.000 
    X6                 0.153      0.013     11.986      0.000 
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    X7                 0.096      0.009     10.259      0.000 
    X8                 0.143      0.013     10.901      0.000 
    X9                 0.060      0.007      9.031      0.000 
    X10                0.264      0.022     12.189      0.000 
    X11                0.199      0.016     12.294      0.000 
    X12                0.016      0.005      3.518      0.000 
    Y1                 0.017      0.004      4.703      0.000 
    Y2                 0.119      0.010     12.248      0.000 
    Y3                 0.137      0.011     11.901      0.000 
    MARKETING          0.081      0.009      8.946      0.000 
    SUCCESS            0.018      0.003      5.239      0.000 
 
STANDARDIZED MODEL RESULTS 
STDYX Standardization 
                                                    Two-Tailed 
                    Estimate       S.E.  Est./S.E.    P-Value 
 MANAGEME BY 
    X1                 0.775      0.023     34.362      0.000 
    X2                 0.804      0.020     39.712      0.000 
    X3                 0.851      0.016     51.848      0.000 
    X4                 0.907      0.011     79.636      0.000 
    X5                 0.837      0.017     49.123      0.000 
    X6                 0.853      0.016     55.027      0.000 
    X7                 0.892      0.013     68.797      0.000 
    X8                 0.853      0.017     50.955      0.000 
 MARKETIN BY 
    X9                 0.926      0.010     94.409      0.000 
    X10                0.719      0.028     25.677      0.000 
    X11                0.767      0.023     32.762      0.000 
    X12                0.983      0.005    190.567      0.000 
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 SUCCESS  BY 
    Y1                 0.980      0.004    220.265      0.000 
    Y2                 0.863      0.014     60.461      0.000 
    Y3                 0.873      0.014     64.394      0.000 
 SUCCESS  ON 
    MANAGEMENT         0.351      0.045      7.820      0.000 
    MARKETING          0.654      0.043     15.064      0.000 
 
 MARKETIN ON 
    MANAGEMENT         0.881      0.015     58.156      0.000 
 Intercepts 
    X1                 6.630      0.253     26.242      0.000 
    X2                 5.916      0.227     26.098      0.000 
    X3                 6.128      0.234     26.146      0.000 
    X4                 6.344      0.242     26.190      0.000 
    X5                 5.621      0.216     26.022      0.000 
    X6                 5.605      0.215     26.017      0.000 
    X7                 6.371      0.243     26.195      0.000 
    X8                 6.077      0.233     26.135      0.000 
    X9                 6.775      0.258     26.267      0.000 
    X10                5.956      0.228     26.107      0.000 
    X11                6.318      0.241     26.185      0.000 
    X12                6.441      0.246     26.209      0.000 
    Y1                 6.693      0.255     26.253      0.000 
    Y2                 6.301      0.241     26.182      0.000 
    Y3                 5.667      0.218     26.034      0.000 
 Variances 
    MANAGEMENT         1.000      0.000    999.000    999.000 
 Residual Variances 
    X1                 0.399      0.035     11.412      0.000 
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    X2                 0.353      0.033     10.831      0.000 
    X3                 0.276      0.028      9.867      0.000 
    X4                 0.177      0.021      8.563      0.000 
    X5                 0.300      0.029     10.520      0.000 
    X6                 0.272      0.026     10.261      0.000 
    X7                 0.205      0.023      8.844      0.000 
    X8                 0.273      0.029      9.561      0.000 
    X9                 0.143      0.018      7.849      0.000 
    X10                0.484      0.040     12.028      0.000 
    X11                0.412      0.036     11.475      0.000 
    X12                0.035      0.010      3.411      0.001 
    Y1                 0.039      0.009      4.457      0.000 
    Y2                 0.254      0.025     10.317      0.000 
    Y3                 0.237      0.024     10.009      0.000 
    MARKETING          0.224      0.027      8.370      0.000 
    SUCCESS            0.044      0.009      4.995      0.000 
STDY Standardization 
                                                    Two-Tailed 
                    Estimate       S.E.  Est./S.E.    P-Value 
 MANAGEME BY 
    X1                 0.775      0.023     34.362      0.000 
    X2                 0.804      0.020     39.712      0.000 
    X3                 0.851      0.016     51.848      0.000 
    X4                 0.907      0.011     79.636      0.000 
    X5                 0.837      0.017     49.123      0.000 
    X6                 0.853      0.016     55.027      0.000 
    X7                 0.892      0.013     68.797      0.000 
    X8                 0.853      0.017     50.955      0.000 
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 MARKETIN BY 
    X9                 0.926      0.010     94.409      0.000 
    X10                0.719      0.028     25.677      0.000 
    X11                0.767      0.023     32.762      0.000 
    X12                0.983      0.005    190.567      0.000 
 SUCCESS  BY 
    Y1                 0.980      0.004    220.265      0.000 
    Y2                 0.863      0.014     60.461      0.000 
    Y3                 0.873      0.014     64.394      0.000 
 
 SUCCESS  ON 
    MANAGEMENT         0.351      0.045      7.820      0.000 
    MARKETING          0.654      0.043     15.064      0.000 
 MARKETIN ON 
    MANAGEMENT         0.881      0.015     58.156      0.000 
 Intercepts 
    X1                 6.630      0.253     26.242      0.000 
    X2                 5.916      0.227     26.098      0.000 
    X3                 6.128      0.234     26.146      0.000 
    X4                 6.344      0.242     26.190      0.000 
    X5                 5.621      0.216     26.022      0.000 
    X6                 5.605      0.215     26.017      0.000 
    X7                 6.371      0.243     26.195      0.000 
    X8                 6.077      0.233     26.135      0.000 
    X9                 6.775      0.258     26.267      0.000 
    X10                5.956      0.228     26.107      0.000 
    X11                6.318      0.241     26.185      0.000 
    X12                6.441      0.246     26.209      0.000 
    Y1                 6.693      0.255     26.253      0.000 
    Y2                 6.301      0.241     26.182      0.000 
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    Y3                 5.667      0.218     26.034      0.000 
 Variances 
    MANAGEMENT         1.000      0.000    999.000    999.000 
 Residual Variances 
    X1                 0.399      0.035     11.412      0.000 
    X2                 0.353      0.033     10.831      0.000 
    X3                 0.276      0.028      9.867      0.000 
    X4                 0.177      0.021      8.563      0.000 
    X5                 0.300      0.029     10.520      0.000 
    X6                 0.272      0.026     10.261      0.000 
    X7                 0.205      0.023      8.844      0.000 
    X8                 0.273      0.029      9.561      0.000 
    X9                 0.143      0.018      7.849      0.000 
    X10               0.484      0.040     12.028      0.000 
    X11                0.412      0.036     11.475      0.000 
    X12                0.035      0.010      3.411      0.001 
    Y1                 0.039      0.009      4.457      0.000 
    Y2                 0.254      0.025     10.317      0.000 
    Y3                 0.237      0.024     10.009      0.000 
    MARKETING          0.224      0.027      8.370      0.000 
    SUCCESS            0.044      0.009      4.995      0.000 
STD Standardization 
                                                    Two-Tailed 
                    Estimate       S.E.  Est./S.E.    P-Value 
 MANAGEME BY 
    X1                 0.508      0.029     17.292      0.000 
    X2                 0.571      0.031     18.247      0.000 
    X3                 0.592      0.030     19.894      0.000 
    X4                 0.603      0.027     22.150      0.000 
    X5                 0.617      0.032     19.476      0.000 
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    X6                 0.640      0.032     20.106      0.000 
    X7                 0.612      0.028     21.475      0.000 
    X8                 0.617      0.031     19.873      0.000 
 MARKETIN BY 
    X9                 0.600      0.026     22.959      0.000 
    X10                0.531      0.035     15.341      0.000 
    X11                0.533      0.031     16.989      0.000 
    X12                0.669      0.026     25.714      0.000 
 SUCCESS  BY 
    Y1                 0.641      0.025     25.670      0.000 
    Y2                 0.590      0.029     20.544      0.000 
    Y3                 0.663      0.032     20.902      0.000 
 SUCCESS  ON 
    MANAGEMENT         0.351      0.045      7.820      0.000 
    MARKETING          0.654      0.043     15.064      0.000 
 MARKETIN ON 
    MANAGEMENT         0.881      0.015     58.156      0.000 
 Intercepts 
    X1                 4.342      0.035    125.790      0.000 
    X2                 4.200      0.037    112.254      0.000 
    X3                 4.263      0.037    116.278      0.000 
    X4                 4.215      0.035    120.368      0.000 
    X5                 4.142      0.039    106.642      0.000 
    X6                 4.204      0.040    106.347      0.000 
    X7                 4.368      0.036    120.878      0.000 
    X8                 4.394      0.038    115.309      0.000 
    X9                 4.392      0.034    128.542      0.000 
    X10                4.404      0.039    113.014      0.000 
    X11                4.389      0.037    119.873      0.000 
    X12                4.383      0.036    122.218      0.000 
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    Y1                 4.376      0.034    126.989      0.000 
    Y2                 4.309      0.036    119.562      0.000 
    Y3                 4.303      0.040    107.522      0.000 
 Variances 
    MANAGEMENT         1.000      0.000    999.000    999.000 
 Residual Variances 
    X1                 0.171      0.014     12.349      0.000 
    X2                 0.178      0.015     12.047      0.000 
    X3                 0.133      0.012     11.337      0.000 
    X4                 0.078      0.008      9.975      0.000 
    X5                 0.163      0.013     12.117      0.000 
    X6                 0.153      0.013     11.986      0.000 
    X7                 0.096      0.009     10.259      0.000 
    X8                 0.143      0.013     10.901      0.000 
    X9                 0.060      0.007      9.031      0.000 
    X10                0.264      0.022     12.189      0.000 
    X11                0.199      0.016     12.294      0.000 
    X12                0.016      0.005      3.518      0.000 
    Y1                 0.017      0.004      4.703      0.000 
    Y2                 0.119      0.010     12.248      0.000 
    Y3                 0.137      0.011     11.901      0.000 
    MARKETING          0.224      0.027      8.370      0.000 
    SUCCESS            0.044      0.009      4.995      0.000 
R-SQUARE 
    Observed                                        Two-Tailed 
    Variable        Estimate       S.E.  Est./S.E.    P-Value 
    X1                 0.601      0.035     17.181      0.000 
    X2                 0.647      0.033     19.856      0.000 
    X3                 0.724      0.028     25.924      0.000 
    X4                 0.823      0.021     39.818      0.000 
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    X5                 0.700      0.029     24.561      0.000 
    X6                 0.728      0.026     27.513      0.000 
    X7                 0.795      0.023     34.399      0.000 
    X8                 0.727      0.029     25.478      0.000 
    X9                 0.857      0.018     47.205      0.000 
    X10                0.516      0.040     12.838      0.000 
    X11                0.588      0.036     16.381      0.000 
    X12                0.965      0.010     95.284      0.000 
    Y1                 0.961      0.009    110.133      0.000 
    Y2                 0.746      0.025     30.230      0.000 
    Y3                 0.763      0.024     32.197      0.000 
     Latent                                         Two-Tailed 
    Variable        Estimate       S.E.  Est./S.E.    P-Value 
    MARKETIN           0.776      0.027     29.078      0.000 
    SUCCESS            0.956      0.009    109.201      0.000 
QUALITY OF NUMERICAL RESULTS 
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ค่าการวเิคราะห์โมเดลสมการโครงสร้างหลงัปรับแก้ 
 

Path analysis 
  Continuous 
   X1          X2          X3          X4          X5          X6 
   X7          X8          X9          X10         X11         X12 
   Y1          Y2          Y3 
Continuous latent variables 
   MANAGEME    MARKETIN    SUCCESS 
SAMPLE STATISTICS 
     SAMPLE STATISTICS 
           Means 
              X1            X2            X3            X4            X5 
              ________      ________      ________      ________      ________ 
      1         4.342         4.200         4.263         4.215         4.142 
           Means 
              X6            X7            X8            X9            X10 
              ________      ________      ________      ________      ________ 
      1         4.204         4.368         4.394         4.392         4.404 
           Means 
              X11           X12           Y1            Y2            Y3 
              ________      ________      ________      ________      ________ 
      1         4.389         4.383         4.376         4.309         4.303 
           Covariances 
              X1            X2            X3            X4            X5 
              ________      ________      ________      ________      ________ 
 X1             0.429 
 X2             0.340         0.504 
 X3             0.379         0.390         0.484 
 X4             0.323         0.377         0.395         0.441 
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 X5             0.291         0.357         0.338         0.391         0.543 
 X6             0.312         0.352         0.360         0.384         0.451 
 X7             0.281         0.317         0.330         0.342         0.371 
 X8             0.278         0.318         0.335         0.338         0.350 
 X9             0.259         0.279         0.304         0.303         0.316 
 X10            0.231         0.226         0.268         0.248         0.275 
 X11            0.224         0.222         0.262         0.247         0.269 
 X12            0.278         0.305         0.328         0.335         0.348 
 Y1             0.276         0.302         0.323         0.342         0.357 
 Y2             0.268         0.305         0.320         0.358         0.363 
 Y3             0.338         0.377         0.387         0.402         0.395 
           Covariances 
              X6            X7            X8            X9            X10 
              ________      ________      ________      ________      ________ 
 X6             0.563 
 X7             0.408         0.470 
 X8             0.375         0.442         0.523 
 X9             0.332         0.383         0.423         0.420 
 X10            0.282         0.318         0.356         0.381         0.547 
 X11            0.278         0.296         0.308         0.362         0.454 
 X12            0.359         0.391         0.428         0.398         0.341 
 Y1             0.371         0.388         0.413         0.367         0.296 
 Y2             0.360         0.356         0.357         0.318         0.253 
 Y3             0.416         0.392         0.411         0.363         0.292 
           Covariances 
              X11           X12           Y1            Y2            Y3 
              ________      ________      ________      ________      ________ 
 X11            0.483 
 X12            0.350         0.463 
 Y1             0.296         0.424         0.427 
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 Y2             0.259         0.365         0.378         0.468 
 Y3             0.286         0.418         0.420         0.434         0.576 
           Correlations 
              X1            X2            X3            X4            X5 
              ________      ________      ________      ________      ________ 
 X1             1.000 
 X2             0.731         1.000 
 X3             0.831         0.790         1.000 
 X4             0.742         0.800         0.855         1.000 
 X5             0.603         0.682         0.659         0.798         1.000 
 X6             0.635         0.661         0.690         0.771         0.815 
 X7             0.626         0.651         0.693         0.751         0.734 
 X8             0.587         0.619         0.665         0.704         0.657 
 X9             0.609         0.606         0.674         0.704         0.662 
 X10            0.477         0.430         0.522         0.504         0.504 
 X11            0.492         0.449         0.542         0.535         0.525 
 X12            0.624         0.632         0.693         0.741         0.695 
 Y1             0.645         0.652         0.711         0.787         0.742 
 Y2             0.598         0.627         0.672         0.787         0.720 
 Y3             0.680         0.700         0.733         0.796         0.705 
           Correlations 
              X6            X7            X8            X9            X10 
              ________      ________      ________      ________      ________ 
 X6             1.000 
 X7             0.794         1.000 
 X8             0.692         0.891         1.000 
 X9             0.683         0.862         0.903         1.000 
 X10            0.508         0.628         0.665         0.794         1.000 
 X11            0.533         0.622         0.613         0.804         0.884 
 X12            0.703         0.837         0.871         0.902         0.678 
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 Y1             0.756         0.865         0.873         0.865         0.613 
 Y2             0.702         0.760         0.722         0.718         0.501 
 Y3             0.730         0.754         0.750         0.736         0.519 
           Correlations 
              X11           X12           Y1            Y2            Y3 
              ________      ________      ________      ________      ________ 
 X11            1.000 
 X12            0.741         1.000 
 Y1             0.652         0.952         1.000 
 Y2             0.545         0.784         0.846         1.000 
 Y3             0.543         0.809         0.846         0.835         1.000 
Loglikelihood 
          H0 Value                       -1925.003 
          H1 Value                       -1860.972 
Information Criteria 
          Akaike (AIC)                    4006.006 
          Bayesian (BIC)                  4309.122 
          Sample-Size Adjusted BIC        4061.666 
            (n* = (n + 2) / 24) 
Chi-Square Test of Model Fit 
          Value                            128.061 
          Degrees of Freedom                    57 
          P-Value                           0.0525 
RMSEA (Root Mean Square Error Of Approximation) 
          Estimate                           0.059 
          90 Percent C.I.                    0.045  0.072 
          Probability RMSEA <= .05           0.136 
CFI/TLI 
          CFI                                0.991 
          TLI                                0.983 
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Chi-Square Test of Model Fit for the Baseline Model 
          Value                           7716.738 
          Degrees of Freedom                   105 
          P-Value                           0.0525 
SRMR (Standardized Root Mean Square Residual) 
          Value                              0.028 
MODEL RESULTS 
                                                   Two-Tailed 
                    Estimate       S.E.  Est./S.E.    P-Value 
 MANAGEME BY 
    X1                 1.000      0.000    999.000    999.000 
    X2                 1.112      0.061     18.187      0.000 
    X3                 1.166      0.050     23.504      0.000 
    X4                 1.237      0.064     19.442      0.000 
    X5                 1.281      0.084     15.285      0.000 
    X6                 1.344      0.086     15.646      0.000 
    X7                 1.329      0.079     16.897      0.000 
    X8                 1.293      0.081     15.880      0.000 
 MARKETIN BY 
    X9                 1.000      0.000    999.000    999.000 
    X10                0.798      0.046     17.424      0.000 
    X11                0.846      0.041     20.589      0.000 
    X12                1.120      0.033     34.326      0.000 
 SUCCESS  BY 
    Y1                 1.000      0.000    999.000    999.000 
    Y2                 0.967      0.034     28.746      0.000 
    Y3                 1.098      0.037     29.940      0.000 
 SUCCESS  ON 
    MANAGEMENT         1.166      0.099     11.809      0.000 
    MARKETING          0.117      0.060      1.954      0.051 
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 MARKETIN ON 
    MANAGEMENT         1.152      0.073     15.681      0.000 
 X11      WITH 
    X10                0.210      0.019     10.924      0.000 
    X8                 0.017      0.008      2.018      0.044 
    X9                 0.050      0.008      6.456      0.000 
 X8       WITH 
    X7                 0.050      0.007      7.268      0.000 
    X4                -0.006      0.004     -1.711      0.087 
 Y1       WITH 
    X12                0.045      0.006      7.726      0.000 
    X9                 0.019      0.004      4.991      0.000 
    X8                 0.033      0.005      6.724      0.000 
 X3       WITH 
    X1                 0.124      0.013      9.269      0.000 
    X2                 0.106      0.013      8.038      0.000 
 X4       WITH 
    X3                 0.078      0.010      7.892      0.000 
    X2                 0.076      0.011      7.155      0.000 
    X1                 0.051      0.009      5.446      0.000 
 Y3       WITH 
    X12                0.016      0.004      3.893      0.000 
    Y2                 0.019      0.008      2.430      0.015 
    X7                -0.029      0.006     -5.209      0.000 
 X9       WITH 
    X8                 0.078      0.007     10.597      0.000 
    X7                 0.033      0.005      7.031      0.000 
 X6       WITH 
    X5                 0.067      0.010      6.709      0.000 
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 X12      WITH 
    X9                -0.016      0.008     -2.148      0.032 
    X8                 0.049      0.006      8.220      0.000 
 X7       WITH 
    X6                 0.018      0.006      2.915      0.004 
    X4                -0.012      0.004     -2.769      0.006 
 X10      WITH 
    X9                 0.078      0.010      8.046      0.000 
    X8                 0.067      0.010      6.396      0.000 
    X7                 0.023      0.006      3.933      0.000 
 X2       WITH 
    X1                 0.097      0.013      7.210      0.000 
 Y2       WITH 
    X4                 0.014      0.005      2.937      0.003 
 
 X5       WITH 
    X4                 0.031      0.006      4.862      0.000 
    X2                 0.033      0.009      3.654      0.000 
 Intercepts 
    X1                 4.342      0.035    125.790      0.000 
    X2                 4.200      0.037    112.355      0.000 
    X3                 4.263      0.037    116.278      0.000 
    X4                 4.215      0.035    120.781      0.000 
    X5                 4.142      0.039    107.234      0.000 
    X6                 4.204      0.040    106.340      0.000 
    X7                 4.368      0.036    121.542      0.000 
    X8                 4.394      0.037    117.807      0.000 
    X9                 4.392      0.034    130.871      0.000 
    X10                4.404      0.039    113.460      0.000 
    X11                4.389      0.037    119.888      0.000 
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    X12                4.383      0.036    122.796      0.000 
    Y1                 4.376      0.034    127.090      0.000 
    Y2                 4.309      0.036    119.609      0.000 
    Y3                 4.303      0.040    107.472      0.000 
 Variances 
    MANAGEMENT         0.218      0.028      7.696      0.000 
 Residual Variances 
    X1                 0.211      0.017     12.692      0.000 
    X2                 0.233      0.018     12.781      0.000 
    X3                 0.187      0.015     12.316      0.000 
    X4                 0.104      0.010     10.528      0.000 
    X5                 0.179      0.014     12.801      0.000 
    X6                 0.168      0.015     11.576      0.000 
    X7                 0.080      0.008      9.647      0.000 
    X8                 0.136      0.011     12.746      0.000 
    X9                 0.047      0.009      5.146      0.000 
    X10                0.315      0.024     13.057      0.000 
    X11                0.226      0.018     12.309      0.000 
    X12                0.009      0.011      0.868      0.385 
    Y1                 0.040      0.005      7.429      0.000 
    Y2                 0.106      0.009     11.447      0.000 
    Y3                 0.111      0.011      9.900      0.000 
    MARKETING          0.068      0.009      7.639      0.000 
    SUCCESS            0.016      0.004      3.651      0.000 
STANDARDIZED MODEL RESULTS 
STDYX Standardization 
                                                    Two-Tailed 
                    Estimate       S.E.  Est./S.E.    P-Value 
 MANAGEME BY 
    X1                 0.713      0.027     26.098      0.000 
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    X2                 0.732      0.026     28.375      0.000 
    X3                 0.783      0.022     35.742      0.000 
    X4                 0.873      0.015     58.448      0.000 
    X5                 0.817      0.019     44.048      0.000 
    X6                 0.837      0.018     47.373      0.000 
    X7                 0.911      0.011     79.966      0.000 
    X8                 0.853      0.015     55.479      0.000 
 MARKETIN BY 
    X9                 0.940      0.013     74.138      0.000 
    X10                0.648      0.032     20.088      0.000 
    X11                0.729      0.027     27.177      0.000 
    X12                0.990      0.012     84.204      0.000 
 SUCCESS  BY 
    Y1                 0.952      0.007    127.513      0.000 
    Y2                 0.879      0.013     65.567      0.000 
    Y3                 0.898      0.013     71.412      0.000 
 SUCCESS  ON 
    MANAGEMENT         0.876      0.056     15.540      0.000 
    MARKETING          0.113      0.058      1.963      0.050 
 MARKETIN ON 
    MANAGEMENT         0.900      0.014     63.279      0.000 
 X11      WITH 
    X10                0.787      0.020     38.512      0.000 
    X8                 0.095      0.047      2.032      0.042 
    X9                 0.485      0.054      9.008      0.000 
 X8       WITH 
    X7                 0.477      0.042     11.403      0.000 
    X4                -0.053      0.032     -1.663      0.096 
 Y1       WITH 
    X12                2.329      1.232      1.891      0.059 
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    X9                 0.440      0.073      6.051      0.000 
    X8                 0.444      0.050      8.936      0.000 
    X3       WITH 
    X1                 0.626      0.034     18.628      0.000 
    X2                 0.509      0.040     12.653      0.000 
 X4       WITH 
    X3                 0.560      0.039     14.354      0.000 
    X2                 0.485      0.044     11.042      0.000 
    X1                 0.348      0.050      6.995      0.000 
 Y3       WITH 
    X12                0.499      0.283      1.764      0.078 
    Y2                 0.177      0.066      2.693      0.007 
    X7                -0.312      0.062     -5.013      0.000 
 X9       WITH 
    X8                 0.976      0.085     11.550      0.000 
    X7                 0.532      0.063      8.396      0.000 
 X6       WITH 
    X5                 0.389      0.044      8.770      0.000 
 X12      WITH 
    X9                -0.780      0.820     -0.951      0.342 
    X8                 1.370      0.755      1.814      0.070 
 X7       WITH 
    X6                 0.157      0.049      3.212      0.001 
    X4                -0.132      0.051     -2.602      0.009 
 X10      WITH 
    X9                 0.636      0.055     11.578      0.000 
    X8                 0.323      0.045      7.241      0.000 
    X7                 0.148      0.036      4.153      0.000 
 X2       WITH 
    X1                 0.436      0.044     10.013      0.000 
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 Y2       WITH 
    X4                 0.135      0.044      3.090      0.002 
 X5       WITH 
    X4                 0.227      0.041      5.475      0.000 
    X2                 0.160      0.042      3.839      0.000 
 Intercepts 
    X1                 6.630      0.253     26.242      0.000 
    X2                 5.922      0.226     26.150      0.000 
    X3                 6.128      0.234     26.146      0.000 
    X4                 6.366      0.242     26.250      0.000 
    X5                 5.652      0.216     26.109      0.000 
    X6                 5.605      0.215     26.023      0.000 
    X7                 6.406      0.243     26.310      0.000 
    X8                 6.209      0.234     26.492      0.000 
    X9                 6.898      0.261     26.393      0.000 
    X10                5.980      0.228     26.239      0.000 
    X11                6.319      0.241     26.188      0.000 
    X12                6.472      0.246     26.266      0.000 
    Y1                 6.698      0.255     26.258      0.000 
    Y2                 6.304      0.241     26.187      0.000 
    Y3                 5.664      0.218     26.033      0.000 
 Variances 
    MANAGEMENT         1.000      0.000    999.000    999.000 
 Residual Variances 
    X1                 0.491      0.039     12.592      0.000 
    X2                 0.463      0.038     12.255      0.000 
    X3                 0.387      0.034     11.289      0.000 
    X4                 0.237      0.026      9.099      0.000 
    X5                 0.333      0.030     10.987      0.000 
    X6                 0.299      0.030     10.119      0.000 
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    X7                 0.171      0.021      8.246      0.000 
    X8                 0.272      0.026     10.348      0.000 
    X9                 0.117      0.024      4.900      0.000 
    X10                0.580      0.042     13.865      0.000 
    X11                0.469      0.039     12.003      0.000 
    X12                0.020      0.023      0.868      0.385 
    Y1                 0.095      0.014      6.661      0.000 
    Y2                 0.228      0.024      9.658      0.000 
    Y3                 0.193      0.023      8.548      0.000 
    MARKETING          0.191      0.026      7.465      0.000 
    SUCCESS            0.041      0.011      3.584      0.000 
STDY Standardization 
                                                    Two-Tailed 
                    Estimate       S.E.  Est./S.E.    P-Value 
 MANAGEME BY 
    X1                 0.713      0.027     26.098      0.000 
    X2                 0.732      0.026     28.375      0.000 
    X3                 0.783      0.022     35.742      0.000 
    X4                 0.873      0.015     58.448      0.000 
    X5                 0.817      0.019     44.048      0.000 
    X6                 0.837      0.018     47.373      0.000 
    X7                 0.911      0.011     79.966      0.000 
    X8                 0.853      0.015     55.479      0.000 
 MARKETIN BY 
    X9                 0.940      0.013     74.138      0.000 
    X10                0.648      0.032     20.088      0.000 
    X11                0.729      0.027     27.177      0.000 
    X12                0.990      0.012     84.204      0.000 
 SUCCESS  BY 
    Y1                 0.952      0.007    127.513      0.000 
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    Y2                 0.879      0.013     65.567      0.000 
    Y3                 0.898      0.013     71.412      0.000 
 SUCCESS  ON 
    MANAGEMENT         0.876      0.056     15.540      0.000 
    MARKETING          0.113      0.058      1.963      0.050 
 MARKETIN ON 
    MANAGEMENT         0.900      0.014     63.279      0.000 
 X11      WITH 
    X10                0.787      0.020     38.512      0.000 
    X8                 0.095      0.047      2.032      0.042 
    X9                 0.485      0.054      9.008      0.000 
 X8       WITH 
    X7                 0.477      0.042     11.403      0.000 
    X4                -0.053      0.032     -1.663      0.096 
 Y1       WITH 
    X12                2.329      1.232      1.891      0.059 
    X9                 0.440      0.073      6.051      0.000 
    X8                 0.444      0.050      8.936      0.000 
 X3       WITH 
    X1                 0.626      0.034     18.628      0.000 
    X2                 0.509      0.040     12.653      0.000 
 X4       WITH 
    X3                 0.560      0.039     14.354      0.000 
    X2                 0.485      0.044     11.042      0.000 
    X1                 0.348      0.050      6.995      0.000 
 Y3       WITH 
    X12                0.499      0.283      1.764      0.078 
    Y2                 0.177      0.066      2.693      0.007 
    X7                -0.312      0.062     -5.013      0.000 
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 X9       WITH 
    X8                 0.976      0.085     11.550      0.000 
    X7                 0.532      0.063      8.396      0.000 
 X6       WITH 
    X5                 0.389      0.044      8.770      0.000 
 X12      WITH 
    X9                -0.780      0.820     -0.951      0.342 
    X8                 1.370      0.755      1.814      0.070 
 X7       WITH 
    X6                 0.157      0.049      3.212      0.001 
    X4                -0.132      0.051     -2.602      0.009 
 X10      WITH 
    X9                 0.636      0.055     11.578      0.000 
    X8                 0.323      0.045      7.241      0.000 
    X7                 0.148      0.036      4.153      0.000 
 X2       WITH 
    X1                 0.436      0.044     10.013      0.000 
 Y2       WITH 
    X4                 0.135      0.044      3.090      0.002 
 X5       WITH 
    X4                 0.227      0.041      5.475      0.000 
    X2                 0.160      0.042      3.839      0.000 
 Intercepts 
    X1                 6.630      0.253     26.242      0.000 
    X2                 5.922      0.226     26.150      0.000 
    X3                 6.128      0.234     26.146      0.000 
    X4                 6.366      0.242     26.250      0.000 
    X5                 5.652      0.216     26.109      0.000 
    X6                 5.605      0.215     26.023      0.000 
    X7                 6.406      0.243     26.310      0.000 



343 

 
    X8                 6.209      0.234     26.492      0.000 
    X9                 6.898      0.261     26.393      0.000 
    X10                5.980      0.228     26.239      0.000 
    X11                6.319      0.241     26.188      0.000 
    X12                6.472      0.246     26.266      0.000 
    Y1                 6.698      0.255     26.258      0.000 
    Y2                 6.304      0.241     26.187      0.000 
    Y3                 5.664      0.218     26.033      0.000 
 Variances 
    MANAGEMENT         1.000      0.000    999.000    999.000 
 Residual Variances 
    X1                 0.491      0.039     12.592      0.000 
    X2                 0.463      0.038     12.255      0.000 
    X3                 0.387      0.034     11.289      0.000 
    X4                 0.237      0.026      9.099      0.000 
    X5                 0.333      0.030     10.987      0.000 
    X6                 0.299      0.030     10.119      0.000 
    X7                 0.171      0.021      8.246      0.000 
    X8                 0.272      0.026     10.348      0.000 
    X9                 0.117      0.024      4.900      0.000 
    X10                0.580      0.042     13.865      0.000 
    X11                0.469      0.039     12.003      0.000 
    X12                0.020      0.023      0.868      0.385 
    Y1                 0.095      0.014      6.661      0.000 
    Y2                 0.228      0.024      9.658      0.000 
    Y3                 0.193      0.023      8.548      0.000 
    MARKETING          0.191      0.026      7.465      0.000 
    SUCCESS            0.041      0.011      3.584      0.000 
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STD Standardization 
                                                    Two-Tailed 
                    Estimate       S.E.  Est./S.E.    P-Value 
 MANAGEME BY 
    X1                 0.467      0.030     15.391      0.000 
    X2                 0.520      0.033     15.939      0.000 
    X3                 0.545      0.031     17.549      0.000 
    X4                 0.578      0.028     20.656      0.000 
    X5                 0.599      0.032     18.713      0.000 
    X6                 0.628      0.032     19.342      0.000 
    X7                 0.621      0.028     22.241      0.000 
    X8                 0.604      0.030     20.084      0.000 
 MARKETIN BY 
    X9                 0.598      0.026     23.127      0.000 
    X10                0.477      0.035     13.457      0.000 
    X11                0.506      0.032     15.724      0.000 
    X12                0.670      0.026     25.380      0.000 
 SUCCESS  BY 
    Y1                 0.622      0.026     24.179      0.000 
    Y2                 0.601      0.029     21.047      0.000 
    Y3                 0.682      0.031     21.687      0.000 
 SUCCESS  ON 
    MANAGEMENT         0.876      0.056     15.540      0.000 
    MARKETING          0.113      0.058      1.963      0.050 
 MARKETIN ON 
    MANAGEMENT         0.900      0.014     63.279      0.000 
 X11      WITH 
    X10                0.210      0.019     10.924      0.000 
    X8                 0.017      0.008      2.018      0.044 
    X9                 0.050      0.008      6.456      0.000 
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 X8       WITH 
    X7                 0.050      0.007      7.268      0.000 
    X4                -0.006      0.004     -1.711      0.087 
 Y1       WITH 
    X12                0.045      0.006      7.726      0.000 
    X9                 0.019      0.004      4.991      0.000 
    X8                 0.033      0.005      6.724      0.000 
 X3       WITH 
    X1                 0.124      0.013      9.269      0.000 
    X2                 0.106      0.013      8.038      0.000 
 X4       WITH 
    X3                 0.078      0.010      7.892      0.000 
    X2                 0.076      0.011      7.155      0.000 
    X1                 0.051      0.009      5.446      0.000 
 Y3       WITH 
    X12                0.016      0.004      3.893      0.000 
    Y2                 0.019      0.008      2.430      0.015 
    X7                -0.029      0.006     -5.209      0.000 
 X9       WITH 
    X8                 0.078      0.007     10.597      0.000 
    X7                 0.033      0.005      7.031      0.000 
 X6       WITH 
    X5                 0.067      0.010      6.709      0.000 
 X12      WITH 
    X9                -0.016      0.008     -2.148      0.032 
    X8                 0.049      0.006      8.220      0.000 
 X7       WITH 
    X6                 0.018      0.006      2.915      0.004 
    X4                -0.012      0.004     -2.769      0.006 
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 X10      WITH 
    X9                 0.078      0.010      8.046      0.000 
    X8                 0.067      0.010      6.396      0.000 
    X7                 0.023      0.006      3.933      0.000 
 X2       WITH 
    X1                 0.097      0.013      7.210      0.000 
 Y2       WITH 
    X4                 0.014      0.005      2.937      0.003 
 X5       WITH 
    X4                 0.031      0.006      4.862      0.000 
    X2                 0.033      0.009      3.654      0.000 
 Intercepts 
    X1                 4.342      0.035    125.790      0.000 
    X2                 4.200      0.037    112.355      0.000 
    X3                 4.263      0.037    116.278      0.000 
    X4                 4.215      0.035    120.781      0.000 
    X5                 4.142      0.039    107.234      0.000 
    X6                 4.204      0.040    106.340      0.000 
    X7                 4.368      0.036    121.542      0.000 
    X8                 4.394      0.037    117.807      0.000 
    X9                 4.392      0.034    130.871      0.000 
    X10                4.404      0.039    113.460      0.000 
    X11                4.389      0.037    119.888      0.000 
    X12                4.383      0.036    122.796      0.000 
    Y1                 4.376      0.034    127.090      0.000 
    Y2                 4.309      0.036    119.609      0.000 
    Y3                 4.303      0.040    107.472      0.000 
 Variances 
    MANAGEMENT         1.000      0.000    999.000    999.000 
 Residual Variances 



347 

 
    X1                 0.211      0.017     12.692      0.000 
    X2                 0.233      0.018     12.781      0.000 
    X3                 0.187      0.015     12.316      0.000 
    X4                 0.104      0.010     10.528      0.000 
    X5                 0.179      0.014     12.801      0.000 
    X6                 0.168      0.015     11.576      0.000 
    X7                 0.080      0.008      9.647      0.000 
    X8                 0.136      0.011     12.746      0.000 
    X9                 0.047      0.009      5.146      0.000 
    X10                0.315      0.024     13.057      0.000 
    X11                0.226      0.018     12.309      0.000 
    X12                0.009      0.011      0.868      0.385 
    Y1                 0.040      0.005      7.429      0.000 
    Y2                 0.106      0.009     11.447      0.000 
    Y3                 0.111      0.011      9.900      0.000 
    MARKETING          0.191      0.026      7.465      0.000 
    SUCCESS            0.041      0.011      3.584      0.000 
R-SQUARE 
    Observed                                        Two-Tailed 
    Variable        Estimate       S.E.  Est./S.E.    P-Value 
    X1                 0.509      0.039     13.049      0.000 
    X2                 0.537      0.038     14.187      0.000 
    X3                 0.613      0.034     17.871      0.000 
    X4                 0.763      0.026     29.224      0.000 
    X5                 0.667      0.030     22.024      0.000 
    X6                 0.701      0.030     23.686      0.000 
    X7                 0.829      0.021     39.983      0.000 
    X8                 0.728      0.026     27.740      0.000 
    X9                 0.883      0.024     37.069      0.000 
    X10                0.420      0.042     10.044      0.000 
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    X11                0.531      0.039     13.588      0.000 
    X12                0.980      0.023     42.102      0.000 
    Y1                 0.905      0.014     63.756      0.000 
    Y2                 0.772      0.024     32.783      0.000 
    Y3                 0.807      0.023     35.706      0.000 
     Latent                                         Two-Tailed 
    Variable        Estimate       S.E.  Est./S.E.    P-Value 
    MARKETIN           0.809      0.026     31.640      0.000 
    SUCCESS            0.959      0.011     84.016      0.000 
QUALITY OF NUMERICAL RESULTS 
     Condition Number for the Information Matrix              0.183E-04 
       (ratio of smallest to largest eigenvalue) 
TOTAL, TOTAL INDIRECT, SPECIFIC INDIRECT, AND DIRECT EFFECTS 
                                                    Two-Tailed 
                    Estimate       S.E.  Est./S.E.    P-Value 
Effects from MANAGEME to SUCCESS 
  Total                1.301      0.075     17.300      0.000 
  Total indirect       0.135      0.069      1.958      0.050 
  Specific indirect 
    SUCCESS 
    MARKETIN 
    MANAGEME           0.135      0.069      1.958      0.050 
  Direct 
    SUCCESS 
    MANAGEME           1.166      0.099     11.809      0.000 
Effects from MARKETIN to SUCCESS 
  Total                0.117      0.060      1.954      0.051 
  Total indirect       0.000      0.000      0.000      1.000 
  Direct 
    SUCCESS 
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    MARKETIN           0.117      0.060      1.954      0.051 
Effects from MANAGEME to MARKETIN 
  Total                1.152      0.073     15.681      0.000 
  Total indirect       0.000      0.000      0.000      1.000 
  Direct 
    MARKETIN 
    MANAGEME           1.152      0.073     15.681      0.000 
Effects from MANAGEME to SUCCESS 
  Sum of indirect      0.135      0.069      1.958      0.050 
  Specific indirect 
    SUCCESS 
    MARKETIN 
    MANAGEME           0.135      0.069      1.958      0.050 
STANDARDIZED TOTAL, TOTAL INDIRECT, SPECIFIC INDIRECT, AND DIRECT 
EFFECTS 
STDYX Standardization 
                                                    Two-Tailed 
                    Estimate       S.E.  Est./S.E.    P-Value 
Effects from MANAGEME to SUCCESS 
  Total                0.978      0.007    145.189      0.000 
  Total indirect       0.102      0.051      1.979      0.048 
  Specific indirect 
    SUCCESS 
    MARKETIN 
    MANAGEME           0.102      0.051      1.979      0.048 
  Direct 
    SUCCESS 
    MANAGEME           0.876      0.056     15.540      0.000 
Effects from MARKETIN to SUCCESS 
  Total                0.113      0.058      1.963      0.050 
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  Total indirect       0.000      0.000      0.000      1.000 
  Direct 
    SUCCESS 
    MARKETIN           0.113      0.058      1.963      0.050 
Effects from MANAGEME to MARKETIN 
  Total                0.900      0.014     63.279      0.000 
  Total indirect       0.000      0.000      0.000      1.000 
  Direct 
    MARKETIN 
    MANAGEME           0.900      0.014     63.279      0.000 
Effects from MANAGEME to SUCCESS 
  Sum of indirect      0.102      0.051      1.979      0.048 
  Specific indirect 
    SUCCESS 
    MARKETIN 
    MANAGEME           0.102      0.051      1.979      0.048 
STDY Standardization 
                                                    Two-Tailed 
                    Estimate       S.E.  Est./S.E.    P-Value 
Effects from MANAGEME to SUCCESS 
  Total                0.978      0.007    145.189      0.000 
  Total indirect       0.102      0.051      1.979      0.048 
  Specific indirect 
    SUCCESS 
    MARKETIN 
    MANAGEME           0.102      0.051      1.979      0.048 
  Direct 
    SUCCESS 
    MANAGEME           0.876      0.056     15.540      0.000 
Effects from MARKETIN to SUCCESS 
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  Total                0.113      0.058      1.963      0.050 
  Total indirect       0.000      0.000      0.000      1.000 
  Direct 
    SUCCESS 
    MARKETIN           0.113      0.058      1.963      0.050 
Effects from MANAGEME to MARKETIN 
  Total                0.900      0.014     63.279      0.000 
  Total indirect       0.000      0.000      0.000      1.000 
  Direct 
    MARKETIN 
    MANAGEME           0.900      0.014     63.279      0.000 
Effects from MANAGEME to SUCCESS 
  Sum of indirect      0.102      0.051      1.979      0.048 
  Specific indirect 
    SUCCESS 
    MARKETIN 
    MANAGEME           0.102      0.051      1.979      0.048 
STD Standardization 
                                                    Two-Tailed 
                    Estimate       S.E.  Est./S.E.    P-Value 
Effects from MANAGEME to SUCCESS 
  Total                0.978      0.007    145.189      0.000 
  Total indirect       0.102      0.051      1.979      0.048 
  Specific indirect 
    SUCCESS 
    MARKETIN 
    MANAGEME           0.102      0.051      1.979      0.048 
  Direct 
    SUCCESS 
    MANAGEME           0.876      0.056     15.540      0.000 
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Effects from MARKETIN to SUCCESS 
  Total                0.113      0.058      1.963      0.050 
  Total indirect       0.000      0.000      0.000      1.000 
  Direct 
    SUCCESS 
    MARKETIN           0.113      0.058      1.963      0.050 
Effects from MANAGEME to MARKETIN 
  Total                0.900      0.014     63.279      0.000 
  Total indirect       0.000      0.000      0.000      1.000 
  Direct 
    MARKETIN 
    MANAGEME           0.900      0.014     63.279      0.000 
Effects from MANAGEME to SUCCESS 
  Sum of indirect      0.102      0.051      1.979      0.048 
  Specific indirect 
    SUCCESS 
    MARKETIN 
    MANAGEME           0.102      0.051      1.979      0.048 
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รูปภาพการลงพืน้ที่วจิยั 
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ภาพที ่ง.1 การลงพื้นท่ีสัมภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลหลกั  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพที ่ง.2 การลงพื้นท่ีเก็บขอ้มูลในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
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ภาพที ่ง.3 การลงพื้นท่ีเก็บขอ้มูลในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่ง.4 การลงพื้นท่ีเก็บขอ้มูลในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
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ภาพที ่ง.5 การลงพื้นท่ีเก็บขอ้มูลในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพที ่ง.6 การลงพื้นท่ีเก็บขอ้มูลในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
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ภาพที ่ง.7 การลงพื้นท่ีสัมภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลหลกั  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่ง.8 การลงพื้นท่ีสัมภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลหลกั 
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ภาพที ่ง.9 การลงพื้นท่ีเก็บขอ้มูลในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 

 

  

 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพที ่ง.10 การลงพื้นท่ีเก็บขอ้มูลในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
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ภาพที ่ง.11 การลงพื้นท่ีสัมภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลหลกั 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพที ่ง.12 การลงพื้นท่ีสัมภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลหลกั 
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ภาพที ่ง.13 การลงพื้นท่ีสัมภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลหลกั 
 

  
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที ่ง.14 การลงพื้นท่ีสัมภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลหลกั 
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ภาพที ่ง.15 การลงพื้นท่ีสัมภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลหลกั 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่ง.16 การลงพื้นท่ีสัมภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลหลกั 
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ภาพที ่ง.17 การลงพื้นท่ีสัมภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลหลกั 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

ภาพที ่ง.18 การลงพื้นท่ีสัมภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลหลกั 
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มหำวทิยำลยัรำชภฏัร้อยเอด็ 

     พ.ศ. 2554 บริหำรธุรกิจมหำบณัฑิต (บธ.ม.) สำขำวชิำบริหำรธุรกิจ  
มหำวทิยำลยัรำชภฏัชยัภูมิ 

     พ.ศ. 2562 บริหำรธุรกิจดุษฎีบณัฑิต (บธ.ด.) สำขำวชิำบริหำรธุรกิจ  
มหำวทิยำลยัรำชภฏัมหำสำรคำม 
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