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ABSTRACT 
The objectives of this study were 1) to study marketing strategies and adaptive approach 

for T-shirt screen printing business. 2) to study the relationship between different aspects of 
business operations and  marketing strategies and adaptive approach for T-shirt screen printing 
business. The sample was 117 entrepreneurs in three Bangkok metropolitan markets. The 
questionnaire with 5-rating scale was used to collect data. Data were analyzed by statistics including 
mean, standard deviation and One-Way ANOVA. The results of this study were as follows: 

1) Overall the sample had high level of marketing strategies ( X  = 3.84, S.D. = 0.92). 
Overall the adaptability of entrepreneurs was at high level ( X  = 3.74, SD = 0.97). 

2) The personal factors of entrepreneur that was tested are gender, ages, education and kind 
of business. The difference of gender and age that no different about the strategy of marketing and 
the adaptation of T-shirt screen printing. and the difference of education of entrepreneur had 
promote of strategy of marketing and difference of adaptation of decorate shop with a statistical 
significance level of 0.05 and the difference kind of business had prepared the way of strategy of 
marketing to distribute and the adjusting of consumer services was different with a statistical 
significance level of 0.05. 

According to the research results, most business owners emphasized on the strategies and 
adaptation of their businesses, especially on personal and services. Thus, owners should pay 
attention to customer service; being friendly to both regular and irregular customers, building 
customer’s satisfaction, and also enticing repeat purchase. 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



 

IV 

กติตกิรรมประกาศ 
 

 วิทยานิพนธ์คร้ังน้ีส าเร็จลุล่วงไปด้วยดี ด้วยความกรุณาอย่างยิ่งจากอาจารย์ท่ีปรึกษา                       
ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.อุรสา บวัตะมะ ที่ไดส้ละเวลา ให้ค  าปรึกษา แกไ้ข แนะน า และช่วยเหลือ
เป็นอย่างดีตลอดระยะเวลาท่ีศึกษา จึงขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสน้ี ขอขอบคุณรองศาสตราจารย ์
ดร.กุลกญัญา ณ ป้อมเพ็ชร์ อาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ร่วม ผูช้่วยศาสตราจารย ์ดร.ณัฐวุฒิ  
โรจน์นิรุตติกุล ประธานกรรมการสอบวิทยานิพนธ์ รองศาสตราจารย์ ดร. วรนารถ แสงมณี 
กรรมการสอบวทิยานิพนธ์ และ ดร.ศิริพรรณ  ชุมนุม กรรมการผูท้รงวฒิุ ท่ีกรุณาให้ค  าแนะน าและ
ค าปรึกษา ตลอดจนช่วยช้ีแนะขอ้บกพร่อง ซ่ึงเป็นประโยชน์ต่อผูศึ้กษาเป็นอยา่งยิง่  
 นอกจากน้ีขอขอบคุณพี่ ๆ และเพื่อน ๆ ร่วมชั้นเรียนในหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
จากสถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั ท่ีใหค้  าแนะน า ใหค้วามช่วยเหลือ และ
ให้ก าลงัใจ รวมทั้งเจา้หนา้ท่ีของคณะการบริหารและการจดัการท่ีอ านวยความสะดวกในการติดต่อ
ประสานงาน และให้ค  าแนะน ามาโดยตลอด ขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่าน ท่ีได้
กรุณาเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถามเพื่อเป็นประโยชน์ในการศึกษาคร้ังน้ี  

ทา้ยสุดขอขอบพระคุณคุณพ่อ คุณแม่ และน้องท่ีเป็นแรงบนัดาลใจและก าลงัใจ และครู
อาจารยทุ์กท่านที่ไดป้ระสิทธ์ิประสาทความรู้ให้แก่ผูศ้ึกษาจนสามารถท าการศึกษาไดส้ าเร็จลุล่วง
เป็นอยา่งดี 
  

      อานุภาพ พกัตรพนัธานนท ์
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



V 

สารบญั 
 

หน้า 
บทคดัยอ่ ............................................................................................................................................ I 
ABSTRACT ................................................................................................................................... III 
กิตติกรรมประกาศ .......................................................................................................................... IV 
สารบญั ............................................................................................................................................ V 
สารบญัตาราง ................................................................................................................................ VII 
สารบญัภาพ ..................................................................................................................................... X 
บทท่ี  1  บทน า...................................................................................................................................1 

1.1 ท่ีมาและความส าคญัของปัญหา.....................................................................................1 
1.2 วตัถุประสงค.์................................................................................................................3 
1.3 สมมติฐานของการวจิยั..................................................................................................4 
1.4 กรอบแนวคิดในการวจิยั...............................................................................................4 
1.5 ขอบเขตของการวจิยั......................................................................................................4 
1.6 นิยามศพัทเ์ฉพาะ…………...........................................................................................6 

 

บทท่ี  2  แนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง................................................................................7 
2.1  แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด....................................................................7  
2.2  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค………………………....……….8 
2.3  แนวคิดเก่ียวกบัการเป็นผูป้ระกอบการ........................................................................11 
2.4  แนวคิดเก่ียวกบัการบริหารจดัการ...............................................................................13 
2.5  แรงกระทบทั้ง 5 ในการท าธุรกิจ (Five Force Model).................................................14 
2.6  ธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลาย.................................................................................................16 

              2.7  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง......................................................................................................19 
 

บทท่ี  3  วธีิด าเนินการวจิยั...............................................................................................................24 
 3.1  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง..........................................................................................24 
 3.2  การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั...............................................................................25 
 3.3  การเก็บรวบรวมขอ้มูล................................................................................................27 
 3.4  การวเิคราะห์ขอ้มูล......................................................................................................27 
 3.5  สถิติท่ีใชใ้นการวจิยั....................................................................................................29 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



VI 

สารบญั (ต่อ) 

 
หน้า  

บทท่ี  4   ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล.....................................................................................................31 
 4.1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูป้ระกอบการ ................................................................... 31 
 4.2 ความส าคญัของการด าเนินกลยทุธ์ท่ีส าคญัต่อธุรกิจ..................................................... 34 
 4.3 ระดบัการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลาย ............................................................... 42 
 4.4 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบักลยทุธ์การตลาด ................... 49 
 4.5 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการปรับตวัของธุรกิจ 
                   เส้ือยดืสกรีนลาย .......................................................................................................... 50 
 
บทท่ี  5  สรุปผลการศึกษา อภิปรายผลการศึกษาและขอ้เสนอแนะ.................................................59 
 5.1 สรุปผลการวจิยั............................................................................................................59 
 5.2 อภิปรายผลวจิยั............................................................................................................63 
 5.3 ขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากการวจิยั......................................................................................65 
 5.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวเน่ืองในอนาคต.....................................................................................65 
 

บรรณานุกรม .................................................................................................................................. 67 
 
ภาคผนวก ....................................................................................................................................... 69 
          ภาคผนวก ก แบบสอบถามท่ีใชใ้นงานวจิยั .......................................................................... 70 
          ภาคผนวก ข การหาคุณภาพของเคร่ืองมือ การหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability).....................77 
 
ประวติัผูเ้ขียน ................................................................................................................................. 78 

 
  
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



VII 

สารบญัตาราง 
 

ตารางที่           หน้า 
1.1 จ านวนธุรกิจขายส่งเส้ือผา้ ปี 2557 แยกตามรายภาค...................................................................3 
3.1 รายช่ือผูท้รงคุณวุฒิ...................................................................................................................27 
3.2 สมมติฐานและสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ....................................................................................29 
4.1  จ านวนและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง......................................................................31 
4.2  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของผลกระทบในช่วงวกิฤตเศรษฐกิจ ปี2554-2556.........................33 
4.3  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การตลาด 
       ดา้นผลิตภณัฑ.์..........................................................................................................................34 
4.4  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การตลาด 
       ดา้นราคา...................................................................................................................................35 
4.5  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การตลาด 
       ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย......................................................................................................35 
4.6  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การตลาด 
       ดา้นส่งเสริมการตลาด...............................................................................................................36 
4.7 จ านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การตลาด 
       ดา้นบุคคล.................................................................................................................................36 
4.8  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การตลาด 
       ดา้นลกัษณะส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ........................................................................................37 
4.9  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การตลาด 
       ดา้นการใหบ้ริการ.....................................................................................................................38 
4.10  ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การตลาด 
        ดา้นผลิตภณัฑ.์.........................................................................................................................38 
4.11  ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การตลาดดา้นราคา…39 
4.12  ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การตลาด 
        ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย....................................................................................................39 
4.13  ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การตลาดดา้นส่งเสริม 
        การตลาด.................................................................................................................................39 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



VIII 

สารบญัตาราง (ต่อ) 
  

ตารางที่  หน้า 
4.14  ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การตลาดดา้นบุคคล..41 
4.15  ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การตลาดดา้นลกัษณะ 
        ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ…………………………………………..........................................41 
4.16  ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การตลาด 
        ดา้นใหบ้ริการ………....……………………………..............................................................41 
4.17  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัการปรับตวัดา้นราคา.....................................................42 
4.18  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัการปรับตวัดา้นตวัสินคา้..............................................43 
4.19  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัการปรับตวัดา้นการจดัร้าน...........................................43 
4.20  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัการปรับตวัดา้นการบริหารลูกคา้..................................44 
4.21  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัการปรับตวัดา้นสินคา้คงคลงั........................................44 
4.22  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัการปรับตวัดา้นการบริหารงานร้านคา้.........................45 
4.23  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัระดบัการเปล่ียนแปลงยอดขายหลงัการปรับตวั............46 
4.24  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัระดบัของร้อยละยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน................................46 
4.25  ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัการปรับตวัดา้นราคา………………………..46 
4.26  ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัการปรับตวัดา้นตวัสินคา้ ท่ีมีผลต่อการ 
         ปรับตวัของธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลาย.........................................................................................47 
4.27  ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัการปรับตวัดา้นการจดัร้านท่ีมีผลต่อการ 
         ปรับตวัของธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลาย.........................................................................................47 
4.28  ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัการปรับตวัดา้นการบริหารลูกคา้....................48 
4.29  ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัการปรับตวัดา้นสินคา้คงคลงั..........................48 
4.30  ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัการปรับตวัดา้นการบริหารงานร้านคา้………49 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



IX 

สารบญัตาราง (ต่อ) 
  

ตารางที่  หน้า 
4.31  ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัความส าคญัของกลยทุธ์การตลาด………………………….....51 
4.32  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัความส าคญัของกลยทุธ์การตลาด………………………….....52 
4.33  ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบักลยทุธ์การตลาด………………..…….………….53 
4.34  ความสัมพนัธ์ระหวา่งประเภทธุรกิจกบักลยทุธ์การตลาด…………………………….....…..54 
4.35  ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัปัจจยัทางการปรับตวั…………………..……………………..55 
4.36  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัปัจจยัทางการปรับตวั………………………..………………..56 
4.37  ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัปัจจยัทางการปรับตวั…………………….………57 
4.38  ความสัมพนัธ์ระหวา่งประเภทธุรกิจกบัปัจจยัทางการปรับตวั………………….…………...58 

 
ตารางผนวก 
1.  การวเิคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability)..............................................................................77 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



X 

สารบญัภาพ 
 
ภาพที ่          หน้า 
1.1 กรอบแนวคิดในการวจิยั...................................................................................................5 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
  
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



บทที ่1 
 

บทน ำ 
 

1.1  ทีม่ำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 

       การเร่ิมตน้ด าเนินธุรกิจนั้นผูผ้ลิตจะตอ้งมีการวางแผนและก าหนดเป้าหมายของการด าเนิน
ธุรกิจ ซ่ึงเป้าหมายของธุรกิจในปัจจุบนัได้แก่ ประการแรก เพื่อแสวงหาก าไรหรือผลประโยชน์
ให้กบัธุรกิจ  ก าไรเป็นส่ิงตอบแทนท่ีได้จากการลงทุนด าเนินธุรกิจ ผลิตสินคา้และบริการ ต่าง ๆ 
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ก าไรจึงเป็นส่ิงจูงใจในการด าเนินธุรกิจ  ประการท่ี  2 
เพื่อสร้างความอยู่รอดให้กบัธุรกิจ ผูป้ระกอบการธุรกิจมุ่งหวงัท่ีจะให้ธุรกิจสามารถด าเนินงาน
ต่อไปอย่างต่อเน่ืองและมีความมัน่คงในระยะยาว ประการท่ี  3  เพื่อสร้างความเจริญเติบโตให้กบั
ธุรกิจ การด าเนินธุรกิจทุกอยา่งยอ่มตอ้งการความเจริญกา้วหนา้  มีการขยายขอบข่ายการด าเนินงาน 
มีการเพิ่มการลงทุนในธุรกิจใหม่ เพื่อใหเ้กิดความมัน่คงทั้งทางการเงินและฐานะทางสังคม ประการ
สุดทา้ย เพื่อสร้างความรับผิดชอบต่อสังคม ธุรกิจจะตอ้งไม่ด าเนินกิจการท่ีขดัต่อกฎหมายหรือ 
ขดัต่อประเพณีศีลธรรมอนัดีงามของสังคม ตอ้งค านึงถึงผูบ้ริโภค ค านึงถึงสภาพแวดลอ้มตอ้งช่วย
พฒันาความเป็นอยูข่องสังคมใหดี้ข้ึน เช่น การไม่ผลิตสินคา้ท่ีมีการสร้างมลพิษต่อส่ิงแวดลอ้ม ฯลฯ 
การท่ีธุรกิจจะสามารถด าเนินงานไดน้ั้นตอ้งอาศยัปัจจยัในการด าเนินธุรกิจ โดยทัว่ไปปัจจยัในการ
ด าเนินธุรกิจมี 4 ประเภท หรือเรียกวา่ 4 M’s ดงัน้ี 1. คน (Man) ถือวา่เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดในการ
ด าเนินธุรกิจเพราะธุรกิจตอ้งใช้ความรู้ความสามารถจากบุคลากรในการบรรลุเป้าหมายท่ีตอ้งการ   
2. เงิน (Money) เป็นปัจจยัท่ีส าคญัในการด าเนินธุรกิจอีกส่ิงหน่ึง เน่ืองจากการประกอบธุรกิจตอ้งมี
การน าเงินมาลงทุน ผูด้  าเนินธุรกิจจึงตอ้งวางแผน และ จดัหาเงินทุนอยา่งมีประสิทธิภาพ เพื่อท าให้
ธุรกิจมีเงินทุนท่ีเพียงพอและสามารถจัดสรรเงินลงทุนเพื่อสร้างผลตอบแทนตามท่ีต้องการ                       
3. วตัถุดิบ (Material) ในกระบวนการผลิตสินคา้ตอ้งใช้ วตัถุดิบ เป็นปัจจยัน าเขา้ในการผลิต ธุรกิจ
จึงตอ้งก าหนดแนวทางในการใชว้ตัถุดิบให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด 4. วิธีการปฏิบติังาน (Method) 
การก าหนดวิธีการในการปฏิบติังานในการด าเนินธุรกิจ จะท าให้การปฏิบติังานเกิดประสิทธิภาพ 
นอกจากพิจารณาว่าวิธีการปฏิบติังานแลว้การจดัการ (Management) ก็จดัเป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้
ธุรกิจบรรลุผลตามเป้าหมายท่ีวางไว ้
       อตัราการเพิ่มข้ึนของประชากรยงัคงเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ และผูค้นหนัมาให้ความสนใจในเร่ืองการ
แต่งกายมากข้ึน อุตสาหกรรมเส้ือผา้ส าเร็จรูป จึงสามารถขยายตวัไดต่้อเน่ือง เพราะมีลูกคา้แทบทุก
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กลุ่มรองรับอยู่แล้ว ถึงแมว้่าเศรษฐกิจจะชะลอตวั และเส้ือผา้ส าเร็จรูปจะจดัเป็นสินคา้ฟุ่มเฟือย  
แต่ยงัมีกลุ่มคนส่วนหน่ึงท่ีจะซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปอยูเ่ป็นประจ าอยูแ่ลว้ ถา้เศรษฐกิจเกิดการชะลอตวั 
จึงคาดว่าอุตสาหกรรมเส้ือผา้จะได้รับผลกระทบไม่มากนักอุตสาหกรรมเส้ือผา้ส าเร็จรูปเป็น 
อุตสาหกรรมท่ีแข่งขนักนัอย่างรุนแรง เพราะมีการเติบโตอย่างต่อเน่ืองและมีมูลค่าสูง จึงท าให้
ผูป้ระกอบการต่าง ๆ หนัมาต่อสู้กนัเพื่อแยง่ส่วนแบ่งตลาด 
       สถานะของอุตสาหกรรมผลิตเคร่ืองนุ่งห่มของไทยในปัจจุบันอยู่ก่ึงกลาง (Comparative 
Nutcracker) ระหวา่งสินคา้ระดบับนกบัระดบัล่าง ท าให้ตอ้งเผชิญกบัการแข่งขนัท่ีรุนแรงในตลาด
ทั้ง 2 ระดบั โดยตลาดระดบับน ไทยตอ้งเผชิญกบัคู่แข่งซ่ึงมีความได้เปรียบในด้านช่ือเสียงของ
ผลิตภณัฑ์ การออกแบบและคุณภาพ โดยเฉพาะจากอิตาลี ฝร่ังเศส หรือแมแ้ต่คู่แข่งในเอเชีย อาทิ 
ฮ่องกง ซ่ึงปัจจุบนัก าลงัเร่งรุกตลาดอย่างหนกัดว้ยการสร้างตราสินคา้เป็นของตนเอง ขณะท่ีตลาด
ระดบัล่างไทยตอ้งเผชิญกบัการแข่งขนัจาก จีน อินเดีย ปากีสถาน และเวยีดนาม ซ่ึงมีความไดเ้ปรียบ
ดา้นตน้ทุนแรงงาน โดยเฉพาะจีนและอินเดียซ่ึงมีตน้ทุนค่าจา้งแรงงานท่ีต ่า และยงัมีแหล่งวตัถุดิบ
ส าคญัทั้งฝ้ายและเส้นใย (กระทรวงพาณิชย ์กรมการคา้ต่างประเทศ. 2557) 

       เส้ือยดื คือเส้ือท่ีส่วนใหญ่จะไม่มีกระดุมปกเส้ือและกระเป๋า โดยมีลกัษณะคอกลม และแขนสั้น 
ซ่ึงแขนของเส้ือส่วนใหญ่จะไม่เลยข้อศอก ถ้าเกินกว่านั้ นจะเรียกเส้ือทีเชิร์ตแขนยาว เส้ือยืด
โดยทัว่ไปจะท าจากผา้ฝ้ายหรือผา้ใยสังเคราะห์ โดยมากแล้วเส้ือยืดจะมีการออกแบบลายด้วย
ตวัหนงัสือหรือรูปภาพและนิยมใส่กนัทั้งผูช้าย และ ผูห้ญิงทุกกลุ่มอายุรวมทั้งทารก วยัรุ่น และ
ผูใ้หญ่ แนวความคิดการผลิตเส้ือยืด พฒันามาจากเส้ือชั้นในปัจจุบนัเส้ือยืดมักสกรีนข้อความ
ลวดลายเพื่อให้เหมาะสมกับความเช่ือ รสนิยมของผู ้สวมใส่ เช่น เส้ือยืดลายวงดนตรีต่าง ๆ           
ลายการ์ตูน ลายดอกไม ้ลายรูปดารา ลายธรรมชาติ และ อ่ืน ๆ อีกมากมาย และเน่ืองจากราคาถูก 
และสามารถท าได้ง่ายจึงมักท าเป็นของท่ีระลึกของแจกของแถมของขวัญในการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์  เส้ือยืดเป็นท่ีนิยมในทุกสมยัสามารถหาสวมใส่ได้ง่ายโดยทัว่ไปปัจจุบนัธุรกิจ         
เส้ือยืดไดรั้บความนิยมมากข้ึนเร่ือย ๆ จึงตอ้งมีการพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มีความหลากหลายในเร่ือง
ของรูปแบบ และลวดลายเพื่อตอบสนองต่อความนิยมในตลาด 

ในปัจจุบนัอุตสาหกรรมเส้ือผา้ส าเร็จรูปของไทยมีอตัราแนวโน้มเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ ในแต่ละ
ไตรมาสของปี  2557  ดงัตารางท่ี 1.1  ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าความนิยมในการสร้างตลาดการขายส่ง
เส้ือผา้มีมากข้ึน อีกทั้งอุตสาหกรรมเส้ือผา้ของไทยเป็นอุตสาหกรรมขนาดกลาง และ ขนาดย่อม
เกือบร้อยละ 95 และ มีการกระจุกตวัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร และ ปริมณฑลเกือบร้อยละ 92 
และ ช่องทางการจดัจ าหน่ายเส้ือผา้ภายในประเทศ มีตลาดท่ีส าคญัไดแ้ก่ 1. ตลาดโบ๊เบ๊ รูปแบบ
สินค้าจะตอบสนองกลุ่มรากหญ้าไปจนถึงระดับกลาง ส่วนใหญ่เป็นเส้ือโหล ราคาถูก ส่งขาย
ต่างจงัหวดั ปัจจุบนัผูป้ระกอบการโบเ๊บอ๊ยูร่ะหวา่งพฒันารูปแบบสินคา้ โดยเนน้เร่ืองดีไซน์และการ
สร้างแบรนด์ 2. ประตูน ้ า เป็นศูนย์รวมเส้ือผ้าแฟชั่น มีดีไซน์และคุณภาพ ท่ีทั้ งคนไทยและเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ต่างประเทศยอมรับ 3. ตลาดนดัจตุจกัร เป็นตลาดของผูป้ระกอบการ SMEs รายใหม่ท่ีมีแนวคิดการ
ออกแบบ มีความคิดสร้างสรรคท่ี์ดี ซ่ึงจะใชจ้ตุจกัรในการสร้างตลาด 

 
ตำรำงที ่ 1.1  จ  านวนธุรกิจขายส่งเส้ือผา้ ปี 2557 แยกตามรายภาค  

ภำค 
ไตรมำส 

(หน่วย:รำย) 

1 2 3 
ภาคเหนือ 54 55 56 
ภาคกลาง 269 269 269 
ภาคใต ้ 96 101 105 
 ภาคตะวนัออก 112 108 111 
ภาคตะวนัตก 27 27 27 
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 38 36 36 
กรุงเทพมหานคร 2007 2041 2053 

ท่ีมา : กรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย(์2557) 
 
       จากประเด็นท่ีกล่าวมาขา้งตน้ การท าธุรกิจการขายเส้ือยืดท่ีผูข้ายเป็นผูท่ี้ออกแบบลวดลายดว้ย
ตวัเองโดยใชเ้ทคนิคการสกรีนหรือการพิมพผ์า้เป็นธุรกิจท่ีตอ้งมีการพฒันาและปรับตวัเพื่อความอยู่
รอด เช่นกนั ดงันั้นการศึกษาการด าเนินการทางธุรกิจ ลกัษณะทัว่ไปของธุรกิจและความเป็นไปได้
ของการท าธุรกิจเพื่อน าไปวิเคราะห์ถึงความอยูร่อดทางธุรกิจเส้ือผา้จะสามารถน าไปเป็นขอ้มูลเพื่อ
ผูป้ระกอบการต่อไป 
 

1.2  วตัถุประสงค์ 
 
        1.  เพื่อศึกษาวธีิการด าเนินธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลาย 
        2.  เพื่อศึกษากลยทุธ์ทางธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลาย 
        3.  เพื่อศึกษาการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลาย 
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1.3  สมมติฐำนกำรวจิัย 
 
       สมมติฐำนที ่ 1  ปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัมีความส าคญัของการด าเนินกลยทุธ์ท่ีส าคญัต่อธุรกิจ

ต่างกนั 

      สมมติฐำนที ่ 2  ปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัมีการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลายต่างกนั                                    

 
1.4  กรอบแนวคดิในกำรวจิัย 
 
       ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดศึ้กษาแนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด แนวคิดทฤษฎี
เก่ียวกับการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค แนวคิดเก่ียวกับการเป็นผูป้ระกอบการ แนวคิดเก่ียวกับ 
การบริหารจดัการ แนวคิดเก่ียวกบัแรงกระทบทั้ง 5 ในการท าธุรกิจ และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อ
น ามาก าหนดกรอบแนวคิดในงานวจิยั กรอบแนวคิดในการวจิยัสามารถแสดงไดด้งัภาพท่ี 1.1 
 

1.5  ขอบเขตกำรศึกษำ 

 
       ในการวิจยัคร้ังน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษากลยุทธ์การตลาดและการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยืด
สกรีนลายในเขตกรุงเทพมหานครโดยมีขอบเขตของการวจิยัดงัน้ี 
 
              1.5.1  ขอบเขตด้ำนพืน้ที่ 
              ในการวิจยัคร้ังน้ีจะท าการศึกษาวิจยัเฉพาะผูป้ระกอบการธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีการขายเส้ือผา้แบบส่งไดแ้ก่ ตลาดโบเ๊บ ๊ตลาดนดัสวนจตุจกัรและประตูน ้า 
              1.5.2  ขอบเขตด้ำนเน้ือหำ 
              ศึกษาการด าเนินธุรกิจ กลยุทธ์การตลาด และการปรับตวัในการบริหารจดัการทางธุรกิจ
เส้ือยดืสกรีนลาย 
              1.5.3  ขอบเขตด้ำนประชำกร 
              ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี ได้แก่ผูป้ระกอบการธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลาย ในเขต
กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากกรุงเทพมหานครเป็นแหล่งผลิตและกระจายสินคา้เส้ือผา้ท่ีส าคญั  
 1.5.4  ขอบเขตด้ำนเวลำทีใ่ช้ในกำรท ำวจัิย  
              ระยะเวลาในการศึกษา และเก็บรวบรวมขอ้มูลในการศึกษาวิจยั ตั้ งแต่เดือน สิงหาคม              
พ.ศ.2557 ถึงเดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2558 รวมระยะเวลาประมาณ  10  เดือน 
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    ตวัแปรอิสระ                                                                                   ตวัแปรตาม 

(Independent Variables)                                               (Dependent Variables) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภำพที ่1.1 กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคลของ
ผู้ประกอบกำร 

1. เพศ  
2. อาย ุ 
3. ระดบัการศึกษา  
4. ประเภทธุรกิจ 

กลยุทธ์ทีส่ ำคัญต่อธุรกจิ 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
2. ดา้นราคา   
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นส่งเสริมการตลาด   
5. ดา้นบุคคล   
6. ดา้นลกัษณะส่ิงแวดลอ้ม 
    ทางกายภาพ 
7. ดา้นการใหบ้ริการ 
 

กำรปรับตัวของธุรกจิ 
1. ดา้นราคา 
2. ดา้นตวัสินคา้ 
3. ดา้นการจดัร้าน 
4. ดา้นการบริหารลูกคา้ 
5. ดา้นสินคา้คงคลงั 
6. ดา้นบริหารร้านคา้ 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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1.6 นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 
       1. เส้ือยืด หมายถึง เส้ือท่ีส่วนใหญ่จะไม่มีกระดุม ปกเส้ือ และกระเป๋า โดยมีลักษณะ 
คอกลมและแขนสั้น ซ่ึงแขนของเส้ือส่วนใหญ่จะมีความยาวไม่เกินขอ้ศอก ถา้เกินกวา่นั้นจะเรียกวา่
เส้ือยดืแขนยาว 
       2. เส้ือยืดสกรีนลาย หมายถึง เส้ือยืดท่ีมีการสกรีนขอ้ความและลวดลายเพื่อให้เหมาะสมกบั
เหตุการณ์ ความเช่ือ รสนิยมของผูส้วมใส่ และมีรูปแบบการใชง้านท่ีหลากหลายมากข้ึน เช่นเส้ือยืด
สกรีนลายวงดนตรีต่าง ๆ เส้ือยดืส าหรับทีมงาน เส้ือยดืงานอีเวน้ทต่์าง ๆ เส้ือยดืโฆษณาสินคา้ 
       3. กลยทุธ์ หมายถึง แบบแผนส าคญัเก่ียวกบัวตัถุประสงคท่ี์มีอยูใ่นปัจจุบนัและท่ีไดว้างแผนไว ้
ตลอดจนการจดัสรรทรัพยากรและปฏิกิริยาโต้ตอบกนั ระหว่างบริษทักบัตลาดคู่แข่งและปัจจยั 
ต่าง ๆ ในสภาวะแวดลอ้ม หรือ เป็นกลวิธีหรือวิธีการท่ีบริษทัเลือกข้ึนมาเพื่อช่วยสร้างความส าเร็จ
ตามวตัถุประสงคท่ี์บริษทัตั้งข้ึน กลยุทธ์เป็นเคร่ืองมือในการรณรงคก์บัคู่ต่อสู้ท่ามกลางบรรยากาศ
แห่งการต่อสู่แข่งขัน หรือช่วงชิงกัน หรือหลักเกณฑ์ท่ีงานบริหารการตลาดใช้เพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงค์ทางการตลาด ในตลาดเป้าหมาย ซ่ึงประกอบด้วยการตดัสินใจในค่าใช้จ่ายทาง
การตลาด ส่วนประสมทางการตลาด และการจดัสรรทรัพยากร 
       4. กลยุทธ์การตลาด หมายถึง การใช้ส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย 
หรือตลาดเป้าหมาย เป็นวิธีการพื้นฐานท่ีสร้างใหเ้กิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ซ่ึงประกอบดว้ย การ
ตดัสินใจ การก าหนดตลาดเป้าหมาย การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ การก าหนดกลยุทธ์ส่วนผสม
ทางการตลาด และการก าหนดระดบัค่าใชจ่้ายการตลาด 
       5. แนวทางการปรับตวั หมายถึง กระบวนการท่ีผูป้ระกอบการพยายามปรับตวักับปัญหาท่ี
เกิดข้ึนแก่ตนเองหรือธุรกิจของตนเอง ให้เหมาะสมกับสภาพแวดล้อมจนเป็นสภาพการณ์ท่ี 
ตนสามารถทนอยูไ่ดใ้นสังคม หรือสภาพแวดลอ้มนั้น ๆ 
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บทที ่2 
 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

       ในการศึกษาวิจยัเร่ือง “กลยุทธ์การตลาดและการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลาย” ไดศึ้กษา
หลกัการและขอ้มูลพื้นฐานจากแนวคิด ทฤษฎี และ ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาคน้ควา้ของ
การวิจยั ซ่ึงเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาเก่ียวกบัแนวทางในการด าเนินงานให้มีคุณภาพ และช่วยให้
การศึกษาส าเร็จตามวตัถุประสงค์ท่ีตั้งไว ้โดยสามารถศึกษาคน้ควา้จากแหล่งสารสนเทศท่ีส าคญั 
คือ สารสนเทศจากอินเตอร์เน็ต (Internet)  ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ต ารา รายงาน เป็นต้น ตามหัวข้อ
ดงัต่อไปน้ี 
              2.1  แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 
              2.2  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
              2.3  แนวคิดเก่ียวกบัการเป็นผูป้ระกอบการ 
              2.4  แนวคิดเก่ียวกบัการบริหารจดัการ  
              2.5  แรงกระทบทั้ง 5 ในการท าธุรกิจ (Five Force Model) 
              2.6  ธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลาย 
 2.7  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1  แนวคดิส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกจิบริการ   
 
       ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2541) ได้อ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ         
(Service  Mix) ของ Philip Kotlerไวว้่าเป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกับธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงจะได้ส่วน
ประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ  7Ps  ในการก าหนดกลยทุธ์การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 
              2.1.1  ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษย์
ไดคื้อส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ
โดยทัว่ไปแลว้ผลิตภณัฑ์แบ่งเป็น 2 ลกัษณะคือผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจบัตอ้งไดแ้ละผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้ง
ไม่ได ้
              2.1.2  ดา้นราคา (Price) หมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงินลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่ง
คุณค่า (Value) ของบริการกบัราคาของบริการนั้นถา้คุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือดงันั้น
การก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการชดัเจนและง่ายต่อการ
จ าแนกระดบับริการท่ีต่างกนั 
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              2.1.3  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ี เก่ียวข้องกับบรรยากาศ
ส่ิงแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้าซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นท าเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางใน
การน าเสนอบริการ (Channels) 
              2.1.4  ด้านส่งเสริมการตลาด  (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคัญในการ
ติดต่อส่ือสารให้ผู ้ใช้บริการโดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ
พฤติกรรมการใชบ้ริการและเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 
              2.1.5  ด้านบุคคล  ( People ) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงต้องอาศัยการคัดเลือกการ
ฝึกอบรม การจูงใจเพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็น
ความสัมพนัธ์ระหว่างเจ้าหน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ช้บริการต่าง ๆ ขององค์กรเจ้าหน้าท่ีต้องมี
ความสามารถมีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ช้บริการมีความคิดริเร่ิมมีความสามารถในการ
แกไ้ขปัญหาสามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 
              2.1.6  ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)  
เป็นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกคา้โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมทั้ง
ทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกาย
สะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็วหรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ 
ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 
              2.1.7  ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงาน
ปฏิบติัในดา้นการบริการท่ีน าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็วและ
ท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 
 

2.2  แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 
       กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อเป็นการน าหลกัเกณฑห์รือเคร่ืองมือต่าง ๆ เขา้มาช่วยในการการ
ตดัสินใจเพื่อท าให้ผูต้ดัสินใจมีโอกาสผิดพลาดน้อยลงหรือการตดัสินใจได้ถูกตอ้งมากข้ึน การ
ตดัสินใจท่ีจะมีข้ึนภายใตส้ถานการณ์ต่าง ๆ ท่ีสามารถท าการประเมินได้และใช้กฎเกณฑ์หรือ
เคร่ืองมือดงักล่าวพิจารณาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการตดัสินใจ อย่างไรก็ตามการท าการตดัสินใจได้
น าเอาความน่าจะเป็นเชิงจิตและแบบเง่ือนไขเขา้มาเก่ียวขอ้งเสมอ ทั้งน้ีเพราะบุคคลต่างมีเหตุผลใน
การด าเนินธุรกิจของตนย่อมตอ้งการเลือกผลลพัธ์หรือผลตอบแทนท่ีดีท่ีสุด แต่ถา้มีทางเลือกเพียง
ทางเดียวปัญหาการตดัสินใจก็ไม่เกิดข้ึนเพราะถึงอย่างไรก็ต้องเลือกตามวิถีทางเดียวท่ีมีอยู่นั้ น      
ซ่ึงจะไม่มีการเปรียบเทียบว่าผลลพัธ์หรือผลตอบแทนดีท่ีสุดหรือไม่ แต่ถ้ามีวิธีให้ผลตอบแทน
มากกว่าหน่ึงทางแล้วก็จะตอ้งมีการตดัสินใจเลือกทางหรือวิธีท่ีจะท าให้ไดผ้ลตอบแทนมากท่ีสุด เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ซ่ึงการตดัสินใจเลือกดงักล่าวน้ีเป็นเร่ืองท่ียุง่ยากและสลบัซบัซอ้นยิง่ข้ึน ดงันั้นจึงไดพ้ยายามหาส่ิงท่ี
จะช่วยในการตดัสินใจเพื่อใหไ้ดรั้บผลตอบแทนสูงสุด 
       Kotler (2008) กล่าววา่วิธีการท่ีผูบ้ริโภคท าการตดัสินใจประกอบดว้ยปัจจยัภายในคือแรงจูงใจ
การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพและทัศนคติของผูบ้ริโภคซ่ึงจะสะท้อนถึงความต้องการความ
ตระหนกัในการท่ีมีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายกิจกรรมท่ีมีผูบ้ริโภคเขา้มาเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัขอ้มูล
ท่ีมีอยูห่รือขอ้มูลท่ีฝ่ายผูผ้ลิตให้มาและสุดทา้ยคือการประเมินค่าของทางเลือกเหล่านั้น ปัจจยัภายใน
ของผูบ้ริโภคยงัแบ่งออกเป็น 2 ส่วน 
       1.  ความเส่ียงจากการตดัสินใจของผูบ้ริโภคหมายถึงความไม่แน่นอนเม่ือผูบ้ริโภคตอ้งเผชิญกบั
ส่ิงท่ีไม่สามารถคาดการณ์ไดเ้ม่ือตดัสินใจซ้ือไปแลว้โดยมีประเภทของความเส่ียงดงัน้ี 
              1.1  ความเส่ียงในดา้นคุณสมบติัของสินคา้ 
              1.2  ความเส่ียงในดา้นกายภาพของสินคา้เองและการใชสิ้นคา้นั้น 
              1.3  ความเส่ียงในดา้นความคุม้ค่ากบัเงินท่ีผูบ้ริโภคตอ้งจ่ายเป็นราคาสินคา้ 
              1.4  ความเส่ียงในดา้นสังคม 
              1.5  ความเส่ียงในดา้นจิตใจ 
              1.6  ความเส่ียงในดา้นระยะเวลาในการใชง้านสินคา้ความเส่ียงเหล่าน้ีจะมีมากน้อยข้ึนอยู่
กบัประเภทของสินคา้ละบริการรวมถึงวิธีการซ้ือดว้ยอย่างไรก็ตามผูบ้ริโภคเองก็มีกลยุทธ์ต่าง ๆ 
เพื่อลดความเส่ียงเหล่าน้ีไดแ้ก่ 
                     1.6.1  การเสาะหาข้อมูลท าได้โดยการพูดคุยกับเพื่อน ครอบครัวหรือผูท่ี้สามารถ
แนะน าได ้พนกังานขายหรือจากส่ือต่างๆเพราะยิ่งผูบ้ริโภคมีขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้หรือ บริการมาก
เพียงใดการคาดการณ์เก่ียวกบัตวัสินคา้ก็จะท าไดดี้ยิง่ข้ึนความเส่ียงก็จะลดลง 
                    1.6.2  การใชสิ้นคา้เดิมท่ีเคยใชแ้ลว้พอใจ 
                     1.6.3  เม่ือผูบ้ริโภคไม่เคยมีประสบการณ์กบัตวัสินคา้ก็มกัจะไวใ้จสินคา้ท่ีตนรู้จกัและ
มีช่ือเสียงเพราะฉะนั้นนักการตลาดจึงให้ความส าคญักบัการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัตราสินคา้
ของตน 
                     1.6.4  ถ้าผูบ้ริโภคไม่มีข้อมูลเก่ียวกับตวัสินค้าเลยเขาก็มักจะไวใ้จกับการคดัเลือก
สินคา้จากร้านคา้ท่ีมีช่ือเสียง ภาพลกัษณ์ของร้านคา้ปลีกจึงมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเช่นกนั 
                     1.6.5  เม่ืออยูใ่นสถานการณ์ท่ีตอ้งซ้ือผูบ้ริโภคมกัเช่ือวา่ตอ้งซ้ือสินคา้ยี่ห้อท่ีมีราคาสูง
เพราะความคาดหวงัท่ีวา่สินคา้ท่ีมีราคาแพงน่าจะมีคุณภาพดีกวา่ 
                     1.6.6  การหาหลักประกันอ่ืน ๆ เช่น การคืนเงินเม่ือใช้สินค้าแล้วไม่พอใจผลการ
ตรวจสอบคุณภาพสินคา้จากหน่วยงานภาครัฐ หรือเอกชนท่ีเช่ือถือไดรั้บประกนัคุณภาพและการให้
ผูบ้ริโภคสามารถทดลองใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นก่อน 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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       2.  ผูบ้ริโภคมกัจะพิจารณาสินคา้เพียง 3 - 5 ยี่ห้อในแต่ละประเภทเท่านั้นโดยการพิจารณาเพื่อ
ซ้ือสินคา้นั้นมกัจะเป็นสินคา้ท่ีคุน้เคยจ าไดแ้ละยอมรับไดน้อกจากนั้นกระบวนการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคยงัแบ่งออกเป็น 3 ระดบัของการตดัสินใจซ้ือ (Level of Consumer Decision Making) คือ 
              2.1  ระดับการตดัสินใจซ้ือสูงอยู่ในกรณีท่ีผูบ้ริโภคต้องการขอ้มูลจ านวนมากเพื่อน ามา
ประกอบการพิจารณาเลือกซ้ือสินคา้ 
              2.2  ระดบัการตดัสินใจท่ีผูบ้ริโภครู้จกัสินคา้และยี่ห้อต่างๆอยู่บา้งแต่ก็ยงัตอ้งการขอ้มูล
เพิ่มเติม 
              2.3  ระดบัการตดัสินใจในกรณีท่ีผูบ้ริโภคเคยมีประสบการณ์จากการใชสิ้นคา้หรือบริการ
ประเภทนั้นอยูแ่ลว้แต่ตอ้งการขอ้มูลเพื่อทบทวนส่ิงท่ีตนรู้และย  ้าการตดัสินใจวา่ไม่ผดิพลาด 
       อดุลย ์ จาตุรงคกุล ( 2543) ไดอ้ธิบายปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
วา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Determinants of Consumer Behavior) 
ไดแ้ก่ประการแรกคือปัจจยัท่ีอยูภ่ายในของบุคคล (Internal Variables)  และประการท่ีสองคือปัจจยั
ท่ีอยูภ่ายนอกของบุคคล (External Variables) โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
       1.  ปัจจยัภายในของบุคคลประกอบด้วยความต้องการ (Needs) หมายถึง “ส่ิงท่ีจ  าเป็นใด ๆ 
ส าหรับร่างกายทางกายภาพหรือจิตใจ” หรือกล่าวอีกนยัไดว้า่ความตอ้งการเป็นเง่ือนไขท่ีจ าเป็นตอ้ง
ไดรั้บการบ าบดัแรงจูงใจ (Motives) หมายถึง “ส่ิงกระตุน้หรือความรู้สึกท่ีเป็นสาเหตุท่ีท าให้บุคคล
กระท าหรือมีพฤติกรรมในรูปแบบท่ีแน่นอน” แรงจูงใจท าให้รู้ถึงความตอ้งการและเป็นการให้
เหตุผลส าหรับการกระท าท่ีแสดงออก อันเน่ืองมาจากความต้องการบุคลิกภาพ (Personality) 
หมายถึงลกัษณะพิเศษของมนุษยห์รือลกัษณะอุปนิสัยท่ีไดส้ร้างข้ึนในตวัของบุคคลท่ีท าให้บุคคล
แต่ละคนแตกต่างไปจากคนอ่ืน ๆ แรงจูงใจเป็นสาเหตุท่ีท าให้บุคคลมีการกระท าตามความตอ้งการ
แต่บุคลิกภาพเป็นส่ิงท่ีท าให้บุคคลกระท าในลักษณะเฉพาะตัวของบุคคล การรู้ (Awareness) 
หมายถึงการมีความรู้ในบางส่ิงบางอย่างไดโ้ดยผา่นประสาททั้งห้าซ่ึงการรู้จะเป็นส่วนท่ีเก่ียวขอ้ง
โดยตรงมากท่ีสุดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงแวดลอ้มภายนอกในขณะท่ีบุคลิกภาพเป็นเร่ืองของการมองถึง
ส่ิงท่ีมีอยูภ่ายในตวัของบุคคลและการรู้ของผูบ้ริโภค (Awareness)  เป็นการมองถึงส่ิงท่ีอยูภ่ายนอก
ของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งมีการตีความหมายส าหรับส่ิงท่ีผูบ้ริโภคไดเ้ห็นไดย้ินไดรู้้สึกการรับรู้ การสัมผสั
รู้ (Perception) หมายถึงการตีความหมายของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงของหรือความคิดท่ีสังเกตเห็นไดห้รือ
อะไรก็ตามท่ีถูกน าเข้ามาสู่ความสนใจของผู ้บริโภคโดยผ่านทางประสาททั้ ง 5 การเรียนรู้ 
(Learning) หมายถึงการเปล่ียนแปลงใด ๆ ในความนึกคิดของผู ้บริโภคการตอบสนองหรือ
พฤติกรรมอนัเป็นผลมาจาการได้ปฏิบติัประสบการณ์หรือการเกิดข้ึนของสัญชาตญาณ ทศันคติ 
(Attitudes) หมายถึงกลุ่มกวา้ง ๆ ของความรู้สึกท่ีมีอยู่ภายในตวัของมนุษย์หรือความเห็นท่ีเป็น
รูปแบบของพฤติกรรมของบุคคล 
       2.  ปัจจยัภายนอกของบุคคลหรืออิทธิพลของส่ิงแวดลอ้มประกอบดว้ย 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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              2.1  อิทธิพลของครอบครัว (Family Influences) เป็นอิทธิพลท่ีเกิดจากสมาชิกภายใน
ครัวเรือน 
              2.2  อิทธิพลของสังคม (Social Influences) เป็นผลลพัธ์จากการติดต่อกนัของบุคคลทุกคน
กบัคนอ่ืน ๆ ท่ีนอกเหนือไปจากครอบครัว 
              2.3  อิทธิพลของธุรกิจ (Business Influences) การติดต่อโดยตรงของบุคคลท่ีมีต่อธุรกิจ
ร้านคา้หรือโดยผา่นทางการขายโดยใชบุ้คคลและการโฆษณา 
              2.4  อิทธิพลของวฒันธรรม (Cultural Influences) เป็นเร่ืองของความเช่ือท่ีมีอยู่ในตวัของ
บุคคลและการลงโทษในสังคมท่ีพฒันาข้ึนอยูต่ลอดเวลาดว้ยระบบของสังคมนั้น 
              2.5  อิทธิพลทางเศรษฐกิจหรืออิทธิพลของรายได ้(Economic or Income Influences) เป็น
ขอ้จ ากดัหรือตวัก าหนดท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในรูปของตวัเงินและปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งดว้ย 
 

2.3  แนวคดิเกีย่วกบัการเป็นผู้ประกอบการ 
 
       ผูป้ระกอบการ  เป็นบุคคลท่ีมองเห็นโอกาสทางธุรกิจ และสามารถหาช่องทางท่ีจะสร้างธุรกิจ
ของตนเอง และพร้อมท่ีจะรับความเส่ียงต่าง ๆ ท่ีจะเกิดข้ึน ตั้งแต่ตดัสินใจท่ีจะเร่ิมด าเนินธุรกิจใน
การประกอบธุรกิจขนาดยอ่ม ตอ้งการผูป้ระกอบการท่ีมีความสามารถหลาย ๆ ดา้นซ่ึงอาจพิจารณา
ลกัษณะผูป้ะกอบการจากพฤติกรรมต่าง ๆ ดงัน้ี 
       1.  มีความคิดสร้างสรรค ์(Creative) ในการเร่ิมตน้ธุรกิจ กล่าวคือ เป็นคนท่ีมองเห็นโอกาสและ
ช่องทางในการสร้างธุรกิจข้ึนมาภายใตส้ภาพแวดลอ้มต่าง ๆ 
       2.  เรียนรู้หรือสร้างนวตักรรม (Innovation) ของการด าเนินธุรกิจ อนัจะก่อให้เกิดผลิตภณัฑ์
หรือบริการรูปแบบใหม่ ๆ รวมถึงกระบวนการผลิต การตลาด และการจดัการทรัพยากร เป็นตน้ 
       3.  ยอมรับความเส่ียง (Risk) อนัอาจจะเกิดข้ึนจากการขาดทุนหรือลม้เหลวในการด าเนินธุรกิจ 
ซ่ึงผูป้ระกอบการจ าเป็นต้องมีความเป็นนักเส่ียงอย่างมีหลักการ คือตัดสินใจอย่างฉับไว และ
รอบคอบดว้ยขอ้มูลท่ีเช่ือถือได ้
       4.  มีความสามารถในการจดัการทัว่ไป (General Management) ทั้งดา้นการก าหนดแนวทางของ
ธุรกิจและการจดัสรรทรัพยากร 
       5.  มีความมุ่งมัน่ในการด าเนินงาน (Performance Intention) เพื่อสร้างความเจริญเติบโต และ
ก าไรจากการด าเนินธุรกิจ 
 
       2.3.1  คุณสมบัติของผู้ประกอบการ 
       การประกอบธุรกิจขนาดย่อมให้ประสบผลส าเร็จจะตอ้งอาศยัเจา้ของหรือผูป้ระกอบการท่ีมี
คุณสมบติัท่ีดีเหมาะกบัการเป็นผูป้ระกอบการธุรกิจภายใตค้วามไม่แน่นอนท่ีมีอยูต่ลอดเวลา เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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       วิฑูรย ์ สิมะโชคดี (2542) ไดอ้ธิบายถึงคุณสมบติัของเถา้แก่ใหม่ท่ีประสบความส าเร็จไดมี้  7  
ประการ  ดงัน้ี 
                  1.  ต้องเป็นนักแสวงหาโอกาส คือจะต้องเป็นผูม้องเห็นโอกาสและหาช่องทางทาง
การคา้ ไดต้ลอดเวลา แมจ้ะตกอยูใ่นภาวะวกิฤตเศรษฐกิจ 
                  2.  ตอ้งเป็นนกัเส่ียง ตอ้งกลา้ไดก้ลา้เสีย พร้อมท่ีจะด าเนินการทนัทีเม่ือมองเห็นโอกาส 
อยา่มวัรีรอ มิฉะนั้น จะสายเกินไป ไม่เกิดประโยชน์ใด ๆ 
                  3.  ตอ้งเป็นคนมีความคิดริเร่ิม หรือสร้างสรรค์ ในการผลิตสินคา้หรือบริการใหม่ ออกสู่
ตลาดท่ีมีสภาพ การแข่งขนัสูง  
                  4.  ตอ้งเป็นคนท่ีไม่ท้อถอยง่าย มีความอดทน โดยเฉพาะระยะเร่ิมก่อตั้งธุรกิจจะตอ้ง
ประสบกบัปัญหามากมาย เถา้แก่หรือผูป้ระกอบการท่ียนืหยดัอยูไ่ด ้จะตอ้งเป็นคนท่ีมีความอดทนสูง 
                  5.  ตอ้งเป็นคนท่ีใฝ่รู้อยูเ่สมอเพื่อให้เกิดความคิดสร้างสรรค ์และต่ืนตวัอยูต่ลอดเวลาท า
ใหส้ามารถปรับตวัไดเ้สมอ 
                  6.  ตอ้งเป็นคนท่ีมีวิสัยทศัน์กวา้งไกลท าให้ธุรกิจมีทิศทางชดัเจน ไม่เดินทางออกนอกลู่
นอกทาง สามารถมุ่งไปสู่อนาคต ดว้ยเป้าหมายท่ีวางไวอ้ยา่งแน่นอน 
                  7.  ต้องมีเครือข่ายดีเพื่อท่ีจะท าให้ได้ประโยชน์ทั้ งด้านข้อมูล และการได้รับความ 
ช่วยเหลือดา้นต่าง ๆ จากเพื่อน ๆ หรือเครือข่ายไดเ้ป็นอยา่งดี 
       Timothy S. Hatten (1997) ได้กล่าวถึง ผูจ้ดัการธุรกิจขนาดย่อมท่ีประสบความส าเร็จ จะตอ้ง
เป็นผูมี้ลกัษณะดงัน้ี 
                  1.  มีความอุตสาหะ (Perseverance) 
                  2.  มีความอดทน (Patience) 
                  3.  มีความสามารถในการคิดและแกปั้ญหา (Critical Thinking Skills)   
       นอกจากน้ี Hatten  ยงัไดก้ล่าวถึงคุณสมบติัเฉพาะของผูป้ระกอบการท่ีประสบความส าเร็จว่า
จะตอ้งมีคุณสมบติัเฉพาะ ดงัน้ี 
                  1.  ความมุ่งมั่น ปรารถนาและพยายามท่ีจะด าเนินธุรกิจให้ส าเร็จให้ได้ (Passion) 
มิฉะนั้นจะท าใหสู้ญเสียทั้งเงินทุน และเวลา 
                  2.  มีความสามารถในการตัดสินใจในภาวะวิกฤตด้วยการตรวจสอบทุกอย่างอย่าง
รอบคอบ (Determination) ไม่ปล่อยให้ตนเองตกอยู่ในโชคชะตาหรือพรหมลิขิตต้องเช่ือมั่นว่า
ตนเองจะฝ่าฟันอุปสรรคและประสบความส าเร็จได ้หากอุทิศเวลาและท างานใหห้นกัเพียงพอ 
                  3.  ต้องมีความรู้จริง รู้สึก (Knowledge) ในธุรกิจท่ีลงทุน เพื่อจะสามารถสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ 
       ดงันั้น พอจะสรุปไดว้า่ ลกัษณะหรือคุณสมบติัท่ีดีของผูป้ระกอบการควรจะมีลกัษณะดงัน้ี  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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                  1.  เป็นผูมี้วิสัยทศัน์กวา้งไกล มองเห็นอนาคตหรือโอกาสในการเลือกด าเนินธุรกิจและ
เห็นหนทางท่ีจะสร้างความเจริญเติบโตใหธุ้รกิจนั้น ๆ ได ้
                  2.   เป็นผูมี้ความตอ้งการความส าเร็จสูง นัน่คือตอ้งมีความอุตสาหะ อดทน มุ่งมัน่ไปสู่
จุดหมายของธุรกิจ ดว้ยความอดทนและจิตใจท่ีเขม้แข็ง ไม่มีค  าว่าแพแ้ละทอ้แท ้แมใ้นภาวะวิกฤต
เศรษฐกิจ หรือในสภาพการแข่งขนั ท่ีรุนแรง จะพยายามใชว้กิฤตใหเ้ป็นโอกาสเสมอ 
                  3.  เป็นผูมี้ความคิดสร้างสรรค์ในการผลิตสินคา้และบริการ ในรูปแบบใหม่ ๆ และมี
คุณภาพเพื่อน าออกสู่ตลาดไดเ้สมอ 
                  4.  เป็นผูมี้ความรู้และใฝ่รู้ ติดตามความเคล่ือนไหวหรือเปล่ียนแปลงสภาพตลอดเวลา
เพื่อเตรียมพร้อม และปรับตวัไดต้ลอดเวลา 
                  5.  เป็นผูมี้และสร้างเครือข่ายทางธุรกิจตลอดเวลา นั่นหมายถึงการมีทักษะในด้าน 
มนุษยสัมพนัธ์  ซ่ึงจะช่วยเก้ือกูลธุรกิจใหอ้ยูร่อดไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 

 

2.4  แนวคดิเกีย่วกบัการบริหารจัดการ 
 
       ค  าว่าการบริหาร (Administration) มีรากศัพท์มาจากภาษาลาติน “Administatrae” หมายถึง
ช่วยเหลือ (Assist) หรืออ านวยการ (Direct) การบริหารมีความสัมพนัธ์หรือมีความหมายใกลเ้คียง
กบัค าวา่ “Minister” ซ่ึงหมายถึงการรับใชห้รือผูรั้บใชห้รือผูรั้บใชรั้ฐคือรัฐมนตรีส าหรับความหมาย
ดั้ ง เดิมของค าว่า  “Administer” หมายถึ งการติดตาม ดูแล ส่ิ งต่ างๆ  ส่ วนค าว่าการจัดการ 
(Management) นิยมใช้ในภาคเอกชนหรือภาคธุรกิจซ่ึงมีวตัถุประสงค์ในการจดัตั้งเพื่อมุ่งแสวงหา
ก าไร (Profits) หรือก าไรสูงสุด (Maximum Profits) ส าหรับผลประโยชน์ท่ีจะตกแก่สาธารณะถือ
เป็นวตัถุประสงคร์องหรือเป็นผลพลอยได้ (By Product) เม่ือเป็นเช่นน้ีจึงแตกต่างจากวตัถุประสงค์
ในการจดัตั้งหน่วยงานภาครัฐท่ีจดัตั้ งข้ึนเพื่อให้บริการสาธารณะทั้งหลาย (Public Services) แก่
ประชาชนการบ ริหารภาค รัฐทุกว ัน น้ีห รืออาจเรียกว่าการบ ริหารจัดการ (Management 
Administration) เก่ียวขอ้งกบัภาคธุรกิจมากข้ึนเช่นการน าแนวคิดผูบ้ริหารสูงสุด (Chief Executive 
Officer: (CEO) มาปรับใช้ในวงราชการการบริหารราชการด้วยความรวดเร็วการลดพิธีการท่ีไม่
จ  าเป็นการลดขั้นตอนการปฏิบัติราชการและการจูงใจด้วยการให้รางวลัตอบแทนเป็นต้น
นอกเหนือจากการท่ีภาครัฐไดเ้ปิดโอกาสให้ภาคเอกชนหรือภาคธุรกิจเขา้มารับสัมปทานจากภาครัฐ
เช่นให้สัมปทานโทรศพัท์มือถือการขนส่งเหลา้บุหร่ีอย่างไรก็ดีภาคธุรกิจก็ไดท้  าประโยชน์ให้แก่
สาธารณะหรือประชาชนได้เช่นกนัเช่นจดัโครงการคืนก าไรให้สังคมดว้ยการลดราคาสินคา้ขาย
สินคา้ราคาถูก หรือการบริจาคเงินช่วยเหลือสังคมเป็นตน้  
       การบริหาร บางคร้ังเรียกวา่ การบริหารจดัการ หมายถึง การด าเนินงานหรือการปฏิบติังานใด ๆ 
ของหน่วยงานของรัฐและ/หรือเจ้าหน้าท่ีของรัฐ (ถ้าเป็นหน่วยงานภาคเอกชน หมายถึงของเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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หน่วยงานและ/หรือบุคคล) ท่ีเก่ียวขอ้งกบัคน ส่ิงของและหน่วยงาน โดยครอบคลุมเร่ืองต่าง ๆ เช่น 
การบริหารนโยบาย (Policy) การบริหารอ านาจหนา้ท่ี (Authority)  การบริหารคุณธรรม (Morality) 
การบริหารท่ีเก่ียวข้องกับสังคม (Society) การวางแผน (Planning) การจดัองค์การ (Organizing)  
การบริหารทรัพยากรมนุษย์ (Staffing) การอ านวยการ(Directing) การประสานงาน(Coordinating) 
การรายงาน และการงประมาณ (Budgeting)  

 

2.5  แรงกระทบทั้ง 5 ในการท าธุรกจิ (Five Force Model) 
 
       สภาวะแวดล้อมในการด าเนินธุรกิจ ถือเป็นส่ิงส าคญัท่ีต้องน ามาพิจารณาในการวางแผน       
กลยทุธ์ของบริษทั การวางแผนกลยุทธ์จะไม่ประสบความส าเร็จ หากปราศจากการวเิคราะห์ สภาวะ
แวดล้อม ความรุนแรงของการแข่งขนั และอุตสาหกรรมหรือตลาดเป้าหมาย การวิเคราะห์แรง
กระทบทั้ง 5 จะช่วยใหเ้ขา้ใจถึงโครงสร้าง แนวโนม้หลกั และแรงกระท าต่าง ๆ ท่ีจะมีผลกระทบต่อ
ความสามารถในการท าก าไรในอุตสาหกรรมหรือตลาดเป้าหมาย ช่วยให้ทราบถึงจุดแข็งและ
จุดอ่อนท่ีเก่ียวขอ้งกบัอุตสาหกรรมและคู่แข่ง เห็นภาพแนวโนม้และภยัคุกคามในอุตสาหกรรม และ
ทราบวา่อุตสาหกรรมก าลงัจะโตข้ึนหรือถดถอยลง แรงกระทบทั้ง 5 ท่ีกล่าวถึงคือ  
       2.5.1  อ านาจต่อรองจากผู้ขายวตัถุดิบหรือซัพพลายเออร์ 
                  2.5.1.1  จ  านวนผูข้ายหรือวตัถุดิบท่ีมีอยู ่ถา้มีผูข้ายนอ้ยราย อ านาจต่อรองของผูข้ายจะสูง 
มีอิทธิพลเหนือผูซ้ื้อทั้งในดา้น ราคา คุณภาพและเง่ือนไขการซ้ือขายอ่ืน ๆ 
                  2.5.1.2  ระดบัการรวมตวักนัของผูข้ายวตัถุดิบ ถา้ผูข้ายรวมตวักนัไดอ้  านาจการต่อรองก็
จะสูง 
                  2.5.1.3  จ  านวนวตัถุดิบหรือแหล่งวตัถุดิบท่ีมี ถา้วตัถุดิบมีนอ้ย อ านาจต่อรองจะสูง 
                  2.5.1.4  ความแตกต่างและเหมือนกนัของวตัถุดิบ ถ้าวตัถุดิบมีความแตกต่างกนัมาก 
อ านาจต่อรองผูข้ายจะสูง 
       2.5.2  อ านาจต่อรองจากผู้ซ้ือสินค้า  
                  2.5.2.1  ปริมาณการซ้ือ ถา้ผูซ้ื้อท าการสั่งซ้ือในปริมาณท่ีมาก ยอ่มมีอ านาจการต่อรองสูง 
                  2.5.2.2  ข้อมูลต่าง ๆ ท่ีลูกค้าได้รับเก่ียวกับสินค้าและผูข้าย ถ้าลูกค้ามีข้อมูลมาก ก็
ต่อรองไดม้าก 
                  2.5.2.3  ความจงรักภกัดีต่อยีห่อ้ 
                  2.5.2.4  ความยากง่ายในการรวมตวักนัของกลุ่มผูซ้ื้อ ถ้าลูกคา้รวมตวักนัง่ายก็มีอ านาจ
ต่อรองสูง 
                  2.5.2.5  ความสามารถของผูซ้ื้อท่ีจะมีการรวมกิจการไปด้านหลงั (Backward Integration) 
คือ ถา้ลูกคา้สามารถผลิตสินคา้ไดด้ว้ยตนเอง อ านาจการต่อรองก็จะสูง เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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                  2.5.2.6  ตน้ทุนในการเปล่ียนไปใช้สินคา้ของคนอ่ืน (Switching Costs) หรือ ใช้สินค้า
ของคู่แข่งแลว้ลูกคา้ตอ้งมีตน้ทุนในการเปล่ียนสูง อ านาจการต่อรองของลูกคา้ก็จะต ่า 
       2.5.3  ข้อจ ากดัการเข้าสู่อุตสาหกรรมของผู้แข่งขันรายใหม่  
                  2.5.3.1  เงินลงทุน (Capital Requirements) ถ้าต้องลงทุนสูง ก็จะเป็นอุปสรรคต่อราย
ใหม่ และหากเป็นธุรกิจท่ีต้องใช้เงินลงทุนสูงก็อาจท า ให้ผูท่ี้จะเข้ามาแข่งขนัรายใหม่ไม่กล้า
ตดัสินใจเขา้มาลงทุน เพราะตอ้งเส่ียงต่อการด าเนินงานท่ีไม่คุม้ทุนหรือขาดทุน 
                  2.5.3.2  การประหยดัเน่ืองจากขนาด (Economics of Scale) เน่ืองจากผูท่ี้เขา้มาท าธุรกิจ
ใหม่ต้องพบแรงกดดัน ในเร่ืองของการประหยดัต้นทุนการผลิต ในปริมาณท่ีมากเพื่อสามารถ
แข่งขนักบัคู่แข่งรายเดิมท่ีมีความไดเ้ปรียบทุกดา้น 
                  2.5.3.3  ตน้ทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปล่ียนแปลงไปใช้สินคา้อ่ืน (Switching Cost) การ
น าเสนอสินคา้ให้กบัลูกคา้โดยท่ีตอ้งแข่งขนักบัผูผ้ลิตรายเดิมท่ีมีอยู ่เน่ืองจากลูกคา้ไม่ตอ้งการท่ีจะ
หนัไปใชสิ้นคา้อ่ืนท่ีไม่คุน้เคยหรือไม่ตอ้งการเสียเงินเพื่อการปรับเปล่ียนกระบวนการบางอยา่งอนั
เน่ืองมาจากสินค้าท่ีผลิตใหม่มีลักษณะการใช้งานไม่ เหมือนกัน ท าให้ลูกค้าไม่สนใจท่ีจะ
ปรับเปล่ียนมาใชสิ้นคา้ตวัใหม่ท าใหธุ้รกิจรายใหม่อาจจะตอ้งใชเ้งินลงทุนมากกวา่เดิมในการชกัจูง
ใหลู้กคา้หนัมาซ้ือสินคา้ของตนเอง 
                  2.5.3.4  การเข้าถึงช่องทางการจ าหน่าย (Access to Distribution Channels) คู่แข่งราย
ใหม่จะตอ้งใชค้วาม พยายามท่ีจะเขา้ไปแทรกแซงช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยชกัจูงหรือให้ขอ้เสนอ
ท่ีดีกวา่เพื่อใหพ้อ่คา้ส่ง 
                  2.5.3.5  นโยบายของรัฐบาล ถ้ารัฐบาลไม่มีนโยบายส่งเสริม หรือมีข้อห้ามสัมปทาน 
เช่นในไทยตวัอยา่งท่ีชดัเจนคือ สัมปทานคล่ืนความถ่ีโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีและทีวดิีจิตอลเป็นตน้ 
                  2.5.3.6  ความเสียเปรียบดา้นตน้ทุน (Cost Disadvantages) ในการด าเนินงาน ธุรกิจใหม่
อาจมีตน้ทุนการด าเนินงานท่ีสูง เช่นการลงทุนดา้นการวิจยัหรือความรู้ต่าง ๆ รวมทั้งประสบการณ์
ทางด้านการท างานและการด าเนินงานสายงานธุรกิจนั้น ๆ ซ่ึงมีปัจจยัน้ีมากก็จะยิ่งเป็นผลดีกับ
ผูป้ระกอบการรายเดิม 
       2.5.4  แรงผลกัดันจากสินค้าอ่ืน ๆ ซ่ึงสามารถใช้ทดแทนกนัได้ 
                  2.5.4.1  ระดับการทดแทน เป็นการทดแทนได้มาก หรือทดแทนได้น้อยแค่ไหน เช่น 
เคร่ืองปรับอากาศกบัพดัลม 
                  2.5.4.2  ตน้ทุนหรือค่าใช้จ่ายในการเปล่ียนแปลงการใช้สินคา้ปัจจุบนั ไปสู่การใช้สินค้า
ทดแทน 
                  2.5.4.3  ระดบัราคาสินคา้ทดแทนและคุณสมบติัใชง้านของสินคา้ทดแทน  
       2.5.5  การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกนั  
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                  2.5.5.1  จ  านวนคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม หากมีจ านวนมากหรือมีขีดความสามารถท่ี  
พอ ๆ กนัยอ่มส่งผลให้มีการแข่งขนัท่ีรุนแรง แต่อาจมีบางกรณีท่ีแมจ้ะมีจ านวนผูป้ระกอบการนอ้ย
ราย และแต่ละรายมีสัดส่วนการครองตลาดใกล้เคียงกนัก็อาจส่งผลให้มีการแข่งขนัท่ีรุนแรงได้
เช่นกนั  
                  2.5.5.2  ก าลงัการผลิตส่วนเกิน หากอุตสาหกรรมใดมีการใช้ตน้ทุนคงท่ีสูงจะมีความ
จ าเป็นตอ้งคงขนาดของการใช้อตัราก าลงัการผลิตไวสู้งอยู่ตลอดเวลา เพื่อให้ตน้ทุนต่อหน่วยคุม้
ค่าท่ีจะเดินสายพานการผลิต เม่ือความตอ้งการ (Demand) ลดแต่ผูป้ระกอบการไม่สามารถลดระดบั
การผลิตลงมาไดอ้าจท าใหเ้กินภาวะ (Over Supply)  
                  2.5.5.3  อตัราการเติบโตของอุตสาหกรรม ถ้าอุตสาหกรรมยงัคงเติบโต การแข่งขนัจะ
ไม่รุนแรงมากนัก ยิ่งอุตสาหกรรมมีการเติบโตในอตัราท่ีสูงก็ยิ่งสามารถดูดซับ เอาการแข่งขนัท่ี
รุนแรงไปไดเ้ท่านั้น  
                  2.5.5.4  ความผูกพนัในตรายี่ห้อ (Brand Loyalty) ความแตกต่างของสินคา้และบริการ 
ยิง่สินคา้ท่ีมีความแตกต่างกนัมาก การแข่งขนัจะนอ้ยลง ท าใหเ้กิดความผกูพนัในตรายีห่อ้นั้น ๆ 
       โดยปกติถา้แรงกระทบทั้ง 5 มีค่าต ่า แสดงวา่อุตสาหกรรมนั้นน่าสนใจลงทุน ในทางกลบักนั 
ถา้แรงทั้ง 5 มีค่าสูง แสดงวา่อุตสาหกรรมนั้นมีการแข่งขนัสูง มีความเส่ียงสูงไม่น่าลงทุน 
 

2.6  ธุรกจิเส้ือยืดสกรีนลาย 
 
       ธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลาย มกัจะสกรีนขอ้ความและลวดลายเพื่อให้เหมาะสมกบัเหตุการณ์ ความ
เช่ือ รสนิยมของผูส้วมใส่ และมีรูปแบบการใช้งานท่ีหลากหลายมากข้ึน เช่นเส้ือยืดสกรีนลายวง
ดนตรีต่างๆ เส้ือยดืส าหรับทีมงาน เส้ือยดืงานอีเวน้ทต่์าง ๆ เส้ือยืดโฆษณาสินคา้ และเน่ืองจากราคา
ถูกและสามารถท าไดง่้ายจึงมกัท าเส้ือยืดสกรีน ให้เป็นของท่ีระลึก เส้ือแจก เส้ือแถม หรือท าเป็น
ของขวญัในโอกาสพิเศษ หรือบางคร้ังอาจท าเส้ือเป็นท่ีประชาสัมพนัธ์ เส้ือโฆษณา ส่วนขอ้ความท่ี
ได้รับความนิยมในการสกรีนบนทีเชิร์ต อย่างเช่น “ฉันหัวใจเอ็นวาย” อาจจะหมายถึง ฉันรัก     
นิวยอกซ์ รวมถึงลายลอ้เลียนต่างๆ การ์ตูนลอ้เลียน ท่ีตามมาหรือขอ้ความ “Staying Alive” ท่ีไดรั้บ
ค ว าม นิ ยม ช่ ว งห น่ึ ง ใน ก รุ ง เท พ  ห รือ เส้ื อ ว งดน ต รี ท่ี ไ ด้ รั บ ค ว าม นิ ยม ม ากๆ  อ ย่ า ง                          
"RUN BKK","GUN'& ROSE" และอ่ืน ๆ อีกมากมาย หรืออาจท าเป็นเส้ือยืดงานเฉพาะกิจ เช่น เส้ือ
ยืดทีมงานแต่งงาน เส้ือยืดSTAFF เส้ือยืดกลุ่มท ากิจกรรมต่าง ๆ เส้ือยืดทีเชิร์ตปัจจุบันมีหลาย
รูปแบบไม่วา่จะเป็นในแบบลวดลายต่าง ๆ เช่น ลายสกรีนการ์ตูน ลายสกรีนดอกไม ้ลายสกรีนรูป
ดารา ลายสกรีนภาพธรรมชาติ และอ่ืน ๆ อีกมากมายและเป็นท่ีนิยมในทุกสมยัไม่ว่าจะเป็นเด็ก 
ผูใ้หญ่ หญิงหรือชาย วยัไหน ๆ ก็สวมใส่ไดเ้พราะเส้ือยืดจะมีราคาถูก ไม่แพงมากนกัสามารถหา
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สวมใส่ไดง่้ายโดยทัว่ไป สามารถใส่ไดใ้นทุกโอกาส และปัจจุบนั เทคโนโลยไีดเ้ขา้มามีส่วนท าให้
เส้ือยดืสกรีนลาย มีแบบค่อนขา้งหลากหลายมากทั้งเน้ือผา้ โดยแยกเป็นหลกั ๆ 3อยา่ง คือ คอตตอน
(COTTON)  คอตตอนผสม(TC) โพลีหรือสังเคราะห์100%(TK)  เกรดหลกั ๆ 3เกรด คือ OE SEMI 
COMP และยงัแยกย่อยไปอีก ตามขนาด ความหนา บาง หน้าผา้กวา้ง แคบ หรือถุงกลม และแบบ
การสกรีน ก็ยงัแยกอีกเป็นหลายประเภทรวมถึงเทคนิคต่างๆ ทางการสกรีน ท าสีเส้ือ กดัสีเส้ือ การ
ท าเมด็สกรีน การกระจายสีแบบต่างๆ  

ธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายเป็นธุรกิจสินคา้แฟชัน่ท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา ดงัจะเห็น
ไดว้า่ในปัจจุบนัไดมี้ผูท่ี้สนใจท าธุรกิจเส้ือผา้ส าเร็จรูปอยูเ่ป็นจ านวนมาก ซ่ึงมีทั้งพนกังานท่ีท างาน
ประจ ามาเปิดธุรกิจ บุคคลท่ีขายเป็นอาชีพ รวมไปถึงนิสิต นักศึกษา หันมาสนใจเร่ิมตน้ท าธุรกิจ
คา้ขายเส้ือผา้ส าเร็จรูป ซ่ึงจะเห็นกนัทัว่ไปใน ศูนยก์ารคา้ ตลาดนดั หรือ แมแ้ต่ขายในอินเตอร์เน็ท
จะเห็นไดว้่าธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายนั้นเป็นตลาดสินคา้ท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยู่เสมอ และผูผ้ลิต ผู ้
จ  าหน่าย หรือผูป้ระกอบการ ไม่เพียงแต่แข่งขนักบัผูผ้ลิตรายอ่ืนภายในประเทศแลว้นั้น แต่ยงัตอ้ง
แข่งขนักบัผูจ้  าหน่ายรายอ่ืนท่ีน าเขา้เส้ือผา้ส าเร็จรูปเพื่อจ าหน่ายภายในประเทศ จากแหล่งผลิตท่ีมี
ตน้ทุนต ่าอีกดว้ย ดงันั้นผูผ้ลิตเพื่อจ าหน่ายสินคา้ภายในประเทศนอกจากจะแข่งขนัผลิตสินคา้ออก
มาให้ไดคุ้ณภาพแลว้นั้น ยงัตอ้งมีตน้ทุนการผลิตท่ีต ่าอีก แหล่งกระจ่ายสินคา้หลกัของธุรกิจเส้ือยืด
สกรีนลายมี 3 แห่ง คือ โบ๊เบ้ ประตูน ้ า และ ตลาดนัดสวนจตุจกัร ซ่ึงเป็นแหล่งท่ีมีการท าธุรกิจ     
เส้ือยดืสกรีนลายมากท่ีสุดในประเทศไทย 

ปัจจุบนัอินเตอร์เน็ตไดเ้ขา้มามีบทบาทและมีความส าคญัต่อชีวิตประจ าวนัของคนเรามาก 
เพราะท าให้วิถีชีวิตเราทนัสมยัและทนัเหตุการณ์อยูเ่สมอ สารสนเทศท่ีน าเสนอในอินเทอร์เน็ตก็จะ
มีมากมายหลายรูปแบบเพื่อสนองความสนใจและความตอ้งการของผูใ้ชทุ้กกลุ่ม โดยเฉพาะธุรกิจ
ขายสินคา้แบบออนไลน์ ซ่ึงได้รับความนิยมกนัอย่างแพร่หลาย ไม่ว่าจะเป็น Website ขายสินคา้
ทัว่ไป หรือในรูปแบบ Facebook ท่ีพบกนัมากในกลุ่มวยัรุ่นปัจจุบนั เพราะไม่ตอ้งลงทุนมาก และ
ไม่ต้องมีหน้าร้านเป็นของตวัเองก็ได้ ลักษณะเด่นของการท าการตลาดทางอินเทอร์เน็ต ได้แก่        
1.สามารถอพัเดทแบบเส้ือกบัลายสกรีนใหม่ ๆไดง่้าย ๆ  2.สามารถน าเสนอตวัสินคา้ไดต้ลอดทุก
เทศกาล  3.ช่วยลดค่าใชจ่้ายในส่วนของตน้ทุนในการใชจ่้ายภายในร้าน  4.ประหยดัเวลาในเร่ืองของ
การเดินทางของลูกคา้  5.สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดโ้ดยตรง กลยุทธ์ท่ีสร้างศกัยภาพทาง
การตลาด  แบ่งเป็น 4 ขั้นตอน ดังต่อไปน้ี 1. การผลิตและการน าพาไปเข้าสู่อินเทอร์เน็ตให้
เหมาะสม  2. การเติมเต็มและการปฏิบัติบนอินเทอร์เน็ตอย่างรวดเร็ว  3. การใช้อินเทอร์เน็ต
ส่งเสริมสินคา้และบริการ  4. ยกระดบัความสัมพนัธ์ของลูกคา้ทางอินเทอร์เน็ต 

การเร่ิมต้นการด าเนินธุรกิจในปัจจุบันต้องมีปัจจัยหลายส่ิงท่ีจะท าธุรกิจให้ประสบ
ความส าเร็จไดแ้ก่ 1. คน้หาขอ้มูล หาความรู้ในอุตสาหกรรมเส้ือผา้ท่ีเราจะลงทุนแข่งขนัในตลาดน้ี 
พยายามคน้หาความรู้ และท าความเขา้ใจถึงรูปแบบการ ลองอ่านบทความหรือหนงัสือเก่ียวกบัยี่ห้อ
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เส้ือผา้ท่ีประสบความส าเร็จเพื่อเป็นแนวทางในการท าการตลาดของในอนาคต  2. วางแผนการ
ท างานทุกอย่างก่อนท่ีจะเร่ิมท าธุรกิจ ตอ้งมีความคิดท่ีชัดเจนในส่ิงท่ีจะท าก่อน พยายามคิดและ
ตดัสินใจดูวา่เส้ือผา้แบบไหนท่ีเราจะขายกลุ่มลูกคา้ วางแผนการท าการตลาดในแบบท่ีสามารถท า
ไดเ้องและท่ีตอ้งเสียเงินในการประชาสัมพนัธ์ไปยงักลุ่มลูกคา้ไวด้ว้ย ควรสร้างแผนการตลาดบน
ความเป็นจริงและยึดเป็นแนวทางในการปฏิบติั ส าหรับผูท่ี้ก าลงัจะเร่ิมตน้ คน้หาจุดเด่นว่าแบรนด์
ของเราคืออะไร ตั้งเป้าหมาย ภารกิจ วตัถุประสงค์ แผนการตลาด รวมถึงวิสัยทศัน์ในระยะยาว
เอาไว ้ 3. รู้เขารู้เรา ธุรกิจทุกอยา่งยอ่มมีผูแ้ข่งขนัในตลาด รวมทั้งธุรกิจเส้ือยดื หากเราตั้งใจจะสร้าง
แบรนด์เส้ือโดยมีจุดเด่นท่ีความกวนๆ หรือเรียกอารมณ์ขนัจากลูกคา้ ควรศึกษาดูว่าแบรนด์อ่ืน ๆ 
ในแนวเดียวกันนั้น เค้ามีแนวทางการตลาดกันอย่างไร มีดีไซน์หลากหลายแค่ไหน ราคา หรือ
โปรโมชั่นท่ีดึงดูดมากน้อยต่างกนัอย่างไร เพราะนั่นจะช่วยกระตุน้ให้เกิดไอเดียในการวางแผน   
กลยทุธ์ในการท าธุรกิจน้ีตามไปดว้ย ซ่ึงในยคุน้ีการติดตามความเป็นไปของคู่แข่งท าไดไ้ม่ยาก เพียง
แค่อ่านข่าวสารท่ีแต่ละแบรนด์น าเสนอ หรือเพียงลงทะเบียนติดตามข่าวสารล่าสุด เท่านั้นก็มีขอ้มูล
หลากหลายทางมาให้เราศึกษาและวเิคราะห์การตลาดไดแ้ลว้  4. สร้างสินคา้ท่ีลูกคา้เห็นแลว้อยากท่ี
จะซ้ือมนัจริง ๆ  5. รู้ตน้ทุน รู้ตน้ทุนค่าใชจ่้าย เปรียบเทียบราคาจากใบเสนอราคาของแต่ละท่ีท่ีรับ
ผลิตเส้ือยดืหรือรับสกรีนเส้ือยดื แลว้เลือกท ากบัสถานท่ีท่ีเราคิดวา่เหมาะสม ไดง้านคุณภาพในราคา
ท่ีสมเหตุสมผล ราคาสั่งท าทั้ งป้าย Label , ป้าย Tag หรืออะไรก็ตามท่ีจ าเป็นตอ้งใช้ในการผลิต
สินคา้ อยา่ลืมตน้ทุนค่าขนส่ง ค่าจดัส่ง กล่อง แพค็เกจ ท่ีเก็บสินคา้ หากจ าเป็นตอ้งมี ส่ิงเหล่าน้ีลว้น
ช่วยใหค้  านวณค่าใชจ่้ายในการผลิตออกมาไดอ้ยา่งชดัเจน และเป็นประโยชน์ในการตั้งราคาสินคา้ท่ี
เหมาะสมดว้ย 

ฐิติ อุปนนัท ์(2555) มีแนวคิดในการบุกตลาดออนไลน์ ซ่ึงมุ่งเนน้ไปยงักลุ่มวยัรุ่นชาย โดย
จะเร่ิมจากขายสินคา้ประเภทเส้ือยดืสกรีนลายในรูปแบบต่าง ๆ ท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยม อีกทั้งยงัให้ลูกคา้
สามารถออกแบบลวดลายเองไดต้ามตอ้งการ และเนน้ลูกคา้ทีอยูต่่างจงัหวดั เน่ืองจากสินคา้ประเภท
น้ี ยงัไม่ค่อยมีมากนกั TK T-Shirt Shop เป็นธุรกิจขายเส้ือผา้วยัรุ่นชายแบบออนไลน์ โดยเร่ิมแรกจะ
เขา้สู่ตลาดในรูปแบบของpageขายของใน Facebook โดยใช้ช่ือpageว่า “TK T-Shirt Shop” ภายใน
page จะแสดงรายละเอียดของสินคา้ ราคา วธีิการสั่งซ้ือ และรูปภาพประกอบ ซ่ึงแบบเส้ือท่ีแสดงใน
pageเพื่อดึงดูดความสนใจ จึงใชแ้บบเส้ือท่ีดารา นกัแสดงชอบใส่ให้เห็นในวาระต่างๆ ส าหรับตวั
ของผลิตภณัฑ์เส้ือยดืเอง ทางผูจ้ดัจะหาแหล่งเส้ือผา้ขายส่งท่ีมีราคาถูก สินคา้มีคุณภาพดี เพื่อติดต่อ
สั่งซ้ือของและเก็บกกัสินคา้ไวป้ระมาณ 2-3 แห่ง เพื่อป้องกนัของขาดตลาด และการผกูขาดทางดา้น
ราคา ถึงแมว้า่ธุรกิจท่ีมีลกัษณะแบบเดียวกนัน้ีจะมีมาก่อนแลว้ แต่ส่วนมากเป็นธุรกิจท่ีเกิดจากวยัรุ่น
ท่ีเป็นนักศึกษา การท าการตลาดยงัไม่ค่อยดีนัก อีกทั้ งยงัติดขดัในเร่ืองของเงินทุนท่ีต้องใช้ใน
กิจกรรมบางส่วน จึงไม่ค่อยประสบความส าเร็จมากนัก T-Shirt Shop จึงจะใช้เงินลงทุนเร่ิมตอ้ง
ประมาณ 15,000 บาท เพื่อซ้ือสินคา้มาเก็บไว ้จากนั้นจะแสดงสินคา้ท่ีมีลงในเฟสบุค๊ ราคาเส้ือตวัละ
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240 บาทเท่ากนัทุกตวั ซ่ึงตน้ทุนเส้ืออยูท่ี่ 150 บาท แผนส าหรับเดือนแรกจะประมาณยอดขายไวท่ี้ 
100 ตวั และในเดือนต่อไปจะเพิ่มยอดขายให้ได ้50% ของเดือนแรก โดยสินคา้ท่ีน ามาลงในเวบ็จะ
เป็นแบบเส้ือท่ีไม่ซ ้ ากนัตลอดเพื่อจูงใจลูกคา้ถึงความแปลกใหม่ตลอดเวลา ซ่ึงเดือนท่ีสามจะให้
ยอดขายอยู่ท่ี 150-200 ตวั และคงยอดขายน้ีไวต้ลอดในปีแรกซ่ึงจะท าให้มีรายไดห้ักตน้ทุนสินคา้
แล้ว 202,500 บาทในปีแรก เน่ืองจากสินค้าเป็นสินค้าประเภทแฟชั่นซ่ึงมีการเปล่ียนแปลง
ตลอดเวลา ดงันั้นในปีท่ีสองจะมีการขยายสายผลิตภณัฑ์ใหม่เพิ่มข้ึน ทั้งน้ีก็ตอ้งข้ึนกบัความนิยม
ของสินคา้ในเวลานั้น ๆ ดว้ย ทางผูจ้ดัท าจึงจะใช้ขอ้ไดเ้ปรียบทางดา้นการเงิน  และความรู้ในดา้น
การตลาดเขา้มาช่วยส่งเสริมการขายให้กบัผลิตภณัฑ์น้ี อีกทั้งการขายผา่นทาง Facebook ยงัช่วยเพิ่ม
ช่องทางในการทาตลาด เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดง่้าย และสร้างความสบายให้กบัลูกคา้ และหาก
มีการตอบรับของลูกคา้เป็นอย่างดี ธุรกิจจะมีการขยายประเภทของสินคา้เพิ่มข้ึน เช่น เส้ือยืดพิมพ์
ลายของผูห้ญิง และอ่ืน ๆ ต่อไป 
 

2.7  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
       ยภุาพร ประจะเนย ์(2543) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปเพื่อ
ศึกษาความคิดเห็นด้านปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปและเพื่อศึกษาพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปของลูกคา้ โดยการศึกษาในคร้ังน้ีใช้แบบสอบถามเพื่อสอบถามถึงความ
คิดเห็นของลูกคา้ท่ีมาเลือกซ้ือสินคา้ท่ีห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัลพลาซ่าลาดพร้าว โดยใช้ค่าเฉล่ีย  
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ความถ่ีและร้อยละในการวิเคราะห์ ผลการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีบริโภค
ผลิตภณัฑ์ประเภทเส้ือผา้ส าเร็จรูปเป็นเพศชายน้อยกวา่เพศหญิงร้อยละ 78.5 เพศชายร้อยละ 21.5 
โดยมีอายุในวยั 21-35 ปีระดบัการศึกษาส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัมธัยมศึกษาตอนปลายหรือระดบัปวช. 
โดยมีรายได้ปานกลางคือประมาณ  5,000-9,000 บาทต่อเดือนและส่วนใหญ่มีอาชีพท างาน
บริษทัเอกชนมากกว่าจะเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป 1-2 ช้ินต่อเดือนเหตุผลท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
ส าเร็จรูปเพราะความพอใจในรูปแบบคิดเป็นร้อยละ 56.3 ตดัสินใจซ้ือเพราะความทนทานของ
เส้ือผา้คิดเป็นร้อยละ 35.6 สถานท่ีในการซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปเป็นห้างสรรพสินค้าทั่วไปคิดเป็น 
ร้อยละ 75.6  ผูท่ี้เป็นเหตุจูงใจให้เลียนแบบให้การเลือกซ้ือคือนางแบบท่ีถ่ายแบบนิตยสารต่าง ๆ  
คิดเป็นร้อยละ 30.4 ราคาในการซ้ือแต่ละคร้ัง1,600-2,500 บาท/ช้ินคิดเป็นร้อยละ 35.6 ประเภท
เส้ือผา้ส าเร็จรูปท่ีเลือกซ้ือเป็นผา้ยืดคิดเป็นร้อยละ 53.3 หลกัในการพิจารณาดา้นคุณภาพของเส้ือผา้
คือความประณีตในการตดัเย็บคิดเป็นร้อยละ 82.2 โอกาสในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปโอกาส
พิเศษคิดเป็นร้อยละ 34.1  
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       ล าพูน ป้องขนั (2546) ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การปรับตวัของร้านคา้ปลีกขนาดเล็กในเขตอ าเภอ
เมือง จงัหวดัอุบลราชธานี การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษากลยุทธ์การปรับตวัของร้านคา้
ปลีกขนาดเล็ก และเปรียบเทียบกลยุทธ์การปรับตวัของผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดเล็กท่ีมี
เงินทุนต่างกัน  ตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษา ได้แก่  ตัวแปรตาม คือ กลยุท ธ์การปรับตัวของ
ผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกขนาดเล็ก เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการ
วิเคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการทดสอบค่า t-test ผลการวิจยั
พบวา่ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ45-55 ปี มีระดบัการศึกษา
ประถมศึกษา มีจ านวนเงินทุนไม่เกิน 100,000 บาท มีท าเลท่ีตั้งติดถนนใหญ่ และระยะเวลาในการ
ด าเนินธุรกิจต ่ากว่า 5 ปี มีกลยุทธ์การปรับตวัโดยใช้การจดัส่วนประสมของการคา้ปลีก และการ
บริหาร พบว่าด้านสินคา้และบริการ ผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดเล็กมีการปรับตวัเร่ืองการ
จดัซ้ือสินค้าท่ีลูกค้าต้องการมาขาย การให้บริการท่ีรวดเร็ว และแนะน าสินค้าท่ีใช้ทดแทนกัน  
ดา้นองค์ประกอบของร้าน ปรับตวัในเร่ืองความสะอาด การจดัวางสินคา้บนชั้นวางสินคา้ และการ
ให้ความสะดวกในการเดินเลือกซ้ือสินคา้ในร้าน ด้านการส่งเสริมการตลาด ปรับตวัในเร่ืองรับ
แลกเปล่ียนสินคา้ท่ีซ้ือไปแล้ว โดยการคืนเงินหรือเปล่ียนสินคา้เป็นอย่างอ่ืน ดา้นคุณสมบติัของ
เจา้ของท่ีเป็นผูบ้ริหาร ปรับตวัในเร่ืองความกระฉบักระเฉง ดา้นนโยบายท่ีมีประสิทธิภาพ ปรับตวั
ในเร่ืองการมีส่วนร่วมในชุมชน ด้านคุณสมบัติของผูข้าย ปรับตัวในเร่ืองความกระตือรือร้น  
ความซ่ือสัตยแ์ละมีหนา้ตายิม้แยม้แจ่มใส 

 
       กฤษฎาภรณ์ รุจิธ ารงกุล (2548) ไดศึ้กษากลยุทธ์การเติบโตของอุตสาหกรรมการส่งออกเส้ือผา้
ส าเร็จรูปขนาดเล็กและกลาง โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อคน้หาอิทธิพลของปัจจยับ่งช้ีท่ีเป็นขอ้จ ากดัการ
เติบโต (What) และปัจจยัแนวทางการพฒันาการเติบโต (How) ร่วมกบัผลการด าเนินงานเพื่อเป็น   
กลยุทธ์สร้างความเติบโตเพื่อแข่งขันในตลาดท่ีมีการเปล่ียนแปลงอย่างต่อเน่ือง ผู ้วิจ ัยได้ใช้
การศึกษาทั้งในเชิงปริมาณโดยใช้แบบสอบถามในการสัมภาษณ์ผูบ้ริหารของอุตสาหกรรมและ
การศึกษาเชิงคุณภาพโดยใช้การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก(In-Depth Interview) ผูป้ระกอบการและ
ผูบ้ริหารอุตสาหกรรม และน าผลท่ีไดไ้ปวเิคราะห์ดว้ยกระบวนการทางสถิติดงัน้ี 1.สถิติเชิงพรรณา
(Description) เพื่ออธิบายความถ่ี (Frequency) ของตวัแปรเชิงคุณภาพและตรวจสอบตัวแปรเชิง
ปริมาณแต่ละตวัดว้ย Explore Analysis ส าหรับวดัค่าการแจกแจงปกติของแต่ละตวัแปร(Foe Test 
of Normality) ดว้ยค่า Golmogorov-Smimov หรือ Shipiro-Wilk 2.สถิติการวิเคราะห์จ าแนกประเภท
ของการเติบโต (Discriminant Analysis) ตามขั้นตอน (Stepwise) เพื่อศึกษาปัจจยับ่งช้ีท่ีเป็นขอ้จ ากดั
และแนวทางการเติบโตก่อนและหลงับูรณาการร่วมกบัผลการด าเนินงาน ไดผ้ลวิจยัเชิงคุณภาพ
พบวา่ผูส่้งออกใชคุ้ณภาพและราคาสินคา้เป็นกลยุทธ์การแข่งขนัในตลาดโลกและมีผลต่อเน่ืองท า
ให้กิจการเติบโตมากท่ีสุดอย่างไรก็ดีผูส่้งออกได้ให้แนวคิดเก่ียวกบักลยุทธ์ท่ีคาดว่าจะใช้ได้ใน
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อนาคตคือการพฒันาฝีมือแรงงานภายในกิจการและผูรั้บจา้งผลิตใหมี้คุณภาพและมีจ านวนเพียงพอ
ตามท่ีตอ้งการเพื่อสามารถขยายตลาดและมีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ผลวิจยัเชิงปริมาณ พบวา่ 
การตลาดยุคโลกาภิวตัน์ ตอ้งพฒันาจุดขายดว้ยกลยุทธ์เชิงบูรณาการ ท่ีใชปั้จจยับ่งช้ีท่ีเป็นขอ้จ ากดั
การเติบโต (What) ปัจจยัแนวทางการเติบโต (How) และผลการด าเนินงาน (Performance) ท่ีมีการ
แจกแจงแบบปกติ ซ่ึงอาศัยการวิเคราะห์สถิติการจ าแนกประเภทแบบเชิงชั้ นตามขั้นตอน 
(Discriminant Hierarchical Stepwise) เพื่ อส ร้างสมการท่ี เป็น เค ร่ืองมือวัดระดับการเติบโต 
นอกจากน้ีผูศึ้กษาได้ให้ข้อเสนอแนะในการศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวข้องกับการศึกษากลยุทธ์การ
เติบโตของอุตสาหกรรมขนาดใหญ่เพื่อหาปัจจยัในการท่ีสามารถสร้างโอกาสในการเปิดและเพิ่ม
ตลาดมากข้ึนต่อไป 

 
       จรรยาภรณ์ พรหมคุณ (2549) ศึกษาปัจจยัและการปฏิบติังานตามแผนกลยุทธ์ท่ีมีผลต่อการ
เจริญเติบโตของผู ้ประกอบการส่งออกเส้ือผ้าส าเร็จรูปซ่ึงได้จ  าแนกปัจจัยพื้นฐานทางธุรกิจ
ประกอบดว้ยขนาดธุรกิจ เงินลงทุน ท าเลท่ีตั้ง รูปแบบของธุรกิจ และระยะเวลาด าเนินการเพื่อศึกษา
ระดบัการปฏิบติังานตามแผนกลยุทธ์ในระดบัองคก์ารระดบัธุรกิจ และระดบัหน้าท่ีเพื่อศึกษาการ
เจริญเติบโตตามแผนกลยุทธ์ในดา้นผลผลิตและบริการ ดา้นการมุ่งเน้นลูกคา้ และดา้นการเงินเพื่อ
เปรียบเทียบปัจจยัพื้นฐานทางธุรกิจกบัการปฏิบติังานตามแผนกลยุทธ์ของผูป้ระกอบการส่งออก
เส้ือผา้ส าเร็จรูป และเพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการปฏิบัติงานตามแผนกลยุทธ์กับการ
เจริญเติบโตตามแผนกลยุทธ์ของผูป้ระกอบการส่งออกเส้ือผา้ส าเร็จรูป กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ใน
การศึกษาคือผูป้ระกอบการส่งออกเส้ือผา้ส าเร็จรูปท่ีเป็นสมาชิกสมาคมอุตสาหกรรมเคร่ืองนุ่งห่ม
ไทยจ านวนทั้ งส้ิน 240 รายเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถามท าการ
วิเคราะห์ประมวลผลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลได้แก่ค่าความถ่ี     
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One-way 
Analysis of Variance : ANOVA) และการวิ เคราะห์ค่าสหสัมพันธ์  (Correlation Analysis)  ผล
การศึกษาพบว่า 1. ปัจจยัพื้นฐานทางธุรกิจของผูป้ระกอบการส่งออกเส้ือผา้ส าเร็จรูปพบว่าส่วน
ใหญ่ประกอบด้วยขนาดธุรกิจ (จา้งแรงงาน) จ านวน 51 – 200 คนจ านวนเงินลงทุน 5 – 100 ล้าน
บาทจดัเป็นอุตสาหกรรมขนาดกลางท าเลท่ีตั้งอยูใ่นกรุงเทพมหานครรูปแบบธุรกิจเป็นแบบบริษทั
จ ากดัและมีระยะเวลาการด าเนินงานอยูร่ะหวา่ง 11 – 20 ปี 2. ระดบัการปฏิบติังานตามแผนกลยุทธ์
ของผูป้ระกอบการส่งออกเส้ือผา้ส าเร็จรูปพบวา่ ผูป้ระกอบการส่งออกเส้ือผา้ส าเร็จรูปมีระดบัการ
ปฏิบติังานตามแผนกลยุทธ์ระดบัองค์การ ระดบัธุรกิจ และระดบัหน้าท่ีในภาพรวมอยูท่ี่ระดบัมาก
ผูป้ระกอบการส่งออกเส้ือผา้ส าเร็จรูปให้ความส าคญักบัการปฏิบติังานตามแผน  กลยุทธ์ระดับ
ธุรกิจมากท่ีสุด รองลงมาคือกลยุทธ์ระดับหน้าท่ีและกลยุทธ์ระดับองค์การ และผูป้ระกอบการ
ส่งออกเส้ือผา้ส าเร็จรูปมีการปฏิบติังานตามแผนกลยุทธ์ย่อยพบว่าให้ความส าคญักบักลยุทธ์ดา้น
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การผลิต (กลยุทธ์ระดับหน้าท่ี) มากท่ีสุดรองลงมาคือกลยุทธ์การเจริญเติบโตท่ีมุ่งด้านความ
เช่ียวชาญ (กลยุทธ์ระดับองค์การ) และกลยุทธ์การมุ่งท่ีต้นทุน (กลยุทธ์ระดับธุรกิจ)  3. การ
เจริญเติบโตตามแผนกลยุทธ์ของผูป้ระกอบการส่งออกเส้ือผา้ส าเร็จรูปพบวา่มีการเจริญเติบโตดา้น
การมุ่งเนน้ลูกคา้มากท่ีสุดรองลงมาคือดา้นผลผลิตและบริการ และดา้นการเงิน 4. ปัจจยัพื้นฐานทาง
ธุรกิจการส่งออกเส้ือผา้ส าเร็จรูปกับการปฏิบติังานตามแผนกลยุทธ์ของผูป้ระกอบการส่งออก
เส้ือผา้ส าเร็จรูปพบวา่ไม่มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  5. การปฏิบติังาน
ตามแผนกลยุทธ์มีความสัมพนัธ์กบัการเจริญเติบโตตามแผนกลยุทธ์ของผูป้ระกอบการส่งออก
เส้ือผา้ส าเร็จรูปพบวา่มีความสัมพนัธ์กนัในทิศทางบวกอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 เม่ือ
พิจารณาความสัมพันธ์ตามระดับกลยุทธ์พบว่ากลยุทธ์ระดับหน้าท่ีมีความสัมพันธ์กับการ
เจริญเติบโตมากท่ีสุดรองลงมาคือกลยทุธ์ระดบัธุรกิจและกลยทุธ์ระดบัองคก์าร 
 
       ฉฐัถกามาศ  พลศรี (2550) ไดศึ้กษากลยุทธ์การปรับตวัเพื่อความอยูร่อดของร้านคา้ปลีกขนาด
เล็กในเขตเทศบาลนครอุบลราชธานี จงัหวดัอุบลราชธานี ผูว้ิจยัใช้การสุ่มตวัอย่างแบบใช้ความ
น่าจะเป็นเลือกการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลและท า
การวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วยการแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ หาค่าเฉล่ียเลขคณิตและส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยุทธ์การปรับตวักบัความอยูร่อดของร้านคา้
ปลีกขนาดเล็ก โดยใชค้่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์เพียรสัน (Pearson’s Product Moment Correlation 
Coefficient) จากการศึกษาพบว่าผูป้ระกอบการร้านคา้ปลีกขนาดเล็ก ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ
46-55 ปี ศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.มีระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ 5-10 ปี ท าเลท่ีตั้ง
ติดถนนใหญ่อยู่ในชุมชนแออดัและอยู่ในซอยลึกในสัดส่วนเท่ากัน แหล่งเงินทุนในการด าเนิน
กิจการเป็นเงินทุนส่วนตวั และมีเงินลงทุนอยูร่ะหวา่ง 100,001-200,000 บาท ดา้นผลิตภณัฑ์บริการ
พบวา่ มีห้องน ้ าไวบ้ริการลูกคา้ มีบริการส่งถึงบา้นลูกคา้ และมีสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีมีรูปลกัษณะ
สะดุดตาให้ลูกค้าเลือกซ้ือมากท่ีสุด รองลงมาคือมีสินค้าหลากหลายประเภทยี่ห้อ สามารถ
เปรียบเทียบคุณภาพ และราคาท่ีเหมาะสมให้ลูกคา้ไดเ้ลือกซ้ือ มีการควบคุมปริมาณสินคา้คงเหลือ 
มีบริการห่อของขวญัในโอกาสพิเศษ มีการตรวจสอบคุณภาพสินคา้ก่อนจ าหน่ายให้ลูกคา้ มีบริการ
ให้ค  าแนะน าลูกคา้แต่ละรายอย่างใกล้ชิด และมีสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีมีหลายขนาดให้ลูกคา้ได้
เลือกซ้ือ และมีบรรจุภณัฑ์ท่ีมีตราประจ าร้าน รูปลกัษณ์ สีสันสวยงามสะดุดตาเป็นท่ีจดจ า และนอ้ย
ท่ีสุดคือมีการรับเปล่ียนท่ีช ารุดเสียหาย ท่ีอยู่ในความรับผิดชอบของร้าน ด้านราคา พบว่า
ผูป้ระกอบการร้านค้าปลีกโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง โดยเฉพาะมีการลดราคาสินค้าบาง
ประเภทในโอกาสพิเศษเช่น วนัปีใหม่มากท่ีสุด รองลงมามีบริการใหเ้ครดิตกบัลูกคา้ประจ า บางราย 
มีสินคา้ประเภทเดียวกนัหลายราคาให้เลือกซ้ือ มีบริการสินคา้เงินผอ่น พร้อมเง่ือนไขการผอ่นช าระ
รายเดือน ป้ายราคาติดไวช้ัดเจน ราคาสินคา้ค่อนขา้งคงท่ีไม่เปล่ียนแปลงบ่อย และน้อยท่ีสุด คือ 
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ราคาสินค้าเป็นธรรม เม่ือเปรียบเทียบกับร้านอ่ืน ด้านการจดัจ าหน่ายโดยรวมอยู่ในระดับมาก 
โดยเฉพาะมีมาตรฐานในการเรียกเก็บเงิน เช่น เคร่ือง Scan ราคา เพื่อค านวณใบเสร็จไดม้ากท่ีสุด 
รองลงมา คือ การจดับรรยากาศในร้านจูงใจให้เขา้ใชบ้ริการ และการจดัวางสินคา้แต่ละประเภทจะ
มีท่ีวา่งให้ลูกคา้เดินไดอ้ย่างสะดวก การจดัวางสินคา้ไดแ้ยกประเภทสินคา้เป็นหมวดหมู่ให้ลูกคา้
เลือกซ้ือสินค้า ภายในร้านได้สะดวก มีการดูแลรักษาความสะอาดภายในร้านอย่างสม ่าเสมอ  
มีสถานท่ีจอดรถให้ลูกค้าอย่างเพียงพอ มีการตกแต่งร้านจูงใจให้เขา้ใช้บริการ ท่ีตั้งร้านอยู่ย่าน
การคา้ การสัญจรไปมาสะดวกสบายดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยเฉพาะ
มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์เชิญชวนลูกคา้เขา้ร้านดว้ยหนงัสือพิมพท์อ้งถ่ินมากท่ีสุด รองลงมาคือ 
มีบริการท่ีรวดเร็วทนัใจ ไม่ตอ้งรอนาน มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์เชิญชวนลูกคา้เขา้ร้านด้วย
ใบปลิว มีการรับส่งบตัรอวยพรหรือส่งของขวญั ของช าร่วยให้แก่ลูกคา้ในโอกาสส าคญั และน้อย
ท่ีสุดคือ มีการใหลู้กคา้สะสมคูปองเพื่อใหส่้วนลดในการแลกซ้ือสินคา้ 
 
       อรทยั  หม่ืนพนัธ์ (2553) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสอง
ของผูบ้ริโภคในตลาดนัดจตุจักรกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคือประชาชนในตลาดนัดจตุจกัร
โครงการ 5 และโครงการ 6 ใช้วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากรได้กลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 400 คนและท าการสุ่มตวัอยา่งโดยก าหนดโควตา้แบ่งออกเป็นโครงการละ 200 คน
คือโครงการ 5 จ านวน 200 คนและโครงการ 6 จ านวน 200 คนผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคเป็นเพศ
หญิงมากกว่าเพศชายส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21-30 ปีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีเป็นพนักงาน
บริษัทเอกชนมีรายได้ส่วนบุคคลเฉล่ียต่อเดือน10,001-15,000 บาทและผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และด้านราคาในระดับมากท่ีสุดให้
ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางจ าหน่ายและส่งเสริมการตลาดในระดบัมาก
ดา้นพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองประเภท
ชุดเดรสด้วยเหตุผลเพราะราคาถูก เป็นลกัษณะชุดใส่เล่น/ชุดล าลอง โดยมีการตดัสินใจซ้ือด้วย
ตนเองส่วนใหญ่ไปเลือกซ้ือท่ีตลาดนัดจตุจกัรในช่วงเวลาตอนเยน็ซ้ือแบบตามเทรนแฟชั่น และ
ปัญหาท่ีพบในการซ้ือเส้ือผา้มือสองมากท่ีสุดคือตะเข็บหลุดขาด ขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากการวิจยัคือ
ดา้นผลิตภณัฑ์ผูป้ระกอบการควรจะตอ้งมีการตรวจสอบในเร่ืองของความสะอาดสุขอนามยัของ
สินคา้หรือผลิตภณัฑ์อยูเ่สมอดา้นราคาผูป้ระกอบการควรมีการติดป้ายแสดงราคาท่ีชดัเจนและควร
ตั้งราคาให้เหมาะสมกบัคุณภาพและเหมาะสมกบัยี่ห้อ ดา้นช่องทางจ าหน่ายควรเลือกท าเลท่ีตั้งท่ีมี
ความสะดวกและง่ายต่อการเดินทางมีพื้นท่ีสะอาด และดา้นส่งเสริมการตลาดผูป้ระกอบการควรมี
การใหข้องแถมเม่ือผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้จ านวนมาก 
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บทที ่3 
 

วธีิการด าเนินการวจิัย 
 

       การวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัตอ้งการศึกษากลยุทธ์การตลาดและการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลาย 
ซ่ึงใชว้ธีิการศึกษา ดงัน้ี 
              3.1  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
              3.2  การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
              3.3  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
              3.4  การวเิคราะห์ขอ้มูล 
              3.5  สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
       3.1.1  ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 
      ประชากรเป้าหมายในการศึกษาน้ี คือ ผูป้ระกอบการธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายในเขตกรุงเทพมหา
นครท่ี มีการขาย เ ส้ือผ้าแบบส่งได้แ ก่  ตลาดโบ๊ เบ๊  ตลาดนัดสวนจตุจักรและประ ตูน ้ า   
จากการเก็บขอ้มูลพื้นท่ีการวิจยั พบว่าผูด้  าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายจ านวน 165 ราย เม่ือวนัท่ี 
29 ตุลาคม 2557  
       3.1.2  ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 
       ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ีศึกษาจาก ผู ้ประกอบการธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีมีการขายเส้ือผา้แบบส่งได้แก่ ตลาดโบ๊เบ๊ ตลาดนัดสวนจตุจกัรและประตูน ้ า  
ซ่ึงผูว้ิจยัทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใชว้ิธีการค านวณหาจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง โดยใชสู้ตร
กรณีทราบจ านวนและก าหนดค่าความเช่ือมัน่ 95% ของทาโร ยามาเน่ (Taro Yamane. 1973) ดงัน้ี 

 

สตูร   n  =  
N

1+Ne2
 

        = 
165

1+165(0.052)
  = 116.82 ~ 117  ราย 

 
โดยท่ี  N  หมายถึง  จ  านวนประชากรทั้งหมด 

n  หมายถึง  จ  านวนขนาดตวัอยา่ง   
e  หมายถึง  ความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.05 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



25 

       ดงันั้นขนาดตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ผูป้ระกอบการธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลาย จ านวน 
117  ราย สอบถามความเห็นจากผูป้ระกอบการท่ีผลิตและออกแบบเส้ือยดืคอกลมสกรีนลาย ใชก้าร
เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งแบบตามความสะดวก (Convenience Sampling) โดยก าหนดให้
เลือกเก็บตวัอยา่ง พื้นท่ีละ 39 ราย ท าการเลือกสถานท่ีท่ีมีการขายส่งเส้ือยืดคอกลมสกรีนลายมาก
ท่ีสุดไดแ้ก่ ตลาดโบเ๊บ ๊ตลาดนดัสวนจตุจกัรและประตูน ้า  

 

3.2  การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในวจิัย 
 
       3.2.1  ลกัษณะเคร่ืองมือ 
       เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคือ แบบสอบถาม (Questionnaire) เร่ืองกลยุทธ์
การตลาดและการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลาย  โดยแบ่งเป็น 5 ตอน ดงัน้ี  
                  แบบสอบถามตอนที่  1  ปัจจยัส่วนบุคคลของผูป้ระกอบการโดยค าถามจะเป็น ค าถาม
ปลายปิดแบบมีตวัเลือกให้ผูป้ระกอบการไดเ้ลือกตอบ ประกอบดว้ย เพศ อายุ การศึกษา ประเภท
ธุรกิจ และ สถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนกบักิจการ 
                  แบบสอบถามตอนที่  2  ความส าคญัของการด าเนินกลยุทธ์ท่ีส าคญัต่อธุรกิจธุรกิจเส้ือยืด
คอกลมสกรีนลาย ประกอบดว้ย 
                  1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
                  2.  ดา้นราคา   
                  3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
                  4.  ดา้นส่งเสริมการตลาด   
                  5.  ดา้นบุคคล   
                  6.  ดา้นลกัษณะส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
                  7.  ดา้นการใหบ้ริการ 
                  แบบสอบถามเป็นแบบ Likert Scale 5 ระดบั โดยมีเกณฑก์ารก าหนดคะแนนดงัน้ี 

คะแนน   ระดบัความส าคญั 
     5            มากท่ีสุด 
     4            มาก 
     3            ปานกลาง 
     2            นอ้ย 
     1            นอ้ยท่ีสุด 
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                  แบบสอบถามตอนที่   3  ระดับการปรับตัวของธุรกิจเ ส้ือยืดคอกลมสกรีนลาย 
ประกอบดว้ย  
                  1.  ดา้นราคา 
                  2.  ดา้นตวัสินคา้ 
                  3.  ดา้นการจดัร้าน 
                  4.  ดา้นสินคา้คงคลงั 
                  5.  ดา้นบริหารร้านคา้ 
                  6.  ดา้นการบริหารลูกคา้ 
                  แบบสอบถามเป็นแบบ Likert Scale 5 ระดบั โดยมีเกณฑก์ารก าหนดคะแนนดงัน้ี 

คะแนน   ระดบัการปรับตวั 
     5            มากท่ีสุด 
     4            มาก 
     3            ปานกลาง 
     2            นอ้ย 
     1            นอ้ยท่ีสุด 

 
       3.2.2  การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
                1.  ท าการศึกษาคน้ควา้ ขอ้มูลจากเอกสาร ขอ้ความทางวชิาการ ต าราทางวิชาการ วารสาร 
ส่ือส่ิงพิมพ ์และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อก าหนดขอบเขตและแนวทางในการจดัท าแบบสอบถามให้
สอดคลอ้งกบัประเด็นปัญหา และวตัถุประสงคข์องงานวจิยั 
                2.  สร้างแบบสอบถาม โดยอาศยักรอบแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การตลาดและการ
ปรับตวัของการด าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลาย จดัพิมพ์แบบสอบถามร่างเสนออาจารยท่ี์ปรึกษา
วทิยานิพนธ์ 
                3.  ตรวจสอบ และพิจารณาความเท่ียงตรงในเชิงเน้ือหาของแบบสอบถาม 
                4.  น าแบบสอบถามฉบบัร่าง ขอความอนุเคราะห์ผูท้รงคุณวฒิุ 3 ท่าน เพื่อตรวจสอบความ
เท่ียงตรงและความเหมาะสมเชิงเน้ือหา รวมถึงความความชดัเจนของการใช้ภาษาในเชิงวิจยั ซ่ึง
ไดรั้บความอนุเคราะห์จากผูท้รงคุณวฒิุ 3 ท่าน ดงัน้ี 
              5.  น าแบบสอบถามท่ีแก้ไขแล้วไปทดสอบก่อน (Pre-test) กับกลุ่มตัวอย่าง 30 คน                   
เพื่อทดสอบความเขา้ใจและความถูกตอ้งสมบูรณ์ของค าถาม จากนั้นจึงน าแบบสอบถาม 30 ชุดท่ีได้
จากการทดสอบมาหาค่าความน่าเช่ือถือ (Reliability) โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS/PC  หาค่า
สัมประสิทธ์ิอลัฟ่าของครอนบาท (Cronbach 's Alpha) ไดผ้ลความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม หาก
ค่าอลัฟา มีค่าใกลเ้คียงกบั 1 (ภาคผนวก ข) แสดงวา่มีความน่าเช่ือมัน่สูง (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545) 
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แลว้น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการทดสอบมาปรับปรุงแกไ้ข แบบสอบถามให้ชดัเจน และไดใ้จความตรงกบั
เน้ือหาท่ีตอ้งการมากยิง่ข้ึน 
 
ตารางที ่ 3.1  รายช่ือผูท้รงคุณวฒิุ 
ล าดับ รายช่ือ ต าแหน่ง สถานทีป่ฏิบัติงาน 

1 ผศ. ดร.มนสั  ไพฑูรยเ์จริญลาภ บุคลากรสายวชิาการ สถาบนัเทคโนโลยพีระจอม
เกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

2 ผศ.ดร. ชลิตา  ศรีนวล บุคลากรสายวชิาการ สถาบนัเทคโนโลยพีระจอม
เกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

3 คุณนงนภสั ธนภทัรพรกุล เจา้ของธุรกิจ บริษทั T-SHOP จ ากดั 
 

3.3  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
       การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการด าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลาย โดยมี

แหล่งขอ้มูลดงัน้ี 

       1.  ขอ้มูลปฐมภูมิ เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการใช้แบบสอบถามในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง 
117 ราย และน าขอ้มูลท่ีไดม้าท าการวเิคราะห์โดยใชห้ลกัทางสถิติ   
       2.  ข้อมูลทุติยภูมิ โดยการศึกษาวิเคราะห์และคัดเลือกข้อมูล  การรวบรวมข้อมูลต่าง ๆ  
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาในคร้ังน้ีจาก เอกสารทางวชิาการ บทความ สารนิพนธ์ วทิยานิพนธ์ งานวจิยั 
ท่ีเก่ียวขอ้ง รวมถึงขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ต หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร และวารสาร ทั้งในอดีตและปัจจุบนั 
 

3.4  การวเิคราะห์ข้อมูล 
 
       หลงัจากเก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิท่ีได้จากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างและน า
แบบสอบถามดงักล่าวมาวิเคราะห์ขอ้มูลโดยวิธีการทางสถิติเชิงพรรณนา โดยใชโ้ปรแกรม SPSS 
ในการประมวลผลขอ้มูล และด าเนินการจดัท าขอ้มูลดงัน้ี 
                 1. การตรวจสอบข้อมูล  (Editing) ผู ้วิ จ ัยตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถามโดยแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 
                 2. การลงรหัส (Coding) น าแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งสมบูรณ์มาลงรหัสตามท่ีได้ก าหนด
รหสัไวล่้วงหนา้ 
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                 3. การประมวลผลขอ้มูล โดยน าขอ้มูลท่ีลงรหัสแลว้มาบนัทึกและประมวลผลโดยใช้
โปรแกรมทางสถิติส าเร็จรูปเพื่อการวจิยั เพื่อวเิคราะห์เชิงพรรณนาและทดสอบสมมติฐาน 
                 4. น าขอ้มูลจากแบบสอบถามมาวเิคราะห์ โดยใชส้ถิติเชิงบรรยายกบัแบบสอบถาม ดงัน้ี 
 
                  แบบสอบถามตอนที่  1  เป็นค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูป้ระกอบการวเิคราะห์
โดยแจกแจงหาค่าความถ่ีและร้อยละ (Percentage) ของตวัแปร น าเสนอในรูปของตารางพร้อม
อธิบาย 
                  แบบสอบถามตอนที่  2  เป็นค าถามเก่ียวกบัความส าคญัของการด าเนินกลยุทธ์ท่ีส าคญั
ต่อธุรกิจเส้ือยืดคอกลมสกรีนลาย  น าข้อมูลท่ีได้มาวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics) หาค่าสถิ ติพื้ นฐาน เ ช่น ค่ า ร้อยละ (Percentage) การแจกแจงความถ่ี  
(Frequency) ค่ า เฉ ล่ี ย  (Arithmetic mean) และส่วนเ บ่ี ยง เบน มาตรฐาน  (Standard Deviation) 
น าเสนอในรูปของตารางพร้อมอธิบาย 
                  ก าหนดเกณฑใ์นการแปลความหมายโดยแบ่งระดบัความส าคญัดว้ยการหาช่วงกวา้งของ
อนัตรภาคชั้น โดยใชว้ธีิการค านวณหาช่วงกวา้งระหวา่งชั้น ตามหลกัการค่าเฉล่ีย ไดด้งัน้ี 
                             ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น       =       (คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด) 
                                                                                                        จ  านวนชั้น 
                                                                                  =       (5 – 1) 
                                                                                              5 
                                                                                  =       0.80 
 

คะแนนเฉลีย่   ระดับความส าคัญของการด าเนินการ 
4.201 – 5.000           มากท่ีสุด 
3.401 – 4.200           มาก 
2.601 – 3.400           ปานกลาง 
1.801 – 2.600           นอ้ย 
1.000 – 1.800           นอ้ยท่ีสุด 

 
 แบบสอบถามตอนที่  3  เป็นค าถามเก่ียวกบัระดบัการปรับตวัเพื่อ การด าเนินธุรกิจเส้ือยืด
สกรีนลาย น าข้อมูลท่ีได้มาวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) หา
ค่าสถิติพื้นฐาน เช่น ค่าร้อยละ (Percentage) การแจกแจงความถ่ี  (Frequency) ส่วนเบ่ียงเบน 
มาตรฐาน (Standard Deviation) และ ค่าเฉล่ีย (Arithmetic mean) น าเสนอในรูปของตารางพร้อม
อธิบาย 
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      คะแนนเฉลีย่   ระดับการปรับตัว 
4.201 – 5.000           มากท่ีสุด 
3.401 – 4.200           มาก 
2.601 – 3.400           ปานกลาง 
1.801 – 2.600           นอ้ย 
1.000 – 1.800           นอ้ยท่ีสุด 

 
                 5. การทดสอบสมมติฐาน  
 
ตารางที ่ 3.2   สมมติฐานและสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ 

สมมติฐานการวจัิย สถิติทีใ่ช้ในการทดสอบ 

สมมติฐานท่ี  1  ปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัมีความส าคญัของการ

ด าเนินกลยทุธ์ท่ีส าคญัต่อธุรกิจต่างกนั 
One-Way ANOVA 

(α) = 0.05 

สมมติฐานท่ี  2  ปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัมีการปรับตวัของธุรกิจ
เส้ือยดืสกรีนลายต่างกนั  

One-Way ANOVA 

(α) = 0.05  

 

3.5  สถิติทีใ่ช้ในการวจิัย 
 
       3.5.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นสถิติท่ีน ามาใช้บรรยายคุณลกัษณะของ
ขอ้มูล ท่ีเก็บรวบรวมมาจากกลุ่มประชากรท่ีน ามาศึกษา ไดแ้ก่ 
                 3.5.1.1  ค่าร้อยละ (Percentage) ใชว้เิคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามในตอนท่ี 1 ดา้นลกัษณะ
ปัจจยัส่วนบุคคล 
 
                       ร้อยละ = จ านวนของขอ้มูลยอ่ย x 100               (3.1) 
                                                                         จ  านวนรวมทั้งหมด 
 
                 3.5.1.2  ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic Mean) ใชส้ าหรับวิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามใน
ตอนท่ี 2 และตอนท่ี 3 

𝑥̅ =
∑𝑥

𝑛
                                                                (3.2) 
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                 เม่ือ  𝑥 หมายถึง คะแนนของแต่ละคน 
   𝑥̅  หมายถึง ค่าเฉล่ียเลขคณิตของกลุ่มตวัอยา่ง 
   ∑𝑥     หมายถึง ผลรวมของค่าต่างๆของกลุ่มตวัอยา่ง 
    n หมายถึง จ านวนคนทั้งหมด 
 
                 3.5.1.3  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใช้ส าหรับวิเคราะห์และแปล
ความหมายของขอ้มูลต่างๆ ร่วมกบัค่าเฉล่ียใบแบบสอบถามตอนท่ี 2 และแบบสอบถามตอนท่ี 3 
เพื่อแสดงถึงลกัษณะการกระจายของคะแนน โดยใชสู้ตร 
 

                                     
 

2n x - x
S.D. =

n n -1

                                                  (3.3) 

 
                 เม่ือ  S.D.     หมายถึง ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 

                             𝑥 หมายถึง คะแนนของแต่ละคน 
                                           n หมายถึง จ านวนคนทั้งหมด 
 
       3.5.2  การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว ( One- way  ANOVA ) ก าหนดระดับความ
เช่ือมัน่ 95% ในการวิเคราะห์ขอ้มูลสมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัมีการปรับตวัของธุรกิจ
เส้ือยืดสกรีนลายต่างกัน หาค่าทดสอบเอฟ (F-test) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย
ระหวา่ง 3 กลุ่มข้ึนไป โดยใชว้ธีิการวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว  

 

 

 
                 เม่ือ  F หมายถึง ค่าสถิติในการแจกแจงแบบเอฟ  (F – Distribution)  

  MSB หมายถึง ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 

  MSW หมายถึง ความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
 
 
 

 

knkdf
MS

MS
F i

W

B  ,, (3.4) 
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บทที ่4 
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
       การศึกษาเร่ืองกลยุทธ์การตลาดและการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลาย โดยท าการวเิคราะห์
ขอ้มูลจากผูด้  าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายท่ีเป็นตวัอย่างจ านวนทั้งส้ิน 117 ราย แบบสอบถามแบ่ง
ออกเป็น 3 ตอน น าข้อมูลท่ีได้มาวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนาและทดสอบสมมติฐานทางสถิติ 
ก าหนดระดบันยัส าคญั   = 0.05 โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for Windows น าเสนอผลเป็น  
5 ส่วน ดงัน้ี 
       1.  ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูป้ระกอบการ                                                                         
       2.  ความส าคญัของการด าเนินกลยทุธ์ท่ีส าคญัต่อธุรกิจ 
       3.  ระดบัการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลาย 
       4.  การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบักลยทุธ์การตลาด 
       5.  การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยดืสกรีน
ลาย 
 

4.1  ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการ  
 
ตารางที ่ 4.1  จ านวนและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 

ลกัษณะส่วนบุคคล จ านวน (ราย) ร้อยละ 
เพศ 
       ชาย 
       หญิง 
อายุ 
       21 - 30 ปี 
       31 – 40 ปี 
       41 – 50 ปี 
       51 ปีข้ึนไป 

 
59 
58 

 
61 
41 
12 
3 

 
50.4 
49.6 

 
52.1 
35.0 
10.3 
2.6 
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ตารางที ่ 4.1  (ต่อ) 
ลกัษณะส่วนบุคคล จ านวน (ราย) ร้อยละ 

ระดับการศึกษา 
       ประถมศึกษา 
       มธัยมศึกษา 
       ปวช 
       ปวส 
       ปริญญาตรี 
       สูงกวา่ปริญญาตรี 
ประเภทธุรกจิ 
       เจา้ของคนเดียว 
       หุน้ส่วน 
       บริษทั 
       นิติบุคคล 

 
2 
6 
3 
7 

91 
8 
 

73 
32 
9 
3 

 
1.7 
5.1 
2.6 
6.0 

77.8 
6.8 

 
62.3 
27.4 
7.7 
2.6 

 
       จากตารางท่ี  4.1  มีผูด้  าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายตอบแบบสอบถามจ านวนทั้งหมด 117 ราย 
พบวา่ ผูด้  าเนินธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลาย เป็นเพศชายมีจ านวน 59 ราย คิดเป็นร้อยละ 50.4 ซ่ึงมากกวา่
เพศหญิงท่ีมีจ านวน 58 ราย คิดเป็นร้อยละ 49.6 
       ผูด้  าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลาย ส่วนใหญ่มีอายุ 20 – 30 ปี จ  านวน 61 ราย คิดเป็นร้อยละ 52.1
รองลงมาคือ อายุ 31 – 40 ปี จ  านวน 41 ราย คิดเป็นร้อยละ 35.0 อายุ 41 – 50 ปี จ  านวน 12 ราย คิด
เป็นร้อยละ 10.3 และมีผูใ้ชง้านท่ีมีอาย ุ50 ปีข้ึนไป จ านวน 3 ราย คิดเป็นร้อยละ 2.6 
       ผูด้  าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลาย ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษา อยู่ในระดบัปริญญาตรี จ  านวน 91 
ราย คิดเป็นร้อยละ 77.8 รองลงมาคือ สูงกว่าระดบัปริญญาตรี จ  านวน 8 ราย คิดเป็นร้อยละ 6.8 
ระดับปวส.  7 ราย คิดเป็นร้อยละ 6.0  ระดับปวช. 3 ราย คิดเป็นร้อยละ 2.6 ระดับมธัยมศึกษา 
จ านวน 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.1 และระดบัประถมศึกษา จ านวน 2 ราย คิดเป็นร้อยละ 1.7 
      ผูด้  าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลาย ส่วนใหญ่มีประเภทธุรกิจ เป็นเจา้ของคนเดียว จ านวน 73 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 62.3 รองลงมาคือ เป็นหุ้นส่วน จ านวน 32 ราย คิดเป็นร้อยละ 27.4 เป็นบริษัท 
จ านวน 9 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.7 และนิติบุคคล จ านวน 3 ราย คิดเป็นร้อยละ 2.6 
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ตารางที ่ 4.2  จ านวนและร้อยละความถ่ีของผลกระทบในช่วงวกิฤตเศรษฐกิจ ปี 2554-2556  
                                                                                                                                          หน่วย : ราย 

ผลกระทบ
ในช่วงวกิฤต
เศรษฐกิจ 

2554 2555 2556 

เพ่ิมข้ึน ลดลง ไม่มี เพ่ิมข้ึน ลดลง ไม่มี เพ่ิมข้ึน ลดลง ไม่มี 

ยอดการสัง่ซ้ือ
สินคา้ 

31 
(26.5) 

39 
(33.3) 

47 
(40.2) 

27 
(23.1) 

49 
(41.9) 

41 
(35.0) 

32 
(27.4) 

62 
(53.0) 

23 
(19.7) 

ยอดขายของ
ร้าน 

33 
(28.2) 

40 
(34.2) 

44 
(37.6) 

28 
(23.9) 

50 
(42.7) 

39 
(33.3) 

33 
(28.2) 

63 
(53.8) 

21 
(17.9) 

ก าไรของร้าน 
37 

(31.6) 
40 

(34.2) 
40 

(34.2) 
29 

(24.8) 
52 

(44.4) 
36 

(30.8) 
32 

(27.4) 
65 

(55.6) 
20 

(17.1) 
การจา้งงาน
ของร้าน 

22 
(18.8) 

30 
(25.6) 

65 
(55.6) 

19 
(16.2) 

42 
(35.9) 

56 
(47.9) 

23 
(19.7) 

47 
(40.2) 

47 
(40.2) 

การใหเ้ครดิต
ทางการคา้
ของร้าน 

24 
(20.5) 

25 
(21.4) 

68 
(58.1) 

24 
(20.5) 

33 
(28.2) 

60 
(51.3) 

30 
(25.6) 

32 
(27.4) 

54 
(46.2) 

*หมายเหตุ ค่าในวงเล็บคือค่าร้อยละ 
 

       จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ผลกระทบในช่วงวกิฤตเศรษฐกิจ ปี 2556 ผูด้  าเนินธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลาย
ส่วนใหญ่ยอดการสั่งซ้ือสินคา้ ลดลง จ านวน 62 ราย คิดเป็นร้อยละ 53.0 รองลงมาคือ ปี 2555 ลดลง 
จ านวน 49  รายคิดเป็นร้อยละ 41.9 และ ปี 2554 ไม่มีผลกระทบ จ านวน 47 ราย คิดเป็นร้อยละ 40.2 
       ผลกระทบในช่วงวกิฤตเศรษฐกิจ ปี 2556 ผูด้  าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายส่วนใหญ่ยอดขายของ
ร้าน ลดลง จ านวน 63 ราย คิดเป็นร้อยละ 53.8 รองลงมาคือ ปี 2555 ลดลง จ านวน 50 รายคิดเป็น
ร้อยละ 42.7 และ ปี 2554 ไม่มีผลกระทบ จ านวน 44 ราย คิดเป็นร้อยละ 37.6 
       ผลกระทบในช่วงวิกฤตเศรษฐกิจ ปี 2556  ผูด้  าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายก าไรของร้าน ลดลง 
จ านวน 65 ราย คิดเป็นร้อยละ 55.6 รองลงมาคือ ปี 2555 ลดลง จ านวน 52 รายคิดเป็นร้อยละ 44.4 
และ ปี 2554 ไม่มีผลกระทบ กบั ลดลง มีจ านวน 40 ราย คิดเป็นร้อยละ 34.2 
       ผลกระทบในช่วงวิกฤตเศรษฐกิจ ปี 2554  ผูด้  าเนินธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลายส่วนใหญ่การจา้งงาน
ของร้านไม่มีผลกระทบ จ านวน 65 ราย คิดเป็นร้อยละ 55.6 ปี 2555 ไม่มีผลกระทบ จ านวน 56 ราย
คิดเป็นร้อยละ 47.9 และ ปี 2556 ไม่มีผลกระทบ กบั ลดลง มีจ านวนเท่ากนัคือ 47 รายคิดเป็นร้อยละ 
40.2   
        ผลกระทบในช่วงวิกฤตเศรษฐกิจ ปี 2554 ผูด้  าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายส่วนใหญ่การให้
เครดิตทางการคา้ของร้านไม่มีผลกระทบ จ านวน 68 ราย คิดเป็นร้อยละ 58.1 ปี 2555 ไม่มีผลกระทบ 
จ านวน 60 รายคิดเป็นร้อยละ51.3 และ ปี 2556 ไม่มีผลกระทบ 54 รายคิดเป็นร้อยละ 46.2     เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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4.2  ความส าคญัของการด าเนินกลยุทธ์ทีส่ าคญัต่อธุรกจิ 
 

ตารางที ่ 4.3  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ 

กลยทุธ์การตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 

ระดบัความส าคญั 

นอ้ยท่ีสุด นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก มากท่ีสุด 

รูปแบบทรงเส้ือ 0 
(0.0) 

2 
(1.7) 

18 
(15.4) 

44 
(37.6) 

53 
(45.3) 

ลายพิมพส์วยงาม, 
ทนัสมยั 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

3 
(2.6) 

33 
(28.2) 

81 
(69.2) 

ความประณีตในการเยบ็
และพิมพล์าย 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

13 
(11.1) 

43 
(36.8) 

61 
(52.1) 

เน้ือผา้นุ่มใส่สบาย 0 
(0.0) 

2 
(1.7) 

10 
(8.5) 

46 
(39.3) 

59 
(50.4) 

มีเน้ือผา้หลายชนิดให้
เลือก 

5 
(4.3) 

10 
(8.5) 

43 
(36.8) 

36 
(30.8) 

23 
(19.7) 

ความคงทนของเน้ือผา้ ไม่
ยว้ย ยดื 

0 
(0.0) 

4 
(3.4) 

18 
(15.4) 

45 
(38.5) 

50 
(42.7) 

ความคงทนของสีผา้ สี ไม่
ตก 

1 
(0.9) 

2 
(1.7) 

12 
(10.3) 

42 
(35.9) 

60 
(51.3) 

หมายเหตุ ค่าในวงเล็บคือค่าร้อยละ 
 

        จากตารางท่ี 4.3 พบว่ากลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายในด้าน
ผลิตภณัฑ์ คือรูปแบบทรงเส้ือ โดยให้ความส าคญัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 45.3 ลายพิมพส์วยงาม
ทนัสมยั โดยให้ความส าคญัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 69.2 ความประณีตในการเย็บและพิมพ์ลาย 
โดยใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 52.1 เน้ือผา้นุ่มใส่สบาย โดยให้ความส าคญัมาก คิดเป็น
ร้อยละ 50.4 มีเน้ือผา้หลายชนิดให้เลือก โดยให้ความส าคญัปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 36.8 ความ
คงทนของเน้ือผา้ ไม่ยว้ย ยืด ใหค้วามส าคญัมาก คิดเป็นร้อยละ 42.7 และ ความคงทนของสีผา้ สี ไม่
ตก โดยใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 51.3 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



35 

ตารางที ่ 4.4  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัของความส าคญัของกลยทุธ์การตลาดดา้นราคา 
กลยทุธ์การตลาด 

ดา้นราคา 
ระดบัความส าคญั 

นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 
ราคาใกลเ้คียงร้านอ่ืน 3 

(2.6) 
2 

(1.7) 
37 

(31.6) 
41 

(35.0) 
34 

(29.1) 
ความหลากหลายของราคา 8 

(6.8) 
12 

(10.3) 
49 

(41.9) 
22 

(18.8) 
26 

(22.2) 
ราคายอ่มเยา (ราคาถูก) 2 

(1.7) 
7 

(6.0) 
34 

(29.1) 
36 

(30.8) 
38 

(32.5) 
หมายเหตุ ค่าในวงเล็บคือค่าร้อยละ 
 

ตารางที ่ 4.5  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การตลาดดา้นช่องทางการ 
                       จดัจ าหน่าย 

กลยทุธ์การตลาด 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ระดบัความส าคญั 
นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

สถานท่ีจ าหน่ายในหา้งสรรพสินคา้ 22 
(18.8) 

17 
(14.5) 

30 
(25.6) 

28 
(23.9) 

20 
(17.1) 

สถานท่ีจ าหน่ายยา่นชุมชน 4 
(3.4) 

12 
(10.3) 

31 
(26.5) 

35 
(29.9) 

35 
(29.9) 

สถานท่ีจ าหน่ายออกแบบสวยงาม 
ดึงดูดตา 

1 
(0.9) 

2 
(1.7) 

20 
(17.1) 

51 
(43.6) 

43 
(36.8) 

สถานท่ีจ าหน่ายสะอาด โปร่ง 
ปลอดภยั 

1 
(0.9) 

0 
(0.0) 

18 
(15.4) 

45 
(38.5) 

53 
(45.3) 

จ  าหน่ายสินคา้ดว้ยพนกังานงานขาย 10 
(8.5) 

14 
(8.5) 

22 
(18.8) 

33 
(28.2) 

38 
(32.5) 

หมายเหตุ ค่าในวงเล็บคือค่าร้อยละ 
 
       จากตารางท่ี 4.4 พบวา่กลยทุธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายในดา้นราคา 
คือราคาใกลเ้คียงร้านอ่ืน โดยให้ความส าคญัมาก คิดเป็นร้อยละ 35.0 ความหลากหลายของราคา 
โดยใหค้วามส าคญัปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 41.9 และราคาถูก โดยให้ความส าคญัมากท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ 32.5 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่  4.6  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัความส าคญัของกลยุทธ์การตลาดดา้นส่งเสริม 
                        การตลาด 

กลยทุธ์การตลาด 
ดา้นส่งเสริมการตลาด 

ระดบัความส าคญั 
นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

การลดราคา 5 
(4.3) 

7 
(6.0) 

37 
(31.6) 

44 
(37.6) 

24 
(20.5) 

การใหล้องสินคา้ 5 
(4.3) 

8 
(6.8) 

28 
(23.9) 

44 
(37.6) 

32 
(27.4) 

การใหข้องแถมอ่ืนๆ 17 
(14.5) 

20 
(17.1) 

45 
(38.5) 

24 
(20.5) 

11 
(9.4) 

บริการรับค าสั่งซ้ือจากร้าน / บา้น
ลูกคา้ 

8 
(6.8) 

15 
(12.8) 

30 
(25.6) 

37 
(31.6) 

27 
(23.1) 

หมายเหตุ ค่าในวงเล็บคือค่าร้อยละ 
 
ตารางที ่ 4.7  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การตลาดดา้นบุคคล 

กลยทุธ์การตลาด 
ดา้นบุคคล 

ระดบัความส าคญั 

นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 
บุคลากรมีคุณภาพ 0 

(0.0) 
0 

(0.0) 
12 

(10.3) 
39 

(33.3) 
66 

(56.4) 
บุคลากรมีความเอาใจใส่ลูกคา้ 0 

(0.0) 
1 

(0.9) 
4 

(3.4) 
40 

(34.2) 
72 

(61.5) 
บุคลากรมีความเป็นกนัเองกบัลูกคา้
ทั้งลูกคา้ขาประจ า และ ขาจร 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

6 
(5.1) 

35 
(29.9) 

76 
(65.0) 

บุคลากรควรใหบ้ริการท่ีรวดเร็วต่อ
ลูกคา้ 

1 
(0.9) 

0 
(0.0) 

3 
(2.6) 

53 
(45.3) 

60 
(51.3) 

หมายเหตุ ค่าในวงเล็บคือค่าร้อยละ 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่  4.8  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัความส าคญัของกลยุทธ์การตลาดดา้นลกัษณะ  
                      ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

กลยทุธ์การตลาด 
ดา้นลกัษณะส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

ระดบัความส าคญั 
นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

ใชค้อมพิวเตอร์จดัเก็บขอ้มูลสินคา้ 9 
(7.7) 

19 
(16.2) 

33 
(28.2) 

28 
(23.9) 

28 
(23.9) 

ใชเ้คร่ืองคิดเงินอตัโนมติัเพื่อความ 
แม่นย  า 

14 
(12.0) 

21 
(17.9) 

25 
(21.4) 

25 
(21.4) 

32 
(27.4) 

ติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศภายในร้าน 19 
(16.2) 

14 
(12.0) 

30 
(25.6) 

29 
(24.8) 

25 
(21.4) 

มีการจดัหนา้ร้านท่ีสะดุดตา 2 
(1.7) 

1 
(0.9) 

18 
(15.4) 

38 
(32.5) 

58 
(49.6) 

หมายเหตุ ค่าในวงเล็บคือค่าร้อยละ 
 

       จากตารางท่ี 4.5 พบว่ากลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายในด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ สถานท่ีจ าหน่ายในห้างสรรพสินคา้ โดยให้ความส าคญัปานกลาง คิด
เป็นร้อยละ 25.6 สถานท่ีจ าหน่ายย่านชุมชน โดยให้ความส าคญัมากและความส าคญัมากท่ีสุด คิด
เป็นร้อยละ 29.9 สถานท่ีจ าหน่ายออกแบบสวยงามดึงดูดตา โดยใหค้วามส าคญัมาก คิดเป็นร้อยละ 
43.6 สถานท่ีจ าหน่ายสะอาด โปร่ง ปลอดภยั โดยให้ความส าคญัมาก คิดเป็นร้อยละ 38.5 และ
จ าหน่ายสินคา้ดว้ยพนกังานงานขาย โดยใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 32.5 
      จากตารางท่ี 4.6 พบว่ากลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายในด้าน
ส่งเสริมการตลาด คือ การลดราคา โดยให้ความส าคญัมาก คิดเป็นร้อยละ 37.6 การให้ลองสินคา้ 
โดยให้ความส าคญัมาก คิดเป็นร้อยละ 37.6 การให้ของแถมอ่ืนๆ โดยให้ความส าคญัปานกลาง คิด
เป็นร้อยละ 38.5 และบริการรับค าสั่งซ้ือจากร้าน หรือ บา้นลูกคา้ โดยให้ความส าคญัมาก คิดเป็น
ร้อยละ 31.6  
       จากตารางท่ี 4.7 พบว่ากลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายในด้าน
บุคคล คือ บุคลากรมีคุณภาพ โดยให้ความส าคญัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 56.4 บุคลากรมีความเอา
ใจใส่ลูกคา้โดยใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 61.5 บุคลากรมีความเป็นกนัเองกบัลูกคา้ทั้ง
ลูกคา้ขาประจ า และ ลูกคา้ขาจร โดยให้ความส าคญัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 65.0 และบุคลากรควร
ใหบ้ริการท่ีรวดเร็วต่อลูกคา้ โดยใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 51.3  
       จากตารางท่ี 4.8 พบว่ากลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายในด้าน
ลกัษณะส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ คือ ใช้คอมพิวเตอร์จดัเก็บขอ้มูลสินคา้โดยให้ความส าคญัปาน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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กลาง คิดเป็นร้อยละ 28.2 ใช้เคร่ืองคิดเงินอตัโนมติัเพื่อความแม่นย  า โดยให้ความส าคญัมากท่ีสุด 
คิดเป็นร้อยละ 27.4 ติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศภายในร้าน โดยใหค้วามส าคญัปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 
25.6 และมีการจดัหนา้ร้านท่ีสะดุดตา โดยใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 49.6  
 
ตารางที่  4.9  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดับความส าคัญของกลยุทธ์การตลาดด้านการ
ใหบ้ริการ 

กลยทุธ์การตลาด 
ดา้นการใหบ้ริการ 

ระดบัความส าคญั 
นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

ควรมีบริการจดัส่งถึงบา้น 9 
(7.7) 

19 
(16.2) 

32 
(27.4) 

29 
(24.8) 

28 
(23.9) 

ควรมีบริการสั่งซ้ือ/สอบถามสินคา้
ทางอินเตอร์เน็ต และ โทรศพัท ์

5 
(4.3) 

8 
(6.8) 

26 
(22.2) 

38 
(32.5) 

40 
(34.2) 

ควรมีการแจง้ข่าวสารราคา/
ผลิตภณัฑ/์โปรโมชัน่ 

8 
(6.8) 

10 
(8.5) 

25 
(21.4) 

40 
(34.2) 

34 
(29.1) 

หมายเหตุ ค่าในวงเล็บคือค่าร้อยละ 
 
ตารางที ่ 4.10  ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การตลาดดา้น 
                         ผลิตภณัฑ ์

กลยทุธ์การตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 

ค่าเฉล่ีย  
ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ความส าคญั 

ลายพิมพส์วยงาม และ ทนัสมยั 
ความประณีตในการเยบ็ และ พิมพล์าย 
เน้ือผา้นุ่มใส่สบาย 
ความคงทนของสีผา้ สี ไม่ตก 
รูปแบบทรงเส้ือ 
ความคงทนของเน้ือผา้ ไม่ยว้ย ยดื 
มีเน้ือผา้หลายชนิดใหเ้ลือก 

4.66 
4.41 
4.38 
4.35 
4.26 
4.20 
3.52 

0.525 
0.684 
0.717 
0.802 
0.781 
0.825 
1.038 

มากท่ีสุด 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

       รวม 4.25 0.767 มาก 
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ตารางที่  4.11  ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัความส าคญัของกลยุทธ์การตลาดดา้น
ราคา 

กลยทุธ์การตลาด 
ดา้นราคา 

ค่าเฉล่ีย  
ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ความส าคญั 

ราคาใกลเ้คียงร้านอ่ืน 
ราคายอ่มเยาว ์ 
ความหลากหลายของราคา 

3.86 
3.86 
3.39 

0.946 
0.946 
1.144 

มาก 
มาก 

ปานกลาง 

       รวม 3.70 1.012 มาก 
 
ตารางที่  4.12  ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัความส าคญัของกลยุทธ์การตลาด 
                          ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

กลยทุธ์การตลาด 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ค่าเฉล่ีย  
ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ความส าคญั 

สถานท่ีจ าหน่ายสะอาด โปร่ง ปลอดภยั 
สถานท่ีจ าหน่ายออกแบบสวยงามดึงดูดตา 
สถานท่ีจ าหน่ายยา่นชุมชน 
จ าหน่ายสินคา้ดว้ยพนกังานงานขาย 
สถานท่ีจ าหน่ายในหา้งสรรพสินคา้ 

4.27 
4.13 
3.72 
3.64 
3.05 

0.783 
0.819 
1.103 
1.282 
1.353 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

ปานกลาง 
       รวม 3.76 1.068 มาก 

 
ตารางที่  4.13  ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัความส าคญัของกลยุทธ์การตลาด 
                         ดา้นส่งเสริมการตลาด 

กลยทุธ์การตลาด 
ดา้นส่งเสริมการตลาด 

ค่าเฉล่ีย  
ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ความส าคญั 

การใหล้องสินคา้ 
การลดราคา 
บริการรับค าสั่งซ้ือจากร้าน / บา้นลูกคา้ 
การใหข้องแถมอ่ืนๆ 

3.76 
3.64 
3.51 
2.93 

1.103 
1.353 
0.783 
0.819 

มาก 
มาก 
มาก 

ปานกลาง 
       รวม 3.46 1.014 ปานกลาง 
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       จากตารางท่ี 4.9 พบวา่กลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายในดา้นการ
ให้บริการ คือ ควรมีบริการจดัส่งถึงบา้น โดยให้ความส าคญัปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 27.4 ควรมี
บริการสั่งซ้ือ หรือ สอบถามสินคา้ทางอินเตอร์เน็ต และ โทรศพัท์ โดยให้ความส าคญัมากท่ีสุด คิด
เป็นร้อยละ 34.2 และควรมีการแจง้ข่าวสารราคา ผลิตภณัฑ์ โปรโมชัน่ โดยให้ความส าคญัมาก คิด
เป็นร้อยละ 34.2  
       จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธ์
การตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัมาก (ค่าเฉล่ีย = 4.25) ส่วนรายละเอียดขอ้
ยอ่ยของปัจจยัดา้นน้ี ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัลายพิมพส์วยงาม และ ทนัสมยัมากท่ีสุด 
รองลงมาไดแ้ก่ ความประณีตในการเยบ็ และ พิมพล์าย และเน้ือผา้นุ่มใส่สบาย ความคงทนของสีผา้ 
สี ไม่ตก รูปแบบทรงเส้ือ ความคงทนของเน้ือผา้ ไม่ยว้ย ยดื มีเน้ือผา้หลายชนิดใหเ้ลือก ไดมี้การให้
ความส าคญัระดบัมาก เช่นเดียวกนั 
       จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธ์
การตลาดดา้นราคา ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.70) ส่วนรายละเอียดขอ้ย่อย
ของปัจจยัดา้นน้ี ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัราคาใกลเ้คียงร้านอ่ืน และ ราคายอ่มเยาว ์
มาก รองลงมาไดแ้ก่ ความหลากหลายของราคา ไดมี้การใหค้วามส าคญัระดบัปานกลาง 
       จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธ์
การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.75) ส่วน
รายละเอียดขอ้ย่อยของปัจจยัด้านน้ี ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัสถานท่ีจ าหน่ายสะอาด 
โปร่ง ปลอดภยั และ สถานท่ีจ าหน่ายออกแบบสวยงามดึงดูดตา สถานท่ีจ าหน่ายยา่นชุมชน จ าหน่าย
สินคา้ดว้ยพนกังานงานขายมาก รองลงมาไดแ้ก่ สถานท่ีจ าหน่ายในห้างสรรพสินคา้ ไดมี้การให้
ความส าคญัระดบัปานกลาง 
       จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธ์
การตลาดดา้นส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย = 3.46) ส่วน
รายละเอียดขอ้ยอ่ยของปัจจยัดา้นน้ี ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัการให้ลองสินคา้ และ การ
ลดราคา บริการรับค าสั่งซ้ือจากร้าน หรือ บา้นลูกคา้มาก รองลงมาไดแ้ก่ การใหข้องแถมอ่ืน ๆ ไดมี้
การใหค้วามส าคญัระดบัปานกลาง 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที่ 4.14 ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัความส าคญัของกลยุทธ์การตลาดดา้น
บุคคล 

กลยทุธ์การตลาด 
ดา้นบุคคล 

ค่าเฉล่ีย  
ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ความส าคญั 

บุคลากรมีความเป็นกนัเองกบัลูกคา้ขาประจ า 
 และ ขาจร 
บุคลากรมีความเอาใจใส่ลูกคา้ 
บุคลากรมีความสุภาพ 
บุคลากรควรใหบ้ริการท่ีรวดเร็วต่อลูกคา้ 

4.59 
 

4.56 
4.46 
4.46 

0.588 
 

0.607 
0.676 
0.637 

มากท่ีสุด 
 

มากท่ีสุด 
มาก 
มาก 

       รวม 4.51 0.627 มากท่ีสุด 
 
ตารางที่  4.15  ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัความส าคญัของกลยุทธ์การตลาดดา้น
ลกัษณะส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

กลยทุธ์การตลาด 
ดา้นลกัษณะส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

ค่าเฉล่ีย  
ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ความส าคญั 

มีการจดัหนา้ร้านท่ีสะดุดตา 
ใชค้อมพิวเตอร์จดัเก็บขอ้มูลสินคา้ 
ใชเ้คร่ืองคิดเงินอตัโนมติัเพื่อความแม่นย  า 
ติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศภายในร้าน 

4.27 
3.40 
3.34 
3.23 

0.877 
1.232 
1.365 
1.354 

มาก 
ปานกลาง
ปานกลาง
ปานกลาง 

       รวม 3.56 1.207 มาก 
 
ตารางที ่ 4.16  ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัความส าคญัของกลยทุธ์การตลาดดา้น 
        การใหบ้ริการ 

กลยทุธ์การตลาด 
ดา้นการใหบ้ริการ 

ค่าเฉล่ีย  
ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบั
ความส าคญั 

ควรมีบ ริการสั่ ง ซ้ื อ /สอบถามสินค้าทาง
อินเตอร์เน็ต และ โทรศพัท ์
ควรมีการแจ้งข่ าวสารราคา /ผ ลิตภัณฑ์ /
โปรโมชัน่ 
ควรมีบริการจดัส่งถึงบา้น 

3.85 
 

3.70 
3.41 

1.100 
 

1.176 
1.232 

มาก 
 

มาก 
ปานกลาง 

       รวม 3.65 0.758 มาก 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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       จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธ์
การตลาดดา้นบุคคล ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย = 4.51) ส่วนรายละเอียดขอ้
ยอ่ยของปัจจยัดา้นน้ี บุคลากรมีความเป็นกนัเองกบัลูกคา้ขาประจ า และ ขาจร บุคลากรมีความเอาใจ
ใส่ลูกคา้มากท่ีสุด รองลงมาไดแ้ก่ บุคลากรควรให้บริการท่ีรวดเร็วต่อลูกคา้ บุคลากรมีความสุภาพ 
ไดมี้การใหค้วามส าคญัระดบัมาก 
       จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธ์
การตลาดดา้นลกัษณะส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัมาก 
(ค่าเฉล่ีย = 3.56) ส่วนรายละเอียดขอ้ยอ่ยของปัจจยัดา้นน้ี มีการจดัหนา้ร้านท่ีสะดุดตามาก รองลงมา
ได้แก่ ใช้คอมพิวเตอร์จัดเก็บข้อมูลสินค้า ใช้เคร่ืองคิดเงินอัตโนมัติเพื่อความแม่นย  า ติดตั้ ง
เคร่ืองปรับอากาศภายในร้านใหค้วามส าคญัระดบัมาก 
       จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธ์
การตลาดดา้นการให้บริการ ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัมาก(ค่าเฉล่ีย = 3.56) ส่วนรายละเอียด
ขอ้ย่อยของปัจจยัด้านน้ี ควรมีบริการสั่งซ้ือ หรือ สอบถามสินคา้ทางอินเตอร์เน็ต และ โทรศพัท์ 
ควรมีการแจง้ข่าวสารราคา ผลิตภณัฑ ์โปรโมชัน่มาก รองลงมาไดแ้ก่ ควรมีบริการจดัส่งถึงบา้น  ได้
มีการใหค้วามส าคญัระดบัปานกลาง 
 
4.3  ระดับการปรับตัวของธุรกจิเส้ือยืดสกรีนลาย 
 
ตารางที ่ 4.17  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัการปรับตวัดา้นราคา 

ระดบัการปรับตวั 
ดา้นราคา 

ระดบัการปรับตวั 

นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 
มีการก าหนดราคาสินคา้ ให้ต ่ากวา่
คู่แข่งใกลเ้คียง 

6 
(5.1) 

16 
(13.7) 

51 
(43.6) 

34 
(29.1) 

10 
(8.5) 

มีการลดราคาสินคา้จากป้าย 4 
(3.4) 

15 
(12.8) 

43 
(36.8) 

42 
(35.9) 

13 
(11.1) 

มีการจ าหน่ายสินคา้ตามราคาป้าย 
ผูผ้ลิต หรือราคาท่ีระบุ 

3 
(2.6) 

5 
(4.3) 

33 
(28.2) 

51 
(43.6) 

25 
(21.4) 

มีการติดป้ายฉลากบอกราคา สินคา้
อยา่งชดัเจน 

8 
(6.8) 

8 
(6.8) 

26 
(22.2) 

41 
(35.0) 

34 
(29.1) 

หมายเหตุ ค่าในวงเล็บคือค่าร้อยละ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่ 4.18  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัการปรับตวัดา้นตวัสินคา้ 

ระดบัการปรับตวั 
ดา้นตวัสินคา้ 

ระดบัการปรับตวั 

นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 
เลือกสินคา้ท่ีมีลายต่างจากคู่แข่งมา
ขาย 

0 
(0.0) 

2 
(1.7) 

10 
(8.5) 

49 
(41.9) 

56 
(47.9) 

จดัหาสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการ
ของลูกคา้ 

0 
(0.0) 

1 
(6.8) 

11 
(9.4) 

47 
(40.2) 

58 
(49.6) 

หาสินคา้ใหม่ ๆ มาขาย 0 
(0.0) 

1 
(0.9) 

12 
(10.3) 

37 
(31.6) 

67 
(57.3) 

ตดัสินคา้ท่ีขายไม่ดีออกจากร้าน 1 
(0.9) 

4 
(3.4) 

37 
(31.6) 

44 
(37.6) 

31 
(26.5) 

หมายเหตุ ค่าในวงเล็บคือค่าร้อยละ 
 
ตารางที ่ 4.19  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัการปรับตวัดา้นการจดัร้าน 

ระดบัการปรับตวั 
ดา้นการจดัร้าน 

ระดบัการปรับตวั 

นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 
จดัชั้นวางสินคา้ใหม่ 1 

(0.9) 
3 

(2.6) 
33 

(28.2) 
51 

(43.6) 
29 

(24.8) 
จดัร้านใหเ้ป็นระเบียบ 0 

(0.0) 
2 

(6.8) 
13 

(11.1) 
62 

(53.0) 
40 

(34.2) 
เปล่ียนรูปแบบร้านดั้งเดิม เป็นร้าน
สมยัใหม ่

1 
(0.9) 

6 
(15.1) 

23 
(19.7) 

44 
(37.6) 

43 
(36.8) 

จดัหาท่ีจอดรถ / เพิ่มพื้นท่ีจอดรถ ให้
ลูกคา้ 

23 
(19.7) 

21 
(17.9) 

27 
(23.1) 

23 
(19.7) 

23 
(19.7) 

หมายเหตุ ค่าในวงเล็บคือค่าร้อยละ 
 
      จากตารางท่ี 4.17 พบวา่กลยทุธ์การตลาดท่ีมีผลต่อระดบัการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลาย
ในดา้นราคา คือ มีการก าหนดราคาสินคา้ ให้ต ่ากวา่คู่แข่งใกลเ้คียงโดยให้การปรับตวัปานกลาง คิด
เป็น ร้อยละ 43.6 มีการลดราคาสินคา้จากป้าย โดยให้การปรับตวัปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 36.8 มี
การจ าหน่ายสินคา้ตามราคาป้าย ผูผ้ลิต หรือ ราคาท่ีระบุ โดยใหก้ารปรับตวัมาก คิดเป็นร้อยละ 43.6 
และ มีการติดป้ายฉลากบอกราคา สินคา้อยา่งชดัเจนโดยใหก้ารปรับตวัมาก คิดเป็นร้อยละ 35.0 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่ 4.20  จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัการปรับตวัดา้นการบริหารลูกคา้ 

ระดบัการปรับตวั 
ดา้นการบริหารลูกคา้ 

ระดบัการปรับตวั 
นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

ใหสิ้นเช่ือ 29 
(24.8) 

23 
(19.7) 

45 
(38.5) 

17 
(14.5) 

3 
(2.6) 

บริการรับค าสั่งซ้ือจากร้าน / บา้น
ลูกคา้ 

13 
(11.1) 

15 
(12.8) 

40 
(34.2) 

30 
(25.6) 

19 
(16.2) 

บริการส่งสินคา้ถึงบา้นลูกคา้ 17 
(14.5) 

11 
(9.4) 

31 
(26.5) 

37 
(31.6) 

21 
(17.9) 

ใหค้วามเป็นกนัเองกบัลูกคา้มากข้ึน 3 
(2.6) 

1 
(0.9) 

13 
(11.1) 

43 
(36.8) 

57 
(48.7) 

ขยายเวลาเปิด - ปิดร้านใหม้ากข้ึน 3 
(2.6) 

6 
(5.1) 

36 
(30.8) 

49 
(41.9) 

23 
(19.7) 

หมายเหตุ ค่าในวงเล็บคือค่าร้อยละ 
 
ตารางที ่4.21 จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัการปรับตวัดา้นสินคา้คงคลงั 

ระดบัการปรับตวั 
ดา้นสินคา้คงคลงั 

ระดบัการปรับตวั 

นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก 
มาก
ท่ีสุด 

เลิกขายสินคา้ท่ีขายไม่ดี 3 
(2.6) 

10 
(8.5) 

43 
(36.8) 

33 
(28.2) 

28 
(23.9) 

พยายามไม่สตอ๊ก (Stock) สินคา้ไว้
มากเหมือนอดีต 

7 
(6.0) 

4 
(3.4) 

39 
(33.3) 

40 
(34.2) 

27 
(23.1) 

หมายเหตุ ค่าในวงเล็บคือค่าร้อยละ 
 
       จากตารางท่ี 4.18 พบวา่กลยทุธ์การตลาดท่ีมีผลต่อระดบัการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลาย
ในดา้นตวัสินคา้ คือ เลือกสินคา้ท่ีมีลายต่างจากคู่แข่งมาขาย โดยให้การปรับตวัมากท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ 47.9 จดัหาสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ โดยให้การปรับตวัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อย
ละ 49.6 หาสินคา้ใหม่ ๆ มาขาย โดยให้การปรับตวัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 57.3 และ ตดัสินคา้ท่ี
ขายไม่ดีออกจากร้าน โดยใหก้ารปรับตวัมาก คิดเป็นร้อยละ 37.6 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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       จากตารางท่ี 4.19 พบวา่กลยทุธ์การตลาดท่ีมีผลต่อระดบัการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลาย
ในดา้นการจดัร้าน คือ จดัชั้นวางสินคา้ใหม่ โดยให้การปรับตวัมาก คิดเป็นร้อยละ 43.6 จดัร้านให้
เป็นระเบียบ โดยให้การปรับตัวมาก คิดเป็นร้อยละ 53.0 เปล่ียนรูปแบบร้านดั้ งเดิม เป็นร้าน
สมยัใหม่ โดยให้การปรับตวัมาก คิดเป็นร้อยละ 37.6 และ จดัหาท่ีจอดรถ หรือ เพิ่มพื้นท่ีจอดรถให้
ลูกคา้ โดยใหก้ารปรับตวัปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 23.1 
       จากตารางท่ี 4.20 พบวา่กลยทุธ์การตลาดท่ีมีผลต่อระดบัการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลาย
ในดา้นการบริหารลูกคา้ คือ ให้สินเช่ือ โดยให้การปรับตวัปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 38.5 บริการ
รับค าสั่งซ้ือจากร้าน หรือ บา้นลูกคา้ โดยให้การปรับตวัปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 34.2 บริการส่ง
สินคา้ถึงบา้นลูกคา้ โดยใหก้ารปรับตวัมาก คิดเป็นร้อยละ 31.6 ให้ความเป็นกนัเองกบัลูกคา้มากข้ึน 
โดยใหก้ารปรับตวัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 48.7 และ ขยายเวลาเปิด หรือ ปิดร้านใหม้ากข้ึน โดยให้
การปรับตวัมาก คิดเป็นร้อยละ 41.9 
      จากตารางท่ี 4.21 พบวา่กลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อระดบัการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลาย
ในดา้นสินคา้คงคลงั คือ เลิกขายสินคา้ท่ีขายไม่ดี โดยให้การปรับตวัปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 36.8 
และ พยายามไม่สตอ๊ก (Stock) สินคา้ไวม้ากเหมือนอดีต โดยใหก้ารปรับตวัมาก คิดเป็นร้อยละ 34.2 
 
ตารางที ่4.22 จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัการปรับตวัดา้นการบริหารงานร้านคา้ 

ระดบัการปรับตวั 
ดา้นการบริหารงานร้านคา้ 

ระดบัการปรับตวั 

นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก 
มาก
ท่ีสุด 

บริหารงานโดยตนเองเพื่อลดตน้ทุน 0 
(0.0) 

2 
(1.7) 

19 
(16.2) 

39 
(33.3) 

57 
(48.7) 

ลดจ านวนลูกจา้งลง 7 
(6.0) 

13 
(11.1) 

47 
(40.2) 

20 
(17.1) 

30 
(25.6) 

หมายเหตุ ค่าในวงเล็บคือค่าร้อยละ 
 
       จากตารางท่ี 4.22 พบวา่กลยทุธ์การตลาดท่ีมีผลต่อระดบัการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลาย
ในดา้นการบริหารงานร้านคา้ คือ บริหารงานโดยตนเองเพื่อลดตน้ทุน โดยให้การปรับตวัมากท่ีสุด 
คิดเป็นร้อยละ 48.7 และ ลดจ านวนลูกจา้งลง โดยใหก้ารปรับตวัปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 40.2 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.23 จ  านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัระดบัการเปล่ียนแปลงยอดขายหลงัการปรับตวั 
ระดบัการเปล่ียนแปลงยอดขายหลงัการปรับตวั 

ดีข้ึนจากปีท่ีแลว้ พออยูร่อด ยงัไม่ดีข้ึน 
37 73 7 

(31.6) (62.4) (6.0) 

      หมายเหตุ ค่าในวงเล็บคือค่าร้อยละ 
 
ตารางที ่4.24 จ านวนและร้อยละความถ่ีของระดบัระดบัของร้อยละยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน 
 
 
      
 
 
 
       จากตารางท่ี 4.23 พบวา่กลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อระดบัการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลาย
ในดา้นระดบัการปรับตวั คือ พออยูร่อด โดยใหก้ารปรับตวัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 62.4  
      จากตารางท่ี 4.24 พบวา่กลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อระดบัการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลาย
ในดา้นระดบัการปรับตวั  ดีข้ึนจากปีท่ีแลว้ 20 % มากท่ีสุด มีจ านวนทั้งหมด 16 ราย  
 
ตารางที ่ 4.25  ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัการปรับตวัดา้นราคา 

ระดบัการปรับตวั 
ดา้นราคา 

ค่าเฉล่ีย  
ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัการ
ปรับตวั 

มีการจ าหน่ายสินค้าตามราคาป้าย ผูผ้ลิต หรือ
ราคาท่ีระบุ 
มีการติดป้ายฉลากบอกราคา สินคา้อยา่งชดัเจน 
มีการลดราคาสินคา้จากป้าย 
มีการก าหนดราคาสินค้า  ให้ต ่ ากว่ า คู่ แข่ ง
ใกลเ้คียง 

3.76 
 

3.72 
3.38 
3.22 

0.922 
 

1.156 
0.963 
0.965 

มาก 
 

มาก 
ปานกลาง
ปานกลาง 

       รวม 3.52 1.001 มาก 

 

 

ระดับของร้อยละยอดขายทีเ่พิม่ขึน้ 

10% 20% 30% 40% 50% 80% ไม่ระบุ% 

4 16 4 3 5 2 3 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.26 ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัการปรับตวัดา้นตวัสินคา้  

ระดบัการปรับตวั 
ดา้นตวัสินคา้ 

ค่าเฉล่ีย  
ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัการ
ปรับตวั 

จดัหาสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ 
หาสินคา้ใหม่ ๆ มาขาย 
เลือกสินคา้ท่ีมีลายต่างจากคู่แข่งมาขาย 
ตดัสินคา้ท่ีขายไม่ดีออกจากร้าน 

4.45 
4.38 
4.35 
3.85 

0.713 
0.692 
0.712 
0.883 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

       รวม 4.25 0.750 มาก 
      
      จากตารางท่ี 4.25 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการปรับตวัดา้นราคา ในภาพรวมมีระดบัการปรับตวัมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.52) ส่วนรายละเอียดขอ้
ยอ่ยของปัจจยัดา้นน้ี ผูต้อบแบบสอบถามให้การปรับตวักบัการจ าหน่ายสินคา้ตามราคาป้าย ผูผ้ลิต 
หรือราคาท่ีระบุ และ การติดป้ายฉลากบอกราคา สินคา้อยา่งชดัเจนมาก รองลงมาไดแ้ก่ การลดราคา
สินคา้จากป้าย และ การก าหนดราคาสินคา้ ให้ต ่ากว่าคู่แข่งใกลเ้คียง ไดมี้การให้การปรับตวัระดบั
ปานกลาง 
       จากตารางท่ี 4.26 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการปรับตวัดา้นตวัสินคา้ ในภาพรวมมีระดบัการปรับตวัมาก (ค่าเฉล่ีย = 4.25) ส่วนรายละเอียด
ขอ้ยอ่ยของปัจจยัดา้นน้ี ผูต้อบแบบสอบถามใหก้ารปรับตวักบัการหาสินคา้ใหม่ ๆ มาขาย การจดัหา
สินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ การเลือกสินคา้ท่ีมีลายต่างจากคู่แข่งมาขาย และ การตดัสิน
คา้ท่ีขายไม่ดีออกจากร้าน ไดมี้การใหก้ารปรับตวัระดบัมากเช่นเดียวกนั 
 
ตารางที ่ 4.27  ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัการปรับตวัดา้นการจดัร้าน 

ระดบัการปรับตวั 
ดา้นการจดัร้าน 

ค่าเฉล่ีย  
ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัการ
ปรับตวั 

ดา้นการจดัร้าน 
 จดัร้านใหเ้ป็นระเบียบ 
เปล่ียนรูปแบบร้านดั้งเดิม เป็นร้านสมยัใหม่ 
จดัชั้นวางสินคา้ใหม่ 
จดัหาท่ีจอดรถ / เพิ่มพื้นท่ีจอดรถ ใหลู้กคา้ 

 
4.19 
4.04 
3.88 
3.01 

 
0.697 
0.922 
0.838 
1.401 

 
มาก 
มาก 
มาก 

ปานกลาง 
       รวม 3.78 0.964 มาก 

        
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.28 ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัการปรับตวัดา้นการบริหารลูกคา้ 
ระดบัการปรับตวั 

ดา้นการบริหารลูกคา้ 
ค่าเฉล่ีย  

ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัการ
ปรับตวั 

ใหค้วามเป็นกนัเองกบัลูกคา้มากข้ึน 
ขยายเวลาเปิด - ปิดร้านใหม้ากข้ึน 
บริการส่งสินคา้ถึงบา้นลูกคา้ 
บริการรับค าสั่งซ้ือจากร้าน / บา้นลูกคา้ 
ใหสิ้นเช่ือ 

4.28 
3.70 
3.29 
3.23 
2.50 

0.889 
0.929 
1.280 
1.199 
1.095 

มาก 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
มาก 
มาก 

       รวม 3.40 1.078 ปานกลาง 
 
       จากตารางท่ี 4.27 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการปรับตวัด้านการจดัการร้าน ในภาพรวมมีระดับการปรับตวัมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.78) ส่วน
รายละเอียดข้อย่อยของปัจจยัด้านน้ี ผูต้อบแบบสอบถามให้การปรับตวักับการจดัร้านให้เป็น
ระเบียบ การเปล่ียนรูปแบบร้านดั้ งเดิม เป็นร้านสมยัใหม่ และ การจัดชั้ นวางสินค้าใหม่มาก 
รองลงมาได้แก่ การจดัหาท่ีจอดรถ  เพิ่มพื้นท่ีจอดรถให้ลูกคา้ ได้มีการให้การปรับตวัระดบัปาน
กลาง 
       จากตารางท่ี 4.28 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธ์
การตลาดด้านการบริหารลูกคา้ ในภาพรวมมีระดบัการปรับตวัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย = 3.40) ส่วน
รายละเอียดขอ้ยอ่ยของปัจจยัดา้นน้ี ผูต้อบแบบสอบถามให้การปรับตวักบัการให้ความเป็นกนัเอง
กบัลูกคา้มากข้ึน และ ขยายเวลาเปิด ปิดร้านใหม้ากข้ึนมาก รองลงมา ไดแ้ก่ บริการส่งสินคา้ถึงบา้น
ลูกคา้ บริการรับค าสั่งซ้ือจากร้าน หรือ บา้นลูกคา้ และ มีการให้สินเช่ือ ได้มีการให้การปรับตวั
ระดบัปานกลาง 
 
ตารางที ่4.29 ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัการปรับตวัดา้นสินคา้คงคลงั 

ระดบัการปรับตวั 
ดา้นสินคา้คงคลงั 

ค่าเฉล่ีย  
ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัการ
ปรับตวั 

จดัร้านใหเ้ป็นระเบียบ 
จดัชั้นวางสินคา้ใหม่ 

3.64 
3.62 

1.061 
1.023 

มาก 
มาก 

       รวม 3.63 1.042 มาก 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่ 4.30  ค่าเฉล่ีย และ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดบัการปรับตวัดา้นการบริหารงานร้านคา้  
ระดบัการปรับตวั 

ดา้นการบริหารงานร้านคา้ 
ค่าเฉล่ีย  

ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

ระดบัการ
ปรับตวั 

บริหารงานโดยตนเองเพื่อลดตน้ทุน 
ลดจ านวนลูกจา้งลง 

4.29 
3.45 

0.799 
1.163 

มาก 
ปานกลาง 

       รวม 3.87 0.981 มาก 
 
        จากตารางท่ี 4.29 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการปรับตัวด้านสินค้าคงคลัง ในภาพรวมมีระดับการปรับตัวมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.63) ส่วน
รายละเอียดข้อย่อยของปัจจยัด้านน้ี ผูต้อบแบบสอบถามให้การปรับตวักับการจดัร้านให้เป็น
ระเบียบ และ การจดัชั้นวางสินคา้ใหม่ ไดมี้การใหก้ารปรับตวัระดบัมากเช่นเดียวกนั 
        จากตารางท่ี 4.30 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการปรับตวัดา้นการบริหารงานร้านคา้ ในภาพรวมมีระดบัการปรับตวัมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.87) ส่วน
รายละเอียดข้อย่อยของปัจจยัด้านน้ี ผูต้อบแบบสอบถามให้การปรับตวักบัการบริหารงานโดย
ตนเองเพื่อลดตน้ทุนมาก รองลงมา ได้แก่ ลดจ านวนลูกจา้งลง ไดมี้การให้การปรับตวัระดบัปาน
กลาง 
 

4.4  การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกบักลยุทธ์การตลาด 
 
        จากสมมติฐานของการศึกษาไดก้ าหนดวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ซ่ึงไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
และประเภทธุรกิจ มีความสัมพนัธ์กบักลยทุธ์การตลาด โดยใชค้่าสถิติของ One-way ANOVA ซ่ึง
หากมีนยัส าคญันอ้ยกวา่ 0.05 จะยอมรับสมมติฐาน โดยมีผลทดสอบดงัน้ี  
        4.4.1 เพศกบักลยุทธ์การตลาด 
        ผูด้  าเนินธุรกิจท่ีมีเพศแตกต่างกันให้ระดับความส าคัญกับกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจไม่
แตกต่างกนั โดยท่ีเพศหญิงจะมีค่าเฉล่ียมากกวา่ เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ไม่แตกต่างกนัในทุก
ดา้นอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 4.31  
        4.4.2 อายุกบักลยุทธ์การตลาด 
        ผูด้  าเนินธุรกิจท่ีมีอายุแตกต่างกันให้ระดับความส าคัญกับกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจไม่
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ไม่แตกต่างกนัใน
ทุกดา้น ดงัตารางท่ี 4.32  
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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        4.4.3 ระดับการศึกษากบักลยุทธ์การตลาด 
        ผูด้  าเนินธุรกิจท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญักบักลยุทธ์ในการด าเนิน
ธุรกิจไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าไม่
แตกต่างกันในปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้านช่องทางการจ าหน่าย ด้านบุคลากร  
ดา้นกระบวนการและดา้นลกัษณะทางกายภาพ แต่แตกต่างกนัในปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  
ดงัตารางท่ี 4.33 
        4.4.4 ประเภทธุรกจิกบักลยุทธ์การตลาด 
        ผูด้  าเนินธุรกิจท่ีมีประเภทธุรกิจแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญักบักลยทุธ์ในการด าเนินธุรกิจ
ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ไม่แตกต่างกนั
ในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการและ
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ แต่แตกต่างกนัในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดงัตารางท่ี 4.34 
 

4.5  การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกบัการปรับตัวของธุรกจิ 

เส้ือยืดสกรีนลาย  
 
        จากสมมติฐานของการศึกษาไดก้ าหนดวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ซ่ึงไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
และประเภทธุรกิจ มีความสัมพนัธ์กบัการปรับตวัของธุรกิจ โดยใชค้่าสถิติของ One-way ANOVA 
ซ่ึงหากมีนยัส าคญันอ้ยกวา่ 0.05 จะยอมรับสมมติฐาน โดยมีผลทดสอบดงัน้ี  
        4.5.1  เพศกบัปัจจัยทางการปรับตัวของธุรกจิ 
        ผูด้  าเนินธุรกิจท่ีมีเพศแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญักบัการปรับตวัของธุรกิจไม่แตกต่างกนั 
โดยท่ีเพศหญิงจะมีค่าเฉล่ียมากกว่าเพศชาย ยกเวน้ดา้นการบริหารงานร้านคา้เพศชายจะมีค่าเฉล่ีย
มากกวา่ และดา้นสินคา้คงคลงัทั้งสองเพศมีค่าเฉล่ียเท่ากนั เม่ือพิจารณาพบวา่ไม่แตกต่างกนัในทุก
ดา้น อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 4.35  
        4.5.2  อายุกบัปัจจัยทางการปรับตัวของธุรกจิ 
        ผูด้  าเนินธุรกิจท่ีมีอายแุตกต่างกนัใหร้ะดบัความส าคญักบัการปรับตวัของธุรกิจไม่แตกต่างกนั
ในทุกดา้นอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 4.36 
        4.5.3  ระดับการศึกษากับปัจจัยทางการปรับตัวของธุรกจิ 
        ผูด้  าเนินธุรกิจท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญักบัการปรับตวัของธุรกิจทั้ง
แตกต่างกนัและไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ไม่แตกต่างกนัในในทุกดา้น ยกเวน้
ดา้นการจดัร้านมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 4.37 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



51 

        4.5.4  ประเภทธุรกจิกบัปัจจัยทางการปรับตัวของธุรกจิ 
        ผูด้  าเนินธุรกิจท่ีมีประเภทธุรกิจแตกต่างกนัให้ระดบัความส าคญักบัการปรับตวัของธุรกิจไม่
แตกต่างกนัในทุกดา้น ยกเวน้ดา้นการบริการลูกคา้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงัตารางท่ี 
4.38 
 
ตารางที ่ 4.31  ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบักลยทุธ์การตลาด 

หมายเหตุ * ค่าความเช่ือมนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 

กลยทุธ์การตลาด เพศ สถิติทดสอบ 
ชาย หญิง 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
4.22 
0.56 

 
4.30 
0.45 

 
F = 0.650 

Sig  = 0.422 
ดา้นราคา 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.65 
0.85 

 
3.75 
0.75 

 
F = 0.475 

Sig = 0.492 
ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.70 
0.77 

 
3.83 
0.71 

 
F = 0.937 

Sig = 0.335 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.36 
0.85 

 
3.56 
0.69 

 
F = 2.102 

Sig = 0.150 
ดา้นบุคลากร 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
4.50 
0.56 

 
4.53 
0.47 

 
F = 0.126 

Sig = 0.723 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.47 
1.00 

 
3.64 
0.87 

 
F = 0.925 

Sig = 0.338 
ดา้นการใหบ้ริการ 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.62 
1.01 

 
3.68 
1.04 

 
F = 0.128 

Sig = 0.721 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่ 4.32 ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบักลยทุธ์การตลาด 

หมายเหตุ * ค่าความเช่ือมนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 
 
 
 
 

กลยทุธ์การตลาด อาย ุ สถิติทดสอบ 
ต ่ากวา่ 
30 ปี 

 

31-40 
ปี 

41-50 
ปี 

มากกวา่ 
51 ปี 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
4.26 
0.43 

 
4.25 
0.58 

 
4.32 
0.62 

 
3.95 
0.45 

 
F = 0.435 

Sig = 0.728 
ดา้นราคา 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.79 
0.77 

 
3.64 
0.85 

 
3.66 
0.81 

 
3.00 
0.33 

 
F = 1.111 

Sig = 0.348 
ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.88 
0.70 

 
3.70 
0.77 

 
3.53 
0.75 

 
3.20 
0.69 

 
F = 1.627 

Sig = 0.187 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.53 
0.72 

 
3.46 
0.79 

 
3.29 
0.81 

 
2.66 
1.44 

 
F = 1.424 

Sig = 0.239 
ดา้นบุคลากร 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
4.58 
0.45 

 
4.40 
0.62 

 
4.68 
0.40 

 
4.25 
0.43 

 
F = 1.677 

Sig = 0.176 
ดา้นกระบวนการ 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.62 
0.84 

 
3.52 
1.09 

 
3.31 
0.91 

 
3.75 
0.90 

 
F = 0.432 

Sig = 0.731 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.78 
0.84 

 
3.56 
1.29 

 
3.38 
0.83 

 
3.22 
0.83 

 
F = 0.877 

Sig = 0.455 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่ 4.33  ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบักลยทุธ์การตลาด 

หมายเหตุ * ค่าความเช่ือมัน่ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 
 

กลยทุธ์การตลาด ระดบัการศึกษา สถิติ
ทดสอบ 

ประถม
ศึกษา 

มธัยม 
ศึกษา 

ปวช. ปวส. ปริญญาตรี สูงกวา่
ปริญญาตรี 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
4.07 
0.30 

 
4.04 
0.59 

 
4.90 
0.08 

 
4.23 
0.62 

 
4.26 
0.49 

 
4.16 
0.58 

 
F = 1.312 

Sig = 0.264 
ดา้นราคา 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
4.00 
0.94 

 
3.50 
0.62 

 
4.77 
0.19 

 
3.76 
0.91 

 
3.68 
0.79 

 
3.62 
0.91 

 
F = 1.258 

Sig = 0.287 
ดา้นช่องทางการ
จ าหน่าย 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
 

3.40 
0.84 

 
 

3.86 
0.81 

 
 

4.73 
0.11 

 
 

3.77 
0.80 

 
 

3.74 
0.73 

 
 

3.67 
0.71 

 
 

F = 1.188 
Sig = 0.320 

ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
 

3.50 
0.00 

 
 

2.79 
0.96 

 
 

4.58 
0.14 

 
 

3.42 
0.88 

 
 

3.51 
0.72 

 
 

2.93 
0.83 

 
 

F = 3.212 
Sig =0.010* 

ดา้นบุคลากร 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.87 
0.17 

 
4.25 
0.27 

 
4.66 
0.28 

 
4.64 
0.47 

 
4.55 
0.52 

 
4.34 
0.70 

 
F = 1.330 

Sig = 0.257 
ดา้นกระบวนการ 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.62 
1.23 

 
2.95 
1.01 

 
4.33 
0.57 

 
3.46 
1.06 

 
3.60 
0.94 

 
3.25 
0.74 

 
F = 1.139 

Sig = 0.344 
ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
 

3.50 
0.70 

 
 

2.72 
0.71 

 
 

4.33 
0.57 

 
 

3.38 
0.84 

 
 

3.74 
1.03 

 
 

3.37 
1.09 

 
 

F = 1.666 
Sig = 0.149 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่ 4.34  ความสัมพนัธ์ระหวา่งประเภทธุรกิจกบักลยทุธ์การตลาด 

หมายเหตุ * ค่าความเช่ือมนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

 
 

 

 

กลยทุธ์การตลาด ประเภทธุรกิจ สถิติทดสอบ 
เจา้ของ 
คนเดียว 

 

หุน้ 
ส่วน 

บริษทั นิติ
บุคคล 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
4.21 
0.53 

 
4.31 
0.42 

 
4.39 
0.64 

 
4.33 
0.08 

 
F = 0.494 

Sig = 0.687 
ดา้นราคา 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.62 
0.79 

 
3.80 
0.78 

 
3.92 
1.01 

 
4.00 
0.57 

 
F = 0.742 

Sig = 0.529 
ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.66 
0.71 

 
3.90 
0.66 

 
3.80 
1.00 

 
4.86 
0.11 

 
F = 3.225 

Sig = 0.025* 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.43 
0.77 

 
3.55 
0.70 

 
3.33 
1.15 

 
3.50 
0.86 

 
F = 0.250 

Sig = 0.861 
ดา้นบุคลากร 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
4.46 
0.55 

 
4.60 
0.47 

 
4.66 
0.46 

 
4.50 
0.00 

 
F = 0.804 

Sig = 0.494 
ดา้นกระบวนการ 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.44 
0.97 

 
3.64 
0.83 

 
3.97 
0.86 

 
4.41 
1.01 

 
F = 1.903 

Sig = 0.133 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.51 
1.12 

 
3.84 
0.76 

 
4.03 
0.97 

 
4.00 
0.57 

 
F = 1.381 

Sig = 0.252 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่ 4.35  ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัปัจจยัทางการปรับตวั 

หมายเหตุ * ค่าความเช่ือมนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจยัทางการปรับตวั เพศ สถิติทดสอบ 
ชาย หญิง 

ดา้นราคา 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.43 
0.73 

 
3.62 
0.64 

 
F = 2.162 

Sig = 0.144 
ดา้นตวัสินคา้ 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
4.25 
0.53 

 
4.27 
0.50 

 
F = 0.032 

Sig = 0.858 
ดา้นการจดัร้าน 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.77 
0.77 

 
3.79 
0.73 

 
F = 0.025 

Sig = 0.875 
ดา้นการบริการลูกคา้ 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.31 
0.74 

 
3.49 
0.81 

 
F = 1.519 

Sig = 0.220 
ดา้นสินคา้คงคลงั 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.63 
0.91 

 
3.63 
0.94 

 
F = 0.000 

Sig = 0.989 
ดา้นการบริหารงานร้านคา้ 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.89 
0.81 

 
3.84 
0.82 

 
F = 0.124 

Sig = 0.725 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่ 4.36  ความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัปัจจยัทางการปรับตวั 

หมายเหตุ * ค่าความเช่ือมนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจยัทางการปรับตวั อาย ุ สถิติทดสอบ 
ต ่ากวา่ 
30 ปี 

 

31-40 
ปี 

41-50 
ปี 

มากกวา่ 
51 ปี 

ดา้นราคา 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.49 
0.67 

 
3.61 
0.76 

 
3.52 
0.52 

 
3.00 
0.66 

 
F = 0.843 

Sig = 0.473 
ดา้นตวัสินคา้ 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
4.26 
0.50 

 
4.27 
0.53 

 
4.25 
0.59 

 
4.16 
0.28 

 
F = 0.043 

Sig = 0.988 
ดา้นการจดัร้าน 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.81 
0.74 

 
3.74 
0.81 

 
3.81 
0.61 

 
3.75 
0.50 

 
F = 0.072 

Sig = 0.975 
ดา้นการบริการลูกคา้ 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.42 
0.73 

 
3.51 
0.87 

 
3.15 
0.41 

 
2.46 
0.90 

 
F = 2.203 

Sig = 0.092 
ดา้นสินคา้คงคลงั 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.55 
0.92 

 
3.73 
0.99 

 
3.70 
0.83 

 
3.66 
0.28 

 
F = 0.311 

Sig = 0.817 
ดา้นการบริหารงานร้านคา้ 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.74 
0.84 

 
4.06 
0.77 

 
3.95 
0.78 

 
3.50 
0.50 

 
F = 1.483 

Sig = 0.223 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่ 4.37  ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัปัจจยัทางการปรับตวั 

หมายเหตุ * ค่าความเช่ือมนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 
 
 
 
 
 
 

กลยทุธ์การตลาด ระดบัการศึกษา สถิติ
ทดสอบ 

ประถม
ศึกษา 

มธัยม 
ศึกษา 

ปวช. ปวส. ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญาตรี 

ดา้นราคา 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
2.87 
0.88 

 
3.41 
0.73 

 
4.66 
0.28 

 
3.46 
0.65 

 
3.52 
0.69 

 
3.40 
0.54 

 
F = 2.147 

Sig = 0.065 
ดา้นตวัสินคา้ 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.75 
0.35 

 
4.08 
0.37 

 
4.41 
0.28 

 
4.28 
0.22 

 
4.27 
0.55 

 
4.28 
0.41 

 
F = 0.596 

Sig = 0.065 
ดา้นการจดัร้าน 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.87 
0.53 

 
3.37 
0.81 

 
5.00 
0.00 

 
3.89 
0.47 

 
3.81 
0.73 

 
3.21 
0.72 

 
F = 3.191 

Sig =0.010* 
ดา้นการบริการลูกคา้ 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.20 
0.28 

 
2.66 
0.73 

 
4.33 
0.23 

 
3.71 
0.48 

 
3.40 
0.78 

 
3.37 
0.77 

 
F = 2.283 

Sig = 0.051 
ดา้นสินคา้คงคลงั 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.00 
0.70 

 
4.08 
0.73 

 
3.00 
0.00 

 
3.71 
0.95 

 
3.59 
0.93 

 
4.12 
0.99 

 
F = 1.256 

Sig = 0.288 
ดา้นการบริหารงาน
ร้านคา้ 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
 

3.50 
0.00 

 
 

4.25 
0.61 

 
 

4.00 
0.00 

 
 

3.92 
0.44 

 
 

3.85 
0.88 

 
 

3.75 
0.65 

 
 

F = 0.392 
Sig = 0.854 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4 .38  ความสัมพนัธ์ระหวา่งประเภทธุรกิจกบัปัจจยัทางการปรับตวั 

หมายเหตุ * ค่าความเช่ือมนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 

ปัจจยัทางการปรับตวั ประเภทธุรกิจ สถิติทดสอบ 
เจา้ของ 
คนเดียว 

 

หุน้ 
ส่วน 

บริษทั นิติ
บุคคล 

ดา้นราคา 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.45 
0.69 

 
3.60 
0.72 

 
3.61 
0.68 

 
4.08 
0.28 

 
F = 1.089 

Sig = 0.357 
ดา้นตวัสินคา้ 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
4.28 
0.47 

 
4.24 
0.58 

 
4.16 
0.73 

 
4.25 
0.00 

 
F = 0.158 

Sig = 0.924 
ดา้นการจดัร้าน 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.77 
0.79 

 
3.81 
0.67 

 
3.80 
0.85 

 
3.83 
0.28 

 
F = 0.029 

Sig = 0.993 
ดา้นการบริการลูกคา้ 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.40 
0.73 

 
3.48 
0.82 

 
2.86 
0.90 

 
4.20 
0.34 

 
F = 2.686 

Sig = 0.050* 
ดา้นสินคา้คงคลงั 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.58 
0.87 

 
3.67 
1.09 

 
3.83 
0.75 

 
4.00 
0.86 

 
F = 0.381 

Sig = 0.767 
ดา้นการบริหารงานร้านคา้ 
ค่าเฉล่ีย 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 
3.85 
0.81 

 
3.87 
0.86 

 
3.83 
0.86 

 
4.33 
0.28 

 
F = 0.328 

Sig = 0.805 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



บทที ่5 
 

สรุปผลการวจิัย การอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษาคน้ควา้อิสระ เร่ือง กลยุทธ์การตลาดและการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลาย 
ผูว้จิยัสรุปผลการวจิยั อภิปรายผลและขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
  ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูป้ระกอบการ  

ส่วนท่ี 2 ความส าคญัของการด าเนินกลยทุธ์ท่ีส าคญัต่อธุรกิจ 
ส่วนท่ี 3 ระดบัการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลาย 
ส่วนท่ี 4 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบักลยทุธ์การตลาด  
ส่วนท่ี 5 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการปรับตวัของธุรกิจเส้ือ

ยดืสกรีนลาย        
 
5.1 สรุปผลการวจัิย 
       ผลการศึกษากลยทุธ์การตลาดและการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลายสรุปผลไดด้งัน้ี 
       ส่วนที่ 1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการ สรุปผลข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของ
ผูป้ระกอบการท่ีตอบแบบสอบถามมีจ านวนทั้งหมด 117 ราย พบวา่ 
       ผูด้  าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายส่วนใหญ่เป็นเพศชายจ านวน 59 ราย ซ่ึงมากกว่าเพศหญิง ท่ีมี
จ  านวน 58 ราย  
       ผูด้  าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายส่วนใหญ่มีอายุ 20 – 30 ปี จ  านวน 61 ราย รองลงมาคืออาย ุ 
31 – 40 ปี จ  านวน 41 ราย อายุ 41 – 50 ปี จ  านวน 12 ราย และมีผูด้  าเนินธุรกิจท่ีมีอายุ 50 ปีข้ึนไป 
จ านวน 3 ราย  
       ผูด้  าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษา อยูใ่นระดบัปริญญาตรี จ  านวน 91 
ราย รองลงมาคือ สูงกวา่ระดบัปริญญาตรี จ  านวน 8 ราย ระดบัปวส. 7 ราย ระดบัปวช. 3 ราย ระดบั
มธัยมศึกษา จ านวน 6 และระดบัประถมศึกษา จ านวน 2 ราย  
     ผูด้  าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลาย ส่วนใหญ่มีประเภทธุรกิจ เป็นเจา้ของคนเดียว จ านวน 73 ราย 
รองลงมาคือ เป็นหุน้ส่วน จ านวน 32 ราย เป็นบริษทั จ านวน 9 ราย และนิติบุคคล จ านวน 3 ราย 
       และจากผลการวจิยัในเร่ืองของผลกระทบในช่วงวกิฤตเศรษฐกิจในปี 2554-2556 พบวา่  
       ผลกระทบในช่วงวิกฤตเศรษฐกิจ ปี2556 ผูด้  าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายส่วนใหญ่ยอดการ
สั่งซ้ือสินค้า ลดลง จ านวน 62 ราย รองลงมาคือ ปี2555 ลดลง จ านวน 49 และ ปี2554 ไม่มี
ผลกระทบ จ านวน 47 ราย  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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       ผลกระทบในช่วงวกิฤตเศรษฐกิจ ปี2556 ผูด้  าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายส่วนใหญ่ยอดขายของ
ร้าน ลดลง จ านวน 63 ราย รองลงมาคือ ปี2555 ลดลง จ านวน 50 ราย และ ปี2554 ไม่มีผลกระทบ 
จ านวน  44 ราย 
       ผลกระทบในช่วงวิกฤตเศรษฐกิจ ปี2556 ผูด้  าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายก าไรของร้านลดลง 
จ านวน 65 ราย รองลงมาคือ ปี2555 ลดลง จ านวน 52 ราย และ ปี2554 ไม่มีผลกระทบ กบั ลดลง มี
จ านวน 40 ราย 
       ผลกระทบในช่วงวิกฤตเศรษฐกิจ ปี2554 ผูด้  าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายส่วนใหญ่การจา้งงาน
ของร้านไม่มีผลกระทบ จ านวน 65 ราย ปี2555 ไม่มีผลกระทบ จ านวน 56 ราย และ ปี2556 ไม่มี
ผลกระทบ กบั ลดลง มีจ านวนเท่ากนัคือ 47 ราย  
        ผลกระทบในช่วงวิกฤตเศรษฐกิจ ปี2554 ผูด้  าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายส่วนใหญ่การให้
เครดิตทางการคา้ของร้านไม่มีผลกระทบ จ านวน 68 ราย ปี2555 ไม่มีผลกระทบ จ านวน 60 ราย 
และ ปี2556 ไม่มีผลกระทบ 54 ราย 
 
       ส่วนที่  2 ความส าคัญของการด าเนินกลยุทธ์ที่ส าคัญต่อธุรกิจ  สรุปผลข้อมูลผู ้ท่ีตอบ
แบบสอบถามมีจ านวนทั้งหมด 117 ราย พบวา่ 
       กลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายในด้านผลิตภัณฑ์  ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบักลยุทธ์การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ในภาพรวมมี
ระดับความส าคญัมาก (ค่าเฉล่ีย = 4.25)  โดยผูด้  าเนินธุรกิจให้ความส าคญัในเร่ืองของลายพิมพ์
สวยงามทนัสมยัมากท่ีสุด รองลงมาความประณีตในการเยบ็และพิมพล์าย ความคงทนของสีผา้ สี 
ไม่ตก เน้ือผา้นุ่มใส่สบาย รูปแบบทรงเส้ือ มีเน้ือผา้หลายชนิดให้เลือก อนัดบัสุดทา้ยคือความคงทน
ของเน้ือผา้ ไม่ยว้ย ยดื  
       กลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายในดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบักลยทุธ์การตลาดดา้นราคา ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัมาก  
(ค่าเฉล่ีย = 3.70) โดยผูด้  าเนินธุรกิจให้ความส าคญัในเร่ืองความหลากหลายของราคามากท่ีสุด 
รองลงมาคือราคาใกลเ้คียงร้านอ่ืน และราคายอ่มเยาเป็นอนัดบัสุดทา้ย  
       กลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบักลยุทธ์การตลาดด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.75) โดยให้ความส าคญัในเร่ืองสถานท่ี
จ าหน่ายออกแบบสวยงามดึงดูดตามากท่ีสุด รองลงมาคือสถานท่ีจ าหน่ายสะอาด โปร่ง ปลอดภยั 
จ าหน่ายสินค้าด้วยพนักงานงานขาย สถานท่ีจ าหน่ายย่านชุมชน โดยให้ความส าคัญมากและ
ความส าคญัมากท่ีสุด และสถานท่ีจ าหน่ายในหา้งสรรพสินคา้นอ้ยท่ีสุด  
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       กลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายในดา้นส่งเสริมการตลาด ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธ์การตลาดด้านส่งเสริมการตลาด ใน
ภาพรวมมีระดบัความส าคญัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย = 3.46) โดยให้ความส าคญัในเร่ืองการให้ของแถม
อ่ืนๆมากท่ีสุด การลดราคา การให้ลองสินคา้ และบริการรับค าสั่งซ้ือจากร้าน หรือ บา้นลูกคา้น้อย
ท่ีสุด  
       กลยทุธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายในดา้นบุคคล ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบักลยุทธ์การตลาดดา้นบุคคล ในภาพรวมมีระดบัความส าคญั
มากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย = 4.51) โดยให้ความส าคญัเร่ืองบุคลากรมีความเป็นกนัเองกบัลูกคา้ทั้งลูกคา้ขา
ประจ า และ ขาจรมากท่ีสุด รองลงมาคือบุคลากรมีความเอาใจใส่ลูกคา้ บุคลากรมีคุณภาพ และ
บุคลากรควรใหบ้ริการท่ีรวดเร็วต่อลูกคา้  
       กลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายในดา้นลกัษณะส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบักลยุทธ์การตลาดดา้นลกัษณะ
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.56) โดยให้ความส าคญั
เร่ืองมีการจดัหนา้ร้านท่ีสะดุดตามากท่ีสุด รองลงมาคือใชค้อมพิวเตอร์จดัเก็บขอ้มูลสินคา้ ใชเ้คร่ือง
คิดเงินอตัโนมติัเพื่อความแม่นย  า อนัดบัสุดทา้ยคือติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศภายในร้าน  
       กลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายในด้านการให้บริการ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบักลยุทธ์การตลาดด้านการให้บริการ ในภาพรวม
มีระดบัความส าคญัมาก(ค่าเฉล่ีย = 3.56) โดยให้ความส าคญัเร่ืองควรมีบริการสั่งซ้ือ หรือ สอบถาม
สินคา้ทางอินเตอร์เน็ต และ โทรศพัท์มากท่ีสุด รองลงมาคือควรมีการแจง้ข่าวสารราคา ผลิตภณัฑ์ 
โปรโมชัน่ และอนัดบัสุดทา้ยคือควรมีบริการจดัส่งถึงบา้น  
      
       ส่วนที่ 3 ระดับการปรับตัวของธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลาย สรุปผลขอ้มูลผูท่ี้ตอบแบบสอบถามมี
จ านวนทั้งหมด 117 ราย พบวา่ 
       กลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อระดับการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายในด้านราคา ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการปรับตวัดา้นราคา ในภาพรวม
มีระดบัความส าคญัมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.52)  โดยให้ความส าคญัเร่ืองมีการก าหนดราคาสินคา้ ให้ต ่า
กวา่คู่แข่งใกลเ้คียงมากท่ีสุด รองลงมาคือมีการจ าหน่ายสินคา้ตามราคาป้าย ผูผ้ลิต หรือ ราคาท่ีระบุ  
มีการลดราคาสินคา้จากป้าย และอนัดบัสุดทา้ยคือ มีการติดป้ายฉลากบอกราคาสินคา้อยา่งชดัเจน  
       กลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อระดบัการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายในดา้นตวัสินคา้ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการปรับตวัด้านตวัสินค้า ใน
ภาพรวมมีระดบัความส าคญัมาก (ค่าเฉล่ีย = 4.25) โดยให้ความส าคญัเร่ืองหาสินคา้ใหม่ ๆ มาขาย
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มากท่ีสุด รองลงมาคือจดัหาสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ เลือกสินคา้ท่ีมีลายต่างจากคู่แข่ง
มาขาย และอนัดบัสุดทา้ยคือตดัสินคา้ท่ีขายไม่ดีออกจากร้าน  
       กลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อระดับการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายในด้านการจดัร้าน 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการปรับตวัดา้นการจดัการ
ร้าน ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.78) โดยให้ความส าคญัเร่ืองจดัร้านให้เป็น
ระเบียบมากท่ีสุด รองลงมาคือจดัชั้นวางสินคา้ใหม่ เปล่ียนรูปแบบร้านดั้งเดิม เป็นร้านสมยัใหม่ 
และอนัดบัสุดทา้ยคือ จดัหาท่ีจอดรถ หรือ เพิ่มพื้นท่ีจอดรถใหลู้กคา้  
       กลยทุธ์การตลาดท่ีมีผลต่อระดบัการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลายในดา้นการบริหารลูกคา้ 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการปรับตวัดา้นการบริหาร
ลูกคา้ ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย = 3.40) โดยให้ความส าคญัเร่ืองให้ความ
เป็นกนัเองกบัลูกคา้มากข้ึนมากท่ีสุด  รองลงมาคือ ขยายเวลาเปิด หรือ ปิดร้านใหม้ากข้ึน ใหสิ้นเช่ือ 
บริการรับค าสั่งซ้ือจากร้าน หรือ บา้นลูกคา้ และอนัดบัสุดทา้ยคือ บริการส่งสินคา้ถึงบา้น 
       กลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อระดบัการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายในด้านสินคา้คงคลงั 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการปรับตวัดา้นสินคา้คง
คลงั ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.63) โดยให้ความส าคญัเร่ืองเลิกขายสินคา้ท่ี
ขายไม่ดี มากท่ีสุด ส่วนเร่ืองการพยายามไม่สตอ๊ก (Stock) สินคา้ไวม้ากเหมือนอดีตนอ้ยท่ีสุด 
       กลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อระดบัการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายในดา้นการบริหารงาน
ร้านคา้ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการปรับตวัดา้นการ
บริหารงานร้านคา้ ในภาพรวมมีระดบัความส าคญัมาก (ค่าเฉล่ีย = 3.87) โดยให้ความส าคญัเร่ือง
บริหารงานโดยตนเองเพื่อลดตน้ทุนมากท่ีสุด และเร่ืองลดจ านวนลูกจา้งลงนอ้ยท่ีสุด 
       กลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อระดับการปรับตัวของธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายในด้านระดับการ
ปรับตวั ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการปรับตวัอยูใ่นระดบัท่ีพออยูร่อด รองลงมาคือดีข้ึนจากปี
ท่ีแลว้ และยงัไม่ดีข้ึน โดยผูด้  าเนินธุรกิจท่ีมีการปรับตวัท่ีดีข้ึนจากปีท่ีแลว้ให้ความเห็นวา่ระดบัการ
ปรับตวัท่ีดีข้ึนส่วนใหญ่คือ 20 % มีจ านวนทั้งหมด 16 ราย 
 
       ส่วนที ่4 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกบักลยุทธ์การตลาด สรุปผล
ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูป้ระกอบการท่ีตอบแบบสอบถามมีจ านวนทั้งหมด 117 ราย พบวา่

ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีความสัมพนัธ์กบัความส าคญัของการด าเนินกลยทุธ์ท่ีส าคญัต่อธุรกิจท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 ไดแ้ก่  
       ปัจจยัส่วนบุคคลเร่ืองเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัความส าคญัของการด าเนินกลยทุธ์ท่ีส าคญัต่อ
ธุรกิจในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล 
ดา้นลกัษณะส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นการใหบ้ริการ เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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       ปัจจยัส่วนบุคคลเร่ืองอายไุม่มีความสัมพนัธ์กบัความส าคญัของการด าเนินกลยทุธ์ท่ีส าคญัต่อ
ธุรกิจในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล 
ดา้นลกัษณะส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นการใหบ้ริการ 
       ปัจจยัส่วนบุคคลเร่ืองระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัความส าคญัของการด าเนินกลยทุธ์ท่ี
ส าคญัต่อธุรกิจในดา้นดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ดา้นบุคลากร ดา้น
กระบวนการและดา้นลกัษณะทางกายภาพ แต่มีความสัมพนัธ์ในดา้นการส่งเสริมการตลาด 
       ปัจจยัส่วนบุคคลเร่ืองประเภทธุรกิจไม่มีความสัมพนัธ์กบัความส าคญัของการด าเนินกลยทุธ์ท่ี
ส าคญัต่อธุรกิจดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ
และดา้นลกัษณะทางกายภาพ แต่มีความสัมพนัธ์กนัในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
  
       ส่วนที ่5 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกบัการปรับตัวของธุรกจิเส้ือยืด
สกรีนลาย สรุปผลขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูป้ระกอบการท่ีตอบแบบสอบถามมีจ านวนทั้งหมด 
117 ราย พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีความสัมพนัธ์กบัการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลายท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 ไดแ้ก่  
       ปัจจยัส่วนบุคคลเร่ืองเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลายในดา้น
ราคา ดา้นตวัสินคา้ ดา้นการจดัร้าน ดา้นการบริการลูกคา้ ดา้นสินคา้คงคลงัและดา้นการบริหารงาน
ร้านคา้ 

ปัจจยัส่วนบุคคลเร่ืองอายไุม่มีความสัมพนัธ์กบัการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลายใน
ดา้นราคา ดา้นตวัสินคา้ ดา้นการจดัร้าน ดา้นสินคา้คงคลงัและดา้นการบริหารงานร้านคา้ และดา้น
การบริการลูกคา้ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
       ปัจจยัส่วนบุคคลเร่ืองระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยดืสกรีน
ลายในดา้นสินคา้คงคลงัและดา้นการบริหารงานร้านคา้ ดา้นราคา ดา้นตวัสินคา้และดา้นการบริการ
ลูกคา้ แต่มีความสัมพนัธ์กนัในดา้นการจดัร้านอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
       ปัจจยัส่วนบุคคลเร่ืองประเภทธุรกิจไม่มีความสัมพนัธ์กบัการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยดืสกรีน
ลายในดา้นราคา ดา้นตวัสินคา้ ดา้นการจดัร้าน ดา้นสินคา้คงคลงัและดา้นการบริหารงานร้านคา้ แต่
มีความสัมพนัธ์กนัในดา้นการบริการลูกคา้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

5.2  อภิปรายผลวจิัย 
 
       ในการวิจยัเร่ืองกลยุทธ์ทางการตลาดและแนวทางการปรับตัวของ ธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลาย 
สามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 
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       1. กลยุทธ์การตลาดของผูป้ระกอบการในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X =3.84, S.D.=0.92) ส่วน
ใหญ่ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัในดา้นบุคคล เนน้ให้บุคลากรมีความเป็นกนัเองกบัลูกคา้ สุภาพ 
ใส่ใจลูกคา้ และมีการบริการท่ีรวดเร็วแก่ลูกคา้มากท่ีสุด ส่วนการปรับตวัของผูป้ระกอบการมีการ
ปรับตวัในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X =3.74, S.D.=0.97) ส่วนใหญ่ผูป้ระกอบการให้ความส าคญั
ในดา้นตวัสินคา้ คือการน าสินคา้ใหม่ ๆ มาขายเพื่อให้มีความหลากหลายของตวัสินคา้ มีลายต่าง
จากคู่แข่งและมีสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้มากท่ีสุด  กลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการ
ด าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลาย พบวา่ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในดา้นบุคคลมาก
ท่ีสุด รองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านราคา อาจเน่ืองมาจาก
ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เห็นวา่การด าเนินธุรกิจนั้นตอ้งอาศยับุคคลท่ีจะสามารถสร้างความพึงพอใจ
ให้กบัลูกคา้ได ้และเล็งเห็นถึงความส าคญัของผลิตภณัฑ์ท่ีน าเสนอให้กบัลูกคา้ รวมถึงการให้ราคา
ท่ีเหมาะสมกบัตวัผลิตภณัฑ์นั้น ๆ สอดคล้องกบั  ฐิติมา ผการัตน์สกุลและวิโรจน์ เจษฎาลกัษณ์ 
(2558) กล่าวว่า กลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคก่อให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ
มากท่ีสุดคือกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ ในท่ีน้ีก็คือการคดัเลือกและจาหน่ายสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี มีการ
สร้างความแตกต่างไม่เหมือนใคร มีจุดเด่นท่ีหาจากแหล่งอ่ืนไดย้าก สอดคลอ้งกบั ฉตัยาพร เสมอใจ 
(2556) กล่าววา่ผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ยสินคา้ บริการ และความคิด ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์
และมีมูลค่าในสายตาของผูบ้ริโภคจึงทาให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้สอดคลอ้งกบักฤษฎาภรณ์ รุจิ
ธ ารงกุล (2548) พบว่า กลยุทธ์ท่ีส าคญัในการแข่งขนัในตลาดโลกและมีผลต่อเน่ืองท าให้กิจการ
เติบโตมากท่ีสุดคือคุณภาพและราคาสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัอรทยั หม่ืนพนัธ์ (2553) พบวา่ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นราคาในระดบัมาก
ท่ีสุดให้ความส าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางจ าหน่ายและส่งเสริมการตลาดใน
ระดบัมาก  
       2. ปัจจยัส่วนบุคคลของผูป้ระกอบการท่ีใชท้ดสอบคือ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา และประเภท
ของธุรกิจ โดยเพศของผูป้ระกอบการท่ีแตกต่างกนั ไม่มีความแตกต่างกนัในเร่ืองของกลยุทธ์ทาง
การตลาด และการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลาย อายุของผูป้ระกอบการท่ีแตกต่างกนั ไม่มี
ความแตกต่างกนัในเร่ืองของการจดัท ากลยุทธ์ทางการตลาดและการปรับตวัของธุรกิจเสือยดืสกรีน
ลาย ระดบัการศึกษาของผูป้ระกอบการท่ีแตกต่างกนั มีการจดัท ากลยุทธ์ทางการตลาดดา้นส่งเสริม
การตลาด และการปรับตวัในดา้นการจดัร้านท่ีแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
และประเภทของธุรกิจท่ีแตกต่างกนั มีการจดัท ากลยุทธ์ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และการปรับตัวในด้านการบริการลูกค้าท่ีแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
สอดคลอ้งกบั ฉัฐถกามาศ พลศรี (2549) และรัฐพงษ์ ลกัษมีวารีทิพย ์(2554) พบว่า เพศและระดบั
การศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีกลยทุธ์การตลาดและการปรับตวัเพื่อความอยูร่อดไม่แตกต่างกนั 
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5.3 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจิัย 
 
       1.  ผลการศึกษาพบวา่ผูด้  าเนินธุรกิจส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัในเร่ืองของกลยทุธ์ของการด าเนิน
ธุรกิจดา้นผลิตภณัฑ์ในเร่ืองของลายพิมพท่ี์สวยงาม ทนัสมยั มีความประณีตในการเยบ็และพิมพ์
ลาย ดงันั้นเม่ือเวลาผา่นไป ยคุสมยัผา่นไป ลายพิมพต่์างๆก็จะเปล่ียนไปตามยุคสมยั ผูด้  าเนินการจึง
ตอ้งใหค้วามสนใจมากข้ึนเพื่อท่ีจะน าไปพฒันาใหล้ายพิมพเ์หมาะสมตามยคุสมยั 
       2.  ผลการศึกษากลยุทธ์การตลาดท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลายในดา้นบุคคล ผู ้
ด าเนินธุรกิจให้ความส าคญัเร่ืองบุคลากรมีความเป็นกนัเองกบัลูกคา้ทั้งลูกคา้ขาประจ า และ ขาจร 
และบุคลากรมีความเอาใจใส่ลูกคา้ จึงจะเห็นไดว้า่การมีความเป็นกนัเองกบัลูกคา้นั้นมีความส าคญั
มาก หากมีผูท่ี้สนใจจะเร่ิมกิจการใหม่จึงตอ้งให้ความสนใจในส่วนใหญ่อย่างมาก เพื่อเป็นการต่อ
ยอดและดึงดูดใหลู้กคา้สนใจท่ีจะเขา้มาสอบถามผลิตภณัฑห์รือเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ 
       3.  ผลการศึกษาจากภาวะเศรษฐกิจในปี 2554-2556 พบว่าภาวะเศรษฐกิจในปี 2556 เป็นปีท่ี
ไดรั้บผลกระทบมากท่ีสุด ทั้งในเร่ืองของยอดการสั่งซ้ือสินคา้ ยอดขายของร้าน ก าไรของร้าน การ
จา้งงานของร้านและการให้เครดิตทางการคา้ของร้าน ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าภาวะเศรษฐกิจทางการ
คา้ขายมีการปรับเปล่ียนอยูต่ลอดเวลาและการปรับเปล่ียนนั้นมีผลกระทบอยา่งมาก และในปัจจุบนั
น้ีภาวะเศรษฐกิจของประเทศก็ยงัไม่คงท่ี ผูด้  าเนินจึงตอ้งมีการเตรียมตวัรับมือกบัภาวะเศรษฐกิจท่ี
อาจมีการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา ผูด้  าเนินการจะตอ้งมีการศึกษาและสังเกตการปรับเปล่ียนของ
สภาวะเศรษฐกิจนั้ นๆอยู่ตลอด และมีการวางแผนเพื่อรับมือกับเศรษฐกิจด้วย ยกตวัอย่างเช่น 
ก าหนดจ านวนสินคา้ในคลงัสินคา้ไวเ้ท่าท่ีจ  าเป็น ไม่มากเกินไปหรือไม่น้อยเกินไปจนท าให้ของ
ขาด ตามกระแสนิยมในปัจจุบนัวา่สินคา้แบบไหนก าลงัอยูใ่นกระแส เพื่อผูข้ายจะไดห้าสินคา้ท่ีตรง
กบักระแสนิยมในตลาดมาขาย เป็นตน้ 
       4.  ผลการศึกษาดา้นการปรับตวัของธุรกิจพบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลส่วนใหญ่มีความสัมพนัธ์กบั
การปรับตวัในดา้นการบริการลูกคา้ นัน่หมายถึงวา่ลกัษณะส่วนบุคคลท่ีต่างกนัจะมีการให้บริการ
กบัลูกคา้ท่ีต่างกนั ผูท่ี้สนใจท่ีจะด าเนินธุรกิจจึงตอ้งให้ความสนใจและเรียนรู้ในดา้นการบริการให้ดี 
มีความใส่ใจ เป็นกนัเองกบัลูกคา้ และสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้เพื่อดึงดูดลูกคา้ให้กลบัมาซ้ือ
สินคา้ร้านตนอีก  
 

5.3  งานวจิัยทีเ่กีย่วเน่ืองในอนาคต 
 
       ในการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการด าเนินธุรกิจเส้ือยืดสกรีนลาย พบวา่ส่วนใหญ่ผูด้  าเนิน
ธุรกิจแต่ละรายใหค้วามส าคญัทั้งกลยทุธ์ท่ีส าคญักบัการด าเนินธุรกิจและการปรับตวัของธุรกิจไม่
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แตกต่างกนั หากตอ้งการทราบวา่ผูด้  าเนินการจะใชก้ลยทุธ์ใดท่ีจะส่งเสริมใหเ้กิดการด าเนินธุรกิจท่ี
มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากข้ึน อาจจะมีการส ารวจโดยใชแ้บบสอบถามส ารวจลกัษณะการ
เลือกซ้ือเส้ือยดืสกรีนลายของผูบ้ริโภค และน าผลท่ีไดม้าวเิคราะห์วา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้
ความส าคญักบัส่ิงใดมากท่ีสุดในการเลือกบริโภคสินคา้จากร้านนั้น ๆ 
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      แบบสอบถาม 
เลขท่ี................................................................. 
ช่ือหา้ง/ร้านท่ีไปสัมภาษณ์...............................  
วนัท่ีสัมภาษณ์..................................................  

 
 

แบบสอบถามวทิยานิพนธ์ 
กลยทุธ์การตลาดและการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลาย 

ค าช้ีแจง 

       แบบสอบถามน้ีซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  
สาขาบริหารธุรกิจทั่วไป สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล้าเจ้าคุณทหารลาดกระบัง โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อตอ้งการทราบวธีิการด าเนินการธุรกิจเส้ือผา้เพื่อสร้างความอยูร่อดแก่ธุรกิจ 
       ซ่ึงขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสอบถามคร้ังน้ีจะน าไปวเิคราะห์ในภาพรวม โดยมิไดเ้ป็นการตรวจสอบ
การด าเนินการร้านคา้ของท่านใหเ้กิดความเสียหายแต่อยา่งใด  
       จึงขอความกรุณาจากท่านในการใหข้อ้มูลท่ีตรงกบัความเป็นจริงมากท่ีสุด เพื่อประโยชน์ 
ในการศึกษา รวมถึงประโยชน์ท่ีจะมีต่อท่านและต่อส่วนรวม 
 
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ประกอบดว้ย 
ส่วนที ่1 : แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูป้ระกอบการ                                                                         
ส่วนที ่2 : แบบสอบถามเก่ียวกบัความส าคญัของการด าเนินกลยทุธ์ท่ีส าคญัต่อธุรกิจ 
ส่วนที ่3 : แบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัการปรับตวัของธุรกิจเส้ือยดืสกรีนลาย  
 
 
 
_____________________________________________________________________________ 

ขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงในความร่วมมือ 
นายอานุภาพ  พกัตรพนัธานนท ์

นศ. ระดบั ปริญญาโท 
หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

สาขาบริหารธุรกิจทัว่ไป 
สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 
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ส่วนที ่ 1 : แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการ  
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย  √  ใน � ข้อความทีต่รงกบัข้อมูลของท่านมากทีสุ่ดเพยีงข้อเดียว 
  
 ร้านท่ีสอบถามอยูใ่น � ตลาดโบเ๊บ ๊� ตลาดนดัสวนจตุจกัร � ประตูน ้า 
1.  เพศ  

� 1) ชาย   � 2) หญิง 
2.  อาย ุ 
   � 1) 21 - 30 ปี   � 2) 31 - 40 ปี       

� 3) 41 - 50 ปี   � 4) 51 ปี ข้ึนไป 
3.  ระดบัการศึกษา  

� 1) ประถมศึกษา   � 2) มธัยมศึกษาตอนตน้ 
� 3) มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. � 4) ปวส./อนุปริญญา 
� 5) ปริญญาตรี                            � 6) อ่ืน ๆ (ระบุ)...................... 

4.  ประเภทธุรกิจ 
 � 1) เจา้ของคนเดียว  � 2) หุน้ส่วน 

� 3) บริษทั         � 4) นิติบุคคล 
 
5.  สถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนกบักิจการในปี 2554 -2556 
 

 
 
 
 

ประเดน็ผลกระทบ 
ในช่วงวกิฤต
เศรษฐกจิ 

2554 2555 2556 

เพ่ิมข้ึน ลดลง ไม่มี เพ่ิมข้ึน ลดลง ไม่มี เพ่ิมข้ึน ลดลง ไม่มี 

ยอดการสัง่ซ้ือสินคา้          
ยอดขายของร้าน          
ก าไรของร้าน          
การจา้งงานของร้าน          
การใหเ้ครดิตทาง
การคา้ของร้าน 
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ส่วนที ่2 : แบบสอบถามเกีย่วกบัความส าคัญของการด าเนินกลยุทธ์ทีส่ าคัญต่อธุรกจิ 
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย  √  ลงในช่องทีต่รงกบัความเห็นของท่านมากทีสุ่ดเพยีงข้อเดียว 
 

กลยุทธ์ทีส่ าคัญต่อธุรกจิ 
ระดับความส าคัญ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

1. ด้านผลติภัณฑ์      

1.1  รูปแบบทรงเส้ือ      

1.2  ลายพิมพส์วยงาม, ทนัสมยั      

1.3  ความประณีตในการเยบ็และพิมพล์าย      

1.4  เน้ือผา้นุ่มใส่สบาย      

1.5  มีเน้ือผา้หลายชนิดใหเ้ลือก      

1.6  ความคงทนของเน้ือผา้ ไม่ยว้ย ยดื      

1.7  ความคงทนของสีผา้ สี ไม่ตก      

2. ด้านราคา       

2.1  ราคาใกลเ้คียงร้านอ่ืน      

2.2  ความหลากหลายของราคา      

2.3  ราคายอ่มเยา (ราคาถูก)      

3.  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      

3.1  สถานท่ีจ าหน่ายในหา้งสรรพสินคา้      

3.2  สถานท่ีจ าหน่ายยา่นชุมชน      

3.3  สถานท่ีจ าหน่ายออกแบบสวยงาม 

ดึงดูดตา 

     

3.4  สถานท่ีจ าหน่ายสะอาด โปร่ง ปลอดภยั      

3.5  จ  าหน่ายสินคา้ดว้ยพนกังานงานขาย      
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กลยุทธ์ทีส่ าคัญต่อธุรกจิ 
ระดับความส าคัญ 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

4. ด้านส่งเสริมการตลาด      

4.1  การลดราคา      

4.2  การใหล้องสินคา้      

4.3  การใหข้องแถมอ่ืนๆ      

4.4 บริการรับค าสั่งซ้ือจากร้าน / บา้นลูกคา้      

5. ด้านบุคคล      

5.1 บุคลากรมีความสุภาพ      

5.2 บุคลากรมีความเอาใจใส่ลูกคา้      

5.3 บุคลากรมีความเป็นกนัเองกบัลูกคา้ทั้ง

ลูกคา้ขาประจ า และ ขาจร 

     

5.4 บุคลากรควรใหบ้ริการท่ีรวดเร็วต่อลูกคา้      

6. ด้านลกัษณะส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ      

6.1 ใชค้อมพิวเตอร์จดัเก็บขอ้มูลสินคา้      

6.2 ใชเ้คร่ืองคิดเงินอตัโนมติัเพื่อความ

แม่นย  า 

     

6.3 ติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศภายในร้าน      

6.4 มีการจดัหนา้ร้านท่ีสะดุดตา      

7. ด้านการให้บริการ       

7.1 ควรมีบริการจดัส่งถึงบา้น      

7.2 ควรมีบริการสั่งซ้ือ/สอบถามสินคา้ทาง

อินเตอร์เน็ต แลโทรศพัท์ 

     

7.3 ควรมีการแจง้ข่าวสารราคา/ผลิตภณัฑ์/

โปรโมชัน่ 

     

 
 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



74 

ส่วนที ่3 : แบบสอบถามเกีย่วกบัระดับการปรับตัวของธุรกิจเส้ือยืดคอกลมสกรีนลาย  
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย  √  ลงในช่องทีต่รงกบัความเห็นของท่านมากทีสุ่ดเพยีงข้อเดียว 
 

แนวทางการปรับตัว 
ระดับในการปรับตัว 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

1. ด้านราคา       

1.1 มีการก าหนดราคาสินคา้ ใหต้  ่ากวา่คู่แข่ง

ใกลเ้คียง  

     

1.2 มีการลดราคาสินคา้จากป้าย       

1.3 มีการจ าหน่ายสินคา้ตามราคาป้าย ผูผ้ลิต 

หรือราคาท่ีระบุ  

     

1.4 มีการติดป้ายฉลากบอกราคา สินคา้อยา่ง

ชดัเจน  

     

2.  ด้านตัวสินค้า       

2.1  เลือกสินคา้ท่ีมีลายต่างจากคู่แข่งมาขาย       

2.2  จดัหาสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของ

ลูกคา้  

     

2.3  หาสินคา้ใหม่ ๆ มาขาย       

2.4  ตดัสินคา้ท่ีขายไม่ดีออกจากร้าน      

3. ด้านการจัดร้าน       

3.1 จดัชั้นวางสินคา้ใหม่       

3.2 จดัร้านใหเ้ป็นระเบียบ      

3.3 เปล่ียนรูปแบบร้านดั้งเดิม เป็นร้าน

สมยัใหม ่ 

     

3.4 จดัหาท่ีจอดรถ / เพิ่มพื้นท่ีจอดรถ  

ใหลู้กคา้  
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แนวทางการปรับตัว 
ระดับในการปรับตัว 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

4.  ด้านการบริหารลูกค้า       

4.1  ใหสิ้นเช่ือ       

4.2  บริการรับค าสั่งซ้ือจากร้าน / บา้นลูกคา้       

4.3  บริการส่งสินคา้ถึงบา้นลูกคา้       

4.4  ใหค้วามเป็นกนัเองกบัลูกคา้มากข้ึน       

4.5  ขยายเวลาเปิด - ปิดร้านใหม้ากข้ึน      

5. ด้านสินค้าคงคลงั       

5.1  เลิกขายสินคา้ท่ีขายไม่ดี       

5.2  พยายามไม่สตอ๊ก (Stock) สินคา้ไวม้าก

เหมือนอดีต  

     

6. ด้านการบริหารงานร้านค้า       

6.1 บริหารงานโดยตนเองเพื่อลดตน้ทุน       

6.2 ลดจ านวนลูกจา้งลง      

 
หลงัจากร้านของคุณปรับตวั (ถา้มีการปรับตวั ) ยอดขายในร้านของคุณดีข้ึนหรือไม่ 

�1). ดีข้ึนจากปีท่ีแลว้ ระบุ............%  � 2) พออยูร่อด  � 3) ยงัไม่ดีข้ึน 

 

.............................................ขอบคุณทีใ่ห้ความร่วมมือ......................................... 
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ภาคผนวก ข 
การหาคุณภาพของเคร่ืองมือ 

การหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) 
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ตารางผนวกที ่ข การวเิคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability)  Number of cases = 30 

ขอ้ค าถาม Cronbach’s Alpha 
ส่วนท่ี 1 กลยทุธ์ท่ีส าคญัต่อธุรกิจ 

  ดา้นผลิตภณัฑ ์
  ดา้นราคา 
  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
  ดา้นบุคคล 
  ดา้นลกัษณะส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
  ดา้นการใหบ้ริการ 

 
0.9920 
0.9880 
0.9708 
0.9736 
0.9910 
0.9870 
0.9930 

ส่วนท่ี 2 การปรับตวัของธุรกิจ 
  ดา้นราคา 
  ดา้นตวัสินคา้  
  ดา้นการจดัร้าน 
  ดา้นการบริหารลูกคา้  
  ดา้นสินคา้คงคลงั 
  ดา้นการบริหารงานร้านคา้ 

 
0.7778 
0.7202 
0.7508 
0.8202 
0.8708 
0.8250 

 

 จากตารางแสดงผลค่าความเช่ือมัน่ของค าถามในแบบสอบถาม โดยใชว้ธีิ Cronbach 's 

Alpha ในดา้นต่าง ๆ ซ่ึงพบวา่ มีค่าความเช่ือมัน่อยูร่ะหวา่ง 0.7126 ถึง 0.9988 ซ่ึงมีค่าใกลเ้คียงกบั 

0.60 และมากกวา่ 070 ดงันั้นจึงสามารถพิจารณายอมรับแบบสอบถามดงักล่าวเพื่อการวเิคราะห์ใน

ขั้นต่อไปได ้(Hair. 1995) 
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