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บทคัดย่อ 
การศึกษาครั้ งนี้ มี วัตถุประสงค์ เพื่ อวิ เคราะห์ลักษณะกลุ่มลูกค้ า เป้ าหมาย ลักษณะผู้ ส่ งวัตถุดิบ 

 และประสิทธิภาพธุรกิจแห่งนวัตกรรมที่มีต่อการใช้กลยุทธ์แบบน่านน้้าสีครามของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบ
ดั้งเดิมในจังหวัดนครนายก เพื่อวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันความต้องการโดยกลยุทธ์แบบน่านน้้าสีครามของธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัดนครนายก เพื่อวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคในการด้าเนิน
กลยุทธ์แบบน่านน้้าสีครามของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัดนครนายก และเพื่อน้าเสนอกลยุทธ์
แบบน่านน้้าสีครามที่มีต่อผลการด้าเนินงานที่ยั่งยืนของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัดนครนายก ซึ่ง
ผลการศึกษาวิจัยพบว่า ปัจจัยที่ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าด้วยแรงผลักดันจากบุคคลภายในครอบครัว และความยินดีที่จะให้
ผู้ค้าส่งวัตถุดิบรายใหม่เข้ามาเสนอข้อมูลเกี่ยวกับวัตถุดิบส่งผลต่อการใช้ กลยุทธ์แบบน่านน้้าสีครามของธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัดนครนายก  
ค้าส้าคัญ: 1) กลยุทธ์แบบน่านน้้าสีคราม 2) ความแตกต่างท่ียั่งยืน  
   3) ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มแบบดั้งเดิม 4) จังหวัดนครนายก 

 
Abstract 

The objective of this study is to analyze the characteristics of target group, supplier and the 
efficiency of the innovation business towards using blue ocean strategy of the traditional small and 
medium enterprises ( SMEs)  in Nakhonnayok Province, to factor analyze by blue ocean strategy of 
traditional small and medium enterprises ( SMEs)  in Nakhonnayok Province, to analyze strengths, 
weaknesses, opportunities and threats in blue ocean strategy of traditional small and medium 
enterprises ( SMEs)  in Nakhonnayok Province, and in order to present the blue ocean strategy on the 
sustainable performance of traditional small and medium enterprises (SMEs) in Nakhonnayok Province. 
The result that factors affecting customers' decision to purchase products with motivation from family 
members and the pleasure to have a new supplier come to present information about the raw materials 
affecting blue ocean strategy of traditional small and medium enterprises ( SMEs)  in Nakhonnayok 
Province. 
Keywords: 1) The Blue Ocean Strategy 2) Make Sustainable Difference  
      3) Traditional Small and Medium Enterprise 4) Nakhonnayok Province 
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บทน้า (Introduction) 
ก ล ยุ ท ธ์ น่ า น น้้ า สี ค ร า ม  ( Blue Ocean 

Strategy) ถือเป็นการเปลี่ยนมุมมองในเรื่องของ 
การแข่งขันใน รูปแบบเดิมที่เรียกว่า ท้องทะเลสีเลือด 
หรือ Red Ocean Strategy ซึ่งเป็นการแย่งชิงส่วน
แบ่งทางการตลาดกันอย่างดุเดือด มาเป็นกระบวน
ทัศน์แบบใหม่ที่ช่วยให้ผู้ประกอบธุรกิจสามารถคิดต่าง
อย่างสร้างสรรค์ และช่วยให้นักการตลาดสามารถ
น้าเสนอสินค้าหรือบริการใหม่ ๆ ที่สร้างความพึงพอใจ
ใ ห้กับผู้ บ ริ โภคได้  โดยจะ เ ห็น ได้ จ ากตั วอย่ า ง
ความส้าเร็จของธุรกิจเดลคอมพิวเตอร์ (Dell) เวอร์จิน 
(Virgin)  สตาร์บัคส์  (Starbucks)  อิ เกีย  ( IKEA)  ที่
ประสบความส้าเร็จในเรื่องของการสร้างสรรค์
นวัตกรรม โดยสามารถน้าเสนอความแตกต่างเพื่อ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าจนกลายเป็นผู้น้าใน
รูปแบบของตนเองได้ ทั้งนี้จะเห็นได้ว่าหัวใจส้าคัญของ
กลยุทธ์น่านน้้าสีคราม คือ ลูกค้า ซึ่งหลายครั้งที่
ผู้บริหารหรือนักการตลาดมักจะมองแต่เรื่องของ 
ตราสินค้าและคุณสมบัติของสินค้า รวมทั้งการบริการ
จากมุมมองของตนเอง มากกว่าการมองจากมุมมอง
ของลูกค้าหรือผู้ใช้งานจริง ทั้ง ๆ ที่คุณสมบัติบางอย่าง
ถึงแม้จะถูกพัฒนาขึ้นมาได้อย่างยากล้าบาก แต่ก็ไม่ได้
หมายความว่าจะเป็นที่ยอมรับของลูกค้าเสมอไป 
ดังนั้นการสร้างสรรค์สิ่งใหม่ ๆ จึงไม่อาจเรียกว่า
นวัตกรรมได้ หากไม่ได้รับการตอบสนองที่ดีจากกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย (Kumnuantip, 2009)  
 ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมถือได้ว่าเป็น
ธุรกิจที่มีความได้เปรียบเป็นอย่างมากในการน้า
เทคนิคของกลยุทธ์น่านน้้าสีคราม (Blue Ocean 
Strategy) มาใช้เพื่อสร้างความแตกต่างในท้องตลาด 
ซึ่งในมุมมองด้านวิชาการได้อธิบายไว้ว่ากลยุทธ์
น่ านน้้ าสีครามเป็นกลยุทธ์ที่ เน้นการหลีกเลี่ ยง 
การแข่งขันที่ท้าให้เกิดการบาดเจ็บจากการแข่งขันทาง
ธุรกิจ โดยธุรกิจที่ ใช้กลยุทธ์ดังกล่าวจะไม่สนใจ 
ต่อการแข่งขันหรือคู่แข่งขัน และจะไม่เข้าไปแข่งขัน 
ในตลาดหรือสร้างสินค้าเดิม ๆ ที่มีหน้าตา รูปร่าง หรือ
คุณสมบัติของสินค้าเหมือนกับร้านค้าอ่ืน ๆ แต่จะ
พยายามสร้างตลาดหรือสินค้าใหม่  ๆ ที่มีความ
แตกต่างและยังไม่มีใครสร้างหรือน้ามาใช้เพื่อท้าการ
เจาะตลาดใหม่ รวมทั้งเป็นการสร้างความตื่นตา ตื่นใจ

ให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ซึ่งลักษณะดังกล่าวท้าให้
การแข่งขันทางด้านราคาลดความส้าคัญลง และ 
กฎการแข่งขันยังไม่ได้มีการก้าหนดอย่างชัดเจน 
เปรียบเสมือนน่านน้้าใหม่ที่เงียบสงบปราศจากการ
แข่งขันที่รุนแรง และเมื่อไม่มีการแข่งขันด้านราคา
อย่างรุนแรง ย่อมท้าให้ธุรกิจมีก้าไรเติบโตอย่างแท้จริง 
(Kim & Mauborgne, 2005, p. 22) 

 ดังนั้น หากผู้ประกอบการธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมจะสร้างกลยุทธ์ของตนเองให้เป็น  
กลยุทธ์แบบน่านน้้าสีคราม เพื่อสร้างโอกาสให้ธุรกิจ 
ผู้ประกอบการจ้าเป็นที่จะต้องพิจารณาว่า กลุ่มลูกค้า
ของธุรกิจเป็นใคร สินค้าประเภทใดสามารถเจาะกลุ่ม
ลูกค้าประเภทใด นอกจากนี้ผู้ประกอบธุรกิจจะต้องท้า
การวิเคราะห์ให้ได้ว่าเหตุผลในการตัดสินใจซื้อของ
กลุ่ มลู กค้ า เป้าหมายนั้นซื้ อด้วย เหตุผลใด เช่น  
ซื้อสินค้าและบริการด้วย “เหตุผล” ซื้อเพราะ “ราคา
ที่ต่้ากว่า” หรือซื้อที่ “ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์” 
ซึ่งในกรณีของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมนี้   
การสร้างความแตกต่างของสินค้าย่อมส่งผลดีต่อ
ยอดขาย และเพิ่มความน่าสนใจต่อตัวสินค้า รวมทั้ง
เพิ่มทัศนคติที่ดีของผู้ซื้อต่อสินค้าและบริการด้วย  
โดยจะต้องสร้างความแตกต่างของสินค้ารวมทั้งสร้าง
ความน่าสนใจต่อลูกค้าไปพร้อม ๆ กัน และนอกจาก
การวิเคราะห์กลุ่มลูกค้าเป้าหมายแล้ว ในการแข่งขัน
ภายใต้กลยุทธ์แบบน่านน้้าสีครามนั้น ผู้ประกอบธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมจะต้องให้ความส้าคัญกับ
ผู้ค้าส่งวัตถุดิบ โดยเฉพาะความสัมพันธ์ของห่วงโซ่
อุปทานระหว่างผู้จัดหาวัตถุดิบและสถานประกอบการ
ในปัจจัยด้านการสื่อสาร ปัจจัยด้านความไว้วางใจ 
ปัจจัยด้านความร่วมมือ ปัจจัยด้านความสัมพันธ์ระยะ
ยาว และปัจจัยด้านการตอบสนองความต้องการ 
รวมทั้งการให้ความส้าคัญในประสิทธิภาพธุรกิจแห่ง
นวัตกรรมที่มีผลต่อการด้าเนินงานของธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม ซึ่งประกอบด้วยปัจจัยด้านภาวะ
ผู้น้า ด้านการวางแผน ด้านสารสนเทศ ด้านคน  
และด้านกระบวนการ (Thieanphut, 2007, p.26) 

 อย่างไรก็ตามกลยุทธ์ดังกล่าวจะต้องอาศัย
ทัศนคติเชิงบวกของผู้ประกอบธุรกิจที่จะต้องมีความ
กระตือรือร้นและมีความคิดสร้างสรรค์  และให้
ความส้าคัญถึงความยั่งยืนของธุรกิจ ภายใต้สภาวะ
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การแข่งขันที่มีสินค้าหรือบริการประเภทเดียวกันกับ
ธุรกิจอยู่ในตลาดเป็นจ้านวนมาก รวมทั้งโอกาสใน
อนาคตที่จะเกิดการลอกเลียนแบบสินค้าและบริการ
เพิ่มมากขึ้น โดยสินค้าและบริการดังกล่าวมีคุณสมบัติ
ใกล้เคียงกันกับที่ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมก้าลัง
ด้าเนินการผลิตและจัดจ้าหน่ายอยู่  ก็จะส่งผลต่อ 
การด้าเนินการของธุรกิจทั้งในปัจจุบันและในอนาคต
อย่างแน่นอน ทั้งนี้จากการศึกษาวิจัยเพื่อการพัฒนา
นวัตกรรมแบบจ้าลองทางธุรกิจของการจัดการธุรกิจ
อย่างยั่ งยืนที่น้ามาใช้เป็นต้นแบบร่วมได้  พบว่า 
นวัตกรรมแบบจ้าลองทางธุรกิจการจัดการอย่างยั่งยืน 
ประกอบด้วย การใช้ทรัพยากรให้เกิดประโยชน์สูงสุด
และใช้พลังงานอย่างมีประสิทธิภาพ การสร้างคุณค่า
จากของเสีย การใช้ทรัพยากรทดแทนและหมุนเวียน 
การเน้นที่ประโยชน์ของการใช้มากกว่าการเป็น
เจ้าของ การเป็นผู้น้าผลิตภัณฑ์และบริการที่เป็นเลิศ 
มุ่งเน้นในเรื่องความพอเพียง และประโยชน์ต่อสังคม
และสิ่งแวดล้อมมากกว่าธุรกิจ รวมทั้งมุ่งเน้นการเพิ่ม
ประโยชน์ของสังคมและสิ่ งแวดล้อมในวงกว้าง 
(Bocken, Short, Rana & Evans, 2013,  p. 42)  

 ด้วยเหตุผลดังกล่าวท้าใ ห้ผู้ วิจัยมีความ
ต้องการที่จะศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อผล 
การด้าเนินงานของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
ในสภาวะการแข่งขันของกลยุทธ์แบบน่านน้้าสีคราม 
แ ล ะ เพื่ อ ศึ ก ษ า ปั จ จั ย ผ ล ก า ร ด้ า เ นิ น ง า น ที่ มี
ความสัมพันธ์ต่อความยั่งยืนของธุรกิจขนาดกลาง 
และขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัดนครนายกของ
ประเทศไทย ทั้งนี้ผลการศึกษาที่ได้จากการวิจัยนี้จะ
สามารถน้าไปประยุกต์ใช้ในการสร้างความยั่งยืนให้แก่
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัด
นครนายกของประเทศไทยได้อย่างมีประสิทธิภาพ  
และสามารถน้าไปประยุกต์ใช้กับธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัดอื่นของประเทศไทยได้
อีกด้วย 

 
การทบทวนวรรณกรรม (Literature Review) 
แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

 ความหมายของ ธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อมจะมีความแตกต่างกันออกไป ตามวัตถุประสงค์
การด้าเนินการของแต่ละองค์กร หรือแต่ละหน่วยงาน 

และใช้ขนาดของสินทรัพย์ถาวร จ้านวนการจ้างงาน 
ขนาดของทุนจดทะเบียน เป็นต้น แต่โดยทั่วไปแล้ว
ความหมายของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมนั้น  
มีความหมายที่ ครอบคลุมกิจการขนาดกลางและ
ขนาดย่อม (Mini หรือ Micro Enterprises) กิจการรับ
ช่วงการผลิต (Supporting Industries) กิจการอิสระ 
(Enterprises หรือ Stand Alone Enterprises) โดย
ลั ก ษ ณ ะ เ ด่ น ที่ ส้ า คั ญ ข อ ง ธุ ร กิ จ ข น า ด ก ล า ง 
และขนาดย่อม (SMEs) สามารถจ้าแนกได้ ดังนี้   
(Sungwan, 2010, p. 3) 

 1. ง่ายต่อการเข้าท้าธุรกิจ เพราะใช้เงินทุน
และสิ่งอ้านวยความสะดวกต่าง ๆ ไม่สูงมากนัก และ
หากเกิดผิดพลาดในการด้าเนินกิจการก็เสียหายไม่มาก
เกินไป และมีโอกาสฟื้นตัวได้ง่ายกว่ากิจการที่มีขนาด
ใหญ่ 

 2. มีความคล่องตัวในการบริหารจัดการ 
ผู้ประกอบการสามารถควบคุมดูแลกิจการได้อย่าง
ทั่วไปและใกล้ชิด 

 3. สามารถสร้างความช้านาญเฉพาะอย่าง 
เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพและพัฒนาไปสู่การผลิตสินค้า
และบริการที่มีลักษณะเฉพาะตัว 

 4. การด้าเนินธุรกิจไม่ว่าจะเป็นด้านการผลิต
สินค้า การจัดจ้าหน่ายหรือการบริการจะมีความ
ยืดหยุ่นสูง สอดคล้องกับยุคการผลิตและการค้าที่
ตอบสนองอย่างรวดเร็ว (Quick Response) ตลอดจน
การผลิตและการค้าที่มุ่งความหลากหลายของรูปแบบ
หรือบริการมากกว่ามุ่งปริมาณ 

 5. ในกรณีที่มีสถานการณ์วิกฤตขอบเขตของ
ความเสียหายจะไม่มากเท่ากับธุรกิจขนาดใหญ่ 
เนื่องจากธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs)  
มีอยู่เป็นจ้านวนมากและหลากหลายประเภท ดังนั้น 
แม้จะได้รับผลกระทบจากความผันผวนทางเศรษฐกิจ 
จนเกิดความเสียหายต่อกิจการใดกิจการหนึ่ง  หรือ
หลาย ๆ กิจการ ความเสียหายที่เกิดขึ้นก็จะไม่มาก
เท่ากับกิจการขนาดใหญ่ 

 6. เป็นกลไกที่ส้าคัญ ที่จะป้องกันการผูกขาด 
หรือช่วยให้เกิดการแข่งขันในระดับเศรษฐกิจ 
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แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธ์ Blue Ocean 
 กลยุทธ์  Blue Ocean เป็นกลยุทธ์ที่ช่ วย

เสริมสร้างศักยภาพการแข่งขันให้กับผู้ประกอบการที่
แสวงหาโอกาสทางธุรกิจ โดยมีการเปลี่ยนแปลง
กระบวนทัศน์เชิงธุรกิจไปจากเดิม กล่าวคือ มีการ
น้าเสนอนวัตกรรมเชิงคุณค่าให้กับสินค้าและบริการที่
มีอยู่ในธุรกิจหรืออุตสาหกรรม ด้วยการหลีกเลี่ยงการ
เข้าไปแข่งขันในกลุ่มตลาดเดิมที่มีการลอกเลียนแบบ 
ต่างมุ่งเน้นเอาชนะคู่แข่งขันด้วยการแข่งขันด้านราคา 
ส่งผลกระทบอย่างรุนแรงต่อธุรกิจหรืออุตสาหกรรม
นั้น ๆ และไม่ก่อให้เกิดก้าไรรวมทั้งการพัฒนาธุรกิจที่
ยั่งยืน แต่สิ่งที่กลยุทธ์ Blue Ocean ให้ความส้าคัญ 
คือ การสร้างสินค้าหรือบริการให้มีเอกลักษณ์ที่โดด
เด่นเหนือกว่าคู่แข่งขัน โดยสร้างสรรค์คุณค่าของ
สินค้าที่ยังไม่มีใครน้าเสนอหรือพัฒนามาก่อนในธุรกิจ 
สามารถสร้างความต้องการใหม่ให้กับลูกค้า ควบคู่กับ
การลดต้นทุนพลังงานและค่าใช้จ่ายด้าเนินงานไป
พร้อม ๆ กัน ซึ่งลักษณะดังกล่าวท้าให้การแข่งขัน
ทางด้านราคาลดความส้าคัญลง และกฎการแข่งขันยัง
ไม่ได้มีการก้าหนดอย่างชัดเจน เปรียบเสมือนน่านน้้า
ใหม่ที่เงียบสงบปราศจาการแข่งขันที่รุนแรง ในเมื่อไม่
มีการแข่งขันด้านราคาอย่างรุนแรง ย่อมท้าให้ธุรกิจมี
ก้าไรเติบโตอย่างแท้จริง (Kim & Mauborgne, 2005,  
pp. 22)  ดังนั้น หลักการของ Blue Ocean นั้น จะไม่
มุ่งเน้นที่จะตอบสนองต่ออุปสงค์ที่มีอยู่ แต่จะเน้นใน
การสร้างความต้องการหรือ อุปสงค์ขึ้นมา ใหม่  
(Demand Creation) โดยไม่สนใจหรือให้ความส้าคัญ
กับคู่แข่งเดิม ๆ ที่อยู่ในอุตสาหกรรม เป็นการสร้าง
ความต้องการของลูกค้าและอุตสาหกรรมใหม่ขึ้นมา 
ก่อให้เกิดประโยชน์หรือคุณค่าทั้งต่อองค์กรและลูกค้า 
หลั กกา รของ  Blue Ocean Strategy ไ ด้ หั กล้ า ง
แนวคิดทางด้านกลยุทธ์ที่ใช้กันอยู่แต่เดิม ๆ โดยเสนอ
ว่าแทนที่จะมุ่งลอกเลียนแบบและเอาชนะคู่แข่งขัน ถ้า
องค์กรต้องการที่จะเติบโตจริง ๆ จะต้องแสวงหาทะเล
แห่งใหม่ แทนที่จะเป็นทะเลที่แดงด้วยเลือด (Red 
Ocean) แบบเดิม ซึ่งได้อุปมาเหมือนกับเป็น Blue 
Ocean ทะเลสีครามที่มีแนวทางในการวิเคราะห์อยู่ 4 
ประเด็น ประกอบด้วย 

 1. การยกเลิก (Eliminated) ของบางอย่างที่
เราเคยคิดว่าลูกค้าต้องการ แต่จริง ๆ แล้วในปัจจุบัน
ลูกค้าอาจจะไม่มีความต้องการเลยก็ได้ 

 2. การลด (Reduced) การน้าเสนอคุณค่า
บางอย่างให้ต่้ากว่าอุตสาหกรรม ซึ่งเราอาจจะเคยคิด
ว่าคุณค่านั้น ๆ ลูกค้ามีความต้องการมาก แต่จริง ๆ 
อาจจะไม่มากอย่างที่เราคิด 

 3. การเพิ่ม (Raised) ปัจจัยบางอย่างให้สูง
กว่าระดับอุตสาหกรรม 

 4. การสร้าง (Created) คุณค่าบางประการ
ที่ไม่เคยมีการน้าเสนอในอุตสาหกรรมมาก่อน 

 ดังนั้น จากแนวคิด Blue Ocean Strategy 
สามารถน้ ามาประยุ กต์ ใช้ ในการศึ กษาครั้ งนี้   
ทั้งนี้เนื่องจาก ความก้าวหน้าของเทคโนโลยีปัจจุบัน 
ท้าให้ผู้บริโภคมีความต้องการที่เปลี่ยนแปลงไป และ 
ผู้ประกอบธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิม
ในจังหวัดนครนายกจะต้องมองนอกกรอบหรือกรอบ
เดิม ๆ ซึ่งในการพิจารณาก้าหนดกลยุทธ์การสร้าง
บริ การที่ มี มู ลค่ า เพิ่ มด้ วยกลยุทธ์  Blue Ocean 
Strategy ในการพัฒนาผู้ประกอบธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัดนครนายกนั้น  
ผู้ศึกษาจึงเลือกใช้กรอบแนวคิด ERRC Grid ของ Blue 
Ocean Strategy มาใช้ประกอบในการวิเคราะห์ 
 
วิธีด้าเนินการ (Methods)  

การศึกษาวิจัยในครั้งนี้เป็นการศึกษาแบบผสม
สาน (Mixed method) โดยประกอบด้วยการวิจัยเชิง
คุณภาพ (Qualitative  research) และการวิจัยเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) ซึ่งประชากรที่ใช้
ในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้คือ ผู้ประกอบธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัดนครนายก 
โดยพบว่า ในปี พ.ศ. 2562 มีจ้านวนผู้ประกอบธุรกิจ
การค้าในจังหวัดนครนายก จ้านวนทั้งสิ้น 1,041 ราย 
แบ่งเป็นผู้ประกอบธุรกิจในรูปบริษัทจ้ากัด จ้านวน 
601 ราย ผู้ประกอบธุรกิจในรูปห้างหุ้นส่วนจ้ากัด 
จ้านวน 439 ราย และห้างหุ้นส่วนจ้ากัดสามัญนิติ
บุคคล จ้านวน 1 ราย (Nakhon Nayok Provincial 
Commercial Office, 2019) โดยมีระเบียบวิธีวิจัย
ตามรูปแบบการวิจัยดังนี้ 
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การวิจัยเชิงคุณภาพ  
กลุ่มตัวอย่างส้าหรับการวิจัยเชิงคุณภาพ ได้แก่ 

ผู้ประกอบธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิม
ในจังหวัดนครนายก จ้านวน 15 คน โดยแบ่งเป็นกลุ่ม
ผู้ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับการผลิตสินค้า จ้านวน 5 คน 
กลุ่มผู้ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับการให้บริการ จ้านวน  
5 คน และกลุ่มผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีก จ้านวน 5 คน 
ซึ่งการสุ่มกลุ่มตัวอย่างผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
แบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือกกลุ่ม
ตัวอย่างจากผู้ประกอบธุรกิจที่มีประสบการณ์ในการ
ด้าเนินธุรกิจไม่น้อยกว่า 1 ปี ส้าหรับเครื่องมือที่ใช้ใน
การวิจัยเชิงคุณภาพ ได้แก่ แนวค้าถามเพื่อการ
สัมภาษณ์ โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ประกอบด้วย ส่วน
ที่  1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ ใ ห้สัมภาษณ์ ส่วนที่   
2 ข้อมูลความคิดเห็นต่อลักษณะกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
ลักษณะผู้ส่งวัตถุดิบ และประสิทธิภาพธุรกิจแห่ง
นวัตกรรม ส่วนที่  3 การประยุกต์ใช้กลยุทธ์แบบ
น่านน้้ าสีครามเพื่อสร้างความแตกต่างแก่ธุรกิจ 
ขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัด
นครนายก ทั้งนี้ผู้วิจัยได้ด้าเนินการเสนอแนวค้าถาม
เพื่อการสัมภาษณ์ ต่อผู้ทรงคุณวุฒิและผู้เชี่ยวชาญ  
จ้านวน 3 ท่าน เพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรงตาม 
เนื้อหา (Content Validity) ที่มีความสอดคล้องตาม
วัตถุประสงค์ของการวิจัย ส้าหรับการเก็บข้อมูล ผู้วิจัย
จะเป็นผู้ด้าเนินการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างด้วยตนเอง 
ซึ่งผู้วิจัยจะด้าเนินการตรวจสอบข้อมูลระยะเวลาการ
ประกอบธุรกิจของผู้ประกอบธุรกิจที่ปฏิบัติหน้าที่
มาแล้วไม่น้อยกว่า 1 ปี ทั้งนี้ผู้วิจัยจะใช้วิธีการจด
บันทึกข้อมูลระหว่างการให้สัมภาษณ์ และผู้วิจัยจะขอ
อนุญาตผู้ให้สัมภาษณ์ในการบันทึกเสียงโดยเครื่อง
บันทึก (วิทยุเทป) ตลอดการสัมภาษณ์ ทั้งนี้เพื่อให้การ
เก็บข้อมูลไม่ผิดพลาด และได้ข้อมูลอย่างครบถ้วน  
โดยผู้วิจัยจะท้าการถอดเทป และค้นหาประเด็นที่มี
ความเกี่ยวข้องซึ่งสามารถน้าไปตอบปัญหาของการ
วิจัยในครั้งนี้ ในส่วนของการวิเคราะห์ข้อมูลผู้วิจัยจะ
น้าข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึก มาท้าการ
ตรวจสอบความถูกต้องสมบูรณ์ ซึ่งในการตรวจสอบ
ความถูกต้องของข้อมูล  ผู้ ศึ กษาวิจั ย ใช้ วิ ธี การ
ตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า (Methodological 
Triangulation) ของ Denizen (1970, p. 142) คือ

การแสวงหาความเชื่อถือได้ข้องข้อมูลจากแหล่งที่
แตกต่างกันดังนี้ (Junthavanit, 2004, pp. 129-130) 

1. การตรวจสอบสามเส้าด้านข้อมูล (Data 
Triangulation) คือ การพิสูจน์ว่าข้อมูลที่ผู้วิจัยได้มา
นั้นถูกต้องหรือไม่ วิธีการตรวจสอบ คือ การสอบแหล่ง
ของข้อมูล แหล่งที่มา ที่จะพิจารณาในการตรวจสอบ 
ได้แก่ แหล่งบุคคล หมายถึง ถ้าบุคคลผู้ให้ข้อมูล
เปลี่ยนไป ข้อมูลจะเหมือนเดิมหรือไม่ และแหล่ง
สถานที่ หมายถึง ถ้าข้อมูลต่างสถานที่กันจะเหมือนกนั
หรือไม่ 

2 .  ก า ร ต ร ว จ ส อ บ ส า ม เ ส้ า ด้ า น ผู้ วิ จั ย 
(Investigator Triangulation) คือ การตรวจสอบว่า 
ผู้วิจัยได้ข้อมูลต่างกันอย่างไร โดยเปลี่ยนตัวผู้สังเกต
แทนที่จะใช้ผู้วิจัยคนเดียวกันสังเกตตลอด 

3. การตรวจสอบสามเส้าด้านทฤษฎี (Theory 
Triangulation) คือ การตรวจสอบว่า ถ้าผู้ศึกษาวิจัย
ใช้แนวคิดทฤษฎีต่างไปจากเดิม จะให้การตีความ
ข้อมูลแตกต่างกันมากน้อยเพียงใด 

4. การตรวจสอบสามเส้าด้านวิธีการรวบรวม
ข้อมูล (Methodological Triangulation) คือ การใช้
วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลที่แตกต่างกัน เพื่อรวบรวม
ข้อมูลเรื่องเดียวกัน 

หลังจากนั้น ผู้วิจัยจะท้าการวิเคราะห์เนื้อหา 
(Content Analysis) โดยจะท้าการจัดหมวดหมู่ของ
ข้อมูล การเปรียบเทียบ การอธิบายความสอดคล้อง 
และความเชื่อมโยงสัมพันธ์กัน 

 การวิจัยเชิงปริมาณ 
 กลุ่มตัวอย่างส้าหรับการวิจัยเชิงปริมาณ 

ได้แก่ ผู้ประกอบธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบ
ดั้งเดิมในจังหวัดนครนายก ผู้วิจัยได้ค้านวณขนาดของ
กลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สูตรของ ทาโรยามาเน่ (Yamane, 
1967, p. 886) ได้จ้านวนกลุ่มตัวอย่างรวมทั้งสิ้น 
จ้านวน 289 คน ที่ระดับนัยส้าคัญทางสถิติ 0.05 
อย่างไรก็ตามเพื่อเป็นการสร้างความน่าเชื่อถือให้แก่
ข้อมูลที่ได้จากการวิจัย ผู้วิจัยจะด้าเนินการเก็บข้อมูล
จากผู้ประกอบการทั้งสิ้น 1,026 ราย ซึ่งเป็นจ้านวน
กลุ่มตัวอย่างที่ไม่รวมกลุ่มตัวอย่างส้าหรับการวิจัยเชิง
คุณภาพ (Nakhon Nayok Provincial Commercial 
Office, 2019) แต่อย่างไรก็ตามเมื่อผู้วิจัยได้ท้าการ
เก็บรวบรวมข้อมูลเสร็จเรียบร้อยแล้วพบว่า ข้อมูลที่มี
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ความสมบูรณ์ของแบบสอบถามจากผู้ประกอบการมี
จ้านวนทั้งสิ้น 585 ราย ซึ่งการสุ่มกลุ่มตัวอย่างผู้วิจัย
จะใช้ วิ ธี การสุ่ มตั วอย่ า งแบบสะดวก โดยแจก
แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างที่ก้าหนด คือ ผู้ประกอบ
ผู้ประกอบธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิม
ในจังหวัดนครนายก ซึ่งมีธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อมแบบดั้งเดิมตั้งอยู่ในจังหวัดนครนายก เครื่องมือที่ 
ใช้ ในการวิจัยเชิ งปริมาณ ได้แก่  แบบสอบถาม 
(Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ข้อมูล โดยแบ่งออกเป็น 6 ส่วน ได้แก่ ส่วนที่  1 
แบบสอบถาม เกี่ ย วกั บข้ อมู ลทั่ ว ไ ป  ส่ วนที่  2 
แบบสอบถามเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นต่อการ
วิเคราะห์ลูกค้าของผู้ประกอบธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมแบบดั้ ง เดิมในจังหวัดนครนายกของ
ประเทศไทย ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับระดับ
ความคิดเห็นต่อการวิ เคราะห์ผู้ค้าส่งวัตถุดิบของ 
ผู้ประกอบธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบ 
ดั้งเดิมในจังหวัดนครนายกของประเทศไทย ส่วนที่ 4 
แบบสอบถามเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นต่อการ
วิ เคราะห์ประสิทธิภาพธุรกิจแห่งนวัตกรรมของ 
ผู้ประกอบธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบ 
ดั้งเดิมในจังหวัดนครนายกของประเทศไทย ส่วนที่ 5 
แบบสอบถามเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นต่อการ
ประยุกต์ใช้กลยุทธ์แบบน่านน้้าสีครามเพื่อสร้างความ
แตกต่างแก่ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบ
ดั้งเดิมในจังหวัดนครนายกของประเทศไทย และส่วน
ที่ 6 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อเสนอแนะในการใช้ 
กลยุทธ์แบบน่านน้้าสีครามเพื่อสร้างความแตกต่างที่
ยั่งยืนของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิม
ในจั งหวัดนครนายกของประเทศไทย ซึ่ ง เป็น
แบบสอบถามแบบปลายเปิด (Open Questionnaire) 
เพื่อให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้เสนอความคิดเห็น ทั้งนี้
ผู้ วิ จั ย ไ ด้ น้ า แ บ บ ส อบ ถ า ม ดั ง ก ล่ า ว เ ส น อ ต่ อ
ผู้ทรงคุณวุฒิและผู้เชี่ยวชาญ จ้านวน 3 ท่าน เพื่อ
ตรวจสอบความเที่ยงตรงตามเนื้อหา ( Content 
Validity) ที่มีความสอดคล้องกันระหว่างเนื้อหาและ
ค้าถาม โดยมีค่าดัชนีความสอดคล้อง ( Index of 
Consistency : IOC) เท่ากับ 0.57 และตรวจสอบค่า
ความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยน้า
แบบสอบถามฉบับที่ผ่านการปรับปรุงแก้ไขตาม

ข้อเสนอแนะจากผู้เชี่ยวชาญแล้ว ไปทดลองใช้ (Try-
out) กับผู้ประกอบธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
แบบดั้ ง เดิมที่ เป็นกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้  
จ้านวน 30 คน เพื่อน้ามาหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา
ของ ครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
(Cronbach, 1970, p. 161) ซึ่งได้ค่าความเชื่อมั่นของ
แบบสอบถามเกี่ยวกับการวิเคราะห์ลูกค้า เท่ากับ 
0.925 ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามเกี่ยวกับการ
วิเคราะห์ผู้ค้าส่งวัตถุดิบ เท่ากับ 0.911 ความเชื่อมั่น
ของแบบสอบถามเกี่ยวกับการวิเคราะห์ประสิทธิภาพ 
ธุรกิจแห่งนวัตกรรม เท่ากับ 0.712 ความเชื่อมั่นของ
แบบสอบถามเกี่ยวกับการประยุกต์ใช้กลยุทธ์แบบ
น่านน้้าสีครามเพื่อสร้างความแตกต่างแก่ธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัดนครนายก
ของประเทศไทย เท่ากับ 0.870 และความเชื่อมั่นของ
แบบสอบถามเกี่ ยวกับปัจจัยที่ ส่ งผลต่อผลการ
ด้าเนินงานที่ยั่งยืนของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
แบบดั้งเดิมในจังหวัดนครนายกของประเทศไทย 
เท่ากับ 0.716 ส้าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลผู้วิจัยได้ใช้
โปรมแกรมส้าเร็จรูปคอมพิวเตอร์ทางด้านสถิติในการ
วิเคราะห์ข้อมูลซึ่งจะใช้การค้านวณค่าทางสถิติ โดยใช้
ค่าสถิติคือ ค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน การวิ เคราะห์องค์ประกอบ และการ
วิเคราะห์ความถดถอยเชิงซ้อนแบบพหุคูณ 

 
ผลการศึกษา (Results) 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ  
1. การวิเคราะห์กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย พบว่า 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของผู้ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับการ
ผลิตสินค้า ธุรกิจเกี่ยวกับการให้บริการและธุรกิจค้า
ปลีก ได้แก่ ผู้ที่ เดินทางมาท่องเที่ยวตามสถานที่
ท่องเที่ยวต่าง ๆ ในจังหวัดนครนายก รวมทั้งกลุ่มคนที่
อาศัยอยู่ในจังหวัดนครนายกนอกจากนี้ยังมีกลุ่ม
นักท่องเที่ยวชาวต่างชาตทิี่เป็นกลุม่ลูกค้าเป้าหมาย ซึ่ง
ลูกค้าส่วนใหญ่จะเดินทางมากับครอบครัว เพื่อน หรือ
ญาติที่เดินทางมาจากจังหวัดอ่ืน กลุ่มลูกค้ามีความ
ต้องการซื้อสินค้าที่เป็นสินค้าพื้นเมืองของทางจังหวัด 
และเป็นของใช้ในชีวิตประจ้าวัน ส้าหรับพฤติกรรม
การซื้อสินค้าหรือบริการในอดีตกับปัจจุบันนั้นพบว่า มี
ทั้งแตกต่างกันและไม่แตกต่างกันในแต่ละธุรกิจ 
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2. การวิเคราะห์ผู้ค้าส่งวัตถุดิบ พบว่า ผู้ส่ง
วัตถุดิบส้าหรับผู้ประกอบธุรกิจ ได้แก่ ชาวสวนหรือ
เจ้าของสวน ชาวบ้านในท้องถิ่น ลูกจ้างที่มีอาชีพ
รับจ้าง โรงงานผู้ผลิตวัสดุอุปกรณ์ พ่อค้าทั่วไป ผู้ผลิต
ต่างชาติ ผู้ผลิตสินค้าโอท๊อปพื้นเมือง กลุ่มแม่บ้าน 
ต่าง ๆ ที่ผลิตสินค้าของฝาก ของที่ระลึก บริษัทต่าง ๆ 
ที่ส่งพนักงานขายเข้ามาติดต่อ ซึ่งผู้ประกอบธุรกิจ 
จะมีทั้งการใช้ผู้ผลิตวัตถุดิบรายเดิม และการสร้าง
สัมพันธ์ที่ดีระหว่างกัน ส้าหรับการเปลี่ยนแปลงผู้ส่ง
วัตถุดิบจะเกิดขึ้นเมื่อวัตถุดิบมีไม่เพียงพอ และผู้ส่ง
วัตถุดิบไม่สามารถจัดหาวัตถุดิบมาให้เพิ่มเติมได้ 
ผู้ประกอบการบางรายจะมีการเปลี่ยนแปลงผู้ค้าส่ง
วัตถุดิบเป็นประจ้าอย่างต่อเนื่อง โดยมุ่งเน้นผู้ค้าส่ง
วัตถุดิบที่ให้ราคาต่้ากว่าผู้ส่งวัตถุดิบรายอ่ืน นอกจากนี้
ยังพบว่าเมื่อมีสินค้าแปลกใหม่มาน้าเสนอ ผู้ประกอบ
ธุรกิจก็จะให้ความสนใจและยินดีที่จะน้ามาวาง
จ้าหน่ายทันที ส้าหรับการสื่อสารพบว่า มีการใช้
โปรแกรม line ในการสื่อสารกับผู้ส่งวัตถุดิบต่างชาติ 

3. การวิ เคราะห์ด้านประสิทธิภาพธุรกิจ 
แห่งนวัตกรรม พบว่า หากน้านวัตกรรมใหม่ ๆ มาใช้ 
ก็จะเป็นการเพิ่มฐานลูกค้าให้มากขึ้นได้ และส่งผลดี
ต่อการประกอบธุรกิจ ส้าหรับผลิตภัณฑ์บางประเภท
นั้นนวัตกรรมอาจจะน้ามาใช้ไม่ได้ เพราะเป็นสินค้า
จากธรรมชาติ  ต้องอาศัยธรรมชาติ ในการผลิต  
แต่ปัจจุบันยังไม่ได้มีการน้านวัตกรรมใด ๆ มาใช้เลย 
ซึ่งคิดว่าในอนาคตอาจจะต้องมีการน้ามาใช้ เพราะ
นวัตกรรมจะท้าให้ผลิตภัณฑ์ไม่มีความน่าเบื่อหน่าย 
นอกจากนี้ในเรื่องของนโยบายในการน้านวัตกรรมกับ
นโยบายการบริหารบุคลากร คือ ในธุรกิจยังคงต้อง
จ้างบุคลากรอยู่เพื่อการบริการที่เป็นไปอย่างสะดวก
และรวดเร็ว 

4. การประยุกต์ใช้กลยุทธ์แบบน่านน้้าสีคราม
เพื่อสร้างความแตกต่างแก่ธุรกิจขนาดกลางและ 
ขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัดนครนายก พบว่า  
การด้ า เนินธุ รกิจของผู้ประกอบการในจั งหวัด
นครนายกโดยส่วนใหญ่จะใช้การบริหารธุรกิจใน
รูปแบบครอบครัว ไม่มีการพัฒนาสิ่งใหม่ ๆ เกิดขึ้น
ให้แก่ธุรกิจ โดยมีแนวความคิดว่าระบบเดิมที่ใช้อยู่ดี
อยู่แล้ว   

 4.1 แนวทางในการยกเลิก (Eliminated) 
ควรท้าการยกเลิกรายการที่ไม่ค่อยมีผู้ซื้อสินค้า หรือ
ความถี่ในการซื้อสินค้าประเภทนั้นมีอยู่น้อยมาก โดย
จะต้ องท้ าการบอกกล่ า ว ใ ห้ลู กค้ า ได้ รั บทราบ 
นอกจากนี้ควรท้าการยกเลิกรายการสินค้าที่สร้างก้าไร
ได้ในจ้านวนที่น้อยให้แก่ธุรกิจ เช่น มีรายการสินค้าที่
จัดจ้าหน่ายอยู่ทั้งสิ้น 20 รายการ เมื่อด้าเนินการ
จ้าหน่ายสินค้าไปสักระยะหนึ่งแล้ว พบว่า สินค้า
ประเภทตกแต่งบ้าน เช่น โคมไฟ ภาพติดผนัง ที่มียอด
การจ้าหน่ายที่น้อยมากเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑ์อ่ืน  
จึงควรท้าการยกเลิกรายการสินค้าประเภทนี้ เป็นต้น 

 4.2 แนวทางในการลด (Reduced) ควรท้า
การลดวัตถุดิบบางประเภท โดยเฉพาะวัตถุดิบที่น้าเข้า
มาจากต่างประเทศ ทั้งนี้เพื่อเป็นการช่วยลดต้นทุน
ให้แก่ธุรกิจ และใช้วัตถุดิบที่ผลิตขึ้นภายในประเทศ
ไทยแทน เช่นส่วนผสมของผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับครีม
บ้ ารุ งผิ วที่ ใช้ ส่ วนผสมบางชนิด โดยการน้ า เข้ า  
ก็เปลี่ยนเป็นใช้สมุนไพรที่มีอยู่ในประเทศไทยเป็น
ส่วนผสมแทน เป็นต้น 

 4.3 แนวทางการเพิ่ม (Raised) ควรท้าการ
เพิ่มรายการสินค้าที่ผู้ ประกอบการรายอ่ืนไม่มี   
ซึ่งอาจจะเป็นรายการสินค้าที่ผู้ประกอบการเป็น 
ผู้คิดค้นขึ้นมาเอง นอกจากนี้ควรมีการเพิ่มการ
ให้บริการด้านการให้ค้าปรึกษา เพื่อสร้างความ
แตกต่าง และมูลค่าเพิ่มที่ดี เช่น การน้าสิ่งของที่ไม่ใช่
แล้วมาเป็นวัตถุดิบในการผลิตสินค้า โดยเฉพาะร้าน
จ้าหน่ายไม้ดอกไม้ประดับ อาจจะมีการน้าล้อยาง
รถยนต์มาใช้เป็นวัตถุดิบในการผลิตและจ้าหน่าย
กระถางต้นไม้ในรูปแบบใหม่ ที่มีการวางลวดลายและ
ตกแต่งสีสันให้มีความน่าสนใจ 

 4.4 แนวทางในการการสร้าง (Created) ควร
สร้างความผูกพันระหว่างผู้ซื้อกับผู้ขาย ให้เปรียบ 
เสมือนญาติมิตร หรือคนในครอบครัว เช่น การแสดง
ความต้อนรับที่ดี การให้ของที่ระลึกเป็นสินค้าของทาง
ร้านในโอกาสที่ลูกค้ามาใช้บริการอย่างต่อเนื่ อง  
เป็นต้น  

นอกจากนี้จากการสัมภาษณ์เพื่อรวบรวม
ข้อมูล ผู้วิจัยสามารถสรุปผลของการแสดงความ
คิดเห็นจากผู้ประกอบการแต่ละท่านได้ว่า กลยุทธ์ใน
การด้าเนินธุรกิจของผู้ประกอบธุรกิจในจังหวัด
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นครนายกโดยส่วนใหญ่จะใช้วิธีการด้าเนินธุรกิจใน
รูปแบบของครัวเรือน มีสมาชิกในครัวเรือนเป็น
ผู้ปฏิบัติงาน แต่ก็มีบางธุรกิจที่ประกอบธุรกิจด้วยการ
ร่วมหุ้นกับเพื่อน ญาติ หรือคนรู้จัก โดยวิธีการบริหาร
มักจะใช้วิธีการแบบท้องถิ่นโดยทั่วไป หรือใช้วิธีการ
เดิมจากประสบการณ์ที่เคยได้รับ ซึ่งผู้ประกอบธุรกิจ
บางท่านไม่เห็นด้วยกับการน้าสิ่งแปลกใหม่มาใช้ใน
การพัฒนาธุ รกิ จ ใ ห้มี ความทันสมั ย  ในขณะที่
ผู้ประกอบการบางท่านเห็นด้วยว่าธุรกิจควรจะมีการ
พัฒนาอยู่ตลอดเวลา ธุรกิจจะไม่สามารถหยุดนิ่งได้ 
เพราะหากเมื่อไหร่เกิดสภาวะหรือสถานการณ์ฉุกเฉิน
ขึ้นมา ธุรกิจอาจจะไม่สามารถปรับตัวได้ทัน และ
อาจจะต้องปิดกิจการไปในที่สุด ดังนั้นการน้าสิ่งใหม่
ม า ป ร ะ ยุ ก ต์ ใ ช้ ใ น ก า ร บ ริ ห า ร ธุ ร กิ จ เ ป็ น สิ่ ง ที่
ผู้ประกอบการควรให้ความส้าคัญอย่างยิ่ง นอกจากนี้
จากการพัฒนาทางด้านเทคโนโลยีในแง่มุมต่าง ๆ ยัง
ส่ งผลให้ผู้บริ โภคมีพฤติกรรมที่ เปลี่ยนแปลงไป
มากกว่าเดิม โดยเฉพาะช่องทางการจัดจ้าหน่าย
ออนไลน์ที่ผู้ประกอบธุรกิจในจังหวัดนครนายกส่วน
ใหญ่ยังไม่ ได้ท้าการพัฒนาระบบดังกล่าวขึ้นมา  
เพื่อรองรับกับความต้องการซื้อสินค้าของกลุ่มผู้บริโภค 
จึงท้าให้ขาดโอกาสในการสร้างรายได้เพิ่มให้แก่ธุรกิจ 
ซึ่งผู้ประกอบการที่ยึดมั่นในรูปแบบเดิมเล็งเห็นว่า
จังหวัดนครนายกเป็นจังหวัดที่มีแหล่งท่องเที่ยว
มากมาย การจ้าหน่ายสินค้าในรูปแบบเดิมจะเป็นการ
จ้าหน่ายสินค้าที่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค
ไ ด้ เ ป็ น อ ย่ า ง ดี  อี ก ทั้ ง ผู้ ป ร ะ ก อ บ ก า ร เ ป็ น 
ผู้สู งวัยจึงท้าให้เกิดการเรียนรู้สิ่ งใหม่ที่ยากและ 
ช้าในขณะที่ผู้ประกอบการในรุ่นลูกหรือรุ่นหลาน 
บางรายต่างก็ได้พัฒนาระบบการจัดจ้าหน่ายสินค้าให้
มีความทันสมัย และเห็นความส้าคัญต่อช่องทางการ
จ้าหน่ายสินค้าแบบออนไลน์ และต้องการที่จะสร้าง
ความแปลกใหม่ในกระบวนการผลิตและระบบอ่ืน ๆ 
ที่ธุรกิจก้าลังด้าเนินการอยู่ เพื่อให้เกิดการลดค่าใช้จ่าย
ที่ไม่จ้าเป็น การลดต้นทุนของวัตถุดิบ การมุ่งประโยชน์
จากการใช้วัตถุดิบที่มีอยู่ ในเขตพื้นที่ของจังหวัด
นครนายก รวมทั้งการสร้างความแตกต่างให้กับ
ผลิตภัณฑ์ ดังนั้นจะเห็นได้ว่าการใช้กลยุทธ์น่านน้้าสี
ครามจะสามารถน้ ามาใช้ ใ ห้ เกิดประโยชน์กับ
ผู้ประกอบการที่เป็นผู้ประกอบการรุ่นใหม่ และเป็น

ผู้ประกอบการที่มีความต้องการที่จะพัฒนาธุรกิจให้
ตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค รวมทั้งเป็น
ธุรกิจที่สามารถสร้างความยั่งยืนแม้ในสภาวะที่ต้อง
เผชิญกับปัญหาต่าง ๆ ที่อาจจะเกิดขึ้นในอนาคตได้
เป็นอย่างดี 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 
 1. การวิเคราะห์เกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปผู้ตอบ

แบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศชาย อายุ 41–50 ปี มีการศึกษาระดับปริญญา
ตรี ซึ่งมีภูมิล้าเนาอยู่ที่จังหวัดนครนายก อายุของ
กิจการอยู่ที่ 6–10 ปี มีจ้านวนพนักงาน 1–30 คน 
จ้านวนเงินลงทุนของกิจการ 500,001–1,000,000 
บาท ส่วนใหญ่ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับการให้บริการ  
มีลักษณะของการด้าเนินธุรกิจในรูปแบบของห้าง
หุ้นส่วนจ้ากัด ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคย
ประกอบธุรกิจอ่ืนก่อนที่จะประกอบธุรกิจปัจจุบัน 
และมีประสบการณ์ในการด้าเนินธุรกิจที่แตกต่าง  
โดยพบว่ากลุ่มตัวอย่างเคยประกอบธุรกิจเกี่ยวกับการ
ให้บริการ และได้เปลี่ยนมาประกอบธุรกิจเกี่ยวกับ 
การผลิตสินค้าโดยใช้วัตถุดิบในท้องถิ่นเพื่อการผลิต
สินค้า ผู้ประกอบธุรกิจบางรายมีประสบการณ์ใน 
การประกอบธุรกิจร่วมกับผู้อื่น และได้ขยายกิจการมา
ประกอบธุรกิจส่วนตัว เป็นต้น  

2. การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการวิเคราะห์ลูกค้าของผู้ประกอบ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัด
นครนายกของประเทศไทย พบว่า โดยรวมผู้ตอบ
แบบสอบถามมีความคิด เ ห็นที่ เ ห็นด้วยต่ อการ
วิเคราะห์ลูกค้าของผู้ประกอบธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมแบบดั้ ง เดิมในจังหวัดนครนายกของ
ประเทศไทย และเมื่อวิเคราะห์แยกองค์ประกอบ 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยอย่างยิ่งต่อรูปแบบ
ของสินค้าตามความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
วัตถุประสงค์ในการซื้อสินค้าของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
และสถานที่จัดจ้าหน่ายสินค้า นอกจากนี้ยังพบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
โอกาสในการซื้อสินค้า บุคคลที่มี อิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ และวิธีการเลือกซื้อสินค้า 

 3. การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการวิ เคราะห์ผู้ค้าส่งวัตถุดิบของ 
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ผู้ประกอบธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิม
ในจังหวัดนครนายกของประเทศไทย พบว่า โดยรวม
ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นที่เห็นด้วยอย่างยิ่ง
ต่อการวิเคราะห์ผู้ค้าส่งวัตถุดิบของผู้ประกอบธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัด
นครนายกของประเทศไทย และเมื่อวิเคราะห์แยก
องค์ประกอบ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วย
อย่างยิ่งต่อปัจจัยด้านการสื่อสาร ปัจจัยด้านความ
ไว้วางใจ ปัจจัยด้านความร่วมมือ และปัจจัยด้าน
ความสัมพันธ์ระยะยาว นอกจากนี้ยังพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามเห็นด้วยต่อปัจจัยด้านการตอบสนอง
ความต้องการ  

 4. การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการวิเคราะห์ประสิทธิภาพธุรกิจ 
แห่งนวัตกรรมของผู้ประกอบธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมแบบดั้ ง เดิมในจังหวัดนครนายกของ
ประเทศไทย พบว่า โดยรวมผู้ตอบแบบสอบถามมี
ความคิดเห็นที่เห็นด้วยต่อการวิเคราะห์ประสิทธิภาพ
ธุรกิจแห่งนวัตกรรมของผู้ประกอบธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัดนครนายกของ
ประเทศไทย และเมื่อวิเคราะห์แยกองค์ประกอบ 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยอย่างยิ่งต่อ ปัจจัย
ด้านภาวะผู้น้า ปัจจัยด้านการวางแผน ปัจจัยด้าน
สารสนเทศ และปัจจัยด้านคน นอกจากนี้ยังพบว่า
ผู้ ต อ บ แ บ บ ส อ บ ถ า ม เ ห็ น ด้ ว ย ต่ อ ปั จ จั ย ด้ า น
กระบวนการ 

 5. การวิเคราะห์ ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความ
คิดเห็นเกี่ยวกับการประยุกต์ใช้กลยุทธ์แบบน่านน้้าสี
ครามเพื่อสร้างความแตกต่างแก่ธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมแบบดั้ ง เดิมในจังหวัดนครนายกของ
ประเทศไทย พบว่า โดยรวมผู้ตอบแบบสอบถามมี
ความคิดเห็นที่เห็นด้วยเกี่ยวกับการประยุกต์ใช้กลยุทธ์
แบบน่านน้้าสีครามเพื่อสร้างความแตกต่างแก่ธุรกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัด
นครนายกของประเทศไทย และเมื่อวิเคราะห์แยก
องค์ประกอบ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วย
อย่างยิ่งต่อ การยกเลิกกระบวนการบางอย่าง และการ
เพิ่มปัจจัยบางอย่างของสินค้า/ บริการ นอกจากนี้ยัง
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยต่อการลดคุณค่า
ของสินค้า/ บริการ และการน้าเสนอสินค้า/ บริการที่
มีความแปลกใหม ่

 6. การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความ
คิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อผลการด้าเนินงานที่
ยั่งยืนของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิม
ในจังหวัดนครนายกของประเทศไทย พบว่า โดยรวม
ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าปัจจัยความรู้
ทักษะการบริหาร ความตั้งใจ ทุน และประสบการณ์
ส่งผลต่อการด้าเนินงานที่ยั่งยืนของธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัดนครนายกของ
ประเทศไทยในระดับมากที่สุด และเมื่อวิเคราะห์แยก
องค์ประกอบ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นว่าความรู้ทักษะการบริหาร ความตั้งใจ ทุน 
และประสบการณ์ ส่งผลต่อการด้าเนินงานที่ยั่งยืนของ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัด
นครนายกของประเทศไทยในระดับมากที่สุด 

 ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน
ความต้องการโดยกลยุทธ์แบบน่านน ้าสีครามของ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั งเดิมใน
จังหวัดนครนายก  

 การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันความ
ต้องการโดยกลยุทธ์แบบน่านน้้าสีครามของธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัด
นครนายก พบว่า ควรมีการจัดกลุ่มตัวแปรอิสระใหม่ 
และควรมีปัจจัยเพียง 20 ปัจจัย โดยแต่ละปัจจัยจะ
ประกอบด้วยตัวแปรต่าง ๆ ดังนี้ 

 

ตาราง 1  แสดงการวิเคราะห์ Total Variance Explained 
Component Initial Eigenvalues Extraction Sums of Squared Loadings Rotation Sums of Squared Loadings 

Total 
% of 

Variance 
Cumulative 

% Total 
% of 

Variance 
Cumulative 

% Total 
% of 

Variance 
Cumulative 

% 

1 6.936 10.200 10.200 6.936 10.200 10.200 6.377 9.378 9.378 

2 6.650 9.780 19.980 6.650 9.780 19.980 3.620 5.324 14.702 

3 4.569 6.719 26.699 4.569 6.719 26.699 3.506 5.157 19.859 
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Component Initial Eigenvalues Extraction Sums of Squared Loadings Rotation Sums of Squared Loadings 

Total 
% of 

Variance 
Cumulative 

% Total 
% of 

Variance 
Cumulative 

% Total 
% of 

Variance 
Cumulative 

% 

4 4.418 6.497 33.196 4.418 6.497 33.196 3.422 5.032 24.891 

5 3.597 5.290 38.486 3.597 5.290 38.486 3.108 4.571 29.461 

6 3.502 5.150 43.636 3.502 5.150 43.636 2.973 4.372 33.833 

7 2.807 4.128 47.764 2.807 4.128 47.764 2.929 4.307 38.140 

8 2.275 3.345 51.109 2.275 3.345 51.109 2.684 3.947 42.086 

9 1.937 2.848 53.958 1.937 2.848 53.958 2.563 3.770 45.856 

10 1.889 2.778 56.736 1.889 2.778 56.736 2.265 3.330 49.186 

11 1.741 2.560 59.296 1.741 2.560 59.296 2.196 3.230 52.416 

12 1.633 2.402 61.698 1.633 2.402 61.698 2.176 3.200 55.616 

13 1.570 2.309 64.007 1.570 2.309 64.007 2.126 3.127 58.743 

14 1.438 2.114 66.121 1.438 2.114 66.121 2.110 3.103 61.847 

15 1.259 1.852 67.973 1.259 1.852 67.973 2.106 3.098 64.944 

16 1.227 1.804 69.777 1.227 1.804 69.777 1.719 2.528 67.472 

17 1.181 1.737 71.514 1.181 1.737 71.514 1.651 2.429 69.901 

18 1.154 1.697 73.211 1.154 1.697 73.211 1.475 2.169 72.069 

19 1.063 1.563 74.774 1.063 1.563 74.774 1.457 2.143 74.212 

20 1.027 1.511 76.285 1.027 1.511 76.285 1.410 2.073 76.285 

21 .932 1.371 77.656       

22 .902 1.326 78.982       

23 .869 1.278 80.261       

24 .819 1.204 81.465       

25 .785 1.154 82.619       

26 .763 1.121 83.740       

27 .722 1.061 84.801       

28 .640 .942 85.742       

29 .636 .936 86.678       

30 .543 .799 87.477       

31 .524 .771 88.248       

32 .510 .750 88.999       

33 .497 .731 89.730       

34 .472 .694 90.423       

35 .453 .666 91.089       

36 .433 .637 91.726       

37 .391 .575 92.301       

38 .373 .548 92.849       

39 .352 .517 93.367       

40 .351 .516 93.882       

41 .324 .477 94.359       

42 .300 .441 94.800       
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Component Initial Eigenvalues Extraction Sums of Squared Loadings Rotation Sums of Squared Loadings 

Total 
% of 

Variance 
Cumulative 

% Total 
% of 

Variance 
Cumulative 

% Total 
% of 

Variance 
Cumulative 

% 

43 .278 .408 95.209       

44 .261 .384 95.592       

45 .248 .365 95.958       

46 .234 .344 96.302       

47 .220 .324 96.625       

48 .214 .315 96.941       

49 .204 .300 97.240       

50 .187 .276 97.516       

51 .169 .248 97.764       

52 .157 .230 97.994       

53 .153 .225 98.220       

54 .147 .216 98.436       

55 .139 .205 98.641       

56 .127 .187 98.828       

57 .121 .178 99.006       

58 .102 .150 99.155       

59 .097 .142 99.298       

60 .084 .124 99.421       

61 .080 .118 99.540       

62 .074 .109 99.649       

63 .070 .103 99.752       

64 .050 .073 99.825       

65 .045 .066 99.891       

66 .039 .058 99.949       

67 .019 .029 99.977       

68 .016 .023 100.000       

 

จากการศึกษาตาราง 1 การวิเคราะห์ Total 
Variance Explained พบว่า ควรมีปัจจัยเพียง 20 
ปัจจัย เนื่องจาก เฉพาะ 20 ปัจจัยแรกเท่านั้นที่มี 
ค่า Eigenvalue มากกว่า 1 ซึ่งปัจจัยที่ส้าคัญที่สุด คือ 
ปัจจัยที่ 1 เนื่องจากอธิบายหรือดึงความแปรปรวน
ของข้อมูลได้มากที่สุด (6.936) ส่วนปัจจัยที่ 2 ถึง
ปัจจัยที่ 20 จะส้าคัญรองลงมา โดยมีรายละเอียดของ
แต่ละปัจจัย ดังนี้ 

ปัจจัยที่ 1 ลักษณะพื้นที่และความต้องการ
ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ประกอบด้วย ตัวแปร 7 ตัวแปร 
ได้แก่ กลุ่มคนในพื้นที่ต้าบลและอ้าเภอต่าง ๆ ของ
จั ง ห วั ด น ค ร น ายก  ก ลุ่ ม ค น ที่ อ ยู่ ใ น เ ขตพื้ น ที่

ต่างประเทศ ซึ่งไม่ใช่ประเทศไทย ความต้องการสินค้า
ที่ มี ความหรูหรา  ความต้องการสินค้ าคุณภาพ 
ไม่สูงมาก เช่น สินค้าที่จัดจ้าหน่ายในราคา 20 บาท 
เป็นต้น  ความต้องการประหยัดค่ า ใช้จ่ ายจาก 
กา ร ใช้ สิ นค้ า ร าคาถู ก  ความต้ อ งกา รอนุ รั กษ์
ทรัพยากรธรรมชาติ ความต้องการทดลองสิ่งแปลก
ใหม่  

ปัจจัยที่  2 การบริหารจัดการกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย วัตถุดิบและผู้ค้าส่งวัตถุดิบประกอบด้วย  
ตัวแปร 16 ตัวแปร ได้แก่ กลุ่มคนในเขตจังหวัดอื่นที่มี
พื้นที่ใกล้เคียงจังหวัดนครนายก กลุ่มคนในเขตจังหวัด
ต่าง ๆ ของประเทศไทย การตอบสนองความต้องการ
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ของตนเองหรือความต้องการของสมาชิกภายใน
ครอบครัว การซื้อสินค้าเมื่อมีการจัดโปรโมชั่นส่งเสริม
การขาย ความยินดีที่จะมีความสัมพันธ์กับผู้ค้าส่ง
วั ตถุ ดิ บที่ ท่ าน ใช้ อยู่ อ ย่ า งต่ อ เนื่ อ ง  และจะไม่
เปลี่ยนแปลงผู้ค้าส่งวัตถุดิบในทุกกรณี ความยินดีที่จะ
ให้ผู้ค้าส่งวัตถุดิบรายใหม่เข้ามาเสนอข้อมูลเกี่ยวกับ
วัตถุดิบ ความต้องการที่จะเปลี่ยนแปลงผูค้้าส่งวตัถดุบิ
ทุกปี ความสามารถในการตอบสนองความต้องการได้
ทุกประการของผู้ค้าส่งวัตถุดิบ ความสามารถในการ
จัดหาวัตถุดิบที่สร้างมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้า/บริการของ
ธุรกิจได้เป็นอย่างดีของผู้ค้าส่งวัตถุดิบ ความสามารถ
ในการค้นหาและน้าเสนอนวัตกรรมของวัตถุดิบได้
อย่างต่อเนื่องของผู้ค้าส่งวัตถุดิบ การใช้นวัตกรรมใน
การผลิตสินค้า/บริการ ต้องการเพิ่มปริมาณสินค้า/
บริการที่ตอบสนองความต้องการที่เป็นปัจจุบันของ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย การวิเคราะห์สิ่งที่ไม่จ้าเป็นต่อ
การผลิตและการจัดจ้าหน่ายสินค้า/บริการ อย่าง
ต่อเนื่อง การวางแผนการใช้วัตถุดิบ โดยลดปริมาณ
วัตถุดิบลง เมื่อมีวัตถุดิบคงคลังอยู่เป็นจ้านวนมาก 
การวิเคราะห์เพื่อเพิ่มปริมาณสินค้า/บริการ ตาม
ช่วงเวลาที่มีการซื้อสินค้า/บริการเป็นจ้านวนมาก โดย
ดูจากข้อมูลสถิติ ในอดีต และการวิ เคราะห์เพื่ อ
แสวงหาสิ่งมาแปลกใหม่ให้แก่ธุรกิจ 

ปัจจัยที่ 3 การตัดสินใจซื้อและการติดต่อ 
สื่อสาร ประกอบด้วย ตัวแปร 13 ตัวแปร ได้แก่ การมี
สถานที่จัดจ้าหน่ายสินค้าภายในเขตพื้นที่จังหวัด
นครนายกโดยตรง การตั ดสิ นใจซื้ อสิ นค้ าด้ วย
แรงผลักดันจากบุคคลภายในครอบครัว การตัดสินใจซื้อ
สินค้าจากค้าแนะน้าของผู้จัดจ้าหน่าย การตัดสินใจซื้อ
สินค้าจากข้อมูลในสื่อสังคมออนไลน์ ความต้องการ
ติดต่อกับผู้ ค้ าส่ งวัตถุดิบด้วยวิธีการสื่ อสารแบบ
เผชิญหน้า ความต้องการติดต่อกับผู้ค้าส่งวัตถุดิบด้วย
วิธีการสื่อสารผ่านการสื่อสารผ่านทางอุปกรณ์สื่อสาร 
ความต้องการติดต่อกับผู้ค้าส่งวัตถุดิบด้วยวิธีการ
สื่อสารแบบหลายช่องทาง ความต้องการติดต่อกับผู้ค้า
ส่งวัตถุดิบรายเดิมตลอดไป ยกเลิกการติดต่อกับผู้ค้าส่ง
วัตถุดิบที่ไม่มีความซื่อสัตย์ ความต้องการติดต่อกับผู้ค้า
ส่ ง วั ตถุ ดิ บที่ ช่ วยอนุ รั กษ์ สิ่ ง แวดล้ อม  กา ร ใ ห้
ข้อเสนอแนะแก่ผู้ค้าส่งวัตถุดิบ ในการค้นหาวัตถุดิบที่มี

ความแปลกใหม่ และการมีสินค้าที่ได้รับการรับรอง
มาตรฐานและความปลอดภัยที่เกี่ยวข้อง 

ปัจจัยที่ 4 ความทันสมัยและความแปลกใหม่ 
ประกอบด้วย ตัวแปร 2 ตัวแปร ได้แก่ ความต้องการ
ติดต่อกับผู้ค้าส่งวัตถุดิบด้วยวิธีการสื่อสารที่ทันสมัย 
เช่น การสั่งซื้อวัตถุดิบผ่านระบบอินเทอร์เน็ต เพียงทาง
เดียว และความต้องการติดต่อกับผู้ค้าส่งวัตถุดิบที่
น้าเสนอความแปลกใหม่ของวัตถุดิบ ซึ่งไม่เคยมีใครใช้
มาก่อน 

ปัจจัยที่  5 กระบวนการซื้ อและการจั ด
จ้าหน่าย ประกอบด้วย ตัวแปร 6 ตัวแปร ได้แก่ ความ
ต้องการสินค้าที่ช่วยอนุรักษ์ทรัพยากรธรรมชาติ เช่น 
จานกระดาษชานอ้อย เป็นต้น ความต้องการสินค้าที่มี
ความแปลกใหม่ และไม่เคยมีผู้ใดจัดจ้าหน่ายในเขต
พื้นที่จังหวัดนครนายกมาก่อน การซื้อสินค้าเมื่อมีความ
ต้องการใช้ สถานที่จัดจ้าหน่ายสินค้าภายในประเทศ
ไทย การจัดจ้าหน่ายในรูปแบบบริการจัดส่งถึงที่ และ
การมีกระบวนการด้าเนินงานที่เป็นขั้นตอน และเป็น
ระบบที่สามารถควบคุมดูแลและตรวจสอบได้ 

ปัจจัยที่ 6 เทคโนโลยี ประกอบด้วย ตัวแปร 6 
ตัวแปร ได้แก่ การเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยีด้านการผลิต
และบริการอย่างสม่้าเสมอทุกปี การมุ่งเน้นให้พนักงาน
ของท่านทุกคนมีการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศในการ
ปฏิบัติงาน การช่วยลดปริมาณการใช้กระดาษด้วยการ
เปลี่ยนมาใช้ระบบสารสนเทศแทน การมีนโยบายที่จะ
ลดปริมาณของจ้านวนพนักงานที่ปฏิบัติงานอยู่โดย
มุ่งเน้นการใช้เทคโนโลยีในการปฏิบัติงานแทน ความ
ยินดีที่จะเรียนรู้ระบบสารสนเทศใหม่ ๆ เพิ่มเติม เพื่อ
น้ามาใช้ในการบริหารธุรกิจ และการจัดหาอุปกรณ์ที่
ทันสมัยและมีคุณภาพส้าหรับกระบวนการผลิต 

ปัจจัยที่  7 ปริมาณการซื้อ ประกอบด้วย  
ตัวแปร 4 ตัวแปร ได้แก่ การซื้อในปริมาณที่เพียงพอต่อ
ค ว า ม ต้ อ ง ก า ร  ก า ร ซื้ อ ใ น ป ริ ม า ณ ที่ ม า ก  
เพื่อต้องการกักตุนสินค้า การซื้อในปริมาณที่มาก 
เนื่องจากมีการลดราคาในการจ้าหน่าย และการซื้อใน
ปริมาณที่น้อย แต่มีความถี่ในการซื้อสูง เช่น ซื้อทุกวัน 

ปั จจั ยที่  8  การบริ หารจั ดการวั ตถุ ดิ บ 
ประกอบด้วย ตัวแปร 2 ตัวแปร ได้แก่ ความสนใจกับ
ข้อเสนอของผู้ค้าส่งวัตถุดิบทุกประการ และความ
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ต้องการลดปริมาณการใช้วัตถุดิบที่ไม่จ้าเป็นออกไปจาก
ระบบการจัดจ้าหน่ายสินค้า/บริการ 

ปัจจัยที่ 9 การอนุรักษ์ธรรมชาติ ประกอบด้วย 
ตัวแปร 1 ตัวแปร ได้แก่ การซื้อเพื่อต้องการอนุรักษ์
ธรรมชาติ 

ปั จจั ยที่  10 การจัดการความผิดพลาด 
ประกอบด้วย ตัวแปร 1 ตัวแปร ได้แก่ การเปลี่ยนแปลง 
ผู้ค้าส่งวัตถุดิบทันที เมื่อผู้ค้าส่งวัตถุดิบเกิดความ
ผิดพลาดในกระบวนการจัดส่งวัตถุดิบ 

ปั จ จั ยที่  1 1  ก า ร ใ ช้ สื่ อ อิ น เท อ ร์ เ น็ ต 
ประกอบด้วย ตัวแปร 1 ตัวแปร ได้แก่ การจัดจ้าหน่าย
ผ่านระบบอินเทอร์เน็ต 

ปัจจัยที่ 12 ความแปลกใหม่ ประกอบด้วย  
ตัวแปร 1 ตัวแปร ได้แก่ การซื้อสินค้าเมื่อมีสินค้าแปลก
ใหม่ออกมาจ้าหน่ายสู่ท้องตลาด ซึ่งเป็นสินค้าที่ไม่เคย
ใช้มาก่อน 

ปั จจั ยที่  13  รู ปแบบการตั ดสิ น ใ จซื้ อ 
ประกอบด้วย ตัวแปร 1 ตัวแปร ได้แก่ การตัดสินใจซื้อ
สินค้าด้วยตนเอง 

ปัจจัยที่  14 การใช้ระบบอิเล็กทรอนิกส์  
ประกอบด้วย ตัวแปร 1 ตัวแปร ได้แก่ การเปลี่ยนจาก
การจดบันทึกข้อมูลด้วยการเขียน เป็นการจดบันทึก
ข้อมูลด้วยระบบอิเล็กทรอนิกส์ 

ปัจจัยที่  15 การสร้างความเปลี่ยนแปลง 
ประกอบด้วย ตัวแปร 2 ตัวแปร ได้แก่ การเปลี่ยนแปลง
ผู้ค้าส่งวัตถุดิบทันทีหากมีผู้ค้าส่งวัตถุดิบรายใหม่ที่
น้าเสนอวัตถุดิบที่มีความแปลกใหม่ และความต้องการ
ที่จะยกเลิกการจ้างพนักงานที่ไม่ให้ความส้าคัญกับการ
ใช้เทคโนโลยี 

ปัจจัยที่ 16 การใช้นวัตกรรม ประกอบด้วย 
ตัวแปร 1 ตัวแปร ได้แก่ การสร้างรูปแบบธุรกิจที่มุ่งเน้น
การใช้นวัตกรรมในการด้าเนินการทุกกระบวนการ 

ปัจจัยที่ 17 การควบคุมคุณภาพ ประกอบด้วย 
ตัวแปร 1 ตัวแปร ได้แก่ การควบคุมคุณภาพของ
วัตถุดิบและกระบวนการผลิตทุกขั้นตอนเพื่อให้ได้สินค้า
ที่มีคุณภาพ 

ปัจจัยที่ 18 คุณลักษณะของผู้ค้าส่งวัตถุดิบ 
ประกอบด้วย ตัวแปร 1 ตัวแปร ได้แก่ เมื่อเกิดปัญหา
เร่ืองการขาดแคลนวัตถุดิบ ผู้ค้าส่งวัตถุดิบมีระบบการ
บริหารจัดการวัตถุดิบที่สามารถตอบสนองความ
ต้องการได้ทันท่วงที 

ปัจจัยที่ 19 การแก้ไขปัญหา ประกอบด้วย ตัว
แปร 1 ตัวแปร ได้แก่ การช่วยเหลือผู้ค้าส่งวัตถุดิบ เมื่อ
เกิดปัญหาในกระบวนการจัดส่งวัตถุดิบ 

ปัจจัยที่ 20 การมีวิสัยทัศน์ ประกอบด้วย ตัว
แปร 1 ตัวแปร ได้แก่ การเป็นผู้มีวิสัยทัศน์ที่กว้างไกล 
และค้นหาสิ่งแปลกใหม่มาใช้ในกระบวนการผลิตและ
จัดจ้าหน่ายสินค้า/ บริการอย่างสม่้าเสมอ 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 จากการวิเคราะห์ด้วยการวิเคราะห์ปัจจัย
พบว่ายอมรับสมมติฐานข้อที่ 1 สมมติฐานข้อที่ 2 และ 
3 กล่าวคือ ลักษณะกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ลักษณะผู้ส่ง
วัตถุดิบ และประสิทธิภาพธุรกิจแห่งนวัตกรรม สามารถ
ใช้อธิบายปัจจัยที่มี อิทธิพลต่อการใช้กลยุทธ์แบบ
น่านน้้าสีครามของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบ
ดั้งเดิมในจังหวัดนครนายก นอกจากนี้ผู้วิจัยได้ใช้การ
วิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ เพื่อศึกษาว่าปัจจัยทั้ง 3 
ด้านมีอิทธิพลต่อการใช้กลยุทธ์แบบน่านน้้าสีครามของ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัด
นครนายกอย่างไรบ้าง  

 

ตาราง 2   แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยลักษณะกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ลักษณะผู้ส่งวัตถุดิบและ                
ประสิทธิภาพธุรกิจแห่งนวัตกรรมกับการใช้กลยุทธ์แบบน่านน้้าสีครามของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบ
ดั้งเดิมในจังหวัดนครนายก 

Model Summaryb 
Model R R Square Adjust R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

Durbin-
Watson 

1 0.754 0.568 0.536 0.277 1.868 
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 จากตาราง 2 ตาราง Model Summaryb 
พบว่า ระดับความสัมพันธ์ระหว่าง ปัจจัยที่ 1 ถึงปัจจัย
ที่ 20 มีค่า R Square 0.568 หรือ 56.8 % สามารถ
อธิบายได้ว่า ปัจจัยทั้งหมดสามารถพยากรณ์ความผัน
แปรของการใช้กลยุทธ์แบบน่านน้้าสีครามของธุรกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัด
นครน ายก  คิ ด เป็ น ร้ อ ยละ  56 . 8  ที่ เ หลื อ อี ก 
ร้อยละ 43.2 เป็นผลเนื่องมาจากปัจจัยอื่น 
 

 

ตาราง 3   แสดงค่าความแปรปรวนของปัจจัยลักษณะกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ลักษณะผู้ส่งวัตถุดิบและ               
ประสิทธิภาพธุรกิจแห่งนวัตกรรมกับการใช้กลยุทธ์แบบน่านน้้าสีครามของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบ
ดั้งเดิมในจังหวัดนครนายก 

ANOVAb 
Model Sum of 

Squares 
df Mean Square F Sig 

Regression 27.096 20 1.355 17.649 0.00 

Residual 20.572 268 0.077   
Total 47.667 288    

จากตาราง 3 ตาราง ANOVAb พบว่า มีปัจจัย
อย่างน้อย 1 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้กลยุทธ์แบบ

น่านน้้าสีครามของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
แบบดั้งเดิมในจังหวัดนครนายก 

 
ตาราง 4  แสดงการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณปัจจัยลักษณะกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ลักษณะผู้ส่งวัตถุดิบ             
และประสิทธิภาพธุรกิจแห่งนวัตกรรมกับการใช้กลยุทธ์แบบน่านน้้าสีครามของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
แบบดั้งเดิมในจังหวัดนครนายก 

Coefficientsa 
ตัวแปร b Std. 

Error 
Beta 
(β) 

t Significance 
(p) 

ค่าคงที ่ 4.210 0.016  258 0.000 
ปัจจัยที่ 1 0.013 0.016 0.033 0.826 0.409 
ปัจจัยที่ 2 -0.054 0.016 0.133 -3.312 0.001* 
ปัจจัยที่ 3 -0.010 0.016 -0.025 -0.624 0.533 
ปัจจัยที่ 4 0.032 0.016 0.078 1.937 0.054 
ปัจจัยที่ 5 -0.008 0.016 -0.019 -0.469 0.640 
ปัจจัยที่ 6 0.024 0.016 0.059 1.480 0.140 
ปัจจัยที่ 7 -0.004 0.016 -0.009 -0.223 0.823 
ปัจจัยที่ 8 0.163 0.016 0.402 10.013 0.000* 
ปัจจัยที่ 9 0.140 0.016 0.345 8.605 0.000* 
ปัจจัยที่ 10 0.002 0.016 0.004 0.095 0.925 
ปัจจัยที่ 11 0.006 0.016 0.015 0.377 0.707 
ปัจจัยที่ 12 0.002 0.016 0.004 0.106 0.916 
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ตัวแปร b Std. 
Error 

Beta 
(β) 

t Significance 
(p) 

ปัจจัยที่ 13 0.003 0.016 0.008 0.190 0.850 
ปัจจัยที่ 14 0.014 0.016 0.035 0.873 0.384 
ปัจจัยที่ 15 0.203 0.016 0.499 12.439 0.000* 
ปัจจัยที่ 16 -0.014 0.016 -0.034 -0.843 0.400 
ปัจจัยที่ 17 0.008 0.016 0.019 0.463 0.644 
ปัจจัยที่ 18 0.014 0.016 0.034 0.858 0.392 
ปัจจัยที่ 19 0.021 0.016 0.051 1.275 0.204 
ปัจจัยที่ 20 0.020 0.016 0.048 1.203 0.230 

หมายเหตุ: a: Dependent Variables: การใช้กลยุทธ์แบบน่านน้้าสีครามของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม   
   แบบดั้งเดิมในจังหวัดนครนายก 
   * มีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 4 การวิ เคราะห์ความถดถอย 
เชิงเส้นแบบพหุ พบว่า ปัจจัยที่ 2 ปัจจัยที่ 8 ปัจจัยที่ 
9 และปัจจัยที่ 15 ส่งผลต่อการใช้กลยุทธ์แบบน่านน้้า 
สีครามของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบ
ดั้งเดิมในจังหวัดนครนายก อย่างมีนัยส้าคัญทางสถติทิี่
ระดับ 0.05 จากการวิเคราะห์ พบว่า  

ปัจจัยที่  2 การบริหารจัดการกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย วัตถุดิบและผู้ค้าส่งวัตถุดิบ ประกอบด้วย 
ตัวแปร 16 ตัวแปร ได้แก่ กลุ่มคนในเขตจังหวัดอื่นที่มี
พื้นที่ใกล้เคียงจังหวัดนครนายก กลุ่มคนในเขตจังหวัด
ต่าง ๆ ของประเทศไทย การตอบสนองความต้องการ
ของตนเองหรือความต้องการของสมาชิกภายใน
ครอบครัว การซื้อสินค้าเมื่อมีการจัดโปรโมชั่นส่งเสริม
การขาย ความยินดีที่จะมีความสัมพันธ์กับผู้ค้าส่ง
วั ตถุ ดิ บที่ ท่ าน ใช้ อยู่ อ ย่ า งต่ อ เนื่ อ ง  และจะไม่
เปลี่ยนแปลงผู้ค้าส่งวัตถุดิบในทุกกรณี ความยินดีที่จะ
ให้ผู้ค้าส่งวัตถุดิบรายใหม่เข้ามาเสนอข้อมูลเกี่ยวกับ
วัตถุดิบ ความต้องการที่จะเปลี่ยนแปลงผูค้้าส่งวตัถดุบิ
ทุกปี ความสามารถในการตอบสนองความต้องการได้
ทุกประการของผู้ค้าส่งวัตถุดิบ ความสามารถในการ
จัดหาวัตถุดิบที่สร้างมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้า/บริการของ
ธุรกิจได้เป็นอย่างดีของผู้ค้าส่งวัตถุดิบ ความสามารถ
ในการค้นหาและน้าเสนอนวัตกรรมของวัตถุดิบได้
อย่างต่อเนื่องของผู้ค้าส่งวัตถุดิบ การใช้นวัตกรรมใน
การผลิตสินค้า/บริการ ต้องการเพิ่มปริมาณสินค้า/ 

บริการที่ตอบสนองความต้องการที่เป็นปัจจุบันของ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย การวิเคราะห์สิ่งที่ไม่จ้าเป็นต่อ
การผลิตและการจัดจ้าหน่ายสินค้า/บริการ อย่าง
ต่อเนื่อง การวางแผนการใช้วัตถุดิบ โดยลดปริมาณ
วัตถุดิบลง เมื่อมีวัตถุดิบคงคลังอยู่เป็นจ้านวนมาก 
การวิเคราะห์เพื่อเพิ่มปริมาณสินค้า/บริการ ตาม
ช่วงเวลาที่มีการซื้อสินค้า/บริการเป็นจ้านวนมาก โดย
ดูจากข้อมูลสถิติ ในอดีต และการวิ เคราะห์เพื่ อ
แสวงหาสิ่งมาแปลกใหม่ให้แก่ธุรกิจ มีค่า Sig = 0.001 

ปั จ จั ยที่  8  ก า รบ ริ ห า รจั ด ก า ร วั ต ถุ ดิ บ 
ประกอบด้วย ตัวแปร 2 ตัวแปร ได้แก่ ความสนใจกับ
ข้อเสนอของผู้ค้าส่งวัตถุดิบทุกประการ และความ
ต้องการลดปริมาณการใช้วัตถุดิบที่ไม่จ้าเป็นออกไป
จากระบบการจัดจ้าหน่ายสินค้า/ บริการ มีค่า Sig = 
0.000 

ปัจจัยที่ 9 การอนุรักษ์ธรรมชาติ ประกอบด้วย 
ตัวแปร 1 ตัวแปร ได้แก่ การซื้อเพื่อต้องการอนุรักษ์
ธรรมชาติ มีค่า Sig = 0.000 

ปัจจัยที่  15 การสร้างความเปลี่ยนแปลง 
ประกอบด้ วย  ตั วแปร  2  ตั วแปร  ได้ แก่  การ
เปลี่ยนแปลงผู้ค้าส่งวัตถุดิบทันทีหากมีผู้ค้าส่งวัตถุดิบ
รายใหม่ที่น้าเสนอวัตถุดิบที่มีความแปลกใหม่ และ
ความต้องการที่จะยกเลิกการจ้างพนักงานที่ไม่ให้
ความส้าคัญกับการใช้เทคโนโลยี มีค่า Sig = 0.000 
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นอกจากนี้ยังพบว่า ปัจจัยที่ 15 (β = 0.499) 
ส่งผลต่อการใช้กลยุทธ์แบบน่านน้้าสีครามของธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัด
นครนายกมากกว่าปัจจัยที่ 8 (β = 0.402) ปัจจัยที่ 9  
(β = 0. 345) และ ปัจจัยที่ 2 (β = 0. 133) 

ส้าหรับผลการทดสอบสมมติฐานที่ 4 การใช้
กลยุทธ์แบบน่านน้้าสีครามมีผลต่อการด้าเนินงานที่

ยั่งยืนของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิม
ในจังหวัดนครนายก ด้วยการวิเคราะห์การถดถอย 
เชิงพหุ (Multiple Linear Regression) ของการใช้
กลยุทธ์แบบน่านน้้าสีครามมีผลต่อการด้าเนินงานที่
ยั่งยืนของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิม
ในจังหวัดนครนายก สามารถน้าเสนอได้ดังตาราง 5 

 
ตาราง 5   การวิ เคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Linear Regression) ของการใช้กลยุทธ์แบบ               
น่านน้้าสีครามมีผลต่อการด้าเนินงานที่ยั่งยืนของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิม ในจังหวัดนครนายก 
                    

ปัจจัย 
การด้าเนินงานที่ยั่งยืนของธุรกิจขนาดกลาง

และขนาดย่อมแบบดั งเดิม 
Sig. 
(p) 

B S.E.  t 
ค่าคงที ่ 4.979 0.246  20.229 0.000 

การใช้กลยุทธ์แบบนา่นน้้าสีคราม 0.120 0.058 0.120 2.056 0.041* 
หมายเหตุ: R2 = 0.015,  Adjust R2 = 0.011, Standard Error of Estimation = 0.401*p < 0.05 
 

จากตาราง 5 ผลจากการทดสอบสมมติฐาน
โดยการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้นเชิงเส้นแบบพหุ 
พบว่า การใช้กลยุทธ์แบบน่านน้้าสีครามมีผลต่อการ
ด้าเนินงานที่ยั่งยืนของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
แบบดั้งเดิมในจังหวัดนครนายก อย่างมีนัยส้าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยปัจจัยการใช้กลยุทธ์แบบ
น่านน้้าสีครามสามารถอธิบายความผันแปรของการ
ด้าเนินงานที่ยั่งยืนของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
แบบดั้งเดิมในจังหวัดนครนายก ได้ร้อยละ 1.1 (R2 = 
0.011) และส่วนที่ เหลืออีกร้อยละ 98.9 เกิดจาก
อิทธิพลของตัวแปรอ่ืน ๆ ที่ไม่ได้น้ามาศึกษา และมี
ความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของการประมาณค่า 
(Std. Error of Estimation) อยู่ที่ 0.401 

ผลการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
อุปสรรค ในการด้าเนินกลยุทธ์แบบน่านน ้าสีคราม 
พบว่า 

1. จุดแข็งของจังหวัดนครนายก คือ เป็น
จังหวัดที่มีแหล่งท่องเที่ยวทางนิเวศวิทยาจ้านวนมาก 
มีความหลากหลายของภูมิชาติพันธุ์ ภูมิปัญญาท้องถิ่น 
และวัฒนธรรมประเพณี ตลอดจนโบราณสถานทาง
ประวัติศาสตร์ เป็นจังหวัดที่มีเขตพื้นที่อยู่ ใกล้กับ

จังหวัดกรุงเทพมหานคร อีกทั้งท้าเลที่ตั้งของจังหวัด
ยังเอ้ือประโยชน์ที่สามารถเชื่อมโยงแหล่งซื้อขายใน
กรุงเทพมหานครซึ่งมีก้าลังซื้อสูง มีผู้ประกอบธุรกิจที่มี
ประสบการณ์ในการด้าเนินธุรกิจมาเป็นระยะเวลาที่
ยาวนาน มีวัตถุดิบที่เป็นธรรมชาติอยู่เป็นจ้านวนมาก 
เป็นสังคมที่ด้ารงอยู่อย่างเป็นปึกแผ่นมาเป็นเวลานาน
ภายใต้กรอบประเพณี มีรากฐานของระบบความคิด
หรือภูมิปัญญาที่เข้มแข็ง และใช้ภูมิปัญญาในการ
ด้าเนินชีวิตของผู้คนเพื่อการผลิตแบบยังชีพ อย่างไม่
เบียดเบียนธรรมชาติ มีความเชื่อมโยงสัมพันธ์กับ
ธรรมชาติที่เกี่ยวข้องกับการท้ามาหากิน มีการผลิต
เพื่อการแลกเปลี่ยนและใช้ในการด้ารงชีวิตด้วยระบบ
การผลิตเพื่อการค้าในระบบตลาดภูมิปัญญาในวิถีชีวิต
ที่เป็นรากเหง้าของสังคมไทย มีที่พักแรมเป็นจ้านวน
มาก 

2. จุดอ่อนของจังหวัดนครนายก คือ ภาคธุรกิจ
ท่องเที่ยวและอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวขาดการ
รวมตัวที่เข้มแข็ง ขาดมาตรฐานการบริการ ขาดการ
บริหารจัดการพื้นที่ในแหล่งท่องเที่ยวอย่างเหมาะสม 
ประชาชนมีองค์ความรู้ที่ไม่เพียงพอในการที่จะผลิต
หรือแปรรูปผลผลิตที่มีความแปลกใหม่เข้าสู่ระบบ
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ตลาด การบริหารธุรกิจโดยส่วนใหญ่จะใช้รูปแบบการ
บริหารแบบครอบครัว ซึ่งเป็นการปิดกั้นโอกาสในการ
ให้บุคคลภายนอกที่มีความรู้ความสามารถเข้ามาช่วย
ในการบริหารงาน โดยส่วนใหญ่จะอาศัยรูปแบบและ
วิธีการในการบริหารธุรกิจแบบดั้งเดิมที่ขาดความ
ทันสมัย อุตสาหกรรมส่วนใหญ่ของจังหวัดนครนายก 
เป็นอุตสาหกรรมขนาดเล็ก ธุรกิจครอบครัว และเป็น
การรับจ้างการผลิต ท้าให้ปริมาณความต้องการขึ้นอยู่
กับลูกค้าเป็นส้าคัญ 

3. โอกาสของจังหวัดนครนายก คือ โครงการ 
หนึ่งต้าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ นโยบายของภาครัฐในการ
ส่งเสริมให้ประชาชนรวมกลุ่มเพื่อผลิตสินค้าที่เป็น
ผลิตภัณฑ์ชุมชนในลักษณะของวิสาหกิจชุมชน และ
การรวมกลุ่มประกอบการเพื่อสร้างผลิตภัณฑ์ชุมชน 
การจัดงานแสดงสินค้าต่าง ๆ ความเจริญก้าวหน้าของ
เทคโนโลยี การจัดตั้งศูนย์ประสานงานและบริการ
ข้อมูลประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน นครนายกเป็น
จังหวัดที่รัฐบาลก้าหนดให้เป็นจังหวัดน้าร่องในการ
จัดท้าจังหวัดอัจฉริยะต้นแบบ ปัจจุบันกระแสความ
นิ ยมของประชากร โลกใ ห้ความสนใจและใ ห้
ความส้าคัญในเรื่องการท่องเที่ยวเชิงธรรมชาติ และ
การดูแลสุขภาพแบบองค์รวมเพิ่มมากขึ้น จังหวัด
นครนายกจึงมีโอกาสในการส่งเสริมและพัฒนาการ
ท่องเที่ยวเชิงธรรมชาติ และการดูแลสุขภาพแบบองค์
รวมมากข้ึน เพื่อให้เป็นที่รองรับกลุ่มผู้สูงอายุหรือกลุ่ม
นักท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ 

4 .  อุปสรรคของจั งหวั ดนครนายก  คื อ 
ความสามารถในการชิงความได้เปรียบเหนือจังหวัดอื่น
ได้ ระเบียบและกฎหมายของป่าไม้ มีข้อจ้ากัดในการ
ส่งเสริมและพัฒนาแหล่งท่องเที่ยวตามความต้องการ
ของนักท่อง เที่ ยวทั้ งชาวไทยและชาวต่างชาติ  
ศูนย์กลางทางการค้าและการตลาดของจังหวัด
กรุงเทพมหานคร เป็นอุปสรรคต่อการผลิตขนาดเล็กที่
มุ่งเพื่อการค้า เนื่องจากไม่สามารถแข่งขันกับพ่อค้าคน
กลาง ซึ่งน้าสินค้าหรือผลผลิตจากแหล่งศูนย์กลางเข้า
มาจ้าหน่ายแข่งกับผู้ผลิตในพื้นที่ จึงส่งผลกระทบต่อ
ผู้ประกอบการรายย่อย ต้นทุนปัจจัยการผลิตมีราคา
ค่อนข้างสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง เช่น อัตราดอกเบี้ย ภาวะ
เงินเฟ้อ ราคาปุ๋ย ราคายาจ้ากัดศัตรูพืช และความผัน
ผวนของราคาน้้ามันเชื้อเพลิง รวมทั้งปัญหาอุทกภัยท้า

ให้ภาคการผลิตเกิดการชะลอตัว เนื่องจากขาดแคลน
วัตถุดิบและค้าสั่งซื้อต่าง ๆ หยุดชะงัก  

 ผลการวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 ก า ร วิ เ ค ร า ะ ห์  TOWS Matrix เ ป็ น ก า ร

วิเคราะห์กลยุทธ์ที่ต่อเนื่องจากการวิเคราะห์ SWOT 
Analysis โดยการจับคู่ระหว่างปัจจัยภายนอกกับ
ปัจจัยภายใน ที่ ได้มาจากการวิ เคราะห์ SWOT 
Analysis ซึ่ง TOWS Matrix จะเป็นการสร้างกลยุทธ์
ใหม่ขึ้นมาจากสภาพแวดล้อมที่มีอยู่ที่ได้มาจากการ
วิเคราะห์ SWOT Analysis ส้าหรับการศึกษาวิจัยใน
คร้ังนี้ พบว่าสามารถวิเคราะห์ TOWS Matrix ได้ดังนี้ 

 1. กลยุทธ์ SO ของ  TOWS Matrix เป็นการ
ใช้จุดแข็งเพื่อหาประโยชน์จากโอกาสที่มี ซึ่งจากการ
ศึกษาวิจัยพบว่า สามารถน้ากลยุทธ์ดังกล่าวมาใช้โดย
การใช้กระแสความนิยมในเรื่องการท่องเที่ยวเชิง
ธรรมชาติ และการดูแลสุขภาพแบบองค์รวม ในการ
ประชาสัมพันธ์แหล่งท่องเที่ยวทางนิเวศวิทยาที่มีอยู่
เป็นจ้านวนมาก และใช้วัตถุดิบที่เป็นธรรมชาติอยู่เป็น
จ้านวนมากภายในท้องถิ่นเพื่อการผลิตสินค้าเกี่ยวกับ
การดูแลสุขภาพ พร้อมทั้งเพิ่มแหล่งจัดจ้าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวกับสุขภาพซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์ท้องถิ่น 
โดยเฉพาะการเพิ่มแหล่งจัดจ้าหน่ายตามสถานที่พักที่
มีอยู่ เป็นจ้านวนมาก และสนับสนุนให้แหล่งที่พัก 
ต่าง ๆ ใช้ผลิตภัณฑ์ท้องถิ่นเป็นวัสดุ อุปกรณ์ให้
ผู้ใช้บริการได้ใช้ภายในห้องพัก เช่น สบู่ ยาสระผม 
เป็นต้น 

 2. กลยุทธ์ WO ของ TOWS Matrix เป็นการ
ใช้ประโยชน์จากโอกาสเพื่อลดจุดอ่อนลง ซึ่งจากการ
ศึกษาวิจัยพบว่า สามารถน้ากลยุทธ์ดังกล่าวมาใช้โดย
จะเห็นได้ว่ า อุตสาหกรรมส่วนใหญ่ของจั งหวัด
นครนายก เป็นอุตสาหกรรมขนาดเล็ก ธุรกิจครอบครัว 
และเป็นการรับจ้างการผลิต ท้าให้ปริมาณความ
ต้องการขึ้นอยู่กับลูกค้าเป็นส้าคัญ จึงต้องน้านโยบาย
ของภาครัฐในการส่งเสริมให้ประชาชนรวมกลุ่มเพื่อ
ผลิตสินค้ามาใช้ และจัดการแนะน้าเกี่ยวกับการใช้
เทคโนโลยีเพื่อการผลิตสินค้า รวมทั้งใช้เทคโนโลยีเพื่อ
การประชาสัมพันธ์และการเพิ่มช่องทางการจัด
จ้าหน่าย เพื่อการกระจายสินค้าไปยังกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายได้อย่างหลากหลาย 
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 3. กลยุทธ์ ST ของ TOWS Matrix เป็นการ
ใช้จุดแข็งเพื่อหลีกเลี่ยงอุปสรรค ซึ่งจากการศึกษาวิจัย
พบว่า สามารถน้ากลยุทธ์ดังกล่าวมาใช้โดยจะเห็นได้
ว่าจากแนวโน้มของต้นทุนปัจจัยการผลิตมีราคา
ค่อนข้างสูงขึ้น จึงควรมุ่งเน้นการใช้วัตถุดิบที่ เป็น
ธรรมชาติอยู่เป็นจ้านวนมาก ยกเลิกการน้าเข้าวัตถุดิบ
จากแหล่งผลิตอื่น โดยเฉพาะวัตถุดิบจากต่างประเทศ 

 4. กลยุทธ์ WT ของ TOWS Matrix เป็นการ
ลดจุดอ่อนและหลีก เลี่ ยง อุปสรรค ซึ่ งจากการ
ศึกษาวิจัยพบว่า สามารถน้ากลยุทธ์ดังกล่าวมาใช้โดย
การลดจุดอ่อนจากการขาดการบริหารจัดการพื้นที่ใน
แหล่งท่องเที่ยวอย่างเหมาะสม โดยส่งเสริมให้
ผู้ประกอบการมีทักษะทางด้านการบริหารจัดการ
เพิ่มขึ้น เพื่อรองรับการแข่งขันด้านการท่องเที่ยวเชิง
นิเวศที่เพิ่มสูงขึ้น 
 
สรุปและอภิปรายผล (Conclusion and Discussion) 

จากผลการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยสามารถสรุป
และอภิปรายผลได้ตามสมมติฐานการวิจัยได้ดังนี้ 

1. การวิเคราะห์ปัจจัยที่ส่งผลต่อการใช้กลยุทธ์
แบบน่านน้้าสีครามของธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัดนครนายก พบว่า ปัจจัยที่ 
10 ส่งผลต่อการใช้กลยุทธ์แบบน่านน้้าสีครามของ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัด
นครนายกมากกว่าปัจจัย อ่ืน ๆ ซึ่ งปัจจัยที่  10 
ประกอบด้วย การที่ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าด้วย
แรงผลักดันจากบุคคลภายในครอบครัว และความ
ยินดีที่จะให้ผู้ค้าส่งวัตถุดิบรายใหม่เข้ามาเสนอข้อมูล
เกี่ยวกับวัตถุดิบ เนื่องจากจังหวัดนครนายกเป็น
จังหวัดแห่งการท่องเที่ยว ซึ่งการเดินทางมาท่องเที่ยว
ในแต่ละครั้งย่อมมาพร้อมกับครอบครัว พี่น้อง หรือ
ญาติ ที่รู้จักกัน ดังนั้นกลุ่มบุคคลเหล่านี้จึงมีโอกาสใน
การแสดงความคิดเห็นหรือข้อเสนอแนะต่าง ๆ ใน
ระหว่างการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าหรือใช้บริการของ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ซึ่งตามแนวคิดทฤษฎี Blue 
Ocean  ได้เสนอ แนวทางที่จะต้องเปลี่ยนวิธีมอง
ตลาดหรือธุรกิจ ภายใต้ 4 หลักคิดพื้นฐาน โดย 1 ใน 
4 หลักคิดนั้น ได้แก่ การมองข้ามกลุ่มผู้ซื้อ (Buyer 
Group:  From competing within, to creating 
across buyer group) กล่าวคือ โดยทั่วไปแล้ว การ

ซื้อผลิตภัณฑ์หนึ่ง ๆ จะมีผู้มี อิทธิพลในการสั่งซื้อ 
(Influencer) ผู้ใช้ตัวจริง (User) ผู้ตัดสินใจ (Decision 
Maker) การมองนอกกรอบสามารถท้าได้โดยการ
เปลี่ยนความคิดว่า ผลิตภัณฑ์สามารถจ้าหน่ายผ่านผู้มี
อิทธิพลในการสั่งซื้อ ไปเป็นการเสนอผลิตภัณฑ์ต่อผู้ใช้
ตัวจริงโดยตรง ศึกษาความต้องการของผู้ใช้ปลายทาง 
แล้วสร้างนวัตกรรมที่มีคุณค่าที่กลุ่มนี้ต้องการ ดังนั้น
การน้ากลยุทธ์แบบน่านน้้าสีครามมาใช้ อาจจะส่งผล
ต่อการด้าเนินธุรกิจให้ประสบความส้าเร็จได้ดียิ่งขึ้น 
ทั้งนี้ผู้ประกอบธุรกิจทุกคนจะต้องให้ความส้าคัญกับ
ความต้องการหรือปัญหาของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
เพราะคงไม่มีธุรกิจใดที่ประสบความส้าเร็จได้โดยไม่
อาศัยลูกค้า นอกจากนี้ผู้ประกอบธุรกิจจะต้องท้า
ความรู้ จักและท้าความเข้า ใจในความต้องการ 
หรือปัญหาต่าง ๆ ของกลุ่มลูกค้า รวมทั้งเรียนรู้ถึง
ประสบการณ์ของกลุ่มลูกค้าอย่างแท้จริง ซึ่งวิธีการ
ดังกล่าวจะท้าให้ผู้ประกอบธุรกิจประสบส้าเร็จในการ
ประกอบธุรกิจได้เป็นอย่างดี 

 นอกจากนี้ยังพบว่า ความยินดีที่จะให้ผู้ค้าส่ง
วัตถุดิบรายใหม่เข้ามาเสนอข้อมูลเกี่ยวกับวัตถุดิบที่
ส่งผลต่อการใช้กลยุทธ์แบบน่านน้้าสีครามของธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้ งเดิมในจังหวัด
นครนายก ทั้งนี้เนื่องจากการเปิดโอกาสในการใช้
วัตถุดิบจากผู้ส่งวัตถุดิบที่มีความแปลกใหม่และมีความ
ทั นสมั ย  รวมทั้ ง ก า รปรั บ เปลี่ ยนวั ตถุ ดิ บที่ ใ ช้
ประกอบการผลิตหรือการให้บริการจะท้าให้สินค้า
หรือบริการไม่เกิดความน่าเบื่อหน่าย และช่วยสร้าง
แรงดึงดูดใจได้ดียิ่งขึ้น ดังที่ ทฤษฎี Blue Ocean ได้
เสนอแนวทางที่จะต้องเปลี่ยนวิธีมองตลาดหรือธุรกิจ 
โดยก้าหนดว่าให้ผู้ประกอบธุรกิจมองข้ามกรอบ
อุตสาหกรรม (Industry: From competing within, 
to creating across industry) โดยการนิยามธุรกิจ
และอุตสาหกรรมใหม่ และมองว่าทุกอุตสาหกรรมมี
ความเกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์และบริการของธุรกิจ 
สามารถน้าไปใช้เพื่อการทดแทนได้หรือไม่ อย่างไร 

2. การวิเคราะห์การใช้กลยุทธ์แบบน่านน้้า 
สีครามกับการด้าเนินงานที่ยั่งยืนของธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัดนครนายก พบว่า 
การใช้กลยุทธ์แบบน่ านน้้ าสีครามมีผ ลต่อการ
ด้าเนินงานที่ยั่งยืนของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
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แบบดั้ ง เดิมในจังหวัดนครนายก ทั้ งนี้ เนื่องจาก  
กลยุทธ์แบบน่านน้้ าสี คราม เป็นกลยุทธ์ที่ ช่ วย
เสริมสร้างศักยภาพการแข่งขันให้กับผู้ประกอบการที่
แสวงหาโอกาสทางธุรกิจ โดยมีการเปลี่ยนแปลง
กระบวนทัศน์เชิงธุรกิจไปจากเดิม กล่าวคือ มีการ
น้าเสนอนวัตกรรมเชิงคุณค่าให้กับสินค้าและบริการที่
มีอยู่ในธุรกิจหรืออุตสาหกรรม ด้วยการหลีกเลี่ยงเข้า
ไปแข่งขันในกลุ่มตลาดเดิมที่มีการลอกเลียนแบบ  
ต่างมุ่งเน้นเอาชนะคู่แข่งขันด้วยการแข่งขันด้านราคา 
ส่งผลกระทบอย่างรุนแรงต่อธุรกิจหรืออุตสาหกรรม 
นั้น ๆ และไม่ก่อให้เกิดก้าไรและการพัฒนาธุรกิจอย่าง
ยั่ ง ยื น  แต่ สิ่ ง ที่ ก ลยุ ท ธ์ แบบน่ านน้้ า สี ค ร าม ใ ห้
ความส้าคัญ คือ การสร้างสินค้าหรือบริการให้มี
เอกลักษณ์ที่โดดเด่นเหนือกว่าคู่แข่งขัน โดยสร้างสรรค์
คุณค่าของสินค้าที่ยังไม่มีใครน้าเสนอหรือพัฒนามา
ก่อนในธุรกิจ สามารถสร้างความต้องการใหม่ให้กับ
ลูกค้า ควบคู่กับการลดต้นทุนพลังงานและค่าใช้จ่าย
ด้าเนินงานไปพร้อม ๆ กัน ซึ่งลักษณะดังกล่าวท้าให้
ก า ร แ ข่ ง ขั น ท า ง ด้ า น ร า ค า ล ด ค ว า ม 
ส้าคัญลง และกฎการแข่งขันยังไม่ได้มีการก้าหนด
อย่างชัดเจน เปรียบเสมือนน่านน้้าใหม่ที่เงียบสงบ
ปราศจากการแข่งขันที่รุนแรง ในเมื่อไม่มีการแข่งขัน
ด้านราคาอย่างรุนแรง ย่อมท้าให้ธุรกิจมีก้าไรเติบโต
อย่างแท้จริง (Kim & Mauborgne, 2005: 22) 

ทั้งนี้เมื่อน้าผลการทดสอบปัจจัยที่ส่งผลต่อการ
ใช้กลยุทธ์แบบน่านน้้าสีครามของธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัดนครนายกมาใช้
ร่วมกับการวิเคราะห์ TOWS Matrix จะเห็นได้ว่า  
ผู้ประกอบธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิม
ในจังหวัดนครนายก สามารถน้ากลยุทธ์แบบน่านน้้า 

สีครามมาประยุกต์ใช้ในการด้าเนินธุรกิจได้ โดยเฉพาะ
ในด้านการบริหารจัดการวัตถุดิบและผู้ค้าส่งวัตถุดิบ  
ผู้ประกอบธุรกิจจะต้องมุ่งเน้นการใช้วัตถุดิบที่เป็น
ธรรมชาติอยู่เป็นจ้านวนมาก ยกเลิกการน้าเข้าวัตถุดิบ
จากแหล่งผลิตอ่ืน โดยเฉพาะวัตถุดิบจากต่างประเทศ 
ด้านการอนุรักษ์ธรรมชาติจะต้องมีการส่งเสริมให้
ผู้ประกอบการมีทักษะทางด้านการบริหารจัดการ
เพิ่มขึ้น เพื่อรองรับการแข่งขันด้านการท่องเที่ยว 
เชิงนิเวศที่เพิ่งสูงขึ้น ใช้กระแสความนิยมในเรื่องการ
ท่องเที่ยวเชิงธรรมชาติ และการดูแลสุขภาพแบบองค์
รวม ในการประชาสัมพันธ์แหล่งท่องเที่ยวทาง
นิเวศวิทยาที่มีอยู่เป็นจ้านวนมาก และใช้วัตถุดิบที่เป็น
ธรรมชาติอยู่เป็นจ้านวนมากภายในท้องถิ่นเพื่อการ
ผลิตสินค้าเกี่ยวกับการดูแลสุขภาพ นอกจากนี้ยังมี
ปัจจัยด้านการสร้างความเปลี่ยนแปลงซึ่งเป็นปัจจัยที่
ส่งผลต่อการใช้กลยุทธ์แบบน่านน้้าสีครามของธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิมในจังหวัด
นครนายกมากกว่าด้านการบริหารจัดการวัตถุดิบ ผู้ค้า
ส่งวัตถุดิบ และด้านการอนุรักษ์ธรรมชาติ โดยผู้
ประกอบธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแบบดั้งเดิม
จะต้องใช้เทคโนโลยีเพื่อการประชาสัมพันธ์และการ
เพิ่มช่องทางการจัดจ้าหน่าย เพื่อการกระจายสินค้าไป
ยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างหลากหลาย และเพิ่ม
แหล่งจัดจ้าหน่ายผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวกับสุขภาพซึ่งเป็น
ผลิตภัณฑ์ท้องถิ่น โดยเฉพาะการเพิ่มแหล่งจัด
จ้ าหน่ายตามสถานที่พักที่ มีอยู่ เป็นจ้านวนมาก  
และสนับสนุนให้แหล่ งที่พักต่าง ๆ ใช้ผลิตภัณฑ์
ท้องถิ่นเป็นวัสดุอุปกรณ์ให้ผู้ใช้บริการได้ใช้ภายใน
ห้องพัก เช่น สบู่ ยาสระผม เป็นต้น 
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