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บทคัดย่อ 
         ก า ร วิ จั ย ใน ค รั้ ง นี้ มี วั ต ถุ ป ร ะ ส งค์  1 ) เ พ่ื อ ศึ ก ษ าก ล ยุ ท ธ์ ก า ร แ ข่ ง ขั น                       
2) ผลการด าเนิน งานของประกอบการธุรกิ จบ้ านจัดสรร ในกลุ่ มร้อยแก่นสาร                 
3) ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การแข่งขันกับผลการด าเนินงานของผู้ประกอบการธุรกิจ
บ้านจัดสรร และ 4) เพ่ือศึกษาข้อเสนอแนะของผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรร            
ในกลุ่มร้อยแก่นสาร โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรร          
จ านวน 132 คน เครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า 5 ระดับ ค่าความเชื่อมั่นแบบสอบถามทั้งฉบับเท่ากับ 0.95 สถิติที่ใช้ใน     
การวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าเฉลี่ยส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติที่ใช้ในการทดสอบ
ความสั ม พัน ธ์  ได้ แก่  การวิ เค ราะห์  ค่ าสั มป ระสิ ท ธิ์ สหสั ม พั น ธ์ แบบ เพี ยร์ สั น         
 ผลการวิจัย พบว่า 
 1. กลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรร ในกลุ่มร้อยแก่นสาร     
มีระดับกลยุทธ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( =3.57,  =0.69) และเมื่อพิจารณาเป็น
รายด้าน พบว่า อยู่ในระดับมากทุกด้าน โดยเรียงล าดับตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้ 
ด้ า น ก ารต อ บ ส น อ งที่ ร ว ด เร็ ว  (  =3.60, =0.73) ด้ าน ก ารจ า กั ด ข อ บ เข ต 
(  =3.58, =0.68) ด้ าน ก า รส ร้ า งค ว าม แ ต ก ต่ า ง  (  =3.56, =0.65) แ ล ะ          
ด้านการลดต้นทุน ( =3.54, =0.70) ตามล าดับ 
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         2. ผลการด าเนินงานของผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรรในกลุ่มร้อยแก่นสาร     
โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (  =3.90,  =0.72) และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 
อยู่ในระดับมากทุกด้าน โดยเรียงล าดับตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ด้านลูกค้า 
(  =3.93,  =0.72) ด้ านการเรียนรู้และการเจริญ เติบ โต  (  =3.90,  =0.73)     
ด้านกระบวนการธุรกิจภายในองค์กร (  =3.88,  =0.74) และด้านการเงิน ( =3.87, 
 =0.69) ตามล าดับ 
         3. กลยุทธ์การแข่งขันมีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกันกับผลการด าเนินงานของ
ผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรร ในกลุ่มร้อยแก่นสาร อยู่ในระดับปานกลาง (r xy

=0.480) 

อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
         4. ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับกลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรร    
ในกลุ่มร้อยแก่นสาร พบว่า กลยุทธ์การแข่งขันข้อเสนอแนะที่มีค่ าความถี่สูงสุด คือ          
ด้านการสร้างความแตกต่าง ส่วนข้อเสนอแนะที่มีค่าความถี่ต่ าสุด คือ ด้านการตอบสนองที่
รวดเร็ว และผลการด าเนินงานผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรรข้อเสนอแนะที่มีค่าความถี่
สูงสุด คือ ด้านลูกค้าและส่วนข้อเสนอแนะที่มีค่าความถี่ต่ าสุด คือ ด้านการเรียนรู้และ    
การเจริญเติบโต 

 
ABSTRACT 

         The objectives of this research were 1) investigate the competitive 
strategies for managing real estate business in Roi-Kaen-Sarn Provinces,        
2) survey the management of real estate business, 3) analyze the 
relationships of the competitive strategies with the profits of real estate 
business in Roi-Kaen-Sarn Provinces, and 4) find some useful suggestions for 
the real estate business in Roi-Kaen-Sarn Provinces.  The samples were one 
hundred and thirty two real estate business owners in Roi-Kaen-Sarn 
Provinces. The instrument was a questionnaire with 0.95 reliability index. 
The data were analyzed by the computer program. The statistics used were 
mean, standard deviation, frequency and Pearson’s Correlation Coefficient. 
  The research findings were as follows 

1. The finding showed that the average level of the competit ive  
strategies for real estate business in Roi-Kaen-Sarn provinces was high 
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( = 3.57,  =0.69). Four high-level strategies were quick service ( = 3.60, 
 =0.73), limitation of area ( = 3.58,  =0.68), differentiat ion (  = 3.56, 
 =0.65), cost reduct ion ( = 3.54,  =0.70) respectively.  

2. The finding showed that the profits of the real estate business  
management in Roi-Kaen-Sarn provinces were at the high level  ( = 
3.90,  =0.72). Four high-level issues of the management were customer 
( =3.93,  =0.72), learning and growth ( =3.90,  =0.73), business 
process of organization ( =3.88,  =0.74), finance ( =3.87,  =0.69) 
respectively. 
 3. The finding indicated that the competitive strategies s ignif icantly 
affected the relationship of the profits of real estate bus iness in Roi-Kaen-
Sarn provinces at the .05 level. The relationship of the strategies with the 
profits of the real estate business management was moderate (r xy

= 0.480).  

  4. Regarding suggestions , they are concluded that the most 
frequency of the suggestions for competitive strategies is dif ferent iat ion.    
On the other hand,  the least frequency of the suggestions is a quick  
response.  The most frequency of the suggestions for the profi ts of real  
estate business is customers.  Whereas,  the least frequency of  the 
suggestions is learning and growth. 
 
ค าส าคัญ 
           กลยุทธ์การแข่งขัน ผลการด าเนินงาน ธุรกิจบ้านจัดสรร 
 
ความส าคัญของปัญหา 

บ้านหรือท่ีอยู่อาศัยเป็นสถานที่ที่บุคคลในครอบครัวใช้ชีวิตอยู่ร่วมกันเป็นส่วนใหญ่ 
ที่พักอาศัยนับว่าเป็นปัจจัยส าคัญและจ าเป็นมากส าหรับการด ารงชีวิตของมนุษย์ โดยทั่วไป
และเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อชีวิตความเป็นอยู่และสุขภาพของผู้อยู่อาศัย ซึ่งบ้านนอกจากจะ
เป็นที่พักอาศัยแล้ว ยังเป็นจุดเริ่มต้นของหน่วยเล็กที่สุดของสังคมที่เรียกว่า “ครอบครัว” 
เมื่อมนุษย์มาอยู่รวมกันเป็นครอบครัวความต้องการประการหนึ่ง คือ อย่างมีบ้านเป็นของ
ตนเอง แต่ด้วยสภาวะสังคมในปัจจุบันที่มีแต่ความเร่งรีบท าให้ผู้ที่ต้องการบ้านไม่มีเวลา
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สร้างบ้านเอง อีกทั้งการก่อสร้างบ้านในปัจจุบันที่มีแต่ความเร่งรีบท าให้ผู้ที่ต้องการบ้าน   
ไม่มี เวลาสร้างบ้านเอง และการก่อสร้างบ้านเองยังมีปัญหายุ่ งยากมากมาย เช่น 
งบประมาณที่บานปลาย ไม่มีความรู้ทางด้านการก่อสร้างและผู้รับเหมาไม่สามารถ        
สร้างบ้านได้ตามแบบท่ีเราต้องการได้ เป็นต้น 

จากเหตุผลดั งกล่ าวจึงท าให้ เกิดการลงทุนของผู้ประกอบการที่ เรียกว่า          
“บ้านจัดสรร” ซึ่งอาจจะประกอบด้วย สิ่งปลูกสร้าง ขนาด คุณภาพ ที่แตกต่างกันไป
ตามแต่วิจารณญาณของผู้ประกอบธุรกิจ โดยในปัจจุบันได้มีการพัฒนารูปแบบบ้านจัดสรร
มากมายหลายแบบหลายราคา เช่น บ้านเดี่ยว บ้านแฝด ทาวน์เฮาส์แถมด้วยสาธารณูปโภค
และสิ่งอ านวยความสะดวกในโครงการอีกมากมาย ทั้งนี้ เพ่ือที่จะสามารถตอบสนอง     
ความต้องการของผู้บริโภคในหลายระดับนั่นเอง ซึ่งท าให้ธุรกิจบ้านจัดสรรได้รับการตอบรับ
อย่างรวดเร็วและมีการขยายตัวขึ้นมาอย่างต่อเนื่อง 
          ปัจจุบันธุรกิจบ้านจัดสรรจะด าเนินธุรกิจให้ประสบความส าเร็จจ าเป็นต้องให้
ความส าคัญกับกลยุทธ์การแข่งขันที่เหมาะสมเพ่ือระบุกลุ่มเป้าหมายได้ชัดเจนขึ้น  ซึ่งท าให้
ผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรรมองเห็นโอกาสในการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์หรือบริการ        

เพ่ือตอบสนองความต้องการเฉพาะกลุ่ม ช่วยให้ผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรรมีทิศทางใน
การวางกลยุทธ์ทางการแข่งขันที่แน่นอน  และมีประสิทธิภาพสูงสุด  ส าหรับรูปแบบ         

การด าเนินธุรกิจบ้านจัดสรร ปัจจุบันในการบริหารธุรกิจการแข่งขันยุคใหม่เน้นที่           
กลุ่มผู้บริโภคเป็นส าคัญ ถือว่าเป็นหัวใจของการด าเนินธุรกิจ ธุรกิจบ้านจัดสรรต้องท าทุก
วิถีทางเพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความพอใจในความต้องการของผู้บริโภคเป็นจุดเริ่มต้นไปสู่      
การวางกลยุทธ์ทางด้านการแข่งขันที่มีประสิทธิภาพ ซึ่งต้องตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคได้ดี 
         ดังนั้น จึงต้องมีการวางกลยุทธ์การแข่งขันที่ดี โดยเฉพาะในท าเลที่มีการแข่งขันสูง 

ผู้ประกอบการอาจต้องท าการศึกษาความต้องการของตลาดอย่างใกล้ชิดเพ่ือสร้างจุดแข็ง
และความได้เปรียบในตัวสินค้าและราคา จากความส าคัญข้างต้น ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะ
ท าการวิจัย เรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การแข่งขันกับผลการด าเนินงานของ
ผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรร  ในกลุ่มร้อยแก่นสาร เพ่ือศึกษากลยุทธ์การแข่งขันกับ       

ผลการด าเนินงานของธุรกิจบ้านจัดสรร ในกลุ่มร้อยแก่นสารและศึกษาความสัมพันธ์ของ    
กลยุทธ์การแข่งขันกับผลการด าเนินงานของธุรกิจบ้านจัดสรร  ในกลุ่มร้อยแก่นสาร          
ผลก ารศึ กษ าน า ไป ใช้ เป็ น ข้ อมู ล ใน การด า เนิ น ธุ รกิ จ   ทั้ งด้ าน การลดต้ นทุ น                   
การสร้างความแตกต่าง การจ ากัดขอบเขต การตอบสนองที่รวดเร็ว และการพัฒนา
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ปรับปรุงธุรกิจบ้านจัดสรรให้สามารถแข่งขันกับคู่แข่งขันรายอ่ืนได้ อันจะเป็นแนวทางที่ท า
ให้ธุรกิจบ้านจัดสรรมีความเข้มแข็งและเติบโตในอนาคต 
 
โจทย์วิจัย/ปัญหาวิจัย 
         กลยุทธ์การแข่งขันมีความสัมพันธ์กับผลการด าเนินงานของผู้ประกอบการธุรกิจ
บ้านจัดสรร ในกลุ่มร้อยแก่นสารอย่างไร 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 
         1. เพ่ือศึกษากลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรรในกลุ่มร้อยแก่นสาร 
         2. เพ่ือศึกษาผลการด าเนินงานของผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรรในกลุ่มร้อยแก่นสาร 
         3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การแข่งขันกับผลการด าเนินงานของ
ผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรรในกลุ่มร้อยแก่นสาร 
         4. เพ่ือเสนอแนะเกี่ยวกับกลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรร   
ในกลุ่มร้อยแก่นสาร 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 
         1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ผู้ประกอบการธุรกิจ   
บ้านจัดสรร ในกลุ่มร้อยแก่นสาร จ านวน 132 คน ซึ่งในการวิจัยครั้งนี้ใช้ประชากรทั้งหมด
ในการวิจั ย  เนื่ อ งจากมีผู้ ป ระกอบการทั้ งหมด 132 คน  (ส านั กงานสรรพากร             
จังหวัดมหาสารคาม, 2556) 
         2 . เครื่องมือการวิจั ย  เครื่องมือที่ ใช้ ในการวิจั ยครั้ งนี้ เป็ นแบบสอบถาม             
แบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ แบ่งออกเป็น 4 ตอน ดังนี้ 

ตอนที่ 1 แบบสอบถามข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรร 
ในกลุ่มร้อยแก่นสาร  4 ข้อ 

ตอนที่ 2 แบบสอบถามข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์การแข่งขันของธุรกิจบ้านจัดสรร 
ในกลุ่มร้อยแก่นสาร 4 ด้าน คือ ด้านการลดต้นทุน ด้านการสร้างความแตกต่าง           
ด้านการจ ากัดขอบเขต และดา้นการตอบสนองที่รวดเร็ว 20 ข้อ 
               ตอนที่ 3 แบบสอบถามข้อมูลเกี่ยวกับผลการด าเนินงานของธุรกิจบ้านจัดสรร 
ในกลุ่มร้อยแก่นสาร 4 ด้าน คือ ด้านลูกค้า ด้านกระบวนการธุรกิจภายในองค์กร         
ด้านการเรียนรู้และการเจริญเติบโต และดา้นการเงิน 20 ข้อ 
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ตอนที่ 4 แจกแจงความถี่ข้อเสนอแนะของผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรร     
ในกลุ่มร้อยแก่นสาร 
         3. ขั้นตอนการสร้างและการหาประสิทธิภาพของเครื่องมือ 
             3.1 ศึกษาเอกสาร ต ารา และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับกลยุทธ์การแข่งขันและ    
ผลการด าเนินงานของผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรร เพ่ือเป็นแนวทางในการก าหนด
กรอบแนวคิดและสร้างแบบสอบถาม 
             3.2 ก าหนดขอบเขตและเนื้ อหาในการตั้ งค าถาม เ พ่ือให้สามารถตอบ
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
             3.3 น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นตามกรอบแนวคิดเสนออาจารย์ที่ปรึกษา
วิทยานิพนธ์เพ่ือพิจารณาความเหมาะสม ความถูกต้องของการใช้ภาษา และครอบคลุม
เนื้อหาของการวิจัย 
             3.4 ปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามแล้วน าเสนอต่อผู้ เชี่ยวชาญ เพ่ือตรวจสอบ  
ความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา 
             3.5 รวบรวมข้อมูลความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญต่อค าถามแต่ละข้อแล้วน ามา
วิ เคราะห์ดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับวัตถุประสงค์ของการวิจัยด้วยค่า IOC 
             3.6 วิเคราะห์ดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับวัตถุประสงค์ของ      
การวิจัยด้วยค่า IOC ซึ่ งข้อค าถามต้องมีค่ า  IOC ตั้ งแต่  0 .67-1 .00 ขึ้น ไปทุ กข้อ            
และงานวิจัยนี้มีค่า IOC อยู่ระหว่าง 0.67-1.00 
             3.7 น าแบบสอบถามมาท าการปรับปรุงแก้ไขตามค าแนะน าของผู้ทรงคุณวุฒิ
เพ่ิมเติม 
             3.8 น าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแล้วไปทดลองใช้ (Try-Out) กับกลุ่มทดลอง  
ซึ่ งมิ ใช่ เป็นกลุ่ มตัวอย่าง ได้แก่  ผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรรใน จังหวัดอุดรราชธานี 
จ านวน 40 คน 
             3.9 ท าการตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 
                  3.9.1 หาค่าอ านาจจ าแนกของแบบสอบถามเป็นรายข้อ โดยเทคนิค Item-
Total Correlation พิจารณาข้อที่มีคุณภาพผ่านเกณฑ์ คือ คัดเลือกข้อที่มีค่าอ านาจ
จ าแนกรายข้อ ตั้งแต่ 0.20 ขึ้นไป ซึ่งด้านกลยุทธ์การแข่งขัน ได้ค่าอ านาจจ าแนก (r)       
อยู่ระหว่าง 0.2395-0.8704 และด้านผลการด าเนินงาน ได้ค่าอ านาจจ าแนก (r)            
อยู่ระหว่าง 0.3216-0.8695 
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                   3.9.2 น าข้อที่มีค่าอ านาจจ าแนกผ่านเกณฑ์ หาค่าความเชื่อมั่นของ
แบบสอบถามทั้งฉบับ โดยใช้ค่าสัมประสิทธ์อัลฟ่า (Alpha Coefficient) ตามวิธีของ     
ครอนบาค (Cronbach) ซึ่ งมีค่าความเชื่อมั่นแบบสอบถามทั้ งฉบับเท่ากับ 0.96 
         4.  การเก็บรวบรวมข้อมูล 
              4.1 ประสานงานกับบัณฑิตวิทยาลัยเ พ่ื อขอหนังสือขอความร่วมมือ
ผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรรในกลุ่มร้อยแก่นสาร ในการเก็บรวบรวมข้อมูลการวิจัย  
              4.2 ผู้วิจัยลงพื้นที่เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเอง 
              4.3 น าข้อมูลที่ได้มาตรวจสอบความถูกต้อง 
              4.4 น าข้อมูลที่ได้มาท าการวิเคราะห์ตามวัตถุประสงคแ์ละสมมติฐานของการวิจัย 
         5.  การวิเคราะห์ข้อมูล 
              5.1 การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรร        
ในกลุ่มร้อยแก่นสาร โดยใช้ค่าความถี่และค่าร้อยละ 
              5.2 วิเคราะห์ข้อมูล เกี่ยวกับกลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจ      
บ้านจัดสรร ในกลุ่มร้อยแก่นสาร โดยใช้ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทียบกับเกณฑ์ 
              5.3 วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับผลการด าเนินงานของผู้ประกอบการธุรกิจ        
บ้านจัดสรร ในกลุ่มร้อยแก่นสาร  โดยใช้ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทียบกับเกณฑ์ 
              5.4 ทดสอบความสัมพันธ์กลยุทธ์การแข่งขันกับคุณผลการด าเนินงานของ
ผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรร ในกลุ่มร้อยแก่นสาร โดยวิธีหาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์
แบบเพียร์สัน 
              5.5 แจกแจงความถี่ข้อเสนอแนะของผู้ประกอบการธุรกิจบ้ านจัดสรร           
ในกลุ่มร้อยแก่นสาร    
 
ผลการวิจัย 
          ผลการวิจัยมี ดังนี้ 

1. ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรร ในกลุ่มร้อยแก่นสาร  
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 59.09 อายุอยู่ในระหว่าง 41-50 ปี 
จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 41.67 การศึกษาระดับปริญญาตรี จ านวน 68 คน คิดเป็น
ร้อยละ 51.51 และสถานภาพสมรส จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 56.06  

2. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจบ้าน
จัดสรร ในกลุ่มร้อยแก่นสาร โดยภาพรวมและรายด้าน ดังตารางที่ 1 
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ตารางท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจบ้าน 
             จัดสรรในกลุ่มร้อยแก่นสาร 
 

 

กลยุทธ์การแข่งขัน   
 

 

  
 

ระดับความคิดเห็น 
1. ด้านการลดต้นทุน 
2. ด้านการสร้างความแตกต่าง 
3. ด้านการจ ากัดขอบเขต 

 4.  ด้านการตอบสนองที่รวดเร็ว 

3.54 
3.56 
3.58 
3.60 

0.70 
0.65 
0.68 
0.73 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

ภาพรวม 3.57 0.69 มาก 
  
 จากตารางที่ 1 กลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรร ในกลุ่มร้อย
แก่นสารโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (  = 3.57,  =0.69) และเมื่อพิจารณาเป็น     
รายด้าน พบว่า อยู่ในระดับมากทุกด้าน ซึ่งสามารถเรียงล าดับตามค่าเฉลี่ ยจากมาก        
ไปหาน้อย ดังนี้  ด้านการตอบสนองที่รวดเร็ว (  = 3.60, =0.73) ด้านการจ ากัด
ขอบเขต (  = 3.58, =0.68) ด้านการสร้างความแตกต่าง ( = 3.56, =0.65) และ
ด้านการลดต้นทุน ( = 3.54, =0.70) ตามล าดับ 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับผลการด าเนินงานของผู้ประกอบการธุรกิจ        
บ้านจัดสรรในกลุ่มร้อยแก่นสาร โดยภาพรวมและรายด้าน ดังตารางที่ 2 
 
ตารางท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกีย่วกับผลการด าเนินงานของผู้ประกอบการธุรกิจ  
              บ้านจัดสรรในกลุ่มร้อยแก่นสาร 
 

 

ผลการด าเนินงาน   
 

 

  
 

ระดับความคิดเห็น 
5. ด้านลูกค้า 
6. ด้านกระบวนการธุรกิจภายในองค์กร 
7. ด้านการเรียนรู้และการเจริญเติบโต 
8. ด้านการเงิน 

3.93 
3.88 
3.90 
3.87 

0.72 
0.74 
0.73 
0.69 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

ภาพรวม 3.90 0.72 มาก 
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จากตารางที่  2 ผลการด าเนินงานของผู ้ป ร ะก อบ ก า ร ธุร กิจ บ ้า น จัด ส ร ร       
ในกลุ่มร้อยแก่นสารโดยภาพรวมอยู่ ในระดับมาก (  = 3.90,  =0.72) และเมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า อยู่ในระดับมากทุกด้าน ซึ่งสามารถเรียงล าดับตามค่าเฉลี่ย
จากมากไปหาน้ อย  ดั งนี้  ด้ าน ลูกค้ า  (  = 3.93, =0.72) ด้ านการเรียนรู้และ           
การเจริญเติบโต ( = 3.90,  =0.73) ด้านกระบวนการธุรกิจภายในองค์กร ( = 3.88, 
 =0.74) และด้านการเงิน ( = 3.87,  =0.69) ตามล าดับ 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การแข่งขันกับผลการด าเนินงานของ
ผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรร  (  ) ในกลุ่มร้อยแก่นสารเป็นรายด้านและโดยรวม     
ดังตารางที่ 3 
 
ตารางท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การแข่งขันกับผลการด าเนินงาน 
              ของผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรร (  ) ในกลุ่มร้อยแก่นสาร  

 
    X        X1        X2         X3         X4         Y1          Y2         Y3         Y4         Y 

X    1 
 X1 .533      1 
X2   .615     .149      1 
X3   .126     .296    .134       1 
X4   .717     .125    ..260     .268      1 
 Y1 .383     .080    .160     .282     .414        1 
 Y2 .363     .186    .239     .090     .189     .114       1 
Y3 .374     .316    .304     .283     .330     .247     .571        1 
Y4 .191     .124    .168     .113     .232     .049     .084      .343        1 
Y .480     .118    .206     .316     .378     .470     .728      .564      .271       1 

 
จากตารางที่ 3 กลยุทธ์การแข่งขัน (X) มีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกันกับ  

ผลการด าเนินงานของผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรร (Y) ในกลุ่มร้อยแก่นสาร อยู่ในระดับ
ปานกลาง (  = 0.480) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า กลยุทธ์การแข่งขัน  (X)           
มีความสัมพันธ์กับผลการด าเนินของผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรร ในกลุ่มร้อยแก่นสาร 
ด้านลูกค้า (Y1) อยู่ในระดับค่อนข้างต่ า (  = 0.363) รองลงมา ได้แก่ กลยุทธ์การแข่งขัน 
(X) มี ความสัม พันธ์กับ ผลการด าเนิ นงานของผู้ป ระกอบการธุรกิจบ้ านจัดสรร                 
ในกลุ่มร้อยแก่นสาร ด้านการเรียนรู้และการเจริญเติบโต (Y3) อยู่ในระดับค่อนข้างต่ า (  = 
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0.374) และกลยุทธ์การแข่งขัน (X) มีความสัมพันธ์กับผลการด าเนินงานของผู้ประกอบการ
ธุรกิจบ้านจัดสรร ในกลุ่มร้อยแก่นสาร ด้านกระบวนการธุรกิจภายในองค์กร (Y2) อยู่ใน
ระดับค่อนข้างต่ า (  = 0.363)  

ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับกลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรรใน
กลุ่มร้อยแก่นสาร  ด้านการสร้างความแตกต่าง ธุรกิจควรสร้างความแตกต่างในด้านการใช้
วัสดุในการก่อสร้าง (ความถี่  64) ด้านการลดต้นทุน ธุรกิจควรมีการลดต้นทุนใน           
การด าเนินงานทุกด้าน (ความถี่ 56) ด้านการจ ากัดขอบเขตควรให้บริการโดยยึดความพอใจ
ของลูกค้าเป็นหลัก (ความถี่ 37) และผลการด าเนินงาน ด้านลูกค้าควรมีการคิดค้นเทคนิค
หรือวิธีการในการแสวงหาลูกค้ารายใหม่และไม่ควรละเลยต่อลูกค้ารายเดิม  (ความถี่ 42)                  
ด้านกระบวนการธุรกิจภายใน ควรมีการน าระบบเทคโนโลยีสารสนเทศมาพัฒนาระบบ   
การจัดการภายใน เช่น ระบบบัญชี ระบบโครงสร้างเงินเดือน (ความถ่ี 26) และด้านการเงิน 
ควรลดต้นทุนในการด าเนินงาน (ความถ่ี 22)  
 
อภิปรายผล 
          ผลการวิจัยมีประเด็นส าคัญน ามาอภิปรายผล ดังนี้ 

1. กลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรรในกลุ่มร้อยแก่นสาร    
โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า อยู่ในระดับมากทุกด้าน 
ซึ่งสามารถเรียงล าดับตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ด้านการตอบสนองที่รวดเร็ว 
ด้านการจ ากัดขอบเขต ด้านการสร้างความแตกต่าง และด้านการลดต้นทุน ตามล าดับ 
ผลการวิจัยดังกล่าว สามารถอภิปรายเหตุผลได้ว่า กลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการ
ธุรกิจบ้านจัดสรร ในกลุ่มร้อยแก่นสาร ด้านการลดต้นทุนธุรกิจต้องเพ่ิมประสิทธิภาพ                    
การด าเนินงานที่ เป็นอยู่ ในปัจจุบันให้มีประสิทธิภาพสูงขึ้น โดยใช้วัสดุที่ ราคาถูก            
แต่มีคุณภาพ มีการควบคุมต้นทุนอย่างเคร่งครัด ด้านการสร้างความแตกต่าง ธุรกิจได้   
สร้างความแตกต่างในด้านการตกแต่งและเทคโนโลยี สร้างความแตกต่างทางด้านราคา          
การให้บริการ คุณภาพของวัสดุที่ใช้ในการก่อสร้าง ด้านการจ ากัดขอบเขต สถานที่ก่อสร้าง
มีความสะดวกในการเดินทางมีการออกแบบการให้บริการที่หลากหลายโดนค านึงถึง
ความสามารถทางการเงินของลูกค้าและด้านการตอบสนองที่รวดเร็ว ธุรกิจให้บริการลูกค้า
อย่างรวดเร็วตามเวลาที่ลูกค้าก าหนดมีพนักงานให้ค าแนะน าและตอบข้อซักถามแก่ลูกค้าได้
อย่างรวดเร็ว มีการเสนอรูปแบบบริการใหม่ เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งขันธุรกิจสามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า ได้อย่างรวดเร็ว  สอดคล้องกับงานวิจัยของ  
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ณัฐวุฒิ ไวจอหอ (2545) พบว่า ประชากรกลุ่มตัวอย่างต้องการบ้านเดี่ยวชั้นเดียว 
พ้ืนที่ใช้สอย 61-80 ตารางเมตร ราคาบ้านที่ต้องการคือ 750,000-1,000,000 บาท 
ต้องการ 3 ห้องนอน 2 ห้องน้ า การตัดสินใจซื้อบ้านโดยพิจารณามากท่ีสุดในเรื่องท าเลที่ตั้ง
ของโครงการ รองลงมา คือ ราคาของบ้ านจัดสรร คุณภาพบ้ านสาธารณูปโภค             
และความเชื่อมั่นของผู้ประกอบการ ส่วนใหญ่ให้เหตุผลที่ต้องการซื้อบ้านจัดสรรเนื่องจาก
ไม่มีบ้านของตนเอง นอกจากนี้ยังเห็นว่าด้านราคาด้านสถานที่และด้านการส่งเสริม
การตลาด มีความส าคัญต่อการเลือกซื้ อบ้ านจัดสรรในระดับมากที่ สุ ด  เห็ นว่ า              
ด้านผลิตภัณฑ์มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก โดยมีรายข้อที่มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก
ที่สุดในแต่ละด้าน ได้แก่ ราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพ สภาพที่ใกล้ถนนใหญ่และการโฆษณา  

2. ผลการด าเนินงานของผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรรในกลุ่มร้อยแก่นสาร    
โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าอยู่ในระดับมากทุกด้าน    
ซึ่งสามารถเรียงล าดับตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ด้านลูกค้า ด้านการเรียนรู้ และ  
การเจริญเติบโต ด้านกระบวนการธุรกิจภายในองค์กรและด้านการเงิน ตามล าดับ 
ผลการวิจัยดังกล่าว สามารถอภิปรายเหตุผลได้ว่า ด้านลูกค้าธุรกิจมีบุคลากรที่เพียงพอใน
การให้ค าแนะน าและช่วยเหลือลูกค้าในการเข้ามารับบริการ น าค าแนะน าติชมของลูกค้ามา                
เพ่ือวิเคราะห์และปรับปรุงท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ด้านกระบวนการธุรกิจภายใน
องค์กร ธุรกิจมีการตรวจสอบผลการปฏิบัติงานในแต่ละรอบระยะเวลา เพ่ือการเรียนรู้และ
พัฒนากลยุทธ์ โดยมุ่งเน้นให้พนักงานมีการตัดสินใจและแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าและคอย
ช่วยเหลือให้ค าแนะน าแก่ลูกค้าได้เป็นอย่างดี ด้านการเรียนรู้และการเจริญเติบโตธุรกิจมี
การออกแบบ ปรับปรุงเปลี่ยนแปลงกระบวนการบริการให้มีลักษณะรูปแบบใหม่ ๆ      
เพ่ือสนองตอบความพึงพอใจของลูกค้า มีการพัฒนาอย่างต่อเนื่องสอดคล้องกับนวัตกรรม
และเทคโนโลยีสารสนเทศใหม่ ๆ มีการส่งเสริมและสนับสนุนให้พนักงานได้รับความรู้ 
เพ่ือให้พนักงานสามารถบริการลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น มีการคิดค้นการเก็บรวบรวมข้อมูล        
เพ่ือศึกษาปัญหาและพัฒนาอย่างต่อเนื่อง และมีการพัฒนาปรับปรุงการท างานอยู่เสมอ 
เพ่ือให้ทันต่อการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีใหม่ ๆ และด้านการเงิน ธุรกิจมียอดขายและ
ผลก าไรเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง มีผลการด าเนินงานที่บรรลุวัตถุประสงค์ สอดคล้องกับแนวคิด
ของของจุฑาภรณ์  ไชยา (2549) กล่าวว่า ผลการด าเนินงาน หมายถึง ผลลัพธ์ที่ได้จาก        
การด าเนินการและสามารถบอกได้ว่าธุรกิจในขณะนี้ มีผลการด าเนินงานเป็นอย่างไร       
ซึ่งอาจอยู่ในรูปยอดขาย อัตราก าไร และผลประกอบการ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
อนงค์ภัทร  ทรัพย์กนกมาศ (2547) พบว่า ความส าเร็จของการด าเนินงานโครงการธุรกิจ
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บ้านจัดสรรที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญมาที่สุดของของปัจจัยชี้ วัดทั้ง 4 ด้าน คือ         
1) ความถูกต้องของการก่อสร้างตามแบบแปลนของโครงการและการยอมรับและไว้วางใจ
จากผู้ซื้อ 2) สภาพคล่องของกระแสเงินสดหมุนเวียนในการด าเนินงาน 3) การประสานงาน
กับหน่วยงานราชการส่วนท้องถิ่นที่เกี่ยวข้องและคนในพ้ืนที่โครงการ 4) บริการก่อนและ
หลังการขายเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความเชื่อมั่น นอกจากนี้ การวิจัยยังพบอีกว่า คุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรรในทุก ๆ ด้านมีความสัมพันธ์กับความส าเร็จของ           
การด าเนินงานโครงการบ้านจัดสรรอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับอัลฟ่า .05 แต่
ความส าเร็จของการด าเนินงานโครงการธุรกิจบ้านจัดสรร ไม่มีความสัมพันธ์กับลักษณะ
ทั่วไปทั้งของโครงการบ้านจัดสรรและผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรร และเมื่อเปรียบเทียบ
ความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจบ้ านจัดสรรในจังหวัดนครราชสีมา ดั งนั้ น 
ผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรรในภาคตะวันออกเฉียงเหนือจะต้องค านึงถึงตัวชีวัดที่เป็น
ปัจจัยส าคัญแห่งความส าเร็จทั้ง 4 ด้าน ในการด าเนินงานโครงการธุรกิจบ้านจัดสรร      
เพ่ือจะท าให้โครงการธุรกิจบ้านจัดสรรประสบความส าเร็จ 
            3. กลยุทธ์การแข่งขันกับผลการด าเนินงานของผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรร
ในกลุ่มร้อยแก่นสาร มีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกัน อยู่ ในระดับ ปานกลาง 
(r xy

=0.480) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เป็นไปตามสมมติฐานของการวิจัยที่ตั้ง

ไว้   ผลการวิจัยดังกล่าวสามารถอภิปรายได้ว่า ผลการด าเนินงานธุรกิจมีรูปแบบ           
การให้บริการลูกค้าโดยมุ่งเน้นสร้างความประทับใจแก่ลูกค้า บริการแก่ลูกค้าทุกคนโดยไม่มี
การแบ่งแยกหรือกีดกัน น าค าแนะน าติชมของลูกค้ามาเพ่ือวิเคราะห์และปรับปรุงท าให้
ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ  มีการคิดค้นเทคนิคหรือวิธีการในการแสวงหาลูกค้ารายใหม่และ
ไม่ละเลยต่อลูกค้ารายเดิม ด้านการเรียนรู้และการเจริญเติบโตมีการออกแบบปรับปรุง 
เปลี่ยนแปลงกระบวนการบริการให้มีลักษณะรูปแบบใหม่ ๆ เพ่ือสนองตอบความพึงพอใจ
ของลูกค้า ส่งเสริมและสนับสนุนให้พนักงานได้รับความรู้เพ่ือให้พนักงานสามารถบริการ
ลูกค้าได้ดียิ่ งขึ้น มีการคิดค้นการเก็บรวบรวมข้อมูล  เพ่ือศึกษาปัญหาและพัฒนา         
อย่างต่อเนื่อง มีการตรวจสอบผลการปฏิบัติงานในแต่ละรอบระยะเวลา เพ่ือการเรียนรู้และ
พัฒนากลยุทธ์ มุ่งเน้นให้พนักงานมีการตัดสินใจและแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าและคอย
ช่วยเหลือให้ค าแนะน าแก่ลูกค้าได้เป็นอย่างดีใช้กระบวนการในการด าเนินงานที่เหมาะสม 
เพ่ือน าเสนอในสิ่งที่ลูกค้าต้องการท าให้ธุรกิจมียอดขายและผลก าไรเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง    
มีผลการด าเนินงานที่บรรลุวัตถุประสงค์ มีผลตอบแทนจากการลงทุนเป็นที่น่าพอใจ      
และสามารถลดต้นทุนในการด าเนินงานสอดคล้องกับงานวิจัยของ จุฬารัตน์  ขันแก้ว 
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(2551) พบว่า วิธีการก าหนดตัวชี้วัดผลการด าเนินงาน แบ่งออกเป็น  2 ด้าน คือ         
ทางด้านการเงินและไม่ใช่การเงินซึ่งแต่ละองค์กรสามารถที่จะเลือกตัวชี้วัดที่เหมาะสมกับ
องค์กรนั้ นๆ  เพ่ือท าให้ องค์กรต่ างๆ  มีตั วชี้ วัดที่ เป็ นมาตรฐานสามารถควบคุม                
ผลการด าเนินงานขององค์กรให้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด  และสอดคล้องกับ
งานวิจัยของชุลีวัลย์ ระวีค า (2552) พบว่า ปัจจัยส่วนประสมด้านการส่งเสริมการตลาดมี
อิทธิพลต่อการตั ดสิน ใจซื้ อ ใน ระดับปานกลาง ด้ านผลิตภัณ ฑ์  ด้ าน ราคาและ              
ด้านการจัดจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อในระดับมาก พฤติกรรมการซื้อบ้านจัดสรร
ของผู้บริโภค ส่วนใหญ่ต้องการบ้านเดี่ยวสองชั้น มีพ้ืนที่ระหว่าง 20-75 ตรารางวา ราคา
ระหว่าง 1-1.5 ล้านบาท เหตุผลการตัดสินใจซ้อบ้านเพราะมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ
และท าเลที่ตั้ง สามี/ภรรยามีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ ท าการเปรียบเทียบโครงการก่อน
การซื้อมากกว่า 4 โครงการ ระยะเวลาที่ใช้ในการตัดสินใจซื้ออยู่ระหว่าง 4-6 เดือน      
และต้องการซื้อบ้านแบบเงินผ่อนกับสถานบันการเงิน ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด   
ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้ านการจัดจ าหน่าย และด้านการส่ งเสริมการตลาด                
มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อบ้านจัดสรร ประเภทบ้านเดี่ยวของของผู้บริโภค        
ในอ าเภอสันก าแพง จังหวัดเชียงใหม่ ร้อยละ 65.40 และมีความสัมพันธ์ในเชิงบวกส่วนที่
เหลือ ร้อยละ 34.60 เกิดจากตัวแปรอื่น ๆ 

4. ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับกลยุทธ์การแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรรใน
กลุ่มร้อยแก่นสาร ผลการวิจัยดังกล่าวสามารถอภิปรายได้ว่า ในด้านการลดต้นทุนธุรกิจควร
มีการลดต้นทุนในการด าเนินงานทุกด้าน ควรมีการควบคุมค่าใช้จ่ายด้านต้นทุนอย่าง
เคร่งครัด ควรใช้ทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจ ากัดให้คุ้มค่า และให้ เกิดประโยชน์สูงสุด           
ด้านการสร้างความแตกต่าง ธุรกิจควรสร้างความแตกต่างทางด้านราคา ด้านการใช้วัสดุใน
การก่อสร้าง ความแตกต่างทางด้านคุณภาพ และการให้บริการ  ด้านการจ ากัดขอบเขต 
ควรให้บริการโดยยึดความพอใจของลูกค้าเป็นหลัก ควรด าเนินการด้วยความโปร่งใสเชื่อถือ
ได้  ด้านการตอบสนองที่ รวดเร็ว ธุรกิจควรมีการตอบสนองด้านการบริการตาม           
ความต้องการของลูกค้าอย่างรวดเร็ว และควรมีการเสนอรูปแบบการบริการใหม่        
อย่างรวดเร็วสอดคล้องกับงานวิจัยของพิทักษ์  กิจอานันท์ (2550) พบว่า ปัจจัยในการซื้อ
ของลูกค้าส่วนใหญ่ พบว่า ผู้แนะน าลูกค้าในการซื้อ คือ ครอบครัว เหตุผลในการซื้อ     
บ้านจัดสรร คือ มีสินค้าใช้วัสดุที่มีคุณภาพ ระดับการตัดสินใจซื้อของลูกค้าโดยรวมอยู่ใน    
ระดับมาก เมื่อวิเคราะห์เป็นรายด้าน พบว่าด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง             
การจัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาดมีการตัดสินใจซื้ออยู่ในระดับมาก ลูกค้าที่มี
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ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้ต่อเดือนต่างกัน จะมีระดับการตัดสินใจแตกต่างกัน   
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
 
ข้อเสนอแนะ 
         การวิจัยเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์แข่งขันกับผลการด าเนินงานของ
ผู้ประกอบการธุรกิจบ้านจัดสรรในกลุ่มร้อยแก่นสาร  ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะ  ดังนี้ 
         1. ด้านกลยุทธ์การแข่งขันของธุรกิจบ้านจัดสรร  ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะ ดังนี้ 
 1.1 ด้านการลดต้นทุน ธุรกิจควรมีการควบคุมค่าใช้จ่ายด้านต้นทุนอย่างเคร่งครัด 
 1.2 ด้านการสร้างความแตกต่าง ธุรกิจควรสร้างความแตกต่างทางด้านราคา  
 1.3 ด้านการจ ากัดขอบเขต ธุรกิจควรให้บริการโดยยึดความพอใจของลูกค้าเป็นหลัก 
 1.4 ด้านการตอบสนองที่รวดเร็ว ควรมีการเสนอรูปแบบการบริการใหม่อย่างรวดเรว็ 
         2. ด้านผลการด าเนินงานของธุรกิจบ้านจัดสรร  ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะ ดังนี้ 
 2.1 ด้านลูกค้า ควรมีการคิดค้นเทคนิคหรือวิธีการในการแสวงหาลูกค้ารายใหม่
และไม่ควรละเลยต่อลูกค้ารายเดิม 
 2.2 ด้านเรียนรู้และการเจริญเติบโต ควรมีการคิดค้น การเก็บรวบรวมข้อมูล 
เพ่ือศึกษาปัญหาและพัฒนาอย่างต่อเนื่อง 
 2.3 ด้านกระบวนการธุรกิจภายใน ควรมีการน าระบบเทคโนโลยีสารสนเทศมา
พัฒนาระบบการจัดการภายใน เช่น ระบบบัญชี ระบบโครงสร้างเงินเดือน 
 2.4 ด้านการเงิน ธุรกิจควรมีผลตอบแทนการลงทุนเป็นที่น่าพอใจ 
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