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บทคัดย่อ
	 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาตัวแปรกลยุทธ์ระดับธุรกิจ ตัวแปรความส�ำเร็จของธุรกิจ และศึกษา

ความสัมพันธ์ระหว่าง กลยุทธ์ระดับธุรกิจ กับความส�ำเร็จของธุรกิจของผู้ประกอบการ กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ประกอบการ

ธุรกิจ ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนบน จ�ำนวน 257 คน เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยใช้แบบสอบถาม

ในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์

สหสัมพันธ์แบบพหุคูณ ผลการวิจัยพบว่า 1) กลยุทธ์ระดับธุรกิจในภาพรวมอยู่ในระดับมาก 2) ความส�ำเร็จของธุรกิจ 

ในภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง และ 3) ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร พบว่า ตัวแปรการลดต้นทุน 

มีความสัมพันธ์เชิงบวกในระดับต�่ำกับตัวแปรความส�ำเร็จของธุรกิจอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตัวแปรการ

สร้างความแตกต่างให้กับธุรกิจมีความสัมพันธ์เชิงบวกในระดับต�่ำกับตัวแปรการมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่มอย่างมีนัยส�ำคัญ

ทางสถิติที่ระดับ 0.01 นอกนั้นไม่มีความสัมพันธ์กัน

ค�ำส�ำคัญ : 	 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ ความส�ำเร็จของธุรกิจ ผู้ประกอบการธุรกิจ
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Abstract
	 The purpose of this study was strategy variables at business level business success variables and 

study the relationship between business -level strategy with the success of the business. the samples of the 

study were 257 business entrepreneurs in the Upper Northeast and used questionnaire as tools of data 

collection. Statistics used to analyze data include: Percentage, mean, standard deviation and multiple 

correlation analysis. The results showed that 1) business strategies is at a high level. 2) the success of the 

business is at a medium level. and 3) Results of analysis of relationships between variables found that cost 

reduction had a low positive correlation with a statistically significant business success variable at 0.05. The 

differentiation of business was statistically significantly less positively correlated with the customer-focused 

variable at the level of 0.01. Other than that, there is no relationship.

Keywords :	 Business Strategies, Success of the Business, Business Entrepreneur

1. บทน�ำ 
แผนพัฒนาดิจิทัลเพื่อเศรษฐกิจและสังคม เป็นกลไกส�ำคัญในการขับเคลื่อนการพัฒนาประเทศโดยใช้

เทคโนโลยีดิจิทัล โดยให้หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง ช่วยขับเคลื่อนเศรษฐกิจ ส่งเสริมการพัฒนาเศรษฐกิจ ให้ทัดเทียมประเทศ

ในระดับภูมิภาคและระดับโลก เช่นเดียวกับแผนพัฒนาดิจิทัลเพื่อเศรษฐกิจการพาณิชย์ของกรมพัฒนาธุรกิจการค้า 

สนับสนุนให้จัดท�ำแผนงาน และหาแนวทางการพัฒนาเทคโนโลยีดิจิทัลอย่างต่อเนื่อง เพื่อตอบสนองนโยบายในระดับ

ประเทศ โดยมีการวิเคราะห์ให้สอดคล้องกับแผนยุทธศาสตร์ที่ส�ำคัญของกระทรวงพาณิชย์ ระยะ 20 ปี ในฐานะที่เป็น

หน่วยงานหลักน�ำพาขับเคลื่อนเศรษฐกิจการค้าของประเทศ มีภารกิจส�ำคัญในการก�ำหนดทิศทางนโยบายและขับเคลื่อน

พัฒนาเศรษฐกิจการค้าของประเทศให้เข้มแข็ง สามารถรองรับและใช้ประโยชน์จากความเปลี่ยนแปลงของเศรษฐกิจ

ภูมิภาคและโลกในอนาคต ช่วยให้เศรษฐกิจไทยก้าวพ้นจากภาวะกับดักรายได้ปานกลาง อีกทั้งปัจจุบันเทคโนโลยีมีการ

เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว มีการใช้เครือข่ายอินเทอร์เน็ตอย่างแพร่หลาย ครอบคลุมและเชื่อมโยงทุกภาคส่วนเข้าด้วยกัน

เสมือนเป็นหนึ่งเดียว ส่งผลกระทบต่อการรับรู้และการพัฒนาทางเศรษฐกิจของแต่ละประเทศได้ในเวลาอันสั้น นอกจากนี้

ยังส่งผลต่อความเปลี่ยนแปลงรูปแบบวิถีชีวิตและสังคมที่ต้องการความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อสื่อสาร และการใช้

บริการต่าง ๆ ซึ่งรวมถึงรูปแบบการให้บริการของภาครัฐด้วย สอดคล้องกับยุทธศาสตร์การเป็นประเทศไทย 4.0 ที่เน้น

การปฏิรูปการค้า การปรับกฎหมายระบบการค้า พัฒนาผู้ประกอบการให้สามารถเป็นผู้น�ำตลาดภูมิภาคและตลาดโลก 

เน้นสร้างศักยภาพของประเทศ การพัฒนาผู้ประกอบการแบบครบวงจร สามารถส่งเสริมให้ผู้ประกอบการไทยเป็นผู้ค้า

หลักของโลก กระทรวงพาณิชย์ควรมีบทบาทช่วยเหลือ พัฒนาความสามารถในการประกอบการด้านการค้า ของผู้

ประกอบการขนาดเล็กและกลาง นอกจากจะเน้นเรื่องประสิทธิภาพในการผลิตแล้ว ยังต้องสามารถตัดสินใจท�ำการผลิต

และท�ำการค้าอย่างชาญฉลาด ด้วยภาวะผู้น�ำของผู้ประกอบการ (กระทรวงพาณิชย์, 2560) มีความมุ่งมั่น ตั้งใจในการ

ประกอบธุรกิจ ถ่ายทอดวิสัยทัศน์และองค์ความรู้ของตนเองสู่พนักงานในองค์กร การกระตุ้นความคิดและสร้างแรงจูงใจ

ให้กับผู้ร่วมงาน สามารถวิเคราะห์ตลาดและคู่แข่งได้ ส่งเสริมการเรียนรู้ในองค์กรของตนเอง และใช้กลยุทธ์ระดับธุรกิจ

เพื่อน�ำไปสู่ความส�ำเร็จทางธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพ (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, 2562) 
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ผู้ประกอบการธุรกิจ คือ เจ้าของกิจการหรือบุคคลที่มีบทบาทในการด�ำเนินธุรกิจซึ่งใช้โอกาสที่มีอยู่ในตลาด 

ผ่านกลยุทธ์ระดับธุรกิจ โดยแสวงหาและน�ำทรัพยากรที่มีอยู่จากความสามารถในการจัดหาทรัพย์สิน รวมถึงประยุกต์ใช้

ให้เกิดประโยชน์ในธุรกิจ พร้อมทั้งเป็นผู้แบกรับความเสี่ยงจากการประกอบธุรกิจ กลยุทธ์ระดับธุรกิจ เป็นแนวทางการ

ด�ำเนินงานและการแข่งขัน กลยุทธ์ธุรกิจถูกก�ำหนดโดยผู้ประกอบการหรือผู้บริหาร เพื่อมุ่งสร้างศักยภาพและความได้

เปรียบในการด�ำเนินงานธุรกิจ เพื่อสร้างจุดแข็งในการต่อสู้กับคู่แข่งและเพื่อต�ำแหน่งทางการตลาด (เนตร์พัณณา 

ยาวิราช, 2553) กลวิธีของกลยุทธ์ระดับธุรกิจ ประกอบด้วย 3 องค์ประกอบ คือ 1) การลดต้นทุน 2) การสร้างความ

แตกต่างให้กับธุรกิจ 3) การมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม (Porter, 1980) (สุพกาญจน์ วิทยพัธนา, 2551) ผู้ประกอบการต้อง

เป็นผู้มีความรอบรู้ ผ่านการสั่งสมประสบการณ์ บทเรียน และเรียนรู้จากพันธมิตรทางธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นด้านการบริหาร

จัดการ การแสวงหาโอกาสทางธุรกิจ การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน เพื่อให้ผลการด�ำเนินงานบรรลุเป้าหมายที่

ก�ำหนดไว้ อาศัยการเรียนรู้จากข้อมูลที่เกี่ยวข้อง เพื่อใช้วางแผนกลยุทธ์ระดับธุรกิจ ที่ส่งผลต่อความส�ำเร็จของธุรกิจต่อไป 

(บุญชนิต วิงวอน, 2558) เพื่อให้สอดคล้องต่อความต้องการของลูกค้าที่แตกต่างกัน ทั้งในปัจจุบันและอนาคต ทั้งนี้เพราะ

ลูกค้าที่ดีในปัจจุบัน อาจเป็นลูกค้าที่ไม่สร้างก�ำไรในอนาคต หรือลูกค้าที่ยังไม่ท�ำก�ำไรในปัจจุบัน อาจเป็นลูกค้าที่ดีใน

อนาคตได้ (สงกรานต์ มหาผล, 2552) ปัจจุบันมีธุรกิจเกิดขึ้นจ�ำนวนมาก จากข้อมูลผู้จดทะเบียนกับกรมพัฒนาธุรกิจ

การค้า กระทรวงพาณิชย์ ในปี 2562 มีธุรกิจใหม่ จ�ำนวน 3,158 ราย ยกเลิกกิจการจ�ำนวน 5,666 ราย คงอยู่จ�ำนวน 

746,298 ราย เพิ่มขึ้นจากปี 2561 ที่คงอยู่จ�ำนวน 433,007 ราย (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, 2561; 2562) การจัดตั้งธุรกิจ

ขายปลีกในร้านค้าทั่วไป มีการขยายตัว 0.13% จากช่วงเวลาเดียวกันของปีก่อน เช่นเดียวกับทุนจดทะเบียนที่มี 

การขยายตัว 0.61% รวมถึงการเพิ่มทุนของธุรกิจที่สูงขึ้น 3.11% รายได้รวมของกลุ่มธุรกิจขายปลีกในร้านค้าทั่วไปในช่วง

ปี 2558-2560 สูงขึ้น โดยมีอัตราการเจริญเติบโตเฉลี่ย 2.74% ต่อปี โดยธุรกิจเล็ก มีรายได้เพิ่มขึ้น ในขณะที่ธุรกิจขนาด

ใหญ่ มีก�ำไรเพิ่มขึ้น จากข้อมูลการจัดตั้งธุรกิจระหว่างปี 2559-2561 พบว่ามีแนวโน้มการจัดตั้งที่สูงขึ้นจากปีก่อนเช่นกัน 

ส่วนหนึ่งเป็นผลมาจากมาตรการภาครัฐที่ออกมาสนับสนุนการใช้จ่ายเพื่อการท่องเที่ยวส�ำหรับค่าอาหาร และเครื่องดื่ม 

ซื้อสินค้าท้องถิ่น จึงช่วยกระตุ้นให้ธุรกิจขายปลีกในร้านค้าทั่วไป เริ่มมีการขยับขยายตัวและจัดตั้งเพื่อรองรับลูกค้าในพื้นที่ 

การเพิ่มทุนของธุรกิจมีความผันผวน โดยในปี 2562 มีการเพิ่มทุนสูงขึ้น 3.11% ของช่วงเวลาเดียวกันปีก่อน ความ

สามารถในการท�ำก�ำไรมีความผันผวน เมื่อพิจารณาจากอัตราก�ำไรสุทธิ แม้ว่าในภาพรวมธุรกิจจะสามารถสร้างรายได้ที่

เพิ่มขึ้น แต่ยังมีปัจจัยที่ท�ำให้ไม่สามารถสร้างก�ำไรสุทธิที่เติบโตอย่างต่อเนื่องได้ ซึ่งรวมถึงการเข้ามาของคู่แข่งขันรายอื่น 

การเปลี่ยนแปลงของต้นทุนสินค้า การสต็อกสินค้า พฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปของผู้บริโภค และเมื่อเปรียบเทียบธุรกิจ

แต่ละขนาดจะพบว่า ธุรกิจขนาดใหญ่สามารถสร้างก�ำไรได้ดีกว่าธุรกิจขนาดเล็กและขนาดกลาง (Motwani & 

Dandridge, 1999) ทั้งนี้อาจเป็นผลมาจากความสามารถในการบริหารงาน อ�ำนาจในการต่อรอง ความสามารถในการ

ควบคุมค่าต้นทุนหรือใช้จ่าย อย่างไรก็ตามหากมีการผลักดันนโยบาย เพื่อสนับสนุนเศรษฐกิจอย่างต่อเนื่อง ซึ่งจะช่วย

สร้างรายได้และเม็ดเงินเข้าสู่จังหวัดต่าง ๆ เพิ่มมากขึ้นได้เช่นกัน ส่งผลให้ธุรกิจประสบความส�ำเร็จตามที่มุ่งหวังไว้ 

(กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, 2562) 

ความส�ำเร็จของธุรกิจหมายถึง การบรรลุเป้าหมายตามวัตถุประสงค์ของกิจการ โดยเน้นที่ผลประโยชน์ทั้งใน

รูปของตัวเงินและแบบอื่น การด�ำเนินการขององค์กรต้องมุ่งหวังผลก�ำไร และสถานประกอบการสามารถผลิตสินค้าที่ตรง

ความต้องการของลูกค้าให้มากที่สุด (Pletnev & Barkhatov, 2016) โดยสามารถวัดความส�ำเร็จของธุรกิจจาก 3 ตัวชี้วัด

คือ 1) จ�ำนวนลูกค้า 2) ยอดขาย และ 3) ก�ำไร (Mc Farland,1979) มีงานวิจัยที่ศึกษาเชิงประจักษ์ในประเด็นอื่น พบว่า 

เพศของผู้ประกอบการ อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และประสบการณ์ในการด�ำเนินธุรกิจ ที่แตกต่างกันส่งผลต่อความส�ำเร็จ

ของธุรกิจอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (สวลี วงศ์ไชยา, 2560) สภาพแวดล้อมทางด้านธุรกิจ และภาวะผู้



124
วารสารการบัญชีและการจัดการ มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 

ปีที่ 12 ฉบับที่ 4 ต.ค.-ธ.ค. 63

ความสัมพันธ์ระหว่าง กลยุทธ์ระดับธุรกิจ กับความส�ำเร็จของธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจ ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนบน / ชฎารัฐ ขวัญนาค

ประกอบการมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางอ้อมต่อความส�ำเร็จในการด�ำเนินธุรกิจ (บุญชนิต วิงวอน, 2558) กลยุทธ์ทาง

ธุรกิจที่ดี ส่งผลถึงความพึงพอใจของลูกค้า ความรู้สึกของลูกค้าทั้งทางบวกและทางลบ ที่เกิดจากการเปรียบเทียบการใช้

สินค้าหรือบริการ ความคาดหวังและส่งผลต่อความภักดีต่อตราสินค้า ที่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดี 

ก่อให้เกิดความรู้สึกเชื่อมั่น ศรัทธา และมีแนวโน้มในการซื้อสินค้าอย่างต่อเนื่อง (สงกรานต์ มหาผล, 2552) ผู้ประกอบการ

ควรมีการบูรณาการการด�ำเนินธุรกิจกับกลยุทธ์ทางธุรกิจอย่างมีความรับผิดชอบต่อสังคม เพื่อให้เกิดความเชื่อมั่นในกลุ่ม

ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย ส่งผลให้กิจการมีภาพลักษณ์ที่ดี ผลประกอบการดี รัฐบาลควรสนับสนุนส่งเสริมด้านการเงิน การลด

หย่อนภาษี สนับสนุนเงินทุนในการซื้อเครื่องจักร อุปกรณ์ หรือปรับปรุงระบบสถานประกอบการเพื่อลดการท�ำลายสภาพ

แวดล้อม และจัดตั้งหน่วยงานที่ปรึกษา ให้ความรู้กับผู้ประกอบการ (กัญญารัตน์ ชิระวานิชผล, 2551) จากการแลก

เปลี่ยนความคิดเห็นกับนักธุรกิจในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ พบว่า ต้นทุนการผลิตโดยรวมเพิ่มขึ้นเล็กน้อย ตามราคา

น�้ำมัน การสต็อกสินค้าเพิ่ม ราคาวัตถุดิบ ต้นทุน รวมทั้งค่าจ้างแรงงานที่เพิ่มขึ้น ขณะที่ราคาสินค้ายังไม่สามารถเพิ่มได้ 

เนื่องจากภาระค่าใช้จ่าย การแข่งขันเพื่อ ช่วงชิงลูกค้าจากคู่แข่ง (ฝ่ายนโยบายโครงสร้างเศรษฐกิจ, 2561) 

ดังนั้น การศึกษาถึงความสัมพันธ์ระหว่าง กลยุทธ์ระดับธุรกิจ กับความส�ำเร็จของธุรกิจ โดยมีวัตถุประสงค์

เพื่อศึกษาตัวแปรกลยุทธ์ระดับธุรกิจ ตัวแปรความส�ำเร็จของธุรกิจ และศึกษาความสัมพันธ์ระหว่าง กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 

กับความส�ำเร็จของธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจ ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนบน เนื่องจากเป็นพื้นที่ที่มีผู้

ประกอบการธุรกิจจ�ำนวนมาก และเกิดช่องว่างในเชิงพื้นที่ สินค้าและบริการอยู่ในเขตเมืองมากกว่าเขตชนบท มีสินค้า

และบริการที่คล้ายคลึงกัน กลยุทธ์ระดับธุรกิจอาจมีส่วนเพิ่มมูลค่าสินค้า และขยายช่องทางการตลาด สร้างความมั่นคง

ทางรายได้ให้กับผู้ประกอบการธุรกิจอย่างยั่งยืน (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, 2562) ผลจากการศึกษาครั้งนี้จึงเป็นการสร้าง

องค์ความรู้ใหม่ เป็นแนวทางการด�ำเนินกลยุทธ์ทางธุรกิจของผู้ประกอบการที่จะสามารถพัฒนากิจการของตนเองให้มี

ศักยภาพ เข้มแข็ง เจริญเติบโต เป็นประโยชน์ในทางปฏิบัติของหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง ในการน�ำข้อค้นพบที่ได้จากการวิจัย

ไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนพัฒนา ทักษะ ความรู้ ความสามารถของผู้ประกอบการให้มีประสิทธิภาพ เป็นรากฐานที่

ดีในการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมให้เจริญ ยั่งยืนต่อไป

2. เอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้องและสมมุติฐานของการวิจัย 
	 ในการวิจัยเรื่อง การศึกษาความสัมพันธ์ระหว่าง กลยุทธ์ระดับธุรกิจ กับความส�ำเร็จของธุรกิจของผู้ประกอบ

การ ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนบน จากวัตถุประสงค์ข้างต้นสามารถสรุปกรอบแนวคิดการวิจัยได้ดังนี้

รูปภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์ระดับธุรกิจ

กับความส�ำเร็จของธุรกิจของผู้ประกอบการ

กลยุทธ์ระดับธุรกิจ 

(สุพกาญจน์ วิทยพัธนา , 2551; Miller & 

Dress,1980)

1 การลดต้นทุน

2 การสร้างความแตกต่างให้กับธุรกิจ

3 การมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม

ความส�ำเร็จของธุรกิจ
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ความสัมพันธ์ระหว่าง กลยุทธ์ระดับธุรกิจ กับความส�ำเร็จของธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจ ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนบน / ชฎารัฐ ขวัญนาค

	 2.1 	 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business-Level Strategy) พัฒนามาจากมาตรวัดของ Porter (1980) และ  

สุพกาญจน์ วิทยพัธนา (2551) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ หมายถึง แนวทางการด�ำเนินงานและการแข่งขัน กลยุทธ์ธุรกิจ

ถูกก�ำหนดโดยผู้ประกอบการหรือผู้บริหาร เพื่อมุ่งสร้างศักยภาพและความได้เปรียบในการด�ำเนินงานธุรกิจ เพื่อสร้าง

จุดแข็งในการต่อสู้กับคู่แข่งและเพื่อต�ำแหน่งทางการตลาด (เนตร์พัณณา ยาวิราช, 2553) กลยุทธ์ในการแข่งขันของ

สถานประกอบการ เป็นการวางกลยุทธ์ว่าจะแข่งขันด้วยวิธีใด ท�ำให้เห็นด้วยว่าคู่แข่งของสถานประกอบการคือใคร  

(ณัฎฐพันธ์ เขจรนันทน์, 2552) โดยกลยุทธ์ระดับธุรกิจ แบ่งออกเป็น 3 ด้าน ดังนี้ 

		  2.1.1 	 การลดต้นทุน (Cost Reduction) เป็นกลยุทธ์ที่เน้นการแข่งขันด้านธุรกิจ โดยมีการตั้งราคา

ผลิตภัณฑ์ที่ต�่ำเท่ากับคู่แข่ง และค�ำนึงถึงประสิทธิภาพการผลิตเป็นหลัก โดยการลดต้นทุนต่อหน่วยของสินค้า เพื่อให้มี

ก�ำไรสูงขึ้น การลดต้นทุน เป็นวิธีที่สอดคล้องกับแนวคิดการเพิ่มประสิทธิภาพ ท�ำได้โดยการน�ำเอานวัตกรรมเข้ามาช่วย

ในการปรับปรุงการผลิต ใช้เทคโนโลยีที่มีคุณภาพสูงมาใช้ลดต้นทุน (Porter, 1980)

		  2.1.2 	 การสร้างความแตกต่างให้กับธุรกิจ (Differentiation for Business) เป็นการสร้างจุดเด่น ลักษณะ

เด่น สร้างคุณค่าให้กับตัวสินค้า ที่แตกต่างโดยศึกษา และพัฒนาอย่างต่อเนื่อง เป็นกลยุทธ์ที่ส่งเสริมพัฒนาการท�ำงาน 

พัฒนาบุคลากร กระบวนการผลิต รูปแบบของสินค้าและบริการอยู่ตลอดเวลา เพื่อให้เกิดความทันสมัย เป็นที่ยอมรับจาก

ผู้บริโภค (สุพกาญจน์ วิทยพัธนา, 2551)

		  2.1.3 	 การมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม (Focus on a Niche) เป็นการแข่งขันเฉพาะด้านที่เน้นการเจาะ

ตลาดเฉพาะกลุ่มลูกค้าที่มีความต้องการที่ต่างกัน ผู้ประกอบการต้องศึกษาความต้องการของลูกค้าเฉพาะพื้นที่ เมื่อสินค้า

เป็นที่ต้องการเฉพาะกลุ่มแล้ว สถานประกอบการจะได้ก�ำไรจากการที่ได้น�ำเสนอสินค้ากับลูกค้าที่เฉพาะเจาะจง 

(Miller & Dress,1980) 

	 2.2 	 ความส�ำเร็จของธุรกิจ พัฒนามาจากมาตรวัดของ สวลี วงศ์ไชยา (สวลี วงศ์ไชยา, 2560) สุธีรา 

อะทะวงษา (สุธีรา อะทะวงษา, 2556) ความส�ำเร็จของธุรกิจ หมายถึง การบรรลุเป้าหมายตามวัตถุประสงค์ของกิจการ 

โดยเน้นที่ผลประโยชน์ทั้งในรูปของตัวเงินและแบบอื่น การด�ำเนินการขององค์กรต้องมุ่งหวังผลก�ำไร และ

สถานประกอบการสามารถผลิตสินค้าที่ตรงความต้องการของลูกค้าให้มากที่สุด (Pletnev & Barkhatov, 2016) การมีผล

ประกอบการที่ผ่านมาเป็นที่น่าพอใจ มีก�ำไรมากกว่าปีก่อน ธุรกิจมีรายรับสุทธิเพิ่มขึ้นจากปีที่ผ่านมา (Heunks,1998) 

ลูกค้าที่มาใช้บริการมีจ�ำนวนเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง (สุพาดา สิริกุตตา, 2556) ความส�ำเร็จของธุรกิจ มีองค์ประกอบ ดังนี้ 

		  2.2.1 	 ก�ำไร (Profit) หมายถึงธุรกิจมีผลประกอบการที่ผ่านมาเป็นที่น่าพอใจเมื่อหักต้นทุนแล้ว ธุรกิจ

ประสบความส�ำเร็จด้านก�ำไรจนสามารถให้โบนัสกับพนักงานได้ มีผลก�ำไรมากกกว่าปีก่อน ผู้ประกอบการมีความพอใจ

ผลก�ำไรจากปีทีผ่านมา (สวลี วงศ์ไชยา, 2560)

		  2.2.2 	 ยอดขาย (Sales) หมายถึงธุรกิจ มีรายรับสุทธิเพิ่มขึ้นจากปีที่ผ่านมา ยอดขายที่ผ่านมาในปีนี้ 

มีจ�ำนวนเพิ่มขึ้นมากกว่าปีที่ผ่านมา น�ำเครือข่ายสังคมมาใช้ในการเข้าถึงลูกค้าเพื่อเพิ่มยอดขาย ผู้ประกอบการมีความ

พึงพอใจในยอดขายของสถานประกอบการ (นิติพล ภูตะโชติ, 2556) (Mc Farland, 1979)

		  2.2.3 	 จ�ำนวนลูกค้า (Number of Customers) หมายถึง ลูกค้าที่มาใช้บริการมีจ�ำนวนเพิ่มขึ้นอย่างต่อ

เนื่อง ผู้ประกอบการคาดการณ์ว่าในปีหน้าลูกค้าจะมีจ�ำนวนเพิ่มขึ้นอีก ผู้ประกอบการพึงพอใจกับจ�ำนวนลูกค้าที่มาใช้

บริการ ใช้เครือข่ายสังคมในการเข้าถึงลูกค้าเพื่อเพิ่มจ�ำนวนลูกค้า (สุธีรา อะทะวงษา, 2556)

	 จากที่กล่าวมาข้างต้น จะเห็นได้ว่ากลยุทธ์ระดับธุรกิจ การลดต้นทุน การสร้างความแตกต่างให้กับธุรกิจ 

การมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม มีความสัมพันธ์กับความส�ำเร็จของธุรกิจ เนื่องจาก การลดต้นทุนต่อหน่วยของสินค้า เพื่อให้มี

ก�ำไรสูงขึ้น เป็นวิธีที่สอดคล้องกับแนวคิดการเพิ่มประสิทธิภาพ (สุพกาญจน์ วิทยพัธนา, 2551) การสร้างจุดเด่นท�ำให้

ธุรกิจ เป็นที่ยอมรับจากผู้บริโภค การเจาะตลาดเฉพาะกลุ่มลูกค้าที่มีความต้องการที่ต่างกันท�ำให้สถานประกอบการได้
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ความสัมพันธ์ระหว่าง กลยุทธ์ระดับธุรกิจ กับความส�ำเร็จของธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจ ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนบน / ชฎารัฐ ขวัญนาค

ก�ำไรจากการที่ได้น�ำเสนอสินค้ากับลูกค้าที่เฉพาะเจาะจง (Miller & Dress,1980) เขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนบน 

เป็นพื้นที่ที่มีผู้ประกอบการธุรกิจจ�ำนวนมาก และเกิดช่องว่างในเชิงพื้นที่ สินค้าและบริการอยู่ในเขตเมืองมากกว่าเขต

ชนบท มีสินค้าและบริการที่คล้ายคลึงกัน กลยุทธ์ระดับธุรกิจอาจมีส่วนเพิ่มมูลค่าสินค้า และขยายช่องทางการตลาด 

สร้างความมั่นคงทางรายได้ให้กับผู้ประกอบการธุรกิจ จึงตั้งเป็นสมมุติฐานได้ดังนี้

		  สมมุติฐานการวิจัย 1	: การลดต้นทุนมีความสัมพันธ์ทางบวกกับความส�ำเร็จของธุรกิจ

		  สมมุติฐานการวิจัย 2 	: การสร้างความแตกต่างให้กับธรุกิจมคีวามสัมพนัธ์ทางบวกกับความส�ำเรจ็ของธรุกจิ

		  สมมุติฐานการวิจัย 3	: การมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่มมีความสัมพันธ์ทางบวกกับความส�ำเร็จของธุรกิจ

3. วิธีการด�ำเนินงานวิจัย 
	 3.1 	กระบวนการและวิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

		  ประชากร คือ ผู้ประกอบการธุรกิจที่จดทะเบียนกับกรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ปี 2562 

ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนบน ประกอบด้วยจังหวัดอุดรธานี จังหวัดหนองบัวล�ำภู จังหวัดหนองคาย จังหวัดเลย 

จังหวัดบึงกาฬ จังหวัดมุกดาหาร จังหวัดสกลนคร จังหวัดนครพนม จังหวัดกาฬสินธุ์ จังหวัดขอนแก่น จังหวัดมหาสารคาม 

จังหวัดร้อยเอ็ด จ�ำนวน 32,930 คน (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, 2562: เว็บไซต์) กลุ่มตัวอย่าง ค�ำนวณจากผู้ประกอบการ

ธุรกิจ กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ ปี 2562 ภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนบน โดยค�ำนวณกลุ่มตัวอย่าง 

จากสูตรค�ำนวณของ Taro Yamane (Yamane, 1973) ซึ่งได้จ�ำนวนกลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 400 ตัวอย่างและใช้วิธีการสุ่ม

แบบชั้นภูมิแบ่งตามจังหวัดและใช้การสุ่มด้วยคอมพิวเตอร์ ก�ำหนดขนาดตัวอย่างที่ทราบขนาดประชากรอย่างแน่นอน

และก�ำหนดความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ ในช่วงความเชื่อมั่น 95% 

โดยมีสมการดังนี้

			 
         (1)

			        = 391.16 ≈ 400  ค่าความคลาดเคลื่อน เท่ากับ 0.05

ตาราง 1 การแบ่งกลุ่มตัวอย่าง

จังหวัด จ�ำนวนประชากร กลุ่มตัวอย่าง

อุดรธานี 5881 71

หนองบัวล�ำภู 973 13

หนองคาย 1985 24

เลย 1796 22

บึงกาฬ 911 11

มุกดาหาร 1259 15

สกลนคร 2577 31

นครพนม 1756 21

กาฬสินธุ์ 1771 22

ขอนแก่น 8859 108

มหาสารคาม 2261 27

ร้อยเอ็ด 2901 35

รวม 32930 400
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	 3.2 	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย

		  ผู้วิจัยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่งสร้างจากวัตถุประสงค์และกรอบแนวคิดที่ก�ำหนดขึ้น 

แบบสอบถามแบ่งเป็น 4 ตอน ดังนี้ 

ตอนที่ 1 ข้อมูลพื้นฐานของผู้ตอบแบบสอบถาม จ�ำนวน 8 ข้อ ลักษณะเป็นแบบเลือกตอบ 

ตอนที่ 2 ค�ำถามเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางธุรกิจ ประกอบด้วย 1) การลดต้นทุน จ�ำนวน 3 ข้อ 2) การสร้าง

ความแตกต่างให้กับธุรกิจจ�ำนวน 3 ข้อ 3) การมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่มจ�ำนวน 4 ข้อ รวม 10 ข้อ

ตอนที่ 3 ค�ำถามเกี่ยวกับความส�ำเร็จของธุรกิจ ประกอบด้วย 1) ด้านก�ำไร จ�ำนวน 4 ข้อ 2) ด้านยอดขาย 

จ�ำนวน 4 ข้อ 3) ด้านจ�ำนวนลูกค้า จ�ำนวน 4 ข้อ รวม 12 ข้อ

ตอนที่ 4 ปัญหา อุปสรรค และข้อเสนอแนะเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางธุรกิจที่ส่งผลต่อความส�ำเร็จของธุรกิจ 

เป็นค�ำถามปลายเปิด จ�ำนวน 2 ข้อ

	 3.3 	การสร้างและพัฒนาเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย

		  ผู้วิจัยได้ด�ำเนินการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับกลยุทธ์ทางธุรกิจ การลดต้นทุน การสร้าง

ความแตกต่างให้กับธุรกิจ การมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม และ ความส�ำเร็จของธุรกิจ เพื่อเป็นแนวทางในการสร้าง

แบบสอบถามงานวิจัย แล้วน�ำผลการศึกษาข้างต้น มาออกแบบแบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 4 ตอน โดยพิจารณา

เนื้อหาให้ครอบคลุมกับจุดมุ่งหมายงานวิจัยและสมมุติฐานงานวิจัย จากนั้นผู้วิจัยได้ท�ำการตรวจสอบคุณภาพของ

เครื่องมือ ผู้วิจัยทดสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหาข้อค�ำถาม จ�ำนวน 40 ข้อ จากผู้เชี่ยวชาญ จ�ำนวน 5 คน เพื่อพิจารณา

ความเหมาะสมของข้อค�ำถาม ที่มีค่าตั้งแต่ 0.50 ขึ้นไป ของแบบสอบถามเป็นรายข้อ (Discrimination Power) โดยใช้

เทคนิค Item–total Correlation ได้ค่าอ�ำนาจจ�ำแนกเท่ากับ 0.66 แล้วคัดเลือกมาข้อที่เหมาะสม จึงได้ข้อค�ำถามจ�ำนวน 

32 ข้อ หาค่าความเชื่อมั่น (Reliability Test) ตามวิธีของครอนบาค ด้วยการน�ำแบบสอบถามที่สร้างขึ้นไปทดลองใช้ 

(Try-out) กับกลุ่มทดลองที่มีลักษณะใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 30 คน ได้ค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.82 

(ไพศาล วรค�ำ, 2559) ค่าสัมประสิทธิ์ความเชื่อมั่น จะมีค่าอยู่ระหว่าง 0 ถึง +1 ตัวเลขที่ยิ่งเข้าใกล้ 1 แสดงว่ามีความ

เชื่อมั่นสูง ค่าสัมประสิทธิ์ความเชื่อมั่นแบบคงเส้นคงวาภายในเครื่องมือที่ยอมรับได้คือต้องมากกว่า 0.8 (Streiner & 

Norman, 1995)

	 3.4 	การเก็บรวบรวมข้อมูล

		  ผู้วิจัยด�ำเนินการจัดท�ำแบบสอบถามตามจ�ำนวนเท่ากับจ�ำนวนกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยพร้อมตรวจ

สอบความถูกต้อง ครบถ้วน และความสมบูรณ์ของเอกสารเตรียมน�ำส่งทางไปรษณีย์ ผู้วิจัยจัดท�ำหนังสือแนะน�ำตนเองใน

นามวิทยาลัยพิชญบัณฑิต และขอความอนุเคราะห์ขอข้อมูล และขอความร่วมมือจากกลุ่มตัวอย่าง โดยชี้แจง

วัตถุประสงค์ของการวิจัย และรับรองว่าข้อมูล และการรายงานการวิจัยจะถูกน�ำเสนอโดยภาพรวมเท่านั้น ไม่ได้เจาะจง

แสดงข้อมูลของสถานประกอบการใดเป็นพิเศษ ด�ำเนินการส่งแบบสอบถามถึงผู้ประกอบการธุรกิจ โดยเริ่มส่ง

แบบสอบถาม ตั้งแต่วันที่ 25 ธันวาคม 2562 จ�ำนวน 400 ฉบับ ตามชื่อ ที่อยู่ ของผู้ประกอบการธุรกิจ โดยแนบซอง

จดหมายตอบกลับไปพร้อมกับแบบสอบถาม ซึ่งก�ำหนดให้ส่งกลับมาภายใน 15 วันหลังจากที่ได้รับแบบสอบถาม 

เมื่อครบก�ำหนด ได้รับแบบสอบถามตอบกลุ่มมา จ�ำนวน 257 ฉบับ รวมระยะเวลาในการจัดเก็บข้อมูล 30 วันตรวจสอบ

ความสมบูรณ์ข้อมูลของแบบสอบถามที่ได้รับการตอบกลับทั้งหมด 257 ฉบับ คิดเป็นร้อยละ 64.25 เมื่อเปรียบเทียบกับ

จ�ำนวนแบบสอบถามที่ส่งไปยังกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งสอดคล้องกับ นิศาชล รัตนมณี และประสพชัย พสุนนท์ (2562) อัตราการ

ตอบกลับไม่น้อยกว่าร้อยละ 20 จึงถือว่ายอมรับได้ เพียงพอต่อการวิเคราะห์ข้อมูล 
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		  การวิเคราะห์ข้อมูล เกี่ยวกับระดับความคิดเห็นด้านกลยุทธ์ระดับธุรกิจ และความส�ำเร็จของธุรกิจ ผู้วิจัย

น�ำข้อมูลที่รวบรวมได้มาวิเคราะห์หาค่าทางสถิติ ด้วยค่าเฉลี่ย และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยน�ำเสนอข้อมูลในรูปแบบ

ตารางควบคู่กับการบรรยาย และสรุปผลการวิจัย โดยก�ำหนดการให้คะแนนความคิดเห็นของแบบสอบถาม ใช้เกณฑ์

การแปลความหมาย ดังนี้ ค่าเฉลี่ย 4.51-5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด ค่าเฉลี่ย 3.51-4.50 หมายถึง 

มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ย 2.51-3.50 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ย 1.51-2.50 

หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย ค่าเฉลี่ย 1.00-1.50 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด 

(บุญชม ศรีสะอาด, 2554) 

3.5 	สถิติที่ใช้ในการวิจัย

3.5.1 	 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไป และความคิดเห็นด้านกลยุทธ์ระดับธุรกิจ และความส�ำเร็จของธุรกิจ 

โดยน�ำข้อมูลที่รวบรวมได้มาวิเคราะห์หาค่าทางสถิติ ด้วยค่าเฉลี่ย ร้อยละ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

3.5.2 	 สถิติที่ใช้ในการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ ผู้วิจัยหาความสัมพันธ์ขอข้อค�ำถามรายข้อกับ

แบบสอบถามทั้งฉบับ (Item-total Correlation) อันแสดงถึงความสอดคล้องภายใน (Internal Consistency)ของเครื่องมือ

นั้นคะแนนจากค�ำถามรายข้อย่อยควรจะสัมพันธ์กับคะแนนรวมทั้งฉบับ จึงจะแสดงว่าเครื่องมือนั้น มีความคงเส้นคงวา

ภายใน สไตรเนอร์และนอร์แมน (Streiner & Norman, 1995) เสนอแนะว่าข้อค�ำถามที่ดีควรมีค่าความสัมพันธ์ของ

คะแนนข้อค�ำถามรายข้อกับแบบสอบถามทั้งฉบับไม่ต�่ำกว่า 0.20 แต่เพื่อหลีกเลี่ยง Confounding Effect ของตัวมันเอง 

จึงนิยมใช้ค่าความสัมพันธ์ที่ปรับแก้แล้วระหว่างข้อค�ำถามนั้น กับผลรวมของข้ออื่น ๆ ในแบบสอบถามยกเว้นคะแนนของ

ข้อนั้น (Corrected Item – Total Correlation)

3.5.3 	 การหาค่าความเชื่อมั่นของข้อมูล โดยวิธีหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา ตามวิธีของครอนบาค ท�ำโดย

น�ำเครื่องมือนั้นไปสอบวัดกับกลุ่มตัวอย่างกลุ่มหนึ่ง แล้วน�ำมาวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธิ์ความเชื่อมั่น จะมีค่าอยู่ระหว่าง 

0 ถึง +1 ตัวเลขที่ยิ่งเข้าใกล้ 1 แสดงว่ามีความเชื่อมั่นสูง ค่าสัมประสิทธิ์ความเชื่อมั่นแบบคงเส้นคงวาภายในเครื่องมือที่

ยอมรับได้คือต้องมากกว่า 0.8 (Streiner & Norman, 1995) 

3.5.4 	 การวิเคราะห์หาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรผู้วิจัยใช้วิธีการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบพหุคูณ

เพื่อวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรกลยุทธ์ระดับธุรกิจ ตัวแปรความส�ำเร็จของธุรกิจ และศึกษาความสัมพันธ์

ระหว่าง กลยุทธ์ระดับธุรกิจ กับความส�ำเร็จของธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจ (ไพศาล วรค�ำ, 2559)

4. ผลลัพธ์การวิจัยและการอภิปรายผล 
	 4.1 	ผลลัพธ์การวิจัย 

		  4.1.1 	 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ผู้ประกอบการธุรกิจ

			   ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถาม ทั้งหมด 257 คน ประกอบด้วยข้อมูล

ทั่วไป ได้แก่ เพศ อายุของผู้ประกอบการธุรกิจ สถานภาพของผู้ประกอบการธุรกิจ ระดับการศึกษาของผู้ประกอบการธุรกิจ 

ประเภทธุรกิจ ประสบการณ์การด้านการเป็นผู้ประกอบการธุรกิจ จ�ำนวนพนักงาน ใช้สถิติเชิงบรรยายหรือเชิงพรรณนา 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 68.9 เป็นเพศชาย ร้อยละ 31.1 ส่วนใหญ่อายุ 

30 – 40 ปี ร้อยละ 63.8 ด้านการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ร้อยละ 51.4 เป็นประเภท

ธุรกิจเจ้าของคนเดียว ร้อยละ 60.3 ประสบการณ์ด้านธุรกิจ 11 -15 ปี ร้อยละ 74.3 

		  4.1.2 	 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความคิดเห็นด้านกลยุทธ์ระดับธุรกิจ และความส�ำเร็จของธุรกิจ 

การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นด้านกลยุทธ์ระดับธุรกิจ และความส�ำเร็จของธุรกิจ ด้วยการใช้สถิติ

เชิงบรรยายหรือเชิงพรรณนา บรรยายสรุปลักษณะของกลุ่มข้อมูล ดังตาราง 2 – 3
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ตาราง 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความส�ำคัญของกลยุทธ์ระดับธุรกิจ

ความคิดเห็นด้านกลยุทธ์ทางธุรกิจ S.D. ระดับความส�ำคัญ

การลดต้นทุน 3.49 0.43 ปานกลาง

การสร้างความแตกต่างให้กับธุรกิจ 3.53 0.39 มาก

การมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม 3.55 0.38 มาก

โดยรวม 3.52 0.23 มาก

	 จากตาราง 2 พบว่า ความคิดเห็นด้านกลยุทธ์ระดับธุรกิจในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( = 3.52, S.D.= 0.23) 

เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าตัวแปรการมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม มีระดับความส�ำคัญสูงที่สุด ( = 3.55, S.D.= 0.38) 

รองลงมาคือ ตัวแปรการสร้างความแตกต่างให้กับธุรกิจ ( = 3.53, S.D.= 0.39) ตัวแปรการลดต้นทุน ( = 3.49, S.D.= 

0.43) ตามล�ำดับ

ตาราง 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความส�ำคัญของความส�ำเร็จของธุรกิจ

ความคิดเห็นด้านความส�ำเร็จของธุรกิจ S.D. ระดับความส�ำคัญ

ก�ำไร 3.32 0.47 ปานกลาง

ยอดขาย 3.15 0.58 ปานกลาง

จ�ำนวนลูกค้า 3.79 0.49 มาก

โดยรวม 3.42 0.30 ปานกลาง

	 จากตาราง 3 พบว่าความคิดเห็นด้านความส�ำเร็จของธุรกิจ ในภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง ( = 3.42, 

S.D.= 0.30) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ตัวแปรจ�ำนวนลูกค้ามีระดับความส�ำคัญมากที่สุด ( = 3.79, S.D.= 0.49) 

รองลงมาคือก�ำไร ( = 3.32, S.D.= 0.47) และยอดขาย ( = 3.15, S.D.= 0.58) ตามล�ำดับ

ตาราง 4 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์ทางธุรกิจกับความส�ำเร็จทางธุรกิจ

ตัวแปร ความส�ำเร็จ

ของธุรกิจ

มุ่งเน้นลูกค้า

เฉพาะกลุ่ม

การสร้างความ

แตกต่างให้กับธุรกิจ

การลด

ต้นทุน

การลดต้นทุน 0.127* -0.078 -0.002 1

การสร้างความแตกต่างให้กับธุรกิจ 0.010 0.169** 1

การมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม -0.149* 1

ความส�ำเร็จของธุรกิจ 1

* Correlation is significant at the 0.05 level

** Correlation is significant at the 0.01 level

จากตาราง 4 พบว่า ตัวแปรการลดต้นทุน มีความสัมพันธ์เชิงบวกในระดับต�่ำกับตัวแปรความส�ำเร็จของธุรกิจ

อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตัวแปรการสร้างความแตกต่างให้กับธุรกิจมีความสัมพันธ์เชิงบวกในระดับต�่ำกับ

ตัวแปรการมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่มอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 นอกนั้นไม่มีความสัมพันธ์กัน
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ความสัมพันธ์ระหว่าง กลยุทธ์ระดับธุรกิจ กับความส�ำเร็จของธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจ ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนบน / ชฎารัฐ ขวัญนาค

ตัวแปรการลดต้นทุน มีความสัมพันธ์เชิงบวกในระดับต�่ำกับตัวแปรความส�ำเร็จของธุรกิจอย่างมีนัยส�ำคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 สอดคล้องกับสมมุติฐานการวิจัยข้อ 1 การลดต้นทุนมีความสัมพันธ์ทางบวกกับความส�ำเร็จของธุรกิจ 

เนื่องจากการลดต้นทุนในการผลิตจึงเป็นกลยุทธ์ที่ช่วยให้ได้เปรียบในการเแข่งขัน สอดคล้องกับการศึกษาของ Pun และ 

White (2005) เมื่อสถานประกอบการค�ำนวณต้นทุนย่อมท�ำให้ธุรกิจสูญเสียน้อยที่สุดหรือมีก�ำไรมากที่สุด เลือกใช้

ทรัพยากรอย่างเป็นระบบ การใช้ทรัพยากรขององค์กรให้เกิดประโยชน์อย่างเต็มที่และคุ้มค่า จะช่วยประหยัดและลด

ต้นทุนในด้านต่าง ๆ เป็นอย่างดี สอดคล้องกับงานวิจัยของ จิรประภา นิมารัมย์ และคณะ (2561) และแนวคิดของ พิบูล 

ทีปะปาล (2555) ที่กล่าวว่า กลยุทธ์ต้นทุนต�่ำ คือ การใช้ความสามารถขององค์กรเพื่อให้ได้สินค้าและบริการที่มีต้นทุนต�่ำ

กว่าคู่แข่ง ท�ำให้เกิดการได้เปรียบทางด้านต้นทุน ราคาต่อหน่วยลดลงและยังสามารถครองส่วนแบ่งการตลาดได้อีกด้วย 

เช่นเดียวกับการศึกษาของ Puciato (2016) พบว่า ผู้ประกอบการที่มีการใช้เทคโนโลยีอ�ำนวยความสะดวกเป็นปัจจัย

ส�ำคัญที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจทางบวก และช่วยลดต้นทุนได้มาก รวมถึงการตั้งราคาที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้

บริโภคด้วยเช่นกัน

ตัวแปรการสร้างความแตกต่างให้กับธุรกิจมีความสัมพันธ์เชิงบวกในระดับต�่ำกับตัวแปรการมุ่งเน้นลูกค้า

เฉพาะกลุ่มอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 สอดคล้องกับสมมุติฐานการวิจัยข้อ 2 การสร้างความแตกต่างให้กับ

ธุรกิจมีความสัมพันธ์ทางบวกกับความส�ำเร็จของธุรกิจ เนื่องจาก การสร้างความแตกต่างให้กับธุรกิจเป็นจุดเด่น

ที่ลูกค้าให้ความสนใจ และตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ สอดคล้องกับงานวิจัยของ Siriwan (2013) การสร้าง

ความแตกต่างให้กับธุรกิจ คือการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน ท�ำให้สินค้าและบริการมีความโดดเด่นเป็น

เอกลักษณ์ แต่งต่างจากคู่แข่ง ลูกค้าพึงพอใจในสินค้าและบริการ การลดต้นทุน และ การสร้างความแตกต่างให้กับธุรกิจ 

มีความสัมพันธ์กับความส�ำเร็จของธุรกิจ สอดคล้องกับงานวิจัยของ ศรัญญา เชื้อมั่ง (2545) และเฉลิมชัย อุทการ (2561) 

ที่พบว่า การประสบความส�ำเร็จทางธุรกิจ เกิดจากการเลือกใช้กลยุทธ์ทางธุรกิจที่เหมาะสม ควรค�ำนึงถึงการลดต้นทุน 

และการสร้างความแตกต่างให้กับธุรกิจของตนเอง การใช้ทรัพยากรอย่างคุ้มค้า ช่วยเพิ่มความสามารถในการผลิตสินค้า 

และเพิ่มก�ำไร การลดต้นทุนในการผลิตจึงเป็นกลยุทธ์ที่ช่วยให้ได้เปรียบในการเแข่งขัน

5. สรุปผลการวิจัย
	 งานวิจัยเรื่องการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่าง กลยุทธ์ระดับธุรกิจ กับความส�ำเร็จของธุรกิจของผู้ประกอบการ

ธุรกิจ ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนบน มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาตัวแปรกลยุทธ์ระดับธุรกิจ ตัวแปรความส�ำเร็จของ

ธุรกิจ และศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรกลยุทธ์ระดับธุรกิจกับตัวแปรความส�ำเร็จของธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจ 

กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ประกอบการธุรกิจ ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนบน จ�ำนวน 257 คน เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

คือแบบสอบถาม ผลการวิจัยพบว่า กลยุทธ์ระดับธุรกิจในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบ

ว่าการมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม มีระดับความส�ำคัญสูงที่สุด รองลงมาคือ การสร้างความแตกต่างให้กับธุรกิจ 

การลดต้นทุนตามล�ำดับ ความส�ำเร็จของธุรกิจ ในภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า จ�ำนวน

ลูกค้ามีระดับความส�ำคัญมากที่สุด รองลงมาคือก�ำไร และยอดขายตามล�ำดับ ตัวแปรการลดต้นทุน มีความสัมพันธ์

เชิงบวกในระดับต�่ำกับตัวแปรความส�ำเร็จของธุรกิจอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตัวแปรการสร้างความ

แตกต่างให้กับธุรกิจมีความสัมพันธ์เชิงบวกในระดับต�่ำกับตัวแปรการมุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่มอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.01 นอกนั้นไม่มีความสัมพันธ์กัน
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ความสัมพันธ์ระหว่าง กลยุทธ์ระดับธุรกิจ กับความส�ำเร็จของธุรกิจของผู้ประกอบการธุรกิจ ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนบน / ชฎารัฐ ขวัญนาค

6. ประโยชน์ของการวิจัยนี้และข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป
	 6.1 	ประโยชน์ของการวิจัย 

		  การวิจัยครั้งนี้ สามารถเป็นแนวทางในการพัฒนาธุรกิจ ผู้ประกอบการธุรกิจ ทราบถึงปัจจัยที่ท�ำให้ธุรกิจ

ประสบความส�ำเร็จ สามารถด�ำเนินธุรกิจต่อไปได้อย่างยั่งยืน โดยน�ำกลยุทธ์ทางธุรกิจไปปรับใช้ หน่วยงานภาครัฐ หรือ

หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง ใช้เป็นแนวทางประกอบการก�ำหนดมมาตรการ และวางนโยบายส่งเสริมการด�ำเนินธุรกิจ ปรับปรุง

กลยุทธ์ทางธุรกิจเพื่อให้สอดคล้องกับเป้าหมายที่ต้องการ ไม่จะเป็นผลด้านก�ำไร ด้านลูกค้า หรือความส�ำเร็จทางธุรกิจ

ด้านอื่น เพื่อให้สถานประกอบการเกิดความยั่งยืนในการด�ำเนินงาน ประสบผลส�ำเร็จทางธุรกิจตามที่ตั้งเป้าหมายไว้ 

	 6.2 	ข้อเสนอแนะส�ำหรับการวิจัยในอนาคต 

		  6.2.1 	 ควรศึกษาถึงองค์ประกอบหรือปัจจัยด้านอื่น ๆ ที่ส่งผลต่อความส�ำเร็จของธุรกิจ เช่น นวัตกรรม

ของผู้ประกอบการธุรกิจ ผลการด�ำเนินของธุรกิจหรือ อิทธิพล สภาพแวดล้อมของธุรกิจ เป็นต้น 

		  6.2.2 	 ควรเปรียบเทียบตัวแปรการวิจัย ด้านกลยุทธ์ทางธุรกิจ ทั้งประเทศเพื่อวิจัยในภาพรวม

		  6.2.3 	 ควรมีการน�ำรูปแบบและองค์ประกอบที่ได้ท�ำการวิจัยกับกลุ่มตัวอย่างอื่น เพื่อตรวจสอบ

ความสอดคล้องของข้อมูล หรือน�ำไปวิจัยกับกลุ่มตัวอย่างขนาดใหญ่ หรือต่างประเทศได้ 

		  6.2.4 	 ควรศึกษาเกี่ยวกับการวัดคุณภาพของการบริการเพิ่มเติม ว่ามีประเด็นใดบ้างเกี่ยวข้องกับ

ความส�ำเร็จทางธุรกิจ
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