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บทคัดย่อ 
 การศึกษาครั้งนีม้ีวัตถุประสงคเ์พือ่ตรวจสอบอิทธิพลของการมุง่เนน้กลยุทธ์ทางเลือกที่มตี่อความส าเร็จของ
ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ ในประเทศไทย กลุ่มตัวอยา่ง คือ ผู้บริหารการตลาดของธุรกิจเฟอร์นเิจอร์ ประเทศไทย จ านวน 109 
ตัวอยา่ง โดยใชเ้ครื่องมือในการวจิัยเป็นแบบสอบถาม ซึง่ผ่านการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือด้วยการทดสอบ
ความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหาดว้ยผู้เชีย่วชาญและการทดสอบทางสถิตดิ้วยค่าอ านาจจ าแนก มีคา่ระหวา่ง 0.714 - 0.902 
และความเชื่อมั่นดว้ยการทดสอบค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค มีค่าระหวา่ง 0.705 - 0.878 การวิเคราะห์ข้อมูล 
โดยใช้สถติิพรรณนาและทดสอบสมมุติฐานโดยการวเิคราะห์ถดถอยแบบพหุคูณ ผลการทดสอบสมมติฐานการวจิัย 
พบว่า การมุ่งเน้นกลยุทธ์ทางเลือก (การมุ่งเน้นลูกคา้ การมุง่เน้นคูแ่ข่งขัน การมุ่งเน้นเทคโนโลยี และการมุง่เน้นการ
เรียนรู้) มีอิทธิพลส าคัญและส่งผลกระทบเชิงบวกต่อความไดเ้ปรียบทางการตลาด ในท านองเดียวกันความได้เปรียบ
ทางการตลาดน าไปสู่ความส าเรจ็ของธุรกจิเฟอร์นเิจอร์ ผลการวจิยัครั้งนี้มคีุณคา่อยา่งมากต่อนักวชิาการในด้านการ
ขยายและต่อยอดองคค์วามรู้ดา้นการมุง่เน้นกลยุทธ์ อีกทัง้ยงัเปน็ประโยชน์อย่างมากต่อผู้บริหารเพื่อใชเ้ป็นแนวทางใน
การด าเนินธุรกจิเฟอร์นิเจอร์ นอกจากนี้ ยังมีการสรุปและอภิปรายผล รวมถึงทิศทางการวิจัยในอนาคตในส่วนสุดท้าย
ของวจิัยนี ้
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Abstract 
 The objective of this study is to examine the influence of alternative strategic orientations and 
business success in furniture businesses in Thailand. Samples consisted of marketing executives of 
furniture in Thailand. Sampling was done on 109 people by questionnaire mail survey. The validity and 
reliability were checked, which are content validity by an expert, the result of discriminant validity tested by 
factor analysis shows a value between 0.714 - 0.902, and 0.705 - 0.878 are a result of Cronbach’s Alpha 
Coefficient test of reliability. This research analyzes the data using the descriptive statistics method and 
multiple regressions for hypotheses testing. The results of hypothesis testing found that alternative 
strategic orientations (customer orientation, competitor orientation, technological orientation, and learning 
orientation) have a significant and positive effect on marketing advantage. Likewise, marketing advantage 
explicitly leads to the furniture business’s success. The result of this research is very valuable for 
academicians in expanding and adding value to the strategic orientation. Further, it is a very useful 
guideline for the executives conducting their business furniture. Finally, the conclusion and discussion 
including directions for future research are discussed in the last section of this research. 
 
Keywords :  Alternative Strategic Orientations, Marketing Advantage, Businesses Success 
  
1. บทน า 

 ปัจจุบันสภาพแวดล้อมทางธุรกจิมีความสลับซับซ้อนผันผวนมากขึ้น หลายๆองค์กรต้องเผชิญกับแรงกดดัน
ที่เพิ่มขึ้นเกี่ยวกับการแข่งขันที่สูงขึ้นทั้งในภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการ ภายใต้กระแสสังคม เศรษฐกิจ การเมือง 
และเทคโนโลยีที่เปล่ียนแปลงอยา่งรวดเรว็ รวมถงึผลพวงของธุรกจิที่มีการแข่งขันสูงในยคุโลกาภิวตัน์ (Toopthong & 
Buasuwan, 2019) บริษัทตา่ง ๆ จ าเป็นต้องใช้ทรัพยากรความสามารถอันมีคุณคา่ผ่านกลวิธีการด าเนินงานและ      
กลยุทธ์ทางการตลาดทีเ่หมาะสม การยอมรับแนวคิดใหม่ ๆ ที่สร้างสรรค์เพื่อให้สามารถเผชิญกับความทา้ทายเหล่านั้น
ได้อย่างมีประสิทธิภาพ (Balas, Gokus & Colakoglu, 2014) การท่ีธุรกิจจะอยู่รอดและประสบความส าเร็จนั้นคือ การ
ด าเนินธุรกิจโดยใชก้ลยุทธ์ท่ีหลากหลาย ภายใต้ข้อมูลสภาพแวดล้อมทีพ่ลวัตใหม้ีความยืดหยุ่นและตอบสนองอย่าง
รวดเรว็ต่อการเปล่ียนแปลงในตลาด (Alsoboa & Alalaya, 2015)  

ความส าคัญดังกล่าวข้างต้นส่งผลกระทบต่อทุก ๆ บริษัทที่พยายามตอบสนอง สร้างความมั่นใจและความ
ต้องการของลูกค้าผ่านกลยุทธ์การแข่งขัน เพื่อสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์และบริการ ซึ่งธุรกิจต้องมีความสามารถและศักยภาพ
ในการปรับปรุง และพัฒนาการวางกลยุทธ์ให้สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมทางธุรกจิภายในและภายนอกที่มีการ
เปล่ียนแปลงตลอดเวลา ดังนั้น ความอยู่รอดของธุรกิจในยคุการแข่งขันท่ีรุนแรงขึ้นอยูก่ับความสามารถในการมุ่งเน้น
การใช้กลยุทธ์ที่หลากหลายหรือการมุ่นเน้นกลยุทธ์ทางเลือกอื่น ๆ ที่มีผลต่อผลการด าเนินงานทางการตลาด (Farkas, 2016) 
โดยนักวิชาการส่วนใหญ่ อาทิ Farkas (2016), Htet และ Buavaraporn (2019), Jung, Jung และ Shin (2016), Shalender 
(2018) และ Tutar, Nart และ Bingöl (2015) กล่าววา่ การมุ่งเน้นการตลาด การมุ่งเน้นการเรียนรู้ การมุง่เน้นความเป็น
ผู้ประกอบการ และการมุ่งเน้นนวตักรรมเทคโนโลยีเป็นเครื่องมือส าคัญส าหรับใชใ้นการเพิ่มประสิทธิภาพให้กับบริษัทมี
ความส าคัญต่ออุตสาหกรรม เพือ่สร้างความไดเ้ปรียบทางการแขง่ขัน ในขณะท่ีการเปล่ียนแปลงทางสังคม เศรษฐกิจ 
และแรงกดดันของสภาพแวดล้อม ที่เกิดขึ้นทัว่โลก ท าใหเ้ศรษฐกจิโลกมีการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว 
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อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ มคีวามส าคัญต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศ เนื่องจากมีการสนับสนุนการจ้าง
งานโดยช่างฝีมือภายในประเทศ มีการใชว้ัตถดุิบหลักภายในประเทศ น้ันคือ ไม้ยางพาราจึงช่วยใหเ้กิดการเชื่อมโยง
ระหว่างอุตสาหกรรมการเกษตร นอกจากนี้ ประมาณร้อยละ 90 เป็นผู้ประกอบการไทยที่เน้นการผลิตเพื่อส่งออกไป
ต่างประเทศ (กรมเศรษฐกิจระหวา่งประเทศ, 2564) ถึงแม้อุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ปี 2563 คาดว่ายังคงหดตวัจากการ
หดตัวของเศรษฐกิจและตลาดอสังหาริมทรัพย์ รวมถึงได้รับผลกระทบจากการแพร่ระบาดของเชื้อไวรัส COVID-19 ที่
ยังคงแพร่ระบาดอย่างต่อเนื่องทัว่โลก ท าให้ผู้บริโภคมีก าลังซื้อลดลงและส่งผลต่อปริมาณความตอ้งการซื้อเฟอร์นิเจอร์ 
ผู้บริโภคอาจเลือกซื้อเฉพาะเฟอร์นิเจอร์ที่จ าเป็นเทา่นั้น อย่างไรกต็าม จากวิกฤตการแพร่ระบาดของเชื้อไวรัส COVID-
19 ที่เกิดขึ้น และมาตรการ Lockdown ของภาครัฐสง่ผลให้ผู้บริโภคเปล่ียนแปลงพฤตกิรรมหันมาเลือกซื้อสินคา้ผ่าน
ช่องทางออนไลน์เพิ่มขึ้น เพื่อเว้นระยะห่างทางสังคมท าใหค้าดวา่ในปีนี้ ดังนั้น ผู้ประกอบการเฟอรน์ิเจอร์ต้องเร่ง
ปรับตัวกลยุทธท์ี่หลากหลายที่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าใหไ้ด้มากยิ่งขึ้น เพื่อรักษาความอยู่รอดและ
ผลการด าเนินงานท่ีก าหนดไว้ รวมถึงการน าเสนอเฟอร์นิเจอร์คุณภาพท่ีมีนวัตกรรมใหม่ ๆ ตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์ของ
ผู้บริโภคที่เปล่ียนไปด้วย (ศูนยว์จิัยธนาคารออมสิน, 2563)  

จากข้อมูลดังกล่าวข้างต้น ผู้วิจยัจึงมคีวามสนใจศึกษาการมุ่งเน้นกลยุทธ์ทางเลือกที่มตี่อความส าเร็จของ
ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ ประเทศไทย เพื่อน าผลจากการศกึษาวจิัย สร้างเป็นองค์ความรูใ้หม่ ปรับเปล่ียนตามสถานการณ์
ส่ิงแวดล้อมต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง ช่วยให้ธุรกจิเหล่านี้ไปประยุกต์ใช้ในการปฏิบัติงานด้านการวางแผนกลยุทธ์ของ
ผู้ประกอบการธุรกจิเฟอร์นิเจอร์ เพื่อการน าเสนอกลยุทธ์ท่ีหลากหลายทันสมัยสามารถตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าได้อยา่งมีประสิทธิภาพ สามารถลดค่าใช้จา่ยในการด าเนินงาน และบรรลุเป้าหมายที่ก าหนดไว้ รวมทั้งเป็น 
การสร้างรากฐานท่ีดใีนการพัฒนาเศรษฐกิจของชุมชน สังคมและประเทศชาตใิห้เจริญเติบโตและยัง่ยืนในอนาคต 

วัตถุประสงค์ (Objectives) 
1. เพื่อศึกษาอิทธิพลขององค์ประกอบแต่ละดา้นของการมุง่เน้นกลยุทธ์ทางเลือกที่มีผลต่อความ 

ได้เปรียบทางการตลาดของธุรกจิเฟอร์นิเจอร ์ประเทศไทย 
2. เพื่อศึกษาอิทธิพลของความได้เปรียบทางการตลาดที่มีผลต่อความส าเรจ็ของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ 

ประเทศไทย 
 
2. เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องและสมมุติฐานของการวิจัย 

กรอบแนวคดิการวิจยั ผู้วิจัยได้พฒันาจากการทบทวนวรรณกรรมและงานวจิัยทีเ่กี่ยวข้องเป็นการศกึษา 
การมุง่เน้นกลยุทธ์ทางเลือกและความส าเรจ็ของธุรกิจ กรณศีึกษาธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ ประเทศไทย ซึ่งการมุ่งเน้นกลยุทธ์
ทางเลือก ประกอบดว้ย 5 มิติ คือ การมุ่งเน้นลูกค้า (Customer Orientation) การมุ่งเน้นคู่แข่งขัน (Competitor Orientation) 
การมุ่งเน้นเทคโนโลยี (Technological Orientation) การมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการ (Entrepreneurial Orientation) และ 
การมุ่งเน้นการเรียนรู้ (Learning Orientation) เป็นตัวแปรอิสระ และความได้เปรียบทางการตลาด (Marketing Advantage) 
เป็นตัวแปรคั่นกลางซึ่งน าไปสู่ความส าเร็จของธุรกิจ (Businesses Success) โดยคณะผู้วิจยัได้พฒันากรอบแนวคิด
ของการวิจยัโดยประยกุต์มาจากงานของ Htet และ Buavaraporn (2019) และ Tutar et al. (2015) ซึง่ได้กล่าวถงึ  
การพัฒนาและการประยุกตใ์ชก้ารมุ่งเน้นกลยุทธ์ทางเลือก เพื่อการสร้างความได้เปรียบและความส าเร็จของกิจการ 
โดยความสัมพันธ์ระหว่างตวัแปรทั้งหมดสามารถสรุปดงัรูปภาพประกอบ 1  
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รูปภาพประกอบ 1  
โมเดลการมุ่งเนน้กลยุทธท์างเลือกกับความส าเร็จของธุรกิจ 

 
 

 
 
 
 

    
 
 

2.1 การมุ่งเน้นกลยทุธ์ทางเลอืก (Alternative Strategic Orientations) เป็นนโยบายเชงิกลยุทธ์ของ
บริษัทในการวางแนวทางการด าเนินงานท่ีเหมาะสมเพื่อให้บรรลุประสิทธิภาพท่ีเหนือกวา่คู่แขง่ขัน (Yupas, 2019) จาก
วรรณกรรมดา้นการตลาดและการจัดการเชงิกลยุทธ์ท่ีผ่านมากล่าวถึงการมุง่เน้นกลยุทธ์ท่ีหลากหลาย ซึง่อาจส่งผลใน
เชิงบวกต่อความไดเ้ปรียบในการแข่งขันและประสิทธิภาพของบรษิัท จากการศึกษาครัง้นี้ การมุ่งเน้นกลยุทธ์ทางเลือก 
หมายถึง การให้ความส าคัญกับการวางแผนและรายละเอยีดการปฏิบัติงาน เพื่อให้องคก์รสามารถบรรลุถึงเปา้หมาย
ในระยะสั้นและระยะยาว โดยผ่านการคัดสรรคุณค่าให้กับกลุ่มลูกค้าเปา้หมาย Htet และ Buavaraporn (2019) และ 
Tutar et al. (2015) ได้วางแนวการมุ่งเน้นกลยุทธ์ทางเลือก ประกอบด้วย 5 มิติ ดังนี้   

2.1.1 การมุ่งเน้นลูกคา้ (Customer Orientation: CUO) หมายถงึ การมุง่มั่นในการท าความเข้าใจ 
เกี่ยวกับรายละเอียดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายขององค์การทั้งในประเทศและต่างประเทศ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อสร้างคุณ
ค่าที่ดใีห้กับลูกคา้อยา่งต่อเนื่อง ซึ่งองค์การท่ีมุ่งเน้นลูกคา้ ผู้บริหารและพนักงานจะต้องเข้าใจถงึความต้องการของ
ลูกค้าทั้งในปัจจุบันและอนาคตเพื่อสร้างมูลคา่เพิ่มให้กับลูกค้า (ดุษฎี เทียมเทศ บุญมาสูงทรง และคณะ, 2564) จาก
การทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องของดษุฎี เทียมเทศ บุญมาสูงทรง และคณะ (2564) และ ประทานพร จันทร์อินทร์ 
ฉัตรชัย อินทสังข์ และสาธิยา กล่ินสุคนธ์ (2564) พบว่า การมุง่เนน้ลูกค้ามีอิทธิพลส าคัญและส่งผลทิศทางในเชงิบวก
ต่อภาพลักษณก์ิจการก่อให้เกดิความไดเ้ปรียบทางการแข่งขันเชงิธุรกิจ ก่อใหเ้กดิสมมตฐิาน ดงันี ้

สมมติฐานการวจิัย 1 : การมุง่เน้นลูกค้ามีอิทธิพลเชิงบวกต่อความได้เปรียบทางการตลาด  
2.1.2 การมุ่งเน้นคู่แขง่ขัน (Competitor Orientation: COO) หมายถึง การวเิคราะหศ์ักยภาพของคู่ 

แข่งขันทั้งในประเทศและต่างประเทศ การตรวจสอบการเคลื่อนไหวของคูแ่ข่งขัน ความสามารถในการแข่งขันของคู่
แข่งขัน และต าแหน่งทางการแข่งขัน การประเมินผลสัมฤทธิ์ทางการตลาดของคู่แข่งที่ชว่ยให้ธุรกจิสามารถพฒันาและ
มุ่งสู่แนวทางปฏิบัติที่ดี รวมถงึการพัฒนาการตลาดเชงิกลยุทธ์อยา่งต่อเนื่อง ซึง่ล้วนเป็นลู่ทางของแนวการแข่งขัน  
(Inthasang, Jhundra-Indra & Sujchaphong, 2019) จากการทบทวนวรรณกรรมทีเ่กี่ยวข้องของ Handoyo (2015) 
และ Inthasang et al. (2019) ระบุว่า การประเมินประสิทธิภาพของคู่แขง่ขันให้บรษิัทมีความเขา้ใจที่ดีขึ้นเกี่ยวกับ
สภาพแวดล้อมทางธุรกจิ รวมถึงมีความสัมพันธเ์ชงิบวกกับความสามารถการตอบสนองความต้องการของลูกค้าและมี
อิทธิอย่างมีนัยส าคัญต่อความไดเ้ปรียบในการแขง่ขัน ก่อใหเ้กิดสมมติฐาน ดงันี้ 

สมมติฐานการวจิัย 2 : การมุง่เน้นคู่แข่งขันมีอิทธิพลเชงิบวกต่อความได้เปรียบทางการตลาด  

H1-5 H6 

     การมุ่งเนน้กลยุทธ์ทางเลอืก  
(Alternative Strategic Orientations) 
 การมุง่เน้นลูกคา้  
 การมุง่เน้นคู่แข่งขัน 
 การมุง่เน้นเทคโนโลยี  
 การมุง่เน้นความเป็นผู้ประกอบการ 
 การมุง่เน้นการเรียนรู้  

ความได้เปรียบ 
ทางการตลาด 

 

ความส าเรจ็ของธุรกิจ 
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2.1.3 การมุ่งเน้นเทคโนโลยี (Technological Orientation: TEO) หมายถึง การส่งเสริม การเรียนรู้ และ 
การยอมรับกระบวนการการใช้เทคโนโลยีหรือระบบใดระบบหน่ึงทัง้ในปัจจุบันและอนาคต การเข้าถึงแหล่งข้อมูลต่าง ๆ
ด้วยระบบเทคโนโลยี เพื่อเพิ่มศักยภาพการด าเนินงาน (ภัทราวดี วงศ์สุเมธ, 2556) จากการศึกษาของ Tutar et al. (2015) 
พบว่า การมุ่งเน้นเทคโนโลยีมีความสัมพันธ์เชิงบวกกับการด าเนินงานและประสิทธิภาพของตลาดส าหรับวิสาหกจิ
ขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ในกลุ่มของกลุ่มประเทศในเอเชียและยุโรป (ASEM) สอดคล้องกับงานของ Al-
Henzab, Tarhini และ Obeidat (2018) ระบุว่า การมุ่งเน้นกลยุทธ์โดยเฉพาะการมุง่เน้นเทคโนโลยีมีความสมัพันธ์ 
เชิงบวกกับผลการด าเนินงานขององคก์ร ก่อใหเ้กิดสมมตฐิาน ดงันี้ 

สมมติฐานการวจิัย 3 : การมุง่เน้นเทคโนโลยีมีอิทธิพลเชงิบวกตอ่ความได้เปรียบทางการตลาด   
2.1.4 การมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการ (Entrepreneurial Orientation: ENO) หมายถงึ การ 

ด าเนินงานลักษณะเชิงรกุขององค์การท้ังผลิตภัณฑ์และบริการ ในการแสวงหาโอกาสทางการตลาดส าหรับนวตักรรม
ใหม่ ๆ โดยการลงทุนแมว้่าจะมีความเส่ียงสูงก็ตาม (Chinchang, 2020) จากการทบทวนวรรณกรรมที่ผ่านมา ชี้ใหเ้ห็น
ว่าผลกระทบของการมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการส่งผลเชงิบวกต่อความไดเ้ปรียบทางการแข่งขันอย่างยั่งยืน 
(Mullens, 2018) ดังนั้น การมุง่เน้นความเป็นผู้ประกอบการจงึเป็นปัจจัยส าคัญที่ชว่ยเพิม่ขีดความสามารถความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันในระยะยาวและเป็นเงื่อนไขที่ส าคัญต่อความส าเร็จขององค์การ (Shalender, 2018) 
ก่อให้เกิดสมมติฐาน ดังนี ้

สมมติฐานการวจิัย 4 : การมุง่เน้นความเป็นผู้ประกอบการมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความไดเ้ปรียบ 
ทางการตลาด  

2.1.5 การมุ่งเน้นการเรียนรู้ (Learning Orientation: LEO) หมายถึง การตระหนักใหค้วามส าคัญในการ 
วิเคราะห์ ศึกษากิจกรรมและกระบวนการต่าง ๆ ของบริษัท อาทิ การส่ือสาร การส่งมอบ และการแลกเปล่ียนข้อเสนอที่
มีคุณคา่การท าความเขา้ใจกับลูกค้า คู่แข่งขัน ตลาด สภาพแวดล้อมทางการตลาด ผลิตภัณฑ์ใหม่ และการใช้
เทคโนโลยีเพื่อให้เกิดประโยชน์ รวมถงึการจัดการท่ีเหมาะสมและส่ิงอ านวยความสะดวกในกระบวนการและส่งเสริม
การเรียนรู้ส าหรับลูกค้า คูค่้า สังคม และคู่แขง่ขัน (Syers, Ussahawanitchakit & Jhundra-indra, 2012) จาก
การศึกษาที่ผ่านมาของ วิลาวัลย ์อ่อนวงษเ์ปรม (2561) พบว่า ธุรกิจร้านอาหารไทยดัง้เดิมมกีารน ากลยุทธ์การเรียนรู้
และการปรับตัวทางการตลาดมาใช้ส่งผลใหเ้กิดการรับรู้คุณค่าจากลูกค้าทีม่าใช้บริการมากขึ้น สอดคล้องกับงานของ
ปริญ ลักษิตามาศ  ศวิารตัน์ ณ ปทุม และณรงค์ อภิชาติธนากูล (2558) พบว่า ธุรกิจรา้นค้าปลีกดั้งเดิมของไทยได้ใช้
กลยุทธ์การเรียนรู้เพื่อสร้างความได้เปรียบส่งผลต่อความอยู่รอดเมื่อเข้าสู่ AEC ก่อให้เกดิสมมติฐาน ดังนี้ 

สมมติฐานการวจิัย 5 : การมุง่เน้นการเรียนรู้มอีิทธิพลเชงิบวกตอ่ความได้เปรียบทางการตลาด  
2.2 ความได้เปรียบทางการตลาด (Marketing Advantage: MAA) หมายถงึ ความสามารถของกิจการ 

ส าหรับการน าเสนอผลิตภัณฑ์ใหม่ที่มีคุณลักษณะเด่นเหนือกว่าคูแ่ข่งขัน สามารถสร้างความไดเ้ปรียบในดา้น
การตลาด เช่น คุณภาพสูง ทันสมัยมีเอกลักษณ์ ลอกเลียนแบบยาก และตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้ 
(Handoyo, 2015; Syers et al., 2012) จากการทบทวนวรรณกรรมที่ผ่านมา ระบวุ่า ความได้เปรียบทางการตลาดใน
ด้านตา่ง ๆ อาทิ ดา้นคุณค่าทีเ่หนือกว่ามีอิทธิพลต่อการรับรู้ของลูกค้าในเชงิบวก และมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ อาทิ 
การยอมรับ ความพึงพอใจ และความภักดี รวมถึงประสิทธิภาพการด าเนินงานทางการตลาด (Tungbunyasiri, 
Jhundra-indra & Sujchaphong, 2015) นอกจากนี้งานของ Handoyo (2015) พบว่า ความไดเ้ปรียบในการแข่งขันมี
ผลอย่างมากต่อประสิทธิภาพและผลการด าเนินงานทางการตลาด ก่อให้เกิดสมมติฐาน ดังนี ้

สมมติฐานการวจิัย 6 : ความได้เปรียบทางการตลาดมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความส าเร็จของธุรกิจ 
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2.3 ความส าเร็จของธุรกิจ (Businesses Success: BUS) หมายถึง ผลลัพธ์ทางการตลาดของกจิการ ซึง่
เป็นเป้าหมายทีย่อมรับของผู้ประกอบการ ทั้งในรูปแบบของตัวเงินและไม่ใช่ตวัเงิน สามารถสร้างผลก าไรให้กับกจิการ 
ช่วยให้กจิการอยู่รอดในระยะสั้นและระยะยาว ภายใต้สภาพแวดล้อมการแขง่ขันท่ีรุนแรง อาทิ ดา้นการเงิน ยอดขาย 
ก าไร หรือด้านลูกคา้ ชื่อเสยีง ภาพลักษณ์ ความพงึพอใจ เป็นต้น (นงเยาว์ อินทะนาม  อาภาศรี พ่อค้า และกรกนก   
ดลโสภณ, 2563; Campbell & Park, 2017) 
 
3. วิธีการด าเนินงานวิจัย  
   3.1 กระบวนการและวิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ ผู้ประกอบการธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ ประเทศไทย จากสมาคมเฟอร์นิเจอร์ไทย 
(Thai Furniture Association, 2564) จ านวน 498 ราย เนื่องด้วยอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ มคีวามส าคัญต่อระบบ
เศรษฐกิจของประเทศ เนื่องจากอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ มคีวามส าคัญต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศ เนื่องจากเป็น
อุตสาหกรรมที่อาศัยการใช้วตัถุดบิภายในประเทศเป็นส าคัญ เน้นการจา้งงานช่างฝีมือภายในประเทศ และประมาณ
ร้อยละ 90 เป็นผู้ประกอบการไทยที่ส่วนใหญ่ท าการผลิตเพื่อส่งออก วัตถดุิบหลักของอตุสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ไทย คือ 
ไม้ยางพาราจึงเกิดการเชื่อมโยงกบัอุตสาหกรรมการเกษตรด้วยประเทศไทย ถือวา่เป็นผู้ปลูกยางพารามากที่สุดในโลก 
และมีการน าไม้ยางพารามาใช้ประโยชน์ อย่างมีประสิทธิภาพเพิม่ขึ้น ส่งผลให้อุตสาหกรรมต่อเนือ่งของไมย้างพารา
เกิดขึ้นในประเทศเป็นจ านวนมาก (กรมเศรษฐกจิระหวา่งประเทศ, 2564)  

 จากการก าหนดขนาดกลุ่มตัวอยา่งโดยใช้สูตรของยามาเน่ (Yamane, 1973) ท่ีระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 
95 และค่าความคลาดเคลื่อนที่ระดับร้อยละ ±5 โดยได้กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ช้ในการวิจัย จ านวน 217 ราย ทั้งนี้ เนื่องดว้ย
ลักษณะการเก็บรวบรวมข้อมูลดว้ยแบบสอบถามทางไปรษณีย์ อตัราการตอบกลับประมาณร้อยละ 20 (Aaker, 
Kumar & Day, 2001) ดังนั้น ผู้วจิัยจงึค านวณหาจ านวนการส่งแบบสอบถาม จากสัดส่วนจ านวนกลุ่มตัวอย่างและ 
ร้อยละของการตอบกลับ (217 X 100)/20 เท่ากับ 1,085 ราย ซึ่งคอืจ านวนกลุ่มตวัอยา่งที่ต้องส่งแบบสอบถามทาง
ไปรษณีย์ ท้ังนี้ประชากรที่ใช้ในการศึกษามีจ านวนเพยีง 498 ราย ซึ่งมีสัดสว่นไม่เพียงพอในการค านวณอัตราการตอบ
กลับ ดังนั้น จึงส่งไปรษณีย์ทั้งสิ้น 498 ราย เพื่อใหม้ีจ านวนข้อมูลเพียงพอเหมาะสมที่สามารถน ามาใชใ้นการวเิคราะห์ 
รวมถงึมีกระบวนการและขั้นตอนการติดตามข้อมูลที่เหมาะสม กลุม่ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี ้คือ ผู้ประกอบการ
ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ ประเทศไทย จ านวน 109 ราย คิดเป็นอตัราตอบกลับร้อยละ 21.90 สูงกวา่ร้อยละ 20 ของ
แบบสอบถามที่ส่งไปท้ังหมด (Aaker et al., 2001) ซึ่งเป็นไปตามเกณฑ์ที่ถือวา่ข้อมูลยอมรับได้ โดยการเก็บรวบรวม
ข้อมูลใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บขอ้มูล วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธกีารส่งแบบสอบถามทาง
ไปรษณีย์ (Mailing) ไปยังผู้ประกอบการธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ ประเทศไทย โดยมีผู้ให้ข้อมูลส าคัญ คือ (1) ผู้อ านวยการ
ฝ่ายการตลาด และ (2) ผู้จัดการฝ่ายการตลาด  
   3.2 การวดัคุณลกัษณะของตวัแปร 

การมุง่เน้นกลยุทธ์ทางเลือก หมายถึง การใหค้วามส าคัญกับการวางแผนและรายละเอียดการ
ปฏิบัติงาน เพื่อให้องคก์รสามารถบรรลุถึงเปา้หมายในระยะสั้นและระยะยาว ประกอบดว้ย 5 มิติ ดังนี้   

1) การมุ่งเน้นลูกคา้ (Customer Orientation) หมายถึง การมุง่มั่นในการท าความเขา้ใจเกีย่วกับ
รายละเอียดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายขององคก์าร โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อสร้างคุณคา่ที่ดใีห้กับลูกคา้อย่างต่อเนื่อง ซึ่ง
องค์การท่ีมุ่งเน้นลูกคา้ ผู้บริหารและพนักงานจะต้องเขา้ใจถึงความต้องการของลูกคา้ทั้งในปัจจุบนัและอนาคตเพื่อ
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สร้างมูลคา่เพิ่มให้กับลูกค้า (ดุษฎี เทียมเทศ บุญมาสูงทรง และคณะ, 2564) ซึ่งประกอบดว้ย การมุ่งมั่นรักษาสัญญา 
การให้บริการตอบสนองความต้องการของลูกคา้ การน าข้อเสนอแนะและข้อคิดเห็นของลูกคา้ไปใชใ้นการปรับปรุงและ
พัฒนา การเก็บรวบรวมขอ้มูลลูกคา้ เพื่อวิเคราะห์กลุ่มลูกคา้ การส่งเสริมการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา้อยา่งต่อเนื่อง 

2) การมุ่งเน้นคู่แขง่ขัน (Competitor Orientation) หมายถงึ การวเิคราะหศ์ักยภาพของคูแ่ข่งขัน  
การตรวจสอบวา่คู่แขง่ขันก าลังท าอะไรอยู่ ความสามารถในการแข่งขันของคู่แข่งขัน และต าแหน่งทางการแข่งขัน  
การประเมินผลสัมฤทธิ์ทางการตลาดของคู่แข่งทีช่่วยให้ธุรกจิสามารถพัฒนาและมุ่งสู่แนวทางปฏิบัติที่ดี รวมถงึการ
พัฒนาการตลาดเชงิกลยุทธ์อย่างต่อเนื่อง ซึ่งล้วนเป็นลู่ทางของแนวการแขง่ขัน (Inthasang et al., 2019) ซึง่
ประกอบด้วย การให้ความส าคัญกับการวิเคราะห์ศกัยภาพการด าเนินงานของคู่แข่งขัน การส่งเสรมิการวิเคราะห์ถงึ
ต าแหน่งของคูแ่ข่งขันในตลาด การมุ่งเน้นให้มกีารติดตามความเคลื่อนไหวและความส าเร็จจากการด าเนินงานของ
คู่แข่งขัน การสนับสนุนการวเิคราะห์สถานการณ์การแขง่ขัน 

3) การมุ่งเน้นเทคโนโลยี (Technological Orientation) หมายถึง การส่งเสริม การเรยีนรู้ และการ
ยอมรับกระบวนการการใช้เทคโนโลยีหรือระบบใดระบบหน่ึงทั้งในปัจจุบันและอนาคต การเข้าถึงแหล่งข้อมูลต่าง ๆ 
ด้วยระบบเทคโนโลยี เพื่อเพิ่มศักยภาพการด าเนินงาน (ภัทราวดี วงศ์สเุมธ, 2556) ซึง่ประกอบดว้ย การใหค้วามส าคัญ
การใช้เทคโนโลยีและนวตักรรมในการด าเนินงาน การส่งเสริมการใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัย การมุง่เนน้ให้มีการน า
ผลการวิจยัที่มีคุณภาพ การตระหนักถึงโอกาสในการเขา้ถงึตลาดใหม่ ๆ ผ่านระบบเทคโนโลยี 

4) การมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการ (Entrepreneurial Orientation) หมายถึง เป็นลักษณะเชิงรกุของ
องค์การท้ังผลิตภัณฑ์และบริการในการแสวงหาโอกาสทางการตลาดส าหรับนวตักรรมใหม่ ๆ โดยการลงทุนแมว้่าจะมี
ความเส่ียงสูงกต็าม (Chinchang, 2020) ซึ่งประกอบด้วย การส่งเสริมใหใ้ช้ความรู้ ความสามารถของบุคลากรใน 
การบริหารงาน การส่งเสริมการประเมินความนา่จะเป็นของโครงการก่อนการตัดสินใจ การสนับสนนุการบูรณาการ
ความคิดใหม่ ๆ การใหค้วามส าคญักับงบประมาณการลงทุนด้านนวัตกรรม 

5) การมุ่งเน้นการเรียนรู้ (Learning Orientation) หมายถงึ การตระหนักให้ความส าคัญในการวิเคราะห์ 
ศึกษากจิกรรมและกระบวนการตา่งๆของบริษัท อาทิ การส่ือสาร การส่งมอบ และการแลกเปล่ียนข้อเสนอที่มีคุณคา่
การท าความเข้าใจกับลูกค้า คูแ่ขง่ขัน ตลาด สภาพแวดล้อมทางการตลาด ผลิตภัณฑ์ใหม่ และการใช้เทคโนโลยีเพื่อให้
เกิดประโยชน์ รวมถงึการจัดการที่เหมาะสมและส่ิงอ านวยความสะดวกในกระบวนการและส่งเสริมการเรียนรู้ส าหรับ
ลูกค้า คู่คา้ สังคม และคู่แข่งขัน (Syers et al., 2012) ซึ่งประกอบด้วย การสนับสนุนการพัฒนาองค์ความรู้ทั้ง
ภาคทฤษฎีและการปฏิบัติ การตระหนักถึงความร่วมมือ การด าเนนิงานเป็นทีม การส่งเสริมการแลกเปล่ียนเรียนรู้ข้อมูล 
ประสบการณ์จากการปฏิบัติงาน การยอมรับการแสดงความคิดเห็นจากทุก ๆ ฝ่าย 

ความได้เปรียบทางการตลาด (Marketing Advantage) หมายถงึ ความสามารถของกจิการส าหรับการ
น าเสนอผลิตภัณฑ์ใหม่ทีม่ีคุณลักษณะเด่นเหนือกวา่คู่แขง่ขัน สามารถสร้างความไดเ้ปรียบในด้านการตลาด เช่น 
คุณภาพสูง ทันสมัยมเีอกลักษณ์ ราคาเหมาะสม ตอบสนองต่อลูกค้าในแง่ของความพงึพอใจ (Syers et al., 2012)  
ซึ่งประกอบด้วย การได้รับความไว้วางใจและเชื่อมั่นจากลูกค้าในมาตรฐานของผลิตภัณฑ์ การสามารถน าเสนอ
ผลิตภัณฑ์ที่มีเอกลักษณ์ ทันสมัยมีคุณภาพ การสามารถน าเสนอราคาผลิตภัณฑ์ที่มีความเหมาะสม การมีความสัมพันธ์
อันดีกับผู้ที่เกี่ยวข้องจากการจัดกจิกรรมการส่งเสริมการตลาด 

ความส าเรจ็ของธุรกิจ (Businesses Success) หมายถึง ผลลัพธ์ทางการตลาดของกิจการ ซึ่งเป็นเป้าหมาย
ที่ยอมรับของผู้ประกอบการ ทั้งในรูปแบบของตัวเงินและไมใ่ชต่ัวเงิน สามารถสร้างผลก าไรให้กับกจิการ ชว่ยให้กิจการ
อยู่รอดในระยะส้ันและระยะยาว ภายใต้สภาพแวดล้อมการแขง่ขนัท่ีรุนแรง อาทิ ด้านการเงิน ยอดขาย ก าไร หรือด้าน
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ลูกค้า ชื่อเสียง ภาพลักษณ์ ความพึงพอใจ เป็นต้น (Tungbunyasiri et al., 2015; Campbell & Park, 2017) ซึ่ง
ประกอบด้วย การมีส่วนแบ่งตลาดเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง การมีอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายเพิม่ขึ้น การได้รับ
ความพึงพอใจจากผูม้ีส่วนได้เสียของบริษัท การมีภาพลักษณ์ที่ดีได้รับการยอมรับจากชมุชนและสังคม 

3.3 ความเชื่อมัน่และความเทีย่งตรง 
งานวจิัยนี้ไดใ้ช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมลู ผู้วิจัยได้ด าเนินการตรวจสอบ

คุณภาพด้านความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) โดยน าแบบสอบถามไปปรึกษาผู้เชี่ยวชาญจ านวน 2 ท่าน 
เพื่อพิจารณาขอค าแนะน าและปรับปรุงแก้ไขจนมีความถกูต้องและแม่นย า ครอบคลุมทั้งเนื้อหาสมบูรณ์ รวมถึงความ
สอดคล้องกับนิยามเชงิทฤษฎีและนิยามเชงิปฏิบัติ อีกทั้งการทดสอบหาค่าความเที่ยงตรง (Validity) โดยการวิเคราะห์
องค์ประกอบ (Factor Analysis) เพื่อต้องการตรวจสอบความถูกตอ้งและเหมาะสมขององค์ประกอบของความสัมพันธ์
ของปัจจยัอยู่ระหว่าง 0.714 - 0.902 ซึ่งมคี่าสูงกวา่ 0.7 แสดงถงึความเชื่อถือได้และความถูกต้อง (Hair, Black, Babin 
& Anderson, 2010)   

นอกจากนี้ทดสอบหาคา่ความเชือ่มั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม เพื่อน ามาปรับปรุงแบบสอบถามให้มี
ความชดัเจนและเหมาะสม ผู้วิจยัด าเนินการวัดความเชื่อมั่นดว้ยค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s 
Alpha Coefficient) ด้วยการน าแบบสอบถามไปทดลองใช้กับกลุม่ตัวอย่างที่มีความใกล้เคียง จ านวน 30 ชุด ซึ่งไมใ่ช่
กลุ่มตัวอย่างในการวจิัย เพื่อตรวจสอบข้อบกพร่องที่ได้ก่อนน าไปเก็บรวบรวมข้อมูล ได้ค่าระหว่าง 0.705 - 0.878 ซึ่งมี
ค่าสูงกว่าเกณฑ์ 0.7 (Hair et al., 2010) จึงถือว่าเป็นแบบสอบถามที่มีความนา่เชื่อถือ ดงัแสดงตาราง 1 
 
ตาราง 1  แสดงผลการวัดค่าน้ าหนักองค์ประกอบของตวัแปรและค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา 
ตัวแปร (Variables)                                    ค่าน  าหนกัองค์ประกอบ          ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา  

                                                              (Factor Loadings)               (Alpha Coefficient) 
การมุ่งเน้นลูกค้า (CUO)                                                  .720 - .857                                   .705 
การมุ่งเน้นคู่แข่งขัน (COO)                                              .740 - .902                                   .809 
การมุ่งเน้นเทคโนโลยี (TEO)                                            .715 - .877                                   .824 
การมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการ (ENO)                        .744 - .830                                   .777 
การมุ่งเน้นการเรียนรู้ (LEO)                                             .822 - .898                                   .878 
ความได้เปรียบทางการตลาด (MAA)                                .714 - .821                                   .745 
ความส าเร็จของธุรกิจ (BUS)                                            .816 - .878                                   .851 

 
นอกจากนี้ ผู้วิจัยไดด้ าเนินการตรวจสอบความล าเอียงในการไมต่อบแบบสอบถามกลับ (Non-Response 

Bias) คือ การตรวจสอบข้อมูลจากการไม่ตอบแบบสอบถามกลับโดยการเปรียบเทยีบข้อมูลของแบบสอบถามจาก
ประชากรกลุม่ตัวอย่างที่ได้รับการตอบกลับในชว่งแรกและช่วงหลัง ด้วยวิธีการแยกชุดข้อมูลท่ีได้เปน็สองกลุ่มตามชว่ง
ระยะเวลาอยา่งละ 3 สัปดาห์ ซึ่งพบว่าสองสัปดาห์แรก ซึง่อยู่ระหว่างวันท่ี 2– 22 สิงหาคม 2564 มีแบบสอบถามตอบ
กลับจ านวน 64 ฉบับ และสามสัปดาห์หลัง ซึง่อยู่ระหวา่งวันท่ี 23 -12 กันยายน 2564 มีแบบสอบถามตอบกลับจ านวน 
53 ฉบับ เพื่อทดสอบความแตกตา่งระหวา่งตัวปจัจัย ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา ประสบการณ์ในการท างาน ด้วย
สถิติไคสแควร์ (Chi-Square – Test: 2 ) ผลการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่าประชากรกลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามทั้ง 
2 กลุ่ม ไม่มีความแตกต่างกันอยา่งมีนยัส าคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 โดยปัจจัยด้านเพศ อายุ ระดบัการศึกษา และ
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ประสบการณ์ในการท างานไมม่คีวามแตกต่างอยา่งมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไดค้่าของแต่ละตัวแปร คือ 
เพศ ( 2  = .29, p > 0.05) อายุ ( 2  = .38, p > 0.055) ระดับการศึกษา ( 2  = .24, p > 0.05) และประสบการณ์ 
ในการท างาน ( 2  = .31, p > 0.05) ซึ่งหลังจากท าการทดสอบดว้ยสถิติไคสแควร์ ( 2 ) ไม่มีความแตกต่างอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นั่นแสดงวา่กลุ่มตวัอยา่งทีต่อบแบบสอบถามกลับสามารถเป็นตัวแทนของประชากร 
ในการศึกษาในครั้งนี้ได้ (Armstrong & Overton, 1977) 
   3.4 สถิติที่ใช้ในการวิจัย 

การวเิคราะห์ข้อมูลดว้ยวิธีการเชงิปริมาณ ดว้ยค่าสถติิเชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่  
ค่าร้อยละ คา่เฉล่ีย และใช้ค่าสถติิอ้างองิ (Inferential Statistics) ในการทดสอบสมมติฐานการวจิยัใชก้ารวิเคราะห ์
การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) นอกจากนี้เพื่อหลีกเล่ียงข้อผิดพลาดในการวเิคราะหก์ารถดถอย 
ได้มีการตรวจสอบข้อจ ากดัตา่ง ๆ เช่น ความเป็นเส้นตรง การแจกแจงแบบปกติ และความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ  
 
4. ผลลัพธ์การวิจัยและการอภิปรายผล  

จากการวิจัย ข้อมูลท่ัวไปเกีย่วกบัผู้บริหารและธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ ประเทศไทย จ านวน 109 ราย พบว่า
ผู้บริหารส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 55.0 มีอายุระหว่าง 30-40 ปี จ านวน 48 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 44.0 ส่วนใหญ่มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 52.3 ประสบการณ์ในการ
ท างาน 5-10 ปี จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 36.7 และมีต าแหน่งผู้จัดการฝ่ายการตลาดจ านวน 58 คน คดิเป็นร้อยละ 
53.2 อีกทั้ง การประกอบกิจการของธุรกิจส่วนใหญด่ าเนินธุรกิจประเภทบริษัท จ านวน 88 แห่ง คิดเป็นร้อยละ 80.7 
ระยะเวลาส่วนใหญใ่นการด าเนนิธุรกิจ 5-10 ปี จ านวน 38 แห่ง คิดเป็นร้อยละ 34.9 โดยส่วนใหญ่มีพนักงาน 50-100 
คน จ านวน 45 แห่ง คิดเป็นร้อยละ 41.3 มีรายได้ต่อปตี่ ากว่า 25,000,000 บาท จ านวน 34 แห่ง คิดเป็นร้อยละ 31.2 
และสุดท้ายส่วนใหญ่มีเงินลงทุนต่ ากว่า 10,000,000 บาท จ านวน 36 แห่ง คิดเป็นร้อยละ 33.1 

นอกจากนี้ ค่าเฉล่ีย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานและคา่สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของตวัแปรการตรวจสอบภาวะร่วม
เส้นตรงพหุ (Multicollinearity) พบว่า ตัวแปรมีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 0.01 - 0.05 และมีค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์ระหว่างคู่ตัวระหว่าง 0.216 - 0.723 โดยค่า สัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระควรมีค่าไม่เกิน 0.80 
(Cooper & Schindler, 2006) รวมถงึการทดสอบ Multicollinearity โดยใช้ค่า Variance Inflation Factor (VIF) 
ปรากฏว่าค่า VIFs ของตวัแปรอสิระ มีค่าอยู่ระหว่าง 1.540 - 2.517 ซึ่งมีคา่น้อยกวา่ 10 แสดงวา่ไม่พบปัญหาภาวะ
ร่วมเส้นตรงพหุ (Hair et al., 2010) ดังตาราง 2  
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ตาราง 2  แสดงผลค่าเฉล่ีย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรที่ศึกษาทั้งหมด 

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05, ** มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 

ผลการทดสอบสมมติฐานความสัมพันธ์ระหว่างการมุ่งเน้นกลยุทธท์างเลือก ความได้เปรียบทางการตลาด 
และผลความส าเร็จของธุรกจิเฟอร์นิเจอร์ โดยใช้การวิเคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
ดังตาราง 3   
 
ตาราง 3  ผลการวิเคราะห์การมุ่งเน้นกลยุทธ์ทางเลือกมีอิทธิพลต่อความได้เปรียบทางการตลาดและความส าเร็จธุรกิจ 

 
ตัวแปรตน้  

(Independent Variables) 

ตัวแปรตาม (Dependent Variables) 
ความได้เปรียบทางการตลาด       ความส าเร็จของธุรกิจ 

                   (MAA)                                  (BUS) 
การมุ่งเนน้กลยุทธท์างเลอืก  
-การมุ่งเน้นลูกค้า (CUO)                                             .429**                                      - 

        (4.805) 
-การมุ่งเน้นคู่แข่งขัน (COO)                                         .240*                                       - 

      (2.390) 
-การมุ่งเน้นเทคโนโลยี (TEO)                                .417**                                      - 

      (3.564) 
-การมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการ                              .024                                        - 
  (ENO)                                                        (.215) 
-การมุ่งเน้นการเรียนรู้ (LEO)                                       .316**                                       - 

     (3.207) 
ความได้เปรียบทางการตลาด                               -                                         .229* 
(MAA)                                                                                                     (2.234) 
Adjusted R2                                                   .316                                       .403 
* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05, ** มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

   Variable                CUO        COO        TEO        ENO        LEO        MAA        BUS       VIF 

       CUO                      1                                                                                                                  1.540 
       COO                   .508**          1                                                                                                  1.953 
       TEO                    .529**       .563**            1                                                                               2.517 
         ENO                   .479**       .584**         .723**           1                                                              2.515 
         LEO                   .465**        .631**        .647**         .660**         1                                              2.271 
       MAA                   .485**        .254*          .452**        .315**       .218*            1                            2.120                                       

   BUS                   .347**       .244*          .369**         .275**       .216*         .525**          1              - 
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จากตาราง 3 แสดงผลการวเิคราะห์ความถดถอยแบบพหคุูณของการมุง่เน้นกลยุทธ์ทางเลือกมีอิทธิพลต่อ
ความได้เปรียบทางการตลาดและน าไปสู่ความส าเรจ็ของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ เพื่อทดสอบสมมติฐานการวจิัย 1 - 6 

ผลการวิเคราะห์การมุง่เน้นกลยุทธ์ทางเลือกมีอิทธิพลต่อความได้เปรียบทางการตลาด พบวา่ ประการแรก
การมุง่เน้นลูกคา้มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความไดเ้ปรียบทางการตลาด อย่างมีนัยส าคัญทางสถิต ิ( = 0.429, p < 0.01) 
ดังนั้นยอมรับสมมตฐิานท่ี 1 สอดคล้องกับงานวิจัยของ ประทานพร จันทร์อินทร์ และคณะ (2564) และ Adam และ 
Tabrani (2016) พบว่า การมุง่เนน้ลูกค้ามีอิทธิพลส าคัญและส่งผลทิศทางในเชงิบวกต่อภาพลักษณ์กิจการ และ
ส่งเสริมความไดเ้ปรียบของตราผลิตภัณฑ์ ประการท่ี 2 การมุ่งเน้นคู่แข่งขันมีอิทธิพลเชงิบวกต่อความได้เปรียบทางการ
ตลาด อย่างมีนยัส าคัญทางสถติิ ( = 0.240, p < 0.05) ดังนั้นยอมรับสมมติฐานท่ี 2 สอดคล้องกบังานวจิัยของ Tutar 
et al. (2015) และ Handoyo (2015) พบว่า การมุ่งเน้นคู่แข่งขันมีความสัมพันธเ์ชงิบวกกับความสามารถด้าน
นวัตกรรมและมีอิทธิอยา่งมีนยัส าคัญต่อความไดเ้ปรียบในการแขง่ขัน ประการท่ี 3 การมุง่เน้นเทคโนโลยีมีอิทธิพลเชิง
บวกต่อความได้เปรียบทางการตลาด อย่างมีนัยส าคัญทางสถิต ิ( = 0.417, p < 0.01) ดังนั้นยอมรับสมมติฐานท่ี 3 
สอดคล้องกับงานวจิัยของ Al-Henzab et al. (2018) พบว่า การมุง่เน้นกลยุทธ์โดยเฉพาะการมุ่งเน้นเทคโนโลยีมี
ความสัมพันธ์เชิงบวกมีนยัส าคัญก่อให้เกิดความได้เปรียบส่งผลต่อผลการด าเนินงานขององค์กร ประการท่ี 4 การ
มุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการไม่มีอิทธิพลต่อความได้เปรียบทางการตลาด ( = 0.024, p > 0.05) ดังนั้นจงึปฏิเสธ
สมมติฐานท่ี 4 ซึ่งแตกต่างจากงานของนักวชิาการ อาทิ Chinchang (2020) และ Mullens (2018) แต่มีลักษณะ
ใกล้เคยีงกับงานของ Bambang et al. (2021) พบว่า การมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการไม่มีความสัมพันธ์กับความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันอยา่งยั่งยืน อย่างไรกต็าม การเชื่อมโยงระหว่างการมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการท่ีจะ
ก่อให้เกิดความได้เปรียบทางการตลาดอาจมคีวามสลับซับซ้อน รวมถงึจากข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจเบือ้งต้นส่วนใหญ่เป็น
ผู้ประกอบการ SMEs เป็นองคก์รที่มีขนาดใหญ่ไม่มากนัก ซึ่งอาจยังไม่เล็งเห็นความส าคัญต่อการมุ่งเน้นความเป็น
ผู้ประกอบการ และประการท่ี 5 การมุง่เน้นการเรียนรู ้มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความได้เปรียบทางการตลาดอยา่งมี
นัยส าคัญทางสถิต ิ( = 0.316, p < 0.01) ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานท่ี 5 สอดคล้องกับงานวิจัยของ ปริญ ลักษิตา
มาศ และคณะ (2558) พบว่า ธุรกิจร้านคา้ปลีกดัง้เดิมของไทยไดใ้ช้กลยุทธก์ารเรียนรู้เพื่อความไดเ้ปรียบเมื่อเข้าสู่ AEC 
โดยพบว่า ปัจจัยด้านความแตกต่างของสินคา้และบริการ บรรยากาศภายในร้าน และการน าเทคโนโลยีมาใช้เป็นปัจจัย
เชิงสาเหตตุ่อความไดเ้ปรียบเพือ่ความอยู่รอดของธุรกจิ 

นอกจากนี้ ผลการวิเคราะห์ พบวา่ ความได้เปรียบทางการตลาดมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของธุรกิจ
เฟอร์นิเจอร์ อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิต ิ( = 0.229, p < 0.05) ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานท่ี 6 สอดคล้องกับงานวิจัย
ของ Handoyo (2015) และ Tungbunyasiri et al. (2015) ผลการศึกษาพบวา่ ความไดเ้ปรียบในการแข่งขันมีผลอย่าง
มากต่อประสิทธิภาพ ความเป็นเลิศทางการตลาด และผลการด าเนินงานทางการตลาด ดังนั้น องคก์รควรตระหนกัและ
ให้คุณคา่กับการสร้างความสามารถในการแขง่ขันซึง่จะก่อใหเ้กิดความได้เปรียบในระยะยาว 
 
5. ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยในอนาคตและประโยชน์ของการวิจัย  

5.1 ข้อเสนอแนะส าหรับการวจิัยในอนาคต 
การศึกษาวิจยัใช้วิธกีารวิจัยเชงิปริมาณ (Quantitative Research) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยการ

ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือ โดยใช้ระยะเวลาศกึษาไม่นาน อาจท าให้ได้ข้อมูลท่ีขาดความครบถว้นสมบูรณ์ ซึ่งไม่
สามารถบอกความสมัพันธ์ในลักษณะที่เป็นเหตุเป็นผล (Cause and Effect Relationship) ได้อย่างลึกซึ้ง ดังนั้น จงึ
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ควรใช้เทคนคิการศึกษาวิจยัเชงิคณุภาพ (Qualitative Research) ควบคู่ โดยมีการสังเกต สัมภาษณ์ หรือการสนทนา
กลุ่ม เพื่อให้ได้ข้อมูลที่ละเอียดถีถ่้วน สามารถน ามาพฒันากลยุทธ์ได้อย่างชัดเจนและตรงกับเป้าหมาย เพื่อให้บรรลุ
ผลลัพธ์ทางธุรกิจที่ก าหนดไว ้

5.2 ประโยชน์ของการวิจัย 
การด าเนินกจิการมีความเป็นพลวัต องคก์รต้องเผชิญกับการเปล่ียนแปลงตลอดเวลาในทุกๆ ดา้น เช่น

เศรษฐกิจ การเมือง และเทคโนโลยี รวมถึงผลกระทบของสถานการณ์แพร่ระบาดของเชื้อไวรัสโคโรน่า จากการทดสอบ
เชิงประจักษ์ การศกึษาครัง้นี้ประสบความส าเร็จในการขยายองคค์วามรู้ เตมิเตม็ช่องวา่งในการวิจยัเกี่ยวกับการมุง่เน้น
กลยุทธ์ทางเลือก โดยการใหค้วามส าคัญกับการอธิบายความสามารถในการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันที่
ยั่งยืน ซึง่อาศัยความสามารถอันเกิดจากทรัพยากรขององค์การ จากการทดสอบเชงิประจกัษเ์พื่อยนืยันความสัมพันธ์
เหล่านี้ การศกึษาวจิัยนีใ้ห้ข้อมูลเชิงลึกส าหรับนักการตลาดในการก าหนดกลยุทธ์การมุ่งเน้น (การมุง่เน้นลูกคา้ การ
มุ่งเน้นคู่แข่งขัน การมุง่เน้นเทคโนโลยี และการมุ่งเน้นการเรียนรู้) มีบทบาทละความส าคัญต่อความได้เปรียบทางการ
ตลาด อันน าไปสู่ผลความส าเรจ็ของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ ประเทศไทย 

    ดังนั้น ผู้บริหารธุรกิจเฟอร์นิเจอร์สามารถน าองค์ความรู้ที่ได้ไปประยุกตใ์ชใ้นการวางแผน ทิศทาง และ
นโยบายการด าเนินงานทางกลยทุธ์ต่าง ๆ ที่เหมาะสม เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน (Competitive 
Advantage) โดยการส่งเสริม การปรับตัว การมุง่เน้นใชก้ลยุทธ์ตา่ง ๆ ต้องมคีวามคดิสร้างสรรค์ เทา่ทันต่อเหตุการณ์
ปัจจุบัน การน าเทคโนโลยีเขา้มาบริหารการด าเนินงานในระบบ การพัฒนาธุรกิจในรูปแบบการผลิตสินค้าที่มีปริมาณ
มาก (Mass Customization) แตส่ามารถตอบสนองความต้องการของลูกคา้เฉพาะกลุ่มได้ โดยลูกค้ายงัคงเขา้ถึงสินคา้
ได้ง่ายและราคาต่ าเนื่องจากการผลิตในจ านวนท่ีมาก รวมถึงตอบสนองต่อรสนิยมและความต้องการเฉพาะบคุคลได้
มากยิ่งขึ้น นอกจากนี้ การคดัเลือกวัสดุที่มคีุณภาพ มุ่งมั่นพัฒนาสินค้าและบริการอย่างต่อเนื่อง เพือ่น าเสนอใหต้รงกับ
ความต้องการของลูกคา้เปา้หมายให้ได้มากที่สุด นอกจากนี้ ธุรกจิเฟอร์นิเจอร์สามารถน ากลยุทธท์างเลือกต่าง ๆ ท่ี
เหมาะสมมาเป็นแนวทาง นโยบาย และวางแผนการด าเนินงานเชงิรุก น ามาบูรณาการ ผสมผสานกลยุทธ์อย่างลงตวั 
สามารถแสวงหาโอกาสทางธุรกจิที่ก่อให้เกิดก าไร และลดความเส่ียงจากการเรยีนรู้อย่างเป็นระบบ สามารถช่วยเพื่อ
เพิ่มประสิทธิภาพการด าเนินงานมากยิ่งขึ้น 

 
6. สรุปผลการวิจัย 

การมุง่เน้นกลยุทธ์ทางเลือก ประกอบด้วย การมุง่เน้นลูกค้า การมุง่เน้นคู่แขง่ขัน การมุ่งเน้นเทคโนโลยี และ
การมุง่เน้นการเรียนรูม้ีอิทธิพลส าคัญและส่งผลกระทบเชงิบวกต่อความได้เปรียบทางการตลาด ในท านองเดียวกัน
ความได้เปรียบทางการตลาดน าไปสู่ความส าเร็จของธุรกจิเฟอร์นเิจอร์ อย่างไรก็ตามผลการศึกษาพบว่า การมุ่งเน้น
ความเป็นผู้ประกอบการไม่มคีวามสัมพันธ์กับความได้เปรียบทางการแข่งขัน อันเนื่องมากจากความสลับซับซ้อนของ
รูปแบบการมุ่งเน้นความเป็นผู้ประกอบการ รวมถงึผู้ประกอบการ SMEs อาจขาดความตระหนักและไม่ให้ความส าคัญ
ต่อการมุง่เน้นความเป็นผู้ประกอบการมากนัก นอกจากนี้ ผลการวิจัยเป็นประโยชน์อยา่งมากต่อนกัวิชาการในดา้นการ
ขยายและต่อยอดองคค์วามรู้ดา้นการมุง่เน้นกลยุทธ์ อีกทัง้ยงัเปน็ประโยชน์อย่างมากต่อผู้บริหารเพื่อใชเ้ป็นแนว
ทางการวางกลยุทธ์การด าเนินงานของธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ ประเทศไทย  
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บทคัดยอ 

 โควิด-19 ไดสรางผลกระทบอยางมีนัยสําคัญตอนักศึกษาในระดับอุดมศึกษาของไทย ซึ่งการสนับสนุนทางสังคม

มีบทบาทสําคญักับปญหาดานสุขภาพจิตของนักศกึษาตางชาตท่ีิกําลังศกึษาอยูในประเทศไทยไดกลายเปนปญหาท่ีเพ่ิมขึ้น

โดยเฉพาะภายใตสถานการณการระบาดของไวรัสโคโรนา (โควิด-19) ซึ่งนับเปนเร่ืองสําคัญท่ียังไมไดรับการศึกษาวิจัยมาก

นักในประเทศไทย งานวิจัยน้ีมุงศึกษาความสัมพันธระหวางการศึกษาความสัมพันธของการสนับสนุนทางสังคม ลักษณะ

บุคลิกภาพ ความวาเหว และความอยูดีมีสุขเชิงอัตวิสัย (SWB) ขอมูลไดมาจากกลุมตัวอยางแบบสุมของนักศึกษา

วิทยาลัยจีนนานาชาต ิ330 คนท่ีลงทะเบียนเรียนในมหาวิทยาลัยในประเทศไทย นอกจากน้ียังใชการถดถอยเชิงเสน

พหุคูณท่ีวิเคราะหโดยโปรแกรม SPSS 25.0 ซึง่ผลการศกึษาพบวา(1) บุคลิกภาพแบบหวั่นไหว (Neuroticism) (beta of  -.351, 

p < .001) มีความสัมพันธเชิงลบกับความอยูดีมีสุขเชิงอัตวิสัย (SWB) ในขณะท่ีบุคลิกภาพแบบเปดรับประสบการณ 

(Openness to experience) (beta of .221, p < .01) และบุคลิกภาพแบบแสดงตัว (Extraversion) (beta of .175, p < .05) 

ท้ังคูมีความสัมพันธในทางบวกกับความอยูดีมีสุขเชิงอัตวิสัย (SWB) (2) การรับรูแรงสนับสนุนทางสังคมจากครอบครัวและ

การรับรูแรงสนับสนุนทางสังคมจากเพ่ือนไมมีผลกระทบอยางมีนัยสําคัญความอยูดีมีสุขเชิงอัตวิสัย (SWB) (3) การรับรูแรง

สนับสนุนทางสังคมจากบุคคลสําคัญ (beta of .291, p < .001) สงผลบวกตอความอยูดีมีสุขเชิงอัตวิสัย (SWB) (4) การรับรู

แรงสนับสนุนทางสังคมตอบุคคลสําคัญมีบทบาทสงผานแบบบางสวน "partial mediation" กับความสัมพันธระหวางความ

วาเหว(Loneliness) และความอยูดีมีสุขเชิงอัตวิสัย (SWB) ซึ่งผลจากการศึกษาน้ีสามารถนําไปปรับใชในดานการปรับปรุง

นโยบายของมหาวิทยาลัยหลักสูตรนานาชาติโดยเฉพาะในชวงหลังการระบาดของโรคโควดิ 19 
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