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บทคัดย่อ  
 การวิจัยในครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลที่มีต่อการพัฒนา
ทักษะทางวิชาชีพของนักศึกษาสาขาวิชาการบัญชีชั้นปีสุดท้าย มหาวิทยาลัยของรัฐในจังหวัดสกลนคร 
จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 349 คน โดยใช้แบบสอบถามผ่านระบบ google form สถิติที่ใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ การแจกแจงความถี่ ค่าเฉลี่ยร้อยละ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานการเปรียบเทียบ
ด้วยค่าสถิติที และการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว และทดสอบความแตกต่างรายคู่ โดย
วิธี Scheffe 
               ผลการศึกษาพบว่า ความคิดเห็นของนักศึกษาสาขาวิชาการบัญชีชั้นปีสุดท้ายที่มีต่อ        
การพัฒนาทักษะทางวิชาชีพในภาพรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยทักษะทางวิชาชีพด้านปัญญา       
มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ ทักษะทางวิชาชีพด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและการสื่อสารและ
ทักษะทางวิชาชีพด้านวิชาการเชิงปฏิบัติและหน้าที่การงาน ตามล าดับ ส่วนทักษะทางวิชาชีพ         
ด้านการจัดการตนเอง มีค่าเฉลี่ยต่ าสุด นอกจากนี้ ยังพบว่า นักศึกษาที่มีเพศแตกต่างกัน มีความ
คิดเห็นต่อทักษะทางวิชาชีพแตกต่างกันเฉพาะด้านวิชาการเชิงปฏิบัติและหน้าที่การงานส่วนนักศึกษา
ที่มีสังกัดแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อทักษะทางวิชาชีพในทุกด้านแตกต่างกัน 
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ABSTRACT 
The objective of this study was to compare personal factors on the development of 
professional skills of students in the accounting field of the final year of public 
universities in Sakon Nakhon Province from a sample of 349 people. Collected data 
used questionnaires via a google form. The statistics used are frequency rate, mean, 
percentage, standard deviation, comparison of the difference of personal factors by 
t-test and One-way ANOVA, and comparison of the difference of pairs by Scheffe.  
 

The results of the study found that overall, the opinions of the final year accounting 
students towards professional skills development were at a high level average with 
professional intellectual skills with the highest average, followed by professional 
skills in interpersonal and communication. and professional skills in academic 
practice and job duties, respectively.  Professional skills in self-management have the 
lowest average. It was also found that students of different gender had differences in 
their opinions on professional skills in academic practice and job duties. Students 
with different affiliations had different opinions on professional skills in all areas. 
 

Keywords: Professional Skills; Public Universities in Sakon Nakhon Province 
 
บทน า   
 สหพันธ์นักบัญชีระหว่างประเทศ (International Federation of Accountants: 
IFAC) ได้มีการก าหนดมาตรฐานการศึกษาระหว่างประเทศส าหรับผู้ที่มุ่งมั่นเป็นผู้ประกอบวิชาชีพ
บัญชี ต้องพัฒนาผลการเรียนรู้ด้านทักษะทางวิชาชีพ โดยมาตรฐานการศึกษาระหว่างประเทศ ฉบับที่ 
3 (International Education Standards: IES 3) ได้ก าหนดผลการเรียนรู้ด้านทักษะทางวิชาชีพไว้
ว่า 1) ด้านปัญญา เป็นความสามารถในการแก้ไขปัญหาการตัดสินใจ และการใช้ดุลยพินิจเยี่ยงผู้
ประกอบวิชาชีพ 2) ด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและการสื่อสารเป็นความสามารถในการท างาน
และมีปฏิสัมพันธ์กับผู ้อื ่นอย่างมีประสิทธิภาพ 3) ด้านการจัดการบุคคล เป็นทัศนคติและความ
ประพฤติส่วนบุคคล และ 4) ด้านการจัดการองค์กร เป็นความสามารถในการท างานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพกับองค์กรหรือภายในองค์กรเพื่อให้ได้ผลหรือผลลัพธ์ที่เหมาะสมด้วยบุคลากรและ
ทรัพยากรที่มีอยู่ (มาตรฐานการศึกษาระหว่างประเทศ ฉบับที่ 3 การพัฒนาทางวิชาชีพระยะเริ่มแรก-
ทักษะทางวิชาชีพ ฉบับปรับปรุง, 2557) และทักษะด้านวิชาการเชิงปฏิบัติและหน้าที่การงาน เป็น
ความสามารถทางตัวเลขและเทคโนโลยีสารสนเทศ การวัดและการรายงาน รวมถึงความรู้ด้าน
กฎหมายและกฎข้อบังคับที่เกี่ยวข้อง (มาตรฐานการศึกษาระหว่างประเทศส าหรับผู้ประกอบวิชาชีพ
บัญชี ฉบับที่ 3, 2548) ทั้งนี้ การศึกษาและพัฒนาผู้มุ่งมั่นประกอบวิชาชีพบัญชี ถือว่า “การศึกษา” 
เป็นกระบวนการหลัก และ “การพัฒนา” เป็นผลลัพธ์การศึกษา ซึ่งเป็นการเรียนรู้อย่างเป็นระบบ 
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โดยบุคคลได้พัฒนาขีดความสามารถเป็นที่ต้องการของสังคมส่งเสริมให้เกิดสมรรถนะ และบรรลุขีด
ความสามารถที่ มุ่งหมายไว้ได้ ทั้งนี้ มาตรฐานการศึกษาระหว่างประเทศ ฉบับที่ 3 ได้ให้ความส าคัญ
ทักษะทางวิชาชีพของบุคคลที่พร้อมจะเป็นผู้ประกอบวิชาชีพ ซึ่งต้องมีส่วนผสมของทักษะด้านต่าง ๆ 
อย่างเหมาะสม ไม่ว่าจะเป็นทักษะทางปัญญา ทักษะทางวิชาการเชิงปฏิบัติและหน้าที่ ทักษะทาง
คุณลักษณะเฉพาะบุคคล ทักษะทางปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่นและการสื่อสาร และทักษะทางองค์กรและการ
จัดการธุรกิจ เพราะเมื่อเป็นผู้ประกอบวิชาชีพบัญชีในอนาคตสิ่งเหล่านี้จะท าให้สามารถประกอบ
อาชีพได้ในฐานะผู้ประกอบวิชาชีพที่มีความสามารถ ซึ่งปฏิบัติงานในสภาพแวดล้อมที่ซับซ้อนได้ 
(มาตรฐานการศึกษาระหว่างประเทศ ฉบับที่ 3 การพัฒนาทางวิชาชีพระยะเร่ิมแรก-ทักษะทางวิชาชีพ 
(ฉบับปรับปรุง), 2557) 

มหาวิทยาลัยของรัฐในจังหวัดสกลนคร ประกอบด้วย มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์       
วิทยาเขตเฉลิมพระเกียรติ จังหวัดสกลนคร (มก.สกลนคร) มหาวิทยาลัยราชภัฏสกลนคร             
(มรภ.สกลนคร) และมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตสกลนคร (มทร.อีสาน 
สกลนคร) เป็นสถาบันการศึกษาที่เปิดสอนหลักสูตรบัญชีบัณฑิต ดังนั้น ทักษะทางวิชาชีพตาม IES 3 
จ าเป็นที่หลักสูตรบัญชีบัณฑิต ต้องให้ความส าคัญและพัฒนาไปให้ถึงเป้าหมายตามที่ IES 3 ก าหนดไว้ 
จากงานวิจัยในอดีตพบว่า ทักษะทางวิชาชพีที่ส าคัญคือ ทักษะทางปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่นและ การสื่อสาร
และทักษะทางคุณลักษณะเฉพาะบุคคล โดยเฉพาะทักษะทางปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่นและการสื่อสารนั้น
พบว่ามีอิทธิพลต่อทักษะทางวิชาชีพบัญชีอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ (สงกรานต์  ไกยวงษ์,2561) 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ นุจรี อร่ามรัตนพันธุ์ (2561) พบว่า ทักษะทางด้านความสัมพันธ์ระหว่าง
บุคคลและการสื่อสาร มีความจ าเป็นส าหรับนักบัญชีระดับหัวหน้างานส่วนทักษะทางปัญญานั้นมี
ความจ าเป็นส าหรับผู้ปฏิบัติงาน  

นอกจากนี้ กัญญารัตน์ ตาลิก,ณัชชา ธนกิจด ารง และณัชสุดา บัวจอม (2563) พบว่า 
สถานะมหาวิทยาลัยของนักศึกษา (รัฐ/เอกชน) มีทักษะทางวิชาชีพด้านปัญญาแตกต่างกัน โดยที่
นักศึกษาที่วางแผนทางเลือกในการประกอบอาชีพทีต่่างกันมีระดับทักษะทางวิชาชีพในด้านทักษะทาง
วิชาการเชิงปฏิบัติและหน้าที่ ทักษะทางคุณลักษณะเฉพาะส่วนบุคคล และทักษะทางการบริหาร
องค์กรและการจัดการธุรกิจที่แตกต่างกัน จากการทบทวนวรรณกรรมเห็นได้ว่า ทักษะทางวิชาชีพมี
ความส าคัญต่อการพัฒนาผู้ประกอบวิชาชีพในอนาคต ดังนั้น มหาวิทยาลัยที่เปิดสอนในหลักสูตรบัญชี
บัณฑิต จึงจ าเป็นต้องให้ความส าคัญต่อการพัฒนาทักษะทางวิชาชีพตามมาตรฐานการศึกษาระหว่าง
ประเทศ จึงจุดประกายให้ผู้วิจัยสนใจศึกษาระดับความคิดเห็นของนักศึกษาสาขาบัญชีชั้นปีสุดท้ายที่มี
ต่อการพัฒนาทักษะทางวิชาชีพ มหาวิทยาลัยของรัฐในจังหวัดสกลนคร และเปรียบเทียบปัจจัยส่วน
บุคคลของนักศึกษาสาขาบัญชีชั้นปีสุดท้ายที่มีต่อการพัฒนาทักษะทางวิชาชีพ มหาวิทยาลัยของรัฐ ใน
จังหวัดสกลนคร โดยทักษะทางวิชาชีพของงานวิจัยนี้ หมายถึง ทักษะด้านปัญญา ทักษะด้าน
ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและการสื่อสาร ทักษะด้านการจัดการตนเอง ทักษะด้านการจัดการ
องค์กร (มาตรฐานการศึกษาระหว่างประเทศ ฉบับที่ 3 การพัฒนาทางวิชาชีพระยะเริ่มแรก-ทักษะ
ทางวิชาชีพ ฉบับปรับปรุง,2557) และทักษะด้านวิชาการเชิงปฏิบัติและหน้าที่การงาน (มาตรฐาน
การศึกษาระหว่างประเทศส าหรับผู้ประกอบวิชาชีพบัญชี ฉบับที่ 3,2548) ผลที่ได้จากการศึกษาช่วย
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ในการพัฒนาศักยภาพของผู้มุ่งมั่นประกอบวิชาชีพบัญชี รวมถึงเป็นประโยชน์ในการพัฒนาหลักสูตร
บัญชีบัณฑิต ให้สอดคล้องตามมาตรฐานการศึกษาระหว่างประเทศต่อไป 
 

วัตถุประสงค์การวิจัย  
 1. เพื่อศึกษาระดับความคิดเห็นของนักศึกษาสาขาวิชาการบัญชีชั้นปีสุดท้าย 
มหาวิทยาลัยของรัฐในจังหวัดสกลนครที่มีต่อการพัฒนาทักษะทางวิชาชีพ  
 2. เพื่อเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลของนักศึกษาสาขาวิชาการบัญชีชั้นปีสุดท้าย 
มหาวิทยาลัยของรัฐในจังหวัดสกลนคร ที่มีต่อการพัฒนาทักษะทางวิชาชีพ  
 

ทบทวนวรรณกรรม/กรอบแนวคิด 
 สงกรานต์ ไกยวงษ์ (2561) ได้ท าการศึกษาความส าคัญของทักษะทางวิชาชีพบัญชีตาม
มาตรฐานการศึกษาระหว่างประเทศทางการบัญชี ฉบับที่ 3 ในโครงการสหกิจศึกษา ผลการศึกษา
พบว่า ทักษะที่ส าคัญอันดับที่ 1 คือทักษะทางปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่นและการสื่อสาร ล าดับที่ 2 ทักษะ
ทางคุณลักษณะเฉพาะบุคคล นอกจากนี้ยังพบว่า เฉพาะทักษะทางปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่นและการสื่อสาร
ที่มีอิทธิพลต่อทักษะทางวิชาชีพบัญชีในโครงการสหกิจศึกษาทางการบัญชี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
สอดคล้องกับงานวิจัยของนุจรี อร่ามรัตนพันธุ์ (2561) ที่ได้ท าการศึกษาทักษะทางวิชาชีพที่จ าเป็น
ส าหรับนักบัญชีองค์กรรัฐวิสาหกิจในศตวรรษที่ 21 พบว่าทักษะทางด้านความสัมพันธ์ระหว่าง
บุคคลและการสื่อสาร มีความจ าเป็นส าหรับนักบัญชีระดับหัวหน้างาน ส่วนทักษะทางปัญญานั้นมี
ความจ าเป็นส าหรับผู้ปฏิบัติงาน ทั้งนี้ ณัฏฐยา ปัญญาไชยวิชญ์ (2560) ได้ศึกษาเรื่องความสัมพันธ์
ระหว่างทักษะทางวิชาชีพของผู้สอบบัญชีสหกรณ์ต่อความรับผิดชอบทางการสอบบัญชี พบว่า ทักษะ
ทางวิชาชีพด้านทักษะทางปฏิสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและการสื่อสาร มีผลกระทบเชิงบวกกับความ
รับผิดชอบทางการสอบบัญชี ซึ่งสอดคล้องกับงานของ ยุพา สะรุโณ (2560) ที่ได้ศึกษาทักษะทาง
วิชาชีพของผู้ท าบัญชีที่ส่งผลต่อคุณภาพงานบัญชีกลุ่มวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดราชบุรี ที่พบว่า ทักษะ
ทางการแก้ปัญหา และทักษะการท างานร่วมกับผู้อื่น มีความสัมพันธ์กับคุณภาพงานสอบบัญชี 
นอกจากนี้ กัญญารัตน์ ตาลิก ณัชชา ธนกิจด ารง และณัชสุดา บัวจอม (2563) พบว่า สถานะ
มหาวิทยาลัยของนักศึกษา (รัฐ/เอกชน) มีทักษะทางวิชาชีพด้านปัญญาแตกต่างกัน โดยที่นักศึกษาที่
วางแผนทางเลือกในการประกอบอาชีพที่ต่างกัน  มีระดับทักษะทางวิชาชีพในด้านทักษะทาง
วิชาการเชิงปฏิบัติและหน้าที่ ทักษะทางคุณลักษณะเฉพาะส่วนบุคคล และทักษะทางการบริหาร
องค์กรและการจัดการธุรกิจที่แตกต่างกัน อีกด้านหนึ่ง จันทัปปภา บุณยวิทิตโรจน์ และคณะ (2563) 
พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลมีผลท าให้นักบัญชีมีประสิทธิภาพการท างานที่แตกต่างกัน  ส่วนอัมพร เที่ยง
ตระกูล (2557) พบว่าปัจจัยส่วนบุคคลมีผลต่อความรู้ทางวิชาชีพ ทักษะทางวิชาชีพ และคุณค่าทาง
วิชาชีพ งานวิจัยนี้ จึงสนใจศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลและทักษะทางวิชาชีพมีความส าคัญต่อการพัฒนาผู้
ประกอบวิชาชีพในอนาคต โดยก าหนดกรอบแนวคิดในการวิจัย ดังนี้  
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ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวจิัย 

 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 1.  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

1.1 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ นักศึกษาสาขาการบัญชี หลักสูตรบัญชีบัณฑิต               
ในมหาวิทยาลัยของรัฐ จังหวัดสกลนคร จ านวนทั้งสิ้น 963 คน ตามตารางที่ 1  

1.2 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ นักศึกษาสาขาการบัญชีชั้นปีสุดท้ายของทั้ง       
3 มหาวิทยาลัยในจังหวัดสกลนคร โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง จ านวนทั้งสิ้น 349 คน    
ตามตารางที่ 1 
 

ตารางที่ 1 จ านวนประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ของมหาวิทยาลัยของรัฐในจังหวัดสกลนคร 
 

 
มหาวิทยาลยัของรัฐในจังหวัดสกลนคร 

จ านวน
ประชากร 

(คน) 

จ านวน
กลุ่ม

ตัวอย่าง 
(คน) 

จ านวนผู้ตอบ
แบบสอบถาม 

(คน) 

1. มรภ.สกลนคร (มหาวิทยาลัยราชภัฏสกลนคร,  
   (2564) 

379 129 129 

2. มก.สกลนคร (มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ วิทยา  
   เขตเฉลิมพระเกียรติ จังหวัดสกลนคร, 2564) 

428 155 155 

3. มทร.อีสาน สกลนคร (มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราช 
   มงคลอีสาน วิทยาเขตสกลนคร, 2564) 

156 65 65 

รวม 963 349 349 
 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. สังกัดที่ศึกษา 

ทักษะวิชาชีพ 
1. ด้านปัญญา  
2. ด้านความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคลและการสื่อสาร  
3. ด้านการจัดการตนเอง  
4. ด้านการจัดการองค์กร  
5. ด้านวชิาการปฏิบัติและหน้าที่การงาน 
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 2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยและคุณภาพของเคร่ืองมือ 
 2.1 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือ แบบสอบถามสร้างขึ้นตามวัตถุประสงค์ของการ
วิจัยโดยอ้างอิงค าถามตามมาตรฐานการศึกษาระหว่างประเทศฉบับที่ 3 โดยแบ่งออกเป็น 3 ตอน 
ตอนที่ 1 เป็นข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบ
รายการ ตอนที่ 2 เป็นความคิดเห็นเก่ียวกับทักษะทางวิชาชพีตามมาตรฐานการศึกษาระหว่างประเทศ 
ฉบับที่ 3 จ านวน 5 ด้าน ประกอบด้วย ด้านปัญญา ด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและการสื่อสาร 
ด้านการจัดการตนเอง ด้านการจัดการองค์กร และด้านวิชาการเชิงปฏิบัติและหน้าที่การงาน โดยแบ่ง
ระดับการวัดความคิดเห็นเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่าตาม Likert Scale 5 ระดับ และตอนที่ 3 
ข้อเสนอแนะ 

2.2 การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ มีรายละเอียดดังนี้ 
      1. การหาค่าความเที่ยงตรง (Validity) โดยน าแบบสอบถามที่ปรับปรุงตาม
ค าแนะน าจากอาจารย์ที่ปรึกษา มาท าการตรวจสอบน้ าหนักขององค์ประกอบของข้อค าถามตาม
รายการในแบบสอบถาม โดยค่าน้ าหนักปัจจัย (Factor Loading) อยู่ระหว่าง 0.481-0.795 ซึ่ง      
ค่าน้ าหนักปัจจัยสูงกว่า  0.40 ชี้ ให้ เห็นว่า เครื่องมือมีความเที่ยง ตรงในระดับที่ ยอมรับได้ 
(Nunnally,1978; Hair et al., 2006) ค่าน้ าหนักปัจจัย ปรากฏตามตารางที่ 2 
      2. การหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) โดยน าแบบสอบถามไปทดลอง (Try Out) 
สอบถามนักศึกษาที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 ชุด และน ามาวิเคราะห์หาค่าความเชื่อมั่นด้วย
วิธีการหาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ผลการทดสอบ
พบว่าค่าความเชื่อมั่นของตัวแปรมีค่าอยู่ระหว่าง 0.818- 0.857 ซึ่งค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่ามากกว่า 0.70 
ชี้ให้เห็นว่าเครื่องมือมีความเชื่อมั่นในระดับที่ยอมรับได้ (Hair et al., 2006) ค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่า 
ปรากฎตามตารางที่ 2 
 

ตารางที่ 2 ตารางแสดงการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ  
 

ทักษะทางวิชาชีพ ค่าน้ าหนัก
ปัจจัย 

ค่าสัมประสิทธิ์อัลฟา่ 

ด้านปัญญา 0.481-0.750 0.821 
ด้านความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคลและการสื่อสาร 0.630-0.759 0.846 
ด้านการจัดการตนเอง 0.685-0.793 0.857 
ด้านการจัดการองค์กร 0.713-0.795 0.856 
ด้านวชิาการเชงิปฏิบตัิและหนา้ที่การงาน 0.620-0.787 0.818 
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 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ใช้วิธีการเก็บรวบรวมแบบสอบถามผ่านระบบเครือข่ายออนไลน์ ในรูปแบบของ 

Google form โดยผู้วิจัยได้ด าเนินการตามขั้นตอนและวิธีการ ดังนี้ 
 3.1 ด าเนินการจัดท าแบบสอบถามพร้อมตรวจสอบ พร้อมความถูกต้อง สมบูรณ์
ครบถ้วน 

3.2 ประสานงานกับนักศึกษาสาขาบัญชี ชั้นปีสุดท้ายของมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 
วิทยาเขตเฉลิมพระเกียรติ จังหวัดสกลนคร มหาวิทยาลัยราชภัฏสกลนคร และมหาวิทยาลัย
เทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตสกลนคร ผ่านระบบ line เพื่อชี้แจงวัตถุประสงค์ของการวิจัย
และขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม  

3.3 ส่งแบบสอบถามผ่านระบบ Google form ให้กลุ่มตัวอย่าง ระยะเวลาตอบกลับ
ตั้งแต่วันที่ 15 มิถุนายน 2564 ถึง 30 กรกฎาคม 2564 

3.4 ตรวจสอบความสมบูรณ์ ความครบถ้วนในเนื้อหาของแบบสอบถามที่ได้รับกลับคืน 
พบว่า เป็นแบบสอบถามที่ครบถ้วนสมบูรณ์ จ านวน 349 ฉบับ คิดเป็นร้อยละ 100  

3.5 น าข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามไปวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติต่อไป 
 4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
  4.1 ข้อมูลทั่วไปส าหรับนักศึกษา ค านวณโดยการหาค่าความถี่และร้อยละ  
  4.2 ข้อมูลระดับความรู้ความสามารถเชิงเทคนิค ค านวณโดยการหาค่าเฉลี่ย  ̅ และ 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ซึ่งใช้เกณฑ์การแปลความหมาย ดังนี้ (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2553)  
        1. ค่าเฉลี่ย 4.51 – 5.00 หมายถึง ระดับทักษะทางวิชาชีพมากที่สุด 
        2. ค่าเฉลี่ย 3.51 – 4.50 หมายถึง ระดับทักษะทางวิชาชีพมาก 
        3. ค่าเฉลี่ย 2.51 – 3.50 หมายถึง ระดับทักษะทางวิชาชีพปานกลาง 
        4. ค่าเฉลี่ย 1.51 – 2.50 หมายถึง ระดับทักษะทางวิชาชีพน้อย 
        5. ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.50 หมายถึง ระดับทักษะทางวิชาชีพน้อยที่สุด 
  4.3 การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับความรู้ความสามารถเชิง
เทคนิคด้วยค่าสถิติที การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว และทดสอบความแตกต่าง   รายคู่
โดยวิธี Scheffe 
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ผลการวิจัย  
ตารางที่ 3 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามของมหาวิทยาลยัของรัฐในจังหวัดสกลนคร  
 

 
 
 

ข้อมูลทั่วไป 

สังกัด รวม 
มหาวิทยาลยั 

ของรัฐใน 
จังหวัดสกลนคร 

มรภ.สกลนคร มก.สกลนคร มทร.อีสาน  
สกลนคร 

จ านวน  
(คน) 

ร้อยละ 
(%) 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 
(%) 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 
(%) 

จ านวน 
(คน) 

ร้อยละ 
(%) 

เพศ: 
  ชาย 
  หญิง 

 
4 

125 

 
3.10 
96.90 

 
6 

149 

 
3.87 
96.13 

 
3 
62 

 
4.62 
95.38 

 
13 
336 

 
3.72 
96.28 

อายุ: 
  ไม่เกิน 18 ปี 
  19-20 ปี  
  21-22 ปี 
  23 ปี ขึ้นไป 

 
- 
- 

129 
- 

 
- 
- 

100.00 
- 

 
- 
- 

155 
- 

 
- 
- 

100.00 
- 

 
- 
- 

65 
- 

 
- 
- 

100.00 
- 

 
- 
- 

349 
- 

 
- 
- 

100.00 
- 

ก าลังศึกษาอยู่
หลักสูตร: 
  บัญชี (4ปี)    
  ปกติ 
  บัญช ี
  (เทียบโอน) 

 
 

89 
 

40 

 
 

68.99 
 

31.01 

 
 

155 
 
- 

 
 

100.00 
 
- 

 
 

20 
 

45 

 
 

30.77 
 

67.23 

 
 

264 
 

85 

 
 

75.64 
 

24.36 

สังกัด 129 36.96 155 44.41 65 18.63 349 100.00 
 

 

 จากตารางที่  3 พบว่ามีจ านวนผู้ ตอบแบบสอบถามทั้ งสิ้น 349 คน จ าแนกเป็น 
มหาวิทยาลัยราชภัฏสกลนคร ร้อยละ 36.96 มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ วิทยาเขตเฉลิมพระเกียรติ
จังหวัดสกลนคร ร้อยละ 44.41 และมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตสกลนคร     
ร้อยละ 18.63 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21-22 ปี ก าลังศึกษาอยู่    
ในหลักสูตร 4 ปี ปกติ 
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ตารางที่ 4 ระดับความคิดเห็นของนักศึกษาสาขาวิชาการบัญชีชั้นปีสุดท้ายที่มีต่อการพัฒนาทักษะ
ทางวิชาชีพของมหาวิทยาลัยของรัฐในจังหวัดสกลนคร 
 

 
ทักษะทางวิชาชีพ 

มรภ.สกลนคร มก.สกลนคร มทร.อีสาน 
สกลนคร 

รวม 

X̅ S.D. X̅ S.D. X̅ S.D. X̅ S.D. 

1. ด้านปัญญา 
2. ด้านความสัมพันธ ์ 
   ระหว่าง 
   บุคคลและการสื่อสาร 
3. ด้านการจัดการตนเอง 
4. ด้านการจัดการองค์กร 
5. ด้านวิชาการเชิงปฏิบัต ิ
   และหน้าที่การงาน 

3.76 
3.78 

 
 

3.70 
3.74 
3.77 

0.590 
0.571 

 
 

0.625 
0.577 
0.576 

4.07 
4.01 

 
 

3.91 
3.96 
3.97 

0.496 
0.494 

 
 

0.595 
0.577 
0.489 

4.23 
4.21 

 
 

4.21 
4.21 
4.21 

0.452 
0.532 

 
 

0.504 
0.482 
0.486 

3.98 
3.96 

 
 

3.89 
3.93 
3.94 

0.554 
0.552 

 
 

0.616 
0.584 
0.546 

รวม 3.75 0.542 3.98 0.457 4.22 0.442 3.94 0.515 

 
 จากตารางที่ 4 พบว่าความคิดเห็นของนักศึกษาสาขาวิชาการบัญชีชั้นปีสุดท้ายที่มีต่อการ
พัฒนาทักษะทางวิชาชีพ ของมหาวิทยาลัยของรัฐในจังหวัดสกลนคร ในภาพรวมมีค่าเฉลี่ย 3.94 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้านจะพบว่า มีทักษะทางวิชาชีพรายด้านเรียงตามล าดับจากด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด
ไปหาด้านที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุด คือ ทักษะทางวิชาชีพด้านปัญญา (ค่าเฉลี่ย 3.98) ทักษะทางวิชาชีพด้าน
ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและการสื่อสาร (ค่าเฉลี่ย 3.96) ทักษะทางวิชาชีพด้านวิชาการเชิงปฏิบัติ
และหน้าที่การงาน (ค่าเฉลี่ย 3.94) ทักษะทางวิชาชีพด้านการจัดการองค์กร (ค่าเฉลี่ย 3.93) ทักษะ
ทางวิชาชีพด้านการจัดการตนเอง (ค่าเฉลี่ย 3.89)  
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ตารางที่ 5 เปรียบเทียบความแตกต่างของระดับความคิดเห็นของนักศึกษาสาขาวิชาการบัญชี ชั้นปี
สุดท้าย ที่มีต่อการพัฒนาทักษะทางวิชาชีพ ของมหาวิทยาลัยของรัฐในจังหวัดสกลนคร จ าแนกตาม
ตัวแปรเพศ 
 

ทักษะทางวิชาชีพ 
เพศ N Mean 

Std. 
Deviation 

Std. 
Error 
Mean 

t Sig 

ด้านปัญญา ชาย 13 4.1209 .53403 .14811 0.874 0.383 
หญิง 336 3.9838 .55541 .03030   

ด้านความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคล
และการสื่อสาร 

ชาย 13 4.2115 .48516 .13456 1.633 0.103 
หญิง 336 3.9572 .55313 .03018   

ด้านการจัดการตนเอง ชาย 13 4.0897 .68589 .19023 1.188 0.236 
หญิง 336 3.8829 .61344 .03347   

ด้านการจัดการองค์กร ชาย 13 4.1923 .49929 .13848 1.637 0.103 
หญิง 336 3.9226 .58573 .03195   

ด้านวชิาการเชงิปฏิบตั ิ
และหน้าที่การงาน 

ชาย 13 4.2747 .46825 .12987 2.234 0.027 
หญิง 336 3.9332 .54578 .02977   

รวม ชาย 13 4.1778 .49897 .13839 1.665 0.097 
หญิง 336 3.9360 .51440 .02806   

 
จากตารางที่ 5 พบว่า นักศึกษาสาขาวิชาการบัญช ีชั้นปีสุดท้าย ของมหาวิทยาลัยของรัฐใน

จังหวัดสกลนครทั้งเพศชาย และเพศหญิงมีความคิดเห็นต่อการพัฒนาทักษะทางวิชาชีพตามมาตรฐาน
การศึกษาระหว่างประเทศฉบับที่ 3 เฉพาะด้านวิชาการเชิงปฏิบัติงานและหน้าที่การงาน ที่แตกต่าง
กัน  
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ตารางที่ 6 เปรียบเทียบความแตกต่างของระดับความคิดเห็นของนักศึกษาสาขาวิชาการบัญชี ชั้นปี
สุดท้าย ที่มีต่อการพัฒนาทักษะทางวิชาชีพ ของมหาวิทยาลัยของรัฐในจังหวัดสกลนคร จ าแนกตาม
ตัวแปรสังกัด 
 

ทักษะทางวิชาชีพ 
Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

ด้านปัญญา Between Groups 11.289 2 5.645 20.406 0.000 
Within Groups 95.709 346 0.277   
Total 106.998 348    

ด้านความสัมพนัธ์
ระหว่างบุคคลและการ
สื่อสาร 

Between Groups 8.627 2 4.313 15.307 0.000 
Within Groups 97.502 346 0.282   
Total 106.128 348    

ด้านการจัดการตนเอง Between Groups 11.197 2 5.598 16.003 0.000 
Within Groups 121.046 346 0.350   
Total 132.243 348    

ด้านการจัดการองค์กร Between Groups 9.865 2 4.933 15.662 0.000 
Within Groups 108.969 346 0.315   
Total 118.834 348    

ด้านวชิาการเชงิปฏิบตัิ
และหน้าที่การงาน 

Between Groups 9.226 2 4.613 16.863 0.000 
Within Groups 94.653 346 0.274   
Total 103.879 348    

 
 จากตารางที่ 6 พบว่านักศึกษาสาขาวิชาการบัญชีชั้นปีสุดท้ายที่มีสังกัด แตกต่างกันมีความ
คิดเห็นต่อการพัฒนาทักษะทางวิชาชีพตามมาตรฐานการศึกษาระหว่างประเทศฉบับที่ 3 แตกต่างกัน
ในทุกด้าน จึงท าการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ด้วยวิธีการ Scheffe ดังตารางที่ 7 
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ตารางที่ 7 เปรียบเทียบความแตกต่างของนักศึกษาสาขาวิชาการบัญชีที่มีสังกัดแตกต่างกันมีความ 
คิดเห็นที่มีต่อการพัฒนาทักษะทางวิชาชีพตามมาตรฐานการศึกษาระหว่างประเทศฉบับที่ 3 แตกต่าง
กันด้วยวิธีการ Scheffe  
 

ทักษะทาง
ปัญญา 

(I) สังกัด (J)  สังกัด Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 95% Confidence 
Interval 

Lower 
Bound 

Upper 
Bound 

ด้านปัญญา มรภ.สกลนคร มก. สกลนคร -.30260* .06268 .000 -.4567 -.1485 
มทร.อีสาน 
สกลนคร 

-.46772* .08000 .000 -.6644 -.2711 

มก. สกลนคร มรภ.สกลนคร .30260* .06268 .000 .1485 .4567 
มทร.อีสาน 
สกลนคร 

-.16512 .07772 .106 -.3562 .0259 

มทร.อีสาน 
สกลนคร 

มรภ.สกลนคร .46772* .08000 .000 .2711 .6644 
มก. สกลนคร .16512 .07772 .106 -.0259 .3562 

ด้าน
ความสัมพันธ์
ระหว่างบุคคล
และการ
สื่อสาร 

มรภ.สกลนคร มก. สกลนคร -.22883* .06327 .002 -.3844 -.0733 
มทร.อีสาน 
สกลนคร 

-.43050* .08075 .000 -.6290 -.2320 

มก. สกลนคร มรภ.สกลนคร .22883* .06327 .002 .0733 .3844 
มทร.อีสาน 
สกลนคร 

-.20167* .07844 .038 -.3945 -.0088 

มทร.อีสาน 
สกลนคร 

มรภ.สกลนคร .43050* .08075 .000 .2320 .6290 
มก. สกลนคร .20167* .07844 .038 .0088 .3945 

ด้านการ
จัดการตนเอง 

มรภ.สกลนคร มก. สกลนคร -.20769* .07049 .014 -.3810 -.0344 
มทร.อีสาน 
สกลนคร 

-.50612* .08997 .000 -.7273 -.2849 

มก. สกลนคร มรภ.สกลนคร .20769* .07049 .014 .0344 .3810 
มทร.อีสาน 
สกลนคร 

-.29843* .08740 .003 -.5133 -.0836 

มทร.อีสาน 
สกลนคร 

มรภ.สกลนคร .50612* .08997 .000 .2849 .7273 
มก. สกลนคร .29843* .08740 .003 .0836 .5133 
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ตารางที่ 7 เปรียบเทียบความแตกต่างของนักศึกษาสาขาวิชาการบัญชีที่มีสังกัดแตกต่างกันมีความ
คิดเห็นที่มีต่อการพัฒนาทักษะทางวิชาชพีตามมาตรฐานการศึกษาระหว่างประเทศฉบับที่ 3 แตกต่างกัน
ด้วยวิธีการ Scheffe (ต่อ) 
 
ทักษะทาง
ปัญญา 

(I) สังกัด (J)  สังกัด Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 95% Confidence 
Interval 

Lower 
Bound 

Upper 
Bound 

ด้านการ
จัดการองค์กร 

มรภ.สกลนคร มก. สกลนคร -.21860* .06688 .005 -.3830 -.0542 
มทร.อีสาน 
สกลนคร 

-.46989* .08536 .000 -.6797 -.2600 

มก. สกลนคร มรภ.สกลนคร .21860* .06688 .005 .0542 .3830 
มทร.อีสาน 
สกลนคร 

-.25128* .08293 .011 -.4552 -.0474 

มทร.อีสาน 
สกลนคร 

มรภ.สกลนคร .46989* .08536 .000 .2600 .6797 
มก. สกลนคร .25128* .08293 .011 .0474 .4552 

ด้านวชิาการ 
เชิงปฏิบัติและ
หน้าที่การงาน 

มรภ.สกลนคร มก. สกลนคร -.19753* .06233 .007 -.3508 -.0443 
มทร.อีสาน 
สกลนคร 

-.45779* .07956 .000 -.6534 -.2622 

มก. สกลนคร มรภ.สกลนคร .19753* .06233 .007 .0443 .3508 
มทร.อีสาน 
สกลนคร 

-.26026* .07729 .004 -.4503 -.0703 

มทร.อีสาน 
สกลนคร 

มรภ.สกลนคร .45779* .07956 .000 .2622 .6534 
มก. สกลนคร .26026* .07729 .004 .0703 .4503 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 
 
 จากตารางที่ 7 พบว่า นักศึกษาสาขาวิชาการบัญชีชั้นปีสุดท้ายของมหาวิทยาลัยของรัฐใน
จังหวัดสกลนครทั้ง 3 แห่ง มีความคิดเห็นต่อการพัฒนาทักษะทางวิชาชีพตามมาตรฐานการศึกษา
ระหว่างประเทศฉบับที่ 3 ในทักษะทางวิชาชีพด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและการสื่อสาร ทักษะ
ทางวิชาชีพด้านการจัดการตนเอง ทักษะทางวิชาชพีด้านการจัดการองค์กร และทักษะทางวิชาชีพด้าน
วิชาการเชิงปฏิบัติและหน้าที่การงาน ที่แตกต่างกัน  
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 นอกจากนี้ยังพบว่านักศึกษาสาขาวิชาการบัญชีชั้นปีสุดท้ายที่สังกัดมหาวิทยาลัยราชภัฏ
สกลนครและสังกัดมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ วิทยาเขตเฉลิมพระเกียรติ จังหวัดสกลนคร มีความ
คิดเห็นต่อการพัฒนาทักษะทางวิชาชีพด้านปัญญา แตกต่างกัน และนักศึกษาสาขาวิชาการบัญชีชั้นปี
สุดท้ายที่สังกัดมหาวิทยาลัยราชภัฏสกลนครและสังกัดมหาวิทยาลัยเทคโนโลโลยีราชมงคลอีสาน 
วิทยาเขตสกลนคร  มีความคิดเห็นต่อการพัฒนาทักษะทางวิชาชีพด้านปัญญา แตกต่างกัน ส่วน
นักศึกษาสาขาวิชาการบัญชีชั้นปีสุดท้ายที่สังกัดมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ วิทยาเขตเฉลิมพระเกียรติ 
จังหวัดสกลนคร และสังกัดมหาวิทยาลัยเทคโนโลโลยีราชมงคลอีสาน วิทยาเขตสกลนคร มีความ
คิดเห็นต่อการพัฒนาทักษะทางวิชาชีพด้านปัญญา ไม่แตกต่างกัน  
 

ตารางที่ 8 สรุปการเปรียบเทียบความแตกต่างจ าแนกตามตัวแปรเพศ และตัวแปรสังกัด 
 

ทักษะทางวิชาชีพ ผลการทดสอบ 
จ าแนกตามตวั

แปรเพศ 
จ าแนกตาม 
ตัวแปรสังกัด 

ด้านปัญญา ไม่แตกต่าง ไม่แตกต่างเฉพาะคู่ของ มก.
สกลนคร และ มทร.อีสาน 

สกลนคร  
ด้านความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคลและการสื่อสาร ไม่แตกต่าง แตกต่าง 
ด้านการจัดการตนเอง ไม่แตกต่าง แตกต่าง 
ด้านการจัดการองค์กร ไม่แตกต่าง แตกต่าง 
ด้านวชิาการเชงิปฏิบตัิและหนา้ที่การงาน ไม่แตกต่าง แตกต่าง 
 

อภิปรายผล 
จากการศึกษาพบว่า ความคิดเห็นของนักศึกษาสาขาวิชาการบัญชีชั้นปีสุดท้ายที่มีต่อการ

พัฒนาทักษะทางวิชาชีพตามมาตรฐานการศึกษาระหว่างประเทศฉบับที่ 3 ของมหาวิทยาลัยของรัฐใน
จังหวัดสกลนครทั้ง 3 แห่ง ในภาพรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยทักษะทางวิชาชีพที่มีค่าเฉลี่ย
สูงสุด 3 อันดับแรก คือ ด้านทักษะปัญญา ทักษะทางวิชาชีพด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและการ
สื่อสาร และทักษะทางวิชาชีพด้านวิชาการเชิงปฏิบัติและหน้าที่การงาน ตามล าดับ 

เพศที่แตกต่างกันของนักศึกษามหาวิทยาลัยของรัฐในจังหวัดสกลนครทั้ง 3 แห่ง มีความ
คิดเห็นต่อทักษะทางวิชาชีพ ไม่แตกต่างกัน สอดคล้องกันงานวิจัยของ นพพร จันทรน าชู และทิพย์
วรรณ สุขใจรุ่งวัฒนา (2561) ที่พบว่าเพศของนักศึกษาไม่ส่งผลต่อระดับทักษะทางวิชาชีพและ   พิมพ์
ผกา แก้วดี (2560) ที่พบว่าเพศไม่มีผลต่อทักษะวิชาชีพบัญชีที่ผู้ประกอบการต้องการตามมาตรฐาน
การศึกษาระหว่างประเทศ ถึงแม้ว่าเพศหญิงจะมีจ านวนมากกว่าเพศชาย ก็ไม่ท าให้เกิดความแตกต่าง
ต่อการพัฒนาทักษะทางวิชาชีพ ทั้งนี้ เพราะมาตรฐานการศึกษาระหว่างประเทศถูกก าหนดมาเพื่อ
สร้างความพร้อมให้กับผู้มุ่งมั่นในการประกอบวิชาชีพ ดังนั้นไม่ว่าจะเป็นเพศใดต่าง   ก็ต้องการได้รับ
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การพัฒนาทักษะทางวิชาชีพตามมาตรฐานที่ก าหนดไว้ เพื่อมุ่งมั่นสู่การเป็นผู้ประกอบวิชาชีพใน
อนาคตเหมือนกัน  

สังกัดที่แตกต่างกันของนักศึกษามหาวิทยาลัยของรัฐในจังหวัดสกลนครทั้ง 3 แห่ง มีความ
คิดเห็นต่อการพัฒนาทักษะทางวิชาชีพด้านปัญญา ด้านความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลและการสื่อสาร 
ทักษะทางวิชาชีพด้านการจัดการตนเอง ทักษะทางวิชาชีพด้านการจัดการองค์กร และทักษะทาง
วิชาชีพด้านวิชาการเชิงปฏิบัติและหน้าที่การงาน แตกต่างกัน สอดคล้องกันงานวิจัยของ กัญญารัตน์ 
ตาลิก ณัชชา ธนกิจด ารง และณัชสุดา บัวจอม (2563) ที่พบว่าสถานะทางสังกัดของนักศึกษาที่
แตกต่างกัน ส่งผลต่อทักษะทางวิชาชีพบัญชีด้านปัญญาที่แตกต่างกัน และนักศึกษาที่มีการวางแผน
ทางเลือกในการประกอบอาชีพในอนาคตที่ต่างกันจะมีทักษะทางวิชาการเชิงปฏิบัติและหน้าที่ทักษะ
ทางคุณลักษณะเฉพาะส่วนบุคคล และทางการบริหารองค์กรและการจัดการธุรกิจ เนื่องจาก
มหาวิทยาลัยแต่ละแห่งบริบทที่ตอบสนองพื้นที่แตกต่างกัน ปรัชญาและวัตถุประสงค์ของหลักสูตร
แตกต่างกัน การพัฒนาทักษะทางวิชาชีพจึงแตกต่างกันไปตามบริบทของแต่ละมหาวิทยาลัย 
นอกจากนี้นักศึกษาแต่ละคนมีเป้าหมายในการเลือกประกอบอาชีพที่หลากหลายแตกต่างกัน แต่ละ
คนจึงวางแผนอาชีพเพื่อก าหนดความก้าวหน้าในสายอาชีพที่แตกต่างกันตามความมุ่งมั่นของตนเอง 
ท าให้การพัฒนาทักษะทางวิชาชีพระหว่างที่ศึกษามีความแตกต่างกันไปด้วย  
   

ข้อเสนอแนะ 
 1.  ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลการวิจัยไปใช้ 
 จากผลการวิจัย พบว่า นักศึกษาสาขาวิชาการบัญชีชั้นปีสุดท้ายของมหาวิทยาลัยของรัฐใน
จังหวัดสกลนครทั้ง 3 แห่ง มีความคิดเห็นต่อการพัฒนาทักษะทางวิชาชีพด้านการจัดการตนเอง ที่มี
ค่าเฉลี่ยต่ าสุด ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองการจัดการเวลาและทรัพยากร ติดตามผลงานของตนเองโดยใช้ข้อมูล
ป้อนกลับจากผู้อื่นและการไตร่ตรองด้วยตนเอง ดังนั้น หลักสูตรบัญชีบัณฑิตของแต่ละมหาวิทยาลัย 
จ าเป็นต้องเน้นย้ าและให้ความส าคัญต่อการพัฒนาทักษะด้านการจัดการตนเองเพิ่มขึ้น เพื่อฝึกฝนการ
เป็นผู้ประกอบวิชาชีพในอนาคต ไม่ว่าจะเป็นการฝึกการตั้งค าถาม การประเมินข้อมูลเชิงวิพากษ์ การ
บริหารจัดการเวลาและทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจ ากัด เพื่อให้เกิดความท้าทายและวางแผนหาทางแก้ไข
ปัญหาที่เกิดขึ้น พิจารณาไตร่ตรองข้อมูลป้อนกลับจากคนอื่น เพื่อฝึกการเป็นผู้ประกอบวิชาชีพอย่าง
มืออาชีพต่อไป 
 2.  ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยครั้งต่อไป 
 การศึกษาครั้งต่อไปควรขยายกลุ่มนักศึกษาสาขาวิชาการบัญชีทุกชั้นปี เพื่อให้ได้ข้อมูลที่
ละเอียดและชัดเจนมากขึ้น หรือท าการเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นของนักศึกษาสาขาวิชาการบัญชี 
ในมหาวิทยาลัย ของรัฐและมหาวิทยาลัยของเอกชน เพื่อเปรียบเทียบกับกลุ่มตัวอย่างอื่นว่ามีความ
แตกต่างกันหรือไม่ อย่างไร  
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การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อระดับการตัดสินใจซื้องาขี้ม้อน 
ของผู้บริโภคและนักท่องเที่ยวในเขตพื้นที่จังหวัดเชียงราย 

The Study of Marketing Mix Factors Affecting the Level of  
Perilla Frutescens Purchasing Decision Consumers and Tourists  
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บทคัดย่อ  
        การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด และเพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อระดับการตัดสินใจซื้องาขี้ม้อน ของ
ผู้บริโภคและนักท่องเที่ยวในเขตพื้นที่จังหวัดเชียงราย โดยการศึกษาครั้งนี้ใช้วิธีวิจัยเชิงปริมาณ ซึ่งใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือเก็บรวบรวมข้อมูล มีการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ราย และ
วิเคราะห์ข้อมูลด้วยค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย  ̅ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและสมการถดถอยแบบ
พหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ผลการวิจัยพบว่า ความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างต่อปัจจัย
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยกลุ่มตัวอย่างมีระดับการตัดสินใจซื้อ
งาขี้ม้อนเพื่อรับประทานคร้ังต่อไป ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.94 ซึ่งอยู่ในระดับความคิดเห็นน่าจะซื้อส่วนผลการ
วิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อระดับการตัดสินใจซื้องาขี้ม้อนในเขตพื้นที่จังหวัด
เชียงราย พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อระดับการตัดสินใจ
ซื้องาขี้ม้อน โดยทั้ง 2 ปัจจัยสามารถร่วมกันอธิบายความผันแปรต่อระดับการตัดสินใจซื้องาขี้ม้อน      
ได้ร้อยละ 42.5 
 

ค าส าคัญ: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด; งาขี้ม้อน  
 

ABSTRACT 
 The purposes of this research are to explore the importance level of the 
marketing mix factor and to study the marketing mix factors that affecting the level 
of the perilla frutescens purchasing decision of consumers and tourists in  Chiang Rai 
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Province. The study used the quantitative method which gather the data from a 
sample group of 400 people by using a questionnaire was applied as a research 
instrument for data collection and then analyzed the data by using frequency, 
percentage, mean   ̅ and standard deviation (S.D.) Multiple Regression Analysis. The 
results show that, the opinion of the sample group towards marketing mix factors – 
product, price, place and promotion – of perilla frutescens purchasing is in a high 
level. Moreover, the level of the sample group’s opinion towards the level of the 
next-time perilla frutescens purchasing has an average of 3.94 which means 
consumers are likely to buy perilla frutescens in the future. In addition, the two of 
marketing mix factors, product and place, affect the purchase-decision level of the 
perilla frutescens. The two variables can predict the level of the perilla purchasing 
decision at 42.5 percent.  

 

  Keywords: Marketing mix factors; Perilla frutescens 
 

  บทน า   
 ประเทศไทยถือเป็นประเทศที่มีความโดดเด่นด้านเกษตรกรรม เป็นผลเนื่องมาจากหลาย 
ปัจจัยทั้งสภาพภูมิอากาศและภูมิประเทศที่เอื้อให้กับการเพาะปลูก โดยที่ผ่านมาภาครัฐได้มีการ ด าเนิน
นโยบายต่าง ๆ เพื่อมุ่งส่งเสริมและพัฒนา รวมไปถึงการสร้างองค์ความรู้และยกระดับเกษตรกรรมของ
ไทยมาโดยตลอด เหนือสิ่งอื่นใดจากการส่งเสริมด้านการเกษตรดังกล่าวท าให้ผู้บริโภคชาวไทยสามารถ
เลือกซื้อเลือกบริโภคอาหารได้หลากหลายตามต้องการ โดยในช่วงระยะเวลา 5 ปีที่ผ่านมา ผู้บริโภค
เริ่มนิยมหันมาบริโภคอาหารที่มีประโยชน์ต่อสุขภาพมากขึ้น ประกอบกับการที่ประเทศไทยสามารถ
เพาะปลูกสินค้าเกษตรได้ผลดี มีการส่งเสริมด้านเกษตรกรรมจากภาครัฐ ท าให้ผู้บริโภคมีทางเลือกใน
การบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพที่หลากหลาย ไม่ว่าจะเป็นสินค้าประเภทผัก ผลไม้ หรือเมล็ดธัญพืช  
ต่าง ๆ 

 งาขี้ม้อนหรืองาม้อน เป็นเมล็ดธัญพืชที่เร่ิมเป็นที่รู้จักมากข้ึนด้วยมีประโยชน์และสรรพคุณ
ที่หลากหลาย อาทิ กรดไขมันโอเมก้า 3 โอเมก้า 6 ฟอสฟอรัส และแคลเซียม อีกทั้งยังเป็นแหล่งรวม
วิตามินส าคัญต่าง ๆ มากมาย งาขี้ม้อนเป็นพืชที่ปลูกมากในภาคเหนือของประเทศไทย โดยมีพื้นที่
เพาะปลูกรวมประมาณ 3,400 ไร่ (นวลศรี โชตินันทน์,2555) ซึ่งงาขี้ม้อนสามารถน ามาประกอบ
อาหารได้หลายประเภท อาทิ การน าเมล็ดไปคั่วและต าผสมกับข้าวเหนียวหรือน าเมล็ดงาขี้ม้อนไป
ผสมข้าวหลาม รวมถึงปัจจุบันมีการแปรรูปงาขี้ม้อนเป็นผลิตภัณฑ์ลักษณะต่างๆ เช่น สกัดเป็น
น้ ามันงาขี้ม้อน คุกกี้ หรือเป็นส่วนประกอบในเครื่องส าอางบ ารุงผิว ถือได้ว่าเป็นพืชที่อยู่คู่กับวิถีชีวิต
ของคนภาคเหนือมาอย่างยาวนาน และเร่ิมเป็นที่รู้จักในวงกว้างมากข้ึน  
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 ปัจจุบันจังหวัดเชียงราย เป็นหนึ่งในจังหวัดที่มีการเพาะปลูกงาขี้ม้อนมากโดยเฉพาะในพื้นที่
อ าเภอแม่ฟ้าหลวง และอ าเภอแม่สรวย ซึ่งมีลักษณะพื้นที่เพาะปลูกที่เหมาะสมเนื่องจากเป็นพื้นที่ดอน
เชิงเขาอาศัยน้ าจากน้ าฝน โดยเกษตรกรที่ปลูกส่วนใหญ่ยังเป็นเกษตรกรรายย่อยที่เน้นขายเมล็ดสด
ให้กับพ่อค้าคนกลาง จากการสัมภาษณ์เบื้องต้นพบว่า เกษตรกรส่วนใหญ่ไม่ทราบว่านอกจากเมล็ดงา
ขี้ม้อนสดแล้ว ผู้บริโภคจะต้องการซื้อสินค้าแปรรูปงาขี้ม้อนลักษณะใดและหากจะจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
จากงาขี้ม้อนให้ผู้บริโภคโดยตรงจะต้องค านึงถึงปัจจัยใดบ้างเพื่อให้ผลิตภัณฑ์ขายได้ตรงตามความ
ต้องการของผู้บริโภค (อภิชาต มงคลโรจน์กุล,สัมภาษณ์, 20 กุมภาพันธ์ 2564) 
 นักวิจัยได้ตระหนักถึงปัญหาดังกล่าว จึงได้ท าการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้องาขี้ม้อนในเขตพื้นที่จังหวัดเชียงราย โดยเลือกศึกษาจากผู้บริโภคและ
นักท่องเที่ยวในเขตจังหวัดเชียงราย เนื่องจากเป็นกลุ่มผู้ซื้อที่รู้จักคุ้นเคยกับงาขี้ม้อนและมีแนวโน้มที่จะ
ซื้อและให้ความสนใจงาขี้ม้อน การศึกษาคร้ังนี้จะเป็นแนวทางให้กับเกษตรกรและผู้ประกอบการท้องถิ่น
ได้พัฒนาการจัดการและสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับงาขี้ม้อนของจังหวัดเชียงรายต่อไป 
  

วัตถุประสงค์การวิจัย  
1. เพื่อศึกษาระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์งาขี้ม้อน  

ในมุมมองของผู้บริโภคและนักท่องเที่ยวในเขตพื้นที่จังหวัดเชียงราย 
2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อระดับการตัดสินใจซื้องาขี้ม้อนของ

ผู้บริโภคและนักท่องเที่ยวในเขตพื้นที่จังหวัดเชียงราย 
 

ทบทวนวรรณกรรม/กรอบแนวคิด 
 1. แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 

ตามแนวคิดของ Kotler and Keller (2016) มีการกล่าวถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ว่าประกอบไปด้วย (1) ด้านผลิตภัณฑ์ คือ สินค้าและบริการที่ลูกค้าต้องการโดยผลิตภัณฑ์นี้หมาย
รวมถึงทั้งสินค้าหลัก และสินค้าเสริม ซึ่งผลิตภัณฑ์จะต้องสร้างประโยชน์ให้ลูกค้า อันจะท าให้ธุรกิจเกิด
ความได้เปรียบในการแข่งขัน (2) ด้านราคา คือ จ านวนเงินที่ลูกค้าจ่ายไปเพื่อให้ได้รับผลิตภัณฑ์ หรือ
อาจเป็นคุณค่าที่ลูกค้ารับรู้เพื่อให้ได้รับประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์ (3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
หมายถึง การส่งมอบผลิตภัณฑ์หรือบริการให้แก่ลูกค้า ทั้งนี้จะต้อง 
ค านึงถึงสถานที่ส่งมอบและระยะเวลาส่งมอบด้วยเช่นกัน โดยต้องพิจารณาถึงกลุ่มเป้าหมาย หรือกลุ่ม
ลูกค้าว่าคือใคร จึงท าให้สามารถจ าหน่ายผ่านช่องทางที่เหมาะสมได้ (4) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
หมายถึง กิจกรรมการออกแบบสิ่งจูงใจและการสื่อสารการตลาด เพื่อให้กลุ่มลูกค้าเกิดความต้องการ 
หรือเพื่อเตือนความทรงจ าให้กลุ่มลูกค้าเกิดความรู้สึกหรือความเชื่อในตัวผลิตภัณฑ์ (5) บุคลากร 
หมายถึง ก าลังคน รวมไปถึงการสรรหาคัดเลือกบุคลากรการฝึกอบรม 
พัฒนา เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้ (6) ด้านกระบวนการ คือ กิจกรรมที่เกี่ยวข้อง
กับวิธีการ และการปฏิบัติงานเพื่อส่งมอบผลิตภัณฑ์ โดยจะต้องอาศัยความถูกต้อง รวดเร็ว และมี
ประสิทธิภาพ และ (7) ด้านลักษณะทางกายภาพ หมายถึง สิ่งแวดล้อมที่น าเสนอให้ลูกค้าเห็นเป็น



 

22 
 

รูปธรรม และลูกค้าสัมผัสได้จากการมาใช้บริการ ทั้งนี้ ฉัตราพร เสมอใจ และฐิตินันท์ วารีวนิช (2551) 
เสนอว่าการใช้เคร่ืองมือด้านส่วนประสมทางการตลาด จะต้องมีการปรับปรุงอยู่เสมอ เพื่อให้เหมาะสม
กับสถานการณ์การค้าในแต่ละช่วงเวลา และเหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าแต่ละประเภทในงานวิจัยนี้จะใช้
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4 ด้าน ในการวิเคราะห์ระดับการตัดสินใจซื้องาขี้ม้อนของผู้บริโภคและ
นักท่องเที่ยวในเขตพื้นที่จังหวัดเชียงราย ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด  
 

 2. แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อมีความซับซ้อนและประกอบไปด้วยปัจจัยมากมายที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อ โดย วิทวัส รุ่งเรืองผล (2563) ระบุว่าในการตัดสินใจซื้อ มีปัจจัยต่างๆ ที่เข้ามา
เกี่ยวข้อง อาทิ ปัจจัยทางสังคม ปัจจัยทางจิตวิทยา ปัจจัยด้านข้อมูลข่าวสาร และปัจจัยด้าน
สถานการณ์ ซึ่งปัจจัยทั้งหมดมีส่วนเก่ียวข้องกับกระบวนการตัดสนิใจซื้อของผู้บริโภค โดยผู้บริโภคต่างก็
มีรายละเอียดของปัจจัยด้านต่าง ๆ ที่ต่างกันไป จึงส่งผลให้กระบวนการตัดสินใจซื้อแตกต่างกันไปด้วย 
ซึ่งโดยปกติแล้วกระบวนการตัดสินใจซื้อจะประกอบไปด้วย 5 ข้ันตอน ขั้นตอนที่ 1 คือการยอมรับความ
ต้องการหรือการรับรู้ปัญหา ขั้นตอนที่ 2 คือการค้นหาข้อมูล แสวงหาทางเลือก ขั้นตอนที่ 3 คือการ
ประเมินทางเลือก ขั้นตอนที่ 4 คือการตัดสินใจซื้อ และขั้นตอนที่ 5 คือพฤติกรรมภายหลังการซื้อ      
ซึ่งภายหลังการซื้อแล้ว ผู้บริโภคจะได้รับประสบการณ์ในการบริโภค ซึ่งเป็นไปได้ทั้งการได้รับความ    
พึงพอใจ หรือความไม่พึงพอใจก็ได้ 
 

สมมติฐานงานวิจัย 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อระดับการตัดสินใจซื้องาขี้ม้อนของผู้บริโภคและ
นักท่องเที่ยวในเขตพื้นที่จังหวัดเชียงราย 
 

 
 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวจิัย 
 

 

ผลิตภณัฑ์ (Product) 

ระดับการตัดสินใจซื้องาข้ีม้อน 
  การจัดจ าหน่าย (Place) 

  

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ราคา (Price) 
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วิธีด าเนินการวิจัย 
 1.  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ศึกษา คือ ผู้บริโภคและนักท่องเที่ยวในเขตพื้นที่จังหวัด
เชียงรายที่ ซื้องาขี้ม้อนในเขตพื้นที่จังหวัดเชียงราย โดยเป็นการเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยไม่ใช้ความน่าจะ
เป็น (Non-probability sampling) มีการสุ่มกลุ่มตัวอย่างโดยวิธีแบบบังเอิญ (Accidental sampling) 
ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ผู้วิจัยจึงได้ก าหนดค่าความเชื่อมั่นที่ 95% ค่าความคลาดเคลื่อน
ไม่เกินร้อยละ 5 ค านวณได้จากสูตรของทาโร ยามาเน่ (Yamane,1973 อ้างใน ธีรวุฒิ เอกะกุล,2543) 
ดังนั้นขนาดของกลุ่มตัวอย่างส าหรับการวิจัยนี้เท่ากับ 400 คน  
 

 2.  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยและคุณภาพของเคร่ืองมือ 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 
1) ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน และมีลักษณะค าถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check list) 2) มาตรวัดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
(Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) และระดับ
การตัดสินใจซื้องาขี้ม้อนเพื่อรับประทานในครั้งต่อไป ซึ่งมีลักษณะเป็นค าถามมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating scale) 5 ระดับ โดยแบ่งค่าคะแนนคือมากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยที่สุด และแปล
ค่าคะแนน ดังนี้มากที่สุด (4.21-5.00) มาก (3.41-4.20) ปานกลาง (2.61-3.40) น้อย (1.81-2.60) และ
น้อยที่สุด (1.00-1.80) (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2557 : 75) 
 การหาคุณภาพเครื่องมือ ผู้วิจัยได้ท าการทดสอบหาค่าความเที่ยงตรง (Validity) และการ
ทดสอบค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยเริ่มจากการทดสอบหาความเที่ยงตรงจาก
ผู้เชี่ยวชาญจ านวน 3 ท่าน พิจารณาด้วยเทคนิคค่าดัชนีความสอดคล้อง IOC (Index of item-
objective congruence) มีค่าเท่ากับ 0.885 ส่วนค่าความเชื่อมั่นได้จากการไปทดสองใช้ (Tryout) กับ
กลุ่มผู้ที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง แต่มีคุณลักษณะคล้ายกับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 40 ชุด โดยใช้สูตร            
ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) อยู่ระหว่าง 0.867 ถึง 0.942 
  

 3.  การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ในการเก็บข้อมูล ผู้วิจัยได้แบ่งการเก็บข้อมูลออกเป็น 2 ประเภท ดังนี้  

 1) แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data Source) เป็นข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับงานวิจัย
การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเมล็ดธัญพืชที่เกี่ยวข้องทั้งในและนอกพื้นที่เป้าหมาย รวมถึง
ศึกษาค้นคว้าข้อมูลจากแหล่งต่าง ๆ ซึ่งได้รวบรวมข้อมูลจาก หนังสือ ต ารา บทความ วารสาร สัมมนา
วิชาการ งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง บทความวิชาการทั้งจากแหล่งข้อมูลเอกชนและแหล่งข้อมูลหน่วยงาน
ภาครัฐ เป็นต้น  

2) แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data Source) เก็บข้อมูลจากผู้บริโภคและนักท่องเที่ยวใน
เขตพื้นที่จังหวัดเชียงรายที่ซื้องาขี้ม้อนในเขตพื้นที่จังหวัดเชียงราย จ านวน 400 คน 
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 4.  การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิจัยครั้งนี้ประมวลผลและวิเคราะห์ข้อมูลด้วยคอมพิวเตอร์โปรแกรมส าเร็จรูปและตัว
แบบโครงสร้าง โดยใช้ข้อมูลทางสถิติดังนี้ 1) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นสถิติที่ใช้
บรรยายคุณลักษณะคุณสมบัติของกลุ่มตัวอย่าง เช่น ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และ
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) 2) สถิติอนุมานหรือสถิติอ้างอิง ( Inferential 
Statistic) เป็นการน าวิธีทางสถิติมาใช้ส าหรับทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Statistics) เพื่อหา
ความสัมพันธ์เชิงสาเหตุของตัวแปรปัจจัย โดยใช้การวิเคราะห์สมการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) ก าหนดระดับนัยส าคัญที่ระดับ 0.05  
 

ผลการวิจัย  
1. ผลการศึกษาระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดของผลิตภัณฑ์งานขี้ม้อนใน
มุมมองของผู้บริโภคและนักท่องเที่ยวในเขตจังหวัดเชียงราย  
 

ตารางที่ 1 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างในด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) 
 
 

หัวข้อที่ประเมิน X̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 
1. งาขี้ม้อนสามารถน าไปประกอบอาหารได้ 
    หลากหลาย 

3.96 0.592 เห็นด้วยมาก 

2. งาขี้ม้อนเปน็ผลติภัณฑ์ที่มีคณุค่าทางโภชนาการ  4.35 0.651 เห็นด้วยมากที่สุด 
3. รสชาติของงาขี้ม้อน 3.71 0.739 เห็นด้วยมาก 
4. งาขี้ม้อนมีมาตรฐานการผลิต (อย., GMP และ  
    GAP)  

4.21 0.675 เห็นด้วยมากที่สุด 

5. บรรจุภัณฑ์ของงาขี้ม้อนมีความสะดวกในการ 
    บริโภค  

3.81 0.650 เห็นด้วยมาก 

6. บรรจุภัณฑ์ของงาขี้ม้อนมีความสวยงามทนัสมัย 3.68 0.825 เห็นด้วยมาก 
7. งาขี้ม้อนมีปริมาณให้เลือกซื้อที่หลากหลาย 3.84 0.684 เห็นด้วยมาก 

รวม 3.94 0.688 เห็นด้วยมาก 
 

จากตารางที่ 1 ระดับความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างในปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  
ในภาพรวมมีคะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 3.94 โดยอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก เมื่อพิจารณาในข้อประเมินรายด้าน
พบว่าด้านที่เห็นด้วยมากที่สุดคือ งาขี้ม้อนเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีคุณค่าทางโภชนาการ มีค่าเฉลี่ยความ
คิดเห็นอยู่ในระดับ 4.35  
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ตารางที่ 2 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างในด้านราคา 
(Price) 
 

หัวข้อที่ประเมิน X̅ S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 
1. ราคาของงาขี้ม้อนเหมาะสมกับคุณภาพ 3.78 0.738 เห็นด้วยมาก 
2. ราคาของงาขี้ม้อนเหมาะสมกับปริมาณ 4.23 0.899 เห็นด้วยมากที่สุด 
3. สามารถต่อรองราคาได ้ 3.93 0.690 เห็นด้วยมาก 
4. มีป้ายแสดงราคาชัดเจน 3.85 0.724 เห็นด้วยมาก 
5. งาขี้ม้อนมีราคาคงทีไ่ม่เปลี่ยนแปลง 3.91 0.708 เห็นด้วยมาก 
6. งาขี้ม้อนมีระดบัราคาที่หลากหลายให้เลือกซื้อ 3.89 0.889 เห็นด้วยมาก 

รวม 3.93 0.775 เห็นด้วยมาก 
 

จากตารางที่ 2 ระดับความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างในปัจจัยด้านราคา (Price) ในภาพรวม   
มีคะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 3.93 โดยอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก เมื่อพิจารณาในข้อประเมินรายด้านพบว่า 
ราคาของงาขี้ม้อนมีความเหมาะสมกับปริมาณ มีค่าเฉลี่ยความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย 
4.23)  

 

ตารางที่ 3 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างในด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่าย (Place) 
 

หัวข้อที่ประเมิน X̅ S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 
1. งาขี้ม้อนหาซื้อไดต้ามห้างสรรพสินค้าและร้านคา้ 
    ทั่วไป 

3.87 0.664 เห็นด้วยมาก 

2. งาขี้ม้อนสามารถซื้อทางออนไลนไ์ด้ 3.78 0.657 เห็นด้วยมาก 
3. งาขี้ม้อนสามารถซื้อได้จากตวัแทนจัดจ าหน่าย 3.57 0.879 เห็นด้วยมาก 
4. งาขี้ม้อนวางจ าหน่ายในร้านค้าที่มีความน่าเชื่อถือ 3.96 0.988 เห็นด้วยมาก 
5. งาขี้ม้อนมีจัดจ าหนา่ยในร้านขายของฝาก ของที่   
    ระลึก 

4.13 0.676 เห็นด้วยมาก 

6. งาขี้ม้อนสามารถหาซื้อได้ตามสถานที่ตา่ง ๆ ที ่
    น่าสนใจ เช่น การออกบูธแสดงสินคา้ 

4.03 0.788 เห็นด้วยมาก 

รวม 3.92 0.774 เห็นด้วยมาก 
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จากตารางที่ 3 ระดับความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างในปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(Place) ในภาพรวมมีคะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 3.92 โดยอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก เมื่อพิจารณาในข้อ
ประเมินรายด้านพบว่าด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ งาขี้ม้อนมีจัดจ าหน่ายในร้านขายของฝากของที่ระลึก 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.13)  
 
ตารางที่ 4 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างในด้านส่งเสริม
การตลาด (Promotion) 
 

หัวข้อที่ประเมิน X̅ S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 
1. งาขี้ม้อนมีการสง่เสริมการขายที่น่าสนใจ เชน่ ลด   
    แลก แจก แถม 

4.02 0.985 เห็นด้วยมาก 

2. งาขี้ม้อนมีการประชาสัมพนัธผ์่านสื่อ เช่น โซเชยีล  
    มีเดีย สื่อโทรทัศน์ เป็นต้น 

3.70 0.658 เห็นด้วยมาก 

3. การจัดชัน้วางสินคา้ของงาขีม้้อนมีความนา่สนใจ 3.95 0.789 เห็นด้วยมาก 
4. มีการสื่อสารเรื่องราวเก่ียวกับงาขี้ม้อนให้ผู้บริโภค  
   รับรู้ถึงคุณประโยชน ์

4.05 0.758 เห็นด้วยมาก 

5. มีการแนะน างาขี้ม้อนจากพนกังานขาย 3.78 0.845 เห็นด้วยมาก 
รวม 3.90 0.807 เห็นด้วยมาก 

 

จากตารางที่ 4 ระดับความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างในปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ในภาพรวมมีคะแนนเฉลี่ยเท่ากับ 3.90 โดยอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก เมื่อพิจารณาในข้อ
ประเมินรายด้านพบว่าด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ มีการสื่อสารเรื่องราวเกี่ยวกับงาขี้ม้อนให้ผู้บริโภครับรู้
ถึงคุณประโยชน์ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.05)  
 

2. ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อระดับการตัดสินใจซื้องาขี้ม้อนของ
ผู้บริโภคและนักท่องเที่ยวในเขตพื้นที่จังหวัดเชียงราย 
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ตารางที่ 5 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับการตัดสินใจซื้องาขี้ม้อนเพื่อรับประทาน    
คร้ังต่อไป (ตัวแปรตาม) 
 

หัวข้อที่ประเมิน X̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 
ระดับการตัดสนิใจซื้องาขี้ม้อนเพื่อรับประทานคร้ัง
ต่อไป 

3.94 0.598 น่าจะซื้อ 

 
จากตารางที่ 5 ตัวแปรตามในการวิจัยครั้งนี้  คือ ระดับการตัดสินใจซื้องาขี้ม้อนเพื่อ

รับประทานคร้ังต่อไป พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉลี่ยของระดับการตัดสินใจซื้องาขี้ม้อนเพื่อรับประทาน
คร้ังต่อไป เท่ากับ 3.94 แปลผลได้ว่า กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นว่า น่าจะซื้องาขี้ม้อนเพื่อรับประทาน
ในครั้งต่อไป 
 
ตารางที่ 6 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อระดับการตัดสินใจซื้องาขี้ม้อนของ
นักท่องเที่ยวและประชาชนในเขตพื้นที่จังหวัดเชียงรายโดยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) ด้วยวิธี Enter 
 

ปัจจัยส่วนประสม
การตลาด 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 
Collinearity 
Statistics 

B SE Beta   Tolerance VIF 
(ค่าคงที่) 0.431 0.203  2.121 0.035   
ผลิตภัณฑ์  𝑥   0.587 0.039 0.593 15.041 0.000 0.966 1.035 
ราคา  𝑥   -0.075 0.048 -0.092 -1.550 0.122 0.429 2.332 
ช่องทางการจัด
จ าหน่าย  𝑥    

0.167 0.033 0.203 5.126 0.000 0.959 1.043 

การส่งเสริม
การตลาด  𝑥   

0.043 0.046 
 

0.055 0.923 0.357 0.430 2.327 

 
 

จากตารางที่ 6 การทดสอบเงื่อนไขของ Multiple Regression  Analysis พบว่า ตัวแปรต้น
ไม่มีปัญหาภาวะ Multicollinearity ระหว่างกันเนื่องจากค่า Tolerance ทุกตัวแปร มีค่ามากว่า 0.1 
และค่า VIF ทุกตัวแปรมีค่าน้อยกว่า 10 แสดงว่าตัวแปรอิสระไม่มีความสัมพันธ์กัน  

โดยจากการทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจัย ผลิตภัณฑ์  𝑥   และช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 𝑥   มีอิทธิพลต่อระดับการตัดสินใจซื้องาขี้ม้อน ณ ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 โดยทั้ง 2 ปัจจัย

R= 0.656, R2 = 0.431, Adj.R2 = 0.425, F = 71.746, S.E. = 0.72833, P-value = .000 



 

28 
 

สามารถร่วมกันอธิบายความผันแปรต่อระดับการตัดสินใจซื้องาขี้ม้อน ได้ร้อยละ 42.5 ดังนั้นสมการ
พยากรณ์สามารถเขียนได้ดังนี้ 

 

Y = 0.431 + 0.587X1 + 0.167X3 
  

 จากสมการพบว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  𝑥   เป็นปัจจัยที่มีผลต่อระดับการตัดสินใจซื้อ 
งาขี้ม้อนสูงที่สุด รองลงมาได้แก่ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  𝑥   โดยที่ปัจจัยด้านราคา  𝑥   
และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  𝑥   ไม่มีผลต่อระดับการตัดสินใจซื้องาขี้ม้อน 
 

อภิปรายผล 
 จากผลการศึกษาของงานวิจัยพบว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ และปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย มีผลต่อระดับการตัดสินใจซื้องาขี้ม้อนของผู้บริโภคและนักท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงราย 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ณรงค์ ศรีโยธิน (2550) และ ณฐา เศวตนรากุล,รังสรรค์ แสงสุข,ธัญปวีณ์ 
รัตน์พงศ์พร, และ ทวีศักดิ์ รูปสิงห์ (2559) ที่ระบุว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ และปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าประเภทอาหาร  
 ประเด็นน่าสนใจของปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อระดับการตัดสินใจซื้องาขี้ม้อน คือ
ผู้บริโภคและนักท่องเที่ยวในเขตจังหวัดเชียงรายรับรู้และให้ความส าคัญกับคุณค่าทางโภชนาการของ     
งาขี้ม้อนมากที่สุด เนื่องจากปัจจุบันสื่อต่างๆ มีการน าเสนอคุณประโยชน์และสรรพคุณของงาขี้ม้อนมา
กข้ึน ประกอบกับการที่ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงสื่อต่างๆ ได้ง่ายขึ้น จึงท าให้สรรพคุณของงาขี้ม้อนเป็นที่
รู้จักแพร่หลาย อาทิ งาขี้ม้อนมีกรดไขมันชนิดโอเมก้า 3 และโอเมก้า 6 ซึ่งเป็นกรดไขมันไม่อิ่มตัวที่
จ าเป็นต่อร่างกาย และในเมล็ดงาขี้ม้อนยังมีสารเซซามอลที่สามารถช่วยป้องกันโรคมะเร็งและชะลอ
ความแก่ เป็นต้น (เจษฎา จงใจดี และอดิเรก ปัญญาลือ,2559) นอกจากนี้ผู้บริโภคและนักท่องเที่ยวใน
เขตจังหวัดเชียงรายยังให้ความส าคัญกับคุณภาพของงาขี้ม้อน อาทิ  การผ่านมาตรฐาน อย. GAP หรือ 
GMP ซึ่งปัจจุบันผลิตภัณฑ์งาขี้ม้อนมีวางจ าหน่ายทั่วไปในจังหวัดเชียงราย ทั้งในรูปแบบเมล็ด และแบบ
แปรรูป โดยมีทั้งผลิตภัณฑ์ที่ได้รับการรับรองมาตรฐานแล้ว และยังไม่ผ่านการรับรองมาตรฐาน ซึ่งจาก
การสอบถามและส ารวจพบว่า ผู้บริโภคและนักท่องเที่ยวในเขตจังหวัดเชียงรายมีความกังวลในด้าน
สารเคมีตกค้างจากการเพาะปลูกงาขี้ม้อน ดังนั้นเพื่อให้เกิดความมั่นใจ ผู้บริโภคและนักท่องเที่ยวจึงมี
การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์งาขี้ม้อนโดยดูจากมาตรฐานที่ผลิตภัณฑ์งาขี้ม้อนนั้นๆ ได้รับประกอบในการ
ตัดสินใจซื้อด้วย อาทิ เครื่องหมายของส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) เครื่องหมาย GMP 
หรือเครื่องหมาย GAP สอดคล้องกับงานวิจัยของ ศศิมา หรือสมบูรณ์ และคณะ (2560) ที่ระบุว่า 
ผู้บริโภคที่จะตัดสินใจซื้อเมล็ดธัญพืช มักให้ความส าคัญกับคุณภาพสินค้าที่มีมาตรฐานและตราสินค้า
เป็นล าดับแรก 

ในด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่าผู้บริโภคและนักท่องเที่ยวในเขตจังหวัดเชียงรายมักจะ
มีการซื้องาขี้ม้อนจากแหล่งจ าหน่ายที่ตนเข้าถึงได้ง่าย โดยนักท่องเที่ยวจะสามารถหาซื้องาขี้ม้อนได้จาก
ร้านขายของฝากในจังหวัดเชียงรายได้เป็นส่วนใหญ่ เนื่องจากร้านขายของฝากเป็นสถานที่รวบรวม
สินค้าโดดเด่นของจังหวัดเชียงรายไว้ จึงสามารถจับจ่ายซื้อสินค้าได้หลากหลายในระยะเวลาอันสั้น 
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ในขณะที่ผู้บริโภคที่มีภูมิล าเนาอยู่ในจังหวัดเชียงราย มักเลือกซื้องาขี้ม้อนจากร้านค้าทั่วไป รวมไปถึง
ตลาดและห้างสรรพสินค้าในจังหวัดเชียงราย  
  

ข้อเสนอแนะ 
 1.  ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลการวิจัยไปใช้ 
 จากผลการศึกษาที่พบว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และช่องทางการจัดจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้องาขี้ม้อนมากที่สุดในมุมมองของผู้บริโภคและนักท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงราย ดังนั้น 
เกษตรกรหรือผู้ประกอบการท้องถิ่นที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการแปรรูปงาขี้ม้อนควรให้ความสนใจและให้
ความส าคัญกับการรับรองมาตรฐานสินค้า ได้แก่ มาตรฐาน อย. GAP และ GMP เพื่อสร้างความ
น่าเชื่อถือให้กับผลิตภัณฑ์งาขี้ม้อน และสร้างมาตรฐานด้านความปลอดภัยให้แก่ผู้บริโภค นอกจากนี้การ
วางจ าหน่ายในสถานที่ที่ง่ายต่อการซื้อของผู้บริโภคกลุ่มต่างๆ ก็จะท าให้มีแนวโน้มการขายได้มากขึ้น 
อาทิ การวางจ าหน่ายที่ร้านค้าของฝากกรณีที่ต้องการจ าหน่ายให้ลูกค้าที่เป็นนักท่องเที่ยว โดยอาจเน้น
การท าบรรจุภัณฑ์ที่สะดุดตา เพื่อสร้างความโดดเด่นแตกต่างจากสินค้าอื่นๆ ในร้านค้าของฝาก และการ
วางจ าหน่ายที่ตลาดตามแหล่งชุมชน หรือในห้างสรรพสินค้า เพื่อให้สะดวกในการซื้อแก่ผู้บริโภคที่เป็น
ชาวเชียงราย แต่ทั้งนี้อาจพิจารณาวางจ าหน่ายในร้านค้าที่มีความน่าเชื่อถือ และการวางจ าหน่ายผ่าน
ทางออนไลน์เพื่อให้สามารถเข้าถึงลูกค้าจังหวัดอื่นๆ ด้วยเช่นกัน ซึ่งการค านึงถึงปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์
และช่องทางการจัดจ าหน่ายจะสร้างโอกาสจ าหน่ายงาขี้ม้อนสู่ผู้บริโภคและนักท่องเที่ยวได้เพิ่มมากขึ้น 
อันจะน ามาซึ่งการยกระดับงาขี้ม้อนและรายได้ของเกษตรกรด้วยอีกทางหนึ่ง 
 

 2.  ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยครั้งต่อไป 
 การศึกษาวิจัยครั้งนี้มุ่งเน้นศึกษาเพียงปัจจัยที่ส่งผลต่อระดับการตัดสินใจซื้องาขี้ม้อน   
ผู้บริโภคและนักท่องเที่ยวในเขตพื้นที่จังหวัดเชียงรายเท่านั้น ซึ่งพฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภคในพื้นที่อื่น ๆ อาจมีความแตกต่างกัน อันจะส่งผลต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิ
ผลต่อการตัดสินใจซื้อที่อาจแตกต่างกันด้วย และปัจจุบันงาขี้ม้อนเร่ิมเป็นที่รู้จักในหมู่ผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น 
ไม่ได้จ ากัดอยู่เพียงจังหวัดเชียงราย หากเป็นไปได้ในอนาคตควรมีการศึกษาถึงพฤติกรรมผู้บริโภค      
งาขี้ม้อนจากกลุ่มตัวอย่างมีความหลากหลายมากข้ึน ในขณะเดียวกันควรมีการศึกษาและส่งเสริมพัฒนา
องค์ความรู้ด้านการแปรรูปงาขี้ม้อนไปเป็นผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มสร้างทางเลือกให้
ผู้บริโภค และเป็นการต่อยอดให้เกษตรกรที่จากเดิมอยู่ในส่วนต้นน้ า ได้เข้ามามีบทบาทในส่วนกลางน้ า
ด้านการแปรรูปผลิตภัณฑ์งาขี้ม้อนมากยิ่งขึ้น 
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บทคัดย่อ  
งานวิจัยนี้วัตถุประสงค์เพื่อ ศึกษาความพึงพอใจกิจกรรมปั่นจักรยานท่องเที่ยวในพื้นที่ต าบล

บ้านด่านนาขาม อ าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ ผู้ให้ข้อมูลคือ นักปั่นจักรยาน ผลการวิจัยพบว่า นักปั่น
จักรยานส่วนใหญ่เป็นเพศชาย เคยมีประสบการณ์ในการท่องเที่ยวต าบลบ้านดา่นนาขาม มากกว่าสาม
ครั้ง มีความพึงพอใจภาพรวมอยู่ในระดับมาก ด้านความร่วมมือของชุมชนในการจัดการท่องเที่ยว 
ด้านองค์กรในการจัดการและการบริหารการท่องเที่ยวมีความพึงพอใจมากที่สุด ส่วนด้านคุณค่าและ
ความส าคัญ ด้านสิ่งดึงดูดใจนักท่องเที่ยว ด้านสภาพการเข้าถึงแหล่งท่องเที่ยว และด้านสิ่งอ านวย
ความสะดวก มีความพึงพอใจมาก   
 
ค าส าคัญ: ความพึงพอใจกิจกรรมปั่นจักรยาน; การท่องเที่ยวบ้านด่านนาขาม 
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ABSTRACT 
 The purpose of this research is to study satisfaction with cycling activities at 
Ban Dan Na Kham Sub-district, Muang District, Uttaradit Province. The key informants 
are cyclists riding along Ban Dan Na Kham bicycle routes. 

This study reveals that most of the cyclists are men, and have experience in 
bicycling at Ban Dan Na Kham bicycle routes more than three trips. The cyclists have 
overall satisfaction at a high level, and their satisfaction in each aspect are as follows: 
community corporation in tourism management and organization for tourism 
management are at a very high level, while value and importance of tourist 
attractions and access to tourist attractions and facilities are at high level. 

 

Keywords: cycling activity satisfaction; Baan Dan Na Kham tourism 
 

บทน า   
สภาพัฒน์ได้ประมาณการขยายตัวของเศรษฐกิจไทยปี (2564) ณ เดือนสิงหาคม            

อยู่ระหว่าง 0.7 – 1.2% ลดลง 6.1% ในปี 2563 โดยเป็นการปรับลดจากประมาณการ ณ เดือน
พฤษภาคม ค่อนข้างมากสาเหตุหลักมาจากการแพร่ระบาดของโควิด 19 ระลอกใหม่ สถานการณ์การ
ท่องเที่ยวในแต่ละภูมิภาคของประเทศในช่วง 8 เดือนแรกของปี 2564 ปรับตัวลดลงทุกพื้นที่ เมื่อ
เทียบกับช่วงเดียวกันของปีก่อน ซึ่งเป็นผลจากมาตรการล็อกดาว์นที่ผ่านมา แนวโน้มการท่องเที่ย ว
เกิดขึ้นจากสถานการณ์ไวรัสโควิด 19 เปลี่ยนแปลงอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว ช่วงต้น ปี 2020 ท าให้
ทุกกิจการที่อยู่ในอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวจ าเป็นต้องปรับตัวครั้งใหญ่เพื่อการอยู่รอด  ปี 2020    
การค้นหาเรื่องเกี่ยวกับการท่องเที่ยวลดลง 15% ในธุรกิจทุกประเภททุกฝ่ายจึงได้รับผลกระทบแต่
การท่องเที่ยวแบบหรูหรา ส่วนการท่องเที่ยวแบบเฉพาะกลุ่มกลับได้รับผลกระทบน้อยกว่ากลุ่มอื่น    
ซึ่งแสดงให้เห็นว่ากลุ่มเล็ก ๆ ที่ธุรกิจไปได้ดีกว่าผู้ประกอบการทั่วไป  
 เนื่องจากผู้คนอยู่บ้านมากข้ึนมาตรการกักบริเวณในบ้านและเว้นระยะห่างทางสังคมท าให้
ผู้คนค้นหาข้อมูลที่หลากหลายทั้งหมดนี้กลายเป็นช่องทางและโอกาสที่ดีให้ธุรกิจท่องเที่ยวเข้าถึง
ผู้บริโภคในบริบทใหม่ได้ทันที พฤติกรรมการท่องเที่ยวของผู้คนออกเที่ยวตามสถานที่ใกล้ตัวเป็นอีก
ทางหนึ่งที่ผู้คนใช้เปลี่ยนบรรยากาศ อาจจะเป็นสวนสาธารณะและเส้นทางขับรถเที่ยวเอง            
จึงกลายเป็นค าส าคัญที่ค้นหากันมากข้ึน (นัฎฐกฤติ นิธิประภา, 2564) 
 จากความจ าเป็นที่ต้องอยู่บ้านเป็นเวลานานยิ่งท าให้ผู้คนโหยหาการเดินทางมากขึ้น 
แนวโน้มการเดินทางหลีกเลี่ยงความแออัดและดื่มด่ ากับธรรมชาติมากขึ้น ผู้เดินทางต่างหันมาเปิดรับ
วิถีใหม่ที่เรียบง่าย ในการส ารวจโลกกว้าง ตั้งแต่เริ่มมีเหตุการณ์แพร่ระบาดโดยผู้เดินทางชาวไทยกว่า 
4 ใน 5 วางแผนจะดื่มด่ ากับประสบการณ์ท่องเที่ยวแบบเรียบง่ายมากขึ้น นักเดินทางชาวไทยอยาก
มองหาประสบการณ์ท่องเที่ยวในชนบทหรือที่ท่องเที่ยวที่ไม่ค่อยมีใครไป พฤติกรรมการท่องเที่ยวยุค
ใหม่ที่ผู้คนให้ความส าคัญกับความเป็นส่วนตัว พื้นที่เว้นระยะห่างทางสังคม ซึ่งพื้นที่ต าบลบ้าน      
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ด่านนาขาม ตั้งอยู่อ าเภอเมืองอุตรดิตถ์ อยู่ห่างจากที่ว่าการอ าเภอเมืองอุตรดิตถ์ ประมาณ 15 
กิโลเมตร เป็นต าบลที่มีจ านวนพื้นที่มากที่สุดของอ าเภอเมืองอุตรดิตถ์ คือประมาณ 104,250 ไร่ 
ประชากรส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเกษตรกรรม มีพื้นที่ท านา จ านวน 4,617 ไร่ ท าไร่ ท าสวนลางสาด/
ลองกอง ท าสวนทุเรียน อีกทั้งยังประกอบอาชีพหัตถกรรม ได้แก่ สานเสื่อล าแพน และสานเข่ง 
ตะกร้า (องค์การบริหารส่วนต าบลบ้านด่านนาขาม, 2564)   

จากการลงพื้นที่ท าวิจัยเรื่องรูปแบบการจัดการการบริการเพื่อการท่องเที่ยวในพื้นที่ต าบล
บ้านด่านนาขาม ศึกษาความต้องการพัฒนาพื้นที่และศึกษาศักยภาพในพื้นที่ โดยพื้นที่มีทรัพยากรทาง
ธรรมชาติและมีความต้องการพัฒนาให้เป็นแหล่งท่องเที่ยว จึงพัฒนาเส้นทางจักรยานเพื่อการ
ท่องเที่ยวในพื้นที่ให้นักท่องเที่ยวได้สัมผัสธรรมชาติ ทั้งนี้เพื่อเป็นการส่งเสริมการท่องเที่ยวในชุมชนซึ่ง
สอดคล้องกับแนวโน้มการท่องเที่ยว ในปัจจุบันที่มีการท่องเที่ยวเฉพาะกลุ่ม การศึกษาความพึงพอใจ
ของนักปั่นจักรยานเป็นสิ่งส าคัญที่จะประเมินระบบบริการว่าเป็นอย่างไรและน าผลความพึงพอใจมา
ใช้ในการพัฒนาการด าเนินงานในครั้งต่อไป ปรับปรุงเส้นทางจักรยานให้เป็นที่รู้จักมีนักท่องเที่ยว
สามารถสร้างรายได้เข้าสู่ชุมชนท้องถิ่น   
  

วัตถุประสงค์การวิจัย  
 เพื่อศึกษาความพึงพอใจกิจกรรมปั่นจักรยานท่องเที่ยวในพื้นที่ ต าบลบ้านด่านนาขาม 
อ าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ 
 

ทบทวนวรรณกรรม/กรอบแนวคิด 
ขอบเขตการวิจัย 
 การศึกษาความพึงพอใจกิจกรรมปั่นจักรยานท่องเที่ยวในพื้นที่ ต าบลบ้านด่านนาขาม 
อ าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ ผู้วิจัยได้ก าหนดขอบเขตการศึกษาดังนี้ ได้แก่ ขอบเขตด้านพื้นที่ 
ขอบเขตด้านประชากร และขอบเขตด้านเวลา มีรายละเอียดดังนี้ 

1. ขอบเขตด้านพื้นที่ การศึกษาครั้งนี้ใช้พื้นที่ ต าบลบ้านด่านนาขาม อ าเภอเมือง จังหวัด
อุตรดิตถ ์

2. ขอบเขตด้านประชากร งานวิจัยนี้ใช้ประชากรเป้าหมาย คือ นักปั่นจักรยานที่เข้าร่วม
กิจกรรมปั่นจักรยานท่องเที่ยวในพื้นที่ ต าบลบ้านด่านนาขาม อ าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ จ านวน 
130 คน  

3. ขอบเขตด้านระยะเวลา การศึกษาครั้งนี้ได้เก็บรวบรวมข้อมูลงานวิจัยในช่วงเดือน 
พฤษภาคม 2562 
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แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 ศักยภาพในการพัฒนาการท่องเที่ยว หมายถึง องค์ประกอบต่าง ๆ ที่มีส่วนช่วยเสริมแหล่ง
ธรรมชาตินั้น ๆ ให้มีความส าคัญ มีความเหมาะสมในการจัดการท่องเที่ยว ตัวอย่าง แหล่งธรรมชาติ 
อาจมีสภาพธรรมชาติที่สวยงามแต่ขาดความสะดวกในการเข้าถึงหรือเส้นทางเข้าแหล่งท่องเที่ยวไม่
ปลอดภัย ก็ท าให้นักท่องเที่ยวไม่นิยมเข้าไปท่องเที่ยว ส าหรับศักยภาพในการพัฒนาการท่องเที่ยว      
มีดัชนีชี้วัดที่ใช้พิจารณา 5 ด้าน ได้แก่ 

1) ศักยภาพในการจัดกิจกรรมการท่องเที่ยว 
2) การเข้าถึงแหล่งธรรมชาติ 
3) ความปลอดภัยด้านการท่องเที่ยว 
4) ศักยภาพในการพัฒนาสิ่งอ านวยความสะดวกขั้นพื้นฐาน 
5) ศักยภาพในการพัฒนาการท่องเที่ยวจากปัจจัยภายนอก 

แนวคิดการบริหารจัดการ 
การบริหารจัดการแหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติ หมายถึง ความสามารถในการควบคุม 

ดูแลการด าเนินงาน การจัดการแหล่งท่องเที่ยว โดยมีองค์ประกอบที่เก่ียวข้อง ได้แก่ 
1) การจัดการท่องเที่ยวเพื่อให้เกิดความยั่งยืน ประกอบด้วย การจัดการด้านการอนุรักษ์    

แหล่งธรรมชาติ การจัดการด้านสิ่งแวดล้อมและการจัดการด้านการท่องเที่ยว 
2) การจัดการด้านการให้ความรู้และการสร้างจิตส านึก โดยพิจารณาจากการด าเนินงาน

ขององค์กรที่ดูแลรับผิดชอบพื้นที่ในการสร้างเสริมจิตส านึกและการเรียนรู้ในเรื่องคุณค่าของ
ทรัพยากรธรรมชาติ ระบบนิเวศและการอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม แก่นักท่องเที่ยว เจ้าหน้าที่ดูแลพื้นที่ 
ผู้ประกอบการ และชุมชนท้องถิ่นที่อยู่โดยรอบแหล่งท่องเที่ยว 

3) การจัดการเศรษฐกิจและสังคม พิจารณาจากการมีส่วนร่วมของชุมชนในกิจกรรมการ
ท่องเที่ยวโดยการเปิดโอกาสให้ประชาชนหรือชุมชน ได้มีส่วนร่วมในการคิด การพิจารณาตัดสินใจ          
การด าเนินการและร่วมรับผิดชอบในเรื่องต่าง ๆ ที่จะมีผลกระทบต่อประชาชนหรือชุมชนนั้น ๆ 
รวมทั้งการกระจายรายได้หรือผลประโยชน์สู่ท้องถิ่น (อานุภาพ เกษรสุวรรณ์, 2557) 
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วิธีด าเนินการวิจัย 
การศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจกิจกรรมปั่นจักรยานท่องเที่ยวในพื้นที่ต าบลบ้านด่านนาขาม 

อ าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ เป็นการวิจัยเชิงปริมาณมีวิธีด าเนินการวิจัยดังนี้ 
1. ประชากรเป้าหมาย 

  ประชากรเป้าหมายคือ นักปั่นจักรยานที่เข้าร่วมกิจกรรมปั่นจักรยานท่องเที่ยวในพื้นที่ 
ต าบลบ้านด่านนาขาม อ าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ จ านวน 130 คน  

2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยและคุณภาพของเครื่องมือ 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยมาจากการทบทวนทฤษฎี นิยามตัวแปร และสร้างข้อค าถาม          
ให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์การวิจัย โดยเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยคือ แบบสอบถามความพึงพอใจ
กิจกรรมปั่นจักรยานท่องเที่ยว การควบคุมคุณภาพของเคร่ืองมือด้วยการวัดค่าความตรง (Reliability) 
โดยผู้เชี่ยวชาญจ านวน 3 ท่าน ด้วยเทคนิคการหาค่าดัชนีความสอดคล้อง IOC (Index of Item-
Objective Congruence) คัดเลือกค าถามที่มีดัชนีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ที่มี   ค่า IOC 
มากกว่า 0.5 ขึ้นไป การตรวจสอบค่าความเชื่อมั่น (Reliability) โดยการทดลอง try out กับกลุ่มที่มี
ลักษณะคล้ายกับประชากรจ านวน 30 ตัวอย่าง ค่าสัมประสิทธิอัลฟ่าครอนบาค (Cronbach ‘s 
Alpha Coefficient) วิเคราะห์แยกรายด้านมีค่าดังนี้ ด้านความร่วมมือของชุมชน  ในการจัดการ
ท่องเที่ยว เท่ากับ 0.901 ด้านองค์กรในการจัดการและการบริหารการท่องเที่ยว เท่ากับ 0.946 ด้าน
คุณค่าและความส าคัญ เท่ากับ 0.920 ด้านสิ่งดึงดูดใจนักท่องเที่ยว เท่ากับ 0.895 ด้านสภาพการ
เข้าถึงแหล่งท่องเที่ยว เท่ากับ 0.920 ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก เท่ากับ 0.906 
 

3.การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิได้จากการเก็บข้อมูลแบบสอบถามของนักปั่นจักรยานที่เข้าร่วม

กิจกรรม จ านวน 130 คน 
 

4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ข้อมูล จากแบบสอบสอบถามโดยการประมวลผลจากโปรแกรมส าเร็จรูป
ทางสถิติ โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic Analysis) ค่าสถิติที่ใช้ประกอบด้วย 
ความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 
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ผลการวิจัย  
ตารางที่ 1 สถานภาพส่วนบุคคลของผู้เข้าร่วมโครงการ 
 

สถานภาพส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
เพศ   
ชาย 109 83.8 
หญิง 21 16.2 
อายุ   
น้อยกว่า 30 ปี 10 7.7 
30 – 40 ปี 33 25.4 
41 - 50 ปี 30 23.1 
มากกว่า 50 ปี 57 43.8 
ระดับการศึกษา   
ต่ ากว่าปริญญาตรี 41 31.5 
ปริญญาตรี 63 48.5 
สูงกว่าปริญญาตรี 26 20.0 
ประสบการณ์ในการท่องเที่ยวต าบลบ้านด่านนาขาม   
ไม่เคย 29 22.3 
1-2 คร้ัง 32 24.6 
2-3 คร้ัง 13 10.0 
มากกว่า 3 ครั้ง 56 43.1 
 

จากตารางที่ 1 จะเห็นได้ว่า จ านวนผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นชาย 109 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 83.8 อายุมากกว่า 50 ปี จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 43.8 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี
มากที่สุด 63 คน คิดเป็นร้อยละ 48.5 มีประสบการณ์ในการท่องเที่ยวต าบลบ้านด่านนาขามมากกว่า 
3 คร้ัง จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 43.1  
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ตารางที่ 2 ความพึงพอใจกิจกรรมปั่นจักรยานท่องเที่ยวบ้านด่านนาขาม 
 

ตัวแปร 
ความพึงพอใจ 

  ̅ S.D ร้อยละ การแปลผล 
1. ด้านความร่วมมือของชุมชนในการจัดการ
ท่องเที่ยว 

    

1.1 ผู้น าชุมชนเห็นความส าคัญของการจัด
กิจกรรม การท่องเที่ยวทางธรรมชาต ิ

1.2 ชุมชนมีการรวมกลุ่มกันเพื่อท ากิจกรรม        
ในการส่งเสริมด้านการท่องเที่ยว 

1.3 ชุมชนให้ความร่วมมือกิจกรรม                   
ทางการท่องเที่ยวที่องค์กรภาครฐัจัดขึ้น 

1.4 ชุมชนมสี่วนร่วมในการจัดกิจกรรม
ส่งเสรมิการท่องเที่ยวของชุมชน 

1.5 พนักงานยินดีเปดิโอกาสในการรับฟัง
ข้อเสนอแนะจากเพื่อนร่วมงานด้วยความ
เต็มใจ 

4.58 
 

4.59 
 

4.53 
 

4.57 
 

4.59 

0.581 
 

0.580 
 

0.625 
 

0.583 
 

0.606 

91.69 
 

91.85 
 

90.62 
 

91.38 
 

91.85 

มากที่สุด 
 

มากที่สุด 
 

มากที่สุด 
 

มากที่สุด 
 

มากที่สุด 
 

รวม 4.57 0.595 91.48 มากที่สุด 
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ตารางที่ 2 ความพึงพอใจกิจกรรมปั่นจักรยานท่องเที่ยวบ้านด่านนาขาม (ต่อ) 
 

ตัวแปร 
ความพึงพอใจ 

  ̅ S.D ร้อยละ การแปลผล 
2. ด้านองค์กรในการจัดการและการบริหารการท่องเที่ยว 

2.1 เจ้าหน้าที่ภาครัฐและหน่วยงานที่
เก่ียวข้องกับการพัฒนาการท่องเที่ยวมี
ความรู้ความเข้าใจในการบริหารจัดการ
และส่งเสริมกิจกรรม การท่องเที่ยวของ
ชุมชน 

2.2 จัดให้ผู้น าระดบัจังหวัด ผูน้ าระดับท้องถิ่น
ภาคเอกชนและภาคประชาชนเข้ามามี
ส่วนร่วม ในการจัดการแหล่งท่องเที่ยว
เพื่อเพิ่มศักยภาพการท่องเที่ยวของชุมชน
อย่างเหมาะสม 

2.3 มีการสนับสนนุให้ผู้ประกอบการท่องเที่ยว        
มีความรู้ความเข้าใจ ด้านการจดัการ
ท่องเที่ยวเชิงธรรมชาติจากภาครัฐ 

2.4 จัดให้มีการประสานความร่วมมอืระหว่าง
ภาครัฐ ภาคเอกชนและภาคประชาชน 
เพื่อพัฒนาแหล่งท่องเที่ยวเชงิธรรมชาติ 

2.5 จัดให้มีระบบก าจัดขยะและมลพิษที่มี
ประสิทธิภาพ  

2.6 ออกแบบสิ่งอ านวยความสะดวกที่มีความ
กลมกลืนกับสภาพดั้งเดิมและเหมาะสม
กับระบบนิเวศท้องถิ่น 

4.51 
 
 
 

0.662 90.15 มากที่สุด 

4.52 0.650 90.46 มากที่สุด 
 
 
 
 

4.48 0.638 89.69 มาก 
 
 

4.51 0.673 90.15 มากที่สุด 
 
 

4.48 0.739 89.54 มาก 
 

4.56 0.635 91.23 มากที่สุด 

รวม 4.51 0.666 90.21 มากที่สุด 
3. ด้านคุณค่าและความส าคัญ     

3.1 เป็นแหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติที่มี
เอกลักษณ์เฉพาะท้องถิ่นที่เก่ียวเนื่องกับ
ระบบวนเกษตรในพื้นที่ 

3.2 เป็นแหล่งท่องเที่ยวที่เอ้ือต่อกระบวนการ
เรียนรู้และสร้างจิตส านึกในการอนุรักษ์
ทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม 

4.48 0.673 89.69 มาก 
 
 

4.52 0.600 90.31 มากที่สุด 
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ตารางที่ 2 ความพึงพอใจกิจกรรมปั่นจักรยานท่องเที่ยวบ้านด่านนาขาม (ต่อ) 
 

ตัวแปร 
ความพึงพอใจ 

  ̅ S.D ร้อยละ การแปลผล 
3.3 เป็นแหล่งท่องเที่ยวที่เหมาะสมแก่

การศึกษาเรียนรู้ด้านประวัติศาสตร์  
4.45 0.748 88.92 มาก 

รวม 4.48 0.674 89.64 มาก 
4. ด้านสิ่งดึงดูดใจนักท่องเที่ยว     

4.1 ในชุมชนแหล่งท่องเที่ยวมีวฒันธรรมและ
แหล่งท่องเที่ยวหลากหลาย 

4.2 แหล่งท่องเที่ยวมีความส าคัญทาง
ประวัติศาสตร์  

4.3 สภาพภูมิอากาศเหมาะสมที่จะจัดเป็น
แหล่งท่องเที่ยวธรรมชาต ิ

4.4 แหล่งท่องเที่ยวอยู่ใกล้สถานทีท่อ่งเที่ยว        
ทางวฒันธรรม    

4.5 มีความหลากหลายของกิจกรรมด้านการ
ส่งเสริมการท่องเที่ยวของชุมชน 

4.6 มีความสวยงามโดยรอบและสภาพภูมิทัศน์
สวยงาม   

4.7 มีความน่าสนใจของวิถีชาวบา้น/ภูมิปัญญา
ท้องถิ่น           

4.36 0.737 87.23 มาก 
 

4.32 0.770 86.46 มาก 
 

4.62 
 

0.561 
 

92.46 
 

มากที่สุด 
 

4.42 0.692 88.46 มาก 
 

4.45 0.727 89.08 มาก 
 

4.58 0.669 91.54 มากที่สุด 
 

4.58 0.645 91.54 มากที่สุด 

รวม 4.48 0.686 89.54 มาก 
5. ด้านสภาพการเข้าถึงแหล่งท่องเที่ยว                                      

5.1 การเดินทางไปยงัแหล่งท่องเที่ยวสามารถ
ไปได้โดยงา่ย    

5.2 มีถนนเข้าถึงแหล่งท่องเที่ยวได้โดยสะดวก 
5.3 แหล่งท่องเที่ยวตั้งอยู่ใกล้ถนนสายหลัก

และ   สายรอง   
5.4 มีความสะดวกต่อการใช้ยานพาหนะ 
5.5 มีความชัดเจนของปา้ยแสดงเสน้ทาง   
5.6 มีแหล่งสื่อสารข้อมูลเกี่ยวกับการท่องเที่ยว                    

4.53 0.661 90.62 มากที่สุด 
 

4.49 0.638 89.85 มาก 
4.42 0.745 88.31 มาก 

 
4.51 0.673 90.15 มากที่สุด 
4.34 0.803 86.77 มาก 
4.33 0.848 86.62 มาก 

รวม 4.44 0.728 88.72 มาก 
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ตารางที่ 2 ความพึงพอใจกิจกรรมปั่นจักรยานท่องเที่ยวบ้านด่านนาขาม (ต่อ) 
 

ตัวแปร 
ความพึงพอใจ 

  ̅ S.D ร้อยละ การแปลผล 
6.ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 

6.1 มีสถานทีส่ าหรับจัดเปน็ศูนยบ์รกิารข้อมูล     
แก่นักท่องเที่ยว 

6.2 มีสถานที่พักส าหรับรับรองนักทอ่งเที่ยว
อย่างเพียงพอ 

6.3 มีการจัดการด้านความพร้อมของสถานที่
ท่องเที่ยว   

6.4 มีข้อมูลประชาสัมพันธ์เก่ียวกับแหล่ง
ท่องเที่ยวที่สามารถเข้าถึงได้ 

6.5 มีห้องน้ าส าหรับรับรองนักท่องเที่ยวอย่าง
เพียงพอ   

6.6 สถานทีท่่องเที่ยวมีความปลอดภัย 
6.7 มีการคมนาคมที่สะดวกสบาย     

 
4.51 

 
4.24 

 
0.650 

 
0.805 

 
90.15 

 
84.77 

 
มากที่สุด 

 
มาก 

 
4.35 0.796 87.08 มาก 

 
4.23 0.859 84.62 มาก 

 
4.23 0.894 84.62 มาก 

 
4.43 0.609 88.62 มาก 
4.43 0.693 88.62 มาก 

รวม 4.35 0.758 86.93 มาก 
รวมทุกด้าน 4.47 0.684 89.42 มาก 

 

จากตารางที่ 2 พบวา่ความพงึพอใจกิจกรรมการท่องเที่ยวบ้านด่านนาขาม ทั้ง 6 ประเด็น 
โดยรวมทุกด้านมีความพึงพอใจมาก คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.47  

1) ด้านความร่วมมือของชุมชนในการจัดการท่องเที่ยว โดยภาพรวมมีความพึงพอใจมากที่สุด 
คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.57 ประกอบด้วยเรื่อง ชุมชนมีการรวมกลุ่มกันเพื่อท ากิจกรรมในการส่งเสริมด้าน
การท่องเที่ยว และพนักงานยินดีเปิดโอกาสในการรับฟังข้อเสนอแนะด้วยความเต็มใจ มีความพึงพอใจ
มากที่สุด คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.59 ผู้น าชุมชนเห็นความส าคัญของการจัดกิจกรรมการท่องเที่ยวทาง
ธรรมชาติ มีความพึงพอใจมากที่สุด คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.58 ชุมชน มีส่วนร่วมในการจัดกิจกรรมส่งเสริม
การท่องเที่ยวของชุมชน มีความพึงพอใจมากที่สุด คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.57 ชุมชนให้ความร่วมมือเข้าร่วม
กิจกรรมทางการท่องเที่ยวที่องค์กรภาครัฐจัดขึ้น มีความพึงพอใจมากที่สุด คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.53 

2) ด้านองค์กรในการจัดการและการบริหารการท่องเที่ยว โดยภาพรวมมีความพึงพอใจมาก
ที่สุด คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.51 ประกอบด้วยเรื่อง ออกแบบสิ่งอ านวยความสะดวกที่มีความกลมกลืนกับ
สภาพดั้งเดิมและเหมาะสมกับระบบนิเวศท้องถิ่น มีความพึงพอใจมากที่สุด  คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.56     
จัดให้ผู้น าระดับจังหวัด ผู้น าระดับท้องถิ่นภาคเอกชนและภาคประชาชนเข้ามามีส่วนร่วมในการ
จัดการแหล่งท่องเที่ยว เพื่อเพิ่มศักยภาพการท่องเที่ยวของชุมชนอย่างเหมาะสม มีความพึงพอใจมาก
ที่สุด คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.52 จัดให้มีการประสานความร่วมมือระหว่างภาครัฐภาคเอกชนและภาค
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ประชาชนเพื่อพัฒนาแหล่งท่องเที่ยวเชิงธรรมชาติ มากที่สุดและเจ้าหน้าที่ภาครัฐและหน่วยงานที่
เกี่ยวข้องกับการพัฒนาการท่องเที่ยวมีความรู้ความเข้าใจในการบริหารจัดการและส่งเสริมกิจกรรม
การท่องเที่ยวของชุมชน มีความพึงพอใจมากที่สุด คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.51 มีการสนับสนุนให้
ผู้ประกอบการท่องเที่ยวมีความรู้ความเข้าใจ ด้านการจัดการท่องเที่ยวเชิงธรรมชาติจากภาครัฐและจัด
ให้มีระบบก าจัดขยะและมลพิษที่มีประสิทธิภาพ มีความพึงพอใจมาก คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.48 

3) ด้านคุณค่าและความส าคัญ โดยภาพรวมมีความพึงพอใจมาก คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.48 
ประกอบด้วยเร่ือง เป็นแหล่งท่องเที่ยวที่เอื้อต่อกระบวนการเรียนรู้ และสร้างจิตส านึกในการอนุรักษ์
ทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม มีความพึงพอใจมากที่สุด คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.52 เป็นแหล่ง
ท่องเที่ยวทางธรรมชาติที่มีเอกลักษณ์เฉพาะท้องถิ่น ที่เก่ียวเนื่องกับระบบวนเกษตรในพื้นที่ มีความพึง
พอใจมาก คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.48 เป็นแหล่งท่องเที่ยวที่เหมาะสมแก่การศึกษาเรียนรู้ด้านประวัติศาสตร์ 
มีความพึงพอใจมาก คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.45  

4) ด้านสิ่งดึงดูดใจนักท่องเที่ยว โดยภาพรวมมีความพึงพอใจมาก คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.48 
ประกอบด้วยเรื่อง สภาพภูมิอากาศเหมาะสมที่จะจัดเป็นแหล่งท่องเที่ยวเชิงธรรมชาติ มีความ       
พึงพอใจมากที่สุด คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.62 รองลงมามีความสวยงามโดยรอบและสภาพภูมิทัศน์สวยงาม
และมีความน่าสนใจของวิถีชาวบา้น/ภูมิปญัญาทอ้งถ่ิน มีความพึงพอใจมากที่สุด คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.58 
มีความหลากหลายของกิจกรรมด้านการส่งเสริมการท่องเที่ยวของชุมชน มีความพึงพอใจมาก คิดเป็น
ค่าเฉลี่ย 4.45 แหล่งท่องเที่ยวอยู่ใกล้สถานที่ท่องเที่ยวทางวัฒนธรรม มีความพึงพอใจมาก คิดเป็น
ค่าเฉลี่ย 4.42 ในชุมชนแหล่งท่องเที่ยวมีวัฒนธรรมและแหล่งท่องเที่ยวหลากหลาย มีความพึงพอใจ
มาก คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.36  

5) ด้านสภาพการเข้าถึงแหล่งท่องเที่ยว โดยภาพรวมมีความพึงพอใจมาก คิดเป็นค่าเฉลี่ย 
4.44 ประกอบด้วยเรื่อง การเดินทางไปยังแหล่งท่องเที่ยวสามารถไปได้โดยง่าย มีความพึงพอใจมาก
ที่สุด คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.53 รองลงมามีความสะดวกต่อการใช้ยานพาหนะ มีความพึงพอใจมากที่สุด 
คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.51 และมีถนนเข้าถึงแหล่งท่องเที่ยวได้โดยสะดวก มีความพึงพอใจมาก คิดเป็น
ค่าเฉลี่ย 4.49 แหล่งท่องเที่ยวตั้งอยู่ใกล้ถนนสายหลักและสายรอง มีความพึงพอใจมาก คิดเป็น
ค่าเฉลี่ย 4.42 มีความชัดเจนของป้ายแสดงเส้นทาง มีความพึงพอใจระดับมาก คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.34 

6) ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก โดยภาพรวมมีความพึงพอใจมาก คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.35 
ประกอบด้วยเรื่อง มีสถานที่ส าคัญส าหรับจัดเป็นศูนย์บริการข้อมูลแก่นักท่องเที่ยว มีความพึ งพอใจ
มากที่สุด คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.51 รองลงมาคือสถานที่ท่องเที่ยวมีความปลอดภัยและมีการคมนาคมที่
สะดวกสบาย มีความพึงพอใจมาก คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.43 และมีการจัดการด้านความพร้อมของสถานที่
ท่องเที่ยว มีความพึงพอใจมาก คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.35 มีสถานที่พักส าหรับรับรองนักท่องเที่ยวอย่าง
เพียงพอ มีความพึงพอใจมาก คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.24 มีข้อมูลประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับแหล่งท่องเที่ยวที่
สามารถเข้าถึงได้และมีห้องน้ าส าหรับรับรองนักท่องเที่ยวอย่างเพียงพอ มีความพึงพอใจมาก คิดเป็น
ค่าเฉลี่ย 4.23  

 



 
 

42 
 

 อภิปรายผล 
ความพึงพอใจกิจกรรมปั่นจักรยานท่องเที่ยวในพ้ืนที่ ต าบลบ้านด่านนาขาม อ าเภอ

เมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ โดยลักษณะทางกายภาพของพื้นที่เป็นที่ราบสลับเชิงเขามีป่าไม้และแหล่งน้ า 
เช่น หนองน้ าเขียว ป่าวนเกษตร ต้นยาง ต้นทุเรียน ต้นลางสาด ด้านทรัพยากรท่องเที่ยวอื่น ๆ เช่น 
อุโมงค์รถไฟเขาพลึง สถานีรถไฟปางต้นผึ้ง มีความปลอดภัยเชิงพื้นที่ท่องเที่ยวเนื่องจากในชุมชนมี
ระบบรักษาความปลอดภัยชุมชน แหล่งทรัพยากรธรรมชาติที่สวยงาม มีน้ าตกแม่เฉย ป่าไม้ที่อุดม
สมบูรณ์ ช่วงเวลาเหมาะสมกับการท่องเที่ยว คือ ปลายฤดูฝน ธรรมชาติสวยงาม สงบ อาก าศดี 
สามารถเที่ยวได้ตลอดทั้งปี การทดสอบรูปแบบการจัดการการบริการเพื่อการท่องเที่ยวในพื้นที่ต าบล
บ้านด่านนาขาม อ าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ มีขั้นตอนการด าเนินการดังนี้ ขั้นส ารวจลงพื้นที่ส ารวจ
เส้นทางการปั่นจักรยาน และสถานที่ส าหรับแวะพักตามจุดต่าง ๆ ความพร้อมของพื้นที่ สอดคล้องกับ
ปุณยกร ข าเขียว (2561) ที่มีการวิจัยการประเมินเส้นทางจักรยานบริเวณพื้นที่เกาะรัตนโกสินทร์ การ
คัดเลือกเส้นทางจักรยานที่เหมาะสมกับพื้นที่ การออกแบบและการติดตามการประเมินผลโครงการ 
เพื่อให้โครงการเส้นทางจักรยานมีความสอดคล้องกับพื้นที่ ชุมชน สภาพการจราจรและสามารถใช้
ประโยชน์ได้อย่างเต็มประสิทธิภาพ ขั้นการวิเคราะห์ด าเนินการวิเคราะห์จุดท่องเที่ยวและจุดแวะพัก 
โดยท าการประเมิน เส้นทางเลียบหมู่บ้าน คือ การปั่นจักรยานผ่านหมู่บ้านมีความปลอดภัย ทิวทัศน์
บริเวณโดยรอบสวยงาม ดอกไม้และต้นไม้สีเขียวขั้นด าเนินการบริหารจัดการ เพื่อการท่องเที่ยวใน
พื้นที่หมู่บ้านน าร่องปางต้นผึ้งโดยเส้นทางจักรยาน พื้นที่บ้านปางต้นผึ้งเป็นพื้นที่ที่มีแหล่งท่องเที่ยว
หลายองค์ประกอบ ได้แก่ ต้นไม้ ภูเขา วัด สถานีรถไฟ และสะพานโขง เส้นทางจักรยาน ก าหนดจุด
แวะพักส าคัญเป็นสถานที่ท่องเที่ยว โดยใช้สัญลักษณ์ต่าง ๆ ที่สังเกตได้ชัดเจน ข้อมูลเวลาที่ขบวน
รถไฟเข้าจอดสถานีรถไฟปางต้นผึ้ง เพื่อบันทึกภาพขบวนรถไฟเป็นจุดเช็คอินส าหรับนักท่องเที่ยว การ
ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อสังคมออนไลน์และการบอกต่อ ประสานต ารวจจราจรเพื่ออ านวยความสะดวก
ตลอดเส้นทางจักรยานขอความอนุเคราะห์องค์การบริหารส่วนต าบลบ้านด่านนาขาม รวมถึงเชิญผู้น า
ชุมชนเข้าร่วมกิจกรรม ประสานโรงพยาบาลค่ายพระยาพิชัยดาบหัก จัดเตรียมรถพยาบาล            
ขั้นประเมินผลหลังการด าเนินงาน มีการเก็บข้อมูลโดยแบบสอบถามจากผู้เข้าร่วมกิจกรรมปั่นจักรยาน
ความพึงพอใจกิจกรรมการท่องเที่ยวบ้านด่านนาขาม ทั้ง 6 ประเด็น โดยภาพรวมทุกด้านมีความพึง
พอใจอยู่ในระดับมาก  ดังนี้ 

ด้านความร่วมมือของชุมชนในการจัดการท่องเที่ยว ภาพรวมมีความพึงพอใจมากที่สุด คิด
เป็นค่าเฉลี่ย 4.57 ค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ชุมชนมีการรวมกลุ่มเพื่อท ากิจกรรมในการส่งเสริมด้านการ
ท่องเที่ยว คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.59 สอดคล้องกับโชติพงษ์ บุญฤทธิ์ (2560) ที่มีการวิจัยการพัฒนา
เส้นทางจักรยาน เพื่อส่งเสริมการท่องเที่ยวในเขตเทศบาลนครสงขลาโดยกระบวนการมีส่วนร่วม การ
ท่องเที่ยวด้วยจักรยานควรมีกิจกรรมเพื่อสร้างบรรยากาศที่ดีให้แหล่งท่องเที่ยว ส่วนค่าเฉลี่ยต่ าสุด คือ 
ชุมชนให้ความร่วมมือกิจกรรมทางการท่องเที่ยวที่องค์กรภาครัฐจัดขึ้น ความพึงพอใจ   มากที่สุด คิด
เป็นค่าเฉลี่ย 4.53  



 
 

43 
 

ด้านองค์กรในการจัดการและการบริหารการท่องเที่ยว ภาพรวมมีความพึงพอใจมากที่สุด 
คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.51 ค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ออกแบบสิ่งอ านวยความสะดวกที่มีความกลมกลืนกับสภาพ
ดั้งเดิมและเหมาะสมกับระบบนิเวศท้องถิ่น มีความพึงพอใจมากที่สุด คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.56 สอดคล้อง
กับ รุ่งรัตน์ วรรณะอยู่ (2563) ที่มีการวิจัยองค์ประกอบของการท่องเที่ยวปั่นจักรยานและความพึง
พอใจที่ส่งผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติในการท่องเที่ยวปั่นจักรยาน : 
กรณีศึกษาเขตธนบุรีพบว่า ตัวแปรคือความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่ท่องเที่ยวในเขต
ธนบุรี กรุงเทพมหานคร ส่วนค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ มีการสนับสนุนให้ผู้ประกอบการท่องเที่ยว มีความรู้
ความเข้าใจ ด้านการจัดการท่องเที่ยวเชิงธรรมชาติจากภาครัฐและจัดให้มีระบบก าจัดขยะและมลพิษ
ที่มีประสิทธิภาพ มีความพึงพอใจมาก คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.48 

ด้านคุณค่าและความส าคัญ ภาพรวมมีความพึงพอใจมาก คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.48 ค่าเฉลี่ย
สูงสุดคือ เป็นแหล่งท่องเที่ยวที่เอื้อต่อกระบวนการเรียนรู้ และสร้างจิตส านึ กในการอนุรักษ์
ทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม มีความพึงพอใจมากที่สุด คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.52 ค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ 
เป็นแหล่งท่องเที่ยวที่เหมาะสมแก่การศึกษาเรียนรู้ด้านประวัติศาสตร์ มีความพึงพอใจมาก     คิดเป็น
ค่าเฉลี่ย 4.45  

ด้านสิ่งดึงดูดใจนักท่องเที่ยว ภาพรวมมีความพึงพอใจมาก คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.48 ค่าเฉลี่ย
สูงสุดคือสภาพภูมิอากาศเหมาะสมที่จะจัดเป็นแหล่งท่องเที่ยวเชิงธรรมชาติ มีความพึงพอใจมากที่สุด 
คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.62 ค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ แหล่งท่องเที่ยวมีความส าคัญทางประวัติศาสตร์ มีความ      
พึงพอใจมาก คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.32 สอดคล้องกับ ธญรมณ จิรพิสัยสุข (2558) ที่มีการวิจัยความ      
พึงพอใจของนักท่องเที่ยวไทยในเส้นทางการท่องเที่ยวโดยจักรยาน จังหวัดเชียงใหม่ ความพึงพอใจ
ของนักท่องเที่ยวไทยในเส้นทางการท่องเที่ยวโดยจักรยานมีความพึงพอใจด้านสิ่งดึงดูดใจอยู่ในระดับ
มาก  

ด้านสภาพการเข้าถึงแหล่งท่องเที่ยว ภาพรวมมีความพึงพอใจมาก คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.44 
ค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ การเดินทางไปยังแหล่งท่องเที่ยวสามารถไปได้โดยง่าย มีความพึงพอใจมากที่สุด คิด
เป็นค่าเฉลี่ย 4.53 สอดคล้องกับสุภาสพงษ์ รู้ท านอง (2561) ที่มีการวิจัยการส ารวจและประเมิน
เส้นทางจักรยานปลอดภัย โดยการประยุกต์ใช้ภูมิสารสนเทศและกระบวนการมีส่วนร่วม จังหวัด
ก าแพงเพชร พบว่า ผู้มีประสบการณ์ปั่นจักรยานในพื้นที่และผู้มีส่วนได้เสียมีความต้องการให้เกิดการ
พัฒนาเส้นทางการปั่นจักรยานปลอดภัย ค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ มีแหล่งสื่อสารข้อมูลเกี่ยวกับการท่องเที่ยว 
มีความพึงพอใจมาก คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.33 สอดคล้องกับ ธญรมณ จิรพิสัยสุข (2558) ที่มีการวิจัย
ความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวไทย ในเส้นทางการท่องเที่ยวโดยจักรยาน จังหวัดเชียงใหม่ ความ     
พึงพอใจของนักท่องเที่ยวไทยในเส้นทางการท่องเที่ยวโดยจักรยานมีความ  พึงพอใจ ด้านเส้นทาง
คมนาคมการเข้าถึงอยู่ในระดับมาก  

 
 



 
 

44 
 

ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ภาพรวมมีความพึงพอใจมาก คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.35 ค่าเฉลี่ย
สูงสุดคือ มีสถานที่ส าคัญส าหรับจัดเป็นศูนย์บริการข้อมูลแก่นักท่องเที่ยว มีความพึงพอใจมากที่สุด 
คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.51 ค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ มีข้อมูลประชาสัมพันธ์เก่ียวกับแหล่งท่องเที่ยวที่สามารถเข้าถึง
ได้และมีห้องน้ าส าหรับรับรองนักท่องเที่ยวอย่างเพียงพอ มีความพึงพอใจมาก คิดเป็นค่าเฉลี่ย 4.23 
สอดคล้องกับ รวีวรรณ วิโรจน์วรรณ (2561) ที่มีการวิจัยแนวทางในการพัฒนาเส้นทางการ  ปั่น
จักรยานส าหรับนักท่องเที่ยว บริเวณพื้นที่บางกระเจ้า อ าเภอพระประแดง จังหวัดสมุทรปราการ แนว
ทางการพัฒนาเส้นทางพบว่ามีความพึงพอใจด้านสิ่งอ านวยความสะดวก  

ข้อเสนอแนะ 

 1.  ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลการวิจัยไปใช้ 
 ด้านสภาพการเข้าถึงแหล่งท่องเที่ยวควรมีการจัดท าป้ายบอกเส้นทางที่เป็นมาตรฐานเพื่อ
ความชัดเจนโดยองค์การบริหารส่วนต าบล นอกจากนี้ควรปรับปรุงเส้นทางที่ไม่ได้ลาดยางเพื่อความ
ปลอดภัยในการขี่จักรยานและมีการประชาสัมพันธ์มากขึ้น จัดเป็นเส้นทางการปั่นจักรยานลักษณะ
ท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม 
 2.  ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยครั้งต่อไป 

1. ศึกษาการพัฒนารูปแบบการท่องเที่ยวโดยใช้เส้นทางรถไฟ ร่วมกับเส้นทางจักรยาน
ระยะทางอุตรดิตถ-์ปางต้นผึ้ง  

2.  ศึกษาการใช้รูปแบบการจัดการการบริการเพื่อการท่องเที่ยวเส้นทางจักรยานให้มี
ระยะทางที่ยาวขึ้นท าให้ครบคลุมทุกหมู่บ้านในต าบลบ้านด่านนาขาม 

3.  ศึกษาการน ารูปแบบการจัดการการบริการเพื่อการท่องเที่ยวเส้นทางจักรยานไปใช้
ในพื้นที่ต าบลอื่นของจังหวัดอุตรดิตถ์ 
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ผลกระทบของสมรรถนะท่ีจ าเป็นต่อความส าเร็จในการปฏิบัติงานของพนักงานบัญชี                          
ในยุคความปกติใหม่ 

THE EFFECT OF ESSENTIAL COMPETENCIES ON SUCCESSFUL PRACTICE OF 
ACCOUNTANTS IN THE NEW NORMAL ERA 

 

เพ็ญนภา  เกื้อเกตุ1 ภูริชาติ พรหมเต็ม2  
Pennapa  Kueket1 Phurichart  Promtem2  

 (Received: 1 มีนาคม 2565; Revised: 16 เมษายน 2565; Accepted: 11 พฤษภาคม 2565) 
 
 

บทคัดย่อ  
         การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์ผลกระทบของสมรรถนะที่จ าเป็นกับ
ความส าเร็จในการปฏิบัติงานของพนักงานบัญชีในยุคความปกติใหม่ ประชากรที่ใช้ในการศึกษา  คือ 
พนักงานบัญชีของกิจการห้างหุ้นส่วนจ ากัดในสามจังหวัดชายแดนภาคใต้ จ านวน 4,329 แห่ง กลุ่ม
ตัวอย่าง จ านวน 121 แห่ง อัตราการตอบกลับคิดเป็นร้อยละ 33.06 เครื่องมือที่ใช้เก็บรวบรวมข้อมูล 
คือ แบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ คือ การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุและค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์ของเพียร์สัน ผลการวิจัย พบว่า สมรรถนะที่จ าเป็นมีผลกระทบเชิงบวกกับความส าเร็จใน
การปฏิบัติงานในยุคความปกติใหม่ โดยมี 4 องค์ประกอบที่มีผลกระทบเชิงบวกกับความส าเร็จในการ
ปฏิบัติงานบัญชีอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ คือ ด้านการคิดเชิงวิพากษ์ ความฉลาดรู้ทางดิจิทัล       
ความฉลาดรู้สารสนเทศ ความสามารถในการท างานร่วมกับผู้อื่นอย่างชาญฉลาด  
 

ค าส าคัญ: สมรรถนะที่จ าเป็น; ความส าเร็จในการปฏิบัติงาน; ยุคความปกติใหม่; พนักงานบัญช ี
 

ABSTRACT 
This research aimed to analyze the effect of essential competencies on successful 
practice of accountants in the new normal era. The population were accountants of 
limited partnership in Yala province with a total of 4,329, the samples with a total of 
121, and response rates as a percentage 33.06. The instrument used was a 
questionnaire. The data were analyzed using statistics of multiple regression analysis 
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and Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient. It was found that the 
essential competencies that effect on successful practice.In addition, essential 
competencies, four of dimensions that effect on successful practice are positively 
correlated were critical thinking, digital literacy, information literacy, interpersonal 
skills. 
 

 Keywords: Essential Competencies; Successful Practice; New Normal Era;        
                 Accountants 
  

บทน า   
 ธุรกิจสมัยใหม่ได้รับอิทธิพลจากการเปลี่ยนแปลงอย่างเป็นพลวัฒน์ ความก้าวหน้าของ
เทคโนโลยี การเปลี่ยนแปลงรูปแบบของการจัดการธุรกิจ การผลิตต่างๆ หรือสภาพแวดล้อมท าให้
องค์กรต้องปรับตัวเพื่อความอยู่รอด อย่างไรก็ตาม ท่ามกลางสถานการณ์ของโรคระบาดไวรัสโคโรน่า
2019 และการล็อคดาวน์ ท าให้เกิดความวุ่นวายครั้งใหญ่ที่สุดในประวัติศาสตร์ (Sarea,2020) ส่งผล
กระทบอย่างรุนแรงต่อสุขภาพ เศรษฐกิจ และความเป็นอยู่ที่ดี ส าหรับการด าเนินงานขององค์กรภาค
ธุรกิจ การปฏิบัติงานเปลี่ยนแปลงแบบฉับพลัน การท างานที่ผ่านระบบทางไกล (Remote working) 
ถูกน ามาใช้เพื่อแก้ปัญหา โดยเป็นการป้องกันการแพร่ระบาดของโรคระบาดไวรัสโคโรน่า 2019     
ทางหนึ่ง ท าให้บุคคลและองค์กรต้องหาแนวทางในการปรับตัว ทั้ งนี้  องค์กรต้องการผู้ที่มี
ความสามารถและความเชี่ยวชาญ (Abrahamyan, Atayan, Sharabaeva & Gureva, 2021) เพื่อ
ขับเคลื่อนให้องค์กรเกิดความส าเร็จ  
 นักบัญชีมีบทบาทส าคัญในการจัดท าบัญชี รายงานทางการเงิน และอื่น ๆ ซึ่งไม่ได้จ ากัด
แค่งานบัญชีอีกต่อไป แต่ต้องเกี่ยวข้องกับการวิเคราะห์กิจกรรมต่าง  ๆ ที่ผ่านมาขององค์กรการ
ตรวจสอบ การประเมินสภาพการณ์ปัจจุบันและการมีส่วนร่วมในกระบวนการตัดสินใจในกิจกรรม
อนาคตขององค์กร (Papadopoulou & Papadopoulou, 2020) โดย Kaka (2020) ระบุว่า งาน
ด้านบัญชีช่วยส่งเสริมและขยายธุรกิจให้องค์กรอย่างรวดเร็วภายใต้สถานการณ์โรคไวรัสโคโรน่า 2019 
และนักบัญชีต้องท างานเสมือนจริง โดยต้องท างานผ่านเทคโนโลยี  (Hylan & Rosenberg, 2021) 
ดังนั้น นักบัญชีจึงต้องมีสมรรถนะเพื่อให้มั่นใจว่าจะสามารถสนบัสนุนให้องค์กรด าเนินงานได้โดยบรรลุ
เป้าหมาย  
 สมรรถนะ คือ ทักษะ ความรู้และความสามารถที่บุคคลควรมีเมื่อท างานที่ได้รับ
มอบหมายให้บรรลุเป้าหมาย (Chung & Lo, 2007) โดยสามารถน ามาใช้วัดผลการปฏิบัติงานของแต่
ละบุคคลและความส าเร็จในชีวิต (Wong, 2020) ดังนั้น นักบัญชีก าลังอยู่ระหว่างการเปลี่ยนผ่านเป็น
ระบบดิจิทัลที่ยั่งยืน โดยถูกก าหนดให้เพิ่มความเป็นนวัตกรรม ซึ่งต้องมีความรู้ความเข้าใจใน
เทคโนโลยีและบิ๊กดาต้า (Pilipczuk, 2020) องค์กรธุรกิจจึงเริ่มสรรหา คัดสรร พัฒนาผู้ที่มี
ความสามารถในการปฏิบัติงานที่เหนือกว่า (Wong, 2020)  
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การวิจัยครั้งนี้ มุ่งวิเคราะห์ผลกระทบของสมรรถนะที่จ าเป็นกับความส าเร็จในการ
ปฏิบัติงานของพนักงานบัญชีในยุคความปกติใหม่ ซึ่งศึกษากับพนักงานบัญชีในกิจการห้างหุ้นส่วน
จ ากัด ผลลัพธ์ที่ได้จากการวิจัยสามารถน าไปใช้เป็นแนวทางส าคัญในการพัฒนาปรับปรุงการ
ปฏิบัติงานของนักบัญชีให้มีความเป็นมืออาชีพและสอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงไปในยุคความ   
ปกติใหม่  

 

วัตถุประสงค์การวิจัย  
 เพื่อวิเคราะห์ผลกระทบของสมรรถนะที่จ าเป็นกับความส าเร็จในการปฏิบัติงานของ
พนักงานบัญชีในยุคความปกติใหม่ 
 

ทบทวนวรรณกรรม/กรอบแนวคิด 
แนวคิดการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ 

บุคคลถือเป็นทรัพย์สินที่ส าคัญที่สุดขององค์กร ซึ่งถูกก าหนดให้เป็นผู้มีความสามารถหรือ            
มีสมรรถนะในการท างานภายใต้เทคโนโลยี (Cerika & Maksumic, 2017) โดยความสามารถของ
บุคคล เป็นปัจจัยส าคัญท าให้บรรลุผลการปฏิบัติงานและเป้าหมายขององค์กร (Lubis, Absah & 
Lumbanraja,2019) ซึ่งการแข่งขันทางธุรกิจ และความซับซ้อนของการท างานที่ต้องผ่านระบบ
ออนไลน์ผู้ที่มีความสามารถจึงเป็นผู้ที่แสดงให้เห็นถึงความมีประสิทธิภาพในการท างานสูง         
(Kock & Eilstrom,2008) ความสามารถจึงถือเป็นความเชี่ยวชาญที่ช่วยในการปรับปรุงงานให้มี
ประสิทธิภาพและบรรลุเป้าหมายตามที่ก าหนดไว้ (Yamali, 2017)  
 

สมรรถนะที่จ าเป็นในการปฏิบตัิงาน 
 งานด้านการบัญชีผู้ประกอบการมักมองหานักบัญชีที่มีความเป็นมืออาชีพ มีความรู้ด้าน
เทคนิค ทักษะ และความสามารถโดยเฉพาะความสามารถในการท าธุรกรรมที่มีความซับซ้อน ซึ่งถูก
คาดหวังว่าต้องเป็นผู้มีความรู้ ความสามารถ ทักษะและสร้างคุณค่าให้องค์กรได้ อาทิ ทักษะ
ผลกระทบระหว่างบุคคลซึ่งถือว่าส าคัญที่สุด (Rufino, Payabyab & Lim, 2017) อย่างไรก็ตาม 
สมรรถนะของบุคคลในองค์กรสามารถแบ่งได้เป็น 3 ประเภท คือ 1) สมรรถนะความเป็นผู้น า       
2) สมรรถนะในการบริหารจัดการ และ 3) สมรรถนะที่จ าเป็นในการปฏิบัติงาน (Özçelik & 
Ferman,2006) โดยงานวิจัยนี้มุ่งศึกษาสมรรถนะที่จ าเป็นในการปฏิบัติงาน ทั้งนี้ สมรรถนะ 
หมายถึง ความสามารถในการปฏิบัติงานโดยมีทักษะ (Skills) ความรู้ (Knowledge) และทัศนคติใน
งาน (Work Attitude) (Saban, Basalamah, Gani, & Rahman, 2020) ส าหรับงานวิจัยนี้ 
สมรรถนะ หมายถึง  ความรู้ ความสามารถ และทักษะของบุคคลในการคิดเชิงวิพากษ์ ความฉลาดรู้
ทางดิจิทัล ความฉลาดรู้สารสนเทศ ความสามารถในการท างานร่วมกับผู้อื่นอย่างชาญฉลาด 
ความสามารถในการระบุโอกาสสร้างคุณค่าให้กับองค์กร และความสามารถในการรับมือกับ
สถานการณ์ความไม่แน่นอน 
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ด้านการคิดเชิงวิพากษ์ (Critical Thinking) 
การคิดเชิงวิพากษ์เป็นเครื่องมือส าคัญในการบริหารจัดการองค์กร เป็นส่วนส าคัญในการ

ก าหนดความดีของบุคคลและสังคม (Indrašien et al.,2021) ปัจจุบันองค์กรแสวงหาบุคคลที่มีทักษะ
ด้านการคิดเชิงวิพากษ์ในระดับสูง (Shaw et al.,2019) ซึ่งมีความจ าเป็นเพื่อช่วยแก้ปัญหาให้องค์กร 
ช่วยในการตัดสินใจและการปรับปรุงกิจกรรมการด า เนินงาน จึงถูกน ามาใช้ในการวิเคราะห์
ความสามารถของบุคคลในการท างาน (World Economic Forum, 2020) ดังนั้น บุคคลทุกคนจึง
ควรมีความคิดเชิงวิพากษ์ไม่ว่าจะอยู่ในต าแหน่งระดับใดขององค์กร (Indrašien et al.,2021) 
งานวิจัยนี้ การคิดเชิงวิพากษ์ หมายถึง ความสามารถของบุคคลในการใช้ความคิดหรือกระบวนการคิด
อย่างมีเหตุผลในการวิเคราะห์ปัญหา จัดล าดับความส าคัญของปัญหาและการแก้ปัญหาอย่าง
สร้างสรรค์ 
 

ด้านความฉลาดรู้ทางดิจิทลั (Digital Literacy) 
ความฉลาดรู้ทางดิจิทัลถูกก าหนดว่าเป็นสมรรถนะที่จ าเป็นในยุคของข้อมูลและการสื่อสาร 

อยู่ในรูปแบบดิจิทัล (Littlejohn, Beetham & Mcgill, 2012) เป็นผลกระทบระหว่างมนุษย์กับ
เทคโนโลยี ซึ่งต้องมีความรู้หลายด้านและทักษะในการปฏิบัติผ่านอุปกรณ์ที่เชื่อมต่อสมัยใหม่ รวมทั้ ง
ความสามารถของบุคคลในการเรียนรู้เข้าใจการท างานในสังคมดิจิทัลและสามารถบูรณาการความรู้
ทางคอมพิวเตอร์ สารสนเทศ การเท่าทันสื่อ สามารถสื่อสารและท างานร่วมกับผู้อื่นบนเครือข่าย
ดิจิทัล (JISC,2011) ความฉลาดรู้ทางดิจิทัล คือ ความสามารถด้านการรับรู้ สติปัญญา อารมณ์ และ
สังคมเมื่อต้องเผชิญหน้ากับความท้าทายและปรับตัวให้เข้ากับยุคดิจิทัล (Park, 2017) งานวิจัยนี้ 
ความฉลาดรู้ด้านดิจิทัล หมายถึง ความสามารถในการน าเทคโนโลยีใหม่มาใช้ในกระบวนการท างาน 
และใช้ช่องทางดิจิทัลในการสื่อสารในการปฏิบัติงานเพื่อให้งานเกิดความถูกต้อง ทันเวลา โดยรู้จักใช้
เทคโนโลยีดิจิทัลอย่างระมัดระวัง รู้ทันระบบความปลอดภัยและสามารถควบคุมอารมณ์ก่ อน
แสดงออกอยู่เสมอ    

 

ด้านความฉลาดรู้สารสนเทศ (Information Literacy) 
สมรรถนะด้านความฉลาดรู้สารสนเทศ เป็นความรู้และความสามารถที่จ าเป็นส าหรับบุคคล

ในการแสดงบทบาททางสังคม (Hemmati,2017) รวมทั้งทัศนคติ การวิเคราะห์ ประเมิน จัดระเบียบ 
และสังเคราะห์ข้อมูลเพื่อแก้ปัญหา (Shih,2008) ปัจจุบันเทคโนโลยีได้มีการพัฒนาอย่างรวดเร็ว ความ
ฉลาดรู้สารสนเทศจึงเป็นมากกว่าการมีความรู้ที่เกี่ยวกับคอมพิวเตอร์ แต่เป็นความรู้เกี่ยวกับการ
เข้าถึงข้อมูล การดึงข้อมูลจากแหล่งอิเล็กทรอนิกส์ (Adeleke & Emeahara,2016) และความรู้
เกี่ยวกับความซับซ้อนของแหล่งข้อมูล ซึ่งเป้าหมายส าคัญของความฉลาดรู้สารสนเทศ เพื่อเพิ่มขีด
ความสามารถของบุคคลในการท างานให้มีประสิทธิผล ช่วยสร้างสรรค์นวัตกรรมให้องค์กร (Abmad, 
Widen & Huvila,2020) ส าหรับงานวิจัยนี้ ความฉลาดรู้สารสนเทศ หมายถึง ความรู้  ความเข้าใจใน
สารสนเทศจากบุคคล สิ่งพิมพ์และแหล่งข้อมูลอิเล็กทรอนิกส์อย่างถูกต้อง ให้ความส าคัญกับการ
ปฏิบัติตามกฎระเบียบ และกฎหมายที่เกี่ยวข้องเพื่อให้งานมีความถูกต้อง 
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ด้านความสามารถในการท างานร่วมกับผู้อื่นอย่างชาญฉลาด (Interpersonal Skills) 
องค์กรต้องการบุคคลที่มีความสามารถและให้ความส าคัญในด้านนี้มากขึ้นในปัจจุบัน 

(Tonidandel, Braddy & Fleenor, 2012) ความสามารถนี้ประกอบด้วย 1) ทักษะทางอารมณ์ 
(Emotional Skills) จะสะท้อนถึงวิธีการเข้าใจบุคคลและความสามารถในการควบคุมอารมณ์ และ   
2) ทักษะทางการเมือง (Political Skill) โดยทักษะทางอารมณ์ เป็นความสามารถในการเข้าใจผู้อื่นจึง
จะมีอิทธิพลต่อบุคคล ซึ่งเป็นวิธีที่เอื้อต่อความส าเร็จในการท างานของบุคคลและองค์กร (Ferris, 
Perrewé, Anthony & Gilmore,2000) ประกอบด้วย 4 องค์ประกอบ คือ 1) ความฉลาดทางสังคม 
2) อิทธิพลระหว่างบุคคล 3) ความสามารถในการสร้างเครือข่าย และ 4) ความจริงใจที่ชัดเจน 
(Ferris, Davidson & Perrewé,2005) ซึ่งทักษะทางการเมืองจะมีความเชื่อมโยงกับผลงานของทีม 
(Ahearn, Ferris, Hochwarter, Douglas & Ammeter,2004) งานวิจัยนี้ ความสามารถในการ
ท างานร่วมกับผู้อื่นอย่างชาญฉลาด หมายถึง ความสามารถในการสร้างบรรยากาศในการสื่อสาร      
ซึ่งกันและกันระหว่างฝ่ายงาน ไม่โอ้อวด ควบคุมอารมณ์ได้อย่างเหมาะสม สนับสนุนซึ่งกันและกัน      
ในการปฏิบัติงาน และการก าหนดเป้าหมายเพื่อความส าเร็จในงาน 
 

ด้านการระบุโอกาสสร้างคุณค่าให้กับองค์กร (Opportunity Identification for Valuing 
Ideas) 

หัวใจของการด าเนินธุรกิจ คือการสร้างคุณค่าจากกระบวนการภายในผ่านกระบวนการสร้าง
คุณค่าสู่ภายนอกด้วยการปรับปรุงประสทิธิภาพการด าเนินงาน ในมุมมองความสามารถของบุคคลต้อง
มีความสามารถในการวิเคราะห์ ประเมินและระบุโอกาสที่เกิดขึ้นของธุรกิจ เสนอแนวทางในการรับมือ
ต่อ   การเปลี่ยนแปลงไปของสภาพปัญหาได้ ทั้งนี้ สามารถวิเคราะห์ความเสี่ยงและผลประโยชน์เพื่อ
การตัดสินใจที่ถูกต้อง เพื่อให้องค์กรเกิดความเข้าใจในปัญหา (Prahalad & Ramaswamy, 2004) 
ปัจจุบันเป็นยุคแห่งการน าเทคโนโลยีมาใช้ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในบริบทของการสื่อสารบนสื่อสังคม
ออนไลน์ (Kao, Yang, Wu, & Cheng, 2016) เกิดการสื่อสารหลายทิศทาง ความสามารถของบุคคล
ในการระบุโอกาสการสร้างคุณค่าให้องค์กรน าสู่ความส าเร็จในการปฏิบัติงานจึงมีความส าคัญมากขึ้น 
งานวิจัยนี้ การระบุโอกาสสร้างคุณค่าให้กับองค์กร หมายถึง ความสามารถในการสื่อสารระหว่าง
องค์กรกับพนักงานที่สร้างสรรค์ การสร้างประโยชน์ให้กับชุมชน องค์กร รวมทั้งตระหนักถึงประโยชน์
ส่วนรวม 

 

ด้านความสามารถในการรับมือกับสถานการณ์ที่ไม่แน่นอน (Dealing With Ambiguity and 
Risk) 

พลวัตของสภาพแวดล้อม ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีและความวุ่นวายด้านเศรษฐกิจ      
ท าให้ธุรกิจเกิดการเปลี่ยนแปลงบ่อยครั้งกว่าที่เคยเป็น มีผลต่อวัฒนธรรม พฤติกรรม และทัศนคติ     
ที่น ามาใช้ในการปฏิบัติงานให้ส าเร็จ เกิดสภาวะความคลุมเครือ ไม่ชัดเจน คนส่วนใหญ่ขาดทักษะ ใน
การจัดการความเปลี่ยนแปลง (Shin, Taylor, & Seo, 2012) ดังนั้น บุคคลที่มีความสามารถในการ
รับมือกับการเปลี่ยนแปลงก็จะได้รับความสนใจมากข้ึน ทั้งนี้ สถานการณ์ที่ไม่แน่นอนสามารถจ าแนก
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ได้ 3 ประเภท คือ 1) สถานการณ์ใหม่ที่ไม่เหมือนกับสิ่งที่เคยเป็นหรือมีมาก่อน 2) เป็นสถานการณ์ที่มี
ความซับซ้อนมาก มีรูปแบบในการประมวลผลยาก หรือเข้าใจยาก และ 3) สถานการณ์ขัดแย้งด้วย
กันเอง ซึ่งยากแก่การปรองดอง (Nicolaidis & Katsaros,2011) งานวิจัยนี้ ความสามารถในการ
รับมือกับสถานการณ์ที่ไม่แน่นอน หมายถึง ความสามารถในการแก้ปัญหา  ให้เกิดความชัดเจน รับมือ
กับขั้นตอนการด าเนินงานที่แตกต่างกันไป ความสามารถในการแก้ไขแผนงานตามสถานการณ์ที่
เปลี่ยนแปลงไป 

 

ความส าเร็จในการปฏิบัติงาน (Successful Practice) 
ปัจจัยหลายอย่างเป็นตัวเร่งการท างานของบุคคล เช่น เศรษฐกิจ นโยบาย การเปลี่ยนแปลง

ทางสังคม วัฒนธรรมและเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร ความส าเร็จในการปฏิบัติงานจะ
พิจารณาจากวิธีการและผลลัพธ์ของงานที่แสดงถึงกระบวนการ ขั้นตอน และการปฏิบัติงานของบุคคล
ที่มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล (Rulandari,AP & Si,2017) ส าหรับการวัดผลการปฏิบัติงาน
นอกจากการวัดทักษะการอ่าน การเขียน และการค านวณแล้วยังรวมถึงภาวะผู้น า ทักษะด้านมนุษย
สัมพันธ์ ทักษะการสื่อสาร และอื่น ๆ (McClelland,1973) ความส าเร็จในการปฏิบัติงานจึงเป็น
ความสามารถในการท างานของแต่ละบุคคลที่สามารถปรับตัวให้เข้ากับการเปลี่ยนแปลงใน
สภาพแวดล้อมการท างานจะท าให้งานบรรลุเป้าหมายที่ก าหนดไว้ (Arthur, Claman & Defillipi, 
1995) งานวิจัยนี้ ความส าเร็จในการปฏิบัติงาน ความสามารถในการใช้ทรัพยากรที่มีอย่างจ ากัดของ
องค์กรอย่างคุ้มค่า ปฏิบัติงานด้วยความซื่อสัตย์ ผลงานมีความถูกต้อง รวดเร็ว มีคุณภาพ และให้การ
ปฏิบัติงานบรรลุเป้าหมาย 
 

สมมติฐานการวิจัย 
H1: สมรรถนะที่จ าเป็นในการปฏิบัติงานด้านการคิดเชิงวิพากษ์มีผลกระทบเชิงบวกต่อ

ความส าเร็จในการปฏิบัติงาน, H2: สมรรถนะที่จ าเป็นในการปฏิบัติงานด้านความฉลาดรู้ทางดิจิทัลมี
ผลกระทบเชิงบวกต่อความส าเร็จในการปฏิบัติงาน,H3: สมรรถนะที่จ าเป็นในการปฏิบตัิงานด้านความ
ฉลาดรู้สารสนเทศมีผลกระทบเชิงบวกต่อความส าเร็จในการปฏิบัติงาน, H4: สมรรถนะที่จ าเป็นในการ
ปฏิบัติงานด้านความสามารถในการท างานร่วมกับผู้อื่นอย่างชาญฉลาดมีผลกระทบเชิงบวกต่อ
ความส าเร็จในการปฏิบัติงาน, H5: สมรรถนะที่จ าเป็นในการปฏิบัติงานด้านการระบุโอกาสสร้าง
คุณค่าให้กับองค์กรมีผลกระทบเชิงบวกต่อความส าเร็จในการปฏิบัติงาน, H6: สมรรถนะที่จ าเป็นใน
การปฏิบัติงานด้านความสามารถในการรับมือกับสถานการณ์ที่ไม่แน่นอนมีผลกระทบเชิงบวกต่อ
ความส าเร็จในการปฏิบัติงาน H7: สมรรถนะที่จ าเป็นในการปฏิบัติงานมีผลกระทบเชิงบวก
ความส าเร็จในการปฏิบัติงาน 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
  ตัวแปรอิสระ                                                ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวจิัย 
 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
     ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง (Sample Population) ที่ใช้ในการวิจัย คือ พนักงานบัญชีที่
ปฏิบัติงานในกิจการห้างหุ้นส่วนจ ากัดสามจังหวัดชายแดนภาคใต้ จ านวน 4,329 แห่ง ได้จากการ    
ขอข้อมูลกับกรมพัฒนาธุรกิจการค้าเมื่อเดือนมีนาคม 2564 ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา จ านวน        
366 แห่ง ค านวณขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตร (Yamane,1967) ที่ระดับนัยส าคัญ .05  
  

2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยและคุณภาพของเครื่องมือ 
    เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม มี 5 ตอน คือ ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบ
แบบสอบถาม คือ เพศ อายุ ศาสนา ระดับการศึกษา ประสบการณ์ท างาน และต าแหน่งงานมีลักษณะ
แบบตรวจสอบรายการ (Check list) ตอนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปขององค์กร คือ ที่ตั้งขององค์กร จ านวนทุน
จดทะเบียน จ านวนบุคลากรภายในองค์กร จ านวนบุคลากรด้านงานบัญชี และระยะเวลาด าเนินงาน 
มีลักษณะแบบตรวจสอบรายการ (Check list) ตอนที่ 3 ระดับสมรรถนะที่จ าเป็นในการปฏิบัติงานใน
ยุคความปกติใหม่ ตอนที่ 4 ระดับความส าเร็จในการปฏิบัติงาน ตอนที่ 3 และตอนที่ 4 แบบสอบถาม
มีลักษณะเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ (Likert, 1967) คือ ระดับความ
คิดเห็นมากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยที่สุด และตอนที่ 5 คือข้อเสนอแนะ  

แบบสอบถามน ามาตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ คือ ความเที่ยงตรง (Validity) และความ
เชื่อมั่น (Reliability) โดยการตรวจสอบความเที่ยงตรงเป็นการหาค่าความเที่ยงตรงของเนื้อหา 
(Content Validity) ซึ่งให้ผู้เชี่ยวชาญจ านวน 3 ท่าน พิจารณาตรวจสอบเนื้อหาตามโครงสร้างโดยใช้

H1-H7 

สมรรถนะที่จ าเป็นในการปฏิบตัิงาน 
- ด้านการคิดเชิงวิพากษ ์
- ด้านความฉลาดรู้ทางดิจทิัล  
- ด้านความฉลาดรูส้ารสนเทศ  
- ด้านความสามารถในการท างานร่วมกับผู้อื่นอย่าง

ชาญฉลาด  
- ด้านการระบุโอกาสสร้างคุณคา่ให้กับองค์กร 
- ด้านความสามารถในการรับมอืกับสถานการณ์ที่

ไม่แน่นอน  

ความส าเร็จใน 
การปฏิบัติงาน 
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ดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามและวัตถุประสงค์ (Item-Objective Congruence Index : 
IOC) ซึ่งงานวิจัยนี้ค านวณค่า IOC แต่ละข้อค าถามเป็น 1 นั่นคือ ข้อค าถามนั้นสอดคล้องกับเนื้อหา
หรือพฤติกรรมที่ต้องการวัด นอกจากนี้ ได้มีการค านวณค่าน้ าหนักองค์ประกอบ โดยใช้เกณฑ์การ
พิจารณาค่าน้ าหนักองค์ประกอบ (Factor Loadings) ต้องมีค่ามากกว่า 0.40 (Nunnally & 
Bernstein, 1994) ซึ่งงานวิจัยนี้มีค่า Factor Loadings ระหว่าง 0.638-0.913 และ 2) ความเชื่อมั่น 
(Reliability) ของตัวแปรทั้งหมด โดยใช้ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coefficient) ของแต่ละด้าน
ตามวิธีของครอนบาค (Cronbach) ซึ่งค่าที่ได้ต้องมากกว่า 0.70 (Hair, Black, Babin & Anderson, 
2010) งานวิจัยนี้ได้ค่าระหว่าง 0.794-0.918 เป็นค่าที่ยอมรับได้ เครื่องมือมีความเชื่อมั่นที่เพียงพอ 
แสดงไว้ในตารางที่ 1 

 

ตารางที่ 1 แสดงค่าน้ าหนักองคป์ระกอบและค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา 
 

ตัวแปร n Factor 
Loadings 

Cronbach’ 
Alpha 

ด้านการคิดเชิงวิพากษ ์(CTT) 121 0.757 - 0.867 0.863 
ด้านความฉลาดรู้ทางดิจทิัล (DTL) 121 0.638 - 0.843 0.836 
ด้านความฉลาดรูส้ารสนเทศ (ITL) 121 0.715 - 0.798 0.815 
ด้านความสามารถในการท างานร่วมกับผู้อื่นอย่าง
ชาญฉลาด (ITS) 
ด้านการระบุโอกาสสร้างคุณคา่ให้กับองค์กร (OVI) 

121 
 

121 

0.658 - 0.848 
 

0.679 - 0.847 

0.794 
 

0.806 
ด้านความสามารถในการรับมือกับสถานการณ์ที่ไม่
แน่นอน (DAR) 

121 0.731 - 0.913 0.813 

ความส าเร็จในการปฏิบัติงาน (SIP) 121 0.889 - 0.903 0.918 
 

 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
        ผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม เก็บข้อมูลแบบปฐมภูมิด้วยการส่ง
แบบสอบถามทางไปรษณีย์จ านวน 366 ฉบับ หลังจากส่งแบบสอบถาม 3 สัปดาห์ ได้รับคืนจ านวน   
73 ฉบับ จึงได้ท าการติดตามและส่งแบบสอบถามฉบับใหม่ให้กับกิจการที่ยังมิได้ส่งคืน หลังจาก        
3 สัปดาห์ ได้รับคืนจ านวน 59 ฉบับ รวม 132 ฉบับ โดยแบบสอบถามถูกต้องและครบถ้วนจ านวน 
121 ฉบับ คิดเป็นร้อยละ 33.06 เมื่อเทียบกับจ านวนแบบสอบถามที่ส่งไปยังตัวอย่าง สอดคล้องกับ 
Aaker, Kumar & Day (2001) ได้น าเสนอว่าการส่งแบบสอบถามต้องมีอัตราตอบกลับอย่างน้อย   
ร้อยละ 20 จึงถอืว่ายอมรับได้ 
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 4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
       ผู้วิจัยท าการทดสอบสมมติฐานผลกระทบระหว่างตัวแปรอิสระกับตัวแปรตามด้วยสถิติ
การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multivariate Regression Analysis)  
 

ผลการวิจัย  
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 30-45 ปี นับถือศาสนาอิสลาม      

มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีสถานภาพสมรส รายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 10,001 - 15,000 บาท 
และประสบการณ์การท างานน้อยกว่า 5 ปี ส าหรับการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ของสมรรถนะที่จ าเป็นใน
การปฏิบัติงานกับความส าเร็จในการปฏิบัติงาน แสดงไว้ในตารางที่ 2 ดังนี้ 

 

ตารางที ่2 แสดงการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ของสมรรถนะทีจ่ าเปน็ในการปฏบิัติงานกับความส าเร็จใน
การปฏิบัติงาน 

 

ตัวแปร CTT DTL ITL ITS OVI DAR SIP 
ค่าเฉลี่ย x ̅ 3.849 3.742 3.881 3.741 3.849 3.867 3.855 
ค่าความเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D) 

0.549 0.573 0.560 0.676 0.604 0.624 0.717 

ด้านการคิดเชิงวิพากษ ์
(CTT) 

1.000       

ด้านความฉลาดรู้ทาง
ดิจิทัล (DTL) 

0.468*** 1.000      

ด้านความฉลาดรู้
สารสนเทศ (ITL) 

0.547*** 0.801*** 1.000     

ด้านความสามารถใน
การท างานร่วมกับผู้อืน่
อย่างชาญฉลาด (ITS) 
ด้านการระบุโอกาส
สร้างคุณค่าให้กับ
องค์กร (OVI) 

0.576*** 
 
 

0.523*** 

0.658*** 
 
 

0.416*** 

0.814*** 
 
 

0.736*** 

1.000 
 
 

0.753*** 

 
 
 

1.000 

  

ด้านความสามารถใน
การรับมือกบั
สถานการณ์ทีไ่ม่
แน่นอน (DAR) 

0.583*** 0.668*** 0.797*** 0.811*** 0.789*** 1.000  

ความส าเร็จในการ
ปฏิบัติงาน (SIP) 

0.620*** 0.783*** 0.779*** 0.793*** 0.507*** 0.709*** 1.000 

*** นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
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จากตารางที่ 2 แสดงผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์สมรรถนะที่จ าเป็นในการ
ปฏิบัติงานกับความส าเร็จในการปฏิบัติงาน พบว่า ค่าสหสัมพันธ์อยู่ระหว่าง 0.468 – 0.814           
มีผลกระทบเชิงบวกอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 นอกจากนี้ ได้ทดสอบ Multicollinearity 
โดยใช้ค่า VIF พบว่าค่า VIF ของตัวแปรอิสระ คือ สมรรถนะที่จ าเป็นในการปฏิบัติงานมีค่าตั้งแต่ 
2.413 -5.790 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 10 แสดงว่าตัวแปรอิสระมีผลกระทบกันในระดับที่ไม่ก่อให้เกิดปัญหา 
Multicollinearity (Black, 2006) สามารถน าไปใช้วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณได้ 
 

ตารางที่ 3 แสดงการทดสอบผลกระทบขององค์ประกอบสมรรถนะที่จ าเป็นในการปฏิบัตงิานกับ
ความส าเร็จในการปฏิบัติงาน 

 

องค์ประกอบสมรรถนะที่จ าเป็นในการ
ปฏิบัติงาน 

ตัวแปรตาม (ความส าเร็จในการปฏิบัติงาน (SIP)) 
B Std. 

Error 
t p-value 

ด้านการคิดเชิงวิพากษ์ (CTT) 0.119 0.060 1.966 0.052* 
ด้านความฉลาดรู้ทางดิจทิัล (DTL) 0.128 0.057 2.258 0.026** 
ด้านความฉลาดรูส้ารสนเทศ (ITL) 0.245 0.090 2.719 0.008*** 
ด้านความสามารถในการท างานร่วมกับผู้อื่น
อย่างชาญฉลาด (ITS) 
ด้านการระบุโอกาสสร้างคุณคา่ให้กับองค์กร 
(OVI) 

0.632 
 

-0.086 

0.085 
 

0.065 

7.434 
 

-1.333 

0.000*** 

 
0.185 

ด้านความสามารถในการรับมือกับสถานการณ์
ที่ไม่แนน่อน (DAR) 

-0.072 0.061 -1.176 0.242 

R = 0.918   R2 = 0.844   Adj R2 = 0.835   S.E.est = 0.40587 
*p<.10, **p<.05, ***p<.01 ความมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 

  จากตารางที่ 3 การวิเคราะห์ผลกระทบระหว่างองค์ประกอบของสมรรถนะที่จ าเป็นในการ
ปฏิบัติงานกับความส าเร็จในการปฏิบัติงานของกิจการห้างหุ้นส่วนจ ากัด โดยการวิเคราะห์การถดถอย
พหุคูณแบบขั้นตอน (Stepwise Regression) พบว่า สมรรถนะที่จ าเป็นในการปฏิบัติงานมี            
4 องค์ประกอบที่มีผลกระทบกับความส าเร็จในการปฏิบัติงาน คือ ด้านการคิดเชิงวิพากษ์ (CTT) ด้าน
ความฉลาดรู้ทางดิจิทัล (DTL) ด้านความฉลาดรู้สารสนเทศ (ITL) และด้านความสามารถในการท างาน
ร่วมกับผู้อื่นอย่างชาญฉลาด (ITS) โดยค่าก าลังสองของสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณ ส่งผลถึงร้อยละ 
80.44 (R2 = 0.844) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการ
พยากรณ์ (S.E.est) = 0.40587 และค่าสัมประสิทธิ์ของการพยากรณ์ปรับปรุงส่งผลถึงร้อยละ 80.35 
(Adj R2 = 0.835) 
 
 



 
 

57 
 

ตารางที่ 4 แสดงการทดสอบผลกระทบของสมรรถนะที่จ าเปน็ในการปฏิบัติงานกบัความส าเร็จ 
             ในการปฏิบัตงิาน 
 

สมรรถนะที่จ าเปน็ในการปฏิบัตงิาน ตัวแปรตาม (ความส าเร็จในการปฏิบัติงาน (SIP)) 
B Std. Error t p-value 

สมรรถนะที่จ าเปน็ในการปฏิบัตงิาน 
(CNP) 

0.907 0.039 23.49 0.000*** 

R = 0.907   R2 = 0.823   Adj R2 = 0.821   S.E.est = 0.42290 
*p<.10, **p<.05, ***p<.01 ความมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 

 จากตารางที่ 4 การวิเคราะห์ผลกระทบระหว่างสมรรถนะที่จ าเป็นในการปฏิบัติงานกับ
ความส าเร็จในการปฏิบัติงานของกิจการห้างหุ้นส่วนจ ากัด โดยค่าก าลังสองของสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์ ส่งผลถึงร้อยละ 82.30 (R2 = 0.823) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ.05 มีความคลาด
เคลื่อนมาตรพยากรณ์ (S.E.est) = 0.42290 และค่าสัมประสิทธิ์ของการพยากรณ์ปรับปรุงส่งผลถึง 
ร้อยละ 82.10 (Adj R2 = 0.821) 
 

อภิปรายผล 
การวิเคราะห์ผลกระทบระหว่างสมรรถนะที่จ าเป็นกับความส าเร็จในการปฏิบัติงานของ

พนักงานบัญชีในยุคความปกติใหม่ พบว่า สมรรถนะที่จ าเป็นในการปฏิบัติงานมีผลกระทบเชิงบวกกับ
ความส าเร็จในการปฏิบัติงานสอดคล้องกับงานวิจัยของ Chung & Lo (2007) ระบุว่า สมรรถนะเป็น
ทักษะ ความรู้และความสามารถที่บุคคลควรมีเมื่อท างานที่ได้รับมอบหมายให้ส าเร็จ โดยสมรรถนะที่
จ าเป็นในการปฏิบัติงานทั้ง 6 องค์ประกอบ พบว่ามี 4 องค์ประกอบที่มีผลกระทบต่อความส าเร็จใน
การปฏิบัติงานอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ คือ ด้านการคิดเชิงวิพากษ์ (CTT) ด้านความฉลาดรู้ทางดิจทิลั 
(DTL) ด้านความฉลาดรู้สารสนเทศ (ITL) และด้านความสามารถในการท างานร่วมกับผู้อื่นอย่างชาญ
ฉลาด (ITS) และพบว่ามี 2 องค์ประกอบที่ไม่มีผลกระทบต่อความส าเร็จในการปฏิบัติงานคือ ด้านการ
ระบุโอกาสสร้างคุณค่าให้กับองค์กร (OVI) และด้านความสามารถในการรับมือกับสถานการณ์ที่ไม่
แน่นอน (DAR) โดยมีรายละเอียดแยกเป็นแต่ละองค์ประกอบดังนี้ 

1. ด้านการคิดเชิงวิพากษ์ (CTT) เป็นความสามารถของบุคคลในการใช้ความคิดหรือ
กระบวนการคิดอย่างมีเหตุผลในการวิเคราะห์ปัญหา จัดล าดับความส าคัญของปัญหา และการ
แก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ ซึ่งการมีความสามารถนี้จะช่วยให้การวิเคราะห์ การสังเคราะห์            
การประเมิน และการสรุปเพื่อก าหนดแนวทางในการแก้ไขปัญหาได้อย่างเหมาะสม (Dwyer, Hogan 
& Stewart, 2014) 

2. ด้านความฉลาดรู้ทางดิจิทัล (DTL) เป็นความสามารถของบุคคลในการน าเทคโนโลยีใหม่
มาใช้ในกระบวนการท างาน ซึ่งปัจจุบันการด าเนินธุรกิจขององค์กรมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบเป็น
ดิจิทัล เพื่อความก้าวทันต่อสถานการณ์โลก และเพื่อความเหนือกว่าในการแข่งขัน โดยเป็นปัจจัย
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ส าคัญในการเพิ่มโอกาสให้การท างานเกิดความส าเร็จ (Jose, 2016) และความสามารถฉลาดรู้ทาง
ดิจิทัลเป็นคุณสมบัติที่จ าเป็นของบุคคลเพื่อน ามาใช้ในการท างาน (JISC, 2014) 

3. ด้านความฉลาดรู้สารสนเทศ (ITL) เป็นความรู้ ความเข้าใจในสารสนเทศจากแหล่งข้อมูล
ต่างๆ โดยค านึงถึงความถูกต้องในการปฏิบัติตามกฎระเบียบ และกฎหมายที่เกี่ยวข้อง โดยปัจจุบัน
ได้รับการยอมรับว่าความฉลาดรู้ทางสารสนเทศมีคุณค่าอย่างแท้จริงในการท างาน  (Klusek & 
Bornstein, 2006) ซึ่งในสถานการณ์ของการแพร่ระบาดเชื้อโรคไวรัสโคโรน่า 2019 การส่งข้อมูล
สารสนเทศผ่านระบบออนไลน์มีขนาดใหญ่ ความสามารถในด้านนี้จึงมีความจ าเป็นมากข้ึนในอนาคต 

4. ด้านความสามารถในการท างานร่วมกับผู้อื่นอย่างชาญฉลาด (ITS) เป็นความสามารถใน
การสร้างบรรยากาศในการสื่อสาร การสร้างผลกระทบอันดี การไม่โอ้อวด และสามารถควบคุม
อารมณ์ตนเองได้อย่างเหมาะสม ซึ่งความสามารถในด้านนี้มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในผลงานของ
บุคลากรในองค์กร (Syahrudin, 2018) 

5. ด้านการระบุโอกาสสร้างคุณค่าให้กับองค์กร (OVI) เป็นความสามารถในการวิเคราะห์ 
ประเมินและระบุโอกาสที่ เกิดขึ้นของธุรกิจ อย่างไรก็ตาม แต่ละบุคคลต้องอาศัยความรู้และ
ประสบการณ์ที่เก่ียวข้องสูง (Arentz, Sautet, & Storr, 2013) ซึ่งการเกิดขึ้นของสถานการณ์ของการ
แพร่ระบาดเชื้อโรคไวรัสโคโรน่า 2019 เป็นการเกิดขึ้นครั้งแรกทุกคนในสถานการณ์จึงขาด
ความสามารถนี้ และยังคงถูกมองว่าความสามารถด้านนี้ไม่มีผลต่อความส าเร็จในการปฏิบัติงาน 

6. ด้านความสามารถในการรับมือกับสถานการณ์ที่ไม่แน่นอน (DAR) เป็นความสามารถใน
การรับมือกับสถานการณ์ที่ไม่ชัดเจนและอาจท าให้ธุรกิจเกิดความเสียหายได้ ซึ่งในสถานการณ์ของ
การแพร่ระบาดเชื้อโรคไวรัสโคโรน่า 2019 เป็นช่วงเวลาที่ยากล าบากเกินไปจนไม่มีผู้ใดรับมือกับ
สถานการณ์นี้ได้ จึงถูกมองว่าไม่มีผลกระทบต่อความส าเร็จในการปฏิบัติงาน เพราะบางสถานการณ์
ยากต่อการรับมือ และอาจหาข้อสรุปไม่ได้ว่ามีผลกระทบต่อประสิทธิภาพการท างานหรือไม่ (Al-Swidi, 
2015) 
 

ข้อเสนอแนะ 
 1. ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลการวิจัยไปใช้ 

ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลการวิจัยไปใช้ คือ 1) องค์กรได้ตระหนักและให้ความส าคัญ
กับการพัฒนาสมรรถนะที่จ าเป็นส าหรับนักบัญชี 2) องค์กรสามารถน าผลการวิจัยไปก าหนดนโยบาย
เพื่อเป็นแนวทางในการก าหนดสมรรถนะที่จ าเป็นของนักบัญชี 3) องค์กรน าไปเป็นแนวทางในการ
สนับสนุนให้บุคลากรอบรมเพิ่มสมรรถนะ และ 4) นักบัญชีน ามาใช้เป็นแนวทาง    ในการประเมิน
ความสามารถ และเพิ่มพูนความรู้ ความสามารถตามสมรรถนะที่จ าเป็น 
 2. ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยครั้งต่อไป 

ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยครั้งต่อไป คือ 1) การเพิ่มตัวแปรเพื่อท าการทดสอบ
ผลกระทบและผลกระทบที่มีต่อความส าเร็จในการปฏิบัติงาน เช่น ความฉลาดทางด้านอารมณ์ และ
ความรู้ความสามารถด้านนวัตกรรม 2) ศึกษากลุ่มตัวอย่างอื่นที่ไม่ใช่นักบัญชี หรือศึกษานักบัญชีใน
องค์กรธุรกิจอื่นๆ อาทิ  บริษัทจ ากัด 3) การศึกษาโดยการก าหนดตัวแปรแทรกซ้อน อาทิ 

https://www.tandfonline.com/author/Klusek%2C+Louise
https://www.tandfonline.com/author/Bornstein%2C+Jerry
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สภาพแวดล้อมภายในองค์กร การตระหนักถึงผู้มีส่วนได้เสีย และ 4) การเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการ
สัมภาษณ์เชิงลึกร่วมกับการใช้แบบสอบถาม เพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึก 
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ผลกระทบของส่วนประสมทางการตลาดต่อการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟน 
ของผู้บริโภควัยท างานในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดอุตรดิตถ์ 

 

The impact of marketing mix towards smart mobile phone purchasing 
decision among working-age group consumers in Muang Uttaradit city.  
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บทคัดย่อ  
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดและ       

การตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟน และเพื่อศึกษาอิทธิพลส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อ
สมาร์ทโฟนของผู้บริโภควัยท างานในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดอุตรดิตถ์ ใช้แบบสอบถามเพื่อเก็บรวบรวม
ข้อมูลจากประชากรวัยท างานในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ ก าหนดขนาดตัวอย่าง  โดยสูตรของ
ทาโรยามาเน ได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 399 คน สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล เพื่อทราบค่าจ านวน ร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ ผลการศึกษา พบว่า ความคิดเห็น
ต่อส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดับมากทุกด้าน โดยมีค่าเฉลี่ยภาพรวมอยู่ในระดับมาก          
เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านราคา ส่วนความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อ  การตัดสินใจซื้อสมาร์ท
โฟน โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อมี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ ด้านการประเมินผลทางเลือก และด้านการรับรู้ปัญหากับด้านการตัดสินใจ
ซื้อ ส าหรับผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง  4 ด้าน ได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภควัยท างานในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดอุตรดิตถ์ อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05  
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ค าส าคัญ : ส่วนประสมทางการตลาด; การตัดสินใจซื้อ; สมาร์ทโฟน; ผลกระทบ  
  

Abstrack 
The purposes of this research were to study the opinions on the marketing 

mix and purchasing decision of smartphone and to examine the influence of 
marketing mix on smartphone purchase decisions of working-age consumers in 
Mueang District, Uttaradit Province. A questionnaire was used to collect the data on 
working-age consumers in Mueang District, Uttaradit Province. The 399 samples were 
calculated by using Yamane formula. Data was analyzed to investigate on the 
percentage, mean, standard deviation and multiple regression analysis. The results 
showed that the opinions on the marketing mix were at a high level in every aspect 
and the overall average was at a high level. To consideration of each aspect, the 
results indicated that product had the highest value of mean score. Then, marketing 
promotion, place and price were respectively followed on the value of mean score. 
Moreover, consumer opinions on the purchase decision of smartphone, overall, was 
at a high level. The findings were indicated that post-purchase behavior was at the 
highest level of mean score, then followed by alternative evaluation and perception 
respectively.  Finally, testing hypothesis, product, price, place and promotion had an 
impact on the purchase decision of working-age consumers in Mueang District, 
Uttaradit Province, at .05 level of significant. 
 

Keyword : Marketing mix; Purchase Decision; Smartphone; Impact 
 
บทน า 
 ในยุคปัจจุบันที่มีการพัฒนาทางเทคโนโลยีอย่างรวดเร็ว ส่งผลต่อธุรกิจทั้งด้านการ
ติดต่อสื่อสาร การแข่งขันทางการตลาดที่รุนแรง พฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภค ก่อให้เกิด
การประยุกต์ใช้เทคโนโลยีทางการสื่อสารและการตลาดของธุรกิจ จึงมีช่องทางการสื่อสารหลาย
รูปแบบ เช่น สมาร์ทโฟน อินเตอร์เน็ต อีเมล์ (ฐานิศา มณะโส และเทวี พึ่งชื่น, 2556 : 1) สมาร์ทโฟน 
(Smartphone) กลายเป็นอุปกรณ์ที่คนส่วนใหญ่บนโลกมีเป็นของตัวเอง เพราะตัวเลขการเป็นเจ้าของ
สมาร์ทโฟนสูงถึง 96.2% ของประชากรทั่วโลก ประเทศไทยมีสถิติการใช้อินเทอร์เน็ตโดยรวมอยู่
อันดับที่ 7 แต่เมื่อพิจารณาจากตัวเลขจ านวนชั่วโมงการใช้อินเทอร์เน็ตผ่านสมาร์ทโฟนกลับสูงเป็น
อันดับสองของโลก อยู่ที่ 5.28 นาที ตามอันดับหนึ่งของโลกอย่างฟิลิปปินส์ (Kemp, 2020) ข้อมูลการ
ใช้ ICT ของประชาชนในประเทศไทย ปี พ.ศ. 2564 (ไตรมาส 4) จากการส ารวจครัวเรือนประมาณ 
22.6 ล้านครัวเรือน พบว่า มีการเชื่อมต่ออินเทอร์เน็ต 20.1 ล้าน 
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ครัวเรือน (88.7%) และ มีโทรศัพท์มือถือ 21.9 ล้านครัวเรือน (96.7%) โดยประเภทการใช้
โทรศัพท์มือถือมากที่สุด คือ สมาร์ทโฟน (93%) (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2564) จะเห็นได้ว่าข้อมูล
จากการส ารวจของประชากรโลกกับประชากรในประเทศเป็นไปในทิศทางเดียวกัน ซึ่งแสดงให้เห็นว่า
สมาร์ทโฟนมีปัจจัยส าคัญในการด าเนินชีวิต   

International Data Corporation หรือ IDC สถาบันวิจัยระดับโลกเปิดเผยรายงาน 
Worldwide Quarterly Mobile Phone Tracker ระบุภาพรวมยอดขายสมาร์ทโฟน ตลาดสมาร์ท
โฟน 2563 ทั่วโลก แข่งขันอย่างรุนแรง วิเคราะห์ยอดขายและแนวรุกของแต่ละแบรนด์ ภาพรวม
ยอดขายสมาร์ทโฟนปีที่ผ่านมาทั่วโลกนั้นอยู่ที่ 1,370.8 ล้านเคร่ือง โดยเจ้าตลาดที่มียอดสูงสุดอันดับ 
1 มาอย่างต่อเนื่องคือสมาร์ทโฟนสัญชาติเกาหลีใต้ Samsung 295.7 ล้านเครื่อง รองลงมาได้แก่ 
Huawei 240.6 ล้านเครื่อง ขณะที่ Apple ตกมาอยู่อันดับ 3 อยู่ที่ 191 ล้านเครื่อง นอกจากนี้ ยังพบ
อีกว่าในตลาดสมาร์ทโฟนนั้นแบรนด์สัญชาติจีนครองส่วนแบ่งไปถึง 54 % เพราะ  มีทั้ง Huawei 
Xiaomi Lenovo Oppo Vivo TCL (มาร์เก็ตเธียร์, 2020) จากสภาวะการแข่งขันที่รุนแรงสมาร์ท   
โฟนทุกแบรนด์จ าเป็นต้องใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด เช่น Xiaomi ใช้งานสื่อโฆษณา
ออนไลน์ หรือ สื่อโฆษณาอื่น ๆ ในการสร้างแบรนด์ให้กลายเป็นที่ยอมรับ ส่วน Samsung โดยน า
ผู้ใช้งานจริงออกมาพูดให้เกิดความน่าเชื่อถือกลยุทธ์การน าผลิตภัณฑ์ เข้าถึงไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภคแต่
ละคนแต่ละการใช้งานกลยุทธ์และเกณฑ์ความส าคัญในการเลือก Influencer และ Celebrity มาเป็น
ตัวแทนของแบรนด์ในการเรียกลูกค้าและเพิ่มยอดขาย สุดท้าย Apple การสร้างความลึกลับเวลาใกล้
งาน event ของ Apple นั้นคือข่าวลือต่าง ๆ ในการออกผลิตภัณฑ์หรือบริการใหม่ ๆ ออกมาข่าวลือ
เกิดขึ้นจากการที่ Apple ปกปิดความลับของสินค้าและบริการที่จะเปิดตัว ท าให้ทุกคนต้อง
จินตนาการ การสร้างความน่าหลงใหลสร้างช่องทางซื้อเฉพาะนั้นก็คือ Apple Store กลยุทธ์วิธีการ
ตั้งราคาของ Apple นั้นจะไม่ได้ตั้งราคามาชนคู่แข่ง สิ่งที่ Apple ท านั้นคือการหลีกเลี่ยงสงครามราคา
โดยไม่ตั้งราคาสินค้าที่ใกล้คู่แข่งหรือจะไม่มีการลดราคา แต่จะเป็นการตั้งราคาให้สูงไปเลยท าให้เกิด
ความรู้สึกทางจิตวิทยาของผู้ที่สนใจแบรนด์ Apple 

จากกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของ Samsung พบว่ากลยุทธ์ราคา ผลิตภัณฑ์
ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มีนัยส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อ นั้นแสดงว่า  กล
ยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินซื้อนั่นเอง (Putra, 2020) สมาร์ทโฟน Apple ใช้  กล
ยุทธ์การตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อและการใช้สมาร์ทโฟนเช่นกัน ซึ่งกลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านพนักงาน  ด้าน
การน าเสนอด้านลักษณะกายภาพ และด้านกระบวนการบริการ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อ 
และการใช้สมาร์ทโฟน (สิรินทร์ สุขหงส์ทอง. 2560) ส าหรับตลาดออนไลน์ของสมาร์ทโฟน พบว่า 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดจะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์   โดยมี
ระดับการตัดสินใจเฉลี่ยในระดับมากใกล้เคียงกันทุกด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมทางการตลาด (อรรคเดช จันทรมานะ. 2562) ซึ่งส่วน
ประสมทางการตลาดโดยรวมมีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจในการซื้อสมาร์ทโฟนที่เป็นเช่นนี้เพราะ
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สมาร์ทโฟนโดยทั่วไป มีรูปแบบการออกแบบที่สวยงาม มีความคุ้มค่ากับเงินที่ซื้อฟังก์ชั่นต่าง ๆ ใน
สมาร์ทโฟน ครบครัน นอกจากนี้ยังมีการโฆษณาตามสื่อต่าง ๆ เป็นการดึงดูดให้ผู้บริโภคมาซื้อใช้ และ
หากผู้บริโภคมีความพึงพอใจในด้านประสิทธิภาพการใช้งานด้านภาพลักษณ์และด้านความคุ้มค่าย่อม
ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อทั้งในด้านความถี่ จ านวนเงินที่ใช้ซื้อแหล่งที่ซื้อสินค้าเป็นต้น ดังนั้นการสร้าง
ความพึงพอใจให้เกิดแก่ผู้บริโภคได้มากเท่าไรย่อมส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อให้เพิ่มขึ้นได้ (เชิดชัย 
ธรรมอมรพงศ,์ 2563) 

จากที่กล่าวมาข้างต้นแสดงเห็นว่าส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา
ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อความพึ งพอใจและการตัดสิน          
ในซื้อของผู้บริโภค ถือเป็นกลยุทธ์ที่ส าคัญต่อธุรกิจ ซึ่งผู้ประกอบธุรกิจสมาร์ทโฟนในจังหวัดอุตรดิตถ์
ประยุกต์ส่วนประสมทางการตลาดแต่ขาดการทดสอบอิทธิพล คณะผู้วิจัยสนใจศึกษาผลกระทบของ
ส่วนประสมทางการตลาดต่อการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภควัยท างานในเขตอ าเภอเมือง
จังหวัดอุตรดิตถ์ เป็นการมุ่งศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสมาร์ท     
โฟนของผู้บริโภควัยท างานในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ ์
 

วัตถุประสงค์การวิจัย  
1. เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อส่วนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจซื้อ

สมาร์ทโฟน ของผู้บริโภควัยท างานในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดอุตรดิตถ์ 
2. เพื่อศึกษาอิทธิพลส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภค  

วัยท างานในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดอุตรดิตถ์ 
 

ทบทวนวรรณกรรม 
  การศึกษาผลกระทบของส่วนประสมทางการตลาดต่อการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนของ
ผู้บริโภควัยท างาน ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดอุตรดิตถ์  คณะผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่
เก่ียวข้องกับงานวิจัยดังนี้ 

1. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
1.1 ความหมายและองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด 

Kotler (2003) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ชุดของเครื่องมือต่าง 
ๆ ทางการตลาด ซึ่งธุรกิจน ามาใช้เพื่อปฏิบัติการให้ได้ตามวัตถุประสงค์ทางการตลาดในตลาด
เป้าหมายสอดคล้องกับ Lamb, Hair and McDanial (2000) ที่กล่าวไว้ว่า เป็นการน ากลยุทธ์
เกี่ยวกับการผลิตภัณฑ์ ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด และการก าหนดราคามา
ประสมกันเป็นหนึ่งเดียว จัดท าขึ้นโดยมีจุดมุ่งหมาย เพื่อก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงกับกลุ่มเป้าหมาย
และท าให้เกิดความพึงพอใจซึ่งกันละกันสองฝ่าย แต่ในมุมมองของ Thomas และ David (2012) 
กลับมองว่าเป็นการรวมกันโดยเฉพาะอย่างยิ่งตัวแปรที่ส าคัญภายใต้การควบคุมของธุรกิจที่สามารถใช้
ในการท าให้เกิดความต้องการ (Demand) และได้รับประโยชน์จากการแข่งขัน (Competitive 
Advantage) ตัวแปรเหล่านี้ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ช่องทาง (Place) การส่งเสริมการตลาด 
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(Promotion) และราคา (Price) โดยตัวแปรเหล่านี้จะมีองค์ประกอบย่อยที่สามารถน ามาวิเคราะห์ 
เพื่อปรับให้เหมาะสมกับความสามารถของธุรกิจ กล่าวโดยภาพรวมแล้ว ส่วนประสมทางการตลาด 
หรือ 4 Ps คือ เครื่องมือในการวางแผนการตลาดด้วยการวิเคราะห์ส่วนประสมทั้ง 4 ตัว และกลยุทธ์
การตลาด 4 Ps ที่ไปในทิศทางเดียวกันจะท าให้ธุรกิจสามารถเข้าถึงความต้องการของลูกค้า และ
บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดได้ (ไทยวินเนอร์, 2562) 

      ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือเรียกว่า 4 Ps เป็นปัจจัยทาง
การตลาดที่ธุรกิจสามารถควบคุม ปรับเปลี่ยนแปลงได้ตามความเหมาะสมกับสถานการณ์ (Perreault, 
Cannon & McCarthy, 2019) ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย 
(Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที่ธุรกิจต้องใช้ร่วมกันเพื่อบรรลุวัตถุประสงค์ทาง
การตลาด (Armstrong & Kotler. 2017) สอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler (2000) กล่าวว่า ส่วน
ประสมทางการตลาด คือ เป็นรูปแบบพื้นฐานส าหรับธุรกิจโดยเน้นที่ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่ และ
การส่งเสริมการขาย (หรือที่เรียกว่า 4 Ps) โดยส่วนประสมทางการตลาดถูกก าหนดให้เป็นชุด
เครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจใช้ เพื่อบรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดในตลาดเป้าหมาย (Kotler, 
2000) และไม่แตกต่างจากแนวคิดของ Hunt, Mello and Deitz (2018) กล่าวว่า ส่วนประสมทาง
การตลาด หมายถึง เครื่องมือการตลาดที่ธุรกิจต้องใช้เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์การตลาดในตลาด
เป้าหมาย ประกอบด้วยกิจกรรมทุกอย่างที่ธุรกิจต้องใช้เพื่อกระตุ้นอุปสงค์ในสินค้า บริการ หรือ
ความคิด จึงถือเป็นเครื่องมือการตลาดที่ธุรกิจต้องใช้เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์การตลาดใน
กลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วยกิจกรรมทุกอย่างที่ธุรกิจต้องใช้เพื่อกระตุ้นความต้องการซื้อสินค้า บริการ 
หรือความคิด (Hunt, Mello & Deitz, 2018)  โดยมีองค์ประกอบดังนี้ 
  1)  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความจ าเป็นหรือ
ความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ (Kotler, Keller, Hoon Ang, Tiong Tan &  Meng 
Leong,  2018) ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายนั้น สามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ได้แก่ สินค้าที่มีตัวตน
และสินค้าที่ไม่มีตัวตน โดยคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ประกอบด้วย ประโยชน์ คุณภาพ รูปร่างลักษณะ 
บรรจุภัณฑ์ แบรนด์และเป็นสินค้าลักษณะต่าง ๆ ที่สามารถสัมผัสได้ด้วยประสาทสัมผัสทั้งห้า คือ     
รูป รส กลิ่น เสียง สัมผัส ตลอดจนคุณสมบัติที่สามารถสนองความต้องการด้านสังคม ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ 
สินค้า บริการ ความคิด สถานที่ องค์การ หรือบุคคล (ศิริวรรณ เสรีรัตน์,ศุภร เสรีรัตน์, ปณิศา มีจินดา 
และ จิระวัฒน์ อนุวิชชานนท์. 2563)  
  2)  ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงินซึ่งเป็นสิ่งที่ต้องจ่าย ส าหรับการ
ได้มาซึ่งบางสิ่งที่มีคุณค่า (Perreault, Cannon & McCarthy. 2019 : 653) โดยค าว่ามูลค่านั้น 
นักการตลาดให้ความหมายว่า คือ ความสามารถของผลิตภัณฑ์หนึ่งในการแลกเปลี่ยนกับผลติภัณฑอ์ืน่ 
เช่น ไก่ 1 ตัว แลกข้าวสาร 1 กิโลกรัม ซึ่งทั้งราคาและมูลค่านั้นเปลี่ยนแปลงตามปัจจัยด้านเวลาและ
สถานที่ เนื่องจากราคาของผลิตภัณฑ์ปกติจะสะท้อนอุปสงค์อุปทานและต้นทุนต่าง ๆ ดังนั้นช่วงเวลา
เปลี่ยนราคาก็มีการเปลี่ยนแปลงได้ เช่น ราคาทองค าที่มีการเปลี่ยนอยู่ตลอดเวลา          
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ในขณะเดียวกันสถานที่จ าหน่ายปกติจะมีตน้ทุนค่าสถานทีแ่ละต้นทุนค่าขนสง่แฝงอยู่ด้วย ดังนั้นปัจจัย
ด้านเวลาและด้านสถานที่มีส่วนส าคัญให้ราคามีความแตกต่างกัน (วิทวัส รุ่งเรืองผล. 2563 : 153) 
  3) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของ
ช่องทางซึ่งประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรม ใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์ และบริการจากองค์การไป
ยังตลาด สถาบันที่น าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมจะเป็น
กิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตัวสินค้า ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษา
สินค้าคงคลัง การจัดจ าหน่ายจึงประกอบด้วย 2 ส่วน ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์,ศุภร เสรีรัตน์, ปณิศา   
มีจินดา และ จิระวัฒน์ อนุวิชชานนท์. 2563) 

3.1) ช่องทางการตลาด (Marketing channel) กลุ่มขององค์กรที่ช่วย
เคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์หรือบริการเพื่อการใช้หรือการบริโภค โดยผู้บริโภคหรือหน่วยธุรกิจ ซึ่งอาจจะมี
หลายขั้นตอนและต้องอาศัยความร่วมมือจากหลายบริษัท  (Armstrong & Kotler, 2017) 
ป ระกอบด้ ว ยสถาบั น คนกล า งก า รค้ า ส่ ง  (Intermediaries-wholesalers) ผู้ จั ด จ า หน่ า ย 
(Distributors) และผู้ค้าปลีก (Retailers) ที่เคลื่อนย้าย (Hunt, Mello & Deitz, 2018) ในระบบ
ช่องทางจัดจ าหน่ายจึงประกอบด้วย ผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรมซึ่งอาจจะใช้
ช่องทางตรง (Direct channel) จากผู้ผลิต (Producer) ไปยังผู้บริโภค (Consumer) หรือผู้ใช้ทาง
อุตสาหกรรม (Industrial user) และใช้ช่องทางอ้อม (Indirect Channel) จากผู้ผลิต (Producer) 
ผ่านคนกลาง (Middleman) ไปยังผู้บริโภค (Consumer) หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial 
user)  

3.2) การกระจายตัวสินค้า หรือ การสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด 
(Physical distribution or Market logistics) เป็นการวางแผน การปฏิบัติตามแผน และการควบคุม
การเคลื่อนย้ายตัวสินค้า บริการ และข้อมูลที่เกี่ยวข้องจากแหล่งการผลิตไปยังแหล่งการบริโภค เพื่อ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า โดยมุ่งหวังผลตอบแทนคือ ก าไร (Armstrong & Kotler. 2017) 
การกระจายตัวสินค้าที่ส าคัญมีดังนี้ การขนส่ง (Transportation) การเก็บรักษาสินค้า (Storage) 
และการคลังสินค้า (Warehousing) และการบริหารสินค้าคงเหลือ (Inventory Management)      
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ศุภร  เสรีรัตน์, ปณิศา มีจินดา และจิระวัฒน์ อนุวิชชานนท์, 2563) 
  4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ประกอบด้วยกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการ
สื่อสารคุณค่าผลิตภัณฑ์ และจูงใจลูกค้าให้ซื้อผลิตภัณฑ์ (Hunt, Mello & Deitz, 2018) รวมถึงเป็น
การแจ้งข่าวสารและสร้างความน่าเชื่อถือแก่ผลิตภัณฑ์นั้นด้วย การส่งเสริมการตลาดประกอบด้วย
เครื่องมือที่ส าคัญคือ การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การขายโดยพนักงานขาย และการส่งเสริม      
การขาย โดยมีรายละเอียดดังนี้  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ศุภร เสรีรัตน์, ปณิศา มีจินดา และจิระวัฒน์         
อนุวิชชานนท์, 2563) 

4.1) การโฆษณา (Advertising) เป็นการเสนอข่าวสารต่อสาธารณชนโดย ไม่
ใช้ตัวบุคคล โดยเป็นการน าเสนอข่าวสารและการส่งเสริมสินค้าและบริการ หรือความคิดโดยที่ต้องมี
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การจ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์รายการ (Sponsor) (Kotler, Keller, Hoon Ang, Tiong Tan &  Meng 
Leong, 2018) เช่น การโฆษณาสินค้าหรือบริการ ผ่านสื่อวิทยุ โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์  นิตยสาร ฯลฯ 

4.2) การประชาสั มพันธ์  (Public Relations: PR) ส ามารถแบ่ ง เป็ น            
2 ลักษณะ คือ การให้ข่าว (Publicity) เป็นการสื่อสารเกี่ยวกับองค์การ ผลิตภัณฑ์ หรือความคิดที่ไม่
ต้องจ่ายเงินโดยตรงโดยผู้อุปถัมภ์รายการ แต่ในทางปฏิบัติจริงนั้นจะต้องมีการจ่ายเงินแก่สื่อมวลชน 
เพื่อจูงใจให้เผยแพร่ข่าวสารให้ เช่น การให้ข่าวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ การจัดประชุมหรือสัมมนา และการ
ประชาสัมพันธ์ เป็นหน้าที่ในการบริหารจัดการเพื่อเสริมสร้างและประเมินทัศนคติชุมชน ของบุคคลใด
บุคคลหนึ่งหรือองค์กร เพื่อชักน าพฤติกรรมที่ดี และบริหารโปรแกรมเพื่อประเมินความเข้าใจ และการ
ยอมรับจากชุมชน (Belch & Belch, 2015) 

4.3) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การสื่อสารแบบสอง
ทางระหว่างพนักงานขายและลูกค้า เพื่อจูงใจให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจซื้อ รวมถึงเป็นการสร้าง
ความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า (Hunt, Mello & Deitz, 2018)   

4.4) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกลุ่มของเครื่องมือการ
สื่อสารโดยใช้พนักงานขายเพื่อกระตุ้นให้เกิดการซื้อผลิตภัณฑ์ (Hunt, Mello & Deitz, 2018) เป็น
กลยุทธ์การตลาดเพื่อจูงใจระยะสั้นและกระตุ้นการซื้อสินค้าหรือบริการ หรือเกิดการเปลี่ยนใจจาก    
คู่แข่งขันได้ กิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น การลด แลก แจก แถม (นันทสารี สุขโต และคณะ, 2560) 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือเรียกว่า 4Ps เป็นเครื่องมือการตลาด     
ที่ธุรกิจใช้เพื่อบรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) 
การจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที่ธุรกิจต้องใช้ร่วมกัน เพื่อบรรลุ
วัตถุประสงค์ทางการตลาดที่ไม่ใช่แค่การขาย แต่มุ่งเน้นการติดต่อสื่อสาร การสร้างการรับรู้ต่อตัว
สินค้าหรือบริการ การสร้างความสัมพันธ์อันดี การสร้างความภักดีต่อแบรนด์ ฯลฯ ส่วนประสมทาง
การตลาดเป็นตัวแปรที่ส าคัญภายใต้การควบคุมของธุรกิจ โดยธุรกิจจะต้องใช้ร่วมกัน เพื่อใช้กระตุ้นให้
เกิดความต้องการของผู้บริโภค 
 

2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 
การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกกระท าสิ่งใด       

สิ่งหนึ่งจากทางเลือกต่าง ๆ ที่มีอยู่ ซึ่งผู้บริโภคมักจะต้องตัดสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินค้าและ
บริการอยู่เสมอ โดยที่ผู้บริโภคจะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจ ากัดของสถานการณ์    
การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการที่ส าคัญและอยู่ภายในจิตใจของผู้บริโภค (ด๊อกเทมเพิล, 2560) และ
การตัดสินใจยังหมายถึง กระบวนการทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งจากหลาย ๆ ทางเลือกที่ได้พิจารณา 
หรือประเมินอย่างดีแล้ว เป็นทางให้บรรลุวัตถุประสงค์ และเป้าหมายขององค์การ (โนวาบิส, 2563)  
กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคตั้งแต่จุดเริ่มต้นไปจนถึงทัศนคติภายหลังจากที่ได้ใช้สินค้าแล้ว 
สามารถพิจารณาเป็นขั้นตอนประกอบด้วย การมองเห็นปัญหา การแสวงหาภายใน การแสวงหา
ภายนอก การประเมินทางเลือก การตัดสินใจ  (โนวาซอฟ, 2563) สรุปกระบวนการในการตัดสินใจ
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ของผู้บริโภคประกอบด้วย ความต้องการได้รับการกระตุ้นหรือการรับรู้ถึงความต้องการการแสวงหา
ข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจและพฤติกรรมหลังการซื้อ(มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 
2563) 
 พฤติกรรมผู้บริโภคมีลักษณะเป็นกระบวนการที่ต้องใช้เวลาและความพยายาม ปัจจัย
ภายในและภายนอกที่ได้กล่าวมา จะเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจของผู้ บริโภค 
(Consumer Decision-Marketing Process) นักธุรกิจและนักการตลาดพิจารณาถึงอิทธิพลที่มี
ผลกระทบต่อผู้ซื้อ ดังนั้นต้องพิจารณาว่าผู้บริโภคมีกระบวนการการตัดสินใจซื้ออย่างไร การตัดสินใจ
ซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซื้อ จะเห็นได้อย่างชัดเจนว่า กระบวนการซื้อนั้น เร่ิมต้นก่อนการซื้อจริง
และมีผลกระทบหลังการซื้อ ธุรกิจและนักการตลาดจึงควรเน้นไปที่กระบวนการการตัดสินใจซื้อ
ทั้งหมด ไม่ใช่แค่ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อเท่านั้น เพราะผู้บริโภคได้ผ่านขั้นตอนต่าง ๆ 5 ข้ันตอนในการ
ซื้อทุกครั้ง แต่ในการซื้อที่เป็นกิจวัตรประจ าวัน ผู้บริโภคอาจจะข้ามขั้นตอนบางขั้นได้ เช่น ซื้อยาสีฟัน
ยี่ห้อประจ า ก็จะทราบความต้องการของตนและเข้าสู่ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อทันที โดยข้ามขั้นตอน
การค้นหาข้อมูลและการประเมินผลทางเลือกไป กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค (Consumer 
Decision-Marketing Process) ซึ่งประกอบด้วย 5 ข้ันตอน ดังนี้ (นันทสารี สุขโต และคณะ, 2560) 
 1. การรับรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition) กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 
จะเร่ิมขึ้นเมื่อบุคคลรู้สึกถึงความต้องการ โดยผู้ซื้อนั้นจะเริ่มตระหนักถึงปัญหาหรือความจ าเป็น และ
ความต้องการนั้น อาจจะได้รับการกระตุ้นจากสิ่งกระตุ้นภายในพื้นฐานของบุคคล เช่น ความหิว โดย
จะมีระดับที่สูงมากพอจนกลายเป็นแรงกระตุ้น หรืออาจเป็นความต้องการที่เกิดจาก สิ่งกระตุ้น
ภายนอก ที่มากระตุ้นให้ตระหนักถึงความต้องการดังกล่าว เช่น การโฆษณาอาหาร เมื่อเห็นอาจท าให้
คุณคิดอยากจะรับประทาน และน าไปสู่ความต้องการซื้ออาหารนั้นมารับประทาน ขั้นตอนนี้ นักการ
ตลาดควรท าการวิจัยผู้บริโภคเพื่อค้นหา ความต้องการหรือปัญหาที่เกิดขึ้น สาเหตุที่ท าให้เกิดขึ้น และ
จูงใจให้ผู้บริโภคไปซื้อผลิตภัณฑ์หนึ่ง ๆ ได้อย่างไร (Kotler & Armstrong, 2011) 
 2. การค้นหาข้อมูล (Search) เมื่อผู้บริโภคได้ตระหนักถึงความต้องการแล้ว จะเริ่ม
ค้นหาวิธีการที่จะท าให้ความต้องการดังกล่าวได้รับความพอใจ การค้นหาอาจกระท าขึ้น  โดย
สัญชาตญาณอย่างรวดเร็ว หากแรงกระตุ้นของผู้บริโภคนั้นมีอิทธิพลสูง และมีผลิตภัณฑ์ที่พึงพอใจอยู่
ใกล้ ก็มีความเป็นไปได้ว่าผู้บริโภคจะซื้อทันที แต่หากไม่แล้วผู้บริโภคก็อาจจะเก็บไว้ในความทรงจ า
หรือด าเนินการค้นหาข้อมูลที่เก่ียวข้องกับความต้องการนั้น การที่บุคคลจะมีการค้นหาข้อมูลมากน้อย
เพียงใด ขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายประการ คือ จ านวนของข้อมูลที่จะหาได้ ความพอใจ  ที่ได้รับจากการ
ค้นหา และผลที่เกิดขึ้นในภายหลังหากไม่ได้มีการค้นหาข้อมูล ผู้บริโภคอาจได้รับข้อมูลมาจากหลาย
แหล่งด้วยกัน อย่างเช่น แหล่งข้อมูลส่วนบุคคล (Personal Sources) อันได้แก่ ครอบครัว เพื่อน 
เพื่อนบ้าน คนรู้จัก หรือแหล่งข้อมูลทางการค้า (Commercial Sources) เช่น   สื่อโฆษณา พนักงาน
ขาย เว็บไซต์ ผู้แทนจ าหน่าย บรรจุภัณฑ์ การจัดแสดงสินค้าหน้าร้าน หรือแหล่งข้อมูลสาธารณะ 
(Public Sources) เช่น สื่อมวลชน ในขั้นนี้นักการตลาดจะต้องให้ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าเกี่ยวกับ
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ผลิตภัณฑ์ เพื่อท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้า ดูรายละเอียดแหล่งข้อมูล  การซื้อที่เป็นทางการและ
ไม่เป็นทางการ  
 3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) หลังจากขั้นตอนของการ
ค้นหาข้อมูลแล้ว ผู้บริโภคต้องท าการประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ ที่เป็นไปได้ก่อนท าการตัดสินใจ     
ในขั้นนี้ผู้บริโภคต้องก าหนดเกณฑ์การพิจารณาที่จะใช้ส าหรับการประเมินผล ซึ่งเกณฑ์การพิจารณา
เป็นเรื่องของเหตุผลที่มองเห็น เช่น คุณภาพ ราคา เป็นต้น หรือเป็นเรื่องของความพอใจส่วนบุคคล 
เช่น ชื่อเสียงของตราสินค้า แบบ หรือสี เป็นต้น นักการตลาดจ าเป็นต้องรู้ถึงการประเมินผลทางเลือก 
หรือ วิธีการที่ผู้บริโภคประมวลผลข้อมูล เพื่อให้ได้มาซึ่งตัวเลือกยี่ห้อต่าง ๆ โชคร้ายที่กระบวนการ
ประเมินผลทางเลือกของผู้บริโภค ไม่ใช่เรื่องง่าย และมีเพียงขั้นตอนเดียว  แต่มีหลายขั้นตอนใน
กระบวนการประเมินผล บางครั้งทางเลือกที่ได้มีหลายแบบ ฉะนั้นผู้บริโภคต้องพิจารณาเลือก
ทางเลือกที่ก่อให้เกิดความพอใจมากที่สุด กล่าวโดยสรุป การสร้างเสน่ห์ในการพูดมีสิ่งที่ส าคัญคือ ต้อง
ท าให้ลูกค้าฟังชอบแล้วจะเชื่อ ต้องจดจ า ชื่อ นามสกุล ลักษณะนิสัย ความชอบต่าง ๆ เพื่อท าให้ลูกค้า
รู้สึกถึงความเอาใจใส่ ความห่วงใย เปรียบเสมือนเป็นคนครอบครัวเดียวกันหรือรู้สึกเป็นกันเอง และ
ทุกครั้งที่พูดต้องท าให้เกิดความคาดหวังของผู้ฟังให้ได้ 
 4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase) ในขั้นของการประเมินผลนั้น ผู้บริโภคจะล าดับยี่ห้อ
และก าหนดความตั้งใจที่จะซื้อ โดยทั่วไปแล้วการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคจะซื้อตราสินค้าที่ตนเองชื่น
ชอบมากที่สุด แต่ก็อาจเกิดปัจจัยสองปัจจัยเข้ามาแทรกระหว่าง ความตั้งใจที่จะซื้อกับการตัดสินใจซื้อ 
ปัจจัยแรกก็คือทัศนคติจากคนอื่น ๆ ปัจจัยที่สองก็คือ ปัจจัยเกี่ยวกับสถานการณ์ที่ไม่ได้คาดหวังมา
ก่อน ผู้บริโภคอาจจะก าหนดความตั้งใจที่จะซื้อโดยอ้างอิงปัจจัยต่าง ๆ เช่น รายได้ที่คาดหวัง ราคาที่
คาดหวัง และประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง อย่างไรก็ตาม เหตุการณ์ที่ ไม่คาดหวังอาจ
เปลี่ยนแปลงความตั้งใจในการซื้อได้ เช่น เศรษฐกิจอาจแย่ลง คู่แข่งขันอาจลดราคา เพราะฉะนั้น
ความชอบและความตั้งใจที่จะซื้อนั้น ไม่ได้ส่งผลต่อการเลือกซื้ออย่างแท้จริงเสมอไป 
 5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) งานของธุรกิจหรือนักการ
ตลาดไม่ได้เสร็จสิ้นเมื่อผลิตภัณฑ์ถูกซื้อไปแล้ว หลังจากซื้อผลิตภัณฑ์ไปแล้วผู้บริโภคอาจจะพอใจ
หรือไม่พึงพอใจก็ได้ สิ่งที่ก าหนดว่าผู้ซื้อจะพอใจหรือไม่พึงพอใจกับการซื้อนั้น อยู่ที่ความสัมพันธ์
ระหว่างความคาดหวังของผู้บริโภคเปรียบเทียบการรับรู้ถึงประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์ ถ้าผลิตภัณฑ์มี
ประสิทธิภาพต่ ากว่าที่คาดหวังไว้ ผู้บริโภคก็จะไม่พึงพอใจ แต่หากพบว่ามันมีประสิทธิภาพเท่ากั บ
ความคาดหวัง ผู้บริโภคก็จะพอใจ ถ้าต้องการให้เกิดความรู้สึกประทับใจต้องมีประสิทธิภาพสูงกว่า
ความคาดหวัง ช่องว่างระหว่างความคาดหวังกับประสิทธิภาพยิ่งมากเท่าไร ความไม่พึงพอใจของ
ผู้บริโภคก็จะยิ่งมากขึ้นเท่านั้น สิ่งนี้แสดงให้เห็นว่า พนักงานขายควรสัญญาในสิ่งที่ต ราสินค้านั้น
สามารถท าได้เท่านั้น เพื่อผู้ซื้อจะได้พึงพอใจ ท าไมความพึงพอใจของลูกค้าจึงเป็นเรื่องที่ส าคัญ ความ
พึงพอใจของลูกค้านั้นเป็นกุญแจส าคัญ ในการสร้างความสัมพันธ์อันก่อให้เกิดก าไรจากลูกค้า และเป็น
การเก็บเก่ียวคุณค่าจากลูกค้าในระยะยาว ลูกค้าที่มีความพึงพอใจก็จะซื้อผลิตภัณฑ์อีกจะพูดถึงสินค้า
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ในลักษณะที่ดีให้คนอื่น ๆ รับรู้ จะให้ความสนใจตราสินค้าของคู่แข่งน้อยลงและสนใจการโฆษณาของ
คู่แข่งน้อยลงด้วย รวมถึงจะซื้อผลิตภัณฑ์ชนิดอื่น ๆ จากธุรกิจมากมาย 
 
 

 
ภาพที่ 1 ขั้นตอนการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค 

ที่มา : Kerin & Hartley. (2019, p.128) 
  

 สรุป การศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อในภาพรวม นักการตลาดสามารถค้นหาแนวทาง 
เพื่อช่วยให้ผู้บริโภคผ่านแต่ละขั้นไปได้ โดยกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ ประกอบไปด้วย           
5 ขั้นตอน อันได้แก่ การตระหนักถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก         
การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ จะเห็นได้ว่ากระบวนการซื้อนั้น เริ่มต้นก่อนการซื้อ
จริงและมีผลกระทบหลังการซื้อ ธุรกิจและนักการตลาดจึงควรเน้นไปที่กระบวนการการตัดสินใจซื้อ
ทุกขั้นตอน ไม่ใช่แค่ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อเท่านั้น โดยมุ่งเน้นไปยังสิ่งกระตุ้นทางการตลาด 
ประกอบด้วย 4Ps ได้แก่ Product Price Place และ Promotion ที่น าไปสู่การตัดสินใจซื้อ 
 

3. งานวิจัยที่เกี่ยวข้องและกรอบแนวคิดการวิจัย 
พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นเรื่องส าคัญมากส าหรับธุรกิจ เพื่อใช้ข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภคใน

การวางแผนทางการตลาด และค าถามที่ส าคัญส าหรับนักการตลาด ก็คือ ผู้บริโภคมีการตอบสนองต่อ
ความพยายามทางการตลาดต่าง ๆ อย่างไรที่ธุรกิจอาจน ามาใช้ได้ จุดเริ่มต้นก็คือ แบบจ าลองสิ่ง
กระตุ้นและการตอบสนองของพฤติกรรมผู้บริโภค (Stimulus-Response Model) แบบจ าลองนี้
แสดงให้เห็นถึง สิ่งกระตุ้นทางการตลาดและสิ่งกระตุ้นอื่น ๆ (Stimuli) ที่เข้ามาสู่กล่องด า (Black 
box) หรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ และก่อให้เกิดการตอบสนอง (Responses)  ต่อสิ่งกระตุ้นนั้น ๆ 
ซึ่งสิ่งกระตุ้นทางการตลาด ประกอบด้วยกลยุทธ์ 4Ps ได้แก่ Product Price Place และ Promotion 
ผลการวิจัยที่ผ่านมายืนยันว่าสิ่งกระตุ้นทางการตลาดหรือส่วนประสมทางการตลาด หรือ 4Ps มีผลต่อ
การตัดสินซื้อของผู้บริโภค (Cadogan, Boso, Story, & Adeola, 2016; อรรคเดช จันทรมานะ, 
2562) ปัจจัยที่ก่อให้เกิดการตัดสินใจการซื้อมีปัจจัยหลายประเด็น แต่ในการวิจัยครั้งนี้ น าเฉพาะสิ่ง
กระตุ้นทางการตลาดอธิบายอิทธิพลที่มีต่อการตัดสินใจซื้อโดยมีรายละเอียดดังนี้ 

ผลการวิจัยของต่างประเทศ พบว่า ปัจจัยในการซื้อสมาร์ทโฟนของหนุ่มสาวในประเทศ
ไนจีเรีย ให้ความส าคัญในการวางกลยุทธ์ทางด้านราคามากกว่าด้านอื่น ๆ (Cadogan, Boso, Story, 
& Adeola. 2016) ผลไม่ต่างแตกจากเมืองมากัสซาร์ ประเทศอินโดนีเซียเพราะแสดงเห็นว่าตัวแปร
ทั้งหมด ได้แก่ ราคา ผลิตภัณฑ์ ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดมีนัยส าคัญต่อการ
ตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟน (Putra, 2020) ส าหรับประเทศไทยการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนผ่านตลาด
ออนไลน์ จากการเก็บข้อมูลผู้ซื้อสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ในประเทศไทย ผลการวิจัยพบว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนผ่านตลาดออนไลน์ในประเทศไทย โดยมี

การรับรู้ถึงความตอ้งการ การค้นหาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
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ระดับการตัดสินใจเฉลี่ยในระดับมากใกล้เคียงกันทุกด้าน ทั้งด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัด
จ าหน่าย และการส่งเสริมทางการตลาด (อรรคเดช จันทรมานะ , 2562) ส าหรับประชากรใน
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า พฤติกรรมซื้อและส่วนประสมทางการตลาด  โดยรวมแล้วมี
ความสัมพันธ์กับความพึงพอใจในการซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ที่เป็นเช่นนี้
เพราะสมาร์ทโฟนทั่วไป มีรูปแบบการออกแบบที่สวยงาม มีความคุ้มค่ากับเงินที่ซื้อฟังก์ชั่นต่าง ๆ ครบ
ครัน นอกจากนี้ยังมีการโฆษณาตามสื่อต่าง ๆ ที่เป็นสิ่งดึงดูดให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อ (เชิดชัย ธรรม
อมรพงศ์, 2563) ส่วนผลการวิจัยของต่างจังหวัดมีผลการวิจัยไม่แตกต่างกันในเขตจังหวัดราชบุรี
ผลการวิจัยพบว่า ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลในการซื้อสมาร์ทโฟนใน
ภาพ รวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละด้านอยู่
ในล าดับมากเช่นกัน โดยสามารถเรียงจากมากไปหาน้อยได้ดังนี้ คือ  ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา       
ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด (จามีกร ค าเทียน, กนกวรรณ แสนเมือง และ 
ชัชวาล แสงทองล้วน, 2562)  

จากการทบทวนวรรณกรรมข้างต้น คณะผู้วิจัยน าแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวกับ
ก าหนดสมมติฐานในการวิจัย “ส่วนประทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนของ
ผู้บริโภควัยท างานในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดอุตรดิตถ์” และกรอบแนวคิดการวิจัย ดังภาพด้านล่าง 

 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพที่ 2 กรอบแนวคิดในการวจิัย 
  

วิธีด าเนินการวิจัย 
 1.  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ คือ ประชาชนทั่วไปในวัยท างานที่อาศัยอยู่ในเขต
อ าเภอเมืองจังหวัดอุตรดิตถ์ จ านวน 151,035 คน ข้อมูล ณ เดือนธันวาคม 2560 (ส านักงานสถิติ
จังหวัดอุตรดิตถ์, 2560) ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้การสูตรค านวณของ ทาโรยามาเน 
(Yamane, 1970) โดยใช้ค่าคลาดเคลื่อนที่ 0.05 ได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 399 คน  

เนื่องจากปัจจุบันนี้ประชากรในวัยท างานทุกคนมีสมาร์ทโฟนที่สามารถเชื่อมต่ออินเทอร์เน็ต 
ในการสุ่มตัวอย่างจึงใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบใช้หลักความน่าจะเป็น (Probability sampling) ด้วย
วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้น แบ่งออกเป็นเขตตามต าบลเเทศบาล หมู่บ้านเชุมชน ซึ่งจะท าการ

 
การตัดสินใจซื้อ 

สมาร์ทโฟน 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
     ด้านผลิตภัณฑ ์
     ด้านราคา 
     ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย     
     ด้านการสง่เสริมการตลาด 
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เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้หลักความน่าจะเป็น ตามแบบสอบถามที่ได้จัดเตรียมไว้น าไปเก็บข้อมูลจาก
กลุ่มตัวอย่างเพื่อให้ได้ครบจ านวน 399 ตัวอย่าง 
 2.  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยและคุณภาพของเคร่ืองมือ 

เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูลในงานวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดย 
แบ่งแบบสอบถามเปน็ 3 ตอน ดังนี้  

ตอนที่ 1 แบบสอบถามข้อมูลดา้นประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ
และรายได้ ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบเลือกตอบ (Check-List)   
 

ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกซื้อสมาร์ทโฟ
นของผู้บริโภควัยท างานในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดอุตรดิตถ์ ซึ่งมีทั้ งหมด 4 ด้านได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ลักษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) โดยแบ่งระดับความส าคัญออกเป็น     
5 ระดับ 

ตอนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภควัยท างานในเขต
อ าเภอเมืองจังหวัดอุตรดิตถ์ มีทั้งหมด 5 ด้าน ได้แก่ การรับรู้ถึงความต้องการหรือการรับรู้ปัญหา 
การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือกก่อนการซื้อ การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการ
ซื้อลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) โดยแบ่งระดับความส าคัญ
ออกเป็น 5 ระดับ  

ในตอนที่ 2 และ 3 ก าหนดเกณฑ์ในการให้คะแนน ดังต่อไปนี้ (บุญชม ศรีสะอาด, 2553) 
 

     ระดับคะแนน 1 หมายความว่า ความส าคัญอยู่ในระดบัน้อยที่สุด 
     ระดับคะแนน 2 หมายความว่า ความส าคัญอยู่ในระดบัน้อย  
     ระดับคะแนน 3 หมายความว่า ความส าคัญอยู่ในระดบัปานกลาง   
     ระดับคะแนน 4 หมายความว่า ความส าคัญอยู่ในระดบัมาก  
     ระดับคะแนน 5 หมายความว่า ความส าคัญอยู่ในระดบัมากที่สุด  
ผู้วิจัยได้ก าหนดเกณฑ์ในการแปลความหมายค่าเฉลี่ยน้ าหนักค าตอบ ดังนี้                    

(บุญชม  ศรีสะอาด, 2553)  
 

     ค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 1.00 – 1.80 หมายความว่า น้อยที่สุด  
     ค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 1.81 – 2.60 หมายความว่า น้อย  
     ค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 2.61 – 3.40 หมายความว่า ปานกลาง  
     ค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 3.41 – 4.20 หมายความว่า มาก  
     ค่าเฉลี่ยตั้งแต่ 4.21 – 5.00 หมายความว่า มากที่สุด 
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การสร้างและตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือการวิจัย 
คณะผู้วิจัยทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง สร้างแบบสอบถามฉบับร่างให้เป็นไปตาม

วัตถุประสงค์การวิจัย โดยพิจารณาถึงความถูกต้องและครบถ้วนของเนื้อหา รวมถึงภาษาที่ใช้แล้วน า
แบบสอบถามฉบับร่างเสนอต่อผู้เชี่ยวชาญ เพื่อตรวจประเมินพิจารณาความเที่ยงตรง (Validity) ของ
แบบสอบถาม หาค่า IOC น าแบบสอบถามที่ผ่านการปรับปรุงจากผู้เชี่ยวชาญไปทดลองใช้ (Try Out) 
กับกลุ่มที่มีความคล้ายกลุ่มตัวอย่างแต่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 30 ชุด ด าเนินการวิเคราะห์หาความ
เชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามด้วยค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coefficient) ของครอ
นบาค (Cronbach, 1974) ซึ่งได้ค่าความเชื่อมั่นรวมทั้งฉบับเท่ากับ .951  
 

 3.  การเก็บรวบรวมข้อมูล 
คณะผู้วิจัยด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยใช้เวลาตั้งแต่เดือนสิงหาคม – ตุลาคม 2564          

เพื่อน ามาวิเคราะห์ตามขั้นตอน ดังนี้  
1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากประชาชนทั่วไป ในวัย

ท างานที่อาศัยอยู่ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดอุตรดิตถ์ โดยใช้แบบสอบถามจ านวน 399 ชุด จัดส่ง
แบบสอบถามไปยังบุคคลที่เป็นกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งการเก็บรวบรวมอาศัยโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook 
Line ส่งผ่านโซเชียลมีเดียของผู้บริโภควัยท างาน และใช้ผู้ช่วยนักวิจัยในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยมี
ค าถามคัดกรอง ได้แก่ ปัจจุบันประกอบอาชีพอะไร ใช้สมาร์ทโฟนหรือไม่ และพักอาศัยในอ าเภอเมือง
อุตรดิตถ์ใช่หรือไม่ 

2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) คณะผู้วิจัยได้ท าศึกษาและการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เอกสารวิชาการ วารสาร หนังสือพิมพ์ สิ่งพิมพ์และข้อมูลที่ เผยแพร่ทาง
อินเทอร์เน็ต 
 

 4.  การวิเคราะห์ข้อมูล 
คณะผู้วิจัยตรวจสอบความถูกต้องและความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม บันทึกข้อมูล 

ประมวลผลด้วยการใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์วิเคราะห์ตามวัตถุประสงค์ และสมมติฐาน
ที่ก าหนดไว้ โดยใช้สถิตเิชิงพรรณนาเพื่อทราบค่าจ านวน ร้อยละ ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
ส าหรับการทดสอบสมมติฐานด้วยการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple regression analysis) 
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ผลการวิจัย 
ส าหรับผลการวิจัยน าเสนอโดยแบ่งเป็น 2 ส่วน ได้แก่ ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปและความ

คิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนของกลุ่มตัวอย่าง และผลการ
ทดสอบสมมติฐาน ดังนี้ 

1. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปและความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดและการ
ตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนของกลุ่มตัวอย่าง ดังนี้ 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชายจ านวน 209 
คน(52.4%) และเพศหญิงจ านวน 190 คน (47.60%) มีอายุอยู่ระหว่าง 24-32 ปี จ านวน 154 คน 
(38.60%) รองลงมาคือผู้ที่มีอายุ 33-41 ปี จ านวน 119 (29.80%) และผู้ที่มีอายุ 15-23 ปี จ านวน 
53 คน (13.30%) ระดับการศึกษาปริญญาตรีจ านวน 174 คน (3.60%) รองลงมาคือ ระดับ
อนุปริญญาเปวส.จ านวน 95 คน (23.80%) และระดับมัธยมศึกษาตอนปลายเปวช.จ านวน 78 คน 
(19.50%) อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 114 คน (28.60%) รองลงมาคือ เป็นนักเรียนเ
นักศึกษา จ านวน 99 คน (24.80%) และอาชีพค้าขายเประกอบธุรกิจส่วนตัว จ านวน 86 คน 
(21.60%) มีรายได้อยู่ระหว่าง 10,001-20,000 บาท จ านวน 171 คน (42.90%) รองลงมาคือ         
มีรายได้ต่ ากว่า 10,000 บาท จ านวน 110 คน (27.60%) และรายได้ 20,001-30,000 บาท จ านวน 
70 คน (17.50%)   

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจซื้อสมาร์ท
โฟน ของผู้บริโภควัยท างานในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดอุตรดิตถ์รายละเอียดดังแสดงในตารางที่ 1 และ 
ตารางที่ 2 
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ตารางที่ 1  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานส่วนประสมทางการตลาด 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ส่วนประสมทางการตลาด X̅ S.D. แปลผล 
ด้านผลิตภัณฑ ์ 3.98 0.818 มาก 
1. คุณภาพของผลิตภัณฑ์ได้มาตรฐาน รูปลักษณ์ทันสมัย  
   น้ าหนักเบา 4.27 0.779 มากที่สุด 

2. ภาพลักษณ์ ชื่อเสียง ของตราสินคา้ 3.92 0.839 มาก 
3. ผลิตจากวัสดทุี่มีคุณภาพแข็งแรง ทนทาน 3.89 0.838 มาก 
4. แบตเตอรี่ใช้งานไดน้าน 3.84 0.824 มาก 
5. คุณสมบัติการประมวลผล ความเร็ว ความจุข้อมูล  
   การแสดงจอภาพ 3.97 0.811 มาก 

ด้านราคา 3.83 0.871 มาก 
1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสนิค้า 3.89 0.908 มาก 
2. ค่าบ ารุงรักษาเครื่องมีราคาทีเ่หมาะสม 3.73 0.843 มาก 
3. ราคาอุปกรณ์ต่อพ่วงเหมาะสมกับคุณภาพ 3.82 0.853 มาก 
4. มีราคาหลายระดับให้เลือก 3.82 0.829 มาก 
5. สามารถผ่อนช าระผา่นบัตรเครดิตได้ 3.88 0.922 มาก 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 3.86 0.853 มาก 
1. หาซื้อได้ง่าย 3.94 0.855 มาก 
2. มีศูนย์จัดจ าหน่ายและศนูย์บริการที่ทั่วถึง 3..83 0.837 มาก 
3. ศูนย์จัดจ าหน่ายและบริการมีการตกแต่งที่ทันสมยั 3.80 0.874 มาก 
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ตารางที่ 1  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานส่วนประสมทางการตลาด (ต่อ) 
 

 

จากตารางที่ 1 ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดับมากทุกด้าน โดย        
มีค่าเฉลี่ยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X̅=3.89, S.D.=0.840) เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ด้าน
ผลิตภัณฑ์มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X̅=3.98, S.D.=0.818) รองลงมาคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด (X̅=3.91, 
S.D.=0.817) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ( X̅=3.86, S.D.=0.853) และด้านราคา (X̅=3.83, 
S.D.=0.871) ตามล าดับ โดยรายละเอียดแต่ละด้านดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ เมื่อพิจารณาแต่ละประเด็น พบว่า คุณภาพของผลิตภัณฑ์ได้มาตรฐาน 
รูปลักษณ์ทันสมัยน้ าหนักเบา มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X̅=4.27, S.D.=0.779) รองลงมาคือ คุณสมบัติการ
ประมวลผล ความเร็ว ความจุข้อมูล การแสดงจอภาพ ( X̅=3.97, S.D.=0.811) และภาพลักษณ์ 
ชื่อเสียง ของตราสินค้า (X̅=3.92, S.D.=0.839) ตามล าดับ 

ด้านราคา เมื่อพิจารณาแต่ละประเด็น พบว่า ราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้ามีค่าเฉลี่ย
สูงสุด (X̅=3.89,S.D.=0.908) รองลงมาคือ ผ่อนช าระผ่านบัตรเครดิตได้ (X̅=3.88, S.D.=0.922) และ
ราคาอุปกรณ์ต่อพ่วงเหมาะสมกับคุณภาพกับราคามีหลายระดับให้เลือก ( X̅=3.82, S.D.=0.853, 
X̅=3.82, S.D.= 0.829) ตามล าดับ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เมื่อพิจารณาแต่ละประเด็น พบว่า สามารถหาซื้อได้ง่าp        
มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X̅=3.94, S.D.=0.855) รองลงมาคือ มีช่องทางจัดจ าหน่ายออนไลน์ ( X̅=3.93, 
S.D.=0.837) และมีศูนย์จัดจ าหน่ายกับศูนย์บริการที่ทั่วถึง (X̅=3.83, S.D.=0.837) ตามล าดับ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด เมื่อพิจารณาแต่ละประเด็น พบว่า มีการบริการติดตั้งโปรแกรม
หรือแอพพลิเคชั่นต่าง ๆ ไว้ให้ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X̅=4.00, S.D.=0.792) รองลงมาคือ มีการรับประกัน

ส่วนประสมทางการตลาด X̅ S.D. แปลผล 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (ต่อ)    
4. สะดวกในการเดินทางไปใช้บริการ 3.81 0.864 มาก 
5. มีช่องทางจัดจ าหน่ายผ่านออนไลน์ 3.93 0.837 มาก 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.91 0.817 มาก 
1. มีการบริการติดตั้งโปรแกรมหรือแอพพลิเคชั่นต่าง ๆ  4.00 0.792 มาก 
2. มีการจัดโปรโมชัน่ส่วนลด 3.85 0.809 มาก 
3. มีการรับประกันสินคา้ 3.98 0.830 มาก 
4. มีการแถมอุปกรณ์เสริม เช่น หูฟัง สายชาร์จแบตเตอรี่  3.86 0.847 มาก 
5. มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ในสื่อต่าง ๆ 3.88 0.811 มาก 

รวม 3.89 0.840 มาก 
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สินค้า (X̅=3.98, S.D.=0.830) และมีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ในสื่อต่าง ๆ (X̅=3.88, S.D.=0.811) 
ตามล าดับ 

 

ตารางที่ 2  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของการตัดสินใจซื้อสมาร์โฟน 

 

การตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟน X̅ S.D. แปลผล 
ด้านการรับรู้ปัญหา 3.79 0.929 มาก 
1. ซื้อสมาร์ทโฟนเพื่อต้องการใช้งาน 3.96 0.937 มาก 
2. ซื้อสมาร์ทโฟนเพราะคนส่วนใหญ่นิยมใช้รุ่นนี้ 3.71 0.925 มาก 
3. ซื้อสมาร์ทโฟนเพราะเห็นบุคคลอื่นใช้แล้วดูดีจงึอยากซื้อมาใช้ 3.71 0.924 มาก 
ด้านการค้นหาข้อมูล 3.77 0.826 มาก 
1. ก่อนซื้อสมาร์ทโฟนสอบถามจากคนใกล้ตัวอยู่เสมอ 3.87 0.781 มาก 
2. ก่อนซื้อสมาร์ทโฟนส ารวจและสอบถามตามพนักงานหรือ 
   ร้านค้าที่จ าหนา่ย 

3.69 0.833 มาก 

3. ก่อนซื้อสมาร์ทโฟนหาข้อมูลจากแหล่งต่าง ๆ เช่น อินเทอร์เน็ต  
   นิตยสาร เป็นตน้ 

3.76 0.850 มาก 

4. ก่อนซื้อสมาร์ทโฟนไดส้อบถามเก่ียวกับประสบการณ์ในการ     
   การเลือกซื้อสมาร์ทโฟนจากร้านที่เคยซื้อ 

3.76 0.841 มาก 

ด้านการประเมินผลทางเลือก 3.80 0.829 มาก 
1. ลวดลายรูปทรงที่สวยงามและคุณภาพที่ดีของสมาร์ทโฟน       
   มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อสมารท์โฟน 

3.87 0.785 มาก 

2. ชื่อเสียงและความน่าเชื่อถือของแบรนด์และร้านค้าที่จัด 
   จ าหน่ายสมาร์ทโฟนมผีลต่อการตัดสินใจซื้อ 

3.72 0.818 มาก 

3. การส่งเสริมการขาย เช่น การมีโปรโมชัน่ลดราคา ฯลฯ มผีล 
   ต่อการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟน 

3.80 0.850 มาก 

4. การขายต่อได้ราคาดีของสมาร์ทโฟนมีผลต่อการตัดสนิใจซื้อ 
   สมาร์ทโฟน 

3.81 0.863 มาก 

ด้านการตัดสินใจซื้อ 3.79 0.820 มาก 
1. ตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนจากร้านค้าที่สามารถไปซื้อได้สะดวก  
   เช่น อยู่ใกล้ชุมชน หรืออยู่ในห้างสรรพสินคา้ที่มีที่จอดรถ 
   เพียงพอ ฯลฯ 

3.88 0.831 มาก 

2. ตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนจากร้านค้าที่สามารถช าระเงินได้หลาย  
   วิธีเหมาะสมกับวิธีการช าระเงนิของท่านเชน่ ช าระผา่นบัตร  
   เครดิต ผ่อนช าระกับทางรา้นค้า หรือซื้อด้วยเงินสด 

3.70 0.810 มาก 
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ตารางที่ 2  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของการตัดสินใจซื้อสมาร์โฟน (ต่อ) 
 

 

จากตารางที่ 2 ความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟน โดยภาพรวมอยู่ใน
ระดับมาก (X̅=3.79, S.D.=0.845) เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อมี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด (X̅=3.82, S.D.=0.819) รองลงมาคือ ด้านการประเมินผลทางเลือก ( X̅=3.80, 
S.D.=0.829) และด้านการรับรู้ปัญหากับด้านการตัดสินใจซื้อ ( X̅=3.79, S.D.=0.929, X̅=3.79, 
S.D.=0.820) ตามล าดับ โดยรายละเอียดแต่ละด้านดังนี้ 

ด้านการรับรู้ปัญหาโดยรวมอยู่ในระดับมาก (X̅=3.79, S.D.=0.929) เมื่อพิจารณาแต่ละ
ประเด็น พบว่า ซื้อสมาร์ทโฟนเพื่อต้องการใช้งาน มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X̅=3.96, S.D.=0.937) รองลงมา
คือ ซื้อสมาร์ทโฟนเพราะคนส่วนใหญ่นิยมใช้รุ่นนี้ (X̅=3.71, S.D.=0.925) และซื้อสมาร์ทโฟนเพราะ
เห็นบุคคลอื่นใช้แล้วดูดีจึงอยากซื้อมาใช้ (X̅=3.71, S.D.=0.924) ตามล าดับ 

ด้านการค้นหาข้อมูลโดยรวมอยู่ในระดับมาก (X̅=3.77, S.D.=0.826) เมื่อพิจารณาแต่ละ
ประเด็น พบว่า ก่อนซื้อสมาร์ทโฟนสอบถามจากคนใกล้ตัวอยู่เสมอ (X̅=3.87, S.D.=0.781) รองลงมา
คือ ก่อนซื้อสมาร์ทโฟนหาข้อมูลจากแหล่งต่าง ๆ เช่น อินเทอร์เน็ต นิตยสาร (X̅=3.76, S.D.=0.850) 
และก่อนซื้อสมาร์ทโฟนได้สอบถามเกี่ยวกับประสบการณ์ในการเลือกซื้อสมาร์โฟนจากร้านที่เคยซื้อ 
ตามล าดับ 

ด้านการประเมินผลทางเลือกโดยรวมอยู่ในระดับมาก (X̅=3.80,S.D.=0.829) เมื่อพิจารณา
แต่ละประเด็น พบว่า ลวดลายรูปทรงที่สวยงามและคุณภาพที่ดีของสมาร์ทโฟนมีผลต่อการตัดสิน ใจ
ซื้อสมาร์ทโฟน มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (X̅=3.87, S.D.=0.785) รองลงมาคือ การขายต่อได้ราคาดีของสมาร์ท
โฟนมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ (X̅=3.81, S.D.=0.863) และการส่งเสริมการขาย เช่น การมีโปรโมชั่นลด
ราคา ฯลฯ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟน (X̅=3.80, S.D.=0.850) ตามล าดับ 

 
 
 
 

การตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟน X̅ S.D. แปลผล 
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 3.82 0.819 มาก 
1. มีความพึงพอใจต่อสมาร์ทโฟนที่ท่านซื้อไป 3.86 0.832 มาก 
2. ในอนาคตจะกลับมาซื้อสมารท์โฟนที่รา้นเดิมอีกครั้ง 3.82 0.831 มาก 
3. จะแนะน าให้เพื่อนหรือคนใกล้ตัวให้ซื้อสมาร์ทโฟน 3.82 0.803 มาก 
4. จะแนะน าให้เพื่อนหรือคนใกล้ตัวให้ซื้อสมาร์ทโฟนจากร้านเดิม 3.79 0.812 มาก 

รวม 3.79 0.845 มาก 



 
 

83 
 

ด้านการตัดสินใจซื้อโดยรวมอยู่ในระดับมาก (X̅=3.79, S.D.=0.820) เมื่อพิจารณาแต่ละ
ประเด็น พบว่า ตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนจากร้านค้าที่สามารถไปซื้อได้สะดวก เช่น อยู่ใกล้ชุมชน หรือ
อยู่ในห้างสรรพสินค้าที่มีที่จอดรถเพียงพอ ฯลฯ (X̅=3.88, S.D.=0.831) และตัดสินใจซื้อสมาร์ท      
โฟนจากร้านค้าที่สามารถช าระเงินได้หลายวิธีเหมาะสมกับวิธีการช าระเงินของท่าน  เช่น ช าระผ่าน
บัตรเครดิต ผ่อนช าระกับทางร้านค้า หรือซื้อด้วยเงินสด (X̅=3.70, S.D.=0.810) ตามล าดับ 

ด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อโดยรวมอยู่ในระดับมาก (X̅=3.82, S.D.=0.819) เมื่อพิจารณา
แต่ละประเด็น พบว่า มีความพึงพอใจต่อสมาร์ทโฟนที่ซื้อไป ( X̅=3.86, S.D.=0.832) รองลงมาคือ     
ในอนาคตจะกลับมาซื้อสมาร์ทโฟนที่ร้านเดิมอีกครั้ง (X̅=3.82, S.D.=0.831) และจะแนะน าให้เพื่อน
หรือคนใกล้ตัวให้ซื้อสมาร์ทโฟน (X̅=3.82, S.D.=0.803) ตามล าดับ 

 

2. ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ผลการวิเคราะห์และการสร้างสมการพยากรณ์ผลกระทบของส่วนประสมทางการตลาด

ต่อการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริ โภควัยท างาน ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดอุตรดิตถ์ 
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด โดยใช้การ
วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอน (Stepwise Multiple Regression Analysis) เพื่อทดสอบ
สมมติฐานการวิจัย “ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภค
วัยท างานในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดอุตรดิตถ์”  
 

ตารางที ่3 แสดงค่าสัมประสิทธิส์หสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซือ้ 
              สมาร์ทโฟน 
 
 

ตัวแปร ผลิตภัณฑ ์ ราคา ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย 

การ
ส่งเสริม

การตลาด 

การตัดสินใจ
ซื้อ 

ผลิตภัณฑ ์ 1.00     
ราคา    0.53** 1.00    
ช่องทางการจัดจ าหนา่ย    0.36**    0.47** 1.00   
การส่งเสริมการตลาด    0.34**   0.36**    0.44** 1.00  
การตัดสินใจซื้อ    0.42**   0.53**    0.56**    0.45** 1.00 
X̅ 3.98 3.83 3.86 3.91 3.79 
S.D. 0.82 0.87 0.85 0.81 0.84 
** มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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จากตารางที่ 3 แสดงให้เห็นว่าผลกระทบของส่วนประสมทางการตลาดต่อการตัดสินใจ    
ซื้อสมาร์ทโฟน ของผู้บริโภควัยท างาน ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดอุตรดิตถ์ มีความสัมพันธ์กันอย่าง     
มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์อยู่ระหว่าง 0.34 – 0.56 ตัวแปรที่มี
ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์สูงที่สุด คือ ช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยมีค่าความสัมพันธ์สหสัมพันธ์
เท่ากับ 0.56 รองลงมาคือ ราคา  มีค่าความสัมพันธ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.53 การส่งเสริมการตลาด      
มีค่าความสัมพันธ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.45 และ ผลิตภัณฑ์ มีค่าความสัมพันธ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.42 
ตามล าดับ 

ผลการวิเคราะห์และการสร้างสมการพยากรณ์ผลกระทบของส่วนประสมทางการตลาด
ต่อการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริ โภควัยท างาน ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดอุตรดิตถ์ 
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด โดยใช้การ
วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอน (Stepwise Multiple Regression Analysis) ผลการ
วิเคราะห์ดังตารางที่ 4-6 
 

ตารางที ่4 แสดงค่า Tolerance และ VIF ของตัวแปร 
 
 

ตัวแปร Tolerance VIF 
ผลิตภัณฑ ์ 0.68 1.48 
ราคา 0.61 1.65 
ช่องทางการจัดจ าหนา่ย 0.67 1.47 
การส่งเสริมการตลาด 0.75 1.32 

 

จากตารางที่ 4 แสดงให้เห็นว่าตัวแปรพยากรณ์มีค่า Tolerance อยู่ระหว่าง 0.61-0.75 และ
ค่า VIF มีค่าระหว่าง 1.32-1.65 ซึ่งทั้ง 2 ค่าแสดงให้เห็นว่าตัวแปรพยากรณ์ที่น ามาวิเคราะห์ ในครั้งนี้
ไม่มีปัญหาตัวแปรต้นสัมพันธ์กัน (Multicollinearity) เป็นไปตามข้อตกลงเบื้องต้นของการใช้สถิติ
วิเคราะห์การถดถอยที่ก าหนดค่า Tolerance ต้องมีค่ามากกว่า 0.10 ส าหรับค่า VIF ต้องน้อยกว่า     
10 (Vanichbuncha, 2007 : 84)  
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ตารางที ่5 แสดงอิทธิพลระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดกบัการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟน  
              โดยน าปัจจัยทุกตัวเข้าในสมการ (Stepwise) 
 

Unstandardized    Standardized 
ส่วนประสมทางการตลาด       Coefficients       Coefficients       t           Sig. 

B            SE        Beta 
(Constant)           36.210     2.109                        17.170      0.000* 
ช่องทางการจัดจ าหนา่ย              0.832       0.119         0.319          6.995       0.000* 
ราคา           0.658       0.122         0.261          5.398       0.000* 
การส่งเสริมการตลาด                 0.479       0.113         0.184          4.256       0.000* 
ผลิตภัณฑ ์           0.272       0.125        0.099         2.176       0.030* 

 R= .666, Adjust R2= .444, SEest = 5.363, F=78.702 
* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
  

     จากตารางที่ 5 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มีอ านาจในการท านายผลการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนของ
ผู้บริโภควัยท างานในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดอุตรดิตถ์รวมกันเท่ากับ 0.444 หมายถึง การตัดสินใจซื้อ
เกิดจากอิทธิพลของผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดร้อยละ 
44.40 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ที่เหลืออีกร้อยละ 55.6 เกิดจากปัจจัยอื่น ๆ            
ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เชิงพหุเท่ากับ 0.666 (R=0.666) หมายถึง ผลกระทบของส่วนประสมทาง
การตลาดต่อการตัดสินใจซื้อมีความสัมพันธ์กันค่อนข้างสูง ค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการ
พยากรณ์เท่ากับ 5.363 (SEest = 5.363) ค่า Sig ทุกตัวแปร < 0.05 แสดงว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดกับการตัดสินใจซื้อมีความสัมพันธ์กันเป็นเส้นตรง 
 

อภิปรายผล 
 ส าหรับความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดและการ

ตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภควัยท างานในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดอุตรดิตถ์ พบว่า ส่วนประสม
ทางการตลาดของสมาร์ทโฟน โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ด้าน
ผลิตภัณฑ์มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และ
ด้านราคา ทั้ง 4 ตัวแปรนี้สามารถน าไปสู่การตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ซึ่งสอดคล้องกับ
แนวคิดของ Thomas และ David (2012) ที่มองว่าส่วนประสมทางการตลาดเป็นการรวมกันของตัว
แปรที่ส าคัญภายใต้การควบคุมของธุรกิจ ที่สามารถใช้ในการท าให้เกิดความต้องการ  ตัวแปรเหล่านี้
ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด และการก าหนดราคาโดยตัวแปร
เหล่านี้จะมีองค์ประกอบย่อยที่สามารถน ามาวิเคราะห์เพื่อปรับให้เหมาะสมกับความสามารถของธุรกิจ 
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ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนของผู้บริโภควัยท างานใน
เขตอ าเภอเมืองจังหวัดอุตรดิตถ์ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ตัวแปร ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
สมาร์ทโฟนของผู้บริโภควัยท างานในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดอุตรดิตถ์ ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ 
Putra (2020) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ผลต่อการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟน ในเมืองมากัสซาร์ ประเทศ
อินโดนีเซีย ผลการศึกษา พบว่า ตัวแปรทั้งหมด ได้แก่ ราคา ผลิตภัณฑ์ ช่องทางการจัดจ าหน่าย การ
ส่งเสริมการตลาด มีนัยส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟน แต่ไม่สอดคล้องกับผลการวิจัยของ 
Cadogan, Boso, Story and Adeola (2016) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยในการซื้อสมาร์ทโฟนของหนุ่ม
สาวในประเทศไนจีเรีย ผลการวิเคราะห์พบว่า การซื้อโทรศัพท์สมาร์ทโฟนของหนุ่มสาวในประเทศ
ไนจีเรีย ให้ความส าคัญในการวางกลยุทธ์ทางด้านราคามากกว่าด้านอื่น ๆ 

 

 ข้อเสนอแนะ 
1. จากผลการวิจัยพบว่าส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีค่าเฉลี่ยต่ า โดยเฉพาะใน

ประเด็นการก าหนดราคาค่าบ ารุงรักษาเครื่องควรก าหนดให้มีราคาที่เหมาะสม 
2. ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉลี่ยสูง 

ดังนั้นผู้ประกอบการหรือตัวแทนจ าหน่ายสมาร์ทโฟนควรน าเสนอคุณสมบัติรายละเอียดของผลิตภัณฑ ์
และจัดให้มีกิจกรรมการส่งเสริมการตลาดร่วมด้วย เพื่อเป็นการกระตุ้นยอดขายและตอบสนองความ
ต้องการของตลาด  
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Abstract 
By exploring the current situation of college students' comprehensive ability and 

studying their current comprehensive ability needs, this study carefully analyzed how to 
improve the comprehensive ability of college students. In addition, the paper 
summarized the influence of college comprehensive ability training courses on 
undergraduates' comprehensive ability training, and puts forward reasonable opinions 
and suggestions on curriculum implementation. Intentions by colleges and universities, 
the joint efforts of teachers and students, the undergraduates truly accepted and 
participated in the training program, get exercise, improve the comprehensive quality of 
undergraduates, ultimately to improve the undergraduates to improve comprehensive 
ability, to lay a solid foundation for employment competitiveness, so as to eventually 
be able to contribute strength for social development and progress. 
 

Keywords: Comprehensive ability; Comprehensive ability training course; Course 
                 management 
 

Introduction 
In recent years, under the general attention of all parties, the consciousness of 

college students to improve their own comprehensive ability is obviously strengthened. 
Under the guidance of the social environment and the government, colleges and 
universities pay more and more attention to the cultivation of the comprehensive ability 
of college students. In order to better cultivate the comprehensive ability of college 
students, many measures have been taken. For example, colleges and universities 
vigorously organize and carry out various kinds of activities and competitions for college 
students to cultivate their innovative thinking and practical operation ability. Set up 
special comprehensive ability training courses; Colleges and universities strengthen 
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school-local and school-enterprise cooperation, build platforms to cultivate 
comprehensive skills and qualities of college students, and provide good conditions for 
college students to improve their own abilities 

Under the efforts of all parties, the comprehensive ability of college students 
has been improved, and their employment views are more diversified and pragmatic, 
but at present, the overall level of college students' comprehensive ability is still low. 

For students themselves, most of the time, they do not know what ability they 
should improve to meet various needs, and many students do not have appropriate 
learning channels, so they cannot accurately improve their comprehensive ability. 

As for colleges and universities, students' feedback shows that there are many 
problems in the curriculum: (1) laying too much emphasis on theoretical teaching, not 
paying attention to the rational arrangement of theoretical and practical teaching; (2) 
Some simple professional courses occupy too many hours; (3) It does not take 
employment as the goal and sets a narrow range. China's educational model is still too 
traditional and closed, the phenomenon of academic education rather than ability 
training, more exam-oriented education rather than personality training is still quite 
serious (Yu Jian an, Wang Man, & Chen Jiancheng, 2016). The course focuses on 
theoretical research, not closely related to practical operation, and some content is still 
many years ago, relatively old. Therefore, students still need to retrain their 
employment skills after learning, and what is taught in schools cannot be directly 
applied to existing jobs. 

For enterprises, college students are high-quality human resources. Enterprises 
actively seek cooperation with colleges and universities to provide internship, training 
and employment platforms for college students. However, in the face of practical 
benefits and practical effects, few enterprises can cultivate college students for a long 
time and attentively. 

All these result in the lack of awareness and low level of college students in the 
face of the needs of comprehensive ability. Therefore, in order to meet the demands of 
the rapid development of society, with social development necessary comprehensive 
ability of the demand for talents in colleges and universities focus, clear it with the gap 
between the current college students' comprehensive ability, colleges and universities 
need to further strengthen the attention to cultivate college students' comprehensive 
ability, and improper way of education reform to adjust to campus. 
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Research Objectives 
The purpose of this special study is developed from the perspective that it is 

urgent for college students to cultivate comprehensive ability to cope with the current 
study and life as well as the work after graduation. The comprehensive ability training 
course can improve students' abilities in various aspects, and finally achieve the effect 
of improving students' comprehensive ability. The overall goal of this study is to explore 
the effect of comprehensive ability training courses on the improvement of college 
students' comprehensive ability. The specific objectives of this study are as follows: 

 Understand the current situation of comprehensive ability of Chinese 
college students and what comprehensive ability they need most. 

 Explore what methods can be used to improve students' comprehensive 
ability. 

 Determine the impact of comprehensive ability course management on 
the improvement of students' comprehensive ability, and how the 
practical training course management of comprehensive ability can 
improve students' comprehensive ability. 

 

Literature reviews 
Zhang Mingquan, (2018) discussed the importance of computer professional 

practical courses to the cultivation of college students' comprehensive ability and the 
way to implement practical courses in his research of "Practical Courses boost the 
cultivation of College students' comprehensive ability". With the development of 
science and technology, colleges and universities are increasingly aware of the 
importance of cultivating college students' comprehensive ability. Enterprises give 
priority to comprehensive ability in recruiting college graduates, which also accelerates 
the reform of college education and teaching. Laying emphasis on practice and laying a 
solid foundation have become the necessary way for higher education to cultivate high-
quality students, and multi-level teaching reform has been put on the daily schedule of 
colleges and universities. After research until the conclusion: optimize and improve the 
practice training system, strengthen the construction of comprehensive, design, self-
centered practice. Reasonably increase the proportion of practice courses, practice to 
promote ability. Reasonable selection of practical course teaching content. Promote 
practice courses at different levels and teach students according to their aptitude. In 
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order to achieve the purpose of promoting the comprehensive ability of college 
students through practical courses. 

For instance, Huang Xiaoyan, Zhang Li and Lu Jifu, (2014) conducted the 
research of "Practice Research on the Construction of Off-campus practice Teaching Base 
and the Cultivation of College Students' comprehensive ability", and discussed that the 
construction of off-campus practice teaching base is an important content of college 
education reform, which is conducive to the cultivation of compound talents. It is 
beneficial to improve the comprehensive quality of college students. Through 
strengthening the construction of off-campus practice and teaching bases, constructing a 
scientific training system for creative talents, and taking effective measures such as 
scientific research and training of creative and creative projects, it plays a positive role in 
promoting the cultivation of college students' comprehensive abilities such as practical 
and innovative ability, professional ability and employment competitiveness. This paper 
makes a deep practical research on the construction of off-campus practice teaching 
base and the cultivation of comprehensive ability of college students in a university in 
Guangzhou which the author belongs to, and obtains good results in practice. Moreover, 
Zhou Jianlan and Liu Lu, (2015) conducted a research on "Influencing factors and 
Analysis of comprehensive Ability Cultivation of College students". Starting from the 
study of the relationship between the influencing factors of college students' 
comprehensive ability cultivation, the DEMATEL method is used to analyze the 
relationship between the influencing factors, and analyze the influence degree, 
influence degree, centrality and cause degree of the internal and external influencing 
factors of college students' comprehensive ability cultivation. This paper finds out the 
key factors affecting the cultivation of college students' comprehensive ability, and puts 
forward that colleges and universities should fully consider the improvement of external 
conditions and internal conditions, and comprehensively improve the comprehensive 
ability of college students. In additions, Zhang Wen-jing, (2016) has carried on the study 
of "college students' comprehensive ability cultivation path analysis", starting from the 
significance of improving college students' comprehensive ability, discusses the effective 
ways to improve college students' comprehensive ability need to strengthen the new 
student’s education time and intensity, reasonable arrangement of the teaching content 
based on training target, the integrated use of various teaching methods and means. 
And put forward measures to ensure the improvement of college students' 
comprehensive ability, need to reform the way of course assessment and do a good job 
in service guarantee. 
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Then, Yu Jian an, Wang Man, and Chen Jiancheng, (2016) "The Cultivation of 
College Students' Comprehensive Ability: A Study from the Perspective of Assessment." 
Taking management courses (Management, Corporate Governance) as the practice, the 
case study assessment framework of "novelty in content, preparation and Presentation 
performance" was studied by using the form of question-paper survey. The investigation 
objects are 175 students from 7 undergraduate classes of management courses in Beijing 
Forestry University. The case study assessment system of "content novelty, literature 
completeness and Presentation performance" is adopted in the teaching process. The 
conclusion is that the standardized assessment structure forms a rigid constraint 
mechanism to improve students' learning motivation. It is beneficial for students to give 
full play to their autonomy and potential in each link. Finally, Ren Yucheng, Gu Tiantian 
and Li Junfeng, (2021) conducted the research of "Exploration, Practice and Thinking on 
undergraduates' Comprehensive Ability Cultivation by College Students' Innovation and 
Entrepreneurship Training Program", and found the main problems existing in college 
students' innovation and entrepreneurship training program and carefully analyzed the 
causes. In addition, it summarizes the experience of undergraduate innovation and 
entrepreneurship training programs in cultivating undergraduates' comprehensive ability, 
and puts forward reasonable opinions and suggestions. Through the joint efforts of 
colleges and universities, teachers and students, the goal of improving college students' 
innovative and entrepreneurial thinking and ability is realized, so that the 
comprehensive quality and ability of undergraduates can be further improved.   
 

Research Methodology 
1. Population and samples 
This study is a quantitative research design. The researcher defined the 

population as college students in Taiyuan city, Shanxi Province, China. I collected the 
data of 96 students in Taiyuan Institute of Technology, Taiyuan City, Shanxi Province. 
Students are in their junior and senior years. The sampling method of random sampling 
is used to select samples. 

 

2. Data collection and Sampling method 
Data collection process including validity questionnaire, questionnaire test and 

the questionnaire survey procedure, specific summarized as follows: according to the 
paper reviews problems to sort out in the first place, and consult relevant experts 
question the validity of the questionnaire, after sorting out the appropriate 
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questionnaire, in advance to the school to make an appointment time and place of 
questionnaire survey, to ensure that the valid data allowed by school, Specialized 
research is conducted after the school receives the request. According to the 
appointment time, the selected students will be invited to conduct a questionnaire 
survey. After the students fill in the questionnaire, the number of valid questionnaires 
will be determined and further analyzed. 

Sampling method: select random sampling. Random sampling is widely used in 
social investigation and social research, which can objectively measure the reliability of 
inferential values by means of probability, so that such inferences can be established on 
the basis of science. Because juniors and seniors have different demands for 
comprehensive ability, senior students need to consider the application of 
comprehensive ability in employment more, so the sample range is targeted at juniors 
and seniors, and the total random sample is 96 students. 

 

3. Questionnaire development 
In order to achieve the purpose of this study, it is necessary to conduct a closed 

(structured) questionnaire interview among a certain number of college students, and 
then input, organize and analyze the survey data by computer, and obtain the research 
results.  In this study, quantitative research can collect a large amount of data, and the 
results obtained by analysis are more real and effective. 

The comprehensive ability questionnaire of college students was developed in 
this study. The questions used in the questionnaire were designed based on the 
literature review, objectives and research questions. The questionnaire includes the 
current situation of college students' comprehensive ability, their comprehensive ability 
needs, how to improve comprehensive ability, and the impact of comprehensive ability 
training courses. The questionnaire uses the Checklist Type table to measure data.  
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Table 1 Questionnaire survey question sources 
 
 

Components Indicators Source 

Comprehensive ability 
needs of college students 

learning ability 

He Genhai 
（2008） 

practical ability 
innovation ability 

employability 
entrepreneurial ability 

How to improve 
comprehensive ability 

Reasonable arrangement 
of teaching content Zhang Wenjing       

 （2016） Reform course assessment 
method 

strengthen the 
construction of off-campus 

practice and teaching 
bases 

Huang Xiaoyan, Zhang Li 
and Lu Jifu, (2014) 

strengthen ideological and 
political work and quality-

oriented education 

Chen Guozhi 
（2007） 

Influence of 
comprehensive ability 
practice curriculum 

Improve college students' 
innovative thinking 

Ren Yucheng Gu Tiantian 
& Li Junfeng,(2021) 

beneficial to the 
development of students' 
autonomy and potential 

Yu Jian an, Wang Man& 
Chen Jiancheng,(2016) 
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Table 1 Questionnaire survey question sources (continue) 
 
 

Components Indicators Source 
Influence of 

comprehensive ability 
practice curriculum 

Improve professional 
ability 

Huang Xiaoyan, Zhang Li 
& Lu Jifu, (2014) 

 
4. Validity and Reliability 
Before the questions entered into the formal questionnaire survey, relevant 

teachers and experts of the school conducted validity test. For the IOC, I choose to 
consult the director of engineering training Center and network Center of Taiyuan 
Institute of Technology about whether the setting of questionnaire questions is 
reasonable and effective. For reliability test, the constructs were in the range from     
0.83 – 0.93.   

 

5. Data analysis 
After students fill in the questionnaire, screening is conducted to determine the 

number of valid questionnaires, and the data of valid questionnaires are imported into 
SPSS to control the variables, and further analysis, statistics, and conclusions are drawn. 
 
Results 

Analysis of demographic characteristics of respondents and comprehensive 
ability needs of interviewees 

The results were found as follows. The grade of the respondents is analyzed. 
Most of the interviewees are junior students, 63 of them, accounting for 65.6%. Then, 
senior students are in the minority, there are 33 students, accounting for 34.4%. 
Engineering students account for the majority of interviewees, 42 in total, accounting for 
43.8%. Then, science students were slightly less, 35 students, accounting for 36.5%. Last 
but not least, there were 19 liberal arts students, accounting for 19.8%. the reasons why 
the interviewees need to cultivate comprehensive ability are analyzed. Among the 
interviewees, 48 people, accounting for 50%, think that comprehensive ability is needed 
because of employment requirements. Then, because the self-requirements are slightly 
less, there are 36 people, accounting for 37.5%. Finally, because the school requires the 
least, there are 12 students, accounting for 12.5%. It is the analysis of the 
comprehensive ability needs of the interviewees in school life. Most interviewees think 
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that they need learning ability in school life, accounting for 30.2% of the total 
interviewees. Secondly, 18.8% of respondents think that logical thinking ability is 
needed. Fewer people, 17.4 percent of the total respondents, think time management 
skills are needed. Even fewer, 13.5%, said they needed the ability to work in a team. 
Those who think practical skills are needed account for 10.4% of the total respondents. 
Those who think organizing ability, communication ability and innovation ability are 
needed in school life are the least, accounting for 4.2%, 3.1% and 2.4% of the total 
respondents respectively. Finally, it is the comprehensive ability demand analysis of 
interviewees in employment. The majority of interviewees think that learning ability is 
needed in employment, accounting for 24.7% of the total interviewees. Secondly, there 
are more people who think teamwork is needed, accounting for 18.4% of all 
respondents. Fewer people, 16.0% of the total respondents, think innovation is needed. 
Those who think communication ability and practical ability are needed in employment 
account for 14.2% and 14.2% respectively. Finally, those who think time management 
ability is needed in employment account for 12.5%. 

Analysis of comprehensive ability training of interviewees 
The data analysis is based on whether the interviewees have attended the 

practical training courses of comprehensive ability in school. There are 59 interviewees 
who have attended the courses, accounting for 61.5% of the total interviewees. The 
number of people who did not attend the course was smaller, there were 37 people, 
accounting for 38.5% of the total respondents. For respondents by comparing himself 
with the students, to attend the training course whether improve comprehensive 
abilities after data analysis, the majority of respondents think attending courses after 
ability improved, there are 72 people, accounting for 75% of the total respondents, a 
few people don't think ability to ascend, have 24 people, accounting for 25% of the 
total respondents. Participated in the practical training courses ability to improve the 
cross tabulation on whether the ability has been improved after attending the course is 
whether to the student in the school participated in the comprehensive ability training 
course rather than think in after the ability is there a cross tabulation analysis, 
respondents participated in the comprehensive ability training courses with a total of 59 
people, among them 55 people think that there is to ascend, comprehensive ability , 
accounting for 93.2%, only four people don't think comprehensive ability to ascend, 
accounting for 6.8%. There are 37 respondents who have not participated in the 
practical training course of comprehensive ability. Among them, 17 people believe that 
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their ability has been improved after attending the course by comparing themselves 
with their surrounding classmates, accounting for 45.9%. And another 20 people believe 
that their comprehensive ability has not been improved after attending the course, 
accounting for 54.1%. The time invested in the cultivation of comprehensive ability of 
respondents is analyzed. There are 53 respondents who choose not to invest too much 
time, accounting for 55.2% of the total respondents. Fewer people choose to invest a 
lot of time, 26 people, accounting for 27.1% of the total respondents. The fewest 
people chose to invest a small amount of time, 17 people, or 17.7% of the total 
respondents. the data analysis of which methods were selected to improve the 
comprehensive ability of respondents. Among the respondents, 41 chose to participate 
in on-campus training, accounting for 42.7% of the total respondents. Fewer people 
chose to participate in social practice, 26 people, accounting for 27.1% of the total 
respondents. Even fewer people chose the Internet, 22 of them, accounting for 22.9 
percent of the total respondents. 7 people, accounting for 7.3% of the total 
respondents, chose to refer to relevant books. In terms of the abilities that the 
interviewees think can be improved by the practical training of comprehensive ability, 
the most respondents think that the innovative ability and practical ability can be 
improved, accounting for 21.5% of the total interviewees. Secondly, there are more 
people who believe that they can improve teamwork ability, accounting for 15.6% of all 
respondents. Fewer people think they can improve their time management ability and 
learning ability, accounting for 14.9% and 14.6% of the total respondents respectively. 
Fewer people, 6.9%, said they could improve their communication skills. Finally, the 
least people, 2.8% and 2.4%, said they could improve their logical thinking and 
organizational skills, respectively. 

For the data analysis of the shortcomings of the current curriculum setting in 
colleges and universities, the respondents who think the curriculum setting is out of 
step with the market demand are the most, accounting for 31.6% of the total 
respondents. The majority of respondents, 22.6%, think that the teaching content is 
outdated and the updating speed is slow. Fewer people, accounting for 15.6% of the 
total respondents, thought that the proportion of curriculum was out of proportion and 
could not form an organic whole. 15.3% of the respondents thought that the course 
assessment method was rigid and it was difficult to detect the real level of students. 
Even fewer, 12.2% of the total respondents, thought the courses lacked features and 
could not attract students' interest. Those who think the quality of teaching materials 
used in the course is not high are the least, accounting for 2.8% of the total 
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respondents. Lastly, to analyze how the school should improve students' 
comprehensive ability, the majority of respondents, 30.6%, think schools should arrange 
teaching content reasonably. Fewer respondents, 29.2%, think schools should reform 
the way they assess the curriculum. Fewer, 28.8% of the total respondents, said schools 
should strengthen practical teaching. Finally, those who think schools should strengthen 
ideological education are the least, accounting for 11.5% of the total respondents. 
 

Discussions 
The purpose of this research is to explore the main abilities that Chinese college 

students need in their school life and employment, so as to lay a good foundation for 
the subsequent improvement of ability by taking appropriate measures. 

In order to adapt to the changes in the international situation and the needs of 
their own social and economic development, many countries have clearly proposed 
that talents in the 21st century should have such abilities, that is, knowledge, 
occupation, adaptability, pioneering ability and creative consciousness. According to a 
survey conducted by the U.S. department of labor, the criteria for talents in the 21st 
century are :(1) the ability to process information; (2) the ability to deal with 
interpersonal relationships; (3) the ability to look at things systematically; (4) the ability 
to deal with the relationship between good people and resources; and (5) the ability to 
use technology. (Hu Yingjiao, 2011) 

He Genhai (2008) conducted a study on "Five Abilities that Colleges and 
universities should Focus on cultivating college students". Zhou Jianlan and Liu Lu 
(2015) put forward in "Factors Influencing the Cultivation of Comprehensive Ability of 
College Students and Analysis" that the cultivation of college students' ability mainly 
focuses on five aspects, including innovation ability, practical ability, cooperation ability, 
self-study ability and expression ability. The questionnaire questions are mainly set 
based on these two theories, and other different ability requirements are added 
according to the actual teaching experience. The respondents were asked to choose 
according to their needs in study and employment. 

The results show that the most needed abilities of students are learning ability, 
logical thinking ability, time management ability, teamwork ability and practical ability. 
Fewer people think that organizing ability, communication ability and innovation ability 
are needed in school life, so they do not discuss. The most needed skills in 
employment are learning ability, teamwork ability, innovation ability, practical ability, 
communication ability and time management ability. Those who did not choose 
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organizational and logical thinking skills. To sum up, students' most needed abilities in 
study, life and employment are mainly learning ability, teamwork ability, time 
management ability and practical ability. And a small amount of logical thinking and 
innovation. 

The learning ability of college students is mainly self-learning ability. They need 
to have good self-learning habits in daily study and employment and apply the 
knowledge they have learned into practice. The independent learning ability of college 
students is not only conducive to the initiative of college students to control their own 
learning activities, but also conducive to stimulate their subjective initiative and 
innovative spirit. (Pi Liansheng, 1966) 

College students need teamwork skills. In today's environment of accelerated 
work pace and refined division of labor, individuals are required to have the ability to 
cooperate with others in addition to the necessary self-competence.  (Zheng Zheqiong, 
2014) Currently, college students know the significance of teamwork for individuals and 
collectivity, but they are not good at teamwork habit and ability.  Attaching importance 
to the cultivation of teamwork ability can cultivate the character of learning from each 
other, the spirit of unity and dedication, interpersonal skills and modesty and studious 
style. 

College students need teamwork skills. In today's environment of accelerated 
work pace and refined division of labor, individuals are required to have the ability to 
cooperate with others in addition to the necessary self-competence.  (Zheng Zheqiong, 
2014) Currently, college students know the significance of teamwork for individuals and 
collectivity, but they are not good at teamwork habit and ability.  Attaching importance 
to the cultivation of teamwork ability can cultivate the character of learning from each 
other, the spirit of unity and dedication, interpersonal skills and modesty and studious 
style. 

College students need practical ability.  At present, Chinese higher education 
emphasizes cognition over practice and knowledge over ability, which leads to the weak 
practical ability of college students and the lack of job competitiveness. As a result, 
college students urgently need to improve their professional practical ability.  (Fang 
Xuhua, 2014) By improving practical ability and solving practical problems, students' 
practical application ability and practical ability can be improved and their good thinking 
ability can be cultivated.   
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College students need good logical thinking ability, which can help them better 
master other professional knowledge.  I am good at thinking and have strong ability to 
analyze and solve problems. When facing problems, I can easily find the key to 
problems and put forward solutions. I should be able to adapt to the society and 
environment quickly.   

Finally, college students need strong innovation ability, the market economy is 
in urgent need of innovative talents, many employers attach great importance to the 
innovation ability of students. Innovation ability is very important for personal 
development, it can improve the ability to adapt to the society and the ability to make 
a living, enhance personal confidence, so that individuals have a longer-term 
development. 
 

Recommendations 
Recommendations for further research fall into three broad categories: 

recommendations from data, study design, and recommendations from gaps found in 
literature reviews. 

First of all, due to the epidemic situation, students of the university can only be 
selected for investigation and research due to geographical limitations. In order to avoid 
mass gathering, a small number of research samples are selected for this study, and 
there may be some research bias. Future studies can promote the findings of this paper 
by empirically testing the impact of college students' demands and courses in different 
regions and schools under the background of large samples. 

Secondly, the combination of qualitative research and quantitative research can 
be selected in the research design. In this study, only college students are selected as 
samples for quantitative research. In future research, college teachers or representatives 
of long-term cooperative campus recruitment enterprises can be interviewed. Further 
research on market demand and curriculum itself can promote the further development 
of this study and enrich the research direction. 

Finally, I suggest that future research should find the gap with previous research. 
For example, with the development of society and economy, the types of 
comprehensive ability required by college students are constantly changing, so research 
projects need to be enriched and developed. 
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Abstract 
Research objectives were to explore the industry competition environment 

that Shanxi Securities Company (SSC) faced in developing brokerage business. 
Defined the Company’s competitive advantages marketing strategy by TOWS Matrix. 
Result found: marketing status: Product and Quotation Strategy; Customer 
Relationship Management Strategy; Marketing Channel Strategy. The Problems 
Existing in the Marketing: Vague Product Positioning; Low Customer Willingness to 
Pay; Low Brand Awareness; Customers were not satisfied with service staffs. The 
Analysis on the Causes of the Marketing Problems in the Brokerage Business: Lack of 
Scientific Product Analysis System; Single Product Quotation; High-level Neglect of 
Online Channel Construction.  
 

Keywords: Marketing Strategy; Brokerage Business 
 

Introduction  
Shanxi Securities Company (SSC) is the well-established securities company 

in China. It was established in 1988, and grew gradually with China’s domestic 
securities market in its early stage. In 2015, its operating income reached 3.84 billion 
Yuan and its net profit was 1.44 billion Yuan. However, in 2020, its operating income 
and net profit dropped to 3.34 billion Yuan and 730 million Yuan, respectively. In 
the meanwhile, China is opening its financial market to the world. Foreign financial 
service companies, such as UBS Securities, JP Morgan Securities (China) and Nomura 
Oriental International Securities, have opened their offices in China (Chen Bo: 2018, 
Chen Jingni: 2020; Li Yaodong: 2020). With their advanced technology, management 
style and high-quality financial service, foreign securities companies also brought 
fierce competition with SSC (Feng Minghua, Hu Xiangbin, Xiong Shuang, et al: 2018). 
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In this context, this research focused on the marketing strategy of SSC’s brokerage 
business, summarized the deficiencies of SSC’s brokerage business development, 
and put forward suggestions for SSC to improve its brokerage business marketing 
strategy based on the company’s development strategy and changes in the 
securities industry environment. 

 

Statement of Problems 
The brokerage business of a securities company referred to the business in 

which a securities company accepted the entrustment of clients and trades 
securities on behalf of clients according to their requirements. With the information 
of Securities trading in China, major securities dealers also mainly rely on 
information systems to help customers complete securities trading (Ma Guangti, 
2006), but the process of securities trading was rather straightforward and the 
requirements for information systems were not high. There was no significant 
difference in the quality of the economic services provided by many securities 
companies, which leaded customers to choose securities companies with low 
commission ratio. Since 2001, SSC has launched a price war in the brokerage 
business. By 2011, the brokerage business of securities companies had become 
overly competitive, and the low commission ratio began to affect the normal 
development of the securities industry (Zhang Zhe, 2011). However, from 2011 to 
2020, the average commission rate of Chinese securities companies further 
decreased from 0.64‰ to 0.3‰, further impacting the profitability of securities 
companies. 

 

Research Objectives 
The Specific Objectives of this Study were as Follows: (1) to understand the 

macro environment and industry competition environment that SSC faces in 
developing brokerage business, (2) to Define the internal resources of SSC, and 
point out the advantages and disadvantages of SSC. Define the Company’s 
competitive advantages and areas for improvement, (3) to put forward feasible 
brokerage business marketing strategy for SSC. 
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Scope of the Study 
The research contents and survey samples involved in the research scope 

were summarized as follows: Scope of Contents: This paper only studies the 
relevant content of SSC s brokerage business marketing in China, including the 
macro environment of brokerage business and the competitive environment of the 
industry are limited in mainland China. Finally, the brokerage business marketing 
strategy proposed in this paper mainly serves SSC.  

 

Population and Samples: This paper conducts a questionnaire surveyed on SSC’s 
brokerage customers, and evaluates the product problems, pricing problems and 
promotion problems in the brokerage business from the perspective of customers, 
so as to better understand the deficiencies of SSC’s brokerage business marketing. 
A questionnaire survey is conducted on 400 existing customers (Yamane formula). 
Qualification of sampling is selected by stratified sampling which based on 
customers’ investment account balance.  When selecting customer samples, this 
paper adopts stratified sampling. According to the classification of customer 
account capital, 100 customers of SSC with less than 100,000 Yuan, between 
100,000 Yuan and 1 million Yuan and more than 1 million Yuan will be selected 
each. Online questionnaire but specific only customers of SSC. The result from the 
IOC test for this quantitative research method was 0.85, it is more than 0.7. Thus 
the all designed questions of this quantitative method are acceptable, the content 
validity can be guarantee, too.  Cronbach’s Alpha value was 0.944 which was high 
reliability, and it was considered that the questionnaire was above 0.80 or even 
greater than 0.90, the questionnaire can be considered to have excellent reliability. 
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Results 
The Existing Marketing Strategy of SSC's Brokerage Business.  

As a virtual service, factors such as product quality and pricing, but also 
paid special attention to customer experience. This article discusses the marketing 
status of SSC s brokerage business from the following aspects. 

Product and Quotation Strategy. The brokerage business of SSC can be 
simply divided into online products and offline products. Offline products refer to 
customers who need to go to SSC 's business outlets to handle business. The initial 
commission rate for customers who open an account in the offline business 
department is usually between 0.2‰ and 3‰, which varies greatly. Customers 
could negotiate the price with the account manager to reduce the commission rate 
to less than 0.5‰. In addition, offline clients would receive more attention from 
account managers and could obtain more diverse brokerage services. For online 
products, in order to attract online customers from across the country, Shanxi 
Securities Co., Ltd. often directly agreed to a lower rate of brokerage commission, 
usually 0.3‰. SSC was not very enthusiastic about online customer service, and 
online customers have ever used the APP to conduct business in a self-service 
manner. 

 Customer Relationship Management Strategy. At the moment, SSC has 
formed a set of new customer development procedures and a relatively complete 
system. This article briefly introduces the main sales process of SSC. The first stage 
of mining requirements mainly included collecting customer information, mining 
customer needs, and establishing customer relationships. The second stage 
identified customer needs, classifies customer needs, analyzes whether customer 
needs were rigid or potential needs, and adopts different customer relationship 
maintenance methods on this basis. The third stage was to sign a contract, requiring 
sales staff to provide customers with account opening suggestions based on their 
actual needs, risk appetite, asset status, etc., and to offer customers a quote. Then 
the two parties confirm the specific terms, and after reaching an agreement, the 
contract was officially signed and sealed. The fourth stage was after-sales service. 
After-sales service mainly requires sales staff to regularly take follow-up calls, 
evaluation forms and other methods to return visits to understand the degree of 
customer satisfaction with brokerage services and to further develop new customer 
needs. 
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 Marketing Channel Strategy. SSC's marketing channels are relatively 
simple, mainly through Baidu search and Sina Weibo to attract traffic. As a local 
securities company, Shanxi Securities Co., Ltd. had relatively weak financial strength, 
and its willingness to use funds for advertising and marketing was not strong. At 
present, Shanxi Securities Co. had adopted relatively conservative marketing 
measures. Word-of-mouth communication was another marketing channel of SSC. 
Less than 10% of SSC's customers came from word-of-mouth marketing. However, 
these customers were more loyal and willing to pay. They were an extremely 
important source of high-quality customers. 
Analysis of questionnaire data:  

In recent years, the brokerage business of SSC had been stagnant, and the 
proportion of brokerage business in total revenue had continued to decline, which 
also shown that the company's brokerage business had relatively low market 
competitiveness in the industry. We take SSC's brokerage business clients as the 
research object, and through questionnaire surveys and combining with SSC's 
internal data, we analyze the problems and causes of SSC's brokerage business 
marketing. 

 Questionnaire: Purpose of the Survey:  
The demographic characteristics of the sample. In terms of gender 

distribution, 64.5% of the users participating in the survey were male, which 
indicates that male users had a stronger preference for securities investment, and 
male customers account for a higher proportion. In terms of age distribution, the 
group between 31 and 60 years old was the main group of users of Shanxi 
Securities Companies, accounting for 84.1% in this survey. In fact, securities 
investment had certain requirements for individual assets and physical conditions. 
People between 31 and 60 years old have certain assets that could be used for 
securities investment, and at the same time have good intelligence and cognitive 
ability to deal with the fluctuations of the complicated securities market, which 
made this part of the age group become the main group of the brokerage business 
of SSC. In terms of education level, those with junior college or undergraduate 
degree account for 53.4%, and those with graduate degree or above account for 
24.2%, showing the characteristics of high education among users of SSC. In terms 
of monthly income, users with a monthly income of 5,000 Yuan or less accounted 
for only 16.1%. Most users had a relatively high-income level, which was related to 
the capital threshold of securities investment. In general, it could be found that the 
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users of SSC's brokerage business had shown the characteristics of masculinity, high 
education and high income. Analysis of user consumption characteristics: The 
frequency of use of customer service of SSC by most users was relatively low. 
47.4% of users used the service less than once a month, indicating low frequency 
of use. This shown that users only choose to use SSC supporting customer services 
when they had special needs, less brokerage business supporting services as an 
important auxiliary tool for their securities investment. Only 7.5% of customers 
chosen to use the client business of SSC every week. The mobile application 
provided by the company had a number of functions such as market information 
push, customer asset statistics, and speculation hot spot analysis and so on, which 
could provide dynamic securities investment suggestions for customers. Customers 
need to log in the application every day for interaction. However, the number of 
customers who frequently used these customer services was relatively small. In 
addition, 28.6% of customers choose to use customer service once a month. Stock 
and futures brokerage business and research business were favored by customers, 
with approval rates of 42.0% and 36.9% respectively. The stock and futures 
brokerage business was mainly to push relevant advice, facilitate the trading of 
customers. The research business was the in-depth research of SSC's analysts on 
listed companies, including financial status analysis, core competitiveness analysis 
and so on, which had a good reference value for long-term investment customers. 
The proportion of fund business and financial derivatives business was 16.5% and 
4.7% respectively, and the recognition degree of these two businesses was low. In 
fact, the customer was engaged in the financial derivatives, had higher technical 
threshold, also need to account manager for the product had high familiarity with 
risk and trading rules, SSC in the aspects of talent reserve was relatively weak, 
financial derivatives trading for the customer service ability was relatively poor, 
number of customers more normal. 

 The Problems Existing in the Marketing of the Brokerage Business of 
Shanxi Securities Companies.  

Vague Product Positioning. From the perspective of product system, SSC 
could provide customers with services such as information push, basic investment 
risk analysis, and securities transaction business through mobile application, Internet 
and telephone. After 2018, mobile applications had also begun to integrate 
functions such as fund purchases, investment portfolios, and smart stock selection, 
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and provide more diversified customer services, indicating the ambition of Shanxi 
Securities to develop into a comprehensive securities company. However, the 
products provided by SSC to consumers are different from ordinary Internet 
companies. Most Internet companies only need to provide their customers with a 
few standardized products. Although the product development cost was high, the 
marginal cost of the product was very low. For example, Tencent’s Glory of Kings 
game, Tencent did not need to provide customized game versions to different 
consumers, but only needs to provide all consumers with the same version of the 
game product. However, SSC needs to provide different investment and risk 
management solutions to different customers, which would make the marginal cost 
of SSC's products significantly higher. However, until 2020, SSC’s brokerage business 
revenue was still developing slowly, and the proportion of brokerage business in 
the company’s total revenue had been declining year by year, making it difficult to 
support a complex and diversified product system. SSC was not active in product 
positioning and product quality improvement of the brokerage business. It mainly 
provided customers with basic customer services, and customers' evaluations of its 
products were relatively average. Due to its own cost control and technical 
constraints, SSC did not provide the market with high-quality services beyond its 
competitors.  

Low Customer Willingness to Pay. It could be found that 23.9% of 
customers would not purchase the value-added services of SSC. These customers 
were only willing to enjoy the free services of SSC's brokerage business. In addition, 
customers who spent less than RMB 50 per year account for 37.6% of the main 
population. The proportion of people spending between RMB 50 and RMB 500 was 
28.6%. In addition, 9% of people spent between 500 Yuan and 2,000 Yuan. This 
shows that most users invested less in other aspects besides securities trading 
commissions. Generally speaking, if the number of users of a securities company 
was extremely large, even if the consumption amount of a single user was small, 
the enterprise could achieve a high level of operating income through the large 
user scale. For example, China's Oriental Fortune Securities Co., Ltd. relied on its 
huge user scale to achieve more than 30% growth in its brokerage business for 
many years. However, for SSC, providing users with value-added customer services 
was not only standard products, but also required a large number of excellent 
customer managers or securities analysts to respond to the diverse needs of users. 
The marginal cost of the value-added services of the brokerage business was 
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relatively high. If the customer's willingness to pay was too low, the company 
would suffer long-term losses. In the customer structure of SSC, more than 90% of 
customers spend less than 500 Yuan a year, and customers had low willingness to 
pay. It was difficult for SSC to achieve rapid growth in revenue and profits through 
value-added brokerage services.  

Low Brand Awareness. Baidu search was an important channel for people 
to obtain securities services. Searching for keywords such as "account opening", 
"securities trading" and "low commission" on Baidu, the name of SSC could not be 
found in the Baidu search results on the first 10 pages, but securities companies 
such as Oriental Fortune could be found. It shows that SSC's reputation on the 
Internet was low, and most netizens did not pay attention to the brand of SSC. In 
the questionnaire survey of the channels through which customers understand the 
brand of SSC, It could be found that only 13.8% of users were Shanxi Securities 
companies that they learned through Baidu search, while 36.0% of users were 
Shanxi Securities companies that they learned through Weibo and WeChat. As of 
June 2021, the number of Internet users in China had exceeded 1 billion. In this 
survey, only 50.2% of users learned about the brand of SSC through Internet 
channels, which proves that SSC’s brand communication on the Internet was 
insufficient and was not recognized by the public.  

Customers were not satisfied with service staff. Among the items in the 
customer satisfaction survey, the weighted score of the customer's professional 
satisfaction with the customer manager was 3.69 points, which was the lowest 
score among the customer manager evaluation questions, which fully 
demonstrated the lack of professionalism of the customer manager of SSC. In fact, 
the source of SSC's customers was relatively diverse, including introductions from 
old customers and customers from online channels. During the consultation 
process, the customer would ask the customer manager some questions. If the 
customer manager did not understand the customer's problem, or could not give a 
general problem-solving direction, it would leave the customer with an 
unprofessional impression. The customer manager’s weighted satisfaction score for 
the degree of participation in investment consulting projects was only 3.73 points, 
indicating that after the account was successfully opened, the customer manager 
rarely continued to participate in subsequent customer investment services. Among 
the questions evaluated by securities analysts, the feedback efficiency of securities 
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analysts in question 7 received the lowest score of 3.73. It reflected that the 
company's securities analysts could not provide timely and effective feedback for 
the problems arising in the consultation. In the interview and research of the 
securities analysts in SSC, the author found that the securities analysts with a 
seniority of 3 to 5 years had the highest efficiency of reply, and both work 
enthusiasm and professional level were obviously higher than those of other age 
groups. On the other hand, junior securities analyzed with less than three years of 
working experience and senior securities analysts with more than five years of 
working experience had a relatively long recovery period. To sum up, through the 
customer satisfaction survey, it could be found that the problems of SSC's service 
marketing mainly focus on the lack of professional and technical capabilities of 
customer managers and the low efficiency of feedback from securities analysts to 
customer problems. In order to improve the service quality of SSC and enhance its 
competitiveness in the market, it is necessary to fully consider the concerns and 
pain points of customers when formulating service marketing strategies, and 
eliminate the negative impressions and troubles caused by bad service experience 
to customers. 

 The Analysis on the Causes of the Marketing Problems in the 
Brokerage Business of Shanxi Securities Companies.  

Lack of Scientific Product Analysis System. Since 2016, the income level 
of SSC's brokerage business had begun to stagnate. The net income of brokerage 
business continued to decline from 2016 to 2018, and the company's senior 
management ignored the improvement of brokerage product quality and the 
improvement of supporting services to a certain extent. Moreover, the commission 
ratio had no price advantage, and it relied more on old customers to contribute to 
the company's operating income from the brokerage business. In this regard, SSC 
must recognize its own shortcomings, adjust the company's product system in a 
timely manner through customer feedback, develop its own product features, and 
achieve misaligned competition with competitors.  

Single Product Quotation. As mentioned above, SSC had adopted a more 
flexible pricing method for offline customers. However, this flexible pricing method 
of SSC was unreasonable. In order to obtain more commission profits, they agreed 
to a higher commission rate for offline customers, but gave online customers a 
lower commission rate of 0.3‰. If they discover this unreasonable quotation 
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method of SSC afterwards, they would inevitably produce dissatisfaction, which 
would affect the relationship between the company and its customers.  

High-level Neglect of Online Channel Construction. Marketing channels 
were an integral part of the marketing system. As a traditional marketing channel, 
banks also acted as the primary channel for the brokerage business marketing of 
Shanxi securities companies. At present, due to the development of the Internet, 
many business customers could directly handle the business online, resulting in the 
gradual decrease of bank customers handling business at bank outlets. Relying only 
on banks as a channel to carry out the marketing of securities brokerage business 
could no longer satisfy the increasingly fierce competition in the industry. Only by 
establishing diversified marketing channels could the sustainable and effective 
development of SSC been realized.  

 Environmental Analysis of Shanxi Securities Brokerage Business: 
Marketing strategy analysis required companies to clarify the changes in the 
external environment, and on the premise of complying with the guidance of 
government policies and the trend of social and economic development, the 
company's brokerage business marketing strategy could be implemented.  

This section mainly uses the PEST method to analyze the macro 
environment of SSC's brokerage business, which laid the foundation for the 
following research. 

 Macro Environment Analysis. If a company wanted to obtain excess 
profits, it needed to choose industries with excess profits. The macro environment 
had a great influence on its development. 

 Political and Legal Environment (P). The Chinese government had shown 
a positive attitude towards the development of brokerage business by securities 
companies and supports the expansion of brokerage business scale through the 
Internet. In March 2020, the Chinese government promulgated the revised 
"Securities Law of the People's Republic of China", which greatly reduced the 
restrictions on securities companies.  

 Economic Environment (E). In terms of customers' economic capabilities, 
Shi Jingquan (2019) had conducted statistics on the asset status of China's A-share 
stock accounts, and the research found that the average asset volume of investors' 
stock accounts is 547,000 Yuan. It shown that the asset scale of Chinese securities 
investors was also continuing to rise. From the perspective of the economic 
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environment, the number of Chinese securities investors and the scale of their 
assets were rising rapidly, and SSC was still facing a good economic environment in 
developing its brokerage business. 

Social and Cultural Environment (S). With the development of the times, 
more and more people had begun to recognize securities investment. Liu Jingyi and 
others (2019) conducted a questionnaire survey on individual investors. The study 
found that after China entered the WTO, along with the rapid development of 
China's economy, China's financial securities trading industry had also become more 
prosperous, and the social culture's recognition of securities trading had also 
become higher and higher. The public's recognition of securities trading, especially 
stock trading, and there was a significant negative correlation between new stock 
investment behavior and its portfolio risk (Zhou Xuanbo, 2019).  

Technical Environment (T). The vast majority of domestic investors mainly 
conduct securities transactions through computers and were also accustomed to 
obtaining online information through the Internet. Convenient and efficient 
information technology provided new space and methods for the brokerage 
business of securities companies, as well as opportunities for securities companies 
to establish competitive advantages. This clarifies the direction for SSC to provide 
customer services through the Internet.  

Through the analysis of the PEST method, it was considered that the 
development of the brokerage business of SSC is facing an excellent policy 
environment and economic environment, and a good social and cultural 
environment and technical environment. Generally speaking, the macro 
environment of brokerage business was very good, and securities companies need 
to actively promote brokerage business. 

SWOT Analysis. Through the above analysis of the macro-environment, 
industry competition and internal environment analysis of SSC's brokerage business, 
we could draw out the opportunities, threats, advantages and disadvantages of its 
brokerage business. 

Opportunities. Through the analysis of the external macro environment, it 
could be found that the macro environment that SSC faced in developing its 
brokerage business was relatively superior. First of all, the national policy strongly 
supports the Internet-based development of the securities brokerage business. 
Secondly, the population of Chinese securities investors and the scale of investor 
accounts had shown a trend of accelerated growth. Thirdly, China's domestic 
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concept of securities investment was becoming more and more open, and a large 
number of individuals and investment institutions were also actively participating in 
securities transactions. Fourthly, the development of mobile Internet technology, 
artificial intelligence, big data analysis and other technologies had provided great 
convenience for customer service. 

Threats. The continued decline in the brokerage business commission ratio 
was an important threat to the continued development of the brokerage business. 
The research shown that the development of brokerage business had an excellent 
macro environment, but the development of brokerage business of SSC was very 
slow. The main reason was that competition in the same industry was too fierce, 
and the commission ratio was declining year by year. Although the number of 
investors was increasing, the company's brokerage business income was still 
declining. The rapid development of Internet brokerages was another major threat 
to SSC. They rely on big data technology and artificial intelligence (AI) technology to 
realize intelligence, robot-advisor and other functions at low cost, which were 
extremely serious threats to traditional securities companies. 

Strengths. Firstly, the advantages of state-owned assets background. SSC, 
with a background of state-owned assets, attaches great importance to customer 
compliance transactions, and could give these customers more rules and guidance 
to improve the security of short-term transactions for large customers. Secondly, 
the advantages of Shanxi's local brands. SSC had a relatively high social reputation 
and a good brand image in the development of more than 30 years in North China. 
Local consumers had high trust in SSC. Thirdly, offline customer service advantages. 
SSC has a securities company that attaches great importance to customer service. 
They had ever established many business outlets in North China, and recruited a 
large number of highly educated personnel as grassroots employees, which greatly 
improved the basic service level of the brokerage business and gave offline 
customers a better experience. 

Weaknesses. Insufficient ability to promote new markets. SSC was a large 
local securities company with more than 40% of its revenue derived from Shanxi 
Province. As a result, SSC was bound to be greatly hindered when it promoted its 
brokerage business to the whole country. The business characteristics were not 
clear enough. SSC mainly provided customers with basic services, and the problem 
of homogeneity of products with other securities companies was more serious. It 
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was difficult to compete with leading securities companies, which was also an 
important reason why SSC's economic income was difficult to grow rapidly. The 
technical strength was relatively weak. China's securities brokerage business was 
rapidly Internet-based, and it had become a general trend to provide customers 
with various supporting services through the Internet. However, SSC did not have its 
own technology financial company until 2020, and it lacked talent accumulation in 
technology and other aspects. 
Conclusion 

This chapter focused on the analysis of the macro environment, industry 
competition and internal environment of SSC's brokerage business. It pointed out 
that the brokerage business is facing a very good macro environment, and there 
was still a lot of room for development in general. In terms of industry competition, 
SSC’s brokerage business faced extremely severe inter-industry competition, and 
price competition had led to very difficult brokerage business revenue and profit 
growth. SSC's state-owned assets background, brand image, and service capabilities 
had obvious advantages in Shanxi Province and even North China. However, the 
advantages in other regions outside of North China were not significant, and the 
business characteristics of enterprises were not obvious, SSC had difficulties in 
developing brokerage business in areas outside of North China, and it also faced 
more difficulties in promoting brokerage business through the Internet. How to use 
its strengths and avoid weaknesses to choose its own marketing strategy was a key 
factor in the development of SSC's brokerage business. The development of 
information technology provides service supported for low-cost customers.  

As TOWN Matrix: SO -growth strategy：1. Give full play to the influence of 
the background of state-owned assets and tap the needs of mid-to-high-end 
customers, and seize opportunities for market demand growth in the brokerage 
business. 2. Take advantage of customer service and other advantages to deepen 
the creation of high-quality brokerage products, and promote enterprises to 
become bigger and stronger. WO-Twisting Strategy：1. Make full use of the 
company's good external social relations to change the company's disadvantages 
such as imperfect marketing system. 2. Take advantage of the opportunity of 
market growth, increase product and technology research and development, and 
eliminate product and technology disadvantages. Threats：1. The commission 
ratio continued to decline, and it was difficult to support the expansion of 
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brokerage business revenue and profits. 2. The rapid rise of new Internet brokers 
and intensified industry competition. ST-diversification strategy: Consider taking 
advantage of the company's brand and service advantages to actively develop self-
operated business and investment banking business, and increase the company's 
strength through other businesses. WT-austerity strategy: The Company’s own 
disadvantages and threats would affect the company's development. Reduce the 
company's business scale and create new profit growth points. SO-growth strategy. 
The growth strategy was that companies should seize external opportunities and 
gave full play to their own advantages in order to obtain rapid growth in corporate 
revenue and profits. For SSC, the potential market demand for brokerage business 
was great, and the state also supports the development of Internet brokerage 
business. SSC could take advantage of its own state-owned enterprise background 
advantages and brand advantages in North China, increase resource input, rapidly 
expand its brokerage business marketing efforts in North China, and rapidly expand 
its scale. WO-reversal strategy: The reversal strategy referred to the use of external 
opportunities to promote the transformation of the company's internal 
disadvantages. For SSC, with the support of industrial policies and the market, it 
was necessary to introduce talents, carried out internal management system 
reform, product innovation, etc., to change the company's insufficient marketing 
capabilities and lack of product characteristics. So as to realize the stable 
development of brokerage business. ST-Diversification strategy: The diversification 
strategy referred to taking advantage of the enterprise and reducing the impact of 
external threats on the development of the enterprise. SSC itself was implementing 
a diversification strategy and has multiple business segments. Therefore, SSC had 
no need to implement a diversification strategy.    WT-austerity strategy: The 
austerity strategy referred to avoiding external unfavorable factors, and focusing on 
improving the internal disadvantages of the company, and doing a good job of 
active defense. When the company's products lacked characteristics, and there 
were problems of lack of talents and insufficient marketing capabilities in internal 
management, the company could first improve the company's governance level, 
maintain the existing business scale, consolidate the foundation, and improve 
operating efficiency. In general, the brokerage business of SSC faced an excellent 
external environment. If measured able to be taken to enhance the 
competitiveness of products and reduced price competition in the brokerage 
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business, it would be able to greatly promote the growth of SSC's brokerage 
business. Therefore, in the first stage of enterprise development goals, the reversal 
strategy should be the main focus. The external environment could be used to 
gradually change the company's disadvantages such as lack of characteristics and 
weak marketing capabilities. After the product quality had been improved and 
recognized by customers in Shanxi Province, the growth strategy would be 
implemented to expand the scale of corporate brokerage business. In the analysis 
of the industry competition environment, it could be found that SSC had a big gap 
compared with the leading companies, and it was difficult to directly compete with 
the leading companies in terms of enterprise scale and technical level. Therefore, 
SSC should emphasize differentiation and obtain high competitiveness in market 
segments through special products. If SSC replicated its operating experience in 
Shanxi Province into its national brokerage business operations, it would promote 
the company’s marketing capabilities and brand recognition in the short term, 
making the company’s conditions for implementing differentiated competition 
more mature. 
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คณะท างานจัดท าวารสาร 
1.  อาจารย์ ดร.ฐิติวรดา  แสงสว่าง 
2.  ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.อิราวัฒน์  ชมระกา 
3.  ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พนินท์  นนทโคตร 
4.  อาจารย์ ดร.ธัญญา  จันทร์ตรง 
5.  อาจารย์ ดร.เฉวียง  วงค์จินดา 
6.  อาจารย์สิทธิพร  พรอุดมทรัพย์ 
7.  นางสาวปรารัตน์  สุขดี 
 
ก าหนดการเผยแพร่ ปีละ 2 ฉบับ 
ฉบับที่ 1 มกราคม – มิถุนายน 
ฉบับที่ 2 กรกฎาคม – ธันวาคม 
 
 บทความที่ตีพิมพ์ในวารสารนี้  จะได้รับการพิจารณา และการประเมินโดย
ผู้ทรงคุณวุฒิ (Peer Review Process) ในสาขาที่เกี่ยวข้องอย่างน้อย 2 ท่าน          
ต่อ 1 บทความ ในลักษณะ Double-bline peer review วารสารมีขั้นตอนด าเนินการ
จัดพิมพ์ดังนี้ 

1. กองบรรณาธิการจะตรวจสอบความสมบูรณ์และถูกต้องของต้นฉบับ 
2. จัดส่งต้นฉบับให้ผู้ทรงคุณวุฒิ (Peer Review) ในสาขาที่เก่ียวข้องอ่านประเมิน

ต้นฉบับ บทความละ 2 ท่าน 
3. ส่งให้ผู้เขียนแก้ไขตามข้อเสนอแนะของผู้ทรงคุณวุฒิ (Peer Review) สามารถ

อธิบายหรือชี้แจงข้อสงสัยผ่านบรรณาธิการ 
4. กองบรรณาธิการตรวจสอบความถูกต้อง และจัดพิมพ์ต้นฉบับ 
5. จัดส่งต้นฉบับให้กับโรงพิมพ์ ด าเนินการจัดท ารูปเล่ม 
6. กองบรรณาธิการเผยแพร่วารสาร 

 




