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นโยบายและขอบเขตการตีพิมพ์ 

วารสารกลยุทธ์และความสามารถทางการแข่งขันองค์กร ครอบคลุมเนื้อหาที่เกี่ยวข้องกับการบริหาร
องค์กร และธุรกิจในสาขาต่างๆ โดยบทความนั้นจะต้องแสดงให้เห็นถึงความสร้างสรรค์องค์ความรู้ทางวิชาการ
ที่มีประโยชน์และน่าสนใจ ประกอบด้วย การจัดการเชิงกลยุทธ์ การจัดการความสามารถทางการแข่งขัน ผลิต
ภาพขององค์กร การบริหารธุรกิจ การจัดการองค์กร การจัดการโลจิสติกส์และซัพพลายเชน การตลาด การ
เป็นผู้ประกอบการ เศรษฐศาสตร์ และอ่ืนๆ ตามเห็นสมควร 

การเผยแพร่  Online 

ก าหนดการ ปีละ 3 ฉบับ  

ฉบับที่ 1 เดือนมกราคม – เมษายน  
ฉบับที่ 2 เดือนพฤษภาคม – สิงหาคม 
ฉบับที่ 3 เดือนกันยายน – ธันวาคม  

กระบวนการพิจารณาบทความ 

บทความที่ได้รับการพิจารณาตีพิมพ์ในวารสารฯ จะต้องผ่านการพิจารณาจากกองบรรณาธิการและ
ผู้ทรงคุณวุฒิในสาขาท่ีเกี่ยวข้อง โดยมีกระบวนการดังต่อไปนี้ 

1. กองบรรณาธิการจะแจ้งให้ผู้แต่งทราบเมื่อกองบรรณาธิการได้รับบทความที่เรียบร้อย สมบูรณ์ตาม
เกณฑ์ท่ีก าหนดไว้ 

2. กองบรรณาธิการจะตรวจสอบหัวข้อและเนื้อหาของบทความถึงความเหมาะสมและความสอดคล้อง
กับวัตถุประสงค์ของวารสาร รวมถึงประโยชน์ในเชิงทฤษฎีและเชิงปฏิบัติ 

3. กรณีที่กองบรรณาธิการพิจารณาเห็นควรรับบทความไว้พิจารณาตีพิมพ์ กองบรรณาธิการจะส่ง
บทความให้ผู้ทรงคุณวุฒิในสาขาที่เกี่ยวข้องอย่างน้อย 2 ท่านต่อ 1 บทความ เพ่ือตรวจสอบคุณภาพ
ของบทความว่าอยู่ในระดับที่เหมาะสมที่จะลงตีพิมพ์หรือไม่ และผู้ทรงคุณวุฒิทั้ง 2 ท่าน จะไม่อยู่ใน
หน่วยงานสังกัดเดียวกับผู้แต่ง โดยในกระบวนการพิจารณากลั่นกรองนี้ ผู้ทรงคุณวุฒิจะไม่ทราบถึง
ข้อมูลของผู้แต่งและผู้แต่งจะไม่ทราบข้อมูลของผู้ทรงคุณวุฒิเช่นกัน (Double-Blind Process) 

4. เมื่อผู้ทรงคุณวุฒิได้พิจารณากลั่นกรองบทความแล้ว กองบรรณาธิการจะพิจารณาตามข้อเสนอแนะ
ของผู้ทรงคุณวุฒิว่าบทความนั้น ๆ ควรได้รับการตีพิมพ์ (Accept) ควรส่งกลับให้กับผู้แต่งเพ่ือแก้ไข
ก่อนพิจารณาอีกครั้งหนึ่ง (Revise) หรือปฏิเสธการตีพิมพ์ (Reject) 

 

 

 

 



 

ลิขสิทธิ์วารสาร 

ข้อคิดเห็นที่ปรากฏและแสดงในเนื้อหาบทความต่างๆ ในวารสารกลยุทธ์และความสามารถทางการ
แข่งขันองค์กร ถือเป็นความเห็นและความรับผิดชอบโดยตรงของผู้แต่งบทความนั้น ๆ มิใช่เป็นความเห็นและ
ความรับผิดชอบใดๆ ของศูนย์กลยุทธ์และความสามารถทางการแข่งขันองค์กร มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระ
จอมเกล้าธนบุรี 

บทความ ข้อมูล เนื้อหา และรูปภาพ ฯลฯ ในวารสารกลยุทธ์และความสามารถทางการแข่งขันองค์กร 
ถือเป็นลิขสิทธิ์เฉพาะของศูนย์กลยุทธ์และความสามารถทางการแข่งขันองค์กร มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระ
จอมเกล้าธนบุรี หากบุคคลหรือหน่วยงานใดต้องการน าทั้งหมดหรือส่วนหนึ่งส่วนใดไปเผยแพร่ต่อหรือเพ่ื อ
กระท าการใด ๆ จะต้องได้รับอนุญาตเป็นลายลักษณ์อักษรจากศูนย์กลยุทธ์และความสามารถทางการแข่งขัน
องค์กร มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกล้าธนบุรีก่อนเท่านั้น 
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วารสารกลยุทธ์และความสามารถทางการแข่งขันองค์กร  (STECO Journal) เป็นวารสารด้านการ
บริหารธุรกิจของศูนย์กลยุทธ์และความสามารถทางการแข่งขันองค์กร มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกล้า
ธนบุรี โดยมีวัตถุประสงค์ที่จะน าเสนอบทความวิจัยและบทความวิชาการคุณภาพที่สามารถแสดงถึงประโยชน์
ในเชิงทฤษฎี เพ่ือให้นักวิจัยสามารถน าไปพัฒนาหรือสร้างองค์ความรู้ใหม่ และเป็นประโยชน์ในเชิงปฏิบัติที่นัก
ปฏิบัติสามารถน าไปประยุกต์ใช้ในการบริหารองค์กร น าไปสู่การยกระดับความสามารถทางการแข่งขันให้กับ
องค์กรอย่างยั่งยืน ดังนั้น บทความที่ได้รับลงตีพิมพ์ผ่านการพิจารณากลั่นกรองโดยผู้ทรงคุณวุฒิในสาขาที่
เกี่ยวข้อง และเป็นบทความท่ีแสดงให้เห็นถึงคุณภาพในทางวิชาการและประโยชน์ดังกล่าวข้างต้น 
 

ขอบเขตของวารสารกลยุทธ์และความสามารถทางการแข่งขันองค์กร (STECO Journal) ครอบคลุม
เนื้อหาที่เกี่ยวข้องกับการบริหารองค์กร และธุรกิจในสาขาต่างๆ โดยบทความต่างๆ แสดงให้เห็นถึงความ
สร้างสรรค์องค์ความรู้ทางวิชาการที่มีประโยชน์และน่าสนใจ โดยจะครอบคลุมเนื้อหาด้านกลยุทธ์และ
ความสามารถทางการแข่งขัน อาทิ การจัดการเชิงกลยุทธ์ ผลิตภาพขององค์กร (Productivity) การจัดการ   
โลจิสติกส์และซัพพลายเชน การจัดการส าหรับการเป็นผู้ประกอบการ การจัดการนวัตกรรม เป็นต้น 
 

ส าหรับวารสารกลยุทธ์และความสามารถทางการแข่งขันองค์กร (STECO Journal) ปีที่ 1 ฉบับที่ 1 
เดือนมกราคม – เมษายน 2565 ซึ่งเป็นฉบับเปิดตัว มีบทความที่ได้รับการตีพิมพ์ทั้งสิ้น จำนวน 5 เรื่อง ซึ่งทุก
บทความได้รับการพิจารณา ตรวจสอบคุณภาพทางวิชาการจากผู้ทรงคุณวุฒิตามศาสตร์สาขาที่เกี่ยวข้องและ
จากหลากหลายสถาบัน ดังนั้น จึงเชื่อมั่นได้ว่าทุกบทความที่ได้รับการตีพิมพ์เผยแพร่มีคุณภาพ สามารถ
นำไปใช้ประโยชน์ทั้งการอ้างอิงทางวิชาการ รวมถึงนำองค์ความรู้ดังกล่าวไปใช้ประโยชน์ในการพัฒนาองค์กร
ได้ต่อไป  
 

สุดท้ายนี้ กองบรรณาธิการ ขอขอบคุณเจ้าของบทความทุกท่านที่ให้ความไว้วางใจในการส่งผลงาน
เพ่ือขอรับการตีพิมพ์เผยแพร่จำนวนมาก ขอกราบขอบพระคุณผู้ทรงคุณวุฒิทุกท่านที่ได้กรุณาร่วมพิจารณา 
ตรวจสอบคุณภาพของผลงาน หวังเป็นอย ่างยิ่งว่าวารสารกลยุทธ์และความสามารถทางการแข่งขันองค์กร 
(STECO Journal) จะได้รับความไว้วางใจจากทุกท่านในการทำหน้าที่เป็นสื่อกลางในการเผยแพร่และเป็นคลัง
ความรู้ทางวิชาการด้านกลยุทธ์และความสามารถทางการแข่งขันของประเทศต่อไป  
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บทคัดย่อ 

 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษาการตัดสินใจเลือกก าแพงกันดินของโครงการที่พักอาศัย 2) เพ่ือ
ศึกษาลักษณะทั่วไปของโครงการที่พักอาศัยที่แตกต่างกันท าให้มีการตัดสินใจเลือกก าแพงกันดินแตกต่างกัน  
และ 3) เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกก าแพงกันดินของโครงการที่พัก
อาศัย โดยงานวิจัยนี้เป็นการวิจัยแบบไม่ทดลอง (Non – Experimental Design) มีการเก็บข้อมูลภาคสนาม
แบบวิจัยตัดขวาง (Cross Sectional Studies) เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) 
กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ที่มีอ านาจตัดสินใจเลือกก าแพงกันดินของโครงการที่อยู่อาศัย ที่ท าการเปิดขายใหม่ในเขต
กรุงเทพและปริมณฑล ตั้งแต่ไตรมาสที่ 1 จนถึงไตรมาสที่ 3 ปี พ.ศ.2563 จ านวน 127 โครงการ และการ
วิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และสถติิเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ด้วยสถิติทดสอบ t – test, One - way Anova กรณี
ที่พบความแตกต่างจะน าไปเปรียบเทียบเป็นรายคู่ด้วยวิธีของ LSD และสถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple  
Regression)  
 ผลการวิจัยพบว่า 1) การตัดสินใจเลือกก าแพงกันดินของโครงการที่พักอาศัยอยู่ในระดับมาก         
(�̅�= 4.04) 2) ลักษณะทั่วไปของโครงการที่พักอาศัยที่มีประเภทโครงการแตกต่างกันท าให้มีการตัดสินใจเลือก
ก าแพงกันดินแตกต่างกัน และ 3) ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกก าแพงกันดินของ
โครงการที่พักอาศัย ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้าน
กระบวนการและด้านบุคลากรมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกก าแพงกันดินของโครงการที่พักอาศัย 

ค าส าคัญ: การตัดสินใจ ส่วนประสมทางการตลาด และก าแพงกันดิน 
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Abstract 

This research aims 1) To study decision making behavior of retaining wall for 
accommodation projects 2) To analyze the effects of marketing mix on decision making of 
retaining wall for accommodation projects and 3) To study marketing mix that influenced 
decision making to choose retaining wall for accommodation projects. This research is a Non-
experimental design in nature using a Cross-sectional study approach. This research is 
quantitative in nature of which the data is collected using a structured survey questionnaire. 
The sample is 127 accommodation projects that are developed in Bangkok Metropolitan 
market from the first to third quarter in 2020. The descriptive statistical analytical techniques 
are used consisting of frequency, percentage, mean and standard deviation. The hypotheses 
are teste influenced decision making for the retaining wall differently using t – test, One - way 
Anova. In case some differences were found, LSD and multiple regression analyses were 
performed.  

Research findings discovered that 1) The decision making for choosing retaining wall 
for accommodation projects was selected at high level (�̅�= 4.04) ; 2) Different characteristics 
of residential projects influenced decision making for choosing the retaining walls differently 
and 3) Marketing mix that influenced the decision making for choosing retaining wall for the 
accommodation project including marketing Mix especially product, place, promotion, process 
and people influenced the decision making for the retaining wall for the residential project. 
Keywords: Decision making Marketing mix and Retaining wall 
 
1. บทน า (Introduction) 
 การพัฒนาที่ดินด้วยโครงการก่อสร้างต่างๆ เช่น โครงการที่พักอาศัยส่วนบุคคล อาคารพาณิชย์ 
สถานที่ราชการและอื่นๆ ขั้นตอนแรกในการก่อสร้าง คือ การถมดิน ซี่งจะท าให้พื้นที่พัฒนาและพื้นที่
โดยรอบมีความสูงต่างกัน และส่งผลตามมาให้ดินที่ถมไปเกิดการวิบัติทรุดหรือสไลด์ลง เหตุนี้จึงมีการใช้
ก าแพงกันดิน (Retaining Wall) เป็นส่วนหนึ่งของโครงสร้างที่ใช้ในการประคองไม่ให้เกิดการพังทลาย 
หรือเลื่อนไถลของดิน ที่อาจจะส่งผลให้เกิดความเสียหายต่ออาคาร ทรัพย์สิน หรือชีวิตได้ ดังนั้น ก าแพง
กันดินจึงมีความส าคัญด้านความปลอดภัยที่ต้องมีการตัดสินใจเป็นอันดับแรกๆ ในการพัฒนาที่ดิน 
 ก าแพงกันดินเป็นโครงสร้างที่ออกแบบและสร้างขึ้นเพ่ือต้านทานแรงดันด้านข้างของดิน เมื่อมีการ
เปลี่ยนแปลงยกระดับความสูงของพ้ืนดินที่ต้องการซึ่งเกินมุมเสถียรของดิน ก าแพงกันดินจึงเป็นโครงสร้าง      
ที่ออกแบบมาเพ่ือควบคุมดินให้อยู่ในแนวลาดเอียงซึ่งปกติแล้วจะไม่สามารถรักษาไว้ได้ (โดยทั่วไปจะเป็นแนว
ลาดชัน เกือบเป็นแนวตั้งหรือแนวดิ่ง) ใช้ในการกันดินสองด้านที่มีระดับความสูงแตกต่างกัน ซึ่งมักจะอยู่       
ในพ้ืนที่หรือภูมิประเทศที่มีความลาดชันที่ไม่พึงประสงค์หรือในพ้ืนที่ที่ต้องปรับปรุง โดยต้องมีการออกแบบ  
เชิงวิศวกรรมเพ่ือวัตถุประสงค์ใช้งานที่เฉพาะเจาะจงด้วยเช่นกัน ซึ่งการใช้งานหลักๆ ของก าแพงกันดิน คือ 
การช่วยป้องกันการพังทลายของดิน สร้างที่รองรับที่ใช้งานได้ในภูมิประเทศท่ีสูงชันและเพ่ือตกแต่งหรือการจัด
สภาพภูมิทัศน์ อาจเป็นโครงสร้างอิสระหรืออาจเป็นส่วนหนึ่งของงานก่อสร้างส่วนอ่ืนๆ เช่น อาคารที่ต้องได้รับ
อนุญาตก่อสร้างจากหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง โดยเฉพาะในกรณีที่ก าแพงกันดินสูงเกิน 1 เมตร และอยู่ติดกับถนน
หรือทางเดิน ก าแพงกันดินที่เป็นอิสระที่ยืนได้ด้วยตนเองอาจไม่จ าเป็นต้องได้รับอนุมัติจากการก่อสร้างรวม
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ของอาคาร แต่อย่างไรก็ตามทางโครงการและบริษัทผู้รับเหมาก่อสร้างจะต้องมีการออกแบบและก่อสร้างที่ดี
ตามหลักวิศวกรรมและได้รับการดูแลอย่างดี 
 

 
(a) บริเวณไหล่เขาหรือถนน (b) ถนนหรือพื้นที่ลด/ยกระดับ (c) อาคารริมตลิ่งหรือติดแม่น้ า (d) คลอง 

(e) ป้องกันการกัดเซาะริมฝั่ง  (f) ป้องกันน้ าท่วม (flood wall) (g) คอสะพาน (bridge approach) 

ภาพที่ 1 การใช้ก าแพงกันดินโดยทั่วไป 

ที่มา: Nanekakrungsan, (1999) 

ในเชิงพาณิชย์ธุรกิจรับเหมาก่อสร้างก าแพงกันดินมีโอกาสที่จะเติบโตและท าก าไรในกลุ่มลูกค้า
โครงการที ่พักอาศัย เนื ่องจากอุตสาหกรรมการก่อสร้างที ่อยู ่อาศัยในประเทศไทยมีมูลค่าประมาณ 
853,428 ล้านบาท (Real Estate Information Center, Government Housing Bank, 2021) และมูลค่า
การรับเหมางานลูกค้าแบบ B2B (Business to Business) มีมูลค่าการจ้างสูงและมีโอกาสที่จะได้รับเหมา
งานอย่างต่อเนื่องในโครงการอ่ืนๆ ถัดไป  

จากข้อมูลของศูนย์ข้อมูลอสังหาริมทรัพย์ ธนาคารอาคารสงเคราะห์ ในปี พ.ศ.2564 ที่สรุปว่า ตั้งแต่
ปลาย พ.ศ.2562 ผู้ประกอบการสร้างที่อยู่อาศัย (Developer) มีการปรับตัวให้เข้ากับภาวะก าลังซื้อของ
ผู้บริโภคโดยใช้กลยุทธ์ส่งเสริมการขายต่างๆ ท าให้สินค้า (ที่อยู่อาศัย) ได้ถูกขายออกไปเป็นจ านวนมากท า
ให้ผู้ประกอบการต้องเร่งเติมสินค้าโดยการเตรียมเปิดตัวโครงการใหม่ๆ ทั้งในกลุ่มหมู่บ้านจัดสรร (บ้าน
เดี่ยว ทาวน์เฮ้าส์) และอาคารชุด ซึ่งมีความสอดคล้องกับการคาดการณ์ของส านักงานสภาพัฒนาการ
เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ว่าตลาดที่อยู่อาศัยปี พ.ศ.2564 จะฟื้นตัวมาเป็นบวกร้อยละ 4 (จากติดลบ
อยู่ร้อยละ 6) ดังนั้น จึงเป็นโอกาสของผู้ประกอบการธุรกิจรับเหมาก่อสร้างก าแพงกันดินที่จะพัฒนาตลาด
และท าก าไรในกลุ่มลูกค้าโครงการที่พักอาศัย  

ดังนั้นผู้วิจัยในฐานะวิศวกรผู้ควบคุมงานก่อสร้างก าแพงกันดินมีความสนใจที่จะเพ่ิมมูลค่าให้กับธุรกิจ
ก าแพงกันดิน โดยท าการวิจัยเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกก าแพงกันดินของโครงการที่พักอาศัยเพ่ือน า
ผลการวิจัยไปใช้วางแผนการตลาดของธุรกิจก าแพงกันดินที่เหมาะสมเพ่ือการขยายฐานลูกค้า ก าหนดกลยุทธ์
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) ซึ่งประกอบด้วย การ
โฆษณา (Advertising) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) การ
ขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) การใช้เครือข่ายการสื่อสารทางอิเล็กทรอนิกส ์(Internet) การตลาด
แบบไวรัล (Viral Marketing) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) และการตลาดโดยการจัดการจัดกิจกรรม
พิเศษ (Event Marketing) และเพ่ิมมูลค่าให้กับธุรกิจก าแพงกันดินอย่างยั่งยืนต่อไป (Sereerattana et al., 
2012) 
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2. วัตถุประสงค์การวิจัย (Objectives) 
1) เพ่ือศึกษาการตัดสินใจเลือกก าแพงกันดินของโครงการที่พักอาศัย 

2) เพ่ือศึกษาลักษณะทั่วไปของโครงการที่พักอาศัยที่แตกต่างกันท าให้มีการตัดสินใจเลือกก าแพงกัน
ดินแตกต่างกัน 

3) เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกก าแพงกันดินของโครงการที่
พักอาศัย 

 
3. การทบทวนวรรณกรรม (Literature Review) 
 ประเภทของก าแพงกันดิน 

  วิศวกรต้องออกแบบโครงสร้างกันดินแบบต่างๆ ที่เหมาะสมเพ่ือที่จะป้องกันการพังทลาย/เคลื่อนตัว    
ที่มากเกินไปของชั้นดิน เพ่ือให้สิ่งก่อสร้างที่เกี่ยวข้องสามารถใช้งานได้ปกติตามวัตถุประสงค์ โดยต้อ งเลือก
รูปแบบ หรือ ชนิดของโครงสร้างกันดินให้เหมาะสมกับสภาพพ้ืนที่ ลักษณะการใช้งาน นอกจากนี้แล้วก าแพง
กันดินยังช่วยป้องกันไม่ให้น้ าใต้ดินซึมเข้าสู่ชั้นใต้ดินของอาคาร อีกทั้งยังช่วยต้านทานแรงของน้ าหนักที่กดทับ    
จากพ้ืนผิวด้านบน เช่น น้ าหนักยานพาหนะ สิ่งปลูกสร้าง ก าแพงกันดินจึงมีบทบาทส าคัญต่อการก่อสร้างสิ่ง
ปลูกสร้างเป็นจ านวนมากตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน (Kacha, 2021) ประเภทของก าแพงกันดิน แบ่งเป็น 5 
ประเภท ดังนี้ 
 1) Gravity wall ถือเป็นต้นแบบ และมาตรฐานแรกของก าแพงกันดิน นิยมก่อสร้างในงานกันดินส าหรับ
จัดภูมิทัศน์ งานกันดินตามริมตลิ่งหรือบริเวณเชิงเขาเพ่ือป้องกันดินสไลด์และดินถล่ม เป็นการก่อสร้างในยุค
แรกๆ ถือว่าเก่าแก่ท่ีสุด โดยจะใช้น้ าหนักของก าแพงเป็นแนวต้านแรงดันของดิน 

 2) Piling wall ก าแพงกันดินประเภทนี้ส่วนใหญ่จะใช้วัสดุเป็นเหล็กชีทไพล์ เพราะจ าเป็นต้องใช้การ
ตอกเสาเข็มตามแนวของก าแพง จึงต้องใช้แรงต้านจากดินในระดับดินด้านที่ต่ ากว่าทั้งสองฝั่งในการรับแรงดัน
จากดินที่สูงกว่า เหมาะส าหรับการป้องกันดินสไลด์ตามแนวตลิ่ง และงานฐานรากชั้นใต้ดินของอาคารขนาด
ใหญ ่

 3) Cantilever wall เป็นรูปแบบที่พัฒนามาจาก Gravity wall วัตถุประสงค์การใช้งานจะคล้ายกัน 
เช่น น ามาใช้ส าหรับป้องกันดินสไลด์ และดินถล่ม ตามแนวตลิ่ง ตามแนวเชิงเขา แต่มีความแตกต่างกันที่ต้อง
เพ่ิมคานด้านล่างให้ยื่นเข้าไปในดินของฝั่งที่มีระดับสูงกว่า จึงจะสามารถรับแรงดันได้ดี และมีความมั่นคง
แข็งแรงกว่า Gravity wall  
 4) Anchored wall ลักษณะการก่อสร้างก าแพงดินชนิดนี้มีการใช้สมอช่วยในการยึดก าแพง เพ่ือเพ่ิม
แรงต้านให้กับก าแพงและยังสามารถน าไปประยุกต์ใช้กับก าแพงกันดินแบบอ่ืนที่ถูกสร้างไว้เสร็จเรียบร้อยได้ 
เป็นการเพ่ิมความปลอดภัย ทีม่ีความเหนือชั้นกว่าก าแพงชนิดอ่ืน ๆ 

 5) Diaphragm wall เป็นการใช้คอนกรีตหล่อในที่คล้ายคลึงการท าเสาเข็มเจาะระบบเปียก โดยใช้
กระเช้าตักดินขุดหลุมเอาดินขึ้นมาก่อนตามขนาดและแนวที่จะสร้าง หลังจากนั้นจึงใช้สารละลายเบนโทไนต์
ป้องกันการพังทลายของดิน แล้วหย่อนเหล็กเสริมที่ผูกเป็นโครงไว้แล้วลงไปก่อนการเทคอนกรีต เมื่อทิ้ งไว้   
จนคอนกรีตแข็งตัวมีก าลังตามก าหนดแล้วจึงท าการขุดดินข้างในก าแพงออก ท าชั้นใต้ดินหรือก่อสร้างส่วนอื่น 
จึงเหมาะส าหรับกับงานฐานรากชั้นใต้ดินของอาคารขนาดใหญ่ หรืองานตอม่อสิ่งปลูกสร้างขนาดใหญ่อ่ืนๆ  
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ภาพที่ 2 ลักษณะของก าแพงกันดิน 
ที่มา: Kacha, (2021) 
 
 แนวคิด ทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ  
 Sereerattana et al., (2012) ได้สรุปนิยามกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคของ Schiffman 
and Kanuk (1994) คือ ขั้นตอนในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการของผู้บริโภคโดยมีตั้งแต่ 2 ทางเลือกขึ้น
ไป โดยที่พฤติกรรมของผู้บริโภคจะพิจารณาส่วนที่เกี่ยวข้องกับกระบวนการตัดสินใจทั้ง 2 ด้าน ได้แก่ ทางด้าน
จิตใจ ความรู้สึก และทางด้านกายภาพ ซึ่งการซื้อนั้นเป็นกิจกรรมที่เกิดขึ้นในช่วงเวลาหนึ่ง กิจกรรมเหล่านี้ท า
ให้เกิดการซื้อและเกิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอื่น 

ทฤษฎีการตัดสินใจซื้อของ Kotler and Keller (2009) ประกอบด้วย 5 กระบวนการ คือ  
1) ขั้นการรับรู้ปัญหา หรือรับรู้ความต้องการ (Problem Recognition) กระบวนการซื้อจะเริ่มขึ้นก็

ต่อเมื่อผู้บริโภคตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการจากสิ่งกระตุ้น 2 ส่วน ได้แก่ สิ่งกระตุ้นจากภายในของตัว
ผู้บริโภคเองต่อความต้องการพ้ืนฐานต่างๆ และสิ่งกระตุ้นจากภายนอกเกิดขึ้นจากการได้รับการกระตุ้น จาก
สภาวะภายนอกรอบตัวที่กระตุ้นให้ต้องการ สิ่งที่นอกเหนือจากปัจจัยขั้นพ้ืนฐาน เช่น การมองเห็น การได้ยิน 
ได้ฟัง เป็นต้น 

2) ขั้นการค้นหาข้อมูล (Information Search) เมื่อความต้องการผู้บริโภคถูกกระตุ้นให้อยู่ในระดับ ที่
มากพอก็จะท าให้เกิดความพยายามในการค้นหาข้อมูลเพ่ือที่จะสนองตอบต่อความต้องการที่ถูกกระตุ้น โดย
วิธีการอ่านจากแหล่งข้อมูลต่างๆ หรือพยายามสอบถามจากผู้อื่น 

3) ขั้นการประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เกิดขึ้นหลังจากที่ผู้บริโภคได้รับข้อมูล
เกี่ยวกับสินค้ามากพอแก่การตัดสินใจแล้วจึงจะเริ่มประเมินทางเลือก โดยขั้นแรกผู้บริโภคจะพยายามที่จะ
สนองความต้องการ ขั้นที่สองผู้บริโภคจะมองหาประโยชน์ที่ได้รับจากสินค้าหรือบริการนั้นๆ สุดท้ายจะ
พิจารณาสินค้าที่มีลักษณะใกล้เคียงกันแล้วเปรียบเทียบการตอบสนองความต้องการที่ดีท่ีสุด  

4) ขั้นการตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังผู้บริโภคได้ประเมินคุณค่าของสินค้าแล้วก็จะเลือก
สินค้าพร้อมบริการที่คุ้มค่าและตรงกับความต้องการมากที่สุด องค์ประกอบในการตัดสินใจซื้อประกอบด้วย
ตราสินค้า (Brand) ผู้ขาย (Dealer) ปริมาณที่ซื้อ (Quantity) ช่วงเวลา (Timing) และระบบช าระค่าสินค้า 
(Payment method)   

5) ขั้นความรู้สึกภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) ภายหลังจากที่มีการที่ซื้อสินค้าพร้อม
กับบริการ และได้บริโภคสินค้าหรือใช้บริการเหล่านั้นแล้ว 
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ภาพที่ 3 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
ที่มา: ปรับปรุงจาก Kotler and Keller (2009) 
 

ทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (7P)  
Kotler (1997) อ้างถึงใน Sereerattana et al., (2012) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง 

ปัจจัยทางการตลาด (4P) ที่ควบคุมได้ คือ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) และ
การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) ต่อมาเล็งเห็นว่า 4 ปัจจัยนี้อาจไม่เพียงพอต่อธุรกิจบริการ จึงมีการ
คิดค้นตัวแปรที่เกี่ยวข้องเพ่ิมเติมขึ้นมาอีก 3 ตัวแปร ได้แก่ บุคลากร (People) ลักษณะทางกายภาพ 
(Physical evidence) และกระบวนการ (Process) เรียกว่า ส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7P 

Sereerattana et al., (2012) อ้างอิงถึงทฤษฎีของ Kotler and Keller (2009) ได้สรุปว่า ส่วน
ประสมทางการตลาด 7P ประกอบด้วย  

1) Product: ผลิตภัณฑ์ คือ สินค้าหรือบริการที่ธุรกิจได้พัฒนาและผลิตขึ้นเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด โดยที่ผลิตภัณฑ์จะหมายความรวมถึงตราสินค้า หีบห่อ และการ
รับประกัน  
 2) Price: ราคา คือ จ านวนเงินที่ลูกค้าจะต้องช าระให้กับผู้ขายเพ่ือให้ได้รับสินค้าหรือบริการ โดยต้อง
ก าหนดราคาให้เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้า เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันและมีก าไร  
 3) Place: ช่องทางการจัดจ าหน่าย คือ การจัดการอ านวยความสะดวกให้ลูกค้าได้เข้าถึงสินค้า และ
บริการ เช่น การน าสินค้าและบริการส่งมอบให้ลูกค้าภายในเวลาที่ก าหนดไว้  
 4) Promotion: การส่งเสริมการตลาด คือ การสื่อสารไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้รับรู้เกี่ยวกับสินค้า
และบริการ ราคา โดยมีวัตถุประสงค์ให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อ หรือเพ่ิมยอดขายในระยะสั้น เช่น การโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง และใช้พนักงานขาย   
 5) People: บุคลากร คือ บุคคลที่จัดการให้บริการโดยตรงกับลูกค้า เพ่ือสร้างความพอใจและความ
ประทับใจให้กับลูกค้ามากที่สุด มีทักษะการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า การเจรจากับลูกค้า  
 6) Process: กระบวนการ คือ ตั้งแต่การออกแบบ การวางระบบขั้นตอน เพ่ืออ านวยความสะดวก
ให้กับลูกค้าหรือผู้ใช้บริการมากที่สุด ลดเวลาการรอคอยของลูกค้า รวมถึงสร้างมาตรฐานเพ่ือให้ลูกค้าม่ันใจ  
 7) Physical evidence: ลักษณะทางกายภาพ คือ สิ่งที่ลูกค้ามองเห็น หรือ สัมผัสได้ เมื่อได้เข้าถึง
ช่องทางจ าหน่ายต่างๆ เช่น การวางผังร้านค้า การตกแต่งสถานที่ได้อย่างเหมาะสม 

 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง  
Pongprasert (2016) ศึกษาเรื่องการคัดเลือกผู้รับเหมาก่อสร้างของผู้ประกอบการโครงการบ้าน

จัดสรรระดับราคา 1 - 4 ล้านบาทในจังหวัดนนทบุรี พบว่า เกณฑ์ในการคัดเลือกผู้รับเหมาท่ีผู้ประกอบการราย
ใหม่ในธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ให้ความส าคัญมากที่สุด 5 อันดับ คือ ผลงานที่ผ่านมาของผู้รับเหมาก่อสร้าง 
ความสามารถการบริหารโครงการ ประสบการณ์ของผู้รับเหมา ความสามารถในการก่อสร้าง และการเข้าถึง
ผู้รับเหมาก่อสร้าง 
 

ขั้นรับรู้ปญัหา ขั้นค้นหา
ข้อมูล 

ขั้นประเมิน
ทางเลือก 

ขั้นตัดสินใจซื้อ ขั้นพฤติกรรม 
หลังการซื้อ 
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Phiharn and Jantamaneechot (2016) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
บริษัทรับเหมาก่อสร้างของประชากรในจังหวัดสงขลา พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการอยู่ใน
ระดับมากและมีกระบวนการคัดเลือกบริษัทรับเหมาก่อสร้างอยู่ในระดับมาก และปัจจัยส่วนบุคคลมีผลต่อ
กระบวนการคัดเลือกบริษัทรับเหมาก่อสร้างโดยรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ยกเว้น
ด้านเพศ และระดับการศึกษา และปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการมีความสัมพันธ์กับกระบวนการ
คัดเลือกบริษัทรับเหมาก่อสร้างโดยภาพรวมอยู่ในระดับต่ าอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

Boonwassana (2014) ศึกษาเรื่องปัจจัยในการเลือกบริษัทรับสร้างบ้านที่สนองต่ออุปสงค์ท่ีอยู่อาศัย
ของผู้ที่สร้างบ้านบนที่ดินของตนเอง พบว่า ปัจจัยในการเลือกที่อยู่ในล าดับต้นๆ จะเป็นคุณภาพและความ
ประณีตในการก่อสร้าง การใช้วัสดุที่ดี การออกแบบและรูปแบบที่ดี และภาพลักษณ์ของความน่าเชื่อถือ และ
ปัจจัยที่แตกต่างกัน คือ กลุ่มที่ไม่ได้สร้างกับบริษัทรับสร้างบ้านจะเลือกที่ราคาถูก ในขณะที่กลุ่มที่เลือกบริษัท
รับสร้างบ้านจะเลือกที่การรับประกันหลังการขาย ส่วนในด้านแหล่งที่ผู้บริโภคจะใช้ในการพิจารณาเลือก 
บริษัทรับสร้างบ้านนั้น จะพิจารณาจากสื่อโฆษณาในนิตยสารและส านักงานขายของผู้ประกอบการล าดับแรก 
โดยผู้บริโภคส่วนใหญ่จะเลือกสถานประกอบการที่อยู่ใกล้กับสถานที่ก่อสร้างเป็นหลัก แต่หากไม่มีสถาน
ประกอบการที่มีความน่าเชื่อถืออยู่ใกล้พ้ืนที่ก่อสร้าง ผู้บริโภคก็จะเลือกบริษัทรับสร้างบ้านที่มีความน่าเชื่อถือ
มากกว่า 
 Pratummet (2013) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจคัดเลือกผู้รับเหมาหลักส าหรับโครงการ
ก่อสร้างในโพ้นทะเลในประเทศไทย พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้ผู้รับเหมาหลักภาพรวมมี
ความส าคัญมากถึงมากท่ีสุด ด้านเทคนิคการจัดการและการควบคุมโครงการมีความส าคัญเป็นอันดับแรกโดยมี
ความส าคัญมากถึงมากที่สุด รองลงมา ได้แก่ ด้านประสบการณ์ในการท างาน ด้านองค์กร ของบริษัทใน
หน่วยงานมีความส าคัญมากถึงมากที่สุด และด้านเครื่องมือ เครื่องจักร อุปกรณ์ ด้านสถานะทางการเงินของ
ผู้รับเหมาและด้านทรัพยากรบุคคลมีความส าคัญมากตามล าดับ เมื่อพิจารณาตามเงื่อนไขของเวลา โดย
แบ่งเป็นก่อนการรับบริการ ขณะรับบริการ และหลังจากเสร็จสิ้น โครงการ พบว่า การบริการหรือความ
รับผิดชอบของผู้รับเหมาหลังเสร็จสิ้นโครงการมีความส าคัญมากถึงมากที่สุด รองลงมา ได้แก่ ขณะรับบริการ
และก่อนการรับบริการมีความส าคัญมากถึงมากท่ีสุด  

Tochaiwat and Likitanupak (2012) ศึกษาเรื่องคุณสมบัติในการคัดเลือกผู้รับเหมาก่อสร้างงาน
สาธารณูปโภคในโครงการหมู่บ้านจัดสรร พบว่า ค่าถ่วงน้ าหนักของคุณสมบัติในการคัดเลือกผู้รับเหมาก่อสร้าง
งานสาธารณูปโภคในโครงการหมู่บ้านจัดสรรมี 8 คุณสมบัติ เรียงล าดับ ดังนี้ 1) ความเชี่ยวชาญในการบริหาร
โครงการ 2) ประสบการณ์ 3) ฐานะทางการเงิน 4) ปริมาณงานที่รับผิดชอบปัจจุบัน 5) ความเชี่ยวชาญหรือ
เทคนิคการก่อสร้าง 6) บุคลากรหลัก 7) ผลงานที่ผ่านมา และ 8) ความสัมพันธ์กับผู้ค้าวัสดุก่อสร้าง  
  Trakulchavalit (2011) ศึกษาเรื่องปัจจัยในการเลือกใช้บริการบริษัทรับสร้างบ้านที่อยู่ในสมาคม
ธุรกิจรับสร้างบ้าน ปลูกสร้างบ้านระดับราคา 10 ล้านบาทขึ้นไปในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า 
ให้ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดเรื่องราคาค่าก่อสร้างที่เหมาะสมกับคุณภาพมีพนักงานคอยแนะน า
บริการให้ลูกค้า ผลงานมีคุณภาพได้มาตรฐาน และด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจมากที่สุด โดย
ให้ความส าคัญต่อบริษัทรับสร้างบ้านต้องเป็นบริษัทที่มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก มีเทคโนโลยีการก่อสร้างที่ทันสมัย 
และมีการรับประกันผลงาน 
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Cheepchoowong (2008) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อบริษัทรับสร้าง
บ้าน ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส าคัญที่ท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจมากที่สุด คือ ปัจจัยทางด้านการให้บริการ
ของบริษัทรับสร้างบ้านประกอบไปด้วย 3 ปัจจัย ได้แก่ ความน่าเชื่อถือของบริษัทรับสร้างบ้าน ประสบการณ์
ของบริษัท และความซื่อสัตย์ของบริษัท ในทางตรงกันข้าม ปัจจัยที่ท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจน้อยที่สุด คือ 
ปัจจัยทางด้านการออกแบบ 5 ปัจจัย ได้แก่ 1) การแสดงภาพ 3 มิติ 2) การออกแบบระบบไฟฟ้าที่เหมาะสม 
3) การออกแบบระบบประปาที่เหมาะสม 4) การให้ค าแนะน าด้านฮวงจุ้ย และ 5) การออกแบบตกแต่งสวน 
ส่วนปัจจัยทางด้านการก่อสร้าง 2 ปัจจัย ได้แก่ 1) การใช้ผู้รับเหมาช่วง 2) การใช้ เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการ
ก่อสร้าง  

Pannok (2006) ศึกษาเรื่องแนวทางในการจัดการปัจจัยด้านความคิดเห็นในการคัดเลือกผู้รับเหมา 
พบว่า ปัจจัยที่ใช้ในการคัดเลือกผู้รับเหมาก่อสร้าง ดังต่อไปนี้ 1) ผลงานที่ผ่านมาในอดีตและปัจจุบัน            
2) ความสามารถทางด้านการบริหารเงิน 3) บุคลากรและแรงงาน 4) การจัดการและการบริหารงานโครงการ 
5) การน าเครื่องจักรและการน าเทคโนโลยีมาใช้ และ 6) ความปลอดภัยและสิ่งแวดล้อม  

Rattanavorn (2004) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกผู้รับเหมาก่อสร้างของผู้บริโภค ในเขตทวี
วัฒนา กรุงเทพมหานคร พบว่า คุณสมบัติผู้รับเหมาที่ใช้ในการคัดเลือกและอยู่ในระดับส าคัญมาก ได้แก่ ด้าน
การก่อสร้างและลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ด้านบุคลากรผู้ให้บริการ ด้านราคา และด้านการจ าหน่าย ตามล าดับ 

จากแนวคิด ทฤษฎี บทความเชิงวิชาการ บทความเชิงธุรกิจที่ผู้วิจัยใช้ในการค้นคว้าท าให้สรุปได้ว่า 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P) เป็นตัวแปรที่มีบทบาทเป็นตัวกระตุ้นที่มีผลต่อการตัดสินใจและเป็น
ปัจจัยที่กิจการสามารถควบคุมได้ 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย       
ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ด้านกระบวนการ และด้านบุคลากรของบริษัท
ผู้รับเหมาก่อสร้างก าแพงกันดิน ปัจจัยเหล่านี้จะน าไปใช้ประสมประสานในการวางกลยุทธ์การตลาด และ
งานวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยก าหนดให้ส่วนประสมทางการตลาด (7P) เป็นข้อค าถามในแบบสอบถามและใช้เป็น
สมมติฐานของการวิจัย 

                         ตัวแปรอิสระ                                                   ตัวแปรตาม  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4 กรอบแนวคิดการวิจัย 
ที่มา : Kotler and Keller, (2009); Likhitanupak, (2010) and Sereerattana et al., (2012) 

ส่วนประสมทางการตลาด (7P) 
1. ผลิตภัณฑ์   2. ราคา 

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย 4. การส่งเสริมทางการตลาด 

5. สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ 6. กระบวนการ 

7. บุคลากร 

ลักษณะท่ัวไปของโครงการที่พักอาศัย  
1. ประเภทโครงการ  2. มูลค่าโครงการ  
3. มูลค่าต่อหน่วย   4. ท าเลที่ตั้งโครงการ 

การตัดสินใจเลือก 

ก าแพงกันดิน  

ของโครงการ 

ที่พักอาศัย 
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4. วิธีการวิจัย (Research Methodology) 
 การวิจัยนี้เป็นการศึกษาเชิงพรรณนาแบบภาคตัดขวาง (Cross-sectional study) 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรที่ใช้ คือ โครงการที่อยู่อาศัยเปิดขายใหม่ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล และยังอยู่ในระหว่าง
ขายจ านวน 1,718 โครงการ (Office of the National Economic and Social development Council, 
2021)  

กลุ่มตัวอย่าง คือ โครงการที่อยู่อาศัยเปิดขายใหม่ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ตั้งแต่ไตรมาสที่ 1      
ปี พ.ศ.2563 จนถึงปัจจุบัน โดยมีโครงการที่อยู่อาศัยประเภทบ้านจัดสรรจ านวน 127 โครงการ และอาคารชุด 
57 โครงการ รวมเป็น 184 โครงการ (Office of the National Economic and Social development 
Council, 2021) โดยผู้ที่ท าหน้าที่ตอบแบบสอบถามในฐานะกลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ที่มีอ านาจตัดสินใจเลือก
ก าแพงกันดินของโครงการที่อยู่อาศัยนั้นๆ ได้แก่ เจ้าของโครงการ ผู้จัดการโครงการ วิศวกรประจ าโครงการ 
หรือที่ปรึกษาโครงการ 

วิธีการสุ่มตัวอย่าง 

เนื่องจากทราบจ านวนโครงการที่อยู่อาศัยที่แน่นอนจึงได้มีการก าหนดขนาดตัวอย่างจากกรณีทราบ
จ านวนประชากรที่แน่นอนของ Yamane (Ratchattranon, 2018) โดยใช้การสุ่มตัวอย่างแบบอาศัยความ
น่าจะเป็น (Probability sampling) ด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบชั้นภูมิ (Stratified sampling) เป็นการสุ่ม
ตัวอย่างโดยแยกประชากรออกเป็นกลุ่มประชากรย่อยๆ หรือแบ่งเป็นชั้นภูมิก่อน โดยหน่วยประชากรในแต่ละ
ชั้นภูมิจะมีลักษณะเหมือนกัน (Homogenious) แล้วสุ่มอย่างง่ายเพื่อให้ได้จ านวนกลุ่มตัวอย่างตามสัดส่วนของ
ขนาดกลุ่มตัวอย่างและกลุ่มประชากร 

ก าหนดให ้ n =   จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 

  N =   ขนาดของประชากร 

  e =   ความคลาดเคลื่อนของกลุ่มตัวอย่าง ก าหนดที่ร้อยละ 5 (e = 0.05) 
แทนค่า     n     =                N               
    1   +   Ne2  

       =              184 

                                1   + (184) 0.052                
  = 126.02  หรือ  127  
          
 เพ่ือผลการวิจัยที่ดี ผู้วิจัยจึงใช้จ านวนกลุ่มตัวอย่างในการศึกษาเท่ากับ 127  โครงการ 

 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย แบบสอบถามมี 3 ส่วนคือ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะทั่วไปของโครงการที่พักอาศัย มีลักษณะเป็นข้อค าถามแบบตรวจสอบ 
(check list) ให้เลือกค าตอบเดียว จ านวน 4 ค าถาม คือ ประเภทโครงการ มูลค่าโครงการ มูลค่าต่อหน่วย 
และท าเลที่ตั้งโครงการ 

ส่วนที่ 2 ระดับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาด (7P) ของก าแพงกันดิน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ 
ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมทางการตลาด สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ กระบวนการ และบุคลากร 
จ านวน 35 ค าถาม ใช้มาตรวัดระดับของ Likert’s scale (Apisakkul and Boonkhuan, 2008) 
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ส่วนที่ 3 ระดับการตัดสินใจเลือกก าแพงกันดินของโครงการที่พักอาศัย ได้แก่ ขั้นการรับรู้ปัญหา      
ขั้นการค้นหาข้อมูล ขั้นการประเมินทางเลือก ขั้นการตัดสินใจซื้อ ขั้นพฤติกรรมหลังการซื้อจ านวน 20 ค าถาม 
ใช้มาตราวัดระดับ Likert’s scale 

การตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถาม 
เมื่อสร้างแบบสอบถามซึ่งเป็นเครื่องมือในรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) เสร็จเรียบร้อยแล้ว 

ผู้วิจัยจึงน าแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบความตรงตามเนื้อเรื่อง (Content validity) โดยการเปรียบเทียบ
ข้อค าถามในแบบสอบถาม กับค านิยามศัพท์ที่ได้จากการทบทวนวรรณกรรมแล้วไปทดลองใช้ (try out) โดยใช้
ตัวอย่างทดสอบ 30 คน กับประชากรที่ไม่ใช่กลุ่ มตัวอย่างเพ่ือที่ตรวจสอบความเชื่อมั่น (Reliability)              
ของเครื่องมือ โดยหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา (∝– coefficient) ของ Cronbach ซึ่งได้ค่า Cronbach’s alpha 
0.863 มีค่ามากว่า 0.700 แสดงว่าแบบสอบถามมีความน่าเชื่อมั่น (Pongwichai, 2009) จึงน าแบบสอบถาม
ไปแจกยังกลุ่มตัวอย่างเพ่ือศึกษาวิจัยต่อไป 
ตารางที่ 1 ผลการทดสอบค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามโดยภาพรวม 

แบบสอบถาม Cronbach’s alpha 

ส่วนประสมทางการตลาด (7P) 0.853 

การตัดสินใจเลือกโครงสร้างก าแพงกันดินของโครงการที่พักอาศัย 0.860 

รวม 0.863 

จากตาราง 1 พบว่า ผลการทดสอบค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามโดยภาพรวมมีค่า 
Cronbach’s alpha มากว่า 0.700 แสดงว่าแบบสอบถามมีความน่าเชื่อมั่น 

สถิติที่ใช้ในการวิจัย 
 1) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) เพ่ืออธิบายวัตถุประสงค์ของการวิจัย โดยใช้ค่าความถ่ี 
และร้อยละ วิเคราะห์ลักษณะทั่วไปของโครงการที่พักอาศัย แสดงในรูปแบบของตารางความถี่ และร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย (�̅�) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.)  
 2) สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) ใช้วิเคราะห์ข้อมูลลักษณะทั่วไปของโครงการที่พักอาศัย 
ที่มีประเภทโครงการแตกต่างกันท าให้มีการตัดสินใจเลือกก าแพงกันดินแตกต่างกัน ด้วยสถิติทดสอบ t – test 

ลักษณะทั่วไปของโครงการที่พักอาศัยแตกต่างกันท าให้มีการตัดสินใจเลือกก าแพงกันดินแตกต่างกัน 
วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One – way Anova) และหากพบความแตกต่างจะน าไป
เปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใช้วิธี Least – significant different (LSD) และส่วนประสมทางการตลาด (7P)   
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกก าแพงกันดินของโครงการที่พักอาศัย วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression)  

 
5. ผลการวิจัย (Research Finding) 
 ผลการวิเคราะห์ลักษณะทั่วไปของโครงการที่พักอาศัย จ านวน 127 โครงการ พบว่า ประเภทโครงการ
เป็นอาคารชุด จ านวน 96 โครงการ คิดเป็นร้อยละ 75.6  มูลค่าโครงการ 100 – 500 ล้านบาท จ านวน 59 
โครงการ คิดเป็นร้อยละ 46.6  มูลค่าต่อหน่วย 1 – 3 ล้านบาท จ านวน 66 โครงการ คิดเป็นร้อยละ 52.0 และ
ท าเลที่ตั้งโครงการกลุ่มกรุงเทพใต้ จ านวน 31 โครงการ คิดเป็นร้อยละ 16.5 ดังตารางที่ 2 
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ตารางที่ 2 ผลการวิเคราะห์ลักษณะทั่วไปของโครงการที่พักอาศัย 

ลักษณะท่ัวไป โครงการที่พักอาศัย ความถี่ ร้อยละ 
ประเภทโครงการ 

1. บ้านจัดสรร 
2. อาคารชุด 

 
31 
96 

 
24.4 
75.6 

มูลค่าโครงการ 
1. น้อยว่า 100 ล้านบาท  
2. 100 – 500 ล้านบาท 
3. มากกว่า 500 ล้านบาทขึ้นไป 

 
31 
59 
37 

 
34.4 
46.6 
29.0 

มูลค่าต่อหน่วย 
1. ต่ าว่า 1,000,000 บาท 
2. 1,000,000 – 3,000,000 บาท 
3. 3,000,0001 – 5,000,000 บาท 
4. มากกว่า 5,000,000 บาท 

 
21 
66 
19 
21 

 
16.5 
52.0 
15.0 
16.5 

ท าเลที่ตั้งโครงการ 
1. กลุ่มกรุงเทพกลาง 
2. กลุ่มกรุงเทพใต้ 
3. กรุงเทพเหนือ 
4. กลุ่มกรุงเทพตะวันออก 
5. กลุ่มกรุงธนเหนือ 
6. กลุ่มกรุงธนใต้ 

 
25 
31 
21 
22 
15 
13 

 
19.7 
24.4 
16.5 
17.3 
11.8 
10.3 

 
ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (7P) ของก าแพงกันดินโดยรวม  
โครงการที่พักอาศัยให้ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาด (7P) ก าแพงกันดินโดยรวมอยู่ใน

ระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.90 ให้ความส าคัญด้านผลิตภัณฑ์เป็นอันดับแรก อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.07 รองลงมาด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านบุคลากร ดังตารางที่ 3 
ตารางที่ 3 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและระดับความส าคัญส่วนประสมทางการตลาด (7P) ของก าแพง

กันดิน 

ส่วนประสมทางการตลาด (7P) �̅� S.D. ระดับ 

ด้านผลิตภัณฑ์ 4.07 0.59 มาก 

ด้านราคา 3.97 0.54 มาก 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 3.95 0.62 มาก 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 3.87 0.61 มาก 
ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ 3.75 0.65 มาก 
ด้านกระบวนการ 3.74 0.67 มาก 
ด้านบุคลากร 3.95 0.53 มาก 
รวม 3.90 0.48 มาก 
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ผลการวิเคราะห์ระดับการตัดสินใจเลือกโครงสร้างก าแพงกันดิน  
โครงการที่พักอาศัยมีระดับการตัดสินใจเลือกก าแพงกันดินโดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

4.04 และ S.D. เท่ากับ 0.42 ดังตารางที่ 4 
ตารางที ่4 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการตัดสินใจเลือกสร้างก าแพงกันดินโดยรวม 

การตัดสินใจ �̅� S.D. ระดับ 

ขั้นการรับรู้ความต้องการ 4.01 0.56 มาก 

ขั้นการค้นหาข้อมูล 3.97 0.63 มาก 

ขั้นการประเมินทางเลือก 4.11 0.53 มาก 

ขั้นการตัดสินใจซื้อ 4.13 0.54 มาก 

ขั้นพฤติกรรมหลังการซื้อ 4.02 0.57 มาก 

รวม 4.04 0.42 มาก 

 
ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 ลักษณะทั่วไปของโครงการที่พักอาศัย ได้แก่ ประเภท มูลค่าโครงการ 
มูลค่าต่อหน่วย และท าเลที่ตั้งโครงการแตกต่างกันท าให้มีการตัดสินใจเลือกก าแพงกันดินแตกต่างกัน ใช้สถิติ  
t – test  แล One – way Anova ในการวิเคราะห์ พบว่า ลักษณะทั่วไปของโครงการที่พักอาศัย ได้แก่ 
ประเภทโครงการแตกต่างกันท าให้มีการตัดสินใจเลือกก าแพงกันดินแตกต่างกัน ในขั้นการตัดสินใจซื้อ และขั้น
พฤติกรรมหลังการซื้อดังตารางที่ 5 

ตารางที ่5 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1  

การตัดสินใจ 
ลักษณะท่ัวไปของโครงการที่พักอาศัย 

ประเภท มูลค่าโครงการ มูลค่าต่อหน่วย ท าเลที่ตั้งโครงการ 

ขั้นการรับรู้ความต้องการ 0.96 0.00* 0.70 0.35 

ขั้นการค้นหาข้อมูล 0.59 0.51 0.68 0.00* 

ขั้นการประเมินทางเลือก 0.40 0.50 0.01* 0.44 

ขั้นการตัดสินใจซื้อ 0.01* 0.60 0.55 0.45 

ขั้นพฤติกรรมหลังการซื้อ 0.04* 0.48 0.88 0.74 

รวม 0.01* 0.24 0.72 0.48 

*sig < 0.05 

การทดสอบสมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาด (7P) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกก าแพงกัน
ดินของโครงการที่พักอาศัย ใช้สถิติการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple  Regression) โดยวิธีการ 
Enter พบว่า ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณโดยสมการมีตัวแปรอิสระ 7 ตัวแปร และพบตัวแปรอิสระ
จ านวน 5 ตัวแปร ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกก าแพงกันดินโดยรวม โดยเรียงล าดับความมีผลสูงสุด ได้แก่ ด้าน
บุคลากร รองลงมาด้านกระบวนการ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด ตามล าดับ โดยค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณ (R) เท่ากับ 0.318 หรือ R2 คือ ตัวแปรอิสระร่วมกัน
พยากรณ์หรืออธิบายตัวแปรตามได้ร้อยละ 30.10 ดังตารางที่ 6 และน ามาแทนค่าในสมการพยากรณ์ได้ ดังนี้  

 

Y   = 3.522 + 0.067X1 + 0.032X2 + 0.086X3 + 0.000X4 - 0.056X5 + 0.392X6 + 0.400X7 

                            (0.039*)    (0.688)    (0.027*)   (0.009*)    (0.550)    (0.000*)   (0.031*) 
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ตารางที ่6 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2 
ส่วนประสมทางการตลาด (7P) ค่าสัมประสิทธิ์ถดถอย (b) t sig 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (X1) 0.067 0.846 0.039* 

2. ด้านราคา (X2) 0.032 0.401 0.688 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (X3) 0.086 1.086 0.027* 

4. ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (X4) 0.002 0.006 0.009* 

5. ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (X5)               - 0.050 -0.599 0.550 

6. ด้านกระบวนการ (X6) 0.392 4.407 0.000* 

7. ด้านบุคลากร (X7) 0.400 1.016 0.031* 

ค่าคงที่ 3.522 19.058 0.000* 

R = 0.318a, R2 = 0.301, SEE = 0.40586, F = 6.314, sig = 0.000b, * = P < 0.05 
 

6. สรุปผลการวิจัยและอภิปราย (Conclusion and Discussion) 
สรุปผลการวิจัย  

ผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกโครงสร้างก าแพงกันดิน สามารถสรุปตามวัตถุประสงค์การ
วิจัยได้ ดังนี้ 

1) โครงการที่พักอาศัยมีระดับการตัดสินใจเลือกก าแพงกันดินโดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.04 และ S.D. เท่ากับ 0.42 รายละเอียดมีดังนี้ ด้านการตัดสินใจซื้อ (�̅� = 4.13) ด้านการประเมิน
ทางเลือก (�̅� = 4.11) ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ (�̅� = 4.02) ด้านการรับรู้ความต้องการ (�̅� = 4.01) และ    
ด้านการค้นหาข้อมูล (�̅� = 3.97) 

2)  ลักษณะทั่วไปของโครงการที่พักอาศัย ได้แก่ ประเภทโครงการแตกต่างกันท าให้มีการตัดสินใจ
เลือกก าแพงกันดินแตกต่างกัน โดยประเภทโครงการแตกต่างกันท าให้มีการตัดสินใจเลือกก าแพงกันดิน
แตกต่างกัน 

 3) ส่วนประสมทางการตลาด (7P) ได้แก่ ด้านบุคลากร (b=0.400) ด้านกระบวนการ (b=0.392)   
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (b=0.086) ด้านผลิตภัณฑ์ (b=0.067) และด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
(b=0.002) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกก าแพงกันดินของโครงการที่พักอาศัย 
 

อภิปราย 

ลักษณะทั่วไปของโครงการที่พักอาศัย จ านวน 127 โครงการ ส่วนใหญ่เป็นประเภทโครงการ        
เป็นอาคารชุด จ านวน 96 โครงการ คิดเป็นร้อยละ 75.6 มูลค่าโครงการ 100  – 500 ล้านบาท จ านวน 59 
โครงการ คิดเป็นร้อยละ 46.6 มูลค่าต่อหน่วย 1,000,000 – 3,000,000 บาท จ านวน 66 โครงการ คิดเป็น
ร้อยละ 52.0 และท าเลที่ตั้งโครงการกลุ่มกรุงเทพใต้ จ านวน 31 โครงการ คิดเป็นร้อยละ 16.5  
 โครงการที่พักอาศัยส่วนใหญ่ (จากการตอบแบบสอบถามของผู้ที่มีอ านาจในการตัดสินใจเลือก
โครงการที่พักอาศัย) ให้ความส าคัญกับการตัดสินใจเลือกโครงสร้างก าแพงกันดินโดยรวมอยู่ในระดับมาก      
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ให้ระดับการตัดสินใจเลือกโครงสร้างก าแพงกันดิน ทั้ง 5 ด้านอยู่ในระดับมาก 
โดยให้ความส าคัญ ขั้นการตัดสินใจซื้อเป็นอันดับแรก รองลงมา ขั้นการประเมินทางเลือก ขั้นพฤติกรรมหลัง
การซื้อ ขั้นการรับรู้ปัญหา ขั้นพฤติกรรมหลังการซื้อ และขั้นการค้นหาข้อมูล ตามล าดับ ผู้วิจัยมีความเห็นว่า
การตัดสินใจซื้อ คือ ช่วงระยะเวลาภายหลังจากผู้บริโภคได้ประเมินคุณค่าของสินค้าแล้ว ผู้บริโภคจะเลือก
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สินค้าพร้อมบริการที่คุ้มค่าและตรงกับความต้องการมากที่สุด และในขณะที่ท าการตัดสินใจนั้นจะมี
องค์ประกอบในการตัดสินใจซื้อประกอบด้วยตราสินค้า ผู้ขาย ปริมาณ ช่วงเวลา ระบบการช าระค่าสินค้าและ
อ่ืนๆ ซึ่งเห็นได้ว่ามีปัจจัยที่เข้ามาเกี่ยวข้องขณะที่ท าการตัดสินใจปริมาณกว่าขั้นตอนอ่ืนๆ ซึ่งอาจจะท าให้
สถานการณ์ในขณะที่ท าการตัดสินใจเลือกซื้อแตกต่างออกไปจากเดิม ซึ่งมีความสอดคล้องกับงานของ 
Sukwattanawit (2013) ที่ท าการอ้างอิงจาก Schiffman and Kanuk (1994) ว่าขั้นตอนในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์/บริการจากตั้งแต่สองทางเลือกขึ้นไป พฤติกรรมผู้บริโภคจะพิจารณาในส่วนที่เกี่ยวข้องกับ
กระบวนการตัดสินใจทั้งด้านจิตใจ และพฤติกรรมทางกายภาพ ซึ่งเกิดขึ้นในช่วงเวลาหนึ่ง กิจกรรมเหล่านี้     
ท าให้เกิดการซื้อ และเกิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอ่ืน และมีความสอดคล้องกับงานของ Sereerattana et 
al., (2012) ที่อ้างอิงจากทฤษฎีการตัดสินใจซื้อของ Kotler and Keller (2009) ว่าการตัดสินใจซื้อ ภายหลัง
จากผู้บริโภคได้ประเมินคุณค่าของสินค้าแล้ว ผู้บริโภคจะเลือกสินค้าพร้อมบริการที่คุ้มค่าและตรงกับความ
ต้องการมากที่สุด องค์ประกอบในการตัดสินใจซื้อประกอบด้วยตราสินค้า ผู้ขาย ปริมาณ ช่วงเวลา และระบบ
การช าระค่าสินค้า  

ผลการวิจัยลักษณะทั่วไปของโครงการที่อยู่อาศัยด้านประเภทโครงการแตกต่างกันท าให้มีการตัดสินใจ
เลือกก าแพงกันดินแตกต่างกัน ผู้วิจัยมีความเห็นว่าเนื่องจากประเภทของบ้านจั ดสรร ได้แก่ บ้านเดี่ยว 
ทาวน์เฮาส์ บ้านแฝด และอาคารชุด ได้แก่ คอนโดมิเนียม ห้องชุดภายในอาคารส านักงาน มีความต้องการ
ลักษณะของฐานรากทางวิศวกรรมแตกต่างกัน ตามรูปทรง ขนาด และลักษณะโครงสร้างอาคารที่แตกต่างกัน 
มีความสอดคล้องกับงานของ Pongprasert (2016) พบความแตกต่างของการคัดเลือกผู้รับเหมาก่อสร้างของ
ผู้ประกอบการโครงการบ้านจัดสรรระดับราคา 1 - 4 ล้านบาท ในด้านผลงานที่ผ่านมา ความสามารถในการ
บริหารจัดการโครงการ ประสบการณ์ของผู้รับเหมาก่อสร้าง ความสามารถในการก่อสร้าง และการเข้าถึง
ผู้รับเหมาก่อสร้าง  

ผลการวิจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P) พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      
ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ด้านกระบวนการ และด้านบุคลากรมีอิทธิพล    
ต่อการตัดสินใจเลือกก าแพงกันดินของโครงการที่พักอาศัย ผู้วิจัยมีความเห็นว่า ด้านผลิตภัณฑ์มีอิทธิพล     
จากชื่อเสียง หรือความน่าเชื่อถือของบริษัท เทคโนโลยีที่ทันสมัย หรือความเชี่ยวชาญเฉพาะ ประสบการณ์
ผลงานที่ผ่านมา ฐานะทางการเงิน ความมั่นคงของบริษัท (จากงบบริษัท) และความสัมพันธ์กับคู่ค้าวัสดุ
ก่อสร้าง มีความสอดคล้องกับงานของ Pongprasert (2016) and Trakulchavalit (2011) ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่ายมีอิทธิพลมาจากการติดต่อกับส านักงานท าได้สะดวก การติดต่อผ่านช่องทางออนไลน์ที่เป็นทางการ
ได้หลายช่องทาง เช่น เว็บไซต์ อีเมล ไลน์ ความสะอาด เรียบร้อยของโชว์รูม สามารถติดต่อกับเจ้าหน้าที่ของ
บริษัทได้ 24 ชั่วโมง และการมีพนักงานขายออกไปน าเสนอนอกสถานที่มีความสอดคล้องกับงานของ 
Trakulchavalit (2011) ด้านการส่งเสริมทางการตลาดมีอิทธิพลมาจาก การมีพนักงานที่ดูแลประจ าโครงการ
คอยให้ค าแนะน า การให้ส่วนลดพิเศษ ข้อมูลประชาสัมพันธ์ของบริษัทผู้รับเหมา การจัดอีเว้นท์แสดงศักยภาพ
ของบริษัทผู้รับเหมา และการท าโปรแกรมลูกค้าสัมพันธ์ (CRM) มีความสอดคล้องกับงานของ Rattanavorn 
(2004) ด้านกระบวนการมีอิทธิพลจากสามารถแก้ปัญหาได้ทันท่วงที ท างานแล้วเสร็จทันเวลาส่งมอบงานการ
ท างานมีมาตรฐานท าให้ได้ข้อมูลที่ถูกต้อง ชัดเจน การท างานร่วมกันมีระบบท าให้ไม่เกิดความสับสนและมี
มาตรฐานในการแก้ไขปัญหาร่วมกัน สอดคล้องกับ งานของ Pannok (2006) และด้านบุคลากรมีอิทธิพลจาก
เจ้าหน้าที่มีใบประกอบวิชาชีพถูกต้อง เจ้าหน้าที่มีบุคลิกภาพที่ดี บุคลากรหลักมีประสบการณ์สอดคล้องกับ
โครงการ บุคลากรหลักมีความเชี่ยวชาญเทคนิคก่อสร้าง และมีเจ้าหน้าที่เพียงพอต่องานของโครงการ มีความ
สอดคล้องกับงานของ Tochaiwat (2012) 
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ข้อสังเกต คือ ลักษณะทั่วไปของโครงการที่พักอาศัยด้านมูลค่าโครงการ ด้านมูลค่าต่อหน่วย ด้านท าเล
ที่ตั้งที่แตกต่างกันท าให้มีการตัดสินใจเลือกก าแพงกันดินไม่แตกต่างกัน ผู้วิจัยมีความเห็นว่า ระบบฐานราก 
และระบบสาธารณูปโภคของที่อยู่อาศัยเป็นโครงสร้างพ้ืนฐานที่มีมาตรฐาน การตัดสินใจขึ้นอยู่กับโครงสร้าง
ทางวิศวกรรมของอาคารปลูกสร้าง และสภาพพ้ืนที่ในการพัฒนาที่ดิน และในส่วนของปัจจัยส่วนประสม    
ทางการตลาดที่เกี่ยกับปัจจัยด้านราคาและด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพซึ่งไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือก
ก าแพงกันดินของโครงการที่พักอาศัย ผู้วิจัยมีความเห็นว่าโครงการที่พักอาศัยมีการตัดสินใจเลือกก าแพงกันดิน
จากราคากลางที่แต่ละบริษัทก าหนดเป็นมาตรฐานไว้ และจากพฤติกรรมของผู้พัฒนาโครงการที่พักอาศัยมักจะ
เลือกลงทุนในเฉพาะส่วนที่สามารถน าไปโฆษณากับผู้บริโภค หรือเพ่ิมมูลค่าให้กับโครงการที่พักอาศัยได้ เช่น 
การตกแต่งอาคาร การตกแต่งภายในอาคาร การประดับตกแต่งสิ่งแวดล้อมของโครงการ และด้านสิ่งแวดล้อม  
ทางกายภาพ ผู้วิจัยมีความเห็นว่าเนื่องจากเทคโนโลยีในการก่อสร้างก าแพงกันดินถูกพัฒนาอย่างมากจึงท าให้
การบริหารเครื่องจักรและอุปกรณ์ให้มีความพร้อมในการท างานท าได้ไม่ยากและมีความปลอดภัยในการท างาน 
ส าหรับงานการบริหารพ้ืนที่ก่อสร้างแต่ละโซนการท างานถูกบังคับให้มีความชัดเจนและปลอดภัยตามระเบียบ     
ข้อก าหนด หรือกฎหมายเรื่องมาตรฐานความปลอดภัยอยู่แล้ว จึงเป็นเรื่องที่ ผู้รับเหมาก่อสร้างก าแพงกันดิน  
พึงปฏิบัติอยู่แล้วจึงไม่มีผลต่อการตัดสินใจ 

 
7. ข้อเสนอแนะการวิจัย (Research Suggestions) 
 ข้อเสนอแนะจากงานวิจัย 
 1) ธุรกิจก าแพงกันดินใช้เกณฑ์ในการก าหนดกลุ่มลูกค้า โดยแบ่งเป็นกลุ่มบ้านจัดสรร ได้แก่ บ้านเดี่ยว 
ทาวน์เฮาส์ บ้านแฝด และกลุ่มอาคารชุด ได้แก่ คอนโดมิเนียม อาคารส านักงาน  
 2) แนวทางการพัฒนาแผนการตลาดก าแพงกันดินของโครงการที่พักอาศัยจากการพบความสัมพันธ์
ของส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกก าแพงกันดิน ดังนี้ 
 ด้านผลิตภัณฑ์ ก าหนดเอกลักษณ์เฉพาะ ควบคุมคุณภาพผลิตภัณฑ์ ให้ได้รับความไว้วางใจ          
ความเชี่ยวชาญเฉพาะที่แตกต่างจากบริษัทอ่ืนๆ ประสบการณ์และความส าเร็จจากงานที่ผ่านมา แสดงฐานะ          
ทางการเงินเพ่ือให้เห็นถึงความมั่นคงของบริษัท และมีความสัมพันธ์กับคู่ค้าวัสดุ เช่น ควบคุมคุณภาพ        
ของก าแพงกันดินให้เป็นไปตามหลักวิศวกรรม  

 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ควรจัดให้มีการติดต่อกับส านักงานได้สะดวก การมีสาขาย่อย การ
ติดต่อผ่านช่องทางออนไลน์ที่เป็นทางการได้หลายช่องทาง เช่น เว็บไซต์ อีเมล ไลน์ เพ่ืออ านวยความสะดวก
ให้กับลูกค้าตามพฤติกรรมของลูกค้าในยุคปัจจุบัน สามารถติดต่อกับเจ้าหน้าที่ของบริษัทได้ 24 ชั่วโมง และ
การมีพนักงานขายออกไปน าเสนอนอกสถานที่ตามที่ลูกค้าสะดวก เช่น การใช้ Application line ในการ
ติดต่อสื่อสาร จึงเพิ่ม Line official ให้แก่พนักงานเพ่ือติดต่อกับลูกค้าโดยสะดวก รวดเร็ว 

 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ควรจัดให้มีพนักงานที่ดูแลประจ าโครงการคอยให้ค าแนะน า เพ่ือ
ความต่อเนื่องของการประสานข้อมูล ให้ส่วนลดพิเศษส าหรับลูกค้าเก่า การมีข้อมูลประชาสัมพันธ์ของบริษัท
ผ่านสื่อต่างๆ ที่น่าเชื่อถือและได้รับการยอมรับจากลูกค้าในแวดวงที่อยู่อาศัย การจัดอีเว้นท์แสดงศักยภาพของ
บริษัทผู้รับเหมาตามงานมหกรรมที่ เกี่ยวข้อง และการท าโปรแกรมลูกค้าสัมพันธ์ (CRM: customer 
relationship management) โดยการเก็บฐานข้อมูลของลูกค้าเพ่ือน าไปท า Campaign ต่อเนื่อง เช่น ลูกค้า
สามารถติดต่อสอบถามหรือติดตามได้ทันทีที่เกิดปัญหาหรือมีข้อสงสัยทั้งระยะสั้น และระยะยาว 

 ด้านกระบวนการ ควรจัดให้พนักงานสามารถแก้ปัญหาให้ลูกค้าได้ทันท่วงที วางแผนและควบคุมการ
ท างานให้แล้วเสร็จทันเวลาส่งมอบงาน การท างานมีมาตรฐานท าให้ได้ข้อมูลที่ถูกต้อง ชัดเจน การท างาน
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ร่วมกันมีระบบท าให้ไม่เกิดความสับสน และมีมาตรฐานในการแก้ไขปัญหาร่วมกันเป็นลายลักษณ์อักษร หรือ
เป็นคู่มือในการท างาน เช่น การวางแผนงานการก่อสร้างให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า ทั้งด้านเวลา
ที่ใช้ในการก่อสร้าง สถานที่ โซนการท างาน  ด้านบุคลากรจะต้องมีเจ้าหน้าที่ที่มีใบประกอบวิชาชีพถูกต้อง มี
การฝึกอบรม เจ้าหน้าที่มีบุคลิกภาพที่ดีและสื่อสารได้ดี การจัดบุคลากรหลักที่มีประสบการณ์สอดคล้องกับแต่
ละโครงการ บุคลากรหลักที่ประจ าแต่ละโครงการมีความเชี่ยวชาญเทคนิคก่อสร้าง และจัดให้ มีเจ้าหน้าที่
เพียงพอต่องานของแต่ละโครงการ เช่น เจ้าหน้าที่ที่ดูแลลูกค้าเป็นเจ้าหน้าที่ที่มีใบประกอบวิชาชีพวิศวกรรม
อย่างถูกต้อง และมีความเชี่ยวชาญในงานก าแพงกันดิน 

 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 

 1) ควรท าการศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกก าแพงกันดินเจาะจงกับลูกค้ากลุ่มบ้าน
จัดสรร และกลุ่มอาคารชุด เพ่ือศึกษาถึงการตัดสินใจเลือกก าแพงกันดินที่แตกต่างกัน 
 2) ควรท าการศึกษาปัจจัยอ่ืนๆ ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกก าแพงกันดินของโครงการที่พักอาศัย 
เช่น ความเชื่อและทัศนคติ เพ่ือน าไปพัฒนากลยุทธ์การสื่อสารแบบบูรณาการ (IMC) 
 
REFERENCES 

Apisakkul, E., and Boonkhuan, T. (2008). Strategic Management. (3rd edition). Bangkok: 
Chulalongkorn University. 

Boonwassana, T. (2014). Factors that determine the choice of contractor to build housing 
estate for the land owner. Faculty of Chemistry, Chulalongkorn University.   

Cheepchoowong, S. (2008). Customer Satisfaction of home Builder Company. Master Degree 
of Engineering Thesis. King Mongkut’s University of Technology Thonburi. 

Kacha. (2021). How many types of soil wall?. Retrieved from 
www.kachathailand.com/articles/ก าแพงกันดิน 

Kotler, P., and Keller, K. L. (2009). Menejemen Pemasaran. Penerbit: Erlanggga. Jakarta. 
Likitanupak, W. (2010). Criteria for infrastructure contractor selection in housing projects.  

Faculty of Architecture and Planning, Thammasat University 
Nanekakrungsan, B. (1999). Foundation Engineering and Tunnelling. Bangkok: Rungsaeng 

Karnpim. 
Office of the National Economic and Social development Council. (2021). Thai Economic 

Condition in the Second Quarter and the trend in 2021. Retrieved from 
https://www.nesdc.go.th/ewt_dl_link.php?nid=11739&filename=QGDP_report 

Pannok, P. (2006). Incorporating Subjective Factors in Contract Prequalification Model by 
Analytic Hierarchy Process (AHP). King Mongkut's University of Technology Thonburi.  

Phiharn, R., and Jantamaneechot. T. (2016). The Factors Affecting the Decision Making in 
Choosing the Service of a Construction Company: A Case Study of People in Songkhla 
Province. Faculty of Management Sciences (Business Administration), Postgraduate 
Independent Study, Prince of Songkla University. 



17 
 

Journal for Strategy and Enterprise Competitiveness I Vol. 1 No. 1 January – April 2022 
วารสารกลยุทธ์และความสามารถทางการแข่งขันองค์กร I ปีท่ี 1 ฉบับท่ี 1 มกราคม - เมษายน 2565 

Pongprasert, P. (2016). The Contractors Selection of New Developer for 1-4 Million Baht 
Housing Project in Nonthaburi Province. Engineering Journal of Siam University, 31(2), 1-
12. 

Pongwichai, S. (2009). Computing Analysis of Statistical Data. (20th Edition). Bangkok: 
Chulalongkorn University. 

Pratummet, S. (2013). Factors Affecting Selection of the Main Contractor for Offshore 
Construction Project in Thailand. Master of Engineering Program in Construction and 
Infrastructure. Faculty of Civil Engineering. Institute of Engineering, Suranaree University 
of Technology. 

Ratchattranon, W. (2018). Quality Control of Research Instrument. Retrieved from 
http://rlc.nrct.go.th/ewt_dl.php?nid=988 

Rattanavorn, R. (2004). Factors affecting consumers selection of contractor in Thawi 
Watthana District, Bangkok. Chiang Mai University. 

Real Estate Information Center, Government Housing Bank. (2021). Real Estate Situation in 
2021. Retrieved from https://www.reic.or.th/Activities/PressRelease/87 

Sereerattana, S., Sereerattana, S., Meejinda, P., Leartwannakit, O., Luksita, P., Patavanich, O. 
and Anutchanont, J. (2012). Modern Marketing. Bangkok: Diamond World. 

Sereerattana, S. and Majidi, P. (2017). Marketing Strategy and Planning. Bangkok: Diamond 
World. 

Sukwattanawit, T. (2013). Factors Influencing Decision to Purchase Goods at Exhibition of 
Consumers in Bangkok. Bangkok University. 

Tochaiwat, K., and Likitanupak, W. (2012). Criteria for Infrastructure Contractor Selection in 
Housing Projects. KMUTT Research and Development Journal, 35(2), 235-252. 

Trakulchavalit, C. (2011). Decision Factors on Selection of Home Building Company in The 
Home Building Association for The Construction with Value of Baht 10 Million and Over 
in Bangkok and Perimeter Areas. Master of Business Administration, Rangsit University. 

 
ข้อมูลติดต่อ 

1. นางสาวปรินทร์ชนก สิทธิมงคล (Parinchanok Sittimongkol) 
E-mail: parinchanok.parn@gmail.com 

2. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วัชรพจน์ ทรัพย์สงวนบุญ  
(Asst. Prof. Dr.Watcharapoj Sapsanguanboon) 
บัณฑิตวิทยาลัยการจัดการและนวัตกรรม มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกล้าธนบุรี 
(Graduate School of Management and Innovation, King Mongkut’s University of 
Technology Thonburi) 
E-mail: watcharapoj.sap@mail.kmutt.ac.th 
 
 



18 
 

Journal for Strategy and Enterprise Competitiveness I Vol. 1 No. 1 January – April 2022 
วารสารกลยุทธ์และความสามารถทางการแข่งขันองค์กร I ปีท่ี 1 ฉบับท่ี 1 มกราคม - เมษายน 2565 

การวิเคราะห์ศักยภาพทางการผลิตและต้นทุนการผลิตของวิสาหกิจชุมชน 
ต าบลออนใต้ เพ่ือการพัฒนาอย่างยั่งยืน 

An Analysis Potential and Cost of Production of Community Enterprises  
in Ontai Sub-District for Sustainable Development 

 

 
พิไล เลิศพงศ์พิรุฬห์ 

Philai Lertpongpiroon 
คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่ 

Faculty of Management Sciences, Chiang Mai Rajabhat University 
 

Received: 27 January 2022 
Revised: 11 March 2022 
Accepted: 7 April 2022 

 

บทคัดย่อ 

งานวิจัยมีวัตถุประสงค์ 1) ศึกษาลักษณะการผลิตและรูปแบบการผลิตสินค้าและบริการ 2) วิเคราะห์
ศักยภาพทางการผลิตสินค้าและบริการ และ 3) วิเคราะห์ต้นทุนการผลิตสินค้าและบริการของวิสาหกิจชุมชน
ต าบลออนใต้ เพ่ือการพัฒนาอย่างยั่งยืน มีการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง คือ 1) ผู้ใช้บริการ หรือนักท่องเที่ยว 
จ านวน 400 คน เกี่ยวกับศักยภาพทางการผลิต และ 2) ผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชน จ านวน 34 คน คิดเป็น
ร้อยละ 80 เกี่ยวกับต้นทุนการผลิต  

ผลการศึกษาเกี่ยวกับลักษณะและรูปแบบการผลิตสินค้าและบริการของวิสาหกิจชุมชนต าบลออนใต้  
มีการด าเนินงานภายใต้หมู่บ้านอุตสาหกรรมสร้างสรรค์ที่มีทุนทางวัฒนธรรมด้านงานฝีมือมาผนวกกับความคิด
สร้างสรรค์ของผู้ประกอบการในการผลิตสินค้าและบริการ พบว่า ผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจด้านคุณภาพการ
ให้บริการอยู่ในระดับมากที่สุด แสดงถึงการให้บริการเป็นที่ยอมรับของผู้บริโภค ในการวิเคราะห์ศักยภาพ
ทางการผลิต พบว่า แนวทางในการขับเคลื่อนการพัฒนาการด าเนินงานผ่านเครือข่ายวิสาหกิจชุมชน เพ่ือสร้าง
รายได้เชื่อมโยงกับการท่องเที่ยว และการเสริมสร้างตราสินค้าให้แก่ผู้ประกอบการ ขณะที่การวิเคราะห์ต้นทุน
การผลิต เป็นการลงทุนโดยผู้ประกอบการน าที่ดินพร้อมบ้านมาลงทุน ต้นทุนการผลิต แบ่งเป็น ต้นทุนค่าวัสดุ 
ร้อยละ 35 ค่าจ้างแรงงาน ร้อยละ 35 ค่าแรงงานในการปัก ร้อยละ 30 มีการตั้งราคาขายร้อยละ 35 - 60 ของ
ต้นทุน ผลการวิจัยสอดคล้องกับงานวิจัยอ่ืนๆ ในการแก้ไขปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินงานของวิสาหกิจ
ชุมชน ผ่านการจัดการองค์ความรู้ที่ทันสมัย และการพัฒนาความรู้ด้านการผลิต เพ่ือให้เกิดการผลิตและรายได้
ที่ยั่งยืนของวิสาหกิจชุมชน  
ค าส าคัญ: การผลิต ต้นทุนการผลิต วิสาหกิจชุมชน และการพัฒนาอย่างยั่งยืน 
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Abstract 

        The research objectives aimed to 1) describe types and patterns of products and service 
2) analyze the potential production of products and service 3) examine cost of products and 
service of community enterprises in Ontai Sub-District for sustainable development. The 
sample collecting data were from 1) 400 customers or tourists about potential of production 
2) 34 community enterprises or 80% of population about cost of production.   
        The result about type and pattern of products and service of community enterprises in 
Ontai Sub-District was organized in term of creativity industry village by theirs’ owns cultural 
capital in handicraft products and a creativity ideas of community enterprises in production 
of goods and service. The result indicated that their products had been the most satisfaction 
by customers. For an analyzing potential of production, the driving of development was from 
a net-work of community enterprises that created more incomes related to tourism sectors, 
and a creativity in local enterprises’ brand name. An analyzing cost of production, community 
enterprises conducted their lands and homes for investment. Total cost of investment divided 
by 35% of material equipment, 35% of labor cost in sewing, and 30% of labor cost in 
embroidering with the mark-up price to 35-60% of theirs’ cost. This result related to others’ 
researches in problem and barrier of community enterprises’ management. The ways to solve 
problems were managing modern knowledge, developing production knowledge in order to 
produce and create sustainable incomes to community enterprises. 
Keywords: Production, Cost of Production, Community Enterprise and Sustainable 

development 
 
1. บทน า (Introduction) 

เป้าหมายการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศไทยในช่วงแผนพัฒนาฉบับที่ 12 (พ.ศ. 2560-2564) คือ 
การเร่งรัดให้เศรษฐกิจขยายตัวเฉลี่ยไม่ต่ ากว่าร้อยละ 5.0 ต่อปี  เพ่ือให้เกิดการก้าวสู่ประเทศรายได้สูงในปี 
2569 ในช่วงสิ้นแผนพัฒนาฉบับที่ 13 โดยเร่งรัดการลงทุน การเพ่ิมประสิทธิภาพของระบบเศรษฐกิจ และการ
ขยายตัวทางเศรษฐกิจที่สอดคล้องกับศักยภาพของเศรษฐกิจไทย การเพ่ิมขีดความสามารถทางด้านเทคโนโลยี 
การปรับโครงสร้างเศรษฐกิจ สังคมและสิ่งแวดล้อม ภายใต้ยุทธศาสตร์ของการพัฒนาประเทศในการสร้าง
ความเข้มแข็งทางเศรษฐกิจและการแข่งขันได้อย่างยั่งยืน คือ การเพ่ิมศักยภาพของฐานการผลิตและฐานรายได้
เดิม รวมทั้งการสร้างฐานการผลิตและรายได้ใหม่ ทางด้านผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มี
กรอบเป้าหมายในการพัฒนา เน้นการสนับสนุนปัจจัยการผลิตและการลงทุน การเพ่ิมขีดความสามารถในการ
แข่งขันของผู้ประกอบการ ภายใต้เป้าหมายของการพัฒนา คือ การพัฒนาบทบาทของวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมให้มีบทบาทต่อระบบเศรษฐกิจให้มากขึ้น ขณะที่แผนยุทธศาสตร์การพัฒนาประเทศในช่วง
ระยะเวลา 20 ปี (พ.ศ. 2560-2579) มีเป้าหมายในการพัฒนาประเทศสู่ความมั่งคั่ง มั่นคง และยั่งยืน โดยมี
ยุทธศาสตร์ในการสร้างความสามารถในการแข่งขันของประเทศ การพัฒนาทักษะของผู้ประกอบการ การ
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ยกระดับผลิตภาพของแรงงาน และการพัฒนาผู้ประกอบการรายย่อยสู่สากล (Office of the National 
Economic and Social Development Council, 2017) 

ปัญหาส าคัญของผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชน คือ การติดกับดักวิธีคิด เนื่องจากผู้ประกอบการขาด
องค์ความรู้ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์และการตลาด อีกท้ังยังไม่ทราบการน าทุนของชุมชนมาบูรณาการกับการใช้
ความคิดสร้างสรรค์และเทคโนโลยีที่เหมาะสม เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมให้แก่ผลิตภัณฑ์ การพัฒนาวิสาหกิจชุมชน 
ควรเริ่มต้นจากผู้ประกอบการในวิสาหกิจชุมชน ซึ่งงานวิจัยเกี่ยวกับหมู่บ้านต้นแบบของการพัฒนา มี
ความสัมพันธ์กับการพัฒนาคนและผลผลิตทางการเกษตร เพ่ือให้เกิดการพัฒนาเศรษฐกิจชุมชนตามแผน
บริหารงานของท้องถิ่น (Phuangprayoung, 2018) ขณะที่แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์โอทอปของส านัก
ส่งเสริมภูมิปัญญาท้องถิ่นและวิสาหกิจชุมชน กรมการพัฒนาชุมชน (Division of Community Enterprises 
Promotion, Community Development Department, 2018) ให้ความส าคัญกับการพัฒนา 1) ขับเคลื่อน
การพัฒนาโดยเปลี่ยนกระบวนทัศน์ในการพัฒนาจากผลิตภัณฑ์เป็นศูนย์กลาง มุ่งเน้นที่เครือข่ายเป็นศูนย์กลาง 
2) ขยายตลาดเชื่อมโยงการท่องเที่ยวสู่ตลาดอาเซียนและสากล 3) เสริมสร้างคุณค่าตราสินค้า โดยการ
เสริมสร้างภาพลักษณ์สินค้าที่สะท้อนนวัตกรรม ความทันสมัย และทรงคุณค่าทางวัฒนธรรมภายในชุมชน 
(Boontham et al., 2015) 
        ต าบลออนใต้ ตั้งอยู่ทางทิศตะวันออกของอ าเภอสันก าแพง จังหวัดเชียงใหม่ มีเนื้อที่ 41,740 ไร่ หรือ 
41,531 ตารางกิโลเมตร ระยะห่างจากตัวอ าเภอ 10 กิโลเมตร และมีแม่น้ าแม่ออนไหลผ่าน มีทั้งหมด 11 
หมู่บ้าน จ านวนประชากร 5,322 คน ประกอบอาชีพหลักคือ เกษตรกรรม ได้แก่ ท านา ท าสวน ท าไร่ เลี้ยง
สัตว์ และอาชีพเสริม คือ การเป็นผู้ผลิตวิสาหกิจชุมชนในพ้ืนที่ (Ontai Municipal, 2017) ในปี 2560 ชุมชน
ออนใต้ จังหวัดเชียงใหม่ ได้รับการคัดเลือกจากกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรมให้เป็นหมู่บ้าน
น าร่องในโครงการพัฒนาหมู่บ้านอุตสาหกรรมสร้างสรรค์ (Creative Industry Village: CIV) ของจังหวัด
เชียงใหม่ มีเป้าหมายในการส่งเสริมการสร้างผลิตภัณฑ์และบริการด้วยการใช้องค์ความรู้ การออกแบบและ
ความคิดสร้างสรรค์ที่เชื่อมโยงกับทุนทางวัฒนธรรมและภูมิปัญญา เพ่ือให้เกิดมูลค่าทางเศรษฐกิจให้กับ
ประเทศ (Editor, Technology Promotion Association (Thailand-Japan), 2018) 
        งานวิจัยนี้มีเป้าหมายให้เกิดการพัฒนาเศรษฐกิจในกลุ่มวิสาหกิจชุมชน เพ่ือท าการผลิตในรูปแบบของ
กลุ่มวิสาหกิจชุมชนที่มีศักยภาพ โดยใช้ทรัพยากรการผลิตที่มีอยู่ภายในพ้ืนที่ส าหรับการผลิตสินค้าและบริการ 
เพ่ือจ าหน่ายภายในและภายนอกพ้ืนที่ ตอบสนองความต้องการสินค้าเพ่ือการท่องเที่ยว การสร้างโอกาส
ทางการผลิตส าหรับวิสาหกิจชุมชนที่มีศักยภาพในการพัฒนา เพ่ือก่อให้เกิดรายได้ในชุมชน รวมทั้งการสร้าง
มูลค่าเพ่ิมทางเศรษฐกิจให้แก่วิสาหกิจชุมชนที่มีศักยภาพในการพัฒนา และยังสอดคล้องกับกรอบยุทธศาสตร์
การพัฒนาประเทศที่ต้องการสร้างความเข้มแข็งทางเศรษฐกิจ และการแข่งขันของวิสาหกิจชุมชนที่มีศักยภาพ
ในการผลิต 
 
2. วัตถุประสงค์การวิจัย (Objectives) 
 1) เพ่ือศึกษาลักษณะการผลิตและรูปแบบการผลิตสินค้าและบริการของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนในพ้ืนที่
ต าบลออนใต้ อ าเภอสันก าแพง จังหวัดเชียงใหม่ 
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2) เพ่ือวิเคราะห์ศักยภาพในการผลิตสินค้าและบริการเพ่ือการค้าของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนต าบลออนใต้ 
ตามรูปแบบการผลิตเดิมและผลิตภัณฑ์ที่มีศักยภาพต่อการพัฒนา 

3) เพ่ือวิเคราะห์ต้นทุนการผลิตสินค้าและบริการของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนต าบลออนใต้ อันน าไปสู่
รูปแบบการผลิตและต้นทุนการผลิตสินค้าและบริการของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนอย่างยั่งยืน 

 
3. การทบทวนวรรณกรรม (Literature Review) 
 งานวิจัยเกี่ยวกับการยกระดับและการพัฒนาวิสาหกิจชุมชนของ Phuangprayoung (2018) โดยการ
ยกระดับวิสาหกิจชุมชนของไทย เน้นมองเป็นองค์รวมบนฐานของทุนมนุษย์และทุนชุมชน ได้แก่ องค์ความรู้ 
ภูมิปัญญาดั้งเดิม และวัฒนธรรม หรือทรัพยากรประจ าท้องถิ่น เข้าสู่กระบวนการผลิตเป็นสินค้าหรือบริการที่
สะท้อนเอกลักษณ์เฉพาะถิ่น และสร้างรายได้ให้แก่คนในชุมชน มีการใช้เทคโนโลยี หรือนวัตกรรมเพ่ือสร้าง
มูลค่าเพ่ิม ให้ความส าคัญกับทรัพย์สินทางปัญญา น ามาต่อยอดเป็นแนวทางในการพัฒนาวิสาหกิจชุมชน 
ขณะที่แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์โอทอปของส านักส่งเสริมภูมิปัญญาท้องถิ่นและวิสาหกิจชุมชน กรมการ
พั ฒ น า ชุ ม ช น  (Division of Community Enterprises Promotion, Community Development 
Department, 2018) มุ่งเน้นการพ่ึงพาตนเอง โดยให้ประชาชนในท้องถิ่น เป็นผู้ตัดสินใจเพ่ือพัฒนาท้องถิ่น
ของตนเอง การจัดให้มีการด าเนินกิจกรรมตามความต้องการของคนในชุมชน การใช้ความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ 
ผลิตสินค้าและบริการ เพ่ือสร้างความแตกต่างและการสร้างมูลค่าในเชิงเศรษฐกิจ การมีตลาดรองรับการ
จ าหน่ายสินค้า ภายใต้การสนับสนุนของภาครัฐ และให้ความส าคัญกับ 1) การขับเคลื่อนการพัฒนา เปลี่ยน
จากผลิตภัณฑ์เป็นศูนย์กลาง สู่การมุ่งเน้นเครือข่ายเป็นศูนย์กลาง 2) การขยายตลาดเพ่ือเชื่อมโยงการ
ท่องเที่ยว และ 3) การเสริมสร้างคุณค่าตราสินค้าที่สะท้อนถึงความมีนวัตกรรม ความทันสมัย และทรงคุณค่า
ทางวัฒนธรรม          
          โครงการหนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ (One Tambon, One Product: OTOP) (Wikipedia, 2018) คือ 
โครงการกระตุ้นเศรษฐกิจของผู้ประกอบการท้องถิ่น มีที่มาจากค าว่า One Village, One Product: OVOP 
ของเมืองโออิตะ ประเทศญี่ปุ่น เป็นการพัฒนาโดยการสร้างความเจริญแก่ชุมชน ยกระดับความเป็นอยู่ของคน
ในชุมชนให้ดีขึ้น มีการผลิต หรือการจัดการทรัพยากรที่มีอยู่ในท้องถิ่นให้กลายเป็นสินค้าที่มีคุณภาพ มีจุดเด่น
เป็นเอกลักษณ์ของตนเองที่สอดคล้องกับวัฒนธรรม จ าหน่ายสินค้าและบริการในตลาดทั้ งภายในประเทศและ
ต่างประเทศ โดยไม่ต้องพ่ึงพางบประมาณจากรัฐบาล ภายใต้ 1) ภูมิปัญญาท้องถิ่นสู่สากล 2) พ่ึงตนเองและคิด
อย่างสร้างสรรค์ 3) การสร้างทรัพยากรมนุษย์ ขณะที่แนวคิดของหมู่บ้านอุตสาหกรรมสร้างสรรค์ (Editor, 
Technology Promotion Association (Thailand-Japan), 2018) คือ หมู่บ้านแห่งความสมดุลที่น าทุนทาง
วัฒนธรรม มาผนวกกับความคิดสร้างสรรค์และการออกแบบ เพ่ือสร้างมูลค่าของสินค้าที่ระลึกเพ่ือการ
ท่องเที่ยว และบริการ หรือกิจกรรมที่สร้างประสบการณ์ใหม่จากการท่องเที่ยว เพ่ือให้เกิดมูลค่าใหม่ทาง
เศรษฐกิจบนแนวคิดอุตสาหกรรมสร้างสรรค์ เพ่ือดึงดูดให้นักท่องเที่ยวเข้ามาจับจ่ายซื้อสินค้าและเดินทางมา
ท่องเที่ยวในพื้นที ่
 งานวิจัยเกี่ยวกับวิสาหกิจชุมชน มีการศึกษาโครงสร้างการผลิตและการตลาดข้าวหอมมะลิไทย ภายใต้
การสนับสนุนจากรัฐบาล (Srisompan et al., 2014) แต่ยังไม่มีการวิจัยเกี่ยวกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์ของ
วิสาหกิจชุมชนแต่อย่างใด ขณะที่งานวิจัยเกี่ยวกับปัญหาการผลิตของวิสาหกิจชุมชน ผลกระทบและแนวทาง
ในการจัดการมลพิษของผู้ประกอบการ (Srisen and Tangkittipaporn, 2015) ผู้วิจัยได้แนวคิดเกี่ยวกับ
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วิธีการจัดการมลพิษของวิสาหกิจชุมชนที่กระบวนการผลิตสินค้าในชุมชน มีผลกระทบทางลบต่อผู้อาศัยอยู่ใน
ชุมชน รวมทั้งงานวิจัยเกี่ยวกับการพัฒนาหมู่บ้านต้นแบบของวิสาหกิจชุมชน เพ่ือสร้างรายได้ให้แก่ครัวเรือน 
ผ่านการจัดกิจกรรมถ่ายทอดเทคโนโลยีและการพัฒนาแบบมีส่วนร่วม (Boontham et al., 2015) ผู้วิจัยน า
แนวทางในการผลิตสินค้าของผู้ประกอบการในพ้ืนที่ต าบลออนใต้ เพ่ือให้เกิดรูปแบบการพัฒนาสินค้าที่ตรงกับ
ความต้องการของผู้บริโภค ขณะที่งานวิจัยการจัดท าแผนธุรกิจเพ่ือพัฒนาวิสาหกิจชุมชน โดยใช้วิธีการ
ถ่ายทอดองค์ความรู้ เป็นการน าความรู้ในตัวบุคคลและภูมิปัญญาท้องถิ่นมาผสมผสานกับความรู้สมัยใหม่ ท า
ให้เกิดการพัฒนาวิสาหกิจชุมชนให้มีความเข้มแข็งและพ่ึงตนเอง (Kattiyawara, 2015) รวมทั้งงานวิจัย
เกี่ยวกับหลัก   ธรรมาภิบาลในการบริหารจัดการ เน้นการบริหารจัดการ 4 ด้าน ได้แก่ ด้านการบริหารจัดการ
คน ด้านการจัดการการผลิต ด้านการจัดการการตลาด และด้านการเงิน (Sattrapruek and Bunchusuwan, 
2015) ผู้วิจัยน าแนวคิดการจัดการการผลิตส าหรับผู้ประกอบการที่เป็นกลุ่มวิสาหกิจชุมชน โดยกระบวนการ
ผลิตสินค้า ผู้ผลิต หรือวิสาหกิจชุมชน มีการใช้ปัจจัยคงที่และปัจจัยผันแปร เพ่ือก่อให้เกิดการผลิตสินค้าและ
บริการ (Chemsripong, 2015) และมีความสัมพันธ์เกี่ยวข้องกับต้นทุนการผลิต ซึ่งได้แก่  ต้นทุนทางอ้อม 
ต้นทุนคงท่ี ต้นทุนผันแปร ต้นทุนระยะสั้น และต้นทุนระยะยาว เพ่ือสร้างความม่ันคงทางรายได้ และก่อให้เกิด
การพัฒนาวิสาหกิจชุมชนที่เข้มแข็ง มั่นคง และยั่งยืน มีกรอบแนวคิดการวิจัยดังนี้ 
 

 

ภาพที ่1 กรอบแนวคิดการวิจัย 
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ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย ใช้หลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง ภายใต้แนวคิดพฤติกรรมเชิง
สร้างสรรค์ที่อาศัยทักษะความรู้ความช านาญ ความคิดสร้างสรรค์ และแรงจูงใจของผู้ประกอบการ ภายใต้แรง
ขับเคลื่อนของภาคเอกชน คือ วิสาหกิจชุมชน เป็นผู้ท าการผลิต และมีแนวทางขับเคลื่อนการพัฒนาโดยการ
สนับสนุนของภาครัฐบาล ใช้ปัจจัยคนและชุมชน ผลิตภัณฑ์ การท่องเที่ยว และการอนุรักษ์ ท าการผลิตสินค้า
และบริการ มีการวิเคราะห์ต้นทุนการผลิต เพ่ือเพ่ิมรายได้ให้แก่ผู้ประกอบการ เป็นการสร้างความเข้มเข็ง
ภายในเชื่อมสู่ประชาคมโลก และสร้างความมั่นคงทางรายได้  
 
4. วิธีการวิจัย (Research Methodology)  

การวิจัยเชิงปริมาณ ประชากร คือ 1) ผู้ใช้บริการ หรือนักท่องเที่ยวที่เดินทางเข้ามาซื้อสินค้า หรือ
ท่องเที่ยวในพ้ืนที่ และ 2) ผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนในพื้นที่ จ านวน 4 กลุ่ม ประกอบด้วย กลุ่มผลิตภัณฑ์ 
กลุ่มอาหารและเครื่องดื่ม กลุ่มโฮมสเตย์ และกลุ่มศูนย์การเรียนรู้ จ านวนรวมทั้งหมด 42 คน 

กลุ่มตัวอย่าง 1) ผู้ใช้บริการ หรือนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาซื้อสินค้า หรือท่องเที่ยวภายในพ้ืนที่ โดย
การออกแบบสอบถามกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน จากข้อมูลเกี่ยวกับกลุ่มตัวอย่าง ตารางของ Yamane ที่
ระดับความเชื่อมั่น 95% เมื่อจ านวนประชากรมากกว่า 100,000 คน คือ กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน 
(Teerasorn, 2009) และมีวิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างที่มีลักษณะตรงตามที่ผู้วิจัยต้องการ (Purposive 
Sampling) เก็บข้อมูลจากผู้ใช้บริการ หรือนักท่องเที่ยวในพ้ืนที่ 2) ผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชน มีการเลือก
จากผู้ผลิตสินค้าและบริการเด่น และเป็นผู้ผลิตที่เป็นสมาชิกของกลุ่ม CIV จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 80 
ของผู้ประกอบการทั้งหมด 42 คน  

ข้อมูลปฐมภูมิ 1) เป็นการออกแบบสอบถามปลายปิดและปลายเปิดผู้ใช้บริการ ประกอบด้วย ส่วนที่ 
1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ใช้บริการ ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ วัตถุประสงค์การมาเที่ยว รายได้
เฉลี่ย ลักษณะการเดินทาง การรับรู้ข้อมูลและข่าวสาร ส่วนที่ 2 ความต้องการของลูกค้า หรือนักท่องเที่ยวที่มี
ต่อผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย ด้านการให้บริการของร้านค้า ด้านคุณภาพของสินค้า ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 
และด้านคุณภาพการให้บริการ ส่วนที่ 3 ความพึงพอใจและข้อเสนอแนะต่อผู้ประกอบการ และ 2) การ
ออกแบบสอบถามแบบเปิดแก่ผู้ประกอบการ ประกอบด้วย ชื่อวิสาหกิจชุมชน ผู้ประสานงานและเบอร์โทร ที่
อยู่ ปีที่เข้ารวมกลุ่ม ประเภทธุรกิจ เหตุผลในการเข้ารวมกลุ่ม การลงทุนและต้นทุนการผลิต รายได้ของ
ผู้ประกอบการ ปัญหาที่เกิดข้ึน แนวทางในการพัฒนา และประโยชน์ที่ได้รับจากการเข้ารวมกลุ่ม                

วิธีการสร้างเครื่องมือ เริ่มจากการสร้างแบบสอบถามผู้ใช้บริการ หรือนักท่องเที่ยวจากเอกสาร 
งานวิจัย แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง มีการสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการ หรือนักท่องเที่ยว และผู้ประกอบการใน
เรื่องการผลิต ต้นทุนการผลิต ผลิตภัณฑ์เด่น  เพ่ือน าไปเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม สร้าง
แบบสอบถามเพ่ือศึกษาข้อมูลทั่วไปของผู้ใช้บริการ ข้อมูลความต้องการของลูกค้า ด้านการบริการของร้านค้า 
ด้านคุณภาพสินค้า ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก และด้านคุณภาพการให้บริการ มีการก าหนดความพึงพอใจ 
แบ่งออกเป็น 5 ระดับ คือ น้อยที่สุด น้อย ปานกลาง มาก และมากที่สุด น าแบบสอบถามเสนอต่อผู้เชี่ยวชาญ 
จ านวน 3 ท่าน พิจารณาแบบสอบถาม พร้อมกับการปรับปรุงแก้ไขตามค าแนะน า ลงพ้ืนที่เก็บข้อมูล
ผู้ใช้บริการ และผู้ประกอบการ พร้อมตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูลที่ได้รับ 
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การเก็บข้อมูล จ านวนแบบสอบถามผู้ใช้บริการ กลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน และผู้ประกอบการ 
จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 80 ของผู้ประกอบการทั้งหมด เก็บข้อมูลในช่วงเดือนมีนาคม 2562 ถึงเดือน
มกราคม 2563 

การวิเคราะห์ข้อมูล น าแบบสอบถามมาตรวจสอบความถูกต้อง ส่วนแรกของแบบสอบถาม ใช้วิธีการ
หาค่าเฉลี่ย ร้อยละ ส่วนที่สองเกี่ยวกับความต้องการของลูกค้า หรือนักท่องเที่ยวที่มีต่อผลิตภัณฑ์  จ านวน 4 
ด้าน โดยการหาค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานแล้วแปลระดับความพึงพอใจ และส่วนที่สาม เป็นความพึง
พอใจและข้อเสนอแนะต่อผู้ผลิต เป็นค าถามแบบเปิดเกี่ยวกับความพึงพอใจและข้อเสนอที่เกิดขึ้นของ
ผู้ใช้บริการ ขณะที่แบบสอบถามแบบเปิดของกลุ่มผู้ผลิตวิสาหกิจชุมชน เป็นข้อมูลเกี่ยวกับการวิเคราะห์
ศักยภาพทางการผลิตและต้นทุนการผลิต เป็นข้อมูลสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) บรรยาย
ลักษณะข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง 
 
5. ผลการวิจัย (Research Finding) 

ผลการวิจัยเกี่ยวกับลักษณะและรูปแบบการผลิตสินค้าและบริการของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนต าบลออน
ใต้ เริ่มขึ้นในปี 2559 จากการได้รับการคัดเลือกจากกระทรวงอุตสาหกรรมให้เป็นหมู่บ้านต้นแบบอุตสาหกรรม
สร้างสรรค์ของจังหวัดเชียงใหม่ เริ่มจากการรวมกลุ่มของผู้ผลิตเด่นในพ้ืนที่ จ านวน  14 ราย ผลิตงานฝีมือ 
ได้แก่ เสื้อผ้าฝ้ายส าเร็จรูป กระเป๋าผ้า ผ้าทอ และงานจักสาน โดยในปี 2560 มีการเพ่ิมผู้ผลิตรายใหม่ และมี
การขยายการรวมกลุ่มไปยังผู้ประกอบการอาหารและเครื่องดื่ม ศูนย์การเรียนรู้ และกลุ่มโฮมสเตย์ จ านวน 23 
ราย และในปี 2561 มีผู้ผลิตเพ่ิมอีก 5 ราย รวมเป็นผู้ผลิต จ านวน 42 ราย ท าการผลิตสินค้าโดยแรงงานที่มี
ฝีมือและใช้วัตถุดิบในพ้ืนที่ ได้แก่ กระเป๋า ผ้าทอ กล้าไม้และเกษตรอินทรีย์ กลุ่มกระเป๋าถัก งานจักสาน 
เครื่องปั้นดินเผา พวงกุญแจ เครื่องแต่งกายจากผ้าและงานปักด้วยมือ  กระเป๋าผ้าปักลาย ผ้าทอมือและ
ผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวข้อง สินค้าที่ระลึก น้ ามัลเบอร์รี่เข้มข้น ร้านอาหารและเครื่องดื่ม นวดแผนไทย ศูนย์กา ร
เรียนรู้ และกลุ่มโฮมสเตย์  

วัตถุประสงค์ของการวิจัยเพื่อวิเคราะห์ศักยภาพการผลิตสินค้าและบริการเพ่ือการค้าของกลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชนต าบลออนใต้ตามรูปแบบการผลิตเดิม และผลิตภัณฑ์เด่นที่มีศักยภาพต่อการพัฒนา เป็นการวิเคราะห์ถึง
ศักยภาพทางการผลิต ข้อมูลผู้ใช้บริการ หรือนักท่องเที่ยว ผลการศึกษา พบว่า ผู้ใช้บริการ ส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง มีอายุเฉลี่ย 15-25 ปี ส่วนใหญ่จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี มีรายได้ต่ ากว่า 20,000 บาทต่อเดือน 
กลุ่มอาชีพที่มีมากท่ีสุด คือ นักเรียน-นักศึกษา รองลงไปคือ พนักงานของเอกชน มีภูมิล าเนาในจังหวัดเชียงใหม่
และใกล้เคียง วัตถุประสงค์ของการเดินทางมาในพ้ืนที่ คือ การซื้อสินค้า รองลงไปคือ การท่องเที่ยวธรรมชาติ  
ส่วนใหญ่เดินทางโดยรถยนต์ส่วนตัว รองลงไปคือ เดินทางเป็นหมู่คณะ การรับรู้ข้อมูลและข่าวสาร ส่วนใหญ่มี
การรับรู้ข้อมูลจากเว็บไซด์ โซเชียลเน็ตเวิร์ค รองลงไปคือ การจัดอบรมสัมมนา 
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     ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการของผู้ใช้บริการ แสดงได้ดังนี้ 
ตารางที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการของผู้ใช้บริการต่อผลิตภัณฑ์วิสาหกิจชุมชนต าบลออนใต้ 

 
ความต้องการของผู้ใช้บริการ 

ระดับความพึงพอใจ 
ค่าเฉลี่ย S.D. แปลผล 

ด้านการให้บริการของร้านค้า 
1. เจ้าหน้าที่/พนักงานร้านค้าให้บริการด้วยถ้อยค าสภุาพ 
2. ความเหมาะสมในการแต่งกาย ตลอดจนบคุลิกลักษณะของเจา้หน้าท่ี/ร้านค้า 
3. ความเอาใจใส่ ความเต็มใจ และความพร้อมในการให้บริการของเจ้าหน้าท่ี 
4. ความรู้และความสามารถในการให้บริการ 
5. ความพึงพอใจด้านการให้บริการของเจ้าหน้าท่ี/พนักงานโดยรวม 
               รวม 

 
4.313 
4.205 
4.253 
4.313 
4.308 
4.278 

 
0.562 
0.607 
0.600 
0.617 
0.582 
0.595 

 
มากที่สุด 
มากที่สุด 
มากที่สุด 
มากที่สุด 
มากที่สุด 
มากที่สุด 

ด้านคุณภาพของสินค้า/ผลิตภัณฑ์/สถานที่พักอาศัย 
1. คุณภาพสินค้าโดยรวม 
2. สินค้าของผู้ผลิต/วสิาหกิจชุมชนมีราคาที่เหมาะสมกับคณุภาพ 
3. ผลิตภัณฑ์ของผูผ้ลติเป็นผลติภณัฑ์ที่มีคณุภาพในการใช้งาน 
4. ระดับราคาสินคา้เมื่อเปรียบเทยีบกับคุณภาพของสินค้า 
5. ความพึงพอใจในด้านคุณภาพของสินค้าโดยรวม 
               รวม 

 
4.223 
4.165 
4.150 
4.175 
4.220 
4.186 

 
0.573 
0.639 
0.619 
0.641 
0.614 
0.618 

 
มากที่สุด 

มาก 
มาก 
มาก 

มากที่สุด 
มาก 

ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 
1. สถานท่ีให้บริการและอุปกรณ์มคีวามสะอาด เป็นระเบียบ สะดวกต่อการใช้ 
2. ความพอเพียงของอุปกรณ์/เครือ่งมือในการให้บริการ 
3. อุปกรณ์/เครื่องมือ/สิ่งอ านวยความสะดวกในการให้บริการมีคณุภาพ ทันสมัย 
4. มีสื่อ/ช่องทางในการแจ้งข้อมูลข่าวสารที่หลากหลาย 
5. ความพึงพอใจในด้านสิ่งอ านวยความสะดวกโดยรวม 
               รวม 

 
4.220 
4.148 
4.118 
4.170 
4.210 
4.173 

 
0.635 
0.668 
0.714 
0.763 
0.646 
0.687 

 
มากที่สุด 

มาก 
มาก 
มาก 

มากที่สุด 
มาก 

ด้านคุณภาพการให้บริการ/ผลิตภัณฑ ์
1. การให้บริการที่ตรงกับความต้องการ 
2. ความเช่ือมั่นต่อการให้บริการ 
3. ความพึงพอใจในด้านคุณภาพการให้บริการโดยรวม 
               รวม 

 
4.303 
4.265 
4.290 
4.286 

 
0.593 
0.613 
0.585 
0.597 

 
มากที่สุด 
มากที่สุด 
มากที่สุด 
มากที่สุด 

ตารางที่ 1 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการของผู้ใช้บริการที่มีต่อผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม
วิสาหกิจชุมชนต าบลออนใต้ แบ่งได้ดังนี้ ความพึงพอใจด้านคุณภาพการให้บริการและผลิตภัณฑ์ ค่าเฉลี่ย 
4.286 อยู่ในระดับมากที่สุด รองลงไปคือ ความพึงพอใจด้านการบริการของร้านค้า ค่าเฉลี่ย 4.278 อยู่ในระดับ
มากที่สุดเช่นเดียวกัน ขณะที่ความพึงพอใจด้านคุณภาพของสินค้า ค่าเฉลี่ย 4.186 และความพึงพอใจด้านสิ่ง
อ านวยความสะดวก ค่าเฉลี่ย 4.173 มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมากเช่นเดียวกัน 
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ตารางที่ 2 ผลการศึกษาเก่ียวกับศักยภาพทางการผลิตและต้นทุนการผลิตของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน 
ประเด็นการศึกษา ข้อมูลรายละเอียด 
ช่ือวิสาหกิจชุมชน ซะป๊ะ อารีย์ผ้าทอ ถักทอ ปลาคู่นก บุษกร สวนศิลป์เตาออนใต้ จุไรรัตน์ผ้าฝ้าย อิษดากระเป๋าผ้า 

นายใจดี ศูนย์เรียนรู้เครื่องถ้วยสันก าแพง หม่อนศิริ ฟ้าใหม่แฮนด์รูม สวนลุงทัศน์ กลุ่มท่องเที่ยวบ้าน
ปง-ห้วยลาน จักสานป่าเหียง ชาสมุนไพรรางจืด กลุ่มปัญญาประดิษฐ์ออนใต้ อยากกาแฟ ออนใต้
ฟาร์ม ก๋วยเตี๋ยวชามโต นวดแผนไทยออนใต้ ไร่นพศิริ ศูนย์เรียนรู้ พจนางานปัก ฝาแฝดโฮมสเตย์ 
กาญจนาโฮมสเตย์ เบญจมาศโฮมสเตย์ ภคพรโฮมสเตย์ สิริกาญ สวนไผ่โฮมสเตย์ บ้านไม้โฮมสเตย์ 
บ้านสวนตัตดี้โฮม 

กลุ่มผลิตภัณฑ์เด่น
ในพื้นที่ 

ผ้าทอและสินค้าแปรรูปจากผ้าทอ ชุดสตรีและบุรุษจากผ้าฝ้าย ผ้าทอและผลิตภัณฑ์แปรรูปย้อมสี
ธรรมชาติ กระเป๋าถัก เครื่องปั้นดินเผา กระเป๋าผ้า เสื้อปักลายเมล็ดข้าวสาร กล้าไม้และเกษตร
อินทรีย์ กลุ่มอาหารและเครื่องดื่ม กลุ่มโฮมสเตย์ และศูนย์การเรียนรู้ 

เหตุผลในการเข้า
รวมกลุม่ 

ผู้ผลิตเด่นในพื้นที่ได้รับการประสานงานจากหน่วยงานในพื้นที่ คือ เทศบาลต าบลออนใต้ ให้มีการ
รวมกลุ่มของผู้ประกอบการในรูปแบบของหมู่บ้านอุตสาหกรรมสร้างสรรค์ 

ก า ร ล ง ทุ น แ ล ะ
ต้นทุนการผลิต 

น าที่ดินพร้อมสิ่งปลูกสร้างที่เป็นบ้านพักอาศัย และการขยายพื้นที่ในส่วนร้านค้า ต้นทุนของกลุ่ม
ผลิตภัณฑ์ แบ่งเป็น ค่าวัสดุและอุปกรณ์ในการผลิต ร้อยละ 35 ค่าจ้างแรงงานในการตัดเย็บ ร้อยละ 
35 ค่าแรงงานในการปัก ร้อยละ 30 ทางกลุ่มมีการตั้งราคา อยู่ในอัตราร้อยละ 35-60 ของราคา
ต้นทุน เนื่องจากผลิตภัณฑ์เป็นงานฝีมือ การตั้งราคาจะเน้นเป็นช้ินงาน ขณะที่ปริมาณการขายไม่
แน่นอน และยังเป็นการผลิตจ านวนมาก เพื่อเตรียมจ าหน่ายผา่นงานแสดงสินค้า กลุ่มร้านอาหารและ
เครื่องดื่ม ต้นทุนการผลิตหลัก คือ ค่าวัตถุดิบที่น ามาแปรรูป และค่าจ้างพนักงาน มีการตั้งราคาร้อย
ละ 40-50 ของต้นทุน ขณะที่กลุ่มศูนย์การเรียนรู้ มิได้ตั้งราคาในลักษณะการค้า แต่เน้นการเป็นศูนย์
การเรียนรู้และสถานท่ีศึกษาดูงาน ทางด้านกลุ่มนวดแผนไทย คิดค่าบริการเป็นรายชั่วโมง กลุ่มโฮมส
เตย์ เจ้าของบ้านพักได้รับการจัดสรรลูกค้าจากตัวแทนในราคามาตรฐานเดียวกัน 

รายได้ของ
ผู้ประกอบการ 

ผู้ผลิตขนาดเล็ก (ปัญญาประดิษฐ์ โฮมสเตย์) มีรายได้ไม่แน่นอน และเป็นอาชีพเสริมของผู้สูงอายุ 
ผู้ผลิตขนาดกลาง รายได้เฉลี่ย 10,000-40,000 บาทต่อเดือน ผู้ผลิตเด่น รายได้เฉลี่ย 50,000-
150,000 บาทต่อเดือน มีการจ าหน่ายจากการขายตรงให้แก่ลูกค้าง หรือการออกงานแสดงสินค้า  
ขณะที่กลุ่มอาหารและเครื่องดื่ม เน้นการเป็นร้านค้าท่ีให้บริการด้านอาหารและเครื่องดื่มภายในพื้นที่ 

ปัญหาที่เกิดขึ้นของ
กลุ่ม 

กลุ่มผลิตภัณฑ์ มีความต้องการพัฒนาการออกแบบสินค้าให้ทันสมัย การเรียนรู้เทคโนโลยีสมัยใหม่ 
เพื่อให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้า กลุ่มโฮมสเตย์ ปัญหาเป็นเรื่องจ านวนลูกค้า หรือนักท่องเที่ยวยังไม่แน่นอน 
ขณะที่ศูนย์การเรียนรู้ เป็นแหล่งเรียนรู้ด้านการเกษตร โคนม และนวดแผนไทย สมาชิกมีความพร้อม
ในการเป็นสถานท่ีศึกษาดูงานในแต่ละด้าน แต่ลูกค้าท่ีเข้ามาดูงานยังไม่ต่อเนื่อง  

แนวทางการพัฒนา
ของผู้ประกอบการ 

ผู้ผลิต ต้องการเรียนรู้การออกแบบสินค้าให้ทันสมัยตรงกับความต้องการของลูกค้า การเข้าถึง
เทคโนโลยีทางการตลาดในการติดต่อกับลูกค้า กลุ่มทอผ้าและเครื่องแต่งกาย ต้องการเรียนรู้การฟอก
ย้อมสีจากวัสดุธรรมชาติ การออกแบบและตัวเย็บเสื้อผ้า กลุ่มโฮมสเตย์ต้องการเรียนรู้ด้านการ
ท าอาหาร การประดิษฐ์สินค้าที่ระลึก รวมทั้งการจัดสถานที่และอุปกรณ์อ านวยความสะดวกส าหรับ
ลูกค้า 

ประโยชน์ท่ีได้รับ
จากการเข้า
รวมกลุม่ 

ผู้ผลิตได้เข้าร่วมกิจกรรมอบรมความรู้ตามความสนใจ กลุ่มโฮมสเตย์จะได้รับการจัดสรรนักท่องเที่ยว 
กระจายไปยังสมาชิกของกลุ่ม ผู้ผลิตมีร้านค้าส าหรับการเป็นแหล่งจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ให้แก่ลูกค้า 
การให้บริการด้านอาหารและเครื่องดื่มในพื้นที่ รวมทั้งการให้บริการที่พักแก่นักท่องเที่ยวในรูปแบบ
โฮมสเตย์ 
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ตารางที่ 2 ผลการศึกษาเกี่ยวกับศักยภาพทางการผลิตและต้นทุนการผลิต ประกอบด้วย กลุ่ม
ผลิตภัณฑ์ กลุ่มอาหารและเครื่องดื่ม กลุ่มโฮมสเตย์ และศูนย์การเรียนรู้ เป็นการผลิตและการลงทุนที่
ผู้ประกอบการน าที่ดินพร้อมสิ่งปลูกสร้างที่พักอาศัย รวมทั้งการขยายหน้าร้าน เพ่ือใช้เป็นร้ านค้าจ าหน่าย
สินค้าให้แก่นักท่องเที่ยวในพื้นที่ 
 
6. สรุปผลการวิจัยและอภิปราย (Conclusion and Discussion) 

วัตถุประสงค์การวิจัยที่ต้องการศึกษาถึงลักษณะและรูปแบบการผลิตสินค้าและบริการ โดยการผลิต
และรูปแบบการผลิตสินค้าของวิสาหกิจชุมชนต าบลออนใต้ เป็นการผลิตสินค้าและบริการที่อาศัยแรงงาน และ
ปัจจัยการผลิตที่มีอยู่ในพ้ืนที่ มีจุดเริ่มจากได้รับการคัดเลือกให้เป็นต้นแบบส าหรับการพัฒนาเป็นหมู่บ้าน
อุตสาหกรรมสร้างสรรค์ของจังหวัดเชียงใหม่ เนื่องจากเป็นหมู่บ้านที่มีทุนทางวัฒนธรรมด้านงานฝีมือมาผนวก
กับความคิดสร้างสรรค์ของผู้ประกอบการ ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการของผู้ใช้บริการ พบว่า 
นักท่องเที่ยวมีความพอใจด้านคุณภาพการให้บริการอยู่ในระดับมากที่สุด รองลงไปคือ ความพึงพอใจด้านการ
บริการของร้านค้า แสดงถึงความพึงพอใจอยู่ในระดับมากที่สุด เช่นเดียวกัน ผลการวิจัยนี้ แสดงถึงการ
ให้บริการของผู้ประกอบการ หรือผลิตภัณฑ์ของผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนต าบลออนใต้ เป็นที่ยอมรับของ
ผู้บริโภค และผลการทบทวนองค์ความรู้เกี่ยวกับการพัฒนาเศรษฐกิจชุมชนของ Phuangprayoung (2018) 
หลักการพัฒนาชุมชนมีความเก่ียวข้องกับ 1) คนและชุมชน 2) ผลิตภัณฑ์ 3) การท่องเที่ยว 4) การอนุรักษ์  

การพัฒนาของผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชนต าบลออนใต้ มีความสัมพันธ์กับคนและชุมชนคือ 
ผู้ประกอบการ ประกอบด้วย กลุ่มผลิตภัณฑ์ กลุ่มอาหารและเครื่องดื่ม ศูนย์การเรียนรู้ และกลุ่มโฮมสเตย์ 
ผลิตภัณฑ์ที่ท าการผลิต ใช้แรงงานในชุมชน กลุ่มอาหารและเครื่องดื่มให้บริการจ าหน่ายอาหารและเครื่องดื่ม
รองรับการท่องเที่ยวในพื้นที่ และการให้บริการที่พักของกลุ่มโฮมสเตย์ นอกจากนี้การพัฒนาเศรษฐกิจชุมชนยัง
เกี่ยวข้องกับการอนุรักษ์ มีการจัดกิจกรรมในรูปแบบของการท่องเที่ยวทางธรรมชาติ เช่น อ่างเก็บน้ าแม่ผา
แหน การดูดาว และการออกแบบผลิตภัณฑ์ที่เน้นอัตลักษณ์ในพื้นที่ ขณะที่ปัญหาการด าเนินงานของวิสาหกิจ
ชุมชน คือ การขาดความรู้ในเรื่องการพัฒนาผลิตภัณฑ์และการตลาด วิธีการน าทุนของชุมชนมาบูรณาการกับ
การใช้ความคิดสร้างสรรค์ และการใช้เทคโนโลยีสมัยใหม่ โครงการวิจัยได้มีการจัดอบรมความรู้เกี่ ยวกับการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย การจัดอบรมความรู้เรื่องการออกแบบเครื่องแต่งกาย การพัฒนาสินค้าของที่
ระลึก การอบรมความรู้เรื่องการฟอกย้อมสีจากวัสดุธรรมชาติ การจัดสถานที่ การอบรมความรู้การผลิตอาหาร
ว่างและเครื่องดื่ม เพ่ือให้ผู้ประกอบการน าความรู้ที่ได้รับจากการอบรมไปประยุกต์ใช้ตามความสนใจ ภายใต้
แรงขับเคลื่อนของภาคเอกชน คือ ผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชน เป็นผู้ท าการผลิตและจ าหน่ายสินค้าภายใน
พ้ืนที่ อันก่อให้เกิดการจ้างงาน และสร้างรายได้ในพ้ืนที่ 

วัตถุประสงค์การวิจัยในการวิเคราะห์ศักยภาพทางการผลิตสินค้าและบริการของวิสาหกิจชุมชน เพ่ือ
ศึกษารูปแบบการผลิตเดิมและผลิตภัณฑ์ที่มีศักยภาพต่อการพัฒนา พบว่า ผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจใน
คุณภาพของการให้บริการอยู่ในระดับมากที่สุด แสดงถึงสินค้าของผู้ประกอบการ เป็นที่ยอมรับของผู้บริโภค 
อีกท้ังแนวทางในการขับเคลื่อนการพัฒนาวิสาหกิจในพ้ืนที่สอดคล้องกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์โอทอปของส านัก
ส่ ง เสริมภูมิปัญญาท้องถิ่ นและวิสาหกิจชุมชน ( Division of Community Enterprises Promotion, 
Community Development Department, 2018) กรมพัฒนาชุมชน ที่ ให้ความส าคัญกับการพัฒนา
วิสาหกิจชุมชน 3 ด้าน คือ 1) แนวทางในการขับเคลื่อนการพัฒนา เปลี่ยนกระบวนทัศน์ในการพัฒนาจาก
ผลิตภัณฑ์เป็นศูนย์กลาง มุ่งเน้นที่เครือข่ายเป็นศูนย์กลาง 2) การขยายตลาด เชื่อมโยงการท่องเที่ยว รวมทั้ง
การขยายโอกาสสู่ตลาดอาเซียนและสากล 3) การเสริมสร้างคุณค่าตราสินค้า โดยแนวทางในการขับเคลื่อนการ
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พัฒนาของวิสาหกิจชุมชนต าบลออนใต้เพ่ือการพัฒนาอย่างยั่งยืน เริ่มจากผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์เด่น พัฒนา
มาเป็นเครือข่ายในรูปของความร่วมมือกันระหว่างผู้ประกอบการและหน่วยงานราชการในพ้ืนที่ในรูปแบบ
เครือข่ายการพัฒนาของหมู่บ้านอุตสาหกรรมสร้างสรรค์ ที่มีการรวมกลุ่มของกลุ่มผลิตภัณฑ์ กลุ่มอาหารและ
เครื่องดื่ม ศูนย์การเรียนรู้ และกลุ่มโฮมสเตย์ เพ่ือสร้างเครือข่ายความร่วมมือในการผลิต การตลาดส าหรับการ
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ภายในและนอกพ้ืนที่ การอบรมความรู้ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้ตรงกับความต้องการ
ของผู้บริโภค รวมทั้งการขยายการท่องเที่ยวแบบครบวงจร โดยจัดให้มีร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ การให้บริการ
ด้านที่พัก และการเป็นศูนย์การเรียนรู้ ผู้ผลิตยังมีแนวทางการสร้างคุณค่าตราสินค้า โดยการพัฒนาสินค้าที่
เป็นอัตลักษณ์ของพ้ืนที่ เพ่ือเสริมสร้างมูลค่าเพ่ิมให้แก่ผลิตภัณฑ์ เช่น การทอผ้าและงานปัก เป็นงานที่มีความ
ละเอียดและมีการปักลวดลายด้วยมือที่เป็นเอกลักษณ์ของท้องถิ่น ผลิตภัณฑ์จากเซรามิกที่มีการเขียนลายเชิง
อนุรักษ์ลงบนเครื่องถ้วยสันก าแพง โดยการเขียนลายลงบนภาชนะ เป็นรูปปลาเป็นกลุ่มว่ายวนเป็นวงกลม  
และมีการเขียนลายพฤกษา อันแสดงถึงความอุดมสมบูรณ์ของพ้ืนที่ต าบลออนใต้  เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์เป็นที่รู้จัก 
และก่อให้เกิดมูลค่าเพ่ิมในตัวผลิตภัณฑ์ที่ผลิตโดยวิสาหกิจชุมชนต าบลออนใต้ 

ความหมายของการผลิต (Chemsripong, 2015) คือ กระบวนการที่ผู้ผลิตน าปัจจัยการผลิตมาใช้ใน
การผลิตสินค้าและบริการ ปัจจัยการผลิต ประกอบด้วย ที่ดิน แรงงาน ทุนและผู้ประกอบการ ท าให้เกิดผลผลิต
และเกิดอรรถประโยชน์ส าหรับผู้บริโภค กลุ่มวิสาหกิจชุมชนต าบลออนใต้ มีการน าปัจจัยการผลิต ได้แก่ ที่ดิน
พร้อมสิ่งปลูกสร้าง หรือการขยายพ้ืนที่ร้านค้า หรือการให้บริการที่พักของกลุ่มโฮมสเตย์ แรงงานที่ใช้ในการ
ผลิต เป็นเจ้าของท าการผลิต หรือผลิตร่วมกับสมาชิกภายในครอบครัว ปัจจัยทุนเป็นเงินทุนของผู้ประกอบการ 
ค่าวัตถุดิบ ค่าอุปกรณ์ในการผลิต และค่าจ้างให้แก่ลูกจ้าง ผู้ประกอบการคือ กลุ่มวิสาหกิจชุมชน ท าการผลิต
สินค้าและบริการ มีเป้าหมายเพ่ือให้ได้ผลผลิต หรือมีรายได้จากการจ าหน่ายสินค้า ก่อให้เกิดอรรถประโยชน์
ส าหรับผู้บริโภค และนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาในพ้ืนที่ แสดงถึงศักยภาพในการผลิตสินค้าและบริการที่อาศัย
ปัจจัยการผลิตภายในพ้ืนที่ และการเป็นตลาดส าหรับการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์รองรับการท่องเที่ยว 

ส าหรับวัตถุประสงค์การวิจัยในการวิเคราะห์ต้นทุนการผลิตสินค้าและบริการ เพ่ือน าไปสู่รูปแบบการ
จัดการผลิตและต้นทุนการผลิตอย่างยั่งยืน พบว่า กลุ่มผลิตภัณฑ์ เป็นการลงทุนโดยการน าที่ดินพร้อมสิ่งปลูก
สร้าง ซึ่งเป็นบ้านที่พักอาศัย หรือมีการขยายพ้ืนที่เพ่ิมในส่วนของร้านค้า โดยมีต้นทุนการผลิต เป็นต้นทุน
ทางตรง หรือค่าใช้จ่ายรวมทั้งหมดที่ผู้ผลิตได้จ่ายส าหรับการผลิตสินค้าและบริการ ประกอบด้วย ค่าจ้าง
แรงงานในส่วนเจ้าของ หรือค่าตอบแทนลูกจ้างเป็นชิ้นงาน แบ่งเป็น ต้นทุนค่าวัสดุและอุปกรณ์ในการผลิต 
ร้อยละ 35 ค่าจ้างแรงงาน ร้อยละ 35 และค่าแรงงานในการปัก ร้อยละ 30 กลุ่มผลิตภัณฑ์ ส่วนใหญ่การตั้ ง
ราคาขาย ร้อยละ 35-60 ของราคาต้นทุน การผลิตจะเน้นผลิตเป็นชิ้นงาน ขณะที่ปริมาณการขายไม่แน่นอน 
และมีการผลิตเป็นจ านวนมาก เพ่ือน าไปจ าหน่ายโดยการออกร้านนอกพ้ืนที่ กลุ่มร้านอาหารและเครื่องดื่ม 
ต้นทุนการผลิตส าคัญคือ ค่าวัตถุดิบ และค่าจ้างแรงงานพนักงาน มีการตั้งราคาขาย ร้อยละ 40-50 ของราคา
ต้นทุน ขณะที่กลุ่มศูนย์การเรียนรู้ มิได้ตั้งราคาในลักษณะการค้า แต่เน้นการเป็นศูนย์การเรียนรู้ พร้อมกับการ
จ าหน่ายสินค้าที่ระลึกให้แก่นักท่องเที่ยว กลุ่มนวดแผนไทย มีการรับงานของหมอนวด โดยคิดค่าจ้างเป็นราย
ชั่วโมง ส่วนกลุ่มโฮมสเตย์ จะมีการคิดค่าบริการในราคามาตรฐานเดียวกัน ขณะที่ต้นทุนทางอ้อม หรือ 
ค่าใช้จ่ายซึ่งไม่เกี่ยวข้องกับต้นทุนการผลิต เป็นค่าใช้จ่ายอ่ืนในรูปของค่าเช่าที่เจ้าของปัจจัยน าที่ดินและสิ่งปลูก
สร้างมาใช้ในการผลิต ค่าตอบแทนในรูปของเงินเดือนเจ้าของปัจจัย รวมทั้งค่าใช้จ่ายในรูปของค่าเสื่อมราคา 
โดยผู้ผลิตยังไม่ได้ค านึงถึงค่าใช้จ่ายในส่วนนี้มากนัก เนื่องจากมีการบันทึกรายได้และรายจ่ายที่เป็นตัวเงินเป็น
หลัก ผลการวิจัยแสดงถึงต้นทุนการผลิต ส่วนใหญ่เป็นการใช้วัตถุดิบและค่าจ้างแรงงาน ให้เกิดมูลค่าเพ่ิมของ
งานสร้างสรรค์ โดยการเพ่ิมงานฝีมือ อันเกิดจากทุนทางวัฒนธรรมในพ้ืนที่ ซึ่งเป็นการสร้างสรรค์ผลงานโดย



29 
 

Journal for Strategy and Enterprise Competitiveness I Vol. 1 No. 1 January – April 2022 
วารสารกลยุทธ์และความสามารถทางการแข่งขันองค์กร I ปีท่ี 1 ฉบับท่ี 1 มกราคม - เมษายน 2565 

กลุ่มวิสาหกิจชุมชน อันก่อให้เกิดการผลิต การจ้างงานภายในชุมชน สามารถต่อยอดไปยังพ้ืนที่อ่ืนๆ ที่มี
ศักยภาพได้  

กรอบการวิจัยใช้หลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง เริ่มจากเอกชนลงมือท าและเป็นผู้ขับเคลื่ อน 
ประกอบด้วย กลุ่มผลิตภัณฑ์ กลุ่มอาหารและเครื่องดื่ม กลุ่มศูนย์การเรียนรู้ และกลุ่มโฮมสเตย์  ภายใต้การ
สนับสนุนจากรัฐบาล ได้แก่ เทศบาลต าบลออนใต้ ศูนย์ส่งเสริมอุตสาหกรรมภาคเหนือจังหวัดเชียงใหม่ ท าการ
ผลิตภายใต้แนวคิดพฤติกรรมเชิงสร้างสรรค์ที่อาศัยความรู้และความช านาญ ใช้ทรัพยากรและปัจจัยการผลิต 
รวมทั้งทักษะความคิดสร้างสรรค์ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ โดยมีเป้าหมายในการพัฒนาศักยภาพทางการผลิต
รองรับการเป็นหมู่บ้านต้นแบบอุตสาหกรรมสร้างสรรค์ พร้อมกับการใช้ปัจจัยการผลิตที่เกี่ยวข้องกับคนและ
ชุมชน มีการวิเคราะห์ต้นทุน หรือค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้น โดยมีเป้าหมายร่วมกัน คือ การเพ่ิมรายได้และเกิดการจ้าง
งานในชุมชน อันเป็นการสร้างความเข้มแข็งภายในพ้ืนที่ การจ าหน่ายสินค้าภายในและไปสู่ภายนอก  

ผลการวิจัยในครั้งนี้สอดคล้องกับงานวิจัยเกี่ยวกับต้นทุนการผลิตและการตลาดข้าวหอมมะลิที่รัฐบาล
ให้การสนับสนุน (Srisompan et al., 2014) โดยการรวมกลุ่มของวิสาหกิจชุมชนต าบลออนใต้ ภายใต้การ
สนับสนุนจากภาครัฐบาลและหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เพ่ือให้เกิดการรวมกลุ่มวิสาหกิจชุมชนภายในพ้ืนที่ อันเกิด
จากผู้ประกอบการ เป็นผู้ลงมือท าและเป็นผู้ขับเคลื่อนการพัฒนา ภายใต้การสนับสนุนจากรัฐบาล เพ่ือให้เกิด
การพัฒนาด้านการผลิตสินค้าและบริการ ภายใต้แนวคิดของหมู่บ้านต้นแบบอุตสาหกรรมสร้างสรรค์ อันเป็น
ต้นแบบของการพัฒนาไปยังพื้นท่ีอ่ืนต่อไป 

ปัญหาของผู้ประกอบการกลุ่มโฮมสเตย์ คือ ข้อร้องเรียนในการจัดการขยะ หรือของเสียจากการ
ให้บริการที่พักอาศัยในชุมชน มีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ Seisen and Tongkittipaporn (2015) ได้
ศึกษาปัญหาของผู้ประกอบการในการผลิตและแปรรูปที่ก่อให้เกิดมลพิษทางฝุ่นและเสียง และมีวิธีการแก้ไข
ปัญหาโดยให้หน่วยงานภายในพ้ืนที่ คือ เทศบาล เข้ามาควบคุมและแก้ไขปัญหาที่เกิดข้ึนร่วมกับชุมชน 

ผลการวิจัยมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ Kattiyawara (2015) ที่ได้ศึกษาวิธีการถ่ายทอดความรู้
เรื่องแผนธุรกิจ โดยใช้วิธีการวิจัยเชิงปฏิบัติการภาคสนามและการถ่ายทอดความรู้ ซึ่งงานวิจัยนี้มีการศึกษา
ความต้องการของผู้ผลิตพร้อมกับการถ่ายทอดองค์ความรู้ในเรื่องการออกแบบเสื้อผ้า การฟอกย้อมสีผ้า การ
จัดอบรมการผลิตอาหารและสินค้าที่ระลึก เพ่ือให้ผู้ประกอบการน าความรู้ไปสร้างมูลค่าเพ่ิมของสินค้าและ
บริการ และยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ Sattrapruek and Bunchusuwan (2015) ในเรื่องการบริหาร
จัดการของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ด้านการบริหารจัดการคน ด้านการจัดการผลิต ด้านการจัดการตลาด และด้าน
การเงิน โดยปัญหาการจัดผลิตของกลุ่มปัญญาประดิษฐ์ คือ สมาชิกเป็นผู้สูงอายุ และยังขาดวิธีการจัดการ
ตลาดแบบสมัยใหม่ การถ่ายทอดองค์ความรู้จากงานวิจัย จะท าให้เกิดการบริหารจัดการที่ดีของกลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชนต่อไป 
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7. ข้อเสนอแนะการวิจัย (Research Suggestions) 
ข้อเสนอแนะส าหรับน าผลวิจัยไปใช้ประโยชน์ 

การถ่ายทอดองค์ความรู้มีเป้าหมายเพ่ือท าให้ผู้ประกอบการน าความรู้ไปใช้ด าเนินธุรกิจ 
เนื่องจากขนาดของผู้ประกอบการแต่ละราย มีความแตกต่างกัน ท าให้เกิดการเรียนรู้ที่แตกต่างกัน และการจัด
กิจกรรมถ่ายทอดองค์ความรู้ ควรท าในลักษณะการฝึกปฏิบัติการ เพ่ือให้ผู้ประกอบการเกิดการเรียนรู้อย่าง
ต่อเนื่อง 

ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป  
ปัญหาในการจัดการขยะ การออกใบเสร็จ ควรน าเสนอหน่วยงานจากภาครัฐที่เกี่ยวข้อง 

เพ่ือให้ค าแนะน าแก่ผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชน และเป็นต้นแบบส าหรับการด าเนินงานในชุมชนอ่ืนต่อไป 
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บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งนี้เป็นงานวิจัยเชิงปริมาณเพ่ือศึกษาอิทธิพลของภาวะผู้น าที่มีผลต่อความคิดในการ
แก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ของกลุ่มคนเจนเนอเรชั่น ซี กรณีศึกษา นิสิตมหาวิทยาลัยบูรพา มีวัตถุประสงค์     
1) เพ่ือศึกษาภาวะผู้น าและความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ 2) เพ่ือเปรียบเทียบความคิดในการ
แก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ และ 3) เพ่ือศึกษาอิทธิพลของภาวะผู้น าที่มีผลต่อความคิดในการแก้ปัญหาอย่าง
สร้างสรรค์ของกลุ่มคนเจนเนอเรชั่น ซี โดยการแจกแบบสอบถาม และแบบทดสอบการวัดประสิทธิภาพการคิด
แก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ให้นักศึกษาระดับปริญญาตรีชั้นปีที่ 1 – 4 ปีการศึกษา 2562 มหาวิทยาลัยบูรพา 
จ านวน 413 คน สถิติที่ใช้คือ สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ความถี่ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน  สถิติเชิง
อนุมาน ได้แก่ One-way ANOVA และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  

ผลการศึกษา 1) กลุ่มคนเจนเนอเรชั่น ซี มีระดับพฤติกรรมรูปแบบภาวะผู้น าแบบมีแนวทางร่วมกัน มี
ระดับพฤติกรรมภาวะผู้น าเชิงสร้างสรรค์ และมีระดับพฤติกรรมภาวะผู้น าเชิงกลยุทธ์ในศตวรรษท่ี 21 โดยรวม
อยู่ในระดับสูง คิดเป็นร้อยละ 3.98 3.89 และ 3.82 ตามล าดับ 2) ผลการเปรียบเทียบความคิดในการแก้ปัญหา
อย่างสร้างสรรค์ พบว่า รูปแบบภาวะผู้น าของกลุ่มคนเจนเนอเรชั่น ซี ที่ต่างกันจะมีความคิดในการแก้ปัญหา
อย่างสร้างสรรค์ไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ 3) ผลการวิจัยพบว่า รูปแบบภาวะ
ผู้น าแบบมีแนวทางร่วมกัน ภาวะผู้น าเชิงสร้างสรรค์ และภาวะผู้น าเชิงกลยุทธ์ในศตวรรษที่ 21 มีอิทธิพลต่อ
ความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ของคนเจนเนอเรชั่น ซี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05    
ค าส าคัญ: รูปแบบภาวะผู้น า ความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ และกลุ่มคนเจนเนอเรชั่น ซี 
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Abstract 

This research is to study the Effect of leadership on creative problem solving within 
Generation Z, a case study of Burapha University students. Objectives 1 ) To study the 
leadership and creative problem-solving thinking. 2) To compare the ideas of creative problem 
solving. and 3) To study the influence of leadership effect on creative problem-solving thinking 
of Generation Z. To assess the creative problem solving of Generation Z a questionnaire and 
test were distributed amounts students at Burapha University. The 413 subjects were taken 
from 1st - 4th year undergraduate students, Academic Year 2019, The statistics used were 
descriptive statistics for frequency, mean and standard deviation. The statistical tools used in 
inferential statistics are one-way analysis of variance (ANOVA) and Multiple Regression Analysis.  

Results 1) The people of Generation Z had a level of behavioral style of shared 
leadership style ( 𝑥 ̅= 3.98) , level of creative leadership behavior ( �̅�= 3.89)  and the overall 
level of strategic leadership behavior in the 21st century ( �̅�= 3.82)  is high. 2) The results of 
the comparison of creative problem-solving ideas found that the leadership styles of different 
Generation Z had no difference in creative problem-solving thinking at the statistical 
significance level of 0.05. and 3) Shared Leadership Style, Creative Leadership and strategic 
leadership in the 21st century influences Generation Z creative problem-solving thinking 
statistically significant level of 0.05. 
Keywords: leadership style, creative problem-solving ideas and Generation Z 
 
1. บทน า (Introduction) 

ในยุคปัจจุบันที่เทคโนโลยีพัฒนาและเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วส่งผลท าให้เด็กเจนเนอเรชั่น ซี มี
พฤติกรรมและความคิดแปลกไปจากคนรุ่นก่อนๆ มีรายงานจากเว็บไซต์ Jobthai เว็บไซต์ให้การบริการหางาน 
สมัครงานออนไลน์ ได้ข้อมูลจากการส ารวจคนที่ท างานประจ าทั่ วประเทศ จ านวนกว่า 1,800 คน เมื่อเดือน
ธันวาคม 2561 พบว่า เด็กเจนเนอเรชั่น ซี เป็นกลุ่มคนที่มีแผนจะเปลี่ยนงานภายในระยะเวลาอันใกล้มากที่สุด
เมื่อเทียบกับคนรุ่นอ่ืนโดยมีแผนจะเปลี่ยนภายใน 1-3 เดือนคิดเป็นร้อยละ 31.82 ยังไม่มีก าหนดชัดเจนร้อยละ 
30.30 และมีแผนจะเปลี่ยนภายใน 4-6 เดือนคิดเป็นร้อยละ 13.64 ปัจจัยที่พบก็คือ ไม่พอใจเรื่องเงินเดือน 
สวัสดิการ ไม่มีความก้าวหน้าในสายงาน มีรูปแบบการท างานที่เปลี่ยนไปจากคนรุ่นก่อนท าให้เด็กรุ่นนี้ไม่ทนต่อ
งาน ซึ่งพบว่าในสภาวการณ์ปัจจุบันปัญหาการตกงานของบัณฑิตมีแนวโน้มสูงขึ้นเรื่อยๆ (Junklom, 2018) ได้
รายงานว่าในปี 2560 ผู้ที่จบการศึกษาปริญญาตรีเข้าสู่ตลาดแรงงาน 340,000 คน โดยร้อยละ 62 เป็นผู้ที่จบ
ปริญญาตรีสายสามัญซึ่งเป็นที่ต้องการของตลาดแรงงานน้อย จากผลส ารวจของส านักงานสงเสริมวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม หรือ สสว . กล่าวว่าผู้ประกอบการรุ่นใหม่ มีแนวโน้มเติบโตในระดับสูงได้อย่าง
ต่อเนื่อง โดยอายุของผู้เริ่มท าธุรกิจเด็กลงเรื่อยๆ จากแต่ก่อนคนจะเริ่มประกอบธุรกิจในช่วงอายุ 19-20 ปี แต่
ในปัจจุบันเริ่มเห็นเพียงเด็ก 14-15 ปี ท าธุรกิจกันอย่างจริงจัง แต่อย่างที่ทราบกันดีว่าในการที่จะประกอบ
ธุรกิจนั้นไม่ใช่เรื่องง่าย มีข้อมูลจากเว็บไซต์ของ Top Business degree.net รายงานว่ามีธุรกิจขนาดย่อมที่ปิด
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ตัวลงจากการเปิดกิจการภายใน 5 ปีแรกถึงร้อยละ 95 และยังมีอีกร้อยละ 50 ที่ปิดกิจการภายในระยะเวลา 1 
ปี ผลการส ารวจระบุว่ามีธุรกิจเพียงร้อยละ 9 เท่านั้นที่สามารถด าเนินกิจการต่อไปได้ในระยะเวลา 10 ปี จาก
ปัญหาข้างต้นปฏิเสธไม่ได้ว่าสาเหตุที่ส าคัญที่ท าไปธุรกิจไปต่อไม่รอดก็คือเรื่องภาวะผู้น า และความคิด
สร้างสรรค์ (Panmanee, 1994)  

เด็กที่มีความคิดสร้างสรรค์สูงจะเป็นผู้น าของสังคม ซึ่งสามารถน าความคิดสร้างสรรค์ของตนเองมาใช้
ให้เกิดประโยชน์ ดังนั้นความคิดสร้างสรรค์จึงเป็นลักษณะการคิดที่มีคุณค่าต่อสังคมและบุคคลอย่างยิ่ง เพราะ
ในยุคปัจจุบันใครที่สามารถสร้างความแตกต่างได้ก็จะสามารถสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันได้ดังนั้นจาก
ความส าคัญในเรื่องของความคิดสร้างสรรค์และภาวะผู้น าผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษาอิทธิพลของภาวะผู้น าที่มีผลต่อ
ความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ของกลุ่มคนเจนเนอเรชั่น ซี กรณีศึกษา นิสิตมหาวิทยาลัยบูรพา โดย
จะท าการศึกษากับนิสิตปริญญาตรีชั้นปีที่ 1-4 ปีการศึกษา 2562 ซึ่งเด็กรุ่นนี้จัดอยู่ในกลุ่มคนเจนเนอเรชั่น ซี 
ที่ก าลังจะก้าวเข้าสู่วัยท างานหรืออยู่ในช่วงที่มีความคิดริเริ่มที่จะประกอบธุรกิจในอนาคตอันใกล้ เพ่ือเป็น
แนวทางส าหรับการสร้างเสริมพัฒนาศักยภาพของวัยรุ่นยุคใหม่ ซึ่งผลการศึกษาจะมีประโยชน์ต่อการด าเนิน
ชีวิตประจ าวันในแง่ของการเรียนรู้ในการที่จะปฏิบัติตนให้เหมาะสมกับผู้อ่ืนทั้ งต่อครอบครัวและในที่ท างาน 
อีกทั้งยังมีประโยชน์ต่อการวางแผนธุรกิจในมุมมองของการปฏิบัติงาน การออกแบบแนวทางในการแก้ไข
ปัญหาได้อย่างเหมาะสม รวมไปถึงการสร้างแนวทางใหม่ๆ ในการท างานอย่างสร้างสรรค์และน าไปสู่
ความส าเร็จ ซึ่งจะท าให้วัยรุ่นกลุ่มคนเจนเนอเรชั่น ซี ที่ก าลังจะก้าวเข้าสู่วัยท างานในอนาคตได้เติบโตไปเป็น
ผู้น าที่มีประสิทธิภาพในสังคมและเพ่ือเป็นแนวทางในการส่งเสริมและพัฒนานิสิตให้มีศักยภาพ สามารถคิด
แก้ปัญหาได้อย่างสร้างสรรค์ อันเป็นประโยชน์ต่อประเทศชาติต่อไป 

 
2. วัตถุประสงค์การวิจัย (Objectives) 

 1) เพ่ือศึกษาภาวะผู้น าและความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ของกลุ่มคนเจนเนอเรชั่น ซี  
2) เพ่ือเปรียบเทียบความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ของกลุ่มคนเจนเนอเรชั่น ซี  
3) เพ่ือศึกษาอิทธิพลของภาวะผู้น า ที่มีผลต่อความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ของกลุ่มคน

เจนเนอเรชั่น ซี  
 
3. การทบทวนวรรณกรรม (Literature Review) 

แนวคิดเกี่ยวกับ Generation Z และการเปลี่ยนแปลง  
การจัดกลุ่มคนรุ่นต่างๆ ตามเกณฑ์ช่วงอายุหรือที่เรียกว่า เจนเนอเรชั่น (Generation) มีวัตถุประสงค์

เพ่ือต้องการเข้าใจในทัศนคติ ความคิด แรงจูงใจ ซึ่งคุณลักษณะของประชากรในแต่ละยุคสมัยมีความแตกต่าง
กันออกไป ปัจจุบันมีการน าแนวคิดนี้ไปใช้ศึกษาวิเคราะห์ความแตกต่างด้านความคิด พฤติกรรมในการบริโภค 
การท างานและน าผลการศึกษาดังกล่าวมาประยุกต์ใช้ในการบริหารจัดการหลายแขนงเพ่ือให้การบริหาร
จัดการกลุ่มคนตามช่วงอายุเกิดประสิทธิภาพสูงสุดโดยงานวิจัยนี้ได้ศึกษาตามแนวคิดเกี่ยวกับเจนเนอเรชั่นของ 
Mannheim (1952) ซึ่งได้กล่าวถึงแนวคิดไว้ว่า บุคคลต้องประสบเหตุการณ์ทางประวัติศาสตร์ร่วมกัน 
เพ่ือที่จะได้มีภูมิหลังร่วมกัน ดังนั้นจึงมีวิถีชีวิตและแนวความคิดใกล้เคียงกันจนเกิดรวมเป็นคนรุ่นเดียวกันเพ่ือ
เปรียบเทียบให้เห็นความเปลี่ยนแปลงของกลุ่มคนแต่ละ Generation ได้แก่ Baby Boomers, Gen X, Gen 
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Y, Gen Z ผู้วิจัยได้รวบรวมคุณลักษณะของแต่ละกลุ่ม Generation ที่มีบทบาทต่อสังคมและเศรษฐกิจ เพ่ือให้
เข้าใจภูมิหลังหรือช่วงการเติบโตที่มีร่วมกันของแต่ละกลุ่มท่ีมีผลต่อลักษณะเด่นของกลุ่ม Generation Z ดังนี้ 

กลุ่มคนเจนเนอเรชั่น B หรือ Baby Boomer คือคนที่เกิดระหว่างปีพ.ศ. 2489-2507 หรือในยุคสิ้นสุด
สงครามโลกครั้งที่ 2 สาเหตุที่เรียกว่า “Baby Boomer” เพราะหลังจากผ่านสงครามโลกครั้งที่ 2 ประชากรที่
ยังเหลืออยู่ในแต่ละประเทศมีน้อย คนในยุคนั้นจึงมีค่านิยมที่จะต้องมีลูกหลายๆ คน เพ่ือสร้างแรงงานขึ้นมา
พัฒนา ปัจจุบันคนยุค Baby Boomers เริ่มเข้าสู่วัยชรา คนกลุ่มนี้จึงเป็นคนที่มีชีวิตเพ่ือการท างาน เคารพใน
กฎระเบียบ ให้ความส าคัญกับสายการบังคับบัญชา อ านาจหน้าที่ กระบวนการในการท างาน ชอบการท างานที่
มั่นคงและไม่ชอบการเปลี่ยนแปลง (Chamnongwet, 2013) 

กลุ่มคนเจนเนอเรชั่น X หรือ Gen X คือคนที่เกิดระหว่างปีพ.ศ. 2508-2523 ประชากรกลุ่มนี้เกิดมา
ในช่วงรอยต่อระหว่างการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยีค่อนข้างมากจากการเปลี่ยนจากระบบอนาล็อก 
(Analog) มาสู่ระบบดิจิทัล (Digital) จึงท าให้คนกลุ่มนี้สามารถปรับตัวให้เหมาะกับยุคสมัยได้ดีคนเจนเนอเรชั่น
นี้มักพ่ึงพาอาศัยความรู้ความสามารถของตนเอง (Self-Reliant) (Chamnongwet, 2013) 

กลุ่มคนเจนเนอเรชั่น Y หรือ Gen Y คือคนที่เกิดระหว่างปีพ.ศ. 2524-2537 (Chamnongwet, 
2013) เป็นคนยุคใหม่ท่ีต้องการเหตุผลในทุกเรื่อง Martin (2005) กล่าวว่าเป็นรุ่นที่เกิดมาพร้อมกับการปลูกฝัง
และผลักดันด้านการศึกษาและเสริมทักษะด้านต่างๆ ตั้งแต่วัยเด็ก เนื่องจากพ่อแม่ของคนกลุ่มนี้เป็นผู้มีความรู้
สูง คนรุ่นนี้จะมีความคิดเป็นของตนเองค่อนข้างสูง ไม่ชอบอยู่ในกรอบและเงื่อนไข กล้าแสดงออก มีความ
มั่นใจในตนเอง ประชากรกลุ่มนี้ให้ความส าคัญกับกระบวนการคิด มากกว่าการท่องจ าแต่ให้ความสนใจกับ
ผลส าเร็จของงานหรือความท้าทายของเนื้อหาของงานมากกว่าวิธีการท างาน (Glass, 2007 and Hurst and 
Good, 2009)  

กลุ่มคนเจนเนอเรชั่น Z หรือ Gen Z คือ กลุ่มคนที่เกิดระหว่างปี พ.ศ. 2538-2553 เป็นผู้ที่เกิดมา
พร้อมทางด้านเทคโนโลยีที่ทันสมัยส่งผลให้การติดต่อสื่อสารและแลกเปลี่ยนข้อมูลต่างๆ ได้อย่างรวดเร็ว ซึ่งใน
อนาคตบุคคลเหล่านี้จะมีบทบาทในการเปลี่ยนแปลงทางธุรกิจและเศรษฐกิจอย่างเห็นได้ชัด จะเป็นตัว
ก าหนดการใช้เทคโนโลยีของรุ่นอ่ืนๆ เนื่องจากเจริญเติบโตมาพร้อมกับ ดิจิทัล มีการใช้และพ่ึงพาเทคโนโลยี
ใหม่ ๆ (Daniel, 2016) 

จากการทบทวนวรรณกรรมผู้วิจัยสรุปได้ว่า เจนเนอเรชั่น ซี นั้นมีความแตกต่างจากเจนเนอเรชั่นอ่ืนๆ 
เนื่องจากเด็กรุ่นนี้เติบโตมาในยุคที่เทคโนโลยีมีความเจริญก้าวหน้าและมีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วอยู่
ตลอดเวลา ซึ่งส่งผลให้เด็กมีลักษณะที่แตกต่างไปจากคนรุ่นก่อนๆ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในเรื่องของความคิดของ
เด็กรุ่นนี้ที่มีความคิดที่อยากจะเป็นนายตัวเองและอยากจะประกอบธุรกิจด้วยตัวเองมากขึ้น ผู้วิจัยจึงเห็นว่ามี
ความจ าเป็นที่ต้องศึกษาและเพ่ิมองค์ความรู้อย่างเหมาะสมในเรื่องของความคิดและภาวะผู้น า  เพ่ือเป็นการ
ส่งเสริมและพัฒนาให้เด็กรุ่นนี้มีกระบวนการคิดอย่างสร้างสรรค์มีการออกแบบแนวทางในการสร้างนวัตกรรม
ใหม่ๆ รวมไปถึงหาแนวทางในการตัดสินใจแก้ไขปัญหาได้อย่างมีประสิทธิภาพ  
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แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับความคิดสร้างสรรค์ 
 ความคิดสร้างสรรค์ (Creativity) มีผู้นิยามความหมายไว้แตกต่างหลากหลายโดยงานวิจัยนี้ได้ศึกษา

ตามแนวคิดของ Guilford (1980) ที่ได้อธิบายไว้ว่าความคิดสร้างสรรค์เป็นรูปแบบของความคิดของมนุษย์ที่
หลากหลาย กล่าวคือ บุคคลสามารถคิดเรื่องใดเรื่องหนึ่งได้หลากหลายมุมมอง หลายประเด็น ขยายออกไป
อย่างไม่มีที่สิ้นสุดเป็นความคิดเชิงบวก เช่น การคิดค้นสิ่งประดิษฐ์ใหม่ การคิดแก้ปัญหา การหาแนวทางเพ่ือ
บรรลุความต้องการ 

จากการทบทวนวรรณกรรมที่ผู้วิจัยได้ศึกษาถึงความหมายของการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์และ
กระบวนการในการแก้ปัญหาจากนักวิชาการข้างต้นโดยในงานวิจัยนี้ผู้วิจัยต้องการจะศึกษาความคิดในการ
แก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ของกลุ่มคน เจนเนอเรชั่น ซี โดยจะน ากระบวนการแก้ปัญหาตามแนวคิดของ 
Guilford (1971) มาใช้ทั้งสิ้น 3 ขั้นตอนได้แก่ 1.ขั้นเตรียมการ 2.ขั้นวิเคราะห์ปัญหา 3.ขั้นเสนอแนวทางใน
การแก้ปัญหา เพ่ือน ามาเป็นแนวทางการสร้างแบบทดสอบวัดประสิทธิภาพการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ของ
นิสิตมหาวิทยาลัยบูรพา เนื่องจากข้ันที่ 4 และ 5 เป็นขั้นของการน าแนวทางที่ได้คิดมาแล้วไปใช้ปฏิบัติจริงและ
ติดตามประเมินผลซึ่งในงานวิจัยชิ้นนี้เป็นการศึกษาเพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างจึงไม่ได้น ามาใช้ ผู้วิจัยสรุป
ได้ว่า จากการรวบรวมข้อมูลและทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องในเรื่อง เจนเนอเรชั่น ความคิดสร้างสรรค์และ
การแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ ผู้วิจัยมีความเชื่อว่าเรื่องดังกล่าวล้วนแล้วมีความเกี่ยวข้องกับคุณลักษณะ 
พฤติกรรม การแสดงออก ซึ่งแต่ละคนจะแสดงออกมาไม่เหมือนกันเนื่องจากประสบการณ์ที่เจอมาในช่วงชีวิต
แตกต่างกัน ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้สนใจศึกษาเรื่องรูปแบบภาวะผู้น าเพราะเรื่องดังกล่าวมีความสัมพันธ์กันในด้าน
ความคิดและการแสดงออกทางพฤติกรรม ซึ่งเป็นสิ่งจ าเป็นที่จะต้องมีการศึกษาและพัฒนาอยู่ตลอด เนื่องจาก
ยุคศตวรรษที่ 21 นี้เป็นยุคที่มีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลาจึงส่งผลให้รูปแบบภาวะผู้น าในอดีตไม่สามารถ
ใช้ได้กับเด็กรุ่นใหม ่

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับภาวะผู้น า 
ภาวะผู้น าแบบมีแนวทางร่วมกัน (Inclusive Leadership)  
Chaikaew (2016) ได้ให้ความหมายของค าว่า Inclusive Leadership (IL) ไว้ว่า เป็นแนวทางหรือ

พฤติกรรมของผู้น าที่ใช้ในการบริหารความหลากหลายในทีมงานให้เกิดแนวทางร่วมกัน มุ่งหวังไปในทิศทาง
เดียวกันภายใต้การเคารพความแตกต่างลักษณะเฉพาะบุคคลและคุณค่าของแต่ละบุคคลเพ่ือให้เกิดความรู้สึก
เป็นส่วนหนึ่งของกลุ่มโดยรับฟังเสียงความคิดเห็นในการตัดสินใจและมีความเป็นธรรมอย่างทั่วถึงจึงจะเป็น 
Inclusive Leader ที่ดีและต้องสร้างภาวะผู้น าแบบร่วมกันในระดับบุคคลเพ่ือให้สมาชิกท างานร่วมกันภายใต้
ความแตกต่างอย่างมีความสุข ถือเป็นการพัฒนาภาวะผู้น าแบบทั่วทั้งองค์กรให้เกิดประสิทธิภาพทั้งระดั บ
บุคคลและองค์กร นั่นคือ “ภาวะผู้น าแบบสร้างแนวทางร่วมกัน” จากการศึกษาถึงแนวคิด และงานวิจัยที่
เกี่ยวข้องกับภาวะผู้น าแบบมีแนวทางร่วมกันเพ่ือให้เข้าใจง่ายขึ้นผู้วิจัยได้ท าตารางแสดงองค์ประกอบภาวะ
ผู้น าแบบมีแนวทางร่วมกันตามงานวิจัยข้างต้นดังตาราง 
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ตารางที่ 1 แสดงองค์ประกอบรูปแบบภาวะผู้น าแบบมีแนวทางร่วมกัน  
ผู้แต่ง งานวิจัย องค์ประกอบรูปแบบภาวะผู้น าแบบมีแนวทางร่วมกัน 

Bersin, 2013 Deloitte Global 
Millennial Research 

1. การสร้างสรรค์นวัตกรรม (Innovation) 
2. การส่งเสริมความผูกผัน (Engagement) 

Prime and 
Salib, 2014 

The View from Six 
Country จาก Catalyst 
Research Center  

1. การมอบอ านาจ (Empowerment)  
2. ความอ่อนน้อม (Humility) 
3. ความกล้าเผชิญ (Courage)  
4. ความรับผิดชอบ (Accountability) 

Bourke and 
Dillon, 2016 

The Six Signature 
Traits of Inclusive 
Leadership: Thriving 
in A Diverse New 
World 

1. ความมุ่งม่ันต่อแนวคิด IL (Commitment) 
2. ความกล้า (Courage)  
3. การไม่มีอคติ (Cognizance of bias) 
4. การอยากรู้อยากเห็น (Curiosity) 
5. การเข้าใจแนวคิดด้านวัฒนธรรม (Cultural 

Intelligence) 
6. ความร่วมมือ (Collaboration)  

หลังจากทบทวนวรรณกรรมผู้วิจัยได้พิจารณาองค์ประกอบของภาวะผู้น าแบบมีแนวทางร่วมกัน  
พบว่า งานวิจัยของ (Bernadette Dillon & Juliet Bourke, 2016) มีองค์ประกอบที่ครอบคลุมงานวิจัยอีก 2 
เรื่องข้างต้น ผู้วิจัยจึงใช้องค์ประกอบภาวะผู้น าแบบมีแนวทางร่วมกันข้างต้น 6 องค์ประกอบหลัก ได้แก่ 1. 
ความมุ่งมั่นต่อแนวคิด IL (Commitment) 2. ความกล้า (Courage) 3. การไม่มีอคติ (Cognizance of bias)         
4. การอยากรู้อยากเห็น (Curiosity) 5. การเข้าใจแนวคิดด้านวัฒนธรรม (Cultural Intelligence) และ 6. 
ความร่วมมือ (Collaboration) 

ภาวะผู้น าเชิงสร้างสรรค์ (Creative Leadership ) 
ในยุคเริ่มต้นของศตวรรษที่ 21 จนถึงยุคปัจจุบัน โลกมีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว เทคโนโลยี  

สารสนเทศเข้ามามีอิทธิพลอย่างมากต่อการบริหารจัดการองค์การสมัยใหม่  สภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงไป
อย่างรวดเร็วและมีความสลับซับซ้อนมากขึ้นการแก้ปัญหาแบบเดิมๆ มักจะใช้ไม่ได้ผล จึงได้มีความพยายามที่
จะพัฒนารูปแบบภาวะผู้น าที่มีความชัดเจนและเป็นรูปธรรมมากยิ่งขึ้น โดยได้ตระหนักถึง  ความส าคัญของ
ภาวะผู้น าเชิงสร้างสรรค์ (Creative leadership) โดยมีแนวคิดของนักวิชาการ 2 กลุ่มด้วยกัน คือ กลุ่มแรก 
กล่าวในเรื่องเกี่ยวกับการน า (Leading) คือ การน าเชิงสร้างสรรค์ ภาวะผู้น าเชิงสร้างสรรค์เป็นความสามารถ
ในการน าผู้อ่ืนด้วยวิธีการใหม่ๆ อย่างที่ไม่เคยปรากฏมาก่อน เพ่ือให้เกิดสิ่งใหม่ๆ กลุ่มที่สองกล่าวถึงเรื่อง
เกี่ยวกับการประสานงาน (Connecting) ซึ่งเป็นการประสานงานหรือกระตุ้นให้เกิดความสร้างสรรค์ เป็น
ความสามารถในการประสานงานกับคนอ่ืนๆ ให้สามารถท างานร่วมกันและสร้างแรงจูงใจ เพ่ือน าไปสู่แนวคิดที่
สนับสนุนความคิดเห็นที่แตกต่างกันในเชิงสร้างสรรค์ (Patiphan, 2012) 

หลังจากทบทวนวรรณกรรมผู้วิจัยได้สังเคราะห์องค์ประกอบของภาวะผู้น าเชิ งสร้างสรรค์ ผู้วิจัยสรุป
องค์ประกอบของภาวะผู้น าเชิงสร้างสรรค์ได้จ านวน 5 องค์ประกอบหลัก ได้แก่ 1. จินตนาการ (Imagination) 
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2. ความยืดหยุ่น (Flexibility) 3. วิสัยทัศน์ (Vision) 4. การไว้วางใจ (Trust) และ 5. การแก้ปัญหา (Problem 
solving)  

ภาวะผู้น าเชิงกลยุทธ์ในศตวรรษที่ 21 (Strategic Leadership in century 21) 
ด้วยกระแสโลกาภิวัตน์ที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วในยุคศตวรรษที่ 21 นี้ส่งผลกระทบอย่างยิ่งต่อทั้ง

องค์การและประเทศชาติ โดยในยุคปัจจุบันที่สิ่งต่างๆ เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว การบริหารโดยผู้บริหาร
เพียงอย่างเดียวอาจไม่เพียงพอ ดังนั้นผู้บริหารรวมถึงบุคลากรต้องปรับเปลี่ยนวิธีและควรมีรูปแบบของภาวะ
ผู้น าในการบริหารงาน ซึ่งภาวะผู้น าเชิงกลยุทธ์ (Strategic leadership) เป็นเรื่องส าคัญที่จะน าพาสถานศึกษา
ไปสู่ความส าเร็จภายใต้วิสัยทัศน์และเป้าหมายเดียวกัน  

หลังจากการทบทวนวรรณกรรมผู้วิจัยได้สังเคราะห์ความหมาย แนวคิด ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับภาวะ
ผู้น าเชิงกลยุทธ์ผู้วิจัยสรุปได้ว่า ภาวะผู้น าเชิงกลยุทธ์ในศตวรรษที่ 21 นั้นมีประเด็นที่น่าสนใจที่จะศึกษาอยู่
หลายประเด็นและมีความสอดคล้องกับสถานการณ์ในปัจจุบันโดยผู้วิจัยพิจารณาจากองค์ประกอบที่ มีความถี่
สูงที่สุดคือ 10 ในงานวิจัยนี้จึงเลือกใช้ความถี่ตั้งแต่ 4 ขึ้นไป ได้องค์ประกอบภาวะผู้น าเชิงกลยุทธ์ในศตวรรษที่ 
21 จ านวน 5 องค์ประกอบหลัก ได้แก่ 1. การก าหนดทิศทาง (Direction) 2. วิสัยทัศน์ (Vision) 3. การสร้าง
แรงบันดาลใจ (Inspiring) 4. ความคิดสร้างสรรค์ (Creative thinking) และ 5. ความหยืดหยุ่น (Flexibility) 
ซึ่งมีความสอดคล้องกับ Ireland & Hitt (1999) ที่ได้กล่าวว่าภาวะผู้น าเชิงกลยุทธ์ในศตวรรษที่ 21 จะต้อง
สร้างความมีประสิทธิผลและความมีดุลยภาพขององค์การระหว่างความควบคุมที่เน้นความยืดหยุ่นและการ
ริเริ่มใหม่ๆ ที่มุ่งผลระยะสั้นและระยะยาว 

 
4. วิธีการวิจัย (Research Methodology) 

การศึกษาครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) มีรูปแบบการวิจัยเชิงส ารวจ 
(Survey Research) โดยใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถาม และแบบทดสอบ กับกลุ่มเป้าหมายมี
กระบวนการศึกษา ดังนี้ 

1.ประชากร คือ กลุ่มคน เจนเนอเรชั่น ซี ช่วงอายุ 18-24 ปี ที่ก าลังศึกษาระดับปริญญาตรีปี 1-4 ปี
การศึกษา 2562 มหาวิทยาลัยบูรพา มีจ านวนประชากร 26,691 คน จึงด าเนินการก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง
โดยใช้วิธีค านวณขนาดตัวอย่างแบบทราบจ านวนประชากร โดยใช้สูตรของ ทาโร ยามาเน่ (Yamane, 1973) 
โดยก าหนดให้มีความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ไม่เกินร้อยละ 5 ได้ตัวอย่างเท่ากับ 413 
คน มีขั้นตอนการรวบรวมข้อมูลดังนี้ 

ขั้นตอนที่ 1 การจัดเตรียมโครงการวิจัย ศึกษาเอกสาร ต ารา ข้อมูล ปัญหา วรรณกรรม  รวมถึง
งานวิจัยที่เก่ียวข้องในการพัฒนาเครื่องมือ ได้แก่  

1. แบบประเมินเพื่อวัดระดับภาวะผู้น าประกอบไปด้วย  
1.1 แบบประเมินวัดระดับพฤติกรรมภาวะผู้น าแบบมีแนวทางร่วมกัน  
1.2 แบบประเมินวัดระดับพฤติกรรมภาวะผู้น าเชิงสร้างสรรค์  
1.3 แบบประเมินวัดระดับพฤติกรรมภาวะผู้น าเชิงกลยุทธ์ในศตวรรษท่ี 21  

ลักษณะค าถามในแบบประเมินทั้งหมดเป็นแบบเลือกตอบ แบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating 
Scale) มีเกณฑ์การพิจารณาเลือกตอบแบ่งเป็น 5 ระดับ คือ สูงมาก สูง ปานกลาง ต่ า ต่ ามาก ตามรูปแบบ
ของ Likert’s scale โดยวิธีการตรวจสอบความน่าเชื่อถือของเครื่องมือที่ ใช้ใ นการวิจัยคือ ผู้วิจัยน า
แบบสอบถาม ไปตรวจสอบความเที่ยงตรงด้านเนื้อหา เพ่ือตรวจสอบโครงสร้างของแบบสอบถาม ไปศึกษาหา
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ความเที่ยงตรงของข้อมูล (Validity) โดยน าแบบสอบถามให้อาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์ และให้ผู้ทรงคุณวุฒิ
พิจารณาจ านวน 5 ท่าน มีค่า IOC และค่าความเชื่อมัน่ ดังนี้ 
ตารางที่ 2 แสดงค่าความเที่ยงตรงและความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 

ตัวแปร ค่าความ
เที่ยงตรง (IOC) 

ค่าความเชื่อม่ัน 
(แอลฟ่า) 

ผลที่ได้ 

รูปแบบภาวะผู้น าแบบมีแนวทางร่วมกัน (18 ข้อ) 0.75 0.915 ผ่านเกณฑ์ 
รูปแบบภาวะผู้น าเชิงสร้างสรรค์ (13 ข้อ) 0.65 0.902 ผ่านเกณฑ์ 
รูปแบบภาวะผู้น าเชิงกลยุทธ์ (13 ข้อ) 0.69 0.892 ผ่านเกณฑ์ 

ผลของค่าความเที่ยงตรงของแบบประเมินมีค่า IOC ที่ได้อยู่ระหว่าง 0.65 – 0.75 ซึ่งหมายความว่า 
ผู้เชี่ยวชาญทั้ง 5 ท่าน ได้ท าการพิจารณาแบบทดสอบแล้วสามารถน าไปใช้ได้และเมื่อน าแบบประเมินไป
ทดสอบกับกลุ่มทดลอง 30 ชุด มีค่าสัมประสิทธิ์ของคอนบราค อยู่ที่ 0.892 – 0.915 ซึ่งหมายความว่าแบบ
ประเมินผ่านตามเกณฑ์ (Nunnally, 1978) 

2. แบบทดสอบการวัดประสิทธิภาพการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ ลักษณะแบบทดสอบเป็นแบบ
ปรนัยโดยจะเป็นการก าหนดสถานการณ์ให้คลอบคลุมตามแนวคิดที่สอดคล้องกันในเรื่องภาวะผู้น าและ
ความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ โดยก าหนดสถานการณ์ทั้งสิ้น 11 สถานการณ์ และมีค าถามทั้งหมด 
30 ข้อ เป็นแบบเลือกตอบ ใน 1 สถานการณ ์ประกอบด้วยขั้นตอนการแก้ปัญหาทั้ง 3 ขั้นตอนตามแนวคิดของ 
Guilford (1971) ข้อค าถามมีตัวเลือก ก ข ค และ ง โดยให้นิสิตเลือกค าตอบที่ดีที่สุดหรือเหมาะสมที่สุดเพียง
ค าตอบเดียว โดยเกณฑ์การให้คะแนน คือ ตอบถูกให้ 1 คะแนน ตอบผิดให้ 0 คะแนน และได้น าแบบสอบถาม
นี้ ให้อาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์ และให้ผู้ทรงคุณวุฒิพิจารณาจ านวน 5 ท่าน มีค่า IOC โดยรวม เท่ากับ 
0.907 และตรวจสอบค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ของข้อมูล เมื่อน าไปใช้ทดสอบกับกลุ่มทดลอง 30 ชุด 
พบว่า มีค่าความเชื่อม่ันโดยรวม เท่ากับ 0.90 

ขั้นตอนที่ 2 ด าเนินการตามโครงการวิจัย ท าหนังสือขอความอนุเคราะห์ในการเก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่าง
จากนักศึกษาระดับปริญญาตรีชั้นปีที่ 1-4 มหาวิทยาลัยบูรพา  

ขั้นตอนที่ 3 น าหนังสือขอความอนุเคราะห์ในการเก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่างไปติดต่อมหาวิทยาลัยบูรพา 
วิทยาเขตบางแสน 

ขั้นตอนที่ 4 ท าการลงพ้ืนที่เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 413 คนโดยใช้เครื่องมือที่ได้พัฒนาใน
ขั้นตอนที่ 1 ท าการเก็บข้อมูลโดยการนั่งเก็บเองที่ หน้าคณะ โรงอาหาร และบริเวณมหาวิทยาลัยโดยวิธีการ
เลือกกลุ่มตัวอย่างในการเก็บข้อมูลจะมีการสอบถามเบื้องต้นเกี่ยวกับ คณะ และชั้นปีที่ก าลังศึกษาอยู่เมื่อผ่าน
เกณฑ์จึงให้ท าแบบสอบถามเป็นล าดับต่อไป 

ขั้นตอนที่ 5 เก็บรวบรวมเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยน ามาตรวจสอบความถูกต้อง และน าไปวิเคราะห์
ข้อมูลในล าดับต่อไป 
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5. ผลการวิจัย (Research Finding) 
5.1 ผลการวิเคราะห์ภาวะผู้น าและความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ของกลุ่มคนเจนเนอ

เรชั่น ซี  
ผลการวิเคราะห์ พบว่า นิสิตมหาวิทยาลัยบูรพามีระดับพฤติกรรมรูปแบบภาวะผู้น าแบบมีแนวทาง

ร่วมกันโดยรวมอยู่ในระดับสูง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.98 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.52 มีระดับพฤติกรรม
ภาวะผู้น าเชิงสร้างสรรค์โดยรวมอยู่ในระดับสูง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.89 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.50 
และมีระดับพฤติกรรมภาวะผู้น าเชิงกลยุทธ์ในศตวรรษที่ 21 โดยรวมอยู่ในระดับสูง คิดเป็นร้อยละ 3.82 ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.52 โดยกลุ่มตัวอย่างที่มีภาวะผู้น าแบบมีแนวทางร่วมกันสูง พบว่าร้อยละ 47 มี
ความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์อยู่ในเกณฑ์ ดี กลุ่มตัวอย่างที่มีภาวะผู้น าเชิงสร้างสรรค์สูง พบว่ามี
เพียงร้อยละ 33 ที่มีความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์อยู่ในเกณฑ์ ดี ซึ่งถือว่ามีประสิทธิภาพในการ
แก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์โดยรวม อยู่ในเกณฑ์ ดี และกลุ่มตัวอย่างที่มีภาวะผู้น าเชิงกลยุทธ์ในศตวรรษที่ 21 
สูงพบว่ามีเพียงแค่ร้อยละ 30 ที่มีความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์อยู่ในเกณฑ์ ดี ซึ่งถือว่ามี
ประสิทธิภาพในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์โดยรวม อยู่ในเกณฑ์ ดี  
 5.2 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ของกลุ่มคนเจน
เนอเรชั่น ซี 

ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวของค่าเฉลี่ยของความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์
ของคนเจนเนอเรชั่น ซี จ าแนกตามภาวะผู้น า พบว่ามีค่า Sig อยู่ที่ 0.30 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 หมายความว่า
รูปแบบภาวะผู้น าของกลุ่มคนเจนเนอเรชั่น ซี ที่ต่างกันจะมีความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ไม่
แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 โดยภาวะผู้น าแบบมีแนวทางร่วมกัน ภาวะผู้น าเชิงสร้างสรรค์ 
และภาวะผู้น าเชิงกลยุทธ์ในศตวรรษท่ี 21 มีความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์โดยรวมแล้วไม่แตกต่าง
กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีมีระดับภาวะผู้น าเชิงสร้างสรรค์สูง
หลังจากที่ท าแบบทดสอบการวัดประสิทธิภาพการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์มีคะแนนเฉลี่ยอยู่ที่ 18.31 
คะแนน กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับภาวะผู้น าเชิงกลยุทธ์ในศตวรรษที่ 21 สูงหลังจากที่ท าแบบทดสอบการวัด
ประสิทธิภาพการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์มีคะแนนเฉลี่ยอยู่ที่ 18.40 คะแนน กลุ่มตัวอย่างที่มีระดับภาวะ
ผู้น าแบบมีแนวทางร่วมกันสูงหลังจากที่ท าแบบทดสอบการวัดประสิทธิภาพการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์มี
คะแนนเฉลี่ยอยู่ที่ 16.95 คะแนน 

5.3 ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของภาวะผู้น า ที่มีผลต่อความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์
ของกลุ่มคนเจนเนอเรชั่น ซี 

ผลการวิเคราะห์ พบว่า รูปแบบภาวะผู้น าแบบมีแนวทางร่วมกัน ภาวะผู้น าเชิงสร้างสรรค์ และภาวะ
ผู้น าเชิงกลยุทธ์ในศตวรรษที่ 21 มีอิทธิพลต่อความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ของคนเจนเนอเรชั่น ซี 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยภาวะผู้น าแบบมีแนวทางร่วมกันมีค่า  Beta เท่ากับ -.829 และค่า
สหสัมพันธ์เท่ากับ -1.373 หมายถึง ถ้ามีการรับรู้พฤติกรรมภาวะผู้น าแบบมีแนวทางร่วมกันเพ่ิมข้ึนหนึ่งหน่วย
จะท าให้มีความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ลดลง 1.373 รูปแบบภาวะผู้น าเชิงสร้างสรรค์ มีค่า Beta 
เท่ากับ 0.262 และค่าสหสัมพันธ์เท่ากับ 0.458 หมายถึง ถ้ามีการรับรู้พฤติกรรมภาวะผู้น าเชิงสร้างสรรค์
เพ่ิมขึ้นหนึ่งหน่วยจะท าให้มีความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์เพ่ิมขึ้น 0.458 และรูปแบบภาวะผู้น า
เชิงกลยุทธ์ในศตวรรษที่ 21 มีค่า Beta เท่ากับ 0.545 และค่าสหสัมพันธ์เท่ากับ 0.905 หมายถึง ถ้ามีการรับรู้



41 
 

Journal for Strategy and Enterprise Competitiveness I Vol. 1 No. 1 January – April 2022 
วารสารกลยุทธ์และความสามารถทางการแข่งขันองค์กร I ปีท่ี 1 ฉบับท่ี 1 มกราคม - เมษายน 2565 

พฤติกรรมภาวะผู้น าเชิงกลยุทธ์ในศตวรรษที่ 21 เพ่ิมขึ้นหนึ่งหน่วยจะท าให้มีความคิดในการแก้ปัญหาอย่าง
สร้างสรรค์เพ่ิมขึ้น 0.905 ซึ่งสามารถร่วมกันพยากรณ์ความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ของคนเจน
เนอเรชั่น ซี ได้ร้อยละ 37.4 (𝑅2 = 0.374) อีกร้อยละ 62.6 เป็นผลมาจากตัวแปรอ่ืนที่ผู้วิจัยไม่ได้ศึกษา สรุป
ได้ว่ารูปแบบภาวะผู้น าของกลุ่มคนเจนเนอเรชั่น ซี มี อิทธิพลต่อความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ที่
ระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 

 
6. สรุปผลการวิจัยและอภิปราย (Conclusion and Discussion)  

การศึกษาเรื่องอิทธิพลของภาวะผู้น าที่มีผลต่อความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ของคนเจน
เนอเรชั่น ซี กรณีศึกษา : นิสิตมหาวิทยาลัยบูรพา สามารถอภิปรายผลการศึกษาตามสมมติฐานได้ดังนี้ 

สมมติฐานที่ 1 รูปแบบภาวะผู้น าของกลุ่มคน เจนเนอเรชั่นซี  มีความคิดในการแก้ปัญหาอย่าง
สร้างสรรค์แตกต่างกัน  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า เมื่อเปรียบเทียบกลุ่มคนเจนเนอเรชั่น ซี ที่มีรูปแบบภาวะผู้น าแบบมี
แนวทางร่วมกัน รูปแบบภาวะผู้น าเชิงสร้างสรรค์และรูปแบบภาวะผู้น าเชิงกลยุทธ์ในศตวรรษที่ 21 พบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างมีความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ไม่แตกต่างกัน ทั้งนี้เนื่องจากกลุ่มคนเหล่านี้เกิดมาในยุค
เดียวกันจึงท าให้มีลักษณะหรือแนวความคิดที่มีความใกล้เคียงกันส่งผลท าให้คนกลุ่มนี้มีความคิดและวิธีการ
แก้ปัญหาไม่แตกต่างกัน 

สมมติฐานที่ 2 ภาวะผู้น ามีอิทธิพลต่อความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ของคนเจนเนอ
เรชั่น ซ ี

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ภาวะผู้น าแบบมีแนวทางร่วมกัน ภาวะผู้น าเชิงสร้างสรรค์ และภาวะ
ผู้น าเชิงกลยุทธ์ในศตวรรษที่ 21 มีอิทธิพลต่อความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ของคน เจนเนอเรชั่นซี 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 หมายความว่า หากมีการส่งเสริมให้บุคลากรหรือนิสิตในด้านภาวะผู้น า
ทั้งสามรูปแบบนี้ก็จะส่งผลท าให้นิสิตมีความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์มากขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ Chuenphinitsakul (2012) ที่ได้ศึกษาภาวะผู้น าและรูปแบบบรรยากาศขององค์กรที่ส่งผล
กระทบต่อลักษณะวัฒนธรรมองค์กรขององค์กรในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านภาวะ
ผู้น าการเปลี่ยนแปลง ได้แก่ การมีอุดมการณ์การสร้างแรงบันดาลใจ และการค านึงถึงความเป็นปัจเจกบุคคล
นั้นส่งผลต่อลักษณะวัฒนธรรมองค์กร ขององค์กรในเขตกรุงเทพมหานคร หรือหากมีการส่งเสริมให้เด็ก เจน
เนอเรชั่น ซี มีพฤติกรรมในการสร้างแรงบันดาลใจก็จะสามารถช่วยสร้างความส าเร็จในการท างานหรือเป็น
แบบอย่างที่อาจส่งผลให้เพ่ือนร่วมงานนั้นมีความคิดที่แตกต่างและอาจสร้างสรรค์สิ่งใหม่ๆ ในที่ท างานได้ 
ผลการวิจัยพบว่า รูปแบบภาวะผู้น าเชิงกลยุทธ์ในศตวรรษที่ 21 นั้นมีอิทธิพลต่อความคิดในการแก้ปัญหาอย่าง
สร้างสรรค์ของคนเจนเนอเรชั่น ซี มากที่สุด รองลงมาเป็นภาวะผู้น าเชิงสร้างสรรค์ และ ภาวะผู้น าแบบมี
แนวทางร่วมกันซึ่งจากผลการวิจัยนั้นรูปแบบภาวะผู้น าแบบมีแนวทางร่วมกันให้ผลเป็นลบ แสดงว่าจะส่งผลให้
ความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ลดลง หมายความว่า เด็กเจนเนอเรชั่น ซี กลุ่มนี้มีลักษณะที่ มีความ
เป็นตัวเองสูง มีความคิดเป็นของตัวเองจึงท าให้การแก้ปัญหาแบบคนเดียวนั้นเด็กกลุ่มนี้อาจหาวิธีในการ
แก้ปัญหาได้ดีกว่าช่วยกันคิดหลายคน  
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7. ข้อเสนอแนะการวิจัย (Research Suggestions) 
เนื่องจากงานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ ซึ่งท าการศึกษาเปรียบเทียบรูปแบบภาวะผู้น าของกลุ่มคน 

เจนเนอเรชั่น ซี ที่มีผลต่อความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ : กรณีศึกษา นิสิตมหาวิทยาลัยบูรพา ใน
การศึกษาครั้งต่อไปอาจใช้การวิจัยเชิงคุณภาพ เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก การสังเกต การทดลอง หรือการสร้าง
สถานการณ์ เพ่ือให้ได้มาซึ่งข้อมูลในเชิงลึกมากขึ้น ซึ่งจะมีประโยชน์ต่อผู้บริหาร บุคลากรในองค์กร ก่อให้เกิด
การเข้าใจความแตกต่างของบุคคลและส่งผลให้เกิดการพัฒนาทางด้านความคิดสร้างสรรค์ของบุคคลมากยิ่งขึ้น 
ผู้วิจัยจึงได้สรุปเป็นแนวทางเพ่ิมเติมส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป ดังนี้ 

1. ศึกษาเปรียบเทียบรูปแบบภาวะผู้น ากับ เจนเนอเรชั่นอ่ืนๆ เพ่ือเปรียบเทียบความเหมือนหรือ
แตกต่าง และน าผลไปพัฒนาเครื่องมือเพ่ือสร้างความเข้าใจและพัฒนาพฤติกรรมด้านภาวะผู้น า 

2. ควรมีการศึกษารูปแบบภาวะผู้น าอ่ืนๆ ที่ส่งผลต่อความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ของ
บุคคล ซึ่งน่าจะมีข้อค้นพบอีกหลายประการที่มีประโยชน์ต่อการวิจัย ที่น าไปใช้ในการพัฒนาด้านการเรียนการ
สอน เพื่อเป็นการพัฒนาองค์กร บุคลากร และนิสิต 

3. การวิจัยครั้งต่อไปควรขยายขอบเขตงานวิจัยเพ่ิมเติมไปยังภาคตะวันออก ตะวันตก เพ่ือให้เข้าใจถึง
สภาพแวดล้อมและคุณลักษณะความแตกต่างของบุคคลที่ส่งผลต่อระดับความคิดในการแก้ปัญหาอย่าง
สร้างสรรค์มากข้ึน 

4. ควรมีการศึกษาและพัฒนาแบบประเมินความคิดในการแก้ปัญหาอย่างสร้างสรรค์ของบุคคลให้เป็น
มาตรฐาน และสร้างเกณฑ์มาตรฐาน เพ่ือเป็นประโยชน์ในการบริหารองค์กรและการพัฒนาทรัพยากรบุคคลใน
ประเทศไทยเพ่ือให้เกิดความก้าวหน้าและพัฒนาให้เกิดนวัตกรรมใหม่ๆ ต่อไป 

ข้อเสนอแนะท่ีจะน าไปใช้ 
สามารถน ารูปแบบภาวะผู้น าไปปรับใช้ในการพัฒนาด้านการเรียนการสอน เพ่ือเป็นการพัฒนาองค์กร 

บุคลากร และนิสิต เพ่ือให้มีความเข้าใจถึงลักษณะพฤติกรรมและความคิดของนิสิตเพ่ือให้การเรียนการสอนมี
ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
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บทคัดย่อ 

การศึกษาครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาเปรียบเทียบการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยฯ 
ตามปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน และ 2) เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยฯ กลุ่มตัวอย่างคือ กลุ่มลูกค้าที่มีประสบการณ์ใช้บริการสินเชื่อ
ธุรกิจรายย่อยของธนาคารออมสิน สาขากันทรารมย์ อ าเภอกันทรารมย์ จังหวัดศรีสะเกษ จ านวน 310 คน 
เครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม สถิติที่ใช้คือ ความถี่ ร้อยละ สถิติวิเคราะห์ความแตกต่าง 
สถิติวิเคราะห์ความแปรปรวน และการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ ผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามในงานศึกษาครั้งนี้ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุ 36 – 45 ปี สถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน 
ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย อาชีพขายอาหาร และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป ผลการ
ทดสอบสมมติฐาน พบว่า เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาสูงสุดที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจ
ใช้บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยฯ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ 0.01 ส่วนอาชีพและ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยฯ ไม่แตกต่างกัน ส่วน
ผลิตภัณฑ์และรูปแบบการให้บริการ พนักงานที่ให้บริการ และกระบวนการในการให้บริการส่งผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยฯ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ในขณะที่ราคา ช่องทางการ
ให้บริการ การส่งเสริมการตลาด และสิ่งที่น าเสนอทางกายภาพส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจราย
ย่อยฯ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.01 
ค าส าคัญ: การตัดสินใจ  ส่วนประสมการตลาดบริการ และสินเชื่อธุรกิจรายย่อย 
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Abstract 

The objectives of this research were: 1) to compare the decision-making process to 
use the Government Savings Bank’s small business loan service according to various personal 
factors and 2) to study the service marketing mix influencing the decision-making process 
about whether to use the Government Savings Bank’s small business loan service. The 
samples involved 310 people who have experience using the Government Savings Bank's small 
business loan services at the Kanthararom Branch in Kanthararom District, Sisaket Province. 
Questionnaires were used to collect data. Statistics consisted of frequency, percentage, t-Test, 
F-test, and multiple regression analysis. The results revealed that the participants were mostly 
female ranging in age from 36 to 45 years old, either married or co-habitating, the highest 
education obtained was high school, with occupations as a food seller with an average 
monthly income over 30,001 baht.  

The results of the hypothesis testing revealed that gender, age, marital status, and the 
level of education significantly influenced decision-making about the small business loan 
service at a statistical level of 0.05 and 0.01. Different occupations and average monthly 
incomes did not influence decision-making about small business loan services. Products and 
services, service personnel, and service processes influenced the decision-making for using the 
small business loan service at a statistically significant level of 0.05. Conversely, price, location, 
promotion, and physical presentation influenced the decision-making viz. small business loan 
service at the statistically significant level of 0.01. 
Keywords: Decision Making, Service Marketing Mix and Small Business Loan 
 
1. บทน า (Introduction) 
 ธนาคารออมสิน เป็นหนึ่ ง ในสถาบันการเงิน เฉพาะกิจ  เป็นหน่วยงานรัฐวิสาหกิจสั งกัด
กระทรวงการคลัง และเป็นสถาบันการเงินที่รัฐบาลใช้เป็นเครื่องมือกระตุ้นเศรษฐกิจให้มีการเติบโต (Sukrod, 
2011) โดยหนึ่งในรูปแบบการให้บริการ คือ การให้สินเชื่อที่ถือว่า เป็นธุรกรรมหลักของธนาคารออมสิน ซึ่ง
ส่งผลส าคัญต่อผลก าไรและความเสี่ยงด้านเครดิตของธนาคาร ปัจจุบันสถาบันการเงินของรัฐจะมีการขยาย
สินเชื่อเพ่ือวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (Small and Medium Enterprises: SME) มากขึ้น แต่ทัศนคติ
ของผู้ประกอบการต่อการขอสินเชื่อจากธนาคารเริ่มเปลี่ยนแปลงไป โดยเฉพาะในกลุ่มผู้ประกอบการใน
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมรายใหม่มีความเชื่อว่า การขอสินเชื่อจากสถาบันการเงินของรัฐ ไม่สามารถ
ตอบสนองความต้องการ เนื่องจากมีความล่าช้าในการพิจารณา และยังมีต้นทุนแฝง เช่น ค่าประกั น 
ค่าธรรมเนียม เป็นต้น ดังนั้น ผู้ประกอบการรายใหม่ จึงหาแหล่งเงินทุนอ่ืนที่ง่ายและรวดเร็วกว่าเพื่อตอบสนอง
ความต้องการ ในขณะที่ผู้ประกอบธุรกิจแบบดั้งเดิม ยังคงให้ความส าคัญกับแหล่งเงินทุนแบบดั้งเดิมอยู่ 
โดยเฉพาะแหล่งเงินทุนที่มีดอกเบี้ยต่ า นอกจากนี้ ยังมีผู้ประกอบการจ านวนมากที่มีปัญหาหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิด
รายได้ (Non-Performing loan) ท าให้ไม่สามารถเข้าถึงสินเชื่อจากสถาบันการเงินในระบบได้ส่งผลให้
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ผู้ประกอบการประสบปัญหาการขาดแคลนเงินหมุนเวียน ซึ่งปัญหาดังกล่าวส่งผลกระทบโดยตรงต่อการด าเนิน
ธุรกิจ รวมทั้งส่งผลกระทบต่อการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศ (Raksong and Yu, 2018) 

ในประเทศไทย มีจังหวัดแห่งหนึ่งทางภาคตะวันออกเฉียงเหนือที่ก าลังมีการเติบโตทางเศรษฐกิจ
เพ่ิมขึ้นจากผลผลิตทางการเกษตรที่ได้รับความสนใจจากผู้บริโภค นั่นคือ จังหวัดศรีสะเกษ ในปัจจุบันได้มีการ
พัฒนาทั้งด้านสังคม เศรษฐกิจ และสิ่งแวดล้อมเป็นอย่างมาก ท าให้ได้รับความสนใจจากรัฐบาล โดยเห็นได้จาก
การมีสินค้าทางการเกษตรที่อยู่ในความต้องการของตลาดในล าดับต้นๆ (Wongpanit, 2018) ท าให้จังหวัดศรี
สะเกษมีความสามารถสร้างมูลค่าการผลิตสินค้าและบริการขั้นสุดท้ายของจังหวัด หรือผลิตภัณฑ์มวลรวม
จังหวัด (Gross Provincial Product: GPP) อยู่ในอันดับที่ 68 ของประเทศไทย (TerraBKK, 2019) นอกจากนี้ 
จังหวัดศรีสะเกษยังมีความน่าสนใจจากการขยายตัวของการท่องเที่ยวที่เพ่ิมขึ้นจากการเป็นแหล่งท่องเที่ยวเชิง
เกษตร และในปี 2565 จังหวัดศรีสะเกษได้รับเลือกให้เป็นเจ้าภาพจัดการแข่งขันกีฬาแห่งชาติ ครั้งที่ 47 ซึ่ง
สะท้อนให้เห็นโอกาสที่จังหวัดแห่งนี้จะได้รับการพัฒนา เพ่ือน าไปสู่ผลิตภัณฑ์มวลรวมจังหวัดเพ่ิมมากยิ่งขี้
นในอนาคต (Sisaket Provincial Office, 2022) อนึ่งอ าเภอกันทรารมย์ เป็นอ าเภอหนึ่งของจังหวัดศรีสะเกษ 
ตั้งอยู่บนเส้นทางหลักเชื่อมระหว่างจังหวัดศรีสะเกษและจังหวัดอุบลราชธานี มีการขนส่งทางบก และการ
ขนส่งทางรางรถไฟ ถือได้ว่า เป็นท าเลที่อ านวยความสะดวกโดยตรงต่อการค้า การลงทุน การขนส่ง และการ
เคลื่อนย้ายแรงงาน จากข้อมูลดังกล่าว แสดงให้เห็นถึงความส าคัญของอ าเภอกันทรารมย์ว่า ยังมีศักยภาพใน
การพัฒนาด้านเศรษฐกิจอีกมาก มีผู้ประกอบการหลายรายที่มีความต้องการแหล่งเงินทุน ส าหรับการเริ่มต้น
ธุรกิจใหม่ๆ ซึ่งสอดคล้องกับผลการด าเนินงานของธนาคารออมสินสาขากันทรารมย์ ในปี 2561-2563 ที่ผ่าน
มา พบว่า มีผลงานด้านสินเชื่อธุรกิจรายย่อยเกินเป้าหมายของธนาคาร ซึ่งอยู่ในล าดับ 1 ใน 3 ของธนาคาร
ออมสินเขตศรีสะเกษ ตลอดระยะเวลา 3 ปีที่ผ่านมา และที่มีแนวโน้มการให้สินเชื่อเพ่ิมขึ้น (Government 
Savings Bank, 2019) 

อ าเภอกันทรารมย์ มีสถาบันการเงินทั้งที่เป็นธนาคารและไม่ใช่ธนาคาร เปิดให้บริการสินเชื่ออยู่เป็น
จ านวนมาก ท าให้ผู้ประกอบการบางส่วนเกิดความกังวลที่ยังไม่ตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื่อของธนาคารออม
สิน ถือเป็นอุปสรรคในการท าการตลาดและการขยายฐานลูกค้า แต่อย่างไรก็ตาม จากข้อมูลที่ได้กล่าวถึง
ข้างต้น จะเห็นได้ว่าธนาคารออมสิน สาขากันทรารมย์ ยังได้รับความนิยมในการเข้าใช้บริการสินเชื่อ และเป็น
ทางเลือกในล าดับต้นๆ ของผู้ประกอบการ  

จากเหตุผลดังกล่าวนี้ จึงพัฒนางานวิจัย เพ่ือศึกษาถึงปัจจัยที่กระตุ้นที่ท าให้ผู้ประกอบการตัดสินใจ
เข้ามาใช้บริการที่ธนาคารแห่งนี้ เนื่องจากธุรกรรมการให้สินเชื่อเป็นรายได้หลักของธนาคาร และยังเป็นหนึ่งใน
ดัชนีชี้วัดความส าเร็จของสาขา (Key Performance Indicators: KPIs) ที่ต้องปฏิบัติตาม และจะมีการวัดผล
มากขึ้นในทุกๆ ปี นอกจากนี้ ผลการศึกษาที่ได้สามารถใช้เป็นแนวทางเพ่ือก าหนดนโยบายและกลยุทธ์ทาง
การตลาดในการขยายฐานลูกค้า อันจะน าไปสู่การเพ่ิมกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย รวมถึงเป็นแนวทางปรับปรุงและ
พัฒนาการบริการของธนาคารออมสิน เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่มาใช้บริการได้อย่างเหมาะสม 
และเป็นประโยชน์ต่อหน่วยงานในการพัฒนาศักยภาพการด าเนินงานให้สูงขึ้นในอนาคต 
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2. วัตถุประสงค์การวิจัย (Objectives) 
1) เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยของ

ธนาคารออมสิน สาขากันทรารมย์ อ าเภอกันทรารมย์ จังหวัดศรีสะเกษ 
2) เพ่ือศึกษาอิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อ

ธุรกิจรายย่อยของธนาคารออมสิน สาขากันทรารมย์ อ าเภอกันทรารมย์ จังหวัดศรีสะเกษ 
 
3. การทบทวนวรรณกรรม (Literature Review) 
 1) การตัดสินใจใช้บริการ 

Schiffman and Kanuk (1994) การตัดสินใจของผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการหรือเลือกซื้อสินค้า
ต่างๆ ผู้บริโภคจะศึกษากระบวนการในการพิจารณาอย่างเป็นเหตุเป็นผล โดยใช้ความรู้สึกทางด้านจิตใจและ
ความรู้สึกทางด้านอารมณ์ มาใช้ในการพิจารณาเลือก โดยจะเลือกสิ่งที่ดี ถูกต้องและเหมาะสมมากท่ีสุด โดยมี
กระบวนการตัดสินใจ ประกอบด้วย 5 ขั้นตอน ได้แก่  
   (1) การรับรู้ปัญหาหรือความจ าเป็น คือ การรู้ความต้องการของตนเอง เช่น รู้ความต้องการ
ได้วงเงินเพ่ิม เพ่ือมาลงทุนในกิจการ เป็นต้น 
   (2) การแสวงหาข้อมูล จากโฆษณา พนักงานสินเชื่อ สื่อต่างๆ เพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจ 
เช่น การหาแหล่งเงินทุน ไม่ว่าจะเป็นการกู้ในหรือนอกระบบ จากวิธีการศึกษาตามแหล่งข้อมูล เป็นต้น 
   (3) การประเมินทางเลือก โดยน าข้อมูลที่ได้มาพิจารณา เช่น การเปรียบเทียบวงเงินกู้ 
ค่าใช้จ่าย การเตรียมเอกสาร กระบวนการขั้นตอนกู้เงิน จากธนาคารหรือแหล่งเงินทุนต่างๆ เพ่ือเลือกธนาคาร
ที่จะใช้บริการ เป็นต้น 
   (4) การตัดสินใจซื้อหรือใช้บริการ เป็นขั้นตอนหลังจากที่ประเมินผลแล้ว จะเลือกในทางเลือก
ที่พึงพอใจมากที่สุด เช่น การตัดสินใจเลือกกู้เงินกับธนาคารใดธนาคารหนึ่ง การตัดสินใจจากกิจกรรมการ
ส่งเสริมการตลาด การตัดสินใจจากการกระตุ้นหรือเชิญชวนของพนักงาน เป็นต้น 
   (5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ เป็นความรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจภายหลังการซื้อผลิตภัณฑ์ไป
ใช้แล้ว ซึ่งอาจส่งผลต่อการบอกต่อ ซื้อซ้ า ปกป้อง เช่น ความรู้สึกหลังการยื่นกู้เงิน ไม่ว่าจะได้รับการอนุมัติ
หรือไม่อนุมัติ เป็นต้น 
  จากกระบวนการตัดสินใจดังกล่าวข้างต้น สามารถสะท้อนถึงการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื่อธุรกิจ
รายย่อยของลูกค้าที่แตกต่างกันออกไปได้ ซึ่งหากน ามาศึกษาถึงกระบวนการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจ
รายย่อยของธนาคารออมสิน สาขากันทรารมย์ อ าเภอกันทรารมย์ จังหวัดศรีสะเกษ จะมีประโยชน์ต่อการ
วางแผนทางการตลาดให้เข้าถึงลูกค้าได้มากขึ้น ทั้งนี้ ผู้ศึกษาจะน าแนวคิดและทฤษฎีดังกล่าวไปใช้ในการ
ก าหนดรูปแบบค าถามในแบบสอบถามเพ่ือการวิจัยในครั้งนี้  และโดยธรรมชาติของพฤติกรรมลูกค้า จะต้องมี
การไตร่ตรองอย่างรอบคอบ ซึ่งสอดคล้องกับกระบวนการตัดสินใจตามแนวคิดของ Schiffman and Kanuk 
(1994) 
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 2) ส่วนประสมการตลาดบริการ 
Kotler (1972) ส่วนประสมการตลาดบริการ เป็นแนวคิดทางการตลาดที่ใช้พิจารณาองค์ประกอบที่

ส าคัญ เพ่ือให้องค์กรได้รับประโยชน์สูงสุด คือ ยอดขาย และก าไร โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการ สร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้าและกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งองค์ประกอบของส่วนประสมการตลาดบริการนั้น 
ประกอบด้วย 7 องค์ประกอบ ได้แก่ 
   (1) ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งที่ให้บริการเพ่ือสนองความต้องการของลูกค้า เช่น วงเงินสินเชื่อที่
ได้รับพิจารณาอนุมัติ ระยะเวลาผ่อนมีความเหมาะสมต่อวงเงินกู้สินเชื่อ การเสนอเพ่ิมและปรับเปลี่ยนวงเงินกู้
ให้แก่ลูกค้าชั้นดี ขั้นตอนการรออนุมัติสินเชื่อที่ง่าย เป็นต้น 
  (2) ราคา หมายถึง ต้นทุนที่ลูกค้าต้องจ่าย เช่น อัตราดอกเบี้ยเงินกู้เหมาะสมต่อวงเงินการขอ
สินเชื่อ ค่าธรรมเนียมประเมินหลักทรัพย์ และจ านวนเงินผ่อนช าระต่องวด เป็นต้น 
  (3) ช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง สถานที่ ที่ตั้งของผู้ให้บริการ และความยากง่ายในการ
เข้าถึง เช่น ช่องทางการเสนอสินเชื่อหลากหลาย ธนาคารมีการให้บริการนอกสถานที่ และมีบริการผ่อนช าระ
สินเชื่อได้หลายวิธี เป็นต้น 
  (4) การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เครื่องมือสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายและผู้
ให้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือแจ้งข่าวสาร หรือ ชักจูงให้เกิด ทัศนคติ และพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้
บริการ เช่น เลือกการกู้สินเชื่อมีส่วนลดหรือยกเว้นค่าธรรมเนียม เลือกกู้สินเชื่อมีการโฆษณาผ่านสื่อ
ประชาสัมพันธ์ ธนาคารมีของขวัญของช าร่วยแจกลูกค้าในโอกาสพิเศษ และธนาคารได้มีโครงการช่วยเหลือ
สังคมในโอกาสต่างๆ เป็นต้น     
  (5) บุคคลที่ให้บริการ หมายถึง พนักงานที่ให้บริการ เช่น พนักงานมีประสบการณ์และมี
ความช านาญทางด้านสินเชื่อ มีกิริยามารยาท แต่งกายสุภาพเรียบร้อย มีความเอาใจใส่และกระตือรือร้นในการ
ให้บริการ และพนักงานมีเพียงพอในการให้บริการ เป็นต้น  
  (6) กระบวนการในการบริการ หมายถึง ขั้นตอนต่างๆ ของการให้บริการตั้งแต่ การเสนอการ
บริการ จนจบสิ้นการให้บริการ เช่น การขอสินเชื่อมีเงื่อนไข ขั้นตอนไม่ยุ่งยาก การพิจารณาสินเชื่อมีความ
รวดเร็วในการอนุมัติ และมีความสะดวกรวดเร็วในการโทรศัพท์ติดต่อ เป็นต้น 

(7) ลักษณะทางกายภาพ หมายถึง สภาพแวดล้อมทั้งหมดในการน าเสนอ เช่น ธนาคารมี
ชื่อเสียง ฐานะ ความมั่นคง ธนาคารมีอุปกรณ์ เครื่องมือทันสมัยและเพียงพอต่อการให้บริการ ธนาคารมีการ
รักษาความปลอดภัยเป็นอย่างดี และมีสถานที่จอดรถเพียงพอ เป็นต้น 

จากแนวคิดส่วนประสมการตลาดบริการดังกล่าว มีความสอดคล้องกับบริบทของรูปแบบการบริการ
ของธนาคารออมสิน สาขากันทรารมย์ จังหวัดศรีสะเกษ ซึ่งถือว่า เป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภคเพ่ือ
น าไปสู่การตัดสินใจในอนาคตได้ โดยน าแนวคิดนี้มาปรับตามรูปแบบการบริการของธนาคารฯ เพ่ือน าไปสู่การ
สร้างเครื่องมือส าหรับประเมินความคิดเห็นของลูกค้า 
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4. กรอบแนวคิดในการวิจัย (Conceptual Framework) 
จากการทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง พบว่า ตัวแปรต้นที่ใช้ในการศึกษาเก่ียวกับธุรกิจบริการส่วนใหญ่

จะใช้ “ส่วนประสมการตลาดบริการ” ทั้ง 7 ด้าน ส่วนตัวแปรตาม คือ “การตัดสินใจ” พบว่า ส่วนใหญ่ใช้
กระบวนการตัดสินใจ 5 ขั้นเพ่ือประเมินการตัดสินใจของลูกค้า ดังนั้น จึงได้น ามาพัฒนาเป็นกรอบแนวคิดและ
สมมติฐานในการศึกษาในครั้งนี้ 

  ตัวแปรต้น         ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1 กรอบแนวความคิดในการวิจัย 

 จากกรอบแนวคิดดังกล่าว จึงได้ก าหนดสมมติฐานการวิจัย ดังนี้ 
H1 ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน (ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาสูงสุด 

อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน) ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยของธนาคารออมสิน 
สาขากันทรารมย์ อ าเภอกันทรารมย์ จังหวัดศรีสะเกษแตกต่างกัน (JWachiracharoenrit, 2001; Boonmeepipit, 
2013; Chathasri, 2014; Meeduang, 2015; Phet-In, 2015; Hunnala and Keawpromman, 2019) 

H2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์และรูปแบบการให้บริการ ราคา 
ช่องทางการให้บริการ การส่งเสริมการตลาด พนักงานที่ให้บริการ กระบวนการในการให้บริการ และสิ่งที่
น าเสนอทางกายภาพ) ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยของธนาคารออมสิน สาขากันทรา

ปัจจัยส่วนบุคคล 
- เพศ  
- อายุ  
- สถานภาพสมรส  
- ระดับการศึกษาสูงสุด  
- อาชีพ  
- รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ส่วนประสมการตลาดบริการ 

- ผลิตภัณฑ์และรูปแบบการให้บริการ 
- ราคา 
- ช่องทางการให้บริการ 
- การส่งเสริมการตลาด 
- พนักงานที่ให้บริการ 
- กระบวนการในการให้บริการ 
- สิ่งที่น าเสนอทางกายภาพ 

การตัดสินใจ 
- การรับรู้ปัญหาหรือความจ าเป็น 
- การแสวงหาข้อมูล 
- การประเมินทางเลือก 
- การตัดสินใจซื้อ 
- พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

H2 

H1 
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รมย์ อ าเภอกันทรารมย์ จังหวัดศรีสะเกษ (Meeduang, 2015; Visejya, 2015; Boonmee, 2019; Hunnala 
and Keawpromman, 2019; Banchogchua and Wiriyakitja, 2019)   
 
5. วิธีการวิจัย (Research Methodology) 

1) ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากร คือ ลูกค้าที่มีประสบการณ์ในการใช้บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยของธนาคารออมสิน สาขา 
กันทรารมย์ อ าเภอกันทรารมย์ จังหวัดศรีสะเกษ  จ านวนรวมทั้งหมด 1,300 คนต่อปี (ข้อมูลจากทะเบียนคุม
รับค าขอกู้สินเชื่อธนาคารประชาชนและสินเชื่อห้องแถวของธนาคารออมสิน สาขากันทรารมย์ ปี 2562) 
 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย หมายถึง ลูกค้ามีประสบการณ์ใช้บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยของธนาคาร
ออมสิน สาขากันทรารมย์ อ าเภอกันทรารมย์ จังหวัดศรีสะเกษบางส่วน ซึ่งกลุ่มตัวอย่างมาจากประชากร
ทั้งหมด  โดยก าหนดขนาดตัวอย่างจากสูตรค านวณของ Yamane (1973) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% เพ่ือ
ค านวณหาขนาดตัวอย่างที่เหมาะสมส าหรับการแจกแบบสอบถาม (Vanichbuncha, 2009) โดยมีจ านวน
ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 310 คน 

2) เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเพ่ือการวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) สร้าง
ตามวัตถุประสงค์และกรอบแนวความคิดที่ก าหนดขึ้น โดยแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดังนี้ 
 ตอนที่ 1 เป็นค าถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 6 ข้อ มีลักษณะแบบ
เลือกตอบเพียง 1 ค าตอบ มีเนื้อหาครอบคลุมข้อมูลเกี่ยวกับ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาสูงสุด  
อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ตอนที่ 2 เป็นค าถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการสินเชื่อ
ธุรกิจของธนาคารออมสินสาขากันทรารมย์ จ านวน 7 ด้าน ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์และรูปแบบการให้บริการ 
ราคา ช่องทางการให้บริการ การส่งเสริมการตลาด พนักงานที่ให้บริการ กระบวนการในการให้บริการ และสิ่ง
ที่น าเสนอทางกายภาพ   

ตอนที่ 3 เป็นค าถามเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื่อธุรกิจของธนาคารออมสินสาขากันทรา
รมย์ จ านวน 5 ขั้นตอน ประกอบด้วย การรับรู้ปัญหาหรือความจ าเป็น การแสวงหาข้อมูล การประเมิน
ทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ โดยมีลักษณะของค าถามเป็นแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า (Likert Rating Scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดับ ได้แก่ ความคิดเห็นมากที่สุด ความคิดเห็นมาก 
ความคิดเห็นปานกลาง ความคิดเห็นน้อย และความคิดเห็นน้อยที่สุด 

แบบสอบถามดังกล่าวนี้  ได้ผ่านการตรวจสอบความเที่ยงตรง (Validity) และความเชื่อมั่น 
(Reliability) โดยค่าที่ยอมรับจะต้องมีค่ามากกว่า 0.5 และ 0.7 ตามล าดับ (Vanichbuncha, 2009) ทั้งนี้ ค่า
ดัชนีความสอดคล้อง (Index of Item-Objective Congruence – IOC) เท่ากับ 1.00 ส่วนค่าสัมประสิทธิ์
แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) โดยภาพรวมเท่ากับ 0.82 นั่นหมายความว่า 
แบบสอบถามดังกล่าวนี้ มีความเท่ียงตรงและความเชื่อม่ัน 
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3) การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การศึกษาครั้งนี้ ใช้การเก็บแบบสอบถามด้วยการสุ่มตัวอย่างโดยใช้ความน่าจะเป็น (Probability 

sampling)  ซึ่งอาศัยการสุ่มตัวอย่างแบบเป็นระบบ (Systematic sampling) มีข้อดี คือ มีหลักประกันทาง
สถิติที่เชื่อได้ว่าหน่วยของประชากรแต่ละหน่วยจะได้รับโอกาสในการเลือกเท่าๆ กัน กลุ่ มตัวอย่างมีโอกาสจะ
เป็นตัวแทนของประชากรได้ดี เนื่องจากขนาดของกลุ่มตัวอย่างพอเพียงและมีลักษณะคล้ายคลึงกัน และยังเป็น
วิธีที่ท าได้ง่ายและรวดเร็ว ซึ่งวิธีการสุ่มได้ขอความร่วมมือจากลูกค้าที่มาใช้บริการสินเชื่อธุรกิจของธนาคารออม
สิน สาขากันทรารมย์ โดยน ารายชื่อจากทะเบียนคุมการรับค าขอกู้สินเชื่อธนาคารประชาชนและสินเชื่อห้อง
แถว ปี พ.ศ. 2563 จะท าการสุ่มหาลูกค้าที่จะตอบแบบสอบถาม ในทุกๆ หน่วยที่ 4 ดังนั้น จึงสุ่มทุกๆ 4 คน 
เอามา 1 คน  เช่น ล าดับที่ 4, 8, 12, ... จนครบกลุ่มตัวอย่างจ านวน 310 คน ซึ่งจะติดต่อกลุ่มตัวอย่างโดยการ
โทรศัพท์เชิญให้เข้ามาท าแบบสอบถามที่ธนาคารออมสิน สาขากันทรารมย์ จังหวัดศรีสะเกษ ในกรณีที่กลุ่ม
ตัวอย่างท่านใดไม่สะดวกเข้ามาท าแบบสอบถามที่ธนาคาร ผู้ศึกษาจะส่งแบบสอบถามไปให้กลุ่มตัวอย่างทาง
ไปรษณีย์หรือเข้าไปพบกลุ่มตัวอย่างตามสถานที่นัดหมายแล้วแต่กรณี 

4) การวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลที่รวบรวมได้จากแบบสอบถาม มีแนวทางในการวิเคราะห์และใช้โปรแกรม

คอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติเพ่ือสังคมศาสตร์ โดยแบ่งได้ ดังนี้ 
(1) การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปด้านปัจจัยส่วนบุคคล ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดย

การหาค่าความถ่ีและร้อยละ  
(2) การวิเคราะห์ความแตกต่าง (t–test) ใช้วิธีการ Independent sample t-test เพ่ือทดสอบ

สมมุติฐานปัจจัยส่วนบุคคลที่มี 2 ตัวแปรที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อรายย่อยของลูกค้า 
แตกต่างกัน 

(3) การวิเคราะห์ความแปรปรวน (F–test) ใช้ One Way ANOWA เพ่ือทดสอบสมมุติฐานปัจจัยส่วน
บุคคลที่มีมากกว่า 2 ตัวแปรที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อรายย่อยของลูกค้าฯ แตกต่าง
กัน 
 (4) การทดสอบอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื่อธุรกิจ
รายย่อย ของธนาคารออมสินสาขากันทรารมย์ อ าเภอกันทรารมย์ จังหวัดศรีสะเกษ โดยใช้วิธีการวิเคราะห์
สมการความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) โดยวิธีการ Enter เนื่องจากตัวแปรอิสระ
ทุกตัวมีความสัมพันธ์ต่อตัวแปรตามอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติตามที่สมมติฐานที่ก าหนดไว้ จึงต้องใช้การ
วิเคราะห์ในวิธีการดังกล่าวนี้ 
 
6. ผลการวิจัย (Research Finding) 
 จากการวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยของธนาคารออมสิน 
สาขากันทรารมย์ อ าเภอกันทรารมย์ จังหวัดศรีสะเกษ สามารถสรุปผลการวิจัยได้ ดังนี้ 

1) ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล 
ผลการวิเคราะห์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามในงานศึกษาครั้งนี้ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 

66.10 มีช่วงอายุ 36 – 45 ปี คิดเป็นร้อยละ 31.60 สถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน คิดเป็นร้อยละ 64.20 ระดับ
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การศึกษาสูงสุด คือ มัธยมศึกษาตอนปลาย คิดเป็นร้อยละ 36.10 มีอาชีพขายอาหาร คิดเป็นร้อยละ 29.70 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 52.60 

2) ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยของธนาคารออมสิน 
สาขากันทรารมย์ อ าเภอกันทรารมย์ จังหวัดศรีสะเกษ ตามปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน 
 ผลการวิเคราะห์ พบว่า เพศ และอายุที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจราย
ย่อยฯ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนสถานภาพสมรสและระดับการศึกษาสูงสุดที่
แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยฯ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 ในขณะที่อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจราย
ย่อยฯ ไม่แตกต่างกัน ดังรายละเอียดในตารางที่ 1 
ตารางที่ 1 ผลวิเคราะห์เปรียบเทียบการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยของธนาคารออมสิน สาขา

กันทรารมย์ อ าเภอกันทรารมย์ จังหวัดศรีสะเกษ ตามปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน 
ปัจจัยส่วนบุคคล ค่า t และ F Sig 

เพศ t = 2.30 0.02* 
อายุ F = 3.46 0.01* 
สถานภาพสมรส F = 7.94 0.00** 
ระดับการศึกษาสูงสุด F = 17.78 0.00** 
อาชีพ F = 1.10 0.36 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน t = 1.30 0.19 
* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
** มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

  

3) ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
สินเชื่อธุรกิจรายย่อยของธนาคารออมสิน สาขากันทรารมย์ อ าเภอกันทรารมย์ จังหวัดศรีสะเกษ 

ผลการวิเคราะห์อิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการด้วยการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ พบว่า 
มีค่า F เท่ากับ 25.62 และค่า Sig เท่ากับ 0.00 ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งแสดงว่า ความแปรปรวน
ของข้อมูล มีความแปรปรวนเท่ากัน โดยค่าความแปรปรวนของการตัดสินใจฯ จะพิจารณาได้จากค่า Adjusted 
R2 แสดงว่า การพยากรณ์อิทธิพลของคุณภาพการให้บริการต่อการตัดสินใจฯ มีค่าเท่ากับร้อยละ 36 
หมายความว่า ตัวแปรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ สามารถน าไปพยากรณ์ต่อการตัดสินใจฯ ได้ร้อยละ 36 ส่วนอีก
ร้อยละ 64 เกิดจากอิทธิพลของตัวแปรอ่ืน อนึ่ง จากค่า Sig F Change เท่ากับ 0.00 หมายความว่า ตัวแปร
ตาม คือ การตัดสินใจสามารถพยากรณ์ด้วยส่วนประสมการตลาดบริการทั้ง 7 ด้านได้อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.01 แสดงให้เห็นว่า ตัวแปรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้สามารถใช้พยากรณ์ได้จริง 
  ส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจฯ เรียงตามอิทธิพลที่มากที่สุดไปน้อยที่สุด คือ 
ช่องทางการให้บริการ มีค่า Beta เท่ากับ 0.39 สิ่งที่น าเสนอทางกายภาพ มีค่า Beta เท่ากับ 0.33 ราคา มีค่า 
Beta เท่ากับ -0.23 พนักงานที่ให้บริการ มีค่า Beta เท่ากับ 0.17 การส่งเสริมการตลาด มีค่า Beta เท่ากับ    
-0.17 ผลิตภัณฑ์และรูปแบบการให้บริการ มีค่า Beta เท่ากับ 0.15 และกระบวนการในการให้บริการ มีค่า 
Beta เท่ากับ 0.12 รายละเอียดตามตารางที่ 2 
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 การตรวจสอบความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต้น (Multicollinearity) ด้วยการตรวจค่าสัดส่วนความ
แปรปรวนในตัวแปรที่อธิบายไม่ได้ด้วยตัวแปรอื่น ๆ (Tolerance) มีค่ามากกว่า 0.19 ค่า Variance inflation 
Factor (VIF) มีค่าน้อยกว่า 5.3 (Hair et al., 2006) หมายความว่า ตัวแปรต้นจะไม่มีความสัมพันธ์ด้วยกันเอง 
โดย ผลิตภัณฑ์และรูปแบบการให้บริการ ราคา ช่องทางการให้บริการ การส่งเสริมการตลาด พนักงานที่
ให้บริการ กระบวนการในการให้บริการ และสิ่งที่น าเสนอทางกายภาพ มีค่า Tolerance อยู่ระหว่าง 0.33 – 
0.83 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.19 ส่วนค่า VIF มีค่าอยู่ระหว่าง 1.20 – 2.99 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 5.3 แสดงว่า ตัวแปรต้น
ที่ใช้ในการศึกษามีความเป็นอิสระต่อกัน และมีความสัมพันธ์กันเองไม่สูงเกินไป เป็นไปตามมาตรฐานที่ก าหนด 
จึงยอมรับตัวแปรอิสระเหล่านี้ 
ตารางที่ 2 ผลวิเคราะห์อิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจ

รายย่อยของธนาคารออมสิน สาขากันทรารมย์ อ าเภอกันทรารมย์ จังหวัดศรีสะเกษ 
ส่วนประสมการตลาดบริการ b SE b Beta t Sig Tolerance VIF 

(ค่าคงที่) 1.39 0.26 - 5.37 0.00* - - 
ผลิตภัณฑ์และรูปแบบการให้บริการ 0.10 0.05 0.15 2.11 0.04* 0.42 2.39 
ราคา -0.12 0.04 -0.23 -2.93 0.00** 0.33 2.99 
ช่องทางการให้บริการ 0.36 0.05 0.39 7.74 0.00** 0.83 1.20 
การส่งเสริมการตลาด -0.13 0.04 -0.17 -3.31 0.00** 0.76 1.32 
พนักงานที่ให้บริการ 0.10 0.04 0.17 2.30 0.02* 0.39 2.56 
กระบวนการในการให้บริการ 0.08 0.04 0.12 2.09 0.04* 0.61 1.63 
สิ่งที่น าเสนอทางกายภาพ 0.26 0.04 0.33 6.36 0.00** 0.79 1.26 
R2 = 0.37, Adj. R2 = 0.36; F Change = 17.48, Sig = 0.00**; F= 25.62, Sig = 0.00** 
* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
** มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
7. สรุปผลการวิจัยและอภิปราย (Conclusion and Discussion) 
 จากการวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยของธนาคารออมสิน 
สาขากันทรารมย์ อ าเภอกันทรารมย์ จังหวัดศรีสะเกษ มีประเด็นส าคัญท่ีน ามาอภิปราย ดังนี้ 

1) ปัจจัยส่วนบุคคล 
ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ ผลการวิจัยพบว่า เพศท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ

สินเชื่อธุรกิจรายย่อยฯ แตกต่างกัน สอดคล้องกับงานวิจัยของ Wachiracharoenrit (2001) พบว่า เพศชายให้
ความส าคัญกับความรวดเร็ว ผู้ชายจะกล้าเสี่ยง ส่วนผู้หญิงจะให้ความส าคัญกับการเอาใจใส่ โดยผู้ชายจะใช้
ข้อมูลที่ได้รับและเชื่อถือได้เป็นพ้ืนฐานส าคัญในการตัดสินใจมากกว่าความเห็นของคนอ่ืนๆ ส่วนผู้หญิงจะให้
ความส าคัญกับความเห็นของคนอ่ืนๆ มากกว่า ซึ่งบางครั้งอาจจะมากเกินไปจนไม่สามารถตัดสินใจได้  และยัง
สอดคล้องกับทฤษฎีของ Kotler (1972) ที่กล่าวว่า เพศเป็นตัวแปรในการแบ่งส่วนการตลาด ซึ่งจะมีความ
แตกต่างกันมากในเรื่องความคิด ค่านิยม ทัศนคติ ทั้งนี้ เพราะวัฒนธรรมและสังคม เป็นตัวก าหนดบทบาทของ
ทั้งสองเพศไว้ต่างกัน 
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   ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุ ผลการวิจัยพบว่า อายุที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
สินเชื่อธุรกิจรายย่อยฯ แตกต่างกัน สอดคล้องกับงานวิจัยของ Boonmeepipit (2013); Meeduang (2015) 
และ Phet-In (2015) โดยผลการศึกษาพบว่า ลูกค้าท่ีอายุมาก มีแนวโน้มในการตัดสินใจสูงกว่า ซึ่งเป็นวัยที่ใช้
ข้อมูลประกอบกับเหตุผลในการตัดสินใจ ทั้งนี้ เนื่องจากความคิด การเรียนรู้จากประสบการณ์ชีวิตที่แตกต่าง
กัน พฤติกรรมหรือการกระท าไม่ว่าจะเป็นของตนเองและผู้อื่น  
   ปัจจัยส่วนบุคคลด้านสถานภาพสมรส ผลการวิจัยพบว่า สถานภาพสมรสที่แตกต่างกันส่งผล
ต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยฯ แตกต่างกัน สอดคล้องกับงานวิจัยของ Wachiracharoenrit 
(2001) และ Chathasri (2014) โดยผลการวิจัย พบว่า สถานภาพหย่าร้าง/หม้าย มีการตัดสินใจมากกว่าสมรส
และโสด ทั้งนี้ เนื่องจากเป็นกลุ่มที่ต้องการความมั่นคงในชีวิตอยู่ในช่วงการใช้จ่ายในด้านต่างๆ ที่มากเพ่ือ
ประคองและสร้างครอบครัว เนื่องจากการใช้ชีวิตคนเดียวและมีภาระมาก นอกจากนี้ สถานภาพสมรสที่
แตกต่างกันมีวงจรชีวิตที่ต่างกัน มีความต้องการและความจ าเป็นในสินเชื่อที่ต่างกัน การรับรู้ข้อมูล ข่าวสาร 
การขอสินเชื่อต่างกัน การพิจารณาตัดสินใจต่างกัน ทั้งนี้ เพราะมีแรงขับ สิ่งกระตุ้น แรงจูงใจของแต่ละช่วง
สถานภาพสมรสที่ต่างกัน  
   ปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษาสูงสุด ผลการวิจัยพบว่า ระดับการศึกษาสูงสุดที่
แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยฯ แตกต่างกัน สอดคล้องกับงานวิจัยของ 
Wachiracharoenrit (2001); Boonmeepipit (2013) ; Chathasri (2014)และHunnala and Keawpromman 
(2019) โดยผลการวิจัย พบว่า ผู้ที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีมีการตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื่อมากกว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี ทั้งนี้ เนื่องจากระดับการศึกษาที่แตกต่างกันจะส่งผลต่อ
ความสามารถในการศึกษาหาข้อมูล การเลือกรับข่าวสาร ความละเอียดรอบคอบในการพิจารณารายละเอียด
ข้อมูล และการตัดสินใจที่แตกต่างกัน 
   ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอาชีพ ผลการวิจัยพบว่า อาชีพที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจใช้
บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยฯ ไม่แตกต่างกัน สอดคล้องกับงานวิจัยของ Chathasri (2014) และ Phet-In 
(2015) เนื่องจากสินเชื่อที่ศึกษา คือ สินเชื่อธุรกิจรายย่อย ซึ่งกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยมีการประกอบอาชีพ
ค้าขายในลักษณะใกล้เคียงกัน ท าให้มีทัศนคติ ค่านิยม และกิจกรรมปฏิบัติ คล้ายคลึงกัน การตัดสินใจฯ จึงไม่
แตกต่างกัน 
   ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผลการวิจัยพบว่า รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่าง
กันส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยฯ ไม่แตกต่างกัน สอดคล้องกับงานวิจัยของ Phet-In 
(2015) สืบเนื่องจากกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยมีการประกอบอาชีพที่ใกล้เคียงกัน ท าให้รายได้เฉลี่ยต่อเดือน
ที่มีการหักต้นทุนแล้ว กล่าวคือ เป็นก าไรสุทธิของกิจการไม่แตกต่างกันมาก ท าให้มีทัศนคติ ค่านิ ยม และ
กิจกรรมปฏิบัติ คล้ายคลึงกัน การตัดสินใจจึงไม่แตกต่างกัน 
 2) ส่วนประสมการตลาดบริการ 

ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์และรูปแบบการให้บริการ ผลการวิจัยพบว่า 
ผลิตภัณฑ์และรูปแบบการให้บริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยฯ สอดคล้อ งกับ
งานวิจัยของ Meeduang (2015); Visejya (2015); Boonmee (2019); Hunnala and Keawpromman 
(2019) และ Banchogchua and Wiriyakitja (2019)  ซึ่งตรงกับสิ่งที่ผู้วิจัยคาดหวังไว้ คือ ในปัจจุบันธนาคาร
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ได้มีผลิตภัณฑ์ทางสินเชื่อที่หลากหลาย มีความทันสมัยเพ่ือให้เกิดความคล่องตัวทางการใช้งานสามารถ
ตอบสนองต่อธุรกิจที่เติบโต และเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วในโลกปัจจุบัน ซึ่งในการท า ธุรกรรม การเพ่ิม
สภาพคล่องของธุรกิจ จ าเป็นจะต้องอาศัยตัวกลาง คือ สถาบันการเงิน 

ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านราคา ผลการวิจัยพบว่า ราคามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้
บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยฯ สอดคล้องกับงานวิจัยของ Meeduang (2015) ; Boonmee (2019); 
Banchogchua and Wiriyakitja (2019) และ Kookkaew (2019) ซึ่งผลการวิจัยด้านราคาส่งผลเชิงลบต่อ
การตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยฯ ซึ่งตรงกับสิ่งที่ผู้วิจัยคาดหวั งไว้ คือ ไม่ว่าธนาคารจะมีอัตรา
ดอกเบี้ยต่ า หรือมีค่าใช้จ่ายในการกู้ต่ า การตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อยิ่งจะมีการตัดสินใจที่มากยิ่งขึ้น   

ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านช่องทางการให้บริการ ผลการวิจัยพบว่า ช่องทางการ
ให้บริการ มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่ อธุรกิจรายย่อยฯ สอดคล้องกับงานวิจัยของ 
Boonmeepipit (2013) และ Chathasri (2014) ซึ่งตรงกับสิ่งที่ผู้วิจัยคาดหวังไว้ คือ การติดต่อที่เข้าถึงง่าย 
สามารถมองเห็นจุดการให้บริการด้านสินเชื่อที่ชัดเจนภายในสถานที่ให้บริการ มีช่องทางรองรับที่หลากหลาย
เพ่ือยื่นขอใช้บริการสินเชื่อ เช่น ช่องทางออนไลน์ (online) หรือเว็บไซค์ (website) ของธนาคารฯ รวมถึงแอป
พลิเคชัน (Application) ที่เรียกว่า MyMo เป็นต้น รวมถึง มีช่องทางในการติดต่อกับธนาคารที่หลากหลายเพ่ือ
อ านวยความสะดวกในการติดต่อกับธนาคาร เช่น ติดต่อที่สาขาโดยตรง ทางโทรศัพท์ หรือทางอินเตอร์เน็ต 
(Internet) เป็นต้น 

ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด ผลการวิจัยพบว่า การส่งเสริม
การตลาด มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยฯ สอดคล้องกับงานวิจัยของ Meeduang 
(2015) ; Boonmee (2019); Hunnala and Keawpromman (2019) และ  Kookkaew (2019) อนึ่ งการ
ส่งเสริมการตลาดนี้ส่งผลในเชิงลบต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยฯ กล่าวคือ ยิ่งธนาคาร มีการ
ใช้สื่อโฆษณา การประชาสัมพันธ์ ข้อมูลข่าวสาร และมีการเสนอสิทธิพิเศษให้กับลูกค้ามากเกินไป จะส่งผลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อฯ ในระดับท่ีต่ าได้ 

ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านพนักงานที่ให้บริการ ผลการวิจัยพบว่า พนักงานที่
ให้บริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยฯ สอดคล้องกับงานวิจัยของ Chathasri 
(2014); Visejya (2015);  Boonmee (2019) และ Banchogchua and Wiriyakitja (2019) ซึ่งตรงกับสิ่งที่
ผู้วิจัยคาดหวังไว้ คือ การที่พนักงานธนาคารมีความเป็นมิตร มีมนุษย์ สัมพันธ์ มีใจรักบริการ มีความ
กระตือรือร้น มีความรู้ความช านาญ สามารถให้ค าปรึกษาและแก้ไขปัญหาให้ได้ นอกจากนี้ การที่พนักงานมี
ความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า จะสามารถรักษาฐานลูกค้าเอาไว้ได้จากการมาปรับโครงสร้างหนี้ (Refinance) 
ของธนาคารอ่ืน แต่ในปัจจุบันจะพบว่า สายงานธนาคารเป็นสายงานที่มีอัตราการหมุนเวียนพนักงานอยู่ใน
เกณฑ์ที่ค่อนข้างสูง ท าให้อาจเกิดปัญหาการขาดแคลนบุคลากรได้ ประกอบกับความสัมพันธ์ที่ผู้ประกอบการ
เคยมีกับพนักงานอาจจะลดลงได้ และอาจจะต้องอาศัยระยะเวลาในการสร้างความสัมพันธ์ขึ้นใหม่ ดังนั้น 
ปัจจัยด้านบุคลากร จึงเป็นปัจจัยที่กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญ เพราะมีความสัมพันธ์โดยตรงกับผู้ประกอบการ 
ต้องมีการติดต่อ การให้ค าปรึกษา และการวางแผนร่วมกันเพ่ือให้ธุรกิจสามารถด าเนินต่อไปได้โดยไม่ประสบ
กับปัญหาใดๆ นอกจากนี้ ความซื่อสัตย์ของพนักงาน เช่น การท า เอกสารปลอมขึ้น ซึ่งล้วนแต่สร้างความ



56 
 

Journal for Strategy and Enterprise Competitiveness I Vol. 1 No. 1 January – April 2022 
วารสารกลยุทธ์และความสามารถทางการแข่งขันองค์กร I ปีท่ี 1 ฉบับท่ี 1 มกราคม - เมษายน 2565 

เสียหายเป็นอย่างมาก ดังนั้น ปัญหาอันเกิดจากบุคคลจึงค่อนข้างเป็นปัญหาใหญ่ที่ผู้ประกอบการให้
ความส าคัญ จึงมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการสินเชื่อธุรกิจธนาคารพาณิชย์ของผู้ประกอบการเป็นอย่างมาก 

ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านกระบวนการในการให้บริการ ผลการวิจัยพบว่า 
กระบวนการในการให้บริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยฯ สอดคล้องกับงานวิจัย
ของ  Meeduang (2015); Boonmee (2019); Hunnala and Keawpromman (2019) และ Kookkaew 
(2019) ซึ่งตรงกับสิ่งที่ผู้วิจัยคาดหวังไว้ คือ กระบวนการให้บริการ หรือกระบวนการในด้านระบบการท างานที่
ถูกต้อง แม่นย า น่าเชื่อถือ และมีการจัดระบบล าดับคิวที่ชัดเจน และเชื่อถือได้ของการบริการส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการสินเชื่อของลูกค้าได้ 

ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านสิ่งที่น าเสนอทางกายภาพ ผลการวิจัย พบว่า สิ่งที่น าเสนอ
ทางกายภาพมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจรายย่อยฯ สอดคล้องกับงานวิจัยของ Visejya 
(2015); Boonmee (2019) และ Banchogchua and Wiriyakitja (2019) ซึ่งตรงกับสิ่งที่ผู้วิจัยคาดหวังไว้ คือ 
สิ่งที่ลูกค้ามาใช้บริการที่ธนาคารจะต้องเห็นความสะอาด ความเป็นระเบียบวินัยภายในพ้ืนที่บริการของ
ธนาคาร อุปกรณ์ส านักงานต่างๆ ที่ใช้และให้บริการแก่ลูกค้าต้องมีความทันสมัยและสะดวกในการใช้งานของ
ลูกค้า นอกจากนี้ ต้องมีระบบรักษาความปลอดภัยของธนาคาร เช่น การติดตั้งกล้องวงจรปิดภายในพ้ืนที่ที่
ให้บริการ หรือมีเจ้าหน้าที่ต ารวจประจ าที่ธนาคารอยู่เสมอ และประการสุดท้ายภายในพ้ืนที่บริการจะต้องไม่มี
เสียงดังรบกวนลูกค้ามากเกินไป 
 
8. ข้อเสนอแนะการวิจัย (Research Suggestions) 
 1) ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

เนื่องจากการวิจัยครั้งนี้ เป็นการศึกษาเฉพาะกรณีของธนาคารออมสิน สาขากันทรารมย์ ดังนั้น 
ธนาคารแห่งนี้ สามารถน าผลจากการศึกษานี้ไปใช้ในการปรับปรุงและพัฒนาคุณภาพการให้บริการได้ 
นอกจากนี้ สถาบันทางการเงินที่มีลักษณะเหมือนธนาคารแห่งนี้ สามารถน าไปประยุกต์ใช้ได้เช่นกัน โดย
เรียงล าดับจากด้านที่มีความส าคัญมากที่สุดไปหาน้อยที่สุด ดังนี้ 

(1) ด้านช่องทางการให้บริการ ธนาคารออมสิน สาขากันทรารมย์ ควรให้ความส าคัญกับจุดที่ใหบ้ริการ 
ที่สามารถติดต่อและมองเห็นได้อย่างชัดเจน เข้าถึงง่าย และมีความสะดวก เพ่ือให้ลูกค้ารู้สึกถึงการไม่เสียเวลา 
และอยากเข้าใช้บริการได้ทันที มีช่องทางการขอสินเชื่อที่หลากหลาย ไม่ว่าจะเป็นขอสินเชื่อที่สาขา ขอสินเชื่อ
ผ่านช่องทางออนไลน์ (Online) หรือผ่านเว็บไซค์ (Website) ของธนาคารฯ รวมทั้งแอปพลิ เคชัน 
(Application) ชื่อ “MyMo” เป็นต้น รวมทั้งมีช่องทางในการติดต่อกับธนาคารหลากหลาย เช่น ที่สาขา  
โทรศัพท์ของสาขา โทรศัพท์ส านักงานใหญ่  (Call Center)  และเว็บไซค์ (Website) ของธนาคารฯ คือ 
www.gsb.or.th เป็นต้น เพ่ือตอบสนองรูปแบบการด าเนินชีวิตของลูกค้าที่ต่างกันออกไป 
 (2) ด้านสิ่งที่น าเสนอทางกายภาพ ธนาคารออมสิน สาขากันทรารมย์ ควรให้ความส าคัญกับบริเวณ
ภายในส านักงานและพ้ืนที่ให้บริการมีความสะอาดและเป็นระเบียบเรียบร้อย เพราะเป็นสถานที่ที่เข้ามาใช้
บริการ รอรับบริการ การมีอุปกรณ์ส านักงานที่ทันสมัย  สะดวกต่อการใช้งานท าให้ดูมีความพร้อมในการ
ให้บริการ ที่ขาดไม่ได้คือระบบรักษาความปลอดภัยของธนาคาร เพราะเป็นสถาบันการเงิน เป็นสถานที่ท า
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ธุรกรรมการเงินมากมาย จึงควรมีการติดตั้งกล้องวงจรปิดในบริเวณที่ให้บริการ  มีเจ้าหน้าที่ต ารวจประจ าที่
ธนาคารอยู่เสมอ เป็นต้น รวมถึงพ้ืนที่ในการให้บริการไม่มีเสียงดังรบกวน เมื่อเวลาที่พูดคุยกันจะได้ราบรื่น 
 (3) ด้านราคา ธนาคารออมสิน สาขากันทรารมย์ อาจจะลดความส าคัญเกี่ยวกับอัตราดอกเบี้ยเงินกู้ 
จ านวนเงินงวดที่ผ่อนช าระ รวมทั้งค่าใช้จ่ายในการกู้ ไม่ว่าจะเป็นค่าธรรมเนียม หรือค่าประกัน เพราะสิ่ง
เหล่านี้ลูกค้าจะต้องประสบอยู่แล้ว และยังคงมาใช้บริการตามปกติ  
 (4) ด้านพนักงานที่ให้บริการ ธนาคารออมสิน สาขากันทรารมย์ ควรให้ความส าคัญกับการอธิบายถึง
ขั้นตอนการกู้เงินได้อย่างชัดเจนและเข้าใจง่าย เนื่องจากบางคนอาจยังไม่มีประสบการณ์ในการกู้เงิน ซึ่งถ้าได้
ฟังและรู้ถึงล าดับขั้นตอน และรู้สึกว่าการกู้เงินไม่ใช่เรื่องยาก จะเป็นการง่ายต่อการตัดสินใขใช้บริการ 
ตลอดจนการใช้ค าพูดที่สุภาพ มีมนุษยสัมพันธ์ มีความกระตือรือร้น เต็มใจให้บริการ ให้บริการด้วยความ
โปร่งใส ซื่อสัตย์ และการแต่งกายท่ีเป็นรูปแบบเดียวกันเพ่ือความเป็นระเบียบและสวยงาม 
 (5) ด้านการส่งเสริมการตลาด ธนาคารออมสิน สาขากันทรารมย์ ควรลดการให้ความส าคัญกับการ
ร่วมมือเข้าร่วมโครงการสนับสนุนการปล่อยสินเชื่อ หรือกระตุ้นเศรษฐกิจให้กับภาครัฐ การจัดกิจกรรมส่งเสริม
การขาย การประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ รวมถึงการมีพนักงานออกประชาสัมพันธ์นอกสถานที่ เพราะจะยิ่ง
ส่งผลต่อการไม่ตัดสินใจมาใช้บริการ อันเป็นผลมาจากลูกค้าที่จะมาใช้บริการกู้สินเชื่อรายย่อย เมื่อทราบข่าว
เหล่านี้ จะคิดว่า ต้องมีประชาชนให้ความสนใจจ านวนมาก และเข้ามาติดต่อสาขาจ านวนมาก ท าให้ลูกค้าที่จะ
กู้สินเชื่อรายย่อยจริงๆ เกิดความชะลอในการเข้ามาใช้บริการ เพราะเข้าใจว่าจะต้องมีคนให้ความสนใจจ านวน
มาก จะเกิดการแออัดกัน ไม่ได้รับความสะดวกในการบริการ  
 (6) ด้านผลิตภัณฑ์และรูปแบบการให้บริการ ธนาคารออมสิน สาขากันทรารมย์ ควรให้ความส าคัญกับ 
ความหลากหลายของประเภทสินเชื่อ ระยะเวลาในการผ่อนช าระให้มีความยืดหยุ่น เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการที่หลากหลายของผู้มาใช้บริการ รวมทั้งเอกสารที่ใช้ประกอบในการขอกู้ ให้มีความง่ายต่อการ
จัดเตรียม เพราะถ้าลูกค้ารู้สึกว่าเอกสารที่ใช้มากหรือยากเกินการจัดเตรียมก็อาจไปใช้บริการที่อ่ืน และถ้าไม่
ผิดหลักเกณฑ์อนุมัติของธนาคาร ควรอนุมัติตามค าขอทุกครั้ง เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ได้ในสิ่งที่
ต้องการ ซึ่งอาจส่งผลต่อการบอกต่อ หรือกลับมาใช้บริการอีกครั้งได้ 
 (7) ด้านกระบวนการในการให้บริการ ธนาคารออมสิน สาขากันทรารมย์ ควรให้ความส าคัญกับ
มารยาทไทยที่ว่า “ไปมาลาไหว้” คือ ควรกล่าวอ าลาเมื่อจบการให้บริการอย่างสม่ าเสมอ เพราะเป็นสิ่งสุดท้าย
ที่ลูกค้าได้รับบริการก่อนกลับบ้าน การให้บริการเรียงตามล าดับก่อน-หลัง ท าให้ลูกค้ารู้สึกถึงความเท่าเทียม
และเสมอภาค รวมถึงกล่าวทักทายลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการอย่างสม่ าเสมอเพ่ือสร้างความเป็นมิตร การแสดง
ความเต็มใจพร้อมต้อนรับบริการ รวมถึงให้ความใส่ใจในการแจ้งให้จัดเตรียมเอกสารต่างๆ ล่วงหน้าเพื่อยื่นกู้ให้
รวดเร็วยิ่งขึ้น 
 2) ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
 (1) ในการวิจัยครั้งต่อไป สามารถใช้ตัวแปรอ่ืน เพ่ือมาศึกษาการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อธุรกิจราย
ย่อยให้มีความสมบูรณ์มากขึ้น เช่น ปัจจัยภายนอก ได้แก่ เศรษฐกิจ กระแสความนิยม (Trends) กฎหมาย 
การเมือง สังคม วัฒนธรรม เป็นต้น 
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 (2) ในการวิจัยครั้งต่อไป เพ่ือให้งานวิจัยนี้สมบูรณ์ยิ่งขึ้น ควรมีการศึกษาเชิงคุณภาพ โดยการ
สัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ประกอบการ ผู้บริหาร ตลอดจนสถาบันการเงินอ่ืนๆ เพ่ือใช้ประกอบในการวิเคราะห์เชิง
ลึกต่อไป 
 (3) ควรมีการศึกษาเชิงเปรียบเทียบจากสถาบันการเงินอ่ืนๆ เพ่ือน ามาใช้เป็นเกณฑ์ในการศึกษา อัน
จะน าไปสู่การพัฒนาและปรับปรุงการให้บริการที่ดียิ่งๆ ขึ้นไป รวมถึงสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดใหม่ๆ ในการ
ด าเนินงานในอนาคต 
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บทคัดย่อ 

 งานวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษารูปแบบการสื่อสารที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกศึกษาต่อในมหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา กลุ่มตัวอย่าง คือ นักศึกษาชั้นปีที่ 1 มหาวิทยาลัย
ราชภัฏสวนสุนันทา ปีการศึกษา 2564 จ านวน 400 คน ใช้วิธีวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ (Quantitative Data 
Analysis) ด้วยการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) เพ่ือศึกษาว่าตัวแปรอิสระ
ทั้งกลุ่มสามารถอธิบายการแปรผันของตัวแปรตามได้เท่าใด และเมื่อควบคุมอิทธิพลของตัวแปรตัวอ่ืนแล้ว ตัว
แปรอิสระตัวใดบ้างที่สามารถอธิบายการแปรผันของตัวแปรตาม โดยก าหนดระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05               

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านการเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ ได้แก่ สื่อโทรทัศน์ สื่อวิทยุ สื่อสิ่งพิมพ์ สื่อ
ออนไลน์ และสื่อบุคคล สามารถร่วมกันอธิบายการตัดสินใจเข้าศึกษาต่อในระดับปริญญาตรีของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา ได้ร้อยละ 32.1 (Adjust R2=.321) และเม่ือควบคุมอิทธิพลของตัวแปรอิสระ
ตัวอ่ืนๆ ให้คงที่แล้ว มีตัวแปรอิสระ 3 ตัว ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าศึกษาต่อในระดับปริญญาตรี ได้แก่ 
สื่อโทรทัศน์ สื่อสิ่งพิมพ์ และสื่อออนไลน์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถติิที่ 0.05 โดยสื่อโทรทัศน์ มีค่าอิทธิพลที่ระดับ 
.135 (ß=.135) สื่อสิ่งพิมพ์ มีค่าอิทธิพลที่ระดับ .166 (ß=.166) และสื่อออนไลน์ มีค่าอิทธิพลที่ระดับ       
.423 (ß=.423) 
ค าส าคัญ: รูปแบบการสื่อสาร และการตัดสินใจ       
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Abstract 

 This research is a survey research with purpose to study the communication patterns 
affecting the decision to study in Suan Sunandha Rajabhat University. The sample are 400 first-
year students at Suan Sunandha Rajabhat University, Academic Year 2021, using quantitative 
data analysis, Multiple Regression Analysis, to study how much independent variables in the 
group can explain the variation of the dependent variable. And when controlling the influence 
of other variables, what independent variables can describe the variation of the dependent 
variable. The statistical significance level was 0.05.  
 The results showed that, factors of public relations media exposure such as television 
media, radio media, print media, online media and personal media can be explained 
together. The decision to study in the bachelor's degree of Suan Sunandha Rajabhat University 
students was 32.1 percent (Adjust R 2=.321), and when controlling for the influence of other 
independent variables to be constant, there were 3 independent variables that influenced 
the decision to study at the bachelor's degree level: television media, print media and online 
media with a statistical significance level was 0.05 by television media has an influence value 
of .135 (ß=.135); print media has an influence value of .166 (ß=.166) and online media has an 
influence of .423 (ß=.423). 
Keywords: Communications style and Decision 
 
1. บทน า (Introduction) 

การศึกษา เป็นปัจจัยขั้นพื้นฐานในการพัฒนามนุษย์ให้เป็นประชากรที่มีคุณภาพ เพ่ือที่จะเป็นก าลังใน
การพัฒนาประเทศในอนาคต ทุกภาคส่วนได้ให้ความส าคัญในการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์โดยใช้การศึกษาเป็น
เครื่องมือ ไม่ว่าจะเป็นนโยบายภาครัฐที่มุ่งเน้นการส่งเสริมให้ประชากรของประเทศมีการศึกษา เพ่ือที่จะเป็น
แรงงานที่ส าคัญของประเทศ ความคาดหวังของสังคมที่จะยกระดับการศึกษาให้สูงขึ้นเพ่ือที่จะเป็นผู้ที่มี
จิตส านึกและเป็นคนดีของสังคม รวมไปถึงความคาดหวังของครอบครัว ที่มีแนวคิดว่า หากมีการศึกษาที่ดีก็
ย่อมจะเป็นมีโอกาสในการท างานในองค์ที่ดี มีต าแหน่งหน้าที่ที่ดี เพ่ือที่จะสามารถเลี้ยงดูตนเองและครอบครัว
ได้ในอนาคต และด้วยความส าคัญของการศึกษา จึงส่งผลให้ความคาดหวังในการเข้าศึกษา ต่อใน
ระดับอุดมศึกษาในสถาบันที่มีชื่อเสียงนั้นเพ่ิมมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง ด้วยเหตุนี้ สถาบันอุดมศึกษาจึงได้มีการ
แข่งขันกันอย่างสูง เพ่ือที่จะเป็นสถาบันอุดมศึกษาที่นักศึกษาตัดสินใจเข้าศึกษา จึงท าให้การแข่งขันของ
สถาบันอุดมศึกษามีการแข่งขันกันอย่างสูง นอกจากการแข่งขันทางด้านความแข็งแกร่งทางวิชาการแล้ว ยังมี
อีกกลยุทธ์หนึ่งที่ส าคัญคือ การสื่อสาร 

การสื่อสารไปยังกลุ่มเป้าหมายจึงเป็นสิ่ งที่มีความส าคัญเพ่ือเป็นสื่อในการประชาสัมพันธ์
สถาบันการศึกษาไปสู่กลุ่มเป้าหมาย เพ่ือการตัดสินใจเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษา มหาวิทยาลั ยราชภัฏ
สวนสุนันทาได้เห็นความส าคัญของเครื่องมือทางการสื่อสาร อันได้แก่ รูปแบบการสื่อสารเพ่ือเผยแพร่ชื่อเสียง
และข้อมูลด้านวิชาการที่เข้มแข็งให้เป็นที่รู้จัก เพ่ือที่นักศึกษาจะมีข้อมูลและตัดสินใจเข้าศึกษาต่อ โดยน าสื่อ
ประชาสัมพันธ์รูปแบบการสื่อสารเข้ามาเป็นเครื่องมือในการสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมาย ไม่ว่าจะเป็นสื่อดั้งเดิม 
หรือสื่อสมัยใหม่ เพ่ือให้สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายที่มีพฤติกรรมการรับสื่อที่เปลี่ยนแปลงไปจากอดีตได้อย่าง
มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล น าไปสู่การตัดสินในเลือกศึกษาต่อที่มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทาในที่สุด 
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นักวิจัยจึงต้องการศึกษาถึงรูปแบบสื่อประชาสัมพันธ์และการสื่อสารที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาต่อ
ในระดับอุดมศึกษา โดยเลือกศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา นักศึกษาระดับปริญญาตรี ชั้นปีที่ 1 ปี
การศึกษา 2564 เนื่องจากเป็นกลุ่มเป้าหมายที่เพ่ิงผ่านกระบวนการตัดสินใจเข้าศึกษาต่อในมหาวิทยาลัยราช
ภัฏสวนสุนันทา โดยจะเน้นการศึกษารูปแบบการสื่อสารที่มีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อในมหาวิทยาลัยราชภัฏ
สวนสุนันทา เพ่ือที่จะน าผลการศึกษาน าไปใช้ในการพัฒนารูปแบบการสื่อสารให้สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย
ได้อย่างเหมาะสม และส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าศึกษาต่อในอนาคตอย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

 
2. วัตถุประสงค์การวิจัย (Objectives) 

เพ่ือศึกษารูปแบบการสื่อสารที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาต่อในมหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา 
 

3. การทบทวนวรรณกรรม (Literature Review) 
การประชาสัมพันธ์ 
การประชาสัมพันธ์ หมายถึง วิธีการสื่อสารวิธีหนึ่งที่ช่วยส่งข้อมูลและข้อเท็จจริง อย่างสม่ าเสมอเพ่ือ

สร้างให้เกิดความเข้าใจอย่างถูกต้องและก่อให้เกิดความความสัมพันธ์อันดีระหว่าง  หน่วยงานและประชาชนที่
เกี่ยวข้อง ทั้งนี้ข้อมูลจะต้องอยู่บนพื้นฐานความถูกต้อง โดยค านึงถึงประโยชน์และคุณค่าต่อส่วนรวมเป็นส าคัญ 
(Wisetsang, 2010) เป็นช่องทางที่แต่ละบุคคลใช้ในการส่งสารหรือข้อมูลไปยังกลุ่มเป้าหมายหรือกลุ่มลูกค้า  
สื่อประชาสัมพันธ์นั้นเป็นตัวช่วยที่ใช้ในการกระจายข้อมูลข่าวสารไปยังสาธารณชน  การจะท ากิจกรรม
ประชาสัมพันธ์ที่ดีนั้นต้องท า ให้ เกิด เป็น  Talk of the Town หรือการพูดต่อๆ  กัน  สิ่ งส าคัญคือนัก
ประชาสัมพันธ์จะต้องสร้างกระแสให้เกิดขึ้นให้ได้ เพ่ือให้สารหรือข้อมูลได้รับการเผยแพร่อย่างรวดเร็ว 
(Denchai, 2015)  

รูปแบบการสื่อสาร 
รูปแบบการสื่อสาร หมายถึง สื่อที่น ามาใช้ในการสื่อสาร ซึ่งมีหลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นสื่อดั้งเดิม 

หรือสื่อใหม่ ซึ่งในปัจจุบันการเลือกสื่อมาใช้ในการประชาสัมพันธ์จะต้องดูรูปแบบการเปิดรับสื่อให้สอดคล้อง
กับกลุ่มเป้าหมายด้วย สื่อหนึ่งที่มีความส าคัญอย่างมากในการสื่อสารในยุคปัจจุบันคือ สื่ออินเตอร์เน็ต 
เนื่องจากเป็นสื่อที่สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ง่าย จากแนวโน้มการแสวงหาข้อมูลข่าวสารของประชาชน มี
การเปลี่ยนแปลงตามเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร ซึ่งก่อให้เกิดช่องทางการสื่อสารใหม่ๆ  ขึ้นมา โดย
การศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยเลือกศึกษาจากสื่อที่ทางมหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทาเลือกใช้ในการสื่อสา รไปยัง
กลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ สื่อโทรทัศน์ สื่อวิทยุ สื่อสิ่งพิมพ์ สื่อออนไลน์ และสื่อบุคคล โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

สื่อโทรทัศน์ เป็นสื่อที่มีทั้งภาพและเสียง ช่วยให้มีความน่าสนใจอย่างมากโทรทัศน์  รวมถึงสื่อ 
ภาพยนตร์ ซึ่งเป็นภาพเคลื่อนไหวเหมือนจริง โดยสื่อโทรทัศน์สามารถสร้างภาพเคลื่อนไหว ให้เห็นจริงมีจุดเด่น 
คือ เข้าถึงคนจ านวนมากได้อย่างรวดเร็ว ทันต่อเหตุการณ์และถ่ายทอดสดได้ สร้างความสนใจและเร้าใจได้ดี 
สามารถให้รายละเอียดได้มาก สร้างความเข้าใจได้ดี ท าให้เรื่องยากเป็นเรื่องง่ายด้วยการแสดงให้เห็นจริง 
สามารถสร้างความประทับใจได้ดีน่าเชื่อถือ และสามารถเข้าถึงผู้ชมที่ไม่รู้หนังสือได้  

สื่อวิทยุ เป็นสื่อที่มีเพียงเสียงเท่านั้น มีคุณลักษณะเด่นคือสามารถเข้าถึงคนจ านวนมาก  ได้อย่าง
กว้างขวางรวดเร็ว เป็นสื่อที่ผู้รับรู้สึกใกล้ชิดกับตนเองและให้ความเชื่อถือ  สามารถเผยแพร่ซ้ าได้บ่อย และ
เผยแพร่ได้อย่างรวดเร็ว ผู้รับสามารถรับฟังได้สะดวก น าติดตัวไปได้ทุกแห่ง ผู้รับทุกกลุ่ม  สามารถรับฟังได้แม้
จะอ่านหนังสือไม่ได้และผู้ฟังมีส่วนร่วมได้ 
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หนังสือพิมพ์ เป็นสื่อที่มีลักษณะเฉพาะ คือ มีเพียงข้อความและภาพนิ่งเท่านั้นไม่มีเสียงและ
ภาพเคลื่อนไหว หากพิจารณาตามลักษณะการเผยแพร่สามารถแบ่งได้เป็น 2 กลุ่ม คือ สื่อสิ่งพิมพ์ ที่เป็น
สื่อมวลชน และสื่อสิ่งพิมพ์เฉพาะกิจ สื่อสิ่งพิมพ์ที่เป็นสื่อมวลชน เป็นสื่อที่เผยแพร่ข่าวสารไปยังกลุ่มคนจ านวน
มาก ได้แก่ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร และหนังสือ สื่อสิ่งพิมพ์เฉพาะกิจ เป็นสื่อที่ผลิตขึ้นเพ่ือวัตถุประสงค์เฉพาะ
กิจทางการเมือง เช่น การแนะน าองค์การหรือพรรคการเมือง การใช้รายละเอียดข้อมูลเกี่ยวกับผู้สมัครการให้
ความรู ้เกี่ยวกับขั้นตอนการเลือกตั้งหรือการรณรงค์หาเสียงเลือกตั้ง เป็นต้น 

สื่อบุคคลและสื่อค าพูด นับเป็นเครื่องมือการสื่อสารและการประชาสัมพันธ์ที่เก่าแก่มีใช้กันมาตั้งแต่
โบราณ เป็นสื่อที่ใช้สะดวก รวดเร็ว และประหยัด สื่อบุคคลและสื่อค าพูดเป็นสื่อที่จะต้องใช้ควบคู่กันอยู่เสมอ
ซึ่งในขณะที่จะต้องใช้ค าพูดเป็นเครื่องมือในการสื่อสารประชาสัมพันธ์ต้องอาศัยบุคคลเป็นผู้ส่งสารตาม
หลักการติดต่อสื่อสาร 

สื่อออนไลน์ เป็นสื่อที่ช่วยในการกระจายข่าวในวงกว้าง โดยสื่อสังคมออนไลน์ได้รับความนิยมมากใน
การใช้ประชาสัมพันธ์ในปัจจุบัน สื่อสังคมออนไลน์ (Social Media) คือ สื่อสังคมออนไลน์ที่เราใช้ในการสื่อสาร 
ถ่ายทอดเรื่องราวหรือลงรูปภาพ วีดิโอ รวมถึงการแบ่งปันบทความรู้ หรือข้อมูลให้กับเพ่ือนหรือบุคคลอ่ืนๆ 
ผ่านสังคมออนไลน์ ในปัจจุบันการสื่อสารรูปแบบนี้จะท าการสื่อสารผ่านทางอินเทอร์เน็ตและผู้ใช้ส่วนใหญ่
มักจะใช้งานผ่านโทรศัพท์มือถือ (Denchai, 2015) เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Networking) คือ เว็บไซต์
ที่ผู้คนสามารถใช้ติดต่อสื่อสารกับบุคคลต่างๆ สามารถเชื่อมโยงเรากันจนเกิดเป็นสังคม โดยมี Profile ซึ่ง
ประกอบด้วย ข้อมูลส่วนตัว รูปภาพ วิดีโอ การจดบันทึก และอ่ืนๆ ที่บ่งบอกความเป็นตัวตนรวมถึงการเพ่ิม
เพ่ือนโดย Invite Friend และ Find Friend โดย เฟซบุ๊ก (Facebook) ถือเป็น Social Networking ที่ได้รับ
ความนิยมมากที่สุด (Wijitboonyaphakdi, 2011) ส่วนอินสตาแกรม (Instragram) หรืออาจเรียกสั้นๆ ว่า IG 
เป็นแอพพลิเคชั่นที่ใช้แชร์ภาพและวิดีโอสั้น ๆ ให้กับคนบนโลกออนไลน์ โดยถ่ายภาพหรือวิดีโอในขณะนั้น 
แล้วน าไปตกแต่งด้วยเครื่องมือปรับแต่งอย่างง่าย และฟิลเตอร์ที่มีให้เลือกใช้มากมายได้ตามต้องการ อินสตา
แกรมมีระบบติดตามให้กับผู้ใช้งาน สามารถติดตามเพ่ือนเพื่อดูรูปภาพที่เพ่ือนแชร์ และ Comment ในรูปภาพ
ได้  รวมทั้งยังสามารถแชร์ภาพและวิดี โอไปยังโซเชียลเน็ตเวิร์กอ่ืนๆ  ได้ อีกด้วย  (Uimanachai and 
Tonpongsathorn, 2012) 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการรับรู้หรือการเปิดรับสื่อ 
การรับรู้ เป็นกระบวนการที่บุคคลได้รับสิ่งเร้าทั้งจากภายในและภายนอกร่างกาย  จากการกระตุ้น

ประสาทสัมผัส และน าไปสู่การแปลความหมายโดยอาศัยประสบการณ์หรือเหตุการณ์ต่างๆ  ในการรับทราบ
และสามารถเข้าใจในสิ่งที่ได้รับนั้น ให้ออกมาในรูปแบบของความคิดและการกระท า การที่จะรับรู้สิ่งใดๆ ได้ดี
นั้น ขึ้นอยู่กับความต้องการ ความสนใจ และสภาพแวดล้อมด้วย 

องค์ประกอบการรับรู้ การรับรู้ของบุคคลมีองค์ประกอบ ดังนี้ 
1. สิ่งเร้าที่บุคคลจะรับรู้ หมายถึง สิ่งที่มากระตุ้นให้บุคคลแสดงปฏิกิริยาตอบสนอง หรือแสดง

พฤติกรรม แบ่งได้เป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ คือ 
สิ่งเร้าภายใน (Internal Stimulus) เป็นสิ่งเร้าที่อยู่ภายในร่างกายมนุษย์ ได้แก่ อวัยวะและ

การท างานของอวัยวะส่วนที่อยู่ภายในร่างกาย ความรู้สึก อารมณ์ ความต้องการ และความคิด เช่น อารมณ์
โกรธท าให้บุคคลแสดงอาการก้าวร้าว  

สิ่งเร้าภายนอก (External Stimulus) เป็นสิ่งแวดล้อมที่อยู่ภายนอกร่างกาย แต่อยู่ในสภาวะ
แวดล้อมบุคคล สิ่งเร้าดังกล่าวนี้อาจเป็นสิ่งที่มีชีวิต ได้แก่ คน สัตว์ พืช เป็นสิ่งไม่มีชีวิต ได้แก่ วัตถ ุสิ่งของต่างๆ 
เป็นสิ่งที่เป็นนามธรรม ได้แก่ ความเชื่อ ขนบธรรมเนียมประเพณี หรือวัฒนธรรมในสังคม  
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2. ลักษณะหรือสภาพบุคคลขณะที่รับรู้ที่ส าคัญ คือ ประสบการณ์เดิม และความใส่ใจ ต่อสิ่งเร้าที่มา
กระทบประสาทสัมผัส อย่างไรก็ตาม ความใส่ใจของบุคคลยังขึ้นอยู่กับความพร้อมหรือสภาพร่างกายของ
บุคคลขณะนั้นและขึ้นอยู่กับลักษณะของสิ่งเร้าด้วย  

การเปิดรับข่าวสาร เป็นแนวคิดทางด้านผู้รับสารที่จะพิจารณาว่าบุคคลใดบุคคลหนึ่งมีเหตุผลอย่างไร
ในการเปิดรับข่าวสาร ซึ่งเหตุผลนั้นจะเป็นเหตุผลเฉพาะบุคคล ซึ่งสามารถอธิบายได้ด้วยแนวคิดกระบวนการ
เลือกสรรข่าวสารของบุคคล (Selective Process) ทฤษฎีนี้จะเป็นตัวก าหนดความส าเร็จหรือความล้มเหลว 
เนื่องจากผู้รับสารแต่ละคนมีการเลือกรับสารต่างกันไป ดังนั้นกระบวนการเลือกสรรจึงเปรียบเสมือนเครื่อง
กรองข่าวสารในการรับรู้ของมนุษย์ ประกอบด้วย (Jirasopon, 1997) 

1) การเลือกเปิดรับ (Selective Exposure) หมายถึง การเปิดรับสื่อตามความสนใจ เพ่ือ
น ามาใช้ในการแก้ปัญหาของตน โดยปกติแล้วคนเรามักจะเปิดตัวเองให้สื่อสารตามความคิดเห็นของตนเอง            
เพ่ือสนับสนุนสิ่งที่คิด หรือหลีกเลี่ยงในสิ่งที่ไม่สอดคล้องกับความรู้สึกของตน  ดังนั้น จึงเปิดรับข่าวสารที่
สอดคล้องกับความคิดของตน 

2) การเลือกรับรู้และตีความ (Selective Perception and Interpretation) หมายถึง การ
เปิดรับข่าวสารโดยเลือกรับรู้ และตีความสารที่ได้รับแตกต่างกันไปตามประสบการณ์ ฉะนั้นในบางครั้งบุคคล
จะบิดเบือนข่าวสารเพื่อให้สอดคล้องกับทัศนคติและความเชื่อของตน 

3) การเลือกจดจ า (Selective Retention) หมายถึง บุคคลจะเลือกจดจ าข่าวสารเฉพาะส่วน
ที่ตรงกับความสนใจ และความต้องการของตน และมักจะลืมในส่วนที่ตนไม่สนใจหรือเรื่องที่ขัดแย้งกับความ
คิดเห็นของตน 

 ดังนั้นการเลือกจดจ าเนื้อหาข่าวสารที่ได้รับจึงเท่ากับช่วยเสริมทัศนคติหรือความเชื่อเดิมของผู้รับสาร
ให้มากยิ่งขึ้นและเปลี่ยนแปลงได้ยากขึ้น คุณลักษณะที่นิยมน ามาพิจารณาในการศึกษาพฤติกรรมการสื่อสาร
ของผู้รับสาร ได้แก่ 

1. เพศ (Sex) ในการศึกษาเกี่ยวกับผู้รับสารตามแนวการวิเคราะห์โดยใช้ตัวแปรทางประชากรศาสตร์  
นักวิจัยยังให้ความสนใจกับความแตกต่างในพฤติกรรมการใช้และการเปิดรับสื่อระหว่างเพศชายและเพศหญิง
ด้วย แม้ว่าจะไม่พบความแตกต่างเด่นชัดมากเท่ากับอายุและการศึกษาแต่ก็ยังคงมีความแตกต่างระหว่างเพศ
ชายละเพศหญิง (Benjarongkit, 1999) เนื่องมาจากความแตกต่างทางด้านความคิด ค่านิยม และทัศนคติ ซึ่ง
เป็นเพราะสังคมและวัฒนธรรมได้ก าหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไว้ต่างกัน โดยทั่วไป ผู้หญิงมักจะ
เป็นคนที่มีจิตใจอ่อนไหวหรือเจ้าอารมณ์ และถูกชักจูงได้ง่ายกว่าเพศชาย ในขณะที่เพศชายจะใช้เหตุผล
มากกว่าผู้หญิง และยังสามารถจดจ าข่าวได้ดีกว่าอีกด้วย (Satawatin, 2003) 

2. การศึกษา (Education) จากงานวิจัยที่ผ่านมา นักวิชาการพบว่า การศึกษาในระดับที่แตกต่างกัน 
ในระบบการศึกษาและประเภทของสาขาวิชาที่ศึกษาที่แตกต่างกัน  ส่งผลให้บุคคลมีความรู้สึกนึกคิด 
อุดมการณ์ ทัศนคติ ค่านิยมและความต้องการที่แตกต่างกัน  ดังนั้นการศึกษาจึงเป็นอีกตัวแปรหนึ่งที่มี
ความสัมพันธ์ค่อนข้างสูงกับพฤติกรรมการใช้และเปิดรับสื่อของผู้รับสาร โดยพฤติกรรมการเปิดรับการสื่อสาร
และการศึกษามีความสัมพันธ์ในเชิงบวกกับการเปิดรับข่าวและเรื่องที่เกี่ยวกับสาธารณชน  และมีความสัมพันธ์
ในทางลบกับการเปิดรับเนื้อหาด้านบันเทิงจากสื่อและพฤติกรรมการใช้และการศึกษาก็มีความสัมพันธ์ในเชิง
บวกเช่นเดียวกัน กล่าวคือบุคคลที่มีการศึกษาสูงมักจะใช้สื่อมวลชนมากกว่าบุคคลที่มีการศึกษาต่ า  อีกทั้ง
บุคคลที่มีการศึกษาสูงมักใช้สื่อเพ่ือประโยชน์ทางด้านการงานมากกว่าบุคคลที่มีการศึกษาต่ าอีกด้วย  
(Kaewthep, 1999) 
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3. อายุ (Age) เป็นตัวแปรที่มีความส าคัญมาก ทั้งนี้เพราะแบบแผนความคิดและประสบการณ์ของ
บุคคลนั้น มักจะถูกก าหนดมาจากปริบททางสังคมในช่วงนั้นๆ แต่ละช่วงเวลา สภาพแวดล้อมของสังคมก็จะ
แตกต่างกันไป ดังนั้น การน าอายุมาเป็นตัวแปรศึกษาพฤติกรรมของผู้รับสารได้ เพราะคนในอายุรุ่นราวคราว
เดียวกันจะผ่านประสบการณ์ทางสังคมที่คล้ายคลึงกัน (Kaewthep, 1999) โดยทั่วไปแล้วคนที่มีอายุน้อย
มักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถือในอุดมการณ์และมองโลกในแง่ดี ในขณะที่คนอายุมากมักจะมีความคิดอนุรักษ์
นิยม ยึดถือการปฏิบัติและมองโลกในแง่ร้าย ทั้งนี้เนื่องมาจากคนที่อายุมากจะมีประสบการณ์ในชีวิตมากกว่า 
เคยประสบปัญหาต่างๆ และผ่านช่วงเวลาที่เลวร้ายมามากกว่าคนที่อายุน้อย นอกจากนี ้คนที่มีอายุน้อยมักถูก
ชักจูงหรือเปลี่ยนใจได้ง่ายมากกว่าคนที่มีอายุมาก และคนที่มีวัยต่างกันจะมีความต้องการในสิ่งต่างๆ แตกต่าง
กันไปด้วย เช่นคนมีอายุมากมักต้องการความปลอดภัยในชีวิต ในขณะที่คนมีอายุน้อยมักสนใจในเรื่อง
การศึกษา เป็นต้น 

4. รายได ้(Income) เป็นตัวแปรที่บทบาทใกล้เคียงกับตัวแปรทางด้านการศึกษา เนื่องจากเป็นตัวแปร
ที่มีความสัมพันธ์กันสูงมาก ซึ่งโดยทั่วไปแล้วพบว่า บุคคลที่มีการศึกษาสูงมักจะมีรายได้สูงตามไปด้วย และผล
วิจัยที่ผ่านมาได้แสดงให้เห็นว่า เมื่อบุคคลมีรายได้สูงมากขึ้นมักจะมีการเลือกใช้สื่อหลายประเภทมากขึ้น 
เนื่องจากการใช้สื่อในสังคมส่วนใหญ่แล้วจะมีต้นทุนในการใช้สื่อนั้นๆ (Kaewthep, 1999) และการใช้สื่อของ
บุคคลที่มีรายได้สูงมักเป็นการใช้เพ่ือแสวงหาข่าวสารส าหรับน าไปใช้ประโยชน์ นั่นเป็นเพราะว่าบุคคลที่มี
รายได้สูงมักมีการศึกษาและมีต าแหน่งหน้าที่การงานที่ดี ซึ่งจะถูกผลักดันให้มีความจ าเป็นต้องเรียนรู้และ
แสวงหาข้อมูลข่าวสารต่างๆ ให้ทันต่อเหตุการณ์อยู่เสมอ และยังมีผลท าให้ข่าวสารเป็นสิ่งจ าเป็นต่อคนกลุ่มนี้
อย่างมาก  

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
Gibson et al., (2003) ได้ให้ความหมายว่า การตัดสินใจ หมายถึง การกระท าของบุคคลในการที่

เลือกทางเลือกที่มีอยู่หลายๆ ทางเลือก โดยการรวบรวมและประเมินข้อมูล และสิ่งประกอบอ่ืนๆ ที่ส าคัญ โดย
การเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดเพียงทางเลือกเดียวที่สามารถตอบสนองเป้าหมายหรือความต้องการของผู้เลือก 
เพ่ือเป็นแนวทางในการปฏิบัต ิ นักวิชาการอ่ืนๆ ได้ให้ค าจ ากัดความของ ทฤษฎี การตัดสินใจ เช่น การตัดสินใจ
นั้นเป็นกระบวนการและส่วนส าคัญในการบริหารองค์กร ซึ่งต้องมีข้อมูลข่าวสารและพฤติกรรมของผู้บริโภค 
เพ่ือที่จะโน้มน้าวใจผู้บริโภคได้ 
 Engel et al., (1995) ได้เสนอแนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ โดยแบ่งขั้นตอนการตัดสินใจออกเป็น 5 
ระยะ ได้แก่ (1) รับรู้ปัญหา (2) หาข้อมูล (3) ประเมินทางเลือก (4) ตัดสินใจ และ (5) พฤติกรรมหลังตัดสินใจ 
นอกจากนี้ยังกล่าวว่าการตัดสินใจนั้น ยังสามารถแบ่งออกเป็นการตัดสินใจโดยได้มีการวางแผนโดยสมบูรณ์ 
การตัดสินใจโดยได้มีการวางแผนมาเพียงบางส่วน และการตัดสินใจโดยที่ไม่ได้มีการวางแผนการมาล่วงหน้า  

กระบวนการตัดสินใจ การตัดสินใจแต่ละครั้งจะประกอบไปด้วยปัญหาและข้อมูลต่างๆ ซึ่งจะต้อง
น ามาประกอบเป็นกระบวนการในการตัดสินใจ จากการศึกษาเอกสารที่เกี่ยวข้องได้มีนักวิชาการศึกษา  ได้
เสนอล าดับขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจ ดังนี้ (Witoowinit and Intuluck, 2020) 

ขั้นที่ 1 การระบุปัญหา (Define the Problem) เป็นขั้นตอนแรกที่มีความส าคัญอย่างมากเพราะการ
ระบุปัญหาได้ถูกต้องหรือไม่ ย่อมมีผลต่อการด าเนินการในขั้นต่อๆ ไป ของกระบวนการตัดสินใจ ซึ่งจะส่งผล
กระทบต่อคุณภาพของการตัดสินใจ  

ขั้นที่ 2 การระบุข้อจ ากัดของปัจจัย (Identify limiting factors) เมื่อสามารถระบุปัญหาได้ถูกต้อง
แล้ว ผู้ตัดสินใจควรพิจารณาถึงข้อจ ากัดต่างๆ ขององค์การ โดยพิจารณาจากทรัพยากรซึ่งเป็นองค์ประกอบ
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ของกระบวนการผลิต เป็นปัจจัยจ ากัดที่พบอยู่เสมอ การรู้ข้อจ ากัดที่เปลี่ยนแปลงไม่ได้ จะช่วยให้ผู้ตัดสินใจ
ก าหนดขอบเขตในการพัฒนาทางเลือกให้แคบลงได้  

ขั้นที่ 3 การพัฒนาทางเลือก (Develop potential alternatives) ขั้นตอนนี้ผู้กระท าการตัดสินใจควร
พัฒนาทางเลือกต่างๆ ขึ้นมา ซึ่งทางเลือกเหล่านั้นควรเป็นทางเลือกที่มีศักยภาพ และมีความเป็นไปได้ในการ
แก้ปัญหาหรือให้ประโยชน์สูงสุด  

ขั้นที่ 4 การวิเคราะห์ทางเลือก (Analyze the alternatives) เมื่อผู้ท าการตัดสินใจ ได้ท าการพัฒนา
ทางเลือกต่างๆ โดยจะน าเอาข้อดีและข้อเสียของแต่ละทางเลือกมาเปรียบเทียบกันอย่างรอบคอบ และควร
วิเคราะห์ทางเลือกในสองแนวทาง คือ ทางเลือกนั้นสามารถน ามาใช้และจะเกิดผลต่อเนื่องอะไรตามมา  

ขั้นที่ 5 การเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด (Select the best alternatives) เมื่อผู้ท าการตัดสินใจได้ ท าการ
วิเคราะห์และประเมินทางเลือกต่างๆ แล้ว ผู้ตัดสินใจควรเปรียบเทียบข้อดีและข้อเสียของแต่ละทางเลือกอีก
ครั้งหนึ่งเพ่ือพิจารณาทางเลือกที่ดีที่สุดเพียงทางเลือกเดียว ทางเลือกที่ดีที่สุดควรมีผลเสียต่อเนื่องในภายหลัง
น้อยที่สุดและให้ผลประโยชน์มากที่สุด แต่บางครั้งผู้ตัดสินใจ อาจเลือกทางเลือกแบบประนีประนอม โดย
พิจารณาองค์ประกอบที่ดีที่สุดของแต่ละทางเลือกน ามาผสมผสานกัน  

ขั้นที่ 6 การน าผลการตัดสินใจไปปฏิบัติ (Implement the decision) เพ่ือให้การด าเนินงานเป็นไป
อย่างมีประสิทธิภาพ  

ขั้นที่ 7 การสร้างระบบควบคุมและประเมินผล (Establish a control and evaluation system) 
ขั้นตอนสุดท้ายของกระบวนการตัดสินใจ ได้แก่ การสร้างระบบการควบคุม และประเมินผล  ซึ่งจะช่วยให้ผู้
ตัดสินใจได้รับข้อมูลย้อนกลับเกี่ยวกับผลการปฏิบัติงานว่าเป็นไปตามเป้าหมายหรือไม่  

นอกจากนี้ ยังมีนักวิชาการอีกหลายท่าน กล่าวถึงกระบวนการตัดสินใจ ซึ่งแบ่งเป็น 5 ขั้นตอน ดังนี้  
1. ขั้นตอนแสวงหาข้อมูลข่าวสาร (Data collection) ปัญหาที่เกิดขึ้นมักจะมีสาเหตุ ดังนั้น

การหาข่าวสาร ที่มีความเกี่ยวข้องกับปัญหา คือ การแสวงหาสิ่งที่เป็นสาเหตุ เพ่ือมาเป็นส่วนประกอบในการ
ตัดสินใจ  

2. ขั้นตอนการก าหนดทางเลือก (Formulating Alternative) เป็นขั้นตอนที่มีความส าคัญ
มาก เป็นทางที่จะแก้ปัญหาได้ โดยต้องก าหนดให้ได้ในรูปธรรมหลัก ข้อเท็จจริงหลัก (Main Fact) ว่ามีลักษณะ
อย่างไร และต้องจัดระบบว่าเรื่องนี้มีทางเลือกอะไรบ้าง และในแต่ละทางเลือกมีข้อเท็จจริงหลักอะไรบ้าง 

3. ขั้นตอนการวิเคราะห์ทางเลือก (Analyzing alternative) การวิเคราะห์ทางเลือก ควรใช้
ความเป็นจริงหลีกเลี่ยงการน าค่า (Value) ทั้งหลายมาเกี่ยวข้องในการวิเคราะห์  

4. ขั้นตอนการเปรียบเทียบค่าทางเลือก (Value comparison) ขั้นตอนนี้ เป็นการ 
เปรียบเทียบโดยน าค่า (Value) มาเกี่ยวข้อง น ามาเปรียบเทียบกับขั้นตอนอ่ืนที่ปลอดจากค่าแล้ว มาพิจารณา
ทางเลือกอีกทีหนึ่ง  

5. ขั้นตอนการตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด (Choice of alternative on the beat set 
of alternatives) ขั้นตอนนี้เป็นการตัดสินใจทางเลือกที่ดีที่สุด จากข้อมูลข้างต้นสรุปได้ว่า กระบวนการและ
ขั้นตอนในการตัดสินใจ ย่อมขึ้นอยู่กับการ ใช้ความคิด สติปัญญาในการวิเคราะห์ถึงปัญหาอย่างมีเหตุผล        
มีวิธีการที่เหมาะสมเพื่อให้สอดคล้อง 

ความส าคัญของการตัดสินใจ การตัดสินใจเป็นกระบวนการพิจารณาหาทางเลือกที่มีอยู่และตัดสินใจ
เลือกทางเลือกที่เป็นไปได้ ผู้ที่ตัดสินใจนั้นจะต้องมีหลักการที่ดี เนื่องจากการตัดสินใจสามารถน าไปสู่การ
ประสบความส าเร็จตามเป้าที่ได้ก าหนดไว้ การตัดสินใจมีความส าคัญ ดังนี้ (Busarakhamwadee, 2008)  
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1) มีทางเลือกหลายทาง การตัดสินใจในกรณีที่ทางเลือกมีหลายทางเลือกอาจจะต้องอาศัย ดุลพินิจ
ส่วนตัวของบุคคลเพ่ือการตัดสินใจ ซึ่งการมีหลายทางเลือกนั้นอาจตัดสินใจผิดพลาดขึ้นได้ ดังนั้น จึงต้องอาศัย
เครื่องมือหรือเกณฑ์ที่มีความเหมาะสมในด้านต่างๆ เข้ามาช่วยเพื่อท าการตัดสินใจ  

2) การมีขอมูลเป็นจ านวนมากในการตัดสินใจ หากบุคคลน าดุลยพินิจส่วนตัวมาใช้ในการตัดสินใจ
บ่อยครั้งอาจเกิดโอกาสผิดพลาดและขาดความรอบคอบได้เนื่องจากไม่สามารถน าข้อมูลที่มีอยู่ทั้งหมดมา
พิจารณาได้อย่างครบถ้วนสมบูรณ์  

3) เพ่ือลดความขัดแย้ง เนื่องจากพ้ืนฐานความรู้รวมทั้งประสบการณ์ของแต่ละบุคคลมีความแตกต่าง
กัน ดังนั้นในการตัดสินใจถ้าหากไม่อาศัยหลักเกณฑ์หรือเครื่องมือที่เหมือนกันมาท าการตัดสินใจ แล้วอาจะท า
ให้การตัดสินใจแตกต่างกันออกไปจนท าให้เกิดความขัดแย้งขึ้นได้  

4) เพ่ือลดความเสี่ยงหรือความไม่แน่นอนในการตัดสินใจของบุคคลที่ปราศจากกฎเกณฑ์หรือ 
เครื่องมือ ดังนั้นการตัดสินใจโดยใช้เครื่องมือที่ถูกต้องและเหมาะสมจะช่วยให้โอกาสของการตัดสินใจที่
ผิดพลาดลดลงได ้ 

จากความส าคัญของการตัดสินใจดังกล่าว ผู้ศึกษาสามารถสรุปได้ว่า การตัดสินใจมีความส าคัญอย่าง
ยิ่งโดยเฉพาะการตัดสินใจที่ดีโดยการใช้เครื่องมือหรือใช้เกณฑ์การตัดสินใจ  ที่เหมาะสมจะก่อให้เกิดแนวทาง
ปฏิบัติที่มีคุณภาพ สามารถแก้ไขปัญหาได้และยังสามารถช่วยลดความขัดแย้งลงได้อีกด้วย 

 
4. วิธีการวิจัย (Research Methodology) 
 การศึกษาครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใช้วิธีการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) ด้วยการใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือเก็บข้อมูลเพ่ือให้ได้ข้อมูลที่สามารถตอบ
โจทย์วัตถุประสงค์การวิจัยได้ ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้คือ นักศึกษาชั้นปีที่ 1 มหาวิทยาลัยราชภัฏสวน   
สุนันทา ปีการศึกษา 2564 จ านวน 6,905 คน (ข้อมูล ณ วันที่ 5 มกราคม 2564) ก าหนดขนาดของกลุ่ ม
ตัวอย่างที่จะใช้เป็นตัวแทนของประชากร โดยการค านวณขนาดของกลุ่มตัวอย่างตามตารางของทาโร่ ยามาเน่  
(Yamane and Arzayús, 1974) โดยก าหนดค่าความคลาดเคลื่อนที่ 0.05 ได้กลุ่มตัวอย่าง 400 ชุด ผู้วิจัยจะ
น าข้อมูลจากแบบสอบถามที่ได้มีการรวบรวมไว้ไปวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ โดยใช้วิธีวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 
(Quantitative Data Analysis) การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) เพ่ือศึกษา
ว่าตัวแปรอิสระท้ังกลุ่มสามารถอธิบายการแปรผันของตัวแปรตามได้เท่าใด และเม่ือควบคุมอิทธิพลของตัวแปร
ตัวอ่ืนแล้ว ตัวแปรอิสระตัวใดบ้างที่สามารถอธิบายการแปรผันของตัวแปรตาม โดยก าหนดระดับนัยส าคัญทาง
สถิติที่ 0.05 
 
5. ผลการวิจัย (Research Finding) 

จากการศึกษารูปแบบการสื่อสารที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าศึกษาต่อในระดับปริญญาตรีของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา ใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์อิทธิพลของตัวแปร โดยใช้สถิติการวิเคราะห์
การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) เพ่ือศึกษาว่าตัวแปรอิสระทั้งกลุ่มสามารถอธิบายการ
แปรผันของตัวแปรตามได้เท่าใด และเมื่อควบคุมอิทธิพลของตัวแปรตัวอ่ืนแล้ว ตัวแปรอิสระตัวใดบ้างที่
สามารถอธิบายการแปรผันของตัวแปรตาม โดยก าหนดระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 สามารถอธิบายได้
ดังต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะห์การถดถอย เชิงพหุของปัจจัยด้านการเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ที ่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าศึกษาต่อในระดับปริญญาตรี  ของนักศึกษามหาวิทยาลัย
ราชภัฏสวนสุนันทา 

ตัวแปรอสิระ ß t Sig.t Tolerance VIF 
1. สื่อโทรทัศน์ .135 2.098 .037* .419 2.38 
2. สื่อวิทยุ .118 1.777 .076 .389 2.56 
3. สื่อสิ่งพิมพ์ .116 2.252 .025* .651 1.53 
4. สื่อออนไลน์ .423 9.417 .000* .855 1.16 
5. สื่อบุคคล .084 1.723 .086 .732 1.36 
R=0.567, Adjust R2=.321, F=37.322, Sig F=0.000* Durbin-watson = 1.664 

จากตารางที่ 1 พบว่า ปัจจัยด้านการเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ ได้แก่ สื่อโทรทัศน์ สื่อวิทยุ สื่อสิ่งพิมพ์ 
สื่อออนไลน์ และสื่อบุคคลสามารถร่วมกันอธิบาย การตัดสินใจเข้าศึกษาต่อในระดับปริญญาตรีของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา ได้ร้อยละ 32.1 (Adjust R2=.321) และเม่ือควบคุมอิทธิพลของตัวแปรอิสระ
ตัวอ่ืนๆ ให้คงที่แล้ว มีตัวแปรอิสระ 3 ตัว ที่มีอิทธิพลกับการตัดสินใจเข้าศึกษาต่อในระดับปริญญาตรี ได้แก่ 
สื่อโทรทัศน์ สื่อสิ่งพิมพ์ และสื่อออนไลน์ โดยมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยสื่อโทรทัศน์ มีค่าอิทธิพลที่ระดับ.
135 (ß=.135) สื่อสิ่งพิมพ์ มีค่าอิทธิพลที่ระดับ .166 (ß=.166) และสื่อออนไลน์ มีค่าอิทธิพลที่ระดับ.423 (ß=.
423) ซึ่งผู้วิจัยได้ท าการทดสอบค่าสถิติ Durbin-Watson มีค่าเท่ากับ 1.664 ซึ่งอยู่ระหว่าง 1.5-2.5 
 
6. สรุปผลการวิจัยและอภิปราย (Conclusion and Discussion) 

จากการวิเคราะห์ข้อมูลสามารถสรุปได้ว่า ตัวแปรอิสระที่น ามาใช้ในการทดสอบไม่มีความสัมพันธ์
ภายในตัวเอง กล่าวคือ สื่อโทรทัศน์ สื่อสิ่งพิมพ์ และสื่อออนไลน์ มีอิทธิพลเชิงบวกกับการตัดสินใจเข้าศึกษาต่อ 
หมายความว่า กลุ่มตัวอย่างที่เปิดรับสื่อโทรทัศน์ สื่อสิ่งพิมพ์ และสื่อออนไลน์จะมีระดับการตัดสินใจเข้าศึกษา
ต่อในระดับปริญญาตรีของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทาสูงกว่ากลุ่มอื่นๆ  

จากการศึกษาสามารถอธิบายได้ว่า สื่อโทรทัศน์ สื่อสิ่งพิมพ์ และสื่อออนไลน์ สามารถเข้าถึงผู้รับสาร
ได้เป็นจ านวนมากในระยะเวลาที่รวดเร็ว อีกท้ังเครื่องมือการสื่อสาร เช่น โทรทัศน์ สิ่งพิมพ์ โทรศัพท์ ยังเป็นสื่อ
ที่สามารถส่งสารถึงผู้รับสารได้มากกว่าสื่อประเภทอ่ืนๆ ท าให้ผู้ที่รับสาร รวมถึงผู้ที่เกี่ยวข้องกับนักเรียนนั้น 
สามารถเห็นข่าวสารการประชาสัมพันธ์การรับสมัครนักศึกษาได้อย่างทั่วถึงและตรงกลุ่มเป้าหมายได้มากกว่า
สื่ออ่ืนๆ น าไปสู่การตัดสินใจเข้าศึกษาต่อในระดับปริญญาตรีของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ Sampatpong (2009) ที่พบว่า การเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ของนักศึกษามี
ความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเข้ารับการศึกษาต่อระดับปริญญาตรี เช่นเดียวกับ Kattiwong (2019) พบว่า 
ช่องทางในการรับรู้สื่อประชาสัมพันธ์ที่ส่งผลต่อการเข้าศึกษาต่อในระดับปริญญาตรีสูงสุดคือ สื่อออนไลน์ โดย
ปัจจัยที่เลือกผ่านสื่อประชาสัมพันธ์ช่องทางนี้ พบว่า เป็นสื่อที่สามารถเข้าถึงได้ง่ายที่สุด สามารถรับรู้ข่าวสาร
ได้อย่างรวดเร็ว และเป็นสื่อท่ีสามารถเข้าถึงได้ตลอด 24 ชั่วโมง  

จากผลการศึกษาผู้วิจัยพบว่า สามารถน าผลการศึกษาในด้านของช่องทางการสื่อสารที่มีอิทธิพลเชิง
บวกกับการตัดสินใจศึกษาต่อในมหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา ได้แก่ สื่อโทรทัศน์ สื่อสิ่ งพิมพ์ และสื่อ
ออนไลน์ มาพัฒนาทั้งรูปแบบ เนื้อหาให้สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากขึ้น เพ่ือเป็นประโยชน์ต่อการ
ตัดสินใจศึกษาต่อของนักศึกษาในอนาคต ซึ่งช่องทางการสื่อสารที่มีอิทธิพลเชิงบวกกับการตัดสินใจศึกษาต่อ
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นั้น เป็นสื่อที่มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทาได้ใช้ในการประชาสัมพันธ์ข้อมูลเกี่ยวกับการรับศึกษาต่อไปยัง
กลุ่มเป้าหมายที่มีความสนใจ ผู้วิจัยน าผลการศึกษาไปพัฒนาการประชาสัมพันธ์ไปยังกลุ่มเป้าหมายให้มี
ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
 
7. ข้อเสนอแนะการวิจัย (Research Suggestions) 

1. การพัฒนาสื่อออนไลน์ ในการแจ้งข่าวสารด้านการรับสมัครนักศึกษา ให้ทันต่อกระแสความ
เปลี่ยนแปลง เพ่ือกลุ่มเป้าหมายที่มีศักยภาพในการค้นหาข้อมูลน าสามารถไปประกอบการตัดสินใจจากการ
เข้าถึงข้อมูลข่าวสาร และสามารถตัดสินใจเข้าศึกษาต่อในมหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา 

2. การพัฒนาการวางแผนการประชาสัมพันธ์ให้ครอบคลุมทุกช่องทางการสื่อสาร ทุกข้อมูลข่าวสารให้
ครบถ้วนและกระจายการประชาสัมพันธ์ให้ทั่วถึง เพ่ือให้สามารถกระจายข่าวสารการรับสมัครได้มี
ประสิทธิภาพสูงสุด 
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Strategic Thinking 
Teamwork 
Excellence 
Creativity 
Open Minded 
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