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เจ้าของ 

	 คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่

วัตถุประสงค์
	 เพื่อเป็นแหล่งเผยแพร่ผลงานวิจัย และผลงานวิชาการให้แก่นักวิจัย      
ทั้งภายในและภายนอกมหาวิทยาลัย รวมทั้งพัฒนาคุณภาพของวารสารวิทยาการ
จัดการและการสื่อสาร ให้เป็นไปตามเกณฑ์ของศูนย์ดัชนีการอ้างอิงวารสารไทย 
(Thai-Journal Citation Index Centre - TCI)

ขอบเขตเนื้อหา

	 วารสารวิทยาการจัดการและการสื่อสาร (Journal of Management 

Science and Communication) มนีโยบายรบัพจิารณาบทความวจิยั (Research 

Article) และบทความวิชาการ (Academic Article) ทางด้านสังคมศาสตร์และ

ศาสตร์ที่เกี่ยวข้อง ทั้งภาษาไทยและภาษาอังกฤษ

	 โดยขอบเขตเนื้อหาทางวิชาการครอบคลุมเนื้อหาทางด้านบริหารธุรกิจ 

เศรษฐศาสตร์ การตลาด การจัดการ บัญชีและการเงิน การจัดการเทคโนโลยีและ

นวัตกรรม นิเทศศาสตร์ รวมถึงสาขาวิชาอื่น ๆ ที่มีผลงานเกี่ยวข้อง

พิมพ์เผยแพร่ปีละ 2 ฉบับ
	 ฉบับที่ 1 ประจ�ำเดือนมกราคม - เดือนมิถุนายน
	 ฉบับที่ 2 ประจ�ำเดือนกรกฎาคม - เดือนธันวาคม
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รองศาสตราจารย์ ดร.เริงชัย ตันสุชาต ิ  
รองศาสตราจารย์ ดร.ปาจารีย์ ผลประเสริฐ

รองศาสตราจารย์ ดร.โยธิน แสวงดี

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วรินทร์ธร โตพันธ์

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.นิษฐา หรุ่นเกษม

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.อัจฉรา เมฆสุวรรณ

อาจารย์ ดร.ณิชพัณณ์ ปิตินิยมโรจน์

อาจารย์ ดร.ฐาณิญา อิสสระ

รองศาสตราจารย์ ดร.คมสัน รัตนะสิมากูล

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.จิรเวิทย์ รักชาติ

อาจารย์ ดร.ภัทรานิษฐ์ กิตติ์ธิตินันท์

อาจารย์ ดร.สุดารัตน์ แสงแก้ว

อาจารย์ ดร.ทิพย์พธู กฤษสุนทร

อาจารย์ ดร.ศิโรช แท่นรัตนกุล

คณะเศรษฐศาสตร์  มหาวิทยาลัยเชียงใหม่

คณะวิทยาการจัดการ

มหาวิทยาลัยราชภัฏก�ำแพงเพชร

สถาบันวิจัยประชากรและสังคม 

มหาวิทยาลัยมหิดล

คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเลย 

คณะวิทยาการจัดการ  

มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร

คณะวิทยาการจัดการ  

มหาวิทยาลัยราชภัฏล�ำปาง

คณะบริหารธุรกิจและศิลปศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลล้านนา

เชียงราย 

คณะบริหารธุรกิจและศิลปศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลล้านนาน่าน

คณะวิทยาการจัดการ  

มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงราย

คณะการสื่อสารมวลชน มหาวิทยาลัยเชียงใหม่

คณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่

คณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่

คณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่

คณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่

กองบรรณาธิการ
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รองศาสตราจารย์ ดร.จักรกฤษณ์ ดวงพัสตรา 

รองศาสตราจารย์ ดร.ปิยกนิฏฐ์ โชติวนิช

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ขวัญสุปาณัฐ พันธ์เกษม

รองศาสตราจารย์ ดร.บุณฑวรรณ วิงวอน 

รองศาสตราจารย์ ดร.พิชาภพ พันธุ์แพ

รองศาสตราจารย์ ดร.วาสิตา บุญสาธร

รองศาสตราจารย์เอนก ชิตเกสร

อาจารย์ ดร.สุวรรณา พลอยศรี

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.จิราวรรณ สมหวัง

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ขจรศักดิ์ วงศ์วิราช

อาจารย์ ดร.ณิชพัณณ์ ปิตินิยมโรจน์

ศาสตราจารย์ ดร.เกรียงศักดิ์ เจริญวงศ์ศักดิ์

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วรพล ยะมะกะ

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พัฒน์ พิสิษฐเกษม

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ณัฐเชษฐ์ พูลเจริญ

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ชนิตา พันธุ์มณี

คณะพาณิชศาสตร์และการบัญชี

จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย

คณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี

รองผู้อ�ำนวยการศิลปะและวัฒนธรรม

มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี

คณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยราชภัฏล�ำปาง

คณะบริหารธุรกิจและศิลปศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลล้านนา

คณะพัฒนาทรัพยากรมนุษย์

สถาบันพัฒนบริหารศาสตร์

คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยพายัพ

คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยพายัพ

คณะวิทยาการจัดการ

มหาวิทยาลัยราชภัฏเทพสตรี

คณะวิทยาการจัดการ  

มหาวิทยาลัยราชภัฏล�ำปาง 

คณะบริหารธุรกิจและศิลปศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลล้านนา

เชียงราย

สถาบันอนาคตศึกษาเพื่อการพัฒนา 

คณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยเชียงใหม ่

คณะเศรษฐศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์บางเขน

คณะบริหารธุรกิจ เศรษฐศาสตร์

และการสื่อสาร มหาวิทยาลัยนเรศวร

คณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยแม่โจ้ 

ผู้ทรงคุณวุฒิภายนอก
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ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วรินทร์ธร โตพันธ์

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ธีรศิลป์ กันธา

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.กนิษฐา ศรีภิรมย์

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วรินทร์ธร โตพันธ์

รองศาสตราจารย์ ดร.อัศวิน เนตรโพธิ์แก้ว

รองศาสตราจารย์ ดร.คมสัน รัตนะสิมากูล

รองศาสตราจารย์ ดร.เกศกนก ชุ่มประดิษฐ์

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ประภาพรรณ ไชยานนท์

รองศาสตราจารย์ ดร.ติกาหลัง สุขกุล 

รองศาสตราจารย์ ดร.สุปราณี ศิริสวัสดิ์ชัย 

รองศาสตราจารย์สุรสิทธิ์ วิทยารัฐ

อาจารย์ ดร.กฤษณะ เชื้อชัยนาท

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ฐิตินัน บุญภาพ คอมมอน

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ขวัญฟ้า ศรีประพันธ์ 

คณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยราชภัฏเลย  

คณะวิทยาการจัดการ  

มหาวิทยาลัยราชภัฏก�ำแพงเพชร 

คณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยราชภัฏก�ำแพงเพชร

คณะวิทยาการจัดการ  

มหาวิทยาลัยราชภัฏเลย

คณะนเิทศศาสตร์และนวตักรรมการจดัการ

สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร์  

คณะวิทยาการจัดการ  

มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงราย

โปรแกรมวิชานิเทศศาสตร์ 

(การสื่อสารสื่อใหม่) 

มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงราย

คณะวิทยาการจัดการ

มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงราย

คณะวิทยาการจัดการ

มหาวิทยาลัยราชภัฏกาญจนบุรี

คณะวิทยาการจัดการ

มหาวิทยาลัยราชภัฏบ้านสมเด็จ

วิทยาลัยนิเทศศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา

แขนงวิชาภาพยนตร์และสื่อดิจิทัล 

วิทยาลัยนิเทศศาสตร์

มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา

คณะนเิทศศาสตร์ จฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยั

คณะสื่อสารมวลชน มหาวิทยาลัยเชียงใหม่

ผู้ทรงคุณวุฒิภายนอก
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ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.จิรเวทย์ รักชาติ

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.นิษฐา หรุ่นเกษม

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พชรณัฏฐ์ ไค่นุ่นภา

รองศาสตราจารย์ ดร.กฤษณ์ ค�ำนนท์

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.เอกชัย แสงโสดา

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วิไลวรรณ จงวิไลเกษม

ผูช่้วยศาสตราจารย์ ดร.วรเดช ณ กรม 

ผูช่้วยศาสตราจารย์ ดร.กนกกาญจน์ เสน่ห์นมะหุต 

ผูช่้วยศาสตราจารย์ ดร.โอฬาร เชีย่วชาญ

ดร.มารตุ บรูณรชั นกัวจิยัอาวโุส 

รองศาสตราจารย์สริเิกยีรต ิรชัชศุานติ 

รองศาสตราจารย์สวุรรณา เลาหะวสิทุธิ์

ผูช่้วยศาสตราจารย์ ดร.มทันชัย สทุธพินัธุ์

ผูช่้วยศาสตราจารย์ ดร.ชยัยศ สมัฤทธิก์ลุ

คณะสื่อสารมวลชน มหาวิทยาลัยเชียงใหม่

คณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร

คณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยราชภัฏกาญจบุรี

คณะมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์

มหาวิทยาลัยราชภัฏศรีสะเกษ

คณะวิทยาการจัดการ

มหาวิทยาลัยเพชรบูรณ์

คณะวารสารศาสตร์และสื่อสารมวลชน 

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 

คณะบริหารธุรกิจ เศรษฐศาสตร์

และการสื่อสาร มหาวิทยาลัยนเรศวร

คณะบริหารธุรกิจ เศรษฐศาสตร์

และการสื่อสาร มหาวิทยาลัยนเรศวร  

สาขาเทคโนโลยีสารสนเทศ  

มหาวิทยาลัยราชภัฏล�ำปาง

ผู้อ�ำนวยการฝ่ายกลุ่มวิจัยวิทยาการข้อมูล

และการวิเคราะห์ ศูนย์เทคโนโลยี

อิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ

ภาควิชาการเงิน คณะบริหารธุรกิจ 

มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 

คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่

สาขาวิชาการบัญชี บณัฑติวทิยาลยั 

มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ 

สาขาการบญัชี คณะบริหารธรุกจิ 

มหาวิทยาลัยแม่โจ้

ผู้ทรงคุณวุฒิภายนอก

ฆ
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ผู้ทรงคุณวุฒิภายนอก

ง

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วีระพงษ์ กิติวงค์

รองศาสตราจารย์ ดร.นฤมล กิมภากรณ์

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ปรีดา ศรีนฤวรรณ

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วิยะดา ชัยเวช 

อาจารย์ ดร.พนมพร เฉลิมวรรณ์

อาจารย์ ดร.กุลยา อุปพงษ์

อาจารย์ ดร.ฐาณิญา อิสสระ 

อาจารย์ ดร.พันทิพา ปัญสุวรรณ

รองศาสตราจารย์ ดร.ณัฐวิภา สินสุวรรณ

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พีรวิชญ์ ค�ำเจริญ

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ศิริพร เลิศยิ่งยศ

อาจารย์ ดร.จารุวรรณ พนมจีระสวัสดิ์	

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ขวัญชีวา ไตรพิริยะ

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ลินจง โพชารี

ดร.กฤษณ หงษ์วิจิตร	

ภาควิชาการบัญช ีคณะบริหารธรุกิจ 

มหาวิทยาลยัเชยีงใหม่

คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 

สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ 

มหาวิทยาลัยแม่โจ้  

สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ 

มหาวิทยาลัยแม่โจ้

คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยแม่โจ้

สาขาวิชาการตลาด คณะวิทยาการจัดการ

มหาวิทยาลัยราชภัฏอุตรดิตถ์

คณะบริหารธุรกิจและศิลปศาสตร์

มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลล้านนาน่าน 

คณะบริหารธุรกิจและศิลปศาสตร์

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลล้านนา

เชียงราย

คณะเทคโนโลยีสื่อสารมวลชน

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี

สาขาวิชานิเทศศาสตร์ดิจิทัล

มหาวิทยาลัยราชภัฏนครราชสีมา

สาขาวิชาการจัดการ

มหาวิทยาลัยราชภัฏนครราชสีมา

คณะวิทยาการจัดการ

มหาวิทยาลัยราชภัฏนครราชสีมา

คณะบรหิารธรุกิจและเทคโนโลยสีารสนเทศ

มหาวทิยาลัยเทคโนโลยรีาชมงคลตะวนัออก

คณะการท่องเที่ยวและการโรงแรม

มหาวิทยาลัยมหาสารคาม

นักวิชาการอิสระ
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ผูช่้วยศาสตราจารย์ ดร.ศภุฤกษ์ ธาราพทิกัษ์วงศ์

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.เจิมขวัญ รัชชุศานติ 

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ชุติมันต์ สะสอง

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พนิดา สัตโยภาส 

อาจารย์ ดร.วินยาภรณ์ พราหมณโชติ 

อาจารย์ ดร.ธัญญ์ฐิตา สถิรไชยวิทย์

อาจารย์ ดร.ปริวัตร ศิระเกียรติสกุล 

อาจารย์ ดร.ดรุชา รัตนด�ำรงอักษร

อาจารย์ ดร.บังอร ฉัตรรุ่งเรือง

อาจารย์ ดร.อาชวิน ใจแก้ว	

อาจารย์ ดร.วรมรรณ นามวงศ์

รองศาสตราจารย์ ดร.วรีะศกัดิ ์สมยานะ

รองศาสตราจารย์พิไล เลิศพงศ์พิรุฬห์ 

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.มัทนา อินใชย 

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สมบัติ สิงฆราช

อาจารย์ ดร.พชรพร อากรสกุล 

รองศาสตราจารย์ ดร.ธรรมกิตติ์ ธรรมโม

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.กมลณัฏฐ์ พลวัน	

อาจารย์ ดร.อุไร ไชยเสน

อาจารย์ ดร.ศิโรช แท่นรัตนกุล	

อาจารย์ ดร.ทิพย์พธู กฤษสุนทร	

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.กัลยา ใจรักษ์	

อาจารย์ ดร.รัฐ ใจรักษ์

อาจารย์ ดร.สุดารัตน์ แสงแก้ว

อาจารย์ ดร.ศุภชัย มุกดาสนิท

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.กรวีร์ ชัยอมรไพศาล

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.กมลทิพย์ ค�ำใจ	

อาจารย์ ดร.วิภาวี ศรีคะ	

สาขาวิชาการจัดการ/บริหารธุรกิจ

สาขาวิชาการจัดการ/บริหารธุรกิจ

สาขาวิชาการจัดการ/บริหารธุรกิจ

สาขาวิชาการจัดการ/บริหารธุรกิจ

สาขาวิชาการจัดการ/บริหารธุรกิจ 

สาขาวิชาการจัดการ/บริหารธุรกิจ

สาขาวิชาการจัดการ/บริหารธุรกิจ

สาขาวิชาการจัดการ/บริหารธุรกิจ

สาขาวิชาการจัดการ/บริหารธุรกิจ

สาขาวิชาการจัดการ/บริหารธุรกิจ

สาขาวิชาการจัดการ/บริหารธุรกิจ

สาขาวิชาเศรษฐศาสตร ์

สาขาวิชาเศรษฐศาสตร์

สาขาวิชาเศรษฐศาสตร์

สาขาวิชาเศรษฐศาสตร์

สาขาวิชาเศรษฐศาสตร์

สาขาวิชานิเทศศาสตร์

สาขาวิชานิเทศศาสตร์

สาขาวิชานิเทศศาสตร์

สาขาวิชานิเทศศาสตร์

สาขาวิชานิเทศศาสตร์

สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ

สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ

สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ

สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ

สาขาวิชาบัญชี

สาขาวิชาบัญชี

สาขาวิชาบัญชี

จ

ผู้ทรงคุณวุฒิภายใน
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ฉ

ผู้ทรงคุณวุฒิภายใน

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.จินดาภา ศรีส�ำราญ

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.นัทธ์หทัย ตันสุหัช

อาจารย์ ดร.ปะราสี เอนก

สาขาวิชาการตลาด

สาขาวิชาการตลาด

สาขาวิชาการตลาด
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	 “วารสารวิทยาการจัดการและการสื่อสาร คณะวิทยาการจัดการ  
มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่” ปีที่ 3 ฉบับที่ 1 ประจ�ำเดือนมกราคม - มิถุนายน  
2567 มบีทความทีเ่กีย่วข้องกบัศาสตร์หลากหลายแขนง เริม่ต้นด้วยบทความวิจยัเรือ่ง 
“ผลกระทบของการรบัรูถ้งึการให้บรกิาร ความเข้าใจในการบรกิาร ความพงึพอใจใน
บรกิารทีม่ต่ีอการกลบัมาซือ้ซ�ำ้ของลกูค้าร้าน 7-Eleven ในกรงุเทพมหานคร” ท�ำให้
เห็นแนวทางในการส่งเสริมและพัฒนาพนักงานให้มีความรู้เก่ียวกับการให้บริการ
ในทุกมิติ เพื่อเพ่ิมประสิทธิภาพในการท�ำงานและเกิดการกลับมาซื้อซ�้ำของลูกค้า 
ต่อไป�
	 บทความถัดมาเป็นเร่ือง “อิทธิพลของพฤติกรรมการใช้ที่ส่งผลต่อแรง 
บนัดาลใจในการเปิดแอปพลเิคชนั TikTok ของนกัศกึษาในเขตพืน้ทีจ่งัหวดัเชยีงใหม่”  
สื่อใหม่อย่าง TikTok ถือได้ว่าเป็นสื่อที่มีอิทธิพลต่อกลุ่มวัยรุ่น และบทความได้ 
ชี้ให้เห็นถึงตัวแปรด้านลักษณะเนื้อหา และเหตุผลในการเปิดรับส่งผลต่อการสร้าง
แรงบันดาลใจให้กับกลุ่มนักศึกษา ซ่ึงเป็นช่องทางใหม่ ๆ ที่อาจจะสร้างรายได้ให้
กับกลุ่มผู้ใช้ TikTok เอง�
	 และในช่วงที่มีการแข่งขันฟุตบอล เรื่องของ “กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์
เพื่อสร้างความผูกพันกับแฟนบอลและผู้สนับสนุนของสโมสรฟุตบอล บีจี ปทุม 
ยไูนเตด็” กเ็ป็นอกีหนึง่บทความทีน่่าสนใจ เรือ่งของการประชาสมัพนัธ์ และกลยทุธ์
ต่างๆ ก็ถือว่าเป็นเรื่องส�ำคัญ ทั้งทางด้านนโยบาย ด้านรูปแบบกิจกรรม ด้านช่อง
ทางการประชาสัมพันธ์ และด้านระยะเวลา หากสโมสรฟุตบอลสามารถท�ำได้ ก็จะ
ท�ำให้แฟนบอลรู้สึกผูกพัน และสนับสนุนสโมสรฟุตบอลอย่างต่อเนื่อง �
	 บทความถัดมาเป็นบทความวิชาการท่ีกล่าวถึง “คุณลักษณะของผู้น�ำที่
มีผลต่อประสิทธิผลขององค์กร” การเป็นผู้น�ำท่ีดีน้ันถือได้ว่าเป็นส่ิงที่ส�ำคัญที่จะ
สนบัสนนุการท�ำงานร่วมกนัและน�ำพาองค์กรไปสูค่วามส�ำเรจ็ บทความนีจ้ะสะท้อน
ให้เหน็ถงึการน�ำแนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัผูน้�ำ ไปประยกุต์กบัการด�ำเนนิงานท�ำให้
องค์กรมีความสามารถในการแข่งขัน การมุ่งเน้นให้เกิดการเรียนรู้และการพัฒนา
อย่างต่อเนือ่ง เพือ่ให้องค์กรมปีระสทิธภิาพและประสทิธผิลในการด�ำเนนิงานส่งผล
ให้องค์กรเติบโตอย่างยั่งยืน

ช

บทบรรณาธิการ
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	 ปิดท้ายด้วยบทความสุดท้ายของวารสารฉบับน้ี เป็นบทความที่ให้ความ 
ส�ำคญักบัการศกึษาความส�ำเรจ็และความล้มเหลวของการด�ำเนนิธรุกจิของนกัศึกษาใน
สาขาวชิาการเป็นผูป้ระกอบการ กบังานวจิยัเรือ่ง “ปัจจยัทีส่่งผลต่อความส�ำเรจ็และ
ความล้มเหลวของการด�ำเนนิธรุกจิของนกัศกึษาในสาขาวชิาการเป็นผูป้ระกอบการ 
คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลัยราชภฏัเชยีงใหม่” ซึง่แสดงให้เหน็ว่าการวางแผน
การบรหิารจดัการภายในทีด่ ีการตดัสนิใจเลอืกผลติภัณฑ์ทีเ่หมาะสม น่าสนใจ ราคา
เหมาะสม การจดักจิกรรมส่งเสรมิการขาย การวางแผนงบประมาณ ส่งผลต่อความ
ส�ำเรจ็ในการด�ำเนนิธรุกจิ บทความนีย้งัได้น�ำเสนอถึงปัญหาและแนวทางในการแก้ไข
ปัญหาที่เกิดขึ้นในระหว่างการด�ำเนินธุรกิจ ชวนให้ติดตามอ่าน
	 ท้ายทีส่ดุยงัข้อเน้นย�ำ้และเชญิชวนส่งบทความตพีมิพ์ในวารสารวทิยาการ
จัดการและการสื่อสาร คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่ และ
ขอขอบคุณทุกท่านที่ให้ความอนุเคราะห์วารสารฯ การส่งบทความเข้าร่วมตีพิมพ์ 
เผยแพร่ การค้นพบข้อค้นพบการวิจัยใหม่ ๆ ที่น�ำไปสู่การพัฒนาทางด้านวิชาการ
ในอนาคตอย่างต่อเนื่อง

					     อัญมณี ภักดีมวลชน
					         บรรณาธิการ
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สารบัญ

ผลกระทบของการรับรูถ้งึการให้บรกิาร ความเข้าใจในการบรกิาร  
ความพึงพอใจในบริการ ทีม่ต่ีอการกลบัมาซ้ือซ�ำ้ของลกูค้า ร้าน 7-Eleven  
ในกรุงเทพมหานคร 

The Effect of Perceived Service, Service Understanding, 
Service Satisfaction on Repurchase of 7-Eleven Customer in 
Bangkok
	 >  ธดิาธิป ร�ำรวย ภรีดา ค�ำวาส ณัฐนนัท์ ฐติิยาปราโมทย์  
ปิยะ วตัถพาณชิย์ สขุเกษม ลางคุลเสน ณฐัวฒุ ิปัญญา และ 
ประทาน แก้วก�ำพล

อทิธิพลของพฤตกิรรมการใช้ทีส่่งผลต่อแรงบนัดาลใจใน การเปิดแอปพลิเคชนั 
TikTok ของนกัศกึษาในเขตพืน้ทีจ่งัหวดัเชียงใหม่
The Influence of Usage Behavior on The Motivation to Open 
The TikTok Application of Students in Chiang Mai Province 
	 >  ปองคุณ รุง่สว่าง และญาณกิตติ ์ไชยมงคล 

กลยทุธ์การประชาสมัพนัธ์เพือ่สร้างความผกูพนักับแฟนบอลและผู้สนบัสนนุ 
ของสโมสรฟุตบอล บจี ีปทุม ยไูนเตด็
Public Relations Strategy of BG Pathum United Football Club 
to Increase Engagement from Supporters and Sponsors
	 > ณฐัวภิา สนิสุวรรณ นพิาภรณ์ จนัทร์ประเสรฐิ  

ชนาธปิ จ�ำนงค์เนยีร และวรีพงษ์ งัว่ล�ำหนิ 

คณุลกัษณะของผูน้�ำทีม่ผีลต่อประสทิธผิลขององค์กร 
Leadership Qualities Impacting Organizational Effectiveness

	 > กฤตภรณ์ ทาโสด กสกิร เกษไชย อธษิฐ์ จวงพุ่ม และ 
รสสคุนธ์ กณุะแก้ว
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มหาวทิยาลยัราชภฏัเชยีงใหม่

Factors Affecting the Success and Failure of Business 

Operations for Students in The Field of Entrepreneurship. 

Faculty of Management Science, Chiang Mai Rajabhat 

University
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วรมรรณ นามวงศ์ รชัน ีเสาร์แก้ว ภรูวิจัฐ์ ชีค�ำ และครองจิต วรรณวงศ์
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ขั้นตอนการส่งบทความเข้าร่วมตีพิมพ์
วารสารวิทยาการจัดการและการสื่อสาร

	 1. จัดเตรียมไฟล์เอกสาร 3 ฉบับ ได้แก่
  	    - ไฟล์บทความรูปแบบ Word (สกุล .doc หรือ .docx)
	    - ไฟล์บทความรูปแบบ PDF (สกุล .pdf)
	   - แบบฟอร์มน�ำส่งบทความเข้าร่วมตีพิมพ์ วารสารวิทยาการจัดการ 
และการสื่อสาร 
	 2. ส่งไฟล์เอกสารทั้ง 3 ฉบับ ผ่านระบบ TCI Thaijo เข้ามาที่วารสาร
วทิยาการจัดการและการสือ่สาร โดยกรอกรายละเอยีดต่าง ๆ  ตามขัน้ตอนในเอกสาร 
ขั้นตอนการส่งบทความเข้าสู่ระบบ TCI
	 3. เมื่อกองบรรณาธิการวารสารฯ ได้รับไฟล์บทความเข้ามาในระบบแล้ว 
บรรณาธิการจะเป็นผู ้ตรวจสอบในขั้นแรกว่าบทความดังกล่าวสอดคล้องกับ
วตัถปุระสงค์ของวารสารฯ หรอืไม่ และจะแจ้งให้ผูเ้ขียนบทความทราบ (หากไม่เป็น
ไปตามวัตถุประสงค์ของวารสาร จะต้องขอปฏิเสธการเข้าร่วมตีพิมพ์)
	 4. หากบทความเป็นไปตามวัตถุประสงค์ของวารสารฯ บรรณาธิการจะ
เป็นผูเ้ลอืกผูท้รงคณุวฒุจิ�ำนวน 3 ท่าน ทีม่คีวามเชีย่วชาญส�ำหรบับทความดงักล่าว 
และประสานให้ผู้ทรงคุณวุฒิพิจารณา โดยใช้ระยะเวลา 1 เดือน
	 5. เมื่อได้รับผลการพิจารณาจากผู้ทรงคุณวุฒิแล้ว กองบรรณาธิการ        
วารสารฯ จะแจ้งผลการพิจารณาและข้อเสนอแนะแก่ผู ้เขียนบทความ โดยมี
ระยะเวลาให้ผู้เขียนบทความแก้ไขและส่งบทความกลับคืนมายังกองบรรณาธิการ           
วารสารฯ ภายใน 1 สัปดาห์
	 6. กองบรรณาธิการวารสารฯ จะด�ำเนินการตรวจสอบความถูกต้องของ
บทความและการจัดหน้าบทความ
	 7. กองบรรณาธกิารวารสารฯ อพัโหลดวารสารฉบบัสมบรูณ์ ในระบบ TCI 
Thaijo 
	    - เล่มที่ 1 (ฉบับเดือนมกราคม - มิถุนายน) อัพโหลดวารสารใน 
เดือนมิถุนายน
	    - เล่มท่ี 2 (ฉบับเดือนกรกฎาคม – ธันวาคม) อัพโหลดวารสารใน 
เดือนธันวาคม
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ลิขสิทธิ์

	 ข้อคิดเห็นท่ีปรากฏและแสดงในเน้ือหาบทความต่าง ๆ ในวารสาร
วิทยาการจัดการและการส่ือสาร ถือเป็นความเห็นและความรับผิดชอบโดยตรง
ของผู้เขียนบทความน้ัน ๆ มิใช่เป็นความเห็นและความรับผิดชอบใด ๆ ของ 
คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่ 
	 บทความ เน้ือหา และข้อมูล ฯลฯ ในวารสารวิทยาการจัดการและ 
การสื่อสาร ถือเป็นลิขสิทธิ์เฉพาะของคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏ
เชียงใหม่ หากบุคคลหรือหน่วยงานใดต้องการน�ำเนื้อหาทั้งหมด หรือส่วนหนึ่ง 
ส่วนใดไปเผยแพร่ต่อหรือเพื่อกระท�ำการใด ๆ จะต้องได้รับอนุญาตเป็นลายลักษณ์
อักษรจากคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่ ก่อนเท่านั้น 

ติดต่อสอบถามข้อมูลเพิ่มเติมได้ที่

	 กองบรรณาธิการ วารสารวิทยาการจัดการและการสื่อสาร (Journal of  
Management Science and Communication) คณะวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลยัราชภัฏเชียงใหม่ อาคาร 19 เลขที ่202 ถ.ช้างเผอืก ต.ช้างเผอืก อ.เมอืง 
จ.เชียงใหม่ 50300 โทร. 0 9669 7306 9 โทรสาร. 0 5388 5803 
	 อีเมล์ jmsc_journal@cmru.ac.th
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บทคัดย่อ

	 การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษาระดับของการรับรู้ถึงการให้
บรกิารของลกูค้า ความเข้าใจในการบรกิาร ความพึงพอใจในบรกิาร และการกลับมา 
ซื้อซ�้ำของลูกค้าร้าน 7-Eleven และ 2) ศึกษาผลกระทบของการรับรู้ถึงการให้
บรกิารของลกูค้าทีส่่งผลกระทบต่อความเข้าใจในการบรกิาร ความพงึพอใจในบรกิาร 
และการกลับมาซื้อซ�้ำของลูกค้าร้าน 7-Eleven ในกรุงเทพมหานคร โดยประชากร
ที่ใช้ในการศึกษาคือ ลูกค้าร้าน 7-Eleven ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่สามารถระบุ
จ�ำนวนที่แน่นอนได้ จึงเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 420 คน ใช้วิธีการสุ่มตามความ
สะดวก โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ใน 
การวเิคราะห์ข้อมลู คอื ค่าร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบ่ียงแบนมาตรฐาน และการทดสอบ
การถดถอยเชิงพหุคูณ 
	 ผลการวิจัยพบว่า ลูกค้าร้าน 7-Eleven ในกรุงเทพมหานครมีระดับ 
การรับรู้ถงึการให้บรกิารของลกูค้าอยูใ่นระดบัมากในทกุด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ 
ทีห่ลากหลาย ด้านการส่งเสรมิการขาย ด้านบคุลิกภาพของพนกังาน ด้านบรรยากาศ
ภายในร้าน ด้านราคาสินค้า และด้านการปฏิบัติงานของพนักงาน ตามล�ำดับ 
นอกจากนั้น ระดับของความเข้าใจในการบริการ ความพึงพอใจในบริการ และ 
การกลับมาซื้อซ�้ำอยู่ในระดับมาก
	 ผลการทดสอบผลกระทบพบว่า การรบัรูถึ้งการให้บรกิารลกูค้าในมติด้ิาน 
การส่งเสรมิการขาย ด้านบคุลิกภาพของพนกังาน และด้านบรรยากาศภายในร้านมี
ผลกระทบเชิงบวกต่อการเข้าใจในการบรกิาร และความพงึพอใจในบรกิาร นอกจากนัน้ 
ความเข้าใจในบริการ และความพงึพอใจในบรกิารมผีลกระทบเชงิบวกกบัการกลับมา
ซือ้ซ�ำ้ อย่างมีนยัส�ำคญัทางสถิตทิีร่ะดบั 0.01

ค�ำส�ำคญั: การรับรู้ถงึการให้บรกิาร ความเข้าใจในการบรกิาร ความพงึพอใจในบรกิาร 
การกลบัมาซือ้ซ�ำ้
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Abstract

	 This research aims to investigate the level of perceived 
service, service understanding, service satisfaction, and repurchase 
of 7-Eleven customers and the effect of the perceived service on 
service understanding, service satisfaction, and repurchase of 7-Eleven 
customers in Bangkok. The population of this study was 7-Eleven 
customers in Bangkok who needed help to specify the accurate 
number. The data were collected from samples 420 respondents 
who used convenience samples. Questionnaires are used as an 
instrument to collect data. The statistical analysis used percentage, 
mean standard deviation, and multiple regression analysis. The 
research results revealed that the overall perceived service of 7-Eleven 
customers was at a high level in terms of variety of products, sale 
promotions, employee personality, the atmosphere inside, product 
price, and employee performance, respectively. In addition, service 
understanding, satisfaction, and repurchase were found to be high.
            The effect test results found that the perceived service 
dimensions with sale promotion, employee personality, and 
atmosphere inside have a positive effect on service understanding 
and service satisfaction. Moreover, service understanding and service 
satisfaction have a positive effect on repurchase at a significance level 
of 0.01.

Keywords: Perceived Service, Service Understanding, Service Satisfaction, 
Repurchase 
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บทน�ำ 

	 ร้านค้าปลกีในประเทศไทยทีไ่ด้รบัความนยิมและเป็นทีรู่จ้กัอย่างมาก คอื 
ร้าน 7-Eleven ซึ่งปัจจุบันมีสาขาทั่วประเทศมากกว่า 12,432 สาขา รายได้รวม
ประมาณ 133,431 ล้านบาทต่อปี (บรษิทั ซพี ีออลล์ จ�ำกดัมหาชน, 2566) แต่เนือ่งด้วย 
ผลกระทบจากการแพร่ระบาดของเชือ้ไวรสัโคโรนา 2019 ทีผ่่านมามผีลท�ำให้รายได้
ลดลง 7-Eleven  จงึต้องหาวธิกีารแก้ไขปัญหาดงักล่าวด้วยวธิต่ีาง ๆ  เพือ่เพ่ิมยอดขาย 
เช่น การจ�ำหน่ายสินค้าแบบออนไลน์ การจัดส่งสินค้าให้กับลูกค้า เพื่อตอบโจทย์
กลุ่มลูกค้าที่ไม่สะดวกหรือไม่อยากออกมาซื้อสินค้าด้วยตนเอง และเป็นการปฏิบัติ
ตามมาตรการการรักษาระยะห่างตามนโยบายของภาครัฐที่ให้ประชาชนอยู่ท่ีบ้าน
หรือการท�ำงานแบบ Work From Home ท�ำให้ลูกค้าส่วนใหญ่หันมาสั่งซื้อสินค้า
ผ่านช่องทางออนไลน์เพิม่มากขึน้ ซึง่เป็นการปรบัตวัของร้าน 7-Eleven ตามสภาพ
แวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงไป สอดคล้องกับงานวิจัยของ สามารถ สิทธิมณี (2562) ที่
พบว่าในปี 2558 การตัดสินใจในการซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ในเขตจังหวัด
น่านและกรงุเทพมหานครของผูซ้ือ้สนิค้าออนไลน์ในประเทศไทยเพิม่ข้ึนร้อยละ 55 
และมีแนวโน้มจะเพิ่มขึ้นอีกเป็นร้อยละ 82 ของผู้ที่ซื้อสินค้าออนไลน์ นอกจากนั้น 
ประเด็นการจ�ำหน่ายสินค้าออนไลน์ยังพบปัญหาท่ีเกิดขึ้นบ่อยครั้งในการปฏิบัติ
งานภายในร้าน 7-Eleven ของคณะวิจัย ได้แก่ 1) ลูกค้าส่วนใหญ่ยังไม่เข้าใจหรือ
ไม่ทราบเก่ียวกับขั้นตอนการให้บริการที่นอกเหนือจากการซื้อสินค้า ท�ำให้ลูกค้า
เกิดความสับสนและเกิดการล่าช้าในการใช้บริการ 2) ปัญหาการสร้างบรรยากาศ
ภายในร้านค้า ซึ่งเป็นสิ่งส�ำคัญที่สามารถดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการภายในร้าน 
หากภายในร้านดสูกปรก สนิค้าจดัวางไม่เป็นระเบยีบจะส่งผลกระทบท�ำให้ยอดขาย 
ของร้านลดลงได้เช่นกัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ พิษณุ อิ่มวิญญาณ และพนิต 
กลุศริ ิ(2558) พบว่าการบรหิารจดัการเกีย่วกับการจดัวางสนิค้าให้ดสูะอาดเรยีบร้อย
เป็นหมวดหมู ่มเีสน่ห์ดงึดดูใจให้เกดิความต้องการซือ้ของผูบ้รโิภค 3) ร้าน 7-Eleven 
เป็นร้านค้าปลีกที่ให้บริการลูกค้าตลอด 24 ชั่วโมง ในหนึ่งวันจะมีพนักงานผลัด
เปลี่ยนเวลาท�ำงาน 3 ช่วงเวลา ท�ำให้เกิดปัญหาเกี่ยวกับการจัดการสินค้าหน้าร้าน 
เช่น การส่งสนิค้าผดิประเภทหรอืผดิขนาดให้กับลกูค้า การจดัสนิค้าบนชัน้ไม่ตรงตาม
เอกสาร การเปลีย่นป้ายโปรโมชัน่ผดิหรือล่าช้าในบางรายการ การเก็บป้ายโปรโมช่ัน 
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เก่าออกไม่ครบ การปรบัราคาในป้ายสนิค้าล่าช้า การวางต�ำแหน่งป้ายราคาสินค้าผิด 
ส่งผลให้ลูกค้าเกิดความสับสนและไม่พึงพอใจต่อการใช้บริการ 4) ปัญหาเกี่ยวกับ 
บคุลกิภาพของพนกังานของร้าน 7-Eleven ทีต้่องมบีคุลกิภาพทีด่โีดยเฉพาะอย่างยิง่ 
การแต่งกาย ความสะอาด การใช้ค�ำพูด และการแสดงออกเมื่อให้บริการลูกค้าเพื่อ
ท�ำให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจมากที่สุด จะเห็นได้ว่าปัญหาที่พบจากการปฏิบัติงาน
เป็นสิ่งที่พนักงานจะต้องแสดงหรือท�ำให้ลูกค้ารับรู้และเข้าใจในการให้บริการเพื่อ
สามารถตอบสนองความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้มากที่สุด
	 การสร้างความประทบัใจในการให้บริการจงึเป็นส่ิงส�ำคัญเพือ่รกัษาลูกค้า
และตอบสนองความต้องการของลูกค้า เพื่อท�ำให้ลูกค้ารับรู้ถึงคุณค่าของการให้
บรกิารทีจ่ะน�ำไปสูโ่อกาสกลบัมาซือ้ซ�ำ้และแนะน�ำผูอ้ืน่ให้มาใช้บรกิาร การก�ำหนด
กลยทุธ์ทางการตลาดจงึเข้ามาเกีย่วข้องเพราะมผีลต่อการจดัการสินค้าทีด่ด้ีวย ปัจจยั
ทางการตลาดทีจ่ะต้องค�ำนงึถงึ ได้แก่ คณุค่าผลติภณัฑ์ ราคา ความสะดวกในการซือ้ 
บรรยากาศภายใน การส่งเสริมการขาย และลักษณะการให้บริการ เนื่องจากมี
อิทธิพลต่อการเลือกซื้อสินค้าและส่งผลต่อการจัดการสินค้าและบริการในธุรกิจค้า
ปลกีสมยัใหม่ (คนงึนจิต์ หนเูช็ก และคณะ, 2561) เช่นเดยีวกบังานวจิยัของ รักสดุา 
เฉิดจ�ำรัส และคณะ (2566) พบว่า ปัจจัยทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่อง
ทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ และด้านองค์
ประกอบทางกายภาพส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้สินค้า นอกจากนัน้การ
ให้บริการของร้านค้าในด้านการรับรู้คุณค่าผลิตภัณฑ์ ความพึงพอใจในการส่งเสริม
การขาย และค่านยิมในการสัง่อาหารส่งผลต่อการตัดสนิใจในการใช้บรกิารสัง่อาหาร
ผ่านแอพพลิเคชั่น (ระวิวรรณ เวียงตา, 2561) ส�ำหรับปัจจัยด้านบุคลิกภาพของ
พนักงานขาย คุณภาพความสัมพันธ์ ภาพลักษณ์ตราสินค้า และกลยุทธ์การตลาด
เชิงสร้างคุณค่ามนุษย์ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (ณัฐฐา จันทร์จรัสวงษ์, 
2558) อีกทั้งงานของ ธันยานี เคนค�ำถา (2559) ที่พบว่ากลยุทธ์การค้าปลีก (ร้าน
สะดวกซื้อ) ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภค ดังน้ันจะเห็นได้ว่างาน
วิจัยในอดีตได้ศึกษาถึงการรับรู้คุณค่าผลิตภัณฑ์ ปัจจัยทางการตลาด ปัจจัยทาง
ด้านบุคลิกภาพของพนักงาน และปัจจัยทางด้านกลยุทธ์ที่มีต่อการตัดสินใจเลือก
ซื้อสินค้าและผลิตภัณฑ์ในธุรกิจต่าง ๆ
	 จากปัญหาการปฏิบัติงานท้ังในด้านข้ันตอนการให้บริการ การสร้าง
บรรยากาศภายในร้าน การจดัการสนิค้า และบคุลกิภาพของพนกังานทีท่�ำให้เกดิการ
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รับรู้การให้บริการของลูกค้าเพื่อสร้างความประทับให้เกิดขึ้น และจากการทบทวน
งานวจิยัในอดตีโดยน�ำเอากลยทุธ์ทางการตลาดมาช่วยสร้างให้เกดิการบรหิารจดัการ
ที่ดีและส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้า งานวิจัยนี้จึงสนใจที่จะศึกษาผลกระทบ
ของการรับรูข้องการให้บรกิารของลกูค้าทีม่ต่ีอร้าน 7-Eleven ในด้านของผลติภณัฑ์
ทีห่ลากหลาย โปรโมช่ัน ราคาสนิค้า บคุลกิของพนกังาน การปฏบิตังิานของพนกังาน 
และบรรยากาศภายในร้าน ที่มีต่อความเข้าใจในบริการ ความพึงพอใจในบริการ 
และการกลับมาซื้อซ�้ำ โดยผลลัพธ์ของการวิจัยจะเป็นประโยชน์ต่อการพัฒนาและ 
ปรบัปรุงการให้บริการของร้านค้าปลกีในด้านต่าง ๆ  เพือ่ท�ำให้ลกูค้าเกดิความพงึพอใจ 
และกลับมาใช้บริการซ�้ำ

วัตถุประสงค์

	 1. เพื่อศึกษาระดับของการรับรู้ถึงการให้บริการของลูกค้าในแต่ละด้าน 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านราคาสินค้า ด้าน
บุคลิกภาพพนักงาน ด้านการปฏิบัติงานของพนักงาน ด้านบรรยากาศภายในร้าน 
ความเข้าใจในการบริการ ความพึงพอใจในบริการ และการกลับมาซื้อซ�้ำของลูกค้า
ร้าน 7-Eleven  ในกรุงเทพมหานคร
	 2. เพ่ือศกึษาผลกระทบของการรบัรูถ้งึการให้บรกิารของลกูค้าในแต่ละด้าน
ทีส่่งผลกระทบต่อความเข้าใจในการบรกิาร ความพงึพอใจในบรกิาร และการกลบัมา 
ซื้อซ�้ำของลูกค้าร้าน 7-Eleven  ในกรุงเทพมหานคร
 
กรอบแนวคิด

	 ในการวิจัยการรับรู้ถึงการให้บริการ ความเข้าใจในการบริการ ความ
พึงพอใจในการบริการและการกลับมาซื้อซ�้ำของลูกค้าร้าน 7-Eleven ในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร ได้มีการก�ำหนดตัวแปรที่ใช้ในการศึกษาดังภาพที่ 1
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ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย

ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

	 ทฤษฏีมาสโลว์หรือล�ำดับขั้นความต้องการ
	 ทฤษฎีมาสโลว์หรือล�ำดับขั้นความต้องการ (Maslow’s Hierarchy of 
Needs) เป็นทฤษฎีจิตวิทยาที่ อับราฮัม เอช. มาสโลว์ คิดขึ้นเมื่อปี ค.ศ. 1943 โดย
ระบุว่ามนษุย์มคีวามต้องการทัง้หมด 5 ขัน้เรยีงล�ำดับจากขัน้ต�ำ่สดุไปหาสงูสดุ มนุษย์
จะมีความต้องการในขั้นต�่ำสุดก่อน เมื่อได้รับการตอบสนองจนพอใจแล้วก็จะเกิด
ความต้องการขั้นสูงต่อไป ความต้องการของบุคคลจะเกิดขึ้น 5 ขั้นตามล�ำดับดังนี้  
1) ความต้องการพื้นฐานทางด้านร่างกาย (Physiological Needs) เป็นความ
ต้องการพื้นฐานของชีวิต ได้แก่ ปัจจัยสี่ อาหาร เครื่องนุ่งห่ม ยารักษาโรค ที่พัก
อาศัย รวมถึงสิ่งที่ท�ำให้การด�ำรงชีวิตสะดวกสบาย ลูกค้ามีต้องการสินค้าอุปโภค
บริโภคทั่วไป 2) ความต้องการความมั่นคงปลอดภัย (Safety Needs) เป็นความ
ต้องการทีจ่ะเกดิข้ึนหลงัจากทีค่วามต้องการทางร่างกายได้รบัการตอบสนองจนเป็น
ที่พอใจแล้ว ได้แก่ ความต้องการความปลอดภัยมีที่ยึดเหนี่ยวทางจิตใจ ปราศจาก
ความกลัว การสูญเสียและภัยอันตราย เช่น สภาพสิ่งแวดล้อมบ้านปลอดภัย การมี
งานที่มั่นคง การมีเงินเก็บ ความม่ันคงปลอดภัยส่วนบุคคล ส่ิงที่ลูกค้าต้องการคือ
สินค้าและบริการท่ีตอบโจทย์ในด้านการสร้างความปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สิน 
3) ความต้องการความรักและสังคม (Belonging and Love Needs) เมื่อมีความ
ปลอดภยัในชวีติและมัน่คงในการงานแล้ว คนเราจะต้องการความรกั ความสมัพนัธ์
กบัผูอ้ืน่ มคีวามต้องการเป็นเจ้าของและมเีจ้าของ ความรกัในรูปแบบต่างกนั รวมถงึ
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การยอมรบัเป็นสมาชกิในกลุม่ใดกลุม่หนึง่หรอืหลายกลุม่ในขัน้นีส้ิง่ทีล่กูค้าต้องการ
คอืสนิค้าเพือ่ท�ำให้เพือ่นหรอืคนรอบข้าง ชืน่ชม ยอมรบัเป็นสมาชกิในกลุม่ 4) ความ
ต้องการการได้รับการยกย่องนับถือในตนเอง (Esteem Needs) เป็นการสร้าง
สถานภาพของตัวเองให้สูงขึ้น เด่นขึ้น มีความภูมิใจและสร้างความนับถือตนเอง 
ชืน่ชมในความส�ำเรจ็ของงานท่ีท�ำ ความรูส้กึม่ันใจในตนเองและมีเกยีรติ สิง่ทีลู่กค้า
ต้องการคือสินค้าและบริการท่ีส่งเสริมความภาคภูมิใจในตนเอง 5) ความต้องการ
พฒันาศกัยภาพของตน (Self-Actualization) เป็นความต้องการขัน้สงูสดุของมนุษย์
และความต้องการนี้ยากต่อการบอกได้ว่าคืออะไร ความต้องการพัฒนาศักยภาพ 
ของตนเป็นความต้องการที่มนุษย์ต้องการจะเป็น ต้องการที่จะได้รับผลส�ำเร็จใน 
เป้าหมายชวีติของตนเอง และต้องการความสมบรูณ์ของชวีติสนิค้าและบรกิารทีต่อบ
โจทย์คนในขั้นนี้อาจมองหาได้ยาก เพราะความต้องการสูงสุดของคนกลุ่มนี้ จะมา
จากแรงบันดาลใจ หรือ Passion ด้านจิตใจที่ต้องการมากกว่า ด้านวัตถุที่จับต้อง
ได้ (Maslow, 1970 อ้างถึงใน นิติพล ภูตะโชติ, 2561)
	 สรุปได้ว่างานวิจัยน้ีน�ำทฤษฎีความต้องการของมนุษย์ (Maslow’s 
Hierarchy of Needs) ล�ำดบัขัน้ของมาสโลว์มาใช้ในการตลาด การท�ำธรุกจิเกีย่วกบั 
การรับรู้การให้บริการแก่ลูกค้าที่ใช้บริการในร้าน 7-Eleven สามารถช่วยให้เกิด
ความเข้าใจของลูกค้าและความต้องการของลูกค้า เมื่อทราบแล้วว่าสินค้าหรือ
บริการของร้าน 7-Eleven ตอบโจทย์ความต้องการด้านไหน หรือบริหารส่วนใด
ที่ควรปรับปรุง จะน�ำไปสู่การสร้างกลยุทธ์และวิธีการขายสินค้าและบริการได้ให้
สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าได้
	 แนวคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย
	 ผลิตภัณฑ์เป็นส่วนสําคัญที่สุดของส่วนประสมทางการตลาดเพราะหาก
ขาดองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ องค์ประกอบส่วนประสมการตลาดตัวอื่นก็ไม่มี
ความจําเป็น โดยผลิตภัณฑ์ท่ีผู้บริโภคมีความต้องการอาจจะไม่ตรงกับสิ่งที่ผู้ขาย 
จ�ำหน่ายในทางตลาดก็ได้ ดังน้ัน สิ่งท่ีผู้บริหารการตลาดจะต้องค้นหาให้พบคือ 
การเสนอขายผลติภณัฑ์จะต้องตอบสนองความต้องการ และตรงตามความปรารถนา
ของผู้บริโภค เพื่อให้ผลิตภัณฑ์เสนอขายกับผู้บริโภคได้ ผลิตภัณฑ์จึงเป็นสิ่งที่เสนอ
ขายต่อตลาดเป้าหมาย เป็นสนิค้าหรอืบรกิารทีส่ามารถตอบสนองความต้องการของ 
ผู้บริโภค เพื่อท�ำให้เกิดความพึงพอใจ (กฤษณะ ดาราเรือง, 2560) หากธุรกิจมี
ผลติภณัฑ์ทีด่ถีอืได้ว่าน�ำสูค่วามส�ำเรจ็ของตลาด ผลติภัณฑ์จงึเป็นตวัแทนของความ
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คาดหวังของผู้บริโภค ถ้าสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้แสดงว่า
ผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสมกับตลาด ผู้ผลิตจึงมีความจ�ำเป็นที่จะต้องผลิตสินค้าที่มี
หลายประเภทให้สามารถเป็นทางเลอืกให้กับผูบ้รโิภคทีม่คีวามต้องการแตกต่างกนั 
งานวจิยันี ้จงึได้นยิามผลติภณัฑ์หลากหลาย หมายถึง ประเภทของสนิค้าทีจ่�ำหน่าย
ภายในร้านมคีวามหลากหลายในชนดิ ขนาด ราคา และคณุภาพ เพือ่ให้เป็นทางเลอืก
และดึงดูดใจแก่ผู้บริโภคในการเลือกซื้อได้ตรงกับความต้องการ
	 แนวคิดเกี่ยวกับการส่งเสริมการขาย
	 การส่งเสรมิการขาย (Sale Promotion) เป็นเครือ่งมอืการส่ือสารทางการ
ตลาดเพ่ือท�ำให้เกิดการกระตุ้นการซ้ือและน�ำไปสู่การซื้อหรือการใช้บริการใน 
ระยะสั้น (Kotler et al., 2017) การส่งเสริมการขายจึงเป็นหนึ่งในส่วนประสมทาง 
การตลาด โดยบุคคลในช่องทางการตลาดหรือพนักงานขายของกิจการสามารถใช ้
เครื่องมือในการขายแตกต่างกัน โดยทั่วไปกิจการมักจะใช้เครื่องมือการส่งเสริม 
การตลาดร่วมกบัการโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ และการตลาด จงึท�ำให้การส่งเสรมิ 
การขายเป็นเคร่ืองมอืทีส่่งผลประโยชน์พเิศษให้กับผูบ้รโิภค พนกังานขายหรอืคนกลาง 
เพือ่ให้ผูบ้รโิภคเกดิแรงกระตุน้ให้เกดิความอยากซือ้สินค้าหรอืการใช้บรกิารในเวลา
กะทันหันหรือตามเวลาที่ได้ก�ำหนด กิจกรรมทางการตลาดที่จัดขึ้นเพื่อเสนอคุณค่า 
หรือสิ่งจูงใจพิเศษสําหรับผลิตภัณฑ์ให้กับฝ่ายการขาย ผู้จัดจําหน่าย หรือผู้บริโภค
สุดท้าย โดยมีจุดมุ่งหมายสําคัญเพื่อกระตุ้นให้เกิดการขายในทันที (ปิยะภัสร์ โรจน์
รัตนวาณชิย์, 2561) เพราะการส่งเสรมิการขายช่วยให้เกดิการจงูใจโดยตรงเสรมิสร้าง 
คณุค่าพ้ืนฐานของผลติภณัฑ์ทีโ่ฆษณาให้สงูข้ึนในจติใจของผูจั้ดจาํหน่าย ผู้ทาํหน้าที่
เป็นผู้ขายและผู้บริโภค อาทิเช่น การลดราคาสินค้าเป็นสิ่งจูงใจอย่างหนึ่งท�ำให้
ผลิตภัณฑ์มีคุณค่าเพิ่มขึ้น เมื่อเทียบกับจํานวนเงินที่จะต้องจ่ายในการซื้อตามปกติ 
หรอืการแจกของแถมเมือ่ซือ้สนิค้าซึง่ถอืเป็นสิง่จงูใจพเิศษทีทํ่าให้คุณค่าของผลิตภัณฑ์
เพิ่มข้ึนเช่นเดียวกัน เม่ือเทียบกับจํานวนเงินท่ีต้องจ่ายเท่าเดิม (ชุติมา มีสกุล, 
2558) ดงันัน้ งานวิจยันีไ้ด้นยิามการส่งเสรมิการขาย หมายถงึ วธิกีารทางการตลาด 
เพ่ือกระตุน้กระบวนการซ้ือของผูบ้รโิภคหรอืเหตจุงูใจให้เกดิการซือ้และบรกิารบ่อยข้ึน 
เพื่อเพิ่มยอดขายให้กับร้านค้า
	 แนวคิดเกี่ยวกับราคาสินค้า
	 ราคาสนิค้า (Product Price) เป็นสิง่ทีบ่คุคลจ่ายเพือ่ให้ได้ผลติภณัฑ์และ
บริการซึ่งแสดงถึงมูลค่าในรูปของเงินตราหรือจ�ำนวนเงินหรือสิ่งอื่นที่จ�ำเป็นต้องใช้ 
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การตั้งราคาและการปรับปรุงราคาเป็นการส่งมอบมูลค่าของตัวสินค้าให้กับลูกค้า
มากกว่าราคาของสินค้านั้น (Kotler, 2003) การก�ำหนดราคาจึงต้องค�ำนึงถึงความ
คุม้ค่าทีผู่ซ้ือ้จะได้รบั โดยผูบ้รโิภคจะพจิารณาระดบัราคาทีค่วรจ่ายส�ำหรบัผลติภณัฑ์
และบริการที่จะได้รับ (เดชา จิตแสง, 2562) การก�ำหนดกลยุทธ์ด้านราคาจึงต้อง
ค�ำนงึถงึการยอมรับในมลูค่าของผลติภณัฑ์ของลกูค้า ต้นทนุและค่าใช้จ่ายทีเ่กีย่วข้อง 
สภาพแวดล้อมการแข่งขันและปัจจัยอื่น เน่ืองจากลูกค้าจะยอมรับในคุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์สูงกว่าราคาผลิตภัณฑ์นั้น ดังนั้น ราคาสินค้าหมายถึงจ�ำนวนเงินที่ผู้ซื้อ
ยอมจ่ายเพือ่ให้ได้คณุค่าของผลติภณัฑ์หรอืบรกิารในรปูตวัเงนิท่ีเหมาะสมและคุม้ค่า 
กับสิ่งที่ได้รับ
	 แนวคิดเกี่ยวกับบุคลิกภาพของพนักงาน
	 บุคลิกภาพของพนักงานขายเป็นสิ่งสําคัญเพราะความประทับใจแรกที่
ลูกค้าได้รับนั้นคือบุคลิกภาพของพนักงานขาย บุคลิกภาพเป็นลักษณะเฉพาะของ
บุคคลท่ีบ่งบอกถึงความแตกต่างระหว่างบุคคล เป็นการแสดงออกของพฤติกรรม
ทั้งจากภายในและภายนอกเพื่อช้ีให้เห็นถึงความเป็นปัจเจกบุคคล เป็นลักษณะ 
ที่ส่งผลต่อการติดต่อสื่อสารและปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่นซึ่งบุคลิกภาพมีอิทธิพลต่อ 
การดําเนินงานธุรกิจด้วย เช่น บุคลิกภาพของพนักงานขายที่ส่งผลต่อยอดขาย 
ส�ำหรับบุคลิกภาพที่สร้างความประทับใจครั้งแรกให้กับลูกค้าจะมีผลต่อความรู้สึก
ของลกูค้าทีจ่ะซือ้หรอืไม่ซือ้สนิค้าได้ บคุลิกภาพของพนกังานไม่ว่าจะเป็นการพบปะ
กบัลกูค้าครัง้แรกหรอืครัง้ใดกต็ามต้องสร้างความประทบัใจให้กบัลกูค้าเสมอ เพราะ
ความประทับใจจะช่วยสร้างการจดจําที่ดีสร้างความรู้สึกที่ดี สร้างสัมพันธ์ที่ดีให้
เกิดขึ้นกับลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว สร้างความประทับใจและความน่าเช่ือถือ ดังน้ัน 
บคุลกิภาพทีด่แีละน่าประทบัใจจงึส่งผลต่อความก้าวหน้าของพนกังานขาย วิลาวลัย์ 
แก้วมงคล และอริสา ส�ำรอง (2565) พบว่า คุณลักษณะบุคลิกภาพ 5 องค์ประกอบ 
ได้แก่ แบบแสดงตวั แบบมมีโนส�ำนกึ แบบประนปีระนอม แบบเปิดรบัประสบการณ์ 
และแบบหวั่นไหวทางอารมณ์ แสดงให้เห็นถึงการปรับตัวตามสภาพแวดล้อมที่
เปลีย่นแปลงหรอืพฤตกิรรมในรปูแบบต่าง ๆ  ทีเ่หมาะสมกบัหน้าทีแ่ละต�ำแหน่งงาน
ของตวับคุคลทีจ่ะท�ำให้เกดิความพงึพอใจของลกูค้า และย่อมท�ำให้เกดิประสทิธภิาพ
ในการท�ำงาน งานวิจัยนี้จึงได้ให้ความหมายของบุคลิกภาพของพนักงาน หมายถึง 
สิ่งที่แสดงออกในแต่ละปัจเจกบุคคลทั้งจากภายในและภายนอกที่ต้องการติดต่อ
สื่อสารหรือสร้างปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่นเพื่อท�ำให้เกิดความรู้สึกที่ประทับใจ แสดงให้
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เหน็ถงึความพร้อมในการให้บรกิาร การเอาใจใส่ต่อผูร้บับรกิารและได้รบัการพฒันา
ปรับปรุงบุคลิกภาพอย่างสม�่ำเสมอ
	 แนวคิดเกี่ยวกับการปฏิบัติงานของพนักงาน
	 การที่บุคคลจะแสดงออกว่ามีความต้ังใจในการปฏิบัติงานสามารถ
แสดงออกได้จากการให้ความช่วยเหลือผู้อื่นและมีความตั้งใจในการท�ำงานเพื่อ
ประโยชน์ของผู้อื่น โดยไม่หวังผลตอบแทนท่ีเป็นรูปธรรม (Eisenberg et al., 
1999) พฤตกิรรมและการกระทาํของคนงานจะส่งผลต่อความสาํเรจ็ต่องานโดยตรง 
และพฤตกิรรมนัน้ยงัรวมไปถงึการแสดงออกของคนงานทีม่ต่ีอสิง่แวดล้อมในสงัคม
ที่ปฏิบัติงานอยู่ เช่น ความสัมพันธ์กับเพื่อนร่วมงาน การเข้าร่วมการฝึกอบรม 
(Albanese, 1981) นอกจากนั้นพฤติกรรมที่พนักงานแสดงออกในที่ท�ำงานยัง
เกี่ยวข้องการพฤติกรรมการเป็นสมาชิกที่ดี ได้แก่ การให้ความช่วยเหลืออย่างยินดี
และเต็มใจ การส�ำนึกในหน้าที่และปฏิบัติตามกฎระเบียบ ความสุภาพอ่อนน้อมต่อ
ผูอ้ืน่รวมถงึการเคารพในสทิธขิองเพือ่นร่วมงาน การมนี�ำ้ใจเป็นนกักฬีาไม่เอารดัเอา
เปรียบผู้อื่น และการอยู่ในขอบเขตของกฎระเบียบมีความรับผิดชอบต่อส่วนรวม 
(กฤษดา เชียรวัฒนสุข และศรากุล สุโคตรพรหมมี, 2560) ดังนั้นงานวิจัยนี้จึงสรุป
ความหมายของการปฏิบัติงานของพนักงาน หมายถึง การแสดงออกของพนักงาน
ในระหว่างการปฏิบัติงานที่มีต่อผู้อื่นไม่ว่าจะเป็นลูกค้าหรือเพื่อนร่วมงาน เพื่อให้
บรรลุวัตถุประสงค์และเป้าหมายขององค์การ
	 แนวคิดเกี่ยวกับบรรยากาศภายในร้าน
	 บรรยากาศภายในร้านเป็นลักษณะทางกายภาพที่สามารถสัมผัสได้ด้วย
ประสาททั้ง 5 การมองเห็น กลิ่น การได้ยิน การรับรส และความรู้สึก เป็นสภาพ
แวดล้อมทีผู่ร้บับรกิารสามารถสมัผสัและรบัรูไ้ด้ ดงันัน้ การออกแบบ การแบ่งพืน้ที่
ใช้สอยการจดัวางอปุกรณ์เครือ่งมอืเครือ่งใช้ต่าง ๆ  จงึต้องดงึดดูใจผู้ใช้บรกิาร ท�ำให้
มองเห็นภาพลักษณ์ท่ีเหนือกว่าคู่แข่ง สร้างความเช่ือมั่น ความน่าเชื่อถือ ความ
ประทับใจให้แก่ผู้ใช้บริการ อีกท้ังยังเป็นสัญลักษณ์ที่ส่ือถึงการบริการในส่ิงที่ไม่
สามารถจบัต้องได้ (กรวกิา ตระการวจิติร, 2560) ซ่ึงสอดคล้องกบั สปุรยีา ช่วยเมอืง 
และคณะ (2564) ทีไ่ด้อธบิายว่าบรรยากาศภายในร้านค้าเป็นการสร้างและน�ำเสนอ
ลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า สภาพทางกายภาพที่ลูกค้าสามารถมองเห็นได้
ภายในบริเวณร้านสะอาด ไม่มเีศษขยะ ปัจจยัเหล่านีส้ร้างความรูส้กึต่อความพงึพอใจ 
กับลูกค้าอีกด้วย งานวิจัยนี้จึงได้นิยาม บรรยากาศภายในร้าน หมายถึง สิ่งที่ลูกค้า
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สามารถสัมผัสได้ และจับต้องได้ในขณะท่ีใช้บริการอยู่และเป็นลักษณ์ที่ลูกค้า
เข้าใจถึงความหมายในการรับข้อมูลจากการสื่อสารการตลาดที่ปรากฏออกมาจาก 
สิ่งแวดล้อมของสถานท่ีบริการท่ีลูกค้าก�ำลังได้รับบริการ การออกแบบเพื่อให้เกิด
ความสะดวก สร้างความรู้สึกสบายใจและประทับใจ
	 แนวคิดเกี่ยวกับความเข้าใจในบริการ 
	 การบริการ (Service) เป็นกิจกรรมหรือกระบวนการในการด�ำเนินการ
อย่างใดอย่างหนึง่ของบคุคลหรอืองค์กร เพือ่ตอบสนองความต้องการของบคุคลอืน่
ให้ได้รับความสขุและความสะดวกสบายหรอืเกดิความพงึพอใจจากผลของการกระท�ำ 
นั้น หลักในการให้บริการประกอบไปด้วย 5 ประการ ได้แก่ หลักความสอดคล้อง
กับความต้องการของบุคคล หลักความสม�่ำเสมอ หลักความเสมอภาค หลักความ
ประหยัด และหลักความสะอาด (ประภาพร สิงห์ทอง และทัตษภร ศรีสุข, 2564) 
การเข้าถงึผูใ้ช้บรกิารจะต้องค�ำนงึถึงสิง่อ�ำนวยความสะดวกทีใ่ห้ผูใ้ช้บรกิารเข้าถงึได้
ง่ายและรวดเร็ว (นิติพล ภูตะโชติ, 2561) นอกจากนั้นผู้ให้บริการยังต้องมีความรู้ 
สภุาพอ่อนโยน สนใจผูร้บับรกิาร สร้างคณุค่าในการให้บริการ น่าเช่ือถอื สร้างความ
ไว้วางใจ ตอบสนองต่อลูกค้า และรู้จักเข้าใจลูกค้า จะท�ำให้ลูกค้าเกิดความพอใจ 
(ประภาพร สงิห์ทอง และทตัษภร ศรสีขุ, 2564) การให้บริการท่ีมปีระสทิธภิาพและ
เป็นประโยชน์ต่อผู้รับบริการมากที่สุด คือ การให้บริการที่ไม่ค�ำนึงถึงตัวบุคคลหรือ
เป็นการให้บรกิารทีป่ราศจากอคต ิแนวคดิเก่ียวกบัคณุภาพการให้บรกิาร (Service 
Quality) เป็นสิง่ส�ำคัญสิง่หนึง่ในการสร้างความแตกต่างของธรุกจิการให้บริการ คอื 
การรกัษาระดบัการให้บรกิารทีเ่หนอืกว่าคูแ่ข่ง โดยเสนอคณุภาพการให้บรกิารตาม
ทีล่กูค้าคาดหวงัไว้ ข้อมลูต่าง ๆ  ทีเ่กีย่วกับคณุภาพการให้บรกิารทีล่กูค้าต้องการจะ
ได้จากประสบการณ์ในอดตีจากการพดูปากต่อปากและจากโฆษณา ลกูค้าจะพอใจ
ถ้าเขาได้รบัในสิง่ทีเ่ขาต้องการ (Kotler, 2000) งานวจิยันีจ้งึให้ความหมายของการ
เข้าใจในการบรกิาร หมายถงึ กระบวนการทีผู่ใ้ห้บรกิารเข้าใจถึงรายละเอยีด ข้อมลู 
เนือ้หา ขัน้ตอนการใช้งานหรอืข้อมลูทีจ่�ำเป็นของผลติภัณฑ์ ท�ำให้ผูใ้ช้บรกิารเข้าถงึ
สินค้าหรือบริการได้ง่ายและรวดเร็ว เกิดความพอใจ ความน่าเชื่อถือและไว้วางใจ
	 แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจในการบริการ
	 ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกของบุคคลท่ีมีต่อสิ่งหนึ่งส่ิงใด ส�ำหรับความ 
พงึพอใจในการให้บริการเป็นการด�ำเนนิงานทีจ่ะต้องใช้กลยทุธ์ทางการตลาดมามุง่เน้น 
ให้ลูกค้าหรือผู้รับบริการมีความพึงพอใจต่อบริการที่ได้รับให้มากที่สุด Roberts -  
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Lombard (2009) ได้นยิามความพงึพอใจของผูบ้รโิภคว่าเป็นการเปรยีบเทยีบความ
คาดหวังกับผลลัพธ์ที่เกิดจากการใช้สินค้าหรือบริการจริงของผู้บริโภค โดยหาก
ผลลัพธ์สูงกว่าที่คาดหวังผู้บริโภคก็จะมีความพึงพอใจมาก ในทางตรงกันข้ามหาก
ผลลัพธ์ต�่ำกว่าท่ีคาดหวังผู้บริโภคก็จะไม่พึงพอใจ ความพึงพอใจจึงเป็นส่ิงส�ำคัญ
ในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าเพราะความพึงพอใจส่งผลต่อความภักด ี
ในการใช้บริการของลูกค้าเมื่อลูกค้ามีความมั่นใจ รู้สึกถึงความเอาใจใส่ สามารถ
ตอบสนองความต้องการได้ (ปัณณวัชร์ พัชราวลัย, 2558) ซึ่งสอดคล้องกับงาน
วิจัยของ นราธิป แนวค�ำดี และคณะ (2562) พบว่าลูกค้ามีความพึงพอใจในการให้
บริการด้านการให้ความมั่นใจ การดูแลเอาใจใส่ ความน่าเชื่อถือ ความเป็นรูปธรรม
ของบรกิารและการตอบสนองต่อผูรั้บบรกิาร ตามล�ำดบั ดงันัน้งานวจัิยนีจ้งึให้ความ
หมายของ ความพึงพอใจในการบริการ หมายถึง การให้บริการโดยมุ่งเน้นให้ลูกค้า
หรือผู้รับบริการได้รับบริการด้วยความม่ันใจ การเอาใจใส่ ความน่าเชื่อถือ ความ
รวดเร็ว ความสะดวกสบาย อย่างเป็นรูปธรรมเพื่อให้สามารถตอบสนองตรงตาม
ความต้องการของผู้รับบริการ
	 แนวคิดเกี่ยวกับการซื้อซ�้ำของลูกค้า
	 การซือ้ซ�ำ้เป็นพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีแ่สดงถงึพฤตกิรรมการซือ้ เป็นการ
ตัดสินใจของผู้บริโภคในซ้ือผลิตภัณฑ์หรือบริการจากผู้ผลิตรายเดิมอันเน่ืองจากมี
ความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นจนตัดสินใจที่จะซื้ออีกครั้ง (Kim et al., 
2012) ซ่ึงเป็นช่วงเวลาทีพ่ร้อมจะเลอืกทางเลอืกทีด่ทีีสุ่ดเพือ่ตอบสนองความต้องการ 
(Kim & Pysarchik, 2000) สอดคล้องกับ Gottardi, Maurin & Monnet (2015) 
กล่าวว่า การตั้งใจซื้อซ�้ำเป็นการตัดสินของผู้บริโภคในการซื้อสินค้าหรือบริการจาก 
ผู้จ�ำหน่ายรายเดิมมากกว่าหนึ่งครั้ง ซึ่งเกิดจากปัจจัยหลายประการ เช่น ราคา 
ความพึงพอใจ คุณภาพ และการส่งเสริมการขาย โดยความตั้งใจซื้อในบางครั้ง 
อาจมปัีจจยัอืน่เข้ามากแทรกระหว่างการตดัสนิใจซ้ือ เช่น สถานการณ์ สภาพแวดล้อม 
เป็นต้น (Kotler, 2000) งานวิจัยในอดีตพบว่าปัจจัยด้านความภักดีต่อตราสินค้า 
ด้านผลติภณัฑ์ และด้านการส่งเสรมิการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ซ�ำ้ของลูกค้า 
(ณฐมน บัวพรมมี และคณะ, 2565) 
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สมมติฐานการวิจัย

	 1. ระดับของการรับรู้ถึงการให้บริการของลูกค้า ความเข้าใจในการ
บริการ ความพึงพอใจในบริการ และการกลับมาซื้อซ�้ำของลูกค้าร้าน 7-Eleven ใน
กรุงเทพมหานคร
	 2. การรบัรูถ้งึการให้บรกิารของลกูค้าในแต่ละด้านทีส่่งผลกระทบเชงิบวก
ต่อความเข้าใจในการบริการ ความพึงพอใจในบริการ และการกลับมาซ้ือซ�้ำของ
ลูกค้าร้าน 7-Eleven ในกรุงเทพมหานคร

ระเบียบวิธีการวิจัย

	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
	 ประชากรในการวิจัยผลกระทบการรับรู้ถึงการให้บริการ ความเข้าใจใน
การบรกิาร ความพึงพอใจในบรกิาร ทีม่ต่ีอการกลบัมาซือ้ซ�ำ้ของลูกค้าร้าน 7-Eleven 
ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ลูกค้าท่ีใช้บริการร้าน 7-Eleven ในจังหวัด 
กรุงเทพมหานคร เนื่องด้วยจ�ำนวนประชากรมีขนาดใหญ่และไม่ทราบจ�ำนวนที่
แน่นอน ขนาดตัวอย่างสามารถค�ำนวณได้จากสูตรของ W.G Cochran (1953,  
อ้างถงึในละเอยีด ศลิาน้อย, 2560) โดยก�ำหนดระดบัค่าความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และ 
ค่าความคลาดเคลือ่นร้อยละ 5 กลุม่ตวัอย่างจ�ำนวนทัง้สิน้ 420 คน การวจิยัใช้วธิกีาร 
สุ่มตัวอย่างตามวิธีความสะดวก (Convenience Sample) 
	 เครื่องมือและการทดสอบคุณภาพของเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
	 เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมูลคือแบบสอบถาม ซึ่งได้สร้างขึ้นตาม
วัตถุประสงค์และกรอบแนวคิดที่ก�ำหนดไว้ข้างต้น โดยแบ่งออกเป็น 4 ตอน ดังนี้ 
ตอนที่ 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ�ำนวน 7 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา ประสบการณ์ในการท�ำงาน รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
และต�ำแหน่งงานในปัจจุบัน ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ 
(Checklist) ตอนท่ี 2 ความคิดเห็นเก่ียวกับการรับรู้ถึงการให้บริการของลูกค้า
ร้าน 7-Eleven จ�ำนวน 27 ข้อ ตอนที่ 3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับความเข้าใจในการ
บริการ ความพึงพอใจในบริการ และการกลับมาซื้อซ�้ำ ของลูกค้าร้าน 7-Eleven 
จ�ำนวน 12 ข้อ โดยตอนที่ 2 และ 3 ใช้มาตรวัดแบบ Likert Scale และตอนที่ 4  
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ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือเม่ือสร้างแบบสอบถามแล้ว
จะน�ำแบบสอบถามไปหาความตรงเชิงเน้ือหา ความตรงเชิงโครงสร้าง และความ
เชื่อมั่นหรือค่าความเที่ยง เพื่อให้ประเด็นค�ำถามในแบบสอบถามแต่ละข้อมีความ
สอดคล้องกับวัตถุประสงค์และเนื้อหาที่ศึกษา ตรวจดูเน้ือหา ภาษา ความชัดเจน
ของค�ำถามและมีความเป็นปรนัยมากน้อยเพียงใด ข้อค�ำถามแต่ละข้อตรงกับ
วัตถุประสงค์ของการวิจัย โดยให้ผู้ทรงคุณวุฒิช่วยตรวจและปรับแก้แต่ละประเด็น 
ค่าดชันคีวามสอดคล้องของข้อค�ำถาม (Index of Item – Objective Congruence 
: IOC) มากกว่าหรือเท่ากับ 0.67 ทุกข้อ เมื่อน�ำแบบสอบถามไปทดสอบเครื่องมือ
กับกลุ่มประชากรที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง แต่มีลักษณะประชากรเหมือนกัน จ�ำนวน 
30 ชุด ทดสอบทางสถิติโดยดูจากค่า Factor Loading อยู่ระหว่าง 0.706-0.859 
ซึ่งมากกว่า 0.40 (Nunnally & Bernstein, 1994) แสดงว่าข้อค�ำถามสามารถวัด
ค่าตวัแปรนัน้ได้ และค่าสมัประสทิธิแ์อลฟาอยูร่ะหว่าง 0.796-0.880 มค่ีาไม่ต�ำ่กว่า 
0.70 (Malhotra, 2004) แสดงว่าข้อค�ำถามหรือแบบสอบถามมีความน่าเชื่อถือ 
ตามตารางที่ 1
	 แบบสอบถามทีส่่งกลบัคนืมาทัง้สิน้ 420 ฉบบั การทดสอบความล�ำเอยีงจาก
การไม่ตอบแบบสอบถามกลบัมา (Non-Response Bias) โดยการทดสอบ ค่า T-Test 
 จากแบบสอบถามที่กลับมา พบว่าไม่มีความแตกต่างกันที่ระดับความเชื่อมั่น 95% 
ดังนั้น แบบสอบถามท่ีได้กลับมาไม่มีความล�ำเอียงจากการไม่ตอบแบบสอบถาม
กลับมา (Armstrong & Overton, 1977) ด�ำเนินการทดสอบสมมติฐานทางสถิติ
ตามท่ีก�ำหนดอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์
ข้อมูลประกอบด้วย ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่าสัมประสิทธิ ์
สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis)



วารสารวิทยาการจัดการและการสื่อสาร คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่

ปีที่ 3 ฉบับที่ 1 มกราคม - มิถุนายน 256716

ตารางที่ 1 แสดงผลค่า Factor Loadings และค่า Alpha Coefficient
  

ตัวแปร จ�ำนวน
Factor 

Loadings

Alpha 

Coefficient

ด้านผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย (Variety Prouct: VP)

ด้านการส่งเสริมการขาย (Sele Promotion: SP)

ด้านราคาสินค้า (Product Price: PP)

ด้านบุคลิกภาพของพนักงาน (Employee Personality: EP)

ด้านการปฏบิตังิานของพนักงาน (Employee Performance: EF)

ด้านบรรยากาศภายในร้าน (Atmosphere Inside: AI)

ความเข้าใจในบริการ (Service Understanding: SU)

ความพึงพอใจในบริการ (Service Satisfaction: SS)

การกลับมาซื้อซ�้ำ (Repeat Purchase: RP)

30

30

30

30

30

30

30

30

30

0.777 - 0.831

0.750 - 0.840

0.761 - 0.827

0.796 - 0.851

0.706 - 0.838

0.790 - 0.823

0.743 - 0.824

0.803 - 0.840

0.819 - 0.859

0.866

0.810

0.818

0.880

0.839

0.822

0.796

0.844

0.858

ผลการศึกษา

	 ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบ 
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิจ�ำนวน 282 คน (ร้อยละ 67.10) รองลงมาเป็น
เพศชายจ�ำนวน 138 คน (ร้อยละ 32.90) สถานภาพโสดจ�ำนวน 350 คน (ร้อยละ 
83.30) มีอายุระหว่าง 18-25 ปี จ�ำนวน 189 คน (ร้อยละ 45.00) นับถือศาสนา
พุทธจ�ำนวน 383 คน (ร้อยละ 91.20) ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย
จ�ำนวน 144 คน (ร้อยละ 34.30) ส่วนใหญ่ยังไม่มีบุตรจ�ำนวน 387 คน (ร้อยละ 
92.10) ส่วนใหญ่เป็นนักเรียน/นักศึกษาจ�ำนวน 245 คน (ร้อยละ 58.3) รองลงมา
พนักงานบริษัทจ�ำนวน 61 คน (ร้อยละ 14.50) รายได้ต่อเดือน 5,000 - 10,000 
บาท จ�ำนวน 133 คน (ร้อยละ 31.70)  ใช้บริการ7-Eleven  4-6 ครั้งใน 1 สัปดาห์ 
จ�ำนวน 157 คน (ร้อยละ 37.4)
	 ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ระดับของการรับรู้ถึงการให้บริการของลูกค้า 
ความเข้าใจในการบริการ ความพึงพอใจในบริการ และการกลับมาซื้อซ�้ำของลูกค้า
ร้าน 7-Eleven  ในกรุงเทพมหานคร การวิเคราะห์ใช้เกณฑ์พิจารณาระดับค่าเฉลี่ย 
(Mean) เพื่อแปลความหมายของระดับการรับรู้ถึงการให้บริการของลูกค้า ความ
เข้าใจในการบริการ ความพึงพอใจในบริการ และการกลับมาซ้ือซ�้ำของลูกค้าร้าน 
7-Eleven  โดยดัดแปลงมาจาก บุญชม ศรีสะอาด (2553) ซึ่งมีการก�ำหนดเกณฑ์
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ในการแปลความหมายค่าเฉลีย่ ดงันี ้ค่าเฉลีย่ 4.51 – 5.00 หมายถงึ มคีวามคดิเหน็ 
อยู่ในระดับมากที่สุด ค่าเฉลี่ย 3.51 – 4.50 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับ
มาก ค่าเฉลี่ย 2.51 – 3.50 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ย 
1.51 – 2.50 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย และค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.50 
หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด
	 ผลการศึกษาพบว่า ลูกค้าร้าน 7-Eleven  ในกรุงเทพมหานครมีระดับ 
การรับรู้ถงึการให้บรกิารของลกูค้าอยูใ่นระดบัมาก มค่ีาเฉล่ียเท่ากบั 4.018 เมือ่จ�ำแนก 
เป็นรายด้านพบว่าทกุด้านอยูใ่นระดบัมาก ได้แก่ด้านผลติภณัฑ์ทีห่ลากหลาย มค่ีาเฉลีย่ 
เท่ากับ 4.136 ด้านการส่งเสริมการขาย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.052 ด้านบุคลิกภาพ
ของพนักงาน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.016 ด้านบรรยากาศภายในร้าน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.016 ด้านราคาสนิค้า มค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 3.974 และด้านการปฏบิตังิานของพนกังาน 
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.914 ตามล�ำดับ ส�ำหรับระดับของความเข้าใจในการบริการ
อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.946 ระดับของความพึงพอใจในบริการอยู่ใน
ระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.996 และระดับการกลับมาซื้อซ�้ำอยู่ในระดับมาก  
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.993
	 ส่วนที ่3 ผลการวเิคราะห์ผลกระทบของการรบัรูถ้งึการให้บรกิารของลูกค้า
ในแต่ละด้านทีม่ต่ีอความเข้าใจในการบรกิาร ความพึงพอใจในบรกิาร และการกลับ
มาซือ้ซ�ำ้ของลกูค้าร้าน 7-Eleven  ในกรงุเทพมหานคร การวเิคราะห์ค่าสมัประสทิธิ์
สหสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระ (Correlation Coefficients) ในตารางที่ 2 เป็นดังนี้
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ตารางที่ 2 ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรทุกตัว
  

ตัวแปร RP SU SS VP SP PP EP EF AI

ค่าเฉลี่ย

S.D.

RP

SU

SS

VP

SP

PP

EP

EF

AI

3.993

0.603

1

.650***

.764***

.600***

.612***

.622***

.666***

.608***

.657***

3.946

0.554

1

.750*** 

.567***

.618***

.620***

.689***

.657***

.702***

3.996

0.554

1

.578***

.647***

.643***

.690**

.647***

.702***

4.136

0.543

1

.722***

.667***

.666***

.566***

.624***

4.052

0.543

1

.732***

.668***

.637***

.640***

3.974

0.572

1

.726***

.671***

.675***

4.016

0.560

1

.771***

.730***

3.914

0.557

1

.768***

4.016

0.548

1

***นัยส�ำคัญที่ระดับ .01

	 ตารางที่ 2 แสดงให้เห็นถึงความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระกับตัวแปร
ตาม และตัวแปรอิสระกับตัวแปรอิสระว่าจะมีโอกาสท่ีจะเกิดปัญหาความสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร (Multicollinearity) ซึ่งจากผลการทดสอบพบว่าค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระ มีค่าระหว่าง 0.566-0.768 นอกจากนั้นในตารางที่ 3 
และ 4 ยังแสดงให้เห็นว่าค่า Variance Inflation Factor (VIFs) มีค่าอยู่ระหว่าง 
2.284 – 3.448 มีค่าน้อยกว่า 10 (Belsley et al., 1980) ดังนั้น จึงไม่พบปัญหา
เรื่องของความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระ (Multicollinearity) จึงสามารถทดสอบ
สมมติฐานต่อไปได้
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ตารางที่ 3 ผลกระทบระหว่างมิติของการรับรู้ถึงการให้บริการกับตัวแปรตาม

การรับรู้การให้บริการ

(Perceived Service)

ตัวแปรตาม

ความเข้าใจในการบริการ (SU) ความพึงพอใจในการบริการ (SS)

ผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย

(Variety Product: VP)

การส่งเสริมการขาย

(Sale Promation: SP)

ราคาสินค้า

(Product Price: PP)

บุคลิกภาพของพนักงาน

(Employee Personality: EP)

การปฏิบัติของพนักงาน 

(Employee Performance: EF)

บรรยากาศภายในร้าน

(Atmosphere Inside: AI)

Adjusted R2

Maximum VIF

0.011

(0.051)

0.149***

(0.054) 

0.053

(0.0.55)

0.243***

(0.059)

0.088

(0.058)

0.319***

(0.055)

0.574

3.448

- 0.007

(0.049)

0.196***

(0.052)

0.080

(0.053)

0.217***

(0.057)

0.008

(0.056)

0.386***

(0.053)

0.604

3.448

***นัยส�ำคัญที่ระดับ .01

	 จากตารางที่ 3 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ พบว่า การรับรู้ถึง
การให้บรกิารลกูค้าในมติด้ิานการส่งเสรมิการขายมผีลกระทบเชงิบวกต่อการเข้าใจ
ในการบริการและความพึงพอใจในบริการ (β2 = 0.149, P<.01; β8 = 0.196, 
P<.01) มติขิองบคุลกิภาพของพนกังานผลกระทบเชิงบวกต่อการเข้าใจในการบรกิาร
และความพึงพอใจในบริการ (β4 = 0.243, P< .01; β10 = 0.217, P< .01) และ
มิติของบรรยากาศภายในร้านผลกระทบเชิงบวกต่อการเข้าใจในการบริการและ
ความพึงพอใจในบริการ (β6 = 0.319, P< .01; β12 = 0.386, P< .01) ดังนั้น
จึงสนับสนุนสมมติฐานที่ 1b, 1d, 1f, 2b, 2d และ 2f ส�ำหรับมิติด้านผลิตภัณฑ์ที่
หลากหลาย ราคาสนิค้า และการปฏบิตังิานของพนกังานไม่มผีลกระทบต่อเข้าใจใน
การบริการและความพึงพอใจในบริการ



วารสารวิทยาการจัดการและการสื่อสาร คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่

ปีที่ 3 ฉบับที่ 1 มกราคม - มิถุนายน 256720

ตารางที่ 4 ผลกระทบของความเข้าใจในบริการและความพึงพอใจในบริการกับ
ตัวแปรตาม

ตัวแปรอิสระ
ตัวแปรตาม

การกลับมาซื้อซ�้ำ

ความเข้าในในบริการ

(Sevice Understanding: SU)

ความพึงพอใจในบริการ

(Service Satisfaction: SS)

Adjusted R2

Maximum VIF

 0.177***

(0.047)

0.631***

(0.047)

0.595

2.284

***นัยส�ำคัญที่ระดับ .01

	 จากตารางที ่4 ผลการวเิคราะห์ความถดถอยพหคูุณ เพือ่ทดสอบผลกระทบ 
ระหว่างความเข้าใจในบรกิารและความพงึพอใจในบริการกบัการกลับมาซือ้ซ�ำ้ พบว่า 
ความเข้าใจในบริการและความพึงพอใจในบริการมีผลกระทบเชิงบวกกับการกลับ
มาซื้อซ�้ำ (β13 = 0.177, P < .01; β14 = 0.631, P < .01) ดังนั้นจึงสนับสนุน
สมมติฐานที่ 3 และ 4	

อภิปรายผล

	 วัตถุประสงค์ที่ 1 เพื่อศึกษาระดับของการรับรู้ถึงการให้บริการของลูกค้า
ในแต่ละด้าน ได้แก่ ความเข้าใจในการบรกิาร ความพงึพอใจในบรกิาร และการกลับ
มาซือ้ซ�ำ้ของลูกค้าร้าน 7-Eleven  ในกรงุเทพมหานคร พบว่า ระดบัของการรบัรูถ้งึ
การให้บรกิารของลกูค้ามคีวามส�ำคญัในระดบัมาก เมือ่พจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า 
การรบัรูถ้งึการให้บรกิารของลกูค้าทกุด้านอยูใ่นระดบัมาก เรยีงล�ำดบัได้ดงันี ้1) ด้าน
ผลติภณัฑ์ทีห่ลากหลาย 2) ด้านการส่งเสรมิการขาย 3) ด้านบคุลกิภาพของพนกังาน 
4) ด้านบรรยากาศภายในร้าน 5) ด้านราคาสินค้า และ 6) ด้านการปฏิบัติงานของ
พนักงาน ตามล�ำดับ จะเห็นได้ว่าผลิตภัณฑ์เป็นส่วนส�ำคัญที่สุดของส่วนประสม
ทางการตลาด เพราะหากขาดองค์ประกอบนีอ้งค์ประกอบส่วนประสมทางการตลาด
ตัวอื่นก็ไม่มีความจ�ำเป็น นอกจากนั้นการส่งเสริมการขายยังเป็นส่ิงที่ช่วยให้เกิด 
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การจงูใจโดยตรงและเป็นสิง่จงูใจพเิศษทีท่�ำให้เกดิคณุค่าของผลติภณัฑ์เพิม่ขึน้และ
ท�ำให้เกดิการขายในทันท ี(ชตุมิา มสีกลุ, 2558; ปิยะภสัร์ โรจน์รตันวาณชิย์, 2561) 
รวมถึงบุคลิกภาพของพนักงานเป็นสิ่งท่ีท�ำให้เกิดความประทับใจให้กับลูกค้าเสมอ
และสร้างการจดจ�ำที่ดีได้อย่างรวดเร็ว จากผลการวิจัยร้านสะดวกซ้ือควรให้ความ
ใส่ใจในการคัดเลือกผลิตภัณฑ์และต้องมีผลิตภัณฑ์ท่ีหลากหลายเพื่อให้ลูกค้าได้มี
ทางเลือกในการตัดสินใจซ้ือ และยังต้องมีการส่งเสริมการขายที่จูงใจให้ลูกค้าเกิด
การซื้อเพิ่มมากขึ้น
	 วัตถุประสงค์ที่ 2 เพื่อศึกษาผลกระทบของการรับรู้ถึงการให้บริการของ
ลกูค้าในแต่ละด้านทีส่่งผลต่อความเข้าใจในการบรกิาร ความพึงพอใจในบรกิาร และ
การกลับมาซื้อซ�้ำของลูกค้าร้าน 7-Eleven ในกรุงเทพมหานคร ผลการวิเคราะห์
ความถดถอยพหุคูณ พบว่า การรับรู้ถึงการให้บริการลูกค้าในด้านการส่งเสริมการ
ขายของพนกังานมผีลกระทบเชงิบวกต่อการเข้าใจในการบรกิารและความพงึพอใจ
ในบรกิาร อย่างมนียัส�ำคญัทางสถิตทิีร่ะดบั 0.01 แสดงให้เหน็ว่าการส่งเสรมิการขาย 
เป็นการสื่อสารทางการตลาดที่ท�ำให้เกิดการกระตุ้นการซื้อหรือการใช้บริการใน
ระยะส้ัน (Kotler et al., 2017) โดยกจิการสามารถใช้เครือ่งมอืการส่งเสรมิการตลาด 
ร่วมกับการโฆษณา ประชาสัมพันธ์และการตลาดเพื่อให้ผู้บริโภคเกิดแรงกระตุ้น
อยากซื้อในเวลากะทันหัน (ปิยะภัสร์ โรจน์รัตนวาณิชย์, 2561) เพราะการส่งเสริม 
การขายช่วยให้เกิดการจูงใจโดยตรงต่อผู้บริโภคและเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือ  
นอกจากนัน้การรบัรูถ้งึการให้บรกิารลกูค้าในด้านบคุลกิภาพของพนกังานมผีลกระทบ 
เชงิบวกต่อการเข้าใจในการบรกิารและความพงึพอใจในบรกิาร อย่างมนียัส�ำคญัทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 เนื่องจากพนักงานเป็นผู้ให้บริการโดยตรงกับลูกค้าคุณลักษณะ
บุคลิกภาพของพนักงานจึงเป็นสิ่งส�ำคัญ การแสดงออกด้วยการสร้างปฏิสัมพันธ์ 
ความพร้อมในการให้บริการ และการเอาใจใส่ท�ำให้เกิดความรู้สึกประทับใจต่อ
ลูกค้าได้เป็นอย่างดี สอดคล้องกับงานวิจัยของวิลาวัลย์ แก้วมงคล และอริสา 
ส�ำรอง (2565) พบว่าคุณลักษณะบุคลภาพทั้งในแบบแสดงตัว แบบมีมโนส�ำนึก 
แบบประนีประนอม และแบบเปิดรับประสบการณ์ ส่งผลต่อความพึงพอใจ 
ของลกูค้า อกีทัง้การรับรูถึ้งการให้บรกิารลกูค้าด้านบรรยากาศภายในร้านมผีลกระทบ 
เชิงบวกต่อการเข้าใจในการบริการและความพึงพอใจในบริการ อย่างมีนัยส�ำคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 เช่นกัน ซึ่งสอดคล้องกับกรวิกา ตระการวิจิตร (2560) ที่
กล่าวว่า การออกแบบพื้นท่ีใช้สอย การจัดวางอุปกรณ์ที่ดึงดูดผู้ใช้บริการจะท�ำให้
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เกิดภาพลักษณ์เหนือคู่แข่งขัน สร้างความเช่ือม่ัน น่าเชื่อถือ เกิดความประทับใจ
ให้กับผู้ใช้บริการ จากผลการวิจัยท่ีพบแสดงให้เห็นว่าร้านสะดวกซ้ือต้องให้ความ
ส�ำคัญกับการส่งเสริมการขายเพื่อกระตุ้นความอยากซื้อของลูกค้า และยังต้องให้
ความส�ำคญักับการพฒันาบคุลภิาพของพนกังานทัง้ในด้านทกัษะ ความรูท้ีเ่กีย่วข้อง
กับการผลิตภัณฑ์และการให้บริการเพื่อสร้างความประทับใจและความพึงพอใจแก่
ลูกค้า อีกทั้งการสร้างความรู้สึกประทับใจในสถานที่หรือบรรยากาศที่ท�ำให้ลูกค้า
อยากเข้ามาซื้อสินค้าภายในร้าน เช่น การจัดวางสินค้าท่ีเป็นระเบียบและง่ายต่อ
การซื้อ ความสะอาดภายในร้านค้า เป็นต้น
	 ความเข้าใจในบริการมีผลกระทบเชิงบวกกับการกลับมาซื้อซ�้ำ อย่างมี
นัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 เน่ืองจากการท่ีผู้ให้บริการมีกระบวนการในการ
ถ่ายทอดรายละเอียด ข้อมูล เนื้อหา ขั้นตอนที่จ�ำเป็นของผลิตภัณฑ์ที่ชัดเจนจะ
ท�ำให้ผูใ้ช้บรกิารเข้าถงึสนิค้าหรอืผลติภณัฑ์ได้ง่ายและรวดเรว็ ซึง่สอดคล้องกบังาน
วิจัยของ นิติพล ภูตะโชติ (2561) ที่กล่าวว่าการเข้าถึงผู้ใช้บริการจะต้องค�ำนึงถึง
สิ่งอ�ำนวยความสะดวกที่ให้ผู้ใช้บริการเข้าถึงได้ง่ายและรวดเร็ว และสอดคล้องกับ
ผลการวิจัยที่ผ่านมาพบว่า องค์ประกอบด้านการบริหารการเงิน ด้านกระบวนการ
บรกิาร และด้านการบรหิารทรพัยากรบคุคลส่งผลกระทบเชงิบวกต่อคณุภาพในการ
ท�ำงานท�ำให้พนกังานเข้าใจในบรกิาร (ธีรพล อุน่จนัตา และคณะ, 2565) อกีทัง้การที่ 
ผู้บริโภครับรู้คุณภาพของสินค้าในด้านความน่าเช่ือถือและการท�ำงานของสินค้าส่ง 
ผลต่อการตัดสินใจซื้อซ�้ำ (รุ่งนภา บริพนธ์มงคล และกฤษดา เชียรวัฒนสุข, 2563) 
และบรกิาร นอกจากนัน้ความพงึพอใจในบรกิารมผีลกระทบเชิงบวกกบัการกลบัมา 
ซือ้ซ�ำ้อย่างมนียัส�ำคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 เช่นเดยีวกบังานวจิยัของ สปุรยีา ช่วยเมอืง 
และคณะ (2564) พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพบริการ
มีความสัมพันธ์กับการกลับมาใช้บริการซ�้ำของผู้บริโภคโดยส่งผ่านความพึงพอใจ 

ข้อค้นพบ / องค์ความรู้ใหม่
	
	 จากผลการศกึษาท�ำให้ค้นพบว่าผูท้ีม่าใช้บรกิารร้าน 7-Eleven  โดยส่วนใหญ่ 
รับรู้ถึงการส่งเสริมการขายท่ีจัดขึ้นว่ามีความคุ้มค่าและน่าสนใจ ซึ่งสามารถใช้
เป็นแนวทางในการน�ำเสนอการส่งเสริมการขายต่อไป นอกจากนั้นผลการศึกษา
ยังแสดงให้เห็นว่าลูกค้ารับรู้ถึงความพร้อมของพนักงานทั้งเรื่องของการแต่งกาย  
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การพูดคุย การน�ำเสนอผลิตภัณฑ์ให้กับลูกค้า และรับรู้ถึงกระบวนการวิธีการใน 
การจดัวางสนิค้าเพือ่ให้เกิดความสะดวกในการหาสนิค้าของลูกค้า ดงันัน้ ร้าน 7-Eleven  
ควรมกีารส่งเสริมให้พนกังานฝึกอบรมและมีความรู้เกีย่วกบัการให้บรกิารในทกุมติต่ิอไป 
เพื่อเป็นการเพิ่มประสิทธิภาพในการท�ำงานและเพื่อให้เกิดการกลับมาซื้อซ�้ำของ
ลูกค้าอย่างต่อเนื่อง

ข้อเสนอแนะ
	
	 ข้อเสนอแนะการน�ำไปใช้
	 1. จากผลงานวิจัย พบว่า ลูกค้าของร้าน 7-Eleven  ส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิงและมีสถานภาพโสด มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 5,000 – 10,000 บาท ดังนั้นการ
คดัเลอืกสนิค้าและผลติภณัฑ์ของร้านโดยส่วนใหญ่ควรสอดคล้องกบัพฤตกิรรมของ
ผู้บริโภคที่เป็นเพศหญิง ราคาไม่สูงมาก
	 2. จากผลการวจิยัยงัพบว่า การส่งเสรมิการขาย บคุลิกภาพของพนกังาน 
และบรรยากาศภายในร้าน ส่งผลกระทบต่อความเข้าใจในการบริการและความพึง
พอใจในบริการ ดังนั้น ธุรกิจค้าปลีกควรเน้นการส่งเสริมการขายทั้งการให้ส่วนลด 
การแจกแถม การสะสมแต้มเพื่อแลกของ เป็นต้น อีกทั้งยังต้องมีการส่งเสริมและ
พัฒนาพนักงานทุกฝ่ายอย่างต่อเนื่องเพื่อให้มีประสิทธิภาพในการท�ำงาน
	 ข้อเสนอแนะการศึกษาครั้งต่อไป
	 1. การวจิยัในครัง้นีเ้ป็นการศกึษาธรุกจิค้าปลีก ร้าน 7-Eleven เพยีงอย่าง
เดยีว ในการศกึษาครัง้ต่อไปควรศกึษาธรุกจิค้าปลกีอืน่ เพือ่น�ำข้อมลูมาเปรยีบเทยีบ
และก�ำหนดเป็นตวัแปรการรบัรูถ้งึการให้บรกิารของผูบ้รโิภคว่าส่งผลต่อการรบัรูถึ้ง
การให้บริการ ความพึงพอใจในการใช้บริการและการกลับซื้อซ�้ำ
	 2. ควรมกีารศกึษาตวัแปรทีเ่กีย่วข้องกบัจติวทิยาหรอืภาวะทางอารมณ์ที่
เป็นปัจจัยต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของลูกค้าเพิ่มมากขึ้น เพื่อท�ำให้ทราบถึงความ
ต้องการที่แท้จริงของผู้บริโภค
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บทคัดย่อ

	 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาถึงพฤติกรรมการใช้แอปพลิ
เคชัน TikTok ของนักศึกษาในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่ 2) ศึกษาแรงบันดาลใจ 
การใช้แอปพลิเคชัน TikTok ของนักศึกษามหาวิทยาลัยในเขตพื้นที่จังหวัด
เชียงใหม่ และ 3) ศึกษาอิทธิพลของพฤติกรรมการใช้ที่ส่งผลต่อแรงบันดาลใจใน
การเปิดแอปพลิเคชัน TikTok ของนักศึกษาในเขตพื้นที่จังหวัดเชียงใหม่ ด�ำเนิน
การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการวิจัยเชิงส�ำรวจ (Survey 
Research) เก็บแบบสอบถามจากกลุม่ตวัอย่างกลุม่วยัรุน่และวยัท�ำงาน ในเขตพืน้ที่
จังหวัดเชียงใหม่ โดยผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน (Multi-Stage 
Sampling) จ�ำนวน 400 คน โดยใช้สถิติ ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน S.D. (Standard Deviation) และ Regression Analysis
	 ผลการวิจัยพบว่า 1) กลุ่มตัวอย่างนักศึกษาส่วนใหญ่มีพฤติกรรมเปิดรับ
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เนื้อหาในแอปพลิเคชัน TikTok อันดับแรก ได้แก่ เพลง ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก  
( = 3.44, S.D.=0.713) มปีฏิสมัพนัธ์ในการเปิดรบัแอปพลเิคชัน TikTok อนัดบัแรก 
ได้แก่ เพลง ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ( = 3.85, S.D.=0.758) และมีเหตุผลใน 
การเปิดรับแอปพลิเคชัน TikTok อันดับแรก ได้แก่ ความบันเทิง ค่าเฉล่ียอยู่ใน
ระดับมาก ( = 3.61, S.D.=0.768) 2) ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานกลุ่ม
ตัวอย่างมีแรงบันดาลใจในการใช้แอปพลิเคชัน TikTok มีค่าเฉล่ียปานกลาง ( = 
3.41, S.D.=1.458) และ 3) ลักษณะเนื้อหาที่เปิดรับ เหตุผลในการเปิดรับ ส่งผล
ต่อแรงบันดาลใจในการเปิดแอปพลิเคชัน TikTok ร้อยละ 12.50

ค�ำส�ำคัญ: แอปพลิเคชัน TikTok แรงบันดาลใจในการเปิดแอปพลิเคชัน TikTok 
พฤติกรรมการใช้ TikTok

Abstract

	 Objective of this research: 1) To study the behavior of university 
students in Chiang Mai Province using the TikTok application. 2) To study 
the motivation of university students in Chiang Mai Province to use the 
TikTok application. 3) To study the influence of usage behavior on the 
motivation to use the TikTok application among university students 
in Chiang Mai Province. This research was meticulously conducted 
as a quantitative study, employing the survey methodology. We 
collected questionnaires from a diverse sample group in Chiang Mai 
Province, including teenagers and working-age individuals. Our sampling 
technique involved a multi-stage process, resulting in a total sample 
size of 400 people. The statistical tools used in our analysis included 
percentage, mean, standard deviation, and Regression Analysis.
	 Research findings: 1) The majority of the student sample 
group primarily engaged with content on the TikTok application in 
the following order: Music, with an average score at a high level (  
= 3.44, S.D. = 0.713). Interaction with the TikTok application was also 
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primarily for music, with an average score at a high level (  = 3.85, 
S.D. = 0.758). The primary reason for using the TikTok application was 
for entertainment, with an average score at a high level (  = 3.61, 
S.D. = 0.768). 2) The sample group's average and standard deviation 
for motivation using the TikTok application were moderate (  = 3.41, 
S.D. = 1.458). 3) The type of content engaged with and the reasons for 
using TikTok accounted for 12.50% of the influence on the motivation 
to use the TikTok application.

Keywords: TikTok application, Inspiration for opening the TikTok 
application, Behavior of using TikTok

บทน�ำ 

	 TikTok หรอื DouYin เป็นแอปพลเิคชนั (Application) ก�ำเนดิในประเทศ 
จีนอยู่ในความดูแลของ ByteDance เริ่มต้นให้บริการวันที่ 29 กันยายน 2559 มี 
จุดประสงค์ในการสร้าง พร้อมเผยแพร่วิดีโอความยาวและสั้น ๆ บนโลกออนไลน์ 
เพ่ือให้ผู้ที่สนใจได้เข้ามารับชม ภายในแอปพลิเคชันมีท้ังเสียงภาพกราฟิกตกแต่ง
ช่วยในการตกแต่งวิดีโอได้ง่าย
	 แอปพลิเคชัน เปิดให้บริการมาแล้ว 155 ประเทศ พร้อมรองรับได้ 75 
ภาษาทั่วโลก ทุก ๆ  คนให้เวลากับ TikTok ต่อวันประมาณ 52 นาที และ 90% ของ
ผู้ใช้งานเลือกที่จะเข้าถึงแอปพลิเคชันมากกว่า 1 ครั้งต่อวัน มีวิดีโอถูกเปิดดูต่อวัน
มากกว่า 1 พันล้านครั้ง (Wittawin.A, 2563)
	 ประเทศไทยมีจ�ำนวนผู้ใช้งานแอปพลิชัน TikTok ที่อายุเกิน 18 ปีขึ้นไป
มากถงึ 35.8 ล้านคน คดิเป็นสดัส่วนของประชากรทัง้ประเทศกว่า 51.1% (We Are 
Social, 2022) แอปพลิเคชัน TikTok มีบทบาทในการเป็นส่วนหนึ่งในวิถีชีวิตของ
ผูค้น ได้รบัความนยิมได้สร้างเป็นแพลตฟอร์มทีส่นบัสนนุให้นักสร้างสรรค์ (Creator) 
ได้สร้างสรรค์ความบนัเทงิ เป็นแหล่งรวมเนือ้หา (Content) ทีห่ลากหลายทีส่ามารถ 
สร้างแรงบนัดาลใจและเป็นประโยชน์ต่อสงัคม หนึง่ในความโดดเด่นของแอปพลเิคชนั 
TikTok คือ การเป็นพืน้ทีท่ีส่ร้างปรากฏการณ์การแจ้งเกดิ “คนธรรมดา” ให้มตัีวตน 
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และขยายเนื้อหาที่สร้างสรรค์บนแพลตฟอร์มได้อย่างไม่มีข้อจ�ำกัด อีกทั้งแอปพลิ
เคชัน TikTok ยังมีส่วนกระตุ้นอุตสาหกรรมเพลงให้คึกคัก โดยเป็นทั้งพื้นที่แจ้งเกิด 
นักร้อง และนักแต่งเพลงรุ่นใหม่ พื้นท่ีแห่งการแบ่งปัน และแสวงหาความร่วมมือ
ในการสร้างสรรค์ผลงานเพลง รวมถึงช่องทางส�ำหรับการเปิดตัวซิงเกิล (Single)  
ใหม่ของศลิปิน จนกลายเป็นเพลงทีไ่ด้รบัความนยิมตดิอนัดบั แอปพลิเคชัน TikTok 
สามารถตอบโจทย์พฤตกิรรมของผูใ้ช้งานสมาร์ทโฟนทีต้่องการจะเป็นนกัสร้างสรรค์ 
(Creator) คนดัง หรือผู้ที่ชอบชมเนื้อหาที่มีความสั้น สนุกสนาน ในรูปแบบวิดีโอ 
15-60 วินาที ผสมผสานกับฟิลเตอร์และเทคนิคพิเศษต่าง ๆ แล้วแบ่งปันข้าม
แพลตฟอร์มอย่าง เฟซบุ๊ก (Facebook) อินสตราแกรม (Instagram) และเอ็กซ์ (X)  
ได้มเีวลาเฉล่ียในการใช้แอปพลเิคชนัอยูท่ี ่52 นาทต่ีอวนั มีการใช้งานวนัละ “หลายครัง้” 
และเป็นผู้ที่เข้ามาดูเนื้อหา 68% และเข้ามาเพื่อสร้างเนื้อหา 55% (เดอะวิส ดอม 
อคาร์ดิมี, 2566) 
	 จากสถิตใินปี พ.ศ. 2567 พบว่า กลุม่ท่ีใหญ่ทีส่ดุทีใ่ช้แอปพลเิคชนั TikTok 
ได้แก่ กลุ่มที่มีอายุ 18-24 ปี (สปริงนิวส์, 2567) สอดคล้องกับงานวิจัยของสวรรยา 
วฒันกจิเจรญิมัน่ (2564) ทีพ่บว่ากลุม่วยัรุน่ นกัศกึษา เป็นกลุม่ผูใ้ช้งานหลกั ๆ  ของ
แอปพลเิคชนั Tiktok ท�ำให้ผูว้จิยัสนใจศกึษากลุม่ดงักล่าว โดยเฉพาะกลุม่นกัศกึษา
ทีอ่ยูใ่นจงัหวดัเชยีงใหม่ ให้ความสนใจในเรือ่งของการใช้แอปพลเิคชนั TikTok เพือ่
ผลิตเน้ือหาและความบันเทิง สังเกตได้จากการนักศึกษาทุกคนเรียกได้ว่าจะต้องมี
แอปพลิเคชัน
	 กล่าวได้ว่า แอปพลเิคชนั TikTok เป็นสงัคมแห่งการแบ่งปันพลังด้านบวก 
ได้สร้างความเปลี่ยนแปลงในการเป็นแอปพลิเคชันท่ีเปิดโอกาสให้มีการส่งต่อ 
เรือ่งราวทีเ่ป็นแรงบนัดาลใจและสร้างความสขุให้กบัผูค้น สิง่ต่าง ๆ  ทีเ่กิดขึน้บนแอปพลิ
เคชนั TikTok จะเร่ิมต้นจากประสบการณ์ส่วนตวัของผู้คน เช่น การหวัเราะกบัตัวเอง 
ในขณะที่ก�ำลังดูวิดีโอ หรือการบันทึกสิ่งท่ีชื่นชอบไว้แบ่งปันกับคนในครอบครัว 
หรือคนรอบข้าง และการบันทึกเหตุการณ์ต่าง ๆ  ซึ่งท�ำให้หลาย ๆ  ครั้งได้กลายเป็น
แรงบันดาลใจและถูกส่งต่อไปยังผู้คนนับล้านคนทั่วโลก เช่น การท�ำอาหารที่มีการ
สอนวิธีท�ำเมนูที่หลากหลายและสามารถท�ำตามได้ง่าย ตัวอย่าง คือคลิปวิดีโอท�ำ
เมนูย�ำเส้นแก้ว เมนูท่ีเกิดจากการน�ำวัตถุดิบท่ีมีอยู่ในตู้เย็นมาสร้างสรรค์ เป็นเมนู
ใหม่จากผู้สร้างสรรค์ @tswar ที่สร้างยอดไลค์ (Like) ได้มากถึง 498 K เนื้อหาการ
ออกก�ำลังกาย ในเวลาเพียงสั้น ๆ แต่สามารถน�ำไปท�ำตามได้ การเต้น การลิปซิงค์ 
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(Lip sync) อย่างคอนเทนท์ (Content) โมโหแล้วนะ!! กับความน่ารกัของน้องแมวที่
โดนเจ้าของดุโดยใช้เสยีงลปิซงิค์ (Lip sync) น่ารกัแสดงความโมโหจากผู้สร้างสรรค์ 
@cielmeowmu ที่มียอดผู้เข้าชมสูงถึง 10 ล้าน รวมไปถึงคอนเทนท์ (Content)
การแบ่งปันข้อมลูความรู้ที่เปน็ประโยชนแ์กผู่้คนและสามารถน�ำไปใช้ได้จริงในชวีิต
ประจ�ำวนั อย่างวดิโีอ ฝึกพดูภาษาจีนทีแ่นะน�ำการพดูภาษาจนี ผ่านส�ำเนยีงการพดู
ระหว่างภาษาไทยกับภาษาจีนจากผู้สร้างสรรค์ @attentionchinese ที่มียอดไลค์ 
(Like) 120 K (ติ๊กต๊อก TikTok, 2564)
	 แรงบันดาลใจ หรือพลังอ�ำนาจในตนเองชนิดหนึ่งที่ใช้ในการขับเคลื่อน 
การคดิและการกระท�ำใด ๆ  ทีพ่งึประสงค์ เพือ่ให้บรรลุผลส�ำเรจ็ได้ตามต้องการ โดย
ไม่ต้องอาศัยแรงจูงใจภายนอกก่อให้เกิด แรงจูงใจขึ้นภายในจิตใจเสียก่อน เพื่อที่
จะกระตุ้นให้เกดิการคดิและการกระท�ำในสิง่ทีพ่งึประสงค์เหมอืนเช่นปกตวิสิยัของ
มนษุย์ส่วนใหญ่ ไม่ว่าสิง่ทีต่วัเราเองกระท�ำนัน้จะยากสกัเพยีงใด ตวัเรากพ็ร้อมทีจ่ะ
ฝ่าฟันอุปสรรคทั้งหลายสู่ความส�ำเร็จที่ต้องการให้จงได้ แม้จะต้องเสียสละบางสิ่ง 
ของตนเองไปบ้าง กพ็ร้อมทีจ่ะเสยีสละได้เสมอ ถ้าจะช่วยน�ำมาซึง่ผลส�ำเร็จทีต้่องการ
นัน้ได้คอือ�ำนาจ รบัรูส้ิง่เร้าทีเ่ป็นเงือ่นไข อารมณ์ทีเ่กดิขึน้นัน้จะเป็นตวับงการให้เกดิ
พฤติกรรมภายนอกต่อไป (ปริญญา ตันสกุล, 2550)
	 และด้วยลักษณะของตัวแอปพลิเคชัน TiK tok เองนั้น เป็นแอปพลิเคชัน
ที่ใช้ในการสร้างสรรค์คลิปวิดีโอและมิวสิกวิดีโอสั้น ๆ ที่มีฟังก์ชันในการสร้างสรรค์
และตดัต่อคลปิวดิโีอทีห่ลากหลาย เช่น สามารถแต่งภาพ ใส่เพลง ใส่เอฟเฟกต์ ท�ำให้ 
ผู้ที่ใช้งานสามารถแสดงพฤติกรรมของตนเอง อาจเรียกได้ว่าแสดงความตัวตนมี
ความแปลกใหม่ ใช้งานง่ายคลิปวิดีโอจะถูกก�ำหนดให้มีความยาวเพียง 15 วินาที 
และสามารถแชร์คลิปวิดีโอให้แก่เพื่อน และโซเซียลมีเดียอื่น ๆ ได้ นอกจากนี้ยังมี
ฟังก์ชนัทีต่อบสนองต่อผูใ้ช้ทีช่ืน่ชอบการถ่ายคลปิวดิโีอแล้ว ยงัได้รบัความนยิมจาก
ผู้ชมคลิปวิดีโออีกด้วย โดยผู้ชมสามารถเล่ือนหน้าจอโทรศัพท์มือถือเพื่อเปล่ียนไป
ยังคลิปวิดีโอต่อไปได้อย่างรวดเร็ว (Thai BizChina, 2561, อ้างถึงในเกสริน ขันธ
จีรวัฒน์, 2563)
	 จากทีก่ล่าวมาข้างต้น ผู้วจิยัสนใจทีจ่ะศกึษาถงึพฤตกิรรมการใช้แอปพลเิคชนั 
TikTok ของนกัศกึษาในเขตพืน้ทีจ่งัหวดัเชยีงใหม่ แรงบนัดาลใจการใช้แอปพลิเคชนั 
TikTok ของนักศึกษามหาวิทยาลัยในเขตพื้นที่จังหวัดเชียงใหม่ และอิทธิพลของ
พฤติกรรมการใช้ท่ีส่งผลต่อแรงบันดาลใจในการเปิดแอปพลิเคชัน TikTok ของ
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นักศึกษาในเขตพื้นที่จังหวัดเชียงใหม่ 
	
วัตถุประสงค์

	 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้แอปพลิเคชัน TikTok ของนักศึกษาในเขต
พื้นที่จังหวัดเชียงใหม่ 
	 2. เพื่อศึกษาแรงบันดาลใจการใช้แอปพลิเคชัน TikTok ของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยในเขตพื้นที่จังหวัดเชียงใหม่
	 3. เพือ่ศกึษาอทิธพิลของพฤตกิรรมการใช้ทีส่่งผลต่อแรงบนัดาลใจในการ
เปิดแอปพลิเคชัน TikTok ของนักศึกษาในเขตพื้นที่จังหวัดเชียงใหม่
  
นิยามศัพท์

	 อิทธิพลของพฤติกรรมการใช้ TikTok หมายถึง ปัจจัยทางด้านพฤติกรรม
การใช้ TikTok ของนกัศกึษา ได้แก่ พฤตกิรรมในการเปิดรบัเนือ้หาในแอปพลเิคชนั 
TikTok ปฏิสมัพันธ์ในการเปิดรบัในแอปพลเิคชนั TikTok เหตผุลในการเปิดรับแอป
พลิเคชัน TikTok ที่ส่งผลต่อแรงบันดาลใจในการใช้แอปพลิเคชัน TikTok
	 ลักษณะเนื้อหาที่เปิดรับแอปพลิเคชัน TikTok หมายถึง พฤติกรรมที่
นกัศกึษาเปิดรบัเนือ้หาประเภท ข่าวสาร เพลง การศกึษา กฬีา/การออกก�ำลงักาย/
การดแูลสขุภาพ อาหาร ภาษา การท่องเทีย่ว การเต้น/การแสดง สารคด ีการขายของ 
การแต่งบ้าน ความงาม/แฟชั่น และการรีวิวต่าง ๆ 
	 ปฏิสัมพันธ์ในการเปิดรับในแอปพลิเคชัน TikTok หมายถึง พฤติกรรมที่
นกัศกึษากดตดิตาม (Follow) ชืน่ชอบ (Like) แสดงความคดิเหน็ (Comment) การ
แบ่งปัน (Share) แฮซแท็ก (Hashtag/#) การค้นหา (Search) ข้อความ (Inbox) 
รายงาน (Report) แพร่ภาพสด (Steaming) และการกดดูเสียงต้นฉบับเข้าร่วม
กิจกรรม 
	 เหตผุลในการเปิดรบัแอปพลิเคชนั TikTok หมายถงึ เปิดเพือ่ความบนัเทงิ 
สร้างรายได้ ติดตามข่าวสาร ติดตามดารา/นักแสดง ติดตามนักร้อง/ศิลปิน ติดตาม 
อินฟลูเอนเซอร์ 
	 แรงบันดาลในการใช้แอปพลเิคชนั TikTok หมายถงึ แรงบนัดาลใจในการ
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ใช้ชีวิต แรงบันดาลใจขั้นพื้นฐาน แรงบันดาลใจในการสร้างตัวตน แรงบันดาลใจใน
การท�ำงาน และแรงบันดาลใจจากต้นแบบ

กรอบแนวคิด

	

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย

ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

	 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการเปิดรับสื่อ
	 ปัจจัยพื้นฐานในการเลือกรับสื่อประกอบด้วยความเหงา ความอยากรู้
อยากเห็นในสิ่งต่าง ๆ ลักษณะเฉพาะของสื่อมวลชนโดยทั่วไป ดังนี้ 
	 1. ความเหงา เป็นเหตผุลทางจติวทิยาทีว่่า ปกตคินเราไม่ชอบทีจ่ะอยูต่าม
ล�ำพงั เนือ่งจากเกดิความรู้สกึสบัสนวติกกงัวล หวาดกลวัและการเมนิเฉยจากสงัคม 
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จงึชอบหรอืพยายามทีจ่ะรวบรวมกลุม่ เพือ่สงัสรรค์กบับคุคลได้โดยตรง สิง่ทีด่ทีีส่ดุ
คือ การอยู่กับสื่อต่าง ๆ ที่ใช้ในการสื่อสาร
	 2. ความอยากรูอ้ยากเหน็ในส่ิงต่าง ๆ  ซึง่เป็นคณุสมบัตพิืน้ฐานของมนษุย์ 
ดังน้ัน สื่อมวลชนจึงถือเอาความอยากรู้อยากเห็นเป็นหลักส�ำคัญอย่างหน่ึงใน 
การน�ำเสนอข่าว ปกตมินษุย์อยากรูอ้ยากเห็นโดยเริม่จากสิง่ทีอ่ยูใ่กล้ตวัทีส่ดุไปจนถงึ
สิ่งท่ีอยู่ห่างตัวมากท่ีสุดตามล�ำดับ ท้ังน้ี มิใช่เพราะว่าสิ่งเหล่านี้จะมีผลกระทบต่อ
ตนเองทัง้ทางตรงและทางอ้อมเท่านัน้ แต่เป็นความอยากรู้อยากเหน็ในสิง่ทีเ่กดิขึน้ใน
แง่ต่าง ๆ  เช่น สาเหตขุองเหตกุารณ์ ผูท่ี้เกีย่วข้องกบัเหตกุารณ์นัน้ รวมทัง้ผลกระทบ 
ซึ่งอาจจะเกิดขึ้นกับตนเองหรือผู้อื่นด้วย
	 3. ลกัษณะเฉพาะของสือ่มวลชนโดยทัว่ไป นอกจากองค์ประกอบเกีย่วกบั 
เพศ อาย ุอาชพี รายได้ และการศกึษา หรือองค์ประกอบอืน่ทีไ่ม่สามารถเหน็เด่นชดั 
เช่น ทศันคต ิความคาดหวงั ความกลวั ฯลฯ จะมอิีทธพิลต่อพฤตกิรรมในการเปิดรบั 
สารตามลกัษณะเฉพาะของผูร้บัสารกม็คีวามต้องการทีต่่างกนั ดงันัน้ ลักษณะเฉพาะ 
ของสื่อแต่ละชนิดมีส่วนท�ำให้ผู ้รับข่าวสารจากสื่อมวลชนมีจ�ำนวนจ�ำกัดและ 
องค์ประกอบทีแ่ตกต่างกัน เพราะผูร้บัสารจะเลอืกรบัข่าวสารเฉพาะอย่างทีส่ามารถ
สนองความต้องการ และความพึงพอใจของตนเอง
	 นอกจากนี ้ในการเปิดรบัข่าวสาร ผูร้บัสารจะมกีระบวนการเลอืกสรรและ
กลัน่กรองข่าวสาร (Selective Process) ทีแ่ตกต่างกนัไปตามประสบการณ์ ความเชือ่ 
ทัศนคติ ฯลฯ 
	 ทั้งนี้ยังมีปัจจัยท่ีเป็นตัวก�ำหนดการเปิดรับสื่อเพิ่มเติม ซึ่งขวัญเรือน  
กติตวิฒัน์ (2540) มองว่าปัจจยัทีท่�ำให้บคุคลมกีารเปิดรบัข่าวสารแตกต่างกนั ได้แก่ 
ปัจจัยด้านบุคลิกภาพและจิตวิทยาส่วนบุคคล ปัจจัยด้านความสัมพันธ์ทางสังคม 
และปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมนอกระบบสื่อสารเรื่องลักษณะต่าง ๆ ดังนี้
	 1. ปัจจัยด้านบุคลิกภาพและจิตวิทยาส่วนบุคคล โดยมีแนวความคิดว่า 
แต่ละคนมีความแตกต่างเฉพาะตัวบุคคลมากมายในด้านโครงสร้างทางจิตวิทยา
ส่วนบุคคล ซึ่งเป็นผลสืบเนื่องมาจากลักษณะการอบรมเลี้ยงดูท่ีแตกต่างกัน  
การด�ำรงชีวิตในสภาพแวดล้อมทางสังคมท่ีไม่เหมือนกัน เช่น คนที่มีบุตรกับคนที่ 
ไม่มีบุตร หรือคนที่เป็นโสดกับคนที่แต่งงานแล้ว เป็นต้น ซึ่งจะส่งผลกระทบถึง
บุคลิกภาพ ทัศนคติ ตลอดจนกระบวนการเรียนรู้ และการจูงใจต่างกัน
	 2. ปัจจยัด้านความสมัพนัธ์ทางสงัคม เนือ่งจากคนเรายดึตดิกบักลุ่มสังคม
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ที่ตนสังกัดอยู่เป็นกลุ่มอ้างอิง ในการตัดสินใจท่ีจะแสดงออกถึงพฤติกรรมใด ๆ 
ก็ตาม คือ มักจะคล้อยตามกลุ่มในด้านความคิด ทัศนคติ และพฤติกรรม เพื่อให้
เป็นที่ยอมรับของกลุ่ม
	 3. ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมนอกระบบสื่อสารเรื่องลักษณะต่าง ๆ ได้แก่ 
เพศ อาชพี ระดบัการศกึษา รายได้ ท�ำให้เกดิความคล้ายคลงึของการเปิดรบัเนือ้หา
ของการสือ่สารและ การตอบสนองต่อเนือ้หาดงักล่าวไม่แตกต่างกนัด้วย (ขวญัเรอืน 
กิตติวัฒน์, 2531 อ้างใน พิชามญชุ์ ธีระพันธ์, 2559)
	 ซึ่งปัจจัยต่าง ๆ ดังกล่าวนั้น จะส่งผลต่อการสร้างแรงบันดาลใจ เช่น ถ้า
อยากให้คนยอมรับในสังคม ก็อาจจะมีทัศนคติที่ดีต่อการเข้าร่วมงานสังสรรค์ หรือ
หากนักศึกษามีความชอบทางด้านเพลงก็จะส่งผลให้เกิดแรงบันดาลใจในการผลิต
เนื้อหาเกี่ยวกับเพลงในแอปพลิเคชัน TikTok ทั้งนี้ผู้วิจัยน�ำแนวคิดเรื่องพฤติกรรม
การเปิดรับสื่อมาประยุกต์ใช้เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเปิดรับแอปพลิเคชัน TikTok 
ของนักศึกษาในเขตพื้นที่จังหวัดเชียงใหม่
	 แนวคิดเกี่ยวกับแรงบันดาลใจ
	 แรงบนัดาลใจ (Inspiration) หมายถึง พลงัอ�ำนาจในตนเองชนดิหนึง่ทีใ่ช้
ในการขับเคลื่อนการคิดและการกระท�ำใด ๆ  ที่พงึประสงค์เพื่อให้บรรลุผลส�ำเร็จได้
ตามต้องการโดยไม่ต้องอาศยัแรงจงูใจ (Motivation) (ดษุฎี โยเหลา และคณะ, 2556)  
พจน์ ใจชาญสุขกิจ (2550) กล่าวถึงแรงบันดาลใจสามารถเกิดขึ้นได้ภายใน
สภาวการณ์ทีห่ลากหลายขึน้อยูก่บัปัจจัยต่าง ๆ  รอบตวัและความต้องการทีแ่ตกต่าง 
ของบุคคล โดยได้จ�ำแนกที่มาของแรงบันดาลใจไว้ 4 ประเภท ได้แก่ แรงบันดาลใจ 
จากเป้าหมาย แรงบันดาลใจจากต้นแบบ แรงบันดาลใจจากแรงกระตุ้น และ  
แรงบันดาลใจที่เกิดขึ้นจากการขับเคลื่อน 
	 ดษุฎ ีโยเหลา และคณะ (2557) กล่าวว่าตวัแปรเชงิสาเหตุของแรงบนัดาล
ใจ สรุปได้ว่า ตัวแปรปัจจัยที่ส่งผลต่อแรงบันดาลใจนั้นอาจแยกได้ 2 ส่วน คือ ส่วน
ที่ 1 ตัวแปรที่เกิดจากตัวบุคคล ซึ่งอาจะเป็นตัวแปรลักษณะทางจิต ความรู้สึกหรือ
เป็นตัวแปรลักษณะบุคลิกภาพ เช่น ทัศนคติที่มีต่อการสร้างสรรค์งาน ความสนใจ
ต่อสิ่งเร้าหรือเป้าหมาย ความต้องการความส�ำเร็จ การเห็นคุณค่าในตนเอง ความ
คิดสร้างสรรค์ ผลทางบวก หรือบุคลิกภาพ เป็นต้น ส่วนที่ 2 เป็นตัวแปรที่เกิดจาก 
สิ่งแวดล้อม เช่น สภาพแวดล้อมทางการศึกษา สภาพการจัดการเรียนรู้ การเห็น
แบบอย่างของผู้ที่ประสบความส�ำเร็จในชีวิต เป็นต้น 
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	 นอกจากนีย้งัมปัีจจยัทางจติทีเ่ก่ียวข้องอกี 3 ตวัแปร ได้แก่ 1) ความเชือ่มัน่ 
ในตนเองเพราะเหน็ได้ว่าถ้าบุคคลหนึง่มีความเชือ่มัน่ในตนเองว่าผลส�ำเรจ็ทีต้่องการ
จะได้รับจากการคิดหรอืจากการกระท�ำนัน้ เขาสามารถท�ำได้อย่างแน่นอน 2) ความ
มุง่มัน่ในการลงมือท�ำถ้าเมือ่บคุคลมคีวามเชือ่มัน่ในตนเองสูงจนเป็นทีพ่อใจแล้วย่อม
เกดิความมุง่มัน่ในการกระท�ำทีจ่ะให้สิง่นัน้บรรลผุล และ 3) ความศรทัธาในผลส�ำเรจ็
ทีมุ่ง่หวงัเป็นการมองเหน็ผลส�ำเรจ็ทีจ่ะได้จากการกระท�ำทีม่คีณุค่าสงูสดุและความ
รู้สึกว่าถ้าเข้าถึงมันได้จะเป็นสิ่งที่น่าท้าทายที่สุดในชีวิต
	 ซึ่งแรงบันดาลใจเก่ียวกับ TikTok หากจะเกิดข้ึนได้อาจจะต้องมาจาก
ปัจจยัทางดา้นพฤตกิรรมการเปิดรบัสือ่ต่าง ๆ  โดยผู้วจิยัน�ำแนวคดิเรือ่งแรงบนัดาล
ใจมาประยกุต์เพือ่ศึกษาถงึแรงบนัดาลใจการใช้แอปพลเิคชนั TikTok ของนกัศึกษา
มหาวิทยาลัยในเขตพ้ืนท่ีจังหวัดเชียงใหม่ และเพื่อศึกษาถึงอิทธิพลของพฤติกรรม
การใช้ที่ส่งผลต่อแรงบันดาลใจในการเปิดแอปพลิเคชัน TikTok ของนักศึกษาใน
เขตพื้นที่จังหวัดเชียงใหม่
	 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
	 เกสริน ขันธจีรวัฒน์ (2563) ศึกษาเรื่องปัจจัย พฤติกรรม และความ 
พึงพอใจของผู้ใช้แอปพลิเคชัน TikTok พบว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้ ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าขั้นตอนในการใช้งานง่าย และไม่ซับซ้อน 
และมีการจัดวางรูปแบบแอปพลิเคชันที่น่าสนใจและทันสมัยมีอิทธิพลมากที่สุด 
ข้อมูลปัจจัยด้านราคาพบว่าการไม่เสียค่าบริการในการดาวน์โหลดแอปพลิเคชันมี
อิทธิพลมากที่สุด ข้อมูลปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า การมีกิจกรรม
หรอื Challenge ให้ผูใ้ช้เข้าร่วมเป็นประจ�ำมอีทิธพิลมากทีสุ่ด และข้อมลูปัจจยัด้าน
กระบวนการ พบว่าการที่สามารถดาวน์โหลดผ่านระบบ Android, IOS มีอิทธิพล
มากที่สุด และผู้ใช้แอปพลิเคชัน TikTok ชาวไทยและชาวจีนส่วนใหญ่มีความ 
พึงพอใจอยู่ในระดับมาก
	 สุชัญญา สายชนะ และชลิตา ศรีนวล (2561) งานวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที ่
ส่งผลต่อพฤตกิรรมการใช้แอปพลเิคชนั QueQ ในเขตกรงุเทพมหานคร” พบว่า ปัจจยั
ด้านการรับประกันในทิศทางบวกและปัจจัยด้านความรวดเร็วในการตอบสนอง 
ต่อลกูค้ามอีทิธพิลต่อการใช้แอปพลเิคชัน QueQ ในทศิทางลบ โดยหากผูใ้ห้บรกิารมี
การปรบัปรงุการรบัประกนั เปลีย่นแปลงบริการทีด่ขีึน้จะท�ำให้มกีารใช้แอปพลเิคชนั 
เพิ่มขึ้น
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สมมติฐานการวิจัย

	 อิทธิพลของพฤติกรรมการใช้ด้านลักษณะเนื้อหาที่เปิดรับ ปฏิสัมพันธ์ใน
การเปิดรับ และเหตุผลในการเปิดรับแอปพลิชัน TikTok ส่งผลต่อแรงบันดาลใจใน
การเปิดแอปพลิเคชัน TikTok ของนักศึกษาในเขตพื้นที่จังหวัดเชียงใหม่

ระเบียบวิธีการวิจัย

	 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยเชิงปริมาณ ผู้วิจัยใช้แบบสอบถาม (Question 
naires) เพื่อวัดอิทธิพลของพฤติกรรมการใช้ที่ส่งผลต่อแรงบันดาลใจในการเปิด
แอปพลิเคชัน TikTok ของนักศึกษาในเขตพื้นท่ีจังหวัดเชียงใหม่ โดยแบ่งค�ำถาม
ออกเป็น 4 ตอน ได้แก่
	 ตอนที ่1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อาย ุอาชพี ระดบั
การศกึษา รายได้ของกลุม่วัยรุน่และวยัท�ำงาน มลีกัษณะเป็นค�ำตอบแบบเลอืกตอบ 
(Check List) 
	 ตอนที ่2 ค�ำถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใช้ TikTok ของนกัศกึษามลีกัษณะ 
เป็นค�ำถามเลือกตอบ (Check List) 
	 ตอนที ่3 ค�ำถามเกีย่วกบัแรงบนัดาลใจในการเปิดแอปพลิเคชัน TikTok ของ 
นักศึกษาในเขตพื้นที่จังหวัดเชียงใหม่ โดยผู้วิจัยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้น
ตอน (Multi-Stage Sampling)
	 ขัน้ที ่1 เลอืกจงัหวดัตวัอย่างทีต้่องการศกึษาแบบเฉพาะเจาะจง ได้แก่ จงัหวดั 
เชยีงใหม่ 
	 ขัน้ที ่2 การเลอืกอ�ำเภอตวัอย่างโดยผูว้จิยัเลอืกอ�ำเภอในจงัหวดัเชยีงใหม่ทีม่ ี
24 อ�ำเภอ โดยจ�ำนวนนักศึกษามากที่สุด ได้แก่ อ�ำเภอเมือง 
	 ขัน้ที ่3 เนือ่งจากผู้วจิยัไม่ทราบจ�ำนวนนกัศกึษาทีม่พีฤตกิรรมการใช้ TikTok 
ในขั้นตอนนี้ผู้วิจัยเลือกใช้การสุ่มแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็น โดยการเลือกกลุ่ม
ตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ตามพื้นที่ดังกล่าว โดยทั้งนี้กลุ่ม
นักศึกษาที่ตอบแบบสอบถามจะต้องเป็นกลุ่มที่ใช้มีพฤติกรรมการใช้ TikTok  
จ�ำนวน 400 คน ตามสูตรการค�ำนวณ 
	 ทั้งนี้ ผู้วิจัยท�ำการทดสอบแบบสอบถามก่อนน�ำไปใช้จริง (Pretest) โดย
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ทดลองเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างนักศึกษาที่มีพฤติกรรมการใช้ TikTok จ�ำนวน 
30 คน และน�ำมาค�ำนวณค่าสัมประสิทธิ์ความน่าเชื่อถือ (Reliability) ด้วยสถิติ 
ครอนบาคอัลฟ่า (Cronbach’s Alpha)  พบว่ามีค่า 0.938 ซึ่งมีค่าเกิน 0.70 แสดง
ให้เห็นว่าเครื่องมือวัดมีความน่าเชื่อถือก่อนน�ำไปใช้เก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่ม
ตัวอย่าง 400 คน  ผู้วิจัยยังใช้วิธีการหาความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา ท�ำได้โดยหาค่า
ความสอดคล้องหรือดัชนีของความสอดคล้องกันระหว่างข้อค�ำถามแต่ละข้อกับ 
จุดประสงค์ (Index of Item – Objective Congruence หรือ IOC) โดยให้
ผู ้เชี่ยวชาญตรวจสอบแบบสอบถามการวิจัย ผลการตรวจสอบคุณภาพของ
แบบสอบถามในด้านความเทีย่งตรงเชงิเนือ้หา (Content Validity) จากผู้เชีย่วชาญ 
3 ท่าน พบว่า ทุกข้อค�ำถามในแบบสอบถามมีค่าดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อ
ค�ำถามกับวัตถุประสงค์ คือ ผลค่าความเท่ียงตรงในเชิงเนื้อหามีค่า IOC มากกว่า 
0.5 ซึ่งตามเกณฑ์ที่ใช้ในการตัดสินความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา คือ ค่าที่ค�ำนวณได้จะ
ต้องมากกว่า 0.5 (ค่า IOC ≥ 0.50) (สนิ พนัธุพ์นิจิ, 2554) แสดงว่า ข้อค�ำถามทกุข้อ
ในแบบสอบถามมคีวามสอดคล้องกบัวตัถุประสงค์ของการวจิยัในครัง้นีจ้งึน�ำเครือ่ง
มือดังกล่าวไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลได้
	 ผูว้จิยัเลอืกกลุม่ตวัอย่างโดยใช้วธีิการสุม่ตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) โดยค�ำนงึถงึคณุสมบตัทิีผู่ว้จิยัต้องการศกึษา กล่าวคือ เป็นกลุ่มนกัศึกษา
ที่อยู่ในอ�ำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ทั้งนี้ผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลในช่วงเดือน  
1 สิงหาคม 2566 - 30 มกราคม 2567 วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ โดยใช้สถิติเชิง
พรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน S.D. (Standard 
Deviation) และสถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ Regression Analysis

ผลการศึกษา

	 ลักษณะพื้นฐานของกลุ่มตัวอย่างนักศึกษา
	 กลุ่มตัวอย่างเป็นนักศึกษาเพศชาย จ�ำนวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32 
เพศหญงิ จ�ำนวน 138 คน คิดเป็น ร้อยละ 34.50 และเป็น LGBTQ 134 คน คดิเป็น 
ร้อยละ 33.50 ส่วนใหญ่ก�ำลังศึกษาอยู่ในระดับชั้นปีที่ 3 จ�ำนวน 130 คน คิดเป็น
ร้อยละ 32.50 รองลงมา ระดับชั้นปีที่ 4 จ�ำนวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 
และอันดับสุดท้าย ชั้นปีที่ 1 จ�ำนวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.00 ศึกษาอยู่คณะ
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วิทยาการจัดการมากที่สุด จ�ำนวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 รองลงมา คณะ
มนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ จ�ำนวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.50 และอันดับ
สุดท้าย ได้แก่ คณะเทคโนโลยีการเกษตร จ�ำนวน 56 คน ร้อยละ 14.00
	 พฤติกรรมการใช้แอปพลิเคชัน TikTok ของกลุ่มตัวอย่างนักศึกษา
 	 กลุม่ตวัอย่างส่วนใหญ่มคีวามถีใ่นการเปิดรบัแอปพลเิคชนั TikTok จ�ำนวน 
5-9 ครั้ง/วัน คิดเป็นร้อยละ 35.00 ระยะเวลาในการเปิดรับแอปพลิเคชัน TikTok 
จ�ำนวน 15 นาท/ีครัง้ คดิเป็นร้อยละ 49.00 ช่วงเวลา 12.01-18.00 น. คดิเป็นร้อยละ 
42.50 
	 ทั้งนี้หากเป็นการเปิดรับแอปเคชัน TikTok ในลักษณะเน้ือหา การมี
ปฏิสัมพันธ์ เหตุผลในการเปิดรับ และแรงบันดาลในการใช้แอปพลิเคชัน TikTok 
สามารถสรุปผลการวิจัย ดังตารางต่อไปนี้

	 1. สรุปผลลักษณะการเปิดรับด้านเนื้อหา การมีปฏิสัมพันธ์ เหตุผลใน
การเปิดรับ และแรงบันดาลในการใช้แอปพลิเคชัน TikTok

ตารางที่ 1 สรุปผลค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของลักษณะเนื้อหาที่กลุ่ม
นักศึกษาเปิดรับในแอปพลิเคชัน TikTok

ลักษณะเนื้อหา  S.D. ระดับ

1. ข่าวสาร
2. เพลง
3. การศึกษา
4. กีฬา/ออกก�ำลัง/ดูแลสุขภาพ
5. อาหาร
6. ภาษา
7. การท่องเที่ยว
8. เต้น/การแสดง
9. สารคดี
10. ขายของ
11. แต่งบ้าน
12. ความงาม/แฟชั่น
13. รีวิว

3.12
3.44
2.44
2.66
3.10
2.32
3.31
2.85
1.87
1.52
2.02
3.25
3.39

0.853
0.713
0.943
0.915
0.861
1.014
0.787
0.787
1.008
1.078
1.004
0.904
0.910

ปานกลาง
มาก
น้อย

ปานกลาง
ปานกลาง

น้อย
ปานกลาง
ปานกลาง

น้อย
น้อยที่สุด

น้อย
ปานกลาง
ปานกลาง

รวม 2.71 0.904 ปานกลาง
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	 จากตารางท่ี 1 พบว่า สรุปผลค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ
ลักษณะเนื้อหาที่กลุ่มนักศึกษาเปิดรับในแอปพลิเคชัน TikTok ในพื้นที่จังหวัด
เชียงใหม่ ค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับปานกลาง (  = 2.71, S.D. = 0.904)  โดย
นกัศกึษาเปิดรบัเนือ้หาในแอปพลเิคชนั TikTok อนัดับแรก ได้แก่ เพลง ค่าเฉลีย่อยู่
ในระดับมาก (  = 3.44, S.D. = 0.713) รองลงมา ได้แก่ รีวิว ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับ
ปานกลาง (  = 3.39, S.D. = 0.910) และอันดับสุดท้าย ได้แก่ ขายของ 1.52 ค่า
เฉลี่ยอยู่ในระดับน้อยที่สุด (  = 1.52, S.D. = 1.078)

ตารางที่ 2 สรุปผลค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปฏิสัมพันธ์ในการเปิด
รับแอปพลิเคชัน TikTok

ลักษณะปฏิสัมพันธ์  S.D. ระดับ

1. กดติดตาม (Follow)
2. เพลง
3. ชื่นชอบ (Like)
4. แสดงความคิดเห็น (Comment)
5. แบ่งปัน (Share)
6. แฮชแท็ก (Hashtag / #)
7. การค้นคว้า (Search)
8. ข้อความ (Inbox)
9. รายงาน (Report)
10. แพร่ภาพสด (Steaming)
11.กดดูเสียงต้นฉบับเข้าร่วมกิจกรรม

1.82
3.85
1.93
2.72
2.28
2.13
1.91
1.56
2.70
2.24
1.82

1.193
0.758
1.076
0.962
1.055
1.137
1.191
1.140
0.945
1.061
1.193

น้อย
มาก
น้อย

ปานกลาง
น้อย
น้อย
น้อย

น้อยที่สุด
ปานกลาง

น้อย
น้อย

รวม 2.26 1.064 น้อย

	 จากตารางท่ี 2 พบว่า สรุปผลค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ
ปฏสิมัพนัธ์ในการเปิดรบัแอปพลเิคชนั TikTok ของนกัศกึษา ในจงัหวดัเชยีงใหม่ ค่า
เฉลี่ยรวมอยู่ในระดับน้อย (  = 2.26, S.D. = 1.064) โดยนักศึกษามีปฏิสัมพันธ์ใน
การเปิดรับแอปพลิเคชัน TikTok อันดับแรก ได้แก่ เพลง ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก 
(  = 3.85, S.D. = 0.758) รองลงมา ได้แก่ การแสดงความคิดเห็น ค่าเฉลี่ยอยู ่
ในระดับปานกลาง (  = 2.72, S.D. = 0.962) และอันดับสุดท้าย ได้แก่ ข้อความ  
ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับน้อยที่สุด (  = 1.56, S.D. = 1.140)
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ตารางที่ 3 สรุปผลค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของเหตุผลในการเปิดรับ
แอปพลิเคชัน TikTok

เหตุผลในการเปิดรับ  S.D. ระดับ

1. ความบันเทิง
2. แรงบันดาลใจ
3. สร้างรายได้
4. ติดตามข่าวสาร
5. ติดตามดารา/นักแสดง
6. ติดตามนักร้อง/ศิลปิน
7. ติดตามอินฟลูเอนเซอร์

3.61
2.34
1.57
3.30
3.26
3.33
3.34

0.768
0.957
1.153
0.769
0.722
0.657
0.780

มาก
น้อย

น้อยที่สุด
ปานกลาง
ปานกลาง
ปานกลาง
ปานกลาง

รวม 2.96 0.829 ปานกลาง

	 จากตารางท่ี 3 พบว่า สรุปผลค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ
เหตผุลในการเปิดรบัแอปพลเิคชนั TikTok ของนกัศกึษา ในจงัหวดัเชยีงใหม่ ค่าเฉลีย่
รวมอยู่ในระดับปานกลาง (  = 2.96, S.D. = 0.829) โดยกลุ่มตัวอย่าง นักศึกษามี
เหตุผลในการเปิดรับแอปพลิเคชัน TikTok อันดับแรก ได้แก่ ความบันเทิง ค่าเฉลี่ย
อยู่ในระดับมาก (  = 3.61, S.D. = 0.768) รองลงมา ได้แก่ ติดตามอินฟลูเอน
เซอร์ ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง (  = 3.34, S.D. = 0.780) และอันดับสุดท้าย 
ได้แก่ การสร้างรายได้ ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับน้อยที่สุด (  = 1.57, S.D. = 1.153)

ส่วนที่ 2 แรงบันดาลใจในการใช้แอปพลิเคชัน TikTok 

ตารางที่ 4 สรุปผลค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน จ�ำแนกตามแรงบันดาลใจ
ที่ได้รับจากแอปพลิเคชัน TikTok

แรงบันดาลใจ  S.D. ระดับ

แรงบันดาลใจในการใช้แอปพลิเคชั่น TikTok 3.41 1.458 ปานกลาง

	 จากตารางที่ 4 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีแรงบันดาลใจในการใช้แอปพลิเคชัน 
TikTok มีค่าเฉลี่ย (  =3.41) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.=1.458)
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2. แสดงการวเิคราะห์ถดถอย เพือ่พยากรณ์พฤตกิรรมการใช้ทีส่่งผลต่อแรงบันดาลใจ 
ในการเปิดแอปพลิเคชัน TikTok ของนักศึกษาในเขตพื้นที่จังหวัดเชียงใหม่
	 ผูว้จิยัได้ท�ำการประมาณค่าสมัประสทิธิข์องตวัแปรพยากรณ์ จากตวัแปร
ทัง้หมด 3 ตวัแปร ได้แก่ ลกัษณะเนือ้หาทีเ่ปิดรบัในแอปพลเิคชัน TikTok ปฏสิมัพนัธ์
ในการเปิดรับแอปพลิเคชัน TikTok เหตุผลในการเปิดรับแอปพลิเคชัน TikTok ซึ่ง
ผลการวเิคราะห์ข้อมลูได้ค่าสมัประสทิธิก์ารถดถอยมาตรฐาน และสมการพยากรณ์ 
ดังแสดงในตารางที่ 5

ตารางท่ี 5 แสดงการวิเคราะห์ถดถอยเพื่อพยากรณ์แรงบันดาลใจในการเปิดแอป
พลิเคชัน TikTok

ตัวแปรพยากรณ์ R2 a 

constant
b

Std.

Error
t P

ลักษณะเนื้อหาที่เปิดรับ (X1) 0.125 3.030 -0.514 1.448 -1.274 -7.115* 0.000*

เหตุผลในการเปิดรับ (X2) 0.508 1.367 1.289 7.034 0.000*

หมายเหตุ : * มีระดับนัยส�ำคัญทางสถิติที่ 0.05

	 จากตารางที ่5 การวเิคราะห์สมการถดถอยเพือ่พยากรณ์แรงบนัดาลใจใน
การเปิดแอปพลิเคชัน TikTok พบว่า มี 2 ปัจจัย ได้แก่ ปัจจัยที่ 1 ลักษณะเนื้อหา
ที่เปิดรับ (X

1
) (B = -0.514, Sig = 0.000) และปัจจัยที่ 2 ได้แก่ เหตุผลในการเปิด

รับ (X
2
) (B = 0.508, Sig = 0.000) ที่นัยส�ำคัญทางสถติที่ระดับ 0.05 สามารถ

ร่วมกันพยากรณ์แรงบันดาลใจในการเปิดแอปพลิเคชัน TikTok มีค่าสัมประสิทธ์ิ
การพยากรณ์ (R2) เท่ากับ 0.125 หมายความว่าตัวแปรทั้ง 2 ตัว ดังกล่าวสามารถ
พยากรณ์ได้ร้อยละ 12.50 ซ่ึงสามารถน�ำมาพยากรณ์ในรูปของคะแนนดิบและ
คะแนนมาตรฐานได้ ดังนี้
	 สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ
	  = 3.030 - 0.514(X

1
) + 0.508 (X

2
) 

	 สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนมาตรฐาน
 	  = -1.274 (X

1
) + 1.289 (X

2
) 
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อภิปรายผล

	 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของลักษณะเน้ือหาที่กลุ่มนักศึกษา
เปิดรับในแอปพลิเคชัน TikTok มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ได้แก่ เพลง ท้ังนี้อาจ
กล่าวได้ว่า แอปพลเิคชัน TikTok เป็นพ้ืนทีท่ีเ่ปิดโอกาสในการสร้างวดิโีอคอนเทนต์
ในรูปแบบต่าง ๆ สามารถเข้าถึงและใช้งานง่าย อีกทั้งเป็นการแชร์เนื้อหาและแชร์
วดิโีอสัน้ ๆ  โดยมภีาพและเสียงเพลง ทีผู่ใ้ช้งานได้สนกุและเลอืกเพลงในการตกแต่ง
ภาพทีต่นเองต้องการ โดยเน้นเข้ามาเพือ่รบัชมความบนัเทงิมากกว่าหาสาระความรู้ 
สอดคล้องกับการรายงานของส�ำนักวิจัย AudienceNet (2018) แห่งประเทศ
องักฤษ พบว่าคนรุน่ใหม่อายรุะหว่าง 16-24 ปี เข้าถงึดนตรผ่ีานทางช่องทางออนไลน์ 
สตรมีมงิ เป็นเหมอืนอทิธพิลของ TikTok ต่อนกัฟังเพลง ส่งผลให้แอปพลเิคชนัอย่าง 
TiKTok ได้รับความนิยมเนื่องจากเป็นแอปพลิเคชันที่ฟังเพลงอื่น ๆ  ในตลาดได้เป็น
อย่างดี และมีบางอย่างท�ำของ TikTok ที่ท�ำได้ดีกว่าแอปพลิเคชันอื่น ๆ
	 สมมติฐานการวิจัย อิทธิพลของพฤติกรรมการใช้ส่งผลต่อแรงบันดาลใจ
ในการเปิดแอปพลิเคชัน TikTok ของนักศึกษาในเขตพื้นที่จังหวัดเชียงใหม่
	 ผลการวจิยั พบว่า เป็นไปตามสมมตฐิาน แสดงว่า ลักษณะเนือ้หาทีเ่ปิดรับ 
ในแอปพลิเคชัน TikTok เหตุผลในการเปิดรับแอปพลิเคชัน TikTok ส่งผลต่อ 
แรงบันดาลใจในการเปิดแอปพลิเคชัน TikTok
	 โดยลกัษณะเนือ้หาทีเ่ปิดรบัในแอปพลเิคชัน TikTok ส่งผลต่อแรงบนัดาลใจ 
ในการเปิดแอปพลิเคชัน TikTok สอดคล้องกับสวรรยา วัฒนกิจเจริญมั่น (2564) 
พี่พบว่าความหลากหลายของเน้ือหา อาจกล่าวได้ว่าเป็นลักษณะที่เหมือนกลยุทธ์
ทางการตลาดไม่ว่าจะเป็นทัง้เรือ่งความหลากหลายของเนือ้ส่งผลต่อพฤตกิรรมการ
ใช้งานแอปพลิเคชัน TikTok นอกจากนี้ยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ Kiran, D., 
Sharma, I (2020) กล่าวว่าความหลากหลายของเนื้อหาเองก็มีอิทธิพลส�ำคัญอย่าง
มากที่ส่งผลต่อการสร้างค่านิยมในการรับรู้แอปพลิเคชัน การสร้างแรงบันดาลใจใน
การใช้ TikTok ท้ังนี้การที่มีเนื้อหาที่หลากหลายจ�ำนวนมากก็สามารถตอบสนอง
ความต้องการที่หลากหลายของผู้ใช้ TikTok ได้เช่นกัน
	 เหตผุลในการเปิดรบัในแอปพลิเคชนั TikTok ซึง่หากลงรายละเอยีดเร่ือง
ของการสร้างรายได้ การตดิตามดารา นกัแสดงกเ็สมอืนเป็นการสร้างแรงบนัดาลใจ 
ในการใช้ TikTok อาจกล่าวได้เป็นสาเหตทุี ่แอปพลเิคชนั TikTok ได้กลายเป็นท่ีนยิม 
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สอดคล้องกับงานวิจัยของ Xu, L., Yan, X., & Zhang, Z. (2019) พบว่า การใช้อิน
ฟลเูอนเซอร์เป็นสาเหตหุนึง่ทีท่�ำให้เกดิแรงบนัดาลใจในการใช้แอปพลเิคชนั TikTok 
ซึง่ผูต้ดิตามกอ็าจจะเกดิการเลยีนแบบ ท�ำให้เกดิความสนใจในกลุม่ประชาชนอ่ืน ๆ  
มากยิ่งขึ้น ยังสอดคล้องกับเดอะวิสดอม อคาร์ดิมี (The Wisdom Academy, 
2566) ที่กล่าวว่า แอปพลิเคชัน TikTok เป็นแหล่งรวมตัวของผู้คนทั่วโลก ในการ
สร้างสรรค์แรงบันดาลใจ และมอบความสุขให้แก่ผู้คนผ่านการน�ำเสนอคอนเทนต์ 
พร้อมแบ่งปันแนวคิดดี ๆ ทั้งสนุก กระชับ และเป็นแหล่งรวมของกลุ่มดารา และ
คนดัง ช่องทางใหม่ ๆ ที่สามารถสร้างรายได้ให้กับผู้ใช้เองอีกด้วย

ข้อค้นพบ / องค์ความรู้ใหม่

	 ลักษณะเนื้อหาท่ีเปิดรับในแอปพลิเคชัน TikTok เหตุผลในการเปิดรับ
แอปพลิเคชัน TikTok ส่งผลต่อแรงบันดาลใจในการเปิดแอปพลิเคชัน TikTok ซึ่ง
แสดงให้เหน็ว่า ตวัแปรดงักล่าวเป็นตวัแปรทีต้่องค�ำนึงถงึในการวางแผนผลติเนือ้หา
ทีเ่หมาะสมกับกลุม่เป้าหมาย และการน�ำเหตผุลในการเปิดรับแอปพลเิคชนั TikTok 
มาสร้างแรงบันดาลใจให้กลับกลุ่มเป้าหมายโดยเฉพาะกลุ่มนักศึกษา
	
ข้อเสนอแนะ
	
	 ข้อเสนอแนะจากงานวิจัยมีดังต่อไปนี้
	 ข้อเสนอแนะการน�ำไปใช้ประโยชน์
	 1) ผลการวจิยั พบว่าลกัษณะเนือ้หาทีก่ลุม่นกัศกึษาเปิดรบัใน แอปพลเิคชนั 
TikTok ได้แก่ เพลง ดงันัน้ ผูท้ีม่ส่ีวนเกีย่วข้อง เช่น นกัการตลาด อาจจะน�ำผลการศึกษา 
ดังกล่าวไปวางแผนโดยเน้นเรื่องการใช้เพลงในการน�ำเสนอขายสินค้า โดยการใช้
เพลงประกอบเพื่อสร้างการจดจ�ำแบรนด์กับกลุ่มเป้าหมายอย่างนักศึกษา
	 2) ผลการวิจัย พบว่าลักษณะเน้ือหาท่ีเปิดรับในแอปพลิเคชัน TikTok 
เหตุผลในการเปิดรับ แอปพลิเคชัน TikTok ส่งผลต่อแรงบันดาลใจในการเปิดแอป
พลิเคชัน TikTok ดังนั้นผู้ที่วางแผนทางการตลาด อาจน�ำผลการศึกษาไปวางแผน
เร่ืองของเนือ้หา การกดตดิตามให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุม่เป้าหมายเพือ่
เพิ่มผลก�ำไรทางการค้า
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	 ข้อเสนอแนะการศึกษาครั้งต่อไป
	 1) ควรท�ำการศึกษาตัวแปรอื่น ๆ ที่น่าสนใจ เช่น ทัศนคติของกลุ่ม
นักศึกษาต่อแอปพลิเคชัน TikTok ความพึงพอใจในการใช้แอปพลิเคชัน TikTok 
เป็นต้น
	 2) ควรท�ำการศึกษาการวิเคราะหเ์นือ้หาในเชิงลึกมาก เชน่ การวเิคราะห์
เนื้อหาเพลงที่กลุ่มนักศึกษาใช้ผ่านแอปพลิเคชัน TikTok เหตุผลในการเปิดรับแอป
พลิเคชัน TikTok เป็นต้น
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บทคัดย่อ

	 การวจิยัครัง้นี ้ เป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ มวีตัถปุระสงค์ เพือ่ศึกษากลยทุธ์ 
การประชาสัมพันธ์ เพื่อสร้างความผูกพันกับแฟนบอลและผู้สนับสนุนของสโมสร
ฟุตบอล บีจี ปทุม ยูไนเต็ด ใช้วิธีการสัมภาษณ์เจาะลึกและการวิเคราะห์เอกสาร  
	 ผลการวิจัย พบว่า กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์ประกอบไปด้วยนโยบาย  
รปูแบบกจิกรรม ช่องทางการประชาสมัพนัธ์ และระยะเวลา 1. การประชาสมัพนัธ์
เพ่ือสร้างความผกูพนักบัแฟนบอล พบว่า (1) ด้านนโยบาย สโมสรสร้างความผกูพนั
กบัแฟนบอลโดยก�ำหนดประเภทสมาชกิตัว๋ปี เพือ่ใช้เป็นเกณฑ์มอบสิทธปิระโยชน์ (2) 
ด้านรปูแบบกิจกรรม ได้แก่ กิจกรรมทีเ่กีย่วข้องกบัการแข่งขนัฟตุบอลและกจิกรรม
สานสัมพันธ์กับแฟนบอลนอกฤดูการแข่งขัน (3) ด้านช่องทางการประชาสัมพันธ์ 
สโมสรสือ่สารกบัแฟนบอลสม�ำ่เสมอผ่านช่องทางเฟซบุก๊ อนิสตาแกรม ติก๊ต๊อก ยทูบู 
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ไลน์ เวบ็ไซต์ และแอปพลเิคชนั X (4) ด้านระยะเวลา สโมสรจดักจิกรรมเพือ่สร้าง 
ความผูกพนักบัแฟนบอลทัง้ในช่วงฤดกูารแข่งขนัและนอกฤดกูารแข่งขนั 2. กลยทุธ์ 
การประชาสมัพันธ์เพือ่สร้างความผกูพนักับผู้สนบัสนนุ พบว่า (1) ด้านนโยบาย สโมสรม ี
นโยบายเป็นคนกลางเชือ่มความสมัพนัธ์ระหว่างผู้สนบัสนนุกับแฟนบอล (2) รูปแบบ 
กจิกรรรม ได้แก่ กจิกรรมเพือ่แสดงความรับผดิชอบต่อสงัคม กจิกรรมส่งเสรมิภาพลกัษณ์ 
แบรนด์ และกิจกรรมสปอนเซอร์ทวัร์ (3) ด้านช่องทางการประชาสัมพนัธ์ สโมสรส่ือสาร
ข่าวสารทีเ่กีย่วข้องกบัผูส้นบัสนนุผ่านสือ่บคุคล สือ่กิจกรรม เฟซบุ๊ก และอนิสตาแกรม 
(4) ด้านระยะเวลา สโมสรก�ำหนดช่วงเวลาด�ำเนนิกจิกรรมร่วมกบัผูส้นบัสนนุทัง้ในฤดกูาร 
แข่งขันและนอกฤดกูารแข่งขัน

ค�ำส�ำคัญ: กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์ ความผูกพัน สโมสรฟุตบอล แฟนบอล  
ผูส้นบัสนนุ

Abstract

	 This qualitative research aimed to study BG Pathum United 
Football Club's public relations strategy to increase supporters' and 
sponsors' engagement. Research methods encompass conducting in-
depth interviews and analyzing documents. The research found that 
public relations strategy includes policy, activity type, channels, and 
duration. 1. Public relations strategy to increase engagement from 
supporters; (1) The club has the policy to build relationships with 
football supporters by specifying the type of season ticket membership 
in order to use it as a criterion for granting benefits; (2) Both competition 
and the off-season events might take the type of activities aimed at 
fostering relationships with football supporters, (3) The club maintains 
continuous communication with football supporters through various 
channels, such as Facebook, Instagram, TikTok, YouTube, Line, and X 
(4) In order to foster relationships with football fans both during and 
outside of the competitive season, the club has established criteria 
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for organizing various activities during the period. 2. Public relations 
strategy to build engagement with sponsors: (1) The club adheres to 
a policy of cultivating relationships with its supporters by acting as 
the intermediary that establishes a connection between sponsors and 
football supporters; (2) The events that are arranged jointly include 
those aimed at demonstrating Corporate Social Responsibility (CSR) 
and those aimed at enhancing brand image as well as sponsor tour 
activities, (3) In terms of public relations channels, it was found that the 
club communicates and publicizes news related to sponsors through 
various channels, including personal media, activity media, Facebook, 
and Instagram, and (4) The club maintains a consistent level of activity 
with sponsors throughout both the competition season and the off-
season.

Keywords: Public Relations Strategy, Engagement, Football Club, 
Supporter, Sponsor

บทน�ำ 

	 “กีฬา” จัดอยู่ในท็อป 5 คอนเทนต์ (Content) ที่คนไทยสนใจติดตาม
รับชมผ่านทุกช่องทางโดยเฉพาะสื่อโทรทัศน์ แม้สถานการณ์การแพร่ระบาดของ
โรคโควิด-19 ในช่วงหลายปีท่ีผ่านมา ส่งผลกระทบให้การด�ำเนินชีวิตของคนไทย
เปลี่ยนแปลงไปจากเดิม ไม่สามารถท�ำกิจกรรมหลาย ๆ อย่างได้เหมือนปกติ เช่น 
การท�ำงาน การท่องเที่ยว หรือการเข้าชมเข้าเชียร์กีฬาสดที่ชื่นชอบก็ต้องเปลี่ยน
มารับชมผ่านสื่อต่าง ๆ แทน สโมสรฟุตบอลจึงเป็นหนึ่งในธุรกิจที่ได้รับผลกระทบ
จากสถานการณ์ดงักล่าวทีต้่องสร้างระยะห่างกบัแฟนบอล เนือ่งจากมาตรการรักษา
ความปลอดภัยในหลาย ๆ สโมสร แต่ไม่ใช่กับสโมสรฟุตบอล บีจี ปทุม ยูไนเต็ด  
ซึ่งแม้ต้องเผชิญกับอุปสรรคในการสร้างความสัมพันธ์กับแฟนบอล แต่สโมสรก็ยัง 
ใช้การสือ่สารและประชาสมัพันธ์กบัแฟนบอลอย่างต่อเนือ่ง เพราะแฟนบอล คือ ผู้เล่น
คนที ่12 ทีม่ส่ีวนส�ำคญัสนับสนนุจนท�ำให้สโมสรฟตุบอลสร้างต�ำนานความส�ำเรจ็ที ่
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ยิง่ใหญ่ด้วยการคว้าแชมป์ลกีครัง้แรกในประวตัศิาสตร์ของสโมสร นบัตัง้แต่เทกโอเวอร์ 
สโมสรมาจากธนาคารกรุงไทย ในปี พ.ศ. 2552 และเป็นสโมสรแรกที่ตกชั้นไป
สู่ลีกรอง และกลับมาคว้าแชมป์ลีกสูงสุดได้ทันทีในฤดูกาล 2020-2021 (ปี พ.ศ. 
2563 - 2564) นอกจากนั้นยังเป็นทีมท่ีคว้าแชมป์ลีกเร็วสุดหลังก่อตั้งสโมสร 
เพียงแค่ 12 ปีเท่านั้น 
	 จากบทสัมภาษณ์ของปวิณ ภิรมย์ภักดี ประธานสโมสรฟุตบอล บีจี ปทุม 
ยูไนเต็ด ให้สัมภาษณ์สื่อมวลชนไว้ว่า “ปีน้ีเป็นปีท่ีมหัศจรรย์มาก ผมเองรู้สึกดีใจ
และตืน้ตนักบัสิง่ทีเ่ราได้มา แม้ว่าจะเป็นฤดกูาลทีย่าวนานปีกว่าด้วยซ�ำ้ ถ้ายงัจ�ำกนั
ได้ผมเคยสญัญากบัแฟนบอลของทีมทกุคนหลงัจากทีเ่ราตกชัน้ไปในปี 2018 ว่าเรา
จะกลับมาอยู่ในลีกสูงสุดให้เร็วที่สุดนั่นคือ 1 ปี แล้วถ้ามีโอกาสเราจะลุ้นแชมป์ไป
ด้วยกันในปี 2020 ผมและสโมสรได้มอบรอยยิ้มให้แฟนบอลทุกคนที่ได้เป็นแชมป ์
ประวตัศิาสตร์ครัง้แรก ถ้านบัธนาคารกรงุไทยกจ็ะเป็นแชมป์ท่ี 3 ขององค์กร ผมขอ
ขอบคุณทีมงานที่อยู่เบื้องหลังของสโมสร ขอบคุณฝ่ายเทคนิค ขอบคุณสตาฟโค้ช 
ขอบคณุผูเ้ล่น และขอขอบคณุแฟนบอลทีใ่ห้ก�ำลงัใจเรามาตลอด ตัง้แต่ฤดูกาลทีเ่รา
ตกชัน้ไปและกลับขึน้มาใหม่ได้ และในครัง้นีถ้อืเป็นประวัตศิาสตร์ของสโมสรทีเ่ราได้
แชมป์ไทยลีก 2 และไทยลีก 1 สองปีติด” (ไทยรัฐออนไลน์, 2564) บทสัมภาษณ์นี้
แสดงให้เห็นถงึความสัมพันธ์อนัเหนยีวแน่น ความเช่ือมัน่ และความเชือ่ใจกนัระหว่าง
กลุ่มแฟนบอลและสโมสรฟุตบอล บีจี ปทุม ยูไนเต็ด กล่าวได้ว่าแฟนบอลเป็นส่วน
ส�ำคัญในความส�ำเร็จของสโมสรฟุตบอล
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ภาพที่ 1 สโมสรฟุตบอล บีจี ปทุม ยูไนเต็ด 
แชมป์รายการโตโยต้า ไทยลีก ฤดูกาล 2020-2021

ที่มา: https://www.bgputd.com

	 ดงันัน้ จึงปฏเิสธไม่ได้ว่าสิง่สาํคญัทีช่่วยทาํให้ความสาํเร็จของสโมสรเกิดขึน้ 
คือ “แฟนกระต่ายแก้ว” หรือกลุ่มแฟนบอลของสโมสรฟุตบอล บีจี ปทุม ยูไนเต็ด  
ผู้เล่นคนท่ี 12 ผู้ทําหน้าท่ีสนับสนุนสโมสร ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นคนในพื้นที่จังหวัด
ปทมุธานหีรอืพืน้ทีใ่กล้เคยีง กลุม่บคุคลทีม่คีวามชืน่ชอบในสโมสร รวมถงึแฟนบอล
ที่ติดตามมาจากความชื่นชอบส่วนตัวที่มีต่อนักฟุตบอล ทั้งหมดล้วนเป็นกลุ่มคนที่
รวมตวักนัเพ่ือให้ก�ำลงัใจสโมสรในการแข่งขนัฟุตบอล และถงึแม้จะไม่สามารถไปให้ 
ก�ำลงัใจได้แบบตดิขอบสนาม แต่เหล่าแฟนบอลกต็ดิตามข่าวสารผ่านสือ่ต่าง ๆ  รวมถงึ 
มีการพูดคุยโต้ตอบกับสโมสรผ่านสื่อเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Media) เช่น 
เฟซบุ๊ก ไลน์ ฯลฯ
	 นอกจากกลุ่มแฟนบอลแล้ว ยังมีอีกกลุ่มหนึ่งซึ่งเป็นส่วนสําคัญที่ช่วยให้
ทีมสโมสรฟุตบอลพัฒนาไปได้มากยิ่งขึ้น นั่นคือ กลุ่มผู้สนับสนุนหรือสปอนเซอร์ 
(Sponsor) เพราะเป็นกลุม่ทีค่อยช่วยเหลอื ดแูล และอาํนวยความสะดวกในด้านต่าง ๆ  
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ให้กบัสโมสรเพือ่ข้อแลกเปลีย่นเชงิพาณชิย์ หรอืกล่าวอกีนยัหนึง่ คือ ผู้สนบัสนนุถอื
เป็นแหล่งเงนิทนุใหญ่ในการนํามาพฒันาสโมสรและทมีฟตุบอลเพราะการสนบัสนนุ 
ท�ำให้สโมสรฟุตบอล บจีี ปทุม ยไูนเตด็ สามารถนาํไปต่อยอดทัง้ในตลาดการซือ้ขาย 
นักฟุตบอล การพัฒนาทมี รวมถึงการบรหิารสโมสร แม้สโมสรจะผ่านช่วงสถานการณ์
การตกชั้นและต้องเผชิญกับการระบาดของโรคโควิด-19 แต่สโมสรก็สามารถสร้าง
ความสัมพันธ์และสร้างความเชื่อม่ันให้กับกลุ่มสปอนเซอร์ท�ำให้สโมสรยังคงได้รับ
การสนับสนุนมาโดยตลอด 
	 ความเชื่อมโยงระหว่างสโมสรฟุตบอล แฟนบอล และผู้สนับสนุนหรือ 
สปอนเซอร์ สะท้อนผ่านผลส�ำรวจของ Nielsen Fan Insights พบว่า ในประเทศไทย
มผีูต้ดิตามดรูายการกฬีาผ่านสือ่ต่าง ๆ  จ�ำนวน 43 ล้านคน หรอืคดิเป็นสดัส่วนร้อยละ 
84 ของประชากรไทย และรายการกฬีาซ่ึงเป็นทีน่ยิม โดยมียอดผูช้มสงูสดุถงึร้อยละ 
61 ได้แก่ “ฟุตบอล” ที่ส�ำคัญกลุ่มผู้ติดตามกีฬาฟุตบอลหรือ “แฟนบอล” นับเป็น 
กลุ่มที่มีศักยภาพก�ำลังซื้อสูง ทั้งยังช่ืนชอบและพร้อมเป็นสาวกของ “แบรนด์”  
ทีทุ่ม่งบเป็นสปอนเซอร์รายการกฬีา นอกจากนัน้ จากผลส�ำรวจผูช้มกฬีาต่อแบรนด์
ที่สนับสนุนการแข่งขันกีฬา พบว่า คนไทยร้อยละ 65 มีทัศนคติที่ดีเกี่ยวกับแบรนด ์
ซึ่งเป็นสปอนเซอร์กีฬา ร้อยละ 63 มีความรู้สึกเชิงบวกกับแบรนด์และจดจ�ำ 
ชือ่แบรนด์ได้ ร้อยละ 60 รูส้กึว่าแบรนด์ช่วยเหลอืและรบัผดิชอบต่อสังคม (Corporate 
Social Responsibility: CSR) ร้อยละ 55 ของแฟนกฬีาตวัยงระบวุ่าเมือ่เหน็แบรนด์ 
สปอนเซอร์กีฬาทีช่ืน่ชอบกจ็ะเลอืกซ้ือแบรนด์เหล่าน้ันมากกว่าแบรนด์คูแ่ข่ง ฉะนัน้ 
จะเหน็ได้ว่าการเป็นผูส้นบัสนนุ (Sponsorship) ในรายการกฬีาส่งผลต่อภาพลักษณ์
ของแบรนด์ในทางที่ดีโดยเฉพาะกลุ่มผู้ชมกีฬาท่ัวไปและแฟนกีฬาตัวยง แบรนด์ 
บุฟเฟต์ (Brand Buffet), 2564
	 หากพิจารณาในมิติของการประชาสัมพันธ์ (Public Relations) ซึ่งใช้
หลักการสร้างความสัมพันธ์กับผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง (Stakeholder) ทั้งแฟนบอลและ 
ผูส้นบัสนนุสโมสรนบัเป็นกลุม่ทีม่คีวามส�ำคญัอย่างยิง่ต่อการด�ำเนนิงานและกจิกรรม
ต่าง ๆ ของสโมสร การสร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่างสโมสรฟุตบอลกับแฟนบอล
และผูส้นบัสนนุ จงึจ�ำเป็นต้องก�ำหนดกลยทุธ์การประชาสมัพนัธ์ท�ำให้แฟนบอลและ
ผู้สนับสนุนเกิดความรู้สึกที่ดีและประทับใจจนก่อเกิดเป็นความผูกพัน นอกจากนั้น  
ในเชงิหลกัการตลาดเพือ่สร้างความสมัพนัธ์ (Relationship Marketing) ยงัให้ความ
ส�ำคญักบัการบรหิารงานลกูค้าสมัพนัธ์ (Customer Relationship Management 
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: CRM) ซึ่งเป็นกระบวนการด�ำเนินกิจกรรมที่เสริมสร้างความเข้าใจและการสร้าง
ความแตกต่างให้กับลูกค้ารวมถึงผู้มีส่วนเกี่ยวข้องโดยท�ำความเข้าใจและประเมิน
ความต้องการเพือ่พฒันาและตอบสนองความต้องการเฉพาะของลกูค้าและผูม้ส่ีวน
เกี่ยวข้องให้เกิดความพึงพอใจอันจะเป็นการสร้างคุณค่า ความสัมพันธ์ และความ
ผูกพันระยะยาว ซึ่งพร้อมจะสนับสนุนสโมสรและร่วมทุกข์ร่วมสุขในยามที่สโมสร
เผชิญกับสถานการณ์วิกฤติต่าง ๆ 
	 จากการศกึษาข้อมลูเบือ้งต้น คณะผู้วจิยั พบว่า สโมสรฟุตบอล  บจีี ปทมุ 
ยไูนเตด็ เป็นสโมสรฟตุบอลทีใ่ช้หลกัการประชาสมัพนัธ์ด้วยการสือ่สารข้อมูล ข่าวสาร 
และความเคลื่อนไหวของสโมสรไปยังแฟนบอล รวมถึงการสร้างความสัมพันธ์ผ่าน
กิจกรรมต่าง ๆ ท�ำให้เกิดความผูกพันระหว่างสโมสรกับแฟนบอลและผู้สนับสนุน 
ดังจะเห็นได้จากการท่ีสโมสรต้องเผชิญกับสถานการณ์การตกชั้นไทยลีก 1 และ
การแพร่ระบาดของโรคโควดิ-19 ทีท่�ำให้ต้องรกัษาระยะห่างกบัแฟนบอล แต่ความ
เชื่อมั่นของแฟนบอลและผู้สนับสนุนท่ีมีต่อสโมสรก็ยังคงอยู่ ซึ่งแรงสนับสนุนจาก
แฟนบอลและผู้สนับสนุนนับเป็นส่วนหนึ่งที่ท�ำให้สโมสรได้รับแชมป์ไทยลีกสูงสุด  
ด้วยเหตุนี้ คณะผู้วิจัยจึงสนใจศึกษา “กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพื่อสร้างความ
ผูกพันกับแฟนบอลและผู้สนับสนุนของสโมสรฟุตบอล บีจี ปทุม ยูไนเต็ด” เพื่อเป็น
แนวทางในการวางแผนพัฒนางานด้านการประชาสัมพันธ์เพื่อสร้างความสัมพันธ์
และความผูกพันส�ำหรับสโมสรกีฬา

วัตถุประสงค์

	 1. เพือ่ศกึษากลยทุธ์การประชาสมัพนัธ์เพือ่สร้างความผูกพันกบัแฟนบอล
ของสโมสรฟุตบอล บีจี ปทุม ยูไนเต็ด 
	 2. เพ่ือศกึษากลยทุธ์การประชาสมัพนัธ์เพือ่สร้างความผกูพนักบัผูส้นบัสนนุ 
ของสโมสรฟุตบอล บีจี ปทุม ยูไนเต็ด 
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นิยามศัพท์

	 กลยทุธ์การประชาสมัพนัธ์ หมายถงึ การตดิต่อส่ือสารจากสโมสรฟตุบอล 
บีจี ปทุม ยูไนเต็ด ไปสู่กลุ่มแฟนบอลและผู้สนับสนุนโดยมีแผนงานและการกระท�ำ 
ต่อเนื่องกัน มีวัตถุประสงค์เพื่อสร้างความสัมพันธ์อันดีกับกลุ่มแฟนบอลและ 
ผู้สนับสนุน โดยในการวิจัยครั้งนี้ คณะผู้วิจัยศึกษา 4 ประเด็นวิจัย ดังนี้ 
	 1. นโยบาย หมายถึง หลักการซึง่น�ำไปสูว่ธิปีฏบิตัทิีส่โมสรใช้เป็นแนวทาง
สร้างความผูกพันกับแฟนบอลและผู้สนับสนุน
	 2. รูปแบบกิจกรรม หมายถึง การจัดงานหรือกิจกรรมต่าง ๆ ของสโมสร
ที่จัดขึ้นเพื่อมอบสิทธิพิเศษและประสบการณ์พิเศษให้กับแฟนบอลและผู้สนับสนุน 
มีเป้าหมายเพื่อสร้างการมีส่วนร่วมกันระหว่างแฟนบอลและผู้สนับสนุนกับสโมสร 
เพื่อให้เกิดการรู้จัก ชื่นชม และพึงพอใจในสโมสร 
	 3. ช่องทางการประชาสมัพนัธ์ หมายถึง สือ่หรอืช่องทางการสือ่สารทีใ่ช้ใน
การประชาสมัพันธ์เพ่ือสร้างความผกูพนั กบัแฟนบอลและผู้สนบัสนนุ เช่น ส่ือบคุคล 
สื่อกิจกรรม สื่อออนไลน์ ฯลฯ 
	 4. ระยะเวลา หมายถงึ ช่วงเวลาประชาสมัพนัธ์ทีส่โมสรเลือกใช้ในการจดั
กิจกรรมเพื่อสร้างความผูกพันกับแฟนบอลและผู้สนับสนุน 
	 การสร้างความผูกพัน หมายถึง การสร้างทัศนคติ ความเชื่อมั่น ความ
ประทับใจ การสร้างประสบการณ์ท่ีดี และเกิดเป็นความผูกพันระหว่างแฟนบอล
และผู้สนับสนุนกับสโมสร เพื่อให้เกิดความสัมพันธ์อย่างยั่งยืนผ่านกิจกรรมให้แฟน
บอลและผู้สนับสนุนมีส่วนร่วมกับสโมสรอย่างต่อเนื่อง 
	 แฟนบอลสโมสรฟตุบอล บจี ีปทมุ ยไูนเตด็ หมายถงึ กลุ่มบคุคลทีช่ืน่ชอบ  
ภักดี และติดตามสโมสรฟุตบอล บีจี ปทุม ยูไนเต็ด จนเกิดการรวมตัวขึ้นโดยม ี
การสนับสนุนสโมสรด้วยการซื้อของที่ระลึก ติดตามข่าวสารเกี่ยวกับสโมสร  
มีอารมณ์ร่วมในการแข่งขัน และสวมใส่เคร่ืองแต่งกายที่มีสัญลักษณ์ของสโมสรไป
เชียร์ในสนามฟุตบอล 
	 ผูส้นบัสนนุสโมสรฟตุบอล บจี ีปทมุ ยไูนเตด็ หมายถงึ การเป็นผูส้นบัสนนุ
ทีม่คีวามสมัพันธ์ในทางธรุกจิกบัสโมสรด้วยการให้ความช่วยเหลอืหรอืเป็นสปอนเซอร์ 
ในรูปแบบของเงินทุน ผลิตภัณฑ์ บริการ หรืออื่น ๆ ตามเหมาะสม โดยนัยของ 
การสนับสนุนเกี่ยวโยงกับผลประโยชน์ทางพาณิชย์และภาพลักษณ์ขององค์กร 
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ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

	 แนวคิดการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า
	 ณัฐวิภา สินสุวรรณ (2564) อธิบายว่า การบริหารงานลูกค้าสัมพันธ์
เป็นแนวคิดการดําเนินงานที่ตั้งอยู ่บนฐานแนวคิดการตลาดเชิงความสัมพันธ์ 
(Relationship Marketing) ซึง่นกัการตลาดได้ปรบัแนวคิดการตลาดจากการตลาด 
แบบดัง้เดมิทีผู่ผ้ลติคาํนงึถงึแต่การผลติสนิค้า โดยไม่สนใจความต้องการของผูบ้รโิภค 
มาสู่การตลาดรูปแบบใหม่ซึ่งผู้ผลิตหันมาให้ความสําคัญกับการวิเคราะห์ความ
ต้องการและความพงึพอใจของผูบ้รโิภคเป็นหลกั เพือ่ตอบสนองความต้องการทีแ่ท้ 
จริงของผู้บริโภค การตลาดเชิงความสัมพันธ์จึงกลายมาเป็นแนวทางส�ำคัญใน 
การดาํเนนิธรุกจิ ทีมุ่ง่สร้างความพงึพอใจให้ลกูค้าและสร้างความสัมพนัธ์อนัดรีะหว่าง
องค์กร พันธมิตรทางธุรกิจ และลูกค้า ดังน้ัน การตลาดเชิงความสัมพันธ์ในงาน
ประชาสัมพันธ์จึงเกี่ยวข้องกับการสร้างความสัมพันธ์กับกลุ่มผู้เกี่ยวข้องกับองค์กร 
หนึ่งในนั้น คือ กลุ่มลูกค้า นักประชาสัมพันธ์จึงต้องเรียนรู้หลักการตลาดเชิงความ
สัมพันธ์ผ่านการใช้เครื่องมือการบริหารงานลูกค้าสัมพันธ์
	 กิตติ สิริพัลลภ (2541, อ้างถึงในชื่นจิตต์ แจ้งเจนกิจ, 2544) ระบุว่า  
การบริหารงานลูกค้าสัมพันธ์ (Customer Relationship Management: CRM) 
หมายถงึ กจิกรรมการตลาดทีก่ระท�ำต่อลกูค้าซ่ึงอาจจะเป็นลูกค้าผูบ้รโิภคหรอืคนกลาง
ในช่องทางการจัดจ�ำหน่ายแต่ละรายอย่างต่อเนื่อง โดยมุ่งให้ลูกค้าเกิดความเข้าใจ 
มกีารรับรูท้ีด่ตีลอดจนรูส้กึชอบบริษทั สนิค้าหรือการบริการของบรษิทั ทัง้นีจ้ะมุง่เน้น 
กจิกรรมการสือ่สารแบบสองทาง (Two-Way Communication) มจีดุมุง่หมายเพือ่ 
พัฒนากลยุทธ์ความสัมพันธ์ระหว่างบริษัทกับลูกค้าให้ได้รับประโยชน์ทั้งสองฝ่าย 
(Win-Win Strategy) เป็นระยะเวลายาวนาน 
	 จากค�ำนยิามดงักล่าว สามารถสรปุลกัษณะส�ำคญัของการบรหิารงานลูกค้า
สัมพันธ์ได้ ดังนี้
	 1. การบริหารงานลกูค้าสัมพนัธ์เป็นกจิกรรมสร้างสมัพนัธ์กบัลูกค้าผู้บรโิภค 
หรือคนกลางในช่องทางการตลาดแต่ละราย (Customized) อย่างเป็นกันเอง 
(Personalized) 
	 2. การบรหิารงานลกูค้าสมัพนัธ์เป็นกจิกรรมทีไ่ม่จ�ำเป็นต้องเพิม่ยอดขาย
ในทันที หากแต่ผลลัพธ์ในรูปแบบของยอดขายจะเกิดขึ้นในระยะยาวจากการที่
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ลูกค้ารู้สึกประทับใจ มีความเข้าใจ และการรับรู้ที่ดีในตราสินค้า ดังนั้น สิ่งที่บริษัท
ต้องการมากกว่า คือ การผูกสัมพันธ์กับลูกค้าอย่างต่อเน่ืองในระยะยาว (Long- 
Term Relationship) 
	 3. การบริหารงานลูกค้าสัมพันธ์มีจุดมุ่งหมายส�ำคัญ คือ ต้องการให้ทั้ง
บริษัทและลูกค้าได้ประโยชน์ทั้งสองฝ่าย 
	 4. การบรหิารงานลกูค้าสมัพนัธ์เน้นกจิกรรมการสือ่สารแบบสองทางผ่าน
เครื่องมือสื่อสารตอบกลับโดยตรง (Direct Response Device) เช่น ไลน์ อีเมล 
เบอร์โทรศัพท์และเว็บไซต์ท่ีจ�ำง่าย ตลอดจนการติดต่อผ่านทางศูนย์บริการลูกค้า 
(Call Center) ฯลฯ
	 แนวคิดเกี่ยวกับการเป็นแฟนบอล	
	 Jenkins (1992, อ้างถึงในอาจินต์ ทองอยู่คง, 2555) กล่าวว่า เดิมค�ำว่า 
Fan นัน้มาจากค�ำว่า Fanatic ซึง่มรีากฐานมาจากภาษาละตนิว่า Fanaticus หมายถงึ 
การเป็นส่วนหนึง่ของวดั ผูอ้ทุศิตนให้กบัวดั (Temple Servant) หรอืสาวก (Devotee) 
ท�ำให้ค�ำนีถ้กูตคีวามไปในแง่ลบว่าเป็นผูท้ีถ่กูชกัจงูไปโดยพธิกีรรมอนัเกีย่วกบัความ
มัวเมาลุ่มหลงและความศรัทธาอย่างบ้าคลั่ง ค�ำว่า Fan ถูกน�ำมาใช้ครั้งแรกในช่วง
ปลายศตวรรษที่ 19 จากนักข่าวที่กล่าวถึงกลุ่มผู้คลั่งไคล้ในทีมกีฬาต่าง ๆ ในช่วงที่
มีการเปลี่ยนแปลงจากแฟนที่เคยเป็นผู้มีส่วนร่วมและมีอิทธิพลกับสโมสร ได้กลาย
มาเป็นเพียงแค่ผู้ชมที่ถูกมองว่าไม่มีส่วนร่วม
	 นอกจากนี้ อาจินต์ ทองอยู่คง ยังอธิบายถึงพฤติกรรมของแฟนบอลไว้ว่า 
แฟนบอลของแต่ละสโมสรไม่ได้มีกลุ่มเดียว กระบวนการบริโภคของแฟนบอลไทย 
คือ การรวมตัวกันเป็น “แฟนคลับ กลุ่มแฟน” โดยแฟนบอลแต่ละกลุ่มจะมี 
การรวมตวัเป็นกลุ่มก้อนอย่างชดัเจน แต่ละกลุม่จะมสีถานทีน่ดัหมายประจ�ำ มช่ีอง
ทางการติดต่อสื่อสาร มีสัญลักษณ์ในการแสดงออก (เช่น เสื้อ เพลงเชียร์ หรือธง) 
และธรรมเนียมปฏิบัติของแต่ละกลุ่มท่ีต่างกันไป รวมถึงมีการท�ำกิจกรรมร่วมกัน
เป็นประจ�ำทัง้ในวนัทีม่กีารแข่งขนัและนอกวนัแข่งขนั ยิง่เม่ือพจิารณาความแตกต่าง 
ของกลุ่มแฟนแต่ละกลุ่มในสโมสรเดียวกันจะยิ่งเห็นได้อย่างชัดเจนว่าการเป็น 
แฟนบอลไม่ได้ข้ึนอยู่กับสโมสรเพียงด้านเดียว แต่ผูกอยู่กับการเป็นกลุ่มแฟนด้วย 
เมื่อพิจารณากิจกรรมที่แฟนบอลท�ำร่วมกันแล้ว พบว่า การชมการแข่งขันฟุตบอล
ไม่ใช่จดุสิน้สดุ แต่เป็นเพยีงแค่จดุเริม่ต้นของกระบวนการบรโิภคกจิกรรมนอกสนาม
อนัเป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการบรโิภคซึง่กลายมาเป็นพืน้ทีส่�ำคญัทีแ่ฟนบอลได้มี
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กิจกรรมร่วมกันจนก่อให้เกิดความเป็นพวกเดียวกันและเกิดเป็น “ชุมชนแฟน” ขึ้น
มาผ่านกิจกรรมนอกวันแข่งขัน ท�ำให้ความเป็นแฟนบอลได้เข้าไปเป็นส่วนหนึ่งใน
ชวีติประจ�ำวนัของพวกเขา ในอกีด้านหนึง่กเ็ป็นการดึงเอาชีวติประจ�ำวนัหรอืตวัตน
ของพวกเขาเข้าไปเป็นส่วนหนึง่ของความเป็นแฟนบอลด้วย อตัลกัษณ์ร่วมของแฟน 
กลุ่มต่าง ๆ จึงไม่ใช่แค่การแสดงออกในสนามฟุตบอลที่พวกเขามีร่วมกันเท่านั้น  
แต่ยงัรวมไปถงึตวัตน วถีิชวีติ และรสนยิมทีพ่วกเขาค่อย ๆ  ปรบัเข้าหากัน และสร้าง
มันขึ้นมาในกิจกรรมจ�ำนวนมากท่ีพวกเขาท�ำร่วมกันด้วย ซึ่งจะยิ่งเป็นการตอกย�้ำ
ความเป็นพวกเดียวกันในชุมชนแฟนให้มากขึ้น
	 เมื่อพิจารณากีฬาฟุตบอลในบริบทสังคมไทย ณัฐสุพงศ์ สุขโสต (2553) 
ระบุว่า ในบันทึกประวัติศาสตร์ คนไทยเริ่มรู้จักกีฬาฟุตบอลในราวปี พ.ศ. 2440 
ภายหลงัทีพ่ระบาทสมเด็จพระจลุจอมเกล้าเจ้าอยูห่วั รชักาลที ่5 ได้ทรงส่งพระราช 
โอรสและนักเรียนทุนหลวงไปศึกษาที่ประเทศอังกฤษ กล่าวกันว่า เจ้าพระยาธรรม
ศักดิ์มนตรี (สนั่น เทพหัสดิน ณ อยุธยา) เป็นผู้น�ำกีฬาลูกหนังเข้ามาสู่แผ่นดินสยาม 
และราษฎรเรยีกกฬีาชนดินีว่้า “หมากเตะ” จากเส้นทางประวตัศิาสตร์กีฬาฟุตบอล
ในสงัคมไทย พบว่า ฟตุบอลมคีวามส�ำคญัและผกูพนักบัวถิชีวีติของชาวไทย ฟตุบอล
ได้ก้าวเข้าสูช่วีติของผูค้น ทัง้ในมติขิอง “ผูเ้ล่น” และ “ผูช้ม” หรอืในชวีติประจ�ำวนั
ของ “แฟนบอล” ที่ติดตามความคืบหน้า ความเคลื่อนไหว และผลการแข่งขันของ
นกัเตะและสโมสรโปรดอย่างภกัด ีสะท้อนผ่านวถิกีารด�ำรงชีวติของแฟนบอลซึง่พบ
ผลผลิตที่เชื่อมโยงจากฟุตบอล เช่น เสื้อผ้า เครื่องประดับ ของที่ระลึก สติ๊กเกอร์ 
โปสเตอร์ ฯลฯ สื่อวัตถุเหล่านี้ใช้เพื่อสื่อความหมายความเป็นตัวตนหรืออัตลักษณ์ 
(Identity) ของตนเองและกลุม่สโมสรฟตุบอลทีส่งักดั ส่วนบางกลุม่ทีมี่ความชืน่ชอบ
ฟุตบอลมกัมช่ีองทางสนทนาแลกเปลีย่นประสบการณ์ซึง่อาจกล่าวได้ว่า ฟตุบอลเป็น
ภาษาเพือ่ท�ำความรูจ้กัและสร้างสมัพนัธภาพอนัดรีะหว่างบคุคล ฟตุบอลกลายเป็น
ประเด็นเพื่อการสื่อสารและสานสัมพันธ์ เรียกได้ว่า กีฬาฟุตบอลเป็นบริบทความ
สัมพันธ์ทางสังคมไทยส่วนหนึ่งไปแล้ว
	 ข้อมูลเกี่ยวกับสโมสรฟุตบอล บีจี ปทุม ยูไนเต็ด
	 สโมสรฟุตบอล บจีี ปทมุ ยไูนเตด็ หรอื บจีีเอฟซ ี(BGFC) คอื หนึง่ในสโมสร
ระดับแนวหน้าในไทยพรีเมียร์ลีกซึ่งเป็นลีกสูงสุดของประเทศ เป็นที่รู้จักในฉายา 
“เดอะ แรบบิท” (The Rabbits) ก่อตั้งในปี พ.ศ. 2522 และก้าวสู่ความส�ำเร็จจาก
การคว้าแชมป์การแข่งขันฟุตบอลหลากหลายรายการ อาทิ แชมป์รายการควีนคัพ 
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2553 แชมป์รายการสิงคโปร์คัพ 2553 และแชมป์รายการมูลนิธิไทยคม เอฟเอคัพ 
2557 และแชมป์โตโยต้าไทยลีก 2563 เป็นต้น โดยใช้สนามลีโอ สเตเดีย้มเป็นสนาม
แข่งขันส�ำหรับเกมเหย้า ตั้งอยู่ในบริเวณบีจีซี ปทุมธานีกล๊าส อ�ำเภอธัญบุรี จังหวัด
ปทุมธานี โดยสนามลีโอ สเตเดี้ยมสามารถจุผู้ชมได้ประมาณ 11,114 คน สโมสร 
บีจี ปทุม ยูไนเต็ด มีฐานแฟนบอลท่ีแข็งแกร่งและได้รับการสนับสนุนจากชุมชน 
ท้องถิ่น
	 บจีเีอฟซ ีวางเป้าหมายให้สโมสรฟตุบอลเป็นทมีของชาวจงัหวดัปทมุธานี 
สร้างความเป็นหนึง่ในการร่วมสนบัสนนุทีมฟตุบอลของท้องถิน่ ซึง่มฐีานแฟนบอลอยู่
เป็นจ�ำนวนมาก จงึได้เปลีย่นแปลงชือ่สโมสรใหม่เป็น บจี ีปทมุ ยไูนเตด็ หรอื บจีพียีู 
(BGPU) โดยเร่ิมใช้ชือ่สโมสรใหม่สูส่าธารณะอย่างเป็นทางการในฤดกูาล 2562 ด้วย
ปณิธานและความมุง่ม่ันทีพ่ร้อมเดนิหน้าพฒันาและส่งเสรมิศกัยภาพของนกัฟตุบอล
ในทกุระดบั ควบคูก่บัการเฟ้นหานกัฟตุบอลทัง้ไทยและต่างประเทศ บรหิารโดยทมี
ผู้ฝึกสอนมืออาชีพ เพื่อสร้างรูปแบบการเล่นที่เป็นแบบฉบับของ “เดอะ แรบบิท” 
มุ่งหวังยกระดับสโมสรสู่ระดับสากล

ภาพที่ 2 ตราสโมสรฟุตบอล บีจี ปทุม ยูไนเต็ด
ที่มา: https://www.bgputd.com
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	 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
	 จริาพร ขุนศร ี(2561) ศกึษากลยทุธ์การใช้สือ่ใหม่ในการส่ือสารการตลาด 
ของสโมสรฟุตบอลสิงห์ เชียงราย ยูไนเต็ด ใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพด้วย 
การสมัภาษณ์เจาะลกึ การสงัเกตการณ์ภาคสนาม และการวเิคราะห์เนือ้หา ผลการ
วจิยั พบว่า สโมสรใช้สือ่ใหม่ (New Media) ผ่านสือ่สงัคม (Social Media) จ�ำนวน 7 
ช่องทาง (Platforms) ได้แก่ เฟซบุ๊ก เว็บไซต์ อินสตาแกรม สถานีออนไลน์ รายการ
โทรทัศน์ออนไลน์ ไลน์ และทวิตเตอร์ นอกจากนั้นยังพบว่า สโมสรสร้างทีมนักเตะ 
เยาวชน การพาไปชมการแข่งขันนัดเยือนเพื่อสร้างความนิยมและดึงดูดใจ ซึ่งเป็น 
การสร้างการมีปฏิสัมพันธ์ระหว่างสโมสรหรือนักเตะกับแฟนบอลอย่างใกล้ชิดผ่าน
กิจกรรมรูปแบบต่าง ๆ 
	 กลยทุธ์ในการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ ประกอบด้วย 1. การตลาด 
ตามสถานการณ์ ได้แก่ การประชาสมัพนัธ์ข้อมลูข่าวสาร ทัง้ก่อน ระหว่าง และหลงั 
โดยสื่อสารผ่านสื่อสังคม เพื่อกระตุ้นให้เกิดการติดตาม อยากมีส่วนร่วม และเกิด 
การรวมกลุ่มกัน 2. การตลาดแบบเข้าถึงบุคคล คือ การใช้นักฟุตบอลที่มีชื่อเสียง
ของทมีเป็นส่ือบคุคลและการประชาสมัพันธ์กจิกรรมรบัผิดชอบต่อสังคม (CSR) ตาม
เทศกาลส�ำคญัต่าง ๆ  การแข่งขันอย่างต่อเนือ่งเพือ่ปลกุเร้าอารมณ์และสร้างบรรยากาศ
การมีส่วนร่วม 3. การตลาดเพื่อสร้างประสบการณ์ ได้แก่ การจัดกิจกรรมพิเศษ 
	 จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า สโมสรใช้สื่อใหม่ที่หลากหลายในลักษณะ
วางตัวในแนวเดียวกันและบูรณาการ (Alignment and Integration) โดยน�ำเสนอ
และการประมวลเนื้อหาเชื่อมโยงเข้าด้วยกันในช่องทางต่างๆ (Aggregation of 
Content) ผ่านหลายช่องทางเพือ่เพิม่ความหลากหลายและเพิม่ทางเลือกในการเข้าถงึ 
ตามความสะดวก นอกจากนั้น ยังกระตุ้นให้เกิดการส่ือสารสองทาง (Two-Way 
Communication) อย่างต่อเน่ืองท้ังรูปแบบเน้ือหาและกิจกรรมเพื่อสร้างชุมชน 
(Creation of community) และขยายชุมชนให้เอื้อต่อการสนับสนุนการด�ำเนิน
งานหรือกิจกรรมใหม่ ๆ ท�ำให้เห็นลักษณะส่งเสริมการรวมกลุ่มกันทางสังคมและ 
การร่วมมือทางไซเบอร์ (Social Collectivity & Cyber-Cooperation) ที่เกิด 
การเชือ่มโยงความสมัพนัธ์ระหว่างผูค้น โดยท�ำให้บคุคลซึง่แม้ว่าจะเป็นบคุคลทีไ่ม่รูจ้กักนั 
มาก่อนสามารถติดต่อปฏิสัมพันธ์กันได้และเกิดการรวมกลุ่มกันได้ใน 2 รูปแบบ  
ได้แก่ การรวมกลุม่คนทีม่คีวามสนใจร่วมกนัและการรวมกลุ่มด�ำเนนิกจิกรรมต่าง ๆ
	 อรรถญา พกุิลพารุง่โรจน์ (2562) ศกึษาการสือ่สารภาพลกัษณ์ของสโมสร
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ชลบุรี เอฟซี ในทัศนะของผู้ผลิตสื่อและผู้ติดตามสโมสรชลบุรี เอฟซี ใช้ระเบียบ
วิธีวิจัยเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์เชิงลึกเจ้าหน้าที่ฝ่ายสื่อ สโมสรชลบุรี เอฟซี 
และการวิจัยเชิงปริมาณด้วยการส�ำรวจจากแบบสอบถามออนไลน์ เก็บข้อมูลจาก
ผู้ติดตามสโมสรชลบุรี เอฟซี จ�ำนวน 400 คน 
	 ผลการวจิยั พบว่า สโมสรชลบุรี เอฟซี ใช้กลยทุธ์ในการสือ่สาร คอื ความเป็น 
ครอบครัว กระบวนการสื่อสารที่ครบถ้วน ทั้งผู้ส่งสาร สาร ช่องทาง ผู้รับสาร และ
การตอบกลบั โดยผูบ้รหิารสโมสร ตวัแทนสโมสร ผูร้บัผดิชอบด้านสือ่ และแฟนคลบั 
ทุกคนมีบทบาทในการสื่อสารเน้ือหาท่ีน�ำเสนอส่งไปยังผู้รับสาร โดยเป็นเนื้อหาที่
สร้างสรรค์เชงิบวก สร้างความไว้ใจ สร้างภาพลักษณ์ให้กบัสโมสร และสร้างความเป็น
น�ำ้หน่ึงใจเดยีวกนักบัสโมสร ช่องทางในการส่ือสารกับผูรั้บสารหลกั คอื เพจเฟชบุก๊ 
และเวบ็ไซต์สโมสรซึง่ต้องปรบัไปตามความต้องการเพือ่ตอบสนองการใช้งานให้กบั
ผู้ติดตามมากที่สุด การตอบกลับผู้ติดตาม พบว่า สโมสรให้ความส�ำคัญและตอบ
ข้อสงสัยให้ทันท่วงทีกับความต้องการซ่ึงสิ่งท่ีทางสโมสรส่ือสารไปยังแฟนคลับ คือ 
สโมสรฟุตบอลส�ำหรับคนชลบุรี ไม่ว่าจะเป็นการสื่อสารผ่านสื่อทุกประเภท รวมถึง
กิจกรรมที่ท�ำให้แฟนคลับมีส่วนร่วมและร่วมผลักดันสโมสรให้ประสบความส�ำเร็จ
	 นเรศ บัวลวย, ศุภกาญจน์ จําเริญรักษ์, ศิริลักษณ์ กมลรัตน์, และสุธิชา 
ภิรมย์นุ่ม (2563) ศึกษาเรื่องการสื่อสารเพื่อบริหารความสัมพันธ์กับกลุ่มแฟนคลับ 
กรณศีกึษาสโมสรฟตุบอล จงัหวดัสมทุรสาคร มวีตัถุประสงค์เพือ่ศกึษากระบวนการ
สือ่สารเพ่ือบริหารความสมัพนัธ์กับกลุม่แฟนคลบัของสโมสรฟุตบอล จงัหวดัสมทุรสาคร 
ใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้รับผิดชอบงานด้าน 
การวางแผนการสื่อสารของสโมสรฟุตบอล จังหวัดสมุทรสาคร 
	 ผลการวิจัย พบว่า สโมสรฟุตบอล จังหวัดสมุทรสาคร มีกระบวนการ
สือ่สารเพือ่บรหิารความสมัพนัธ์กบักลุม่แฟนคลบัตามองค์ประกอบด้านการสือ่สาร 
ดงันี ้(1) ผูส่้งสาร (Sender) สโมสรฟตุบอลสมทุรสาครเอฟซีเป็นผูส่้งสารในการเผย
แพร่ข่าวสารของสโมสร 2 ลักษณะ ได้แก่ (1.1) ผู้ส่งสารในฐานะสโมสรฟุตบอล 
(1.2) ผู้ส่งสารในฐานะผู้น�ำกลุ่มแฟนคลับ (2) สาร (Message) สโมสรฟุตบอลมี
การออกแบบเนื้อหาสารอย่างหลากหลายเพ่ือส่งไปยังกลุ่มแฟนคลับ ได้แก่ ภาษา 
สัญญาณ และสัญลักษณ์ (3) ช่องทางการสื่อสาร (Channel) สโมสรฟุตบอลใช้
ช่องการสื่อสารทั้งรูปแบบของสื่อกระแสหลัก เช่น โทรทัศน์ วิทยุกระจายเสียง 
หนงัสอืพิมพ์ ฯลฯ และสือ่ทางเลือก เช่น สือ่สงัคมออนไลน์ ส่ือกจิกรรม และส่ืออืน่ ๆ  
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(4) ผูร้บัสาร (Receiver) สโมสรฟตุบอลก�ำหนดกลุม่เป้าหมายออกเป็น 2 กลุม่ ได้แก่ 
(1) กลุม่เป้าหมายหลกั คอื กลุม่แฟนคลบัเดมิทีต่ดิตามสโมสร (2) กลุม่เป้าหมายรอง 
คือ กลุ่มผู้รับสารทั่วไปที่ชื่นชอบและติดตามข่าวสารด้านกีฬา

ระเบียบวิธีการวิจัย

	 เครื่องมือการวิจัย
	 การวิจัยในครั้งนี้เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  
ใช้เคร่ืองมือการวิจัย ได้แก่ การวิเคราะห์เอกสาร (Document Analysis) และ 
การสมัภาษณ์แบบเจาะลกึ (In-Depth Interview) ผูใ้ห้ข้อมลูหลกั (Key Informant) 
	 1. การวิเคราะห์เอกสาร เก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ เช่น 
แผนงานประชาสัมพันธ์ รายงานประจ�ำปี และจากการค้นคว้าข่าวและข้อมูลที่เผย
แพร่ผ่านทางสือ่ออนไลน์ทีเ่กีย่วข้องกับการประชาสมัพนัธ์เพือ่สร้างความผกูพนักบั
แฟนบอลและผู้สนับสนุนของสโมสร ฟุตบอลบีจี ปทุม ยูไนเต็ด อาทิ เว็บไซต์ BG 
Pathum United และ เฟซบุก๊ BG Pathum United เกบ็รวบรวมข้อมลูต้ังแต่เดอืน
มกราคม พ.ศ. 2562 - เดือนมีนาคม พ.ศ. 2567
	 2. การสมัภาษณ์เจาะลกึ เกบ็รวบรวมข้อมลูโดยสร้างแนวค�ำถามสมัภาษณ์
กึ่งมีโครงสร้าง (Semi-Structured Interview) ซึ่งก�ำหนดประเด็นค�ำถามล่วงหน้า
จากการทบทวนวรรณกรรมและการวเิคราะห์เอกสารทีเ่กีย่วข้อง เน้นตัง้ค�ำถามแบบ
ปลายเปิด (Open Questions) เพือ่ให้กลุม่ผูใ้ห้ข้อมลูหลกัแสดงความคดิเหน็ภายใต้
กรอบประเด็นต่าง ๆ ที่ต้องการศึกษา ทั้งนี้ คณะผู้วิจัยบันทึกเสียงร่วมกับถ่ายภาพ
เพือ่น�ำข้อมลูมาประกอบการศกึษาวจิยั โดยขออนญุาตกลุม่ตวัอย่างก่อนด�ำเนนิการ
วิจัย
	 กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก
	 กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักเป็นผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับงานประชาสัมพันธ์เพื่อ
สร้างความผูกพันกับแฟนบอลและผู้สนับสนุนของสโมสรฟุตบอลบีจี ปทุม ยูไนเต็ด 
จ�ำนวน 5 คน ได้แก่ เจ้าหน้าที่ต�ำแหน่งปฏิบัติงานกิจกรรมของสโมสร เจ้าหน้าที่
ต�ำแหน่งผู ้ดูแลลูกค้าส่วนแฟนคลับของสโมสร และเจ้าหน้าที่ดูแลลูกค้าส่วน 
ผูส้นบัสนนุของสโมสร สงักดัฝ่ายบรหิารและการสือ่สาร จ�ำนวน 4 คน และเจ้าหน้าที่
การตลาดของสโมสร สังกัดฝ่ายสื่อสารการตลาดและประชาสัมพันธ์ จ�ำนวน 1 คน 
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	 วิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
	 คณะผู้วิจัยเลือกใช้การสัมภาษณ์เจาะลึกกับกลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักซึ่งสุ่ม
กลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เป็นเจ้าหน้าที่ฝ่ายนโยบายและ
ฝ่ายปฏิบัติการที่มีหน้าท่ีรับผิดชอบงานด้านการสื่อสาร การประชาสัมพันธ์ และ 
การสือ่สารการตลาดเพือ่สร้างความผกูพันกับแฟนบอลและผู้สนบัสนนุของสโมสรฟตุ
บอลบจี ีปทมุ ยไูนเตด็ ซึง่เป็นกลุม่บคุคลทีใ่ห้ข้อมูลเพือ่ตอบวตัถปุระสงค์การวจิยัได้
	 การวิเคราะห์และน�ำเสนอผลการวิจัย
	 คณะผูว้จิยัรวบรวมข้อมลูทีไ่ด้จากการวเิคราะห์เอกสารและการสมัภาษณ์
เจาะลกึ จากนัน้น�ำข้อมลูทีไ่ด้มาวเิคราะห์ผลการวจิยัตามกรอบแนวคดิและทฤษฎทีี ่
ได้ทบทวนไว้ เพื่อน�ำเสนอผลการวิจัยและอภิปรายผลการวิจัยในรูปแบบของ 
การพรรณนาวิเคราะห์ตามวัตถุประสงค์การวิจัยที่ก�ำหนดไว้

ผลการวิจัย
	 ผลการวิจัย พบว่า สโมสรฟุตบอล บีจี ปทุม ยูไนเต็ด ก�ำหนดกลยุทธ์การ
ประชาสัมพันธ์เพื่อสร้างความผูกพันกับแฟนบอล ได้แก่ (1) นโยบาย (2) รูปแบบ
กจิกรรม (3) ช่องทางการประชาสมัพนัธ์ และ (4) ระยะเวลา ดงัรายละเอยีดต่อไปนี้ 
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ภาพที่ 3 กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพื่อสร้างความผูกพันกับแฟนบอล
ที่มา: ภาพโดยคณะผู้วิจัย
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1. กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพื่อสร้างความผูกพันกับแฟนบอล 
	 1.1 นโยบาย พบว่า สโมสรฟุตบอล บีจี ปทุม ยูไนเต็ด มีส่วนงานส�ำหรับ
ดูแลแฟนบอลโดยเฉพาะ ด�ำเนินงานภายใต้นโยบายท่ีได้รับมาจากผู้บริหาร คือ 
สโมสรเป็นครอบครัวของแฟนบอลและแฟนบอลเป็นเหมือนครอบครัวของสโมสร 
จากนโยบายดังกล่าวของผู้บริหารจึงน�ำมาสู่การก�ำหนดแนวทางและวิธีปฏิบัติกับ
แฟนบอล กล่าวคือ สโมสรมีทีมงานแอดมิน (Admin) โดยเฉพาะที่จะคอยสื่อสาร
ข้อมลูกจิกรรมต่าง ๆ  ตลอดจนการตอบค�ำถามแฟนบอลในทกุ ๆ  เรือ่งเกีย่วกบัสโมสร 
	 ข้อมลูเกีย่วกบัการก�ำหนดนโยบายการประชาสมัพนัธ์เพือ่สร้างความผกูพนั
กบัแฟนบอลสะท้อนผ่านการให้สมัภาษณ์ของผูใ้ห้ข้อมูลหลกัซึง่รบัผดิชอบงานดแูล
ลกูค้าส่วนแฟนคลบัของสโมสร ระบวุ่า ผูบ้ริหารของสโมสรก�ำหนดนโยบายให้แฟน
บอลเป็นเสมอืนคนในครอบครวัและให้ความส�ำคญักับการสือ่สารผ่านช่องทางต่าง ๆ  
เพื่อสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับแฟนบอล

	 “สโมสรมีหมดทุกช่องทางในการสื่อสารเพื่อสร้างความสัมพันธ์กับแฟน
บอล ซึง่ตรงนีน้โยบายทีไ่ด้รบัมาจากผูบ้รหิารกค็อืเรากต้็องเหมอืนเป็นครอบครวัของ
เขาแล้วให้เขามาเหมือนเป็นครอบครัวของเรา ก็คือมีแอดมินหลังบ้านโดยเฉพาะที่
จะคอยสื่อสารตอบค�ำถามแฟนบอลในทุก ๆ เรื่องเกี่ยวกับสโมสรที่ท�ำให้มีข้อสงสัย
หรือมีข้อเสนอแนะน�ำต่าง ๆ ก็คือรอรับข้อมูลอยู่ตลอดเวลา” 

(ผู้ให้สัมภาษณ์, 23 มกราคม 2567)

	 นอกจากนัน้ ผลการวจิยัยงัพบว่า สโมสรมนีโยบายก�ำหนดประเภทสมาชกิ 
(แฟนบอล) เพือ่มอบสทิธปิระโยชน์ตามระดบัความสมัพนัธ์ แบ่งเป็น 4 ประเภท ดงันี้
	      1.1.1 สมาชิกประเภท Platinum Member คือ แฟนบอลที่มีระยะ
เวลาการเป็นสมาชิกตั๋วปี 8 ปีขึ้นไป สโมสรก�ำหนดสิทธิประโยชน์ เช่น ที่จอดรถ
พิเศษ ที่นั่งพิเศษ กิจกรรมชมฟุตบอลแบบติดขอบสนามในห้อง VIP ฯลฯ
	      1.1.2 สมาชิกประเภท Gold Member คือ แฟนบอลที่มีระยะเวลา
การเป็นสมาชิกตั๋วปี 4-7 ปี สโมสรก�ำหนดสิทธิประโยชน์ เช่น กิจกรรม Exclusive 
Training Tour สิทธิสั่งจองสินค้า Limited ล่วงหน้า ฯลฯ 
	      1.1.3 สมาชิกประเภท Silver Member คือ แฟนบอลที่มีระยะเวลา
การเป็นสมาชิกตั๋วปี 2-3 ปี สโมสรก�ำหนด สิทธิประโยชน์ เช่น Gift Voucher 
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ส่วนลดสินค้าที่ BGPU Shop 1,000 บาท และ Gift Voucher ส่วนลดค่าอาหาร 
Bar & Restaurant 500 บาท ฯลฯ
	      1.1.4 สมาชิกประเภท Blue Member คือ สมาชิกรายใหม่ สโมสร
ก�ำหนดสิทธิประโยชน์ เช่น Gift Voucher ส่วนลดสินค้าที่ BGPU Shop 700 บาท 
และ Gift Voucher ส่วนลดค่าอาหาร Bar & Restaurant 300 บาท ฯลฯ
	 1.2 รูปแบบจัดกิจกรรม พบว่าสโมสรจัดกิจกรรมเพื่อสร้างความสัมพันธ์ 
กบัแฟนบอลโดยใช้แนวคดิการบรหิารจดัการลกูค้าสมัพนัธ์ (Customer Relationship 
Management: CRM) ได้แก่ (1) กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการแข่งขันฟุตบอล (2) 
กิจกรรมสานสัมพันธ์กับแฟนบอล
	      1.2.1 กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการแข่งขันฟุตบอล กิจกรรมรูปแบบนี้
เป็นกจิกรรมทีจ่ดัขึน้เพือ่สร้างความสมัพนัธ์กับแฟนบอลในช่วงฤดกูารแข่งขนัฟตุบอล 
แบ่งเป็น 3 กิจกรรม ดังนี้
	         (1) กิจกรรมโปรโมตการแข่งขัน ในช่วงก่อนเกมการแข่งขัน  
สโมสรจะเน้นไปที่การประชาสัมพันธ์โปรโมตการแข่งขัน และโปรโมตกิจกรรม
ที่จะจัดขึ้นด้านนอกสนามจากบูทกิจกรรมของสปอนเซอร์ให้แฟนบอลได้มาร่วม
ท�ำกิจกรรม นอกจากนั้น ยังมีกิจกรรมท่ีแฟนบอลรวมตัวกันเป็นทีม เรียกว่า  
ทมีฟตุบอลแฟนคลบั เพือ่แข่งขันกระชบัมติรกบัทางสโมสรคูแ่ข่ง โดยสโมสรอ�ำนวย
ความสะดวกเร่ืองของสนามซ้อมท่ีไม่ได้ใช้งานในวันแข่งขันให้สามารถเข้าไปเตะ
ฟุตบอลสร้างความสัมพันธ์ระหว่างสองสโมสร
	         (2) กิจกรรมในวันแข่งขันหรือแมตช์เดย์ (Match Day)  
นอกจากกิจกรรมสร้างความผูกพันท่ัวไประหว่างแฟนบอลกับสปอนเซอร์ผ่านบูท
กิจกรรมด้านนอกสนามแล้ว ยังมีกิจกรรมส�ำหรับสมาชิกตั๋วปีระดับ Platinum 
Member ที่อยู่กับสโมสรมานานกว่า 8 ปี ได้มีโอกาสเข้าเยี่ยมชมสนามซ้อม  
ห้องแต่งตวั ห้องเก็บตวั และได้พบปะนกัฟุตบอล ดกูารฝึกซ้อมของนกัฟตุบอล และพา
ไปชมฟุตบอล ณ ห้อง VIP โดยจดัอาหารเคร่ืองดืม่ในรปูแบบบฟุเฟ่ต์ ซ่ึงเป็นการเปิด 
ประสบการณ์ใหม่ให้กับสมาชิก นอกจากน้ัน สโมสรยังเปิดโอกาสให้แฟนบอลเข้า
มาท�ำกิจกรรมในสนามช่วงก่อนเริ่มการแข่งขันซ่ึงจะมีพิธีเชิญธงวงกลมธงยักษ์ลง
สนาม เป็นอีกหนึ่งกิจกรรมซึ่งแฟนบอลมีความภาคภูมิใจที่ได้เข้ามามีส่วนร่วมกับ
สโมสร และการลงมาโบกธงหรือตีธงในสนามในช่วงที่ประกาศรายช่ือ 11 ตัวจริง 
สโมสรเปิดรบัสมคัรแฟนบอล เช่น เปิดรบัแฟนบอลคูร่กัเข้ามาตธีงด้วยกนัในช่วงวนั
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วาเลนไทน์ หรอืในวันพ่อกเ็ป็นกจิกรรมคูพ่่อลกู กจิกรรมเหล่านีส้ร้างความประทบัใจ 
ให้กบัแฟนบอลทัง้กลุม่ทีไ่ด้รบัสทิธพิเิศษจากการท่ีเป็นสมาชกิตัว๋ปีมายาวนาน หรอื
กลุ่มแฟนบอลที่เข้ามาใหม่ก็รู้สึกว่าได้รับการตอบรับจากสโมสรและแฟนบอลด้วย
กันเองอย่างอบอุ่น
	        (3) กิจกรรมจัดทริปนัดเยือน ในเกมการแข่งขันนัดเยือนใน 
ต่างจงัหวัด สโมสรจดัทรปิเยอืนให้แฟนบอลลงทะเบยีนเข้าร่วมเดนิทางไปกบัสโมสร 
โดยมีบริการจัดรถบัสน�ำเที่ยวเพื่อความปลอดภัย มีทีมงานสตาฟดูแลบนรถ และ
มีทีมงานสตาฟล่วงหน้าไปที่สนามแข่งขันทีมเยือนเพื่ออ�ำนวยความสะดวกด้าน 
การเข้าชมการแข่งขัน ราคาบัตร และจุดจ�ำหน่าย 
	      1.2.2 กจิกรรมสานสมัพันธ์กบัแฟนบอล คอื กจิกรรมทีจ่ดัขึน้เพือ่สร้าง
ความสัมพันธ์กับแฟนบอลในช่วงที่ไม่มีเกมการแข่งขัน ช่วงหยุดพักระหว่างฤดูกาล
หรอืช่วงทีม่กีารแข่งขนัของฟตุบอลทมีชาตทิีท่�ำให้สโมสรไม่มเีกมการแข่งขนั สโมสร
จะจัดกิจกรรมขึ้นเพื่อสร้างความผูกพันกับแฟนบอล ได้แก่
	            (1) กิจกรรมขอบคุณแฟนบอล (Thank You Party) กิจกรรมนี้ 
สโมสรเลอืกจดัให้ตรงกบันดัสดุท้ายทีแ่ข่งเป็นนดัเหย้า เป็นกิจกรรมทีส่โมสรเปิดให้กบั
แฟนบอลทกุคนลงทะเบยีนได้โดยไม่จ�ำกดัรปูแบบสมาชกิ แต่จะมีค่าใช้จ่ายทีส่โมสร
ใช้เป็นเกณฑ์การคดักรองแฟนบอล ภายในกจิกรรมมบีทูสปอนเซอร์และบทูกจิกรรม
สนัทนาการ หรือในวนัท่ีมเีกมการแข่งขันคูส่�ำคญั (Big Match) ทีแ่ฟนบอลมาเข้าชม 
การแข่งขันเป็นจ�ำนวนมาก หลังเกมการแข่งขันจะมีกิจกรรมมินิคอนเสิร์ต มีของ
รางวลัจากสปอนเซอร์ทัง้ตอนพกัครึง่และตอนจบเกมการแข่งขนัให้กบัแฟนบอลทีม่า
ชมฟุตบอลในสนาม ซึ่งนับว่าเป็นกิจกรรมขอบคุณแฟนบอลอีกรูปแบบหนึ่งเช่นกัน
	                (2) กจิกรรมแฟมลิวีอล์กแรลล ี(Family Walk Rally) กจิกรรมนี้ 
เกิดขึ้นจากการรับฟังข้อเสนอแนะของแฟนบอล เป็นกิจกรรมในรูปแบบครอบครัว
ที่แฟนบอลเข้าร่วมได้ทุกเพศทุกวัย กิจกรรมจัดขึ้นในรูปแบบแรลลี มีสปอนเซอร์
มาเข้าร่วมกิจกรรม ขับรถไปตามเส้นทางต่างจังหวัด เช่น นครนายก นครราชสีมา 
กาญจนบุรี และมีกิจกรรมร่วมกันในรีสอร์ท เรียกว่า กิจกรรมมหาสนุก กิจกรรมนี ้
กลายเป็นวฒันธรรมทีส่โมสรจดัขึน้เพือ่ให้เหมาะสมกบัแฟนบอลทกุเพศทกุวยัมากกว่า
กิจกรรมแข่งขันฟุตบอลที่จัดเป็นประจ�ำ
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ภาพที่ 4 กิจกรรมงาน BGPU FAMILY RALLY 2019
ที่มา: Facebook Fanpage : BG Pathum United

	 1.3 ช่องทางการประชาสัมพันธ์ พบว่า สโมสรส่ือสารข้อมูลข่าวสารกับ
แฟนบอลอย่างต่อเนื่องผ่านช่องทางการสื่อสารต่าง ๆ โดยเฉพาะสื่อออนไลน์ที่
สโมสรเป็นเจ้าของสื่อ (Owned Media) ได้แก่ เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม ติ๊กต๊อก ยูทูบ 
ไลน์ เว็บไซต์ และแอปพลิเคชัน X
		       1.3.1 เฟซบุก๊ (Facebook) เฟซบุก๊มเีนือ้หาการประชาสัมพนัธ์เกีย่วกบั 
ภาพกิจกรรมต่าง ๆ ที่จัดขึ้น เช่น ประมวลภาพกิจกรรมในวันแข่งขันฟุตบอล เป็น 
การเก็บภาพนักฟุตบอล ภาพแฟนบอลที่เข้ามาชมเกมการแข่งขัน ภาพบรรยากาศ
ในสนามแข่ง นอกจากน้ัน ยังมีการประชาสัมพันธ์กิจกรรมแจกของรางวัลให้กับ
แฟนบอล เพื่อให้แฟนบอลได้มีส่วนร่วมกับสโมสร ผ่านช่องทางเฟซบุ๊ก รวมไปถึง
บทความที่เกี่ยวกับกิจกรรมพิเศษในช่วงวันส�ำคัญต่าง ๆ
	       1.3.2 อนิสตาแกรม (Instagram) มเีนือ้หาการประชาสัมพนัธ์เกีย่วกับ 
การแข่งขันฟุตบอลนัดส�ำคัญต่าง ๆ การโพสต์รายชื่อนักฟุตบอลที่จะลงเล่นในเกม
การแข่งขัน การโพสต์ภาพนักฟุตบอลและไฮไลต์การแข่งขันในสนาม
	    1.3.3 ติ๊กต๊อก (TikTok) เป็นช่องทางการสื่อสารที่ใช้คลิปวิดีโอเพื่อ 
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การประชาสมัพันธ์ มกีารโพสต์คลปิวดิโีอไฮไลต์การท�ำประตูของนกัฟุตบอล การโพสต์ 
คลปิวดีิโอบรรยากาศในสนามแข่ง และคลปิเบือ้งหลงัการสมัภาษณ์นกัฟุตบอลของ
สโมสร รวมไปถึงการใช้คลิปวิดีโอในการประชาสัมพันธ์เพื่อโปรโมตกิจกรรมลุ้นรับ
ของรางวัลจากทางสโมสร
	       1.3.4 ยูทูบ (YouTube) สโมสรใช้ยูทูบเป็นช่องทางการ 
ประชาสัมพันธ์ในรปูแบบการไลฟ์สดในช่วงที่มกีารแขง่ขัน และมีการลงคลิปสั้นที่มี
เนื้อหาเกี่ยวกับประเด็นส�ำคัญในเกมการแข่งขัน เช่น การเปิดตัวของผู้เล่นตัวจริงที่
จะลงสนาม การท�ำประต ูจดุฟาวล์หรอืการเปลีย่นตวัผูเ้ล่น และยงัมกีารสร้างเนือ้หา
การประชาสมัพนัธ์ในรปูแบบพอดแคสต์ (Podcast) พดูคยุเกีย่วกบัประสบการณ์ใน
ชีวิตและประวัติความเป็นมาของนักฟุตบอลในสโมสร
                    1.3.5 ไลน์ (Line) สโมสรมีกลุ่มโอเพนแชท (Open Chat) เพื่อ 
อัปเดตข่าวสารที่เกี่ยวกับสโมสรกับแฟนบอลซึ่งมีทีมงานแอดมิน (Admin) ของ
สโมสรร่วมอยู่ในกลุ่มด้วย ช่องทางน้ีเปิดโอกาสให้แฟนบอลได้เสนอความคิดและ
เสนอกจิกรรมต่าง ๆ  ทีต้่องการท�ำร่วมกบัสโมสร นอกจากจะเป็นการสือ่สารแบบสอง
ทางระหว่างแฟนบอลกบัสโมสรแล้ว ยงัเป็นการพดูคยุตอบค�ำถามระหว่างแฟนบอล
ด้วยกันเอง นอกจากนี้ สโมสรยังมีกลุ่มไลน์พิเศษส�ำหรับสมาชิกตั๋วปีแต่ละประเภท
เพือ่อ�ำนวยความสะดวกในกรณทีีแ่ฟนบอลไม่ต้องการสอบถามในกลุม่ใหญ่กส็ามารถ
สอบถามทีก่ลุม่แชทสมาชกินีไ้ด้ และบางครัง้จะมแีฟนบอลด้วยกนัเองมาตอบค�ำถาม
ก่อนทีมแอดมิน ซึ่งถือเป็นหนึ่งจุดเด่นส�ำคัญที่สโมสรใช้ในการสร้างความผูกพันกับ
แฟนบอล และเป็นการเชื่อมความสัมพันธ์ระหว่างแฟนบอลด้วยกัน
                 1.3.6 เว็บไซต์ (Website) เป็นช่องทางประชาสัมพันธ์และให ้
ข้อมูลเกี่ยวกับประวัติสโมสร ทีมงานโค้ชและสตาฟ รายชื่อนักฟุตบอลปัจจุบันและ 
รายชือ่นกัฟุตบอลทีเ่คยอยูก่บัสโมสร บทความประชาสมัพันธ์เก่ียวกบัเกมการแข่งขนั 
และตารางการแข่งขนัประจ�ำฤดกูาล ทัง้ยงัพบว่า เวบ็ไซต์ยงัเป็นช่องทางจดัจ�ำหน่าย
สินค้าของสโมสรด้วย
	       1.3.7 แอปพลิเคชัน X เป็นช่องทางการสื่อสารที่สโมสรใช ้
ประชาสมัพนัธ์ข่าวสารของสโมสร รายช่ือนกัฟตุบอลทีจ่ะลงแข่งขนัในเกมการแข่งขัน 
การประมวลภาพนกัฟตุบอลขณะซ้อมก่อนวนัแข่งขนัและในวนัแข่งขนั การประชาสัมพนัธ์ 
เกี่ยวกับการแข่งขันในแต่ละแมตช์ และการโพสต์ภาพในเทศกาลวันส�ำคัญต่าง ๆ
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	 ผลการวจิยัข้างต้นสอดคล้องกบัข้อมลูจากการให้สมัภาษณ์ของผูใ้ห้ข้อมลู
หลักที่ระบุถึงช่องทางการประชาสัมพันธ์ข้อมูลข่าวสารของสโมสรไปยังแฟนบอล 
โดยเฉพาะการใช้สือ่ออนไลน์ เช่น ไลน์ เพ่ือตดิต่อสือ่สารกบัแฟนบอลอย่างต่อเนือ่ง

	 “การดูแลสมาชิกของเรามี Group Line ที่เป็น Open Chat โดยเฉพาะ
ให้กบัสมาชกิตัว๋ปีของเรา บางทเีขาอาจจะไม่กล้า Comment ถามหรอืไม่ได้ถามใน 
Line Official หลัก ก็มาถามกันใน Group Open Chat แล้วแฟนบอลด้วยกันเอง 
บางทีเรายังไม่ได้เข้าไปตอบ แฟนบอลก็ช่วยกันตอบ ใครที่รู้ข้อมูลข่าวสารตรงน้ัน 
อนันีก้จ็ะเป็นกลยทุธ์ของเราทีน่อกจากสร้างความผกูพนัระหว่างแฟนบอลกบัสโมสร
แล้ว ใน Group นัน้เป็นการสร้างความผกูพนัระหว่างแฟนบอลด้วยกนัเอง บางทเีขา
ได้รู้จักกันใน Group Line นั้น แล้วเขาก็ชวนกันมาดูบอลหรือว่าชวนกันต่อสมาชิก
ตั๋วปีต่อไปได้อีก และนอกจากนั้นก็จะมี Group Line ที่เป็น Head ของแฟนคลับ
ในแต่ละกลุ่มที่สโมสรก็บริหารจัดการอยู่ เกิดแฟนคลับกลุ่มไหนมีปัญหาอะไรเขาก็
พดูคยุกัน ซึง่ถอืว่าเป็นข้อเด่นทีส่ดุของสโมสรในการดแูลแฟนบอลซึง่เชือ่ว่าเราท�ำได้
ดีกว่าสโมสรอื่นแน่นอน อันนี้ คือ จุดเด่นของเราในการที่เราดูแลแฟนบอล แล้วเรา
มีส่วนงานนี้แผนกนี้ขึ้นมาโดยเฉพาะส�ำหรับดูแลแฟนบอลเรา”

(ผู้ให้สัมภาษณ์, 23 มกราคม 2567)

	 1.4 ระยะเวลา ผลการวิจัย พบว่า สโมสรมีแนวทางการจัดกิจกรรม 
ตลอดเวลา ทั้งในช่วงฤดูการแข่งขันและนอกฤดูการแข่งขัน 
	    1.4.1 กิจกรรมระหว่างฤดูการแข่งขัน จะจัดกิจกรรมในวันที่มีเกม 
การแข่งขนั เพือ่เป็นการสร้างประสบการณ์เพิม่เตมิให้กบัแฟนบอลทีม่ากกว่าการรับชม
เกมการแข่งขนัเพยีงอย่างเดยีว เช่น กจิกรรม Thank You Party ขอบคุณแฟนบอล 
	       1.4.2 กจิกรรมนอกฤดูการแข่งขนั กจิกรรมทีจ่ดัข้ึนนอกฤดกูารแข่งขนั
หรือในโอกาสพิเศษต่าง ๆ สโมสรจะเลือกจัดในวันเสาร์ เนื่องจากเป็นวันหยุดสุด
สัปดาห์ซึ่งแฟนบอลเข้าร่วมกิจกรรมได้สะดวกมากกว่าวันธรรมดา เช่น กิจกรรม 
Family Walk Rally เพือ่สร้างความผกูพนักบัแฟนบอลผ่านการท่องเทีย่วในจงัหวดั
ต่าง ๆ
	 การสือ่สารข้อมูลข่าวสารรวมถึงกิจกรรมต่าง ๆ  ของสโมสรไปยงัแฟนบอล
ทั้งในและนอกฤดูการแข่งขันนับเป็นหนึ่งในกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์ที่ส�ำคัญของ
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สโมสรเพ่ือรักษาความสมัพนัธ์กับแฟนบอล เนือ่งจากฟตุบอลเป็นธรุกจิกฬีาทีมี่เงือ่นไข
ด้านระยะเวลาเข้ามาเกี่ยวข้อง กล่าวคือ การแข่งขันกีฬาฟุตบอลมีช่วงหยุดฤดูการ
แข่งขนัซึง่ไม่มเีกมการแข่งขนัในสนาม ช่วงนีเ้ช่นนีส้โมสรจ�ำเป็นต้องประชาสมัพนัธ์
ข่าวสารและจัดกิจกรรมต่าง ๆ เพื่อไม่ให้ขาดการติดต่อกับแฟนบอล

	 “สโมสรจะมีกิจกรรมข้ึนมาคืออย่างต่อเน่ืองคือไม่ให้ค�ำว่าบีจีนิ่งหายไป
แม้ไม่มีเกมการแข่งขัน” 

(ผู้ให้สัมภาษณ์, 23 มกราคม 2567) 

2. กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพื่อสร้างความผูกพันกับผู้สนับสนุน 
	 ผลการวิจัย พบว่า สโมสรฟุตบอล บีจี ปทุม ยูไนเต็ด ก�ำหนดกลยุทธ์การ
ประชาสมัพนัธเ์พื่อสร้างความผกูพันกบัผู้สนับสนุนเชน่เดยีวกบัแฟนบอล ได้แก ่(1) 
นโยบาย (2) รูปแบบกิจกรรม (3) ช่องทางการประชาสัมพันธ์ และ (4) ระยะเวลา 
ดังรายละเอียดต่อไปนี้
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ภาพที่ 5 กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพื่อสร้างความผูกพันกับผู้สนับสนุน
ที่มา: ภาพโดยคณะผู้วิจัย
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	 2.1 นโยบาย พบว่า สโมสรฟุตบอล บีจี ปทุม ยูไนเต็ด มีนโยบาย 
การประชาสัมพันธ์กับกลุ่มผู้สนับสนุน (Sponsor) ว่าสโมสรท�ำหน้าที่เป็นคนกลาง
เชื่อมความสัมพันธ์ระหว่างผู้สนับสนุนกับแฟนบอล โดยสโมสรมีนโยบายก�ำหนด
ประเภทผู้สนับสนุน แบ่งเป็น 3 ประเภท ดังนี้
	       2.1.1 ผู้สนับสนุนประเภท Main Sponsor คือ ผู้สนับสนุนหลัก
ของสโมสรซึง่เป็นผูส้นบัสนนุรายใหญ่ทีใ่ห้การสนบัสนนุทกุรปูแบบซึง่สงัเกตได้จาก 
ตราสินค้าบนหน้าเสื้อของนักฟุตบอล 
	     2.1.2 ผู้สนับสนุนประเภท Co-Sponsor คือ ผู้สนับสนุนร่วมที่ให้ 
การสนบัสนนุในรปูแบบเงนิหรือผลิตภณัฑ์ซึง่สงัเกตได้จากตราสนิค้าบรเิวณหัวไหล่
เสื้อของนักฟุตบอล
	     2.1.3 ผู้สนับสนุนประเภท Barter Sponsor คือ ผู้สนับสนุนที่เป็น 
การแลกเปลีย่นซึง่สงัเกตได้จากตราสนิค้าบรเิวณ คอเสือ้ด้านหลงัของเสือ้นกัฟตุบอล
ผู้ให้ข้อมูลหลักซึ่งมีหน้าท่ีรับผิดชอบดูแลลูกค้าส่วนผู้สนับสนุนของสโมสรระบุถึง
นโยบายสร้างความผกูพนักบัสปอนเซอร์ คอื นโยบายเป็นคนกลางเช่ือมความสัมพนัธ์
ระหว่างผูส้นบัสนนุกบัแฟนบอลโดยสโมสรให้ความส�ำคญักบัการสร้างสรรค์กจิกรรม
ร่วมกับผู้สนับสนุนเพื่อให้แฟนบอลเกิดการรับรู้แบรนด์ของผู้สนับสนุนตลอดจน
วัตถุประสงค์ทางการตลาดอื่น ๆ ที่ผู้สนับสนุนต้องการ

	 “สโมสรท�ำหน้าทีเ่ป็นคนกลางให้แฟนคลบัเข้าถึงตวัสปอนเซอร์ของสโมสร 
มุ่งเน้นในเร่ืองของการตอบสนองแผนการตลาดของผู้สนับสนุน เช่น ผู้สนับสนุน
ต้องการสร้างการรับรูห้รอืผูส้นบัสนนุต้องการเพิม่ยอดขาย สโมสรกจ็ะเลอืกกจิกรรม
ที่เหมาะสมกับความต้องการของผู้สนับสนุน”

(ผู้ให้สัมภาษณ์, 23 มกราคม 2567)

	 2.2 รูปแบบกิจกรรรม พบว่า สโมสรจัดกิจกรรมเพ่ือตอบสนองต่อแผน 
การตลาดของผู้สนับสนุนที่แตกต่างกัน 3 รูปแบบ ดังนี้
	    2.2.1 กิจกรรมเพื่อแสดงความรับผิดชอบต่อสังคม (Corporate  
Social Responsibility: CSR) 
 		       (1) กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับสังคมและชุมชน สโมสรให้ความ 
ส�ำคัญกับการจัดกิจกรรมที่รับผิดชอบต่อสังคมและชุมชน เช่น กิจกรรม BGPU 
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Football Clinic เป็นกจิกรรมทีส่โมสรและผูส้นบัสนนุร่วมมอืกนัเพือ่มอบโอกาสให้
กับเยาวชนอายุตั้งแต่ 8 - 14 ปี ในชุมชนต่าง ๆ  ได้ฝึกทักษะในการเล่นกีฬาฟุตบอล
ผ่านทีมงานสตาฟโค้ชและนักกีฬาท่ีมาร่วมฝึกสอน และสร้างแรงบันดาลใจให้กับ
เยาวชนเพื่อจะก้าวสู่การเป็นนักกีฬาที่ดีในอนาคต
	                (2) กจิกรรมทีเ่กีย่วข้องกบัการศกึษา สโมสรเล็งเห็นความส�ำคัญ 
ของการพัฒนากีฬาผ่านระบบการศึกษาจึงร่วมกับผู้สนับสนุนจัดกิจกรรม BGPU 
Campus Tour เป็นกิจกรรมท่ีสโมสรและผู้สนับสนุนร่วมมือกันจัดกิจกรรม ณ 
โรงเรียนในบริเวณจังหวัดปทุมธานีซ่ึงเป็นจังหวัดท่ีตั้งของสโมสรเพื่อเป็นการวาง
รากฐานการพัฒนาด้านกฬีาให้กบัเยาวชนในเขตโรงเรียนจงัหวดัปทมุธาน ีโดยกจิกรรม
แบ่งได้ 2 ช่วง คือ ช่วงเช้าเป็นกิจกรรมร่วมสนุกภายในบูทและรับของรางวัลจาก 
ผูส้นบัสนนุของสโมสร และในช่วงบ่ายเป็นการฝึกทกัษะพืน้ฐานกฬีาฟตุบอลกบัทมี
ผู้ฝึกสอนจาก BGPU Academy 
	      2.2.2 กิจกรรมส่งเสริมภาพลักษณ์แบรนด์ คือ กิจกรรมแบรนด์เดย์ 
(Brand Day) มวีตัถปุระสงค์เพือ่สร้างการรบัรูแ้ละท�ำให้แบรนด์ของผู้สนบัสนนุเป็น
ทีรู่จ้กัในกลุม่แฟนบอลของสโมสร กจิกรรมนีย้งัท�ำให้แฟนบอลเข้าถงึผลติภัณฑ์ของ
ผู้สนับสนุนได้มากขึ้น
	     2.2.3 กิจกรรมสปอนเซอร์ทวัร์ (Sponsor Tour) สโมสรให้ความส�ำคญั 
กับการสร้างความผูกพันกับผู้สนับสนุนผ่านกิจกรรมประชาสัมพันธ์ในลักษณะ 
กจิกรรมทรปิเยอืนทัง้ในประเทศและนอกประเทศ สโมสรจะเชิญชวนผู้สนบัสนนุให้
เข้าร่วมทริปเพื่อไปชมเกมการแข่งขันร่วมกัน

	 “กิจกรรมที่ทีมสโมสรท�ำร่วมกับสปอนเซอร์จะมุ่งเน้นด้านซีเอสอาร์กับ
เยาวชน เช่น ฟตุบอลคลนิกิ การมอบโอกาสให้กบัเดก็เยาวชนทีย่งัขาดแคลนในการ
เข้าถงึฟตุบอล จะมทีมีสตาฟโค้ชและนกักฬีามาสร้างแรงบนัดาลใจให้กับเดก็ ๆ  เพือ่
จะก้าวสู่การเป็นนักกีฬาที่ดีในอนาคต ส่วนกิจกรรมเรื่องการสร้างภาพลักษณ์ของ
แบรนด์ เช่น กิจกรรมแบรนด์เดย์ที่จะมีการสร้างการเป็นที่รู้จักให้กับแบรนด์ ไม่ว่า
จะเป็นในตัวของผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ  ให้แฟนบอลได้รับรู้แล้วก็เข้าถึงผลิตภัณฑ์มากขึ้น 
ในเรื่องของ CRM คือ เวลาทางทีม Activity จัดทริปเยือนทั้งในประเทศและต่าง
ประเทศ มีการเสริมทีมสปอนเซอร์ของเราเข้าร่วมไปเชียร์ด้วยกัน”

(ผู้ให้สัมภาษณ์, 23 มกราคม 2567)
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ภาพที่ 6 โปสเตอร์ประชาสัมพันธ์กิจกรรม Brand Day
ที่มา: Facebook : BG Pathum United 

	 2.3 ช่องทางการประสัมพันธ์ ได้แก่ (1) สื่อบุคคล (2) สื่อกิจกรรม  
(3) สื่อออนไลน์ ได้แก่ เฟซบุ๊กและอินสตาแกรม
	         2.3.1 สือ่บคุคล สโมสรใช้สือ่บคุคล คอื BGPU Rabbit Girls ท�ำหน้าที่ 
ประชาสัมพันธ์เก่ียวกับข้อมูลข่าวสาร น�ำเสนอสินค้าของผู้สนับสนุน นอกจากนั้น
ยงัพบว่า BGPU Rabbit Girls มหีน้าทีช่่วยคลีค่ลายสถานการณ์เมือ่สโมสรตกอยูใ่น 
สถานการณ์การแข่งขนัทีไ่ม่ดหีรอืเม่ือเกม การแข่งขนัจบลงด้วยผลคะแนนทีไ่ม่น่าพอใจ 
สโมสรจะใช้ความน่ารักของ BGPU Rabbit Girls ในการผ่อนคลายสถานการณ์
	       2.3.2 สื่อกิจกรรม 
		    (1) กจิกรรมนอกสถานที ่(Onsite) คอื การประชุมและการไป 
เย่ียมเยยีนสปอนเซอร์ (Sponsor Visit) เป็นการไปเยีย่มชมสถานประกอบการของ
ผูส้นบัสนนุก่อนจะประชมุเพือ่ระดมสมองในการวางแผนการจัดกิจกรรมร่วมกนัเพือ่
ให้สามารถตอบวัตถุประสงค์การตลาดของผู้สนับสนุนได้
		    (2) กจิกรรมออนไลน์ (Online) คือ สโมสรน�ำผลิตภณัฑ์ทีไ่ด้รับ 
การแลกเปลี่ยนจากผู้สนับสนุนมาท�ำกิจกรรมในรูปแบบออนไลน์โดยการแจก
เป็นของรางวัล รวมถึงการประชาสัมพันธ์ถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์จากแบรนด ์
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ผูส้นบัสนนุ เช่น กจิกรรมแจกของรางวลัจากการเข้ามาชมไลฟ์สด การถ่ายรปูพร้อม
โปรโมทผลิตภัณฑ์ของผู้สนับสนุน
	       2.3.3 สื่อออนไลน์
		    (1) เฟซบุก๊ สโมสรใช้เฟซบุก๊เพือ่ประชาสัมพนัธ์ข้อมลูข่าวสารที่
มเีนือ้หากล่าวถงึผู้สนบัสนนุในกจิกรรมของสโมสร เช่น กจิกรรมทีท่�ำร่วมกนัระหว่าง
สโมสรและผู้สนับสนุน ภาพบรรยากาศบูท ภาพกิจกรรมจากผู้สนับสนุนด้านนอก
สนามในวันที่มีเกมการแข่งขัน ภาพข่าวประชาสัมพันธ์แจกของรางวัลผ่านเฟซบุ๊ก
แฟนเพจ
		   (2) อินสตาแกรม สโมสรประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับแบรนด์ของ 
ผูส้นบัสนนุเพือ่เป็นการสร้างการรบัรูใ้นกลุม่แฟนบอล ตลอดจนการประชาสมัพนัธ์
ข้อมูลข่าวสารและกิจกรรมต่าง ๆ จากผู้สนับสนุนในวันที่มีเกมการแข่งขัน
	 2.4 ระยะเวลา พบว่า สโมสรท�ำกจิกรรมร่วมกบัผูส้นบัสนนุอย่างต่อเนือ่ง
ทั้งระหว่างฤดูการแข่งขันและนอกฤดูการแข่งขัน
	       2.4.1 กิจกรรมระหว่างฤดูการแข่งขัน สโมสรและผู้สนับสนุนร่วมกัน 
จัดกิจกรรมในวันที่มีเกมการแข่งขันเพื่อเพิ่มโอกาสให้กลุ่มแฟนบอลได้รับรู้และ 
เข้าถงึผลติภณัฑ์ของผูส้นบัสนนุผ่านบทูกจิกรรมด้านนอกสนามแข่ง นอกจากนีย้งัม ี
กิจกรรมสปอนเซอร์ทัวร์ซึ่งเป็นกิจกรรมที่จัดขึ้นเมื่อมีเกมการแข่งขันนัดเยือน
	       2.4.2 กิจกรรมนอกฤดูการแข่งขัน สโมสรและผู้สนับสนุนร่วมกันจัด 
กจิกรรม มเีป้าหมายเพือ่สงัคมเพือ่ส่งเสรมิการสร้างภาพลกัษณ์ซึง่จะเลอืกจดัในช่วง
เปิดภาคการศึกษาเนื่องจากเป็นกิจกรรมที่ออกไปเยี่ยมเยียนสถานศึกษาในพื้นที่
จังหวัดปทุมธานีซึ่งตรงกับช่วงเวลานอกฤดูการแข่งขัน

	 “ในแต่ละปีเราต้องดตูวั Brand Message ของลกูค้ากบัวตัถปุระสงค์หลกั 
คอื การตลาดหลกัปีนีเ้ขามุง่เน้นในเรือ่งของอะไร การสร้างแบรนด์หรอืเพิม่ยอดขาย 
แล้วกจ็ะมกีารนดั Meeting กบัลกูค้าแล้วกน็�ำบรฟี (Brief) ต่าง ๆ  มาคุยกบัทมีร่วมกนั 
เพื่อจะไปในทางเดียวกัน แล้วก็ช่วย Support ลูกค้าด้วย ตัวอย่างกิจกรรม เช่น  
การสร้างภาพลักษณ์การท�ำ CSR ร่วมกันระหว่างสโมสร”

(ผู้ให้สัมภาษณ์, 23 มกราคม 2567)
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อภิปรายผล

	 กลยทุธ์การประชาสมัพันธ์เพือ่สร้างความผกูพนักบัแฟนบอล พบว่า สโมสร
ฟตุบอลบจี ีปทมุ ยไูนเตด็ ให้ความส�ำคญักับการสร้างความสมัพนัธ์และความผกูพัน
กับแฟนบอลโดยมีหน่วยงานเฉพาะเพ่ือดูแลงานด้านการประชาสัมพันธ์เพื่อสร้าง
ความผูกพันกับแฟนบอลเพราะแฟนบอลนับเป็นกลุ่มบุคคลส�ำคัญกับการด�ำเนิน
ธรุกจิสโมสรฟตุบอล ซึง่สอดคล้องกบัณฐัวภิา สนิสวุรรณ (2564) ทีร่ะบวุ่า การตลาด 
เชงิความสมัพันธเปนแนวทางใหมสาํหรบัภาคธรุกจิในการดาํเนนิธรุกจิทีมุ่งใหความ
สาํคญักบัการสรางความพงึพอใจใหลกูคาและสรางความสมัพนัธอนัดรีะหวางองคกร 
พนัธมติรทางธรุกจิ และลกูคา สะท้อนได้จากการวจิยัครัง้นีซ้ึง่คณะผู้วจิยั พบว่า สโมสร
ก�ำหนดกลยทุธ์การประชาสมัพนัธ์ท้ังในเชงิโครงสร้างผ่านนโยบายและเชงิปฏบิตัผ่ิาน
รูปแบบกิจกรรม ช่องทางการประชาสัมพันธ์ และระยะเวลา โดยมีวัตถุประสงค์ใน
การสร้าง (Creating) รกัษา (Maintaining) และเพิม่พนู (Enhancing) ความสมัพนัธ์
กับแฟนบอลและผู้สนับสนุนในระยะยาว 
	 คณะผูว้จิยั พบว่า สโมสรฟตุบอลในประเทศไทยให้ความส�ำคัญกบัแฟนบอล 
อย่างยิง่ โดยก�ำหนดนโยบายประชาสมัพนัธ์ในการสร้างความสมัพนัธ์และความผกูพนั 
ระหว่างสโมสรกับแฟนบอลในลักษณะ “ครอบครัว” ซึ่งสโมสรฟุตบอล บีจี ปทุม 
ยูไนเต็ดใช้นโยบายแฟนบอลคือครอบครัวเช่นเดียวกับข้อค้นพบของอรรถญา พิกุล
พารุ่งโรจน์ (2562) ที่พบว่า สโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี ใช้กลยุทธ์การสื่อสาร คือ 
ความเป็นครอบครัว ซึ่งเป็นที่น่าสังเกตว่าทั้งสองสโมสรต่างเป็นสโมสรฟุตบอลของ
คนในท้องถิน่ คอื สโมสรฟตุบอลบจี ีปทมุ ยไูนเตด็ เป็นสโมสรของคนปทมุธานี ส่วน
สโมสรฟุตบอลชลบุรี เอฟซี เป็นสโมสรของคนชลบุรี ฉะนั้น การก�ำหนดนโยบาย
ประชาสัมพันธ์จึงน่าจะเป็นกลยุทธ์หนึ่งที่ท�ำให้การสื่อสารระหว่างสโมสรกับแฟน
บอลมลีกัษณะใกล้ชดิดังเช่นความสมัพนัธ์ของคนในครอบครวัเดยีวกนัซึง่เป็นความ
สัมพันธ์ระดับปฐมภูมิของสังคม
	 ผลการวจิยัยงัพบการใช้เครือ่งมอืการประชาสมัพนัธ์ทีเ่น้นการสือ่สารแบบ
สองทางระหว่างสโมสรและแฟนบอลผ่านช่องทางสือ่ออนไลน์ดัง้เดมิ เช่น เวบ็ไซต์ และ
สื่อเครือข่ายสังคมออนไลน์ เช่น ไลน์ เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม ทวิตเตอร์หรือเอ็กซ์ (X) 
ซึง่เป็นช่องทางทีคู่ส่ือ่สารมปีฏิกริยิาตอบกลบัได้ทนัท ีท้ังยงัเป็นการส่ือสารเชงิรกุใน
การประชาสมัพนัธ์ข้อมลูข่าวสารตลอดจนกจิกรรมต่าง ๆ  ของสโมสรไปยงัแฟนบอล 
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ได้อย่างต่อเนื่องท�ำให้การสร้างความผูกพันกับแฟนบอลประสบความส�ำเร็จ 
สอดคล้องกบัวีระ อรญัมงคล (2538) กล่าวว่า เครือ่งมอืสือ่สารเป็นหวัใจส�ำคญัของ
การประชาสมัพนัธ์กบักลุม่เป้าหมาย นกัประชาสัมพนัธ์สามารถใช้เครือ่งมอืสือ่สาร
ต่าง ๆ เข้ามาช่วยส่งเสริมให้การประชาสัมพันธ์ขององค์กรให้มีประสิทธิภาพและ 
สามารถเข้าถงึกลุม่เป้าหมายได้อย่างเหมาะสม เช่นเดยีวกบัข้อค้นพบของจริาพร ขนุศรี  
(2561) อธิบายว่า สโมสรสโมสรฟุตบอลสิงห์ เชียงราย ยูไนเต็ด ใช้สื่อใหม่ ได้แก่ 
เวบ็ไซต์ อนิสตาแกรม ไลน์ และทวติเตอร์ เพือ่สือ่สารให้แฟนบอลเกิดความสมัพนัธ์
เชือ่มโยงกบัสโมสรอย่างต่อเนือ่งในระยะยาว ให้เกิดความภกัดแีละผูกพนักับสโมสร 
	 นอกจากนั้น ผลการวิจัยยังพบว่า สโมสรมีแนวทางการจัดกิจกรรมตลอด
เวลาทัง้ในช่วงฤดกูารแข่งขนัและนอกฤดกูารแข่งขนัซ่ึงเป็นแนวทางทีค่ล้ายกบัผลการ
วจิยัของจริาพร ขนุศร ี(2561) พบว่า สโมสรสโมสรฟตุบอลสงิห์ เชยีงราย ยไูนเตด็ใช้
การประชาสมัพนัธ์ข้อมลูข่าวสาร ทัง้ก่อน ระหว่าง และหลงัการแข่งขนัอย่างต่อเนือ่ง 
เพื่อปลุกเร้าอารมณ์และสร้างบรรยากาศการมีส่วนร่วม 
	 กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์เพื่อสร้างความผูกพันกับผู้สนับสนุน พบว่า 
สโมสรฟตุบอลบจี ีปทมุ ยไูนเตด็ มนีโยบายการสร้างความผกูพนักับผู้สนบัสนนุโดย
การเป็นคนกลางเช่ือมความสัมพันธ์ระหว่างผู้สนับสนุนและแฟนบอล โดยสโมสร
เน้นการส่ือสารผ่านการประชมุเพือ่ประสานการท�ำงานร่วมกนั เน้นการสือ่สารแบบ
สองเพื่อพัฒนาความสัมพันธ์ให้ได้รับประโยชน์ทั้งสองฝ่าย สโมสรมีการส่ือสารกับ
ผู้สนับสนุนผ่านหลากหลายช่องทางท้ังรูปแบบท่ีเป็นออนไลน์และการออกไปเยี่ยม  
(Visit) เพ่ือหารือถึงแนวทางการด�ำเนนิงานทีส่ามารถตอบสนองวตัถปุระสงค์ทางการตลาด 
ของผู้สนับสนุนและเป็นไปในทิศทางเดียวกับสโมสร แนวทางดังกล่าวสอดคล้อง
กับณัฐวิภา สินสุวรรณ (2564) กล่าวถึงแนวทางการสร้างความสัมพันธ์แบบเชิงรุก 
(Proactive Approach) เป็นรปูแบบทีอ่งค์กรเป็นฝ่ายออกไปเยีย่มลกูค้าเป็นระยะ ๆ  
เพื่อน�ำเสนอข่าวสารข้อมูลใหม่ ๆ ให้ข้อแนะน�ำอันเป็นประโยชน์ ภายใต้แนวคิด
ว่า “ถ้าธุรกิจของลูกค้าประสบความส�ำเร็จ ธุรกิจขององค์กรก็ประสบความส�ำเร็จ
ไปด้วย” (Win-Win Strategy) และสอดคล้องกับศุภลักษ์ สุวัตถิและเทพประสิทธิ์ 
กลุธวชัวชิยั (2566) ทีอ่ธบิายถงึคูค้่าพนัธมติรสนบัสนนุกฬีาอาชพีในประเทศไทยไว้
ว่า พันธมิตรสนับสนุนกีฬาอาชีพ คือ ความสัมพันธ์ระหว่างองค์กรกีฬาอาชีพและ 
ผูส้นบัสนนุ ในปัจจุบนัรปูแบบความสมัพนัธ์ได้ววิัฒนาการมาสูย่คุของความร่วมมอื



วารสารวิทยาการจัดการและการสื่อสาร คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่

ปีที่ 3 ฉบับที่ 1 มกราคม - มิถุนายน 256782

ในรูปแบบพันธมติรทางธรุกิจ เป็นความสมัพนัธ์อยูใ่นรปูแบบข้อตกลงทางธรุกจิ โดย
ข้อตกลงนั้นต้องสามารถเกิดประโยชน์ในทางธุรกิจทั้งสองฝ่ายในรูปแบบของผล
ประโยชน์ต่างตอบแทน ซ่ึงเป็นความสัมพันธ์ระยะยาวที่มีความซับซ้อนและความ
ส�ำเร็จจะเกิดขึ้นได้จะต้องมีการพัฒนาความสัมพันธ์เพื่อให้บรรลุเป้าหมายร่วมกัน 
โดยปัจจัยส�ำคัญประการหนึ่งที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกคู่ค้าพันธมิตรสนับสนุน
กีฬาอาชีพในประเทศไทย คือ ระดับความสัมพันธ์ของเครือข่ายทางธุรกิจ
	 ในขณะที่ การใช้กิจกรรมที่แสดงความรับผิดชอบต่อสังคม (Corporate 
Social Responsibility: CSR) ระหว่างสโมสรกับผู้สนับสนุน พบว่า กิจกรรมเช่นนี ้
เป็นแนวทางสากลที่สโมสรฟุตบอลทั้งในประเทศไทยและต่างประเทศนิยมใช้ 
สอดคล้องกับ Oeckl & Morrow (2022) อธิบายว่า สโมสรฟุตบอลใช้กิจกรรมที่
แสดงความรับผิดชอบต่อสังคมเพื่อสร้างความสัมพันธ์และความผูกพันกับผู้มีส่วน
เกีย่วข้องกบัสโมสรทัง้แฟนบอล ผูส้นบัสนนุหรอืสปอนเซอร์ ผู้ถอืหุน้ และหน่วยงาน 
ภาครัฐ การมส่ีวนร่วมในกจิกรรมรปูแบบนีน้อกจากจะท�ำให้ผูส้นบัสนนุบรรลุเป้าหมาย
ตามที่ตั้งไว้แล้วยังเป็นการสร้างความรู้สึกและอัตลักษณ์ร่วมกัน (Sense Identity 
and Belonging) โดยเฉพาะอย่างยิ่งผู้สนับสนุนที่มีส่วนร่วมในกิจกรรมการกุศล
และกิจกรรมสาธารณะประโยชน์เพื่อสังคมในด้านต่าง ๆ เช่น การศึกษา เยาวชน 
สขุภาพ สิง่แวดล้อม การป้องกนัปัญหายาเสพตดิและความรนุแรง ฯลฯ ทัง้นี ้เมือ่จดั 
กจิกรรมเพือ่สงัคมแล้ว การสือ่สารกจิกรรมไปยงัผูม้ส่ีวนเกีย่วข้องผ่านสือ่ต่าง ๆ  เช่น 
เวบ็ไซต์ วทิย ุโทรทศัน์ จดหมายข่าว และข่าวประชาสมัพนัธ์ ก็นบัเป็นปัจจยัส�ำคญัใน
การสร้างความผูกพันกับสังคม เช่นเดียวกับที่ Lobillo Mora, Ginesta, & de San 
Eugenio Vela (2021) ระบุว่า กิจกรรมที่แสดงความรับผิดชอบต่อสังคมเป็นแผน
กลยุทธ์ของสโมสรซ่ึงต้องบูรณาการระหว่างระบบการบริหารกับการสร้างความ
สมัพนัธ์กบัผูม้ส่ีวนเกีย่วข้อง และต้องสือ่สารกจิกรรมเพือ่สังคมไปยงัลูกค้าตลอดจน
สาธารณชนโดยใช้ช่องทางการสือ่สารทัง้สือ่เครอืข่ายสงัคมออนไลน์และสือ่ทีส่โมสร
เป็นเจ้าของ (Owned Media) เพือ่สร้างความผูกพนักับแฟนบอลและผู้สนบัสนุน เช่น
เดียวกับผลการวิจัยในครั้งนี้ที่พบว่า สโมสรฟุตบอล บีจี ปทุม ยูไนเต็ด ใช้ช่องทาง 
การสื่อสารที่สโมสรเป็นเจ้าของโดยเฉพาะสื่อออนไลน์ เช่น ไลน์ เฟซบุ๊ก เว็บไซต์ 
ฯลฯ เพื่อประชาสัมพันธ์ข้อมูลข่าวสารและกิจกรรมต่าง ๆ ของสโมสรไปยังผู้มี
ส่วนเกี่ยวข้องทั้งแฟนบอล ผู้สนับสนุน องค์กรพันธมิตรในชุมชน และสาธารณชน
	 ข้อค้นพบทีส่อดคล้องกนัข้างต้น สะท้อนให้เหน็ว่าการสร้างความสมัพันธ์
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และความผกูพนักบัแฟนบอลและผูส้นบัสนนุหรอืสปอนเซอร์เป็นสิง่ส�ำคญัทีส่โมสร
ฟตุบอลต้องวางแผนกลยทุธ์ประชาสมัพนัธ์อย่างเป็นระบบและต่อเนือ่ง ตัง้แต่ระดบั
นโยบายซึ่งน�ำมาสู่แนวทางปฏิบัติ 

ข้อค้นพบ / องค์ความรู้ใหม่

	 1. สโมสรฟุตบอล บีจี ปทุม ยูไนเต็ด ให้ความส�ำคัญกับการสร้างความ
ผูกพันกับแฟนบอลผ่านการสื่อสารแบบสองทาง มีการจัดส่วนงานส�ำหรับดูแลด้าน
การสร้างความผูกพนัโดยเฉพาะ การก�ำหนดประเภทสมาชกิตามระยะเวลาการเป็น
สมาชกิตัว๋ปีเพือ่มอบสทิธพิิเศษ ดงันัน้ สโมสรกฬีาอืน่ ๆ  อาจประยกุต์แนวทางข้างต้น 
ไปปรบัใช้เพือ่สร้างความประทบัใจและความผกูพนักับแฟนบอลและอาจก่อให้เกดิ
ความภักดีต่อสโมสรในระยะยาว
	 2. สโมสรฟุตบอล บีจี ปทุม ยูไนเต็ด ให้ความส�ำคัญกับการสร้างความ
ผกูพนักบัผูส้นบัสนนุโดยท�ำหน้าทีเ่ป็นคนกลางเช่ือมความสัมพนัธ์ระหว่างผู้สนบัสนนุ
และแฟนบอลผ่านการจัดกิจกรรมต่าง ๆ  ร่วมกัน เป็นการเปิดโอกาสให้แบรนด์ของ
ผู้สนับสนุนเป็นที่รู้จักในกลุ่มแฟนบอล และยังท�ำให้แฟนบอลเข้าถึงผลิตภัณฑ์ของ
ผู้สนับสนุนได้มากย่ิงขึ้น ซ่ึงสโมสรกีฬาอื่น ๆอาจน�ำกลยุทธ์ดังกล่าวไปปรับใช้เพ่ือ
วางแผนสื่อสารการตลาดให้กลุ่มผู้สนับสนุนหรือสปอนเซอร์
	
ข้อเสนอแนะ
	
	 การวิจัยครั้งน้ีมีขอบเขตการศึกษาในด้านของผู้ส่งสาร (Sender) ท�ำให้
ทราบถึงกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์ที่ใช้ในการประชาสัมพันธ์เพื่อสร้างความผูกพัน
ของสโมสรฟตุบอล บจี ีปทมุ ยไูนเตด็ ดงันัน้ การวจิยัในอนาคตอาจศึกษาในมติขิอง
ผู้รบัสาร (Receiver) เพือ่ให้ทราบถึงความพงึพอใจและระดบัความผูกพนัของแฟน
บอลและผู้สนับสนุน เพื่อสะท้อนถึงผลส�ำเร็จของการใช้กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์
ต่าง ๆ ของสโมสร



วารสารวิทยาการจัดการและการสื่อสาร คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่

ปีที่ 3 ฉบับที่ 1 มกราคม - มิถุนายน 256784

รายการอ้างอิง

จิราพร ขุนศรี. (2561). กลยุทธ์การใช้ส่ือใหม่ในการส่ือสารการตลาดของสโมสร 
	 ฟุตบอลสิงห์ เชียงราย ยูไนเต็ด. วารสารวิชาการมนุษยศาสตร์และ 
	 สังคมศาสตร์ มหาวิทยาลัยบูรพา, 26(51), 23-25.
ชื่นจิตต์ แจ้งเจนกิจ. (2544). CRM การบริหารลูกค้าสัมพันธ์. บริษัท ทิปปิ้ง พอยท์  
	 จ�ำกัด.
ณฐัวภิา สนิสวุรรณ. (2564). เอกสารค�ำสอนรายวิชาหลักการสือ่สารการตลาดแบบ 
	 บูรณาการ [เอกสารที่ไม่ได้ตีพิมพ์]. มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล 
	 ธัญบุรี.
ณฐัสพุงศ์ สขุโสต. (2553). การสือ่สารกบัการเปลีย่นแปลงและธ�ำรงรกัษาโครงสร้าง  
	 "ชนชัน้" : ศกึษากรณกีารบรโิภควฒันธรรมฟตุบอลในสังคมไทย. [วิทยานพินธ์ 
	 ปรญิญาดษุฎบีณัฑติ, จฬุาลงกรณ์มหาวทิยาลยั]. https://cuir.car.chula. 
	 ac.th/bitstream/123456789/33397/1/nutsupong_su.pdf
สโมสรฟุตบอล บีจี ปทุม ยูไนเต็ด. (ม.ป.ป.). ตราสโมสร บีจี ปทุม ยูไนเต็ด. http:// 
	 www.bgputd.com
ไทยรัฐออนไลน์. (2564, 30 มีนาคม). จากตกชั้นสู่แชมป์ลีก : เส้นทาง "บีจี ปทุม  
	 ยูไนเต็ด" ก่อนคว้าแชมป์ครั้งประวัติศาสตร์. https://shorturl.asia/ 
	 It9ZB
นเรศ บัวลอย, ศุภกาญจน์ จ�ำเริญรักษ์, ศิริลักษณ์ กมลรัตน์, และสุธิชา ภิรมย์นุ่ม.  
	 (2563). การสือ่สารเพือ่บรหิารความสมัพนัธ์กบักลุ่มแฟนคลับกรณศึีกษา 
	 สโมสรฟุตบอลจังหวัดสมุทรสาคร. วารสารนิเทศสยามสยามปริทัศน์,  
	 19(1), 95-103.
แบรนด์ บุฟเฟต์ (Brand Buffet). (2564, 24 มกราคม). คนไทยดูกีฬา 43 ล้านคน 
	 เจาะ 10 อนิไซต์แฟนตัวยง ก�ำลงัซือ้สงู-ตัง้ใจหนนุสินค้า ‘แบรนด์สปอนเซอร์’. 
	 https://www.brandbuffet.in.th/2021/06/10-insights-the-growth- 
	 of-sport-in-thailand
วีระ อรัญมงคล. (2538). หลักการประชาสัมพันธ์. สุดจิตออฟเซท.



วารสารวิทยาการจัดการและการสื่อสาร คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่

ปีที่ 3 ฉบับที่ 1 มกราคม - มิถุนายน 2567 85

ศภุลักษ์ สวัุตถ ิและเทพประสทิธิ ์กุลธวชัวิชยั. (2566). ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสนิใจ 
	 เลอืกคูค้่าพนัธมติรสนบัสนนุกฬีาอาชพีในประเทศไทย. วารสารการจดัการ 
	 กีฬาสมัยใหม่, 2(1), 15-31
อรรถญา พกิลุพารุง่โรจน์. (2562). การสือ่สารภาพลกัษณ์ของสโมสรฟตุบอลชลบรุี  
	 เอฟซี. วารสารนิเทศศาสตรปริทัศน์, 23(3), 161-171.
อาจินต์ ทองอยู่คง. (2555). เป็นแฟนบอลมันมีอะไรมากกว่าดูบอล ปฏิบัติการ 
	 สร้างวัฒนธรรมของการมีส่วนร่วมของแฟนสโมสรฟุตบอลไทย. วารสาร 
	 สังคมวิทยามานุษยวิทยา, 31(1), 74-102.
Facebook Fanpage: BG Pathum United. (ม.ป.ป.). BG Pathum United.  
	 https://www.facebook.com/BGPATHUMUNITED
Facebook Fanpage: BG Pathum United. (ม.ป.ป.). โปสเตอร์ประชาสัมพันธ ์
	 กจิกรรม Brand Day. https://www.facebook.com/BGPATHUMUNITED
Lobillo Mora, G., Ginesta, X., & de San Eugenio Vela, J. (2021). Corporate  
	 Social Responsibility and Football Clubs: The Value of  
	 Environmental Sustainability as a Basis for the Rebranding of  
	 Real Betis Balompié in Spain. Sustainability, 13(13689), 1-16.  
	 https://doi.org/10.3390/su132413689
Oeckl, S. J. S. & Morrow, S. (2022). CSR in Professional Football in Times  
	 of Crisis: New Ways in a Challenging New Normal. International  
	 Journal of Financial Study, 10(86), 1-26. https://doi.org/10.3390/ 
	 ijfs100 40086



วารสารวิทยาการจัดการและการสื่อสาร คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่

ปีที่ 3 ฉบับที่ 1 มกราคม - มิถุนายน 256786



วารสารวิทยาการจัดการและการสื่อสาร คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่

ปีที่ 3 ฉบับที่ 1 มกราคม - มิถุนายน 2567 87

คณุลกัษณะของผูน้�ำทีม่ผีลต่อประสทิธผิลขององค์กร          

Leadership Qualities Impacting Organizational Effectiveness   

 กฤตภรณ์ ทาโสด1 กสกิร เกษไชย2 อธษิฐ์ จวงพุม่3 และรสสคุนธ์ กณุะแก้ว4*

Kittaporn Thasod1 Kasikorn ketchai2 Athit Chuangpoom3 and 
Rolsukhon Kunakaew4*

หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่ จังหวัดเชียงใหม่ 503001, 2, 3, 4* 

 Master of Business Administration Program, Chiang Mai Rajabhat University,  

Chiang Mai 50300 Thailand1, 2, 3, 4*   

*Corresponding Author E-mail: rkunakaew@gmail.com 

(Received: October 9, 2023; Revised: May 8, 2024; Accepted: May 10, 2024)

 
บทคัดย่อ

	 บทความน้ีมีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาคุณลักษณะของผู ้น�ำที่มีผลต่อ

ประสิทธิผลขององค์กร วิธีที่ใช้ในการศึกษา คือ การศึกษาจากแนวคิดและทฤษฎี 

ประกอบด้วย คุณลักษณะของผู้น�ำ การบริหารตามวัตถุประสงค์ และการบริหาร

จดัการคณุภาพโดยรวม โดยมข้ีอสรปุทีไ่ด้จากการศกึษา ดงันี ้1) คุณลักษณะของผู้น�ำมี

บทบาทส�ำคัญในการสร้างบรรยากาศทีส่นับสนนุการท�ำงานร่วมกนัและน�ำพาองค์กร

สู่ความส�ำเร็จ ผู้น�ำท่ีมีคุณลักษณะเหล่าน้ีมักจะมีผลต่อการเกิดประสิทธิผลของ

องค์กรอย่างมนียัส�ำคญัและยัง่ยนื 2) การบรหิารตามวตัถปุระสงค์ เป็นกระบวนการ 

ที่ใช้ในการก�ำหนดเป้าหมายและวัตถุประสงค์ขององค์กร และใช้เป็นกรอบในการ

วางแผน ด�ำเนินการและประเมินผล เพ่ือให้องค์กรบรรลุเป้าหมายที่ก�ำหนดไว้ 

เป็นการก�ำหนดแนวทางในการปฏิบัติงานให้เป็นไปในทิศทางเดียวกัน เพื่อให้

องค์กรบรรลเุป้าหมายและวตัถปุระสงค์ และ 3) การบรหิารจดัการคุณภาพโดยรวม 

เป็นการวางระบบการบริหารทีใ่ช้ในการปรบัปรงุพฒันาคณุภาพของผลติภณัฑ์หรอื

บริการให้มีบริการมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน รวมถึงการสร้างวัฒนธรรมองค์กรที่
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ให้ความส�ำคัญกับการปรับปรุงตนเองอย่างต่อเน่ือง เพื่อให้สามารถรับมือกับการ

เปลี่ยนแปลงได้อย่างมีประสิทธิภาพและยั่งยืน 

	 ผลลัพธ์จากการศึกษา สามารถน�ำไปใช้ประโยชน์ต่อการพัฒนาและ

ปรับปรุงความสามารถในการบรหิารองค์กรได้อย่างมปีระสทิธภิาพและยัง่ยนื รวมถงึ 

การพัฒนาองค์ความรู้ใหม่ ๆ ที่เกี่ยวกับวิธีการด�ำเนินงานขององค์กร การก�ำหนด

นโยบายและการพัฒนากลยุทธ์ในการด�ำเนินงานขององค์กรให้มีประสิทธิภาพและ

มีความส�ำเร็จได้มากยิ่งขึ้น

	 	
ค�ำส�ำคัญ: ผูน้�ำ คณุลักษณะของผูน้�ำ ประสทิธิผลขององค์กร

Abstract

	 This article aims to study the characteristics of leaders that 
impact an organization's effectiveness. The methodology used in 
the study includes examining theories and concepts encompassing 
leadership theory, management by objectives, and total quality control. 
The study concludes the following: 1) the characteristics of leaders 
play a pivotal role in fostering a collaborative work environment and 
guiding the organization toward success. Leaders possessing such traits 
significantly and sustainably influence the organization's effectiveness; 
2) management by objectives is a process used to establish goals and 
objectives for the organization, serving as a framework for planning, 
execution, and evaluation. It provides guidelines for aligning actions 
towards achieving organizational goals and objectives, and 3) total 
quality management involves implementing a management system to 
continuously improve the quality of products or services. It emphasizes 
the development of an organizational culture focused on continuous 
self-improvement to adapt to changes and enhance efficiency 
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effectively.
            The study's outcomes can be utilized to enhance and improve 
organizational management capabilities effectively and sustainably. This 
includes developing new knowledge regarding organizational operations, 
setting policies, and devising strategies to drive organizational success.

Keywords: Leaders, Leadership Characteristics, Organization Effectiveness

บทน�ำ 

	 จากค�ำกล่าวของ Peter Drucker “การบริหารจัดการ คือ การท�ำในสิ่งที่
ต้องท�ำให้ด ีแต่การเป็นผูน้�ำ คอื การท�ำในสิง่ทีถ่กูต้อง” (เวร์ิค360, ม.ป.ป.) โดยเป็น 
การกล่าวถึงความแตกต่างระหว่างการบริหารจัดการและการเป็นผู้น�ำ ซ่ึงการ
บริหารจัดการเน้นการจัดการธุรกิจให้ การด�ำเนินกิจการประสบความส�ำเร็จ 
ในขณะที่การเป็นผู ้น�ำเป็นการหาแนวทางในการปฏิบัติเพื่อองค์กรบรรลุตาม 
เป้าหมาย ความเป็นผูน้�ำเป็นคณุลกัษณะหรอืบทบาทของบคุคลทีม่คีวามสามารถใน
การแนะน�ำและกระตุน้ผูอ้ืน่ให้ด�ำเนนิการและติดตามเส้นทางหรอืแผนทีก่�ำหนดไว้ 
เป็นบุคคลที่มีความสามารถในการสร้างแรงบันดาลใจผู้น�ำมักมีความรับผิดชอบใน
การตัดสินใจในการน�ำทีม การแก้ไขปัญหา การก�ำหนดทิศทางและวิสัยทัศน์ของ
องค์กรมีความสามารถในการสื่อสาร การเป็นแบบอย่างที่ดี การให้ค�ำแนะน�ำและ 
การสร้างความไว้วางใจจากผูน้�ำในทมี นอกจากนี ้ยงัต้องมคีวามสามารถในการเป็น 
ผู้เชื่อมโยงระหว่างวัฒนธรรมองค์กรและการปฏิบัติงานของทีมเพื่อโน้มน้าวหรือ
จูงใจให้ผู้อื่นปฏิบัติงานแทนตนได้อย่างมีประสิทธิภาพ เพื่อจะน�ำไปสู่การบรรลุ
เป้าประสงค์ตามที่องค์การก�ำหนดไว้ร่วมกัน (คมศิลป์ ประสงค์สุข, 2564) ดังนั้น 
ความเป็นผู้น�ำมีบทบาทส�ำคัญในการสร้างสรรค์และส่งเสริมให้เกิดประสิทธิภาพ
และความส�ำเร็จขององค์กร 
	 ปัจจัยคุณลักษณะของผู้น�ำท่ีมีอิทธิพลต่อประสิทธิผลขององค์กรนั้น 
ซึ่งจะสามารถชี้น�ำผู้ปฏิบัติให้ไปสู่เป้าหมายตามวัตถุประสงค์ขององค์กรได้ โดย
คุณลักษณะของผู้น�ำจะต้องเป็นผู้ท่ีมีความรู้ความเข้าใจ และปฏิบัติหน้าที่ในการ
บริหารจัดการภายในองค์กรให้บรรลุเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ สามารถ
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วิเคราะห์ปัญหา มีทักษะในการคิด ทักษะในการบริหารจัดการทักษะในการจูงใจ 
กล้าทีจ่ะตดัสนิใจ มคีวามรูม้คีณุธรรมจรยิธรรม มคีวามรับผิดชอบสูง สามารถควบคุม
อารมณ์ และสามารถน�ำคนของตนไปสู่เป้าหมายในการท�ำงานได้ (กิตติยา มามีชัย, 
2562) ซึง่คณุลกัษณะเหล่าน้ีจะช่วยเสรมิสร้างความเช่ือมัน่และสร้างความเป็นผูน้�ำ
ทีม่คีวามมุง่มัน่ สามารถท�ำงานร่วมกบับุคลากรภายในองค์กรได้อย่างมปีระสทิธผิล 
ซึ่งในฐานะของผู้น�ำการสนับสนุนให้เกิดการท�ำงานร่วมกันอย่างมีแบบแผนจน 
กลายเป็นวฒันธรรมองค์กร อย่างไรกต็าม ผูน้�ำนบัว่าเป็นผูท้ีม่บีทบาทส�ำคญัอย่างยิง่ 
ต่อองค์กรว่าจะสามารถบริหารจัดการองค์กรให้ประสบความส�ำเร็จหรือประสบ
ความล้มเหลว แต่ทัง้นีค้วามส�ำเรจ็ขององค์กรต้องมาพร้อมกบัผูต้ามทีย่นิดพีร้อมใจ
ร่วมปฏิบัติการเพื่อไปสู่เป้าหมายและประสิทธิผลในการด�ำเนินงานขององค์กร
	 การด�ำเนินงานขององค์กรจะต้องอาศัยเครื่องมือทางการบริหารจัดการ
เพื่อให้เกิดประสิทธิผล เช่น การบริหารโดยยึดวัตถุประสงค์ (Management by 
Objective: MBO) เป็นกระบวนการการบริหารท่ีเน้นการก�ำหนดเป้าหมายและ
วัตถุประสงค์ขององค์กร โดยรวมกับการวางแผนกิจกรรมและการติดตามความ
ก้าวหน้าเพือ่ให้มกีารประสบความส�ำเร็จในระยะยาว ทัง้นี ้ผู้น�ำและผู้ตามต้องปฏิบตัิ
ตามกระบวนการภายใต้การก�ำหนดตามวัตถุประสงค์ มาตฐาน รวมถึงมีแนวทาง
ในการปฏิบัติร่วมกัน รวมถึงการบริหารจัดการคุณภาพโดยรวม (Total Quality 
Control: TQM) เป็นการพัฒนาองค์กรโดยอาศัยหลักการปรับปรุงคุณภาพอย่าง
ต่อเนื่อง เพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันขององค์การในทุก ๆ ด้าน 
	 ดังนั้น การจะขับเคลื่อนองค์กรเพ่ือให้เกิดประสิทธิผล องค์กรต้องมี
คุณลักษณะของผู้น�ำที่สามารถน�ำพาองค์กรไปสู่ความส�ำเร็จตามเป้าหมายหรือ
วัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้อย่างมีประสิทธิภาพ และการบริหารโดยยึดวัตถุประสงค์ เพื่อ
ให้ทุกคนในองค์กรมีความมุ่งมั่นและจุดมุ่งหมายในทิศทางเดียวกัน นอกจากนี้การ
บรหิารจดัการคณุภาพโดยรวม เพือ่ให้มกีระบวนการท�ำงานทีม่ปีระสทิธภิาพ มกีาร
พฒันาอย่างต่อเนือ่งสามารถสร้างแนวทางในการปฏบิตัเิพือ่พฒันาองค์กรให้เตบิโต
และอย่างยั่งยืน 
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 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับผู้น�ำ (Leadership)

	 การศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับผู้น�ำ ประกอบด้วย 1) ความหมาย
ของผู้น�ำ 2) ทฤษฎีเกี่ยวกับผู้น�ำ (Leadership Theory) และ 3) คุณลักษณะของ
ผู้น�ำ (Leadership Qualities) มีรายละเอียดดังนี้
	 1. ความหมายของผู้น�ำ
	 ผู้น�ำ (Leader) ถือเป็นบุคคลที่มีความส�ำคัญยิ่งต่อการบริหารงานใน
องค์กรให้มีประสิทธิภาพและประสบผลส�ำเร็จโดยข้ึนอยู่กับบุคลิกผู้น�ำที่มีอยู่ในตัว
ของแต่ละบคุคล รวมท้ังการดแูลและควบคมุให้บคุลากรขององค์กรปฏบิตังิานต่าง ๆ   
ให้ประสบความส�ำเร็จตามเป้าหมาย โดย Durbin (2010) กล่าวว่า ผู้น�ำ หมายถึง 
บคุคลซึง่ก่อให้เกดิความมัน่คงและช่วยเหลอืบคุคลต่าง ๆ  เพือ่ให้บรรลเุป้าหมายของ
กลุ่ม อีกทั้ง Smircich and Morgan (1982) อธิบาย ผู้น�ำ คือ ผู้จัดการด้านความ
หมาย (Leaders as Manager of Meaning) รวมถงึ Yukl (2002) ให้ความหมายว่า 
ผูน้�ำ หมายถงึ บคุคลทีม่อีทิธพิลมากทีส่ดุในกลุม่จะมาจากการเลอืกตัง้ แต่งตัง้ หรอื
ยกย่องจากกลุ่มให้เป็นผู้ชี้แนะ ช่วยเหลือให้กลุ่มปฏิบัติกิจกรรมต่าง ๆ สามารถใช ้
อทิธพิลชกัน�ำคนอืน่ให้ด�ำเนนิกิจกรรมต่าง ๆ  ตามทีต่นต้องการจนประสบความส�ำเร็จ
ตามเป้าหมายที่ตั้งไว้ นอกจากนี้ เตือนใจ สุนุกุล (2562) กล่าวถึง ผู้น�ำ หมายถึง 
บคุคลทีม่คีวามสามารถเป็นทีย่อมรบัของสมาชกิในกลุม่จนได้รบัมอบหมาย แต่งตัง้ 
หรอืการยกย่องจากกลุม่ให้มอีทิธพิลและมบีทบาทเหนอืกลุ่ม สามารถจงูใจน�ำคนอืน่
ให้มพีฤตกิรรมคล้อยตาม หรอืชีน้�ำให้บคุคลหรอืสมาชกิในกลุม่ปฏบิตัภิารกจิต่าง ๆ   
ให้ส�ำเร็จและบรรลุจุดมุ่งหมายท่ีวางไว้ได้อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล  
ซึ่งสุรีรัตน์ โตเขียว (2560) ให้ความหมายว่า ผู้น�ำ หมายถึง บุคคลที่สามารถน�ำ 
คนอื่น หรือกลุ่ม โดยพฤติกรรมของผู้น�ำมีอิทธิพลต่อผู้อื่น ท�ำให้ผู้อื่นมีพฤติกรรม
คล้อยตามหรือยอมรับสามารถที่จะจูงใจ ชักน�ำ หรือชี้น�ำให้บุคคลหรือสมาชิกของ
กลุ่มรวมพลัง เพื่อปฏิบัติภารกิจต่าง ๆ ให้ส�ำเร็จและบรรลุจุดมุ่งหมายที่วางไว้
	 จากนกัวชิาการได้ให้ความหมายข้างต้น จงึสรปุได้ว่า ผูน้�ำ หมายถงึ บคุคล
หรือกลุ่มคนที่มีความสามารถในการแนะน�ำ และมีอิทธิพลในการสั่งสอน แนะน�ำ 
หรือช้ีน�ำผู้อื่นในการด�ำเนินการหรือตัดสินใจต่าง ๆ มีความสามารถในการสร้าง 
แรงบันดาลใจและสร้างแนวทางส�ำหรับผู้ในองค์กรหรือกลุ่มสมาชิก เพื่อให้การ
ด�ำเนินงานบรรลุเป้าหมายส�ำเร็จผล
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	 2. ทฤษฎีเกี่ยวกับผู้น�ำ (Leadership Theory)
	 ทฤษฎีผู้น�ำเป็นการศึกษาเกี่ยวกับคุณสมบัติ พฤติกรรม และสถานการณ์
ทีเ่หมาะสมของผูน้�ำ เพือ่อธบิายว่าผูน้�ำทีด่คีวรมลีกัษณะอย่างไร และควรใช้กลยทุธ์
และวิธีการใดในการน�ำพากลุ่มหรือองค์กรไปสู่ความส�ำเร็จ ดังนี้ 
	 Gardner (1993) ศึกษาทฤษฎีเชิงคุณลักษณะของผู้น�ำ (Trait Theory) 
เป็นทฤษฎีที่เช่ือว่า ผู้น�ำท่ีดีควรมีลักษณะเฉพาะบางอย่าง ได้แก่ 1) สติปัญญา 
(Intelligence) คือ ผู้น�ำที่ดีมักมีสติปัญญาสูงที่สามารถคิดวิเคราะห์ปัญหาได้อย่าง
รอบคอบ และสามารถแก้ปัญหาได้อย่างมีประสิทธิภาพ 2) ความมั่นใจในตนเอง 
(Self-Confidence) คือ ผู้น�ำท่ีดีมักมีความม่ันใจในตนเอง สามารถตัดสินใจได้ 
เด็ดขาดและสามารถโน้มน้าวใจผู้อื่นได้ 3) การโน้มน้าวใจ (Persuasion) คือ ผู้น�ำ
ที่ดีมักมีความสามารถในการโน้มน้าวใจผู้อื่นให้ท�ำตาม 4) ทักษะทางสังคม (Social 
Skills) คือ ผู้น�ำที่ดีมักมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี สามารถสื่อสารและท�ำงานร่วมกับผู้อื่น
ได้อย่างมีประสิทธิภาพ และ 5) ความกล้าหาญ (Courage) คือ ผู้น�ำที่ดีมักมีความ 
กล้าหาญทีจ่ะเผชญิหน้ากบัปัญหาและอปุสรรคต่าง ๆ  ดงันัน้ จะเหน็ได้ว่า ทฤษฎเีชงิ 
คุณลักษณะของผู้น�ำ จะเน้นการสรรหาและการปรับใช้คุณลักษณะบุคลิกภาพของ
ผูน้�ำเพือ่วเิคราะห์ว่า คณุลกัษณะเหล่านีม้บีทบาทอย่างไรในการก�ำหนดรปูแบบของ
ผู้น�ำที่มีประสิทธิภาพในองค์กร
	 Dubrin (2010) กล่าวถึง คุณลักษณะของผู ้น�ำที่มีประสิทธิผล 
(Personality Traits of Effective Leaders) ประกอบด้วย 2 คุณลักษณะ ได้แก่  
1) คุณลกัษณะท่ัวไป (General Personality Traits) คอื ต้องมคีวามเชือ่มัน่ในตนเอง 
มีความสุภาพอ่อนน้อม มีความน่าไว้วางใจ มีความโปร่งใสสามารถตรวจสอบได้  
มคีวามกล้าแสดงออก มกีารแสดงออกเชงิรกุทีเ่หมาะสม มองโลกในแง่ดแีละมคีวาม
อบอุ่น 2) คุณลักษณะเกี่ยวกับงาน (Task-Related Personality Traits) คือ ต้องมี
ความมุง่มัน่ต่องานและบคุคล มคีวามฉลาดทางอารมณ์ มคีวามสามารถในการปรับตวั 
และมีความยืดหยุ่น มีรัศมีการควบคุมในองค์การ และมีความกล้าหาญ 
	 กวี วงศ์พุฒ (2539) ได้แบ่งทฤษฎีของผู ้น�ำในลักษณะของทฤษฎี
สถานการณ์ของผู้น�ำ (Situational Theory of Leadership) เกี่ยวข้องกับผู้น�ำ 
คือ ผู้น�ำควรปรับพฤติกรรมให้เหมาะสมกับสถานการณ์ที่แตกต่างกันไป ผู้น�ำควร
พิจารณาปัจจัยต่าง ๆ เช่น ลักษณะของกลุ่มหรือองค์กร ลักษณะของงาน และ
สถานการณ์ที่กลุ่มหรือองค์กรเผชิญอยู่ ก่อนท่ีจะเลือกพฤติกรรมที่เหมาะสมซ่ึง
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ทฤษฎีสถานการณ์ของผู้น�ำ แบ่งพฤติกรรมของผู้น�ำออกเป็น 4 ลักษณะ ได้แก่ 
	 1. ผู้น�ำแบบเผด็จการ (Autocratic Leader) คือ ผู้น�ำที่ใช้อ�ำนาจในการ
ควบคุมและสั่งการผู้ตามอย่างเด็ดขาด ผู้น�ำมักใช้อ�ำนาจเมื่อผู้ตามขาดทักษะหรือ
ประสบการณ์ในการด�ำเนินงาน มีอ�ำนาจในการตัดสินใจสูงสุด ผู้น�ำแบบเผด็จการ
จะตัดสินใจด้วยตัวเองและรวดเร็วโดยที่ไม่ได้ปรึกษาผู้ตามหรือขอความคิดเห็น
จากผู้ตาม การใช้อ�ำนาจควบคุมเพื่อให้ผู้ตามปฏิบัติตามค�ำส่ังของตนและเน้นที่
ประสทิธภิาพของงานโดยให้ความส�ำคญักบัผลลพัธ์มากกว่ากระบวนการ ผูน้�ำแบบ
เผด็จการควรใช้อ�ำนาจอย่างเหมาะสม ไม่ควรใช้อ�ำนาจในทางที่ผิด เพราะอาจส่ง 
ผลเสียต่อขวัญก�ำลังใจของผู้ตามและประสิทธิภาพในการท�ำงานได้
	 2. ผูน้�ำแบบประชาธปิไตย (Democratic Leader) หมายถึง ผูน้�ำมส่ีวนร่วม 
ของผู ้ตามในการตัดสินใจและด�ำเนินงาน ผู ้น�ำจะใช้เมื่อผู ้ตามที่มีทักษะและ
ประสบการณ์ในการปฏบิตังิาน เนือ่งจากให้ความส�ำคญักบัความคดิเหน็และมุมมอง 
ที่หลากหลายส่งผลให้ใช้เวลาในการตัดสินใจนาน ไม่เหมาะกับสถานการณ์ที่ต้อง
มีการตัดสินใจอย่างรวดเร็ว ผู้น�ำแบบประชาธิปไตยจะเน้นท่ีความร่วมมือและการ
ท�ำงานเป็นทีมของผู้ตาม 
	 3. ผู้น�ำแบบปล่อยให้อิสระ (Laissez-Faire Leader) หมายถึง ผู้น�ำที่ให้
ผูต้ามมอีสิระในการตดัสนิใจและด�ำเนนิงาน ผูน้�ำใช้ผูต้ามทีม่คีวามมัน่ใจและทกัษะ
ในการปฏิบัติงานโดยให้อิสระในการด�ำเนินการตามวิธีของผู้ตาม ไม่แทรกแซงงาน
ของผู้ตามเว้นแต่ในกรณีที่จ�ำเป็นเท่านั้น ผู้น�ำแบบปล่อยให้อิสระมักถูกมองว่าเป็น
ผูน้�ำท่ีเชือ่มัน่ในความสามารถของผูต้าม และสร้างบรรยากาศการท�ำงานทีเ่ปิดกว้าง 
และยืดหยุ่น แต่ผู้ตามอาจขาดทิศทางและเป้าหมายในการท�ำงาน หากผู้น�ำไม ่
มอบหมายงานหรือมอบหมายงานที่ไม่ชัดเจน 
	 4. ผูน้�ำแบบสนบัสนนุ (Supportive Leader) หมายถงึ ผูน้�ำให้ความส�ำคญั
กับการสนับสนุนและส่งเสริมผู้ตาม ให้ค�ำปรึกษาความช่วยเหลือเมื่อผู้ตามต้องการ 
และสร้างสภาพแวดล้อมในการท�ำงานท่ีเอื้อต่อการพัฒนาผู้ตามเน้นการท�ำงาน
เป็นทีม และสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีระหว่างผู้น�ำและผู้ตาม เน้นที่การพัฒนาผู้ตาม
ช่วยให้มทีกัษะและศกัยภาพทีด่ขีึน้ ซึง่ผูน้�ำแบบสนบัสนนุมกัใช้ผูต้ามทีม่ทีกัษะและ
ประสบการณ์ในการปฏิบัติงานแต่ขาดความมั่นใจหรือขวัญก�ำลังใจ โดยผู้น�ำแบบ
สนับสนุนจะให้การสนับสนุนและส่งเสริม เพื่อให้ผู้ตามรู้สึกมั่นใจและกระตือรือร้น
ในการท�ำงาน 
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จงึสามารถสรปุได้ว่า ทฤษฎเีกีย่วกับผูน้�ำ คอื การศกึษาและการเสนอความคดิเกีย่ว
กบัคณุลกัษณะและพฤตกิรรมของผูน้�ำทีส่ามารถส่งเสรมิและสร้างความมัน่คงให้กบั
องค์กรหรือกลุ่มบุคคล โดยมุง่เน้นการวเิคราะห์ว่าสิง่ใดทีท่�ำให้ผูน้�ำมคีวามส�ำเรจ็และ
มอีทิธพิลต่อผูอ้ืน่อย่างมปีระสทิธภิาพ และสร้างสภาพแวดล้อมทีเ่อือ้ต่อการพฒันา
และการปรับตัวของผู้ตามในองค์กร 
	 3. คุณลักษณะของผู้น�ำ (Leadership Qualities)
	 คุณลักษณะของผู้น�ำเป็นลักษณะทางบุคลิกที่มีอยู่ในบุคคลที่มีบทบาท
หรือความรับผิดชอบในการแนะน�ำ และสร้างน�ำทางองค์กรหรือกลุ่มบุคคลอื่นเพื่อ
ปฏบิตังิานหรือบริหารการด�ำเนนิงานขององค์กรให้มปีระสิทธภิาพบรรลุผลลัพธ์ตาม 
เป้าหมายทีก่�ำหนดไว้ คณุลกัษณะของผูน้�ำมกัมบีทบาทส�ำคญัในการสร้าง และรกัษา
วฒันธรรมองค์กรส่งผลต่อผูง้านในองค์กรนัน้ ๆ  Stogdill (1974) ศกึษารวบรวมงาน
วิจัยที่เกี่ยวข้องกับคุณลักษณะของผู้น�ำ 163 เรื่อง ตั้งแต่ปี ค.ศ. 1948 - 1970 จน
ท�ำให้สามารถระบุคุณลักษณะของผู้น�ำที่ดีประกอบไปด้วย 6 ลักษณะ คือ 1) ด้าน
ลักษณะทางกาย ได้แก่ เป็นผู้ที่มีสุขภาพร่างกายแข็งแรงสมบูรณ์ สง่างาม 2) ด้าน
ภูมิหลังสังคม ได้แก่ เป็นผู้มีการศึกษา เป็นที่ยอมรับของสังคม 3) ด้านสติปัญญา 
ได้แก่ มีสติปัญญาสูง มีการตัดสินใจท่ีดี และมีทักษะสื่อความหมายและการพูด  
4) ด้านบคุลกิภาพ ได้แก่ ต้องเป็นผูท้ีก่ระตอืรือร้น ตืน่ตวัอยูเ่สมอ ควบคุมอารมณ์ได้ 
มคีวามคดิรเิริม่สร้างสรรค์ มจีรยิธรรม และความเชือ่มัน่ในตนเอง 5) ด้านลักษณะที่
เกีย่วข้องกบังานผูน้�ำ ได้แก่ ควรมคีวามปรารถนาทีจ่ะท�ำให้ดทีีส่ดุมคีวามรบัผดิชอบ 
ไม่ย่อท้อต่ออปุสรรคมุง่ทีง่าน และ 6) ลกัษณะทางสงัคมผูน้�ำ ได้แก่ เป็นผู้ทีป่รารถนา
จะร่วมมอืกบัคนอืน่ มเีกยีรตเิป็นทีย่อมรบัของสมาชกิและคนอืน่ ๆ  เข้าสงัคมได้เก่ง 
มีความเฉลียวฉลาดในการเข้าสังคม
	 ต้นแก้ว ดามัง (2565) ให้ค�ำจ�ำกัดความของคุณลักษณะของผู้น�ำ คือ 
คุณลักษณะ คุณสมบัติ และพฤติกรรมส่วนบุคคลที่มีอิทธิพลต่อความสัมพันธ์
ระหว่างบคุคล และความส�ำเรจ็ในองค์กร ได้แก่ 1) มเีป้าหมาย ผูน้�ำควรมเีป้าหมาย
เป็นของตนเองไม่ว่าจะเป็นเป้าหมายชีวิต เป้าหมายในการท�ำงาน เป้าหมายในการ
เปลี่ยนแปลงองค์กร การมีเป้าหมายเป็นสิ่งส�ำคัญที่จะท�ำให้ผู้น�ำมีทิศทางในการ 
ด�ำเนินงาน ตรงกันข้ามหากผู้น�ำไม่มีเป้าหมายก็เปรียบเสมือนเรือที่ไร้หางเสือ  
2) ความรอบรู้ ในปัจจบุนัเป็นยคุของโลกาภิวตัน์มกีารเปลีย่นแปลงของข้อมลูข่าวสาร
ที่รวดเร็วท�ำให้ผู้น�ำจ�ำเป็นต้องพัฒนาองค์ความรู้ และความเข้าใจในสถานการณ์
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ต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องในการท�ำงานเพื่อช่วยให้สามารถตัดสินใจได้อย่างถูกต้องและ
เหมาะสม ท�ำให้การท�ำงานประสบผลส�ำเร็จตามเป้าหมาย 3) กล้าเปลี่ยนแปลง
หรือริเริ่มสิ่งใหม่ ๆ ผู้น�ำต้องเป็นผู้ที่กล้าเปลี่ยนแปลง กล้าทดลองค้นคว้าสิ่งใหม่ ๆ 
เนื่องจากในปัจจุบันมีการแข่งขันสูงในหลาย ๆ ด้าน อาทิเช่น ผู้น�ำ บุคลากร การ
พัฒนาองค์กร เพราะฉะนั้น ผู้น�ำจึงต้องกล้าที่จะคิดนอกกรอบและมองหาแนวทาง
ใหม่ ๆ เพื่อน�ำพาองค์กรหรือกลุ่มคนไปสู่ความส�ำเร็จ 4) ความกระตือรือร้น ผู้น�ำ
จะต้องมีความกระตือรือร้น ความมุ่งมั่น ทุ่มเทแรงกายแรงใจ และตั้งใจที่จะน�ำพา
องค์กรไปสู่เป้าหมายร่วมกันอย่างเต็มที่ 5) มีความอดทน ผู้น�ำต้องมีความอดทนสูง 
เนื่องจากผู้น�ำต้องรับผิดชอบในหน้าที่การบริหารองค์กร การวางแผนกลยุทธ์  
การบริหารความเสี่ยง เพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการใหม่ ๆ แม้จะต้องเผชิญกับ
อุปสรรคและปัญหาต่าง ๆ 
	 กัลยาณี สูงสมบัติ (2550) กล่าวว่า คุณลักษณะผู้น�ำเป็นลักษณะเฉพาะ
ตัวบุคคล ไม่ใช่สิ่งท่ีมีมาแต่ก�ำเนิดซ่ึงเกิดจากการฝึกฝนและประสบการณ์ของชีวิต
ในแต่ละด้าน ประกอบด้วย 5 ด้าน ได้แก่ 1) ความเฉลียวฉลาด (Intelligence) 
ผู้น�ำต้องมีระดับความรู้และสติปัญญาโดยเฉลี่ยสูงกว่าบุคคลท่ีเป็นผู้ตามเพราะ
ผู้น�ำต้องมีความสามารถในการวิเคราะห์และการจัดการแก้ไขปัญหาให้ทันเวลากับ
สถานการณ์ทีเ่กดิขึน้โดยไม่ทนัตัง้ตวั 2) ความมัน่ใจในตนเอง (Self - Confidence) 
ผูน้�ำทีด่จีะต้องมคีวามมัน่ใจในตนเอง กระตอืรอืร้น กล้าคิดกล้าท�ำความเชือ่ม่ันและ
มั่นใจท�ำในสิ่งที่ถูกต้องเพื่อเป็นแบบอย่างที่ดีให้แก่คนในองค์กร 3) ความมุ่งมั่น 
(Determination) ความมุง่มัน่ของผูน้�ำเป็นคณุสมบตัทิีท่กุคนสามารถพฒันาได้ผูน้�ำ
สามารถพฒันาความมุง่มัน่ได้โดยการตัง้ใจในการท�ำงาน ไม่ยอมแพ้ต่ออปุสรรคหรอื
ความท้าทายการเป็นแบบอย่างที่ดีให้กับพนักงานในองค์กร ซึ่งผู้น�ำที่มีความมุ่งมั่น
จะสามารถน�ำพาองค์กรหรอืกลุม่คนไปสูค่วามส�ำเรจ็ได้ 4) ความซ่ือสัตย์ (Integrity) 
ผู้น�ำต้องมีความซื่อสัตย์สุจริตต่อตนเองและผู้อื่น ตรงไปตรงมามีความโปร่งใส และ
การเปิดเผยข้อมูล การแสดงความจริงใจต่อคนในองค์กร ผู้น�ำที่มีความซื่อสัตย์จะ
ท�ำให้ผูต้ามรูส้กึเชือ่มัน่และไว้วางใจในตวัของผูน้�ำ ส่งผลให้การท�ำงานมปีระสิทธผิล
และประสบความส�ำเร็จได้ 5) ความสามารถในการเข้าสังคม (Sociability) ผู้น�ำ
ต้องมีความสามารถในการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับพนักงาน ในองค์กรและบุคคล
ภายนอกองค์กร เป็นทักษะที่ส�ำคัญส�ำหรับผู้น�ำโดยการฝึกฝนจากการสื่อสาร และ
การสร้างความสัมพันธ์ในรูปแบบต่าง ๆ เพราะผู้น�ำต้องท�ำงานร่วมกับผู้อื่นเพื่อให้
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บรรลุเป้าหมายนั้นส�ำเร็จ ผู้น�ำที่มีทักษะการเข้าสังคมที่ดีจะสามารถสร้างสภาพ
แวดล้อมการท�ำงานที่ไว้วางใจและมีประสิทธิผล 
	 เสกสรรค์ สนวา ฉัตรณรงค์ศักดิ์ สุธรรมดี และวิไลลักษณ์ ขาวสะอาด 
(2561) กล่าวว่า จากการศึกษารูปแบบของสังเคราะห์คุณลักษณะของผู้น�ำ ต้องม ี
องค์ประกอบ 9 ประการ รายละเอียด ดังนี้ 1) เป็นผู้มีบุคลิกภาพที่ดี (Good 
Personality) เพราะผู้น�ำต้องมีความสง่างาม บุคลิกภาพเรียบร้อย การควบคุม
อารมณ์ของตัวเองได้ดี มีความเป็นมิตรกับบุคคลรอบข้างตั้งแต่ผู้ใต้บังคับบัญชา  
ผู้บริหารในระดับเดียวกัน รวมถึงบุคคลภายนอกองค์กร การเข้าใจความรู้สึกและ
ความคิดของผู้อื่น การมีบุคลิกภาพที่ดีนอกจากจะช่วยให้เกิดความสง่างาม ยังช่วย
ในการสร้างความน่าเชื่อถือให้เกิดขึ้นได้ 2) เป็นผู้มีวิสัยทัศน์ (Visionary) สามารถ
วางแผนงานอย่างมรีะบบ มองการณ์ไกลเพือ่ขับเคลือ่นหรอืพฒันาองค์กรให้ประสบ
ผลส�ำเร็จได้ 3) เป็นผู้ที่มีทักษะหลากหลาย กล่าวคือ มีด้านความรู้ ความสามารถ 
และทักษะในการท�ำงาน สามารถเป็นนักประสานความร่วมมือที่ดี รวมถึงความ
สามารถในการคดิ การตดัสนิใจในการสัง่การเพือ่ให้การด�ำเนนิงานบรรลเุป้าประสงค์ 
4) เป็นนักกลยุทธ์ กล่าวคือ สามารถออกแบบกลไก ระบบการด�ำเนินงานได้อย่างมี
ประสทิธภิาพ การเป็นนกักลยทุธ์ทีด่ต้ีองสามารถปรบัเปลีย่นบทบาทของตนเอง ให้
เป็นไปตามบริบทของสภาพแวดล้อมและวัฒนธรรมองค์กร 5) เป็นประชาสัมพันธ์ 
กล่าวคือ ต้องสามารถประชาสัมพันธ์ความเป็นเอกลักษณ์และความโดดเด่นของ
องค์กร เพ่ือให้สาธารณะได้เข้าใจในบทบาทและภาระหน้าทีข่ององค์กรได้เป็นอย่างดี 
การเป็นนักประชาสัมพันธ์ต้องเข้าใจเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายสามารถสื่อสารได้กับคน
ทุกกลุ่มได้ 6) เป็นนักมนุษยสัมพันธ์ กล่าวคือ ผู้น�ำต้องมีบทบาทส�ำคัญในการสร้าง
สังคมองค์กรที่สร้างแรงบันดาลใจ การควบคุมความขัดแย้ง และเชื่อมโยงคนต่าง ๆ  
ในองค์กรเข้าด้วยกันให้เป็นหนึ่งกัน เพื่อให้มีการท�ำงานที่เป็นระบบและมีสมดุลใน
องค์กร 7) เป็นผู้มีคุณธรรม กล่าวคือ ผู้น�ำที่มีพฤติกรรมและทัศนคติที่ถูกต้องตาม
หลักจริยธรรมมีความซื่อสัตย์สุจริต ซื่อตรงมีความศรัทธาในความดี และความเป็น
ธรรม สามารถสร้างความศรัทธาให้กับทีมงาน การด�ำเนินงานภายในและภายนอก
องค์กรต้องยดึหลกัความถกูต้องเป็นหลกัในการด�ำเนนิงาน นอกจากนีย้งัมคีวามรบั
ผิดชอบต่อตนเองและต่อสังคม 8) เป็นนักการตลาด กล่าวคือ สามารถคิดค้นและ
ออกแบบสินค้า ทั้งด้านการแปรรูปสินค้าและการบริการรูปแบบใหม่เพื่อให้ตรงกับ
ความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และ 9) เป็นนักปฏิบัติ กล่าวคือ สามารถ
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ปฏิบัติงานได้ทุกรูปแบบ ทุกสถานที่ ทุกเวลา ซึ่งผู้น�ำลักษณะนี้ต้องเป็นเป็นผู้ที่มี
ความกล้าคิดในสิ่งใหม่ ๆ กล้าที่จะเปลี่ยนแปลงตนเองเพื่อพัฒนางานอย่างแท้จริง  
มีจิตสาธารณะที่คอยช่วยเหลือบุคคลอื่นให้พ้นจากปัญหาหรือวิกฤตได้ รวมถึงการ
เป็นผู้น�ำลักษณะน้ีต้องมีความสามารถในการสร้างเครือข่ายงานภายใน และนอก
องค์กร 
	 จากการศกึษาแนวคดิของนกัวชิาการต่าง ๆ  สามารถสรปุได้ว่า คุณลักษณะ
ของผู้น�ำ คือ คุณสมบัติหรือลักษณะส่วนบุคคลที่ผู้น�ำควรมีเพื่อให้สามารถน�ำพา
องค์กร หรือกลุ่มคนไปสู่เป้าหมายร่วมกันได้อย่างมีประสิทธิภาพ สามารถสรุปได้ 
ดังนี้ 
	 1. ความฉลาดทางด้านอารมณ์และสติปัญญา คอื ผูน้�ำต้องมคีวามสามารถ
ในการวิเคราะห์และการจัดการแก้ไขปัญหาให้ทันเวลากับสถานการณ์ที่เกิดขึ้นโดย
ไม่ทันตั้งตัว ความสามารถในการรับรู้อารมณ์ความรู้สึก และสามารถบริหารจัดการ
อารมณ์และการแสดงออกได้อย่างเหมาะสมทุกสถานการณ์ เพื่อการใช้ชีวิตของ 
ตัวเองและอยู่ร่วมกับผู้อื่นได้อย่างมีความสุข 
	 2. บคุลกิภาพและความสามารถในการเข้าสงัคม คือ ผูน้�ำต้องมคีวามสง่างาม 
บุคลิกภาพเรียบร้อย เป็นผู้ที่มีสุขภาพจิตดีเป็นผู้ที่สามารถมองเห็นสิ่งต่าง ๆ ตามที่
เป็นจริงอย่างถูกต้อง การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับพนักงานในองค์กร และบุคคล
ภายนอกองค์กร  มีความเข้าใจในความรู้สึกและความคิดของผู้อื่น ผู้น�ำควรเคารพ
ความแตกต่างในความรู้สึก และความคิดของผู้อื่น 
	 3. ความมุง่มัน่และริเริม่สร้างสรรค์ คอื การตัง้ใจในการท�ำงาน กระตอืรอืร้น 
กล้าคิดกล้าท�ำ มองการณ์ไกล เพื่อเตรียมพร้อมรับมือกับสภาพการเปล่ียนแปลง
ที่เกิดขึ้น ไม่ยอมแพ้ต่ออุปสรรคหรือความท้าทายและพร้อมรับความเสี่ยง รู้จัก
ยืดหยุ่นและปรับปรุงความคิดให้เหมาะสมกับสถานการณ์ สภาพแวดล้อม และ 
ข้อจ�ำกัดต่าง ๆ ตลอดจนการมองหาโอกาสและความเป็นไปได้ใหม่อยู่ตลอดเวลา
เพื่อสร้างประโยชน์ให้กับองค์กร 
	 4. การสือ่สารอย่างทีม่ปีระสทิธภิาพ คอื ผูน้�ำทีด่ต้ีองเป็นนักสือ่สารทีด่ตีรง
ประเดน็ แม่นย�ำ ไม่อ้อมค้อม ไม่ว่าจะเป็นการชมเชย วจิารณ์เชงิสร้างสรรค์ เป้าหมาย 
องค์กร การควบคมุความขดัแย้งและเชือ่มโยงคนต่าง ๆ  ในองค์กรเข้าด้วยกนั เพือ่ให้ 
มีการท�ำงานที่เป็นระบบและมีสมดุลในองค์กร 
	 5. ความซื่อสัตย์ยุติธรรม คือ ผู้น�ำต้องมีความซื่อสัตย์สุจริตต่อตนเองและ
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ผู้อื่น ตรงไปตรงมา มีความโปร่งใสในการท�ำงานสามารถตรวจสอบได้ รักษาค�ำพูด
และการกระท�ำ มีพฤติกรรมและทัศนคติที่ถูกต้องตามหลักจริยธรรม การเป็นแบบ
อย่างทีด่ใีห้กบัพนกังานในองค์กร ผูน้�ำสามารถสร้างความศรทัธาให้กบัทีมงาน และ
การด�ำเนินงานภายใน และภายนอกองค์กร ต้องยึดหลักความถูกต้องเป็นหลัก

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้องกับประสิทธิผลขององค์กร (Organizational 
Effectiveness) 

	 การศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับประสิทธิผลขององค์กร 
ประกอบด้วย 1) ความหมายของประสิทธิผลขององค์กร 2) การบริหารตาม
วตัถปุระสงค์ (Management by Objectives: MBO) 3) การบรหิารจดัการคุณภาพ
โดยรวม (Total Quality Control: TQM) และ 4) การประยกุต์ใช้แนวคิดการบรหิาร
ตามวัตถุประสงค์ (Management by Objectives: MBO) และแนวคิดการบริหาร
จัดการคุณภาพโดยรวม (Total Quality Control: TQM) มีรายละเอียดดังนี้ 
	 1. ความหมายของประสิทธิผลขององค์กร
	 Robbins (1990) นยิามประสทิธผิลขององค์กร หมายถงึ ระดบัทีซ่ึง่องค์กร
บรรลเุป้าประสงค์ระยะส้ัน และระยะยาว ทัง้ในเชงิผลลพัธ์ และเชงิกระบวนการการ
เลอืกตวัแปรหรอืเรือ่งทีน่�ำมาเป็นเกณฑ์ในการประเมนิผล สะท้อนค่านยิมของกลุม่
ยุทธศาสตร์ที่มีอิทธิพลต่อการอยู่รอดขององค์กร สะท้อนความสนใจของผู้ประเมิน 
และระยะเวลาที่องค์กรได้รับจัดตั้งขึ้นมา นอกจากนี้ Hoy and Miskel (1991) 
กล่าวว่า ประสิทธิผลขององค์กร หมายถึง การที่ผู้บริหารสามารถใช้ ภาวะผู้น�ำเป็น
ศนูย์รวมในการบรหิารจดัการองค์กร ท�ำให้ผูน้�ำและบคุลากรเกดิความพงึพอใจเป็น
ผลท�ำให้การด�ำเนนิงานขององค์กรให้มปีระสทิธผิลสอดคล้องกบัวตัถปุระสงค์ ทัง้นี้ 
สมจินตนา คุ้มภัย (2553) ให้ความหมายของประสิทธิผลองค์กรไว้ว่า การที่องค์กร
สามารถบรรลเุป้าหมายทัง้ระยะสัน้หรอืจดุหมาย (Ends) และระยะยาวหรอืวธิกีาร 
(Means) โดยบรรลเุป้าหมายในระดบัทีด่เีลศิ (Excellence) เกนิกว่าระดบัปกตแิละ
สอดคล้อง หรอื ตอบสนองความต้องการของผูเ้กีย่วข้องกับองค์กรด้วย ดงันัน้ การวดั 
หรอืประเมนิประสทิธผิลควรวดัในหลายด้านทัง้ด้านการเงินและด้านอืน่ ๆ  นอกเหนอื 
จากการเงิน เช่น ความพึงพอใจของผู้เกี่ยวข้องกับองค์กร (Stakeholders) เป็นต้น 
และศรสีกลุ เจรญิศร ี(2558) กล่าวถงึ ความหมายของประสิทธผิลองค์กร คือ ความ
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สามารถขององค์กรในการบรรลุถึงผลงาน หรือผลส�ำเร็จตามเป้าหมายที่องค์กรได้
ก�ำหนดไว้ทั้งในระยะสั้นและระยะยาวท้ังในรูปของเงินและไม่ใช่ตัวเงินขึ้นอยู่กับ 
เป้าหมายและวัตถุประสงค์ของการจัดตั้งองค์กรนั้น ๆ โดยมุ่งไปสู่ความเจริญ
ก้าวหน้าอย่างมั่นคงและยั่งยืนขององค์กร
	 จากการศกึษาแนวคดิของนกัวชิาการต่าง ๆ  สามารถสรปุได้ว่า ประสิทธผิล
องค์กร คือ การประเมินผลสัมฤทธ์ิหรือประสิทธิภาพขององค์กรในการบรรลุ
เป้าหมายทางธุรกิจ ความประสิทธิผลขององค์กรสามารถวัดได้จากการประเมิน
ผลการด�ำเนินงานขององค์กรในหลายด้าน โดยองค์กรสามารถมีการวัดความ
ประสิทธิผลที่แตกต่างกันตามวัตถุประสงค์และแนวทางการวัดประสิทธิผลองค์กร 
โดยที่ประสิทธิผลขององค์กรเป็นหัวใจส�ำคัญท่ีก�ำหนดจะท�ำให้องค์กรเติบโตและ 
สามารถปรับตัวต่อการเปลี่ยนแปลงได้ โดยเครื่องมือที่จะช่วยให้การบริหารจัดการ
องค์กรเกดิประสทิธผิล ประกอบด้วย การบรหิารตามวตัถปุระสงค์ (Management 
by Objectives: MBO) และการบริหารจัดการคุณภาพโดยรวม (Total Quality 
Management: TQM) มีรายละเอียดดังนี้
	 2. การบริหารตามวัตถุประสงค์ (Management by Objectives: 
MBO)
	 การบริหารตามวัตถุประสงค์เป็นกระบวนการในการบริหารที่เน้นการ
ก�ำหนดวตัถปุระสงค์ และเป้าหมายทีช่ดัเจนส�ำหรบัองค์กร และสมาชกิทกุคนภายใน
องค์กร ซึ่งเป็นแนวคิดของ Drucker (1974) โดยมีกระบวนการของการด�ำเนินงาน
ตามบริหารงานตามวตัถปุระสงค์ ประกอบด้วย 2 ลกัษณะ คอื 1) ลกัษณะการบรหิาร 
โดยตามวัตถุประสงค์มาใช้เฉพาะการบริหารส่วนใดส่วนหนึ่งขององค์กร และ  
2) ลกัษณะทีส่องน�ำการบรหิารโดยยดึวตัถปุระสงค์น�ำมาใช้ปรบัปรงุทุกส่วนงานของ
องค์กร ซึ่งอาจใช้ระยะเวลา 3 – 5 ปี ในการพัฒนาจนประสบความส�ำเร็จ นอกจาก
นี้ Reddin (1970) กล่าวว่า การบริหารตามวัตถุประสงค์ คือ การสร้างขอบเขต
และมาตรฐานของงานที่มีประสิทธิผล ส�ำหรับต�ำแหน่งท่ีท�ำหน้าที่ทางด้านบริหาร
ระดับต่าง ๆ ซ่ึงสัมพันธ์กันทั้งในระดับเดียวกันและในระดับสูง โดยมีการก�ำหนด
วัตถุประสงค์เป็นระยะ ๆ  ตามเวลาที่ก�ำหนดไว้ซึ่งสามารถวัดผลได้ รวมถึง George 
(1970) ให้ความหมายไว้ว่า การบรหิารตามวตัถปุระสงค์ เป็นระบบบรหิารทีผู่บ้งัคบั
บัญชาระดับสูงและรองของหน่วยงานร่วมกันก�ำหนดเป้าหมายการท�ำงาน และ
ขอบเขตความรับผิดชอบของงานและคนในแง่ของผลส�ำเร็จที่คาดว่าจะได้ โดยใช้
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ผลส�ำเรจ็ดงักล่าวนีเ้ป็นแนวทางของการท�ำงานในหน่วยงานและให้มกีารประเมนิผล
การปฏบิตังิานของสมาชกิแต่ละคนในหน่วยงานด้วย รวมถงึชัญญานชุ ประครองใจ 
และนนัทิยา น้อยจนัทร์ (2566) กล่าวว่า การบรหิารตามวตัถุประสงค์ หมายถงึ การบรหิาร 
งานทีบ่คุคลในองค์กรมส่ีวนร่วมในการก�ำหนดวตัถปุระสงค์หรอืเป้าหมายแล้วด�ำเนนิ
งานมคีวามรบัผดิชอบในการท�ำงานเป็นทมี เพือ่ร่วมมอืให้องค์กรบรรลวุตัถปุระสงค์
อย่างมีประสิทธิภาพ
	 กระบวนการการบริหารงานตามวัตถุประสงค์ ตามแนวคิดของ Drucker 
(1974) ดังนี้
	 1. การก�ำหนดเป้าหมายขององค์กร คือ การก�ำหนดและระบุเป้าหมาย
หรือจุดมุ่งหมายที่ต้องการให้องค์กรบรรลุในระยะเวลาที่ก�ำหนด
	 2. แจ้งวัตถุประสงค์และเป้าหมายให้ผู้ใต้บังคับบัญชาได้ทราบ คือ  
การสื่อสารแจ้งให้ผู้ที่อยู่ใต้บังคับบัญชาเข้าใจเป้าหมายและวัตถุประสงค์ของงาน
	 3. ผู้บังคับบัญชาและผู้ใต้บังคับบัญชาตกลงกันให้ชัดเจน คือ การตกลง
และเข้าใจกันในเรื่องของหน้าที่ ความรับผิดชอบ และเป้าหมายร่วมกัน
	 4. ปล่อยให้ผูใ้ต้บงัคบับญัชาปฏบัิตงิานไปตามแผนทีไ่ด้ตกลงกัน คือ การให้ 
ความอิสระและสนับสนุนให้ผู้ใต้บังคับบัญชาด�ำเนินงานตามแผนการท�ำงาน
	 5. ผู้บังคับบัญชาตรวจสอบและติดตามผลการปฏิบัติงาน คือ การตรวจ
สอบการด�ำเนินงานและผลลัพธ์ที่ได้จากการปฏิบัติงานเพื่อปรับปรุงและพัฒนา
	 6. มรีะบบรางวลัรองรบั คอื การให้รางวลัหรอืการตอบแทนเพือ่สนบัสนนุ
และส่งเสริมพนักงานให้ปฏิบัติงานอย่างมีประสิทธิภาพและมีผลงานที่ดี
	 ยาเบ็น เรืองจรูญศรี (2552) กล่าวถึง กระบวนการหรือขั้นตอนในการ
บริหารโดยยึดวัตถุประสงค์มี 4 ข้ันตอนท่ีส�ำคัญ ประกอบด้วย ขั้นตอนที่ 1 คือ 
การให้ผู้ใต้บังคับบัญชาเสนอวัตถุประสงค์ที่ตั้งเป้าหมายของผลงานขึ้นมา ขั้นตอน
ที่ 2 คือ การพิจารณาก�ำหนดวัตถุประสงค์ร่วมกันระหว่างผู้บังคับบัญชาและผู้ใต้
บังคับบัญชา ขั้นตอนที่ 3 คือ การติดตามและทบทวนเป้าหมายเป็นครั้งคราว และ
ขั้นตอนที่ 4 คือ การประเมินผลเมื่อสิ้นสุดระยะเวลา
	 จากการศกึษาแนวคดิของนกัวิชาการต่าง ๆ  สามารถสรปุได้ว่า การบรหิาร
ตามวัตถุประสงค์ คือ กระบวนการในการบริหารท่ีเน้นการก�ำหนดและการวาง 
เป้าหมายทีช่ดัเจนส�ำหรบับคุคลหรอืกลุม่งานภายใต้องค์กร โดยมลีกัษณะการปฏบิตัิ
ตามความชดัเจนของวัตถุประสงค์ทีก่�ำหนดไว้ก่อนหน้านัน้เป็นจดุมุง่หมายหลัก และ
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ผลการปฏบิติังานจะถูกวดัเทียบกบัวัตถุประสงค์เหล่านัน้เพือ่ให้เกดิการปรบัปรงุและ
การพัฒนา โดยสรุปตามแนวคิดของ Drucker (1974) ได้ดังนี้
	 1. การก�ำหนดเป้าหมายขององค์กร คอื พืน้ฐานส�ำคัญในการบรหิารองค์กร 
ผูบ้งัคับบญัชาและผู้ใต้บงัคบับัญชาต้องก�ำหนดวตัถุประสงค์ร่วมกนั และวางแผนการ
ปฏบิตังิานร่วมกนั โดยรวมกนัก�ำหนดวตัถปุระสงค์ จดัล�ำดบังาน ก�ำหนดระยะเวลา 
งบประมาณ และมาตรฐานการปฏิบัติงาน 
	 2. แจ้งวัตถุประสงค์และเป้าหมายให้ผู ้ใต้บังคับบัญชาได้ทราบ คือ 
กระบวนการสื่อสารในการก�ำหนดแนวทางและเป้าหมายท่ีชัดเจน และสร้างความ
เชื่อมั่นและความเข้าใจร่วมกันในทีมงาน ซ่ึงจะช่วยสร้างสภาพแวดล้อมที่กระตุ้น
ให้ผู้ใต้บังคับบัญชาท�ำงานได้ตรงตามเป้าหมายท่ีก�ำหนดมาได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
ท�ำให้ผลการด�ำเนินงานมีประสิทธิภาพและสอดคล้องกับเป้าหมายที่ก�ำหนดไว ้
ล่วงหน้า
	 3. ผูบ้ังคบับัญชาและผูใ้ตบ้งัคับบญัชาตกลงกนัให้ชดัเจน คอื ความเข้าใจ
ร่วมกนัเกีย่วกับหน้าทีแ่ละความรบัผิดชอบของตนเอง จะช่วยลดข้อขัดแย้งและความ
สับสนในการด�ำเนินงาน ท�ำให้องค์กรมีประสิทธิภาพในการท�ำงาน 
	 4. ปล่อยให้ผูใ้ต้บงัคบับญัชาปฏบัิตงิานไปตามแผนทีไ่ด้ตกลงกัน คือ การให้ 
ความอิสระและสนับสนุนการปฏิบัติงาน โดยสามารถสร้างสภาพแวดล้อมที่เต็มไป
ด้วยความไว้วางใจ และส่งเสรมิให้ผู้ใต้บงัคบับญัชารบัผดิชอบในการด�ำเนนิงานอย่าง
มีความมั่นใจและรับผิดชอบต่อผลลัพธ์ผลการด�ำเนินงาน
	 5. ผูบ้งัคบับญัชาตรวจสอบและตดิตามผลการปฏิบตังิาน คอื กระบวนการ
ทีเ่กีย่วข้องกบัการตรวจสอบการด�ำเนนิงานและผลลัพธ์ท่ีได้จากการปฏิบตังิานเพือ่
ปรับปรุงและพัฒนาโดยการมอบหมายหน้าที่ให้ผู้บังคับบัญชาเข้ามา ตรวจสอบ 
ข้อมูลเกี่ยวกับการปฏิบัติงาน เพื่อให้สามารถท�ำการวิเคราะห์และประเมินผล 
การด�ำเนินงานได้อย่างถูกต้องและมีประสิทธิภาพ 
	 6. มรีะบบรางวลัรองรบั คอื การใช้รางวัลหรอืการตอบแทนเพือ่สนบัสนนุ
และส่งเสริมพนักงานให้ปฏิบัติงานอย่างมีประสิทธิภาพและมีผลงานที่ดี โดยระบบ
รางวัลรองรับช่วยสร้างแรงจูงใจและสร้างความสนับสนุนให้พนักงานท�ำงานอย่าง 
มุ่งมั่นและมีส่วนร่วมในการตั้งเป้าหมายและการด�ำเนินงานของทีมหรือองค์กร 
	 ทั้งนี้ การน�ำแนวความคิดเกี่ยวกับการบริหารโดยยึดวัตถุประสงค์ไปใช้
ในการบริหารงานให้มีประสิทธิภาพนั้นข้ึนอยู่กับองค์ประกอบและเงื่อนไขท่ีส�ำคัญ 
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เช่น การก�ำหนดวัตถุประสงค์กับการวางแผนจะต้องด�ำเนินการควบคู่กันระหว่าง
วัตถุประสงค์ของแต่ละฝ่ายในองค์การจะต้องสอดคล้องกันด้วย นอกจากนี้ความรู้
ความสามารถของผู้บริหาร ผู้บริหารระดับต่าง ๆ ต้องมีทัศนคติและความรู้ความ
สามารถด้านการบริหารอย่างกว้างขวางเพื่อน�ำไปใช้วิเคราะห์วางแผน และก�ำหนด
เป้าหมายในการท�ำงาน มีการจัดให้สมาชิกของกลุ่มปฏิบัติงานในองค์การ ได้มีส่วน
ร่วมในการบริหารงานโดยเน้นการท�ำงานเป็นทีม มีระบบข้อมูลย้อนกลับที่เกี่ยวกับ
ข้องกับการปฏิบัติงาน หรือเปิดโอกาสให้รู้ถึงผลงานที่กระท�ำไปแล้ว เป็นต้น 
	 3. การบริหารจัดการคุณภาพโดยรวม (Total Quality Control: 
TQM)
	 การบรหิารจดัการคณุภาพโดยรวม หรือ การบริหารคณุภาพทัว่ทัง้องค์กร
เกิดขึ้นจากความต้องการในการพัฒนาคุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือบริการที่มีความ
เป็นเลิศในองค์กร โดยมุ่งเน้นการปรับปรุงและพัฒนาคุณภาพทั้งขั้นตอนการผลิต
และการบริการทีท่กุระดบัภายในองค์กร เพือ่ให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการ
และความพึงพอใจของลูกค้าอย่างสมบูรณ์ ซึ่งการบริหารคุณภาพทั่วทั้งองค์กร  
ถูกคิดค้นในช่วงหลังสงครามโลกครั้งที่ 2 โดย W.Edwards Deming (1982) เพื่อ
ปรับปรุงคุณภาพการผลิตสินค้าและบริการ แต่ชาวอเมริกายังไม่ได้มีการน�ำมาใช้
อย่างจริงจัง ส�ำหรับการน�ำแนวคิดการบริหารงานแบบ TQM มาใช้ในการบริหาร
อย่างจริงจังนั้น ได้เริ่มตั้งแต่ปลายปี ค.ศ. 1940 เนื่องจากในปี ค.ศ. 1950 ประเทศ 
ญ่ีปุ ่นซึ่งในขณะนั้นก�ำลังประสบปัญหาอย่างมากในเรื่องคุณภาพของสินค้า  
ซึ่งไม่ได้มาตรฐาน จึงได้น�ำแนวคิด TQM มาใช้ปรับปรุงและพัฒนา ท�ำให้ธุรกิจและ
อตุสาหกรรมภายในประเทศญ่ีปุน่ช่วงหลงัสงครามโลกคร้ังที ่2 ดขีึน้ (มนิตรา จนัทร์
เสถียร, 2559) โดยที่ TQM นั้น สามารถให้ความหมายได้ดังนี้ 
	 T (Total) คอื การยนิยอมให้ทุกคนปฏบิตังิานอยูภ่ายในองค์การได้เข้ามา
มีส่วนร่วมในการจัดตั้งและบริหารงานระบบคุณภาพ ซึ่งเกี่ยวกับทั้งลูกค้าภายนอก 
(External Customer) และลูกค้าภายใน (Internal Customer) โดยตรง
	 Q (Quality) คือ การสร้างความพึงพอใจของลูกค้าต่อการใช้ประโยชน์
จากสนิค้าและบริการเป็นหลกั นอกจากนีค้ณุภาพยงัมส่ีวนเกีย่วข้องกบัแนวความคดิ 
เชิงระบบของการจัดการ (Systematic Approach of Management)
	 M (Management) คือ ระบบของการจัดการหรือบริหารคุณภาพของ
องค์กร ซึง่ด�ำเนนิการและควบคมุด้วยระดบัผูบ้รหิารสูงสดุ ซึง่ประกอบด้วย วสิยัทศัน์ 
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(Vision) การประกาศพันธกิจหลัก (Mission Statement) และกลยุทธ์ของการ
บริหาร (Strategy Management) รวมถึงการแสดงสภาวะของความเป็นผู้น�ำ 
(Leadership) ท่ีจะมุ่งม่ันปรับปรุงและพัฒนาระบบคุณภาพขององค์กรอย่าง
สม�่ำเสมอและต่อเนื่องตลอดระยะเวลา (Continuous Quality Improvement) 
(สุธารัตน์ ไชยเทพ, 2552) 
	 น�้ำฝน มงคลล้อม (2564) กล่าวว่า การจัดการคุณภาพโดยรวม คือ 
การพัฒนาองค์กร เพื่อให้มีคุณภาพประสิทธิภาพและประสิทธิผลอย่างรอบ
ด้าน โดยอาศัยการมีส่วนร่วมของทุกคนในการพัฒนาองค์กร โดยอาศัยหลักการ
ปรับปรุงคุณภาพอย่างต่อเน่ืองมุ่งสร้างความพึงพอใจให้กับผู้รับบริการทั้งภายใน
และภายนอกองค์กร และการให้ความสัมพันธ์กับการฝึกอบรมบุคลากร เพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพของการท�ำงาน และได้เสนอหลักการที่ส�ำคัญในการน�ำระบบการ
จัดการคุณภาพโดยรวมมาบริหารในองค์กร คือ 1) การพัฒนาคุณภาพโดยการมุ่ง
เน้นความต้องการและความพึงพอใจของผู้รับบริการเป็นส�ำคัญ และ 2) การพัฒนา
ปรับปรุงคุณภาพอย่างต่อเนื่องและส่งเสริมให้ทุกคนมีส่วนร่วมในการพัฒนา อีกทั้ง
ยงัส่งเสริมให้มกีารพฒันาบคุลากรโดยการฝึกอบรมเพือ่จะได้พฒันาคณุภาพสนิค้าให้
ดียิ่งขึ้น นอกจากนี้ วิโรจน์ ก่อสกุล (2562) กล่าวว่า แนวคิดการจัดการคุณภาพโดย
รวมเพือ่ให้เกดิคณุภาพทัว่ทัง้องค์การ ซ่ึงเป็นกลยทุธ์อย่างหนึง่ท่ีจะช่วยเพิม่ขดีความ
สามารถในการแข่งขันขององค์การในทกุด้าน ตอบสนองต่อความต้องการของลกูค้า
หรอืผูร้บับรกิาร และสร้างโอกาสทางธรุกจิ ความได้เปรยีบในการแข่งขนั ตลอดการ
พัฒนาที่ยั่งยืนขององค์กรโดยที่ทุกคนมีส่วนร่วม
	 เครื่องมือการบริหารคุณภาพทั่วทั้งองค์กร โดยมินตรา จันทร์เสถียร 
(2559) สรุป เครื่องมือการบริหารจัดการคุณภาพโดยรวมที่ส�ำคัญ มีดังนี้
	 1. ใบตรวจสอบ (Check Sheet) เป็นแบบฟอร์มส�ำหรับการเก็บรวบรวม
ข้อมูล ท�ำให้สามารถมองเห็นภาพของข้อมูลได้ชัดเจนยิ่งขึ้น เพื่อน�ำมาใช้ประโยชน์
ในการวิเคราะห์
	 2. แผนภมูพิาเรโต (Pareto) เป็นเครือ่งมอืในการตรวจสอบปัญหาจะท�ำให้
ทราบว่าผลติภณัฑ์ทีไ่ม่ได้มาตรฐาน หรอืมจีดุบกพร่อง จ�ำนวนสนิค้าทีม่คีณุภาพไม่ด ี
ไปรวมกันที่จุดใด ท�ำให้เราทราบสาเหตุส�ำคัญท่ีท�ำให้เกิดปัญหาเพื่อน�ำไปสู่ความ
พยายามในการแก้ปัญหา
	 3. กราฟ (Graph) ใช้เขียนแทนข้อมูลที่สามารถเข้าใจง่ายและทันที เช่น 
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กราฟแท่ง กราฟวงกลม กราฟเส้น เป็นต้น ใช้เพือ่วเิคราะห์ข้อมลูในอดตีและปัจจบุนั
ว่าเป็นอย่างไร เพื่อที่จะค้นหาสาเหตุและหามาตรการในการแก้ไขปรับปรุง หรือใช้
เพือ่ดแูลการเปลีย่นแปลงเป็นรายวนั รายเดอืน เช่น ใช้แสดงปรมิาณการผลิต อตัรา
การเสีย จ�ำนวนของด้อยคุณภาพ เป็นต้น 
	 4. ผงัแสดงเหตแุละผล (Cause and Effect Diagram) หรอื แผนภาพก้างปลา 
(Fishbone Diagram) ใช้ค้นหาสาเหตขุองปัญหา แสดงความสมัพนัธ์ระหว่างสาเหตุ 
และผลที่เกิดขึ้น โดยพิจารณาทุกสาเหตุที่จะมีผลต่อคุณลักษณะทางคุณภาพ 
	 5. แผนภูมิควบคุม (Control Chart) เป็นแผนภูมิท่ีใช้เฝ้าสังเกตความ
แปรปรวนของสิ่งที่เราสนใจว่าอยู่ในเขตควบคุมที่ยอมรับได้หรือไม่ เพื่อน�ำไปเป็น
แนวทางในการควบคุมคุณภาพกระบวนการผลิต 
	 จากการศึกษาแนวคิดของนักวิชาการต่าง ๆ สามารถสรุปได้ว่า การ
บริหารจัดการคุณภาพโดยรวม คือ แนวคิดในการพัฒนาองค์กรโดยอาศัยหลักการ
ปรับปรุงคุณภาพอย่างต่อเน่ืองเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กับผู้รับบริการทั้งภายใน
และภายนอกองค์กร รวมถึงการเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันขององค์การใน
ทุก ๆ ด้าน และการพัฒนาองค์กรที่ยังยืน
	 4. การประยกุต์ใช้แนวคดิการบรหิารตามวตัถปุระสงค์ (Management 
by Objectives: MBO) และแนวคดิการบรหิารจดัการคณุภาพโดยรวม (Total 
Quality Control: TQM) 
	 1. บริษัท ซีพีแรม จ�ำกัด เป็นบริษัทในเครือเจริญโภคภัณฑ์ ด�ำเนินธุรกิจ
หลักในการผลติและจดัจ�ำหน่ายอาหารพร้อมรบัประทานและเบเกอรีอ่บสด ซพีแีรม
ก่อตัง้ขึน้ในปี พ.ศ. 2531 เพือ่เป็นผูผ้ลติอาหารส�ำเรจ็รปูแช่เยอืกแขง็และเบเกอรีใ่ห้
กบัร้านสะดวกซือ้ 7-Eleven เพือ่ให้สอดคล้องกบัวสิยัทศัน์และพนัธกจิของบรษิทัใน
การเป็นผูน้�ำด้านอาหารพร้อมรับประทานและเบเกอร่ีทีม่คุีณภาพและรสชาตดีิ โดย
บริษัทให้ความส�ำคัญกับคุณภาพและความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์เป็นอย่างมาก 
	 การบริหารตามวัตถุประสงค์ (Management by Objectives: MBO) 
บริษัทได้ด�ำเนินการบริหารงานตามวัตถุประสงค์ในรูปแบบกรอบการพัฒนาและ 
เป้าหมาย การพัฒนาอย่างยั่งยืน ภายในปี พ.ศ. 2564 จนถึง พ.ศ. 2573 โดยกรอบ
การพัฒนาจะต้องมุ่งเน้น 3 ด้าน คือ 1) มุ่งมั่นท�ำธุรกิจด้วยใจที่เป็นธรรม โปร่งใส่ 
และตรวจสอบได้ (Heart: Living Right) 2) มุง่มัน่สร้างสงัคมทีย่ัง่ยนื และมคีณุภาพ
ชีวิตที่ดี (Health: Living Well) และ 3) มุ่งมั่นเพื่อสิ่งแวดล้อมที่ยั่งยืน (Home: 
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Living Together)
	 การบริหารจัดการคุณภาพโดยรวม (Total Quality Control: TQM) 
บริษัทได้มีการใช้ระบบบริหารจัดการคุณภาพทั่วทั้งองค์กร มาตั้งแต่ปี พ.ศ. 2531 
ภายใต้แนวคิด "คุณภาพคือวิถีชีวิต" ระบบ TQM ของซีพีแรมประกอบด้วย 1) การ
มุ่งเน้นที่ลูกค้า (Customer Focus) กล่าวคือ ซีพีแรมมุ่งมั่นที่จะตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้า โดยมีการส�ำรวจความคิดเห็นของลูกค้าอย่างต่อเนื่อง เพ่ือ
ปรับปรุงผลิตภัณฑ์และบริการให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า 2) การมีส่วนร่วม
ของทุกคน (Employee Involvement) กล่าวคือ ซีพีแรมส่งเสริมให้พนักงานมี
ส่วนร่วมในการปรับปรุงคุณภาพ โดยมีการจัดกิจกรรมต่าง ๆ อย่างเช่น การน�ำ
เสนอผลงานกลุ่มคุณภาพ (QCC) การประชุมคุณภาพ (QC Meeting) และการฝึก
อบรมด้านคุณภาพ 3) การปรับปรุงอย่างต่อเนื่อง (Continuous Improvement) 
กล่าวคอื ซพีแีรมมุง่มัน่ทีจ่ะปรบัปรงุคณุภาพอย่างต่อเนือ่ง โดยมกีารจดัท�ำแผนงาน
ปรับปรุงคุณภาพ (QC Plan) และติดตามผลการด�ำเนินงานอย่างสม�่ำเสมอ 4) การ
วัดผลและการวิเคราะห์ (Measurement and Analysis) กล่าวคือ ซีพีแรมวัดผล
และวิเคราะห์ผลการด�ำเนินงานต่าง ๆ เพื่อระบุโอกาสในการปรับปรุง และ 5) การ
ท�ำงานเป็นทีม (Teamwork) ซีพีแรมสร้างวัฒนธรรมการท�ำงานเป็นทีม เพื่อให้
พนักงานสามารถท�ำงานร่วมกันได้อย่างมีประสิทธิภาพ ทั้งนี้ ระบบ TQM ของซีพี
แรมประสบความส�ำเร็จในการยกระดับคุณภาพและความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ 
โดยส่งผลให้ผลิตภัณฑ์ของซีพีแรมได้รับการยอมรับจากผู้บริโภคอย่างต่อเน่ืองจน
ได้รับรางวัล ได้แก่ 1) ในระดับ “Golden Award" จากผลงาน “ลด % Reject 
บรรจุภัณฑ์ประเภทถุงจากการ Seal เสีย” 2) ในระดับ “Golden Award” จาก
ผลงาน “ลดระยะเวลากระบวนการการออกเอกสาร Machine/Product Verify”  
3) ในระดบั “Silver Award” จากผลงาน “เพิม่การจดัหากะเพราป่าส�ำหรบัเมนขู้าว
ผัดกะเพราแช่เย็น” และ4) ผลงาน “เพิ่มประสิทธิภาพการทดสอบความรู้พื้นฐาน 
พนักงาน”
	 จากกรณีศึกษาข้างต้น บริษัท ซีพีแรม จ�ำกัด มีการประยุกต์ใช้แนวคิด
การบรหิารตามวตัถปุระสงค์ (MBO) และแนวคดิการบรหิารจดัการคณุภาพโดยรวม 
(TQM) เพื่อให้ธุรกิจมีประสิทธิผลขององค์กรและเกิดประสบความส�ำเร็จ ดังนี้ 
	 การบรหิารตามวัตถปุระสงค์ บรษิทั ซพีแีรม จ�ำกัด มกีารก�ำหนดเป้าหมาย 
ที่ชัดเจนและเหมาะสมส�ำหรับทีมงานแต่ละทีมและพนักงานทั้งหมดภายในองค์กร 
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การก�ำหนดเป้าหมายน้ีช่วยให้ทุกคนในองค์กรเข้าใจส่ิงที่ต้องการปฏิบัติและ
วัตถุประสงค์ที่ต้องการที่จะบรรลุ
	 การบริหารจัดการคุณภาพโดยรวม บริษัทซีพีแรม จ�ำกัด มุ่งเน้นการ
ปรับปรุงคุณภาพของบริการที่พวกเขาให้แก่ลูกค้า โดยการใช้เคร่ืองมือและ
กระบวนการต่าง ๆ  ทีเ่ป็นทีย่อมรบั เช่น การน�ำเสนอผลงานกลุม่คณุภาพ การปรบัปรงุ 
อย่างต่อเนื่อง เป็นต้น
	 2. ธนาคารเพือ่การเกษตรและสหกรณ์การเกษตร (ธ.ก.ส.) จดัตัง้ขึน้เมือ่ปี 
พ.ศ. 2509 เป็นสถาบันการเงินเฉพาะกิจในสังกัดกระทรวงการคลัง มีวัตถุประสงค์
เพื่อให้ความช่วยเหลือทางการเงินแก่เกษตรกร กลุ ่มเกษตรกร และสหกรณ์
การเกษตร ในการประกอบอาชีพเกษตรกรรม อาชีพที่เกี่ยวเนื่องกับเกษตรกรรม 
หรืออาชีพนอกภาคเกษตรกรรม อันเป็นการเพิ่มรายได้พัฒนาคุณภาพชีวิตของ
เกษตรกร และครอบครัว ลดบทบาทของเงินกู้นอกระบบ และช่วยเหลือเกษตรกร
รายย่อยให้เข้าถึงแหล่งเงินทุนตลอดจนสามารถให้บริการด้านการเงินการธนาคาร
แก่บุคคลทั่วไปได้อย่างสะดวก รวดเร็ว ปลอดภัยและทันสมัย 
	 การบริหารตามวัตถุประสงค์ (Management by Objectives: MBO) 
ธ.ก.ส. ได้ก�ำหนดกรอบการด�ำเนินงานให้เป็นทิศทางเดียวกัน ที่มุ่งเน้นการสร้าง
สมดุลโดยใช้หลัก 3C ซึ่งประกอบด้วย 1) การมุ่งเน้นดูแลลูกค้าเชิงรุก (Customer 
Centric) 2) การมุ่งพัฒนาศักยภาพชุมชนแบบบูรณาการ (Community Based)  
และ 3) การเพ่ิมขดีวามสามารถองค์กร (Competitiveness) โดยมีกลไกการขบัเคล่ือน 
ผ่านแนวทาง 3P คือ 1) การปรับมโนทัศน์ (Paradigm) โดยสร้างจิตส�ำนึกการ
ค�ำนึงถึงลูกค้า การมีธรรมาภิบาล และด�ำเนินงานอย่างยั่งยืน 2) การปรับรูปแบบ
การบริหาร (Platform) ให้เกิดความยืดหยุ่นและเกิดการท�ำงานข้ามสายงานใน 
รูปแบบ Project Based และ 3) การปรับรูปแบบการท�ำงาน (Pattern) ซึ่งเป็น
กลไกส�ำคัญที่มุ่งสู่ความส�ำเร็จในการด�ำเนินงาน
	 การบริหารจัดการคุณภาพโดยรวม (Total Quality Control: TQM) 
ธ.ก.ส. ออกแบบผลติภัณฑ์และกระบวนการท�ำงานด้วยการวเิคราะห์ COPIS Model 
โดยค�ำนงึถงึลกูค้าเป็นศนูย์กลาง และมกีารตดิตามผลการปฏบิตังิานประจ�ำวนัผ่าน 
BAAC SQA, Branch Checklist, Day End Report, และ Morning Brief ซึ่งจาก
การตดิตามผลการด�ำเนนิงานน�ำไปสูก่ารปรบัปรงุผลติภณัฑ์และกระบวนการท�ำงาน
อย่างต่อเนื่อง โดยใช้แนวทาง PDCA, ISO, BAAC SQA และ Innovation Award 
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นอกจากนี ้ได้ค�ำนงึถงึการรกัษาความม่ันคงความปลอดภยัด้านเทคโนโลยสีารสนเทศ
และข้อมลูของลกูค้า โดยด�ำเนนิการตามมาตรฐาน ISO/IEC 27001:2013 พร้อมทัง้
มีการน�ำแนวทางมาตรฐาน ISO 22301:2012 มาใช้เตรียมแผนในการท�ำให้สถาน
ที่ท�ำงานมีความพร้อมต่อภาวะฉุกเฉินและภัยคุกคาม รวมถึงมีการซักซ้อมทดสอบ
แผน BCP และแผนฟื้นฟูระบบงานที่ส�ำคัญของธนาคาร (DRP) อย่างสม�่ำเสมอ
	 จากกรณีศึกษาข้างต้น ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร 
(ธ.ก.ส.) มีการประยุกต์ใช้แนวคิดการบริหารตามวัตถุประสงค์ (MBO) และแนวคิด
การบริหารจัดการคุณภาพโดยรวม (TQM) เพื่อให้องค์กรมีประสิทธิผลและประสบ
ความส�ำเร็จ ดังนี้
	 การบรหิารตามวตัถปุระสงค์ ธ.ก.ส. ได้ด�ำเนนิงานตามวตัถปุระสงค์ ทีมุ่่งเน้น 
การดูแลลูกค้าเชิงรุก การพัฒนาศักยภาพชุมชนแบบบูรณาการ และการเพิ่มขีด
ความสามารถองค์กร พร้อมกับการขับเคล่ือนผ่านแนวทาง 3P จะช่วยเสริมสร้าง
ความสามารถในการปรบัตวัและการแข่งขันขององค์กรได้อย่างมปีระสทิธภิาพและ
มีประสิทธิผลต่อองค์กร
	 การบริหารจัดการคุณภาพโดยรวม ธ.ก.ส. ได้มุ่งเน้นการพัฒนาอย่างต่อ
เนือ่งซึง่จะช่วยให้องค์กรมคีวามสามารถในการปรบัตวัเป็นองค์กรทีม่ปีระสทิธภิาพ
ในการด�ำเนนิธรุกจิของอย่างยัง่ยนื และเตบิโตอย่างต่อเนือ่ง รวมถงึมเีสถยีรภาพใน
การด�ำเนินธุรกิจอย่างมั่นคงและยั่งยืน
	 จากกรณีศึกษาข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า การประยุกต์ใช้การบริหารตาม
วัตถุประสงค์ (MBO) และการบริหารจัดการคุณภาพโดยรวม (TQM) ร่วมกันมีการ
สร้างวฒันธรรมการท�ำงานทีมุ่ง่เน้นไปทีป่ระสทิธผิลและความส�ำเรจ็ของธรุกจิ รวม
ถงึได้รบัความนยิมและความไว้วางใจจากลกูค้ามากขึน้ เนือ่งจากการผลติสนิค้าและ 
การให้บริการที่มีคุณภาพสูงตรงตามความต้องการของลูกค้าอย่างสม�่ำเสมอ และ
เป็นที่ยอมรับทั้งในและต่างประเทศ 



วารสารวิทยาการจัดการและการสื่อสาร คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่

ปีที่ 3 ฉบับที่ 1 มกราคม - มิถุนายน 2567108

บทสรุป 

	 การศึกษาประสิทธิผลขององค์กรที่น�ำแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับผู้น�ำ 
(Leadership) แนวคิดการบริหารงานตามวัตถุประสงค์ (MBO) พร้อมทั้งแนวคิด
การบริหารจัดการคุณภาพโดยรวม (TQM) ในการพัฒนาองค์กรเป็นกระบวนการ
ที่มีความส�ำคัญ โดยการก�ำหนดวัตถุประสงค์ท่ีชัดเจนจะช่วยให้องค์กรมีเป้าหมาย
ทีช่ดัเจนขึน้ ซึง่จะส่งผลดีต่อการร่วมมอืระหว่างผูน้�ำและผู้ตามในการก�ำหนดวธิกีาร 
และแนวทางในการปฏิบัติ การก�ำหนดมาตรฐานและเครื่องมือประเมินผลเป็น 
สิง่ส�ำคญัในการปรับปรงุและควบคมุการด�ำเนนิงานให้มปีระสิทธภิาพ การให้รางวลั
หรือการชมเชยและการสร้างขวัญก�ำลังใจเป็นส่วนส�ำคัญในการสร้างทีมงานที่มี
ประสทิธภิาพในการท�ำงาน ส่วนการบรหิารคณุภาพโดยรวม (TQM) เป็นการบรหิาร
ทีมุ่ง่ขจดัความสญูเสยีทีอ่าจเกดิขึน้ในการด�ำเนนิงานในเชิงรกุ ทีต่ืน่ตวัในการป้องกนั
ล่วงหน้าผ่านการด�ำเนนิงานทีพ่ยายามประสานทรพัยากรและกจิกรรมองค์กรให้เข้า
สู่เป้าหมายด้านคุณภาพ และมีต้นทุนที่ต�่ำที่สุด เพื่อให้สินค้าตรงกับความต้องการ
ของผู้บริโภค นอกจากนี้ยังเป็นเคร่ืองมือเชิงกลยุทธ์ที่ช่วยให้องค์กรสามารถแก้ไข
ปัญหา พัฒนาความสามารถในการแข่งขัน และสร้างโอกาสในการเติบโตอย่าง 
ต่อเนื่อง ดังนั้นองค์กรธุรกิจที่มีการปรับการใช้แนวคิดเกี่ยวกับผู้น�ำ การบริหารงาน
ตามวตัถปุระสงค์ และการบรหิารจดัการคณุภาพโดยรวมมาบรหิารองค์กร จะท�ำให้
เกดิการพัฒนาความสามารถในการแข่งขันอย่างต่อเนือ่ง มอีงค์กรมีการเจรญิเตบิโต 
มีการด�ำเนินงานที่มีประสิทธิภาพ และบรรลุตามวัตถุประสงค์ขององค์กร

ข้อค้นพบ / องค์ความรู้ใหม่

	 จากการศึกษาคุณลักษณะของผู้น�ำที่มีผลต่อประสิทธิผลขององค์กร 
ประกอบด้วย 1) แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับผู้น�ำ (Leadership) 2) แนวคิดและ
ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับประสิทธิผลขององค์กร (Organizational Effectiveness) 
สามารถสรุปองค์ความรู้ ได้ดังนี้ 
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ภาพที่ 1 สรุปองค์ความรู้จากการศึกษา

	 จากภาพท่ี 1 จะเห็นได้ว่าการน�ำแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับผู้น�ำ การ
บริหารตามวตัถปุระสงค์ และการบรหิารจดัการคณุภาพโดยรวม เข้าไปประยกุต์กบั
การด�ำเนนิงานท�ำให้องค์กรมคีวามสามารถในการแข่งขนั โดยการมุง่เน้นให้เกดิการ
เรียนรู้และการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง มีการปรับตัวต่อสภาพแวดล้อมภายนอกและ
ภายในที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว และมีการสร้างสรรค์นวัตกรรมในกระบวนการ
ท�ำงาน นอกจากนี้ ยังช่วยให้องค์กรมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการด�ำเนิน
งานอย่างมีประสิทธิภาพ โดยจะส่งผลให้องค์กรเติบโตอย่างยั่งยืน 
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บทคัดย่อ

	 งานวจิยันีม้วีตัถปุระสงค์ เพือ่ศกึษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อความส�ำเรจ็และความ

ล้มเหลวของการด�ำเนนิธรุกจิของนกัศกึษาในสาขาวชิาการเป็นผู้ประกอบการ ซ่ึงเป็น 

การวิจัยเชิงคุณภาพด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก และการสังเกต เพื่อศึกษาผลการ

ด�ำเนินโครงงานธุรกิจของนักศึกษาแต่ละกลุ่ม ประชากรที่ท�ำการศึกษาใช้วิธีการ
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เลือกกลุม่ตวัอย่างเฉพาะเจาะจงแบบมวีตัถุประสงค์ คอื กลุม่นกัศึกษาสาขาการเป็น

ผู้ประกอบการ ชั้นปีที่ 4 จ�ำนวน 28 คน ที่ได้แบ่งกลุ่มด�ำเนินโครงงานธุรกิจจ�ำนวน 

19 กลุ่ม ผลการศึกษาพบว่า จากการด�ำเนินโครงงานธุรกิจจ�ำลองทั้ง 19 ธุรกิจ พบ

ธรุกจิทีส่ามารถพฒันาสูก่ารประกอบการธรุกจิจรงิได้จ�ำนวน 2 ธรุกจิ และมธีรุกิจที่

ไม่สามารถพัฒนาสู่การประกอบการจริงได้ จ�ำนวน 17 ธุรกิจ 

	 ประเด็นส�ำคัญที่ท�ำให้ธุรกิจประสบความส�ำเร็จจนสามารถก้าวสู่การ

ประกอบการธรุกจิจรงิได้ มาจากการวางแผนการบรหิารจดัการภายในทีด่จีะสามารถ

ลดความเสีย่งและปัญหาทีเ่กดิขึน้ในระหว่างการด�ำเนนิธรุกจิได้อย่างมาก การตดัสินใจ 

เลอืกผลติภณัฑ์ทีเ่หมาะสม น่าสนใจ ในราคาสมเหตสุมผล มกีารจดักจิกรรมส่งเสรมิ 

การขายที่ตรงกับความต้องการและอยู่ในความสนใจของลูกค้าเป้าหมายสามารถ

กระตุ้นยอดให้เกิดยอดขายสินค้าอย่างต่อเนื่อง การวางแผนประมาณการใช ้

งบประมาณตั้งแต่ก่อนเริ่มต้นธุรกิจจะช่วยลดปัญหาขาดสภาพคล่องทางธุรกิจได้ 

และการวเิคราะห์ วางแผน เพือ่เตรยีมพร้อมรบัความเสีย่งอย่างรอบด้านก่อนเริม่ต้น 

ธุรกิจจะท�ำให้ทราบถึงปัญหาและแนวทางในการแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นในระหว่าง

การด�ำเนนิธรุกจิได้อย่างมปีระสิทธภิาพ ในส่วนประเดน็ส�ำคญัทีเ่ป็นอปุสรรคต่อการ

พัฒนาสู่การประกอบการธุรกิจ คือ ธุรกิจที่ล้มเหลวส่วนใหญ่ขาดการวางแผนการ

บริหารจัดการอย่างรอบด้านตั้งแต่เริ่มต้นธุรกิจจึงท�ำให้ธุรกิจต้องประสบกับปัญหา

และความเสี่ยงอย่างต่อเนื่อง ไม่มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายใด ๆ ในระหว่าง

การด�ำเนินธุรกิจเนื่องจากงบประมาณไม่เพียงพอต่อการจัดกิจกรรมทางการตลาด 

ซึ่งเป็นผลจากขาดการวางแผนใช้งบประมาณตั้งแต่เริ่มต้นธุรกิจ 

ค�ำส�ำคัญ: การประกอบการ ผลติภัณฑ์ใหม่ การตลาดออนไลน์

Abstract

This research aimed to study factors affecting the success of future 
entrepreneurship students in business operations. This qualitative 
research involved an in-depth interview and empirical studies to study 
the results of business projects of each group of students. The sample 
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group was collected by purposive sampling, and the participants were 
28, divided into 19 groups, of 4th-year students who enrolled in an 
entrepreneurship course in the 1st semester of 2023. From business 
venture simulation, the study found that only 2 out of 19 businesses 
have the potential to develop into a future entrepreneur. 
            The research underscores the crucial role of well-planned intra-
organizational management in a business's success. This is particularly 
significant for future entrepreneurs as it can effectively reduce risks and 
manage occurrences during business operations. For instance, it allows 
customers to choose reasonably priced products, appropriateness, and 
quality, enhancing the business's potential for success. 
            The research findings emphasize the importance of sales 
promotion activities that align customers' interests or target groups to 
ensure continuous sales productivity. However, it also highlights the 
necessity of having a budget plan at the outset of the operation. This 
is considered a crucial safety measure as it helps to mitigate the risk of 
financial liquidity issues. Additionally, conducting a thorough analysis 
to anticipate and prepare for potential risks before starting a business 
is vital. This proactive approach ensures that any problems that arise 
during business operations can be effectively addressed with the most 
suitable solutions in a timely manner. 
            Major problems and obstacles for business development 
entrepreneurs were that most businesses failed because of the need for 
well-planned management from the beginning of the business, resulting 
in unexpected difficulties and risks continuously. For instance, there 
needs to be more sales promotion activities during business operations 
due to an insufficient budget to arrange sales and marketing activities, 
resulting from the lack of planning at the beginning of the business.
	
Keywords: Entrepreneurship, New Products, Online Marketing
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บทน�ำ 

	 จากการทีร่ฐับาลได้ก�ำหนดแผนในการพัฒนาเศรษฐกจิและสังคมแห่งชาติ 
ฉบับที่ 12 มุ่งเน้นในการขยายเศรษฐกิจฐานรากให้มีความครอบคลุม เข้มแข็ง 
เป็นการสร้างโอกาสทางเศรษฐกิจส�ำหรับกลุ่มต่าง ๆ ในสังคม ซึ่งด�ำเนินควบคู่ไป
กับการพัฒนาและส่งเสริมสังคมผู้ประกอบการให้เป็นผู้ประกอบการที่ผลิตได้และ
ขายเป็น เพื่อตอบสนองแผนยุทธศาสตร์ดังกล่าว มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่ ได้
ด�ำเนินการพฒันาหลกัสูตรบรหิารธรุกจิบณัฑติ สาขาวชิาการเป็นผูป้ระกอบการขึน้ 
โดยมุ่งผลิตบัณฑิตที่มีความรู้ ความสามารถ เจตคติที่ดี มีคุณลักษณะและทักษะ
ที่พร้อมจะก้าวสู่การเป็นผู้ประกอบการที่สามารถแข่งขันและเติบโตภายใต้สภาวะ
แวดล้อมที่มีการเปลี่ยนแปลง เพื่อที่พวกเขาเหล่าน้ีจะสามารถก้าวไปสู่การเป็น 
ผู้ประกอบการธุรกิจสนับสนุนการเติบโตทางเศรษฐกิจในระดับฐานรากให้มีความ
เข็มแข็งและยั่งยืน (ส�ำนักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่ง
ชาติ ส�ำนักนายกรัฐมนตรี, 2566) 
	 เพื่อให้นักศึกษาในหลักสูตรการเป็นผู้ประกอบการได้น�ำองค์ความรู้ด้าน
การบริหารธุรกิจมาปรับใช้กับการด�ำเนินธุรกิจในสถานการณ์จริง ทางหลักสูตรฯ 
จึงได้มีกิจกรรมที่ให้นักศึกษาชั้นปีที่ 4 ภาคเรียนที่ 1 ต้องด�ำเนินกิจกรรมโครงงาน
ธุรกิจจ�ำลอง โดยการน�ำความรู้ที่ได้รับจากการเรียนในรายวิชาของหลักสูตร เช่น 
การสร้างธุรกิจใหม่ การประกอบธุรกิจดิจิทัล กลยุทธ์การตลาดส�ำหรับผู้ประกอบ
การ การบริหารแรงงานในสถานประกอบการ การบริหารการผลิตและการด�ำเนิน
งาน การจดัการการเงนิส�ำหรบัผูป้ระกอบการ ความเสีย่งและการตดัสนิใจทางธรุกจิ 
และรายวชิาแผนธรุกจิเพือ่การประกอบการ บรูณาการสูก่ารสร้างและพัฒนาธรุกจิ
ให้เกดิขึน้อย่างเป็นรปูธรรม โดยมุง่เน้นการปฏิบติังานจรงิเป็นเวลา 1 ภาคการศกึษา 
เพื่อฝึกให้นักศึกษาได้เรียนรู้ทักษะการประกอบการในสถานการณ์จริงให้เกิดองค์
ความรู้ ความเชี่ยวชาญ และประสบการณ์เพื่อเป็นภูมิคุ้มกันด้านการบริหารธุรกิจ
ก่อนด�ำเนินธุรกิจจริงในอนาคตภายหลังจากการจบการศึกษา เนื่องจากการด�ำเนิน
ธุรกิจในปัจจุบันเป็นยุคท่ีผู้ประกอบการต้องพบกับปัจจัยเสี่ยงที่เข้ามาประทบกับ
การด�ำเนินธุรกิจอย่างรอบด้าน ทั้งการแข่งขันและการกีดกันทางธุรกิจ การเข้ามา
ของเทคโนโลยีซึ่งอาจส่งผลให้รูปแบบการด�ำเนินธุรกิจเปล่ียนแปลงและส่งผลเสีย
กับธุรกิจ กระแสนิยมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไว องค์ความรู้จากการปฏิบัติจริง
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จงึเป็นสิง่จ�ำเป็นทีต้่องเสรมิสร้างให้นกัศกึษาในหลกัสตูรต้องเป็นผูม้คีวามพร้อมและ
มทีกัษะด้านบริหารธรุกจิอย่างรอบด้าน จงึเป็นทีม่าของการด�ำเนนิกจิกรรมการสอน
ในรูปแบบดังกล่าว 
	 ซึง่จากการด�ำเนนิกจิกรรมโครงงานธรุกจิจ�ำลองของนกัศกึษาในหลกัสูตร
ตั้งแต่เริ่มต้นโครงการในปี 2558 – 2560 พบปัญหาและอุปสรรคต่าง ๆ มากมาย
จากการด�ำเนินธุรกิจ ท้ังปัญหาด้านการบริหารจัดการที่ไม่มีประสิทธิภาพ ปัญหา
ด้านเงินทุนไม่เพียงพอต่อการด�ำเนินธุรกิจ ปัญหาด้านการตลาดที่ไม่สามารถส่งต่อ
สนิค้าไปสูก่ลุม่ลกูค้าเป้าหมายเพือ่ให้เกดิยอดขายสูก่จิการได้ และปัญหาความเส่ียง
ที่เกิดข้ึนในระหว่างการด�ำเนินธุรกิจ และนักศึกษาไม่สามารถจัดการกับปัญหาได้
อย่างมปีระสทิธภิาพ น�ำมาสูก่ารหยดุกจิการและขอเปล่ียนโครงงานธรุกจิในระหว่าง
ภาคการศึกษา ซึ่งเป็นการสูญเสียเวลา งบประมาณ และโอกาสในสร้างและพัฒนา
ธุรกิจใหม่ไปโดยเปล่าประโยชน์ อีกท้ังการท่ีจะเป็นผู้ประกอบการที่ประสบความ
ส�ำเร็จทางธุรกิจ ต้องมีทักษะในการบริหารจัดการธุรกิจอย่างรอบด้านเพื่อรอบรับ
การแข่งขันทางธุรกิจที่รุนแรงในปัจจุบัน  
	 ปัญหาทีเ่กดิข้ึนผูวิ้จยัจงึได้ท�ำการศกึษาถงึปัจจยัทีส่่งผลต่อความส�ำเรจ็และ
ความล้มเหลวของการด�ำเนนิธรุกจิของนกัศกึษาในหลกัสตูรการเป็นผูป้ระกอบการ 
คณะวทิยาการจัดการ มหาวทิยาลยัราชภฏัเชียงใหม่ เพือ่ทราบถงึปัจจยัต่าง ๆ  ทีส่่งผล 
ให้การด�ำเนนิโครงงานธรุกจิจ�ำลองของนกัศกึษาประสบความส�ำเรจ็และปัจจัยใดบ้าง 
ทีเ่ป็นอปุสรรคส�ำคญัต่อการด�ำเนนิธรุกจิ เพือ่ให้ทราบแนวทางการสร้างและพฒันา
ให้เกดิธรุกจิใหม่ พร้อมวธิกีารในการป้องกนัปัญหาและอปุสรรคทีอ่าจส่งผลให้ธรุกจิ
ประสบความล้มเหลว อนัจะเป็นการเตรยีมความพร้อมและปลูกผังแนวคดิให้นกัศึกษา
เป็นผูป้ระกอบการรุ่นใหม่ ทีม่ทีกัษะเพยีงพอในการด�ำเนนิธรุกจิ อกีทัง้สามารถจดัท�ำ
เป็นรายงานวชิาการเผยแพร่องค์ความรูใ้นด้านปัจจยัแห่งความส�ำเรจ็ของธรุกจิเกดิใหม่ 
ให้แก่นักศึกษา คณาจารย์ ผู้ที่สนใจอยากเริ่มต้นด�ำเนินธุรกิจในอนาคต อีกทั้งเป็น
ข้อมลูส�ำคญัเพ่ือการพฒันารปูแบบการเรยีนการสอน การพฒันาหลักสูตร การแสวงหา 
แนวทางสร้างเสริมความรู้เพื่อตอบโจทย์ความต้องการของผู้เรียนที่ต้องการก้าวสู่
การเป็นผู้ประกอบการที่ประสบความส�ำเร็จต่อไป 
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วัตถุประสงค์

	 1. เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อความส�ำเร็จและความล้มเหลวของการ
ด�ำเนนิธรุกจิของนกัศกึษาในสาขาวชิาการเป็นผูป้ระกอบการ คณะวทิยาการจดัการ 
มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่
	 2. เพื่อจัดท�ำเป็นรายงานวิชาการเผยแพร่องค์ความรู้ ปัจจัยที่ส่งผลต่อ
ความส�ำเรจ็และความล้มเหลวของการด�ำเนินธุรกจิให้แก่นกัศกึษา คณาจารย์ และผู้ที่ 
สนใจอยากเร่ิมต้นด�ำเนินธรุกจิในอนาคตและเป็นข้อมลูส�ำคญัเพือ่การพฒันาการจดั 
การเรียนการสอนและการพัฒนาสาขาวิชาในอนาคตต่อไป 

ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

	 นิยามของการพัฒนาความเป็นผู้ประกอบการ
	 การพัฒนาความเป็นผูป้ระกอบการให้เกดิข้ึน ตามค�ำนยิามของ National 
Business Education Association  (1995) กล่าวว่า ต้องเกิดจากการบูรณาการ
ความรู้ในทกุศาสตร์ท่ีเก่ียวข้องกับการบรหิารธรุกิจเพือ่แสวงหาโอกาสและการเริม่ต้น 
ธุรกิจบนพื้นฐานของโอกาสทางธุรกิจ เพื่อด�ำรงรักษาไว้ซึ่งธุรกิจและความอยู่รอด 
ได้แก่ ด้านการจัดการ การตลาดและการขาย การเงินและบัญชี รวมถึงความรู้ทาง
ด้านสภาพแวดล้อมและการจัดการความเสี่ยงทางธุรกิจ โดยภัทรวรรธน์ จีรพัฒน์
ธนธร, เมธินี วงศ์วานิชรัมภกาภรณ์ และพัชรา วาณิชวศิน (2560) ได้กล่าวถึงการ
ศกึษาเพือ่พฒันาให้เกดิความเป็นผูป้ระกอบการสามารถด�ำเนนิการได้ใน 3 มติ ิ คอื 
(1) ต้องเกิดจากการจัดการศึกษาเพื่อสร้างผู้ประกอบการหน้าใหม่ (2) การพัฒนา
ความรูใ้ห้กบัผูป้ระกอบการรายเดมิต่อยอดองค์ความรูแ้ละทกัษะทีจ่�ำเป็นเพ่ือเสรมิ
สร้างศักยภาพที่ผู้ประกอบการต้องมีในยุคปัจจุบัน และ (3) การจัดการศึกษาให้กับ
นักเรียน นกัศกึษา เพ่ือให้มีความรูแ้ละทกัษะเก่ียวกับการเป็นผูป้ระกอบการทีส่ามารถน�ำ 
ไปประยุกต์ใช้กับการท�ำงานและการเริ่มต้นประกอบการเพื่อสร้างอาชีพของตนได้ 
เช่น การวางแผนการเงนิ การประชาสมัพนัธ์องค์กร การพัฒนากระบวนการท�ำงาน 
รวมถึงการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ตอบโจทย์ความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
ทัง้หมดท่ีกล่าวมาจงึเป็นสมรรถนะส�ำคญัทีส่่งผลต่อการสร้างและพฒันาให้นกัศกึษา
สามารถพัฒนาสู่การเป็นผู้ประกอบการท่ีมีคุณลักษณะที่ส่งผลต่อความส�ำเร็จ 
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ทางธุรกิจ สอดคล้องกับแนวคิดคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบผลส�ำเร็จ
และส่งผลต่อความสามารถในการด�ำเนินธุรกิจได้อย่างยั่งยืน 
	 โดยกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม (2566) ที่กล่าวถึงคุณลักษณะส�ำคัญ 
10 ประการไว้ดังนี้ (1) ต้องมีความคิดสร้างสรรค์ และคิดค้นสิ่งใหม่ (2) มีเป้าหมาย
ทีจ่ะประสบความส�ำเร็จ (3) สามารถกระตุน้และจูงใจพนกังานให้รกัองค์กร (4) รูจั้ก
ความเสี่ยง สามารถบริหารความเสี่ยงได้ดี (5) สร้างความเชื่อมั่นให้แก่สถาบันหรือ
หน่วยงาน (6) มีพลัง ไม่หยุดนิ่ง ไม้ท้อถอย พร้อมสู้ต่อไป (7) เชื่อมั่นในตัวเองไว้ใจ
ตวัเอง (8) มคีวามพยายามและอดทน (9) มคีวามสามารถในการบริหารงานเป็นผูน้�ำ
ลูกน้อง กระตุ้นให้ทุกคนท�ำงานเต็มที่ (10) มีศักยภาพที่จะเรียนรู้เพิ่มเติมได้ จาก
แนวคดิและทฤษฎทีีก่ล่าวมาทัง้หมด ผูว้จิยัจงึได้น�ำผลจากการด�ำเนนิโครงงานธรุกจิ
ของนักศึกษาสาขาวิชาการเป็นผู้ประกอบการจากงานวิจัยนี้ เทียบเคียง วิเคราะห์ 
สงัเคราะห์ เพือ่ทราบปัจจยัทีม่คีวามส�ำคญัและส่งผลต่อความส�ำเรจ็และความล้มเหลว 
ของการด�ำเนนิธรุกจิของนกัศกึษา สูก่ารสร้างแนวคดิหลกัเพือ่สรปุและอภปิรายผล
ถึงข้อค้นพบในประเด็นการสร้างและพัฒนาธุรกิจให้ประสบผลส�ำเร็จอย่างยั่งยืน
และเพ่ือเป็นข้อมลูในการพฒันารปูแบบการเรยีนการสอนและการสร้างเสรมิความรู้ 
ทักษะที่จ�ำเป็นด้านการประกอบการให้กับนักศึกษาได้ต่อไป

ระเบียบวิธีการวิจัย

	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
	 การศกึษาในครัง้นีเ้ป็นการวจิยัเชงิคณุภาพ จะเป็นการศกึษากลุม่ตวัอย่าง
เฉพาะเจาะจง โดยก�ำหนดประชากรทีท่�ำการศกึษา คอื กลุ่มนกัศึกษาสาขาการเป็น
ผู้ประกอบการ ชั้นปีที่ 4 ที่ ภาคเรียนที่ 1 ปีการศึกษา 2566 จ�ำนวน 28 คน ที่ได้ 
แบ่งกลุม่ด�ำเนนิโครงงานธรุกจิตามความถนดัและความชอบของตน แบ่งเป็น โครงงาน 
ธุรกิจจ�ำนวน 19 กลุ่ม ได้แก่ ชวนมาชิมอาหารตามสั่ง, ภูมิปลาสด, ชนาผ้าพื้นเมือง
แฟชั่น, หอมเนื้อแดดเดียว, คุณนายโจสบู่ภูเขาไฟ, M&T Croffle Homemade, 
Raine Shop เครื่องประดับสายมู, ชายขายขนมไทย, เพ็ชรน้อยปุ๋ยคอก, ซินจ่าว
พซิซ่าเวยีดนาม, เสือ้ผ้าแฟชัน่ S&F SHOP, NPI Yogurt, PP Handmade Dessert 
& Bakery, Sweetchoux, แคปหมูนายแดน, ธุรกิจร้านอาหารกิมสึ, ธุรกิจจูเนียร์
กรองน�ำ้, สวนขวด, และกฤตภคัปลากดั โดยก�ำหนดพืน้ทีใ่นการด�ำเนนิธรุกจิในเขต



วารสารวิทยาการจัดการและการสื่อสาร คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่

ปีที่ 3 ฉบับที่ 1 มกราคม - มิถุนายน 2567120

จังหวัดเชียงใหม่ 
	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยและวิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล
	 1) ข้อมูลปฐมภูมิ ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึก การสังเกต และสัมภาษณ์
จากคณะกรรมการประเมินผลการด�ำเนินโครงงานธุรกิจจ�ำลองของนักศึกษาสาขา
การเป็นผู้ประกอบการชั้นปีที่ 4 ปีการศึกษา 2566 
	 2) ข้อมูลทุติยภูมิ ได้จากข้อมูลที่มีการรวบรวมไว้แล้ว อยู่ในรูป ทฤษฎี 
และแนวคิดโดยการรวบรวมจากการค้นคว้าเอกสารที่เป็นบทความทางวิชาการ 
หนังสือ วารสาร สิ่งพิมพ์ ซึ่งประกอบไปด้วย ข้อมูลพื้นฐานที่เกี่ยวข้องกับงานวิจัย 
ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการประกอบการธุรกิจ เป็นต้น  
	  3) เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยคือ แบบสัมภาษณ์ แบบสังเกต และแบบ
ประเมินที่ผ่านการตรวจสอบจากผู้ทรงคุณวุฒิ ท�ำการเก็บข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์
เชิงลึกและการประชุมกลุ่มย่อย	
	 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล
	 การเก็บรวบรวมข้อมูลออกเป็นสองส่วน ได้แก่ 
	 ส่วนทีห่นึง่ คอืการลงพืน้ทีส่งัเกตการณ์และการสมัภาษณ์เชงิลกึยงัสถานที่
ด�ำเนนิธรุกจิจรงิของนกัศกึษา เพือ่ศกึษาผลการด�ำเนนิโครงงานธรุกจิของนกัศกึษา
แต่ละกลุ่ม และเป็นการตรวจสอบว่านักศึกษาได้เริ่มประกอบการธุรกิจจริงหรือไม่
	 ส่วนทีส่อง คอืการประชุมกลุม่ใหญ่ (เริม่ต้นด�ำเนนิโครงงานธรุกจิในเดอืน 
กรกฎาคม, น�ำเสนอผลการด�ำเนินงานคร้ังแรกในเดือนสิงหาคม, และน�ำเสนอผล 
การด�ำเนินงานครั้งท่ีสองในเดือนตุลาคม และสรุปผลการด�ำเนินโครงงานธุรกิจใน
เดอืนกมุภาพนัธ์) โดยนกัศกึษา จ�ำนวน 28 คน คณาจารย์ในหลักสูตร จ�ำนวน 5 ท่าน 
และผูป้ระกอบการผูท้รงคณุวฒุจิากภายนอก จ�ำนวน 1 ท่าน เพือ่รบัฟังการรายงาน
ผลการด�ำเนนิงานของนกัศกึษาแต่ละกลุม่ ท�ำการวเิคราะห์ถงึศกัยภาพและโอกาสใน 
การสร้างธรุกิจและการพฒันาสูก่ารเป็นผูป้ระกอบการโดยแบบประเมินปัจจยัสูค่วาม 
ส�ำเรจ็และความล้มเหลวในการด�ำเนนิธรุกจิทัง้ 4 ด้าน คอื 1) ความส�ำเรจ็และความ 
ล้มเหลวด้านการจัดการ ในด้านนี้จะเป็นการวัดความส�ำเร็จ ปัญหา อุปสรรค และ
ความล้มเหลวของการบรหิารจดัการภายในธุรกจิ เช่น การจดัการตัง้แต่การแสวงหา
ท�ำเลทีต่ัง้ กระบวนการจดัซ้ือ กระบวนการผลติ และการจัดแบ่งหน้าทีง่านภายในธรุกจิ 
ด�ำเนนิการโดยผูช่้วยศาสตราจารย์ภีมภณ มณธีร ผูส้อนในรายวชิาการบรหิารการผลติ 
และการด�ำเนินงาน 2) ความส�ำเร็จและความล้มเหลวด้านการตลาดและการขาย 
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จะวดัความส�ำเร็จทีเ่กิดจากความคดิสร้างสรรค์ วธิกีารและกจิกรรมทางด้านการตลาด
และผลตอบรับจากการด�ำเนนิกิจกรรมนัน้ ว่าสามารถสร้างผลตอบแทนหรอืผลกระทบ 
เชงิบวกให้เกดิขึน้กบักจิการได้หรอืไม่ รวมถงึ ปัญหา อปุสรรค ทีม่ผีลต่อความล้มเหลว 
ในการด�ำเนินงานด้านการตลาดและการขาย ด�ำเนินการโดย อาจารย์ ดร.วรมรรณ 
นามวงค์ ผูส้อนในรายวชิากลยทุธ์การตลาดส�ำหรบัผูป้ระกอบการและรายวชิาแผน
ธรุกจิเพ่ือการประกอบการ 3) ความส�ำเร็จด้านการบรหิารเงนิทนุ จะวดัความส�ำเรจ็ 
และปัจจัยที่ส่งผลต่อความล้มเหลวด้านการบริหารจัดการเงินทุนของกิจการและ
ผลตอบแทนจากการลงทุนว่านักศึกษาสามารถบริหารจัดการให้ธุรกิจคืนทุนได้ใน
ระยะเวลาที่จ�ำกัดได้หรือไม่ ด�ำเนินการโดย อาจารย์พัชรินทร์ อุดมจรัสเดช ผู้สอน
ในรายวชิาการจดัการการเงนิส�ำหรบัผูป้ระกอบการ และ 4) ความส�ำเรจ็และปัจจยัที่
ส่งผลต่อความล้มเหลวด้านการจดัการความเสีย่งและการแก้ไขปัญหา ด�ำเนนิการโดย 
ผูช่้วยศาสตราจารย์ศริจินัทร์ เชือ้สวุรรณ ผูส้อนในรายวิชาความเสีย่งและการตดัสินใจ 
ทางธุรกิจ โดยวัดจากความสามารถในการจัดการกับปัญหาและอุปสรรคที่พบใน
ระหว่างการด�ำเนินธุรกิจด้วยแบบประเมินที่ผ่านการตรวจสอบจากผู้ทรงคุณวุฒิ 
ว่านักศึกษาสามารถแก้ไขสถานการณ์ทางธุรกิจด้วยการจัดการที่ถูกต้อง รวดเร็ว 
เพื่อให้กิจการสามารถกลับมาด�ำเนินงานได้ตามปกติภายหลังวิกฤตได้หรือไม่ โดย
ท�ำการประเมินผลจ�ำนวน 3 ครั้ง แต่ละครั้งมีสัดส่วนการให้คะแนนจากผู้ประเมิน 
ครั้งละ 40 คะแนน รวมเป็น 120 คะแนน โดยน�ำผลคะแนนจากกรรมการแต่ละ
ท่านมาท�ำการหาค่าเฉลี่ย ซึ่งแต่ละกลุ่มต้องได้คะแนนอย่างน้อย 90 คะแนนขึ้นไป
ในแต่ละปัจจัยจึงจะถือว่าผ่านเกณฑ์ที่ก�ำหนด
	  การตรวจสอบเครือ่งมอื ใช้วธิกีารตรวจสอบสามเส้าด้านผูว้จิยั (Investigator 
Triangulation) โดยตรวจสอบว่า ผู้วิจัยแต่ละคนจะได้ข้อมูลแตกต่างกันอย่างไร  
โดยเปลี่ยนตัวผู้สังเกต แทนที่จะใช้ผู้วิจัยคนเดียวกันสังเกตโดยตลอด (สุภางค์ จัน
ทวานิช, 2552 : 32-34) ซึ่งพบว่า ผลที่ได้จากการเก็บรวมรวมข้อมูลในแต่ละด้าน
จากการลงพ้ืนท่ีตรวจสอบโครงงานธุรกิจในเขตพื้นที่จังหวัดเชียงใหม่และจังหวัด
ล�ำปาง ของคณาจารย์ในหลักสูตร ทั้ง 5 คน และผู้ทรงคุณวุฒิจากภายนอกจ�ำนวน 
1 คน รวมเป็น 6 คน เป็นไปในทิศทางเดียวกัน
	 การวิเคราะห์ข้อมูล
 	 ภายหลังจากการจัดเก็บข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์จากกลุ่มตัวอย่างแล้ว  
ผู้วิจัยด�ำเนินการวิเคราะห์ข้อมูลดังนี้
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	 1. การวเิคราะห์ข้อมลูทีเ่ป็นข้อมลูพืน้ฐานของโครงการธรุกจิจ�ำลอง จะใช้ 
สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใช้ค่าสถิติ ความถี่ ร้อยละ
	 2. การวเิคราะห์ข้อมลูในส่วนข้อมลูเชงิคณุภาพ จะใช้การวิเคราะห์ข้อมลู
แบบอุปนัย (Analytic Introduction) คือ การตีความสร้างข้อมูลสรุปจากสิ่งที่เป็น
รปูธรรมหรือปรากฏการณ์ทีม่องเหน็ เช่น การด�ำเนนิธรุกจิและพฤตกิรรมการบรหิาร
จัดการภายในกลุ่มของนักศึกษาในโครงงานธุรกิจ ตั้งแต่เริ่มต้นด�ำเนินการในเดือน 
กรกฎาคม ไปจนถึงการสรุปผลการด�ำเนินโครงการในเดือน กุมภาพันธ์ โดยเมื่อได้
ข้อมูลการด�ำเนินงานครบถ้วนแล้ว จึงท�ำการวิเคราะห์และสรุปผลต่อไป 
	 3. ข้อมลูเกีย่วกบัการด�ำเนนิงานธรุกิจตัง้แต่เริม่ต้น ระหว่างด�ำเนนิงาน ไป 
จนถึงการสรุปผลการประกอบการในระยะที่ 1 จะเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ ใช้การ
สมัภาษณ์นกัศกึษาในแต่ละกลุม่ธรุกจิ เพือ่สร้างเครือ่งมอืส�ำหรบัการวจิยัและหาปัจจยั
ทีม่ผีลต่อการประสบความส�ำเรจ็ในการด�ำเนนิธรุกจิ ส่วนในระยะที ่2 จะเป็นการวจิยั 
เชงิวเิคราะห์ โดยใช้แบบสอบถามในการถามความคดิเหน็ของนกัศกึษาแต่ละกลุ่มถงึ 
ปัจจยัแต่ละด้านทีท่�ำให้ธรุกิจประสบความส�ำเรจ็ รวมถงึปัญหาและอปุสรรคส�ำคญัที่
ส่งผลต่อความล้มเหลวในการด�ำเนนิธรุกจิ เพือ่น�ำไปสูก่ารวเิคราะห์ข้อมลูและหาปัจจยั
ที่ส่งผลต่อความส�ำเร็จและความล้มเหลวในการเริ่มด�ำเนินธุรกิจ โดยแบบสอบถาม
ในคร้ังนี้ได้ท�ำการตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงโครงสร้าง (Construct Validity) 
โดยผ่านการตรวจสอบจากผู้ทรงคุณวุฒิ จ�ำนวน 3 ท่าน ซึ่งผลการตรวจสอบพบ
ค่า IOC เท่ากับ 0.6 ซึ่งมีความเที่ยงตรงในระดับที่สามารถใช้เก็บแบบสอบถามได้  
	 การเกบ็ข้อมลูทีน่�ำมาใช้ในการวเิคราะห์จะเป็นการเกบ็ข้อมลูจากสถานที่
ปฏบิตังิานธรุกจิจ�ำลอง โดยท�ำการลงพืน้ทีป่ฏบิตังิาน สงัเกต และสมัภาษณ์นกัศกึษา
ผูป้ฏบิตังิานและบคุคลทีเ่กีย่วข้องในแต่ละข้ันตอนด�ำเนนิงานเพือ่ให้ได้ข้อมลูทีแ่ท้จรงิ 
และมีคุณภาพ

ผลการวิจัย

	 ตอนที่ 1 ข้อมูลพื้นฐานของโครงงานธุรกิจจ�ำลอง และผลการด�ำเนินงาน
ของทั้ง 19 ธุรกิจ ใน 3 หมวด มีรายละเอียดดังนี้
	 ธรุกจิทีน่กัศกึษาตดัสนิใจเลอืกลงทนุมากทีส่ดุ คอื ธุรกจิอาหารและเครือ่งดืม่ 
จ�ำนวน 11 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 57.89 รองลงมาคือ ธุรกิจจ�ำหน่ายสินค้าออนไลน์ 
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จ�ำนวน 6 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 31.57 ธุรกิจเครื่องประดับ จ�ำนวน 1 ธุรกิจ คิดเป็น
ร้อยละ 5.26  และอื่นๆ จ�ำนวน 1 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 5.26 ในสัดส่วนที่เท่ากัน
เป็นอันดับสุดท้าย
	 จากจ�ำนวนธุรกิจท้ังหมด 19 ธุรกิจ พบธุรกิจท่ีสามารถสร้างผลก�ำไรให้
กับกิจการได้ มีจ�ำนวน ทั้งสิ้น 6 ธุรกิจ คิดเป็น ร้อยละ 31.57 และมีธุรกิจที่มีผล
ประกอบการขาดทุนจ�ำนวนทั้งสิ้น 13 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 68.42 และจากการ
ด�ำเนินโครงงานธุรกิจจ�ำลองในระยะเวลา 3 เดือน ธุรกิจที่มีผลก�ำไรจากการลงทุน 
มีจ�ำนวน 2 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 11.00 และธุรกิจที่มีผลประกอบการขาดทุนจาก
การลงทุน มีจ�ำนวนทั้งสิ้น 17 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 89.47 
	 ธุรกิจที่มีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนสูงสุด คือ ร้านน้องภูมิปลาสด 
คดิเป็นอตัราส่วนผลตอบแทนจากการลงทนุร้อยละ 35.00 รองลงมา คอื ธรุกจิหอม
เนื้อ คิดเป็นอัตราส่วนผลตอบแทนจากการลงทุนร้อยละ 20.54 ส่วนอีก 17 ธุรกิจ 
มีผลประกอบการขาดทุนจากการด�ำเนินงานทั้งสิ้น
	 จากการเข้ารับฟังการประชุมรายงานผลการด�ำเนินงานจ�ำนวน 3 ครั้ง 
ตลอดระยะเวลา 1 ภาคการศกึษา และจากการตรวจสอบและประเมนิปัจจยัสูค่วาม
ส�ำเร็จและความล้มเหลวในการด�ำเนนิธรุกิจทัง้ 4 ด้านของโครงงานธรุกจิทัง้ 19 กลุ่ม 
มีดังนี้ (ผ่านเกณฑ์การประเมินที่ 90 คะแนน จาก 120 คะแนน ทุกปัจจัย)
	 ธุรกิจที่ผ่านเกณฑ์การประเมินในปัจจัยด้านการจัดการ มีทั้งสิ้น 3 ธุรกิจ 
คอื ชวนมาชิมอาหารตามสัง่ 110 คะแนน, ภมูปิลาสด 95 คะแนน, และ ธรุกจิจเูนยีร์ 
กรองน�้ำ 115 คะแนน
	 ธุรกิจที่ผ่านเกณฑ์การประเมินปัจจัยด้านการตลาดและการขาย มีทั้งสิ้น  
5 ธุรกจิ คอื ชวนมาชิมอาหารตามสัง่ 115 คะแนน ภมูปิลาสด 95 คะแนน ชนาผ้าพืน้เมือง 
แฟชั่น 91 คะแนน หอมเนื้อแดดเดียว 91 คะแนน Raine Shop เครื่องประดับ 
สายมู 93 คะแนน, ธุรกิจจูเนียร์กรองน�้ำ 92 คะแนน 
	 ธุรกิจที่ผ่านเกณฑ์การประเมินในปัจจัยด้านการบริหารเงินทุน มีทั้งสิ้น 3 
ธุรกิจ คือ ภูมิปลาสด115 คะแนน ชวนมาชิมอาหารตามสั่ง 96 คะแนน และหอม
เนื้อแดดเดียว 113 คะแนน 
	 ธุรกิจที่ผ่านเกณฑ์การประเมินในปัจจัยด้านการจัดการความเสี่ยงและ 
การแก้ไขปัญหา มีทั้งสิ้น 3 ธุรกิจ คือ ธุรกิจจูเนียร์กรองน�้ำ 118 คะแนน ภูมิปลาสด 
95 คะแนน และ ชวนมาชิมอาหารตามสั่ง 98 คะแนน 
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	 ตอนที ่2 จากการประเมนิคะแนนโดยคณาจารย์และผู้ทรงคุณวฒุแิละจาก
การสอบถามความคดิเห็นของนกัศกึษาแต่ละกลุม่โดยใช้แบบสอบถาม หลงัจากนัน้
จึงประชุมร่วมกันเพ่ือวิเคราะห์และหาข้อสรุปถึงรูปแบบที่ส่งผลให้โครงงานธุรกิจ
ประสบความส�ำเร็จ และปัญหาอุปสรรคส�ำคัญท่ีส่งผลต่อความล้มเหลวทางธุรกิจ 
พบประเด็นที่ส�ำคัญดังนี้
	 ปัจจัยที่ส่งผลต่อความส�ำเร็จในการด�ำเนินธุรกิจ
	 1. ปัจจัยด้านการจัดการ พบว่า ความส�ำเร็จในการด�ำเนินธุรกิจมาจาก
การวางแผนการบริหารจัดการภายในที่ดี จะช่วยลดความเส่ียงและปัญหาที่อาจ
เกิดขึ้นในระหว่างการด�ำเนินธุรกิจได้อย่างมาก ท้ังการวางแผนก�ำหนดหน้าที่งาน
ที่ต้องมีความครอบคลุม เป็นไปตามความถนัดของพนักงานแต่ละคน มีการตาราง
ก�ำหนดการปฏบิตัหิน้าทีแ่ละความรบัผดิชอบอย่างชดัเจน มกีารวเิคราะห์ท�ำเลทีต่ัง้
ของจุดขายด้วยความรอบคอบ มีการส�ำรวจพ้ืนทีส่อบถามข้อมลูจากบคุคลรอบข้าง 
เพือ่ให้ทราบข้อมลูเชงิลกึของท�ำเลดงักล่าวเป็นการป้องกนัความเส่ียงทีอ่าจได้ท�ำเล
ที่ไม่มีคุณภาพ มีการบริหารจัดการด้านการจัดซื้อวัตถุดิบ การผลิต การบริหาร
วัตถุดิบและสินค้าคงคลังได้ที่เหมาะสม กล่าวคือ มีวิธีการในการจัดซื้อเพื่อให้ได้
วัตถุดิบที่มีคุณภาพในราคาประหยัด มีการจดบันทึกวัตถุดิบคงเหลือ วัตถุดิบใช้ไป
เพือ่ให้สอดคล้องกบัยอดขายสนิค้ารายวนัเพ่ือให้มีวตัถดุบิเพยีงพอต่อการผลิตสินค้า 
สามารถลดปัญหาวัตถุดิบเน่าเสียได้อย่างมีประสิทธิภาพ
	 2. ปัจจยัด้านการตลาดและการขาย พบว่า การจดักจิกรรมส่งเสรมิการขาย 
ที่เหมาะสมและตรงกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย สามารถน�ำเสนอข้อมูลผลิตภัณฑ์ไปยัง 
กลุ่มเป้าหมายได้ถูกช่องทางจะสามารถกระตุ้นยอดขายสินค้าได้อย่างต่อเนื่อง  
งบประมาณทีใ่ช้ไปในกิจกรรมด้านการตลาดน�ำมาซึง่ยอดขายได้จรงิ และมผีลก�ำไร
จากการขายสินค้าเพิ่มขึ้นตามล�ำดับ 
	 ปัจจัยด้านการตลาดที่ส�ำคัญอีกประการหนึ่ง คือ การตัดสินใจเลือก
ผลิตภัณฑ์ที่มีจุดเด่น คุณภาพดี ในราคาที่เหมาะสมกับความสามารถในการซื้อของ
กลุม่ลกูค้าเป้าหมาย มกีารก�ำหนดส่วนประสมทางการตลาดทีส่อดคล้องกบัต�ำแหน่ง
ของผลติภณัฑ์กม็ส่ีวนช่วยผลกัดนัให้ผลติภณัฑ์ของธรุกจิไปอยูใ่นจดุทีผู่บ้รโิภคสามารถ
เข้าถึงและง่ายต่อการเลือกซื้อ 
	 3. ปัจจัยด้านการบริหารเงนิทนุ พบว่า การวางแผนการใช้งบประมาณก่อน
เริ่มต้นด�ำเนินธุรกิจจะสามารถลดปัญหาการขาดสภาพคล่องทางธุรกิจเนื่องจากจะ
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มกีารจัดสรรงบประมาณทีจ่ะใช้ไปในกจิกรรมต่าง ๆ  ออกเป็นส่วน ๆ  เพือ่รองรบักบั
รายจ่ายทีอ่าจเกดิข้ึนในช่วงแรกของการด�ำเนนิธุรกจิ อกีทัง้การประชมุเพือ่วางแผน
การใช้งบประมาณอย่างต่อเนือ่งเป็นประจ�ำทกุเดือนจะท�ำให้การจดัสรรงบประมาณ
ภายในธุรกจิมคีวามเหมาะสมครอบคลมุทกุรายการใช้จ่าย มคีวามทนัต่อสถานการณ์ 
ทราบสภาวะของผลประกอบการเพื่อการวางแผนบริหารจัดการให้มีประสิทธิภาพ
ยิ่งขึ้น 
	 4. ปัจจยัด้านการจดัการความเสีย่งและการแก้ไขปัญหา พบว่าการวเิคราะห์
และวางแผนเพ่ือเตรยีมพร้อมรบัความเสีย่งทางธรุกจิทีอ่าจเกดิขึน้อย่างรอบด้าน ตัง้แต่
ก่อนเริม่ต้นธรุกจิ จะช่วยลดปัญหาและความเสีย่งทางธรุกจิได้อย่างมาก เพราะเมือ่
เกดิปัญหาและอปุสรรคตามทีไ่ด้คาดการณ์ไว้ล่วงหน้า กจ็ะมแีผนการในการรบัมอืกบั
ปัญหาและความเสีย่งทีจ่ะเข้ามากระทบกบัการธรุกจิอย่างหลกีเลีย่งไม่ได้ เช่น ปัญหา
พนกังานมไีม่เพยีงพอต่อการให้บรกิารกส็ามารถแก้ไขปัญหาได้โดยก�ำหนดนโยบาย
หมนุเวยีนหน้าทีง่านให้พนกังาน 1 คน สามารถท�ำหน้าทีไ่ด้หลายหน้าทีเ่พ่ือป้องกนั
ปัญหาพนักงานขาดหรือหยุดงาน การแก้ไขปัญหาท�ำเลที่ตั้งไม่ตรงกับกลุ่มลูกค้า 
เป้าหมายก็แก้ไขได้โดยการปฏิบัติตามแผนงานด้านการขายและการตลาดที่ม ี
การก�ำหนดช่องทางขายส�ำรองท่ีคาดว่าจะมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายอาศัยอยู่หากช่อง
ทางขายหลกัไม่สามารถขายสนิค้าได้ยอดขายตามเป้าหมายเพือ่เพิม่โอกาสในการขาย 
สินค้าให้มากขึ้น ปัญหายอดขายตกต�่ำเนื่องจากมีคู่แข่งในตลาดจ�ำนวนมากแก้ไข
โดยการส�ำรวจตลาด คู่แข่งขัน และความต้องการของลูกค้าเป้าหมายตั้งแต่ก่อน
เริม่ต้นธรุกจิและในระหว่างการด�ำเนนิธรุกจิเพือ่พฒันาผลิตภัณฑ์ให้มคีวามโดดเด่น 
มจีดุขายทีด่กีว่าคูแ่ข่ง การแก้ปัญหาวตัถดุบิไม่เพยีงพอด้วยการก�ำหนดแผนการส่ังซือ้ 
วตัถุดิบจากคูค้่าหลายรายแทนการพึง่พาคูค้่ารายเดียวเพ่ือป้องกนัการผกูขาดในด้าน
ราคาวัตถุดิบ เป็นต้น 		
	 ปัจจัยที่ส่งผลต่อความล้มเหลวในการด�ำเนินธุรกิจ  		
	 1. ปัจจัยด้านการจัดการ พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อความล้มเหลวในการ
ด�ำเนินธุรกิจที่ส�ำคัญต้ังแต่เริ่มต้นของการด�ำเนินธุรกิจคือการตัดสินใจเลือกจุดขาย
และช่องทางในการจ�ำหน่ายสนิค้าผดิพลาด ไม่สามารถน�ำเสนอสนิค้าไปยงักลุม่ลูกค้า
เป้าหมายที่ถูกต้องได้ ท�ำให้มียอดขายน้อยหรือแทบจะขายไม่ได้เลยในบางวัน และ
เมือ่ตดัสินใจแก้ไขปัญหาด้านท�ำเลทีต้ั่งส่วนใหญ่จะจบลงด้วยการย้ายท�ำเลจดุขายไป
ในสถานที่แห่งใหม่ท�ำให้เสียเงินทุนที่ใช้ในการขนย้ายวัสดุ อุปกรณ์ ค่าประกันและ
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มดัจ�ำสถานทีส่่งผลให้เงนิหมนุเวยีนในกจิการมยีอดคงเหลอืทีน้่อยลงจนไม่สามารถ
น�ำไปใช้ในการด�ำเนินกิจกรรมทางการตลาดอื่นได้ ปัจจัยด้านการบริหารจัดการที่
ส�ำคญัอกีประการหนึง่ซ่ึงเป็นผลมาจากการตดัสนิใจเลอืกท�ำเลผดิพลาดคอืสินค้าไม่
สามารถขายได้ท�ำให้วตัถดุบิทีซ่ือ้มาเพือ่เตรยีมผลติสนิค้าขายใช้ไม่หมดและเน่าเสีย
เนือ่งจากไม่มกีารจัดท�ำประมาณการจดัซือ้วตัถดุบิและการจดบนัทกึสนิค้าคงเหลอื
เพือ่ความปลอดภยั มกีารหมนุเวยีนวตัถดิุบคงเหลอืไม่เหมาะสม สูญเสียงบประมาณ
ไปกับวัตถุดิบเน่าเสียไปโดยเปล่าประโยชน์ และปัญหาท่ีส�ำคัญอีกประการหนึ่งคือ 
การพ่ึงพาคูค้่าสนิค้าหรือวตัถดุบิเพยีงรายเดยีวท�ำให้เมือ่วตัถดุบิขาดตลาดหรอืการขน 
ส่งประสบปัญหาจดัส่งสนิค้าให้ไม่ทนัตามก�ำหนดจงึท�ำให้ไม่มสีนิค้าขาย และยงัพบ
ปัญหาความขัดแย้งในระหว่างหุ้นส่วนธุรกิจด้านของการจัดแบ่งหน้าที่งานภายใน
กจิการ ความล่าช้าในการแก้ไขปัญหาทีเ่กดิขึน้จนความขดัแย้งภายในหุ้นส่วนธรุกจิ
จนเกือบท�ำให้ต้องยุติกิจการในระหว่างการด�ำเนินกิจกรรม
	 2. ปัจจยัด้านการตลาดและการขาย พบว่า สิง่ทีท่�ำให้การด�ำเนนิกิจกรรม
ด้านการตลาดและการขายล้มเหลวมาจากตวัของนกัศึกษาท่ีเป็นผูป้ระกอบการไม่ได้
ด�ำเนินกิจกรรมส่งเสริมการขายใด ๆ เลยในช่วงระยะเวลาของการด�ำเนินโครงงาน
ธุรกิจเนื่องจากเงินทุนท่ีมีอยู่อย่างจ�ำกัดและผลต่อเน่ืองท่ีมาจากการบริหารจัดการ
ทีผ่ดิพลาดท�ำให้งบประมาณทีม่อียูอ่ย่างจ�ำกดัถูกใช้ไปกบัการแก้ไขปัญหาด้านท�ำเล
ทีต่ัง้และวตัถดุบิทีใ่ช้ในการผลติเน่าเสยี จงึท�ำให้ไม่มงีบประมาณเพยีงพอทีจ่ะใช้ใน
การด�ำเนนิกจิกรรมทางการตลาด ในส่วนกลุม่โครงงานธรุกจิทีม่งีบประมาณเพยีงพอ 
แต่มปีระสทิธภิาพและประสิทธิผลด้านการตลาดและการขายต�ำ่ มาจากการด�ำเนนิ
กิจกรรมทางการตลาดและการส่งเสริมการขายแต่ผลตอบแทนที่ได้จากการจัด
กิจกรรมนั้นไม่น�ำมาซ่ึงยอดขายท่ีเพิ่มข้ึนแต่อย่างใด อีกทั้งยังขาดทุนอย่างหนัก
จากงบประมาณที่ใช้ไปในกิจกรรมที่สูงเกินไป เช่น การจัดรายการกดไลค์แชร์เพจ
โปรโมทสนิค้ารบัทนัทรีองเท้าผ้าใบ 1 คู ่ถงึแม่จะมยีอดไลค์เพจเพิม่ขึน้ แต่กลบัไม่มี
ยอดสัง่ซือ้สนิค้าเข้ามาเลยภายหลงัการจดักจิกรรม เป็นการใช้งบประมาณทางด้าน
การตลาดและการขายทีด้่อยประสทิธภิาพสญูเสยีงบประมาณไปโดยเปล่าประโยชน์ 
	 3. ปัจจยัด้านด้านการบรหิารเงนิทนุ พบว่า ความล้มเหลวทีเ่กดิขึน้ในด้าน
การบริหารเงินทุน คือ โครงงานธุรกิจส่วนใหญ่ขาดการวางแผนการใช้งบประมาณ
ทั้งงบประมาณในการเริ่มต้นธุรกิจ ประมาณการงบประมาณรายจ่าย รายรับ เงิน
หมนุเวียนทีต้่องใช้ในการด�ำเนนิธุรกิจ และเงนิทุนส�ำรองทีม่ไีว้ใช้เพือ่จัดการกบัปัญหา
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และความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นในระหว่างการด�ำเนินธุรกิจ ท�ำให้พบปัญหาขาดแคลน
เงินทุนหมุนเวียนในกิจการ ส่งผลต่อเงินทุนที่ในการการจัดซ้ือวัตถุดิบไม่เพียงพอ 
ปัญหาการค่าจ้างลกูจ้างและแรงงานล่าช้า ขาดงบประมาณในการพัฒนาธุรกจิและ
การจดักจิกรรมทางการตลาด ไม่สามารถบรหิารให้กจิการมผีลก�ำไรได้ภายในระยะ
เวลาที่ก�ำหนด  
	 4. ด้านการจัดการความเสี่ยงและการแก้ไขปัญหา พบว่า ส่ิงที่ส่งผลต่อ
ความล้มเหลวด้านการจัดการความเสี่ยงและการแก้ไขปัญหาท่ีเกิดขึ้นระหว่างการ
ด�ำเนินธุรกิจ คือ ขาดการวางแผนป้องกันและวิเคราะห์ความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นใน
ระหว่างการด�ำเนนิธรุกจิอย่างครอบคลมุไว้ล่วงหน้า เน้นแก้ไขสถานการณ์ทีเ่กดิขึน้
ภายหลังความเสียหายท�ำให้ปัญหาลุกลามบานปลายจนยากที่จะแก้ไข ไม่สามารถ
สร้างจดุขายทีเ่หนอืกว่าคูแ่ข่งขนัให้กับผลติภณัฑ์หรอืการบรกิารของธุรกจิได้เมือ่พบ
คู่แข่งที่ขายสินค้าที่ใกล้เคียงกันในบริเวณเดียวกัน การจัดหาวัตถุดิบและสินค้าขาย
มีการพึ่งพาคู่ค้าหรือผู้ขายวัตถุดิบเพียงรายเดียวจึงท�ำให้เกิดปัญหาไม่มีสินค้าขาย
และไม่สามารถควบราคาวตัถดุบิได้ซึง่ส่งผลต่อราคาขายทีสู่งกว่าคู่แข่งขนัเสียโอกาส 
ในการขายและผลก�ำไรของธุรกิจ 
	 จากข้อค้นพบในงานวิจัยในครั้งนี้ พบว่า หากนักศึกษาหรือผู้ที่จะเริ่มต้น
ด�ำเนินธุรกิจมีความตั้งใจ ศึกษาข้อมูลและวิเคราะห์ข้อมูลอย่างรอบด้าน วางแผน
การด�ำเนินธุรกิจไว้ล่วงหน้า มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ มีวิธีการจัดการธุรกิจในรูป
แบบของการเป็นผู้ประกอบการท่ีมองเห็นโอกาสและก้าวผ่านข้อจ�ำกัดทางธุรกิจ 
สามารถบรหิารจดัการธรุกจิทัง้ด้านการจดัการท�ำเลทีต่ัง้ การจดัการทรพัยากรบคุคล
และการจัดแบ่งหน้าท่ีงาน การด�ำเนินกิจกรรมและการส่ือสารการตลาดที่ตรงกับ
กลุม่ลกูค้าเป้าหมาย มแีผนการใช้เงนิทนุทีม่อียูอ่ย่างจ�ำกดัให้ได้ผลตอบแทนทีคุ่ม้ค่า 
สามารถจดัการกบัปัญหาและความเสีย่งทีเ่กดิขึน้ในการด�ำเนนิธรุกิจได้อย่างรวดเรว็ 
รอบรู้ ถูกต้อง และชาญฉลาด ก็จะสามารถท�ำให้พวกเขาเหล่านั้นพัฒนาสู่การเป็น
ผู้ประกอบการที่ประสบความส�ำเร็จในอนาคตอย่างยั่งยืนต่อไป 
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สรุปผลการวิจัย 

	 ตอนที ่1 สรปุผลข้อมลูพ้ืนฐานด้านการด�ำเนนิโครงงานธรุกจิของนกัศกึษา
ทั้ง 19 กลุ่ม 
	 สรุปผลการด�ำเนนิกจิกรรมโครงงานธรุกจิในครัง้นี ้พบว่า ธรุกจิทีน่กัศึกษา
ตดัสินใจเลอืกลงทุนมากทีส่ดุ คอื ธรุกิจอาหารและเครือ่งดืม่ จ�ำนวน 11 ธรุกจิ คิดเป็น
ร้อยละ 57.89 รองลงมาคือ ธุรกิจออนไลน์ จ�ำนวน 6 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 31.57 
และธุรกิจเครื่องประดับ จ�ำนวน 1 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 5.26 และอื่นๆ จ�ำนวน  
1 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 5.26 ในสัดส่วนที่เท่ากันเป็นอันดับสุดท้าย
	 จากจ�ำนวนธุรกิจท้ังหมด 19 ธุรกิจ พบธุรกิจท่ีสามารถสร้างผลก�ำไรให้
กับกิจการได้ มีจ�ำนวน ทั้งสิ้น 6 ธุรกิจ คิดเป็น ร้อยละ 31.57 และมีธุรกิจที่มีผล
ประกอบการขาดทุน จ�ำนวน ทั้งสิ้น 13 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 68.42 และจากการ
ด�ำเนินโครงงานธุรกิจจ�ำลองในระยะเวลา 3 เดือน ธุรกิจที่มีผลก�ำไรจากการลงทุน 
มีจ�ำนวน 2 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 11.52 และธุรกิจที่มีผลประกอบการขาดทุนจาก
การลงทุน มีจ�ำนวนทั้งสิ้น 17 ธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 89.47 
	 ธุรกิจที่มีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนสูงสุด คือ ร้านน้องภูมิปลาสด  
คดิเป็นอัตราส่วนผลตอบแทนจากการลงทนุร้อยละ 35.00 รองลงมา คือ ธรุกจิหอมเนือ้ 
คิดเป็นอัตราส่วนผลตอบแทนจากการลงทุนร้อยละ 20.54 ส่วนอีก 17 ธุรกิจ  
มีผลประกอบการขาดทุนจากการด�ำเนินงานทั้งสิ้น
	 ตอนที่ 2 สรุปปัจจัยที่ส่งผลต่อความส�ำเร็จและความล้มเหลวของการ
ด�ำเนินโครงงานธุรกิจ มีดังนี้ 
	 ปัจจัยที่ส่งผลต่อความส�ำเร็จในการด�ำเนินธุรกิจในแต่ละด้าน มีดังนี้
	 - ด้านการจัดการ พบว่า ความส�ำเร็จท่ีเกิดขึ้นมาจากการวางแผนการ
บริหารจัดการภายในที่ดีสามารถลดความเสี่ยงและปัญหาท่ีเกิดขึ้นในระหว่างการ
ด�ำเนินธุรกิจได้อย่างมาก เช่น ปัญหาด้านการก�ำหนดหน้าที่งานที่จะเป็นไปตาม
ความถนัดของพนักงานแต่ละคน มีตารางการปฏิบัติงานที่ชัดเจน ปัญหาด้านท�ำเล
ที่ตั้งจะสามารถก�ำหนดและตัดสินใจเลือกท�ำเลและช่องทางขายสินค้าที่มีศักยภาพ
สงูเนือ่งจากผ่านกระบวนการในการวเิคราะห์ค้นหาข้อมลูด้วยความรอบคอบ มกีาร
บริหารวัตถุดิบและจัดการสินค้าคงคลังได้ที่เหมาะสมได้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ ราคา
ประหยัด มีการบันทึกวัตถุดิบคงเหลือ วัตถุดิบใช้ไปเพื่อให้สอดคล้องกับยอดขาย
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สนิค้ารายวนัเพือ่ให้มีวตัถดุบิเพยีงพอต่อการผลติสนิค้า ลดปัญหาวตัถดุบิเน่าเสยีได้ 
อย่างมีประสิทธิภาพ
	 - ด้านการตลาดและการขาย พบว่า การตดัสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ทีเ่หมาะสม 
น่าสนใจ ในราคาสมเหตุสมผล มกีารจัดกิจกรรมส่งเสรมิการขายทีต่รงกบัความต้องการ 
และอยูใ่นความสนใจของลกูค้าเป้าหมาย น�ำเสนอข้อมลูผลิตภณัฑ์ทีถู่กต้องครบถ้วน 
ไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ถูกช่องทาง จะสามารถกระตุ้นยอดขายสินค้าได้อย่าง
ต่อเนื่อง งบประมาณท่ีใช้ไปในกิจกรรมด้านการตลาดน�ำมาซ่ึงยอดขายได้จริงและ 
มีผลก�ำไรจากการขายสินค้าเพิ่มขึ้น 
	 - ด้านการบรหิารเงนิทนุ พบว่า หากธรุกจิมกีารวางแผนการใช้งบประมาณ
ตัง้แต่เร่ิมต้นธรุกจิ ประมาณการรายรบัรายจ่าย เงนิทนุหมนุเวยีน และเงนิทนุส�ำรองที่
ต้องมไีว้ใช้จดัการกับปัญหาและความเสีย่งทีอ่าจเกดิขึน้ จะสามารถลดปัญหาการขาด 
สภาพคล่องทางธุรกิจได้ เน่ืองจากมีการประมาณการและส�ำรองงบประมาณเป็น
ส่วนๆ เพื่อรองรับรายจ่ายที่อาจเกิดขึ้นในแต่ละช่วงของการด�ำเนินธุรกิจ 
	 - ด้านการจัดการความเสี่ยงและการแก้ไขปัญหา พบว่า หากธุรกิจมีการ
วเิคราะห์และวางแผนเพือ่เตรยีมพร้อมรบัความเสีย่งทางธรุกจิทีอ่าจเกดิขึน้อย่างรอบ
ด้านตั้งแต่ก่อนเริ่มต้นธุรกิจ จะช่วยลดปัญหาและความเสี่ยงทางธุรกิจได้อย่างมาก 
เพราะเมือ่เกดิปัญหาและอปุสรรคตามทีไ่ด้คาดการณ์ไว้ล่วงหน้า จะมแีผนการณ์ใน
การรบัมอืกบัปัญหาและความเสีย่งทีจ่ะเข้ามากระทบกบัการธุรกจิได้อย่างเหมาะสม 
	 ปัจจัยที่ส่งผลต่อความล้มเหลวในการด�ำเนินธุรกิจในแต่ละด้าน มีดังนี้
 	 - ปัจจัยด้านการจัดการ พบว่า ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความล้มเหลวด้านการ
จัดการที่ส�ำคัญคือ ไม่มีการวางแผนการบริหารจัดการอย่างรอบด้าน ตั้งแต่เริ่มต้น
ธุรกิจจึงท�ำให้ธุรกิจต้องประสบกับปัญหาและความเสี่ยงอย่างต่อเนื่อง เช่น ปัญหา
ด้านท�ำเลทีต่ัง้และช่องทางการจดัจ�ำหน่ายทีไ่ม่ตรงกบักลุม่ลกูค้าเป้าหมายจากการ
ตัดสินใจที่ผิดพลาด ไม่มีการวิเคราะห์และประเมินท�ำเลก่อนการตัดสินใจ ปัญหา
ด้านการบริหารจัดการการผลิตสินค้าและการหมุนเวียนวัตถุดิบและสินค้าคงคลัง
ที่ผิดพลาดเกิดวัตถุดิบและสินค้าเน่าเสียท�ำให้เสียงบประมาณ ปัญหาการพึ่งพา 
คณุค่าสนิค้าหรือวัตถุดบิเพยีงรายเดยีวท�ำให้เกิดปัญหาวตัถดุบิขาดตลาด ไม่มสิีนค้าขาย 
และต้นทุนสินค้าและวัตถุดิบมีราคาสูงกว่าท้องตลาด ปัญหาการก�ำหนดหน้าที ่
ความรับผิดชอบในงานไม่ชัดเจนส่งผลให้เกิดความขัดแย้งระหว่างหุ้นส่วนธุรกิจ 
	 - ปัจจยัด้านการตลาดและการขาย พบว่า ความล้มเหลวในด้านการตลาด
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และการขาย มาจากตวัของนกัศกึษาท่ีเป็นผูป้ระกอบการไม่ได้ด�ำเนนิกจิกรรมส่งเสรมิ
การขายใด ๆ  เลยในช่วงระยะเวลาของการด�ำเนนิโครงงานธรุกิจเนือ่งจากกจิการขาด
สภาพคล่อง ไม่มงีบประมาณเพยีงพอทีจ่ะใช้ในการด�ำเนนิกจิกรรมทางการตลาด ใน
ส่วนกลุม่โครงงานธรุกจิทีม่งีบประมาณเพยีงพอ กลบัพบปัญหาการด�ำเนนิกจิกรรม
ด้านการตลาดและการส่งเสรมิการขายมปีระสทิธภิาพและประสิทธผิลต�ำ่ เนือ่งจาก
กิจกรรมทางการตลาดและการส่งเสริมการขายท�ำข้ึนไม่สามารถสร้างยอดขายให้
เพิ่มขึ้นแต่อย่างใด อีกท้ังยังขาดทุนอย่างหนักจากงบประมาณที่ใช้ไปในกิจกรรมที่
สูงเกินไป
	 - ปัจจัยด้านด้านการบริหารเงินทุน พบว่า ความล้มเหลวส่วนใหญ่มาจาก
ทีธ่รุกจิขาดวางแผนการใช้งบประมาณอย่างครอบคลมุรอบด้าน ทัง้งบประมาณทีใ่ช้
ในการจัดตั้งธุรกิจ ประมาณการรายรับ รายจ่าย เงินหมุนเวียน และเงินส�ำรองที่ใช้
ในเหตุไม่คาดฝันและความเสี่ยงที่อาจเกิดข้ึนในระหว่างด�ำเนินธุรกิจ จึงพบปัญหา
ขาดสภาพคล่องในกิจการ ขาดงบประมาณในการพัฒนาธุรกิจและการจัดกิจกรรม
ทางการตลาด และไม่สามารถบริหารจัดการให้ธุรกิจมีผลก�ำไรได้ภายในระยะเวลา
ของการด�ำเนินโครงงานธุรกิจ 
	 - ปัจจัยด้านการจัดการความเสีย่งและการแก้ไขปัญหา พบว่า ปัจจยัท่ีส่งผล 
ต่อความล้มเหลวมาจากธุรกิจขาดการวางแผนป้องกันและวิเคราะห์ถึงความเส่ียง 
ที่อาจเกิดขึ้นในระหว่างการด�ำเนินธุรกิจอย่างครอบคลุมรอบด้านไว้ล่วงหน้าเน้น 
การแก้ไขสถานการณ์ภายหลังท่ีเกิดปัญหาด้วยความล่าช้าจึงท�ำให้ปัญหาที่เกิดขึ้น
ยากต่อการแก้ไข หรือหากแก้ไขได้สถานการณ์ได้ก็ต้องใช้เวลาและทรัพยากรใน
ธุรกิจไปเป็นจ�ำนวนมาก ซึ่งปัญหาที่พบ ได้แก่ ปัญหาจุดขายและช่องทางการขาย
ที่ไม่มีศักยภาพ ปัญหาการเข้ามาของคู่แข่งขันและความรุนแรงของการแข่งขันใน
อุตสาหกรรม ปัญหาด้านการบริหารจัดการวัตถุดิบและการจัดซื้อ เป็นต้น 

อภิปรายผล

	 1. โครงงานธรุกจิทีผ่่านเกณฑ์การประเมนิและสามารถก้าวสู่การประกอบการ 
จริงมีจ�ำนวน 2 ธุรกิจ คือ ธุรกิจชวนมาชิมอาหารตามสั่ง และธุรกิจภูมิปลาสด  
ซึง่ปัจจัยทีส่่งผลต่อความส�ำเรจ็ด้านการประกอบการในครัง้นี ้มาจากความสามารถใน
การบริหารจดัการธรุกจิท่ีด ีมกีารวางแผนการด�ำเนนิงานทีค่รอบคลมุ รอบด้าน ทัง้ด้าน 
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การค้นหาท�ำเลที่ตั้งและจุดขาย ด้านการจัดการทรัพยากรบุคคลและหน้าที่ความ
รับผิดชอบที่เหมาะสม การจัดการจัดซื้อ การผลิตสินค้า และการหมุนเวียนสินค้า
คงคลงัทีม่ปีระสทิธภิาพ การด�ำเนนิกจิกรรมทางการตลาดและการส่งเสรมิการขาย 
ทีต่รงกบัความต้องการและเข้าถึงกลุม่ผูบ้รโิภคเป้าหมาย การบรหิารจดัการความเสีย่ง 
ที่เข้ามากระทบกับการด�ำเนินงานของธุรกิจได้อย่างรวดเร็ว มีความตั้งใจจริงและ 
ทุม่เทให้กบัการด�ำเนนิธรุกจิ มคีวามพร้อมด้านเงนิทนุและการบรหิารเงนิทนุ สามารถ
บริหารเงนิทนุทีม่อีย่างจ�ำกดัเพือ่ใช้ในกจิกรรมต่าง ๆ  ได้อย่างคุ้มค่าน�ำมาซ่ึงยอดขาย
สินค้าได้จริง ซึ่งสอดคล้องกับ ณัฐ อมรภิญโญ (2556) วุฒิพงค์ ครอบบัวบานและ
กญัญามน อนิหว่าง (2562) ทีไ่ด้กล่าวว่า คณุลกัษณะและสมรรถนะทีส่่งผลต่อความ
ส�ำเร็จของผู้ประกอบการมี 4 ด้าน ประกอบด้วยความรู้ทักษะด้านการบริหารท่ีดี  
มีความตั้งใจในการท�ำธุรกิจ มีทุนที่เพียงพอ และมีประสบการณ์จากการด�ำเนิน
ธรุกิจ จากคณุลกัษณะทัง้ 4 ด้านนีห้ากผูป้ระกอบการสร้างธรุกจิโดยมพีืน้ฐานความ
รูแ้ละทกัษะทีจ่�ำเป็นด้านการบรหิารจดัการทีด่ ีมคีวามตัง้ใจจรงิในการประกอบการ  
มีการวางแผนจัดสรรงบประมาณและเงินทุนที่ใช้ในกิจการอย่างเหมาะสม ศึกษา
เพิม่เตมิความรู ้บนัทกึและจดจ�ำประสบการณ์จากการด�ำเนนิธรุกจิเพือ่เป็นแนวทาง
ในการประกอบการและรบัมอืกับความเสีย่งทางธรุกจิทีอ่าจเกดิขึน้ในอนาคต สร้าง
ภูมิคุ้มกันทางธุรกิจเพื่อให้การด�ำเนินงานทุกด้านมีความราบรื่นและประสบความ
ส�ำเร็จได้ในที่สุด 
	 2. จากการด�ำเนินการวิจัยในครั้งนี้ พบว่า การเลือกผลิตภัณฑ์ที่ตรงกับ
ความต้องการของผูบ้รโิภคในราคาสมเหตสุมผล กลุม่ลูกค้าเป้าหมายสามารถตัดสนิ
ใจซือ้ได้ง่ายและขายไปยงัช่องทางทีถู่กต้อง สามารถสร้างยอดขายสนิค้าได้จรงิและ
ยัง่ยนื ซึง่สอดคล้องกบัแนวคดิของ ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541: 35-36) ทีไ่ด้
กล่าวไว้ว่า ผลติภัณฑ์ต้องมอีรรถประโยชน์มมีลูค่าในสายตาของลูกค้า โดยลูกค้าต้อง
ได้รบัผลประโยชน์ ราคาเหมาะสม สามารถเข้าถงึตัวสนิค้าได้ง่าย จงึท�ำให้ผลติภณัฑ์
สามารถขายได้ 
	 3. จากทีก่รมส่งเสรมิอตุสาหกรรม ได้กล่าวถงึคณุลกัษณะของผูป้ระกอบการ 
ทีป่ระสบผลส�ำเรจ็และสามารถด�ำเนนิธรุกจิได้ยัง่ยนื โดยมอีงค์ประกอบ 10 ประการ 
ได้แก่ (1) ต้องมีความคิดสร้างสรรค์ และคิดค้นสิ่งใหม่ๆ (2) ต้องมีเป้าหมายที่จะ
ประสบความส�ำเรจ็ (3) มคีวามสามารถกระตุน้และจงูใจพนกังานให้รกัองค์กร (4) รูจ้กั 
ความเสี่ยง สามารถบริหารความเสี่ยงได้ดี (5) สร้างความเชื่อมั่นให้แก่สถาบันหรือ
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หน่วยงาน (6) มีพลัง ไม่หยุดนิ่ง ไม้ท้อถอย พร้อมสู้ต่อไป (7) เชื่อมั่นในตัวเองไว้ใจ
ตวัเอง (8) มคีวามพยายามและอดทน (9) มคีวามสามารถในการบริหารงานเป็นผูน้�ำ
ลูกน้อง กระตุ้นให้ทุกคนท�ำงานเต็มที่ (10) มีศักยภาพที่จะเรียนรู้เพิ่มเติมได้ (กรม
ส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2561)
	 จากการสังเกตการด�ำเนินโครงงานธุรกิจของนักศึกษาที่ประสบความ
ส�ำเร็จในแต่ละด้านและพัฒนาไปสู่การประกอบการธุรกิจจริงได้ จ�ำนวน 2 ธุรกิจ 
พบคุณลักษณะที่สอดคล้องกับคณุสมบัติ 10 ประการที่กรมอุตสาหกรรมก�ำหนดไว ้
ดังนี้ 
	 - มีความคิดสร้างสรรค์ และคิดค้นสิ่งใหม่ ๆ โดยโครงงานธุรกิจที่ประสบ
ความส�ำเร็จ มกีารค้นหาผลติภัณฑ์ รปูแบบ ส่วนประกอบ ค้นหาช่องทางและวธิกีาร
ในการจัดจ�ำหน่ายสินค้าในช่องทางใหม่ ๆ เพื่อให้ผลิตภัณฑ์ตรงกับความต้องการ
และเข้าถงึกลุ่มลูกค้าเป้าหมายอย่างต่อเนือ่ง มกีารจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายเป็น
ประจ�ำและกจิกรรมทีจ่ดัขึน้สามารถสร้างยอดขายสนิค้าคนืกลับมาให้กจิการได้จรงิ 
	 - มเีป้าหมายทีจ่ะประสบความส�ำเรจ็ โครงงานธรุกจิทีป่ระสบความส�ำเรจ็ 
ทัง้ 2 กลุม่ มเีป้าหมายทีช่ดัเจนในการประกอบธรุกจิ ทัง้การน�ำเสนอแผนในการด�ำเนนิ
ธุรกิจและเป้าหมายตั้งแต่เริ่มต้น มีการก�ำหนดท�ำเลท่ีตั้งและกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
ทีช่ดัเจน และมองหาช่องทางในการขายสนิค้าและโอกาสในการเพิม่ยอดขายสนิค้า
อยู่เสมอ 
	 - มคีวามสามารถกระตุน้และจูงใจพนกังานให้รกัองค์กร คณุสมบตันิีส้งัเกต
ได้จากความสามารถในการบริหารงานของนักศึกษาผู้น�ำกลุ่มโครงงานธุรกิจทั้ง  
2 กลุม่ ทีส่ามารถบรหิารจดัการ จดัแบ่งหน้าทีง่านและความรบัผดิชอบ กระตุน้และ
ให้ก�ำลังใจ พูดคุยปรึกษากันภายในกลุ่ม มีการจัดแบ่งผลตอบแทนจากการด�ำเนิน
ธุรกิจอย่างยุติธรรม จึงท�ำให้สมาชิกในกลุ่มมีขวัญและก�ำลังใจที่ดีในการปฏิบัติงาน 
	 - รู้จักความเสี่ยง จากการสังเกตและการประเมินผลโครงงานธุรกิจทั้ง 
2 กลุ่ม พบว่า มีการวางแผนการด�ำเนินงาน วิเคราะห์และจัดท�ำแผนการรับมือ
กับความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นในระหว่างการด�ำเนินธุรกิจได้อย่างครบคลุม รอบด้าน  
เมือ่เกดิปัญหาและความเสีย่งขึน้ เช่น ความเสีย่งทีเ่กดิจากสนิค้าและวตัถดุบิขาดแคลน 
การขาดก�ำลงัคนในการด�ำเนนิงาน ปัญหาช่องทางการจ�ำหน่ายและยอดขายลดลงกม็ี
การแก้ไขสถานการณ์สามารถเพิม่ยอดขายให้กจิการกลบัมามผีลก�ำไรได้อย่างรวดเรว็
	 - ความเชื่อมั่นและไว้ใจตัวเองและการสร้างความเช่ือม่ันให้แก่สถาบัน
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หรือหน่วยงาน โครงงานทั้ง 2 กลุ่ม มีผู้น�ำกลุ่มที่มีความมั่นใจ มุ่งมั่น ทุ่มเทให้กับ
การด�ำเนินโครงงานธุรกิจ ซ่ึงจะเห็นได้จากตัวเลขของผลก�ำไรและยอดขายท่ีดีขึ้น
อย่างต่อเนื่อง อีกทั้งจากความพร้อมในด�ำเนินธุรกิจตั้งแต่เริ่มต้น ผ่านการน�ำเสนอ
แผนการด�ำเนินงานในแต่ละช่วงเวลาจนเสร็จสิ้นโครงการ และจากการลงพื้นที่สุ่ม
ตรวจเพือ่ตรวจสอบผลการด�ำเนินงาน พบว่า นกัศกึษามีการด�ำเนนิธรุกจิ มกีารจ้าง
พนักงานปฏิบัติงาน และมีการขายสินค้าและมีกิจกรรมส่งเสริมการขายจริง 
	 - มีพลัง ไม่หยุดนิ่ง ไม่ท้อถอย พร้อมสู้ต่อไป มีความพยายามและอดทน 
เนือ่งจากการจดัโครงการธรุกจิจ�ำลองอยูใ่นช่วงมรสมุ จงึเป็นอปุสรรคต่อการประกอบ
การเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะในช่วงทีฝ่นตกหนกัตดิกนัหลายวนั ส่งผลให้สนิค้าขาย
ออกน้อยหรอืขายไม่ได้เลย นกัศึกษาประกอบการทัง้ 2 ธรุกจิต่างไม่ละความพยายาม
ยงัคงขายสนิค้าต่อไปและหาช่องทางจ�ำหน่ายเสรมิเพือ่เพิม่โอกาสในการขายสินค้าให้
มากยิ่งขึ้น เช่น การเพิ่มบริการส่งสินค้า การน�ำทีมงานออกร้านจ�ำหน่ายสินค้านอก
สถานทีต่ัง้ร้าน สามารถสร้างยอดขายเพ่ิมข้ึนจากช่องทางขายปกติ พลกิสถานการณ์
ให้กิจการกลับมามีก�ำไรได้ตามเป้าหมายที่ตั้งไว้ในช่วงท้ายของการด�ำเนินโครงงาน
ธุรกิจในที่สุด   
	 - มีศักยภาพที่จะเรียนรู้เพิ่มเติมได้ ตลอดช่วงเวลาในการด�ำเนินโครงงาน 
ธรุกจิโดยต้องมกีารรายงานผลความคืบหน้าของและรบัฟังข้อเสนอแนะจากคณาจารย์
และผู้ทรงคุณวุฒิท่ีเชี่ยวชาญด้านการประกอบการ พบว่านักศึกษามีการปรับปรุง
ลักษณะการด�ำเนินงานตามข้อเสนอแนะในหลายด้านและมีพัฒนาการของการ
บริหารจัดการภายในธุรกิจที่ดีขึ้น และเมื่อมีโครงการที่มีการเชิญผู้ทรงคุณวุฒิจาก
ภายนอกมาให้ความรูเ้กีย่วกบัการประกอบธุรกิจ ผูน้�ำของกลุ่มโครงงานทัง้ 2 จะเข้า 
รับฟังและมีข้อซักถามเพื่อการเรียนรู้เพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนาธุรกิจของตน
อยู่เสมอ แสดงให้เห็นถึงความใฝ่รู้และศักยภาพในการเป็นผู้ประกอบการที่ประสบ
ความส�ำเร็จในอนาคต     
	 จากคุณสมบัติ 7 ประการที่ได้กล่าวมานี้ ล้วนเป็นปัจจัยที่ส่งผลให้โครง
งานธรุกจิทัง้ 2 ธรุกจิประสบความส�ำเรจ็ด้านการประกอบการจนสามารถก้าวสู่การ
ประกอบธุรกิจจริงได้ในที่สุด 
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ข้อค้นพบ / องค์ความรู้ใหม่
	
	 ข้อค้นพบและองค์ความรู้จากการวิจัยนี้ท�ำให้ทราบถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อ 
ความส�ำเร็จและความล้มเหลวของการด�ำเนินธุรกิจของนักศึกษาซึ่งมีข้อจ�ำกัด
ด้วยระยะเวลาด�ำเนินการอันสั้น อีกท้ังเป็นช่วงฤดูมรสุมที่นักศึกษาต้องพบเจอกับ 
ความยากล�ำบากและความท้าทายในการด�ำเนินธุรกิจ แต่กลับพบว่ามีนักศึกษาท่ี
สามารถฟันฝ่าอุปสรรคต่อยอดเป็นธุรกิจจริงภายหลังส�ำเร็จการศึกษาได้จ�ำนวน  
2 ธรุกจิ มาจากทกัษะและความสามารถในการบรหิารจดัการธรุกจิทีด่ขีองตวันกัศกึษา  
อนัได้แก่ ความสามารถในการวางแผนการด�ำเนนิงานทีค่รอบคลมุรอบด้าน การแสวงหา
ท�ำเลทีต่ัง้และจดุขายทีด่ ีการจดัการทรพัยากรบคุคลและก�ำหนดหน้าทีค่วามรบัผดิชอบ 
ทีเ่หมาะสม การจดัการการผลติทีม่ปีระสทิธิภาพ การด�ำเนนิกจิกรรมทางการตลาด
และการส่งเสริมการขายที่ตรงกับความต้องการและเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย 
มีการบริหารจัดการความเสี่ยงท่ีเข้ามากระทบกับการด�ำเนินงานของธุรกิจได้อย่าง
รวดเร็ว มีความตั้งใจจริงและทุ่มเทให้กับการด�ำเนินธุรกิจ มีความพร้อมด้านเงิน
ทุนและการบริหารเงินทุน และท้ายท่ีสุดคือความสามารถในการบริหารเงินทุนที่
มีอย่างจ�ำกัดเพื่อใช้ในกิจกรรมต่าง ๆ ได้อย่างคุ้มค่า เกิดประสิทธิผลทางด้านยอด
ขายได้จริง ซึ่งทุกข้อท่ีกล่าวมาล้วนเป็นคุณสมบัติเด่นของผู้ประกอบการที่ประสบ
ความส�ำเร็จในยุคที่ทุกอย่างเปลี่ยนแปลงได้อย่างรวดเร็ว

ข้อเสนอแนะ
	
	 ข้อเสนอแนะส�ำหรับผู้ที่ก�ำลังจะเริ่มต้นธุรกิจ 
	 1. ก่อนทีจ่ะเริม่ต้นธรุกิจผูป้ระกอบการควรมกีารวางแผนเตรยีมความพร้อม 
ในการด�ำเนนิธรุกจิ ตัง้แต่กระบวนการในการจดัการ การบรหิารการตลาด การประมาณ 
การงบประมาณที่ต้องใช้ในการเริ่มต้นธุรกิจและต้องใช้ไปในกิจกรรมต่าง ๆ  
การวิเคราะห์ถึงความเสี่ยงและวิธีในการรับมือกับความเส่ียงที่อาจเข้ามากระทบ 
กบัการด�ำเนนิธรุกจิไว้อย่างรอบด้าน เพือ่สร้างภมูคิุม้กนัทางธรุกจิหลกีเลีย่งวกิฤตทิี่
อาจเกิดขึ้นในระหว่างการประกอบการได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
	 2. ด้านการบรหิารทรพัยากรบคุคล ผูป้ระกอบการควรท�ำการวิเคราะห์งาน 
ก�ำหนดหน้าทีง่านและความรบัผดิชอบ สายการบงัคบับญัชา รวมถงึวธิกีารในการวดั 
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ผลประเมนิผลการปฏบิตังิานของพนกังานในองค์กรให้มคีวามเหมาะสม ชัดเจน ตรงกบั 
ความสามารถและศักยภาพ เพื่อป้องกันความขัดแย้งระหว่างพนักงานผู้ปฏิบัติงาน
และสามารถใช้แรงงานได้อย่างคุ้มค่า 
	 3. ผู ้ประกอบการควรตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ที่มีจุดเด่น คุณภาพดี  
ในราคาทีเ่หมาะสมกบัความสามารถในการซือ้ของกลุม่ลกูค้าเป้าหมาย มกีารก�ำหนด
ส่วนประสมทางการตลาดทีส่อดคล้องกบัต�ำแหน่งของผลิตภัณฑ์กม็ส่ีวนช่วยผลักดนั
ให้ผลติภณัฑ์ของธุรกจิไปอยูใ่นจดุทีผู่บ้รโิภคสามารถเข้าถงึและง่ายต่อการเลอืกซือ้ 
อีกทั้งการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายที่เหมาะสมและตรงกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  
จะสามารถน�ำเสนอข้อมลูผลิตภณัฑ์ไปยงักลุม่เป้าหมายได้ถกูช่องทางเป็นการกระตุน้
ยอดขายสนิค้าให้เกดิขึน้ได้อย่างต่อเนือ่ง งบประมาณทีใ่ช้ไปสามารถยอดขายได้จรงิ 
 	 4. ส�ำหรบัผูท้ีต้่องการเริม่ต้นธรุกจิแต่มข้ีอจ�ำกดัในด้านเงนิทนุ การเริม่ต้น 
จ�ำหน่ายสนิค้าในช่องทางออนไลน์ในลกัษณะตวัแทนจ�ำหน่ายก็เป็นอกีช่องทางหนึง่ 
ที่มีศักยภาพในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายสูง แต่มีต้นทุนในการด�ำเนินงานต�่ำ 
สามารถใช้ทกัษะด้านการบรหิารจัดการในการเริม่ต้นสร้างธรุกจิ และเมือ่มทีกัษะที่
จ�ำเป็นด้านการขายสนิค้าออนไลน์และมคีวามพร้อมด้านเงินทนุแล้ว กส็ามารถสร้าง
ผลิตภัณฑ์และตราสินค้าของตนเองด้วยวิธีการจ้างผลิต หรือ OEM ได้ในภายหลัง
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หลกัเกณฑ์การจดัท�ำต้นฉบบับทความเพือ่พจิารณาตพีมิพ์
ในวารสารวทิยาการจดัการและการสือ่สาร คณะวทิยาการจดัการ 

มหาวทิยาลยัราชภฏัเชยีงใหม่

	 วารสารวทิยาการจดัการและการสือ่สาร มีก�ำหนดออกปีละ 2 ฉบบั ฉบบัที ่1 
เดอืนมกราคม - มถุินายน และฉบับที ่2 เดอืน กรกฎาคม - ธนัวาคม มรีะบบการพจิารณา
กลัน่กรองบทความโดยผูป้ระเมิน ซ่ึงเป็นผูท้รงคณุวฒุใินสาขาวชิาทีเ่กีย่วข้อง จ�ำนวน 3 
คน โดยมผีูท้รงคณุวฒุพิจิารณาประเมนิ 3 ท่าน

	 1. การพจิารณารับบทความและขอบเขตเนือ้หาของบทความทีร่บัตพีมิพ์
	 วารสารวทิยาการจดัการและการสือ่สาร มนีโยบายพจิารณาบทความ หรอื 

ข้อเขียนของนักวิชาการบริหารธุรกิจ เศรษฐศาสตร์ การตลาด การจัดการ  

บญัชแีละการเงนิ นเิทศศาสตร์ การจดัการเทคโนโลย ีและนวตักรรมหรอืสาขาอืน่ ๆ   

ที่มีผลงานเกี่ยวเน่ืองกับศาสตร์ทางด้านน้ี โดยผลงานน้ันจะต้องได้รับมาตรฐานตาม
ทีว่ารสารวทิยาการจดัการได้ก�ำหนดไว้ ทัง้นี ้การพจิารณาจะไม่ค�ำนงึถงึสถานที ่ท�ำงาน 
สถาบนัการศกึษา หรอืศาสนาของผูเ้ขยีน
	 วารสารวทิยาการจัดการและการสือ่สาร เปิดรบับทความวจิยั (Researh 
article) และบทความวชิาการ (Academic Article) ทัง้ภาษาไทยและภาษาองักฤษ 
ประเภทต่าง ๆ โดยสามารถดาวน์โหลดตวัอย่างการจัดพิมพ์ได้ที ่www.https://so07.
tci-thaijo.org/index.php/jmsc_journal/about
	 2. รายละเอยีดการส่งบทความเพือ่ขอรบัพจิารณาลงตพีมิพ์
	   2.1 การส่งบทความใช้โปรแกรม Microsoft Word ให้พมิพ์ลงกระดาษ 
ขนาด A4 ควรมคีวามยาวประมาณ 10 - 20 หน้า ระยะห่างจากขอบกระดาษทัง้หน้า  
ได้แก่ ด้านบน ด้านล่าง ด้านซ้าย และด้านขวา มีระยะห่าง 2.54 เซนตเิมตร ใช้อักษร  
TH Sarabun New ขนาด 14 Point และระยะห่างระหว่างบรรทดัของบทความ 
เท่ากบั 1 (Single space)
	   2.2 การอ้างองิให้ใช้รปูแบบ APA 7th Edition (American Psychological  
Association, 7th Edition)
 	   2.3 ผู้เขียนน�ำส่งเอกสารบทความ โดยรับรองว่าบทความที่น�ำส่ง
เป็นผลงานของผู้เขียนเองไม่เคยตีพิมพ์ที่ใดมาก่อน และไม่อยู่ในระหว่างเสนอให้ 
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วารสารอืน่พิจารณา จ�ำนวน 1 ฉบบั ตามลงิค์ https://shorturl.asia/5hWx2 และ 
จดัรูปแบบบทความ ตามลงิค์ https://shorturl.asia/Wl75e
	    2.4 ผูเ้ขยีนน�ำส่งไฟล์ดจิทิลั มนีามสกุล .pdf และนามสกลุ .doc หรอื  
.docx ตามรูปแบบรายละเอียดทีว่ารสารก�ำหนด
	    2.5 รูปภาพทีใ่ช้ประกอบในบทความ นามสกลุ .jpg โดยมีความละเอยีด 
300 Pixel / Fligh resolution ขนาดไฟล์ไม่ต�ำ่กว่า 500 KB
	 ส่งมาที ่กองบรรณาธกิาร โดยผ่านระบบ TCI - ThaiJo ของวารสารวทิยาการ
จดัการและการสือ่สาร ท่ีเวบ็ไซต์ https://so07.tci-thaijo.org/index.php/jmsc_
journal
	 ทั้งน้ี การส่งบทความเพื่อขอรับการพิจารณาตีพิมพ์บทความกับวารสาร 
ไม่มค่ีาธรรมเนยีมการตพีมิพ์บทความ (Free of Charge) 
	 3. การจัดเตรียมต้นฉบับบทความ�  
	      3.1 รปูแบบของตวัอกัษร ขอให้ผูเ้ขยีนใช้ตวัอกัษรทีม่ขีนาด ชนดิ และ 
การจัดรูปแบบ ตามรายละเอียด ดังนี้

	                  3.1.1 ชือ่เร่ือง /Title ภาษาไทยและภาษาองักฤษ มขีนาด  16  Point  
ตัวหนา จัดเรียงตรงกลาง

	                3.1.2  ช่ือผููเ้ขียน/Author (s) ท้ังภาษาไทย และภาษาองักฤษ มขีนาด  

14 Point ตัวหนา จัดเรียงตรงกลาง 

	       3.1.3 สังกัดผูู ้แต่ง/Affiliation(s) มีขนาด 12 Point ตัวหนา  
จัดเรียงตรงกลาง

	       3.1.4 หัวข้อบทคัดย่อ/Abstract Title หัวข้อเรื่อง/Heading  

หัวข้อย่อย/Sub Headings หัวตารางและชื่อรูปภาพ/Table or Figure Title (อยู่

ข้างบนตาราง หรือรูปภาพ) หัวข้อเอกสารอ้างอิง/References Title และเอกสาร

อ้างอิง/References  ขนาด 14 Point ตัวหนา จัดเรียงชิดซ้าย เว้นบรรทัด บน-ล่าง

	             3.1.5 เนือ้หาบทคดัย่อ/Abstract และ เนือ้หา/Article มขีนาด 14  
Point ตัวธรรมดา จัดเรียงกระจายแบบไทย

	         3.1.6 ข้อความในตารางหรือภาพ/Text In The Table or Figure  
มีขนาด 14 Point ตัวธรรมดา จัดเรียงชิดซ้ายหรือขวา	
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	       3.1.7 เชิงอรรถ/Footnote มีขนาด 12 Point ตัวธรรมดา  

จัดเรียงกระจายแบบไทย

	 3.2 องค์ประกอบของบทความ

		  3.2.1 ชือ่เรือ่ง/Title ระบชุือ่เรือ่งทัง้ภาษาไทย และภาษาองักฤษ ชือ่

เรือ่งไม่ควรยาวเกนิไป และครอบคลมุสาระของบทความ และมคีวามสอดคล้องกนั 

ระหว่างภาษาไทยและภาษาอังกฤษ

	 3.2.2 ระบุชื่อผูู ้แต่ง ทั้งภาษาไทยและภาษาอังกฤษไม่ควรระบุ

ต�ำแหน่งทางวิชาการ ยศ/ต�ำแหน่งทางทหาร ค�ำน�ำหน้าชื่อ รวมทั้ง สถานภาพ 

(อาทิ นักศึกษาปริญญาเอก อาจารย์ที่ปรึกษา คณบดี) ทั้งที่ด้านหน้า และ 

ท้ายชื่อผูู้แต่ง

	 4) อีเมลของผูู้แต่ง Corresponding Author E-mail ที่ระบุต่อจากชื่อ 

หน่วยงานที่ผูู้แต่งสังกัดระบุเฉพาะอีเมลท่ีใช้ส่งบทความผ่านระบบ TCI ThaiJO 

Corresponding Author E-mail: ..................@............ .com

	 5) บทคัดย ่อ/Abstract ท้ังภาษาไทยและภาษาอังกฤษที่มี 

ความสอดคล้องกัน และแต่ละส่วนควรมีความยาวไม่เกิน 1 หน้ากระดาษ A4

	 6) ค�ำส�ำคัญ/Keywords ระบุค�ำส�ำคัญจ�ำนวนไม่เกิน 3 ค�ำ โดย 

ค�ำส�ำคญัแต่ละค�ำ ให้แสดงทัง้ภาษาไทยและภาษาองักฤษซึึง่มคีวามหมายทีต่รงกนั 

ให้คั่นด้วยเครื่องหมาย , 

ค�ำส�ำคัญ: .......... / .............. / .............

	 7) เนื้อหา/Article�

    	         7.1) บทความวจิยัหรอืบทความวชิาการควรประกอบด้วยส่วนต่าง ๆ   

สามารถศึกษาได้จากตัวอย่างในแบบฟอร์มบทความวิจัย

	 7.2) การใช้ค�ำศัพท์เฉพาะทางวิชาการ

  		    7.2.1) กรณีค�ำภาษาอังกฤษที่มีการใช้ทับศัพท์ภาษาไทย

อย่างแพร่หลายให้เขียนเป็นภาษาไทยตามท่ีมีการบัญญัติศัพท์ในพจนานุกรมฉบับ 

ราชบณัฑติยสถาน โดยไม่ต้องแสดงค�ำศพัท์ภาษาองักฤษประกอบ อาท ิอนิเทอร์เนต็ 

อิเล็กทรอนิกส์

  		    7.2.2) กรณีค�ำภาษาอังกฤษที่ยังไม่มีการใช้แพร่หลายให ้
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เขียนค�ำแปลภาษาไทยหรอืค�ำทบัศัพท์ โดยแสดงค�ำศพัท์ภาษาองักฤษ และอกัษรย่อ  

(ถ้ามี) ประกอบในวงเล็บ ทั้งนี้ การเขียนค�ำศัพท์ภาษาอังกฤษในวงเล็บให้ใช้ตัว

อักษรพิมพ์เล็กทั้งหมด ยกเว้นค�ำที่มีอักษรย่อหรือค�ำเฉพาะ จึงจะขึ้นต้นค�ำด้วยตัว

อกัษรพมิพ์ใหญ่ และควรเขยีนค�ำภาษาองักฤษก�ำกบัครัง้แรกครัง้เดยีว ในคร้ังต่อไป 

ไม่จ�ำเป็นต้องเขียนภาษาอังกฤษก�ำกับอีก เช่น องค์การสหประชาชาติ (United 

Nations: UN)

	 7.2.3) กรณีค�ำทั้งภาษาไทยและภาษาอังกฤษที่มีการใช  ้

อักษรย่อให้ระบุค�ำเต็มและอักษรย่อในครั้งแรกที่มีการกล่าวถึง และคร้ังต่อไป 

ให้ใช้อักษรย่อเพียงอย่างเดียวได้ อาทิ องค์กรปกครองส่วนท้องถิ่น (อปท.) ครั้งต่อ

ไปใช้ อปท., องค์การ สหประชาชาติ (United Nations: UN) ครั้งต่อไปใช้ UN

	 7.3) การแสดงตาราง รูปภาพ หรือแผนภาพ�  

		  7.3.1) ให้แสดงชื่อตาราง รูปภาพ หรือแผนภาพ ด้านบน 

ตารางรูปภาพ หรือแผนภาพ และใส่หมายเลขก�ำกับตาราง รูปภาพ หรือแผนภาพ 

โดยเรียงตามล�ำดับการน�ำเสนอในเนื้อเรื่อง

  		    7.3.2)  หากเป็นตาราง รูปภาพ หรือแผนภาพที่อ้างอิงมาจาก 

แหล่งข้อมูลอื่นให้อ้างอิงท่ีมา โดยแสดงท่ีมาไว้ใต้ตาราง รูปภาพ หรือแผนภาพ  

(ใช้รปูแบบการอ้างองิแบบ นามปี) และด�ำเนนิการให้เป็นไปตามข้อก�ำหนดเกีย่วกบั 

ลิขสิทธิ์

  		    7.3.3)  หากมหีมายเหตุประกอบตาราง รปูภาพ หรอืแผนภาพ  

ให้ใส่หมายเหตุไว้อีกบรรทัดใต้ที่มา

	 7.4) การอ้างอิงเอกสารในเน้ือหา/In-Text Citation ใช้รูปแบบ 

การอ้างถึงในเนื้ออหา (In-Text Citation) แบบนามปี (Name-And-Year 

System) ในระบบ American Psychological Association 7th Edition 

(APA 7) สามารถดูรายละเอียดได้ในหัวข้อการอ้างถึงในเนื้อหาและการลงรายการ

เอกสารอ้างอิง

		  7.4.1) เชงิอรรถ (Footnote) ในเนือ้หา ใช้ส�ำหรบัการอธบิาย 

ขยายความจากในเนื้อหาเท่านั้น ไม่ใช้ส�ำหรับการอ้างอิงเอกสารในเนื้อเรื่อง 

การอ้างองิเอกสารในเน้ือเรือ่ง ใช้รปูแบบการอ้างอิงในเนือ้หา (In-Text Citation)	
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	 7.5) เอกสารอ้างอิง/ References   ให้แสดงรายการเอกสารอ้างอิง

ตอนท้ายของบทความ โดยใช้รูปแบบเอกสารอ้างอิง ในระบบ APA โดยผู้เขียนต้อง

ตรวจสอบข้อมลูการอ้างองิให้ครบถ้วนสมบรูณ์ และรายการเอกสารอ้างองิโดยเรยีง

ล�ำดับตามตัวอักษร และให้เรียงรายการเอกสารอ้างอิงที่เป็นภาษาใทยก่อน แล้วจึง

ตามด้วยรายการเอกสารอ้างอิงที่เป็นภาษาต่างประเทศ

	 3.3 การอ้างถึงในเนื้อหา และการลงรายการเอกสารอ้างอิง

	      3.3.1) การอ้างถึงในเนื้อหาหน้าข้อความ แสดงดังตารางดังนี้

 

 

ผู้แต่ง
การอ้างอิงในเนื้อหาหน้าข้อความ

ครั้งแรก ครั้งต่อมา

ผู้แต่ง 1 คน สุวพร ชื่นบาน (2557)

McLaren (2015)

สุวพร ชื่นบาน (2557)

McLaren (2015)

ผู้แต่ง 2 คน ศจี จิระโร และ ณัฎฐภรณ์ หลาวทอง 

(2553)

Bronstein and Bradley (2014)

ศจ ีจริะโร และ ณฎัฐภรณ์ หลาวทอง 

(2553)

Bronstein and Bradley (2014)

ผู้แต่ง 3 คน ขึ้นไป อรทัย วิมลโนธ และคณะ (2551)

Bowe et al. (2017)

อรทยั วมิลโนธ และคณะ (2551)

Bowe et al. (2017)

ผู้แต่งเป็นหน่วยงาน จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย (2561)

National Research Council  

(2011)

จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย (2561)

National Research Council  

(2011)

ผู้แต่งเป็นหน่วยงาน  

(โดยใช้ชื่อย่อ)

กระทรวงศึกษาธิการ (ศธ, 2556) 

Centre for Equity & 

Innovation in Early 

Childhood (CEIEC, 2008)

ศธ (2556)

CEIEC (2008)
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	             1) การอ้างถึงในเนื้อหาท้ายข้อความ แสดงดังตารางดังนี้

		        2) การอ้างอิงจากบทสัมภาษณ์ กรณีไม่มีการเผยแพร ่

เป็นสาธารณะให้เขียนอ้างอิงในเน้ือหาเท่าน้ัน โดยไม่ต้องใส่เป็นรายการอ้างอิง 

ท้ายเล่ม เช่น พรสวรรค์ ไหลสุวรรณ (การสื่อสารส่วนบุคคล, 20 กุมภาพันธ์ 2561) 

M. Dormnings (Personal Communicaton, February 11, 2018)

			       3) การอ้างอิงข้อมูลกรณีที่ไม่มีชื่อผู้เขียน 

			        - สารสนเทศที่เป็นส่วนหนึ่งของงานอื่น ได้แก่ บทใน 

หนังสือ บทความในวารสาร สารานุกรม เช่น ("เส้นทางความสุข: การสัมผัส

ธรรมชาติ," 2559) ("Preschool Prep," 2010)

			       - สารสนเทศทีไ่ม่เป็นส่วนหนึง่ของงานอืน่ ได้แก่ หนังสือ 

ผู้แต่ง
การอ้างอิงในเนื้อหาท้ายข้อความ

ครั้งแรก ครั้งต่อมา

ผู้แต่ง 1 คน (สุวพร ชื่นบาน, 2557)

(McLaren, 2015)

(สุวพร ชื่นบาน, 2557)

(McLaren, 2015)

ผู้แต่ง 2 คน (ศจี จิระโร และ ณัฎฐภรณ์ 

หลาวทอง, 2553)

(Bronstein and Bradley, 2014)

(ศจี จิระโร และ ณัฎฐภรณ์ 

หลาวทอง, 2553)

(Bronstein and Bradley, 2014)

ผู้แต่ง 3 คน ขึ้นไป อรทัย วิมลโนธ และคณะ (2551)

Bowe et al. (2017)

อรทยั วมิลโนธ และคณะ (2551)

Bowe et al. (2017)

ผู้แต่งเป็นหน่วยงาน (จฬุาลงกรณ์มหาวทิยาลยั, 2561)

(National Research Council, 

2011)

(จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั, 2561)

(National Research Council, 

2011)

ผู้แต่งเป็นหน่วยงาน  

(โดยใช้ชื่อย่อ)

(กระทรวงศึกษาธิการ [ศธ], 

2556) 

(Centre for Equity & Innovation 

in Early Childhood [CEIEC], 

2008)

(ศธ, 2556)

(CEIEC, 2008)
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รายงาน เวบ็ไซต์ เช่น (ไขข้องใจ การบ้านยงัจ�ำเป็นส�ำหรบัคนรุน่ใหม่หรือไม่?, 2562) 

(Interpersonal Skills, 2019)

			     4) การอ้างอิงราชกิจจานุเบกษา การอ้างอิงในเนื้อหาให ้

ใช้ชื่อกฏหมายและตามด้วยปี เช่น ประกาศกระทรวงศึกษาธิการ เรื่องมาตรฐาน

การอุดมศึกษา (2549) .... 			      	

	         5) กรณีการอ้างถึงสิ่งพิมพ์ที่ปรากฏในเอกสารอื่นให้ลง 

รายการโดยภาษาไทยใช้ค�ำว่า “อ้างถงึใน” และภาษาต่างประเทศใช้ “as cited in” 

เช่น (ขยัน เรียนเก่ง, 2555 อ้างถึงใน ใจดี มีสขุ, 2559), (Smith, 2015 as 

cited in Adam, 2016) ในกรณีนี้ ให้ผู้เขียนแสดงรายการเอกสารอ้างอิงท้าย 

บทความเฉพาะรายการที่ตนเองอ่านมาโดยตรง เช่น จากตัวอย่างรายการเอกสาร 

อ้างอิงท้ายบทความ จะมีเฉพาะรายการของ “มานะ พยายาม, 2559” เท่าน้ัน 

ไม่ต้องแสดงรายการของ “ขยัน เรียนเก่ง, 2555”

	      3.3.2 การลงรายการเอกสารอ้างอิง ในระบบ APA 7 

			     1) รายการเอกสารที่ปรากฏในเอกสารอ้างอิง (Reference)  

ท้ายบทความ จะต้องเป็นรายการเอกสารทีม่กีารอ้างถงึในเน้ือหาบทความ (In-Text 

Citation) เท่านั้น

		    	     2) การลงรายการเอกสารอ้างองิส�ำหรับสิง่พมิพ์แต่ละประเภท 

มีรายละเอียด ดังนี้ ( / คือ เว้นวรรค 1 ระยะ)

รูปแบบการลงรายการเอกสารอ้างอิงประเภทสิ่งพิมพ์

ชื่อ/สกุล./(ปีีที่ีพิิมพ์)./ชื่อเรื่อง./สถานที่พิมพ์:/ชื่อส�ำนักพิมพ์.

Lastname,/Name./(year of publication)./Article Title./

Location:/Publisher.

หนังสือ/ต�ำรา (Book)

ชื่อ/สกุล./(ปีที่พิมพ์)./ชื่อบทหรือชื่อบทความ./ใน/ชื่อผู ้แต่ง

(บรรณาธิการ),/ชื่อหนังสือ/(เลขหน้าแรก-หน้าสุดท้ายของบท)./

ส�ำนกัพมิพ์.

Lastname,/Name./(year of publication)./Article Title./

In/ Lastname/Name/(ed. หรอื eds.),/Bookname/(Edition,/

pagenumber-page number)./Publisher.

บทความในหนังสือ

(Chapter in Book)
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รูปแบบการลงรายการเอกสารอ้างอิงประเภทสิ่งพิมพ์

ชือ่/สกลุ./(ปีทีพ่มิพ์)./ชือ่บทความ./ชือ่วารสาร,/ปีทีี(่ฉบบัที)่,/เลขหน้า 

ที่ปรากฏบทความ-เลขหน้า.

Lastname,/Name./(year of publication)./Article title./

Journal,/Vol(No),/page number-page number.

บทความในวารสาร

(Journal Article)

ชื่อ/สกุล/(ปีที่พิมพ์)./ชื่อเร่ือง/(รายงานการวิจัย)./สถานที่พิมพ์:/

ชื่อส�ำนักพิมพ์

Lastname,/Name./(year of   publication)./title./(Research 

report)./Location:/Publisher.

รายงานการวิจัย

(Research Report)

ชือ่/สกุล./(วันท่ี,/เดอืน,/ปี)./ชือ่บทความ./ใน/ชือ่บรรณาธกิาร,/ชือ่

การประชมุหรอืการสมัมนา/(น./เลขหน้า-เลขหน้า)./สถานทีป่ระชุม

Lastname,/Name./(year,/month,/date)./Article Title./

In/Editor/(ed.หร่อeds.),/Title of Conference./(pp./

pagenumber-page number)./Location.

เอกสารการประชุม

ทางวิชาการ

(Proceedings, 

Symposium)

ชือ่/สกุล/(ปีท่ีเผยแพร่)./ชือ่เรือ่ง./[วิทยานพินธ์ปรญิญามหาบณัฑติ

หรือปริญญาดุษฎีบัณฑิต]./ชื่อมหาวิทยาลัย

Lastname,/Name./(year of publish)./Article Title./[Doctoral 

dissertation or Master’s thesis]./Institute.

วิทยานิพนธ์

และปริญญานิพนธ์ 

(Thesis)

ชื่อ-สกุล./(ปี,/วันที่/เดือนที่เผยแพร่)./ชื่อเรื่อง./ชื่อเว็บไซต์/URL

Lastname,/Name./(year of published)./Title./mm/dd,/

year,/from/URL or name of database.

เอกสารอิเล็กทรอนิกส์

หรือเว็บไซต์

(Website)

 

	 การระบุชื่อผู้แต่ง มีรายละเอียดดังนี้

		  1) ผููแ้ต่งชาวไทย และผููแ้ต่งชาวต่างประเทศ ลงรายการด้วยนามสกุล 

และตามด้วยชื่อแรก และชื่อกลาง ซึึ่งใช้อักษรย่อ

		  2) ผูู้แต่ง 2 คน ให้ลงชื่อผูู้แต่งทุกคน โดยใช้ค�ำว่า “, และ” (ส�ำหรับ

คนไทย) และ “, &” (ส�ำหรับชาวต่างประเทศ) คั่นระหว่างชื่อ

		  3) ผูู้แต่ง 3-6 คน ในครั้งแรกให้ลงชื่อผูู้แต่งทุกคน คั่นระหว่างชื่อ 

ด้วยเครื่องหมาย “,” และคั่นก่อนชื่อคนสุดท้ายด้วย “, และ” ในภาษาไทย และ  

“, &” ในภาษาองักฤษ ในการอ้างชือ่ครัง้ต่อ ๆ  ไป ลงเฉพาะช่ือผูู้แต่งคนแรกตามด้วย 
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ค�ำว่า “, และคณะ” ส�ำหรับงานเขียนภาษาไทย หรือ “, et al.” ส�ำหรับงานเขียน 

ภาษาต่างประเทศ

		  4) สิง่พมิพ์ทีไ่ม่ปรากฏชือ่ผููแ้ต่ง ให้ใส่ชือ่ส่ิงพมิพ์ (หนงัสือ หรอืวารสาร) 

ด้วยตัวเอนแทนและตามด้วยปีที่พิมพ์ เช่น ชื่อหนังสือ./(ปีที่พิมพ์)./สถานที่พิมพ์:/

ส�ำนักพิมพ์.

ค�ำย่อส�ำหรับการลงรายการเอกสารอ้างอิง

ภาษาไทย 

	 อักษรย่อ: 

	 ม.ป.ป.		 ไม่ปรากฏปีที่พิมพ์

	 ม.ป.ท.		 ไม่ปรากฏสถานที่พิมพ์

	 ม.ป.พ.		 ไม่ปรากฏส�ำนักพิมพ์

ภาษาอังกฤษ

	 อักษรย่อ:

	 n.d.		  no date

	 N.P.		  no place

	 n.p'		  No publisher

	 - สิ่งพิมพ์ที่อยู่ระหว่างรอพิมพ์ ให้ใช้ข้อความ “(อยู่ระหว่างรอพิมพ์)” 

ส�ำหรับภาษาไทย และ “(Forthcoming)” ส�ำหรับภาษาอังกฤษ

 

การอ้างอิงในเนื้อหา (In-Text Citation)  เช่น 

	 จากการทบทวนงานวิจัย (ชื่อผูู้แต่ง, อยู่ระหว่างรอพิมพ์) พบว่า......... 	

 	 จากการทบทวนงานวิจยั (Author, Forthcoming) พบว่า........ 

 

การอ้างองิในรายการเอกสารอ้างองิ (References) เช่น 

	 ชื่อผูู้แต่ง. (อยู่ระหว่างรอพิมพ์). ชื่อบทความ. ชื่อวารสาร. 

	 Author. (Forthcoming). Article Title. Journal.
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เอกสารอ้างอิง
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