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บทคัดยอ
การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษากลยุทธสวนประสมการตลาดในการดําเนินธุรกิจของ

ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในอําเภอบางกรวย จังหวัดนนทบุรี จากผล
การศึกษาพบวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชายมีชวงอายุระหวาง 41-50 ป
การศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบกิจการการผลิต จดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจแบบบุคคลธรรมดา
ระยะเวลาในการประกอบกิจการ 5-7 ป มีรายไดของกิจการเฉลี่ยตอปนอยกวาหรือเทากับ 10 ลานบาท
และประเมินวาตนเองประสบความสําเร็จในระดับปานกลาง

กลยุทธสวนประสมการตลาดที่มีผลตอความสําเร็จของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดยอม พบวา ดานผลิตภัณฑและดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอความสําเร็จของ
ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนกลยุทธ
ดานราคาและดานการสงเสริมการตลาดไมมีผลตอความสําเร็จของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดยอม

ABSTRACT
The objectives of this study were to investigate the marketing mix strategies

for entrepreneurs in small and medium sized enterprises in Bang Kruay, Nonthaburi
province. The results of this research found that most key informants were male
between 41 to 50 years old. Level of education was bachelor degree. They were
mostly in production business. Business registration was in personal business. The
time of doing business was 5-7 years. The average income was less than or equal to
10 million Baht. Self-assessment of success was in medium level.

Marketing Strategies towards the success of small and medium entrepreneur,
it was found that product and place were influencing towards the success of small
and medium entrepreneurs at the level of .05 significantly. Moreover, price and
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promotion strategy were not influencing towards the success of small and medium
entrepreneurs.

คําสําคัญ
ผูประกอบการ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม กลยุทธสวนประสมการตลาด

ความสําคัญของปญหา
แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ ฉบับที่ 10 ไดกําหนดเปาหมายในการพัฒนา

ประเทศ โดยเนนการปรับโครงสรางเศรษฐกิจใหมีความสมดุลและยั่งยืนมากข้ึน เปาหมายที่สําคัญ
ประเด็นหนึ่ง คือการสรางความเขมแข็งใหกับวิสาหกิจชุมชนและวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม
สนับสนุนใหมีผูประกอบการใหมเพ่ิมข้ึน เพ่ิมเปาหมายผลิตภัณฑ และบริการของวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดยอมใหมีสัดสวนไมต่ํากวารอยละ 40 ของผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศในชวงแผนพัฒนาฯ
ฉบับที่ 10 (สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (สสว.) และศูนยบริการวิชาการ
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ, 2550)

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมนับวามีความสําคัญตอการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศใน
หลายๆ ดาน เปนแหลงจางงานขนาดใหญของประเทศ เนื่องจากครอบคลุมเกือบทุกภาคอุตสาหกรรม
จํานวนกิจการกวารอยละ 90 ของธุรกิจในประเทศจัดเปนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมจาก
ขอมูลในการสํารวจสถานประกอบการของสํานักงานสถิติแหงชาติพบวา มีวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดยอม ถึง 854,064 ราย โดยเปนกิจการคาปลีกมากที่สุดคิดเปนสัดสวน 30.4% รองลงมาไดแก
อุตสาหกรรมการผลิต 18.4% การบริการ 16.6% ภัตตาคารและโรงแรม 9.6% คาสง 3.2% และ
อ่ืนๆ 20.7% ซึ่งปญหาและขอจํากัดในการดําเนินงานของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม ไดแก
1) ขาดแคลนแหลงเงินทุนเพ่ือนํามาลงทุนและขยายกิจการ จึงขาดหลักทรัพยในการคํ้าประกันเงินกู
2) ขาดความรูความสามารถเร่ืองระบบการบริหารจัดการที่ดี การบริหารจัดการมักอาศัยประสบการณ
จากการเรียนรู การลองผิดลองถูก 3) มีปญหาในการวาจางแรงงาน เมื่อแรงงานมีทักษะฝมือและ
ความชํานาญมากข้ึนมักจะยายออกไปทํางานกับธุรกิจขนาดใหญข้ึนและผลตอบแทนสูงกวา 4) มี
ขอจํากัดดานเทคนิควิชาการและเทคโนโลยีการผลิตที่ทันสมัย 5) มีขอจํากัดในการไดรับการสงเสริม
ของภาครัฐ และ 6) มีปญหาดานการตลาดและการแขงขันกับธุรกิจขนาดใหญ (สถาบันการอาชีวะ
ภาคเหนือ วิทยาลัยการอาชีพเทิง, 2553)

การศึกษาขอมูลทางดานกลยุทธสวนประสมการตลาดในการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม จึงเปนเร่ืองที่จําเปนและสําคัญตอหนวยงานทั้งภาครัฐและเอกชน
ที่มีสวนเก่ียวของกับวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม โดยเคร่ืองมือทางการตลาดที่นิยมนํามาใชใน
กิจการเพ่ือที่จะใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมายที่วางไวคือ สวนประสม
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การตลาดที่จะประกอบไปดวย 4Ps คือ ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจําหนาย
(Place)   และการสงเสริมการตลาด (Promotion)  (พัฒนา ศิริโชติบัณฑิต, 2548) ดังนั้นผูศึกษาจึงมี
ความตองการที่จะศึกษากลยุทธสวนประสมการตลาดในการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอมในจังหวัดนนทบุรี เพ่ือนําไปใชเปนแนวทางใหภาครัฐและเอกชนใหความ
ชวยเหลือ สงเสริมและสนับสนุนในดานตางๆ แกผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมใน
อําเภอบางกรวย จังหวัดนนทบุรี

โจทยวิจัย/ปญหาการวิจัย
กลยุทธสวนประสมการตลาดมีผลตอความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการ

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม

วัตถุประสงคของการวิจัย
ศึกษากลยุทธสวนประสมการตลาดในการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดยอมในอําเภอบางกรวย จังหวัดนนทบุรี และกลยุทธสวนประสมการตลาดมีผลตอ
ความสําเร็จของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม

วิธีดําเนินการวิจัย
1. ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย
ประชากรที่ใชในการวิจัย คือ เจาของกิจการหรือผูบริหารของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด

ยอมในอําเภอบางกรวย จังหวัดนนทบุรี ที่ยังคงดําเนินกิจการอยู ซึ่งปรากฏรายชื่อตามที่กรมสงเสริม
อุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม และกรมทะเบียนการคา กระทรวงพาณิชยรวบรวมไว จํานวน
2,212 แหง

ผูวิจัยกําหนดขนาดของกลุมตัวอยาง โดยกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางตามตารางของเครซี่
และมอรแกน ไดกลุมตัวอยางจํานวน 327 คน ทําการสุมตัวอยางเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling)
โดยใชดุลยพินิจของผูวิจัยในการกําหนดสมาชิกของประชากรที่จะมาเปนสมาชิกในกลุมตัวอยาง คือ
เลือกกลุมตัวอยางจากทุนการจดทะเบียนของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม

2. เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย
วิจัยนี้ไดใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูลโดยแบบสอบถามที่พัฒนาข้ึนนั้นจะ

ประกอบดวย 3 สวน คือ
สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไป ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด ประเภทของกิจการ รูปแบบ

การจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจ ระยะเวลาในการประกอบกิจการ ระดับรายไดของกิจการเฉลี่ยตอป และ
ความสําเร็จของการดําเนินธุรกิจ เปนแบบสอบถามเปนแบบกําหนดคําตอบใหเลือกตอบจํานวน 8 ขอ
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สวนที่ 2 กลยุทธสวนประสมการตลาดในการดําเนินธุรกิจ ไดแก ดานผลิตภัณฑ 3 ขอ
ดานราคา 2 ขอ ดานชองทางการจัดจําหนาย 6 ขอ และดานการสงเสริมการตลาด 15 ขอ
แบบสอบถามเปนแบบประเมินคา มี 5 ระดับ (ตั้งแต 1 = นอยที่สุดจนถึง 5 = มากที่สดุ)

สวนที่ 3 ขอเสนอแนะเก่ียวกับกลยุทธสวนประสมการตลาดในการดําเนินธุรกิจอ่ืนๆ
3. การสรางเคร่ืองมือและการหาคุณภาพของเคร่ืองมือที่ใชในการทดลอง
ผูวิจัยไดเสนอแบบสอบถามที่สรางข้ึนสําหรับการศึกษาไปทําการทดสอบหาคาความเที่ยงตรง

และความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม ดังนี้
3.1 สรางเคร่ืองมือและหาประสิทธิภาพของเคร่ืองมือ โดยการศึกษา เอกสาร และ

งานวิจัยที่เก่ียวของ เพ่ือเปนแนวทางในการสรางเคร่ืองมือ
3.2 นําแบบสอบถามไปทดลองใช (Try out) จํานวน 30 ชุด เพ่ือหาความเที่ยง (Reliability)

ของแบบสอบถาม คํานวณคาความเชื่อมั่นโดยใชสูตรสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบาค (Cronbach’s
alpha coefficient) ซึ่งคาที่ไดตองมีคาไมนอยกวา 0.70

4. การวิเคราะหทางสถิติ
ในการวิเคราะหขอมูลคร้ังนี้สถิติที่ใชไดแก คารอยละ (Percentage) คาความถ่ี (Frequency)

คาเฉลี่ย (Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และสถิติอนุมาน ไดแก วิเคราะห
การถดถอยพหุ (Multiple Regression Analysis)

ผลการวิจัย
1. ปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง พบวาจํานวนผูตอบแบบสอบถาม 327 คน ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 56.27 มีชวงอายุระหวาง 41-50 ป รอยละ 45.57
การศึกษาระดับปริญญาตรี รอยละ 56.88 ประกอบกิจการการผลิต รอยละ 34.25 จดทะเบียนจัดตั้ง
ธุรกิจแบบบุคคลธรรมดา รอยละ 54.43 ระยะเวลาในการประกอบกิจการ 5-7 ป รอยละ 33.94
มีรายไดของกิจการเฉลี่ยตอปนอยกวาหรือเทากับ 10 ลานบาท รอยละ 33.64 และประเมินวาตนเอง
ประสบความสําเร็จในระดับปานกลาง คิดเปนรอยละ 35.78 ตามลําดับ

2. กลยุทธสวนประสมการตลาดในการดําเนินธุรกิจ สามารถสรุปตามตารางดังตอไปนี้

ตารางท่ี 1 การใชกลยุทธสวนประสมการตลาดในการดําเนินธุรกิจดานผลิตภัณฑ

ดานผลิตภัณฑ X S.D. แปลผล อันดับท่ี
1. ทานมีการนําเสนอผลิตภัณฑใหมๆ ใหกับลกูคาเสมอๆ 4.16 0.696 มาก 3
2. ทานมีการนําเสนอถึงคุณภาพของผลติภัณฑใหกบัลกูคา 4.35 0.807 มาก 1
3. ทานมีผลติภัณฑใหลูกคาเลือกอยางหลากหลาย 4.23 0.807 มาก 2

รวม 4.25 0.646 มาก
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กลุมตัวอยางใชกลยุทธสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑในการดําเนินธุรกิจมากที่สุด คือ
การนําเสนอถึงคุณภาพของผลิตภัณฑใหกับลูกคาอยูในระดับดีมาก  มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.35
รองลงมา คือมีผลิตภัณฑใหลูกคาเลือกอยางหลากหลายมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.23 และมีการนําเสนอ
ผลิตภัณฑใหมๆ ใหกับลูกคาเสมอๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.16 ตามลําดับ

ตารางท่ี 2 การใชกลยุทธสวนประสมการตลาดในการดําเนินธุรกิจดานราคา

ดานราคา X S.D. แปลผล อันดับท่ี
1. มีคุณภาพคุมกับราคา 4.61 0.580 มาก 1
2. เมื่อเทียบกับผลิตภัณฑของผูประกอบการอืน่ มีราคาถูกกวา 4.01 0.950 มาก 2

รวม 4.31 0.622 มาก

กลุมตัวอยางใชกลยุทธสวนประสมการตลาดดานราคาในการดําเนินธุรกิจมากที่สุดคือ มี
คุณภาพคุมกับราคาอยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.61 และรองลงมาคือ เมื่อเทียบกับผลิตภัณฑ
ของผูประกอบการอ่ืนมีราคาถูกกวา มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.01 ตามลําดับ

ตารางท่ี 3 การใชกลยุทธสวนประสมการตลาดในการดําเนินธุรกิจดานชองทางการจัดจําหนาย

ดานชองทางการจัดจําหนาย X S.D. แปลผล อันดับท่ี
1. ทําเลที่ตั้งรานไปมาสะดวก 4.17 0.729 มาก 2
2. สถานที่ซื้อมีความเพียงพอตอความตองการ 4.21 0.696 มาก 1
3. สถานที่ซื้อสะดวกสบาย 4.15 0.682 มาก 3
4. การจัดแสดงผลิตภัณฑเปนทีด่ึงดูดใจของลกูคา 4.10 0.787 มาก 5
5. จัดเรียงผลิตภัณฑเปนหมวดหมูชัดเจน 4.14 0.708 มาก 4
6. มีชองทางการจดัจําหนายผานสื่ออิเล็กทรอนิกส เชน

อินเตอรเน็ท
2.27 0.967 ปานกลาง 6

รวม 3.84 0.441 มาก

กลุมตัวอยางใชกลยุทธสวนประสมการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายในการดําเนินธุรกิจ
มากที่สุดคือ สถานที่ซื้อมีความเพียงพอตอความตองการ อยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.21
รองลงมา คือ ทําเลที่ตั้งรานไปมาสะดวก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.23 และสถานที่ซื้อสะดวกสบาย มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.16 และกลุมตัวอยางใชนอยที่สุดคือ มีชองทางการจัดจําหนายผานสื่ออิเล็กทรอนิกส
เชนอินเตอรเน็ท มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.27
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ตารางท่ี 4 การใชกลยุทธสวนประสมการตลาดในการดําเนินธุรกิจดานการสงเสริมการตลาด

ดานการสงเสริมการตลาด X S.D. แปลผล อันดับท่ี
1. มีการโฆษณาผานสื่อตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ

หนังสือพิมพ
2.36 1.139 ปานกลาง 12

2. มีการประชาสัมพันธและสงเสริมการขายเขาถึง
กลุมเปาหมาย

3.09 0.930 ปานกลาง 7

3. มีการจัดกิจกรรม (Event) 2.01 0.763 นอย 13
4. มีการแนะนําผลิตภัณฑทางแคตตาล็อก 2.72 1.229 ปานกลาง 10
5. มีการใหบริการที่สรางความพึงพอใจแกลูกคา 3.88 0.994 มาก 4
6. มีการรับประกันผลิตภัณฑหรือรับคืน 3.55 1.075 ปานกลาง 6
7. มีการสํารวจความตองการของลูกคาในการเลือกซื้อ

หรือเลือกใชผลิตภัณฑ
3.79 1.208 มาก 5

8. มีชวงจัดรายการสวนลดแกลูกคา 3.01 1.132 ปานกลาง 8
9. มีการแจกของแถมสําหรับลูกคา 2.97 1.160 ปานกลาง 9
10. มีการสะสมยอดซื้อผลิตภัณฑ 2.58 1.145 ปานกลาง 11
11. มีการจัดสงผลิตภัณฑแกลูกคาถึงบาน 3.09 1.281 ปานกลาง 7
12. มีการขายผลิตภัณฑเงินเชื่อแกลูกคา 2.58 1.241 ปานกลาง 11
13. พนักงานขายมีความสุภาพ 4.40 0.710 มาก 1
14. พนักงานขายมีบุคลิกภาพที่ดี 4.36 0.672 มาก 3
15. พนักงานขายใหการตอนรับและใหคําแนะนํา

รายละเอียดผลิตภัณฑ
4.39 0.704 มาก 2

รวม 3.25 0.484 ปานกลาง

กลุมตัวอยางใชกลยุทธสวนประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาดในการดําเนินธุรกิจ
มากที่สุดคือ พนักงานขายมีความสุภาพอยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.40 รองลงมาคือ
พนักงานขายใหการตอนรับและใหคําแนะนํารายละเอียดผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.39 และ
พนักงานขายมีบุคลิกภาพที่ดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.36 ตามลําดับ สวนขอที่กลุมตัวอยางใชนอยที่สุดคือ
มีการจัดกิจกรรม (Event) มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.01 ตามลําดับ
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ตารางท่ี 5 คาสัมประสิทธิ์การวิเคราะห Multiple Regression กลยุทธทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ
ความสําเร็จของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม

กลยุทธทางการตลาด B Std. Error
ดานผลิตภัณฑ -0.704* 1.043
ดานราคา 0.021 0.267
ดานชองทางการจัดจําหนาย -0.427 0.350
ดานการสงเสริมการตลาด 1.833* 0.266

(Constant) 3.497 1.043
R2 0.049
N 327

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

กลยุทธทางการตลาดที่มีผลตอความสําเร็จของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอม พบวา กลยุทธทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑและดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอ
ความสําเร็จของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05
สวนกลยุทธดานราคาและดานการสงเสริมการตลาดไมมีอิทธิพลตอความสําเร็จของผูประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม

อภิปรายผล
ผลการศึกษาในคร้ังนี้ ผูวิจัยมีประเด็นที่จะนําเสนออภิปรายตามรายละเอียดการคนพบดังนี้

กลยุทธทางการตลาดที่ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมเลือกใชประกอบไปดวย ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด โดยภาพรวมพบวา
มีเลือกใชอยูในระดับมาก ซึ่งกลุมตัวอยางใชกลยุทธสวนประสมการตลาดในการดําเนินธุรกิจมากที่สุด
คือ ดานราคา รองลงมาคือ ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริม
การตลาด เมื่อพิจารณารายดาน มีประเด็นสําคัญที่ควรอภิปรายผลดังนี้

1. ดานผลิตภัณฑ พบวา กลุมตัวอยางใชกลยุทธสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑในการ
ดําเนินธุรกิจมากที่สุดคือ การนําเสนอถึงคุณภาพของผลิตภัณฑใหกับลูกคา ซึ่งสาเหตุนาจะมาจาก
ผูประกอบการของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมมีความใกลชิดกับลูกคาคอนขางมาก ทําให
ทราบถึงขนาดและศักยภาพของตลาดเปาหมาย ทราบถึงคุณภาพของผลิตภัณฑที่ลูกคาตองการ
ตลอดจนฐานขอมูลลูกคาปจจุบัน

2. ดานราคา พบวา กลุมตัวอยางใชกลยุทธสวนประสมการตลาดดานราคาในการดําเนิน
ธุรกิจมากที่สุดคือ มีคุณภาพคุมกับราคา ซึ่งสาเหตุนาจะมาจากการตั้งราคานั้น แมวาผูประกอบการ
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จะเปนผูกําหนดราคา แตหากพิจารณาใหครบทัง้กระบวนการแลวจะพบวาในที่สุดแลวราคาจะถูกหรือ
แพง  ลูกคาจะเปนผูพิจารณาวาตนทุนที่แทจริงควรอยูที่เทาไหรโดยเปรียบเทียบกับคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ ดังนั้นการตองราคาจะตองกําหนดวาราคาใดเปนราคาที่ลูกคายอมรับ

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา กลุมตัวอยางใชกลยุทธสวนประสมการตลาดดานชอง
ทางการจัดจําหนายในการดําเนินธุรกิจมากที่สุดคือ สถานที่ซื้อมีความเพียงพอตอความตองการ ซึ่ง
สาเหตุนาจะมาจากกลยุทธการจัดจําหนาย (Place Strategy) เพราะถาสามารถหาชองทางการ
กระจายผลิตภัณฑไปสูมือผูบริโภคไดมากเทาไหร ผลกําไรก็จะเพ่ิมสูงข้ึนมากเทานั้น โดยชองทางการ
จัดจําหนายที่นิยมใชกันในปจจุบัน คือ การขายไปสูมือของผูบริโภคโดยตรง เพราะการขายตรงไปสูมือ
ผูใชผลิตภัณฑจะไดกําไรที่มากกวาการขายผานพอคาคนกลาง แตจะคํานึงถึงเพียงกําไรอยางเดียว
ไมได เพราะกลยุทธนี้จะตองพิจารณาถึงความครอบคลุมพ้ืนที่

4. ดานการสงเสริมการตลาด พบวา กลุมตัวอยางใชกลยุทธสวนประสมการตลาดดานการ
สงเสริมการตลาดในการดําเนินธุรกิจมากที่สุดคือ พนักงานขายมีความสุภาพ ซึ่งสาเหตุนาจะมาจาก
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม เปนธุรกิจที่เปนอิสระมีเอกชนเปนเจาของ ดําเนินการโดยเจาของ
เอง ไมเปนเคร่ืองมือของธุรกิจใดไมตกอยูภายใตอิทธิพลของบุคคลหรือธุรกิจอ่ืนมีตนทุนในการ
ดําเนินงานต่ําและมีพนักงานจํานวนไมมาก กลุมเปาหมายสวนใหญคือคนในพ้ืนที่และใกลเคียง

ขอเสนอแนะ
จากผลการวิจัยสามารถสรุปไดวา ผูประกอบการใชกลยุทธสวนประสมการตลาดในการ

ดําเนินธุรกิจมากที่สุดคือ ดานราคา รองลงมาคือ ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย และ
ดานการสงเสริมการตลาด เมื่อพิจารณารายดาน มีรายละเอียดดังนี้

1. ดานราคา พบวา กลุมตัวอยางใชกลยุทธสวนประสมการตลาดดานราคาในการดําเนิน
ธุรกิจมากที่สุด  คือ มีคุณภาพคุมกับราคา รองลงมาคือ เมื่อเทียบกับผลิตภัณฑของผูประกอบการอ่ืน
มีราคาถูกกวา

2. ดานผลิตภัณฑ พบวา กลุมตัวอยางใชกลยุทธสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑในการ
ดําเนินธุรกิจมากที่สุดคือ การนําเสนอถึงคุณภาพของผลิตภัณฑใหกับลูกคา รองลงมา คือ มีผลิตภัณฑ
ใหลูกคาเลือกอยางหลากหลาย และมีการนําเสนอผลิตภัณฑใหมๆ ใหกับลูกคาเสมอๆ

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา กลุมตัวอยางใชกลยุทธสวนประสมการตลาดดานชอง
ทางการจัดจําหนายในการดําเนินธุรกิจมากที่สุดคือ สถานที่ซื้อมีความเพียงพอตอความตองการ
รองลงมาคือ ทําเลที่ตั้งรานไปมาสะดวก และสถานที่ซื้อสะดวกสบาย สวนขอที่กลุมตัวอยางใชนอย
ที่สุดคือ ชองทางการจัดจําหนายผานสื่ออิเล็กทรอนิกส เชน อินเตอรเน็ท

4. ดานการสงเสริมการตลาด พบวา กลุมตัวอยางใชกลยุทธสวนประสมการตลาดดานการ
สงเสริมการตลาดในการดําเนินธุรกิจมากที่สุดคือ พนักงานขายมีความสุภาพ รองลงมาคือ พนักงาน
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ขายใหการตอนรับและใหคําแนะนํารายละเอียดของผลิตภัณฑ และพนักงานขายมีบุคลิกภาพที่ดี
สวนขอที่กลุมตัวอยางใชนอยที่สุดคือ มีการจัดกิจกรรม (Event)

กลยุทธทางการตลาดมีผลตอความสําเร็จของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอม พบวา ดานผลิตภัณฑและดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอความสําเร็จของผูประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนกลยุทธดานราคา และ
ดานการสงเสริมการตลาด ไมมีผลตอความสําเร็จของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอม จากผลการวิจัยมีขอเสนอแนะดังนี้

1. ผลการศึกษาคร้ังนี้เปนประโยชนตอผูประกอบการและผูที่สนใจเร่ืองนี้ทราบกลยุทธ
สวนประสมการตลาดในการดําเนินธุรกิจ เพ่ือนําไปประกอบการตัดสินใจในการดําเนินธุรกิจใน
อนาคต

2. เปนแนวทางสําหรับผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมนําผลการ
ศึกษาวิจัยไปปรับกลยุทธในการดําเนินธุรกิจดังนี้

2.1 ดานผลิตภัณฑควรมีความหลากหลายใหผูบริโภคเลือกสรร และตองเปนผลิตภัณฑ
ที่มคีวามใหมละทันสมัยเสมอ

2.2 ดานราคาควรกําหนดราคาผลิตภัณฑใหเหมาะสม ซึ่งถาผูประกอบการสามารถ
กําหนดราคาใหต่ํากวาคูแขงในตลาด จะเปนจุดแข็งที่สําคัญในการแขงขันและรวมถึงการใหบริการที่
รวดเร็วและมีความถูกตองชัดเจน

2.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย ควรเลือกทําเลที่ตั้งรานคาใหอยูใกลชุมชนใหมากที่สุด
และควรขยายเวลาขายผลิตภัณฑหรือบริการใหมากข้ึนเพ่ือเพ่ิมโอกาสในการขายมากข้ึน

2.4 ดานการสงเสริมการตลาดควรอํานวยความสะดวกใหลูกคาเพ่ือเพ่ิมความพึงพอใจ
มากข้ึน เชน มีบริเวณที่จอดรถเพียงพอ การเดินทางสะดวกสบาย การอํานวยความสะดวกในการเขา
ใชบริการหรือการจัดซื้อผลิตภัณฑ

สําหรับการวิจัยคร้ังตอไปควรศึกษาวิจัยเก่ียวกับ
1. กลยุทธในการปรับตัวเพ่ือความอยูรอดของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม
2. ศึกษาวิจัยเก่ียวกับแนวโนมและทิศทางของการลงทุนของผูประกอบการวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดยอม
3. ศึกษาวิจัยเชิงลึกเร่ืองกลยุทธสวนประสมการตลาดเฉพาะประเภทของธุรกิจ เชน กล

ยุทธสวนประสมการตลาดในการดําเนินงานธุรกิจการคาปลีก
4. ศึกษาวิจัยเก่ียวกับการปญหาและอุปสรรคในการใชกลยุทธสวนประสมการตลาดของ

ผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม
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