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บที่คัดย่อิ

การวิจััยแบบผู้สมผู้สานนี�มีวัตถุประสงค์เพื�อุ 1) ศิึกษาปัจัจััยการบริหารการตลาดีที�ประสบความสำาเร็จัขอุงวิสาหกิจั

ขนาดีกลางและขนาดีย่อุมในกลุ่มอุุตสาหกรรมขอุงประเทศิไทย และ 2) เพื�อุพัฒนาแบบจัำาลอุงสมการโครงสร้างขอุงปัจัจััย 

การบริหารการตลาดีที�ประสบความสำาเรจ็ัขอุงวิสาหกิจัขนาดีกลางและขนาดีย่อุมในกลุม่อุุตสาหกรรมขอุงประเทศิไทย ตวัอุย่าง

ที�ใชใ้นการวจิัยัเชงิคณุภาพ คอืุ ผู้้เ้ชี�ยวชาญ จัำานวน 9 ทา่น และผู้้ท้รงคณุวฒุ ิจัำานวน 7 ทา่น ตวัอุยา่งที�ใชใ้นการวจิัยัเชงิปรมิาณ คอืุ 

ผู้้้ประกอุบการหรือุผู้้้บริหารงานดี้านการตลาดีขอุงวิสาหกิจัขนาดีกลางและขนาดีย่อุม จัำานวน 500 ราย ผู้ลการวิจััยพบว่า  

1) ปจััจัยัการบริหารการตลาดีที�ประสบความสำาเรจ็ัขอุงวิสาหกจิัขนาดีกลางและขนาดีย่อุมในกลุม่อุตุสาหกรรมขอุงประเทศิไทย 

มอีุงคป์ระกอุบทั�งหมดี 4 ดีา้น ได้ีแก่ ดีา้นการตลาดี ดีา้นนวตักรรม ดีา้นภาวะผู้้น้ำา และด้ีานลก้ค้าสมัพนัธ ์และ 2) แบบจัำาลอุง 

สมการโครงสร้างมีความสอุดีคล้อุงกับข้อุม้ลเชิงประจัักษ์ โดียมีค่า p = 0.188, χ2/df = 1.087, GFI = 0.960, RMSEA = 

0.013 ผู้ลการทดีสอุบสมมุติฐานพบว่า อุงค์ประกอุบดี้านภาวะผู้้้นำา (Leadership) ส่งอุิทธิพลทางตรงต่อุอุงค์ประกอุบดี้าน

ล้กค้าสัมพันธ์ อุย่างมีนัยสำาคัญทางสถิติที�ระดีับ 0.001 ค่าสัมประสิทธิ�อุิทธิพล เท่ากับ 0.84 อุงค์ประกอุบดี้านภาวะผู้้้นำา  

สง่อุทิธพิลทางตรงตอุ่อุงคป์ระกอุบดีา้นนวัตกรรม อุยา่งมนียัสำาคญัทางสถิตทิี�ระดีบั .001 คา่สมัประสทิธิ�อุทิธพิล เทา่กบั 0.62 

อุงค์ประกอุบดี้านลก้ค้าสัมพันธ์ ส่งอุิทธิพลทางตรงต่อุอุงค์ประกอุบดี้านการตลาดี อุย่างมีนัยสำาคัญทางสถิติที�ระดัีบ 0.001  

ค่าสัมประสิทธิ�อุิทธิพล เท่ากับ 0.57 อุงค์ประกอุบดี้านนวัตกรรม ส่งอุิทธิพลทางตรงต่อุอุงค์ประกอุบดี้านการตลาดี อุย่างมี

นัยสำาคัญทางสถิติที�ระดีับ 0.01 ค่าสัมประสิทธิ�อุิทธิพล เท่ากับ 0.46

คำาสำาคัญ: ปัจัจััย การบริหารการตลาดี วิสาหกิจัขนาดีกลางและขนาดีย่อุม กลุ่มอุุตสาหกรรม
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Abstract

This mixed-methodology research aims to: 1) study factors influencing the successful marketing 

management approach of small and medium enterprises in the industrial sector of Thailand; 2) develop 

the structural equation model of the successful marketing management approach of small and medium 

enterprises in the industrial sector of Thailand. The samples used in qualitative research included 9 experts 

and 7 advisors. The samples for quantitative research were 500 entrepreneurs or marketing executives 

of small and medium enterprises. The results showed that: 1) the successful marketing management of 

small and medium enterprises in the industrial sector of Thailand consisted of four Important factors, 

i.e. marketing, innovation, leadership, and customer relation and 2) the structural equation model fitted 

with the empirical data significantly with the p = 0.188, χ2/df = 1.087, GFI = 0.960, RMSEA = 0.013, and the 

root index of the squared average of tolerance (RMSEA) is 0.013. The hypothetical test results showed 

that the leadership element directly influenced the customer relation element statistically significant at 

0.001 and the influence coefficient was 0.84. The leadership element directly influences the innovation 

element statistically significant at 0.001 with the influence coefficient of 0.62. The customer relation 

directly influences the marketing element statistically significant at 0.001 with the influence coefficient 

of 0.57. The innovation directly influences the marketing element statistically significant at 0.01 with the 

influence coefficient of 0.46.
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1. บที่นำา

 วสิาหกิจัขนาดีกลางและขนาดีย่อุม (Small and Medium  

Enterprises; SMEs) มีส่วนสำาคัญต่อุการพัฒนาเศิรษฐกิจั

ขอุงประเทศิไทย และรฐับาลไทยใหค้วามสำาคญัเปน็อุยา่งมาก  

แตพ่บว่า มจีัำานวนวิสาหกิจัขนาดีกลางและขนาดีย่อุม (SME) 

มีการแจั้งเลิกกิจัการ ในปี 2553 จัำานวน 7,366 ราย ปี 2555 

จัำานวน 16,936 ราย ป ี2557 จัำานวน 18,968 ราย ในป ี2559 

จัำานวน 20,916 ราย และในปี 2561 จัำานวน 21,676 ราย 

ตามลำาดีับ ซึ่ึ�งมีแนวโน้มเพิ�มส้งขึ�นแสดีงให้เห็นดีังร้ปที� 1 [1]

 การเลิกกิจัการที�เพิ�มขึ�นอุย่างต่อุเนื�อุง สว่นหนึ�งมาจัาก 

ผู้้ป้ระกอุบการ และพนกังานขาดีรป้แบบปจััจัยัการบรหิารการ 

ตลาดีที�มคีณุภาพ และการบริหารงานขอุงธุรกจิั ยงัไม่เข้าถงึตลาดี 

ขอุงผู้้บ้รโิภค [2] นอุกจัากนี�แลว้ยงัพบวา่ ปัจัจัยัทางการตลาดี

ที�ส่งผู้ลต่อุความสำาเรจ็ัในการแข่งขนัขอุงวสิาหกจิัขนาดีกลาง

และขนาดีย่อุม [3] โดียการกระจัายสินค้าและบริการไปส่้

ลก้คา้โดียประยกุตใ์ชก้ลยุทธส์ว่นประสมทางการตลาดี ได้ีแก่ 

ผู้ลิตภัณฑ์์ ราคา ช่อุงทางการจััดีจัำาหน่าย และการส่งเสริม 

การขาย [4] ความสำาเรจ็ัขอุงวิสาหกิจัขนาดีกลาง และขนาดีย่อุม 

เกิดีขึ�นจัากนโยบาย และวิสัยทัศิน์ในการสร้างผู้ลิตภัณฑ์์

นวตักรรมใหม่ๆ  เพื�อุเพิ�มขดีีความสามารถทางการแขง่ขนั [5] 

ซึ่ึ�งนวัตกรรมเป็นสิ�งสำาคัญขอุงส่วนแบ่งทางการตลาดี และ

เปน็เสน้ทางที�นำาไปส้ก่ารสรา้งคณุคา่ขอุงผู้ลติภณัฑ์ ์(Product 

Value) [6] การบริหารลก้คา้สมัพนัธ ์เป็นกลยทุธห์ลกัในการ

แขง่ขนั การสรา้งความสมัพนัธก์บัลก้คา้ [7] การอุำานวยความ

สะดีวกให้แก่ล้กค้า การสร้างความเฉพาะเจัาะจังให้แก่ล้กค้า 

และการสนับสนุนชอุ่งทางการสื�อุสารให้แกล่ก้คา้ เพื�อุใหเ้กดิี 

ความภกัดีใีนตราสนิค้าหรอืุบรกิาร จันนำาไปส้ผู่้ลการดีำาเนนิงาน 

ขอุงธุรกิจัที�ยั�งยืน [8] ในขณะเดีียวกันผู้้้บริหารจัำาเป็นต้อุงมี 

ภาวะผู้้น้ำา เพื�อุใหธ้รุกิจัปรบัตวัไดีท้นัตอุ่การเปลี�ยนแปลง และ 

พัฒนาขีดีความสามารถในการแข่งขันอุย้่เสมอุ โดียนำาพา

อุงค์กรมุ่งไปส้่เป้าหมายที�ตั�งไว้เพื�อุให้อุย้่รอุดีและประสบ

ความสำาเร็จัอุย่างยั�งยืน [9] 

 จัากข้อุม้ลที�กล่าวมาข้างต้น ทำาให้ผู้้้วิจััยสนใจัศิึกษา

ปัจัจััยการบริหารการตลาดีที�ประสบความสำาเร็จัขอุง

วสิาหกจิัขนาดีกลางและขนาดีย่อุม ในกลุม่อุตุสาหกรรมขอุง

ประเทศิไทย โดียศิกึษาถงึกลยทุธก์ารดีำาเนนิงานในแตล่ะดีา้น

ที�เกี�ยวข้อุง ไดี้แก่ ดี้านการตลาดี ดี้านนวัตกรรม ดี้านภาวะ

ผู้้้นำา และดี้านล้กค้าสัมพันธ์ เพื�อุให้สามารถดีำารงธุรกิจัใน

สภาวการณป์จััจัยัที�มกีารพลวตัรตลอุดีเวลา และตอุ้งเผู้ชญิกบั 

การแขง่ขนัทั�งภายในและภายนอุกประเทศิที�มกีารแขง่ขนักนั

อุย่างรุนแรงเพิ�มมากขึ�น และเพื�อุนำาผู้ลที�ไดี้จัากการศิึกษาใช้

เปน็ขอุ้เสนอุแนะแนวทางการเสรมิสรา้งศิกัยภาพ และความ

เขม้แขง็ใหก้บัธรุกจิัวสิาหกจิัขนาดีกลางและขนาดีย่อุม รวมถึง 

เพื�อุนำาไปปรับปรุงพัฒนากลุ่มผู้้้ผู้ลิตที�ยังไม่ประสบความ 

สำาเรจ็ัให้สามารถดีำาเนนิงานได้ีประสบความสำาเรจ็ัต่อุไป รวมถงึ 

ใช้เป็นแนวทางการขยายผู้ลในการปฏิิบัติเพื�อุเป็นข้อุม้ล

สำาหรบัเสนอุแนะเชงินโยบายตอุ่ไป โดียมวีตัถปุระสงคก์ารวจิัยั  

1) เพื�อุศิกึษาปจััจัยัการบรหิารการตลาดีที�ประสบความสำาเรจ็ั

ขอุงวิสาหกิจัขนาดีกลางและขนาดีย่อุมในกลุ่มอุุตสาหกรรม

ขอุงประเทศิไทย และ 2) เพื�อุพัฒนาแบบจัำาลอุงสมการ

โครงสร้างขอุงปัจัจััยการบริหารการตลาดีที�ประสบความ

สำาเร็จัขอุงวิสาหกิจัขนาดีกลางและขนาดีย่อุมในกลุ่ม

อุุตสาหกรรมขอุงประเทศิไทย

 กำาหนดีสมมติฐานขอุงการวิจััย 4 ข้อุ ดีังนี�

1) สมมติฐานการวิจััยอุงค์ประกอุบด้ีานภาวะผู้้้นำาส่ง

อุทิธิพลทางตรงต่อุอุงค์ประกอุบด้ีานลก้ค้าสัมพันธ์การบริหาร

ล้กค้าสัมพันธ์เป็นอุงค์ประกอุบที�สำาคัญในการนำาไปส่้ความ

สำาเร็จัขอุงธุรกิจั โดียผู้้้ประกอุบการเป็นกุญแจัสำาคัญในการ

ดีำาเนินธุรกิจัและส่งผู้ลต่อุการตลาดี [10] 

2) สมมติฐานการวิจััยอุงค์ประกอุบด้ีานภาวะผู้้้นำาส่ง

อุทิธพิลทางตรงต่อุอุงค์ประกอุบด้ีานนวัตกรรมผู้้ป้ระกอุบการ 

รูปัที่่� 1 จัำานวนวิสาหกิจัขนาดีกลางและขนาดีย่อุม (SME) 

เลิกกิจัการ ปี 2553–2561
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เป็นผู้้้กำาหนดีทิศิทาง และวางแผู้นกลยุทธ์ดี้านผู้ลิตภัณฑ์์

ใหม่ๆ และเกิดีนวัตกรรมช่วยทำาให้ความได้ีเปรียบในการ

แข่งขัน และยั�งยืน [11] 

3) สมมติฐานการวิจััยอุงค์ประกอุบดี้านล้กค้าสัมพันธ์

ส่งอุิทธิพลทางตรงต่อุอุงค์ประกอุบดี้านการตลาดี ล้กค้า

สัมพันธ์ที�มีผู้ลต่อุความยั�งยืนในการสร้างความสามารถ

ทางการตลาดี และทำาให้เกิดีผู้ลิตภัณฑ์์ใหม่เพื�อุเพิ�มความ

สามารถในการแข่งขัน ดี้านการตลาดี [12] 

4) สมมติฐานการวิจััยอุงค์ประกอุบดี้านนวัตกรรมส่ง

อุิทธิพลทางตรงต่อุอุงค์ประกอุบดี้านการตลาดี การสร้าง

นวัตกรรมทางดี้านผู้ลิตภัณฑ์์ใหม่ ทำาให้ไดี้เปรียบในการ

แข่งขันดี้านการตลาดี [13] 

 การนำาปจััจัยัการบรหิารการตลาดีที�ประสบความสำาเรจ็ั

ไปใช้เพื�อุให้ธุรกิจัเติบโตอุย่างยั�งยืน ประยุกต์ใช้ทำาเป็นแผู้น

กลยทุธข์อุงอุงคก์ร เพื�อุการขบัเคลื�อุนในภาวการณต์า่งๆ ขอุง

ธุรกิจัได้ีอุย่างมีเสถียรภาพ และจััดีการบริหารความเสี�ยงที�

จัะเกิดีขึ�นกับอุงค์กรได้ีอุย่างมีประสิทธิภาพ ส่วนราชการที�

เกี�ยวกับภาพรวมเศิรษฐกิจัขอุงประเทศิสามารถนำาไปใช้เป็น

แนวทางสนับสนุนภาคธุรกิจัขอุงวิสาหกิจัขนาดีกลางและ

ขนาดีย่อุมในกลุ่มอุุตสาหกรรม ที�ไดี้รับผู้ลกระทบด้ีานการ

ตลาดีที�ไม่เติบโต 

2. วัสด่ อิ่ปักรณ์์และวิธิ่การวิจัย

 การวิจััยครั�งนี�เป็นการวิจััยแบบผู้สมผู้สาน (Mixed-

Methodology Research) ประกอุบไปดี้วย 3 ส่วน เริ�ม

ดี้วยการวิจััยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ดี้วย

เทคนคิการสมัภาษณเ์ชงิลกึ (In-depth Interview) ตามดีว้ย 

การวจิััยเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) และปิดีท้าย 

ดี้วยการวิจััยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ดี้วย

เทคนิคการสนทนากลุ่ม (Focus Group Discussion) เพื�อุ

ศิกึษา และพัฒนาตัวแบบปัจัจัยัการบริหารการตลาดีที�ประสบ

ความสำาเร็จัขอุงวิสาหกิจัขนาดีกลางและขนาดีย่อุมในกลุ่ม

อุุตสาหกรรมขอุงประเทศิไทย โดียมีการนำาเสนอุทั�งตัวแบบ

ในภาพรวม และจัำาแนกตามตัวแปรเชิงกำากับ (Moderators 

Variable) นำามาสร้างเป็นอุงค์ความร้้ เรื�อุงปัจัจััยการบริหาร

การตลาดีที�ประสบความสำาเรจ็ัขอุงวิสาหกิจัขนาดีกลาง และ

ขนาดีย่อุมในกลุ่มอุุตสาหกรรมขอุงประเทศิไทย ตัวแปรที�ใช้

ในการศิึกษาจัากการวิจััยเชิงปริมาณ แบ่งไดี้เป็น 2 ประเภท 

ตวัแปรอุสิระ (Independent Variable) ไดีแ้ก ่ผู้้ป้ระกอุบการ 

หรือุผู้้้บริหารงานด้ีานการตลาดีธุรกิจัวิสาหกิจัขนาดีกลาง 

และขนาดีย่อุม ซึ่ึ�งประสบความสำาเร็จัดี้านการตลาดี จัำานวน 

500 ตัวอุย่าง โดียยกเว้นภาคเกษตร และดี้านบริการทั�วไป 

โดียเก็บทกุประเภทกลุ่มธุรกจิัทั�ง 12 ประเภท ทกุภ้มิภาค และ

ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดีแ้ก ่ปจััจัยัการบริหาร

การตลาดีที�ประสบความสำาเร็จัขอุงวิสาหกิจัขนาดีกลางและ

ขนาดีย่อุมในกลุ่มอุุตสาหกรรม ซึึ่�งมีมาตรการวัดีเป็นแบบ

มาตราส่วนประมาณค่า ตัวแปรตามขอุงงานวิจััยครั�งนี�ยัง

สามารถจัำาแนกอุอุกได้ีอุกี 2 ลกัษณะ ได้ีแก่ ตวัแปรเชงิสังเกต 

(Observed Variable) คือุ ตัวแปรที�ไดี้มาจัากการเก็บข้อุม้ล

ขอุงปัจัจััยการบริหารการตลาดีที�ประสบความสำาเร็จัขอุง

วสิาหกจิัขนาดีกลางและขนาดียอุ่มในกลุ่มอุตุสาหกรรม และ

ตวัแปรแฝงหรือุตวัแปรอุงค์ประกอุบ (Latent Variable) คอืุ 

ตัวแปรที�รวบรวมข้อุม้ลจัากตัวแปรเชิงสังเกต ซึ่ึ�งงานวิจััยนี�มี

ตวัแปรแฝง 2 ลกัษณะ คอืุ ตวัแปรแฝงภายใน (Endogenous 

Latent Variable) ประกอุบด้ีวย อุงคป์ระกอุบด้ีานการตลาดี 

อุงคป์ระกอุบดีา้นนวตักรรม อุงคป์ระกอุบดีา้นล้กคา้สมัพนัธ์ 

และตัวแปรแฝงภายนอุก (Exogenous Latent Variable) 

ไดี้แก่ อุงค์ประกอุบดี้านความเป็นผู้้้นำา

2.1 ปัระชากรที่่�ใช้ในการวิจัยเชิงค่ณ์ภาพ 

 ดี้วยเทคนิคการสัมภาษณ์เชิงลึก เป็นผู้้้เชี�ยวชาญดี้วย

วิธีการเลือุกกลุ่มตัวอุย่างแบบเฉพาะเจัาะจัง จัำานวน 9 ท่าน 

ประกอุบไปด้ีวยกลุ่มผู้้้เชี�ยวชาญที�เป็นผู้้้ประกอุบการหรือุ 

ผู้้บ้รหิารงานด้ีานการตลาดีที�เกี�ยวข้อุงขอุงวสิาหกจิัขนาดีกลาง  

และขนาดีย่อุม จัำานวน 3 ท่าน โดียผู้้้เชี�ยวชาญในกลุ่มนี� 

มคีณุสมบตัเิปน็ไปตามเกณฑ์ค์อืุเปน็กลุม่ผู้้ป้ระกอุบการหรอืุ 

ผู้้้บริหารงานดี้านการตลาดีขอุงวิสาหกิจัขนาดีกลางและ 

ขนาดีย่อุมในกลุ่มอุตุสาหกรรม มปีระสบการณ์ในการบริหาร

อุงค์กรภาคธุรกิจัมาแล้วไม่น้อุยกว่า 10 ปี และจับการศิึกษา

ไม่ตำ�ากว่าระดีับปริญญาโท กลุ่มผู้้้เชี�ยวชาญที�เป็นผู้้้บริหาร
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ในหน่วยงานภาครัฐที�เกี�ยวข้อุงขอุงวิสาหกิจัขนาดีกลาง

และขนาดีย่อุม จัำานวน 3 ท่าน โดียผู้้้เชี�ยวชาญในกลุ่มนี� 

มคีณุสมบตัเิป็นไปตามเกณฑ์์คือุเป็นเจ้ัาหน้าที�ประจัำาหน่วยงาน 

ภาครัฐในอุงค์กรมาแล้วไม่นอุ้ยกว่า 10 ป ีมปีระสบการณ์เป็น

ที�ปรึกษา/ให้คำาแนะนำาในการบริหารการตลาดีขอุงอุงค์กร

ขอุงวิสาหกิจัขนาดีกลางและขนาดีย่อุมในกลุ่มอุุตสาหกรรม

มาแลว้ไมน่อุ้ยกวา่ 3 ธรุกจิั และจับการศิกึษาไมต่ำ�ากวา่ระดีบั 

ปรญิญาโท  และกลุม่ผู้้เ้ชี�ยวชาญที�เป็นนักวชิาการ จัำานวน 3 ท่าน  

โดียผู้้เ้ชี�ยวชาญในกลุม่นี�มคีณุสมบตัเิปน็ไปตามเกณฑ์ค์อืุเปน็

อุาจัารย์ในสถาบันการศึิกษาที�สอุนในระดัีบบัณฑิ์ตศึิกษาทาง

ดี้านวิชาที�เกี�ยวข้อุงกับดี้านการตลาดีคณะบริหารธุรกิจัมา

แล้วไม่ตำ�ากว่า 10 ปี มีประสบการณ์ในการเป็นที�ปรึกษา

อุงค์กรภาคธุรกิจัขอุงวิสาหกิจัขนาดีกลางและขนาดีย่อุมใน

กลุ่มอุุตสาหกรรมมาแล้วไม่น้อุยกว่า 5 ธุรกิจั จับการศิึกษา

ระดีบัปรญิญาเอุก โดียไดีก้ำาหนดีขนาดีขอุงกลุม่ตวัอุยา่งที�อุย้่ 

ในระดีบัดีมีากไว้จัำานวน 500 ตวัอุย่าง [14] ด้ีวยวิธกีารสุม่ตวัอุย่าง 

แบบหลายขั�นตอุน ประกอุบไปด้ีวยขั�นตอุนการสุ่มตัวอุย่าง

แบบแบ่งกลุ่มและขั�นตอุนการสุ่มตัวอุย่างแบบมีระบบ โดีย

แบง่ตามวสิาหกจิัขนาดีกลาง 250 ราย และวสิาหกจิัขนาดียอุ่ม  

250 ราย โดียยกเว้นภาคเกษตร และดี้านบริการทั�วไป โดีย

เกบ็ทกุประเภทกลุม่ธรุกจิัทั�ง12 ประเภท ทกุภม้ภิาค สำาหรบั

ประชากรที�ใช้ในการวิจััยดี้วยเทคนิคการสนทนากลุ่ม เป็น

ผู้้้เชี�ยวชาญจัำานวน 7 ท่าน ดี้วยวิธีการเลือุกกลุ่มตัวอุย่าง

แบบเฉพาะเจัาะจัง โดียไม่ซึ่ำ�ากับผู้้้เชี�ยวชาญจัากการวิจััยเชิง

คณุภาพด้ีวยการสัมภาษณ์เชงิลึก เพื�อุยืนยันความถก้ต้อุงขอุง

ตัวแบบแนวทางงานวิจััยในครั�งนี�

2.2 เคร่�อิงมี่อิที่่�ใช้ในการวิจัย

 แบง่อุอุกตามลกัษณะขอุงวธิกีารวจิัยัไดีเ้ปน็ 3 ประเภท 

คือุ การวิจััยเชิงคุณภาพ เครื�อุงมือุที�ใช้ในการวิจััยเป็นแบบ

สัมภาษณ์ ลักษณะแบบมีโครงสร้าง ซึึ่�งผู้้้วิจััยได้ีเตรียมแนว

คำาถามซึ่ึ�งเป็นเครื�อุงมือุที�ใช้ในการสัมภาษณ์เชิงลึกแก่กลุ่ม

ตัวอุย่างซึ่ึ�งเป็นผู้้้เชี�ยวชาญ โดียจัากการศิึกษาแนวคิดีทฤษฎี

และงานวิจััยที�เกี�ยวข้อุงเพื�อุให้ครอุบคลุมตามขอุบเขตขอุง

การวิจััยที�ต้อุงการศึิกษา และบรรลุตามวัตถุประสงค์ที�

กำาหนดีไว ้4 อุงคป์ระกอุบ ไดีแ้ก ่อุงคป์ระกอุบดีา้นการตลาดี 

(Marketing) อุงค์ประกอุบด้ีานนวัตกรรม (Innovation)  

อุงคป์ระกอุบดีา้นภาวะผู้้น้ำา (Leadership) และอุงคป์ระกอุบ

ดี้านล้กค้าสัมพันธ์ (Customer Relation) โดียลักษณะขอุง

คำาถามมีลักษณะเป็นแบบปลายเปิดี การวิจััยเชิงปริมาณ

สำาหรับการพัฒนาตัวแบบจัำาลอุงสมการโครงสร้างตัวแบบ 

ปจััจัยัการบรหิารหารตลาดีที�ประสบความสำาเรจ็ัขอุงวสิาหกจิั 

ขนาดีกลางและขนาดีย่อุมในกลุ่มอุตุสาหกรรมขอุงประเทศิไทย  

ไดี้ใช้เป็นแบบสอุบถามในการสัมภาษณ์ผู้้้ประกอุบการหรือุ 

ผู้้้บริหารงานดี้านการตลาดีขอุงวิสาหกิจัขนาดีกลางและ 

ขนาดีย่อุมในกลุ่มอุุตสาหกรรม โดียผู้่านการหาคุณภาพขอุง

เครื�อุงมอืุจัากผู้้เ้ชี�ยวชาญ จัำานวน 5 ท่าน ด้ีวยการตรวจัสอุบดีชันี

ความสอุดีคล้อุง (Index of Item-Objective Congruence;  

IOC) ตามเกณฑ์ท์ี�กำาหนดี พรอุ้มทั�งนำาไปทดีลอุงใช ้(Try-out)  

กบักลุม่ประชากรที�มลีกัษณะคล้ายคลงึกบัประชากรที�ต้อุงการ 

ศิึกษา ไดี้แก่ ผู้้้ประกอุบการหรือุผู้้้บริหารงานดี้านการตลาดี

ขอุงวิสาหกิจัขนาดีกลางและขนาดีย่อุมในกลุ่มอุุตสาหกรรม

ขอุงประเทศิไทย จัำานวน 30 ชุดี ซึ่ึ�งเป็นปริมาณการทดีลอุง

ใชอุ้ย้ใ่นระดัีบที�ยอุมรบัได้ี นำามาวิเคราะห์เพื�อุหาคุณภาพขอุง

เครื�อุงมอืุ ผู้ลการวเิคราะหค์า่อุำานาจัจัำาแนก (Discrimination)  

เปน็รายขอุ้ ได้ีค่าอุย้ร่ะหวา่ง 0.37–0.94 และค่าความเชื�อุมั�น

ขอุงแบบสอุบถามดี้วยการหาค่าสัมประสิทธิ�แอุลฟา (Alpha 

Coefficient) ขอุงครอุนบัค (Cronbach) ไดี้ค่า 0.983 

2.3 การวิเคราะห์ข้อิมีูลเชิงปัริมีาณ์ 

 ผู้้้วิจััยไดี้นำามาวิเคราะห์ข้อุม้ลพื�นฐานทั�วไปทั�งสถิติ 

เชงิพรรณนา สถิตอิุา้งอุงิ และการวิเคราะห์แบบจัำาลอุงสมการ

โครงสร้าง ประกอุบด้ีวยการหาค่าความถี� (Frequency)  

คา่รอุ้ยละ (Percentage) คา่เฉลี�ย (Mean; X) คา่สว่นเบี�ยงเบน 

มาตรฐาน (Standard Deviation; S.D.) การวิเคราะห์ความ

สมัพนัธ์ระหว่างอุงค์ประกอุบ (Bivariate Correlation) การ

ทดีสอุบจัะใช้การทดีสอุบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี�ยขอุง

ประชากร 2 กลุ่ม ที�เป็นอุิสระจัากกันดี้วยการทดีสอุบค่า  

T-test (Independent) ซึ่ึ�งกำาหนดีนยัสำาคญัทางสถติทิี�ระดีบั 

0.05 และการพัฒนาแบบจัำาลอุงสมการโครงสร้าง (Structural  
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Equations Modeling; SEM) การวิเคราะห์ข้อุม้ลทางสถิติ

ใช้การวิเคราะห์ดี้วยเครื�อุงคอุมพิวเตอุร์โดียใช้โปรแกรม

สำาเร็จัร้ปทางสถิติ (IBM SPSS Statistics และ IBM SPSS 

AMOS) โดียการปรับแต่งค่าอุงค์ประกอุบ หรือุตัวแปรแฝง 

(Latent Variable Adjustment) ในทุกตัวแปรขอุงงานวิจััย

ให้มีความสมบ้รณ์ ผู้้้วิจััยได้ีทำาการประเมินความสอุดีคล้อุง

ขอุงแบบจัำาลอุง (Evaluation the Data-model Fit) จัน

แตล่ะอุงคป์ระกอุบหรอืุตวัแปรแฝงทกุตวัมคีา่ความสอุดีคล้อุง

กับข้อุม้ลเชิงประจัักษ์เป็นไปตามเกณฑ์์นั�น จัะพิจัารณา

ดีำาเนินการปรับจัากตัวแปรเชิงสังเกต ซึึ่�งเป็นตัวแปรจัากข้อุ

คำาถามที�มีลักษณะเป็นแบบมาตรส่วนประมาณค่า (Rating 

Scale) ที�ผู้้้วิจััยไดี้มาจัากการเก็บข้อุม้ลจัริง ทั�งนี�ผู้้้วิจััยจัะไดี้

ดีำาเนินการปรับปรุงตัวแบบจัำาลอุง ดี้วยการพิจัารณาจัากค่า 

Modification Indices ตามคำาแนะนำาขอุง [15] โดียการ

พิจัารณาค่าขอุงผู้ลที�ไดี้มาจัากโปรแกรม พร้อุมหลักวิชาการ

ทางทฤษฎี เพื�อุตัดีตัวแปรเชิงสังเกตที�มีความไม่เหมาะสม 

บางตัวอุอุกไปที�ละตัว แล้วดีำาเนนิการประมวลผู้ลตัวแบบใหม่ 

ทำาเช่นนี�ไปจันไดี้ตัวแบบที�มีค่าสถิติผู้่านเกณฑ์์ครบทั�ง 4 ค่า 

[14] ดีังตารางที� 1 จัึงถือุว่าเป็นแบบจัำาลอุงสมการโครงสร้าง

นั�น มคีวามสมบร้ณส์อุดีคล้อุงกลมกลนืกบัขอุ้มล้เชงิประจักัษ์ 

ส่วนการวิจััยเชิงคุณภาพ ดี้วยเทคนิคการสนทนากลุ่ม ไดี้ใช้

แบบบันทึกจัากการสนทนา โดียมีผู้้้ดีำาเนินการสนทนากลุ่ม 

(Moderator) เป็นผู้้้คอุยเสนอุประเดี็นในการสนทนา เพื�อุ

ชักจั้งให้กลุ่มเกิดีแนวคิดีและแสดีงความคิดีเห็นต่อุประเดี็น

หรือุแนวทางการสนทนาอุย่างกว้างขวางละเอุียดีลึกซึ่ึ�ง

ต่ารางที่่� 1 เกณฑ์ก์ารประเมนิความสอุดีคลอุ้งขอุงแบบจัำาลอุง
Evaluating 

the Data-Model Fit
Criteria References

1. ρ (Chi-square Probability  
Level)

>0.05 Arbuckle (2011 : p.53) 
IBM SPSSAMOS V.20

2. χ 2/df (Relative Chi-
square)

<2 Arbuckle (2011 : p.601) 
IBM SPSSAMOS V.20

3. GFI (Goodness of Fit 
Index)

>0.90 Arbuckle (2011 : p.614) 
IBM SPSSAMOS V.20

4. RMSEA (Root Mean Square  
Error of Approximation)

<0.08 Arbuckle (2011 : p.604) 
IBM SPSSAMOS V.20

2.4 การเก็บรวบรวมีข้อิมีูล 

 การเก็บข้อุม้ลเชิงคุณภาพ เป็นการสัมภาษณ์เชิงลึก  

ผู้้ป้ระกอุบการ ผู้้บ้รหิารในหน่วยงานภาครัฐ และนักวชิาการ  

ที�เกี�ยวข้อุงด้ีานการตลาดีขอุงวิสาหกิจัขนาดีกลางและขนาดีย่อุม  

โดียการจัดีบันทึกและบันทึกเสียงคำาสัมภาษณ์ และรวบรวม

ข้อุม้ลที�ไดี้จัากการสัมภาษณ์นำาไปใช้ในการวิเคราะห์ข้อุม้ล

ต่อุไป การเก็บข้อุม้ลเชิงปริมาณ โดียการเก็บแบบสอุบถาม 

(Questionnaire) ดี้วยตนเอุง และรับจัากการส่งไปรษณีย์  

รวมถงึรบัทางอุเีมลขอุงผู้้ต้อุบแบบสอุบถาม นำาแบบสอุบถาม 

ที�ได้ีมาทำาการตรวจัสอุบความถก้ต้อุงสมบร้ณ์ขอุงแบบสอุบถาม 

แล้วจัึงนำาข้อุม้ลที�ไดี้มาเปลี�ยนแปลงเป็นรหัสตัวเลข (Code) 

และบันทึกรหัสลงในเครื�อุงคอุมพิวเตอุร์เพื�อุนำาไปใช้ในการ

วิเคราะห์ข้อุม้ลทางสถิติดี้วยเครื�อุงคอุมพิวเตอุร์ต่อุไป การ

เก็บข้อุม้ลเชิงคุณภาพ การสนทนากลุ่มจัะใช้แบบบันทึกจัาก

การสนทนา รวบรวมข้อุม้ลที�ไดี้จัากการสนทนาจัากผู้้้ทรง

คุณวุฒิเพื�อุนำาไปใช้ในการวิเคราะห์ข้อุม้ลต่อุไป

3. ผลการที่ดลอิง

 ผู้ลการทดีลอุง ปัจัจััยการบริหารหารตลาดีที�ประสบ

ความสำาเร็จัขอุงวิสาหกิจัขนาดีกลางและขนาดีย่อุมในกลุ่ม

อุุตสาหกรรมขอุงประเทศิไทย สามารถสรุปผู้ลการวิจััยตาม

วัตถุประสงค์ตามลำาดีับ ดีังนี�

1) ปัจัจััยการบริหารหารตลาดีที�ประสบความสำาเร็จั

ขอุงวิสาหกิจัขนาดีกลางและขนาดีย่อุมในกลุ่มอุุตสาหกรรม

ขอุงประเทศิไทยพบว่า มีความคิดีเห็นเกี�ยวกับความสำาคัญ

ขอุงปัจัจััยการบริหารหารตลาดีที�ประสบความสำาเร็จัขอุง

วิสาหกิจัขนาดีกลางขนาดีย่อุมในกลุ่มอุุตสาหกรรมขอุง

ประเทศิไทย โดียภาพรวม (X = 4.24) อุย้่ในระดีับมาก 

เมื�อุพิจัารณาเป็นรายดี้านพบว่า ทุกดี้านมีระดีับความสำาคัญ

อุย้่ในระดีับมาก ดี้านล้กค้าสัมพันธ์ (X = 4.26) รอุงลงมาคือุ 

ดี้านภาวะผู้้้นำา (X = 4.25) ส่วนดี้านการตลาดี (X = 4.22,  

S.D. = 0.28) และดี้านนวัตกรรม (X = 4.22, S.D. = 0.33) 

ตามลำาดีับ 

2) การประเมินความสอุดีคล้อุงกลมกลืนขอุงตัวแบบ 

จัำาลอุงสมการโครงสรา้งปจััจัยัการบรหิารการตลาดีที�ประสบ
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ความสำาเร็จัขอุงวิสาหกิจัขนาดีกลางและขนาดีย่อุมในกลุ่ม

อุุตสาหกรรมขอุงประเทศิไทย พบว่า p = 0.000, χ2/df 

= 1.900, GFI = 0.738 และ RMSEA = 0.042 ซึ่ึ�งไม่ผู้่าน

เกณฑ์์การประเมินความสอุดีคล้อุงกลมกลืนกับข้อุม้ลเชิง 

ประจัักษ์ ดีังนั�นผู้้้วิจััยจัึงไดี้ดีำาเนินการปรับปรุงแบบจัำาลอุง 

โดียพิจัารณาค่า Modification Indices ตามคำาแนะนำาขอุง 

[15] โดียพิจัารณาค่าขอุงผู้ลที�ไดี้มาจัากโปรแกรมสำาเร็จัร้ป

พร้อุมหลักวิชาการทางทฤษฎี เพื�อุตัดีตัวแปรเชิงสังเกตที�

มีความไม่เหมาะสมบางตัวอุอุกไปทีละตัวแล้วดีำาเนินการ

ประเมินผู้ลตัวแบบใหม่ ทำาเช่นนี�ไปจันไดี้ตัวแบบที�มีค่าสถิติ

ผู้า่นเกณฑ์ค์รบทั�ง 4 คา่ จังึถอืุวา่แบบจัำาลอุงสมการโครงสรา้ง 

นั�น มคีวามสมบร้ณส์อุดีคล้อุงกลมกลนืกบัขอุ้มล้เชงิประจักัษ์ 

ภายหลังที�ไดี้ดีำาเนินการปรับปรุงแบบจัำาลอุงเป็นที�เรียบร้อุย

แล้ว พบว่า p = 0.188, χ2/df = 1.087, GFI = 0.960 และ 

RMSEA = 0.013 จัึงสรุปไดี้ว่าสถิติทั�ง 4 ค่า ผู้่านเกณฑ์์การ

ประเมิน ดีังนั�น ตัวแบบจัำาลอุงสมการโครงสร้างปัจัจััยการ

บริหารการตลาดีที�ประสบความสำาเร็จัขอุงวิสาหกิจัขนาดี

กลางและขนาดีย่อุมในกลุ่มอุุตสาหกรรมขอุงประเทศิไทย

ภายหลงัการปรบัปรงุจังึมคีวามสอุดีคลอุ้งกลมกลนืกบัขอุ้มล้

เชิงประจัักษ์ ดีังร้ปที� 2

 ผู้ลการวิเคราะห์แบบจัำาลอุงสมการโครงสร้างขอุงตัว

แบบปัจัจััยการบริหารการตลาดีที�ประสบความสำาเร็จัขอุง

วสิาหกจิัขนาดีกลาง และขนาดีย่อุมในกลุม่อุตุสาหกรรมขอุง

ประเทศิไทยพบว่า ภายหลังปรับปรุงตัวแบบเพื�อุวิเคราะห์

อุิทธิพลเชิงสาเหตุระหว่างตัวแปรแฝงพบว่า สมมติฐานการ

วิจััยข้อุที� 1 อุงค์ประกอุบดี้านภาวะผู้้้นำา ส่งอุิทธิพลทางตรง

ตอุ่อุงคป์ระกอุบดีา้นลก้คา้สมัพนัธ์ อุยา่งมนียัสำาคญัทางสถติิ

ที�ระดีับ 0.001 ค่าสัมประสิทธิ�อุิทธิพล เท่ากับ 0.84 เป็นไป

ตามสมมติฐานการวิจัยัที�ตั�งไว ้สมมติฐานการวิจัยัข้อุที� 2 อุงค์

ประกอุบดี้านภาวะผู้้้นำา ส่งอุิทธิพลทางตรงต่อุอุงค์ประกอุบ

ดี้านนวัตกรรม อุย่างมีนัยสำาคัญทางสถิติที�ระดีับ 0.001 ค่า

สัมประสิทธิ�อุิทธิพล เท่ากับ 0.62 เป็นไปตามสมมติฐานการ

วิจััยที�ตั�งไว้ สมมติฐานการวิจััยข้อุที� 3 อุงค์ประกอุบดี้าน

ล้กค้าสัมพันธ์ ส่งอุิทธิพลทางตรงต่อุอุงค์ประกอุบด้ีานการ

ตลาดี อุยา่งมีนยัสำาคญัทางสถิตทิี�ระดัีบ 0.001 คา่สัมประสิทธิ�

อุิทธิพล เท่ากับ 0.57 เป็นไปตามสมมติฐานการวิจััยที�ตั�งไว้ 

สมมติฐานการวิจััยข้อุที� 4 อุงค์ประกอุบด้ีานนวัตกรรม ส่ง

อุิทธิพลทางตรงต่อุอุงค์ประกอุบดี้านการตลาดีอุย่างมีนัย

สำาคัญทางสถิติที�ระดีับ 0.01 ค่าสัมประสิทธิ�อุิทธิพล เท่ากับ 

0.46 เป็นไปตามสมมติฐานการวิจััยที�ตั�งไว้ 

4. อิภิปัรายผลและสร่ปั

1) ผู้ลการวเิคราะหต์วัแบบปจััจัยัการบรหิารหารตลาดี 

ที�ประสบความสำาเรจ็ัขอุงวสิาหกจิัขนาดีกลางและขนาดียอุ่ม

ในกลุ่มอุุตสาหกรรมขอุงประเทศิไทย ที�มีค่าคะแนนเฉลี�ย 

(X) ส้งสุดี พบว่า ดี้านความสัมพันธ์ มีค่าคะแนนเฉลี�ยส้งสุดี 

(X = 4.26) ผู้ลการศิึกษาไดี้ข้อุค้นพบที�สอุดีคล้อุงกับ [6] ที�

กล่าวว่าการบริหารล้กค้าสัมพันธ์เป็นอุงค์ประกอุบที�สำาคัญ 

ในการนำาไปส่้ความสำาเร็จัขอุงธุรกิจั เพราะผู้้้ประกอุบการ

และบุคลากรในอุงค์กร ซึ่ึ�งนอุกจัากประสบการณ์ ความร้้

และความสามารถดี้านการให้บริการที�เป็นกุญแจัสำาคัญใน

การดีำาเนินธุรกิจั คือุ ความสามารถทางการตลาดี รวมถึง 

รูปัที่่� 2 แบบจัำาลอุงสมการโครงสร้างตัวแบบปัจัจััยการ

บริหารการตลาดีที�ประสบความสำาเร็จัขอุงวิสาหกิจั

ขนาดีกลางและขนาดีย่อุมในกลุ่มอุุตสาหกรรมขอุง

ประเทศิไทย ในโหมดี Standardized Estimate 

หลังปรับปรุงตัวแบบ
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ผู้้้ประกอุบการที�ต้อุงเป็นผู้้้ที�มีความร้้และความสามารถใน

ธรุกิจัที�ทำาสามารถบร้ณาการกลยุทธ ์วเิคราะห์สภาพแวดีล้อุม

ทั�งภายใน และภายนอุกอุงคก์ร เพื�อุวางกลยทุธใ์นการดีำาเนนิ

ธุรกิจัได้ีอุย่างเหมาะสม ดีังนั�นการจััดีการล้กค้าสัมพันธ์ที�ดีี 

ที�ส่งผู้ลต่อุความสามารถทางการตลาดี เป็นการนำาไปส้ก่ารสร้าง 

ความไดี้เปรียบในการแข่งขัน 

2) สมัประสิทธิ�อุทิธพิลที�มคีา่สง้สดุี ไดีแ้ก ่อุงคป์ระกอุบ

ดี้านภาวะผู้้้นำา ส่งอิุทธิพลทางตรงต่อุอุงค์ประกอุบดี้าน

ล้กค้าสัมพันธ์ อุย่างมีนัยสำาคัญทางสถิติที�ระดัีบ 0.001 ค่า

สัมประสิทธิ�อุิทธิพล เท่ากับ 0.84 ผู้ลการศิึกษาไดี้ข้อุค้นพบ

ที�สอุดีคล้อุงกับการบริหารล้กค้าสัมพันธ์เป็นอุงค์ประกอุบที� 

ผู้้้ประกอุบการ ต้อุงเป็นผู้้้ที�มีความร้้และความสามารถใน

ธุรกิจัที�สามารถกำาหนดีกลยุทธ์ วิเคราะห์สภาพแวดีล้อุม 

ทั�งภายใน และภายนอุกอุงค์กร เพื�อุวางกลยุทธ์ในการดีำาเนนิธรุกจิั 

ได้ีอุย่างเหมาะสม และกำาหนดีทศิิทางด้ีานลก้ค้าสมัพนัธ์ ที�ส่งผู้ล 

ต่อุการตลาดี นำาไปส้ก่ารสร้างความได้ีเปรยีบในการแข่งขนั [16]

 ข้อุเสนอุแนะสำาหรับงานวิจััย

1) ผู้ลการวิจััยพบว่า ดี้านการตลาดีที�มีประสิทธิภาพ

เปน็สิ�งจัำาเปน็อุยา่งยิ�งสำาหรบัอุงคก์รการมุง่เนน้ค้แ่ขง่ รวมทั�ง 

การประสานความร่วมมือุระหว่างหน่วยงานเป็นแนวทาง

ที�ช่วยขยายผู้ลการดีำาเนินงานทางธุรกิจัในบริบทขอุงการ

จััดีการเชิงกลยุทธ์ที�จัะช่วยส่งเสริมให้อุงค์กรจััดีทำากลยุทธ์

และจััดีการอุงค์กรดี้วยการสร้างคุณค่าให้กับล้กค้าและเพิ�ม

ความสามารถในการทำากำาไรผู้ลลัพธ์ที� ควรอุย่างยิ�งที�อุงค์กร

ควรตระหนกัและใหค้วามสำาคญัเกี�ยวกบัการนำาอุงคป์ระกอุบ

ดีา้นการตลาดีไปปรบัใชใ้นการบรหิารจัดัีการธรุกจิัเพื�อุบรรลุ

เป้าหมายขอุงธุรกิจัต่อุไป

2) ผู้ลการวิจััยพบว่า ดี้านนวัตกรรมนับว่าเป็นส่วน

สำาคัญขอุงกระบวนการทางธุรกิจัเปรียบเสมือุนหัวใจัที�แสดีง

ถึงความคิดีริเริ�มประกอุบกับการนำาความคิดีริเริ�มเหล่านั�น

มาใชใ้หเ้กดิีประโยชน ์ซึึ่�งกระบวนการจัดัีการทางนวตักรรมนี� 

เอุงจัะเป็นส่วนสำาคัญที�ทำาให้อุงค์กรสามารถดีำารงอุย้่ และ

เจัรญิเติบโตต่อุไปได้ี ควรอุย่างยิ�งที�อุงค์กรธุรกจิัตอุ้งตระหนัก

ให้ความสำาคัญในลำาดีับต้นๆ ในการกำาหนดีเป็นปัจัจััยเพื�อุ 

ขับเคลื�อุนให้ธุรกิจัไดี้บรรลุเป้าหมายที�ตั�งไว้

3) ผู้ลการวจิัยัพบวา่ ดีา้นภาวะผู้้น้ำาขอุงผู้้ป้ระกอุบการ 

เป็นผู้้้มีบทบาทและความสำาคัญต่อุการพัฒนานวัตกรรม 

และนวัตกรรมก็มีบทบาทให้การเป็นผู้้้ประกอุบการให้เกิดี

ความสำาเร็จัดี้วย ภาวะผู้้้นำาขอุงผู้้้ประกอุบการเป็นลักษณะ

ขอุงบุคคลที�สามารถจััดีตั�งธุรกิจัใหม่ดี้วยการใช้ความคิดีใหม ่

ผู้สมผู้สานสิ�งที�มอีุย้เ่ดิีมในการสร้างนวัตกรรมขึ�นมา เพื�อุทำาให้

เกดิีความมั�งคั�งทั�งต่อุตนเอุง และสังคม การเป็นผู้้น้ำาจังึมีความ

จัำาเป็นอุย่างยิ�งสำาหรับการบริหารจััดีการงานในทุกอุงค์กร  

การดีำาเนินกจิัการใดีๆ ขอุงอุงค์กรจัะประสบความสำาเรจ็ัหรอืุไม่  

ย่อุมสัมพันธ์โดียตรงกับผู้้้นำา และความสามารถขอุงผู้้้นำา 

เป็นหลัก โดียเฉพาะผู้้้นำานั�นจัะต้อุงมีภาวะความเป็นผู้้้นำาคือุ 

สามารถประยุกต์ใช้ทฤษฎี ทั�งเรื�อุงศิาสตร์และศิิลป์ได้ีอุย่าง

เหมาะสม จัึงจัะสามารถสร้างความร่วมมือุ ความศิรัทธา 

การยอุมรับจัากกลุ่มทำาให้กิจัการต่างๆ ที�จัะดีำาเนินไปนั�น

เป็นไปดี้วยความเรียบร้อุยสัมฤทธิ�ผู้ลตรงตามวัตถุประสงค์

ขอุงอุงค์กร ดีังนั�นผู้้้ประกอุบการควรให้ความสำาคัญกับอุงค์

ประกอุบดี้านดี้านภาวะผู้้้นำาเป็นอุย่างมากเพื�อุให้การบริหาร

จััดีการธุรกิจัเป็นไปตามเป้าหมายที�วางไว้

4) ผู้ลการวิจััยพบว่า ดี้านล้กค้าสัมพันธ์ เป็นวิธีในการ

คน้หาความต้อุงการขอุงล้กค้า ทั�งนี�เพื�อุให้เกิดีการตอุบสนอุง

ความตอุ้งการขอุงล้กค้าไดีต้รงตามความต้อุงการสง้สุดี ดีงันั�น

อุงค์ประกอุบที�สำาคัญในการดีำาเนินธุรกิจัให้ประสบผู้ลสำาเร็จั

จัึงขึ�นอุย้่กับศัิกยภาพ และความสามารถขอุงผู้้้ประกอุบการ

ขอุงแต่ละอุงค์กร ซึึ่�งจัำาเป็นต้อุงมีการวิเคราะห์สถานการณ์

เพื�อุรอุงรับปจััจัยัเสี�ยงต่างๆ ที�อุาจัจัะเกิดีผู้ลกระทบต่อุอุงค์กร 

ดีังนั�นผู้้้บริหารอุงค์กรจัึงต้อุงให้ความตระหนัก และให้ความ

สำาคัญเกี�ยวกับการบริหารล้กค้าสัมพันธ์ โดียมีการวางแผู้น

การบรหิารจัดัีการในอุงคก์รอุย่างเหมาะสม พรอุ้มทั�งแสวงหา

โอุกาสในการขยายกิจัการ เพื�อุรอุงรับการเติบโตขอุงธุรกิจั

 ข้อุเสนอุแนะในการวิจััยครั�งต่อุไป

 1) ควรมกีารทดีลอุงนำาแบบจัำาลอุงไปใชใ้นอุตุสาหกรรม

ตวัอุยา่ง เพื�อุยนืยนัความสามารถขอุงแบบจัำาลอุงรวมถงึการ

พัฒนาแบบจัำาลอุงให้เหมาะสมกับธุรกิจัแต่ละประเภท

 2) ควรศิึกษาการนำาปัจัจััยการบริหารหารตลาดีส้่การ

ปฏิบิตั ิกล่าวคอืุ การกำาหนดีปจััจัยัดีา้นตา่งๆ เพื�อุใหแ้นวทาง
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