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บทคัดย่อ 
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สมมติฐานพบว่าห่วงโซ่คุณค่าส่งผลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของ
ผู้ประกอบการไทย และเมื่อพิจารณาเป็นรายปัจจัยย่อยของห่วงโซ่คุณค่าแล้ว พบว่าการจัดการ
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ABSTRACT 

 
This research has purposed to study a value chain that affect toward an effectiveness 
of processed fruits business by Thai exporter in the global market. Questionnaire was 
used as a tool for collecting data and samples in this research. Also, the research 
was used a simple random for 60 business owners who export a processed fruits. 
The statistical methods used: Percentage, Mean, Standard Deviation, Simple 
Regression Analysis, and Multiple Regression Analysis. From the study had found that, 
the most respondents were female, graduated a bachelor degree, and being a 
middle executive position. Mostly, they were producers who export to Asian market, 
and the most popular processed fruit was pineapple. The result of hypothesis has 
found that the value chain affected the effectiveness of processed fruits by Thai 
exporter. Once, took into consideration by divided into small factors of value chain 
has found that human resource management was the most effect to a business’s 
effective. The rest were sourcing of export, import, marketing, and sales respectively. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1  ความเปน็มาและความสําคญัของปญัหาวิจัย 
 ผลไม้เป็นพืชเศรษฐกิจที่สําคญัของไทยโดยผลไม้ไทยเป็นที่นิยมบริโภคท่ัวไปทั้งในและ
ต่างประเทศ อีกทั้งความต้องการบริโภคมีแนวโน้มเพ่ิมสูงขึ้นเน่ืองจากประชากรที่เพ่ิมขึ้นและผู้บริโภค
ได้หันมาให้ความสนใจสุขภาพมากข้ึน ประเทศไทยถือได้ว่ามีสภาพพ้ืนที่และภูมิอากาศท่ีเหมาะสมต่อ
การผลิตผลไม้เมืองร้อนหลายชนิด ซึ่งแต่ละฤดูกาลให้ผลผลิตผลไมแ้ต่ละชนิดแตกต่างกันออกไปตาม
สภาพพ้ืนที่และภูมิอากาศแต่ละภาคต้ังแต่ภาคเหนือไปจนถึงภาคใต้ ทําให้ผลไม้ไทยมีหลากหลายชนิด
หมุนเวียนออกสู่ตลาดตลอดทั้งปีโดยเฉพาะอย่างย่ิงภาคตะวันออกของประเทศเป็นพ้ืนที่ที่มีความ
เหมาะสมทั้งทางด้านภูมิศาสตร์และภูมิอากาศท่ีสามารถเพาะปลูกพืชผักและผลไม้นานาชนิดและมี
ผลผลิตออกสู่ตลาดเป็นจํานวนมาก และเน่ืองด้วยผักและผลไม้สดที่มีปริมาณมากเกินความต้องการ
ของตลาดผู้บริโภคท้ังภายในประเทศและต่างประเทศ ส่งผลใหร้าคาผลผลิตที่ออกสู่ทอ้งตลาดมีราคา
ตํ่าและประสบกับปัญหาสินคา้เน่าเสียได้เน่ืองจากเป็นสินค้าที่เก็บไว้ได้ไม่นาน จึงจําเป็นต้องแปรรูป
สินค้าผักและผลไม้ที่เกินความต้องการของตลาดเพ่ือเก็บไว้เพ่ือบริโภคนอกฤดูกาล ซึ่งการแปรรูปโดย
การนําผลไม้ผา่นกระบวนการอบแห้งและแช่อ่ิมเป็นวิธีการแปรรูปชนิดหน่ึงซึ่งเป็นที่นิยมและสามารถ
นํามาผลิตในระดับอุตสาหกรรมได้และสามารถจําหน่ายในประเทศและส่งออกไปยังต่างประเทศใน
ลักษณะเป็นอาหารว่างและรับประทานเล่นซึ่งยังคงสี กลิ่น และรสธรรมชาติของผลไม้ชนิดน้ันอยู่ 
(กรมเศรษฐกิจการพาณิชย์, 2545) 
 การส่งออกผลไม้สดเป็นกุญแจสําคัญในการบุกตลาดต่างประเทศ ซึ่งผลไม้ไทยนับได้ว่าเป็น
ผลไม้มคีุณภาพสูงที่คู่แข่งผลไม้ประเภทเดียวกันกับไทยยากจะเลียนแบบไม่ว่าจะเป็นเวียดนาม 
ฟิลิปปินส์หรืออินเดีย ผักและผลไม้แปรรูปของไทยนับว่าเป็นอุตสาหกรรมที่สร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับ
สินค้าเกษตรของไทยเป็นอย่างมากและเป็นสินค้าอุตสาหกรรมการเกษตรซึ่งไทยส่งออกเป็นรายใหญ่
ในตลาดโลก ผกัและผลไม้แปรรูปที่ผลิตในประเทศไทยประกอบด้วย 4 กลุ่มหลัก คือ ประเภทอบแห้ง 
ดอง บรรจุกระป๋อง และแช่เยือกแข็ง ตลาดผักและผลไมแ้ปรรูปของไทยกําลังขยายตัวทั้งในประเทศ
และตลาดส่งออกผู้ประกอบการมีการคิดค้นนวัตกรรมใหม่ในการผลิตสนิค้าเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของตลาด เน่ืองจากผู้บริโภคในต่างประเทศหันมาให้ความนิยมบริโภคผลไม้อบแห้งในฐานะ
ขนมขบเคี้ยวเพ่ือสุขภาพ โดยปัจจุบันประเทศไทยเป็นผู้สง่ออกผักและผลไม้อบแห้งมากเป็นอันดับ
สองรองจากจีน ซึ่งตลาดส่งออกสําคัญได้แก่ สหรฐัอเมริกา ญี่ปุ่น และสหภาพยุโรป ผลไม้แปรรูป
อบแห้งที่ส่งออกปัจจุบัน ได้แก่ ทุเรียน กล้วย ขนุน มะม่วง มะละกอ สับปะรด เป็นต้น โดยเป้าหมาย
การส่งออกปี 2558 ของ สินค้าผัก ผลไม้กระป๋อง และแปรรูป มูลค่า 2,197.63 ล้านเหรียญสหรัฐฯ  
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ขยายตัวร้อยละ 5 การส่งออกผักผลไม้กระป๋องและแปรรูป เดือน ม.ค. 58 ปรมิาณ 115,273 ตัน   
คิดเป็นมูลค่า 158.38 ล้านเหรียญสหรัฐฯ เพ่ิมขึ้นร้อยละ 3.50 เมื่อเทียบกับช่วงเวลาเดียวกันของปี  
ที่ผ่านมาโดยมีตลาดหลักที่ส่งออกเพ่ิมขึ้น ได้แก่ ญี่ปุ่น ร้อยละ 6.31 ออสเตรเลีย ร้อยละ 38.17 และ 
สหราชอาณาจักร ร้อยละ 71.28 และตลาดหลักที่ส่งออกลดลงคือ สหรฐัอเมริกา ร้อยละ 1.25 และ 
เนเธอร์แลนด์ ร้อยละ 22.08 (สํานักพัฒนาการค้าและธุรกิจการเกษตรและอุตสาหกรรม, 2557) 

สาธารณรัฐประชาชนจีนเป็นประเทศอันดับต้น ๆ ที่มีการนําเข้าสินค้าผลไม้แปรรูปจากไทย 
ผลไมแ้ปรรูปทีผู่้บริโภคนิยมได้แก่ ทุเรียนกรอบ ขนุนกรอบ ผลไม้อบแห้ง (มะม่วง สับปะรด และฝร่ัง) 
มะขามแช่อ่ิม ทุเรียนกวน และท็อฟฟ่ีหรือลูกอมผลไม้ เช่น ทุเรียน มะพร้าว และล่าสุดที่ได้รับความ
นิยม คือ ลูกอมมะขาม มะขามคลุก มะขามเคลือบนํ้าตาลแบบเม็ด คูแ่ข่งสําคัญของสนิค้าผลไมแ้ปร
รูปส่วนใหญ่จะอยู่ในภูมิภาคอาเซียนเน่ืองจากมีสินค้าที่คล้ายคลึงกัน เช่น อินโดนีเซีย ฟิลิปปินส์ 
เวียดนาม มาเลเซีย เป็นต้น โดยเป็นแหล่งเพาะปลูกผลไมเ้มืองร้อนเช่นเดียวกับไทยซึ่งอาจจะทดแทน
และเป็นคู่แข่งผลไมแ้ปรรูปจากไทยได้เช่นเดียวกันเน่ืองจากราคาที่ถูกกว่า อย่างไรก็ดีหากพูดในเรื่อง
คุณภาพวัตถุดิบและความเขม้ข้นของรสชาติผลไม้แปรรูปจากไทยจะได้เปรียบและจัดอยู่ในตลาดของ
ขบเคี้ยวของกินเล่นเพ่ือสุขภาพและของขวัญของฝากระดับสูง (สํานักงานส่งเสริมการค้าระหว่าง
ประเทศ ณ เมอืงกวางโจว, 2556) 

การพัฒนาอุตสาหกรรมการแปรรูปผลไม้ เป็นทางเลือกหน่ึงที่จะเพ่ิมความหลากหลายและ
เพ่ิมมูลค่าให้กบัผลไม้ได้ เน่ืองจากผลไม้ส่วนใหญ่จะบริโภคสดหรือการแปรรูปโดยการทําแห้ง   ทํา
ให้ผลไม้มีมลูคา่ไม่สูงมากนักแต่ถ้านํามาแปรรูปจะมีมูลค่าเพ่ิมสูงขึ้นโดยนํามาแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์
ต่างๆ ซึ่งปัจจุบันอุตสาหกรรมแปรรูปมีความสําคัญมากขึน้สามารถสร้างมูลค่าเพ่ิมใหก้ับผลิตภัณฑ์
ผลไมแ้ปรรูปได้โดยกลยุทธ์การสร้างมูลค่าเพ่ิมดังกล่าว อาทิ การพัฒนาผลิตภัณฑ์ตอบโจทย์ความ
ต้องการด้านสุขภาพของผู้บริโภคยุคใหม่ การพัฒนาให้มีคณุค่า ให้ผลิตภัณฑ์มีความปลอดภัย การยืด
อายุผลิตภัณฑ์ ตลอดจนสามารถจัดทําเป็นต้นแบบสินค้าใหม่ให้ความแตกต่างในตลาด ซึ่งจะทําให้
ผู้ประกอบการเกิดความได้เปรียบในการแข่งขันในด้านการสร้างความแตกต่าง มุ่งเน้นกลุ่มผู้บริโภค
เฉพาะกลุ่มโดยเจาะกลุ่มเป้าหมายพฤติกรรมการบริโภคของลูกค้า และความสามารถในการทํากําไร
เพ่ิมขึ้น (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม , 2558) 

นอกจากน้ัน ข้อมูลงานวิจัยในอดีตที่เก่ียวข้องมีงานวิจัยของชุติมา  วนานันท์ (2552) 
ศึกษาปัจจัยทีม่ีผลต่อความสําเร็จของกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรแปรรูปจังหวัดจันทบุรี, ธนเดช เตชะยัน 
(2550) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อผลไมแ้ปรรูปกรณีศกึษานักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม่, อรรนพ 
เรืองกัลป์ปวงศ์, สราวรรณ์ เรืองกัลปวงศ์ และ วรนาถ ศรพีงษ์ (2555) ศกึษาปัจจัยด้าน
สภาพแวดล้อมที่ส่งผลต่อความสามารถในการแข่งขันของธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารแปรรูปผักและผลไม้
ในกลุ่มภาคกลางตอนล่าง จิตพนธ์ ชุมเกตุ, ณัฐวดี บุญเกิด และวัชราภรณ์ เสือเล็ก (2556) ศึกษา
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ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผลไมแ้ปรรูปประเภทสับปะรดของนักท่องเที่ยวในศูนย์ 
OTOP อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์,  ปภังกร วรสุภาพ (2557) ศึกษาเรื่องการจัดการโซ่
อุปทานและการตลาดผลไม้อบแห้งไทยไปยังประเทศจีนตอนใต้มุมมองผูบ้ริโภคชาวจีน, จือ เยว่ียโจว 
(2557) ศึกษาการวิเคราะห์ปัจจัยการเลือกซื้อผลไม้อบแห้งของไทยในตลาดผู้บริโภคชาวจีนตอนใต้, 
สุรสิทธิ  เพช็รช้าง (2553) ศกึษาปัจจัยที่มผีลต่อการเติบโตอย่างย่ังยืนของธุรกิจการผลติและส่งออก
ผลไมแ้ปรรูป, วิรัชภรณ์  ภิงคะสาร (2554) ศึกษาปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซื้อนํ้าผักและผลไม้
กระป๋องภายใต้โครงการส่วนพระองค์สวนจิลดาในเขตกรุงเทพมหานคร, เครือวัลย์  เหล่าเกษมสุขวงศ์ 
(2556) ศึกษาเรื่อง ศักยภาพของอุตสาหกรรมผลไม้อบแห้งของประเทศไทย 
 ผู้วิจัยพบว่างานวิจัยเก่ียวกับผลไมแ้ปรรูปในอดีตส่วนใหญ่จะทําการศึกษาปัจจัยที่มีผล
ต่อการเลือกซื้อผลไม้แปรรูป พฤติกรรม และมุมมองของผู้บริโภคในการเลือกซื้อผลไม้แปรรูปยังไม่เคย
มีการศึกษาเกี่ยวกับผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมส่งออกผลไม้แปรรูป ดังน้ันผู้วิจัยจึงทําการศึกษาเรื่อง 
การศึกษาห่วงโซ่คุณค่าทีส่่งผลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรปูของ
ผู้ประกอบการไทยในตลาดโลก เพ่ือให้ผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมส่งออกผลไม้แปรรปูได้นําข้อมูล
จากผลการศึกษาในครั้งน้ีสามารถพัฒนาและเพ่ิมประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์ให้สามารถแข่งขันกับ
ผู้ประกอบการอ่ืน ๆ ได้อย่างย่ังยืนต่อไป 
 
1.2  วัตถุประสงคข์องการวิจัย 
 การศึกษาในครั้งน้ี มีวัตถุประสงค์ดังต่อไปน้ี คือ 
 1.2.1  เพ่ือศึกษาลักษณะห่วงโซ่คุณค่าที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออก
ผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการไทยในตลาดโลก 
 1.2.2  เพ่ือศึกษาประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการ
ส่งออกผลไม้แปรรูปไทยในตลาดโลก 
 1.2.3  ศึกษาลักษณะห่วงโซ่คุณค่าในธุรกิจสง่ออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทยใน
ตลาดโลก 
 
1.3  ขอบเขตการศึกษา 
 ผู้วิจัยใช้วิธีการวิจัยเชิงปริมาณสําหรับการศกึษาในครั้งน้ี โดยเลือกใช้วิธีการสํารวจด้วย
แบบสอบถามที่สร้างขึ้นและได้กําหนดขอบเขตของการวิจัยไว้ดังน้ี คือ 
 1.3.1  ขอบเขตด้านประชากรท่ีใช้ศึกษาคร้ังน้ี ได้แก่ ผู้ประกอบการธุรกิจส่งออกผลไม้แปร
รูปของประเทศไทย จํานวน 60 ราย (กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ , 2559) 
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 1.3.2  กลุม่ตัวอย่างในการวิจัยใช้วิธีการสุ่มอย่างง่าย (Simple Random Sampling) โดยใช้
สูตรคํานวณของเครซีแ่ละมอรแ์กน (Krejcie& Morgan, 1970, pp. 608-609)  ทีร่ะดับความคลาด
เคลื่อนที่ยอมรับได้ 5% และระดับความเช่ือมั่น ร้อยละ 95  จะได้กลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 52 ราย 
จากผู้ประกอบการทั้งสิ้น 60 ราย 
 1.3.3  ตัวแปรที่เก่ียวข้องกับการศึกษา ประกอบด้วย 
 ตัวแปรต้น คือห่วงโซ่คุณค่า (Porter, 2008) ตามแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับห่วงโซ่
คุณค่า ประกอบด้วย 

ด้านกิจกรรมพ้ืนฐาน 
  1.)  ปัจจัยนําเข้า 
  2.)  ปัจจัยนําออก 

 3.)  การตลาดและการขาย 
ด้านกิจกรรมสนับสนุน 
 1.)  การจัดหา 
 2.)  การจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์ 
ตัวแปรตาม คือ ประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไมแ้ปรรูปโดยอ้างอิง

แนวคิดตัวช้ีวัดประสิทธิภาพ (ดนัย  เทียนพุฒ, 2545)  ประกอบด้วย 
 1.)  การวัดตัวเลขทางการเงิน 
 2.)  การวัดด้านลูกค้า 
 3.)  การวัดกระบวนการภายใน 
 4.)  การวัดด้านการเรียนรู้และการเติบโต 
1.3.4  สถานทีศ่ึกษาที่ผู้วิจัยใช้เก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยจะทําการเก็บข้อมูลจาก

ผู้ประกอบการธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปโดยสถานที่ต้ังของหน่วยงานของผู้ประกอบการต้ังอยู่ในเขต
จังหวัดกรุงเทพมหานครมากที่สุด ส่วนที่เหลือจะกระจายอยู่ในแถบภาคกลางเป็นส่วนใหญ่ถัดมาจะ
เป็นภาคเหนือและภาคใต้ (กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ, 2559) ซึ่งผู้วิจัยจะจัดส่ง
แบบสอบถามทางไปรษณีย์ หรือ e-mail โดยมีจดหมายขอความอนุเคราะห์ตอบแบบสอบถาม
ของทางมหาวิทยาลัยแนบไปด้วย ผู้ประกอบการสามารถส่งแบบสอบถามคืนได้ตามช่องทาง คือทาง
โทรสาร  ทาง e-mail และตามที่อยู่ที่ระบุ 

1.3.5  ระยะเวลาในการศึกษา เร่ิมต้ังแต่ พฤศจิกายน 2558 ถึง ธันวาคม 2559 
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1.4  ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
        ผลจากการศึกษามีประโยชน์ต่อฝ่ายที่เก่ียวข้องดังน้ี คือ 

1.4.1  ผู้ประกอบการส่งออกผลไมแ้ปรรูป สามารถนําผลการศึกษาห่วงโซ่คุณค่าไปใช้ในการ
กําหนดกลยุทธ์การเพ่ิมคุณค่าของผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับสถานการณ์ภาวะเศรษฐกิจเพ่ือ
ตอบสนองความของตลาดโลก และเป็นการเพ่ิมมูลค่าใหแ้ก่ผลิตภัณฑ์ผลไม้แปรรูปของไทยรวมทั้ง   
นําผลของตัวช้ีวัดไปประเมินผลเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการแข่งขันได้ต่อไปวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาด 

1.4.2  องค์การคลังสินค้า สามารถนําผลการศกึษาไปใช้ประโยชน์ในการต่อยอดธุรกิจด้าน
การค้าและการส่งออกของผลิตภัณฑ์ผลไมแ้ปรรูปชนิดต่างๆ เพ่ือสร้างรายได้ให้กับองค์กร  
 1.4.3  นักวิจัย นักวิชาการ นักศึกษา และบุคคลทั่วไป สามารถนําข้อมูลและผลการวิจัยไปใช้
เป็นข้อมูลในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของไทยในตลาดโลก  
 
1.5  คํานิยามศัพท์เฉพาะ 
 ผลไม้แปรรปู หมายถึง ผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผลไม้ จัดอยู่ในกลุ่มอาหารแห้งหรืออาหารก่ึง
แห้ง ผลไม้แห้ง หมายถึง ผลิตภัณฑ์ที่ได้จากการนําผลไม้ทีอ่ยู่ในสภาพดี ไม่เน่าเสีย โดยอาจนํามาผ่าน
กรรมวิธีแปรรปูเป็นผลไม้ดองหรือผลไม้แช่อ่ิมก่อนหรือไม่ก็ได้มาทําแห้งเพ่ือลดความช้ืนตามต้องการ
โดยใช้แสงแดดหรือนําไปอบแห้ง ทั้งน้ีอาจปรุงแต่งกลิ่นหรือรสด้วยส่วนประกอบอ่ืนที่เหมาะสม มคี่า 
Water Activity ไม่เกิน 0.75 

ห่วงโซ่คุณค่า หมายถึง ตัวแบบห่วงโซ่แห่งคุณค่า คิดค้นโดย Porter เป็นตัวแบบที่มองว่า
ธุรกิจเป็นกิจกรรมที่สร้างสรรค์คุณค่าอย่างต่อเน่ืองและสัมพันธ์กันเหมือนกับลูกโซ่ซึ่งแต่ละกิจกรรมใน
กระบวนการธุรกิจต้ังแต่การนําเข้าวัตถุดิบจนกระทั่งผลิตสําเร็จกลายเป็นสินค้าสําเร็จรูปจะช่วยสร้าง
มูลค่าเพ่ิมให้กบัสินค้าและบรกิารก่อนจะส่งมอบไปยังลูกค้า กิจกรรมในตัวแบบห่วงโซ่คุณค่าแบ่งเป็น 
2 ส่วน แต่ละสว่นสามารถนาระบบสารสนเทศไปใช้สนับสนุนการทํางาน ได้แก่ 

 1.)  กิจกรรมหลัก (Primary Activities) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการผลิตสินค้า 
และบริการโดยตรงประกอบด้วยกิจกรรมย่อย 5 กิจกรรม ได้แก่ 

  1.1  การนําเข้าวัตถุดิบในการผลิต (Inbound Logistics) หมายถึง 
กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการได้รับ การจัดเก็บ การขนส่ง และการแจกจ่ายวัตถุดิบ การจัดการสินค้า
คงเหลือ รวมถึงเป็นกิจกรรมการรับวัตถุดิบ (Raw Materials) จาก Suppliers โดยรวมถึงการจัดเก็บ
เพ่ือรอการเบิกจ่าย เพ่ือใช้ในสายงานการผลิต เพ่ือดําเนินการแปรรูป 
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1.2  การดําเนินการผลิตสินคา้ (Operations) หมายถึง กิจกรรมที่
เก่ียวข้องกับกระบวนการแปรรูปวัตถุดิบเป็นผลิตภัณฑ์หรอืเรียกว่า การผลิต กิจกรรมเก่ียวกับการ
แปลงวัตถุดิบไป 

เป็นผลิตภัณฑ์ ซึ่งเป็นขั้นตอนการผลิต การบรรจุ การผลิตเป็นผลิตภัณฑ์
สําเร็จรูป ได้แก่ กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการเปลี่ยนตัวนําเข้าต่าง ๆ เพ่ือให้กลายเป็นผลติภัณฑ์
สําเร็จรูป 

1.3  การนําสินค้าออกจําหน่าย (Outbound Logistics) หมายถึง กิจกรรม
ที่เก่ียวข้องกับการจัดเก็บ (Storing) การรวบรวม (Collecting) จัดจําหน่ายสินค้า และบริการส่งมอบ 
(Distributing) ไปยังลูกค้า เป็นการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์สําเร็จรูปเข้าสูร่ะบบการจําหน่าย 

1.4  การตลาดและการขาย (Sales and Marketing) หมายถึง กิจกรรมที่
เก่ียวกับการชักจูงให้ลูกค้าซือ้สินค้าและบรกิาร เช่น การโฆษณาช่องทางการจัดจําหน่าย การ
ประชาสัมพันธ์ หรือกิจกรรมที่เกี่ยวกับการชักจูงให้ลูกค้าเข้ารับการบริการ นอกจากน้ันยังเป็น
กิจกรรมการตลาดและการขายของธุรกิจ 

1.5  การบริการ (Services) หมายถึง กิจกรรมที่ครอบคลมุถึงการให้บรกิาร
เพ่ือเพ่ิมมูลค่าให้กับสินค้ารวมถึงการให้บริการหลังการขายการแนะนําการใช้ 

2.)  กิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) เป็นกิจกรรมที่ช่วยสนับสนุนกิจกรรม
หลักให้มีประสทิธิภาพมากย่ิงขึ้น ประกอบด้วยกิจกรรมย่อย 4 กิจกรรม ได้แก่ 

 2.1 การจัดหา หมายถึง กิจกรรมในการจัดซื้อ – จัดหา วัตถุดิบและ
ทรัพยากรเข้ามาในโซ่แห่งคุณค่าขององค์กรเพื่อให้การจัดหาเกิดประสิทธิภาพสูงสุดโดยอาศัยกลวิธีใน
การรวมกลุ่มจดัหาให้ได้วัตถุดิบที่มีคุณภาพเหมาะสม ลดต้นทุนราคาและต้นทุนในการจัดหาวัตถุดิบ
ตลอดจนเป็นการสนับสนุนซึ่งกันและกันระหว่างหน่วยงานต่างๆ ในระดับต่างๆ จําเป็นอย่างยิ่งที่ต้อง
ทราบถึงความหมายและคําจาํกัดความท่ีเก่ียวข้องของการจัดซื้อจัดหา วัตถุประสงค์การจัดซื้อจัดหา 
นโยบายการจัดซื้อจัดหา หน้าที่ความรับผิดชอบของการจัดซื้อจัดหา 

2.2  การจัดการทรัพยากรมนุษย์ (การคัดสรร การว่าจ้าง การฝึกอบรม) 
หมายถึง กิจกรรมที่เก่ียวกับการเสาะหาคน การจ้างพนักงาน การฝึกอบรม การพัฒนาบุคลากรและ
การให้ผลตอบแทน การวางแผนควบคุมการปฏิบัติงานและจัดการทรัพยากรสารสนเทศจากการทํา
ธุรกรรมที่เกิดขึ้นในองค์กร 

2.3  เทคโนโลยี (การปรับปรงุสินค้าและข้ันตอนการผลิต) หมายถึง กิจกรรม
ที่เก่ียวข้องกับการพัฒนาและนําเทคโนโลยีมาช่วยเพ่ิมคุณค่าให้สินค้าและบริการหรือกระบวนการ
ผลิต ดังน้ันระบบสารสนเทศจึงกลายมาเป็นองค์ประกอบหน่ึงในห่วงโซ่คุณค่าในส่วนของการพัฒนา
ด้านเทคโนโลยี 
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2.4  โครงสร้างพ้ืนฐานของธุรกิจ (การบริหารและการจัดการ) หมายถึง 
กิจกรรมในการจัดซื้อ – จัดหา วัตถุดิบและทรัพยากรเข้ามาในโซ่แห่งคุณค่าขององค์กรเพื่อให้การ
จัดหาเกิดประสิทธิภาพสูงสุดโดยอาศัยกลวิธีในการรวมกลุ่มจัดหาให้ได้วัตถุดิบที่มีคุณภาพเหมาะสม 
ลดต้นทุนราคาและต้นทุนในการจัดหาวัตถุดิบ 

ประสิทธิภาพ คือ ตัวช้ีวัดเป็นสิ่งที่ต้องมาควบคู่กับระบบการประเมินผล เพราะตัวช้ีวัดจะ
บอกได้ว่าสิ่งที่เราวัดน้ันมีสถานะเช่นใด จากน้ันก็เป็นหน้าท่ีของผู้ประเมินที่จะต้องนําผลที่วัดได้มา
เปรียบเทียบกับเกณฑ์ว่าสถานะเช่นน้ันดีหรือไม่ และให้คําแนะนําหรือกําหนดสิ่งที่จะปฏิบัติต่อไป 

1.  การวัดตัวเลขทางการเงิน เป็นสิ่งที่บ่งบอกอดีตหรือความสําเร็จที่ผ่านมามุมมอง
ด้านการเงิน (Financial Perspectives) เป็นมุมมองที่มีความสําคัญต่อองค์กรอย่างย่ิงเพราะสามารถ
ทําให้ทราบว่ากิจการขณะน้ีมีผลการดําเนินงานเป็นอย่างไร ด้านการเงินจะมีการพิจารณาตัวช้ีวัด 
(KPI) ในด้าน 

1.1  การเพ่ิมขึน้ของกําไร  (Increase Margin)  คือ กําไรที่เกิดจากการ
ดําเนินงานตามปกติ สามารถเปลี่ยนกลับมาเป็นเงินสดทีเพียงพอต่อการเปลี่ยนแทนสินทรัพย์ที่เสื่อม
ค่าได้ และเป็นกําไรที่ได้มาจากรายได้ที่เกิดขึ้นเป็นประจํา รวมทั้งกิจกรรมที่มีนัยสําคญัทีก่่อให้เกิด
กําไรได้ดําเนินการเสร็จสินแล้ว  

1.2 การเพ่ิมขึ้นของรายได้ (Increase Revenue) คือ การเพ่ิมของ
สินทรัพย์สุทธิของกิจการ ซึ่งเป็นผลมาจากการผลิตสินค้าหรือการขายสินค้าหรือให้บริการ 

1.3  การลดลงของต้นทุน (Reduce Cost) คือการทําให้ต้นทุนต่อหน่วยตํ่า
ที่สุด ด้วยการลดค่าใช้จ่ายที่ไม่จําเป็นออกไปให้มากที่สุด และเพ่ิมประสทิธิภาพให้มากที่สุด 
 2.  การวัดด้านลูกค้า มมุมองด้านลูกค้า (Customer Perspective) เป็นมุมมองว่า
ลูกค้ามององค์กรในรูปแบบไหน โดยจะมีการพิจารณาตัวช้ีวัด (KPI) ในด้าน 

2.1  ความพึงพอใจของลูกค้า (Customer Satisfaction)  คือ  ความรู้สกึ
ของลูกค้าว่าพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ ซึ่งเป็นผลลัพธ์จากการเปรียบเทียบระหว่างการรับรู้ในการ
ทํางานของผลิตภัณฑ์กับความคาดหวังของลูกค้า 

2.2  ส่วนแบ่งตลาด (Market Share) คือ การจัดแบ่งลูกค้าที่มีอยู่ทั้งหมด
ออกเป็นกลุ่มๆ โดยจัดให้คนที่มีลักษณะคล้ายคลึงกันหรือเหมือนกัน ด้านความต้องการในผลิตภัณฑ์มี
การตอบสนองต่อสิ่งเล้าทางการตลาดที่เหมือนกัน เป็นกลุม่ตลาดเดียวกัน 

2.3 การรักษาฐานลูกค้าเดิม (Customer Retention) คือ การสร้างความ
ภักดีกับลูกค้าให้ซื้อและใช้บริการเรา การทําให้ลูกค้าเก่าทีเ่ปลี่ยนไปแล้วกลับมาหาเราใหม่  หาทาง
สร้างรายได้และกําไรจากลูกค้าประจําให้ได้เร็วที่สุด ด้วยการทําให้เขามาซื้อซ้ํา ซื้อบ่อยๆ ขึ้น มากข้ึน 
ซื้อผลิตภัณฑ์ตัวอ่ืนๆ ของเรา ชวนเพ่ือน ญาติมาซื้อจากเรา 
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2.4  การเพ่ิมลูกค้าใหม่ (Customer Acquisition) คือ การเน้นเทคนิคใน
การสร้างตลาดหรือหากลุ่มลูกค้าใหม่ ๆ  
  3.  กระบวนการภายในเป็นการบอกความสําเร็จในปัจจบัุน มุมมองด้าน
กระบวนการภายใน (Internal Process Perspectives) เป็นกระบวนการภายในองค์กรที่มีส่วนที่
ช่วยทําให้องค์กรสามารถนําเสนอคุณค่า (Value) ที่ลูกค้าต้องการได้ โดยมีการพิจารณาตัวช้ีวัด (KPI) 
ในด้าน 

3.1  ผลิตภาพ (Productivity) คือ ประสิทธิภาพในการผลิต วัดจาก
ผลผลิตที่ได้มาจากการใช้ปัจจัยการผลิตไปในช่วงระยะเวลาหน่ึงสามารถหาได้จาก อัตราส่วนของ
ปัจจัยนําออก หารด้วยปัจจัยนําเข้า ซึ่งการผลิตสิ้นค้า และบริการได้มาจากการแปรทรัพยากรการ
ผลิต กล่าวว่าหากสามารถแปรสภาพเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพเพียงใด ผลผลิตที่ได้ก็จะมีปริมาณ
คุณภาพ และมูลค่าเพ่ิมมากขึ้นเท่าน้ัน 

3.2  ทักษะของพนักงาน (Employee Skill) คือ ความสามารถเฉพาะที่
จําเป็นในการปฏิบัติหน้าที่ถ้าไม่มีทักษะแลว้ก็ยากที่ทําใหพ้นักงานทํางานให้มีผลงานออกมาดีและตาม
เป้าหมายที่กําหนดไว้ได้ ทักษะน้ีมักจะได้มาจากการฝึกฝนหรือกระทําซ้าํๆอย่างต่อเน่ืองจนทําให้เกิด
ความ ชํานาญในสิ่งน้ัน 

3.3  คุณภาพ (Quality) คือ การดําเนินงานที่มีประสิทธิภาพเป็นไปตาม
ข้อกําหนดที่ต้องการ โดยสินค้าหรือบริการน้ันสร้างความพอใจให้กับลูกค้าและมีต้นทนุการดําเนินงาน
ที่เหมาะสมได้เปรียบคู่แข่งขันลูกค้ามีความพึงพอใจและยอมจ่ายตามราคาเพ่ือซื้อความพอใจน้ันซึ่ง
มิใช่เร่ืองที่ประเมินจากสิ่งของที่จับต้องได้ หรือเป็นรูปธรรมเพียงด้านเดียว แต่จะต้องนําปัจจัยอ่ืนๆ ที่
เป็นนามธรรมมาประกอบการพิจารณาด้วย   

3.4  วงจรเวลา  (Cycle Time)  คือเวลาที่พนักงานใช้ในการดําเนินการ
ผลิตตามท่ีแต่ละคนรับผิดชอบในแต่ละรอบการทํางาน โดยพนักงานหน่ึงคนอาจจะรับผิดชอบงาน
เพียงงานเดียวหรือหลายงานก็ได้ซึ่งจะเร่ิมนับต้ังแต่จุดเริ่มต้นของงานน้ันจนถึงเวลาที่กลับมาต้ังแต่ 
ต้นเพ่ือจะเริ่มทําการผลิตในรอบต่อไป 

3.5  การปฏิบัติงาน (Operations)  คือกระบวนการภายในองค์การซึ่งใช้
ปัจจัยนําเข้า (Input) เช่น คน เงินทุน วัตถุดิบ ฯลฯ  
 4.  การวัดด้านการเรียนรู้และการเติบโต จะเป็นการบอกความสําเร็จในอนาคตมุมมอง
ด้านการเรียนรู้และการเติบโตขององค์กร (Learning and Growth Perspectives) มุมมองน้ีจะให้
ความสําคัญกับบุคลากรในองค์กร โดยมีการพิจารณาตัวช้ีวัด (KPI) ในด้าน 

4.1  ความพึงพอใจและทัศนคติของพนักงาน (Satisfaction and 
Attitude of Employee) คือ ความรู้สึกในทางที่ดีของบุคคลที่มีต่อปัจจยัต่างๆ ที่มีส่วนเก่ียวข้องกับ



9 

งานที่ทําอยู่ ความรู้สึกชอบ หรือพอใจเป็นความรู้สึกที่เกิดขึ้นจากการท่ีได้รับการตอบสนอง ตามระดับ
ความต้องการ กล่าวคือเป็นความรู้สึกเป็นสขุในการกระทาํอย่างใดอย่างหนึ่ง ภายใต้สภาพบรรยากาศ
การทํางานที่ถูกใจ โดยมีสิ่งตอบแทนทางวัตถุและจิตใจ โดยมีภาวะแวดล้อมเป็นตัวจูงใจ หลังจากได้
ผ่านกระบวนการประเมินค่า จะแสดงออกมาในระดับที่แตกต่างกัน เช่น พึงพอใจมากที่สุด มาก ปาน
กลาง น้อย และน้อยที่สุด  

4.2  ทักษะ (Skill) ของพนักงาน ความสามารถเฉพาะที่จําเป็นในการ
ปฏิบัติหน้าที่ ถ้าไม่มีทักษะแล้ว อยากที่ทําให้พนักงานทํางานให้มีผลงานออกมาดีและตามเป้าหมายท่ี
กําหนดไว้ได้ ทักษะน้ีมักจะได้มาจากการฝึกฝนหรือกระทําซ้ําๆอย่างต่อเน่ือง จนทําให้เกิดความ
ชํานาญในสิ่งน้ัน 

4.3  อัตราการเข้าออกของพนักงาน (Turnover) คือ การวิเคราะห์ถึง
จํานวนบุคลากรที่มีอยู่ในองคก์รว่า มีอัตราการเข้าออกในแต่ละตําแหน่งอย่างไรเพ่ือที่จะได้มีการ
วางแผนเกี่ยวกับจํานวนบุคลากรในแต่ละตําแหน่งได้อย่างถูกต้อง 

 



บทที่ 2 
วรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

 
การวิจัยเรื่อง “การศึกษาห่วงโซ่คุณค่าทีส่่งผลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออก

ผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการไทยในตลาดโลก”ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่
เก่ียวข้องกับตัวแปรของการศึกษา ซึ่งได้ทําการศึกษาสืบคน้จากเอกสารทางวิชาการและงานวิจัยจาก
แหล่งต่างๆ เพ่ือเป็นพ้ืนฐานของงานวิจัย ดังต่อไปนี้ 

2.1  แนวคิดเก่ียวข้องกับห่วงโซ่คุณค่า 
2.2  แนวคิดเก่ียวกับประสิทธิภาพ  
2.3  งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 

2.1  แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวขอ้ง 
        2.1.1  แนวคดิเก่ียวข้องกับห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) 

Porter (2008) ได้นําเสนอแบบจําลองห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain Model) ไว้ในหนังสือ 
Competitive Advantage : Creating and Sustaining Superior Performance  โดยแบบจําลอง
ห่วงโซ่คุณค่าจะมุ่งเน้นให้ความสําคัญกับกิจกรรมในห่วงโซคุ่ณค่าต้ังแต่กิจกรรมการจัดหาแหล่ง
วัตถุดิบ การแปรรูป กิจกรรมการส่งมอบสนิค้า การบริการให้กับลูกค้า โดยมุ่งสร้างความสามารถการ
แข่งขันทางธุรกิจและองค์กร ด้วยการวิเคราะห์คุณค่าเพ่ิมที่เกิดขึ้นในแต่ละข้ันตอน และกิจกรรมต่าง 
ๆ เพ่ือเช่ือโยงกิจกรรมต่างๆ ขององค์กร ดังนั้นห่วงโซ่คุณค่าจึงเป็นการเช่ือมโยงกิจกรรมต่างๆ ของ
องค์กร เพ่ือที่จะสร้างคุณค่าในกิจกรรมต่างๆ  (Value Added Activities) ขององค์กร โดยทั่วไปการ
ดําเนินธุรกรรมขององค์กร ส่วนใหญ่ประกอบด้วยกิจกรรมที่หลากหลายซึง่ Porter ได้จําแนกกิจกรรม
ห่วงโซ่คุณค่าเป็นกิจกรรมหลัก (Primary Activities) กับกิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) 
โดยกิจกรรมหลักได้เก่ียวข้องโดยตรงกับการสร้างคุณค่าเพ่ิม (Value-Added) ให้แก่ผลิตภัณฑ์ การ
บริการที่ส่งมอบให้กับทางลูกค้า 

กิจกรรมหลกั 5 กิจกรรม เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการผลิตหรือสร้างสรรค์สินค้าหรอื
บริการ การตลาดและการขนส่งสินค้าหรือบริการไปยังผู้บริโภค ประกอบด้วย 
 ด้านกิจกรรมพื้นฐาน  

เป็นกิจกรรมทีส่ร้างประโยชน์ให้กับลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ์ ยอดขาย และส่งมอบ
ไปยังผู้ซื้อและบริการภายหลังการขาย กิจกรรมเบ้ืองต้น ประกอบด้วย 
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1. ปัจจัยนําเขา้ (Inbound Logistics) 
กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการได้รับ การจัดเก็บ การขนส่ง และการแจกจ่ายวัตถุดิบ 

การจัดการสินค้าคงเหลือ รวมถึงเป็นกิจกรรมการรับวัตถุดิบ (Raw Materials) จาก Suppliers 
โดยรวมถึงการจัดเก็บเพ่ือรอการเบิกจ่าย เพ่ือใช้ในสายงานการผลิต เพ่ือดําเนินการแปรรูป 

1.1  การจัดเก็บ คือ การบริหารสินค้าคงคลัง กําหนดรูปแบบการจัดเก็บสินค้า การ
จัดเก็บการใช้พ้ืนที่ในคลังสินค้าเกี่ยวข้องถึงการวางแผน การออกแบบ LAYOUT ที่ดีซึ่งประโยชน์ที่จะ
ได้รับแบ่งเป็นข้อ ดังน้ี (โกศล ดีศีลธรรม,  2552) 

 1.1.1  ทําให้งานรับ จ่าย เคลื่อนไหวสม่ําเสมอไม่ติดเป็นคอขวด 
 1.1.2  ทําให้การให้บริการได้ดีถูกต้องมีระบบ FIFO รวดเร็ว 
 1.1.3  ประหยัดเงิน 

อาคารคลังสินค้าจะต้องคํานึงถึงพ้ืนที่และโครงสร้างรวมถึงชนิดของสินค้าและพิจารณาว่า
สินค้าที่จะเก็บน้ันเป็นสินค้าประเภทไหนไวไฟหรือไม่ระบบการจัดเก็บที่ดีจะมีแบบเรียงซ้อนกัน โดย
สลับถ้าเป็นกลอ่งสี่เหลี่ยมจัตุรัสไม่ให้ซ้อนเสมอกันเพราะจะทําให้กล่องพังได้ง่ายเวลาเคลื่อนย้าย 
ช้ินส่วนเล็ก ๆ ให้จัดเก็บไว้ในตู้และจําพวกอุปกรณ์เคร่ืองมือเพ่ือสะดวกในการจัดเก็บและค้นหามาใช้
งานได้ง่ายและการไหลของสินค้าการไหลของสินค้าแต่ละครั้งเราต้องคํานึงถึงทางเข้าออกด้านของ
ประตูควรจะมี 2 ประตู เพ่ือให้เกิดการไหลเวียนของสินค้าได้สะดวก 

ปัจจุบันมีระบบการทํางานของคลังสินค้าสิ่งที่สําคัญทีสุ่ด คือการมีซอฟต์แวร์ที่มีประสทิธิภาพ
เป็นตัวช่วยเสริมศักยภาพการทํางาน เพ่ือช่วยให้ระบบการทํางานผิดพลาดน้อยที่สุด เช่น  ระบุ
บาร์โค้ด 

 1.2  การขนส่ง เป็นการเคลื่อนย้ายสินค้าจากสถานที่หน่ึงไปยังอีกสถานที่หน่ึงการ
ขนส่งน้ัน สามารถทําได้หลายทาง เช่น การขนส่งโดยรถสิบล้อ การขนส่งทางเรือ ทางเคร่ืองบิน และ
การ ขนส่งผ่านท่อ เป็นต้น 

 1.3  การแจกจ่าย (Picking / Distribution) คือ ระบบที่ประกอบด้วยกิจกรรมต่างๆ 
ที่จะทําให้เกิดการไหลของสินค้าและบริการจากผู้จําหน่ายหรือผู้ผลิตไปยังผู้ซื้อหรือผู้บริโภค กิจกรรม
ในระบบจัดจ่ายถือว่าเป็นกิจกรรมที่เพ่ิมมลูค่า โดยการเปลี่ยนสถานที่ของสินค้าหรือบริการเพ่ือให้
ผู้บริโภคได้มีโอกาสเลือกซื้อสินค้าหรือบริการน้ันๆ  ก่อใหเ้กิดเป็นรายได้และทํากําไรให้กับองค์กร 
ข้อพิจารณาระบบจัดจ่ายสินค้า 3 เรื่อง คือ 

 1.3.1  ผู้ประกอบการต้องทราบก่อนว่าสินค้าที่ตนผลิตและต้องการจัดจ่าย
น้ันเป็นสินค้าประเภทใด 
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 1.3.2  มีระบบการติดต่อสื่อสารที่มีประสิทธิภาพสําหรับรับและส่งข้อมูล
ระหว่างคลังสินค้าและศูนย์กระจายสินค้า เช่น ข้อมูลความต้องการสินค้า ข้อมูล การพยากรณ์ ข้อมูล
ของระดับพัสดุในคลังสินค้า เป็นต้น 

 1.3.3  ต้องมีการประสานงานกับทางการขนส่งให้ทราบถงึแผนการจัดจ่าย
เพ่ือให้เตรียมยานพาหนะและอุปกรณ์อ่ืนที่ใช้ในการจัดจ่าย 

 2.  การปฏิบัติการ (Operations)  
 เป็นกิจกรรมทีเ่ก่ียวข้องกับกระบวนการแปรรูปวัตถุดิบเป็นผลิตภัณฑ์หรอืเรียกว่า 

การผลิต กิจกรรมเกี่ยวกับการแปลงวัตถุดิบไปเป็นผลิตภัณฑ์ ซึ่งเป็นขั้นตอนการผลิต การบรรจุ การ
ผลิตเป็นผลิตภัณฑ์สําเร็จรูป ได้แก่ กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการเปลี่ยนตัวนําเข้าต่าง ๆ เพ่ือให้
กลายเป็นผลิตภัณฑ์สําเร็จรูป เช่น การบริหารจัดการเครื่องจักรที่ใช้ในการผลิต (Machining) การ
บรรจุหีบห่อ (Packaging) การบํารุงรักษาอุปกรณ์การผลิต (Equipment Maintenance) การ
ทดสอบคุณภาพผลิตภัณฑ์ (Testing) เป็นต้น  การปรับปรงุประสิทธิภาพการดําเนินงานในขั้นน้ีจะ
ช่วยให้ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพสูงข้ึน สามารถตอบสนองความต้องการของตลาดได้รวดเร็วมากขึ้น น่ัน
หมายถึงทุกคนมีส่วนร่วมในกระบวนการดําเนินงาน ซึ่งจะต้องมีการวางแผนกลยุทธ์ในการปรับเปลี่ยน
พฤติกรรมบริการ สร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า ผู้บริหารจะต้องเข้ามามีส่วนร่วมและมีความมุ่งมั่น
ในการพัฒนาองค์กร โดยนําแนวคิดการพัฒนาคุณภาพและขั้นตอนการปฏิบัติงานมาใช้ในองค์กร
บริหารสุขภาพ มุ่งคุณภาพในทุก ๆ ส่วนขององค์กร ทุกข้ันตอนของกิจกรรม มีการดําเนินงานอย่าง
เป็นระบบให้ทุกคน ทุกระดับ และทกุหน่วยงาน มีส่วนร่วมในการปรับปรุงคุณภาพอย่างต่อเน่ือง โดย
คํานึงถึงความต้องการของผู้ใช้บริการเป็นสําคัญ การนําแนวคิด TQM ไปใช้ในกิจกรรมต่างๆ จะ
มุ่งเน้นที่กระบวนการหลักของกิจกรรม  

 3. ปัจจัยนําออก (Outbound Logistics)  
  เป็นกิจกรรมทีเ่ก่ียวข้องกับการจัดเก็บ (Storing) การรวบรวม (Collecting)       
จัดจําหน่ายสินค้าและบริการส่งมอบ (Distributing) ไปยังลูกค้าเป็นการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์
สําเร็จรูปเข้าสูร่ะบบการจําหน่าย ได้แก่การเก็บรักษาและเบิกจ่ายผลิตภัณฑ์สําเร็จรูป (Finished 
goods) การจัดตารางการส่งสินค้า (Scheduling transportation) การดําเนินการเกี่ยวกับการจัดส่ง
สินค้า (Delivery operations) เพ่ือนําสินค้าไปถึงมือผู้บริโภค เช่น การคลังสินค้า การควบคุมสินค้า
คงเหลือ การขนส่ง การส่งมอบ เป็นต้น การปรับปรุงประสิทธิภาพการดําเนินงานในขั้นน้ีจะช่วยลด
ต้นทุนด้านการจัดจําหน่ายทําให้ฐานะด้านการแข่งขันดีขึ้น รวมทั้งระดับการให้บริการแก่ลูกค้าสูงข้ึน  
  การเคลื่อนไหวของกิจกรรมต่างๆ ในช่องทางการจัดจําหน่ายประกอบด้วยกิจกรรม
หลัก 8 กิจกรรม คือ (พิษณุ  จงสถิตวัฒนา, 2548, หน้า 12) 
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3.1  การครอบครองตัวสินค้า (Physical Possession หรือ Physical 
Flows) หมายถึง สินค้าจะอยู่ในความครอบครองดูแลของสมาชิกในช่องทางการตลาดต้ังแต่ผู้ผลิต 
ผู้ค้าส่ง ผู้ค้าปลีก และผู้บริโภคตามลําดับ ผู้ครอบครองสนิค้าอาจจะมีหรือไม่มีกรรมสทิธ์ิในตัวสินค้าก็
ได้ 

3.2  การถือกรรมสิทธ์ิในตัวสนิค้า (Ownership หรือ Tittles Flow) 
หมายถึงการมีสิทธ์ิจะจําหน่ายจ่ายโอนสินค้าได้ ทั้งน้ีจะมีสินค้าอยู่ในครอบครองหรือไม่ก็ได้ แต่โดย
ปกติพ่อค้าส่งและพ่อค้าปลีกจะซื้อขาดสินคา้และขายโดยอิสระ ไม่ขึ้นอยู่กับนโยบายของผู้ผลิตโดย
อาจเก็บรักษาสินค้าเองหรือฝากสินค้าไว้ทีค่ลังสินค้าสาธารณะ (Public Warehouse) 

3.3  การส่งเสริมการจําหน่าย (Promotion) ผู้ผลิตจะส่งเสริมการจําหน่าย
ไปยังพ่อค้าส่ง พ่อค้าส่งส่งเสริมการจําหน่ายไปยังพ่อค้าปลีก และพ่อค้าปลีกส่งเสริมการจําหน่ายไปยัง
ผู้บริโภค ในบางกรณีผู้ผลิตอาจรับภาระในการส่งเสริมการจําหน่ายไปยังพ่อค้าปลีกและผู้บริโภคด้วย 
เช่น การออกคูปองส่วนลดให้แก่ผู้บริโภคโดยตรง 

3.4  การเจรจาซื้อ – ขาย และการต่อรองทางธุรกิจ (Negotiation) การ
เจรจาต่อรองจะเป็นแบบสองทางต่างฝ่ายต่างต่อรองกันทั้งในเรื่องลักษณะและชนิดของผลิตภัณฑ์ 
ราคาและการ    ลดแลกแจกแถมสิ่งต่างๆ เพ่ือการส่งเสริมการขาย โดยปกติผู้ที่มีความสามารถในการ
เจรจาต่อรอง ได้แก่ตัวแทนผูผ้ลิต (Manufacturer Representative) ซึ่งทําหน้าที่ขายสนิค้าให้กับ
ผู้ผลิตหลายๆ ราย และตัวแทนขาย (Sales Representative) ซึ่งทําหน้าที่ขายและ/หรือรับผิดชอบ
ด้านการตลาดให้กับผู้ผลิตเพียงรายเดียว กรณีน้ีสมาชิกในช่องทาง (Channel Member) ดังกล่าวจะ
ไม่ถือครองสินค้าและไม่มีกรรมสิทธ์ิในตัวสนิค้า 

3.5  การเป็นแหล่งเงินทุน เป็นเจ้าของเงินทุนและเป็นผู้จัดหาเงินทุน 
(Financing) ผูถ้ือครองสินค้าที่เป็นผู้ลงทุนในค่าสินค้าจะมต้ีนทุนในการถือครองสินค้าถ้าผู้ใดมีสินค้า
คงคลังมากผู้น้ันจะมีต้นทุนในการถือครองสินค้าน้ันมากด้วย ต้นทุนการถือครองสินคา้ ได้แก่ เงิน
ลงทุนในสินค้า ค่าสินค้าล้าสมัย ค่าเสื่อมราคา ค่าสินค้าถกูขโมย ค่าสินค้าเสียหายไปตามกาลเวลา ค่า
โกดัง ค่ายามเฝ้าโกดัง ค่าเบ้ียประกันภัยต่าง ๆ ตลอดจนค่าภาษี เป็นต้น 

3.6  การรับภาระความเสี่ยง (Risk taking) ความเสี่ยงจะมีทิศทางเดียวกับ
ภาระการเป็นแหล่งเงินทุนเป็นเจ้าของเงินทุนและเป็นผู้จดัหาเงินทุน ผู้ที่เป็นเจ้าของเงินทุนหรือเป็น
เจ้าของสินค้าก็จะมีความเสีย่งควบคู่ไปกับการเป็นแหล่งเงินทุนรูปแบบต่างๆ  

3.7  การสั่งซื้อ (Ordering) โดยปกติคําสั่งซื้อจะมาจากลูกค้าหรือผู้บริโภค
ไม่ว่าจะเป็นการผลิตตามคําสัง่ซื้อหรือผลิตไว้เพ่ือรอการขาย 

3.8  การชําระเงิน (Payment) กิจกรรมการสั่งซื้อและการชําระเงินน้ันมี
ความชัดเจนว่าเป็นกิจกรรมที่เคลื่อนไหวไปในทิศทางเดียวกัน  
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  4.  การตลาดและการขาย (Marketing and Sales) 
  เป็นกิจกรรมทีเ่ก่ียวกับการชักจูงให้ลูกค้าซือ้สินค้าและบรกิาร เช่น การโฆษณา
ช่องทางการจัดจําหน่าย การประชาสัมพันธ์ หรือกิจกรรมท่ีเกี่ยวกับการชักจูงให้ลูกค้าเข้ารับการ
บริการ นอกจากน้ันยังเป็นกิจกรรมการตลาดและการขายของธุรกิจจะเก่ียวข้องกับปัญหา 4 ประการ 
คือ ส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product mix) ราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) และ 
ช่องทางการจัดจําหน่าย (Channel of distribution) โดยมุ่งที่ส่วนของตลาดซึ่งธุรกิจกําหนดเป็น
เป้าหมาย ตลอดจนความสลับซับซ้อนของกระบวนการผลิต ธุรกิจจะต้องตัดสินใจผลติหรือจัด
จําหน่ายผลิตภัณฑ์อย่างแคบหรืออย่างกว้างขวาง สามารถกําหนดราคาที่เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์      
มีคุณค่าและเป็นที่ยอมรับในสายตาของลูกค้า ผลิตภัณฑ์ทีม่ีการวางแผนการโฆษณาและการใช้สื่อ     
ข้อสุดท้ายมีปัญหาที่สําคญัหลายประการ ในการพิจารณาว่าผลิตภัณฑ์ควรจะจําหน่ายไปยังลูกค้าที่
เป็นเป้าหมายอย่างไร ซึ่งประกอบด้วยการประเมินความสําคัญที่เก่ียวขอ้งกันของผู้จัดจําหน่าย
เปรียบเทียบกับการขายโดยตรงโดยใช้หน่วยงานขายและการพิจารณาทําเลท่ีต้ังของช่องทางการ    
ค้าปลีก 
 การส่งเสริมทางการตลาดนี้ เป็นกิจกรรมหลักทางการตลาดอันเกี่ยวข้องกับการใช้
ข่าวสารเสนอแนะเป็นเคร่ืองมือหน่ึงที่มีความสําคัญในการติดต่อสื่อสารให้ผู้ใช้บริการ โดยมี
วัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม การใช้บริการและเป็นกุญแจสําคญั
ของการตลาดสายสัมพันธ์ รวมถึงความพยายามท้ังสิ้นที่จะส่งเสริมให้การตลาดบรรลุเป้าหมายได้    
ทําให้ลูกค้ามาซื้อสินค้าสนในสินค้าของเรา ลูกค้าเปลี่ยนพฤติกรรมให้สอดคล้องกับสินค้าและรักษาไว้
ไม่ให้เปลี่ยนแปลงการส่งเสริมการตลาดประกอบไปด้วย (Kotler, 2003 , pp. 750-755)  
 1.  การแจ้งข่าวสารข้อมูล 
 2.  การโน้มน้าวชักจูง 
 3.  การเตือนความจําช่วยกระตุ้นให้เกิดความต้องการในสินค้าและบริการท่ีทางธุรกิจได้
เสนอแนะหรือให้ข่าวสารออกไป 
  การส่งเสริมทางการตลาดจัดว่าเป็นงานหลักที่มีความสําคญัพอๆ กับงานหลักทาง
การตลาดอย่างอ่ืน ๆ (การกําหนดราคา การพัฒนาและวางแผน ด้านผลติภัณฑ์ การเลือกช่องทางการ
จัดจําหน่าย) กิจกรรมเหล่าน้ีจะต้องกระทําให้สอดคล้องกนัอยู่เสมอ องค์การประกอบของการส่งเสริม
ทางการตลาดน้ัน ประกอบด้วยองค์ประกอบต่างๆ ดังน้ี 

 1)  การโฆษณา (Advertising) การโฆษณาเป็นวิถีทางหน่ึงของการส่งเสริม
การตลาด การโฆษณา หมายถึงการใช้สื่อกลางที่ไม่ใช้ตัวบุคคลในการเสนอแนะและส่งเสริมความ
คิดเห็นอันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือการบริการ ทั้งน้ีโดยมีผู้รบัเป็นผู้อุปถัมภ์ในการที่จะออกค่าใช้จ่ายให้
เป็นการ 
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สื่อสารแบบทางเดียวที่มีประสิทธิภาพสําหรับตลาดแบบมวลชน มีลักษณะเป็นการเสนอข่าวสารทําให้
เกิดการรับรู้สร้างสรรค์ความรู้สึกที่มีต่อสินคา้และทําสร้างการการเรียนรู้เร่งเร้าให้เกิดการซื้อ 

 2)  การใช้ตัวบุคคลหรือพนักงานขายเข้าทําการส่งเสริม (Personal Selling) การใช้
ตัวบุคคลหรือพนักงานขายเข้ามาทําการส่งเสริมน้ันเป็นวิถีทางหน่ึงของการส่งเสริมการตลาด สินค้า
บางอย่างการใช้โฆษณาเพียงอย่างเดียวอาจไม่ทําให้ผูซ้ื้อเกดิความสนใจขึน้ได้ อาจต้องใช้พนักงานขาย 
เข้าช่วยอีกแรงหนึ่ง การใช้พนักงานขายทําให้การส่งเสริมสามารถปรับให้เข้ากับภาวะของลูกค้าได้เป็น
อย่างดี เพราะพนักงานขายจะต้องพบกับปฏิกิริยาโต้ตอบของลูกค้า พนักงานขายจะสามารถปรับการ
ส่งเสริมของตนได้ง่าย เรียกได้ว่าการส่งเสริมการขายด้วยวิธีน้ีมีความยืดหยุ่นสูง 

 3)  การให้ข่าว (Publicity) การให้ข่าว หมายถึง ข่าวสารในเชิงพาณิชย์ของสินค้า
ผ่านสื่อสาธารณะมีลักษณะเป็นการเสนอข่าวผลิตภัณฑ์ใหม่ การประเมนิผลิตภัณฑ์มีวัตถุประสงค์
เพ่ือให้เกิดความรับรู้ การเรียนรู้ การเปลี่ยนแปลงทัศนคติและสนับสนุนการตัดสินใจ การท่ีธุรกิจได้
จัดทําการเผยแพร่ข่าวสารมาในลักษณะของการตีพิมพ์เสนอแนะผลิตภัณฑ์ของตนเองในหนังสือ
สื่อกลางที่ตนกระทําขึ้นมาเองแทนที่จะไปเสยีค่าใช้จ่ายเช่าเน้ือที่หรือเช่ารายการจากผู้อ่ืน ซึ่งลักษณะ
น้ันเรียกว่าการโฆษณาบางคร้ังที่มีผู้นําเอาสินค้าและบริการของเราไปตีพิมพ์ให้สาธารณชนได้ทราบ
โดยที่เรามิได้เสียค่าใช้จ่ายจดัว่าเป็นไปในลักษณะ “การให้ข่าว” น้ีเช่นเดียวกัน 

 4)  การจัดแสดงสินค้าหรือการตกแต่งร้าน (Display) การจัดแสดงสินค้าหรือการ
ตกแต่งร้านถือว่าเป็นการส่งเสริมการตลาด โดยการใช้การตกแต่งและการจัดวางสินค้าให้เป็นที่ดึงดูด
ลูกค้าให้เข้ามาซื้อสินค้าและบริการการแตกแต่งและการจัดแสดงร้านค้าจะเป็นการช่วยส่งเสริม
ภาพพจน์ของร้านค้าและช่วยแบ่งสัดส่วนของตลาดได้ด้วยเช่นเดียวกัน 

การส่งเสริมการจําหน่าย เป็นการสื่อสารทางเดียวเก่ียวกับเน้ือหาที่น่าสนใจเฉพาะอย่าง 
ทําให้เกิดแรงจงูใจระยะสั้น ๆ มีวัตถุประสงค์ทําให้เกิดการรับรู้ การเรียนรู้และแนะวิธีการใช้สินค้า 
การส่งเสริมการจําหน่ายเป็นวิถีทางการส่งเสริมการจําหน่ายในรูปแบบของการให้ “Promotion” คอื 
ลูกค้าสามารถซื้อสินค้าอีกช้ินหน่ึงได้ในราคาที่ถูกกว่าปกติ 

5.  การบริการ (Services) 
เป็นกิจกรรมทีค่รอบคลุมถึงการให้บริการเพ่ือเพ่ิมมูลค่าใหก้ับสินค้า รวมถึงการ

ให้บริการหลังการขาย การแนะนําการใช้ เช่น งานให้บริการผู้ป่วยหรือผู้ที่มาใช้บริการท่ีไม่ได้มีการ
รับเข้าไปนอนพักรักษาตัวในโรงพยาบาล กล่าวคือ การใหบ้ริการสิ้นสุดภายในวันน้ัน ๆ ที่มาใช้บริการ 

Kotler (2000,  p. 436) ได้กล่าวถึง การบริการเป็นกิจกรรมผลประโยชน์หรือ ความพึง
พอใจที่สนองความต้องการแก่ลูกค้าและงานท่ีสําคัญของธุรกิจบริการมี 3 ประการ คือ 
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5.1 การบริหารความแตกต่างจากคู่แข่งขัน(Managing competitive differentiation) 
งานการตลาดของผู้ขายบริการจะต้องทําให้ผลิตภัณฑ์แตกต่างจากคู่แข่งขันเป็นการลําบากที่จะสร้าง
ให้เห็นข้อแตกต่างของบริการอย่างเด่นชัด ในความรู้สึกของลูกค้าการพัฒนาคุณภาพ การให้บริการที่
เหนือกว่าคู่แข่งขันสามารถทําได้คือคุณภาพการให้บริการ (Service quality) สิ่งสําคญัสิ่งหนึ่งในการ
สร้างความแตกต่างของธุรกิจการให้บริการ คือการรักษาระดับการให้บริการที่เหนือกว่าคู่แข่งขันโดย
เสนอคุณภาพการให้บริการตามที่ลูกค้าคาดหวังไว้ ข้อมูลต่างๆ เก่ียวกับคุณภาพการให้บริการที่ลูกค้า
ต้องการจะได้จากประสบการณ์ในอดีตจากการพูดปากต่อปาก ฯลฯ 

นักการตลาดต้องทําการวิจัยเพ่ือให้ทราบสิ่งที่ลูกค้าต้องการ (What) เขาต้องการเมื่อใด 
(When) และสถานที่ที่เขาต้องการ (Where) ในรูปแบบทีต้่องการ (How) โดยนักการตลาด ต้องทํา
การวิจัยเพ่ือให้ทราบถึงเกณฑ์การตัดสินใจซือ้บริการของลูกค้า โดยทั่วไปไม่ว่าธุรกิจแบบใดก็ตาม
ลูกค้าจะใช้เกณฑ์ต่อไปน้ีพิจารณาถึงคุณภาพของการให้บริการ ดังน้ันการสร้างความแตกต่างในด้าน
การบริการ ได้แก่ 

5.1.1  บริการที่เสนอ (Offer) โดยพิจารณาจากความคาดหวังของลูกค้า ซึ่ง
ประกอบด้วย  2 ประการ คอื 

 5.1.1.1  การให้บริการพ้ืนฐานเป็นชุด (Primary Service Package) ได้แก่ 
สิ่งที่ลูกค้าคาดว่าจะได้รับจากกิจการ เช่น สถาบันการศึกษา ลูกค้าคาดหวังว่าจะมีการเรียนการสอน 
ที่ดี มีอาจารย์ผู้สอนที่มคีวามสามารถ ฯลฯ 

 5.1.1.2  ลักษณะการให้บริการเสริม (Secondary Service Features) 
ได้แก่ บริการทีก่ิจการมีเพ่ิมเติมให้นอกเหนือจากบริการพ้ืนฐานทั่วไป เช่น สถาบันการศกึษามีชมรม
เสริมทักษะด้านต่าง ๆ แก่นักศึกษา มีทุนการศึกษาสนับสนุนการศึกษา 

5.1.2  การส่งมอบบริการ (Delivery) การสง่มอบบริการที่มีคุณภาพอย่างสมํ่าเสมอ
ได้เหนือกว่าคู่แข่ง โดยการตอบสนองความคาดหวังในคุณภาพการให้บริการของผู้บริโภค ความ
คาดหวังเกิดจากประสบการณ์ในอดีต คําพูดของการโฆษณาของธุรกิจ ลูกค้าเลือกธุรกิจให้บริการโดย
ถือเกณฑ์ภายหลังจากการเข้ารับการบริการเขาจะเปรียบเทียบบริการที่รับรู้กับบริการที่คาดหวัง ถ้า
บริการที่รับรู้ตํ่ากว่าบริการที่คาดหวังไว้ลูกค้าจะไม่สนใจ ถ้าบริการที่รับรู้สูงกว่าความคาดหวังของเขา 
ลูกค้าจะใช้บริการน้ันซ้ํา 

5.1.3  ภาพลักษณ์ (Image) การสร้างภาพลักษณ์ สําหรับบริษัทที่ให้บรกิารโดย
อาศัยสัญลักษณ์ (Symbols) ตราสินค้า (Brand) โดยอาศัยเคร่ืองมือการโฆษณาและประชาสัมพันธ์
และการสื่อสารการตลาดอื่น ๆ  
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5.2  การบริหารคุณภาพการให้บริการ (Managing Service Quality) เป็นการ
เปรียบเทียบระหว่างการบริการที่คาดหวังและบริการที่ได้รับ ถ้าบริการที่ได้รับตํ่ากว่าความคาดหวัง
ลูกค้าจะรู้สึกว่าบริการไม่ได้คุณภาพ แต่ถ้าบริการที่ได้รับสูงกว่าความคาดหวังลูกค้าจะรู้สึกว่าบริการที่
ได้รับมีคุณภาพซึ่งคุณภาพบริการจะได้มาตรฐาน ดังน้ันจึงมีนักวิจัยได้ค้นพบตัวกําหนดคุณภาพของ
บริการที่มีความสําคัญ ได้แก่ 

5.2.1  ความน่าเช่ือถือ (Reliability) ความสามารถในการบริการ ที่ทําใหม้ั่นใจใน
บริการที่ไว้วางใจได้และถูกต้องแน่นอน 

5.2.2  ความเต็มใจและความพร้อม (Responsiveness) ความเต็มใจทีจ่ะช่วยเหลือ
ลูกค้าและเตรียมความพร้อมในการบริการ 
 ด้านกิจกรรมท่ีสนบัสนุน 
  เป็นกิจกรรมทีส่นับสนุนการดําเนินกิจกรรมหลักให้เกิดประสิทธิภาพ ประกอบด้วย 
  1. การจัดหา (Procurement)  
  เป็นกิจกรรมในการจัดซื้อ – จัดหา วัตถุดิบและทรัพยากรเข้ามาในโซ่แห่งคุณค่าของ
องค์กรเพ่ือให้การจัดหาเกิดประสิทธิภาพสูงสุดโดยอาศัยกลวิธีในการรวมกลุ่มจัดหาใหไ้ด้วัตถุดิบที่มี
คุณภาพเหมาะสม ลดต้นทุนราคาและต้นทุนในการจัดหาวัตถุดิบตลอดจนเป็นการสนับสนุนซึ่งกันและ
กันระหว่างหน่วยงานต่างๆ ในระดับต่างๆ จําเป็นอย่างยิ่งที่ต้องทราบถึงความหมายและคําจํากัด
ความที่เก่ียวข้องของการจัดซื้อจัดหา วัตถุประสงค์การจัดซื้อจัดหา นโยบายการจัดซื้อจัดหา หน้าที่
ความรับผิดชอบของการจัดซื้อจัดหา 
  การจัดซื้อจัดหาเป็นหน้าที่ที่ค่อนข้างกว้างขวางกว่า การจัดซื้อ (Purchasing) การ
จัดซื้อจัดหาคลมุถึงกิจกรรมทัง้หมดที่มีความจําเป็นในการสั่งซื้อเพ่ือให้ได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์จากผู้จัดหา
วัตถุดิบเพ่ือให้บรรลุถึงจุดมุ่งหมายสุดท้ายของมัน กิจกรรมของการจัดซื้อจัดหาประกอบด้วยการ
จัดซื้อ การเก็บรักษา การรับสนิค้า การตรวจสอบการเข้ามาของสินค้า การกู้ทรัพย์สิน เป็นต้น 
(Helstad,  2006) 
 การจัดซื้อจัดหา เป็นกระบวนการที่บริษัทหรอืองค์กรต่าง ๆ ตกลงทําการซือ้ขายเพ่ือให้
ได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการที่ต้องการเพ่ือให้บรรลุถึงวัตถุประสงค์ของธุรกิจอย่างมีจังหวะ เวลา และมี
ต้นทุนที่เหมาะสม โดยมีเป้าหมายเพ่ือให้ได้สินค้าหรือบริการที่มีคุณภาพปริมาณท่ีถูกต้องตรงตาม
ปริมาณท่ีต้องการในราคาที่เหมาะสมจากแหล่งขายที่มีความน่าเช่ือถือ (ก้องเดชา บ้านมะลิหงส์ และ
ศักด์ิชัย  ก้องเกียรติศักด์ิ, 2546, หน้า 124) การจัดซื้อจัดหาครอบคลุมถงึการวางแผน การจัดหา การ
จัดซื้อ การควบคุมจัดระดับสินค้าคงคลัง การจัดส่งสินค้าการรับสินค้า การตรวจสอบสินค้าที่ได้รับ
และการจัดการกับสินค้าชํารุด ฯลฯ องค์กรธุรกิจทุกประเภทและทุกขนาดมีการจัดซื้อ เป็นหน้าท่ีหลกั 
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ในการดําเนินงานการซื้อเริ่มจากซื้อวัตถุดิบ ช้ินส่วนประกอบ สินค้าสําเร็จรูปหรือสินค้าบริการต่างๆ 
เป็นต้น เพ่ือนําไปใช้ในการผลิตผลิตภัณฑ์เพ่ือจําหน่ายต่อลูกค้าและใช้ในการดําเนินกิจการ ปัจจุบัน
หน้าที่การจัดซือ้ได้รับการยอมรับว่าเป็นส่วนหน่ึงของการจัดซื้อจัดหา โดยหน้าที่ของการจัดซื้อจัดหา
สามารถแบ่งออกได้เป็น 5 ประเภทหลักๆ (วิทยา  สุหฤทดํารง, 2549, หน้า 138-140 ) คือ 
 1) การจัดซื้อ กิจกรรมการจัดซื้อ เป็นกิจกรรมที่ทําเป็นกิจวัตรที่เก่ียวข้องกับใบสั่งซื้อ 
(Purchase order : P.O.) ผลิตภัณฑ์หรือบริการที่ต้องการ ทั้งน้ีมีผลิตภัณฑ์อยู่ 2 ชนิด ที่บริษัทซื้อ   
  1.วัตถุดิบเชิงกลยุทธ์หรือวัตถุดิบทางตรงที่ต้องใช้ในการผลติ ผลิตภัณฑ์ทีบ่ริษัทขาย
ให้แก่ลูกค้า        
  2. สินค้าทางอ้อมหรือสินค้า MRO (Maintenance repair และ Operations) ที่
บริษัทใช้ในการดําเนินงานประจําวัน กลไกของการจัดซื้อของทั้ง 2 ผลิตภัณฑ์ ส่วนใหญ่มีลักษณะ
คล้ายๆ กัน กล่าวคือเมื่อตกลงที่จะซื้อของจะมีการออกใบสั่งซื้อ มีการติดต่อผู้ขายและส่งใบสั่งซื้อ
จากน้ันจะมีข้อมูลมากมายที่จะต้องติดต่อสื่อสารกันในกระบวนการน้ีระหว่างผู้ขายและผู้ซื้อระหว่าง
รายการสินค้าและปริมาณการสั่งซื้อ ราคา วันที่จัดส่ง ที่อยู่ที่จะจัดส่ง ทีอ่ยู่เรียกเก็บเงิน และ
กําหนดการจ่ายเงิน เร่ืองท้าทายที่สุดอย่างหน่ึงในกระบวนการจัดซื้อที่เห็นได้ชัด คือการติดต่อสื่อสาร
ข้อมูลอย่างถูกเวลา และไม่ผดิพลาด กิจกรรมส่วนใหญ่เป็นงานประจําวันซ้ําๆ ที่ถูกกําหนดไว้อย่าง
ชัดเจนซึ่งสามารถคาดการณ์และติดตามได้ง่าย 
 2)  การจัดการกับการบริโภค/การหมดเปลือง (Consumption Management) การ
จัดหาที่มีประสทิธิภาพจะเริ่มต้นด้วยถึงข้อตกลงร่วมกันถึงประเภท และจํานวนของสินค้าที่จะต้องซื้อ
กันทั้งบริษัทรวมทั้งแต่ละหน่วยปฏิบัติการด้วย อีกทั้งต้องทําความตกลงร่วมกันถึงจํานวนของสินค้า
ประเภทใดว่าจะต้องสั่งซื้อจากใคร ณ ราคาเท่าไรสินค้าชนิดต่างกัน ณ จุดต่างๆ ภายในบริษัทควรที่
จะกําหนดการคาดการณ์ระดับการบริโภคและทําการเปรียบเทียบกับการใช้จริง ถ้าการบริโภคจริง
มากกว่าหรือน้อยกว่าที่คาดไว้อย่างเห็นได้ชัดควรมีการแจ้งให้ฝ่ายที่เก่ียวข้องมีการพิจารณา เพ่ือว่าจะ
สามารถสืบหาเหตุผลที่ทําให้เกิดขึ้นและมีการแก้ไขให้เหมาะสมการบริโภคท่ีมากกกว่าปริมาณการ
คาดการณ์หรือการประมาณการ เป็นปัญหาที่ต้องได้รับการแก้ไขให้ถูกต้อง อีกทั้งยังสะท้อนถึงการ
คาดการณ์ที่ไม่แม่นยําที่ต้องกําหนดกันใหม่ ส่วนการบริโภคท่ีตํ่ากว่าการประมาณการช้ีให้เห็นถึง
โอกาสท่ีควรใช้ อีกทั้งยังสะท้อนถึงการคาดการณ์ที่ไม่แม่นยําต้ังแต่เร่ิม 
 3)  การคัดเลือกผู้ขาย (Vendor Selection) เป็นกระบวนการต่อเน่ืองที่กําหนด
ความสามารถในการจัดหาที่จําเป็นเพ่ือสนับสนุนแผนธุรกิจและรูปแบบการปฏิบัติการของบริษัท 
เน่ืองจากสิ่งที่กําหนดขึ้นจะทําให้เข้าใจได้ถึงความสําคัญที่เก่ียวข้องกับความสามารถของผู้ขายได้อย่าง
ลึกซึ้ง ซึ่งคุณคา่ของความสามารถเหล่าน้ีจะต้องได้รับการพิจารณานอกเหนือจากราคาสินค้าของผู้ขาย
ด้วย ทั้งน้ีการประเมินคุณค่าของคุณภาพสินค้า ระดับการบริการ การจัดส่งแบบทันเวลาและการ 
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สนับสนุนทางด้านเทคนิคสามารถประเมินได้ในส่วนที่จําเป็นกับแผนธุรกิจกับรูปแบบการปฏิบัติของ
บริษัทเท่าน้ันเมื่อทําความข้าใจถึงสถานการณ์การจัดซื้อในปัจจุบัน ตลอดจนการสนองความต้องการ
ของบริษัทเพ่ือสนับสนุนแผนการทําธุรกิจและรูปแบบการปฏิบัติการได้แล้วจะคัดเลือกผู้จัดส่งวัตถุดิบ
ที่มีความสามารถและการบรกิารในสินค้าทีต้่องการได้ โดยทั่วไปบริษัทจะพยายามลดจํานวนผู้จัดส่ง 
วัตถุดิบที่ร่วมทําธุรกิจด้วย ทั้งน้ีวิธีดังกล่าวจะเป็นการเพ่ิมอํานาจการซื้อกับผู้จัดส่งวัตถุดิบที่น้อย
รายได้ อีกทั้งจะทําให้บริษัทได้สินค้าที่มีราคาดีกว่า เมื่อสั่งซื้อสินค้าในปรมิาณมากเป็นการตอบแทน 
 4)  การเจรจาข้อตกลง (Contract Negotiation) เมื่อมีความต้องการเฉพาะแบบทาง
ธุรกิจเกิดขึ้นไม่ว่าจะเป็นสินค้าเฉพาะด้าน ตลอดจนถึงเรื่องราคาและระดับของการบริการ ความ
ต้องการเหล่าน้ีจําเป็นต้องเจรจาต่อรองกับผู้ขายเฉพาะที่อยู่ในรายช่ือผู้ขายที่คัดเลือกไว้ การเจรจาที่
ง่ายที่สุดน้ัน คือการทําข้อตกลงสําหรับจัดซือ้สินค้าทางอ้อมซึ่งจะคัดเลือกจากผู้จัดส่งวัตถุดิบที่เสนอ
ราคาถูกสุด ส่วนการเจรจาที่ซบัซ้อนที่สุด คือการทําข้อตกลงสําหรับจัดซื้อวัตถุดิบโดยตรงที่ต้องมี
คุณภาพตามท่ีต้องการอย่างแท้จริง อีกทั้งยังสามารถให้การสนับสนุนทางด้านเทคนิคและการ
ให้บริการที่สูงได้ด้วย แม้การเจรจาต่อรองเพ่ือจัดซื้อสินค้าทางอ้อมไม่ว่าจะเป็นอุปกรณ์สํานักงานและ
ผลิตภัณฑ์ทําความสะอาดต่างก็มีความซับซอ้นมากขึ้นทุกทีๆ เน่ืองจากสิง่เหล่าน้ีถูกกําหนดให้รวมอยู่
ในแผนธุรกิจโดยรวมของบริษัทเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการจัดซื้อและการจัดการสินค้าคงคลังที่ดี
กว่าเดิม ผู้จัดสง่วัตถุดิบทั้งทางตรงและทางอ้อมต่างก็ต้องมีความสามารถจํานวนหน่ึงที่เหมือนๆ กัน 
ทั้งน้ีการที่จะทาํให้การจัดซื้อมีประสิทธิภาพที่ดีขึ้นน้ันผู้จดัส่งสินค้าเหลา่น้ีจะต้องสามารถติดต่อสื่อสาร
ทางอิเล็กทรอนิกส์เพ่ือรับใบสั่งซื้อ ส่งใบแจง้การจัดส่ง ส่งใบแจ้งหนี้ และรับการชําระหน้ี ส่วนการ
จัดการสินค้าคงคลังให้ดีขึ้นน้ันจะต้องลดระดับสินค้าคงคลังลง ซึ่งเท่ากับว่าผู้จัดส่งวัตถุดิบจะต้องส่ง
บ่อยคร้ังขึ้น และจัดส่งในปริมาณท่ีน้อยลง และสินค้าทีส่ั่งซื้อจะต้องถูกส่งให้อย่างสมบูรณ์ถูกต้องทุก
ความต้องการจําเป็นต้องมีการเจรจาต่อรองกัน นอกเหนือจากประเด็นพ้ืนฐาน ทางด้านสินค้าและ
ราคา ทั้งน้ีในการเจรจาต่อรองต้องตัดสินใจเลือกความต้องการของตนเอง ระหว่างราคาต่อหน่วยของ
สินค้าและบริการท่ีเพ่ิมมูลค่าอ่ืนๆ การบริการอ่ืนๆ เหล่าน้ีถ้าไม่สามารถชดเชยได้ด้วยผลกําไรจาก
ราคาต่อหน่วยที่สูงขึ้นต้องชดเชยได้จากค่าบริการเสริมหรือใช้สองวิธีผสมผสานกัน นอกจากน้ีต้องมี
การกําหนดเป้าหมายของสมรรถนะผลงานตลอดจนการกําหนดค่าปรับและค่าธรรมเนียมอ่ืนๆ หาก
ไม่ได้สมรรถนะตามเป้าหมาย 
 5)  การบริหารสัญญา (Contract Management) เมื่อมีการทําสัญญาเรียบร้อยแล้ว 
ต้องมีการวัดสมรรถนะผลงานของผู้ขายตามข้อตกลง เน่ืองจากบริษัทเองกําลังพยายามลดจํานวน    
ผู้จัดส่งวัตถุดิบหลักของตนเอง ฉะน้ันสมรรถนะของผู้จัดส่งวัตถุดิบแต่ละรายที่เลือกมาจึงเป็นสิ่งสําคัญ
มาก ผู้จัดส่งวัตถุดิบที่ได้รับการเลือกอาจจะเป็นผู้จัดหาสินค้าทุกชนิดที่บริษัทต้องการเพียงรายเดียว  
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และถ้าไม่สามารถทําตามข้อตกลงที่สัญญาไว้จะส่งผลเสียหายต่อกระบวนการผลิตที่ต้องใช้สินค้าจาก  
ผู้จัดหาวัตถุดิบเหล่าน้ีบริษัทต้องสามารถวัดสมรรถนะผลงานของผู้จัดส่งวัตถุดิบและให้ผู้จัดส่งวัตถุดิบ
รับผิดชอบต่อระดับการบริการตามที่ได้ตกลงไว้ในสัญญา เช่นเดียวกับการจัดการกับการบริโภคหรือ
การหมดเปลือง (Consumption Management) ที่บุคลากรของบริษัทต้องเก็บข้อมูลเกี่ยวกับ 
สมรรถนะผลงานของผู้จัดส่งวัตถุดิบอยู่เป็นประจํา และหากพบว่าผู้จัดส่งวัตถุดิบรายใดให้บริการ    
ตํ่ากว่าข้อตกลงเป็นประจําแล้ว ควรต้องบอกกล่าวให้ทราบถึงข้อบกพร่องและขอให้ดําเนินการให้
ถูกต้อง ผู้จัดสง่วัตถุดิบเองควรรับผิดชอบและเอาใจใส่ต่อสมรรถนะผลงานของตนเองอยู่เสมอ อีกทั้ง
ปฏิบัติการเชิงรุกเพ่ือรักษาสมรรถภาพผลงานของตนให้เป็นไปตามข้อตกลง อย่างเช่นแนวคิดการ
จัดการสินค้าคงคลังโดยผู้ขาย ซึ่งผู้ขายจะต้องตรวจติดตามระดับสินค้าคงคลังภายในธุรกิจของลูกค้า
และเป็นผู้ที่คอยดูอัตราการใช้และทําการคํานวณค่าการสั่งซื้อในปริมาณที่ประหยัด (Economic 
Order Quantity : EOQs) แล้วจัดส่งสินค้าเชิงรุก รวมทั้งออกใบสั่งของแก่ลูกค้าเพ่ือจัดส่งสินค้า
เหล่าน้ันตามเง่ือนไขที่กําหนดในสัญญา 
  2.  การพัฒนาด้านเทคโนโลยี (Technology development) 
  เป็นกิจกรรมทีเ่ก่ียวข้องกับการพัฒนาและนําเทคโนโลยีมาช่วยเพ่ิมคุณค่าให้สินค้า
และบริการหรือกระบวนการผลิต ดังน้ันระบบสารสนเทศจึงกลายมาเป็นองค์ประกอบหน่ึงในห่วงโซ่
คุณค่าในส่วนของการพัฒนาด้านเทคโนโลยี ทั้งน้ีองค์กรธุรกิจจะต้องมีการพัฒนาระบบสารสนเทศที่
เหมาะสมกับการวางแผน ดําเนินงาน ตัดสินใจและควบคุม โดยจะต้องทําหน้าที่สนับสนุนให้แก่ทุกๆ 
องค์ประกอบของห่วงโซ่คุณค่านี้ และหากมกีารพัฒนาระบบสารสนเทศที่สามารถสนับสนุนทุกๆ 
กิจกรรมได้แลว้ภายในองค์กรจะประกอบไปด้วยระบบสารสนเทศย่อยๆ จํานวนมาก 

 3. การจัดการด้านทรพัยากรมนุษย์ (Human resource management)  
 เป็นกิจกรรมทีเ่ก่ียวกับการเสาะหาคน การจ้างพนักงาน การฝึกอบรม การพัฒนา

บุคลากรและการให้ผลตอบแทน การวางแผนควบคุมการปฏิบัติงานและจัดการทรัพยากรสารสนเทศ
จากการทําธุรกรรมที่เกิดขึ้นในองค์กร ดังน้ันระบบสารสนเทศท่ีรองรับระบบวางแผนทรัพยากรท้ัง
องค์กรต้องรวบรวมและเช่ือมโยงข้อมูลเกี่ยวกับทรัพยากรประเภทต่างๆ ที่ใช้ในการดําเนินงาน เช่น 
วัตถุดิบ ทรัพยากรมนุษย์ เป็นต้น โดยข้อมูลเหล่าน้ีมาจากฐานข้อมูลต่างๆ ความสําเรจ็ของ
กระบวนการบริหารลูกค้าสัมพันธ์และห่วงโซ่คุณค่าย่อมมสี่วนของการวางแผนทรัพยากรองค์กรช่วย
ให้องค์กรวางแผนประสานงาน การจัดการทรัพยากรกระบวนการทํางานได้อย่างมีประสิทธิภาพสูง 

 การบริหารงานบุคลากรมีความหมายตรงตามศัพท์ที่เขียน กล่าวคือ เป็นการ
บริหารงานบุคคลหรือกําลังคนหรืออัตรากําลังในองค์กรหรือหน่วยงานแต่ละแห่งขอบเขตของการ
บริหารงานบุคคล คือต้ังแต่ดําเนินการให้คนมาทํางานในองค์กรจนถึงการดําเนินการให้พ้นจากงาน 
การ 
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บริหารงานบุคคลมีบทบาทสาํคัญอย่างย่ิงในความสําเร็จ หรือล้มเหลวขององค์กรเน่ืองจากบุคคลเป็น
ทรัพยากรท่ีมีความสําคัญที่สดุในการบริหารงานสําคัญมากกว่าเงินมากกกว่าวัตถุดิบอย่างอ่ืน รวมท้ัง
วิทยาการ แผนงานที่มีประโยชน์จะส่งประโยชน์ต่อองค์กรได้ก็ต่อเมื่อคนในองค์กรให้การสนับสนุน 
(สมคิด บางโม, 2549, หน้า 42) 

 1)  หลักการสาํคัญเกี่ยวกับการบริหารงานบุคคล คือระบบคุณธรรม (Merit 
System) และระบบอุปถัมภ์ (Patronage System) ถึงแมว่้าการบริหารงานบุคคลที่ครอบคลุมถึง
กิจกรรม ต้ังแต่รับคนเข้าทํางานจนถึงทําให้คนพ้นจากงานก็ตาม แต่การรับคนเข้าทํางานเป็นส่วน
สําคัญต่อประสิทธิภาพของงานเพราะการจะได้มีคนดีมีความสามารถเพียงใด การเลือกคนในคร้ังแรก
มีส่วนสําคัญมากที่สุด ระบบคุณธรรมและระบบอุปถัมภ์เป็นหลักการท่ีเกี่ยวกับการเลือกคนเข้าทํางาน
มากกว่าส่วนอ่ืน ซึ่งไม่ควรสรุปว่าระบบไหนดีหรือไม่ดีกว่ากันแต่ควรจะพิจารณาถึงโอกาสหรือ
สถานการณ์โอกาสใดควรใช้ระบบใด 

 ระบบคุณธรรมเป็นที่เข้าใจกนัทั่วไปว่า เป็นระบบที่คํานึงถึงความเป็นธรรมคํานึงถึง
ความสามารถของคนเป็นเกณฑ์ตัดสินการเลือกคนเข้าทํางาน ลักษณะเด่นของคุณธรรมมี 4 ประการ 
คือ หลักความเสมอภาค (Equality of Opportunity) หลักความสามารถ (Competence) หลัก
ความมั่นคง (Security of Tenure) และหลกัความเป็นกลางทางการเมือง (Political Neutrality) 
เช่ือกันว่าระบบคุณธรรมเป็นระบบการสรรหาหรือระบบการคัดเลือกที่ดีมีความเป็นธรรมมีความเสมอ
ภาคที่สุด แต่มบีางโอกาสที่หน่วยงานบริหารงานบุคคลต้องยอมรับระบบอุปถัมภ์หรือยอมเสียหลักการ
ในระบบคุณธรรม กล่าวคือในปัจจุบันหลาย ๆ ประเทศเร่ิมมองเห็นว่าถึงแม้การแข่งขันในระบบ
คุณธรรมจะเป็นธรรมจริงแต่สภาพความเป็นจริงในสังคมได้ช้ีให้เห็นอย่างชัดเจนว่าโอกาสของคนที่เข้า
มาแข่งขันไม่เท่าเทียมกัน หากจะเคร่งครัดต่อหลักการของระบบคุณธรรมในการแข่งขนัย่อมจะเสีย
ความเป็นธรรมในสังคมได้ 

 ด้วยเหตุน้ีในหลายๆ ประเทศได้ยอมเสียความเป็นธรรมส่วนน้ี เพ่ือรักษาความเป็น
ธรรมสําหรับคนในสังคมบ้างแล้ว เช่น ประเทศสหรัฐอเมรกิา ได้มีการกําหนดโควตาพิเศษในบางรัฐ 
ให้คนผิวดําเข้าเรียนและทํางานในประเทศไทยเห็นได้ชัดเจนว่าการคัดเลือกคนเข้าเรียนมหาวิทยาลัย
ได้กําหนดสิทธิพิเศษให้นักเรียนในท้องถิ่นสว่นหน่ึงเข้าเรียนในมหาวิทยาลัยได้โดยไม่ผ่านการ
สอบแข่งขัน เป็นต้น 

 2)  กระบวนการบริหารงานบุคคล ประกอบด้วย การวางนโยบาย ออกกฎหมาย 
ระเบียบและข้อบังคับเก่ียวกับตัวบุคคล การวางแผนกําลังคน (Manpower Planning) การกําหนด
ตําแหน่ง การกําหนดเงินเดือน การสรรหาบุคคล การบรรจุและแต่งต้ัง การจัดทําทะเบียนประวัติ การ
พัฒนาบุคคล การประเมินผลการปฏิบัติงานและพิจารณาความดีความชอบ วินัยและการดําเนินการ 
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 4.  โครงสร้างสนับสนุนอ่ืนๆ (Firm infrastructure) 
 โครงสร้างสนับสนุนอ่ืนๆ อาท ิการบริหารจัดการ การวางแผนระบบข้ันตอน การ

ทํางานเพ่ือความสะดวก การเงินระบบบัญชี กฎหมาย เป็นต้น ซึ่งโครงสรา้งเหล่าน้ีจะสนับสนุนโซ่แห่ง
คุณค่าโดยรวมท้ังหมดจะไม่แตกย่อยไปสนับสนุนกิจกรรมยอ่ยอ่ืนๆ จากการที่ความสําเร็จของ
อุตสาหกรรมต่างๆ ขึ้นอยู่กับการสนับสนุนของภาครัฐบาล โดยให้เอกชนหรือภาคธุรกิจเป็นหลักใน
การดําเนินธุรกิจ โดยหากผู้ผลิตมีความเข้มแข็ง มีการแข่งขันรุนแรง จะทําให้ความสามารถในการ
แข่งขันสูงข้ึน โดยพิจารณาจากตัวแปร กลยุทธ์การแข่งขัน การกําหนดมาตรฐานของสินค้าและบริการ 
ระดับความเข้มข้นของการแข่งขัน การบังคับใช้กฎหมาย บทบาทของภาครัฐต่อการแข่งขัน 

 ซึ่งกิจกรรมหลกัข้างต้นจะทํางานประสานกันได้ดีจนก่อให้เกิดคุณค่าได้น้ัน ต้อง
อาศัยกิจกรรมสนับสนุนทั้ง 4 กิจกรรม และนอกจากกิจกรรมสนับสนุนจะทําหน้าที่สนับสนุนกิจกรรม
หลักแล้ว กิจกรรมสนับสนุนยังจะต้องทําหน้าที่สนับสนุนซึ่งกันและกันอีกด้วย และจะเห็นได้ว่าระบบ
สารสนเทศจะเป็นองค์ประกอบหน่ึงในห่วงโซ่คุณค่าในส่วนของการพัฒนาเทคโนโลยีที่จะนํามาใช้ใน
การวางแผน การดําเนินงาน การตัดสินใจ และการควบคุม โดยจะต้องทําหน้าที่สนับสนุนเช่ือมต่อ
กิจกรรมในทุกๆ องค์ประกอบของห่วงโซ่คุณค่า เป็นการสร้างความได้เปรียบในเชิงแข่งขันขององค์กร
เป็นอย่างดี 
  สรุปได้ว่า ห่วงโซ่คุณค่าเป็นการเช่ือมโยงกระบวนการสร้างคุณค่าเพ่ิมใหก้ับธุรกิจ
ด้วยการเช่ือมโยงกิจกรรมภายในห่วงโซ่คุณค่าต้ังแต่การจัดหาแหล่งวัตถุดิบ การแปรรูป ตลอดจนถึง
กระบวนการส่งมอบสินค้าหรือบริการให้กับลูกค้าเพ่ือสร้างความสามารถการแข่งขันที่เกิดจากคุณค่า
เพ่ิมแต่ละกิจกรรม ดังน้ัน ผู้วิจัยจึงได้เลือกห่วงโซ่คุณค่า 5 ด้าน  มาใช้เป็นตัวแปรต้นในการศึกษา  
ครั้งน้ี ได้แก่ ด้านปัจจัยนําเข้า  ด้านปัจจัยนําออก  ด้านการตลาดและการขาย  ด้านการจัดหา  และ
ด้านการจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์ (Porter,  2008) โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาถึงห่วงโซ่คุณค่าที่
ส่งผลต่อประสทิธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทยในตลาดโลก 
 2.1.2  แนวคดิเก่ียวกับประสิทธิภาพ  
 ตัวช้ีวัดเป็นสิ่งที่ต้องมาควบคู่กับระบบการประเมินผล เพราะตัวช้ีวัดจะบอกได้ว่าสิ่งที่เราวัด
น้ันมีสถานะเช่นใด จากน้ันก็เป็นหน้าที่ของผู้ประเมินที่จะต้องนําผลที่วัดได้มาเปรียบเทียบกับเกณฑ์ว่า
สถานะเช่นน้ันดีหรือไม่และให้คําแนะนําหรือกําหนดสิ่งที่จะปฏิบัติต่อไป แนวคิดที่สําคญัอีกประการ
หน่ึงคือการวัดผลเรามักจะวัดเฉพาะในสิ่งสําคัญในการวัดเรื่องที่สําคัญมากหรือมีความซับซ้อนมาก ๆ 
จําเป็นต้องสร้างตัววัดขึ้นมามากแต่ถ้าเป็นเรื่องเล็กน้อยไม่ซับซ้อนเข้าใจง่ายตัวช้ีวัดจะลดลงไปตาม
ส่วนเช่นเดียวกับการออกแบบระบบการวัดผล ในองค์กรมกัจะเน้นการวัดผลในส่วนทีม่ ี
ความสําคัญกับองค์กรก่อน ถึงแม้ว่าการมีตัวช้ีวัดจํานวนมากอาจทําให้เห็นภาพในองค์กรมีกิจกรรม
ซับซ้อนมากมายเราไม่สามารถวัดทุกอย่างภายในองค์กรได้ และไมม่ีความจําเป็นต้องสร้างตัวช้ีวัด
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ขึ้นมามากมาย การมีตัวช้ีวัดมากขึ้นย่อมต้องใช้ทรัพยากรด้านบุคคล เงินทุนและเวลามากข้ึนตามไป
ด้วย และอาจทําให้เราไม่สามารถเห็นกลยุทธ์ขององค์กรได้ชัดเจน เพราะไม่ทราบว่าสิ่งใดเป็นเร่ือง 
สําคัญสําหรับองค์กรในขณะนั้น น่ันคือที่มาของคําว่า Key Performance Indicator : KPIs เพ่ือเป็น
การแสดงว่าจะวัดและประเมินกลยุทธ์ขององค์กร (ยุทธนา  แซ่เตียว, 2547)  
 ณัญพล  ชวลิตชีวิน และปราโมทย์  ศุภปัญญา (2545) กล่าวถึงการวัดผลจะเป็น
กระบวนการที่มาจากส่วนบนต้ังแต่ภารกิจ (Mission) ซึ่งถือเป็นหน้าที่พ้ืนฐานที่จะทําการผลิตสินค้า
หรือบริการเพ่ือสนองต่อความต้องการของลูกค้า ต่อมาคอืเป้าหมายหรือ Goal ขององค์กรน้ัน คือจดุ
ที่องค์กรต้องการจะมุ่งไปให้ถึงซึ่งค่อนข้างจะเป็นเชิงคุณภาพ (Qualitative) มากกว่าเชิงปริมาณ 
(Quantitative) องค์กรแต่ละแห่งจําเป็นต้องมีเป้าหมายเพ่ือช่วยเป็นแนวทางในการตัดสินใจต่อไปคือ
วัตถุประสงค์ คือเป้าหมายที่แสดงออกมาให้อยู่ในรูปที่สามารถวัดได้ ดังนั้นจึงจําเป็นจะต้องเป็น
เป้าหมายเฉพาะเจาะจงสามารถวัดได้สามารถทําได้ รวมทั้งจะต้องมีผู้ที่เข้ามาเก่ียวข้องและมี
ระยะเวลาที่กําหนดไว้ด้วย มาถึงกลยุทธ์ซึ่งความจริงแล้วคือวิธีการที่จะทําให้วัตถุประสงค์ขององค์กร
น้ันประสบความสําเร็จได้น่ันเอง ส่วนแผนคอืรายละเอียดที่บอกว่าสิ่งที่จะทําในอนาคตมีอะไรบ้างซึ่ง
สอดคล้องกับเป้าหมาย วัตถุประสงค์และกลยุทธ์ขององค์กรด้วยตามปกติแล้วอาจจะรวมถึงโครงการ
ต่างๆ และวิธีการในการดําเนินการและประเมินผล ส่วนการดําเนินงานซึ่งเป็นส่วนสุดท้ายจะแสดงถึง
ขั้นตอนต่างๆ ของแผนงานที่จะนําไปปฏิบัติเพ่ือให้บรรลุผลตามเป้าหมายที่วางไว้ ซึ่งผลที่ได้จากการ
ดําเนินงานน้ันจะต้องสามารถวัดและประเมินผลได้   

วิทยา  สุหฤทดํารง (2548) กล่าวว่าก่อนที่จะมีการวัดหรือเกณฑ์การวัดประเมินจําเป็นต้องมี
เป้าหมายเสียก่อน และก่อนทีจ่ะวางเป้าหมายจะต้องทําการวัดสภาพหรือสถานะของตัวเองหรือ
กระบวนการในปัจจุบันก่อน เป้าหมายหรือ Goal เป็นเหมือนคําแถลงทัว่ไปที่อธิบายถึงว่าบริษัทต้อง
บรรลุถึงอะไรโดยปกติแล้วอาจหมายถึง รายได้ ยอดขาย กําไร จากน้ันเป้าหมายจะถูกแปล
ความหมายไปเป็นเกณฑ์การวัดประเมิน (Measure) ซึ่งจะหมายถึงหรืออ้างอิงถึงข้อมูลที่ต้องประเมิน 
และทุกกิจกรรมในองค์กรมีความสัมพันธ์และเช่ือมโยงกันหมด ตามลําดับช้ันในกระบวนการธุรกิจและ
ห่วงโซ่คุณค่า ซึ่งในเร่ืองการวัดประเมินองค์กรและการจัดทํา KPI ต่างๆ ในวงการธุรกิจ KPI หรือตัว
วัดน้ันจะมีประโยชน์ก็ต่อเมื่อเราในฐานะผู้ออกแบบระบบสามารถระบุหรือกําหนดความสัมพันธ์กับตัว 
วัดหรือ KPI อ่ืน ๆ ได้อย่างถูกต้องเพ่ือหาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยขาเข้าและผลที่ได้จาก
กระบวนการและที่สําคญัเราจะสามารถปรบัปรุง ควบคุม และออกแบบกระบวนการธุรกิจใหม่ได้จาก 
การประเมินผลตัววัด (KPI) จากการทดลองปรับเปลี่ยนองค์ประกอบต่างๆ ในกระบวนการหลักเกณฑ์
ในการกําหนดตัวช้ีวัด หรือ Key Performance Indicators (KPIs) มีดังน้ี 

1.  มคีวามสอดคล้องกับวิสัยทัศน์ ภารกิจ วัตถุประสงค์ และกลยุทธ์ขององค์กร 
2.  ต้องประกอบทั้งตัวช้ีวัดทาง Financial และ Non Financial 
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3.  ตัวช้ีวัดสามารถควบคุมและตรวจสอบการดําเนินงานของแต่ละบุคคลหรือหน่วยงาน
ได้อย่างชัดเจน 

4.  ตัวช้ีวัดที่ดีจะต้องสามารถวัดผลได้ 
5.  ไมใ่ช่เป็นเพียงแค่เคร่ืองมือในการควบคุมหรือวัดผลเท่าน้ัน แต่สามารถตรวจติดตาม

สถานการณ์เปลี่ยนแปลงตามช่วงเวลาได้ดี 
6.  สามารถสื่อสารให้เป็นที่เข้าใจกับทุกคน 

ทักษพล  ธรรมรังสี (2547) กล่าวถึงข้อจํากัดของตัวช้ีวัดว่า “คุณสมบัติของตัวช้ีวัดที่ดี” 
ได้แก่ 
 1.  ต้องไวพอที่จะบอกการเปลี่ยนแปลง ไม่ใช่ว่าสถานการณ์ไปถึงไหนต่อไหน ผลที่ได้
ยังคงเดิมตลอด 
 2.  ต้องมีความจําเพาะเจาะจงกับการเปลี่ยนแปลงที่ต้องการวัด 
 3.  มีกระบวนการวัดที่ไม่ยุ่งยากนัก ใช้ทรพัยากรเหมาะสม ไมใ่ช่ว่าใช้เวลามาประเมิน
มากกว่าเวลาที่ไปทํางานเสียอีก 
 4.  สามารถสื่อสารให้เข้าใจง่าย ไม่ใช่วัดแล้วบอกอธิบายให้ใครรู้ไม่ได้ ผู้ทาํรู้อยู่แค่คน
เดียว 
 ขั้นตอนต่อไป คือจัดทําตัวช้ีวัดให้แสดงในรปูเชิงปริมาณ หรือตัวเลข ตรวจสอบดูว่า
ตัวช้ีวัดแต่ละตัวมีความเช่ือมโยงกันอย่างไร และเลือกตัวช้ีวัดที่เหมาะสมที่สุด ต่อจากน้ันดําเนินการ
ประเมินผลการดําเนินงานที่เกิดขึ้นโดยใช้ตัวช้ีวัดที่ได้เลือกไว้เป็นแนวทางสําหรับการเก็บข้อมูลและ
ประเมินผล สดุท้ายนํามาเปรียบเทียบผลการดําเนินงานที่เกิดขึ้นจริงกับเกณฑ์หรือตัวช้ีวัดระบุไว้ว่า
เป็นไปตามเป้าหมายหรือไม่ (โกสน  ดีศีลธรรม, 2546) 
 วัตถุประสงค์ของการนําตัวช้ีวัดมาใช้วัดผลการดําเนินงาน คือ  
 1.  เพ่ือเฝ้าติดตามและควบคุมผลการดําเนินงานให้เป็นไปตามที่ต้องการ 
 2.  เพ่ือผลักดันให้เกิดการปรับปรุง 
 3.  เพ่ือให้เกิดประสิทธิผลสูงสุดในการปรับปรุง 
 4.  เพ่ือให้บรรลุตามเป้าหมายและวัตถุประสงค์ที่ได้ต้ังไว้ 
 5.  เพ่ือให้รางวัลหรือลงโทษ ไม่ว่าจะด้วยวัตถุประสงค์ใดก็ตาม สิ่งที่จะพอเห็นได้ คือ 
การนําตัวช้ีวัดมาใช้เพ่ือระบุและแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้น (พฤทธ์  อึงคะนึงเดชา และวิทยา  สุหฤทดํารง, 
2547) 
 อรุณ  บริรักษ์ (2547) กล่าวถึงการประเมินประสิทธิภาพและผลงานของผู้ให้บริการ องค์กรผู้
ซื้อบริการควรกําหนดดัชนีช้ีวัด (Key Performance Indicator : KPIs) เพ่ือใช้ในการวัด 
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ประสิทธิภาพและผลการดําเนินงานของผู้ให้บริการ โดยกําหนด KPI ให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์
หลักขององค์กรเพ่ือผลักดันการดําเนินงานของผู้ให้บริการมุ่งสู่เป้าหมายที่วางไว้ ดังน้ัน ทั้งสองฝ่าย
ได้แก่ผู้ซื้อบริการ และผูใ้ห้บริการต้องมีความเข้าใจตรงกันในตัวช้ีวัด และมีความจริงจังมุ่งมั่นที่จะ
ปฏิบัติงานให้ได้คุณภาพและผลงานที่ดีที่สุด เพ่ือให้ธุรกิจทัง้สองฝ่ายเติบโตก้าวหน้าไปพร้อมกันด้วย
ผลประโยชน์ทางธุรกจิร่วมกัน การวัดผลปฏิบัติจะสรุปผลเป็น Service Level ของผู้ให้บริการ 
 ดนัย  เทียนพุฒ (2545) กลา่วว่า Key Performance Indicators (KPIs) หรือ Balanced 
Scorecard (BSC) คือ มองให้เป็นสิ่งเดียวกันและใช้วัดกลยุทธ์ธุรกิจทั้งด้านการเงิน (Financial 
Perspective) และไมใ่ช่ด้านการเงิน (Non-Financial Perspective) ซึ่งถ้าขยายความ  ก็คือ ด้าน
การเงิน วัดลูกค้า วัดด้านกระบวนการภายในและด้านการเรียนรู้และเติบโต แนวคิดของ KPIs 
ต้องการวัดธุรกิจทั้งด้านการเงินและไม่ใช่เงินทั้งน้ีก็เพราะว่า 

1.  การวัดตัวเลขทางการเงินเป็นสิ่งที่บ่งบอกอดีตหรือความสําเร็จที่ผ่านมา มุมมองด้าน
การเงิน (Financial Perspectives) เป็นมุมมองที่มีความสําคัญต่อองค์กรอย่างย่ิงเพราะสามารถทําให้
ทราบว่ากิจการขณะน้ีมีผลการดําเนินงานเป็นอย่างไร ด้านการเงินจะมีการพิจารณาตัวช้ีวัด (KPI)   ใน
ด้าน 
   1.1  การเพ่ิมขึน้ของกําไร  (Increase Margin)  คือ กําไรที่เกิดจากการ
ดําเนินงานตามปกติ สามารถเปลี่ยนกลับมาเป็นเงินสดที่เพียงพอต่อการเปลี่ยนแทนสินทรัพย์ที่เสื่อม
ค่าได้ และเป็นกําไรที่ได้มาจากรายได้ที่เกิดขึ้นเป็นประจํา รวมทั้งกิจกรรมที่มีนัยสําคญัทีก่่อให้เกิด
กําไรได้ดําเนินการเสร็จสิ้นแล้ว  

  1.2 การเพ่ิมขึ้นของรายได้ (Increase Revenue) คือ การเพ่ิมของ
สินทรัพย์สุทธิของกิจการ ซึ่งเป็นผลมาจากการผลิตสินค้าหรือการขายสินค้าหรือให้บริการ 

  1.3  การลดลงของต้นทุน (Reduce Cost) คือการทําให้ต้นทุนต่อหน่วยตํ่า
ที่สุด ด้วยการลดค่าใช้จ่ายที่ไม่จําเป็นออกไปให้มากที่สุด และเพ่ิมประสทิธิภาพให้มากที่สุด 
 2.  การวัดด้านลูกค้า มมุมองด้านลูกค้า (Customer Perspective) เป็นมุมมองว่า
ลูกค้ามององค์กรในรูปแบบไหน โดยจะมีการพิจารณาตัวช้ีวัด (KPI) ในด้าน 
   2.1  ความพึงพอใจของลูกค้า (Customer Satisfaction)  คือ ความรู้สกึ
ของลูกค้าว่าพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ ซึ่งเป็นผลลัพธ์จากการเปรียบเทียบระหว่างการรับรู้ในการ
ทํางานของผลิตภัณฑ์กับความคาดหวังของลูกค้า 
   2.2  ส่วนแบ่งตลาด (Market Share) คือ การจัดแบ่งลูกค้าที่มีอยู่ทั้งหมด
ออกเป็นกลุ่มๆ โดยจัดให้คนที่มีลักษณะคล้ายคลึงกันหรือเหมือนกันด้านความต้องการในผลิตภัณฑ์มี
การตอบสนองต่อสิ่งเล้าทางการตลาดที่เหมือนกันเป็นกลุ่มตลาดเดียวกัน 
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                         2.3  การรักษาฐานลูกค้าเดิม (Customer Retention) คือ การสร้างความ
ภักดีกับลูกค้าให้ซื้อและใช้บริการเรา การทําให้ลูกค้าเก่าทีเ่ปลี่ยนไปแล้วกลับมาหาเราใหม่ หาทาง
สร้างรายได้และกําไรจากลูกค้าประจําให้ได้เร็วที่สุดด้วยการทําให้เขามาซื้อซ้ํา ซื้อบ่อยๆ ขึ้น มากข้ึน
ซื้อผลิตภัณฑ์ตัวอ่ืนๆ ของเราชวนเพ่ือนญาติมาซื้อจากเรา 

  2.4 การเพ่ิมลกูค้าใหม่ (Customer Acquisition) คือ การเน้นเทคนิคใน
การสร้างตลาดหรือหากลุ่มลูกค้าใหม่ ๆ เป้าประสงค์การตลาดแบบน้ีคือการซื้อตลาดสร้างส่วนแบ่ง
ตลาดให้สูง มักใช้กับผลิตภัณฑ์ที่ยังไม่มีกลุ่มลูกค้าประจํามากนัก หรือมักเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ในตลาด
หรือผลิตภัณฑ์เดิมมีกลุ่มลูกค้าน้อยเกินไปที่จะเลี้ยงธุรกิจ จึงจําเป็นต้องขยายฐานตลาดจึงจําเป็นต้อง
สร้างฐานกลุ่มลูกค้าให้ได้อย่างรวดเร็ว โดยแนวทางที่เก่ียวกับลูกค้ามีกลยุทธ์ในการพัฒนาฐานลูกค้า
ใหม ่
 3.  กระบวนการภายในเป็นการบอกความสําเร็จในปัจจบัุน มุมมองด้านกระบวนการ
ภายใน (Internal Process Perspectives) เป็นกระบวนการภายในองค์กรที่มสี่วนทีช่่วยทําให้องค์กร
สามารถนําเสนอคุณค่า (Value) ที่ลูกค้าต้องการได้ โดยมีการพิจารณาตัวช้ีวัด (KPI)  ในด้าน 
   3.1  ผลิตภาพ (Productivity) คือ ประสิทธิภาพในการผลิตวัดจากผลผลิต
ที่ได้มาจากการใช้ปัจจัยการผลิตไปในช่วงระยะเวลาหน่ึงสามารถหาได้จากอัตราส่วนของปัจจัยนําออก
หารด้วยปัจจัยนําเข้าซึ่งการผลิตสินค้าและบริการได้มาจากการแปรทรัพยากรการผลิต กล่าวว่าหาก
สามารถแปรสภาพเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพเพียงใด ผลผลิตที่ได้ก็จะมปีริมาณคุณภาพและ
มูลค่าเพ่ิมมากขึ้นเท่าน้ัน 
   3.2 ทักษะของพนักงาน (Employee Skill) คือความสามารถเฉพาะที่
จําเป็นในการปฏิบัติหน้าที่ ถ้าไม่มีทักษะแล้วก็ยากที่ทําให้พนักงานทํางานให้มีผลงานออกมาดีและ
ตามเป้าหมายที่กําหนดไว้ได้ ทักษะน้ีมักจะได้มาจากการฝึกฝนหรือกระทําซ้ําๆอย่างต่อเนื่องจนทําให้
เกิดความ ชํานาญในสิ่งนั้น 
   3.3  คุณภาพ (Quality) คือการดําเนินงานที่มีประสิทธิภาพเป็นไปตาม
ข้อกําหนดที่ต้องการ โดยสินค้าหรือบริการน้ันสร้างความพอใจให้กับลูกค้าและมีต้นทนุการดําเนินงาน
ที่เหมาะสมได้เปรียบคู่แข่งขัน ลูกค้ามีความพึงพอใจและยอมจ่ายตามราคาเพ่ือซื้อความพอใจน้ันซึ่ง
มิใช่เร่ืองที่ประเมินจากสิ่งของที่จับต้องได้หรือเป็นรูปธรรมเพียงด้านเดียวแต่จะต้องนําปัจจัยอ่ืนๆ ที่
เป็นนามธรรมมาประกอบการพิจารณาด้วย   
   3.4  วงจรเวลา (Cycle Time)  คือเวลาที่พนักงานใช้ในการดําเนินการ
ผลิตตามท่ีแต่ละคนรับผิดชอบในแต่ละรอบการทํางาน โดยพนักงานหน่ึงคนอาจจะรับผิดชอบงาน
เพียงงานเดียวหรือหลายงานก็ได้ซึ่งจะเร่ิมนับต้ังแต่จุดเริ่มต้นของงานน้ันจนถึงเวลาที่กลับมาต้ังแต่ต้
นเพ่ือจะเริ่มทําการผลิตในรอบต่อไป 
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   3.5  การปฏิบัติงาน (Operations)  คือ กระบวนการภายในองค์การซึ่งใช้
ปัจจัยนําเข้า (Input) เช่น คน เงินทุน วัตถุดิบ ฯลฯ และแปรรูปปัจจัยนําเข้าเหล่าน้ันให้เป็นปัจจัยนํา
ออก (Output) ในรูปของสินค้าและบริการการบริหารการผลิต (Production Management) เป็น
การวางแผนและการตัดสินใจเพ่ือการผลิตสินค้าการบริหารการปฏิบัติการ (Operation 
Management : OM) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการผลิตสินค้าและบรกิาร โดยผ่านกระบวนการ
แปรสภาพ (Transformation) จากปัจจัยนําเข้า (Input) เพ่ือใหอ้อกมาเป็นปัจจัยนําออก (Output) 
หรือเป็นการออกแบบ (Design) การปฏิบัติการ (Operations) และการปรับปรุงระบบการผลิต 
(Production System Improvement)  ระบบการผลิต (Production  System) เป็นระบบซึ่ง
เปลี่ยนแปลงปัจจัยนําเข้า (Input) ออกมาเป็นกลุ่มของปัจจัยนําออก (Output) ที่ต้องการ 
 4.  การวัดด้านการเรียนรู้และการเติบโต จะเป็นการบอกความสําเร็จในอนาคตมุมมอง
ด้านการเรียนรู้และการเติบโตขององค์กร (Learning and Growth Perspectives) มุมมองน้ีจะให้
ความสําคัญกับบุคลากรในองค์กร โดยมีการพิจารณาตัวช้ีวัด (KPI) ในด้าน 
   4.1  ความพึงพอใจและทัศนคติของพนักงาน (Satisfaction and 
Attitude of Employee) คือ ความรู้สึกในทางที่ดีของบุคคลที่มีต่อปัจจยัต่างๆ ที่มีส่วนเก่ียวข้องกับ
งานที่ทําอยู่ ความรู้สึกชอบ หรือพอใจเป็นความรู้สึกที่เกิดขึ้นจากการท่ีได้รับการตอบสนองตามระดับ
ความต้องการ กล่าวคือเป็นความรู้สึกเป็นสขุในการกระทาํอย่างใดอย่างหนึ่งภายใต้สภาพบรรยากาศ
การทํางานที่ถูกใจโดยมีสิ่งตอบแทนทางวัตถุและจิตใจ โดยมีภาวะแวดล้อมเป็นตัวจูงใจหลังจากได้
ผ่านกระบวนการประเมินค่าจะแสดงออกมาในระดับที่แตกต่างกัน เช่น พึงพอใจมากที่สุด มาก ปาน
กลาง น้อย และน้อยที่สุด  
  4.2  ทักษะ (Skill) ของพนักงานความสามารถเฉพาะที่จําเป็นในการปฏิบัติหน้าที่ 
ถ้าไม่มีทักษะแล้วก็ยากที่ทําให้พนักงานทํางานให้มีผลงานออกมาดีและตามเป้าหมายท่ีกําหนดไว้ได้ 
ทักษะน้ีมักจะได้มาจากการฝึกฝนหรือกระทําซ้ําๆอย่างต่อเนื่องจนทําให้เกิดความชํานาญในสิ่งนั้น 

4.3  อัตราการเข้าออกของพนักงาน (Turnover) คือการวิเคราะห์ถึงจํานวน
บุคลากรที่มีอยูใ่นองค์กรว่ามีอัตราการเข้าออกในแต่ละตําแหน่งอย่างไรเพ่ือที่จะได้มีการวางแผน
เก่ียวกับจํานวนบุคลากรในแต่ละตําแหน่งได้อย่างถูกต้อง 
  พรสรัญ รุ่งเจริญกิจกุล (2548)  กล่าวถึงตัวช้ีวัด 5 ด้าน ต่อไปนี้ที่สามารถใช้ได้กับ
กิจการทุกประเภทเพราะเป็นตัวช้ีวัดที่สําคัญในการแข่งขนัแบบเศรษฐกจิยุคใหมแ่ละเป็นกรอบใหญท่ี่
ผู้บริหารสามารถนําไปแตกเป็นวัตถุประสงค์ย่อย ๆ ได้ ดังน้ี 
  1. การบรรลุเป้าหมายทางการเงิน (Achieving Financial Performance)              
ผลประกอบการทางการเงินคงเป็นตัวช้ีวัดที่สําคัญทีสุ่ดสําหรับกิจการที่แสวงหาผลกําไรจากการ
ประกอบธุรกิจเพราะผู้ถือหุ้นต้องการผลตอบแทนสูงสุดจากการลงทุนและการบรรลุเป้าหมายทาง
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การเงินก็เป็นปัจจัยที่สําคญัทีสุ่ดที่ทําให้กิจการอยู่รอดและเติบโตได้ระยะยาวกิจการที่ประสบ
ความสําเร็จมักสามารถทํากําไรได้อย่างต่อเนื่องซึ่งก็คือสามารถสร้างรายได้ให้สูงข้ึนและควบคุม
ค่าใช้จ่ายให้อยู่ในระดับตํ่าที่สุด โดยยังคงสามารถผลิตสินคา้และบริการทีลู่กค้าพอใจได้ ฉะน้ันกิจการ
ควรจะเพ่ิมรายได้ ควบคุมค่าใช้จ่าย เพ่ิมผลติภาพ และเพ่ิมประสิทธิภาพ เพ่ือให้มีความสามารถใน
การทํากําไรดีขึ้น การวัดความสําเร็จทางการเงินที่เป็นภาพรวมของกิจการจึงจะมีดัชนีหลายตัว เช่น 
  1.1  อัตรากําไรสุทธิ (Net Profit Margin) 
  1.2  กําไรต่อหุ้น (EPS-Earnings Per Share) 
  1.3  ผลตอบแทนของกําไรต่อสินทรัพย์รวม (ROA-Return on Assets) 
  1.4  ผลตอบแทนต่อส่วนของผู้ถือหุ้น (ROE-Return on Equity) 
  1.5  กําไรเชิงเศรษฐศาสตร์ (EVA-Economic Value Added) 
 ตัวเลขดัชนีช้ีวัดต่างๆ ดังกล่าวจํานวนเท่าไหร่จึงจะเรียกว่าประสบความสําเร็จ ขึ้นอยู่กับ
ประเภทของอุตสาหกรรมและลักษณะการประกอบธุรกิจ ฉะน้ันกิจการควรจะทราบว่าเพ่ือให้เกิด
ความได้เปรียบในการแข่งขันควรจะกําหนดเป้าหมายทางการเงินอย่างไร ข้อสําคญัคือกิจการควรจะมี
การวิเคราะห์ข้อมูลทางการเงินที่มีประสิทธิภาพเพ่ือนําไปสู่การวางแผนและตัดสินใจทีถู่กต้องและ
กิจการควรจะมีระบบการวัดผลที่ดีเพ่ือบ่งช้ีจุดแข็งจุดอ่อนในการดําเนินงานด้านต่างๆ และควบคุมให้
กิจการสามารถบรรลุเป้าหมายทางการเงินได้ นอกจากน้ันการวัดความสําเร็จควรเปรียบเทียบกับ
กิจการที่อยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกันการเรียนรู้ข้อมูลของคู่แข่งหรือธุรกิจที่คล้ายคลึงกันจะทําให้
กิจการมีเป้าหมายในระยะยาวที่ชัดเจนว่าความสําเร็จทีต้่องการจะบรรลุคืออะไรและถ้าต้องการจะ
รักษาสถานภาพการแข่งขันไว้ให้ได้กิจการควรจะมีจุดเด่นที่เหนือกว่าในด้านใดบ้าง 
 2.  การสนองตอบความต้องการของลูกค้า (Meeting Customer Needs) กําไรของ
กิจการจะสูงหรือตํ่าข้ึนอยู่กับว่ากิจการสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เพียงใดในระยะ 
ยาว ความพึงพอใจของลูกค้าจึงเป็นปัจจัยช้ีวัดที่สําคัญย่ิงต่อความสําเร็จของกิจการ ดังน้ันแทนที่จะ
คิดถึงกําไรก่อ กิจการควรคิดถึงลูกค้าก่อนเพราะลูกค้านํามาซึ่งผลกําไรกิจการที่มุ่งค้ากําไรเกินควรโดย
ไม่ได้คํานึงถึงความต้องการของลูกค้าในที่สดุลูกค้าก็จะหนีหายไปหาคู่แข่งขันกันหมดกิจการก็จะอยู่
ไม่ได้กิจการมีอัตราการเติบโตสูงจึงมักมีลักษณะเด่นในการให้ความสําคญักับลูกค้าอย่างสมํ่าเสมอ 

การวัดความพึงพอใจของลูกค้าไม่สามารถทําได้ชัดเจนเหมือนตัวเลขทางการเงินเพราะ
ไม่มีมาตรฐานที่แน่นอนเราจะทราบได้อย่างไรว่าลูกค้าอาจจะพอใจหรือไม่พอใจแน่นอนเราต้องไม่รอ 
จนกระทั่งปรากฏผลว่ายอดขายตกเพราะลูกค้าหนีหาย กจิการควรเผ้าดูปัจจัยสําคัญๆ สองด้านนั่นคือ 
ความอ่อนไหวของลูกค้าและการบริการ (Customer Sensitivity and Service) และความถูก
กาลเวลา (Timeliness) ความอ่อนไหวของลูกค้า คือการตระหนักถึงความปรารถนาของลูกค้าและ
การคาดการณ์เก่ียวกับการที่ลูกค้าอยากเปลี่ยนแปลงไปสูส่ิ่งที่ดีกว่าการตระหนักถึงความอ่อนไหวนี้จะ
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นําไปสู่การบริหารที่ลูกค้าพึงพอใจเพราะได้รับในสิ่งที่ต้องการและชอบมากกว่าการดําเนินการเช่นน้ี
เป็นการบริหารในเชิงรุกแทนที่จะรอจนกระทั่งลูกค้าเรียกร้องหรือเมื่อเกิดปัญหาขึ้นองค์กรขนาดใหญ่
มักจะมีหน่วยงานที่ทําการวิจัยด้านการตลาดและมีผู้เช่ียวชาญด้านการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า
เพ่ือให้เกิดความเข้าใจที่ดีและช่วยในการคาดการณ์ล่วงหน้าเกี่ยวกับแนวโน้มความต้องการของลูกค้า
ที่กําลังเปลี่ยนแปลงไป กิจการต้องตระหนักถึงความจําเป็นในการพัฒนาและปรับปรุงคุณภาพการ
ให้บริการลูกค้าอย่างต่อเน่ืองเพราะลูกค้าย่อมคาดหวังจะได้รับในสิ่งที่ดีย่ิงๆ ขึ้นไป วิธีวัดว่ากิจการได้
ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้ดีเพียงไร วิธีหน่ึง คือ Gap Analysis ซึ่งจะศึกษาเกี่ยวกับ
ความพึงพอใจของลูกค้าโดยเปรียบเทียบสิ่งที่ลูกค้าได้รับจากสินค้าหรือบริการของกิจการกับความ
คาดหวังของลูกค้าที่แท้จริง การวัดประสิทธิภาพด้านความรวดเร็วและระยะเวลาในการให้บริการก็
เป็นสิ่งที่มีผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าเป็นอย่างมากในปัจจุบัน ซึ่งการใช้เทคโนโลยียุคใหม่จะทําให้
เป้าหมายเรื่องน้ีบรรลุผลได้ง่ายขึ้น สิ่งที่ควรระวัง คือไม่ควรมุ่งด้านความรวดเร็วอย่างเดียวเพราะ
อาจจะทําให้คณุภาพเสียไป การวัดผลควรจะกําหนดทั้งระยะเวลาต้นทุนและคุณภาพที่สมดุลกัน
สําหรับแต่ละกิจกรรม 
 3.  การสร้างสินค้าและบริการที่มีคุณภาพ (Building Quality Products and 
Services) ภายใต้ภาวการณ์แข่งขันที่รุนแรงคุณภาพสินค้าและบริการทวีความสําคัญขึน้เรื่อย ๆ 
เพราะลูกค้ามีความคาดหวังสูงและมีทางเลอืกมากมายการบริหารคุณภาพ (Quality Management) 
จึงเป็นพ้ืนฐานที่สําคัญกิจการที่ประสบความสําเร็จต้องหม่ันปรับปรุงคุณภาพในทุกข้ันตอนของ
กระบวนการผลิตและบริการอย่างต่อเน่ือง (Continuous Improvement) เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าและเพ่ือปรับปรุงประสิทธิภาพซึ่งนอกจากจะทําให้ยอดขายสูงข้ึนแลว้ยังทําให้
ต้นทุนตํ่าลงด้วย 
 4.  การส่งเสริมนวัตกรรมและความคิดสร้างสรรค์ (Encouraging Innovation and 
Creativity) ในโลกธุรกิจการเปลี่ยนแปลงเป็นสิ่งที่หนีไมพ้่นลูกค้ามีรสนิยมและความชอบในสินค้าและ
บริการที่เปลี่ยนแปลงไปตลอดเวลา คู่แข่งพยายามแสวงหาวิธีการต่างๆ เพ่ือจะแย่งส่วนแบ่งตลาดไป
ให้ได้มากที่สุดภายในองค์กรและพนักงานก็ต้องหมั่นหาวิธีการทํางานใหม่ๆ ที่ทําใหผ้ลติภาพและ
ประสิทธิภาพสูงข้ึน เทคโนโลยีใหม่ๆ  ถูกพัฒนาขึ้นมาตลอดเวลา ฉะน้ันหนทางเดียวที่ธุรกิจจะคงอยู่ได้
และแข่งขันได้ คือ ต้องมีความสามารถในการสร้างสรรค์ คิดค้นนวัตกรรมใหม่ๆ  และมคีวามพร้อมที่ 
จะปรับปรุงเปล่ียนแปลงตัวเอง องค์กรที่ประสบความสําเร็จจึงควรมีวัฒนธรรมองค์กรที่ส่งเสริม
แนวทางบริหารงานดังกล่าวเพ่ือไม่ให้ธุรกิจเข้าสู่วงจรถดถอย 
 ผู้บริหารควรจะคิดถึงการปรับปรุงเปลี่ยนแปลง ถึงแม้ว่าธุรกิจจะยังคงดูดีอยู่ก็ตาม
เพราะความคิดสร้างสรรค์นําไปสู่นวัตกรรมใหม ่ๆ การวัดผลว่ากิจการประสบความสําเร็จในด้านนี้
เพียงไรเป็นสิ่งที่ยาก ฉะน้ันต้องวัดที่ผลลัพธ์ เช่น จํานวนของสินค้าหรือบริการใหม่ที่ออกสู่ตลาด 
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ยอดขายหรือกําไรที่เพ่ิมขึ้นจากกลยุทธ์ใหม ่ๆ การเปลี่ยนแปลงในกระบวนการดําเนินงานที่นําไปสู่
ประสิทธิภาพท่ีดีขึ้น เป็นต้น นอกจากน้ีความร่วมมือและความกระตือรือร้นของพนักงานในการ
พยายามเสนอความคิดสร้างสรรค์ที่ดีก็เป็นตัววัดได้เช่นกัน 
 5.  ได้รับความผูกพันจากพนักงาน (Gaining Employee Commitment) ประสบ
ความสําเร็จจะประกอบด้วยพนักงานที่รักงานที่ตนเองทํามีความภาคภูมิใจและมีความรู้สึกผูกพันกับ
งานและองค์กรทํางานด้วยความทุ่มเทและห่วงใย มีแรงจงูใจที่จะทํางานออกมาให้ได้ดีที่สุดวิธีหน่ึงที่
สร้างความผูกพันกับงานที่ทําคือการส่งเสริมให้พนักงานมโีอกาสใช้ความสามารถได้เต็มที่หรือมี
รูปแบบหรือมีโครงการที่ทําให้พนักงานมีโอกาสในการมีสว่นร่วมในการตัดสินใจให้โอกาสพนักงานที่
เติบโตโดยสนับสนุนด้านการฝึกอบรมและการศึกษาต่อเน่ืองให้รางวัลหรือผลตอบแทนที่จูงใจและ
สร้างสรรค์ หรอืให้อํานาจในการทํางานและตัดสินใจแทนหัวหน้ามอบหมายให้มีความรับผิดชอบ    
มากข้ึน (Empowerment) 
 การวัดความสําเร็จในด้านนี้อาจจะทําได้โดยการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
(Performance-Appraisal) เพ่ือดูว่าพนักงานทํางานได้ตามที่คาดหวังได้ดีเพียงใดการวัดเพ่ือใช้
ประโยชน์เต็มที่จากกําลังผลที่มี (Workforce Utilization) ซึ่งสามารถวัดได้จากการสังเกตพฤติกรรม
ของพนักงานและวัดจํานวนผลผลิตต่อหัว (Productivity) รวมทั้งเปรียบเทียบกับฝ่ายอ่ืนหรือองค์กร
อ่ืนการมีกําลังพลมากไปหรือน้อยเกินไปล้วนก่อให้เกิดผลเสียต่อการดําเนินงาน เช่น ถ้าหากใช้จํานวน
พนักงานน้อยเกินไปเมื่อเทียบกับปริมาณงานแม้ว่าจะมีผลิตผลต่อหัวสูง แต่การทํางานเกินกําลังเป็น
ระยะเวลานานพนักงานจะเกิดความเหน่ือยล้าและประสิทธิภาพถดถอยอาจก่อให้เกิดความเสียหายได้
พนักงานจะมีความพอใจต่องานน้อยลง นอกจากน้ีกิจการต้องพิจารณาจัดคนให้เหมาะสมกับงาน ซึ่ง 
จะทําให้พนักงานแต่ละคนทํางานได้เต็มความสามารถและเกิดความทุ่มเทเพราะสนุกกับงานรวมท้ัง
การดูอัตราการหมุนเวียนของพนักงาน (Turnover) หรือจํานวนขาดลาในการทํางาน 
(Absenteeism) ก็เป็นดัชนีที่แสดงถึงความผูกพันและรับผิดชอบต่อการงานได้ค่อนข้างชัดเจน 
 จากทฤษฎีเก่ียวกับตัวช้ีวัดประสิทธิภาพ สรุปได้ว่าตัวช้ีวัดประสิทธิภาพ (Key 
Performance Indicators : KPIs) หรือดัชนีวัดสมรรถนะการทํางาน คือเคร่ืองมือที่ใช้ในการวัดหรือ
ประเมินว่าผลการดําเนินงานในด้านต่างๆ ขององค์กรเป็นอย่างไรซึ่งการกําหนดตัวช้ีวัดน้ันมีวิธีการ 
หลายวิธี ตัวช้ีวัดประสิทธิภาพเป็นสิ่งที่ต้องมาควบคู่กับระบบการประเมินผลเพราะตัววัดจะบอกได้ว่า
สิ่งที่เราวัดน้ันมีสถานะเช่นใด จากน้ันก็เป็นหน้าท่ีของผู้ประเมินที่จะต้องนําผลที่วัดได้มาเปรียบเทียบ
กับเกณฑ์ว่าสถานะเช่นน้ันดีหรือไม่ดีและใหค้ําแนะนําหรือกําหนดสิ่งที่จะปฏิบัติต่อไป แนวคิดที่สําคัญ
อีกประการหนึ่งคือการวัดผลเรามักจะวัดเฉพาะในสิ่งที่สําคัญในการวัดเร่ืองที่สําคัญมากหรือมีความ
ซับซ้อนมากๆ จําเป็นต้องสร้างตัววัดขึ้นมามากแต่ถ้าเป็นเรื่องเล็กน้อยไม่ซับซ้อนเข้าใจง่ายตัวช้ีวัดจะ
ลดลงไปตามส่วน น่ันคือที่มาของคําว่า Key Performance Indicators : KPIs เพ่ือเป็นการแสดงว่า
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จะวัดและประเมินเฉพาะสิ่งที่มีความสําคัญเท่าน้ัน ซึ่งสิ่งทีม่ีความสําคัญที่สุดต่อองค์กรคือสิ่งที่สัมพันธ์
กับกลยุทธ์ขององค์กรน่ันเอง 
 สรุปได้ว่า การวัดหรือเกณฑ์การวัดประเมินจําเป็นต้องมีเป้าหมายเสียก่อนและก่อนทีจ่ะ
วางเป้าหมายจะต้องทําการวัดสภาพหรือสถานะของตัวเองหรือกระบวนการในปัจจุบันก่อเป้าหมายว่า
บริษัทต้องบรรลุถึงอะไรโดยปกติแล้วอาจหมายถึง รายได้ ยอดขาย กําไร ประสิทธิภาพของผู้ประกอบ 
ดังน้ันผู้วิจัยจึงได้เลือกเครื่องมือที่ใช้ในการวัดทั้ง 4 ด้าน  มาใช้เป็นตัวแปรตาม (ดนัย  เทียนพุฒ , 
2545) ในการศึกษาคร้ังนี้ ได้แก่ ด้านการเงิน วัดลูกค้า วัดด้านกระบวนการภายใน และด้านการ
เรียนรู้และเติบโต  
 2.1.3  งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
 จาการศึกษาวิจัย เร่ือง“การศึกษาห่วงโซ่คุณค่าที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจ
ส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทยในตลาดโลก”ผู้วิจัยได้รวบรวมงานวิจัยที่เก่ียวข้อง ดังน้ี 

ชุติมา  วนานันท์ (2552) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความสําเร็จของกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรแปรรูป
จังหวัดจันทบุรี พบว่า (1.) ปัจจัยสําคัญที่มคีวามสัมพันธ์ต่อความสําเร็จของกลุ่มได้แก่ปัจจัยด้าน
รายได้ของสมาชิกกลุ่มมีความสัมพันธ์ต่อความสําเร็จของกลุม่ระดับตํ่าโดยมีค่าสหสมัพันธ์ (r) เท่ากับ - 
0.16 ปัจจัยด้านอายุของผู้นํามีความสัมพันธ์ต่อความสําเร็จของกลุ่มระดับตํ่าโดยมีค่า 
สหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.17  (2.)  ปัจจัยที่มคีวามสัมพันธ์ต่อความสําเร็จของกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรใน
ระดับปานกลางประกอบด้วยปัจจัยด้านความเป็นผู้นําของประธานปัจจัยด้านการมีส่วนร่วมของ 
สมาชิกกลุ่มและปัจจัยด้านการสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐโดยมีค่าสหสัมพันธ์ (r) เท่ากับ 0.76 
0.59 และ 0.76 ตามลําดับ (3.) ปัญหาและอุปสรรคในการดําเนินงานของกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรพบว่า
ปัญหาด้านการตลาดด้านการบริหารและการจัดการภายในกลุ่มความไมเ่พียงพอของเงินทุนและความ
ไม่ต่อเน่ืองในการให้ความรู้ของเจ้าหน้าที่ที่เก่ียวข้องซึ่งมีผลต่อการดําเนินกิจกรรมของกลุ่มแม่บ้าน
เกษตรกรเป็นอย่างมากดังน้ันกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรจําเป็นต้องอาศัยความร่วมมือจากหน่วยงานหลาย
ฝ่ายในการสนับสนุนและส่งเสริมความรู้ด้านการบริหารธุรกิจเทคนิคต่างๆท่ีเป็นประโยชน์ต่อการ 
ปรับปรุงและพัฒนาศักยภาพของกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรอย่างจริงจังทั้งน้ีเพ่ือให้สามารถนําความรู้ที่
ได้รับจากการเป็นสมาชิกกลุม่แม่บ้านเกษตรกรไปใช้ให้เกิดประโยชน์สามารถสร้างรายได้ให้แก่
ครอบครัวและแหล่งชุมชนต่อไป 

ธนเดช เตชะยัน (2550) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อผลไม้แปรรูปกรณีศึกษานักศึกษา
มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ พบว่า (1.) กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ 19 – 21  ส่วนใหญ่มี
ภูมิลําเนาอยู่ในจังหวัดเชียงใหม่ ส่วนมากนับถือศาสนาพุทธและพักอาศัยอยู่่ในหอพักเอกชน ส่วนมาก
มีรายได้ (ไม่รวมค่าใช้จ่ายที่เก่ียวกับที่พักอาศัย) อยู่่ในช่วง 3,001 – 5,000 บาท ต่อเดือน ประเภท
ของผลไม้แปรรูปที่ได้รับความนิยมมากทีส่ดุคือการแช่อ่ิมและดองและชนิดผลไม้ที่ได้รับการเลือกมาก
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ที่สุดคือ มะม่วง โดยส่วนมากจะซื้อผลไม้แปรรูปเพราะติดใจในรสชาติและรองลงมาคือซื้อเพราะเป็น 
ของกินเล่น จะซื้อผลไม้แปรรูปด้วยความถี่ในช่วงน้อยกว่า 2 ครั้งต่อ 15 วัน ส่วนใหญ่จะซื้อที่ซูปเปอร์
มาร์เก็ตจะเสียค่าใช้จ่ายประมาณ 11 – 20 บาทในการซือ้ผลไม้แปรรูปต่อครั้ง รูปลักษณ์ของผลไม้ที่
ได้รับความนิยมมากที่สุดคือลักษณะผลิตภัณฑ์ที่ทานแล้วไม่เลอะเทอะ รูปแบบบรรจุภัณฑ์ที่ช่ืนชอบ
มากที่สุด คือดูสะอาด ปลอดภัย และแบรนด์ที่ได้รับความนิยมมากที่สุดคือแบรนด์ดังที่เป็นที่รู้จักทั่ว
ประเทศ (2.) ปัจจัยที่ผู้บริโภคใช้ในการตัดสินใจเลือกบริโภคผลไม้แปรรปูเป็นการศึกษาปัจจัยต่างๆท่ีมี
ผลต่อการเลือกบริโภคหรือเลือกซื้อสามารถแบ่งได้เป็นกลุ่มใหญ่ๆ ได้แก่ ปัจจัยด้านตัวผลิตภัณฑ์        
ปัจจัยด้านการตลาด และปัจจัยด้านอ่ืนๆ เช่น ฤดูกาล จากการศึกษาปัจจัยต่างๆ ซึ่งพิจารณาจากค่า
เฉลี่ยถ่วงนํ้าหนักแสดงความสําคัญของแต่ละปัจจัยพบว่าปัจจัยที่มีความสําคัญทีสุ่ด คือรสชาติตาม
มาด้วยความน่าเช่ือถือของผู้ขายและความสะดวกในการซื้อ ปัจจัยที่มีความสําคัญน้อยที่สุดคือการ
ตกแต่งของร้านค้า 

อรรนพเรืองกัลปวงศ์และคณะ (2555) ศกึษาปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมที่ส่งผลต่อ
ความสามารถในการแข่งขันของธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารแปรรูปผักและผลไม้ในกลุม่ภาคกลางตอนล่าง 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยเป็นผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์อาหารแปรรูปผักและผลไมท้ีม่ีเงินทุนไม่เกิน 
50 ล้านบาทในกลุ่มภาคกลางตอนล่างจํานวน 236 รายพบว่า ผู้ประกอบการที่เป็นกลุ่มตัวอย่าง 
เงินทุนน้อยกว่า 1,000,000 บาทระยะเวลาการดําเนินงานอยู่ระหว่าง 8 - 14 ปี และจํานวนแรงงาน
อยู่ระหว่าง 5 - 10 คนผู้ประกอบการในธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารแปรรูปผกัและผลไม้ที่เป็นกลุ่มตัวอย่าง
มีปัจจัยด้านสภาพแวดล้อมในภาพรวมอยู่ในระดับมากเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าอยู่ในระดับมาก
ทุกประเด็นอันดับแรกคือด้านปัจจัยการผลิตรองลงมาคือด้านอุตสาหกรรมสนับสนุนและด้านอุปสงค์
ความสามารถในการแข่งขันของธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารแปรรูปผักและผลไม้ในภาพรวมอยู่ในระดับ
มาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าอยู่ในระดับมากทุกประเด็นอันดับแรกคือด้านกลยุทธ์ทาง
การตลาดรองลงมาคือด้านคุณภาพและความปลอดภัยของอาหารและด้านนวัตกรรมและเทคโนโลยี 
ผู้ประกอบการในธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารแปรรูปผักและผลไม้ที่เป็นกลุ่มตัวอย่างที่มีข้อมูลทั่วไปด้าน
ระยะเวลาการดําเนินงานต่างกันมีความสามารถในการแข่งขันของธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารแปรรูปผัก
และผลไม้ไมแ่ตกต่างกันส่วนเงินทุนและจํานวนแรงงานต่างกัน มีความสามารถในการแข่งขันของ
ธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารแปรรูปผักและผลไมแ้ตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 ปัจจยั
ด้านสภาพแวดล้อมที่ส่งผลต่อความสามารถในการแข่งขันของธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารแปรรูปผักและ
ผลไมใ้นกลุ่มภาคกลางตอนล่าง ได้แก่ ด้านอุปสงค์เงินทุนและด้านบริบทการแข่งขันและกลยุทธ์ทาง
ธุรกิจ มีค่าสัมประสิทธ์การตัดสินใจร้อยละ 32.4 สมการในรูปคะแนนดิบ คือความสามารถในการ
แข่งขันของธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารแปรรูปผกัและผลไม ้
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จิตพนธ์  ชุมเกตุและคณะ (2556) ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผลไม้
แปรรูปประเภทสับปะรดของนักท่องเที่ยวในศูนย์ OTOP อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์พบว่า
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 30-39 ปี สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาปริญญา
ตรี มีรายได้เฉลี่ย 15,001-20,000 บาท และมีการทราบข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ์มาจาก
ตัวแทนจําหน่ายหรือบูทแสดงสินค้า ด้านพฤติกรรมการเลือกซื้อพบว่าผลิตภัณฑ์ผลไมแ้ปรรูปที่
นักท่องเที่ยวซื้อมากที่สุด คือขนมปังชีสเชคไส้สับปะรดเลือกซื้อเพ่ือเป็นของฝากเพ่ือนโดยเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์ผลไม้แปรรูปมาจากศูนย์ OTOP โดยเฉล่ียแล้วจานวนเงินที่ซื้อผลิตภัณฑ์ผลไม้แปรรูปต่อ
ครั้งมากที่สุด 100 – 300 บาท โดยคิดว่าจะกลับมาซื้อผลติภัณฑ์ผลไม้แปรรูปอีกและมกีารซื้อ
ผลิตภัณฑ์ผลไม้แปรรูป คือซือ้แล้วแต่ความต้องการ ด้านปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อพบว่า
นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ให้ความสําคัญในด้านการตัดสินใจซือ้มาก รองลงมาด้านประเมินทางเลือกด้าน
การรับรู้ถึงความต้องการ และให้ความสําคญัในระดับปานกลางด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อ
รองลงมาด้านการตัดสินใจซือ้ 

ปภังกร วรสุภาพ (2557) ศึกษาเรื่องการจัดการโซ่อุปทานและการตลาดผลไม้อบแห้งไทยไป
ยังประเทศจีนตอนใต้ มุมมองผู้บริโภคชาวจีนพบว่าสินค้าผลไม้อบแห้งของไทยมีโอกาสท่ีจะขยาย
ตลาดเพ่ิมเข้าไปขายในจีนตอนใต้โดยผู้ส่งออกควรคํานึกถึงคุณภาพสินค้าเป็นหลัก โดยหาก 
สามารถที่จะนําผลไม้ที่เป็นผลไม้ปลอดสารพิษมาผลิตผลติภัณฑ์ผลไม้อบแห้งจะสามารถใช้เป็นจุดเด่น
ของสินค้าได้และอื่นๆ ดังน้ี 1. ผลิตภัณฑ์ผลไม้อบแห้งที่ไปจําหน่ายยังประเทศจีนควรทําจากผลไม้
ปลอดสารพิษ (Organic) และควรระบุสัญญาลักษณ์ชัดเจน 2. ผลิตภัณฑ์ผลไม้อบแห้งไม่ควรจะเจือ
แต่งกลิ่นและไม่ควรเติมนํ้าตาลเพ่ือเพ่ิมความหวาน ควรท่ีจะทําให้ผลไมอ้บแห้งผ่านกระบวนการปรุง
แต่งน้อยที่สุด 3. ผลิตภัณฑ์ผลไม้อบแห้งควรจะผลิตออกมาให้มีรสสัมผสัเหนียวนุ่ม 4. ผลิตภัณฑ์ผลไม้
อบแห้งหากขายแบบพร้อมบรรจุภัณฑ์ควรบรรจุต้ังแต่ 100 กรัม แต่ไมค่วรเกิน 500 กรัม ต่อ      
บรรจุภัณฑ์ 5. เน้นในการผลติผลิตภัณฑ์ผลไม้อบแห้งให้มคีุณภาพสูงเพ่ือที่จะตอบสนองตรงตามความ
ต้องการของผู้บริโภคชาวจีน 6. การจัดจําหน่ายหรือหาช่องทางการจัดจําหน่าย สามารถหาโดยออก
งานแสดงสินค้าเช่น งานแสดงสินค้านําเข้าส่งออกเมืองคุนหมิง ประเทศสาธารณรัฐประชาชนจีนที่จัด
ระหว่างวันที่  6-10 เดือนมิถุนายน ของทุกปีหรือสามารถติดต่อปรึกษาได้ที่สานักงานส่งเสริมการค้า
ระหว่างประเทศ ณ นครคุนหมิง ประเทศสาธารณรัฐประชาชนจีน 

การวิเคราะห์โซ่อุปทานการสง่ออกผลไม้อบแห้งไทยไปจีนตอนใต้ โซ่อุปทานของการส่งออก
ผลไม้อบแห้งของไทยไปยังจีนผู้ผลิตเป็นส่วนของต้นนํ้าในโซ่อุปทาน มีผูส้่งออกเป็นส่วนเช่ือมกันกับ
ผู้นําเข้าของจีนซึ่งเป็นผู้เล่นที่กลางนํ้าและปลายนํ้าเป็นโรงงานผลไม้อบแห้งจีนซึ่งจะนําสินค้าไปแบ่ง
บรรจุใหม่ก่อนจําหน่าย และผ่านช่องทางค้าปลีกและค้าสง่ เช่นห้างสรรพสินค้า ร้านสะดวกซื้อตลอด
จนถึงการขายออนไลน์ ก่อนจะส่งต่อไปยังผู้บริโภคชาวจีน โดยปัญหาและอุปสรรคของการส่งออก



34 

ผลไม้อบแห้งของไทย ได้แก่การที่จะต้องมีผู้นําเข้าที่เป็นบริษัทของประเทศจีนซึ่งบริษทัที่จะนําเข้า
สินค้าเพ่ือจัดจําหน่ายอย่างถูกต้องจําเป็นต้องเป็นบริษัทที่ค่อนข้างใหญ่ จึงจะมีความต้องการปริมาณ
สินค้าจํานวนมาก ทําให้ผูค้้ารายย่อยไม่สามารถจําหน่ายสินค้าได้เพียงพอกับพ่อค้าต้องการสินค้าของ
บริษัทจีนได้ และขั้นตอนการนําเข้าใช้เวลาในการย่ืนเอกสารนานและขั้นตอนยุ่งยาก สําหรับโอกาส
ของผลไม้อบแห้งไทยในจีนพบว่า คนจีนรุ่นใหม่สนใจหันมาดูแลสุขภาพและทานของที่มปีระโยชน์จึง
ทําให้ผลไม้อบแห้งเป็นสินค้าทดแทนขนมกรุบกรอบต่างๆ และจากการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะส่วน
บุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งใช้เป็นกลุม่ตัวอย่างจํานวนทั้งหมด 100 คน พบว่าผลไม้อบแห้งที่
ผู้ตอบแบบสอบถามอยากจะรับประทาน 3 ลําดับแรก ได้แก่มะม่วงอบแห้ง สตรอเบอร์รี่อบแห้ง และ
สับปะรดอบแห้ง โดยปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกซื้อผู้บริโภคจีนตอนใต้ให้ความสําคัญกับเร่ืองของ
คุณภาพสินค้ามากที่สุดคิดเป็นร้อยละ 69 ต่อมาคือปัจจัยทางด้านราคาคิดเป็นร้อยละ 20  
สถานที่จัดจําหน่ายร้อยละ 2 และอื่นๆร้อยละ 9 โดยกลุ่มตัวอย่างประชากรจีนตอนใต้ไม่คํานึงถึง
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายเลย 

จือ เยว่ียโจว (2557) ศึกษาการวิเคราะห์ปัจจัยการเลือกซือ้ผลไม้อบแห้งของไทยในตลาด
ผู้บริโภคชาวจีนตอนใต้ เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลของผู้บริโภคผลไม้ชาวจีน ณ มลฑลยูนาน ประเทศ 
จีนตอนใต้ โดยเก็บข้อมูลจากประชากร ณ พ้ืนที่สําคัญอาทิ ตลาดค้าปลกีผลไม ้ห้างสรรพสินค้าและ
บุคคลทั่วไป โดยแบบสอบถามท่ีได้รับการตอบแบบสมบูรณ์มีทั้งสิ้น 108 ชุดพบว่าด้านระดับคุณภาพ
ของผลไม้อบแห้งที่ผู้บริโภคจะเลือกในการรับประทานน้ันร้อยละ 67.59 เลือกที่จะบริโภคผลไม้
อบแห้งที่มีการรับรอง HACCP (Hazard Analysis and Critical Control Points) และ GAP (Good 
Agricultural Practices) อีกทั้งร้อยละ 62.96 เลือกรับประทานผลไม้อบแห้งที่เป็นสินคา้เกษตร 
อินทรีย์ (Organic Dried Fruits) ส่วนผู้บริโภคร้อยละ 5 เลือกบริโภคผลไม้อบแห้งที่ได้รับการยืนยัน
ในเรื่องของสินค้าฮาลาล ในด้านความคุ้มค่าของราคาต่อการเลือกซื้อผลไมอ้บแห้งน้ันพบว่าร้อยละ  
56.48 ที่เลือกซื้อผลไม้อบแห้งที่มีคุณภาพสูงและราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพส่วนผู้บริโภคร้อยละ 
43.52 เลือกทีจ่ะซื้อผลไม้อบแห้งที่มีราคาไม่แพงจนเกินไปและคุณภาพอยู่ในระดับปานกลาง อย่างไร
ก็ตามไม่มีผู้บริโภครายใดเลยที่เลือกซื้อสินคา้ที่ด้อยคุณภาพและมีราคาทีไ่ม่สูง ซึ่งจากปัจจัยทางด้าน
ราคาน้ีแสดงให้เห็นถึงกําลังซื้อของผู้บริโภคท่ีสามารถเลอืกซื้อสินค้าเพ่ือการบริโภคท่ีมีความคุ้มค่าใน
เร่ืองของราคาและคุณภาพทีดี่เพ่ือตอบสนองความต้องการของตนเอง สถานที่ในการเลือกซื้อผลไม้
อบแห้งของผู้บริโภคพบว่าจํานวนผู้ซื้อกว่า 55 คนคิดเป็นร้อยละ 50.93 เลือกที่จะซื้อผลไม้อบแห้งที่
ร้านสะดวกซื้อที่สามารถเข้าถงึได้ง่าย และมีจํานวนไม่น้อยเลยทีเดียวที่เลอืกวิธีการสั่งซื้อผ่านระบบ
ออนไลน์โดยมีจํานวนผู้เลือกซื้อแบบออนไลน์ทั้งสิ้น 45 คนคิดเป็นร้อยละ 41.67 และจากการศึกษา
ครั้งน้ีพบว่าผลไม้อบแห้งของไทยได้รับความนิยมในตลาดผลไม้อบแห้งของประเทศจีน โดยผู้บริโภคมี
ความเช่ือมั่นต่อคุณภาพของผลไม้อบแห้ง ทั้งยังมีความเช่ือมั่นในเร่ืองของราคาที่สอดคล้องกับ
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คุณภาพอีกทั้งรสชาติของผลไม้อบแห้งของไทยมีรสชาติทีถู่กปากของผู้บริโภคตามความต้องการใน
ตลาด อย่างไรก็ตามภาครัฐของไทยควรส่งเสริมในการให้ความรู้ในเรื่องของคุณประโยชน์ของผลไม้
ชนิดต่างๆ 

สุรสิทธ์ิ  เพช็รช้าง (2553) ศกึษาปัจจัยที่มผีลต่อการเติบโตอย่างย่ังยืนของธุรกิจการผลิตและ
ส่งออกผลไม้แปรรูป พบว่าปัจจัยที่มีผลต่อการเติบโตอย่างย่ังยืนในในการจัดการธุรกิจผลิตและส่งออก
ผลไม้อบแห้งในด้านต่างๆ มีดังน้ี  1) ปัจจยัสําคัญด้านการผลิต จะประกอบไปด้วยวัตถุดิบแหล่งที่มา
และการจัดหาเทคโนโลยีที่ใช้ในการผลิต การควบคุมคุณภาพในการผลิต การวางแผนการผลิต การ
จัดการการจัดเก็บสินค้าทั้งวัตถุดิบ สินคงเหลือ และสินค้าสําเร็จรูป และความสามารถเฉพาะส่วน
บุคคลหรือประสบการณ์ของพนักงานในสายการผลิต 2) ปัจจัยสําคัญด้านการตลาดจะ 
ประกอบไปด้วยการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด
คุณลักษณะสมบัติของตัวสินค้า สถานที่และช่องทางการจัดจําหน่าย และตราสินค้าหรือภาพลักษณ์
ขององค์กร 3) ปัจจัยสําคัญด้านการบริหารจัดการองค์กรจะประกอบไปด้วยระบบการบริหารจัดการ
และการควบคมุองค์กรและทมีงานผู้บริหารองค์กรหรือความสามารถเฉพาะส่วนบุคคลของผู้บริหาร  
4) ปัจจัยสําคญัด้านการจัดการการเงิน จะประกอบไปด้วยแหล่งที่มาของเงินทุนและการบริหาร
เงินทุนหมุนเวียนและความสามารถเฉพาะส่วนบุคคลของทีมงานด้านการจัดการการเงิน และ 5) 
ปัจจัยสําคัญด้านการบริหารจัดการความเสี่ยงจะประกอบไปด้วยการวิเคราะห์ความเสี่ยงต่าง ๆ และ
การจัดทําแผนป้องกันและแผนฉุกเฉินและเมื่อนําผลการศกึษาที่ไดม้าประกอบกกับข้อมูลที่ได้จากการ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและภายใน จึงไดกําหนดเป็นแผนธุรกิจต้นแบบใช้กลยุทธ์ตลาด 
เฉพาะที่เน้นความแตกต่าง มีตลาดเป้าหมายที่ประเทศญีปุ่่น สินค้าประเภทแรก คือทุเรียนอบกรอบ
โดยจะอาศัยปัจจัยด้านการตลาดนําซึ่งเน้นการตลาดบนสื่อออนไลน์ 

วิรัชภรณ์  ภิงคะสาร (2554) ศึกษาปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซื้อนํ้าผักและผลไม้กระป๋อง
ภายใต้โครงการส่วนพระองค์สวนจิลดาในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อนํ้าผัก
และน้ําผลไม้กระป๋องของผู้ซื้อส่วนใหญซ่ื้อจากสํานักงานขายของโครงการส่วนพระองค์สวนจิตลดาแต่
มีความถี่ในการซื้อไม่แน่นอนส่วนใหญม่ีการวางแผนซื้อไว้ล่วงหน้าจะซื้อช่วงวันจันทร์ถึงวันศุกร์เวลา 
8.30 ถึง 16.30 น. วัตถุประสงค์ของผู้ตัดสินใจซื้อเพ่ือสนับสนุนโครงการส่วนพระองค์สวนจิตลดา คิด
เป็นร้อยละ 57.0 ส่วนร้อยละ 53.80 และ 45.80 ตัดสินใจซื้อเน่ืองจากรสชาติ ประโยชน์และคุณค่า
ทางโภชนาการของผลิตภัณฑ์ นอกจากน้ีผูซ้ื้อมีความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์ของโครงการส่วนพระองค์
สวนจิตลดาที่ร้านสะดวกซื้อ ปัจจัยส่วนบุคคลที่ผูซ้ื้อมผีลต่อการตัดสินใจซื้อนํ้าผักและผลไม้กระป๋อง 
คือ อายุของผู้ซื้อและความชอบส่วนตัวของผู้ซื้อ ปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อนํ้าผัก
และผลไม้กระป๋องคือ ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ การบริการด้านการขายและการเครื่องหมาย 
อย. 
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เครือวัลย์  เหล่าเกษมสุขวงศ์ (2556) ศึกษาเรื่อง ศักยภาพของอุตสาหกรรมผลไม้อบแห้งของ
ประเทศไทย พบว่าประเทศไทยมีความได้เปรียบในการสง่ออกสินค้าผลไม้อบแห้งไปยังตลาดโลก โดย
ปัจจัยที่ก่อให้เกิดข้อได้เปรียบในการแข่งขนั คือ 1.) ความอุดมสมบูรณข์องผลไม้ในประเทศไทย 2.) 
แรงงานที่มีทักษะและประสบการณ์ในการทาํงาน 3.) อุปสงค์ในผลไม้อบแห้งของผู้บริโภค
ภายในประเทศมากขึ้น และผู้ประกอบการได้รับการสนับสนุนจากภาครัฐเป็นอย่างดีอย่างไรก็ตาม
ผู้ประกอบการต้องเผชิญการแข่งขันจากประเทศเพ่ือนบ้าน ได้แก่ ประเทศจีนและเวียดนามท่ีมีค่าแรง
ตํ่ากว่าประเทศไทยและความผันผวนด้านราคาสินค้าการเกษตรซึ่งผู้ประกอบการรายเล็กมีการปรับตัว
โดยหันมาเพ่ิมมาตรฐานในการผลิตและคุณภาพสินค้าและดําเนินกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือลด 
การพ่ึงพิงพ่อค้าคนกลาง โดยการจําหน่ายสินค้าในรูปแบบสินค้าประจําตําบล (OTOP) เพ่ือสร้าง
ความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงให้กับตราสินค้าของบริษัท ส่วนของผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาด
ใหญม่ีการปรับตัวโดยการทําสัญญาซื้อขายล่วงหน้ากับเกษตรกร (Contract Farming) มากขึ้น เน้น
การวิจัยและพัฒนาและเน้นการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้ามุ่ง 
พัฒนาตราสินค้าและทําการตลาดด้วยตนเอง (OBM) อน่ึง ปัจจัยที่มีส่วนสําคัญต่อการสร้าง
ความสามารถในการแข่งขันในระดับอุตสาหกรรมของผู้ประกอบการผลไม้อบแห้งของประเทศไทยคือ
การส่งเสริมจากรัฐบาล 

ผู้วิจัยพบว่างานวิจัยเก่ียวกับผลไมแ้ปรรูปในอดีตส่วนใหญ่จะทําการศึกษาปัจจัยที่มีผล
ต่อการเลือกซื้อผลไม้แปรรูป พฤติกรรมและมุมมองของผู้บริโภคในการเลือกซื้อผลไม้แปรรูปยังไม่เคย 
มีการศึกษาเกี่ยวกับผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมส่งออกผลไม้แปรรูป ดังน้ันผู้วิจัยจึงทําการศึกษาเรื่อง 
การศึกษาห่วงโซ่คุณค่าทีส่่งผลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรปูของ 
ผู้ประกอบการไทยในตลาดโลก เพ่ือให้ผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมส่งออกผลไม้แปรรปูได้นําข้อมูล
จากผลการศึกษาในครั้งน้ีสามารถพัฒนาและเพ่ิมประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์ให้สามารถแข่งขันกับ
ผู้ประกอบการอ่ืน ๆ ได้อย่างย่ังยืนต่อไป 
 
2.2  สมมติฐานการวิจัย 

ผลที่ได้จากการศึกษาห่วงโซ่คุณค่า (Porter, 1985)  คือ กิจกรรมต้ังแต่การจัดหาแหลง่
วัตถุดิบ การแปรรูป กิจกรรมการส่งมอบสนิค้า การบริการให้กับลูกค้าโดยมุ่งสร้างความสามารถการ
แข่งขันทางธุรกิจและองค์กร ด้วยการวิเคราะห์คุณค่าเพ่ิมที่เกิดขึ้นในแต่ละข้ันตอน และกิจกรรมต่างๆ 
เพ่ือเช่ือโยงกิจกรรมต่างๆ ขององค์กร สอดคล้องกับแนวคิดห่วงโซ่คุณค่าของ UNIDO (2009) กล่าว
ว่า โซ่คุณค่าเป็นการมองกระบวนการในภาพรวมซึ่งรวมทกุอย่างต้ังแต่การเริ่มต้นการผลิตและ แปร
รูป การจัดซื้อจัดหา การขาย การบริการ และการขนส่ง ซึง่ข้ึนอยู่กับแต่ละองค์กรว่าจะมี 
กระบวนการใดบ้างโดยสามารถแบ่งเป็นกระบวนการหลักและกระบวนการรองหรือกิจกรรมย่อยซึ่ง
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การสรุปดังกล่าวนําไปสู่สมมติฐานเก่ียวกับความสัมพันธ์ระหว่างห่วงโซ่คุณค่ากับประสิทธิภาพในการ
ประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทย ได้ว่า  

สมมติฐานการวิจัยที่ 1 ห่วงโซ่คุณค่ามีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจ
ส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทย  

ผลที่ได้จากการศึกษาห่วงโซ่คุณค่าด้านกิจกรรมพ้ืนฐานเรื่องปัจจัยนําเข้า (Porter, 
1985)  เป็นการบริหารจัดการกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการจัดเก็บ การขนส่ง และการแจกจ่ายวัตถุดิบ 
การจัดการสินค้าคงเหลือ รวมถึงเป็นกิจกรรมการรับวัตถุดิบ จาก Supplier สอดคลอ้งกับงานวิจัย
ของกนกพร  หมีแก้ว (2554) เร่ืองการวิเคราะห์การจัดการธุรกิจค้าส่งกระเทียมในจังหวัดลําพูนและ
เชียงใหม่โดยใช้ตัวแบบห่วงโซ่แห่งคุณค่า ผลการวิจัยพบว่ากิจการมีการจัดซื้อกระเทียมไทยใน
ภาคเหนือของประเทศ ทั้งจากเกษตรกร พ่อค้ารวบรวมในท้องถิ่น พ่อค้าส่ง สหกรณ ์และจัดซื้อจาก 
ผู้นําเข้ามีการนําไปจัดเก็บทําความสะอาดแปรรูปคัดเกรดและบรรจุ เป็นการช่วยเพ่ิมคุณค่าของ
กระเทียมจากการจัดการวัตถุดิบคงคลังและการผลิตให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าเพ่ือ
ขนส่งและจําหน่ายกระเทียมไปยังโรงงานอุตสาหกรรมอาหารและตลาดค้าส่งทั้งในกรุงเทพมหานคร
และต่างจังหวัดและจากการอ้างอิงตามแนวคิดด้านการจัดเก็บ(โกศล ดีศีลธรรม2552 : ออนไลน์) การ
บริหารสินค้าคงคลัง นํามาซึ่งประโยชน์ที่จะได้รับ คือ ทําให้งานรับ จ่าย เคลื่อนไหวสม่าํเสมอ ทําให้
การให้บริการได้ดีถูกต้องมีระบบและรวดเร็ว สรุปได้ว่าการบริหารจัดการห่วงโซ่คุณค่าด้านกิจกรรม
พ้ืนฐานเรื่องปัจจัยนําเข้าสามารถสร้างประสิทธิภาพ และเป็นตัวช่วยเสริมศักยภาพการทํางาน 
ก่อให้เกิดเป็นรายได้และทํากําไรให้กับผู้ประกอบการ ซึ่งการสรุปดังกล่าวนําไปสู่สมมติฐานเก่ียวกับ
ความสัมพันธ์ระหว่างห่วงโซ่คุณค่าด้านกิจกรรมพ้ืนฐานเรือ่งปัจจัยนําเข้ากับประสิทธิภาพในการ
ประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทย ได้ว่า  

สมมติฐานการวิจัยที่ 2 ห่วงโซ่คุณค่าด้านกิจกรรมพ้ืนฐานเรือ่งปัจจัยนําเข้ามีอิทธิพลต่อ
ประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทย  

ผลที่ได้จากการศึกษาห่วงโซ่คุณค่าด้านกิจกรรมพ้ืนฐานเรื่องปัจจัยนําออก  (Porter,  
2008) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกับการเก็บรักษาและเบิกจ่ายผลิตภัณฑ์สําเร็จรูป การจัดตารางการส่ง
สินค้า การดําเนินการเกี่ยวกับการจัดส่งสินค้าเพ่ือนําสินค้าไปถึงมือผู้บริโภค สอดคล้องกับงานวิจัย
ของแสนศักดา แสนทวีสุข (2556) เร่ืองการวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าและการพยากรณ์การส่งออกข้าว
หอมมะลิไทย ผลการวิจัยพบว่ากิจกรรมในห่วงโซ่คุณค่าของข้าวหอมมะลิไทยที่ควรมีการปรับปรุงและ
พัฒนาเพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมหรอืเพ่ิมคุณค่าผลผลิตหากมีการปรับปรุงและพัฒนากิจกรรมในห่วงโซ่ข้าว
หอมมะลิไทยเพ่ือการส่งออกข้าวให้ดีขึ้นด้วยวิธีการต่างๆ อาจทําให้ผลผลิตข้าวนาปีและปริมาณการ
ส่งออกข้าวหอมมะลิไทยมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นตามไปด้วยและจากการอ้างอิงตามแนวคิด (พิษณุ  
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จงสถิตวัฒนา, 2548, 12)  การเคลื่อนไหวของกิจกรรมในช่องทางการจัดจําหน่ายจะต้องมีการ
บริหารจัดการกิจกรรมต่างๆ ซึ่งประกอบไปด้วยการส่งเสริมการจําหน่าย การเจรจาซื้อ–ขาย และการ
ต่อรองทางธุรกิจ การสั่งซื้อ การชําระเงิน สรุปได้ว่าการบริหารจัดการห่วงโซ่คุณค่าด้านกิจกรรม
พ้ืนฐานเรื่องปัจจัยนําออกเป็นการปรับปรุงประสิทธิภาพการดําเนินงานที่จะช่วยลดต้นทุนด้านการจัด
จําหน่ายทําให้ฐานะด้านการแข่งขันดีขึ้น รวมท้ังระดับการให้บริการแก่ลูกค้าสูงข้ึน ซึง่การสรุป
ดังกล่าวนําไปสู่สมมติฐานเก่ียวกับความสัมพันธ์ระหว่างห่วงโซ่คุณค่าด้านกิจกรรมพ้ืนฐานเรื่องปัจจัย
นําออกกับประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการไทย ได้ว่า  

สมมติฐานการวิจัยท่ี 3  ห่วงโซ่คุณค่าด้านกิจกรรมพ้ืนฐานเรื่องปัจจัยนําออก มีอิทธิพล
ต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการไทย  

ผลที่ได้จากการศึกษาห่วงโซ่คุณค่าด้านกิจกรรมพ้ืนฐานเรื่องการตลาดและการขาย
(Porter, 2008) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวกับการชักจูงให้ลูกค้าซื้อสินค้าและบริการ เช่น การโฆษณา
ช่องทางการจัดจําหน่าย การประชาสัมพันธ์ หรือกิจกรรมท่ีเกี่ยวกับการชักจูงให้ลูกค้าเข้ารับการ
บริการ สอดคล้องกับงานวิจัยของศิรินันท์  วงศ์ใหญ ่(2556) เร่ืองการวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่าของธุรกิจ
นําเข้า-ส่งออก ของบริษัท เค ที วาย อิมปอร์ตเอ็กซ์ปอร์ต จํากัด ผลการวิจัยพบว่าด้านการตลาดและ
การขายที่มีการจัดการกิจกรรมการหาลูกค้าเพ่ือให้ลูกค้าเข้ามาใช้บริการของบริษัท  
การจัดบริการที่มีความพิเศษตามเทศกาลให้กับลูกค้า การส่งเสริมการขาย และการคาดการณ์สินค้า
ตามฤดูกาล สง่ผลให้ยอดคําสั่งงานต่อการนําเข้าและส่งออกสินค้ามีปริมาณท่ีมากจนต้องใช้บริการ 
จากผู้ให้บริการด้านการขนส่ง เพ่ือทดแทนกับจํานวนรถที่ไม่สามารถไปรบังานได้ และตอบสนองต่อ
ความต้องการลูกค้าได้ตามเวลาที่เหมาะสม และจากการอ้างอิงตามแนวคิดการส่งเสริมการตลาด  
(Kotler, 2003, pp. 750-755)  การส่งเสริมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือหน่ึงที่มีความสาํคัญในการ
ติดต่อสื่อสารให้ผู้ใช้บริการสนใจในสนิค้าของเรา ทําให้ลกูค้าเปลี่ยนพฤติกรรมให้สอดคล้องกับสินค้า
และรักษาไว้ไมใ่ห้เปลี่ยนแปลง สรุปได้ว่าการบริหารจัดการห่วงโซ่คุณค่าด้านกิจกรรมพ้ืนฐานเรื่อง
การตลาดและการขายเป็นการส่งเสริมกลยุทธ์ทางการตลาดไม่ว่าจะเป็นส่วนประสมผลติภัณฑ์ 
ราคา  ช่องทางการจัดจําหน่าย และการส่งเสริมการตลาดให้เหนือกว่าคู่แข่งขัน ซึ่งการสรุปดังกล่าว
นําไปสู่สมมติฐานเก่ียวกับความสัมพันธ์ระหว่างห่วงโซ่คุณค่าด้านกิจกรรมพ้ืนฐานเรื่องปัจจัยการตลาด
และการขายกบัประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการไทย ได้ว่า  

สมมติฐานการวิจัยท่ี 4  ห่วงโซ่คุณค่าด้านกิจกรรมพ้ืนฐานเรื่องปัจจัยการตลาดและ   
การขาย  มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทย  

 ผลที่ได้จากการศึกษาห่วงโซ่คุณค่าด้านกิจกรรมที่สนับสนุนเรื่องการจัดหา  
(Porter, 1985)  เป็นกิจกรรมในการจัดซื้อ – จัดหา วัตถุดิบและทรัพยากรเข้ามาในโซ่แห่งคุณคา่ของ
องค์กรเพ่ือให้การจัดหาเกิดประสิทธิภาพสูงสุด โดยอาศัยกลวิธีในการรวมกลุ่มจัดหาใหไ้ด้วัตถุดิบที่มี
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คุณภาพเหมาะสมสอดคล้องกบังานวิจัยของ สุธน รุ่งแจ้ง (2556) เร่ืองการศึกษา Value Chain ใน
ผลิตภัณฑ์ไม้สกัแกะสลักเพ่ือลดต้นทุนวัตถุดิบและเพ่ือปรับปรุงกิจกรรมที่ไม่เพ่ิมมูลค่ากรณีศึกษาร้าน
ศรีจอมทอง ผลการวิจัยพบว่าจากการศึกษากิจกรรมใน Value Chain เพ่ือลดกิจกรรมที่ไม่เกิดคุณค่า 
โดยศึกษาถึงวัตถุดิบทดแทนที่จะนํามาแกะสลักเพ่ือเป็นการลดต้นทุน เพ่ิมทางเลือกวัตถุดิบ และเป็น
ทางเลือกให้กบัลูกค้าที่มีกําลงัซื้อไม่มากนัก รวมไปถึงการวางแผนในการเจาะกลุ่มลูกค้าระดับกลาง 
และระดับล่างเพ่ือให้มียอดขายเพ่ิมขึ้นลูกค้าตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้นและจากการอ้างอิงตามแนวคิดการ
จัดซื้อจัดหา (Helstad, 2006 ) การจัดซื้อจัดหาคลุมถึงกิจกรรมทั้งหมดที่มีความจําเป็นในการ 
สั่งซื้อเพ่ือให้ได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์จากผู้จัดหาวัตถุดิบเพ่ือให้บรรลุถึงจุดมุ่งหมายสุดท้าย ซึง่ประกอบด้วย
การจัดซื้อ การเก็บรักษา การรับสินค้า การตรวจสอบการเข้ามาของสินค้า การกู้  สรุปได้ว่าการ
บริหารจัดการห่วงโซ่คุณค่าด้านกิจกรรมที่สนับสนุนเรื่องการจัดหาเป็นการช่วยลดต้นทุนราคาและ
ต้นทุนในการจัดหาวัตถุดิบตลอดจนเป็นการสนับสนุนซึ่งกันและกันระหว่างหน่วยงานต่างๆ ในระดับ
ต่างๆ ถือเป็นกิจกรรมทีส่นับสนุนการดําเนินกิจกรรมหลกัให้เกิดประสิทธิภาพมากขึ้น ซึง่การสรุป 
ดังกล่าวนําไปสู่สมมติฐานเก่ียวกับความสัมพันธ์ระหว่างห่วงโซ่คุณค่าด้านกิจกรรมทีส่นับสนุนเรื่องการ
จัดหากับประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทย ได้ว่า  

สมมติฐานการวิจัยท่ี 5  ห่วงโซ่คุณค่าด้านกิจกรรมทีส่นับสนุนเรื่องการจัดหามีอิทธิพล
ต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการไทย  

ผลที่ได้จากการศึกษาห่วงโซ่คุณค่าด้านกิจกรรมที่สนับสนุนเรื่องการจัดการด้าน
ทรัพยากรมนุษย์(Porter, 1985) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวกับการเสาะหาคนการจ้างพนักงานการฝึกอบรม 
การพัฒนาบุคลากรและการให้ผลตอบแทน การวางแผนควบคุมการปฏิบัติงานและจัดการทรัพยากร
สารสนเทศจากการทําธุรกรรมที่เกิดขึ้นในองค์กรสอดคล้องกับงานวิจัยของ อชินี สระคูพันธ์ (2556) 
เร่ืองความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การแข่งขันกิจการภายในห่วงโซ่คุณคา่และความพอใจของ
ผู้ใช้บริการโรงพยาบาล : กรณีศึกษาโรงพยาบาลเมืองสรวง จังหวัดร้อยเอ็ด ผลการวิจยัพบว่าการ
สร้างคุณค่าโดยมุ่งเน้นเกี่ยวกับบุคลากรทางการแพทย์ที่มคีวามเช่ียวชาญใหม้ีความหลากหลายด้าน
มากข้ึนมีการจัดสรรทรัพยากรสนับสนุนตามบทบาทหน้าที่ของบริการแต่ละระดับส่งผลให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการโดยรวดเร็ว และจากการอ้างอิงตามแนวคิดการบริหารงาน
บุคคล (สมคิด บางโม, 2549, หน้า 42) มีบทบาทสําคัญอย่างย่ิงในความสําเร็จหรือล้มเหลวของ
องค์กรเน่ืองจากบุคคลเป็นทรพัยากรท่ีมีความสําคัญที่สุดในการบริหารงานสําคัญมากกว่าเงิน มากกก
ว่าวัตถุดิบอย่างอ่ืน รวมทั้งวิทยาการแผนงานที่มีประโยชน์จะส่งประโยชน์ต่อองค์กรได้ก็ต่อเมื่อคนใน
องค์กรให้การสนับสนุน สรุปได้ว่าการบริหารจัดการห่วงโซ่คุณค่าด้านกิจกรรมที่สนับสนุนเรื่องการ
จัดการด้านทรัพยากรมนุษย์ เป็นการสร้างความสําเร็จของกระบวนการบริหารลูกค้าสัมพันธ์และห่วง
โซ่คุณค่า ซึ่งการวางแผนทรัพยากรองค์กรจะช่วยให้องค์กรมีการประสานงานและการจัดการ
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ทรัพยากรกระบวนการทํางานได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงซึ่งการสรุปดังกล่าวนําไปสู่สมมติฐานเก่ียวกับ
ความสัมพันธ์ระหว่างห่วงโซ่คุณค่าด้านกิจกรรมที่สนับสนุนเรื่องการจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์กับ
ประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทย ได้ว่า  

สมมติฐานการวิจัยท่ี 6  ห่วงโซ่คุณค่าด้านกิจกรรมทีส่นับสนุนเรื่องการจัดการด้าน
ทรัพยากรมนุษย์ มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไมแ้ปรรูปของ
ผู้ประกอบการไทย  

 
2.3  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
ภาพที่ 2.1 : ความสัมพันธ์ระหว่างห่วงโซ่คุณค่ากับประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้

แปรรูป 
 
                   ตัวแปรอิสระ                                                       ตัวแปรตาม 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

                 ห่วงโซ่คุณคา่ 
ด้านกิจกรรมพ้ืนฐาน 
- ปัจจัยนําเข้า 
- ปัจจัยนําออก 
- การตลาดและการขาย 

ด้านกิจกรรมสนับสนุน 
- การจัดหา 
- การจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์

  ประสิทธิภาพในกาประกอบธุรกิจส่งออก     
ผลไม้แปรรปู 

- การวัดตัวเลขทางการเงิน 
- การวัดด้านลูกค้า 
- การวัดกระบวนการภายใน 
- การวัดด้านการเรียนรู้และการเติบโต 

 



บทที่ 3 
วิธีการดําเนนิการวิจัย 

 
งานวิจัยน้ีเป็นการศึกษาเรื่อง “การศึกษาห่วงโซ่คุณค่าทีส่่งผลต่อประสิทธิภาพในการ

ประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทยในตลาดโลก” เป็นการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ
โดยใช้แบบสอบถามเพ่ือทําการศึกษาและเป็นเคร่ืองมือเพ่ือใช้ในการเก็บข้อมูลของผู้ประกอบการที่
ทีผลต่อประสทิธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูป ตลอดจนการได้ศึกษากรอบแนวคิด 
สมมุติฐานในการวิจัย วิธีวิจัย แนวความคิดและทฤษฎีต่างๆ ทีม่ีความสอดคล้องกับการทําวิจัย เพ่ือ
นํามาเป็นแนวทางในการดําเนินการศึกษาในครั้งน้ีโดยมีการดําเนินการตามขั้นตอนดังน้ี  

 
3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 3.1.1  ประชากรที่ใช้ในการศึกษาคร้ังนี้ คอื เจ้าของธุรกิจ  ผู้บริหาร  ผูจ้ัดการฝ่าย
ต่างประเทศ ในธุรกิจส่งออกผลไมแ้ปรรูปของประเทศไทย จํานวน 60 ราย (กรมส่งเสริมการค้า
ระหว่างประเทศ, 2558) 
 3.1.2  กลุม่ตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย  ใช้การคํานวณค่าขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยมีการกําหนดค่า
อํานาจในการวิเคาระห์ (Power Analysis) ที่ระดับ 0.80 มีค่าสัมประสทิธ์ิแอลฟ่า (α) เท่ากับ 0.5 
และค่าของขนาดอิทธิพลกลุ่ม (Affect size) ที่ระดับ 0.32  เน่ืองจากตารางประมาณการของแครม
เมอร์และธีแมน (Kraemer & Thieman, 1987)  ซึ่งโดยทั่วไปใช้ค่าอํานาจในการวิเคราะห์ (Power 
Analysis) ที่ไม่น้อยกว่าระดับ 0.80 มีค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟ่า (α) เท่ากับ 0.5 และค่าของขนาดของ
อิทธิพลกลุ่ม (Affect size) ที่ไม่เกิน 0.50 (Cohen, 1977)  สําหรับการศึกษาวิจัยในประเทศไทย
ที่มีการใช้ค่าขนาดของอิทธิพลกลุ่มพบว่าอยู่ระหว่าง 0.20 – 0.40 (นิภาวัล  บุญทับถม, 2550 และ 
ญาดา  จีนประชา, 2550)   หลังจากน้ันได้ใช้การเปิดตารางการประมาณขนาดตัวอย่างของ Krejcie & 
Morgan (Krejcie & Morgan, 1970)  พบว่าขนาดของประชากร 60 ราย ใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่าง  
52  ราย  ซึ่งกลุ่มตัวอย่างที่ได้น้ันผู้ศึกษาใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) 
เป็นการสุ่มตัวอย่างโดยถือว่าผู้ประกอบการทุกคนเป็นประชากรมีโอกาสถูกเลือกเท่าๆ กัน  โดย
ผลของการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างได้ผล ดังน้ี 
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ตารางที่ 3.1  : ตารางแสดงรายละเอียดและผลของการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 
 

รายละเอียด จํานวน (ฉบบั) ร้อยละ 
กลุ่มตัวอย่างที่แจกจริง  60 100 
กลุ่มตัวอย่างที่ตอบกลับและสมบูรณ ์ 39 65 
กลุ่มตัวอย่างที่ไม่ได้รับการตอบกลับ 21 35 

 
3.2  เครื่องมือที่ใช้ในการศกึษา 
 ขั้นตอนการสร้างเครื่องมือและแบบสอบถาม ผู้ศึกษาได้ดําเนินการดังน้ี 
 3.21  ศึกษาเกี่ยวกับทฤษฎีห่วงโซ่คุณค่า เอกสารและตําราที่เก่ียวข้องเพ่ือเป็นแนวทางใน
การสร้างกรอบแนวคิดเพ่ือจัดทําแบบสอบถามเพ่ือจัดเก็บข้อมูล 
 3.2.2  สร้างแบบสอบถามใหค้รอบคลุมกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย เพ่ือใช้เป็นเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุม่ตัวอย่างเพ่ือนํามาวิเคราะห์ 
 3.2.3  นําแบบสอบถามที่สร้างข้ึนนําเสนอให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจความถูกต้องของเน้ือหา
เพ่ือปรับปรุงแก้ไข 
 3.2.4  ทําการปรับปรุงแก้ไขและนําเสนอให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบความถูกต้องอีกครั้ง
หน่ึงเพ่ือให้อาจารย์ที่ปรึกษาอนุมัติก่อนแจกแบบสอบถาม 

3.2.5  นําแบบสอบถามไปทดลองกับตัวอย่าง จํานวน 10 ราย เพ่ือหาค่าความเช่ือมั่น 
3.2.6  ทําการปรับปรุงและนําเสนอให้อาจารย์ที่ปรึกษาอนุมัติก่อนแจกแบบสอบถาม 
3.2.7.  แจกแบบสอบถามไปยังตัวอย่าง 
 

3.3  การตรวจสอบเครื่องมือ 
 นําแบบสอบถามไปทดสอบกับกลุ่มตัวอย่างเพ่ือทดสอบความเช่ือมั่นของคําถาม จํานวน 39 ชุด
แล้วนําข้อมูลประเภทมาตราส่วนประมาณค่า (Rating  Scale) จากการเก็บรวบรวมข้อมูลมาคํานวณ 
หาค่าความเช่ือมั่นโดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟาของครอนบัค (Cronbachs’ Alpha Coefficient) 
(กัลยา วานิชย์บัญชา, 2548) โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
การคํานวณค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟาของครอนบัค 

α =   k r    
        1 + (k – 1) r 

โดยที่ α แทน ค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมั่น 
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  r แทน ค่าเฉลี่ยของสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ระหว่างคําถามต่างๆ 
  K แทน จํานวนคําถาม 

 
ส่วนของคาํถาม ค่าอัลฟ่าแสดงความเช่ือม่ัน 

ห่วงโซ่คุณค่า  0.890 
ปัจจัยนําเข้า  0.768 
ปัจจัยนําออก  0.781 
การตลาดและการขาย  0.845 
การจัดหา  0.790 
การจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์ 0.774 
ประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจ 0.956 

 โดยมีค่าแอลฟาแสดงความเชื่อมั่นรวมเท่ากับ  0.829  เมื่อเปรียบเทียบค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา 
(นงนุช  ภัทราดร, 2538, หน้า 339)  ซึ่งได้ระบุว่าค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาไม่ควรมีค่าตํ่ากว่า 0.70  
ดังน้ันเคร่ืองมือแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นจึงอยู่ในเกณฑ์ที่สามารถนําไปใช้ได้ 
 
3.4  องค์ประกอบของแบบสอบถาม 
 ผู้ศึกษาได้ออกแบบสอบถามซึ่งประกอบด้วย 5 ส่วนพร้อมกับวิธีการตอบคําถามดังน้ี 
        ส่วนที่ 1  เป็นคําถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการ ได้แก่ เพศ  ระดับการศกึษา 
ตําแหน่ง สถานภาพ (Nominal Scale) ระยะเวลาการทํางาน อายุ และรายได้  (Ratio Scale) โดย
ลักษณะคําถามเป็นคําถามปลายปิดแบบให้เลือกตอบ 
      ส่วนที่ 2  เป็นคําถามเกี่ยวกับข้อมูลทางธุรกิจและกิจกรรมการดําเนินธุรกิจระหว่างประเทศ
ของผู้ประกอบการ (Nominal Scale) โดยลกัษณะคําถามเป็นคําถามปลายปิดแบบให้เลอืกตอบ 
    ส่วนที่ 3  เป็นคําถามเกี่ยวกับกิจกรรมในหว่งโซ่คุณค่า ได้แก่ 1. ด้านกิจกรรมพ้ืนฐาน 
ประกอบด้วย ปัจจัยนําเข้า ปัจจัยนําออก การตลาดและการขาย 2. ด้านกิจกรรมสนับสนุน 
ประกอบด้วย การจัดหา การจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์ (Ordinal Scale) 
    ส่วนที่ 4  เป็นคําถามเกี่ยวกับประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไมแ้ปรรูปของ
ผู้ประกอบการไทย (Ordinal Scale) 

ส่วนที่ 5  ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืนๆ 
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 โดยแบบสอบถามในส่วนที่ 3 และส่วนที ่4 เป็นคําถามแบบมาตราส่วนประเมินค่า  
(Rating Scale) ในรูปแบบ Likert ’s scale  ซึ่งผู้ตอบคําถามสามารถเลือกคําตอบได้เพียงคําตอบเดียว  
โดยกําหนดการให้คะแนนไว้ดังน้ี 
 คะแนน        ระดับความสําคัญ            ระดับความคิดเหน็ 
  5   มากที่สุด     เห็นด้วยอย่างย่ิง
  4      มาก          เห็นด้วย 
  3   ปานกลาง          เฉยๆ 
  2      น้อย        ไม่เห็นด้วย 
  1   น้อยที่สุด    ไม่เห็นด้วยอย่างย่ิง 
 
3.5  วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ผู้ศึกษาได้ใช้แหล่งข้อมูลในการศึกษาคร้ังนี้ ดังน้ี 
 3.5.1  แหล่งขอ้มูลปฐมภูม ิ(Primary  Data) เป็นข้อมลูทีร่วบรวมได้จากกลุ่ม
ผู้ประกอบการส่งออกผลไม้แปรรูป จํานวน 52 ราย โดยใช้แบบสอบถามที่ผู้ศึกษาได้สรา้งขึ้นและเป็น
ผู้ดําเนินการในการเก็บเอง 
                    (1)   ดําเนินการจัดทําหนังสือขอความอนุเคราะห์ตอบแบบสบถาม ซึ่งออกให้โดย
ทางมหาวิทยาลัย 
  (2)  ดําเนินการจัดส่งแบบสอบถามตามข้อมูลรายช่ือและทีอ่ยู่ของผู้ประกอบการ
ส่งออกผลไม้แปรรูป (กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ, 2558) ทางไปรษณีย์ โดยนําจดหมายขอ
ความอนุเคราะห์ตอบแบบสอบถามของทางมหาวิทยาลัยแนบไปด้วยพร้อมทั้งระบุช่องทางการส่งคืน
แบบสอบถามกลับมายังผู้วิจัย ได้แก่ ทางโทรสาร ทาง E-mail และทางไปรษณีย์ ตามที่อยู่ที่ระบุ 
  (3)  ติดต่อประสานงานกับเจ้าหน้าที่ที่เก่ียวข้องของบริษัทฯ ที่ได้ทําการจัดส่ง
แบบสอบถามไปเพ่ือขอความอนุเคราะห์และติดตามการตอบกลับแบบสอบถามต่อไป 

3.5.2  แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)ได้จากการศึกษาค้นคว้าข้อมูลที่มผีู้
รวบรวมไว้ ได้แก่ บทความทางวิชาการ วิทยานิพนธ์ งานวิจัยที่เก่ียวข้อง ข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต และ
ข้อมูลต่างๆ ที่เก่ียวข้องเพ่ือนําข้อมูลมาใช้เป็นแนวทางในการวิจัยคร้ังนี้ 

 
3.6  การแปรผลข้อมูล 

ผู้ทําวิจัยได้กําหนดค่าอันตรภาคช้ัน สําหรบัการแปรผลข้อมูลโดยคํานวณค่าอันตรภาคช้ัน 
เพ่ือกําหนดช่วงช้ัน โดยใช้สูตรการคํานวณความกว้างของอันตรภาคช้ัน (ศิริวรรณ เสรีรตัน์, 2548, 
หน้า 193-194) ดังน้ี 
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จากสูตรความกว้างของแต่ละอันตรภาคช้ัน =  (คะแนนสูงสุด - คะแนนตํ่าสุด) 
            จํานวนช้ัน 
     =             (5 - 1) 

       5 
      =               0.8 
 การแปลผลความหมายคะแนนเฉล่ียที่ได้มาจัดระดับความสําคัญเป็น 5 ระดับ คือ ค่าเฉลี่ย
ของคะแนนความหมาย 
 ค่าเฉลี่ย 4.21 - 5.00 อยู่ในเกณฑ ์ เห็นด้วยมากที่สุด 
 ค่าเฉลี่ย 3.41 - 4.20  อยู่ในเกณฑ ์ เห็นด้วยมาก 
 ค่าเฉลี่ย 2.61 - 3.40  อยู่ในเกณฑ ์ เห็นด้วยปานกลาง 
 ค่าเฉลี่ย 1.81 - 2.60  อยู่ในเกณฑ ์ เห็นด้วยน้อย 
 ค่าเฉลี่ย 1.00 - 1.80  อยู่ในเกณฑ ์ เห็นด้วยน้อยที่สุด 
 
3.7  สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ 

ผู้ศึกษาได้กําหนดค่าสถิติสําหรับการวิเคราะห์ข้อมูลไว้ดังน้ี 
 3.7.1  สถิติเชงิพรรณนา 
  (1.) ค่าร้อยละ ใช้บรรยายเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปและข้อมูลทางธุรกิจของผู้ประกอบการ 
ได้แก่  เพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดับการศึกษา 
  (2.)  ค่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ใช้บรรยายขอ้มูลความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ห่วงโซ่คุณค่า ได้แก่ ด้านปัจจัยนําเข้า ด้านปัจจัยนําออก ด้านการตลาดและการขาย ด้านการจัดหา 
และด้านการจัดการทรัพยากรมนุษย์ และขอ้มูลเกี่ยวกับประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออก
ผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการไทย 
 3.7.2  สถิติเชงิอ้างอิง เป็นการวิเคราะห์ที่เก่ียวข้องกับตัวแปรที่ศึกษา คอื 
 การวิเคราะห์ความมีอิทธิพลระหว่างห่วงโซ่คุณค่ากับประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจ
ส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทย โดยทดสอบสมมติฐานด้วยวิธีการวิเคราะห์การถดถอย
อย่างง่าย (Simple Regression) เป็นการทดสอบข้อมูลที่เก่ียวข้องกับตัวแปรที่ศึกษาใน 
ภาพรวมระหว่างห่วงโซ่คุณค่าที่มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจของผู้ประกอบการ  
และการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) เป็นการทดสอบรายปัจจัยย่อย 
ได้แก่ ด้านปัจจัยนําเข้า ด้านปัจจัยนําออก ด้านการตลาดและการขาย ด้านการจัดหา และด้านจัดการ 
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ทรัพยากรมนุษย์ ที่มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของ
ผู้ประกอบการไทย 

 
 



บทที่ 4 
การวิเคราะหข์้อมูล 

  
  การศึกษาคร้ังนี้เป็นการศึกษา เร่ือง การศึกษาห่วงโซ่คุณค่าที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพในการ
ประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทยในตลาดโลก มวัีตถุประสงค์เพ่ือศึกษา
ลักษณะห่วงโซคุ่ณค่า ได้แก่ ด้านปัจจัยนําเข้า ด้านปัจจัยนําออก ด้านการตลาดและการขาย การ
จัดหา และการจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์ ที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้
แปรรูปของผู้ประกอบการไทยในตลาดโลก โดยผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามท่ีมี
คําตอบครบถ้วนสมบูรณ์ จํานวนทั้งสิ้น 39 ชุด คิดเป็นร้อยละ 75 ของจํานวนแบบสอบถามท้ังหมด 
52 ชุด สามารถแบ่งผลการวิเคราะห์ออกเป็น 5 ส่วนประกอบด้วย 

ส่วนที่ 1  การวิเคราะห์เก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคลทั่วไป ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา  
ตําแหน่ง ระยะเวลาการทํางาน รายได้ และสถานภาพ  

ส่วนที่ 2  การวิเคราะห์เก่ียวกับข้อมูลทางธุรกิจและกิจกรรมการดําเนินธุรกิจระหว่าง
ประเทศ  

ส่วนที่ 3  การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับห่วงโซ่คุณค่าในการดําเนินธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูป
ได้แก่ 1. ด้านกิจกรรมพ้ืนฐาน แยกเป็น ปัจจัยนําเข้า ปัจจัยนําออก และการตลาดและการขาย       
2. ด้านกิจกรรมสนับสนุน แยกเป็น การจัดหา และการจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์ 

ส่วนที่ 4  การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไมแ้ปรรูป
ของผู้ประกอบการ 

ส่วนที่ 5  การทดสอบสมมติฐานการวิจัย และการสรุปผล 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
4.1 การวิเคราะห์เก่ียวกับขอ้มูลส่วนบุคคลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 การสรุปข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับสถานภาพส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ผู้วิจัยได้ศึกษาในรูปแบบ
การวิจัยเชิงสํารวจโดยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลในประเด็นต่างๆ จํานวน 39 ตัวอย่าง และนํา
ผลการวิจัยมาอธิบายในเชิงพรรณนาซึ่งจะแสดงผลในรูปของค่าร้อยละ ดังต่อไปนี้  
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ตารางที่ 4.1 :  แสดงจํานวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 19 48.7 
หญิง 20 51.3 

รวม 39 100 
จากตารางที่ 4.1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 20 คน คิดเป็น

ร้อยละ 51.3 และเป็นเพศชายจํานวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 48.7 
 
ตารางที่ 4.2 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวน (คน) ร้อยละ 
น้อยกว่า 21 ปี 2 5.1 

21 – 30 ปี 5 12.8 
31 – 40  ปี 12 30.8 
41 – 50  ปี 13 33.3 
51 – 60 ปี 7 17.9 
มากกว่า 60 ปี - - 

รวม 39 100 
  
 จากตารางที่ 4.2  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญม่ีอายุระหว่าง 41 - 50 ปี จํานวน 13 
คน คิดเป็นร้อยละ 33.3 รองลงมาคือ 31 - 40 ปี จํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 30.8 อายุระหว่าง 
51 – 60 ปี จํานวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 17.9  อายุระหว่าง 21 – 30 ปี จํานวน 5 คน คิดเป็น    
ร้อยละ 12.8 และอายุน้อยกว่า 21 ปี จํานวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 5.1 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.3 :  แสดงจํานวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตาม 
         ระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) ร้อยละ 
 

 
ตํ่ากว่าปริญญาตรี 

 
5 

 
12.8 

ปริญญาตร ี 22 56.4 
ปริญญาโท 12 30.8 
ปริญญาเอก - - 

รวม 39 100 
 
จากตารางที่ 4.3 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี 

จํานวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 56.4 รองลงมาระดับปริญญาโท จํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 30.8
และต่ํากว่าปริญญาตรี จํานวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 12.8 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.4 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตาม 
        ตําแหน่งในองค์กร 
 

ตําแหน่ง จํานวน (คน) ร้อยละ 
 
ผู้บริหารระดับสูง 

 
6 

 
15.4 

ผู้บริหารระดับกลาง 19 48.7 
พนักงาน/เจ้าหน้าที่ 11 28.2 
พนักงานแผนกธุรกิจระหว่างประเทศ       3 7.7 
อ่ืนๆ - - 

รวม 39 100 
  
 จากตารางที่ 4.4 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ดํารงตําแหน่งผู้บริหารระดับกลาง 
จํานวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 48.7 รองลงมาคือพนักงาน/เจ้าหน้าที่ จํานวน 11 คน คดิเป็นร้อยละ 
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28.2  ผู้บริหารระดับสูงจํานวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 15.4  และพนักงานแผนกธุรกิจระหว่างประเทศ 
จํานวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 7.7 ตามลําดับ 
 

ตารางที่ 4.5 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตาม 
        ระยะเวลาของการทํางานในองค์กร 
 

ระยะเวลา จํานวน (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 2 ปี 1 2.6 
2 – 4 ปี 6 15.4 
5 – 7 ปี 8 20.5 
8 – 10 ปี  9 23.1 
มากกว่า 10 ปี ขึ้นไป 15 38.5 

รวม 39 100 
  
 จากตารางที่ 4.5 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระยะเวลาของการทํางานในองค์กร
มากกว่า 10 ปี ขึ้นไป จํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 38.5 รองลงมาระยะเวลา 8 – 10 ปี จํานวน    
9 คน คิดเป็นร้อยละ 23.1 ระยะเวลา 5 – 7 ปี จํานวน 8 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 20.5 ระยะเวลา        
2 – 4 ปี จํานวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 15.4 และระยะเวลาตํ่ากว่า 2 ปี จํานวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 
2.6 ตามลําดับ  
 
ตารางที่ 4.6 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตาม 
        ระดับรายได้ต่อเดือน 
 

รายได้ต่อเดือน จํานวน (คน) ร้อยละ 
น้อยกว่า 30,001 บาท 12 30.8 
30,001 – 45,000 บาท 11 28.2 
45,001 – 60,000 บาท 7 17.9 
ต้ังแต่ 60,001 บาทข้ึนไป 9 23.1 

รวม 39 100 
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 จากตารางที่ 4.6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน น้อยกว่า 30,001 บาท 
จํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 30.8  รองลงมามีรายได้ 30,001 –45,000 บาท จํานวน 11 คน       
คิดเป็นร้อยละ 28.2 รายได้ต้ังแต่ 60,001 บาท ขึ้นไป จํานวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 23.1 และรายได้ 
45,001 – 60,000 บาทจํานวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 17.9 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.7 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตาม 
        สถานภาพ 
 

สถานภาพ จํานวน (คน) ร้อยละ 
โสด 16 41.0 
สมรส 23 59.0 
หม้าย/หย่า/แยกกันอยู่ - - 

รวม 39 100 
 
จากตารางที่ 4.7 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จํานวน 23 คน      

คิดเป็นร้อยละ 59.0 รองลงมามีสถานภาพโสด จํานวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 41.0  
 

4.2 การวิเคราะห์เก่ียวกับขอ้มูลทางธุรกิจและกิจกรรมการดําเนนิธรุกิจระหว่างประเทศของ   
ผู้ตอบแบบสอบถาม 

 การสรุปข้อมูลทางธุรกิจและกิจกรรมการดําเนินธุรกิจระหว่างประเทศของกลุ่มตัวอย่างผู้วิจัย
ได้ศึกษาในรูปแบบการวิจัยเชิงสํารวจโดยใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลในประเด็นต่างๆ จํานวน 
39 ตัวอย่าง และนําผลการวิจัยมาอธิบายในเชิงพรรณนา ซึ่งจะแสดงผลในรูปของค่าร้อยละดังต่อไปน้ี  
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ตารางที่ 4.8 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของประเภทกลุ่มธุรกิจ 
 

ประเภทธุรกิจ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ธุรกิจผลิตสินคา้   33 84.6 
ธุรกิจค้าส่ง  4 10.3 
ธุรกิจค้าปลีก  - - 
ธุรกิจบริการ 2 5.1 
อ่ืนๆ - - 

รวม 39 100 
  
 จากตารางที่ 4.8 พบว่าธุรกิจส่วนใหญ่อยู่ในกลุ่มธุรกิจประเภทธุรกิจผลิตสินค้า จํานวน 33
ราย คิดเป็นร้อยละ 84.6  รองลงมาเป็นธุรกิจค้าส่งจํานวน 4 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.3 และธุรกิจ
บริการ จํานวน 2 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.1 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.9 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของรูปแบบการจดทะเบียนจัดต้ังธุรกิจ 
 

รูปแบบการจดทะเบียน จํานวน (คน) ร้อยละ 
บุคคลธรรมดา - - 
ห้างหุ้นส่วนสามัญ - - 
ห้างหุ้นส่วนจํากัด 7 17.9 
บริษัทจํากัด 32 82.1 
อ่ืนๆ - - 

รวม 39 100 
  
 จากตารางที่ 4.9 พบว่าธุรกิจส่วนใหญม่ีรูปแบบการจดทะเบียนจัดต้ังธุรกิจแบบบริษัทจํากัด
จํานวน  32 ราย  คิดเป็นร้อยละ 82.1  รองลงมาเป็นห้างหุ้นส่วนจํากัด จํานวน 7 ราย คิดเป็นร้อยละ
17.9 
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ตารางที่ 4.10 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของระยะเวลาในการประกอบธุรกิจ 
 

ระยะเวลาในการประกอบธุรกิจ จํานวน (คน) ร้อยละ 
 
 
ตํ่ากว่า 2 ปี 

 
3 

 
7.7 

2 – 4 ปี 1 2.6 
5 – 7  ปี 2 5.1 
8 – 10 ปี 9 23.1 
มากกว่า 10 ปี 24 61.5 

รวม 39 100 
  
 จากตารางที่ 4.10 พบว่าธุรกิจส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการประกอบธุรกิจมากกว่า 10 ปี จํานวน
24 ราย คิดเป็นร้อยละ 61.5 รองลงมาคือ 8 - 10  ปี จํานวน 9 ราย  คิดเป็นร้อยละ 23.1 ระยะเวลา      
ตํ่ากว่า 2 ปี จํานวน 3 ราย  คิดเป็นร้อยละ7.7ระยะเวลา 5 – 7  ปี จํานวน 2 ราย  คิดเป็นร้อยละ 5.1 
และระยะเวลา 2 – 4 ปี จํานวน 1 ราย คิดเป็นร้อยละ 2.6 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.11 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของจํานวนพนักงานที่ปฏิบัติงาน 
 

พนักงานที่ปฏิบัติงาน จํานวน (คน) ร้อยละ 
น้อยกว่า  11  คน - - 
11 – 20  คน 1 2.6 
21 – 30  คน 6 15.4 
31 – 40  คน 2 5.1 
41 – 50  คน 5 12.8 
มากกว่า  50 คน 25 64.1 

รวม 39 100 
  
 จากตารางที่ 4.11  พบว่าธุรกิจส่วนใหญ่มีพนักงานที่ปฏิบัติงานในองค์กรมากกว่า 50 คน 
จํานวน 25 ราย คิดเป็นร้อยละ 64.1 รองลงมาคือ 21 – 30 คน จํานวน 6 ราย  คิดเป็นร้อยละ 15.4 
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41 – 50 คน จํานวน 5 ราย คิดเป็นร้อยละ 12.8  31 – 40  คน จํานวน 2 ราย คิดเป็นร้อยละ 
5.1  และ 11 – 20 คน จํานวน 1 ราย คิดเป็นร้อยละ 2.6 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.12 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละ (Percentage)  ของชนิดของผลไม้ที่นํามาแปรรูป 
 

 
ชนิดของผลไม้ 

เลือก ไม่เลือก รวม 
จํานวน
(คน) 

ร้อยละ จํานวน
(คน) 

ร้อยละ จํานวน 
(คน) 

ร้อยละ

สับปะรด    25   64.1    14   35.9    39 100 
ฝร่ัง 11 28.2 28 71.8 39 100 
กล้วย 11 28.2 28 71.8 39 100 
ทุเรียน 10 25.6 29 74.4 39 100 
ลิ้นจ่ี 12 30.8 27 69.2 39 100 
ลําไย 12 30.8 27 69.2 39 100 
ขนุน 12 30.8 27 69.2 39 100 
มังคุด 6 15.4 33 84.6 39 100 
เงาะ 8 20.5 31 79.5 39 100 
มะละกอ 9 23.1 30 76.9 39 100 
มะม่วง 15 38.5 24 61.5 39 100 
สตรอเบอร์รี่ 6 15.4 33 84.6 39 100 
ส้ม 5 12.8 34 87.2 39 100 
พุทรา 2 5.1 37 94.9 39 100 
มะนาว 4 10.3 35 89.7 39 100 
มะพร้าว 19 48.7 20 51.3 39 100 
กระท้อน 2 5.1 37 94.9 39 100 
ส้มโอ 1 2.6 38 97.4 39 100 
มะกอก - - 39 100 39 100 
มะขาม 3 7.7 36 92.3 39 100 
องุ่น 4 10.3 35 89.7 39 100 
อ่ืนๆ - - 39 100 39 100 
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จากตารางที่ 4.12 พบว่า ธุรกิจส่วนใหญ่ส่งออกผลไม้แปรรูปที่แปรรูปจากสับปะรด จํานวน 
25 ราย คิดเป็นร้อยละ 64.1 รองลงมาคือ มะพร้าว จํานวน 19 ราย คิดเป็นร้อยละ 48.7 มะม่วง  
จํานวน 15 ราย คิดเป็นร้อยละ 38.5 ขนุน จํานวน 12 ราย คิดเป็นร้อยละ 30.8  ลําไย จํานวน 12 
ราย คิดเป็นร้อยละ 30.8 ลิ้นจี่ จํานวน 12 ราย คิดเป็นร้อยละ 30.8 กลว้ย จํานวน 11 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 28.2 ฝร่ัง จํานวน 11 ราย คิดเป็นร้อยละ 28.2 ทุเรียน จํานวน 10 ราย คิดเป็นร้อยละ 25.6  
มะละกอ จํานวน 9 ราย คิดเป็นร้อยละ 23.1 เงาะ จํานวน 8 ราย คิดเป็นร้อยละ 20.5 มังคุด จํานวน 
6 ราย คิดเป็นร้อยละ 15.4 สตรอเบอร์รี่ จํานวน 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 15.4 สม้ จํานวน 5 ราย     
คิดเป็นร้อยละ 12.8 มะนาว จํานวน 4 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.3 องุ่น จาํนวน 4 ราย คิดเป็นร้อยละ 
10.3 มะขาม จํานวน 3 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.7 พุทรา จาํนวน 2 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.10  กระท้อน 
จํานวน 2 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.10 และ สม้โอ จํานวน 1 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 2.6 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.13 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของประเภทของผลไม้แปรรูป 
 

ประเภท 
ผลไม้แปรรปู 

ของ 

เลือก ไม่เลือก รวม 
จํานวน 
(คน) 

ร้อยละ จํานวน 
(คน) 

ร้อยละ จํานวน 
(คน) 

ร้อยละ

ผลไม้อบแห้ง 112 30.8 27 69.2 39 100 
ผลไม้กระป๋อง 16 41.0 23 59.0 39 100 
ผลไม้กวน/หยี 2 5.1 37 94.9 39 100 
ผลไม้ดอง/แช่อ่ิม 2 5.1 37 94.9 39 100 
ผลไม้ทอดกรอบ 8 20.5 31 79.5 39 100 
นํ้าผลไม ้ 20 51.3 19 48.7 39 100 
อ่ืน ๆ - - 39 100 39 100 

 
จากตารางที่ 4.13 พบว่าธุรกิจส่วนใหญส่่งออกผลไม้แปรรปูประเภทนํ้าผลไม้ จํานวน 20 

ราย คิดเป็นร้อยละ 51.3 รองลงมาคือผลไมก้ระป๋อง จํานวน 16 ราย คิดเป็นร้อยละ 41.0 ผลไม้
อบแห้ง จํานวน 12 ราย คิดเป็นร้อยละ 30.8 ผลไม้ทอดกรอบ จํานวน 8 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 20.5 
ผลไม้กวน/หยี และผลไม้ดอง/แช่อ่ิม จํานวนละ 2 ราย คดิเป็นร้อยละ 5.1 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.14 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของยอดการส่งออกของธุรกิจเฉลี่ยต่อปี 
 

ยอดการส่งออกของธุรกิจเฉลี่ยต่อป ี จํานวน (คน) ร้อยละ 
น้อยกว่าหรือเท่ากับ 10 ล้านบาท 5 12.8 

มากกว่า 10 ลา้นบาท แต่ไม่เกิน 20 ล้านบาท 4 10.3 
มากกว่า 20 ลา้นบาท แต่ไม่เกิน 30 ล้านบาท 4 10.3 
มากกว่า 30 ลา้นบาท แต่ไม่เกิน 40 ล้านบาท 1 2.6 
มากกว่า 40 ลา้นบาท แต่ไม่เกิน 50 ล้านบาท 6 15.4 
มากกว่า 50 ลา้นบาท 19 48.7 

รวม 39 100 
 

จากตารางที่ 4.14 พบว่า ธุรกิจส่วนใหญ่มยีอดการส่งออกของธุรกิจเฉลี่ยต่อปีมากกว่า 50 
ล้านบาท จํานวน 19 ราย  คดิเป็นร้อยละ 48.7 รองลงมาคือ ยอดเฉล่ียต่อปีมากกว่า 40 ล้านบาท แต่
ไม่เกิน 50 ล้านบาท จํานวน 6 ราย คิดเป็นร้อยละ 15.4 ยอดเฉล่ียต่อปีน้อยกว่าหรือเท่ากับ 10 ล้าน
บาท จํานวน 5 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 12.8  ยอดเฉลี่ยต่อปีมากกว่า 10 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 20 ล้าน
บาท จํานวน 4 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 10.3 ซึง่เท่ากับยอดเฉลี่ยต่อปีมากกว่า 20 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 30 
ล้านบาท จํานวน 4 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.3 และ ยอดเฉลี่ยต่อปีมากกว่า 30 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 40 
ล้านบาท จํานวน 1 ราย คิดเป็นร้อยละ 2.6 ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.15 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของกลุ่มประเทศที่ส่งออกสนิค้า 
 

กลุ่มประเทศ 
ที่ส่งออกสนิคา้ 

เลือก ไม่เลือก รวม 
จํานวน 
(คน) 

ร้อยละ จํานวน 
(คน) 

ร้อยละ จํานวน 
(คน) 

ร้อยละ

เอเชีย 34 87.2 5 12.8 39 100 
ยุโรป 17 43.6 22 56.4 39 100 
แอฟริกา 4 10.3 35 89.7 39 100 
อเมริกาเหนือ 14 35.9 25 64.1 39 100 
อเมริกาใต้ 5 12.8 34 87.2 39 100 
ออสเตรเลีย 12 30.8 27 69.2 39 100 
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  จากตารางที่ 4.15  พบว่าธุรกิจส่วนใหญ่ส่งออกสินค้าไปยังกลุ่มประเทศในแถบเอเชีย 
จํานวน 34 ราย คิดเป็นร้อยละ 87.2  รองลงมา คือแถบยุโรป จํานวน 17 ราย คิดเป็นร้อยละ 43.6 
แถบอเมริกาเหนือ จํานวน 14 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 35.9 แถบออสเตรเลีย จํานวน 12 ราย คิดเป็น  
ร้อยละ 30.8 แถบอเมริกาใต้ จํานวน 5 ราย  คิดเป็นร้อยละ 12.8 และแถบแอฟริกา จํานวน 4 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 10.3 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.16 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของประเทศที่ส่งออกสินค้ามากที่สุด 
 

ประเทศทีส่่งออกสินคา้มากที่สุด จํานวน (คน) ร้อยละ 
สหรัฐอเมริกา 11 28.2 
จีน 15 38.5 
ญี่ปุ่น 5 12.8 
มาเลเซีย 2 5.1 
เกาหลีใต้ 1 2.6 
อังกฤษ 1 2.6 
เยอรมัน 1 2.6 
ไต้หวัน 1 2.6 
ออสเตรเลีย 2 5.1 
                         รวม 39 100 

 
จากตารางที่ 4.16 พบว่าธุรกิจส่วนใหญส่่งออกสินค้ามากทีสุ่ดไปยังประเทศจีน จํานวน 15 

ราย  คิดเป็นรอ้ยละ 38.5  รองลงมาคือ ประเทศสหรัฐอเมริกา จํานวน 11 ราย  คิดเป็นร้อยละ 28.2
ประเทศญี่ปุ่น จํานวน 5 ราย  คิดเป็นร้อยละ 12.8 ประเทศออสเตรเลีย จํานวน 2 ราย คิดเป็น   
ร้อยละ 5.1 ประเทศมาเลเซยี จํานวน 2 ราย  คิดเป็นร้อยละ 5.1 ประเทศเกาหลีใต้ อังกฤษ เยอรมัน 
ไต้หวัน จํานวนละ 1 ราย  คดิเป็นร้อยละ 2.6  ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.17 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละ (Percentage) ของรูปแบบการทําธุรกิจระหว่างประเทศ 
 

รูปแบบการทาํธุรกิจระหว่างประเทศ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ลงทุนทําธุรกิจเองโดยตรง   23 59.0 
ผ่านตัวแทนจําหน่าย  12 30.8 
ร่วมลงทุนธุรกิจกับคู่ค้า 4 10.3 
อ่ืนๆ - - 

รวม 39 100 
 
จากตารางที่ 4.17 พบว่าธุรกิจส่วนใหญม่ีรปูแบบการทําธุรกิจระหว่างประเทศแบบลงทุนทํา

ธุรกิจเองโดยตรง จํานวน 23 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 59.0 รองลงมาคือ แบบผ่านตัวแทนจําหน่าย 
จํานวน 12 ราย คิดเป็นร้อยละ30.8แบบรว่มลงทุนธุรกิจกับคู่ค้า จํานวน 4 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.3   
ตามลําดับ 
 
4.3  การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับห่วงโซ่คณุค่า 
 ผู้วิจัยได้ดําเนินการศึกษาและวิเคราะห์ตัวแปรต้น คือ ห่วงโซ่คุณค่าทีส่่งผลต่อประสิทธิภาพ
ในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการไทย ได้แก่ ด้านกิจกรรมพ้ืนฐานและด้าน
กิจกรรมสนับสนุน ซึ่งนําเสนอการวิเคราะห์ข้อมูลโดยแสดงค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) ดังน้ี 
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ตารางที่ 4.18 : แสดงข้อมูลทีเ่ป็นค่าเฉลี่ย ( Mean) และคา่ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard  
          Deviation) ของห่วงโซ่คุณค่าด้านปัจจัยนําเข้า 
 

ปัจจัยนําเขา้ 
ค่าเฉลี่ย 
(Mean) 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(S.D) 
การแปรผล 

1. รูปแบบการจัดเก็บสินค้าที่สะดวกต่อ
การค้นหาและนํามาใช้ได้ง่าย 

4.33 
 

.621 
 

เห็นด้วยอย่างย่ิง 
 

2. มีการใช้ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ
ในการบริหารสินค้าคงคลังช่วยเสริม
ศักยภาพการทํางานและช่วยให้ระบบ
การทํางานผิดพลาดน้อยที่สุด 

4.49 
 

.683 
 

เห็นด้วยอย่างย่ิง 
 

3. มีการออกแบบโครงสร้างคลังสินค้าที่
จัดเก็บสินค้าให้การทํางานรับ จ่าย
เคลื่อนไหวอย่างมีประสิทธิภาพไม่ติดเป็น
คอขวด 

4.38 
 

.590 
 

  เห็นด้วยอย่างย่ิง 
 

4. การขนส่งสนิค้า มีหลากหลายช่องทาง 
เช่น การขนส่งทางรถ ทางเรือ ทาง
อากาศ 

4.38 
 

.747 
 

 เห็นด้วยอย่างย่ิง 
 

รวม 4.40  เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
ค่าเฉลี่ย : 4.24-5.00  เท่ากับมากที่สุด  3.43-4.23 เท่ากับมาก  2.62-3.42 เท่ากับปานกลาง  1.81-
2.61 เท่ากับน้อย  1.00-1.80 เท่ากับน้อยที่สุด 

   
  จากตารางที่ 4.18 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อห่วงโซ่คุณค่าด้าน
ปัจจัยนําเข้า โดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างย่ิง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.40) หากพิจารณาเป็น
รายข้อสามารถกล่าวได้ว่าด้านที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความคิดเห็นโดย เห็นด้วยอย่างย่ิงใน
เร่ืองของการใช้ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศในการบริหารคลังสินค้าคงคลังช่วยเสริมศักยภาพการ
ทํางานและช่วยให้ระบบการทํางานผิดพลาดน้อยที่สุด (คา่เฉลี่ยเท่ากับ 4.49) รองลงมาคือ มีการ
ออกแบบโครงสร้างคลังสินคา้ที่จัดเก็บสินค้าให้การทํางานรับ จ่าย เคลื่อนไหวอย่างมีประสิทธิภาพไม่
ติดเป็น  คอขวด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.38) การขนส่งสินค้ามีหลากหลายช่องทาง เช่น การขนส่งทางรถ 
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ทางเรือ ทางอากาศ (ค่าเฉลีย่เท่ากับ 4.38) และรูปแบบการจัดเก็บสินค้าที่สะดวกต่อการค้นหาและ
นํามาใช้งานได้ง่าย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.33) ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.19 : แสดงข้อมูลทีเ่ป็นค่าเฉลี่ย ( Mean) และคา่ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard  
          Deviation) ของห่วงโซ่คุณค่าด้านปัจจัยนําออก 
 

ปัจจัยนําออก 
ค่าเฉลี่ย 
(Mean) 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(S.D) 
การแปรผล 

1. การส่งข้อมูลระหว่างคลังสินค้าและ
ศูนย์กระจายสนิค้ามีระบบการ
ติดต่อสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ 

4.26 
 

.715 
 

เห็นด้วยอย่างย่ิง 
 

2. มีการประสานงานด้านแผนการจัด
จ่ายกับทางขนส่งให้เตรียมพรอ้มเพ่ือ
ความสะดวกในการเคลื่อนย้ายสินค้า 

4.33 
 

.530 
 

เห็นด้วยอย่างย่ิง 
 

3. การดําเนินการในการจัดส่งสินค้าไป
ถึงมือผู้บริโภคท่ีมีประสิทธิภาพจะช่วย
ลดต้นทุนในการจัดจําหน่าย 

4.49 
 

.556 
 

เห็นด้วยอย่างย่ิง 
 

รวม 4.36  เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
ค่าเฉลี่ย : 4.24-5.00  เท่ากับมากที่สุด  3.43-4.23 เท่ากับมาก  2.62-3.42 เท่ากับปานกลาง  1.81-
2.61 เท่ากับน้อย  1.00-1.80 เท่ากับน้อยที่สุด 
   
  จากตารางที่ 4.19  พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อห่วงโซ่คุณค่าด้านปัจจัย
นําออก โดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างย่ิง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.36) หากพิจารณาเป็นรายข้อ
สามารถกล่าวได้ว่าด้านที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความคิดเห็นโดย เห็นด้วยอย่างย่ิงในเร่ืองการ
ดําเนินการในการจัดส่งสินคา้ไปถึงมือผู้บริโภคท่ีมีประสิทธิภาพจะช่วยลดต้นทุนในการจัดจําหน่าย 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.49) รองลงมาคือ มีการประสานงานด้านแผนการจัดจ่ายกับทางขนส่งให้ 
เตรียมพร้อมเพ่ือความสะดวกในการเคล่ือนย้ายสินค้า (คา่เฉลี่ยเท่ากับ 4.33) และการส่งข้อมูล
ระหว่างคลังสินค้าและศูนย์กระจายสินค้ามรีะบบการติดต่อสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.26)  ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.20 :  แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย ( Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard  
           Deviation) ของห่วงโซ่คุณค่าด้านการตลาดและการขาย 
 

การตลาดและการขาย 
ค่าเฉลี่ย 
(Mean) 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(S.D) 
การแปรผล 

1. มีการให้ข่าวสารในเชิงพาณิชย์ของ
สินค้าผ่านสื่อสาธารณะ เช่น การเสนอ
ข่าวผลิตภัณฑ์ใหม ่

4.13 
 

 

.800 
 

 

เห็นด้วย 
 

2. การใช้ตัวบุคคลหรือพนักงานขายเข้า
ทําการส่งเสริมการตลาด 

3.69 
 

1.151 
 

เห็นด้วยปานกลาง 
 

3. มีการจัดแสดงสินค้าเพ่ือดึงดูดลูกค้า
และช่วยส่งเสริมภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ 

4.21 .656 เห็นด้วย 

รวม 4.01  เห็นด้วย 
ค่าเฉลี่ย : 4.24-5.00  เท่ากับมากที่สุด  3.43-4.23 เท่ากับมาก  2.62-3.42 เท่ากับปานกลาง  1.81-
2.61 เท่ากับน้อย  1.00-1.80 เท่ากับน้อยที่สุด 
 
  จากตารางที่ 4.20 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อห่วงโซ่คุณค่าด้าน
กิจกรรมพ้ืนฐาน โดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.01) หากพิจารณาเป็นรายข้อ
สามารถกล่าวได้ว่าด้านที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความคิดเห็น โดยเห็นด้วยอย่างย่ิงในเร่ืองของ 
การจัดแสดงสินค้าเพ่ือดึงดูดลูกค้าและช่วยส่งเสริมภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.21) มี
การให้ข่าวสารในเชิงพาณิชย์ของสินค้าผ่านสื่อสาธารณะ เช่น การเสนอข่าวผลิตภัณฑ์ใหม่ (ค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.13)  และการใช้ตัวบุคคลหรือพนกังานขายเข้าทําการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.69)  ตามลําดับ 
 
 
 
 
 



62 

ตารางที่ 4.21 : แสดงข้อมูลทีเ่ป็นค่าเฉลี่ย ( Mean) และคา่ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard  
          Deviation) ของห่วงโซ่คุณค่าด้านการจัดหา 
 

การจัดหา 
ค่าเฉลี่ย 
(Mean) 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(S.D) 
การแปรผล 

1. การปรับปรงุประสิทธิภาพด้านการ
จัดซื้อ มีผลต่อการเพ่ิมคุณภาพของ
ผลผลิตด้วยต้นทุนที่ลดลงและทําให้
การทํากําไรของบริษัทเพ่ิมขึ้น 

4.33 
 

.577 
 

เห็นด้วยอย่างย่ิง 
 

2. มีการจัดซื้อจัดหาวัตถุดิบให้เพียงพอ
ต่อการผลิตอย่างต่อเน่ืองเพ่ือไม่ให้
กระบวนการผลิตหยุดชะงัก 

       4.38 
 

.633 
 

เห็นด้วยอย่างย่ิง 
 

3. มีการรักษาคุณภาพของวัตถุดิบให้
อยู่ในมาตรฐานและเพียงพอสําหรับ
การใช้งาน 

       4.51 
 

      .601 
 

  เห็นด้วยอย่างย่ิง 
 

4. หาแหล่งขายวัตถุดิบที่เช่ือถือและ
ไว้ใจได้เพ่ือเป็นแหล่งสํารองในการ
จัดหาวัตถุดิบ 

4.54 
 

.600 
 

เห็นด้วยอย่างย่ิง 
 

5. มีการคัดเลอืกผู้ขาย (Vendor) โดย
ลดจํานวนผู้ขายลงเพ่ือเพ่ิมอํานาจการ
ซื้อจาก Vendor น้อยราย 

3.85 
 

1.089 
 

เห็นด้วย 
 

6. มีการเก็บขอ้มูลและวัดสมรรถนะ
ผลงานของผู้จัดส่งวัตถุดิบอย่าง
สม่ําเสมอ 

4.18 .756 เห็นด้วย 
 

รวม 4.30  เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
ค่าเฉลี่ย : 4.24-5.00  เท่ากับมากที่สุด  3.43-4.23 เท่ากับมาก  2.62-3.42 เท่ากับปานกลาง  1.81-
2.61 เท่ากับน้อย  1.00-1.80 เท่ากับน้อยที่สุด 
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จากตารางที่ 4.21 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อห่วงโซ่คุณค่าด้าน
กิจกรรมสนับสนุน โดยค่าเฉลีย่รวมอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างย่ิง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.30)  หากพิจารณา 
เป็นรายข้อสามารถกล่าวได้ว่า ด้านที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความคิดเห็น เห็นด้วยอย่างย่ิงใน
เร่ืองของการหาแหล่งขายวัตถุดิบที่เช่ือถือและไว้ใจได้เพ่ือเป็นแหล่งสํารองในการจัดหาวัตถุดิบ 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.54) รองลงมาคือ มีการรักษาคุณภาพของวัตถุดิบให้อยู่ในมาตรฐานและเพียงพอ
สําหรับการใช้งาน (ค่าเฉลี่ยเทา่กับ 4.51) มีการจัดซื้อจัดหาวัตถุดิบให้เพียงพอต่อการผลิตอย่าง
ต่อเน่ืองเพ่ือไม่ให้กระบวนการผลิตหยุดชะงัก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.38) มีการปรับปรุงประสิทธิภาพด้าน
การจัดซื้อมีผลต่อการเพ่ิมคุณภาพของผลผลิตด้วยต้นทุนที่ลดลงและทําให้การทํากําไรของบริษัท
เพ่ิมขึ้น (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.33)  มีการเก็บขอ้มูลและวัดสมรรถนะผลงานของผู้จัดส่งวัตถุดิบอย่าง
สม่ําเสมอ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.18)  และมีการคัดเลือกผู้ขาย (Vendor) โดยลดจํานวนผู้ขายลงเพ่ือเพ่ิม
อํานาจการซื้อจาก Vendor น้อยราย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.85)  ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.22 : แสดงข้อมูลทีเ่ป็นค่าเฉลี่ย ( Mean) และคา่ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard  
          Deviation) ของห่วงโซ่คุณค่าด้านการจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์ 
 

การจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์ 
ค่าเฉลี่ย 
(Mean) 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(S.D) 
การแปรผล 

1. มีการพัฒนาและฝึกอบรมบุคลากร
เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการทํางาน 

4.16 
 

.489 
 

เห็นด้วย 
 

2. ใช้ระบบคุณธรรมและระบบอุปถัมภ์
ในการบริหารงานบุคคล 

4.10 
 

.680 
 

เห็นด้วย 
 

3. ให้ความสําคัญกับการจัดการ
ทรัพยากรมนุษย์เพ่ือส่งเสริมให้การ
บริหารงานบุคคลมีประสทิธิภาพมาก
ขึ้น 

4.21 
 

.656 
 

เห็นด้วย 
 

4. ในการคัดเลอืกบุคคลเข้าทาํงานมี
การใช้หลักคุณธรรมเป็นเกณฑ์ตัดสิน
เพ่ือความเสมอภาคและยุติธรรม 

4.03 
 

.811 เห็นด้วย 
 

รวม 4.13  เห็นด้วย 
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ค่าเฉลี่ย : 4.24-5.00  เท่ากับมากที่สุด  3.43-4.23 เท่ากับมาก  2.62-3.42 เท่ากับปานกลาง  1.81-
2.61 เท่ากับน้อย  1.00-1.80 เท่ากับน้อยที่สุด 

 
จากตารางที่ 4.22 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อห่วงโซ่คุณค่าด้าน

กิจกรรมสนับสนุน โดยค่าเฉลีย่รวมอยู่ในระดับเห็นด้วย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.13)  หากพิจารณาเป็นราย
ข้อสามารถกลา่วได้ว่า ด้านที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความคิดเห็น เห็นด้วยอย่างย่ิงในเร่ืองการให้ 
ความสําคัญกับการจัดการทรัพยากรมนุษย์เพ่ือส่งเสริมให้การบริหารงานบุคคลมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.21) มีการพัฒนาและฝึกอบรมบุคลากรเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการทํางาน 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16) ใช้ระบบคุณธรรมและระบบอุปถัมภ์ในการบริหารงานบุคคล (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.10) ในการคัดเลือกบุคคลเข้าทํางานมีการใช้หลักคุณธรรมเป็นเกณฑ์ตัดสินเพ่ือความเสมอภาคและ
ยุติธรรม (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.03) ตามลําดับ 
 
4.4  การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับประสิทธภิาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของ 

ผู้ประกอบการไทย 
 ผู้วิจัยได้ดําเนินการศึกษาและวิเคราะห์ตัวแปรตาม คือ ประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจ
ส่งออกผลไม้แปรรูปซึ่งมีตัววัดประสิทธิภาพ ได้แก่ การวัดตัวเลขทางการเงิน การวัดด้านลูกค้า การวัด
กระวนการภายใน และการวัดด้านการเรียนรู้และการเติบโต ซึ่งนําเสนอการวิเคราะห์ข้อมูลโดยแสดง
ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ดังน้ี 
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ตารางที่ 4.23 : แสดงข้อมูลทีเ่ป็นค่าเฉลี่ย ( Mean) และคา่ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard            
Deviation) ระดับความคิดเห็นของผู้ประกอบการที่มีต่อประสิทธิภาพในการประกอบ
ธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูป 

 

ประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจ
ส่งออกผลไม้แปรรูป 

ค่าเฉลี่ย 
(Mean) 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(S.D) 
การแปรผล 

1. มีการวิเคราะห์ข้อมูลทางการเงินที่มี
ประสิทธิภาพเพ่ือนําไปสู่การวางแผน
และการตัดสินใจที่ถูกต้อง 

       4.21 .614 เห็นด้วย 

2. สามารถสร้างรายได้เพ่ิมขึ้น และ
ควบคุมค่าใช้จา่ยเพ่ือลดต้นทุนแต่ยังคง
สามารถผลิตสนิค้าที่ตอบสนองลูกค้าได้ 

4.33 .621 เห็นด้วยอย่างย่ิง 

3. เพ่ิมผลิตภาพและประสิทธิภาพเพ่ือให้
มีความสามารถในการทํากําไรได้ดีขึ้น 

4.44 .598 เห็นด้วยอย่างย่ิง 

4. ให้ความสําคัญกับการตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าในระยะยาว 

4.31 .655 เห็นด้วยอย่างย่ิง 

5. มีการคาดการณ์ล่วงหน้าเกี่ยวกับ
แนวโน้มความต้องการของลูกค้าที่กําลัง
เปลี่ยนแปลงไป 

4.23 .706 เห็นด้วย 

6. มีส่วนแบ่งตลาดที่เติบโตขึ้น 4.38 .673 เห็นด้วยอย่างย่ิง 
7. มีความพร้อมที่จะเปลี่ยนแปลงในการ
สร้างสรรค์และคิดค้นนวัตกรรมใหม่ๆ  
เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลติภัณฑ์ 

4.10 .754 เห็นด้วย 

8. มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าที่เปลี่ยนแปลงไป

4.36 .743 เห็นด้วยอย่างย่ิง 

9. มีการพัฒนาทักษะการทํางานของ
พนักงานในองค์กรอย่างต่อเนื่อง 

4.15 .779 เห็นด้วย 

      (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.23 (ต่อ) : แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย ( Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน(Standard                  
Deviation) ระดับความคิดเห็นของผู้ประกอบการที่มีต่อประสิทธิภาพในการ
ประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูป 

 
   ประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจ 
            ส่งออกผลไม้แปรรปู 

     ค่าเฉลี่ย 
     (Mean) 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(S.D) 

   
    การแปรผล 

10. มกีารส่งเสริมภาพลักษณข์อง
ผลิตภัณฑ์เพ่ือสร้างความเช่ือถือ 

4.38 .633 เห็นด้วยอย่างย่ิง 

11. พนักงานให้ความร่วมมือและมีความ
กระตือรือร้นในการพยายามเสนอ
ความคิดสร้างสรรค์ 

4.00 .795 เห็นด้วย 

12. ให้ความสาํคัญกับความพึงพอใจและ
ทัศนคติของพนักงาน 

4.00 .725 เห็นด้วย 

13. มกีารทําวิจัยด้านการตลาดเพ่ือช่วย
คาดการณ์ล่วงหน้าเกี่ยวกับแนวโน้มความ
ต้องการของลูกค้าที่กําลังเปลี่ยนแปลงไป 

4.15 .709 เห็นด้วย 

14. ให้โอกาสพนักงานเติบโตโดยการ
สนับสนุนด้านฝึกอบรมและการศึกษา
ต่อเน่ือง 

4.05 .793 เห็นด้วย 

15. มกีารส่งเสริมกิจกรรมสร้างความ
ผูกพันกับพนักงาน 

4.18 .683 เห็นด้วย 

รวม 4.22 0.699 เห็นด้วย 
ค่าเฉล่ีย : 4.24-5.00  เท่ากับมากที่สุด  3.43-4.23 เท่ากับมาก  2.62-3.42 เท่ากับปานกลาง  1.81-
2.61 เท่ากับน้อย  1.00-1.80 เท่ากับน้อยที่สุด 

 
จากตารางที่ 4.23 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อประสิทธิภาพในการ

ประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูป โดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.22)  หาก
พิจารณาเป็นรายข้อสามารถกล่าวได้ว่า ด้านที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญมากที่สุด คือ เพ่ิม
ผลิตภาพและประสิทธิภาพเพ่ือให้มีความสามารถในการทํากําไรได้ดีขึ้น (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.44) 
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รองลงมาคือ มีส่วนแบ่งตลาดที่เติบโตขึ้น (คา่เฉลี่ยเท่ากับ 4.38) มีการส่งเสริมภาพลักษณ์ของ
ผลิตภัณฑ์เพ่ือสร้างความน่าเช่ือถือ (ค่าเฉลีย่เท่ากับ 4.38) มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าที่เปลี่ยนแปลงไป (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.36) สามารถสร้างรายได้เพ่ิมขึ้นและควบคุม
ค่าใช้จ่ายเพ่ือลดต้นทุนแต่ยังคงสามารถผลติสินค้าที่ตอบสนองลูกค้าได้ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.33) ให้
ความสําคัญกับการตอบสนองความต้องการของลูกค้าในระยะยาว (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.31) มีการ
คาดการณ์ล่วงหน้าเกี่ยวกับแนวโน้มความต้องการของลูกค้าที่กําลังเปลี่ยนแปลงไป (คา่เฉลี่ยเท่ากับ 
4.23) มีการวิเคราะห์ข้อมูลทางการเงินที่มีประสิทธิภาพเพ่ือนําไปสู่การวางแผนและการตัดสินใจที่
ถูกต้อง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.21) มีการส่งเสริมกิจกรรมสร้างความผูกพันกับพนักงาน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.18) มีการทําวิจัยด้านการตลาดเพ่ือช่วยคาดการณ์ล่วงหน้าเกี่ยวกับแนวโน้มความต้องการของลูกค้า 
ที่กําลังเปลี่ยนแปลงไป (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.15) มีการพัฒนาทักษะการทํางานของพนักงานในองค์กร
อย่างต่อเน่ือง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15) มีความพร้อมที่จะเปลี่ยนแปลงในการสร้างสรรค์และคิดค้น
นวัตกรรมใหม่ๆ  เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.10) ให้โอกาสพนักงานเติบโต
โดยการสนับสนุนด้านฝึกอบรมและการศึกษาต่อเน่ือง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.05) พนักงานให้ความ
ร่วมมือและมคีวามกระตือรือร้นในการพยายามเสนอความคิดสร้างสรรค์ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.00)  และ
ให้ความสําคญักับความพึงพอใจและทัศนคติของพนักงาน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.00) ตามลําดับ 
 
4.5 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลตามสมมติฐาน และการสรุปผล 
 
ตารางที่ 4.24 :  แสดงค่าความมีอิทธิพลระหว่างห่วงโซ่คุณค่ากับประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจ    

ส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทย 
 
                      ตัวแปรอิสระ 
                     (ห่วงโซ่คุณค่า) 

B Beta t Sig 

(Constant) 
ห่วงโซ่คุณค่า 

  0.557 
  0.864 

 
  0.652 

  0.793 
  5.234 

0.433 
0.000* 

ค่าคงที่  = 0.557,  R2 = 0.425,  Adj. R2= 0.410,  F = 27.395 ,  Std. Error = 0.425  ,  *มี
อิทธิพลที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

 
ผู้ศึกษาสามารถสรุปและอภิปรายผลการวิจัยด้วยวิธีวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยอย่าง

ง่าย (Simple Regression)  โดยการนําข้อมูลเข้าโปรแกรมสําเร็จรูปทดสอบ (SPSS) และสามารถ
อภิปรายผลได้ดังน้ี 
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สมมติฐานการวิจัยท่ี 1  ห่วงโซ่คุณค่ามีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออก
ผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการไทย 

H0 : ห่วงโซ่คณุค่ามีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไมแ้ปรรูปของ
ผู้ประกอบการไทย 

H1 :  ไม่มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของ
ผู้ประกอบการไทย 

จากการศึกษาพบว่า ห่วงโซ่คุณค่ามีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออก
ผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการไทยอย่างมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05  (P-Value = 0.000)  มีค่า
สัมประสิทธ์ิทีป่รับค่าแล้ว (Adjust R2 = 0.410) ซึ่งแสดงให้เห็นว่าตัวแปรอิสระ คือหว่งโซ่คุณค่าส่งผล
ต่อประสิทธิภาพของผู้ประกอบธุรกิจส่งออกผลไมแ้ปรรูปรอ้ยละ 41 และมีค่าสัมประสทิธ์ิเท่ากับ  
0.864 หมายถงึ ตัวแปรอิสระในที่น้ีคือห่วงโซ่คุณค่ามีอิทธิพลต่อตัวแปรตามคือประสิทธิภาพในการ 
ประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทยในทิศทางเดียวกัน ค่า Beta  มีค่าเท่ากับ 
0.652 หมายถงึ ห่วงโซ่คุณค่า เพ่ิมขึ้น 1 หน่วย จะทําให้ประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออก 
ผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการไทยเพ่ิมขึ้น 0.652 หน่วย หรือร้อยละ 65.2  ดังน้ันจึงยอมรับ H0 
และปฏิเสธ H1 
 
ตารางที่ 4.25 :  แสดงค่าความมีอิทธิพลระหว่างห่วงโซ่คุณค่าด้านกิจกรรมพ้ืนฐานและกิจกรรม   

สนับสนุนกับกบัประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไมแ้ปรรูปของ
ผู้ประกอบการไทย 

 
ตัวแปรอิสระ 

(ห่วงโซ่คุณค่า) 
ค่าคงท่ี B Beta t Sig 

ปัจจัยนําเข้า 1.903   0.527   0.443   3.002  0.005* 
ปัจจัยนําออก 1.092   0.717   0.556   4.065  0.000* 
การตลาดและการขาย 3.273   0.236   0.296   1.888  0.067 
การจัดหา 1.370   0.663   0.611   4.699  0.000* 
การจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์ 1.325   0.702   0.667   5.441  0.000* 

ค่าคงที่  = 1.793, R2 = 0.282,  Adj. R2= 0.263,  F = 16.158,  Std. Error = 0.383,  *มีอิทธิพล
ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
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จากตารางที่ 4.25  ผู้ศึกษาสามารถสรุปและอภิปรายผลการวิจัยด้วยวิธีวิเคราะห์ค่า
สัมประสิทธ์ิการถดถอยเชิงพหุ โดยการนําข้อมูลเข้าโปรแกรมสําเร็จรูปทดสอบ (Multiple 
Regression : SPSS) และสามารถอภิปรายผลแยกตามสมมติฐาน ได้ดังน้ี 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 2  ห่วงโซ่คุณค่าด้านปัจจัยนําเข้ามีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการ
ประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทย 

H0 :ห่วงโซ่คุณค่าด้านปัจจัยนําเข้ามีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออก
ผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการไทย 

H1 :ห่วงโซ่คุณค่าด้านปัจจัยนําเข้าไม่มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออก
ผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการไทย 

ผู้ศึกษาพบว่า ห่วงโซ่คุณค่าด้านปัจจัยนําเข้ามีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจ
ส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทยอย่างมีนัยสําคัญที่ระดับ  0.05  (P-Value = 0.005)      
ห่วงโซ่คุณค่าภาพรวมสามารถทํานายประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของ
ผู้ประกอบการไทยได้ร้อยละ 41  (Adjusted R2= 0.174)  และมีค่าสมัประสิทธ์ิเท่ากับ  0.527 
หมายถึง ตัวแปรอิสระในที่น้ีคือ ห่วงโซ่คุณค่าด้านปัจจัยนําเข้า มีอิทธิพลต่อตัวแปรตามคือ 
ประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทยในทิศทางเดียวกัน ค่า 
Beta มีค่าเท่ากับ 0.443 หมายถึง ห่วงโซ่คุณค่าด้านปัจจัยนํา เพ่ิมขึ้น 1 หน่วย จะทําให้ประสิทธิภาพ
ในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการไทยเพ่ิมขึ้น  0.443 หน่วย หรือร้อยละ 
44.3 ดังน้ันจึงยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 3  ห่วงโซ่คุณค่าด้านปัจจัยนําออกมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการ
ประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทย 

H0 : ห่วงโซ่คณุค่าด้านปัจจัยนําออกมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออก
ผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการไทย 

H1 : ห่วงโซ่คณุค่าด้านปัจจัยนําออกไม่มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจ
ส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทย 

ผู้ศึกษาพบว่า ห่วงโซ่คุณค่าด้านปัจจัยนําออกมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจ
ส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทยอย่างมีนัยสําคัญที่ระดับ  0.05  (P-Value = 0.000) ห่วง
โซ่คุณค่าภาพรวมสามารถทํานายประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรปูของ
ผู้ประกอบการไทยได้ร้อยละ 41  (Adjusted R2= 0.290)  และมีค่าสมัประสิทธ์ิเท่ากับ 0.717 
หมายถึง ตัวแปรอิสระในที่น้ีคือ ห่วงโซ่คุณค่าด้านปัจจัยนําออก มีอิทธิพลต่อตัวแปรตามคือ
ประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทยในทิศทางเดียวกัน ค่า 
Beta มีค่าเท่ากับ 0.556 หมายถึง ห่วงโซ่คุณค่าด้านปัจจัยนํา เพ่ิมขึ้น 1 หน่วย จะทําให้ประสิทธิภาพ
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ในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการไทยเพ่ิมขึ้น  0.556 หน่วย หรือร้อยละ 
55.6 ดังน้ันจึงยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 4  ห่วงโซ่คุณค่าด้านการตลาดและการขายมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพ
ในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการไทย 

H0 : ห่วงโซ่คณุค่าด้านการตลาดและการขายมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจ
ส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทย 

H1 : ห่วงโซ่คณุค่าด้านการตลาดและการขายไม่มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบ
ธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทย 

ผู้ศึกษาพบว่าห่วงโซ่คุณค่าด้านการตลาดและการขายไม่มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการ
ประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทยอย่างไม่มีนัยสําคัญที่ระดับ  0.05 (P-Value 
= 0.067) ดังน้ันจึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 5  ห่วงโซ่คุณค่าด้านการจัดหามีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการ
ประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทย 

H0 : ห่วงโซ่คณุค่าด้านการจัดหามีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้
แปรรูปของผู้ประกอบการไทย 

H1 : ห่วงโซ่คณุค่าด้านการจัดหาไม่มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออก
ผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการไทย 

ผู้ศึกษาพบว่า ห่วงโซ่คุณค่าด้านการจัดหามีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจ
ส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทยอย่างมีนัยสําคัญที่ระดับ  0.05  (P-Value = 0.000)  ห่วง
โซ่คุณค่าภาพรวมสามารถทํานายประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรปูของ
ผู้ประกอบการไทยได้ร้อยละ 41  (Adjusted R2= 0.357)  และมีค่าสมัประสิทธ์ิเท่ากับ 0.663 
หมายถึง ตัวแปรอิสระในที่น้ีคือ ห่วงโซ่คุณค่าด้านการจัดหา มีอิทธิพลต่อตัวแปรตามคือประสิทธิภาพ
ในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการไทยในทิศทางเดียวกัน ค่า Beta มีค่า
เท่ากับ 0.611 หมายถึง ห่วงโซ่คุณค่าด้านการจัดหา เพ่ิมขึ้น 1 หน่วย จะทําให้ประสิทธิภาพในการ
ประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทยเพ่ิมขึ้น  0.611หน่วย หรือรอ้ยละ 61.1 
ดังน้ันจึงยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 6  ห่วงโซ่คุณค่าด้านการจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์มีอิทธิพลต่อ
ประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทย 

H0 : ห่วงโซ่คณุค่าด้านการจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการ
ประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทย 
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H1 : ห่วงโซ่คณุค่าด้านการจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์ไมม่ีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการ
ประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทย 

ผู้ศึกษาพบว่า ห่วงโซ่คุณค่าด้านด้านการจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์มีอิทธิพลต่อ
ประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทยอย่างมีนัยสําคัญที่ระดับ  
0.05  (P-Value = 0.000)  ห่วงโซ่คุณค่าภาพรวมสามารถทํานายประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจ
ส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทยได้ร้อยละ 41  (Adjusted R2= 0.429)  และมีค่า
สัมประสิทธ์ิเทา่กับ 0.702 หมายถึง ตัวแปรอิสระในที่น้ีคือ ห่วงโซ่คุณค่าด้านการจัดการด้าน
ทรัพยากรมนุษย์มีอิทธิพลต่อตัวแปรตามคือประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไมแ้ปรรูป 
ของผู้ประกอบการไทยในทิศทางเดียวกัน ค่า Beta มีค่าเท่ากับ 0.667 หมายถึง ห่วงโซ่คุณค่าด้านการ
จัดการด้านทรัพยากรมนุษย์ เพ่ิมขึ้น 1 หน่วย จะทําให้ประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออก
ผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการไทยเพ่ิมขึ้น 0.667 หน่วย หรือร้อยละ 66.7 ดังน้ันจึงยอมรับ H0 และ
ปฏิเสธ H1 

สรุปผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.25 พบว่าค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเชิงพหุ ซึ่งเป็นค่าคงที่มี
ค่าเท่ากับ 1.793 และสามารถร่วมกันพยากรณ์ตัวแปรตามซึ่งในที่นี้ก็คือประสิทธิภาพในการ
ประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทยได้ร้อยละ 26.3 (Adjusted R2= 0.263)
โดยมีความคลาดเคลื่อนมาตรฐานโดยรวมอยู่ที่ 0.383 และเมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย
ของตัวพยากรณ์ พบว่าห่วงโซ่คุณค่าด้านปัจจัยนําเข้า ด้านปัจจัยนําออก ด้านการจัดหา และด้านการ
จัดการด้านทรัพยากรมนุษย์มีอิทธิพลและสามารถพยากรณ์ความสัมพันธ์เก่ียวกับประสิทธิภาพใน
การประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทยได้เน่ืองจากมีค่า P-Value เท่ากับ  
0.005 0.000 0.000 และ 0.000 ตามลําดับ ซึ่งอยู่ในระดับนัยสําคัญที่กาํหนดไว้ที่  0.05 และห่วงโซ่
คุณค่าด้านการตลาดและการขายไม่มีอิทธิพลและไมส่ามารถพยากรณ์ความสัมพันธ์เก่ียวกับ
ประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทยได้ เน่ืองจากมีค่า P-
Value  เท่ากับ 0.067  ซึ่งสงูกว่าระดับนัยสําคัญที่กําหนดไว้ที่  0.05 
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 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตารางที่ 4.26 : แสดงการสรุปผลการทดสอบตามสมมติฐาน 
 

 
สมมติฐาน 

ผลการ
ทดสอบ

สมมติฐาน 
สมมติฐานการวิจัยท่ี 1  ห่วงโซ่คุณค่ามีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบ
ธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทย 

ยอมรับ 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 2  ห่วงโซ่คุณค่าด้านปัจจัยนําเข้ามีอิทธิพลต่อ
ประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทย 

ยอมรับ 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 3  ห่วงโซ่คุณค่าด้านปัจจัยนําออกมีอิทธิพลต่อ
ประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทย 

ยอมรับ 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 4  ห่วงโซ่คุณค่าด้านการตลาดและการขายไม่มีอิทธิพลต่อ
ประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทย 

ปฏิเสธ 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 5 ห่วงโซ่คุณค่าด้านการจัดหามีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพใน
การประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทย 

ยอมรับ 

สมมติฐานการวิจัยท่ี 6 ห่วงโซ่คุณค่าด้านด้านการจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์มี
อิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของ
ผู้ประกอบการไทย 

ยอมรับ 

 
ผลการทดสอบสมมุติฐานตามตารางที่ 4.22  สามารถสรุปได้ว่า  ห่วงโซ่คุณค่าด้านการ

จัดการด้านทรัพยากรมนุษย์มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของ
ผู้ประกอบการไทยมากที่สุด   รองลงมาคือห่วงโซ่คุณค่าด้านการจัดหา ซึง่มีอิทธิพลมากกว่าด้านปัจจัย
นําเข้า และด้านปัจจัยนําออก แต่มีอิทธิพลน้อยกว่าด้านการจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์  ห่วงโซ่
คุณค่าด้านปัจจัยนําออกมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไมแ้ปรรูปของ
ผู้ประกอบการไทยซึ่งมีอิทธิพลมากกว่าด้านปัจจัยนําเข้า แต่มีอิทธิพลน้อยกว่าด้านการจัดหา และด้าน
การจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์  และห่วงโซ่คุณค่าด้านปัจจัยนําเข้ามีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการ
ประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทยซึ่งมีอิทธิพลน้อยกว่าด้านปัจจัยนําออก 
ด้านการจัดหา และด้านการจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์ 



บทที่ 5 
สรุปและอภิปลายผล 

  
สําหรับการศึกษาเรื่อง ห่วงโซ่คุณค่าทีส่่งผลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออก

ผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการไทยในตลาดโลก เพ่ือนําผลที่ได้จากการศึกษาวิจัยนําไปประยุกต์หรือ
ใช้เป็นแนวทางการวางแผนในการดําเนินธุรกิจ รวมถึงการสร้างคุณค่าในกระบวนการทางด้าน
การตลาดตามวัตถุประสงค์ของการศึกษาวิจัยในครั้งน้ี คือ เพ่ือศึกษาถึงห่วงโซ่คุณค่าทีส่่งผลต่อ
ประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทยในตลาดโลก ได้แก ่ด้าน
ปัจจัยนําเข้า ด้านปัจจัยนําออก ด้านการตลาดและการขาย ด้านการจัดหา และด้านการจดัการด้าน
ทรัพยากรมนุษย์ ซึ่งมีการสรปุผลการวิเคราะห์ดังน้ี 

 
5.1  วิธีการดาํเนนิวิจัย 
 สําหรับประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี เป็นเจ้าของธุรกิจและผู้บริหารในธุรกิจส่งออก
ผลไมแ้ปรรูปของประเทศไทย โดยกลุ่มตัวอย่างในการศึกษาวิจัยในครั้งน้ี ผู้ศึกษาใช้วิธีการสุ่ม
ตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) และมีขนาดกลุ่มตัวอย่างจํานวน 39 คน 
 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาวิจัยในครั้งน้ี ผู้ศึกษาใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็น
เคร่ืองมือในการเก็บข้อมูล ซึ่งแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ได้แก่ ส่วนที่ 1 เป็นขอ้มูลส่วนบุคคล
ทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนที ่2 เป็นข้อมูลทางธุรกิจและกิจกรรมการดําเนินธุรกิจระหว่าง
ประเทศของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนที ่3 เป็นความคิดเห็นเกี่ยวกับห่วงโซคุณค่าของผู้ตอบแบบ 
สอบถาม ส่วนที่ 4 เป็นความคิดเห็นเก่ียวกับประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไมแ้ปรรูป
ของผู้ตอบแบบสอบถาม และส่วนที่ 5 เป็นข้อมูลเก่ียวกับความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืนๆ 
 การวิเคราะห์ข้อมูล ใช้สถิติค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการ
ทดสอบสมมุติฐานด้วยวิธีการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ถดถอยอย่างง่าย (Simple Regression) และ
การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) 
 
5.2  สรุปผลการศึกษา 
 ผลการศึกษาเก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคลทั่วไป 
 สรุปผลการศึกษาข้อมูลส่วนบุคคลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่าผู้ประกอบการที่ 
ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงสว่นใหญ่มีอายุระหว่าง 41 – 50 ปี มรีะดับการศึกษาระดับ 
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ปริญญาตรีมากที่สุด ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีตําแหน่งเป็นผู้บริหารระดับกลาง ระยะเวลาของ
การทํางานมากกว่า 10 ปี ขึน้ไป มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 30,001 บาท และส่วนใหญม่ี
สถานภาพสมรส 
 ผลการศึกษาข้อมูลทางธุรกิจและกิจกรรมการดําเนินธุรกิจระหว่างประเทศ 
 สรุปผลการศึกษาข้อมูลทางธุรกิจและกิจกรรมการดําเนินธุรกิจระหว่างประเทศของ
ผู้ประกอบการที่ตอบแบบสอบถาม พบว่าธุรกิจส่วนใหญ่ของผู้ตอบแบบสอบถามอยู่ในกลุ่มธุรกิจผลิต
สินค้า มีการจดทะเบียนจัดต้ังธุรกิจในรูปแบบบริษัทจํากัดมากที่สุด ส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการ
ประกอบธุรกิจมากกว่า 10 ปี ส่วนใหญ่องค์กรมีจํานวนพนักงาน 50 คน ขึ้นไป ชนิดของผลไม้ที่
นํามาแปรรูส่งออกส่วนใหญ่คอื สับปะรด ยอดการส่งออกของธุรกิจเฉล่ียต่อปีมากที่สุดคือ มากกว่า 50
ล้านบาท ส่งออกสินค้าไปยังกลุ่มประเทศในเอเชียมากที่สุด ส่วนใหญ่สง่ออกสินค้าไปยังประเทศจีน
และมีการทําธุรกิจระหว่างประเทศในรูปแบบลงทุนทําธุรกิจเองโดยตรงมากท่ีสุด  
 ผลการศึกษาข้อมูลเก่ียวกับห่วงโซ่คุณค่า 

1. ห่วงโซ่คุณคา่ด้านกิจกรรมพ้ืนฐาน พบว่าผู้ประกอบการมีระดับความคิดเห็นโดยให้
ความสําคัญต่อด้านกิจกรรมพ้ืนฐาน โดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เรียงลําดับจากมากที่สุด 
คือ มีการใช้ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศในการบริหารคลงัสินค้าคงคลังช่วยเสริมศักยภาพการทํางาน
และช่วยให้ระบบการทํางานผิดพลาดน้อยที่สุด และการดําเนินการในการจัดส่งสินค้าไปถึงมือ
ผู้บริโภคท่ีมีประสิทธิภาพจะช่วยลดต้นทุนในการจัดจําหน่าย รองลงมาคือ มีการออกแบบโครงสร้าง
คลังสินค้าที่จัดเก็บสินค้าให้การทํางานรับ จ่าย เคลื่อนไหวอย่างมีประสิทธิภาพไม่ติดเป็นคอขวด การ
ขนส่งสินค้ามีหลากหลายช่องทาง เช่น การขนส่งทางรถ ทางเรือ ทางอากาศ รูปแบบการจัดเก็บสินค้า
ที่สะดวกต่อการค้นหาและนํามาใช้งานได้ง่าย มีการประสานงานด้านแผนการจัดจ่ายกับทางขนส่งให้
เตรียมพร้อมเพ่ือความสะดวกในการเคล่ือนย้ายสินค้า การส่งข้อมูลระหว่างคลังสินค้าและศูนย์
กระจายสินค้ามีระบบการติดต่อสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ มีการจัดแสดงสินค้าเพ่ือดึงดูดลูกค้าและช่วย
ส่งเสริมภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์  มกีารใหข้่าวสารในเชิงพาณิชย์ของสินค้าผ่านสื่อสาธารณะ เช่น การ
เสนอข่าวผลิตภัณฑ์ใหม่ และการใช้ตัวบุคคลหรือพนักงานขายเข้าทําการส่งเสริมการตลาด ตามลําดับ 

2. ห่วงโซ่คุณคา่ด้านกิจกรรมสนับสนุน พบว่าผู้ประกอบการมีระดับความคิดเห็นโดยให้
ความสําคัญต่อด้านกิจกรรมสนับสนุน โดยค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดับมาก เรียงลําดับจากมากที่สุด คือ 
หาแหล่งขายวัตถุดิบที่เช่ือถือและไว้ใจได้เพ่ือเป็นแหล่งสํารองในการจัดหาวัตถุดิบ  รองลงมาคือ มีการ
รักษาคุณภาพของวัตถุดิบให้อยู่ในมาตรฐานและเพียงพอสําหรับการใช้งาน มีการจัดซือ้จัดหาวัตถุดิบ
ให้เพียงพอต่อการผลิตอย่างต่อเน่ืองเพ่ือไม่ให้กระบวนการผลิตหยุดชะงัก มีการปรับปรุงประสิทธิภาพ
ด้านการจัดซื้อมีผลต่อการเพ่ิมคุณภาพของผลผลิตด้วยต้นทุนที่ลดลงและทําให้การทํากําไรของบริษัท
เพ่ิมขึ้น ให้ความสําคัญกับการจัดการทรัพยากรมนุษย์เพ่ือส่งเสริมให้การบริหารงานบุคคลมี
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ประสิทธิภาพมากขึ้น มีการเก็บข้อมูลและวัดสมรรถนะผลงานของผู้จัดส่งวัตถุดิบอย่างสม่ําเสมอ มี
การพัฒนาและฝึกอบรมบุคลากรเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการทํางาน ใช้ระบบคุณธรรมและระบบ 
อุปถัมภ์ในการบริหารงานบุคคล ในการคัดเลือกบุคคลเข้าทํางานมีการใช้หลักคุณธรรมเป็นเกณฑ์
ตัดสินเพ่ือความเสมอภาคและยุติธรรม และมีการคัดเลือกผู้ขาย (Vendor) โดยลดจํานวนผู้ขายลงเพ่ือ
เพ่ิมอํานาจการซื้อจาก Vendor น้อยราย  ตามลําดับ 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สามารถสรุปผลการศึกษาที่สอดคล้องกับสมมุติฐานได้ว่า ห่วงโซ่คุณค่าด้านการจัดการด้าน
ทรัพยากรมนุษย์มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไมแ้ปรรูปของ
ผู้ประกอบการไทยมากที่สุด  รองลงมาคือ  ห่วงโซ่คุณค่าด้านการจัดหา  ห่วงโซ่คุณค่าด้านปัจจัย   
นําออก  และห่วงโซ่คุณค่าด้านการปัจจัยนําออกมีอิทธิพลต่อความสําเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออก
ผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการไทยน้อยที่สดุ  ซึ่งห่วงโซ่คณุค่าด้านการตลาดและการขายไม่มีอิทธิพล
ต่อความสําเร็จในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการไทย  
 
5.3  การอภิปรายผล 
 การศึกษาวิจัยในครั้งน้ี  ผู้ศึกษามีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์และอิทธิพลระหว่างตัว
แปรอิสระ คือ ห่วงโซ่คุณค่า ได้แก่ ด้านปัจจัยนําเข้า ด้านปัจจัยนําออก ด้านการตลาดและการขาย 
ด้านการจัดหา และด้านการจัดการทรัพยากรมนุษย์  โดยภาพรวมพบว่าผู้ประกอบการธุรกิจ
ส่งออกผลไม้แปรรูปเห็นด้วยและให้ความสําคัญเกี่ยวกับห่วงโซ่คุณค่าด้านปัจจัยนําเข้า ด้านปัจจัย
นําออก ด้านการจัดหา และด้านการจัดการทรัพยากรมนุษย์ ที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพในการ
ประกอบธุรกิจ โดยสรุปรายละเอียดได้ดังน้ี 
  1. ห่วงโซ่คุณคา่ มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของ
ผู้ประกอบการไทยจากการศึกษา พบว่าผู้ประกอบการให้ความสําคัญกับห่วงโซ่คุณค่าเพ่ือสร้าง
ประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจ โดยนําไปสู่การเช่ือมโยงกระบวนการสร้างคุณค่าเพ่ิมให้กับธุรกิจ
ด้วยการเช่ือมโยงกิจกรรมภายในห่วงโซ่คุณค่าต้ังแต่การจัดหาแหล่งวัตถุดิบ การแปรรูป ตลอดจนถึง
กระบวนการส่งมอบสินค้าหรือบริการให้กับลูกค้า เพ่ือสร้างความสามารถการแข่งขันทีเ่กิดจากคุณค่า
เพ่ิมในแต่ละกิจกรรมซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดห่วงโซ่คุณค่าของ Michael E. Porter  ซึ่งมุ่งเน้นให้
ความสําคัญกับกิจกรรมในหว่งโซ่คุณค่าต้ังแต่กิจกรรมการจัดหาแหล่งวัตถุดิบ การแปรรูป กิจกรรม
การส่งมอบสินค้า การบริการให้กับลูกค้า โดยมุ่งสร้างความสามารถการแข่งขันทางธุรกิจและองค์กร
ด้วยการวิเคราะห์คุณค่าเพ่ิมที่เกิดขึ้นในแต่ละข้ันตอนและกิจกรรมต่างๆ  
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  2. ห่วงโซ่คุณคา่ ด้านปัจจัยนําเข้ามีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออก
ผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการไทยจากการศึกษาพบว่าผู้ประกอบการมีการให้ความสําคัญกับการใช้
ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศในการบริหารสินค้าคงคลังช่วยเสริมศักยภาพการทํางานและช่วยให้ระบบ 
การทํางานผิดพลาดน้อยที่สุด ซึ่งการมีซอฟต์แวร์ที่มีประสิทธิภาพจะเป็นตัวช่วยเสริมศักยภาพของ
การทํางาน รวมถึงผู้ประกอบการยังให้ความสําคัญกับการออกแบบโครงสร้างคลังสินค้าที่จัดเก็บสินค้า
ให้การทํางานรับ จ่าย เคลื่อนไหวอย่างมีประสิทธิภาพไม่ติดเป็นคอขวด ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดด้าน
การจัดเก็บของ โกศล ดีศีลธรรม (2552) กล่าวว่าการบริหารสินค้าคงคลังนํามาซึ่งประโยชน์ที่จะได้รับ
คือ ทําให้งานรับจ่ายเคลื่อนไหวสม่ําเสมอทาํให้การให้บริการได้ดีถูกต้องมีระบบรวดเร็ว สรุปได้ว่าการ
บริหารจัดการห่วงโซ่คุณค่าด้านกิจกรรมพ้ืนฐานเรื่องปัจจัยนําเข้าสามารถสร้างประสิทธิภาพและเป็น
ตัวช่วยเสริมศักยภาพการทํางานก่อให้เกิดเป็นรายได้และทํากําไรให้กับผู้ประกอบการ นอกจากน้ี
ผู้ประกอบการยังให้ความสําคัญกับการขนส่งสินค้า มีหลากหลายช่องทาง เช่น การขนส่งทางรถ ทาง
เรือ ทางอากาศ และรูปแบบการจัดเก็บสินค้าที่สะดวกต่อการค้นหาและนํามาใช้ได้ง่าย ซึ่งจะนําไปสู่
กิจกรรมทีส่ามารถเพ่ิมมูลค่า ซึ่งมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของกนกพร  หมแีก้ว (2554) เร่ืองการ
วิเคราะห์การจัดการธุรกิจค้าส่งกระเทียมในจังหวัดลําพูนและเชียงใหม่โดยใช้ตัวแบบห่วงโซ่แห่งคุณค่า 
ผลการวิจัยพบว่ากิจการมีการจัดซื้อกระเทยีมในภาคเหนือของประเทศ ทั้งจากเกษตรกร พ่อค้า
รวบรวมในท้องถิ่น พ่อค้าส่ง สหกรณ์ และจดัซื้อจากผู้นําเข้า มีการนําไปจัดเก็บทําความสะอาด แปร
รูป คัดเกรด และบรรจุ เป็นการช่วยเพ่ิมคุณค่าของกระเทียมจากการจัดการวัตถุดิบคงคลัง และการ
ผลิตให้สอดคลอ้งกับความต้องการของลูกค้าเพ่ือขนส่งและจําหน่ายกระเทียมไปยังโรงงาน
อุตสาหกรรมอาหารและตลาดค้าส่งทั้งในกรุงเทพมหานครและต่างจังหวัด 
 3. ห่วงโซ่คุณค่า ด้านปัจจัยนําออกมีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออก
ผลไมแ้ปรรูปของผู้ประกอบการไทยจากการศึกษาพบว่าผู้ประกอบการให้ความสําคัญกับการ
ดําเนินการในการจัดส่งสินค้าไปถึงมือผู้บริโภคท่ีมีประสิทธิภาพจะช่วยลดทุนในการจัดจาํหน่าย โดย
การลดต้นทุนทางด้านการจัดจําหน่ายจะช่วยทําให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขันและสามารถเพ่ิม
คุณค่าด้านการให้บริการแก่ลกูค้าที่สูงข้ึนด้วย ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของพิษณุ  จงสถิตวัฒนา 
(2548) การเคลื่อนไหวของกิจกรรมในช่องทางการจัดจําหน่ายจะต้องมีการบริหารจัดการกิจกรรม
ต่างๆ ซึ่งประกอบไปด้วยการส่งเสริมการจําหน่าย การเจรจาซื้อ–ขาย และการต่อรองทางธุรกิจ การ
สั่งซื้อ การชําระเงิน สรุปได้ว่าการบริหารจัดการห่วงโซ่คุณค่าด้านกิจกรรมพ้ืนฐานเรือ่งปัจจัยนํา
ออกเป็นการปรับปรุงประสิทธิภาพการดําเนินงานที่จะช่วยลดต้นทุนด้านการจัดจําหน่ายทําให้ฐานะ
ทางการแข่งขันดีขึ้น รวมท้ังระดับการให้บริการแก่ลูกค้าสูงข้ึน นอกจากน้ีผู้ประกอบการยังให้
ความสําคัญกับการประสานงานด้านแผนการจัดจ่ายกับทางขนส่งให้เตรียมพร้อมเพ่ือความสะดวกใน
การเคลื่อนย้ายสินค้า และการส่งข้อมูลระหว่างคลังสินค้าและศูนย์กระจายสินค้ามีระบบการ
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ติดต่อสื่อสารที่มีประสิทธิภาพช่ึงจะนําไปสู่การเพ่ิมประสิทธิภาพด้านการจัดจําหน่ายทําให้ฐานะ
ทางการแข่งขันดีขึ้นสอดคลอ้งกับงานวิจัยของแสนศักดา  แสนทวีสุข (2556) เร่ืองการวิเคราะห์    
ห่วงโซ่คุณค่าและการพยากรณ์การส่งออกข้าวหอมมะลิไทย ผลการวิจัยพบว่ากิจกรรมในห่วงโซ่คุณคา่
ของข้าวหอมมะลิไทยที่ควรมีการปรับปรุงและพัฒนาเพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมหรือเพ่ิมคุณค่าผลผลิต หากมี
การปรับปรุงและพัฒนากิจกรรมในห่วงโซ่ขา้วหอมมะลิไทยเพ่ือการส่งออกข้าวให้ดีขึ้นด้วยวิธีการ
ต่างๆ อาจทําให้ผลผลิตข้าวนาปีและปริมาณการส่งออกข้าวหอมมะลิไทยมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นตามไปด้วย 
  4. ห่วงโซ่คุณคา่ ด้านการตลาดและการขายไม่มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบ
ธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทย จากการศึกษาพบว่าผู้ประกอบการไม่ได้เน้นให้
ความสําคัญในด้านการตลาดและการขายในเร่ืองการให้ข่าวสารเชิงพาณิชย์ของสินค้าผ่านสื่อ
สาธารณะการจัดแสดงสินค้าเพ่ือดึงดูดลูกค้าเพ่ือช่วยส่งเสริมภาพจน์ของผลิตภัณฑ์  และการใช้ตัว
บุคคลหรือพนกังานขายเข้าทําการส่งเสริมการตลาด อาจจะเน่ืองมาจากผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
มีตําแหน่งเป็นผู้บริหารระดับกลางและระดับพนักงาน/เจ้าหน้าที่ ซึ่งไม่ได้เป็นผู้บริหารระดับสูงหรือ
เจ้าของธุรกิจเอง และไม่ได้เป็นผู้กําหนดนโยบายและเป้าหมายขององค์กร รวมถึงรูปแบบการทําธุรกิจ
ระหว่างประเทศของผู้ประกอบการมีการส่งออกผ่านตัวแทนจําหน่ายและร่วมลงทุนธุรกิจกับคู่ค้าใน
สัดส่วนที่มาก จึงอาจจะไม่ต้องทํากิจกรรมด้านการตลาดด้วยตัวเอง ซึ่งสอดคล้องกับบทความของฝ่าย
วิจัยธุรกิจ ธนาคารเพ่ือการส่งออกและนําเข้าแห่งประเทศไทยพบว่าการทําการตลาดโดยวิธีการจัด
แสดงสินค้าอาจมีต้นทุนค่อนข้างสูงหากผู้ประกอบการดําเนินการด้วยตนเอง เช่น การเข้าร่วมงาน
แสดงสินค้าในต่างประเทศ การเดินสาย Road Show สินค้าของตนในตลาดเป้าหมาย รวมทั้งการทํา
การตลาดด้วยตนเองอาจจะไม่คุ้มกับค่าใช้จา่ยที่ต้องเสียไป โดยวิธีการทําการตลาดและการขายที่
ค่อนข้างเป็นที่นิยมและทําได้ง่าย คือ ผ่าน E-commerce Social Network และ Web Board ซึ่ง
ผู้ประกอบการสามารถเข้าถึงและค้นหาข้อมลูผู้บริโภคได้ทัว่โลกด้วยต้นทุนตํ่า (คลังความรู้ SME 
ส่งออก ธนาคารเพ่ือการส่งออกและนําเข้าแห่งประเทศไทย , 2555)   
 

5. ห่วงโซ่คุณค่า ด้านการจัดหามีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้
แปรรูปของผู้ประกอบการไทยจากการศึกษาพบว่าผู้ประกอบการให้ความสําคัญกับการหาแหล่งขาย
วัตถุดิบที่เช่ือถือและไว้ใจได้เพ่ือเป็นแหล่งสํารองในการจัดหาวัตถุดิบ และการรักษาคุณภาพของ
วัตถุดิบให้อยู่ในมาตรฐานและเพียงพอสําหรับการใช้งานรวมถึงการจัดซื้อจัดหาวัตถุดิบให้เพียงพอต่อ
การผลิตอย่างต่อเน่ืองเพ่ือไม่ให้กระบวนการผลิตหยุดชะงัก เป็นไปตามแนวคิดการจัดซื้อ
จัดหา Helstad (2006) กล่าวว่า การจัดซื้อจัดหาคลุมถึงกิจกรรมทั้งหมดที่มีความจําเป็นในการสั่งซื้อ
เพ่ือให้ได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์จากผู้จัดหาวัตถุดิบเพ่ือให้บรรลุถึงจุดมุ่งหมายสุดท้าย ซึ่งประกอบด้วยการ
จัดซื้อ การเก็บรักษา การรับสนิค้า การตรวจสอบการเข้ามาของสินค้า การกู้  สรุป 



78 

 
ได้ว่าการบริหารจัดการห่วงโซ่คุณค่าด้านกิจกรรมที่สนับสนุนเรื่องการจัดหาเป็นการช่วยลดต้นทุน
ราคาและต้นทุนในการจัดหาวัตถุดิบตลอดจนเป็นการสนับสนุนซึ่งกันและกันระหว่างหน่วยงานต่างๆ  
ในระดับต่างๆ ถือเป็นกิจกรรมที่สนับสนุนการดําเนินกิจกรรมหลักให้เกิดประสิทธิภาพมากขึ้น ทั้งน้ี
ผู้ประกอบการยังให้ความสําคัญกับการปรบัปรุงประสิทธิภาพด้านการจัดซื้อ มีผลต่อการเพ่ิมคุณภาพ
ของผลผลิตด้วยต้นทุนที่ลดลงและทําให้การทํากําไรของบริษัทเพ่ิมขึ้นและการเก็บข้อมูลและวัด
สมรรถนะผลงานของผู้จัดส่งวัตถุดิบอย่างสม่ําเสมอ รวมถึงการคัดเลือกผู้ขาย (Vendor) โดยลด
จํานวนผู้ขายลงเพ่ือเพ่ิมอํานาจการซื้อจาก Vendor น้อยราย  ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุธน    
รุ่งแจ้ง (2556) เร่ืองการศึกษา Value Chain ในผลิตภัณฑ์ไม้สักแกะสลักเพ่ือลดต้นทุนวัตถุดิบและ 
เพ่ือปรับปรุงกิจกรรมที่ไม่เพ่ิมมูลค่า กรณีศกึษาร้านศรีจอมทอง ผลการวิจัยพบว่าจากการศึกษา
กิจกรรมใน Value Chain เพ่ือลดกิจกรรมทีไ่ม่เกิดคุณค่า โดยศึกษาถึงวัตถุดิบทดแทนทีจ่ะนํามา
แกะสลักเพ่ือเป็นการลดต้นทุน เพ่ิมทางเลอืกวัตถุดิบ และเป็นทางเลือกให้กับลูกค้าทีม่กีําลังซื้อไม่มาก
นัก รวมไปถึงการวางแผนในการเจาะกลุ่มลูกค้าระดับกลางและระดับล่างเพ่ือให้มียอดขายเพ่ิมขึ้น
ลูกค้าตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้น 

6. ห่วงโซ่คุณค่าด้านการจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์มีอิทธิพลต่อประสิทธิภาพในการ
ประกอบธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการไทยจากการศึกษาพบว่าผู้ประกอบการให้
ความสําคัญกับการจัดการทรัพยากรมนุษย์เพ่ือส่งเสริมให้การบริหารงานบุคคลมีประสิทธิภาพมากขึ้น
และมีการพัฒนาและฝึกอบรมบุคลากรเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการทํางาน ซึ่งจะนําไปสูผ่ลในการ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของทรัพยากรบุคคลทุกระดับให้มีคณุภาพสูงทั้งด้านความรู้ ความสามารถ 
ทักษะและทศันคติ สอดคล้องกับงานวิจัยของอชินี  สระคูพันธ์ (2556) เรื่องความสัมพันธ์ระหว่างกล
ยุทธ์การแข่งขันกิจการภายในห่วงโซ่คุณค่าและความพอใจของผู้ใช้บริการโรงพยาบาล : กรณีศึกษา
โรงพยาบาลเมืองสรวง จังหวัดร้อยเอ็ด ผลการวิจัยพบว่าการสร้างคุณค่าโดยมุ่งเน้นเกี่ยวกับบุคลากร
ทางการแพทย์ที่มีความเช่ียวชาญให้มีความหลากหลายด้านมากข้ึน มีการจัดสรรทรัพยากรสนับสนุน
ตามบทบาทหน้าที่ของบริการแต่ละระดับสง่ผลให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการโดย
รวดเร็วนอกจากน้ีผู้ประกอบการยังได้ให้ใช้ระบบคุณธรรมและระบบอุปถัมภ์ในการบริหารงานบุคคล
และการคัดเลอืกบุคคลเข้าทาํงานมีการใช้หลักคุณธรรมเป็นเกณฑ์ตัดสิน เพ่ือความเสมอภาคและ
ยุติธรรมซึ่งเป็นไปตามแนวคิดการบริหารงานบุคคล สมคดิ บางโม (2549) กล่าวว่า มีบทบาทสําคัญ
อย่างย่ิงในความสําเร็จหรือลม้เหลวขององค์กรเน่ืองจากบุคคลเป็นทรพัยากรท่ีมีความสําคัญที่สุดใน
การบริหารงานสําคัญมากกว่าเงิน มากกกว่าวัตถุดิบอย่างอ่ืน รวมท้ังวิทยาการแผนงานที่มีประโยชน์
จะส่งประโยชน์ต่อองค์กรได้ก็ต่อเมื่อคนในองค์กรให้การสนับสนุน สรุปได้ว่าการบริหารจัดการห่วงโซ่
คุณค่าด้านกิจกรรมที่สนับสนุนเรื่องการจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์ เป็นการสร้างความสําเร็จของ 
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กระบวนการบริหารลูกค้าสัมพันธ์และห่วงโซ่คุณค่า ซึ่งการวางแผนทรัพยากรองค์กรจะช่วยให้องค์กร
มีการประสานงานและการจัดการทรัพยากรกระบวนการทํางานได้อย่างมีประสิทธิภาพสูง 
 
5.4  ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจัย 

1.  ผู้ประกอบการควรมุ่งเน้นและให้ความสาํคัญกับกิจกรรมในห่วงโซ่คุณค่าทั้งกิจกรรมหลัก 
และกิจกรรมสนับสนุน ด้วยการวิเคราะห์คุณค่าเพ่ิมที่เกิดขึ้นในแต่ละข้ันตอนและกิจกรรมต่างๆ เพ่ือ
เช่ือโยงกิจกรรมขององค์กร รวมท้ังการสร้างคุณค่าเพ่ิมให้แก่ผลิตภัณฑ์ การบริการที่ส่งมอบให้กับทาง
ลูกค้า เพ่ือนําไปสู่ประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจขององค์กร 

2.  การนําปัจจัยด้านการนําเข้ามาใช้ในการวางแผนการประกอบธุรกิจ ผู้ประกอบการควรให้
ความสําคัญกับการใช้ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศในการบริหารสินค้าคงคลังช่วยเสริมศักยภาพการ
ทํางานและช่วยให้ระบบการทํางานผิดพลาดน้อยที่สุดเป็นสําคัญ โดยการมีซอฟต์แวร์ทีม่ีประสิทธิภาพ
จะเป็นตัวช่วยเสริมศักยภาพการทํางานด้านต่างๆ  เช่น  ระบบการติดต่อสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ
สําหรับรับและส่งข้อมูลระหว่างคลังสินค้าและศูนย์กระจายสินค้า 
 3.  การนําปัจจัยด้านการนําออกมาใช้ในการวางแผนการประกอบธุรกิจ ผู้ประกอบการควร
ให้ความสําคัญกับการดําเนินการในการจัดส่งสินค้าไปถึงมือผู้บริโภคท่ีมีประสิทธิภาพจะช่วยลด
ต้นทุนในการจัดจําหน่ายมากที่สุด เช่นการดําเนินการเกี่ยวกับการจัดส่งสินค้าการคลังสนิค้า การ
ควบคุมสินค้าคงเหลือ การขนส่ง การส่งมอบ เป็นต้น การปรับปรุงประสิทธิภาพการดําเนินงานในขั้น
น้ีจะช่วยลดต้นทุนด้านการจัดจําหน่าย ทําให้ฐานะด้านการแข่งขันดีขึ้น รวมท้ังระดับการให้บริการแก่
ลูกค้าสูงข้ึน 
 4.  การนําปัจจัยด้านการจัดหามาใช้ในการวางแผนการประกอบธุรกิจ ผู้ประกอบการควรให้
ความสําคัญกับการหาแหล่งขายวัตถุดิบที่เช่ือถือและไว้ใจได้เพ่ือเป็นแหล่งสํารองในการจัดหาวัตถุดิบ
รวมถึงการรักษาคุณภาพของวัตถุดิบให้อยู่ในมาตรฐานและเพียงพอสําหรับการใช้งานโดยบริษัทต้อง 
ตกลงทําการซื้อขาย เพ่ือให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการที่ต้องการ เพ่ือให้บรรลุถึงวัตถุประสงค์ของธุรกิจ
อย่างมีจังหวะ เวลา และมีต้นทุนที่เหมาะสม โดยมีเป้าหมายเพ่ือให้ได้สินค้าหรือบริการที่มีคุณภาพ 
ปริมาณท่ีถูกต้องตรงตามปริมาณท่ีต้องการในราคาที่เหมาะสมจากแหล่งขายที่มีความน่าเช่ือถือ 
 5.  การนําปัจจัยด้านการจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์มาใช้ในการวางแผนการประกอบธุรกิจ 
ผู้ประกอบการควรให้ความสาํคัญกับการจัดการทรัพยากรมนุษย์เพ่ือส่งเสริมให้การบริหารงานบุคคลมี
ประสิทธิภาพมากขึ้นรวมทั้งการพัฒนาและฝึกอบรมบุคลากรเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการทํางาน
อย่างเช่น การใช้ความสามารถของคนเป็นเกณฑ์ตัดสินการเลือกคนเข้าทาํงาน โดยลักษณะเด่นของ
คุณธรรมมี 4 ประการ คือ หลักความเสมอภาค (Equality of opportunity) หลักความสามารถ 
(Competence) หลักความม่ันคง (Security of tenure) และหลักความเป็นกลางทางการเมือง  
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 (Political neutrality) เช่ือกันว่า ระบบคุณธรรมเป็นระบบการสรรหา หรือระบบการคัดเลือกที่ดี มี
ความเป็นธรรม มีความเสมอภาคท่ีสุด 
 
5.5  ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
 1.  ควรศึกษาวิจัยเกี่ยวกับปัญหาและอุปสรรคในการจัดการห่วงโซ่คุณค่าของผู้ประกอบการ
ส่งออกธุรกิจผลไม้แปรรูป 
 2.  ควรศึกษาศักยภาพของผู้ประกอบการธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูปเพ่ือรองรับการเปิดการ 
ค้าเสรี 

3.  ควรศึกษาข้อมูลทางการตลาดของประเทศเพ่ือนบ้านรวมท้ังขีดความสามารถในการ
แข่งขันในธุรกจิอุตสาหกรรมส่งออกผลไม้แปรรูปเพ่ือเปรียบเทียบกับประเทศในกลุม่อาเซียน 
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 3.  ระดับ
 
 
 

ศึกษาห่วงโซคุ่
ะกอบการไทย

. แบบสอบถา
ประสิทธิภาพ
ตลาดโลก  โด

ส่วนที่  1
ส่วนที่  2
ส่วนที่  3
ส่วนที่  4
ส่วนที่  5

ขอ้มูลสถานภ
โปรดใส่เครื่อง

 ชาย
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ปริญญาตรี

สอบถาม 
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อกผลไม้แปรรู
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คคล 
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4. ดํารงตําแหน่งใดในองค์กร  
   ผู้บริหารระดับสูง  ผู้บริหารระดับกลาง  พนักงาน / เจ้าหน้าที่   
   พนักงานแผนกธุรกิจระหว่างประเทศ  อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ............................ 

      5.   ระยะเวลาของการทํางานในองค์กรนานเท่าใด 
  ตํ่ากว่า 2 ปี    2 – 4 ปี    5 – 7 ปี   

              8 – 10 ปี    มากกว่า 10 ปี ขึ้นไป 

      6.    รายได้ต่อเดือน 
   น้อยกว่า  30,001 บาท    30,001 – 45,000 บาท    45,001 – 60,000 บาท 
   ต้ังแต่ 60,001 บาทข้ึนไป 

      7. สถานภาพ 
  โสด     สมรส      หม้าย / หย่า / แยกกันอยู่  

 
ส่วนที่  2   ขอ้มูลเก่ียวกับธรุกิจและกิจกรรมการดําเนนิธุรกิจระหว่างประเทศ 
               โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่อง    หน้าข้อความท่ีตรงกับข้อมูลของธุรกิจท่านมากที่สุด 

1. ธุรกิจของท่านจัดอยู่ในกลุ่มธุรกิจประเภทใด 
 ธุรกิจผลิตสินค้า  ธุรกิจค้าสง่   ธุรกิจค้าปลีก   
 ธุรกิจบริการ   อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........................................................... 

     2.   รูปแบบการจดทะเบียนจัดต้ังธุรกิจของท่านเป็นรูปแบบใด 
 บุคคลธรรมดา   ห้างหุ้นส่วนสามัญ  ห้างหุ้นส่วนจํากัด           
 บริษัทจํากัด              อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........................................................... 

      3. ระยะเวลาในการประกอบธุรกิจการส่งออกผลไมแ้ปรรูป 
  ตํ่ากว่า 2 ปี   2 – 4 ปี   5 – 7 ปี  
         8 - 10 ปี   มากกว่า 10 ปี 

      4. หน่วยงานของท่านมีจํานวนพนักงานที่ปฏิบัติงานจํานวนเท่าใด 
  น้อยกว่า 11 คน  11 – 20 คน   21 – 30 คน  
         31 – 40 คน   41 – 50 คน   มากกว่า 50 คน 
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5. ชนิดของผลไม้ที่นํามาแปรรูปที่หน่วยงานของท่านส่งออก (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  สับปะรด   ฝรั่ง                       กล้วย 
  ทุเรียน   ลิ้นจ่ี   ลําไย 
  ขนุน            มงัคุด            เงาะ 

 มะละกอ   มะม่วง   สตรอเบอร์รี่ 
 สม้    พุทรา   มะนาว 
 มะพร้าว   กระท้อน   สม้โอ 
 มะกอก   มะขาม   องุ่น 
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........................................................... 

     6.     หน่วยงานของท่านส่งออกผลไมแ้ปรรูปประเภทใดบ้าง  (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  ผลไม้อบแห้ง  
  ผลไม้กระป๋อง 
  ผลไม้กวน / หยี 
  ผลไม้ดอง / แช่อ่ิม 
  ผลไม้ทอดกรอบ 

 นํ้าผลไม ้
  อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........................................................... 

   7. ยอดการส่งออกของธุรกิจเฉลี่ยต่อปี 
  น้อยกว่าหรือเท่ากับ 10 ล้านบาท  มากกว่า 10 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 20 ลา้นบาท 
  
         มากกว่า 20 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 30 ลา้นบาท  มากกว่า 30 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 40 ล้านบาท 
  มากกว่า 40 ล้านบาท แต่ไม่เกิน 50 ลา้นบาท   มากกว่า 50 ล้านบาท 

     8. หน่วยงานของท่านส่งออกผลไม้แปรรูปไปยังกลุ่มประเทศใดบ้าง  (ตอบได้มากกว่า 1 ขอ้)  
  เอเซีย   ยุโรป   แอฟริกา   
  อเมริกาเหนือ  อเมริกาใต้   ออสเตรเลยี 

      9. จากข้อ 6. หน่วยงานของท่านส่งออกผลไมแ้ปรรูปไปประเทศใดมากทีส่ดุ (ระบุประเทศ) 
 ประเทศ ....................................... 
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      10.   รูปแบบการทําธุรกิจระหว่างประเทศ 
  ลงทุนทําธุรกิจเองโดยตรง   ผ่านตัวแทนจําหน่าย  ร่วมลงทุนธุรกิจกับคู่ค้า 

 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ........................................................... 

       
ส่วนที่  3   ความคิดเห็นเก่ียวกับห่วงโซ่คุณค่าในการดําเนนิธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรปู 

              โปรดทําเคร่ืองหมาย    ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
 
 

 
ความคิดเหน็เก่ียวกับห่วงโซ่คุณคา่ใน
การดําเนินธุรกิจส่งออกผลไม้แปรรูป 

 
เห็นด้วย
อย่างย่ิง 
(5) 

 
เห็นด้วย 
 
(4) 

 
เห็นด้วย
ปานกลาง 
(3) 

 
ไม่เห็น
ด้วย 
(2) 

 
ไม่เห็นด้วย
อย่างย่ิง 
(1) 

 
                     ด้านกิจกรรมพื้นฐาน 
1.  รูปแบบการจัดเก็บสินค้าที่สะดวกต่อ
การค้นหาและนํามาใช้ได้ง่าย 

     

2.  มีการใช้ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ
ในการบริหารสินค้าคงคลังช่วยเสริม
ศักยภาพการทํางาน และช่วยให้ระบบ
การทํางานผิดพลาดน้อยที่สุด 

     

3.  มีการออกแบบโครงสร้างคลังสินค้าที่
จัดเก็บสินค้าให้การทํางาน รับ จ่าย 
เคลื่อนไหวอย่างมีประสิทธิภาพ ไม่ติด
เป็นคอขวด 

     

4.  การขนส่งสนิค้า มีหลากหลาย
ช่องทาง เช่น การขนส่งทางรถ ทางเรือ 
ทางเคร่ืองบิน 

     

5.  การส่งข้อมลูระหว่างคลังสินค้าและ
ศูนย์กระจายสนิค้ามีระบบการ
ติดต่อสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ 
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6.  มีการประสานงานด้านแผนการจัด
จ่ายกับทางขนส่งให้เตรียมพรอ้มเพ่ือ
ความสะดวกในการเคลื่อนย้ายสินค้า  

     

7. การดําเนินการในการจัดส่งสินค้าไป
ถึงมือผู้บริโภคท่ีมีประสิทธิภาพจะช่วย
ลดทุนในการจัดจําหน่าย  

     

8.  มีการให้ข่าวสารในเชิงพาณิชย์ของ
สินค้าผ่านสื่อ สาธารณะ เช่น การเสนอ
ข่าวผลิตภัณฑ์ใหม ่

     

9.  การใช้ตัวบุคคลหรือพนักงานขายเข้า
ทําการส่งเสริมการตลาด 

     

10.  มีการจัดแสดงสินค้าเพ่ือดึงดูดลูกค้า
และช่วยส่งเสริมภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ 

     

 
                  ด้านกิจกรรมสนับสนนุ 
1.  การปรับปรุงประสิทธิภาพด้านการ
จัดซื้อ มีผลต่อการเพ่ิมคุณภาพของ
ผลผลิตด้วยต้นทุนที่ลดลงและทําให้การ
ทํากําไรของบริษัทเพ่ิมขึ้น 

     

2.   มีการจัดซือ้จัดหาวัตถุดิบให้เพียงพอ
ต่อการผลิตอย่างต่อเน่ืองเพ่ือไม่ให้
กระบวนการผลิตหยุดชะงัก 

     

3.  มีการรักษาคุณภาพของวัตถุดิบให้อยู่
ในมาตรฐานและเพียงพอสําหรับการใช้
งาน 

     

4.  หาแหล่งขายวัตถุดิบที่เช่ือถือและ
ไว้ใจได้เพ่ือเป็นแหล่งสํารองในการจัดหา
วัตถุดิบ 

     

5.  มีการคัดเลอืกผู้ขาย (Vendor) โดย
ลดจํานวนผู้ขายลงเพ่ือเพ่ิมอํานาจการซื้อ
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จาก Vendor น้อยราย  
6.  มีการเก็บข้อมูลและวัดสมรรถนะ
ผลงานของผู้จัดส่งวัตถุดิบอย่างสมํ่าเสมอ

     

7.  มีการพัฒนาและฝึกอบรมบุคลากร
เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการทํางาน 

     

8.  ใช้ระบบคุณธรรมและระบบอุปถัมภ์
ในการบริหารงานบุคคล 

     

9.  ให้ความสําคัญกับการจัดการ
ทรัพยากรมนุษย์เพ่ือส่งเสริมให้การ
บริหารงานบุคคลมีประสทิธิภาพมากขึ้น 

     

10. ในการคัดเลือกบุคคลเข้าทํางานมี
การใช้หลักคุณธรรมเป็นเกณฑ์ตัดสิน 
เพ่ือความเสมอภาคและยุติธรรม 
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ส่วนที่  4   ประสิทธิภาพในการประกอบธรุกิจส่งออกผลไม้แปรรูปของผู้ประกอบการ 
               โปรดทําเคร่ืองหมาย    ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 

 
ประสิทธิภาพในการประกอบธุรกิจ
ส่งออกผลไม้แปรรูปของ
ผู้ประกอบการ 

 
เห็นด้วย
อย่างย่ิง 
(5) 

 
เห็นด้วย 
 
(4) 

 
เห็นด้วย
ปานกลาง 
(3) 

 
ไม่เห็น
ด้วย 
(2) 

 
ไม่เห็นด้วย
อย่างย่ิง 
(1) 

1.  มีการวิเคราะห์ข้อมูลทางการเงิน
ที่มีประสิทธิภาพเพ่ือนําไปสู่การ
วางแผนและการตัดสินใจที่ถกูต้อง 

     

2.  สามารถสร้างรายได้เพ่ิมขึ้น และ
ควบคุมค่าใช้จา่ยเพ่ือลดต้นทุนแต่
ยังคงสามารถผลิตสินค้าที่ตอบสนอง
ลูกค้าได้ 

     

3.  เพ่ิมผลิตภาพและประสิทธิภาพ 
เพ่ือให้มีความสามารถในการทํากําไร
ได้ดีขึ้น 

     

4.  ให้ความสําคัญกับการตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าในระยะยาว 

     

5.  มีการคาดการณ์ล่วงหน้าเกี่ยวกับ
แนวโน้มความต้องการของลูกค้าที่
กําลังเปลี่ยนแปลงไป 

     

6.  มสี่วนแบ่งตลาดที่เติบโตขึ้น      
7.  มคีวามพร้อมที่จะเปลี่ยนแปลงใน
การสร้างสรรค์และคิดค้นนวัตกรรม
ใหม่ๆ  เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมใหก้ับ
ผลิตภัณฑ์ 

     

8.  มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่
เปลี่ยนแปลงไป 

     

9.  มีการพัฒนาทักษะการทํางาน      
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ของพนักงานในองค์กรอย่างต่อเน่ือง 
10.  มีการส่งเสริมภาพลักษณ์ของ
ผลิตภัณฑ์เพ่ือสร้างความเช่ือถือ 

     

11.  พนักงานให้ความร่วมมอืและมี
ความกระตือรือร้น    ในการ
พยายามเสนอความคิดสร้างสรรค์ 

     

12.  ให้ความสาํคัญกับความพึง
พอใจและทัศนคติของพนักงาน 

     

13. มกีารทําวิจัยด้านการตลาดเพ่ือ
ช่วยคาดการณ์ล่วงหน้าเกี่ยวกับ
แนวโน้มความต้องการของลูกค้าที่
กําลังเปลี่ยนแปลงไป 

     

14. ให้โอกาสพนักงานเติบโตโดยการ
สนับสนุนด้านฝึกอบรมและ
การศึกษาต่อเน่ือง 

     

15.  มีการส่งเสริมกิจกรรมสร้าง
ความผูกพันกับพนักงาน 

     

 

ส่วนที่  5   ข้อคิดเหน็และขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ  
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 

ขอขอบพระคุณสําหรับความร่วมมือในการกรอกแบบสอบถาม 
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ชื่อ-นามสกุล  นางขวัญฤทัย   เทพพิทักษ์ 
อีเมล ์  khwanruthaid@hotmail   
ประวัติการศึกษา ปริญญาตรี  บัญชีบัณฑิต   มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย์, 2539 
   ประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง   โรงเรียนกรุงเทพการบัญชีวิทยาลัย, 2537 

ประกาศนียบัตรวิชาชีพ   สถาบันเทคโนโลยีราชมงคล วิทยาเขตภาคใต้, 
2535 
มัธยมศึกษาตอนต้น โรงเรียนสะเดา “ขรรคชั์ยกัมพลานนท์อนุสรณ์”,   
2532 

 
ประสบการณท์ํางาน  ปี 2541 - ปัจจุบัน  องค์การคลังสินค้า   
  ปัจจุบันดํารงตําแหน่ง พนักงานการพาณิชย์ 6 






	ปกนอกปกใน ลิขสิทธิ์ ก้อย
	หนเาอนุมัติขวัญฤทัย
	บทคัดย่อ
	กิตติกรรมประกาศ
	สารบัญ
	บทที่ 1
	บทที่ 2
	บทที่ 3
	บทที่ 4
	บทที่ 5
	บรรณานุกรม
	ภาคผนวก
	ประวัติผู้วิจัย
	ใบข้อตกลง ขวัญฤทัย



