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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

การศึกษาเร่ืองโครงสร้างตลาดการตกแต่งภายในบา้นจดัสรรในเขตพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
ผูศึ้กษาไดเคน้ควา้เอกสาร รายงานวิจยั รวมทั้งทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎี 
ตลอดจนขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งมาแสดงไวใ้นบทน้ี ดงัน้ี 
 

 2.1 แนวคิดและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
  2.1.1 แนวคิดเก่ียวกบัความสามารถในการแข่งขนั 
  2.1.2 ทฤษฎีแบบจ าลองLogit 
  2.1.3 แนวคิดการวเิคราะห์ดา้นการตลาด 
  2.1.4 การวเิคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค 
 2.2 เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

ในการศึกษาคร้ังน้ีไดน้ าแนวคิดและทฤษฎีมาใชใ้นการศึกษาดงัน้ี 

2.1.1 แนวคิดเกีย่วกบัความสามารถในการแข่งขัน 
ความสามารถในการแข่งขนัวดัโดยใชต้วัแบบจ าลองระบบเพชร(Diamond Model) ในการ

วเิคราะห์ความสามารถในการแข่งขนั 
 

ตัวแบบจ าลองระบบเพชร (Diamond Model) ตามแนวคิดของ Porter Diamond Model 
คือกรอบแนวคิดหรือตวัแบบส าหรับการวิเคราะห์ความสามารถในการแข่งขนัขนัเครือข่ายวิสาหกิจ
หรือคลัสเตอร์โดยเป็นการพิจารณาและประเมินสภาวการณ์ปัจจุบันของปัจจัยแวดล้อมของ
อุตสาหกรรม  4 ด้าน ท่ีจะมีผลกระทบต่อความสามารถในการเพิ่ มผลิตภาพ  (productivity) 
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อุตสาหกรรมอนัจะน าไปสู่การเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัของอุตสาหกรรมนั้นๆโดยรวมใน
ทา้ยท่ีสุดว่าสภาวการณ์เหล่านั้นมีลกัษณะท่ีจะเป็นการเอ้ือหรือจะเป็นอุปสรรคต่อการปรับปรุงหรือ
พฒันาผลิตภาพของธุรกิจในเครือข่ายวสิาหกิจนั้นๆหรือไม่อยา่งไรและมากนอ้ยเพียงใดรวมไปถึงการ
วิเคราะห์บทบาทของภาครัฐท่ีจะมีผลต่อปัจจัยแวดล้อมต่างๆทั้ ง 4 ด้านทั้ งน้ี ปัจจัยดังกล่าว
ประกอบดว้ยปัจจยัท่ีเป็นบวกและลบรวม 4 ดา้นหลกัไดแ้ก่  

 

1. สภาพ ปัจ จัยการผลิต ในประ เทศ  (Factor Conditions) ปั จจัยก ารผ ลิตของ
อุตสาหกรรมทั่วไปประกอบด้วยวตัถุดิบแรงงานเงินทุนและท่ีดินแต่ในปัจจุบันจะต้องรวมถึง
เทคโนโลยีความรู้และระบบสาธารณูปโภคต่างๆซ่ึงหากมีเพียงพอและครบถ้วนจะท าให้ขีด
ความสามารถในการแข่งขนัในระดบัประเทศสูงข้ึนได ้

 

การจ าแนกปัจจัยการผลติในประเทศสามารถจ าแนกได้ 2 ลกัษณะคือ 
1.1 ปัจจัยการผลติข้ันสูง 

1. ปัจจยัพื้นฐานเช่นทรัพยากรธรรมชาติอากาศต าแหน่งท่ีตั้งแรงงานท่ีไม่ช านาญ
การ (Unskilled) และก่ึงช านาญการ (Semiskilled) รวมทั้งทุนประเภทหน้ีเป็นตน้ 

2. ปัจจยัขั้นสูงเช่นโครงสร้างพื้นฐานทางโทรคมนาคมบุคลากรท่ีไดรั้บการศึกษา
หรือฝึกอบรมในระดบัสูงเช่นวศิวกรนกัวทิยาศาสตร์นกับริหารเป็นตน้ 

 

1.2 ปัจจัยทัว่ไปและปัจจัยเฉพาะทาง 
1. ปัจจยัทัว่ไปเช่นระบบถนนแหล่งเงินทุนประเภทหน้ีบุคลากรระดบัปริญญาตรี

หรือสูงกว่าโครงสร้างพื้นฐานสาหรับจุดมุ่งหมายเฉพาะทางโดยปัจจยัเฉพาะทางน้ีสามารถใช้ไดก้บั
บางอุตสาหกรรมเท่านั้น 

2. ปัจจยัเฉพาะทางเช่นบุคลากรท่ีไดรั้บการศึกษาหรือฝึกอบรมเป็นการเฉพาะทาง
ซ่ึงอาจจะเป็นการศึกษาในระดบัปริญญาตรีหรือสูงกว่าวิทยาการความรู้ขั้นสูงเฉพาะทางโดยปัจจยั
เฉพาะทางน้ีสามารถใชไ้ดก้บับางอุตสาหกรรมเท่านั้น 

 

2. สภาพอุปสงค์ภายในประเทศ (Demand Condition) 
อุปสงค์คือความต้องการสินค้าหรือบริการซ่ึงในแต่ละอุตสาหกรรมจะมีความ

ตอ้งการสินคา้หรือบริการแตกต่างกนัข้ึนอยูก่บัสภาวะเศรษฐกิจวฒันธรรมหรือรายไดเ้ป็นตน้ในการ
แข่งขนัระดบัประเทศความตอ้งการสินคา้เป็นส่ิงท่ีส าคญัเพราะหมายถึงรายไดน้ัน่เองหากผูบ้ริโภคมี
ความตอ้งการสินคา้หรือบริการสูงก็ยอ่มท าใหก้ารผลิตของอุตสาหกรรมสูงไปดว้ย 
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3. อุตสาหกรรมสนับสนุนในประเทศ (Related and Supporting Industries) 
อุตสาหกรรมหน่ึงๆจาเป็นตอ้งอาศยัการซัพพลายวตัถุดิบและบรรจุภณัฑ์จากหลาย

แหล่งซ่ึงเรียกว่าอุตสาหกรรมต่อเน่ือง (Supporting Industry) โดยหากมีอุตสาหกรรมต่อเน่ืองท่ี
เข้มแข็งและมีคุณภาพก็จะส่งผลให้อุตสาหกรรมนั้นๆมีปริมาณวตัถุดิบการผลิตท่ีเพียงพอท าให้
สามารถแข่งขนัไดดี้ข้ึน 

4. กลยุทธ์โครงสร้างและบริบทแข่งขันของอุตสาหกรรม (Firm Strategy, Structure 
and Rivalry) 

ขนาดของอุตสาหกรรมเป็นตวัช้ีวดัท่ีส าคญัต่อระดบัการแข่งขนัหากมีจ านวนผูผ้ลิต
มากและผูผ้ลิตแต่ละรายมีความมัน่คงในอุตสาหกรรมแสดงวา่มีการแข่งขนัท่ีรุนแรงซ่ึงจะมีผลท าให้
อุตสาหกรรมนั้นๆมีความสามารถในการแข่งขนัท่ีสูงข้ึน 

 

4.1 กลยุทธ์และโครงสร้างของกจิการ 
  วฒันธรรมของแต่ละประเทศจะมีผลต่อการท่ีกิจการจะเลิกใช้กลยุทธ์และ

โครงสร้างใดกิจการส่วนใหญ่ท่ีอยูใ่นประเทศเดียวกนัมกัจะมีลกัษณะร่วมกนับางประการท่ีแตกต่าง
ออกไปจากกิจการในต่างประเทศกิจการท่ีประสบความส าเร็จระหว่างประเทศมกัมีบ่อเกิดแห่งความ
ไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนัท่ีสอดคลอ้งกบักลยทุธ์และโครงสร้างของกิจการโดยแสดงถึงลกัษณะเฉพาะทาง
วฒันธรรมของประเทศนั้นๆ 

 

4.2 สภาพการแข่งขันของอุตสาหกรรมในประเทศ 
ประเทศท่ีมีกิจการท่ีเป็นผูน้าในตลาดโลกในอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหน่ึง

นั้น จะมีผูแ้ข่งขนัมากราย และมีระดบัการแข่งขนัในประเทศท่ีเขม้ขน้ ซ่ึงจะก่อให้เกิดแรงกดดนัให้
ตอ้งพฒันานวตักรรมในอุตสาหกรรมนั้นๆ การแข่งขนัในประเทศไม่ไดห้มายถึงแต่เฉพาะการแข่งขนั
ทางด้านราคาเท่านั้ นแต่จะรวมถึงการแข่งขันในด้านอ่ืนๆ เช่น เทคโนโลยี ซ่ึงอาจน าไปสู่ความ
ได้เปรียบด้านการแข่งขนัท่ีย ัง่ยืนกว่า การแข่งขนัในประเทศยงัสร้างขอ้ได้เปรียบด้านการแข่งขนั
ให้แก่อุตสาหกรรมนั้น เน่ืองจากความคิดดีๆ ถูกเลียนแบบและปรับปรุงโดยผูแ้ข่งขนัในประเทศ
นวตักรรมของอุตสาหกรรมโดยรวมจึงเกิดข้ึนได้เร็ว ความคิดจะแพร่กระจายในประเทศเร็วกว่า
ระหว่างประเทศ ซ่ึงกระบวนการแข่งขนัจะทวีประโยชน์มากถ้าผูแ้ข่งขนัในอุตสาหกรรมเดียวกนั
กระจุกตวัอยูใ่นบริเวณหรือเขตเดียวกนัดว้ย 

 

   การแข่ งขันในประเทศมีประโยชน์กว่าการแข่งขันระหว่างประเทศ ถ้า
อุตสาหกรรมกระจุกตวักนัอยู่ในบริเวณหรือเมืองเดียวกนั เพราะจะท าให้เกิดการพฒันานวตักรรม
ส าหรับผู ้แข่งขันรายใหญ่ในประเทศ ซ่ึงเป็นแรงกดดันท่ี เห็นและรู้สึกได้ชัดกว่าผู ้แข่งขันใน
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ต่างประเทศ การแข่งขนัในประเทศนอกจากจะแข่งขนัเพื่อแยง่ชิงส่วนครองตลาดแลว้ ยงัแข่งขนัเพื่อ
แยง่ชิงทรัพยากรบุคคลและลิขสิทธ์ิในผลงานนวตักรรมของสถาบนัหรือบุคคลอ่ืน ระดบัการแข่งขนัท่ี
สูงในประเทศมกัจะก่อให้เกิดการส่งออกเพื่อแสวงหาตลาดเพิ่มเติม โดยเฉพาะอย่างยิ่งถ้าการลด
ต้นทุนจากการผลิตคร้ังละมากๆ ก่อให้ เกิดความได้เปรียบเชิงแข่งขันของอุตสาหกรรมนั้ น 
กระบวนการแข่งขนัในประเทศยงัสร้างความไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนัให้แก่อุตสาหกรรมนั้นในประเทศ
โดยรวมท่ีนอกเหนือจากขอบเขตการแข่งขนัของกิจการใดกิจการหน่ึงโดยเฉพาะอีกดว้ย ผูแ้ข่งขนัใน
ประเทศต่างพยายามใช้กลยุทธ์และสินคา้ต่างๆ กนั ซ่ึงส่งผลให้เกิดการขยายความหลากหลายของ
สินคา้ และผูแ้ข่งขนัจากต่างประเทศจึงเขา้มาแข่งขนัไดย้ากข้ึน 

 

นอกจากปัจจัยหลักทั้ งส่ีข้อดังกล่าวข้างต้นท่ีมีบทบาทส าคัญต่อการก าหนดความ
ได้เปรียบเชิงแข่งขนัของประเทศแล้วยงัมีปัจจยัประกอบอีก 2 ปัจจยัท่ีอาจเป็นได้ทั้งปัจจยัท่ีมีส่วน
สนบัสนุนหรือเป็นปัจจยัท่ีเป็นอุปสรรคต่อความไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนัของประเทศปัจจยัทั้งสองน้ีคือ
โอกาส (Chance) และรัฐบาล (Government) 

 

โอกาสหมายถึงการเปล่ียนแปลงส าคญัท่ีอยู่นอกเหนือการควบคุมของกิจการต่างๆใน
อุตสาหกรรมและมีบ่อยคร้ังอยู่นอกเหนือการควบคุมของรัฐบาลในประเทศนั้นด้วยแต่อาจจะอยู่
ภายใตก้ารควบคุมของรัฐบาลประเทศอ่ืนเช่นการเปล่ียนแปลงดา้นกฎระเบียบการคา้มาตรฐานสินคา้
การเพิ่มอตัราภาษีนาเขา้ของประเทศคู่ค้าหรือการให้ความช่วยเหลือจากภาครัฐของประเทศคู่แข่ง
โอกาสมีความส าคัญต่อการก าหนดความได้เปรียบเชิงแข่งขันของประเทศเพราะก่อให้เกิดการ
เปล่ียนแปลงในโครงสร้างอุตสาหกรรมหรือมีผลต่อความได้เปรียบเชิงแข่งขนัของอุตสาหกรรม
โอกาสอาจล้มล้างความได้เปรียบเชิงแข่งขันของผูแ้ข่งขันรายเดิมจึงเกิดช่องว่างท่ีผูแ้ข่งขันจาก
ประเทศอ่ืนเขา้มาเอาชนะผูแ้ข่งขนัรายเดิมประเทศท่ีจะประสบความส าเร็จในการใช้ประโยชน์จาก
การเปล่ียนแปลงคือประเทศท่ีมีปัจจยัทั้งส่ีขอ้ดงักล่าวขา้งตน้ท่ีสอดคลอ้งกบัการเปล่ียนแปลงนั้น 

 

รัฐบาลเป็นปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อปัจจยัหลกัทั้งส่ีผลกระทบเป็นไดท้ั้งในทางบวกและ
ทางลบกล่าวคือรัฐบาลอาจส่งเสริมหรือขดัขวางการเสริมสร้างความไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนัของประเทศ
เน่ืองจากรัฐบาลเป็นผูมี้อ  านาจในการออกกฎระเบียบขอ้บงัคบัทั้งดา้นการคา้การผลิตคุณภาพสินคา้
ภาษีการส่งออกการนาเขา้ดงันั้นหากรัฐบาลมีนโยบายหรือมาตรการท่ีสนบัสนุนอุตสาหกรรมใดก็จะ
ส่งผลใหอุ้ตสาหกรรมนั้นสามารถแข่งขนัไดม้ากข้ึน 

 

2.1.2 ทฤษฎแีบบจ าลอง Logit 
 แบบจ าลอง Binary logit หรือ Logistic regression ใชส้ าหรับหาความสัมพนัธ์ระหว่างตวั

แปรตน้ (Explanatory variables) กบัตวัแปรตาม (Dependent variables) ซ่ึงตวัแปรตามมีค่าเพียงสอง
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ค่าคือ 1 กบั 0 เท่านั้นเร่ืองของเร่ืองก็มีอยูว่า่เม่ือตวัแปรตาม (Y) มีเพียงสองค่าคือหน่ึงกบัศูนยแ์ลว้หาก
ค่า Y แปรไปตามค่า X เช่นถา้ค่า X มีค่านอ้ยๆแลว้ค่า Y จะเท่ากบัศูนยแ์ต่หากค่า X มีค่ามากๆแลว้ค่า 
Y จะมีค่าเท่ากบัหน่ึง (คมสันสุริยะ, 2552) 

 

ทฤษฎตีามค าอธิบายของ George Judge, et al 
เม่ือก าหนดให้ Pi  แทนโอกาสท่ีนกัท่องเท่ียวจะมาเท่ียวหรือโอกาสท่ี yi= 1  
และ 1- Pi  แทนโอกาสท่ีนกัท่องเท่ียวจะไม่มาเท่ียวหรือโอกาสท่ี yi= 0  
จะสามารถเขียน Probability function ไดด้งัน้ี 

f(yi) = Pi
yi(1 - Pi)1-yiyi= 0,1        (2.1) 

ในการศึกษาวจิยัจะวเิคราะห์ถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อPiซ่ึงแยกไดเ้ป็นสองส่วนคือ 
1. ลกัษณะของทางเลือก (Attributes of the choice) ใหแ้ทนดว้ย zi 

2. ลกัษณะของผูเ้ลือก (Attributes of the individual) ใหแ้ทนดว้ย wi 

และเม่ือก าหนดให้Ui0และUi1เป็นอรรถประโยชน์ของบุคคลท่ีiส าหรับทางเลือกท่ีไม่ไดเ้ลือก
และทางเลือกท่ีตดัสินใจเลือกตามล าดบัและเป็นอรรถประโยชน์เฉล่ียของบุคคลแลว้จะเขียนไดด้งัน้ี 
(Judge et al, 1988) 
  Ui0 = 0iU + ei0= z'i0 + w'i o + eio                    (2.2) 
  Ui1 = 1iU + ei1= z'i1 + w'i

1 + ei1                   (2.3) 
 บุคคลจะเลือกทางเลือกใดก็ต่อเม่ือUi1>Ui0 หรือหากสร้างตวัแปร Latent ข้ึนมาคือyi

*= Ui1 – Ui0 

แลว้จะพบผลลพัธ์ดงัน้ี 
  yi=    1  if   yi

*> 0 
   0  ifyi

*
  0 

ซ่ึงตวัแปรดงักล่าวสามารถเขียนใหม่ไดว้า่ 
   yi

*= (zi1-zi0)' +w'i( 1 - 0 )+(ei1-ei0)                          …………..(2.4) 

   =  wzz ii
 ,)( 01  [



1 − 0
].…………..(2.5) 

   = x'i  + e*
i…………..(2.6) 

ซ่ึง xi คือเมตริกซ์ของตวัแปรตน้ (Explanatory variables) 
      คือเวกเตอร์ของค่าสัมประสิทธิจากการประมาณค่า 
     ei

* คือเวกเตอร์ของค่าคลาดเคล่ือน 

แลว้โอกาสท่ี yi= 1 จะมีค่าดงัต่อไปน้ี 
 𝑃𝑖 = Pr[𝑦𝑖 = 1] = Pr[𝑦𝑖

∗ > 0] = Pr⁡[𝑒𝑖
∗ > −𝑥𝑖

′𝛽]…………..(2.7) 
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 ในการน้ีค่าคลาดเคล่ือนอาจจะมีการกระจายในหลายรูปแบบหากค่าคลาดเคล่ือนมีการกระจาย
ในลกัษณะของNormal distribution แลว้จะท าให ้Cumulative probability function (c.d.f.) เขียนไดว้า่ 

 𝐹(𝑡) = ∫ (2𝜋)−1/2
𝑡

−∞
𝑒𝑥𝑝{−𝑥2/2}𝑑𝑥…….……..(2.8) 

ซ่ึงจะตอ้งท าการประมาณค่าดว้ยแบบจ าลอง Probit อีกรูปแบบหน่ึงของการกระจายของค่า
คลาดเคล่ือนคือการกระจายแบบ Logistic distribution ซ่ึงจะท าให ้Cumulative probability function 
(c.d.f.) เขียนไดว้า่ 
    𝐹(𝑡) =

1

1+exp⁡(−𝑡)
                   (2.9) 

ซ่ึงจะตอ้งท าการประมาณค่าดว้ยแบบจ าลอง Logit 
 อยา่งไรก็ตามไม่วา่ค่าคลาดเคล่ือนจะกระจายตวัแบบใดก็ตามคุณสมบติัท่ีวา่ F(-t) = 
1-F(t) ยงัคงเหมือนกนัซ่ึงจะท าใหเ้ขียนโอกาสของการเกิด yi = 1 ไดใ้หม่วา่ 

𝑃𝑖 = 𝑃𝑟[𝑒𝑖
∗ > −𝑥𝑖

′𝛽]…..……..(2.10) 

= 1 − 𝑃𝑟[𝑒𝑖
∗ < −𝑥𝑖

′𝛽] = 1 − 𝐹(−𝑥𝑖
′𝛽)..………..(2.11) 

ดงันั้น        𝑃𝑖 = 𝐹(𝑥𝑖
′𝛽).…….…. .(2.12) 

 

การประมาณค่าด้วยแบบจ าลอง Logit เมื่อมี Repeated observations 
 Judge, et al (1988) แนะน าว่าในการประมาณค่าด้วยแบบจ าลอง Logit มีส่ิงท่ีตอ้งสังเกตบาง
ประการก่อนเลือกวธีิการในการประมาณค่าคือมี Repeated observations หรือไม่ 
 Repeated observations คือการท่ีบุคคลคนหน่ึงท าการเลือกในเร่ืองเดียวกนัจ านวนหลายๆรอบ 
(ni) เช่นในค าถามท่ีว่านักท่องเท่ียวจะมาเท่ียวจุดขายใหม่ของจงัหวดัล าปางหรือไม่แล้วมีจุดขาย
จ านวนniแห่งให้เลือกตอบนกัวิจยัก็จะสามารถสังเกตพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวคนน้ีไดห้ลายคร้ัง
และจะบนัทึกค่า pi ซ่ึงก็คือสัดส่วนของการตอบวา่มาเท่ียวหรือ yi=1 ในจ านวนทั้งหมด ni คร้ัง 
 เม่ือมีค่า pi แลว้จะสามารถกล่าวไดว้า่ pi เป็นตวัประมาณค่า (Estimator) ของ pi ความ 
เป็นไปได้ท่ีนักท่องเท่ียวผูน้ั้นจะมาเท่ียวสถานท่ีท่องเท่ียวท่ีเป็นจุดขายใหม่ของล าปางโดยรวมซ่ึง
เขียนไดว้า่ 

𝑝𝑖 = 𝑃𝑖 + 𝑒𝑖 = 𝐹(𝑥𝑖
′𝛽) + 𝑒𝑖…………….(2.13) 

 โอกาสท่ีนักท่องเท่ียวทุกคนท่ีเป็นประชากรของการศึกษาจะมาเท่ียวจุดขายใหม่ของจงัหวดั
ล าปางเขียนไดใ้นแบบจ าลอง Logit ดงัน้ี 

𝑃𝑖 = 𝐹(𝑥𝑖
′𝛽) =

1

1+exp⁡(−𝑥𝑖
′𝛽)

…………….(2.14) 

 และเม่ือท าการสุ่มตวัอยา่งจะไดโ้อกาสดงักล่าวของนกัท่องเท่ียวแต่ละคนคือ pi ซ่ึงเขียน 

Odd ratio หรืออตัราส่วนของโอกาสท่ีจะมาเท่ียวต่อโอกาสท่ีจะไม่มาไดว้า่ 
𝑃𝑖

1−𝑃𝑖
 

 ค่า Natural logarithm ของ Odd ratio จะใหผ้ลลพัธ์เป็นแบบจ าลองเส้นตรงดงัน้ี  
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𝐼𝑛 (
𝑃𝑖

1−𝑃𝑖
) = 𝐼𝑛 (

𝑃𝑖

1−𝑃𝑖
) +

𝑒𝑖

𝑃𝑖(1−𝑃𝑖)
= 𝑥𝑖

′𝛽 + 𝑢𝑖…………….(2.15) 

 ทั้งน้ี Odd ratio ของประชากรคือ 
𝐼𝑛 (

𝑃𝑖

1−𝑃𝑖
) = 𝑥𝑖

′𝛽…………….(2.16) 
 และเม่ือพิจารณา Reverse function ของโอกาสการเกิด yi= 1 จะได้เป็นแบบจ าลองเส้นตรง
เช่นกนัดงัน้ี 

𝑣𝑖 = 𝐹−1(𝑃𝑖) + 𝑢𝑖 = 𝑥𝑖
′𝛽 + 𝑢𝑖….…………..(2.17) 

ซ่ึงแบบจ าลองเส้นตรงดงักล่าวจะมีค่าความแปรปรวนของค่าคลาดเคล่ือนดงัน้ี 
𝑉𝑎𝑟(𝑢𝑖) = (

1

𝑛𝑖𝑃𝑖(1−𝑃𝑖)
)….…………..(2.18) 

ในท่ีน้ีหากเขียน Reverse function ดงักล่าวในรูปของเมตริกซ์จะไดว้า่ 
𝑣 = 𝑋𝛽 + 𝑢....…………..(2.19) 

 ค่าเฉล่ียของค่าคลาดเคล่ือนจากแบบจ าลองดังกล่าวจะมีค่าเท่ากับศูนย์E[u]= 0 และเม่ือ
ก าหนดให้ Cov(u) = Φซ่ึง Φ⁡เป็นเมตริกซ์แบบ Diagonal matrix ซ่ึงมีค่าบนเส้นทแยงมุมท่ีค านวณ
ไดจ้ากสมการ (4.2-18) 
 ตวัประมาณค่า Estimated generalized least squares (EGLS) จะหาไดด้งัน้ี 

𝛽̂̂ = (𝑋′𝛷̂−1𝑋)−1𝑋′𝛷̂−1𝑣…………..(2.20) 

เม่ือ𝛷̂สร้างข้ึนมาจาก Pi 

ทั้งน้ีตวัประมาณค่าแบบ EGLS น้ีมีคุณสมบติัดงัน้ี 
𝛽̂̂~N(𝑋′𝛷̂−1𝑋)−1…………..(2.21) 

 อ น่ึ งในการแปลความหมายค่ าท่ี ได้จากแบบจ าลอง Logit สามารถใช้แนวทางของ 
Marginaleffect คือเม่ือตวัแปร j มีค่าเปล่ียนไป 1 หน่วยแลว้จะท าให้โอกาสการเกิด yi= 1 เปล่ียนแปลง
ไปเท่าใดสามารถค านวณไดด้งัน้ี 

𝜕𝑃𝑖

𝜕𝑥𝑖𝑗
= 𝑓(𝑥𝑖

′𝛽) ∙ 𝛽𝑗…….……..(2.22) 

หรือเขียนไดว้า่ 
𝜕𝑃𝑖

𝜕𝑥𝑖𝑗
=

𝛽𝑗∙e𝑥𝑝(𝑥𝑖
′𝛽)

[1+exp⁡(−𝑥𝑖⁡
′ 𝛽)]

2…….……..(2.23) 

 

การประมาณค่าด้วยแบบจ าลอง Logit เมื่อไม่มี Repeated observations 
 ในการประมาณค่าด้วยแบบจ าลอง Logit หากไม่มี Repeated observations หรือมีค่าสังเกต
พฤติกรรมการเลือกของนกัท่องเท่ียวคนหน่ึงเพียงคร้ังเดียวหรือจ านวนเพียงไม่ก่ีคร้ังเช่นนกัท่องเท่ียว
ตอบวา่จะมาเท่ียวจงัหวดัล าปางซ ้ าอีกในรอบปีต่อไปซ่ึงเป็นเพียงค าตอบเดียวในเร่ืองการเท่ียวซ ้ าหาก
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เป็นเช่นน้ีแล้วจะไม่สามารถใช้การประมาณค่าด้วยวิธี EGLS ได้แต่ตอ้งใช้วิธีMaximumlikelihood
แทน 
 เม่ือพิจารณานกัท่องเท่ียวจ านวน T คนจะสร้าง Likelihood function ไดด้งัน้ี (Judge et al, 
1988) 

𝐿 = ⁡∏ 𝑓(𝑦𝑖
𝑇
𝑖=1 ) = ∏ 𝑃𝑖

𝑦𝑖𝑇
𝑖=1 (1 − 𝑃𝑖)

(1−𝑦𝑖)…………..(2.24) 

= ∏ F(𝑥𝑖
′𝛽)𝑦𝑖𝑇

𝑖=1 [1 − 𝐹(𝑥𝑖
′𝛽)](1−𝑦𝑖)…………..(2.25) 

   Likelihood function คือความเป็นไปไดท่ี้ตวัประมาณค่าจะใหค้  าตอบท่ีถูกตอ้งของโอกาสการ
มาเท่ียวซ ้ าของนกัท่องเท่ียวทุกๆคนโดยรวม 
 ในท่ีน้ีF(•) สามารถเป็นไดท้ั้ง Normal c.d.f. และ Logistic c.d.f. และyi= 1 ถา้นกัท่องเท่ียวเลือก
ท่ีจะมาเท่ียวซ ้ าและ yi= 0 หากนกัท่องเท่ียวจะไม่มาเท่ียวซ ้ า 
เม่ือค านวณค่า Natural logarithm ของ Likelihood function จะไดด้งัน้ี 

ln 𝐿 = ⁡∑ 𝑦𝑖𝑇
𝑖=1 ln 𝐹(𝑥𝑖

′ 𝛽) + ∑ (1 − 𝑦𝑖
𝑇
𝑖=1 ) ln[1 − 𝐹(𝑥𝑖

′𝛽)]…………..(2.26) 
 การใส่ Natural logarithm เขา้ไปเป็น Monotonic transformation ท่ีไม่ท าให้การเรียงล าดบัของ
ค่าฟังก์ชัน่มีการเปล่ียนแปลงดงันั้นการหาจุดสูงสุดของความเป็นไปไดท่ี้ตวัประมาณค่าจะให้ค  าตอบ
ท่ีถูกต้องของโอกาสการมาเท่ียวซ ้ าของนักท่องเท่ียวทุกๆคนโดยรวมสามารถกระท าผ่านฟังก์ชั่น 
Loglikelihoodไดด้งัน้ี 

𝜕 ln 𝐿

𝜕𝛽
=⁡∑ 𝑦𝑖

𝑓

𝐹
𝑇
𝑖=1 𝑥𝑖 − ∑ (1 − 𝑦𝑖)

𝑇
𝑖=1

𝑓

1−𝐹
𝑥𝑖…….……..(2.27) 

 ในท่ีน้ี F คือ Cumulative probability function (c.d.f.) และ f คือ Density function ของ 𝑥𝑖′𝛽 ซ่ึง
เป็นฟังกช์ัน่ Nonlinear ท าใหไ้ม่สามารถหาค าตอบไดโ้ดยตรง 
 วิธีการหาค่าสูงสุดของ Nonlinear เช่นน้ีกระท าได้โดย Newton-Raphson method ซ่ึงท าการ
ค านวณซ ้ าหลายๆรอบ (Iterative procedure) ซ่ึงจะไดผ้ลลพัธ์จากการค านวณค่าในรอบท่ี t+1 ดงัน้ี 

𝛽̂𝑡+1 = 𝛽̂𝑡 − [
𝜕2 ln 𝐿

𝜕𝛽𝜕𝛽𝑖|
𝛽̂𝑡

]

−1

[
𝜕 ln𝐿

𝜕𝛽
|
𝛽̂𝑡

]……….……..(2.28) 

 เม่ือค่าในวงเล็บแรกเป็นเมตริกซ์ขนาด K× K (ซ่ึง K คือจ านวนของ Attributes ทั้งของทางเลือก
และของผูเ้ลือก) ท่ีไดจ้ากหา Second partials ของฟังกช์ัน่ Log-likelihood ในรอบท่ี t 
 วิธีการประมาณค่าเช่นน้ีจะให้ค่าสูงสุดแบบ Global maximum เสมอไม่วา่จะเร่ิมตน้ดว้ยค่า𝛽𝑜⁡
ใดๆและไม่ว่าจะใช้ c.d.f แบบใดก็ตามนอกจากนั้นวิธีการ Maximum likelihood ยงัให้ตวัประมาณ
ค่าท่ีมีคุณสมบติัดงัน้ีอีกดว้ยคือ  

1. Consistent 
2. Asymptotically efficient 
3. Asymptotically normal distributed 
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 ทั้ ง น้ี  Asymptotic covariance matrix ท่ี จ ะน า ไป ใช้ ใน ก ารค าน วณ ช่ ว งค ว าม เช่ื อ มั่ น
(Confidenceinterval) คือ 

−[
𝜕2 ln 𝐿

𝜕𝛽𝜕𝛽′
]

−1

 

ซ่ึงหามาไดจ้ากตวัประมาณค่าจากการค านวณซ ้ าในรอบสุดทา้ย 
อยา่งไรก็ตามส าหรับแบบจ าลองLogitซ่ึงก าหนดรูปแบบตั้งตน้ดงัน้ี 

𝐹(𝑡) =
1

1 + 𝑒−𝑡
, 𝑓(𝑡) =

𝑒−𝑡

(1 + 𝑒−𝑡)2
 

1 − 𝐹(𝑡) =
𝑒−1

1 + 𝑒−1
,
𝑓(𝑡)

𝐹(𝑡)
= 1 − 𝐹(𝑡) 

𝑓′(𝑡) = −𝑓(𝑡) ∙ 𝐹(𝑡) ∙ (1 − 𝑒−1) 

จะไดว้า่ 
𝜕2 ln 𝐿

∂𝛽𝜕𝛽′ = −∑𝑓(𝑥𝑖
′ 𝛽)𝑥𝑖𝑥i

,……….……..(2.29) 

 ซ่ึงมีประโยชน์ในการน าไปแทนค่าเพื่อค านวณหา Asymptotic covariance matrix ต่อไป 
 

2.1.3 แนวคิดการวเิคราะห์ด้านการตลาด 
 การวิเคราะห์การตลาดเป็นการวิเคราะห์เพื่อประเมินความน่าสนใจของตลาดหรือส่วน

แบ่งของตลาดและท าให้เราทราบถึงปัญหาและสาเหตุ ท าให้เห็นแนวทางท่ีจะท าการแก้ไขและ
ก่อให้เกิดการแลกเปล่ียนระหวา่งผูบ้ริโภคกบักิจการ ท าให้กิจการสามารถบรรลุตามเป้าหมายได ้ซ่ึง
การวเิคราะห์ดา้นการตลาดมีวธีิการวเิคราะห์หลกัๆ ดงัน้ี 

1.  การวางเป้าหมายทางการตลาด ควรศึกษาเก่ียวกบัการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงใน
การประกอบธุรกิจดา้นการตลาดองค์กรมกัถูกถามว่า ลูกคา้ของท่านคือใครเช่นธุรกิจประเภทเสริม
ความงามจะตอบว่า ผูห้ญิง ส่วนค าตอบของร้านขายของเล่น คือ เด็ก ค าตอบเหล่าน้ีมิไดบ้่งบอกถึง
ลกัษณะความชดัเจนของลูกคา้ แต่เป็นการอธิบายขอบเขตของตลาดส าหรับสินคา้และบริการมากกวา่ 
กุญแจส าคญัท่ีจะท าใหเ้กิดประสิทธิผลทางการตลาด คือองคก์รตอ้งจ าแนกลูกคา้ไดอ้ยา่งชดัเจนพร้อม
ทั้งบอกรายละเอียดต่างๆของลูกคา้ และจะตอ้งศึกษาถึงพฤติกรรมของ ผูบ้ริโภคเช่นพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคเปล่ียนไปอยา่งไร หรือเราจะเปล่ียนพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งไรถา้ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมท่ี
ชอบสระผมเพียงอย่างเดียว ท าอย่างไรจะท าให้เปล่ียนพฤติกรรมการสระผมและใชค้รีมนวดผมดว้ย 
เพราะฉะนั้นตอ้งวางเป้าหมายวา่จะท าอยา่งไรนัน่เอง หรืออาจจะวางเป้าหมายโดยการยบัย ั้งการเติบโต
ของคู่แข่ง เป็นตน้ ดงันั้นเราจึงตอ้งวเิคราะห์ตลาดเป้าหมายและวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

ลกัษณะของเป้าหมายทางการตลาดท่ีดีมี 2 ประการ คือ 
1)  ท้าทาย ต้องเป็นเป้าหมายหรือผลลพัธ์ทางการตลาดท่ีสามารถบรรลุได้หากมี

ความทุ่มเทความพยายามอยา่งเตม็ท่ี 
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2) ชดัเจน หมายถึง ตอ้งเป็นเป้าหมายหรือผลลพัธ์ท่ีสามารถประเมินผลไดอ้ยา่งเป็น
รูปธรรมภายในกรอบระยะเวลาท่ีก าหนดไว ้

 

2. การวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายทางการตลาด ในขั้นแรกของการวิเคราะห์กลุ่มลูกค้า
เป้าหมายนั้น ผูป้ระกอบการจะตอ้งก าหนดอย่างชัดเจนว่า กลุ่มลูกคา้เป้าหมายกลุ่มใดท่ีธุรกิจของ
ตนเองสามารถให้บริการ หรือ ตอบสนองไดดี้ท่ีสุด และชดัเจนท่ีสุด ยกตวัอย่างเช่น ผูป้ระกอบการ
บางคน เพียงแต่ก าหนดสั้นๆ วา่ ธุรกิจขนาดเล็ก คือกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของตนเอง การระบุเช่นน้ีไม่
เพียงพอต่อการตอบค าถาม เน่ืองจากว่าในกลุ่มธุรกิจขนาดเล็กนั้นมีธุรกิจจ านวนหลายแสนราย ใน
จ านวนนั้นมีรูปแบบธุรกิจ(Business Model) ท่ีแตกต่างกนั ความตอ้งการท่ีหลากหลาย การก าหนดท่ี
ชดัเจนเช่นธุรกิจขนาดเล็กท่ีมีจ  านวนพนกังาน 10-50 คน และด าเนินธุรกิจอยูใ่นกรุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑล เป็นตน้ การระบุเช่นน้ีจะช่วยให้ผูป้ระกอบการสามารถก าหนดเป้าหมายทางการตลาดได้
ชัดเจนกว่าการระบุเพียงธุรกิจขนาดเล็กหลังจากท่ีผูป้ระกอบการได้ระบุขอบเขตของกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายท่ีชดัเจนแลว้ในขั้นตอนต่อไป ก็คือ การระบุลกัษณะเฉพาะ (Demographic) เช่น ธุรกิจขนาด
เล็กท่ีไดร้ะบุขา้งตน้ น่าจะมีจ านวนประมาณเท่าไหร่ในพื้นท่ีกรุงเทพและปริมณฑล  ธุรกิจดงักล่าวมี
ปริมาณเพิ่มข้ึน หรื ลดลงในช่วงเวลาท่ีผ่านมา รายไดห้รือยอดขายของธุรกิจเหล่าน้ีต่อปีมีมากน้อย
เพียงไร 

 

ต่อจากนั้นจะตอ้งประมาณการยอดขายท่ีธุรกิจขนาดเล็กเหล่าน้ีวา่มีปริมาณความตอ้งการ
ต่อสินคา้และบริการของผูป้ระกอบการประมาณเท่าไร ซ่ึงอาจจะใชก้ารคาดการณ์จากยอดขายในอดีต 
การวิเคราะห์กลุ่มลูกค้าเป้าหมายจะต้องสามารถระบุได้ว่ากลุ่มลูกค้าเป้าหมายมีปัจจยัอะไรเป็น
ตวักระตุน้การซ้ือสินคา้ ซ่ึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายอาจจะตดัสินใจโดยใชปั้จจยัในเร่ืองราคาหรือคุณภาพ
เป็นตวัก าหนด 

 

ขั้นตอนสุดทา้ยของการวิเคราะห์กลุ่มลูกคา้เป้าหมายคือความเขา้ใจในเร่ืองกระบวนการ
ตดัสินใจของลูกคา้ต่อการซ้ือสินคา้หรือบริการ เช่น ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
จะตอ้งปรึกษาหรือใครเป็นผูต้ดัสินใจในการซ้ือสินคา้และบริการนั้นๆหรือ กลุ่มลูกคา้เป้าหมายมี
ทางเลือกมากกวา่หน่ึงทางเลือกในการตดัสินใจซ้ือหรือไม่หรือในการซ้ือสินคา้และบริการกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายจะตอ้งลงทุนอะไรเพิ่มเติมหรือไม่ในการท่ีจะให้ไดม้าซ่ึงสินคา้และบริการ ความเขา้ใจอยา่ง
ถ่องแทใ้นตวักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย มีส่วนส าคญัอยา่งยิ่งในก าหนดกลยุทธ์ทางดา้นการตลาดและส่งผล
ต่อประสิทธิภาพของแผนธุรกิจ 

 

3.  กลยุทธ์การตลาด หมายถึง การใช้ส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสมกับ
กลุ่มเป้าหมาย หรือตลาดเป้าหมาย เป็นวิธีการพื้นฐานท่ีสร้างให้เกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ ซ่ึง
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ประกอบดว้ย การตดัสินใจ การก าหนดตลาดเป้าหมาย การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ การก าหนดกล
ยทุธ์ส่วนผสมทางการตลาด และการก าหนดระดบัค่าใชจ่้ายการตลาด  

 

กลยุทธ์ท่ีได้พัฒนาข้ึนมาอย่างดีจะประกอบด้วยองค์ประกอบ 5 อย่าง ท่ีได้รับการ
ก าหนดไวท่ี้ ชดัเจนดงัน้ีคือ(1) ขอบเขตการครอบคลุมของกลยุทธ์ หมายถึงขอบเขต หรือความกวา้งท่ี
การปฏิบติัการกลยทุธ์เขา้ไปเก่ียวขอ้ง (2) เป้าหมายและวตัถุประสงค ์กลยทุธ์ควรจะตอ้งก าหนดระดบั
ความส าเร็จของการด าเนินงานท่ีตอ้งการจะให้บรรลุถึงด้านใดด้านหน่ึง หรือหลาย ๆด้าน เช่นการ
เติบโตของยอดขาย ก าไรท่ีเพิ่มข้ึน หรือผลตอบแทนจากการลงทุน เป็นตน้ (3) การจดัสรรทรัพยากร 
ซ่ึงจะตอ้งจดัท ากลยทุธ์และการตดัสินใจจดัสรรทรัพยากรต่าง ๆ ทั้งทรัพยากรบุคคล เงิน วา่จะจดัสรร
อยา่งไร (4) การระบุการไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัท่ีย ัง่ยืน บริษทัจะท าการแข่งขนัอยา่งไรและ(5) พลงั
เสริมแรงจะเกิดข้ึนเม่ือหน่วยธุรกิจของบริษทัตลาดของผลิตภณัฑ์ การจดัสรรทรัพยากร และขีด
ความสามารถของบริษทั ต่างส่งเสริมสนบัสนุนและเสริมแรงกนัและกนัเป็นหน่ึง 

 

  ล าดับข้ันของกลยุทธ์ แบ่งออกไดเ้ป็น 3 ระดบั ดงัน้ี 
  1. กลยุทธ์ระดบับริษทัเก่ียวขอ้งกบัการก าหนดวา่ บริษทัควรจะเขา้ไปแข่งขนัในธุรกิจใด 
ในตลาดหรืออุตสาหกรรมใดดี โดยบริษทัสามารถใชท้รัพยากรอนัเป็นความสามารถพิเศษของบริษทั
ท่ีก่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัเหนือคู่แข่ง 
 2. กลยุทธ์ระดับธุรกิจจะมุ่งเน้นในประเด็นท่ีว่าบริษทัจะแข่งขนัเพ่อช่วงชิงลูกค้าใน
อุตสาหกรรมท่ีก าหนด รวมทั้งจะวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์อยา่งไรเพื่อเผชิญกบัคู่แข่งขนั จุดมุ่งเน้นของ
การแข่งขนัจะไม่ใช่เป็นการแข่งขนัระหวา่งบริษทักบับริษทั แต่จะเป็นการแข่งขนัระหวา่งหน่วยธุรกิจ
เชิงกลยทุธ์ หรือ SBU ของบริษทัหน่ึงกบั SBU ของอีกบริษทัหน่ึงในอุตสาหกรรมเดียวกนั 
 

  3. กลยุทธ์ระดับหน้าท่ีหรือกลยุทธ์ระดับปฏิบติัการ เป็นกลยุทธ์ในระดับแผนกท่ีท า
หนา้ท่ีต่างๆ ในบริษทั เพื่อสนบัสนุนกลยุทธ์ระดบัธุรกิจไดแ้ก่ กลยุทธ์ท่ีก าหนดข้ึนภายในแผนกการ
ผลิต แผนกการตลาด แผนกการเงิน เป็นตน้ โดยมีจุดมุ่งเน้นในเร่ืองของการใช้ทรัพยากรท่ีไดรั้บการ
จดัสรรมาให้ เพื่อน าไปใช้สนบัสนุนกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ ให้เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลมาก
ท่ีสุด 
 

  สรุปแลว้ในโลกธุรกิจท่ีมีการแข่งขนักนัอย่างรุนแรงในปัจจุบนั การน าธุรกิจเพื่อความ
อยูร่อดและประสบผลส าเร็จไดจ้  าเป็นตอ้งอาศยักลยทุธ์การตลาดเป็นหลกั นิยามของกลยทุธ์มีมากมาย
แต่สรุปสาระส าคญัแล้วจะประกอบด้วยเป้าหมายหรือวตัถุประสงค์ท่ีต้องการจะให้บรรลุ และ
แนวทางหรือวิถีทางในการปฏิบติั เพื่อน าไปสู่ผลส าเร็จตามเป้าหมายท่ีวางไวน้ั้น โดยท าให้ได้รับ
ความได้เปรียบหรือความเป็นต่อทางการแข่งขันท่ียงัยืนองค์ประกอบของกลยุทธ์ ประกอบด้วย
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องค์ประกอบ 5 อย่าง คือ (1) ขอบเขตการครอบคลุมของกลยุทธ์ (2) เป้าหมายและวตัถุประสงค์ (3) 
การจดัสรรทรัพยากร (4) การระบุการไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัท่ีย ัง่ยืน (5) พลงัเสริมแรง ส่วนโครง
ร่างของกลยุทธ์การตลาด ประกอบดว้ย 7 อย่างคือ (1) วตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการให้บรรลุ (2) การเลือก
กลยุทธ์ท่ีจะน าไปใช ้(3) กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (4) กลุ่มคู่แข่งเป้าหมาย (5) ลกัษณะพิเศษของผลิตภณัฑ ์
(6) กลยุทธ์หลกั (7) ส่วนประสมการตลาดท่ีสนบัสนุนส่วนกระบวนการกลยุทธ์ตามแนวคิดของครา
เวนส์และคณะ ประกอบด้วยการด าเนินงาน 4 ขั้นคือ การวิเคราะห์สถานการณ์ของตลาด การ
ออกแบบกลยุทธ์การตลาด การพฒันาโปรแกรมการตลาด และการปฏิบติัตามกลยุทธ์และการบริหาร
จดัการ ส่วนเบอร์โควิทซ์ และคณะ ได้แบ่งกระบวนการกลยุทธ์ออกเป็น 3 ขั้น คือขั้นวางแผน ขั้น
ปฏิบติัตามแผน และขั้นควบคุม ล าดบัขั้นของกลยุทธ์แบ่งไดเ้ป็น 3 ระดบั คือ ระดบับริษทั ระดบัธุรกิจ 
และระดบัหนา้ท่ี 
 

  เพื่อให้ธุรกิจประสบความส าเร็จผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัในเร่ืองการวิเคราะห์
ทางการตลาดมากกว่าการให้ความส าคญัในการออกแบบและผลิตสินคา้ ซ่ึงผลเสียก็คือเม่ือผลิตออก
มาแลว้ก็ไม่รู้ว่าจะขายสินคา้เหล่านั้นให้ใครมีสินคา้เหลือในมือมากมายสุดทา้ยก็ตอ้งลดราคาหรือ
หาทางเปล่ียนสินคา้เป็นเงินสดในรูปแบบต่างๆท่ีไม่ไดก้  าไร ดงันั้นในการด าเนินธุรกิจ เพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงค ์จึงตอ้งค านึงถึงเป้าหมายตามหลกัการตลาด ซ่ึงมี  3 ขั้นตอนหลกัคือการแบ่งส่วนตลาด
การเลือกกลุ่มเป้าหมายและการก าหนดต าแหน่งทางการตลาด 
 

(1) การแบ่งส่วนตลาดหมายถึงการแบ่งตลาดของผลิตภณัฑ์ชนิดใดชนิดหน่ึงออก
ตามลกัษณะความตอ้งการท่ีคล้ายคลึงกนัออกเป็นตลาดย่อย (Sub market)หรือ ส่วนตลาด (Market  
segment)  เพื่อเลือกเป็นตลาดเป้าหมาย   การแบ่งส่วนตลาดเป็นการแบ่งกลุ่มลูกคา้และความตอ้งการ
ของลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั  ซ่ึงส่วนตลาดยอ่ยตลาดใดตลาดหน่ึงจะถูกเลือกเป็นเป้าหมายแลว้ใชส่้วนผสม
ทางการตลาดเฉพาะอยา่ง  เพื่อให้เขา้ถึงลูกคา้ตามเป้าหมายท่ีเลือก  ซ่ึงการตลาดจะพิจารณาจากส่วน
ต่าง ๆ ดงัน้ี 

 

(1.1) ระดบัของการแบ่งส่วนตลาดมี 6 ระดบั 
  (1.1.1) การตลาดมวลชน (Mass Marketing) ซ่ึงตลาดมวลชนน้ีจะเป็นใน
ลกัษณะทีมุ่งเนน้การผลิตสินคา้รูปแบบเดียวกนัเป็นจ านวนมากๆ Mass Production โดยการน าสินคา้ท่ี
ผลิตออกวางตามตลาดอยา่งทัว่ถึง Mass Distribution ส่งเสริมการตลาดอยา่งมากMass Promotionโดย
มองตลาดวา่มีความตอ้งการคลา้ยคลึงกนั และในการผลิตสินคา้ในรูปแบบเดียวกนัจ านวนมาก เพื่อ
เป็นการลดตน้ทุนการผลิต 
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  (1.1.2) การตลาดโดยมุ่งท่ีส่วนของตลาด (Segment Marketing) เป็นการใช้
เคร่ืองมือทางการตลาดโดยมุ่งท่ีส่วนของตลาด (Market segment) แนวคิดน้ีมองวา่ตลาดมีลกัษณะและ
ความตอ้งการท่ีแตกต่างกนับริษทัตอ้งจดัผลิตภณัฑ์และส่วนผสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัส าหรับ
แต่ละตลาดเป้าหมายการตลาดแบบน้ีจะสร้างขอ้ได้เปรียบกบัธุรกิจ เพราะผลิตภณัฑ์และส่วนผสม
ทางการตลาดจะสามารถสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ข้ึน 
 

  (1.1.3) การตลาดโดยมุ่งท่ีตลาดกลุ่มเล็ก (Niche marketing) เป็นการใช้
เคร่ืองมือการตลาดโดยมุ่งท่ีตลาดกลุ่มเล็ก ซ่ึงนกัการตลาดก าหนดกลุ่มเล็กโดยแบ่งจากส่วนของตลาด 
Segment เป็นตลาดย่อย ซ่ึงมีความต้องการเฉพาะเจาะจงเป็นกลุ่มท่ีแคบกว่า ซ่ึงก็หมายความว่าคู่
แข่งขนัก็เล็กลงดว้ย ตลาดกลุ่มเล็กจึงเป็นท่ีน่าสนใจส าหรับบริษทัเล็ก 
 

  (1.1.4) การตลาดท้องถ่ิน  (Local marketing) เป็นการใช้กลยุท ธ์ทาง
การตลาดเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในทอ้งถ่ินเช่น หา้งสรรพสินคา้แต่ละสาขาหรือแต่ละ
ท้องถ่ินก็จะตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้แตกต่างกนั การตลาดท้องถ่ินน้ีจะยึดถือหลักด้าน
ประชากรศาสตร์ ค่านิยมและรูปแบบการด าเนินชีวติของแต่ละชุมชน หรือทอ้งถ่ิน 
  (1.1.5) การตลาดมุ่ ง เฉพาะบุคคล (Individual marketing) เป็นการใช้
เคร่ืองมือการตลาดโดยมุ่งท่ีลูกคา้รายใดรายหน่ึง เช่น โรงงานผลิตอะไหล่รถยนต์ผลิตเพื่อส่งบริษทั
รถยนตร์ายใดรายหน่ึง ผูผ้ลิตหนงัสือมุ่งผลิตใหก้บัสถาบนัใดสถาบนัหน่ึงเท่านั้น 
 

 (1.1.6) การตลาดท่ี ลูกค้าต้องรับผิดชอบตัวเอง  (Self-marketing) เป็น
การตลาดท่ีลูกค้าช่วยตัวเองในการซ้ือสินค้า เช่น การซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ต การสั่งซ้ือสินค้าทาง
โทรศพัทก์ารสั่งซ้ือทาง Fax mail   
 

  (1.2) รูปแบบการแบ่งส่วนตลาด (Patterns of market segmentation) การแบ่งส่วน
ตลาดตามหลกัประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั (เช่น รายได้ อายุ ท่ีอยู่อาศยั) จะแบ่งตลาดแบบใดนั้น
ตอ้งพิจารณาถึงความพอใจของตลาดท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์ซ่ึงประกอบดว้ย 3 แบบ 
 

  (1.2.1) ความชอบเหมือนกนั ยกตวัอย่างเช่น ผงซักฟอกสามารถแจกแจง
คุณสมบติัได2้ อยา่ง คือซกัผา้ขาว และมีกล่ินหอม ซ่ึงผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีความตอ้งการเหมือนกนั 
 

  (1.2.2) ความชอบกระจดักระจาย เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความชอบแตกต่าง
กนัมากเก่ียวกบัคุณสมบติั ผูผ้ลิตจะเลือกต าแหน่งศูนยก์ลาง เพราะเป็นต าแหน่งท่ีจะเป็นท่ียอมรับของ
คนส่วนใหญ่ 
 



 

22 

  (1.2.3) ความชอบเป็นกลุ่มหลายกลุ่มผูบ้ริโภคมีความชอบหลากหลาย
ผูผ้ลิตจะท าการเลือกเข้าสู่ตลาดโดยมี3 ทางเลือกได้แก่ เลือกต าแหน่งศูนย์กลางโดยใช้นโยบาย
การตลาดท่ีไม่แตกต่างกนัเลือกต าแหน่งในส่วนตลาดท่ีใหญ่ท่ีสุดส่วนเดียวโดยใชน้โยบายการตลาด
แบบมุ่งเฉพาะส่วนและเลือกทั้ง3 กลุ่ม โดยเสนอผลิตภณัฑ์3 ชนิดให้เหมาะสมกบัแต่ละกลุ่มโดยใชน้โยบาย
การตลาดท่ีแตกต่างกนั 
 

  (1.3) กระบวนการแบ่งส่วนตลาด (Market segment procedure) มีล าดบัขั้นตอน
ในการแบ่งส่วนตลาด 3 ขั้น 
 

  (1.3.1) ขั้นส ารวจ ผูว้ิจยัจะส ารวจ หรือสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมาย เพื่อทราบ
ถึงการจูงใจทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดยใชแ้บบสอบถามท่ีมีรายละเอียดคือการใหค้ะแนน
คุณสมบติัและความส าคญัของคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์การรู้จกัตราสินคา้ และการให้คะแนนตรา
สินคา้รูปแบบการใชผ้ลิตภณัฑ์ทศันคติท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์และลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ภูมิศาสตร์ 
จิตวทิยา หรือพฤติกรรมศาสตร์ของผูซ้ื้อ 
  (1.3.2) ขั้นวิเคราะห์ น าขอ้มูลท่ีได้จากการส ารวจตามลกัษณะดา้นต่าง ๆ 
มาวเิคราะห์ หาลกัษณะเด่นชดั และแยกออกเป็นกลุ่ม ๆ  
 

 (1.3.3) ขั้นการก าหนดโครงร่าง จากลกัษณะเด่นชัด จากขั้นวิเคราะห์มา
ก าหนดเป็นโครงร่างการแบ่งส่วนตลาด 
 

 (1.4) หลกัเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาดผูบ้ริโภค ท่ีเป็นตวัแปรท่ีส าคญัซ่ึงแบ่งออกเป็น 
4 เกณฑ ์
 

 (1.4.1)  การแบ่งส่วนตลาดทางภูมิศาสตร์ตลาดจะแบ่งตามสถานท่ีต่างกนัเช่น 
แบ่งตามภาค เมือง จงัหวดั หรือกลุ่มทอ้งท่ีต่าง ๆ   ซ่ึงการแบ่งตามภูมิศาสตร์น้ีอาศยัแนวคิดท่ีว่า คน
ในเขตหน่ึงย่อมมีลักษณะบางประการต่างจากคนในเขตอ่ืน เช่น ลักษณะความชอบ เศรษฐกิจ 
การศึกษา รวมทั้งสภาพความเป็นอยู ่ภูมิอากาศ ท่ีผลกัดนัใหต้อ้งใชสิ้นคา้ต่างกนั 
 

 (1.4.2)  การแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์   ไดแ้ก่ 
  อายุและวัยของลูกคา้  คนท่ีมีอายุและวยัต่างกนั  ย่อมชอบหรือบริโภค
สินคา้ต่างกนัด้วยเช่น บริษทัผลิตของเด็กเล่น ผลิตของเด็กเล่นต่างแบบกนั  เพื่อใช้ส าหรับเด็กอายุ
ต่างกนั แมแ้ต่ของเล่นส าหรับเด็กอ่อนท่ีมีอายุระหวา่ง 3 เดือน ถึง 1 ขวบ  ก็ยงัมีรูปร่างและลกัษณะท่ี
แตกต่างกนั  ยกตวัอยา่งเช่น ของเล่นเด็กอ่อนก็จะใชเ้สียงดนตรี  เสียงสัตว ์ และสีสันท่ีโดนเด่น  เพื่อ
ดึงดูดความสนใจของเด็กให้ไปตามเสียง  และถ้าเป็นเด็กท่ีมีอายุ 2 ถึง3 ขวบ  ก็จะใช้ของเล่นท่ี
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ก่อให้เกิดทกัษะการเรียนรู้  เช่น รูปสามเหล่ียม  รูปส่ีเหล่ียม  วงกรม  ให้เด็กได้จดัสรรกลุ่มรูปทรง  
รวมทั้งสีรูปทรงแต่ละลกัษณะ  เพื่อฝึกทกัษะ และววิฒันาการของเด็กดว้ย 
  เพศ  การแบ่งส่วนตลาดตามเพศ  ใชก้บัสินคา้จ าพวกเส้ือผา้  การแต่งผม  
เคร่ืองส าอาง  เคร่ืองประดบั  เป็นตน้ 
  รายได้  รายได้ก็เป็นเกณฑ์ส าหรับการแบ่งส่วนตลาดท่ีส าคญั  ส าหรับ
สินคา้จ าพวกรถยนต ์ เคร่ืองประดบัเพชร  การท่องเท่ียวต่าง ๆ  
 

 (1.4.3)  การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรม เป็นการแบ่งผูซ้ื้อไปตามความแตกต่าง
ของความรู้ ทศันคติ การใชสิ้นคา้หรือการแสดงพฤติกรรมสนองตอบต่อสินคา้ ดงัน้ี 
โอกาสการในการซ้ือ  เช่นโอกาสในการซ้ือของการเดินทางโดยสายการบินจะเป็นการเดินทางเพื่อ
ธุรกิจ  เพื่อท่องเท่ียว   เพื่อมาพกัผอ่นร่วมกบัครอบครัว  หรือเพื่อศึกษาต่อ  เป็นตน้ 
 การแสวงหาผลประโยชน์  เช่น  มีผูพ้บวา่ ลูกคา้นาฬิกาขอ้มือ  ซ้ือนาฬิกา
ด้วยความมุ่งหมายในผลได้หลายประการ  ซ่ึงอาจแบ่งได้ 3 กลุ่ม  (1) พวกต้องการราคาถูกหรือ
ประหยดั  (2) พวกตอ้งการความทนทานและคุณภาพ  (3)พวกตอ้งการใช้ในโอกาสพิเศษ  บริษทัท่ีมี
ช่ือมักเลือกกลุ่ม 3 เป็นเป้าหมาย  โดยผลิตนาฬิการาคาแพง  เน้นความโก้หรู  และจ าหน่ายผ่าน
ร้านค้าอญัมณี  และพวกเลือกใช้สินค้าพวกให้ผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ ยาสีฟัน  เช่น ฟันขาว  
ป้องกนัฟันผ ุ กล่ินปากหอม  เป็นตน้ 
 สถานะผู้ใช้   เป็นการแบ่งส่วนตลาดตามสถานะของผูใ้ช้แบ่งเป็น  ผู ้
ไม่ได้ใช้  Nonusers  ผูเ้ลิกใช้แล้วExcusers ผูมี้แนวโน้มว่าจะใช้ Potential Users ผูใ้ช้คร้ังแรก first 
time Users ผูใ้ชส้ม ่าเสมอ Regular Users 
 อัตราการใช้  แบ่งตามอตัราการใช้  ใช้มาก  ใช้นอ้ย  ต่างกนัซ่ึงอาจใชก้ล
ยุทธ์ส่วนผสมการตลาดต่างกนั  เช่น  บริษทัผลิตอาหารพร้อมรับประทาน  เช่น โดนัท  อาจใช้การ
โฆษณา  การชิงรางวลัเพื่อเรียกลูกคา้ท่ีบริโภคในปริมาณท่ีมาก ๆ ให้กลบัมาบริโภคใหม่  ส าหรับ
ลูกค้าท่ีบริโภคน้อย ๆ อาจใช้วิธีให้ของแถมหรือเสนอผลิตภัณฑ์ใหม่  เพื่อให้เขาเข้ามาเยี่ยมร้าน
บ่อยคร้ังมากข้ึน 
 สภาพซ่ือสัตย์ความภักดี  Loyalty status ลูกคา้แต่ละรายย่อมมีศรัทธา  
หรือความภกัดีต่อตรายีห่อ้ร้านคา้ และลกัษณะอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือสินคา้  
 

 (1.4.4)  การแบ่งส่วนตลาดตามจิตวิทยา (Psychology)  แบ่งตามลักษณะความ
แตกต่าง  ของชั้นทางสังคม  แบบการด าเนินชีวิต  บุคลิกภาพ  ยกตวัอย่างเช่น  คนชั้นสูง(ชั้นทาง
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สังคม)ชอบท่ีจะใส่เส้ือผา้ราคา แพงมีแบรนด์ แต่คนชั้นล่างจะมีความรู้สึกในตวัเองวา่ ใส่เส้ือผา้ตวัละ 
199 ก็สวยได ้ ใหค้วามอบอุ่นไดเ้หมือนกนั 

 การด าเนินชีวิต  รูปแบบการด าเนินชีวิตก็แตกต่างกนั ไม่วา่จะเป็นอาชีพ  
การงาน  การกินอยู ่การเลือกซ้ือหรือใชสิ้นคา้ก็ต่างกนั  เช่น  การทานอาหารในภตัราคาราคาแพง  ก็
อ่ิม  ทานอาหารตามร้านฟุตบาต ก็อ่ิม   

 บุคลิกภาพ  การมีบุคลิกท่ีแตกต่างของบุคคล เป็นส่ิงสามารถน ามาแบ่ง
ส่วนตลาดได ้ มีผลิตภณัฑบ์างชนิดใชบุ้คลิกภาพมาใชใ้นการโฆษณา 

 

(1.5) หลักเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาดอุตสาหกรรมเกณฑ์การแบ่งส่วนตลาด
อุตสาหกรรม ถือเกณฑ์เดียวกันกับตลาดผูบ้ริโภค เช่น ภูมิศาสตร์ประชากรศาสตร์ การแสวงหา
ผลประโยชน์ และอตัราการใช ้

 

 (1.6) ประสิทธิผลของการแบ่งส่วนตลาดเม่ือก าหนดว่าตลาดส าหรับผลิตภณัฑ์มีการ
แบ่งส่วนตลาดตามเกณฑ์ใดแลว้ หลกัเกณฑ์ในการพิจารณาถึงความเหมาะสมของการแบ่งส่วนตลาด 
มีดงัน้ี 
 (1.6.1)  ปรากฏชดัและวดัออกมาได้ (Measurable) สามารถวดัขนาดและอ านาจ
ในการซ้ือของแต่ละส่วนตลาดได ้
 (1.6.2)  ตลาดพอเพียง (Substantial) เป็นส่วนตลาดท่ีมีขนาดยอดขายและก าไร
พอเพียง 
 (1.6.3)  สามารถเขา้ถึงได ้(Accessible) เป็นส่วนตลาดท่ีบริษทัสามารถเขา้ถึงและ
ตอบสนองความตอ้งการของตลาดนั้นได ้
 (1.6.4) สามารถด าเนินการได้ (Actionable) เป็นส่วนตลาดท่ีสามารถใช้โปรแกรม
การตลาดจูงใจตลาดเป้าหมายไดผ้ล 
 (1.6.5)   มีลกัษณะแตกต่าง (Differentiable)   เป็นส่วนตลาดท่ีลูกคา้มองเห็นความ
แตกต่างของผลิตภณัฑ์และส่วนประสมการตลาดท่ีแตกต่างจากคู่แข่งขนั และสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจได ้
 

 (1.7) ประโยชน์ของการแบ่งส่วนตลาด   
 (1.7.1)  ผูข้ายทราบถึงความตอ้งการและขอบเขตความพอใจของแต่ละส่วนตลาด
ท าใหท้ราบถึงโอกาสทางการตลาดหรือต าแหน่งผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสมกบัตลาดเป้าหมาย 
 (1.7.2) ใชเ้ป็นเกณฑ์ในการเลือกตลาดเป้าหมายท่ีเหมาะสมกบัความสามารถของ
บริษทั 
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 (1.7.3)  ผูข้ายสามารถปรับปรุงผลิตภณัฑ์ให้สามารถตอบสนองความพอใจของ
ผูบ้ริโภคใหดี้ข้ึน 
 (1.7.4)  สามารถปรับปรุงแผนการตลาดและงบประมาณการตลาดได้อย่าง
เหมาะสม 
 

 (2)  การเลือกกลุ่มเป้าหมายเป็นขั้นตอนต่อมาจากการแบ่งส่วนตลาดท่ีผูป้ระกอบการ
ตอ้งประเมินความสนใจของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายแต่ละกลุ่ม โดยค านึงถึงจ านวนผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่ม 
อตัราการเจริญเติบโต ก าลงัซ้ือของแต่ละกลุ่ม  
 

  ในการประเมินความน่าสนใจของกลุ่มเป้าหมายในประเด็นต่างๆขา้งตน้ผูป้ระกอบการ
ควรต้องศึกษาข้อมูลจากแหล่งต่างๆเพิ่มเติมจากประสบการณ์ในธุรกิจของตนแหล่งข้อมูลท่ี
ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสนใจไดแ้ก่ห้องสมุดและอินเตอร์เน็ตซ่ึงเป็นแหล่งรวมวารสารผลงานวจิยั 
สถิติตวัเลข ตลอดจนเอกสารเผยแพร่ของหน่ายงานต่าง ๆ ทั้งจากภาครัฐและภาคเอกชนซ่ึงขอ้มูล
ดงักล่าวได้มีการรวบรวมไวแ้ล้ว สามารถหาได้โดยไม่ยากและรวดเร็วทนัต่อการวางแผนแต่หากผู ้
ประกอบ การพบวา่ขอ้ท่ีไดม้ายงัไม่เพียงพอก็อาจตอ้งหาขอ้มูลจากการวจิยัเพิ่มเติม โดยจะด าเนินการ
วจิยัเองหรือจะซ้ือขอ้มูลจากศูนยว์ิจยัต่าง ๆ หรือจา้งบริษทัวิจยัเพื่อศึกษาเฉพาะประเด็นท่ีสนใจ ก็เป็น
ทางเลือกท่ีท าได ้
 

  หลังจากการประเมินความน่าสนใจของกลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่มในประเด็นหลัก ๆ 
ขา้งต้นแล้วผูป้ระกอบการควรจดัล าดบัความน่าสนใจ ของกลุ่มเป้าหมายและตดัสินใจว่าจะเลือก
กลุ่มเป้าหมายใดเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกั กลุ่มเป้าหมายรอง และกลุ่มใดท่ียงัไม่ควรใหค้วามสนใจ 
 

  ผลลพัธ์จากขั้นตอนของการเลือกกลุ่มเป้าหมายท่ีเพิ่มเติมจากขั้นตอนของการแบ่งส่วน
ตลาดคือจ านวนและลกัษณะส าคญัของกลุ่มเป้าหมายหลกัและกลุ่มเป้าหมายจริง ในทางปฏิบติัเม่ือถึง
ขั้นตอนน้ีผูป้ระกอบการควรตอ้งมีความเขา้ใจอย่างชัดเจนว่า กลุ่มเป้าหมายหลกัและกลุ่มเป้าหมาย
รองมีจ านวนประมาณเท่าใด มีก าลงัซ้ือสูง หรือต ่าเพียงใด มีความน่าสนใจมากน้อยเพียงใดเพิ่มเติม
จากความเขา้ใจในเร่ืองท่ีแต่ละกลุ่มมีความตอ้งการ ความชอบ ความน่าสนใจและพฤติกรรมการซ้ือ
อยา่งไร 
 

 (3)  การก าหนดต าแหน่งทางการตลาดเป็นส่ิงส าคัญมากๆท่ีสินค้าจะต้องมีเพื่อสร้าง
ภาพลกัษณ์ให้ผูบ้ริโภคสามารถจดจ าและแยกแยะสินคา้ของตนออกจากสินคา้ท่ีมีความคลา้ยคลึงกนั
ให้ได้การท่ีจะท าให้ผลิตภณัฑ์หรือบริการถูกเลือกโดยผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายนั้น การสร้างความ
แตกต่างโดยฝ่ายผูผ้ลิตหรือผูใ้ห้บริการยงัไม่เพียงพอ แต่จะตอ้งท าให้ผูบ้ริโภครู้คุณค่าของผลิตภณัฑ์
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หรือบริการ และเกิดการรับรู้ในความคิดจิตใจถึงต าแหน่งของผลิตภณัฑ์หรือบริการเม่ือเปรียบเทียบ
กบัรายอ่ืนต าแหน่งทางการตลาดจะเป็นต าแหน่งในจิตใจของผูบ้ริโภค ท่ีจะระบุด้วย ความรู้สึกท่ี
แตกต่างจากสินคา้แต่ละตวั ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีมีความส าคญัมากในการท าตลาด เพราะหากผูบ้ริโภคไม่
สามารถแยกแยะความแตกต่างออกจากกนัได้ สินคา้ทั้งสองก็จะมีความเหมือนกนัและจะจบท่ีการ
แข่งขนัดา้นราคาอยา่งเดียว  
 

 ขั้นตอนการก าหนดต าแหน่งตลาด มีดงัน้ี 
 1. ระบุประเภทของผลิตภณัฑ์หรือหมวดหมู่ของผลิตภณัฑ์ (Category) ให้ง่าย สามารถ
เข้าใจได้ ถ้าส่ิงท่ีน าเสนอสร้างความสับสนให้กลุ่มเป้าหมาย โอกาสท่ีแบรนด์จะเข้าไปอยู่ในใจ
ผูบ้ริโภคก็แทบจะไม่มีเลย  
 2. เรียนรู้ความเขา้ใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑป์ระเภทนั้น   
 3. วจิยัคน้หาปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคใชต้ดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทนั้น 
 4. หาขอ้มูลเฉพาะของทุกผลิตภณัฑใ์นประเภทนั้น 
 5. สรุปจุดขายของแต่ละผลิตภณัฑ ์
 6. เลือกตลาดเป้าหมาย 
 7. วเิคราะห์หาโอกาสในการวางต าแหน่งตลาด 
 8. เลือกต าแหน่งตลาด ท่ีมีความไดเ้ปรียบในการตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย 
 9. ทดสอบกบักลุ่มเป้าหมาย 
 10. ปรับ และพฒันาแบรนดใ์หมี้คุณค่า ตรงกบัต าแหน่งตลาด 
 11. ส่ือสารใหเ้ขา้ใจทั้งองคก์ร 

 หลักเกณฑ์ท่ีผูป้ระกอบการควรใช้พิจารณาในการเลือกต าแหน่งทางการตลาดคือความ
ชัดเจนและความแตกต่างท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนัความเป็นประโยชน์ท่ีกลุ่มเป้าหมายสนใจและให้
ความส าคญัตลอดจนเป็นต าแหน่งทางการตลาดท่ีไม่ล่อแหลมต่อการเขา้ใจผิดและสามารถส่ือสารได้
โดยง่าย 

 

2.1.4 การวเิคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค 
 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis ) มีหลกัการส าคญั

คือการวิเคราะห์โดยการส ารวจจากสภาพการณ์ 2 ดา้นคือสภาพการณ์ภายในและสภาพการณ์ภายนอก
เพื่อให้รู้จกัตนเองและรู้จกัสภาพแวดล้อมในการท าธุรกิจในการวิเคราะห์น้ีจะช่วยให้ผูบ้ริหารใน
อุตสาหกรรมนั้นๆทราบถึงการเปล่ียนแปลงต่างๆทั้งท่ีเกิดข้ึนแลว้และแนวโน้มการเปล่ียนแปลงใน
อนาคตรวมถึงผลกระทบของการเปล่ียนแปลงท่ีมีต่อธุรกิจของตนขอ้มูลเหล่าน้ีจะเป็นประโยชน์อยา่ง
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มากในการก าหนดวิสัยทศัน์พนัธกิจกลยุทธ์และแผนการด าเนินการต่างๆท่ีเหมาะสมต่อไป ส าหรับ
ความหมายและค าจ ากดัความของการวเิคราะห์ในแต่ละประเด็นมีดงัต่อไปน้ี 

1. การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายในองค์กรจะเก่ียวกับการวิเคราะห์และพิจารณา

ทรัพยากรและความสามารถภายในองค์กรทุกๆด้านเพื่อท่ีจะระบุจุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กร
แหล่งท่ีมาเบ้ืองตน้ของขอ้มูลเพื่อการประเมินสภาพแวดลอ้มภายในคือระบบขอ้มูลเพื่อการบริหารท่ี
ครอบคลุมทุกด้านทั้งในด้านโครงสร้างระบบระเบียบวิธีปฏิบติังานบรรยากาศในการท างานและ
ทรัพยากรในการบริหาร (คนเงินวสัดุการจดัการ)รวมถึงการพิจารณาผลการด าเนินงานท่ีผ่านมาของ
องคก์รเพื่อท่ีจะเขา้ใจสถานการณ์และผลกลยทุธ์ก่อนหนา้น้ีดว้ย 
 

จุดแข็ง (Strength) คือผลกระทบทางดา้นบวกท่ีเกิดข้ึนจากส่ิงแวดลอ้มภายในของ
บริษัทหรือเป็นข้อได้เปรียบในการด าเนินธุรกิจหรืออาจหมายถึงการด าเนินงานภายในบริษัทท่ี
สามารถกระท าไดดี้กล่าวโดยทัว่ไปแลว้ธุรกิจทุกแห่งควรตอ้งทราบถึงความสามารถท่ีเป็นจุดเด่นของ
ตนเองซ่ึงตอ้งมีการพิจารณาในทุกๆองค์ประกอบเช่นการตลาดการบริหารการเงินการผลิตการวิจยั
และพฒันาเป็นตน้เพื่อวเิคราะห์หาจุดแข็งเพื่อน ามาก าหนดเป็นกลยุทธ์หรือแนวทางในการด าเนินงาน
ต่างๆให้ตนเองมีความโดดเด่นหรือสร้างภาพลกัษณ์ท่ีแตกต่างไปจากคู่แข่งขนัตวัอย่างของจุดแข็ง
ไดแ้ก่คุณภาพผลิตภณัฑข์องบริษทัวสิัยทศัน์ของผูบ้ริหารฐานะทางการเงินท่ีมัน่คงเป็นตน้ 
 

จุดอ่อน (Weakness) คือ ผลกระทบทางดา้นลบท่ีเกิดข้ึนจากส่ิงแวดลอ้มภายในของ
บริษัทหรือข้อเสียเปรียบในการด าเนินธุรกิจหรืออาจหมายถึงการด าเนินงานภายในบริษัทท่ีไม่
สามารถกระท าไดดี้และส่งผลให้บริษทัเกิดความเสียเปรียบในการด าเนินธุรกิจไดต้วัอยา่งของจุดอ่อน
ไดแ้ก่ตน้ทุนทางการผลิตท่ีสูงกวา่คู่แข่งขนัปัญหาดา้นพนกังานขายภาพลกัษณ์ของบริษทัเป็นตน้ 
 

2. การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
ภายใต้การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอกองค์กรนั้นสามารถค้นหาโอกาสและ

อุปสรรคทางการด าเนินงานขององคก์รท่ีไดรั้บผลกระทบจากสภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจทั้งในและ
ระหว่างประเทศท่ีเก่ียวกับการด าเนินงานขององค์กรเช่นอตัราการขยายตวัทางเศรษฐกิจนโยบาย
การเงินการงบประมาณสภาพแวดล้อมทางสังคมเช่นระดับการศึกษาและอัตรารู้หนังสือของ
ประชาชนการตั้งถ่ินฐานและการอพยพของประชาชนลกัษณะชุมชนขนบธรรมเนียมประเพณีค่านิยม
ความเช่ือและวฒันธรรมสภาพแวดล้อมทางการเมืองเช่นพระราชบัญญัติพระราชกฤษฎีกามติ
คณะรัฐมนตรีและสภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยีหมายถึงกรรมวิธีใหม่ๆและพฒันาการทางด้าน
เคร่ืองมืออุปกรณ์ท่ีจะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตและใหบ้ริการ 
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 โอกาส (Opportunity)หมายถึงสภาพแวดล้อมภายนอกท่ีเป็นประโยชน์ต่อการ
ด าเนินงานของบริษทัหรืออาจหมายถึงผลกระทบท่ีเกิดจากส่ิงแวดล้อมภายนอกของธุรกิจท่ีส่งผล
ทางด้านบวกต่อการด าเนินธุรกิจผูบ้ริหารจะตอ้งมีการตรวจสอบส่ิงแวดล้อมภายนอกอยู่เสมอเพื่อ
ปรับปรุงกลยุทธ์ต่างๆให้บรรลุวตัถุประสงค์ท่ีตั้ งไวร้วมทั้ งต้องคาดคะเนการเปล่ียนแปลงของ
สภาพแวดลอ้มภายนอกเช่นภาวะเศรษฐกิจสังคมการเมืองกฎหมายเทคโนโลยีและการแข่งขนัอยูเ่ป็น
ระยะๆเพื่อแสวงหาประโยชน์จากการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มภายนอกเหล่าน้ี 

 

อุปสรรค (Threat)หมายถึงสภาพแวดล้อมภายนอกท่ีคุกคามหรือมีผลเสียต่อการ
ด าเนินงานของบริษัทหรืออาจหมายถึงผลกระทบด้านลบของสภาพแวดล้อมภายนอกท่ีมีต่อการ
ด าเนินธุรกิจซ่ึงผูบ้ริหารจ าเป็นตอ้งระมดัระวงัในส่ิงท่ีเป็นขอ้จ ากดัของการด าเนินธุรกิจเน่ืองจากเป็น
ส่ิงท่ีก่อให้เกิดผลเสียหายได้เราไม่สามารถเปล่ียนแปลงหรือแกไ้ขขอ้จ ากดัหรืออุปสรรคเพื่อไม่ให้
เกิดข้ึนได้แต่ถ้าเรามีการวิเคราะห์และคาดการณ์ล่วงหน้าถึงอุปสรรคท่ีอาจจะเกิดข้ึนได้เราก็จะ
สามารถหาทางป้องกนัผลเสียท่ีอาจเกิดข้ึนใหน้อ้ยลงไปไดต้วัอยา่งของอุปสรรคจากภายนอกไดแ้ก่ภยั
ธรรมชาติต่างๆความแข็งแกร่งของคู่แข่งต้นทุนทางพลังงานท่ีสูงข้ึนการเปล่ียนแปลงของอตัรา
ดอกเบ้ีย 
 

 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมต่างๆจะช่วยให้เข้าใจได้ว่าปัจจยัแต่ละอย่างเหล่าน้ีมี
อิทธิพลต่อบริษทัอย่างไรจุดแข็งของบริษทัจะเป็นความสามารถภายในท่ีน าไปใช้ประโยชน์เพื่อการ
บรรลุเป้าหมายในขณะท่ีจุดอ่อนจะเป็นคุณลักษณะภายในท่ีอาจท าลายผลการด าเนินงานโอกาส
ภายนอกจะเป็นสถานการณ์ท่ีส่งเสริมโอกาสในการบรรลุเป้าหมายและในทางกลบักนัอุปสรรคจะ
เป็นสถานการณ์ท่ีขดัขวางการบรรลุเป้าหมาย 
 

 เม่ือไดข้อ้มูลเก่ียวกบัจุดแข็ง-จุดอ่อนโอกาส-อุปสรรคจากการวิเคราะห์ปัจจยัภายใน
และปัจจยัภายนอกดว้ยการประเมินสภาพแวดลอ้มภายในและสภาพแวดลอ้มภายนอกแลว้ให้น าจุด
แข็ง-จุดอ่อนภายในมาเปรียบเทียบกับโอกาส-อุปสรรคจากภายนอกเพื่อดูว่าองค์กรก าลังเผชิญ
สถานการณ์เช่นใดและภายใตส้ถานการณ์เช่นนั้นองคก์รควรจะท าอยา่งไรโดยทัว่ไปในการวิเคราะห์ 
SWOT ดงักล่าวน้ีองคก์รจะอยูใ่นสถานการณ์ 4 รูปแบบดงัน้ี  
 

 สถานการณ์ท่ี 1 (จุดแข็ง-โอกาส) สถานการณ์น้ีเป็นสถานการณ์ท่ีพึ่งปรารถนาท่ีสุด
เน่ืองจากองค์กรค่อนข้างจะมีหลายอย่างดังนั้ นผูบ้ริหารขององค์กรควรก าหนดกลยุทธ์ในเชิงรุก
(Aggressive –Strategy) เพื่อดึงเอาจุดแข็งท่ีมีอยู่มาเสริมสร้างและปรับใช้และฉกฉวยโอกาสต่างๆท่ี
เปิดมาหาประโยชน์อยา่งเตม็ท่ี 
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 สถานการณ์ท่ี 2 (จุดอ่อน-ภยัอุปสรรค) สถานการณ์น้ีเป็นสถานการณ์ท่ีเลวร้ายท่ีสุด
เน่ืองจากองค์กรกาลังเผชิญอยู่กับอุปสรรคจากภายนอกและมีปัญหาจุดอ่อนภายในหลายประการ
ดงันั้นทางเลือกท่ีดีท่ีสุดคือกลยทุธ์การตั้งรับหรือป้องกนัตวั (Defensive Strategy) เพื่อพยายามลดหรือ
หลบหลีกภยัอุปสรรคต่างๆท่ีคาดวา่จะเกิดข้ึนตลอดจนหามาตรการท่ีจะท าให้องคก์รเกิดความสูญเสีย
ท่ีนอ้ยท่ีสุด 
 

 สถานการณ์ท่ี 3 (จุดอ่อน-โอกาส) สถานการณ์องคก์รมีโอกาสเป็นขอ้ไดเ้ปรียบดา้น
การแข่งขนัอยู่หลายประการแต่ติดขดัอยู่ตรงท่ีมีปัญหาอุปสรรคท่ีเป็นจุดอ่อนอยู่หลายอย่างเช่นกนั
ดังนั้ นทางออกคือกลยุทธ์การพลิกตัว (Turnaround-oriented Strategy) เพื่อจัดหรือแก้ไขจุดอ่อน
ภายในต่างๆใหพ้ร้อมท่ีจะฉกฉวยโอกาสต่างๆท่ีเปิดให ้
 

  สถานการณ์ท่ี 4 (จุดแข็ง-อุปสรรค) สถานการณ์น้ีเกิดข้ึนจากการท่ีสภาพแวดลอ้มไม่
เอ้ืออ านวยต่อการด าเนินงานแต่ตวัองคก์รมีขอ้ไดเ้ปรียบท่ีเป็นจุดแข็งหลายประการดงันั้นแทนท่ีจะรอ
จนกระทัง่สภาพแวดลอ้มเปล่ียนแปลงไปก็สามารถท่ีจะเลือกกลยุทธ์การแตกตวัหรือขยายขอบข่าย
กิจการ (Diversification Strategy) เพื่อใช้ประโยชน์จากจุดแข็งท่ีมีสร้างโอกาสในระยะยาวด้านอ่ืนๆ
แทน 

 
2.2 เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 จากการทบทวนผลงานการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัโครงสร้างตลาดการตกแต่งภายในบา้นจดัสรร มี
งานวจิยัท่ีสามารถเอามาเป็นแบบอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ 
 

มิ่งขวัญ วิมลสันติโรจน์ (2548) ท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ไม้ผู ้บริโภคในจังหวดัเชียงใหม่ เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่โดยการศึกษาในคร้ังน้ีผูศึ้กษาไดท้  าการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูบ้ริโภคท่ีมีเคยซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมใ้นจงัหวดัเชียงใหม่ เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม ประมวลผลและวิเคราะห์ ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา น าเสนอ
ในรูปตารางแจกแจงความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย พบวา่ส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมซ้ื้อจากโชว์
รูมจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ท่ีตั้งอยูใ่นยา่นชุมชน เหตุผลอนัดบัในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม ้เน่ืองจากมี
ความทนทาน โอกาสในการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม ้ซ้ือตามความจ าเป็นตอ้งใชร้าคาประมาณท่ีมกัซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ไม ้1,000 – 5,000 บาทต่อช้ินวธีิซ้ือซ้ือดว้ยเงินสดชอบซ้ือเฟอร์นิเจอร์ท่ีท าจากไมส้ักคิดวา่
เฟอร์นิเจอร์ไม้สักทนทานท่ีสุดสวยท่ีสุดแพงท่ีสุดซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม้ใช้ในห้องรับแขก ซ่ึงผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความส าคญักบัสถานท่ีจ าหน่ายอยูใ่นโซนเดียวกนั หลายๆร้าน เพื่อความสะดวกใน
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การเลือกซ้ือ และเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด และปัญหาของปัจจยัยอ่ยท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ราคาไม่เหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ สถานท่ีจ าหน่ายเฟอร์นิเจอร์ไม้
มีจ  านวนนอ้ยหาซ้ือยาก ผลิตภณัฑมี์แมลงมอดปลวกกดักินไดง่้ายและพนกังานขายอธัยาศยัไม่ดี 

 

ธวัชชัย ฝากมิตร (2550) ท าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูบ้ริโภค
หมู่บา้นมา้ อ าเภอเมืองล าพูน เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมข้องผูบ้ริโภคและศึกษา
ถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไม ้ซ่ึงขอ้มูลท่ีใช้ท าการศึกษาเป็นขอ้มูลปฐมภูมิท่ีจะ
ได้จากการสัมภาษณ์แบบมีแบบสอบถาม โดยเลือกสุ่มแบบบังเอิญจากผู ้บริโภคท่ีมาเลือกซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ในหมู่บา้นมา้ การวิเคราะห์ขอ้มูลใช้สถิติพรรณนา การทดสอบไควสแควร์และการจดั
เรียงล าดบัความส าคญั ผลการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคนั้นซ้ือไปใช้เอง โดยซ้ือสินคา้ประเภทโต๊ะและ
เกา้อ้ีมากท่ีสุด แต่ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่ละคร้ังแตกต่างกนัเช่นเดียวกบัผลการทดสอบไควสแควร์เพื่อ
ดูความสัมพนัธ์ระหวา่งภูมิล าเนาของผูซ้ื้อกบัพฤติกรรมการซ้ือต่างๆมาแลว้ พบวา่ค่อนขา้งสอดคลอ้ง
กนั โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเฟอร์นิเจอร์ไมคื้อ ปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมาคือดา้น
ราคาและปัจจยัทางดา้นบุคคล  

 

บริรักษ์ รัตนาวังเจริญ (2555) ท  าการศึกษาเก่ียวกบัการวิเคราะห์ศกัยภาพของธุรกิจท่ีพกัแรมโฮสเทล
ในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่เพื่อศึกษาลกัษณะโครงสร้างและการด าเนินงานของการประกอบธุรกิจ
ท่ีพกัประเภทโฮสเทล เพื่อน ามาวิเคราะห์ศกัยภาพการด าเนินงานและความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการ
ธุรกิจท่ีพกัแรม รวมทั้งเพื่อศึกษาถึงอุปทานความสามารถในการรองรับอุปสงคใ์นกลุ่มธุรกิจประเภท
น้ีในอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ โดยขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษาเป็นขอ้มูลปฐมภูมิท่ีเก็บรวบรวมจากการ
สัมภาษณ์เชิงลึกกบัผูป้ระกอบธุรกิจโฮสเทลท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่างและเก็บแบบสอบถามเพื่อสอบถาม
ความพึงพอใจและการการบริการท่ีไดรั้บจากผูใ้ช้บริการท่ีพกัโฮสเทลในโฮสเทและสถิติท่ีใชใ้นการ
วเิคราะห์ความพึงพอใจและการประเมินศกัยภาพดว้ยโปรแกรมวิเคราะห์ค่าเฉล่ีย SPSS การวิเคราะห์
ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการเขา้พกัใช้มาตรวดัแบบมาตรา
ส่วนประเมินค่าตามแนวคิดของลิเคิร์ท (Likert’sScale)และการวิเคราะห์ความพึงพอใจใช้การ
วิเคราะห์โดยการจดัล าดบั (Ranking) ซ่ึงในการประเมินศกัยภาพของธุรกิจโฮสเทล พบว่าธุรกิจโฮส
เทลส่วนใหญ่มีศกัยภาพอยูใ่นระดบัท่ีดีโดยใช้เกณฑ์การประเมินโดยประยุกต์จากเกณฑ์มาตรฐานท่ี
พกัเพื่อการท่องเท่ียวประเภทเกสตเ์ฮาส์และโฮสเทลของส านกังานพฒันาการท่องเท่ียวกระทรวงการ
ท่องเท่ียวและกีฬา ผลการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคพบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศชาย
มากกว่าเพศหญิงช่วงอายุส่วนใหญ่25-41 ปีเป็นชาวต่างชาติมากกว่าคนไทยในอตัราส่วนท่ีมากกว่า
อยา่งชดัเจนมีการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพท่ีหลากหลายมีรายไดเ้ฉล่ียส่วนใหญ่จะ
อยูช่่วง 20,000 บาทข้ึนไป ผลการศึกษาพฤติกรรมของกลุ่มตวัอยา่งผูเ้ขา้พกัโฮสเทล พบวา่ส่วนใหญ่
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ทราบขอ้มูลเก่ียวกบัท่ีพกัโฮสเทลนั้นๆโดยผา่นทางอินเตอร์เน็ตและมีบางส่วนท่ีทราบจากการแนะน า
โดยเพื่อนหรือสมาชิกภายในครอบครัว และผลการศึกษาความพึงพอใจต่อการเขา้พกัโฮสเทลพบวา่ผู ้
เขา้พกั ส่วนใหญ่มีความพึงพอใจในการเขา้พกัโฮสเทลในระดบัดียกเวน้โฮสเทลบา้นชาญซ่ึงคะแนน
ความพึงพอใจส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัปานกลางเน่ืองจากเป็นโฮสเทลท่ีพึ่งเปิดใหบ้ริการในระยะเวลาไม่
นานนกัเม่ือเทียบกบัโฮสเทลอ่ืนๆในกลุ่มตวัอยา่ง 

 

พงศ์ภัคธนา วงศ์ไชยลึก (2555) ท าการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือบ้านจาก
โครงการบา้นจดัสรรในจงัหวดัเชียงใหม่เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือบา้นพฤติกรรม 
และความพึงพอใจในการซ้ือบา้นจากโครงการจดัสรรในจงัหวดัเชียงใหม่กลุ่มตวัอยา่งประกอบดว้ยผู ้
ท่ีซ้ือบา้นในโครงการท่ีบริหารงานโดยผูป้ระกอบการทอ้งถ่ินและผูท่ี้ซ้ือบา้นในโครงการท่ีบริหารงาน
โดยผูป้ระกอบการจากส่วนกลางโดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลการวิเคราะห์
ขอ้มูลใช้สถิติเชิงพรรณนาลิเคิร์ทสเกลและสถิติค่า t ซ่ึงพบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีซ้ือบ้านในโครงการ
จดัสรรท่ีบริหารงานโดยผูป้ระกอบการทอ้งถ่ิน ส่วนใหญ่เป็นหญิงท่ีสมรสแลว้ อายุเฉล่ีย 42 ปี จบ
การศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และพนักงาน
บริษทัเอกชน ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือบา้นจากโครงการจดัสรรมากท่ีสุดคือดา้นราคาไดแ้ก่
ราคาบา้นมีความเหมาะสมกบังบประมาณท่ีมีอยู่และเหมาะสมกบัคุณภาพของวสัดุท่ีใช้รองลงมาคือ
ดา้นผลิตภณัฑ์ไดแ้ก่ท าเลท่ีตั้งของโครงการสะดวกต่อการเดินทางและวสัดุรวมถึงฝีมือในการก่อสร้าง
มีคุณภาพและกลุ่มตวัอย่างท่ีซ้ือบา้นท่ีบริหารงานโดยผูป้ระกอบการจากส่วนกลางให้คะแนนเฉล่ีย
เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือบา้นจ านวน 4 ดา้น (ยกเวน้ดา้นราคา) มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือบา้นท่ี
บริหารงานโดยผูป้ระกอบการทอ้งถ่ินอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ แต่มีความพึงพอใจทุกดา้นมากกว่า
กลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือบา้นท่ีบริหารงานโดยผูป้ระกอบการทอ้งถ่ินอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 


