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การจัดการเชิงกลยุทธการแขงขันของธุรกิจเครือขายในประเทศไทย 

Strategic Management on Competitiveness  

of Multi-Level Marketing in Thailand 
 

ธีรวัฒน  ธวัลรัตนโภคิน1 

 

บทคัดยอ 

 การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค 1) เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการจัดการเชิงกลยุทธท่ีมีตอศักยภาพการ

แขงขันของธุรกิจเครือขายในประเทศไทย และ2) เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการจัดการเชิงกลยุทธดานการ

ยอมรับโอกาสใหม ของธุรกิจเครือขายในประเทศไทย โดยเก็บขอมูลจากผูบริหารและเจาหนาท่ี ของธุรกิจเครือขายใน

ประเทศไทย จํานวน 319 บริษัท และใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือ สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก การ

วิเคราะหสหสัมพันธแบบพหุคูณ และการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ และจากการสัมภาษณจากผูเขารวมในธุรกิจ

เครื่อขายจํานวน 5 บริษัทท่ีมีตําแหนงทางธุรกิจระดับสูง ผลการวิจัยพบวา 1) การจัดการเชิงกลยุทธ ดานการสราง

ความจงรักภักดีใหกับลูกคา มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับศักยภาพการแขงขันโดยรวม และ 2) การจัดการ

เชิงกลยุทธดานการยอมรับโอกาสใหม ผลพบวาเน่ืองจากในสภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันเกิดการเปลี่ยนแปลงอยู

ตลอดเวลา และมีการแขงขันทางธุรกิจท่ีคอนขางสูง ดังน้ันการสรางรากฐานท่ีดีใหกับองคกร โดยการใหความสําคัญแก

ลูกคา ซึ่งจะสามารถสรางการยอมรับและไดรับความเช่ือถือจากลูกคา หากลูกคาเกิดสิ่งเหลาน้ีกับองคกรจะทําให

องคกรมีรายไดท่ีตอเน่ือง และสามารถสรางผลกําไรไดในระยะยาว และการท่ีองคกรมีการยอมรับเอาสิ่งใหมๆ เขามา

ประยุกตใชกับองคกรไดน้ัน ถือเปนการสรางความแตกตาง เพ่ือองคกรจะสามารถสรางความไดเปรียบท่ีเหนือกวาคูแขง

ได และมีการรับรูขาวสารและเทคโนโลยีใหมๆ เขามาปรับใชกับองคกรไดกอนองคกรอ่ืน 

คําสําคัญ : การจัดการเชิงกลยุทธ์ิ ศักยภาพการแขงขัน ธุรกิจเครือขาย 
 

Abstract 

The aims of this research were 1) to study the factors that affect strategic management of 

the competitive performance of Multi-Level Marketing in Thailand and 2) to study the factors that 

affect strategic management of the new opportunities to accept MLM in Thailand. The samples 

were the executives and staff from 312 Multi-Level Marketing companies, and the research tool was 

questionnaire. Multiple correlation analysis and multiple regression were applied in the analysis of 

this research. The results of the study showed that 1) the strategic management to build loyalty to 

customers was in accordance with competitive performance, and had a positive effect to the 

performance and 2) the strategic management of the new opportunities to accept Multi-Level 

Marketing related to good customer service to build creditability and acceptance from customers 
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among the high competition in business sectors and economic frustration; in addition, the long-term 

revenue and brand unity would occur for more. 

Keywords: Strategic Management, Competitiveness, Multi-Level Marketing 

 

บทนํา 

 ปจจุบันไดมีการเปดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (Asian Economic Community : AEC) ซึ่งถือเปนจังหวะ

ท่ีดีในการสรางโอกาสทางการตลาดใหกับธุรกิจอยางมาก เน่ืองจากความสามารถในการซื้อมีการขยายตัวสูงข้ึน จึงทํา

ใหนักลงทุนหันมาสนใจลงทุนทําธุรกิจเพ่ิมมากข้ึน โดยธุรกิจจะประสบความสําเร็จและดําเนินตอไปไดน้ัน จะตองอาศัย

ปจจัยหลาย ๆ ดาน เชน ดานการเงิน ดานการบัญชี ดานการบริหารงาน และดานกลยุทธการตลาด เปนตน โดยปจจัย

ท่ีสําคัญทางดานการบริหารและดานกลยุทธการตลาด จําเปนตองมีการวางแผนการปฏิบัติงาน และการประเมินผลการ

ดําเนินงานท่ีชัดเจน จึงจะสามารถนําพาธุรกิจน้ันใหประสบความสําเร็จได(สมาคมการขายตรงไทย, 2560 : เว็บไซต) 

การจัดการเชิงกลยุทธ เปนแนวทางหน่ึงท่ีจะชวยให นักบริหารกําหนดทิศทางของธุรกิจ วิเคราะห

สภาพแวดลอมท้ังภายนอกและภายในองคการ ชวยกําหนดกลยุทธท่ีเหมาะสมกับองคการ เพ่ือท่ีจะนํากลยุทธเหลาน้ัน

ไปประยุกตปฏิบัติ และควบคุมประเมินผลการดําเนินงานขององคการได ท้ังน้ีไมจํากัดเฉพาะแตองคการภาครัฐหรือ

ภาคเอกชน กลยุทธขององคการจะเปนสิ่งสําคัญท่ีจะกําหนดความสําเร็จหรือความลมเหลวขององคการได การทําความ

เขาใจและการพยายามศึกษาองคการท่ีประสบผลสําเร็จในการใชกลยุทธเพ่ือการจัดการ จะทําใหนักบริหารไดทราบถึง

คุณประโยชนของกลยุทธ ท่ีจะชวยสนับสนุนองคการใหประสบความสาํเร็จ และจะตองมีการพิจารณาเลือกกลยุทธและ

ประยุกตใชใหเหมาะสมกับองคการ โดยการจัดการเชิงกลยุทธเปนการบริหารอยางมีระบบท่ีตองอาศัยวิสัยทัศนของ

ผูนําองคการเปนสวนประกอบ และอาศัยการวางแผนอยางมีข้ันตอน เน่ืองจากการบริหารกลยุทธเปนการบริหารองค

รวม ผูนําท่ีมีความสามารถจะตองอาศัยกลยุทธในการจัดการองคการท่ีมีประสิทธิภาพเหมาะสมกับองคการ และ

สามารถนําไปปฏิบัติไดจริงไมลมเหลว  เน่ืองจากกลยุทธท่ีดีแตลมเหลวจะไมสามารถนําความสําเร็จมาสูองคการได  

ดังน้ันท้ังกลยุทธและนักบริหารท่ีเปนผูตัดสินใจเลือกใชกลยุทธและนํากลยุทธไปปฏิบัติจึงมีความสําคัญเทาเทียมกัน   

(ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2550 : 2). 

 ศักยภาพการแขงขัน เปนความสามารถขององคกรในการดําเนินงานไดบรรลุผลสําเร็จตรงตามวัตถุประสงค

และบรรลุเปาหมายขององคกร เพ่ือเอ้ืออํานวยใหแขงขันกับองคกรในธุรกิจประเภทเดียวกันได ซึ่งปจจัยสําคัญของ

ศักยภาพการแขงขันมีอยู 7 ดาน ประกอบดวย 1) ดานความยืดหยุนในการดําเนินงาน 2) ดานการเติบโตของยอดขาย 

3) ดานการแขงขันทางการตลาด 4) ดานความสามารถในการใหบริการ 5) ดานคุณภาพของสินคา 6) ดานภาพลักษณ

ขององคกรท่ีดี และ 7) ดานศักยภาพในการใชประโยชนจากขอมูลขาวสารดานเทคโนโลยี ซึ่งความสามารถในการ

ประเมินสถานการณทางการตลาดไดน้ัน สามารถสงผลใหมีการใหความสําคัญตอความตองการของลูกคา และ

เปาหมายหลักของการแขงขัน และเน่ืองจากในปจจุบันธุรกิจประเภทขายตรงมีจํานวนเพ่ิมข้ึนมาอยูหลายบริษัท จึง

สงผลใหเกิดการแขงขันทางการตลาด และมีการแยงชิงลูกคาท่ีคอนขางสูง และเน่ืองจากในปจจุบันธุรกิจประเภทขาย

ตรงมีจํานวนเพ่ิมข้ึนเรื่อย ๆ ศักยภาพการแขงขันจึงถือไดวาเปนสิ่งท่ีจําเปนท่ีธุรกิจน้ี จะตองมีเพ่ือจะไดแขงขันกับคูแขง

ไดอยางมีประสิทธิภาพ (Chang, 2005 : 199-215)  

 ธุ ร กิ จ เครือข าย  Multi-Level Marketing หรือ เรี ยกว า  MLM เป น ธุ ร กิ จสร างเม็ ด เงินหมุ น เวียน

ภายในประเทศมากกวาปละหลายหมื่นลานบาท โดยประเมินกันวาในป 2559 มีมูลคากวา 70,000 ลานบาท ขณะท่ีป 

2560 คาดการณวาอุตสาหกรรมขายตรงไทยท้ังระบบจะเติบโตไมต่ํากวา 3-5% เทียบกับป 2559 นอกจากจะสรางเม็ด
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เงินไหลเวียนในประเทศแลว ธุรกิจเครือขายยังเขาไปเก่ียวของกับผูบริโภคท่ัวไปมากถึง 10 ลานคน ท่ีสําคัญสรางงาน

สรางอาชีพใหกับผูคนในประเทศเปนจํานวนมาก โดยปจจุบันธุรกิจเครือขายมีบริษัทท่ียื่นจดทะเบียนกับ สํานักงาน

คณะกรรมการคุมครองผูบริโภค (สํานักงานคณะกรรมการคุมครองผูบริโภค) ตั้งแตป 2545-2560 อยูท่ี 1,420 บริษัท 

แตจากตัวเลขของสํานักงานคณะกรรมการคุมครองผูบริโภคระบุวา มีบริษัทท่ีเปดดําเนินธุรกิจอยางจริงจังประมาณ 

400-500 บริษัทเทาน้ัน ขณะท่ีบริษัทขายตรงนองใหมท่ีผานการรับรองจากสํานักงานคณะกรรมการคุมครองผูบริโภค

คลอดออกมาเฉลี่ย 50-60 บริษัทตอปเทาน้ัน สวนบริษัทขายตรงท่ีขอแจงปดกิจการและยกเลิกการประกอบธุรกิจมี

เพียง 20-30 บริษัทตอป (สมาคมการขายตรงไทย, 2560 : เว็บไซต) 

จากเหตุผลท่ีกลาวมาแลวขางตน ผูวิจัยจึงไดศึกษา การจัดการเชิงกลยุทธของแขงขันของธุรกิจเครือขายใน

ประเทศไทย โดยมีคําถามการวิจัย ปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการจัดการเชิงกลยุทธท่ีมีตอศักยภาพการแขงขัน ของธุรกิจ

เครือขายในประเทศไทยเปนอยางไร และปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการจัดการเชิงกลยุทธดานการยอมรับโอกาสใหม ของ

ธุรกิจเครือขายในประเทศไทยเปนอยางไร เพ่ือกําหนดแนวทางในการวิจัยในครั้งน้ี 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการจัดการเชิงกลยุทธท่ีมีตอศักยภาพการแขงขัน ของธุรกิจเครือขายใน

ประเทศไทย 

2. เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการจัดการเชิงกลยุทธดานการยอมรับโอกาสใหม ของธุรกิจเครือขายใน

ประเทศไทย 

 

กรอบแนวความคิดในการวิจัย 

 ในการครั้งน้ี การจัดการเชิงกลยุทธไดถูกกําหนดใหเปนตัวแปรอิสระและมีผลกระทบตอศักยภาพการแขงขัน 

จากวัตถุประสงคการวิจัยขางตนสามารถสรุปกรอบแนวคิดในการวิจัยไดดังน้ี 

 

  ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การจัดการเชิงกลยุทธ  

1.  ดานการสรางกลุมตลาดระดับบน  

2.  ดานการสรางความจงรักภักดีใหกับลูกคา 

3.  ดานการประเมินจุดแข็ง จุดออน โอกาส และ 

อุปสรรคของคูแขง 

4.  ดานการยอมรับโอกาสใหม 

ศักยภาพการแขงขัน 

1.  ดานความยืดหยุนในการดําเนินงาน 

2.  ดานการเติบโตของยอดขาย 

3.  ดานการแขงขันทางการตลาด 

4.  ดานความสามารถในการใหบริการ 

5.  ดานคุณภาพของสินคา 

6.  ดานภาพลักษณขององคกรท่ีดี 

7.  ดานศักยภาพในการใชประโยชนจากขอมูลขาวสาร

ดานเทคโนโลยี 
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วิธีดําเนินการวิจัย 

กระบวนการและวิธีการเลือกกลุมตัวอยาง 

 ประชากรกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย ไดแก ผูบริหารของธุรกิจเครือขายในประเทศไทยจํานวน 1,420 

บริษัท (สํานักงานคณะกรรมการคุมครองผูบริโภค, 2560 : เว็บไซต) เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ไดแก 

แบบสอบถาม โดยผูวิจัยไดสงแบบสอบถาม จํานวน 350 ฉบับ และไดรับแบบสอบถามกลับคืนท้ังหมดจํานวน 319 

ฉบับ ซึ่งเปนแบบสอบถามท่ีถูกตองและครบถวน คิดเปนอัตราตอบกลับรอยละ 91.14 ท้ังน้ี อัตราตอบกลับของ

แบบสอบถามอยางนอย รอยละ 20 จึงเปนท่ียอมรับได (Aaker, Kumar & Day, 2001) 

 การวัดคุณภาพลักษณะของตัวแปร 

 การจัดการเชิงกลยุทธเปนตัวแปรอิสระ ซึ่งสามารถจําแนกออกได 4 ดาน ดังน้ี 1) ดานการสรางกลุมตลาด

ระดับบน จํานวน 4 ขอ โดยครอบคลุมการวิเคราะหกลุมลูกคาเปาหมายท่ีมีทุนในการซื้อสินคาสูง และเปนลูกคาวีไอพี 

2) ดานการสรางความจงรักภักดีใหกับลูกคา จํานวน 5 ขอ โดยครอบคลุมการสรางความพึงพอใจและความทรงจําท่ีดี

ใหกับลูกคา เพ่ือใหลูกคากลับมาซื้อซ้ํา 3) ดานการประเมินจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคของคูแขง จํานวน 4 

ขอ โดยครอบคลุมการประเมินคูแขงทางการคาวามีขอบกพรองอยางไร เพ่ือนํามาวางแผนในการสรางความไดเปรียบ

ขององคกร และ 4) ดานการยอมรับโอกาสใหม จํานวน 4 ขอ โดยครอบคลุมการเปดโอกาสยอมรับสิ่งใหม ๆ เขามายัง

องคกร เพ่ือพัฒนาคุณภาพขององคกรใหดียิ่งข้ึน 

 ศักยภาพการแขงขันเปนตัวแปรตาม ซึ่งสามารถจําแนกออกเปน 7 ดาน ดังน้ี 1) ดานความยืดหยุนในการ

ดําเนินงาน จํานวน 4 ขอ โดยครอบคลุมการบริหารงานและการดําเนินงานใหเกิดความยืดหยุน 2) ดานการเติบโตของ

ยอดขาย จํานวน 4 ขอ โดยครอบคลุมการสรางยอดขายและผลกําไรสูงสุดแกองคกร 3) ดานการแขงขันทางการตลาด 

จํานวน 5 ขอ โดยครอบคลุมการวางแผนในการแยงชิงสวนแบงทางการตลาดจากคูแขง  4) ดานความสามารถในการ

ใหบริการ จํานวน 5 ขอ โดยครอบคลุมการมุงเนนในการใหบริการแกลูกคาท่ีดีเลิศ และสามารถทําใหลูกคาเกิดความ

ประทับใจ 5) ดานคุณภาพของสินคา จํานวน 4 ขอ โดยครอบคลุมการสรางสินคาท่ีมีคุณภาพเพ่ือตอบสนองตอความ

ตองการของลูกคา 6) ดานภาพลักษณขององคกรท่ีดี จํานวน 4 ขอ โดยครอบคลุมการสรางภาพลักษณท่ีดีใหแกองคกร 

และ 7) ดานศักยภาพในการใชประโยชนจากขอมูลขาวสารดานเทคโนโลยี จํานวน 4 ขอ โดยครอบคลุมการนํา

เทคโนโลยีเขามาปรับใชกับองคกร เพ่ือใหทันตอขาวสารทางดานตาง ๆ ท่ีเปนประโยชนตอองคกร 

 คุณภาพของเครื่องมือวัด ผูวิจัยมีการทดสอบความเท่ียงตรง โดยผานการพิจารณาเน้ือหาขอคําถามจาก

ผูเช่ียวชาญและหาคาอํานาจจําแนกเปนรายขอ โดยใชเทคนิค Item-total Correlation ซึ่งการจัดการเชิงกลยุทธมีคา

อํานาจจําแนก อยูระหวาง 0.348-0.851 และศักยภาพการแขงขัน มีคาอํานาจจําแนก อยูระหวาง 0.345-0.837 ซึ่ง

สอดคลองกับ ภัทรา นิคมานนท (2543 : 156) ไดเสนอเกณฑการพิจารณาคาอํานาจจําแนกมากกวา 0.20 ถือวามี

คณุภาพในระดับดีมาก และทดสอบคาความเช่ือมั่นของเครื่องมือ โดยใชคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา ตามวิธีของครอนบาค 

ซึ่งการจัดการเชิงกลยุทธ มีคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา อยูระหวาง 0.897-0.906 และศักยภาพการแขงขัน มีคาสัมประสิทธ์ิ

แอลฟาอยูระหวาง 0.952-0.954 ซึ่งสอดคลองกับสมบัติ ทายเรือคํา (2552 : 90) ไดเสนอเกณฑการพิจารณาคาความ

เช่ือมั่นของแบบสอบถามหากมีคา 0.70 ข้ึนไปถือวามีคุณภาพดีมาก 

 สถิติท่ีใชการวิจัย การวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยใชการวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณทดสอบผลกระทบของการ

จัดการเชิงกลยุทธท่ีมีตอศักยภาพการแขงขันโดยรวมของธุรกิจเครือขายในประเทศไทย 
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ผลการการวิจัย 

การวิจัยเรื่องการจัดการเชิงกลยุทธของแขงขันของธุรกิจเครือขายในประเทศไทย สามารถสรุปผลการวิจัยได 

ดังตอไปน้ี  

 

ตารางท่ี 1 ความคิดเห็นเก่ียวกับการจัดการเชิงกลยุทธโดยรวมและรายดาน ของผูบริหารฝายและเจาหนาท่ีของ ธุรกิจ 

    เครือขายในประเทศไทย 

การจัดการเชิงกลยุทธ  X S.D. ระดับความคิดเห็น 

1.  ดานการสรางกลุมตลาดระดับบน  3.52 0.72 มาก 

2.  ดานการสรางความจงรักภักดีใหกับลูกคา  4.08 0.58 มาก 

3.  ดานการประเมินจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค 

     ของคูแขง  

4.01 0.91 มาก 

4.  ดานการยอมรับโอกาสใหม 4.03 0.69 มาก 

รวม 3.91 0.58 มาก 

  

ตารางท่ี 1 พบวา ผูบริหารฝายและเจาหนาท่ี ธุรกิจเครือขาย มีความคิดเห็นดวยเก่ียวกับการมีการจัดการ

เชิงกลยุทธโดยรวม ดานการสรางกลุมตลาดระดับบน ดานการสรางความจงรักภักดีใหกับลูกคา ดานการประเมินจุด

แข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคของคูแขง และดานการยอมรับโอกาสใหม อยูในระดับมาก  

 

ตารางท่ี 2 ความคิดเห็นเก่ียวกับศักยภาพการแขงขันโดยรวมและรายดาน  ของผูบริหารฝายและเจาหนาท่ี ธุรกิจ 

  เครือขายในประเทศไทย 

ศักยภาพการแขงขนั  X S.D. ระดับความคิดเห็น 

1.  ดานความยืดหยุนในการดําเนินงาน  4.11 0.57 มาก 

2.  ดานการเติบโตของยอดขาย 3.76 0.80 มาก 

3.  ดานการแขงขันทางการตลาด 3.80 0.74 มาก 

4.  ดานความสามารถในการใหบริการ 4.15 0.62 มาก 

5.  ดานคุณภาพของสินคา 4.30 0.69 มาก 

6.  ดานภาพลักษณขององคกรท่ีด ี 4.09 0.80 มาก 

7.  ดานศักยภาพในการใชประโยชนจากขอมูลขาวสาร 

     ดานเทคโนโลยี  

4.02 0.71 มาก 

รวม 4.03 0.54 มาก 

 

 จากตารางท่ี 2 พบวา ผูบริหารฝายและเจาหนาท่ี ธุรกิจเครือขาย มีความคิดเห็นดวยเก่ียวกับการมีศักยภาพ

การแขงขันโดยรวม ดานความยืดหยุนในการดําเนินงาน ดานการเติบโตของยอดขาย ดานการแขงขันทางการตลาด 

ดานความสามารถในการใหบริการ ดานคุณภาพของสินคา ดานภาพลกัษณขององคกรท่ีดี และดานศักยภาพในการใช

ประโยชนจากขอมูลขาวสารดานเทคโนโลยี อยูในระดับมาก 
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ตารางท่ี 3  การทดสอบความสัมพันธของการจัดการเชิงกลยุทธกับศักยภาพการแขงขันโดยรวม ของผูบริหารฝายและ 

   เจาหนาท่ี ธุรกิจเครือขายในประเทศไทย 

การจัดการเชิงกลยุทธ  

ศักยภาพการแขงขนัโดยรวม  

t p-value สัมประสิทธิ ์

การถดถอย 

ความคลาดเคลื่อน

มาตรฐาน 

คาคงท่ี (a) 1.27 0.34 3.74 0.000* 

ดานการสรางกลุมตลาดระดับบน  0.06 0.06 0.90 0.372 

ดานการสรางความจงรักภักดีใหกับลูกคา  0.28 0.09 2.82 0.006* 

ดานการประเมินจุดแข็ง จุดออน โอกาส และ 

อุปสรรคของคูแขง  

0.09 0.07 1.11 0.271 

ดานการยอมรับโอกาสใหม  0.26 0.12 2.29 0.025* 

F = 19.910,   p = 0.000,   Adj R2 = 0.496     

*  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

 จากตารางท่ี 3 พบวา การจัดการเชิงกลยุทธ ดานการสรางความจงรักภักดีใหกับลูกคา มีความสัมพันธและ

ผลกระทบเชิงบวกกับศักยภาพการแขงขันโดยรวม เน่ืองจาก การสรางความจงรักภักดีใหกับลูกคาน้ันมีความสําคัญ 

โดยท่ีสามารถดึงดูดใจใหลูกคาหันมาใชสินคา บริการ และตราสินคา ซึ่งเปนประโยชนตอการซื้อซ้ําหรือใชบริการซ้ํา 

และมีการบอกตอไปยังบุคคลอ่ืน ซึ่งความจงรักภักดีในตราสินคาท่ีเกิดจากทัศนคติท่ีดีตอตราสินคาของลูกคาน้ัน จะ

สงผลใหลูกคาซื้อสินคาในตราสินคาน้ันอีกหลาย ๆ ครั้ง จึงทําใหเกิดศักยภาพการแขงขันขององคกร โดยเฉพาะธุรกิจท่ี

เกิดจากการสรางความสัมพันธกับลูกคา องคกรธุรกิจตองอาศัยการบริหารความรูเขามาใชในการดําเนินงานเพ่ือใหเกิด

ประสิทธิภาพและประสิทธิผลตอองคกร สอดคลองกับแนวคิดของ ณัฐพัชร ลอประดิษฐพงษ (2549 : 27) กลาววา 

ความจงรักภักดียังเปนทัศนคติของลูกคาท่ีมีตอสินคาและบริการ ซึ่งตองนําไปสูความสัมพันธในระยะยาวเปนการ

เหน่ียวรั้งลูกคาไวกับองคกร โดยไมใชเพียงการซื้อซ้ําเทาน้ัน แตรวมถึงความรูสึกนึกคิดและความสัมพันธในระยะยาว

ดวย การสรางความสัมพันธกับลูกคาในระยะยาวน้ันถือเปนสิ่งท่ีสําคัญในการสรางความจงรักภักดี 

 

อภิปรายผล 

ผูวิจัยพบวาการจัดการเชิงกลยุทธมีความสําคัญอยางมากในการท่ีองคกรหรือบริษัทจะตองมีไวในแผนทาง

การตลาด เพ่ือสรางยอดขายและใหบรรลุเปาหมายท่ีองคกรวางไว และการจัดการเชิงกลยุทธยังสามารถสงผลใหเกิด

ศักยภาพทางการแขงขันทางการตลาดขององคกรใหสามารถสรางความไดเปรียบทางการตลาดในธุรกิจประเภท

เดียวกันไดดียิ่งข้ึน รวมไปถึงการท่ีองคกรมีความสามารถในการเลือกวิธีการดําเนินงานท่ีดีท่ีสุดใหเกิดประสิทธิภาพและ

ประสิทธิผลเพ่ิมความไดเปรียบทางการแขงขัน เพ่ือแยงชิงสวนแบงทางการตลาดและบรรลุวัตถุประสงคท่ีตั้งไว ซึ่ง

สอดคลองกับแนวคิดของ สุมาส วงศสุนพรัตน (2557 : บทคัดยอ) กลาววา กลยุทธทางการตลาดท่ีมีเปาหมาย เพ่ือ

บรรลุเปาประสงคในการชิงสวนแบงทางการตลาดจากคูแขงท่ีเปนเปาหมาย นอกจากสวนแบงการตลาดแลว การ

จัดการเชิงกลยุทธยังมีจุดมุงหมายท่ีจะใหไดมาซึ่งกลุมลูกคาเปาหมายหลัก กลุมตลาดระดับบน และกลุมลูกคาท่ีมีความ

ภักดีสูง และสอดคลองกับงานวิจัยของ รุจิรา ไชยเกตุ (2556 : บทคัดยอ) พบวา การท่ีองคกรมีการใชกลยุทธทาง

การตลาดของธุรกิจท่ีมุงเนนในการสรางความสัมพันธอันดีกับกลุมลูกคาและบุคคลภายนอกน้ันถือเปนสิ่งท่ีดี ซึ่งจะ
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สามารถสรางความรวมมือระหวางองคกรธุรกิจกับบุคคลภายในและภายนอกองคกร รวมไปถึงลูกคา โดยองคกรจะตอง

มีการจัดหาสินคาและบริการใหกับธุรกิจ เพ่ือตอบสนองตอความตองการของลูกคาใหไดอยางสูงสุด 

โดยศักยภาพการแขงขันถือเปนความสามารถในการตอสูแขงขันกับคูแขงทางธุรกิจ ความสามารถในการสราง

ผลกําไรใหกับธุรกิจไดสูงสุด รวมถึงดานตาง ๆ ท่ีจะเอ้ืออํานวยใหกับธุรกิจและเปนการพัฒนาจุดเดนน้ัน ทําใหธุรกิจมี

ความไดเปรียบทางการแขงขันและสามารถเอาชนะคูแขงขันเพ่ืออยูรอดไดอยางยั่งยืนศักยภาพการแขงขันจึงเปน

แรงจูงใจในการดําเนินธุรกิจในปจจุบัน และเปนสิ่งหน่ึงในการตัดสินใจลงทุนประกอบธุรกิจน้ัน ๆ ซึ่งสอดคลองกับ

งานวิจัยของ สิทธิศักดิ์ ใจดี (2555 : 26) กลาววา ความสามารถในการแขงขัน หรือศักยภาพในการแขงขันของกิจการ 

จะตองมีดัชนีเพ่ือช้ีวัดความสามารถทางการตลาดได และดัชนีดังกลาว จําเปนตองมีการเปรียบเทียบกับผูประกอบการ

หรือกิจการในธุรกิจท่ีมีการดําเนินกิจการในกลุมอุตสาหกรรมเดียวกันหรือกลุมธุรกิจเดียวกัน เน่ืองจากมีปจจัยแวดลอม 

ปญหาและอุปสรรคตาง ๆ เปนไปแนวทางท่ีคลายกัน โดยกิจการท่ีมีศักยภาพการแขงขันเหนือกวา จะเปนกิจการท่ีมี

ความสามารถเหนือคูแขงท่ีประสบกับเง่ือนไขทางธุรกิจเชนเดียวกับตนเอง และสอดคลองกับงานวิจัยของ พัฒนาพร 

ทองบอ (2555 : 98-99) พบวา การปรับปรุงและพัฒนากลยุทธการตลาดเปนแนวทางในการสรางความแตกตาง และ

สิ่งแปลกใหมใหกับตลาด ดังน้ัน องคกรจึงตองใหความสําคัญในการเสริมสรางศักยภาพการดําเนินงานทางดานการ

แขงขัน เพ่ือใหผลประกอบการขององคกรบรรลุวัตถุประสงคและไดรับประโยชนสูงสุด 

และ การจัดการเชิงกลยุทธ ดานการยอมรับโอกาสใหม มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับศักยภาพ

การแขงขันโดยรวม เน่ืองจาก การดําเนินธุรกิจในปจจุบันจําเปนตองมีการยอมรับโอกาสใหม ๆ หรือสิ่งใหมท่ีองคกรไม

รูจักเขามาปรับใชกับองคกรมากข้ึน ดังน้ันจึงตองมีความสามารถในการนํากระบวนการเรียนรู การแลกเปลี่ยนการบูร

ณาการ สิ่งท่ีเปนประโยชนตอการดําเนินงานขององคกรและนํามาปรับใชกับองคกรอยางมีประสิทธิภาพ เปนการ

สังเกตการณเปลี่ยนแปลงท่ีเกิดข้ึนกับธุรกิจ โดยมีการมองเห็นโอกาสตาง ๆ ท่ีจะเกิดข้ึนกังองคกร โดยเฉพาะอยางยิ่งใน

สภาวะท่ีมีการแขงขันสูง โดยจะตองมีการเตรียมรับมือและคาดเดากับการเปลี่ยนแปลงเหลาน้ันอยูตลอดเวลา 

เน่ืองจากการเปลี่ยนแปลงเหลาน้ันจะเปนชองทางในการแสวงหาประโยชนและโอกาสท่ีมักจะเขามาพรอมกับการ

เปลี่ยนแปลง และจะตองมีการคิดนอกกรอบเพ่ือท่ีจะใหเกิดความแตกตางจากคูแขง ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ 

ไพโรจน บาลัน (2549 : 15-18) กลาววา การนํากระบวนการเรียนรู การแลกเปลี่ยน การบูรณาการ สิ่งท่ีเปนประโยชน

ตอการดําเนินงานขององคกรและนํามาปรับใชกับองคกรอยางมีประสิทธิภาพ เปนการสังเกตการณเปลี่ยนแปลงท่ีเกิด

ข้ึนกับธุรกิจ โดยมีการมองเห็นโอกาสตาง ๆ ท่ีจะเกิดข้ึนกับองคกร โดยเฉพาะอยางยิ่งในสภาวะท่ีมีการแขงขันสูง โดย

จะตองมีการเตรยีมรับมือและคาดเดากับการเปลี่ยนแปลงเหลาน้ันอยูตลอดเวลา เน่ืองจากการเปลี่ยนแปลงเหลาน้ันจะ

เปนชองทางในการแสวงหาประโยชนและโอกาสตาง ๆ ท่ีเขามาพรอมกับการเปลี่ยนแปลงน้ัน ๆ และจะตองมีการคิด

นอกกรอบเพ่ือใหเกิดความแตกตางจากคูแขง เปนผลทําใหเกิดความเช่ียวชาญและการดําเนินงานของกิจการท่ียั่งยืน 

และสอดคลองกับงานวิจัยของ วิกรม สวาทพงษ (2552 : 106-111) พบวา วิถีชีวิตของผูคนในปจจุบันมีการ

เปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว จึงทําใหธุรกิจจําเปนจะตองเรงศึกษาความตองการท่ีเปลี่ยนแปลงไปของลูกคา โดยการใช

ประโยชนจากขอมูลขาวสารทางดานเทคโนโลยี ซึ่งกอใหเกิดการเรียนรูและพัฒนากระบวนการดําเนินงานในรูปแบบ

ใหม ๆ ดังน้ันองคกรจึงใหความสําคัญกับการบรูณาการความรู การดําเนินงาน และการปรับภาพลกัษณขององคกรให

เหมาะสม และมีความสอดคลองกับสภาพตลาดในปจจุบัน ซึ่งสงผลทําใหการปฏิบัติงานขององคกรมีประสิทธิภาพมาก

ยิ่งข้ึน 
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ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยในอนาคต 

1. ควรมีการศึกษาผลกระทบหรือปจจัยดานอ่ืน ๆ ท่ีมีผลกระทบตอศักยภาพการแขงขัน ตอการดําเนิน

ธุรกิจและความยังยืนของธุรกิจ  

2. ควรศึกษาถึงปญหาและอุปสรรคของศักยภาพการแขงขัน ของธุรกิจเครือขายในประเทศไทยในแต

ละดาน เพ่ือใหองคกรสามารถนําปญหาและอุปสรรคไปปรับปรุงแกไขไดตรงประเด็น เพ่ือพัฒนาองคกรตอไป 

3. ควรศึกษาตัวแปรอ่ืน ๆ ท่ีมิใชศักยภาพการแขงขัน เชน ศักยภาพในการทํางาน ประสิทธิภาพในการ

ทํางาน คุณภาพในการบริหารงาน ผลการดําเนินงาน เพ่ือกอประโยชนสูงสุดใหองคกรสามารถบริหารจัดการองคกร

ตอไป 

4. ควรมีการเพ่ิมวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลนอกเหนือจากการใชแบบสอบถาม เชน การสอบถามแบบ

เชิงลึก โดยการสัมภาษณแบบเจาะลึกรายบุคคล เพ่ือใหไดขอมูลอยางละเอียด ครบถวน และเจาะลึกในหัวขอเฉพาะท่ี

ตองการ และกอใหเกิดประสิทธิภาพ 
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