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  การวิจัยครั้งน้ีมีความมุงหมายเพ่ือศึกษาถึงปจจัยสูความสําเร็จในการเปนผูประกอบการ
รานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาความสัมพันธระหวางขอมูลสวนบุคคล ปจจัยดาน
ลักษณะของผูประกอบการ และปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการกับความสําเรจ็ใน
การเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร  
  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี ไดแก ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขต
กรุงเทพมหานคร รวมจํานวน 97 คน โดยเครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลคือ แบบสอบถาม 
สถิติทีใ่ชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบคาที 
การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว ถาผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
แลวจึงทําการทดสอบเปนรายคูตอไป เพ่ือดูวามีคูใดบางที่แตกตางกนัโดยใชวิธกีําลังสองอยางมี
นัยสําคัญนอยที่สุด และทดสอบความสัมพันธโดยใชสมัประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
 
  ผลการวิจัย พบวา 
                 1. ขอมูลสวนบุคคล ผูประกอบการสวนใหญเปนเพศหญิง มีการศึกษาสูงสุดอยูใน 
ระดับปริญญาตรี มีอายุระหวาง 31-40 ป มีรายไดตอเดือนจากการขายหนังสืออยูในระดับ 30,001 
บาทขึ้นไป มีการประกอบธรุกิจในรูปแบบธุรกิจประเภทกิจการเจาของคนเดียว สําเร็จการศึกษาดาน
บริหารธุรกิจ และไมเคยทําธุรกิจอ่ืนมากอน สวนที่เคยทํางานมากอนเฉลี่ยระยะเวลาประมาณ 6 ป 
โดยมีประสบการณในดานธุรกิจรานขายหนังสือเฉลี่ยประมาณ 11 ป 5 เดือน 
                 2. ปจจัยดานลักษณะของผูประกอบการ โดยรวมอยูในระดับเห็นดวย สวนรายขอ 
พบวา ลักษณะของผูประกอบการที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุดในขอการเปนผูประกอบการที่มีความยืดหยุน
ไดตามสถานการณ โดยยอมรับปญหาและความผิดพลาดได และลักษณะของผูประกอบการที่มี
คาเฉลี่ยนอยที่สุดในขอเปนผูประกอบการที่ตองการความเปนอิสระและสามารถทาํงานไดดวยตนเอง
โดยไมพ่ึงพาใคร 
                 3. ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมอยูในเกณฑบอยครัง้ 
มาก สวนรายดานพบวา กลยุทธที่ผูประกอบการนํามาใชมากที่สุดในดานพนักงานที่ใหบริการ ดาน
ลักษณะทางกายภาพของรานขายหนงัสือ และดานกระบวนการใหบริการ สวนดานราคา และดาน
ทําเลทีต่ั้งมีการนํากลยุทธมาปฏิบัตบิอยครั้ง และกลยุทธที่ผูประกอบการใชนอยทีสุ่ดในดานการ
สงเสริมการตลาดมีการนํากลยุทธมาปฏบิัติเปนบางครั้ง 
 
 



                 4. ปจจัยสูความสําเร็จของรานขายหนังสือดานผลประกอบการและการดําเนินงานใน 
เขตกรุงเทพมหานครโดยรวมอยูในระดับมีความสําเร็จใกลเคยีงกับรานอ่ืน สวนดานเคล็ดลบั
ความสําเร็จในดานการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขนัโดยรวมอยูในระดับมีความสําเร็จสูงกวาราน
อ่ืน  
                 5. ผูประกอบการที่มีรายไดตอเดือนจากการขายหนังสือ รูปแบบประเภทธุรกิจ  
สาขาที่สําเร็จการศึกษา และประเภทธุรกจิที่เคยทํามากอนแตกตางกันมีความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกนั อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ 0.05 
                 6. ระยะเวลาที่เคยทํางานมากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือมีความสัมพันธกับ 
ความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครในทิศทางตรงกันขาม
อยูในระดับคอนขางต่ํา อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
                 7. ปจจัยดานลักษณะของผูประกอบการมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการเปน 
ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครในทิศทางเดียวกันอยูในระดบัคอนขางต่ํา 
อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
                 8. ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพันธกับความสําเร็จ 
ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครในทิศทางเดียวกนัอยูในระดับปาน
กลาง อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
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 The purpose of this research was to study key success factors for bookstore 
entrepreneurship in Bangkok metropolitan area. These factors included personal data, 
Characteristics of entrepreneur factor, and service marketing mix as well as the success of 
bookstore entrepreneurship in Bangkok metropolitan area. 

 The sample groups used for collecting data were the 97 bookstore entrepreneurs in 
Bangkok metropolitan area. The tool used for collecting data was questionnaires. The 
statistic figures used in data analysis were frequency percentage, means, standard 
deviations, t-test and one-way analysis of variance. In case the test results were in 
significant difference, the pair comparison analyzed by using Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) and Pearson product moment Correlation coefficient.  

  
 The research results were as follows:  

     1.  As for the personal data, the majority of the sample were female. The 
majority of the sample had a Bachelor’s Degree, age between 31-40 years old, earned an 
average monthly income of more than 30,001 Baht, were sole proprietors, had a major in 
Business Administration and were first time business owners. The average period of time 
spent in other businesses before owning the bookstore business was 6 years and the 
majority had experience in the bookstore business of approximately 11 years and 5 months. 

     2. The opinion of entrepreneurs in this business on entrepreneur characteristics 
were at the agree level. Considering each aspect, it was seen that the highest score was 
the flexibility characteristic, whereas the lowest scores were self-reliance and the desire for 
independence aspects.    

     3. The operation level on strategies in term of the service marketing mix were 
executed at a very often level. Considering on each aspect, it was seen that the operation 
level on employee, physical evidence and process were executed at a very often level 
where as pricing and location strategies were executed at an often level, and the promotion 
strategy was executed at a sometimes level. 

     4. Key success factors of the bookstores were at a moderate level. Secrets of 
small business success were higher than other bookstores. 



     5. The entrepreneur with a different earned average monthly income, form of 
business, major and experience of business kind have the different on succeed for 
entrepreneurship at statistical significance of 0.05 level. 

     6. The correlation between the average periods of time on doing other 
businesses and the success for bookstore entrepreneurship in Bangkok metropolitan was at 
the low level in negative direction with statistical significance of 0.05 level. 

     7. The correlation between the entrepreneur characteristics and the success for 
bookstore entrepreneurship in Bangkok metropolitan area was at the low level in positive 
direction with statistical significance of 0.05 level. 

     8. The correlation between the service marketing mix strategy and the success 
for bookstore entrepreneurship in Bangkok metropolitan area was at the moderate level in 
positive direction with statistical significance of 0.05 level. 
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ประกาศคุณูปการ 
 

สารนิพนธฉบบัน้ีสําเร็จลลุวงไดดวยความกรุณาของ รองศาสตราจารย สุพาดา สิริกุตตา 
อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ที่ไดสละเวลาในการใหคําปรึกษา ใหขอเสนอแนะ ที่เปนประโยชนและมี
คุณคาอยางยิ่งกับผูวิจัย รวมทั้งไดตรวจสอบขอบกพรองตางๆ ตั้งแตเริ่มดําเนินการจนงานวิจัยได
สําเร็จลุลวงเปนอยางดียิ่ง ผูวิจัยรูสึกซาบซึ้งในความเอาใจใส ความเมตตา และขอกราบขอบพระคณุ
เปนอยางสูงสําหรับความอนุเคราะหตลอดระยะเวลาทีท่ําการวิจัย 

ขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารย ศิริวรรณ เสรรัีตน และ ผูชวยศาสตราจารย  
ดร.ณักษ กุลิสร ที่ไดกรุณาใหความอนุเคราะหเปนผูเชีย่วชาญในการตรวจแบบสอบถาม รวมถงึให
คําแนะนํา ใหขอเสนอแนะตางๆ เพ่ือปรบัปรุงแกไขขอบกพรองอันเปนประโยชนอยางยิ่งกับผูวิจัย 

ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยทุกทานทั้งในและนอกภาควิชาบรหิารธรุกิจ คณะ
สังคมศาสตร มหาวิทยาลัยศรีนครินวิโรฒประสานมิตร ทุกทานที่ไดใหความรูตลอดจนใหคําแนะนํา 
และประสบการณที่มีคุณคาอยางยิ่งแกผูวิจัย 

นอกจากนี้ขอขอบคุณผูประกอบการรานขายหนังสือทุกทาน ที่กรุณาใหความอนุเคราะห
ตอบแบบสอบถามซึ่งทําใหสารนิพนธฉบบัน้ีสําเร็จลลุวงจนเสร็จสมบูรณ 

ผูวิจัยขอขอบคุณเจาหนาที่ของมหาวิทยาลัย ที่อํานวยความสะดวก และใหคําปรึกษาแก
ผูวิจัยตลอดระยะเวลาทีศ่ึกษา 

ขอบคุณเพ่ือนทุกๆคน ทั้งในและนอกประเทศที่เปนกําลังใจ และใหคาํแนะนํา ใหความ
ชวยเหลืออันเปนประโยชนแกผูวิจัย ในการทําสารนิพนธฉบบัน้ี 

และสุดทายนีผู้วิจัยขอกราบขอบพระคณุครอบครัว ที่ใหการสนับสนุนใน ดาน
ทุนการศึกษา และดานเวลา อีกทั้งยังคอยชวยเหลือในเรื่องตางๆดวยดีเสมอมาและเปนกําลังใจใน
การศึกษาระดบัปริญญาโท จนทําใหผูวิจัยประสบความสําเร็จ 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง    
              การพัฒนาประเทศตองอาศัยการพัฒนาบุคคลในประเทศเปนสําคัญ หลักการพัฒนาบุคคล
ที่สําคัญที่สุดคือตองเปนผูที่รักการอานหนังสือ ชอบคนควาและแสวงหาความรูอยูเสมอ การแสวงหา
ความรูและการอานหนังสือเปนวิธีการหนึง่ที่ทําใหชวีิตของคนเราสมบูรณและมีคา (สมาน พลวิชิต.
2518: 1; อางอิงจากประทีป สยามชัย.2513: 6) ถาจะกลาววา หนังสือมีอิทธิพลตอชีวิตก็ยอมจะ
กลาวได เพราะนอกจากจะมีอิทธิพลในการใหแนวทางในการคิดและใหความรูแลว ยังใหความอิ่มที่
แตกตางไปจากความอิ่มอันเกิดจากการกินหรือด่ืม หรือการเสพอื่นๆ เพราะเปนการอิ่มเอมแกใจ ที่
ยากแกการประมาณหรือชั่งตวงวามากนอย หรือลึกซึ้งเพียงใด (รัญจวน อินทรกําแหง.2516: 30) 
 ในปจจุบันรูปแบบของรานหนังสือเริ่มมีการพัฒนาใหมีรูปแบบ และการใหบริการที่เปน
ระบบระเบียบมากขึ้นเพ่ือเปนการดึงดูด และสนองตอบตอความตองการของผูบริโภคใหดียิ่งขึ้น และ
ในกลุมของธุรกิจรานหนังสือก็มีการแขงขันกันอยางสูงในการสรางสิ่งดึงดูดใจลูกคาใหเขามาใช
บริการในรานหนังสือของตนเองใหมากที่สุดเทาที่จะทําได วิธีการที่จะสนองตอความตองการของ
ผูบริโภคใหไดมากที่สุดก็คือการทําใหผูบรโิภคเชื่อม่ันวา สินคาหรือบริการที่เสนอนั้นเปนวิถทีางอัน
เลอเลศิที่จะนาํความพึงพอใจมาให (มนูญ ตนะวัฒนา.2537: 230) 
  ประเทศไทยมีทิศทางการเจริญเติบโตของรานหนังสือที่เพ่ิมขึ้นอยางตอเน่ืองแบบกาว
กระโดดไมวาจะเปนจํานวนของสํานักพิมพและรานหนงัสือเอง  
 
ตาราง 1 จํานวนสํานักพิมพและรานหนังสอืในประเทศไทย 
 
ประเภท          2546  2547  2548  2549  2550 
สํานักพิมพ*           374      433    475        492    491 
รานหนังสือ**         678    759    848    955  1,913 
รวม          1,052  1,192  1,323  1,447  2,404 
 
             ที่มา: *อางอิงจากสํานักพิมพที่เปนสมาชิกของสมาคมผูจัดพิมพและผูจัดจําหนายหนังสือ
แหงประเทศไทย **อางอิงจากฐานขอมูลของรานซีเอ็ดบุคเซ็นเตอร ป2551 
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  ดังที่กลาวมา เน่ืองจากการเติบโตของธุรกิจรานหนังสือมีจํานวนเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ และก็มีอีก
สวนหนึ่งที่ปดกิจการไปดวยเชนเดียวกัน เพราะการแขงขันที่รุนแรงในตลาดของธุรกจิรานหนังสือ
ของสามคายยักษในประเทศไทยอาทิเชน บริษัท ซีเอ็ดยูเคชั่น จํากัด(มหาชน), บริษัท เซ็นทรลั  
รีเทล คอรปอเรชั่น จํากัด, บริษัท อมรินทรพร้ินติ้งแอนดพับลิชชิ่ง จํากัด(มหาชน) ซ่ึงเปนผลให
สํานักพิมพตางๆตองหันไปพ่ึงพิงรานหนังสือเครือขายมากขึ้นเนื่องจากรานหนังสือเครือขายมีระบบ
การกระจายหนังสือที่ดีกวาเร็วกวา สงผลใหผูประกอบการรานหนังสือ Stand Alone ตองนําหลัก 
การตลาดเขามาชวยในการที่จะใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุด และเกิดความรูสกึอยากกลับมาใช
บริการอีกครั้งจนกลายเปนลูกคาประจําในที่สุด ดวยเหตุน้ีผูวิจัยจึงมีความสนใจทีจ่ะทําการศึกษา
วิจัยถึงปจจัยสูความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือจะ
นําผลการวิจัยที่ไดไปเปนขอมูลใหกับผูทีส่นใจที่จะเปดรานหนังสือตอไป หรือผูประกอบการที่ทาํ
ธุรกิจรานขายหนังสืออยูแลวเพ่ือจะไดใชปรับปรุงและพัฒนาการดําเนินธุรกิจของตนเองใหมี
ประสิทธิภาพและประสบความสําเร็จยิ่งขึ้น 
   การอานหนังสือถือไดวามีความสําคัญเปนลําดับตนๆของการพัฒนาศักยภาพของมนุษยที่
จะสามารถสรางภูมิปญญาใหกับสังคมและประเทศชาต ิประกอบกับการที่หนวยงานภาครัฐและ
เอกชนรวมมือกันที่จะผลักดันใหการอานหนังสือเปนระเบียบวาระแหงชาติ ที่เปนนโยบายสงเสริม
การอานหนังสือที่ชัดเจน ซ่ึงสามารถสรางวัฒนธรรมการอานใหเกิดขึ้นในสังคมไทย(ขอมูลจาก
สมาคมผูจัดพิมพและผูจําหนายหนังสือแหงประเทศไทย, มี.ค. 2551) จะเปนการกระตุนใหคนไทย
หันมาอานหนังสือกันมากขึ้น การที่บุคคลจะอยูในสังคมไดน้ันจําเปนตองมีความรูและนําความรูน้ัน
ไปใชประโยชนในดานตางๆ ปจจัยดังกลาวจะเปนการสงเสริมโอกาสใหกับธุรกิจรานขายหนังสือ 
และจากการแขงขันที่รุนแรงและเพ่ิมทวคีณูมากขึ้นเรื่อยๆในรูปแบบของรานหนังสือแบบเครือขาย 
เปนเหตุใหผูทีเ่ขามาประกอบธุรกิจรานขายหนังสือในปจจุบัน โดยเฉพาะอยางยิ่งที่เปนรานหนังสือ
Stand alone ขนาดกลางและขนาดเล็ก ตางก็มีการแขงขันเพ่ือการสรางกําไรใหกับธุรกิจของตน ซ่ึง
มีปจจัยหลายอยางที่สงผลถึงความสําเรจ็และความยั่งยนืของธุรกิจ ทั้งน้ีก็มีผูประกอบการหลายราย
ที่สามารถทําใหธุรกิจของตนประสบความสําเร็จ และบางสวนกต็องลมเหลวไป ธุรกิจรานขายหนังสือ
จึงมีความจําเปนอยางยิ่งที่ตองทราบถึงจุดแข็ง และจุดออนภายในธุรกิจของตนเอง รวมถึงตองทราบ
ถึงโอกาสและอุปสรรคตางๆที่จะมีผลกระทบตอธุรกิจ ซ่ึงตองมีการวิเคราะหปจจัยตางๆที่สงเสรมิถึง
ความสําเร็จในการทําใหธุรกิจรานหนังสืออยูรอด มีความมั่นคงและยั่งยืน เปนที่นาสังเกตวาธุรกิจ
รานหนังสือบางแหงมียอดขายสูงแตก็ไมสามารถทําใหธุรกิจรานขายหนังสือน้ันประสบความสําเร็จ
ไดและก็ตองปดตัวลงไปในที่สุด โดยสาเหตุหน่ึงก็คือคาใชจายที่สูงมากกวารายได  จึงเปนสิ่งทาทาย
อยางยิ่งสําหรับผูประกอบการรานขายหนังสือที่จะนําพาธุรกิจของตนไปสูความสําเร็จ  
  จากปจจัยตางๆที่สงผลตอการดําเนินธุรกิจรานขายหนังสือ ผูวิจัยจึงตองการที่จะศึกษา
ปจจัยสูความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือใหธุรกิจ
รานขายหนังสือมีความสามารถในการแขงขันและประสบความสําเรจ็อยางยั่งยืน ผลที่ไดจากการ
ศึกษาวิจัยในครั้งน้ีจะเปนประโยชนกับผูประกอบการธรุกิจรานขายหนังสือ และผูทีส่นใจที่จะทํา
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ธุรกิจรานขายหนังสือในอนาคต ซ่ึงสามารถนําผลการวจัิยในครั้งน้ีมาเปนขอมูลพ้ืนฐานในการ
ตัดสินใจ ในการเตรียมความพรอมที่จะทําธุรกิจใหอยูรอดอยางยั่งยืน รวมทั้งยังสามารถใชเปน
แนวทางในการวางแผนกลยทุธทางการตลาดใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคหรือ
กลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด และเกดิขอไดเปรียบทางการแขงขนักับคูแขงทีเ่ปน
รานหนังสือเครือขาย 
 
ความมุงหมายของการวิจัย 
             ในการวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายของการวิจัยไวดังน้ี 
      1. เพ่ือศึกษาขอมูลสวนบุคคลของผูประกอบการ ทีป่ระกอบดวยเพศ ระดับการศึกษา
สูงสุด อายุ ระดับรายไดตอเดือนจากการขายหนังสือ รูปแบบประเภทธุรกิจ ภูมิความรูความชํานาญ
ดานพื้นฐานทางการศึกษาหรือสาขาที่สําเร็จการศึกษา ดานประเภทธุรกิจที่เคยทํามากอนที่มีผลตอ
ความสําเร็จของธุรกิจรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 
      2. เพ่ือศึกษาถึงความสัมพันธระหวางขอมูลสวนบคุคลทีป่ระกอบดวย ภูมิความรูความ
ชํานาญดานระยะเวลาทีเ่คยทํางานมากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือ ประสบการณในการประกอบ
ธุรกิจรานขายหนังสือกับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขต
กรุงเทพมหานคร 
      3. เพ่ือศึกษาถึงความสัมพันธระหวางปจจัยดานลักษณะของผูประกอบการกับความ 
สําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 
      4. เพ่ือศึกษาถึงความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดบรกิารของ
รานขายหนังสือกับความสาํเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
ความสําคญัของการวิจัย 
 ผลของการศกึษาที่ไดในครั้งน้ีเพ่ือใชเปนแนวทางใหแกผูประกอบการรายใหมที่ตองการจะ
เปดรานขายหนังสือใหประสบความสําเร็จ อีกทั้งผูประกอบการที่ทําธรุกิจรานหนังสืออยูแลวจะได
นําไปปรับปรงุและพัฒนาการดําเนินงานตางๆใหมีความเหมาะสมกับสถานการณปจจุบัน และทําให
ลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุดจนกลับมาใชบริการที่รานอีกหลายๆครั้งจนกลายเปนลูกคาประจําของ
รานขายหนังสืออยางตอเน่ือง 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
      ประชากรที่ใชในวิจัยครัง้น้ีคือผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 
จํานวนทั้งสิ้น 130 รานคา (จากฐานขอมูลของบริษทั อมรินทร บุค เซ็นเตอร จํากัด ณ เดือน
พฤศจิกายน 2550 โดยที่ผูวิจัยไมรวมรานคาเครือขาย,รานคาเอเยน) 
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      กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขต
กรุงเทพมหานคร รวมทั้งสิน้จํานวน 97 รานคา โดยการเก็บขอมูลจากผูประกอบการรานขายหนังสือ
ในเขตกรุงเทพมหานคร ดวยวธิีการจากสูตร การกําหนดขนาดกลุมตัวอยางประชากรที่มีขนาดเล็ก/
ทราบจํานวนประชากรที่แนนอน (N) โดยกําหนดความเชื่อม่ัน 95% ความผิดพลาดไมเกิน 5% 
(กัลยา วานิชยบัญชา 2550: 28) 
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           ดังน้ันกลุมตัวอยางเปนจํานวน 97 รานคา โดยใชวธิีในการสุมตัวอยางแบบใชความนาจะ
เปน (Probability Sampling) คือโอกาสที่ผูจะถูกเลือกเปนกลุมตวัอยางมีโอกาสเทาๆกัน โดยใชการ
สุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) ใหครบตามจํานวนทีต่องการ รวมทั้งหมด 97
รานคา โดยใหกลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามดวยตัวเอง 
 
ตัวแปรที่ศึกษา 
 1.ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแก 
   1.1 ขอมูลสวนบุคคลของผูประกอบการ 
    1.1.1  เพศ 
     1.1.1.1  เพศชาย 
     1.1.1.2  เพศหญิง 
    1.1.2  ระดับการศึกษาสูงสุด 
     1.1.2.1  ต่ํากวาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย 
     1.1.2.2  ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. 
     1.1.2.3  ปวส./ อนุปริญญา หรือเทียบเทา 
     1.1.2.4  ระดับปริญญาตรี 
     1.1.2.5  สูงกวาระดับปริญญาตรี 
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   1.1.3  อายุ 
1.1.3.1  ต่ํากวา หรือเทากับ 30 ป      
1.1.3.2  31 - 40 ป 

     1.1.3.3  41 - 50 ป      
     1.1.3.4  51 ป ขึ้นไป    
    1.1.4  ระดับรายไดตอเดือนจากการขายหนังสือ 

1.1.4.1  ต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท                                                                                  
1.1.4.2  20,001 - 30,000 บาท     
1.1.4.3  30,001 - 40,000 บาท 
1.1.4.4  40,001 - 50,000 บาท 
1.1.4.5  50,001 บาทขึ้นไป 

    1.1.5  รูปแบบประเภทธุรกจิ 
1.1.5.1  กิจการเจาของคนเดียว    
1.1.5.2  หางหุนสวน                                                                                         
1.1.5.3  บริษทัจํากัด    
1.1.5.4  อ่ืนๆ โปรดระบุ............. 

   1.1.6  ภูมิความรูความชํานาญ 
   1.1.7  ประสบการณในการประกอบธุรกจิรานขายหนังสือ.......ป 
    1.2  ดานลักษณะของผูประกอบการ 

    1.3  กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการ 
   1.3.1  ดานผลิตภัณฑ 
   1.3.2  ดานราคา 
   1.3.3  ดานชองทางการจัดจําหนาย/ทําเลที่ตั้ง 
   1.3.4  ดานการสงเสริมการตลาด 
   1.3.5  ดานพนักงานที่ใหบริการ 
   1.3.6  ดานลักษณะทางกายภาพ 
   1.3.7  ดานกระบวนการใหบริการ 
  2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คือ ความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขาย
หนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 
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นิยายศัพทเฉพาะ 
  เพ่ือใหเกิดความเขาใจความหมายของคําที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี  
       1. รานขายหนังสือ หมายถึง รานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีหนังสือ
ประเภทตางๆจําหนายอยูภายในราน 
       2. กลยุทธสวนประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดทีค่วบคุม
ไดที่ใชกับรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร คือ 
         2.1 ดานผลิตภัณฑ หมายถึง ประเภทหนังสือที่ตรงกับความตองการของผูซ้ือ เชน 
หมวดใด ประเภทใด เปนผลงานของนักเขียนคนใด 
         2.2 ดานราคา หมายถึง ราคาที่ผูซ้ือหนังสือยอมรับและยินดีจายเงิน ซ่ึงเกี่ยวของ
กับระดับราคาที่เหมาะสมกับรูปแบบและคุณภาพ มีปายบอกราคาชดัเจน ตามมาตรฐานราคา 
         2.3 ดานชองทางจัดจําหนายและทําเลที่ตั้ง หมายถึงสถานที่ที่ผูประกอบการทํา
ธุรกิจรานขายหนังสือ เกี่ยวของกับทําเลที่ตั้งของรานคา การเดินทางสะดวก มีสถานที่จอดรถ ขนาด
พ้ืนที่ ซ่ึงจะมีทั้งชองทางที่ขายโดยผานพนักงานขาย, อินเตอรเน็ต, โทรศัพท, งานสัปดาห 
         2.4 ดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง ความพยายามในการใชวิธทีําการขาย
หนังสือโดยใชการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตางๆ มีการสะสมยอดซื้อเพ่ือแลกของขวัญพิเศษ มี
การจัดสัปดาหลดราคาหนังสือชวงเทศกาลพิเศษ มีการจัดทําบัตรสมาชิกรานขายหนังสือ บริการหอ
ปกฟรี 
         2.5 ดานการใหบริการของพนักงานขาย เชน สามารถตอบคําถามที่ลูกคาตองการ
ทราบ มีความสุภาพ มีเครื่องแบบที่สวยงาม มีความกระตือรือรนในการทํางาน 
         2.6 ดานลักษณะทางกายภาพ เชน มีความสะอาด สรางบรรยายกาศใหเย็นสบาย 
ทันสมัย  
         2.7 ดานกระบวนการใหบริการ เชน มีระบบการชาํระเงินที่มีความทันสมัย สะดวก 
รวดเร็ว 
  3. ลักษณะของผูประกอบการ หมายถึง ลักษณะสวนบุคคลของผูประกอบการทีท่ําธุรกิจ
คาปลีกรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครเชน เปนผูประกอบการที่สามารถควบคุมตวัเองไดดี
ในสถานการณตางๆ มีระดับพลังที่สูงโดยเต็มใจทํางานและมีความขยันหม่ันเพียร มีความเชือ่ม่ันใน
ตัวเองสูง มีความอดทนตอภาวะที่คลุมเคลือเชน แรงกดดันจากการเผชิญความเสีย่งและมีความ 
สามารถในการปรับตวัใหเขากับสถานการณ มีความตองการเปนอิสระ สามารถทาํงานไดดวยตนเอง
โดยที่ไมพ่ึงพาใคร มีความตองการความสําเร็จสูง มีความยืดหยุนในการทํางานโดยสามารถยอมรับ
ปญหาและความผิดพลาดได มีความกระตือรือรนในการทํางานโดยใหความสําคัญที่การปฏิบตั ิ
  4. ภูมิความรูความชํานาญ หมายถึง ภูมิความรูความชํานาญของผูประกอบการรานขาย
หนังสือในเขตกรงุเทพมหานคร ซ่ึงจะแบงยอยความหมายไดดังน้ี ความรู หมายถึง การสะสมความรู 
พ้ืนฐานทางการศึกษาในเรือ่งที่เกี่ยวของกับการดําเนินธุรกิจ การบรหิาร การจัดการ หรือการศึกษา
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จากผูใกลชิด ทักษะความชาํนาญ หมายถึง ความสามารถหรือประสบการณในอาชีพ เชน ประเภท
ธุรกิจที่เคยทํามา ระยะเวลาที่เคยทํางานมา ที่ไดรับมาจากครั้งในอดีตจนถึงปจจุบนั  
  5. ความสําเรจ็ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือ หมายถึง ความสําเร็จในดาน
ทักษะการจัดการทั้งคนและงาน รวมทั้งในดานการสรางขอไดเปรียบเชิงการแขงขนัของรานขาย
หนังสือ เพ่ือใหเปนไปตามเปาหมายและประสบความสําเร็จของรานขายหนังสือในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
  กรอบแนวคดิในการวิจัย เร่ือง ปจจัยสูความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขาย
หนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร มีกรอบแนวคิดในการวจัิยดังภาพประกอบ 1 
 
สมมติฐานในการวิจัย 
  ขอสมมติฐานในการวิเคราะหปจจัยสูความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือ
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
       1. ขอมูลสวนบุคคลของผูประกอบการ ซ่ึงประกอบดวย เพศ ระดับการศึกษาสูงสุด 
อายุ รายไดตอเดือนจากการขายหนังสือ รูปแบบประเภทธุรกิจ ภูมิความรูความชํานาญดานพื้นฐาน
ทางการศึกษา หรือสาขาที่สําเร็จการศึกษา ดานประเภทธุรกิจที่เคยทํามากอนทําธุรกิจรานขาย
หนังสือที่แตกตางกัน มีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานหนังสือในเขตกรงุเทพมหานคร
แตกตางกัน 
       2. ขอมูลสวนบุคคลของผูประกอบการ ซ่ึงประกอบดวย ภูมิความรูความชํานาญดาน
ระยะเวลาทีเ่คยทํางานมากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือ ประสบการณในการประกอบธุรกิจรานขาย
หนังสือ มีความสัมพันธกับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขต
กรุงเทพมหานคร 
       3. ปจจัยดานลักษณะของผูประกอบการ มีความสัมพันธกับความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 
       4. กลยุทธสวนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธกับความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 
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กรอบแนวคิดของงานวิจัย 
เรื่อง ปจจัยสูความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

                  ตัวแปรอิสระ                  ตัวแปรตาม 
           (Independent Variables)     (Dependent Variables)  

 
 
   

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 
 

ปจจัยดานประชากรศาสตร 
-เพศ 
-ระดับการศึกษาสูงสุด 
-อายุ 
-ระดับรายไดตอเดือนจากการขายหนังสือ 
-รูปแบบประเภทธุรกิจ 
-ภูมิความรูความชํานาญ 

 ดานพ้ืนฐานทางการศึกษา(สาขาที่จบ) 
 ดานประเภทธุรกจิที่เคยทํามากอน 

……………………….. 
 ดานระยะเวลาที่เคยทํางานมากอน 

-ประสบการณในการประกอบธุรกิจราน   
 หนังสือ 

กลยุทธสวนประสมการตลาด 
-ผลิตภัณฑ 
-ราคา 
-ชองทางการจัดจําหนาย 
-การสงเสริมการตลาด 
-พนักงานผูใหบริการ 
-ลักษณะทางกายภาพ 
-กระบวนการใหบริการ 

          ลักษณะของผูประกอบการ 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

ความสําเร็จของ
ผูประกอบการ 
รานขายหนังสือ 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 ในการวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาขอมูลจากเอกสารและงานวิจัยทีเ่กี่ยวของเพ่ือ

ใชในการศึกษาถึงปจจัยสูความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือ ซ่ึงมีดังตอไปน้ี 
     1. ทฤษฎดีานประชากรศาสตร  
     2. ทฤษฎสีวนประสมทางการตลาดบริการ 
     3. แนวคิดเกี่ยวกับภูมิความรูความชํานาญ 
     4. แนวคดิเกี่ยวกับความสําเร็จ 
     5. เคล็ดลบัความสําเร็จของผูประกอบการขนาดยอม 
     6. ความหมายของผูประกอบการ 
     7. แนวคดิเกี่ยวกับลกัษณะของผูประกอบการ 
     8. ความเปนมาเกี่ยวกบัธุรกิจรานหนังสือ 
     9. งานวิจัยที่เกี่ยวของ  
 

1. ทฤษฎีดานประชากรศาสตร   
  การแบงสวนตลาดตามตวัแปรดานประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ

ครอบครัว จํานวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน ลักษณะดาน
ประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคัญ และสถิติทีว่ัดไดของประชากรและชวยในการกําหนดตลาด
เปาหมาย ในขณะที่ลักษณะดานจิตวิทยาและสังคมวฒันธรรมชวยอธิบายถึงความคิด และความรูสึก
ของกลุมเปาหมายนั้น ขอมูลดานประชากรจะสามารถเขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนดตลาด
เปาหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน 2538: 41)  

 คนที่มีลักษณะประชากรศาสตรตางกนั จะมีลักษณะทางจิตวทิยาตางกัน (ปรมะ เสตะเวท,ิ 
2533:112) โดยวิเคราะหจากปจจัย ดังน้ี  

     1. เพศ ความแตกตางทางเพศ ทําใหบุคคลมีพฤตกิรรมของการติดตอสื่อสารตางกัน 
คือเพศหญิงมีแนวโนม มีความตองการที่จะสงและรับขาวสารมากกวาเพศชาย ในขณะที่เพศชาย
ไมไดมีความตองการที่จะสงและรับขาวสารเพียงอยางเดียวเทานั้น แตมีความตองการที่จะสราง
ความสัมพันธอันดีใหเกิดขึ้นจากการรับและสงขาวสารนั้นดวย (Will, Goldhabers and Yates, 1980 
: P87) นอกจากนี้เพศหญิงและเพศชายมคีวามแตกตางกันอยางมากในเรื่องความคิด คานิยม และ
ทัศนคต ิทั้งน้ีเพราะวัฒนธรรมและสังคม กําหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวตางกัน  

     2. อายุ เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความแตกตางกันในเรื่องของความคิดและพฤติกรรม คน
ที่อายุนอยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณและมองโลกในแงดีมากกวาคนที่อายุมาก 
ในขณะคนที่อายุมากมักจะมีความคิดที่อนุรักษนิยม ยึดถือการปฏิบตั ิระมัดระวัง มองโลกในแงราย
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กวาคนที่มีอายุนอย เน่ืองมาจากผานประสบการณชีวติที่แตกตางกัน ลักษณะการใชสื่อมวลชนก็
ตางกัน คนทีมี่อายุมากมักจะใชสื่อเพ่ือแสวงหาขาวสารหนักๆ มากกวาความบันเทิง  

     3. การศึกษา เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความคิด คานิยม ทัศนคติและพฤติกรรมแตกตาง
กัน คนที่มีการศึกษาสูงจะไดเปรียบอยางมากในการเปนผูรับสารที่ดี เพราะเปนผูมีความกวางขวาง
และเขาใจสารไดดี แตจะเปนคนที่ไมเชื่ออะไรงายๆ ถาไมมีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะที่
คนมีการศึกษาต่ํามักจะใชสือ่ประเภทวทิยุ โทรทัศนและภาพยนตร หากผูมีการศึกษาสูงมีเวลาวาง
พอก็จะใชสื่อสิ่งพิมพ วิทย ุโทรทัศน และภาพยนตร แตหากมีเวลาจํากัดก็มักจะแสวงหาขาวสารจาก
สื่อสิ่งพิมพมากกวาประเภทอื่น  

     4. สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได และสถานภาพทางสังคม
ของบุคคล มีอิทธิพลอยางสําคัญตอปฏกิริิยาของผูรับสารที่มีตอผูสงสาร เพราะแตละคนมีวัฒนธรรม 
ประสบการณ ทัศนคต ิคานยิมและเปาหมายที่ตางกัน  

ทฤษฎีการสื่อสารมวลชนเกีย่วกับผูรับสาร (พีระ จิรโสภณ. 2542: 645-646; อางอิงจาก 
Defleur Melvin. 1996.Theories of Mass Communication.) ไดเสนอทฤษฎีที่กลาวถึงตวัแปรแทรก 
(Intervening Variables) ที่มีอิทธิพลในกระบวนการสื่อสารมวลชนระหวางผูสงสารกับผูรับสาร โดย
ใหเห็นวาขาวสารมิไดไหลผานจากสื่อมวลชนถึงผูรับสาร และเกิดผลโดยตรงทันที แตมีปจจัยบาง 
อยางที่เกี่ยวของกับตัวผูรับสารแตละคน เชน ปจจัยทางจิตวิทยา และสังคมที่จะมีอิทธิพลตอการรับ
ขาวสารนั้น  

ทฤษฎีความแตกตางระหวางปจเจกบุคคล (Individual Differences Theory) (Defleur. 
1996) มีหลักการพื้นฐานเกีย่วกับทฤษฏคีวามแตกตางระหวางปจเจกบุคคลดังน้ี  

    1. มนุษยเรามีความแตกตางอยางมากในองคประกอบทางจิตวิทยาบุคคล  
    2. ความแตกตางนี้ บางสวนมาจากลักษณะแตกตางทางชีวภาค หรือทางรางกายของ

แตละบุคคล แตสวนใหญแลวจะมาจากความแตกตางกนัที่เกิดขึ้นจากการเรียนรู  
    3. มนุษยซ่ึงถูกชุบเลี้ยงภายใตสถานการณตางๆจะเปดรับความคิดเห็นแตกตางกันไป

อยางกวางขวาง  
    4. จากการเรียนรูสิ่งแวดลอมทําใหเกิดทัศนคต ิคานิยม และความเชื่อถือที่รวมเปน

ลักษณะทางจิตวทิยาสวนบคุคลที่แตกตางกันไป ความแตกตางดังกลาวนี้ไดกลายเปนสภาวะ
เง่ือนไขที่กําหนด การรับรูขาวสารมีบทบาทอยางสําคัญตอการรับรูขาวสาร  

 
 สรุป แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับดานประชากรศาสตร ไดนํามาใชในการศึกษาถงึความ 

สําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือ ซ่ึงไดนํามาสรางกรอบแนวความคดิ รวมทั้งในการ
สรางแบบสอบถาม เพ่ือนํามาวิเคราะหถงึปจจัยตางๆที่นําไปสูความสําเร็จตอไป 
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2. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการ  
             แนวคิดเกี่ยวกบัสวนประสมการตลาดบริการ 

      กลยุทธทางการตลาด 4 Ps ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย 
(Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) แบบด้ังเดิมน้ันมักจะใหผลดีสําหรับธรุกิจที่ผลิตสินคา 
แตองคประกอบเพ่ิมเติมทีจํ่าเปนสําหรับธุรกิจบริการ โดย Booms และ Bitner ไดแนะนํา P อีก 3 
ตัว เพ่ิมขึ้นเพ่ือใชในตลาดดานบริการ คือ บุคลากร (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) และกระบวนการ (Process) ฟลลิป คอตเลอร (Philip Kotler. 2003: 434) สวนประสม 
การตลาดที่ปรับปรุงใหมเพ่ิมปจจัยขึ้นอีก 3 ประการ คือ ทรัพยากรบุคคล ลักษณะทางกายภาพ และ
กระบวนการ ปจจัยทั้ง 7 ประการนี้ จะเปนปจจัยที่สามารถใชเปนหลกัของธุรกิจบรกิารตาง ๆ และ
หากธุรกิจดังกลาวขาดปจจัยหนึ่งปจจัยใดไปก็อาจสงผลถึงความสําเร็จ หรือความลมเหลวของธุรกิจ
ได (ประสิทธ ิยามาลี. 2546: 11-13) สวนประสมการตลาดที่เฉพาะเจาะจง เม่ือนําไปใชกบัองคกร
ธุรกิจหน่ึงๆ ก็จะตองมีการปรับเปลีย่นตามสถานการณ เชน ตามปรมิาณของอุปสงค ระยะเวลาที่ทํา
การเสนอบริการหนึ่งๆ ออกไป ดังน้ัน กระบวนการสรางสวนประสมการตลาดก็จะเปนการ
ปรับเปลี่ยนปจจัยหรือองคประกอบใหเหมาะสมกับสถานการณและความจําเปนของตลาดที่มีการ
เปลี่ยนแปลง และเปนที่แนนอนวาองคประกอบของสวนประสมการตลาดแตละตวัอาจมีการซ้ําซอน
กันอยูบาง เราจึงไมสามารถที่จะทําการตัดสินใจไดโดยอาศัยองคประกอบใดองคประกอบหนึ่ง
เทานั้น นอกจากนั้นองคประกอบหนึ่งๆ ก็จะคงความสาํคัญเพียงชวงเวลาหนึ่งๆ เทานั้น ดังน้ัน
กรอบรูปแบบที่กําลังจะอธบิายตอไป ชวยผูบริหารดานการตลาดใหสามารถกําหนดสวนประสม
การตลาดที่เหมาะสมกับธุรกิจบริการของตนเองได รายละเอียดของแตละองคประกอบมีดังน้ี 

 1. ผลิตภัณฑ ( Product ) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑที่เสนอ อาจจะมีตัวตนหรอืไมมีตัวตนกไ็ด ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย 
สินคา บรกิาร ความคิด สถานที่ องคกร หรือบุคคล บริการเสนอขายสิ่งที่ไมมีตัวตนไมสามารถ
มองเห็นไดแตกตางจากลักษณะของสินคาโดยสิ้นเชิง บริการที่เกิดขึน้ไดโดยการปฏิบัติงานของ
ผูขายบริการในแตละประเภทของธุรกิจบริการ การใหบริการจะไดผลออกมาดีหรือไมดียอมขึ้นอยูกับ
ผูขายบริการโดยเนนที่คุณภาพการใหบริการมากกวาปริมาณการใหบริการรับการตอบสนองความ
พอใจจากผูใชบริการ ณรงคศักดิ์ บุญเลศิ (2543: 163) สินคาบริการมีลักษณะในสวนที่เหมือนกนัใน
ประเด็นที่วาจะตองมีการพัฒนารูปแบบสนิคาและบริการใหสนองความตองการของผูบริโภคหรือ
ผูใชบริการ เน่ืองจากผูบริโภคหรือผูใชบริการมักจะมีความตองการทีเ่ปลี่ยนแปลงอยูเสมอ ถาหาก
ผลิตสินคาหรือจัดบริการไมตรงตามความตองการของลูกคาในยุคธุรกจิสมัยใหม ยอมทําใหผลตอบ 
แทนที่ไดรับไมคุมคา จึงควรพิจารณายกเลิกหรือปรับปรุงการผลิตสินคาหรือบริการแบบดั้งเดิมทีล่า 
สมัย โดยการปรับปรุงดานคุณภาพสินคาหรือบริการใหทันสมัยมากกวาคูแขงขันและตรงกบัความ
ตองการของผูบริโภคหรือผูใชบริการ การคิดคนหาวิธีการหรือปรับปรุงการใหบริการแปลกๆใหมๆ 
บริการไมเหมือนใคร บริการที่ดีกวาคูแขงขัน บริการทีป่ระทับใจเกินความคาดหวงัของลูกคา บริการ
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ที่ถูกกวาคูแขงขันตลอดจนบริการที่ใหความสะดวกสบายและรวดเรว็แกลูกคามากกวาคูแขงขนัใน
ธุรกิจบริการชนิดเดียวกัน ยอมทําใหธุรกิจบริการมีโอกาสประสบผลสาํเร็จได 

 2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินที่ผูซ้ือจายสําหรับซ้ือสินคาหรือบริการ ราคามีชื่อ 
เรียกแตกตางกันหลายชื่อ อาจเรียกตามชนิดของบริการ เชน คารักษาพยาบาล คาเชา คาเลา 
เรียน คาทาํของ เปนตน ผูทําหนาที่กําหนดราคาตองตัดสินใจวาราคาที่เหมาะสมควรเปนราคา 
คาบริการและยินดีที่จะใหบริการ 

   2.1 ปจจัยทีมี่อิทธิพลในการกําหนดราคาคาบริการ 
   2.1.1 สถานการณทางเศรษฐกิจ สังคม การเมือง สิ่งแวดลอมและเทคโนโลยี ควร

ทราบสถานการณทางเศรษฐกิจของประเทศและตางประเทศ ตลาดทุน และตลาดเงิน ฐานะการเงิน
และการคลังของประเทศ การสงออกและการนําเขาสินคา ตลอดจนสถานการณความเคลื่อนไหวทาง
การเมืองของประเทศและตางประเทศที่จะมีผลตอสินคาหรือบริการของธุรกิจ รวมถึงสถานการณ
ทางดานสิ่งแวดลอม สังคมและเทคโนโลยทีี่มีผลโดยตรงตอธุรกิจบริการของธุรกิจดวย 

   2.1.2 หลักเกณฑ ระเบียบ ขอบังคับ และกฎหมายนโยบายที่ทางราชการบังคับใช
ในสวนทีเ่กี่ยวของกับธุรกิจบริการ เชน กฎหมายหรือระเบียบของทางราชการที่เกีย่วของกับการ
ปองกันและการกําหนดนโยบายดานการเงินการคลังของประเทศ รวมทั้งกฎหมายที่เกี่ยวของกับ
การเมือง สิ่งแวดลอม และเทคโนโลยีทีธุ่รกิจบริการพึงระวังและตองปฏิบัตติาม ไมวาจะเปนเรื่องของ
ภาษกีารหามเปดธุรกิจการบริการติดตอธุรกิจกับบางประเทศที่มิไดมีสัมพันธไมตรีทางการทูตหรือ
การเมืองระหวางประเทศ ตลอดจนหลักเกณฑและระเบียบทีเ่กี่ยวของกับธุรกิจบริการ ซ่ึงนับรวมถึง
สถาบันการเมอืง สถาบันการเงินการธนาคาร สถาบันแรงงานและสวสัดิการสังคม 

   2.1.3 คํานึงถึงหลังจิตวิทยาและพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ในกรณีที่ผูบริโภค
หรือผูใชบริการมารับบริการอยางสม่ําเสมอและใชบริการบอยๆ ผูกําหนดราคาควรกําหนดราคาต่ํา 
ไมควรกาํหนดราคาสูงมากเกินไป แตถาหากบริการตองใชความรูหรือเทคโนโลยชีั้นสูงที่มุงคุณภาพ
โดยผูบริโภคภูมิใจในเกียรติและประทบัใจในชื่อเสียง จึงควรกําหนดคาบริการสูงไดนอกจากนี้ถามี
การบริการคิดเปนเงินจํานวนมาก ก็ควรพิจารณาใหสวนลดเพื่อเปนการจูงใจ 

   2.1.4 ระยะเวลาในวงจรชวีติของธุรกิจบรกิารเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการกําหนด
ราคาคาบริการ กลาวคือในระยะทีธุ่รกิจบริการเริ่มเขาสูตลาดใหม หรือเริ่มเปดกิจการใหบริการ การ
ตั้งราคาหรือกําหนดราคาคาบริการอาจกําหนดใหสูงกวาปกต ิในกรณีที่บริการมีคณุภาพดี หรือต่ํา
กวาราคาปกตเิพ่ือเปนการเจาะตลาดและไดสวนแบงการตลาดหรือใหลูกคาเขามาใชบริการในระยะ 
แรกที่เปดใหบริการไดครบ ครั้นพอถึงชวงธุรกิจบริการเจริญเติบโต ตลาดเริ่มอ่ิมตวัการลดราคาจะ
ถูกนํามาใชเพ่ือวัตถุประสงคในการเพิ่มหรือการรักษาสวนแบงการตลาดหรือเพ่ือขยายการตลาดโดย
อาจใชกลยุทธสวนประสมการตลาด ในรูปแบบอ่ืนรวมกับกลยุทธกาํหนดราคา กลยุทธการโฆษณา
และการจัดชองทางการจําหนายบริการควบคูกันไปดวย 
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   2.1.5 ผูกําหนดราคาควรทราบวาคูแขงขนักําหนดราคาอยางไร และตองประเมิน
ความแข็งแกรง กับปฏิกิริยาโตตอบคูแขงขัน ตลอดจนสวนประสมทางการตลาดของคูแขงขันที่ใชใน
การทางการตลาดธุรกิจบริการ 

   2.1.6 การกําหนดราคาเพื่อใหคุมกับตนทุนหรือคาใชจายผันแปรได โดยคิดคํานวณ
เพียงในระยะสั้นใหคุมกับคาใชจายผันแปรไดเทานั้น เพ่ือการแขงขันกันในตลาด แตในระยะยาวควร
ตั้งราคาใหคุมกับคาใชจายทั้งหมด 

   2.1.7 ลักษณะความตองการในการใชบรกิารของลูกคา ถาหากบริการมีความตอง 
การยืดหยุนมาก หรือเรียกวา Elastic demand หากผูบริหารธุรกิจหรือผูบริหารการตลาดเปลีย่น 
แปลงราคาเพยีงเล็กนอย ยอมมีผลใหการซื้อบริการเพิ่มมากขึ้น การตั้งราคาต่ําจะเหมาะสมกวา แต
ถาหากสินคามีความยืดหยุนนอยหรือผูใชบริการมีความตองการใชบริการอยางแนนอน การเปลีย่น 
แปลงราคายอมไมทําใหมีผลตอปริมาณการซื้อเทาไรนัก ดังน้ันธุรกิจจึงควรกําหนดราคาสูงได 

   2.1.8 ความแตกตางกันในรปูแบบและคณุภาพของบริการเปนสิ่งที่มีผลตอการ
กําหนดราคาซึ่งธุรกิจบริการสามารถกําหนดราคาสูงได กลาวคือ บริการที่มีความแตกตางกันใน
รูปแบบและคณุภาพรวมถึงความปลอดภยั การตรงตอเวลาในการใหบริการตามนดัหมาย ความ
ประทับใจและการใหบริการที่เกินความคาดหวัง ตลอดจนชื่อเสียงของผูบริการ นับวามีสวนสําคญัใน
การกําหนดราคาเปนอยางยิ่ง เพราะลูกคาเชื่อม่ันวาผูใหบริการจะใหบริการตามที่ลกูคามุงหวังไว
และลูกคาบางรายที่มาใชบรกิารเปนผูรับภาระคาใชจายในการสงเสริมการตลาดหรือจะใหเจาของ
ธุรกิจบริการเปนผูรับภาระคาใชจายในการสงเสริมทางการตลาดทั้งหมดหรือเพียงบางสวน เปนเงิน
เทาไร ทั้งน้ีเพ่ือนํามาใชเปนขอมูลประกอบการกําหนดราคาคาบริการตอไป 

 3. สถานที่ (Place) ที่ตั้งของผูใหบริการและความยากงายในการเขาถึงเปนอีกปจจัยที่
สําคัญของการตลาดบริการ ทั้งน้ีขึ้นอยูกับความยากงายในการเขาถงึบริการนั้น 

 4. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สิ่งที่เปนรปูธรรมตางๆที่สามารถ 
มองเห็นหรือรับรู และใชเปนเครื่องบงชี้ถงึคุณภาพของบริการ อาจหมายรวมถึง สิ่งแวดลอมทั้งหมด 
ที่เกี่ยวของกับการใหบริการ สถานที่ในการใหบริการซึ่งกิจการและลูกคามีปฏิสัมพันธ สิ่งตางๆที่จับ 
ตองไดซ่ึงชวยสื่อสารเกี่ยวกับบริการ 

 มีธุรกิจบริการจํานวนไมมากนักที่นําลักษณะทางกายภาพเขามาใชในการกําหนดกลยุทธ 
การตลาด แมวาลักษณะทางกายภาพจะเปนสวนประกอบที่มีผลตอการตัดสินใจของลูกคาหรือ 
ผูใชบริการก็ตาม ที่ปรากฏใหเห็นเปนสวนใหญจะเปนการสรางสภาพแวดลอม การสรางบรรยากาศ 
การเลือกใชสี แสง และเสียงภายในราน เปนตน หรือใชลักษณะทางกายภาพเพื่อสนับสนุนการขาย 

 5. การสงเสริมการตลาด (Promotion) การสงเสริมการตลาดรวบรวมวิธีที่หลากหลายของ 
การสื่อสารกับตลาดตางๆ ไมวาจะผานการโฆษณา กิจกรรมการขายโดยบุคคล กิจกรรมสงเสริม 
การขายและรูปแบบอ่ืน ทั้งทางตรงสูสาธารณะและทางออมผานสื่อ เชน การประชาสัมพันธ 

 6. พนักงาน (People) จะประกอบดวยบุคคลทั้งหมดในองคกรที่ใหบริการนั้น ซ่ึงจะรวม 
ตั้งแตเจาของผูบริหาร พนักงานในทุกระดับ ซ่ึงบุคคลดังกลาวทั้งหมดมีผลตอคุณภาพของการ 
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ใหบริการ 
 เจาของและผูบริหาร มีสวนสําคัญอยางมากในการกําหนดนโยบายในการใหบริการการ 

กําหนดอํานาจหนาที่และความรับผิดชอบของพนักงานในทุกระดับ กระบวนการในการใหบริการ 
รวมถึงการแกไขปรับปรุงการใหบริการ 

 พนักงานผูใหบริการและพนักงานในสวนสนับสนุน พนักงานผูใหบริการเปนบุคคลที่ตอง 
พบปะและใหบริการกับลูกคาโดยตรง และพนักงานในสวนสนับสนุนจะทําหนาที่ในการสนับสนุนงาน 
ดานตางๆที่จะทําใหการบริการนั้นครบถวนสมบูรณ 

 การบริหารพนักงาน พนักงานในองคกรที่ใหบริการจะมีทั้งพนักงานที่ทํางานพบกับลูกคา 
โดยตรง (พนักงานสวนหนา) กับพนักงานที่ทํางานสนับสนุน (พนักงานสวนหลัง) เพ่ือทําใหพนักงาน
สวนใหบริการสงมอบบริการอยางมีคุณคาใหแกลูกคา งานทั้งสองสวนจะตองสมบูรณ สอดคลองกัน
และประสานกันอยางราบรื่น 

 การบริการพนักงานสวนหนาและสวนหลัง ในฐานะที่เปนลูกคา เขายอมไมสนใจวาการ 
ใหบริการจะมีการแบงพนักงานออกเปนสวนหนาและสวนหลัง ไมสนใจวาใครจะทําผิด แตลูกคาตอง 
ไดรับการบริการที่ดี มีคุณภาพ ไมขาดตกบกพรอง หากมีปญหา ลูกคายอมตําหนิพนักงานที่
ใหบริการสวนหนาอยางแนนอน 
 องคประกอบของความสําเร็จในการใหบริการ 7 ประการดังนี้ ศิริวรรณ เสรีรัตน(2546: 
114) 

    - ความพึงพอใจของผูรับบริการ การใหบริการที่ดีตองมีเปาหมายที่ผูรับบริการหรือ
ลูกคาเปนหลักโดยใหผูใหบริการจะตองถือเปนหนาที่โดยตรงที่จะตองพยายามกระทําอยางใดอยาง
หน่ึงใหผูรับบริการเกิดความพึงพอใจมากที่สุดเทาที่จะทําได เพราะผูใชบริการจะมีจุดมุงหมายใน
การมารับบริการและความคาดหวังใหมีการตอบสนองความตองการนั้น  

    - ความคาดหวังของผูรับบริการ ผูใหบริการจําเปนจะตองรับรูและเรียนรูเกี่ยวกบัความ
คาดหวังพ้ืนฐาน ตลอดจนสํารวจความคาดหวังเฉพาะของผูรับบริการ เพ่ือสนองบริการที่ตรงกบั
ความคาดหวงั ซ่ึงจะทําใหผูรับบริการเกดิความพึงพอใจ 

    - ความพรอมในการใหบริการ ประสิทธิภาพของการใหบริการขึ้นอยูกับความพรอมที่จะ
ใหบริการในสิง่ที่ผูรับบริการ ภายในเวลาและรูปแบบทีต่องการ 

    - ความมีคณุคาของการบริการ คุณภาพของการใหบริการที่ตรงไปตรงมา ไมเอาเปรียบ
ลูกคารวมทั้งความพยายามที่จะทําใหลกูคาชอบและพอใจกับบริการที่ไดรับ ยอมแสดงถึงคุณคาของ
การบริการที่คุมคาสําหรับผูรับบริการ การใหบริการมีลกัษณะและวธิกีารที่แตกตางกัน ดังน้ันคุณคา
ของการใหบรกิารจึงขึ้นอยูกบัสิ่งที่ผูรับบริการไดรับและเกิดความรูสกึพอใจ 

    - ความสนใจตอการใหบรกิาร การใหความสนใจอยางจริงใจตอลูกคาทุกระดับและทุก
คนอยางยุติธรรมหรือเทาเทียมกันนับเปนสิ่งสําคัญที่สดุ เพราะลูกคาทุกคนตางกต็องการไดรับ
บริการที่ดีดวยกันทั้งสิ้น 
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    - ความสุภาพในการบริการ การตอนรับและใหบริการลูกคาดวยใบหนาที่ยิ้มแยมแจมใส
และทาททีี่สุภาพออนโยนของผูใหบริการแสดงถึงความมีอัธยาศัยและบรรยากาศของการใหบริการที่
เปนมิตรอบอุน และเปนกันเอง ซ่ึงจะสงผลใหผูรับบริการเกิดความพงึพอใจตอบริการที่ไดรับ 

    - ความมีประสิทธิภาพในการใหบริการ ความสําเร็จของการใหบรกิารขึ้นอยูกับความ
เปนระบบมีขัน้ตอนในการใหบริการที่ชัดเจน เน่ืองจากการใหบริการเปนงานที่เกี่ยวของระหวาง
บุคคลกบับคุคลซึ่งการกําหนดปรัชญาหรือแผนและการพัฒนากลยุทธในการใหบริการเพื่อใหการ
บริการที่มีคุณภาพสม่ําเสมอยอมแสดงใหเห็นถึงประสทิธิภาพของการใหบริการ  

 7. กระบวนการ (Process) เปนวิธีการดาํเนินการหรือปฏิบัต ิซ่ึงเกี่ยวของกับขั้นตอนที่ 
จําเปนของการใหบริการ กลาวคือ การสรางและการสงมอบผลิตภัณฑใหกับลูกคาจะตองอาศยัการ 
ออกแบบและปฏิบัตติามกระบวนการที่มีประสิทธผิล ในกระบวนการจะอธิบายถึงลักษณะและ 
ขั้นตอนในระบบการปฏบิตังิานทางดานบริการ ซ่ึงการออกแบบระบบที่ไมดีอาจจะทําใหลูกคาไดรับ 
การบริการลาชาได โดยกระบวนการในการบริการ ประกอบดวย 

  7.1 กระบวนการใหบริการโดยบุคคล เปนบริการที่เกี่ยวของกับเวลาและการเคลื่อนไหว
ของพนักงาน เชน ขั้นตอนการเสิรฟอาหารและเครื่องด่ืมบนเครื่องบิน 

  7.2 กระบวนการใหบริการเพื่อใหลูกคาไดรับบริการ เปนขั้นตอนการปฏิบัตทิี่เกี่ยวของ
กับการทําใหลูกคาไดเปนเจาของบริการนั้น เชน ระบบการจองตั๋ว ระบบการจดัคิวตางๆ เปนตน 

  7.3 กระบวนการจัดสิ่งกระตุนทางดานความคิด เปนการปฏิบัติการโดยมุงใหเกิด
ทัศนคติที่ดีในจิตใจของลูกคา เชน การอธิบายถึงผลประโยชนที่ลูกคาจะไดรับจากการใชบตัรเครดิต 

  7.4 กระบวนการใหขอมูลสารสนเทศ เปนการใหบริการทางดานขอมูลกับลูกคา เชนการ
ใหคําแนะนําหรือการใหขอมูลโดยการสาธิตในกรณีที่เกิดภาวะฉุกเฉินแกผูโดยสารขณะอยูบน
เครื่องบิน 
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ตลาดเปาหมาย 
(Target Market) 

(ความตองการและ 
พฤติกรรมของผูบริโภค 

ที่เปนเปาหมาย) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพประกอบ 2 สวนประสมทางการตลาด ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546): หลักการตลาด หนา 52      
       (อางอิงจาก Kotler. (2003). Principles of marketing. P16) 
 
 สรุป แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับสวนประสมทางการตลาดบริการ ผูวิจัยไดนํามาใชในการ
อธิบายและในการสรางกรอบแนวคิด รวมทั้งใชในการสรางแบบสอบถามในสวนกลยุทธดานสวน
ประสมทางการตลาดทีใ่ชกบัรานขายหนงัสือ เพ่ือนํามาวิเคราะหศึกษาถึงปจจัยสูความสําเร็จใน
ธุรกิจรานขายหนังสือของผูประกอบการ 

สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ผลิตภัณฑ (Product) 
• สวนประสมผลิตภัณฑ 

(Product Mix) 
• สายผลิตภัณฑ (Product Line) 
• สินคาใหเลือก  (Product) 
• คุณภาพสินคา (Quality) 
• ลักษณะ  (Feature) 
• การออกแบบ (Design) 
• ตราสินคา (Brand Name) 
• การบรรจุสินคา (Packaging) 
• ขนาด (Size) 
• บริการ (Service) 
• การรับประกัน (Warranties) 
• การรับคืน (Returns) ฯลฯ 

ราคา (Price) 

• ราคาสินคาในรายการ  
(List Price) 

• สวนลด (Discounts) 
• สวนยอมให (Allowances) 
• ระยะเวลาในการใหสินเชื่อ 

(Credit Terms) 
ฯลฯ 

การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

• การโฆษณา (Advertising) 
• การขายโดยใชพนักงานขาย 

(Personal Selling) 
• การสงเสริมการขาย (Sales 

Promotion) 
• การใหขาวและการประชาสัมพันธ 

(Publicity and Public Relations) 
• การตลาดทางตรง (Direct 

Marketing) 
• การตลาดผานอินเตอรเน็ต (Internet 

Marketing) 

การจัดจําหนาย (Place) 
• ชองทาง (Channel) 
• การสนับสนุนการกระจายตัวสินคา 

(Market Logistics) 
• ความครอบคลุม (Coverage) 
• การเลือกคนกลาง (Assortment) 
• ทําเลที่ต้ัง (Location) 
• สินคาคงเหลือ (Inventory) 
• การขนสง (Transportation) 
• การคลังสินคา (Warehousing) 
• การคาปลีก (Retailing) 
• การคาสง (Wholesaling) 
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3. แนวคิดเก่ียวกับภูมิความรูความชํานาญ (Human Capital) 
  ความรูเบื้องตนเกี่ยวกับภูมิความรูความชํานาญ 

    ภูมิความรูความชํานาญ(Human Capital) ในทางเศรษฐศาสตรถอืเปนตนทุนอยาง
หน่ึงในการประกอบธุรกิจ นักเศรษฐศาสตรตางใหความหมายของคําดังกลาวแตกตางกันไป แตโดย
สวนใหญเห็นตรงกันวา Human Capital หรือที่เรียกกันทั่วไป “ทุนมนุษย” น้ันประกอบไปดวย 
ทักษะ ประสบการณ และความรู 
 ริชารด ครอวฟอรด ที่ปรึกษาดานบริหารจัดการกลาววา Human Capital ประกอบรวมเขา
เปน “บุคคลทีไ่ดรับการศึกษา มีทักษะ และความชํานาญงาน” (ซัลทซ.ที.ดับบลิว อางถึงในประกอบ 
ทองมา, 2519,น.5-6) โดยความรู (Knowledge) และทักษะความชํานาญ (Skill) เปนรูปแบบหน่ึง
ของทุน (Capital) ในการประกอบธุรกิจ ประเทศตะวันตกไดมีการสังเกตกันอยางกวางขวางวาการ
เพ่ิมขึ้นของผลิตประชาชาติน้ันมีสัดสวนที่มากกวาการเพิ่มขึ้นของปจจัยการผลิตตางๆ เชน ที่ดิน 
จํานวนแรงงาน และตนทุนทางกายภาพโดยเปรียบเทยีบ จึงมีการหนัมาพิจารณาและใหความสาํคัญ
ถึงเรื่องการลงทุนในมนุษย (Human Capital) มากยิ่งขึ้น 
 ดาเวนพอรต (อางอิงใน ศิระ โอภาสพงษ, 2543, น. น. 32-35) ไดแยกแยะทุนมนษุย
ออกเปนองคประกอบตางๆ สําคัญ 3 อยางคือ ความสามารถ (Ability) พฤติกรรม (Behavior) และ
ความพยายาม (Effort) โดยระบุวา 
 ความสามารถ (Ability) หมายถึง ความชาํนาญในชุดของกิจกรรม หรืองานรูปแบบใด โดย
ความสามารถจะประกอบดวยสวนประกอบยอยอีก 3 สวนดวยกันดังน้ี 
    1. ความรู (Knowledge) เปยมดวยความรูในขอเท็จจริงที่จําเปนสําหรับทํางานหนึ่งๆ 
ความรูน้ีมีลักษณะกวางขวางกวาทักษะ เพราะความรูบงบอกถึงขอบเขตสตปิญญาภายในงานหรือ
ภารกิจที่บุคคลหนึ่งกระทําอยู การจะประสบความสําเร็จในการผาตดัสมองได คนเปนแพทยจําเปน 
ตองมีทักษะหลายๆดานมากกวาที่จะมีทกัษะดานใดดานหนึ่งเพียงอยางเดียว แตตองมีความรู
กวางๆ เกี่ยวของกับสรีรศาสตร พิธีการในการผาตัด วธิีการกูชีวติคนไข และขั้นตอนการทําหลกัฐาน
ดานประกันชวีิตดวย เปนตน 
    2. ทักษะ (Skill) หมายถึงความคลองแคลว รูจักขั้นตอนและวธิีการปฏิบัติภารกิจใด
ภารกิจหน่ึงใหลุลวงไดเปนอยางดี ทักษะนี้มีตั้งแตความแข็งแกรงทางกายภาพ ไปจนถึงความปราด
เปรียวคลองแคลวกบัการเรยีนรูเฉพาะเรือ่ง เน้ือหาสําคัญก็คือการเกงเฉพาะเรื่องใดเรื่องหน่ึงยก 
ตัวอยางเชน การทําศัลยกรรมสมอง ตองการทักษะ สามารถเคลื่อนไหวเพียงเล็กนอยโดยใชเครือ่ง 
มือละเอียดออน ประกอบกับการรูลักษณะและการทํางานของสมองในรายละเอียดลึกลงไป 
    3. ความสามารถเฉพาะตวัหรือพรสวรรค (Talent) เปนคุณสมบัติสาํหรับทํางานใดงาน
หน่ึงอยางเห็นไดชัดติดตวัมาแตกําเนิด ความสําเร็จของการผาตัดสมอง แสดงใหเห็นความสามารถ
เฉพาะตวัดานการใชมือแพทยมีความสามารถดานนี้มาแตกําเนิด จากนั้นก็ฝกฝนตนเองจนคลอง 
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แคลวเชี่ยวชาญ คําวา “พรสวรรค” น้ี มีความหมายที่พอจะกลาวไดวาเหมือนกับความสามารถตาม
ธรรมชาติน่ันเอง 
 ดร.ไมเคิล เฟรสเซอร (Frese,2000, p25) ไดเสนอแนวคิดเกี่ยวกบั ภูมิความรูความ
ชํานาญไววาเปนผลรวมของความรู ความชํานาญซึ่งผูประกอบการนํามาใชในการปฏิบัติงานใน
ประเทศตะวันตกพบวา ภูมิความรูความชํานาญมีความสัมพันธกับความสําเร็จของผูประกอบการ 
(Raich & Frese, 1998 อางถึงใน Frese, 2000,p.25) ซ่ึงผลการศึกษานี้ เปนเชนเดียวกันกับทีพ่บ
ในประเทศซิมบับเว ทวปีอาฟริกา (Danielsetal,2000,p25) 
 ในการวัดความรูความชํานาญนั้น เครื่องมือที่ใชบงชีค้วามรูความชํานาญหลายอยางไดถูก
พิจารณาขึ้น โดยสวนมากจะเปนการวัดโดยออม เครื่องมือที่ใชวัดภมิูความรูความชํานาญโดยทั่วไป 
ไดแก ระดับการศึกษา ประสบการณในการทํางาน ประสบการณเฉพาะดานและประสบการณการ
เปนผูนํา (Frese, 2000, p.25) นอกจากนี้ ขอมูลอ่ืนๆ ของผูประกอบการเชน ประสบการณการเปน
เจาของกิจการในอดีต การไดรับการฝกอบรมเกี่ยวกบัการเปนเจาของกิจการก็อาจนํามาใชเปน
เครื่องมือวัดได ในการศึกษาวิจัยผูประกอบการขนาดยอมในประเทศซิมบับเว โดย เฟรสเซอร, 
เคราส และเฟรดดริช (Frese, Krauss and Friedrich, 2000, p.104-137) ไดใชระยะเวลาในการ 
ศึกษา ประสบการณในการบริหาร และความชํานาญในวิชาชีพ เปนเครื่องมือที่ใชวัดภูมิความรูความ
ชํานาญ  
 กิลมอร (J.B.Gilmore,1972) ไดตรวจสอบทฤษฎีเกี่ยวกับผูประกอบการที่ กลาววา 
ผูประกอบการสวนมากที่ประสบความสําเร็จจะมีลักษณะทางดานพื้นฐานและบุคลิกภาพ ดังตอไปน้ี 
คือ 1. เปนชาวตางชาติหรือมีบิดามารดาเปนชาวตางชาติ 2. มีแรงจูงใจที่ตองการประสบความสําเร็จ
ในชีวติสูง 3. มีโอกาส 4. มีการดําเนินงานที่สามารถปรับตวัไดดีตามโอกาสทางเศรษฐกิจ และ 5. มี
ความเขาใจลกูจางและลูกคาไดถูกตอง การเก็บรวบรวมขอมูลใชวธิกีารสัมภาษณ แบบสอบถาม 
และการทดลอง โดยใหมีการเขารวมในกิจกรรมคนหาความกลาเสีย่ง ผลการศึกษาปรากฎวาพื้นฐาน
สวนบุคคลมีสวนเพิ่มทักษะในการประกอบการ 
 ทรัน (Tran K.L., 1975) ไดทําการประเมนิบทบาทของการประกอบการในการพัฒนา
เศรษฐกิจของประเทศเวยีดนาม โดยทําการสัมภาษณเจาหนาที่ที่เกี่ยวของ อาจารยมหาวิทยาลัย 
นักวางแผนเศรษฐกิจ และนักธุรกิจอ่ืนเปนขอมูลประกอบ ผลการวิจัย สรุปวา ผูประกอบการของ
เวียดนามนั้น มาจากกลุมคนหลายประเภทที่มีพ้ืนภูมิหลังตางๆกัน ในดานเกี่ยวกบัอาชีพด้ังเดิม
ปรากฎวา บุคคลกลุมน้ีมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา แตสวนมากจะวนเวยีนอยูกับการคา เริ่มแรก
ของการดําเนินกิจการจะไดรับความชวยเหลือจากญาติพ่ีนองทั้งในดานคําแนะนํา เงินทุน และอ่ืนๆ 
ซ่ึงแสดงใหเห็นถึงอิทธิพลของครอบครัว และญาติพ่ีนองที่มีตอกิจการ 
 ไวเลย (Wiley E.C., 1977) ไดศึกษาผูประกอบการดานการผลิตของฟลิปปนส โดยมี
จุดมุงหมายที่จะคนหาปจจัยที่เปนตวักําหนดความเปนผูประกอบการ เก็บขอมูลโดยใชวธิีการ
สัมภาษณตามแบบสอบถาม กลุมตัวอยางไดแก กลุมนักการเมือง กลุมผูจัดการบริษัท สําหรับ
ผูประกอบการไดเลือกจากผูที่มีสัญชาตฟิลิปปนสโดยกําเนิด ผลของการศึกษาปรากฎวามีความ
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แตกตางในคณุลักษณะดานปรนัยระหวางนักการเมืองกับผูประกอบการมากกวาระหวางผูจัดการกับ
ผูประกอบการ ภูมิลําเนาของผูประกอบการสวนใหญอยูในเขตเมืองรวมทั้งเคยไดประกอบอาชีพ
ทางดานการคามากอน 
 สรุป แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับภูมิความรูความชํานาญ ผูวิจัยไดนํามาศึกษาเพือ่ใหทราบ
ถึงปจจัยที่มีความสําคัญในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือที่ประสบความสําเร็จ และผูวจัิยได
นําใชในการสรางกรอบแนวคิดและแบบสอบถามอีกดวย 

 
4. แนวคดิเก่ียวกับความสําเร็จ (Success) 
 แนวคิดเกี่ยวกับความสําเรจ็ 
    ในการประกอบธุรกิจไมวาจะเปนธุรกิจขนาดยอม ขนาดกลางหรือขนาดใหญ สิ่งสําคัญ
ที่ผูประกอบการตองการ คือ ความสําเร็จในการทําธุรกจิ วิธีหน่ึงที่นิยมใชกันมากในการวัดความ 
สําเร็จ ก็คือ การดูจากการเติบโตของธุรกจิหรือจากผลกําไรของธุรกจิ ในบางธุรกจิอาจใชวิธีการ
กําหนดเปาหมายและวัดการประสบความสําเร็จโดยการเทียบผลงานกับเปาหมายที่กําหนด 
ผูประกอบการบางคนที่ทํากิจการเกี่ยวกบังานศิลปกรรม อาจพิจารณาความสําเรจ็ของตนจากความ
พึงพอใจในงานหรือผูประกอบการบางคนอาจพิจารณาความสําเร็จของตนจากความสําเร็จในการ
คิดคนหรือออกผลิตภัณฑใหม การที่เกณฑการพิจารณาความสําเรจ็ของธุรกิจมีไดหลากหลายนี้ 
ผูประกอบการที่มองวาตนเองประสบความสําเร็จอาจถูกมองวาไมประสบความสําเร็จในสายตาของ
บุคคลอื่น (Foley & Green, 1989, p.1-2) 
 ในการวัดความสําเร็จของธุรกิจ มีนักวิชาการใหแนวคดิไวหลายแนวคิดดังน้ี 
    ตามแนวคิดของ แคปแลนด และนอรตัน (Kaplan and Norton อางถึงใน ดนัย เทียน
พุฒ, 2542, น.6) เสนอวาระบบการวัดผลสําเร็จธุรกจิแบบด้ังเดิม มุงเนนการวัดดานการเงินเปนหลัก 
แตดานการเงินเปนการบอกเรื่องราวของเหตุการณในอดีต ซ่ึงเหมาะสมกับยุคของธุรกิจ
อุตสาหกรรมที่ลงทุนในกําลังการผลิตระยะยาวและความสัมพันธกับลูกคาซึ่งไมใชเปนจุดสําคัญที่
นําไปสูความสําเร็จเม่ือธุรกิจเขาสูยุคเทคโนโลยี ธุรกิจจําเปนตองสรางคุณคาในอนาคตโดยผานการ
ลงทุนดานลูกคา ผูรวมคา พนักงาน กระบวนการธุรกิจ เทคโนโลยีและวัฒนธรรม 
 นิตย สมัมาพันธ (2542, น.10-21) ไดใหแนวคิดในการวัดความสําเรจ็ของธุรกิจไวดังน้ี 
    1. พิจารณาจากผลิตภาพ (Productivity) หมายถึง อัตราสวนระหวางผลงาน 
(Outputs) ขององคกรในรูปของสินคาและบริการตอจํานวนปจจัย (Inputs) ที่ใชในความหมายนี้
สามารถเขียนเปนสูตรไดดังน้ี 
    ผลิตภาพ = ผลงาน (Outputs) 
          ปจจัย (Inputs) 
 

 ซ่ึงทําใหผลิตภาพมีความหมายเดียวกันกับประสิทธิภาพ คือ ความสามารถที่จะนํา
ทรัพยากรที่มีอยูออกมาใชไดอยางดีที่สุด ในการพยายามที่จะบรรลุเปาหมายหรือที่ดรัคเคอร 
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(Drucker, อางถึงใน นิตย สัมมาพันธ, 2542, น.15) กลาวไววา “ประสิทธิภาพ” คือ การลงมือทําสิ่ง
ตางๆไดอยางถูกตองเหมาะสม (Doing thing right)  
   2. พิจารณาจากกําไร (Profit) ซ่ึงการใชกําไรเปนเกณฑในการวัดนีมั้กจะเปนเรื่องระยะ
สั้นอยางมากคือ 1 ป และเม่ือรูวามีกําไรมากหรือนอยก็เปนเรื่องของอดีตไปแลว ดังน้ันจึงมีการกลาว 
ถึงกําไรสูงสุด (Profit Maximization) หมายถึง การทํากําไรสูงสุด โดยพจิารณาระยะเวลาประกอบ
เปนกําไรสูงสดุระยะยาว (Long-term Profit Maximization) 
 ดรัคเกอร (Peter F. Drucker, อางถึงใน นิตย สัมมาพันธ, 2542, น.18-19) ไดเสนอตัววัด
ความสําเร็จของธุรกิจในระดับกลยุทธ (Strategic Goals) โดยระบุตัวแปร หรือ “ผลงานสําคัญ” ดาน
ตางๆดังน้ี 
   1. ดานสถานภาพทางตลาด (Market Position) คือ วัดจากเปาหมายและการบรรลุ
เปาหมายดาน ฐานะทางการตลาด (Market Standing) สวนแบงตลาด (Market Shares) ทั้งตลาด
ปจจุบันและตลาดใหมรวมทั้งสินคาใหม และบริการทีมุ่งสรางความภักดีจากลูกคา 
   2. คุณภาพ (Quality) คือ รักษาและพัฒนาระดับคุณภาพของผลิตภัณฑและ/หรือ
บริการของบรษิัท 
   3. นวัตกรรม (Innovation) มีสัมฤทธิภาพในการบรรลถุึงระดับของการพัฒนา
ผลิตภัณฑและบริการใหมๆ รวมทั้งกระบวนการใหมๆ ซ่ึงหมายถึงทักษะและกิจกรรมที่จําเปน
จะตองมีเพ่ือเพ่ิมพูนสมรรถนะของบริษทัในเชิงแขงขันไดอยางยั่งยืนในระยะยาว 
   4. ความรับผิดชอบตอสังคม (Social Responsibility) ทะนุบํารุงรักษาพฤติกรรมอัน
ประกอบไปดวย จริยธรรม รวมทั้งแสดงความรับผิดชอบตอสังคมในดานตางๆ เชน มีสวนรวมใน
การรักษาสภาพแวดลอมและคุณภาพชวีติโดยรวมเปนตน 
   5. ทรัพยากรมนุษย (Human Resources) สรรหา พัฒนา และบํารงุรักษาทรัพยากร
บุคคลทุกระดบัใหมีคุณภาพสูง ทั้งดานความรูความสามารถ ทักษะ และทัศนคติ รวมทั้งพนักงาน
สัมพันธ และความสัมพันธกับสหภาพแรงงาน (ถามี) 
   6. ทรัพยากรทางการเงิน (Financial Resources) จัดหา เก็บรักษาและจัดการ
ทรัพยากรการเงินอยางเหมาะสม 
   7. ทรัพยากรทางกายภาพ (Physical Resources) จัดหา สรางและซอมแซม
บํารงุรักษาทรพัยากรทางกายภาพ เชน อาคารและสถานที่ โรงงาน เครื่องจักร อุปกรณ และ
เทคโนโลยี ทีจํ่าเปนในการดําเนินธุรกิจ รวมทั้งนํามาใชอยางเหมาะสม 
   8. ประสิทธิภาพดานตนทุน (Cost efficiency) มีการใชทรัพยากรทุกประเภท ทุกชนิด
อยางมีประสิทธิภาพ เปนผลใหบรษิัทสามารถผลิตสนิคาและ/หรือบริการดวยตนทุนต่ํา 
   9. การทํากําไร (Profitability) ระดับกําไรจะตองเหมาะสม ไมต่ําและสูงเกินไปรวมทั้ง
ดัชนีตัวบงชี้อ่ืนๆที่แสดงถึงฐานะทางการเงินที่ดี 
 จากการพิจารณารายละเอียดทางดานตางๆ 9 ประการอาจแบงออกเปน 3 กลุมใหญๆคือ   
    1. กลุมเสริมสถานภาพทางการตลาด 
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    2. กลุมบริหารทรัพยากร 
    3. กลุมเศรษฐกิจและการทํากําไร 
 ไมเคิล เฟรสเซอร (Frese, 2000, p.149-155) ไดศึกษาผูประกอบการขนาดยอมใน
ประเทศแซมเบีย ยูกานดา อาฟริกาใต และซิมบับเว และใชวธิีการวดัความสําเร็จของผูประกอบการ
รวม 4 วิธีดังตอไปน้ี 
   1. ตัวบุคคล โดยที่ผูประกอบการเปนผูกําหนดความสําเร็จดวยตนเอง ซ่ึงมักจะใช
ความเห็นในดานการเงินเปนตัวสะทอนธรุกิจ และความพึงพอใจจากรายไดที่มาจากการดําเนินธุรกิจ 
   2. ระดับความสําเร็จทางเศรษฐกิจ โดยพิจารณาจากขอมูลดานการเงิน จํานวนลูกคาที่
เพ่ิมขึ้นหรือลดลง ผลกําไร และยอดขาย 1-2 ป ลาสุด 
   3. วัดจากผูเกี่ยวของในธุรกิจ ทั้งดานลูกคาและพนักงานในดานการรับรูความสําเร็จที่มี
ตอธุรกิจ โดยใชแบบสอบถามดวยภาพของ บรูเดรล เพรสเซนดอรฟเฟอร และซิกเกลอร (1992) 
   4. วัดจากการสังเกตของผูสัมภาษณซ่ึงใหคะแนนที่แบงเปน 5 ระดับยอย ในการ
สัมภาษณ เพ่ือประเมินความสําเร็จของผูประกอบการ(ในอาฟริกาใต ใชการแบงคะแนนเปน 2 
ระดับ) 
 เฟรสเซอรชี้วาการวัดความสําเร็จดวยการประเมินผลสาํเร็จโดยรวมใหผลการวัดที่เปน
ประโยชน เน่ืองจากผลการวัดที่ไดเปนอิสระจากความคิดเห็นของผูประกอบการเอง แมวาการวัด
ทางเศรษฐกิจดูจะใหผลการวัดที่นาจะเปนรูปธรรมมากกวา แตก็ยังมีปญหาอยูบาง เชน เม่ือตองการ
ขอมูลทางธุรกิจยอนหลัง 2 หรือ 3 หรือ 5 ป แตปรากฏวาธุรกิจหรือองคกรเพิ่งกอตั้งมาเพียง 1 หรือ 
2ปเทานั้น ทําใหขอมูลที่ไดไมสมบูรณและไมสามารถนําขอมูลองคกรนี้มาใชในการวิเคราะหได 

  สรุป แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความสําเร็จ ไดนํามาใชในการศกึษาถึงความสําเร็จในการ
เปนผูประกอบการรานขายหนังสือ และผูวิจัยไดมาใชในการสรางกรอบแนวคิด รวมทั้งใชในการ
สรางแบบสอบถามของงานวิจัยในสวนของปจจัยสูความสําเร็จของรานขายหนังสือดวย  
 
5. เคล็ดลับความสําเร็จของผูประกอบการขนาดยอม  

 มณฑิรา คุณะสิทธิศ์ิริ (2546:10-12) เคลด็ลับความสําเร็จของธุรกิจขนาดยอม (Secrets of 
small business success) เม่ือมีการแขงขันระหวางธุรกิจขนาดใหญและธุรกิจขนาดยอมซ่ึงดูเหมือน 
วาธุรกิจขนาดใหญจะมีโอกาสประสบความสําเร็จมากกวา แตอยางไรก็ตามธุรกิจขนาดยอมจะมี
โอกาสในการทําธุรกิจโดยอาศัยปจจัยตาง ๆ ดังน้ี  

        1. การสรางขอไดเปรียบทางการแขงขัน (Competitive advantage) เปนลักษณะที่
ธุรกิจสามารถทําไดเหนือกวาคูแขงขันซ่ึงเกิดจากหลายปจจัยและมีผลตอความพึงพอใจของลูกคา 
ตัวอยาง เครื่องพิมพของคูแขงขันเปนแบบขาว-ดํา แตบริษัทลงทุนดวยเครื่องพิมพสี ทําใหบรษิัทมี
ขอไดเปรียบทางการแขงขนัมากกวาคูแขงขันที่มีอุปกรณ เชนเดียวกัน การสรางขอไดเปรียบทาง 
การแขงขันมีดังน้ี  
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    1.1 ความยืดหยุนได (Flexibility) เน่ืองจากธุรกิจขนาดยอมมีโครงสรางการ
บริหารงานที่มีขอบเขตแคบกวาโครงสรางการบริหารงานธุรกิจขนาดใหญ และมีอํานาจการตัดสินใจ
กับคนเพียงไมกี่คน จึงทําใหมีความยืดหยุนในการตัดสินใจและสามารถปรับเปลี่ยนกลยุทธไดอยาง
ทันทวงที ซ่ึงเปนขอเสียเปรยีบของธุรกิจขนาดยอม 

    1.2 นวัตกรรม (Innovation) ธุรกิจขนาดยอมจะมีนวัตกรรมเกิดขึน้ไดงายซึ่ง
นวัตกรรมเปนการปรับปรงุผลิตภัณฑเดิมดวยกระบวนการ ความคดิ และลกัษณะธุรกิจที่ใหมและ
ดีกวาดวยการสรางความคิดสรางสรรค (Creative destruction) โดยธุรกิจขนาดยอมจะมีการผลักดัน
ใหเกิดการเปลี่ยนแปลงดานการพัฒนาและเทคโนโลยคีุณคาที่สําคญัของการประกอบการ คือ 
วิธีการทีธุ่รกิจตางๆ สามารถตอบสนองใหเกิดนวัตกรรม ซ่ึงธุรกิจขนาดยอมไดพัฒนาเทคโนโลย ี
ตลาด ผลติภัณฑ และความคิดใหมๆ ใหเกิดขึ้นอยูเสมอ SBA ไดระบุถึงชนิดของนวัตกรรมที่มี
ความสําคัญสาํหรับธุรกิจขนาดยอมไว 4 ชนิดดังน้ี  

     1.2.1. นวัตกรรมดานผลิตภัณฑ (Product innovation) เปนการพัฒนา
ผลิตภัณฑใหมหรือการปรับปรุงผลติภัณฑ  

     1.2.2. นวัตกรรมดานบริการ (Service innovation) เปนการนําเสนอบริการ 
ใหมๆ  
     1.2.3. นวัตกรรมดานกระบวนการ (Process innovation) เปนการสราง
วิธีการใหมๆ เพ่ือวัดดานปจจัยนําเขาในการผลิตสินคาหรือบริการ  

     1.2.4. นวัตกรรมดานการจัดการ (Management innovation) เปนการสราง
วิธีการใหมๆ เพ่ือการจัดการทรัพยากรธุรกิจ  

 กระบวนการของการสรางความคิดสรางสรรค (Creative destruction) ไมไดจํากัดวาตองมี
เทคโนโลยีระดับสูงหรือเปนบริษัทใหญ การสรางความคิดสรางสรรคจะเกิดขึ้นในอุตสาหกรรม เชน 
รานเสริมสวยที่ทําธุรกิจในลักษณะใหสิทธิทางการคา (Franchise system) จะเขามาแทนที่รานตัด
ผม (Barber shops) ขนาดเล็ก  

        1.3 ความสัมพันธที่ใกลชิดกับลูกคา (Close relationship to customers) 
เจาของธุรกิจขนาดยอมควรมีความสัมพันธกับลูกคาของตนอยางใกลชิดจะทําใหธรุกิจสามารถจัด 
บริการไดตามความตองการของลูกคาซึ่งการรูจักลูกคาจะทําใหธุรกิจมีขอไดเปรียบทางการแขงขนั 
โดยขึ้นอยูกับผลิตภัณฑเฉพาะ การบริการสวนบุคคลและคุณภาพ ซ่ึงจะทําใหลูกคากลับมาใชบริการ
อีก  

        1.4 คุณภาพสินคา (Product quality) คําวาคุณภาพ (Quality) หมายถึง 
ลักษณะของผลิตภัณฑหรือบริการที่สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดและเปนไปตาม
ความตองการของลูกคา ถาสินคามีคุณภาพดีก็จะทําใหธุรกิจมีขอไดเปรียบทางการแขงขัน และทํา
ใหลูกคาเกิดความพอใจที่จะซื้อ ในเรื่องของคุณภาพสินคาจะเกี่ยวของกับหลักการบริหารคุณภาพ 
รวม (Total Quality Management (TQM)) ซ่ึงเปนวิธีการที่จะพัฒนาคุณภาพเพื่อตอบสนองในทุก
ระดับของธุรกจิ ปรัชญา TQM อาจจะมีความสิ้นเปลืองและสลบัซับซอนเนื่องจากตองใชคาใชจายใน
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การบริหารโปรแกรมนี้สูงมาก จึงมีการพัฒนาแนวความคิดวาตองคาํนึงถึงผลตอบแทนของคณุภาพ 
(Return on Quality (ROQ)) ซ่ึงเปนการมุงความสนใจที่การผลิตคณุภาพในลักษณะที่สําคญัที่สุด
สําหรับลูกคา ในที่น้ีจะตองเปนคุณภาพที่สามารถเพิ่มยอดขาย กําไร หรือสวนครองตลาด และลด
ความสิ้นเปลอืงจากทรัพยากรของบริษทั  

   2. การเริ่มตน (Getting stared) กอนเร่ิมธุรกิจผูทําธรุกิจจะตองมีความแนใจวา มี
เครื่องมือที่จะทําใหประสบความสําเร็จได ตองมองตลาดวากวางพอที่จะทํากําไร มีเงินลงทุน
พอเพียง มีพนักงานที่มีทักษะและมีขอมูลที่ถูกตองโดยจะตองพิจารณาในประเด็นตาง ๆ ดังน้ี  

    2.1 ขนาดตลาดและคําจํากัดความ (Market size and definition) เทคนิคการตลาด
จะชวยใหผูประกอบการทราบวาผูบริโภคตองการอะไร และปริมาณเทาใด จากขอมูลเหลานี้จะทาํให
สามารถตัดสนิใจเกี่ยวกบัความสามารถในการสรางผลกําไรดวยการนําเสนอสินคาและบริการโดย 
เฉพาะอยางยิ่ง ซ่ึงจะสรุปไดวาตลาดจะตองกวางพอที่จะชวยธุรกิจได ผูประกอบธรุกิจควรจะตอง
เรียนรูวาลูกคาชอบอะไรและไมชอบอะไร เพ่ือจะไดใหบริการไดดีขึ้นและสามารถแขงขันกับคูแขงขัน
ได  

    2.2 การจัดหาทุนใหเพียงพอ (Getting sufficient capital) บอยครัง้ผูประกอบการมี
เงินลงทุนไมเพียงพอในการเริ่มทําธุรกิจ สิ่งสําคัญที่สุดของการทําธุรกิจคือเงินทุน การเริ่มตนธุรกิจ
ดวยการขาดเงินลงทุนจะเปนการทําลายโอกาสแหงความสําเร็จได โดยมีกําไรเปนเปาหมายสูงสุด 
แตถามีเงินทนุหมุนเวียนไมเพียงพอก็จะทําใหเกิดปญหาการขาดสภาพคลองทางการเงิน ซ่ึงจําเปน 
ตองมีการหาเงินทุนโดยการกูจากธนาคาร ญาติพ่ีนอง หรือสถาบันการเงินอ่ืน ๆ การวางแผนจะทํา
ใหสามารถประมาณไดวาจะตองใชเงินทุนเทาใด  

    2.3 การจัดหาและการธํารงรักษาพนักงานใหมีประสทิธิผล (Finding and keeping 
effective employees) การธํารงรักษากําลังแรงงานที่มีความสามารถเอาไวเปนงานที่ธุรกิจขนาด
ยอมตองทําอยูตลอดเวลา เจาของธุรกิจควรจัดใหมีการฝกอบรมและการจูงใจพนักงานกอนเร่ิมตน
ดําเนินธุรกิจ พนักงานเปนสิ่งที่มีคาขององคการซึ่งเรียกวา “ทุนดานสติปญญา” (Intellectual 
capital)  

    2.4 การไดขอมูลที่ถูกตอง (Getting accurate information) ผูบริหารขององคกร
โดยเฉพาะธุรกิจขนาดยอมจะมีความลําบากในการตดัสินใจตอการดําเนินงานซึ่งถาไมมี
ประสบการณหรือไมมีความเชี่ยวชาญแลว จําเปนตองพิจารณาหนาที่ตาง ๆ ในทุก ๆ ขอบขาย  
มีการประเมินขอมูลในการชวยเหลือตนเองตั้งแตการใชหองสมุดในทองถิ่นจนถึงการเขาพบผูเชีย่ว 
ชาญ เพ่ือขอคําปรึกษายิ่งไดขอมูลที่ถูกตองมากเทาไรก็จะสามารถพิจารณาจุดตาง ๆ ไดดีขึ้น  

 สรุป แนวความคิดในเรื่องเคล็ดลับความสําเร็จของธุรกิจขนาดยอม ไดนํามาใชในการ 
ศึกษาถึงความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือ และผูวิจัยไดมาใชในการสรางกรอบ
แนวคิด และสรางแบบสอบถามของงานวิจัยในสวนของปจจัยสูความสําเร็จของรานขายหนังสือดวย  
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6. ความหมายของผูประกอบการ 
 6.1 ความหมายของคําวาผูประกอบการ 
   คําวา “ผูประกอบการ” (Entrepreneur) น้ันมีผูใหคําจํากัดความไวหลายความหมาย
แตกตางกันหลายแนวทางตามแตทศันะความคิดเห็นและการใหความสําคัญของนักวิชาการแตละ
บุคคลแตละสาขา ดังมีตัวอยางที่นาสนใจดังน้ี 
 ความหมายในเชิงเศรษฐศาสตร ในแงการตลาด การจัดการและผูบริโภค มีผูใหความ 
หมายผูประกอบการไววา  
 ผูประกอบการ คือ ผูเปนเจาของธุรกิจทีม่องเห็นโอกาสที่จะทํากําไร โดยการผลิตสินคา
ชนิดใหมขึ้นมาเสนอขายในตลาด โดยการนําเอาขบวนการผลิตใหมๆ ที่มีประสิทธภิาพดีกวาเดิมเขา
มาใช หรือดวยการปรับปรุงองคกร ผูประกอบการเปนผูแสวงหาเงินทุนรวบรวมปจจัยในการผลติ 
และการจัดการบริหารเพื่อใหบรรลุวตัถปุระสงคขององคกร (ดร.นิมิตร นนทพันธาวาทย อางถึงใน
กรมสงเสริมอุตสาหกรรม 2529, น.4)  
 ผูประกอบการคือ บุคคลผูที่ทําการผลติไดมากกวาสวนที่ตนเองจะบริโภค หรือเปนบุคคล
ผูทําการตัดสนิใจภายในองคกรธุรกิจวาจะผลิตสินคาหรือบริการชนิดใด เปนจํานวนเทาไร จะขาย
อยางไร ดวยราคาเทาไร จะใชจายเงินอยางไร เปนคาอะไรบาง ตลอดจนทําการตัดสินใจเกี่ยวกบั
การปรับปรุงเปลี่ยนแปลงหรือขยายกิจการ (Bach G.L.,1971, p.294)  
 วิชติ วัชรานุกรู (2540, น.111) ใหความหมายวาผูประกอบการ หมายถึง บุคคลซึ่งขาย
สินคาหรือใหบริการในทางธุรกิจหรือวิชาชีพ ไมวาการกระทําดังกลาวจะไดรับคาตอบแทนหรือไม
และไมวาจะไดจดทะเบียนภาษีมูลคาเพิม่แลวหรือไม 
 ในขณะที่ ผุสดี รุมาคม (2540, น.29) ไดกลาวถึงผูประกอบการไววา ผูประกอบการเปน
บุคคลที่มีความสําคัญในระบบเศรษฐกิจแบบทุนนิยม เปนบุคคลทีค่นพบความคิดและโอกาสทาง
ธุรกิจใหมๆเปนผูที่รวบรวมเงินทุนเพ่ือจัดตั้งธุรกิจ จัดระเบียบภายในธุรกิจ และบรหิารการดําเนิน 
งานของธุรกิจเพ่ือจัดหาสินคาและบริการใหแกสาธารณชน ความสาํเร็จทางเศรษฐกิจเปนจํานวน
มากมาจากพลังและการประดิษฐคิดคนของผูประกอบการที่ดําเนินงานอยูในสภาพแวดลอมของ
วิสาหกิจเอกชน ซ่ึงความหมายดังกลาวมีความสอดคลองกับความคิดเห็นของ โจเซฟ ชุมปเตอร 
(Schumpeter, J.A., 1971, p.47) ที่วาผูประกอบการเปนบุคคลที่ทําการคนคิดสิ่งประดิษฐใหมๆ 
โดยมีสาระสําคัญ 5 ประการ คือ ประการแรก ไดแก การเสนอสินคาชนิดใหมๆหรือสินคาที่มี
คุณภาพแตกตางออกไปจากที่มีในทองตลาด ประการที่สอง ไดแก การนําเอาวิธกีารผลิตใหมๆ มาใช
ในการดําเนินการผลิตสินคาของตน ประการที่สาม ไดแก การเปดตลาดแหงใหมเพ่ือการขายสินคา
หรือบริการ ประการที่สี่ ไดแก การคนพบวตัถุดิบชนิดใหมๆและนํามาใชในการผลิตสินคา ประการที่
หา ไดแก การดําเนินการจัดตั้งองคกรอุตสาหกรรมขึน้ใหมอันเปนกิจการที่กอใหเกิดการเปลีย่น 
แปลงและการพัฒนาในระบบเศรษฐกิจของประเทศ 
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 สําหรับความหมายในแงการเปนผูดําเนินการจัดการธุรกิจและบริหารงานพบวา อาทิตย 
วุฒิคะโร (2543, น.39) ไดกลาวถึงผูประกอบการวา ผูประกอบการคือ ผูที่ริเริ่มและยินดีที่จะรับ
ความเสี่ยงในการลงทุนประกอบกิจการ โดยรวบรวมผสมผสานปจจัยการผลิตทั้งหลายเขาดวยกัน
และนําสตปิญญา ความสามารถ ประสบการณ และวิทยาการดานการผลิตและการจดัการที่
เหมาะสม เพ่ือจัดการใหเกิดการผลิตสินคาหรือการจําหนายหรือการใหบริการแกผูที่เกี่ยวของ 
 ผูประกอบการเปนผูที่มีความคิดที่จะนําธุรกิจและเปนผูกอตั้งธุรกิจน้ันขึ้นมาและคอยดูแล
ประคับประคองใหธุรกิจที่ตัง้ขึ้นมานั้นดําเนินไปไดดวยดี (ดํารงศักดิ์ ชัยสนิทและสนีุ เสิศแสวงกจิ, 
2538, น.12)  
 ในขณะที่ พี.ซ่ี.เจน. (P.C. Jain, p.7) ไดใหความหมายวา ผูประกอบการ คือ บุคคลผูซ่ึง
ยอมรับความเสี่ยงในการจัดตั้งธุรกิจของตน โดยเปนผูริเริ่มความคิด วางแผน จัดการทรัพยากร และ
นําเอาแผนไปปฏิบัตเิพ่ือใหประสบความสําเร็จตามเปาหมายที่ไดวางไว  
 ฮอดเกตตสและเคอเรทโก (Hodgetts and Kuratko, 1986, p.44) ใหความหมาย
ผูประกอบการไววา ผูประกอบการหมายถึง ผูจัดตั้งองคกรเปนเจาของบริหารงานและยอมรับความ
เสี่ยงทางธุรกจิ 
 นอกจากนั้นแลว ชลยืน หงสไพศาลวิวัฒน (2539, น.9) ยังไดสรุปไววา ผูประกอบการ คือ 
บุคคลที่มองเห็นโอกาสทางธุรกิจจึงเก็บรวบรวมขอมูล เพ่ือกอตั้งสถานธุรกิจดําเนินการผสมผสาน
ปจจัยจําเปนตางๆอันไดแก ทุน ที่ดิน แรงงานและเทคนิคการบริหาร ตลอดจนยอมรับความเสีย่งที่
อาจเกิดขึ้นในการดําเนินธุรกิจ เพ่ือผลกําไรและความพอใจ ซ่ึงใกลเคยีงกับการใหความหมายของ 
ปราโมทย เจนการ (2533, น.20) ที่วาผูประกอบการคือบุคคลที่ดําเนนิการผสมผสานปจจัยการผลิต
ตางๆอันไดแก ทุน ที่ดิน และแรงงาน ทําการกอตั้งสถานธุรกิจผลิตสินคาหรือบริการเพื่อจําหนาย
ใหแกบุคคลทัว่ไปดวยตนเอง 
 ธีรยุส วัฒนาศภุโชค (2542, น.66) ไดใหความหมายไววา ผูประกอบการ คือ บุคคลที่มี
ความคิดสรางสรรคในการหาโอกาสทางธุรกิจใหมๆอยูตลอดเวลา และไดใหคําจํากัดความของคําวา 
“ความเปนผูประกอบการ” (Entrepreneurship) ไววา ความเปนผูประกอบการ หมายถึง ความเปน
อิสระขององคกรที่จะสรางความคิดสรางสรรคแปลกใหมที่โดดเดนเหนือคูแขง อันจะเปนบอเกิดของ
ลักษณะของสินคาและบริการชนิดใหมๆทีเ่กิดขึ้นมาเปนธุรกิจและอุตสาหกรรมตางๆเพื่อตอบสนอง
ตอความตองการที่เปลี่ยนแปลงไปของผูบริโภคมากขึ้น  
 ในขณะที่ ฮีสรีส (Hisrish, 1998, p.9) จะเนนวาความเปนผูประกอบการ
(Entrepreneurship) เปนกระบวนการสรางสรรคบางสิ่งบางอยางที่แตกตางกันในดานคุณคา โดย
อุทิศเวลาและความอุตสาหะรวมทั้งปจจัยดานการเงิน จิตวิทยา และความเสี่ยงทางสังคม เพ่ือผล
กําไร ความพึงพอใจ และความเปนอิสระ 
 จากความหมายของผูประกอบการที่รวบรวมไวขางตน ทําใหทราบวามีผูนิยามความหมาย
ของผูประกอบการไวหลายแงมุม ทั้งในเชิงเศรษฐศาสตร และในเชิงจิตวิทยา โดยจะแตกตางจากกัน
ไปในประเด็นของบทบาท หนาที่ แตทั้งหมดนี้ก็จะเห็นไดวา ความหมายดังกลาวขางตนลวนแลวแต
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เนนที่ ตวับุคคลที่เปนผูดําเนินการในกิจการตางๆเปนหลัก ดังน้ันจึงพอจะสรุปไดวา ผูประกอบการ
เปนปจจัยสําคัญและจําเปนตอความสําเร็จในการประกอบการ (อาทิตย วุฒิคะโร, 2543, p.40) ดัง
แนวความคิดของดร.ไมเคิล เฟรสเซอร (Frese; 2000, p.56) ซ่ึงไดใหนิยามผูประกอบการไววา 
ผูประกอบการ คือ บุคคลผูซ่ึงเริ่มกอตั้งกิจการ เปนเจาของหรือหุนสวนและดําเนินกิจการโดยยอมรับ
ความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นในการดาํเนินธุรกิจ เพ่ือผลกําไรและความพอใจ 
 6.2 ชนิดของผูประกอบการ 
   Miner (1996. อางถึงใน Rauch & Frese, 2000) ไดจําแนกผูประกอบการออกเปน 4 
ชนิด ดังน้ี 
   1. ผูใฝสําเร็จ (Personal Achiever) คลายกับผูประกอบการของแมคคลีแลนด 
(1961) โดยมีลักษณะใฝใจในความสําเร็จ ตัดสินใจจากผลสะทอนกลบัและเปนบุคคลทีว่างแผนและ
ตั้งเปาหมายโดยมีความคิดริเริ่ม และมีความผูกพันอยางเหนียวแนนกับผลประโยชน มีความเชื่อใน
อิทธิพลควบคมุภายในและเชื่อเปาหมายสวนตวัมากกวาเปาหมายของผูอ่ืน 
   2. ยอดนักขายมีบุคลิก 5 ดานที่ซอนกันอยู โดยมีความสามารถดานความเขาใจและ
รับรูความรูสึกของผูอ่ืน มีความปรารถนาที่จะชวยเหลือผูอ่ืน มีความเชื่อในความสําคัญของกระบวน 
การทางสังคม มีความสัมพันธเชิงบวกกบัผูอ่ืน มีความเชื่อเรื่องการผลักดันยอดขายซึ่งเปนสิ่งสําคัญ
ของกลยุทธบริษัท 
   3. ผูจัดการตัวจริง ประกอบดวย คุณลักษณะ 13 ประการ ที่ตรงกับลักษณะของ
ผูประกอบการที่กลาวไวขางตน เชน มีความสามารถในการควบคุมงานสูง มีความตองการความ 
สําเร็จในชีวติ ความตองการบรรลุความเปนตัวเองขั้นสดุยอด (Self Actualization) มีทัศนคตเิชงิบวก 
มีความตองการในการแขงขัน มีความคดิตรงไปตรงมา 
   4. พวกคิดฝน (Expert Idea Generator) ผูประกอบการประเภทนี้ มีลักษณะในดาน
ความมีนวตักรรม มีความเชื่อในการพัฒนาผลิตภัณฑใหม สติปญญาสูง มีรูปแบบความคิดทาง
ปญญาเชิงมโนทัศน (Conceptual Cognitive Style) และไมปรารถนาที่จะเสี่ยง 
 ไมเนอร(Miner, 1997) กลาววา องคกรจะเกิดขึ้นไดก็ดวยผูประกอบการประเภทใฝสําเร็จ
และเจริญเติบโตมากขึ้นโดยผูประกอบการประเภทอื่น มีหลักฐานแสดงวา เจาของกิจการที่มี
คุณลักษณะหลายรูปแบบนาจะประสบความสําเร็จมากกวา 
 6.3 ความสําคัญของผูประกอบการ 
   ผูประกอบการคือผูที่ริเริ่มธรุกิจขึ้นมาและดําเนินงานธุรกิจอยางตอเน่ืองโดยมุงที่จะให
กิจการประสบความสําเร็จและกาวหนายิ่งๆขึ้นไป โดยปกติผูประกอบการธุรกิจสวนมากมักจะเริ่ม
ธุรกิจของตนจากขนาดเล็กแลวจึงคอยๆ ขยายกิจการเติบโตขึ้นเปนลําดับ ธุรกิจขนาดเล็ก ดังกลาวมี
จํานวนมากมายและมีบทบาทสําคัญยิ่งตอระบบเศรษฐกิจในการสรางคุณคาตางๆทั้งทางการผลติ 
การขายและการบริการตางๆ ซ่ึงลวนแลวแตเปนธรุกิจที่เขามาชวยตอบสนองความตองการของ
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ประชาชนหรอืผูบริโภคสวนใหญ รวมทัง้เขามาชวยเสริมชองวางของกิจการขนาดใหญโดยชวยใน
การจัดจําหนายเชื่อมโยงไปถึงผูบริโภค(Kuratko & Hodgetts,1992, p.1-3)  
 ธุรกิจขนาดเลก็มีบทบาททีส่ําคัญในการชวยใหประชาชนที่อยูหางไกลออกไปไดมีโอกาส
ไดรับบริการตางๆ อยางทั่วถึงยิ่งขึ้น โดยในเวลาเดียวกันก็มีสวนทําใหตนทุนสินคาและบริการตางๆ
มีราคาถูกลงดวย ดังน้ัน ผูประกอบการในการริเริ่มธุรกจิขนาดเล็กจึงนับวามีความสําคัญ เพราะ
ผูประกอบการจะเปนผูที่เลง็เห็นถึงโอกาสหรือความตองการในการจัดตั้งธุรกิจขึน้มาเพื่อใหบริการ
ตอบสนองลูกคาและสังคม ทั้งน้ีพรอมๆกับการมองเห็นโอกาส ผูประกอบการก็จะตองมีการเสี่ยง
ดวยเชนกัน หากภาวะตลาดหรือความตองการของผูบริโภคไมเปนไปตามที่คาดคิด ปญหาก็จะเกิด 
ขึ้นไดหลายทาง และอาจกระทบตอเงินลงทุนที่เปนเงินสวนตวัที่สะสมมายาวนานก็ได(กระทรวง
อุตสาหกรรม,2529 ,น.144-145)  
 ผูประกอบการธุรกิจขนาดยอมสวนใหญรับผิดชอบงานหลายดาน ไมวาจะเปนดานบริหาร 
ดานวางแผนดําเนินงาน ดานแสวงหาและติดตอลูกคา ดานการจัดหาวัตถุดิบ จัดสรรทรัพยากรและ
ควบคุมการผลิต ฯลฯ ผูประกอบการองคกรขนาดยอม จึงจําเปนตองมีความชํานาญในการปฏิบตัิ 
งานเกือบทุกหนาที่ เพ่ือความสําเร็จและความอยูรอดขององคกร ขณะที่ธุรกิจขนาดใหญมีการแบง
หนาที่ความรบัผิดชอบและกระจายใหฝายหรือแผนกตางๆ แมวาผูบริหารบางแผนกจะขาดความ 
สามารถก็ไมกระทบความสาํเร็จขององคกรมากเทากับการที่ผูบริหารของธุรกิจขนาดยอมไมมีทักษะ
หรือขาดความสามารถในการจัดการ (ชูศักดิ์ จงธนะพิพัฒน, 1999, น.310-312) มีธุรกิจขนาดยอม
จํานวนมากที่ตองปดกิจการไป เน่ืองจากประสบความลมเหลวในการดําเนินงานและรอยละ 88 ของ
ความลมเหลวของธุรกิจขนาดยอม เกิดจากผูประกอบการขาดทักษะในการบริหารการเปนผูนําและ
การมองโอกาสทางธุรกิจ (Hodgetts and Karatko, 1986, p.26) ดังน้ันบุคคลที่จะเปนผูประกอบการ
ที่ดี จึงจําเปนตองมีทักษะพเิศษและมีคุณลักษณะบางอยางที่ตางจากบุคคลทั่วไป (Papanek,1971, 
p.317) เชน มีแรงจูงใจใฝสัมฤทธิ์สูงกวาบุคคลทั่วไป มีความคิดริเริม่สรางสรรคมีความพรอมที่จะ
เปลี่ยนแปลงและมีความเชือ่ม่ันในความสามารถของตนเองมากกวาผูที่ไมไดประกอบธุรกิจ ดังเชน 
กลุมขาราชการ (ปราโมทย เจนการ, 2523, น.6) ทั้งน้ีคุณสมบัติดังกลาวสวนใหญมิไดมีติดตัวมา
ตั้งแตเกิด แตเปนผลมาจากการหลอหลอมของประสบการณ การเรียนรูและการฝกฝนตนเองดวย
จิตใจที่เขมแขง็ 
 ดวยเหตุน้ีการศึกษาเกีย่วกบัปจจัยลักษณะผูประกอบการและภูมิความรูความชํานาญของ
ผูประกอบการจึงมีความสําคัญและเปนเรือ่งนาสนใจ เพราะจะชวยใหผูริเริ่มทําธุรกิจหรือ
ผูประกอบการรายใหมไดมีโอกาสตรวจสอบคุณสมบัตขิองตนเอง เปรียบเทยีบกบัของผูประกอบการ
เดิมที่สามารถบริหารธุรกิจขนาดยอมใหอยูรอดและเตบิโตได ทําใหทราบจุดเดนและจุดดอยของ
ตนเอง ตลอดจนเปนประโยชนตอการพัฒนาทักษะและความสามารถ รวมทั้งปจจัยสําคัญที่จะทําให
การดําเนินกิจการขนาดยอมประสบความสําเร็จยิ่งขึ้น เปนการปองกันหรือลดปญหาความลมเหลว
ของธุรกิจไดอีกทางหนึ่ง 
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7. แนวคดิเก่ียวกับลักษณะของผูประกอบการ 
 7.1 บุคลิกภาพกับตัวลักษณะผูประกอบการ 
   การที่ผูประกอบการจะมีลักษณะอยางไรนั้น สิ่งหน่ึงที่มีผลตอลักษณะของ
ผูประกอบการ อยางหนึ่งก็คือ บุคลิกภาพ 
   1. บุคลิกภาพ 
       บุคลิกภาพ หมายถึง คุณลักษณะที่รวมกันเปนแบบฉบบัเฉพาะตัวของแตละบุคคล
ที่แสดงออกมาทั้งกิริยาทาทางและลักษณะดานอารมณและจิตใจ บคุลิกภาพ เปนแบบลักษณะ 
เฉพาะของแตละบุคคล (Guilford, J.P, 1959, p.5) เปนสิ่งที่ทําใหสามารถอานหรือคาดคะเนการ
กระทําของแตละบุคคลในการที่จะกระทําพฤติกรรมหากตกไปอยูในสถานการณใดสถานการณหน่ึง 
(Cattell, R.B. 1950, p.2) นอกจากนั้นแลว สุชา จันทนเอม (2531, p.85) ยังไดสรุปคํานิยามของคํา
วาบุคลิกภาพไววา บคุลิกภาพ หมายรวมถึง ลักษณะทีส่ําคัญตอการปรับตวัของบคุคล ไดแก รูปราง
หนาตา ทาทาง ความสามารถ แรงจูงใจ และการแสดงออกทางอารมณ และผลที่เกิดจาก
ประสบการณโดยอาจกลาวไดวา บุคลิกภาพ คือ หมวดหมูของลักษณะตางๆที่รวมกัน และแสดง
ลักษณะที่เปนเฉพาะตวัของแตละบุคคล จากบุคลิกภาพสวนบุคคล เม่ือบุคคลนั้นเขามาอยูในฐานะ
ผูประกอบการ บุคลิกภาพจะพัฒนากลายเปนลักษณะผูประกอบการ(Entrepreneurial Orientation) 
ลักษณะผูประกอบการจะชวยผลักดันใหผูที่เขามาประกอบการดําเนินงานไปสูเปาหมายที่ไดวางไว 
บุคคลใดที่สามารถปรับตวัใหมีคุณลักษณะของความเปนผูประกอบการก็มีแนวโนมที่จะประสบความ 
สําเร็จในการดําเนินงาน 
    2. ลักษณะผูประกอบการ (Entrepreneurial Orientation) 
       ซิมเมอเรอ และ สคาโบรอจ (Zimmerer & Scarborough, 1996 .p.6) ไดอธิบาย
ลักษณะผูประกอบการวา ลกัษณะผูประกอบการในที่น้ีไมใชเปนเพียงลักษณะทางบุคลิกภาพของ
ผูประกอบการ แตเปนทศันคติและลักษณะพฤติกรรมทีผู่ประกอบการไดปฏิบัตใินการดําเนินธุรกิจ  
 บุคคลที่จะเปนผูประกอบการจะตองมีทักษะพิเศษ และมีคุณลักษณะทางจิตใจบางประการ
ที่แตกตางจากบุคคลทั่วๆไป เชน มีแรงจูงใจใฝสัมฤทธิม์ากกวาบุคคลทั่วไป และสงูกวากลุมผูจัดการ
บริษัท มีความเชื่อวาตนเองมีอิทธิพลตอพฤติกรรมตนเองมากกวาผูจัดการบริษัทมีความมุงหมายที่
ชัดเจน มีการแสวงหาแนวทางใหมๆ ใหตนเองอยูตลอดเวลา มีความคิดริเริ่มสรางสรรค มีความ
พรอมที่จะเปลี่ยนแปลง และมีความเชื่อในความสามารถของตนเองมากกวากลุมขาราชการ 
(Papanek: McClelland, 1961: Wiley, 1977: Brockhaus, 1977: Ehrenberg, 1972 อางถึงใน 
ปราโมทย เจนการ, 2522, p.6) 
 บุคคลที่กําลังเปนผูประกอบการอยู หรือบุคคลที่มีแนวโนมที่จะเขามาเปนผูประกอบการ
ควรจะไดพิจารณาดูวาตนเองมีคุณลักษณะของความเปนผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จหรือมี
วิญญาณของความเปนนักประกอบการหรือไม มากนอยเพียงใด แลวคิดพิจารณาพยายามปรับปรุง
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และเสริมสรางใหตัวเองมีคณุลักษณะดังกลาวเพิ่มขึ้น ทั้งน้ีเพ่ือพัฒนาตนเองใหสามารถกาวไปสู
ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจในอนาคต 
 7.2 ลักษณะผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จ 
    นักวิชาการและนักธุรกิจจากหลายๆสาขาวิชา ไดเสนอแนวคิดเกีย่วกับคุณลักษณะ
สําคัญในการเปนผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จ ซ่ึงไดรวบรวมแนวคิดที่นาสนใจไวไดดังตอไปน้ี 
 ซิมเมอเรอ และสคาโบรอจ (Zimmerer & Scarborough, 1996, p.6) ไดสรุปลักษณะของ
ผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จไวดงน้ี 
  - มีความผูกพันและกลาตดัสินใจ ถือวาเปนลักษณะทีส่ําคัญสําหรับผูประกอบการทําให
เกิดการทุมเทใหกับธุรกิจ 
  - ตองการความรับผิดชอบ ผูประกอบการจะรับผิดชอบตอผลที่จะเกิดขึ้นจากการ
ประกอบกิจการ และตองการควบคุมทรพัยากรที่มีอยูเพ่ือใหบรรลุถงึเปาหมายที่ตองการ 
  - เปนผูแสวงหาโอกาส ผูประกอบการทีป่ระสบความสําเร็จจะแสวงหาโอกาสที่จะบรรลุ
เปาหมายที่กําหนดไวเสมอ 
  - ทนตอความเสี่ยง ความกาํกวม และความไมแนนอน ผูประกอบการที่ประสบความ 
สําเร็จ จะมีความสามารถที่จะจัดการกับความเสี่ยงและความไมแนนอน ในบางครั้งผูประกอบการ
เหลานี้มีความสามารถในการถายโอนความเสี่ยงที่จะไดรับไปยังคนอืน่ๆ เชน ธนาคารหรือลูกคาได
ดวย 
  - มีความมั่นใจในตนเอง ผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จ จะมีความมั่นใจในตนเอง
พวกเขาจะเชือ่วาสิ่งที่กําลังทําอยูน้ันอยูในความควบคมุ เปนผูมองโลกในแงดี เชือ่ในความสามารถ
ของตนในการทําใหประสบความสําเร็จ 
  - มีความคิดสรางสรรคและยืดหยุน ลักษณะสําคัญของผูประกอบการที่ประสบความ 
สําเร็จอยางแทจริง ก็คือ ความสามารถที่จะปรับตัวใหเขากับความเปลี่ยนแปลงในภาวะที่เศรษฐกิจ
ของโลกมีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว ผูที่ไมสามารถปรับตัวไดมีแนวโนมที่จะประสบความ
ลมเหลว ความสามารถในการปรับตวัน้ีตองการความคิดสรางสรรคเปนอยางยิ่ง ผูประกอบการที่มี
ความคิดสรางสรรคจะสามารถแกปญหาในภาวะที่เกิดความไมแนนอนไดดี 
  - ตองการขอมูลยอนกลับอยางทันที ผูประกอบการทีป่ระสบความสําเร็จน้ัน ชอบที่จะรู
ถึงสิ่งที่ตนเองทํา เพ่ือที่จะนํามาใชพัฒนางานของตน  และยังเปนผูที่พรอมจะเรียนรูจากความ
ผิดพลาด 
  - มีพลังในการทํางานสูง ผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จจะเปนผูที่มีพลังในการ
ทํางานเหนือกวาบุคคลทัว่ไป สามารถทาํงานไดยาวนาน และทํางานหนักกวาคนทั่วๆไป 
  - มีแรงจูงใจที่จะประสบความสําเร็จในสิ่งที่ทํามากกวาคนทั่วๆไป ผูประกอบการที่
ประสบความสําเร็จ จะมีแรงจูงใจมาจากภายในตนเอง มีความพึงพอใจตอความทาทาย ในสิ่งที่
ตนเองสรางสรรคและเลือกทํา และรูจุดออนจุดแข็งของตนเอง 
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  - มีการประเมินและทราบถงึสถานการณในอนาคต ผูประกอบการทีก่ิจการมีความเติบ 
โตในระดับสูง จะคํานึงถึงอนาคตเดนชัดมากกวาผูประกอบการที่มีอัตราการเจริญเติบโตของกิจการ
ในระดับกลางและต่ํา 
  - ยอมรับและเรียนรูจากความผิดพลาด ผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จ จะไมกลัว
ตอความลมเหลว กลบัจะนําประสบการณที่ไดรับมาปรับปรุงการทํางาน 
 อดิศักดิ์ ศรีสม (2543, น.189) ไดรวบรวมสรุปคุณสมบัติของผูเริ่มประกอบกิจการไวดังน้ี 
     - เปนผูมีความตองการทีจ่ะประสบความสําเร็จสูง ชอบทํางานกับผูเชี่ยวชาญ เม่ือ
เผชิญปญหามีแนวโนมวาจะเปนผูที่มองการณไกลและมักมองเห็นปญหาลวงหนา 
   - กลาเสี่ยงในระดับปานกลาง 
   - เปนนักแกปญหา เปนผูนําโดยธรรมชาติ ชอบคนหาทางเลือกในการแกปญหา
สามารถตัดสนิปญหาไดอยางมีเหตุผล ไมใชอารมณตัดสินปญหา 
   - หลีกเลี่ยงการใชอารมณ 
   - เปนผูที่มีความกระตือรือรนสูง มีสุขภาพดี 
   - มีความเชื่อม่ันในตนเองสงู เชื่อในทักษะและความสามารถของตนเอง 
   - บุคคลทีท่ํางานหนัก ถือวางานเปนชีวติจิตใจ 
          นอกจากนี้ยังไดสรุปถึงบุคลิกลักษณะที่ประสบความสําเร็จไวดังน้ี 
   - เปนนักวิเคราะหโอกาส ชอบคนควาหาความรู แสวงหาโอกาสเพื่อไปสูความสําเร็จใน
ขณะที่มีความเสี่ยงนอยที่สดุ 
   - มีความคิดสรางสรรค มักจะหาหนทางที่ดีกวาในการทํางานตางๆ 
   - นักแกปญหา สามารถเขาถึงปญหาและแกไขดวยความมั่นใจ 
   - เปนนักคิดที่มีเหตุผล ไมกลัวที่จะยอมรับวาตัวเองทาํผิด 
   - เปนนักบริหารตามวัตถปุระสงค มักจะสรรหาหนทางที่ดีที่สุดอยูตลอดเวลาเพือ่ใหทํา 
งานสําเร็จตามเปาหมาย 
   - เปนนักทํางาน ชอบทํากิจกรรมและจะตองทําใหสําเร็จ 
   - เปนนักควบคุม ชอบควบคุมงาน และควบคุมตนเองได 
 อาทิตย วุฒิคะโร (2543, น.39-48) กลาววา คุณลักษณะของผูประกอบการที่ประสบความ 
สําเร็จมีรายละเอียด ดังตอไปน้ี 
    1. มีความกลาเสี่ยง (Risk –Taking) ในระดับปานกลาง ธุรกิจกับความเสี่ยงเปนของคู
กัน ผูประกอบการมักชอบทํางานที่ทาทายตอความรูความสามารถโดยมีความเสี่ยงระดับปานกลางที่
มีโอกาสประสบความสําเร็จและลมเหลวได ซ่ึงความเสี่ยงระดับน้ีประเมินแลววาไมเกินความสามารถ
ที่จะทําใหบรรลุผลสําเร็จ 
    2. มีความมุงม่ันในความสําเร็จ (Need for Achievement) คือ ผูประกอบการตองเปน
ผูกระหายความสําเร็จ มุงม่ันที่จะใชสติปญญา ความสามารถที่มีอยูทั้งหมด ทุมเทการทํางานทุก
อยางใหบรรลผุลสําเร็จ 
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    3. มีความผกูพันตอเปาหมายที่ไดตั้งเอาไว 
    4. มีความสามารถโนมนาวจิตใจผูอ่ืน 
    5. มีความมานะและทํางานหนัก 
    6. มีความกระตือรือรนและไมหยุดนิ่ง 
    7. มีความสามารถในการเรียนรูจากประสบการณ คอื การนําเอาความรูประสบการณ
และผลสะทอนที่เกิดจากการปฏิบัติงานในอดีต นํามาประยุกตใชกบัการทํางานในปจจุบันและอนาคต 
    8. มีความรับผิดชอบ 
    9. มีความเชือ่ม่ันในตนเอง 
   10. มีความสนใจในการแสวงหาความรูเพ่ิมเติม 
   11. มีความสามารถในการบริหาร 
   12. มีความคิดสรางสรรค 
   13. มีความสามารถในการปรับสภาพแวดลอม 
   14. มีความกลาตัดสินใจ 
   15. มีความสามารถในการคิดวิเคราะหแผนธุรกิจหรือโครงการลงทุน 
   16. มีความสามารถในการสรางพันธมิตร 
   17. มีความซื่อสัตย 
   18. มีความประหยัดเพื่ออนาคต 
   19. มีความรับผิดชอบตอสงัคม 
  วินิจ วีรยางกรู (2532, น.19) ไดกลาววา ผูประกอบการที่จะประสบความสําเร็จในธุรกิจ
ควรมีคุณสมบตัิดังน้ี 
   1. กลาเสี่ยงอยางมีเหตุผล 
   2. มีความมั่นใจในตนเอง 
   3. เปนผูที่ชอบทํางานหนักและทนทานตอการทํางาน 
   4. เปนผูที่มีความสามารถในการกําหนดเปาหมาย มีการวางแผนเปนขั้นตอนที่จะ
นําไปสูเปาหมายที่วางไวอยางมีประสิทธภิาพ 
   5. เปนผูที่พรอมจะรับผิดชอบตอความสาํเร็จหรือความลมเหลวของธุรกิจ และจะ 
ตองมีมาตรการที่จะควบคมุใหธุรกิจดําเนินอยูตลอดไป 
   6. เปนผูที่มีความคิดสรางสรรคในดานผลติภัณฑหรือบริการใหมๆและนําออกสู
ตลาด 
 ปราโมทย เจนการ (2523, น.122) ไดทําการศึกษาเรื่องการศึกษาอบรมกับความเปน
ผูประกอบการ พบวา คุณลกัษณะที่สําคญัของผูประกอบการนั้นมี 10 ลักษณะ คือ ความกลาเสีย่ง
อยางสมเหตุสมผลในแงของการลงทุน คณุลักษณะคิดคนประดิษฐดวยความมีเหตุผล ความสามารถ
ในการเสาะหาและกลาเสี่ยงที่จะดําเนินธรุกิจ ความสามารถในการรับรูและมองเห็นชองทางดําเนิน
ธุรกิจ แรงจูงใจและคานิยมที่ดีในการทํางาน แรงจูงใจในความเปนเลศิดวยความมีเหตุผลทาง
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เศรษฐศาสตร ความเชื่อม่ันในตนเอง (ความเชื่อในอิทธพิลจากการควบคุมภายในตน) ความไมเชื่อ
เกี่ยวกับโชคลาง ความเปนผูนํา ความสามารถและเชื่อม่ันในการสังคมเชิงธุรกิจ 
 ศิวพร มณฑุกานนท (2522, น.15-17) เชื่อวาการทําธุรกิจขนาดยอมน้ันตองทําดวยความ 
สามารถของตนเอง คิดหาโอกาสดวยตนเอง ตองมีความคิดริเริ่มสรางสรรคในสิ่งแปลกและใหมจริงๆ 
ตองมีการเสี่ยงกับการลงทนุ ตองอุทิศตวัใหกับธุรกิจ ทั้งน้ีการเริ่มตนประกอบธุรกจิตองเหมาะกับ
เวลาและสถานการณ จึงจะประสบความสําเร็จได การเริ่มตนทําธุรกจิตองมีความสัมพันธกับครอบ 
ครัว เพราะเปนการยากมากที่ผูริเริ่มการทําธุรกิจจะลงมือกระทําดวยตนเองโดยไมพ่ึงพาครอบครว
กอน 
 พัคเกตต (Puckett, 1992, p.1069) ไดทําการวิจัยเรื่องคุณลักษณะทางบุคลิกภาพของ
ผูประกอบการหญิง โดยทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูประกอบการหญิงเปรียบเทียบกับผูหญิงที่มี
ความตองการเปนผูประกอบการ ใชการทดสอบสถิติดวยคาที (t-test) เพ่ือทดสอบความแตกตาง
ของกลุมตัวอยาง 2 กลุม ผลการวิจัย พบวา มีความแตกตางกันในดานทักษะตางๆการวางแผนการ
พยากรณทางธุรกิจ ประสบการณสวนบุคคล พรสวรรค ความคิดสรางสรรค ความมีมนุษยสัมพันธ 
 เดลิโอ (Deleo, 1982, p.43) ไดศึกษาลกัษณะผูประกอบการและนกัไตเขา พบวา
ผูประกอบการและนักไตเขามีแรงจูงใจใฝสัมฤทธิ์ และมีนิสัยชอบเสีย่งเหมือนกัน มีความพยายาม 
และกลาตัดสนิใจดวยตนเองสูง มีความคิดถึงความเสี่ยงสูง มีความมั่นคงแนวแนและมีเปาหมายที่
แนนอน มีการพัฒนาแผนงาน เพ่ือชวยใหเกิดผลตามเปาหมาย มีความเชื่อม่ันในตนเองสูงและเปน
ตัวของตัวเอง 
 นงลักษณ สุทธิวัฒนพันธ (2539) ไดใหทศันะไววา การพัฒนาบุคลิกภาพเปนหนทาง
สําคัญที่จะนําบุคคลไปสูความสําเร็จในชวีิต เพราะการที่คนเราจะสรางความสําเรจ็ในชีวติได
จําเปนตองพัฒนาความสามารถสําคัญ 3 ประการ คือ 
      1. ความสามารถในการครองตน คือจะตองดูแลตนเองใหกินดีอยูดีมีความพอใจในชีวติ
และลขิิตชีวติตนเองได 
    2. ความสามารถในการครองคน คือ สามารถทํางานรวมกับผูอ่ืนได เปนผูนําและเปน
ผูตามที่ดี เปนที่รักใครของญาติมิตร รูจักเอาใจเขามาใสใจเรา ใหความสําคัญกับผูอ่ืนจนชนะใจผูอ่ืน
ได 
    3. ความสามารถในการครองงาน คือ สามารถทํางานใหประสบความสําเร็จในงาน
อาชีพมีความคิดริเริ่มสรางสรรค มีความกาวหนาในงานที่รับผิดชอบ 
 ความสําเร็จในชีวติจะทําใหมีความสุขและสะทอนออกมาในบุคลกิลักษณะที่ดีประจําตัวได
ดวย ดังน้ันการพัฒนาบุคลิกภาพกับการสรางความสําเรจ็ในชีวติจึงเปนสิ่งที่มีความสัมพันธกันอยาง
ใกลชิด นอกจากนั้นแลวยังไดจัดลําดับลักษณะบุคลิกภาพของผูนําที่ประสบความสําเร็จ โดยจัด 
ลําดับความสําคัญจากมากไปนอยดังน้ี 
    1. ความเฉลยีวฉลาด  
    2. ความมั่นใจในตนเอง 



 33

    3. สมาคมกับผูอ่ืนไดดี 
    4. มีเจตจํานงแนวแน 
    5. มองโลกตามความเปนจริง 
    6. มีความเดนหรือความมีอํานาจ 
    7. มีทัศนคตใินเชิงบวกตอมนุษย 
 ดํารงศักดิ์ ชัยสนิท และสุนี เลิศแสวงกิจ (2538,น.13) ไดกลาวถึงคุณสมบัติของ
ผูประกอบการดานบุคลิกภาพที่มีสวนชวยใหธุรกิจประสบความสําเรจ็ มีลักษณะดังตอไปน้ี 
    1. ความสามารถดานเทคนิค 
    2. มีความคดิริเริ่ม มีวิจารณญาณที่ดี เฉลียวฉลาด มีลักษณะความเปนผูนําและมี
ความเขาใจในเรื่องตางๆไดงาย มีความกลาหาญ รับผิดชอบ อดกลั้น และเชื่อม่ันในตนเอง 
    3. มีความสามารถในการฝกอบรม การสอนผูอ่ืนและการติดตอสื่อสาร 
    4. เปนผูมีพลัง มีความเปนมิตร และมีความสามารถในการจัดระเบยีบ 
    5. เปนผูมีความยุตธิรรม ซ่ือสัตย จริงใจ รูจักกาลเทศะ 
    6. มีทักษะความรูในการบริหาร มีความทะเยอทะยานและความสามารถในการ
มอบหมายอํานาจหนาที่ 
    7. มีความสามารถในการวิจารณ และพรอมที่จะยอมรับคําวิจารณ คําตําหนิและ
ขอแนะนํา 
    8. ปฏิบัตติอพนักงานอยางสม่ําเสมอ เชื่อม่ันในตัวพนักงาน รูจักเกรงใจพนักงาน 
ตลอด จนมีความสามารถในการประสานกิจกรรมและใหความรวมมือกับพนักงาน 
    9. มีความสภุาพ ความอยากรูอยากเห็น มีความสามารถในการตัดสินใจ เปนผูทีมี่
ความนาเชื่อถอืสามารถทํางานอยางมีประสิทธิภาพ มีความมั่นคงดานอารมณ กระตือรือรน พิถีพิถนั 
มีทัศนคติของผูบริหาร มีระดับสติปญญาของผูบริหาร มีความคลองตัวและมีประสบการณ 
    10. มีความคิดริเริ่ม  มีแรงบันดาลใจสามารถมองอนาคตไดทะลุปรุโปรงและมีความ
เปนตวัของตวัเอง 
    11. มีมนุษยสัมพันธ สนใจในกิจกรรมของชุมชนเขาสงัคมไดเปนอยางดี และมี
ความเห็นอกเห็นใจผูอ่ืน 
 เมลลอน (D.E. Mellon, 1976) ไดพบวาผูประกอบการที่ดําเนินกิจการทางการศึกษาดาน
ธุรกิจของสหรัฐอเมริกา จะมีลักษณะกลาเสี่ยงอยางสมเหตุสมผล (Moderate Risk Taking) และชอบ
คดิประดิษฐสิง่ตางๆอยูเสมอ (Inventiveness) 
 อารริส (J.R. Haris, 1971) พบวาผูประกอบการที่มีคุณลักษณะมีความสามารถในการรับรู
โอกาสทางธุรกิจ (Perception of Business Opportunity) จะสงผลโดยตรงตอความสําเร็จในกิจการ 
 จากการรวบรวมขอมูลที่มีอยู พอสรุปไดวาผูประกอบการควรมีคุณสมบัติดังน้ี คือ 
    1. ตองกลาเสี่ยงอยางมีเหตุผล 
    2. ตองมีความมั่นใจในตนเอง 
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    3. ตองเปนผูที่ชอบทํางานหนักและทนทานตอการทาํงาน 
    4. ตองเปนผูที่มีความสามารถในการกําหนดเปาหมาย มีการวางแผนเปนขั้นตอนที่จะ
นําไปสูเปาหมายที่วางไวอยางมีประสิทธภิาพ 
    5. ตองเปนผูที่พรอมที่จะรับผิดชอบตอความสําเร็จหรือความลมเหลวของธุรกิจและ
จะตองมีมาตรการที่จะควบคุมใหธุรกิจดําเนินอยูตลอดไป 
    6. ตองเปนผูที่มีความคิดในทางสรางสรรคในการที่จะนําผลิตภัณฑหรือบริการใหมๆ
ออกสูตลาด 
 ลอเฟอร (J.M.H. Laufer, 1975) ไดศึกษาถึงลักษณะของการเปนผูประกอบการในฐานะที่
เปนผลติผลจากปฏิสัมพันธระหวางวัฒนธรรม เทคโนโลยี และตัวแปรทางดานเศรษฐกิจ โดยสํารวจ
จากกลุมผูประกอบการชาวฝรั่งเศส ซ่ึงคดัเลือกจากภาคเศรษฐกิจตางๆ ผลการวิเคราะหในดาน
เกี่ยวกับตวับคุคล พบวาผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จจะมีลักษณะของความกลาเสี่ยงอยาง
สมเหตุสมผล  
 กรมสงเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม (2529, p.5-11) ไดรวบรวมการ
ศึกษาวิจัยของนักวิชาการทั้งในประเทศและตางประเทศ ที่ไดวิจัยผูมีคุณลักษณะของความสําเร็จใน
การประกอบธรุกิจอุตสาหกรรม จากการสมัภาษณผูประกอบการทีป่ระสบความสําเร็จแลวนํามา
ประมวลไว โดยทําการสรุปเปนลักษณะรวมๆ พบวาคุณลักษณะของการเปนผูประกอบการทีป่ระสบ
ความสําเร็จ จะเปนแนวทางที่แสดงใหเห็นถึงคุณลักษณะบางประการของผูที่คิดจะเปน
ผูประกอบการหรือผูที่เปนผูประกอบการอยูแลว ควรจะพัฒนาใหเกิดขึ้นกับตนเอง เพ่ือจะไดเปน
เครื่องนําทางกอใหเกิดความสําเร็จในการประกอบธุรกจิ คุณลักษณะดังกลาวมีดังน้ี 
      1. ความกลาเสี่ยง (Risk-Taking) ผูประกอบการจะชอบงานที่มีความเสี่ยงในระดับ
ปานกลางที่มีโอกาสที่จะประสบความสําเร็จหรอืลมเหลว ซ่ึงความเสีย่งระดับน้ี ผูประกอบการได
ประเมินไวแลววา ไมเกินความสามารถที่จะทําใหบรรลุความสําเร็จได 
    2. ตองการมุงความสําเรจ็ (Need for Achievement) ผูประกอบการมีความกระหาย
ความสําเร็จ คือ เปนผูที่มุงม่ันที่จะใชสตปิญญา พลังความสามารถที่มีอยูทั้งหมด ทุมเทการทํางาน
ทุกอยางใหบรรลุผลสําเร็จ 
    3. ความรูจักผูกพันตอเปาหมาย เม่ือผูประกอบการไดตั้งเปาหมายแลว เขาจะแสวงหา
ความตองการประสบความสาํเร็จแกตัวเองและแกบุคคลอ่ืนที่อยูรอบตวั ความรูสกึตอเปาหมายนี้จะ
ทุมเทใหทั้งหมด 
    4. ความสามารถโนมนาวจิตใจผูอ่ืน นอกจากใชความสามารถของตนเองในการ
ทํางานแลว จะตองมีความสามารถที่จะชกัจูงเพ่ือโนมนาวจิตใจผูอ่ืนใหไดรับความชวยเหลือรวมมือ
ดวยดี รูจักใชความสามารถในการบริหารงาน สรางทัศนคติ แรงจูงใจตอผูรวมงานใหสามารถเขาใจ
การดําเนินงานและเต็มใจปฏิบัติงานตามที่วางแผนไว ถาหากไมมีความสามารถที่จะโนมนาวจิตใจ
ผูอ่ืนใหความรวมมือดวยแลว  แผนงานที่วางไวก็จะไมสามารถปฏิบัติใหบรรลุเปาหมายได 
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    5. ยืนหยัดตอสูและทํางานหนัก ผูประกอบการจะเปนผูที่ทํางานใหบรรลุเปาหมาย
อยางเต็มความสามารถเสมือนความอยูรอดขึ้นอยูกับเปาหมาย และทํางานอยางเต็มพละกําลังความ
ชํานาญ ความสามารถ ผูกพันอยูกับงานอยางเต็มที่ ยืนหยัดและทํางานหนักแมวาจะเผชิญกับโชค
รายอยางหนักก็ไมหยุดยั้ง ผูประกอบการพรอมที่จะเผชิญกับงานและแข็งกลาขึ้นภายใตสถานการณ
ที่มีความกดดัน 
    6. มีความกระตือรือรนและไมหยุดนิ่ง 
    7. เรียนรูจากประสบการณหรือใชผลสะทอนในอดีต ผูประกอบการจะนําความรู 
ประสบการณ และผลสะทอนที่เกิดจากการปฏิบัตใินอดีต มาประยุกตใชกบัการทาํงานในอนาคต 
    8. มีความรับผิดชอบ ผูประกอบการจะรับผิดชอบอยางเต็มที่ในผลที่เกิดขึ้นจากการ
ตัดสินใจไมวาผลนั้นจะดีหรือไมดี ผูประกอบการเชื่อวาความสําเร็จเกิดขึ้นจากความพยายามเอาใจ
ใสรับผิดชอบ ไมใชเกิดจากโชคหรือสิ่งศักดิ์สิทธิ ์
    9. มีความเชือ่ม่ันในตนเอง 
    10. การแสวงหาความรูเพ่ิมเติม ผูประกอบการที่ดีจะตองขวนขวายหาความรูเพ่ิมเติม
อยูตลอดเวลา ไมวาจะเปนความรูทัว่ไป ทางดานเศรษฐกิจ การเมือง สังคม กฎหมาย และอ่ืนๆมา
ประกอบดวย เพ่ือชวยใหสามารถวิเคราะหสถานการณไดถูกตอง 
    11. ความสามารถในการบริหาร ผูประกอบการจะตองมีลักษณะเปนผูนํา ใชเวลาใน
การทํางานรวมกับคนหลายระดับก็แตกตางกันไป เชน ในระยะแรกของการดําเนินกิจการ 
ผูประกอบการจะเปนผูลงมือทําทุกอยางดวยตนเอง เปนตัวอยางในการทํางานหนักเพื่อความสําเร็จ 
เอาใจใสความเปนอยูของผูรวมงาน ใหคําแนะนําและแนวทางในการทํางาน เม่ือธุรกิจเติบโตขึ้น
ผูประกอบการควรเปลี่ยนแบบการบริหาร โดยมีความเชื่อและม่ันใจในพนักงานที่ตั้งใจทํางานใหมาก
ขึ้น แบงหนาที่ความรับผิดชอบใหลูกนองและในที่สุดปลอยใหดําเนนิการเอง เพ่ือตนจะไดมีเวลามาก
ขึ้นในดานความคิดสรางสรรค หาลูทางพัฒนาผลิตภัณฑ หาตลาดใหม ขยายกิจการ ลงทุนใหม รู
หลักการใชเหตุผล วางแผนงาน สั่งการ ตัดสินใจหาคนมาทํางาน ควบคุมใหคนทํางานตามแนวทาง
ที่วางไว กลาผจญกับแรงกดดัน กลาจางผูบริหารหรือผูเชี่ยวชาญมากกวาที่จะจางเพราะความเปน
ญาติหรือเปนเพ่ือน 
    12. มีความคิดสรางสรรค ไมพอใจในสิ่งที่เปนอยู แตจะนําเอาประสบการณที่ผานมา
มาประยุกตใชในการสรางสรรคหาวิธีการใหมๆที่ดีกวาเดิมในการดําเนินงาน 
    13. ความสามารถในการปรับสภาพแวดลอม ผูประกอบการที่ประสบความสําเรจ็
จะตองเปนผูที่เชื่อในความสามารถของตนที่จะเปนผูปรับสภาพแวดลอมใหเปนไปตามตองการ
มากกวาการปลอยใหทุกอยางเปนไปตามการเปลี่ยนแปลงตามธรรมชาติที่ควบคุมไมได 
    14. มองเหตุการณปจจุบันเปนหลัก ผูประกอบการที่ดี ตองไมใชคนที่เพอฝนถึงแต
อนาคตหรือคิดถึงแตอดีต แตตองเปนผูที่มีชีวติอยูกับการทํางานปจจุบันใหดีที่สุด พยายามแกปญหา
ทุกอยางที่เกดิขึ้น จะคิดถึงอนาคตก็เฉพาะจุดมุงหมายที่ตองการ และมีแผนการทํางานวางไวอยาง
รอบคอบ 



 36

    15. ตั้งความหวังไวกับผูรวมงานตามความเหมาะสม สวนใหญผูประกอบการจะตั้ง
ความมุงหวังแหงความสําเร็จไวสูง จึงมักพยายามผลกัดันใหผูอยูรอบขางกาวไปสูความสําเร็จเชน
ตน ซ่ึงลูกนองแตละคนจะมีความแตกตางกัน ดังน้ันการควบคุมดูแลใหคําปรึกษาแนะนําโดยตรง
อยางใกลชิดกบัลูกนองจะแตกตางกันไปตามระดับความมั่นใจที่มีตอแตละคน 
    16. กลาตัดสินใจและมีความมุมานะพยายาม ผูประกอบการจะตองเปนผูที่มีความกลา
หาญในการตดัสินใจ ตองมีความหนักแนนไมหวาดหวัน่ มีความเชื่อม่ันในตนเองในงานที่จะกระทํา
ลงไป รวมทั้งจะตองมีจิตใจนักสูในสายเลอืด 
    17. รูจักประมาณตน การกาวไปสูความสําเร็จในการประกอบการจะตองเปนผูที่รูจัก
ประมาณตนเอง อยาทําอะไรเกินตวั เกินความเปนจริงที่สามารถจะกระทําได 
    18. การรวมมือและการแขงขัน แนวคิดของผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จสวน
ใหญจะไมพยายามดําเนินธุรกิจในรูปแบบที่ทําใหเกิดผูแพ ผูชนะ แตพยายามดําเนินธุรกิจที่ทําให
เกิดเพียงผูชนะอยางเดียว การรวมมือในทางสรางสรรค พ่ึงพาอาศัยกันหรือการแขงขันกันก็จะ
เปนไปในรูปของการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ คุณภาพ บริการ พัฒนาดานการลดตนทุนการผลติ 
เปนตน 
    19. มีความซื่อสัตย 
    20. มีความประหยัด 
    21. มีความรับผิดชอบตอสังคม ผูประกอบการควรใหความสําคัญตอการรับผิดชอบตอ
สังคมเพราะผูประกอบการตองพ่ึงพาอาศัยสังคมในรปูของผูบริโภคสินคาและบริการของ
ผูประกอบการ ดังน้ันหากสังคมดํารงอยูไดดวยดี ผูประกอบการก็ดํารงอยูไดเชนกัน 
  ไมเคิล เฟรสเซอร (Frese, 2000, p.23) ไดใหความสําคัญกับคุณลักษณะไววา 
คุณลักษณะมอิีทธิพลตอการเปนผูประกอบการใน 2 ลกัษณะ คือ ประการแรก คุณลักษณะบางอยาง
อาจชวยในดานการเริ่มตนของกิจการ ประการที่สอง คุณลักษณะแหงบุคลิกภาพมอิีทธิพลตอ
ความสําเร็จเพราะวาคุณลกัษณะสามารถเปลี่ยนจุดหมายและกลยทุธของผูประกอบการ ซ่ึงเปนไป
ไดที่วาลักษณะเฉพาะตัวของผูประกอบการอาจจะมีความสําคัญกับการกอตั้งกิจการและความสําเร็จ
ของกิจการ โดยเฉพาะความตองการที่จะประสบความสําเร็จและการควบคุมตนเอง มีความสําคัญ
กับการกอตั้งกิจการและความสําเร็จของผูประกอบการหรือผูจัดการในประเทศตะวันตกในเรื่อง
คุณลักษณะของผูประกอบการ ดร.ไมเคิล เฟรสเซอร (Frese, 2000, p.18) ไดใหความสําคัญกบั
ลักษณะผูประกอบการ 6 ดาน ดังน้ี 
      1. ความเปนตัวของตัวเอง (Autonomy) คือ ความสามารถและความตั้งใจที่จะนาํ
ตนเองไปสูโอกาส บุคคลทีมี่ลักษณะความเปนตัวของตัวเองนี้ เปนคนที่สามารถทํางานไดดวย
ตนเองและสามารถตัดสินใจไดในภาวะทีบ่ีบบังคบั หรือมีความจํากัด อยางเชน ในภาวะที่มี
ทรัพยากรจํากัด ผูประกอบการที่มีความเปนตัวของตัวเองจะยังมีความสามารถในการเปนตวัของ
ตัวเองในการตอรอง หรือเผชิญกับผูจัดจําหนายหรือบริษัทใหญๆได 
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    2. ความมีนวัตกรรม (Innovativeness) คือ การมีความคิดริเริ่มเกี่ยวกับสินคาใหมๆ 
การบริการและเทคโนโลยใีหมๆ 
    3. การกลาเสี่ยง (Risk taking) การกลาเสี่ยงสามารถแบงไดเปน 3 ลักษณะ ไดแก 
การกลาเสี่ยงตอสิ่งที่ไมรู การกลาใชทรัพยสินจํานวนมากสําหรับการกอตั้งธุรกิจ และการกลากูยมื
จํานวนมาก การกลาเสี่ยงดงักลาวเปนไปไดวามีความเกี่ยวของกับลกัษณะ การหลีกเลี่ยงความไม
แนนอน (Uncertainly avoidance) จากการทบทวนงานวจัิยของลักษณะธุรกิจทางตะวันตก พบวา
การกลาเสี่ยง มีความสัมพันธเชิงเสนตรงเล็กนอย ในทางลบกับการประสบความสําเร็จ ซ่ึงแสดงให
เห็นวา การกลาเสี่ยงอาจไมใชปจจัยในทางบวกกบัความสําเร็จ แตอยางไรก็ตาม ในทางทฤษฎีแลว 
เราไมสามารถสรุปไดวาการกลาเสี่ยงจะมีความสัมพันธเชิงเสนตรงกับความสําเรจ็ เพราะที่จริงแลว 
เราอาจสันนิษฐานไดวากลาเสี่ยงนั้นมีความสัมพันธในรปูแบบของเสนโคงกับความสําเร็จซ่ึงหากเปน
ความสัมพันธเชิงเสนโคงแลว การกลาเสีย่งในระดับปานกลางมีความเปนไปไดทีจ่ะนําไปสู
ความสําเร็จ ในขณะที่ถาไมเสี่ยงเลย หรือ เสี่ยงสูง อาจนําไปสูความลมเหลว 
    4. ความกาวราวในการแขงขัน (Competitive aggressiveness) ความกาวราวในการ
แขงขัน เปนคณุลักษณะทีท่าํใหคูแขงยากที่จะเขามาในตลาดเดียวกนั ผูประกอบการที่มีลักษณะ
กาวราว จะพยายามทําใหคูแขงหมดประสิทธิภาพ และทําใหคูแขงไมสามารถอยูไดในตลาด ความ
กาวราวในการแขงขันนี้มีความสัมพันธในทางบวกกบัความสําเร็จ 
    5. ความสม่ําเสมอและความใฝใจในการเรียนรู (Stability and learning orientation) 
หมายถึง การที่เจาของกิจการมีความมั่นคง ไมเก็บสิ่งผิดพลาดมาเปนอารมณ หรือผิดหวังทอแทกับ
ความผิดพลาด แตจะนําประสบการณเหลานั้นมาเรียนรู เน่ืองมาจากการที่ผูประกอบการตองมีการ
ตอบสนองอยางรวดเร็วกับสถานการณทีมี่ความไมแนนอนสูง จึงเปนไปไดที่เขาจะพบกับการ
ผิดพลาด การเรียนรูจากขอบกพรองและความผิดพลาด เปนสิ่งสําคัญสําหรับความสําเร็จในธุรกิจ 
    6. ความตองการประสบความสําเร็จ (Achievement orientation) ความตองการ
ประสบความสําเร็จมีความสัมพันธกับการพัฒนาเศรษฐกิจระดับชาติและการประกอบกิจการขนาด
เล็ก ผูที่มีความตองการประสบความสําเรจ็ จะชอบงานที่มีความทาทาย และมีแรงจูงใจที่จะทํางาน
น้ันๆใหดีกวาเดิม มีบุคลิกภาพที่รับผิดชอบและตองการการใหขอมูลยอนกลับในเรื่องงานที่ทํา 
บุคลิกภาพทีย่ึดถือคุณธรรม หรือที่เราเรียกวา ความซือ่สัตย หมายถึง การที่ผูประกอบการคอยๆ
สรางความเชือ่ม่ันและไววางใจใหกับลูกคาและผูจัดจําหนาย ซ่ึงจะนําไปสูความสําเร็จในระดับสูง คน
ที่ประสบความสําเร็จสูงมักมีแรงจูงใจที่จะทํางานที่ทาทายและถูกกระตุนใหทําใหดีกวาเกา มีความ
รับผิดชอบเฉพาะตัว และคนหาผลสะทอนเกี่ยวกับคุณภาพของงาน 
  คุณลักษณะของผูประกอบการ (ดนัย เทยีนพุฒ. 2531: 27-28) 

     จากผลการวิจัยของ Mc. CLELLAND ไดศึกษาและคนพบวา บคุลิกภาพที่นาสนใจ
ของผูประกอบการ มีดังน้ี 
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     1. ตองการความสําเร็จ ผูประกอบการจะมีความตองการในลักษณะนี้อยูสูง เปนความ
ตองการที่เหมือนกับเปนแรงผลักดันใหมุงไปสูการบรรลุในเปาหมายดวยตนเอง เปาหมายดังกลาว
จะตองทาทายความสามารถพอสมควร หาไมแลวจะไมมีผลในทางผลักดันถางานนั้นงายเกินไป 

     2. ปรารถนาความรับผิดชอบ ผูประกอบการสวนใหญรักความรับผิดชอบที่จะทาํให
ตัวเองแสดงออกไดซ่ึงความสามารถ ในคนพวกนี้มักชอบทํางานดวยวถิีทางของตัวเอง แตจะ
รับผิดชอบอยางมากกับผลหรือเปาหมายของงาน และผูประกอบการจะทํางานไดดีไมวาจะทํางาน
เปนกลุมหรือลําพังก็ตาม 

     3. เสี่ยงพอประมาณ ผูประกอบการไมใชนักพนัน เวลาทํางานจึงมักตั้งเปาหมาย ซ่ึง
เปาหมายนั้น ตองการผลงานในระดับสูงและเปนผลงานที่ตองอาศัยความพยายาม แตเขาก็เชื่อม่ัน
วา จะสามารถทําได 

     4. การรับรูถึงความเปนไปไดของความสําเร็จ ความเชื่อม่ันในความสามารถของตน 
พวกเขาจะศึกษาขอเท็จจริงซ่ึงรวบรวมมาและตัดสินใจบนพื้นฐานของขอเท็จจริงเหลานั้น หาก
ขอเท็จจริงยังหาไมพบ ผูประกอบการก็จะยังไมม่ันใจเต็มที่ แตจะคนหาตอไป 

     5. ถูกกระตุนจากผลงาน ผูประกอบการจะใครรูในผลงานของตัวเองไมวาผลงานนั้น
จะดีเลวแคไหนผูประกอบการจะถูกกระตุนใหสรางผลงานใหดียิ่งขึ้นเรื่อยๆ จากการเรียนรูผลงานที่
ผานมา 

     6. มีไฟตลอดเวลา โดยเฉลี่ยแลวผูประกอบการจะเปนคนมี "ไฟ” สูงกวาคนทัว่ ๆ ไป 
เขาจะกระตือรือรน คลองแคลว และทุมเทเวลาสวนใหญใหกับการทาํงานดวยวิธใีหมๆ และเห็น
คุณคาของเวลา 

     7. มองไกล ผูประกอบการมักจะมองไกล วางแผนและคิดถึงอนาคตอยางมีความหวัง
ตลอดเวลามักจะคนควาและคาดหมายเหตุการณอนาคตเสมอ 

     8. มีทักษะในการจัดการ ผูประกอบการสวนใหญจะแสดงความสามารถพิเศษ 
ทางดานทักษะการจัดการทั้งคนและงานเพื่อความสําเรจ็ในเปาหมาย สวนใหญจะจริงจังกับการ
คัดเลือกคนสาํหรับงาน 
               9. ทักษะเกีย่วกับเงิน สําหรับผูประกอบการ เงินสําคัญเปนที่สองรองจาก 
“ความสําเร็จ” ในสายตาของผูประกอบการ เงินมีคาแตไมใชทีต่วัของเงินเองแตอยูที่วาเงินเปน
สญัลักษณของความสําเร็จ เปนหลักฐานแสดงความสามารถของผูประกอบการมากกวา 
 ลักษณะของผูประกอบการที่ดี (ดนัย เทียนพุฒ. 2531: 27-28) ผูประกอบการหรือเจาของ
กิจการที่ดีจะตองมีลักษณะ 9 ขอ ดังน้ี 

    1. ตองเปนผูที่กระหายในความสําเร็จมากกวาคนปกติทัว่ไป ไมใชกระหายเงินแต
ปรารถนาที่จะไดรับความสําเร็จในงานที่ทาํ ถึงแมไดเงินเพียงเล็กนอยก็ตาม 

    2. ตองเปนคนที่มีเชาว ไมใชระดับไอควิสูงในทางวิชาการ แตเปนเชาวธรรมดาทีใ่ชใน
การทําธุรกิจ 
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    3. ตองมีความมานะสูง มีพลังในการฝาฟนอุปสรรคไมวาจะตองใชระยะเวลานานแค 
ไหน 

    4. กลาได กลาเสีย พรอมที่จะเสี่ยงกับความลมเหลว หรือความผิดพลาดที่อาจจะเกิด 
ขึ้นนอกเหนือจากการควบคุมของตนเอง 

    5. มีไหวพริบในการใชคน คือ ตองมีไหวพริบในการผลักดันใหคนอ่ืนทํางานใหไดผล
ตามตองการซึ่งรวมถึงมีอิทธิพลทางความคิดที่สามารถจูงใจลูกนองใหคลอยตามความคิดของตน 

    6. มีลักษณะของนักขายอยูในตัว คือ มีความสามารถในการโนมนาวคนอื่นใหยอมรับ
ในเรื่องของความคิดและสิ่งตาง ๆ ที่เราเสนอไป 

    7. ยิ้มไดเม่ือภัยมา มีอารมณขัน ถึงแมจะประสบความผิดหวังหรือผิดพลาดก็ตาม 
    8. มองเหตุการณตาง ๆ ในแงดีเปนสวนใหญ มองเห็นโอกาสที่จะแกไขเสมอ เชน 

เศรษฐกิจตกตํ่าในขณะนี้กค็ิดวาจะดีขึ้นในอนาคตขางหนา 
    9. เปนคนทีมี่ความคิดสรางสรรคอยูตลอดเวลา รูถึงปญหาตาง ๆ อยางลึกซึ้ง และ
มองเห็นโอกาสที่จะหยิบฉวยสรางสรรคไดเสมอ 
 สวนศิริวรรณ เสรีรัตน กลาวถึงคุณสมบตัขิองผูประกอบการไววา 
    คุณสมบัติของผูประกอบการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2546: 19-20) คุณสมบัติทีเ่หมาะสม
ตอการเปนผูประกอบการที่สําคัญมี 2 ประการ ดังน้ี 

    1. คุณลักษณะสวนบคุคล (Personal characteristics) ผูประกอบการคาปลีกควรมี
ลักษณะสวนบุคคลดังน้ี 

   1.1 มีวิสัยทัศนที่ดี 
   1.2 มีความสามารถในการวางแผนและปฏบิัตติามแผนได 
   1.3 มีสุขภาพที่แข็งแรงและมีความมั่งคงทางอารมณ เน่ืองจากผูประกอบการอาจ 

ตองเผชิญกับความตึงเครียดดานตาง ๆ เชน ดานการเงิน 
   1.4 มีเวลาเพยีงพอในการที่จะบริหารธุรกิจการคา 
    2. ทักษะและคุณสมบัตเิฉพาะบุคคล (Individual skills and requirements) เปนทักษะ

และคุณสมบตัขิองผูประกอบการที่ชวยใหธุรกิจการคาประสบความสําเร็จ ประกอบดวย 
   2.1 ทักษะในการสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล (People skills) ในระดับสูง เปน

ทกัษะในการติดตอกับบุคคลในทุกระดับสังคม เน่ืองจากธุรกิจคาปลีกเปนธุรกิจที่มุงที่ผูบริโภคโดย 
ตรง ดังน้ันความสามารถสวนบุคคลในการสรางความสมัพันธอันดีกับบุคคลอ่ืนจึงเปนสิ่งสําคัญที่จะ
ทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จได 

   2.2 ทักษะในการขาย (Sales skills) ในระดับสูง เน่ืองจากธุรกิจคาปลีกจะเกี่ยวของ
กับการซื้อสินคามาขายตอ ดังน้ันผูประกอบการจึงจําเปนตองมีทักษะและศลิปะในการขาย ซ่ึงเปน
สิ่งสําคัญมากสําหรับผูประกอบการ 

   2.3 ทักษะในการสื่อสาร (communication skills) ในระดับสูง ทักษะในการสราง
ความสัมพันธอันดีกับบุคคลและทักษะในการขายนั้น ถอืวาเปนความสามารถในการสื่อสาร 
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โดยเฉพาะการพูดดังน้ันจึงเปนสิ่งสําคัญทีผู่ประกอบการตองมีความสามารถในการสื่อสารไดอยางมี
ประสิทธผิล ซ่ึงจะทําใหประสบความสําเรจ็ในการขายได เชน ทําใหลูกคาม่ันใจในคุณภาพสินคา 
เปนตน 

   2.4 ความสามารถในการแกปญหาเฉพาะหนา (Problem-solving abilities) ในระดับ
ที่ดี เม่ือมีปญหาใดเกิดขึ้นกับลูกคา ผูประกอบการคาปลีกตองหาวธิกีารแกปญหาใหได เชน สินคา
ไมพอขายก็ตองรีบจัดซื้อมาขาย ลูกคามีปญหาเรื่องราคาหรือเรื่องผลิตภัณฑกต็องพยายามแก 
ปญหาหรือขจัดขอโตแยงของลูกคาใหหมดไป เพ่ือใหลูกคาเกิดความพอใจและกลับมาใชบริการของ
รานอีก 

   2.5 ทักษะในการสรางทีมงาน (Team work skills) ในระดับสูง เน่ืองจาก
ผูประกอบการไมสามารถทํางานคนเดียวได จึงจําเปนตองมีพนักงานหรือผูที่เกี่ยวของเขามาชวยใน
การดําเนินงาน ตัวอยาง รานขายทอง จําเปนตองมีพนักงานที่ชวยงานดานการขาย ดานการเงิน 
ดานการบัญช ีและดานการดูแลรักษาความปลอดภัย เปนตน 

   2.6 ความคิดสรางสรรค (Creativity) ในระดับที่ดี ผูคาปลีกจะตองมีความคิด
สรางสรรคในการจัดแสดงสินคา ณ จุดขาย (Point of sale display) การบริหารสินคา
(Merchandising) และการโฆษณา เพ่ือสรางใหลูกคาเกิดความภักดีและสามารถตอสูกับคูแขงขนัได 
ตลอดจนสามารถจูงใจลูกคาใหเกิดการตดัสินใจซื้อผลิตภัณฑ 

   2.7 ความคิดริเริ่ม (Initiative) ในระดับสูง ผูประกอบการคาปลีก ตองมีความ 
สามารถในการคิดริเริ่มเกี่ยวกับการดําเนนิงานตาง ๆ เพ่ือใหเหนือกวาคูแขงขันใหได โดยจะตองจัด 
หาสินคาที่มีลกัษณะแปลกใหมและตรงกบัความตองการของผูบริโภค ตลอดจนตองมีศิลปะในการ
ขายที่ดีดวย 

   2.8 ทักษะในการนําเสนอสิ่งตาง ๆ(presentation skills)ในระดับที่ดี ผูประกอบการ
จะตองพยายามนําเสนอสินคา โดยชี้ใหลกูคาเห็นวาสนิคานั้นมีประโยชนอยางไร ตองอธิบายถงึวิธี 
การใชงาน และในบางครั้งอาจตองสาธิตวิธีการทํางานของสินคาใหลกูคาดูเปนตวัอยางดวย ตลอด 
จนหาวิธีการกระตุนใหลูกคาเกิดความตองการและตัดสินใจซื้อสินคาใหได เชน การสาธิตวิธีการทํา 
อาหารจากเตาไมโครเวฟ เปนตน 

   2.9 ความรูดานคอมพิวเตอร (Computer knowledge) ในระดับที่ดี เน่ืองจากธุรกิจ
ตองเก่ียวของกับขอมูลตาง ๆ จํานวนมาก เชน ขอมูลเกี่ยวกับสินคาที่ซ้ือ ขอมูลเกี่ยวกบัสินคาทีข่าย 
และขอมูลเกี่ยวกับลูกคา เชน สินคาใดที่ขายไมได สินคาใดที่ทําเงินได สินคาใดที่เปนดาวเดน 
ผูบริโภคตองการสินคาขนาดใด ยี่หอใด เปนตน ดังน้ันผูประกอบการจึงควรมีความรูดาน
คอมพิวเตอร เพ่ือนํามาใชในการจัดเก็บขอมูลตาง ๆ ไดอยางสะดวกและรวดเรว็ 

   2.10 ความสามารถในการวเิคราะห (Analytical abilities) ในระดับทีดี่ หนาที่ของ
ธุรกจิจะเกี่ยวของกับการซื้อและการขาย ดังน้ันผูคาปลีกจะตองมีทกัษะในการวิเคราะหปญหา การ
กําหนดปญหา การหาสาเหตุของปญหา การหาวิธีการแกปญหา และการตัดสินใจแกปญหาไดอยาง
เหมาะสม ตัวอยาง เม่ือพบวายอดขายของสินคาชนิดใดลดต่ําลงกต็องคนหาวาเกิดจากสาเหตุใด 
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เชน อาจจะเพราะสินคาไมตรงตามความตองการของลูกคา หรือพนักงานขายขาดความสามารถใน
การขาย เปนตน 

   2.11 ความสามารถในการเปนผูนํา (Leadership abilities) ในระดับสูง 
ผูประกอบการตองมีภาวะความเปนผูนําในการที่จะจูงใจพนักงานใหใชความสามารถในการขาย  
มีการทํางานเปนทีม ตลอดจนการทํางานดานตาง ๆ ใหบรรลุวตัถปุระสงครวมกันได 

7.3 ลักษณะผูประกอบการที่ใชในงานวิจัย 
   ผูประกอบการ(Entrepreneurs) เปนผูทีย่อมทุมเทเวลา ความพยายามและเงินทุนเพ่ือ

ดําเนินธุรกิจ ดังน้ันผูประกอบการจึงเปนผูที่เผชิญความเสี่ยงในระบอบธุรกิจเอกชน (Boone and 
Kurtz. 2002: 15)  

จากการที่มีผูใหความเห็นเกีย่วกับลักษณะของผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จไวใน 
หลายแงมุมน้ัน รวมทั้งงานวิจัยตางๆที่เกีย่วกับลักษณะของผูประกอบการ และยังมีอีกแนวความคิด
เกี่ยวกับลักษณะของผูประกอบการ ที่ผูวจัิยสนใจและไดใชแนวคิดนีใ้นการศึกษางานวิจัยดวย ซ่ึงคือ
แนวความคิดเกี่ยวกับคุณลกัษณะสวนบคุคล และลักษณะของผูประกอบการตอไปน้ี 

คุณลักษณะสวนบุคคล และลักษณะของผูประกอบการ (Personal traits and  
characteristic of entrepreneurs)(Schermerhorn. 2005: 143) 

   1. สามารถควบคุมตนเองได (Internal locus of control) เปนลักษณะของบุคคลที่จะ 
เปนผูประกอบการซึ่งจะมีความเชื่อม่ันในตนเอง 

   2. ระดับพลังสูง (High energy level) ผูประกอบการจะตองยืนหยัดในการทํางาน 
หนักและเต็มใจที่จะทํางาน 

  3. มีความเชือ่ม่ันในตัวเอง (Self-confidence) ผูประกอบการจะตองรูสึกถึง 
ความสามารถของตนมีความเชื่อม่ันในตนเอง 

   4. มีความอดทนตอภาวะที่คลุมเครือ (Tolerance for ambiguity) ผูประกอบการ 
จะตองมีการเผชิญความเสีย่งโดยจะตองปรับตวัใหเขากับสถานการณ 

   5. มีความเชื่อม่ันในตัวเองและตองการความเปนอิสระ (Self-reliance and desire for  
independence)  

   6. ความตองการความสาํเร็จสูง (High need for achievement) ผูประกอบการจะตอง 
มีแรงกระตุนที่จะบรรลเุปาหมายที่ทาทายปอนกลับการทํางาน 

   7. ความยืดหยุนได (Flexibility) ผูประกอบการจะตองมีความสามารถที่จะยอมรับ 
ปญหาและความผิดพลาด 

   8. มีความกระตือรือรนและการใหความสําคัญที่การปฏิบัต ิ(Passion and action  
orientation) ผูประกอบการจะตองใหบางสิ่งเดินหนาโดยไมทําลายเวลาอันมีคา  
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โมเดลคุณลักษณะสวนบุคคล และลักษณะของผูประกอบการ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 3 แสดงถึง คุณลักษณะสวนบุคคล และลักษณะของผูประกอบการ ที่มา: ศิริวรรณ  
      เสรีรัตน: (เอกสารการสอนเรื่องการเปนผูประกอบการ: Entrepreneurship หนา 7-8) (อางอิง   
      จาก Schermerhorn. (2005). Personal traits and characteristic of entrepreneurs: P143) 
 
 สรุป แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับลักษณะของผูประกอบการ ผูวิจัยไดนํามาศึกษาเพื่อให
ทราบถึงคุณลกัษณะของผูประกอบการรานขายหนังสือ และไดนํามาใชในการสรางกรอบแนวคิด 
รวมทั้งในการสรางแบบสอบถามในสวนของคุณลักษณะของผูประกอบการดวย เพ่ือนํามาวิเคราะห
ถึงปจจัยสูความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือของงานวิจัยดวย 

 

8. ความเปนมาของธุรกิจรานหนังสือ 
 8.1 ประวัติของสมาคมผูจัดพิมพและผูจําหนายหนังสือแหงประเทศไทย 

   ประมาณป พ.ศ. 2502 มีนักการศึกษากลุมหน่ึงประกอบดวย ฯพณฯ อภัย จันทวิมล  
ม.ล.มานิจ ชุมสาย นายกําธร สถิรกุล ผูอํานวยการองคการคาของคุรุสภา ฯลฯ มีความปรารถนา
พัฒนากิจการพิมพของไทยใหกาวหนาทดัเทียมอารยประเทศ แตขณะน้ันสํานักพิมพทั้งหลายตาง

ลักษณะของ
ผูประกอบการ (Who are 

the entrepreneure?) 

1. สามารถควบคุมตวัเองได 
(Internal locus of control) 

2. ระดับพลังสูง 
(High energy level) 

3. มีความเชื่อม่ันใน
ตัวเอง 

(Self-confidence) 

4. มีความอดทนตอภาวะ
ที่คลุมเครือ (Tolerance 

for ambiguity) 
5. มีความเชื่อม่ันในตัวเองและ
ตองการความเปนอิสระ (Self-

reliance and desire for 
independence) 

6.ความตองการความสําเรจ็สูง 
(High need for achievement) 

7. ความยืดหยุนได 
(Flexibility) 

8. มีความกระตือรือรนและการ
ใหความสําคญัที่การปฏิบตั ิ

(Passion and action 
orientation) 
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อยู ตางคนตางพิมพ ม.ล.มานิจ ชุมสาย ซ่ึงประกอบกิจการพิมพอยูดวยจึงอาสาเปนคนกลางนาํ
ความปรารถนาดีจากหนวยราชการกับสาํนักพิมพใหมาพบกัน น่ันคือ ม.ล.มานิจ ชุมสาย ไดชักชวน
ให นายจิตต แพรพานิช ซ่ึงเปนเจาของสํานักพิมพ แพรพิทยา สํานักพิมพเดนในขณะนั้น กับนาย
ชัย จิตติเดชารักษ ผูจัดจําหนายที่มีชื่อเสยีงมากมารวมกันกอตั้ง สมาคมผูจัดพิมพและผูจําหนาย
หนังสือแหงประเทศไทยขึ้น สมาคมผูจัดพิมพและผูจําหนายหนังสือแหงประเทศไทยจดทะเบยีนเปน
สมาคม ป พ.ศ. 2503 ม.ล.มานิจ ชุมสาย จึงไดรับเลือกใหเปนนายกสมาคมฯ คนแรก และทาน
บริหารสมาคมฯ ติดตอกันเรื่อยมาจนถึงป พ.ศ. 2525 จึงเปลี่ยนนายกสมาคมฯ กิจกรรมของสมาคม
นับตั้งแต ม.ล.มานิจ ชุมสาย กอตั้งและวางรากฐานสืบมาจนปจจุบัน สมาคมฯ มีกิจกรรมอยางตอ 
เน่ืองและเขมแข็งทั้งในประเทศและตางประเทศ เปนทีย่อมรับนับถือของสมาคมสิ่งพิมพทั่วโลกกล
ยุทธ 1)มุงพัฒนาธุรกิจหนังสือ  ดวยการจัดทําฐานขอมูลธุรกิจ  พัฒนาระบบงานตางๆ จัดทําแนว 
ทางหรือขอตกลงทางการคาของผูประกอบการที่อยูในสายธุรกิจเดียวกัน  สงเสริมจรรยาบรรณใน
วิชาชีพ  ตลอดจนดําเนินการศึกษาวิจัย  เพ่ือปรับปรุงการจัดการและพฒันากระบวนการทางธุรกิจ
ใหมีประสิทธภิาพ  และสามารถตอบสนองตอการเปลีย่นแปลงของผูอานและสภาพแวดลอมทีเ่ปลี่ยน 
แปลงเพ่ือใหธรุกิจน้ีมีความหลากหลายและมีความแข็งแกรง 2)พัฒนาบุคลากรในธรุกิจหนังสือเพ่ือ
เสริมสรางศักยภาพดานการจัดการอยางมีประสิทธิภาพ  และเกิดความคิดริเริ่มสรางสรรค ในการ
พัฒนาหนังสือ  และชองทางการจําหนาย  ใหสามารถตอบสนองตอการเปลี่ยนแปลงของโลกยคุใหม
ที่มีผูอานเปนศูนยกลาง 3)รณรงคใหเกิดวัฒนธรรมรักการอานผานสื่อสิ่งพิมพ วิทยุกระจาย 
เสียง  และวทิยุโทรทัศน  โดยมุงเนนสื่อไปยังกลุมเด็กและวัยรุน 4)ผลักดันใหมีหองสมุดและหอง
อานหนังสือที่เปดใหบริการประชาชนไดทุกสถานที ่ทุกเวลา 5)จัดงานแสดงหนังสือระดับชาติเพ่ือ
เปดโอกาสใหสํานักพิมพนําหนังสือออกเผยแพรและประชาชนไดมีโอกาสเลือกหา 6)ขยาย
ความสัมพันธและความรวมมือกับสมาคมและองคกรตางๆ ที่เกี่ยวของกับธุรกิจหนังสือเพ่ือใหเกิด
แรงผลักอยางพรอมเพรียง 7)รวมมือกับหนวยงานภาครัฐและผลักดันใหภาครัฐสนับสนุนธุรกจิ
หนังสือ 
  8.2 ความเปนมาเกี่ยวกับธุรกิจรานหนังสือ 
    ประเทศไทยเริ่มมีตัวอักษรใชมาประมาณ 700 กวาป ตั้งแตสมัยพอขุนรามคําแหง แต
อุตสาหกรรมการพิมพน้ันเริ่มมีขึ้นในภายหลัง ชาลล โรบินสัน (Charles Robinson) และแบรดเลย 
(D.D. Bradley) มิชชันนารีชาวอเมริกันไดเริ่มธุรกิจการพิมพขึ้นในรชักาลที่ 3 หลงัจากนั้น เจาฟา
มงกุฎ (ซ่ึงตอมาไดครองราชยเปนพระบาทสมเด็จพระจอมเกลาเจาอยูหัวรัชกาลที่ 4 แหงราชวงศ
จักรี) ในขณะที่ยังทรงผนวชอยูที่วัดบวรนิเวศ ไดทรงตั้งโรงพิมพชื่ออักษรการพิมพขึ้นซึ่งอาจกลาว
ไดวาเปนรัชสมัยของกษัตรยิไทยพระองคแรกที่ใหความสําคัญกับการพิมพหนังสืออยางจริงจัง 
(Prachark Wattananusit , 1996 , 72)  นับแตน้ันมาการพิมพไทยก็พัฒนาเรื่อยมา ในปจจุบันธรุกิจ
สิ่งพิมพประเภทหนังสือไดขยายตวัออกไปเปนอยางมากมีการเปลี่ยนแปลงทั้งในดานจํานวนพิมพ 
และคุณภาพในการผลิต ซ่ึงสืบเนื่องมาจากการพัฒนาเทคโนโลยีทางการผลิต จนทาํใหสิ่งพิมพมี
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ลักษณะเปน “ผลิตภัณฑปริมาณมาก” (Mass Product) มีจํานวนผูอานกวางขวางขึน้และธุรกิจสิ่ง 
พิมพประเภทหนังสือกลายเปนธุรกิจขนาดใหญที่มีการแขงขันสูง (ภิรนันท ชัยพงศเกษม. 2539: 2) 
  8.3 ธุรกิจที่เก่ียวของกับธุรกิจหนังสือ  
    แบงเปน 4 ธรุกิจยอยที่สําคัญ (ศิริเพ็ญ องอาจถาวร, 2542, น.17) คือ  
    8.3.1 ธุรกิจสํานักพิมพ เปนจุดเริ่มตนของงานกอนการพิมพ สํานักพิมพจะมีอยูเปน
จํานวนมาก สํานักพิมพสวนใหญจะมีขนาดเล็ก นักเขียนหรือนักแปล จะนําเสนอผลงานสูสํานักพิมพ 
เพ่ือใหสํานักพิมพจัดทําหนังสือและนําเสนอตอไปสูผูอาน งานหลักของสํานักพิมพ ไดแก การเสาะ 
หา คัดเลือกเรื่องที่เหมาะสมที่จะนํามาพิมพ การออกแบบปก และจัดรูปเลมของหนังสือ การกระจาย
หนังสือไปสูผูบริโภค หรือการเลือกสายสงหนังสอื 
    8.3.2 ธุรกิจโรงพิมพ ดําเนินงานในขั้นตอนการพิมพ โรงพิมพมีตั้งแตขนาดใหญ จนถึง
ขนาดเล็ก โรงพิมพประมาณ 60% อยูในกรุงเทพมหานคร ในขณะที่อีก 40% อยูในตางจังหวัดโดยมี
เพียงประมาณ 10% เทานั้นที่เปนโรงพิมพขนาดใหญ (ตัวเลขนี้ไมนับรวมธุรกิจโรงพิมพของรัฐบาล 
โรงพิมพของธนาคาร หรือองคกรอ่ืนๆ) (Prachark Wattananusit, 1996, 73)  
    8.3.3 ศูนยการจัดจําหนายหรือสายสง คือ กลุมของสถาบันหรือบุคคลที่ทําหนาที่นํา
ผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค เปนการดําเนินงานหลังการจัดพิมพ หรืออาจกลาวไดวาเปน
ชองทางการจําหนายหนังสือโดยวิธีการทีใ่ชในการกระจายหนังสือไปสูผูอานมีหลายวิธี ดังน้ี 
       - ระบบขายตรง (Direct sales) เปนการขายสินคาโดยตรงสูผูบริโภค มักใชกับ
หนังสือที่ขายยาก ราคาสูง โดยใหพนักงานแนะนํา และจูงใจใหผูบรโิภคซื้อหนังสือ ตัวอยางหนังสือ 
เชน หนังสอืสารานุกรมที่เปนชุด หนังสือตําราภาษาอังกฤษ เปนตน 
       - ระบบเอเยนต เปนการขายสินคาโดยการกระจายสินคาไปใหเอเยนตหรือสายสง
จากนั้น เอเยนตหรือสายสงซ่ึงมีเครือขายในการจัดสงจะกระจายสินคาไปตามรานคาปลีกอีกตอหน่ึง 
ทั้งน้ี  เอเยนต หรือสายสงจะไดรับสวนลดจากราคาปกประมาณ 30%-40% โดยสวนตางของสวนลด
น้ีจะเปนรายไดของเอเยนตหรือสายสง 
       - ระบบจําหนายหนังสือผานรานหนังสือ (ระบบขายปลีก) จะเปนลักษณะที่
สาํนักพิมพจะจัดสงไปฝากขายที่รานหนงัสือเอง โดยรานหนังสือจะไดรับสวนลดจากราคาปก
ประมาณ 25%-30% วธิีการนี้สํานักพิมพจะไดรับกําไรมากกวาการขายผานระบบเอเยนต แตตอง
รับภาระในการจัดสงหนังสือเอง  
       - ระบบขายเคลื่อนที่ เปนวิธีการใชรถนําหนังสือไปจําหนายตามสถานที่ตางๆเชน 
ตามนิทรรศการ ตามสถานศึกษา เปนตน 
       - ระบบสมาชิก นิยมใชกบัหนังสือประเภทนิตยสาร วารสาร หนังสือพิมพที่มี
กําหนดการวางตลาดที่แนนอน 
    8.3.4 ธุรกิจรานหนังสือ เปนขั้นตอนสุดทายหรือเปนชองทางหนึ่งที่จะนําผลติภัณฑไปสู
ผูบริโภค 
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  8.4 ธุรกิจรานหนังสือ 
    แรกเริ่มน้ันธุรกิจรานหนังสือมีขึ้นเพ่ือใหบริการแกนักเรียน นักศึกษา โดยรานหนังสือ
จะกระจายตัวอยูตามสถานศึกษา จากนัน้ภายหลังจึงไดมีการขายหนังสือทั่วไปทีไ่มใชแบบเรียนใน
เวลาตอมา ประมาณ พ.ศ. 2520 ธุรกิจรานหนังสือไดกลายเปนสวนหนึ่งของสํานักพิมพ โดยแตละ
สํานักพิมพจะมีแนวทางในการพิมพในแตละดานของตน เชน สํานกัพมิพบรรณาคาร เนนการตีพิมพ
หนังสือทางดานประวตัิศาสตร แพรพิทยา โอเดียนสโตร เนนการตีพิมพหนังสือทางดานสารคดี 
บํารุงสาสน เนนการตีพิมพหนังสือนวนิยาย และหนังสือบันเทิงเริงรมย เปนตน ภายหลังการเปลี่ยน 
แปลงทางการเมือง ป 2516 ธุรกิจรานหนังสือไดมีการเปลี่ยนแปลงอีกครั้ง สํานักพิมพทั้งขนาดกลาง
และขนาดเล็กเริ่มเกิดขึ้นจํานวนมาก สํานักพิมพที่เกิดขึ้นใหมโดยมากไมมีรานหนังสือเปนของ
ตัวเอง สวนสาํนักพิมพเดิมที่มีรานหนังสือเปนของตัวเองก็กลับคอยๆ ถอนตัวออกจากธุรกิจ
สํานักพิมพ หันไปประกอบธุรกิจรานหนังสือแตเพียงอยางเดียว เริ่มมีการแบงแยกธุรกิจสํานักพิมพ 
และธุรกิจรานหนังสืออยางชัดเจนมากขึ้นนับตั้งแตปพ.ศ. 2520เปนตนมา แตอยางไรก็ตามก็ยังมี
สํานักพิมพเกิดใหมบางแหงที่ไดกระจายธุรกิจไปประกอบธุรกิจรานหนังสือดวย เชน รานดอกหญา 
รานนายอินทร รานซีเอ็ด เปนตน 
  ปจจุบันคนไทยใหความสนใจกับการอานมากขึ้น ทั้งน้ีเพ่ือสรางเสริมทักษะ ความรูใหกาว
ทันโลกที่มีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว ประกอบกับการเจริญเติบโตทางเศรษฐกจิของประเทศ 
การที่ประชาชนมีรายไดที่สูงขึ้น มีอัตราการรูหนังสือมากขึ้น สงผลไปถึงการพัฒนาคุณภาพชีวิตของ
คนในสังคม ดวยการอานหนังสือเพ่ือพัฒนาทักษะ ความรูประกอบการเรียน การทํางาน และเพื่อ
เปนการพักผอนหาความบนัเทิง สิ่งเหลานี้เปนปจจัยเกือ้หนุนใหรานหนังสือมีการขยายตวั และเพิ่ม
บทบาทในสังคม เปนผลใหมีผูประกอบการจํานวนมากทั้งรายเล็กและรายใหญใหความสนใจเขามา
ลงทุนในธรุกิจรานหนังสือ เชน รานซีเอ็ด เริ่มมีสาขาแรกในป2534 และขยายสาขาจนกระทั่ง ป  
2543 มีสาขาทั้งหมด 69 สาขา (ทะนง โชติสรยทุธ , สัมภาษณ) หรือรานนายอินทรเริ่มมีสาขาแรก
ในป 2537 และมี 20 สาขาในป2544 
  ในปจจุบันธุรกิจรานหนังสือจึงมีการแขงขันกันอยางรุนแรง โดยตางก็พัฒนาทางดาน
คุณภาพของการบริการ และพัฒนารูปแบบการบริการที่หลากหลายแตกตางกันออกไป เพ่ือตอบ 
สนองความตองการของผูบริโภค และกลุมเปาหมายของตน ตัวอยางของการพัฒนาการและการ
ขยายตวัของรานหนังสือ เชน รานซีเอ็ดมีสาขาทั้งในกรงุเทพฯ และตางจังหวัดเปนจํานวนมาก การ
สรางเครือขายรานหนงัสือของสํานักพิมพ การสรางเครือขายแฟรนไชส การปดตัวของรานขนาดเล็ก 
หรือไมก็เปลี่ยนรูปแบบไปเปนแฟรนไชสของเครือขายรานหนังสือรายใหญ การขยายตัวของราน
หนังสือเขาไปในพื้นที่ของศนูยการคา หางสรรพสินคา หรือในดานการพัฒนาการใหบริการ(ISO 
9002) การที่รานหนังสือแขงขันกันทางดานกลยุทธทางการตลาด เปนตนวา การสรางลูกคาประจํา
ดวยระบบสมาชิก การนําระบบเทคโนโลยีสารสนเทศเขามาใชในการจัดการในราน การจัดมุม
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สําหรับอานหนังสือในราน การจัดกิจกรรมพิเศษในรานเพ่ือดึงดูดความสนใจของผูบริโภค เปนตน 
(รายชื่อหนังสือจัดจําหนายโดยบริษัทอมรนิทรบุค เซ็นเตอร จํากัด, 2544, น.4) 
  8.5 ประเภทของรานหนังสือ  
    รานหนังสือ แบงออกไดเปน 2 ประเภท คือ  
     8.5.1 รานหนังสือแผงลอย เปนรานที่จําหนายสิ่งพิมพ ประเภทหนังสือพิมพ 
วารสาร และนิตยสารเปนหลัก รวมถึงสิง่พิมพที่มีการเคลื่อนไหวรวดเร็ว เชน หนังสือการตูน สวน
ใหญเปนรานขนาดเล็ก ใชพ้ืนที่ไมมาก มักเปนแผงลอยตามยานชมุชนตางๆ ไมมีการตกแตง ไมมี
การจัดหมวดหมูหนังสืออยางชัดเจน สวนใหญเจาของจะเปนผูดูแลบริหารงานเอง รานประเภทนี้ มี
ประมาณ 3,000 แหงทั่วกรงุเทพฯ 
     8.5.2 รานจําหนายหนังสือทั่วไป เปนรานขายปลีกซึ่งจะจําหนายหนังสือ เชน 
หนังสืออานเลน หนังสือวิชาการ หนังสือตางประเทศ นวนิยาย เปนตน รานประเภทนี้มีตั้งแตขนาด
เล็กจนถึงขนาดใหญ มีการจัดหมวดหมูหนังสืออยางชัดเจนงายตอการคนหา มีการตกแตงรานที่
สวยงาม มีหนังสือหลายรอยปกจนถึงหลักหม่ืนปกตอหน่ึงราน มีการนํากลยุทธทางการตลาดตางๆ
มาใช เพ่ือการแขงขัน รานหนังสือประเภทนี้ไดรับความสนใจและลงทุนจากผูประกอบการหลายราย 
รวมถึงสํานักพิมพผูผลติ สงผลใหธุรกิจรานหนังสือประเภทนี้มีการแขงขันกันมากขึ้นจากเดิม 
 
9. งานวิจัยที่เก่ียวของ  

 นาฏยา พิเดช. (2546) ไดทําการวิจัยเรื่อง “การศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคที่เขามา
รับการบริการจากพนักงานขายรานหนังสือซีเอ็ดบุคเซ็นเตอร สาขาในเขตกรุงเทพมหานคร” จาก
การศึกษาพบวาความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอการใหบริการของพนักงานขายรานหนังสือ 
ซีเอ็ดบุคเซ็นเตอร สาขาในเขตกรุงเทพมหานคร อยูในระดับพอใจ(คาคะแนนเฉลีย่รวมเทากับ3.86 ) 
ผูบริโภคพอใจในดานความพรอมของอุปกรณมากที่สุด (คาคะแนนเฉลี่ยเทากบั 4.03) รองลงมาคือ
ดานบุคลิกภาพของพนักงานขาย (คาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 4.02) ดานการใหการชวยเหลือ  
(คาคะแนนเฉลี่ยเทากบั 3.84) ดานการสื่อสารและดานความรวดเรว็ในการใหบริการ (คาคะแนน
เฉลี่ยเทากับ 3.82) ดานความนาเชื่อถือ (คาคะแนนเฉลี่ยเทากบั 3.81) และดานขอมูลในการให 
บริการ (คาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.67) ตามลําดับ 

 เยาวมล หนูสาย (2544) ไดทําการวิจัยเรือ่ง “การพัฒนาระบบสารสนเทศเพื่อการจดัการ
รานขายหนังสือ” จากการศึกษาครั้งน้ี เพ่ือสนับสนนุการดําเนินงานของรานขายหนังสือและอํานวย
ความสะดวกใหกับลูกคาทีส่ามารถสืบคนขอมูลและสั่งซ้ือสินคาไดทางอินเตอรเน็ตโดยระบบสามารถ
จัดการ การขายสินคา จัดการสินคาคงคลงัและรายงานผลการดําเนินงาน ซ่ึงระบบดังกลาวสามารถ
ลดขั้นตอนในการดําเนินงาน ปรับปรุงขอมูล สืบคนขอมูลและลดการเก็บขอมูลที่อยูในรูปกระดาษ 
โดยการพัฒนาบนระบบปฏบิัติการ Windows ระบบจัดการฐานขอมูล MySQL และโปรแกรมภาษา 
PHP เปนเครือ่งในการพัฒนา โดยมีการศึกษาระบบงานเดิม นํามารวบรวมและวเิคราะหความเปน 
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ไปไดเพ่ือนํามาเปนขอกําหนดความตองการ จากนั้นทําการออกแบบโปรแกรมคอมพิวเตอรและ
ประเมินประสทิธิภาพของระบบดวยวธิีการทดสอบแบบ Black Box ซ่ึงระบบสามารถนําไปใชในการ
ดําเนินงานของรานขายหนังสือได  

 ชาญศิลป เทพพิทักษ (2540) ไดทําการคนควาแบบอสิระเรื่อง “ปจจัยดานสวนประสมทาง
การคาปลีกของรานขายหนังสือที่มีผลตอการซื้อของผูบริโภคในจังหวัดพิษณุโลก” ในการศึกษานี้ 
กลุมตัวอยางไดจากผูบริโภคที่ใชบริการรานขายหนังสือในจังหวัดพิษณุโลกจํานวน 200 ราย ทําการ
สุมตัวอยางโดยบังเอิญจากรานหนังสือจํานวน 5 ราน รานละเทาๆกนั ผลการศึกษาพบวาปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายและปจจัยดานภาพลักษณขององคกร 
มีผลตอการซือ้ของผูบริโภคในระดับมาก ในขณะที่ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอการซื้อ
ของผูบริโภคในระดับปานกลาง 

 เกล็ดดาว ดังชัยภูมิ (2550) ไดทําการศึกษา แนวทางพัฒนาการประกอบธรุกิจรานหนังสือ
ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) ศึกษาทศันคติและพฤตกิรรมของผูที่เคย
ใชบริการรานหนังสือ 2) แนวทางพัฒนาการประกอบธรุกิจรานหนังสือที่มีอยู ณ ปจจุบันในเขต
อําเภอเมือง จังหวัดขอนแกน ไดศึกษาทั้งเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ ในการศึกษาเชิงคุณภาพใช
วิธีการสัมภาษณเชิงลึกโดยการสอบถามความคิดเห็นของตัวแทนผูประกอบการรานหนังสือ 2 ราย 
ผูจัดการรานหนงัสือ 4 คน พนักงานรานหนังสือ 4 คน และผูที่เคยใชบริการรานหนังสือ 10 คน และ
นําประเด็นที่ไดมาจัดทําเปนแบบสอบถามในการศึกษาเชิงปริมาณโดยนําไปสํารวจความคิดเห็นและ
พฤติกรรมของกลุมตัวอยาง 270 คน จากการศึกษาไดแนวทางการพัฒนารานหนังสือในเขตอําเภอ
เมือง จังหวัดขอนแกน ดังน้ี 1)ควรมีความหลากหลายของการใหบริการ 2) ควรมีการคัดเลือก
บุคลากรที่มีความรูเกี่ยวกบัแวดวงหนังสอื พัฒนาฝกอบรมบุคลากรอยางตอเน่ือง และรกัษาบคุลากร
ที่มีคุณภาพไวดวยคาตอบแทนและสวัสดิการที่เหมาะสม 3) ควรใหความสําคัญกบัการจัดรายการ
สงเสริมการขายเพื่อกระตุนความตองการของลูกคาที่มีอยูเดิมและลูกคาใหม 4) ควรออกแบบรานให
มีความเหมาะสมกับสถานที ่

อัจฉรา ตารินทร (2547) ไดศึกษาเรื่อง “ปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการรานขายหนังสือของผูบริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงราย” จากการวิเคราะหพฤติกรรมการใช
บริการรานหนังสือพบวา ผูใชบริการรานหนังสือใหความสําคัญสูงสดุในดานกระบวนการและนิยมใช
บริการรานหนังสือแบบแฟรนไชนที่มีหนังสือใหเลือกหลายประเภท ราคาถูกและมสีวนลดแกสมาชิก 
การคมนาคมสะดวก มีการบริหารจัดการที่ทันสมัยและมีพนักงานที่สุภาพและมีความรูเกี่ยวกับ
หนังสือ 
 อภิสิทธิ์ ประวตัิเมือง (2544) ไดทําการศกึษาเรื่อง “รูปแบบ ความสมัพันธ และการสราง
สมการทํานายของกลยุทธในการดําเนินธุรกิจและภูมิความรูความชํานาญที่มีตอความสําเร็จของ
ผูประกอบการธุรกิจขนาดยอมในธุรกจิรานหนังสือ” ผูวิจัยไดเลือกศึกษากลุมตวัอยางนี้จาก
ผูประกอบการรานหนังสือที่ประสบความสําเร็จจํานวน 30 รายทั่วประเทศ ซ่ึงไดกําหนดเกณฑ
ประเภทธุรกิจตามเกณฑของสถาบันวิจัยเพ่ือพัฒนาประเทศไทย (TDRI) และตองดําเนินกิจการมา
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ไมต่ํากวา 5 ป สําหรับเครือ่งมือที่ใชในงานวิจัยคือ แบบสัมภาษณและแบบสอบถาม วิธีการ
สัมภาษณ และวิธีการประเมินผลของ ดร.ไมเคิล เฟรเซอร ที่ใชวัดรปูแบบกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ 
ภูมิความรูความชํานาญ และความสําเรจ็ของผูประกอบการในธุรกจิขนาดยอม ผลการวิจัยสรปุได
ดังน้ี 1) ผูประกอบการรานหนังสือสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 40-49 ป เชื้อชาติไทยและมี
การศึกษาในระดับปริญญาตรี ดานประสบการณพบวา ผูประกอบการสวนใหญ กอนที่จะเร่ิมทํา
ธุรกิจรานหนังสือ ไมเคยเปนผูประกอบการในธุรกิจอ่ืนมากอน แตเคยมีประสบการณจากการทํางาน
ดานอ่ืนในระดับตั้งแตผูบริหาร จนถึงพนักงานระดับทั่วไป และโดยมากผูประกอบการจะเปนผูเริม่
กอตั้งธุรกิจดวยเงินของตนเอง ซ่ึงใชเงินลงทุนประมาณ 2 ลานบาทในการลงทุนเบื้องตน 2) กลยุทธ
ในการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการทั้ง 4รูปแบบคือ การวางแผนลวงหนา การวางแผนเฉพาะสิ่ง
สําคัญ การแสวงหาโอกาส และการตั้งรบัไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จของผูประกอบการใน
ธุรกิจรานหนังสือ 3) ภูมิความรูความชํานาญในวิชาชีพ ประสบการณในการบริหารไมมีความ 
สัมพันธกับความสําเร็จของผูประกอบการในธุรกิจรานหนังสือ 4) ระยะเวลาที่ใชในการศึกษาของ
ผูประกอบการในธุรกิจรานหนังสือไมมีความสัมพันธกบัความสําเร็จของผูประกอบการในธุรกิจราน
หนังสือ กลาวคือ ผูประกอบการที่ใชระยะเวลาในการศึกษานอยหรือต่ํากวานั้นมีแนวโนมที่จะเปน
ผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จสูง สําหรับผลการวจัิยน้ีสามารถนําไปใชเปนขอมูลในการ
พิจารณาคัดเลือกและวิเคราะหผูประกอบการที่มีความตองการที่จะดําเนินธุรกิจรานหนังสือ และ
ธุรกิจขนาดยอมประเภทอ่ืน 
          ปาริชาต บุณยะโรจน (2544) ไดทําการวิจัยศกึษาเรื่อง “รูปแบบ ความสมัพันธ และการ
สรางสมการทํานายลักษณะผูประกอบการและภูมิความรูความชํานาญ ที่มีตอความสําเร็จของ
ผูประกอบการธุรกิจขนาดยอมในธรุกิจรานหนังสือ” กลุมตัวอยางของการวิจัยน้ี คือ ผูประกอบการ
รานหนังสือ จํานวนทั้งสิ้น 30 คนที่ผานเกณฑประเมินวาประสบความสําเร็จ และดําเนินกิจการมาไม
ต่ํากวา 5 ป มีพนักงาน 10-49 คนและมีทรัพยสินถาวรสุทธิ ระหวาง 1-10 ลานบาท เครื่องมือที่ใชใน
งานวิจัย คือ แบบสัมภาษณและแบบสอบถามที่ใชวัดลักษณะผูประกอบการ ภูมิความรูความชํานาญ
และความสําเร็จ ผลการวจัิยสรุปไดดังน้ี 1) ผูประกอบการรานหนังสือสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ
อยูในชวง 40-49 ป เชื้อชาตไิทยและมีการศึกษาในระดับปริญญาตรี ในดานประสบการณพบวา 
ผูประกอบการสวนใหญกอนที่จะเร่ิมทําธรุกิจ ไมเคยเปนผูประกอบการในธุรกิจอ่ืนมากอน แตเคยมี
ประสบการณจากการทํางานดานอ่ืนในระดับผูบริหาร และโดยมากผูประกอบการจะเปนผูริเริ่มกอตั้ง
ธุรกิจดวยตนเอง ใชเงินลงทนุของตนเอง และใชเงินประมาณ 2 ลานบาทในการเริม่ลงทุนธุรกิจ  
2)ลักษณะผูประกอบการ 6 ดาน ไดแก ลักษณะความเปนตัวของตัวเอง (Automomy)ลักษณะความ
มีนวัตกรรม (Innovativeness) ลักษณะความกลาเสี่ยง (Risk taking) ลักษณะความกาวราวในการ
แขงขัน (Competitive aggressiveness) และลักษณะความใฝใจในความสําเร็จ (Achievement 
orientation) ไมมีความสัมพันธกับความสาํเร็จของผูประกอบการรานหนังสือ 3) ภูมิความรูความ
ชํานาญ ในดานระยะเวลาในการศึกษามคีวามสัมพันธเชิงลบกบัความสําเร็จของผูประกอบการราน
หนังสือ ในขณะที่ไมพบความสัมพันธระหวางประสบการณทางการบริหาร และความชํานาญในงาน
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กับความสําเรจ็ 4) ความสัมพันธในดานประสบการณทางดานบริหารกับลักษณะผูประกอบการ 
ในขณะที่ระยะเวลาในการศึกษามีความสัมพันธกับลักษณะความมีนวัตกรรมของผูประกอบการ 
ในขณะที่ระยะเวลาในการศึกษามีความสัมพันธทางลบกับลักษณะความกาวราวในการแขงขันของ
ผูประกอบการ 5) ลักษณะผูประกอบการในธุรกิจรานหนังสือไมมีความสัมพันธกบัความสําเร็จของ
ผูประกอบการ ดังน้ัน จึงไมสามารถสรางสมการทํานายลักษณะของผูประกอบการ และภูมิความรู
ความชํานาญที่มีตอความสาํเร็จของผูประกอบการได 
            สุรังสี เกตุวชิิต (2546) ไดคนควาแบบอิสระเรื่อง “ปจจัยทางการตลาดทีมี่อิทธิพลตอผูซ้ือ
ในการตัดสินใจเลือกรานหนังสือในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม” การศึกษาครั้งน้ีไดเก็บรวบรวม
ขอมูลโดยการออกแบบสอบถามผูมาใชบริการรานหนังสือที่มีอายุระหวาง 15-70 ป ทั้งหมดจํานวน 
200 คน พบวา ผูซ้ือใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกราน
หนังสือในระดับมากไดแก ปจจัยดานผลติภัณฑ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยดานกายภาพ และปจจัยดานกระบวนการ สวนในระดับ
ปานกลางคือ ปจจัยดานราคา  
 จากเอกสารทางวิชาการ แนวคิด ทฤษฎแีละงานวิจัยทีเ่กี่ยวของ ผูวิจัยไดนํามาเปนแนว 
ทางในการสรางกรอบแนวความคิด แบบสอบถามเพือ่ใชในการวิจัยและใชในการอภิปรายผลและ
จัดทําขอเสนอแนะ โดยนําทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการ ของ Kotler. 2003 และทฤษฎี
คุณลักษณะของผูประกอบการ ของ Schermerhorn. 2005: 143 และเพื่อศึกษาเรือ่งปจจัยสูความ 
สําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือ  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 3  
วิธีการดําเนินการวิจัย 

 
 ในการวิจัยเรือ่งปจจัยสูความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขต

กรุงเทพมหานคร ผูวิจัยดําเนินการศึกษาคนควาตามขั้นตอนดังตอไปน้ี  
     1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตวัอยาง  
     2. การสรางเครื่องมือที่ใชในงานวิจัย  
     3. ขั้นตอนในการสรางเครื่องมือการเก็บรวบรวมขอมูล  
     4. การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล  
     5. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  

 
1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง  

 ประชากรที่ใชในการวิจัย  
               ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขต
กรุงเทพมหานคร รวมทั้งสิน้จํานวน 130 รานคา (จากฐานขอมูลของบริษัท อมรินทร บุค เซ็นเตอร 
จํากัด ณ เดือนพฤศจิกายน 2550 โดยที่ผูวิจัยไมรวมรานคาเครือขาย, รานคาเอเยน) 

 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย  
    กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขต

กรุงเทพมหานคร จากฐานขอมูลของบรษิัท อมรินทร บุค เซ็นเตอร จํากัด จํานวน 97 รานคา โดย
เก็บขอมูลจากผูประกอบการรานขายหนังสือ ดวยวิธีการจากสูตร การกําหนดขนาดกลุมตัวอยาง
ประชากรที่มีขนาดเล็ก/ทราบจํานวนประชากรที่แนนอน (N) โดยกําหนดความเชื่อม่ัน 95% ความ
ผิดพลาดไมเกิน 5% (กัลยา วานิชยบัญชา 2550: 28)  
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        13.97=n  

  ดังน้ันกลุมตัวอยางเปนจํานวน 97 รานคา 
  
 วิธีการสุมตวัอยาง 
  โดยใชวธิีในการสุมตัวอยางแบบใชความนาจะเปน (Probability Sampling) โดยที่ผูวิจัยได
ใชหลักการสุมตัวอยางสําหรับการวิจัยในครั้งน้ี คือ  

  การสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) ซ่ึงเปนการเลอืกตัวอยางที่ใหแตละ
หนวยในประชากรมีโอกาสถูกเลือกเทาๆกันในแตละครั้งของการเลือกในที่น้ีกําหนดสัญลักษณ 

  N = ขนาดประชากร = 130 
  n = ขนาดตวัอยาง = 97 

ซ่ึงมีขั้นตอนการสุมตัวอยางดังน้ี 
  ขั้นที1่  สรางกรอบตัวอยางใหหมายเลขหนวยตางๆจาก 1 ถึง N (1ถึง 130) 
  ขั้นที2่  เลือกสุมตัวอยางจากกรอบตัวอยางโดยใชโปรแกรม SPSS โดยที่เปนการสุม
ตัวอยางแบบไมใสคืน หมายถึง หนวยทีถู่กเลือกเปนตวัอยางแลวจะไมมีโอกาสถูกเลือกมาเปน
ตัวอยางอีก 
 
2. การสรางเคร่ืองมือที่ใชในงานวิจัย  

 เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครัง้น้ีคือแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงประกอบดวย คําถาม
ปลายปด (Close-Ended Question) และคําถามปลายเปด (Open-Ended Question) โดยแบง
โครงสรางแบบสอบถามออกดังน้ี  

 สวนที ่1 เปนแบบสอบถามขอมูลสวนบุคคลของผูประกอบการรานขายหนังสือในเขต
กรุงเทพมหานคร ไดแก เพศ การศึกษาสูงสุด อายุ รายไดตอเดือนจากการขายหนังสือ รูปแบบ
ประเภทธุรกิจ ภูมิความรูความชํานาญ ประสบการณในการประกอบธุรกิจรานขายหนังสือ  

 สวนที ่2 เปนแบบสอบถามขอมูลดานลักษณะของผูประกอบการรานขายหนังสือ  
 สวนที ่3 เปนแบบสอบถามขอมูลเกี่ยวกบักลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการ  
 สวนที ่4 เปนแบบสอบถามขอมูลเกี่ยวกบัความสําเร็จของผูประกอบการในการขาย

หนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

3. ขั้นตอนในการสรางเคร่ืองมือเก็บขอมูล 
  1. การกําหนดกรอบแนวคดิในการวิจัยและศึกษาขอมูลจากตําราเอกสารและงานวิจัยที ่
เกี่ยวของเพ่ือเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม  
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2. ลักษณะของเครื่องมือเปนแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นเพ่ือศึกษาถึงปจจัยสูความ สําเร็จ
ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบงออกเปน 4 สวนดังน้ี  
             สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามขอมูลสวนบุคคลของผูประกอบการรานขายหนังสือ จํานวน 9 
ขอ โดยเปนคําถามปลายปด 6 ขอและเปนแบบสอบถามปลายเปด 3 ขอ ไดแก  

    ขอที่ 1 เพศ ไดแก ชายและหญิง โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัต ิ
(Nominal Scale) 

    ขอที่ 2 การศึกษาสูงสุด โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
ดังน้ี 

     1. ต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลาย 
     2. มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 
     3. ปวส. / อนุปริญญา หรือเทียบเทา 
     4. ปริญญาตรี 
     5. สูงกวาปรญิญาตรี 
    ขอที่ 3 อายุ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale)  
    ขอที่ 4 รายไดตอเดือนจากการขายหนังสือ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ  

(Ordinal Scale)(วิเชยีร เกตสุิงห.2538:8-11) ไดแก ต่ํากวาหรือเทากบั 20,000 บาท,  20,001 -
30,000 บาท, 30,001 - 40,000 บาท, 40,001 - 50,000 บาท, 50,001 บาท ขึ้นไป 

    ขอที่ 5 รูปแบบประเภทธรุกิจ โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal 
scale) ดังน้ี 

1. กิจการเจาของคนเดียว 
2. หางหุนสวน 
3. บริษัทจํากัด 
4. อ่ืนๆ โปรดระบุ................. 

    ขอที่ 6 ภูมิความรูความชํานาญ  
          6.1 ดานพื้นฐานทางการศึกษา หรือสาขาที่สําเรจ็การศึกษา เปนแบบสอบถาม

ชนิดปลายปด โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) ดังน้ี 
- ดานบริหารธุรกิจ 
- ดานนิเทศศาสตร 
- ดานคอมพิวเตอร 
- ดานวิศวกรรมศาสตร 
- ดานภาษาศาสตร 
- อ่ืนๆ โปรดระบ…ุ……… 
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      6.2 ดานความสามารถและประสบการณในงานอาชีพหรือประเภทธุรกิจที่เคยทํา
มา ประกอบไปดวยคําถามปลายเปด (Open-ended Question) มีจํานวน 2 ขอ คือ 1. ประเภทธุรกิจ
ที่เคยทํามากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือ ใชระดับการวดัขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal scale) 
และ 2. ระยะเวลาทีเ่คยทํางานมากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือ ใชระดับการวัดขอมูลประเภท อัตรา 
สวน (Ratio Scale) 

   ขอที่ 7 ประสบการณในการประกอบธุรกจิรานขายหนังสือ เปนแบบสอบถามปลายเปด 
(Open-ended Question) ใชระดับการวดัขอมูลประเภท อัตราสวน (Ratio Scale) 
 สวนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกับลักษณะของผูประกอบการ ลักษณะแบบสอบถามเปน
แบบสอบถามปลายปด (Close - Ended Question) มีจํานวน 8 ขอ โดยใชระดับการวัดขอมูล
ประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) เปนแบบสอบถามมาตราสวนประมาณคา (Likert Scale) 
(วิเชียร เกตุสงิห. 2541: 10)  ซ่ึงผูวิจัยไดกําหนดระดับคะแนน ดังน้ี  

 
  ใหผูตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นเปน 5 ระดับคือ  

ระดับคะแนน     ระดับลักษณะของการเปนผูประกอบการ  
  1   หมายถึง  ผูประกอบการไมเห็นดวยอยางยิ่งกับลักษณะของการเปนผูประกอบการ 

      2   หมายถึง  ผูประกอบการไมเห็นดวยกบัลักษณะของการเปนผูประกอบการ 
      3   หมายถึง  ผูประกอบการเฉยๆกับลักษณะของการเปนผูประกอบการ   
      4   หมายถึง  ผูประกอบการเห็นดวยกับลักษณะของการเปนผูประกอบการ 

  5   หมายถึง  ผูประกอบการเห็นดวยอยางยิ่งกับลักษณะของการเปนผูประกอบการการ 
 
 กําหนดเกณฑเฉลี่ยของระดับการใชแบงเปน 5 ระดับ การอภิปรายผลการวิจัยของ 

ลักษณะแบบสอบถามที่ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval scale) โดยใชสูตรการ  
คํานวณชวงกวางระหวางชัน้ตามหลักการหาคาพิสัย (บุญชม ศรีสะอาด 2543:82) ดังน้ี  
 

Interval     =   Range (R)  
                                        Class (C)  

     =      5 – 1  
    5  

     =      0.8  
 

    จากหลักเกณฑดังกลาว สามารถแปลความหมายของคาคะแนนไดดังน้ี  
    คะแนนเฉลี่ย   ระดับลักษณะของการเปนผูประกอบการ 
  1.00-1.80   ผูประกอบการไมเห็นดวยอยางยิ่งกับลักษณะของการเปนผูประกอบการ 
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  1.81-2.60   ผูประกอบการไมเห็นดวยกบัลักษณะของการเปนผูประกอบการ      
  2.61-3.40   ผูประกอบการเฉยๆกับลักษณะของการเปนผูประกอบการ 
  3.41-4.20   ผูประกอบการเห็นดวยกับลักษณะของการเปนผูประกอบการ 
  4.21-5.00   ผูประกอบการเห็นดวยอยางยิ่งกับลักษณะของการเปนผูประกอบการ    
       สวนที่ 3 แบบสอบถามเกีย่วกับกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ทําเลที่ตั้ง ดานสงเสริมทางการตลาด ดานพนักงานที่ใหบรกิาร ดานลักษณะ
ทางกายภาพ ดานกระบวนการใหบริการ เปนแบบสอบถามปลายปด (Close-Ended Question) มี
จํานวน 29 ขอ โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) เปนแบบสอบถาม
มาตราสวนประมาณคา (Likert Scale) (วิเชียร เกตุสิงห. 2541:10) ซ่ึงผูวิจัยไดกําหนดระดับคะแนน 
ดังน้ี  
 
  ใหผูตอบแบบสอบถามแสดงระดับกลยทุธที่นํามาปฏบิัติเปน 5 ระดับคือ  
ระดับคะแนน        ระดับกลยุทธที่นํามาปฏิบัต ิ 
        1  หมายถึง  กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบรกิารที่นํามาปฏิบัตินานๆครัง้/ไมเคย      
        2  หมายถึง  กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบรกิารที่นํามาปฏิบัติเปนบางครั้ง  
        3  หมายถึง  กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบรกิารที่นํามาปฏิบัตบิอยครั้ง 
        4  หมายถึง  กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบรกิารที่นํามาปฏิบัตบิอยครั้งมาก 
        5  หมายถึง  กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบรกิารที่นํามาปฏิบัตติลอดเวลา 

 
  การกําหนดเกณฑเฉลี่ยของระดับการใชแบงเปน 5 ระดับ การอภิปรายผลการวิจัยของ

ลักษณะแบบสอบถามที่ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval scale) โดยใชสูตรการ  
คํานวณชวงกวางระหวางชัน้ตามหลักการหาคาพิสัย (บุญชม ศรีสะอาด 2543:82) ดังน้ี  

Interval    =     Range (R)  
           Class (C)  
    =     5 – 1  
              5  
    =      0.8  

  
  จากหลักเกณฑดังกลาว สามารถแปลความหมายของคาคะแนนไดดังน้ี  
คะแนนเฉลีย่       ระดับกลยุทธที่นํามาปฏิบัต ิ
  1.00-1.80   กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบรกิารที่นํามาปฏิบัตินานๆครัง้/ไมเคย 
  1.81-2.60   กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบรกิารที่นํามาปฏิบัติเปนบางครั้ง 
  2.61-3.40   กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบรกิารที่นํามาปฏิบัตบิอยครั้ง  
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  3.41-4.20   กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบรกิารที่นํามาปฏิบัตบิอยครั้งมาก 
  4.21-5.00   กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบรกิารที่นํามาปฏิบัตติลอดเวลา 
  สวนที ่4 แบบสอบถามเกีย่วกับขอมูลระดับความสําเร็จของรานขายหนังสือ เปนแบบ 
สอบถามชนิดปลายปด (Close-Ended Question) มีจํานวน 10 ขอ โดยใชระดับการวัดขอมูล
ประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) เปนแบบสอบถามมาตราสวนประมาณคา (Likert Scale) 
(วิเชียร เกตุสงิห. 2541:10) ซ่ึงผูวิจัยไดกําหนดระดับคะแนน ดังน้ี 

 
ใหผูตอบแบบสอบถามแสดงความเห็นกบัความสําเร็จเปน 5 ระดับ คือ  

ระดับคะแนน    ระดับผลประกอบการและการดําเนินงานของรานหนังสือ  
        1  หมายถึง   ระดับความสําเร็จต่ํากวารานอ่ืนมากเมื่อเทียบกับคูแขงขัน 
        2  หมายถึง   ระดับความสําเร็จต่ํากวารานอ่ืนเม่ือเทียบกับคูแขงขัน 
        3  หมายถึง   ระดับความสําเร็จใกลเคยีงกับรานอ่ืนเม่ือเทียบกับคูแขงขัน 
        4  หมายถึง   ระดับความสําเร็จสูงกวารานอ่ืนเม่ือเทียบกับคูแขงขัน 
        5  หมายถึง   ระดับความสําเร็จสูงกวารานอ่ืนมากเมื่อเทียบกับคูแขงขัน  
 
   การกําหนดเกณฑเฉลี่ยของระดับการใช แบงเปน 5 ระดับ การอภิปรายผลการวิจัยของ 
ลักษณะแบบสอบถามที่ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) ผูวิจัยใชเกณฑ 
เฉลี่ยในการอภิปรายผล (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. 2548: 195) ดังน้ี  

 
ความกวางของอันตรภาคชั้น  =    คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด  

      จํานวนชั้น  

=     5 – 1  
         5  

=     0.8  
 
  จากสูตรขางตนสามารถสรุปเกณฑการแปลความหมายของคะแนน ดังน้ี  

คะแนนเฉลีย่    ระดับผลประกอบการและการดําเนินงานของรานหนังสือ 
   1.00-1.80    ระดับความสําเร็จต่ํากวารานอ่ืนมากเมื่อเทียบกับคูแขงขัน 
   1.81-2.60    ระดับความสําเร็จต่ํากวารานอ่ืนเม่ือเทียบกับคูแขงขัน 
   2.61-3.40    ระดับความสําเร็จใกลเคยีงกับรานอ่ืนเม่ือเทียบกับคูแขงขัน 
   3.41-4.20    ระดับความสําเร็จสูงกวารานอ่ืนเม่ือเทียบกับคูแขงขัน 
   4.21-5.00    ระดับความสําเร็จสูงกวารานอ่ืนมากเมื่อเทียบกับคูแขงขัน 

  



 56

ข้ันตอนการสรางเครื่องมือ 
   เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งน้ี คือ แบบสอบถามซึง่มีขั้นตอนการสราง 
เครื่องมือดังน้ี  

      1. ศึกษาลักษณะ รูปแบบ และวิธเีขยีนแบบสอบถามจากเอกสาร ตํารา งานวิจัย และ
ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของเพ่ือเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม  

      2. รวบรวมขอมูลที่ไดจากเอกสาร ตําราเรียน และงานวิจัยที่เกี่ยวของเพ่ือนํามาเปน
แบบ สอบถาม  

      3. นําแบบสอบถามที่สรางเสร็จแลว เสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ เพ่ือ
ตรวจสอบ เสนอแนะ และปรับปรุงแกไข  

       4. นําแบบสอบถามทีไ่ดปรับปรุงแกไขแลว ไปใหผูเชี่ยวชาญตรวจสอบความเที่ยงตรง
ของ เน้ือหาจากนั้นนําเสนออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธเพ่ือพิจารณาตรวจสอบอกีครั้งใหสมบูรณ
กอนนําไปทดลองใช (Try Out)  

      5. นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขสมบูรณแลวไปหาคุณภาพโดยทดลองใช (Try 
Out) กับกลุมตัวอยางจํานวน 30 รายแลวนําผลที่ไดมาวิเคราะหหาคาความเชื่อถือไดของเครื่องมือ 
(Reliability of the test) โดยวิธีหาคาสัมประสทิธแอลฟา (Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach)  
(พวงรัตน ทวรัีตน.2538 125-126): ซ่ึงคาแอลฟาที่ไดจะแสดงถึงความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม โดย
จะมีคาระหวาง 0< α <1 คาที่ใกลเคียงกบั 1 มาก แสดงวามีความเชื่อถือไดมาก โดยนํา
แบบสอบถามไปใชกับกลุมตัวอยาง ไดคาความเชื่อม่ันดังน้ี 

      ปจจัยดานลักษณะของผูประกอบการรานขายหนังสือ    เทากับ 0.733 
      ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการของรานหนังสือ เทากับ 0.910 
      ปจจัยดานความสําเร็จของรานขายหนังสือ       เทากับ 0.938 
      คาความเชื่อถือของแบบสอบถามทั้งหมด       เทากับ 0.743 

 
การเก็บรวบรวมขอมูล  

 ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูล ตามขั้นตอนดังน้ี  
    1. ผูวิจัยไดศึกษาคนควาหาขอมูลจากเอกสารที่สามารถอางอิงได ผลงานวิจัย ตางๆ 

ที่เกี่ยวของ เพ่ือประกอบการสรางแบบสอบถาม  
    2. ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามไปเก็บขอมูลจากผูประกอบการรานขายหนังสือในเขต

กรุงเทพมหานคร ที่เลือกไวจํานวน 97 รานคา (จากฐานขอมูลของบริษัท อมรินทร บุค เซ็นเตอร 
จํากัด ณ เดือนพฤศจิกายน 2550) แลวดําเนินการรวบรวมขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามทํางานวิจัย
ตอไป  
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4. การจัดกระทําขอมูลและวิเคราะหขอมูล  
เม่ือไดแบบสอบถามคืนแลว ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่รวบรวมไดมาดําเนินการดังน้ี  

   1. การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยตรวจสอบความสมบูรณของการตอบ
แบบสอบถาม  

    2. การลงรหัส (Coding) นําขอมูลจากแบบสอบถามทีส่มบูรณเรียบรอยแลวมาลงรหัส 
ตามที่ไดกําหนดรหัสไวลวงหนา  

    3. การประมวลผลขอมูล นําขอมูลที่ลงรหัสแลวมาวเิคราะหประมวลผลขอมูลโดยใช
เครื่อง ไมโครคอมพิวเตอรซ่ึงใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูป SPSS. (Statistic Package for Social 
Sciences) 
 
5. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 สถิติทีใ่ชในการวิเคราะหขอมูลในการวิจัยครั้งน้ีมีดังน้ี 
     1. สถิติพ้ืนฐาน มีดังน้ี 
     1.1 คาสถิตริอยละ (Percentage) โดยใชสูตร (กัลยา วานิชยบญัชา. 2549: 122) 

    
n

fp 100×
=  

   โดย  P  แทนคาสถติิรอยละ 
     f   แทนความถึใ่นการปรากฏของขอมูล 
     x   คาของขอมูล หรือคะแนน 
     n   ขนาดของกลุมทั้งหมด 

     1.2 คาเฉลี่ย(Mean) โดยใชสูตรดังน้ี (ชศูรี วงศรัตนะ. 2541: 40) 
  

    
n

x
x ∑=  

   โดย  x   แทนคาคะแนนเฉลี่ย 
     ∑ x  แทนผลรวมของคะแนนเฉลีย่ 
     n   ขนาดของกลุมทั้งหมด 
  

    1.3 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยใชสูตรดังน้ี (ชูศรี วงศ
รัตนะ. 2541: 40) 

    ( )
( )1

22

−

−
= ∑∑

nn
xxn

S  
  

  โดยที่ S  แทนคาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
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   2∑ x  แทนผลรวมของคะแนนแตละตวัยกกําลังสอง 
   ( )2∑ x  แทนผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 
   n   ขนาดของกลุมทั้งหมด 
       2. สถิติสําหรับวิเคราะหคุณภาพ 
         หาคาความเชื่อม่ันสอบถามแบบมาตรฐานสวนประกอบคาโดยใชสูตร สัมประสิทธิ์ 
แอลฟา (α - Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) (กัลยา วานิชยบญัชา. 2546 : 449) 
  

      Cronbach’s alpha = ( ) iancearianceK
iancearianceK
var/cov11

var/cov
++

 
   

      โดย   K     แทนจํานวนคาํถาม 
      ariancecov   คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถาม 
      iancevar    คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 
       3. สิถิติทีใ่ชทดสอบสมมติฐาน มีดังน้ี 
         3.1 การทดสอบสมมตฐิานทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลีย่ของกลุมตวัอยาง 
2 กลุมที่เปนอิสระกัน โดยใชสถิติ t-test แบบ Independent (กัลยา วานิชยบัญชา. 2549: 108 - 
109) เพ่ือใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 1ดานเพศ มีสูตรดังน้ี 
         3.1.1 กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมเทากัน 2

2
2

1 SS =   

       

21

21

11
nn

S

xxt

p +

−
=  

 

         221 −+= nndf  
         3.1.2 กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมไมเทากัน 2
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    เม่ือ  t    แทนคาสถติิทีใ่ชพิจารณาใน t –distribution 
      1x   คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 1 
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      2x   คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 2 
      pS   คาเบี่ยงเบนมาตรฐานตัวอยางรวมจากตัวอยางทั้ง 2 กลุม 
      2

1S   คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 1 
      2

2S   คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 2 
      1n   ขนาดของกลุมทั้งหมดที่1 
      2n   ขนาดของกลุมทั้งหมดที่ 2 
      df  ชั้นแหงความเปนอิสระ ( 221 −+ NN ) 
  
           3.2 คา F-test ใชในกรณีความแปรปรวนเทากัน ในการทดสอบความแตกตาง
ระหวางคะแนนเฉลี่ยในการทดสอบความแตกตางระหวางคะแนนเฉลีย่ของกลุมตวัอยางมากกวา 2 
กลุมโดยการวเิคระหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) (กัลยา วานิชย
บัญชา.2545: 293) เพ่ือใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 ดานระดับการศกึษาสูงสุด มีสูตรดังน้ี 
   
ตาราง 2 แสดงการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One way Analysis of Variance) ใช F-test    
     กรณีความแปรปรวนเทากัน 
 
แหลงความแปรปรวน    df    SS      MS    F 

ระหวางกลุม ( B )     k-1         ( )BSS      ( )
( )

1−
=

k
SS

MS B
B     ( )

( )W

B

MS
MS  

ภายในกลุม(W )      n-k    ( )WSS     ( )
( )

kn
SS

MS W
W −

=  

รวม(T )        n-1    ( )TSS  
 
   2n   แทน ขนาดของกลุมทั้งหมดที่2 

   df    แทน ชั้นแหงความเปนอิสระ(
22

1

−
+

n
nn ) 

     f  = ( )

( )W

B

MS
MS  

 เม่ือ  f   แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน F-distribution 
   df   แทน ชั้นแหงความเปนอิสระไดแก ระหวางกลุม (k-1)และภายในกลุม 
                                         (n-k) 
   k   แทน จํานวนกลุมของตัวอยางทีนํ่ามาทดสอบสมมติฐาน 
   n   แทน จํานวนตวัอยางทั้งหมด 
   ( )BSS  แทน ผลรวมกําลังสองระหวางกลุม (Between sum of squares) 
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   ( )WSS  แทน ผลรวมกําลังสองภายในกลุม (Within sum of squares) 
   ( )BMS  แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม (Mean square  
       between groups) 
   ( )WMS  แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม (Mean square within  
       groups) 
 
 และถาผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ตองทําการทดสอบเปน
รายคูตอไป เพ่ือดูวามีคูใดบางที่แตกตางกัน โดยใชวธิี Fisher’s Least Significant Difference 
(LSD) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 332 - 333) 
 
             3.2.2 สูตรการวิเคราะหผลตางคาเฉลี่ยรายคู LSD (กัลยา วานิชยบญัชา. 
2545: 332-333) สามารถเขียนไดดังน้ี 
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1 α  แทน คาที่ใชพิจารณาในการแจกแจงแบบ t-test ที่ระดับความเชื่อม่ัน 

95% และชั้นหางความเปนอิสระภายในกลุม 
   

  MSE   แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม ( )( )WMS  
  in    แทน จํานวนขอมูลของกลุม i 
  jn    แทน  จํานวนขอมูลของกลุม j 
             3.2.3 สูตรการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดยีวโดยใช Brown-forsythe (B) 
ใชในกรณีความแปรปรวนตางกันหรือไมเทากัน (Hartung. 2001: 300) สามารถเขียนไดดังน้ี 
    

     B =  
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       เม่ือ  B  แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน Brown-forsythe 
    MSB  แทน คาความแปรปรวนระหวางกลุม 
    MSW  แทน คาความแปรปรวนภายในกลุมสําหรับสถิติ Brown-forsythe 
    k   แทน จํานวนกลุมตวัอยาง 
    in   แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
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    n   แทน ขนาดประชากร 
    2

iS   แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยาง 
 และถาผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ตองทําการทดสอบเปน
รายคูตอไปเพ่ือดูวามีคูใดบางที่แตกตางกนั โดยใชวิธี Dunnett T3 (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 
332 - 333) 
              3.2.4 สูตรการวิเคราะหผลตางคาเฉลี่ยคู Dunnett T3 (Keppel.1982: 
153-155) สามารถเขียนไดดังน้ี 

     ( )
S
MSq

d ASD
D

/2
=  

  
 เม่ือ Dd    แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน Dunett test 
   Dq    แทน คาจากตาราง Critical values of the Dunnett test 
   ASMS /   แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม 
   S    แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
  
           3.3 คาสัมประสิทธิส์หสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) (ชูศรี วงศรัตนะ. 2544: 310-311) เพ่ือใชทดสอบสมมตฐิานขอที่ 2, 3, 4 
ดานอายุ ประสบการณในการประกอบอาชีพ ภูมิความรูความชํานาญ ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด และปจจัยคุณลักษณะผูประกอบการ มีสูตรดังน้ี 
 

  xyr  = ( )( )
( )[ ] ( )[ ]∑ ∑∑ ∑

∑ ∑∑
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−
2222 yynxxn

yxxyn  

 
  เม่ือ xyr   แทน สัมประสิทธิส์หสัมพันธ 
   ∑ x  แทน ผลรวมคะแนนชุด x 
   ∑ y  แทน ผลรวมคะแนนชุด y 
   ∑ 2x  แทน ผลรวมคะแนนชุด x แตละตัวยกกําลังสอง 
   ∑ 2y  แทน ผลรวมคะแนนชุด y แตละตัวยกกําลังสอง 
   ∑ xy  แทน ผลรวมของผลคูณระหวาง x และ y 
   n   แทน จํานวนกลุมทัง้หมด 
 
  โดยที่คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ จะมีคาระหวาง 11 ≤≤− r  ความหมายของคา r คือ 
     1. คา r เปนลบ แสดงวา x และ y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม 
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     2. คา r เปนบวก แสดงวา x และ y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 
     3. คา r มีคาเขาใกล1 หมายถึง x และ y มีความสัมพันธในทศิทางเดียวกันและมี
ความสัมพันธกันมาก 
     4. คา r มีคาเขาใกล-1 หมายถึง x และ y มีความสัมพันธในทศิทางตรงขามกันและมี
ความสัมพันธกันมาก 
     5. ถา r = 0 แสดงวา x และ y ไมมีความสัมพันธกัน 
     6. ถา r เขาใกล 0 แสดงวา x และ y มีความสัมพันธกนันอย 
 การอานความหมายคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (สากล จริยวิทยานนท.2542: 508) 
คาสัมประสิทธิ์ (r) 
 0.01-0.20  หมายถึง มีความสัมพันธต่ํา 
 0.21-0.40  หมายถึง มีความสัมพันธคอนขางต่ํา  
 0.41-0.60  หมายถึง มีความสัมพันธปานกลาง 
 0.61-0.80  หมายถึง มีความสัมพันธคอนขางสูง 
 0.81-1.00  หมายถึง มีความสมัพันธสูง 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



บทที่ 4  
ผลการวิจัย  

 
สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

การวิจัยครั้งน้ีเปนการศึกษาปจจัยสูความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือใน 
เขตกรุงเทพมหานคร การวิเคราะหขอมูลและการแปลผลความหมายของผลการวเิคราะหขอมูล 
ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตางๆ ที่ใชในการเคราะหตวัแปรทีศ่ึกษาดังน้ี  

n    แทน  จํานวนผูตอบแบบสอบถาม  
x    แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง  
Min   แทน  Minimum  
Max   แทน  Maximum  
S.D.  แทน  สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
M.S.  แทน  คาเฉลี่ยผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of Squares)  
SS    แทน  ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of Squares)  
df    แทน  ชั้นของความเปนอิสระ (degree of Freedom)  
t    แทน  คาที่ใชพิจารณา t-Distribution  
F-prob   แทน  คาความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิต ิ 
P    แทน  คาความนาจะเปน (probability) สําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิต ิ 
r    แทน  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ  
*    แทน  คาความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05  

   H0   แทน  สมมติฐานหลกั 
   H1   แทน  สมมติฐานรอง 
 
การนําเสนอผลการวิจัย  
            การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอตามความมุงหมายของการวิจัย โดยแบงการนําเสนอ 
ออกเปน 5 ตอนดังน้ี  
            ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม  
            ตอนที่ 2 การวิเคราะหปจจัยดานลักษณะของผูประกอบการรานขายหนังสือ  
            ตอนที่ 3 การวิเคราะหกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการรานขายหนังสือ 
            ตอนที่ 4 การวิเคราะหปจจัยสูความสําเร็จของรานขายหนังสือ  
            ตอนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน  
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ผลการวิเคราะหขอมูล  
ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม  

ขอมูลทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 97 คน จําแนกตามเพศ 
การศึกษาสูงสุด อายุ รายไดตอเดือนจากการขายหนังสือ รูปแบบประเภทธุรกิจ ภูมิความรูความ
ชํานาญดานพื้นฐานทางการศึกษา ดานประเภทธุรกิจทีเ่คยทํามากอน ดานระยะเวลาทีเ่คยทํางานมา
กอน และประสบการณในดานธุรกิจรานขายหนังสือ โดยนําเสนอในรูปแบบของจํานวน คารอยละ 
คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน คาต่ําสดุ และคาสูงสุดดังน้ี  

 
ตาราง 3 แสดงจํานวนและคารอยละ ขอมูลเพศของผูตอบแบบสอบถาม 
 
เพศ              จํานวน(คน)       รอยละ 
 ชาย              32     33.00 
 หญิง              65     67.00 
  รวม             97        100.00 
 

จากตาราง 3 ผลการวิเคราะหขอมูลพบวา ผูตอบแบบสอบถามปจจัยสูความสําเรจ็ในการ 
เปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 97 คน เปนเพศชายจํานวน 32 
คน คิดเปนรอยละ 33 และเพศหญิงจํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 67 โดยผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญเปนเพศหญิง 
 
ตาราง 4 แสดงจํานวนและคารอยละ ขอมูลการศึกษาสงูสุดของผูตอบแบบสอบถาม 
 
การศึกษาสูงสุด            จํานวน(คน)   รอยละ 
 มัธยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช.          6        6.20   
 ปวส./ อนุปริญญาหรือเทียบเทา         10       10.30 
 ปริญญาตรี              58         59.80 
 สูงกวาปริญญาตร ี            23         23.70 
  รวม              97       100.00 
 
        จากตาราง 4 ผลการวเิคราะหขอมูลพบวา ผูตอบแบบสอบถามปจจัยสูความสําเร็จในการ 
เปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 97 คน สวนใหญจบการศึกษา
ปริญญาตรีจํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 59.80 รองลงมาไดแกสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 23 คน 
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คิดเปนรอยละ 23.70 ปวส./ อนุปริญญาหรือเทียบเทา จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 10.30 และ 
มัธยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 6.20 ตามลําดับ โดยผูตอบแบบ 
สอบถามสวนใหญจบการศกึษาปริญญาตรี 
 
ตาราง 5 แสดงจํานวนและคารอยละ ขอมูลอายุของผูตอบแบบสอบถาม  
 
อายุ               จํานวน(คน)   รอยละ 
 ต่ํากวาหรือเทากับ 30 ป           22    22.70 
 31 – 40 ป              36    37.10 
 41 – 50 ป              27    27.80 
 51 ป ขึ้นไป              12    12.40 
  รวม              97        100.00 
 
    จากตาราง 5 ผลการวิเคราะหขอมูลพบวา ผูตอบแบบสอบถามปจจัยสูความสําเร็จในการ
เปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 97 คน สวนใหญมีอายุอยูในชวง  
31 – 40 ป จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 37.10 รองลงมาไดแก อายุ 41 – 50 ป จํานวน 27 คน 
คิดเปนรอยละ 27.80 อายุต่ํากวาหรือเทากับ 30 ป จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 22.70 และอายุ 
51 ปขึ้นไป จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 12.40 ตามลําดับ โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะมี
อายุ 31 – 40 ป 
 
ตาราง 6 แสดงจํานวนและคารอยละ ขอมูลรายไดตอเดือนจากการขายหนังสือ 
 
รายไดตอเดอืนจากการขายหนังสือ      จํานวน(คน)       รอยละ 
 ต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท        14     14.43 
 20,001 – 30,000 บาท          14     14.43 
 30,001 – 40,000 บาท           6       6.20 
 40,001 – 50,000 บาท           4       4.11 
 50,001 บาทขึ้นไป           59      60.83 
  รวม             97         100.00 
 

จากตาราง 6 เน่ืองจากผูตอบแบบสอบถามในกลุมที่มีรายไดตอเดือน 30,001 – 40,000 
บาท และ 40,001 – 50,000 บาท มีจํานวนนอย จึงทําการยุบชั้นกลุมรายไดดังกลาว ใหเปนกลุม
รายไดเดียวกนั เปน รายไดตอเดือน 30,001 บาทขึ้นไป ไดผลดังตาราง 7  
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ตาราง 7 แสดงจํานวนและคารอยละ ขอมูลรายไดตอเดือนจากการขายหนังสือ (หลังยุบชั้น) 
 
รายไดตอเดอืนจากการขายหนังสือ      จํานวน(คน)        รอยละ 
 ต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท        14     14.43 
 20,001 – 30,000 บาท          14     14.43 
 30,001 บาทขึ้นไป           69     71.14 
  รวม             97         100.00 
 

จากตาราง 7 ผลการวิเคราะหขอมูลพบวา ผูตอบแบบสอบถามปจจัยสูความสําเรจ็ในการ
เปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 97 คน สวนใหญมีรายไดตอ
เดือน 30,001 บาทขึ้นไป จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 71.14 รองลงมาไดแก รายไดต่ํากวาหรอื
เทากับ 20,000 บาท และรายได 20,001 – 30,000 บาท ซ่ึงมีจํานวนเทากันคือ 14 คน คิดเปนรอย
ละ 14.43  โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือนจากการขายหนังสืออยูที่ 30,001 บาท
ขึ้นไป 
 
ตาราง 8 แสดงจํานวนและคารอยละ ขอมูลรูปแบบประเภทธุรกิจ 
 
รูปแบบประเภทธุรกิจ          จํานวน(คน)    รอยละ 
 กิจการเจาของคนเดียว          48      49.50  
 หางหุนสวน             10      10.30 
 บริษัทจํากัด             39      40.20  
  รวม             97     100.00 
 
    จากตาราง 8 ผลการวิเคราะหขอมูลพบวา ผูตอบแบบสอบถามปจจัยสูความสําเร็จในการ 
เปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 97 คน สวนใหญมีรูปแบบ
ประเภทธุรกิจ กิจการเจาของคนเดียว จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 49.50 รองลงมาคือ รูปแบบ
บริษัทจํากัด จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 40.20 และหางหุนสวน จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 
10.30 ตามลําดับ โดยผูที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรูปแบบธุรกิจประเภทกิจการเจาของคนเดียว 
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ตาราง 9 แสดงจํานวนและคารอยละ ขอมูลภูมิความรูความชํานาญดานพื้นฐานทางการศึกษาหรือ   
     สาขาที่สําเร็จการศึกษา 
 
  พื้นฐานทางการศึกษา         จํานวน(คน)    รอยละ 
 ดานบริหารธุรกิจ           41     42.30 
 ดานนิเทศศาสตร            4       4.10 
 ดานคอมพิวเตอร            4       4.10 
 ดานวิศวกรรมศาสตร           2       2.10  
 ดานภาษาศาสตร           22      22.70 
 อ่ืนๆ เชน ดานนิติศาสตร วทิยาศาสตร และบัญช ี   24       24.70   
  รวม             97         100.00 
 
            จากตาราง 9 เน่ืองจากผูตอบแบบสอบถามในกลุมที่มีพ้ืนฐานทางการศกึษา ดานนิเทศ
ศาสตร ดานคอมพิวเตอร และดานวศิวกรรมศาสตรมีจํานวนนอย จึงทําการยุบชั้นกลุมพ้ืนฐานทาง
การศึกษาดังกลาวใหเปนกลุมพ้ืนฐานทางการศึกษาเดยีวกัน เปนดานนิเทศศาสตร วิศวกรรมศาสตร 
และคอมพิวเตอร ไดผลเปนดังตาราง 10  
 
ตาราง 10 แสดงจํานวนและคารอยละ ขอมูลภูมิความรูความชํานาญดานพื้นฐานทางการศึกษาหรือ    
     สาขาที่สําเร็จการศึกษา (หลังยุบชั้น) 
 
  พื้นฐานทางการศึกษา         จํานวน(คน)    รอยละ 
 ดานบริหารธุรกิจ           41      42.30 
 ดานนิเทศศาสตร วศิวกรรมศาสตร และคอมพิวเตอร   10      10.30 
 ดานภาษาศาสตร           22      22.70 
 อ่ืนๆ เชน ดานนิติศาสตร วทิยาศาสตร และบัญช ี   24       24.70 
  รวม             97         100.00 
 

จากตาราง 10 ผลการวิเคราะหขอมูลพบวา ผูตอบแบบสอบถามปจจัยสูความสําเรจ็ใน 
การเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 97 คน สวนใหญผูตอบแบบ 
สอบถามมีพ้ืนฐานการศึกษาดานบริหารธุรกิจ จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 42.30 รองลงมาคือ 
ดานอ่ืนๆเชน ดานนิติศาสตร วิทยาศาสตร และบัญชี จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 24.70 ดาน
ภาษาศาสตร จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 22.70 และดานนิเทศศาสตร วศิวกรรมศาสตร และ
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คอมพิวเตอร จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 10.30 ตามลําดับ ซ่ึงผูที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมี
พ้ืนฐานการศกึษาดานบริหารธุรกิจ 
 
ตาราง 11 แสดงจํานวนและคารอยละ ขอมูลประเภทธุรกิจที่เคยทํามากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือ 
 
  ประเภทธุรกิจที่เคยทํามากอน       จํานวน(คน)    รอยละ 
 ธุรกิจดานการเงินการธนาคาร         4       4.10 
 ธุรกิจดานการวิจัยและพัฒนา          2       2.10 
 ธุรกิจดานการศึกษา            2       2.10 
 ธุรกิจดานการผลิต            4       4.10 
 ธุรกิจดานการขายปลีกและสง         9       9.30  
 ธุรกิจโรงพิมพ สํานักพิมพ          10      10.30 
 ธุรกิจบริการอื่นๆ เชน สายการบิน โฆษณา     32      33.00  
 ไมเคยทําธุรกจิอ่ืนมากอน         34      35.00 
  รวม             97     100.00 
 
    จากตาราง 11 เน่ืองจากผูตอบแบบสอบถามในกลุมที่เคยทําธุรกิจดานการเงินการธนาคาร 
ธุรกิจดานการวิจัยและพัฒนา ธุรกิจดานการศึกษา และธุรกิจดานการผลิตมีจํานวนนอย จึงทําการ
ยุบชั้นใหเปนกลุมธุรกิจเดียวกัน เปนกลุมธุรกิจดานการเงินการธนาคาร วิจัยและพฒันา การศึกษา
และการผลติ นอกจากนี้กลุมธุรกิจดานการขายปลีกและสง กับธุรกจิโรงพิมพ สํานักพิมพ ก็มีจํานวน
นอย จึงทําการยุบชั้นใหเปนกลุมธุรกิจเดียวกัน เปนธุรกิจดานโรงพิมพ สํานักพิมพ และขายปลกี/สง 
ไดผลเปนดังตาราง 12  
 
ตาราง 12 แสดงจํานวนและคารอยละ ขอมูลประเภทธุรกิจที่เคยทํามากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือ  
     (หลังยุบชั้น) 
 
  ประเภทธุรกิจอ่ืนที่เคยทํามากอน       จํานวน(คน)    รอยละ 
 ธุรกิจดานการเงินการธนาคาร วิจัยและพฒันา 
 การศึกษา และการผลิต           12      12.40 
 ธุรกิจดานโรงพิมพ สํานักพิมพ และขายปลีก/สง     19      19.60  
 ธุรกิจบริการอื่นๆ เชน สายการบิน โฆษณา      32      33.00  
 ไมเคยทําธุรกจิอ่ืนมากอน          34      35.00 
  รวม              97     100.00 
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  จากตาราง 12 ผลการวิเคราะหขอมูลพบวา ผูตอบแบบสอบถามปจจัยสูความสําเร็จในการ 
เปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 97 คน สวนใหญไมเคยทําธุรกิจ
อ่ืนมากอน จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 35 รองลงมาคือ ธุรกิจบริการอ่ืนๆ เชน สายการบิน 
โฆษณา จํานวน 32 คน คดิเปนรอยละ 33 ธุรกิจดานโรงพิมพ สํานักพิมพ และขายปลีก/สง จํานวน 
19 คน คิดเปนรอยละ 19.60 และธุรกิจดานการเงินการธนาคาร วิจัยและพัฒนา การศึกษาและการ
ผลิต จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 12.40 ตามลําดับ โดยผูที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญไมเคยทํา
ธุรกิจอ่ืนมากอน 
 
ตาราง 13 แสดงการวิเคราะหขอมูลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม เร่ืองระยะเวลาที่   
     เคยทํางานมากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือ  
 
         ระยะเวลาทีเ่คยทํางานมากอน 

    x             5.99  
     S.D.           6.45 

     Min            0 
                      Max               25  
  

จากตาราง 13 ผลการวิเคราะหพบวา ผูตอบแบบสอบถามเคยทํางานมากอนทําธุรกิจราน
ขายหนังสือเปนระยะเวลาเฉลี่ย 5.99 ป หรือประมาณ 6 ป โดยมีสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 
6.45 และพบวาผูประกอบการเคยทํางานอื่นมากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือมากที่สุดคือ 25 ป  
ในขณะที่ยังพบวาผูประกอบการบางรายไมเคยทําธุรกจิอ่ืนมากอน น่ันหมายความวา ไดประกอบ
ธุรกิจรานขายหนังสือเปนธุรกิจแรกและในปจจุบันก็ยังประกอบธุรกจิรานขายหนังสืออยู เลยทําใหผล
ของระยะเวลาที่เคยทํางานอืน่มากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือต่ําสุดคือ 0 ปน่ันเอง  
 
ตาราง 14 แสดงการวิเคราะหขอมูลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม เร่ืองประสบการณ 
     ในดานธุรกิจรานขายหนังสือ 
 
               ประสบการณในธุรกิจรานขายหนังสือ 

x          11.39 
S.D.        11.27 
Min           1 
Max             56 
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    จากตาราง 14 ผลการวิเคราะหพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีประสบการณในดานธุรกิจราน
ขายหนังสือโดยเฉลี่ยเทากบั 11.39 ปหรือประมาณ 11ป 5 เดือน โดยมีสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทา 
กับ 11.27 และมีประสบการณในดานธุรกิจรานขายหนังสือต่ําสุด คือ 1 ป ในขณะที่ประสบการณใน
ธุรกิจรานขายหนังสือสูงสุด คือ 56 ป 
 
ตอนที่ 2 การวิเคราะหปจจัยดานลักษณะของผูประกอบการรานขายหนังสือ 
ตาราง 15 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานระดบัลักษณะของการเปนผูประกอบการรานขาย  
     หนังสือ 
 
ลักษณะของผูประกอบการ       x       S.D. ระดับลักษณะของ

การ     
                                                                                             เปนผูประกอบการ 
1. เปนผูประกอบการที่สามารถควบคุมตัวเองไดดี 
    ในสถานการณตางๆ          4.29 0.61 เห็นดวยอยางยิ่ง  
2. เปนผูประกอบการที่มีพลังที่สูงโดยเตม็ใจทํางาน 
    และมีความขยันหม่ันเพียร        4.41 0.64 เห็นดวยอยางยิ่ง 
3. เปนผูประกอบการที่มีความเชื่อม่ันในตัวเองสูง    4.05 0.70 เห็นดวย    
4. เปนผูประกอบการที่มีความอดทนตอภาวะที่คลุมเครือ 
    เชน แรงกดดันจากการเผชิญความเสีย่งและมีความ 
    สามารถในการปรับตวัใหเขากับสถานการณ    4.07 0.73 เห็นดวย    
5. เปนผูประกอบการที่ตองการความเปนอิสระและ 
    สามารถทํางานไดดวยตนเองโดยที่ไมพ่ึงพาใคร   3.32 1.28 เฉยๆ     
6. เปนผูประกอบการที่ตองการความสําเร็จสูงโดยมีแรง  
    กระตุนอยางมากที่จะบรรลุเปาหมาย      3.99 1.04 เห็นดวย 
7. เปนผูประกอบการที่มีความยืดหยุนไดตามสถานการณ 
    โดยสามารถยอมรับปญหาและความผิดพลาดได   4.44 0.58 เห็นดวยอยางยิ่ง  
8. เปนผูประกอบการที่มีความกระตือรือรนโดยใหความ 
    สําคัญที่การปฏิบัต ิ          4.22 0.74 เห็นดวยอยางยิ่ง 

 ภาพรวม          4.10 0.48 เห็นดวย 
 
จากตาราง 15 แสดงคาเฉลีย่และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับลักษณะของการเปน 

ผูประกอบการรานขายหนังสือพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับลักษณะของการเปน
ผูประกอบการโดยรวมอยูในระดับ เห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ย 4.10 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
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ผูตอบแบบสอบถามเห็นวาลักษณะของผูประกอบการจะตองเปนผูประกอบการที่มีความยืดหยุนได
ตามสถานการณ โดยสามารถยอมรับปญหาและความผิดพลาดได เปนผูประกอบการที่มีพลังที่สูง
โดยเต็มใจทํางานและมีความขยันหม่ันเพียร เปนผูประกอบการที่สามารถควบคุมตัวเองไดดีใน
สถานการณตางๆ และเปนผูประกอบการที่มีความกระตือรือรนโดยใหความสําคญัที่การปฏิบตัิ ใน
ระดับเห็นดวยอยางยิ่ง โดยมีคาเฉลี่ย 4.44, 4.41, 4.29 และ4.22 ตามลําดับ สวนระดับลักษณะของ
การเปนผูประกอบการในระดับเห็นดวยคอื เปนผูประกอบการที่มีความอดทนตอภาวะที่คลุมเครอื
เชน แรงกดดันจากการเผชิญความเสี่ยงและมีความสามารถในการปรับตวัใหเขากับสถานการณ 
เปนผูประกอบการที่มีความเชื่อม่ันในตวัเองสูง และเปนผูประกอบการที่ตองการความสําเร็จสงูโดยมี
แรงกระตุนอยางมากที่จะบรรลุเปาหมาย  โดยมีคาเฉลี่ย 4.07, 4.05 และ3.99 ตามลาํดับ สวนระดบั
ลักษณะของการเปนผูประกอบการที่เปนผูประกอบการที่ตองการความเปนอิสระและสามารถทํางาน
ไดดวยตนเองโดยที่ไมพ่ึงพาใคร ผูตอบแบบสอบถามใหระดับเฉยๆ โดยมีคาเฉลี่ย 3.32 
 
ตอนที่ 3 การวิเคราะหกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบรกิารของรานขายหนังสือ 
ตาราง 16 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการของ  
     รานขายหนังสือ ดานผลิตภัณฑ 
 
กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการ          x       S.D. ระดับกลยทุธ 
ดานผลิตภัณฑ                    ที่นํามาปฏิบัต ิ
1. รานของทานมีหนังสือของสํานักพิมพที่มีชื่อเสียง       4.45 0.84 ตลอดเวลา 
2. รานของทานมีหนังสือที่เปนผลงานของนักเขียนที่มีชื่อเสียง     4.22 1.06 ตลอดเวลา  
3. รานของทานมีหนังสือที่มีชื่อเสียง (เชนหนังสือที่ไดรับรางวัล)  4.14 1.12 บอยครั้งมาก  
4. รานของทานมีหนังสือใหเลือกหลากหลายประเภท    4.32 0.91 ตลอดเวลา   
5. รานของทานมีหนังสือที่ออกวางตลาดใหมจําหนาย    4.63 0.63 ตลอดเวลา 
6. รานของทานมีหนังสือที่วางขายดูใหม ไมสกปรก     4.32 0.87 ตลอดเวลา 
    ไมยับหรือขาด 
7. รานของทานมีหนังสือตางประเทศวางจําหนาย     2.53 1.69 บอยครั้ง   
  ภาพรวม            4.09 0.68 บอยครั้งมาก  

 
  จากตาราง 16 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบีย่งเบนมาตรฐานกลยุทธดานสวนประสมทาง 

การตลาดบรกิารของรานขายหนังสือ ดานผลิตภัณฑ พบวาผูตอบแบบสอบถามไดนํากลยุทธดาน
สวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑโดยรวมมาปฏิบัติบอยครั้งมาก โดยมีคาเฉลี่ย 4.09 
และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา กลยทุธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑที่
นํามาปฏิบัตติลอดเวลา ไดแก รานของทานมีหนังสือที่ออกวางตลาดใหมจําหนาย รานของทานมี
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หนังสือของสํานักพิมพที่มีชื่อเสียง รานของทานมีหนังสือใหเลือกหลากหลายประเภท รานของทานมี
หนังสือที่วางขายดูใหมไมสกปรก ไมยับหรือขาด และรานของทานมีหนังสือที่เปนผลงานของ
นักเขียนที่มีชือ่เสียง โดยมีคาเฉลี่ย 4.63, 4.45, 4.32, 4.32 และ4.22 ตามลําดับ ระดับกลยทุธสวน
ประสมทางการตลาดบริการที่ผูตอบแบบสอบถามนํามาปฏิบัตใินระดับ บอยครั้งมาก คือ รานของ
ทานมีหนังสือที่มีชื่อเสียง (เชน หนังสือที่ไดรับรางวัล) โดยมีคาเฉลี่ย 4.14 สวนรานของทานมี
หนังสือตางประเทศวางจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามนํามาปฏิบัติในระดับ บอยคร้ัง โดยมีคาเฉลี่ย 
2.53 
 
ตาราง 17 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการของ  
     รานขายหนังสือ ดานราคา 
 
กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการ          x       S.D. ระดับกลยทุธ 
ดานราคา                       ที่นํามาปฏิบัต ิ
8.   มีการใหสวนลดพิเศษจากบัตรสมาชิก       3.45 1.74 บอยครั้งมาก 
9.   มีการลดราคาหนังสือตามเทศกาลตางๆ เชน ชวงเทศกาล 
     ปใหม เทศกาลคริสตมาส         3.19 1.59 บอยครั้ง 
10. มีการลดราคาหนังสือเม่ือซ้ือสินคาถึงตามระดับราคา   3.16 1.52 บอยครั้ง 
     ที่กําหนด 
  ภาพรวม            3.27 1.34 บอยครั้ง 
 
    จากตาราง 17 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบีย่งเบนมาตรฐานกลยุทธดานสวนประสมทาง
การตลาดบรกิารของรานขายหนังสือ ดานราคา พบวาผูตอบแบบสอบถามไดนํากลยุทธดานสวน
ประสมทางการตลาดบริการดานราคาโดยรวมมาปฏิบัตใินระดับ บอยคร้ัง โดยมีคาเฉลี่ย 3.27 และ
เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคาที่ผูตอบ
แบบสอบถามนํามาปฏิบัติในระดับบอยครั้งมาก ไดแก มีการใหสวนลดพิเศษจากบตัรสมาชิก โดยมี
คาเฉลี่ย 3.45 สวนมีการลดราคาหนังสือตามเทศกาลตางๆ เชน ชวงเทศกาลปใหม ชวงเทศกาล
คริสตมาส และมีการลดราคาหนังสือเม่ือซ้ือสินคาถึงตามระดับราคาที่กําหนด ผูตอบแบบสอบถาม
ไดนํากลยุทธมาปฏิบัติในระดับ บอยครั้ง โดยมีคาเฉลี่ย 3.19 และ3.16 ตามลําดับ  
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ตาราง 18 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการของ 
     รานขายหนังสือ ดานทําเลทีต่ั้ง 
 
กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการ      x       S.D. ระดับกลยทุธ 
ดานทําเลทีต่ั้ง                 ที่นํามาปฏิบัต ิ
11. ทําเลทีต่ั้งของรานสามารถไปมาไดสะดวก     4.48 0.90 ตลอดเวลา 
12. สถานที่จอดรถยนตของรานสะดวกสบาย      3.87 1.36 บอยครั้งมาก 
13. มีบริการสั่งซ้ือหนังสือทางอินเตอรเน็ต/โทรศัพท     2.63 1.67 บอยครั้ง   
14. มีการจัดจําหนายหนังสือในงานสัปดาหหนังสือ        2.11 1.70 เปนบางครั้ง   
  ภาพรวม            3.27 1.00 บอยครั้ง   
 

      จากตาราง 18 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานกลยทุธดานสวนประสมทางการ 
ตลาดบริการของรานขายหนังสือ ดานทําเลทีต่ั้ง พบวาผูตอบแบบสอบถามไดนํากลยุทธสวนประสม
ทางการตลาดบริการดานทําเลทีต่ั้งโดยรวมมาปฏิบัตใินระดับ บอยคร้ัง โดยมีคาเฉลี่ย 3.27 และเม่ือ
พิจารณาเปนรายขอพบวา กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบรกิารดานทําเลที่ตั้งที่ผูตอบแบบ 
สอบถามนํามาปฏิบัตใินระดับตลอดเวลา คือ ทําเลที่ตัง้ของรานสามารถไปมาไดสะดวก โดยมีคา 
เฉลี่ย 4.48 สวนสถานที่จอดรถยนตของรานสะดวกสบาย ผูตอบแบบสอบถามไดนํากลยุทธน้ีมา
ปฏิบัตใินระดบั บอยครั้งมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.87 มีบริการสั่งซ้ือหนังสือทางอินเตอรเน็ต/ โทรศพัท 
ผูตอบแบบสอบถามไดนํากลยุทธน้ีมาปฏบิัติในระดับ บอยครั้ง โดยมีคาเฉลี่ย 2.63 และกลยทุธดาน
สวนประสมทางการตลาดบริการดานทําเลที่ตั้งที่ผูตอบแบบสอบถามนํามาปฏิบัติในระดบั เปน
บางครั้ง คือ มีการจัดจําหนายหนังสือในงานสัปดาหหนังสือ โดยมีคาเฉลี่ย 2.11 

 
ตาราง 19 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการของ    
     รานขายหนังสือ ดานการสงเสริมการตลาด 
 
กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการ     x       S.D. ระดับกลยทุธที่นํามา 
ดานการสงเสริมการตลาด             ปฏิบัต ิ
15. การโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อ เชน โปสเตอร 
     สื่อสิ่งพิมพ ฯลฯ           2.23 1.40 เปนบางครั้ง 
16. การสะสมยอดซื้อเพ่ือแลกของขวญัพิเศษ     1.57 1.06 นานๆครั้ง/ ไมเคย 
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ตาราง 19 (ตอ) 
 
กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการ       x       S.D. ระดับกลยทุธ 
ดานการสงเสริมการตลาด              ที่นํามาปฏิบัต ิ
17. การจัดสัปดาหลดราคาหนังสือชวงเทศกาลพเิศษ    2.46 1.44 เปนบางครั้ง   
18. การจัดทําบัตรสมาชิกรานขายหนังสือ      3.08 1.82 บอยครั้ง 
19. บริการหอปกหนังสือที่ซ้ือ โดยใหบริการฟรี     3.43 1.70 บอยครั้งมาก 
  ภาพรวม            2.55 0.94 เปนบางครั้ง 
  

      จากตาราง 19 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานกลยทุธดานสวนประสมทางการ 
ตลาดบริการของรานขายหนังสือ ดานการสงเสริมการตลาด พบวาผูตอบแบบสอบถามไดนํากลยุทธ
ดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมมาปฏิบัตใินระดับ เปน
บางครั้ง โดยมีคาเฉลี่ย 2.55 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามไดนํากลยุทธ
ดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมาปฏิบัตใินระดบั บอยครั้งมาก คือ
บริการหอปกหนังสือที่ซ้ือ โดยใหบริการฟรี มีคาเฉลี่ย 3.43 สวนการจัดทําบัตรสมาชิกรานขาย
หนังสือ ผูตอบแบบสอบถามไดนํากลยุทธน้ีมาปฏิบตัิในระดับ บอยคร้ัง โดยมีคาเฉลี่ย 3.08 สําหรับ
กลยุทธที่ผูตอบแบบสอบถามนํามาปฏิบัตใินระดับ เปนบางครั้ง คือ การจัดสัปดาหลดราคาหนังสือ
ชวงเทศกาลพิเศษ และการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อ เชน โปสเตอร สื่อสิ่งพิมพ ฯลฯ โดยมีคา 
เฉลี่ย 2.46 และ2.23 ตามลาํดับ ในขณะที่การสะสมยอดซื้อเพ่ือแลกของขวัญพิเศษ ผูตอบแบบ 
สอบถามไดนํากลยุทธน้ีมาปฏิบัตใินระดบั นานๆครั้ง/ ไมเคย โดยมีคาเฉลี่ย 1.57 
 
ตาราง 20 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการของ  
     รานขายหนังสือ ดานพนักงานที่ใหบริการ 
 
กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการ      x       S.D. ระดับกลยทุธ 
ดานพนักงานที่ใหบริการ              ที่นํามาปฏิบัต ิ
20. พนักงานมีความสามารถในการตอบคําถามที่ลูกคา  
 ตองการทราบ            3.85 0.98 บอยครั้งมาก 
21. พนักงานมีความสุภาพ           4.09 0.95 บอยครั้งมาก 
22. พนักงานมีเครื่องแบบที่เรียบรอยสวยงาม      3.40 1.34 บอยครั้ง 
23. พนักงานมีความกระตอืรือรนในการใหบริการ     3.93 1.00 บอยครั้งมาก 
  ภาพรวม            3.82 0.89 บอยครั้งมาก 
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    จากตาราง 20 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบีย่งเบนมาตรฐานกลยุทธดานสวนประสมทางการ 
ตลาดบริการของรานขายหนังสือ ดานพนักงานที่ใหบริการ พบวาผูตอบแบบสอบถามไดนํากลยุทธ
ดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนักงานที่ใหบริการโดยรวมมาปฏิบัตใินระดับ บอยคร้ัง
มาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.82 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามไดนํากลยุทธดาน
สวนประสมทางการตลาดบริการดานพนักงานที่ใหบรกิารมาปฏิบัตใินระดับบอยคร้ังมาก คือ 
พนักงานมีความสุภาพ พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ และพนักงานมีความสามารถ
ในการตอบคําถามที่ลูกคาตองการทราบโดยมีคาเฉลี่ย 4.09, 3.93 และ3.85 ตามลาํดับ ในขณะที่
พนักงานมีเครื่องแบบที่เรียบรอยสวยงาม ผูตอบแบบสอบถามไดนํากลยุทธน้ีมาปฏิบัตใินระดบั 
บอยครั้ง โดยมีคาเฉลี่ย 3.40  
 
ตาราง 21 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการของ  
     รานขายหนังสือ ดานลักษณะทางกายภาพของรานขายหนังสือ 
 
กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการ     x       S.D. ระดับกลยทุธ 
ดานลักษณะทางกายภาพของรานขายหนังสือ         ที่นํามาปฏิบัต ิ
24. รานหนังสือมีความสะอาด         4.13 0.87 บอยครั้งมาก 
25. มีการติดเครื่องปรับอากาศสรางบรรยากาศ 
     ในรานหนังสือใหเย็นสบาย           4.19 1.46 บอยครั้งมาก 
26. มีการตกแตงรานใหทนัสมัย สวยงาม       3.67 1.32 บอยครั้งมาก 
  ภาพรวม            4.00 1.03 บอยครั้งมาก 
 
    จากตาราง 21 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบีย่งเบนมาตรฐานกลยุทธดานสวนประสมทาง
การตลาดบรกิารของรานขายหนังสือ ดานลักษณะทางกายภาพของรานขายหนังสือ พบวาผูตอบ
แบบสอบถามไดนํากลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานลักษณะทางกายภาพของราน
ขายหนังสือโดยรวมมาปฏิบัติในระดับ บอยครั้งมาก โดยมีคาเฉลี่ย 4.00 และเม่ือพิจารณาเปนราย
ขอพบวาผูตอบแบบสอบถามไดนํากลยุทธสวนประสมทางการตลาดบริการดานลกัษณะทาง
กายภาพของรานขายหนังสือมาปฏิบัติในระดับ บอยคร้ังมาก คือ มีการติดเครื่องปรับอากาศสราง
บรรยากาศในรานหนังสือใหเย็นสบาย รานหนังสือมีความสะอาด และมีการตกแตงรานใหทันสมัย 
สวยงาม โดยมีคาเฉลี่ย 4.19, 4.13 และ3.67 ตามลําดับ 
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ตาราง 22 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการของ  
     รานขายหนังสือ ดานกระบวนการใหบริการ 
 
กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการ     x       S.D. ระดับกลยทุธ 
ดานกระบวนการใหบริการ             ที่นํามาปฏิบัต ิ
27. ระบบการชําระเงินที่ใหบริการมีความทันสมัย สะดวก   3.81 1.45 บอยครั้งมาก 
     รวดเร็ว 
28. มีระบบคอมพิวเตอรคนหารายชื่อหนังสือที่มีอยูในราน   3.46 1.71 บอยครั้งมาก 
29. มีระบบบริการชําระเงินโดยบัตรเครดติ      3.42 1.92 บอยครั้งมาก 
  ภาพรวม            3.57 1.56 บอยครั้งมาก 
 
    จากตาราง 22 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบีย่งเบนมาตรฐานกลยุทธดานสวนประสมทาง
การตลาดบรกิารของรานขายหนังสือ ดานกระบวนการใหบริการ พบวาผูตอบแบบสอบถามไดนํากล
ยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการใหบริการโดยรวมมาปฏิบัตใินระดับ 
บอยครั้งมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.57 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามไดนํากล
ยุทธสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการใหบริการมาปฏิบัตใินระดบั บอยครั้งมาก คือ 
ระบบการชําระเงินที่ใหบริการมีความทันสมยั สะดวก รวดเร็ว มีระบบคอมพิวเตอรคนหารายชือ่
หนังสือที่มีอยูในราน และมีระบบบริการชาํระเงินโดยบัตรเครดติ โดยมีคาเฉลี่ย 3.81, 3.46  และ
3.42 ตามลําดับ 
 
ตอนที่ 4 การวิเคราะหปจจัยสูความสําเร็จของรานขายหนังสือ 
ตาราง 23 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานปจจัยสูความสําเร็จของรานขายหนังสือ ดานผล 
     ประกอบการและการดําเนินงานในรานขายหนังสือเม่ือเทียบกบัคูแขงขัน 
 
ปจจัยสูความสําเร็จของรานขายหนังสือ ดานผล  x       S.D.    ระดับความสําเร็จเม่ือ 
ประกอบการและการดําเนินงานในราน            เทียบกบัคูแขงขัน 
1. ความสําเรจ็ของรานทานในดานยอดขาย    3.15 0.95 ใกลเคยีงกับรานอ่ืน 
2. ความสําเรจ็ของรานทานในดานของกําไร    3.13 0.92 ใกลเคยีงกับรานอ่ืน 
3. ความสําเรจ็ของรานทานในดานจํานวน 
    ลูกคาที่มาใชบริการ         3.39 1.00 ใกลเคยีงกับรานอ่ืน 
  ภาพรวม          3.23 0.90 ใกลเคยีงกับรานอ่ืน 
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  จากตาราง 23 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบีย่งเบนมาตรฐานปจจัยสูความสําเร็จของรานขาย 
หนังสือ ดานผลประกอบการและการดําเนินงานในรานขายหนังสือเม่ือเทียบกับคูแขงขัน  พบวา ผู 
ตอบแบบสอบถามไดเปรียบเทียบปจจัยสูความสําเร็จของรานขายหนังสือ ดานผลประกอบการและ
การดําเนินงานในรานขายหนังสือเม่ือเทียบกับคูแขงขนัโดยรวมในระดับ ใกลเคียงกับรานอ่ืน โดยมี
คาเฉลี่ย 3.23 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามไดเปรียบเทียบระดับความ 
สําเรจ็เม่ือเทียบกับคูแขงขันในระดับ ใกลเคียงกับรานอ่ืน คือ ความสําเร็จของรานทานในดานจํานวน
ลูกคาที่มาใชบริการ ความสําเร็จของรานทานในดานยอดขาย และความสําเร็จของรานทานในดาน
ของกําไร โดยมีคาเฉลี่ย 3.39, 3.15 และ3.13 ตามลําดับ 
 
ตาราง 24 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานปจจัยสูความสําเร็จของรานขายหนังสือ ดาน 
     เคล็ดลับความสําเร็จในดานการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขนั 
 
ปจจัยสูความสําเร็จของรานขายหนังสือ ดาน    x     S.D.     ระดับความสําเร็จเม่ือ 
เคล็ดลับความสําเร็จในดานการสรางขอไดเปรียบ          เทียบกับคูแขงขัน 
ทางการแขงขัน          
4. ความยืดหยุนได เชน สามารถตัดสินใจไดทันที    4.00 0.88 สูงกวารานอ่ืน 
5. นวัตกรรมดานผลิตภัณฑ เชน มีการพัฒนา หรือ 
    มีการปรับปรุงรานใหม         3.60 1.00 สูงกวารานอ่ืน 
6. นวัตกรรมดานบริการ เชน มีการนําเสนอบริการ 
    ใหมๆภายในราน           3.39 1.06 ใกลเคยีงกับรานอ่ืน 
7. นวัตกรรมดานกระบวนการ เชน มีวิธกีารใหมๆ 
    ในการทํางาน           3.48 1.03 สูงกวารานอ่ืน 
8. นวัตกรรมดานการจัดการ เชน การสรางวิธีการ 
    ใหมๆในการจัดการทรัพยากร        3.23 1.07 ใกลเคยีงกับรานอ่ืน 
9. ความสัมพันธที่ดีกับลูกคา         4.00 0.84 สูงกวารานอ่ืน 
10. คุณภาพสินคา เชน สามารถตอบสนองความ 
     ตองการของลูกคา          3.84 0.87 สูงกวารานอ่ืน 
  ภาพรวม           3.65 0.76 สูงกวารานอ่ืน 
 
    จากตาราง 24 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบีย่งเบนมาตรฐานปจจัยสูความสําเร็จของรานขาย
หนังสือ ดานเคล็ดลับความสําเร็จในดานการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขัน พบวาผูตอบแบบ 
สอบถามไดเปรียบเทยีบปจจัยสูความสําเร็จของรานขายหนังสือ ดานเคล็ดลบัความสําเร็จในการ
สรางขอไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวมในระดับ สูงกวารานอ่ืน โดยมีคาเฉลี่ย 3.65 และเม่ือ
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พิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามไดเปรียบเทียบระดับความสําเร็จเม่ือเทียบกับคู
แขงขันในระดบั สูงกวารานอ่ืน คือ ความยืดหยุนได เชน สามารถตัดสินใจไดทันที ความสัมพันธที่ดี
กับลูกคา คุณภาพสินคา เชน สามารถตอบสนองความตองการของลูกคา นวัตกรรมดานผลิตภัณฑ 
เชน มีการพัฒนา หรือมีการปรับปรุงรานใหม และนวตักรรมดานกระบวนการ เชน มีวิธีการใหมๆใน
การทํางาน โดยมีคาเฉลี่ย 4.00, 4.00, 3.84, 3.60 และ3.48 ตามลําดับ สวนนวตักรรมดานบริการ 
เชน มีการนําเสนอบริการใหมๆภายในราน และนวตักรรมดานการจัดการ เชน การสรางวิธีการ
ใหมๆในการจัดการทรัพยากร ผูตอบแบบสอบถามไดเปรียบเทียบระดับความสําเร็จเม่ือเทียบกบัคู
แขงขันในระดบั ใกลเคียงกบัรานอ่ืน โดยมีคาเฉลี่ย 3.39 และ3.23 ตามลําดับ 
 
ตอนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน  
สมมติฐานที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูประกอบการ ซึ่งประกอบดวย เพศ การศึกษาสูงสดุ 
อายุ รายไดตอเดือนจากการขายหนังสือ รูปแบบประเภทธุรกิจ ภูมิความรูความชํานาญดาน
พื้นฐานทางการศึกษาหรือสาขาที่สําเร็จการศึกษา และดานประเภทธุรกิจทีเ่คยทํามากอนทํา
ธุรกิจรานขายหนังสือ ที่แตกตางกันมคีวามสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือ
แตกตางกัน 
 
สมมติฐานยอยที่ 1.1 เพศที่แตกตางกันมีความสาํเร็จในการเปนผูประกอบการรานขาย
หนังสือแตกตางกัน 
    H0: เพศที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือไมแตกตาง
กัน 
    H1: เพศที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกัน 
 
     สถิติที่ใชในการวิเคราะหคือ การทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยประชากร 2 กลุม 
โดยที่สุมตัวอยางจากแตละกลุมตัวอยางที่อิสระจากกัน (Independent Sample t-test) โดยใชระดับ
ความเชื่อม่ัน 95% ซ่ึงจะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) เม่ือ Sig.(2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 
    โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test โดย
มีสมมติฐานดังน้ี 
    H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
    H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
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ตาราง 25 แสดงผลการเปรยีบเทียบความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือ จําแนก 
     ตามเพศ 
 
ความสําเร็จในการ              t-test for Equality 
เปนผูประกอบการ            Levene’s test               Means 
                   F     Sig      t     df      Sig. (2-tailed)     
ความสําเร็จในการเปนผู   Equal Variance       
ประกอบการรานขายหนังสือ       not assumed   3.97*   0.049  -0.93   48.147       0.357  

    
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
 จากตาราง 25 พบวาเมื่อทดสอบความแปรปรวนของขอมูลแตละกลุมจําแนกตามเพศ 

พบวา คาSig. ที่ไดเทากับ 0.049 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) แสดงวา คาความแปรปรวนในกลุมน้ีมีความแตกตางกัน ซ่ึงจะใชสถติิทดสอบใน
สวนของ Equal Varience not assumed จะไดคา t เทากับ -0.93 และคา Sig.(2-tailed) เทากับ 
0.357 ซ่ึงมากกวา 0.05 และคา t ติดลบ จึงยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) น่ันคือ เพศที่แตกตางกนัมี
ความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือไมแตกตางกนัอยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ 
0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
 
สมมติฐานยอยที่ 1.2 การศึกษาสูงสดุที่แตกตางกันมีความสาํเร็จในการเปนผูประกอบการ
รานขายหนังสือแตกตางกัน 
    H0: การศึกษาสูงสุดที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือ
ไมแตกตางกนั 
    H1: การศึกษาสูงสุดที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือ
แตกตางกัน 
 
    สําหรับสถิตทิี่ใชในการวิเคราะหจะใชการทดสอบคาดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการทดสอบสมมติฐานใชระดับ
ความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. มีคานอยกวา 0.05   
     โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test โดย
มีสมมติฐานดังน้ี 
  H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
  H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
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ตาราง 26 แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมจําแนกตามการศึกษาสูงสุดโดยใช  
      Levene’s test 
  
         Levene Statistic    df1  df2      Sig. 
ความสําเร็จในการเปน       1.325      3    93         0.271 
ผูประกอบการรานขายหนังสือ 
 
    จากตาราง 26 พบวาเม่ือทดสอบความแปรปรวนของขอมูลแตละกลุมจําแนกตามการ 
ศึกษาสูงสุด พบวามีคา Sig. เทากับ 0.271 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวนในกลุมน้ีไมมีความแตกตางกัน ซ่ึง
จะใชสถติิ F-test ในการทดสอบ 
 
ตาราง 27 การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว กับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขาย 
     หนังสือ จําแนกตามการศึกษาสูงสุด 
 
ความสําเร็จในการเปน    คาความ       SS.    df.     MS.      F        Sig. 
ผูประกอบการรานขายหนังสือ  แปรปรวน 
ความสําเร็จในการเปน    ระหวางกลุม      98.324    3     32.78 0.573 0.634 
ผูประกอบการรานขายหนังสือ  ภายในกลุม  5,315.363   93    57.16 
ในเขตกรุงเทพมหานคร    รวม   5,413.687   96 
  
     จากตาราง 27 เม่ือทําการทดสอบสมมติฐานดวยสถติิ One Way Analysis of Variance: 
One Way ANOVA จําแนกตามการศึกษาสูงสุด พบวาความสําเรจ็ในการเปนผูประกอบการรานขาย
หนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. เทากับ 0.634 ซ่ึงมากกวา 0.05 ที่ระดับความเชื่อม่ัน 
95% น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผูประกอบการที่มีการศึกษาสูงสุดที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขาย
หนังสือไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
 
สมมติฐานยอยที่ 1.3 อายุที่แตกตางกันมีความสาํเร็จในการเปนผูประกอบการรานขาย
หนังสือแตกตางกัน 

  H0: อายุที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือไมแตกตาง 
กัน 
    H1: อายุที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกัน 
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    สําหรับสถิตทิี่ใชในการวิเคราะหจะใชการทดสอบคาดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการทดสอบสมมติฐานใชระดับ
ความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. มีคานอยกวา 0.05   
     โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test โดย
มีสมมติฐานดังน้ี 
    H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
    H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 28 แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมจําแนกตามอายุโดยใช Levene’s  
     test  
 
              Levene Statistic     df1  df2   Sig. 
ความสําเร็จในการเปน         1.391   3  93  0.251 
ผูประกอบการรานขายหนังสือ 
 
    จากตาราง 28 พบวาเม่ือทดสอบความแปรปรวนของขอมูลแตละกลุมจําแนกตามอายุ 
พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.251 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวนในกลุมน้ีไมมีความแตกตางกัน ซ่ึงจะใชสถิติ 
F-test ในการทดสอบ 
 
ตาราง 29 การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว กับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขาย 
     หนังสือ จําแนกตามอายุ 
 
ความสําเร็จในการเปน   คาความ      SS.    df.    MS.     F      Sig. 
ผูประกอบการรานขายหนังสือ แปรปรวน 
ความสําเร็จในการเปน   ระหวางกลุม      45.21    3  15.07 0.261 0.853 
ผูประกอบการรานขายหนังสือ ภายในกลุม  5368.48  93  57.73  
ในเขตกรุงเทพมหานคร   รวม     5413.69  96 
   
         จากตาราง 29 เม่ือทําการทดสอบสมมติฐานดวยสถิติ One Way Analysis of Variance: 
One Way ANOVA จําแนกตามอายุ พบวาความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือใน
เขตกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. เทากับ 0.853 ซ่ึงมากกวา 0.05 ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% น่ันคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูประกอบการที่มีอายุ
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แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือไมแตกตางกนัอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว  
 
สมมติฐานยอยที่ 1.4 รายไดตอเดือนจากการขายหนังสือที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการ
เปนผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกัน 

  H0: รายไดตอเดือนจากการขายหนังสือที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปน 
ผูประกอบการรานขายหนังสือไมแตกตางกัน 
    H1: รายไดตอเดือนจากการขายหนังสือที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกนั 
 
    สําหรับสถิตทิี่ใชในการวิเคราะหจะใชการทดสอบคาดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการทดสอบสมมติฐานใชระดับ
ความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. มีคานอยกวา 0.05   
     โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test โดย
มีสมมติฐานดังน้ี 
    H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
    H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 30 แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมจําแนกตามรายไดตอเดือนจากการ 
     ขายหนังสือโดยใช Levene’s test  
 
               Levene Statistic     df1  df2    Sig. 
ความสําเร็จในการเปน         0.539   2  94  0.585 
ผูประกอบการรานขายหนังสือ 
 

จากตาราง 30 พบวาเมื่อทดสอบความแปรปรวนของขอมูลแตละกลุมจําแนกตามรายได
ตอเดือนจากการขายหนังสือพบวา มีคา Sig. เทากับ 0.585 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวนในกลุมน้ีไมมี
ความแตกตางกัน ซ่ึงจะใชสถิติ F-test ในการทดสอบ 
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ตาราง 31 การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว กับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขาย 
     หนังสือ จําแนกตามรายไดตอเดือนจากการขายหนังสือ 
 
ความสําเร็จในการเปน    คาความ   SS.    df.        MS.          F         Sig. 
ผูประกอบการรานขายหนังสือ  แปรปรวน 
ความสําเร็จในการเปน   ระหวางกลุม    622.78   2       311.39       6.10*     0.003 
ผูประกอบการรานขายหนังสือ ภายในกลุม  4790.91  94         50.97 
ในเขตกรุงเทพมหานคร    รวม  5413.69  96 

 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 
จากตาราง 31 เม่ือทําการทดสอบสมมติฐานดวยสถติิ One Way Analysis of Variance: 

One Way ANOVA จําแนกตามรายไดตอเดือนจากการขายหนังสือ พบวาความสาํเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. เทากับ 0.003 ซ่ึงนอยกวา 0.05 ที่
ระดับความเชือ่ม่ัน 95% น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูประกอบการที่มีรายไดตอเดือนจากการขายหนังสือแตกตางกันมีความสําเร็จในการ
เปนผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลอง
กับสมมติฐานที่ตั้งไว 

เพ่ือใหทราบวารายไดตอเดือนจากการขายหนังสือที่แตกตางกันจะมีความสําเร็จในการ
เปนผูประกอบการรานขายหนังสือที่แตกตางกันในรายคูใดบาง ผูวิจัยจึงไดทําการทดสอบความ
แตกตางของคะแนนเฉลี่ยเปนรายคูโดยใชวิธี LSD (Least Significant Difference) ปรากฏผลดังน้ี 
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ตาราง 32 แสดงผลการเปรยีบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยความสําเร็จในการเปนผูประกอบการ   
     รานขายหนังสือ จําแนกตามรายไดตอเดือนจากการขายหนังสือ ดวยวธิี LSD 
 
รายไดตอเดือนจาก         ต่ํากวาหรือเทากับ      20,001-       30,001 บาท 
การขายหนังสือ          20,000 บาท       30,000 บาท ขึ้นไป 
                     คาเฉลี่ย  2.94     3.40    3.66   
ต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท    2.94                           0.457   -0.717* 
                                   (0.100)    (0.001)   
20,001 – 30,000 บาท     3.40            -0.260 
                         (0.230) 
30,001 บาทขึ้นไป      3.66 
 

 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 
    จากตาราง 32 ผลการวิเคราะหเม่ือเปรียบเทียบความสําเร็จในการเปนผูประกอบการราน
ขายหนังสือ จําแนกตามรายไดตอเดือนจากการขายหนังสือ โดยวิธี LSD (Least Significant 
Difference) ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95%พบวา  

  ผูที่มีรายไดตอเดือนจากการขายหนังสือต่ํากวาหรอืเทากับ 20,000 บาท มีความสําเร็จใน 
การเปนผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางจากผูมีรายไดตอเดือนจากการขายหนังสือ 30,001
บาทขึ้นไป (0.001 < 0.05) หมายความวา ผูที่มีรายไดตอเดือนจากการขายหนังสือต่ํากวาหรอื
เทากับ 20,000 บาท มีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือนอยกวาผูที่มีรายไดตอ
เดือนจากการขายหนังสือ 30,001 บาทขึน้ไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากบั 0.717  
    สวนรายไดตอเดือนจากการขายหนังสือคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิต ิ

 
สมมติฐานยอยที่ 1.5 รูปแบบประเภทธุรกิจที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกัน 
    H0: รูปแบบประเภทธุรกิจที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขาย
หนังสือไมแตกตางกัน 
    H1: รูปแบบประเภทธุรกิจที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขาย
หนังสือแตกตางกัน 
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    สําหรับสถิตทิี่ใชในการวิเคราะหจะใชการทดสอบคาดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการทดสอบสมมติฐานใชระดับ
ความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. มีคานอยกวา 0.05   
     โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test โดย
มีสมมติฐานดังน้ี 
    H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
    H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 33 แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมจําแนกตามรูปแบบประเภทธรุกิจ 
     โดยใช Levene’s test  
 
               Levene Statistic     df1  df2    Sig. 
ความสําเร็จในการเปน         0.833   2  94  0.438 
ผูประกอบการรานขายหนังสือ 

 
   จากตาราง 33 พบวาเมื่อทดสอบความแปรปรวนของขอมูลแตละกลุมจําแนกตามรูปแบบ

ประเภทธุรกิจ พบวา มีคา Sig. เทากับ 0.438 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวนในกลุมน้ีไมมีความแตกตางกัน ซ่ึง
จะใชสถติิ F-test ในการทดสอบ 

 
ตาราง 34 การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว กับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขาย 
     หนังสือ จําแนกตามรูปแบบประเภทธุรกิจ 
 
ความสําเร็จในการเปน    คาความ   SS.    df.        MS.          F         Sig. 
ผูประกอบการรานขายหนังสือ  แปรปรวน 
ความสําเร็จในการเปน   ระหวางกลุม    481.86   2       240.93       4.59*     0.013 
ผูประกอบการรานขายหนังสือ ภายในกลุม  4931.83  94        52.47 
ในเขตกรุงเทพมหานคร    รวม  5413.69  96 
  

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
จากตาราง 34 เม่ือทําการทดสอบสมมติฐานดวยสถติิ One Way Analysis of Variance: 

One Way ANOVA จําแนกตามรูปแบบประเภทธุรกิจ พบวาความสําเร็จในการเปนผูประกอบการ
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รานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. เทากับ 0.013 ซ่ึงนอยกวา 0.05 ที่ระดับความ
เชื่อม่ัน 95% น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผูประกอบการที่มีรูปแบบประเภทธุรกิจแตกตางกันมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขาย
หนังสือแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว 

เพ่ือใหทราบวารูปแบบประเภทธุรกิจที่แตกตางกันจะมีความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือที่แตกตางกันในรายคูใดบาง ผูวิจัยจึงไดทําการทดสอบความแตกตาง
ของคะแนนเฉลี่ยเปนรายคูโดยใชวธิี LSD (Least Significant Difference) ปรากฏผลดังน้ี 
 
ตาราง 35 แสดงผลการเปรยีบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยความสําเร็จในการเปนผูประกอบการ 
     รานขายหนังสือ จําแนกตามรูปแบบประเภทธุรกิจ ดวยวธิี LSD 
 
รูปแบบประเภทธุรกิจ    กิจการเจาของคนเดียว     หางหุนสวน         บริษัทจํากัด  
         
       คาเฉลี่ย           3.49      2.94          3.71   
กิจการเจาของคนเดียว   3.49         0.550*         -0.220 
                (0.031)            (0.162) 
หางหุนสวน      2.94                -0.770* 
                              (0.003) 
บริษัทจํากัด      3.71 
 

 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 
     จากตาราง 35 ผลการวิเคราะหเม่ือเปรียบเทียบความสําเร็จในการเปนผูประกอบการราน
ขายหนังสือ จําแนกตามรูปแบบประเภทธุรกิจ โดยวิธี LSD (Least Significant Difference) ที่ระดับ
ความเชื่อม่ัน 95%พบวา  

ผูประกอบการที่มีรูปแบบธรุกิจประเภทกจิการเจาของคนเดียว มีความสําเร็จในการเปน 
ผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางจากผูประกอบการที่มีรูปแบบธุรกิจประเภทหางหุนสวน 
(0.031 < 0.05) หมายความวา ผูประกอบการที่มีรูปแบบธุรกิจประเภทกิจการเจาของคนเดยีว มี
ความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือมากกวาผูประกอบการที่มีรูปแบบธุรกิจ
ประเภทหางหุนสวน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.550 

ผูประกอบการที่มีรูปแบบธรุกิจประเภทหางหุนสวน มีความสําเร็จในการเปน 
ผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางจากผูประกอบการที่มีรูปแบบธุรกิจประเภทบริษัทจํากัด(
0.003 < 0.05) หมายความวา ผูประกอบการที่มีรูปแบบธุรกิจประเภทหางหุนสวน มีความสําเร็จใน
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การเปนผูประกอบการรานขายหนังสือนอยกวาผูประกอบการที่มีรูปแบบธุรกิจประเภทบรษิัทจํากัด 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.770 
     สวนรูปแบบประเภทธุรกจิคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถติ ิ
 
สมมติฐานยอยที่ 1.6 ภูมิความรูความชํานาญดานพื้นฐานทางการศึกษาหรือสาขาที่สําเร็จ
การศึกษาที่แตกตางกันมีความสําเรจ็ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกัน 

  H0: พ้ืนฐานทางการศึกษาหรือสาขาที่สําเร็จการศึกษาที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการ 
เปนผูประกอบการรานขายหนังสือไมแตกตางกัน 
    H1: พ้ืนฐานทางการศึกษาหรือสาขาที่สําเร็จการศึกษาที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการ
เปนผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกัน 
 
    สําหรับสถิตทิี่ใชในการวิเคราะหจะใชการทดสอบคาดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการทดสอบสมมติฐานใชระดับ
ความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. มีคานอยกวา 0.05   
     โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test โดย
มีสมมติฐานดังน้ี 
    H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
    H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 36 แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมจําแนกตามพื้นฐานทางการศึกษา  
     หรือสาขาที่สําเร็จการศกึษาโดยใช Levene’s test  
 
               Levene Statistic     df1      df2    Sig. 
ความสําเร็จในการเปน         2.606   3  93  0.056 
ผูประกอบการรานขายหนังสือ 
 

จากตาราง 36 พบวาเมื่อทดสอบความแปรปรวนของขอมูลแตละกลุมจําแนกตามพื้นฐาน
ทางการศึกษาหรือสาขาที่สําเร็จการศึกษาพบวา มีคา Sig. เทากับ 0.056 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวนใน
กลุมน้ีไมมีความแตกตางกนั ซ่ึงจะใชสถติิ F-test ในการทดสอบ 
 
 
 



 88

ตาราง 37 การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว กับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขาย 
     หนังสือ จําแนกตามภูมิความรูความชํานาญดานพื้นฐานทางการศึกษาหรือสาขาที่สําเร็จ 
     การศึกษา 
 
ความสําเร็จในการเปน   คาความ       SS.      df.     MS.    F        Sig. 
ผูประกอบการรานขายหนังสือ แปรปรวน 
ความสําเร็จในการเปน   ระหวางกลุม         894.66   3   288.22 6.14* 0.001 
ผูประกอบการรานขายหนังสือ ภายในกลุม       4519.03     93    48.59 
ในเขตกรุงเทพมหานคร   รวม        5413.69    96 
  

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
จากตาราง 37 เม่ือทําการทดสอบสมมติฐานดวยสถติิ One Way Analysis of Variance: 

One Way ANOVA จําแนกตามพื้นฐานทางการศึกษาหรือสาขาที่สําเร็จการศึกษา พบวา
ความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. เทากับ 
0.001 ซ่ึงนอยกวา 0.05 ทีร่ะดับความเชือ่ม่ัน 95% น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูประกอบการที่มีพ้ืนฐานทางการศึกษาหรือสาขาที่สําเร็จ
การศึกษาที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว 

เพ่ือใหทราบวาพื้นฐานทางการศึกษาหรอืสาขาที่สําเรจ็การศึกษาทีแ่ตกตางกันจะมี
ความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือที่แตกตางกันในรายคูใดบาง ผูวิจัยจึงไดทําการ
ทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลี่ยเปนรายคูโดยใชวิธี LSD (Least Significant Difference) 
ปรากฏผลดังในตาราง 38 
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ตาราง 38 แสดงผลการเปรยีบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยความสําเร็จในการเปนผูประกอบการ 
     รานขายหนังสือ จําแนกตามพื้นฐานทางการศึกษาหรือสาขาที่สําเร็จการศึกษา ดวยวิธี LSD 
 
                           
                                                               บริหารธุรกิจ    นิเทศศาสตร       ภาษาศาสตร   อ่ืนๆ เชน นิติศาสตร                         
พ้ืนฐานทางการ                 วิศวกรรมศาสตร             วิทยาศาสตร 
ศึกษาหรือสาขาที ่        และคอมพิวเตอร           และบัญชี 
สําเร็จการศึกษา              คาเฉลีย่         3.41         3.54              4.06        3.22  
ดานบริหารธุรกิจ       3.41             -0.13        -0.65*    0.19 
                      (0.591)       (0.001)      (0.303) 
ดานนิเทศศาสตร 
วิศวกรรมศาสตร                
และคอมพิวเตอร       3.54                                -0.51           0.32 
                             (0.056)          (0.228) 
ดานภาษาศาสตร       4.06                               0.83* 
                                   (0.000) 
อ่ืนๆ เชน ดานนิติศาสตร   
วิทยาศาสตร และบัญชี        3.22  
  

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
            จากตาราง 38 ผลการวิเคระหเม่ือเปรียบเทียบความสําเร็จในการเปนผูประกอบการราน
ขายหนังสือ จําแนกตามพื้นฐานทางการศกึษาหรือสาขาที่สําเร็จการศึกษา โดยวธิ ีLSD (Least 
Significant Difference) ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% พบวา  
    ผูที่มีพ้ืนฐานทางการศึกษาหรือสาขาที่สําเร็จการศกึษาดานบริหารธุรกิจมีความสําเร็จใน
การเปนผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางจากผูที่มีพ้ืนฐานทางการศึกษาหรือสาขาที่สําเร็จ
การศึกษาดานภาษาศาสตร (0.001 < 0.05) หมายความวา ผูที่มีพ้ืนฐานทางการศึกษาหรือสาขาที่
สําเร็จการศึกษาดานบริหารธุรกิจมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือนอยกวาผูที่
มีพ้ืนฐานทางการศึกษาหรอืสาขาที่สําเรจ็การศึกษาดานภาษาศาสตรอยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่
ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.65  
    ผูที่มีพ้ืนฐานทางการศึกษาหรือสาขาที่สําเร็จการศกึษาดานภาษาศาสตรมีความสําเร็จใน
การเปนผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางจากผูที่มีพ้ืนฐานทางการศึกษาหรือสาขาที่สําเร็จ
การศึกษาดานอ่ืนๆ เชน ดานนิติศาสตร วิทยาศาสตร และบัญชี (0.000 < 0.05) หมายความวา ผูที่
มีพ้ืนฐานทางการศึกษาหรอืสาขาที่สําเรจ็การศึกษาดานภาษาศาสตรมีความสําเร็จในการเปน
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ผูประกอบการรานขายหนังสือมากกวาผูที่มีพ้ืนฐานทางการศึกษาหรือสาขาที่สําเร็จการศึกษาดาน
อ่ืนๆ เชน ดานนิติศาสตร วทิยาศาสตร และบัญชี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมี
ผลตางคาเฉลีย่เทากับ 0.83  
    สวนพ้ืนฐานทางการศึกษาหรือสาขาที่สําเร็จการศึกษาคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางอยางมี
นัยสําคัญทางสถิต ิ
 
สมมติฐานยอยที่ 1.7 ประเภทธุรกิจทีเ่คยทํามากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือที่แตกตางกันมี
ความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกัน 

  H0: ประเภทธุรกิจที่เคยทํามากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือที่แตกตางกันมีความสําเร็จใน 
การเปนผูประกอบการรานขายหนังสือไมแตกตางกัน 
    H1: ประเภทธุรกิจที่เคยทํามากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือที่แตกตางกันมีความสําเร็จใน
การเปนผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกัน 
 
    สําหรับสถิตทิี่ใชในการวิเคราะหจะใชการทดสอบคาดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) และการทดสอบสมมติฐานใชระดับ
ความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. มีคานอยกวา 0.05   
     โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s test โดย
มีสมมติฐานดังน้ี 
    H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
    H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 39 แสดงการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมจําแนกตามประเภทธุรกิจที่เคยทํา 
     มากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือโดยใช Levene’s test  
 
               Levene Statistic     df1  df2    Sig. 
ความสําเร็จในการเปน         2.36   3  93  0.077 
ผูประกอบการรานขายหนังสือ 
 

จากตาราง 39 พบวาเมื่อทดสอบความแปรปรวนของขอมูลแตละกลุมจําแนกตามประเภท
ธุรกิจที่เคยทํามากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือ พบวามีคา Sig. เทากับ 0.077 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ัน
คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวนใน
กลุมน้ีไมมีความแตกตางกนั ซ่ึงจะใชสถติิ F-test ในการทดสอบ 
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ตาราง 40 การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว กับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขาย 
     หนังสือ จําแนกตามประเภทธุรกิจทีเ่คยทํามากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือ 
 
ความสําเร็จในการเปน   คาความ       SS.    df.   MS.        F       Sig. 
ผูประกอบการรานขายหนังสือ แปรปรวน 
ความสําเร็จในการเปน   ระหวางกลุม    541.83    3  180.61     3.45 * 0.020 
ผูประกอบการรานขายหนังสือ ภายในกลุม  4871.86  93   52.39 
ในเขตกรุงเทพมหานคร   รวม   5413.69  96 
  

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 

          จากตาราง 40 เม่ือทําการทดสอบสมมติฐานดวยสถติิ One Way Analysis of Variance: 
One Way ANOVA จําแนกตามประเภทธุรกิจที่เคยทํามากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือ พบวาความ 
สําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร มีคา Sig. เทากับ 0.020 ซ่ึง
นอยกวา 0.05 ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐาน 
รอง (H1) หมายความวา ประเภทธุรกิจทีเ่คยทํามากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือที่แตกตางกันมีความ 
สําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
          เพ่ือใหทราบวาประเภทธุรกิจที่เคยทํามากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือที่แตกตางกันจะมี
ความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือที่แตกตางกันในรายคูใดบาง ผูวิจัยจึงไดทําการ
ทดสอบความแตกตางของคะแนนเฉลี่ยเปนรายคูโดยใชวิธี LSD (Least Significant Difference) 
ปรากฏผลดังน้ี 
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ตาราง 41 แสดงผลการเปรยีบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยความสําเร็จในการเปนผูประกอบการ     
     รานขายหนังสือ จําแนกตามประเภทธรุกิจที่เคยทํามากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือ ดวยวิธ ีLSD 
 
        ธุรกิจดานการเงิน     ธุรกิจดาน             ธุรกจิบริการอื่นๆ     ไมเคยทํา 
        การธนาคาร วิจัย      โรงพิมพ              เชน สายการบิน      ธุรกิจอ่ืน 
        และพัฒนา การ        สํานักพิมพและ       โฆษณา               มากอน 
        ศึกษา และ          ขายปลีก/สง            
        การผลิต                                                             
     คาเฉลี่ย   3.11                  3.38                3.45                 3.81  
ธุรกิจดานการเงิน 
การธนาคาร วิจัย 
และพัฒนา การศึกษา 
และการผลติ      3.11       -0.27    -0.34         -0.70* 
             (0.307)    (0.169)          (0.005) 
ธุรกิจดานโรงพิมพ 
สํานักพิมพและ            
ขายปลีก/สง       3.38            -0.07    -0.43* 
                 (0.754)           (0.042)   
ธุรกิจบริการอื่นๆ                
เชน สายการบิน                
โฆษณา        3.45                                            -0.36* 
                                   (0.045) 
ไมเคยทําธุรกจิ 
อ่ืนมากอน       3.81 
  

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
    จากตาราง 41 ผลการวิเคราะหเม่ือเปรียบเทียบความสําเร็จในการเปนผูประกอบการราน
ขายหนังสือ จําแนกตามประเภทธุรกิจทีเ่คยทํามากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือ โดยวิธี LSD (Least 
Significant Difference) ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% พบวา 
    ผูที่เคยทําธรุกิจดานการเงินการธนาคาร วิจัยและพฒันา การศึกษา และการผลิตมีความ 
สําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางจากผูที่ไมเคยทําธุรกิจอ่ืนมากอน (0.005 < 
0.05) หมายความวา ผูที่เคยทําธุรกิจดานการเงินการธนาคาร วิจัยและพัฒนา การศึกษาและการ
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ผลิตมีความสาํเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือนอยกวาผูที่ไมเคยทําธุรกิจอ่ืนมากอน
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.70  
            ผูที่เคยทําธุรกิจดานโรงพิมพ สํานักพิมพ และขายปลีก/สงมีความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางจากผูที่ไมเคยทาํธุรกิจอ่ืนมากอน (0.042 < 0.05) 
หมายความวา ผูที่เคยทําธรุกิจดานโรงพิมพ สํานักพิมพ และขายปลกี/สง มีความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือนอยกวาผูที่ไมเคยทําธุรกิจอ่ืนมากอนอยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่
ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.43 
    ผูที่เคยทําธรุกิจบริการอื่นๆ เชน สายการบิน โฆษณา มีความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางจากผูที่ไมเคยทาํธุรกิจอ่ืนมากอน (0.045 < 0.05) 
หมายความวา ผูที่เคยทําธรุกิจบริการอื่นๆ เชน สายการบิน โฆษณา มีความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือนอยกวาผูที่ไมเคยทําธุรกิจอ่ืนมากอนอยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่
ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.36 

  สวนประเภทธุรกิจที่เคยทํามากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตาง 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติ ิ
 
สมมติฐานที่ 2 ขอมูลสวนบุคคลของผูประกอบการ ซึ่งประกอบดวยระยะเวลาที่เคยทํางาน
มากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือ และประสบการณในดานธุรกิจรานขายหนังสือมี
ความสัมพันธกับความสาํเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 
สมมติฐานยอยที่ 2.1 ระยะเวลาทีเ่คยทํางานมากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือมีความสัมพันธ
กับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 

H0: ระยะเวลาที่เคยทํางานมากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือไมมีความสัมพันธกับความ 
สําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1: ระยะเวลาที่เคยทํางานมากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือมีความสัมพันธกับความสําเร็จ
ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 

สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะหจะใชการทดสอบคาสัมประสิทธิส์หสมัพันธอยางงายของ
เพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวาง
ตัวแปรทั้งสองตัว ถาคา Sig.(2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอม 
รับสมมติฐานรอง (H1) น่ันคือ ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
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ตาราง 42 แสดงความสัมพันธระหวางระยะเวลาที่เคยทํางานมากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือกับ 
     ความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ความสําเร็จในการเปน 
ผูประกอบการรานขายหนังสือ      r     Sig.(2-tailed)     ระดับความสมัพันธ 
ระยะเวลาทีเ่คยทํางานมากอน    -0.274*         0.007       ความสัมพันธ 
ทําธุรกิจรานขายหนังสือ              คอนขางต่ํา   
                   ทิศทางตรงกันขาม  
  

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
จากตาราง 42 แสดงความสัมพันธระหวางระยะเวลาที่เคยทํางานมากอนทําธุรกิจรานขาย

หนังสือกับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา มีคา 
Sig.(2-tailed)  เทากับ 0.007 ซ่ึงนอยกวา0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ระยะเวลาทีเ่คยทํางานอื่นมากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือมีความ 
สัมพันธกับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร ในทิศทาง
ตรงกันขาม อยูในระดับคอนขางต่ํา (r = -0.274) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอด 
คลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว กลาวคือ ผูประกอบการที่มีประสบการณดานธุรกิจอ่ืนมาเปนระยะเวลา 
นานขึ้นจะมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือลดลงเนื่องจากผูประกอบการมี
ประสบการณทางธุรกิจอ่ืนแตไมมีประสบการณในดานธุรกิจรานขายหนังสือ จึงทําใหธุรกิจรานขาย
หนังสือเปนสิ่งใหมที่จะตองเร่ิมตนเรียนรู ความสัมพันธที่ไดจึงอยูในทิศทางตรงกันขามกับความ 
สําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือ 
 
สมมติฐานยอยที่ 2.2 ประสบการณในดานธุรกิจรานขายหนังสือมีความสมัพันธกับ
ความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 

H0: ประสบการณในดานธุรกิจรานขายหนังสือไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1: ประสบการณในดานธุรกิจรานขายหนังสือมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะหจะใชการทดสอบคาสัมประสิทธิส์หสมัพันธอยางงายของ

เพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวาง
ตัวแปรทั้งสองตัว ถาคา Sig.(2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอม 
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รับสมมติฐานรอง (H1) น่ันคือ ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
 
ตาราง 43 แสดงความสัมพันธระหวางประสบการณในดานธุรกิจรานขายหนังสือกับความสําเร็จใน 
     การเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ความสําเร็จในการเปน 
ผูประกอบการรานขายหนังสือ          r   Sig.(2-tailed)  ระดับความสมัพันธ 
ประสบการณในดานธุรกิจราน 
ขายหนังสือ                                                 0.105           0.304         ไมมีความสัมพันธ 
  

จากตาราง 43 แสดงความสัมพันธระหวางประสบการณในดานธุรกิจรานขายหนังสือกับ 
ความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา มีคา  
Sig.(2-tailed) เทากับ 0.304 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก(H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง(H1) หมายความวา ประสบการณในดานธุรกิจรานขายหนังสือไมมีความสัมพันธกับความ 
สําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่
ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  

 
สมมติฐานที่ 3 ปจจัยดานลักษณะของผูประกอบการมีความสมัพันธกับความสําเร็จในการ
เปนผูประกอบการรานขายหนังสือ 

H0: ปจจัยดานลักษณะของผูประกอบการไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1: ปจจัยดานลักษณะของผูประกอบการมีความสัมพันธกับความสาํเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 

สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะหจะใชการทดสอบคาสัมประสิทธิส์หสมัพันธอยางงายของ
เพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวาง
ตัวแปรทั้งสองตัว ถาคา Sig.(2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอม 
รับสมมติฐานรอง (H1) น่ันคือ ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
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ตาราง 44 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการกับความสําเร็จในการเปน 
     ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ความสําเร็จในการเปน 
ผูประกอบการรานขายหนังสือ            r     Sig.(2-tailed)      ระดับความสัมพันธ 
1. ลักษณะของผูประกอบการโดยรวมกับ            ความสัมพันธ 
   ความสําเร็จในการเปนผูประกอบการ     0.350*      0.000  คอนขางต่ํา             
   รานขายหนังสือในเขตกรงุเทพมหานคร         ทิศทางเดียวกนั   
2. เปนผูประกอบการที่สามารถ            ความสัมพันธ 
   ควบคุมตวัเองไดดีในสถานการณตางๆ   0.246*   0.015  คอนขางต่ํา 
   กับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการ         ทิศทางเดียวกนั 
   รานขายหนังสือในเขตกรงุเทพมหานคร           
3. เปนผูประกอบการที่มีระดับพลังสูง 
   โดยเต็มใจทํางาน, มีความขยันหม่ันเพียร  0.199   0.051  ไมมีความสัมพันธ 
   กับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการ           
   รานขายหนังสือในเขตกรงุเทพมหานคร 
4. เปนผูประกอบการที่มีความเชื่อม่ัน           ความสัมพันธ 
    ในตัวเองสูงกับความสําเร็จในการเปน   0.373*   0.000  คอนขางต่ํา 
    ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขต          ทิศทางเดียวกนั 
    กรุงเทพมหานคร                 
5. เปนผูประกอบการที่มีความอดทน 
   ตอภาวะทีค่ลุมเคลือ เชน แรงกดดันจาก 
   การเผชิญความเสี่ยงและมีความสามารถ  0.182   0.074      ไมมีความสัมพันธ 
   ในการปรับตัวใหเขากับสถานการณกับ             
   ความสําเร็จในการเปนผูประกอบการ             
   รานขายหนังสือในเขตกรงุเทพมหานคร 
6. เปนผูประกอบการที่ตองการความเปนอิสระ 
   และสามารถทํางานไดดวยตนเองโดยไม      -0.103   0.315    ไมมีความสัมพันธ 
   พ่ึงพาใครกับความสําเร็จในการเปนผูประกอบ    
   การรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร   

 
 
 



 97

ตาราง 44(ตอ)  
 
ความสําเร็จในการเปน 
ผูประกอบการรานขายหนังสือ             r  Sig.(2-tailed) ระดับความสมัพันธ 
7. เปนผูประกอบการที่ตองการความสําเร็จ 
   สูงโดยมีแรงกระตุนอยางมากที่จะบรรล ุ         ความสัมพันธ 
   เปาหมายกับความสําเร็จในการเปน        0.339*  0.001  คอนขางต่ํา 
   ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขต          ทิศทางเดียวกนั 
   กรุงเทพมหานคร                 
8. เปนผูประกอบการที่มีความยืดหยุนได            
   ตามสถานการณโดยสามารถยอมรับ          ความสัมพันธ 
   ปญหาและความผิดพลาดไดกับความ       0.322*  0.001  คอนขางต่ํา 
   สําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขาย         ทิศทางเดียวกนั 
   หนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร              
9. เปนผูประกอบการที่มีความกระตือรือรน          ความสัมพันธ 
   โดยใหความสําคัญที่การปฏิบัติกบัความ      0.374*  0.000  คอนขางต่ํา 
   สําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขาย         ทิศทางเดียวกนั 
   หนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร              
  

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 44 แสดงความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการกับความสําเร็จใน
การเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) 
หมายความวา ลักษณะของผูประกอบการโดยรวมมีความสัมพันธกบัความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร ในทิศทางเดียวกัน อยูในระดับคอนขางต่าํ  
(r = 0.350) อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว กลาวคือ 
ผูประกอบการที่มีลักษณะของผูประกอบการโดยรวมดีขึ้นจะมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการ
รานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครมากขึ้นเล็กนอย 

และเม่ือพิจารณาลักษณะของผูประกอบการเปนรายดาน พบวาผูประกอบการทีมี่ความ
กระตือรือรน โดยใหความสาํคัญที่การปฏบิัติมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการ
รานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครมากที่สุด ในทิศทางเดียวกนั อยูในระดับคอนขางต่ํา 
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 (r = 0.374) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 กลาวคือ ผูประกอบการที่มีความกระตือรือรน 
โดยใหความสาํคัญที่การปฏบิัติมากขึ้นจะมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือใน
เขตกรุงเทพมหานครมากขึ้นเล็กนอย 

ลักษณะของผูประกอบการที่มีความเชื่อม่ันในตัวเองสูงมีความสัมพันธกับความสาํเร็จใน 
การเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร ในทิศทางเดียวกัน อยูในระดับ
คอนขางต่ํา (r = 0.373) อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 กลาวคือ ผูประกอบการที่มีความ
เชื่อม่ันในตวัเองสูงมากขึ้นจะมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขต
กรุงเทพมหานครมากขึ้นเล็กนอย 

ลักษณะของผูประกอบการที่ตองการความสําเร็จสูงโดยมีแรงกระตุนอยางมากที่จะบรรลุ
เปาหมายมีความสัมพันธกบัความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขต
กรุงเทพมหานคร ในทิศทางเดียวกัน อยูในระดับคอนขางต่ํา (r = 0.339) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 กลาวคือ ผูประกอบการที่ตองการความสําเร็จสูงโดยมีแรงกระตุนอยางมากที่จะบรรลุ
เปาหมายมากขึ้นจะมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร
มากขึ้นเล็กนอย  

ลักษณะของผูประกอบการที่มีความยืดหยุนไดตามสถานการณ โดยสามารถยอมรับ
ปญหาและความผิดพลาดไดมีความสัมพันธกับความสาํเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือ
ในเขตกรุงเทพมหานคร ในทิศทางเดียวกัน อยูในระดับคอนขางต่าํ (r = 0.322) อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 กลาวคือ ผูประกอบการที่มีความยืดหยุนไดตามสถานการณ โดยสามารถ
ยอมรับปญหาและความผิดพลาดไดมากขึ้นจะมีความสาํเร็จในการเปนผูประกอบการรานขาย
หนังสือในเขตกรุงเทพมหานครมากขึ้นเล็กนอย   

ลักษณะของผูประกอบการที่สามารถควบคุมตวัเองไดดีในสถานการณตางๆมีความ 
สัมพันธกับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร ในทิศทาง
เดียวกัน อยูในระดับคอนขางต่ํา (r = 0.246) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 กลาวคือ 
ผูประกอบการที่สามารถควบคุมตวัเองไดดีในสถานการณตางๆมากขึน้จะมีความสาํเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครมากขึ้นเล็กนอย  

สวนลักษณะของผูประกอบการที่มีระดับพลังที่สูง โดยเต็มใจทํางาน, มีความขยันหม่ัน 
เพียร ลักษณะของผูประกอบการที่มีความอดทนตอภาวะทีค่ลุมเครือ เชน แรงกดดันจากการเผชิญ
ความเสี่ยงและมีความสามารถในการปรับตัวใหเขากับสถานการณ และลักษณะของผูประกอบการที่
ตองการความเปนอิสระและสามารถทํางานไดดวยตนเองโดยที่ไมพ่ึงพาใคร ไมมีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05  
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สมมติฐานที่ 4 ปจจัยกลยทุธดานสวนประสมทางการตลาดบริการมีความสมัพันธกับ
ความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 

  H0: ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบรกิารไมมีความสัมพันธกับความสําเร็จใน
การเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 

  H1: ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบรกิารมีความสมัพันธกับความสําเร็จใน
การเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
  สําหรับสถิตทิี่ใชในการวิเคราะหจะใชการทดสอบคาสัมประสิทธิส์หสัมพันธอยางงายของ

เพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวาง
ตัวแปรทั้งสองตัว ถาคา Sig.(2-tailed) มีคานอยกวา 0.05 จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอม 
รับสมมติฐาน รอง (H1) น่ันคือ ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
 
ตาราง 45 แสดงความสัมพันธระหวางกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการกับความสําเรจ็ใน 
      การเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ความสําเร็จในการเปน 
ผูประกอบการรานขายหนังสือ            r   Sig.(2-tailed)  ระดับความสัมพันธ 
1. ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาด          ความสัมพันธ 
    บริการโดยรวมกับความสําเร็จในการ            0.538*    0.000   ปานกลาง 
    เปนผูประกอบการรานขายหนังสือ            ทิศทางเดียวกนั  
2. ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาด         ความสัมพันธ 
    บริการดานผลิตภัณฑกบัความสําเร็จ            0.455*    0.000  ปานกลาง 
    ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือ          ทิศทางเดียวกนั  
3. ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาด         ความสัมพันธ 
    บริการดานราคากับความสําเร็จ           0.430*    0.000  ปานกลาง 
    ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือ          ทิศทางเดียวกนั  
4. ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาด         ความสัมพันธ 
    บริการดานทําเลทีต่ั้ง กบัความสําเร็จ          0.475*    0.000  ปานกลาง 
    ในการเปนผู ประกอบการรานขายหนังสือ          ทิศทางเดียวกนั 
5. ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาด         ความสัมพันธ 
    บริการดานการสงเสริมการตลาดกับความ         0.323*    0.001  คอนขางต่ํา   
    สําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือ        ทิศทางเดียวกนั 
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ตาราง 45 (ตอ) 
 
ความสําเร็จในการเปน 
ผูประกอบการรานขายหนังสือ            r   Sig.(2-tailed)   ระดับความสัมพันธ    

6. ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาด         ความสัมพันธ 
    บริการดานพนักงานกับความสําเร็จ          0.588*    0.000  ปานกลาง 
    ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือ          ทิศทางเดียวกนั  
7. ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาด         ความสัมพันธ 
    บริการดานลักษณะทางกายภาพกับความ         0.340*    0.001  คอนขางต่ํา 
    สําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือ        ทิศทางเดียวกนั  
8. ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาด         ความสัมพันธ 
    บริการดานกระบวนการใหบริการกับความ         0.427*    0.000  ปานกลาง 
    สําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือ        ทิศทางเดียวกนั  
 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 45 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาด
บริการกับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร พบวามี 
คา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมมี
ความสัมพันธกับความสําเรจ็ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร ใน
ทิศทางเดียวกนั อยูในระดับปานกลาง (r = 0.538) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว กลาวคือ ผูประกอบการที่ใชปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการ 
ตลาดบริการโดยรวมมากขึ้นจะมีความสาํเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขต
กรุงเทพมหานครมากขึ้น  

และเม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวาปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการ
ทุกดานมีความสัมพันธในทศิทางเดียวกันกับความสําเรจ็ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนักงานที่ให 
บริการมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขต
กรุงเทพมหานครมากที่สุด ในทิศทางเดยีวกัน อยูในระดับปานกลาง (r = 0.588) อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 กลาวคือ ผูประกอบการที่ใชปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาด
บริการดานพนักงานที่ใหบริการมากขึ้นจะมีความสําเรจ็ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือใน
เขตกรุงเทพมหานครมากขึ้น 
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ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานทําเลทีต่ั้งมีความสัมพันธกับความ 
สําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร ในทิศทางเดียวกัน อยูใน
ระดับปานกลาง (r = 0.475) อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ 0.05 กลาวคือ ผูประกอบการที่ใช 
กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบรกิารดานทําเลที่ตั้งมากขึ้นจะมีความสําเรจ็ในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครมากขึ้น 

ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร ในทิศทางเดียวกัน  
อยูในระดับปานกลาง (r = 0.455) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 กลาวคือ ผูประกอบการที่
ใชปจจัยกลยทุธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมากขึ้นจะมีความสําเร็จในการ
เปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครมากขึ้น 

ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคามีความสัมพันธกับความ 
สําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรงุเทพมหานคร ในทิศทางเดียวกัน  
อยูในระดับปานกลาง (r = 0.430) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 กลาวคือ ผูประกอบการที่
ใชปจจัยกลยทุธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคามากขึ้นจะมีความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครมากขึ้น 

ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการใหบริการมีความ 
สัมพันธกับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร  
ในทิศทางเดียวกัน อยูในระดับปานกลาง (r = 0.427) อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
กลาวคือ ผูประกอบการที่ใชปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการให 
บริการมากขึน้จะมีความสาํเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรงุเทพมหานครมาก
ขึ้น 

ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานลักษณะทางกายภาพมีความ 
สัมพันธกับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร ในทิศทาง
เดียวกัน อยูในระดับคอนขางต่ํา (r = 0.340) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 กลาวคือ 
ผูประกอบการที่ใชปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบรกิารดานลักษณะทางกายภาพมาก
ขึ้นจะมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครมากขึ้นเล็กนอย 

ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีความ 
สัมพันธกับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร ในทิศทาง
เดียวกัน อยูในระดับคอนขางต่ํา (r = 0.323) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 กลาวคือ 
ผูประกอบการที่ใชปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบรกิารดานการสงเสริมการตลาดมาก
ขึ้นจะมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครมากขึ้นเล็กนอย 
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ตาราง 46 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
สมมติฐาน            สถิต ิ     ผลการทดสอบ 
1.ขอมูลสวนบคุคลของผูประกอบการ ซ่ึงประกอบ   
ดวย เพศ การศึกษาสูงสุด อายุ รายไดตอเดือนจาก 
การขายหนังสือ รูปแบบประเภทธุรกิจ พ้ืนฐานทาง 
การศึกษาหรอืสาขาที่สําเรจ็การศึกษา และประเภท 
ธุรกิจที่เคยทํามากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือ ที่แตก 
ตางกันมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการราน 
ขายหนังสือแตกตางกัน 
1.1 เพศที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปนผู   Independent   ไมเปนไปตาม 
     ประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกัน    t-test     สมมติฐาน 
1.2 การศึกษาสูงสุดที่แตกตางกันมีความสําเร็จ           

ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือแตก         ไมเปนไปตาม
ตางกัน             F-test     สมมติฐาน 

1.3 อายุที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปนผู          ไมเปนไปตาม 
     ประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกัน    F-test     สมมติฐาน 
1.4 รายไดตอเดือนจากการขายหนังสือที่แตกตาง 
     กันมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการราน         เปนไปตาม 
     ขายหนังสือแตกตางกนั         F-test     สมมติฐาน 
1.5  รูปแบบประเภทธุรกิจที่แตกตางกันมีความ         
     สําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือ        เปนไปตาม   
     แตกตางกัน           F-test     สมมติฐาน 
1.6 พ้ืนฐานทางการศึกษาหรือสาขาที่สําเร็จการ 
     ศึกษาที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปนผู         เปนไปตาม  
     ประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกัน     F-test     สมมติฐาน 
1.7 ประเภทธรุกิจที่เคยทํามากอนทําธุรกิจราน 
     ขายหนังสือที่แตกตางกันมีความสําเร็จใน       
     การเปนผูประกอบการรานขายหนังสือ           เปนไปตาม  
 แตกตางกัน           F-test     สมมติฐาน 
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ตาราง 45 (ตอ)  
 
สมมติฐาน            สถิต ิ     ผลการทดสอบ 
2.  ขอมูลสวนบุคคลของผูประกอบการ ซ่ึง 

ประกอบดวย ระยะเวลาทีเ่คยทํางานมา 
กอนทําธุรกิจรานขายหนังสือ และ 
ประสบการณในดานธุรกิจรานขายหนังสือ 
มีความสัมพันธกับความสําเร็จในการเปน 
ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขต 

  กรุงเทพมหานคร 
2.1 ระยะเวลาทีเ่คยทํางานมากอนทําธุรกิจราน 
      ขายหนังสือมีความสัมพันธกับความสําเรจ็   Pearson Product  เปนไปตาม 
     ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือใน   Moment Correlation สมมติฐาน 
     เขตกรุงเทพมหานคร        Coefficient  
2.2. ประสบการณในดานธุรกิจรานขายหนังสือ   Pearson Product  ไมเปนไปตาม 

      มีความสัมพันธกับความสําเร็จในการเปน   Moment Correlation สมมติฐาน 
       ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขต     Coefficient 

 กรุงเทพมหานคร 
3. ปจจัยดานลักษณะของผูประกอบการมีความ   Pearson Product  เปนไปตาม 
    สัมพันธกับความสําเร็จในการเปนผูประกอบ    Moment Correlation สมมติฐาน 
    การรานขายหนังสือ          Coefficient 
4. ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาด    Pearson Product  เปนไปตาม 
    บริการมีความสัมพันธกบัความสําเร็จในการ    Moment Correlation สมมติฐาน 
    เปนผูประกอบการรานขายหนังสือ      Coefficient 

 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผลและขอเสนอแนะ 

   
  การอานหนังสือถือไดวามีความสําคัญเปนลําดับตนๆของการพัฒนาศักยภาพของมนุษยที่
จะสามารถสรางภูมิปญญาใหกับสังคมและประเทศชาต ิประกอบกับการที่หนวยงานภาครัฐและ
เอกชนรวมมือกันที่จะผลักดันใหการอานหนังสือเปนระเบียบวาระแหงชาติ ที่เปนนโยบายสงเสริม
การอานหนังสือที่ชัดเจน ซ่ึงสามารถสรางวัฒนธรรมการอานใหเกิดขึ้นในสังคมไทย(ขอมูลจาก
สมาคมผูจัดพิมพและผูจําหนายหนังสือแหงประเทศไทย, มี.ค. 2551) จะเปนการกระตุนใหคนไทย
หันมาอานหนังสือกันมากขึ้น การที่บุคคลจะอยูในสังคมไดน้ันจําเปนตองมีความรูและนําความรูน้ัน
ไปใชประโยชนในดานตางๆ ปจจัยดังกลาวจะเปนการสงเสริมโอกาสใหกับธุรกิจรานขายหนังสือ 
และจากการแขงขันที่รุนแรงและเพ่ิมทวคีณูมากขึ้นเรื่อยๆในรูปแบบของรานหนังสือแบบเครือขาย 
เปนเหตุใหผูทีเ่ขามาประกอบธุรกิจรานขายหนังสือในปจจุบัน โดยฉพาะอยางยิ่งที่เปนรานหนังสือ
Stand alone ขนาดกลางและขนาดเล็ก ตางก็มีการแขงขันเพ่ือการสรางกาํไรใหกับธุรกิจของตน ซ่ึง
มีปจจัยหลายอยางที่สงผลถึงความสําเรจ็และความยั่งยืนของธุรกิจ ทั้งน้ีก็มีผูประกอบการหลายราย
ที่สามารถทําใหธุรกิจของตนประสบความสําเร็จ และบางสวนกต็องลมเหลวไป ธุรกิจรานขายหนังสือ
จึงมีความจําเปนอยางยิ่งที่ตองทราบถึงจุดแข็ง และจุดออนภายในธุรกิจของตนเอง รวมถึงตองทราบ
ถึงโอกาสและอุปสรรคตางๆที่จะมีผลกระทบตอธุรกิจ ซ่ึงตองมีการวิเคราะหปจจัยตางๆที่สงเสรมิถึง
ความสาํเร็จในการทําใหธุรกิจรานหนังสืออยูรอด มีความมั่นคงและยั่งยืน เปนที่นาสังเกตวาธุรกิจ
รานหนังสือบางแหงมียอดขายสูงแตก็ไมสามารถทําใหธุรกิจรานขายหนังสือน้ันประสบความสําเร็จ
ไดและก็ตองปดตัวลงไปในที่สุด โดยสาเหตุหน่ึงก็คือคาใชจายที่สูงมากกวารายได  จึงเปนสิ่งทาทาย
อยางยิ่งสําหรับผูประกอบการรานขายหนังสือที่จะนําพาธุรกิจของตนไปสูความสําเร็จ  

จากปจจัยตางๆที่สงผลตอการดําเนินธุรกิจรานขายหนังสือ ผูวิจัยจึงตองการที่จะศกึษา
ปจจัยสูความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือใหธุรกิจ
รานขายหนังสือมีความสามารถในการแขงขันและประสบความสําเรจ็อยางยั่งยืน ผลที่ไดจากการ
ศึกษาวิจัยในครั้งน้ีจะเปนประโยชนกับผูประกอบการธรุกิจรานขายหนังสือ และผูทีส่นใจที่จะทํา
ธุรกิจรานขายหนังสือในอนาคต ซ่ึงสามารถนําผลการวจัิยในครั้งน้ีมาเปนขอมูลพ้ืนฐานในการตัดสิน 
ใจ ในการเตรยีมความพรอมที่จะทําธุรกจิใหอยูรอดอยางยั่งยืน รวมทั้งยังสามารถใชเปนแนวทางใน
การวางแผนกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคหรือกลุมเปาหมายเพื่อ 
ใหเกิดความพงึพอใจสูงสุด และเกิดขอไดเปรียบทางการแขงขันกับคูแขงที่เปนรานหนังสือเครือขาย 
ซ่ึงสามารถสรุปผลการวิจัยไดดังน้ี 
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ความมุงหมายของการวิจัย  
 1. เพ่ือศึกษาขอมูลสวนบุคคลของผูประกอบการ ที่ประกอบดวยเพศ ระดับการศกึษาสูงสุด 
อายุ ระดับรายไดตอเดือนจากการขายหนังสือ รูปแบบประเภทธุรกจิ ภูมิความรูความชํานาญดาน
พ้ืนฐานทางการศึกษาหรือสาขาที่สําเร็จการศึกษา ดานประเภทธุรกจิที่เคยทํามากอนทําธุรกิจราน
ขายหนังสือที่มีผลตอความสําเร็จของธุรกิจรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. เพ่ือศึกษาถึงความสัมพันธระหวางขอมูลสวนบคุคลที่ประกอบดวย ระยะเวลาทีเ่คย
ทํางานมากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือ ประสบการณในการประกอบธุรกิจรานขายหนังสือกับความ 
สําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. เพ่ือศึกษาถึงความสัมพันธระหวางปจจัยดานลักษณะของผูประกอบการกับความสําเร็จ
ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 
 4. เพ่ือศึกษาถึงความสัมพันธระหวางปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการ
ของรานขายหนังสือกับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ความสําคญัของการวิจัย  

 ผลของการศกึษาที่ไดในครั้งน้ีผูวิจัยไดมุงหมายตั้งความสําคัญไวดังน้ี 
    1. เพ่ือใชเปนขอมูลเบื้องตนสําหรับผูทีส่นใจในธุรกิจรานขายหนังสือไดศึกษาหาความรู 
    2. เพ่ือใหเปนแนวทางแกผูประกอบการรานขายหนังสือรายใหมไดศึกษาถึงปจจัย
ตางๆ ที่ทําใหธุรกิจรานขายหนังสือประสบความสําเร็จกอนเขามาเริ่มธุรกิจรานขายหนังสือ 
    3. เพ่ือเปนขอมูลแกผูประกอบการรานขายหนังสือในปจจุบันและอนาคตจะไดนําไป
ปรับปรุง พัฒนากลยุทธในการดําเนินงานตางๆใหมีความสอดคลองและเหมาะสมกับสถานการณใน
ปจจุบัน  
 
ขอบเขตของการวิจัย  

  เน้ือหาในการวิจัยในครั้งน้ีไดศึกษาวิจัยถึงขอมูลในดานตางๆของผูประกอบการรานขาย
หนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือศึกษาถึงปจจัยในดานตางๆทีนํ่าไปสูความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร  
 
ประชากรที่ใชในการวิจัย  
  ประชากรที่ใชในวิจัยครั้งน้ีคอืผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรงุเทพมหานคร 
จํานวนทั้งสิ้น 130 รานคา (จากฐานขอมูลของบริษทั อมรินทร บุค เซ็นเตอร จํากัด ณ เดือน
พฤศจิกายน 2550 โดยที่ผูวิจัยไมรวมรานคาเครือขาย, รานคาเอเยน) 
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กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย  
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขต
กรุงเทพมหานคร รวมทั้งสิน้จํานวน 97 รานคา โดยการเก็บขอมูลจากผูประกอบการรานขายหนังสือ
ในเขตกรุงเทพมหานคร ดวยวธิีการจากสูตร การกําหนดขนาดกลุมตัวอยางประชากรที่มีขนาดเล็ก/ 
ทราบจํานวนประชากรที่แนนอน (N) โดยกําหนดความเชื่อม่ัน 95% ความผิดพลาดไมเกิน 5% 
(กัลยา วานิชยบัญชา 2550: 28) 
 
สมมติฐานในการวิจัย  
  1. ขอมูลสวนบุคคลของผูประกอบการ ซ่ึงประกอบดวย เพศ ระดับการศึกษาสูงสุด อายุ 
รายไดตอเดือนจากการขายหนังสือ รูปแบบประเภทธรุกิจ ภูมิความรูความชํานาญดานพื้นฐานทาง
การศึกษา หรือสาขาที่สําเรจ็การศึกษา ดานประเภทธุรกิจที่เคยทํามากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือที่
แตกตางกัน มีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานหนังสือในกรุงเทพมหานครแตกตางกนั 
  2. ขอมูลสวนบุคคลของผูประกอบการ ซ่ึงประกอบดวย ระยะเวลาทีเ่คยทํางานมากอนทํา
ธุรกิจรานขายหนังสือ ประสบการณในการประกอบธุรกจิรานขายหนังสือ มีความสัมพันธกับความ 
สําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 
  3. ปจจัยดานลักษณะของผูประกอบการ มีความสัมพันธกับความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 
  4. กลยุทธสวนประสมทางการตลาดบรกิาร มีความสัมพันธกับความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
เคร่ืองมือที่ใชในการศึกษาวิจัย  

 เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครัง้น้ีคือแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงประกอบดวย คําถาม
ปลายปด (Close-Ended Question) และคําถามปลายเปด (Open-Ended Question) โดยผูวิจัยได
นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขสมบูรณแลวไปหาคุณภาพโดยทดลองใช (Try Out) กับกลุม
ตัวอยางจํานวน 30 ราย แลวนําผลทีไ่ดมาวิเคราะหหาคาความเชื่อถอืไดของเครื่องมือ (Reliability 
of the test) โดยวิธีหาคาสมัประสิทธแอลฟา (Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) (พวงรัตน ทวี
รัตน.2538 125-126): ซ่ึงคาแอลฟาที่ไดจะแสดงถึงความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม โดยจะมีคา
ระหวาง 0 < α  < 1 คาที่ใกลเคียงกับ 1 มาก แสดงวามีความนาเชื่อถือ โดยนําแบบสอบถามไปใช
กับกลุมตวัอยาง ไดคาความเชื่อม่ันดังน้ี 

 ปจจัยดานลักษณะของผูประกอบการรานขายหนังสือ    เทากับ 0.733 
 ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการของรานหนังสือ เทากับ 0.910 
 ปจจัยดานความสําเร็จของรานขายหนังสือ       เทากับ 0.938 
 คาความเชื่อถอืของแบบสอบถามทั้งหมด       เทากับ 0.743 
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สรุปผลการศึกษาคนควา  
  ผลของการวจัิยเรื่อง ปจจัยสูความสําเรจ็ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขต 

กรุงเทพมหานคร สรุปผลไดดังน้ี 
 
ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลสวนบคุคลของผูตอบแบบสอบถามดานเพศ 

การศึกษาสูงสุด อายุ รายไดตอเดือนจากการขายหนังสือ รูปแบบประเภทธุรกิจ ภูมิความรู
ความชํานาญดานพื้นฐานทางการศึกษาหรือสาขาที่สําเร็จการศึกษา ดานประเภทธุรกิจที่
เคยทํามากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือ ดานระยะเวลาทีเ่คยทํางานมากอนทําธุรกิจรานขาย
หนังสือ และประสบการณในดานธุรกิจรานขายหนังสือ 
    ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนเพศหญิงจํานวน 65 คนคิดเปนรอยละ 67 มีการศึกษา
อยูในระดับปรญิญาตรี จํานวน 58 คน คดิเปนรอยละ 59.80 อายุอยูในชวง 31-40 ป จํานวน 36 คน 
คิดเปนรอยละ 37.10 มีรายไดตอเดือนจากการขายหนังสืออยูในระดับ 30,001 บาทขึ้นไป จํานวน 
69 คน คิดเปนรอยละ 71.14 มีรูปแบบประเภทธุรกิจประเภท กิจการเจาของคนเดียว  จํานวน 48คน 
คิดเปนรอยละ 49.50  โดยมีภูมิความรูความชํานาญดานพื้นฐานทางการศึกษาหรือสาขาที่สําเร็จการ 
ศึกษาดานบรหิารธุรกิจ จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 42.30 และสวนใหญผูตอบแบบสอบถามไม
เคยทําธรุกิจอ่ืนมากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือ จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 35 มีระยะเวลาที่เคย
ทํางานมากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือเฉลี่ยเปนเวลาประมาณ 6 ป โดยมีประสบการณในดานธุรกิจ
รานขายหนังสือเฉลี่ยประมาณ 11 ป 5 เดือน 

 
             ตอนที่ 2 การวิเคราะหปจจัยดานลักษณะของผูประกอบการรานขายหนังสือ  
           ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใหระดับลักษณะของการเปนผูประกอบการโดยรวมอยู 
ในระดับ เห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ย 4.10 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามเห็น
วาลักษณะของผูประกอบการจะตองเปนผูประกอบการที่มีความยืดหยุนไดตามสถานการณ โดย
สามารถยอมรับปญหาและความผิดพลาดได เปนผูประกอบการที่มีพลังที่สูงโดยเตม็ใจทํางานและมี
ความขยันหม่ันเพียร เปนผูประกอบการที่สามารถควบคุมตวัเองไดดีในสถานการณตางๆ และเปน
ผูประกอบการที่มีความกระตือรือรนโดยใหความสําคญัที่การปฏิบตัิ ในระดับเห็นดวยอยางยิ่ง โดยมี
คาเฉลี่ย 4.44, 4.41, 4.29 และ4.22 ตามลําดับ สวนระดับลักษณะของการเปนผูประกอบการใน
ระดับเห็นดวยคือ เปนผูประกอบการที่มีความอดทนตอภาวะที่คลุมเครือเชน แรงกดดันจากการ
เผชิญความเสีย่งและมีความสามารถในการปรับตวัใหเขากับสถานการณ เปนผูประกอบการที่มี
ความเชื่อม่ันในตัวเองสูง และเปนผูประกอบการที่ตองการความสําเร็จสูงโดยมีแรงกระตุนอยางมาก
ที่จะบรรลเุปาหมาย  โดยมีคาเฉลี่ย 4.07, 4.05 และ3.99 ตามลําดับ สวนระดับลกัษณะของการเปน
ผูประกอบการที่เปนผูประกอบการที่ตองการความเปนอิสระและสามารถทํางานไดดวยตนเองโดยที่
ไมพ่ึงพาใคร ผูตอบแบบสอบถามใหระดับเฉยๆ โดยมีคาเฉลี่ย 3.32 
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  ตอนที่3 การวิเคราะหปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการของราน
ขายหนังสือ 
  ไดแก ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ราคา ทําเลทีต่ั้ง การสงเสริมการตลาด พนักงานที่ใหบริการ 
ลักษณะทางกายภาพของรานขายหนังสือ และกระบวนการใหบริการ  
  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไดนํากลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการของรานขาย
หนังสือโดยรวมมาปฏิบัติ ในระดับบอยครั้งมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 3.53 และเม่ือพิจารณาปจจัย
ดานสวนประสมทางการตลาดบริการในรายดานพบวา 

 ดานผลิตภัณฑ พบวาผูตอบแบบสอบถามไดนํากลยุทธดานสวนประสมทางการตลาด
บริการดานผลิตภัณฑโดยรวมมาปฏิบัตบิอยครั้งมาก โดยมีคาเฉลี่ย 4.09 และเม่ือพิจารณาเปนราย
ขอพบวา กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑที่นํามาปฏบิัตติลอดเวลา 
ไดแก รานของทานมีหนังสือที่ออกวางตลาดใหมจําหนาย รานของทานมีหนังสือของสํานักพิมพที่มี
ชื่อเสียง รานของทานมีหนังสือใหเลือกหลากหลายประเภท รานของทานมีหนังสือที่วางขายดูใหมไม
สกปรก ไมยับหรือขาด และรานของทานมีหนังสือที่เปนผลงานของนักเขียนที่มีชือ่เสียง โดยมี
คาเฉลี่ย 4.63, 4.45, 4.32, 4.32 และ4.22 ตามลําดับ ระดับกลยทุธสวนประสมทางการตลาดบริการ
ที่ผูตอบแบบสอบถามนํามาปฏิบัตใินระดับ บอยครั้งมาก คือ รานของทานมีหนังสือที่มีชื่อเสียง (เชน 
หนังสือที่ไดรับรางวัล)โดยมีคาเฉลี่ย 4.14 สวนรานของทานมีหนังสือตางประเทศวางจําหนาย 
ผูตอบแบบสอบถามนํามาปฏิบัตใินระดับ บอยครั้ง โดยมีคาเฉลี่ย 2.53 
  ดานราคา พบวาผูตอบแบบสอบถามไดนํากลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการ
ดานราคาโดยรวมมาปฏิบัตใินระดับ บอยคร้ัง โดยมีคาเฉลี่ย 3.27 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ
พบวา กลยทุธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคาที่ผูตอบแบบสอบถามนํามาปฏิบัตใิน
ระดับบอยครัง้มาก ไดแก มีการใหสวนลดพิเศษจากบตัรสมาชิก โดยมีคาเฉลี่ย 3.45 สวนมีการลด
ราคาหนังสือตามเทศกาลตางๆ เชน ชวงเทศกาลปใหม ชวงเทศกาลคริสตมาส และมีการลดราคา
หนังสือเม่ือซ้ือสินคาถึงตามระดับราคาทีก่ําหนด ผูตอบแบบสอบถามไดนํากลยุทธมาปฏิบตัิในระดับ 
บอยครั้ง โดยมีคาเฉลี่ย 3.19 และ3.16 ตามลําดับ 

 ดานทําเลทีต่ั้ง พบวาผูตอบแบบสอบถามไดนํากลยุทธสวนประสมทางการตลาดบริการ
ดานทําเลทีต่ั้งโดยรวมมาปฏิบัตใินระดับ บอยครั้ง โดยมีคาเฉลี่ย 3.27 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ 
พบวา กลยทุธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานทําเลทีต่ั้งทีผู่ตอบแบบสอบถามนํามาปฏิบัติ
ในระดับตลอดเวลา คือ ทําเลทีต่ั้งของรานสามารถไปมาไดสะดวก โดยมีคาเฉลี่ย 4.48 สวนสถานที่
จอดรถยนตของรานสะดวกสบาย ผูตอบแบบสอบถามไดนํากลยุทธน้ีมาปฏิบัติในระดับ บอยครัง้
มาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.87 มีบริการสั่งซ้ือหนังสือทางอินเตอรเน็ต/ โทรศัพท ผูตอบแบบสอบถามได
นํากลยุทธน้ีมาปฏิบัตใินระดับ บอยครั้ง โดยมีคาเฉลี่ย 2.63 และกลยุทธดานสวนประสมทางการ 
ตลาดบริการดานทําเลทีต่ั้งที่ผูตอบแบบสอบถามนํามาปฏิบัติ ในระดับ เปนบางครั้ง คือ มีการจัด
จําหนายหนังสือในงานสัปดาหหนังสือ โดยมีคาเฉลี่ย 2.11 
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 ดานการสงเสริมการตลาด พบวาผูตอบแบบสอบถามไดนํากลยุทธดานสวนประสมทาง
การตลาดบรกิารดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมมาปฏิบัตใินระดบั เปนบางครัง้ โดยมีคาเฉลี่ย 
2.55 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวาผูตอบแบบสอบถามไดนํากลยุทธดานสวนประสมทาง
การตลาดบรกิารดานการสงเสริมการตลาดมาปฏิบัติในระดับ บอยคร้ังมาก คือบริการหอปกหนังสือ
ที่ซ้ือ โดยใหบริการฟรี มีคาเฉลี่ย 3.43 สวนการจัดทําบัตรสมาชิกรานขายหนังสือ ผูตอบแบบ 
สอบถามไดนํากลยุทธน้ีมาปฏิบัตใินระดบั บอยครั้ง โดยมีคาเฉลี่ย 3.08 สําหรับกลยุทธที่ผูตอบ
แบบสอบถามนํามาปฏิบัติในระดับ เปนบางครั้ง คือ การจัดสัปดาหลดราคาหนังสือชวงเทศกาล
พิเศษ และการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อ เชน โปสเตอร สื่อสิ่งพิมพ ฯลฯ โดยมีคาเฉลี่ย 2.46 
และ2.23 ตามลําดับ ในขณะที่การสะสมยอดซื้อเพ่ือแลกของขวัญพิเศษ ผูตอบแบบสอบถามไดนํา
กลยุทธน้ีมาปฏิบัตใินระดบั นานๆครั้ง/ไมเคย โดยมีคาเฉลี่ย 1.57 
  ดานพนักงานที่ใหบริการ พบวาผูตอบแบบสอบถามไดนํากลยุทธดานสวนประสมทาง
การตลาดบรกิารดานพนักงานที่ใหบริการโดยรวมมาปฏิบัตใินระดับ บอยครั้งมาก โดยมีคาเฉลี่ย 
3.82 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวาผูตอบแบบสอบถามไดนํากลยุทธดานสวนประสมทาง
การตลาดบรกิารดานพนักงานที่ใหบริการมาปฏิบัติในระดับ บอยครัง้มาก คือ พนักงานมีความ
สุภาพ พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ และพนักงานมีความสามารถในการตอบ
คําถามที่ลูกคาตองการทราบโดยมีคาเฉลีย่ 4.09, 3.93 และ3.85 ตามลําดับ ในขณะที่พนักงานมี
เครื่องแบบที่เรียบรอยสวยงาม ผูตอบแบบสอบถามไดนํากลยุทธน้ีมาปฏิบัตใินระดับ บอยครั้ง โดยมี
คาเฉลี่ย 3.40  
  ดานลักษณะทางกายภาพของรานขายหนังสือ พบวาผูตอบแบบสอบถามไดนํากลยุทธ
ดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานลักษณะทางกายภาพของรานหนังสือโดยรวมมาปฏิบตัิใน
ระดับ บอยครัง้มาก โดยมีคาเฉลี่ย 4.00 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามได
นํากลยุทธสวนประสมทางการตลาดบรกิารดานลักษณะทางกายภาพของรานขายหนังสือมาปฏิบัติ
ในระดับ บอยคร้ังมาก คือ มีการติดเครื่องปรับอากาศสรางบรรยากาศในรานหนังสือใหเย็นสบาย 
รานหนังสือมีความสะอาด และมีการตกแตงรานใหทนัสมัย สวยงาม โดยมีคาเฉลี่ย 4.19, 4.13 และ
3.67 ตามลําดับ 
  ดานกระบวนการใหบริการ พบวาผูตอบแบบสอบถามไดนํากลยุทธดานสวนประสมทาง
การตลาดบรกิารดานกระบวนการใหบริการโดยรวมมาปฏิบัตใินระดบั บอยครั้งมาก โดยมีคาเฉลี่ย 
3.57 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวาผูตอบแบบสอบถามไดนํากลยุทธดานสวนประสมทางการ 
ตลาดบริการดานกระบวนการใหบริการมาปฏิบัติในระดับ บอยครั้งมาก คือ ระบบการชําระเงินที่
ใหบริการมีความทันสมัย สะดวก รวดเรว็ มีระบบคอมพิวเตอรคนหารายชื่อหนังสือที่มีอยูในราน 
และมีระบบบริการชําระเงินโดยบตัรเครดติ โดยมีคาเฉลี่ย 3.81, 3.46  และ3.42 ตามลําดับ 
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            ตอนที่4 การวิเคราะหปจจัยสูความสําเร็จของรานขายหนังสือ 
  ไดแก ปจจัยดานผลประกอบการและการดําเนินงานในรานขายหนังสือเม่ือเทียบกบัคูแขงขัน  
และเคล็ดลับความสําเร็จในดานการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขนั 
  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหระดับความสําเร็จเม่ือเทียบกับคูแขงขันโดยรวม ในระดับสูง
กวารานอ่ืนเม่ือเทียบกับคูแขงขัน โดยมีคาเฉลี่ย 3.52 และเม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา 

ดานผลประกอบการและการดําเนินงานในรานขายหนังสือเมื่อเทียบกับคูแขงขัน 
พบวา ผูตอบแบบสอบถามไดเปรียบเทยีบปจจัยสูความสําเร็จของรานขายหนังสือ ดานผลประกอบ 
การและการดําเนินงานในรานขายหนังสือเม่ือเทียบกบัคูแขงขันโดยรวมในระดับ ใกลเคียงกบัรานอ่ืน 
โดยมีคาเฉลี่ย 3.23 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามไดเปรียบเทยีบระดับ
ความสําเร็จเม่ือเทียบกับคูแขงขันในระดบั ใกลเคียงกบัรานอ่ืน คือ ความสําเร็จของรานทานในดาน
จํานวนลูกคาที่มาใชบริการ ความสําเร็จของรานทานในดานยอดขาย และความสําเร็จของรานทาน
ในดานของกําไร โดยมีคาเฉลี่ย 3.39, 3.15 และ3.13 ตามลําดับ  

ดานเคล็ดลบัความสําเรจ็ในดานการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขัน  พบวาผูตอบ 
แบบสอบถามไดเปรียบเทยีบปจจัยสูความสําเร็จของรานขายหนังสือ ดานเคล็ดลับความสําเร็จใน
การสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันโดยรวมในระดับ สูงกวารานอ่ืน โดยมีคาเฉลี่ย 3.65 และเม่ือ
พิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามไดเปรียบเทียบระดับความสําเร็จเม่ือเทียบกับคู
แขงขันในระดบั สูงกวารานอ่ืน คือ ความยืดหยุนได เชน สามารถตัดสินใจไดทันที ความสัมพันธที่ดี
กับลูกคา คุณภาพสินคา เชน สามารถตอบสนองความตองการของลูกคา นวัตกรรมดานผลิตภัณฑ 
เชน มีการพัฒนา หรือมีการปรับปรุงรานใหม และนวตักรรมดานกระบวนการ เชน มีวิธีการใหมๆใน
การทํางาน โดยมีคาเฉลี่ย 4.00, 4.00, 3.84, 3.60 และ3.48 ตามลําดับ สวนนวตักรรมดานบริการ 
เชน มีการนําเสนอบริการใหมๆภายในราน และนวตักรรมดานการจัดการ เชน การสรางวิธีการ
ใหมๆในการจัดการทรัพยากร ผูตอบแบบสอบถามไดเปรียบเทียบระดับความสําเร็จเม่ือเทียบกบัคู
แขงขันในระดบั ใกลเคียงกบัรานอ่ืน โดยมีคาเฉลี่ย 3.39 และ3.23 ตามลําดับ 
 
              ตอนที่5 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน  
              สมมติฐานที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูประกอบการ ซ่ึงประกอบดวย เพศ การศึกษา 
สูงสุด อายุ รายไดตอเดือนจากการขายหนังสือ รูปแบบประเภทธุรกจิ ภูมิความรูความชํานาญดาน
พ้ืนฐานทางการศึกษาหรือสาขาที่สําเร็จการศึกษา และดานประเภทธุรกิจที่เคยทํามากอนทําธุรกิจ
รานขายหนังสือ ที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกนั 
                สมมติฐานยอยที่1.1 เพศที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการราน 
ขายหนังสอืแตกตางกัน 
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             เม่ือทําการทดสอบสมมติฐานดวยสถติิ Independent t-test พบวาผูประกอบการทีมี่ 
เพศแตกตางกันมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือไมแตกตางกันอยางมีนัย 
สําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว   
                สมมติฐานยอยที่1.2 การศึกษาสูงสุดที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปน 
ผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกนั  
         เม่ือทําการทดสอบสมมติฐานดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance: One Way ANOVA) พบวาผูประกอบการที่มีการศึกษาสูงสดุที่แตกตางกันมี
ความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือไมแตกตางกนัอยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ 
0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
                สมมติฐานยอยที่1.3 อายุที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการราน  
ขายหนังสือแตกตางกัน  
             เม่ือทําการทดสอบสมมติฐานดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way  
Analysis of Variance: One Way ANOVA) พบวาผูประกอบการที่มีอายุแตกตางกันมีความสําเร็จ
ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือไมแตกตางกนัอยางมีนัยสาํคัญทางสถติทิี่ระดับ 0.05 ซ่ึงไม
สอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว 
               สมมติฐานที่1.4 รายไดตอเดือนจากการขายหนังสือที่แตกตางกันมีความสําเร็จใน 
การเปนผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกัน 
            เม่ือทําการทดสอบสมมติฐานดวยการวเิคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way  
Analysis of Variance: One Way ANOVA) พบวาผูประกอบการที่มีรายไดตอเดือนจากการขาย
หนังสือแตกตางกันมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว 
    และเม่ือทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขาย
หนังสือรายคู พบวาผูที่มีรายไดตอเดือนจากการขายหนังสือต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท มี
ความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือนอยกวาผูที่มีรายไดตอเดือนจากการขาย
หนังสือ 30,001บาทขึ้นไป  
               สมมติฐานที่1.5 รูปแบบประเภทธุรกิจที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปน 
ผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกนั 
            เม่ือทําการทดสอบสมมติฐานดวยการวเิคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way  
Analysis of Variance: One Way ANOVA) พบวาผูประกอบการที่มีรูปแบบประเภทธุรกิจแตกตาง
กันมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกนัอยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่
ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
    และเม่ือทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขาย
หนังสือรายคู พบวาผูประกอบการที่มีรูปแบบธุรกิจประเภทกิจการเจาของคนเดียว มีความสําเร็จใน
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การเปนผูประกอบการรานขายหนังสือมากกวาผูประกอบการที่มีรูปแบบธุรกิจประเภทหางหุนสวน 
และผูประกอบการที่มีรูปแบบธุรกิจประเภทหางหุนสวนมีความสําเรจ็ในการเปนผูประกอบการราน
ขายหนังสือนอยกวาผูประกอบการที่มีรูปแบบธุรกิจประเภทบรษิัทจํากัด  
              สมมติฐานยอยที่1.6 ภูมิความรูความชํานาญดานพื้นฐานทางการศึกษาหรือสาขา 
ที่สําเร็จการศกึษาที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกัน 
            เม่ือทําการทดสอบสมมติฐานดวยการวเิคราะหความแปรปรวนทางเดยีว (One Way  
Analysis of Variance: One Way ANOVA) พบวาผูประกอบการที่มีพ้ืนฐานทางการศึกษาหรือ
สาขาที่สําเร็จการศึกษาที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
            และเม่ือทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยความสําเร็จในการเปนผูประกอบการราน 
ขายหนังสือรายคู พบวาผูทีมี่พ้ืนฐานทางการศึกษาหรอืสาขาที่สําเรจ็การศึกษาดานบริหารธุรกจิมี
ความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือนอยกวาผูที่มีพ้ืนฐานทางการศึกษาหรือสาขาที่
สําเร็จการศึกษาดานภาษาศาสตร และผูที่มีพ้ืนฐานทางการศึกษาหรือสาขาที่สําเร็จการศึกษาดาน
ภาษาศาสตรมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือมากกวาผูที่มีพ้ืนฐานทางการ 
ศึกษาหรือสาขาที่สําเร็จการศึกษาดานอ่ืนๆ เชน ดานนิติศาสตร วทิยาศาสตร และบัญชี  
              สมมติฐานยอยที่1.7 ภูมิความรูความชํานาญดานประเภทธุรกิจที่เคยทํามากอน 
ทําธุรกิจรานขายหนังสือที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือ
แตกตางกัน 
            เม่ือทําการทดสอบสมมติฐานดวยการวเิคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way  
Analysis of Variance: One Way ANOVA) พบวาประเภทธุรกิจที่เคยทํามากอนทําธุรกิจรานขาย
หนังสือที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
            และเม่ือทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยความสําเร็จในการเปนผูประกอบการราน 
ขายหนังสือรายคู พบวาผูที่เคยทําธุรกิจดานการเงินการธนาคาร วิจัยและพัฒนา การศึกษาและการ
ผลิตมีความสาํเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือนอยกวาผูที่ไมเคยทําธุรกิจอ่ืนมากอน 
และผูที่เคยทําธุรกิจดานโรงพิมพ สํานักพิมพ และขายปลีก/สง มีความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือนอยกวาผูที่ไมเคยทําธุรกิจอ่ืนมากอน และผูที่เคยทาํธุรกจิบริการอื่นๆ 
เชน สายการบิน โฆษณา มีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือนอยกวาผูที่ไมเคย
ทําธุรกิจอ่ืนมากอน  
    สมมติฐานที่ 2 ขอมูลสวนบุคคลของผูประกอบการ ซ่ึงประกอบดวย ระยะเวลาที่เคย
ทํางานมากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือ และประสบการณในดานธุรกิจรานขายหนังสือมีความ 
สัมพันธกับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 
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              สมมติฐานยอยที่2.1 ระยะเวลาที่เคยทํางานมากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือมีความ 
สัมพันธกับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 
   เม่ือทําการทดสอบความสมัพันธระหวางระยะเวลาที่เคยทํางานมากอนทําธุรกิจรานขาย
หนังสือกับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา
ระยะเวลาทีเ่คยทํางานอื่นมากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร ในทิศทางตรงกันขาม อยูในระดับคอนขางต่ํา 
(r = -0.274) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว กลาวคอื
ผูประกอบการที่มีประสบการณดานธุรกิจอ่ืนมาเปนระยะเวลานานมากขึ้นจะมีความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือลดลง เน่ืองจากผูประกอบการมีประสบการณทางธรุกิจอ่ืนแตไมมี
ประสบการณในดานธุรกิจรานขายหนังสือ จึงทําใหธุรกิจรานขายหนังสือเปนสิ่งใหมที่จะตองเร่ิมตน
เรียนรู ความสัมพันธที่ไดจึงอยูในทิศทางตรงกนัขามกบัความสําเร็จในการเปนผูประกอบการราน
ขายหนังสือ 
              สมมติฐานยอยที่2.2 ประสบการณในดานธุรกิจรานขายหนังสือมีความสัมพันธกับความ 
สําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร  
       เม่ือทําการทดสอบความสัมพันธระหวางประสบการณในดานธุรกิจรานขายหนังสือกับความ 
สําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาประสบการณในดาน
ธุรกิจรานขายหนังสือไมมีความสัมพันธกบัความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือใน
เขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว  
              สมมติฐานที่ 3 ปจจัยดานลักษณะของผูประกอบการมีความสัมพันธกบัความสําเร็จใน 
การเปนผูประกอบการรานขายหนังสือ 

ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางลักษณะของผูประกอบการกับความสําเร็จในการ
เปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครพบวา  

ลักษณะของผูประกอบการที่มีความกระตือรือรน โดยใหความสําคญัที่การปฏิบตัิมีความ 
สัมพันธกับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครมากที่สุดใน
ทิศทางเดียวกนั อยูในระดับคอนขางต่ํา (r = 0.374) อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอด 
คลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว กลาวคือ ผูประกอบการที่มีความกระตือรือรน โดยใหความสําคัญที่การ
ปฏิบัติมากขึ้นจะมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครมาก
ขึ้นเล็กนอย 
           รองลงมาคือ ลักษณะของผูประกอบการที่มีความเชื่อม่ันในตัวเองสูงมีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร ในทิศทางเดียวกัน อยู
ในระดับคอนขางต่ํา (r = 0.373) อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมตฐิาน
ที่ตั้งไว กลาวคือ ผูประกอบการที่มีความเชื่อม่ันในตัวเองสูงมากขึ้นจะมีความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครมากขึ้นเล็กนอย 
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สวนลักษณะของผูประกอบการที่สามารถควบคุมตวัเองไดดีในสถานการณตางๆมีความ 
สัมพันธกับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครนอยที่สดุ 
ในทิศทางเดียวกัน อยูในระดับคอนขางต่าํ (r = 0.246) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว กลาวคือ ผูประกอบการที่สามารถควบคุมตวัเองไดดีในสถานการณ
ตางๆมากขึ้นจะมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครมาก
ขึ้นเล็กนอย  
              สมมติฐานที่ 4 ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพันธกับ 
ความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร 
           ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบรกิาร
กับความสําเรจ็ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครพบวา ปจจัยกลยุทธ
ดานสวนประสมทางการตลาดบริการทกุดานมีความสัมพันธเชิงบวกกับความสาํเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร และเม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา 
           ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนักงานที่ใหบรกิารมีความสมัพันธ
กับความสําเรจ็ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครมากที่สุด ในทศิทาง
เดียวกัน อยูในระดับปานกลาง (r = 0.588) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว กลาวคือ ผูประกอบการที่ใชปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบรกิาร
ดานพนักงานที่ใหบริการมากขึ้นจะมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขต
กรุงเทพมหานครมากขึ้น 
           รองลงมาคือปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานทําเลที่ตั้งมีความ 
สัมพันธกับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร ในทิศทาง
เดียวกัน อยูในระดับปานกลาง (r = 0.475) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว กลาวคือ ผูประกอบการที่ใชกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
ทําเลทีต่ั้งมากขึ้นจะมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร
มากขึ้น 
           สวนปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีความ 
สัมพันธกับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครนอยที่สดุใน
ทิศทางเดียวกนั อยูในระดับคอนขางต่ํา (r = 0.323) อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอด 
คลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว กลาวคือ ผูประกอบการที่ใชปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาด
บริการดานการสงเสริมการตลาดมากขึ้นจะมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือใน
เขตกรุงเทพมหานครมากขึ้นเล็กนอย 
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การอภิปรายผลการวิจัย 
จากการวิเคราะหขอมูลเรื่อง ปจจัยสูความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือใน 

เขตกรุงเทพมหานคร มีประเด็นสําคัญที่สามารถสรุปไดดังน้ี 
               1. ขอมูลสวนบคุคลของผูประกอบการ ซ่ึงประกอบดวย รายไดตอเดือนจากการ 
ขายหนังสือ รูปแบบประเภทธุรกิจ ภูมิความรูความชํานาญดานพื้นฐานทางการศกึษาหรือสาขาที่
สําเร็จการศึกษา ประเภทธรุกิจที่เคยทํามากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือที่แตกตางกันมีความสําเร็จ
ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกัน มีดังน้ี 
                   1.1 ผูประกอบการที่มีรายไดตอเดือนจากการขายหนังสือที่แตกตางกันมีความสําเร็จ
ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสอืแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอด 
คลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว เน่ืองจากรานขายหนังสือมีคาใชจายในการประกอบธุรกิจน้ันหลากหลาย
ประเภท ซ่ึงคาใชจายเหลานี้คอนขางสูง ดังน้ันรานขายหนังสือที่มีรายไดตอเดือนจากการขาย
หนังสือสูงยอมดีกวา และมีความไดเปรียบเชิงการแขงขันมากกวา ซ่ึงเปนไปตามแนวคิดของ  
ฟอรเลยและกรีน (Foley & Green, 1989, p.1-2) ที่กลาววา ในการประกอบธุรกจิไมวาจะเปนธุรกิจ
ขนาดยอม ขนาดกลางหรือขนาดใหญ สิ่งสําคัญที่ผูประกอบการตองการ คือ ความสําเร็จในการทํา
ธุรกิจ วิธีหน่ึงที่นิยมใชกันมากในการวัดความสําเร็จ ก็คือ การดูจากการเติบโตของธุรกิจหรือจากผล
กําไรของธุรกจิ  

  1.2 ผูประกอบการที่มีรูปแบบประเภทธรุกิจแตกตางกันมีความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกนัอยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว โดยผูประกอบการที่มีรูปแบบประเภทธุรกิจกิจการเจาของคนเดียวมีความสาํเร็จ
ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือมากกวาผูที่มีรูปแบบประเภทธุรกิจหางหุนสวน เน่ืองจาก
กิจการเจาของคนเดียวนั้นการตัดสินใจตางๆเปนสิทธขิองผูเปนเจาของเพียงคนเดียว ทําใหงายใน
การตัดสินใจ และมีความรวดเร็วมากกวา สอดคลองกับแนวคิดของ มณฑิรา คุณะสิทธิ์ศิริ (2546: 
10-12) ที่กลาววา ธุรกิจขนาดยอมมีโครงสรางการบริหารงานที่มีขอบเขตแคบกวาโครงสรางการ
บริหารงานธุรกิจขนาดใหญ และมีอํานาจการตัดสินใจกบัคนเพียงไมกี่คน จึงทําใหมีความยืดหยุนใน
การตัดสินใจและสามารถปรบัเปลี่ยนกลยทุธไดอยางทนัทวงที  
             และผูประกอบการที่มีรูปแบบประเภทธุรกิจหางหุนสวนมีความสําเร็จในการเปน 
ผูประกอบการรานขายหนังสือนอยกวาผูประกอบการที่มีรูปแบบประเภทธุรกิจบรษิัทจํากัด เน่ือง 
จากการระดมทุนในธุรกิจประเภทหางหุนสวนนั้นมีการระดมทุนไดนอยกวาธุรกิจประเภทบรษิทั
จํากัด และความนาเชื่อถือที่ยังมีนอยกวา ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ มณฑิรา คุณะสิทธิศ์ิริ 
(2546:10-12) ที่กลาววา สิ่งสําคัญที่สุดของการทําธุรกิจคือเงินทุน การเริ่มตนธุรกิจดวยการขาดเงิน
ลงทุนจะเปนการทําลายโอกาสแหงความสําเร็จได โดยมีกําไรเปนเปาหมายสูงสุด แตถามีเงินทุน
หมุนเวียนไมเพียงพอก็จะทําใหเกิดปญหาการขาดสภาพคลองทางการเงิน  
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   1.3 ผูประกอบการที่มีภูมิความรูความชํานาญดานพื้นฐานทางการศกึษาหรือ 
สาขาที่สําเร็จการศึกษาที่แตกตางกันมีความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว ทั้งน้ีผูประกอบการที่จะ
ประสบความสําเร็จน้ันจะตองมีพ้ืนฐานทางดานภาษาศาสตร ความมีใจรัก มีความผูกพันเกี่ยวกับ
หนังสือมากอน และการรักการอาน สิ่งเหลานี้จะเปนแรงจูงใจและผลักดันใหผูประกอบการประสบ
ความสําเรจ็ได สอดคลองกับแนวคิดของ ซิมเมอเรอ และสคาโบรอจ (Zimmerer & Scarborough, 
1996, p.6) ที่กลาวไววา ผูประกอบการที่จะประสบความสําเร็จไดน้ัน จะมีแรงจูงใจที่จะประสบ
ความสําเร็จในสิ่งที่ทํามากกวาคนทัว่ๆไป ผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จ จะมีแรงจูงใจมาจาก
ภายในตนเอง มีความพึงพอใจตอความทาทาย ในสิ่งที่ตนเองสรางสรรคและเลือกทํา และรูจุดออน 
จุดแข็งของตนเอง 
                    1.4 ประเภทธุรกิจที่เคยทํามากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือที่แตกตางกันมีความ 
สําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว ทั้งน้ีผูประกอบการที่ไมเคยทําธุรกิจอ่ืนมากอน น่ันก็คือไดประกอบ
ธุรกิจรานขายหนังสือเปนธุรกิจแรกจนถึงปจจุบันจึงทําใหมีประสบการณ ทักษะ ความชํานาญในงาน 
สามารถทําใหแกไขปญหาตางๆไดดีกวา ทําใหมีโอกาสที่จะประสบความสําเร็จมากกวาผูที่ทําธรุกิจ
ดานอ่ืนมากอน ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ ดาเวนพอรต (อางอิงใน ศิระโอภาสพงษ, 2543,  
น. 32-35) ที่ไดกลาววา ทกัษะความชํานาญ (Skill) หมายถึง ความคลองแคลว รูจักขั้นตอนและ
วิธีการปฏบิัตภิารกิจใดภารกิจหน่ึงใหลุลวงไดเปนอยางดี ทักษะนี้มีตั้งแตความแข็งแกรงทาง
กายภาพ ไปจนถึงความปราดเปรียวคลองแคลวกบัการเรียนรูเฉพาะเรื่อง เน้ือหาสําคัญก็คือการเกง
เฉพาะเรื่องใดเร่ืองหน่ึง   
               2. ขอมูลสวนบคุคลของผูประกอบการ ในดานระยะเวลาที่เคยทํางานมากอนทําธุรกิจ
รานขายหนังสือมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขต
กรุงเทพมหานคร  
       2.1 ระยะเวลาทีเ่คยทํางานมากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือมีความสัมพันธกับความ 
สําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร ในทิศทางตรงกันขาม อยูใน
ระดับคอนขางต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว กลาวคือ 
ผูประกอบการที่มีประสบการณดานธุรกิจอ่ืนมาเปนระยะเวลานานมากขึ้นจะมีความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือลดลง เน่ืองจากผูประกอบการมีประสบการณทางธรุกิจอ่ืนแตไมมี
ประสบการณในดานธุรกิจรานขายหนังสือ จึงทําใหธุรกิจรานขายหนังสือเปนสิ่งใหมที่จะตองเร่ิมตน
เรียนรู ความสัมพันธที่ไดจึงอยูในทิศทางตรงกันขามกบัความสําเร็จในการเปนผูประกอบการราน
ขายหนังสือ ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของดร.ไมเคิล เฟรสเซอร (Frese, 2000, p.25) ที่ไดเสนอวาภูมิ
ความรูความชํานาญเปนผลรวมของความรู ความชํานาญซึ่งผูประกอบการนํามาใชในการปฏิบตัิงาน 
ซ่ึงภูมิความรูความชํานาญมีความสัมพันธกับความสําเร็จของการเปนผูประกอบการ โดยภูมิความรู
ความชํานาญไดแก ระยะเวลาในการศึกษา ประสบการณในการบริหาร และความชํานาญในวชิาชีพ 
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       3. ปจจัยดานลักษณะของผูประกอบการมีความสมัพันธกับความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร  
 ปจจัยดานลักษณะของผูประกอบการมีความสัมพันธกบัความสําเร็จในการเปนผูประกอบ 
การรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอด คลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว เน่ืองจากการทําธุรกิจใหประสบความสําเร็จไดน้ันสวนหนึ่งตองมาจากตัวของ
ผูประกอบการเอง ที่ตองมีความอดทน ขยัน สามารถแกปญหาตางๆที่เกิดขึ้นไดอยางทันทวงที และ
ตองมีการพิจารณาวาตนเองมีคุณลักษณะของผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จหรือไม ซ่ึงเปน ไป
ตามแนวคิดลกัษณะผูประกอบการ (สุชา จันทนเอม 2531,น.85) ที่กลาววา ลักษณะผูประกอบ การ
จะชวยผลักดนัใหผูที่เขามาประกอบการดําเนินงานไปสูเปาหมายที่ไดวางไว บุคคลใดที่สามารถ
ปรับตวัใหมีคณุลักษณะของความเปนผูประกอบการก็มีแนวโนมที่จะประสบความสําเร็จในการ
ดําเนินงาน 
           ลักษณะของผูประกอบการที่มีความกระตือรือรน โดยใหความสําคัญที่การปฏิบัติมีความ 
สัมพันธกับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
           ผูประกอบการที่มีความกระตือรือรน โดยใหความสําคัญที่การปฏิบัติ มีความสัมพันธกบั 
ความสําเร็จมากที่สุด กลาวคือ ความกระตือรือรนจะทําใหผูประกอบการเกิดความตื่นตวั ไมเฉื่อยชา
และเปนการเปดโอกาสใหตนเองมีความมุงม่ันในการทํางานและแสวงหาความสาํเร็จ สอดคลองกับ
ผลการวิจัยของ Mc.Clelland (1961) ทีก่ลาวถึงบุคลกิภาพที่นาสนใจของผูประกอบการ ที่มีไฟ
ตลอดเวลา โดยเฉลี่ยแลวผูประกอบการจะเปนคนมีไฟสูงกวาคนทัว่ๆไป เขาจะมีความกระตอืรือรน 
คลองแคลว และทุมเทเวลาสวนใหญใหกบัการทํางานดวยวธิีใหมๆ และเห็นคุณคาของเวลา  
           ลักษณะของผูประกอบการที่มีความเชื่อม่ันในตัวเองสูงมีความสัมพันธกับความสําเร็จใน
การเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 
           ผูประกอบการที่มีความเชื่อม่ันในตัวเองสูงมีความสัมพันธรองลงมา กลาวคือ ความเชือ่ม่ัน 
ในตวัเองกอใหเกิดความกลาในการตัดสนิใจ ซ่ึงจะกอใหเกิดการลงมือปฏิบัติอยางทันทวงทใีนการ
เผชิญกับปญหาหรือเรื่องที่ตองใชการตัดสินใจ สอดคลองกับการรวบรวมขอมูลการศึกษาวิจัยของ 
กรมสงเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม (2529,น.5-11) ที่กลาวไววา ผูประกอบการจะตอง
เปนผูที่มีความกลาหาญในการตัดสินใจ ตองมีความหนักแนนไมหวาดหวั่น มีความเชื่อม่ันในตนเอง
ในงานที่จะกระทําลงไป รวมทั้งจะตองมีจิตใจนักสูในสายเลือด 
           ลักษณะของผูประกอบการที่ตองการความสําเร็จสูงโดยมีแรงกระตุนอยางมากที่จะ 
บรรลุเปาหมายมีความสัมพันธกับความสาํเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขต
กรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
           ผูประกอบการที่ตองการความสําเร็จสูงโดยมีแรงกระตุนอยางมากที่จะบรรลุเปาหมายมี
ความสัมพันธกับความสําเรจ็รองลงมา กลาวคือ ความมุงม่ันอันเกิดจากแรงบันดาลใจจะสงผลให
ผูประกอบการเกิดความตองการที่จะบรรลุเปาหมายที่ไดวางไว สอดคลองกับแนวคิดลักษณะของ
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ผูประกอบการที่ดี (ดนัย เทียนพุฒ.2531: 27-28) ที่กลาววา ผูประกอบการหรือเจาของกิจการที่ดี
จะตองเปนผูที่กระหายในความสําเร็จมากกวาคนปกติทัว่ไป ไมใชกระหายเงินแตปรารถนาทีจ่ะ
ไดรับความสําเร็จในงานที่ทาํ ถึงแมไดเงินเพียงเล็กนอยก็ตาม 
            ลักษณะของผูประกอบการที่มีความยืดหยุนไดตามสถานการณ โดยสามารถยอมรับ 
ปญหาและความผิดพลาดไดมีความสัมพันธกับความสาํเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือ
ในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05  
            ผูประกอบการทีมี่ความยืดหยุนไดตามสถานการณ โดยสามารถยอมรับปญหาและ 
ความผิดพลาดไดมีความสัมพันธกับความสําเร็จรองลงมา กลาวคือ ผูประกอบการตองมีความ 
สามารถที่จะปรับตวัใหเขากับสถานการณที่เปลี่ยนแปลงได หากมีขอผิดพลาดเกิดขึ้นตองยอมรับ
และรีบหาทางแกไข สอดคลองกับแนวคิดคุณลักษณะในการเปนผูประกอบการทีป่ระสบความสําเร็จ
ของ ซิมเมอเรอ และสคาโบรอจ (Zimmerer & Scarborough, 1996, p.6) ที่กลาววา ผูประกอบการ
จะตองยอมรับและเรยีนรูจากความผิดพลาด ผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จจะไมกลัวตอความ
ลมเหลวกลับจะนําประสบการณที่ไดรับมาปรับปรุงการทํางาน 
           ลักษณะของผูประกอบการที่สามารถควบคุมตัวเองไดดีในสถานการณตางๆมีความสมัพันธ 
กับความสําเรจ็ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.05  
           ผูประกอบการที่สามารถควบคมุตัวเองไดดีในสถานการณตางๆ มีความสัมพันธกับความ 
สําเร็จนอยที่สุด กลาวคือ การควบคุมตวัเองจะทาํใหผูประกอบการสามารถใชสตปิญญาในการตดั 
สินใจหรือแกปญหาตางๆทีเ่กิดขึ้น ซ่ึงจะทําใหสามารถแกปญหาไดอยางถูกวิธีและมีความรวดเรว็ 
ทั้งน้ีถึงแมวาลักษณะของผูประกอบการที่สามารถควบคุมตวัเองไดดีในสถานการณตางๆ จะมีระดับ
ความสัมพันธนอยที่สุด แตก็ยังถือไดวามีความสัมพันธกับความสําเรจ็ เน่ืองจากในปจจุบันน้ัน
ผูประกอบการเองอาจไมไดพบปะกับลูกคาผูเขามาใชบริการภายในรานโดยตรง แตยังตองพบปะผูที่
อยูใตบังคัญบญัชานั่นเอง ดังน้ันจึงตองใหความสําคัญกบัการควบคุมตัวเอง ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิด
คุณสมบัติของผูเริ่มประกอบการของ อดิศักดิ์ ศรีสม(2543, น.189) ที่กลาววา คณุสมบัติของผูเริ่ม
ประกอบกิจการจะตองเปนนักควบคุม ชอบควบคุมงาน และควบคมุตนเองได 
               4. ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพันธกับความสําเรจ็ใน
การเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว โดยปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการทุกดานมี
ความสัมพันธเชิงบวกกบัความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขต
กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการเปนเครือ่งมือที่สําคัญและมี
ความจําเปนอยางมาก สําหรับการประกอบธุรกิจรานขายหนังสือในยุคปจจุบัน เพ่ือใหมีความ 
สามารถในการเพิ่มยอดขาย ดึงดูดลูกคาใหเขามาใชบริการภายในราน และทําใหเปนลูกคาประจํา
ของรานในที่สดุ เน่ืองจากการที่มีการแขงขันอยางรุนแรงผูประกอบการจะตองใชเครื่องมือเหลานี้
เพ่ือใหไดเปรียบเหนือคูแขงขัน ซ่ึงสอดคลองกับแนวคดิของ ประสิทธิ ยามาลี(2546) ที่ไดกลาวไววา 
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ปจจัยทางการตลาดบริการ อันไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริม
การตลาด ทรพัยากรบุคคล ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการ น้ันเปนปจจัย 7 ประการที่
สามารถใชเปนหลักของธุรกิจบริการตาง ๆ และหากธรุกิจดังกลาวขาดปจจัยหนึ่งปจจัยใดไปก็อาจ
สงผลถึงความสําเร็จ หรือความลมเหลวของธุรกิจได 
           ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนักงานที่ใหบรกิารมีความสมัพันธ 
กับความสําเรจ็ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
            พนักงานที่ใหบรกิารมีความสมัพันธกับความสําเร็จมากที่สุด กลาวคือ พนักงานที่
ใหบริการจะพบปะกับลูกคาโดยตรง และทําหนาที่สงมอบบริการอยางมีคุณคาใหกับลูกคา ลูกคา
จะตองไดรับการบริการที่ดี มีคุณภาพ ไมขาดตกบกพรอง ซ่ึงจะสงผลตอคุณภาพของการใหบรกิาร 
สอดคลองกับ องคประกอบของความสําเร็จในการใหบริการ 7 ประการ ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน 
(2546: 114) ไดแก 1) ความพึงพอใจของผูรับบริการ 2) ความคาดหวังของผูรับบริการ 3) ความ
พรอมในการใหบริการ 4) ความมีคุณคาของการบริการ 5) ความสนใจตอการใหบรกิาร 6) ความ
สุภาพในการบริการ และ 7) ความมีประสิทธิภาพในการใหบริการ  
   ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานทําเลทีต่ั้งมีความสัมพันธกับความ 
สําเรจ็ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่
ระดับ 0.05 
   ทําเลทีต่ั้งมีความสัมพันธรองลงมา กลาวคือ ถารานขายหนังสือตั้งอยูในทําเลที่มีผูคนสัญจร
ผานไปมาเปนจํานวนมากก็จะทําใหมีโอกาสที่คนเหลานั้นจะเดินเขามาใชบริการภายในรานหนังสือ
มากขึ้นดวย เน่ืองจากการตัดสินใจซื้อหนังสือตามรานขายหนังสือน้ันๆ สวนใหญถาไมไดเปน
สมาชิกกับรานใดรานหนึ่งแลว การที่ผูบริโภคจะตัดสนิใจซื้อหนังสือที่รานหนังสือก็เพราะวาเดินทาง
ไปมาสะดวก หรือการไดไปทําธุระบริเวณนั้น หรือแมแตเปนทางผานระหวางทางตอนกลับบาน ซ่ึง
สอดคลองกับแนวคิดของ ฟลลิป คอทเลอร (2003) ที่กลาววา สถานที่ (Place) คอื ที่ตั้งของผูให 
บริการ และความยากงายในการเขาถึงเปนอีกปจจัยที่สําคัญของการตลาดบริการ ทั้งน้ีขึ้นอยูกับ
ความยากงายในการเขาถึงการบริการนั้น  
   ปจจัยกลยทุธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับความ 
สําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่
ระดับ 0.05 
    ผลิตภัณฑมีความสัมพันธรองลงมา กลาวคือ ถาภายในรานมีหนังสือที่ตรงกับความ
ตองการของผูบริโภคก็จะทาํใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจ และจะตดัสินใจซื้อหนังสือในทันที อีกทั้ง
ยังทําใหโอกาสที่จะกลบัมาใชบริการที่รานหนังสืออีกครั้งมีมากดวย จนกลายเปนลูกคาประจําใน
ที่สุด สอดคลองกับแนวคิดของ ฟลลิป คอทเลอร (2003) ที่กลาววา จะตองมีการพัฒนารูปแบบ
สินคาและบรกิารใหสนองความตองการของผูบริโภคหรือผูใชบริการ เน่ืองจากผูบริโภคหรือ
ผูใชบริการมักจะมีความตองการที่เปลี่ยนแปลงอยูเสมอ ถาหากผลิตสนิคาหรือจัดบริการไมตรงตาม
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ความตองการของลูกคาในยคุธุรกิจสมัยใหมยอมทําใหผลตอบแทนที่ไดรับไมคุมคา จึงควรพิจารณา
ยกเลิกหรือปรบัปรุงการผลติสินคาหรือบริการแบบดั้งเดิมที่ลาสมัย โดยการปรับปรุงดานคุณภาพ
สินคาหรือบริการใหทันสมัยมากกวาคูแขงขันและตรงกับความตองการของผูบริโภคหรือผูใชบริการ 
การคิดคนหาวิธีการหรือปรบัปรุงการใหบริการแปลกๆใหมๆ บริการไมเหมือนใคร บริการที่ดีกวาคู
แขงขัน บริการที่ประทบัใจเกินความคาดหวังของลูกคา บริการที่ถูกกวาคูแขงขันตลอดจนบริการที่
ใหความสะดวกสบายและรวดเร็วแกลูกคามากกวาคูแขงขันในธุรกิจบริการชนิดเดียวกัน ยอมทําให
ธุรกิจบริการมโีอกาสประสบผลสําเร็จได 
           ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคามีความสัมพันธกับความสาํเร็จ
ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 
0.05 
           ราคามีความสัมพันธรองลงมา กลาวคือ ราคาเปนสวนของตนทุนที่ผูบริโภคยอมเสียไป 
เพ่ือใหไดผลิตภัณฑหรือบริการที่ตนเองตองการ โดยคํานึงถึงความคุมคาและความพึงพอใจที่ไดรับ 
ซ่ึงในการจัดงานสัปดาหลดราคาของหนังสือภายในราน หรือการลดราคาในชวงเทศกาลตางๆนัน้ก็
สามารถดึงดูดลูกคาใหเขามาซื้อหนังสือภายในรานไดเปนจํานวนมาก ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ
ฟลลิป คอทเลอร (2003) ที่กลาววา จะตองคํานึงถึงหลักจิตวิทยาและพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
ในกรณีที่ผูบรโิภคหรือผูใชบริการมารับบริการอยางสม่ําเสมอและใชบริการบอยๆ ผูกําหนดราคา
ควรกําหนดราคาต่ํา ไมควรกําหนดราคาสูงมากเกินไป แตถาหากบรกิารตองใชความรูหรือ
เทคโนโลยีชั้นสูงที่มุงคุณภาพโดยผูบริโภคภูมิใจในเกียรติและประทบัใจในชื่อเสียง จึงควรกําหนด
คาบริการสูงไดนอกจากนี้ถามีการบริการคิดเปนเงินจํานวนมาก ก็ควรพิจารณาใหสวนลดเพื่อเปน
การจูงใจ 
           ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการใหบริการมี 
ความสัมพันธกับความสาํเรจ็ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
           กระบวนการใหบริการมีความสมัพันธรองลงมา กลาวคือ กระบวนการใหบริการเปนวธิ ี
ปฏิบัตทิี่มีความจําเปนในการใหบริการ การสงมอบผลิตภัณฑใหกับลูกคาจะตองออกแบบและปฏิบัติ
ตามกระบวนการเพื่อใหมีความสะดวก และรวดเรว็อยางมีประสิทธภิาพและประสิทธิผล ซ่ึงจะสงผล
ทําใหผูบริโภคเกิดความพงึพอใจสูงสุดและกลบัมาใชบริการอีก สอดคลองกับแนวคิดของ ฟลลปิ 
คอทเลอร (2003) ที่กลาววา กระบวนการจะอธิบายถึงลกัษณะและขั้นตอนในระบบการปฏิบัติงาน
ทางดานบริการ ซ่ึงการออกแบบระบบทีไ่มดีอาจจะทําใหลูกคาไดรับการบริการลาชาได โดย
กระบวนการในการบริการ ประกอบดวย 1) กระบวนการใหบริการโดยบุคคล 2) กระบวนการ
ใหบริการเพื่อใหลูกคาไดรับบริการ 3) กระบวนการจัดสิ่งกระตุนทางดานความคิด 4) กระบวนการ
ใหขอมูลสารสนเทศ  
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           ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานลักษณะทางกายภาพมีความ 
สัมพันธกับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
           ลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธรองลงมา กลาวคือ ลักษณะโดยรวมของรานขาย 
หนังสือ ที่ผูบริโภคสามารถสัมผัสและพบเห็นไดเม่ือเขาไปใชบริการภายในรานขายหนังสือ ถา
ผูประกอบการนํากลยุทธดานนี้มาปฏิบัตใิชก็จะทําใหผูบริโภคสามารถใชเวลาในการเลือกซื้อหนังสอื
ภายในรานนานขึ้น ซ่ึงถาผูบริโภคเกิดความประทับใจในบรรยากาศภายในราน ก็จะทําใหมีความ 
รูสึกที่ดีและเลอืกซื้อหนังสืออยางมีความสุข และสิ่งทีต่ามมาก็คือรายไดที่เกิดขึ้นอยางสม่ําเสมอ 
สอดคลองกับแนวคิดของ ฟลลิป คอทเลอร (2003) ที่กลาววา มีธุรกิจบริการจํานวนไมมากนักที่นํา
ลักษณะทางกายภาพเขามาใชในการกําหนดกลยุทธการตลาด แมวาลักษณะทางกายภาพจะเปน
สวนประกอบที่มีผลตอการตัดสินใจของลกูคาหรือผูใชบรกิารก็ตาม ที่ปรากฏใหเห็นเปนสวนใหญจะ
เปนการสรางสภาพแวดลอม การสรางบรรยากาศ การเลือกใชสี แสง และเสียงภายในราน เปนตน 
หรือใชลักษณะทางกายภาพเพื่อสนับสนนุการขาย  
           ปจจัยกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีความ 
สัมพันธกับความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานครอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
          การสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับความสําเร็จนอยที่สุด กลาวคือ การสงเสริม 
การตลาดเปนสิ่งที่ชวยกระตุนใหผูบริโภคเกิดความสนใจ ในตัวผลติภัณฑ เพ่ือใหเกิดการซื้อ เชน 
การลด แลก แจก แถม การโฆษณา ประชาสัมพันธ ซ่ึงผูประกอบการรานขายหนังสือควรนํากลยุทธ
ทางดานนี้มาใชเพ่ือสรางความนาดึงดูดใจแกลูกคา ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ ฟลลิป คอทเลอร 
(2003) ที่กลาววา การสงเสริมการตลาดเปนการรวบรวมวิธีที่หลากหลายของการสือ่สารกับตลาด
ตางๆ ไมวาจะผานการโฆษณา กิจกรรมการขายโดยบุคคล กิจกรรมสงเสริมการขายและรูปแบบ
อ่ืนๆ ทั้งทางตรงสูสาธารณะและทางออมผานสื่อ เชน การประชาสัมพันธ 
  
ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 
        ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลในงานวิจัยครั้งน้ี โดยมีขอมูลในดานประชากรศาสตร 
ลักษณะของผูประกอบการรานขายหนังสือ และกลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบริการที่เปน
ปจจัยสูความสําเร็จของธุรกิจรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร ไดมีขอเสนอแนะที่สามารถ
สรุปไดดังน้ี 
     1. คุณลักษณะของผูประกอบการที่จะทําใหผูประกอบการรานขายหนังสือประสบ
ความสําเร็จไดจะตองมีลักษณะผูประกอบการที่มีความกระตือรือรน โดยใหความสําคัญที่การปฏิบัติ 
มีความเชื่อม่ันในตวัเองสูง ตองการความสําเร็จสูงโดยมีแรงกระตุนอยางมากที่จะบรรลุเปาหมาย มี
ความยืดหยุนไดตามสถานการณ โดยสามารถยอมรับปญหาและความผิดพลาดได และสามารถ
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ควบคุมตวัเองไดดีในสถานการณตางๆ และกลุมผูประกอบการรานขายหนังสือสวนใหญน้ันจะเปน
เพศหญิง อายุระหวาง 31-40ป มีการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี ดานบริหารธุรกิจ รายไดตอเดือน
จากการขายหนังสือเฉลี่ย 30,001 บาทขึน้ไป และเปนกิจการเจาของคนเดียว  
    2. ผูประกอบการรานขายหนังสือควรคํานึงถึงกลยุทธสวนประสมทางการตลาดบริการ
ในดานตางๆดังน้ี 
    2.1 ดานผลิตภัณฑ ผูประกอบการรานขายหนังสือควรใชกลยุทธ การมีหนังสือที่
ออกวางตลาดใหมจําหนาย มีหนังสือของสํานักพิมพที่มีชื่อเสียง มีหนังสือใหเลือกหลากหลาย
ประเภท และหนังสือที่วางขายตองดูใหมไมสกปรก ยับหรือขาด รวมถึงหนังสือที่เปนผลงานของ
นักเขียนที่มีชือ่เสียง ในการบริหารจัดการรานขายหนังสือควรใหความสําคัญอยางยิ่ง เน่ืองจาก
การศึกษาวิจัยพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับความ 
สําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร อยูในทิศทางเดียวกันใน
ระดับปานกลาง ดังน้ันเพ่ือใหมีความสัมพันธกับความสําเร็จมากขึ้นผูประกอบการรานขายหนังสือ
ควรนํากลยุทธสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมาปฏิบัติอยางสม่าํเสมอ เพ่ือใหตรง
กับความตองการของลูกคา และเกิดความพึงพอใจสูงสุดในการที่มาใชบริการภายในราน ซ่ึงจะนํา 
ไปสูความสําเร็จตามเปาหมายที่กําหนดไว 
    2.2 ดานราคา ผูประกอบการรานขายหนังสือควรใชกลยทุธ การใหสวนลดพิเศษ
จากบัตรสมาชิก ในการบรหิารจัดการรานขายหนงัสือควรใหความสาํคัญเปนอยางยิ่ง เน่ืองจาก
การศึกษาวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคามีความสัมพันธกับความสาํเร็จ
ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร อยูในทิศทางเดียวกันในระดบัปาน
กลาง ดังน้ันเพ่ือใหมีความสัมพันธกับความสําเร็จมากขึ้นผูประกอบการรานขายหนังสือควรนํา 
กลยุทธสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคามาปฏิบัติอยางสม่าํเสมอ เพ่ือใหเกิดความสัมพันธ
ที่ดีกับลูกคา และทําใหลูกคากลายเปนลกูคาประจําของรานขายหนังสือน้ันๆตอไปในอนาคต 
    2.3 ดานทําเลที่ตั้ง ผูประกอบการรานขายหนังสือควรใชกลยุทธทําเลที่ตั้งของรานที่
สามารถไปมาไดสะดวก ในการบริหารจัดการรานขายหนังสือควรใหความสําคัญเปนอยางยิ่ง 
เน่ืองจากการศึกษาวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานทําเลทีต่ั้งมีความสัมพันธ
กับความสําเรจ็ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร อยูในทิศทาง
เดียวกันในระดับปานกลาง ดังน้ันเพ่ือใหมีความสัมพันธกับความสําเร็จมากขึ้นผูประกอบการราน
ขายหนังสือควรนํากลยทุธสวนประสมทางการตลาดบริการดานทําเลที่ตั้งมาปฏบิตัิอยางสม่ําเสมอ 
เพ่ือเปนการเพิ่มจํานวนลูกคาที่เขามาใชบริการภายในรานขายหนังสือใหเพ่ิมมากยิ่งขึ้น 
    2.4 ดานการสงเสริมการตลาด ผูประกอบการรานขายหนังสือควรใชกลยุทธ ในการ
บริการหอปกหนังสือที่ซ้ือฟรี ในการบริหารจัดการรานขายหนังสือควรใหความสําคัญเปนอยางยิ่ง 
เน่ืองจากการศึกษาวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมี
ความสัมพันธกบัความสําเรจ็ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร อยูใน
ทิศทางเดียวกนัในระดับคอนขางต่ํา ดังน้ันเพ่ือใหมีความสัมพันธกับความสําเร็จมากขึ้น
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ผูประกอบการรานขายหนังสือควรนํากลยุทธสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริม
การตลาดมาปฏิบัติอยางสม่ําเสมอ เพ่ือทําใหลูกคาทีม่าใชบริการภายในรานขายหนังสือเกิดความพึง
พอใจสูงสุด และเกิดความประทับใจ ซ่ึงจะทําใหเกิดโอกาสที่ลูกคาจะกลับมาใชบรกิารที่รานขาย
หนังสืออีกในอนาคต 
    2.5 ดานพนักงานที่ใหบริการ ผูประกอบการรานขายหนังสือควรใชกลยุทธ 
พนักงานที่มีความสุภาพ พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ และมีความสามารถในการ
ตอบคําถามทีลู่กคาตองการ ในการบริหารจัดการรานขายหนังสือควรใหความสําคญัเปนอยางยิ่ง 
เน่ืองจากการศึกษาวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนักงานที่ใหบริการมี
ความสัมพันธกับความสําเรจ็ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร อยูใน
ทิศทางเดียวกนัในระดับปานกลาง ดังน้ันเพ่ือใหมีความสัมพันธกับความสําเร็จมากขึ้นผูประกอบการ
รานขายหนังสือควรนํากลยุทธสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนักงานที่ใหบริการมาปฏิบัติ
อยางสม่ําเสมอ เพ่ือเปนการเพิ่มยอดขาย และกระตุนการตัดสินใจซื้อไดงายขึ้น 
    2.6 ดานลักษณะทางกายภาพของรานขายหนังสือ ผูประกอบการรานขายหนังสือ
ควรใชกลยทุธ การติดเครื่องปรับอากาศสรางบรรยากาศในรานหนังสือใหเย็นสบาย ภายในรานขาย
หนังสือมีความสะอาด และมีการตกแตงรานใหทันสมัย สวยงาม ในการบริหารจัดการรานขาย
หนังสือควรใหความสําคัญเปนอยางยิ่ง เน่ืองจากการศึกษาวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมทางการ 
ตลาดบริการดานลักษณะทางกายภาพของรานขายหนังสือมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการเปน
ผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร อยูในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่าํ 
ดังน้ันเพ่ือใหมีความสัมพันธกับความสําเร็จมากขึ้นผูประกอบการรานขายหนังสือควรนํากลยุทธสวน
ประสมทางการตลาดบริการดานลักษณะทางกายภาพของรานขายหนังสือมาปฏิบัติอยางสม่ําเสมอ 
เพ่ือเปนการดึงใหลูกคาเขามาใชบริการภายในราน และอยูในรานนานที่สุด รวมทัง้การกลับมาใช
บริการที่รานขายหนังสืออีกในอนาคต 
    2.7 ดานกระบวนการใหบริการ ผูประกอบการรานขายหนังสือควรใชกลยุทธ ใหมี
ระบบการชําระเงินที่ใหบริการมีความทันสมัย สะดวก รวดเร็ว มีระบบคอมพิวเตอรคนหารายชือ่
หนังสือ และมีระบบบริการชาํระเงินโดยบัตรเครดติ ในการบริหารจัดการรานขายหนังสือควรให
ความสําคัญเปนอยางยิ่ง เน่ืองจากการศึกษาวิจัยพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
กระบวนการใหบริการของรานขายหนังสือมีความสัมพันธกับความสาํเร็จในการเปนผูประกอบการ
รานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร อยูในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง ดังน้ันเพ่ือใหมี
ความสัมพันธกับความสําเรจ็มากขึ้นผูประกอบการรานขายหนังสือควรนํากลยทุธสวนประสมทาง
การตลาดบรกิารดานกระบวนการใหบริการของรานขายหนังสือมาปฏิบัติอยางสม่าํเสมอ เพ่ือในการ
บริการที่ทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ ประทับใจ และตอบสนองลูกคาไดอยางรวดเร็วเหนือคูแขงขัน 
   3. ในปจจุบันการจะเปนผูประกอบการรานขายหนังสือใหประสบความสําเร็จน้ันถือไดวา
เปนเรื่องที่ทาทายอยางมาก เพราะเนื่องจากมีทั้งปจจัยทางดานสภาพแวดลอมภายนอก และสภาพ 
แวดลอมภายในที่สงผลตอธุรกิจรานขายหนังสือน้ันมีผลทําใหธุรกิจรานขายหนังสือตองมีการปรับตวั
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ใหทันกับความเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นอยางรวดเร็วของยุคโลกาภิวัฒน ซ่ึงผูประกอบการจะตองมี
ลักษณะของผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จ และการนํากลยุทธดานสวนประสมการการตลาด
บริการมาปฏบิัติใหเหมาะสมกับสถานการณตางๆ เพ่ือใหธุรกิจรานขายหนังสือมีความไดเปรียบ
ทางการแขงขนัเหนือคูแขง ทั้งน้ีการศึกษาวิจัยพบวาผูประกอบการรานขายหนังสือไมจําเปนที่จะ 
ตองมีพ้ืนฐานทางการศึกษาในดานบริหารธุรกิจ หรือมีประสบการณทางดานธุรกจิรานขายหนังสือก็
สามารถเปนผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จได  
 
ขอเสนอแนะสําหรับการวจิัยครั้งตอไป 

1. ในการวิจัยครัง้ตอไป ควรมกีารเก็บขอมูลเชิงลึกกับผูประกอบการรานขายหนังสือ 
เพ่ือที่จะนํามาใชประโยชนในการวิเคราะหและมองเห็นภาพรวมที่สอดคลองกับสภาพความเปนจริง
มากยิ่งขึ้น 

2. ควรมีการศกึษาเรื่องปจจัยสูความสําเรจ็ในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือใน
เขตตางจังหวดัดวยเพ่ือหาขอเปรียบเทียบและความแตกตางในสวนตางๆ เชน กลยุทธดานสวน
ประสมทางการตลาดบริการ ลักษณะของผูประกอบการ เปนตน 

3. ควรมีการวดัความสําเร็จของรานขายหนังสือในเรื่องความพึงพอใจของดานผลประกอบ 
การ และดานการดําเนินงานในรานขายหนังสือของผูประกอบการ 

4. และสุดทายในสวนของรายไดตอเดือนจากการขายหนังสือน้ัน ควรจะมีการเก็บขอมูลใน
เชิงลึก หรือใชคําถามปลายเปดจะทําใหสามารถวัดผลความสําเร็จของรานขายหนังสือไดชัดเจน
ยิ่งขึ้น 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง “ปจจัยสูความสําเร็จในการเปนผูประกอบการรานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร” 

คําชี้แจง   แบบสอบถามนี้จัดทําข้ึนเพื่อทราบถึง “ปจจัยสูความสําเร็จในการเปนผูประกอบการ
รานขายหนังสือในเขตกรุงเทพมหานคร” เพื่อนําขอมูลท่ีไดไปใชในงานวิจัยศึกษาคนควาอิสระในระดับ
ปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการตลาด มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ โดยที่ขอมูล
ของทานจะถูกเก็บเปนความลับซึ่งผูวิจัยจะนําเสนอในภาพรวมเทาน้ัน การวิจัยคร้ังน้ีจะสําเร็จลงไมได 
หากไมไดรับความอนุเคราะหจากทาน จึงขอขอบพระคุณในความรวมมือมา ณ โอกาสนี้ดวย 

รานขายหนังสือท่ีไปเก็บขอมูล ชื่อ ............................................. 
สวนท่ี 1   ปจจัยดานประชากรศาสตรของผูประกอบการรานขายหนังสือ 
คําชี้แจง   กรุณาใสเคร่ืองหมาย ลงในชอง � หนาขอความที่ตรงกับความเปนจริงของทาน 

1.   เพศ 
�   ชาย        �   หญิง 

       2.  การศึกษาสูงสุด 
�   ตํ่ากวา มัธยมศึกษาตอนปลาย  �   มัธยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช.                                                        
�   ปวส./ อนุปริญญา หรือเทียบเทา  �   ปริญญาตรี   
�   สูงกวาปริญญาตรี 

3. อายุ 
�   ตํ่ากวาหรือเทากับ 30 ป   �   31-40 ป 
�   41-50 ป       �   51 ป ขึ้นไป 

4. รายไดตอเดือนจากการขายหนังสือ 
�   ตํ่ากวาหรือเทากับ 20,000 บาท  �   20,001-30,000 บาท                                                                    
�   30,001-40,000 บาท    �   40,001-50,000 บาท 
�   50,001 บาท ขึ้นไป 

5. รูปแบบประเภทธุรกิจ 
�   กิจการเจาของคนเดียว    �   หางหุนสวน                                                                                  
�   บริษัทจํากัด      �   อ่ืนๆ (ระบุ).................... 

6. ภูมิความรูความชํานาญ 
6.1 ดานพื้นฐานทางการศึกษา หรือสาขาที่สําเร็จการศึกษา 

�   ดานบริหารธุรกิจ     �   ดานนิเทศศาสตร 
�   ดานคอมพิวเตอร     �   ดานวิศวกรรมศาสตร 
�   ดานภาษาศาสตร     �   อ่ืนๆ โปรดระบุ………… 

6.2  ดานความสามารถและประสบการณในงานอาชีพหรือประเภทธุรกิจท่ีเคยทํามา 
 6.2.1 ประเภทธุรกิจที่เคยทํามากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือ.......................... 
 6.2.2 ระยะเวลาที่เคยทํางานมากอนทําธุรกิจรานขายหนังสือ...... ป 

7. ประสบการณในดานธุรกิจรานขายหนังสือ......... ป 
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สวนที่ 2 ปจจัยดานลักษณะของผูประกอบการของรานขายหนังสือน้ี 
คําชี้แจง กรุณาใสเครื่องหมาย ลงในชองวางใหตรงกับลักษณะในการเปนผูประกอบการรานหนงัสือของ
ทาน 

ระดับลักษณะของการเปนผูประกอบการ 

ลักษณะของผูประกอบการ ไมเห็น
ดวยอยาง

ย่ิง 
(1) 

 
ไมเห็น
ดวย 
(2) 

 
 

เฉยๆ 
(3) 

 
เห็น
ดวย 
(4) 

เห็น
ดวย

อยางยิ่ง 
(5) 

1. เปนผูประกอบการที่สามารถควบคุมตัวเองไดดีใน  
    สถานการณตางๆ (Internal locus of control)      

     

2. เปนผูประกอบการที่มีระดับพลังที่สูง โดยเต็มใจ  
    ทํางาน, มีความขยันหมั่นเพียร (High energy level)  

     

3. เปนผูประกอบการที่มีความเชื่อมั่นในตัวเองสูง  
    (Self  – confidence) 

     

4. เปนผูประกอบการที่มีความอดทนตอภาวะที่   
   คลุมเคลือเชน แรงกดดันจากการเผชิญความเสี่ยง   
   และมีความสามารถในการปรับตัวใหเขากับ 
   สถานการณ (Tolerance for ambiguity)  

     

5. เปนผูประกอบการที่ตองการความเปนอิสระและ  
    สามารถทํางานไดดวยตนเองโดยที่ไมพ่ึงพาใคร 
    (Self-reliance and desire for independence) 

     

6. เปนผูประกอบการที่ตองการความสําเร็จสูงโดยมี   
    แรงกระตุนอยางมากที่จะบรรลุเปาหมาย (High  
    need for achievement)  

     

7. เปนผูประกอบการที่มีความยืดหยุนไดตาม  
    สถานการณ โดยสามารถยอมรับปญหาและความ  
    ผิดพลาดได (Flexibility) 

     

8. เปนผูประกอบการที่มีความกระตือรือรน โดยให  
    ความสําคัญที่การปฏิบัติ (Passion and action   
    orientation)  
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สวนที่ 3 กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาดบรกิารของรานหนังสือทาน 
คําชี้แจง กรุณาใสเครื่องหมาย ลงในชองที่ตรงกับกลยุทธสวนประสมทางการตลาดวาทานนํามาปฏิบัติ
อยางไร 

ระดับกลยุทธที่นํามาปฏิบัต ิ 
กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาด
บริการของรานขายหนังสือของทาน 

 

 
นานๆครั้ง 

 

(1) 

เปน
บางครั้ง 

 

(2) 

 
บอยครั้ง 

 

(3) 

บอยครั้ง
มาก 

 

(4) 

ตลอด 
เวลา 

 

(5) 
ดานผลิตภัณฑหนังสือภายในรานของทาน      

1. รานของทานมีหนังสือของสํานักพิมพที่มีชื่อเสียง      
2. รานของทานมีหนังสือที่เปนผลงานของนักเขียนที่มี    
    ชื่อเสียง  

     

3. รานของทานมีหนังสือที่มีชื่อเสียง (เชน หนังสือที่ 
    ไดรับรางวัล) 

     

4. รานของทานมีหนังสือใหเลือกหลากหลายประเภท      
5. รานของทานมีหนังสือที่ออกวางตลาดใหมจําหนาย      
6. รานของทานมีหนังสือที่วางขายดูใหม ไมสกปรก ไม 
    ยับหรือขาด 

     

7. รานของทานมีหนังสือตางประเทศวางจําหนาย      

ดานราคาหนังสือภายในรานของทาน      

8. มีการใหสวนลดพิเศษจากบัตรสมาชิก      
9. มีการลดราคาหนังสือตามเทศกาลตางๆ เชน ชวง 
   เทศกาลปใหม, ชวงเทศกาลคริสตมาส 

     

10. มีการลดราคาเมื่อซื้อสินคาถึงตามระดับราคาที่ 
   กําหนด 

     

ดานทําเลท่ีต้ังของรานทาน      

11. ทําเลที่ต้ังของรานสามารถไปมาไดสะดวก      
12. สถานที่จอดรถยนตของรานสะดวกสบาย      
13. บริการสั่งซื้อหนังสือทางอินเตอรเน็ต /โทรศัพท      
14. การจัดจําหนายหนังสือในงานสัปดาหหนังสือ      
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ระดับกลยุทธที่นํามาปฏิบัต ิ

กลยุทธดานสวนประสมทางการตลาด
บริการของรานขายหนังสือของทาน 

 

 
นานๆครั้ง 

 

(1) 

เปน
บางครั้ง 

 

(2) 

 
บอยครั้ง 

 

(3) 

บอยครั้ง
มาก 

 

(4) 

ตลอด 
เวลา 

 

(5) 

ดานการสงเสริมการตลาดของรานทาน      

15. การโฆษณาประชาสัมพันธตามส่ือ เชน โปสเตอร 
     ส่ือหนังสือพิมพฯลฯ 

     

16. การสะสมยอดซื้อเพ่ือแลกของขวัญพิเศษ      
17. การจัดสัปดาหลดราคาหนังสือชวงเทศกาลพิเศษ      
18. การจัดทําบัตรสมาชิกรานขายหนังสือ      
19. บริการหอปกหนังสือที่ซื้อ โดยใหบริการฟรี      
ดานพนักงานท่ีใหบริการของรานทาน      

20. พนักงานมีความสามารถในการตอบคําถามที่ลูกคา  
     ตองการทราบ 

     

21. พนักงานมีความสุภาพ      
22. พนักงานมีเครื่องแบบท่ีเรียบรอยสวยงาม      
23. พนักงานมีความกระตือรือรนในการใหบริการ      
ดานลักษณะทางกายภาพของรานทาน      

24. รานหนังสือมีความสะอาด       
25. มีการติดเครื่องปรับอากาศสรางบรรยากาศในราน  
     หนังสือใหเย็นสบาย 

     

26. มีการตกแตงรานใหทันสมัย สวยงาม      
ดานกระบวนการใหบริการของรานทาน      

27. ระบบการชําระเงินที่ใหบริการมีความทันสมัย  
     สะดวก รวดเร็ว 

     

28. มีระบบคอมพิวเตอรคนหารายชื่อหนังสือที่มีอยูใน   
     ราน 

     

29. มีระบบบริการชําระเงินโดยบัตรเครดิต 
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สวนที่ 4 ดานความสําเรจ็ของรานทานเม่ือเทียบกบัรานขายหนังสืออ่ืนที่เปนคูแขงกับทาน 
คําชี้แจง กรุณาใสเครื่องหมาย ลงในชองวางใหตรงกับความสําเร็จของทานโดยเทียบกับคูแขงขนั 

ระดับความสําเร็จเมื่อเทยีบกับคูแขงขัน 
ปจจัยสูความสําเร็จ 
ของรานขายหนังสือ 

ตํ่ากวา
รานอื่น
มาก 
(1) 

 
ตํ่ากวา
รานอื่น 

(2) 

ใกลเคียง
กับราน
อ่ืน 
(3) 

 
สูงกวา
รานอื่น 

(4) 

สูงกวา
รานอื่น
มาก 
(5) 

ดานผลประกอบการและการดําเนินงานในราน
ขายหนังสือของทานเมื่อเทียบกับคูแขงขัน 

     

1.ความสําเร็จของรานทานในดานของยอดขาย 
 

     

2.ความสําเร็จของรานทานในดานของกําไร 
 

     

3.ความสําเร็จของรานทานในดานจํานวนลูกคาที่มา     
   ใชบริการ 

     

เคล็ดลับความสําเร็จในดานการสราง 
ขอไดเปรียบทางการแขงขันของรานทาน 

     

4. ความยืดหยุนได เชน สามารถตัดสินใจไดทันที      
5. นวัตกรรมดานผลิตภัณฑ เชน มีการพัฒนาหรือ 
    ปรับปรุงรานใหม 

     

6. นวัตกรรมดานบริการ เชน มีการนําเสนอบริการ   
    ใหมๆ ภายในราน 

     

7. นวัตกรรมดานกระบวนการ เชน มีวิธีการใหมๆ 
    ในการทํางาน 

     

8. นวัตกรรมดานการจัดการ เชน การสรางวิธีการ 
    ใหมๆ ในการจัดการทรัพยากร 

     

9. ความสัมพันธที่ดีกับลูกคา       
10. คุณภาพสินคา เชน สามารถตอบสนองความ 
     ตองการของลูกคา 

     

 

 

………….......ขอขอบพระคุณเปนอยางสูงที่ใหความรวมมือในการทําวิจัยครั้งนี้....................... 
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