
วารสารสมาคมนักวิจยั ปที่ 26 ฉบับที่ 4 ตุลาคม - ธันวาคม 2564 Page | 43

Journal of the Association of Researchers Vol. 26 No.4 October - December 2021

กลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันของผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัด

นครนายก

The Competitive Advantage Strategy of Franchise Entrepreneurs in

Nakhon Nayok

ริญญาภัทร ปยุตวรเศรษฐ1

Rinyapat Payutvorased

Received& April 21, 2020 &Revise July 12, 2021 &Accepted September 22, 2021

บทคัดยอ

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) เพื่อศึกษากลยุทธที่สงผลตอการสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน

ของผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายก 2) เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางกลยุทธที่สงผลตอการ

สรางความไดเปรียบทางการแขงขันของผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายก การวิจัยครั้งนี้เปนการ

วิจัยเชิงสํารวจ เก็บรวบรวมขอมูลจากผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายก จํานวน 398 คน

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย ไดแก แบบสอบถาม มีคาความเชื่อมั่น .832 วิเคราะหขอมูลโดยใชการหาคารอยละ

คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน t-test F-test และการวิเคราะหการถดถอยแบบพหูคูณ ที่ระดับนัยสําคัญ .05

ผลการวิจัยพบวา 1) กลยุทธการดําเนินงานทางธุรกิจที่สงผลตอการสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน

ของผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายก ในภาพรวมทุกดานอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.51) 2)

องคประกอบกลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันสงผลทางบวกอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05

ไดแก ดานการจัดการเทคโนโลยี ดานการตลาด ดานการจัดการทรัพยากรมนุษย ดานการจัดการ ดานการจัดซื้อ

และดานการเงิน ไดรอยละ โดยเมื่อพิจารณาในรายละเอียดจะพบวา การจัดการเทคโนโลยีมาใชในการดําเนินงาน

ทางธุรกิจเปนองคประกอบหลักในการสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน รวมถึงการสงเสริมการตลาดที่

ตอบสนองความตองการของผูบริโภค การจัดการทรัพยากรมนุษยใหมีคุณภาพ การจัดการภายในสถาน

ประกอบการใหสอดคลองกับลักษณะธุรกิจ การจัดซื้อที่มีประสิทธิภาพและการจัดการการเงินอยางเปนระบบ

สงผลใหผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายกสามารถสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน
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Abstract

The objectives of this research were 1) to study strategies that affect the competitive

advantage of franchise business operators in Nakhon Nayok 2) to study the relationship

between strategies that affect the building of franchisees competitive advantages of franchise

business operators in Nakhon Nayok. This research was an exploratory research from 398

franchise business operators in Nakhon Nayok. The research instrument was a questionnaire

with a confidence value of .832 and data were analyzed using percentage, mean, standard

deviation, t-test, F-. test and plural regression analysis at a significance level of .05

The results showed that business operation strategies that affect competitive advantage

of franchise business operators in Nakhon Nayok, all aspects were at a high level (mean 3.51).

Competitive Advantage Strategic Elements had a statistically significant positive effect at the .05

level as follows: Technology management, marketing, human resource management,

management purchasing and financial. When considered found that the use of technology in

business operations was a key component in generating competitive advantage including

marketing promotions that meet the needs of consumers, quality human resource

management, management within the establishment in accordance with the nature of the

business, efficient procurement and systematic financial management have resulted in franchise

business operators in Nakhon Nayok gaining a competitive advantage. As a result, franchise

business operators in Nakhon Nayok can create competitive advantages.

Keywords: strategy, the competitive advantage, entrepreneurs, franchise

ความเปนมา และความสําคัญของปญหา

แนวคิดพื้นฐานที่สําคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ คือการกําหนดภารกิจ วัตถุประสงคและเปาหมายของ

กิจการทั้งในระยะสั้นและระยะยาว โดยการจัดการเชิงกลยุทธและการตัดสินใจเชิงกลยุทธจะมีผลตอการ

ดาํเนินงานในระยะยาว ยังคํานึงถึงความความสําคัญของผูมีสวนไดสวนเสียกับองคการ (Stakeholders) และ การ

จัดการเชิงกลยุทธยังทําหนาที่ในการเชื่อมโยงประสานหนวยตาง ๆ ในองคการใหสามารถบริหารจัดการเพื่อบรรลุ

เปาหมายขององคการรวมกัน โดย Porter (1985) ไดกลาววา แนวคิดพื้นฐานที่สําคัญของการจัดการเชิงกลยุทธ

คือ การกําหนดภารกิจ วัตถุประสงคและเปาหมายของกิจการทั้งในระยะสั้นและระยะยาว โดยการจัดการเชิงกล
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ยุทธและการตัดสินใจเชิงกลยุทธจะมีผลตอการดําเนินงานในระยะยาว ดังนั้นองคการจึงตองมีการวางแผนการทํา

กิจกรรมตาง ๆ เพ่ือใหการดําเนินงานตามภารกิจบรรลุเปาหมายที่ตั้งไว ทั้งนี้เพื่อตอบสนองตอกระแสการ

เปลี่ยนแปลง ซึ่งอาจจะเปนอุปสรรคและบดบังโอกาสในการกาวหนาขององคการไดองคการจึงตองพิจารณาถึงจุด

แข็งที่มีอยูแลวนํามาใชใหเปนประโยชน และพิจารณาถึงจุดออนขององคการเพื่อหาแนวทางขจัดจุดออนเหลานั้น

ในแนวคิดดานการจัดการเชิงกลยุทธนั้น จะมีความแตกตางไปจากการจัดการโดยทั่วไป ซึ่งมักจะศึกษาถึงบทบาท

หนาที่ของผูบริหาร ตามกระบวนการหรือขั้นตอนตาง ๆ และเนนหนักไปที่การจัดการและการบริหารภายใน

องคการ แตการจัดการเชงิกลยุทธจะใหความสําคัญกับปจจัยตาง ๆ โดยเฉพาะปจจัยภายนอกองคการ หรอืสภาวะ

แวดลอมภายนอกดานตาง ๆ ที่เขามาเก่ียวของกับการแขงขัน คํานึงถึงการสรางความไดเปรียบในการแขงขันใน

ระยะยาว และสภาวะการเปลี่ยนแปลงของอุตสาหกรรม นอกจากนี้การจัดการกลยุทธยังคํานึงถงึความความสําคัญ

ของผูมสีวนไดสวนเสียกับองคการ (Stakeholders) และการจัดการเชิงกลยทุธยังทาํหนาที่ในการเชื่อมโยงประสาน

หนวยตาง ๆ ในองคการใหสามารถบริหารจัดการเพื่อบรรลเุปาหมายขององคการรวมกัน

การทําธุรกิจแฟรนไชสมีความคลายคลึงกับธุรกิจออนไลน ในแงที่วาคนตัวเล็กก็สามารถทําใหตัวเองใหญ

ได กลาวคอื สมัยกอนถาเราคิดจะมีรานคา 100 แหง แตดวยความที่ตัวเราเองเล็กนดิเดยีว จึงไมสามารถที่จะทาํได

แตดวยระบบของแฟรนไชสถาเรามีสินคาดี บริหารอยางมีระบบ เราสามารถที่จะมีรานคา 100 แหงได เพราะคน

ลงทุนคือ แฟรนไชส เราในฐานะเจาของเพียงแคเก็บคาธรรมเนียมและเสียเวลาในการออกไปอบรมใหกับแฟรนไชส

ถาธุรกิจแฟรนไชสดีก็สามารถเติบโตไดเร็ว ขยายเครือขายไดโดยที่ไมจําเปนตองมีทุนเยอะ มาดูกันวาขอดีของแฟ

รนไชสมอีะไรบาง สรางการเติบโตไดเรว็ ใชงบลงทนุนอย ไดคาตอบแทนจากการขายแฟรนไซส เปดโอกาสใหธุรกิจ

ที่มีทุนนอยขยายเครือขายได เพราะการขยายสาขาเปนของแฟรนไชส เปนชองทางการตลาด กระจายสินคา-

บริการ เมื่อมีการขยายสาขาไดจํานวนมาก ก็จะสามารถกระจายสินคาไดมากเทานั้น มีผูจัดการเปนเจาของธุรกิจ

ทําใหมีแรงจูงใจมากกวา รับผิดชอบตอความเสียหายนอยลง เปนเครื่องมือเอาชนะการแขงขัน เพราะธุรกิจแฟรน

ไชสเปนเหมอืนเครอืขายธรุกิจที่มีรปูแบบการบริหารงานที่เหมือนกัน ขายสนิคาภายใตแบรนดเดียวกัน มอีํานาจใน

การซื้อสินคาทําใหตนทุนถูกลง ไดรับการรายงานสถานการณตลาดจากรานแฟรนไชสซี คนซื้อหรือลูกคาจะมาก

หรือนอยจะไดรับการรายงานทันทีจากแฟรนไชสในพื้นที่ หรือดูจากยอดการขายของสาขาแฟรนไชส

ในจังหวัดนครนายกในปจจุบันไดมีการสนับสนุนใหเปนเมืองแหงการทองเที่ยวเชิงนิเวศน การทองเที่ยว

เชิงวัฒนธรรมและการทองเที่ยวเชิงธรรมชาติทําใหเกิดแหลงทองวเที่ยวตางๆเกิดข้ึนมากมาย กอใหเกิดการดําเนิน

ธุรกิจประเภทแฟรนไซสก็เขามาเจริญเตบิโตเพิ่มจาํนวนข้ึนอยางรวดเร็วแตดวยปญหาของธุรกิจ แฟรนไชสที่กลาว

มาขางตนทาํใหผูประกอบการหลายคนที่ลงทุนในการดําเนินการประกอบกิจการของธุรกิจ แฟรนไชสตางๆตองพา

กันประสบความลมเหลว ดังนั้นแนวทางการแกปญหาดังกลาวผูวิจัยเห็นวาการกําหนดกลยุทธการดําเนินงานที่

เหมาะสมและสอดคลองกับลักษณะสินคาส บริการและผูบริโภคจึงเปนแนวทางท่ีนาจะชวยสงเสริมสนับสนุนให
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ผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสตางๆสามารถนําไปเปนแนวทางการกําหนดกลยุทธการดําเนินงานของธุรกิจตนเอง

ได อันเปนการสงเสริมธุรกิจระดับลางใหมีความสามารถในการแขงขันตอไป

วัตถุประสงคของการวิจัย

1. เพื่อศึกษากลยุทธที่สงผลตอการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันของผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชส

ในจังหวัดนครนายก

2. เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางกลยุทธที่สงผลตอการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันของ

ผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายก

กรอบแนวคิดในการวิจัย

ระเบียบวิธีวิจัย

การทบทวนวรรณกรรม

กลยุทธการดําเนินงานของธุรกิจ หมายถึง การวางแผนการดําเนินงานกิจกรรมทั้งหมดขององคกรใหเปน

ระบบ โดยการใชทรัพยากรที่มีอยูใหมีประสิทธิภาพสูงสุด รวมถึงการปรับตัวใหสอดคลองกับสภาพแวดลอม และ

เขาใจถึงปจจัยภายในและปจจัยภายนอก เพื่อสงผลใหธุรกิจประสบความสําเร็จตามที่ไดตั้งเปาหมายไว

การบริหารจัดการเปนการกําหนดทิศทางขององคการ หรือการดําเนินงานในหนาที่ตาง ๆ ใหใชทรัพยากร

ทั้งหลายที่มีอยูในองคการอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล การใชทรัพยากรอยางมีประสิทธิภาพ (Efficient)

ขอมูลของกิจการ

1. รูปแบบของกิจการ

2. เงนิลงทุนกิจการ

3. ระยะเวลาในการดําเนินงาน

4. จํานวนพนักงานทั้งหมด

กลยุทธในการดําเนินธุรกิจ

1.ดานการจัดการ

2.ดานการจัดซื้อ

3.ดานการตลาด

4.ดานการเงิน

5.ดานเทคโนโลยี

6.ดานการจัดการทรัพยากรมนุษย

ความสามารถในการแขงขัน

1.ความแตกตาง

2.ตนทุนตํ่า

3.ตอบสนองไดรวดเร็ว

4.มุงตลาดสวนเฉพาะ
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ครอบคลุมถึงการใชทรัพยากรไดเหมาะสมและคุมคา (Cost-Effective) สวนการใชทรัพยากรอยางมีประสิทธิผล

(Effective) นั้นหมายถึงการตัดสินใจไดอยางถูกตอง (Right Decision) และมีการปฏิบัติการสาํเรจ็ตามแผนกลยุทธ

ที่กําหนดไว Kotler (2003) ไดใหความหมายของกลยุทธการตลาด (Marketing Strategies) วาหมายถึง

หลักเกณฑที่งานบริหารการตลาดนํามาใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมาย ประกอบดวย

การตัดสินใจในคาใชจายทางการตลาด สวนประสมทางการตลาด และตองมีการจัดการทางการตลาด หรือ

หมายถึง การคนหาโอกาสทางการตลาดที่นาสนใจและการพัฒนากลยุทธ และแผนการตลาดที่สามารถสรางกําไร

Arjan (2005) ใหความหมายของการจัดซื้อไวคอื การบรหิารจัดการแหลงทรัพยากรภายนอกองคกร ซึ่งไดแกสินคา

งานบริการ ความสามารถและความรูที่มสีวนสําคัญในการดาํเนินงาน ธํารงรกัษาไวและบรหิารจัดการกิจกรรมหลัก

และกิจกรรมสนับสนุนเพื่อใหเกดิประโยชนสูงสดุ โดยกลยุทธการเงิน หมายถงึ กิจกรรมทางดานการเงินของกิจการ

ซึงประกอบดวยกิจกรรมในการจัดการเงินสด การจัดการเงินเชื่อ การนําเงินไปลงทุนในกิจกรรมหนึ่งกิจกรรมใด

เพื่อใหมีสภาพคลองและผลตอบแทนตามเปาหมายที่ผูบริหารกําหนดไว Bowin & Harvey (2001) ใหความหมาย

ของการบริหารทรัพยากรมนุษยหมายถึงกิจกรรมในการพัฒนาจูงใจการปฏิบัติงานของพนักงานภายในองคการให

อยูในระดับสูงรวมทั้งการหลอมรวมความตองการของบุคคลแตละคนเพื่อใหบรรลุเปาหมายขององคการ

Serirat, S, et al. (2019) ที่กลาวถึงความไดเปรียบทางการแขงขันไปในทํานองเดียวกัน เพื่อความอยูรอด

และเอาชนะการแขงขันองคกรจําเปนตองสรางขอไดเปรียบที่เหนือกวาคูแขงขัน โดยการทําสิ่งที่มีคุณคาสําหรับ

ลูกคา สนองความตองการของลูกคาได ดังนี้

1. การสรางความแตกตาง (Differentiation)ในการสรางความแตกตางในทุกรูปแบบอาจถูกคูแขงขัน

ลอกเลียนแบบไดงาย เนื่องจากคูแขงขันในอุตสาหกรรมตางๆ ก็ตางมีความเชี่ยวชาญชํานาญในการสรางความ

แตกตางใหเกิดขึ้นกับองคกรเชนกัน ดังนั้นองคกรตองแสวงหาแนวทางอื่นๆ ควบคูกันไปดวย เชน ตนทุนการผลิต

การสนองความตองการของลูกคา และชองทางการจัดจําหนาย เปนตน การสรางความแตกตางควรยึดถือ

ประโยชน หรือคุณคาที่ลูกคาพึงจะไดรับจากตัวสินคาและบริการ เพราะจะทําใหลูกคาไมยึดติดกับราคาและทําให

จงรับภักดีตอองคกร และตัวสินคาและบริการไดมากกวา

2. การเปนผูนําดานตนทุน (Cost Leadership) การใชกลยุทธความเปนผูนําดานตนทุน มีขอดีคือสามารถ

สรางแรงกดดันแกผูที่จะเขามาใหมในอุตสาหกรรมที่ตองแบกรับภาระตนทุนที่สูง จนทําใหสูญเสียความไดเปรียบ

ทางการแขงขันไป แตในขณะเดียวกัน หากเปนธุรกิจขนาดใหญที่มีกาลังการจัดการตนทุนดําเนินการสูง ก็จะสา

มารถลอกเลียนไดงาย อาจทาใหองคกรสูญเสยีตําแหนงผูนําดานตนทุนได ก็อาจจะทําใหสูญเสียกําไรไดเชนกัน

3. การตอบสนองอยางรวดเร็ว (Quick Response) เปนการตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยาง

คลองตวั ไมวาจะเปนการนําเสนอสนิคาใหม การปรับปรุงสินคา หรอืแมแตการตัดสินใจของการบริหารจัดการ การ

มุงตอบกสนองที่รวดเร็วเปนสิ่งจาํเปนและสําคัญสําหรบัการจดัการเชิงกลยุทธ ในองคกรสมัยใหมเนื่องจากเปนสิ่งที่
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ลูกคาทุกคนมีความตองการและพึงพอใจตอการดําเนินงานขององคกร จึงพบวาองคกรที่สามารถตอบสนองความ

ตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็วจะสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาและสรางความไดเปรียบทางการ

แขงขันไดมากกวาและ

4. การมุงตลาดเฉพาะสวน (Market Focus) กิจการมุงเนนตลาดท่ีมีขอบเขตอยูในวงแคบที่จากัด หรือเปน

สวนครองตลาดขนาดเล็ก การดําเนินการมุงตลาดเฉพาะสวนเพียงแตอยางเดียว ไมสรางความไดเปรียบทางการ

แขงขัน แตจะเปนพื้นฐานที่มีผลกระทบตอการดําเนินการความไดเปรียบทางการแขงขัน

ดังนั้น ความไดเปรียบทางการแขงขันจึงเปนความสามารถที่เปนเลิศขององคกรหนึ่ง ในการดําเนินกลยุทธ

วิธีตางๆ เพื่อเสนอขายสินคาและบริการที่มีความโดดเดน มีคุณคา ประสิทธิภาพสูงเหนือกวาคูแขงขัน โดยอยูบน

พื้นฐานการสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา

สมมติฐานการวิจัย

กลยุทธการดําเนินงานทางธุรกิจเพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขันของผูประกอบการธุรกิจแฟรน

ไชสในจังหวัดนครนายกขึ้นอยูกับกลยุทธการดําเนินงานทางธุรกิจของผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัด

นครนายก

วิธีการดําเนินการวิจัย

ประชากรและกลุมตัวอยาง

ประชากร ไดแก ผูประกอบธุรกิจแฟนไชสในจังหวัดนครนายกที่จดทะเบียนกรมพัฒนาธุรกิจการคา

กระทรวงพาณิชย จากฐานขอมูลของกรมพัฒนาธุรกิจการคา ป 2563 มีจํานวน 57,475 ผูประกอบการ

(Department of Business Development, 2020) ผูวิจัยกําหนดขนาดกลุมตัวอยางตามสูตร Yamane (1973)

โดยกําหนดกลุมตวัอยางมีความคาดเคลื่อนของการสุมเทากบั .05 ไดตวัอยางทั้งสิ้น จํานวน 398 คน และใชวิธีการ

สุมตวัอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) ประกอบดวยผูประกอบธุรกิจแฟนไชสในจงัหวัดนครนายกใน

แตละอําเภอและแตละตําบลโดยเทียบสัดสวนการจัดเก็บเพื่อใหมีการกระจายขอมูลมีความหลากหลายและทั่วถึง

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย ไดแก แบบสอบถามที่ผูวิจัยพัฒนาขึ้น แบงออกเปน 4 ตอน ดังนี้

ตอนที่ 1 ขอมูลของกิจการของธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายก เปนแบบตรวจสอบรายการ

ตอนที่ 2 ระดับกลยุทธการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายก เปนแบบ

ตรวจสอบรายการและมาตราสวนประมาณคา 5 ระดับ

ตอนที่ 3 ระดับความสามารถในการแขงขันของธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายก เปนแบบมาตราสวน

ประมาณคา 5 ระดับ
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ตอนที่ 4 ขอเสนอแนะ เปนขอคําถามปลายเปด

ผู วิจัยนําเครื่องมือท่ีพัฒนาขึ้นไปใหผูเชี่ยวชาญตรวจสอบความเท่ียงตรงตามโครงสราง (Construct

Validity) ความเที่ยงตรงตามเนื้อหา (Content Validity) โดยการหาคาดัชนีความสอดคลอง (Index of Item

Object Congruence : IOC) จากความคดิเห็นของผูเชี่ยวชาญ 3 ทาน พบวา ทุกขอคําถามมีคา IOC มากกวา 0.5

เมื่อนําแบบสอบถามที่ไปทดลองใช (Try out) กับผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสที่ไมใชกลุมตัวอยาง จํานวน 30 คน

คาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) เทากับ 0.832

การเก็บรวบรวมขอมูล

ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเอง จากกลุมตัวอยางผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายก

จํานวน 398 คน ไดกลับคืนมา จํานวน 398 คน คิดเปนรอยละ 100.0

การวิเคราะหขอมูล

1. ขอมลูของกิจการ ระดับกลยุทธ และระดับความสามารถในการแขงขันของธุรกิจ วิเคราะหโดยใช

สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแก จํานวนรอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)

2. ทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ไดแก t-test, F-test และการ

วิเคราะหการถดถอยแบบพหูคูณ (Multiple Regression) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05

ผลการวิจัย

สวนท่ี 1 ขอมูลของกิจการของธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายกจากการศึกษากลุมตัวอยางในครั้งนี้

พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเพศหญิง คิดเปนรอยละ 54.0 มีอายุ 41 - 50 ป คิดเปนรอยละ 38.4

การศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 65.6 เปนเจาของคนเดียว คิดเปนรอยละ 78.9 อายุของกิจการ 11-15

ป คิดเปนรอยละ 38.2 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 1,000,001 – 5,000,000 บาท คิดเปนรอยละ 31.4 จํานวน

พนักงานในกิจการ 61-90 คน คิดเปนรอยละ 36.4 ประเภทของธุรกิจการบริการ คิดเปนรอยละ 33.9 และมีจด

ทะเบียนธุรกิจของกิจการ คิดเปนรอยละ 63.4

สวนที่ 2 ระดับกลยุทธการดาํเนินงานทางธุรกิจเพ่ือสรางความไดเปรียบทางการแขงขันของผูประกอบการ

ธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายกในภาพรวมทุกดานอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.51) โดยเมื่อพิจารณาเปนราย

กรณีพบวา ดานการจัดการเทคโนโลยี อยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.81) รองลงมาดานการตลาด อยูในระดับมาก

(คาเฉล่ีย 3.64) ดานการจัดการทรัพยากรมนุษย ดานการจัดการอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.51) ดานการจัดซื้อ

อยูในระดับปานกลาง (คาเฉลี่ย 3.35) และดานการเงิน อยูในระดับปานกลาง(คาเฉลี่ย 3.14) ตามลําดับ

ผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายกที่ทําการศึกษาสวนใหญมีความคิดเห็นเกี่ยวกับระดับ

ความสามารถในการแขงขัน ในภาพรวมทุกดานอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.55) โดยเมื่อพิจารณาเปนรายกรณี
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พบวาการสรางความแตกตาง อยูในระดบัมาก (คาเฉลี่ย 3.80) รองลงมา การตอบสนองที่รวดเร็ว และการมุงตลาด

เฉพาะอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.50) และตนทุนต่ําอยูในระดับปานกลาง(คาเฉลี่ย 3.34) ตามลําดับ

จากตารางที่ 1 กลยุทธการดําเนินงานทางธุรกิจที่สงผลตอการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันของ

ผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายก พบวา กลยุทธการดําเนินงานของผูประกอบการธรุกิจแฟรนไชส

ในจังหวัดนครนายกสงผลทางบวกตอความสามารถในการแขงขัน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั .05 ไดแก ดาน

การจัดการเทคโนโลยี (β = .353) ดานการตลาด (β = .258) ดานการจัดการทรัพยากรมนุษย (β = .193) ดาน

การจัดการ (β = .173) ดานการจัดซื้อ (β = .125) และดานการเงิน (β = .069) ซึ่งการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นใน

ความสามารถในการแขงขัน สามารถอธิบายไดดวย ดานการจัดการเทคโนโลยี ดานการตลาด ดานการจัดการ

ทรัพยากรมนุษย ดานการจัดการ ดานการจัดซื้อและดานการเงิน ไดรอยละ 63.9 (Adj.R2 = .639) สรุปไดวาจาก

การวิจัย คา Sig. มีคานอยกวา .05 แสดงถึงการปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับ H1 หมายความวา กลยุทธการ

ดําเนินงานทางธุรกิจมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออมตอกลยุทธการดําเนินงานทางธุรกิจเพื่อการสรางความ

ไดเปรียบทางการแขงขันของผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายก โดยมีความสัมพันธกันในทิศทาง

เดียวกัน

ตารางท่ี 1 คาสัมประสิทธ์ิการถดถอยและคาสถิติทดสอบความสําคัญของกลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการ

แขงขนัของผูประกอบการธุรกจิแฟรนไชสในจังหวัดนครนายก

ตัวพยากรณ
สัมประสิทธิ์การถดถอย SE t Sig.

B  (เบตา)

(Constant) .748 .111 6.751 .000**

ดานการจัดการเทคโนโลยี (X5) .353 .453 .038 9.414 .000**

ดานการตลาด (X3) .258 .290 .041 6.342 .000**

ดานการจัดการทรัพยากรมนุษย (X6) .193 .141 .031 3.029 .003**

ดานการจัดการ (X1) .173 .127 .042 7.103 .000**

ดานการจัดซื้อ (X2) .125 .119 .033 5.421 .000**

ดานการเงิน (X4) .069 .095 .035 1.980 .040*

R = .799 R2= .635 Adj.R2 = .639

นัยสําคัญทางสถิติ .01
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สามารถนําเสนอสมการคาถดถอยพหุคูณแสดงความสัมพันธระหวางตัวแปรแบบเสนตรง และไดสมการ

พยากรณ ในรูปคะแนนดิบและคะแนนมาตรฐาน ดังนี้

สมการพยากรณในรูปคะแนนดิบ

Y = .748 + .353x5 + .258x3 + .193x6 + .173x1 + .125x2 + .069x4

สมการพยากรณในรูปคะแนนมาตรฐาน

Y1 = .453x5 + .290x3 + .141x6 + .127x1 + .119x2 + .095x4
4. กลยุทธการดาํเนินงานของผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายก เพื่อความสามารถในการ

แขงขัน พบวา ผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายก ตองกําหนดกลยุทธการดําเนินงานเพื่อ

ความสามารถในการแขงขัน ดานการจัดการเทคโนโลยีใหมากที่สุดโดยใชกลยุทธดานการตลาด ดานการจัดการ

ทรัพยากรมนุษย ดานการจัดการ ดานการจัดซื้อและดานการเงินสนับสนุนเพื่อความสามารถในการแขงขัน

อภิปรายผลการวิจัย

1. กลยุทธการดําเนินงานทางธุรกิจที่สงผลตอการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันของผูประกอบการ

ธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายกในปจจุบันที่ทําการศึกษาสวนใหญมีความคิดเห็นเกี่ยวกับระดับกลยุทธการ

ดําเนินงานของผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายกในภาพรวมทุกดานอยูในระดับมาก ไดแก ดาน

การจัดการเทคโนโลยี ดานการตลาด ดานการจัดการทรัพยากรมนุษย ดานการจัดการ ดานการจัดซื้อ และดาน

การเงิน สอดคลองกับผลงานวิจัยของ Pongwiritthon, R. and Utama-ang, S. (2011) วิจัยเรื่อง การบริหาร

ความไดเปรยีบทางการแขงขันเพื่อความสําเรจ็ในการดําเนินงานของธุรกิจ SMEs ในเขตภาคเหนือของประเทศไทย

พบวา ผูประกอบการการธุรกิจ SMEs ในเขตภาคเหนือของประเทศไทยมีความคิดเห็นเก่ียวกับความไดเปรียบ

ทางการแขงและความสําเร็จในการดํา เนินงานอยูในระดับมาก

2. กลยุทธการดําเนินงานทางธุรกิจเพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขันของผูประกอบการธุรกิจ แฟรน

ไชสในจังหวัดนครนายกเพื่อความสามารถในการแขงขัน พบวา องคประกอบกลยุทธการดําเนินงานของ

ผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายกสงผลทางบวกตอความสามารถในการแขงขัน อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ .05 ไดแก ดานการจัดการเทคโนโลยี ดานการตลาด ดานการจัดการทรัพยากรมนุษย ดานการ

จัดการ ดานการจัดซื้อและดานการเงิน สอดคลองกับผลงานวิจัยของ Jaruchaikul, S. (2008)ไดวิจัยเรื่อง

ผลกระทบของประสิทธิผลการจัดการเชิงกลยุทธที่มีตอศักยภาพการแขงขันของธุรกิจเทคโนโลยีสารสนเทศใน

ประเทศไทย ผลการวิจัย พบวา ผูประกอบการธุรกิจเทคโนโลยีสารสนเทศสวนใหญ มีการปฏิบัติเกี่ยวกับ

ประสิทธิผลการจัดการเชิงกลยุทธโดยรวมอยูในระดับบอยคร้ัง เมื่อพิจารณาเปนรายดาน อยูในระดับบอยครั้ง
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ไดแก การตลาด ดานการเงนิ ดานการบริการและการดาํเนินงาน ดานการวิจัยและพัฒนา ดานการจัดซื้อ และดาน

การบริหารทรพัยากรมนุษย มีความคิดเหน็ดวยเกี่ยวกับศักยภาพการแขงขนัโดยรวมอยูในระดบัมาก สอดคลองกับ

ผลงานวิจัยของ Sattayopas, P. (2013) ศกึษาเกี่ยวกับภาวะการประกอบการและความสามารถทางการตลาดที่มี

อิทธิพลตอความไดเปรียบในการแขงขันของผูประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในเขตภาคเหนือ

ตอนบนของประเทศไทย ผลการวิจัยพบวา ภาวการณประกอบการและความสามารถทางการตลาดมีอิทธิพลท้ัง

ทางตรงและทางออมตอความไดเปรียบในการแขงขันของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม โดยใชภาวการณ

ประกอบการในฐานะเจาของธุรกิจ ซึ่งมีบทบาทในการคิดริเริ่มสรางสรรคและกลาเส่ียงในการดําเนินงาน อีกทั้ง

ภาวการณประกอบการ มีอิทธิพลทางตรงตอความไดเปรียบในการแขงขัน สอดคลองกับผลงานวิจัยของ

Thipduangdee, N. (2013) ศึกษาเรื่อง คุณลักษณะของผูประกอบการและปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จในการ

ประกอบธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอลในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานคุณลักษณะของ

ผูประกอบการและปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอความสําเรจ็ในการประกอบธุรกิจเครื่องดื่มแอลกอฮอล

ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา คุณลักษณะของผูประกอบการดานการมีวุฒิภาวะทางอารมณ ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดดานชองทางการจัดจาหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานลักษณะทางกายภาพมีผลตอ

ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจเครื่องด่ืมแอลกอฮอลในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ

0.05

3. กลยุทธการดาํเนินงานของผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายก เพื่อความสามารถในการ

แขงขัน พบวา ผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายก ตองกําหนดกลยุทธการดําเนินงานเพื่อ

ความสามารถในการแขงขัน ดานการจัดการเทคโนโลยีใหมากที่สุดโดยใชกลยุทธดานการตลาด ดานการจัดการ

ทรัพยากรมนุษย ดานการจัดการ ดานการจัดซื้อและดานการเงินสนับสนุนเพื่อความสามารถในการแขงขัน

สอดคลองกับผลงานวิจัยของ Bolsirisawat, A. (2007) ไดศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใน

การเลือกรานจําหนายเครื่องสําอางของผูบริโภคในเขตอําเภอเทิง อําเภอขุนตาล และอําเภอพญาเม็งราย จังหวัด

เชียงราย พบวากลยุทธทางดานการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่จําหนายจะตองเปนของใหม อยูใน

สภาพที่สมบูรณไมชํารุดเสียหาย ดานกระบวนการในเรื่องความรวดเรว็และถกูตองในการใหบริการทางการเงินดาน

ชองทางการจัดจําหนายในเรื่องทําเลที่ตั้งของรานตองสะดวกในการเดินทาง มีที่จอดรถ ดานราคาจะตองมีความ

เหมาะสมกับคุณภาพและบริการที่ไดรับ และดานการสงเสริมการขาย คือ ผลิตภัณฑตองไดรับการประกันความ

พอใจในการใช สอดคลองกับผลงานวิจัยของ Santayok, C. (2008) ที่ศึกษากลยุทธการตลาดในการดําเนินธุรกิจ

ของผูประกอบการรานขายของชําในเขตอําอําเภอเชียงของ จังหวัดเชียงราย ผลการศึกษา พบวา ผูประกอบการ

รานขายของชําใหความสําคัญกับปจจัยดานการเลือกสินคา เนื่องจากเนนความหลากหลายของสินคามากที่สุด

รองลงมา คือ ดานการบริการอํานวยความสะดวกแกลูกคาดานการจัดวางสินคาและการจัดราน ดานเศรษฐกิจ
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และดานการสื่อสาร ตามลําดับ และในสวนของการใช กลยุทธการตลาดไดใหความสําคัญในดานการจัดจําหนาย

เนื่องจากการจัดจําหนายทําใหรานคาเขาถึงลูกคาไดอยางทั่วถึง รองลงมา คือ ดานราคา ดานผลิตภัณฑ และดาน

สงเสริมการตลาด ตามลําดับ สอดคลองกับผลงานวิจัยของ Thanarungcharoenkit, P. and Others (2017) ได

ศกึษาเรื่อง กลยุทธการดําเนินธุรกิจเพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจราน Mr. Ice Cream จังหวัด

นครปฐม จากการศึกษาพบวา กลยุทธที่ใชสรางความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจราน Mr. Ice Cream คือ

เจาของธุรกิจ ใชกลยุทธพัฒนาผลิตภัณฑ กลยุทธการสรางมูลคาเพิ่มใหกับตราสินคา และกลยุทธการสรางความ

แตกตาง เพื่อเปนแนวทางสรางความไดเปรียบทางการแขงขันใหสูงกวาคูแขงขันรายอื่น สอดคลองกับผลงานวิจัย

ของ Phansaita, N., Kasa, P. and Charoonroj Na Ayudhya, J. (2018) ศึกษาเรื่อง กลยุทธการบริหาร

รานอาหารและเครื่องดื่มแบบฟูดทรัคใหประสบความสําเร็จ ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่ทําใหการบริหาร

รานอาหารและเครื่องดื่มแบบฟูดทรัคประสบความสําเร็จนั้น ประกอบดวย 2 ปจจยัหลัก คือ ปจจยัทางการบริหาร

และปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ผลการวิจัยเชิงประจักษแสดงใหเห็นวา ปจจัยทางการบริหารที่สงผล

ตอความสําเรจ็ของการบริหารรานอาหารและเครื่องดื่มแบบฟูดทรคัที่เดนชดัที่สุด คือ กลยุทธ (Strategy) ดวยการ

สรางความแปลกใหมและเอกลักษณเฉพาะตัวของรานฟูดทรัคแตละราน สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาด

บริการที่สงผลตอความสําเร็จของการบริหารรานอาหารและเครื่องดื่ม แบบฟูดทรัคที่เดนชัดที่สุด คือ การสงเสริม

ทางการตลาด (Promotion) ผานการใชสื่อสังคมออนไลนในการสื่อสารขอมูลกับลูกคา และผลิตภัณฑ (Product)

มีความแปลกใหม มีเอกลักษณเฉพาะตัว และการใชวัตถุดิบที่มีคุณภาพ

จากผลการศึกษา กลยุทธการดําเนินงานของผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายก เพื่อ

ความสามารถในการแขงขัน ผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายก สามารถนําผลการวิจัยไปใชในการ

บริหารจจัดการธุรกิจได โดยผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสดําเนินการกําหนดกลยุทธทางดานการจัดการเทคโนโลยี

มาใชใหมากย่ิงขึ้นและใชเปนกลยุทธหลักในการบริหารจัดการธุรกิจโดยมีการนํากลยุทธดานการตลาด ดานการ

จัดการทรัพยากรมนุษย ดานการจัดการ ดานการจัดซื้อและดานการเงินสนับสนุน มาสนับสนุนกลยุทธหลักเพื่อ

ความสามารถในการแขงขันใหธุรกิจและความสามารถดําเนินธุรกิจใหคงอยูอยางมั่นคงและยาวนาน เพราะ

แนวทางกลยุทธการดําเนินงานของผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายก เพ่ือความสามารถในการ

แขงขันจากการศึกษาครั้งนี้จะสามารถทําใหขอมูลสินคาและการบริการตางๆของธุรกิจสงตรงถึงผูบริโภค สามารถ

ตอบสนองตอพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภคและสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภคได ผูประกอบการธุรกิจแฟ

รนไชสยังสามารถสรางกลยุทธที่เหมาะสมกับศักยภาพสถานประกอบการธุรกิจแฟรนไชสของตนเองและนํามาใชให

เกิดประโยชนตอธุรกิจแฟรนไชส อันนํามาซึ่งความสามารถในการบริหารจัดการภายในสถานประกอบการธุรกิจ

แฟรนไชสของตนเองไดอยางมีประสิทธิภาพ ผลการศึกษาสามารถนําไปใชเปนแนวทางในการสรางกลยุทธความ

ไดเปรียบทางการแขงขัน เพื่อทําใหธุรกิจกาวไปสูความสําเร็จ
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ขอเสนอแนะ

ขอเสนอแนะจากการวิจัย

1. ในเชิงนโยบายของภาครัฐ เกี่ยวกับการสนับสนุนความรูความเขาใจกลยุทธการดําเนินงานเพื่อ

ความสามารถในการแขงขันแกผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายก โดยผานการอบรม การ

ประชาสัมพันธผานสื่อตางๆใหมากยิ่งขึ้น

2. ในสวนของจังหวัดนครนายก ควรพัฒนากลยุทธการดําเนินงานเพ่ือความสามารถในการแขงขันแก

ผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายก ในทุกดานใหมากยิ่งขึ้นทั้งในดานการจัดการเทคโนโลยี ดาน

การตลาด ดานการจัดการทรัพยากรมนุษย ดานการจัดการ ดานการจัดซื้อและดานการเงิน

3. ในสวนผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายก ควรติดตามแสวงหาความรูความเขาใจในกล

ยุทธการดาํเนินงานเพื่อความสามารถในการแขงขัน ใหมากกวานี้จากชองทางตางๆ โดยเฉพาะทางอินเตอรเน็ตที่มี

ขอมูลใหศึกษางายๆ อันจะทําใหผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายก เองไดรูถึงกลยุทธการ

ดําเนินงานเพ่ือความสามารถในการแขงขันและแนวทางการปฏิบัติและการบริการที่ดี

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป

1. ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบความรูความเขาใจกลยุทธการดําเนินงานเพื่อความสามารถในการแขงขัน

แกผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสในจังหวัดนครนายก ในแตละธุรกิจแฟรนไชส เพื่อศึกษาดูวาปจจัยหรือตัวแปร

ดานใดบางที่สงผลตอกลยุทธการดําเนินงานเพื่อความสามารถในการแขงขันแกผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสใน

จังหวัดนครนายก และการพัฒนาประสิทธิภาพในการใหบริการใหดีย่ิงข้ึน
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