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บทคัดย่อ  

 บทความนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา 1) สภาพปัญหาการด าเนินงานของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัด
เชียงราย 2) ปัจจัยที ่ส ่งผลต่อการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงราย 3) แนวทาง             
การเสริมสร้างการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงราย โดยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก ผู้ให้ข้อมูล
คือ ผู้ประกอบการ จ านวน 21 ราย ซึ่งเป็นเจ้าของหรือหุ้นส่วนของวิสาหกิจขนาดย่อม วิจัยนี้เป็นการวิจัย     
เชิงคุณภาพ โดยใช้วิธีการสังเกตและการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก วิเคราะห์เนื้อหาและน าเสนอข้อมูลรูปแบบ   
การเขียนบรรยาย พบว่า ผู้ประกอบการประสบปัญหาการแพร่ระบาดของเชื้อโควิด -19 ท าให้ยอดขายลดลง 
มากที่สุด รองลงมาคือ ปัญหาด้านเทคนิคการท าสื่อโฆษณาออนไลน์ ส่วนปัจจัยที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโตของ
วิสาหกิจขนาดย่อมมากที่สุด คือ ปัจจัยด้านการตลาด ปัจจัยด้านทรัพยากรทางการเงิน ปัจจัยด้านทรัพยากร
มนุษย์ ปัจจัยด้านเครือข่าย ปัจจัยด้านเทคโนโลยี ปัจจัยด้านทรัพยากรทางกายภาพ ปัจจัยด้านวัฒนธรรม และ
ปัจจัยด้านนวัตกรรม ตามล าดับ ในแต่ละระยะของการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมแต่ละประเภท ไม่ว่า
จะเป็นธุรกิจการผลิต ธุรกิจการค้า ธุรกิจการบริการ มีความต้องการปัจจัยการเจริญเติบโตที่แตกต่างกัน ดังนั้น 
การเสริมสร้างแนวทางการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อม ต้องให้ส่งเสริมให้สอดคล้องกับความต้องการใน
แต่ละระยะการเจริญเติบโตของธุรกิจแต่ละประเภท ดังนี ้ ระยะที่  1 ธุรกิจการผลิตและธุรกิจการค้ามี         
ความต้องการปัจจัยด้านทรัพยากรทางการเงินมากท่ีสุด ควรชี้ให้ผู้ประกอบการเห็นโอกาส ช่องทางในการจัดหา
เงินทุนและการเข้าถึงแหล่งทุน การวางแผนด้านการเงิน ส่วนธุรกิจการบริการ ในระยะแรกมีความต้องการ
ปัจจัยด้านทรัพยากรทางกายภาพมากที่สุด เพราะธุรกิจบริการส่วนใหญ่ต้องอาศัยพื้นที่  หรือท าเลที่ตั ้งที่
เหมาะสมในการท าธุรกิจ ระยะที่ 2 ธุรกิจการผลิตและธุรกิจการค้า มีความต้องการปัจจัยด้านการตลาดมาก
ที่สุด ควรส่งเสริมด้านการตลาดโดยใช้หลัก 4P ส่วนธุรกิจการบริการ มีความต้องการด้านการเงินมากที่สุด 
เนื่องจากเป็นระยะที่ธุรกิจเริ่มเป็นที่รู้จัก แต่อาจจะยังมีส่วนแบ่งตลาดน้อย จึงต้องเร่งพัฒนาปรับปรุงระบบ     
การด าเนินงานของธุรกิจท าให้ต้องใช้เงินลงทุนจ านวนมาก ระยะที่ 3 ธุรกิจการผลิต ธุรกิจการค้า และธุรกิจ  
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การบริการ มีความต้องการปัจจัยด้านการตลาดมากที่สุด เนื่องจากในระยะนี้ธุรกิจเริ ่มเป็นที่รู ้จักมากขึ ้น      
ส่วนแบ่งตลาดเริ ่มมากขึ ้น ควรส่งเสริมปัจจัยด้านการตลาด โดยมุ ่งเน้นเรื ่องการเพิ ่มสายผลิตภัณฑ์ให้มี        
ความหลากหลาย เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากขึ้น ระยะที่ 4 ธุรกิจการผลิต และ
ธุรกิจการบริการ มีความต้องการปัจจัยด้านทรัพยากรมนุษย์ จึงควรมุ่งเน้นที่การท างานเป็นทีม สร้างความ
เชื่อมั่นในทีมงาน ท าให้บุคลากรเห็นความมั่นคงจากโอกาสของการเติบโตตามสายงาน ก่อให้เกิดความรักและ
ผูกพันต่อองค์กร ส่วนธุรกิจการค้า มีความต้องการปัจจัยด้านการตลาด ในระยะนี้ธุรกิจเติบโตเต็มที่จึงควรเน้น
กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่ายทั้งออนไลน์และออฟไลน์ ระยะที่ 5 ธุรกิจการผลิต และธุรกิจการบริการมี   
ความต้องการด้านเครือข่ายความสัมพันธ์มากที่สุด เนื่องจากระยะนี้ธุรกิจเริ่มถดถอย การเข้าร่วมกิจกรรมหรือ
เข้าร่วมเครือข่ายต่าง ๆ ระหว่างลูกค้า เครือข่ายผู้ประกอบการ หน่วยงานของรัฐ จะท าให้มองเห็นโอกาสทาง
ธุรกิจ ส่วนธุรกิจการค้า ในระยะนี้เป็นระยะที่ธุรกิจเริ่มถดถอย ยอดขายเริ่มตก จึงมีความต้องการปัจจัยด้าน
การตลาด ควรมุ่งเน้นไปที่การส่งเสริมการตลาด เช่น ลด แลก แจก แถม เพ่ือให้ธุรกิจสามารถขายสินค้า ระบาย
สินค้าให้ได้มากที่สุด หากหน่วยงานที่เกี่ยวข้องสามารถตอบสนองความต้องการของผู้ประกอบการได้อย่าง
เหมาะสมจะก่อให้เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการบรรลุเป้าหมายของธุรกิจมากขึ้น 

 
ค าส าคัญ: การเสริมสร้างการเจริญเติบโต  วิสาหกิจขนาดย่อม 
 
ABSTRACT  

The objectives of this research were to study 1) the operational issues status of small 
enterprises in Chiang Rai Province 2) the factors that affected to growth of small enterprises in 
Chiang Rai Province 3) The growth reinforcement guideline of small enterprises in Chiang Rai 
province. The data collection was done by using in-depth interview. The informants were 21 
entrepreneurs who were the owners of small enterprises. This is the qualitative research by 
using observation and in-depth interview by analyzing contents and presenting information in 
form of descriptive writing. The findings were found that the first factor was entrepreneurs face 
problem of Covid 19 pandemic which effecting to lower sale. Secondary was technical problem 
of online advertising media producing. And the most factors affected to the growth of small 
enterprises were marketing, financial resources, human resources, network, technology, physical 
resources, culture, and innovation respectively. In each growth period of each type of small 
enterprises, whether they are manufacturing business, trade business, service business. They 
have different growth factor requirement. So, in light of the growth guideline reinforcement of 
small enterprises, it must be supported in accordance with each requirement of growth period 
of each business. They are as follows:  
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1st phase: Manufacturing business and trade business require financial resource factor 
the most. The entrepreneurs should be guided for ways to their fund, financial resource access 
and financial planning and service business initially requires physical resource factor the most 
because mostly service business depends on proper area or zone in running its business.           
2nd Phase: Manufacturing business and trade business require marketing factor the most. The 4P 
rules should be supported for their marketing and service business. It requires financial resource 
factor the most because its service period begins to be known but its market share is still less 
so the improvement of business operation would be geared up. The huge fund must be used 
for this. 3rd Phase: Manufacturing business, trade business and service business require marketing 
factor the most because its business period begins to be known more and their market share 
begins to increase as well. The marketing factor should be supported by focusing various 
products manufacturing in order to respond the requirement of more consumers. 4th Phase: 
Manufacturing business and service business require human resource factor so it should 
emphasize on team work, confidence building and showing security in their field of work which 
causing love and connection for their organization and trade business requires marketing factor 
as their business has fully grown in this period so it should emphasize on strategies of selling 
channel by online and offline. 5th Phase: Manufacturing business and service business require 
connection network the most because in this period their business begins to decline so activities 
participation or various network participation among consumers, entrepreneurs network and 
government organization will cause vision on business and trade business begins to decline in 
this period its sales begins to fall down so it requires marketing factor and it should emphasize 
on marketing promotion such as discounting, exchanging and buying one get one free in order 
to sell and release products as much as possible. If the related organization could respond the 
requirement of entrepreneurs properly. It would cause efficiency and effectiveness in more goal 
achievement of business.   
 

Keywords: Growth Reinforcement, Small enterprises 
 

บทน า  
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) มีบทบาทส าคัญในการขับเคลื่อน ฟ้ืนฟูและพัฒนาระบบ

เศรษฐกิจและสังคมของไทยให้แข็งแกร่งขึ้นในหลาย ๆ ด้าน ทั้งด้านการลงทุน ด้านการผลิต การจ้างงาน โดย
ครอบคลุมภาคการผลิต ภาคการค้า (การค้าส่ง/ค้าปลีก) และภาคการบริการ ด้วยจ านวนผู้ประกอบการที่มี
มากถึง 3,175,949 ราย กระจายตัวอยู ่ทั ่วประเทศ มีการจ้างงานถึง 12,803,092 ราย  ก่อให้เกิดมูลค่า
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ผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศของวิสาหกิจขนาดกลางและขยาดย่อม (GDP MSME) ปี 2563 มูลค่า 
1,450,476 ล้านบาท และ GDP MSME ปี 2564 เติบโตได้เพียงร้อยละ 2.4 - 3.2 (ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม, 2564) เนื่องจากวิสาหกิจในแต่ละพื้นที่ต้องเผชิญกับปัญหามากมาย ไม่ว่าจะเป็น
ปัญหาจากสภาพแวดล้อมภายนอก เช่น การแพร่ระบาดของเชื ้อโควิด -19 การเมือง ภัยธรรมชาติ การ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการซื้อของผู ้บริโภค พัฒนาการทางเทคโนโลยี นโยบายของรัฐ ฯลฯ และปัญหา
สภาพแวดล้อมภายในองค์กร เช่น ปัญหาโครงสร้างเงินทุน ปัญหาแรงงานขาดทักษะ ปัญหาด้านการผลิตและ
บริการ ฯลฯ วิสาหกิจแต่ละแห่งในแต่ละพื้นที่พบเจอสภาพปัญหาและข้อจ ากัดที่แตกต่างกัน และแต่ละช่วง
ของวงจรชีวิตของธุรกิจก็ประสบปัญหาที่แตกต่างกัน ส่งผลให้ทุกภาคส่วนทั้งหน่วยงานภาครัฐ ภาคเอกชน 
ผู้ประกอบการและผู้บริโภค ต่างต้องเรียนรู้และปรับตัวเพื่อให้ธุรกิจของตนเองอยู่รอด ภายใต้ปัจจัยและ
เงื่อนไขต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนมากมาย  

ทั้งนี้จังหวัดเชียงราย เป็นอีกจังหวัดหนึ่งที่มีผู ้ประกอบการ SME จ านวนมากถึง 59,464 ราย โดย
แบ่งเป็น วิสาหกิจขนาดกลาง จ านวน 260 ราย วิสาหกิจขนาดย่อม จ านวน 5,028 ราย วิสาหกิจขนาดย่อย 
จ านวน 54,527 ราย จ าแนกตามประเภทธุรกิจ ภาคการค้า 24,639 ราย ภาคบริการ 24,436 ราย ภาคการผลิต 
9,510 ราย ส่งผลให้มีอัตราการจ้างงานในพื้นที่สูงถึง 157,594 ราย (ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม, 2563) ถึงแม้ว่าจังหวัดเชียงรายจะมีศักยภาพในการพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมสูง  
มีส่วนช่วยเสริมสร้างและขับเคลื่อนเศรษฐกิจให้ก้าวหน้าขึ้น แต่วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในจังหวัด
เชียงรายยังคงมีจุดอ่อนหรือปัญหาในหลาย ๆ ด้าน เช่น ปัญหาด้านการตลาด ปัญหาด้านการบริหารจัดการ 
ปัญหาด้านการเข้าถึงแหล่งทุน ปัญหาด้านการใช้เทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ ฯลฯ (ส านักงานส่งเสริม
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2564) ประกอบกับต้องเผชิญปัญหาการแพร่ระบาดของโควิด-19 ยิ่งท าให้
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ต้องปรับตัวในทุก ๆ ด้านเพื่อให้อยู่รอดและเติบโตท่ามกลางสถานการณท์ี่
ไม่แน่นอนในยุคของการใช้ชีวิตแบบวิถีใหม่  

จากการทบทวนเอกสารที่เกี่ยวข้องพบว่า วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมจะอยู่รอดและเติบโตได้
นั้นต้องอาศัยปัจจัยหลาย ๆ อย่างเข้ามาเก่ียวข้อง ที่ผ่านมามีการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับสภาพปัญหาและปัจจัยที่
ส่งผลต่อการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมมาอย่างต่อเนื่อง แต่ส่วนมากเป็นการศึกษาใน
ภาพรวมของธุรกิจ ไม่ได้แยกประเภทธุรกิจและไม่ได้แบ่งระยะการเจริญเติบโตของธุรกิจ จึงท าให้การแก้ไข
ปัญหาเป็นแบบภาพรวม อาจไม่ตรงกับความต้องการที ่แท้จริงของธุรกิจ ด้วยเหตุนี ้ผู ้ว ิจัยสนใจศึกษา          
แนวทางการเสริมสร้างการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงราย  เพื่อให้รับรู้ถึงสภาพปัญหา
และปัจจัยที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโตในแต่ละระยะของธุรกิจแต่ละประเภท เพื่อน ามาใช้เป็นแนวทางใน     
การเสริมสร้างการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงราย ให้เกิดการขับเคลื่อนเป็นไปในทิศทาง
ที่ถูกต้อง เหมาะสม สอดคล้องกับความต้องการที่แท้จริงของผู้ประกอบการ อันจะน าไปสู่การบรรลุเป้าหมาย   
อยู่รอด และเติบโตอย่างยั่งยืนต่อไป 
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วัตถุประสงค์การวิจัย  
1.  เพ่ือศึกษาสภาพปัญหาการด าเนินงานของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงราย 
2.  เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงราย 

           3.  เพ่ือศึกษาแนวทางการเสริมสร้างการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงราย 
 
กรอบแนวคิดการวิจัย 

การศึกษาเรื่อง แนวทางการเสริมสร้างการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงราย  มี
กรอบแนวคิดดังนี ้

 
ภาพที่ 1  กรอบแนวคิดของการศึกษา 
 

วิธีด าเนินการวิจัย  
 วิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้วิธีการสังเกต (Observation) และ 
การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview)  

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงราย จ านวน 

5,028 คน (ส านักงานวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม จังหวัดเชียงราย.  2563)  กลุ่มตัวอย่างที ่ใช้ใน
การศึกษาครั้งนี้  คือ ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงราย จ านวน 21 คน  เนื่องจากการศึกษา
วิจัยครั้งนี้เป็นการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่อยู่ในบริบทของพื้นที่และปัจจัยแวดล้อมที่เหมือนกัน ผู้วิจัยจึง
ใช้การสุ่มกลุ่มตัวอย่างจากตัวแทนกลุ่ม ผู้ให้ข้อมูล (Key Informants) เป็นผู้ประกอบการหรือหุ้นส่วน ที่เป็นผู้
ริเริ่มก่อตั้งธุรกิจหรือมีส่วนร่วมกับธุรกิจโดยตรง แบ่งกลุ่มประชากรออกเป็น 3 กลุ่ม ตามประเภทธุรกิจ ได้แก่ 
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ธุรกิจการผลิต ธ ุรกิจการค้า ธ ุรกิจการบริการ จากนั ้นเล ือกกลุ ่มตัวอย่าง โดยใช้การสุ ่มแบบโควตา 
(Quota sampling) จากกลุ่มที่แบ่งไว้มากลุ่มละ 7 คน  

เครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูล  
       ผู้วิจัยใช้วิธีการสังเกตแบบมีส่วนร่วม และการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) 

โดยใช้แบบสัมภาษณ์ทุกส่วนใช้กับกลุ่มตัวอย่างทุกคน 
วิธีรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยได้ด าเนินการตามข้ันตอนต่อไปนี้ 

 1. ผู ้ว ิจัยใช้วิธีการเก็บข้อมูล (Data Collection) หลาย ๆ รูปแบบ เริ ่มจากการหาข้อมูลจาก
หน่วยงานที่เกี่ยวข้องเพ่ือค้นคว้าหาข้อมูลเบื้องต้นของกลุ่มที่จะท าการศึกษาวิจัย 
 2. เข้าไปเยี่ยมชมการท างานของผู้ประกอบการ สังเกตภาพรวมของบรรยากาศของธุรกิจ สถานที่
ประกอบการ วัสดุอุปกรณ์สิ่งอ านวยความสะดวกท่ีใช้ในการท างาน  
 3. เมื่อรับทราบข้อมูลเบื้องต้นแล้ว ผู้วิจัยจึงท าการสัมภาษณ์เจาะลึกเป็นรายบุคคล  (In-depth 
Interview) โดยใช้เทคนิคการสัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการ (Informal Interview) ในขณะที่สัมภาษณ์ หาก
พบปรากฏการณ์หรือประเด็นปัญหาใดก็จะท าการสัมภาษณ์โดยละเอียด เพ่ือให้ได้ค าตอบอย่างชัดเจน 
 4. จากนั ้นเก็บรวบรวมข้อมูลที ่ได้จากการสัมภาษณ์ผู ้ให้ข้อมูลส าคัญ  (key informants) ไป
วิเคราะห์เพื่อสรุปผลที่ได้จากการสัมภาษณ์ 
 ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูล  1 มิถุนายน 2563 – 30 พฤศจิกายน 2564 

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยใช้วิธีการวิเคราะห์แก่นสาระ (Thematic analysis) โดยน า
ข้อมูลที่ได้จากสังเกตและการสัมภาษณ์มาวิเคราะห์เนื้อหาและน าเสนอข้อมูลรูปแบบการเขียนบรรยาย  
 
สรุปผลการวิจัย 

จากการศึกษาวิจัย เรื่อง แนวทางการเสริมสร้างการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัด
เชียงราย ผลการศึกษาวิจัยแบ่งออกเป็น 4 ตอน ดังนี้ 

ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไป  ผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 51 ปีขึ้นไป จบการศึกษา
ระดับปริญญาตรี ประกอบธุรกิจบริการ ธุรกิจการค้า และธุรกิจการผลิต โดยประกอบธุรกิจมาแล้วอย่างน้อย 3 
ปี มีจ านวนพนักงาน 1-10 คน มูลค่าทรัพย์สิน 100,000 – 500,000 บาท ระยะเวลาในการประกอบการมาก
ว่า 15 ปี ขึ้นไป ระยะการเจริญเติบโตของวงจรธุรกิจอยู่ในระยะอ่ิมตัว 

ตอนที่ 2 สภาพปัญหาการด าเนินงานของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงราย  จากการศึกษา
สภาพปัญหาการด าเนินงานของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงราย พบว่า ผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ส่วนใหญ่
ประสบปัญหาการแพร่ระบาดของเชื้อโควิด-19 ท าให้ยอดขายลดลง (ร้อยละ 100) รองลงมาคือ ปัญหาด้าน
เทคนิคการท าสื่อโฆษณาออนไลน์ (ร้อยละ 85.71) และปัญหาในการจัดระบบฐานข้อมูล เช่น ฐานข้อมูลลูกค้า 
ฐานข้อมูลสินค้า (ร้อยละ 76.19) ส่วนปัญหาที่พบน้อยที่สุดคือ ปัญหาด้านการพัฒนานวัตกรรม เช่น เครื่องปอก
สับปะรด อุปกรณ์เลาะตาสับปะรด เป็นต้น (ร้อยละ 9.52) ดังตารางที่ 1 



ปีท่ี 12 ฉบับท่ี 2 เมษายน – มิถุนายน 2565 

วารสารวิชาการและวิจัย มหาวิทยาลัยภาคตะวันออกเฉียงเหนือ                                                                    189 

ตารางท่ี 1 สภาพปัญหาการด าเนินงานของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงราย 

สภาพปัญหา ธุรกิจ 
การผลิต 

ธุรกิจ
การค้า 

ธุรกิจ 
การบริการ 

ความถี่ ร้อยละ 

1. ปัญหาขาดแคลนแรงงาน 5 - - 5 23.81 
2. ปัญหาทักษะการท างานของแรงงาน 2 1 2 5 23.81 
3. ปัญหาด้านทักษะการสื่อสารของแรงงาน - - 3 3 14.29 
4. ปัญหาด้านทักษะการใช้เทคโนโลยีสมัยใหม ่ 3 2 1 6 28.57 
5. ปัญหาด้านความรู้ทางกฎหมายเกี่ยวกับการประกอบธุรกิจ 
เช่น การจดทะเบียนธุรกิจ การเสียภาษ ี 

1 2 1 4 19.05 

6. ปัญหาด้านการจัดท าบญัชีรายรบัรายจ่าย และการสรุปบัญชี
สิ้นป ี

2 2 3 7 33.33 

7. ปัญหาด้านเทคนิคการท าสื่อโฆษณาออนไลน ์ 6 6 6 18 85.71 

8. ปัญหาด้านการขาดสภาพคล่องทางการเงิน 3 4 3 10 47.62 
9. ปัญหาด้านการพัฒนานวัตกรรม เช่น เครื่องปอกสับปะรด 
อุปกรณ์เลาะตาสับปะรด เป็นต้น 

2 - - 2 9.52 

10. ปัญหาด้านเครือข่ายความร่วมมือระหวา่งผู้ประกอบการกับ
เครือข่ายอื่น ๆ เช่น หน่วยงานภาครัฐ ผู้ประกอบการ ลูกค้า ผู้
ส่งวัตถุดิบ  

3 2 4 9 42.86 

11. ปัญหาด้านความปลอดภัยในการท างาน 3 - - 3 14.29 

12. ปัญหาด้านการเข้ารับการอบรมที่ไม่มคีวามต่อเนื่อง ท าให้ไม่
สามารถน าไปสู่การปฏิบัตไิด้จริง  

4 4 4 12 57.14 

13. ปัญหาด้านการผลติสื่อและแพ็กเกจจิ้งให้สวยงาม สะดุดตา 
ดึงดูดสายตาลูกค้า 

5 5 3 13 61.90 

14. ปัญหาในการพัฒนานวัตกรรม ด้านสินค้าและบริการ ด้าน
กระบวนการ และด้านการให้บริการ  

5 5 5 15 71.43 

15. ปัญหาการแพรร่ะบาดของเชือ้โควิด-19 ท าให้ยอดขายลดลง 7 7 7 21 100.00 
16. ปัญหาในการจัดระบบฐานข้อมูล เช่น ฐานข้อมูลลูกค้า 
ฐานข้อมูลสินคา้  

6 7 3 16 76.19 

ที่มา: การสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง 
ตอนที่ 3 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงราย  ปัจจัยที่

ส่งผลต่อการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงรายในภาพรวม พบว่า  แต่ละประเภทธุรกิจมี
ความต้องการปัจจัยที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโตที่คล้ายคลึงกัน แต่ก็มีความแตกต่างกันในแต่ละ ระยะการ
เจริญเติบโต (ดังภาพที่ 2) 
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ภาพที่ 2 ภาพรวมของปัจจัยที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงราย 

ที่มา: การสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง 
 

จากภาพที่ 2 ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัด
เชียงราย ในแต่ละระยะของการด าเนินธุรกิจแต่ละประเภท มีความแตกต่างกัน ดังนี้ 

1. ธุรกิจการผลิต 3 ปัจจัยแรกที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงราย 
ในแต่ละระยะการเจริญเติบโตของธุรกิจ ได้แก่ ระยะที่ 1 ปัจจัยแรกที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโตมากที่สุด คือ
ปัจจัยด้านทรัพยากรทางการเงิน รองลงมาคือ ปัจจัยด้านทรัพยากรทางกายภาพ และปัจจัยด้านการตลาด 
ระยะที่ 2 คือ ปัจจัยด้านการตลาดมากที่สุด รองลงมาคือ ปัจจัยด้านทรัพยากรทางการเงิน และปัจจัย        
ด้านทรัพยากรมนุษย์ ระยะที่ 3 คือปัจจัยด้านการตลาดมากที่สุด รองลงมาคือ ปัจจัยด้านทรัพยากรมนุษย์ 
และปัจจัยด้านนวัตกรรม ระยะที่ 4 คือปัจจัยด้านทรัพยากรมนุษย์มากที่สุด รองลงมาคือ ปัจจัยด้านการตลาด 
และปัจจัยด้านนวัตกรรม และระยะท่ี 5 คือปัจจัยด้านเครือข่ายความสัมพันธ์มากท่ีสุด รองลงมาคือ ปัจจัยด้าน
การตลาด และปัจจัยด้านทรัพยากรทางการเงิน 

2. ธุรกิจการค้า 3 ปัจจัยแรกที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงราย 
ในแต่ละระยะการเจริญเติบโตของธุรกิจการค้า ได้แก่ ระยะที่ 1 ปัจจัยแรกที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโตมากที่สุด 
คือปัจจัยด้านทรัพยากรด้านการเงิน รองลงมาคือ ปัจจัยด้านการตลาด และปัจจัยด้านทรัพยากรทางกายภาพ 
ระยะที่ 2 , 3 , 4 คือ ปัจจัยด้านการตลาดมากที่สุด รองลงมาคือ ปัจจัยด้านทรัพยากรทางการเงิน และปัจจัย
ด้านทรัพยากรมนุษย์  และระยะที่ 5 คือปัจจัยด้านการตลาดมากที่สุด รองลงมาคือ ปัจจัยด้านทรัพยากรทาง
การเงิน และปัจจัยด้านเครือข่ายความสัมพันธ์ 

3. ธุรกิจการบริการ 3 ปัจจัยแรกที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัด
เชียงราย ในแต่ละระยะการเจริญเติบโตของธุรกิจการบริการ ได้แก่ ระยะที่ 1 ปัจจัยแรกที่ส่งผลต่อการ
เจริญเติบโตมากที่สุด คือปัจจัยด้านทรัพยากรทางกายภาพ รองลงมาคือ ปัจจัยด้านทรัพยากรทางการเงิน และ
ปัจจัยด้านทรัพยากรมนุษย์ ระยะที่ 2 คือปัจจัยด้านทรัพยากรทางการเงินมากที่สุด รองลงมาคือ ปัจจัย     
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ระยะ 1 ระยะ 2 ระยะ 3 ระยะ 4 ระยะ 5 ระยะ 1 ระยะ 2 ระยะ 3 ระยะ 4 ระยะ 5 ระยะ 1 ระยะ 2 ระยะ 3 ระยะ 4 ระยะ 5

ธุรกิจการผลติ ธุรกิจการค้า ธุรกิจการบริการ

ภาพรวมของปัจจยัที่สง่ผลตอ่การเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดยอ่มในจงัหวดัเชียงราย   

ด้านทรัพยากรทางการเงิน ด้านทรัพยากรทางกายภาพ ด้านทรัพยากรมนษุย์ ด้านการตลาด

ด้านเทคโนโลยี ด้านเครือข่ายความสมัพนัธ์ ด้านวฒันธรรม ด้านนวตักรรม
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ด้านทรัพยากรมนุษย์ และปัจจัยด้านทรัพยากรทางกายภาพ และระยะที่ 3 คือ ปัจจัยด้านการตลาดมากที่สุด 
รองลงมาคือ ปัจจัยด้านทรัพยากรมนุษย์ และปัจจัยด้านทรัพยากรทางการเงิน ระยะที่ 4 คือปัจจัยด้าน
ทรัพยากรมนุษย์มากที่สุด รองลงมาคือ ปัจจัยด้านการตลาด และปัจจัยด้านทรัพยากรทางการเงิน ระยะที่ 5 
คือปัจจัยด้านเครือข่ายความสัมพันธ์มากที่สุด รองลงมาคือ ปัจจัยด้านทรัพยากรทางการเงิน และปัจจัย       
ด้านการตลาด 

ตอนที่ 4 แนวทางการเสริมสร้างการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงราย  
จากการศึกษาวิจัย พบว่า แต่ละระยะของการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงราย แต่ละ
ประเภทธุรกิจ มีความต้องการปัจจัยที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโตแตกต่างกันไป สะท้อนให้เห็นว่า หากต้องการ
หาแนวทางการเสริมสร้างการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงราย ต้องพิจารณาถึงปัจจัยที่
ส่งผลต่อการเจริญเติบโตของธุรกิจแต่ละประเภท ว่าในแต่ละระยะของการเจริญเติบโต ควรส่งเสริมปัจจัยใด
เพ่ือให้ธุรกิจเติบโตอย่างยั่งยืน ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 

1. ธุรกิจการผลิต เป็นธุรกิจที่ต้องใช้พื้นที่ส าหรับการผลิต เงินทุน แรงงาน ค่อนข้างมาก จาก     
การศึกษาวิจัยพบว่า ธุรกิจมีความต้องการปัจจัยส่งเสริมการเจริญเติบโตในแต่ละระยะการเจริญเติบโต ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 2 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงราย (ธุรกิจการผลิต) 
 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพล ธุรกิจการผลิต 

ต่อการเจริญเติบโต ระยะ 1 ระยะ 2 ระยะ 3 ระยะ 4 ระยะ 5 
ล าดับที ่1 การเงิน การตลาด การตลาด มนุษย ์ เครือข่าย 
ล าดับที ่2 กายภาพ การเงิน มนุษย์ การตลาด การตลาด 
ล าดับที ่3 การตลาด มนุษย ์ นวัตกรรม นวัตกรรม การเงิน 
ล าดับที ่4 มนุษย ์ เครือข่าย การเงิน การเงิน มนุษย ์
ล าดับที ่5 เทคโนโลย ี เทคโนโลย ี เครือข่าย เครือข่าย วัฒนธรรม 
ล าดับที ่6 เครือข่าย นวัตกรรม เทคโนโลย ี วัฒนธรรม กายภาพ 
ล าดับที ่7 นวัตกรรม วัฒนธรรม กายภาพ เทคโนโลย ี เทคโนโลย ี
ล าดับที ่8 วัฒนธรรม กายภาพ วัฒนธรรม กายภาพ นวัตกรรม 

ที่มา: วิเคราะห์จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง 
 

ระยะที่ 1 เป็นระยะเริ่มต้นท าธุรกิจ ธุรกิจมีความต้องการทรัพยากรด้านการเงินมากที่สุด จึงควร
ส่งเสริมเรื ่องการจัดหาเง ินทุนและการเข้าถึงแหล่งทุนที ่ดอยเบี ้ยต ่า การวางแผนการใช้จ ่ายให้เก ิด             
ความเหมาะสม ความรู้เกี่ยวกับกฎหมายทางการเงิน การเสียภาษี รองลงมาคือ ปัจจัยด้านทรัพยากรทาง
กายภาพ ควรส่งเสริมเรื่องการเลือกท าเลที่ตั้งในการท าธุรกิจ เนื่องจากธุรกิจการผลิตต้องมีพื้นที่ในการจัดเก็บ
วัตถุดิบ พื้นท่ีการผลิต และพ้ืนที่สต๊อกสินค้า ที่มีความเหมาะสม สะอาด ถูกหลักอนามัยตามมาตรฐานการผลิต  
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ระยะที่ 2 เป็นระยะของการพัฒนาธุรกิจ ในระยะนี้ธุรกิจจะให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านการตลาด
มากที่สุด ดังนั้นจึงควรส่งเสริมเรื่องความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ มุ่งสร้างแบรนด์สินค้า เน้นตรายี่ห้อ ท าสื่อ
โฆษณาเพื่อให้ลูกค้าจดจ าแบรนด์สินค้า เพื่อเน้นให้ลูกค้าเจาะจงเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ของเราแทนที่จะซื้อของ
คู่แข่งขัน เรียนรู้เรื่องเทคนิคการตั้งราคาสินค้าให้สอดคล้องกับผลิตภัณฑ์ เพื่อให้ลูกค้ารู้สึกถึงความคุ้มค่าคุ้ม
ราคา ก าหนดช่องทางการจัดจ าหน่ายที่สามารถกระจายสินค้าได้อย่างทั่วถึง  รองลงมาคือ ปัจจัยด้านทรัพยากร
ทางการเงิน ควรส่งเสริมเรื่องการวางแผนการใช้เงิน/ทุนหมุนเวียน เพ่ือให้เกิดสภาพคล่องในการด าเนินธุรกิจ  

ระยะที่ 3 เป็นระยะที่ธุรกิจก าลังเจริญเติบโต ระยะนี้ส่วนแบ่งทางการตลาดเริ่มมีมากขึ้น จึงมี    
ความต้องการปัจจัยด้านการตลาดมากที่สุด จึงควรส่งเสริมเรื่องการเพิ่มสายผลิตภัณฑ์ พัฒนาคุณภาพสินค้า
และรูปแบบผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลาย เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากขึ้น 
เน้นการสร้างก าไรจากยอดขาย ดังนั้นจึงต้องให้ความส าคัญต่อการสร้างช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ให้สามารถ
เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้อย่างทั่วถึงและรวดเร็วด้วย  รองลงมาคือปัจจั ยด้านทรัพยากรมนุษย์ ควรส่งเสริมเรื่อง
ระบบสวัสดิการ ขวัญก าลังใจในการท างาน ท าให้พนักงานรู้สึกมีความสุขกับการท างาน  

ระยะที ่ 4 เป็นระยะอิ ่มตัว ธ ุรกิจเติบโตเต็มที ่ ระยะนี ้ม ีความส าคัญมาก เนื ่องจากอัตรา                
การเจริญเติบโตทางการตลาดสูง และส่วนแบ่งการตลาดก็สูงด้วย ดังนั้นในระยะนี้ธุรกิจจะมียอดขายอยู่ใน
จุดสูงสุด ทั้งนี้ธุรกิจต้องคิดตลอดเวลาว่า ต้องท าอย่างไรให้ธุรกิจด ารงอยู่ในระยะนี้ได้ยาวนานที่สุด ในระยะนี้
ธุรกิจจึงมีความต้องการปัจจัยด้านทรัพยากรมนุษย์มากท่ีสุด ดังนั้นจึงควรส่งเสริมเรื่องการท างานเป็นทีม สร้าง
ทีมให้แข็งแกร่ง ท าให้บุคลากรเห็นความมั่นคงจากโอกาสของการเติบโตตามสายงาน ก่อให้เกิดความรักและ
ผูกพันต่อองค์กร รองลงมาคือ ปัจจัยด้านการตลาด ควรส่งเสริมเรื ่องการตลาดโดยเน้นไปที ่การสร้าง
ภาพลักษณ์ที่ดีให้กับองค์กร การท ากิจกรรมเพื่อสังคม สร้างทัศนคติที่ดีต่อลู กค้า มีบริการหลังการขาย เพื่อ
สร้างความประทับใจแก่ลูกค้า ให้กลับมาซื้อซ ้า  

ระยะที่ 5 เป็นระยะที่ยอดขายของธุรกิจเริ่มลดลง อัตราการเจริญเติบโตทางการตลาดเริ่มน้อยลง 
ส่วนแบ่งทางการตลาดก็ลดลง ธุรกิจอยู่ในช่วงถดถอย มีความจ าเป็นมากที่ต้องส่งเสริมปัจจัยด้านเครือข่า ย
ความสัมพันธ์มากที่สุด โดยการส่งเสริมให้ธุรกิจเข้าไปมีส่วนร่วมกับเครือข่ายต่าง ๆ เช่น เครือข่ายภาคเอกชน 
เครือข่ายความร่วมมือกับหน่วยงานภาครัฐ เครือข่ายธุรกิจ เพื่อหาช่องทางการปรับตัวทางธุรกิจ หรือช่องทาง
ในการระบายสินค้าที่มีอยู่ให้สามารถขายได้ เพื่อลดภาวการณ์ขาดทุน รองลงมาคือ ปัจจัยด้านการตลาด ควร
ส่งเสริมเรื่องการตัดสินใจตัดผลิตภัณฑ์ที่ไม่ท าก าไรออก โดยลดการกระจายสินค้า ลดราคาสินค้า และจัด
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดเท่าที่จ าเป็นเพื่อรักษาฐานลูกค้า ทั้งนี้ผู้ประกอบกรต้องวิเคราะห์ธุรกิจว่าไปต่อได้
หรือไม่ ถ้าไปต่อได้ควรเสริมจุดแข็งของธุรกิจอย่างไร แต่ถ้าไปต่อไม่ได้ควรปรับรูปแบบธุรกิจอย่างไร เช่น   
ยอมขายกิจการ หรือควบรวมกิจการ เพ่ือลดความเสี่ยงการขาดทุนให้น้อยลง  

2. ธุรกิจการค้า เป็นธุรกิจที่ต้องใช้เงินทุนค่อนข้างมาก และต้องให้ความส าคัญในการเลือกท าเลที่ตั้ง 
เพราะต้องค านึงถึงความสะดวกสบายของผู้บริโภค จากการศึกษาวิจัยพบว่า ธุรกิจมีความต้องการปัจจัย
ส่งเสริมการเจริญเติบโตในแต่ละระยะการเจริญเติบโต ดังนี้ 
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ตารางท่ี 3 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงราย (ธุรกิจการค้า)  
ปัจจัยท่ีมีอิทธพิล ธุรกิจการค้า 

ต่อการเจริญเติบโต ระยะ 1 ระยะ 2 ระยะ 3 ระยะ 4 ระยะ 5 

ล าดับที ่1 การเงิน การตลาด การตลาด การตลาด การตลาด 
ล าดับที ่2 การตลาด การเงิน การเงิน การเงิน การเงิน 
ล าดับที ่3 กายภาพ มนุษย ์ มนุษย์ มนุษย ์ เครือข่าย 
ล าดับที ่4 มนุษย ์ กายภาพ เทคโนโลย ี เทคโนโลย ี มนุษย ์
ล าดับที ่5 วัฒนธรรม เครือข่าย กายภาพ เครือข่าย วัฒนธรรม 
ล าดับที ่6 เครือข่าย เทคโนโลย ี นวัตกรรม นวัตกรรม เทคโนโลย ี
ล าดับที ่7 เทคโนโลย ี วัฒนธรรม เครือข่าย กายภาพ กายภาพ 
ล าดับที ่8 นวัตกรรม นวัตกรรม วัฒนธรรม วัฒนธรรม นวัตกรรม 

ที่มา: วิเคราะห์จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง 
 

ระยะที่ 1 เป็นระยะเริ่มต้นท าธุรกิจ ดังนั้นปัจจัยด้านทรัพยากรด้านการเงินจึงมีความส าคัญมากที่สุด 
ควรส่งเสริมเรื่องการจัดหาเงินทุนและการเข้าถึงแหล่งทุน เนื่องจากธุรกิจการค้า เป็นลักษณะของการซื้อมา
ขายไป ดังนั้นการบริหารจัดการด้านการเงินจึงเป็นเรื่องที่มีความส าคัญมาก โดยเฉพาะในระยะแรกที่ต้องมี 
การวางแผนด้านการเงินในการจัดซื ้อสินค้า และการวางแผนเงินทุนหมุนเวียนเพื ่อให้เกิดสภาพคล่อง          
ทางการเงิน รองลงมาคือ ปัจจัยด้านการตลาด ควรส่งเสริมเรื่องการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้ามาจ าหน่าย โดย
การพิจารณาจากตรายี่ห้อ คุณภาพสินค้า เอกลักษณ์และความแตกต่างของสินค้าที ่สามารถตอบสนอง     
ความต้องการของผู้บริโภคได้ ส่งส่งเสริมเรื่องเทคนิคการตั้งราคาสินค้าให้เหมาะสมและสอดคล้องกับกลไก
ตลาด  

ระยะที่ 2 , 3 , 4 และ 5 เป็นระยะการพัฒนา ระยะเจริญเติบโต ระยะอิ่มตัว และระยะถดถอย ทั้ง 
4 ระยะนี้ ผู้ประกอบการมีความต้องการปัจจัยด้านการตลาดมากท่ีสุด เนื่องจากเป็นธุรกิจการค้า เกี่ยวข้องกับ
การค้าส่ง ค้าปลีก จ าเป็นต้องเน้นเรื่องการท าการตลาดให้มีความหลากหลายในแง่ของสินค้าที่น ามาจ าหน่าย 
และมีความหลากหลายในช่องทางการจัดจ าหน่ายทั้งออนไลน์และออฟไลน์ เน้นการวางแผนกลยุทธ์ด้าน    
การขายสินค้าเพ่ือให้เกิดยอดขายสินค้าให้มากที่สุด โดยในระยะที่ 5 เป็นระยะที่ยอดขายของธุรกิจเริ่มน้อยลง 
ดังนั้น ต้องตัดผลิตภัณฑ์บางตัวที่ไม่ท าก าไรออก และอาจจะต้องเร่งระบายสินค้าที่มีอยู่ออกโดยการจัด
โปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม เพื่อลดภาระการขาดทุน หรืออาจจะต้องเริ่มคิดหากลยุทธ์ปรับตัว เช่น ปรับ
รูปแบบการขายสินค้า น าผลิตภัณฑ์ใหม่ มาจ าหน่าย โดยพิจารณาจากพฤติกรรมหรือความต้องการของ
ผู้บริโภค ส่วนปัจจัยรองลงมาคือ ปัจจัยด้านทรัพยากรทางการเงิน ทั้ง 4 ระยะ ควรส่งเสริมการวางแผนการใช้
เงิน/ทุนหมุนเวียน การรักษาสภาพคล่องทางการเงิน ต้องรู้จักแผนการใช้จ่ายงบประมาณให้คุ้มค่าและเกิด
ประสิทธิภาพประสิทธิผลมากที่สุด โดยควรมีการจัดท าบัญชีและงบการเงิน เพื่อให้รับรู้สถานะทางการเงินที่
แท้จริงขององค์กร รวมไปถึงน ามาใช้เป็นแนวทางในการตัดสินใจด าเนินงานทางธุรกิจต่อไป  
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3. ธุรกิจการบริการ เป็นธุรกิจที่ต้องใช้เงินทุนค่อนข้างมาก และต้องให้ความส าคัญในการเลือกท าเล
ที่ตั้งของธุรกิจ เพราะธุรกิจการบริการต้องสะท้อนให้ลูกค้ารู้สึกอบอุ่น สบายใจ ปลอดภัยเมื่อมาใช้บริการ จาก
การศึกษาวิจัยพบว่า ธุรกิจมีความต้องการปัจจัยส่งเสริมการเจริญเติบโตในแต่ละระยะการเจริญเติบโต ดังนี้ 

 
ตารางท่ี 4 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงราย (ธุรกิจการบริการ)  

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพล ธุรกิจการบริการ 
ต่อการเจริญเติบโต ระยะ 1 ระยะ 2 ระยะ 3 ระยะ 4 ระยะ 5 

ล าดับที ่1 กายภาพ การเงิน การตลาด มนุษย ์ เครือข่าย 
ล าดับที ่2 การเงิน มนุษย ์ มนุษย์ การตลาด การเงิน 
ล าดับที ่3 มนุษย ์ กายภาพ การเงิน การเงิน การตลาด 
ล าดับที ่4 การตลาด การตลาด กายภาพ กายภาพ มนุษย ์
ล าดับที ่5 เครือข่าย เทคโนโลย ี เทคโนโลย ี นวัตกรรม กายภาพ 
ล าดับที ่6 วัฒนธรรม วัฒนธรรม เครือข่าย เทคโนโลย ี เทคโนโลย ี
ล าดับที ่7 เทคโนโลย ี เครือข่าย วัฒนธรรม เครือข่าย วัฒนธรรม 
ล าดับที ่8 นวัตกรรม นวัตกรรม นวัตกรรม วัฒนธรรม นวัตกรรม 

ที่มา: วิเคราะห์จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง 
 

ระยะที่ 1 มีความต้องการทรัพยากรด้านกายภาพมากที่สุด เพราะธุรกิจบริการส่วนใหญ่จะต้องมี
เรื่องของพื้นที่หรือท าเลที่ตั้งในการท าธุรกิจที่เหมาะสม  มีการตกแต่งภายในร้าน/บรรยากาศ/ทันสมัย ปรับ
ประยุกต์ใช้ระหว่างวิถีชีวิตแบบเดิมกับไลฟ์สไตล์ของคนรุ่นใหม่ สร้างความประทับใจเมื่อเห็นสถานที่ ดึงดูด
สายตา ภาพบรรยากาศที่สวยงาม สะอาด ปลอดโปร่ง ปลอดภัย ท าให้อยากมาใช้บริการ รองลงมาคือ ปัจจัย
ด้านการเงิน ในระยะนี้จ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องให้ความส าคัญ  ด้านการเงิน เพราะเป็นระยะท่ีต้องลงทุน ดังนั้น
การส่งเสริมด้านแหล่งทุน การวางแผนการใช้จ่าย การบริหารเงินทุนหมุนเวียน จึงเป็นเรื่องจ าเป็น   

ระยะที่ 2 มีความต้องการด้านการเงินมากที่สุด ในระยะนี้ เป็นระยะที่ธุรกิจเริ่มเป็นที่รู้จัก แต่อาจจะ
ยังมีส่วนแบ่งตลาดน้อย ดังนั้นในช่วงนี้จ าเป็นต้องมีการพัฒนาปรับปรุงระบบการด าเนินงานของธุรกิจให้
สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ จึงจ าเป็นต้องใช้เงินลงทุนเพ่ิมเติมทั้งในแง่ของการพัฒนาสถานที่
ให้บริการ พัฒนาคน พัฒนางาน ให้ธุรกิจเติบโตได้อย่างมีศักยภาพ  ดังนั้นการวางแผนการใช้เงิน/ทุนหมุนเวียน 
จึงเป็นสิ่งจ าเป็น รองลงมา คือ ด้านทรัพยากรมนุษย์ ในระยะนี้ต้องพัฒนาศักยภาพของบุคลากรในองค์กร    
ไม่ว่าจะเป็นตัวผู้ประกอบการ พนักงาน ให้มีทักษะและความช านาญในงานที่ตนเองรับผิดชอบ โดยเฉพาะ
พนักงานให้บริการต้องมีทักษะ มีความช านาญ และต้องมีบุคลิกภาพที่ดี มีจิตให้บริการ เพราะหากพนักงานมี
ทักษะที่ดี ให้บริการด้วยความจริงใจ ยิ้มแย้มแจ่มใส ย่อมสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้าได้อย่างแน่นอน  

ระยะที่ 3 มีความต้องการปัจจัยด้านการตลาด ในระยะนี้ ธุรกิจเริ่มเป็นที่รู้จักมากข้ึน ส่วนแบ่งตลาด
เริ่มมากขึ้น ดังนั้น กลยุทธ์การตลาดที่ต้องใช้คือ เรื่องของการท าประชาสัมพันธ์เพื่อสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับ
ธุรกิจ ควรท ากิจกรรมช่วยเหลือสังคม และขยายช่องทางการตลาดให้เข้าถึงลูกค้าให้ได้มากที่สุด เช่น การท า
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โฆษณาผ่านสื ่อสังคมออนไลน์ในรูปแบบต่าง ๆ รองลงมา คือ ด้านทรัพยากรมนุษย์ ในระยะนี ้ควรมี            
การฝึกอบรม เสริมความรู ้ สร้างทักษะด้านการบริการให้แก่พนักงาน รวมถึงต้องสร้างขวัญก าลังใจใน          
การท างานให้แก่พนักงาน ให้เขารู้ถึงความส าคัญของหน้าที่ที่เขาท าอยู่ ให้เห็นโอกาสความมั่นคง ในการพัฒนา
และเติบโตในสายงาน ซึ่งถือเป็นเรื่องส าคัญที่จะท าให้พนักงานรักองค์กร  

ระยะที่ 4 มีความต้องการปัจจัยด้านทรัพยากรมนุษย์ ในระยะนี้ต้องมุ่งเน้นที่การสร้างทีมงานให้
แข็งแรง สร้างความเชื่อมั่นในทีมงาน ท าให้ทีมงานมองเห็นโอกาสที่จะเติบโตไปพร้อมกับธุรกิจ ก่อให้เกิดความ
รักและผูกพันกับองค์กร รองลงมาคือ ปัจจัยด้านการตลาด ระยะนี้ต้องท ากิจกรรมส่งเสริมการขายสินค้าให้
มากขึ้น เพราะเป็นระยะที่มีส่วนแบ่งตลาดมาก เติบโตเต็มที่ แต่ก็ต้องพัฒนาความหลากหลายของบริการให้
มากขึ้น สร้างทางเลือกให้กับลูกค้า   

ระยะที่ 5 มีความต้องการด้านเครือข่ายความสัมพันธ์มากที่สุด เนื่องจากระยะนี้ธุรกิจเริ่มถดถอย   
การเข้าร่วมกิจกรรมหรือเข้าร่วมเครือข่ายต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจที่ท าอยู่จะท าให้เรามองเห็นโอกาสทาง
ธุรกิจมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นโอกาสทางการเงิน โอกาสทางการตลาด โอกาสการลดความเสี่ยง เป็นต้น รองลงมา
คือ ด้านการเงิน ในระยะนี ้จ  าเป็นอย่างยิ ่งที ่จะต้องวางแผนการใช้จ่ายงบประมาณให้คุ ้มค่าและเกิด
ประสิทธิภาพประสิทธิผลมากที่สุด โดยควรมีการจัดท าบัญชีและงบการเงิน เพื่อให้รับรู้สถานะทางการเงินที่
แท้จริงขององค์กร รวมไปถึงน ามาใช้เป็นแนวทางในการตัดสินใจทางธุรกิจต่อไป  
 จากข้อมูลข้างต้น แสดงให้เห็นว่า ผู้ประกอบการธุรกิจ ต้องหมั่นวิเคราะห์ตนเองอยู่เสมอว่า ณ 
ปัจจุบันธุรกิจของตนเองอยู่ในระยะการเจริญเติบโตใด เพื่อจะได้วางแผนเตรียมความพร้อมด้านการขอรับการ
สนับสนุนทรัพยากรให้เหมาะสมกับช่วงการเจริญเติบโตของธุรกิจ อันจะน าไปสู่การลดความเสี่ยงและน าไปสู่
ความส าเร็จที่ยั่งยืนของธุรกิจต่อไป 
 

อภิปรายผลการวิจัย  
จากการศึกษาวิจัย เรื่อง แนวทางการเสริมสร้างการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัด

เชียงราย พบว่า การด าเนินธุรกิจแต่ละประเภท ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจการผลิต ธุรกิจการค้า และธุรกิจการบริการ 
ต่างต้องเผชิญกับปัญหาและความเสี่ยงในการด าเนินธุรกิจที ่แตกต่างกันไป จึงมีแนวทางการเสริมสร้าง        
การเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงราย ดังนี้ 
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ตารางท่ี 5 แนวทางการเสริมสร้างการเจริญเติบโตในแต่ละระยะของวิสาหกิจขนาดย่อมในจังหวัดเชียงราย

 
 

ที่มา: วิเคราะห์จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง 
 ระยะที่ 1 ธุรกิจการผลิต และธุรกิจการค้า มีความต้องการปัจจัยด้านทรัพยากรทางการเงินมากที่สุด 
ดังนั้นจึงควรส่งเสริมปัจจัยด้านการเงิน โดยชี้ให้ผู้ประกอบการเห็นโอกาสและช่องทางในการจัดหาเงินทุนและ
การเข้าถึงแหล่งทุน การวางแผนด้านการเงิน ทั้งแผนรายรับและแผนรายจ่าย เพื่อใช้เป็นแนวทางในการ
ตัดสินใจด าเนินธ ุรกิจ ซึ ่งสอดคล้องกับ Chittithaworn,et al. (2011), Kemayel (2015) ที ่กล ่าวไว ้ว ่า 
ทรัพยากรทางการเงิน เป็นปัจจัยส าคัญที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโตของธุรกิจ และยังสอดคล้องกับ Mahrouq 
(2010) เรื่องโครงสร้างทางการเงิน เงินลงทุน เงินอุดหนุน เงินให้กู้ยืมจากธนาคารและส่วนของที่ได้จากการ
สนับสนุนของหน่วยงานภาครัฐและอื่น ๆ มีความส าคัญต่อวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมเป็นอย่างมาก 
สะท้อนให้เห็นว่า การท าธุรกิจให้ประสบผลส าเร็จ ผู้ประกอบการต้องให้มีความรู้ความเข้าใจและมีโอกาส
เข้าถึงปัจจัยด้านทรัพยากรทางการเงินอย่างแท้จริง  ส่วนธุรกิจการบริการ ในระยะแรกมีความต้องการปจัจัย
ด้านทรัพยากรทางกายภาพมากที่สุด เพราะธุรกิจบริการส่วนใหญ่ต้องอาศัยพื้นที่หรือท าเลที่ตั้งที่เหมาะสม    
ในการท าธุรกิจ มีการตกแต่งภายในร้านทันสมัย บรรยากาศดี ปรับสมดุลระหว่างวิถีชีวิตแบบเดิมกับไลฟ์สไตล์
ของคนรุ่นใหม่ ท าอย่างไรให้เกิดความลงตัวในด้านการให้บริการ สร้างความประทับใจเมื่อเห็นสถานที่ ดึงดูด
สายตา ภาพบรรยากาศที่สวยงาม สะอาด ปลอดโปร่ง ปลอดภัย ท าให้อยากมาใช้บริการอย่างต่อเนื่อง ซึ่ง
สอดคล้องกับ Johansson (2008) ที่สนับสนุนว่า หากธุรกิจสามารถประหยัดค่าใช้จ่ายในการเลือกท าเลที่ตั้ง
ได้ การเข้าถึงบุคลากรและข้อมูลทางการตลาดท าได้ง่าย จะช่วยลดต้นทุนการสื่อสาร เพิ่มความสะดวก สบาย 
และความปลอดภัยในการเข้าถึงของลูกค้า ถือเป็นข้อได้เปรียบในการแข่งขัน  ดังนั้นผู้ประกอบการควรให้
ความส าคัญต่อทรพัยากรทางกายภาพ เพ่ือให้ธุรกิจสามารถเติบโตและบรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว้ 
 ระยะที่ 2 ธุรกิจการผลิต และธุรกิจการค้า มีความต้องการปัจจัยด้านการตลาดมากที่สุด ควร
ส่งเสริมด้านการตลาด โดยใช้หลัก 4P เน้นไปที่ตัวผลิตภัณฑ์ คุณภาพสินค้า และการสร้างแบรนด์ เน้นตรายี่ห้อ 
ท าสื่อโฆษณาเพื่อให้ลูกค้าจดจ าแบรนด์สินค้า เพื่อให้ลูกค้าเจาะจงเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ของเราแทนที่จะซื้อของ
คู่แข่งขัน ประกอบกับควรตั้งราคาสินค้าให้สอดคล้องกับผลิตภัณฑ์ เพื่อให้ลูกค้ารู้สึกถึงความคุ้มค่าคุ้มราคา 
ก าหนดช่องทางการจัดจ าหน่ายที่สามารถกระจายสินค้าได้อย่างทั่วถึง ซึ่งสอดคล้องกับ Berthon, Ewing and 
Napoli (2008) ที่กล่าวว่า วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่มีการใช้ยี่ห้อ จะช่วยการสร้างความเข้าใจและ
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การรับรู้ตราสินค้าของลูกค้า และมีมูลค่าที่สนับสนุนตราสินค้าอย่างต่อเนื่อง ท าให้วิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมนั้นได้เปรียบเหนือคู่แข่ง และท าให้มีส่วนแบ่งทางการตลาดที่ระดับสูงกว่าวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมที่ไม่มีตราหรือยี่ห้อ ดังนั้น ในระยะนี้ควรส่งเสริมเรื่องการสร้างแบรนด์สินค้าเพ่ือสร้างความแตกต่าง 
ให้ลูกค้าจดจ าแบรนด์สินค้า และมีทัศนคติที่ดีต่อสินค้า ส่วนธุรกิจการบริการ ในระยะนี้มีความต้องการด้าน
การเงินมากที่สุด เนื่องจากเป็นระยะที่ธุรกิจเริ่มเป็นที่รู้จัก แต่อาจจะยังมีส่วนแบ่งตลาดน้อย ดังนั้น  ในช่วงนี้
ต้องเร่งพัฒนาปรับปรุงระบบการด าเนินงานของธุรกิจให้สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ จึง
จ าเป็นต้องใช้เงินลงทุนเพ่ิมเติมทั้งในแง่ของการพัฒนาคน พัฒนางาน ให้ธุรกิจเติบโตได้อย่างมีศักยภาพ  ดังนั้น
การวางแผนการใช้เงินทุนหมุนเวียน จึงเป็นสิ่งจ าเป็น ซึ่งสอดคล้องกับ Mahrouq (2010) เรื่องโครงสร้างทาง
การเงิน เงินลงทุน เงินอุดหนุน เงินให้กู ้ยืมจากธนาคารและส่วนของที่ได้จากการสนับสนุนของหน่วยงาน
ภาครัฐและอ่ืน ๆ มีความส าคัญต่อวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมเป็นอย่างมาก 
 ระยะที่ 3 ธุรกิจการผลิต ธุรกิจการค้า และธุรกิจการบริการ มีความต้องการปัจจัยด้านการตลาดมาก
ที่สุด เนื่องจากในระยะนี้ ธุรกิจเริ ่มเป็นที่รู ้จักมากขึ้น ส่วนแบ่งตลาดเริ่มมากขึ้น ควรส่งเสริมปัจจัยด้าน
การตลาด โดยมุ่งเน้นเรื่องการเพ่ิมสายผลิตภัณฑ์ พัฒนาคุณภาพสินค้าและบริการรูปแบบผลิตภัณฑ์ให้มีความ
หลากหลาย เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากขึ้น เน้นการสร้างก าไรจากยอดขาย 
และควรมุ่งเน้นไปที่ความหลากหลายของสินค้าและบริการ ให้สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้อย่างทั่วถึงและ
รวดเร็ว รวมถึงกลยุทธ์การตั้งราคาให้เหมาะสมกับกลไกตลาด และควรท าประชาสัมพันธ์เพ่ือสร้างภาพลักษณ์
ที่ดีให้กับธุรกิจ ควรท ากิจกรรมช่วยเหลือสังคม และขยายช่องทางการตลาดให้เข้าถึงลูกค้าให้ได้มากที่สุด เช่น 
การท าโฆษณาผ่านสื่อสังคมออนไลน์ในรูปแบบต่าง ๆ ซึ่งสอดคล้องกับ Mazurek & Tkaczyk, (2016) และ 
Kotler (2012) ที่พบว่า ผู้ประกอบการที่มีมุมมองทางการตลาดแบบสร้างสรรค์ส่งผลต่อผลส าเร็จในการจัดการ
ทางการแข่งขันที่ได้รับการตอบสนองจากลูกค้าเหนือกว่าคู่แข่งขัน โดยการตลาดแบบไวรัลที่บอกต่อกันทาง
สังคมออนไลน์ แบบทันที ทุกที่ ทุกเวลา (Real Time) จะส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ ดังนั้นในระยะนี้ควร
ส่งเสริมให้ผู้ประกอบการการท าการตลาดผ่านช่องทางการจัดท าหน่ายที่หลากหลาย ทันสมัย และเข้าถึงกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายได้อย่างเหมาะสม ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ หากธุรกิจมีความสามารถในการมุ่งเน้นลูกค้าและ
การตลาดที่สร้างสรรค์ ท าตลาดออนไลน์ที่สร้างสรรค์ จะท าให้เข้าถึงลูกค้าได้มากขึ้น และท าให้ลูกค้ามีมุมมอง
ที่ดีและจ าจ าสินค้าได้อย่างแม่นย า 
 ระยะที่ 4 ธุรกิจการผลิต และธุรกิจการบริการ มีความต้องการปัจจัยด้านทรัพยากรมนุษย์ จึงควร
ส่งเสริมปัจจัยด้านทรัพยากรมนุษย์ มุ่งเน้นที่การท างานเป็นทีม สร้างทีมให้แข็งแกร่ง สร้างความเชื่อมั่นใน
ทีมงานท าให้บุคลากรเห็นความมั่นคงจากโอกาสของการเติบโตตามสายงาน ก่อให้เกิดความรักและผูกพันต่อ
องค์กร ซึ่งสอดคล้องกับ Mathis & Jackson (2011) กล่าวว่า ความมั่นคงในงาน ความก้าวหน้าในอาชีพ การ
ให้รางวัล การสื่อสารที่ดี การท างานเป็นทีม และสัมพันธภาพที่ดีระหว่างคนในองค์กรจะช่วยสร้างความเชื่อมั่น
ให้กับบุคลากร รวมถึงการวัดผลประเมินผลการด าเนินงานอย่างเป็นธรรมและช่วยให้องค์กรบรรลุเป้าหมายได้
อย่างมีประสิทธิภาพ จะเห็นได้ว่าระยะนี้ธุรกิจเติบโตเต็มที่ ดังนั้นควรส่งเสริมให้ผู้ประกอบการเข้าใจหลักการ
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บริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์ โดยเฉพาะเรื่อง การสร้างทีมให้แข็งแกร่งผ่านโครงสร้างองค์กรที่เหมาะสมสู่การ
เติบโตที่ยั่งยืน ส่วนธุรกิจการค้า มีความต้องการปัจจัยด้านการตลาด ในระยะนี้ธุรกิจเติบโตเต็มที่จึงควรเน้น
กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่ายทั้งออนไลน์และออฟไลน์ รวมถึงกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด การจัด
กิจกรรมต่าง ๆ ให้ลูกค้าได้มีส่วนร่วมกับกิจกรรม เกิดความรู้สึกดีต่อภาพลักษณ์ของธุรกิจ ซึ่งจะน าไปสู่การ
เติบโตของยอดขายสินค้า ซึ ่งสอดคล้องกับ Mazurek & Tkaczyk, (2016) และ Kotler (2012) ที ่พบว่า 
ผู้ประกอบการที่มีมุมมองทางการตลาดแบบสร้างสรรค์ส่งผลต่อผลส าเร็จในการจัดการทางการแข่งขันที่ไดร้ับ
การตอบสนองจากลูกค้าเหนือกว่าคู่แข่งขัน โดยการตลาดแบบไวรัลที่บอกต่อกันทางสังคมออนไลน์ แบบทันที 
ทุกที่ ทุกเวลา (Real Time) จะส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ  
 ระยะที่ 5 ธุรกิจการผลิต และธุรกิจการบริการ มีความต้องการด้านเครือข่ายความสัมพันธ์มากที่สดุ 
เนื่องจากระยะนี้ธุรกิจเริ ่มถดถอย การเข้าร่วมกิจกรรมหรือเข้าร่วมเครือข่ายต่าง  ๆ ระหว่างคู่ค้า ลูกค้า 
เครือข่าย หน่วยงานของรัฐ และความสัมพันธ์ระหว่างบุคลากรภายในองค์กร ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจที่ท าอยู่ จะ
ท าให้มองเห็นโอกาสทางธุรกิจมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นโอกาสทางการเงิน โอกาสทางการตลาด โอกาสทางการลด
ความเสี่ยง เป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกับ Beasor (2017) พบว่า ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องใช้กลยุทธ์โดยผ่านการ
ฝึกทักษะการเจรจาต่อรองเพื่อสร้างความสัมพันธ์ มีความเชื่อมโยงทางตรงในการสร้างผลการด าเนินธุรกิจ
ทางด้านตัวเงินและมิใช่ตัวเงิน ส่งผลทางการขยายตลาดและเพิ ่มลูกค้าจากการสร้างเครือข่ายอย่างมี
ประสิทธิภาพ ซึ ่งสอดคล้องกับ Maurizio, et al. (2016) ค้นพบว่า การเพิ ่มศักยภาพเครือข่ายด้านขีด
ความสามารถและความเข้มแข็งด้วยการรวมตัวกันของเครือข่ายวิสาหกิจในพื้นที่ใกล้เคียง และการให้บริการ
จากเครือข่ายสถาบันการศึกษา สมาคมการค้า สถาบันวิจัยและพัฒนา หน่วยงานภาครัฐและภาคเอกชนที่
เกี ่ยวข้องเพื่อเป้าหมายเป็นการเพิ่มผลิตภาพและเพิ่มศักยภาพการแข่งขันด้านนวัตกรรมที่ยั ่งยืน และยัง
สอดคล้องกับ Chittithaworn, et al. (2011) ยังพบว่า ธุรกิจขนาดย่อมจะประสบความส าเร็จได้ ต้องอาศัย
ปัจจัยด้านเครือข่ายทางสังคม โดยเฉพาะการสร้างเครือข่ายกับภาครัฐ ในการสนับสนุนทางด้านนโยบาย
เศรษฐกิจและกฎหมาย รวมถึงขั ้นตอนการด าเนินธุรกิจและการมีส่วนร่วม ดังนั ้นในระยะนี้จ ึงควรให้
ความส าคัญกับการสร้างเครือข่ายความสัมพันธ์ เพราะเครือข่ายจะช่วยให้เกิดการแบ่งปันข้อมูลกัน เกิดการ
เกื้อกูลกัน แม้จะไม่ใช่ธุรกิจเดียวกัน ก็สามารถเชื่อมโยงเครือข่ายกันได้ เพราะเครือข่ายที่ดีจะน าไปสู ่การ
ช่วยเหลือเกื้อกูลกันไม่ทางตรงก็ทางอ้อม ซึ่งประสิทธิภาพการสร้างเครือข่ายบูรณาการกับความสามารถในการ
เจรจาต่อรอง มีผลกระทบทางบวกต่อผลการด าเนินธุรกิจ ส่วนธุรกิจการค้า ในระยะที่ 5 เป็นระยะที่ธุรกิจเริ่ม
ถดถอย ยอดขายเริ่มตก จึงมีความต้องการปัจจัยด้านการตลาด ในกรณีที่คาดว่าธุรกิจจะไปต่อไม่ได้ ควรมุ่งเน้น
ไปที่การส่งเสริมการตลาด เช่น ลด แลก แจก แถมเพื่อให้ธุรกิจสามารถขายสินค้า ระบายสินค้าให้ ได้มากที่สุด 
เพื่อลดความเสี่ยงในเรื่องของการขาดทุนจากสินค้าที่ค้างสต๊อกให้เหลือน้อยที่สุด แต่ในกรณีที่สินค้าบาง
รายการสามารถไปต่อได้อาจต้องท าการปรับเปลี่ยนภาพลักษณ์หรือพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สามารถตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคในยุคปัจจุบันให้ได้มากท่ีสุด เพ่ือฟ้ืนฟูธุรกิจให้กลับมาส าเร็จได้อย่างยั่งยืน  
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ข้อเสนอแนะ  
ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้ 
1. ผลการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ประสบปัญหาการแพร่ระบาดของเชื้อโควิด-19 ท าให้

ยอดขายลดลงมากที่สุด ดังนั้นหน่วยงานที่เกี่ยวข้องควรเร่งส่งเสริมและพัฒนาผู้ประกอบการให้มีความรู้และ
ทักษะด้านการท าตลาดแบบออนไลน์ เพื่อกระตุ้นยอดขาย รวมถึงการจัดระบบฐานข้อมูลสินค้า และฐาน
ฐานข้อมูลลูกค้า เพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจลงทุนหรือวางแผนการตลาดต่อไป  

2. จากผลการศึกษาพบว่า การด าเนินธุรกิจแต่ละประเภท ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจการผลิต ธุรกิจการค้า 
และธุรกิจการบริการ ต่างต้องเผชิญกับปัญหาและความเสี่ยงในการด าเนินธุรกิจ โดยในแต่ละระยะของวงจร
ธุรกิจจะเผชิญปัญหาและความเสี่ยงที่แตกต่างกัน เมื่อระยะหนึ่งมีปัญหาหรือประสบความส าเร็จจะส่งผล
กระทบไปยังอีกระยะหนึ่งทันที ผู้ประกอบการจึงต้องการปัจจัยเสริมสร้างการเจริญเติบโตที่แตกต่างกันไปตาม
ระยะของการเจริญเติบโตของธุรกิจ ดังนั้นหน่วยงานที่เกี่ยวข้องควรวางแผนส่งเสริมสนับสนุนวิสาหกิจขนาด
ย่อมในจังหวัดเชียงราย ให้เหมาะสมกับแต่ละระยะการเจริญเติบโตของแต่ละประเภทธุรกิจ ผ่านความร่วมมอื
จากทั้งภาครัฐ ภาคเอกชน โดยมุ่งไปที่ปัจจัยที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโตของธุรกิจแต่ละประเภท ว่าในแต่ละ
ระยะของการเจริญเติบโตนั้นธุรกิจต้องการให้ส่งเสริมหรือสนับสนุนปัจจัยใดบ้าง แต่ละปัจจัยมีรายละเอียด
หรือประเด็นใดที่ควรส่งเสริมเป็นพิเศษ และจะส่งเสริมด้วยวิธีการอย่างไรเพื่อให้ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาด
ย่อมได้รับประโยชน์สูงสุด เมื่อรู้ว่าธุรกิจต้องการให้หนุนเสริมเรื่องใดแล้ว ให้หน่วยงานที่เกี่ยวข้องพิจารณา
หน่วยงานหรือเครือข่ายที่มีความเชี่ยวชาญในแต่ละปัจจัยที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อม ใน
แต่ละระยะ ให้เข้าไปมีส่วนร่วมในการส่งเสริมพัฒนาธุรกิจให้ประสบความส าเร็จอย่างยั่งยืน 

 1.3 ผลการศึกษาพบว่า ธุรกิจแต่ละประเภทต้องการปัจจัยสนับสนุนในแต่ละระยะการ
เจริญเติบโตที่แตกต่างกัน ผู้สอนในสถาบันการศึกษาสามารถน ามาปรับใช้ในการจัดการเรียนการสอนสาขา
บริหารธุรกิจได้ โดยการเปิดโอกาสให้นักศึกษาได้ร่วมเรียนรู้การท าวิจัยโดยให้นักศึกษาเป็นผู้ช่วยนักวิจัยลงเก็บ
ข้อมูลในพื้นท่ี ท าให้นักศึกษาได้เรียนรู้และสัมผัสกับการท าธุรกิจจากผู้ประกอบการโดยตรง  

2.  ข้อเสนอแนะการศึกษาครั้งต่อไป 
 2.1 ควรมีการศึกษาวิจัย การพัฒนารูปแบบการสร้างเครือข่ายของกลุ่มผู้ประกอบการวิสาหกิจ

ขนาดย่อม เพื่อแบ่งปันความรู้ ประสบการณ์ แนวทาง วิธีการแก้ปัญหา แบ่งปันทรัพยากร ผลผลิต เครื่องมือ 
ร่วมกันคิด ร่วมกันท ากิจกรรมต่อเนื่อง อันจะน าไปสู่การสร้างเครือข่ายกลุ่มผู้ประกอบการที่เข้มแข็งและยั่งยืน 

 2.2 ควรศึกษาเปร ียบเทียบปัจจ ัยที ่ส ่งผลต่อความส าเร ็จและความล้มเหลวของกล ุ ่ม
ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดย่อมแต่ละประเภทธุรกิจ เพื่อน าไปใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุงในจุดอ่อน พัฒนา
ต่อยอดในสิ่งที่ดีอยู่แล้วของกลุ่มผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดย่อมให้สามารถด าเนินการได้อย่างยั่งยืน 

 2.3 ควรศึกษาวิจัยรูปแบบแนวทางการปรับตัวในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการวิสาหกิจ
ขนาดย่อมที่ประสบความส าเร็จ เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการส่งเสริมผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดย่อมรายใหม่ 
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