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บทคัดย่อ 
 งานวิจัยกลยุทธ์การพัฒนาการตลาดและความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจอินทผลัมในเขตภาค
กลางของประเทศไทยนี้  ผู้วิจัยใช้วิธีการศึกษาเชิงคุณภาพ เนื่องจากธุรกิจอินทผลัมจ าเป็นต้องมีการวางกล
ยุทธ์เพ่ือการอยู่รอด กล่มผู้ประกอบการ หรือผู้บริหารจ าเป็นต้องมีการน ากลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจมาเป็น
กระบวนการที่ส าคัญเพ่ือพัฒนาโดยกลุ่มผู้ประกอบการที่มีความสามารถในการพัฒนากลยุทธ์ทั้งในเชิง
เศรษฐกิจและเชิงความได้เปรียบทางการแข่งขันจะสามารถอยู่รอดได้อย่าง  อย่างไรก็ตามกลยุทธ์ทางธุรกิจจะต้อง
เน้นในเรื่องการท าสิ่งใหม่ที่ต้องใช้ความรู้และความคิดสร้างสรรค์เป็นฐาน (นฤมล  ลิ้มฬหะพันธ์ , 2560)  ทั้งนี้
การด าเนินธุรกิจอินทผลัมจ าเป็นต้องมีการพัฒนากลยุทธ์ของธุรกิจในรูปแบบต่างๆ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) 
ด้วยการพัฒนาและน าเสนอผลิตภัณฑ์ใหม่ไม่ว่าจะเป็นด้านเทคโนโลยี หรือวิธีการใช้ รวมถึงการปรับปรุงผลิตภัณฑ์
เดิมที่มีอยู่ให้มีคุณภาพและประสิทธิภาพ ซึ่งเป็นผลิตผลของธุรกิจ (สมนึก เอ้ือจิระพงษ์พันธ์และคณะ, 2553) 
ในรูปของตัวสินค้าหรือการบริการ (Smith, 2006) โดยมีการพัฒนาด้านเทคโนโลยี เครื่องมือ อุปกรณ์ และ
กระบวนการที่จะท าให้สามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้เกิดขึ้น และความต้องการของตลาดที่พร้อมจะซื้อทั้งด้าน
ช่องทางตลาดใหม่  ทั้งนี้ความสามารถในการเปลี่ยนแปลงขึ้นอยู่กับประสบการณ์ ความเชี่ยวชาญและข้อมูล
ของลูกค้าเป็นส าคัญ (Schilling, 2008) รวมทั้งการบริหาร (Administrative)  ของผู้ประกอบการที่สามารถ
คิดค้นและเปลี่ยนแปลงรูปแบบ วิธีการใหม่ท่ีจะส่งผลต่อการผลิตและการออกแบบผลิตภัณฑ์และการให้บริการ
มีประสิทธิภาพมากขึ้น 
 
ค าส าคัญ: กลยุทธ์การพัฒนาการตลาด  ความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจอินทผลัม  
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Abstract 
This research on Development for Marketing strategy and Date Palm Business success  

in Central Region of Thailand. This researcher uses quality qualitative methods. Date plan 
businesses need to have a strategy for survival. The entrepreneur or executives need to adopt 
business strategy as an important process to develop by entrepreneurs who are capable of 
developing both economic and competitive advantage strategies to be able to survive  
sustainable However, the business strategy must focus on making new things that require 
knowledge and creativity as a base. (Narumon Limmalhapan, 2017) The business of Date plan 
businesses requires the development of business strategies in various ways. Including product 
by developing and offering new products, whether in technology or how to use Including 
improving existing products to have quality and efficiency which is the product of the business 
(Somnuk Euajiraphongphan and Faculty, 2010) in the form of products or services (Smith, 2006) 
with the development of technology, tools, equipment and processes that will enable the 
development of products to be produced up And the needs of the market that is ready to 
buy in both new market channels However, the ability to change depends on experience. 
Expertise and customer information are important (Schilling, 2008) as well as management. Of 
entrepreneurs who can invent and change forms new methods that will affect production and 
design of products and services are more effective. 
 
Keywords:  Development for Marketing strategy, Date Palm Business success 
 
บทน า 
 ธุรกิจอินทผลัมจ าเป็นต้องมีการวางกลยุทธ์เพ่ือการอยู่รอด โดยพบว่ากล่มผู้ประกอบการ หรือผู้บริหาร
จ าเป็นต้องมีการน ากลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจมาเป็นกระบวนการที่ส าคัญเพ่ือพัฒนาโดยกลุ่มผู้ประกอบการที่
มีความสามารถในการพัฒนากลยุทธ์ทั้งในเชิงเศรษฐกิจและเชิงความได้เปรียบทางการแข่งขันจะสามารถอยู่
รอดได้อย่างยั่งยืน  อย่างไรก็ตามกลยุทธ์ทางธุรกิจจะต้องเน้นในเรื่องการท าสิ่งใหม่ที่ต้องใช้ความรู้และ
ความคิดสร้างสรรค์เป็นฐาน (นฤมล  ลิ้มฬหะพันธ์ , 2560) ทั้งนี้การด าเนินธุรกิจอินทผลัมจ าเป็นต้องมีการ
พัฒนากลยุทธ์ของธุรกิจในรูปแบบต่างๆ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ด้วยการพัฒนาและน าเสนอผลิตภัณฑ์
ใหม่ไม่ว่าจะเป็นด้านเทคโนโลยี หรือวิธีการใช้ รวมถึงการปรับปรุงผลิตภัณฑ์เดิมที่มีอยู่ให้มีคุณภาพและ
ประสิทธิภาพ ซึ่งเป็นผลิตผลของธุรกิจ (สมนึก เอ้ือจิระพงษ์พันธ์และคณะ, 2553) ในรูปของตัวสินค้าหรือการ
บริการ (Smith, 2006) โดยมีการพัฒนาด้านเทคโนโลยี เครื่องมือ อุปกรณ์ และกระบวนการที่จะท าให้สามารถ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้เกิดขึ้น และความต้องการของตลาดที่พร้อมจะซื้อทั้งด้านช่องทางตลาดใหม่   ทั้งนี้
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ความสามารถในการเปลี่ยนแปลงขึ้นอยู่กับประสบการณ์ ความเชี่ยวชาญและข้อมูลของลูกค้าเป็นส าคัญ 
(Schilling, 2008) รวมทั้งการบริหาร (Administrative)  ของผู้ประกอบการที่สามารถคิดค้นและเปลี่ยนแปลง
รูปแบบ วิธีการใหม่ท่ีจะส่งผลต่อการผลิตและการออกแบบผลิตภัณฑ์และการให้บริการมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

อินทผลัม (Date Palm) มีชื่อวิทยาศาสตร์ว่า Phoenix dactyliferous L. เป็นพืชชนิดหนึ่งที่ อยู่ใน
ตระกูลปาล์ม มีการกระจายพันธุ์ในพ้ืนที่แถบตะวันออกกลาง อเมริกาใต้ มีหลากหลายสายพันธุ์ทั้งชนิดปลูก
เพ่ือเป็นไม้ประดับ ซึ่งมีรูปทรงต้นที่สวยงาม ผลผลิตมีขนาดเล็ก เนื้อมีปริมาณน้อย รับประทานไม่ได้ และอีก
ชนิดหนึ่งเป็นชนิดปลูกเพ่ือรับประทานผล ผลมีขนาดใหญ่ รสชาติหวาน อุดมด้วยน้ าตาลและวิตามินต่าง ๆ
มากมาย  อินทผลัมเป็นผลไม้ที่ดีต่อสุขภาพ ประกอบไปด้วย วิตามิน และแร่ธาตุต่าง ๆ มากมาย อีกท้ังยังเป็น
อาหาร ช่วยระบายท้อง (Laxatine food) มีสรรพคุณทางยาช่วยรักษาโรคได้หลายอย่าง  เนื่องจากในผล
อินทผลัมมีส่วนประกอบของสารแทนนิน มีเส้นใยช่วยรักษาอาการท้องผูก ช่วยช าระล้างร่างกาย  และช่วย
รักษาท าความสะอาดล าไส้ ในผลมีธาตุเหล็กสูง ช่วยรักษาโรคโลหิตจาง   ช่วยลดสาเหตุการเกิดโรคมะเร็ง   
ระดับน้ าตาลในเลือดสูง และอัตราการเกิดโรคหัวใจ   นอกจากนี้อินทผลัมเป็นผลไม้ที่มีความส าคัญต่อการ
ด ารงชีวิตของชาวไทยที่นับถือศาสนาอิสลาม   โดยเฉพาะในเดือนแห่งการถือศีลอด (รอมฎอน) มักจะนิยม
บริโภคและมอบผลอินทผลัมแก่กัน  เพ่ือใช้ทดแทนพลังงานที่สูญเสียไปในแต่ละวัน จากการถือศีลอด 
เนื่องจากว่าในผลอินทผลัมนั้นประกอบด้วยน้ าตาลในปริมาณสูงถึง 77% ของน้ าหนักแห้ง ท าให้ผู้บริโภครู้สึก
ว่าร่างกายหายจากการอ่อนเพลีย อินทผลัมเรียกขานเป็นภาษาท้องถิ่นว่า Khajji หรือ Khajoor  

สถานการณ์การผลิตอินทผลัม ปี 2551 ประเทศที่มีการผลิตอินทผลัมมากที่สุดติด 10 อันดับแรก คือ 
ประเทศอียิปต์ โดยมีปริมาณ 1.3 ล้านตัน หรือเท่ากับ 20.6 เปอร์เซ็นต์ของปริมาณการผลิตทั่วโลก 6.31 ล้าน
ตัน รองลงมา ได้แก่ อิหร่าน ซาอุดิอาระเบีย สหรัฐอาหรับเอมิเรต ปากีสถาน แอลจีเรีย อิรัก ซูดาน จีน และ
ลิเบีย ผลผลิต 1.0, 0.98, 0.75, 0.56, 0.53, 0.44, 0.33, 0.25 และ 0.17 ล้านตัน ตามล าดับ  แต่ด้านคุณภาพ
และราคาผลผลิตอินทผลัมที่ส่งออกนั้น พบว่าปี 2543 ประเทศอิสราเอล สามารถส่งออกได้ในราคาที่แพงที่สุด
คือ 4,556 ดอลลาร์สหรัฐต่อตัน ซึ่งเป็นผลผลิตที่มีคุณภาพดีที่สุดแต่ผลผลิตมีน้อย ( FAO, 1993)  พันธุ์
อินทผลัมเด่นของแต่ละประเทศ เช่น พันธุ์ฮายานีของอียิปต์  พันธุ์เด็คเล็ตนัวร์ของแอลจีเรีย  พันธุ์อเบอร์ฮาจจ์
ของอิรัก  พันธุ์อาบิดราฮิมของซูดาน  พันธุ์อาเบลของลิเบีย(จารุฉัตร, 2558.)   

ส าหรับสถานการณ์การปลูกอินทผลัมในประเทศไทย  ส่วนใหญ่ปลูกสายพันธุ์ประดับ ซึ่งผล 
มีขนาดเล็ก  เนื้อมีปริมาณน้อยและมีเพียงส่วนหนึ่งที่ปลูกอินทผลัมเพ่ือบริโภคผลอินทผลัม “บาฮี” เป็นพันธุ์
กินผลสด ที่ได้มีการปรับปรุงพันธุ์ให้เหมาะกับภูมิอากาศประเทศไทย  แต่ในช่วงที่ผลผลิตแก่ (ประมาณเดือน
กรกฎาคม-สิงหาคม) เป็นฤดูฝนจะท าให้เกิดปัญหาผลเน่า ดังนั้นหากว่ามีการปลูกต้นอินทผลัมที่สามารถให้
ผลผลิตที่มีคุณภาพได้ในประเทศไทยจะช่วยลดการน าเข้าได้อย่างมหาศาล อีกทั้งยังเป็นการเพ่ิมทางเลือกใน
อาชีพ และรายได้ให้แก่เกษตรกรซึ่งจะส่งผลต่อคุณภาพชีวิต และความม่ันคงของรายได้ต่อไป 

จากความส าคัญและประเด็นปัญหาของธุรกิจการเกษตรที่เจริญเติบโตอย่างต่อเนื่องโดยเฉพาะในด้าน
กลยุทธ์ธุรกิจการเกษตรที่กลายเป็นส่วนหนึ่งของการประกอบอาชีพเกษตรกรรมเพ่ือให้เป็นการคงไว้ซึ่ง
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ความส าเร็จทางการตลาดที่เติบโตอย่างต่อเนื่อง จึงมีความจ าเป็นต้องพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดของ
ผู้ประกอบการธุรกิจอินทผลัม ทั้งนี้ผู้วิจัยมีความสนใจที่จะศึกษาลักษณะของธุรกิจอินทผลัม  รวมทั้งศึกษากล
ยุทธ์ทางการตลาดของผู้ประกอบการธุรกิจอินทผลัม ว่ามีการใช้กลยุทธ์ใดในการพัฒนาธุรกิจอินทผลัม เพ่ือน า
กลยุทธ์ไปใช้ในการจัดการธุรกิจและการตลาดต่อไป โดยใช้การวิจัยเชิงคุณภาพจากผู้ให้ข้อมูลส าคัญดังนี้ 

 

ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ จ านวน 
1.กลุ่มผู้ประกอบการอินทผลัม 
- สมุทรสาคร สุมทรสงคราม นครปฐม กาญจนบุรี 
สุพรรณบุรี ราชบุรี กลุ่มละ 10 ราย 

จ านวน 30 ราย 

2. กลุ่มนักวิชาการพาณิชย์ หรือผู้เชี่ยวชาญด้าน
ธุรกิจผลิตภัณฑ์อินทผาลัม หรือผู้ เชี่ยวชาญด้าน
การตลาด 

จ านวน 10 คน 

 
แนวคิดทฤษฎีด้านการจัดการธุรกิจและกลยุทธ์การจัดการธุรกิจ 
 การจัดการธุรกิจเป็นกระบวนการวางแผนการจัดองค์การ การบริหารงานด้านต่าง ๆ ของธุรกิจ 
ที่ด าเนินการ ซึ่งประกอบด้วยการน าวัตถุดิบเข้ามา ผ่านขบวนการผลิตหรือขั้นตอนการบริการต่าง ๆ ออกมา
เป็นสินค้าที่มีคุณภาพได้มาตรฐาน เป็นที่ถูกใจและประทับใจลูกค้า จะเห็นได้ว่า การจัดการธุรกิจขนาดย่อมมี
องค์ประกอบที่ส าคัญ ได้แก่ 1) วัตถุประสงค์และเป้าหมายธุรกิจไม่ว่าจะเป็นการผลิตสินค้าหรือบริการจะต้องมี
การตั้งวัตถุประสงค์ และเป้าหมายในการด าเนินกิจการไว้เสมอ อาจจะเป็นก าไร ความประทับใจของลูกค้า 
เป็นต้น 2) ทรัพยากรในการด าเนินธุรกิจ ได้แก่ คน เครื่องจักร เงินทุน และวัตถุดิบ 3) กระบวนการจัดการ
ธุรกิจ ประกอบด้วย การวางแผน การจัดองค์การ การน า และการควบคุม ซึ่งในปัจจุบันการด าเนินธุรกิจ
จ าเป็นต้องมีความรับผิดชอบต่อสังคม และเน้นการสร้างมูลค่าเพ่ิมจากผลตอบแทน และที่ส าคัญ คือ ความ
ต้องการของลูกค้า และผู้มีส่วนได้เสีย ซึ่งสามารถมีอิทธิพลกับกิจการธุรกิจ (Porter, 2011) โดยเฉพาะการ
จัดการธุรกิจอย่างยั่งยืนเป็นแนวทางทางธุรกิจที่จะสร้างมูลค่าเพ่ิมในระยะยาวให้แก่เจ้าของหรือผู้ถือหุ้น  ด้วย
การบริหารโอกาสจัดการความเสี่ยงในมิติด้านเศรษฐกิจสังคม และสิ่งแวดล้อม (Lo and Shev, 2007: 345 
อ้างถึงใน Dalbol and Dalbod, 2011) จัดได้ว่าเป็นแนวโน้มหลักที่ส าคัญของการด าเนินธุรกิจในยุคปัจจุบัน
ต่อเนื่องไปในอนาคต โดยธุรกิจจ าเป็นต้องรักษาเป้าหมายการเติบโตในระยะยาว ทั้งด้านเศรษฐกิจ สังคมและ
สิ่งแวดล้อม เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้มีส่วนได้เสียที่เกี่ยวข้องกับกิจการทั้งทางตรงและทางอ้อม โดย
พบว่า มุมทางด้านเศรษฐกิจ ธุรกิจที่เติบโตอย่างยั่งยืนจะต้องให้ความมั่นใจ แก่ผู้ถือหุ้น ในมุมทางด้านสังคม 
การด าเนินธุรกิจจะต้องเพ่ิมมูลค่าให้กับชุมชน ทั้งในแง่ทุนมนุษย์ส่วนบุคคลและทุนทางสังคมของชุมชน เพ่ือ
สร้างความเข้าใจและแรงจูงใจที่ให้เกิดการยอมรับให้ธุรกิจเป็นส่วนหนึ่งของสังคมในมุมทางด้านสิ่งแวดล้อม
ธุรกิจจะต้องใช้ทรัพยากรธรรมชาติให้เกิดประโยชน์และรักษาสิ่งแวดล้อม (Wanichyada  Wajirum, 
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Kanyamon  Inwang, 2018)  ตามแนวคิดของ Fred R. David (2007) ได้สรุปกระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ์

ได้แก่ 1) การก าหนดกลยุทธ์ (Strategy Formulation) จะเก่ียวข้องกับการระบุวิสัยทัศน์ ภารกิจ การพิจารณา
โอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอกองค์การ   การพิจารณาจุดแข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดล้อม
ภายในองค์การ การก าหนดวัตถุประสงค์ระยะยาว  การประเมินทางเลือกกลยุทธ์ต่าง ๆ และการเลือกกลยุทธ์
ที่เหมาะสมมาใช้ในการด าเนินงาน ประกอบด้วย  วิสัยทัศน์ (Vision) ภารกิจ (Mission) เป้าหมาย(Goals) 
วัตถุประสงค์ (Objectives) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม (Environment Analysis) โดยใช้เทคนิคในการ
วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT Analysis) ซึ่งเป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 2 ด้าน 
คือ (Fred R. David, 2007) สภาพแวดล้อมภายนอก และสภาพแวดล้อมภายใน สรุปได้ว่า การจัดการเชิงกล
ยุทธ์ ช่วยให้องค์การก าหนดวัตถุประสงค์ และก าหนดทิศทางหรือภารกิจหลักในอนาคตได้อย่างชัดเจน 
สามารถใช้เป็นแนวทางส าหรับผู้ปฏิบัติงานในการท างานให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น ทั้งยังสร้างความสอดคล้อง
ของการด าเนินงาน   ในหน้าที่ต่าง ๆ ภายในองค์การเพ่ือมุ่งไปสู่วัตถุประสงค์ที่ก าหนดไว้ นอกจากนี้ยังพบว่า 
เป็นการสร้างผู้น า เปิดโอกาสให้ผู้บริหารระดับต่าง ๆ มีส่วนร่วมในการบริหาร มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ เพ่ือ
พัฒนาองค์การ และช่วยให้องค์การสามารถคาดคะเนถึงปัญหาที่จะเกิดขึ้น และเปลี่ยนแปลงปัญหาเป็นโอกาส
ที่จะด าเนินธุรกิจในอนาคต ท าให้ผู้บริหารระดับสูงมีวิสัยทัศน์ที่กว้างขวาง สามารถตัดสินใจได้อย่างรอบคอบ
และสามารถลดความเสี่ยงได้ 
 การพัฒนาต่อยอดนวัตกรรมทางธุรกิจ จะมุ่งเน้นการพัฒนารูปแบบธุรกิจ การสร้างภาพลักษณ์และ
ตราสินค้าเป็นการสร้างสรรค์ธุรกิจน าพาชุมชนไทยสู่สากล โดยเริ่มจากพัฒนาผู้ประกอบการให้มีความคิด
สร้างสรรค ์มีทักษะในการบริหารจัดการและด าเนินกิจกรรมทางการตลาด การพัฒนารูปแบบธุรกิจ (Business 
Model) ด้านการบริหารจัดการ และการตลาด รวมถึงสร้างโอกาสทางการตลาดส าหรับสินค้าของธุรกิจและ
การบริหารจัดการภายในองค์กรให้มีต้นทุนที่เหมาะสม ด้านการจัดวางระบบควบคุมคุณภาพผลิตภัณฑ์ ด้าน
แนวคิดการสร้างตราสินค้า เครื่องหมายการค้า และการพัฒนาผลิตภัณฑ์มูลค่าสูง ด้านแนวทางการสร้าง
จุดเด่นผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างจากเดิม และการรวมกลุ่มธุรกิจเพ่ือเสริมศักยภาพในการแข่งขัน Higgins (1995) 
เสนอว่า องค์การนวัตกรรม มีองค์ประกอบที่ส าคัญ 7 ประการ ตามแนวคิด 7S ของ McKinsey ดังนี้ 
 1) ด้านกลยุทธ์ (Strategy)  2) ด้านโครงสร้าง (Structure) 3) ระบบ (Systems)  4) รูปแบบการ
บริหารจัดการ (Style)  5) พนักงาน (Staff)  6) ค่านิยมร่วม (Shared Values)  7) ทักษะ (Skills) จากแนวคิด
ข้างต้น สามารถสรุปได้ว่าการประกอบธุรกิจให้ประสบความส าเร็จย่อมแตกต่างกันไปนอกจากนี้งานวิจัยของ 
Castaldo (2011) ค้นพบว่าปัจจัยปัจจัยที่ท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จประกอบด้วย ความพึงพอใจของ
ลูกค้าความภักดีและความไว้วางใจหรือความน่าเชื่อถือและภาพลักษณ์ขององค์กร ทั้งนี้ Niven(2010) กล่าวว่า
ความส าเร็จขององค์กรคือระบบการวัดและประเมินผลและระบบบริหารจัดการ ให้องค์กรได้ประโยชน์สูงสุด 
สามารถลดความเสี่ยงในการใช้ทรัพยากรและท าให้องค์กรบรรลุวัตถุประสงค์ตามเป้าหมายขององค์กรได้ 
Teng & Barrows, 2009 ; Ruekert & Walker, (2007) ได้กล่าวการท าให้องค์กรบรรลุผลส าเร็จ โดยการ
มุ่งเน้นประสิทธิภาพและประสิทธิผลของการบริหารและเกิดการปรับปรุงกระบวนการใหม่ๆ เพ่ือที่จะให้บรรลุ



วารสารวิชาการ สถาบันเทคโนโลยีแห่งสุวรรณภูมิ 
349 

ตามเป้าหมายที่องค์กรตั้งไว้สามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้สิ่งที่องค์กรได้รับคือการเพ่ิมขึ้นของยอดขายและก าไรที่
เพ่ิมข้ึน 
 ในส่วนของกลยุทธ์ทางการตลาด มีองค์ประกอบคือส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) (ฉัตรชัย 
อินทสังข,์ 2554) หรือที่เรียกสั้นๆว่า 5P’s ซึ่งต้องมีแนวทางความคิดทางการสื่อสารการตลาด (IMC) โดยอาศัย
เครื่องมือการติดต่อสื่อสารกับผู้บริโภคแบบสมัยใหม่ ซึ่งเน้นการสร้างผลก าไรสูงสุดบนความพอใจของผู้บริโภค 
ซึ่งเป็นการด าเนินธุรกิจระยะยาว (Long-Term Business) พร้อมกับพฤติกรรมที่เปลี่ยนไปของผู้บริโภค
สมัยใหม่ ตามสิ่งแวดล้อมต่างๆ โดยเฉพาะการแบ่งส่วนการตลาด ซึ่งต้องอาศัยเทคนิค การเจาะลึกข้อมูลเพ่ือ
แบ่งส่วนการตลาดต่อไปซึ่งแนวคิดทางการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดโดยใช้ 5P’s ประกอบไปด้วยส่วนผสม
ทางการตลาด ดังนี้ 
 1.  กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์นั้น จะเกี่ยวข้องกับกระบวนการ
ตัดสินใจ เกี่ยวกับ 1. คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (Product attribute) 2. ส่วนประสมผลิตภัณฑ์ ( Product mix ) 
3. สายผลิตภัณฑ์ ( Product lines ) โดยสิ่งที่ต้องพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
 2.  กลยุทธ์ราคา (Price Strategy ) เป็นการก าหนดว่าเราจะตั้งราคาแบบใด กลยุทธ์ราคาสูงหรือ
ราคาต่ า สิ่งที่จะต้องตระหนักคือราคาที่ ได้ก าหนดไว้นั้นเหมาะสมในการแข่งขัน หรือสอดคล้องกับต าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ของสินค้านั้นแพงให้มีคุณภาพกว่าสินค้าที่ราคาถูกเล็กน้อยแต่ตั้งราคาสูงกว่า เพ่ือให้คนซื้อสินค้าที่
รองลงมา 
 3.  กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place Strategy)  วิธีการจัดจ าหน่าย จะต้องพิจารณาถึง       
1.) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of distribution) เป็นเส้นทางที่สินค้าเคลื่อนย้ายจากผู้ผลิตหรือผู้ขาย
ไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ซึ่งอาจจะผ่านคนกลางหรือไม่ผ่านคนกลางก็ได้  2.) ประเภทของร้านค้า (Outlets) 
ได้แก่ (1) ร้านค้าส่ง (Wholesale store) เป็นร้านค้าที่ขายสินค้าในปริมาณมากลูกค้าส่วนใหญ่เป็นคนกลาง  
(2) ร้านค้าขายของถูก (Discount store) เป็นร้านค้าที่ขายสินค้าราคาพิเศษ (3) ร้านห้างสรรพสินค้า
(Department store )  (4) ซูเปอร์มาร์เก็ตที่อยู่เดี่ยว ๆ (Standalone supermarket) เป็นร้านที่มีท าเลเดี่ยว
ไม่ติดกับร้านค้าใดๆ  (5) ช๊อปปิ้งชุมชน (Community mall) เป็นร้านค้าท่ีอยู่ในย่านชุมชน  (6) Minimart จะ
เห็นได้จากร้านค้าเล็ก ๆ ตามตึกอาคารสูง ๆ  (7) ร้านค้าสะดวกซื้อ (Convenience store) เป็นร้านค้าที่ขาย
สินค้าอุปโภคบริโภค หรือสินค้าสะดวกซื้อ บางร้านจะเปิดบริการ 24 ชั่วโมง  (8) ร้านค้าในปั๊มน้ ามัน  (9 ) ซุ้ม
ขายของ (Kiosk) เป็นร้านที่จัดเป็นซุ้มขายของ บางครั้งจัดเป็นบูท  (10) เครื่องขายอัตโนมัติ (Vending 
machine) เป็นการขายสินค้าผ่านเครื่องจักรอัตโนมัติ  (11) การขายทางไปรษณีย์  (Mail order) เป็นการขาย
สินค้าซึ่งใช้จดหมายส่งไปยังลูกค้า มีการลงในหนังสือพิมพ์ นิตยสารถ้าพอใจก็ส่งข้อความสั่งซื้อทางไปรษณีย์ 
(12) ขายโดยแคตตาล็อก (Catalog sales)  (13) ขายทางโทรทัศน์ (T.V. Sales) (14) ขายตรง (Direct ales) 
การขายโดยใช้พนักงานขายออกเสนอขายตามบ้าน (15) ร้านค้าสวัสดิการ เป็นร้านค้าท่ีตั้งขึ้นเพ่ืออ านวยความ
สะดวกกับพนักงานตามหน่วยงานราชการต่างๆ ของบริษัท หรือส านักงานต่างๆ  (16) ร้านค้าสหกรณ์เป็น
ร้านค้าที่ตั้งอยู่ตามมหาวิทยาลัยและโรงเรียนต่าง ๆ 
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 4. การขายโดยพนักงานขาย (Personal selling) หมายถึง การวางแผน การปฏิบัติตามแผน และ
การควบคุมโปรแกรมการขายโดยบุคคลที่ถูกออกแบบมา เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการขายของบริษัท 
 5. การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations) การให้ข่าว (Publicity) 
  -  เป็นการให้ข่าวโดยสื่อมวลชน 
  -  เป็นเครื่องมือที่ต้องจ่ายเงินหรือไม่ต้องจ่ายเงินก็ได้ 
  -  เป็นเครื่องมือในการส่งเสริมการตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และองค์กรในรูปของสุนทรพจน์ 
     หรือการให้สัมภาษณ์ หรือการให้ข่าวผ่านสื่อต่าง ๆ 
  -  สามารถสร้างความน่าเชื่อถือได้สูง 
  -  เป็นกลยุทธ์ในระยะสั้น 
  -  มีทัง้ข้อมูลที่เป็นด้านบวกและด้านลบในการประชาสัมพันธ์ (Public Relations) 
  -  เป็นการติดต่อสื่อสารเพื่อสร้างทัศนคติความน่าเชื่อถือ สร้างภาพลักษณ์ท่ีดีให้เกิดแก ่
     องค์กรกับกลุ่มต่าง ๆ 
  -  เป็นการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับกลุ่มต่าง ๆ 
  -  เป็นกลยุทธ์ในระยะยาว 
  -  ให้ข้อมูลด้านบวกเก่ียวกับธุรกิจ 
 6. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง การท าการตลาดไปสู่กลุ่มผู้บริโภคโดยตรง โดย
อาศัยสื่อใดสื่อหนึ่งที่สามารถเข้าถึงผู้บริโภค หรือกลุ่มเป้าหมาย ให้โอกาสในการตอบกลับ อีกทั้ งจะต้องมีการ
พัฒนาฐานข้อมูลของลูกค้า (Customer Database) ขึน้มาด้วย 
 7. กลยุทธ์การบรรจุภัณฑ์ (Packaging Strategy)  การตัดสินใจเลือกรูปแบบการบรรจุภัณฑ์และ
ประเภทวัสดุของบรรจุภัณฑ์มักจะใช้กับสินค้าอุปโภคบริโภคที่พัฒนาใหม่หรือเมื่อมีการปรับปรุงเปลี่ยนแปลง
สินค้าใหม่ กลยุทธ์การบรรจุภัณฑ์มีหลักในการพิจารณาดังนี้  
  (1) บรรจุภัณฑ์นั้นเหมาะสมที่จะบรรจุสินค้า (Put in) หรือไม ่
  (2) สินค้าเม่ือวางบนชั้นแล้วได้เปรียบ (เด่น) (Put up) หรือไม ่
  (3) สินค้าเม่ือน าเอามาใช้แล้วเก็บสะดวก (Put away) หรือไม ่
  (4) บรรจุภัณฑ์สวยงาม (Prettiness) หรือไม ่
  (5) สามารถเชิญชวนให้ใช้ (Pleading) ได้หรือไม ่
  (6) บรรจุภัณฑ์สามารถสะท้อนต าแหน่งครองใจของสินค้า (Positioning) ได้หรือไม ่
  (7) บรรจุภัณฑ์สามารถสะท้อนบุคลิกภาพของสินค้า (Personality) ได้หรือไม ่
  (8) บรรจุภัณฑ์สามารถปกป้องสินค้า (Protection) ได้หรือไม ่
  (9) บรรจุภัณฑ์มีความสะดวกต่อการใช้งาน (Practicality) หรือไม ่
  (10)  บรรจุภัณฑ์ที่เลือกนั นสามารถท าก าไรได้มากข้ึน (Profitability) ได้หรือไม ่
  (11)  บรรจุภัณฑ์นั้นสามารถน ามาใช้ในการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ได้หรือไม ่
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  (12)  เป็นการบอกถึงวิธีการใช้สินค้า (Preaching) ได้หรือไม ่
  (13)  สามารถดูแลรักษาสิ่งแวดล้อม (Preservation) ได้หรือไม ่
 ถ้าน าสิ่งเหล่านี้ มาพิจารณาทั้งหมดจะเห็นได้ว่าในการออกแบบบรรจุภัณฑ์ของบริษัทจะเป็นโลโก้
ตัวหนังสือ ตัวอักษร การเลือกเป็นกระดาษ เป็นโฟม เป็นฝาจุก หรือเครื่องหมาย สีสันต่างๆ บริษัทก็จะได้
บรรจุภัณฑ์ที่ดี 
 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับผู้ประกอบการ 
 มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา (2560) กล่าวว่าการเป็นผู้ประกอบธุรกิจที่ดีนั้นต้องมีคุณลักษณะที่
จ าเป็น ได้แก่  
 1.  ความกล้าเสี่ยง (Risk Taking) กล่าวว่าธุรกิจกับความเสี่ยงย่อมเป็นของคู่กันส าหรับผู้ที่ก้าวเข้าสู่
การเป็นผู้ประกอบการ ซึ่งต้องเป็นคนที่ชอบท างานที่ท้าทายความรู้ ความสามารถของตนเองไม่หยุดพัฒนา
และต้องประเมินความเสี่ยงที่ผู้ประกอบธุรกิจ มีโอกาสที่จะประสบความส าเร็จหรือความล้มเหลวได้ โดยต้อง
ประเมินทั้งด้านการลงทุน การวางแผนการตลาด การเลือกกระบวนการผลิตที่เหมาะสมกับวัตถุดิบ เครื่องจักร 
อุปกรณ์ ซึ่งต้องอาศัยการศึกษาอย่างละเอียดถี่ถ้วน 
 2.  ต้องการมุ่งความส าเร็จ (Need for Achievement) ผู้ประกอบธุรกิจเมื่อมองเห็นโอกาสแห่ง
ความเป็นไปได้และศึกษาอย่างละเอียดถี่ถ้วนแล้ว ผู้ประกอบธุรกิจ จะมุ่งมั่นใช้พลังงานทั้งความคิดสติปัญญา 
ความสามารถทั้งหมด ท างานหนักทุ่มเทให้กับงาน เพ่ือให้บรรลุความส าเร็จตามช่องทางที่วางไว้ โดยไม่ค านึงถึง
ความยากล าบากและยังคงต่อสู้ต่อไป เกิดการเรียนรู้ถึงความผิดพลาดจากที่ผ่านมา เพ่ือแก้ ไขไปสู่ความส าเร็จ 
จนสามารถสร้างวิธีการของขบวนการที่ท าให้บรรลุเป้าหมายของธุรกิจต่อไปได้อีกด้วย 
 3.  มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ (Creativity Thinking) การเป็นผู้ประกอบธุรกิจที่ดีและสู่เส้นทางแห่ง
ความส าเร็จ อีกหนึ่งปัจจัยที่ขาดไม่ได้ คือ ต้องเป็นผู้ที่มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ ไม่พอใจที่จะท าในสิ่งซ้ า ๆ 
เหมือนแบบดั้งเดิม แต่เป็นผู้ที่ชอบเอาประสบการณ์ที่ผ่านมาน ามาประยุกต์ใช้สร้างสรรค์หาวิธีการใหม่ที่ดีกว่า
เดิมน ามาใช้กับการบริหารธุรกิจ 
 4.  รู้จักผูกพันต่อเป้าหมาย (Addict to Goals) ผู้ประกอบธุรกิจที่ดีต้องตั้งเป้าหมายเพ่ือไปสู่
ความส าเร็จให้ได้ ต้องหาวิธีในการรับมือถึงความล้มเหลวที่จะเกิดขึ้น ทั้งสาเหตุการแก้ไขสาเหตุนั้น  ๆ ซึ่งผู้
ประกอบธุรกิจที่ดีจะต้องทุ่มเททุกอย่างเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายและมีความคิดผูกพันที่จะเอาชนะจนสามารถ
วางแผนกลยุทธ์ วิเคราะห์ ป้องกันปัญหาไว้ล่วงหน้า รับรองว่าความส าเร็จอยู่ไม่ไกล 
  5.  ความสามารถโน้มน้าวจิตใจผู้ อ่ืน (Ability to Motivate) นอกจากผู้ประกอบธุรกิจที่ดีต้องมี
ความสามารถในการท างานแล้ว ยังต้องมีความสามารถในการชักจูงโน้มน้าวจิตใจผู้อ่ืนให้ความร่วมมือ
ช่วยเหลือในการท างานด้วยครับ ทั้งการสร้างสร้างทัศนคติและแรงจูงใจต่อผู้ร่วมงานให้สามารถเข้าใจการ
ท างานและเต็มใจปฏิบัติงานตามท่ีวางไว้ได้ 
 จากแนวคิดข้างต้น สามารถสรุปได้ว่าการประกอบธุรกิจให้ประสบความส าเร็จย่อมแตกต่างกันไป
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นอกจากนี้งานวิจัยของ Castaldo (2011) ค้นพบว่าปัจจัยปัจจัยที่ท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จประกอบด้วย 
ความพึงพอใจของลูกค้าความภักดีและความไว้วางใจหรือความน่าเชื่อถือและภาพลักษณ์ขององค์กร  ทั้งนี้ 
Niven Pual (2010) กล่าวว่าความส าเร็จขององค์กรคือระบบการวัดและประเมินผลและระบบบริหารจัดการ 
ให้องค์กรได้ประโยชน์สูงสุด สามารถลดความเสี่ยงในการใช้ทรัพยากรและท าให้องค์กรบรรลุวัตถุประสงค์ตาม
เป้าหมายขององค์กรได้ Teng Barrows, 2009 ; Ruekert Walker, (2007) ได้กล่าวว่าการท าให้องค์กร
บรรลุผลส าเร็จ โดยการมุ่งเน้นประสิทธิภาพและประสิทธิผลของการบริหารและเกิดการปรับปรุงกระบวนการ
ใหม่ๆ เพ่ือที่จะให้บรรลุตามเป้าหมายที่องค์กรตั้งไว้สามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้สิ่งที่องค์กรได้รับคือการเพ่ิมข้ึน
ของยอดขายและก าไรที่เพ่ิมขึ้น การเพ่ิมขึ้นของส่วนแบ่งทางการตลาดจ านวนลูกค้าใหม่ที่เพ่ิมขึ้นและจ านวน
ลูกค้าเก่าที่มาใช้บริการซ้ า ส่วนประสิทธิผลนั้นท าให้ผลิตภัณฑ์ขององค์กรแตกต่างจากคู่แข่ง ซึ่งสามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าและตรงตามเป้าหมายที่องค์กรก าหนดไว้ ความสามารถนี้จะเป็นที่ยอมรับ
ภายในองค์กรและเกิดจากความร่วมมือของทุกคนในองค์กรด้วยส่วนด้านการปรับปรุงกระบวนการปฏิบัติงาน
ใหม่ๆนั้นมุ่งเน้น สร้างทักษะ เพ่ือแข่งขันกับคู่แข่งและสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าภายใต้
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจเดียวกันที่คู่แข่ง เมื่อสามารถท าได้เพ่ือน ามาสู่ความส าเร็จทางการตลาด มีการศึกษาที่
ชี้ให้เห็นถึงวิธีการ ที่ลูกค้า มีส่วนร่วมท าให้เกิดมูลค่าทางเศรษฐกิจ ส าหรับผู้ให้บริการตัวอย่างเช่นลูกค้ามีส่วน
ร่วมด าเนินการซื้อเพ่ิมขึ้น Cermak et al., (1994) ผลกระทบเชิงบวกจากความพึงพอใจของลูกค้าในการ
ให้บริการคือยอดขายที่เพ่ิมสูงขึ้น ท าให้องค์กรบรรลุความส าเร็จได้  Walter and Ratter, (2003) รวมทั้ง 
ความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจต่อสินค้าและบริการของลูกค้านั้นมีผลต่อพฤติกรรมที่ตามมาคือถ้าลูกค้าเกิด
ความพึงพอใจจะมีโอกาสที่เขาจะกลับมาใช้บริการซ้ าแต่ถ้าไม่พึงพอใจ ไม่เกิดการซื้อซ้ าอีกก็ได้ Kotler Keller, 
(2016) ความพึงพอใจของลูกค้าโดยรวมท าให้ลูกค้ากลับมาซื้อบริการซ้ าการวางแผนเพ่ือดึงให้ลูกค้า กลับมาใช้
บริการขององค์กรซ้ าเรื่อย ๆ ซึ่งตรงกับ Su, Swanson & Chen (2016) ที่กล่าวว่าความสัมพันธ์ในทางที่ดี
ระหว่างการบริการและคุณภาพเป็นปัจจัยที่ท าให้เกิดพฤติกรรมของผู้บริโภคที่เป็นปัจจัยที่ส าคัญ ในการซื้อซ้ า
การบอกต่อในทางที่ดีและยินดีที่จะจ่ายเงินเพ่ิมขึ้น หัวใจหลักอยู่ที่ความพึงพอใจของลูกค้านั่นเองท าให้เกิดการ
สร้างคุณค่าและส่งผลต่อความส าเร็จขององค์กรนอกจากนี้การซื้อบริการซ้ านั้น ขึ้นอยู่กับลักษณะความสัมพันธ์
เป็นพิเศษรวมถึงความไว้วางใจและความมุ่งมั่นที่มีต่อคุณภาพการบริการขององค์กรด้วย  Morgan Hunt, 
(1994) 
 ซึ่งในงานของแววระวี ดีมูล (2555) ได้ศึกษาผลกระทบของการจัดการสมัยใหม่ที่มีต่อผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจ SMEs ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ พบว่า ผู้บริหารธุรกิจ SMEs ในเขตภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีการจัดการสมัยใหม่โดยรวมอยู่ในระดับมาก และมีความ
คิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีผลการด าเนินงานโดยรวม อยู่ในระดับมาก ผู้บริหารธุรกิจ SMEs ที่มีรูปแบบธุรกิจ
แตกต่างกัน  มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีการจัดการสมัยใหม่โดยรวม ด้านมุ่งเน้นประสิทธิผล ด้านความ
คล่องตัว ในการบริหารจัดการ และด้านการให้บริการที่รวดเร็วต่อเนื่อง และผู้บริหารธุรกิจ SMEs ที่มีทุนใน
การด าเนินงานแตกต่างกัน มีความคิดเห็นด้วยเกี่ยวกับการมีผลการด าเนินงาน โดยรวม ด้านการเรียนรู้ และ
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พัฒนาการ และด้านการเรียนรู้และพัฒนาการแตกต่างกัน จากการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ และผลกระทบ 
พบว่า 1) การจัดการสมัยใหม่ด้านการมุ่งเน้นประสิทธิผล มีความสัมพันธ์ และผลกระทบเชิงบวกกับผลการ
ด าเนินงานโดยรวม  2) การจัดการสมัยใหม่ ด้านการให้บริการที่รวดเร็ว มีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวก
กับผลการด าเนินงานโดยรวม ด้านลูกค้า ด้านการเรียนรู้  และการพัฒนาการ 3) การจัดการสมัยใหม่ด้านความ
เป็นมืออาชีพ มีความสัมพันธ์ และผลกระทบเชิงบวกกับผลการด าเนินงานโดยรวม ด้านการเงินด้าน
กระบวนการภายใน ด้านการเรียนรู้ และพัฒนาการ 4) การจัดการสมัยใหม่ ด้านความสอดคล้องกับกลยุทธ์
ธุรกิจมีความสัมพันธ์   และผลกระทบเชิงบวกกับผลการด าเนินงานด้านลูกค้า และ 5) การจัดการสมัยใหม่ 
ด้านศักยภาพการแข่งขันทางด้านต้นทุน มีความสัมพันธ์ และผลกระทบเชิงบวกกับผลการด าเนินงาน ด้าน
ลูกค้า และด้านการเรียนรู้ และการพัฒนาการ ผลลัพธ์ที่ได้จากการวิจัยผู้บริหารธุรกิจ SMEs ในเขตภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ ต้องหาวิธีน าข้อสนเทศไปใช้ในการพัฒนากลยุทธ์การจัดการสมัยใหม่ โดยเฉพาะด้านการ
ให้บริการที่รวดเร็ว ด้านความเป็นมืออาชีพ ด้านความสอดคล้องกับกลยุทธ์ธุรกิจ ด้านศักยภาพการแข่งขัน
ทางด้านต้นทุนที่ส่งเสริมผลการด าเนินงาน  นอกจากนี้ในงานของ (ตรีเนตร  ตันตะกูล, 2561)  ได้ศึกษาเรื่อง
การบริหารจัดการตลาดน้ ายอนยุค: ตลาดน้ าขวัญ-เรียม พบว่า  ดานการบริหารจัดการ ควรมีการก าหนดหน
าที่ความรับผิดชอบของผูมีสวนเกี่ยวของอยางชัดเจนในการบริหารจัดการดานตาง ๆ  สอดคล้องกับงานของ
( Jia- sheng Lee, Chia- Jung Hsich, 2010)  ได้ศึ กษาความสัม พันธ์ ระหว่ า งภาวะการประกอบการ
ความสามารถทางการตลาดความสามารถนวัตกรรมและการได้เปรียบในการแข่งขันอย่างยั่งยืนพบว่าภาวะการ
ประกอบการมีอิทธิพลทางตรงความสามารถทางการการตลาดความสามารถในการสร้างนวัตกรรมและความ
ได้เปรียบในการแข่งขันอย่างยั่งยืนและภาวะการประกอบการมีผลทางอ้อมต่อความได้เปรียบอย่างยั่งยืนผ่าน
ความสามารถด้านการตลาดและความสามารถในนวัตกรรมความสามารถทางการตลาดจะไม่มีผลต่อความ
ได้เปรียบในการแข่งขันอย่างยั่งยืนโดยตรงแต่มีอิทธิพลโดยอ้อมผ่านความสามารถในนวัตกรรมและ
ความสามารถในการสร้างนวัตกรรมมีอิทธิพลต่อความได้เปรียบในการแข่งขันโดยตรง 
 
แนวคิดเกี่ยวกับความส าเร็จของธุรกิจ 
 ธุรกิจที่มีศักยภาพ จะต้องมีความสามารถในการใช้ทรัพยากรอย่างคุ้มค่า มีการน านวัตกรรมใหม่ ๆ มา
ใช้ปรับปรุงคุณภาพการด าเนินการขององค์การ โดยมิติและตัวชี้วัดผลการด าเนินงานด้านนวัตกรรมของ
องค์การมีความหลากหลายการรวบรวมตัวชี้วัดที่ส าคัญของผลการด าเนินงานด้านนวัตกรรม จากผลการศึกษา
ของนักวิชาการ สามารถสรุปแนวทางและตัวชี้วัดของผลการด าเนินงานด้านนวัตกรรมขององค์การ และจ าแนก
ตัวชี้วัดออกเป็น 3 กลุ่ม คือ 
 กลุ่มที่ 1 คือ “อัตราของนวัตกรรมด้านผลิตภัณฑ์” ได้แก่ (1) จ านวนของผลิตภัณฑ์ใหม่ต่อจ านวน
สินค้าทั้งหมด และ (2) การเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นในยอดขาย (อันเนื่องมาจากผลิตภัณฑ์ใหม่)  ต่อยอดขาย
ทั้งหมด 
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 กลุ่มที่ 2 คือ “อัตราของนวัตกรรมด้านกระบวนการ” ได้แก่ (1) จ านวนของการเปลี่ยนแปลงด้าน
กระบวนการต่อกระบวนการทั้งหมด และ (2) การเปลี่ยนแปลงที่เกิดข้ึนในความสามารถ  ของการผลิตโดยรวม
อันเนื่องมาจากการเปลี่ยนแปลงด้านสินค้า 
 กลุ่มท่ี 3 คือ “ตัวชี้วัดด้านเทคโนโลยี” ได้แก่ (1) จ านวนร้อยละของค่าใช้จ่ายด้านการวิจัยและพัฒนา
ต่อยอดขายทั้งหมด (2) จ านวนของเทคโนโลยีที่ได้รับการน ามาใช้จากภายนอก และ (3) จ านวนของสิทธิบัตรที่
ได้รับ 
 
สรุป 

ลักษณะธุรกิจอินทผลัม มีลักษณะของการด าเนินธุรกิจที่แตกต่างกันตามบริบทของประเภทธุรกิจ แต่
ยังคงความมีคุณภาพในการผลิตและบริการที่ไม่ต่างกัน โดยเฉพาะในด้านการจัดจ าหน่าย ทั้งแบบหน้าร้านและ
ช่องทาง Online มีการเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ผ่านสื่อ Social Media  ส าหรับผลิตภัณฑ์จาก
การปลูกเพ่ือจ าหน่าย ให้ความส าคัญต่อธุรกิจโดยมีลักษณะเฉพาะด้านอ่ืนๆ ดังนี้ 1) เลือกหาพันธุ์พืชที่ดี ได้
มาตรฐานและราคาดี ในการผลิต 2) สร้างกิจกรรมส่งเสริมการขายเพ่ิมเติมโดยให้นักท่องเที่ยวเยี่ยมชมสวน 3) 
เข้าร่วมเครือข่ายชมรมเพื่อการพัฒนาผลิตภัณฑ์และหาตลาดอย่างต่อเนื่อง 

ส าหรับผู้ประกอบการเพ่ือจ าหน่ายโดยรับซื้อจากผู้ผลิตทั้งต้นไม้และ อินทผลัมแปรรูปจะให้
ความส าคัญต่อช่องทางจัดจ าหน่ายและการส่งเสริมการขายมาก เพราะเป็นการรับช่วงมาจ าหน่าย ดังนั้นธุรกิจ
จึงมุ่งเฉพาะด้าน แต่ยังคงมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์โดยใช้บรรจุภัณฑ์ใหม่และสร้างความโดดเด่นของสินค้า
เพ่ิมเติม โดยมีลักษณะเฉพาะด้านอ่ืนๆ ดังนี้ 1) เลือกเฉพาะผลิตภัณฑ์ที่ ได้รับมาตรฐานสากล เช่น GMP หรือ 
HACCP 2)  มีกรรมวิธีการผลิตที่ได้มาตรฐานสากล 3) มีการให้ข้อมูลคุณค่าบนบรรจุภัณฑ์ เพ่ือให้ผู้บริโภครับรู้ 
4) มีการการจัดหาผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ 5) เน้นคุณภาพและการบริการที่รวดเร็ว บริการด้านโลจิสติกส์และ
การขนส่ง ที่รวดเร็ว ครบวงจร 6) มีการส่งมอบสินค้าให้ลูกค้าตรงต่อเวลา 
 ความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจผลิตต้นอินทผลัม ของผู้ประกอบการธุรกิจปลูกต้นอินทผลัมนั้น 
ควรมีการก าหนดเป้าหมายก าหนดวัตถุประสงค์ให้ชัดเจนและจัดท าแผนสร้างยอดขายและเตรียมการธุรกิจได้
อย่างต่อเนื่อง จึงก่อให้เกิดความส าเร็จ คือ มียอดขาย/ผลก าไรเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง ธุรกิจมีเงินทุนหมุนเวียน
เพียงพอ เนื่องจากมีการวิเคราะห์ตลาด การหาสินค้า ให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า จึงก่อให้เกิด
ความส าเร็จ คือ ธุรกิจมีการขยายกิจการที่ใหญ่ขึ้น และผู้ประกอบการต้องมีการสร้างเครือข่ายและพันธมิตรจึง
ก่อให้เกิดความส าเร็จ คือ บริการด้านโลจิสติกส์และการขนส่ง ที่รวดเร็ว ครบวงจร มีนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ออกมา  
ใหม ่ๆ อย่างต่อเนื่อง นอกจากนี้การสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์จึงก่อให้เกิดความส าเร็จ คือ ธุรกิจมีตรา
สินค้าผลิตภัณฑ์เป็นของตนเอง ธุรกิจมีการคิดค้นผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดอย่างต่อเนื่อง มีนวัตกรรมผลิตภัณฑ์
ออกมาใหม่ๆ อย่างต่อเนื่องก่อให้เกิดความส าเร็จ คือ มีลูกค้าใหม่เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง  ธุรกิจมีการส่งออก
สินค้าไปต่างประเทศ ธุรกิจมีการส่งออกสินค้าไปต่างประเทศ 3) เนื่องจากมีการก าหนดกลุ่มเป้าหมายจึงมี
ความส าเร็จด้านมีลูกค้าใหม่เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง มีการขยายกลุ่มเป้าหมายสู่กลุ่มรักสุขภาพและผู้สูงอายุ 4) 
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สร้างเครือข่ายและพันธมิตรจึงก่อให้เกิดความส าเร็จ คือ ธุรกิจร่วมจัดกิจกรรมแสดงสินค้าอย่างต่อเนื่อง บริการ
ด้านโลจิสติกส์และการขนส่ง ที่รวดเร็ว ครบวงจร 4) สร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์จึงก่อให้เกิดความส าเร็จ คือ 
ธุรกิจมีอัตลักษณ์ของผลิตภัณฑ์เป็นที่ยอมรับ ธุรกิจมีตราสินค้าผลิตภัณฑ์เป็นของตนเอง มีนวัตกรรมผลิตภัณฑ์
ออกมาใหม่ๆ อย่างต่อเนื่อง 
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