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Abstract 
 

 The objectives of this study were 1) to study the Modeling Network 
Strategy for the Feed Pellet business of the cooperation. 2) to study the importance 
levels of the components in the process of building the Animal feed pellets business 
system. 3) to study the expectations of the business systems to the Animal feed pellets 
business system building strategy. 

This population was 26 cooperatives network consisting 5 cooperatives 
network within the province. 19, cooperative network outside the province, and 2 
individual cooperative network. The tool used in this study was  a survey at  90 
percent statistical significaticance . The duration of the information investment is 
between 1 March-30 April 2012. The process of calculating the statistic information 
included using the frequency values, percentage values, average values and standard 
deviation values. 
 The results showed  that 1.) The Modeling Network Strategy for the Pellet 
Feed business of the Muaklek dairy cooperatives limited in terms of the input 
components included finance, staffs, tools. In terms of the process included service 
process, customers finding process, the marketing mix 4ps strategy, customers 
interactions CRM strategy. In terms of output includes system management, keeping 
the results intact. 2) In all, the amount of customers that helped to develop  the system 

was high( X  = 3.56). Which the cause of that could be listed as follows :Customer 
service procedures System management System and customers finding process. 
Which all of them had a great priorities respectively. 3) On the other hand the 
marketing mix 4ps strategy have medium importance. The expectations to this 
strategy results in a very amount which had the following expectations, in all it is a 

high level indeed ( X  = 3.81). Which have a very high expectations in every sides as 
follow: System and customers finding procedures. Keeping the results of marketing 
mix (4 Ps) strategy system and customers service procedures system management All 
of the above respectively which was  all in a high level. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keywords: Modeling Network Strategy, Muaklek Dairy Cooperatives Limited,  
 The Feed Pellet Business 
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บทที ่1 

บทนํา 
 
 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา  
 
สหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกดั ไดรั้บการสนับสนุนดา้นเงินทุนภายใตโ้ครงการเงินกู้

เพ่ือปรับโครงสร้างภาคเกษตร (ASPL) จาํนวน 40,490,000 บาท เพ่ือก่อสร้างโรงงานผลิตอาหาร
สตัวอ์ดัเมด็ ในปีงบประมาณ พ.ศ. 2538 ก่อสร้างแลว้เสร็จในปี 2545 สาเหตุท่ีสหกรณ์มีความตอ้งการ
ก่อสร้างโรงงานอาหารสัตวอ์ดัเมด็ เน่ืองจากมีสมาชิกจาํนวนประมาณ 1,090 คน มีความตอ้งการ
อาหารสตัวเ์ฉพาะอดัเมด็เพื่อใชใ้นการใหโ้คนมบริโภคปีละประมาณ 40 ลา้นบาท ซ่ึงสหกรณ์ไดจ้ดัหา
สินคา้มาจาํหน่ายใหก้บัสมาชิกจากบริษทัเอกชนมาโดยตลอด สหกรณ์จึงไดเ้ลง็เห็นว่าเพื่อเป็นการ
บริการสมาชิกให้ได้อาหารโคนมท่ีมีคุณภาพ ราคาตํ่า ลดต้นทุนให้กับสมาชิก รวมทั้ งเพื่อจัด
จาํหน่ายให้สหกรณ์โคนมในเขตพ้ืนท่ีใกลเ้คียง ทาํให้สหกรณ์มองเห็นช่องทางการดาํเนินธุรกิจใน
ดา้นอาหารสัตวอ์ดัเม็ดจึงไดจ้ดัทาํโครงการขอกูเ้งินโครงการเงินกูเ้พื่อปรับโครงสร้างภาคเกษตร 
จาํนวน 40 ลา้นบาท สร้างโรงงานผลิตอาหารสัตวอ์ดัเมด็ กาํลงัการผลิต 80 ตนั/วนั (รายงานกิจการ
ประจาํปี 2549) 

สหกรณ์ไดเ้ร่ิมดาํเนินธุรกิจโรงงานผลิตอาหารสัตวอ์ดัเม็ด ตั้งแต่เดือนเมษายน 2545 
เป็นตน้มา ตั้งแต่ก่อสร้างเสร็จ จากผลการดาํเนินธุรกิจตั้งแต่ปี 2545 – 2548 สหกรณ์มียอดขายเฉล่ีย
ปีละ 3,382 ตนั มูลค่า 24,927,200 บาท โดยจาํหน่ายให้กบัสมาชิกเท่านั้น ผลการดาํเนินธุรกิจขาดทุน
เฉพาะธุรกิจ สหกรณ์ไม่สามารถผลิตและจาํหน่ายไดถึ้งจุดคุม้ทุน รวมทั้งสภาวะการแข่งขนัจาก
ภาคเอกชนท่ีมีหลายบริษทัเป็นผูน้าํทางดา้นอาหารสัตวมี์ส่วนแบ่งทางการตลาดในระดบัสูง และ
ผลิตภณัฑเ์ป็นท่ียอมรับจากผูบ้ริโภค จึงเป็นการยากท่ีสหกรณ์จะสามารถเขา้ไปแบ่งส่วนแบ่งทาง
การตลาดถา้สหกรณ์ไม่มีแผนการบริหารจดัการในการดาํเนินธุรกิจท่ีดี ดงันั้น ในปี 2549 สหกรณ์
ไดว้างแผนและพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดของสหกรณ์ โดยการเช่ือมโยงเครือข่ายกบัสหกรณ์
โคนมต่าง ๆ ทัว่ประเทศและศูนยร์วบรวมนํ้ านมดิบเอกชน ปีบญัชีส้ินสุด 31 ธันวาคม 2553 
สหกรณ์มีสมาชิกจาํนวน 867 คน สหกรณ์เครือข่ายภายในจังหวดั จาํนวน 5 แห่ง สหกรณ์
เครือข่ายต่างจงัหวดั จาํนวน 19 แห่ง และเครือข่ายเอกชน 2 แห่ง เม่ือสหกรณ์ใชก้ลยุทธ์ในการ
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สร้างเครือข่ายสหกรณ์มียอดจาํหน่ายอาหารสัตวอ์ดัเมด็ในส่วนการสร้างเครือข่ายเพ่ิมข้ึน ซ่ึงผลการ
จาํหน่ายอาหารสตัวอ์ดัเมด็ ตั้งแต่ปี 2549-2553  มีดงัน้ี    

 
ตารางท่ี 1.1 ผลการจาํหน่ายอาหารสตัวอ์ดัเมด็ตั้งแต่ ปี 2549-2553   
 

ปี/ปริมาณ/จาํนวน/ผูซ้ื้อ สมาชิก เครือข่าย รวม 
2549 ปริมาณ (ตนั) 4,849 157.96 5,007 

 จาํนวนเงิน (ลา้นบาท) 34.28 1.12 35.405 

2550 ปริมาณ (ตนั) 5,144 400 5,545 

 จาํนวนเงิน (ลา้นบาท) 35.69 2.78 38.47 

2551 ปริมาณ (ตนั) 4,560 79 4,639 

จาํนวนเงิน (ลา้นบาท) 36.10 0.62 36.72 
2552 ปริมาณ (ตนั) 806 5,711 6,517 

จาํนวนเงิน (ลา้นบาท) 6.99 49.74 56.73 
2553 ปริมาณ (ตนั) 2,057 13,336 15,393 

จาํนวนเงิน (ลา้นบาท) 17.35 112.96 130.31 

ท่ีมา :  รายงานผลการดาํเนินงานประจาํปีส้ินสุด 31 ธนัวาคม 2549-2553 ของสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั 
 

จากขอ้มูลดังกล่าวจะเห็นได้ว่าธุรกิจอาหารสัตว์อดัเม็ดของสหกรณ์มีปริมาณการ
จาํหน่ายในส่วนของเครือข่ายเพ่ิมสูงข้ึนจากปี 2549 – 2553 ซ่ึงเป็นผลจากสหกรณ์ไดเ้พิ่มการทาํกล
ยทุธ์ทางการตลาดกบัเครือข่ายธุรกิจในการดึงดูดลูกคา้เครือข่ายไดอ้ย่างมาก ดว้ยเหตุน้ี ผูศึ้กษาจึง
สนใจท่ีจะศึกษา กลยุทธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเม็ด  กรณีศึกษา “สหกรณ์โคนม
มวกเหลก็ จาํกดั” โดยศึกษาจากกระบวนการดาํเนินการของสหกรณ์ และความคิดเห็นของคู่คา้ท่ีทาํ
การเช่ือมโยงเครือข่ายกบัสหกรณ์ ซ่ึงผลจากการศึกษาคร้ังน้ีสามารถนาํไปใชเ้ป็นแนวทางในการ
วางแผนและพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดใหมี้ความเหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้ สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างแทจ้ริง และสามารถเพ่ิมขีดความสามารถการแข่งขนักบัธุรกิจขนาด
ใหญ่ได ้อีกทั้งยงัเป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้สาํหรับสหกรณ์ต่าง ๆ ท่ีจะใชแ้นวทางการเช่ือมโยงเครือข่าย  
ในการดาํเนินธุรกิจประเภทต่าง ๆ ต่อไป 
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2.  วตัถุประสงค์ของการวจิยั 
 

2.1 เพื่อศึกษากลยทุธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็ของสหกรณ์ 
2.2 เพื่อศึกษาระดับความสําคญัของปัจจัยท่ีเขา้ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตว ์ 

อดัเมด็กบัสหกรณ์ 
2.3 เพ่ือศึกษาระดบัความคาดหวงัของเครือข่ายธุรกิจต่อกลยทุธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจ

อาหารสตัวอ์ดัเมด็ของสหกรณ์ 
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3.  กรอบแนวคดิการศึกษา 
 

จากการทบทวนวรรณกรรม แนวคิดทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง สามารถนาํมาเขียน
กรอบแนวคิดการศึกษาไดด้งัน้ี 

                                       ตัวแปรอสิระ    ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดในการศึกษา  

เครือข่ายธุรกจิ 
อาหารสัตว์อดัเม็ด 

- สหกรณ์ในจงัหวดั 

- สหกรณ์ต่างจงัหวดั 

- บริษทัเอกชน  

 ความคาดหวงัของเครือข่ายธุรกจิ 

อาหารสัตว์อดัเม็ด 

ดา้น Process  
- กระบวนการใหบ้ริการลูกคา้/เครือข่าย 

- กระบวนการหาลูกคา้/เครือข่าย 

- กลยทุธ์ทางการตลาด 4 Ps 

- กลยทุธ์ลูกคา้สมัพนัธ์ CRM 

ดา้น Output  

- การจดัรูปแบบเครือข่าย 

กลยุทธ์การสร้างเครือข่ายธุรกจิ 

อาหารสัตว์อดัเม็ด (Input – Process –Output) 

ดา้น Input  

- เงินทุน     
- บุคลากร(กรรมการ/ฝ่ายจดัการ) 

ดา้น Process  
- กระบวนการใหบ้ริการลูกคา้/เครือข่าย 

- กระบวนการหาลูกคา้/เครือข่าย 

- กลยทุธ์ทางการตลาด 4 Ps 

- กลยทุธ์ลูกคา้สมัพนัธ์ CRM 

ดา้น Output  

- การจดัรูปแบบเครือข่าย 
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4.  ขอบเขตการศึกษา 
 

การศึกษาเร่ือง “กลยุทธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตว์อัดเม็ด : กรณีศึกษา
สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั” มีขอบเขตการศึกษา ดงัน้ี 

4.1  ขอบเขตด้านเนื้อหา การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษา “กลยทุธ์การสร้างเครือข่าย
ธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็ : กรณีศึกษาสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั” ท่ีสหกรณ์ไดด้าํเนินการไปแลว้ 

4.2  ขอบเขตด้านตัวแปร   
 4.2.1  ตัวแปรอสิระ คือ  เครือข่ายธุรกิจ ไดแ้ก่  สหกรณ์ในจงัหวดั สหกรณ์ต่างจงัหวดั 

บริษทัเอกชน 
 4.2.2  ตัวแปรตาม คือ  

         1)  กลยุทธ์การสร้างเครือข่ายธุรกจิอาหารสัตว์อดัเม็ด (Input – Process –
Output) 

      ดา้น Input  ไดแ้ก่  
- เงินทุน     
- บุคลากร(กรรมการ/ฝ่ายจดัการ) 

ดา้น Process  
-  กระบวนการใหบ้ริการลูกคา้/เครือข่าย 
-  กระบวนการหาลูกคา้/เครือข่าย 
-  กลยทุธ์ทางการตลาด 4 Ps 
-  กลยทุธ์ลูกคา้สมัพนัธ์ CRM 

ดา้น Output  
- การจดัรูปแบบเครือข่าย 
- การควบคุมติดตามประเมินผล 

     2)  ความคาดหวงัของเครือข่ายธุรกจิอาหารสัตว์อดัเม็ด 
       ดา้น Process  

- กระบวนการใหบ้ริการลูกคา้/เครือข่าย 
- กระบวนการหาลูกคา้/เครือข่าย 
- กลยทุธ์ทางการตลาด 4 Ps 
- กลยทุธ์ลูกคา้สมัพนัธ์ CRM 
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 ดา้น Output  
     - การจดัรูปแบบเครือข่าย 
    - การควบคุมติดตามประเมินผล 

4.3  ขอบเขตด้านประชากร กลุ่มประชากรเป้าหมายท่ีทาํการศึกษา คือ สหกรณ์
เครือข่ายภายในจงัหวดั 5 แห่ง สหกรณ์เครือข่ายต่างจงัหวดั 19 แห่ง เครือข่ายเอกชน จาํนวน 2  แห่ง 
โดยศึกษาเฉพาะผูจ้ดัการสหกรณ์และผูจ้ดัการศูนยแ์ห่งละ 1 คน รวมทั้งส้ิน 26 คน  

4.4  ขอบเขตด้านระยะเวลา ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษาคือ ตั้งแต่เดือนธนัวาคม  2554  
ถึงเดือนพฤษภาคม 2555  
 

5.  คาํนิยามศัพท์ทีใ่ช้ในการศึกษา 
 

5.1  สหกรณ์ หมายถึง  สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั 
5.2  ธุรกิจอาหารสัตว์อัดเม็ดของสหกรณ์  หมายถึง ธุรกิจซ่ึงสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก 

จาํกดั เป็นผูผ้ลิตอาหารสตัวอ์ดัเมด็ เพื่อนาํไปจาํหน่ายใหก้บัสมาชิกสหกรณ์และลูกคา้ทัว่ไป 
5.3  เครือข่ายธุรกิจอาหารสัตว์อัดเม็ด หมายถึง สหกรณ์หรือบริษทัเอกชนท่ีทาํธุรกิจ

อาหารสัตวอ์ดัเม็ดกบัสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกดั ดา้นใดดา้นหน่ึงอย่างต่อเน่ือง ประกอบดว้ย 
สหกรณ์ในจงัหวดั สหกรณ์ในต่างจงัหวดั และบริษทัเอกชน 

5.4  กลยุทธ์ในการสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตว์อัดเม็ด หมายถึง กระบวนการ
ดาํเนินงานสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเม็ดของสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกดั (Input – 
Process – Output) ดา้น Input ไดแ้ก่ เงินทุน บุคลากร (กรรมการ/ฝ่ายจดัการ) ดา้น Process ไดแ้ก่ 
กระบวนการใหบ้ริการลูกคา้/เครือข่าย กระบวนการหาลูกคา้/เครือข่าย กลยทุธ์ทางการตลาด 4 Ps  
กลยุทธ์ลูกคา้สัมพนัธ์ CRM ด้าน Output ได้แก่ การจัดรูปแบบเครือข่าย  การควบคุมติดตาม
ประเมินผล 

5.5  ความคาดหวังของเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตว์อัดเม็ด  หมายถึง ความรู้สึกของ
เครือข่ายท่ีแสดงความพึงพอใจหรือไม่พอใจอนัเป็นผลมาจากกระบวนการดาํเนินงาน ดา้น Process 
ไดแ้ก่ กระบวนการใหบ้ริการลูกคา้/เครือข่าย กระบวนการหาลูกคา้/เครือข่าย กลยทุธ์ทางการตลาด 
4 Ps กลยทุธ์ลูกคา้สัมพนัธ์ CRM  ดา้น Output ไดแ้ก่  การจดัรูปแบบเครือข่าย  การควบคุมติดตาม
ประเมินผล ของธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็ของสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั  ถา้ผลลพัธ์ตํ่ากว่าความ
คาดหวงั ลูกคา้ก็จะไม่พอใจ ถา้ผลลพัธ์เป็นไปตามท่ีคาดหวงั ลูกคา้ก็พอใจ และถา้ผลลพัธ์มีค่าเกิน
ความคาดหวงั ลูกคา้กย็ิง่พอใจมากข้ึน  
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6.  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 

6.1  สหกรณ์ไดก้ระบวนการจดัทาํกลยทุธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจ อาหารสัตวอ์ดัเมด็ 
(Input – Process –Output) ท่ีเป็นรูปแบบในการดาํเนินงาน 

6.2 ผูบ้ริหารของสหกรณ์สามารถนาํความคิดเห็นท่ีสะทอ้นออกมาไปใช้ประกอบ   
การพิจารณาปรับปรุงและเปล่ียนแปลงกลยุทธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจ อาหารสัตวอ์ดัเม็ดให้มี
ประสิทธิภาพยิง่ข้ึน 

6.3 ผูส้นใจสามารถนําขอ้มูลจากการศึกษาคน้ควา้เร่ืองการจดัทาํกลยุทธ์การสร้าง
เครือข่ายธุรกิจ อาหารสตัวอ์ดัเมด็ ไปใชต่้อไป 
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บทที ่2 

วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 
 

 การศึกษา เร่ือง  “กลยทุธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเมด็ : กรณีศึกษาสหกรณ์ 
โคนมมวกเหลก็ จาํกดั” คร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดค้น้ควา้จากแนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
ดงัต่อไปน้ี 

1) บริบทสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั 
2) แนวคิดและทฤษฎีระบบ 
3) แนวคิดและทฤษฏีความคาดหวงั 
4) กลยทุธ์ทางการตลาด 
5) การบริหารลูกคา้สมัพนัธ์  
6) การสร้างเครือข่ายทางการตลาด 
7) งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1.  บริบทสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั 
 

1.1  สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จํากดั 
 สหกรณ์โคนมมวกเหลก็  จาํกดั จดทะเบียนตามพระราชบญัญติัสหกรณ์ พ.ศ. 2511 
เม่ือวนัท่ี 28  สิงหาคม 2515 เร่ิมดาํเนินงาน วนัท่ี 28 สิงหาคม 2515 เป็นตน้มา ท่ีตั้ งสาํนักงาน   
เลขท่ี 99 หมู่ท่ี 10 ตาํบลมิตรภาพ  อาํเภอมวกเหลก็  จงัหวดัสระบุรี (รายงานกิจการประจาํปีการเงิน 
2554 : 30) มีแดนดาํเนินงานครอบคลุมพื้นท่ีอาํเภอมวกเหลก็ จงัหวดัสระบุรี 
 ปัจจุบนัมีจาํนวนสมาชิก ณ วนัท่ี 31 ธันวาคม 2554 จาํนวน 824 คน การบริหารงาน
ของสหกรณ์ ประกอบดว้ย ฝ่ายบริหาร คือ คณะกรรมการดาํเนินการสหกรณ์ จาํนวน 15 คน    
ฝ่ายจดัการ คือ เจา้หนา้ท่ีของสหกรณ์  จาํนวน  146  คน โดยแยกออกเป็นฝ่ายต่าง ๆ ดงัน้ี 

 ฝ่ายธุรการ    จาํนวน 18  คน 
 ฝ่ายการเงิน-บญัชี   จาํนวน    8  คน 
 ฝ่ายจาํหน่าย-บริการ   จาํนวน  34  คน 
 ฝ่ายสตัวแพทย-์ผสมเทียม   จาํนวน  12  คน 
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 ฝ่ายรวบรวมนํ้านมดิบ   จาํนวน   33 คน 
 ฝ่ายโรงงานผลิตอาหารสตัว ์  จาํนวน   37 คน 
 ฝ่ายโรงงานแปรรูปผลิตภณัฑน์มพร้อมด่ืม จาํนวน  20 คน 
สหกรณ์ดาํเนินธุรกิจหลายประเภท ดงัน้ี 1) ธุรกิจสินเช่ือ 2) ธุรกิจจดัหาสินคา้มาจาํหน่าย 

3) ธุรกิจรวบรวมผลผลิต (นํ้านมดิบ) 4) ธุรกิจโรงงานผลิตอาหารสาํเร็จรูป 5) ธุรกิจไซโลผลิตขา้วโพดหมกั 
6) ธุรกิจใหบ้ริการและส่งเสริมการเกษตร  

ผลการดาํเนินงานสาํหรับปีบญัชีส้ินสุด 31 ธันวาคม 2554 สหกรณ์มีทุนดาํเนินงาน
ทั้งส้ิน 311.09 ลา้นบาท มีทุนเรือนหุ้น จาํนวน 60.39 ลา้นบาท เงินสาํรอง จาํนวน 26 ลา้นบาท 
ทุนสะสมตามขอ้บงัคบั 20.82 ลา้นบาท มีหน้ีสิน จาํนวน 195.84 ลา้นบาท มีรายได้รวมทั้งส้ิน 
1,067.74 ลา้นบาท มีค่าใชจ่้ายทั้งส้ิน จาํนวน 1,059.99 ลา้นบาท ผลการดาํเนินงานมีกาํไรสุทธิ 
จาํนวน 7.75 ลา้นบาท  

สาํหรับธุรกิจแปรรูปผลิตผลการเกษตรและการผลิตสินคา้  สหกรณ์ผลิตอาหารอดัเมด็
และผง เพื่อจาํหน่าย มียอดจาํหน่ายทั้งส้ิน จาํนวน 227.97 ลา้นบาท โดยแยกเป็น อาหารสัตวอ์ดัเมด็ 
จาํนวน 111.59 ลา้นบาท ขายอาหารสัตวผ์ง จาํนวน 116.39 ลา้นบาท มีกาํไรเฉพาะธุรกิจ จาํนวน 
8.50 ลา้นบาท 

1.2 ธุรกจิอาหารสัตว์อดัเม็ด  
1.2.1  กระบวนการผลติอาหารสัตว์อดัเม็ด 

 1) การสร้างสูตรอาหารสัตว ์ สูตรอาหารสัตวท่ี์สมดุล จะทาํใหส้ัตวเ์จริญเติบโต
และให้ผลผลิตเต็มท่ี ทาํให้สัตวกิ์นอาหารท่ีมีคุณค่าตลอดการเล้ียง อาหารท่ีมีความสมํ่าเสมอ ตรง
ตามพฤติกรรมของสตัวช์อบ และจะช่วยประหยดัตน้ทุนในการเล้ียง เกษตรกรไดรั้บผลตอบแทนสูง 
สูตรอาหารสัตวท่ี์ดี จะตอ้งมีความเหมาะสมกบัสัตวใ์นแต่ละอายกุารให้ผลผลิต สภาพอากาศ และ
สภาพการจดัการท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นสหกรณ์จึงไดส้ร้างสูตรอาหารสัตว ์ สามารถแบ่งแยกหลาย
สูตร ดงัน้ี 
   สูตร MC-21HP(S)(ถุงชมพ)ู  โปรตีนไม่น้อยกว่า 21% ใช้ในแม่โค
ใหน้ํ้ านมมากและคลอดใหม่ 
   สูตร MC-21HP(S)(ถุงแดง)  โปรตีนไม่นอ้ยกวา่ 21% ใชใ้นโคระยะ
อุม้ทอ้งและใหน้ํ้ านมมาก 
   สูตร MC-20C1(ถุงเขียว)   โปรตีนไม่น้อยกว่า  20% ไม่มียูเ รีย      
ใชใ้นลูกโคแรกเกิดถึง 3 เดือน 
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   สูตร MC-18MC(ถุงสม้)    โปรตีนไม่นอ้ยกวา่ 18% ใชใ้นโคระยะ
อุม้ทอ้งและใหน้ํ้ านมปานกลาง 
   สูตร MC-18C (ถุงเขียว)    โปรตีนไม่น้อยกว่า 18% ไม่มียูเ รีย    
ใชใ้นลูกโค 3 ถึง 6 เดือน 
   สูตร MC-16H (ถุงม่วง)    โปรตีนไม่นอ้ยกว่า 16% ใชใ้นโคสาว 
6 เดือนข้ึนไปและโคสาวทอ้ง 
   สูตร MC-16MC (ถุงนํ้าตาล)    โปรตีนไม่นอ้ยกวา่ 16% ใชใ้นโคระยะ
อุม้ทอ้งและใหน้ํ้ านมมาก 
   สูตร MC-16MC (ถุงเหลือง)  โปรตีนไม่นอ้ยกวา่ 16% ใชใ้นโคระยะ
อุม้ทอ้งและใหน้ํ้ านมมาก 
 2)  วตัถุดิบ เพ่ือทาํให้ไดสู้ตรอาหารท่ีดี จาํเป็นตอ้งรู้จกัการใชว้ตัถุดิบอาหาร
สัตวเ์พื่อเลือกใชใ้ห้เหมาะสมกบัชนิดและอายุของสัตว ์สหกรณ์ไดเ้ลือกวตัถุดิบในการผลิตอาหาร
สัตว ์เพื่อทาํให้ไดสู้ตรอาหารท่ีดีเหมาะสมกบัชนิดและอายุของสัตว ์โดยแบ่งวตัถุดิบได ้ดงัน้ี 1) 
วตัถุดิบแหล่งพลงังาน แหล่งโปรตีน แหล่งแร่ธาตุ แหล่งไวตามิน แหล่งสารเสริมอาหารสัตว์ 2) ใน
กระบวนการผลิตอาหารสัตวจ์ะมีการใชว้ตัถุดิบทั้งวตัถุดิบแปรรูปและยงัไม่ไดแ้ปรรูป ส่ิงสาํคญัใน
ขั้นตอนน้ี คือการจดัเกบ็วตัถุดิบ เพื่อรอการผลิตไม่ใหเ้กิดวตัถุดิบคา้ง หากเกบ็วตัถุดิบไวน้านจะเกิด
การยอ่ยสลาย และเกิดเช้ือรา แบคทีเรีย ซ่ึงส่งผลต่อคุณภาพของผลิตภณัฑ ์อนัจะนาํไปสู่ผลกระทบ
ต่อสตัวท่ี์บริโภคอาหารสตัว ์ 

3)  การบรรจุอาหารสัตว ์ อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการบรรจุอาหารสัตว ์ไดแ้ก่ 1) เคร่ือง
บรรจุอาหารสตัว ์จะมีเคร่ืองชัง่นํ้ าหนกัตามขนาดบรรจุภณัฑ ์2) บรรจุภณัฑอ์าจเป็นถุงพลาสติกหรือถุง
กระดาษ สหกรณ์ใชก้ระสอบป่าน มีการแสดงช่ือการคา้ บอกวิธีการใชว้นัเดือนปีท่ีผลิต วนัเดือนปี
ท่ีส้ินอาย ุส่วนผสม ส่วนประกอบสารอาหาร และอ่ืน ๆ ท่ีจาํเป็น เม่ือบรรจุเสร็จจะมีการปิดปากถุง
ดว้ยเคร่ืองเยบ็ 
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ภาพท่ี 2.1  ถุงบรรจุภณัฑ ์
 

 4) การเก็บรักษาอาหารสัตว ์ สหกรณ์มีขั้นตอนในการเก็บรักษาอาหารสัตว์
ดงัน้ี 

 (1) ระบบลาํเลียงอาหารสตัวเ์ขา้เกบ็รักษาก่อนจาํหน่าย โดยสายพานลาํเลียง 
และรถยกเขา้เกบ็ในโกดงัสินคา้ เรียงไวเ้ป็นกองเป็นสดัส่วน มีความสูงพอเหมาะ บานฐานพลาสติก
ท่ีตั้งกองอาหารสัตว ์ติดป้ายช่ือตามกองถุงอาหารสัตว ์ วนัเดือนปีผลิต และวนัส้ินอายุ ไวท่ี้กอง
อาหารแต่ละพวก เพื่อทาํใหส้ะดวกในการคน้หา และป้องกนัความช้ืนจากพ้ืนโรงเก็บ โรงเก็บรักษา
อาหารสตัวมี์พดัลมระบายอากาศ 

 (2) มีการจดัทาํบญัชีคุมจาํนวนเบิกจ่ายอาหารสัตว์ ป้องกันการสูญ
หาย และลงวนัท่ีเพื่อสามารถตรวจสอบวนัใกลส้ิ้นอายุของอาหารสัตว ์เพื่อป้องกนัความเสียหาย
จากการจดัจาํหน่ายไม่ใหห้มดอาย ุ 

 (3) เปิดพดัลม เพ่ือให้อากาศหมุนเวียน ไม่อบัช้ืน มีการใชว้ิธีชีวภาพใน
การขบัไล่ศตัรูในโรงเก็บอาหารสัตว ์เช่น ใชก้าวดกัหนู ใชส้ะเดาไล่มอด ใชแ้ป้งสมุนไพรไล่มด มี
การทาํความสะอาดโรงเก็บอาหารสัตวอ์ย่างสมํ่าเสมอ เช่น กวาดใยแมงมุม กวาดพ้ืน ปัดฝุ่ นตาม
กองถุงอาหารสตัว ์
 1.2.2  การส่งเสริมการขาย  

 สหกรณ์ดาํเนินการส่งเสริมการขายโดยทาํกิจกรรม ดงัน้ี 
 1) จดัอบรมสัมมนากลุ่มสมาชิก ลูกคา้/เครือข่าย โดยใหค้วามรู้ทางดา้นการ
เล้ียงสตัว ์อาหารสตัว ์ 
 2) โฆษณาอาหารสตัวต์ามส่ือต่าง ๆ ทาํวารสารข่ายการใชอ้าหารสตัว ์
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 3) เขา้เยีย่มฟาร์มโดยตรง  
 4) จดัแสดงสินคา้ในงานวนัโคนมแห่งชาติ การจดัแสดงสินคา้ในวนัประชุม

ใหญ่ของสหกรณ์เครือข่าย 
 5) การจดัซ้ือตั้งแต่ 10 ตนัข้ึนไป และชาํระเป็นเงินสด ไดรั้บส่วนลดทนัที  

1.25% 
 6) จดัใหมี้การสะสมยอดซ้ือ เม่ือซ้ืออาหารเมด็ครบ 60  ถุง รับอาหารลูกววั

ฟรี 1 ถุง 
 7) ส่ืออินเตอร์เน็ต เวบ็ไซตข์องสหกรณ์ 
 8) ให้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อาหารสัตวท์างเมล์ของลูกคา้/

เครือข่ายโดยตรง 
 9) โฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น วารสารทอ้งถ่ิน, ส่ือวิทยุทอ้งถ่ิน,  
จดัทาํแผน่พบัสินคา้ของสหกรณ์เพื่อแจกจ่าย 

1.2.3  การจําหน่าย   
 1)  วิธีการขนส่งอาหารสัตวโ์ดยใชท้างรถยนต ์ซ่ึงสหกรณ์มีรถบรรทุกสิบ

ลอ้ขนส่งอาหารสตัว ์จาํนวน 1 คนั รถยนตข์นาด 6 ลอ้ 1 คนั 
 2)  ระบบการจดัจาํหน่ายใหก้บัลูกคา้/เครือข่าย เป็นดงัน้ี 
 ลูกคา้/เครือข่าย ทาํการสั่งซ้ืออาหารสัตว ์ฝ่ายจดัจาํหน่ายจะส่งยอดซ้ือไป

ใหฝ่้ายควบคุมสินคา้ท่ีโรงเกบ็อาหารสตัว ์ฝ่ายควบคุมโรงเกบ็อาหารสตัวจ์ะจดัส่งสินคา้ออกมาหนา้
โรงงานให้ลูกคา้/เครือข่าย ท่ีมารับสินคา้ดว้ยตนเอง หรือจดัส่งรถบรรทุกอาหารสัตวเ์พ่ือส่งให้กบั
ลูกคา้/เครือข่ายท่ีไม่ไดม้ารับดว้ยตนเอง ซ่ึงลูกคา้/เครือข่ายส่วนใหญ่จะเป็นผูจ่้ายค่าขนส่งเอง 
 

2.  แนวคดิและทฤษฎรีะบบ 
 

2.1  ความหมายของระ บบ 
  ทฤษฎีระบบ (Systems theory) จดัเป็นสาขาวิชาเกิดข้ึนช่วงปลายทศวรรษท่ี 
20 ทฤษฎีระบบเป็นสาขาวิชาท่ีพฒันาข้ึนโดยอาศยัแนวความคิดหลายสาขา โดยทาํแนวคิดจาก
หลายสาขาวิชามาประยุกต์ผสมผสานสร้างเป็นทฤษฎีระบบข้ึนมา (ภคพงษ ์ ฟองตา, 2555)  

 ระบบ (System) มีความหมายตามพจนานุกรม ฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ.2542 
ไดใ้หค้วามหมายเอาไวว้่า ระบบ คือ กลุ่มของส่ิงซ่ึงมีลกัษณะประสานเขา้เป็นส่ิงเดียวกนัตามหลกั
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แห่งความสัมพนัธ์ท่ีสอดคลอ้งกนั ดว้ยระเบียบของธรรมชาติหรือหลกัเหตุผลทางวิชาการ เช่น 
ระบบประสาท ระบบทางเดินอาหาร ระบบจกัรวาล ระบบทางสงัคม ระบบการบริหารประเทศ 
(คน้คืนวนัท่ี 1  มีนาคม 2555 จาก http://rirs3.royin.go.th/new-search/meaning-search-33.asp) 

ระบบ (System) คือ กระบวนการต่าง ๆ ท่ีอยูใ่นเครือข่ายเดียวกนัและมีความสัมพนัธ์
กนัระหว่างกระบวนการเหล่านั้น และเช่ือมต่อกนัเพื่อทาํงานใดงานหน่ึงใหบ้รรลุถึงเป้าหมายท่ีวางไว ้

(ปรัชญา  ศิริภูริ,  2555)  
Hicks (1972 : 461) Semprevivo (1976 : 1) Kindred (1980 : 6  อา้งถึงใน อภิสิทธ์ิ 

กฤษเจริญ, 2551)) กล่าวว่า ระบบ คือ การรวมตวัของส่ิงหลายส่ิง เพื่อความเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนั 
โดยแต่ละส่ิงนั้นมีความสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนั หรือข้ึนต่อกนัและกนั หรือมีผลกระทบต่อกนัและ
กนั เพื่อใหเ้กิดผลอยา่งใดอยา่งหน่ึง  

Robbins, Bergman, Stagg, and Coulter (2006 : 54  อา้งถึงใน อภิสิทธ์ิ กฤษเจริญ, 
2551) ให้นิยาม ระบบ คือ ส่ิงท่ีเก่ียวพนัและสัมพนัธ์ซ่ึงกนั ซ่ึงกาํหนดวิธีการปฏิบติัให้เป็นเอกภาพ 
หรือ  บรรลุวัตถุประสงค์ 

ประชุม รอดประเสริฐ (2543 : 66 อา้งถึงใน อภิสิทธ์ิ กฤษเจริญ, 2551) ไดใ้หร้ายละเอียด
ของระบบไวใ้น 2 ลกัษณะ กล่าวคือ ความหมายท่ีเป็นนามธรรมและรูปธรรม  โดยความหมายท่ี
เป็นนามธรรมของระบบ หมายถึง วิธีการ (Method) การปฏิบติังานท่ีมีรูปแบบและขั้นตอนท่ีไม่
ตายตวั อาจผนัแปรตามสภาพแวดลอ้มและปัจจยัท่ีกาํหนดให้ ส่วนความหมายท่ีเป็นรูปธรรม 
หมายถึง สรรพส่ิง (Entity) ท่ีประกอบดว้ยส่วนต่าง ๆ ท่ีมีความสัมพนัธ์และพ่ึงพาอาศยักนั โดยมี
ส่วนหน่ึงเป็นศูนยก์ลางของระบบ  
 ระบบ หมายถึง ส่วนประกอบต่าง ๆ ซ่ึงประกอบกันข้ึนมาเป็นหน่ึงเดียวมี
ความสัมพนัธ์กนัในทางหน่ึงทางใดรวมกลุ่มอยู่ดว้ยกนั กระทาํการเพื่อความสาํเร็จตามท่ีตอ้งการ 
และการเคล่ือนไหวในส่วนหน่ึงจะมีปฏิกิริยากระทบต่อส่วนอ่ืน ๆ ดว้ย ส่วนประกอบแต่ละส่วนก็
เป็นระบบยอ่ยในตวัของมนัเอง โดยส่วนประกอบยอ่ย ๆ หลายส่วนรวมกนัอยูเ่ช่นกนั เช่น องคก์าร
เป็นระบบซ่ึงประกอบไปดว้ยฝ่ายการผลิต ฝ่ายการตลาด และฝ่ายการเงิน ฯลฯ ในขณะเดียวกนัท่ี
ฝ่ายต่าง ๆ กเ็ป็นระบบซ่ึงประกอบดว้ยระบบยอ่ยลงไปอีกคือ ประกอบไปดว้ยงานหรือกิจกรรมต่าง ๆ 
ดงันั้นการเปล่ียนแปลงใดท่ีเกิดข้ึนในส่วนหน่ึงของระบบยอ่ยมีผลกระทบต่อเน่ืองกนัไปเป็นลูกโซ่
หรืออาจกล่าวอีกอยา่งหน่ึงว่า ระบบคือกลุ่มของส่วนท่ีมีความสัมพนัธ์ระหว่างกนั จากการพิจารณา
กิจกรรมในรูปของระบบจึงหมายความว่า กิจกรรมหน่ึง ๆ อาจเป็นผลมาจากกิจกรรมยอ่ย ๆ หลาย ๆ 
กิจกรรมรวมกันก็ได้ ซ่ึงในระหว่างกิจกรรมเหล่านั้น การกระทาํส่วนหน่ึงของ กิจกรรมหน่ึง
ก่อใหเ้กิดปฏิกิริยาข้ึน ส่วนอ่ืน ๆ หรือกิจกรรมอ่ืน ๆ ระบบท่ีเนน้ความสนใจเฉพาะภายในระบบคือ 
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ระบบปิด และระบบท่ีขยายความสนใจไปถึงระบบภายนอกท่ีใหญ่กว่าก็คือ ระบบเปิด ระบบเปิดน้ี
ถือวา่ องคก์ารเป็นระบบยอ่ยของระบบท่ีเป็นสภาพแวดลอ้มภายนอกอีกทีหน่ึง วิธีการเชิงระบบเห็น
ว่า ระบบการบริหาร ซ่ึงหมายถึง การจดัระเบียบความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคลนั้น มีลกัษณะเป็น
ระบบท่ีคลา้ยกบัระบบทางกายภาพและทางชีววิทยา และเห็นว่าในระบบบริหารนั้นประกอบดว้ย
ระบบใหญ่และระบบย่อย ระบบเป็นเร่ืองเก่ียวกับการจัดตวัแปร ตัวคงท่ี ซ่ึงมีปัญหาเก่ียวกับ
ปฏิกิริยาระหวา่งกนัและการติดต่อส่ือสาร และตอ้งมีปัจจยันาํเขา้ (input) กบัปัจจยั 
นาํออก (output)ไว ้(ภคพงษ ์ ฟองตา, 2555) 

สรุประบบ หมายถึง กลุ่มขององคป์ระกอบท่ีทาํงานร่วมกนั สมัพนัธ์กนั ทั้งตวัมนัเอง และ
ส่ิงแวดลอ้มภายนอก เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์ โดยมีส่วนประกอบ 3 ส่วน ท่ีเอ้ือต่อการกระทาํ คือ 
ปัจจยันาํเขา้ (Input) กระบวนการ (Process) และผลผลิต (Output) 

2.2  องค์ประกอบของระบบ  
 จนัทรานี  สงวนนาม (2545 : 86-87) ไดก้าํหนดองคป์ระกอบของระบบทางการบริหาร  
ประกอบดว้ยส่วนประกอบท่ีสาํคญั ดงัน้ี (ภคพงษ ์ ฟองตา, 2555) 
  1. ปัจจยันาํเขา้ (Input) หมายถึง ทรัพยากรทางการบริหารทุก ๆ ดา้น ไดแ้ก่ บุคลากร 
(Man) งบประมาณ (Money) วสัดุ อุปกรณ์ (Materials) การบริหารจดัการ (Management) และ
แรงจูงใจ (Motivations) ท่ีเป็นส่วนร่วมเร่ิมตน้ และเป็นตวัสาํคญัในการปฏิบติังานขององคก์ร 
  2. กระบวนการ (Process) คือ การนาํเอาปัจจยัทางการบริหารทุกประเภทมาใชใ้น
การดาํเนินงานร่วมกนัอยา่งเป็นระบบ เน่ืองจากในกระบวนการจะมีระบบย่อย ๆ รวมกนัอยูห่ลาย
ระบบ ครบวงจร ตั้งแต่การบริหารการจดัการ การนิเทศ การวดัผลและประเมินผล การติดตาม
ตรวจสอบ เพื่อใหปั้จจยัทั้งหลายเขา้สู่กระบวนการทุกกระบวนการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 3. ผลลพัธ์ (Product or Output) เป็นผลท่ีเกิดจากกระบวนการของการนาํเอาปัจจยั
มาปฏิบติั เพื่อใหเ้กิดประสิทธิผลตามเป้าหมายท่ีกาํหนดไว ้
 4. ผลกระทบ (Outcome or Impact) เป็นผลท่ีเกิดข้ึนภายหลงัจากผลลพัธ์ท่ีไดซ่ึ้ง
อาจจะเป็นส่ิงท่ีคาดไว ้หรือไม่เคยคาดคิดมาก่อน 
 อรนุช  มหฤทยันนท ์(2545 : 47-49) ไดใ้หค้วามเห็นวา่ องคป์ระกอบของระบบ ไดแ้ก่   
  1. ส่ิงเขา้ หรือการนาํเขา้ (Input) เก่ียวขอ้งกบัการรับ และผสมองคป์ระกอบเบ้ืองตน้ท่ี
ผา่นเขา้สู่ระบบ เพื่อผา่นกระบวนการ ตวัอยา่งเช่น วตัถุดิบ พลงังาน ขอ้มูล แรงงานซ่ึงจะตอ้งไดรั้บ
การจดัการ เพื่อท่ีจะผา่นเขา้สู่กระบวนการท่ีจดัเตรียมไว ้
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 2. กระบวนการ (Process) เก่ียวขอ้งกบักระบวนการในการเปล่ียนแปลง ซ่ึงจะทาํ
การเปล่ียนส่ิงเขา้ใหเ้ป็นส่ิงออก ตวัอยา่งเช่น กระบวนการผลิต กระบวนการหายใจของมนุษยห์รือ
กระบวนการคาํนวณทางคณิตศาสตร์ 
 3. ส่ิงออก หรือการนาํออก (Output) เก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยองคป์ระกอบท่ีเกิด
จากกระบวนการในการเปล่ียนไปสู่จุดหมายปลายทาง เช่น สินคา้สาํเร็จรูป การบริการหรือสารสนเทศ 
เพื่อการจดัการส่ิงออกมาสู่ส่ิงแวดลอ้ม อาจมีทั้งส่ิงออกท่ีเป็นผลิตภณัฑ ์ (Product) เป็นสินคา้ หรือ
การบริการ (Service) ซ่ึงเป็นประโยชนต่อส่ิงแวดลอ้ม 
 4. ผลยอ้นกลบั (Feedback) ไดแ้ก่ ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัสมรรถนะของระบบเช่น 
ขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัสมรรถนะในการขายเป็นผลยอ้นกลบัไปสู่ผูจ้ดัการฝ่ายขาย 
 5. การควบคุม (Control) เก่ียวขอ้งกบัการตรวจสอบ และประเมินผลยอ้นกลบั   
เพื่อดูว่าระบบดาํเนินงานไปในทิศทางท่ีจะบรรลุเป้าหมายท่ีวางไวห้รือไม่ จากนั้นหนา้ท่ีควบคุมจะ
ทาํการปรับเปล่ียนส่ิงเขา้ หรือกระบวนการเท่าท่ีจาํเป็น เพื่อใหแ้น่ใจว่าระบบผลิตส่ิงออกท่ีถูกตอ้ง
ผลป้อนกลบัมกัจะรวมเป็นส่วนของแนวคิดของหนา้ท่ีควบคุม เพราะผลป้อนกลบัจะเป็นส่วนหน่ึง
ท่ีจาํเป็นในการปฏิบติัการ ผลป้อนกลบัท่ีเกิดข้ึนแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ ผลป้อนกลบั เชิงบวก 
(Positive Feedback) หมายถึง ผลป้อนกลบัท่ีเป็นไปตามเป้าหมายท่ีวางไวก้บัผลป้อนกลบัเชิงลบ 
(Negative Feedback) หมายถึง ผลป้อนกลบัแสดงใหเ้ห็นว่า ส่ิงออกเบ่ียงเบนออกไปจากเป้าหมาย
ของระบบท่ีวางไว ้ ซ่ึงในสภาพความเป็นจริงสมรรถนะของระบบโดยส่วนใหญ่จะมีแนวโนม้ท่ี
เบ่ียงเบน หรือลดลงตลอดเวลา (ภคพงษ ์ ฟองตา, 2555) 

ประชุม รอดประเสริฐ (2541 : 66) ระบบใดระบบหน่ึง จะประกอบดว้ยองคป์ระกอบ 
หรือส่วนสาํคญั 3 ส่วน คือส่ิงท่ีป้อนเขา้ไป หรือขอ้มูลนาํเขา้ (Input) กระบวนการ (Process) และ
ผลงาน (Output) หรือผลผลิต (Product) ซ่ึงทั้ง 3 องคป์ระกอบน้ีจะมีความสมัพนัธ์ต่อกนัและกนั และ
ทาํงานร่วมกนัเป็นวฏัจกัร เม่ือส่วนใดส่วนหน่ึงมีปัญหาหรือไม่ทาํงาน ส่วนอ่ืนก็จะหยดุชะงกัไปดว้ย 
นอกจากน้ีระบบยงัมีความสัมพนัธ์ต่อสภาพแวดลอ้ม (Environment) อยา่งใกลชิ้ดท่ีอาจกล่าวไดว้่า 
ระบบจะไดรั้บขอ้มูลนาํเขา้จากส่ิงแวดลอ้ม และระบบจะสร้าง หรือผลิตผลงานใหก้บัส่ิงแวดลอ้ม 
ส่ิงป้อนเขา้ (Input) หมายถึง ปัจจยัต่าง ๆ และเป็นองคป์ระกอบแรกท่ีจะนาํไปสู่การดาํเนินงานของ
ระบบ โดยรวมไปถึงสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ อนัเป็นท่ีตั้งของระบบนั้นดว้ยกระบวนการ (Process) 
เป็นองคป์ระกอบท่ีสองของระบบ ซ่ึงหมายถึง วิธีการต่าง ๆ ท่ีจะนาํผลงาน หรือผลผลิตของระบบ 
ผลิตผล (Product) หรือผลงาน (Output) ซ่ึงเป็นองคป์ระกอบสุดทา้ยของระบบ โดยหมายถึง 
ความสาํเร็จในลกัษณะต่าง ๆ ท่ีมีประสิทธิภาพ หรือประสิทธิผล โดยส่ิงท่ีป้อนเขา้ไป กระบวนการ 
และผลผลิต หรือผลงาน จะอยูภ่ายใตส้ภาพแวดลอ้ม หรือส่ิงแวดลอ้มเดียวกัน หรือกล่าวโดย
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สรุปไดว้่าทั้ง 3 องคป์ระกอบต่างก็มีปฏิสัมพนัธ์กบัสภาพแวดลอ้มเดียวกนั จึงจะสามารถดาํเนินงานได ้
และดาํเนินการไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ (ภคพงษ์  ฟองตา, 2555) 

สรุปแลว้องคป์ระกอบของระบบ หรือส่วนสาํคญัของระบบมี 3 ส่วนหลกั คือส่ิงท่ี
ป้อนเขา้ไป หรือขอ้มูลนาํเขา้ (Input) กระบวนการ (Process) และผลงาน (Output) หรือผลผลิต 
(Product) ซ่ึงจะตอ้งมีส่วนสมัพนัธ์ซ่ึงกนัและกนั ทาํงานร่วมกนัได ้จึงจะสามารถดาํเนินการไดอ้ยา่ง
มีประสิทธิภาพ 

2.3  ประเภทของระบบ  
 โดยทัว่ไประบบ จาํแนกออกไดเ้ป็น 2 ประเภท กล่าวคือ ระบบปิด และระบบเปิด

ในองคก์ารแบบปิด (Closed System) จะไม่เก่ียวขอ้งและไม่ไดรั้บผลกระทบจากส่ิงแวดลอ้ม ส่วน
ในองคก์ารแบบเปิด (Open System) จะไดรั้บอิทธิพลอย่างมากจากส่ิงแวดลอ้ม หากพิจารณา  
โดยรายละเอียด พบวา่  

 ระบบปิด (Closed System) คือ ระบบท่ีมีความสมบูรณ์ภายในตวัเอง ไม่พยายาม
ผกูพนักบัระบบอ่ืนใด และแยกตนเองออกจากสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ ในสงัคม 

 ระบบเปิด (Open System) คือ ระบบท่ีตอ้งอาศยัการติดต่อสัมพนัธ์กับบุคคล 
องค์การหรือหน่วยงานอ่ืน ๆ ในลกัษณะเป็นการแลกเปล่ียนผลประโยชน์ซ่ึงกันและกัน และ
ผลประโยชน์ท่ีเกิดข้ึนมีความสมดุล รวมทั้งสภาวการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงไปก็มีผลหรืออิทธิพลต่อการ
ทาํงานขององคก์ารเช่นกนั (ประชุม รอดประเสริฐ (2543 : 67) วิโรจน์ สารรัตนะ (2545 : 24-25) 
French and Bell (1990 : 53-54) Robbins et al. (2006, p. 55) Kinichi and Kreitner (2003 : 307)  
(อา้งถึงใน อภิสิทธ์ิ กฤษเจริญ, 2551) 
 

3.  แนวคดิและทฤษฎคีวามคาดหวงั 
 

3.1  ความหมายของความคาดหวงั 
ชิษณุกร พรภาณุวิชญ ์(2540 : 6) อธิบายว่า ความคาดหวงัหมายถึง ความรู้สึก 

ความคิดเห็น การรับรู้ การตีความ หรือการคาดการณ์ต่อเหตุการณ์ต่าง ๆ ท่ียงัไม่เกิดข้ึนของบุคคล
อ่ืน ท่ีคาดหวงัในบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัตน โดยคาดหวงัหรือตอ้งการใหบุ้คคลนั้นประพฤติปฏิบติัใน
ส่ิงท่ีตนตอ้งการหรือคาดหวงัเอาไว ้(novabizz.com,  2555) 

พจนานุกรมออกซฟอร์ด (Oxford Advanced Leamer's Dictionary : 2000) 
ไดใ้ห้ความหมายของความคาดหวงัเป็นความเช่ือ เป็นความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีคาดการณ์ล่วงหนา้  
ต่อบางส่ิงบางอยา่งว่าควรจะเป็นหรือควรจะเกิดข้ึน มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช (2540 : 18) 



17 

ไดก้ล่าวถึงความคาดหวงัของผูรั้บบริการว่า เม่ือผูรั้บบริการมาติดต่อกบัองคก์รหรือธุรกิจบริการใด 
ๆ ก็มกัจะคาดหวงัว่าจะไดรั้บการบริการอยา่งใดอยา่งหน่ึง ซ่ึงผูใ้หบ้ริการจาํเป็นท่ีจะตอ้งรับรู้และ
เรียนรู้เก่ียวกบัความคาดหวงัพื้นฐาน และรู้จกัสาํรวจความคาดหวงัเฉพาะของผูรั้บบริการ เพื่อสนอง
บริการท่ีตรงกบั ความคาดหวงั ซ่ึงจะทาํให้ผูรั้บบริการเกิดความพึงพอใจ หรืออาจเกิดความ
ประทบัใจข้ึนไดห้ากการบริการนั้นเกินความคาดหวงั (novabizz.com,  2555) 

เคลย ์(Clay. 1988 : 252) ไดก้ล่าวถึงความคาดหวงัต่อการกระทาํหรือสถานการณ์ว่า
เป็นการคาดการณ์ล่วงหนา้ถึงอนาคตท่ีดี เป็นความมุ่งหวงัท่ีดีงาม เป็นระดบัหรือค่าความน่าจะเป็น
ของส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีหวงัไว ้(novabizz.com,  2555) 

ทฤษฎีความคาดหวงั (Expectancy Theory) ของวิคเตอร์ วรูม (Vroom) มีองคป์ระกอบ
ของทฤษฎีท่ีสาํคญัคือ (novabizz.com,  2555) 

Valence หมายถึง ความพึงพอใจของบุคคลท่ีมีต่อผลลพัธ์ 
Instrumentality หมายถึง เคร่ืองมือ อุปกรณ์ วิถีทางท่ีจะไปสู่ความพึงพอใจ 
Expectancy หมายถึง ความคาดหวงัในตวับุคคลนั้น ๆ บุคคลมีความตอ้งการหลายส่ิง

หลายอย่าง ดงันั้น จึงพยายามด้ินรนแสวงหาหรือกระทาํดว้ยวิธีใดวิธีหน่ึงเพื่อตอบสนองความ 
ตอ้งการหรือส่ิงท่ีคาดหวงัไว ้ ซ่ึงเม่ือไดรั้บการตอบสนองแลว้ก็ตามความคาดหวงัของบุคคลจะ
ไดรั้บความพึงพอใจขณะเดียวกนักค็าดหวงัในส่ิงท่ีสูงข้ึนเร่ือย ๆ  

พาราสุมาน, ไซแธมอล และ แบรรี ( Parasuraman , Zeithmal and Berry. 1990) ไดร้ะบุถึง
ปัจจยัหลกัท่ีมีผลต่อความคาดหวงัของผูบ้ริการแบ่งออกเป็น 5 ประการ ไดแ้ก่ (novabizz.com,  2555) 

1. การไดรั้บการบอกเล่า คาํแนะนาํจากบุคคลอ่ืน 
2. ความตอ้งการของแต่ละบุคคล 
3. ประสบการณ์ในอดีต 
4. ข่าวสารจากส่ือ และ จากผูใ้หบ้ริการ 
5. ราคา 
สรุปไดว้่า ความคาดหวงั คือความรู้สึกความตอ้งการท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีเป็นอยู่ใน

ปัจจุบนัไปจนถึงอนาคตขา้งหนา้ เป็นการคาดคะเนถึงส่ิงท่ีจะมากระทบต่อ การรับรู้ของคนเรา   
โดยใชป้ระสบการณ์การเรียนรู้เป็นตวับ่งบอก 

3.2  ลกัษณะความคาดหวงั 
 ความคาดหวงัเป็นตวับ่งช้ีแห่งความสาํเร็จซ่ึงจะช่วยในการตดัสินใจของแต่ละคน

ในการเลือกการกระทาํไวท้ั้งน้ีทั้งนั้นข้ึนอยู่กบัลกัษณะ และความแตกต่างของแต่ละบุคคล และ 
สภาพแวดลอ้มซ่ึงเป็นองคป์ระกอบท่ีมีความสาํคญั ท่ีจะทาํใหค้วามคาดหวงันั้นเป็นจริงข้ึนมาได ้
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เกทเซนและคณะ(Getzels ;et al 1974 : 132) ไดก้ล่าวไวว้่า "ความคาดหวงัของบุคคลยอ่ม
แตกต่างกนัเพราะคนเราต่างกมี็ความคิดและความตอ้งการแตกต่างกนั" 

วมู (Vroom1964 : 103) ไดมี้คติฐานความเช่ือว่าพฤติกรรมของบุคคลเป็นผลมาจาก
การตดัสินใจเลือกระหว่างทางเลือกต่าง ๆ โดยพฤติกรรมเหล่านั้นมีระบบ มีความสัมพนัธ์กับ 
กระบวนการทางจิตใจไดแ้ก่ การรับรู้ ความเช่ือ เจคติ โดยเกิดจากแรงจูงใจ (novabizz.com,  2555) 

3.3  การกาํหนดความคาดหวงั 
 นวลจนัทร์ เพิ่มพนูรัตนกุล (2540:11) กล่าวถึงการกาํหนดความคาดหวงัตามความคิด

ของเดอเช็คโค ว่าการกาํหนดความคาดหวงัของบุคคล นอกจากข้ึนอยู่กบัระดบัความยากง่ายของ
งานแลว้ ยงัข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ท่ีผา่นมาในคร้ังนั้น ๆ ดว้ยดงัท่ี เดอเช็คโค ไดก้ล่าวไวว้่า การท่ี
บุคคลเคยประสบความสาํเร็จในการทาํงานนั้น ๆ มาก่อน ก็จะกาํหนดความคาดหวงัในการทาํงาน
ในคราวต่อไปสูงข้ึน และใกลเ้คียงกบัความสามารถจริงมากข้ึน แต่ในทางตรงกนัขา้มระดบัความ
คาดหวงัตํ่าลงมา เพื่อป้องกนัมิใหต้นเกิดความรู้สึกลม้เหลว จากการท่ีวางระดบัความคาดหวงัไวสู้ง
กวา่ความสามารถจริง (novabizz.com,  2555) 

 สมลกัษณ์ เพชรช่วย (2540 : 12) ไดส้รุปความคาดหวงัไวว้่า การท่ีบุคคลจะกาํหนด
ความคาดหวงัของคนนั้นจะตอ้งประเมินความเป็นไปไดด้ว้ย ทั้งน้ีเพราะความคาดหวงัเป็น
ความรู้สึกนึกคิด และคาดการณ์ของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง โดยส่ิงนั้น ๆ อาจจะเป็นรูปธรรม
หรือนามธรรมก็ได้ ความรู้สึกนึกคิด หรือคาดการณ์นั้ น ๆ จะมีลักษณะเป็นการประเมินค่า 
โดยมาตรฐานของตนเองเป็นเคร่ืองวดัการคาดการณ์ของแต่ละบุคคล แมจ้ะเป็นการใหต่้อส่ิงท่ีเป็น
รูปธรรม  หรือนามธรรมชนิดเดียวก ัน  ก็อาจจะแตกต่างออกไปได้ ทั้งน้ี ข้ึนอยู่ก ับภูมิหลงั 
ประสบการณ์ ความสนใจ และการเห็นคุณค่าความสาํเร็จของส่ิงนั้นๆ (novabizz.com,  2555) 

การท่ีบุคคลจะทุ่มเทความพยายามในการทาํงานมากน้อยแค่ไหน จึงข้ึนอยู่กับ
ปัจจยั 2 อยา่ง คือระดบัความเขม้ขน้ของความตอ้งการรางวลันั้น และความคาดหวงัของบุคคลนั้นเองท่ี
จะมองว่ามีความเป็นไปไดม้ากนอ้ยเพียงใดในการไดรั้บการตอบสนองความตอ้งการ  ในส่ิงนั้น ถา้
เห็นว่ารางวลัท่ีจะไดจ้ากความพยายามนั้นมีคุณค่ากบัตนมาก และเป็นไปไดสู้ง บุคคลก็จะทุ่มเท
ความสามารถให้มากข้ึน แต่ถา้คิดว่าความเป็นไปไดมี้นอ้ย หรือรางวลัท่ีไดน้อ้ย ก็จะไม่พยายาม
เพราะคิดวา่เป็นการลงทุนท่ีไม่คุม้ค่า (novabizz.com,  2555) 

3.4  ปัจจัยกาํหนดความคาดหวงั 
 พชัรี มหาลาภ (2538 : 14) ปัจจยัท่ีกาํหนดความคาดหวงัมี 3 ประการ ไดแ้ก่ 
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1) ข้ึนอยู่กับลกัษณะความแตกต่างของแต่ละบุคคล และสภาพแวดลอ้ม ความ
คาดหวงัและการแสดงออกจึงแตกต่างกัน เพราะความคิดความต้องการของแต่ละบุคคลเน้น  
แตกต่างกนั 

2) ข้ึนอยูก่บัความยากง่ายของงาน และประสบการณ์ท่ีผา่นมาในคร้ังนั้น ๆ กล่าว
ไดว้่าถา้บุคคลเคยประสบความสาํเร็จในการทาํงานนั้นมาก่อน ก็จะทาํใหมี้การกาํหนดระดบัความ
คาดหวงัในการทาํงานในคราวต่อไปสูงข้ึน และใกลเ้คียงสภาพความเป็นจริงมากข้ึน แต่ในทาง
ตรงกนัขา้มจะกาํหนดความคาดหวงัลงมา ก็เพื่อป้องกนัมิใหเ้กิดความรู้สึกลม้เหลวจากระดบัความ
คาดหวงัท่ีตั้งไวสู้งกวา่ความสามารถจริง 

3) ข้ึนอยูก่บัการประเมินความเป็นไปได ้เพราะความคาดหวงัเป็นความรู้สึกนึกคิด
และการคาดการณ์ของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง โดยส่ิงนั้น ๆ อาจเป็นรูปธรรมหรือนามธรรมก็ได้
จะเป็นการประเมินค่าโดยมีมาตรฐานของตนเองเป็นเคร่ืองวดัของแต่ละบุคคล ซ่ึงการประเมินค่า
ของแต่ละคนท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงชนิดเดียวกัน ก็อาจแตกต่างกันได้ ด้วยข้ึนอยู่กับภูมิหลัง 
ประสบการณ์ ความสนใจการให้คุณค่าแก่ส่ิงนั้น ๆ ของแต่ละบุคคล จากท่ีได้กล่าวมาขา้งตน้   
แสดงใหเ้ห็นวา่ความคาดหวงัของมนุษยค์าดหวงัเกิดจากสภาพแวดลอ้มท่ีบุคคลไดรั้บกบัความรู้สึก
นึกคิด และพฤติกรรม ท่ีแตกต่างกนัออกไป ตามความรู้ ประสบการณ์และความตอ้งการ แลว้บุคคล
จะตดัสินใจ (novabizz.com,  2555) 

 

4.  กลยุทธ์ทางการตลาด  
 

4.1  กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด  
 กลยทุธ์ทางการตลาดนั้นมีอยูม่ากมาย แต่ท่ีเป็นท่ีรู้จกั และเป็นพื้นฐานท่ีสุดก็คือ

การใช ้4Ps (Product Price Place Promotion) ซ่ึงหลกัการใชคื้อการวางแผนในแต่ละส่วนใหเ้ขา้กนั 
และเป็นท่ีตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายท่ีเลือกเอาไวใ้ห้มากท่ีสุด ในบางธุรกิจอาจจะไม่สามารถ
ปรับเปล่ียนทั้ง 4Ps ไดท้ั้งหมดในระยะสั้นกไ็ม่เป็นไร เพราะสามารถค่อย ๆ ปรับกลยทุธ์จนไดส่้วน 
ผสมทางการตลาดไดเ้หมาะสมท่ีสุด (nanosoft.co.th, 2555) 

 1) Product คือสินคา้หรือบริการท่ีเราจะเสนอใหก้บัลูกคา้ แนวทางการกาํหนดตวั 
product ให้เหมาะสมก็ตอ้งดูว่ากลุ่มเป้าหมายตอ้งการอะไร เช่น ตอ้งการนํ้ าผลไมท่ี้ สะอาด สด    
ในบรรจุภณัฑถื์อสะดวก โดยไม่สนรสชาติ เรากต็อ้งทาํตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ ไม่ใช่วา่เราชอบหวานก็
จะพยายามใส่นํ้าตาลเขา้ไป แต่โดยทัว่ไปแนวทางท่ีจะทาํสินคา้ใหข้ายไดมี้อยูส่องอยา่งคือ  
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 (1) สินคา้ท่ีมีความแตกต่าง โดยการสร้างความแตกต่างนั้น จะตอ้งเป็นส่ิงท่ี
ลูกคา้สามารถสมัผสัไดจ้ริงวา่ต่างกนั และลูกคา้ตระหนกัและชอบในแนวทางน้ี เช่นคุณสมบติัพิเศษ 
รูปลกัษณ์ การใชง้าน ความปลอดภยั ความคงทน โดยกลุ่มลูกคา้ท่ีเราจะจบัก็จะเป็นลูกคา้ท่ีไม่มี  
การแข่งขนัมาก (niche market)  

 (2) สินคา้ท่ีมีราคาตํ่า นัน่คือการยอมลดคุณภาพในบางดา้นท่ีไม่สาํคญัลงไป 
เช่น สินคา้ท่ีผลิตจากจีน จะมีคุณภาพไม่ดีนัก พอใชง้านได ้แต่ถูกมาก ๆ หรือสินคา้ท่ีเลียนแบบ 
แบรนด์ดงั ๆ ในซุปเปอร์สโตรต่าง ๆ จริง ๆ แลว้สาํหรับนกัธุรกิจมือใหม่ควรเลือกในแนวทาง สร้าง
ความแตกต่างมากกว่าการเป็นสินคา้ราคาถูก เพราะหากเป็นดา้นการผลิตแลว้ รายใหญ่จะมีตน้ทุน
การผลิตท่ีถูกกว่ารายย่อย แต่หากเป็นดา้นบริการ เราอาจจะเร่ิมตน้ท่ีราคาถูกก่อน แลว้ค่อย ๆ 
หาตลาดท่ีรายใหญ่ไม่สนใจ  

2) Price ราคาเป็นส่ิงท่ีค่อนขา้งสาํคญัในการตลาด แต่ไม่ใช่ว่า คิดอะไรไม่ออกก็
ลดราคาอย่างเดียว เพราะการลดราคาสินคา้อาจจะไม่ไดช่้วยให้การขายดีข้ึนได ้หากปัญหาอ่ืน ๆ 
ยงัไม่ได้รับการแก้ไข การตั้ งราคาในท่ีน้ีจะเป็นการตั้ งราคาให้เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ และ
กลุ่มเป้าหมายของเรา เช่น หากเราขายนํ้ าผลไมท่ี้จตุจกัร ราคาอาจจะตอ้งถูกหน่อย แต่หากขายท่ี
สยาม หากตั้งราคาถูกไป เช่น 10 บาท กลุ่มท่ีเป็นเป้าหมายอยากให้ซ้ืออาจจะไม่ซ้ือ แต่คนท่ีซ้ือ
อาจจะเป็นคนอีกกลุ่มซ่ึงมีนอ้ยกว่า และไม่คุม้ท่ีจะขายแบบน้ีในสยาม ยิ่งไปกว่านั้นหากราคา และ
รูปลกัษณ์สินคา้ไม่เขา้กนั ลูกคา้กจ็ะเกิดความขอ้งใจและอาจจะกงัวลท่ีจะซ้ือ เพราะราคาคือ ตวับ่งบอก
ภาพลกัษณ์ของสินคา้ท่ีสาํคญัท่ีสุด  

อยา่งไรก็ตามในดา้นการทาํธุรกิจขนาดยอ่มแลว้ ราคาท่ีเราตอ้งการอาจไม่ไดคิ้ดอะไร
ลึกซ้ึงขนาดนั้น แต่จะมองกนัในเร่ืองของตวัเลข ซ่ึงจะมีวิธีกาํหนดราคาง่ายต่าง ๆ ดงัน้ี  

 (1) กาํหนดราคาตามลูกคา้ คือการกาํหนดราคาตามท่ีเราคิดวา่ ลูกคา้จะเตม็ใจ
จ่าย ซ่ึงอาจจะไดม้าจากการทาํสาํรวจหรือแบบสอบถาม  

 (2) กาํหนดราคาตามตลาด คือการกาํหนดราคาตามคู่แข่งในตลาด ซ่ึงอาจจะ 
ตํ่ามากจนเราจะมีกาํไรนอ้ย ดงันั้นหากเราคิดท่ีจะกาํหนดราคาตามตลาด เราอาจจะตอ้งมานัง่คิด
คาํนวณยอ้นกลบัวา่ ตน้ทุนสินคา้ควรเป็นเท่าไรเพื่อจะไดก้าํไรตามท่ีตั้งเป้า แลว้มาหาทางลดตน้ทุนลง  

 (3) กาํหนดราคาตามตน้ทุนบวกกาํไร วิธีน้ีเป็นการคาํนวณว่าตน้ทุนของเราอยูท่ี่
เท่าใด แลว้บวกค่าขนส่ง ค่าแรงของเรา บวกกาํไร จึงไดม้าซ่ึงราคา แต่หากราคาท่ีไดม้าสูงมาก
เราอาจจาํเป็นตอ้งมีการทาํประชาสมัพนัธ์ หรือปรับภาพลกัษณ์ใหเ้ขา้กบัราคานั้น  

 3) Place คือวิธีการนาํสินคา้ไปสู่มือของลูกคา้ หากเป็นสินคา้ท่ีจะขายไปหลาย ๆ แห่ง 
วิธีการขายหรือการกระจายสินคา้จะมีความสาํคญัมาก หลกัของการเลือกวิธีกระจายสินคา้นั้นไม่ใช่
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ขายใหม้ากสถานท่ีท่ีสุดจะดีเสมอ เพราะมนัข้ึนอยูก่บัวา่ สินคา้ของท่านคืออะไร และกลุ่มเป้าหมายท่าน
คือใคร เช่น ของใชใ้นระดบับน ควรจะจาํกดัการขายไม่ให้มีมากเกินไป เพราะอาจจะทาํให้เสีย
ภาพลกัษณ์ได ้ ส่ิงท่ีเราควรจะคาํนึงอีกอยา่งของวิธีการกระจายสินคา้คือ ตน้ทุนการกระจายสินคา้ 
เช่น การขายสินคา้ใน 7-eleven อาจจะกระจายไดท้ัว่ถึง แต่อาจจะมีตน้ทุนท่ีสูงกวา่ 

หากจะกล่าวถึงธุรกิจท่ีเป็นการขายหนา้ร้าน Place ในท่ีน้ีก็คือ ทาํเล ซ่ึงก็ควรเลือก
ท่ีใหเ้หมาะสมกบัสินคา้ของเราเช่นกนั อยา่ง มาบุญครองกบั สยามเซ็นเตอร์ จะมีกลุ่มคนเดินท่ีต่าง
ออกไป และลกัษณะสินคา้และราคาก็ไม่เหมือนกนัดว้ยทั้ง ๆ ท่ีตั้งอยูใ่กลก้นั ท่านควรขายท่ีใดก็
ตอ้งพิจารณาตามลกัษณะสินคา้ 

4) Promotion คือการทาํกิจกรรมต่างๆ เพื่อบอกลูกคา้ถึงลกัษณะสินคา้ของเรา เช่น
โฆษณาในส่ือต่างๆ หรือการทาํกิจกรรมท่ีทาํใหค้นมาซ้ือสินคา้ของเรา การทาํการลดราคาประจาํปี 
การจะเลือกทาํอะไรก็ตอ้งทาํใหเ้ขา้กบั อีก 3P ท่ีไดก้ล่าวไปแลว้ หากจะพดูในแง่ของธุรกิจขนาดยอ่ม 
การโฆษณาอาจจะเป็นส่ิงท่ีเกินความจาํเป็นเพราะจะตอ้งใชเ้งินจะมากหรือนอ้ยก็ข้ึนกบัช่องทางท่ี
เราจะใช ้ท่ีจะดีและอาจจะฟรีคือ ส่ืออินเตอร์เน็ต ซ่ึงมีผูใ้ชเ้พ่ิมจาํนวนข้ึนมากในแต่ละปี ส่ืออ่ืน ๆ   
ท่ีถูก ๆ ก็จะเป็นพวก ใบปลิว โปสเตอร์ หากเป็นส่ือทอ้งถ่ินก็จะมี รถแห่ วิทยทุอ้งถ่ิน หนงัสือพิมพ์
ทอ้งถ่ิน วิธีในการเลือกส่ือนอกจากจะดูเร่ืองค่าใชจ้่ายแลว้ ควรดูเร่ืองการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย
ดว้ย เช่น หากจะโฆษณาใหก้ลุ่มผูใ้หญ่ โดยเลือกส่ืออินเตอร์เน็ต (เพราะฟรี) ก็อาจจะเลือกเวบ็ไซต์
ท่ีผูใ้หญ่เล่น ไม่ใชเ้วบ็ท่ีวยัรุ่นเขา้มาคุยกนั เป็นตน้   

4Ps ซ่ึงถือว่าเป็นคาถาศกัด์ิสิทธิทางการตลาดกนัเลยทีเดียว  ซ่ึงเป็นมุมมองทางดา้น
ของผูป้ระกอบการ แต่ในมุมมองของลูกคา้ลูกคา้กลบัมองว่าน่าจะเป็น 4Cs ซ่ึงได้นาํมาแสดง
เปรียบเทียบใหเ้ห็นกนัทั้ง 2 ดา้น ในตารางต่อไปน้ี (ศิริพร วิษณุมหิมาชยั,  2555) 
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ตารางท่ี 2.1 เปรียบเทียบ 4Ps และ 4Cs 
 

4Ps 4Cs 
ผลิตภณัฑ ์
(Product) 

ความจาํเป็นและความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
(Customer needs and wants) 

ราคา 
(Price) 

ตน้ทุนของผูบ้ริโภค 
(Cost to the Customer) 

การจดัจาํหน่าย 
(Place) 

ความสะดวก 
(Convenience) 

การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

การส่ือสาร 
(Communication) 

 
แต่ในยคุปัจจุบนัเป็นยคุท่ีมีการไหลทะลกัของขอ้มูลข่าวสารมาสู่ผูบ้ริโภคอย่างฉุดไม่

อยูผู่บ้ริโภคมีโอกาสท่ีจะรับรู้ขอ้มูลไดทุ้กเร่ือง ไดทุ้กท่ีทุกเวลา และอยา่งทนัทีทนัใด (Real Time) 
จึงมีการเปล่ียนแปลงทางดา้นสังคม วฒันธรรม การเมือง เทคโนโลยี และเศรษฐกิจ การเปล่ียนแปลง
เหล่าน้ีเอง ทาํให้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนัเปล่ียนแปลงไป และทาํให้มีการเกิดการ
แข่งขนักนั เพื่อสร้างความโดนตวัและจบัใจผูบ้ริโภคให้มากท่ีสุด และเหนือกว่าขู่แข่งขนัในทุก ๆ ดา้น 
เพราะฉะนั้นสูตรการตลาดในยคุปัจจุบนั นอกจาก 4Ps แลว้ จึงควรใชก้ารตลาดสมยัใหม่ 4Cs และ
เพิ่มดว้ย 3C ดงัน้ี (ศิริพร วิษณุมหิมาชยั,  2555) 

Customer share ตอ้งเปล่ียนจาก Market share มาเน้นท่ีการสร้าง Customer 
share เพื่อมุ่งท่ีจะเพ่ิมส่วนแบ่งในทอ้งของผูบ้ริโภค โดยเสนอสินคา้ท่ีหลากหลาย เพื่อยดึลูกคา้ให้
อยูก่บัตนอยา่งยาวนาน โดยยดึหลกัท่ีวา่ “รักใครไม่วา่ แต่รักเราใหม้ากกวา่” 

Customization การเปล่ียนจากการขายสินคา้ท่ีเหมือน ๆ กนัให้กบัทุก ๆ คนในตลาด
เป้าหมายเดียวกนั หันมาเน้นการตอบสนองความตอ้งการเฉพาะบุคคล เฉพาะตวัมากข้ึน ทั้งดา้น
ข่าวสารและส่ิงท่ีนาํเสนอใหลู้กคา้ 

Customer Relationship Management (CRM) โดยเนน้ในดา้นการสร้างความสัมพนัธ์
กบัลูกคา้ท่ีมีศกัยภาพและโอกาสในการทาํกาํไรสูงให้กบัธุรกิจโดยกิจการตอ้งการให้ลูกคา้อยู่กบั
กิจการอย่างยาวนาน โดยเน้นกิจกรรมทางการตลาด  ตลอดจนให้ความสําคญักบัผลิตภณัฑ์และ
ช่องทางการตลาดท่ีใหผ้ลตอบแทนสูง 
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นอกจาก 3C แลว้ ถา้ตอ้งการเนน้การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ตอ้งอาศยัการทาํ 
2I ดงัน้ีคือ 

Integration การรวมเขา้ดว้ยกนั นัน่คือ การรวมขอ้มูลของลูกคา้ให้แผนกต่าง ๆ ของ
บริษทัรับรู้ขอ้มูลข่าวสารของลูกคา้อยา่งทัว่ถึงทั้งบริษทั ไม่ว่าลูกคา้จะติดต่อมาจากทางแผนกใด ๆ 
ก็ตามตอ้งตอบคาํถามของลูกคา้ไดโ้ดยไม่มีการปฏิเสธและตอ้งรู้ขอ้มูลของลูกคา้อย่างลึกซ้ึง  
เพื่อตอบสนองการทาํการตลาดแบบตวัต่อตวั ซ่ึงคือ C ตวัท่ี 2 Customization นัน่เอง 

 Interaction การทาํการตลาดแบบตอบโต ้ การสนทนาตอบโตก้บัลูกคา้ยุคของขอ้มูล
ข่าวสารมีอิทธิพลเป็นส่ิงจาํเป็นสาํหรับการทาํการตลาดแบบเฉพาะบุคคลเพ่ือให้เขา้ใจไดถึ้งความ
ตอ้งการของลูกคา้มากข้ึนโดยการเลือกส่ือท่ีสามารถเขา้ถึงลูกคา้อย่างทนัท่วงที เช่น อินเทอร์เน็ต 
(ศิริพร วิษณุมหิมาชยั,  2555) 

โดยสรุปกลยทุธ์การตลาดปัจจุบนั ไดแ้ก่ 4Ps  4Cs  3C และ 2I   
 

5.  การบริหารลูกค้าสัมพนัธ์ (Customer Relation Management : CRM) 
 

5.1  แนวคดิพืน้ฐานของการบริหารลูกค้าสัมพนัธ์ 
 การพฒันาระบบการจดัการลูกคา้สัมพนัธ์ท่ีมีประสิทธิภาพมีส่ิงสาํคญัท่ีเป็นหลกั

ของการบริหาร คือ การตระหนักถึงความสาํคญัของลูกคา้แต่ละราย ว่าลูกคา้แต่ละรายนั้นมี
ความสาํคญัไม่เท่ากนั การท่ีองคก์ารสามารถทาํใหลู้กคา้จงรักภกัดีต่อองคก์ารไดน้ั้น เป็นหวัใจหลกั
ในการนาํองคก์ารไปสู่ความสาํเร็จในการดาํเนินธุรกิจระยะยาว 

CRM เป็นเคร่ืองมือทางการบริหารจดัการซ่ึงถูกนาํมาใชเ้พื่อวตัถุประสงคเ์พื่อช่วย
ใหอ้งคก์ารสามารถจดัการกระบวนการต่าง ๆ ภายในองคก์ารใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ได ้เพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุดต่อองคก์าร (mindphp.com,  2552) 

 การดาํเนินธุรกิจในปัจจุบนัขององคก์ารนั้น จะประสบผลสาํเร็จมากนอ้ยเพียงใด 
ลูกคา้มีส่วนสาํคญัมาก การรักษาลูกคา้ให้อยูไ่ดน้านเป็นส่ิงสาํคญัท่ีองคก์ารต่างใหค้วามสนใจการ
บริหารลูกคา้สัมพนัธ์ (Customer Relation Management : CRM) จึงเป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีองคก์าร
หลาย ๆ องคก์ารนาํมาใชอ้ยา่งมาก ทั้งน้ีเพ่ือใหอ้งคก์ารสามารถสร้างและรักษาความจงรักภกัดีของ
ลูกค้าท่ีมีความสําคัญเป็นอย่างยิ่งต่อองค์การและเป็นผู ้สร้างกําไรระยะยาวให้กับองค์การ 
(mindphp.com,  2552) 
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CRM หมายถึง วิธีการในการสร้าง การรักษา และความพยายามในการดึง Customer 
Value ออกมา และสร้างเป็นคุณค่าระยะยาว Life time Customer Value ดงันั้น CRM จึงเป็นเร่ือง
ของการเรียนรู้ท่ีจะสร้างความสมัพนัธ์กบัลูกคา้  

"CRM คือ การสร้างความพึงพอใจให้ลูกคา้ และสร้างผลกาํไรท่ีต่อเน่ืองดว้ยการ
รักษาความพอใจนั้น ให้คงอยูน่านเท่านาน ดว้ยวิธีการและช่องทางการสร้างความสัมพนัธ์ทุกชนิด
จากองคก์ร" 

5.2  หลกัการสําคญัในการบริหารลูกค้าสัมพนัธ์ 
 หลกัการสาํคญัในการบริหารลูกคา้สมัพนัธ์ มี 4 ขอ้ดงัน้ี (mindphp.com,  2552) 

 1) การมีฐานขอ้มูลของลูกคา้ ฐานขอ้มูลตอ้งถูกตอ้งและทนัสมยัอยูเ่สมอ สามารถ
เรียกดูไดจ้ากทุกหน่วยงานในองคก์ารท่ีเก่ียวขอ้งกบัลูกคา้ มีการแยกประเภทลูกคา้จากฐานขอ้มูล 
เน่ืองจากลูกคา้แต่ละรายมี Value ไม่เท่ากัน ซ่ึงลูกคา้ประกอบด้วย ลูกคา้เร่ิมแรก ลูกคา้ท่ีช่วย
ประชาสมัพนัธ์ และลูกคา้ท่ีซ้ือซํ้า  
 2) การมีเทคโนโลยี เทคโนโลยีท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งนั้น ประกอบดว้ย เทคโนโลยีท่ี
เพิ่มช่องทางให้ลูกคา้สามารถติดต่อกบัองคก์ารได ้เช่น ระบบ Call center, Web site, Interactive 
voice Response เป็นตน้ และอีกตวัหน่ึงเทคโนโลยท่ีีช่วยในเร่ืองของการวิเคราะห์ว่าองคก์ารจะใช ้
software ในการประมวลผลอยา่งไร เช่น ใชเ้พื่อการแยกแยะลูกคา้ และการจดัลาํดบัความสาํคญัของ
ลูกคา้ 
 3) การปฏิบติัเพื่อรักษาลูกคา้ เน่ืองจากขอ้มูล Database สามารถทาํให้องคก์าร
แยกแยะลูกคา้ไดว้่ากลุ่มใดเป็นกลุ่มท่ีทาํกาํไรสูงสุดให้กบัองคก์าร หลงัจากนั้นองคก์ารตอ้งมา
กาํหนดวิธีปฏิบติัต่อลูกคา้เหล่านั้น เพื่อสร้าง Relationship Program เพื่อให้เขา้ถึงการให้บริการ
ลูกคา้แต่ละรายอยา่งเหมาะสม ยกตวัอยา่งเช่น การจดัทาํ Frequency Marketing Program การจดัทาํ
โปรแกรม Loyalty Program หรือการจดัทาํโปรแกรม Community Program เป็นตน้ 

4) การประเมินผล เพื่อให้ทราบว่าองคก์ารสามารถรักษาลูกคา้ไดม้ากข้ึนหรือไม่
อยา่งไร โดยเกณฑต่์าง ๆ จะตอ้งเปล่ียนไป จุดเนน้ หรือ Focus ขององคก์ารตอ้งเปล่ียนมาอยูท่ี่การ
รักษาลูกคา้ (Keep Relation) ในระยะยาว และเพิ่ม Value ให้กบัลูกคา้ให้มากกว่าคุณค่าท่ีลูกคา้
คาดหวงั 

5.3  ขั้นตอนการบริหาร CRM  
 การบริหาร CRM จะประสบความสาํเร็จไดน้ั้นมีขั้นตอนท่ีสาํคญั ดงัน้ี คือ  

1) มีการร่วมมือกนัอยา่งทุมเทในการดาํเนินกลยทุธ์ CRM ของบุคลากรทุกระดบั
ในองคก์าร 
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2) พนกังานทุกระดบัและทุกหน่วยเกบ็ขอ้มูลเพื่อสนบัสนุนระบบ CRM อยา่ง
ถูกตอ้ง 

3) เคร่ืองมือ CRM จะตอ้งสอดคลอ้งกบัตวัระบบการใหบ้ริหารเพื่อใหพ้นกังาน
และลูกคา้มีความสะดวกในการใชง้าน  

4) ใชข้อ้มูลรายงาน CRM ท่ีจาํเป็นและมีการแบ่งปันไปสู่ทีมงาน 
5) การดาํเนินกลยุทธ์ CRM นั้นไม่ใช่การมุ่งเน้นการนาํเทคโนโลยีราคาแพง

เป็นหัวใจสําคญัแต่องค์การสามารถใช้เทคโนโลยีท่ีมีอยู่ถึงแมว้่าจะเป็นเทคโนโลยีราคาถูกแต่
องคก์ารสามารถใชใ้หเ้กิดประสิทธิภาพได ้ หากเปรียบเทียบกบัการนาํเทคโนโลย ีไฮ-เทคเขา้มาใช้
แลว้ทาํให้เกิดความวุ่นวาย และเพิ่มตน้ทุนมหาศาล การใชเ้ทคโนโลยีท่ีมีอยูก่็จะก่อให้เกิดคุณค่า
มากกวา่ 
 การทาํ CRM จะเป็นตวัช่วยบอกองคก์ารว่าควรจะรักษาลูกคา้ประเภทใดแนวคิด
เก่ียวการเก็บรักษาลูกคา้ให้ไดน้าน ๆ นั้นจะช่วยลดตน้ทุน เน่ืองจากถา้องคก์ารสามารถรักษา
ลูกคา้ให้อยู่กบัองคก์ารได ้ จะช่วยเป็นการลดตน้ทุนท่ีเกิดจากการลดการทาํงานให้เหลือน้อยคร้ัง 
องคก์ารไม่ตอ้งเร่ิมกระบวนการทาํงานใหม่บ่อย ๆ ถา้หากลูกคา้เขา้ ๆ ออก ๆ จะทาํให้เสียตน้ทุน
และไม่เกิดโอกาสในการทาํกาํไร ซ่ึงโอกาสในการทาํกาํไรนั้นส่วนหน่ึงมาจาก การทาํ Cross Selling 
และ Up Selling (Cross Selling หมายถึง การซ้ือต่อเน่ือง Up Selling หมายถึง การซ้ือ ต่อยอด) 
(mindphp.com,  2552) 

5.4  ประโยชน์ของการบริหารความสัมพนัธ์กบัลูกค้า 
1) เพื่อเพิ่มยอดขายสินคา้หรือการบริการของบริษทัอยา่งต่อเน่ืองในช่วงเวลาหน่ึง 
2) เพื่อสร้างทัศนคติท่ีดีต่อสินค้าหรือการบริการและบริษัท ทาํให้ลูกค้าทราบ

วิธีการใชสิ้นคา้อยา่งถูกตอ้ง สามารถจดจาํ และมีภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อบริษทั และสินคา้หรือการบริการ
ของบริษทัในระยะยาว 

3) เพื่อให้ลูกคา้มีความภกัดีต่อบริษทัและสินคา้หรือการบริการของบริษทั โดยเฉพาะ
อยา่งยิง่ในกรณีท่ีบริษทัมีสินคา้จาํหน่ายหลายสายผลิตภณัฑ ์การท่ีลูกคา้ซ้ือสินคา้ของบริษทัในสาย
ผลิตภณัฑห์น่ึงแลว้รู้สึกประทบัใจในทางบวก โอกาสท่ีบริษทัจะเสนอขายสินคา้สายผลิตภณัฑอ่ื์น 
(Cross Selling) ไดส้าํเร็จกจ็ะมีมากข้ึน 

4) เพื่อใหลู้กคา้แนะนาํสินคา้หรือการบริการต่อไปยงัผูอ่ื้น เกิดการพดูแบบปาก ต่อปาก 
(Words-of-mouth) ในทางบวกเก่ียวกบัสินคา้ ซ่ึงมีความน่าเช่ือถือมากกว่าคาํกล่าวอา้งในโฆษณา 
และเม่ือสินคา้หรือการบริการของบริษทัถูกโจมตีจากผูอ่ื้น ลูกคา้ชั้นดีของบริษทัเหล่าน้ีเองท่ีจะทาํ
หนา้ท่ีเป็นกระบอกเสียง ปกป้องช่ือเสียงของบริษทั และสินคา้หรือการบริการของบริษทั 
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6.  การสร้างเครือข่ายทางการตลาด 
 

6.1  ความหมายของเครือข่าย 
 คาํวา่ เครือข่ายในภาษาองักฤษใชค้าํวา่ Network ตามพจนานุกรมศพัทธุ์รกิจและ

ตลาดหลกัทรัพยข์อง ดร.ก่อเกียรติ พานิชกลุ หนา้ 322 ใหค้วามหมายวา่ (มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช
, 2549 : 15-5)    

 Network หมายถึง ระบบเครือข่ายของการส่ือสารประเภทต่าง ๆ เครือข่ายในการ
แลกเปล่ียนขอ้มูลทางระบบคอมพิวเตอร์ ข่าวสารทางระบบวิทยุโทรศัพท์ วิทยุกระจายเสียง 
ข่าวสารทางหนงัสือพิมพ ์นิตยสารรายสปัดาห์ เครือข่ายการติดตามทางระบบโทรศพัท ์เป็นตน้ 

 ความหมายตามหนังสือศพัท์การบริหารธุรกิจ โดย รองศาสตราจารยศิ์ริวรรณ เสรี
รัตน์ และคณะไดใ้หค้วามหมายของคาํว่า Network และคาํท่ีเก่ียวขอ้งไวห้ลายความหมายตามชนิด
ของบริบท ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2547: 574-575) 

 Network (บริบททางการโฆษณา) สถานีเครือข่ายเพื่อการกระจายเสียงทางโทรทศัน์
และวิทย ุ 

 Network (บริบททางการบริหาร) หมายถึง ส่วนประกอบของกระบวนการจดัการ
ท่ีประกอบดว้ย ความสัมพนัธ์ของบุคคลแต่ละคนซ่ึงช่วยให้ผูบ้ริหารบรรลุความตอ้งการในการ
ปฏิบติังานอยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

 Network career path (บริบททางการบริหารทรัพยากรบุคคล) หมายถึง เส้นทาง
อาชีพของเครือข่ายงาน วิธีแสดงความกา้วหน้าของงานซ่ึงประกอบดว้ยโอกาสกา้วหน้าทั้งดา้น
แนวด่ิงและแนวนอน 

 Network structure (บริบททางการบริหาร) หมายถึง โครงสร้างเครือข่าย องคก์าร
ส่วนกลางขนาดเล็กซ่ึงช่วยลดการปฏิบติังานขององคก์ารอ่ืนซ่ึงทาํหน้าท่ีในกิจกรรมพื้นฐานตาม
ขอ้ตกลงท่ีมีต่อกนั 

 Networking (บริบททางการบริหาร) หมายถึง เครือข่ายการทาํงาน การเช่ือมโยง
กลุ่มงานและแผนกงานเขา้ด้วยกันหรือเช่ือมโยงขา้มองค์การเพื่อวตัถุประสงค์ในการใช้ขอ้มูล
ข่าวสารร่วมกนั เช่น การเช่ือมคอมพิวเตอร์ซ่ึงสามารถติดต่อส่ือสารกบัเคร่ืองคอมพิวเตอร์เคร่ืองอ่ืน 

 "เครือข่าย" คือ ขบวนการทางสังคม อนัเกิดจากการสร้างความสัมพนัธ์ระหว่าง
บุคคล กลุ่ม องคก์ร สถาบนั โดยมีเป้าหมาย วตัถุประสงค ์และความตอ้งการบางอย่างร่วมกนั 
ร่วมกนัดาํเนินกิจกรรมบางอย่าง โดยท่ีสมาชิกของเครือข่ายยงัคงความเป็นเอกเทศไม่ข้ึนต่อกนั  
(เสรี พงศพ์ิศ, 2548) 
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 การสร้างเครือข่าย หมายถึง การทาํให้มีการติดต่อและการสนบัสนุนให้มีการแลกเปล่ียน
ขอ้มูล  ข่าวสาร และการร่วมมือกนัดว้ยความสมคัรใจ ในทศันะของ Starkey การสร้างเครือข่ายควร
สนบัสนุนและอาํนวยความสะดวกให้สมาชิกในเครือข่ายมีความสัมพนัธ์ฉนัทเ์พ่ือนท่ีต่างก็มีความ
เป็นอิสระ มากกว่าทาํให้เกิดการคบคา้สมาคมแบบพ่ึงพิง นอกจากน้ีการสร้างเครือข่ายตอ้งไม่ใช่
การสร้างระบบติดต่อเผยแพร่ข่าวสารแบบทางเดียว เช่น การถ่ายทอดข่าวสารทางส่ือสารมวลชน 
การส่งนิตยสารจดหมายข่าวให้กบัสมาชิก เหล่าน้ีไม่ใช่เครือข่าย เคร่ืองมือของการส่ือสารมวลชน
อาจนาํมาใชใ้นเครือข่ายได ้แต่การใชเ้คร่ืองมือเหล่าน้ีเพียงอยา่งเดียวไม่สามารถเรียกไดว้่าเป็นการ
สร้างเครือข่าย  

ดงันั้น เครือข่ายจึงไม่ใช่การส่งจดหมายข่าวไปให้สมาชิกตามรายช่ือเท่านั้น แต่ตอ้งมี
การแลกเปล่ียนข่าวสารขอ้มูลระหวา่งกนั 

ผูป้ระกอบกิจการหลายท่านคิดว่า การทาํธุรกิจนั้นจะใหป้ระสบความสาํเร็จตอ้งกระทาํ
อยา่งครบวงจรตั้งแต่การจดัหาวตัถุดิบในการผลิต การเงิน การบรรจุภณัฑ ์การจดัส่ง และการขาย 
แต่ในความเป็นจริงในปัจจุบนั ความสาํเร็จของธุรกิจใด ๆ ไม่ไดข้ึ้นอยูก่บัตวับุคคล หรือธุรกิจเพียง
ธุรกิจเดียว จะตอ้งมีการพึ่งพาอาศยัซ่ึงกนัและกนั หรือท่ีเรียกไดง่้าย ๆ ว่าเป็นพนัธมิตรทางการคา้
กนันัน่เอง ซ่ึงการสร้างพนัธมิตรทางการคา้นั้นเปรียบเสมือนการมีหลาย ๆ คนท่ีมีความสามารถ
เช่ียวชาญเฉพาะด้านมาช่วยเหลือซ่ึงกันและกัน การท่ีจะมีความเช่ียวชาญในแต่ละด้านได้นั้น 
ตอ้งอาศยัความอดทด มุมานะ และบากบัน่พากเพียรพอสมควร เพื่อท่ีจะไดช่ื้อว่าเป็นผูเ้ช่ียวชาญ
เฉพาะดา้น ซ่ึงคาํโบราณก็ไดก้ล่าวเปรยว่า คนเดียวหัวหาย สองคนเพื่อนตาย หลายคนสบาย ดงัน้ี
เป็นตน้ และในปัจจุบนั การแข่งขนัก็สูง และมีค่าใชจ่้ายในการดาํเนินธุรกิจค่อนขา้งสูงมากดว้ย 
ดงันั้นถา้ผูป้ระกอบการใดสามารถสร้างเครือข่ายทางดา้นการตลาดไดอ้ยา่งกวา้งขวางและรวดเร็ว  
กจ็ะเป็นผูส้าํเร็จในธุรกิจนั้น ๆ ไดก่้อน 

6.2  แนวทางการสร้างเครือข่ายทางการตลาดด้านการดําเนินการ  
 การสร้างเครือข่ายทางการตลาดดา้นการดาํเนินการ สามารถสร้างไดจ้าก 4 แนวทางดงัน้ี 

คือ (ชวลิต ทองรมย.์ (2554) 
 6.2.1  แหล่งที่ให้ข้อมูลข่าวสาร (Information Services) คือการจดัหาเครือข่าย

ทางดา้นขอ้มูลข่าวสารมาเพื่อใชป้ระกอบการดาํเนินธุรกิจ ในโลกปัจจุบนันบัไดว้่าเป็นยคุของการ
ส่ือสาร ใครสามารถมีขอ้มูลข่าวสารเร็ว ถูกตอ้งแม่นยาํ ไดดี้กว่า ก็สามารถมีชยัเหนือคู่แข่งขนัได้
โดยง่าย เหมือนกับในนิยายสามก๊กท่ีรู้จักกันดีของซุนวูว่า รู้เขารู้เรา รบร้อยคร้ังชนะร้อยคร้ัง 
กล่าวคือ ถา้เราจะทาํธุรกิจใด ๆ นั้น ถา้มีการศึกษาขอ้มูลอยา่งจริงจงัตั้งแต่ตน้ การดาํเนินการใด ๆ ก็
จะรัดกุมและสามารถรู้ถึงสภาพการณ์ต่าง ๆ ก่อนล่วงหน้าได้เป็นอย่างดี ดังน้ีเป็นตน้ ดังนั้น
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การศึกษาหาขอ้มูลต่าง ๆ น้ี ผูป้ระกอบการสามารถเขา้ไปหาผูท่ี้มีความชาํนาญในดา้นน้ีเฉพาะดา้น 
เพื่อความรวดเร็ว และอาจจะลดค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ไดอ้ยา่งมากทีเดียว เช่น  

(1) สถาบนัการศึกษา นบัว่าเป็นแหล่งของขอ้มูลท่ีมากและมีค่าใชจ่้ายท่ี
นอ้ยหรือไม่มีเลยก็เป็นได ้ ซ่ึงข้ึนอยู่กบัขอ้มูลท่ีผูป้ระกอบการสนใจอยากจะหา ไม่ว่าจะเป็นการ
เขา้ไปคน้ควา้ในหอ้งสมุด หรือการใหท้าํวิจยัจากผูเ้ช่ียวชาญ บางทีอาจจะไดค้ณาจารยผ์ูท้รงคุณวุฒิ
มาเป็นท่ีปรึกษาเลยก็เป็นได ้หรือไม่ก็อาจจะไดน้กัเรียนนกัศึกษาเขา้ร่วมโครงการก็ไม่เลวทีเดียว 
เช่น ในสถาบนัราชภฏัสวนดุสิต ท่ีมีการสร้างผลงานวิจยัทางการตลาดอยา่งมากมาย หรือท่ีรู้จกักนั
เป็นอยา่งดีว่า สวนดุสิตโพล นบัว่าเป็นแหล่งกลางท่ีสามารถให้ขอ้มูลข่าวสารต่าง ๆ ตามตอ้งการ
เป็นอยา่งดี และมีนกัศึกษากระจายอยูต่ามส่วนต่าง ๆ ของประเทศไทยอีกดว้ย ทาํใหอ้าจจะมีขอ้มูล
ในแนวลึกในแต่ละพื้นท่ี หรือไม่ถา้ตอ้งการขอ้มูลท่ีเป็นทางดา้นเกษตร มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ 
กน็บัวา่เป็นแหล่งความรู้ทางดา้นการเกษตรท่ีมีไม่นอ้ยเลยทีเดียว 

(2) สถานท่ีราชการต่าง ๆ ปัจจุบนัทางหน่วยงานราชการเกือบทุกกระทรวง 
พร้อมท่ีจะใหข้อ้มูลแก่ผูป้ระกอบการในเร่ืองต่าง ๆ แก่ผูป้ระกอบการ เพียงแต่ตอ้งเขา้ไปใหถู้กกบั
แหล่งของขอ้มูลและเน้ือหาท่ีตอ้งการ เช่น ถา้ตอ้งการหาขอ้มูลเร่ืองการส่งออก ก็อาจจะไปติดต่อท่ี
กรมส่งเสริมการส่งออก หรือถา้ตอ้งการพฒันาฝีมือแรงงานของลูกจา้งในสถานประกอบการ ของตน 
กอ็าจจะไปปรึกษาไดท่ี้กรมส่งเสริมและพฒันาแรงงาน ท่ีกระทรวงแรงงงานเป็นตน้ ซ่ึงในหลาย ๆ 
หน่วยงานพร้อมท่ีจะใหบ้ริการโดยไม่มีค่าใชจ่้ายแลว้ ยงัช่วยเหลือผูป้ระกอบการให ้หาช่องทางติดต่อ
ท่ีตอ้งการดว้ย และอาจจะไดผู้ท้รงคุณวฒิุในหน่วยงานนั้น ๆ เป็นผูแ้นะนาํอีกดว้ย 

(3) ผูรู้้ในสถานท่ีอยู่อาศยัในทอ้งถ่ินตน นับว่าเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีง่าย
และ อยูใ่กลต้วัมากท่ีสุด เพราะว่าเป็นสถานท่ีผูป้ระกอบการคุน้เคย หรือไดด้าํรงชีพอยูเ่ป็นประจาํ
แลว้ เพียงแต่เขา้ไปศึกษาหรือสอบถามจากผูรู้้ ไม่ว่าจะเป็นผูเ้ฒ่าผูแ้ก่ หรือชาวบา้นท่ีดาํรงชีพมา
ตั้งแต่บรรพบุรุษมาแลว้ และขอ้มูลท่ีไดก้็จะเป็นความรู้ในทอ้งถ่ินนั้น ๆ เอง เช่น การเพาะปลูก เล้ียงสัตว ์
ต่าง ๆ หรือแมก้ระทัง่การผลิตส่ิงของต่าง ๆ ที่เรารู้จกักนัในนามว่า ภูมิปัญญาชาวบา้นนัน่เอง 
เพียงแต่เรานาํขอ้มูลท่ีไดน้ั้นมาประกอบกบัวิทยาการสมยัใหม่ ผนวกกบัความคิดสร้างสรรคข์องเรา
เองเป็นตน้  

(4) อินเตอร์เน็ต จากท่ีทราบกนัดีอยู่แลว้ว่า โลกของเรานั้นถูกเช่ือมโยง
เขา้ดว้ยกนั ดว้ยระบบสารสนเทศ และท่ีสาํคญัระบบอินเตอร์เน็ต ทาํใหผู้ป้ระกอบการสามารถเขา้
ไปคน้หาขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีตอ้งการไดโ้ดยง่าย และรวดเร็ว แต่จะตอ้งมีความรู้ในดา้นการใชค้อมพิวเตอร์
และหลกัการคน้หาขอ้มูล เพราะว่าผูท่ี้จะใชร้ะบบอินเตอร์เน็ตนั้นตอ้งมีพื้นฐานคอมพิวเตอร์บา้ง
พอควร และท่ีสาํคญัตอ้งรู้จกัวา่เขา้ไปคน้หาจากท่ีใด เน่ืองจากวา่ปัจจุบนัมีผูท่ี้ใหบ้ริการการทางดา้น
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อินเตอร์เน็ตมากมาย และมีผูท่ี้ให้ขอ้มูลมากมากมหาศาลจนบางคร้ังไดข้อ้มูลมามากจนเกินความ
จาํเป็น หรือไม่ก็เสียเวลาอยา่งมากในการเขา้ไปคน้หาและคดัเลือกขอ้มูล แต่อินเตอร์เน็ตนบัวนัจะ
เป็นแหล่งของขอ้มูลท่ีสาํคญัในเร่ืองของการส่ือสารทางอิเลก็ทรอนิกส์ข้ึนทุกว่า เน่ืองจากว่ามีผูใ้ช้
ทั้งทางดา้นธุรกิจและส่วนตวัมากข้ึนเร่ือย ๆ ทัว่โลก 

6.2.2  การจ้างองค์กรภายนอก (Outsourcing) ในท่ีน้ีจะหมายถึงผูท่ี้จะมาช่วย
ผูป้ระกอบการใหด้าํเนินการในเร่ืองต่าง ๆ ท่ีไม่ถนดั หรือตอ้งใชเ้วลา และงบประมาณมากถา้จะทาํเอง 
ซ่ึงบางคร้ังการที่ให้ผูที้่มีความเช่ียวชาญเฉพาะดา้นมาจดัทาํให้ จะทาํไดร้วดเร็วและถูกตอ้ง
มากกว่าท่ีทาํเองเสียดว้ย และยงัไดเ้ป็นการสร้างภาพพจน์ท่ีดีดว้ยถา้หากผูป้ระกอบการไดใ้ชอ้งคก์ร
ภายนอกท่ีมีศกัยภาพสูงและเป็นท่ียอมรับในธุรกิจ และสามารถท่ีจะใชป้ระโยชน์ในการสานต่อ
ธุรกิจไดอ้ย่างรวดเร็วอีกดว้ย ซ่ึงจะทาํให้ผูป้ระกอบการไดมี้เวลาไปมุ่งเน้นยงัดา้นการขายและ
การดาํเนินธุรกิจหลกัของตนเองใหม้ากข้ึนอีกดว้ยการใชอ้งคก์รภายนอกในการสร้างธุรกิจท่ี สาํคญั ๆ 
ส่วนใหญ่มีดงัต่อไปน้ี 

 (1) ทางด้านการเงิน โดยเฉพาะด้านการบญัชีและตรวจสอบ สําหรับ
ผูป้ระกอบการบางรายยงัไม่พร้อมท่ีจะมีฝ่ายบญัชีในธุรกิจของตน อาจจะไปจา้งผูป้ระกอบการ
ทางดา้นบญัชีให้เขา้มาดาํเนินงานดา้นการบญัชี การลงงบดุล หรือแมน้กระทัง่การบริหารลูกหน้ี
และเจา้หน้ีต่าง ๆ ดว้ยกไ็ด ้

 (2) ทางดา้นเทคนิค โดยเฉพาะดา้นคอมพิวเตอร์และโปรแกรมการใชง้าน
ซ่ึงปัจจุบนัมีผูใ้หบ้ริการท่ีทาํตวัเป็น SI (System Integrator) เป็นจาํนวนมาก SI น้ีจะเป็นผูท่ี้เช่ียวชาญ
ทางดา้นการตั้งแต่การจดัทาํระบบคอมพิวเตอร์ และเครือข่าย จนถึงการสร้างโปรแกรมท่ีเหมาะสม
กบัธุรกิจของผูป้ระกอบการนั้น ๆ อีกดว้ย บางรายอาจจะมีระบบการคา้อิเลก็ทรอนิกส์ใหค้าํแนะนาํ
อยูด่ว้ย ถา้ผูป้ระกอบการสนใจท่ีจะเปิดการคา้ผา่นส่ือน้ี กจ็ะสะดวกและรวดเร็วทีเดียว 

 (3) ทางดา้นจดัส่งและเก็บรักษา โดยปกติแลว้การจดัส่งและการบริหาร
สินคา้คงคลงัน้ี ผูป้ระกอบการส่วนมากจะนิยมใชธุ้รกิจท่ีเก่ียวกบัการจดัส่งมาเป็นผูท่ี้ช่วยเหลือ 
เพราะว่าจะไปลงทุนเองในดา้นน้ีก็จะส้ินเปลืองทั้งเงินและเวลาอยูม่าก ไม่ว่าจะตอ้งมีรถรับส่งเอง 
ตอ้งจา้งพนกังานขบัรถอีก รวมถึงตอ้งไปหาเช่าสถานท่ีหรือโกดงัเก็บอีก ดงันั้น จะเป็นการสะดวก
กวา่ท่ีจะใชบ้ริการจากผูใ้หบ้ริการทางดา้นน้ี ซ่ึงในปัจจุบนัก็สามารถทาํไดง่้ายข้ึนและมีอยูท่ ัว่ไป ไม่
ว่าจะเป็นท่ีไปรษณีย ์หรือ จะใชบ้ริการจากต่างประเทศก็มี เช่น UPS, Federal Express เป็นตน้ ซ่ึง
บริษทัเหล่าน้ีจะใหบ้ริการการไดอ้ยา่งรวดเร็วและราคายติุธรรม และสามารถส่งไปไดท้ัว่โลกตาม
เวลาท่ีกาํหนดอีกดว้ย 
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 (4) ทางดา้นการบรรจุภณัฑ์และหีบห่อ การตลาดในยุคปัจจุบนัผูบ้ริโภค
มีทางเลือกมาก และท่ีสาํคญัผูบ้ริโภคนิยมท่ีจะเลือกซ้ือหาสินคา้หรือบริการท่ีมีน่าตาท่ีสวยสะดุดตา 
หรือไม่ก็มีฉลากบรรจุภณัฑท่ี์สวยเก๋เรียบร้อย และดูทนัสมยั ซ่ึงเป็นท่ีทราบกนัดีอยูแ่ลว้ว่าการท่ีจะ
ใชเ้คร่ืองจกัรในการบรรจุภณัฑแ์ละหีบห่อนั้น มีราคาสูง และตอ้งผลิตทีละจาํนวนมาก ๆ ดงันั้นถา้
ผูป้ระกอบการรายใดยงัเป็นผูเ้ร่ิมตน้ก็อาจจะไม่สามารถลงทุนในเร่ืองเหล่าน้ีได ้แต่ทางเลือกท่ีนิยม
กจ็ะไปจา้งใหผู้ป้ระกอบการท่ีสนใจลงทุนดา้นการบรรจุภณัฑเ์ขา้มามีส่วนร่วมในการช่วยพฒันาใน
เร่ืองน้ี นอกจากจะไดข้องดีราคาถูกแลว้บางทียงัอาจจะไดค้าํปรึกษาท่ีเหมาะสมโดยไม่ตอ้งเสียเวลาคิด 
หรือออกทาํการสาํรวจดว้ยตวัเองอีกดว้ย เน่ืองจากวา่บริษทัท่ีทาํธุรกิจดา้นบรรจุภณัฑย์อ่มมีตวัอยา่ง
จากท่ีอ่ืน ๆ และมีขอ้มูลดา้นการตลาดของลูกคา้รายอ่ืน ๆ อยูแ่ลว้เป็นตน้ จึงเป็นการง่ายต่อการท่ีจะ
เขา้ไปขอคาํปรึกษาหรือดูตวัอยา่ง  

 (5) ทางดา้นท่ีปรึกษาธุรกิจทัว่ไป บางคร้ังผูป้ระกอบการตอ้งการคาํปรึกษา
หารือในดา้นต่าง ๆ เฉพาะดา้น เช่น งานทางดา้นบุคคลไม่สามารถหาบุคคลท่ีเหมาะสมกบังานท่ี
กาํลงัขยายตวัไปอย่างรวดเร็วได ้ ก็ไปรับคาํปรึกษาดา้นการหาบุคคลท่ีเหมาะสมกบัธุรกิจเรามา
ช่วยงานจากบริษทัจดัหางาน เป็นตน้ หรือไม่ก็เป็นบริษทัท่ีรับจา้งทาํโฆษณาประชาสัมพนัธ์ท่ีช่วย
ธุรกิจในการทาํงานดา้นประสานกบัส่ือมวลชนต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็น หนังสือพิมพ ์นิตยสาร วิทยุ 
โทรทศัน์ หรือแมน้กระทัง่จดัทาํใบปลิวต่าง ๆ ซ่ึงงานแบบน้ีตอ้งใชผู้ท่ี้ชาํนาญพิเศษทางการผลิตส่ือ
และออกแบบโฆษณา หรือแมก้ระทัง่ธุรกิจท่ีให้การรับประกันสินคา้หรือบริการในระหว่าง
การขนส่ง หรือรับประกนัสินคา้ชาํรุด และอาจจะรวมไปถึงการประกนัตวับริษทั ทั้งวินาศภยั หรือ 
ทรัพยสิ์นและชีวิตของผูป้ระกอบการเองดว้ยเป็นตน้ 

ท่ีกล่าวมาแลว้ขา้งตน้น้ี เป็นการจดัสร้างเครือข่ายทางการตลาดเพื่อช่วยการในการ
บริหารและการดาํเนินกิจการของผูป้ระกอบการใหร้าบร่ืน และรวดเร็ว ซ้ือผูป้ระกอบการอาจจะใช้
ความสมัพนัธ์ต่าง ๆ เพื่อเป็นการขยายช่องทางธุรกิจไดต่้อไปในอนาคต 

 6.2.3  การสร้างพนัธมิตรทางการค้า (Strategic Alliances) เป็นรูปแบบหน่ึงใน
ดา้นการตลาดท่ีเป็นนิยมอยา่งมากในการทาํธุรกิจในปัจจุบนัโดยเฉพาะในยโุรปและอเมริกา เพราะว่า
จะไดอ้าศยัความชาํนาญของธุรกิจเฉพาะดา้นท่ีมีอยู่ของแต่ละสาขาธุรกิจเขา้มารวมกนั เพื่อขยาย
เครือข่ายออกไปใหไ้ดม้ากข้ึนและรวดเร็วข้ึน ปัจจยัท่ีทาํใหต้อ้งสร้างพนัธมิตรทางการคา้ เพราะ  

(1) การมีสินคา้ท่ีเหมือนกนั ในบางกรณีคู่แข่งขนัก็เปล่ียนมาเป็นคู่คา้ได้
เช่นเดียวกนั เน่ืองจากว่าบางกรณีท่ีธุรกิจเราผลิตของไม่ทนั หรือหาสินคา้ไม่ทนั ผูป้ระกอบการก็
อาจจะไปจา้งผูผ้ลิตท่ีผลิตสินคา้เหมือนของตนมา และเปล่ียนบรรจุภณัฑใ์หม่ สินคา้ประเภทท่ีนิยม
ก็จะเป็นสินคา้ท่ีใช้ทดแทนกันได้ และเหมือนกัน อาจจะเป็นสินคา้ประเภทเกษตรกรรม เช่น
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กุง้แช่แขง็ ปลาสด เป็นตน้ หรือประเภทอุตสาหกรรมบางชนิด เช่น พลาสติกอดัเมด็ สังกะสี นํ้ามนั 
เหลก็ เป็นตน้ 

(2) การมีสินคา้ต่อเน่ืองกนั เป็นสินคา้ท่ีตอ้งใชต่้อเน่ืองกนัได ้ ซ่ึงตวัสินคา้
ของมนัเองสามารถใชไ้ดโ้ดยอิสระ เช่น กระเป๋าหนงั กบั ยาขดัรักษาหนงั หรือรองเทา้ กบันํ้ ายาขดั
รองเทา้ หรือคอมพิวเตอร์กบัเคร่ืองพิมพ ์ (Printer) ซ่ึงสินคา้เหล่าน้ีเป็นสินคา้ท่ีสามารถขายร่วมกนั
ได ้หรือท่ีเรียกวา่ cross selling นั้นเอง ปัจจุบนักเ็ป็นท่ีนิยมในการขาย เพราะจะเป็นการเพ่ิมยอดขาย
ของสินคา้ของเราเองดว้ยแลว้ ยงัเป็นการช่วยเพิ่มความสะดวกในการตดัสินใจให้แก่ลูกคา้ดว้ย
เช่นกนั 

(3) การมีสินคา้ท่ีตอ้งใชร่้วมกนั เป็นสินคา้ท่ีจะตอ้งใชป้ระกอบกนัถึงจะ
สมบูรณ์ โดยท่ีตวัสินคา้ของมนัเองไม่สามารถใช้ได้ด้วยตวัเอง ตอ้งใช้ร่วมกันถึงจะสมบูรณ์ 
ตวัอยา่งเช่น นํ้าอดัลมกบันํ้ าแขง็ และกบัแกว้นํ้ า หรือ โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีกบัถ่านแบตเตอร่ี หรือไม่ก ็
แปรงสีฟันกบัยาสีฟัน ซ่ึงบางคร้ังการขายสินคา้ก็ตอ้งขายควบคู่กนัไปดว้ยถึงจะสร้างความพึงพอใจ
ใหแ้ก่ลูกคา้ 

6.2.4 การทาํธุรกจิแฟรนไชส์ (Franchising)  
 การทาํธุรกิจสมัยใหม่ท่ีต้องการความสําเร็จแบบท่ีค่อนขา้งจะแน่นอน 

รวดเร็ว และเป็นท่ียอมรับของตลาดไดใ้นเวลาอนัสั้น เพราะว่าเป็นธุรกิจท่ีมีอยูแ่ลว้ในทอ้งตลาด 
และพร้อมท่ีจะถ่ายทอดความสาํเร็จรวมถึงการดาํเนินงานต่าง ๆ ใหแ้ก่ผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการจะ
ทาํธุรกิจ ซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีไม่ตอ้งเร่ิมจากศูนย ์และมีกลุ่มลูกคา้แลว้ พร้อมท่ีจะปฏิบติังานไดท้นัที  แต่
ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายดา้นดว้ยคือ 

(1) เงินทุน บางธุรกิจแฟรน์ไชส์ ตอ้งมีการเสียค่าดาํเนินงาน ค่าโลโกห้รือ
ตราสัญลกัษณ์ และค่าบริการจดัส่งวตัถุดิบต่าง ๆ บางคร้ังก็มีขอ้กาํหนดทางดา้น เงินสาํรอง การ
ตกแต่งสถานท่ี อีกดว้ย ซ้ือตอ้งมีเงินทุนสาํรองท่ีค่อนขา้งสูง 

(2) การขยายตัวหรือเปลี่ยนแปลง การดาํเนินงานในธุรกิจแฟรน์ไชส์
บางคร้ังไม่สามารถพฒันารูปแบบตามท่ีผูป้ระกอบการท่ีเขา้ไปรับช่วงมาได ้ กล่าวคือตอ้งทาํตาม
แบบแผน ห้ามเปล่ียนแปลง หรือห้ามมีสินคา้อยา่งอ่ืนเขา้มาปนขายอยูภ่ายในร้าน ทาํให้ไม่สะดวก
ต่อการขยบัขยาย หรือการคิดส่ิงอะไรใหม่ ๆ เพ่ือเขา้มาเสริมในร้านได ้ เพราะว่าระบบแฟรน์ไชส์
ส่วนใหญ่มีการวางระบบต่าง ๆ ไวพ้ร้อมอยูแ่ลว้ และตอ้งการใหเ้หมือน ๆ กนัในทุก ๆ ร้าน ในทุก ๆ ท่ี 

(3) ภาพพจน์ แฟรน์ไชส์บางแบบก็ตอ้งการมีภาพพจน์ท่ีดี เป็นมาตรฐาน
สูง และเป็นท่ีนิยมในตลาดอยา่งสูง ทาํใหต้อ้งคดัเลือกผูท่ี้จะเขา้มารับทาํแฟรนไชส์ ดว้ยว่ามีประวติั   
ไม่ดีมาก่อนหรือไม่ หรือมีคุณวุฒิความสามารถในการบริหารงานใหธุ้รกิจใหเ้จริญรุ่งเร่ืองต่อไปได้
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หรือไม่ เน่ืองจากว่าถา้มีการผดิพลาดไปในสาขาใดในธุรกิจแฟรนไชส์ท่ีใดท่ีตอ้งมีการปิดสาขาไป 
อาจจะส่งผลกระทบต่อช่ือเสียงของธุรกิจแฟรน์ไชส์ทั้งหมดก็ได ้ ทาํใหต้อ้งมีการควบคุมทุกระบบ
และทุกขั้นตอน ทาํให้ผูป้ระกอบการบางรายรู้สึกอึดอดัและไม่มีความอิสระเป็นตวัของตวัเอง
ก็เป็นไปได ้

6.3  ประโยชน์ของเครือข่าย 
 ประโยชน์เฉพาะหน้าของเครือข่ายเห็นไดจ้ากผลงานท่ีสมาชิกดาํเนินการ ส่วน
ประโยชน์ระยะยาวจะบงัเกิดในรูปของความมีประสิทธิภาพของการวิจยัและพฒันาการถ่ายทอด
วิธีการทาํงาน และระบบท่ีเก่ียวขอ้ง ทั้งน้ีเครือข่ายในการพฒันามีประโยชน์หลายประการ ข้ึนอยูก่บั
วตัถุประสงค ์สมาชิก และกิจกรรมของเครือข่าย ซ่ึงพอจะรวบรวมไดด้งัน้ี 
 1) เครือข่ายช่วยให้มีการแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสาร ทกัษะ ความรู้ ประสบการณ์ 
เคร่ืองมือ และส่ือ ผ่านการประชุม การทดลองปฏิบติัการ การประชาสัมพนัธ์ และการให้ความ
ร่วมมือกนัในการดาํเนินโครงการ การแบ่งปันทกัษะและประสบการณ์ใหแ้ก่กนั เป็นการเสริมความ
สมบูรณ์ใหก้บัสมาชิกเครือข่ายทั้งมวล ไม่วา่จะเป็นบุคคลหรือองคก์ร 
 2) การแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสาร และการประสานงานในเครือข่าย ช่วยลดการ
ทาํงาน และการใชท้รัพยากรซํ้ าซอ้น ทาํให้การพฒันาสามารถดาํเนินไปไดก้า้วหน้า รวดเร็ว และ
ส่งผลต่อสงัคมในวงกวา้งยิง่ข้ึน 
 3) เครือข่ายสามารถเช่ือมโยงคนท่ีอยู่ในระดับต่างกัน มีวิธีการทาํงาน การจัด
องคก์ร และมีภูมิหลงัต่างกนัท่ีไม่มีโอกาสต่อกนั เขา้ดว้ยกนัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ซ่ึงส่งผลใหเ้กิด
ความเขา้ใจกนัมากข้ึน นาํไปสู่การทาํงานร่วมกนัเพื่อประโยชน์ของทุกฝ่าย 
 4) เครือข่ายสามารถทาํให้คนและองคก์รท่ีไม่มีความสัมพนัธ์กนัไดท้ราบว่ายงัมี
บุคคล หรือหน่วยงานอ่ืนอีกมากท่ีสนใจทาํงานในเร่ืองเดียวกนั และเผชิญปัญหาเหมือนกนั 
 5) เครือข่ายสามารถทาํใหค้วามตอ้งการของประชาชนไดรั้บการสนองตอบจากรัฐ 
 6) เครือข่ายช่วยช้ีให้เห็นปัญหาและประเด็นการพฒันาท่ีซบัซอ้นและท่วมทน้ใน
หมู่บา้น 
 7) เครือข่ายช่วยเช่ือมหน่วยงานวิชาการและแหล่งทุนกบัผูท่ี้ตอ้งการความช่วยเหลือ 
 8) เครือข่ายทาํให้คนและองคก์รไดรั้บความช่วยเหลือจากเพื่อน ไดรั้บกาํลงัใจ 
การจูงใจ และการยอมรับ ซ่ึงมีความสาํคญัต่อหน่วยเลก็ ๆ ท่ีอยูน่อกระบบราชการ 
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7.  งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 

กนกนาฐ  โลณะปาลวงศ ์ (2547:บทคดัยอ่) ไดศึ้กษา กลยทุธ์ในการแข่งขนัและปัจจยั
แห่งความสาํเร็จในธุรกิจร้านอาหารระบบสาขา (Chain Restaurant) : กรณีศึกษาร้านอาหารประเภท
สุก้ี วตัถุประสงคก์ารศึกษา เพื่อศึกษาถึงแนวทางในการพฒันากิจการร้านอาหารจากผูป้ระกอบการ
ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม สู่การประกอบธุรกิจแบบมีสาขาเป็นระบบเครือข่าย จากการศึกษา
พบว่า ผูป้ระกอบการจะสามารถประสบความสาํเร็จในการดาํเนินธุรกิจร้านอาหารจากธุรกิจขนาด
ยอ่ม เป็นขนาดกลาง และมีโอกาสกา้วสู่การเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ไดต้อ้งอาศยัความทุ่มเทและการให้
ความสาํคญัในรายละเอียดทุกส่วนของการดาํเนินงานเร่ิมตั้งแต่การพิถีพิถนัในการคดัเลือกวตัถุดิบ
ท่ีมีมาตรฐานดา้นคุณภาพ สด สะอาด มีคุณค่าทางโภชนาการ  

การให้ความสําคญักบัรายละเอียดในส่วนต่าง ๆ ในขั้นตอนการจดัส่ง การเก็บรักษา 
และเทคนิคต่าง ๆ ท่ีจะช่วยในการรักษาคุณภาพของอาหารให้เป็นไปตามมาตรฐานอย่างเขม้งวด 
ดา้นการให้บริการ โดยมีการมีการจดัเตรียมความพร้อมในเร่ืองปริมาณพนกังานท่ีเพียงพอต่อการ
ให้บริการ และความพร้อมของการให้บริการ ซ่ึงพนักงานท่ีจะเขา้ทาํงานในร้านสาขาจะตอ้งผ่าน
การคดัสรรพนักงานท่ีมีคุณภาพเหมาะสม และจัดการฝึกอบรมให้สอดคล้องกับหน้าท่ีความ
รับผดิชอบของพนกังานแต่ละคนก่อนท่ีพนกังานจะเขา้ปฏิบติังานจริงภายในร้านสาขา  

การใหค้วามสาํคญักบัรายละเอียดเลก็นอ้ยในความตอ้งการของลูกคา้ท่ีพนกังานจะตอ้ง
ใหบ้ริการอยา่งรวดเร็ว ถูกตอ้ง ครบถว้นตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ การจดัเตรียมความพร้อมของพนกังาน
ให้สามารถยึดหยุ่นและปรับเปล่ียนหนา้ท่ีความรับผิดชอบให้สอดคลอ้งตามปริมาณการเขา้มาใช้
บริการของลูกคา้ในแต่ละช่วงเวลา  

การเลือกแหล่งทาํเลท่ีตั้งของร้านสาขาท่ีสามารถสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมและรูปแบบ
การดาํเนินชีวิตของลูกคา้ท่ีมีแนวโน้มเปล่ียนแปลงไปสู่ความทนัสมยัมากข้ึน การซ้ือสินคา้ของ
ลูกคา้มกัจะไม่ซ้ือตามศูนยก์ารคา้ ทาํให้ทาํเลท่ีตั้งท่ีสําคญัสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ได้เป็นอย่างดี และส่วนหน่ึงจึงเป็นโอกาสท่ีดีในการทาํธุรกิจ การติดตามข่าวสารขอ้มูล
พฤติกรรมความต้องการและแนวโน้มการเปล่ียนแปลงในอนาคตของลูกคา้อย่างใกลชิ้ดและ
ต่อเน่ือง ทาํใหส้ามารถกาํหนดรายละเอียดในการบริหารงาน 

การกาํหนดกลยุทธ์ในการดาํเนินงานและกาํหนดกิจกรรมทางการตลาดให้เหมาะสม 
ทนัต่อความตอ้งการและสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการบริโภคท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา 
การส่ือสารและให้ขอ้มูลต่าง ๆ ไปยงัลูกคา้ เพื่อเป็นการให้ขอ้มูลข่าวสารทางการตลาด การให้
ความรู้ดา้นโภชนาการ การแจง้ให้ลูกคา้ทราบถึงวิธีปฏิบติัและการบริหารงาน และการให้ความรู้
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ดา้นอ่ืน ๆ ตามแต่ละสถานการณ์หรือความสนใจของลูกคา้ ซ่ึงจะเป็นการสร้างให้ลูกคา้มีทศันคติ  
ท่ีดีต่อตราสินคา้และเป็นการสร้างภาพพจน์ท่ีดีต่อสินคา้และบริการ 

หลกัการบริหารงานภายในร้านและการดาํเนินธุรกิจท่ีจะตอ้งมีความพร้อมในการ
ดาํเนินงาน การบริหารงานแบบค่อยเป็นค่อยไป โดยการเรียนรู้จากการดาํเนินงานในอดีต และนาํ
ประสบการณ์ท่ีผ่านมาเป็นแนวทางในการปรับปรุงและพฒันาการดาํเนินงานในปัจจุบนัและ
อนาคตเพื่อให้มีประสิทธิการดาํเนินงานในปัจจุบนัและอนาคตเพื่อให้มีประสิทธิภาพเป็นการลด
ตน้ทุนในการดาํเนินงาน และสร้างผลกาํไรใหก้บัธุรกิจ  

การพฒันาและคิดคน้นวตักรรมใหม่ ๆ ให้กับธุรกิจของตนไม่ว่าจะเป็นตัวสินคา้ 
บริการ หรือแมก้ระทัง่อุปกรณ์เคร่ืองมือเคร่ืองใชภ้ายในร้านท่ีจะตอ้งมีการพฒันาอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึง
นอกจากจะเป็นผลใหเ้กิดการลดตน้ทุน ความปลอดภยั ความสะดวกสบายในการใช ้การดูแลรักษา 
ในการทาํความสะอาดแลว้ยงัส่งผลต่อภาพพจน์ความทนัสมยัของธุรกิจดว้ยเช่นกนั 

ภาพินี นามเดช  (2548 : บทคดัย่อ) ไดศึ้กษาเร่ือง การวิจยัและพฒันายุทธศาสตร์การ
สร้างเครือข่ายลูกคา้เพื่อสร้างความพึงพอใจต่อลูกคา้ร้านศรีเพชร ตาํบลแหลมผกัเบ้ีย อาํเภอ บา้นแหลม 
จงัหวดัเพชรบุรี ผลการวิจยัพบว่า (1) ยทุธศาสตร์ท่ีสร้างข้ึนประกอบดว้ย 3 หน่วยระบบทาํงาน คือ 
การรับสมคัรสมาชิก การจดัรูปแบบเครือข่าย และการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย หลงัการทดลอง
ใช้ยุทธศาสตร์ ระดับความพึงพอใจของลูกค้าเพิ่มข้ึนมาก โดยมีความพึงพอใจด้านส่งเสริม
การตลาดมากท่ีสุด รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นราคาตามลาํดบั (2) 
ยอดขายสินคา้ของร้านศรีเพชรหลงัการทดลองเพิ่มข้ึนคิดเป็นร้อยละ 17.30 และความพึงพอใจ
ของลูกคา้ท่ีมีต่อการใชย้ทุธศาสตร์การสร้างเครือข่ายลูกคา้ของร้านศรีเพชรก่อนการทดลองกบัหลงั
การทดลองแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

วิจิตรา  จนัทร์จวง  (2548 : บทคดัย่อ) ไดศึ้กษาปัญหาพิเศษ เร่ือง การเช่ือมโยงธุรกิจ
การเงินระหว่างสหกรณ์ : กรณีศึกษาสหกรณ์ในจงัหวดัเพชรบุรี มีวตัถุประสงคท่ี์สาํคญั 2 ประการ 
คือ 1) เพื่อศึกษาวิธีการเช่ือมโยงและรูปแบบการเช่ือมโยงธุรกิจการเงินระหว่างสหกรณ์ในจงัหวดั
เพชรบุรี 2) เพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรคในการเช่ือมโยงธุรกิจการเงินระหว่างสหกรณ์ในจงัหวดั
เพชรบุรี ผลการศึกษาปรากฏดงัน้ี 

สหกรณ์ในจงัหวดัเพชรบุรี มีวิธีการเช่ือมโยงธุรกิจการเงินระหว่างสหกรณ์ 2 วิธี คือ 
การกูย้มืเงินระหวา่งสหกรณ์ และการรับฝากเงินระหวา่งสหกรณ์ ปริมาณการเช่ือมโยงธุรกิจการเงิน
ระหว่างสหกรณ์ ณ วนัท่ี 31 ธันวาคม 2545 มีจาํนวนทั้งส้ิน 289,096,590 บาท เป็นการเช่ือมโยง
ธุรกิจโดยการรับฝากเงินระหว่างสหกรณ์มากกว่าการกูย้ืมเงินระหว่างสหกรณ์ เน่ืองจากวิธีการรับ
ฝากเงินระหว่างสหกรณ์ มีอตัราดอกเบ้ียสูงกว่าการฝากธนาคารพาณิชย ์มีความสะดวกรวดเร็วกว่า 
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และไม่ยุง่ยากในการปฏิบติัรูปแบบการเช่ือมโยงธุรกิจการเงินระหว่างสหกรณ์ในจงัหวดัเพชรบุรี 
มี 4 รูปแบบ คือ 1) การเช่ือมโยงธุรกิจการเงินรูปแบบแนวราบ โดยวิธีการใหเ้งินกูย้มืระหว่างสหกรณ์ 
เป็นการเช่ือมโยงธุรกิจการเงินระหว่างสหกรณ์กบัสหกรณ์ทั้งภายในจงัหวดัและระหว่างจงัหวดั 
โดยวิธีการให้เงินกู้ยืมระหว่างสหกรณ์ ปริมาณการเช่ือมโยง จาํนวน 72,100,000 บาท 2) การ
เช่ือมโยงธุรกิจการเงินรูปแบบแนวด่ิงโดยวธีิการใหเ้งินกูย้มืระหวา่งสหกรณ์ เป็นการเช่ือมโยงธุรกิจ
การเงินระหวา่งสหกรณ์กบัชุมนุมสหกรณ์ทั้งในระดบัจงัหวดัและระดบัชาติ  โดยวิธีการใหเ้งินกูย้มื
ระหว่างสหกรณ์ปริมาณการเช่ือมโยง จาํนวน 20,000,000 บาท 3) การเช่ือมโยงธุรกิจการเงิน
รูปแบบแนวราบโดยวิธีการรับฝากเงินระหว่างสหกรณ์ เป็นการเช่ือมโยงธุรกิจการเงินระหว่าง
สหกรณ์กบัสหกรณ์ทั้งภายในจงัหวดัและระหว่างจงัหวดั โดยวิธีการรับฝากเงินระหว่างสหกรณ์ 
ปริมาณการเช่ือมโยงจาํนวน 196,756,590 บาท และ 4) การเช่ือมโยงธุรกิจการเงินรูปแบบแนวด่ิง
โดยวิธีการรับฝากเงินระหว่างสหกรณ์ เป็นการเช่ือมโยงธุรกิจการเงินระหว่างสหกรณ์กบัชุมนุม
สหกรณ์ทั้งในระดับจงัหวดัและระดับชาติ โดยวิธีการรับฝากเงินระหว่างสหกรณ์ ปริมาณการ
เช่ือมโยง จาํนวน 240,000 บาท โดยสหกรณ์ส่วนใหญ่มีการเช่ือมโยงธุรกิจรูปแบบแนวราบโดย
วิธีการรับฝากเงินระหว่างสหกรณ์ ส่วนรูปแบบท่ีมีการเช่ือมโยงนอ้ยท่ีสุด คือ รูปแบบแนวด่ิงโดย
วิธีการรับฝากเงินระหวา่งสหกรณ์ 

สาเหตุท่ีมีการเช่ือมโยงธุรกิจการเงินระหว่างสหกรณ์ เน่ืองจากสหกรณ์ท่ีให้เงินกู้/    
ฝากเงินกบัสหกรณ์อ่ืน มีเงินเหลือจากการดาํเนินธุรกิจ จึงนาํเงินไปให้สหกรณ์อ่ืนกูย้ืมหรือนาํไป
ฝากไวก้บัสหกรณ์อ่ืนซ่ึงให้ผลตอบแทนสูงกว่าการฝากกบัธนาคารพาณิชยท์ัว่ไป อีกทั้งยงัเป็นการ
สนบัสนุนนโยบายของกรมส่งเสริมสหกรณ์อีกดว้ย สาํหรับในส่วนของสหกรณ์ผูกู้เ้งิน/รับฝากเงิน
จากสหกรณ์อ่ืน เน่ืองจากตอ้งการลดปัญหาการขาดสภาพคล่องท่ีเกิดข้ึนในสหกรณ์ของตนนาํเงิน
ไปชาํระหน้ีกบัแหล่งเงินกูท่ี้มีอตัราดอกเบ้ียสูงกวา่ และใชเ้ป็นทุนหมุนเวียนในการดาํเนินงานธุรกิจ 

ปัญหาและอุปสรรคในการเช่ือมโยงธุรกิจการเงินระหว่างสหกรณ์ในจงัหวดัเพชรบุรี 
พบว่า ปัญหาการกู้ยืมเงินระหว่างสหกรณ์ คือ ขั้นตอนในการปฏิบติัค่อนขา้งยุ่งยากเน่ืองจาก
สหกรณ์มีหน้ีเงินกูก้บัธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตรจะตอ้งขออนุญาตจาก ธนาคาร
ฯ ก่อนจึงจะดาํเนินการได ้มีความคล่องตวัน้อย ไม่สามารถชาํระหน้ีไดต้ามกาํหนดและสหกรณ์
ขนาดใหญ่ไม่มัน่คงในการบริหารงานของสหกรณ์ขนาดเลก็ ทาํใหส้หกรณ์ขนาดเลก็มีการเช่ือมโยง
ธุรกิจทางการเงินระหวา่งสหกรณ์นอ้ย ส่วนปัญหาการรับฝากเงินระหวา่งสหกรณ์ คือ  การเช่ือมโยง
ธุรกิจอาศยัความสัมพนัธ์ส่วนตวัระหว่างผูบ้ริหารมากกว่าพิจารณาจากฐานะทางการเงิน และ
สหกรณ์ขนาดใหญ่ไม่มัน่ใจในการบริหารงานของสหกรณ์ขนาดเลก็ 
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เอ้ือมพร  ภักษา (2548 : บทคดัย่อ) ได้ศึกษาเร่ือง การวิจยัและพฒันาการเพ่ิมยอด
จาํหน่ายสินคา้และความพึงพอใจของลูกคา้โดยการใช้กลยุทธ์ 4P’s ของร้านเอ้ือมพร โดยมี
วตัถุประสงค ์เพื่อสร้างยทุธศาสตร์ในการเพิ่มยอดจาํหน่ายสินคา้และเพิ่มความพึงพอใจของลูกคา้
ของร้านเอ้ือมพร ให้มีรายไดเ้พิ่มข้ึนโดยการใชก้ลยุทธ์ 4P’s รวมทั้งเพื่อทดลองว่ากลยุทธ์ 4P’s  
ที่สร้างข้ึนนั้นสามารถเพิ่มยอดจาํหน่ายสินคา้และความพึงพอใจของลูกคา้ให้กบัร้านเอ้ือมพรได ้ 
ผลการวิจยัพบว่า (1) กลยุทธ์ 4P’s ท่ีร้านเอ้ือมพรนาํมาใชใ้นการวิจยัในคร้ังน้ี สร้างความพึงพอใจ
ใหแ้ก่ลูกคา้ของร้านเอ้ือมพรได ้และจากการวดัค่าความพึงพอใจของลูกคา้พบว่า โดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ลูกคา้พึงพอใจในดา้นสถานท่ีมากท่ีสุด (2) ความพึงพอใจ
ของลูกคา้ภายหลงัการทดลองใชย้ทุธศาสตร์สูงกวา่ก่อนการทดลองใชย้ทุธศาสตร์ (3) พฤติกรรมใน
การเลือกซ้ือสินคา้ของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่นิยมเลือกซ้ือสินคา้จากร้านคา้
เพราะเหตุผลท่ีสําคญั คือ ความมีอัธยาศยัดีของเจ้าของร้าน และลูกคา้ต้องการให้ร้านคา้ปลีก
ส่งเสริมการขายโดยวิธีการใหส่้วนลดเงินสดแก่ลูกคา้ 

สมชาย  รุ่งธนกิจ (2548 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาความพึงพอใจท่ีมีต่อสินคา้และการใหบ้ริการ
ของบริษทั กุลธร จาํกดั ผลการศึกษาพบว่า (1) ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นตวัแทนจาํหน่ายร้อยละ 37.7 
ระยะเวลาการติดต่อกบับริษทั 1-3 ปี ร้อยละ 32.7 ซ้ือสินคา้ทุกเดือน ร้อยละ 46.9  เพื่อจดั
จาํหน่ายร้อยละ 57.3 ผูจ้ดัจาํหน่าย 2 ราย ร้อยละ 37.3 และบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
จาํนวน 2 คน ร้อยละ 44.2 (2) ลูกคา้มีความพึงพอใจต่อสินคา้และการใหบ้ริการทุกดา้น คือ   ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ี การส่งเสริมการตลาดและการบริการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.57, 
X = 3.60, X = 3.62, X = 3.54, X = 3.61 ตามลาํดบั) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ลูกคา้มีความ
พึงพอใจในระดบัมากเกือบทุกรายการ (3)  ผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจท่ีมีต่อสินคา้และการ
ให้บริการดา้นต่าง ๆ ของกลุ่มลูกคา้ 3 ประเภท พบว่า ลูกคา้ที่เป็นตวัแทนจาํหน่าย โรงงาน
ผูผ้ลิต และลูกคา้ทัว่ไป มีความพึงพอใจโดยรวม ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นสถานท่ี ดา้นส่งเสริมการตลาด
และดา้นบริการ แตกต่างอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนดา้นราคาแตกต่างกนัอย่างมี
นยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 

วิจิตตศ์รี สงวนวงศ ์และคณะ (2549 : บทคดัย่อ) ไดว้ิจยัการพฒันาเครือข่ายสหกรณ์ 
กลุ่ม/องคก์รประชาชนจงัหวดัสุพรรณบุรี ผลการวิจยัพบว่า (1) ก่อนท่ีจะเร่ิมมีการพฒันาเครือข่าย
กลุ่มนั้น กลุ่มมีลกัษณะปิดตวัเอง การเช่ือมโยงเป็นเพียงการเช่ือมโยงธุรกิจประเภทนาํไปฝากและ
ให้เ งินกู้ ปริมาณธุรกิจจากการเช่ือมโยงเครือข่ายทั้ งส้ินในจังหวัดประมาณ  27 ล้านบาท 
(2) หลกัจากการส้ินสุดโครงการวิจยัพบว่า การดาํเนินงานเครือข่ายกลุ่มนั้น ก่อให้เกิดมูลค่าทาง
สังคม กระบวนการเรียนรู้ขององคก์รเครือข่ายหลายประเภท กล่าวคือ ความเช่ือมัน่ ความไวว้างใจ
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ซ่ึงกันและกัน การร่วมมือ และมีการดาํเนินธุรกิจร่วมกันทั้ งหมด 4 ธุรกิจ และเกิดมูลค่าทาง
เศรษฐกิจรวมประมาณ 46 ลา้นบาท การวิจัยน้ีได้นาํไปสู่ขอ้เสนอแนะเชิงปฏิบติัการ และเชิง
นโยบายคือ (1) ผูว้่าราชการจงัหวดัและ/หรือหัวหนา้หน่วยราชการระดบัจงัหวดัตอ้งเขา้มามีส่วน
เร่ิมตน้ของการสร้างเครือข่าย (2) ตอ้งปรับเปล่ียนบทบาทจากการควบคุมมาเป็นการสนบัสนุนและ
ให้คาํปรึกษา (3) ควรลดความหลากหลาย คือ มีองคก์รของประชาชนให้นอ้ยท่ีสุดหรือมีองคก์ร
หลกัเพียงพอองคก์รเดียวท่ีเป็นของประชาชนอยา่งแทจ้ริง เพื่อการพฒันาท่ีย ัง่ยนื 

แสงเทียน อจัจิมางกรู และคณะ (2549 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาความคิดเห็นของเกษตรกร 
ผูเ้ล้ียงกุง้ต่อการส่งเสริมและพฒันาเครือข่ายสหกรณ์ ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 52.2 
เป็นสมาชิกโครงการ เหตุผลการเขา้ร่วมเพื่อตอ้งการไดรั้บการสนับสนุนปัจจยัการผลิต ตอ้งการ
ความช่วยเหลือกลุ่มและเพ่ือให้เล้ียงกุง้ย ัง่ยืนและกูเ้งิน คร่ึงหน่ึงของกลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยมากต่อ
โอกาสในการดาํเนินงานภายใตข้อ้กาํหนดของสหกรณ์ (ร้อยละ 52.2) ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อ
ความคิดเห็นของเกษตรกรผูเ้ล้ียงต่อโอกาสการดาํเนินงาน ไดแ้ก่ การรับรู้ข่าวสารการประมง การรับรู้
ข่าวสารการเล้ียงกุง้ ความรู้การเล้ียงกุง้ขาวแวนนาไม และความคิดเห็นต่อการมีปฏิสัมพนัธ์ระหว่าง
สมาชิกและผูน้าํอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ณ ระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% ดงันั้นหากเพิ่มระดบัความรู้
และการรับรู้ข่าวสาร สร้างการมีปฏิสัมพนัธ์ท่ีดีระหว่างเกษตรกรและผูน้าํ โดยกลุ่มหรือสหกรณ์
ตอ้งไม่มีประโยชน์แอบแฝง เสริมสร้างความรู้สึกต่อการมีส่วนร่วมในการเป็นเจา้ของสหกรณ์ และ
ไม่เนน้ผลกาํไรมากเกินไปแต่ควรเนน้ผลประโยชน์ของสมาชิก ยอ่มส่งใหเ้กษตรกรเห็นดว้ยต่อการ
ดาํเนินงานของสหกรณ์ และนาํไปสู่การสร้างและพฒันาเครือข่ายผูเ้ล้ียงกุง้ท่ีเขม้แขง็ 

ภาคภูมิ  มา้วิไล (2550 : บทคดัย่อ) ไดศึ้กษาแนวทางพฒันาการเช่ือมโยงธุรกิจของ
สหกรณ์ในจงัหวดัฉะเชิงเทรา ผลการศึกษาพบว่า การเช่ือมโยงส่วนใหญ่ในปัจจุบนัยงัเป็นแบบ
ไม่เป็นทางการ และเป็นการเช่ือมโยงแบบหน่ึงต่อหน่ึง (ทวิภาคี) ในหมู่สหกรณ์ประเภทเดียวกนั
เป็นหลกั การเช่ือมโยงในลกัษณะเครือข่ายหลายสหกรณ์ (พหุภาคี) ยงัไม่มีความเป็นรูปธรรม
ชดัเจน และเหตุผลสาํคญัท่ีสุดของการเช่ือมโยง คือ เหตุผลเชิงเศรษฐกิจ รองลงมา คือ เหตุผลเชิง
หลกัการสหกรณ์ ในส่วนของความตอ้งการสหกรณ์ในการเช่ือมโยงในอนาคต พบว่า มีความ
ตอ้งการเช่ือมโยงดา้นวิชาการมากท่ีสุด รองลงมาเป็นความตอ้งการเช่ือมโยงกันด้านการตลาด 
การเงิน และสังคมและสวสัดิการ ตามลาํดบั และสําหรับการบริหารความเช่ือมโยงนั้นสหกรณ์ท่ี
ศึกษาเห็นวา่ควรมีองคก์รกลางเป็นศูนยบ์ริการการเช่ือมโยง และการเช่ือมโยงควรมีพื้นท่ีดาํเนินการ
กวา้งขวางกว่าขอบเขตอาํเภอ ยิง่กว่านั้นเห็นว่ารัฐควรใหก้ารสนบัสนุนเร่ืองน้ีมากข้ึนโดยเฉพาะใน
ดา้นวิชาการ 
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มงคล  ทองจิบ (2550 : บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาการพฒันากลุ่มและแนวทางการสร้างเครือข่าย
เพื่อผลิตปุ๋ยอินทรีย ์: กรณีศึกษา ตาํบลเกาะแตว้ อาํเภอเมือง จงัหวดัสงขลา ผลการวิจยัพบว่า 
กลุ่มผูผ้ลิตปุ๋ยอินทรียใ์นตาํบลเกาะแตว้ ทั้ง 4 กลุ่ม เป็นกลุ่มท่ีเกิดจากการสนับสนุนของ   หมอ
ดินอาสาและแกนนาํในพื้นท่ี คณะกรรมการและสมาชิกกลุ่มส่วนใหญ่ขาดความรู้ ทกัษะการบริหาร
จดัการกลุ่ม และขาดความรู้ ทกัษะการบริหารจดัการกลุ่ม และขาดความรู้ ทกัษะดา้นการผลิตปุ๋ย
อินทรีย ์ขาดมาตรฐานในการผลิต ผูว้ิจยัจึงใชก้ระบวนการวิจยัเชิงปฏิบติัการอยา่งมีส่วนร่วม (PAR) 
เพื่อพฒันากลุ่มใน 6 ขั้นตอน คือ ขั้นก่อตวั ขั้นวุ่นวาย ขั้นสร้างบรรทดัฐาน ขั้นดาํเนินการ ขั้นพหุ
กลุ่มและสร้างเครือข่าย และจดักระบวนการเรียนรู้ตามผลวิเคราะห์ท่ีประชุมและศึกษาร่วมกนั คือ 
การฝึกอบรมเชิงปฏิบติัการ การศึกษาดูงาน การสาธิตผลิตปุ๋ยอินทรีย ์คณะกรรมการและสมาชิก
กลุ่มร่วมกนันาํความรู้และทกัษะท่ีไดรั้บมาพฒันาจดัการกลุ่มและผลิตปุ๋ยอินทรีย ์ทดสอบการใชปุ๋้ย
อินทรีย ์มีผลสาํเร็จจนเป็นท่ียอมรับของสมาชิก ชุมชนและหน่วยงานท่ีสนบัสนุน 

แนวทางการสร้างเครือข่ายเพ่ือผลิตปุ๋ยอินทรีย ์ผูว้ิจยัจดักระบวนการระดมความคิด
อย่างมีส่วนร่วม (AIC) กาํหนดเป็นเครือข่ายกิจกรรมเพื่อผลิตปุ๋ยอินทรีย ์มีการคดัเลือกแกนนํา
เครือข่ายเพื่อดาํเนินกิจกรรมอย่างต่อเน่ือง สนบัสนุนและพฒันาความรู้ ทกัษะดา้นการจดัการและ
การผลิตปุ๋ยอินทรีย ์ใหแ้ก่คณะกรรมการและสมาชิกเครือข่าย การกระจายผลิตภณัฑอ์อกไปตามจุด
ต่าง ๆ ของเครือข่าย มีขอ้เสนอแนะ คือ ควรสนบัสนุนให้มีการแลกเปล่ียนเรียนรู้ร่วมกนัระหว่าง
คณะกรรมการ สมาชิกของกลุ่มและผูเ้ช่ียวชาญท่ีเก่ียวขอ้ง กรมพฒันาท่ีดิน ควรพฒันาศกัยภาพของ
หมอดินอาสาเพ่ือเป็นแกนหลกัในการพฒันากลุ่มและเครือข่ายผูผ้ลิตปุ๋ยอินทรีย  ์ให้เกิดความ
เขม้แขง็และดาํเนินกิจกรรมไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพต่อเน่ืองต่อไป 

เกริกไกร  แกว้ลว้น (2550 : บทคดัยอ่)  ไดศึ้กษาเร่ือง การศึกษาการพฒันาเครือข่ายการ
ท่องเท่ียวแบบครบวงจรของกลุ่มจงัหวดั : กรณีจงัหวดัศรีสะเกษ ผลการวิจยัพบวา่ จงัหวดัศรีสะเกษ
มีแหล่งท่องเท่ียวรวมทั้งส้ิน 251 แห่ง แบ่งเป็นประเภทตามลาํดบัจากจาํนวนมากไปหานอ้ย ดงัน้ี 
แหล่งท่องเท่ียวทางวฒันธรรม 107 แห่ง แหล่งท่องเท่ียวทางธรรมชาติ 106 แห่ง แหล่งท่องเท่ียว
กลุ่มผลิตภัณฑ์ (OTOP) 25 แห่ง แห่งท่องเท่ียวสวนเกษตร 12 แห่ง และแหล่งท่องเท่ียวอ่ืน ๆ 
(ชายแดน) 1 แห่ง แหล่งท่องเท่ียวประเภทวฒันธรรมโดยเฉพาะปราสาทหินสมยัขอม พบว่า มีความ
โดดเด่น เพราะมีกระจายในพื้นท่ีจงัหวดัเป็นส่วนใหญ่ รองลงมา คือ แหล่งท่องเท่ียวทางธรรมชาติ 

แนวทางในการพฒันาแหล่งท่องเท่ียวของจงัหวดัศรีสะเกษ พบว่า การประชาสัมพนัธ์
ให้นักท่องเท่ียวทราบขอ้มูลเก่ียวกบัแหล่งท่องเท่ียวมีความสําคญัเป็นอนัดบัสูงสุด การปรับปรุง   
ภูมิทัศน์ และการซ่อมแซมแหล่งท่องเท่ียวให้มีความเป็นระเบียบและสวยงาม มีความสําคัญ
รองลงมา นอกจากน้ียงัพบว่าแนวทางในการพฒันาต่อไปน้ีก็มีความสําคญัเป็นอนัดบัรองลงมา
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ตามลาํดบั คือ การจดัหาส่ิงอาํนวยความสะดวกให้แก่นกัท่องเท่ียว การปรับปรุงเส้นทางการเขา้ถึง
แหล่งท่องเท่ียว การจดัให้มีร้านจาํหน่ายสินคา้ การส่งเสริมให้มีกิจกรรมการท่องเท่ียว การจดัให้มี
มคัคุเทศกป์ระจาํแหล่งท่องเท่ียว และการสร้างองคค์วามรู้หรือผกูเร่ืองราวไวอ้ธิบายแหล่งท่องเท่ียว 

ในการสร้างและขยายความร่วมมือ เพื่อพฒันารูปแบบการท่องเท่ียวภายในจงัหวดัและ
กลุ่มจงัหวดัมีแนวทางดงัต่อไปน้ี รวบรวมขอ้มูลแหล่งท่องเท่ียวประเภทเดียวกนัในกลุ่มจงัหวดัและ
แลกเปล่ียนขอ้มูลของแหล่งท่องเท่ียวระหว่างกนั จดัใหมี้การสัมมนาเพ่ือกาํหนดกลยทุธ์ศาสตร์การ
ท่องเท่ียว และการจดัทาํแผนการท่องเท่ียวในกลุ่มจงัหวดัร่วมกนั จดัทาํส่ือเผยแพร่ประชาสัมพนัธ์
แหล่งท่องเท่ียวร่วมกนั และจดับริการนกัท่องเท่ียวท่ีมาเท่ียวตามฤดูกาลของแต่ละจงัหวดั และกลุ่ม
จงัหวดัให้สามารถเช่ือมโยงถึงกนัได ้จดัตั้งคณะทาํงานเพื่อทาํหน้าท่ีดูแลดา้นการท่องเท่ียวระดบั
ทอ้งถ่ิน อาํเภอ จงัหวดั และกลุ่มจงัหวดั และจดัเส้นทางการท่องเท่ียวให้เช่ือมโยงกนัในแต่ละแห่ง 
ใหน้กัท่องเท่ียวสามารถเลือกเดินทางไดโ้ดยสะดวก โดยมีแผนท่ีแสดงแหล่งท่องเท่ียวท่ีใกลเ้คียงทั้ง
ในระดบัทอ้งถ่ิน อาํเภอ จงัหวดัและกลุ่มจงัหวดั 
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บทที ่3 

วธีิดาํเนินการวจัิย 
 
 

การศึกษา “กลยุทธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเม็ด : กรณีศึกษาสหกรณ์
โคนมมวกเหล็ก จาํกดั” ในคร้ังน้ี เป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ (Survey Research) โดยมีวิธีดาํเนินการ
ศึกษา  ดงัน้ี 

1. ประชากรท่ีศึกษา 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
3. การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
4. การวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

1.  ประชากร  
 

 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา แบ่งเป็น 2 ส่วน   
ส่วนท่ี 1 คือ สหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกัด โดยศึกษาจากการสัมภาษณ์ผูจ้ ัดการ

สหกรณ์หรือผูท่ี้ไดรั้บมอบหมายใหป้ฏิบติัหนา้ท่ีผูจ้ดัการ 
ส่วนท่ี 2 คือ สหกรณ์เครือข่ายภายในจงัหวดัสระบุรี 5 แห่ง สหกรณ์เครือข่ายต่างจงัหวดั 

19 แห่ง  และเครือข่ายเอกชน 2 แห่ง ทั้งหมดจาํนวน 26 แห่ง โดยศึกษาจากประธานกรรมการ/
กรรมการ หรือผูจ้ดัการหรือผูท่ี้ไดรั้บมอบหมายให้ปฏิบติัหน้าท่ีผูจ้ดัการ แห่งละ 1 คน จาํนวน  
26 คน  โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1.1 สหกรณ์เครือข่ายภายในจังหวดั 
(1) สหกรณ์โคนมไทย – เดนมาร์ค สวนมะเด่ือ จาํกดั  
(2) สหกรณ์โคนมไทย – เดนมาร์ค ลาํพญากลาง จาํกดั 
(3) สหกรณ์โคนมในเขตปฏิรูปท่ีดินซบัสนุ่น จาํกดั 
(4) สหกรณ์โคนมไทย – เดนมาร์ค ซบักระดาน จาํกดั 
(5) สหกรณ์โคนมไทย – เดนมาร์ค พระพทุธบาท จาํกดั 

1.2 สหกรณ์เครือข่ายต่างจังหวดั 
(1) สหกรณ์โคนมปากช่อง จาํกดั 
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(2)  สหกรณ์การเกษตรสีคิ้ว จาํกดั 
(3) สหกรณ์โคนมบา้นป่าดึงหว้ยหมอ้ จาํกดั  
(4) สหกรณ์โคนมแม่โจ ้จาํกดั 
(5) สหกรณ์โคนมลาํพนู จาํกดั  
(6) สหกรณ์โคนมบา้นโฮ่งสมัพนัธ์ 1 จาํกดั 
(7) สหกรณ์โคนมขอนแก่น จาํกดั 
(8) สหกรณ์โคนมแม่ลาว จาํกดั 
(9) สหกรณ์โคนมวาริชภูมิ จาํกดั 
(10) สหกรณ์ปศุสตัวแ์ม่ทา จาํกดั 
(11) สหกรณ์ผูเ้ล้ียงโคนมโคกก่อ จาํกดั 
(12) สหกรณ์โคนมแม่ออน จาํกดั 
(13) สหกรณ์โคนมนครลาํปาง จาํกดั 
(14) สหกรณ์โคนมหริภุญชยั จาํกดั 
(15) สหกรณ์โคนมแม่วาง จาํกดั 
(16) สหกรณ์โคนมผาตั้ง จาํกดั 
(17) สหกรณ์โคนมเมืองจนัทร์ จาํกดั 
(18) สหกรณ์โคนมบา้นตา้-สนัทรายงาม จาํกดั 
(19) สหกรณ์การเกษตรตากฟ้า จาํกดั 

1.3  ศูนย์เอกชน 
(1) ศูนยโ์รงเรียนกรมการสตัวท์หารบก ศูนยพ์ฒันาการเกษตรเบด็เสร็จ 
(2) บริษทั พี.วี. พฒันานมสด จาํกดั 

 

2.  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
 

2.1  การสร้างและพฒันาเคร่ืองมือ 
 ผูศึ้กษาไดด้าํเนินการตามลาํดบัดงัน้ี 

 1)  ศึกษาคน้ควา้หาขอ้มูลจากเอกสารและงานวิจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อนาํมาเป็น
แนวทางในการสร้างแบบสมัภาษณ์ และแบบสอบถาม 

 2)  นาํผลการศึกษาตามขอ้ 1 มาสร้างแบบสัมภาษณ์ และแบบสอบถามโดยพิจารณา
เน้ือหาใหค้รอบคลุมกบัจุดมุ่งหมาย 
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2.2  โครงสร้างของแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถาม  
 1) ผูศึ้กษาไดส้ร้างแบบสมัภาษณ์และแบบสอบถามเพ่ือใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการเก็บ

รวบรวมขอ้มูล โดยศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ นาํมาเป็นแนวทางในการ
สร้างแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถาม โดยแบ่งโครงสร้างของแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถามได้
ดงัน้ี 

 2)  แบบสัมภาษณ์ แบ่งออกเป็น 4 ขอ้ ครอบคลุมปัจจยัท่ีสนบัสนุนกลยทุธ์การ
สร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตว์อดัเม็ด ได้แก่  ด้าน Input ประกอบด้วย เงินทุน บุคลากร ด้าน 
Process ประกอบดว้ย กระบวนการให้บริการลูกคา้/เครือข่าย  กระบวนการหาลูกคา้/เครือข่าย กล
ยทุธ์ทางการตลาด 4P กลยทุธ์ลูกคา้สัมพนัธ์ CRM และดา้น Output  ประกอบดว้ย การจดัรูปแบบ
เครือข่าย การติดตามประเมินผล 

 3)  แบบสอบถาม แบ่งโครงสร้างของแบบสอบถามออกเป็น 3  ตอน คือ 
 ตอนที ่ 1  คาํถามเก่ียวกบัขอ้มูลเบ้ืองตน้ของเครือข่ายและเหตุปัจจยัสาํคญัท่ีเขา้

ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเม็ดกบัสหกรณ์ ครอบคลุมปัจจยัท่ีสนับสนุนกลยุทธ์การ
สร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเม็ด ดา้น Process ประกอบดว้ย กระบวนการให้บริการลูกคา้/
เครือข่าย  กระบวนการหาลูกคา้/เครือข่าย กลยุทธ์ทางการตลาด 4P กลยุทธ์ลูกคา้สัมพนัธ์ CRM 
และดา้น Output ประกอบดว้ย การจดัรูปแบบเครือข่าย การติดตามประเมินผล ลกัษณะเป็นแบบ
ประมาณค่า (Rating Scale) ตามแนวของ Likert กาํหนดให้ผูต้อบสามารถเลือกตอบได ้5 ระดับ  
โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 
  คะแนน    ระดับความสําคญั  
          5             มากท่ีสุด         
       4               มาก         
        3             ปานกลาง    
        2             นอ้ย    
        1             นอ้ยท่ีสุด   

 
 ตอนที่  2  คาํถามเก่ียวกบัความคาดหวงัของเครือข่ายท่ีมีต่อกลยุทธ์การสร้าง
เครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเมด็ โดยครอบคลุมเก่ียวกบัความคาดหวงัของเครือข่ายต่อกลยทุธ์การ
สร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเมด็ของสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั  ดา้น Process และดา้น 
Output  ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบประมาณค่า (Rating Scale) ตามแนวของ Likert  
โดยกาํหนดใหผู้ต้อบสามารถเลือกตอบได ้5 ระดบั โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 
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  คะแนน    ระดับความคาดหวงัทีต้่องการ  
          5             มากท่ีสุด         
       4               มาก         
        3             ปานกลาง    
        2             นอ้ย    
        1             นอ้ยท่ีสุด 
 ตอนที่ 3  ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ เก่ียวกบักลยุทธ์การสร้าง
เครือข่ายธุรกิจอาหารสัตว์อัดเม็ด : กรณีศึกษาสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกัด มีลักษณะของ
แบบสอบถามเป็นคาํถามแบบปลายเปิด (Opened Form)    

2.3  การตรวจคุณภาพของแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถาม 
 1)  ก่อนท่ีจะนาํแบบสอบถามไปเก็บขอ้มูลจริง ผูศึ้กษาจะตอ้งมีการทดสอบความ

เท่ียงตรง (Validity) และความเช่ือถือได ้(Reliability) ของแบบสอบถามก่อน ซ่ึงมีวิธีการดงัน้ี 
 (1)  นาํแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนนาํเสนออาจารยท่ี์ปรึกษา

เพ่ือขอคาํแนะนาํและนาํมาปรับปรุงแกไ้ข  อาจารยท่ี์ปรึกษาทาํการตรวจสอบความถูกตอ้งเชิง
เน้ือหาของขอ้คาํถามในแต่ละขอ้ว่าตรงตามจุดมุ่งหมายและสอดคลอ้งกับการวิจยัคร้ังน้ีหรือไม่  
หลงัจากนั้นนาํมาแกไ้ขปรับปรุงเพื่อดาํเนินการในขั้นต่อไป 

 (2) นาํแบบสอบถาม เสนอผูจ้ดัการสหกรณ์ตรวจสอบ เพื่อนาํรายละเอียดมา
ปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามท่ีจะสอบถามเครือข่ายเพ่ือให้คลอบคลุมและสอดคล้องกับการ
ดาํเนินงานของสหกรณ์ฯ  

 (3) นาํแบบสอบถามท่ีไดด้าํเนินการแกไ้ขแลว้นาํเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาอีกคร้ัง
เพื่อขอคาํแนะนาํและนาํมาปรับปรุงแกไ้ข อาจารยท่ี์ปรึกษาทาํการตรวจสอบความถูกตอ้งเชิงเน้ือหา
ของขอ้คาํถามในแต่ละขอ้ว่าตรงตามจุดมุ่งหมายและสอดคลอ้งกบัการวิจยัคร้ังน้ีหรือไม่  หลงัจากนั้น
นาํมาแกไ้ขปรับปรุงเพื่อดาํเนินการในขั้นต่อไป 
 (4) นาํแบบสอบถามท่ีไดป้รับปรุงแกไ้ขแลว้ไปหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) 
โดยนาํไปทดสอบ (Try-out) กบัสมาชิกสหกรณ์ท่ีไม่ไดเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 30 คน และหาค่า
สมัประสิทธ์ิอลัฟาของครอนบคั (Cronbach’s Alpha Coefficient) (บุญชม  ศรีสะอาด.  2553 : 99) ได้
ค่าความเช่ือมัน่ 0.90 
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3.  การเกบ็รวบรวมข้อมูล  
 
  3.1  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) ผูศึ้กษาได ้(1) ดาํเนินการสัมภาษณ์ผูจ้ดัการ
สหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกัด โดยตรง และ (2) ส่งแบบสอบถามให้กับลูกคา้/เครือข่ายของ
สหกรณ์ทางไปรษณีย ์ ซ่ึงดาํเนินการระหวา่งวนัท่ี 1 มีนาคม – 30 เมษายน 2555   
 3.2  ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data) ไดม้าจากการศึกษาคน้ควา้ และรวบรวมขอ้มูล
จากเอกสารต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น เอกสารจากผูว้ิจยัท่านอ่ืนท่ีไดศึ้กษาไวก่้อนแลว้ รวมทั้งแนวคิด
ทฤษฎีต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งจากตาํราทางวิชาการ นิตยสาร ส่ือส่ิงพิมพต่์าง ๆ และขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต 
เพื่อประกอบการศึกษา และใชเ้ป็นขอ้มูลพื้นฐานในการดาํเนินการวิจยั 
 

4.  การใช้สถติวิเิคราะห์ข้อมูล 
 

การศึกษาคร้ังน้ี วิเคราะห์ขอ้มูลโดยวิธีทางสถิติท่ีเลือกใชส้ามารถแบ่งออกไปเป็น 2 
ลกัษณะ คือ สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการประมวลขอ้มูลใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปทาง
สถิติ ช่วยในการวิเคราะห์ดงัน้ี  

4.1  การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไป ใช้สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยการหา
ค่าความถ่ีและร้อยละ  
 4.2  การวิเคราะห์ ระดบัความสาํคญัของปัจจยัท่ีเขา้ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตว์
อดัเม็ดกบัสหกรณ์ และระดบัความคาดหวงัของเครือข่ายท่ีมีต่อกลยุทธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจ
อาหารสัตว์อดัเม็ด ใช้สถิติพรรณนา โดยนาํขอ้มูลท่ีรวบรวมได้มาวิเคราะห์หาค่าทางสถิติซ่ึง
ประกอบดว้ย ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และนาํเสนอ
ขอ้มูลในรูปแบบตารางควบคู่กบัการบรรยาย ซ่ึงการวดัและแปลระดบัความสาํคญัของปัจจยัท่ีเขา้
ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเมด็กบัสหกรณ์ และระดบัความคาดหวงัของเครือข่ายท่ีมีต่อ
กลยทุธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็ ใชสู้ตร ดงัน้ี 
 
อนัตรภาคชั้น (Class Interval)  = พิสยั (Range) 
                   จาํนวนชั้น 
     = คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด 
       จาํนวนชั้น 
ในการวิจยัคร้ังน้ี กาํหนดคะแนนสูงสุด = 5 
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             คะแนนตํ่าสุด      = 1 
               จาํนวนชั้น = 5 
 
แทนค่าในสูตรอนัตรภาคชั้น  = 5 – 1       =    0.80 
         5 

(1)  ระดบัความสาํคญัของปัจจยัท่ีเขา้ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเมด็
กบัสหกรณ์ สามารถกาํหนดได ้ดงัน้ี  

ค่าเฉล่ีย    4.21 – 5.00    หมายถึง  มีความสาํคญั อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย    3.41 – 4.20    หมายถึง  มีความสาํคญั อยูใ่นระดบัมาก 
ค่าเฉล่ีย    2.61 – 3.40    หมายถึง   มีความสาํคญั อยูใ่นระดบัปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย    1.81 – 2.60    หมายถึง    มีความสาํคญั อยูใ่นระดบันอ้ย 
ค่าเฉล่ีย    1.00 – 1.80    หมายถึง  มีความสาํคญั อยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 

(2)  การแปลระดบัความคาดหวงัของเครือข่ายท่ีมีต่อกลยทุธ์การสร้างเครือข่าย
ธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็ สามารถกาํหนดได ้ดงัน้ี 

ค่าเฉล่ีย    4.21 – 5.00    หมายถึง  มีความคาดหวงั อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย    3.41 – 4.20    หมายถึง  มีความคาดหวงั อยูใ่นระดบัมาก 
ค่าเฉล่ีย    2.61 – 3.40    หมายถึง   มีความคาดหวงั อยูใ่นระดบัปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย    1.81 – 2.60    หมายถึง    มีความคาดหวงั อยูใ่นระดบันอ้ย 
ค่าเฉล่ีย    1.00 – 1.80    หมายถึง  มีความคาดหวงั อยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

การศึกษาเร่ือง “กลยุทธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเม็ด : กรณีศึกษา
สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั” ผูศึ้กษาไดน้าํเสนอผลการวิเคราะห์แบ่งออกเป็น 5 ตอน ไดแ้ก่ 

ตอนท่ี 1 แนวทางการดาํเนินกลยุทธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเม็ดของ 
 สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั 
ตอนท่ี 2 ขอ้มูลเบ้ืองตน้ของเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็กบัสหกรณ์ 
ตอนท่ี 3 ระดบัความสาํคญัของปัจจยัท่ีเขา้ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็ 
 กบัสหกรณ์ 
ตอนท่ี 4 ระดบัความคาดหวงัของเครือข่ายท่ีมีต่อกลยทุธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจ 
 อาหารสตัวอ์ดัเมด็ 
ตอนท่ี 5 ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ  

 
เพื่อให้การนําเสนอขอ้มูลเป็นท่ีเขา้ใจตรงกันในการแปลความหมาย ผูศึ้กษาจึงได้

กาํหนดสญัลกัษณ์ท่ีใชใ้นการเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
   N แทน จาํนวนประชากรท่ีศึกษา 
  X  แทน   ค่าเฉล่ีย 
  S.D. แทน ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 

ตอนที ่1  แนวทางการดาํเนินกลยุทธ์การสร้างเครือข่ายธุรกจิอาหารสัตว์อดัเม็ดของ 
 สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั 
 

การเช่ือมโยงธุรกิจสหกรณ์หรือความร่วมมือทางเศรษฐกิจระหว่างสหกรณ์นั้นมีมานาน
แลว้ อย่างไรก็ตามในปี 2542 กรมส่งเสริมสหกรณ์มีนโยบายส่งเสริมให้ร่วมกนัสร้างเครือข่าย
พนัธมิตรทางธุรกิจระหว่างสหกรณ์ข้ึนตามหลกัสหกรณ์ โดยจดัทาํโครงการเสริมสร้างเครือข่าย
เช่ือมโยงธุรกิจและสินเช่ือของขบวนการสหกรณ์ โดยผลกัดนัให้มีการประชุม พบปะ พูดคุย และ
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แลกเปล่ียนประสบการณ์การบริหารจัดการธุรกิจสหกรณ์ ตลอดจนแนะนําการส่งเสริมสร้าง
เครือข่ายเช่ือมโยงธุรกิจสหกรณ์ (ภาคภูมิ  มา้วิไล, 2550 : 58) 

จากการศึกษาพบว่า สหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกดั ไดเ้ร่ิมดาํเนินธุรกิจโรงงานผลิต
อาหารสัตวอ์ดัเมด็ ตั้งแต่เดือนเมษายน 2545 เป็นตน้มา ตั้งแต่ก่อสร้างเสร็จ จากผลการดาํเนินธุรกิจ
ตั้งแต่ปี 2545 – 2548 สหกรณ์มียอดขายเฉล่ียปีละ 3,382 ตนั มูลค่า 24,927,200 บาท โดยจาํหน่าย
ใหก้บัสมาชิกเท่านั้น ผลการดาํเนินธุรกิจขาดทุนเฉพาะธุรกิจ เน่ืองจากสหกรณ์ไม่สามารถผลิตและ
จาํหน่ายไดถึ้งจุดคุม้ทุน ดงันั้น ในปี 2549 สหกรณ์ไดว้างแผนและพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดของ
สหกรณ์ โดยการเช่ือมโยงเครือข่ายกบัสหกรณ์โคนมต่าง ๆ ทัว่ประเทศ และศูนยเ์อกชน จาํนวน 3 ศูนย ์
ไดแ้ก่ ศูนยโ์รงเรียนกรมการสัตวท์หารบก ศูนยพ์ฒันาการเกษตรเบ็ดเสร็จ, บริษทั พี.วี. พฒันานม
สด จาํกดั และสถานีวิจยัทดสอบพนัธ์ุสัตวป์ากช่อง โดยมีรูปแบบการบริการจดัการตามแนวคิด
ทฤษฏีระบบ ไดแ้ก่ ปัจจยันาํเขา้ (Input) กระบวนการ (Process) และผลผลิต (Output)  
 ผลจากการสัมภาษณ์ผูจ้ดัการสหกรณ์พบว่า กลยุทธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหาร
สตัวอ์ดัเมด็ของสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั มีดงัน้ี 
 

 1.1  ปัจจยันําเข้า (Input) 
 1)  เงินทุน สหกรณ์มีเงินทุนในการดาํเนินงานทั้ งส้ิน ณ สาํหรับปีบญัชี

ส้ินสุด 31 ธันวาคม 2554 จาํนวน 311.09 ลา้นบาท เพิ่มข้ึนจากปีก่อนจาํนวน 82.68 ลา้นบาท ทุน
ดาํเนินงานดงักล่าวมาจากแหล่งเงินทุนภายใน จาํนวน 118.26 ลา้นบาท ประกอบดว้ย เงินฝากจาก
สมาชิก จาํนวน 1.86 ลา้นบาท ทุนของสหกรณ์ จาํนวน 115.25 ลา้นบาท และเงินคา้งจ่ายสมาชิก 
จาํนวน 1.14 ลา้นบาท มาจากแหล่งเงินทุนภายนอก จาํนวน 192.83 ลา้นบาท ประกอบด้วย 
เงินกู ้ยืม จาํนวน 24.84 ลา้นบาท เจา้หน้ีการคา้ จาํนวน 69.61 ลา้นบาท และเงินคา้งจ่าย
บุคคลภายนอก จาํนวน 24.38 ลา้นบาท จะเห็นไดว้่า การบริหารเงินส่วนใหญ่สหกรณ์ใชแ้หล่ง
เงินทุนภายนอก โดยเฉพาะเงินกูย้มื  

สหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จํากัด ได้รับการสนับสนุนด้านเงินทุนภายใต้
โครงการเงินกูเ้พื่อปรับโครงสร้างภาคเกษตร (ASPL) จาํนวน 40,490,000 บาท เพื่อก่อสร้าง
โรงงานผลิตอาหารสัตว์อดัเม็ดขนาด 10 ตนั/ชั่วโมง ในปีงบประมาณ พ.ศ. 2538 จากกรม
ส่งเสริมสหกรณ์  ส่งชาํระเป็นงวด ๆ ภายใน 2546-2559  

2)  บุคลากร โดยแบ่งแยกเป็น 2 ฝ่าย ไดแ้ก่ คณะกรรมการดาํเนินการ และฝ่ายจดัการ 
2.1 คณะกรรมการดาํเนินการ สหกรณ์มีคณะกรรมการดาํเนินการประกอบดว้ย 

ประธานกรรมการหน่ึงคน และกรรมการดาํเนินการอีก 14 คน และมีการตั้งคณะกรรมการอ่ืน ๆ  
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ได้แก่ คณะกรรมการอาํนวยการ คณะกรรมการเงินกู ้คณะกรรมการศึกษาและประชาสัมพนัธ์ 
รวมทั้งคณะอนุกรรมการ  

2.2  ฝ่ายจดัการสหกรณ์ สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั มีเจา้หนา้ท่ีและลูกจา้ง
สหกรณ์ในปี 2554 จาํนวน 146  คน โดยแบ่งโครงสร้างการบริหารงานออกเป็น 1 ผูจ้ดัการ และ  ฝ่าย
ต่าง ๆ ดังน้ี  ฝ่ายสัตว์แพทย์-ผสมเทียม ฝ่ายรวบรวมนํ้ านมดิบ ฝ่ายจาํหน่าย-บริการ และฝ่าย
โรงงานผลิตอาหารสัตว ์ฝ่ายโรงงานแปรรูปผลิตภณัฑ์นมพร้อมด่ืม ฝ่ายการเงิน-บญัชี และ ฝ่าย
ธุรกิจโดยแต่ละฝ่ายจะมีผูช่้วยผูจ้ดัการ  

3)  อุปกรณ์ เคร่ืองมือ สหกรณ์มีอุปกรณ์ในการผลิตอาหารสตัว ์ท่ีสาํคญั ดงัน้ี 
3.1 ไซโลเก็บวตัถุดิบอาหารสัตว ์เป็นถงัสูงปลอดสนิม ป้องกนัความช้ืนได ้มี

พดัลมเป่าหมุนเวียนอากาศมีระบบลาํเลียงวตัถุดิบอาหารสัตวเ์ขา้และออกสะดวก ไม่ทาํให้วตัถุดิบ
อาหารสตัวต์กคา้ง 

3.2  เคร่ืองบดวตัถุดิบอาหารสตัว ์ 
3.3 เคร่ืองผสมอาหาร โดยใชถ้งัผสมอาหารแบบถงันอน ทาํให้อาหารไม่

ตกคา้ง และสามารถผสมปริมาณมาก ๆ ได ้
3.4  เคร่ืองอดัเมด็อาหาร ขนาดกาํลงัการผลิต 5 ตนั/ชัว่โมง  
3.5  โกดงัเกบ็อาคารสาํเร็จรูปชนิดเมด็ 1 หลงั 
3.6  รถบรรทุกสิบลอ้ขนส่งอาหารสตัว ์จาํนวน 1 คนั รถยนตข์นาด 6 ลอ้ 1 คนั 

 1.2  กระบวนการ (Process) 
 กลยุทธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเม็ดของสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก 

จาํกดั มีแนวทางการดาํเนินการสามารถแยกเป็นดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการลูกคา้/
เครือข่าย ดา้นกระบวนการหาลูกคา้/เครือข่าย กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 4 P ดา้นกลยทุธ์
ลูกคา้สมัพนัธ์ CRM 

 1)  ด้านกระบวนการให้บริการลูกค้า/เครือข่าย  สหกรณ์กาํหนดกลยทุธ์ในการ
ให้บริการลูกคา้/เครือข่าย โดยยึดหลกัท่ีว่า การบริการคือหัวใจ สหกรณ์มีความเอาใจใส่ในทุก
ขั้นตอนตั้งแต่กระบวนการผลิต การจาํหน่าย การบริการหลงัการขาย ซ่ึงมีดงัน้ี 
  1.1 กระบวนการผลิต เร่ิมจากการจดัหาวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพมาเป็นส่วนผสมของ
อาหาร การตรวจวิเคราะห์คุณภาพทางห้องแลป ทั้งของทางสหกรณ์และ องค์กรอ่ืน (เช่น
มหาวิทยาลยัต่าง ๆ) กระบวนการผลิตไดม้าตรฐานอุตสาหกรรมการผลิตอาหารสัตวข์องกระทรวง
อุตสาหกรรม และสหกรณ์มุ่งมัน่สู่ระบบมาตรฐาน ISO 9001-2008 
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 1.2 การจาํหน่าย สหกรณ์ดาํเนินการจดัส่งสินคา้ให้สมาชิกภายใน 1-2 วนั
นบัตั้งแต่วนัสัง่ซ้ือ ลูกคา้/เครือข่าย  ภายใน  3-5  วนั นบัตัง่แต่วนัสัง่ซ้ือ  

 1.3 การบริการ สหกรณ์มอบหมายให้ฝ่ายขายติดต่อประสานงานเม่ือมี
เหตุการณ์ท่ีทาํใหเ้กิดการล่าชา้ในการส่งไม่ทนัตามกาํหนด 

 1.4 จัดฝึกอบรมพนักงานเก่ียวกับการบริการลูกค้า โดยอาจารย์จาก
มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ 

 1.5 การบริการหลงัการขาย สหกรณ์จดัใหมี้ทีมผูเ้ช่ียวชาญดา้นอาหารสัตวใ์ห้
คาํแนะนาํช่วยเหลือและให้ขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัอาหารให้กบัลูกคา้/เครือข่าย และสมาชิกของ
เครือข่าย ตั้งทาํงานเขา้เยีย่มชมฟาร์มของสมาชิกลูกคา้/เครือข่ายเพื่อใหค้าํแนะนาํ 

 2)  กระบวนการหาลูกค้า/เครือข่าย  เน่ืองจากสหกรณ์ไม่สามารถผลิตและจาํหน่าย
อาหารสัตว์ได้ถึงจุดคุม้ทุน รวมทั้ งสภาวะการแข่งขนัจากภาคเอกชนท่ีมีหลายบริษทัเป็นผูน้ํา
ทางดา้นอาหารสัตวมี์ส่วนแบ่งทางการตลาดในระดบัสูง และผลิตภณัฑเ์ป็นท่ียอมรับจากผูบ้ริโภค 
จึงเป็นการยากท่ีสหกรณ์จะสามารถเขา้ไปแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาดถา้สหกรณ์ไม่มีแผนการ
บริหารจดัการในการดาํเนินธุรกิจท่ีดี ดงันั้น ในปี 2549 สหกรณ์ไดว้างแผนและพฒันากลยทุธ์ทาง
การตลาดของสหกรณ์ ซ่ึงเหตุผลท่ีสหกรณ์ไดน้าํกลยทุธ์การเช่ือมโยงมาใชใ้นการบริหารจดัการน้ี  

‐ เพื่อเป็นการลดตน้ทุนการเล้ียงโคนมของสมาชิกสหกรณ์ 
‐ เพื่อเป็นการพฒันาคุณภาพนํ้านมดิบใหไ้ดม้าตรฐานตามท่ีโรงงานกาํหนด 
‐ เพื่อเป็นการสร้างเครือข่ายระบบสหกรณ์ให้มีความเขม้แข็งตามหลกัการ 

อุดมการณ์ และวิธีการสหกรณ์ 
กลยทุธ์การเช่ือมโยงเครือข่ายของสหกรณ์ในเบ้ืองตน้ไดก้าํหนดแนวทางการเช่ือมโยง

ไปท่ีสหกรณ์โคนมทางภาคเหนือและภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ เน่ืองจากทั้ง 2 ภูมิภาคน้ีมีสหกรณ์
โคนมเป็นจาํนวนมาก และสะดวกในเร่ืองการติดต่อประสานงาน การขนส่ง รวมทั้งสภาพแวดลอ้ม
ท่ีใกลเ้คียงจึงทาํใหอ้าหารสตัวสู์ตรท่ีสหกรณ์ผลิตตรงตามความตอ้งการของโคนมท่ีสมาชิกเล้ียง 

ขั้นตอนการดาํเนินกลยทุธ์ดา้นการหาลูกคา้/เครือข่าย 
 2.1 การสาํรวจความต้องการของลูกค้า สหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกัด 
ได้ดาํเนินการสํารวจความตอ้งการของลูกคา้/เครือข่าย โดยการจดัประชุมสัมมนาให้กบัสมาชิก
สหกรณ์เครือข่ายและให้ตอบแบบสอบถามท่ีสหกรณ์จดัเตรียมไวเ้พื่อนาํผลท่ีไดม้าวิเคราะห์ตาม
หลักเกณฑ์ รวมทั้ งจัดให้สหกรณ์ลูกคา้/เครือข่ายเข้าเยี่ยมชมกิจการ เพื่อรับทราบปัญหาและ
อุปสรรค แลว้นาํมาเป็นขอ้มูลในการแกไ้ขปัญหา 
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 2.2 การจดัแบ่งกลุ่มลูกคา้/เครือข่าย เพื่อแบ่งเขตการให้บริการ โดยสหกรณ์
ไดจ้ดัทาํฐานขอ้มูลสถิติการซ้ือสินคา้ของลูกคา้/เครือข่าย โดยแบ่งฐานลูกคา้/เครือข่ายท่ีใชบ้ริการ
สินคา้ต่าง ๆ ของสหกรณ์เพ่ือนาํมาวิเคราะห์การให้บริการ และการเปิดตลาดสินคา้ใหม่ ๆ เพิ่มข้ึน  
มีการกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย โดยแบ่งเป็น เครือข่ายภายในจงัหวดั 5 แห่ง เครือข่ายนอกจงัหวดั  
19 แห่ง ศูนยเ์อกชน 2 แห่ง 
 2.3 การใหค้วามรู้เก่ียวกบัอาหารสัตวแ์ละเทคนิคการเล้ียงโคนมอยา่งต่อเน่ือง 
สหกรณ์ไดด้าํเนินการจดัทาํโครงการให้ความรู้แก่เกษตรกรเช่ือมโยง โดยเป็นโครงการอบรมเชิง
ปฏิบติัการ เร่ือง “การจดัการฟาร์ม วิธีการและเทคนิคการผสมเทียมให้มีประสิทธิภาพ นํ้ าเช้ือพ่อ
พนัธ์ุโคนมท่ีดี การควบคุมป้องกนัโรค และคุณภาพนํ้ านมดิบท่ีโรงงานตอ้งการ” โดยสหกรณ์ได้
ตระหนกัและ  เห็นถึงปัญหาต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนในฟาร์ม เช่น ดา้นการผสมเทียม การรักษาโรคและการ
จดัการฟาร์มของสมาชิกแต่ละสหกรณ์ ซ่ึงแต่ละสหกรณ์ยงัขาดบุคลากรท่ีมีความรู้ความชาํนาญใน
เร่ืองดงักล่าว สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั จึงไดจ้ดัทาํโครงการข้ึนเพื่อเป็นการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี
ในกลุ่มสมาชิกสหกรณ์เช่ือมโยงและพฒันาบุคลากรในสหกรณ์ดว้ย  

สหกรณ์ไดด้าํเนินการจดัอบรมสัมมนาให้ความรู้ทางวิชาการดา้นต่าง ๆ เช่น  
ดา้นอาหารขน้ อาหารหยาบ สุขภาพโคนม การปรับปรุงพนัธ์ุ การพฒันาคุณภาพนํ้ านมดิบ การ
จดัทาํแปลงหญา้ รวมถึงการนาํนกัวิชาการท่ีมีความรู้ความชาํนาญ มีประสบการณ์ไปให้ความรู้กบั
สมาชิกเครือข่าย เพื่อเป็นการสร้างสมัพนัธ์ท่ีดีระหวา่งเครือข่าย 

สาํหรับสมาชิกสหกรณ์ไดจ้ดัอบรมใหค้วามรู้แก่สมาชิก โดยการลงพื้นท่ีตาม
กลุ่มของสมาชิกอยา่งนอ้ยปีละ 6 คร้ัง  
 2.4 จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น โดยการใหส่้วนลดเงินสด  เม่ือมีการซ้ือ
สินคา้เป็นเงินสดทนัที 1.25% แก่สหกรณ์เช่ือมโยง และจดัใหมี้การสะสมยอดซ้ือ เม่ือซ้ืออาหารเมด็
ครบ 60 ถุง รับอาหารลูกววัฟรี 1 ถุง 

 3)  กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
 3.1 Product สหกรณ์ไดก้าํหนดกลยุทธ์ดา้นสินคา้เน้นท่ีการสร้างความ
แตกต่างของสูตรอาหารสัตว ์โดยเนน้ปริมาณโปรตีนในส่วนผสม สร้างความหลากหลายให้ลูกคา้
สามารถเลือกซ้ือไดต้รงตามความตอ้งการของสมาชิกมากท่ีสุด สามารถแบ่งแยกหลายสูตร ดงัน้ี 
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  สูตร MC-21HP (S) (ถุงชมพ)ู โปรตีนไม่นอ้ยกว่า 21% ใชใ้นแม่โคใหน้ํ้ านมมาก
และคลอดใหม่ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  สูตร MC-21HP (S) (ถุงแดง) โปรตีนไม่นอ้ยกว่า 21% ใชใ้นโคระยะอุม้ทอ้งและ 
ใหน้ํ้ านมมาก 
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  สูตร MC-20C1 (ถุงเขียว) โปรตีนไม่นอ้ยกว่า 20% ไม่มียเูรีย ใชใ้นลูกโคแรกเกิด
ถึง 3 เดือน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
   
 

สูตร MC-18MC (ถุงสม้) โปรตีนไม่นอ้ยกวา่ 18% ใชใ้นโคระยะอุม้ทอ้งและ     
ใหน้ํ้ านมปานกลาง 
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  สูตร MC-18C (ถุงเขียว) โปรตีนไม่นอ้ยกว่า 18%  ไม่มียเูรีย  ใชใ้นลูกโค 3 ถึง 6 
เดือน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  สูตร MC-16H (ถุงม่วง) โปรตีนไม่นอ้ยกว่า 16% ใชใ้นโคสาว 6 เดือนข้ึนไปและ
โคสาวทอ้ง 
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  สูตร MC-16MC (ถุงนํ้ าตาล) โปรตีนไม่นอ้ยกว่า 16% ใชใ้นโคระยะอุม้ทอ้งและ
ใหน้ํ้ านมมาก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  สูตร MC-16MC (ถุงเหลือง) โปรตีนไม่นอ้ยกว่า 16% ใชใ้นโคระยะอุม้ทอ้งและ
ใหน้ํ้ านมมาก 
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3.2  Price สหกรณ์ไดก้าํหนดกลยุทธ์ดา้นราคา โดยการกาํหนดราคาตาม
ตน้ทุนบวกกาํไร วิธีน้ีเป็นการคาํนวณว่าตน้ทุนว่าอยูท่ี่เท่าใด แลว้บวกค่าขนส่ง ค่าแรง บวกกาํไร   
จึงไดม้าซ่ึงราคา โดยราคาท่ีกาํหนดข้ึนน้ีจะไม่สูงกว่าทอ้งตลาด ซ่ึงสหกรณ์สามารถทาํไดเ้น่ืองจาก
ตน้ทุนทางดา้นเงินลงทุนสหกรณ์ไดกู้ย้ืมเงินกองทุนพฒันาสหกรณ์ในการก่อสร้างโรงงานซ่ึงมี
อตัราดอกเบ้ียตํ่า เงินทุนในการดาํเนินงานเป็นเงินทุนของสหกรณ์ ให้ตน้ทุนในการผลิตตํ่ากว่าเม่ือ
เทียบกบับริษทัเอกชน รวมทั้งไดจ้ดัทาํกลยุทธ์ดา้นราคาควบคู่ไปกบัการทาํโปรโมชัน่ดว้ย  โดย
กาํหนด  กลยทุธ์ทางดา้นราคา ดงัน้ี 

- ราคาไม่สูงกวา่ทอ้งตลาด 
- เง่ือนไขการชาํระเงิน  30-60  วนัตามขอ้ตกลงสญัญา 
- การให้เครดิตทางการคา้ เง่ือนไขการชาํระเงิน  30-60  วนัตามขอ้ตกลง

สญัญา 
 - การจดัซ้ือตั้งแต่ 10  ตนัข้ึนไป และชาํระเป็นเงินสด  ไดรั้บส่วนลดทนัที   

1.25% 
- จดัใหมี้การสะสมยอดซ้ือ เม่ือซ้ืออาหารเมด็ครบ 60  ถุง รับอาหารลูกววั

ฟรี 1 ถุง 
3.3  Place สหกรณ์ไดก้าํหนดกลยทุธ์ดา้นสถานท่ี โดยเนน้เร่ืองการขนส่ง 

และการกระจายสินคา้ให้ถึงมือลูกคา้/เครือข่ายอย่างรวดเร็วและคงรักษาไวซ่ึ้งคุณภาพของสินคา้   
โดยสหกรณ์ไดก้าํหนดกลยทุธ์ ไวด้งัน้ี 

-  ปรับปรุงรถบริการขนส่งอาหารสัตวส์าํเร็จรูป ขนาด 10 ตนั จาํนวน 1 คนั 
เพื่อใชใ้นการขนส่งอาหารสตัว ์แก่สมาชิกและสหกรณ์เช่ือมโยงเครือข่าย  

-  จดัหารถเอกชน มาใหบ้ริการเสริมในช่วงท่ีมีความตอ้งการสินคา้พร้อม
กนัในปริมาณท่ีมาก เช่น ในช่วงตดัยอดสินคา้ 

-  การจดัส่งสินคา้ สมาชิกภายใน  1-2  วนันบัตั้งแต่วนัสั่งซ้ือ ลูกคา้/
เครือข่าย  ภายใน  3-5  วนั นบัตัง่แต่วนัสัง่ซ้ือ 

3.4  Promotion  การส่งเสริมการตลาดเป็นการกระตุน้ยอดขายของกิจการ 
และการแนะนาํสินคา้สู่ลูกคา้ ทั้งน้ียงัสืบเน่ืองกบั ความพึงพอใจท่ีดีของลูกคา้ ในการบริโภคหรือ
อุปโภคสินคา้ เพื่อการสร้างเครือข่ายความเป็นไปได ้ในการเลือกบริโภคหรืออุปโภคสินคา้นั้น ๆ 
อย่างต่อเน่ือง ประกอบกบัการแนะนาํสินคา้โดยอาศยัช่องทางแบบปากต่อปากหรือเพ่ือนสู่เพื่อน
ต่อไป สาํหรับสหกรณ์ไดก้าํหนดกลยทุธ์ส่งเสริมการตลาด ไวด้งัน้ี 
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- จดัอบรมสัมมนาให้ความรู้ทางวิชาการดา้นต่าง ๆ เช่น ดา้นอาหารขน้
อาหารหยาบ สุขภาพโคนม การปรับปรุงพนัธ์ุ การพฒันาคุณภาพนํ้ านมดิบ และการจดัทาํแปลงหญา้ 
ใหก้บัลูกคา้/เครือข่าย ทุกแห่ง 

- จดัแสดงสินคา้ในงานวนัโคนมแห่งชาติ  
- การจดัแสดงสินคา้ในวนัประชุมใหญ่ของสหกรณ์เครือข่าย 
- การจดัซ้ือตั้งแต่ 10  ตนัข้ึนไป และชาํระเป็นเงินสด  ไดรั้บส่วนลด

ทนัที 1.25% 
- จดัใหมี้การสะสมยอดซ้ือ เม่ือซ้ืออาหารเมด็ครบ 60  ถุง รับอาหารลูกววั

ฟรี 1 ถุง 
- ส่ืออินเตอร์เน็ต เวบ็ไซตข์องสหกรณ์ 
- ให้ข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ์อาหารสัตว์ทางเมล์ของลูกค้า/

เครือข่ายโดยตรง 
- โฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น วารสารทอ้งถ่ิน ส่ือวิทยทุอ้งถ่ิน จดัทาํแผน่

พบัสินคา้ของสหกรณ์เพื่อแจกจ่าย 
4)  กลยุทธ์ลูกค้าสัมพนัธ์ CRM การพฒันาระบบการจดัการลูกคา้สัมพนัธ์ท่ีมี

ประสิทธิภาพเป็นส่ิงสาํคญั การตระหนกัถึงความสาํคญัของลูกคา้แต่ละราย ว่าลูกคา้แต่ละรายนั้นมี
ความสาํคญัไม่เท่ากนั การท่ีองคก์ารสามารถทาํใหลู้กคา้จงรักภกัดีต่อองคก์ารไดน้ั้น เป็นหวัใจหลกั
ในการนาํองคก์ารไปสู่ความสาํเร็จในการดาํเนินธุรกิจระยะยาว สหกรณ์ไดด้าํเนินการกลยทุธ์ลูกคา้
สมัพนัธ์ CRM ดงัน้ี 
 4.1 จดัทาํฐานขอ้มูลของสมาชิก ลูกคา้/เครือข่าย โดยให้ฝ่ายจาํหน่าย-บริการ 
เก็บขอ้มูลแลว้นาํมาแยกแยะแบ่งกลุ่ม ดงัน้ี ลูกคา้เร่ิมแรก ลูกคา้ท่ีช่วยประชาสัมพนัธ์ และลูกคา้ท่ี
ซ้ือซํ้า 
 4.2 เพิ่มช่องทางให้ลูกคา้สามารถติดต่อกับองค์การได้สะดวก ได้แก่ ทาง
เวบ็ไซตข์องสหกรณ์ ระบบ Call Center 
 4.3 ช่วยแกไ้ขปัญหานมลน้ คือ รับซ้ือนํ้านมดิบของเครือข่ายในช่วงท่ีมีปัญหา
นํ้านมดิบลน้ตลาด  
 4.4 เยี่ยมฟาร์มของสมาชิก และให้ความช่วยเหลือและคาํแนะนาํในการเล้ียง
โคนม 
 4.5 การประเมินผล เพื่อให้ทราบว่าองคก์ารสามารถรักษาลูกคา้ไดม้ากข้ึน
หรือไม่อย่างไร โดยเนน้ที่การรักษาลูกคา้ในระยะยาวและ เพิ่มมูลค่า (Value) ให้กบัลูกคา้ให้
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มากกว่าคุณค่าท่ีลูกคา้คาดหวงั โดยสหกรณ์ทาํการประเมินผลทุก 3 เดือน มอบหมายให้ผูจ้ดัการ
สหกรณ์เป็นผูรั้บผดิชอบ 

 1.3  ผลผลติ (Output) 
1)  การจัดรูปแบบเครือข่าย สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายโดยไดด้าํเนินการ

แบ่งกลุ่มลูกคา้ โดยแบ่งตามประเภทลูกคา้ ไดด้งัน้ี 
    1.1 ลูกคา้ประจาํ คือลูกคา้ผูใ้หก้ารสนบัสนุนสินคา้ของสหกรณ์มาตลอดคอย
แนะนาํลูกคา้และลูกคา้รายอ่ืนให้มาซ้ือสินคา้หรือบริการของสหกรณ์ มีจาํนวน 20 แห่ง  ซ่ึง
ลูกคา้/เครือข่ายเหล่าน้ี สหกรณ์จะมีการเช่ือมโยงธุรกิจในเร่ืองอ่ืน ๆ ดว้ย เช่น นํ้ านมดิบ วตัถุดิบ
อาหารสตัว ์ 
    1.2 ลูกคา้ผูส้นบัสนุน คือ ลูกคา้ประจาํท่ีรู้สึกชอบ มีทศันคติและภาพลกัษณ์  
ท่ีดีต่อสหกรณ์และสินคา้หรือการบริการของบริษทั แต่ยงัไม่ไดซ้ื้อหรือใชบ้ริการอย่างต่อเน่ืองมี
จาํนวน 4 แห่ง 
    1.3 ลูกคา้ใหม่ ลูกคา้ท่ีเร่ิมเขา้มาซ้ือหรือมาใชบ้ริการของสหกรณ์มีจาํนวน 6 แห่ง  
    1.4 ลูกคา้คาดหวงั สหกรณ์โคนม ศูนยร์ับนํ้ านมดิบของภาคเอกชน
ทั้งหมดในภาคเหนือ ภาคตะวนัออก และภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 

2)  การติดตามประเมินผล การขายโดยทัว่ไปแลว้จุดมุ่งหมายหลกั คือ การสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เพ่ือท่ีจะสามารถดาํเนินธุรกิจ และติดต่อซ้ือขายกบัลูกคา้ไดใ้นระยะยาว 
ดงันั้น การดาํเนินธุรกิจของสหกรณ์ไม่ไดส้ิ้นสุดอยูเ่พียงการขายสินคา้ไดเ้ท่านั้น แต่เจา้หนา้ท่ีฝ่าย
ขายยงัตอ้งทาํหนา้ท่ีในการบริการลูกคา้ และติดตามประเมินจากลูกคา้ ดงัน้ี 
 2.1 เก็บขอ้มูลดา้นความพึงพอใจในสินคา้ ความพึงพอใจในดา้นการบริการ  
เพ่ือจะไดท้ราบว่าลูกคา้มีความรู้สึกอย่างไรต่อสินคา้ และสหกรณ์ตลอดจนเจา้หนา้ท่ีของสหกรณ์ 
โดยการพบปะเยีย่มเยอืนลูกคา้/เครือข่ายเพื่อรับฟังความคิดเห็น  
 2.2 นาํผลท่ีไดม้าปรับปรุง พฒันาผลิตภณัฑ ์และการบริการใหดี้ยิง่ ๆ ข้ึนไป 
 2.3 สหกรณ์จดัใหมี้ระบบการตรวจสอบคุณภาพสินคา้อยา่งชดัเจน  
โดยกาํหนดใหมี้เจา้หนา้ท่ีตรวจสอบคุณภาพสินคา้ รวมทั้งมีการนาํสินคา้ไปตรวจสอบท่ีหน่วยงาน
ภาครัฐและเอกชน ทุก ๆ 3 เดือน 
 2.4 สหกรณ์จัดให้มีระบบการควบคุมตรวจสอบวัตถุดิบการผลิตท่ีได้
มาตรฐานอยา่งชดัเจน   
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ตารางที่ 4.1  สรุปกลยทุธ์การสร้างเครือข่ายของสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั 
 

ปัจจัยนําเข้า (Input) กระบวนการ (Process) ผลผลติ (Output) 

1)  เงินทุน  
     - เงินทุนภายใน จาํนวน 118.26 ลา้นบาท 
เงินทุนภายนอก จาํนวน 192.83 ลา้นบาท  
     -  เงินทุนภายใตโ้ครงการเงินกูเ้พื่อปรับ
โครงสร้างภาคเกษตร (ASPL) จาํนวน 40,490,000 
บาท เพื่อก่อสร้างโรงงานผลิตอาหารสตัวอ์ดัเมด็
ขนาด 10 ตนั/ชัว่โมง จากกรมส่งเสริมสหกรณ์  
2) บุคลากร โดยแบ่งแยกเป็น 2 ฝ่าย ไดแ้ก่ 
คณะกรรมการดาํเนินการ และฝ่ายจดัการ 
     - คณะกรรมการดาํเนินการ 15 คน  
     - ฝ่ายจดัการสหกรณ์ มีเจา้หน้าที่และลูกจา้ง
สหกรณ์ จาํนวน 146 คน โดยแบ่งโครงสร้างการ
บริหารงานออกเป็น 1 ผูจ้ดัการ และฝ่ายต่าง ๆ   
7 ฝ่าย โดยแต่ละฝ่ายจะมีผูช้่วยผูจ้ดัการ  

1)  ด้านกระบวนการให้บริการลูกค้า/เครือข่าย 
- กระบวนการผลิตไดม้าตรฐานอุตสาหกรรม และ

สหกรณ์มุ่งมัน่สู่ระบบมาตรฐาน ISO 9001-2008 
- การจาํหน่าย จดัส่งสินคา้ใหส้มาชิกภายใน  

1-2  วนันบัตั้งแต่วนัสัง่ซื้อ ลูกคา้/เครือข่าย ภายใน  3-5  วนั 
นบัตัง่แต่วนัสัง่ซื้อ  

-  การบริการ ฝ่ายขายติดต่อประสานงานเมื่อมี
เหตุการณ์ที่ทาํใหเ้กิดการล่าชา้ในการส่งไม่ทนัตามกาํหนด 

-  จดัฝึกอบรมพนกังานเกี่ยวกบัการบริการลูกคา้ โดย 
อาจารยจ์ากมหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ 
- การบริการหลงัการขาย จดัใหม้ีทีมผูเ้ชี่ยวชาญดา้นอาหาร
สัตว์ให้คาํแนะช่วยเหลือและให้ข้อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับ
อาหารให้กบัลูกคา้/เครือข่ายและสมาชิกเครือข่าย รวมทั้ง
เข้า เยี่ยมชมฟาร์มของสมาชิกลูกค้า / เครือข่ายเ พื่อให้
คาํแนะนาํ 

1)  การจัดรูปแบบเครือข่าย 
     - ลูกคา้ประจาํ  
     - ลูกคา้ผูส้นบัสนุน  
     - ลูกคา้ใหม่  
     - ลูกคา้คาดหวงั  
2)  การติดตามประเมินผล 
     - ดา้นความพึงพอใจในสินคา้และ
บริการ  
     - ปรับปรุง พฒันาผลิตภณัฑ ์และ
การบริการใหด้ียิง่ ๆ ขึ้นไป 
     - มีระบบการตรวจสอบคุณภาพ
สินคา้อยา่งชดัเจน ทุก ๆ 3 เดือน 
     - มีระบบการควบคุมตรวจสอบ
วตัถุดิบการผลิตที่ได้มาตรฐานอย่าง
ชดัเจน 
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ตารางที่ 4.1  (ต่อ) 
 

ปัจจัยนําเข้า (Input) กระบวนการ (Process) ผลผลติ (Output) 

3)  อุปกรณ์ เครื่องมือ 
     - ไซโลเกบ็วตัถุดิบอาหารสตัว ์ 
     -  เครื่องบดวตัถุดิบอาหารสตัว ์ 
     -  เครื่องผสมอาหาร  
     -  เครื่องอดัเมด็อาหาร ขนาดกาํลงัการ
ผลิต       5 ตนั/ชัว่โมง  
     - โกดงัเกบ็อาคารสาํเร็จรูปชนิดเมด็ 1 
หลงั 
     -  รถบรรทุกสิบลอ้ขนส่งอาหารสตัว ์
จาํนวน    1 คนั รถยนตข์นาด 6 ลอ้ 1 คนั 
 

2)  กระบวนการหาลูกค้า/เครือข่าย 
      - การสาํรวจความตอ้งการของลูกคา้  
      - การจดัแบ่งกลุ่มลูกคา้/เครือข่าย  
      - การใหค้วามรู้เกี่ยวกบัอาหารสตัวแ์ละเทคนิคการเลี้ยงโคนมอยา่งต่อเนื่อง  
      - จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย  
3)  กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
       Product  เนน้ที่การสร้างความแตกต่างของสูตรอาหารสตัว ์ 
       Price  โดยกาํหนดกลยทุธ์ทางดา้นราคา ดงันี้ 
      - ราคาไม่สูงกวา่ทอ้งตลาด 
      - เงื่อนไขการชาํระเงิน 30-60 วนัตามขอ้ตกลงสญัญา 
      - การใหเ้ครดิตทางการคา้  
      - การจดัซื้อตั้งแต่ 10 ตนัขึ้นไป และชาํระเป็นเงินสด  ไดร้ับส่วนลดทนัที 
1.25% 
      - จดัใหม้ีการสะสมยอดซื้อ เมื่อซื้ออาหารเมด็ครบ 60  ถุง รับอาหารลูกววั
ฟรี 1 ถุง 
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ตารางที่ 4.1  (ต่อ) 
 

ปัจจัยนําเข้า (Input) กระบวนการ (Process) ผลผลติ (Output) 

 
 
 
 
 
 

     Place สหกรณ์ไดก้าํหนดกลยทุธ์โดยเนน้เรื่องการขนส่ง และการกระจาย
สินคา้ใหถ้ึงมือลูกคา้/เครือข่ายอยา่งรวดเร็วและคงรักษาไวซ้ึ่งคุณภาพของ
สินคา้ โดยสหกรณ์ไดก้าํหนดกลยทุธ์ ไวด้งันี้ 

- ปรับปรุงรถบริการขนส่งอาหารสตัวส์าํเร็จรูป ขนาด 10 ตนั จาํนวน 1 
คนั  

- จดัหารถเอกชน มาใหบ้ริการเสริมในช่วงที่มีความตอ้งการสินคา้พร้อม
กนัในปริมาณที่มาก เช่น ในช่วงตดัยอดสินคา้ 

- การจดัส่งสินคา้ สมาชิกภายใน 1-2  วนันบัตั้งแต่วนัสัง่ซื้อ ลูกคา้/
เครือข่าย ภายใน 3-5 วนั นบัตัง่แต่วนัสัง่ซื้อ 
       Promotion  กาํหนดกลยทุธ์ส่งเสริมการตลาด ไวด้งันี้ 

- จดัอบรมสมัมนาใหค้วามรู้ทางวิชาการดา้นต่าง ๆ 
- จดัแสดงสินคา้ในงานวนัโคนมแห่งชาติ  

         - การจดัแสดงสินคา้ในวนัประชุมใหญ่ของสหกรณ์เครือข่าย 
        -  การจดัซื้อตั้งแต่ 10  ตนัขึ้นไป และชาํระเป็นเงินสด  ไดร้ับส่วนลดทนัที  
1.25% 
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ตารางที่ 4.1  (ต่อ) 
 

ปัจจัยนําเข้า (Input) กระบวนการ (Process) ผลผลติ (Output) 

 -  จดัใหม้ีการสะสมยอดซื้อ เมื่อซื้ออาหารเมด็ครบ 60  
ถุง รับอาหารลูกววัฟรี 1 ถุง 
         - สื่ออินเตอร์เน็ต เวบ็ไซตข์องสหกรณ์ 

- โฆษณาทางสื่อสิ่งพิมพ ์เช่น วารสารทอ้งถิ่น สื่อวิทยุ
ทอ้งถิ่น จดัทาํแผน่พบัสินคา้ของสหกรณ์เพื่อแจกจ่าย 
4)  กลยุทธ์ลูกค้าสัมพนัธ์ CRM 
         - จดัทาํฐานขอ้มูลของสมาชิก ลูกคา้/เครือข่าย       
         - เพิ่มช่องทางใหลู้กคา้สามารถติดต่อกบัองคก์ารได้
สะดวก ไดแ้ก่ ทางเวบ็ไซตข์องสหกรณ์ ระบบ Call Center 
        - ช่วยแกไ้ขปัญหานมลน้  
        - เยีย่มฟาร์มของสมาชิก  
        - การประเมินผล 
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ตอนที ่2 ข้อมูลเบือ้งต้นของเครือข่ายธุรกจิอาหารสัตว์อดัเม็ดกบัสหกรณ์ 
 

 ผลการศึกษาขอ้มูลเบ้ืองตน้ของเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเม็ดกบัสหกรณ์ ไดแ้ก่   
การเป็นเครือข่าย ตาํแหน่งผูต้อบแบบสอบถาม ปรากฏผลดงัตารางท่ี 4.2 – 4.3 
 
ตารางท่ี  4.2  จาํนวนและร้อยละของเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็กบัสหกรณ์ 
 

เครือข่าย แห่ง ร้อยละ 
สหกรณ์ในจงัหวดัสระบุรี 5 19.23 
สหกรณ์ในจงัหวดัอ่ืน ๆ  19 73.08 
บริษทัเอกชน  2 7.69 

รวม 26 100 

  
จากตารางท่ี  4.2  พบว่า เครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเมด็ของสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ 

จาํกดั  เป็นสหกรณ์ในจงัหวดัอ่ืน ๆ มากท่ีสุด มีจาํนวน 19 แห่ง คิดเป็นร้อยละ 73.08 รองลงมาเป็น
สหกรณ์ในจงัหวดัสระบุรี จาํนวน 5 แห่ง คิดเป็นร้อยละ 19.23  บริษทัเอกชนนอ้ยท่ีสุด จาํนวน 2  
แห่ง คิดเป็นร้อยละ 7.69   
 
ตารางท่ี  4.3  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามตาํแหน่งท่ีเก่ียวขอ้งกบั 
 สหกรณ์/บริษทัเอกชน 
 

ตาํแหน่ง จาํนวน (คน) ร้อยละ 
ประธานกรรมการ/กรรมการ 3 11.54 
ผูจ้ดัการ 10 38.46 
อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายการตลาด 13 50.00 

รวม 26 100 

  
จากตารางท่ี  4.3  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม เป็นตาํแหน่งเจา้หนา้ท่ีฝ่ายการตลาดมาก

ท่ีสุด มีจาํนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 รองลงมาเป็นตาํแหน่งผูจ้ดัการ จาํนวน 10  คน คิดเป็น
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ร้อยละ 38.46  และตาํแหน่งท่ีมีจาํนวนน้อยท่ีสุดได้แก่ ตาํแหน่งประธานกรรมการ/กรรมการ 
จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 11.54 

 

ตอนที ่3  ระดบัปัจจยัสําคญัทีเ่ข้าร่วมสร้างเครือข่ายธุรกจิอาหารสัตว์อดัเม็ดกบัสหกรณ์ 
 
 ผลการศึกษาปัจจยัสาํคญัท่ีเขา้ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเม็ดกบัสหกรณ์  
ดา้นกระบวนการ (Process) ไดแ้ก่  กระบวนการให้บริการลูกคา้/เครือข่าย กระบวนการหาลูกคา้/
เครือข่าย กลยุทธ์ทางการตลาด 4Pss ดา้นผลผลิต (Output) ไดแ้ก่ การจดัรูปแบบเครือข่าย การ
ติดตามประเมินผล ปรากฏผลดงัตารางท่ี 4.4 – 4.10 

 
ตารางท่ี  4.4  ระดบัปัจจยัสาํคญัท่ีเขา้ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็กบัสหกรณ์  
 โดยภาพรวม 
 

ปัจจยัท่ีทาํใหเ้ขา้ร่วมเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็กบัสหกรณ์ X  S.D 
ระดบั

ความสาํคญั 
ดา้นกระบวนการ (Process) 
    - กระบวนการใหบ้ริการลูกคา้/เครือข่าย 3.58 0.76 

 
มาก 

   -  กระบวนการหาลูกคา้/เครือข่าย 3.46 0.95 มาก 
   - กลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps 3.31 0.74 ปานกลาง 
  -  กลยทุธ์ลูกคา้สมัพนัธ์ CRM 3.38 0.80 ปานกลาง 
ดา้นผลผลิต (Output)    
    - การจดัรูปแบบเครือข่าย 3.58 0.70 มาก 
    - การติดตามประเมินผล 3.35 0.85 ปานกลาง 

รวม 3.56 0.82 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.4  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นต่อปัจจยัสาํคญัท่ีเป็นเหตุ

ใหเ้ขา้ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็กบัสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั โดยภาพรวมอยู่
ในระดบัมาก ( X = 3.56) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ กระบวนการ
ใหบ้ริการลูกคา้/เครือข่าย และดา้นการจดัรูปแบบเครือข่าย มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก รองลงมา
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คือ ดา้นกระบวนการหาลูกคา้/เครือข่าย มีความสําคญัอยู่ในระดบัมาก ส่วนดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียน้อย
ท่ีสุด คือ กลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 
 
ตารางท่ี  4.5  ระดบัปัจจยัสาํคญัท่ีเขา้ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็กบัสหกรณ์ 
 ดา้นกระบวนการใหบ้ริการลูกคา้/เครือข่าย 
 

     ดา้นกระบวนการใหบ้ริการลูกคา้/เครือข่าย X  S.D 
ระดบั

ความสาํคญั 
1. ความเอาใจใส่ และการติดตามลูกคา้/เครือข่าย 3.73 1.12 มาก 
2. ความกระตือรือร้นของพนกังานขายของสหกรณ์ 3.85 1.01 มาก 
3. การใหค้าํแนะนาํช่วยเหลือและใหข้อ้มูลเพิ่มเติมต่อลูกคา้/  
   เครือข่าย 3.69 1.05 

 
มาก 

4. การจดัส่งสินคา้ตามกาํหนด 3.54 0.95 มาก 
5. ความถูกตอ้งของสินคา้ท่ีจดัส่ง (ชนิดสินคา้ จาํนวน)  4.00 0.85 มาก 
6. การใหบ้ริการแกปั้ญหาดา้นการจดัส่งสินคา้ เม่ือเกิดเหตุการณ์ 
   ท่ีทาํใหล่้าชา้ไม่ทนักาํหนด 3.50 1.03 

 
มาก 

7. ระยะเวลาตั้งแต่สัง่ซ้ือจนกระทัง่ไดรั้บสินคา้ตามเง่ือนไขท่ีไดต้ก 
    ลงกบัลูกคา้/เครือข่าย 3.69 1.09 

 
มาก 

8. การติดต่อลูกคา้เพื่อแจง้ใหท้ราบในกรณีท่ีไม่สามารถจดัส่ง 
    สินคา้ไดท้นักาํหนด 3.50 0.86 

 
มาก 

9. การใหบ้ริการหลงัการขาย 3.50 0.65 มาก 
10. การไดรั้บข่าวสารประชาสมัพนัธ์เก่ียวกบัสินคา้และบริการ 3.42 0.95 มาก 
11. การรับประกนัสินคา้ 3.58 0.76 มาก 

รวม 3.58 0.76 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.5  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นต่อปัจจยัสาํคญัท่ีเป็นเหตุ

ให้เข้าร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตว์อัดเม็ดกับสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก  จํากัด ด้าน
กระบวนการให้บริการลูกคา้/เครือข่ายโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.58) เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ความถูกตอ้งของสินคา้ท่ีจัดส่ง (ชนิดสินคา้ จาํนวน) มี
ความสําคญัอยู่ในระดับมาก รองลงมาคือ ความกระตือรือร้นของพนักงานขายของสหกรณ์ มี
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ความสําคญัอยู่ในระดบัมาก ส่วนดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ การไดรั้บข่าวสารประชาสัมพนัธ์
เก่ียวกบัสินคา้และบริการ   มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 
 
ตารางท่ี  4.6 ระดบัปัจจยัสาํคญัท่ีเขา้ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็กบัสหกรณ์ 

ดา้นกระบวนการหาลูกคา้/เครือข่าย 
 

ดา้นกระบวนการหาลูกคา้/เครือข่าย X  S.D 
ระดบั

ความสาํคญั 
1. มีการกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย (กลุ่มผูเ้ล้ียงโคนม สหกรณ์โคนม  
    ศูนยเ์อกชน) 3.69 0.88 มาก 
2. มีการสาํรวจความตอ้งการของลูกคา้ 3.54 0.99 มาก 
3. มีการจดัเป็นกลุ่มลูกคา้เพื่อแบ่งเขตการใหบ้ริการ 3.38 0.85 ปานกลาง 
4. จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น สะสมยอดซ้ือ ใหส่้วนลด 
    สมํ่าเสมอ 3.12 1.11 ปานกลาง 
5. การใหค้วามรู้เก่ียวอาหารสตัวแ์ละเทคนิคการเล้ียงโคนมอยา่ง 
    ต่อเน่ือง 3.15 1.12 ปานกลาง 

รวม 3.46 0.95 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.6  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นต่อปัจจยัสาํคญัท่ีเป็นเหตุ

ให้เข้าร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตว์อัดเม็ดกับสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก  จํากัด ด้าน
กระบวนการหาลูกคา้/เครือข่าย โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.46) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ มีการกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย (กลุ่มผูเ้ล้ียงโคนม สหกรณ์โคนม 
ศูนยเ์อกชน) มีความสาํคญัอยู่ในระดบัมาก รองลงมาคือ มีการสํารวจความตอ้งการของลูกคา้ มี
ความสําคญัอยู่ในระดับมาก ส่วนด้านที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 
เช่น สะสมยอดซ้ือ ให้ส่วนลดสมํ่าเสมอ มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง     
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ตารางท่ี  4.7  ระดบัปัจจยัสาํคญัท่ีเขา้ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็กบัสหกรณ์ 
 ดา้นกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps 

 

ดา้นกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps X  S.D 
ระดบั

ความสาํคญั 
1. คุณภาพของสินคา้ (ประสิทธิภาพ และสมํ่าเสมอ) 3.19 1.13 ปานกลาง 
2. ความเรียบร้อยของสินคา้ (สภาพดี ไม่ชาํรุด) 3.38 0.85 ปานกลาง 
3. การแสดงขอ้มูลบนฉลากสินคา้ (เห็นไดช้ดั อ่านง่าย) 3.46 0.76 มาก 
4. ความสะดวกในการใชง้าน (ขนาด จาํนวนช้ิน หีบห่อ) 3.58 0.58 มาก 
5. ความน่าเช่ือถือของตรายีห่อ้สินคา้ 3.46 0.95 มาก 
6. ความคงทนและอายกุารใชง้านของสินคา้ 3.27 1.00 ปานกลาง 
7. ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ 3.38 0.85 ปานกลาง 
8. ระยะเวลาใหเ้ครดิตของเง่ือนไขการชาํระเงิน 4.15 0.46 มาก 
9. ส่วนลดในการซ้ือสินคา้ 3.35 0.94 ปานกลาง 
10. ความสะดวกในการติดต่อกบัเจา้หนา้ท่ีของสหกรณ์โคนม 
     มวกเหลก็ จาํกดั 3.65 0.94 มาก 
11. ความสะดวกของจุดรับรองลูกคา้ 3.46 0.58 มาก 
12. สหกรณ์อยูใ่นเสน้ทางท่ีสะดวกในการเดินทางมาติดต่อ 3.54 0.86 มาก 
13. โรงงานผลิตอาหารสตัวไ์ดม้าตรฐาน 3.46 0.58 มาก 
14. รูปแบบการส่งเสริมการขายท่ีสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ 
จาํกดั  
     จดั เช่น การลด การแจก การแถมสินคา้ 3.23 0.76 ปานกลาง 
15. ระยะเวลาในการส่งเสริมการขาย 3.31 0.88 ปานกลาง 
16. การประชาสมัพนัธ์เก่ียวกบัสินคา้และบริการอยา่งต่อเน่ือง 3.12 1.03 ปานกลาง 

รวม 3.31 0.74 ปานกลาง 

 
จากตารางท่ี 4.7  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นต่อปัจจยัสาํคญัท่ีเป็นเหตุ

ใหเ้ขา้ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็กบัสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั ดา้นกลยทุธ์ทาง
การตลาด 4Ps โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( X = 3.31) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ระยะเวลาให้เครดิตของเง่ือนไขการชาํระเงิน มีความสําคญัอยู่ในระดับมาก 
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รองลงมาคือ  ความสะดวกในการติดต่อกับเจ้าหน้าท่ีของสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก  จาํกัด 
มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ส่วนดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ การประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัสินคา้
และบริการ มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 
 
ตารางท่ี  4.8  ระดบัปัจจยัสาํคญัท่ีเขา้ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็กบัสหกรณ์ 
 ดา้นกลยทุธ์ลูกคา้สมัพนัธ์ CRM 
 

ดา้นกลยทุธ์ลูกคา้สมัพนัธ์ CRM X  S.D 
ระดบั

ความสาํคญั 
1. สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั มีการจดัทาํฐานขอ้มูลของลูกคา้ 3.50 0.58 มาก 
2. สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั ใชเ้ทคโนโลยท่ีีเพิ่มช่องทางให ้
    ลูกคา้สามารถติดต่อกบัองคก์ารได ้เช่น  ระบบ Call Center, 
   Web site, Interactive voice Response 3.31 0.88 ปานกลาง 
3. การจดัลาํดบัความสาํคญัของลูกคา้ 3.46 0.90 มาก 
4. สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั มีการติดตามประเมินของสินคา้ 
    และการใหบ้ริการ 3.27 0.92 ปานกลาง 
5. นาํเสนอส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ อยา่งเฉพาะเจาะจง (Customized) 3.35 1.02 ปานกลาง 

รวม 3.38 0.80 ปานกลาง 

 
จากตารางท่ี 4.8  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นต่อปัจจยัสาํคญัท่ีเป็นเหตุ

ให้เขา้ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเม็ดกบัสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกดั ดา้นกลยุทธ์
ลูกคา้สัมพนัธ์ CRM โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( X = 3.38) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ สหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกัด มีการจดัทาํฐานขอ้มูลของลูกคา้  มี
ความสําคญัอยู่ในระดบัมาก รองลงมาคือ การจดัลาํดบัความสําคญัของลูกคา้ มีความสาํคญัอยู่ใน
ระดบัมาก  ส่วนดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั มีการติดตามประเมิน
ของสินคา้และการใหบ้ริการ มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 
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ตารางท่ี  4.9  ระดบัเหตุปัจจยัสาํคญัท่ีเขา้ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็กบัสหกรณ์ 
  ดา้นการจดัรูปแบบเครือข่าย 
 

ดา้นการจดัรูปแบบเครือข่าย X  S.D 
ระดบั

ความสาํคญั 
1. สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายการเป็นตวัแทนจาํหน่าย 3.31 0.74 ปานกลาง 
2. สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายการเป็นลูกคา้ชั้นดี 3.58 0.70 มาก 
3. สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายโดยมีระบบการใหบ้ริการท่ีชดัเจน 
    ตามกลุ่มลูกคา้/เขตพ้ืนท่ี ท่ีมีการจดักลุ่ม 3.58 0.70 มาก 
4. สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายโดยเครือข่ายสินคา้ประเภทอ่ืน ๆ เช่น  
    วตัถุดิบการผลิตอาหารสตัว ์นํ้านมดิบ 3.65 0.80 มาก 

รวม 3.58 0.70 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.9  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นต่อปัจจยัสาํคญัท่ีเป็นเหตุ

ให้เขา้ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตว์อัดเม็ดกับสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกัด ด้านการ
จดัรูปแบบเครือข่าย โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.58) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุดคือ สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายโดยเครือข่ายสินคา้ประเภทอ่ืน ๆ เช่น วตัถุดิบการ
ผลิตอาหารสัตว  ์นํ้ านมดิบ  มีความสําคญัอยู่ในระดบัมาก รองลงมาคือ สหกรณ์จดัรูปแบบ
เครือข่ายการเป็นลูกคา้ชั้นดี และสหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายโดยมีระบบการให้บริการท่ี
ชดัเจนตามกลุ่มลูกคา้/ เขตพื้นท่ีท่ีมีการจดักลุ่ม มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ส่วนดา้นท่ีมีค่าเฉล่ีย
นอ้ยท่ีสุด คือ สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายการเป็นตวัแทนจาํหน่าย มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัปาน
กลาง 
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ตารางท่ี  4.10  ระดบัปัจจยัสาํคญัท่ีเขา้ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็กบัสหกรณ์ 
 ดา้นการติดตามประเมินผล 
 

ดา้นการติดตามประเมินผล X  S.D 
ระดบั

ความสาํคญั 
1. สหกรณ์มีการพบปะเยีย่มเยยีน ลูกคา้/เครือข่าย รับฟังความ 
    คิดเห็น 3.27 0.92 ปานกลาง 
2. สหกรณ์มีกระบวนการควบคุมตรวจสอบคุณภาพสินคา้อยา่ง 
    ชดัเจน 3.27 0.92 ปานกลาง 
3. สหกรณ์มีกระบวนการควบคุมตรวจสอบวตัถุดิบการผลิตอยา่ง 
    ชดัเจน 3.27 0.92 ปานกลาง 
4. สหกรณ์มีการนาํขอ้เสนอแนะของสมาชิกมาปรับปรุงการผลิต 
    สินคา้ 3.54 0.71 มาก 

รวม 3.35 0.85 ปานกลาง 

 
จากตารางท่ี 4.10  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคิดเห็นต่อปัจจยัสาํคญัท่ีเป็นเหตุ

ใหเ้ขา้ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเมด็กบัสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั ดา้นการติดตาม
ประเมินผล โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( X = 3.35) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุดคือ สหกรณ์มีการนําขอ้เสนอแนะของสมาชิกมาปรับปรุงการผลิตสินคา้ มี
ความสําคญัอยู่ในระดบัมาก รองลงมาคือ สหกรณ์มีการพบปะเยี่ยมเยียน ลูกคา้/เครือข่าย รับฟัง
ความคิดเห็น และสหกรณ์มีกระบวนการควบคุมตรวจสอบคุณภาพสินคา้อยา่งชดัเจน และสหกรณ์
มีกระบวนการควบคุมตรวจสอบวตัถุดิบการผลิตอยา่งชดัเจน มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง  
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ตอนที ่4  ระดบัความคาดหวงัของเครือข่ายทีม่ีต่อกลยุทธ์การสร้างเครือข่ายธุรกจิอาหาร 
  สัตว์อดัเม็ด 
 
   ผลการศึกษาความคาดหวงัของเครือข่ายท่ีมีต่อกลยุทธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหาร
สตัวอ์ดัเมด็ ดา้นกระบวนการ (Process) ไดแ้ก่  กระบวนการใหบ้ริการลูกคา้/เครือข่าย กระบวนการ
หาลูกคา้/เครือข่าย กลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps ดา้นผลผลิต (Output) ไดแ้ก่ การจดัรูปแบบเครือข่าย  
การติดตามประเมินผล ปรากฏผลดงัตารางท่ี 4.11 – 4.17 
 
ตารางท่ี  4.11  ระดบัความคาดหวงัของเครือข่ายท่ีมีต่อกลยทุธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัว ์

อดัเมด็ โดยภาพรวม 
 

ความคาดหวงัของเครือข่ายท่ีมีต่อกลยทุธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจ
อาหารสตัวอ์ดัเมด็ X  S.D 

ระดบัความ
คาดหวงั 

กระบวนการ (Process) 
    - กระบวนการใหบ้ริการลูกคา้/เครือข่าย 3.77 0.51 

 
มาก 

   -  กระบวนการหาลูกคา้/เครือข่าย 3.96 0.72 มาก 
   - กลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps 3.88 0.65 มาก 
   -  กลยทุธ์ลูกคา้สมัพนัธ์ CRM 3.62 0.80 มาก 
ผลผลิต (Output)    
    - การจดัรูปแบบเครือข่าย 3.69 0.55 มาก 
    - การติดตามประเมินผล 3.92 0.84 มาก 

รวม 3.81 0.75 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.11  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคาดหวงัต่อกลยุทธ์การสร้าง

เครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเมด็ของสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 
( X = 3.81) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ กระบวนการหาลูกคา้/
เครือข่าย มีความสําคญัอยู่ในระดบัมาก รองลงมาคือ การติดตามประเมินผล มีความสําคญัอยู่ใน
ระดบัมาก ส่วนดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ กลยทุธ์ลูกคา้สมัพนัธ์ CRM มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางท่ี  4.12  ระดบัความคาดหวงัของเครือข่ายท่ีมีต่อกลยทุธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัว ์
 อดัเมด็ของสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั ดา้นกระบวนการใหบ้ริการลูกคา้/ 
 เครือข่าย 
 

     ดา้นกระบวนการใหบ้ริการลูกคา้/เครือข่าย X  S.D 
ระดบัความ
คาดหวงั 

1. ความเอาใจใส่ และการติดตามลูกคา้/เครือข่าย 3.96 0.72 มาก 
2. ความกระตือรือร้นของพนกังานขายของสหกรณ์ 3.96 0.72 มาก 
3. การใหค้าํแนะนาํช่วยเหลือและใหข้อ้มูลเพิ่มเติมต่อลูกคา้/  
    เครือข่าย 3.81 0.80 

 
มาก 

4. การจดัส่งสินคา้ตามกาํหนด 3.92 0.56 มาก 
5. ความถูกตอ้งของสินคา้ท่ีจดัส่ง (ชนิดสินคา้ จาํนวน)  4.04 0.45 มาก 
6. การใหบ้ริการแกปั้ญหาดา้นการจดัส่งสินคา้ เม่ือเกิดเหตุการณ์ 
   ท่ีทาํใหล่้าชา้ไม่ทนักาํหนด 3.92 0.69 

 
มาก 

7. ระยะเวลาตั้งแต่สัง่ซ้ือจนกระทัง่ไดรั้บสินคา้ตามเง่ือนไขท่ีไดต้ก 
   ลงกบัลูกคา้/เครือข่าย 3.85 0.46 

 
มาก 

8. การติดต่อลูกคา้เพื่อแจง้ใหท้ราบในกรณีท่ีไม่สามารถจดัส่ง 
   สินคา้ไดท้นักาํหนด 3.96 0.77 

 
มาก 

9. การใหบ้ริการหลงัการขาย 3.77 0.91 มาก 
10. การไดรั้บข่าวสารประชาสมัพนัธ์เก่ียวกบัสินคา้และบริการ 3.81 0.80 มาก 
11. การรับประกนัสินคา้ 3.96 0.77 มาก 

รวม 3.77 0.51 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.12  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคาดหวงัต่อกลยุทธ์การสร้าง

เครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเม็ดของสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกดั ดา้นกระบวนการให้บริการ
ลูกคา้/เครือข่าย โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ( X = 3.77) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ความถูกตอ้งของสินคา้ท่ีจดัส่ง (ชนิดสินคา้ จาํนวน)  มีความคาดหวงัอยูใ่นระดบั
มาก รองลงมาคือ การรับประกนัสินคา้ การติดต่อลูกคา้เพื่อแจง้ใหท้ราบในกรณีท่ีไม่สามารถจดัส่ง
สินคา้ไดท้นักาํหนด ความเอาใจใส่ และการติดตามลูกคา้/เครือข่าย  และความกระตือรือร้นของ



72 

 

พนกังานขายของสหกรณ์ มีความคาดหวงัอยู่ในระดบัมาก ส่วนดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ การ
ใหบ้ริการหลงัการขาย  มีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัมาก 

 
ตารางท่ี  4.13 ระดบัความคาดหวงัของเครือข่ายท่ีมีต่อกลยทุธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัว ์

อดัเมด็ของสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั ดา้นกระบวนการหาลูกคา้/เครือข่าย 
 

ดา้นกระบวนการหาลูกคา้/เครือข่าย X  S.D 
ระดบัความ
คาดหวงั 

1. มีการกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย (กลุ่มผูเ้ล้ียงโคนม สหกรณ์โคนม  
    ศูนยเ์อกชน) 4.04 0.66 มาก 
2. มีการสาํรวจความตอ้งการของลูกคา้ 3.88 0.65 มาก 
3. มีการจดัเป็นกลุ่มลูกคา้เพื่อแบ่งเขตการใหบ้ริการ 3.88 0.65 มาก 
4. จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น สะสมยอดซ้ือ ใหส่้วนลด 
    สมํ่าเสมอ 3.88 0.86 มาก 
5. การใหค้วามรู้เก่ียวอาหารสตัวแ์ละเทคนิคการเล้ียงโคนมอยา่ง 
    ต่อเน่ือง 3.62 0.94 มาก 

รวม 3.96 0.72 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.13  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคาดหวงัต่อกลยุทธ์การสร้าง

เครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเม็ดของสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกดั ดา้นกระบวนการหาลูกคา้/
เครือข่าย โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.96)  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุดคือ  มีการกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย (กลุ่มผูเ้ล้ียงโคนม สหกรณ์โคนม ศูนยเ์อกชน) มีความ
คาดหวงัอยู่ในระดบัมาก รองลงมาคือ จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น สะสมยอดซ้ือ ให้ส่วนลด 
สมํ่าเสมอ มีการสํารวจความต้องการของลูกคา้ และมีการจัดเป็นกลุ่มลูกค้าเพ่ือแบ่งเขตการ
ให้บริการ มีความคาดหวงัอยู่ในระดบัมาก ส่วนดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ การให้ความรู้เก่ียว
อาหารสตัวแ์ละเทคนิคการเล้ียงโคนมอยา่งต่อเน่ือง มีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางท่ี  4.14  ระดบัความคาดหวงัของเครือข่ายท่ีมีต่อกลยทุธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัว ์
 อดัเมด็ของสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั  ดา้นกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps 
 

ดา้นกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps X  S.D 
ระดบัความ
คาดหวงั 

1. คุณภาพของสินคา้ (ประสิทธิภาพ และสมํ่าเสมอ) 4.12 0.91 มาก 
2. ความเรียบร้อยของสินคา้ (สภาพดี ไม่ชาํรุด) 4.31 0.62 มากท่ีสุด 
3. การแสดงขอ้มูลบนฉลากสินคา้ (เห็นไดช้ดั อ่านง่าย) 4.23 0.59 มากท่ีสุด 
4. ความสะดวกในการใชง้าน (ขนาด จาํนวนช้ิน หีบห่อ) 4.15 0.78 มาก 
5. ความน่าเช่ือถือของตรายีห่อ้สินคา้ 4.12 0.71 มาก 
6. ความคงทนและอายกุารใชง้านของสินคา้ 4.12 0.71 มาก 
7. ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ 4.08 0.84 มาก 
8. ระยะเวลาใหเ้ครดิตของเง่ือนไขการชาํระเงิน 4.31 0.62 มากท่ีสุด 
9. ส่วนลดในการซ้ือสินคา้ 3.92 0.80 มาก 
10. ความสะดวกในการติดต่อกบัเจา้หนา้ท่ีของสหกรณ์โคนม 
     มวกเหลก็ จาํกดั 3.96 0.34 มาก 
11. ความสะดวกของจุดรับรองลูกคา้ 3.65 0.56 มาก 
12. สหกรณ์อยูใ่นเสน้ทางท่ีสะดวกในการเดินทางมาติดต่อ 3.69 0.55 มาก 
13. โรงงานผลิตอาหารสตัวไ์ดม้าตรฐาน 3.88 0.71 มาก 
14. รูปแบบการส่งเสริมการขายท่ีสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ 
จาํกดั  
     จดั เช่น การลด การแจก การแถมสินคา้ 3.54 0.99 มาก 
15. ระยะเวลาในการส่งเสริมการขาย 3.62 0.94 มาก 
16. เม่ือเปรียบเทียบกบัผูผ้ลิตรายอ่ืน ท่านพอใจในระดบัใด 3.35 0.56 มาก 
17. การประชาสมัพนัธ์เก่ียวกบัสินคา้และบริการ 3.27 0.87 ปานกลาง 

รวม 3.88 0.65 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.14  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคาดหวงัต่อกลยุทธ์การสร้าง

เครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเมด็ของสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั ดา้นกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps   
โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.88) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ 
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ระยะเวลาให้เครดิตของเง่ือนไขการชาํระเงิน และความเรียบร้อยของสินคา้ (สภาพดี ไม่ชาํรุด) 
มีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือ การแสดงขอ้มูลบนฉลากสินคา้ (เห็นไดช้ดั อ่าน
ง่าย) มีความคาดหวงัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ส่วนดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ การประชาสัมพนัธ์
เก่ียวกบัสินคา้และบริการ มีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัมาก 
 
ตารางท่ี  4.15  ระดบัความคาดหวงัของเครือข่ายท่ีมีต่อกลยทุธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัว ์
 อดัเมด็ของสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั  ดา้นกลยทุธ์ลูกคา้สมัพนัธ์ CRM 
 

ดา้นกลยทุธ์ลูกคา้สมัพนัธ์ CRM X  S.D 
ระดบัความ
คาดหวงั 

1. สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั มีการจดัทาํฐานขอ้มูลของลูกคา้ 3.62 0.90 มาก 
2. สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั ใชเ้ทคโนโลยท่ีีเพิ่มช่องทางให ้
    ลูกคา้สามารถติดต่อกบัองคก์ารได ้เช่น  ระบบ Call Center, 
   Web site, Interactive voice Response 3.46 0.99 มาก 
3. การจดัลาํดบัความสาํคญัของลูกคา้ 3.50 0.81 มาก 
4. สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั มีการติดตามประเมินของสินคา้ 
    และการใหบ้ริการ 3.62 0.80 

มาก 

5. นาํเสนอส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ อยา่งเฉพาะเจาะจง (Customized) 3.85 0.97 มาก 

รวม 3.62 0.80 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.15  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคาดหวงัต่อกลยุทธ์การสร้าง

เครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเมด็ของสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั ดา้นกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps  
โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ( X = 3.62)  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ 
นาํเสนอส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการอย่างเฉพาะเจาะจง (Customized)  มีความคาดหวงัอยู่ในระดบัมาก 
รองลงมาคือ สหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกดั มีการจดัทาํฐานขอ้มูลของลูกคา้ และสหกรณ์โคนม
มวกเหลก็ จาํกดั มีการติดตามประเมินของสินคา้และการใหบ้ริการ มีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด ส่วนดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั ใชเ้ทคโนโลยท่ีีเพิ่มช่องทาง
ให้ลูกคา้สามารถติดต่อกบัองคก์ารได ้เช่น ระบบ Call Center, Web site, Interactive voice 
Response มีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางท่ี  4.16  ระดบัความคาดหวงัของเครือข่ายท่ีมีต่อกลยทุธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัว ์
อดัเมด็ของสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั   ดา้นการจดัรูปแบบเครือข่าย 

 

ดา้นการจดัรูปแบบเครือข่าย X  S.D 
ระดบัความ
คาดหวงั 

1. สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายการเป็นตวัแทนจาํหน่าย 3.58 0.58 มาก 
2. สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายการเป็นลูกคา้ชั้นดี 3.58 0.58 มาก 
3. สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายโดยมีระบบการใหบ้ริการท่ีชดัเจน 
    ตามกลุ่มลูกคา้/เขตพ้ืนท่ี ท่ีมีการจดักลุ่ม 3.62 0.57 มาก 
4. สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายโดยเครือข่ายสินคา้ประเภทอ่ืน ๆ  
เช่น  วตัถุดิบการผลิตอาหารสตัว ์นํ้านมดิบ 3.62 0.57 มาก 

รวม 3.60 0.55 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.16  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคาดหวงัต่อกลยุทธ์การสร้าง

เครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเม็ดของสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกดั ดา้นการจดัรูปแบบเครือข่าย
โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ( X = 3.60)  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ 
สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายโดยมีระบบการให้บริการท่ีชดัเจนตามกลุ่มลูกคา้/เขตพ้ืนท่ี ท่ีมีการจดั
กลุ่มและสหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายโดยเครือข่ายสินคา้ประเภทอ่ืน ๆ เช่น วตัถุดิบการผลิตอาหาร
สัตว ์นํ้ านมดิบ  มีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายการเป็น
ตวัแทนจาํหน่าย และสหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายการเป็นลูกคา้ชั้นดี มีความคาดหวงัอยู่ในระดบั
มาก 
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ตารางท่ี  4.17  ระดบัความคาดหวงัของเครือข่ายท่ีมีต่อกลยทุธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัว ์
อดัเมด็ของสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั ดา้นการติดตามประเมินผล 

 

ดา้นการติดตามประเมินผล X  S.D 
ระดบัความ
คาดหวงั 

1. สหกรณ์มีการพบปะเยีย่มเยยีน ลูกคา้/เครือข่าย รับฟังความ 
    คิดเห็น 3.50 0.81 มาก 
2. สหกรณ์มีกระบวนการควบคุมตรวจสอบคุณภาพสินคา้อยา่ง 
    ชดัเจน 3.85 0.97 มาก 
3. สหกรณ์มีกระบวนการควบคุมตรวจสอบวตัถุดิบการผลิตอยา่ง 
    ชดัเจน 3.92 0.84 มาก 
4. สหกรณ์มีการนาํขอ้เสนอแนะของสมาชิกมาปรับปรุงการผลิต 
    สินคา้ 3.92 0.84 มาก 

รวม 3.80 0.84 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.17  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม มีความคาดหวงัต่อกลยุทธ์การสร้าง

เครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเม็ดของสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกดั ดา้นการติดตามประเมินผล 
โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ( X = 3.92)  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ 
สหกรณ์มีการนาํขอ้เสนอแนะของสมาชิกมาปรับปรุงการผลิตสินคา้ และสหกรณ์มีกระบวนการ
ควบคุมตรวจสอบวตัถุดิบการผลิตอย่างชัดเจน มีความคาดหวงัอยู่ในระดับมาก รองลงมาคือ 
สหกรณ์มีกระบวนการควบคุมตรวจสอบคุณภาพสินคา้อยา่งชดัเจน มีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัมาก 
ส่วนด้านท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ สหกรณ์มีการพบปะเยี่ยมเยียน ลูกคา้/เครือข่าย รับฟังความ
คิดเห็น มีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัมาก 
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ตอนที ่5  ความคดิเห็นและข้อเสนอแนะอืน่ ๆ 
 

ในจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 26  คน ไม่มีความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ  
 
ตารางท่ี  4.18 เปรียบเทียบระดบัปัจจยัสาํคญัและระดบัความคาดหวงัของเครือข่ายท่ีมีต่อกลยทุธ์ 

การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวโ์ดยภาพรวม 
 

รายการปัจจยั 
ระดบัความสาํคญั ระดบัความคาดหวงั 

X  S.D 
ความ 
สาํคญั X  S.D 

ความ
คาดหวงั 

กระบวนการ (Process) 
    - กระบวนการใหบ้ริการลูกคา้/เครือข่าย 3.58 0.76 

 
มาก 3.77 0.51 

 
มาก 

   -  กระบวนการหาลูกคา้/เครือข่าย 3.46 0.95 มาก 3.96 0.72 มาก 
   - กลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps 3.31 0.74 ปานกลาง 3.88 0.65 มาก 
   -  กลยทุธ์ลูกคา้สมัพนัธ์ CRM 3.38 0.80 ปานกลาง 3.62 0.80 มาก 
ผลผลิต (Output)       
    - การจดัรูปแบบเครือข่าย 3.58 0.70 มาก 3.69 0.55 มาก 
    - การติดตามประเมินผล 3.35 0.85 ปานกลาง 3.92 0.84 มาก 

รวม 3.56 0.82 มาก 3.81 0.75 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.18  พบว่า ระดบัปัจจยัสําคญัท่ีเป็นเหตุให้เขา้ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจ

อาหารสัตวอ์ดัเม็ดกบัสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกดั ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ 1) กระบวนการ
ให้บริการลูกคา้/เครือข่าย 2) ดา้นการจดัรูปแบบเครือข่าย และ 3) ดา้นกระบวนการหาลูกคา้/
เครือข่าย ตามลาํดบั โดยมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ส่วนระดบัความคาดหวงัของเครือข่ายท่ีมีต่อ
กลยุทธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเม็ดของสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกดั ดา้นท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด 1) กระบวนการหาลูกค้า/เครือข่าย 2) การติดตามประเมินผล 3) กลยุทธ์ทาง
การตลาด  4Ps  4) กระบวนการให้บริการลูกคา้/เครือข่าย และ 5) การจดัรูปแบบเครือข่าย 
ตามลาํดบั โดยมีความคาดหวงัอยูใ่นระดบัมาก 
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บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค ์(1) เพ่ือศึกษากลยทุธ์การสร้างเครือข่าย
ธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเม็ดของสหกรณ์ (2) เพื่อศึกษาความสาํคญัของปัจจยัท่ีเขา้ร่วมสร้างเครือข่าย
ธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเมด็กบัสหกรณ์  และ (3) เพื่อศึกษาความคาดหวงัของเครือข่ายธุรกิจต่อกลยทุธ์
การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็ของสหกรณ์ เกบ็รวบรวมขอ้มูลโดยการสมัภาษณ์ และใช้
แบบสอบถาม 

กลุ่มประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ สหกรณ์เครือข่ายภายในจงัหวดั 5 แห่ง สหกรณ์
เครือข่ายต่างจงัหวดั 19 แห่ง เครือข่ายเอกชน จาํนวน 2 แห่ง โดยศึกษาเฉพาะผูจ้ดัการสหกรณ์และ
ผูจ้ดัการศูนยแ์ห่งละ 1 คน รวมทั้งส้ิน 26 คน วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมทางสถิติ ทาํการ
คาํนวณหา ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  ผูศึ้กษาขอนาํเสนอ ดงัน้ี 

 

1.  สรุปผลการศึกษา 
 

1.1  สรุปกลยทุธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเม็ดของสหกรณ์ 
 (1) ดา้นปัจจยันาํเขา้ (Input) ไดแ้ก่ เงินทุน บุคลากร อุปกรณ์ เคร่ืองมือ  
 (2) ดา้นกระบวนการ (Process) ไดแ้ก่ กระบวนการให้บริการลูกคา้/เครือข่าย 

กระบวนการหาลูกคา้/เครือข่าย กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps กลยทุธ์ลูกคา้สมัพนัธ์ CRM   
 (3) ดา้นผลผลิต (Output) ไดแ้ก่ การจดัรูปแบบเครือข่าย การติดตามประเมินผล 

1.2  ขอ้มูลทัว่ไป 
ประชากรท่ีเป็นเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตว์อดัเม็ดของสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก 

จาํกดั ส่วนใหญ่เป็นสหกรณ์ในจงัหวดัอ่ืน ๆ มีจาํนวน 19 แห่ง คิดเป็นร้อยละ 73.08 รองลงมาเป็น
สหกรณ์ในจงัหวดัสระบุรี จาํนวน 5 แห่ง คิดเป็นร้อยละ 19.23 บริษทัเอกชนน้อยท่ีสุด จาํนวน 
2  แห่ง คิดเป็นร้อยละ 7.69  ผูต้อบแบบสอบถามมีส่วนใหญ่ดาํรงตาํแหน่งเจา้หนา้ท่ีฝ่ายการตลาด   
มีจาํนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 รองลงมาเป็นตาํแหน่งผูจ้ดัการ จาํนวน 10  คน คิดเป็นร้อยละ 
38.46  และตาํแหน่งท่ีมีจาํนวนน้อยท่ีสุดไดแ้ก่ ตาํแหน่งประธานกรรมการ จาํนวน 1 คน คิดเป็น
ร้อยละ 3.85 
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 1.2  ระดับปัจจัยสําคญัทีลู่กค้า/เครือข่ายเข้าร่วมสร้างเครือข่ายธุรกจิอาหารสัตว์อดัเม็ด
กบัสหกรณ์ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ ( X = 3.56) ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ 
กระบวนการใหบ้ริการลูกคา้/เครือข่าย ดา้นการจดัรูปแบบเครือข่าย และดา้นกระบวนการหาลูกคา้/
เครือข่าย ตามลาํดบั ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ กลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps ซ่ึงสามารถอธิบายเป็น
รายดา้นไดด้งัน้ี 

1)  ดา้นกระบวนการให้บริการลูกคา้/เครือข่าย เป็นปัจจยัสาํคญัท่ีลูกคา้/เครือข่าย
เขา้ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็กบัสหกรณ์  โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.58)  
ประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ 1) ความถูกตอ้งของสินคา้ท่ีจดัส่ง (ชนิดสินคา้ จาํนวน) 2) ความ
กระตือรือร้นของพนักงานขายของสหกรณ์  3) ความเอาใจใส่ และการติดตามลูกคา้/เครือข่าย 
4) การให้คาํแนะนาํช่วยเหลือและให้ขอ้มูลเพิ่มเติมต่อลูกคา้/ เครือข่าย 5)ระยะเวลาตั้งแต่สั่งซ้ือ
จนกระทัง่ไดรั้บสินคา้ตามเง่ือนไขท่ีไดต้กลงกบัลูกคา้/เครือข่าย 6) การรับประกนัสินคา้ 7) การ
จดัส่งสินคา้ตามกาํหนด  8) การใหบ้ริการหลงัการขาย 9) การติดต่อลูกคา้เพื่อแจง้ใหท้ราบในกรณีท่ี
ไม่สามารถจดัส่งสินคา้ไดท้นักาํหนด 10) การให้บริการแกปั้ญหาดา้นการจดัส่งสินคา้ เม่ือเกิด
เหตุการณ์ท่ีทาํใหล่้าชา้ไม่ทนักาํหนด  11) การไดรั้บข่าวสารประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัสินคา้และบริการ 
โดยมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 
  2)  ดา้นกระบวนการหาลูกคา้/เครือข่าย  เป็นปัจจยัสําคญัท่ีกลุ่มตวัอย่างเขา้ร่วม
สร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตว์อัดเม็ดกับสหกรณ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( X =3.46) 
ประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีการกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย (กลุ่มผูเ้ล้ียงโคนม สหกรณ์โคนม ศูนย์
เอกชน) และมีการสาํรวจความตอ้งการของลูกคา้ ตามลาํดบั มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 
  3)  ดา้นกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps เป็นปัจจยัสําคญัท่ีกลุ่มตวัอย่างเขา้ร่วมสร้าง
เครือข่ายธุรกิจอาหารสัตว์อัดเม็ดกับสหกรณ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง ( X =3.31)  
ประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ 1) ระยะเวลาใหเ้ครดิตของเง่ือนไขการชาํระเงิน 2) ความสะดวกใน
การติดต่อกบัเจา้หนา้ท่ีของสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกดั 3) ความสะดวกในการใชง้าน (ขนาด 
จาํนวนช้ิน หีบห่อ) 4) สหกรณ์อยูใ่นเส้นทางท่ีสะดวกในการเดินทางมาติดต่อ 5) การแสดงขอ้มูล
บนฉลากสินคา้ (เห็นไดช้ดั อ่านง่าย) ความน่าเช่ือถือของตรายีห่อ้สินคา้ ความสะดวกของจุดรับรอง
ลูกคา้ และโรงงานผลิตอาหารสตัวไ์ดม้าตรฐาน ตามลาํดบั โดยมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 
  4) ดา้นกลยทุธ์ลูกคา้สัมพนัธ์ CRM  เป็นปัจจยัสาํคญัท่ีกลุ่มตวัอยา่งเขา้ร่วมสร้าง
เครือข่ายธุรกิจอาหารสัตว์อัดเม็ดกับสหกรณ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง ( X =3.38)  
ประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั มีการจดัทาํฐานขอ้มูลของลูกคา้  และ
การจดัลาํดบัความสาํคญัของลูกคา้ ตามลาํดบั โดยมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 
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   5) ดา้นการจดัรูปแบบเครือข่าย เป็นปัจจยัสาํคญัท่ีกลุ่มตวัอยา่งเขา้ร่วมสร้างเครือข่าย
ธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเมด็กบัสหกรณ์  โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.58) ประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุด คือ 1) สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายโดยเครือข่ายสินคา้ประเภทอ่ืน ๆ เช่น วตัถุดิบการผลิต
อาหารสัตว ์นํ้ านมดิบ 2) สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายการเป็นลูกคา้ชั้นดี 3) สหกรณ์จดัรูปแบบ
เครือข่ายโดยมีระบบการใหบ้ริการท่ีชดัเจนตามกลุ่มลูกคา้/เขตพ้ืนท่ีท่ีมีการจดักลุ่ม ตามลาํดบั โดยมี
ความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 
  6) ดา้นการติดตามประเมินผล เป็นปัจจยัสําคญัท่ีกลุ่มตวัอย่างเขา้ร่วมสร้าง
เครือข่ายธุรกิจอาหารสัตว์อัดเม็ดกับสหกรณ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง ( X =3.35) 
ประเดน็ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ สหกรณ์มีการนาํขอ้เสนอแนะของสมาชิกมาปรับปรุงการผลิตสินคา้มี
ความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 

1.3  ระดับความคาดหวังของเครือข่ายที่มีต่อกลยุทธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหาร
สัตว์อดัเม็ด โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ ( X = 3.81) ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ 
1) กระบวนการหาลูกคา้/เครือข่าย 2) การติดตามประเมินผล  3) กลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps  4) 
กระบวนการให้บริการลูกคา้/เครือข่าย และ 5) การจดัรูปแบบเครือข่าย ตามลาํดบั ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ีย
นอ้ยท่ีสุด คือ กลยทุธ์ลูกคา้สมัพนัธ์ CRM ซ่ึงสามารถอธิบายเป็นรายดา้นไดด้งัน้ี 

1) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการลูกคา้/เครือข่าย  ความคาดหวงัของเครือข่ายท่ีมีต่อ
กลยทุธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X =3.77) ประเดน็
ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ 1) ความถูกตอ้งของสินคา้ท่ีจดัส่ง (ชนิดสินคา้ จาํนวน) 2) การติดต่อลูกคา้เพื่อ
แจง้ให้ทราบในกรณีท่ีไม่สามารถจดัส่งสินคา้ได้ทนักาํหนด 3) การรับประกันสินคา้ 4) ความ
กระตือรือร้นของพนักงานขายของสหกรณ์  5) ความเอาใจใส่ และการติดตามลูกคา้/เครือข่าย  
6) การให้บริการแก้ปัญหาด้านการจัดส่งสินค้าเม่ือเกิดเหตุการณ์ท่ีทาํให้ล่าช้าไม่ทันกาํหนด 
7) การจดัส่งสินคา้ตามกาํหนด 8) ระยะเวลาตั้งแต่สั่งซ้ือจนกระทัง่ไดรั้บสินคา้ตามเง่ือนไขท่ีไดต้ก
ลงกบัลูกคา้/เครือข่าย  9) การไดรั้บข่าวสารประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัสินคา้และบริการ 10) การให้
คาํแนะนําช่วยเหลือและให้ข้อมูลเพิ่มเติมต่อลูกค้า/เครือข่าย 11) การให้บริการหลังการขาย 
ตามลาํดบั โดยมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 
  2)  ดา้นกระบวนการหาลูกคา้/เครือข่าย  ความคาดหวงัของเครือข่ายท่ีมีต่อกลยทุธ์
การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเมด็ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ( X = 3.96) ประเด็นท่ีมี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ 1) มีการกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย (กลุ่มผูเ้ล้ียงโคนม สหกรณ์โคนม ศูนย์
เอกชน) 2) จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น สะสมยอดซ้ือ ใหส่้วนลดสมํ่าเสมอ 3) มีการจดัเป็น
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กลุ่มลูกคา้เพื่อแบ่งเขตการใหบ้ริการ  4) มีการสาํรวจความตอ้งการของลูกคา้ 5) การใหค้วามรู้เก่ียว
อาหารสตัวแ์ละเทคนิคการเล้ียงโคนมอยา่งต่อเน่ือง ตามลาํดบั โดยมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 
  3) ดา้นกลยุทธ์ทางการตลาด 4Ps  ความคาดหวงัของเครือข่ายท่ีมีต่อกลยุทธ์
การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเมด็ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.88) ประเด็นท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ 1) ระยะเวลาให้เครดิตของเง่ือนไขการชาํระเงิน 2) ความเรียบร้อยของสินคา้ 
(สภาพดี ไม่ชาํรุด) และ 3) การแสดงขอ้มูลบนฉลากสินคา้ (เห็นไดช้ดั อ่านง่าย) ตามลาํดบั โดย
มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
  4) ดา้นกลยทุธ์ลูกคา้สัมพนัธ์ CRM  ความคาดหวงัของเครือข่ายท่ีมีต่อกลยทุธ์การ
สร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเม็ด โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ( X = 3.62) ประเด็นท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ 1) นาํเสนอส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการอยา่งเฉพาะเจาะจง (Customized) 2) สหกรณ์โคนม
มวกเหล็ก จาํกัด มีการจัดทาํฐานขอ้มูลของลูกคา้ 3) มีการติดตามประเมินของสินคา้และการ
ใหบ้ริการ 4) การจดัลาํดบัความสาํคญัของลูกคา้ 5) สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั ใชเ้ทคโนโลยท่ีี
เพิ่มช่องทางใหลู้กคา้สามารถติดต่อกบัองคก์ารได ้เช่น ระบบ Call Center, Web site, Interactive 
voice Response ตามลาํดบั โดยมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 
   5) ดา้นการจดัรูปแบบเครือข่าย  ความคาดหวงัของเครือข่ายท่ีมีต่อกลยุทธ์การ
สร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X =3.60) ประเด็นท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุด คือ 1) สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายโดยมีระบบการให้บริการท่ีชดัเจนตามกลุ่มลูกคา้/เขต
พื้นท่ี ท่ีมีการจดักลุ่ม 2) สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายโดยเครือข่ายสินคา้ประเภทอ่ืน ๆ เช่น วตัถุดิบ
การผลิตอาหารสัตว ์นํ้านมดิบ 3) สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายการเป็นตวัแทนจาํหน่าย 4) สหกรณ์
จดัรูปแบบเครือข่ายการเป็นลูกคา้ชั้นดี ตามลาํดบั โดยมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 
  6) ดา้นการติดตามประเมินผล  ความคาดหวงัของเครือข่ายท่ีมีต่อกลยทุธ์การสร้าง
เครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเมด็  โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.80)  ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 
คือ 1) สหกรณ์มีการนาํขอ้เสนอแนะของสมาชิกมาปรับปรุงการผลิตสินคา้ 2) สหกรณ์มี
กระบวนการควบคุมตรวจสอบวตัถุดิบการผลิตอย่างชดัเจน  3) สหกรณ์มีกระบวนการควบคุม
ตรวจสอบคุณภาพสินคา้อยา่งชดัเจน 4) สหกรณ์มีการพบปะเยีย่มเยยีน ลูกคา้/เครือข่าย รับฟังความ
คิดเห็น ตามลาํดบั  โดยมีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 
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2.  อภปิรายผลการศึกษา 
 

จากผลการศึกษาเร่ือง “กลยทุธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเมด็ : กรณีศึกษา
สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั” ทาํใหท้ราบขอ้เทจ็จริงท่ีควรนาํมาอภิปราย ดงัน้ี 

2.1  ปัจจัยสําคัญที่ลูกค้า/เครือข่ายเข้าร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตว์อัดเม็ดกับ
สหกรณ์ 
 จากการศึกษาพบว่า กลยทุธ์การในการสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเมด็เป็น
ปัจจัยสําคญัท่ีลูกคา้/เครือข่ายเขา้ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตว์อัดเม็ดกับสหกรณ์ โดย
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก  ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ ภาพินี นามเดช (2548 : บทคัดย่อ) 
ที่พบว่า  การพฒันายุทธศาสตร์การสร้างเครือข่ายลูกคา้เพื่อสร้างความพึงพอใจต่อลูกคา้ร้านศรี
เพชร  ตําบลแหลมผกั เ บี้ ย  อํา เภอบ า้นแหลม  จ ังหว ดั เพชรบุรี  ย ุทธศาสตร์ที ่สร้า ง ขึ้น
ประกอบด้วย 3 หน่วยระบบทาํงาน คือ  การรับสมคัรสมาชิก การจดัรูปแบบเครือข่าย และการจดั
กิจกรรมส่งเสริมการขาย หลงัการทดลองใชย้ทุธศาสตร์ ระดบัความพึงพอใจของลูกคา้เพิ่มข้ึนมาก 
และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เอ้ือมพร ภกัษา (2548: บทคัดย่อ) ท่ีพบว่า การพฒันาการเพิ่มยอด
จาํหน่ายสินคา้และความพึงพอใจของลูกคา้โดยการใชก้ลยทุธ์ 4Ps ของร้านเอ้ือมพร สร้างความพึง
พอใจใหแ้ก่ลูกคา้ของร้านเอ้ือมพรได ้และจากการวดัค่าความพึงพอใจของลูกคา้พบว่า โดยภาพรวม
อยู่ในระดับมาก ทั้งน้ีแสดงให้เห็นว่า เพื่อให้การดาํเนินธุรกิจอาหารสัตว์อัดเม็ดของสหกรณ์
สามารถดาํเนินต่อไปได ้สหกรณ์จึงไดว้างแผนกลยทุธ์ทางการตลาดข้ึน โดยการสร้างเครือข่ายทาง
การตลาด สร้างพนัธมิตรทางการคา้ (Strategic Alliances) ซ่ึงเป็นรูปแบบหน่ึงในดา้นการตลาดท่ี
เป็นนิยมอย่างมากในการทาํธุรกิจในปัจจุบนั การใชส่้วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสมกบั
กลุ่มเป้าหมาย หรือตลาดเป้าหมาย เป็นวิธีการพื้นฐานท่ีสร้างให้เกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ ซ่ึง
ประกอบด้วย  การตัดสินใจ  การกาํหนดตลาดเป้าหมาย   การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์การ
กาํหนดกลยทุธ์ส่วนผสมทางการตลาด และการกาํหนดระดบัค่าใชจ่้ายการตลาด ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานของ กนกนาฐ โลณะปาลวงศ ์(2547: บทคัดย่อ) ท่ีพบว่าการกาํหนดกลยทุธ์ในการดาํเนินงาน
และกาํหนดกิจกรรมทางการตลาดให้เหมาะสม ทนัต่อความตอ้งการและสอดคลอ้งกบัพฤติกรรม
การบริโภคท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลาการส่ือสารและให้ขอ้มูลต่าง ๆ ไปยงัลูกคา้ เพื่อเป็น
การให้ขอ้มูลข่าวสารทางการตลาด การให้ความรู้ด้านโภชนาการ การแจง้ให้ลูกคา้ทราบถึงวิธี
ปฏิบติัและการบริหารงาน และการใหค้วามรู้ดา้นอ่ืน ๆ ตามแต่ละสถานการณ์หรือความสนใจของ
ลูกคา้ ซ่ึงจะเป็นการสร้างใหลู้กคา้มีทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้และเป็นการสร้างภาพพจน์ท่ีดีต่อสินคา้
และบริการ  
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เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นกระบวนการให้บริการลูกคา้/เครือข่าย และดา้น
การจดัรูปแบบเครือข่าย เป็นเหตุปัจจยัสาํคญัท่ีกลุ่มตวัอยา่งเขา้ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตว์
อดัเมด็กบัสหกรณ์ อยูใ่นระดบัมาก สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สมชาย รุ่งธนกิจ (2548: บทคัดย่อ) 
ท่ีพบว่าลูกคา้มีความพึงพอใจต่อสินคา้และการให้บริการทุกดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ี 
การส่งเสริมการตลาดและการบริการ และสอดคลอ้งกบั สมชาติ กิจยรรยง (2546 : 15) ท่ีกล่าวว่า 
การให้บริการท่ีดี และมีคุณภาพจากตวับุคคลซ่ึงตอ้งอาศยัเทคนิค กลยุทธ์ ทกัษะ และความ
แนบเนียนต่าง ๆ ท่ีจะใหช้นะใจลูกคา้ ผูท่ี้ติดต่อธุรกิจหรือบุคคลทัว่ไปท่ีมาใชบ้ริการจึงถือไดว้่ามี
ความสําคญัอย่างยิ่งการติดต่อโดยได้รับการบริการจากตัวบุคคลทุกระดับในองค์การรวมทั้ ง
ผูบ้ริหารขององคก์ารนั้น ๆ เป็นบริการท่ีดีจะเป็นเคร่ืองมือช่วยใหผู้ติ้ดต่อกบัองคก์ารธุรกิจเกิดความ
เช่ือถือ ศรัทธา และการสร้างภาพลกัษณ์ซ่ึงจะมีผลในการจดัซ้ือหรือบริการอื่น ๆ ในโอกาส
หน้า และสอดคลอ้งกบั สมิต สัชฌุกร (2546 : 14-15) ท่ีกล่าวว่า การบริการเป็นส่ิงสาํคญัยิง่ในงาน
ดา้นต่าง ๆ ฉะนั้นการบริการ คือ การให้ความช่วยเหลือหรือดาํเนินการท่ีเป็นประโยชน์ต่อ
ผูอ่ื้นไม่มีการดาํเนินงานใด ๆ ท่ีปราศจากบริการทั้งในภาคราชการ และภาคธุรกิจเอกชน ธุรกิจ
บริการ ตวับริการนัง่เอง คือสินคา้ การขายจะประสบความสาํเร็จไดต้อ้งมีบริการท่ีดี ธุรกิจการคา้จะ
อยูไ่ดต้อ้งทาํใหเ้กิดการ “ขายซํ้ า” คือ ตอ้งรักษาลูกคา้เดิม และเพิ่มลูกคา้ใหม่ การบริการท่ีดีจะช่วย
รักษาลูกคา้เดิมไวไ้ดท้าํใหเ้กิดการขายซํ้าแลว้ซํ้ าอีก และชกันาํใหลู้กคา้ใหม่ ๆ ตามมา เป็นความจริง
ว่า “เราสามารถพฒันาคุณภาพสินค้าทีละตัวได้ แต่การพฒันาคุณภาพบริการต้องทาํพร้อม
กันทั้ งองค์การ” การพฒันาคุณภาพของการบริการเป็นส่ิงจาํเป็นอยา่งยิง่ท่ีทุกคนในองคก์ารจะตอ้ง
ถือเป็นความรับผดิชอบร่วมกนั ผลของการบริการท่ีดี จะส่งผลใหผู้ม้าใชบ้ริการมีทศันคติ ทางดา้น
ความคิดและความรู้สึก ทั้งต่อตวัผูใ้ห้บริการ และหน่วยงานท่ีให้บริการเป็นไปในทางบวก คือ 
ความชอบ ความพึงพอใจ ซ่ึงถือว่าการบริหารจดัการกลยุทธ์ของสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกดั 
ประสบความสําเร็จ โดยทาํให้ลูกคา้/เครือข่ายมีความพึงพอใจในกระบวนการให้บริการของ
สหกรณ์อยู่ในระดบัมากและถือเป็นเหตุปัจจยัสาํคญัท่ีทาํให้ลูกคา้/เครือข่ายเขา้ร่วมสร้างเครือข่าย
ธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็กบัสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั ดว้ย  

และสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกดั ไดป้รับเปล่ียนแนวทางการปฏิบติังาน โดยได้
จดัทาํแผนยทุธศาสตร์การพฒันาของสหกรณ์ ซ่ึงไดก้าํหนดวิสยัทศัน์กบัพนัธกิจ โดยการมุ่งเนน้การ
บริการเป็นหลกั ดงัวิสัยทศัน์ท่ีกาํหนดไวว้่า “จดัส่งตรงเวลา ลูกคา้พึงพอใจ ปลอดภยัต่อผูบ้ริโภค” 
และสหกรณ์ไดด้าํเนินการตามยทุธศาสตร์ท่ีกาํหนดไว ้ดงัน้ี  
(คน้คืนวนัท่ี 7 พฤษภาคม 2555 จาก  http://www.coopthai.com/muaklekcoop/vision.html ) 

ยทุธศาสตร์ท่ี 1. พฒันาประสิทธิภาพระบบบริการ 
ยทุธศาสตร์ท่ี 2. พฒันาบริหารจดัการทรัพยากรและการพฒันาสารสนเทศ 
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ยทุธศาสตร์ท่ี 4. พฒันาวิชาการและการจดัการความรู้ 
ยทุธศาสตร์ท่ี 5. การพฒันาส่งเสริมคุณภาพองคก์ร 
ค่านิยมองคก์ร (Core Value) 

 1. Patient Focus (P)  การมุ่งเนน้สมาชิก/ลูกคา้เป็นศูนยก์ลาง 
2. Empowerment (E) การพฒันาศกัยภาพสมาชิก  

 3. Ethic & Professional Standard (E) การมีจริยธรรมและจรรยาบรรณของผูบ้ริหาร
และเจา้หนา้ท่ี  

 4. Teamwork (T)  การทาํงานเป็นทีม 
ดงันั้นเม่ือสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั ดาํเนินงานตามแผนพฒันาท่ีกาํหนดไวจึ้งทาํ

ใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้/เครือข่ายได ้และรวมถึงลูกคา้ภายในสหกรณ์ดว้ย 
2.2  ความคาดหวังของเครือข่ายที่มีต่อกลยุทธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตว์

อดัเม็ด  
 จากการศึกษาพบว่า ลูกคา้/เครือข่าย มีความคาดหวงัต่อกลยทุธ์การสร้างเครือข่าย

ธุรกิจอาหารสัตว์อดัเม็ดของสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกัด โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากอาจ
เน่ืองมาจาก ลูกคา้/เครือข่ายท่ีทาํธุรกิจกบัสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกดั ก็ตอ้งการไดป้ระโยชน์
หรือคุณค่า ท่ีได้รับจากการใช้สินค้าและบริการนั้ น  ๆ  ซ่ึ งสอดคล้องกับงานเ ขียนของ 
มหาวิทยาลยัสุโขทัยธรรมาธิราช (2540:18) ได้กล่าวถึงความคาดหวงัของผูรั้บบริการว่าเม่ือ
ผูรั้บบริการมาติดต่อกับองค์กรหรือธุรกิจบริการใด ๆ ก็มกัจะคาดหวงัว่าจะได้รับการบริการ
อย่างใดอย่างหน่ึง ซ่ึงผูใ้ห้บริการจาํเป็นท่ีจะตอ้งรับรู้และเรียนรู้เก่ียวกบัความคาดหวงัพื้นฐาน 
และรู้จกัสาํรวจความคาดหวงัเฉพาะของผูรั้บบริการ เพื่อสนองบริการท่ีตรงกบัความคาดหวงั ซ่ึงจะ
ทาํให้ผูรั้บบริการเกิดความพึงพอใจหรืออาจเกิดความประทบัใจข้ึนไดห้ากการบริการนั้นเกินความ
คาดหวงั (novabizz.com, 2555) และตามท่ีวมู (Vroom1964 : 103) ไดก้ล่าวถึงลกัษณะความคาดหวงั
ไวว้่า พฤติกรรมของบุคคลเป็นผลมาจากการตดัสินใจเลือกระหว่างทางเลือกต่าง  ๆ  โดย
พฤติกรรมเหล่านั้นมีระบบ มีความสัมพนัธ์กับ กระบวนการทางจิตใจไดแ้ก่ การรับรู้ความเช่ือ   
เจคติ โดยเกิดจากแรงจูงใจ (novabizz.com, 2555) และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของแสงเทียน อจัจิมางกรู 
และคณะ (2549: บทคัดย่อ) ท่ีพบว่า เหตุผลการเขา้ร่วมการสร้างเครือข่าย  เพื่อตอ้งการไดรั้บการ
สนับสนุนปัจจยัการผลิต ตอ้งการความช่วยเหลือกลุ่มและเพื่อให้เล้ียงกุง้ย ัง่ยืนและกูเ้งินคร่ึงหน่ึง
ของกลุ่มตวัอย่างเห็นดว้ยมากต่อโอกาสในการดาํเนินงานภายใตข้อ้กาํหนดของสหกรณ์ (ร้อยละ 
52.2) ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความคิดเห็นของเกษตรกรผูเ้ล้ียงต่อโอกาสการดาํเนินงาน ไดแ้ก่ 



85 

การรับรู้ข่าวสารการประมง การรับรู้ข่าวสารการเล้ียงกุง้ ความรู้การเล้ียงกุง้ขาวแวนนาไม และความ
คิดเห็นต่อการมีปฏิสมัพนัธ์ระหวา่งสมาชิกและผูน้าํ  

ลูกคา้ไม่ไดม้องเพียงแค่ตวัสินคา้ และราคาในการตดัสินใจซ้ือเท่านั้น แต่จะมองถึง
ประสบการณ์โดยรวมท่ีเก่ียวเน่ืองกบัตวัสินคา้และราคา ตลอดจนปฏิสัมพนัธ์ต่าง ๆ กบัผูข้ายสินคา้
หรือให้บริการ ถา้สามารถสร้างความต่อเน่ืองในดา้นการตลาด การขาย การให้บริการและลูกคา้
สัมพนัธ์ได ้ก็จะไดรั้บความภกัดีและคุณค่าจากลูกคา้อย่างมหาศาล ส่ิงเหล่าน้ีเป็นพื้นฐานท่ีสาํคญั
ของการสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขนั (Competitive advantage) ดังนั้นสหกรณ์โคนม
มวกเหลก็ จาํกดั ในฐานะผูข้ายสินคา้  ส่ิงท่ีสหกรณ์ตอ้งขายไม่ใช่ตวัสินคา้ แต่เป็นประโยชน์หรือ
คุณค่าของสินคา้และบริการมากกวา่ ซ่ึงกลยทุธ์ท่ีสหกรณ์ดาํเนินการ มีดงัน้ี  

(1) สร้างความเขา้ใจ ตอ้งฟังความตอ้งการของลูกคา้อยา่งตั้งใจเสียก่อนจึงจะเกิดความ
เข้าใจและตอบสนองได้อย่างถูกต้อง (ด้านกระบวนการหาลูกค้า/เครือข่าย ด้านการติดตาม
ประเมินผล) 

(2) ความพึงพอใจ เม่ือสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างถูกตอ้ง 
รวดเร็ว ลูกคา้จะเกิดความพึงพอใจท่ีไดม้าใชบ้ริการ และมีแนวโนม้จะกลบัมาใชบ้ริการอีกในคร้ัง
ต่อไป (ดา้นกลยทุธ์ทางการตลาด 4Ps)  

(3) สร้างความประทับใจ ลูกค้าท่ีความเกิดความประทับใจสินค้าและบริการจะ
กลายเป็นลูกคา้ชั้นดีท่ีมีความภกัดีต่อสินคา้และบริการของคุณ รวมถึงแนวโนม้ในการบอกต่อ ซ่ึง
จะทาํใหคุ้ณไดลู้กคา้รายใหม่ ๆ เพิ่มข้ึนอีกดว้ย  (ดา้นกระบวนการใหบ้ริการลูกคา้/เครือข่าย)  

(4) สายใยสัมพนัธ์ และเม่ือคุณได้ลูกคา้ประจาํแลว้ ส่ิงที่คุณตอ้งทาํต่อไปคือ
รักษาลูกคา้เหล่านั้นไวใ้หไ้ด ้ ดว้ยการทาํใหลู้กคา้รู้ว่าคุณเห็นคุณค่าของเขา เขาเป็นลูกคา้คนพิเศษ
ของคุณท่ีจะไดรั้บการดูแลอยา่งดีตลอดไป (ดา้นกลยทุธ์ลูกคา้สมัพนัธ์ CRM) 

เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ลูกคา้/เครือข่าย มีความคาดหวงัต่อกลยุทธ์การสร้าง
เครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเมด็ของสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 
ทุกดา้น ซ่ึงสามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

1) ด้านกระบวนการหาลูกคา้/เครือข่าย เป็นความคาดหวงัท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด อาจ
เน่ืองมาจาก ในการดาํเนินในดา้นน้ี สหกรณ์จะตอ้งมีกลยทุธ์ท่ีสามารถดึงดูดลูกคา้ลูกคา้รายใหม่ ให้
พวกเขาประทบัใจในสินคา้และบริการของสหกรณ์รวมทั้งให้สิทธิพิเศษกบัลูกคา้เก่า เพื่อทาํให้
ลูกคา้มีความรู้สึกว่า “เขาคือคนสาํคญัของเรา”  จึงเป็นความคาดหวงัของลูกคา้/เครือข่าย เม่ือเขา้มา
เป็นลูกคา้/เครือข่ายของสหกรณ์แห่งน้ี เขาตอ้งการไดรั้บความประทบัใจในสินคา้และบริการของ
สหกรณ์ ไดรั้บสิทธิพิเศษในหรือไดรั้บกิจกรรมการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมสาํหรับการเขา้มา
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เป็นลูกคา้ของสหกรณ์  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิจิตรา  จนัทร์จวง (2548: บทคัดย่อ) ท่ีพบว่า 
สหกรณ์ในจงัหวดัเพชรบุรี มีวิธีการเช่ือมโยงธุรกิจการเงินระหว่างสหกรณ์ 2 วิธี คือ การกูย้ืมเงิน
ระหว่างสหกรณ์ และการรับฝากเงินระหว่างสหกรณ์ ปริมาณการเช่ือมโยงธุรกิจการเงินระหว่าง
สหกรณ์ ณ วนัท่ี 31 ธนัวาคม 2545 มีจาํนวนทั้งส้ิน 289,096,590 บาท เป็นการเช่ือมโยงธุรกิจโดย
การรับฝากเงินระหว่างสหกรณ์มากกว่าการกูย้ืมเงินระหว่างสหกรณ์ เน่ืองจากวิธีการรับฝากเงิน
ระหว่างสหกรณ์ มีอตัราดอกเบ้ียสูงกว่าการฝากธนาคารพาณิชย ์มีความสะดวกรวดเร็วกว่า และไม่
ยุง่ยากในการปฏิบติั สาํหรับปัญหาและอุปสรรคในการเช่ือมโยงธุรกิจการเงินระหว่างสหกรณ์ใน
จงัหวดัเพชรบุรี พบวา่ ปัญหาการกูย้มืเงินระหว่างสหกรณ์ คือ ขั้นตอนในการปฏิบติัค่อนขา้งยุง่ยาก 
ดงันั้น ส่ิงท่ีควรยดึถือเป็นคติประจาํใจสาํหรับทุกกิจการกคื็อ ตอ้งทาํใหลู้กคา้ทั้งรายใหม่รวม ถึงราย
เก่านั้น ประทบัใจคุณไปในระยะยาว โดยการให้ความใส่ใจเขา คุณตอ้งรู้สึกว่าปัญหาของเขานั้นก็
คือปัญหาของคุณเอง และเร่งแกไ้ขให้ทนัที เพราะไม่อย่างนั้นว่าท่ีลูกคา้ใหม่ รวมไปถึงลูกคา้เก่า
ของคุณ อาจกลายเป็นลูกคา้ใหม่ของคู่แข่งแทนก็ได ้ (คน้คืนวนัท่ี 11 พฤษภาคม 2555 จาก 
http://incquity.com/Articles/marketing-boost/find-new-customers) 

2) ดา้นการติดตามประเมินผล เป็นความคาดหวงัท่ีมีค่าเฉล่ียมากลาํดบัรองลงมา ซ่ึง
จะเห็นไดว้่า การขายโดยทัว่ไปแลว้จุดมุ่งหมายหลกั คือ การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เพื่อท่ีจะ
สามารถดาํเนินธุรกิจ และติดต่อซ้ือขายกบัลูกคา้ไดใ้นระยะยาว สร้างความเขา้ใจ ตอ้งฟังความตอ้งการ
ของลูกคา้อยา่งตั้งใจเสียก่อนจึงจะเกิดความเขา้ใจและตอบสนองไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ดงันั้น การดาํเนิน
ธุรกิจของสหกรณ์ไม่ไดส้ิ้นสุดอยูเ่พียงการขายสินคา้ไดเ้ท่านั้น แต่เจา้หนา้ท่ีฝ่ายขายยงัตอ้งทาํหนา้ท่ี
ในการบริการลูกคา้ และติดตามประเมินจากลูกคา้ โดยสหกรณ์ไดด้าํเนินการดงัน้ี  

(1) เก็บขอ้มูลดา้นความพึงพอใจในสินคา้ ความพึงพอใจในดา้นการบริการ เพ่ือ
จะไดท้ราบว่าลูกคา้มีความรู้สึกอยา่งไรต่อสินคา้ และสหกรณ์ตลอดจนเจา้หนา้ท่ีของสหกรณ์ โดย
การพบปะเยีย่มเยอืนลูกคา้/เครือข่ายเพื่อรับฟังความคิดเห็น  

(2) นาํผลท่ีไดม้าปรับปรุง พฒันาผลิตภณัฑ ์และการบริการใหดี้ยิง่ ๆ ข้ึนไป 
(3) สหกรณ์จดัใหมี้ระบบการตรวจสอบคุณภาพสินคา้อยา่งชดัเจน โดยกาํหนดใหมี้

เจา้หน้าท่ีตรวจสอบคุณภาพสินคา้ รวมทั้งมีการนําสินคา้ไปตรวจสอบท่ีหน่วยงานภาครัฐและ
เอกชน ทุก ๆ 3 เดือน 

(4) สหกรณ์จดัให้มีระบบการควบคุมตรวจสอบวตัถุดิบการผลิตท่ีไดม้าตรฐาน
อยา่งชดัเจน   

ดงันั้น ลูกคา้/เครือข่ายจึงมีความคาดหวงัท่ีจะไดรั้บประโยชน์จากสินคา้หรือบริการ
ตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานเขียนของ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
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(2540:18) ท่ีกล่าวถึงความคาดหวงัของผูรั้บบริการว่า  เม่ือผูรั้บบริการมาติดต่อกบัองคก์รหรือธุรกิจ
บริการใด ๆ ก็มกัจะคาดหวงัว่าจะไดรั้บการบริการอยา่งใดอยา่งหน่ึง ซ่ึงผูใ้หบ้ริการจาํเป็นท่ีจะตอ้ง
รับรู้และเรียนรู้เก่ียวกบัความคาดหวงัพื้นฐาน และรู้จกัสาํรวจความคาดหวงัเฉพาะของผูรั้บบริการ 
เพื่อสนองบริการท่ีตรงกบั ความคาดหวงั ซ่ึงจะทาํใหผู้รั้บบริการเกิดความพึงพอใจ หรืออาจเกิด
ความประทบัใจข้ึนไดห้ากการบริการนั้นเกินความคาดหวงั 

3) กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด  4Ps  ลูกคา้/เครือข่าย มีความคาดหวงัต่อกลยทุธ์
การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเม็ดของสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกดั ดา้นกลยุทธ์ส่วน
ประสมทางการตลาด 4Ps อยูใ่นระดบัมาก จะเห็นไดว้า่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 
4'Ps) ถือเป็นหัวใจสาํคญัของการบริหารการตลาดการจะทาํให้การดาํเนินงานของกิจการประสบ
ความสําเร็จไดข้ึ้นอยู่กบัการปรับปรุงความสัมพนัธ์ท่ีเหมาะสมของส่วนประสมทางการตลาดน้ี 
เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมายให้ได้รับความพึงพอใจสูงสุดซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เอ้ือมพร ภกัษา (2548: บทคดัยอ่) ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง การวิจยัและพฒันาการเพิ่ม
ยอดจาํหน่ายสินคา้และความพึงพอใจของลูกคา้โดยการใชก้ลยุทธ์ 4Ps ของร้านเอ้ือมพร ผล
การศึกษาพบว่า กลยทุธ์ 4Ps ท่ีร้านเอ้ือมพรนาํมาใชใ้นการวิจยัในคร้ังน้ี สร้างความพึงพอใจให้แก่
ลูกคา้ของร้านเอ้ือมพรได ้และจากการวดัค่าความพึงพอใจของลูกคา้พบวา่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบั
มาก และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สมชาย  รุ่งธนกิจ  (2548: บทคัดย่อ) ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง ความพึง
พอใจท่ีมีต่อสินคา้และการให้บริการของบริษทั กุลธร จาํกดั ผลการศึกษาพบว่า ลูกคา้มีความพึง
พอใจต่อสินคา้และการให้บริการทุกดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ี การส่งเสริมการตลาด
และการบริการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ลูกคา้มีความพึงพอใจใน
ระดบัมากเกือบทุกรายการ และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ภาพินี นามเดช (2548: บทคดัยอ่) ได้
ศึกษาเร่ือง การวิจยัและพฒันายทุธศาสตร์การสร้างเครือข่ายลูกคา้เพื่อสร้างความพึงพอใจต่อลูกคา้
ร้านศรีเพชร ตาํบลแหลมผกัเบ้ีย อาํเภอบา้นแหลม จงัหวดัเพชรบุรี ท่ีพบว่า ยทุธศาสตร์ท่ีสร้างข้ึน
ประกอบดว้ย 3 หน่วยระบบทาํงาน คือ การรับสมคัรสมาชิก การจดัรูปแบบเครือข่าย และการจดักิ
กรรมส่งเสริมการขาย หลงัการทดลองใชยุ้ทธศาสตร์ ระดบัความพึงพอใจของลูกคา้เพ่ิมข้ึนมาก 
โดยมีความพึงพอใจด้านส่งเสริมการตลาดมากท่ีสุด รองลงมา คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการจัด
จาํหน่าย และดา้นราคาตามลาํดบั (2) ยอดขายสินคา้ของร้านศรีเพชรหลงัการทดลองเพิ่มข้ึนคิดเป็น
ร้อยละ 17 

4)  กระบวนการใหบ้ริการลูกคา้/เครือข่าย  ลูกคา้/เครือข่าย มีความคาดหวงัต่อกลยทุธ์
การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเม็ดของสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกดั ดา้นกระบวนการ
ให้บริการลูกคา้/เครือข่าย อยู่ในระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานเขียนของ ศิริพร วิษณุมหิมาชยั 
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(2555) ท่ีกล่าวว่า ปัจจัยท่ีสําคญัและจาํเป็นอย่างยิ่งต่อธุรกิจในมุมของของลูกคา้ในปัจจุบนัคือ 
คุณภาพการบริการ (Service Quality) ท่ีผูใ้ห้บริการหยิบยื่นและ ส่งมอบความประทบัใจของการ
บริการท่ีเป็นเลิศแก่ลูกคา้ เพื่อสร้างผลลพัธ์จากการส่งมอบบริการท่ีดีให้ลูกคา้ให้ไดรั้บความพึง
พอใจ (Customer Sastisfaction) และก่อให้เกิดความสัมพันธภาพท่ีดีแก่ลูกค้า (Customer 
Relationship) รวมทั้งเพ่ือกระตุน้ให้ลูกคา้เหล่าน้ีกลบัมาซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการกนัอยา่งต่อเน่ือง 
(Customer Retention) ตลอดจนการสร้างฐานใหลู้กคา้มีความสัมพนัธ์ในระยะยาว  และก่อใหเ้กิด
ความจงรักภกัดีกบัสินคา้หรือบริการของเราตลอดไป (Customer Loyalty) รวมทั้งไดใ้หค้วามหมาย
ของการบริการว่า การบริการ (Service) หมายถึง  ส่ิงท่ีผูใ้ห้บริการหรือผูข้ายทาํการส่งมอบใหแ้ก่
ผูรั้บบริการหรือผูซ้ื้อท่ีไม่สามารถจับตอ้งได้ แต่เม่ือผูรั้บบริการได้รับบริการไปแลว้เกิดความ
ประทบัใจกบัส่ิงเหล่านั้น ทั้งน้ีไดส้อดคลอ้งกบังานวิจยัของ กนกนาฐ โลณะปาลวงศ ์(2547 : 
บทคัดย่อ) พบว่า ผูป้ระกอบการจะสามารถประสบความสาํเร็จในการดาํเนินธุรกิจร้านอาหารจาก
ธุรกิจขนาดย่อม เป็นขนาดกลาง และมีโอกาสกา้วสู่การเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ไดต้อ้งอาศยัความ
ทุ่มเทและการใหค้วามสาํคญัในรายละเอียดทุกส่วนของการดาํเนินงานเร่ิมตั้งแต่การพิถีพิถนัในการ
คดัเลือกวตัถุดิบท่ีมีมาตรฐานดา้นคุณภาพ สดสะอาด มีคุณค่าทางโภชนาการ  
 การให้ความสําคญักบัรายละเอียดในส่วนต่าง ๆ ในขั้นตอนการจดัส่ง การเก็บรักษา 
และเทคนิคต่าง ๆ ท่ีจะช่วยในการรักษาคุณภาพของอาหารให้เป็นไปตามมาตรฐานอย่างเขม้งวด 
ดา้นการให้บริการ โดยมีการมีการจดัเตรียมความพร้อมในเร่ืองปริมาณพนกังานท่ีเพียงพอต่อการ
ให้บริการ และความพร้อมของการให้บริการ ซ่ึงพนักงานท่ีจะเขา้ทาํงานในร้านสาขาจะตอ้งผ่าน
การคดัสรรพนักงานท่ีมีคุณภาพเหมาะสม และจัดการฝึกอบรมให้สอดคล้องกับหน้าท่ีความ
รับผดิชอบของพนกังานแต่ละคนก่อนท่ีพนกังานจะเขา้ปฏิบติังานจริงภายในร้านสาขา  
  การใหค้วามสาํคญักบัรายละเอียดเลก็นอ้ยในความตอ้งการของลูกคา้ท่ีพนกังานจะตอ้ง
ใหบ้ริการอยา่งรวดเร็ว ถูกตอ้ง ครบถว้นตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ การจดัเตรียมความพร้อมของพนกังาน
ให้สามารถยึดหยุ่นและปรับเปล่ียนหนา้ท่ีความรับผิดชอบให้สอดคลอ้งตามปริมาณการเขา้มาใช้
บริการของลูกคา้ในแต่ละช่วงเวลา  
  การเลือกแหล่งทาํเลท่ีตั้งของร้านสาขาท่ีสามารถสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมและรูปแบบ
การดาํเนินชีวิตของลูกคา้ท่ีมีแนวโน้มเปล่ียนแปลงไปสู่ความทนัสมยัมากข้ึน การซ้ือสินคา้ของ
ลูกคา้มกัจะไม่ซ้ือตามศูนยก์ารคา้ ทาํให้ทาํเลท่ีตั้งท่ีสําคญัสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ได้เป็นอย่างดี และส่วนหน่ึงจึงเป็นโอกาสท่ีดีในการทาํธุรกิจ การติดตามข่าวสารขอ้มูล
พฤติกรรมความต้องการและแนวโน้มการเปล่ียนแปลงในอนาคตของลูกคา้อย่างใกลชิ้ดและ
ต่อเน่ือง ทาํใหส้ามารถกาํหนดรายละเอียดในการบริหารงาน 
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  การกาํหนดกลยุทธ์ในการดาํเนินงานและกาํหนดกิจกรรมทางการตลาดให้เหมาะสม 
ทนัต่อความตอ้งการและสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการบริโภคท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลาการ
ส่ือสารและให้ขอ้มูลต่าง ๆ ไปยงัลูกคา้ เพื่อเป็นการให้ขอ้มูลข่าวสารทางการตลาด การให้ความรู้
ดา้นโภชนาการ การแจง้ใหลู้กคา้ทราบถึงวิธีปฏิบติัและการบริหารงาน และการใหค้วามรู้ดา้นอ่ืน ๆ 
ตามแต่ละสถานการณ์หรือความสนใจของลูกคา้ ซ่ึงจะเป็นการสร้างให้ลูกคา้มีทศันคติท่ีดีต่อตรา
สินคา้และเป็นการสร้างภาพพจน์ท่ีดีต่อสินคา้และบริการ 

การพฒันาและคิดคน้นวตักรรมใหม่ ๆ ให้กับธุรกิจของตนไม่ว่าจะเป็นตัวสินคา้ 
บริการ หรือแมก้ระทัง่อุปกรณ์เคร่ืองมือเคร่ืองใชภ้ายในร้านท่ีจะตอ้งมีการพฒันาอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึง
นอกจากจะเป็นผลใหเ้กิดการลดตน้ทุน ความปลอดภยั ความสะดวกสบายในการใช ้การดูแลรักษา 
ในการทาํความสะอาดแลว้ยงัส่งผลต่อภาพพจน์ความทนัสมยัของธุรกิจดว้ยเช่นกนั ส่ิงเหล่าน้ี
เรียกวา่กระบวนการใหบ้ริการต่อลูกคา้ 

5) การจดัรูปแบบเครือข่าย  ลูกคา้/เครือข่าย  ลูกคา้/เครือข่าย มีความคาดหวงัต่อกลยทุธ์
การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเม็ดของสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกดั ดา้นกลยุทธ์ส่วน
ประสมทางการตลาด 4Ps อยู่ในระดบัมาก เน่ืองมาจาก การแบ่งกลุ่มเป้าหมายให้ชดัเจน ช่วย
ให้สหกรณ์สามารถสร้างความสัมพนัธ์ และความไวว้างใจจากลูกคา้ได ้ โดยการปรับรูปแบบการ
บริการลูกคา้ใหเ้หมาะสมกบัแต่ละกลุ่มเป้าหมาย  ลูกคา้ไดรั้บการบริการท่ีตรงตามความตอ้งการ ซ่ึง
เป็นการช่วยใหบ้ริษทัสร้างความประทบัใจ และเพิ่มความภกัดีต่อตราสินคา้ ซ่ึงเป็นการสร้างโอกาส
ในการขาย และสร้างรายได้ให้กับบริษทั จากทุกกลุ่มลูกคา้ (คน้คืนวนัท่ี 11 พฤษภาคม 2555 
จาก http://www.gotoknow.org/blogs/posts/56616) ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของเกริกไกร แกว้ลว้น 
(2550:บทคัดย่อ) ท่ีพบว่าในการสร้างและขยายความร่วมมือ เพื่อพฒันารูปแบบการท่องเท่ียว
ภายในจงัหวดัและกลุ่มจงัหวดัมีแนวทางดงัต่อไปน้ี รวบรวมขอ้มูลแหล่งท่องเท่ียวประเภทเดียวกนั
ในกลุ่มจงัหวดัและแลกเปล่ียนขอ้มูลของแหล่งท่องเท่ียวระหวา่งกนั จดัใหมี้การสมัมนาเพื่อกาํหนด
กลยุทธ์ศาสตร์การท่องเท่ียว และการจดัทาํแผนการท่องเท่ียวในกลุ่มจงัหวดัร่วมกัน จดัทาํส่ือ
เผยแพร่ประชาสมัพนัธ์แหล่งท่องเท่ียวร่วมกนั และจดับริการนกัท่องเท่ียวท่ีมาเท่ียวตามฤดูกาลของ
แต่ละจงัหวดั และกลุ่มจงัหวดัใหส้ามารถเช่ือมโยงถึงกนัได ้จดัตั้งคณะทาํงานเพ่ือทาํหนา้ท่ีดูแลดา้น
การท่องเท่ียวระดับท้องถ่ิน อาํเภอ จังหวดั และกลุ่มจังหวดั และจัดเส้นทางการท่องเท่ียวให้
เช่ือมโยงกนัในแต่ละแห่ง ให้นกัท่องเท่ียวสามารถเลือกเดินทางไดโ้ดยสะดวก โดยมีแผนท่ีแสดง
แหล่งท่องเท่ียวท่ีใกลเ้คียงทั้งในระดบัทอ้งถ่ิน อาํเภอ จงัหวดัและกลุ่มจงัหวดั 

ดังนั้น การจัดกลุ่มลูกคา้ (Customer Segmentation) หรือการจัดรูปแบบเครือข่าย  
เป็นวิธีการจดักลุ่มโดยท่ีลูกคา้ท่ีมีพฤติกรรมใกลเ้คียงกนัหรือเหมือนกนัจะถูกจดัไวใ้นกลุ่มเดียวกนั 
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ส่วนลูกคา้ท่ีมีพฤติกรรมแตกต่างหรือไม่เหมือนกนัก็จะถูกจดัไวค้นละกลุ่ม การจดักลุ่มลูกคา้ทาํให้
ธุรกิจสามารถทราบถึงลกัษณะหรือพฤติกรรมของลูกคา้ตนเองในแต่ละกลุ่มได ้เม่ือธุรกิจเขา้ใจ
พฤติกรรมหรือลักษณะของลูกค้าในแต่ละกลุ่มก็จะสามารถเสนอสินคา้หรือบริการท่ีตรงต่อ
พฤติกรรมของลูกคา้ได ้เช่น ในกรณีของผูใ้หบ้ริการบตัรเครดิต เม่ือสามารถเขา้ใจถึงพฤติกรรมของ
ลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม ก็ทาํใหส้ามารถกาํหนดแผนการส่งเสริมการขายเพื่อกระตุน้ยอดการใชจ่้ายผา่น
บตัรเครดิตท่ีเหมาะสมในกบัลูกคา้ในแต่ละกลุ่มได ้จึงสรุปไดว้่า เม่ือบริษทัสามารถแบ่งกลุ่มลูกคา้
ไดอ้ยา่งชดัเจนแลว้ ก็สามารถท่ีจะสร้างแคมเปญทางการตลาด และโครงการดา้นกิจกรรมตลอดจน
สินคา้-บริการท่ีเหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้ โดยมีเป้าหมายในการรักษาฐานลูกคา้ และสร้างรายได้
ให้กบับริษทั ซ่ึงการแบ่งกลุ่มลูกคา้น้ี นบัเป็นวิธีการท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุดในแวดวงธุรกิจ ใน
การใชป้ระโยชน์จากฐานขอ้มูลลูกคา้ ในการส่ือสารทางการตลาด  

6) กลยุทธ์ลูกคา้สัมพนัธ์ CRM ลูกคา้/เครือข่ายมีความคาดหวงัต่อกลยุทธ์การสร้าง
เครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเม็ดของสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกดั ดา้นกลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาด 4Ps อยู่ในระดับมาก เน่ืองมาจาก การดาํเนินธุรกิจในปัจจุบนัขององค์กรจะประสบ
ผลสาํเร็จมากน้อยเพียงใด ลูกคา้มีส่วนสาํคญัมาก การรักษาลูกคา้ให้อยู่ได้นานเป็นส่ิงสาํคญัท่ี
องคก์ารต่างใหค้วามสนใจ CRM จึงเป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีองคก์ารหลายๆ องคก์ารนาํมาใชอ้ยา่งมาก 
ทั้งน้ีเพื่อใหอ้งคก์ารสามารถสร้างและรักษาความจงรักภกัดีของลูกคา้ท่ีมีความสาํคญัเป็นอยา่งยิง่ต่อ
องค์การและเป็นผู ้ส ร้างกาํไรระยะยาวให้กับองค์การ  (ค้นคืนว ันท่ี  2 มีนาคม  2555 
จาก  http://www.bloggang.com/)  และตามแนวคิดพื้นฐานของการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ ก็คือการ
พฒันาระบบการจดัการลูกคา้สัมพนัธ์ที่มีประสิทธิภาพมีส่ิงสาํคญัท่ีเป็นหลกัของการบริหาร 
คือ การตระหนักถึงความสาํคญัของลูกคา้แต่ละราย ว่าลูกคา้แต่ละรายนั้นมีความสาํคญัไม่
เท่ากนั การท่ีองค์การสามารถทาํให้ลูกคา้จงรักภกัดีต่อองค์การได้นั้น เป็นหัวใจหลกัในการ
นาํองค์การไปสู่ความสาํเร็จในการดาํเนินธุรกิจระยะยาว  

สหกรณ์ไดต้ระหนักถึงความสําคญัของลูกคา้ จึงไดด้าํเนินการกลยุทธ์ลูกคา้สัมพนัธ์ 
CRM  ดงัน้ี 
 1. มีการจดัทาํฐานขอ้มูลของลูกคา้ มีการแยกประเภทลูกคา้จากฐานขอ้มูล เน่ืองจาก
ลูกคา้แต่ละรายมี Value ไม่เท่ากนั ซ่ึงลูกคา้ประกอบดว้ย ลูกคา้เร่ิมแรก ลูกคา้ท่ีช่วยประชาสมัพนัธ์ และ
ลูกคา้ท่ีซ้ือซํ้า  
 2. การนาํเทคโนโลยีเขา้มาใช ้ประกอบดว้ย เทคโนโลยีท่ีเพิ่มช่องทางให้ลูกคา้สามารถ
ติดต่อกบัองคก์ารได ้เช่น ระบบ Call center,Web site,Interactive voice Response เป็นตน้  
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3. การติดตามประเมินผล เพ่ือให้ทราบว่าองคก์รสามารถรักษาลูกคา้ไดม้ากข้ึนหรือไม่
อยา่งไร โดยเกณฑต่์าง ๆ จะตอ้งเปล่ียนไป จุดเนน้ หรือ Focus ขององคก์ารตอ้งเปล่ียนมาอยูท่ี่การ
รักษาลูกคา้ (Keep Relation) ในระยะยาว และเพิ่ม Value ใหก้บัลูกคา้ใหม้ากกวา่คุณค่าท่ีลูกคา้คาดหวงั 

"CRM คือ การสร้างความพึงพอใจให้ลูกคา้ และสร้างผลกาํไร ท่ีต่อเน่ืองดว้ยการรักษา
ความพอใจนั้น ให้คงอยู่นานเท่านาน ดว้ยวิธี การและช่องทาง การสร้างความสัมพนัธ์ทุกชนิดจาก
องคก์ร" 

ดงันั้นจึงเป็นส่ิงท่ีลูกคา้/เครือข่ายคาดหวงัว่าจะไดรั้บความพึงพอใจจากสินคา้และ
บริการรวมทั้งไดรั้บความสาํคญัจากสหกรณ์ดว้ย 
 

3.  ข้อเสนอแนะ 
 

ผลจากการศึกษาเร่ือง “กลยทุธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเมด็ : กรณีศึกษา
สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั”  ผูศึ้กษาขอเสนอขอ้คิดเห็นและมีขอ้เสนอแนะจากผลการศึกษาเพื่อ
นาํไปใชป้ระโยชน์ ดงัน้ี 

3.1  ข้อเสนอแนะในการนําผลการศึกษาไปใช้ 
 3.1.1  กลยุทธ์การเช่ือมโยงเครือข่ายท่ีสหกรณ์ไดด้าํเนินการนั้น ให้สหกรณ์

ดาํเนินการตามแผนท่ีไดก้าํหนดไวต่้อไป ซ่ึงจากผลการดาํเนินการท่ีผ่านมาถือว่าอยู่ในระดบัท่ีดี 
เน่ืองจากเป็นเหตุปัจจยัหลกัท่ีทาํให้ลูกคา้/เครือข่ายเขา้ร่วม โดยการเช่ือมโยงเครือข่ายกบัสหกรณ์ 
ดงันั้นจึงควรรักษามาตรฐานเอาไวแ้ละพฒันาต่อไป นอกจากน้ีสหกรณ์จะตอ้งคาํนึงถึงสภาพแวดลอ้มท่ี
เกิดการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา คณะกรรมการบริหารจึงจาํเป็นตอ้งหากลยทุธ์ในการดาํเนินงาน
ใหเ้หมาะสม เพื่อประโยชน์ของสหกรณ์และลูกคา้/เครือข่ายต่อไป 

 3.1.2  ตลาดธุรกิจอาหารสตัวใ์นปัจจุบนัมีการแข่งขนักนัสูง และในปี 2558 จะเปิด
การคา้เสรีอาเซียนไม่เพียงแต่สหกรณ์จะตอ้งแข่งขนักบัคู่แข่งภายในประเทศเท่านั้นยงัมีคู่แข่งจาก
ต่างประเทศดว้ย เพื่อให้สหกรณ์อยู่รอดและสามารถสร้างความโดดเด่นและพึงพอใจผูบ้ริโภคให้
มากท่ีสุด และเหนือกว่าคู่แข่งขนัในทุก ๆ ดา้น ดงันั้นเพื่อให้การดาํเนินงานทางการตลาดให้เกิด
ประสิทธิภาพ  สหกรณ์จะต้องกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาด หรือส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix : 4'Ps) ซ่ึงถือเป็นหวัใจสาํคญัของการบริหารการตลาด การจะทาํใหก้ารดาํเนินงาน
ของกิจการประสบความสาํเร็จไดข้ึ้นอยูก่บัการปรับปรุงความสัมพนัธ์ท่ีเหมาะสมของส่วนประสม
ทางการตลาดน้ี เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายใหไ้ดรั้บความพึงพอใจ
สูงสุดส่วนประสมทางการตลาด โดยเฉพาะในเร่ืองการประชาสมัพนัธ์เก่ียวกบัสินคา้และบริการ 
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 3.1.3  สหกรณ์ควรให้ความสาํคญัในเร่ืองการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ให้มากข้ึน  
เพื่อเป็นการรักษาลูกคา้ ซ่ึงระบบการจัดการลูกคา้สัมพนัธ์ท่ีมีประสิทธิภาพเป็นส่ิงสําคญัของ
หลกัการบริหาร คือ การตระหนักถึงความสาํคญัของลูกคา้แต่ละราย ว่าลูกคา้แต่ละรายนั้นมี
ความสาํคญัไม่เท่ากนั การท่ีองคก์ารสามารถทาํใหลู้กคา้จงรักภกัดีต่อองคก์ารไดน้ั้น เป็นหวัใจหลกั
ในการนาํองคก์ารไปสู่ความสาํเร็จในการดาํเนินธุรกิจระยะยาว ซ่ึงการบริหาร CRM จะประสบ
ความสาํเร็จไดน้ั้นมีขั้นตอนท่ีสาํคญั ดงัน้ี 
 (1) มีการร่วมมือกนัอยา่งทุมเทในการดาํเนินกลยทุธ์ CRM ของบุคลากรทุก
ระดบัในองคก์าร 
 (2) พนกังานทุกระดบัและทุกหน่วยเก็บขอ้มูลเพื่อสนบัสนุนระบบ  CRM 
อยา่งถูกตอ้ง 
 (3) เคร่ืองมือ CRM จะตอ้งสอดคลอ้งกบัตวัระบบการให้บริหารเพื่อให้
พนกังานและลูกคา้มีความสะดวกในการใชง้าน  
 (4) ใชข้อ้มูลรายงาน  CRM ท่ีจาํเป็นและมีการแบ่งปันไปสู่ทีมงาน 
 (5) การดาํเนินกลยทุธ์  CRM นั้นไม่ใช่การมุ่งเนน้การนาํเทคโนโลยรีาคาแพง
เป็นหัวใจสาํคญัแต่องคก์ารสามารถใชเ้ทคโนโลยท่ีีมีอยูถึ่งแมว้่าจะเป็นเทคโนโลยรีาคาถูก แต่องคก์าร
สามารถใชใ้หเ้กิดประสิทธิภาพได ้หากเปรียบเทียบกบัการนาํเทคโนโลย ีไฮ-เทคเขา้มาใชแ้ลว้ทาํให้
เกิดความวุน่วาย และเพิ่มตน้ทุนมหาศาล การใชเ้ทคโนโลยท่ีีมีอยูก่จ็ะก่อใหเ้กิดคุณค่ามากกวา่ 

 3.1.4 การติดตามประเมินผล ซ่ึงเป็นหวัใจหลกัสาํคญัตามทฤษฏีระบบ ท่ีประกอบดว้ย 
ขอ้มูลนาํเขา้ (Input) กระบวนการ (Process) และผลงาน (Output) หรือผลผลิต (Product) ซ่ึง
จะตอ้งมีส่วนสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนั ทาํงานร่วมกนัได ้จึงจะสามารถดาํเนินการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
การติดตามประเมินผลก็คือส่วนผลงาน (Output) หรือผลผลิต ซ่ึงการติดตามประเมินผลเป็น
การยอ้นกลบัเพื่อดูว่า ระบบดาํเนินงานไปในทิศทางท่ีจะบรรลุเป้าหมายท่ีวางไว ้ หรือไม่ ดงันั้น
เพื่อใหร้ะบบสามารถดาํเนินการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพสหกรณ์ควรดาํเนินการตามระบบ 

3.2  ข้อเสนอแนะในการทาํการศึกษาคร้ังต่อไป 
3.2.1  ศึกษาปัญหาและอุปสรรคในการสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเมด็ของ

สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั 
 3.2.2 ศึกษาผลกระทบจากการเปิดการคา้เสรีอาเซียนเก่ียวกบัธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็ 
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30 มกราคม - 2 กมุภาพนัธ์ 2006  กรุงเทพมหานคร ราชอาณาจกัรไทย 

วิจิตรา  จนัทร์จวง  (2548)  “การเช่ือมโยงธุรกิจการเงินระหวา่งสหกรณ์ : กรณีศึกษาสหกรณ์ใน
จงัหวดัเพชรบุรี”  ปัญหาพิเศษวิทยาศาสตรมหาบณัฑิต สาขาวิชาเศรษฐศาสตร์
สหกรณ์ บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัแม่โจ ้

ศิริพร  วิษณุมหิมาชยั  (2555)  “การสร้างความประทบัใจแก่ลูกคา้ดว้ยคุณภาพและคุณค่าในงาน 
 บริการ” คน้คืนวนัท่ี 11 พฤษภาคม 2555 จาก  
 mkpayap.payap.ac.th/mksite/satisfy_siriporn.doc 
สมชาย  รุ่งธนกิจ  (2548)   “ความพึงพอใจท่ีมีต่อสินคา้และการใหบ้ริการของบริษทั กลุธร จาํกดั”

รายงานคน้ควา้อิสระบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการจดัการทัว่ไป บณัฑิตศึกษา  
มหาวิทยาลยัราชภฏัธนบุรี   

สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั. (2555)  คน้คืนวนัท่ี 7  พฤษภาคม 2555 จาก    
http://www.coopthai.com/muaklekcoop/ 

เสรี  พงศพ์ิศ  (2548)  เครือข่าย  “การส่ือสารคือการพฒันา”  คน้คืนวนัท่ี 1  มีนาคม 2555 จาก  
http://www.phongphit.com/content/view/84/2/ 

แสงเทียน อจัจิมางกรู, ชะลอ  ล้ิมสุวรรณ และคณะ  (2549)  “ความคิดเห็นของเกษตรกรผูเ้ล้ียงกุง้
ต่อการส่งเสริมและพฒันาเครือข่ายสหกรณ์” คณะเศรษฐศาสตร์
มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ 
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อภิสิทธ์ิ  กฤษเจริญ (2551)  “ทฤษฎีระบบ”  คน้คืนวนัท่ี 1  มีนาคม 2555 จาก  
http://www.kamsondeedee.com/school/chapter-002/51-2008-12-13-14-44-22/109--
system-theory 

เอ้ือมพร  ภกัษา  (2548)  “การวิจยัและพฒันาการเพ่ิมยอดจาํหน่ายสินคา้และความพงึพอใจของ 
ลูกคา้โดยการใชก้ลยทุธ์ 4P’s ของร้านเอ้ือมพร”  วิทยานิพนธ์ศิลปศาสตร์มหาบณัฑิต 
สาขายทุธศาสตร์การพฒันา มหาวิทยาลยัราชภฏัเพชรบุรี   

 “กลยทุธ์การตลาด”  (2555)  คน้คืนวนัท่ี 1  มีนาคม 2555 จาก  
http://necin.is.in.th/?md=content&ma=show&id=2  

การบริหารลูกคา้สมัพนัธ์. (2552)  คน้คืนวนัท่ี 1  มีนาคม 2555 จาก   
 http://www.mindphp.com/modules.php?name=News&file=article&sid=110 
การสร้างเครือข่าย  (2555)  คน้คืนวนัท่ี 1  มีนาคม 2555 จาก  

med.md.kku.ac.th/site_data/mykku_med/...//Networking.doc 
การสร้างเครือข่ายทางการตลาด  (2555)  คน้คืนวนัท่ี 1  มีนาคม 2555 จาก  

http://www.idis.ru.ac.th/report/index.php?topic=5685.0 
ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัความคาดหวงั  (2555)   คน้คืนวนัท่ี 2  มีนาคม 2555 จาก  

http://www.novabizz.com/NovaAce/Behavior/Expectancy_Theory.htm 
“ระบบ”  พจนานุกรม ฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ.2542  คน้คืนวนัท่ี 10 มิถุนายน 2555 จาก 

http://rirs3.royin.go.th/new-search/meaning-search-33.asp 
ส่วนผสมทางการตลาดบริการ. (2555)  คน้คืนวนัท่ี 1  มีนาคม 2555 จาก 

http://www.siaminfobiz.com/ 
“หลกัการตลาด 4P” (Nanosoft Marketing Series) (2555)  คน้คืนวนัท่ี 1  มีนาคม 2555 จาก    

http://www.nanosoft.co.th/maktip01.htm 
อิงคค์วิต้ี - Entrepreneur's Handbook ทุกส่ิงท่ีตอ้งรู้เก่ียวกบัการทาํธุรกิจ  (2555)  “8 เคลด็ลบั หา

ลูกคา้ใหม่ใหธุ้รกิจ”  คน้คืนวนัท่ี 11 พฤษภาคม 2555 จาก  
http://incquity.com/articles/marketing-boost/find-new-customers 
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แบบสอบถามเพือ่การวจัิย 
เร่ือง“กลยุทธ์การสร้างเครือข่ายธุรกจิอาหารสัตว์อดัเม็ด : กรณศึีกษาสหกรณ์โคนม 

มวกเหลก็ จํากดั” 
……………………………………………………………….. 

 
คาํช้ีแจง 

1. แบบสอบถามชุดน้ี เป็นแบบสอบถามเพื่อการวิจยั เร่ือง “กลยุทธ์การสร้างเครือข่าย
ธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็ : กรณีศึกษาสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั”ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษา
ระดบัปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต แขนงวิชาสหกรณ์ สาขาวิชาส่งเสริมการเกษตร
และสหกรณ์ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  

ผูว้ิจยัใคร่ขอความอนุเคราะห์และขอความร่วมมือผูต้อบแบบสอบถามโปรดใหข้อ้มูลท่ีเป็น
จริง เพื่อใหก้ารวิจยัน้ีมีความเท่ียงตรงและเกิดประโยชน์อยา่งแทจ้ริง 

2. แบบสอบถามมีทั้งหมด 3ตอน ประกอบดว้ย 
ตอนท่ี 1 ขอ้มูลเบ้ืองตน้ของเครือข่ายและเหตุปัจจยัสําคญัท่ีเขา้ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจ

อาหารสตัวอ์ดัเมด็กบัสหกรณ์ 
     ตอนท่ี 2ความคาดหวงัของเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตวอ์ดัเม็ดท่ีมีต่อกลยุทธ์การสร้าง

เครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็ของสหกรณ์ 
 ตอนท่ี 3 ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ  
 3. คาํตอบของท่านจะถูกเก็บเป็นความลบั และจะไม่มีการใชข้อ้มูลใด ๆ ท่ีเปิดเผยเก่ียวกบั
สหกรณ์หรือหน่วยงานของท่านในการรายงานขอ้มูล รวมทั้งจะไม่มีการร่วมใชข้อ้มูลดงักล่าวกบั
บุคคลภายนอกอ่ืนใด โดยไม่ไดรั้บอนุญาตจากท่าน 

 ผูว้ิจยัหวงัเป็นอยา่งยิ่งว่าขอ้มูลท่ีไดรั้บจากท่านจะเป็นประโยชน์ต่อการวิจยัในคร้ังน้ี และ
ขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสน้ี 
 
 
 

นางสุรีย ์ จิรเจิดนภา 
เบอร์โทรศพัท ์081-4094970 
E-mail :Suree_jp@cpd.go.th 
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คาํช้ีแจง โปรดใหข้อ้มูลท่ีตรงกบัความเป็นจริง 
 
ผูใ้หข้อ้มูล.......................................................................................................... 
ตาํแหน่งในสหกรณ์............................................................................................... 
 
1.สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั มีกลยทุธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็ เป็นอยา่งไร   
   เร่ิมตั้งแต่เม่ือใด..........................(ถามในภาพรวมก่อน) 
 
2. ดา้น Input (ปัจจยัท่ีสหกรณ์สนบัสนุนในการทาํกลยทุธ์น้ี)  
     2.1 เงินทุน 

มีการใชเ้งินทุนในกลยทุธ์น้ีอยา่งไร เช่น ออกเป็นโครงการหรือไม่ ใชเ้งินทุนเท่าไร 
เงินทุนท่ีใช ้ไดม้าอยา่งไร.... 
………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………… 

2.2  บุคลากร(กรรมการ/ฝ่ายจดัการ )ท่ีใชใ้นกลยทุธ์น้ี 
        มีบุคคลก่ีคน  มีโครงสร้างการบริหารจดัการอยา่งไร มีการใหค้่าตอบแทนพิเศษหรือไม่    
        รวมทั้งเคร่ืองมืออุปกรณ์เพื่อการดาํเนินกลยทุธ์ น้ีมีหรือไม่ อยา่งไร 

……………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………… 
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3. ด้าน Process  (กระบวนการดําเนินงานตามกลยุทธ์นี)้ 
 

ลาํดับที ่ ข้อความ มี ไม่มี มีอย่างไร 
 ด้านกระบวนการให้บริการลูกค้า/เครือข่าย    
1 ความเอาใจใส่ และการติดตามลูกคา้/เครือข่าย    

2 
ความกระตือรือร้นของพนกังานขายของ
สหกรณ์ 

   

3 
การใหค้าํแนะนาํช่วยเหลือและใหข้อ้มูลเพิม่เติม
ต่อลูกคา้/เครือข่าย 

   

4 การจดัส่งสินคา้ตามกาํหนด    

5 
ความถูกตอ้งของสินคา้ท่ีจดัส่ง (ชนิดสินคา้ 
จาํนวน) 

   

6 
การใหบ้ริการแกปั้ญหาดา้นการจดัส่งสินคา้ 
เม่ือเกิดเหตุการณ์ท่ีทาํใหล่้าชา้ไม่ทนักาํหนด 

   

7 
ระยะเวลาตั้งแต่สัง่ซ้ือจนกระทัง่ไดรั้บสินคา้
ตามเง่ือนไขท่ีไดต้กลงกบัลูกคา้/เครือข่าย 

   

8 
การติดต่อลูกคา้เพื่อแจง้ใหท้ราบในกรณีท่ีไม่
สามารถจดัส่งสินคา้ไดท้นักาํหนด 

   

9 การใหบ้ริการหลงัการขาย    

10 
การไดรั้บข่าวสารประชาสมัพนัธ์เก่ียวกบัสินคา้
และบริการ 

   

11 การรับประกนัสินคา้    
12 อ่ืนๆ    
 กระบวนการหาลูกค้า/เครือข่าย    

1 
มีการกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย (กลุ่มผูเ้ล้ียงโคนม 
สหกรณ์โคนม ศูนยเ์อกชน) 

   

2 การสาํรวจความตอ้งการของลูกคา้    

3 
มีการจดัเป็นกลุ่มลูกคา้เพื่อแบ่งเขตการ
ใหบ้ริการ 

   

4 จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น สะสมยอดซ้ือ    
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ลาํดับที ่ ข้อความ มี ไม่มี มีอย่างไร 
ใหส่้วนลด สมํ่าเสมอ 

5 
การใหค้วามรู้เก่ียวกบัอาหารสตัวแ์ละเทคนิค
การเล้ียงโคนมอยา่งต่อเน่ือง 

   

6 
การใหค้วามรู้เก่ียวอาหารสตัวแ์ละเทคนิคการ
เล้ียงโคนม 

   

7 อ่ืนๆ    
 กลยุทธ์ทางการตลาด 4 Ps    

1 
คุณภาพของสินคา้ (ประสิทธิภาพ และ
สมํ่าเสมอ) 

   

2 ความเรียบร้อยของสินคา้ (สภาพดี ไม่ชาํรุด)    

3 
การแสดงขอ้มูลบนฉลากสินคา้ (เห็นไดช้ดั อ่าน
ง่าย) 

   

4 
ความสะดวกในการใชง้าน (ขนาด จาํนวนช้ิน 
หีบห่อ) 

   

5 ความน่าเช่ือถือของตรายีห่อ้สินคา้    
6 ความคงทนและอายกุารใชง้านของสินคา้    
7 ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้    
8 ระยะเวลาใหเ้ครดิตของเง่ือนไขการชาํระเงิน    
9 ส่วนลดในการซ้ือ    

10 
ความสะดวกในการติดต่อกบัเจา้หนา้ท่ีของ
สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั 

   

11 ความสะดวกของจุดรับรองลูกคา้    

12 
สหกรณ์อยูใ่นเสน้ทางท่ีสะดวกในการเดินทาง
มาติดต่อ 

   

13 โรงงานผลิตอาหารสตัวไ์ดม้าตรฐาน    

14 
รูปแบบการส่งเสริมการขายท่ีสหกรณ์โคนม
มวกเหลก็ จาํกดั จดั เช่น การลด การแจก การ
แถมสินคา้ 

   

15 ระยะเวลาในการส่งเสริมการขาย    
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ลาํดับที ่ ข้อความ มี ไม่มี มีอย่างไร 

16 
เม่ือเปรียบเทียบกบัผูผ้ลิตรายอ่ืน ท่านพอใจใน
ระดบัใด 

   

17 การประชาสมัพนัธ์เก่ียวกบัสินคา้และบริการ    
18 อ่ืน ๆ    
 กลยุทธ์ลูกค้าสัมพนัธ์ CRM    

1 
สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั มีการจดัทาํ
ฐานขอ้มูลของลูกคา้ 

   

2 

สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั ใชเ้ทคโนโลยท่ีี
เพิ่มช่องทางใหลู้กคา้สามารถติดต่อกบัองคก์าร
ได ้เช่น  ระบบ Call Center, Web site, 
Interactive voice Response 

   

3 การจดัลาํดบัความสาํคญัของลูกคา้    

4 
สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั มีการติดตาม
ประเมินของสินคา้และการใหบ้ริการ 

   

5 
นาํเสนอส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ อยา่งเฉพาะเจาะจง 
(Customized) 

   

6 อ่ืน ๆ    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



103 

 

4. ด้าน Output 
 

 
ลาํดับที ่

 
ข้อความ 

มี ไม่มี มีอย่างไร 

 การจัดรูปแบบเครือข่าย    

1 
สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายการเป็นตวัแทน
จาํหน่าย 

   

2 
สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายการเป็นลูกคา้
ชั้นดี 

   

3 
สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายโดยมีระบบการ
ใหบ้ริการท่ีชดัเจนตามกลุ่มลูกคา้/เขตพ้ืนท่ี 
ท่ีมีการจดักลุ่ม 

   

4 
สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายโดยเครือข่าย
สินคา้ประเภทอ่ืน ๆ เช่น วตัถุดิบการผลิต
อาหารสตัว ์นํ้านมดิบ 

   

 การติดตามประเมินผล     

1 
สหกรณ์มีการพบปะเยีย่มเยยีนลูกคา้/
เครือข่ายรับฟังความเห็นของลูกคา้/เครือข่าย 

   

2 
สหกรณ์มีกระบวนการควบคุมตรวจสอบ
คุณภาพสินคา้อยา่งชดัเจน 

   

3 
สหกรณ์มีกระบวนการควบคุมตรวจสอบ
วตัถุดิบการผลิตอยา่งชดัเจน 

   

4 
สหกรณ์มีการนาํขอ้แนะนาํของสมาชิกมา
ปรับปรุงการผลิตสินคา้ 
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แบบสอบถามเพือ่การวจัิย 
เร่ือง“กลยุทธ์การสร้างเครือข่ายธุรกจิอาหารสัตว์อดัเม็ด : กรณศึีกษาสหกรณ์โคนม 

มวกเหลก็ จํากดั” 
……………………………………………………………….. 

 
คาํช้ีแจง 

1. แบบสอบถามชุดน้ี เป็นแบบสอบถามเพ่ือการวิจยั เร่ือง “กลยุทธ์การสร้างเครือข่าย
ธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็ : กรณีศึกษาสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั”ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษา
ระดบัปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต แขนงวิชาสหกรณ์ สาขาวิชาส่งเสริมการเกษตร
และสหกรณ์ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช  

ผูว้ิจยัใคร่ขอความอนุเคราะห์และขอความร่วมมือผูต้อบแบบสอบถามโปรดใหข้อ้มูลท่ีเป็น
จริง เพื่อใหก้ารวิจยัน้ีมีความเท่ียงตรงและเกิดประโยชน์อยา่งแทจ้ริง 

2. แบบสอบถามมีทั้งหมด 3ตอน ประกอบดว้ย 
ตอนท่ี 1 ขอ้มูลเบ้ืองตน้ของเครือข่ายและเหตุปัจจยัสําคญัท่ีเขา้ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจ

อาหารสตัวอ์ดัเมด็กบัสหกรณ์ 
ตอนท่ี 2ความคาดหวงัของเครือข่ายธุรกิจอาหารสัตว์อัดเม็ดท่ีมีต่อกลยุทธ์การสร้าง

เครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็ของสหกรณ์ 
 ตอนท่ี 3 ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ  
 3. คาํตอบของท่านจะถูกเก็บเป็นความลบั และจะไม่มีการใชข้อ้มูลใด ๆ ท่ีเปิดเผยเก่ียวกบั
สหกรณ์หรือหน่วยงานของท่านในการรายงานขอ้มูล รวมทั้งจะไม่มีการร่วมใชข้อ้มูลดงักล่าวกบั
บุคคลภายนอกอ่ืนใด โดยไม่ไดรั้บอนุญาตจากท่าน 
 ผูว้ิจยัหวงัเป็นอยา่งยิ่งว่าขอ้มูลท่ีไดรั้บจากท่านจะเป็นประโยชน์ต่อการวิจยัในคร้ังน้ี และ
ขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสน้ี 
 
 
 

นางสุรีย ์ จิรเจิดนภา 
เบอร์โทรศพัท ์081-4094970 
E-mail :Suree_jp@cpd.go.th 
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ตอนที ่1  ปัจจัยสําคญัทีเ่ข้าร่วมสร้างเครือข่ายธุรกจิอาหารสัตว์อดัเม็ดกบัสหกรณ์  
   คาํช้ีแจง ทาํเคร่ืองหมาย ลงในช่อง�ท่ีตรงกบัขอ้มูลเครือข่ายของท่าน ดงัน้ี 
  

1.1 ข้อมูลเบือ้งต้นของเครือข่ายธุรกจิอาหารสัตว์อดัเม็ดกบัสหกรณ์ 
(1) ท่านเป็นเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็กบัสหกรณ์ประเภท 

(    )สหกรณ์ในจงัหวดัสระบุรี 
(    )สหกรณ์ในจงัหวดัอ่ืน ๆ (ระบุ)…………………….. 
(    )บริษทัเอกชน จงัหวดั (ระบุ)……………………..… 

(2) ท่านมีความเก่ียวขอ้งกบัสหกรณ์/บริษทัเอกชนในฐานะใด 
(    )ประธานกรรมการ 
(    )กรรมการ 
(    )ผูจ้ดัการ 
(    )อ่ืน ๆ ระบุ………………………. 

 
1.2  ระดับความสําคญัของปัจจัยทีเ่ข้าร่วมสร้างเครือข่ายธุรกจิอาหารสัตว์อดัเม็ดกบัสหกรณ์ 

      คําช้ีแจงโปรดพิจารณาว่าเหตุปัจจยัสําคญัท่ีทาํให้ท่านเขา้ร่วมสร้างเครือข่ายธุรกิจ
อาหารสัตวอ์ดัเม็ดกบัสหกรณ์โคนมมวกเหล็ก จาํกดั ตามความสาํคญัโดยใชเ้คร่ืองหมายลงใน
ช่อง�ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านโดยมีความหมายดงัน้ี 

5  หมายถึงมีความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด 
4  หมายถึง มีความสาํคญัในระดบัมาก 
3  หมายถึง มีความสาํคญัในระดบัปานกลาง 
2  หมายถึง มีความสาํคญัในระดบันอ้ย 
1  หมายถึง หมายถึงมีความสาํคญัในระดบันอ้ยท่ีสุด 
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ลาํดบัท่ี 

 
ปัจจยัท่ีทาํใหเ้ขา้ร่วมเครือข่าย 

ธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็กบัสหกรณ์ 

ระดบัความสาํคญัของปัจจยั 
มากท่ีสุด 

5 
มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

นอ้ย 
2 

นอ้ยท่ีสุด 
1 

 
ด้านกระบวนการให้บริการลูกค้า/
เครือข่าย 

     

1 
ความเอาใจใส่ และการติดตามลูกคา้/
เครือข่าย 

     

2 
ความกระตือรือร้นของพนกังานขาย
ของสหกรณ์ 

     

3 
การใหค้าํแนะนาํช่วยเหลือและให้
ขอ้มูลเพิ่มเติมต่อลูกคา้/เครือข่าย 

     

4 การจดัส่งสินคา้ตามกาํหนด      

5 
ความถูกตอ้งของสินคา้ท่ีจดัส่ง (ชนิด
สินคา้ จาํนวน) 

     

6 
การใหบ้ริการแกปั้ญหาดา้นการจดัส่ง
สินคา้ เม่ือเกิดเหตุการณ์ท่ีทาํใหล่้าชา้
ไม่ทนักาํหนด 

     

7 
ระยะเวลาตั้งแต่สัง่ซ้ือจนกระทัง่ไดรั้บ
สินคา้ตามเง่ือนไขท่ีไดต้กลงกบัลูกคา้/
เครือข่าย 

     

8 
การติดต่อลูกคา้เพื่อแจง้ใหท้ราบใน
กรณีท่ีไม่สามารถจดัส่งสินคา้ไดท้นั
กาํหนด 

     

9 การใหบ้ริการหลงัการขาย      

10 
การไดรั้บข่าวสารประชาสมัพนัธ์
เก่ียวกบัสินคา้และบริการ 

     

11 การรับประกนัสินคา้      
 กระบวนการหาลูกค้า/เครือข่าย      

1 
มีการกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย (กลุ่มผูเ้ล้ียง
โคนม สหกรณ์โคนม ศูนยเ์อกชน) 
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ลาํดบัท่ี 

 
ปัจจยัท่ีทาํใหเ้ขา้ร่วมเครือข่าย 

ธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็กบัสหกรณ์ 

ระดบัความสาํคญัของปัจจยั 
มากท่ีสุด 

5 
มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

นอ้ย 
2 

นอ้ยท่ีสุด 
1 

2 การสาํรวจความตอ้งการของลูกคา้      

3 
มีการจดัเป็นกลุ่มลูกคา้เพื่อแบ่งเขตการ
ใหบ้ริการ 

     

4 
จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น สะสม
ยอดซ้ือ ใหส่้วนลด สมํ่าเสมอ 

     

5 
การใหค้วามรู้เก่ียวกบัอาหารสตัวแ์ละ
เทคนิคการเล้ียงโคนมอยา่งต่อเน่ือง 

     

 กลยุทธ์ทางการตลาด 4 Ps      

1 
คุณภาพของสินคา้ (ประสิทธิภาพ และ
สมํ่าเสมอ) 

     

2 
ความเรียบร้อยของสินคา้ (สภาพดี ไม่
ชาํรุด) 

     

3 
การแสดงขอ้มูลบนฉลากสินคา้ (เห็น
ไดช้ดั อ่านง่าย) 

     

4 
ความสะดวกในการใชง้าน (ขนาด 
จาํนวนช้ิน หีบห่อ) 

     

5 ความน่าเช่ือถือของตรายีห่อ้สินคา้      

6 
ความคงทนและอายกุารใชง้านของ
สินคา้ 

     

7 
ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของ
สินคา้ 

     

8 
ระยะเวลาใหเ้ครดิตของเง่ือนไขการ
ชาํระเงิน 

     

9 ส่วนลดในการซ้ือ      

10 
ความสะดวกในการติดต่อกบัเจา้หนา้ท่ี
ของสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั 

     

11 ความสะดวกของจุดรับรองลูกคา้      
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ลาํดบัท่ี 

 
ปัจจยัท่ีทาํใหเ้ขา้ร่วมเครือข่าย 

ธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็กบัสหกรณ์ 

ระดบัความสาํคญัของปัจจยั 
มากท่ีสุด 

5 
มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

นอ้ย 
2 

นอ้ยท่ีสุด 
1 

12 
สหกรณ์อยูใ่นเสน้ทางท่ีสะดวกในการ
เดินทางมาติดต่อ 

     

13 โรงงานผลิตอาหารสตัวไ์ดม้าตรฐาน      

14 
รูปแบบการส่งเสริมการขายท่ีสหกรณ์
โคนมมวกเหลก็ จาํกดั จดั เช่น การลด 
การแจก การแถมสินคา้ 

     

15 ระยะเวลาในการส่งเสริมการขาย      

16 
การประชาสมัพนัธ์เก่ียวกบัสินคา้และ
บริการอยา่งต่อเน่ือง 

     

 กลยุทธ์ลูกค้าสัมพนัธ์ CRM      

1 
สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั มีการ
จดัทาํฐานขอ้มูลของลูกคา้ 

     

2 

สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั ใช้
เทคโนโลยท่ีีเพิ่มช่องทางใหลู้กคา้
สามารถติดต่อกบัองคก์ารได ้เช่น  
ระบบ Call center,Web site, Interactive 
voice Response 

     

3 การจดัลาํดบัความสาํคญัของลูกคา้      

4 
สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั มีการ
ติดตามประเมินของสินคา้และการ
ใหบ้ริการ 

     

5 
นาํเสนอส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ อยา่ง
เฉพาะเจาะจง (Customised) 

     

 การจัดรูปแบบเครือข่าย      

1 
สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายการเป็น
ตวัแทนจาํหน่าย 

     

2 สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายการเป็น      
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ลาํดบัท่ี 

 
ปัจจยัท่ีทาํใหเ้ขา้ร่วมเครือข่าย 

ธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็กบัสหกรณ์ 

ระดบัความสาํคญัของปัจจยั 
มากท่ีสุด 

5 
มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

นอ้ย 
2 

นอ้ยท่ีสุด 
1 

ลูกคา้ชั้นดี 

3 
สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายโดยเครือ
จ่ายมีระบบการใหบ้ริการท่ีชดัเจนตาม
กลุ่มลูกคา้/เขตพ้ืนท่ี ท่ีมีการจดักลุ่ม 

     

4 
สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายโดยมี
ระบบสินคา้ประเภทอ่ืน ๆ เช่น วตัถุดิบ
การผลิตอาหารสตัว ์นํ้านมดิบ 

     

 การติดตามประเมินผล      

1 
สหกรณ์มีการพบปะเยีย่มเยยีนลูกคา้/
เครือข่ายรับฟังความเห็นของลูกคา้/
เครือข่าย 

     

2 
สหกรณ์มีกระบวนการควบคุม
ตรวจสอบคุณภาพสินคา้อยา่งชดัเจน 

     

3 
สหกรณ์มีกระบวนการควบคุม
ตรวจสอบวตัถุดิบการผลิตอยา่งชดัเจน 

     

4 
สหกรณ์มีการนาํขอ้แนะนาํของสมาชิก
มาปรับปรุงการผลิตสินคา้ 
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ตอนที3่ ความคาดหวงัของเครือข่ายทีมี่ต่อกลยุทธ์การสร้างเครือข่ายธุรกจิอาหารสัตว์อดัเม็ด 
 

คาํช้ีแจง ความคาดหวงัต่อกลยทุธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็ของสหกรณ์
โคนมมวกเหลก็ จาํกดั เป็นความคาดหวงัในปัจจุบนัหรืออนาคตของท่านท่ีตอ้งการใหส้หกรณ์
ดาํเนินกลยทุธ์การสร้างเครือข่ายธุรกิจอาหารสตัวอ์ดัเมด็ 
โปรดทาํเคร่ืองหมายลงในช่อง�ท่ีตรงกบัความคาดหวงัของท่านโดยมีความหมายดงัน้ี 
 

5  หมายถึงมีความคาดหวงัในระดบั มากท่ีสุด 
4  หมายถึงมีความคาดหวงัในระดบั มาก 
3  หมายถึงมีความคาดหวงัในระดบั ปานกลาง 
2  หมายถึงมีความคาดหวงัในระดบั นอ้ย 
1  หมายถึงหมายถึงมีความคาดหวงัในระดบั นอ้ยท่ีสุด 
 

 
ลาํดบัท่ี 

 
กลยทุธ์ของสหกรณ์ 

ขอ้ความ 

ระดบัความคาดหวงัท่ีท่านตอ้งการ 
มากท่ีสุด 

5 
มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

นอ้ย 
2 

นอ้ยท่ีสุด 
1 

 
ด้านกระบวนการให้บริการลูกค้า/
เครือข่าย 

     

1 
ความเอาใจใส่ และการติดตามลูกคา้/
เครือข่าย 

     

2 
ความกระตือรือร้นของพนกังานขาย
ของสหกรณ์ 

     

3 
การใหค้าํแนะนาํช่วยเหลือและให้
ขอ้มูลเพิ่มเติมต่อลูกคา้/เครือข่าย 

     

4 การจดัส่งสินคา้ตามกาํหนด      

5 
ความถูกตอ้งของสินคา้ท่ีจดัส่ง (ชนิด
สินคา้ จาํนวน) 

     

6 
การใหบ้ริการแกปั้ญหาดา้นการจดัส่ง
สินคา้ เม่ือเกิดเหตุการณ์ท่ีทาํใหล่้าชา้
ไม่ทนักาํหนด 
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ลาํดบัท่ี 

 
กลยทุธ์ของสหกรณ์ 

ขอ้ความ 

ระดบัความคาดหวงัท่ีท่านตอ้งการ 
มากท่ีสุด 

5 
มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

นอ้ย 
2 

นอ้ยท่ีสุด 
1 

7 
ระยะเวลาตั้งแต่สัง่ซ้ือจนกระทัง่ไดรั้บ
สินคา้ตามเง่ือนไขท่ีไดต้กลงกบัลูกคา้/
เครือข่าย 

     

8 
การติดต่อลูกคา้เพื่อแจง้ใหท้ราบใน
กรณีท่ีไม่สามารถจดัส่งสินคา้ไดท้นั
กาํหนด 

     

9 การใหบ้ริการหลงัการขาย      

10 
การไดรั้บข่าวสารประชาสมัพนัธ์
เก่ียวกบัสินคา้และบริการ 

     

11 การรับประกนัสินคา้      
 กระบวนการหาลูกค้า/เครือข่าย      

1 
มีการกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย (กลุ่มผู ้
เล้ียงโคนม สหกรณ์โคนม ศูนย์
เอกชน) 

     

2 การสาํรวจความตอ้งการของลูกคา้      

3 
มีการจดัเป็นกลุ่มลูกคา้เพื่อแบ่งเขต
การใหบ้ริการ 

     

4 
จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น 
สะสมยอดซ้ือ ใหส่้วนลด สมํ่าเสมอ 

     

5 
การใหค้วามรู้เก่ียวกบัอาหารสตัวแ์ละ
เทคนิคการเล้ียงโคนมอยา่งต่อเน่ือง 

     

 กลยุทธ์ทางการตลาด 4 Ps      

1 
คุณภาพของสินคา้ (ประสิทธิภาพ 
และสมํ่าเสมอ) 

     

2 
ความเรียบร้อยของสินคา้ (สภาพดี ไม่
ชาํรุด) 

     

3 การแสดงขอ้มูลบนฉลากสินคา้ (เห็น      
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ลาํดบัท่ี 

 
กลยทุธ์ของสหกรณ์ 

ขอ้ความ 

ระดบัความคาดหวงัท่ีท่านตอ้งการ 
มากท่ีสุด 

5 
มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

นอ้ย 
2 

นอ้ยท่ีสุด 
1 

ไดช้ดั อ่านง่าย) 

4 
ความสะดวกในการใชง้าน (ขนาด 
จาํนวนช้ิน หีบห่อ) 

     

5 ความน่าเช่ือถือของตรายีห่อ้สินคา้      

6 
ความคงทนและอายกุารใชง้านของ
สินคา้ 

     

7 
ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของ
สินคา้ 

     

8 
ระยะเวลาใหเ้ครดิตของเง่ือนไขการ
ชาํระเงิน 

     

9 ส่วนลดในการซ้ือ      

10 
ความสะดวกในการติดต่อกบั
เจา้หนา้ท่ีของสหกรณ์โคนมมวกเหลก็ 
จาํกดั 

     

11 ความสะดวกของจุดรับรองลูกคา้      

12 
สหกรณ์อยูใ่นเสน้ทางท่ีสะดวกในการ
เดินทางมาติดต่อ 

     

13 โรงงานผลิตอาหารสตัวไ์ดม้าตรฐาน      

14 
รูปแบบการส่งเสริมการขายท่ีสหกรณ์
โคนมมวกเหลก็ จาํกดั จดั เช่น การลด 
การแจก การแถมสินคา้ 

     

15 ระยะเวลาในการส่งเสริมการขาย      

16 
เม่ือเปรียบเทียบกบัผูผ้ลิตรายอ่ืน ท่าน
พอใจในระดบัใด 

     

17 
การประชาสมัพนัธ์เก่ียวกบัสินคา้และ
บริการ 

     

 กลยุทธ์ลูกค้าสัมพนัธ์ CRM      
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ลาํดบัท่ี 

 
กลยทุธ์ของสหกรณ์ 

ขอ้ความ 

ระดบัความคาดหวงัท่ีท่านตอ้งการ 
มากท่ีสุด 

5 
มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

นอ้ย 
2 

นอ้ยท่ีสุด 
1 

1 
สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั มีการ
จดัทาํฐานขอ้มูลของลูกคา้ 

     

2 

สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั ใช้
เทคโนโลยท่ีีเพิ่มช่องทางใหลู้กคา้
สามารถติดต่อกบัองคก์ารได ้เช่น  
ระบบ Call center,Web site, 
Interactive voice Response 

     

3 การจดัลาํดบัความสาํคญัของลูกคา้      

4 
สหกรณ์โคนมมวกเหลก็ จาํกดั มีการ
ติดตามประเมินของสินคา้และการ
ใหบ้ริการ 

     

5 
นาํเสนอส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ อยา่ง
เฉพาะเจาะจง (Customised) 

     

 การจัดรูปแบบเครือข่าย      

1 
สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายการเป็น
ตวัแทนจาํหน่าย 

     

2 
สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายการเป็น
ลูกคา้ชั้นดี 

     

3 
สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายโดยมี
ระบบการใหบ้ริการท่ีชดัเจนตามกลุ่ม
ลูกคา้/เขตพ้ืนท่ี ท่ีมีการจดักลุ่ม 

     

4 
สหกรณ์จดัรูปแบบเครือข่ายโดย
เครือข่ายสินคา้ประเภทอ่ืน ๆ เช่น 
วตัถุดิบการผลิตอาหารสตัว ์นํ้านมดิบ 

     

 การติดตามประเมินผล      

1 
สหกรณ์มีการพบปะเยีย่มเยยีนลูกคา้/
เครือข่ายรับฟังความเห็นของลูกคา้/
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ลาํดบัท่ี 

 
กลยทุธ์ของสหกรณ์ 

ขอ้ความ 

ระดบัความคาดหวงัท่ีท่านตอ้งการ 
มากท่ีสุด 

5 
มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

นอ้ย 
2 

นอ้ยท่ีสุด 
1 

เครือข่าย 

2 
สหกรณ์มีกระบวนการควบคุม
ตรวจสอบคุณภาพสินคา้อยา่งชดัเจน 

     

3 
สหกรณ์มีกระบวนการควบคุม
ตรวจสอบวตัถุดิบการผลิตอยา่ง
ชดัเจน 

     

4 
สหกรณ์มีการนาํขอ้แนะนาํของ
สมาชิกมาปรับปรุงการผลิตสินคา้ 

     

 

ตอนที ่3  ความคดิเห็นและข้อเสนอแนะอืน่ ๆ  

………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 

************************************************************** 
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ประวตัผู้ิศึกษา 
 
 
ช่ือ   นางสุรีย ์ จิรเจิดนภา 
วนั เดือน ปีเกดิ  24  กมุภาพนัธ์  2500 
สถานทีเ่กดิ  อาํเภอวหิารแดง  จงัหวดัสระบุรี 
ประวตัิการศึกษา  มหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย 
สถานทีท่าํงาน  สาํนกังานสหกรณ์จงัหวดัสระบุรี  จงัหวดัสระบุรี 
ตําแหน่ง  นกัวิชาการสหกรณ์ชาํนาญการ 
 


