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บทที่  2 
การตรวจเอกสารที่เกีย่วข้อง 

 
จากการศึกษาข้อมูลพื้นฐาน แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง เพื่อน ามา

ประกอบการสร้างเคร่ืองมือการวิจยั สนับสนุนผลการวิจยัและการน าผลการวิจยัไปใช้ประโยชน์
เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ของการวิจยัท่ีไดก้ าหนดไว ้ซ่ึงสามารถน ามาสนับสนุนและสร้างความ
เช่ือมัน่ในการศึกษาคร้ังน้ีได ้สามารถสรุปสาระส าคญัไดท้ั้งส้ิน 7 หวัขอ้ ดงัน้ี  

1. ทฤษฎีความหมายของผูป้ระกอบการ 
2. คุณลกัษณะของผูป้ระกอบการท่ีประสบความส าเร็จ 
3. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ 
4. ทฤษฎีองคป์ระกอบและกระบวนการจดัการ 
5. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง แนวคิดการประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม 

 
ทฤษฎีความหมายของผู้ประกอบการ 

มีผูนิ้ยามความหมายของผูป้ระกอบการท่ีหลากหลาย ดงัน้ี 
 Longenecker, Moore, Petty and Palich (2006) นิยามผู ้ประกอบการ หมายถึง 
บุคคลท่ีคนพบความตอ้งการของตลาดและด าเนินธุรกิจเพื่อตอบสนองความตองการของตลาดโดย
ตอ้งเผชิญกบัความเส่ียง มีแรงกระตุน้ผลกัดนัเพื่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงในนวตักรรม และความ
กาวหนา้ทางเศรษฐกิจ 
 Hatten (2006) นิยามผูป้ระกอบการ หมายถึง บุคคลท่ีมีโอกาส และผลประโยชน์
ในธุรกิจโดยเป็นผูมี้ความรู้และความเขาใจในเร่ืองการเงิน การจดการวตัถุดิบ และการเผชิญกับ
ความเส่ียงในการริเร่ิม หรือด าเนินธุรกิจ Hatten ไดร้ะบุลกัษณะพฤติกรรมของผูป้ระกอบการ ดงัน้ี 
   1. มีความคิดสร้างสรรค ์(Creation)  มีการริเร่ิมด าเนินธุรกิจใหม่ 
  2. มีสร้างนวตักรรม  (Innovation) มีการผลิตสินคาใหม่รวมถึงกระบวนการ
ด าเนินธุรกิจการตลาด และการจดัการองคก์ารดว้ยกระบวนการใหม่ๆ 
 3. มีความสามารถในการบริหารความเส่ียง (Risk management) ผูป้ระกอบการ
หรือเจา้ของธุรกิจจะตอ้งมีความรับผิดชอบต่อความเส่ียงอนัเกิดจากการขาดทุน หรือความลม้เหลว
ในการด าเนินธุรกิจ 
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 4. มีความสามารถในการบริหารงานทัว่ไป  (General management) ผูป้ระกอบการ 
หรือเจา้ของธุรกิจจะตอ้งมีแนวทางในการด าเนินธุรกิจและจดสรรทรัพยากรต่าง ๆ ของธุรกิจให้มี
ความเหมาะสม 
 5. มีความมุ่งหวงัในประสิทธิภาพ (Performance intention) ผูป้ระกอบการหรือ
เจา้ของ ธุรกิจจะตองมีความคาดหมายในผลก าไร  หรือระดบัการเจริญเติบโตของธุรกิจ 

คุณลกัษณะของผู้ประกอบการท่ีประสบความส าเร็จ 

 คุณสมบติัของผูป้ระกอบการท่ีดี ตอ้งเตรียมตวัเขา้สู่ความเป็นเจา้ของธุรกิจหรือ
ผูป้ระกอบการรายใหม่ จะตอ้งเรียนรู้ว่าลกัษณะความพร้อมของการเป็นผูป้ระกอบการควรมีปัจจยั
อะไรบา้งในการพิจารณา ซ่ึงมีนักวิชาการหลายท่านไดอ้ธิบายถึงคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการท่ี
จ าเป็นตอ้งมี ดงัน้ี  
 กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม ได้กล่าวถึงคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการท่ีประสบ
ผลส าเร็จและสามารถด าเนินธุรกิจไดย้ ัง่ยนื ดงัน้ี  
 1. ตอ้งมีความคิดสร้างสรรค ์และคิดคน้ส่ิงใหม่ๆ 
 2. ตอ้งมีเป้าหมายท่ีจะประสบความส าเร็จ 
 3. มีความสามารถกระตุน้และจูงใจพนกังานใหรั้กองคก์ร 
 4. รู้จกัความเส่ียง สามารถบริหารความเส่ียงไดดี้ 
 5. สร้างความเช่ือมัน่ใหแ้ก่สถาบนัหรือหน่วยงาน 
 6. มีพลงั ไม่หยดุน่ิง ไมท้อ้ถอย พร้อมสู้ต่อไป 
 7. เช่ือมัน่ในตวัเองไวใ้จตวัเอง 
 8. มีความพยายามและอดทน 
 9. มีความสามารถในการบริหารงานเป็นผูน้ าลูกนอ้ง กระตุน้ใหทุ้กคนท างานเตม็ท่ี 
 10. มีศกัยภาพท่ีจะเรียนรู้เพิ่มเติมได ้ 
 Thomas L.  Wheelen และ  David J.  Hunger ได้ก ล่ า ว ถึ ง คุณลักษณะขอ ง
ผูป้ระกอบการพึงมีไวด้งัน้ี 
 1. ผูป้ระกอบการสามารถมองส่ิงแวดลอ้มให้เป็นโอกาสไม่ใช่เป็นปัญหา และคอย
ศึกษาและแกไ้ขปัญหาจากความลม้เหลวท่ีผา่นมา 
 2. ตอ้งมีความสามารถและทกัษะในการเปล่ียนแนวความคิดให้เป็นความจริงได้
อยา่งรวดเร็วเพื่อเขา้สู่ตลาดไดใ้นเวลาอนัเหมาะสม 
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 3. ตอ้งทราบว่า ปัจจยัสู่ความส าเร็จของธุรกิจ (Key Success Factors) คืออะไรแลว้
คอยสนบัสนุนปัจจยัเด่นนั้น ๆ 
 4. สามารถเข้าถึงขอ้มูลข่าวสารจากภายนอกเพื่อเสริมสร้างทกัษะ ความรู้และ
ความสามารถ 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิบริการ 

  ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ี
ควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายซ่ึง ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ (2541: 35-36) ไดก้ล่าวถึงส่วนประสมทางการตลาดไวด้งัน้ี 
                1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการ
ของลูกค้า ให้พึงพอใจผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตน หรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึง
ประกอบด้วย สินค้า  บริการ ความคิด สถานท่ี  องค์การบริหารบุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องมี
อรรถประโยชน์มีมูลค่าในสายตาของลูกค้าจึงมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ อีกนัยหน่ึง
หมายถึง ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์
นั้ น ๆ โดยทั่วไปแล้ว ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ท่ีอาจจับต้องได้(Tangigle 
Products) และ ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้(Intangible Products) 
                2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปแบบตวัเงินราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ี
เกิดมาถดัจากผลิตภณัฑก์บัราคาซ่ึงเป็นคุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ 
ดงันั้น การก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการชดัเจน และง่าย
ต่อการจ าแนกระดบับริการท่ีต่างกนั  จึงกล่าวไดว้่าส่ิงท่ีผูป้ระกอบการควรค านึงถึงในการก าหนด
กลยทุธ์ในดา้นน้ี ไดแ้ก่  
                      2.1 คุณค่าท่ีรับรู้ (Product Value) ในสายตาของผู ้บริโภคซ่ึงต้องพิจารณาว่า
ผูบ้ริโภคยอมรับในคุณค่าของผลิตภณัฑท่ี์วา่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 
                      2.2 ตน้ทุสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
                      2.3 การแข่งขนัของคู่แข่งในท่ีมีอยูใ่นตลาด 
                      2.4 ปัจจยัอ่ืน ๆ 
               3. การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบด้วย
สถาบนัและกิจกรรมใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาดสถาบันท่ีน า
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ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย ก็คือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายสินคา้
ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั  
     ซ่ึงกิจกรรมดงักล่าวมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของ
บริการท่ีน าเสนอ ซ่ึงจะต้องพิจารณาในด้านท าเลท่ีตั้ ง (Location) และช่องทางในการน าเสนอ
บริการ (Channels) การจดัจ าหน่ายซ่ึงประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 
                      3.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of distribution)  หมายถึง เส้นทางท่ี
ผลิตภณัฑแ์ละกรรมสิทธ์ิถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาดในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย
ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
                      3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด (Market Logistics) หมายถึง
กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการเคล่ือนยา้ยตัวผลิตภัณฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ช่องทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ จึงประกอบดว้ยงานท่ีส าคญัดงัน้ี 
                             1. การขนส่ง (Transportation) 
                             2 .  ก า ร เ ก็ บ รั ก ษ า สิ นค้ า  ( Storage)  แ ล ะก า รคลัง สิ น ค้ า
(Warehousing) 
                             3. การบริหารสินคา้คงคลงั (Inventory management 
               4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวขอ้งระหวา่งผูข้าย
กับผูซ้ื้อเพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสาร อาจใช้พนักงานท าการขาย
(Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (No Personal Selling) เคร่ืองมือในการ
ติดต่อส่ือสารหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสม
ของลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่ง โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือส าคญัต่อไปน้ี 
                      4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์กร
และ (หรือ) ผลิตภณัฑ ์บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ กลยทุธ์ในการ
โฆษณาเก่ียวขอ้งกบั 
                             1. กลยทุธ์การสร้างสรรคก์ารโฆษณา (Creative Strategy) และกล
ยทุธ์การโฆษณา (Advertising) 
                             2. กลยทุธ์ส่ือ (Media strategy) 
                      4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสาร
และจูงใจตลาดโดยบุคคล งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบั 
                             1. กลยทุธ์การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling Strategy) 
                             2. การจดัการหน่วยขาย (Sale Force Management) 
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                      4.3 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ี
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขายและการให้ข่ายและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึง
สามารถกระตุ้นความสนใจ ทดลองใช้ หรือการซ้ือโดยลูกคา้ขึ้นตอนสุดท้ายหรือบุคคลอ่ืนใน
ช่องทางการส่งเสริมการขายท่ีมี 3 รูปแบบคือ 
                             1. การกระตุ้นผู ้บริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่
ผูบ้ริโภค 
                             2. การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คน
กลาง 
                             3. การกระตุ้นพนักงานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่ง
พนกังาน 
                      4.4 การให้ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ (Publicly and Public relation) การ
ข่าวสารเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกับสินค้าหรือบริการท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนข่าว
ประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผน โดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อ 
                      4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response) และการตลาด
เช่ือมตรง (Online marketing) เป็นวิธีการติดต่อส่ือสารกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนอง
โดยตรงหรือหมายถึงวิธีการต่าง ๆ ท่ีนักการตลาดให้ส่งเสริมการตลาด ใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์
โดยตรงกบัผูซ้ื้อ และท าใหเ้กิดการตอบสนองในพื้นท่ี ประกอบดว้ย 
                             1. การขายทางโทรทศัน์ 
                             2. การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
                             3. การขายโดยแคตตาลอ็ก 
                             4. การขายทางโทรทศัน์ วิทย ุหรือ หนงัสือพิมพ ์ซ่ึงเป็นแรงจูงใจ
ใหลู้กคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง (ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2546 : 35-36) 
               5. ดา้นพนักงาน ตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อ ให้สามารถ
สร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความ สัมพนัธ์ระหว่างเจา้หน้าท่ีผู ้
ให้บริการและผูใ้ช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าท่ีตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถ
ตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยม
ใหก้บัองคก์ร 
               6. กระบวนการให้บริการ กระบวนการให้บริการเป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีความส าคญัมากตอ้งอาศยัพนักงานท่ีมีประสิทธิภาพหรือเคร่ืองมือท่ีทนัสมยัในการท าให้เกิด
กระบวนการท่ีสามารถส่งมอบบริการท่ีมีคุณภาพ เน่ืองจากการให้บริการโดยทั่วไปมักจะ
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ประกอบดว้ยหลายขั้นตอน ไดแ้ก่ การตอ้นรับ การสอบถามขอ้มูลเบ้ืองตน้ การใหบ้ริการตามความ
ตอ้งการ การช าระเงิน ซ่ึงในแต่ละขั้นตอนตอ้งประสานเช่ือมโยงกนัอย่างดี หากมีขั้นตอนใดไม่ดี
แมแ้ต่ขั้นตอนเดียวยอ่มท าใหก้ารบริการไม่เป็นท่ีประทบัใจแก่ลูกคา้  
               7. ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ การสร้างและการน า เสนอลักษณะทางกายภาพ
สภาพแวดลอ้มการออกแบบภาพลกัษณ์ของอาคารสถานท่ีของตวัผลิตภณัฑน์ั้นว่ามีความเหมาะสม
หรือสวยงามเพียงใด ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ไดแ้ก่ อาคารท่ีประกอบธุรกิจ เคร่ืองมืออุปกรณ์ การ
ตกแต่งสถานท่ี เคาน์เตอร์ให้บริการ และอ่ืน ๆ ส่ิงเหล่าน้ีเป็นปัจจยัหน่ึงในการเลือกใช้บริการก็
ยอ่มจะมี ดงันั้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพดูดีและสวยงามเพียงใดบริการก็ยอ่มจะมีคุณภาพตามดว้ย 

ทฤษฎีองค์ประกอบและกระบวนการจัดการ 

 กระบวนการจัดการ (Management Process) หมายถึง ขั้นตอนการท างานท่ีท า
หน้าท่ีจดัการพึงปฏิบติัเพื่อให้งานบรรลุวตัถุประสงค์ท่ีวางไว ้คือมีส่ิงนาเขา้มาผ่านในระบบการ
จดัการ และจะได้ผลงานหรือผลท่ีเกิดจากการปฏิบัติงานออกมาตามท่ีตอ้งการ โดยมีผูพ้ยายาม
ช้ีใหเ้ห็นถึงองคป์ระกอบของกระบวนการจดัการท่ีเหมาะสมวา่ควรจะประกอบดว้ยเร่ืองต่างๆ ดงัน้ี 
 กุลลิค และ เออร์วิค (Luther Gulik & Lyndall Urwick, อา้งถึงใน สุรสิทธ์ิ ฤทธ์ิสร
ไกร 2538) ไดม้ององค์ประกอบของการจดัการท่ีมีประสิทธิภาพภายใตก้ระบวนการบริหารว่ามี
กิจกรรมท่ีส าคญั 7 ประการ หรือท่ีเรียกย่อ ว่า POSDCORB Model 1 ได้แก่ การวางแผน การจดั
องค์การ การบริหาร งานบุคคล การอ านวยการ การประสาน การรายงานผลการปฏิบติังาน และ
การงบประมาณ 
 ฮอดเก็ตต ์(Hodgetts, อา้งถึงใน วิชยั รูปขาดี, 2542) มองกระบวนการจดัการภายใต้
แนวคิดเชิงระบบว่า กระบวนการจดัการท่ีแทจ้ริง ก็คือการท าหน้าท่ีของการจดัการ (Management 
Function) ซ่ึงมีบทบาทหน้าท่ีของการจัดการภายใต้เร่ืองท่ีส าคัญ 4 เร่ือง ได้แก่ 1) การวางแผน
ก าหนดทิศทางของหน่วยงาน (Planning the Enterprises Direction) 2) การจดัโครงสร้างองคก์รและ
บุคคล (Organizing and Staffing the Structure) 3) การอ านวยการเชิงการน า  และการผลักดัน
บุคลากร (Leading and Influencing the Personnel) 4) การควบคุมในเชิงการปฏิบติัการ และในดา้น
ทรัพยากร (Controlling Organizational Operations and Resources) 
 ธงชยั สันติวงษ ์(2535) ไดร้ะบุถึงหนา้ท่ีในการบริหาร (Management Functions) ท่ี
ส าคญัมีดว้ยกนั 5 ประการ คือ 
 1. การวางแผน (Planning) หมายถึง การก าหนดวิถีทางท่ีจะปฏิบัติไวเ้ป็นการ
ล่วงหน้าซ่ึงจะท าให้เกิดผลส าเร็จตามความต้องการ การวางแผนจะต้องมีกระบวนการนึกคิด 
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(Conceptual Thinking) ท่ีสมบูรณ์ และเป็นสาระถูกตอ้ง เพื่อให้สามารถช่วยก าหนดวตัถุประสงค์ 
(Objectives) พฒันากลยุทธ์ (Strategies) จัดท าแผนงาน (Programs) จัดสรรงบประมาณ การใช้
ทรัพยากร ต่างๆ (Budget) ก าหนดระเบียบวิธีปฏิบติั (Procedures) และแนวนโยบาย (Policies) ท่ีดี
ท่ีสุดส าหรับองค์การของตน ภายหลังจากท่ีได้มีการวิเคราะห์และคาดการณ์ (Forecast) สภาพ
เหตุการณ์ต่างๆ อย่างระมดัระวงั และรอบคอบท่ีสุดแลว้ เป้าหมายส าคญัของการปฏิบัติหน้าท่ี
วางแผน คือ จะตอ้งตดัสินใจเลือกและรู้จกัท าแผนต่างๆ ให้ไดแ้ผนงานท่ีดีท่ีสุด และเหมาะสมกบั
ก าลงัความสามารถขององค์การท่ีจะเป็นหนทางให้องค์การสามารถหาประโยชน์จากการท างาน
ภายใตส้ภาพแวดลอ้มท่ีไดค้าดการณ์ไวแ้ลว้ 
 2. การจดัองคก์าร (Organizing) หมายถึง ภาระหนา้ท่ีในการก าหนด จดัเตรียม และ
จดัความสัมพนัธ์ของกิจกรรมต่างๆ เพื่อให้สามารถบรรลุผลส าเร็จตามวตัถุประสงค์ขององค์การ
ท่ีตั้งไวอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ส่วนใหญ่จะเก่ียวกบัการบริหารส่ิงของ และทรัพยากรต่างๆ (Things) 
ภายหลงัจากท่ีไดใ้ช้ดุลพินิจ และมีขอ้ตดัสินใจท่ียุติแลว้ว่า จะท าอะไรบา้ง การด าเนินการเพื่อจดั
องค์การตามกระบวนการน้ี จะประกอบด้วยงานท่ีต้องท าดังน้ี คือ จัดท าโครงสร้างองค์การ 
(Organization Structure) ก าหนดความสัมพนัธ์ระหว่างกลุ่มกิจกรรมต่างๆ ท่ีก าหนดจะแบ่งสรรกนั
ไปท า ระบุขอบเขตของต าแหน่งงานต่างๆ พิจารณาใหท้ราบถึงรายละเอียดความยากง่ายของงานแต่
ละต าแหน่ง เพื่อใหส้ามารถทราบถึงคุณสมบติัของคนท่ีตอ้งการได ้
  3. การจดัคนเขา้ท างาน (Staffing) คือ ภาระหนา้ท่ี ท่ีเก่ียวกบัการบริหารตวัคน ซ่ึง
เร่ิมตน้ดว้ยการเสาะหา และคดัเลือกให้ไดม้าซ่ึงคนท่ีมีคุณสมบติัเหมาะสมกบัลกัษณะงานต่างๆ ท่ี
ไดพ้ิจารณามาแลว้ ทั้งน้ี เพื่อให้ประกนัไดว้่างานต่างๆ จะไดรั้บการปฏิบติังานลุล่วงไปอย่างไดผ้ล
ท่ีสุด ภาระหนา้ท่ีน้ีจะส าคญัท่ีสุดท่ีจะตอ้งสามารถเขา้ใจ และท าการฝึกอบรมและพฒันาคนงาน ให้
มีความ สามารถ มีความพร้อม โดยเฉพาะการจดัหาคนในระดบัผูบ้ริหารรองลงมา 
  4. การจดัการ (Directing) หมายถึงความพยายามท่ีจะให้การกระท าต่างๆ ของทุก
ฝ่ายในองค์การเป็นไปในทางท่ีจะส่งเสริมให้เกิดผลส าเร็จตามวตัถุประสงค์ท่ีตอ้งการ ด้วยการ
พยายามเอาชนะใจผูอ้ยู่ใตบ้งัคบับญัชาทุกฝ่ายให้ร่วมมือกนัท างาน และเสริมต่อความส าเร็จตาม
วตัถุประสงคข์ององคก์าร การรู้จกัมอบหมายงาน ชกัจูงใจ และกระตุน้ให้ทุกคนท างานดี การรู้จกั
ประสานงานของทุกฝ่ายให้เขา้กันได้ เหล่าน้ีลว้นแต่เป็นภาระท่ีจะตอ้งปฏิบติัเพื่อให้การสั่งการ
สมบูรณ์ และส าเร็จผลได้ในท่ีสุด ความเข้าใจเก่ียวกับพฤติกรรมของคนและกลุ่มคน จะเป็น
เคร่ืองมือส าคญัในการช่วยให้สามารถบงัคบับญัชาให้การทางานของคนงานแต่ละคนไดผ้ลสูงสุด 
และช่วยใหง้านของทุกฝ่ายสอดคลอ้ง และเสริมกนั ในอนัท่ีจะส าเร็จตามวตัถุประสงคเ์ดียวกนัได้ 
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  5. การควบคุม (Controlling) คือ การบงัคบั หรือก ากบัให้การท างานต่างๆ เป็นไป
ตามแผน เพื่อท่ีจะป้องกันมิให้เกิดความเสียหายในประการทั้งปวง ผูบ้ริหารทุกคนย่อมตอ้งคอย
ควบคุมงานต่างๆ ท่ีตนรับผิดชอบอยู่เสมอ กระบวนวิธีการควบคุมภายใตร้ะบบการควบคุมท่ีจดัขึ้น 
คือการวดัผลงานท่ีท าไปดว้ยการเปรียบเทียบกับมาตรฐานท่ีก าหนด เพื่อช่วยใหท้ราบถึงขอ้แตกต่าง
ท่ีผิดไปจากแผน และสามารถด าเนินการแกไ้ขเขา้สู่ทิศทางท่ีถูกตอ้งได ้เน่ืองจากงานท่ีท าทุกอย่าง
จ าเป็นตอ้งอาศยัคนเป็นผูท้  าการควบคุม จึงควรมีจุดสนใจท่ีการควบคุมให้ปฏิบติังานเป็นผลดีเสมอ 
การรู้จกัใช้ระบบการตอบแทนและลงโทษ จึงเป็นศิลปะส าคญัท่ีผูบ้ริหารทุกคนจ าตอ้งเขา้ใจด้วย
เสมอ 
 
งานวิจัยและแนวคิดท่ีเกีย่วข้อง 

 
แนวคิดการประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
            การศึกษาผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง พบว่ามีงานวิจยัทั้งหมด 3 เร่ือง คือ งานวิจยัของ 
ณฐัวุฒิ  วิเศษ (2555) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัในการด าเนินธุรกิจของการเป็นผูป้ระกอบการธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม (SMEs) จงัหวดันนทบุรี พบว่า ผูป้ระกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม
ส่วนใหญ่จะเป็นเพศชายท่ีมีอายุระหว่าง 41 – 50 ปี มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี ใช้เวลาใน
การด าเนินธุรกิจ 41 – 50 ชม. ต่อสัปดาห์ และส่วนใหญ่มีอายุในการด าเนินกิจการ 1 – 5 ปี จ านวน
หนกังาน 1 – 30 คน และเงินลงทุนในกิจการ ต ่ากว่า 500,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
ลกัษณะการด าเนินงานแบบเจา้ของคนเดียว และส่วนใหญ่ไม่เคยประกอบธุรกิจอ่ืนมาก่อนด าเนิน
ธุรกิจปัจจุบันและไม่เคยท างานท่ีอ่ืน ปัจจยัในการด าเนินด้านธุรกิจ ให้ความส าคญัในด้านการ
จดัการมาเป็นอนัดบัหน่ึง ซ่ึงงานวิจยัน้ี จะไดน้ าขอ้มูลมาเปรียบเทียบถึงปัจจยัท่ีท าให้การด าเนิน
ธุรกิจมีประสิทธิภาพและประสบความส าเร็จ งานวิจยัของ ชุลีพร  มาสเนตร และคณะ (2555) ได้
ศึกษาเร่ือง ปัจจัยแห่งความส าเ ร็จในการประกอบธุรกิจอาหารทะเลแปรรูปพื้นบ้านของ
ผูป้ระกอบการในอ าเภอเมือง จงัหวดันราธิวาส พบว่า ระดับความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ
อาหารทะเลแปรรูปพื้นบา้นของผูป้ระกอบการในภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก จ านวนแรงงานท่ี
เหมาะสมอยู่ระหว่าง 6 – 10 คน ต่อหน่ึงธุรกิจและใชแ้รงงานภายในครอบครัว ดา้นเงินทุนในการ
เร่ิมธุรกิจจ านวน 30,001 – 40,000 บาท โดยแหล่งเงินทุนท่ีใชม้าจากเงินทุนสะสมภายในครอบครัว 
และมีระยะเวลาคืนทุนระหว่าง 1 – 3 ปี งานวิจยัน้ีเป็นแนวทางในการศึกษาถึงปัจจยัท่ีส่งผลให้การ
ด าเนินธุรกิจประสบความส าเร็จและน ามาเป็นตวัแบบในการออกแบบสอบถามงานวิจยั งานวิจยั
ของ ณัฐ  อมรภิญโญ (2556) ได้ศึกษาเ ร่ือง รูปแบบการประสบความส าเ ร็จท่ีย ั่งยืนของ
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ผูป้ระกอบการรายย่อยในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือตอนบน ประเทศไทย ผลการศึกษาพบว่า 
คุณลกัษณะท่ีมีผลต่อความส าเร็จของผูป้ระกอบการมี 4 ดา้น ประกอบดว้ยความรู้ทกัษะดา้นการ
บริหาร ความตั้งใจ ทุน และประสบการณ์ จากการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อรูปแบบการประสบ
ความส าเร็จท่ีย ัง่ยืนของผูป้ระกอบการรายย่อย พบ 2 กลุ่มหลกั ไดแ้ก่ ปัจจยัทางดา้นส่วนตัวและ
ปัจจยัทางดา้นการบริหาร เม่ือวิเคราะห์องคป์ระกอบ พบว่าปัจจยัท่ีมีผลตอความส าเร็จท่ีย ัง่ยืนของ
ผูป้ระกอบการรายยอ่ยประกอบไปดว้ย 4 ปัจจยั คือ ดา้นความรู้ทกัษะการบริหาร ดา้นทุน ดา้นความ
ตั้งใจและด้านประสบการณ์ ซ่ึงงานวิจยัน้ี ได้ท าการศึกษาคุณลกัษณะท่ีมีผลต่อความส าเร็จของ
ผูป้ระกอบการทั้ง หมด 4 ดา้น และน ามาปรับใชใ้นแบบสอบถามงานวิจยั 
 
บทสรุป 

 
จากการทบทวนแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง แต่จากการศึกษาไม่พบ

งานวิจยัใดท่ีท าการศึกษาโอกาสในการประกอบธุรกิจของนักศึกษาในสถาบนัอุดมศึกษา และใน
หลกัสูตรการเป็นผูป้ระกอบการมาก่อน โดยส่วนมากจะมีการศึกษาในดา้นการประกอบการของ
องค์กรธุรกิจอ่ืนๆ ผูว้ิจยัจึงไดส้รุปเป็นประเด็นท่ีส าคญัเพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาไว ้ 5 หัวขอ้ 
ดงัน้ี 

1. ขอ้มูลทัว่ไปของนกัศึกษาท่ีร่วมโครงการและธุรกิจท่ีตนเองรวมกลุ่มเพื่อด าเนิน
วิชาโครงงานผูป้ระกอบการ พร้อมอาจารยท่ี์ปรึกษา เกณฑก์ารประเมินและระยะเวลาในการด าเนิน
โครงงานธุรกิจตลอดภาคการศึกษาท่ี 1 / 2561  

2. ทฤษฎีความหมายของผูป้ระกอบการ  นิยามผูป้ระกอบการ หมายถึง บุคคลท่ี
คนพบความตอ้งการของตลาดและด าเนินธุรกิจเพื่อตอบสนองความตองการของตลาดโดยตอ้ง
เผชิญกบัความเส่ียง มีแรงกระตุน้ผลกัดนัเพื่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงในนวตักรรม และความกาว
หนา้ทางเศรษฐกิจ โดยมีลกัษณะพฤติกรรมของผูป้ระกอบการ ดงัน้ี 
   1. มีความคิดสร้างสรรค ์(Creation)   
  2. มีสร้างนวตักรรม  (Innovation)    
 3. มีความสามารถในการบริหารความเส่ียง (Risk management)  
 4. มีความสามารถในการบริหารงานทัว่ไป  (General management)  
 5. มีความมุ่งหวงัในประสิทธิภาพ (Performance intention)  
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 ซ่ึงองคป์ระกอบดงักล่าวทั้ง 5 ประการ จะไดท้ าการศึกษาว่านกัศึกษามีพฤติกรรม
ในแต่ละดา้นมากนอ้ยประการใด และมีระดบัความส าเร็จในการประกอบการมากเพียงใด  

3 .  คุณลักษณะของผู ้ประกอบการท่ีประสบความส า เ ร็จ  คุณสมบัติของ
ผูป้ระกอบการท่ีดี ตอ้งเตรียมตวัเขา้สู่ความเป็นเจา้ของธุรกิจหรือผูป้ระกอบการรายใหม่ จะตอ้ง
เรียนรู้วา่ลกัษณะความพร้อมของการเป็นผูป้ระกอบการควรมีปัจจยัอะไรบา้งในการพิจารณา ซ่ึง ได้
กล่าวถึงคุณลกัษณะของผูป้ระกอบการท่ีประสบผลส าเร็จและสามารถด าเนินธุรกิจไดย้ ัง่ยนื ดงัน้ี  

 1. ตอ้งมีความคิดสร้างสรรค ์และคิดคน้ส่ิงใหม่ๆ 
 2. ตอ้งมีเป้าหมายท่ีจะประสบความส าเร็จ 
 3. มีความสามารถกระตุน้และจูงใจพนกังานใหรั้กองคก์ร 
 4. รู้จกัความเส่ียง สามารถบริหารความเส่ียงไดดี้ 
 5. สร้างความเช่ือมัน่ใหแ้ก่สถาบนัหรือหน่วยงาน 
 6. มีพลงั ไม่หยดุน่ิง ไมท้อ้ถอย พร้อมสู้ต่อไป 
 7. เช่ือมัน่ในตวัเองไวใ้จตวัเอง 
 8. มีความพยายามและอดทน 
 9. มีความสามารถในการบริหารงานเป็นผูน้ าลูกนอ้ง กระตุน้ใหทุ้กคนท างานเตม็ท่ี 
 10. มีศกัยภาพท่ีจะเรียนรู้เพิ่มเติมได ้ 
 Thomas L.  Wheelen และ  David J.  Hunger ได้ก ล่ า ว ถึ ง คุณลักษณะขอ ง
ผูป้ระกอบการพึงมีไวด้งัน้ี 
 1. ผูป้ระกอบการสามารถมองส่ิงแวดลอ้มให้เป็นโอกาสไม่ใช่เป็นปัญหา และคอย
ศึกษาและแกไ้ขปัญหาจากความลม้เหลวท่ีผา่นมา 
 2. ตอ้งมีความสามารถและทกัษะในการเปล่ียนแนวความคิดให้เป็นความจริงได้
อยา่งรวดเร็วเพื่อเขา้สู่ตลาดไดใ้นเวลาอนัเหมาะสม 
 3. ตอ้งทราบว่า ปัจจยัสู่ความส าเร็จของธุรกิจ (Key Success Factors) คืออะไรแลว้
คอยสนบัสนุนปัจจยัเด่นนั้น ๆ 
 4. สามารถเข้าถึงขอ้มูลข่าวสารจากภายนอกเพื่อเสริมสร้างทกัษะ ความรู้และ
ความสามารถ 

4. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ี
ควบคุมไดซ่ึ้งกิจการใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายซ่ึง ประกอบไปดว้ยส่วน
ส าคญัดงัต่อไปน้ี  
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                1. ผลิตภณัฑ ์(Product)                 
 2. ราคา (Price)  

               3. การจดัจ าหน่าย (Place)  
               4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
               5. ดา้นพนกังาน                

 6. กระบวนการใหบ้ริการ  
                7. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ  
 ใน 7 องค์ประกอบเป็นส่ิงท่ีนักศึกษาต้องคิดวิเคราะห์ และด าเนินการในทุก
องค์ประกอบเพื่อให้กิจการของตนสามารถด าเนินการได้อย่างราบร่ืน และสร้างความพอใจกับ
ผูบ้ริโภคสูงสุด  

5. ทฤษฎีองคป์ระกอบและกระบวนการจดัการ หมายถึง ขั้นตอนการท างานท่ีท า
หนา้ท่ีจดัการพึงปฏิบติัเพื่อใหง้านบรรลุวตัถุประสงคท่ี์วางไว ้ องคป์ระกอบของการจดัการท่ีมี
ประสิทธิภาพภายใตก้ระบวนการบริหารวา่มีกิจกรรมท่ีส าคญั 5 ประการ ไดแ้ก่  

 1. การวางแผน (Planning)  
2. การจดัองคก์าร (Organizing)  

  3. การจดัคนเขา้ท างาน (Staffing)  
 4. การจดัการ (Directing)  
 5. การควบคุม (Controlling)  

 ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีนกัศึกษาตอ้งปฏิบติัเพื่อให้กิจการของตนมีระบบการบริการจดัการท่ีดี 
โดยต้องเร่ิมกระบวนการตั้งแต่การหาแนวคิดในการประกอบธุรกิจ ไปจนถึงน าเสนอผลการ
ด าเนินงานในปลายภาคการศึกษา ท าให้เห็นถึงกระบวนการคิด วิเคราะห์ แยกแยะ และการบริหาร
จดัการว่ามีประสิทธิภาพมากนอ้ยเพียงไร สามารถจดัการกบัอุปสรรค ปัญหาในระหว่างด าเนินการ
ไดม้ากนอ้ยเพียงใด
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