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บทคัดยอ 

การวิจัยนี้ มี วัต ถุประสงค เพ่ือ (1) ศึกษาประสิทธิผลชองทางการตลาดของธุรกิจจําหนาย

เครื่องปรับอากาศ ในจังหวัดระยอง (2) ศึกษาผลการดําเนินงานของธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ 

ในจังหวัดระยอง และ (3) ศึกษาความสัมพันธระหวางประสิทธิผลชองทางการตลาดกับผลการ

ดําเนินงานของธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ในจังหวัดระยอง 

การวิ จั ยนี้ เป นการวิ จั ย เชิ งป ริม าณ  ป ระชากรคือ  ผู ป ระกอบการธุ ร กิจจํ าหน าย

เครื่องปรับอากาศ ในจังหวัดระยอง  จํานวน 97 แหง  เลือกประชากรเฉพาะเจาของกิจการ ผูจัดการ 

และหัวหนางาน แหงละ 5 คน จึงมีประชากรจํานวน 135 ราย เปดตารางของเครจซีและมอรแกนได

กลุมตัวอยางจํานวน 103 ราย และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง โดยใชแบบสอบถามในการเก็บ

รวบรวมขอมูล สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลประกอบดวยคาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหสหสัมพันธแบบพหุคูณ และการวิเคราะหการถดถอยอยางงาย 

ผลการวิจัยพบวา (1) ผูประกอบการธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ในจังหวัดระยอง  มี

ความคิดเห็นดวยเก่ียวกับการมีประสิทธิผลชองทางการตลาด โดยรวม อยูในระดับมาก ไดแก ดาน

อรรถประโยชนดานสถานท่ี ดานอรรถประโยชนดานเวลา อยูในระดับปานกลาง ไดแก ดานการ 

ตอบสนองความตองการของตลาด และดานประสิทธิภาพการขนสง (2) ผูประกอบการธุรกิจจําหนาย

เครื่องปรับอากาศ ในจังหวัดระยอง  มีความคิดเห็นดวยเก่ียวกับการมีผลการดําเนินงานโดยรวม อยู

ในระดับมาก ไดแก ดานการเงิน ดานการเรียนรูและการเจริญเติบโต และดานกระบวนการภายใน 

องคกร อยูในระดับมาก และ (3) ความสัมพันธระหวางประสิทธิผลชองทางการตลาดกับผลการ

ดําเนินงาน พบวา (3.1) ประสิทธิผลชองทางการตลาด ดานอรรถประโยชนดานเวลา มีความสัมพันธ

และผลกระทบเชิงบวกกับผลการดําเนินงาน โดยรวม และดานลูกคา (3.2) ประสิทธิผลชองทาง

การตลาด ดานประสิทธิภาพการขนสง มีความสัมพันธ และผลกระทบเชิงบวกกับผลการดําเนินงาน 
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ดานลูกคา และ (3.3) ประสิทธิผลชองทางการตลาด ดานการตอบสนองความตองการของตลาด มี

ความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับผลการดําเนินงานดานกระบวนการภายในองคกร 

 

คําสําคัญ:  ประสิทธิผล ชองทางการตลาด ผลการดําเนินงาน เครื่องปรับอากาศ จังหวัดระยอง 

 

ABSTRACT 

 

The objectives of this research were: (1) to study the effectiveness of marketing 

channels in the air conditioner distribution business. In Rayong Province, (2) to study 

the operating results of the air conditioner distribution business. in Rayong Province; 

and (3) to study the relationship between the effectiveness of marketing channels 

and the performance of the air conditioner distribution business. In Rayong Province. 

This research is quantitative research. The population is business owner 

selling air conditioners in Rayong Province, there were 97 places, selecting only the 

population of business owners, managers, and supervisors, 5 people each, so there 

was a population of 135 people. Opening the Krejcie and Morgan tables, the sample 

number was 103 people, and using the method purposive sampling. Using 

questionnaires to collect data.  Statistics used in data analysis include frequency, 

percentage, mean, and standard deviation. Multiple Correlation Analysis; and Simple 

Regression Analysis. 

 Major findings: (1) business operators selling air conditioners in Rayong 

Province there were also opinions about the overall effectiveness of marketing 

channels at a high level, including the utility of locations. Utility aspect of time at a 

medium level, including responding to market needs and transportation efficiency, 

(2) business operators selling air conditioners in Rayong Province there are also 

opinions regarding the overall operating results. At a high level, including finance, 

learning and growth; and internal process aspects of the organization were at a high 

level; and (3) the relationship between marketing channel effectiveness and 

operating results found that: (3.1) marketing channel effectiveness utility aspect of 

time there is a relationship and positive impact on overall operating results and 

customers, (3.2) effectiveness of marketing channels Transportation efficiency have a 



3 

 

relationship and positive impact on operating results in terms of customers; and (3.3) 

effectiveness of marketing channels responding to market needs there is a 

relationship and positive impact on the operational results of processes within the 

organization. 

 

Keywords:    Effectiveness, Marketing Channel, Performance, Air Conditioner, Rayong 

Province 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 อุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศ ป 2566 ขยายตัวโดดเดน รับฤดูรอน หลังอุณหภูมิพุง ปญหา

ฝุน PM 2.5 พรอมใชเทคโนโลยีนวัตกรรมใหมรองรับความสะดวกและตลาดอสังหาริมทรัพยเติบโต

ตอเนื่อง หนุนความตองการใชเพ่ิมข้ึน ชี้การผลิตเครื่องปรับอากาศสูงสุดในรอบ 8 ป ดันสงออก

เครื่องปรับอากาศขยับข้ึนอันดับ 2 ของโลก รองจากประเทศจีน ในฤดูรอนในป 2566 นี้ สงผลให

อุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศไดขยายตัว จากสภาพอากาศท่ีรอนจัดและสถานการณฝุน PM 2.5 ท่ี

ปรับสูงข้ึนในชวง 2 – 3 เดือนท่ีผานมา โดยในเดือนมีนาคม 2566 ดัชนีผลผลิตอุตสาหกรรม (MPI) 

ของอุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศ อยูท่ีระดับ 144.39 ขยายตัวท่ีรอยละ 7.1 จากชวงเดียวกันของป

กอน ซ่ึงเปนการผลิตเครื่องปรับอากาศสูงสุดในรอบ 8 ป สงผลใหประเทศไทยขยับข้ึนเปนผูสงออก

เครื่องปรับอากาศอันดับ 2 ของโลกรองจากประเทศจีน ท้ังนี้ คาดการณคําสั่งซ้ือในระยะขางหนา

ยังคงไดรับอานิสงสอยางตอเนื่อง (สํานักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม (สศอ.,2566) 

สําหรับปจจัยสนับสนุนการผลิต ไดแก สภาพอากาศรอน โดยเฉพาะภาวะโลกรอนในปจจุบัน

ทําใหอุณหภูมิท่ัวโลกปรับตัวสูงข้ึน รวมถึงประเทศไทยโดยเฉพาะเดือนเมษายนของทุกปท่ีคาดการณ

อุณหภูมิจะปรับข้ึนสูงสุด ซ่ึงในปนี้อุณหภูมิในบางพ้ืนท่ีสูงกวา 50 องศาเซลเซียส เทคโนโลยีและ

นวัตกรรมใหมท่ีมีความสามารถในการดักจับฝุน PM 2.5 กรองละอองสารพิษ แกไขปญหาฝุนควันท้ัง

ในกรุงเทพมหานครและเขตภาคเหนือ ควบคูกับการประหยัดพลังงาน รวมท้ังการนํา AI เขามาใชการ

ควบคุมอุณหภูมิหองหรือรับคําสั่งผานระบบอัจฉริยะ ตอบสนองพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลง

ไป การระมัดระวังในการใชจายและเลือกซ้ือสินคาท่ีมีคุณสมบัติชวยประหยัดไฟ ราคายอมเยา ผลิตใน

ประเทศ และตลาดอสังหาริมทรัพยภายในประเทศมีแนวโนมขยายตัวตอเนื่อง เชน โครงการ 

คอนโดมิเนียม และบานเดี่ยว โดยมีอสังหาริมทรัพยเปดใหมในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ป 2566 

จํานวน 8,336 หนวย ขยายตัวรอยละ 95.7 จากเดือนกอน  

สําหรับธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ในการดําเนินงานของธุรกิจก็เปนอีกหนึ่งปจจัยท่ีควร

ใหความสําคัญ การดําเนินงานของธุรกิจท่ีเปนการชวยสรางความเชื่อถือ ท่ีลูกคาจะมีตอธุรกิจนั้นได
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มาก และเรียกลูกคาใหมาใชบริการไดมากข้ึน และภายในธุรกิจควรจะมีสินคาตัวโชวหลายๆตัวมาโชว

ใหลูกคาไดเห็น ซ่ึงแมปจจุบันหลายธุรกิจมีการซ้ือขายสินคากันโดยท่ีไมเห็นตัวสินคาจริงกอนตัดสินใจ 

แตในกรณีธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศอาจจะไมเปนเชนนั้นเสมอไป จากการท่ีผูซ้ือสวนใหญยังคง

ชอบเห็นสินคาตัวจริงกอนตัดสินใจซ้ือ และเครื่องปรับอากาศรุนท่ีมีสินคาตัวโชวมาแสดง สามารถทํา

ใหลูกคาตัดสินใจซ้ือไดงายกวารานท่ีมองเห็นแตลังใสเครื่องปรับอากาศตั้งเรียงๆใหลูกคาเห็น  

ดังนั้นผูวิจัยจึงสนใจศึกษา ความสัมพันธระหวางประสิทธิผลชองทางการตลาดกับผลการ

ดําเนินงานของธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ในจังหวัดระยอง ท้ังนี้ธุรกิจจําหนายเครื่องปรับ-

อากาศในวันนี้ถือวาเปนอีกหนึ่งธุรกิจท่ีนาสนใจมี ความตองการในตลาดสูง และในอนาคตก็จะยิ่ง

เพ่ิมข้ึนไปเรื่อยๆ เพราะดวยสภาพอากาศและราคาท่ีเปนเจาของไดไมยาก เครื่องปรับอากาศจึงกลาย

มาเปนเครื่องใชไฟฟาพ้ืนฐาน ท่ีแทบทุกบานจําเปนตองมี แตการทําเครื่องปรับอากาศใหประสบ

ผลสําเร็จ และสามารถเติบโตไดนั้นสวนหนึ่งจะตองอาศัยเทคนิคการบริหารจัดการ และการคาดการณ

แนวโนมความตองการของตลาด  

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาประสิทธิผลชองทางการตลาดของธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ในจังหวัด

ระยอง 

2. เพ่ือศึกษาผลการดําเนินงานของธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ในจังหวัดระยอง  

3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางประสิทธิผลชองทางการตลาดกับผลการดําเนินงานของ

ธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ในจังหวัดระยอง 

 

สมมติฐานของการวิจัย 

ประสิทธิผลชองทางการตลาดมีความสัมพันธกับผลการดําเนินงานของธุรกิจจําหนาย

เครื่องปรับอากาศ ในจังหวัดระยอง 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ผูวิจัยไดสังเคราะหองคประกอบของตัวแปรท่ีใชในการวิจัยจากแนวคิดประสิทธิผลชองทาง

การตลาด (Marketing Channels Effectiveness) โดยประยุกต มาจากแนวคิดการวัดความสําเร็จ

ชองทางการตลาด ของปริญ ลักษิตานนท (2564) และแนวคิดผลการดําเนินงาน (Performance) 

โดยประยุกตจากแนวคิดการวัดผลการดําเนินงาน แบบดุลยภาพ (Balanced Scorecard : BSC) ของ 

พสุ เดชะรินทร (2564)) โดยสามารถสรุปนํามาประยุกตสรางกรอบแนวคิดในการวิจัยไดดังนี้ 
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                           ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

วิธีดําเนินการวิจัย 

ประชากรและกลุมตัวอยางในการวิจัย 

1. ประชากร (Population) 

ประชากรท่ีใชศึกษาในงานวิจัยนี้ ผูประกอบการธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ใน

จังหวัดระยอง  จํานวน 97 แหง (กรมพัฒนาธุรกิจการคา, 2566) เลือกประชากรเฉพาะเจาของ

กิจการ ผูจัดการ และหัวหนางาน แหงละ 5 คน จึงมีประชากรจํานวน 135 ราย 

2. กลุมตัวอยาง (Sample) 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย ไดแก ผูประกอบการจําหนายเครื่องปรับอากาศ ในจังหวัด

ระยอง จํานวน 103 ราย โดยการเปดตารางของ Krejcie และ Morgan (บุญชม ศรีสะอาด, 2564) 

และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Random Sampling) 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

1. สถิติพ้ืนฐาน ไดแก 

1.1 รอยละ (Percentage)  

1.2 คาเฉลี่ย (Mean) 

ตัวแปรอิสระ 
 

ตัวแปรตาม 
 

ผลการดําเนินงานของธุรกิจ

จําหนายเครื่องปรับอากาศ  

ในจังหวัดระยอง 

1.  ดานลูกคา 

2. ดานกระบวนการภายใน  

3. ดานการเรียนรูและการพัฒนา  

4.  ดานการเงิน 

ประสิทธิผลชองทางการตลาด 

1. ดานตอบสนองความตองการของตลาด 

2. ดานประสิทธิภาพการขนสง  

3. ดานอรรถประโยชนดานเวลา  

4. ดานอรรถประโยชนดานตําแหนงท่ีตั้ง 

ปจจัยสวนบุคคล 

1. เพศ 

2. อายุ 

3. ระดับการศึกษา 

4. ระยะเวลาท่ีทํางานในกิจการ 

5. ตําแหนงงานหนาท่ี 
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1.3 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2. สถิติท่ีใชทดสอบคุณลักษณะของตัวแปร คือ การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระ 

(Multicollinearity Test) โดยใช Variance Inflation Factors (VIFs)  

3. สถิติท่ีใชในการทดสอบสมมุติฐานโดยการวิเคราะหสหสัมพันธแบบพหุคูณ (Multiple 

Correlation Analysis)  และการวิเคราะหการถดถอยอยางงาย (Simple Regression Analysis) 

 

สรุปผลการวิจัย 

1. ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม พบวา สวนใหญเปนเพศชาย รอยละ 57.28 

อายุระหวาง 41 – 50 ป รอยละ 38.84 ระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 69.90 ระยะเวลาท่ี

ทํางานในกิจการ 11 – 15 ป รอยละ 56.31  มีตําแหนงกรรมการผูจัดการ รอยละ 63.11 

2. ประสิทธิผลชองทางการตลาดของธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ในจังหวัดระยอง 

พบวา ผูประกอบการธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ในจังหวัดระยอง  มีความคิดเห็นดวยเก่ียวกับ

การมีประสิทธิผลชองทางการตลาดโดยรวม อยูในระดับมาก (Χ  = 3.51) เม่ือพิจารณาเปนรายดาน 

อยูในระดับมาก 2 ดาน ไดแก ดานอรรถประโยชนดานสถานท่ี (Χ  = 3.69) และดานอรรถประโยชน

ดานเวลา (Χ  = 3.54) และอยูในระดับปานกลาง 2 ดาน ไดแก ดานการ ตอบสนองความตองการ

ของตลาด (Χ  = 3.43) และประสิทธิภาพการขนสง (Χ  = 3.36) ตามลําดับ 

3. ผลการดําเนินงานของธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ในจังหวัดระยอง พบวา 

ผูประกอบการธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ในจังหวัดระยอง มีความคิดเห็นดวยเก่ียวกับการมีผล

การดําเนินงานโดยรวม อยูในระดับมาก (Χ  = 3.72) เม่ือพิจารณา เปนรายดาน อยูในระดับมากทุก

ดาน โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย จํานวน 3 ลําดับแรก ดังนี้ ดานการเงิน (Χ  = 3.78) 

ดานการเรียนรูและการพัฒนา (Χ  = 3.76) และดานกระบวนการภายใน องคกร (Χ  = 3.73) 

ตามลําดับ 

4. ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ประสิทธิผลชองทางการตลาดมีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับการมี ผลการ

ดําเนินงาน และดานตัวแปรท่ีสามารถพยากรณการมีผลการดําเนินงาน โดยรวม (BSC) ไดแก ดาน

อรรถประโยชนดานเวลา (ETU) มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับการมีผลการดําเนินงาน 

โดยรวม (BSC) ซ่ึงสามารถเขียนสมการพยากรณไดดังนี้ 

BSC = 3.477 + 0.105ETU 

เม่ือพิจารณาสมการพยากรณการมีผลการดําเนินงาน เปนรายดาน พบวา 

1) ดานลูกคา 

BCU = 1449 + 0.435ETE + 0.195ETU 
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2) ดานกระบวนการภายในองคกร 

BIP = 3.444 + 0.116EMC 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

จากการทดสอบสมมติฐานสามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 

1. ประสิทธิผลชองทางการตลาด ดานอรรถประโยชนดานเวลา มีความสัมพันธและผลกระทบ

เชิงบวกกับผลการดําเนินงาน โดยรวม และดานลูกคา เนื่องจาก กิจการยึดม่ันในการ ใหบริการและ

การกิจการปรับปรุงสินคา และบริการในการขนสงสินคาอยางเปนระบบ ถูกตอง รวดเร็ว ทําใหมีลูกคา

เพ่ิมข้ึนกิจการมุงเนนการประยุกตใชเทคโนโลยีในดานตางๆ มาอํานวยความสะดวกใน การเลือกซ้ือ

ของสินคา เชน การจัดทําแคตตาล็อกสินคา การเลือกและผสมสีดวยระบบคอมพิวเตอร เปนตน ซ่ึง

สอดคลองกับงานวิจัยของ Sin และ Tsue (2010) พบวา กรณีศึกษาจากกิจการ บริการ ท้ังนี้งานวิจัย

ชิ้นนี้มีคําถามท่ีนาสนใจอยู 2 ประการคือ ประการแรกกิจการแสดงออกใหเห็นถึง การมีคานิยม

เก่ียวกับวัฒนธรรมองคกรวามีขอดีเหนือกวาการมีกลยุทธประสิทธิผลทางการตลาดหรือไม อยางไร 

และประการท่ี 2 อะไรเปนผลกระทบท่ีทําใหกลยุทธประสิทธิผลทางการตลาดมีผลตอผลการ 

ดําเนินงานของกิจการ ซ่ึงผลท่ีไดจากการศึกษาวิจัยนี้มีขอเสนอแนะใหกิจการ การสรางคานิยม 

วัฒนธรรมขององคกรไปพรอม ๆ กับมิติของการมีกลยุทธประสิทธิผลทางการตลาด โดยเฉพาะอยาง

ยิ่ง การมีมิติดานกลยุทธการตลาดจะสัมพันธกันกับการทํากําไรท่ีไมใชการยึดถือสวนครองตลาดของ

กิจการ ประการสุดทาย ยังคนพบวาการแสดงออกวามีคานิยมในวัฒนธรรมขององคกรมีผลกระทบท้ัง 

โดยตรง และโดยออมตอผลประกอบการของกิจการอีกท้ังยังมีผลกระทบในลักษณะเชนนี้ กับ

ประสิทธิผลทางการตลาดดวย 

2. ประสิทธิผลชองทางการตลาดดานประสิทธิภาพการขนสง มีความสัมพันธและผลกระทบเชิง

บวกกับผลการดําเนินงานดานลูกคา เนื่องจากกิจการปรับปรุงวิธีการในการแสวงหาลูกคารายใหม เอา

ใจใสลูกคาเกา โดยการสงขอมูลขาวสารเก่ียวกับสินคา และการสงเสริมการขายอยาง สม่ําเสมอทําให

ลูกคาเกิดความจงรักภักดีตอกิจการ และสามารถท่ีจะเพ่ิมสวนแบงทางการตลาดอยาง ตอเนื่องเม่ือ

ลูกคามีคําสั่งซ้ือสินคากับกิจการแลว กิจการสามารถจัดสงสินคาใหกับลูกคาไดในทันที สอดคลองกับ

งานวิจัยของ ลัทธกาญจน กุยแกว และ พนิดา พานิชกุล (2564) ไดศึกษาการสรางสื่อดิจิทัลคอน

เทนตโดยชุมชนเพ่ือสรางชองทางการตลาดออนไลน ของกลุมเกษตรกรผูปลูกหอมแดงศรีสะเกษมาตร

ฐาน GI ในเขตอําเภอยางชุมนอย จังหวัดศรีสะเกษ ผลการวิจัย พบวา 1) ผลการศึกษาแนวทางการ

สรางดิจิทัลคอนเทนตโดยชุมชนมีสวนรวมสําหรับกลุมเกษตรกร พบวา แนวทางการสรางดิจิทัลคอน

เทนต จะตองมีการกําหนดเปาหมาย และรูปแบบเนื้อหาท่ีจะถายทอดออกไปใหคนรับรู จะตองเปน

เนื้อหาท่ีมีความถูกตองชัดเจน สรางความนาเชื่อถือและความม่ันใจใหกับผูบริโภคในการเลือกซ้ือ
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สินคา ท้ังในดานคุณภาพและความพึงพอใจ นอกจากนี้ควรนําเสนอเนื้อหาท่ีสะทอนถึงความเปน

เอกลักษณของหอมแดง GI คือไดรับการคัดเลือกใหข้ึนทะเบียนเปนสิ่งบงชี้ทางภูมิศาสตร จนไดรับ

การขนานนามวา “หอมแดงศรีสะเกษ ใหญ แหง แดง มัน คอเล็ก” ซ่ึงจะทําใหเพ่ิมการรับรู ใหคน

รูจักหอมแดง ศรีสะเกษ GI กระตุนความตองการซ้ือ และเพ่ิมยอดขายใหกับหอมแดงศรีสะเกษ GI ใน

อนาคต 2) ผลการสรางสื่อดิจิทัลคอนเทนตบนชองทางการตลาดออนไลนสําหรับกลุมเกษตรกรผูปลูก

หอมแดงศรีสะเกษ GI ในเขตอําเภอยางชุมนอย จังหวัดศรีสะเกษ พบวา สื่อดิจิทัลคอนเทนตบน

ชองทางการตลาดออนไลนสําหรับกลุมเกษตรกรผูปลูกหอมแดงศรีสะเกษ GI ในเขตอําเภอยางชุม

นอย จังหวัดศรีสะเกษ แบงออกเปน 2 ประเภท คือ สื่อท่ีเปนภาพนิ่ง และสื่อท่ีเปนวีดีโอ ซ่ึงมี

รายละเอียดหลักเก่ียวกับวิธีการเพาะปลูก ลักษณะของหอมแดงศรีสะเกษ GI การเก็บรักษา และ

คุณประโยชน ซ่ึงสื่อท้ัง 2 ประเภทนี้ จะดึงดูดผูท่ีเขาถึงใหไดสัมผัสกับเนื้อหาท่ีหลากหลายรูปแบบ

สินคา 3) ผลประเมินประสิทธิภาพ พบวา ประสิทธิภาพของสื่อโดยรวม อยูในระดับมากท่ีสุด (Χ  = 

4.58, S.D. = 0.115) โดยเนื้อหามีความถูกตองนาสนใจ สอดคลองตรงตามวัตถุประสงคท่ีตองการสื่อ 

สวนการประเมินความพึงพอใจของสื่อดิจิทัลคอนเทนตบนชองทางการตลาดออนไลนสําหรับกลุม

เกษตรกรผูปลูกหอมแดงศรีสะเกษ GI ในเขตอําเภอยางชุมนอย จังหวัดศรีสะเกษ อยูในระดับมาก 

(Χ  = 4.35, S.D.= 0.701) สื่อดิจิทัลคอนเทนตมีเนื้อหาสอดคลองกับวัตถุประสงค ภาพและเสียงมี

คุณภาพท่ีดี สามารถใชประชาสัมพันธใหคนรูจักหอมแดงมากยิ่งข้ึน และการนําเสนอสื่อชวยใหเกิด

ความสนใจในสินคา 

3. ประสิทธิผลชองทางการตลาด ดานการตอบสนองความตองการของตลาดมีความสัมพันธ

และผลกระทบเชิงบวกกับผลการดําเนินงานดานกระบวนการภายในองคกร เนื่องจาก กิจการ

ตระหนักดีวา ลูกคามีความตองการท่ีเปลี่ยนแปลงไปเสมอ ดวยเหตุนี้กิจการจึงพยายามผลิต และ

จัดหาสินคาท่ีลูกคาตองการมาจําหนายตรวจสอบคุณภาพของสินคากอนวางจําหนายและสงมอบ

อยางสม่ําเสมอทําใหสินคามีคุณภาพดีตามความตองการ และสามารถสงมอบลูกคาไดทันเวลา ซ่ึง

สอดคลองกับงานวิจัยของ Man, Lau และ Chan (2010) พบวา แนวความคิดของประสิทธิผลทาง

การตลาดและการกอต้ัง กิจการโดยเชื่อมโยงมันเขากับขอไดเปรียบของเจาของกิจการ ใหเปนไปตาม

ทฤษฎี โดยมีมิติดาน ศักยภาพในการแขงขันประกอบเขาไปดวย ซ่ึงศักยภาพในการแขงขันมีตัวชี้วัด 3 

ดาน คือ ศักยภาพ กระบวนการ และผลการดําเนินงาน โดยสะทอนผานความมีคุณภาพดานศักยภาพ

การแขงขัน 4 ลักษณะดวยกัน คือ การดําเนินงานในระยะยาวความสามารถในการควบคุมกํากับดูแล, 

ความสัมพันธ กันและความเปลี่ยนแปลงอันเกิดข้ึนตลอดเวลาจากแนวทางท้ังสองนี้เองไดพัฒนาตัว

ตนแบบ ประกอบดวยตัววัด 4 ดาน คือ ขอไดเปรียบของเจาของกิจการ, ขอบเขตแหงการแขงขัน

สมรรถภาพขององคกร และผลการดําเนินการ ของกิจการท้ังนี้มีกลุมประชากร คือ SMEs ในฮองกง 

สรุปวาการมีกลยุทธและขอผูกพันดานการสรางขอไดเปรียบของผูประกอบการมีความสัมพันธในเชิง
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บวกตอผลการดําเนินงานในระยะยาวของ SMEs และความสัมพันธนี้จะไดถูกทําใหสัมพันธกันนอยลง

ดวย ในกรณีท่ี SMEs มีขอบเขตในการแขงขันของกิจการ นอกจากนั้นยังพบวา ขอบเขตการแขงขัน

ของกิจการและสมรรถภาพขององคกรจะมีผลกระทบในดานบวกตอผลการดําเนินงานของกิจการ 

ถึงแมวาจะไมใชผลกระทบท่ีจําเปนยิ่งตอกิจการเทากับการมีกลยุทธ และพันธะในการแขงขันเพ่ือ

เปาหมายระยะยาว แต ขอบเขตการแขงขันของกิจการ และสมรรถภาพขององคกร ก็จะมีผลกระทบ

โดยตรงตอผลประกอบการขององคกรดวย 

4. ประสิทธิผลชองทางการตลาด ไมมีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับผลการ

ดําเนินงาน ดานการเรียนรูและการพัฒนา และดานการเงิน เนื่องจาก กิจการมีการบริหารจัดการใน 

เรื่องของตระหนักดีวา ลูกคามีความตองการท่ีเปลี่ยนแปลงไปเสมอ ดวยเหตุนี้กิจการจึงพยายามผลิต 

และจัดหาสินคาท่ีลูกคาตองการมาจําหนายตรวจสอบคุณภาพของสินคากอนวางจําหนายและสงมอบ

อยางสม่ําเสมอทําใหสินคามีคุณภาพดีตามความตองการ และสามารถสงมอบลูกคาไดทันเวลาทําใหไม

เกิดความแตกตางในกระบวนการทํางานและไมสงผลตอประสิทธิผลชองทางการตลาด ซ่ึงสอดคลอง

กับงานวิจัยของ Man, Lau และ Chan (2010) พบวา แนวความคิดของ ประสิทธิผลทางการตลาด

และการกอตั้งกิจการโดยเชื่อมโยงมันเขากับขอไดเปรียบของเจาของกิจการ ให เปนไปตามทฤษฎี โดย

มีมิติดานศักยภาพในการแขงขันประกอบเขาไปดวย ซ่ึงศักยภาพในการแขงขันมี ตัวชี้วัด 3 ดาน คือ 

ศักยภาพกระบวนการ และผลการดําเนินงาน โดยสะทอนผานความมีคุณภาพดานศักยภาพการ

แขงขัน คือ การดําเนินงานในระยะยาวความสามารถในการควบคุมกํากับดูแลความสัมพันธกันและ

ความเปลี่ยนแปลงอันเกิดข้ึนตลอดเวลาจากแนวทางท้ังสองนี้เองไดพัฒนาตัวตนแบบคือ ขอไดเปรียบ

ของเจาของกิจการ ขอบเขตแหงการแขงขันสมรรถภาพขององคกร และผลการดําเนินการของกิจการ 

ถึงแมวาจะไมใชผลกระทบท่ีจําเปนยิ่งตอกิจการเทากับการมีกลยุทธ และพันธะในการแขงขันเพ่ือ

เปาหมายระยะยาว แตขอบเขตการแขงขันของกิจการ และสมรรถภาพขององคกร ก็จะมีผลกระทบ

โดยตรงตอผลประกอบการขององคกรดวย 

 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะจากการวิจัย 

1. ผูประกอบการธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ควรใหความสําคัญกับประสิทธิผล

ชองทางการตลาด ดานอรรถประโยชนดานเวลา เนื่องจากจะสงผลตอผลการดําเนินงานโดยรวม ดาน

ลูกคาเพ่ือเปนการนําเทคโนโลยีเขามาชวยอํานวยความสะดวกใหกับลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ

ตลอดเวลา 

2. ผูประกอบการธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ควรใหความสําคัญกับประสิทธิผล

ชองทาง การตลาด ดานประสิทธิภาพการขนสง เนื่องจากจะสงผลตอผลการดําเนินงาน ดานลูกคา 
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เพ่ือเปน กิจกรรมในการใหบริการในเรื่องของขอมูลขาวสารใหกับลูกคาอยางมีประสิทธิภาพ และทํา

ใหลูกคาเกิดความประทับใจและอยากกลับมาซ้ือซ้ําอยูเสมอ 

3. ผูประกอบการธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ควรใหความสําคัญกับประสิทธิผล

ชองทางการตลาด ดานการตอบสนองความตองการของตลาด เนื่องจากจะสงผลตอผลการดําเนินงาน

ดาน กระบวนการภายในองคกร เพ่ือชวยใหธุรกิจมีความเขาใจในเรื่องของความตองการของลูกคาให

ไดมากท่ีสุด และทําใหเกิดกระบวนการการทํางานภายในองคกรอยางมีประสิทธิภาพ 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

1. ควรมีการศึกษาความสัมพันธและผลกระทบของประสิทธิผลชองทางการตลาดท่ีมีตอ 

ผลการดําเนินงานของธุรกิจอ่ืนๆ เชน ธุรกิจจําหนายสินคาพรอมดวยการบริการหลังการจําหนาย 

สินคา ธุรกิจบริการโทรคมนาคม เปนตน เพ่ือศึกษาและเปรียบเทียบกับกลุมตัวอยางอ่ืนวามีความ 

แตกตางกัน หรือไม อยางไร 

2.2 ควรมีการศึกษาปญหาและอุปสรรคท่ีมีผลตอประสิทธิผลชองทางการตลาด ซ่ึงจะ

ทําใหผูประกอบการธุรกิจเครื่องปรับอากาศ ทราบถึงจุดแข็ง จุดออน ปญหา และอุปสรรค เพ่ือหา 

แนวทางหรือวิธีการในการบริหารงานใหพนักงานในองคกรสามารถดึงความรู ความสามารถ และ           

กลยุทธในการบริหารชองทางการตลาด ออกมาใชในการพัฒนากระบวนการทํางานขององคกรไดดี

ยิ่งข้ึน 

3. ควรมีการศึกษาปญหาและอุปสรรคของประสิทธิผลชองทางการตลาดของธุรกิจ

สามารถหาแนวทางปรับปรุงแกไขปญหากระบวนการคิดและวางแผนในการดําเนินธุรกิจ เพ่ือสราง

ความไดเปรียบทางการแขงขันใหกับเครื่องปรับอากาศ 

4. ควรมีการศึกษาสภาพแวดลอมทางธุรกิจ เชน การแขงขันทางการตลาด เพ่ือใหทราบ 

ถึงสภาวะของคูแขงขันวาท่ีมีผลกระทบตอองคกรอยางไร ทราบถึงปญหาท่ีเกิดข้ึน และสามารถหา

วิธีการแกไขปญหา เพ่ือสรางความเจริญเติบโตขององคกรในอนาคตตอไป 

5. ควรมีการเพ่ิมวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามเปนการสัมภาษณ เชิงลึก 

(Indept – Interview) เพ่ือใหไดขอมูลการสัมภาษณมาประกอบการสรุปผลการวิจัย ใหมีความ

นาเชื่อถือมากยิ่งข้ึนตอไป 
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