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บทคัดยอ 

การวิจัยนี้ มี วัต ถุประสงค เพ่ือ (1) ศึกษาประสิทธิผลชองทางการตลาดของธุรกิจจําหนาย

เครื่องปรับอากาศ ในจังหวัดระยอง (2) ศึกษาผลการดําเนินงานของธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ 

ในจังหวัดระยอง และ (3) ศึกษาความสัมพันธระหวางประสิทธิผลชองทางการตลาดกับผลการ

ดําเนินงานของธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ 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 แหง  เลือกประชากรเฉพาะเจาของกิจการ ผูจัดการ 

และหัวหนางาน แหงละ 5 คน จึงมีประชากรจํานวน 135 ราย เปดตารางของเครจซีและมอรแกนได

กลุมตัวอยางจํานวน 103 ราย และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง โดยใชแบบสอบถามในการเก็บ

รวบรวมขอมูล สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลประกอบดวยคาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหสหสัมพันธแบบพหุคูณ และการวิเคราะหการถดถอยอยางงาย 

ผลการวิจัยพบวา (1) ผูประกอบการธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ในจังหวัดระยอง  มี

ความคิดเห็นดวยเก่ียวกับการมีประสิทธิผลชองทางการตลาด โดยรวม อยูในระดับมาก ไดแก ดาน

อรรถประโยชนดานสถานท่ี ดานอรรถประโยชนดานเวลา อยูในระดับปานกลาง ไดแก ดานการ 

ตอบสนองความตองการของตลาด และดานประสิทธิภาพการขนสง (2) ผูประกอบการธุรกิจจําหนาย

เครื่องปรับอากาศ ในจังหวัดระยอง  มีความคิดเห็นดวยเก่ียวกับการมีผลการดําเนินงานโดยรวม อยู

ในระดับมาก ไดแก ดานการเงิน ดานการเรียนรูและการเจริญเติบโต และดานกระบวนการภายใน 

องคกร อยูในระดับมาก และ (3) ความสัมพันธระหวางประสิทธิผลชองทางการตลาดกับผลการ

ดําเนินงาน พบวา (3.1) ประสิทธิผลชองทางการตลาด ดานอรรถประโยชนดานเวลา มีความสัมพันธ

และผลกระทบเชิงบวกกับผลการดําเนินงาน โดยรวม และดานลูกคา (3.2) ประสิทธิผลชองทาง

การตลาด ดานประสิทธิภาพการขนสง มีความสัมพันธ และผลกระทบเชิงบวกกับผลการดําเนินงาน 
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ดานลูกคา และ (3.3) ประสิทธิผลชองทางการตลาด ดานการตอบสนองความตองการของตลาด มี

ความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับผลการดําเนินงานดานกระบวนการภายในองคกร 

 

คําสําคัญ:  ประสิทธิผล ชองทางการตลาด 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 
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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 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 อุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศ ป 2566 ขยายตัวโดดเดน รับฤดูรอน หลังอุณหภูมิพุง ปญหา

ฝุน PM 2.5 พรอมใชเทคโนโลยีนวัตกรรมใหมรองรับความสะดวกและตลาดอสังหาริมทรัพยเติบโต

ตอเนื่อง หนุนความตองการใชเพ่ิมข้ึน ชี้การผลิตเครื่องปรับอากาศสูงสุดในรอบ 8 ป ดันสงออก

เครื่องปรับอากาศขยับข้ึนอันดับ 2 ของโลก รองจากประเทศจีน ในฤดูรอนในป 2566 นี้ สงผลให

อุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศไดขยายตัว จากสภาพอากาศท่ีรอนจัดและสถานการณฝุน PM 2.5 ท่ี

ปรับสูงข้ึนในชวง 2 – 3 เดือนท่ีผานมา โดยในเดือนมีนาคม 2566 ดัชนีผลผลิตอุตสาหกรรม (MPI) 

ของอุตสาหกรรมเครื่องปรับอากาศ อยูท่ีระดับ 144.39 ขยายตัวท่ีรอยละ 7.1 จากชวงเดียวกันของป

กอน ซ่ึงเปนการผลิตเครื่องปรับอากาศสูงสุดในรอบ 8 ป สงผลใหประเทศไทยขยับข้ึนเปนผูสงออก

เครื่องปรับอากาศอันดับ 2 ของโลกรองจากประเทศจีน ท้ังนี้ คาดการณคําสั่งซ้ือในระยะขางหนา

ยังคงไดรับอานิสงสอยางตอเนื่อง (สํานักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม (สศอ.,2566) 

สําหรับปจจัยสนับสนุนการผลิต ไดแก สภาพอากาศรอน โดยเฉพาะภาวะโลกรอนในปจจุบัน

ทําใหอุณหภูมิท่ัวโลกปรับตัวสูงข้ึน รวมถึงประเทศไทยโดยเฉพาะเดือนเมษายนของทุกปท่ีคาดการณ

อุณหภูมิจะปรับข้ึนสูงสุด ซ่ึงในปนี้อุณหภูมิในบางพ้ืนท่ีสูงกวา 50 องศาเซลเซียส เทคโนโลยีและ

นวัตกรรมใหมท่ีมีความสามารถในการดักจับฝุน PM 2.5 กรองละอองสารพิษ แกไขปญหาฝุนควันท้ัง

ในกรุงเทพมหานครและเขตภาคเหนือ ควบคูกับการประหยัดพลังงาน รวมท้ังการนํา AI เขามาใชการ

ควบคุมอุณหภูมิหองหรือรับคําสั่งผานระบบอัจฉริยะ ตอบสนองพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลง

ไป การระมัดระวังในการใชจายและเลือกซ้ือสินคาท่ีมีคุณสมบัติชวยประหยัดไฟ ราคายอมเยา ผลิตใน

ประเทศ และตลาดอสังหาริมทรัพยภายในประเทศมีแนวโนมขยายตัวตอเนื่อง เชน โครงการ 

คอนโดมิเนียม และบานเดี่ยว โดยมีอสังหาริมทรัพยเปดใหมในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ป 2566 

จํานวน 8,336 หนวย ขยายตัวรอยละ 95.7 จากเดือนกอน  

สําหรับธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ในการดําเนินงานของธุรกิจก็เปนอีกหนึ่งปจจัยท่ีควร

ใหความสําคัญ การดําเนินงานของธุรกิจท่ีเปนการชวยสรางความเชื่อถือ ท่ีลูกคาจะมีตอธุรกิจนั้นได
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มาก และเรียกลูกคาใหมาใชบริการไดมากข้ึน และภายในธุรกิจควรจะมีสินคาตัวโชวหลายๆตัวมาโชว

ใหลูกคาไดเห็น ซ่ึงแมปจจุบันหลายธุรกิจมีการซ้ือขายสินคากันโดยท่ีไมเห็นตัวสินคาจริงกอนตัดสินใจ 

แตในกรณีธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศอาจจะไมเปนเชนนั้นเสมอไป จากการท่ีผูซ้ือสวนใหญยังคง

ชอบเห็นสินคาตัวจริงกอนตัดสินใจซ้ือ และเครื่องปรับอากาศรุนท่ีมีสินคาตัวโชวมาแสดง สามารถทํา

ใหลูกคาตัดสินใจซ้ือไดงายกวารานท่ีมองเห็นแตลังใสเครื่องปรับอากาศตั้งเรียงๆใหลูกคาเห็น  

ดังนั้นผูวิจัยจึงสนใจศึกษา ความสัมพันธระหวางประสิทธิผลชองทางการตลาดกับผลการ

ดําเนินงานของธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ในจังหวัดระยอง ท้ังนี้ธุรกิจจําหนายเครื่องปรับ-

อากาศในวันนี้ถือวาเปนอีกหนึ่งธุรกิจท่ีนาสนใจมี ความตองการในตลาดสูง และในอนาคตก็จะยิ่ง

เพ่ิมข้ึนไปเรื่อยๆ เพราะดวยสภาพอากาศและราคาท่ีเปนเจาของไดไมยาก เครื่องปรับอากาศจึงกลาย

มาเปนเครื่องใชไฟฟาพ้ืนฐาน ท่ีแทบทุกบานจําเปนตองมี แตการทําเครื่องปรับอากาศใหประสบ

ผลสําเร็จ และสามารถเติบโตไดนั้นสวนหนึ่งจะตองอาศัยเทคนิคการบริหารจัดการ และการคาดการณ

แนวโนมความตองการของตลาด  

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาประสิทธิผลชองทางการตลาดของธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ในจังหวัด

ระยอง 

2. เพ่ือศึกษาผลการดําเนินงานของธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ในจังหวัดระยอง  

3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางประสิทธิผลชองทางการตลาดกับผลการดําเนินงานของ

ธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ในจังหวัดระยอง 

 

สมมติฐานของการวิจัย 

ประสิทธิผลชองทางการตลาดมีความสัมพันธกับผลการดําเนินงานของธุรกิจจําหนาย

เครื่องปรับอากาศ ในจังหวัดระยอง 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ผูวิจัยไดสังเคราะหองคประกอบของตัวแปรท่ีใชในการวิจัยจากแนวคิดประสิทธิผลชองทาง

การตลาด (Marketing Channels Effectiveness) โดยประยุกต มาจากแนวคิดการวัดความสําเร็จ

ชองทางการตลาด ของปริญ ลักษิตานนท (2564) และแนวคิดผลการดําเนินงาน (Performance) 

โดยประยุกตจากแนวคิดการวัดผลการดําเนินงาน แบบดุลยภาพ (Balanced Scorecard : BSC) ของ 

พสุ เดชะรินทร (2564)) โดยสามารถสรุปนํามาประยุกตสรางกรอบแนวคิดในการวิจัยไดดังนี้ 
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                           ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

วิธีดําเนินการวิจัย 

ประชากรและกลุมตัวอยางในการวิจัย 

1. ประชากร (Population) 

ประชากรท่ีใชศึกษาในงานวิจัยนี้ ผูประกอบการธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ใน

จังหวัดระยอง  จํานวน 97 แหง (กรมพัฒนาธุรกิจการคา, 2566) เลือกประชากรเฉพาะเจาของ

กิจการ ผูจัดการ และหัวหนางาน แหงละ 5 คน จึงมีประชากรจํานวน 135 ราย 

2. กลุมตัวอยาง (Sample) 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย ไดแก ผูประกอบการจําหนายเครื่องปรับอากาศ ในจังหวัด

ระยอง จํานวน 103 ราย โดยการเปดตารางของ Krejcie และ Morgan (บุญชม ศรีสะอาด, 2564) 

และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Random Sampling) 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

1. สถิติพ้ืนฐาน ไดแก 

1.1 รอยละ (Percentage)  

1.2 คาเฉลี่ย (Mean) 

ตัวแปรอิสระ 
 

ตัวแปรตาม 
 

ผลการดําเนินงานของธุรกิจ

จําหนายเครื่องปรับอากาศ  

ในจังหวัดระยอง 

1.  ดานลูกคา 

2. ดานกระบวนการภายใน  

3. ดานการเรียนรูและการพัฒนา  

4.  ดานการเงิน 

ประสิทธิผลชองทางการตลาด 

1. ดานตอบสนองความตองการของตลาด 

2. ดานประสิทธิภาพการขนสง  

3. ดานอรรถประโยชนดานเวลา  

4. ดานอรรถประโยชนดานตําแหนงท่ีตั้ง 

ปจจัยสวนบุคคล 

1. เพศ 

2. อายุ 

3. ระดับการศึกษา 

4. ระยะเวลาท่ีทํางานในกิจการ 

5. ตําแหนงงานหนาท่ี 
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1.3 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2. สถิติท่ีใชทดสอบคุณลักษณะของตัวแปร คือ การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระ 

(Multicollinearity Test) โดยใช Variance Inflation Factors (VIFs)  

3. สถิติท่ีใชในการทดสอบสมมุติฐานโดยการวิเคราะหสหสัมพันธแบบพหุคูณ (Multiple 

Correlation Analysis)  และการวิเคราะหการถดถอยอยางงาย (Simple Regression Analysis) 

 

สรุปผลการวิจัย 

1. ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม พบวา สวนใหญเปนเพศชาย รอยละ 57.28 

อายุระหวาง 41 – 50 ป รอยละ 38.84 ระดับการศึกษาปริญญาตรี รอยละ 69.90 ระยะเวลาท่ี

ทํางานในกิจการ 11 – 15 ป รอยละ 56.31  มีตําแหนงกรรมการผูจัดการ รอยละ 63.11 

2. ประสิทธิผลชองทางการตลาดของธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ในจังหวัดระยอง 

พบวา ผูประกอบการธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ในจังหวัดระยอง  มีความคิดเห็นดวยเก่ียวกับ

การมีประสิทธิผลชองทางการตลาดโดยรวม อยูในระดับมาก (Χ  = 3.51) เม่ือพิจารณาเปนรายดาน 

อยูในระดับมาก 2 ดาน ไดแก ดานอรรถประโยชนดานสถานท่ี (Χ  = 3.69) และดานอรรถประโยชน

ดานเวลา (Χ  = 3.54) และอยูในระดับปานกลาง 2 ดาน ไดแก ดานการ ตอบสนองความตองการ

ของตลาด (Χ  = 3.43) และประสิทธิภาพการขนสง (Χ  = 3.36) ตามลําดับ 

3. ผลการดําเนินงานของธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ในจังหวัดระยอง พบวา 

ผูประกอบการธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ในจังหวัดระยอง มีความคิดเห็นดวยเก่ียวกับการมีผล

การดําเนินงานโดยรวม อยูในระดับมาก (Χ  = 3.72) เม่ือพิจารณา เปนรายดาน อยูในระดับมากทุก

ดาน โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย จํานวน 3 ลําดับแรก ดังนี้ ดานการเงิน (Χ  = 3.78) 

ดานการเรียนรูและการพัฒนา (Χ  = 3.76) และดานกระบวนการภายใน องคกร (Χ  = 3.73) 

ตามลําดับ 

4. ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ประสิทธิผลชองทางการตลาดมีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับการมี ผลการ

ดําเนินงาน และดานตัวแปรท่ีสามารถพยากรณการมีผลการดําเนินงาน โดยรวม (BSC) ไดแก ดาน

อรรถประโยชนดานเวลา (ETU) มีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับการมีผลการดําเนินงาน 

โดยรวม (BSC) ซ่ึงสามารถเขียนสมการพยากรณไดดังนี้ 

BSC = 3.477 + 0.105ETU 

เม่ือพิจารณาสมการพยากรณการมีผลการดําเนินงาน เปนรายดาน พบวา 

1) ดานลูกคา 

BCU = 1449 + 0.435ETE + 0.195ETU 
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2) ดานกระบวนการภายในองคกร 

BIP = 3.444 + 0.116EMC 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

จากการทดสอบสมมติฐานสามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 

1. ประสิทธิผลชองทางการตลาด ดานอรรถประโยชนดานเวลา มีความสัมพันธและผลกระทบ

เชิงบวกกับผลการดําเนินงาน โดยรวม และดานลูกคา เนื่องจาก กิจการยึดม่ันในการ ใหบริการและ

การกิจการปรับปรุงสินคา และบริการในการขนสงสินคาอยางเปนระบบ ถูกตอง รวดเร็ว ทําใหมีลูกคา

เพ่ิมข้ึนกิจการมุงเนนการประยุกตใชเทคโนโลยีในดานตางๆ มาอํานวยความสะดวกใน การเลือกซ้ือ

ของสินคา เชน การจัดทําแคตตาล็อกสินคา การเลือกและผสมสีดวยระบบคอมพิวเตอร เปนตน ซ่ึง

สอดคลองกับงานวิจัยของ Sin และ Tsue (2010) พบวา กรณีศึกษาจากกิจการ บริการ ท้ังนี้งานวิจัย

ชิ้นนี้มีคําถามท่ีนาสนใจอยู 2 ประการคือ ประการแรกกิจการแสดงออกใหเห็นถึง การมีคานิยม

เก่ียวกับวัฒนธรรมองคกรวามีขอดีเหนือกวาการมีกลยุทธประสิทธิผลทางการตลาดหรือไม อยางไร 

และประการท่ี 2 อะไรเปนผลกระทบท่ีทําใหกลยุทธประสิทธิผลทางการตลาดมีผลตอผลการ 

ดําเนินงานของกิจการ ซ่ึงผลท่ีไดจากการศึกษาวิจัยนี้มีขอเสนอแนะใหกิจการ การสรางคานิยม 

วัฒนธรรมขององคกรไปพรอม ๆ กับมิติของการมีกลยุทธประสิทธิผลทางการตลาด โดยเฉพาะอยาง

ยิ่ง การมีมิติดานกลยุทธการตลาดจะสัมพันธกันกับการทํากําไรท่ีไมใชการยึดถือสวนครองตลาดของ

กิจการ ประการสุดทาย ยังคนพบวาการแสดงออกวามีคานิยมในวัฒนธรรมขององคกรมีผลกระทบท้ัง 

โดยตรง และโดยออมตอผลประกอบการของกิจการอีกท้ังยังมีผลกระทบในลักษณะเชนนี้ กับ

ประสิทธิผลทางการตลาดดวย 

2. ประสิทธิผลชองทางการตลาดดานประสิทธิภาพการขนสง มีความสัมพันธและผลกระทบเชิง

บวกกับผลการดําเนินงานดานลูกคา เนื่องจากกิจการปรับปรุงวิธีการในการแสวงหาลูกคารายใหม เอา

ใจใสลูกคาเกา โดยการสงขอมูลขาวสารเก่ียวกับสินคา และการสงเสริมการขายอยาง สม่ําเสมอทําให

ลูกคาเกิดความจงรักภักดีตอกิจการ และสามารถท่ีจะเพ่ิมสวนแบงทางการตลาดอยาง ตอเนื่องเม่ือ

ลูกคามีคําสั่งซ้ือสินคากับกิจการแลว กิจการสามารถจัดสงสินคาใหกับลูกคาไดในทันที สอดคลองกับ

งานวิจัยของ ลัทธกาญจน กุยแกว และ พนิดา พานิชกุล (2564) ไดศึกษาการสรางสื่อดิจิทัลคอน

เทนตโดยชุมชนเพ่ือสรางชองทางการตลาดออนไลน ของกลุมเกษตรกรผูปลูกหอมแดงศรีสะเกษมาตร

ฐาน GI ในเขตอําเภอยางชุมนอย จังหวัดศรีสะเกษ ผลการวิจัย พบวา 1) ผลการศึกษาแนวทางการ

สรางดิจิทัลคอนเทนตโดยชุมชนมีสวนรวมสําหรับกลุมเกษตรกร พบวา แนวทางการสรางดิจิทัลคอน

เทนต จะตองมีการกําหนดเปาหมาย และรูปแบบเนื้อหาท่ีจะถายทอดออกไปใหคนรับรู จะตองเปน

เนื้อหาท่ีมีความถูกตองชัดเจน สรางความนาเชื่อถือและความม่ันใจใหกับผูบริโภคในการเลือกซ้ือ
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สินคา ท้ังในดานคุณภาพและความพึงพอใจ นอกจากนี้ควรนําเสนอเนื้อหาท่ีสะทอนถึงความเปน

เอกลักษณของหอมแดง GI คือไดรับการคัดเลือกใหข้ึนทะเบียนเปนสิ่งบงชี้ทางภูมิศาสตร จนไดรับ

การขนานนามวา “หอมแดงศรีสะเกษ ใหญ แหง แดง มัน คอเล็ก” ซ่ึงจะทําใหเพ่ิมการรับรู ใหคน

รูจักหอมแดง ศรีสะเกษ GI กระตุนความตองการซ้ือ และเพ่ิมยอดขายใหกับหอมแดงศรีสะเกษ GI ใน

อนาคต 2) ผลการสรางสื่อดิจิทัลคอนเทนตบนชองทางการตลาดออนไลนสําหรับกลุมเกษตรกรผูปลูก

หอมแดงศรีสะเกษ GI ในเขตอําเภอยางชุมนอย จังหวัดศรีสะเกษ พบวา สื่อดิจิทัลคอนเทนตบน

ชองทางการตลาดออนไลนสําหรับกลุมเกษตรกรผูปลูกหอมแดงศรีสะเกษ GI ในเขตอําเภอยางชุม

นอย จังหวัดศรีสะเกษ แบงออกเปน 2 ประเภท คือ สื่อท่ีเปนภาพนิ่ง และสื่อท่ีเปนวีดีโอ ซ่ึงมี

รายละเอียดหลักเก่ียวกับวิธีการเพาะปลูก ลักษณะของหอมแดงศรีสะเกษ GI การเก็บรักษา และ

คุณประโยชน ซ่ึงสื่อท้ัง 2 ประเภทนี้ จะดึงดูดผูท่ีเขาถึงใหไดสัมผัสกับเนื้อหาท่ีหลากหลายรูปแบบ

สินคา 3) ผลประเมินประสิทธิภาพ พบวา ประสิทธิภาพของสื่อโดยรวม อยูในระดับมากท่ีสุด (Χ  = 

4.58, S.D. = 0.115) โดยเนื้อหามีความถูกตองนาสนใจ สอดคลองตรงตามวัตถุประสงคท่ีตองการสื่อ 

สวนการประเมินความพึงพอใจของสื่อดิจิทัลคอนเทนตบนชองทางการตลาดออนไลนสําหรับกลุม

เกษตรกรผูปลูกหอมแดงศรีสะเกษ GI ในเขตอําเภอยางชุมนอย จังหวัดศรีสะเกษ อยูในระดับมาก 

(Χ  = 4.35, S.D.= 0.701) สื่อดิจิทัลคอนเทนตมีเนื้อหาสอดคลองกับวัตถุประสงค ภาพและเสียงมี

คุณภาพท่ีดี สามารถใชประชาสัมพันธใหคนรูจักหอมแดงมากยิ่งข้ึน และการนําเสนอสื่อชวยใหเกิด

ความสนใจในสินคา 

3. ประสิทธิผลชองทางการตลาด ดานการตอบสนองความตองการของตลาดมีความสัมพันธ

และผลกระทบเชิงบวกกับผลการดําเนินงานดานกระบวนการภายในองคกร เนื่องจาก กิจการ

ตระหนักดีวา ลูกคามีความตองการท่ีเปลี่ยนแปลงไปเสมอ ดวยเหตุนี้กิจการจึงพยายามผลิต และ

จัดหาสินคาท่ีลูกคาตองการมาจําหนายตรวจสอบคุณภาพของสินคากอนวางจําหนายและสงมอบ

อยางสม่ําเสมอทําใหสินคามีคุณภาพดีตามความตองการ และสามารถสงมอบลูกคาไดทันเวลา ซ่ึง

สอดคลองกับงานวิจัยของ Man, Lau และ Chan (2010) พบวา แนวความคิดของประสิทธิผลทาง

การตลาดและการกอต้ัง กิจการโดยเชื่อมโยงมันเขากับขอไดเปรียบของเจาของกิจการ ใหเปนไปตาม

ทฤษฎี โดยมีมิติดาน ศักยภาพในการแขงขันประกอบเขาไปดวย ซ่ึงศักยภาพในการแขงขันมีตัวชี้วัด 3 

ดาน คือ ศักยภาพ กระบวนการ และผลการดําเนินงาน โดยสะทอนผานความมีคุณภาพดานศักยภาพ

การแขงขัน 4 ลักษณะดวยกัน คือ การดําเนินงานในระยะยาวความสามารถในการควบคุมกํากับดูแล, 

ความสัมพันธ กันและความเปลี่ยนแปลงอันเกิดข้ึนตลอดเวลาจากแนวทางท้ังสองนี้เองไดพัฒนาตัว

ตนแบบ ประกอบดวยตัววัด 4 ดาน คือ ขอไดเปรียบของเจาของกิจการ, ขอบเขตแหงการแขงขัน

สมรรถภาพขององคกร และผลการดําเนินการ ของกิจการท้ังนี้มีกลุมประชากร คือ SMEs ในฮองกง 

สรุปวาการมีกลยุทธและขอผูกพันดานการสรางขอไดเปรียบของผูประกอบการมีความสัมพันธในเชิง
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บวกตอผลการดําเนินงานในระยะยาวของ SMEs และความสัมพันธนี้จะไดถูกทําใหสัมพันธกันนอยลง

ดวย ในกรณีท่ี SMEs มีขอบเขตในการแขงขันของกิจการ นอกจากนั้นยังพบวา ขอบเขตการแขงขัน

ของกิจการและสมรรถภาพขององคกรจะมีผลกระทบในดานบวกตอผลการดําเนินงานของกิจการ 

ถึงแมวาจะไมใชผลกระทบท่ีจําเปนยิ่งตอกิจการเทากับการมีกลยุทธ และพันธะในการแขงขันเพ่ือ

เปาหมายระยะยาว แต ขอบเขตการแขงขันของกิจการ และสมรรถภาพขององคกร ก็จะมีผลกระทบ

โดยตรงตอผลประกอบการขององคกรดวย 

4. ประสิทธิผลชองทางการตลาด ไมมีความสัมพันธและผลกระทบเชิงบวกกับผลการ

ดําเนินงาน ดานการเรียนรูและการพัฒนา และดานการเงิน เนื่องจาก กิจการมีการบริหารจัดการใน 

เรื่องของตระหนักดีวา ลูกคามีความตองการท่ีเปลี่ยนแปลงไปเสมอ ดวยเหตุนี้กิจการจึงพยายามผลิต 

และจัดหาสินคาท่ีลูกคาตองการมาจําหนายตรวจสอบคุณภาพของสินคากอนวางจําหนายและสงมอบ

อยางสม่ําเสมอทําใหสินคามีคุณภาพดีตามความตองการ และสามารถสงมอบลูกคาไดทันเวลาทําใหไม

เกิดความแตกตางในกระบวนการทํางานและไมสงผลตอประสิทธิผลชองทางการตลาด ซ่ึงสอดคลอง

กับงานวิจัยของ Man, Lau และ Chan (2010) พบวา แนวความคิดของ ประสิทธิผลทางการตลาด

และการกอตั้งกิจการโดยเชื่อมโยงมันเขากับขอไดเปรียบของเจาของกิจการ ให เปนไปตามทฤษฎี โดย

มีมิติดานศักยภาพในการแขงขันประกอบเขาไปดวย ซ่ึงศักยภาพในการแขงขันมี ตัวชี้วัด 3 ดาน คือ 

ศักยภาพกระบวนการ และผลการดําเนินงาน โดยสะทอนผานความมีคุณภาพดานศักยภาพการ

แขงขัน คือ การดําเนินงานในระยะยาวความสามารถในการควบคุมกํากับดูแลความสัมพันธกันและ

ความเปลี่ยนแปลงอันเกิดข้ึนตลอดเวลาจากแนวทางท้ังสองนี้เองไดพัฒนาตัวตนแบบคือ ขอไดเปรียบ

ของเจาของกิจการ ขอบเขตแหงการแขงขันสมรรถภาพขององคกร และผลการดําเนินการของกิจการ 

ถึงแมวาจะไมใชผลกระทบท่ีจําเปนยิ่งตอกิจการเทากับการมีกลยุทธ และพันธะในการแขงขันเพ่ือ

เปาหมายระยะยาว แตขอบเขตการแขงขันของกิจการ และสมรรถภาพขององคกร ก็จะมีผลกระทบ

โดยตรงตอผลประกอบการขององคกรดวย 

 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะจากการวิจัย 

1. ผูประกอบการธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ควรใหความสําคัญกับประสิทธิผล

ชองทางการตลาด ดานอรรถประโยชนดานเวลา เนื่องจากจะสงผลตอผลการดําเนินงานโดยรวม ดาน

ลูกคาเพ่ือเปนการนําเทคโนโลยีเขามาชวยอํานวยความสะดวกใหกับลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ

ตลอดเวลา 

2. ผูประกอบการธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ควรใหความสําคัญกับประสิทธิผล

ชองทาง การตลาด ดานประสิทธิภาพการขนสง เนื่องจากจะสงผลตอผลการดําเนินงาน ดานลูกคา 
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เพ่ือเปน กิจกรรมในการใหบริการในเรื่องของขอมูลขาวสารใหกับลูกคาอยางมีประสิทธิภาพ และทํา

ใหลูกคาเกิดความประทับใจและอยากกลับมาซ้ือซ้ําอยูเสมอ 

3. ผูประกอบการธุรกิจจําหนายเครื่องปรับอากาศ ควรใหความสําคัญกับประสิทธิผล

ชองทางการตลาด ดานการตอบสนองความตองการของตลาด เนื่องจากจะสงผลตอผลการดําเนินงาน

ดาน กระบวนการภายในองคกร เพ่ือชวยใหธุรกิจมีความเขาใจในเรื่องของความตองการของลูกคาให

ไดมากท่ีสุด และทําใหเกิดกระบวนการการทํางานภายในองคกรอยางมีประสิทธิภาพ 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

1. ควรมีการศึกษาความสัมพันธและผลกระทบของประสิทธิผลชองทางการตลาดท่ีมีตอ 

ผลการดําเนินงานของธุรกิจอ่ืนๆ เชน ธุรกิจจําหนายสินคาพรอมดวยการบริการหลังการจําหนาย 

สินคา ธุรกิจบริการโทรคมนาคม เปนตน เพ่ือศึกษาและเปรียบเทียบกับกลุมตัวอยางอ่ืนวามีความ 

แตกตางกัน หรือไม อยางไร 

2.2 ควรมีการศึกษาปญหาและอุปสรรคท่ีมีผลตอประสิทธิผลชองทางการตลาด ซ่ึงจะ

ทําใหผูประกอบการธุรกิจเครื่องปรับอากาศ ทราบถึงจุดแข็ง จุดออน ปญหา และอุปสรรค เพ่ือหา 

แนวทางหรือวิธีการในการบริหารงานใหพนักงานในองคกรสามารถดึงความรู ความสามารถ และ           

กลยุทธในการบริหารชองทางการตลาด ออกมาใชในการพัฒนากระบวนการทํางานขององคกรไดดี

ยิ่งข้ึน 

3. ควรมีการศึกษาปญหาและอุปสรรคของประสิทธิผลชองทางการตลาดของธุรกิจ

สามารถหาแนวทางปรับปรุงแกไขปญหากระบวนการคิดและวางแผนในการดําเนินธุรกิจ เพ่ือสราง

ความไดเปรียบทางการแขงขันใหกับเครื่องปรับอากาศ 

4. ควรมีการศึกษาสภาพแวดลอมทางธุรกิจ เชน การแขงขันทางการตลาด เพ่ือใหทราบ 

ถึงสภาวะของคูแขงขันวาท่ีมีผลกระทบตอองคกรอยางไร ทราบถึงปญหาท่ีเกิดข้ึน และสามารถหา

วิธีการแกไขปญหา เพ่ือสรางความเจริญเติบโตขององคกรในอนาคตตอไป 

5. ควรมีการเพ่ิมวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามเปนการสัมภาษณ เชิงลึก 

(Indept – Interview) เพ่ือใหไดขอมูลการสัมภาษณมาประกอบการสรุปผลการวิจัย ใหมีความ

นาเชื่อถือมากยิ่งข้ึนตอไป 
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