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บทคัดย่อ 

การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาระดับความ
คิดเห็นของการสร้างเครือข่าย กลยุทธ์การตลาด และความสําเร็จของ
ผู้ประกอบการ ตลอดจนศึกษาความสัมพันธ์ของการสร้างเครือข่าย และกล
ยุทธ์การตลาดที่มีอิทธิพลต่อความสําเร็จของผู้ประกอบการเคมีภัณฑ์
การเกษตรในจังหวัดลําปาง เคร่ืองมือ คือ แบบสอบถาม กลุ่ม
ประชากรคือ ผู้ประกอบการเคมีภัณฑ์การเกษตรในจังหวัดลําปาง 
จํานวน 167 ราย ใช้สถิติเชิงพรรณนา หาค่าความถี่ ร้อยละ และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติอนุมานวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของตัวแปรด้วย
สมการโครงสร้าง ด้วยโปรแกรม SMART-PLS ผลการศึกษาพบว่า 
ประชากรส่วนใหญ่ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 41 - 50 ปี 
สถานภาพส่วนใหญ่สมรส ระดับการศึกษาส่วนใหญ่อยู่ในระดับ
ปริญญาตรี ผลประกอบการเฉลี่ย ต่อปีส่วนใหญ่ไม่เกิน 3 แสนบาท 
โดยที่ต้ังของสถานประกอบการส่วนมากตั้งอยู่อําเภอเมืองลําปาง 
รูปแบบของการประกอบธุรกิจเป็นเจ้าของคนเดียว ประเภทของการ
ประกอบธุรกิจเป็นผู้ค้าปลีก ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นด้านการ
สร้างเครือข่าย กลยุทธ์การตลาดและความสําเร็จของผู้ประกอบการ
โดยรวมอยู่ในระดับมากทุกปัจจัย  

ผลการวิเคราะห์ตัวแบบสมการโครงสร้าง พบว่า การ
สร้างเครือข่ายมีอิทธิพลทางตรงต่อความสําเร็จของผู้ประกอบการ 
รองลงมาคือ กลยุทธ์การตลาดมีอิทธิพลทางตรงต่อความสําเร็จของ
ผู้ประกอบการ 
 
คําสําคัญ: การสร้างเครือข่าย กลยุทธ์การตลาด ความสําเร็จของ
ผู้ประกอบการ   

Abstract 
The purpose of this research was to study 

opinion level of networking, marketing strategy and success 
of entrepreneurs, including the study of relation of 
networking, marketing strategy which had effect toward the 
success of agricultural chemicals entrepreneurs in Lampang 

province. The population was 167 agricultural chemicals 
entrepreneurs.  The research tool was questionnaire 
applying descriptive statistics to find frequency, percentage, 
standard deviation and inferential statistics to analyze 
correlation of variables with structural equation model pf 
SMART-PLS program. The outcomes of study revealed that 
majority of population was male in gender, with age group 
between 41-50 years old, with married marital status, with 
undergraduate educational level, with average annual 
turnover of not over 300,000 Baht, with business location at 
Muang district, Lampang province, with sole proprietor 
business and with retail business operation.  Respondents 
had the overall opinion level on networking, marketing 
strategy and success of entrepreneurs at high level on all 
factor. 

The outcomes of structural equation model 
analysis revealed that networking had direct effect toward 
success of entrepreneurs and followed by marketing strategy 
had direct effect toward success of entrepreneurs. 
 
Keywords: Network, Marketing Strategy, Entrepreneur Success  
 
1. บทนํา  

ประเทศไทยเป็นประเทศแห่งการเกษตรกรรม โดยจะเห็น
ได้จากข้อมูลของสํานักงานเศรษฐกิจเกษตร กระทรวงเกษตรและ
สหกรณ์ ที่ระบุว่า จํานวนประชากรของประเทศกว่าร้อยละ 37 เป็นผู้
ประกอบอาชีพเกษตรกร โดยมีพ้ืนที่การเพาะปลูก พ้ืนที่เก็บเก่ียวและเน้ือ
ที่ให้ผลผลิตทางการเกษตรของพืชสําคัญทางเศรษฐกิจในปี 2555 มี
ปริมาณเพ่ิมขึ้นจากปีที่ผ่านมา ประกอบกับการขยายตัวของภาวะ
เศรษฐกิจการเกษตรในสาขาพืชขยายตัวเพ่ิมขึ้นร้อยละ 5.5 จากภาวะ
เศรษฐกิจการเกษตรท่ีมีการเจริญเติบโตเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง การ
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ขยายตัวเพ่ิมขึ้นของพ้ืนที่การเกษตร อัตราการเจริญเติบโตของ
ผลิตภัณฑ์มวลรวมในภาคเกษตรที่มีปริมาณเพ่ิมสูงขึ้นในแต่ละปี 
สะท้อนให้เห็นว่าประเทศไทยยังต้องพ่ึงพิงฐานความมั่นคงเศรษฐกิจ
ในภาคเกษตรกรรม โดยในปัจจุบันภาคส่วนดังกล่าวมีความต้องการ
ผลผลิตเพ่ิมมากขึ้นเพ่ือการบริโภคภายในประเทศและเพื่อการ
ส่งออก ส่งผลให้ความต้องการใช้เคมีภัณฑ์การเกษตรของเกษตรกร 
สําหรับใช้ในการเพ่ิมผลผลิตทางการเกษตรมีอัตราเพ่ิมสูงขึ้นเร่ือย ๆ 
ส่งผลให้ผู้ประกอบการเคมีภัณฑ์การเกษตรซึ่งเป็นธุรกิจเพ่ือรองรับ
ความต้องการในเ ร่ืองนี้ มีแนวโน้มที่จะขยายตัวเ พ่ิมขึ้นตาม
สภาวการณ์ดังกล่าว [1]  

ในส่วนของจังหวัดลําปาง ซึ่งเป็นเขตพ้ืนที่ที่มีสภาพเศรษฐกิจ
สังคมผูกพันกับภาคการเกษตร ในระดับสูง ซึ่งธุรกิจเคมีภัณฑ์การเกษตร
เป็นธุรกิจที่ดําเนินควบคู่ไปกับเกษตรกร โดยเป็นที่รองรับความ
ต้องการของประชากรส่วนใหญ่ของจังหวัดลําปางที่เก่ียวข้องกับวงจร
การเกษตรอย่างใกล้ชิด อันเป็นการส่งเสริมสนับสนุนซึ่งกันและกัน การ
ดําเนินธุรกิจเคมีภัณฑ์การเกษตร เป็นธุรกิจที่มีจุดเด่น คือ มีตลาดที่ใหญ่ 
แต่เป็นธุรกิจที่มีการแข่งขันสูง และขณะเดียวกันผู้ประกอบการธุรกิจนี้
ก็ประสบปัญหาเช่นเดียวกับผู้ประกอบการธุรกิจทั่วไปของไทยใน
ปัจจุบัน คือ การมีองค์ความรู้ด้านการสร้างเครือข่ายและด้านกล
ยุทธ์ปัญหาการตลาดยังไม่ดีพอ ทําให้ผลการประกอบการไม่ประสบ
ความสําเร็จเท่าที่ควร [2] ดังนั้น ผู้ศึกษาเห็นว่าการศึกษาในเร่ือง 
ความสัมพันธ์ของการสร้างเครือข่ายและกลยุทธ์การตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อความสําเร็จของผู้ประกอบการเคมีภัณฑ์การเกษตรใน
จังหวัดลําปาง จะทําให้เกิดการศึกษาเรียนรู้ในด้านการบริหารธุรกิจ
ไ ด้ เป็นอย่ าง ดี  และผลจากการศึกษาจะเ ป็นประโยชน์ ต่อ
ผู้ประกอบการเคมีภัณฑ์การเกษตร เพ่ือที่จะใช้เป็นข้อมูลในการ
ปรับปรุง พัฒนา การดําเนินธุรกิจให้ประสบความสําเร็จมากย่ิงขึ้น 
รวมถึงธุรกิจทั่วไปท่ีสามารถนําข้อมูลมาใช้เป็นแนวทางในการ
ดําเนินธุรกิจให้ประสบความสําเร็จได้ 

 
2. วัตถุประสงค์  
   2.1 เพ่ือศึกษาระดับความคิดเห็นของ การสร้างเครือข่าย 
กลยุทธ์การตลาด และความสําเร็จของผู้ประกอบการเคมีภัณฑ์
การเกษตรในจังหวัดลําปาง 
  2.2 เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ของการสร้างเครือข่าย และ
กลยุทธ์การตลาดที่มีอิทธิพลต่อความสําเร็จของผู้ประกอบการ
เคมีภัณฑ์การเกษตรในจังหวัดลําปาง  

 
3. ทฤษฎี กรอบแนวคิดการศึกษาและผลงานวิจัย  ที่เก่ียวข้อง  

3.1 การสร้างเครือข่าย 
การสร้างเครือข่ายเป็นการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับ

บุคคลหรือองค์กรอ่ืนๆ มีการติดต่อเชื่อมโยง สนับสนุนซึ่งกันและกัน 
มีการแลกเปล่ียนข้อมูลข่าวสาร และการร่วมมือกันโดยสมัครใจ ใน

ภาคธุรกิจการสร้างเครือข่ายเป็นการร่วมมือกันของบุคคลหรือ
องค์กรธุรกิจเพ่ือแลกเปล่ียนการไหลเวียนของทรัพยากร ข้อมูล
ข่าวสารและเอ้ือประโยชน์ซึ่งกันและกัน [3] อีกทั้งยังเป็นการแสวงหา
โอกาสที่จะเพ่ิมศักยภาพและขีดความสามารถให้กับองค์กร โดย
เครือข่ายเป็นปัจจัยสําคัญอย่างยิ่งที่ส่งผลต่อความสําเร็จในการ
ประกอบธุรกิจ เพราะหากบุคคลหรือองค์กรขาดไร้ซึ่งเครือข่ายย่อม
ทําให้ธุรกิจนั้นมีการพัฒนาในอัตราที่ตํ่าและไม่ทันต่อเหตุการณ์หรือ
สภาพการเปล่ียนแปลงของสภาพเศรษฐกิจ [4]  

3.2 กลยุทธ์การตลาด 
กลยุทธ์การตลาด เป็นเทคนิคและวิธีการทางการตลาดที่

ผู้ประกอบการนํามาใช้เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการบริหารธุรกิจให้
บรรลุตามวัตถุประสงค์สูงที่สุด สามารถตอบสนองความต้องการ
ของกลุ่มเป้าหมาย [5] กลยุทธ์การตลาดเป็นเคร่ืองมือทางการตลาด
ที่นําเอาส่วนประสมทางการตลาด (the marketing mix) มาใช้เพ่ือ
จูงใจให้ลูกค้าเกิดความต้องการ เกิดความพึงพอใจ และทําให้ธุรกิจ
บรรลุถึงเป้าหมายทางการตลาด ซึ่งกลยุทธ์การตลาดมีความสําคัญ
ในการที่จะทําให้ธุรกิจประสบความสําเร็จ [6] ดังนั้นในการประกอบ
ธุรกิจ ผู้ประกอบการต้องเรียนรู้ที่จะนําเอาส่วนประสมทาง
การตลาดซึ่งมีอยู่อย่างหลากหลายมาประยุกต์ใช้ในกิจการเพ่ือให้
เกิดประสิทธิภาพและคุณภาพ และผู้รับผลประโยชน์อย่างสูงสุด     
ก็คือ ลูกค้า  

3.3 ความสําเร็จของผู้ประกอบการ 
ความสําเร็จของผู้ประกอบการ คือความสามารถในการ

ดําเนินธุรกิจให้บรรลุเป้าหมายหรือได้ผลเป็นที่น่าพึงพอใจ โดย
สามารถวัดได้จากระดับความสําเร็จทางเศรษฐกิจ โดยพิจารณาจาก
ข้อมูลด้านการเงิน จํานวนลูกค้าที่เพ่ิมขึ้นหรือลดลง ผลกําไร และ
ยอดขาย รวมถึงพิจารณาจากความประทับใจหรือความพึงพอใจใน
ความสําเร็จของผู้ประกอบการ [7]  

 
4. วิธีดําเนินงาน    

4.1 ประชากร  
ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ ผู้ประกอบการเคมีภัณฑ์

การเกษตรในจังหวัดลําปาง ที่ได้รับใบอนุญาตจําหน่ายเคมีภัณฑ์
การเกษตรที่ถูกต้องตามกฎหมาย จํานวน 225 ราย [8]  

4.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 
เคร่ืองมือ คือ แบบสอบถาม สร้างขึ้นจากการทบทวน

วรรณกรรมและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้  
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการ และข้อมูลที่

เก่ียวข้องกับธุรกิจเคมีภัณฑ์การเกษตร  
ส่วนที่ 2 ระดับความคิดเห็นของปัจจัยด้านการสร้างเครือข่าย

และกลยุทธ์การตลาดที่มีอิทธิพลต่อความสําเร็จของผู้ประกอบการ
เคมีภัณฑ์การเกษตร ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า (Rating scale) ประยุกต์ตามวิธีการของลิเคอร์ท [9] โดยใช้
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ระดับการวัดข้อมูลอันตรภาคชั้น (interval scale) มี 5 ระดับ โดยแต่ละ
ด้านมีข้อคําถามด้านละ 6 ข้อ ดังนี้  

1) ด้านการสร้างเครือข่าย ได้แก่ มีการสร้างเครือข่าย
ความร่วมมือในการติดต่อและการขนส่งวัตถุดิบหรือสินค้า มีการ
สร้างเครือข่ายความร่วมมือด้านการแสวงหาสินค้าให้ตรงกับความ
ต้องการของลูกค้า มีการสร้างเครือข่ายความร่วมมือด้านข้อมูล
การตลาด มีการสร้างเครือข่ายความร่วมมือด้านการใช้เทคโนโลยี
และการสื่อสาร มีการสร้างเครือข่ายจากลุ่มเครือญาติหรือคนคุ้นเคย 
และมีการสร้างเครือข่ายในการทํางานทั้งภายในและภายนอก 

2) ด้านกลยุทธ์การตลาด ได้แก่ มีแผนกลยุทธ์การตลาด 
มีวิ ธีการที่ จะได้มาซึ่ ง สินค้าที่ มีคุณภาพมีความแตกต่างและ
หลากหลาย มีวิธีการที่จะทําให้ขายสินค้าได้ในราคาถูกกว่าคู่แข่งขัน 
มีการขยายเครือข่ายของลูกค้าอย่างต่อเนื่อง มีการส่งเสริมการขายใน
แต่ละเทศกาลหรือโอกาสพิเศษ และมีการประชาสัมพันธ์ไปยังลูกค้า
กลุ่มเป้าหมาย เช่น มีการติดป้ายประชาสัมพันธ์ การแจกใบปลิว 
นามบัตร การประชาสัมพันธ์ผ่านทาง Website Facebook Line 
Instagram SMS 

โดยในแต่ละด้านมีความน่าเชื่อถือ ดังนี้ ด้านการสร้าง
เครือข่ายมีค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่า เท่ากับ 0.922 มีค่าอํานาจจําแนก    
อยู่ระหว่าง 0.665 – 0.839 ในส่วนของด้านกลยุทธ์การตลาด มีค่า
สัมประสิทธิ์อัลฟ่า เท่ากับ 0.884 และค่าอํานาจจําแนกอยู่ระหว่าง 
0.653 – 0.780 ซึ่งทั้งสองด้านมีค่าสัมประสิทธิอัลฟ่ามากกว่าเกณฑ์
ของนันนอลลี่ [10] ที่ระบุค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่าไว้ที่ 0.70 ขึ้นไป และมี
ค่าอํานาจจําแนกเป็นไปตามเกณฑ์ของฟีลด์ ที่ระบุค่าอํานาจจําแนกควร
มีค่ามากกว่า 0.30 ขึ้นไปแสดงว่าข้อคําถามมีความน่าเชื่อถือ
สามารถวัดตัวแปรได้อย่างดี [11]    

 
 

 ส่วนที่ 3 ระดับความสําเร็จของผู้ประกอบการเคมีภัณฑ์
การเกษตรในจังหวัดลําปาง ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า (rating scale) ประยุกต์ตามวิธีการของลิเคอร์ท โดยใช้ระดับ  
การวัดข้อมูลอันตรภาคชั้น (interval scale) มี 5 ระดับ มีข้อคําถาม 6 ข้อ 
ได้แก่ มีจํานวนลูกค้าเพ่ิมขึ้น มียอดขายเพ่ิมขึ้น มีกําไรเพ่ิมขึ้น มีความ
พึงพอใจต่อผลประกอบการที่ได้รับจากการประกอบธุรกิจ มีสินทรัพย์
เพ่ิมขึ้น และมีเงินลงทุนเพ่ิมขึ้น โดยมีความน่าเชื่อถือ ดังนี้  ด้าน
ความสําเร็จของผู้ประกอบการมีค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่า เท่ากับ 0.897 ซึ่งมีค่า
มากกว่าเกณฑ์ของนันนอลล่ี [10] ที่ระบุค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่าไว้ที่ 0.70 
ขึ้นไป และค่าอํานาจจําแนกอยู่ระหว่าง 0.646 – 0.801 ซึ่งเป็นไปตาม
เกณฑ์ของฟีลด์ ที่ระบุค่าอํานาจจําแนกควรมีค่ามากกว่า 0.30 ขึ้นไป
แสดงว่าข้อคําถามมีความน่าเชื่อถือสามารถวัดตัวแปรได้อย่างดี [11] 

ส่วนที่  4 แบบสอบถามเก่ียวกับข้อเสนอแนะเก่ียวกับ
ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจเคมีภัณฑ์การเกษตรในจังหวัดลําปาง 
เป็นคําถามแบบปลายเปิด 

4.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 นําหนังสือขออนุมัติจากคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัย
ราชภัฏลําปาง เพ่ือขอความอนุเคราะห์เก็บรวบรวมข้อมูลจากประชากร
ทางไปรษณีย์ จํานวน 200 รายโดยในขั้นตอนนี้ใช้เวลาประมาณ 5 วัน 
และเก็บข้อมูลด้วยตนเองจํานวน 25 ราย หลังจากนั้น  ผู้ศึกษาใช้เวลา
รวบรวมแบบสอบถามกลับคืนภายในระยะเวลา 30 วัน ได้รับกลับคืนมา
จํานวน 167 ชุด คิดเป็นร้อยละ 74.22   

4.4 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ในการศึกษา 
 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับระดับความคิดเห็นของการ
สร้างเครือข่ายและกลยุทธ์การตลาดที่มีอิทธิพลต่อความสําเร็จของ
ผู้ประกอบการเคมีภัณฑ์การเกษตรรวมถึงการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับ
ระดับความสําเร็จของผู้ประกอบการเคมีภัณฑ์การเกษตรในจังหวัดลําปาง 
โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (descriptive statistics) วิเคราะห์ค่าร้อยละ (percentage) 
ค่าเฉลี่ย (mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (standard deviation) และใช้สถิติ
อนุมาน (inferential statistics) วิเคราะห์เส้นทางความสัมพันธ์โดยใช้โปรแกรม 
SMART PLS 2.0 M3 [10] วาดภาพแสดงความสัมพันธ์เพ่ือทดสอบตัวแปร   
ต่าง ๆ  ว่ามีอิทธิพลทางตรงและทางอ้อมของตัวแปรที่ได้ต้ังสมมติฐานไว้
และเพ่ือนําเสนอข้อมูลและสรุปผลการศึกษา 

 
5. ผลการศึกษา  
 ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบ
แบบสอบถาม  
 จากการเก็บรวบรวมข้อมูลทั่วไปของกลุ่มประชากร นํา
ข้อมูลมาวิเคราะห์ผล พบว่า ผู้ประกอบการเคมีภัณฑ์การเกษตรใน
จังหวัดลําปาง ทั้งหมด จํานวน 167 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 
จํานวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 57.49 มีอายุระหว่าง 41 - 50 ปี 
จํานวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 37.12 สถานภาพส่วนใหญ่สมรส 
จํานวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ81.44 ระดับการศึกษาส่วนใหญ่อยู่ใน
ระดับปริญญาตรี จํานวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 44.31 ผลประกอบการ
เฉล่ียต่อปีส่วนใหญ่ไม่เกิน 3 แสนบาท จํานวน 72  คน คิดเป็นร้อยละ 
43.11 โดยที่ต้ังของสถานประกอบการส่วนมากต้ังอยู่อําเภอเมือง
ลําปาง จํานวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 16.17 รูปแบบของการ
ประกอบธุรกิจเป็นเจ้าของคนเดียว จํานวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 
85.63 และประเภทของการประกอบธุรกิจเป็นผู้ค้าปลีก จํานวน 137 
คน คิดเป็นร้อยละ 82.04 
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ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นการ
สร้างเครือข่ายและกลยุทธ์การตลาดที่มีอิทธิพลต่อความสําเร็จของ
ผู้ประกอบการเคมีภัณฑ์การเกษตรโดยใช้สถิติพรรณนา วิเคราะห์
ค่าความถี่ ค่าร้อยละ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นโดยรวมด้าน
การสร้างเครือข่าย ด้านกลยุทธ์การตลาด และด้านความสําเร็จของ
ผู้ประกอบการ ทุกด้านอยู่ในระดับมาก  
 

ตอนที่ 3 ผลการทดสอบสมมติฐานและความสัมพันธ์
ตัวแบบสมการโครงสร้าง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพที่ 1 ผลการวิเคราะห์ตัวแบบสมการโครงสร้าง 
 
พบว่า เส้นทางตัวแปรด้านการสร้างเครือข่ายมี อิทธิพล     

ทางตรงไปสู่ตัวแปรด้านความสําเร็จของผู้ประกอบการ มีค่าสัมประสิทธิ์
เส้นทาง 0.502 รองลงมาเส้นทางตัวแปรด้านกลยุทธ์การตลาดไปสู่ตัวแปร               
ด้านความสําเร็จของผู้ประกอบการมีค่าสัมประสิทธิ์ เส้นทาง 0.217             
โดยมีค่า (R2) ร่วมกันเท่ากับ 0.457 และตัวแปรการสร้างเครือข่าย               
กลยุทธ์การตลาด ร่วมกันไปสู่ความสําเร็จของผู้ประกอบการ เท่ากับ            
ร้อยละ 45.70 
        โดยผลการทดสอบสมมติฐานจากสมการโครงสร้าง โดยการ
วิเคราะห์อิทธิพลทางตรงอิทธิพลทางอ้อม และอิทธิพลรวม พบว่า      
การสร้างเครือข่ายมีอิทธิพลทางตรงต่อความสําเร็จของผู้ประกอบการ
เท่ากับ 0.502 รองลงมาคือ กลยุทธ์การตลาดมีอิทธิพลทางตรงต่อ
ความสําเร็จของผู้ประกอบการมีค่าเท่ากับ 0.217 กล่าวคือ 
 สมมติฐานที่  1 การส ร้า ง เค รือข่ ายมี อิทธิพลต่ อ
ความสําเร็จของผู้ประกอบการมีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 
0.502 และค่า t-stat เท่ากับ 4.033 สนับสนุนตามสมมติฐาน ณ 
ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01  
 สมม ติ ฐ านที่  2 กลยุ ท ธ์ ก า รตลาดมี อิ ท ธิ พลต่ อ
ความสําเร็จของผู้ประกอบการมีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 
0.217 และค่า t-stat เท่ากับ 2.646 สนับสนุนตามสมมติฐาน ณ 
ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 

6. สรุปและการอภิปรายผล  
จากการศึกษาพบว่า 
6.1 ด้านการสร้างเครือข่ายโดยรวมอยู่ในระดับมาก 

พิจารณาเป็นรายข้อพบว่ามีการสร้างเครือข่ายความร่วมมือด้านข้อมูล
การตลาดมีค่าเฉล่ียสูงสุด รองลงมาคือ มีการสร้างเครือข่ายจาก
กลุ่มเครือญาติหรือคนคุ้นเคย โดยมีการสร้างเครือข่ายความร่วมมือ
ด้านการใช้เทคโนโลยีและการสื่อสาร มีการสร้างเครือข่ายความร่วมมือ
ด้านการแสวงหาสินค้าให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า การสร้างเครือข่าย 
ในการทํางานทั้งภายในและภายนอก และมีการสร้างเครือข่ายความ
ร่วมมือในการติดต่อและการขนส่งวัตถุดิบหรือสินค้า จากการวิเคราะห์ตัว
แบบสมการโครงสร้าง (Structural Equation Model) ทุกตัวแปรพบว่า 
เส้นทางตัวแปรด้านการสร้างเครือข่ายมีอิทธิพลทางตรงไปสู่ตัวแปร
ด้านความสําเร็จของผู้ประกอบการ มีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทาง 0.502 
และจากสมมติฐานที่ 1 การสร้างเครือข่ายมีอิทธิพลต่อความสําเร็จ
ของผู้ประกอบการมีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 0.502 และค่า t-stat 
เท่ากับ 4.033 สนับสนุนตามสมมติฐาน ณ ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01  

ผลของการศึกษาในครั้งนี้สอดคล้องกับแนวคิดดังที่ได้
กล่าวถึงการสร้างเครือข่ายว่า เป็นเคร่ืองผูกมัดทางสังคมระหว่างผู้ที่
เก่ียวข้องในระดับปัจเจกบุคคลและระดับองค์กรตามกฎเกณฑ์ที่ได้ต้ังไว้
ร่วมกัน เพ่ือแลกเปลี่ยนการไหลเวียนของทรัพยากร ข้อมูลข่าวสาร และ
การเอ้ือประโยชน์ซึ่งกันและกัน เครือข่ายทางธุรกิจเป็นกระบวนการสร้าง
และจัดการความสัมพันธ์ อันเป็นเครือข่ายความสัมพันธ์อันกว้างใหญ่ 
ทั้งระหว่างบุคคลและระหว่างองค์กร ความสัมพันธ์ภายในองค์กร 
ได้แก่ ความสัมพันธ์ระหว่างหน่วยงาน ฝ่ายงาน และส่วนย่อยต่าง ๆ 
ภายในองค์กร ในส่วนของความสัมพันธ์ภายนอกองค์กรนั้นหมาย
รวมถึงความสัมพันธ์กับลูกค้า ผู้จัดการสินค้า คู่แข่ง นักลงทุน และ
กับชุมชนต่าง ๆ [3] ผู้ประกอบการจะใช้เครือข่ายธุรกิจในรูปแบบ
จุดมุ่งหมายหรือลักษณะที่แตกต่างกัน เช่น เพ่ือขยายช่องทางการตลาด 
ลูกค้า วัตถุดิบ แหล่งเงินทุน แรงงานและอ่ืน ๆ ที่เก่ียวข้อง เพ่ือช่วยให้
ได้มาซึ่งทรัพยากรที่หลากหลายเพ่ิมขึ้นขององค์กรธุรกิจโดย
เครือข่ายเป็นปัจจัยสําคัญอย่างยิ่งที่ส่งผลต่อความสําเร็จในการ
ประกอบธุรกิจ เพราะหากบุคคลหรือองค์กรขาดไร้ซึ่งเครือข่ายย่อม
ทําให้ธุรกิจนั้นมีการพัฒนาในอัตราที่ตํ่าและไม่ทันต่อเหตุการณ์หรือ
สภาพการเปลี่ยนแปลงของสภาพเศรษฐกิจ [4] และการสร้าง
เครือข่ายทางธุรกิจ เป็นวิธีการร่วมมือระหว่างธุรกิจหลาย ๆ แห่ง ใน
รูปแบบต่าง ๆ ตลอดจนวิธีการสร้างความสัมพันธ์และการทําธุรกิจ
ร่วมกัน โดยเสมือนเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ จึงทําให้มีประสิทธิภาพ 
ความสามารถ และความคล่องตัวที่สูงกว่า รวมถึงมีความคิดริเร่ิมดีกว่า
ที่ธุรกิจแต่ละแห่งจะทําตามลําพัง การสร้างเครือข่ายทางธุรกิจ เป็น
เทคโนโลยีการจัดการองค์กรสามารถออกแบบให้เหมาะสมกับสภาพของ
อุตสาหกรรม นักธุรกิจ และวัฒนธรรมของกลุ่ม เช่น การสร้างเครือข่าย
ความร่วมมือด้านการจัดหาวัตถุดิบและการติดต่อกับแหล่งวัตถุดิบ   
การสร้างเครือข่ายด้านความร่วมมือทางด้านการวิจัย ออกแบบและ  
การพัฒนาสินค้า เทคโนโลยี การส่ือสาร การบริหารจัดการองค์กร 
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ข้อมูลข่าวสารการตลาด รวมถึงเครือข่ายการตลาด การสร้างเครือข่าย
จะสร้างความเปล่ียนแปลง ทําให้ธุรกิจก้าวไปสู่การบริหารสมัยใหม่ [13] 

6.2 ด้านกลยุทธ์การตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ประกอบการมีแผนกลยุทธ์การตลาด มี
ค่าเฉล่ียสูงสุด รองลงมาคือ มีวิธีการที่จะทําให้ขายสินค้าได้ในราคาถูก
กว่าคู่แข่งขัน โดยมีการขยายเครือข่ายของลูกค้าอย่างต่อเนื่อง มีการ
ประชาสัมพันธ์ไปยังลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย เช่น มีการติดป้ายประชาสัมพันธ์ 
การแจกใบปลิว นามบัตร การประชาสัมพันธ์ผ่านทาง Website, 
Facebook, Line, Instagram, SMS มีวิธีการที่จะได้มาซึ่งสินค้าที่มี
คุณภาพ มีความแตกต่างและหลากหลาย และมีการส่งเสริมการขายใน
แต่ละเทศกาลหรือโอกาสพิเศษ จากการวิเคราะห์ตัวแบบสมการโครงสร้าง 
(Structural Equation Model) ทุกตัวแปรพบว่าเส้นทางตัวแปรด้านกล
ยุทธ์การตลาดไปสู่ตัวแปรด้านความสําเร็จของผู้ประกอบการ ค่า
สัมประสิทธิ์เส้นทาง 0.217 และจากสมมติฐานที่ 2  กลยุทธ์การตลาดมี
อิทธิพลต่อความสําเร็จของผู้ประกอบการมีค่าสัมประสิทธิ์เส้นทางเท่ากับ 
0.217 และค่า t-stat เท่ากับ 2.646 สนับสนุนตามสมมติฐาน ณ 
ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01  

สอดคล้องกับงานวิ จัยที่พบว่ า ผู้ประกอบการใ ห้
ความสําคัญกับกลยุทธ์การตลาดในด้านการจัดจําหน่าย เนื่องจาก
การจัดจําหน่ายทําให้ร้านค้าเข้าถึงลูกค้าได้อย่างทั่วถึง ด้านราคา 
ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านส่งเสริมการตลาด [14] ผู้ประกอบการจะใช้
ส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) ให้สามารถเป็นกลยุทธ์ต่าง  ๆ
ที่เอาชนะลูกค้าหรือผู้บริโภคได้ [15] โดยส่วนประสมทางการตลาด 
คือ การมีสินค้าที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
ขายในราคาที่ ผู้บริโภคยอมรับได้และผู้บริโภคยินดีจ่ายเพราะ
มองเห็นว่าคุ้ม รวมถึงมีการจัดจําหน่าย กระจายสินค้าให้สอดคล้อง
กับพฤติกรรมการซื้อหา เพ่ือให้ความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความ
พยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้าและเกิดพฤติกรรมอย่าง
ถูกต้อง ประกอบด้วย มีผลิตภัณฑ์ (product) ราคา (price) การจัด
จําหน่าย (place) และการส่งเสริมการตลาด (promotion) [6] เป็น
ชุดของตัวแปรที่สามารถควบคุมได้ทางการตลาด ซึ่งผู้ประกอบการ
นํามาประสมกันเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าในตลาด
เป้าหมาย กลยุทธ์การตลาดจึงเป็นเทคนิคและวิธีการทางการตลาดที่
ผู้ประกอบการนํามาใช้เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการบริหารธุรกิจให้
บรรลุตามวัตถุประสงค์สูงที่สุด สามารถตอบสนองความต้องการ
ของกลุ่มเป้าหมาย [16] และเป็นขั้นตอนในการกําหนดจุดมุ่งหมาย
ทางการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมายและออกแบบส่วนประสมทาง
การตลาด [17] เพ่ือมุ่งตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในตลาด 
พร้อมกับการบรรลุเป้าหมายขององค์กรที่กําหนดไว้ เช่น ผลกําไร
สูงสุด การถือครองส่วนแบ่งทางการตลาดมากที่สุด  

6.3 ด้านความสําเร็จของผู้ประกอบการ  โดยภาพรวมอยู่ใน
ระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่ามียอดขายเพ่ิมขึ้น มีค่าเฉลี่ยสูงสุด 
รองลงมาคือมีเงินลงทุนเพ่ิมขึ้น มีความพึงพอใจต่อผลประกอบการที่

ได้รับจากการประกอบธุรกิจ เนื่องจาก มีจํานวนลูกค้าเพ่ิมขึ้น ทําให้มี
สินทรัพย์เพ่ิมขึ้นและส่งผลให้มีกําไรเพ่ิมขึ้น  

ผลการศึ กษานี้ สอดค ล้องกั บแนวคิ ดที่ ก ล่ า วว่ า 
ความสําเร็จของผู้ประกอบการ คือความสามารถในการดําเนินธุรกิจ
ให้บรรลุเป้าหมายหรือได้ผลเป็นที่น่าพึงพอใจ โดยสามารถวัดได้จาก
ระดับความสําเร็จทางเศรษฐกิจ โดยพิจารณาจากข้อมูลด้านการเงิน 
จํานวนลูกค้าที่เพ่ิมขึ้นหรือลดลง ผลกําไร และยอดขาย รวมถึง
พิจารณาจากความประทับใจหรือความพึงพอใจในความสําเร็จของ
ผู้ประกอบการ [7] เช่นเดียวกับแนวคิดที่กล่าวถึงความสําเร็จของ
องค์กรธุรกิจ นอกจากจะวัดผลสําเร็จทางด้านการเงินแล้ว ยังจะ
วัดผลสําเร็จด้านลูกค้า ด้านกระบวนการภายในธุรกิจ และด้านการ
เรียนรู้กับการเติบโตไปด้วย [18]  
 ความสัมพันธ์ของการสร้างเครือข่ายและกลยุทธ์การตลาดที่
มีอิทธิพลต่อความสําเร็จของผู้ประกอบการเคมีภัณฑ์การเกษตรใน
จังหวัดลําปาง โดยการวิเคราะห์อิทธิพลทางตรงอิทธิพลทางอ้อม และ
อิทธิพลรวม พบว่า การสร้างเครือข่ายมีอิทธิพลทางตรงต่อความสําเร็จ
ของผู้ประกอบการมากที่สุด ผลการศึกษาสัมพันธ์กับแนวคิดที่กล่าวว่า 
ผู้ประกอบการจะใช้เครือข่ายธุรกิจในรูปแบบจุดมุ่งหมายหรือ
ลักษณะที่แตกต่างกัน เช่น เพ่ือขยายช่องทางการตลาด ลูกค้า 
วัตถุดิบ แหล่งเงินทุน แรงงานและอ่ืน ๆ ที่เก่ียวข้อง เพ่ือช่วยให้
ได้มาซึ่งทรัพยากรที่หลากหลายเพ่ิมขึ้นขององค์กรธุรกิจโดย
เครือข่ายเป็นปัจจัยสําคัญอย่างยิ่งที่ส่งผลต่อความสําเร็จในการ
ประกอบธุรกิจ [4] รองลงมา คือ กลยุทธ์การตลาดมีอิทธิพลทางตรงต่อ
ความสําเร็จของผู้ประกอบการ สอดคล้องกับการวิจัย [19] ที่พบว่า
ผู้ประกอบการจะสามารถประสบความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจให้
เติบโตได้นั้นต้องให้ความสําคัญกับการกําหนดกลยุทธ์ในการ
ดําเนินงานและกําหนดกลยุทธ์การตลาดหรือกิจกรรมทางการตลาด
ให้เหมาะสม ทันต่อความต้องการและสอดคล้องกับพฤติกรรมการ
บริโภคที่เปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา รวมถึงการส่ือสารและให้ข้อมูล
ต่าง ๆ ไปยังลูกค้าด้วย และสัมพันธ์ กับงานวิจัย [20] ที่พบว่า 
ยุทธศาสตร์การสร้างเครือข่ายลูกค้าและการจัดให้มีกิจกรรมส่งเสริม
การขายควบคู่กันไป ทําให้ยอดขายสินค้าเพ่ิมขึ้น รวมถึงลูกค้าโดยรวม
มีความพึงพอใจเพ่ิมมากขึ้น โดยมีความพึงพอใจด้านการส่งเสริม
การตลาดมากที่สุด รองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการจัดจําหน่าย 
และด้านราคาตามลําดับ  
 
7. ข้อเสนอแนะ 

7.1 ข้อเสนอแนะต่อการนําไปใช้ประโยชน์ 
 จากผลการศึกษา เ ร่ืองความสัมพันธ์ของการสร้าง
เครือข่ายและกลยุทธ์การตลาดที่มีอิทธิพลต่อความสําเร็จของ
ผู้ประกอบการเคมีภัณฑ์การเกษตรในจังหวัดลําปาง ค ร้ังนี้            
มีข้อเสนอแนะเพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนาดังต่อไปน้ี  

7.1.1 ด้านการสร้างเครือข่าย ผู้ประกอบการควรให้
ความสําคัญในเร่ืองการสร้างเครือข่ายความร่วมมือในการติดต่อและ
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การขนส่งวัตถุดิบหรือสินค้าให้มากขึ้น เพ่ือให้สามารถเพิ่มความ
สะดวก ลดระยะเวลาในการขนส่ง ซึ ่งมีผลทําให้ต้นทุนทาง
ธุรกิจลดลง ส่งผลให้มีศักยภาพในการแข่งขันเพิ่มมากขึ้น โดย
จะทําให้เพ่ิมระดับความสําเร็จของผู้ประกอบการ 

7.1.2 ด้านกลยุทธ์การตลาด ผู้ประกอบการควรให้
ความสําคัญในเร่ืองการส่งเสริมการขายในแต่ละเทศกาลหรือโอกาส
พิเศษให้มากขึ้นกว่าเดิม เพราะจะช่วยให้มียอดขายและจํานวนลูกค้า
มากขึ้น ซึ่งจะส่งผลต่อความสําเร็จของผู้ประกอบการมากยิ่งขึ้น 

7.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป   
7.2.1 ควรทําการศึกษาความสัมพันธ์ของการสร้าง

เครือข่ายและกลยุทธ์การตลาดที่มี อิทธิพลต่อความสําเร็จของ
ผู้ประกอบการเคมีภัณฑ์การเกษตรในจังหวัดลําปาง โดยการสัมภาษณ์ควบคู่
กับแบบสอบถาม ซึ่งจะช่วยให้การแปลความหมายและการวิเคราะห์
ข้อมูล มีลักษณะที่ถูกต้องและครอบคลุมมากยิ่งขึ้น และจะได้นําข้อมูล
มาปรับปรุงเพ่ือให้ผู้ประกอบการใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาธุรกิจให้
ประสบความสําเร็จมากยิ่งขึ้น 

7.2.2 ควรมีการศึกษาปัจจัยในด้านคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการที่มีอิทธิพลต่อความสําเร็จของผู้ประกอบการเคมีภัณฑ์
การเกษตรในจังหวัดลําปาง ซึ่งจะช่วยให้ผู้ประกอบการใช้เป็นแนวทาง
ในการปรับปรุงและพัฒนาคุณลักษณะของตนเองให้ประสบความสําเร็จ
ในธุรกิจต่อไป 

 
8. กิตติกรรมประกาศ  

การค้นคว้าอิสระฉบับนี้  สําเร็จลุล่วงได้ด้วยดี ด้วย
คําแนะนําและการให้คําปรึกษาของประธานกรรมการที่ปรึกษาการ
ค้นคว้าอิสระ ซึ่งเป็นผู้ให้แนวทางในการให้คําแนะนําเพ่ือแก้ปัญหา 
และติดตามความก้าวหน้าด้วยความเอาใจใส่อย่างดียิ่ง และได้รับ
ความช่วยเหลือในหลายภาคส่วน ทั้งคณะอาจารย์ที่มีส่วนเก่ียวข้อง
และเจ้าหน้าที่ของมหาวิทยาลัยราชภัฏลําปางที่สนับสนุนและ
อํานวยความสะดวก ตลอดจนผู้ประกอบการเคมีภัณฑ์การเกษตรใน
จังหวัดลําปางที่ ให้ความร่วมมือในการศึกษากระทั่งเสร็จส้ิน
กระบวนการ 

สุดท้ายนี้ ผู้ศึกษาขอให้ผลสําเร็จในการค้นคว้าอิสระใน
คร้ังนี้ เป็นประโยชน์ให้กับผู้ที่สนใจนําไปพัฒนาตลอดจนเป็น
แนวทางสําหรับการศึกษาอ่ืนต่อไป 
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