
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

การพัฒนานวัตกรรมการฝึกอบรมตามบุคลิกภาพสำหรับผู้ประกอบการ 
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  

- กรณีศึกษาจากผู้ประกอบการที่ได้รับรางวัล Thailand TOP SME Awards และ ผู้ประกอบการที่มี
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บทคั ดย่อ ภาษาไทย 

 ภูริญ รังษีภโนดร : การพัฒนานวัตกรรมการฝึกอบรมตามบุคลิกภาพสำหรับผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม - กรณีศึกษาจากผู้ประกอบการที่ได้รับรางวัล Thailand TOP SME Awards และ 
ผู้ประกอบการที่มีวงเงินสินเชื่อกับธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศไทย (ธพว.). 
( PERSONALITY BASED INNOVATIVE TRAINING DEVELOPMENT FOR SMES- A CASE STUDY 
FROM ENTREPRENEURS WHO RECEIVED THE THAILAND TOP SME AWARDS AND 
ENTREPRENEURS WITH CREDIT LINES WITH THE SMALL  AND MEDIUM ENTERPRISE 
DEVELOPMENT BANK OF THAILAND (SME D BANK) ) อ.ท่ีปรึกษาหลัก : ผศ. ดร.ขวัญรัฐ ส่วนพงษ์ 

  
การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์ในการศึกษารูปแบบการพัฒนาการอบรมให้ความรู้ท่ีเหมาะสมกับอุปนิสัยและ

คุณลักษณะของผู้ประกอบการท่ีจะส่งผลให้มีความตั้งใจและกำลังใจในระดับสูงในการขยายธุรกิจและมีความสามารถใน
การใช้คืนเงินสินเชื่อกับสถาบันการเงินได้อย่างมีประสิทธิภาพ สำหรับกรณีของผู้ประกอบการกับธนาคารพัฒนาวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศไทย (ธพว.) การวิเคราะห์บทสัมภาษณ์ผู้ประกอบการต้นแบบลูกค้าธนาคารฯท่ี
ได้รับรางวัล Thailand TOP SME Awards จำนวน 9 ท่าน ในประเด็นท่ีเกี่ยวกับอุปนิสัยและทัศนคติในการพัฒนาธุรกิจ 
เพื่อนำมาเป็นต้นแบบในการอบรม หลังจากน้ันจึงมีการคัดเลือก 3 ท่าน จากในกลุ่มผู้ประกอบการต้นแบบท่ีได้รับรางวัล 
Thailand TOP SME Awards เพื่อทำการสัมภาษณ์เชิงลึกจากอุปนิสัยและทัศนคติท้ัง 4 ด้าน ประกอบด้วย 1.ความโน้ม
เอียงในการเป็นผู้ประกอบการ 2. การมุ่งเน้นการตลาด 3. การดูดซับความรู้ และ 4. ความมีใจรักและความเพียร และทำ
การวิเคราะห์ความสอดคล้องของอุปนิสัยและทัศนคติกับหัวข้อในการอบรมท่ีผู้ประกอบการให้ความสำคัญ  โดยใช้
เครื่องมือ QFD (Quality Function Deployment) เมื่อได้หัวข้อการอบรมท่ีเหมาะสม ผู้วิจัยจึงประสานไปยังวิทยากรที่
มีอุปนิสัยและคุณลักษณะท่ีโดดเด่นสอดคล้องเป็นต้นแบบในการถ่ายทอดเน้ือหา และเปิดรับสมัครให้ผู้ประกอบการที่เป็น
ลูกค้าของธนาคารฯ และผู้ประกอบการทั่วไปท่ีสนใจ โดยมุ่งเน้นไปท่ีการอบรมท่ีเกี่ยวกับ การหาโอกาสใหม่ในธุรกิจ การ
นำนวัตกรรมมาใช้ในการผลิตสินค้าและบริการ การจัดการกับปัญหาและอุปสรรค พร้อมด้วยเสริมบริการเข้าถึงแหล่งทุน
ของธนาคารฯ ผู้วิจัยทำการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามกับผู้ประกอบการ 42 ราย ท่ีเข้าอบรมแบ่งออกเป็น   2 
แบบ 1) ข้อมูลท่ัวไปของธุรกิจและประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะก่อนเริ่มอบรม 2) ประเมินความพึงพอใจและการนำ
ความรู้ไปใช้หลังการอบรม ผลวิเคราะห์ทางสถิติ พบว่า ปัจจัยอุปนิสัยของผู้ประกอบการ ท้ัง 4 ด้าน ไม่มีความแตกต่าง
อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  แต่มีความแตกต่างอย่างมีนัยสำคัญด้านการให้ความสำคัญกับเน้ือหาในการอบรม
กับผู้ประกอบการในกลุ่มประเภทธุรกิจค้าปลีกค้าส่ง ธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม มีการให้ความสำคัญกับ การอยากทำงาน
ให้หนักมากยิ่งขึ้น และ ไม่ย่อท้อต่ออุปสรรค มีความแตกต่างอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับน้อยกว่า 0.05 และพบ
ข้อมูลผู้ท่ีประเมินว่าตัวองมีความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการสูง จะมีการนำความรู้ไปใช้ในช่วงเวลา 3-6 เดือน คิด
เป็น 80.92% มากกว่า กลุ่มอุปนิสัยอื่นคิดเป็น 20.67%  โดยผลวิเคราะห์สามารถนำมาพัฒนาการอบรมและต่อยอดการ
เข้าถึงแหล่งทุนของธนาคารได้มากยิ่งขึ้น 

 

สาขาวิชา ธุรกิจเทคโนโลยีและการจัดการ
นวัตกรรม (สหสาขาวิชา) 
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บทคั ดย่อ ภาษาอังกฤษ 

# # 6480155020 : MAJOR TECHNOPRENEURSHIP AND INNOVATION MANAGEMENT 
KEYWORD: SMEs, Entrepreneurial, personality, training 
 Phoorin Rungsipanodorn : PERSONALITY BASED INNOVATIVE TRAINING DEVELOPMENT FOR SMES - A 

CASE STUDY FROM ENTREPRENEURS WHO RECEIVED THE THAILAND TOP SME AWARDS AND 
ENTREPRENEURS WITH CREDIT LINES WITH THE SMALL   AND MEDIUM ENTERPRISE DEVELOPMENT 
BANK OF THAILAND (SME D BANK) . Advisor: Asst. Prof. Kwanrat Suanpong, Ph.D. 

  
This research aimed to explore and develop a personality and experience-based training program 

for SME entrepreneurs, so as to inspire a greater degree of confidence and to equip them with sufficient 
preparation for business expansion and ability to effectively repay loans issued by the SME Bank. The 
personality and experience-based framework is constructed based on the interview analysis of nine Thailand 
TOP SME Award winners on the entrepreneurial personalities and mindsets in business development. Out of 
nine award winners, three were invited to an in-depth interview to further explore the four dimensions of 
entrepreneurial personalities and mindsets: (1) Entrepreneurial orientation; (2) Market orientation; (3) 
Absorptive capacity; and (4) Grit. Quality Function Deployment (QFD) will also be used to analyze the 
correspondence between the four dimensions of entrepreneurial personalities and mindsets and areas of 
trainings prioritized by the three interviewees. Once suitable areas of trainings have been identified, the 
researcher coordinated with an expert who exemplifies the personalities and mindsets suitable for the training. 
The training program was open for application for the Bank’s clients and other interested entrepreneurs, and 
aimed towards educating trainees in finding new business opportunities, integrating innovations in products and 
services, management of risks and issues, and also access to the Bank’s funding sources. The research samples 
were 42 entrepreneurs who participated in the training program. Data was collected via surveys, and was 
categorized into two sections: (1) business’ general information and pre-training personalities and mindset; and 
(2) post-training satisfaction and knowledge application. Findings reported no statistically significant difference 
for all four personality dimensions, where p -value = 0.05. However, there is a statistically significant difference 
in the prioritization of areas of training for entrepreneurs in the retail/wholesale and food and beverage 
industries, of which working harder and persevering through problems seem to be the most prevalent 
mindsets, where p-value < 0.05. Additionally, 80.92% of trainees who self-identified as having high 
entrepreneurial orientation were more likely to apply knowledge within 3-6 months after training than other 
personality types (20.67%). Research findings will be useful in developing future training programs and further 
increase opportunities to access the Bank’s funding sources. 

 Field of Study: Technopreneurship and Innovation 
Management 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

กิตติกรรมประกาศ 
  

ผู้วิจัยขอขอบพระคุณ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. ขวัญรัฐ ส่วนพงษ์ อาจารย์ที่ปรึกษาที่กรุณาให้คำปรึกษา 
ช้ีแนะ แนวทางและเสียสละเวลาในการแก้ไขตรวจสอบสารนิพนธ์ฉบับนี้ด้วยความตั้งใจและความเมตตา ผู้วิจัยสามารถ
มีความคิดและเติบโตไปอีกก้าวนึงของชีวิตได้เพราะการแนะนำของท่าน ขอขอบพระคุณ ต้นแบบผู้ประกอบการทั้ง 9 
ท่าน ที่ให้ข้อมูลบทสัมภาษณ์กับสารนิพนธ์ฉบับนี้ ขอขอบพระคุณ คุณวิชนี วศินธนบดี(พี่แพร) และ คุณบุษกร อนันต
โชค(พี่บัว) ผู้บริหารจากบริษัทเคียงมูลพลังงานยั่งยืน (ประเทศไทย) จำกัด ที่ให้ความกรุณามาเป็นวิทยากรถ่ายทอดการ
อบรมและให้ข้อมูลที่จะนำไปสูก่ารพัฒนาการอบรมให้ดียิ่งข้ึน พวกท่านมีเจตาที่ดีต่อการขับเคลื่อน SMEs ไทยให้เติบโต 
และเป็นกำลังสำคัญในการเสริมศักยภาพระบบนิเวศของผู้ประกอบการ SMEs ให้เข้มแข็ง 

ขอขอบพระคุณ ศาสตราจารย์ ดร. วิเลิศ ภูริวัชรที่ให้เกียรติเป็นประธานกรรมการสอบสารนิพนธ์ ท่าน
อาจารย์ที่มีความกรุณาให้กับสารนิพนธ์ฉบับนี้และตัวผู้วิจัย ท่านแนะแนวทางการความคิดในทางหลักวิชาการทั้งการ
นำเสนองาน การคิดหัวข้อการมองงานให้ชัดเจนมากยิ่งขึ้น ทำให้ผู้วิจัย เข้าใจถึงการมองทุกอย่างอย่างใจกว้างและเป็น
ธรรม และคิดอย่างมีกลยุทธ์ ทำให้สารนิพนธ์ฉบับนี้สมบูรณ์มากยิ่งขึ้น ขอขอบพระคุณ รองศาสตราจารย์ ดร. สุชาติ 
ไตรภพสกุล ที่ให้เกียรติเป็นมาเป็นกรรมการสอบสารนิพนธ์ฉบับนี้ อาจารย์สุชาติ ท่านได้แนะนำความรู้เพิ่มเติมเกี่ยว
อุปนิสัยของผู้ประกอบการและได้แนะนำให้ใช้เครื่องมือทางการวิจัยในการวิเคราะห์ผลงานวิจัยออกมาให้เห็นภาพที่
ชัดเจนมากยิ่งขึ้น อีกทั้งต้องขอขอบพระคุณ คณะอาจารย์จนถึงเจ้าหน้าที่ของหลักสูตรธุรกิจเทคโนโลยีและการจัดการ
นวัตกรรม บัณฑิตวิทยาลัย จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย ทุกท่านที่ประสิทธิ์ประสาทความรู้และประสบการณ์มากมาย
ให้กับผู้วิจัย จนสามารถนำมาต่อยอดกับสารนิพนธ์ฉบับนี้ได้สำเร็จ 

ขอบขอบพระคุณ พี่บ๊ิก รุ่นพี ่CUTIP ที่วิทยานิพนธ์ของท่านเป็นส่วนช่วยในสารนิพนธ์ฉบับนี้ และท่านยังให้
คำแนะนำเครื่องมือในการทำวิจัยต่างๆที่ เกี่ยวข้อง  จนถึงขั้นนตอนสุดท้าย  ขอบพระคุณมากๆครับพี่  และ
ขอขอบพระคุณ พี่ๆ เพื่อนๆ น้องๆ ฝ่ายพัฒนาและสนับสนุนผู้ประกอบการของธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมแห่งประเทศไทย(ธพว.) และเพื่อนแหน่ท่ีคอยสนับสนุนอุปกรณ์และข้อมูลที่เกี่ยวกับการการตอ่ยอดงานวิจัยนี้
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บทที่ 1  
บทนำ 

1.1 ความเป็นมาและความสำคัญของปัญหา 
1.1.1 ที่มาและข้อเสนอแนะเกี่ยวกับการอบรมผู้ประกอบการ SMEs                           
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ถือได้ว่าเป็นกลไกสำคัญในการขับเคลื่อน

เศรษฐกิจของ ประเทศ จากข้อมูลรายงานของ (สำนักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
(สสว.), 2565) ในปี 2565 พบว่า มีจำนวน SMEs ไทยประมาณ 3,178,124 ราย คิดเป็นสัดส่วน 
99.70% ของจำนวนวิสาหกิจทั้งประเทศ ประกอบด้วย 1. ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดย่อย (Micro 
SMEs) จำนวน 2,712,345 ราย คิดเป็นร้อยละ 85.38 2. ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดย่อม (Small 
SMEs) จำนวน 421,588 ราย คิดเป็นร้อยละ 13.26 และสุดท้าย 3. ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาด
กลาง (Medium SMEs) จำนวน 43,191 รายคิดเป็นร้อยละ 1.36 และมีมูลค่าผลิตภัณฑ์ มวลรวม
ภายในประเทศ (GDP) 6.06 ล้านล้านบาท คิดเป็นสัดส่วน 42.2% ของ GDP รวมทั้งประเทศ  

อย่างไร ก็ตาม SMEs ไทยส่วนใหญ่ยังขาดความรู้และความสามารถในด้านการบริหารธุรกิจ
สมัยใหม่ ด้านการตลาด ด้านการพัฒนาสินค้า และด้านการเงิน รวมทั้งยังไม่สามารถปรับตัวได้ทันต่อ
สถานการณ์โลกที่เปลี่ยนแปลงไป อย่างรวดเร็ว ทำให้การประกอบธุรกิจไม่มีประสิทธิภาพ ไม่สามารถ
ขยายตลาดการค้าหรือการลงทุน ส่งผลให้ ไม่สามารถแข่งขันในตลาดได้  

โดยจากผลวิจัยเรื่องแนวทางการพัฒนาศักยภาพผู้ประกอบการ SMEs มีผลวิเคราะห์ ของ
หอการค้าไทย (2560) พบว่า SMEs ใน กลุ่มที่ผ่านการวิเคราะห์แล้วว่ามีศักยภาพในการพัฒนาและ
เติบโตได้ ซึ่งสอดคล้องตามเกณฑ์การแบ่งกลุ่ม SMEs ที่อยู่ในกลุ่มผู้ประกอบการที่มีความเติบโตและมี
ความเข้มแข็ง ตามระดับการเติบโตของธุรกิจ ของ สำนักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อม (สสว.) ส่วนใหญมีค่าเฉลี่ยคะแนนประเมินผลการดำเนินงาน ในทุกด้านในระดับพอใช้ เนื่องจาก
เป็นกิจการที่ยังประสบปัญหาหลัก คือ 1) การตลาด ขาดการพัฒนาสินค้า หรือสินค้าไม่ตรงความ
ต้องการของผู้บริโภค 2) ต้นทุนสูง ไม่ได้ใช้เทคโนโลยีมาช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพการผลิต โลจิสติกส์และ
สินค้าคงคลัง 3) ขาดเงินทุนหมุนเวียน 4) ขาดระบบบริหารจัดการที่ดี  

จากผลการสนทนากลุ่ม (Focus Group) ที่อยู่ในวารสารวิชาการเรื่องแนวทางพัฒนา
ศักยภาพผู้ประกอบการ SMEs ของ (แพรวพรรณอิทรเกษม, 2560) คณะมนุษย์ศาสตร์และสังคมา
สตร์ มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย ของผู้บริหารจากสถาบันการศึกษาและผู้บริหารบริษัทเอกชน ที่ให้
ความเห็นไว้ในการวิจัยเรื่องแนวทางการพัฒนาศักยภาพผู้ประกอบการ SMEs ว่าในการกำหนดหัวข้อ
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อบรมที่จะให้องค์ความรู้แก่ SMEs ควรคำนึงถึงปัญหาหลักๆที่ SMEs ไทยส่วนใหญ่กำลังประสบใน
การดำเนินธุรกิจ ที่ทำให้ไม่สามารถแข่งขันในตลาดทั้งในและต่างประเทศได้ ควรจัดหัวข้ออบรมที่จะ
ให้องค์ความรู้แก่ SMEs ให้สอดคล้องกับเกณฑ์การประเมินสุขภาพธุรกิจของ SMEs เพราะเกณฑ์การ
ประเมินการดำเนินงานนี้ จะสะท้อนให้เห็นถึงปัญหาและแนวทางการพัฒนาการดำเนินธุรกิจที่ดี ด้วย
การเสริมเรื่องนวัตกรรมการจัดการเพ่ือรักษาสิ่งแวดล้อม ที่จะช่วยจุดประกาย SMEs ได้แนวคิดที่จะ
สร้างความแข็งแรงให้กับธุรกิจได้  

1.1.2 ปัญหาของการอบรมสำหรับผู้ประกอบการ SMEs 
การดำเนินการธุรกิจทุกประเภทย่อมเกิดปัญหาและอุปสรรค ที่อาจขัดขวางความก้าวหน้า

ของธุรกิจตลอดทั้งบั่นทอนกำลังใจของผู้ประกอบการ ซึ่งอาจเกิดขึ้นได้จากทุกทาง ทั้งสภาพแวดล้อม
ภายนอกที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ และข้อจำกัดด้านศักยภาพของธุรกิจเอง ผู้ประกอบธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมในไทยก็ประสบปัญหาหลายประการ โดยปัญหาที่เกิดมักพบอยู่บ่อยครั้งสามารถสรุปได้
ดังนี้ (อดิศักดิ์  ศรีสม ,2543) 

1.1.2.1 ปัญหาข้อจำกัดด้านการให้บริการ ส่งเสริมพัฒนาขององค์การภาครัฐและ
เอกชน การส่งเสริมพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่ผ่านมาได้ดำเนินการโดยหน่วยงานของ
รัฐและเอกชนที่เกี่ยวข้อง เช่น กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กรมพัฒนาฝีมือแรงงาน กรมส่งเสริมการ
ส่งออก สำนักงานคณะกรรมการการส่งเสริมการลงทุน บรรษัทเงินทุนอุดหนุนอุตสาหกรรมขนาดย่อม 
บรรษัทเงินทุนอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย หอการค้าไทย สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย 
ตลอดจนสมาคมกาค้าและอุตสาหกรรมต่าง ๆ อย่างไรก็ตามเนื่องจากอุตสาหกรรมขนาดกลางและ
ขนาดย่อมมีจำนวนมากและกระจายอยู่ทั่วประเทศ ประกอบกับข้อจำกัดของหน่วยงานดังกล่าว เช่น 
ในเรื่องของบุคลากร งบประมาณ จำนวนสำนักงานสาขาในภูมิภาค การให้บริการส่งเสริมสนับสนุน
ด้านต่าง ๆ จึงไม่อาจตอบสนองได้ทั่วถึงและเพียงพอ 

1.1.2.2 ปัญหาข้อจำกัดในการรับรู้ข่าวสารข้อมูล เนื่องจากปัญหาและข้อจำกัดต่าง ๆ 
ข้างต้นวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมโดยทั่วไปจึงค่อนข้างมีจุดอ่อนในการรับรู้ข่าวสารด้านต่าง ๆ 
เช่น นโยบายและมาตรการของรัฐบาล ข้อมูลข่าวสารด้านการตลาด เป็นต้น  

1.1.2.3 ปัญหาด้านการตลาด วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมส่วนใหญ่มัก
ตอบสนองความต้องการในท้องถิ่นหรือตลาดในประเทศยังขาดความรู้ความสามารถด้านการตลาดใน
วงกว้างโดยเฉพาะตลาดต่างประเทศ ขณะเดียวกันความสะดวกรวดเร็วในการคมนาคมขนส่งตลอดจน
การเปิดเสรีทางการค้าทำให้วิสาหกิจขนาดใหญ่รวมทั้งกิจการจากต่างประเทศเข้ามาแข่งขันกับสินค้า
ในท้องถิ่นหรือในประเทศที่ผลิตโดยกลุ่มวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมมากข้ึน 
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1.1.3 จากผลการศึกษากลุ่มผู้เข้าร่วมพัฒนาผู้ประกอบการมีความพึงพอใจต่อกิจกรรม
พัฒนาผู้ประกอบการของ ธพว.  

ธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศไทย (ธพว.) เป็นหน่วยงาน
รัฐวิสาหกิจประเภทสถาบันการเงินเฉพาะกิจ ที่มีบทบาทตามพันธกิจเพ่ือการพัฒนา ส่งเสริมช่วยเหลือ
และสนับสนุนการจัดตั้ง การดำเนินงาน การขยายหรือการปรับปรุงวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
โดยการให้สินเชื่อ การค้ำประกัน การร่วมลงทุน ให้คำปรึกษา แนะนำหรือให้บริการอื่นตามที่จำเป็น   

จากบทบาทดังกล่าว ธพว. ได้มีการดำเนินงานเพ่ือร่วมเป็นกลไกในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจของ
ประเทศในการให้การสนับสนุนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) โดยได้ทำหน้าที่เป็นแหล่ง
เงินทุนเพ่ือสนับสนุนทางการเงินแก่ SMEs ควบคู่ไปกับการสนับสนุน และพัฒนาขีดความสามารถ
ด้านต่าง ๆ สำหรับการดำเนินธุรกิจของ SMEs เพ่ือให้เกิดการยกระดับความสามารถการแข่งขันทาง
ธุรกิจที่แข็งแกร่ง เกิดการเติบโต และมีความยั่งยืนทางธุรกิจ ซึ่งมีจุดมุ่งหมายให้  SMEs สามารถเป็น
หน่วยเศรษฐกิจที่มีความแข็งแกร่งและเป็นหนึ่งในโครงสร้างเศรษฐกิจที่สำคัญของประเทศ 

แต่จากผลการสำรวจข้อมูลและสารสนเทศทางการตลาด ปี2565 ในกลุ่มผู้เข้าร่วมพัฒนา
ผู้ประกอบการ พบว่าผลคะแนนประเมินความพึงพอใจต่อการเข้าร่วมกิจกรรมพัฒนาผู้ประกอบการ
อยู่ที่ระดับ 3.76 คะแนน จาก เต็ม 5 คะแนน ซึ่งช่องทางในการรับรู้ข่าวสารประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับ
การอบรมผู้ประกอบการ 76.52% จะมาจากการแนะนำโดยพนักงานของธนาคาร ซึ่ งสิ่ งที่
ผู้ประกอบการ SMEs มีความคิดเห็นต่อการจัดการอบรมของธนาคารคือ อยากให้มีการแจ้งเตือนผ่าน 
SMS/Email/Line และ ลงทะเบียนอย่างง่าย โดยเฉพาะกลุ่มผู้เข้าร่วมพัฒนาผู้ประกอบการขนาด 
Micro มีความพึงพอใจที่ต่ำกว่าปกติ เนื่องจากต้องการให้ยกตัวอย่างจริงๆ จะเห็นภาพและเข้าใจได้
มากยิ่งขึ้น และอยากให้วิทยากรใช้คำศัพท์ที่เข้าใจได้ง่าย แต่ในกลุ่มผู้ประกอบการขนาด Small และ 
Medium ที่มีความพึงพอใจที่สูงกว่าปกตินั้นให้ความเห็นว่า การเข้าร่วมอบรมจะได้รู้จักคนใหม่ๆ 
หัวข้อที่อบรมของธพว.เป็นที่น่าสนใจ และพอเรียนแล้วสามารถไปต่อยอดกับธุรกิจได้ (สถาบันบัณฑิต
บริหารธุรกิจศศินทร์แห่งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, 2565) 
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1.1.4 ความน่าสนใจของโครงการ K SME Care ของธนาคารกสิกรไทย  
ผลการศึกษา และวิเคราะห์ข้อมูล จากแบบสอบถามของผู้ที่เคยเข้าร่วมอบรมในโครงการ K 

SME Care (รชนิศนันทน์ เอ้ืองชูถิ่น, 2565) ทำให้ทราบถึงปัจจัยของสภาพแวดล้อมที่สามารถส่งผล 
ทำให้ ผู้ประกอบการ SME ส่วนใหญ่ เข้าร่วมโครงการก็ต่อเมื่อหัวข้อ ในการอบรมตรงกับสถานการณ์ 
เศรษฐกิจหรือตรงกับความสนใจของผู้ประกอบการดังนั้น ควรมีการปรับเปลี่ยนหัวข้อให้มีความ
ทันสมัยอยู่ตลอดเวลาเพ่ือให้ผู้ประกอบการ SMEs สามารถนำความรู้ที่ได้รับมาประยุกต์ใช้ให้เป็น
ประโยชน์ให้มากท่ีสุด โดยโครงการ K SME Care และผู้ประกอบการ SMEs ส่วนใหญ่มีความสนใจใน
หัวข้อการอบรมด้านต่างๆ อาทิเช่น ด้านการขาย ด้านการตลาดและด้านการเงินตามลำดับ 

การอบรมโครงการ K SME Care เป็นตัวอย่างการอบรมที่ดี เนื่องจากโครงการเชื่อมโยง
เครือข่ายธุรกิจ K SME Care (ธนาคารกสิกรไทย) ที่เป็นโครงการอบรมระยะสั้น ที่มุ่งเน้นเนื้อหา
หลักสูตรที่เข้มข้นครอบคลุมทุกแง่มุมของการทำธุรกิจและมีการปรับปรุงหลักสูตรให้เหมาะสมกับแต่
ละภูมิภาคและสถานการณ์ปัจจุบัน โดยเน้นการเรียนรู้ในเรื่อง Digital Revolution ที่มีความสำคัญ
กับการดำเนินธุรกิจในยุคที่เทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทดังเช่นในปัจจุบัน โดยวิทยากรผู้เชี่ยวชาญรวมถึง
นักธุรกิจที่ประสบความสำเร็จที่จะมาถ่ายทอดแนวคิดและประสบการณ์  และยังเปิดโอกาสให้
ผู้ประกอบการ SMEs สามารถแลกเปลี่ยนความรู้และประสบการณ์ที่มีค่า ระหว่างเพ่ือนนักธุรกิจที่มา
จากหลากหลายธุรกิจ จนเกิดเป็นความสัมพันธ์ที่มากกว่าคำว่ามิตรภาพที่พร้อมช่วยเหลือกันทั้งเรื่อง
ส่วนตัวและธุรกิจรวมถึงการต่อยอดธุรกิจได้ แต่มีข้อจำกัดคือผู้ประกอบการ SMEs ต้องเป็นเจ้าของ
กิจการหรือทายาทที่มีส่วนในการบริหารองค์กร ที่มีอายุระหว่าง 30 -50 ปี และจดทะเบียนดำเนิน
ธุรกิจมาไม่ต่ำกว่า 3 ปี และมียอดขายตั้งแต่ 10 ล้านบาทขึ้นไปต่อปีเท่านั้น ทำให้กลุ่มผู้ประกอบการ
ที่สามารถเข้ารับการอบรมมีโอกาสอยู่อย่างจำกัด ซึ่งเมื่อเทียบกับภารกิจของ ธพว. ที่เป็นสถาบัน
การเงินเฉพาะกิจของรัฐจะต้องสร้างการอบรมที่เปิดโอกาสให้กับผู้ประกอบการเข้าร่วมได้ทุกกลุ่มโดย
ไม่จำกัด 
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1.1.5 การอบรมที่ธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศไทยเคย
ดำเนินการมา 

 

 

ภาพที่  1 โปสเตอร์ประชาสัมพันธ์การอบรมของธพว.ที่เคยทำมา 
 จากบทบาทของธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศไทย(ธพว.) มี
การดำเนินกิจกรรมการอบรมให้กับลูกค้าของธนาคาร ผ่านการดำเนินงานของฝ่ายพัฒนาและ
สนับสนุนผู้ประกอบการ ในระยะเวลาที่ผ่านมาได้มีการดำเนินกิจกรรมการอบรมที่เน้นการให้ความรู้
เกี่ยวกับการตลาดและการเงินบัญชี โดยมุ่งเน้นให้ผู้เข้าร่วมอบรมได้เรียนรู้และพัฒนาทักษะที่จำเป็น
สำหรับการดำเนินธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพและประสบความสำเร็จในการทำธุรกิจของตนเอง 
กิจกรรมการอบรมมุ่งเน้นเนื้อหาที่ เกี่ยวข้องกับการตลาด เช่น การวิเคราะห์ตลาด การสร้างและ
จัดการแบรนด์ การตลาดออนไลน์ เป็นต้น รวมถึงเนื้อหาที่เกี่ยวข้องกับการเงินบัญชี เช่น การจัดทำ
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งบการเงิน การวางแผนการเงิน การจัดการเงินทุน เป็นต้น โดยกิจกรรมการอบรมเหล่านี้มีจุดประสงค์
ที่ชัดเจนคือการสร้างความรู้และทักษะที่จำเป็นสำหรับการเป็นเครื่องมือในการทำธุรกิจให้สามารถ
ประสบความสำเร็จในสายงานที่เก่ียวข้องได้อย่างมีประสิทธิภาพ  

นอกจากนั้นการดำเนินงานการอบรมส่วนใหญ่ยังดำเนินการรูปแบบดั้งเดิม คือเป็นการดำเนิน
กิจกรรมโดยเน้นที่เน้นปริมาณคนเข้าอบรมเป็นจำนวนมาก และไม่สามารถยืนยันผลลัพธ์ของการ
อบรมในแต่ละกิจกรรมได้อย่างชัดเจน ทำให้ไม่สามารถสร้างความสนใจในผู้ประกอบการ SMEs ได ้

1.1.6 ผู้ประกอบการที่ได้รับรางวัล Thailand TOP SME Awards 
นางสาวนารถนารี รัฐปัตย์ กรรมการผู้จัดการ ธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด

ย่อมแห่งประเทศไทย กล่าวว่าธนาคาร SME D Bank มุ่งตอบสนองนโยบายของรัฐบาลในบทบาท
ของสถาบันการเงินเฉพาะกิจของรัฐ ที ่ให้ความช่วยเหลือและสนับสนุน  SMEs ไทย ซึ ่งรางวัล 
Thailand TOP SME Awards เป็นรางวัลเพื่อเชิดชูองค์กรที่มีความเป็นเลิศ และพร้อมสนับสนุน
องค์กรที่ได้รับรางวัล ทั้งด้านการขยายธุรกิจ หรือการร่วมลงทุน ให้สามารถดำเนินธุรกิจต่อไปได้ 
ถือเป็นหนึ ่งในกลไกสำคัญที่ช่วยเสริมสร้างความเข้มแข็งและมั่นคงให้แก่เศรษฐกิจของประเทศ 
(Bangkokbiznews, 2020) 

 
โดยเกณฑ์เงื่อนไขในการเข้าร่วมการประกวดรางวัล Thailand TOP SME Awards คือ 

1. เป็นนิติบุคคลที่จดทะเบียนประกอบธุรกิจในประเทศไทย ได้แก่ ประเภทบริษัทจำกัด 
ประเภทบริษัท(มหาชน)จำกัด ประเภทห้างหุ้นส่วนจำกัด เป็นต้น ไม่น้อยกว่า 3 ปี ยกเว้น
กรณีธุรกิจสตาร์ทอัพ 

2. เป็นผู้ประกอบการตามนิยามของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมตามภาคธุรกิจ 
3. ผู้ถือหุ้นใหญ่มีสัญชาติไทย และผู้บริหารสูงสุดมีสัญชาติไทย 
4. ต้องไม่เป็นบุคคลล้มละลาย หรืออยู่ในระหว่างการพิจารณาคดีของศาล 
5. เป็นธุรกิจที่มีธรรมาภิบาล ไม่ดำเนินธุรกิจผิดกฎหมาย ศีลธรรม จารีตประเพณี  

เกณฑ์การพิจารณารางวัล Thailand TOP SME Awards ประกอบด้วย 

1. เกณฑ์ด้านการเงิน(การเติบโตของรายได้ 3 ปีผลตอบแทนของสินทรัพย์และส่วนของผู้ถือหุ้น) 

2. การบริหารจัดการ 

3. แผนดำเนินงาน 

4. ความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

7 

นอกจากนี้สิทธิประโยชน์ที่จะได้รับจากการพิจารณาเข้ารับรางวัลได้แก่ การจัดทำบท
สัมภาษณ์ความสำเร็จในประเภทรางวัลที่ได้รับในหนังสือสุดยอด SMEs แห่งปี THAILAND TOP 
SMEs Awards เทปบันทึกภาพการรับรางวัลทางสถานีโทรทัศน์  และรางวัลที่ได้รับสามารถ
นำไปใช้ในการประชาสัมพันธ์องค์กรได้ตลอดไป เพ่ือเผยแพร่ภาพลักษณ์ขององค์กร 

1.1.7 การวิเคราะห์การเรียนรู้ของผู้ประกอบการที่ได้รับรางวัล Thailand TOP SME 
Awards เพื่อนำมาจัดการอบรม 

ดังนั้นทางออกที่เป็นไปได้ทางหนึ่งคืการพัฒนานวัตกรรมการฝึกอบรมตามบุคลิกภาพสำหรับ
ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ได้นั้น จำเป็นต้องมีการเก็บข้อมูลอุปนิสัยและความ
ต้องการของผู้ประกอบการ เพ่ือนำมาดำเนินการเป็นขั้นตอนการพัฒนาการอบรมในรูปแบบใหม่ เพ่ือ
ตอบโจทย์ความต้องการของผู้ประกอบการได้อย่างยั่งยืน ในด้านขั้นตอนการประเมินความต้องการ
และศักยภาพ ขั้นตอนการเลือกกลุ่มเป้าหมายขั้นตอนการอบรม รูปแบบการอบรม รวมไปถึงขั้นตอน
การประเมินผลและติดตาม 

จากกรณีศึกษาจากผู้ประกอบการที่ได้รับรางวัล Thailand TOP SME Awards ผู้วิจัยจึงสนใจ
ที่จะศึกษากระบวนการพัฒนาผู้ประกอบการที่ประสบความสำเร็จ จากการรับการพัฒนา
ผู้ประกอบการจากธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศไทย (ธพว.) เพ่ือ
สร้างการปรับปรุงและการเปลี่ยนแปลงในธุรกิจให้เกิดข้ึนอย่างยั่งยืน 
 
1.2 วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 

1. เพ่ือศึกษารูปแบบการอบรมผู้ประกอบการ SMEs ต้นแบบที่ประสบความสำเร็จที่สอดคล้อง  
กับอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ SMEs เพ่ือพัฒนาธุรกิจของผู้ประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  

2. เพ่ือพัฒนารูปแบบการอบรมที่ถอดแบบจากผู้ประกอบการ SMEs ที่ประสบความสำเร็จมา
ถ่ายทอดให้สอดคล้องกับอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลาง 
และขนาดย่อม 

3. เพ่ือทดสอบการยอมรับรูปแบบการอบรมใหม่ที่นำมาใช้กับผู้ประกอบการวิสาหกิจ  
ขนาดกลางและขนาดย่อมที่เป็นลูกค้าของธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  
แห่งประเทศไทย (ธพว.) 
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1.3 ขอบเขตงานวิจัย 
งานวิจัยนี้มีขอบเขตการวิจัยในระบบนิเวศของประเทศไทย โดยใช้วิธีทำแบบสำรวจกับกลุ่ม

ผู้ประกอบการลูกค้าธนาคารที่มีวงเงินสินเชื่อ ของธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
แห่งประเทศไทย (ธพว.) โดยดูจากข้อมูลการได้รับรางวัลและการเข้าถึงการอบรมของธนาคารโดยขอ
ความร่วมมือด้านข้อมูลการติดต่อกับลูกค้าธนาคาร 
ทั้งนี้งานวิจัยดังกล่าวมีขอบเขตของกระแสวิจัยที่ศึกษา แบ่งเป็นพฤติกรรมการเข้าอบรมกับทาง
ธนาคารหรือได้รับรางวัลจากที่ธนาคารเป็นผู้สนับสนุน และคุณลักษณะที่เกี่ยวข้องกับการเป็น
ผู้ประกอบการ SMEs โดยมีการมุ่งเน้นปัจจัยด้านความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ การมุ่งเน้น
การตลาด การดูดซับความรู้ และการมีใจรักและความเพียร 
 
1.4 วิธีดำเนินการศึกษา 

1. เก็บรวบรวมข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ SMEs ซึ่งเก็บรวบรวม
ข้อมูลจากงานวิจัย บทความ รายงานประจำปีของหน่วยงานที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับธุรกิจ SMEs 
และเว็บไซต์ที่เกี่ยวข้องกับการบริการอบรมให้ความรู้กับผู้ประกอบการ  SMEs เพ่ือนำมา
ออกแบบรูปแบบการอบรมให้แก่ผู้ประกอบการ SMEs  

2. วิเคราะห์บทสัมภาษณ์และสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ผู้ประกอบการธุรกิจ SMEs 
ที่เคยได้รับรางวัล Thailand TOP SME Awards และเป็นผู้ประกอบการที่เป็นลูกค้าของ
ธน าคาร ธพว . เป็ น คำถามลั กษ ณ ะป ลาย เปิ ด  (Open-ended questions) และใช้
แบบ สอบถาม (Questionnaire) เป็ น คำถามลั กษ ณ ะแบบ ปลายปิ ด  (Close-ended 
questions) เพ่ือวิเคราะห์อุปนิสัยและทัศนคิติที่จะส่งผลในการเรียนรู้ทักษะแต่ละด้านและการ
ดูดซับความรู้ที่เกี่ยวกับการทำธุรกิจ รวมถึงคำแนะนำในการพัฒนารูปแบบอบรมที่จะเหมาะ
กับผู้ประกอบการทั่วไป 

3. พัฒนารูปแบบในการอบรมด้วยการวิเคราะห์ความสอดคล้องของผู้ประกอบการที่ประสบ
ความสำเร็จ ในหัวข้อและรูปแบบในการอบรม โดยใช้เครื่องมือ QFD เพ่ือแสดงความ
สอดคล้องระหว่างความต้องการรูปแบบการอบรม  (Customer Requirement) จาก
ผู้ประกอบการ และการออกแบบการอบรม (Design Requirement) ที่เกิดจากอุปนิสัยและ
ทัศนคติของผู้ประกอบการ และดำเนินการอบรมให้กับผู้ประกอบการ 

4. เก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) หลังการอบรมให้ผู้ประกอบการที่เข้าอบรม โดย
การใช้แบบสอบถามระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะเฉพาะของผู้ประกอบการ และ
แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็ นคำถามลักษณ ะแบบปลายปิ ด  (Close-ended 
questions) ความพึงพอใจและการนำความรู้ไปใช้ประโยชน์ในธุรกิจ หัวข้อการอบรมที่จะ
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นำไปใช้ ลักษณะการนำเนื้อหาไปใช้ในประเด็นอุปนิสัยและทัศคติ และการนำไปใช้ในแต่ละ
หัวข้อ กำหนดเวลาที่จะนำความรู้ในการอบรมไปใช้ 

1.5 ข้อจำกัดของงานวิจัย 
เนื่องจากงานวิจัยจัดทำขึ้นในเวลาอันสั้นและจัดทำในการวิจัยเฉพาะลูกค้าของธนาคาร

พัฒนาวิสาหกิจขนาดและขนาดย่อมแห่งประเทศไทย (ธพว.) ที่มีวงเงินสินเชื่อกับทางธนาคาร เป็น
การเฉพาะจงเจาะ ดังนั้นผลลัพธ์ของงานวิจัยอาจนำไปใช้ได้อย่างจำกัด 
1.6. ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. ได้กรอบแนวคิดกระบวนการพัฒนาการอบรมธุรกิจของผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลาง 
และขนาดย่อมของหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 

2. ทราบถึงความสนใจในหัวข้อการอบรมของผู้ประกอบการ SME 
3. ทราบถึงองค์ความรู้จากการอบรมท่ีผู้ประกอบการได้นำไปปรับใช้ในธุรกิจของตนเอง 
4. สามารถนำเสนอกระบวนการสร้างการอบรม ในการพัฒนาธุรกิจของผู้ประกอบการ 

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่เป็นลูกค้าของธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและ 
ขนาดย่อมแห่งประเทศไทย (ธพว.) และผู้ประกอบการทั่วไป 

5. ได้กระบวนการต้นแบบในการสร้างการอบรม ในการตัดสินใจเข้าอบรมในหลักสูตรที่สอดคล้อง
และเสริมสร้างศักยภาพในการดำเนินธุรกิจ 

6. ได้นำระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการใช้สำหรับธนาคารในการศึกษา
กลุ่มผู้ประกอบการตัวอย่างที่จะเข้าอบรม และมีเนื้อหารูปแบบการอบรมที่เสริมสร้างศักยภาพ
ในการดำเนินธุรกิจ  

7. ได้กระบวนการต้นแบบในการพัฒนาผู้ประกอบการ เพ่ือสร้างความสัมพันธ์และเพ่ิมศักยภาพ
การพัฒนาผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  

 

1.7 TIM (Technology Innovation and Management) 
Technology คือ การใช้เครื่องมือแบบสอบถามและการวิเคราะห์ข้อมูล (Data Analysis) เก็บและ
วิเคราะห์ข้อมูลของผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในประเทศไทย และใช้เครื่องมือ
Quality Function Deployment (QFD) ในการวางแผนและพัฒนาผลิตภัณฑ์ เพ่ือนํามาประมวลผล
เป็นความเหมาะสมในการจัดหลักสูตรการอบรม 
Innovation คือ  กระบวนการ ใหม่ ในการพัฒนาของผู้ ป ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลาง 
และขนาดย่อมในประเทศไทย ผ่านการพิจารณาอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการเพ่ือสร้าง
ความตั้งใจและกำลังใจในการขยายธุรกิจหรือใช้วงเงินสินเชื่อกับธนาคาร  
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Management คือ การศึกษาความเป็นไปได้ ของการนําแบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการไปใช้ในการพัฒนาเพ่ิมขีดความสามารถของผู้ประกอบการและต่อยอดเป็นหัวข้อในการ
อบรม 
 
 
 
1.8 แผนการดำเนินงาน 
*แผนการดำเนินงานอาจมกีารปรับเปลีย่นตามความเหมาะสม* 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตางรางที ่1 แผนการดำเนินงาน
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บทที่ 2   
ทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

ในการพัฒนานวัตกรรมการฝึกอบรมตามบุคลิกภาพสำหรับผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม - กรณีศึกษาจากผู้ประกอบการที่ได้รับรางวัล Thailand TOP SME Awards 
และ ผู้ประกอบการที่มีวงเงินสินเชื่อกับธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศ
ไทย (ธพว.) ผู้วิจัยได้ศึกษา และค้นคว้าเอกสาร และงานวิจัยต่างๆที่เกี่ยวข้องเพ่ือนำไปพัฒนา 
การสร้างกิจกรรมให้ตอบ โจทย์ผู้ประกอบการ 
 
2.1 ทฤษฎีที่มีความเกี่ยวข้อง 

2.1.1 ทฤษฎีการอบรม 
การอบรมเป็นกระบวนการที่มุ่งเน้นการพัฒนาความรู้และทักษะที่จำเป็นสำหรับผู้ประกอบการ 

ในการดำเนินธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพและสร้างความสำเร็จในธุรกิจของตนเอง   
2.1.1.1 ทฤษฎีการเรียนรู้ทางประสบการณ์ (Experiential Learning) 

 การเรียนรู้จากประสบการณ์ (Experiential Learning) คือกระบวนการสร้างความรู้ ทักษะ 
และเจตคติด้วยการนำเอาประสบการณ์เดิมของผู้เข้าร่วมการอบรม มาบูรณาการเพ่ือสร้างการเรียนรู้ 
ใหม่ๆขึ้นมา (DavidKolb, 1970) ซึ่งได้รับความนิยมและใช้กันอย่างแพร่หลายในการศึกษาและ 
การพัฒนาบุคคลในสาขาต่างๆ โดยทฤษฎีนี้มีตัวบ่งชี้หลักที่เรียกว่า "วงจรการเรียนรู้" (Learning 
cycle) ประกอบไปด้วย 

1. ประสบการณ์ปฏิบัติการ (Concrete Experience) การนำตัวเองเข้าไปอยู่ใน 
ประสบการณ ์หรือสถานการณ์ใหม่หรือการตีความประสบการณ์ที่เกิดขึ้นมาใหม่ เช่น การทำงาน 
กับผู้อ่ืน การเข้าร่วมกิจกรรม หรือการเผชิญหน้า กับสถานการณ์ที่ต้องการการแก้ไข 

2. การสะท้อนสมอง (Reflective Observation) หลังจากประสบการณ์ที่เกิดขึ้นผู้เข้า 
ร่ วมการอบรมจะทำการสะท้ อนตน เองและสิ่ งที่ เกิ ดขึ้ น  โดยการพิจารณ าและสำรวจ 
ประสบการณ์ในแง่มุม ต่างๆ เช่น การตั้งคำถาม การเข้าใจสาเหตุและผลที่เกิดขึ้นและจะรับรู้  
และสังเกต 

3. ทฤษฎีหรือการสรุปสมมติฐาน (Abstract Conceptualization) ผู้เข้าร่วมการอบรม 
ต้องสรุปสมมติฐานหรือทฤษฎี เพ่ืออธิบายหรือ แสดงความเข้าใจในประสบการณ์ที่เกิดขึ้นโดยใช้ 
กรอบความคิดทฤษฎีหรือแนวคิดที่มีอยู่แล้วในการอธิบาย 

4. การแสดงความคิดหรือการกระทำ (Active Experimentation) ในขั้นตอนสุดท้าย 
ผู้เข้าร่วมการอบรมจะใช้ความคิดหรือทฤษฎีที่สรุปได้ในขั้นตอนก่อนหน้า 
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2.1.1.2 ทฤษฎีการเรียนรู้สังคม (Social Learning Theory) 
(AlbertBandura, 1977) เน้นการเรียนรู้ผ่ านการรับรู้แบบจำลอง (Observational 

learning) และผลกระทบจากสิ่งแวดล้อมและบุคคลที่มีอิทธิพลในการเรียนรู้และพฤติกรรมของบุคคล 
และได้รับการยอมรับและนำไปใช้ในการศึกษาและการวิจัยทางพัฒนาบุคลิกภาพ การสร้าง  
แบบจำลองทางการเรียนรู้และการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม 

1. การให้ความสนใจ (Attention) ผู้เข้าร่วมการอบรมต้องให้ความสนใจกับพฤติกรรม 
หรือสิ่งที่ต้องการเรียนรู้ การติดตามและสังเกตให้ใส่ใจเพื่อรับข้อมูลเข้าสู่ระบบการรับรู้ 

2. การจำ (Retention) เมื่อผู้เข้าร่วมการอบรมสนใจพฤติกรรมของตัวแบบ ต้องสามารถ 
จดจำและเก็บรวบรวมข้อมูลที่ได้รับเข้ามาให้ได้ซึ่งมักจะจดจำไว้เป็นจินตภาพเกี่ยวกับขั้นตอนการ 
แสดงพฤติกรรม  

3. การทำซ้ำ (Reproduction) ผู้เข้าร่วมการอบรมต้องแสดงพฤติกรรมตามตัวแบบซึ่ง 
จะส่งผลให้มีการตรวจสอบการเรียนรู้ที่ได้จดจำไว้โดยใช้ทักษะและความสามารถที่เก่ียวข้อง 

4. การกระตุ้นและแรงจูงใจ (Motivation) ผู้เข้าร่วมการอบรมต้องมีแรงจูงใจหรือการ 
กระตุ้นเพ่ือแสดงผลของการกระทำจากการแสดงพฤติกรรมตามตัวแบบซึ่งอาจเกิดจากการรับรู้
ผลลัพธ์ที่เกิดจากพฤติกรรมหรือสิ่งที่เรียนรู้ 

 

2.1.1.3 กระแสการอบรมผู้ประกอบการในระดับสากล 
งานวิจัยเรื่อง Recent developments in  Entrepreneurship Training Implications 

for inclusive entrepreneurship in IRELAND ของ ((OECD), 2022) กล่าวว่า  รัฐบาลในประเทศ
แถบยุโรปใช้การอบรมเพ่ือเสริมช่องว่างในเรื่องของทักษะการเป็นผู้ประกอบการ โดยการฝึกอบรมมี
วัตถุประสงค์อยู่หลายประการ  อาทิเช่น การพัฒนาโมเดลธุรกิจ การเตรียมแผนทางการเงิน  ความ
พร้อมในการใช้งานทรัพยากรของผู้ประกอบการ SMEs และยังมีแผนการเรียนรู้แบบเพ่ือนช่วยเพ่ือน 
ซึ่งจะมีความเข้มข้น และระยะเวลาในการอบรมที่มากกว่าการอบรมโดยทั่วไป ซึ่งสิ่งที่บ่งชี้ที่ชัดเจนคือ
การอบรมผู้ประกอบการจะเป็นการทำในรูปแบบของการ Workshop ส่งผลให้ผู้ประกอบการมีทักษะ
ในรื่องของการเป็นผู้ประกอบการที่มากขึ้นและเป็นการสร้างเครือข่ายระหว่างกัน งานวิจัยยังระบุอีก
ว่าแนวโน้มที่มีแรงจูงใจเป็นการเรียนรู้จากประสบการณ์จริง ซึ่งนำไปสู่การต่อยอดระบบการรับรองที่
ทำให้มีโค้ชและพ่ีเลี้ยงธุรกิจที่มีมาตรฐานความรู้และความคุ้นเคยในการใช้เครื่ องมือทางธุรกิจ
หลากหลาย 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

3 

2.1.1.4  คุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ส่งผลต่อความสำเร็จในการบริหารงาน
ของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

งานวิจัย เรื่องคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ส่งผลต่อความสำเร็จในการบริหารงาน
ของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ผลวิจัยพบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างคุณลักษณะ ของ
ผู้ประกอบการกับความสำเร็จในการบริหารงานของผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมของอุตสาหกรรมปาล์มในจังหวัดสุราษฎร์ธานีพบว่าด้านกล้าเสี่ยงและค่าตัดสินใจ 
ด้านสร้างสรรค์นวัตกรรมด้านการเรียนรู้และพัฒนาตนเองด้านจริยธรรมทางธุรกิจมี
ความสัมพันธ์กับความสำเร็จในการดำเนินธุรกิจอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ  

จากความสำคัญดังกล่าวพอสรุปได้ว่า การที่ผู้ประกอบการจะประสบความสำเร็จใน
การทำธุรกิจ จำเป็นต้องมีความกล้าเสี่ยง การกล้าตัดสินใจและการนำนวัตกรรม และการ
เรียนรู้พัฒนาตนเองส่งผลตอบความสำเร็จในการบริหารงานในธุรกิจ (พัชรินทร์เพชรช่วย, 
2564) 
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2.1.2 การสังเกตเป็นวิธีการวัดความพึงพอใจ 
การสังเกตพฤติกรรมของบุคคลเป้าหมายไม่ว่าจะแสดงออกจากการพูดกิริยาท่าทางวิธีนี้  

จะต้องอาศัยการกระทำอย่างจริงจังและการสังเกตอย่างมีระเบียบแบบแผนซึ่งนักวิชาการที่ศึกษาเรื่อง
ความพึงพอใจส่วนใหญ่จะใช้วิธีการวัดโดยใช้แบบสอบถามโดยนำรูปแบบของแบบสอบถามมาจาก 
แบบสอบถามที่มีผู้พัฒนา ขึ้นมาเพ่ือรวบรวมข้อมูลในการวัดความพึงพอใจโดย (ภนิดาชัยปัญญา, 
2541) ได้กล่าวไว้ว่าการวัดความพึงพอใจนั้นสามารถทำได้หลาย  วิธีดังต่อไปนี้ 

1. การใช้แบบสอบถามโดยผู้ออกแบบสอบถาม  : ต้องการทราบความคิดเห็น  

ซึ่งสามารถกระทำได้ในลักษณะกำหนดคำตอบให้เลือกหรือตอบคำถามอิสระ  คำถามดังกล่าว 
อาจถามความพอใจในด้านต่างๆ  เพ่ือให้ผู้ตอบทุกคน มาเป็นแบบแผนเดียวกันมักใช้ในกรณี  
ที่ต้องการข้อมูลกลุ่มตัวอย่างมากๆวิธีนี้นับเป็นวิธีที่นิยม  ใช้กันมาก ที่สุดในการวัดทัศนคติ 

รูปแบบของแบบสอบถามจะใช้มาตรวัดทัศนคติ ซึ่งที่นิยมใช้ในปัจจุบันวิธีหนึ่ง คือ มาตรวัดของลิเคิร์ท 
ประกอบด้วยข้อความ ที่แสดงถึงทัศนคติของบุคคลที่มีต่อสิ่งเร้าอย่างใดอย่างหนึ่งที่มีคำตอบที่ 
แสดงถงึระดับความรู้สึก 5 คำตอบ เช่น มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย  น้อยที่สุด 

2. การสัมภาษณ์ : เป็นวิธีการที่ผู้วิจัยจะต้องออกไปสอบถามโดยการพูดคุย โดยมีการ 
เตรียมแผนงานล่วงหน้าเพื่อให้ได้ข้อมูลที่เป็นจริงมากที่สุด 

3. การสังเกต : เป็นวิธีวัดความพึงพอใจ โดยการสังเกตพฤติกรรมของบุคคลเป้าหมายไม่ว่า
จะแสดงออกจากการพูดจา กริยาท่าทาง วิธีนี้ต้องอาศัยการกระทำอย่างจริงจัง และสังเกตอย่างมี
ระเบียบแบบแผน วิธีนี้เป็นวิธีการศึกษาที่เก่าแก่ และยังเป็นที่นิยมใช้อย่างแพร่หลายจนถึงปัจจุบัน 
โดย Frank Stromborg (1984) กล่าวว่า การวัดความพึงพอใจของผู้ใช้บริการนั้น จะวัดในเรื่องใดนั้น
ย่อมแตกต่างกันไปตามวัตถุประสงค์ของผู้ที่จะศึกษา แต่มวีิธีที่นิยมใช้แตกต่างกัน 

4. การสัมภาษณ์ : วิธีนี้ผู้ศึกษาจะมีสถานที่มีคำถามซึ่งได้รับการทดสอบ ความเที่ยงตรงและ 
ความ เชื่ อมั่ น แล้ วท ำการสั มภาษณ์ กลุ่ มตั วอย่ างข้ อดี ของวิ ธี นี้  คือ  ผู้ สั มภ าษณ์ อธิบ าย 
ความทำให้ผู้ตอบเข้าใจได ้สามารถใช้กับกลุ่มตัวอย่างที่อ่านเขียนหนังสือไม่ได ้ แต่มีข้อเสียคือ การ
สัมผัสต้องใช้เวลามากอาจมีข้อผิดพลาดในการสื่อความหมาย 

5. การใช้แบบสอบถาม : มีลักษณะเป็นคำถามที่การทดสอบความเที่ยงตรงและความ
เชื่อมั่น แล้วกลุ่มตัวอย่างตอบเติมคำข้อดีของวิธีนี้คือได้คำตอบที่มีความหมายแน่นอน มีความสะดวก 
เร็วในการสำรวจ สามารถใช้กับกลุ่มตัวอย่างที่มีขนาดใหญ่ ข้อเสียคือผู้ตอบต้องสามารถอ่านออก
เขียนได้และมีความสามารถในการคิดเป็น โดยแบบสอบถามนิยมสร้างเป็นมาตราอันดับ 
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2.1.2.1 Likert Type Scale  
มาตรการวัดลิเคิร์ท (ไพฑูรย์โพธิสาร, 2015) เกิดจากกระบวนการตรวจสอบข้อความ 

ในแบบวัดเจตคติซึ่งเป็นการตรวจสอบขั้นแรก  เพ่ือดูความเหมาะสมของข้อความที่จะนำไปใช้  
วัดเจตคติตามเป้าหมายซึ่งแบ่งระดับการตอบออกมากกว่า 2 ระดับซึ่งละเอียด กว่าเทอร์สโตน 
เช่นแบ่งเป็น 3 ระดับ (เห็นด้วยไม่แน่ใจไม่เห็นด้วย) แบ่งเป็น 5 ระดับ (เห็นด้วยอย่างยิ่ง เห็นด้วย 
ไม่แน่ใจ ไม่เห็นด้วย ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง) เป็นต้น ทั้งนี้อาจจะเป็นไปในลักษณะอ่ืนก็ได้ขึ้นอยู่กับ 
ข้อความที่แสดงความรู้สึก เช่น ปฏิบัติทุกครั้งปฏิบัติปานกลางไม่ปฏิบัติเป็นต้นซึ่งจากการศึกษา 
เอกสารวิชาการต่างๆ เกี่ยวกับ แบบวัดเจตคติตามแนวคิดของลิเคิร์ท เป็นตัวเลขตามมาตรวัด 
หรือระดับที่กำหนดด้วยการนำจำนวน  ข้อไปหารคะแนนเฉลี่ยและ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
ใช้เกณฑ์การแปลคะแนนแบบวัด (กรณีกำหนด 5 ระดับ) ดังนี้ 

                         คะแนน               ความหมาย 
                                                4.51-5.00             มีเจตคติสูงมาก 
                                                3.51-4.50             มีเจตคติสูง 
                                                2.51-3.50             มีเจตคติปานกลาง 
                                                1.51-2.50             มีเจตคติต่ำ 
                                                1.00-1.50             มีเจตคติต่ำมาก 

ดังจะเห็นได้ว่ามาตรการวัดเจตคติตามแนวคิดของลิเคิร์ทนั้นได้รับความนิยมเป็นอย่างมากใน
การสร้างแบบวัดเจตคติเพราะสร้างได้ง่ายไม่ต้องอาศัยผู้เชี่ยวชาญจำนวนมากและวัดความรู้สึกได้  
หลายอย่าง ทั้งนี้มีข้อระวังในการแปลผลซึ่งต้องกลับค่ามาตราในกรณีที่เป็นข้อความทางลบก่อนเสมอ 

 
2.1.3 ทฤษฎี Quality Function Deployment (QFD) 

เทคนิคการกระจายหน้าที่เชิงคุณภาพ หรือ Quality Function Deployment (QFD)   
(ศุภมิตรกิจเธาว์ & ระพีกาญจนะ, 2012) เป็นเทคนิคที่ใช้ในการจัดโครงสร้างเพ่ือจัดการออกแบบ
วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์บริการและกระบวนการ ซึ่งเน้นที่การตอบสนองความต้องการของลูกค้า
ผู้รับบริการ โดยจะดำเนินการผ่านบ้านคุณภาพ (House of Quality,HOQ) โดยเทคนิคที่จะช่วยให้
ผู้ออกแบบหลักสูตรสามารถระบุความต้องการของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียได้อย่างชัดเจนและช่วยประเมิน
คุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ในที่นี้หมายถึงหลักสูตรว่าสามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้า
ได้มากน้อยเพียงใดบ้านคุณภาพจะแสดงถึงสิ่งที่ลูกค้าต้องการหรือบางครั้ งอาจจะเรียกว่าเสียงลูกค้า 
(Voice of Customer) ซึ่งผู้ออกแบบหลักสูตรจะต้องออกแบบหลักสูตรให้ตรงกับความต้องการของ
ลูกค้าข้อมูลต่างๆมีความสัมพันธ์กันในเมทริกซ์  ดังรูป 
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ภาพที ่ 2 ส่วนประกอบของบ้านคุณภาพโดยข้อมูลจากวารสารวิศวกรรมศาสตร์ ราชมงคลธัญบุรี 

 

 

1. กำแพงด้านซ้าย (Customer Requirements) เป็นสิ่งที่ลูกค้าคาดหวังว่าจะได้จากหลักสูตร 

2. กำแพงด้านขวา (Prioritized Customer Requirements) เป็นการจัดลำดับความสำคัญของสิ่งที่

ลูกค้าต้องการ 

3. เพดาน หรือ ชั้นสอง (Technical Descriptions) เป็นรายละเอียดเชิงเทคนิคที่สอดคล้องกับ

ผลิตภัณฑ์ในเชิงคุณสมบัติจำเพาะข้อกำหนด การออกแบบบ ตัวแปรต่างๆ 

4. ภายในห้อง (Relation between Requirements and Descriptions) เป็นการแสดงความสัมพันธ์

ระหว่างความต้องการของลูกค้าและรายละเอียดเชิงเทคนิค หรือกล่าวง่ายๆ  ว่าเป็นการแปลความ

ต้องการของลูกค้า ให้เป็นสมบัติเฉพาะทางวิศวกรรม 

5. หลังคาของบ้าน (Interrelationship between Technical Descriptors) ใช้แสดงความสัมพันธ์

ภายในระหว่างรายละเอียดทางเทคนิคต่างๆ 

6. พ้ืนบ้าน (Prioritized Technical Descriptors) เป็นลำดับความสำคัญรายละเอียดเชิงเทคนิค 

 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

4 

2.2 การอบรมพัฒนาผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดย่อมในประเทศไทย 
การอบรมพัฒนาผู้ประกอบการในประเทศไทยถือเป็นเรื่องสำคัญที่ส่งผลต่อการพัฒนาธุรกิจ  

และเศรษฐกิจของประเทศ มีหลายแหล่งที่ให้บริการการอบรมและพัฒนาผู้ประกอบการ โดยทั่วไป 
โดยบริการดังกล่าวจะเน้นการพัฒนาทักษะ และความรู้ที่ เกี่ยวข้องกับการเป็นผู้ประกอบการ 
รวมถึงการพัฒนาทักษะที่ จำเป็นสำหรับการทำธุรกิจ เช่น  การวางแผนธุรกิจ การตลาด 
การบริหารทรัพยากรมนุษย์ การเงิน การบัญชี การนำเสนอ การสร้างนวัตกรรม การจัดการเรียนรู้ 
และอ่ืน  ๆ ซึ่ งผู้ ป ระกอบการสามารถเลื อกหลักสูตรหรือโครงการอบรม ที่ ตรงกับความ 
ต้องการและเป้าหมายของผู้ประกอการ เพ่ือให้ได้ผลลัพธ์ ที่เป็นประโยชน์ และสอดคล้องกับการ 
พัฒนาธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งในปัจจุบัน  มีหลายหน่วยงาน ที่จัดอบรมสำหรับพัฒนา 
ผู้ประกอบการมากมาย  ไม่ว่าจะเป็นหน่วยงานภาครัฐ ภาคเอกชน หรือสถาบันการศึกษา 
เพ่ือเพ่ิมศักยภาพสำหรับผู้ประกอบการและการกระตุ้นเศรษฐกิจไทย  (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 
2016) 

 
2.2.1 รูปแบบการจัดอบรมพัฒนาผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดย่อม 

ผู้วิจัยสนใจศึกษารูปแบบการจัดอบรมพัฒนาผู้ประกอบการที่หน่วยงานต่างๆ เช่น 
กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม สำนักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อมหรือสสว.และธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศไทย (ธพว.) 
นิยมจัดซึ่งรูปแบบการจัดอบรมเพ่ือพัฒนาผู้ประกอบการอาจมีการผสมผสานหรือปรับแต่งรูปแบบ    
ต่าง ๆ ขึ้นอยู่กับเป้าหมายและความต้องการของผู้ประกอบการและองค์กรที่จัดอบรม  โดยรูปแบบ
ของการจัดอบรมที่หน่วยงานต่างๆเคยดำเนินการมาแล้วนั้น มีดังนี้  

1. การอบรมแบบเชิงทฤษฎีและปฏิบัติการ : รูปแบบนี้มุ่งเน้นให้ผู้ เรียนได้เข้าใจและ 
ปฏิบัติการในสถานการณ์จริงของธุรกิจ  SMEs โดยมีการสอนทฤษฎีพร้อมกับตัวอย่างและ 
แบบฝึกหัดที่สอดคล้องกับธุรกิจของผู้เรียน 

2. การจัดอบรมแบบสัมมนาหรือเวิร์กช็อป : รูปแบบนี้เน้นการแลกเปลี่ยนความรู้ และ 
ประสบการณ์ ระหว่างผู้ เรียนมีการจัดกิจกรรมที่ เป็ นกลุ่ ม  เพ่ื อให้ ผู้ เรียนมี โอกาสเรียนรู้  
และแลกเปลี่ยนข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจและวิธีการดำเนินงาน 

3. การฝึกอบรมแบบภาคีเครือข่าย: รูปแบบนี้เป็นการฝึกอบรมที่ใช้ผู้เชี่ยวชาญหรือที่ปรึกษา 
จากภายนอกมาช่วยในการพัฒนาผู้ประกอบการมีการแลกเปลี่ยนความรู้และประสบการณ์  
ระหว่างผู้เรียนกับผู้เชี่ยวชาญเพ่ือเสริมสร้างความชำนาญในการบริหาร จัดการธุรกิจ 
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4.การเรียนรู้รูปแบบออนไลน์: รูปแบบนี้เป็นการใช้เทคโนโลยีออนไลน์ในการอบรมและ 
พัฒนาผู้ประกอบการ SMEs ผู้เรียนสามารถเข้าถึงเนื้อหาการอบรมและบทเรียน ผ่านแพลตฟอร์ม 
การเรียนรู้ออนไลน์ที่มีเนื้อหาที่ปรับให้เหมาะสม กับการดำเนินธุรกิจ SMEs 

5.การเรียนรู้จากผู้เชี่ยวชาญ: รูปแบบนี้เน้นการเรียนรู้จากผู้เชี่ยวชาญและผู้มีประสบการณ์  
ในสาขาที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ SMEs สามารถจัดกิจกรรมเชิงสัมมนาหรือเปิดโอกาส ให้ผู้ประกอบการ 
ได้พบปะสนทนากับผู้เชี่ยวชาญเพ่ือเรียนรู้และสอบถามคำถาม เกี่ยวกับการจัดการธุรกิจ 
 
2.3 ธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศไทย (ธพว.) 

2.3.1 วิสัยทัศน์และพันธกิจของธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
แห่งประเทศไทย (ธพว.)  
วิสัยทัศน์ (Vision) ธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศไทย หรือ ธพว. 
เป็นสถาบันการเงินของรัฐ ที่ให้บริการทางการเงินครบวงจร และพัฒนาขีดความสามารถธุรกิจ SMEs 
สู่ความสำเร็จอย่างยั่งยืน 
พันธกิจ (Mission) ภารกิจของธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศไทย 
หรือ ธพว. มีดังนี้ 

▪ Total Solution: พัฒนา SMEs ไทยและเป็นกลไกสำคัญของระบบนิเวศที่เอ้ือต่อการ 
ดำเนินธุรกิจเพ่ือให้เข้าถึงแหล่งเงินทุน และสนับสนุนธุรกิจอย่างครบวงจร 

▪ Human Capital: เสริมสร้างทักษะความสามารถของบุคลากรให้ทันต่อการเปลี่ยนแปลง 
เพ่ือมุ่งเน้นการบริการอันเป็นเลิศอย่างมีธรรมาภิบาล 

▪ Agility: ส่งเสริมแนวความคิดและรูปแบบการทำงานที่ยืดหยุ่นรวดเร็วเน้นผลลัพธ์ 
เพ่ือตอบสนองความต้องการของ SMEs ได้อย่างทันท่วงที 

▪ Innovation: ยกระดับการบริหารจัดการด้วยองค์ความรู้ เทคโนโลยี และนวัตกรรมเพ่ือส่ง 
มอบคุณค่าให้กับลูกค้าและผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย 

 
2.3.2 กิจกรรมพัฒนาผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่เคยมีมาก่อน 

อ้างอิงจากแผนแม่บทด้านการมุ่งเน้นลูกค้าและตลาด พ.ศ. 2566 – 2570 และแผนปฏิบัติการ
ประจำปี  2566 ธพว. ได้ท ำสำรวจข้อมูลสารสน เทศและการตลาดประจำปี  พ .ศ . 2565 
โดยการสำรวจได้ศึกษาข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับกลุ่มผู้ประกอบการ SMEs ลูกค้าที่ใช้ ผลิตภัณฑ์และ 
บริการของ ธพว. และผู้ประกอบการที่เข้าร่วม  กิจกรรมการ พัฒนาผู้ประกอบการ ของ ธพว. 
ในมิติต่าง ๆ ไดผ้ลสรุปดังนี้   
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     ภาพที่  3 ข้อมูลทั่วไปสำรวจกลุ่มตัวอย่างที่เคยเข้ร่วมพัฒนาผู้ประกอบการ 

 

ผู้ประกอบการความพึงพอใจของกลุ่มผู้เข้าร่วมพัฒนาผู้ประกอบการมีความพึงพอใจต่อการเข้า 
ร่วมกิจกรรมพัฒนาผู้ประกอบการที่ระดับ 3.76 คะแนน จาก 5 คะแนน โดยมีปัจจัยที่สำคัญคือ  

- ความเข้าใจในเนื้อหาของสื่อประชาสัมพันธ์ 
- ประโยชน์ที่ได้รับจากการเข้าร่วมกิจกรรมอบรม 
- กิจกรรมที่ตรงกับความต้องการ 
- ความสะดวกในการเข้าถึงข้อมูลสื่อประชาสัมพันธ์ 

 

นอกจากนีป้ระเด็นที่กลุ่มผู้เข้าร่วมพัฒนาผู้ประกอบการมีความไม่พึงพอใจมากที่สุด  
3 อันดับแรก คือ  

- ความไม่สะดวก ในการเข้าร่วมกิจกรรมหรือสัมมนาผ่านช่องทางออนไลน์ 
- กิจกรรมหรืองานสัมมนาเริ่มและเลิก ไม่ตรงเวลา  
- ไม่ได้รับเอกสารการบรรยาย  

ซึ่งเป็นสิ่งท่ี่กลุ่มผู้เข้าร่วมพัฒนาผู้ประกอบการต้องการให้ ธพว. ดำเนินการแก้ไข  
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นโยบายของธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมแห่งประเทศไทย (ธพว.) 

ผลการสำรวจ 

1. ยุทธศาสตร์สนับสนุนด้านการเงิน 1. ผลักดันธุรกิจด้วยดิจิทัลและนวัตกรรม  
2. ฟ้ืนฟูฐานและสร้างความเข้มแข็ง 
3. ยกระดับธุรกิจเพ่ือการเติบโตและความ  
    เป็นเลิศ  
4. ขับเคลื่อนธุรกิจสู่ความมั่นคงและมั่งค่ัง 

2. ยุทธศาสตร์สนับสนุนที่ไม่ใช่การเงิน 5. บูรณาการพัฒนาศักยภาพและขีด  
    ความสามารถ SMEs แบบครบวงจร 
6. ยกระดับการบริการผ่านช่องทางและขีด  
    ความสามารถใหม่ 

ตารางที ่ 2 สรุปนโยบายธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศไทย(ธพว.) 
 

โดยสรุป การจัดอบรมของธนาคาร ธพว. ที่ผ่านมา เป็นการอบรม ตามหัวข้อความรู้ด้านของ
การทำงาน และการทำธุรกิจเป็นหลักเช่นการตลาดการเงินแต่เนื้อหาของการอบรมเป็นการนำเสนอ
แบบภาพรวม มิได้มีการพิจารณาอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ ที่จะเป็นตัวแปร หนึ่ง ใน
การนำความรู้ไปใช้อย่างเหมาะสมและเพ่ือสร้างความตั้งใจและกำลังใจให้เพ่ิมสูงขึ้นสำหรับการขยาย
ธุรกิจและสำหรับลูกค้าที่ใช้วงเงินกับธนาคารและต้องมีความจำเป็นที่จะต้องมีวินัยและความตั้งใจใน
การทำงานที่สูงมากดังนั้นการถอดแบบอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่เป็นต้นแบบและ
การอบรมในหัวข้อที่นำผู้ประกอบการตัวจริงมาถ่ายทอดให้เหมาะสมกับอุปนิสัยและคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการจะทำให้ลูกค้าและผู้ประกอบการมีความตั้งใจในการอบรมและการนำความรู้จากการ
อบรมไปใช้มากขึ้น 

 
2.3.3 การดำเนินงานตามยุทธศาสตร์ 6 ด้าน 
การส่งเสริม สนับสนุน และพัฒนาฟ้ืนฟูศักยภาพลูกค้าธนาคาร ธพว. เพ่ิมความรู้ยกระดับ 

ความสามารถทางธุรกิจ ให้มีความเข้มแข็ง สามารถฟ้ืนฟูกลับมาดำเนินธุรกิจได้ต่อไป โดยพิจารณา 
จากการพัฒนา 6 ด้าน ซึ่งเป็นกรอบแนวคิดในการจัดกิจกรรมพัฒนาผู้ประกอบการของ ธพว. ในปี 
พ.ศ.2566 ให้สอดคล้องกับวิสัยทัศน์และพันธกิจของธนาคาร มีดังนี้ 

1. ด้านการตลาด (Marketing): เพ่ือให้ลูกค้า ธพว. มีช่องทางการตลาดเพ่ิมขึ้นทั้ง Online 
และ Offline โดยมียอดขายเพ่ิมข้ึนหรือกำไรเพิ่ม 
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2. ด้านการบริหารจัดการบัญชีและการเงิน (Accounting and Finance): มีการบริหาร 
จัดการที่เป็นระบบ เพ่ือลดต้นทุนและมีรายได้เพ่ิมมากข้ึน 

3. ด้านการส่งเสริมให้เข้าสู่มาตรฐานต่างๆ (Standard): มีการปรับปรุงผลิตภัณฑ์  
ให้เป็นมาตรฐาน เพ่ือรักษาฐานลูกค้าเดิมหรือลูกค้าเพ่ิมขึ้นจากเดิมทั้งในและต่างประเทศ 

4. ด้านการส่งเสริมนวัตกรรมและเทคโนโลยี ( Innovation and Technology): 
มีนวัตกรรมหรือระบบเทคโนโลยีสารสนเทศที่ช่วยสนับสนุนการดำเนินธุรกิจ เพ่ือลดต้นทุน  
หรือยอดขายเพ่ิมข้ึนหรือสร้างกำไรให้กิจการ 

5. ด้ านการผลิต  (Manufacturing ): มีการปรับปรุงกระบวนการผลิต/มีระบบ 
เพ่ือลดต้นทุนการผลิต มีผลผลิตเพ่ิมข้ึน มียอดขายเพ่ิมขึ้น 

6. ด้านการสนับสนุนเงินทุน (Loan): มีเงินทุนในการพัฒนาศักยภาพของธุรกิจให้มีการ
เติบโตมากยิ่งขึ้น 

 
โดยสรุปคือ ยุทธศาสตร์ที่ ธนาคารกำหนดลงมาถึงระดับปฎิบัติการให้มีการพัฒนา

ผู้ประกอบการ SMEs มีอย่างครอบคลุมความรู้ในการยกระดับธุรกิจ แต่ผลลัพท์ที่ชี้ชัดว่า การอบรม
ของผู้ประกอบการ SMEs ยังต้องมีการปรับปรุงหรือคิดรุปแบบการอบรมใหม่ จากรายงานประจำปี 
2565 (ธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศไทย , 2565) แนวโน้มด้าน
บริหารจัดการสินเชื่อด้อยคุณภาพ (NPLs) ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2565 ธพว. มีหนี้ที่ไม่ก่อให้เกิด
รายได้ สุทธิจำนวน 10,624.17 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 9.72 ของวงวเงินให้สินเชื่อคงค้างรวม โดย
ธนาคารมุ่งเน้นกลยุทธ์ ที่การให้ความช่วยเหลือในการปรับปรุงโครงสร้างหนี้ที่มีปัญหา และจาก
รายงานประจำปี 2565 ในหัวข้อแนวทางการแก้ไขหนี้ NPLs ธพว. จะมีมาตรการปรับปรุงโครงสร้าง
หนี้อย่างยั่งยืนของธนาคารแห่งประเทศไทย เป็นการลดรายจ่ายและเพ่ิมรายได้ ให้กับผู้ประกอบการ 
SMEs ผ่านการให้ความรู้ด้วยการอบรมที่เหมาะสมและเข้าใจถึงความต้องการของลูกค้า  

 
2.4 รางวัล Thailand TOP SME Awards 

ผู้ประกอบการที่ ได้รับรางวัลอันทรงเกียรติและเครื่องหมาย  แห่ งความสำเร็จแก่  
ผู้ประกอบการผู้ประกอบการ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่มีผลการดำเนินงานยอดเยี่ยมใน 
แต่ละกลุ่มอุตสาหกรรมและมีการดำเนินธุรกิจที่ โดดเด่นในด้านต่างๆ รวมถึงธุรกิจ Startup 
ที่มีแนวโน้มการดำเนินงานที่ดีที่ผ่านการพิจารณาอย่างละเอียดและโปร่งใสโดยคณะกรรมการ
ผู้ทรงคุณวุฒิจากมหาวิทยาลัยหอการค้าไทย ในนิตยสาร (BUSINESS+) และ ธพว.  
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2.4.1 วัตถุประสงค์ในการจัดประกวดรางวัล Thailand TOP SME Awards 
1. เพ่ือยกย่องวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่ประสบความสำเร็จ ในการดำเนิน ธุรกิจที่ 

โปร่งใสมีจรรยาบรรณและมีธรรมาภิบาล ผ่านกระบวนการพิจารณา  ตัดสินผลรางวัลอย่าง 
รอบคอบและเป็นธรรม 

2. เพ่ือส่งเสริมและพัฒนาผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมให้ตระหนักถึง  
ความสำคัญของการสร้างความสามารถในการแข่งขัน การสร้างความแตกต่าง  และการบริหาร 
จัดการที่โดดเด่นในด้านต่างๆ 

3. เพ่ือสร้างให้เกิดองค์กรต้นแบบอันจะเป็นกรณีศึกษาให้แก่วิสาหกิจขนาดกลางและ 
ขนาดย่อม  ของไทย  เป็ นตั วอย่ างลู กค้ าธนาคารที่ มี ศั กยภาพสามารถถ่ ายทอดความรู้  
และประสบการณ์ในการทำ ธุรกิจอย่างไรให้ประสบความสำเร็จ ผ่านการจัดอบรมรูปแบบใหม่ๆ 

โดยสรุปแล้วการใช้กลุ่มตัวอย่างเป็นผู้ประกอบการ SMEs ที่ได้รับรางวัล Thailand TOP 
SME Awards เพราะกลุ่มผู้ประกอบการ ดังกล่าวมีอุปนิสัยและคุณลักษณะที่เป็นต้นแบบที่ดี ของการ
เป็นวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ที่สามารถถอดความรู้และวิธีการทำงานมาเป็นหัวข้อในการ
อบรมใหม่ได้ ที่จะทำให้การอบรมมีข้อที่แตกต่างและสามารถทำให้ผู้ที่เข้าร่วมสามารถนำความรู้จากท่ี
มีประสบการณ์จริง เสมือนได้ประสบพบเจอกับสิ่งนั้นด้วยตัวเอง  
 
2.5 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

2.5.1 ระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
ระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะ (ปฐมพลเหล่าวิระยะศักดิ์, 2564) เพ่ือดูศักยภาพ กลุ่ม

ตัวอย่างผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม เพ่ือให้ศึกษารูปแบบเฉพาะของตัว
ผู้ประกอบการที่ช่วยให้วิเคราะห์ธุรกิจเพ่ือพัฒนาต่อยอดได้ โดยแบ่งหัวข้อในการประเมินอุปนิสัยและ
คุณลักษณะของผู้ประกอบการได้ 4 หัวข้อหลัก ดังนี้ 

1. ความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ (Entrepreneurial Orientation):  
(DannyMiller, 1983) กล่าวว่าความเป็นผู้ประกอบการขององค์กร (Entrepreneurial Orientation) 
มีความสัมพันธ์อย่างมีนัยสำคัญกับคุณลักษณะขององค์กรใน 3 มิติ  คือ ความมีนวัตกรรม 
(Innovativeness), การทำงานเชิงรุก (Proactiveness) และ ความกล้าเสี่ยง (Risk-taking) โดย 
(อานนท์ศักดิ์วรวิชญ์ , 2560) ได้ให้ความหมายของความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ 
คือลักษณะนิสัยและบุคลิกภาพที่ โน้มเอียงไปในการเป็น ผู้ประกอบการมีกิจการเป็นของตัวเอง 
สามารถเริ่มต้นธุรกิจเองได้  (Startup) บุคลิกภาพเหล่านี้  ได้แก่ ความใฝ่เรียนรู้  (Learning 
orientation) ความต้องการความสำเร็จ (Achievement) ความต้องการเป็นอิสระในตัวเอง 
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(Autonomy) มีความทะเยอทะยานชอบการแข่งขัน ชอบคิดค้นนวัตกรรมหรือสิ่งใหม่ กล้าเสี่ยง 
และมีความริเริ่มในตนเองท่ีจะทำสิ่งใหม่ๆ 

2. ก า ร มุ่ ง เ น้ น ก า ร ต ล า ด  ( Market Orientation): (Jaworski, 1990) 
กล่าวว่าการมุ่งเน้นการตลาด คือ ความสามารถในการสร้างความรู้ทางการตลาด,  การแพร่ 
กระจายความรู้ และการตอบสนองซึ่งเป็นการสะท้อนความสามารถทางการตลาดขององค์กร 
ซึ่งความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ  ก็เป็นอีกหนึ่งปัจจัยร่วมกับการมุ่งเน้นการตลาด 
ในการผลักดันประสิทธิภาพของธุรกิจ  

3. การดู ดซั บ ความรู้  (A b so rp tive  Capac ity ): เป็ นปั จ จั ย ในการป ระ เมิ น 
คุ ณ ลั ก ษ ณ ะ ผู้ ป ร ะ ก อ บ ก า ร  (Levinthal, 1990) ร ะ บุ ว่ า ก า ร ดู ด ซั บ ค ว า ม รู้ อ ง ค์ ก ร 
คือความสามารถของคนในองค์กรที่จะทำความเข้าใจกับคุณค่าใหม่ๆ จากความรู้ภายนอกองค์กร 
แ ล ะ ดู ด ซั บ ค ว า ม รู้ นั้ น ไ ป ป รั บ ใ ช้ ใ ห้ เ กิ ด ป ร ะ โ ย ช น์ ต่ อ อ ง ค์ ก ร ข อ ง ต น ไ ด้  
(ShakerA.ZahraandGerardGeorge, 2002) ได้แบ่ งแนวคิดกระบวนการดูดซับความรู้ ได้  4 
กระบวนการ ดังนี้ 

1. การได้มาซึ่งความรู้ใหม่ (Acquisition)  
2. การดูดซึมความรู้ (Assimilation) 
3. การเปลี่ยนรูปความรู้ (Transformation) 
4. การนำความรู้ใหม่ไปใช้ (Exploitation) 
 
4. ความมีใจรักและความเพียร (Grit): (AngelaDuckworth, 2007) ได้นิยามว่า Grit 

นั่ นหมายถึ ง 2 สิ่ งคื อ  ความมุ่ งมั่ นและมีทิ ศทาง (Passion ) และ ความพยายามอดทน 
(Perseverance) เพ่ือเป้าหมายที่มีความหมายในระยะยาว ซึ่งสอดคล้องกับหลักอิทธิบาท 4 

ผู้วิจัยได้นำระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ (ปฐมพลเหล่าวิระยะ
ศักดิ์, 2564) และตัวชี้วัดคุณลักษณะที่เกี่ยวข้องกับองค์ประกอบความสำเร็จในการจัดตั้งธุรกิจ 
ประกอบไปด้วย ปัจจัยด้านความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ การมุ่งเน้นการตลาด การดูดซับ
ความรู้ และการใจรักและความเพียร เพ่ือมาใช้ในการศึกษา และสัมภาษณ์เชิงลึก เพ่ือนำต้นแบบ
แนวคิดมาพัฒนาเป็นการอบรมแบบใหม่ และมีการประเมินผล ความพึงพอใจและความตั้งใจในการ
นำความรู้ไปใช้ของผู้ประกอบการ SMEs ของผู้เข้าร่วมอบรม 
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2.5.2 ทฤษฎี BOSI  
ทฤษฎี BOSI หรือการทดสอบ BOSI เป็นแบบประเมินคุณลักษณะและความถนัดในการทำงาน

ด้านต่างๆของผู้ประกอบการ ที่คิดค้นขึ้นโดย Joe Abraham โดยได้กล่าวถึงแบบประเมินดังกล่าวไว้
ในหนังสือ Entrepreneurial DNA ไว้ว่า “เป็นการเรียนรู้ถึงแนวโน้ม แรงจูงใจ จุดแข็ง และจุดอ่อน
ของภาพรวม DNA ความเป็นผู้ประกอบการที่แตกต่างกันไปในแต่ละคน” (LibreTextsBusiness, 
2023) Joe Abraham ได้แบ่งคุณลักษณะและนิสัยของผู้ประกอบการออกเป็นสี่ประเภทด้วยกัน นั่น
คือ  ผู้ บุ ก เบิ ก  (Builder) ผู้ เห็ น โอกาส (Opportunist) ผู้ เชี่ ยวชาญ  (Specialist) และผู้ ริ เริ่ ม 
(Innovator) ดังรูป  

 
ภาพที่  4 ทฤษฎี BOSI จาก An Introduction to the BOSI Quadrant of Entrepreneurial DNA 
 

1. ผู้บุกเบิก(Builder) คือผู้ที่มีความสามารถและวิสัยทัศน์ในการเริ่มต้นและขยับขยายธุรกิจ

อย่างรวดเร็วหรือที่ เรียกว่าผู้ประกอบการมากกว่าหนึ่ งธุรกิจ(Serial Entrepreneur) 

(Lumen, 2023) โดยมี แรงขับเคลื่อนและความสนใจในการสร้างธุรกิจมากกว่าหนึ่งประเภท 

ผู้บุกเบิกให้ความสำคัญกับโครงสร้าง (Infrastructure) เป็นอันดับแรกในการตัดสินใจและ

การวางกลยุทธ์ต่างๆ อาทิเช่น จำนวนบุคลากรที่ จ้าง อาคารสำนักงาน ผู้บุกเบิกมี

ความสามารถในการดึงดูดลูกค้า นักลงทุน และบุคลากร และสามารถตั้งเป้าหมายโครงสร้าง

พ้ืนฐานที่เอ้ือต่อการขยับขยายและพัฒนาอุตสาหกรรมที่ครอบคลุมและยั่งยืน อย่างไรก็ตาม 

ข้อเสียของผู้บุกเบิกคือ เสียสละความสัมพันธ์ส่วนบุคคลเพ่ือบรรลุเป้าหมาย และมองข้าม

ความสำคัญของสัมพันธภาพ ส่งผลให้องค์กรมีอัตราการหมุนเวียนของพนักงานสูง (Deeb, 

2013) 

2. ผู้เห็นโอกาส (Opportunist) คือผู้ที่มองเห็นโอกาสการทำเงินในทุกๆธุรกิจ และวัดผล

ความสำเร็จจากผลประกอบการเป็นหลัก ผู้เห็นโอกาสเป็นนักขายที่สามารถมองเห็นและ



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

12 

วิเคราะห์ศักยภาพของแนวคิดและธุรกิจได้อย่างแม่นยำ และมีความต้องการทำกำไรให้ได้

อย่างรวดเร็ว จึงมักมองหาโอกาสทำรายได้จากกระแสรายได้หลายทาง จึงมีความใกล้เคียง

กับผู้บุกเบิก ที่มักมองหาช่องทางใหม่ๆอยู่เสมอ ข้อเสียของผู้เห็นโอกาส คือความหุนหันพลัน

แล่น (Impulsivity) ที่ทั้งสามารถนำผู้เห็นโอกาสไปสู่กระแสรายได้ใหม่ และการตัดสินใจ

อย่างผิดพลาดที่ก่อให้เกิดการขาดทุนอย่างรุนแรงได้เช่นเดียวกันผู้ประกอบการทั้งสอง

ประเภทมีอุปนิสัยที่ใกล้เคียงกันหลายประการ อาทิเช่น ความต้องการในการประสบ

ความสำเร็จทางธุรกิจ และแรงผลักดันที่นำไปสู่การกล้าได้กล้าเสีย โดยในบางขณะนำมาซึ่ง

การมองข้ามปฏิสัมพันธ์ระหว่างบุคคล หรือมองบุคคลหรือธุรกิจเป็นเพียงแค่แหล่งทำเงิน จึง

ทำให้อาจพลาดโอกาสในการสร้างเครือข่าย หรือความสัมพันธ์อันดีในระยะยาวระหว่าง

ผู้ร่วมงานด้วยกันไปอย่างน่าเสียดาย 

3. ผู้เชี่ยวชาญ (Specialist) ถือว่าเป็นหนึ่งในเสาหลักขององค์กร หรือผู้ทรงคุณวุฒิในสาขา

ความรู้ต่างๆ ผู้เชี่ยวชาญ หากไม่ได้ทำงานอยู่ในองค์กร ก็มักเป็นเจ้าของธุรกิจขนาดย่อม และ

เป็นผู้ประกอบการที่รับความเสี่ยงได้น้อย (BizTimes, 2014) ผู้เชี่ยวชาญมีความเป็นระเบียบ

และขั้นตอนสูง ซึ่งนำไปสู่การวางกลยุทธ์ทางธุรกิจที่ไม่ยืดหยุ่นและปลอดภัยต่อความเสี่ยง 

(BusinessBalls, 2023) ผู้เชี่ยวชาญส่วนใหญ่มักทำการขายได้ไม่เก่งนัก จึงวัดความสำเร็จที่

เพียงรายได้ส่วนบุคคล และมักมีปัญหาในการดึงดูดลูกค้าและสร้างอุปสงค์ (Demand 

generation) 

4. ผู้ริเริ่ม (Innovator) คือนักพัฒนา ที่ริเริ่มแนวคิดหรือกลยุทธ์ใหม่ๆที่นำไปสู่การพัฒนาธุรกิจ

และองค์กร โจ อับราฮัม เรียกผู้ประกอบการเหล่านี้ว่าเป็น “ผู้ประกอบการโดยบังเอิญ” 

(Accidental entrepreneur) เนื่องจากว่าผู้ริเริ่มได้เริ่มต้นธุรกิจแบบใหม่โดยไม่ได้ตั้งใจ 

เพียงเพราะพวกเขาตั้งใจทำในสิ่งที่พวกเขารัก นักพัฒนาไม่ได้ต้องการที่จะควบคุมธุรกิจ แต่

ต้องการอยู่เบื้องหลัง หรือในห้องทำงานส่วนตัว เพ่ือคิดค้นแนวคิด ผลิตภัณฑ์ และกลยุทธ์

รูปแบบใหม่ และวัดผลความสำเร็จจากผลกระทบที่เกิดขึ้นจากการนำเสนอแนวคิดและ

ผลิตภัณฑ์ดังกล่าวสู่ตลาด ข้อเสียของผู้ริเริ่มคือมีทักษะความเฉียบแหลมทางธุรกิจต่ำ 

(Business acumen) และมักต้องพ่ึงพาผู้ประกอบการประเภทผู้บุกเบิกหรือผู้เห็นโอกาสเพ่ือ

เปิดประตูให้ตนสามารถสร้างฐานธุรกิจของตนเองได้ 
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2.5.3 การเรียนรู้จากผู้ประกอบการที่ได้รับรางวัล  
(RobertO.Okpara, 2018) กล่าวถึงการอบรมและการเรียนรู้จากผู้ประกอบการ 

ตัวอย่าง ที่ได้รับรางวัล เพ่ือการเสริมสร้างศักยภาพสำหรับผู้ประกอบการ มีดังนี้ 
1. ความสำเร็จคือข้อพิสูจน์: ผู้ประกอบการทั่วไปสามารถเรียนรู้จากประสบการณ์ และ 

รู้ถึงวิธีที่ที่จะทำให้ธุรกิจประสบความสำเร็จได้จากผู้ประกอบการตัวอย่างที่ ได้รับรางวัล เช่น 
Thailand Top SME Awards เป็นรางวัลที่ แสดงถึงความสำเร็จของการเป็นผู้ ประกอบการ 
สามารถเป็นตัวอย่างและแรงบันดาลใจในการพัฒนาธุรกิจให้แก่ผู้ประกอบการรายอ่ืนได้ 

2. คำแนะนำและแนวทางอันมีค่า: ผู้ประกอบการตัวอย่างที่ ได้รับรางวัล  สามารถให้  
คำแนะนำและแนวทางอันมีค่าแก่ ผู้ประกอบการท่านอ่ืนได้ เพราะพวกเขาสามารถให้ข้อมูลเชิงลึก  
เกี่ยวกับประเด็นสำคัญ เช่น การตลาด การเงิน การดำเนินงาน และการบริการลูกค้าพร้อมทั้งให้คำ  
แนะนำ เกี่ยวกับวิธีการเอาชนะความท้าทายที่ผู้ประกอลการต้องเผชิญ 

3. โอกาสในการสร้างเครือข่าย: ด้วยการเรียนรู้นี้ผู้ประกอบการทั่ วไป สามารถเข้า 
ถึงเครือข่ายและทรัพยากรที่มีค่าได้ ซึ่งอาจรวมถึงการแนะนำให้รู้จักกับนักลงทุนที่มีศักยภาพ 
การเข้าถึงผู้เชี่ยวชาญในอุตสาหกรรม ที่ปรึกษา และการเชื่อมต่อกับผู้ประกอบการธุกรกิจอ่ืนๆ  

4. สร้างแรงบันดาลใจและแรงจูงใจ : การเห็นความสำเร็จของผู้ประกอบการตัวอย่างที่ได้รับ 
รางวัลสามารถช่วยให้เห็นสิ่งที่เป็นไปได้สามารถช่วยให้เห็นสิ่งที่เป็นไปได้ สามารถช่วยให้เห็นสิ่งที่เป็น 
ไปได้และให้ความม่ันใจในการไล่ตามเป้าหมายและแรงบันดาลใจได้ 

5. ความได้เปรียบทางการแข่งขัน: สามารถเรียนรู้จากแนวทางปฏิบัติที่ดีที่สุดและกลยุทธ์  
ของผู้ประกอบการตัวอย่างที่ได้รับรางวัล  เพ่ือนำข้อมูลเหล่านั้นไปปรับใช้ในธุรกิจของตนเอง 
เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการประสบความสำเร็จ 

 
โดยรวมแล้วการเรียนรู้จากผู้ประกอบการตัวอย่างที่ได้รับรางวัล สามารถให้ข้อมูลเชิงลึก 

คำแนะนำ และแรงบันดาลใจที่มีค่าแก่ผู้ประกอบการทั่วไป และจึงควรถอดแบบการเรียนรู้และการ
อบรมของผู้ประกอบการที่ไดัรับรางวัล Thailand TOP SME Awards และวิเคราะห์ร่วมกับอุปนิสัย
และคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่จะประสบความสำเร็จ มาถ่ายทอดและพัฒนาเป็นการอบรมใหม่
ให้กับผู้ประกอบการ SMEs ที่คำนึงถึงอุปนิสัยและคุณลักษณะที่ควรเป็นเพ่ือประสบความสำเร็จใน
การเรียนรู้และอบรม โดยมีกรอบแนวคิดและแนวทางการพัฒนาการอบรมใหม่ ดังต่อไปนี้   
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ตารางที ่ 3 สรุปแนวทางการพัฒนาการอบรมใหม่ 
  
 
 
 

นโยบาย สิ่งที่อบรมอยู่ เกณฑ์การคัดเลือก ผู้ประกอบการที่
ได้รับรางวัล 

วิธีการอบรม
ใหม่ 

1. เ ช่ื อ ม โ ย ง    

พั น ธ มิ ต ร ต่ อ

ยอดช่วยเหลือ 

SM Es เติ บ โต 

Partne rsh ip 

O p e ra t in g 

Model  

โครงการส่งเสริมการ
จั ด ซื้ อ จั ด จ้ า ง กั บ
ภาครัฐ SME Thai 
GP ของ สสว.  

1. จำนวนลูกค้าธนาคารและ

ผู้ประกอบการกลุม่ Micro/SE/ME 

(ทุกภาคธุรกิจ) ท่ีไดร้ับการพัฒนา 

2. ประสิทธิภาพ และประสิทธิผลด้าน

การพัฒนาผู้ประกอบการ 

ถอดความรู้และ
พฤติกรรมการเข้า
อบรมของ
ผู้ประกอบการ 
SMEs ที่เป็นลูกค้า
ของธนาคาร ธพว. 
ที่ได้รับรางวัลเชิดชู
เกียรติ ว่าเป็น
ธุรกิจที่มีการ
ประสบ
ความสำเร็จในด้าน
ต่างๆ บนเวที
ระดับสากลทีไ่ด้
มาตรฐาน 

นำแนวคิดการ
อบรมของ
ผู้ประกอบการ 
SMEs ที่ประสบ
ความสำเร็จ มา
เป็นหัวข้อในการ
อบรม และนำ
ผู้เช่ียวชาญที่
ได้รับการ
แนะนำจากกลุม่
ตัวอย่างมาเป็น
วิทยากร และมี
การวัดผลด้วย
แบบประเมิน
การนำความรู้ไป
ใช้ในธุรกิจเพื่อ
นำผลมา
ปรับปรุงการ
บริการพัฒนา
ผู้ประกอบการ 
ต่อไป 

2. พัฒนา SMEs สู่ 

E-commerce  

 
 
 
 
 
 

โครงการสนับสนุน
ผู้ประกอบการ 
SMEs นำสินค้า
จำหน่ายใน E-
commerce และ
สร้างความพร้อม
เพื่อขยายตลาด 

1. จำนวนลูกค้าธพว.และผู้ประกอบการ

กลุ่ม(Micro/SE/ME) (ภาคการบรกิาร

และการค้า) ได้เข้าถึง Platform ที่

เหมาะสม 

2. ประสิทธิภาพและประสิทธิผลการใช้ 

Platform ของลูกค้าธพว.และ

ผู้ประกอบการ 

3. ยกระดับ SMEs 

ครอบคลมุวงจร

ธุรกิจ SME D 

Scale up  

โครงการ SME D 
Scale up ใน
ประเภทของธุรกิจ
ต่างๆตามแต่
นโยบายของรัฐบาล
กำหนด 

1. จำนวนลูกค้าธพว. และผู้ประกอบการ

กลุ่มเป้าหมาย SEs/MEs ภาคการผลิต 

ภาคการบริการและการค้า ได้รับการ

ยกระดับสรา้งความเข้มแข็งของธุรกิจ

ด้วยเทคโนโลยีและนวตักรรม 

2. ประสิทธิภาพและประสิทธิผลด้านการ

ยกระดับขดีความสามารถ

ผู้ประกอบการ 
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2.6 Conceptual framework กรอบแนวคิดในการพัฒนาการอบรมใหม่ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่ 5 กรอบแนวคิดในการพัฒนาการอบรมใหม่ 
 
 
 

 

 
 
 

1.การอบรมที่เดิมที่เคยมีมา 
การอบรมเดิมที่มีอยู ่เป็นการ
ดำเนินการโดยผา่นการมอบหมาย
ตามนโยบายของหน่วยงานกำกับ
หรือรัฐบาล และมหีัวขอ้เฉพาะเรื่อง  

2.1. การตกลงโดยผู้ประกอบการที่
ได้รับรางวัล 

การอบรมโดย ผู้ประกอบการSMEs
ตัวอยา่งที่ได้รับรางวัล Thailand 
Top SME Awards  

2.2 เกณฑท์ี่คัดเลือก 
เกณฑ์การคัดเลือกที่พัฒนาขึ้นมาโดยใช ้
1. กล้าที่จะลงมือปฎิบัติกับสิ่งที่ยังไม่รู้ 
2. ความมุมานะในการทำธุรกิจ 
3. มีการเอานวัตกรรมใหม่ๆ มาใช้ในการผลิตสินค้า   
   และบริหารจัดการ 
4. ค้นหาความต้องการของผู้บริโภคในอนาคต 
5. ความอยากทำงานหนักให้มากขึ้นและไม่ย่อท้อกบัอุปสรรค 

3.เกณฑ์คัดเลือกใหม่ที่พัฒนาขึ้นมา 
ดำเนินการทำแบบประเมินความเป็น
ผู้ประกอบการและการถ่ายทอดความรู้
ของผู้ประกอบการตัวอย่าง และวัดผล
โดยการประเมินความตั้งใจในการนำ
ความรู้ไปใช้ในธุรกิจ 

4. ศักยภาพ
ผู้ประกอบการ SMEs 

ศักยภาพของผู้ประกอบ 
ก า ร  SMEs ที่ เข้ า ร่ ว ม
ทดลองการอบรมวัดผล
โดยวิเคราะห์จากการทำ
แบบประเมิ นหลั งการ
อบรมในการนำความรู้ไป
ใช้ประโยชน์ต่อในธุรกิจ 
ป ระก อ บ ด้ วย ก าร ให้
ค ว าม ส ำ คัญ ใน แ ต่ ล ะ
หัวข้อ และระยะเวลาใน
การนำความรู้ไปใช้  
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บทที่ 3  
วิธีดำเนินการวิจัย 

 การวิจัยเรื่องการพัฒนานวัตกรรมการฝึกอบรมตามบุคลิกภาพสำหรับผู้ประกอบการวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม - กรณีศึกษาจากผู้ประกอบการที่ได้รับรางวัล Thailand TOP SME 
Awardsและผู้ประกอบการที่มีวงเงินสินเชื่อกับธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่ง
ประเทศไทย (ธพว.)  มีข้ันตอนการดำเนินการดังนี้ 
 

3.1 ศึกษาปัจจัยที่เกี่ยวกับการพัฒนาการฝึกอบรมตามบุคลิกภาพ สำหรับผู้ประกอบการ 
SMEs 
 จัดทำวรรณกรรมปริทัศน์เพ่ือรวบรวมงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการพัฒนาการอบรมให้แก่
ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่มีผลต่อความสำเร็จในการทำธุรกิจที่มีมาก่อนหน้า
นี้ได้แก่ความสัมพันธ์ระหว่างการต้องการการตลาดกับความรู้ในการสร้างสรรค์นวัตกรรม ความสำคัญ
ต่อการสร้างนวัตกรรมที่ทำให้เกิดการเปลี่ยนแปลงตลาดลักษณะนิสัยหรือบุคลิกภาพของการเป็น
ผู้ประกอบการ การวัดผลความพึงพอใจที่ได้รับบริการอย่างใดอย่างนึง 
 โดยผู้วิจัยได้พบกระแสการวิจัยในเรื่อง วิสัยทัศน์และพันธกิจของธนาคารพัฒนาวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศไทย (ธพว.) และความต้องการและเป้าหมายของกิจกรรม
พัฒนาผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของ ธพว. และการมอบรางวัลอันทรงเกียรติ
และเครื่องหมายแห่งความสำเร็จของผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่มีชื่อว่า 
Thailand TOP SME Awards นอกจากนี้กระแสงานวิจัยดังกล่าว ยังมีการพบการพัฒนาระบบ
ประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ เพ่ือใช้เป็นเครื่องมือในการทดสอบเบื้องต้นและใช้
เป็นเครื่องมือในการดูความสำเร็จของกลุ่มตัวอย่าง โดยแบ่งเป็น 4 หัวข้อหลักได้แก่ ความโน้มเอียงใน
การเป็นผู้ประกอบการ ความมีใจรักและความเพียร การมุ่งเน้นการตลาด การดูดซับความรู้ เพ่ือใช้
สำหรับการประเมินเพ่ือดูแนวโน้มหัวข้อการอบรมร่วมกับการสัมภาษณ์ และใช้ประเมินกับกลุ่ม
ผู้ประกอบการที่เข้าร่วมการอบรมที่จะทดลองขึ้น โดยมี กลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการวิสาหกิจ 
ขนาดกลางและขนาดย่อมที่ประสบความสำเร็จ เป็นผู้ประกอบการ วิสาหกิจขนาดกลางและ 
ขนาดย่อมที่ประสบความสำเร็จ ตามเกณฑ์ที่ผู้วิจัยจำนวน 9 ราย 
  ทั้งนี้ในกระแสของการวิจัยเพ่ือการพัฒนาการฝึกอบรมตามบุคลิกภาพ สำหรับผู้ประกอบการ 
SMEs มักเป็นการวิจัยและชี้วัดในระดับองค์กร อย่างไรก็ตามหลักความคิดในการพัฒนาการอบรมที่
เคยอบรมให้ผู้ประกอบการไว้ก่อนหน้านี้ สามารถนำมาปรับและประยุกต์เพ่ือเป็นตัวชี้วัดในระดับ
บุคคลได้ในการทดลองสร้างการอบรมขึ้นมา 
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3.2หาความสอดคล้องกับตัวชี้วัดที่เกี่ยวกับการพัฒนาการอบรมให้แก่ผู้ประกอบการ       

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
ผู้วิจัยได้หาความสอดคล้องของตัวชี้วัดที่รวบรวมตามงานวิจัยที่ เกี่ยวข้อง พร้อมทั้ ง 

ถอดแบบสัมภาษณ์ จากกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่  
ประสบความสำเร็จโดยมี เกณฑ์ ในการเลือกกลุ่ มตัวอย่ าง  และใช้ผลคะแนนจากการทำ 
ระบบประเมิน อุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ ในการตั้ งขอบเขตของคำถาม 
ในบทสัมภาษณ์และใช้เกณฑ์ในการ คัดเลือกกลุ่มตัวอย่าง ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและ 
ขนาดย่อมที่ประสบความสำเร็จ ดังนี้ 

 
1. เป็นลูกค้าของ ธพว .: เป็นผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

ที่มีวงเงินสินเชื่อกับธพว. เพ่ือความถูกต้องของข้อมูลกิจการ และข้อมูลอื่นๆท่ีจำเป็นต่อการทำวิจัย 

2. เคยเข้าร่วมกิจกรรมกับธพว ไม่น้อยกว่า 2 กิจกรรม: เพ่ือสะท้อนความเห็นจากผู้ 

ประกอบการที่เคยได้สัมผัส และเข้าร่วมกิจกรรมของธพว. เพ่ือนำความเห็นคำแนะนำมาพัฒนา 

ในการสร้างกิจกรรมอบรมใหม่ ให้สอดคล้องกับความต้องการของ ผู้ประกอบการมากยิ่งข้ึน 

3. เคยได้รับรางวัล Thailand Top SME Awards: เป็นรางวัล  อันทรงเกียรติ  

และเครื่องหมาย แห่งความสำเร็จแก่ผู้ประกอบการ SMEs ที่มีผลการดำเนินงาน ยอดเยี่ยมในแต่ละ 

กลุ่ม อุตสาหกรรม และมีการดำเนินธุรกิจที่ โดดเด่น  ในด้านต่างๆ รวมถึงธุรกิจ Startup 

ที่มีแนวโน้มการดำเนินงานที่ดี ที่ผ่านการพิจารณาอย่างละเอียด  และโปร่งใส่โดยคณะกรรมการ 

ผู้ทรงคุณวุฒิจากมหาวิทยาลัยหอการค้าไทย 

 
3.3 พัฒนากรอบแนวคิดเรื่องรูปแบบพัฒนาการอบรมให้แก่ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดย่อม 
ผู้วิจัยได้นำปัจจัยที่สอดคล้องกับงานวิจัย พร้อมทั้งทำการวิเคราะห์บทสัมภาษณ์และ

สัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่ประสบความสำเร็จ  
ตามเกณฑ์ข้างต้นซึ่งมีการคัดเลือกมาจากการเป็นลูกค้าชั้นดีของธนาคารและมีการนำนวัตกรรมมาใช้
ในธุรกิจ มีทั้งหมด 9 ท่าน ได้แก่ 

1. นางสาว ก : ผู้จัดการฝ่ายการตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑ์ บริษัท A จำกัด 

Thailand TOP SME Awards 2019 รางวัลนวัตกรรมด้านการผลิต 
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2. นาย ข : กรรมการผู้จัดการ บริษัท B จำกัด  

Thailand TOP SME Awards 2022 รางวัลการออกแบบสินค้ายอด เยี่ยมแห่งปี 

3. นาง ค : ผู้ก่อตั้ง บริษัท C จำกัด 

Thailand TOP SME Awards 2021 รางวัลธุรกิจ BCG แห่งปี  

4. นาย ฅ : กรรมการผู้จัดการ บริษัท D จำกัด 

Thailand TOP SME Awards รางวัลนวัตกรรมด้านการขนส่งและโลจิสติกส์ ยอดเยี่ยมแห่ง

ปี 2020 

5. นาย ฆ : กรรมการผู้จัดการ บริษัท E จำกัด 

Thailand TOP SME Awards รางวัล นวัตกรรมด้านอาหารยอดเยี่ยมแห่งปี 2020 

6. นาย ง : กรรมการผู้จัดการ บริษัท F จำกัด 

Thailand TOP SME Awards รางวัลนวัตกรรมด้านการจัดจำหน่าย แห่งปี 2020 

7. นาย จ : ผู้ร่วมก่อตั้ง บริษัท G  

Thailand TOP SME Awards รางวัล ธุรกิจสตาร์ทอัพ ยอดเยี่ยมแห่งปี 2020 

8. นาย ฉ : ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร บริษัท H จำกัด  

Thailand TOP SME Awards รางวัลธุรกิจเพ่ือสิ่งแวดล้อมยอดเยี่ยมแห่งปี 2020 

9. นาย ช : กรรมการผู้จัดการ บริษัท I จำกัด  

และนาย ซ  ผู้ก่อตั้งบริษัท I จำกัด  

Thailand TOP SME Awards รางวัลธุรกิจดิจทัลยอดเยี่ยมแห่งปี 2020 

 
โดยนำความเห็นและการแลกเปลี่ยนความรู้จากผู้ประกอบการมาพัฒนาก ารอบรม

แนวคิดรูปแบบการจัดอบรมให้เหมาะสมปรับให้ตรงกับความต้องการผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาด  
กลางและขนาดย่อม เพ่ือให้เกิดประโยชน์ต่อผู้ประกอบการที่เข้าร่วมการอบรมมากท่ีสุด  
 

3.4 พัฒนารูปแบบการอบรม 
 ผู้วิจัยได้รวบรวมงานวิจัยที่เก่ียวข้องกับตัวชี้วัดในกรอบแนวคิดโดยศึกษาจากการอบรมของ
โครงการเชื่อมโยงเครือข่ายธุรกิจ K SME Care จากธนาคารกสิกรไทย และเลือกกลุ่มตัวอย่าง
ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่ประสบความสำเร็จ และทำแบบประเมินอุปนิสัย
และคุณลักษณะผู้ประกอบการ และสัมภาษณ์เพ่ิมเติมถึงแต่ละด้านที่เป็นเกณฑ์อุปนิสัยและ
คุณลักษณะผู้ประกอบการ จนได้ผลลัพธ์คือ 
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ความต้องการที่ผู้ประกอบการต้องการ 
- พัฒนาสินค้าให้ตอบโจทย์ผู้บริโภค  
- หาโอกาสในการขยายธุรกิจอยู่เสมอ  
- ต้องมีนวัตกรรมเพ่ือเข้ามาช่วยในการลดต้นทุน  
- มีธุรกิจที่เป็นมิตรกับสังคม ชุมชน และสิ่งแวดล้อม  
- มีความอดทนแม้เจออุปสรรค 

นำความรู้เหล่านี้มาพัฒนาการอบรมให้แก่ผู้ประกอบการ วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม โดยสรุป
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างที่เป็นลูกค้าของธนาคาร ธพว. และเครื่องมือ Quality Function 
Development (QFD)  
 

 
ภาพที่  6 ตัวอย่างเครื่องมือ QFD : Quality Function Development 

 
วิธีการที่ควรรู้ในการอบรม 

- การมุ่งเน้นตลาด 
- การดูดซับความรู้ 
- ความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ 
- ความมีใจรักและความเพียร 

3.5 ดำเนินการอบรม 
จากข้อมูลสัมภาษณ์มาประกอบกับหัวข้อที่จะใช้ในการอบรมซึ่งมีความโดดเด่นและไม่สามารถ

เข้าถึงได้จากการอบรมอ่ืนๆ เพราะเป็นการอบรมโดยใช้ผู้ที่มีประสบการณ์จริงซึ่งสามารถบอกเล่า
เรื่องราวที่เป็นจริงได้มากกว่า การอบรม เพ่ือเป็นเครื่องมือในการวางแผนและพัฒนาผลิตภัณฑ์โดย
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การนำเอาความต้องการและข้อมูลเรียกร้องของลูกค้ามาประเมินเพ่ือหาแนวทางในการปรับปรุง
ผลิตภัณฑ์หรือบริการให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า 
 

3.6 การเก็บรวบรวมข้อมูลผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
ผู้วิจัยเก็บรวบรวมผลจากการให้กลุ่มตัวอย่างระยะที่ 2 (กลุ่มเป้าหมายที่เข้าร่วมการอบรม) 

ทำแบบประเมินในระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการและแบบประเมินความ  
พึงพอใจและความตั้งใจที่จะนำความรู้ไปใช้ของผู้ประกอบการ SMEs ที่เข้าร่วมอบรมผ่าน Google 
Form โดยเก็บข้อมูลใน Google Sheet และสรุปผลในรูปแบบของ Excel 
 

3.7 การวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้มาจากการสำรวจ 
3.7.1 ผลจากการทำระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
ใช้วิธีในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ การหาค่าเฉลี่ย เพ่ือแสดงผลคะแนน ทั้ง 4 ด้าน ของ  
ผู้ประกอบการ SMEs ที่ก่อนเข้าอบรม ได้แก่ 
1. ความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ (Entrepreneurial Orientation)  
2. ความมีใจรักและความเพียร (Grit) 
3. การมุ่งเน้นการตลาด (Market Orientation) 
4. การดูดซับความรู้ (Absorptive Capacity) 
เพ่ือเป็นการประเมินศักยภาพเบื้องต้นและประเมินจุดแข็ง จุดอ่อน ธุรกิจของผู้ประกอบการ

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่เข้าร่วมอบรม และแสดงผลในรูปแบบแผนภูมิใยแมงมุม (Radar 
Chart) ผ่าน Google Looker Studio และดูการเปลี่ยนแปลงหลังจากผ่านการอบรม 

 
3.7.2 ผลแบบประเมินความพึงพอใจและความตั้งใจที่จะนำความรู้ไปใช้ของผู้ประกอบ- 

การ SMEs หลังเข้าร่วมอบรม 
ใช้วิธีในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ การหาค่าเฉลี่ยและคำนวณหาส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและ 

คำนวณค่าที่ได้จากแบบประเมินความพึงพอใจของของกลุ่มตัวอย่างระยะที่ 2 (กลุ่มเป้าหมาย 
ที่เข้าร่วมการอบรม) มาคำนวณหาค่าเฉลี่ยแล้วนำค่าเฉลี่ย ที่คำนวณไปเปรียบเทียบกับค่าระดับ 
น้ำหนักคะแนน  ดังต่อไปนี้ 

   เกณฑ์การประเมินความพึงพอใจของกลุ่มตัวอย่างระยะท่ี 2 
(กลุ่มเป้าหมายท่ีเข้าร่วมการอบรม)  

       ระดับการประเมิน                       การประเมิน  
4.50 – 5.00                         พึงพอใจในระดับมากที่สุด  
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3.50 – 4.49                         พึงพอใจในระดับมาก  
2.50 – 3.49                         พึงพอใจในระดับปานกลาง  
1.50 – 2.49                         พึงพอใจในระดับน้อย  
1.00 – 1.49                         พึงพอใจในระดับน้อยที่สุด 

 

3.8 ทำการวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research)  
ในการทำวิจัยผู้วิจัยได้กำหนดกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการโดยแบ่งออกเป็นทั้งหมด 4 ประเภทธุรกิจ 
ได้แก่ 1.) ค้าปลีกและค้าส่ง  2.) อาหารและเครื่องดื่ม 3.) การบริการ 4.) อ่ืนๆ (กิจการเพ่ือสังคม 
ธุรกิจเพ่ือสิ่งแวดล้อม อุตสาหกรรมเครื่องจักร) 

 
  โดยกำหนดกลุ่มประชากรที่จะศึกษาจากผู้ที่สมัครเข้าร่วมการอบรม ลดต้นเพ่ิมเพ่ิมโอกาส
ธุรกิจสีเขียว มุ่งสู่ความยั่งยืน ซึ่งสามารถเข้าร่วมอบรมได้จำนวนไม่เกิน 40 ราย และหากกำหนดกลุ่ม
ตัวอย่างจากสูตร Taro Yamane (Yamane, 1967) โดยกำหนดค่าคลามคลาดเคลื่อนเท่ากับ 0.05 
ดังนี้  

 

𝑛 =
N

1 + N𝑒2
 

 

โดย 𝑛 = ขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการ 

 N = ขนาดประชากร 

 𝑒 = ค่าความคลาดเคลื่อน 
ผู้วิจัยจะต้องเก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่างจำนวน 36 ราย 
 

3.9 การวิเคราะห์ข้อมูลที่สำรวจมา 
ผู้วิจัยใช้การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ในการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้มากจาก

การเก็บแบบสอบถาม โดยการวิเคราะห์การแปรปรวน (ANOVA) เพ่ือทดสอบสมมติฐานการวิจัย ดังนี้ 
 
 สมมติฐานที่ 1 ผู้ประกอบการที่มีการประกอบกิจการในประเภทธุรกิจที่แตกต่างกัน มี
อุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการแตกต่างกันด้วยวิธี 
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การวิเคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA) ศึกษาระดับอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการในแต่
ละด้านที่เกี่ยวข้องกับประเภทธุรกิจใน 4 ประเภท ได้แก่ 1. ) ค้าปลีกและค้าส่ง  2.) อาหารและ
เครื่องดื่ม 3.) การบริการ 4.) อ่ืนๆ (กิจการเพื่อสังคม ธุรกิจเพ่ือสิ่งแวดล้อม อุตสาหกรรมเครื่องจักร) 
 

H0 ;  𝜇1 =  𝜇2 =  𝜇3 =  𝜇4 
H1 ;  𝜇1 ≠  𝜇2  ≠  𝜇3 ≠  𝜇4 อย่างน้อย 1 คู่ 

 
สมมติฐานที่ 2 ผู้ประกอบการที่มีการประกอบกิจการในประเภทธุรกิจที่แตกต่างกัน มีการให้
ความสำคัญกับเนื้อหาในการอบรมแตกต่างกันด้วยวิธี 
 
การวิเคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA) ศึกษาการให้ความสำคัญกับเนื้อหาในการอบรมแต่ละหัวข้อที่
เกี่ยวข้องกับประเภทธุรกิจใน 4 ประเภท ได้แก่ 1.) ค้าปลีกและค้าส่ง  2.) อาหารและเครื่องดื่ม 3.) 
การบริการ 4.) อ่ืนๆ (กิจการเพื่อสังคม ธุรกิจเพ่ือสิ่งแวดล้อม อุตสาหกรรมเครื่องจักร) 
 

H0 ;  𝜇1 =  𝜇2 =  𝜇3 =  𝜇4 =  𝜇5 
H1 ;  𝜇1 ≠  𝜇2  ≠  𝜇3 ≠  𝜇4 ≠  𝜇5 อย่างน้อย 1 คู่ 
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บทที่ 4  
ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

 4.1 วิเคราะห์และสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ประกอบการที่ได้รับรางวัล Thailand TOP SME 
Awards และเคยได้รับการเข้าอบรมเพื่อรวบรวมปัจจัยที่ควรนำมาเป็นองค์ประกอบของการ
พัฒนาการอบรมให้กับผู้ประกอบการ 

ผู้วิจัยได้ทำการวิเคราะห์บทสัมภาษณ์กับกลุ่มตัวอย่างระยะที่ 1: กลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบ 
การวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่ประสบความสำเร็จที่เคยได้รับรางวัล Thailand Top SME 
Awards ทั้ง 9 ท่าน ได้แก ่

1. นางสาว ก : ผู้จัดการฝ่ายการตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑ์ บริษัท A จำกัด 

Thailand TOP SME Awards 2019 รางวัลนวัตกรรมด้านการผลิต ยอดเยี่ยมแห่งปี 

2. นาย ข : กรรมการผู้จัดการ บริษัท B จำกัด  

Thailand TOP SME Awards 2022 รางวัลการออกแบบสินค้า ยอดเยี่ยมแห่งปี 

3. นาง ค : ผู้ก่อตั้ง บริษัท C จำกัด 

Thailand TOP SME Awards 2021 รางวัลธุรกิจ BCG ยอดเยี่ยมแห่งปี  

4. นาย ฅ : กรรมการผู้จัดการ บริษัท D จำกัด 

Thailand TOP SME Awards รางวัลนวัตกรรมด้านการขนส่งและโลจิสติกส์ยอดเยี่ยมแห่งปี 

5. นาย ฆ : กรรมการผู้จัดการ บริษัท E จำกัด 

Thailand TOP SME Awards รางวัล นวัตกรรมด้านอาหารยอดเยี่ยมแห่งปี 

6. นาย ง : กรรมการผู้จัดการ บริษัท F จำกัด 

Thailand TOP SME Awards รางวัลนวัตกรรมด้านการจัดจำหน่าย ยอดเยี่ยมแห่งปี 

7. นาย จ : ผู้ร่วมก่อตั้ง บริษัท G  

Thailand TOP SME Awards รางวัล ธุรกิจสตาร์ทอัพ ยอดเยี่ยมแห่งปี 

8. นาย ฉ : ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร บริษัท H จำกัด  

Thailand TOP SME Awards รางวัลธุรกิจเพ่ือสิ่งแวดล้อม ยอดเยี่ยมแห่งปี 

9. นาย ช : กรรมการผู้จัดการ บริษัท I จำกัด  

และนาย ซ  ผู้ก่อตั้งบริษัท I จำกัด  

Thailand TOP SME Awards รางวัลธุรกิจดิจทัล ยอดเยี่ยมแห่งปี 
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เพ่ือขอความเห็นและการแลกเปลี่ยนความรู้จากผู้ประกอบการทั้ง  9 ท่าน มาพัฒนา 
กรอบแนวคิดรูปแบบการจัดอบรมให้เหมาะสม ปรับให้ตรงกับความต้องการผู้ประกอบการ  
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ซึ่งมีบทสรุปสัมภาษณ์ดังนี้ 
 

ท่านท่ี 1: นางสาว ก : ผู้จัดการฝ่ายการตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑ์ บริษัท A จำกัด 
รางวัล Thailand TOP SME Awards 2019 รางวัลนวัตกรรมด้านการผลิต แห่งปี 

ความเป็นมาของบริษัท A จำกัด 
ดำเนินธุรกิจผลิตผลิตภัณฑ์ถ่านดูดกลิ่นและน้ำส้มควันไม้ เริ่มจากวิสาหกิจชุมชนเล็กๆ 

ก้าวเข้าสู่สินค้า OTOP และจัดตั้งเป็นบริษัทอย่างในปัจจุบัน หลังสามารถนำผลิตภัณฑ์แบรนด์  "A" 
เข้าห้างโมเดิร์นเทรดระดับแนวหน้าของไทย และเจาะตลาดส่งออกได้เป็นผลสำเร็จกลายเป็น  
ผลิตภัณฑ์อันเลื่องชื่อแห่งเมืองอุบลราชธานี 

 
1. การมุ่งเน้นการตลาด 

นางสาว ก ให้ความสำคัญกับเรื่องการมุ่ งเน้น  ด้านการตลาดเป็นอันดับ  1  
เพราะในแง่มุมการทำธุรกิจ ต้องมีการตั้งเป้าหมาย ในสิ่ งที่ตัวเองทำว่าจะ 

ข า ย ให้ ก ลุ่ ม เป้ า ห ม าย ใด แ ล ะ ท ำม าจ ะ ข าย ได้ ห รื อ ไม่ เพ ร า ะ ก า ร จ ะ 
ทำสินค้าออกมาขายใน ตลาดต้องมีการทำข้อมูลที่ได้รับจากคู่ค้าหรือผู้บริโภค 
ที่ ม อ งถึ ง วั ต ถุ ดิ บ ที่ เร ามี ม า  พั ฒ น าสิ น ค้ า  ตั ว ให ม่ เ พ่ื อ ต อ บ โจ ท ย์ ก า ร 
ใช้งานของผู้บริโภค และยังมีการ เก็บข้อมูลจากช่องทาง ที่มีการพูดคุยโดยตรง 
กับคู่ค้าหรือ ผู้บริโภคผ่านช่องทาง สื่อสังคมออนไลน์และ นางสาว ก ให้ความสำคัญ 
กับการนำสินค้าเข้า สู่ช่องทางการขายใหม่ๆ เช่นร้านสะดวก ซื้อและห้างสรรพ 
สินค้าชั้นนำเป็นต้นรวมถึงมองหาการอบรม  ที่ จะพัฒนาสินค้าในด้านการ 
ออกแบบบรรจุภัณฑ์ และการสร้างมาตรฐานสินค้า และ การทำสื่อ Content 
ผ่ านช่ องทางออน ไลน์  ตามลำดับ  โดย นางสาว ก ให้ ข้ อมู ลว่ า ได้ มี การ  

เข้าไปจำหน่ายในห้างสรรพสินค้า Home pro เป็นที่ แรก และหลังจากได้  
เข้ามาอบรมกับทาง ธพว. ที่จัดร่วมกับ CP ALL ก็ทำให้บริษัทได้นำสินค้าเข้าไป 
จำหน่ายในร้านสะดวกซ้ือ 7-Eleven อีกด้วย 

2. การดูดซับความรู้  
นางสาว ก ได้อธิบายว่าได้รับเอาองค์ความรู้จากผู้เชี่ยวชาญจากประเทศญี่ปุ่น 
มาพัฒนาเป็นเตาที่ ชื่ อว่า “เตาอิวาเตะบราซิล” ซึ่ งได้รับการแนะนำจาก 
การเข้าร่วมชมรม เครือข่ายที่แลก เปลี่ยนความคิดเห็น กันและได้มีการแนะนำ 
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ให้รู้จักกับผู้ เชี่ยวชาญจากประเทศ  ญี่ปุ่นอีกทั้ งยังมีการสะสมพ้ืนฐานความรู้  
จากการอบรมเพ่ิมเติมจากหน่วยงาน ต่างๆไม่ว่าจะเป็น กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม 
กรม พั ฒ น าธุ รกิ จ ก ารค้ า  โด ย เลื อ กก ารอบ รมจ ากความ สน ใจที่ คิ ด ว่ า 
น่าจะเป็นประโยชน์ต่อกิจการและต่อตนเอง  

3. ความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ 
นางสาว ก มองว่าตราบใดที่ผู้คนยัง มีปัญหาในชีวิตเราจะสามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
ใหม่ ออกมา  เพ่ื อจำหน่ ายได้อยู่ เสมอ เนื่ องจากเรามีของดีอยู่ แล้ วดั งนั้ น 
ถ้าไม่นำสินค้าออกมาจำหน่าย  คงเป็นที่น่าเสียดาย จึงไม่มีความกังวลในเรื่อง 
ของความเสี่ยง เพราะมองว่าเป็นความสนุก และเป็นความท้าทายในการนำธุรกิจ 
เดิมของครอบครัวมาพัฒนาให้เกิด ผลิตภัณฑ์ใหม่ 

4. ความมีใจรักและความพากเพียร  
นางสาว ก มองถึงความคิด ในเชิงบวกที่จะเปลี่ยนจากความผิดหวัง ในความ 
ล้มเหลวที่บางครั้งอาจเกิดขึ้นได้จากการทำธุรกิจและพยายามหาทางออก 
เพ่ือที่จะทำให้ ธุรกิจประสบความ สำเร็จในสิ่งที่หวัง อย่างเช่นการมีช่องทางการ 
จำหน่าย สินค้าใหม่ๆ อาจจะพบกับอุปสรรคบางประการที่ทำให้ไม่สามารถ 
จำหน่ายในที่ต้องการได้ ซึ่งผู้ให้สัมภาษณ์ มีความทะเยอทะยาน ในการทำธุรกิจ 
พร้อมทั้งพ้ืนฐานและความรู้จากธุรกิจนั้นดีอยู่แล้ว  

 
ท่านที่ 2: นาย ข : กรรมการผู้จัดการ บริษัท B จำกัด 
รางวัล Thailand TOP SME Awards 2022 รางวัลการออกแบบสินค้ายอด เยี่ยมแห่งปี 

 
ความเป็นมาของ บริษัท B จำกัด 

เริ่มต้นธุรกิจเมื่อกว่า 17-18 ปีที่แล้ว  จากทีมผู้ก่อตั้งที่มีความเชี่ยวชาญด้านการซ่อมกล่อง 
ECU (Electronic Control Unit) เคยทำงานอยู่ในโรงงานต่างๆ และเป็นอาจารย์สาขาอิเล็กทรอนิกส์ 
มหาวิทยาลัย เทคโนโลยีราชมงคลล้ านนา โดยเปิ ด เป็ นร้ านรับซ่อม อุปกรณ์ กล่ อง ECU 
โดยเฉพาะของรถยนต์ ซึ่งในเวลานั้น ในเมืองไทยจะหาผู้เชี่ยวชาญที่รู้ลึกรู้จริงในอุปกรณ์ดังกล่าว 
น้อยถึงน้อยมาก  อีกทั้ง กล่อง ECU มีราคาสูง ต้องนำเข้าจากต่างประเทศ  ดังนั้น บริการจาก B 
SHOP จึงเติมเต็มความต้องการของตลาดได้ตรงเป้า โดยเริ่มจากการรับซ่อมจากนั้นต่อยอด 
สู่การเป็นผู้ผลิตกล่อง ECU สัญชาติไทย ภายใต้แบรนด์  “B Shop” 
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1. การมุ่งเน้นการตลาด   

จากผลประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ นายข ให้ความสำคัญ 

กับ เรื่องการมุ่ งเน้นด้ านการตลาด เป็น อันดับ  1 เพราะมองว่าด้ วยการที่ เป็ น 

สินค้าของคนไทยและเป็นสินค้าที่ เกี่ยวกับ เครื่องยนต์กลไก และสินค้ามาเร็ว 

กว่ า เท รน ใน ตลาด  ท ำให้ ข าดความ เชื่ อมั่ น จ ากผู้ บ ริ โภ ค  จึ งต้ อ งพย ามห า 

ช่องทางในการนำเสนอสินค้า โดยได้มีโอกาส นำรถแข่งไปวิ่ งทำเวลาในต่างประเทศ 

แ ล ะส ร้ า งชื่ อ เสี ย งท ำ ให้ เกิ ด ค ว าม ส น ใจ ม าก ขึ้ น  ร ว ม ถึ ง ยั ง เข้ า ร่ ว ม ก า ร 

แข่งขันในสนามต่างๆ เพ่ือเรียกความเชื่อมั่นของสินค้า เพราะผู้ให้สัมภาษณ์ให้ข้อมูลว่า 

เนื่ องจากบริษัท  เป็นบริษัทที่ เป็นผู้ผลิต และมีนักพัฒนาของตัวเองถึง 40 คน 

จึงทำให้ต้องม ีโจทย์ในการพัฒนาสินค้าไปเรื่อยๆ และมองเป็นความได้เปรียบของธุรกิจ 

2. การดูดซับความรู้  

จุดเริ่มต้นของธุรกิจเกิดจาก ความชอบในการพัฒนาโปรแกรมและชอบการแต่งรถ 

เนื่องจากนาย ข ไม่ได้เริ่ม มาจากตัวเองมี พ้ืนฐานความรู้ด้านการเขียนโปรแกรม 

แต่มีความเชื่อว่าเราเรียนรู้ได้ เพราะความชอบอ่านหนังสือชอบฟังแนวคิดของผู้ประกอบ 

การและผู้ทรงคุณวุฒิ ที่ มีชื่ อเสียง เพ่ือดูว่าวิธีคิดของคนที่ เก่ งๆเค้าคิดอย่ างไร  

และพยามศึกษาว่า เทคโนโลยีของเราสามารถไปอยู่ใน  อุตสาหกรรมไหนได้บ้างที่ 

จะแตกต่างจากคนอ่ืนและพยามศึกษาในอาชีพของตัวเองถึงแม้ผลลัพธ์จะไม่ถูกไป 

ทั้งหมดแต่อย่างน้อยก็ได้ลองทำแล้วและได้พยามคิด 

3. ความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ  

นาย ข มีความเชื่อในช่วงแรกว่าสิ่ง ที่ เราทำเกี่ยวกับรถยนต์ ยังไงก็ไม่ตายเพราะ 

ปริมาณรถมีมาก คู่แข่งน้อยและกำไรดีจากข้อดีสามข้อนี้ทำให้ต้องพยายามทำสินค้า 

ให้ดีที่สุดถึงแม้จะมีการโดนโกงหรือจะไม่มีกำไรเลยในช่วงแรกจนในปัจจุบันยังไม่หยุด 

ที่จะพัฒนาสินค้า เพ่ือตอบโจทย์กลุ่ม ลูกค้ารถยนต์ไฟฟ้า ที่กำลังจะมาในอนาคต  

4. ความมีใจรักและความเพียร 

นาย ข เล่าให้ ฟังว่าเคยนำสินค้า ไปทดลองให้ลูกค้าดูหลายต่อหลายครั้งแต่ถูก 

ปฏิเสธจนเกิดความท้อแท้เพราะไม่สามารถที่จะเปลี่ยนทัศนะคติของผู้บริโภคได้ 

แต่ เพราะความเชื่ อในผลการทดลองว่าสินค้ าดีจริ งและเชื่ อว่ามันต้องดียิ่ งใน 

ปัจจุบันความต้องผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไปก็ยิ่งต้องพิสูจน์ตัวเอง ให้มากขึ้นกว่าเดิม  
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ท่านที่ 3 : นาง ค ผู้ก่อตั้ง บริษัท C จำกัด 
รางวัล Thailand TOP SME Awards รางวัลธุรกิจ BCG แห่งปี 

 
ความเป็นมาบริษัท C จำกัด 

บริษัท  C จำกัดดำเนินดำเนินธุรกิจมาประมาณ 5 -6 ปี เป็นสวนมะพร้าวน้ำหอมซึ่ ง 
ปลูกแบบอินทรีย์  100 %  เพ่ือให้ ได้ผลผลิตดีที่ สุ ดอย่ างสม่ำเสมอโดยไม่ปรุงแต่งปุ๋ ย เคมี  
ฮอร์โมนใดๆลงไปเลยบนพื้นที่กว่า 10 ไร่ ที่ตำบลแพงพวย อำเภอดำเนินสะดวก จังหวัดราชบุรี ซึ่งถือ 
เป็นหนึ่ งใน 4 จังหวัดของไทยที่ปลูกมะพร้าวน้ำหอมได้มีคุณภาพดีที่สุดในโลก นอกเหนือ 
จากสมุทรสาคร สมุทรสงคราม และนครปฐมตลอดจนยังได้ รับการขึ้นทะเบียนสิ่งบ่งชี้ทางภูมิศาสตร์ 
(GI) เป็นที่เรียบร้อยแล้ว 

 
1. การมีใจรักและความเพียร   

จากการสัมภาษณ์ทำให้รู้ว่านาง ค เคยทำงานในบริษัทเอกชน อย่างโคคาโคลา 
ประเทศไทย ซึ่ งนาง ค จะมีความมุ่ง มั่นตั้ งใจทำงานและมีความคิดว่าทำงาน  

เหมือนบริษัทที่ จ้ างเป็นบริษัทของ ตัวเองนาง ค จึงให้ความสำคัญกับความ 

มีใจรักและความเพียรมากที่สุดเพราะมองว่า จุดเริ่มต้นของความสำเร็จในธุรกิจ 

ต้องเริ่ มจากการมี ความรัก ในธุ รกิ จและสิ่ งต่ างๆรอบธุรกิ จ ให้ มาก  มีทิ ศทาง 
ในการทำธุ รกิ จ ให้ ชั ด  ไม่ ย่อท้ อต่อการทำธุ รกิ จ  ซึ่ งท ำให้ ผู้ อ่ื นมองว่า  นาง ค 
ประสบความสำเร็จได้เร็ว ในยามที่ท้อแท้นาง ค จะนึกถึง คำพูด ของ คุณธนินทร์ 
เจียรวนนท์ ที่พูดว่า “ปัญหาเจอทุกมื้ออาหาร” จึงนำคำพูดนี้ มา คอยเตือนสติตน 

เองว่าต้องแก้ปัญหาด้วยมีสติ ต้องข่มใจเพ่ือพิจารณาปัญหา ในการทำธุรกิจต้อง  
มองความ เสี่ ย งรอบด้ าน  ซึ่ งนาง ค  มีความคิ ดที่ น อกกรอบ  ที่ ต าม ใจตั ว เอง 
แต่ก็อยู่ในแบบแผนที่ สมเหตุสมผล และอีกหนึ่งปัจจัยที่ส่งผลต่อการทำ ธุรกิจก็คือ 
“คน” เพราะ คนเป็นจุดเปลี่ยนในการทำธุรกิจ ทำให้ เรามีภูมิคุ้มกัน และต้อง 
รับมือกับมันให้ได ้
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ท่านที่ 4 : นาย ฅ กรรมการผู้จัดการ บริษัท D จำกัด   
รางวัล Thailand TOP SME Awards รางวัลนวัตกรรมด้านการขนส่งและโลจิสติกส์ ยอด
เยี่ยมแห่งปี   

 
ความเป็นมาบริษัทก่อตั้งเมื่อ ปี 2011 เป็น หจก. D 
เพ่ือดำเนินธุรกิจให้บริการด้านวิศวกรรม ขนย้าย ติดตั้งเครื่องจักรกล และขนส่งสินค้าแบบ  Cargo 
Project ต่อมาปี 2012 - 2016  ได้ขยายกิจการคลังสินค้าวัตถุอันตราย พ้ืนที่ 1,000 ตรม.เพ่ือเก็บ
รักษาสารเคมีและวัตถุไวไฟ ดำเนินงานโดย บริษัท D จำกัด และปี 2014 ได้เพ่ิมบริการให้คำปรึกษา
ด้านการจัดการคลังสินค้าและ โลจิสติกส์ มุ่งเน้นตลาดขนส่ง E-Commerce Logistics ที่อยู่ในช่วง
ตลาด เติบโต และได้เพ่ิม Fleet รถบรรทุก 6 - 18 ล้อแบบมีลิฟต์ท้าย 40 คัน เพ่ือ รองรับการ
กระจายพัสดุและสินค้าไป Hub แต่ละจังหวัดครอบคลุมทั่วประเทศ กระทั่งปี 2018 บริษัทได้รับ
ใบอนุญาตประกอบการวิศวกรรมควบคุม จากสภาวิศวกร เพ่ือให้บริการเสริมด้านออกแบบ ติดตั้ง
ระบบจัดเก็บสินค้า ระบบดับเพลิง และระบบวิศวกรรมประกอบอาคารคลังสินค้าและสโตร์ ที่
เกี่ยวข้องในอุตสาหกรรมโลจิสติกส์ และในปีเดียวกันบริษัทได้รับการรับรองระบบ  มาตรฐาน 
ISO9001:2015 บริการขนส่งสินค้าทางบกภายในประเทศ 
 

1. การมุ่งเน้นการตลาด  

นาย ฅ มองเห็นถึงโอกาสการเติบโตของธุรกิจ E-commerce และการขยายตัวของธุรกิจโลจิ

สติกส์ ซึ่งได้ดำเนินการให้บริการด้วยรถบรรทุก 6 – 18 ล้อแบบมีลิฟต์ท้าย เพ่ือช่วยลด

ต้นทุนแรงงานและเวลา/เพ่ิมความสะดวกรวดเร็วในการขนถ่ายสินค้าและมีบริการ Onsite 

logistics โดยรับบริหารการกระจายสินค้าด้วย Platform MET Smart Control Tower & 

GPS Tracking เพ่ือทำงานร่วมกับลูกค้าและซัพพลายเออร์ให้รวดเร็วมากยิ่งข้ึน  

2. การดูดซับความรู้  

นาย ฅ ศึกษาในสายอาชีวะหรือเด็กช่าง และในช่วงระหว่างเรียนด้ำวานพิเศษระหว่างเรียน

โดยเป็นช่างยนต์อยู่ในธุรกิจขนส่ง และอู่ต่อตัวถังรถบรรทุกและเทรลเลอร์ จึงมีความคุ้นเคย

กับธุรกิจขนส่งและต่อมาได้ศึกษาต่อในด้านวิศวกรรมเครื่องกลและทำงานเป็นวิศวกรโรงงาน 

และเรียนต่อ ป.โท ด้านโลจิสติกส์ เพ่ือนำประสบการณ์ทางด้านวิศวกรรมมาใช้ในการลด

ต้นทุน ลดเวลา และเพ่ิมประสิทธิภาพ และสร้างความแตกต่างกว่าท้องตลาดจึงเป็น

จุดเริ่มต้นของการทำธุรกิจโลจิสติกส์ที่เน้นนวัตกรรมและเทคโนโลยี 

3. ความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ 
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นาย ฅ มีการพัฒนาแผนธุกิจและระบบบริหารจัดการแบบ4.0 เพ่ือสร้าง Innovation ด้าน 

4rd party logistics ให้ทันการ Double Disrupt และรองรับการเปลี่ยนแปลงผู้บริโภคใน

ยุค New Normal และภาคอุตสาหกรรม New S Curve โดยมีเป้าหมาย ที่จะเพ่ิมขีด

ความสามารถในการให้บริการกระจายสินค้าและขนส่งสินค้า บริหารคลังสินค้า ผ่านกลไก 

Thailand 4.0 , Industrial 4.0 , Logistics 4.0  

4. ความมีใจรักและความเพียร 

บริษัทและตัวนาย ฅ มีแผนทำให้ค่านิยม ขององค์กรเป็น Brand ที่ลูกค้ารับรู้ว่า บริษัท มุ่ง

สร้างบรืการที่ยึดโยงกับเศรษฐกิจ ที่ขับเคลื่อนด้วยนวัตกรรม Value base Economy เพ่ือ

สร้างมูลค่าให้กับลูกค้า พนักงาน และผู้ถือหุ้นของบริษัท  

 

ท่านที่ 5 : นาย ฆ กรรมการผู้จัดการ บริษัท E จำกัด            
รางวัล Thailand TOP SME Awards รางวัล นวัตกรรมด้านอาหารยอดเยี่ยมแห่งปี   

 
ความเป็นมาของธุรกิจ บริษัท E จำกัด  
จากไอเดียช่วงเริ่มต้นธุรกิจเมื่อ 8 ปีที่แล้ว จนเดินมาถึงจุดนี้ บริษัท E จำกัด เริ่มต้นโดย 'นาย ฆ' ซึ่ง
รับซื้อผลผลิตจากเกษตรกร เพ่ือแปรูปส่งต่อเข้าสู่โรงงานอุตสาหกรรมอาหารและส่งออกใน จ. ราชบุรี 
ในช่วงแรกแต่กลับไม่ประสบผลสำเร็จมากนัก เนื่องจากในแต่ละวันจะมีผลผลิต ตกค้างจำนวนมาก ซึ่ง
เกิดจากสินค้าไม่ผ่านมาตรฐาน เกิดเป็นของเสียเหลือ ทิ้งจำนวนมาก บริษัทฯ จึงเริ่มต้นศึกษาค้นคว้า
เพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิมจาก WASTE ให้เป็น WEALTH และเพ่ือเป็นการลดปริมาณขยะอาหาร (Food 
Waste) และ ภาวะโลกร้อน (Global Warming) จากปริมาณผักที่รูปลักษณ์ไม่สมบูรณ์ตกค้างเป็น
จำนวนมาก จึงถูกคิดสร้างสรรค์ให้เกิดประโยซน์ผ่านการแปรรูปด้วยหลักการของอูมามิ จนได้  
ผลิตภัณฑ์ผงปรุงรสจากผักสูตรต่าง ๆ ที่ตอบโจทย์กลุ่มผู้บริโภคทุกช่วงวัย  ได้แก่ สูตรสำหรับเด็ก 
ผู้ใหญ่ ผู้สูงอายุ และผู้ที่ต้องการควบคุมน้ำตาลและ เกลือโซเดียม จึงเป็นที่มาของผงปรุงรส E ช่วย
เสริมรสชาติ 
อาหารให้อร่อย ปลอดภัย และมีประโยชน์ต่อสุขภาพ การต่อยอดเชิงความคิดและไอเดีย จนได้สินค้า
ผงปรุงรส E ซึ่งก็คือ ผงปรุงรสเพ่ือสุขภาพ ใช้ผักเป็นวัตถุดิบหลักในการผลิต All natural) ช่วยเพ่ิม
รสชาติอร่อย (คูมามิ) แก่อาหารทุกเมนู สามารถใช้ได้กับทุก คนในครอบครัว ปลอดภัย 100% โดย 5 
คุณสมบัติที่สำคัญของผงปรุรส E ประกอบด้วย 1. ทำจากผักปลอดสาร 2. ไม่ใส่ผงชูรส 3. ไม่ใส่สาร
กันบูด 4. ไม่ใส่สี กลิ่น รส สังเคราะห์ และ 5. ไม่มีกลูเต็น 
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1. การมุ่งเน้นการตลาด 

ส่วนแผนด้านช่องทางการจัดจำหน่าย จะดำเนินการแบบ 020 คือ สร้างทีม  Digital 

Marketing ขึ้นมาเพ่ือรองรับตลาด E-commerce ในตลาดโลก ส่วนด้านออฟไลน์ จะขยาย

ตลาดสู่  B2B มากขึ้น  ทั้ งแบบ เจาะตลาดร้านอาหารที่ มีสาขาจำนวนมาก (Chain 

Restaurant) หรือ การรับจ้างผลิตในรูปแบบ OEM และขยายตลาดต่างประเทศมากข้ึน  

2. การดูดซับความรู้ 

นาย ฆ กรรมการผู้จัดการ บริษัท E จำกัด เล่าให้ฟังว่า เมื่อมองโอกาสทางธุรกิจจาก

ผลิตภัณฑ์นี้ จะพบว่า ผู้บริโภคเริ่มให้ความสำคัญในการดูแลสุขภาพมากยิ่งขึ้น และแสวงหา

สินค้าหรือบริการที่ ตอบ โจทย์การดูแลสุขภาพ หรือปัญหาสุขภาพ (Pian points) 

เฉพาะเจาะจงเช่น กลุ่มแม่และเด็ก กลุ่มผู้สูงอายุ กลุ่มที่ทานมังสวิรัติ (Vegan) หรือกลุ่มที่

ทานพืชเป็นหลัก (Plant-base food) และนั่นจะกลายเป็นความท้าทายในการพัฒนา

ผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถตอบโจทย์เฉพาะกลุ่ม ทั้งการทำอาหารที่บ้านมากขึ้นทำให้ความต้องการ

ผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวข้องกับการทำอาหารมียอดมากกว่าช่วงก่อน COVID-19 และหันมาซื้อผ่าน

ช่องทางออนไลน์มากยิ่งขึ้น จึงต้องให้ความสำคัญด้านกิจกรรมการตลาด ออนไลน์เพ่ิมขึ้น

กว่าอดีต 

3. ความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ 

กลยุทธ์ทางธุรกิจในอนาคต บริษัทฯ จะพัฒนาผงปรุงรส ที่ตอบโจทย์ความต้องการของ

ผู้บริโภคแต่ละกลุ่มที่ แตกต่างกันได้แก่ กลุ่มแม่  และเด็ก กลุ่มผู้ดูแลสุขภาพทั่ วไป          

กลุ่มผู้สูงอายุและผู้มีปัญหาสุขภาพ กระทั่ง การพัฒนารสชาติใหม่ ที่มีความเป็นอัตลักษณ์

ของอาหารไทยมากข้ึน 

4. ความมีใจรักและความเพียร  

ความคิดในการต่อยอดสินค้าจากของที่เหลือทิ้งให้กลายเป็นสินค้าที่ตอบโจทย์ในกลุ่มลูกค้าที่

หลากหลายมากยิ่งขึ้น และยังสมารถขยายตลาดไปได้อีกอย่างต่อเนื่อง อย่างที่นาย ฆ ได้บอก

ว่า บริษัท E เกิดจากการปรับปรุงตัสเองอยู่เสมอ จนได้เคล็ดลับทางธุรกิจ ผงปรุงรส E ซึ่ง

ตอบโจทย์ลูกค้าทุกกลุ่ม  
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ท่านที่ 6 : นาย ง กรรมการผู้จัดการ บริษัท F จำกัด                 
รางวัล Thailand TOP SME Awards รางวัลนวัตกรรมด้านการจัดจำหน่าย แห่งปี  

 
ความเป็นมาของธุรกิจ F จำกัด  
บริษัท F จำกัด คือชื่ออย่างเป็นทางการสำหรับกิจการของนาย ง หรือที่ คนในสังคมไทยรู้จักเขาดีใน
ชื่อกิจการ 'หมูปิ้ง นาย ง' หรือนาย ง นาย ง เริ่มทำธุรกิจหมูปิ้งมาตั้งแต่ปี 2007 และเริ่มจดทะเบียน
บริษัทปี 2013 จนกลายเป็นธุรกิจอาหารอุตสาหกรรมแบบขายส่ง ทั้งในประเทศและต่างประเทศ 
ธุรกิจนี้เกิดได้หลังจากได้สูตรมาจากการเสียบหมูปิ้ง ขายริมถนนมาตั้งแต่ปี 2007 จนเริ่มมีคนมาซื้อไป
ข่ายต่อเป็นจำนวนมาก จากการพัฒนาต่อเนื่องเรื่อยมาจนมีสถานีบริการน้ำมันและห้างสรรพสินค้า 
ให้ความสนใจนำไปจำหน่าย แต่ด้วยมาตรฐานตอนนั้นไม่เป็นที่ยอมรับ และด้วยความหวังว่า ธุรกิจที่
ทำจะเติบโตได้ จึงได้เริ่มก่อสร้างโรงงาน และปรับปรุงโรงงาน ทำจนได้รับมาตรฐานต่าง ๆ ตาม
กฎหมายกำหนด จนถึงปัจจุบัน 
 

1. การมุ่งเน้นการตลาด 

ให้ความสำคัญกับการตลาดในทุก ๆ ช่องทาง เพ่ือให้กลยุทธ์ต่าง ๆ ที่จะเข้าถึงผู้บริโภคให้

มากที่สุด ในทุก ๆ แพลตฟอร์ม รวมถึงยังต้องการเข้าร่วมกับหน่วยราชการต่าง ๆ มากมาย 

และที่ขาดไม่ได้คือ การแสวงหาลูกค้าใหม่ ๆซึ่งเป็นเรื่องที่นาย ง ใส่ใจมาก เพราะธุรกิจนี้ต้อง

ทำให้ลูกค้า 'ไว้วางใจ ' ดังนั้นต้องมีการพัฒนาทางการตลาดไปตามยุคสมัย โดยมีลูกค้า

แบ่งเป็น 4 กลุ่ม คือ 1. กลุ่มพ่อค้าแม่ค้าท่ัวไป 2. กลุ่มตัวแทนจำหน่ายทั่วประเทศ รวมถึงแฟ

รนไชส์ทั่วประเทศ 3. กลุ่มรับจ้างผลิต (OEM) และ 4. กลุ่มห้างสรรพสินค้า รวมถึงไปถึง

เจ้าของแฟรนไชส์ที่ซื้อวัตถุดิบจาก ไทยไปขายยังในอาเซียน ทั้งสปป.ลาว กัมพูชา เมียนมาร์ 

มาเลเซีย และ เวียดนาม การใส่ใจในคุณภาพการผลิต อีกท้ังวัตถุดิบที่ได้มาตรฐาน และสูตร 

เฉพาะสำหรับหมูปิ้ง นาย ง บอกได้เลยว่าแค่คำเดียวคุณจะรู้ถึงความอร่อยและแตกต่างจาก

แบรนด์อื่น ๆ 

2. การดูดซับความรู้ 

บริษัทฯ ได้รับมาตรฐานการผลิต ทั้งจาก อย. GMP และมาตรฐานจากกรมปศุสัตว์ จึงทำให้

ลูกค้ามั่นใจในกระบวนการผลิตได้ ทั้งวัตถุดิบ (เนื้อหมู) จะเป็นวัตถุจากดิบโรงงานมาตรฐาน

ที่เราซื้อวัตถุดิบจากเอกชน ทั้งเครือซี.พี. หรือเบทาโกร (มีการตรวจสารบอแรกซ์ สารเร่งเนื้อ

แดงตามมาตรฐาน) รวมถึงเครื่องปรุงรสและบรรจุภัณฑ์ต่าง ๆ ที่ได้มาตรฐานจากสถานที่  
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นั้นๆ ทั้งหมด (ใช้ของที่มี อย.ทั้งหมด) ส่วนการจัดเก็บ การจัดส่ง บริษัท'ฯ ลงทุนซื้อรถเพ่ือ

ขนส่งโดยรถรถควบคุมอุณหภูมิ (ห้องเย็น) ตามมาตฐานกฎหมายกำหนด (-25 องศา) จึงทำ

ให้มั่นใจได้ 

3. ความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ 

นาย ง บอก ธุรกิจนี้ต้องทำให้ลูกค้าไว้ใจ ซึ่งปัจจุบันบริษัท F จำกัด ขยายกิจการไปไกลมาก 

จากเดิมก่อตั้งเมื่อ 19 กันยายน 2013 ทุน จดทะเบียน 5 ล้านบาท แต่นาย ง ได้เพ่ิมทุน

ให้กับธุรกิจนี้ จนบริษัทฯ มีทุน จดทะเบียน 20 ล้านบาท และขยายไลน์สินค้าเพ่ิมเติมจากหมู

ปิ้ง เป็นไก่ย่าง และไส้กรอกโบราณ 

4. ความมีใจรักและความเพียร 

นาย ง บอกเสมอว่า คุณภาพคือ หัวใจ หมูนุ่มนาย ง หมูปิ้งร้อยล้านที่เกิดจากฝีมือของคนไม่

ท้อชีวิต สำหรับการเติบโต ทำให้วันนี้ผู้บริโภคมีการพูดถึงหมูปิ้งนาย ง มากขึ้นกว่าเดิม 

  

ท่านที่ 7 : นาย จ ผู้ร่วมก่อตั้ง บริษัท G จำกัด  
รางวัล Thailand TOP SME Awards รางวัล ธุรกิจสตาร์ทอัพ ยอดเยี่ยมแห่งปี  

 ความเป็นมาของธุรกิจ บริษัท G ผู้ผลิ่ตนวัตกรรมเครื่องหนัง รีไซเคิล แบรนด์ G ได้เล่าถึงแรง
บันดาลใจอันเกิดจากชื่นชอบเครื่องหนัง แฮนด์เมด จึงไปเรียนการตัดเย็บเครื่องหนัง ทำให้พบข้อมูล
สำคัญว่ากระบวนการผลิตสินค้าเครื่องหนังสัตว์ ไม่ว่าจะกระเป๋า รองเท้า หรือเฟอร์นิเจอร์ วัสดุหนังที่
ถูกใช้งานจริงมีเพียงประมาณ 60% เท่านั้นส่วนเศษหนังชิ้นเล็กชิ้นน้อยต้องทิ้งเป็นขยะ ซึ่งยากต่อการ
ย่อยสลายหรือทำลาย ไม่ว่าจะเป็นการฝังกลบหรือเผาทิ้งล้วนก่อให้เกิดมลพิษต่อสิ่งแวดล้อม "ยิ่ง
อุตสาหกรรมนี้เติบโตมากขึ้นเท่าใด ยิ่งทำให้เกิดขยะเพ่ิมมากขึ้น โดยต่อปี ประเทศไทยมีขยะเศษหนัง
มากกว่าเนื้อที่ 12 สนามฟุตบอล และในตอนนี้  ทั่วทั้งโลกยังไม่มีกระบวนการนำเศษหนังกลับมารี
ไซเคิลใช้งานได้จริง ๆ เลย" 
 

1. การมุ่งเน้นการตลาด  

"สิ่งที่พวกเราพยายามจะทำ คือ การก่อกระแสรักษ์โลก หรือความยั่งยืนให้เกิดขึ้นผ่าน

ผลิตภัณฑ์ เพราะแบรนด์ของเรามองว่าผลิตภัณฑ์เป็นเหมือนสัญลักษณ์ที่ทำให้คนได้ทราบ 

และมองว่าผลิตภัณฑ์รักษ์โลกไม่ใช่เรื่องน่าเบื่อ แต่กลับเป็นเรื่องน่าสนุกและนำสนใจมากกว่า 

อีกทั้งผลิตภัณฑ์เหล่านี้สามารถเป็นส่วนหนึ่งในการใช้ชีวิตได้ ไม่ว่าจะเป็นการสร้างความ

สมดุลสร้างความกลมกลืน สร้างความผาสุขให้กับโลกเราได้ รวมไปถึงทำให้ทุกคนใช้ชีวิต
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อย่างมีความหมายเพ่ิมมากขึ้น และสิ่งที่พวกเราทำนั้นไม่ใช่การเกาะกระแสรักษ์โลก หากแต่

เป็นการสร้างกระแสรักษ์โลกให้กับสังคมไทย" 

2. การดูดซับความรู้ 

บริษัทฯ นำนวัตกรรมการรีไซเคิลเศษหนังมาปรับใช้ในการผลิต แม้จะมีขั้นตอนที่ซับช้อนและ

เป็นรายแรกของโลกที่ทำด้วยกระบวนแบบนี้ ซึ่งก็คือ การนำเอาเศษหนังเหลือทิ้งมาสร้างเป็น

สินค้าที่เพ่ิมมูลค่าได้ และสร้างขยะที่ถูกท้ิงให้ฟ้ืนคืนซีพด้วยวิธีการที่ถูกต้อง โดยไม่ใช้สารเคมี

ที่เป็นพิษต่อคนและสิ่งแวดล้อม 

3. ความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ 

จุดท้าทายที่สุดสำหรับอุตสาหกรรมเครื่องหนังคือ การใช้วัตถุดิบให้มีประสิทธิภาพมากที่สุด 

เพ่ือลดปริมาณสิ่งของเหลือใช้ให้น้อยที่สุด เช่นเดียวกับจุดกำเนิดของ บริษัท G ที่นำ

กระบวนการรีไซเคิลมาใช้ในธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

4. ความมีใจรักและความเพียร 

จากนวัตกรรมที่กล่าวมา ก่อประโยชน์อย่างเป็นรูปธรรม ทำให้บริษัท G คว้ารางวัลจาก ทั้ง

ภาครัฐ และเอกชน มากมาย เช่น รางวัลชนะเลิศ เทคโนโลยีสะอาด ปี 2020 

จากองค์การพัฒนาอุตสาหกรรมแห่งสหประชาชาติ รางวัล Demark จาก กระทรวงพาณิชย์ 

รางวัล Best Start-up Award winning 2020 จากสถาบันเทคโนโลยีแห่งเอเชีย 

 

ท่านที่ 8 : นาย ฉ ประธานเจ้าหน้าที่บริหาร บริษัท H จำกัด    
รางวัล Thailand TOP SME Awards รางวัลธุรกิจเพื่อสิ่งแวดล้อมยอดเยี่ยมแห่งปี  

 
ความเป็นมาของธุรกิจ บริษัท H จำกัด  
มีผลิตภัณฑ์ที่ชื่อว่า H เป็นโรงงานผลิตกระดาษทำมือเจ้าเดียวในประเทศไทย แต่ด้วยการขยายตัวของ
ตลาดส่งออกไปยังหลายประเทศทั่วโลก โดยมีการนำเครื่องจักรขนาดเล็กเข้ามาช่วยในกระบวนการ
ผลิตเพ่ือทันต่อออเดอร์ที่สั่งเข้ามา 
  

1. การมุ่งเน้นการตลาด  

กระจายสินค้าที่ผลิตกระดาษสู่ตลาดต่างประเทศ โดยมีเจตนารมณ์ ที่จะดำเนินธุรกิจให้

เจริญเติบโตบนพ้ืนฐานของธรรมาภิบาลและการดูแลความรับผิดชอบต่อสังคมและ

สิ่งแวดล้อมอย่างยั่งยืนรวมทั้งคำนึงถึงผลประโยชน์ของผู้ที่มีส่วนได้ส่วนเสียกับทุกกลุ่ม 
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ภาย ใต้ แน วคิ ด  SEED Sustainable การสร้ า งค วามยั่ งยื น  Ethic การมี จ ริ ย ธรรม 

Encouragement การส่งเสริมและสนับสนุน Development การพัฒนา  

2. การดูดซับความรู้ 

เราเป็นที่เดียวในด้านนวัตกรรมการผลิตเส้นใยพืช กระดาษจากเส้นใย พืช และสินค้างาน

หัตถกรรมสร้างสรรค์มีนวัตกรรมใส่ใจสิ่งแวดล้อม ดำเนินธุรกิจอย่างมีจริยธรรมและสร้าง

ความยั่งยืนตั้งแต่ต้นน้ำถึงปลายน้ำใส่ใจด้านสังคมชุมชนและสิ่งแวดล้อม 

3. ความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ 

นาย ฉ ให้ข้อมูลว่า การดำเนินธุรกิจ ด้วยความสุจริตโปร่งใสเป็นธรรม โดยมุ่งเน้นผลการ

เจริญเติบโตของบริษัทควบคู่กับการพัฒนาคุณภาพชีวิตของพนักงานชุมชนและคุณภาพของ

สังคมและสิ่งแวดล้อม รวมทั้งดูแลผลประโยชน์ของผู้ที่มีส่วนได้ส่วนเสีย และส่งเสริมความรู้

ด้านสังคมและสิ่งแวดล้อมให้กับพนักงานทุกระดับของบริษัทเพ่ือใช้เป็นแนวทางในการพัฒนา

และดูแลความรับผิดชอบต่อสังคมชุมชนและสิ่งแวดล้อม รวมถึงยังส่งเสริมโครงการและ

กิจกรรมของสังคมชุมชนและสิ่งแวดล้อมโดยใช้ทีมพนักงานและทรัพยากรของบริษัทในการ

ดำเนินการให้ประสบความสำเร็จตามเป้าหมายและวัตถุประสงค์ 

4. ความมีใจรักและความเพียร  

นาย ฉ กล่าวว่า ปรัชญาในการทำงานของเราคือ นอบน้อมต่อธรรมชาติและจิตวิญญาณของ

มนุษย์ ให้ความสำคัญกับการเคารพและดูแลธรรมชาติในทุกขั้นตอนการทำงานแต่ลดปริมาณ

สารเคมีหนักในสีที่ใช้กับสินค้า เพ่ิมการใช้วัตถุดิบเส้นใยธรรมชาติวัตถุดิบจากพืช ที่โตเร็ว

ทดแทนการใช้เปลือกไม้จากพืชยืนต้นการบำบัดน้ำเสียลดการใช้พลังงานถ่านหินโดยเพ่ิมการ

ใช้พลังงานจากก๊าซชีวภาพการออกแบบสินค้าให้เหลือเศษทิ้งน้อยที่สุด 

 

ท่านที่ 9 : นาย ช กรรมการผู้จัดการ บริษัท I จำกัด และ นาย ซ ผู้ก่อตั้งบริษัท I จำกัด 
รางวัล Thailand TOP SME Awards รางวัลธุรกิจดิจทัลยอดเยี่ยมแห่งปี   

 

ความเป็นมาของธุรกิจ บริษัท I จำกัด  
จุดเริ่มต้นจากกระแสดิจิตอล ทำให้เข้ามาบริหารธุรกิจได้อย่างตรงจุด ในช่วงระยะเวลา เพียง 5 ปี 
บริษัท I นำธุรกิจ ไปไกลด้วยไอเดียที่เกิดจากการสแกนดิจิตอล คือธุรกิจภาพพิมพ์ที่ใช้ในการเขียน
โปรแกรมขึ้นมาลูกค้าสามารถนำภาพจาก Facebook , Instagram หรือภาพจากโทรศัพท์มือถือมา
ทำได้ โดยไม่แตกและไม่เบลอ  
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1. การมุ่งเน้นการตลาด 

นาย ช ให้ข้อมูลว่าปัจจุบันเรามีฐานลูกค้ากว่า 350,000 ราย มีแนวโน้มอัตราการซื้อซ้ำอย่าง

ต่อเนื่อง โดยทางบริษัทได้ขยายกลุ่มสินค้าจากการพิมพ์ภาพของขวัญที่ใช้ในโอกาสต่างๆไม่ว่า

จะเป็นงานวันเกิดของขวัญรับปริญญาหรือของขวัญให้คนรัก และของขวัญวันแต่งงานไปสู่

กลุ่มแฟชั่นไม่ว่าจะเป็นหน้ากากอนามัยเสื้อยืดกระเป๋าผ้าห่มปลอกหมอนเพ่ิมขึ้น 

2. การดูดซับความรู้ 

ผู้ประกอบการให้ข้อมูลว่า จุดเด่นของธุรกิจยังคงเป็นเรื่องของเทคนิคการพิมพ์และนวัตกรรม

คุณภาพการพิมพ์ทำให้เรามองภาพธุรกิจในอนาคตเตรียมจับมือกับ Influencer ทั้งระดับ 

Macro , Micro และ Nano และในกลุ่มศิลปิน เพ่ือต่อยอดการขายสินค้าต่อไป ควบคู่กับ

การ พัฒนาคุณภาพของสินค้า ให้สอดคล้องกับราคาที่ขายถึงมือผู้บริโภค 

3. ความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ 

ธุรกิจของเราอยู่ที่จังหวัดเพชรบุรีเราจะเน้น แรงงานและการจ้างงานภายในจังหวัดเป็นอันดับ

แรกซึ่งถือเป็นการช่วยเหลือและเพ่ิมมูลค่าการจ้างงานของจังหวัดลดปัญหาการว่างงานอีกท้ัง

ยังให้ความสำคัญกับการพัฒนาคุณภาพทักษะฝีมือของพนักงานพารูปแบบการฝึกอบรม

พัฒนาทักษะพนักงานอยู่ประจำ และยังมองเห็นโอกาสในช่วงโควิดที่ผ่านมา ทางบริษัทได้

ผลิตหน้ากากอนามัยขึ้นมา โดยทางบริษัทได้เพ่ิมการจ้างงานตรงนี้ที่ผ่านชุมชนในจังหวัดโดย

รูปแบบของงานเป็นการเย็บผ้าซึ่งส่วนใหญ่เป็นผู้ที่มี การว่างงานและตกงานในจังหวัดส่งผล

ให้ผู้เข้าร่วมการผลิต กับทางบริษัทกว่า 100 ครอบครัวหรือกว่า 400 คน ทำให้คนเหล่านี้มี

รายได้พิเศษ และก่อให้เกิดการสร้างงานสร้างอาชีพให้เกิดข้ึนกับชุมชนภายในจังหวัดเพชรบุรี

อีกด้วย 

4. ความมีใจรักและความเพียร 

ธุรกิจ I จำกัด ใช้แนวคิดที่ว่า ของขวัญแบบนี้ มีชิ้นเดียวในโลก นั้นบ่งบอกถึงความตั้งใจ ที่จะ

ผลิตสินค้า ที่มี คุณภาพ สีสันสดใส คงทนยาวนาน ให้เป็นของขวัญที่มีความประทับใจทั้งผู้ให้

และผู้รับ ตลอดระยะเวลาที่ประกอบธุรกิจมา นาย ช ไม่หยุดที่จะ พัฒนาปรับปรุง ทิศทาง

ของการทำธุรกิจ ให้ทันสมัยอยู่เสมอ เพราะเชื่อว่า โลกของการทำธุรกิจมีการเปลี่ยนแปลงอยู่

ตลอดเวลา ดังนั้นการวางแผนและการมีแผนสำรองเป็นสิ่งที่สำคัญในการทำธุรกิจ 
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4.2 การสำรวจและวิเคราะห์อุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ได้รับรางวัล 
Thailand TOP SME Awards และเป็นผู้ประกอบการที่มีวงเงินสินเชื่อกับธนาคารพัฒนา
วิสาหกิจขนาดและขนาดย่อมแห่งประเทศไทย (ธพว.) 3 ท่าน และคำแนะนำสำหรับการ
พัฒนาการอบรม 

1. นางสาว ก ผู้จัดการฝ่ายการตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑ์ บริษัท A จำกัด  
รางวัล Thailand TOP SME Awrads รางวัลนวัตกรรมด้านการผลิต ยอดเยี่ยมแห่งปี 

 
ภาพที ่ 7 ผลจากการทำระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ                   

ของนางสาว ก 
โดยผลจากการทำระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการมีผลลัพธ์คะแนน 

ออกมาทั้ง 4 ด้าน ดังนี้  
อันดับที่ 1 : การมุ่งเน้นการตลาด     ค่าเฉลี่ย           4.8 
อันดับที่ 2 : การดูดซับความรู้     ค่าเฉลี่ย  4.6 
อันดับที่ 3 : ความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ  ค่าเฉลี่ย  4.3 
อันดับที่ 4 : ความมีใจรักและความเพียร    ค่าเฉลี่ย  4.3 

 
 
 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

37 

คำแนะนำสำหรับพัฒนาการอบรม 
โดยคำแนะนำที่อยากให้มีการจัดอบรมให้กับผู้ประกอบการ คือ การให้ความรู้  ถึงการทำ 

ธุรกิจแบบ BCG คือ Bio Circular และ Green economy เพราะในปัจจุบันการที่จะทำการตลาด
ขยายไปในต่างประเทศเทศหรือจัดจำหน่ายในห้างสรรพสินค้าชั้นนำ ผลิตภัณฑ์ต้องมีการยืนยันได้ว่า 
เป็นสินค้าที่ไม่มีผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม ซึ่งคุณบุษกรได้รับ การจุดประกาย เรื่องนี้มาจาก ธพว. 
ให้มีความรู้ความเข้าใจ และมองถึงความสำคัญในเรื่องของ BCG โดยได้มีการ ศึกษามาตั้งแต่ 1-2 ปี 
จนในปัจจุบันได้เป็น ตัวแทนกิจการและไปเป็นวิทยากร ในการบรรยาย  ให้ความรู้ เกี่ยวกับการ
นำสินค้า กลับมาใช้ใหม่เพ่ือลดต้นทุนและส่งเสริม ในการจ้างงาน  ให้เกิดขึ้นในชุมชน ที่ตอบโจทย์ 
สังคมและสิ่งแวดล้อม เพื่อนำธุรกิจไปสู่ความยั่งยืน ซึ่งนางสาว ก มอง ว่าเป็นหัวใจหลัก ในการดำเนิน 
ธุรกิจไม่ว่าจะเป็นธุรกิจที่เกิดใหม่หรือเป็นธุรกิจที่มีการดำเนินการมาอยู่แล้วจำเป็นจะต้องมุ่งเน้นเรื่อง
ของการสร้างความยั่งยืนเป็นหลัก  

 
2. นาย ข กรรมการผู้จัดการ บริษัท B จำกัด 

รางวัล Thailand TOP SME Awards รางวัลการออกแบบสินค้ายอดเยี่ยมแห่ง 
ปี 

 

ภาพที ่ 8 ผลจากการทำระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ                   
ของนาย ข 
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โดยผลจากการทำระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการมีผลลัพธ์คะแนนออกมา 
ทั้ง 4 ด้าน ดังนี้  

อันดับที่ 1 : การมุ่งเน้นการตลาด     ค่าเฉลี่ย 4.8 
อันดับที่ 2 : การดูดซับความรู้     ค่าเฉลี่ย 4.8 
อันดับที่ 3 : ความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ  ค่าเฉลี่ย 4.6 
อันดับที่ 4 : ความมีใจรักและความเพียร    ค่าเฉลี่ย 3.5  

คำแนะนำสำหรับพัฒนาการอบรม 

- ก่อนหน้านี้เคยไปอบรมกับวิทยากรท่านนึง ชื่อคุณขุนทอง อดีตผู้บริหารสายการบินไทย 
แต่จำไม่ค่อยได้ว่า คนไหน แต่ชอบแนวคิดที่ว่า คุณไม่ต้องไปคิดว่า จะทำสินค้าให้  
เลิศหรูหรือล้ำมาก แต่แค่ไปดูคู่แข่งคุณว่าทำยังไงให้สินค้าคุณดีกว่า ง่ายกว่า สะดวกกว่า 
น่าใช้กว่า เพราะตัวธุรกิจบางทีเสียทรัพยากรไปกับการคิดสินค้าแปลกๆเกินไป  

- ในส่วนตัวนาย ข มองว่า ถ้าประสบการณ์ของตนเองจะมีประโยชน์  ต่อผู้ประกอบ 

การก็ยินดีมาเป็นวิทยากรแบ่งปันประสบการณ์ให้ 

3. นาง ค ผู้ก่อตั้ง บริษัท C จำกัด 
รางวัล Thailand TOP SME Awards รางวัลธุรกิจ BCG ยอดเยี่ยมแห่งปี  

 
ภาพที ่ 9 ผลจากการทำระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ                   

ของนาง ค  
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โดยผลจากการทำระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการมีผลลัพธ์คะแนนออกมา 
ทั้ง 4 ด้าน ดังนี้  

อันดับที่ 1 : การมีใจรักและความเพียร    ค่าเฉลี่ย 4.63 
อันดับที่ 2 : ความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ  ค่าเฉลี่ย 4.0 
อันดับที่ 3 : การมุ่งเน้นการตลาด     ค่าเฉลี่ย 4.0 
อันดับที่ 4 : การดูดซับความรู้     ค่าเฉลี่ย 4.0 

  
คำแนะนำสำหรับพัฒนาการอบรม 

- นาง ค ให้ความสำคัญกับความมีใจรักและความเพียร มากที่สุดเพราะมองว่าจุดเริ่มต้นของ

ความสำเร็จในธุรกิจต้องเริ่มจากการมีความรักในธุรกิจและสิ่งต่างๆรอบธุรกิจให้มาก ตั้งแต่

พนักงานจนถึงระดับผู้บริหาร เพราะความรู้ที่ เป็นเชิงทักษะ นาง ค คิดว่า สิ่งเหล่านั้น 

สามารถหาได้ท่ัวไป  

- หัวข้อในการอบรมที่นาง ค แนะนำสำหรับผู้ประกอบการ SMEs คือการทำอย่างไรให้ธุรกิจ

เป็นธุรกิจที่ดี อย่างเช่นการสร้างสินค้าที่เป็นออแกนิค มีการทำงานร่วมกับชุมชน การจะมี

พนักงานที่เป็นคนดี และทำให้รู้สึกภูมิใจที่ได้ทำธุรกิจนี้ โดยปกติ นาง ค และบริษัท C  จำกัด 

มีการอบรมให้ผู้ประกอบการและหน่วยงานที่สนใจอยู่แล้ว ในหัวข้อทำอย่างไรให้พนักงานมี

ความรักในองค์กรตนเอง  

4.3 กระบวนการหาความสอดคล้องระหว่างการสัมภาษณ์เชิงลึก กลุ่มผู้ประกอบการ
ตัวอย่าง และ ที่มาของหัวข้อในการอบรม 

4.3.1 จากการสรุปท่ีได้สัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นผู้เชี่ยวชาญในด้านการทำธุรกิจ
ทั้ง 3 ราย 

การวิเคราะห์ใช้หัวข้อในระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ เป็นคัด
กรองเบื้องต้นถึงจุดที่โดดเด่นและเข้าไปสัมภาษณ์ถึงแนวคิดที่ได้คะแนนในหัวข้อนั้นๆ โดยสามารถ
สรุปออกมาเป็น 3 ตาราง ได้ดังนี้  

อุปนิสัยและคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการ 

รายละเอียด หัวข้อการอบรม 

1.การมุ่งเน้นการตลาด 
ให้ความสำคัญเป็นอันดับแรก มีการตั้งเป้าหมายใน
การทำธุรกิจที่ชัดเจน พร้อมรับฟังความคิดเห็นของ
ลูกค้า เพื่อนำมาพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ดียิ่งข้ึน 

การวิเคราะห์ความต้องการ
ลูกค้าและหาเทรนผู้บริโภค
ใหม่ๆ 
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 ตางรางที ่ 4  ตารางสรุปเนื้อหาการสัมภาษณ์สำหรับพัฒนาหัวข้อการอบรมที่ได้จาก 

นางสาว ก ผู้จัดการฝ่ายการตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
บริษัท A จำกัด 

 

 

อุปนิสัยและคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการ 

รายละเอียด หัวข้อการอบรม 

1.การมุ่งเน้นการตลาด 
หาช่องทางในการนำเสนอสินค้า เพื่อสร้างช่ือเสียง 
เรียกความเชื่อมั่น และบริษัทเป็นผู้ผลิต มีนักพัฒนา
เป็นของตัวเอง มองเป็นความไดเ้ปรียบของธุรกิจ 

 วิธีการหาโอกาสในกับธุรกจิ 

2.การดูดซับความรู ้

ใช้ความชอบพัฒนาโปรแกรมและการแต่งรถ มาเป็น
จุดเริม่ต้นในการทำธุรกิจ ฟังแนวคิดจากคนท่ีประสบ
ความสำเร็จ และศึกษาเทรนในสายอาชีพของตัวเอง
เพื่อพัฒนาเทคโนโลยีให้มีความแตกต่างเจ้าอื่น 

การพัฒนาความชอบให้
กลายเป็นธรุกิจทำได้อย่างไร? 

3.ความโน้มเอียงในการเป็น
ผู้ประกอบการ 

เชื่อมั่นในธุรกิจของตนเพราะรถมจีำนวนมาก มีคู่แข่ง
น้อย และจะไม่หยุดพัฒนาสินค้าเพื่อรองรับกลุ่มลูกค้า
ในอนาคต 

การสร้างความเชื่อในตัวเองให้
เกิดกับธุรกิจ 

4.ความมีใจรักและความเพียร 
เคยท้อแท้เพราะถูกปฏิเสธ แต่มีความเชื่อมั่นว่าสินค้า
ดีและต้องพิสูจน์ตัวเองให้มากกว่าเดิม 

 วิธีแก้ปัญหาเวลาที่ท้อแท้และ
เจออุปสรรค 

 

ตารางที ่ 5 ตารางสรุปเนื้อหาการสัมภาษณ์สำหรับพัฒนาหัวข้อการอบรมที่ได้จาก 
นาย ข กรรมการผู้จัดการ บริษัท B จำกัด 

 
 
 

2.การดูดซับความรู ้
คุณพ่อไดร้ับคำแนะนำจากผูเ้ชี่ยวชาญชาวญี่ปุ่น มา
พัฒนา "เตาอิวาเตะบราซลิ”สะสมพื้นฐานความรู้จาก
การเข้าร่วมอบรมกับหน่วยงานต่างๆ 

นำนวัตกรรมเข้ามาใช้ในการ
ผลิตสินค้าและบริการได้
อย่างไร? 

3.ความโน้มเอียงในการเป็น
ผู้ประกอบการ 

ไม่มีความกังวลในเรื่องของความเสี่ยง เพราะมองว่า
เป็นความสนุกและเป็นความท้าทายในการนำธุรกิจ 

การพิจารณาความเสีย่งและ
ความกล้าในการลงทุนในธุรกิจที่
ตัวเองไม่มีความรู ้

4.ความมีใจรักและความเพียร 
เปลี่ยนจากความผิดหวัง ในความล้มเหลวท่ีบางครั้ง
อาจเกิดขึ้นได้จากการทำธุรกิจ และพยายามหาทาง
ออก เพื่อท่ีจะทำให้ธุรกิจประสบความสำเร็จ 

วิธีจัดการกับปัญหาและอุปสรรค
ที่เจอ 
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อุปนิสัยและคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการ 

รายละเอียด หัวข้อการอบรม 

1.ความมีใจรักและความเพียร 

มองว่าความมีใจรักและความเพียรคือจุดเริ่มต้นของ
ความสำเร็จในธุรกิจ หากมีใจรักและความเพียรหัวข้อ
อื่นๆก็จะตามมา โดยแตล่ะหัวข้อมีความสำคัญ
เท่าๆกันต่อการทำธรุกิจ 

การสร้างให้คนในองค์กรรู้สึกรัก
ในองค์กรตัวเอง 

2.การมุ่งเน้นการตลาด สินค้าเป็นออแกนิคสร้างStory ให้กับธุรกิจได ้ กระบวนการสร้างสินค้าและ
บริการที่ เป็นพลังงานเชิงบวก 
คนดี สินค้าดี สิ่งแวดล้อมดี 
  
  

3.การดูดซับความรู ้
มองว่าสร้างสินคา้ที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมจะทำให้เรา
เป็นธุรกิจที่ยั่งยืน 

4.ความโน้มเอียงในการเป็น
ผู้ประกอบการ 

ต้องมีทิศทางในการทำธุรกิจท่ีชัดเจน ไม่ย่อท้อต่อการ
ทำธุรกิจ 

 

ตารางที ่ 6 ตารางสรุปเนื้อหาการสัมภาษณ์สำหรับพัฒนาหัวข้อการอบรมที่ได้จาก 
นาง ค ผู้ก่อตั้ง บริษัท C จำกัด 
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4.3.2 ใช้เครื่องมือ  QFD : Quality Function Deployment ในการพัฒนาการอบรม 
ให้แก่ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่มีวงเงินสินเชื่อกับธนาคารพัฒนา
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศไทย (ธพว.) – กรณีศึกษาจากผู้ประกอบการที่
ได้รับรางวัล Thailand TOP SMEs Award 
 

ชื่อผู้ประกอบการ อุปนิสัยและคุณลักษณะ คำแนะนำจากการ
สัมภาษณ์ 

หัวข้อการอบรม 

1. นางสาว ก 
ผู้จัดการฝ่ายการตลาด
และพัฒนาผลิตภัณฑ ์
บริษัท A จำกัด 

1.ความโน้มเอียงในการเป็น
ผู้ประกอบการ 
- มีความกล้าเสี่ยงท่ีจะทำธรุกิจ  

อยากให้มีการจดัอบรม
ความรู้เกี่ยวกับ BCG  

การสร้างความเชื่อในตัวเองให้
เกิดกับธุรกิจ 
การพิจารณาความเสีย่งและ
ความกล้าในการลงทุนในธุรกิจที่
ตัวเองไม่มีความรู ้

2.การมุ่งเน้นการตลาด 
- ทำธุรกิจเพื่อสังคมชุมชนและ
สิ่งแวดล้อม 

อยากเอาสินค้าไปทำ
ตลาดในหา้งสรรพสินค้า 

วิธีการหาโอกาสในธุรกิจ 

3.ความมีใจรักและความเพียร 
- ไม่กลัวต่อวิกฤต 

สร้างความ
ทะเยอทะยานในการทำ

ธุรกิจ 

วิธีจัดการกับปัญหาและอุปสรรค์
ที่เจอ 

4.การดูดซับความรู้ 
- มองหานวัตกรรมมาใช้ในธุรกิจ
เสมอ 

อยากทำเรื่องของการลด
ต้นทุนด้วยการ

หมุนเวียนเพื่อความ
ยั่งยืน 

กระบวนการสร้างสินค้าท่ีด ี

ให้ความรู้ในการนำ
สินค้ากลับมาใช้ใหม ่

การสร้างธุรกิจสูค่วามยั่งยืน 

นำนวัตกรรมมาใช้ในการผลิต
สินค้าและบริการ 

2. นาย ข  
กรรมการผู้จดัการ  
บริษัท B จำกัด 

1.ความโน้มเอียงในการเป็น
ผู้ประกอบการ 
- พัฒนาสินค้าเพื่อตอบโจทยล์ูกคา้
ในอนาคต อยากแชร์ประสบการณ์

การทำธุรกิจ 

การพิจารณาความเสีย่งและ
ความกล้าในการลงทุนในธุรกิจที่
ตัวเองไม่มีความรู ้

2.ความมีใจรักและความเพียร 
- ความเชื่อเท่านั้นว่าสินค้าเราดี มนั
ต้องดี 

วิธีจัดการกับปัญหาและอุปสรรค์
ที่เจอ 

กระบวนการสร้างสินค้าท่ีด ี
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ชื่อผู้ประกอบการ อุปนิสัยและคุณลักษณะ คำแนะนำจากการ
สัมภาษณ์ 

หัวข้อการอบรม 

2. นาย ข  
กรรมการผู้จดัการ  
บริษัท B จำกัด 

3.การดูดซับความรู้ 
- มีพื้นฐานการเขียนโปรแกรม 

 

นำนวัตกรรมมาใช้ในการผลิต
สินค้าและบริการ 

วิเคราะหค์วามต้องการลูกค้า
และหาเทรนผู้บริโภคใหม่ๆ 

การพัฒนาความชอบให้กลายมา
เป็นธุรกิจ 

4.การมุ่งเน้นการตลาด 
- การตลาดพิสูจนส์ินค้าของเราได ้
- มองว่าเทรนของผู้บริโภคในยคุ
ต่อไปจะเป็นอะไร เราจะทำอะไร
เพื่อตอบโจทย์เทรนนั้น 

อยากทำสินค้าท่ีดีกว่า 
ใช้ง่ายกว่า สะดวกกว่า 

น่าใช้กว่าคู่แข่ง 
วิธีการหาโอกาสในธุรกิจ 

3. นาง ค 
ผู้ก่อตั้ง บริษัท C 
จำกัด       

1.ความโน้มเอียงในการเป็น
ผู้ประกอบการ 
- ธุรกิจเราจะได้บอกต่อคนอ่ืนได้ ว่า
เราเป็นธรุกิจที่มีสภาพแวดล้อมด ี

อยากสร้างสินค้าและ
บริการที่ด ี

กระบวนการสร้างสินค้าท่ีด ี

2.. ความมีใจรักและความเพียร 
- คนในบริษัทต้องรักบริษัทเหมือน
เป็นบริษัทของตัวเอง 

อยากสร้างความรักให้
เกิดกับทุกคนในธุรกิจ 

วิธีจัดการกับปัญหาและอุปสรรค์
ที่เจอ 

การสร้างให้คนในองค์กรรู้สึกรัก
ในองค์กรตัวเอง 

3.การดูดซับความรู้ 
- เป็นธุรกิจอินทรีย์ 100% โดยไม่
ปรุงแต่งปุ๋ยฮอรโ์มนใดๆ 

สร้างธุรกิจที่เป็นมิตรต่อ
สิ่งแวดล้อม 

วิธีการหาโอกาสในธุรกิจ 

นำนวัตกรรมมาใช้ในการผลิต
สินค้าและบริการ 

การสร้างธุรกิจสูค่วามยั่งยืน 

ตารางที ่ 7 ตารางข้อมูลตั้งต้นในการทำ QFD 
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 ภาพที ่ 10 QFD : Quality Function Deployment ในการพัฒนาการอบรมใหม่ให้แก่  

ผู้ประกอบการ SMEs 
 
จากผลการวิเคราะห์โดยใช้เครื่องมือ QFD : Quality Function Deployment ในการ

พัฒนาการอบรมให้แก่ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมสามารถอธิบายที่มาของการ
ทำบ้านคุณภาพได้ดังนี้  

1. กำแพงด้านซ้าย (Customer Requirements) ซึ่งได้มาจากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่ม
ผู้ประกอบการที่ได้รับรางวัล Thailand TOP SME Awards ที่ให้คำแนะนำสำหรับการ
พัฒนาการอบรม 

2. คะแนนความสำคัญของความต้องการประกอบด้วย 1 – 5 คะแนน ซึ่งมีท่ีมาจาก  
ผลคะแนนอุปนิสัยในแต่ละด้าน  ประกอบด้วย 1. ความโน้มเอียงในการเป็น
ผู้ประกอบการ 2. การมุ่งเน้นการตลาด 3. การดูดซับความรู้ 4. ความมีใจรักและความ
เพียร โดยแต่ละค่าคะแนนจะเป็น คะแนนอุปนิสัย 4 ด้าน ของกลุ่มตัวอย่างแต่ละรายที่
ให้สัมภาษณ์เชิงลึก 
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3. ภายในห้อง (Relation between Requirements and Descriptions) เป็นการแสดง
ความสัมพันธ์ระหว่างความต้องการของกลุ่มตัวอย่างที่ทำมาจากสัมภาษณ์เชิงลึกในการ
นำการพัฒนาการอบรมกับหัวข้ออุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ  

4. ใต้หลังคาบ้าน เป็นการอธิบายทิศทางการพัฒนาองค์ประกอบคุณภาพว่าหัวข้อ อุปนิสัย
และคุณลักษณะใด ควรที่จะพัฒนาเพ่ิมขึ้น หรือ ลดลง หรือ คงที่ โดยทิศทางการพัฒนา
หัวข้อนั้น ขึ้นอยู่กับคะแนนความสำคัญขององค์ประกอบคุณภาพที่อยู่บริเวณ พ้ืนของ
บ้านและค่าน้ำหนักองค์ประกอบคุณภาพ 

5. หลังคาของบ้าน (Interrelationship between Technical Descriptors) แสดงความ 

สัมพันธ์ภายในระหว่างหัวข้ออุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ ที่มีการ

เกี่ยวเนื่องส่งเสริมกันอย่างมาก จนถึงไม่เก่ียวเนื่องกัน 

จากการสรุปการใช้เครื่องมือ QFD : Quality Function Deployment เพ่ือวิเคราะห์ผลการ
สำรวจความต้องการการอบรมและอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการและ ได้มาซึ่งหัวข้อของ
การอบรมและรูปแบบของการอบรมท่ีจะเลือกวิทยากร หรือ ผู้ที่สอนให้เหมาะสม 
โดยผู้วิจัยได้มีการกำหนดค่าความสัมพันธ์ระหว่างคำแนะนำการอบรมและหัวข้อของการอบรม ดังนี้  

1. ค่าความสัมพันธ์ระดับสูงมีค่าคะแนนเท่ากับ 9 หมายถึง หัวข้อการอบรมสอดคล้องกับ

คำแนะนำของกลุ่มตัวอย่างทั้ง 3 คน 

2. ค่าความสัมพันธ์ระดับกลางมีค่าคะแนนเท่ากับ 3 หมายถึง หัวข้อการอบรมสอดคล้องกับ

คำแนะนำของกลุ่มตัวอย่างทั้ง 2 คน 

3. ค่าความสัมพันธ์ระดับสูงมีค่าคะแนนเท่ากับ 1 หมายถึง หัวข้อการอบรมสอดคล้องกับ

คำแนะนำของกลุ่มตัวอย่างทั้ง 1 คน 
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ค่าความสัมพันธ ์ จำนวนคนตอบ อุปนิสัยและหัวข้อการอบรม 

9 3 คน 1.การมุ่งเน้นการตลาด                
หัวข้อ วธิีหาโอกาสในธุรกิจ,กระบวนการ
สร้างสินค้าที่ดี 
2.การดูดซับความรู้ 
หัวข้อ การนำนวัตกรรมมาใช้ในการผลิต
สินค้าและบริการ 
3.ความมีใจรักและความเพียร  
หัวข้อ วธิีจัดการกับปัญหาและอุปสรรคที่
เจอ 

3 2 คน 1.ความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ 
หัวข้อ การพิจารณาความเส่ียงและความ
กล้าในการลงทุนในธุรกิจที่ตวัเองไม่มีความรู้ 
2.การดูดซับความรู้  
หัวข้อ การสร้างธุรกิจสู่ความยั่งยืน 

1 1 คน 1.ความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ  
หัวข้อ การสร้างความเชื่อในตัวเองให้เกดิกับ
ธุรกิจ 
2.การมุ่งเน้นการตลาด หัวข้อ การวิเคราะห์
ความต้องการลูกค้าและหาเทรนผู้บริโภค
ใหม่ๆ 
3.ความมีใจรักและความเพียร หัวขอ้ การ
พัฒนาความชอบให้กลายมาเป็นธุรกิจ,การ
สร้างให้คนในองค์กรรู้สึกรักในองค์กรตัวเอง 
 

ตารางที ่ 8 ข้อมูลสรุปที่มาของค่าความสัมพันธ์ใน QFD  
จากผลการวิเคราะห์น้ำหนักองค์ประกอบคุณภาพและทิศทางการพัฒนาองค์ประคุณภาพที่

น่าสนใจ คืออุปนิสัยและหัวข้อในการอบรมที่มีคะแนน ระหว่างความสัมพันธ์และน้ำหนักการให้
ความสำคัญของความต้องการ อยู่ที่อันดับที่ 1, อันดับที่ 2 และ อันดับที่ 3 ดังนี้  

1. เพ่ิมการพัฒนาการมุ่งเน้นการตลาดในทิศทางท่ีมากขึ้น อาทิเช่น หัวข้อวิธีการหาโอกาสใน

ธุรกิจ 

2. เพ่ิมการพัฒนาการดูดซับความรู้ในทิศทางท่ีมากขึ้น อาทิเช่น หัวข้อการนำนวัตกรรมมาใช้ใน

การผลิตสินค้าและบริการได้อย่างไร? 

3. เพ่ิมการพัฒนาความมีใจรักและความเพียรในทิศทางที่มากขึ้น อาทิเช่น หัวข้อวิธีจัดการกับ

ปัญหาและอุปสรรค 
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ดังนั้นรูปแบบการอบรมที่เหมาะสมควรเป็นการถ่ายทอดการอบรมด้วยวิทยากรที่เป็นการสอน
โดยนำประสบการณ์จริงมาสอน แบบ Experiential และวิทยากรจะต้องเป็นธุรกิจที่มีประสบการณ์
การทำการตลาดในระดับ Modern trade และมีการนำนวัตกรรมมาใช้ในธุรกิจเพ่ือลดต้นและเพ่ิม
รายได้มุ่งไปสู่ความยั่งยืน เพ่ือทำให้ผู้เข้าอบรมจะรู้สึกเสมือนการที่ตัวเองได้ประสบพบเจอสิ่งที่
วิทยากรสอนแม้ไม่ได้ พบเจอสิ่งเหล่านั้นด้วยตัวเอง  
 

4.4 กระบวนการในทดลองการอบรมมีดังต่อไปนี้  
1. ก่อนเริ่มบรรยาย 
- ให้ผู้ประกอบการที่เข้ามาร่วมอบรมเริ่มทำระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลั กษณะของ

ผู้ประกอบการ ก่อนที่จะเข้าสู่ขั้นตอนการอบรม เพ่ือดูจุดแข็งจุดอ่อนของตนเอง ในทั้งสิ้น 4 
ด้านประกอบด้วย  

1.1 การมุ่งเน้นการตลาด เป็นการรวบรวมความรู้ทางการตลาด มีการแพร่กระจายความรู้และ 
ตอบสนองต่อปัจจัยแวดล้อมได้  

1.2 การดูดซับความรู้ การรับความรู้ใหม่ๆ ที่เปลี่ยนรูปแบบความรู้ มาเป็นประโยชน์กับธุรกิจ  
1.3 ความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ ความกล้าที่จะเสี่ยง และความมุมานะ กล้าลงมือทำ

ในสิ่งที่ตัวเองไม่รู้ 
1.4 ความมีใจรักและความเพียร การไม่ย่อท้อต่ออุปสรรค และทำงานให้ประสบความสำเร็จให้ได้  
2. เข้าสู่ช่วงการบรรยายโดย วิทยากร คือ คุณวิชนี วศินธนบดี และคุณบุษกร อนันตโชค 

จากบริษัท เคียงมูลพลังงานยั่งยืน (ประเทศไทย) จำกัด 
2.1 เริ่มด้วยการเล่าที่มาของธุรกิจ เคียงมูล พลังงานยั่งยืนว่าเริ่มมาจากเป็นธุรกิจของคุณพ่อ ของ

คุณวิชนี ซึ่งในขณะนั้น เริ่มต้นจากการเป็นเพียงวิสาหกิจชุมชนเล็กๆ ที่ทำเรื่องของการปลูก
ป่าเศรษฐกิจ มาตั้งแต่ พ.ศ. 2536 บนพ้ืนที่ประมาณ 500 ไร่ ในจังหวัด อุบลราชธานี  และ
ดำเนินธุรกิจขายถ่านไม้ไผ่ และ น้ำส้มควันไม้ เพ่ือใช้ในครัวเรือน ผ่านกระบวนการผลิตจาก 
นวัตกรรม เตา ที่ทางคุณพ่อของคุณวิชนี ได้ไปพบผู้เชี่ยวชาญ เป็นการผสมผสานระหว่าง 
เตาอิวาเตะ จากประเทศญี่ปุ่น และเตาบราซิล ซึ่งมีคุณสมบัติ ในการให้อุณภูมิสูงกว่า 1,200 
องศาเซลเซียส ส่งผลทำให้มีประสิทธิภาพในการดูดซับกลิ่นสูงกว่าถ่านทั่วไปหลายเท่า  
ซึ่งต่อมา เมื่อคุณวิชนี ได้เข้ามาต่อยอดธุรกิจ ในช่วง 6 ปี ให้หลังที่ตัวเองตัดสินใจลาออกจาก
งานประจำ ที่มีรายได้มั่นคง มาทำธุรกิจต่อเนื่องจาก ไม่มีผู้สืบทอด และมองเห็นโอกาสของ
การต่อยอดจาก ผลิตภัณฑ์ถ่านไม้ไผ่ ธรรมดา มาเป็นสินค้าที่มีมูลค่าเพ่ิมขึ้นได้ จึงเข้ามา
ขยายประเภทสินค้าให้มีความหลากหลายมากขึ้น ทั้งสามารถเป็นของใช้ในครัวเรือน และ 
เป็นของตกแต่งบ้านได้ด้วย ซึ่งสิ่งที่แตกต่างจากเดิมคือ การออกแบบเป็นรูปทรง 6 เหลี่ยม  
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ดูทันสมัย ไม่เหมือนใคร และมีขนาดมาตรฐานต่างๆ พร้อมยังเพ่ิมภูมิปัญญาท้องถิ่นของ
ชาวบ้าน มาใช้ในงานออกแบบบรรจุภัณฑ์ที่มีเอกลักษณ์ด้วยผ้าไหม จังหวัดอุบลราชธานี  
 ไม่เลอะติดมือ ไม่มีฝุ่นผงร่วง แถมยังแข็งแรงทนทาน กันกระแทกได้เป็นอย่างดี   
นอกจากนี้ คุณวิชนี ยังมองเห็นว่า การควบแน่นของควันที่เกิดขึ้นระหว่างกรรมวิธีการผลิต
ถ่าน ออกมาเป็น น้ำส้มควันไม้ ที่ผ่านการบ่มเพาะจนตกตะกอน นานถึง 6 เดือน ที่มี
คุณสมบัติ ในการช่วยกำจัดแมลงต่างๆ เชื้อรา แบคทีเรียได้ ซึ่งผลิตภัณฑ์ทุกตัว ไม่มีสารเคมี
เจือปน  
จนในปัจจุบัน ผลิตภัณฑ์ของ บริษัท เคียงมูล พลังงานยั่งยืน สามารถกระจายไปจำหน่ายอยู่
ทั่วประเทศ กว่า 4,500 ร้านค้า และขยายไปสู่ตลาดต่างประเทศ ในแทบยุโรป แอฟฟริกา ได้
หลายประเทศ และยังมีรางวัลจากเวทีต่างๆ ช่วยการันตีอีกด้วย จนทำให้วันนี้ บริษัทเคียงมูล 
พลังงานยั่งยืน  สามารถส่งเสริม สร้างงาน สร้างอาชีพ สร้างรายได้ ให้คนในชุมชนกว่า 50 
ครัวเรือน ซึ่งเป็นกลุ่มที่เปราะบางในสังคม และเป็นคนรุ่นใหม่ที่อยากกลับมาทำงานที่บ้าน
เกิดของตนเอง 
 

2.2 การตัดสินใจมาเริ่มทำธุรกิจ  
- ทั้งสองท่านบอกกับผู้ดำเนินรายการว่า ตัดสินใจด้วยความไม่กลัว เพราะคิดว่า มั่นใจในธุรกิจ 

เพราะคุณพ่อมีการวางแผน ของการทำธุรกิจ เดิมไว้อยู่แล้วซึ่งตนเอง ในช่วงที่ทำงานประจำ 
ค่อนข้างสะสมประสบการณ์ ในการที่จะต่อยอด ธุรกิจให้เติบโตได้ดังนั้น ไม่มีความกังวล ใน
การเข้ามาทำตรงนี้ 
 

2.3 การที่หาเทรนความต้องการผู้บริโภคหาอย่างไร  
- การหาเทรน ความต้องการของผู้บริโภคนั้น ทางบริษัทเคียงมูล ได้ให้ข้อมูลกับผู้ดำเนิน

รายการว่า ตลอดระยะเวลา 6 ปีที่เข้ามาบริหาร มักจะเก็บ ข้อมูลความต้องการของลูกค้า ไม่
ว่าจะเป็นทางช่องทางออนไลน์ หรือแม้กระทั่งการที่ไปออกบูธตามงานต่างๆ ก็มักจะได้ 
ความเห็นจากลูกค้าที่ต้องการ ให้สินค้า ผลิตขึ้นมาเพ่ือตอบโจทย์ความต้องการของเขา บวก
กับพ้ืนฐานเป็นคน มีความรู้ด้านการทำงานด้านแฟชั่นอยู่แล้ว ทำให้มีแหล่งความรู้ที่เป็นเทรน 
ปัจจุบัน ให้ความสนใจ บางครั้งก็ไปดูจาก เว็บไซต์ต่างประเทศ อย่างเช่น ถ่านไม้ไผ่ ที่เป็น
ก้อน 6 เหลี่ยม มีลูกค้าต่างประเทศซื้อไป ก็เอาไปตั้งบนโต๊ะทำงาน เพราะเขาบอกว่า ดีไซน์ 
เหมือนลำโพงบลูทูธ ที่เอาไปตกแต่งโต๊ะ ทำงานได้ หรือแม้กระทั่งในช่วงโควิด ก็มีการคิดค้น
เอาน้ำส้มควันไม้ ไปฉีด เพ่ือฆ่าเชื้อ ตามเฟอร์นิเจอร์ต่างๆ ซึ่งก็ทำให้มียอดขายที่ดีมาก 
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2.4  ที่มาของการนำนวัตกรรมมาใช้ 
- นวัตกรรมเตาที่ทางคุณพ่อของคุณวิชนี ได้ไปพบผู้เชี่ยวชาญ เป็นการผสมผสานระหว่าง เตาอิ

วาเตะ จากประเทศญี่ปุ่น และเตาบราซิล ซึ่งมีคุณสมบัติ ในการให้อุณภูมิสูงกว่า 1,200 
องศาเซลเซียส ส่งผลทำให้มีประสิทธิภาพในการดูดซับกลิ่นสูงกว่าถ่านทั่วไปหลายเท่า และ
ยังเป็นการรักษาสิ่งแวดล้อม ที่ไม่ปล่อยมลภาวะ ทางอากาศออกมากเกินไป 

 
2.5 การสร้างสินค้าที่มีคุณค่าด้วยแนวคิด BCG 
- ทั้งสองท่านบอกกับผู้ดำเนินรายการว่า ตอนแรกไม่คิดว่าธุรกิจ จะเป็นธุรกิจแนว BCG คือ 

Bio Circular และ green economy จนตอนหลัง ได้มาเข้าอบรม ของธนาคาร SME D 
Bank ที่อธิบาย เกี่ยวกับ BCG ทำให้เข้าใจว่า ธุรกิจของเรา เข้าข่ายกับ แนวคิดนี้ อย่าง
บังเอิญ จึงทำให้ ได้อานิสงส์ใน ความช่วยเหลือของทางภาครัฐ ไม่ว่าจะเป็นการสนับสนุน
เงินทุนไม่ว่าจะเป็นการช่วยเหลือทางด้านภาษีไม่ว่าจะเป็นในเรื่องของการที่นำไปนำเสนอ
เพ่ือโปรโมทและได้รับรางวัลในเวทีต่างๆ และยังส่งผล ทำให้สินค้าสามารถส่งขายออกไปใน
ต่างประเทศได้ โดยเฉพาะประเทศในแถบยุโรปซึ่งให้ความสำคัญกับเรื่องการเป็นมิตรต่อ
สิ่งแวดล้อมการช่วยเหลือชุมชนและการนำ ของเสียที่ทิ้งแล้วกลับมาใช้ใหม่  คิดว่าตรงนี้เป็น
ข้อได้เปรียบของธุรกิจ ที่ผู้ประกอบ การท่านอื่นก็สามารถ นำเอาแนวคิดตรงนี้ไปปรับใช้ได้ 

 
2.6 ทำอย่างไรในการสร้างความน่าเชื่อถือกับผู้บริโภค 
- ทั้ง สอง ท่านบอกกับผู้ดำเนินรายการว่า แน่นอน ว่าสินค้า ไทย มักจะ ถูกปรามาสอยู่แล้ว ว่า

เป็นสินค้าที่ไม่ได้คุณภาพเพียงพอ ยิ่งโดยเฉพาะเป็นสินค้าทำมือนั้น ผู้บริโภคมักจะ ไม่เชื่อถือ
ในเรื่องของคุณภาพ แต่สิ่งที่บริษัทเคียงมูล ได้ปรับปรุงและเปลี่ยนแปลงนั่นก็คือ การให้ความ
ใส่ใจเรื่องของคุณภาพตั้งแต่ไม้ไผ่ที่นำมาผลิต ขั้นตอนในการผลิต แรงงานในการผลิต จนถึง
กระทั่ง การใช้งานของสินค้าที่ต้อง ตอบโจทย์ Pain point ของลูกค้า อย่างเต็มที่ อย่างเช่น 
คนที่ซื้อไปมักจะคิดว่า จับแล้วถ่านเป็นสีดำต้องเลอะมือแน่ๆ เราก็พัฒนาจนมันไม่เลอะมือ 
ไม่มีผงร่วง และ มีลูกค้าที่ซื้อไปบอกว่า วางไว้ในตู้เย็นเป็น 10 ปี ก็ยังสามารถดูดกลิ่นได้อยู่  
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2.7 ทำอย่างไรสินค้าถึงสามารถส่งออกไปในต่างประเทศได้ 
- เริ่มแรก ก็ศึกษา วิธีการขั้นตอน จากหน่วยงาน ที่มีการส่งเสริมด้านการส่งออกไม่ว่าจะเป็น

ธนาคาร หรือกรมการค้าระหว่างประเทศ ว่าถ้าจะนำสินค้าไปขายยังต่างประเทศต้องมี
ขั้นตอนอย่างไรบ้าง หลังจากนั้น ก็เริ่มหาพันธมิตร ที่ดูมีความน่าเชื่อถือ และส่งสินค้า
ตัวอย่าง ไปให้ ต่างประเทศได้ทดลองใช้ ซึ่งก็ต้องมี ความกล้าที่จะเสี่ยงเพราะมีโอกาสที่จะ
ถูกโกง หรือ สินค้าตีคืนได้เสมอ แต่ด้วยความโชคดี ที่สินค้าได้รับความให้สนใจจากใน
ต่างประเทศ จนทำให้ตอนนี้ สินค้า มีการจำหน่ายไปยังหลายประเทศอาทิเช่นเดนมาร์ก
สวีเดน นอร์เวย์ แอฟริกาใต้ ฮ่องกง มาเลเซีย เวียดนาม และฝรั่งเศส ซึ่ง ผลตอบรับเป็นที่น่า
พึงพอใจ เพราะลูกค้าที่เป็นชาวต่างชาติ นำไปใช้เป็นสิ่งของตกแต่งบ้าน และด้วยความมี
เอกลักษณ์ ในบรรจุภัณฑ์ท่ีใช้ผ้าไหมของจังหวัดอุบลราชธานี เป็นตัวบ่งบอกถึงความเป็นไทย 
และเป็นจุดเด่นของสินค้า 

 
2.8 จุดเปลี่ยนตอนที่มาทำธุรกิจ 
- ถ้าจะพูดถึงจุดเปลี่ยนของ ตอนที่มาทำธุรกิจ ในช่วง 6 ปีให้หลัง คงจะบอกว่าเป็นการที่ได้ต่อ

ยอดสินค้าไม่ใช่เพียงแค่การเป็นถ่านไม้ไผ่ ดูดกลิ่นธรรมดาทั่วไปเพราะคนที่ซื้อไปหนึ่ง ก่อน
กว่าจะกลับมาซื้อใหม่ ใช้เวลานานหลายปี จนทำให้ไปเจอ ว่าการที่เผาถ่านนั้น มันเกิดการ
ควบแน่น และออกมาเป็นน้ำส้มควันไม้ ซึ่งจุดนี้ ทำให้ปัจจุบัน เกิดเป็นสินค้า นวัตกรรมเชิง
สร้างสรรค์ออกสู่ตลาดเจ้าแรกในไทย เพ่ือใช้ในครัวเรือนหลากหลายรูปแบบทั้งใช้ในการขับ
ไล่แมลงยับยั้งแบคทีเรียเชื้อราและดับกลิ่นที่ไม่พึงประสงค์ ซึ่ง สามารถทำให้ธุรกิจ ต่อยอด
ออกไป ได้อย่างไม่มีที่สิ้นสุด เพราะด้วยความที่เราไม่หยุดคิดที่จะพัฒนาสินค้าใหม่ๆ ขณะนี้
ในปัจจุบัน ก็ยังมีลูกค้า ส่งความเห็น ในการให้เราลองผลิต สินค้าตัวอื่นๆใหม่ๆเพ่ิมเติม อีก 
 

2.9 เมื่อธุรกิจเจอปัญหา มีแนวทางรับมือและแก้ปัญหาได้อย่างไร 
- ปัญหาในธุรกิจ ที่พบเจอในช่วงแรก เนื่องจากเราเข้ามาปรับปรุงในกระบวนการผลิตใหม่ การ

เผาถา่นไม้การขายใหม่ๆ ก็ยอม มีผลต่อความไม่เข้าใจของแรงงานที่ผลิตสินค้าให้เรา มีผลต่อ
ราคาขาย ที่เราต้องเพ่ิมขึ้น จากก้อนละไม่กี่สิบบาทสู่ก้อนละหลักร้อยแต่เราก็บอกกับทีมงาน 
ว่าเราต้องสร้างสินค้าที่มีคุณค่าและมีมูลค่ามากกว่า ที่เป็นอยู่ เพราะเราก็ใช้กำลังในการผลิต
ที่เท่าเดิม แต่อาจจะเพ่ิมเติมเรื่องของคุณภาพที่มากขึ้นเรื่องของความใส่ใจในการที่ให้สินค้า
น่าสนใจให้มากขึ้น ทำให้ปัจจุบันคุณภาพชีวิตของแรงงานมีความอยู่ดีกินดี และก็เป็นเครื่อง
พิสูจน์ ทำให้เขาเชื่อในตัว ของบริษัท และอีกปัญหาที่เราเจอในช่วงแรก คือช่องทางในการ
จัดจำหน่าย เพราะด้วยเป็นสินค้าที่ไม่เคยมี สินค้าไทยแบบนี้เข้ามาขายในห้างสรรพสินค้ามา
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ก่อน จึงทำให้ เราต้องเดินทางไปอธิบาย และนำเสนอสินค้าด้วยตัวเอง กับฝ่ายจัดซื้อทุกๆที่ 
ในช่วงแรกยอมรับว่าเหนื่อย เพราะ เราลงมือทำกันเองไม่ว่าจะเป็นการเสนอขาย การตอบ 
ลูกค้า ในทางออนไลน์ หรือแม้กระทั่งการไปออกบูธขายสินค้าตามงานต่างๆ เราลงมือทำเอง
ทั้งหมด ไม่ได้จ้างทีมงาน เพราะเรารู้สึกว่า เราอยากฟังความเห็นของลูกค้าด้วยตัวเราเองและ
นำความเห็นของลูกค้ามาพัฒนา ถึงแม้บางอย่างจะเป็นปัญหาที่เกิดจากผลิตภัณฑ์ของเรา 
เราก็ยินดีรับฟังและนำกลับมาปรับปรุงใหม่ ดังนั้น เมื่อเวลาที่ธุรกิจเจอวิกฤต อยากให้
ผู้ประกอบการทุกท่าน ลองทบทวน กับปัญหา ว่าเราจะแก้ปัญหานั้นได้อย่างไรไม่ใช่ หนี
ปัญหาเพราะถ้า คิดจะหนีปัญหาคงไม่ตัดสินใจทิ้งเงินเดือนประจำที่มีความม่ันคง และกลับมา
ทำธุรกิจ อย่างแน่นอน 
 

2.10 เปิดช่วงให้มีการซักถามกับวิทยากรแบบอิสระ 
-  มีผู้เข้าร่วมอบรมบางท่าน ถามว่าอยากขยายธุรกิจอะไรไปอีกในอนาคตวิทยากรก็ตอบว่า 

อยากขยายไปในธุรกิจสัตว์เลี้ยงเพราะในปัจจุบัน ผู้คนนิยมการเลี้ยงหมาแมวค่อนข้างเยอะ 
 มีผู้เข้าอบรมบางท่านถามว่า ทำไมไม่เปิดเป็นโรงงานผลิตให้ได้เยอะๆ เพราะดูแล้วธุรกิจ

น่าจะขยายได้อีกกว่านี้ วิทยากรตอบว่า ด้วยตอนนี้พอใจกับยอดขายและการเติบโตของ
บริษัท และยังอยากให้เป็นการจ้างชุมชนในการผลิต เพื่อยังคงเป็นเอกลักษณ์ของสินค้าทำมือ
ต่อไป  

 มีผู้เข้าร่วมอบรมบางท่านถามว่า ตั้งแต่ทำมาคิดว่า ธุรกิจเติบโตไปเยอะมั้ย วิทยากรตอบว่า 
ถ้าดูจากรายได้ ธุรกิจเติบโตเป็ย ร้อยเท่า จากเดิม เพราะขยายกลุ่มลูกค้าที่กว้างมากข้ึน และ
การเพ่ิมมูลค่าสินค้าให้มากข้ึน  

  
3 ตัวแทนของทางธนาคาร SME D Bank เข้ามาบรรยายเรื่องของการเข้าถึงแหล่ง โดย คุณ

มงคล เสฎฐานุพงศ์ ผู้จัดการฝ่ายพัฒนาและสนับสนุนผู้ประกอบการ ธนาคาร SME D Bank 
 

3.1 เบื้องต้น คุณมงคล ได้อธิบาย เกี่ยวกับหลักการเตรียมตัวเข้าถึงแหล่งทุน ด้วยหลัก 5 C  

1. Capital ผู้กู้ ต้องมีเงินทุนส่วนตัวมาลงทุนด้วยหรือมีกำไรสะสมจากการประกอบธุรกิจมา
ลงทุนธุรกิจอาจดำเนินการโดยไม่ต้องมีการกู้ยืมทำให้มีเงินทุนหมุนเวียนน้อย  เป็นผลกำไร
ของกิจการน้อยตามไปด้วยดังนั้นผู้ประกอบการจึงทำการกู้ยืมตามความสามารถของตนแต่
ขณะเดียวกันถ้ามีการใช้เงินกู้ยืมสูงธุรกิจอาจประสบปัญหาเนื่องจากกำไรที่ธุรกิจได้รับส่วน
ใหญ่จะต้องนำมาชำระคืนเงินกู้แก่ธนาคาร 
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2. Capacity ถือว่าเป็นหัวใจสำคัญอย่าง หนึ่ง ในการพิจารณาสินเชื่อ เพราะเป็นแหล่งชำระหนี้
คืนให้กับธนาคารลูกหนี้ที่แม้อยากจะชำระหนี้ แต่หากปราศจากความสามารถในการชำระ
หนี้แล้วย่อมไม่เกิดการชำระหนี้ ดังนั้นธนาคาร จึงดูรายได้ที่เกิดจากการหักค่าใช้จ่ายต่างๆว่า
เหลือเพียงพอในแต่ละเดือนที่ผู้ประกอบการจะกินอยู่ใช้จ่ายและนำมาชำระหนี้คืนให้กับ
ธนาคารหรือไม่ 

3. Character คุณลักษณะ และความน่าเชื่อถือ เป็นอีกหนึ่งส่วนในการพิจารณาว่าผู้กู้นั้นเป็น
คนอย่างไรมีประสบการณ์ในการทำธุรกิจมามากน้อยแค่ไหนและมีประวัติที่ดีหรือไม่ในทาง
การเงินเนื่องจากนิสัยพื้นฐานเหล่านี้จะแสดงถึงความสามารถในการบริหารจัดการธุรกิจและ
พฤติกรรมด้านการเงินได้เป็นอย่างดี ลักษณะนิสัยถือว่าเป็นสิ่งที่ ให้ความน่าเชื่อถือและความ
รับผิดชอบของผู้กู้ถือเป็นสิ่งสำคัญอันดับต้นๆ   

4. Collateral หลักประกัน ที่สามารถมาใช้ในการ ค้ำประกัน สินเชื่อ ของธนาคารได้ อาทิเช่น
ที่ดินสถานประกอบการเครื่องจักร ซึ่งการพิจารณาสินเชื่อนั้น ธนาคารไม่ได้ดูหลักประกัน
เพียงอย่างเดียว แต่ต้องดูองค์ประกอบ ในการชำระหนี้การวางแผนธุรกิจ ซึ่งตอนนี้ ธนาคาร 
เน้นการให้ใช้หลักทรัพย์ค้ำประกัน 100% แต่ในอนาคต อาจจะสามารถใช้บริการของบรรษัท
ประกันสินเชื่ออุตสาหกรรมขนาดย่อม หรือ บสย. เข้ามาช่วยค้ำประกันได ้

5. Condition เป็นเงื่อนไขในการใช้วงเงินที่ธนาคารกำหนดขึ้นกับผู้ที่เข้ามากู้เงินธนาคาร เช่น
หากผู้กู้ต้องการเบิกจ่ายใช้เงิน จะต้องทำการเพ่ิมทุนก่อนหรือ เงื่อนไขกำหนดที่เกิดขึ้น 
อย่างเช่นสัดส่วนหนี้สินต่อสัดส่วนของเจ้าของและกำไรสะสม  

หลังจากอธิบายขั้นตอนการเข้าถึงแหล่งทุนกับทางผู้เข้าอบรมเรียบร้อย ทางคุณมงคล มีการ 
6. แนะนำผลิตภัณฑ์สินเชื่อ ของธนาคาร SME D Bank  
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ภาพที ่ 11 ผลิตภัณฑ์สินเชื่อของธนาคาร ธพว. ที่ใช้ในการนำเสนอในงานอบรม 

4. เมื่อจบการอบรมเรียบร้อยแล้ว ได้มีการให้ผู้ประกอบการที่เข้าร่วมอบรม ทำแบบประมิน
การให้ความสำคัญกับเนื้อหามากน้อยเพียงใดและระยะเวลาในการนำความรู้ไปใช้โดยใน
แบบสอบถามที่ให้ทำ  

ส่วนที่ 1 จะมีเรื่องของความพึงพอใจในด้าน วิทยากร สถานที่ และ รูปแบบและระยะเวลา 
ส่วนที่ 2 จะเป็นเรื่องของการให้ความสำคัญกับเนื้อหาที่อบรมไป มากท่ีสุด ถึง น้อยที่สุด โดย
จะประกอบไปด้วย  
2.1 การอยากนำความรู้ที่ได้จากการอบรมไปใช้หรือไม่? 

1. นำไปใช้ 
2. ไม่นำไปใช้ พร้อมระบุเหตุผล 

2.2 เรียงลำดับความสำคัญของเนื้อหา เช่น  
1. กล้าลงมือปฏิบัติกับสิ่งที่ยังไม่รู้ 
2. ความมุมานะในการทำธุรกิจ 
3. มีการเอานวัตกรรมใหม่ๆ มาใช้ในการผลิตสินค้าและบริหารจัดการ 
4. ค้นหาความต้องการของผู้บริโภคในอนาคต 
5. อยากทำงานให้หนักมากข้ึนและไม่ย่อท้อต่ออุปสรรค 

  2.3 ระยะเวลาที่ท่านจะนำความรู้จากการอบรมไปใช้ 
1. ภายในระยะเวลา 3 – 6 เดือน 
2. ภายในระยะเวลา 1 – 2 ปี 
3. ภายในระยะเวลา 3 – 5 ปี 
4. ยังไม่ทราบ 
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2.4 ความช่วยเหลือที่ต้องการเพ่ิมเติม โดยในแบบสอบถาม จะมีให้เพ่ิมเติมข้อเสนอแนะแบบ
ปลายเปิด Open Question เพ่ือวัดผลในเชิงคุณภาพ 
โดยหลังจากที่จบการอบรมเรียบร้อยแล้ว ผู้วิจัยได้เก็บข้อมูลจากผู้ที่เข้าร่วมอบรมเข้าไปหา

วิทยากร และมีการชื่นชมยินดีในความกล้าและยกย่องในความเป็นผู้ประกอบการที่ดี และมีผู้เข้าร่วม
อบรมบางท่านบอกว่า “วันนี้ผมได้ฟังคุณแล้ว ผมรู้สึกอยากทำอะไรอีกหลายอย่างเลย” นั้นแสดงให้
เห็นว่าผู้ประกอบการที่เข้าร่วมอบรม มีความตั้งใจที่มากข้ึน และ มุ่งมั่นในการทำธุรกิจตัวเองให้สำเร็จ
บ้าง  

 
วัตถุประสงค์ของการจัดอบรม:  

- เพ่ือทำให้ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม เข้าใจถึงแผนการดำเนินธุรกิจ  
ในรูปแบบ BCG เพ่ือตอบโจทย์สังคม ชุมขน และสิ่งแวดล้อม   

- ส่งเสริมให้ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  สามารถเตรียมแผนธุรกิจ 
เพ่ือตอบรับการตลาด Marketing 5.0 ในยุคปัจจุบัน 

- เพ่ือให้ผู้ประกอบการเรียนรู้ประสบการณ์จริงจากนักธุรกิจตัวจริง ในเรื่องความกล้าเสี่ยง การ
ลงมือทำในสิ่งที่ไม่เคยรู้มาก่อน 

- เพ่ือให้ผู้ประกอบการมีความเข้าใจในการนำสินค้าเข้าไปจำหน่ายใน Modern trade  
รูปแบบการจัดกิจกรรม : ลักษณะการอบรมแบบ Academic Workshop 
วันที่จัดอบรม : วันศุกร์ที่ 26 พฤษภาคม 2566  เวลา 13:00 – 16:00 น. 
สถานที่: True Space Center point Siam Square ชั้น 4 
วิทยากร : คุณวิชนี  วศินธนบดี และคุณบุษกร อนันตโชค จากบริษัท เคียงมูลพลังงานยั่งยืน 
(ประเทศไทย) จำกัด 
หัวข้อ : ลดต้นทุนเพ่ิมโอกาสธุรกิจสีเขียว มุ่งพัฒนาสู่ความยั่งยืน 
จำนวนผู้เข้าร่วม : 40 ราย 
กลุ่มเป้าหมาย (กลุ่มตัวอย่างในการเก็บผลวิจัย): ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
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ผ่านกระบวนการโดยเกิดเป็นการอบรมในหัวข้อ “ลดต้นทุนเพิ่มโอกาสธุรกิจสีเขียว 
มุ่งพัฒนาสู่ความยั่งยืน” 

 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
ภาพที ่12 โปสเตอร์ประชาสัมพันธ์การอบรมในหัวข้อ 

“ลดต้นทุนเพ่ิมโอกาสธุรกิจสีเขียว มุ่งพัฒนาสู่ความยั่งยืน” 
 

4.5 ภาพการจัดอบรมหัวข้อ “ลดต้นทุนเพิ่มโอกาสธุรกิจสีเขียว มุ่งพัฒนาสู่ความยั่งยืน” 
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ภาพที ่13 ภาพบรรยากาศการจัดอบรม “ลดต้นทุนเพ่ิมโอกาสธุรกิจสีเขียว มุ่งพัฒนาสู่ความยั่งยืน” 

 
4.6 ผลการวิเคราะห์หลังการอบรม 
4.6.1 ผลการวิเคราะห์ระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ  

จากการเก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่เข้าร่วมกิจกรรมทั้ง
หมด 42 คน และแสดงผลในรูปแบบแผนภูมิใยแมงมุม (Radar Chart) ผ่าน Google Looker 
Studio และประมวลผลโดยใช้โปรแกรม SPSS 
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ภาพที ่14 Qr Code สำหรับดูผลการวิเคราะห์อุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
  

 สามารถเข้าดู Looker Studio ในการแสดงผลผลการวิเคราะห์  ระบประเมินอุปนิสัย 
และคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่เข้าร่วมกิจกรรมได้โดยการ Scan Qr Code ด้านบน 
 

ลำดับ  ข้อมูลพื้นฐาน  รายละเอียด  
จำนวน 
(42 คน)  

ร้อยละ  

ตอนที ่1 : ส่วนข้อมูลทั่วไป  

1  เพศ  ชาย  19  45.2  

หญิง  23  54.8  

2  อายุ  ตํ่ากว่า 21 ปี  0  0  

21-30 ปี  8  19.0 

31-40 ปี  4  9.5  

41-50 ปี  16  38.1  

51-60 ปี  10  23.8  

มากกว่า 60 ปี  4  9.5  
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3  ระดับการศึกษา  ตํ่ากว่า ปริญญาตรี  6  14.3  

ปริญญาตรี  23  54.8  

ปริญญาโท  12  28.6  

ปริญญาเอก  1  2.4  

4  ระยะเวลาในการดำเนินธุรกิจ  ยังไม่เริ่มดำเนินธุรกิจ  5  11.9  

น้อยกว่า 6 เดือน  4  9.5  

6 เดือน ถึง 3.5 ปี  11  26.2  

มากกว่า 3.5 ปี  22  52.4 

5  ประเภทธุรกิจ  ค้าปลีกและค้าส่ง  10  23.8  

อาหารและเครื่องดื่ม  20  47.6  

ภาคบริการ 7  16.7 

อ่ืนๆ 5 11.9 

ตารางที ่ 9 ตารางผลการวิเคราะห์ระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
  

จากข้อมูลการทำระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการของกลุ่มตัวอย่าง 
ตอนที่ 1 : ส่วนข้อมูลทั่วไป มีผู้ทำประเมินทั้งหมด 42 คน เป็นเพศชาย 19 คน คิดเป็นร้อยละ 45.2 
เพศหญิง 23 คน คิดเป็นร้อยละ 54.8  

มีช่วงอายุ 21-30 ปี 8 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 อายุ 31-40 ปี 4 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 อายุ 
41-50 ปี 16 คน คิดเป็นร้อยละ 38.1 อายุ 51-60 ปี 10 คน คิดเป็นร้อยละ 23.8 และอายุมากกว่า 
60 ปี 4 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5  

ระดับการศึกษาต่ำกว่าปริญญาตรี 6 คน คิดเป็นร้อยละ 14 .3 ปริญญาตรี 23 คน 
คิดเป็นร้อยละ 54.8 ปริญญาโท 12 คนคิดเป็นร้อยละ 28.6 ปริญญาเอก 1 คน คิดเป็นร้อยละ 2.4 

ระยะเวลาในการดำเนินธุรกิจ ยังไม่เริ่มดำเนินธุรกิจ 5 คน คิดเป็นร้อยละ 11.9 ดำเนินธุรกิจ
มาน้อยกว่า 6 เดือน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 ดำเนินธุรกิจมา 6 เดือน ถึง  3.5 ปี  11 คน 
คิดเป็นร้อยละ 26.2 ดำเนินธุรกิจมามากกว่า 3.5 ปี 22 คน คิดเป็นร้อยละ 52.4  

ประเภทธุรกิจการบริการ 7 คน คิดเป็นร้อยละ 16.7 ประเภทอาหารและเครื่องดื่ม 20 คน 
คิดเป็นร้อยละ 47.6 ประเภทค้าปลีกและค้าส่ง 10 คน คิดเป็นร้อยละ 23.8 
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ลำดับ  หัวข้อ  จำนวน (ราย)  Mean S.D. 

ตอนที่ 2 : ความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ Entrepreneurial Orientation (EO)  

1 1) ท่านกล้าลงมือปฏิบัติกับสิ่งที่ยังไม่รู้ 42 4.21 0.89 

2 
2)ท่านกล้าลงมือปฏิบัติในสถานการณ์ท่ี
มี ความเสี่ยงเข้ามาเก่ียวข้อง 

42 3.83 1.03 

3 
3)ท่านเต็มใจที่จะลงทุนทรัพยากร (อาทิ 
เงินและเวลา) จำนวนมากกับสิ่งที่น่าจะ 
สร้างผลตอบแทนได้สูง 

42 4.24 1.01 

4 
4) ท่านชอบทดลองและเปิดรับ 
องค์ความรู้หรือกิจกรรมที่แปลกใหม่ 

42 4.64 0.58 

5 

5)ท่านมักจะให้ความสำคัญกับโครงการที่
มีความเฉพาะไม่เหมือนใคร 
มากกว่างานหรือโครงการที่ได้ถูกลองมา
แล้วก่อนหน้า 

42 4.10 0.82 

6 
6)ท่านเลือกท่ีจะลองวิธีเฉพาะของตนใน
การเรียนรู้สิ่งใหม่มากกว่าวิธีการที่ผู้อื่นใช้
กันทั่วไป 

42 4.19 0.80 

7 
7)ท่านมักแก้ปัญหาผ่านการทดลองด้วยต
นเองมากกว่าที่จะใช้วิธีการที่ผู้อื่นมักจะใ
ช้ในการแก้ปัญหาดังกล่าว 

42 4.29 0.77 

8 
8)ท่านมักจะทำสิ่งต่างๆโดยคาดการณ์ถึง
ปัญหา หรือความต้องการในอนาคต 

42 4.43 0.70 

9 9) ท่านมักวางแผนสิ่งต่างๆล่วงหน้า 42 4.36 0.76 

10 
10)ท่านเลือกที่จะเป็นผู้ลงมือทำให้งาน 
ดำเนินต่อไปมากกว่าที่จะรอให้คนอื่นทำ 

42 4.50 0.77 

สรุปผล 42 4.28 0.51 

ตารางที ่ 10 ตารางผลการวิเคราะห์ระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ (ต่อ) 
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ลำดับ  หัวข้อ 
จำนวน 
(ราย)  

Mean S.D. 

ตอนที่ 3 : การมุ่งเน้นการตลาด  Market Orientation (MO) 

1 

11)ท่านรวบรวมความคิดเห็นเกี่ยวกับ 
คุณ ภาพสินค้ าและบริการของท่ าน 
จากผู้ อ่ืนภายนอกบริษัท อาทิ  ลูกค้า 
ช่องทางการจำหน่าย และซัพพลายเออร์ 

42 4.50 0.83 

2 

12) ท่านร่วมมือกับผู้อ่ืนในห่วงโซ่อุปทาน 
(อาทิ ซัพพลายเออร์และการจำหน่าย) 
ในการค้นหาความต้องการของผู้บริโภค 
ในอนาคต 

42 4.26 0.83 

3 

13) ท่ าน มั ก จะ พู ดคุ ย เกี่ ย วกั บ ก าร 
เปลี่ยนแปลงสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 
ของลูกค้าหรือตลาดกับผู้อ่ืนในห่วงโซ่อุป
ทาน 

42 4.38 0.76 

4 
14) ท่านมักสังเกต การเปลี่ยนแปลง 
เชิงพ้ืนฐานของอุตสาหกรรมจากการพูด 
คุยกับผู้อ่ืนในห่วงโซ่อุปทาน 

42 4.29 0.74 

5 
15)ท่านได้พูดคุยหรือสำรวจผู้ที่มีอิทธิพล 
ต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้า 

42 4.24 0.86 

6 

16) ท่านพิจารณาการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
ร่วมกับผู้อ่ืนในห่วงโซ่อุปทานเพ่ือให้มั่น 
ใจว่าทิศทางที่ไปตรงกับความต้องการ 
ของลูกค้า 

42 4.31 0.80 

7 
17) ท่านรวบรวมข้อมูลอุตสาหกรรม 
ผ่านช่องทางทั้งทางการและไม่ทางการ 

42 4.29 0.83 

8 
18) ท่านมีการประชุมกันในทีมเพ่ือหา 
รือเกี่ยวกับแนวโน้มตลาดและพัฒนา 
การต่างๆของบริษัท 

22 4.14 0.87 
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9 

19) ข้อมูลเหตุการณ์สำคัญที่เกิดขึ้นกับ 
ห่วงโซ่อุปทานหรือตลาดถูกแพร่กระจาย
อย่างรวดเร็วในทีมของท่านและมีระบบ 
วางแผน/ตัดสินใจตามเงื่อนไขที่เหมาะ 
สม  

42 4.00 0.86 

10 
20)ท่านร่วมทำกิจกรรมนอกเวลางานกับ
ทีมของท่าน 

42 4.10 0.92 

11 
21)ท่านส่งต่อข้อมูลการเปลี่ยนแปลงที่ 
เกิดขึ้นกับสภาพแวดล้อมทางธุรกิจให้กับ
ทีมอยู่เสมอ 

42 4.39 0.70 

12 
22)ท่านสื่อสารกับทีมเรื่องแผนการขยาย
ตลาดอยู่เสมอทั้งในระยะสั้นและระยะ 
ยาว 

42 4.20 0.94 

13 
23)ท่านแบ่งปันข้อมูลการติดต่อผู้จัดจำห
น่ายและลูกค้าของท่าน ให้กับผู้อ่ืนในทีม 
ที่พิจารณาแล้วจำเป็นและเหมาะสม 

42 4.20 0.78 

14 
24)ท่านจะพยายามช่วยเหลืออย่างเต็มที่ 
หากพบว่าลูกค้าประสบปัญหากับสินค้า 
และมีแผนการรับมือความเสี่ยงที่ชัดเจน 

42 4.62 0.58 

15 
25)ท่านจะพยายามช่วยเหลือให้ผู้ที่อยู่ใน
ห่วงโซ่อุปทานบรรลุเป้าหมาย 

42 4.38 0.80 

16 
26)ท่านจะตอบสนองอย่างรวดเร็วหาก 
ผู้ อ่ืนในห่วงโซ่อุปทานมีปัญหากับข้อ 
เสนอของท่าน 

42 4.40 0.70 

17 
27) ท่านจะตอบสนองทันทีเมื่อพบว่า 
ลูกค้าไม่พึงพอใจกับคุณภาพการบริการ 
ของท่าน 

42 4.56 1.018 

18 
28)ท่านร่วมพัฒนาการให้บริการลูกค้า 
กับผู้อ่ืนในห่วงโซ่อุปทาน 

42 4.33 0.79 

สรุปผล 42 4.30 0.53 
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ตารางที ่ 11 ตารางผลการวิเคราะห์ระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ (ต่อ) 
 

ลำดับ  หัวข้อ จำนวน (ราย)  Mean S.D. 

ตอนที่ 4 : การดูดซับความรู้  Absorptive Capacity (AC) 

1 
29)การติดตามข้อมูลข่าวสารที่เกี่ยว 
ข้องกับธุรกิจเป็นเรื่องปกติประจำวันใน
ทีมของท่าน 

42 4.40 0.80 

2 
30)ทีมของท่านใช้ข้อมูลจากแหล่งข้อ 
มูลภายในอุตสาหกรรม 

42 4.00 1.00 

3 
31)ทีมของท่านใช้แหล่งข้อมูลที่นอก 
เหนือจากข้อมูลภายในอุตสาหกรรม 

42 3.70 1.01 

4 
32) ในทีมของท่านไอเดียและแนว 
คิดใหม่ๆถูกสื่ อสารระหว่างกันอยู่  
เสมอ 

42 4.18 1.00 

5 
33)ทีมของท่านแก้ปัญหาต่างๆด้วย 
ความร่วมมือกันของผู้คนที่มีทักษะแตก
ต่างกัน 

42 4.27 0.86 

6 
34)ในทีมของท่านจะมีการแชร์ความ 
เห็นในเรื่องท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจระหว่าง
กันอยู่เสมอ 

42 4.00 1.00 

7 

35)ทีมของท่านมีการกำหนดการวัน 
ประชุมประจำเพ่ือแลกเปลี่ยนมุมมองด้
านการพัฒนาปัญหาและความสำเร็จที่ 
เกิดข้ึน 

42 4.10 0.92 

8 
36)ทีมของท่านสามารถวางโครงสร้าง 
และใช้ความรู้ที่ได้เก็บรวบรวมไว้ 

42 4.21 0.71 

9 

37)ทีมของท่านมีความคุ้นเคยกับการ 
ดูดซับความรู้ใหม่รวมถึงการเตรียม 
ความรู้เหล่านั้นสำหรับโอกาสใช้งานใน
วัตถุประสงค์อ่ืนๆ 

42 4.10 0.80 
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10 
38)ทีมของท่านสามารถเชื่อมโยงความ
รู้เดิมเข้ากับข้อมูลใหม่ๆได้ 

42 4.30 0.74 

11 
39)ทีมของท่านสามารถประยุกต์ความ
รู้ใหม่เข้ากับการทำงานภาคปฏิบัติได้ 

42 4.14 0.74 

12 
40)ทีมของท่านมีการพัฒนาต้นแบบ 
และปรับปรุงผลิตภัณฑ์อยู่เสมอ 

42 4.20 0.91 

13 
41)ทีมของท่านมักจะปรับใช้ความรู้  
ใหม่ๆ เข้ ากับ เทคโน โลยีที่ ใช้ อยู่ ใน 
ปัจจุบัน 

42 4.37 0.66 

14 
42)เมื่อประยุกต์ใช้เทคโนโลยีใหม่ๆเข้า
มาทีมของท่านมักจะทำงานอย่างมีประ
สิทธิภาพมากขึ้น 

42 4.31 0.84 

สรุปผล 42 4.15 0.63 

ตารางที ่ 12 ตารางผลการวิเคราะห์ระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ (ต่อ) 
 

ลำดับ  หัวข้อ จำนวน (ราย)  Mean S.D. 

ตอนที่ 5 : ความมีใจรักและความเพียร Grit (G) 

1 
43) ในบางครั้ง ความคิด  หรือโครง 
การใหม่ๆดึงดูดความสนใจของท่าน 
จากความคิดหรือโครงการที่ทำอยู่ 

42 4.02 1.10 

2 44) ความล้มเหลว ไม่ทำให้ท่านย่อท้อ 42 4.58 0.78 

3 
45)ท่านจดจ่อกับความคิดหรือโครง 
การใหม่ๆสูงในช่วงต้นก่อนจะแผ่วลง 
ในระยะเวลาต่อมา 

42 3.30 1.37 

4 46) ท่านเป็นคนทำงานหนัก 42 4.02 0.96 

5 
47) ท่านมักจะตั้งเป้าหมายแต่มีการ 
เปลี่ยนแปลงในภายหลัง 

42 3.52 1.15 

6 
48)ท่านมีความยากลำบากที่จะจดจ่อ 
กับโครงการที่ต้องใช้ระยะเวลานาน 2-

42 3.40 1.36 
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3 เดือน 

7 
49) ทุกงานที่ท่านได้ เริ่มท่านทำจน 
เสร็จ 

42 4.49 0.63 

8 50) ท่านเป็นคนขยัน 42 4.46 0.71 

สรุปผล 42 3.98 0.53 

ตารางที่ 13 ตารางผลการวิเคราะห์ระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ (ต่อ) 
 

ลำดับ  หัวข้อ จำนวน (ราย)  Mean S.D. 

1 
ความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบ 
ก า ร  Entrepreneurial Orientation 
(EO) 

42 4.28 0.51 

2 
การมุ่งเน้นการตลาด  
Market Orientation (MO) 

42 4.30 0.53 

3 ความมีใจรักและความเพียร Grit (G) 42 4.15 0.63 

4 
การดูดซับความรู้   
Absorptive Capacity (AC) 

42 3.98 0.53 

ตารางที่  14 ตารางสรุปผลการวิเคราะห์ระบบประเมินอุปนิสัยและ 
คุณลักษณะของผู้ประกอบการทั้ง 4 ด้าน 

  
จากข้อมูลการทำระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการของกลุ่มตัวอย่าง  

ตอนที่ 2-5 สรุปได้ว่ากลุ่มตัวอย่างที่เข้าร่วมการอบรม มีความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ 
เป็นอันดับที่ 1 การมุ่งเน้นการตลาดเป็นอันดับที่ 2 ความมีใจรักและความเพียรเป็นอันดับที่ 3 
และการดูดซับความรู้เป็นอันดับที่ 4 ของผู้ประกอบการ SMEs 

4.6.2 ผลกาวิเคราะห์แบบประเมินความพึงพอใจและความตั้งใจที่จะนำความรู้ไป 
ใช้ของผู้ประกอบการ SMEs 

จากการเก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่างผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่เข้าร่วม  
กิจกรรมทั้งหมด 42 คน Google Form โดยเก็บข้อมูลใน Google Sheet และประมวลผล 
โดยใช้โปรแกรม SPSS 
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ลำดับ  หัวข้อ 
จำนวน 
(ราย)  

Mean S.D. ระดับความพึงพอใจ 

ตอนที่ 1 : ความพึงพอใจ 

1 ด้านวิทยากรให้ความรู้ 42 4.80 0.42 พึงพอใจในระดับมากที่สุด  

2 ด้านรูปแบบการจัดกิจกรรม 42 4.60 0.54 พึงพอใจในระดับมากที่สุด  

3 ระยะเวลาที่ใช้ในการอบรม 42 4.58 0.60 พึงพอใจในระดับมาก 

ตารางที ่ 15 ผลกาวิเคราะห์แบบประเมินความพึงพอใจและ 
ความตั้งใจที่จะนำความรู้ไปใช้ของผู้ประกอบการ SMEs 
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ภาพที ่ 15 ผลกาวิเคราะห์แบบประเมินความพึงพอใจและ 
ความตั้งใจที่จะนำความรู้ไปใช้ของผู้ประกอบการ SMEs 

จากผลกาวิเคราะห์แบบประเมินความพึงพอใจและความตั้งใจที่จะนำความรู้ไปใช้ของผู้ประ 
กอบการ SMEs ในตอนที่ 1 สรุปได้ว่าด้านวิทยากรให้ความรู้ มีความพึงพอใจในระดับมากที่สุด 
ด้านรูปแบบการจัดกิจกรรม มีความพึงพอใจในระดับมากที่สุด และระยะเวลาที่ใช้ในการจัดอบรม 
มีความพึงพอใจในระดับมาก อยากนำเนื้อหาในการอบรมไปใช้ 42 คน คิดเป็นร้อยละ 97.6 
และไม่น่านำไปใช้ 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 โดยให้เหตุผลว่า ไม่ตรงกับประเภทธุรกิจ 
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ความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ Entrepreneurial Orientation (EO) 

Count of การนำไปใช้ 
Column 
Labels       

Row Labels 1 - 2 ปี 
3 - 6 
เดือน 

ไม่
นำไปใช้ 

Grand 
Total 

2.80   1   1 

3.10   1   1 

3.50 1 1   2 

3.60   1   1 

3.80   2   2 

4.00   3   3 

4.10 1 3   4 

4.20   7   7 

4.30   2 1 3 

4.40 1 2   3 

4.50 2 1   3 

4.60   3   3 

4.70   1   1 

4.80   1   1 

4.90   1   1 

5.00   6   6 

Grand Total 5 36 1 42 
ตารางที ่ 16 ตารางประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการด้านความโน้มเอียงในการเป็น

ผู้ประกอบการและระยะเวลาในการนำความรู้ไปใช้ 
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จากการรวบรวมผลของผู้ประกอบการที่มีการประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
ด้านความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ Entrepreneurial Orientation (EO) ในด้านการ
นำไปใช้ มีผลดังนี้  

1. ผู้ประกอบการที่มีคะแนน EO ตั้งแต่ 2.8 – 3.8 ซึ่งเป็นกลุ่มที่ประเมินว่าตัวเองมีความโน้ม

เอียงในการเป็นผู้ประกอบการอยู่ในระดับกลาง มี 7 คน จาก 42 คน คิดเป็น 16.67% แต่ใน

จำนวน 7 คน มี 6 คน คิดเป็น 85% ที่จะนำความรู้ไปใช้ในช่วง 3-6 เดือน และมี 1 คน คิด

เป็น 15% ที่จะนำความรู้ไปใช้ในช่วง 1-2 ปี  

แต่ในกลุ่มผู้ประกอบการที่มีคะแนน EO ตั้งแต่ 4.0 – 5.0 ซึ่งเป็นกลุ่มที่ประเมินว่าตัวเองมี

ความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการอยู่ในระดับสูง มี 34 คน จาก 42 คน คิดเป็น 

80.92% ซึ่งในจำนวน 34 คน มี 30 คน คิดเป็น 88% จะนำความรู้ไปใช้ในช่วง 3-6 เดือน 

และ 4 คน คิดเป็น 12% จะนำความรู้ไปใช้ในช่วง 1-2 ปี โดยสรุปผู้ประกอบการที่มีคะแนน 

EO อยู่ในระดับสูง จะ มีการนำความรู้ไปใช้ที่เร็วกว่าในช่วง3-6 เดือนข้างหน้า  

 

ภาพที ่ 16 ภาพตารางเปรียบเทียบอุปนิสัยและคุณลักษณะความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ
กับหัวข้อด้านการอบรม 

ผู้ประกอบการที่มีการประเมินตัวเอง ว่ามีความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ ต่ำที่สุด ถึง ต่ำ 
และ สูงถึงสูงที่สุด เมื่ออบรมแล้ว พบว่า ให้ความสำคัญกับการกล้าลงมือปฏิบัติกับสิ่งที่ยังไม่รู้
วิเคราะห์ได้ ดังนี้  

1. ผลวิ เคราะห์พบว่า ผู้ประกอบการที่ประเมินว่าตัวเองมีความโน้มเอียงในการเป็น

ผู้ประกอบการสูง ถึง สูงที่สุด ให้ความสำคัญกับ การกล้าลงมือปฏิบัติกับสิ่งที่ยังไม่รู้ จำนวน 

24 คน จาก 42 คน คิดเป็น 57.14% เหตุผลอาจจะเป็นว่า เนื้อหาการอบรมที่วิทยากร

บรรยายให้ฟัง เป็นเรื่องที่วิทยากรยอมทิ้งงานประจำที่ม่ันคงและกลับมาต่อยอดธุรกิจของ 

ที่บ้าน และมีความมั่นใจในสินค้าของตัวเอง 
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การมุ่งเน้นการตลาด Market Orientation (MO) 

Count of การนำไปใช้ Column Labels       

Row Labels 1 - 2 ปี 3 - 6 เดือน ไม่นำไปใช้ Grand Total 
3.33   1   1 

3.39   1   1 

3.44   1   1 

3.50 1     1 

3.56   1   1 

3.72 2 2   4 

3.83   1   1 

3.89   1   1 

4.00   1   1 

4.11   5   5 

4.22   5   5 

4.28   1   1 

4.33 1 1   2 

4.39   1   1 

4.56   1   1 

4.61 1 1   2 

4.78   1 1 2 

4.83   1   1 

4.89   1   1 

5.00   9   9 

Grand Total 5 36 1 42 
ตารางที ่ 17 ตารางประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการด้านการมุ่งเน้นการตลาดและ

ระยะเวลาในการนำไปใช้ 
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จากการรวบรวมผลของผู้ประกอบการที่มีการประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
ด้านการมุ่งเน้นการตลาด Market Orientation (MO) ในด้านการนำไปใช้ มีผลดังนี้ 

1. ผู้ประกอบการที่มีคะแนน MO ตั้งแต่ 3.3 – 3.9 ซึ่งเป็นกลุ่มที่ประเมินว่าตัวเองมีการมุ่งเน้น

การตลาดอยู่ในระดับกลาง มี 11 คน จาก 42 คน คิดเป็น 26.19% แต่ในจำนวน 11 คน มี 

8 คน คิดเป็น 72.73% ที่จะนำความรู้ไปใช้ในช่วง 3-6 เดือน และมี 3 คน คิดเป็น 27.27% 

ที่จะนำความรู้ไปใช้ในช่วง 1-2 ปี  

แต่ในกลุ่มผู้ประกอบการที่มีคะแนน MO ตั้งแต่ 4.0 – 5.0 ซึ่งเป็นกลุ่มที่ประเมินว่าตัวเองมี

การมุ่งเน้นการตลาดอยู่ในระดับสูง มี 30 คน จาก 42 คน คิดเป็น 71.43% ซึ่งในจำนวน 30 

คน มี 28 คน คิดเป็น 93.3% จะนำความรู้ไปใช้ในช่วง 3-6 เดือน และ 2 คน คิดเป็น 6.6% 

จะนำความรู้ไปใช้ในช่วง 1-2 ปี โดยสรุปผู้ประกอบการที่มีคะแนน MO อยู่ในระดับสูง จะมี

การนำความรู้ไปใช้ที่เร็วกว่าในช่วง 3-6เดือนข้างหน้า  

 
ภาพที ่ 17 ภาพตารางเปรียบเทียบอุปนิสัยและคุณลักษณะการมุ่งเน้นการตลาดกับ 

หัวข้อด้านการอบรม 
 

ผู้ประกอบการที่มีการประเมินตัวเอง ว่ามีการมุ่งเน้นการตลาด ต่ำที่สุด ถึง ต่ำ และ สูง ถึง สูง
ที่สุด  เมื่ออบรมแล้ว พบว่า ให้ความสำคัญกับการกล้าลงมือปฏิบัติกับสิ่งที่ยังไม่รู้ วิเคาะห์ได้ ดังนี้ 

1. ผลวิเคราะห์พบว่า ผู้ประกอบการที่ประเมินว่าตัวเองมีความมุ่งเน้นการตลาด สูง ถึง สูงที่สุด 

ให้ความสำคัญกับ การกล้าลงมือปฏิบัติกับสิ่งที่ยังไม่รู้ จำนวน 20 คน จาก 42 คน คิดเป็น 

47.62% เหตุผลอาจเป็นว่า ผู้ประกอบการมีความเข้าใจเรื่องการตลาดอยู่แล้ว และมีลูกค้า

ประจำในธุรกิจของตัวเอง แต่ยังไม่กล้าที่จะลงมือทำสิ่งใหม่ๆแบบที่วิทยากรทำ เมื่อมาฟัง

วิทยากรทำให้รู้สึกว่า ตัวเองต้องให้ความสำคัญกับความกล้าให้มากข้ึน เหมือนที่วิทยากรเล่า

ให้ฟัง  
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2. ผลวิเคราะห์ยังพบว่า ผู้ประกอบการที่ประเมินตัวเองว่ามีความมุ่งเน้นการตลาด ต่ำ ก็ยังให้

ความสำคัญกับ การกล้าลงมือปฏิบัติกับสิ่งที่ยังไม่รู้ มากกว่า การค้นหาความต้องการของ

ผู้บริโภคในอนาคต 

การดูดซับความรู้ Absorptive Capacity (AC) 

Count of การนำไปใช้ Column Labels       
Row Labels 1 - 2 ปี 3 - 6 เดือน ไม่นำไปใช้ Grand Total 
2.57   1   1 
2.86   1   1 
3.29 1 1   2 
3.36   2   2 
3.43   1   1 
3.50   1   1 
3.71 2 1   3 
3.79   3   3 
3.86   1   1 
4.00   3   3 
4.14   2   2 
4.21 2     2 
4.29   4   4 
4.36   1   1 
4.43   1   1 
4.50   1   1 
4.57   1   1 
4.64   1 1 2 
4.79   2   2 
4.93   1   1 
5.00   7   7 
Grand Total 5 36 1 42 

ตารางที ่ 18 ตารางประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการด้านการมุ่งเน้นการตลาดและ
ระยะเวลาในการนำไปใช้ 
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จากการรวบรวมผลของผู้ประกอบการที่มีการประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
ด้านการการดูดซับความรู้ Absorptive Capacity (AC) ในด้านการนำไปใช้ มีผลดังนี้  

1. ผู้ประกอบการที่มีคะแนน AC ตั้งแต่ 2.6 – 3.9 ซึ่งเป็นกลุ่มที่ประเมินว่าตัวเองมีการดูดซับ

ความรู้อยู่ในระดับกลาง มี 15 คน จาก 42 คน คิดเป็น 35.8% แต่ในจำนวน 15 คน มี 12 

คน คิดเป็น 80% ที่จะนำความรู้ไปใช้ในช่วง 3-6 เดือน และมี 3 คน คิดเป็น 27.27% ที่จะ

นำความรู้ไปใช้ในช่วง 1-2 ปี  

แต่ในกลุ่มผู้ประกอบการที่มีคะแนน AC ตั้งแต่ 4.0 – 5.0 ซึ่งเป็นกลุ่มที่ประเมินว่าตัวเองมี

การดูดซับความรู้อยู่ในระดับสูง มี 26 คน จาก 42 คน คิดเป็น 62% ซึ่งในจำนวน 26 คน มี

24 คน คิดเป็น 92.3% ที่จะนำความรู้ไปใช้ในช่วง 3-6 เดือน และ 2 คน คิดเป็น 7.7% จะ

นำความรู้ไปใช้ในช่วง 1-2 ปี โดยสรุปผู้ประกอบการที่มีคะแนน AC อยู่ในระดับสูง จะมีการ

นำความรู้ไปใช้ที่เร็วกว่าในช่วง 3-6 เดือนข้างหน้า  

ภาพที ่ 18 ภาพตารางเปรียบเทียบอุปนิสัยและคุณลักษณะการดูดซับความรู้กับ 
หัวข้อด้านการอบรม 

ผู้ประกอบการที่มีการประเมินตัวเอง ว่ามีการดูดซับความรู้ ต่ำที่สุด ถึง ต่ำ และ สูง ถึง สูงที่สุด  
เมื่ออบรมแล้ว พบว่า ให้ความสำคัญกับการกล้าลงมือปฏิบัติกับสิ่งที่ยังไมรู่้ วิเคาะห์ได้ ดังนี้ 

1. ผลวิเคราะห์พบว่า ผู้ประกอบการที่มีการประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ

ในระดับสูง ถึง สูงที่สุด ก็ให้ความสำคัญกับ การกล้าลงมือปฎิบัติกับสิ่งที่ยังไม่รู้ จำนวน 18 

คน จาก 42 คิดเป็น 42.86%  

2. ในทางกลับผู้ประกอบการที่มีการประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการใน

ระดับสูง ถึง สูงที่สุด ก็ไม่ได้ให้ความสำคัญกับการมีนวัตกรรมไปใช้ในการผลิตส้นค้าและ

บริหารจัดการ เนื่องด้วย ผู้ประกอบการ อาจะเห็นว่าธุรกิจของตนนั้นมีนวัตกรรมอยู่แล้ว 

และนวัตกรรมที่วิทยากรนำมาบรรยาย เป็นนวัตกรรมเฉพาะธุรกิจของวิทยากร 
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ความมีใจรักและความเพียร Grit (G) 

Count of การนำไปใช้ Column Labels       

Row Labels 1 - 2 ปี 3 - 6 เดือน ไม่นำไปใช้ Grand Total 

3.00   1   1 

3.25   2   2 

3.38 1 2   3 

3.50 2 3   5 

3.63   5   5 

3.75   3   3 

3.88   3   3 

4.00   2   2 

4.13   2   2 

4.25 1 6 1 8 

4.50 1     1 

4.63   1   1 

4.75   3   3 

5.00   3   3 

Grand Total 5 36 1 42 
ตารางที ่19 ตารางประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการด้านการมุ่งเน้นการตลาดและ

ระยะเวลาในการนำไปใช้ 
จากการรวบรวมผลของผู้ประกอบการที่มีการประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 

ด้านความมีใจรักและความเพียร (Grit) ในด้านการนำไปใช้ มีผลดังนี้  
1. ผู้ประกอบการที่มีคะแนน G ตั้งแต่ 3.0 – 3.9 ซึ่งเป็นกลุ่มที่ประเมินว่าตัวเองมีความใจรัก

และความเพียรอยู่ในระดับกลาง มี 22 คน จาก 42 คน คิดเป็น 52.4% แต่ในจำนวน 22 คน 

มี 19 คน คิดเป็น 86.3% ที่จะนำความรู้ไปใช้ในช่วง 3-6 เดือน และมี 3 คน คิดเป็น 13.6% 

ที่จะนำความรู้ไปใช้ในช่วง 1-2 ปี  
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แต่ในกลุ่มผู้ประกอบการที่มีคะแนน G ตั้งแต่ 4.0 – 5.0 ซึ่งเป็นกลุ่มที่ประเมินว่าตัวเองมี

ความใจรักและความเพียรอยู่ในระดับสูง มี 19 คน จาก 42 คน คิดเป็น 45.24% ซึ่งใน

จำนวน 19 คน มี 17 คน คิดเป็น 89.5% ที่จะนำความรู้ไปใช้ในช่วง 3-6 เดือน และ 2 คน 

คิดเป็น 10.5% จะนำความรู้ไปใช้ในช่วง 1-2 ปี โดยสรุปผู้ประกอบการที่มีคะแนน G อยู่ใน

ระดับกลางจะมีการนำความรู้ไปใช้ที่เร็วกว่าในช่วง 3-6 เดือนข้างหน้า  

 
 

ภาพที ่19 ภาพตารางเปรียบเทียบอุปนิสัยและคุณลักษณะความมีใจรักและความเพียรกับ 
หัวข้อด้านการอบรม 

 

ผู้ประกอบการที่มีการประเมินตัวเอง ว่ามีความมีใจรักและความเพียร ต่ำที่สุด ถึง ต่ำ และ สูง ถึง 
สูงที่สุด  เมื่ออบรมแล้ว พบว่า ให้ความสำคัญกับการกล้าลงมือปฏิบัติกับสิ่งที่ยงัไม่รู้ วิเคาะห์ได้ ดังนี้ 

1. ผลวิเคราะห์พบว่า ผู้ประกอบการที่ประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะความมีใจรักและความ

เพียร ต่ำ ถึง ต่ำที่สุด เมื่อฟังการอบรมจบแล้ว ก็ให้ความสำคัญกับการที่จะกล้าลงมือปฏิบัติ

กับสิ่งที่ยังไม่รู้ จำนวน 17 คน จาก 42 คน คิดเป็น 40.48% ซึ่งทำให้ชี้ชัดได้ว่า เนื้อหาของ

การอบรม ที่วิทยากร บรรยายเป็นเนื้อหาที่ เน้นไปในเรื่องของความกล้าทำในสิ่งต่างๆ 

ถึงแม้ว่าไม่รู้ว่า อนาคตจะเป็นอย่างไร สอดคล้องกับการสังเกตุการหลังการอบรมจบลง ของ

ผู้วิจัย พบว่า มีผู้ประกอบการบางหลาย เข้าไปพูดคุยกับวิทยากร ในลักษณะของการแสดง

ความนับถือและยกย่องในสิ่งที่วิทยากรเคยทำ  
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ลำดับ  หัวข้อ 
จำนวน 
(ราย)  

Mean S.D. 

ตอนที่ 2 : ความตั้งใจนำความรู้ไปใช้ในธุรกิจ 

1. เรียงลำดับความสำคัญของเนื้อหา 

1 กล้าลงมือปฏิบัติกับสิ่งที่ยังไม่รู้ 41 3.63 1.4 

2 ความมุมานะในการทำธุรกิจ 41 3.61 1.11 

3 
มีการเอานวัตกรรมใหม่ๆ 
มาใช้ในการผลิตสินค้าและบริหารจัดการ 

 
41 

3.24 1.10 

4 ค้นหาความต้องการของผู้บริโภคในอนาคต 
 

41 
2.38 1.13 

5 
อยากทำงานหนักให้มากข้ึน 
และไม่ย่อท้อกับอุปสรรค 

 
41 

2.20 1.62 

ตารางที่  20 ผลกาวิเคราะห์แบบประเมินความพึงพอใจและความตั้งใจที่จะ 
นำความรู้ไปใช้ของผู้ประกอบการ SMEs (ต่อ) 

 

 
ภาพที่  20 ผลกาวิเคราะห์แบบประเมินความพึงพอใจและความตั้งใจที่จะ 

นำความรู้ไปใช้ของผู้ประกอบการ SMEs 
 
จากผลการวิเคราะห์แบบประเมินความพึงพอใจและความตั้งใจที่จะนำความรู้ไปใช้ของผู้ประ

กอบการ SMEs ในตอนที่ 2 เรียงความสำคัญของเนื้อหาได้ดังนี้ อันดับที่ 1 กล้าลงมือปฏิบัติกับ 
สิ่งที่ยังไม่รู้ อันดับที่ 2 ความมุมานะในการทำธุรกิจ อันดับที่ 3 มีการเอานวัตกรรมใหม่ๆ มาใช้ในการ 
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ผลิตสินค้าและบริหารจัดการ อันดับที่ 4 ค้นหาความต้องการของผู้บริโภคในอนาคต และอันดับที่ 5 
อยากทำงานหนักให้มากขึ้น และไม่ย่อท้อกับอุปสรรค 
 

ลำดับ  ข้อมูลพื้นฐาน  รายละเอียด  
จำนวน 
(41 คน)  

ร้อยละ  

 ตอนที่ 2 : ความตั้งใจจำนำความรู้ไปใช้ในธุรกิจ 

 
2 

 
ระยะเวลาที่ท่านจะนำความรู้ 
จากการอบรมไปใช้ 

ภายใน 3-6 เดือน 37 90.2  

ภายใน 1-2 ปี 4 9.8 

ภายใน 3-5 ปี 0 0 

ยังไม่ทราบ 0 0 

ตารางที่  21 ผลกาวิเคราะห์แบบประเมินความพึงพอใจและความตั้งใจที่จะ 
นำความรู้ไปใช้ของผู้ประกอบการ SMEs (ต่อ) 

 

 
ภาพที่  21 ผลกาวิเคราะห์แบบประเมินความพึงพอใจและความตั้งใจที่จะ 

นำความรู้ไปใช้ของผู้ประกอบการ SMEs 
 

จากผลการวิเคราะห์แบบประเมินความพึงพอใจและความตั้งใจที่จะนำความรู้ไปใช้ของผู้  
ประกอบการ SMEs ระยะเวลาที่กลุ่มตัวอย่างจะนำความรู้ไปใช้ภายในระยะเวลา 3 -6 เดือน 37 
คน คิดเป็นร้อยละ 90.2 และจะนำความรู้ไปใช้ภายในระยะเวลา 1-2 ปี จำนวน 4 ราย คิด เป็น 
ร้อยละ 9.8 
 โดยความช่วยเหลือที่ต้องการเพ่ิมเติม คือ มีความสนใจอยากให้เพิ่มรายละเอียดเกี่ยวกับการ
เข้าถึงแหล่งทุนของวิทยากร และการบริการแหล่งทุนของธนาคารที่มากยิ่งขึ้น และ เพิ่มเติมสื่อในการ
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อบรมให้มากข้ึน เพ่ือให้เห็นภาพของการบริหารจัดการของธุรกิจมากขึ้น และอยากให้ลงรายละเอียด
ที่สำคัญเก่ียวกับการทำการตลาดออนไลน์ แบบใหม่ๆ เพื่อหาลูกค้าได้มากขึ้น ซึ่งผลของการสำรวจจะ
สามารถนำมาพัฒนาการอบรมได้ใหม่ในครั้งต่อไป  
 

4.6.3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 ผู้ประกอบการที่มีการประกอบกิจการในประเภทธุรกิจที่แตกต่างกัน มีอุปนิสัยและ
คุณลักษณะของผู้ประกอบการแตกต่างกัน 
ทดสอบโดยการวิเคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA) ระหว่างประเภทธุรกิจ 1.) ค้าปลีกและค้าส่ง 
2.) อาหารและเครื่องดื่ม  3.) การบริการ 4.) อ่ืนๆ (กิจการเพ่ือสังคม ธุรกิจเพ่ือสิ่ งแวดล้อม 
อุตสาหกรรมเครื่องจักร) พบว่า คะแนนเฉลี่ยในแต่ละด้าน ได้แก่ EO MO AC และ G ไม่มีความ
แตกต่างกัน อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ANOVA 

 

 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

ความโนม้เอียงในการเป็น
ผูป้ระกอบการ 

Entrepreneurial 

Orientation(EO) 

Between 

Groups 
.965 3 .322 1.272 .298 

Within Groups 9.606 38 .253   

Total 10.571 41    

การมุ่งเนน้การตลาด 

Market 

Orientation 

(MO) 

Between 

Groups 
1.214 3 .405 1.498 .231 

Within Groups 10.263 38 .270   

Total 11.477 41    

การดูดซบัความรู้ 

Absorptive 

Capacity (AC) 

Between 

Groups 
2.526 3 .842 2.300 .093 

Within Groups 13.912 38 .366   

Total 16.438 41    

ความมีใจรักและความ
เพียร Grit (G) 

Between 

Groups 
1.345 3 .448 1.710 .181 

Within Groups 9.962 38 .262   

Total 11.307 41    

*มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ตารางที ่22 ผลการวิเคราะห์สมมติฐานที่ 1 

อย่างไรก็ตามเมื่อพิจารณาจากภาพรวมของผลอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่
ได้เข้าร่วมการอบรมในครั้งนี้ ทางผู้วิจัยมีข้อจำกัดในการควบคุณลักษณะนิสัยของผู้ประกอบการที่เข้า
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ร่วม  เนื่องจากกิจกรรมการอบรมเป็นบริการในรูปแบบที่เปิดกว้างสำหรับผู้ที่สนใจในหัวข้อการอบรม 
ดังนั้นแนวทางในการพัฒนารูปแบบการอบรม ควรมีการคัดกรองอุปนิสัยก่อนที่จะให้สิทธิ์ในการสมัคร
เข้าร่วม เพื่อให้การอบรมตรงกับอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการมากท่ีสุด 

 
สมมติฐานที่ 2 ผู้ประกอบการที่มีการประกอบกิจการในประเภทธุรกิจที่แตกต่างกัน มีการให้
ความสำคัญกับเนื้อหาในการอบรมแตกต่างกัน 
ทดสอบโดยการวิเคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA) ระหว่างประเภทธุรกิจ 1.) ค้าปลีกและค้าส่ง 
2.) อาหารและเครื่องดื่ม  3.) การบริการ 4.) อ่ืนๆ (กิจการเพ่ือสังคม ธุรกิจเพ่ือสิ่ งแวดล้อม 
อุตสาหกรรมเครื่องจักร) พบว่าคะแนนเฉลี่ยในแต่ละหัวข้อ ได้แก่ กล้าลงมือปฎิบัติกับสิ่งที่ยังไม่รู้, 
ความมุมานะในการทำธุรกิจ, มีการเอานวัตกรรมใหม่ๆมาใช้ในการผลิตสินค้าและบริหารจัดการ , 
ค้นหาความต้องการของผู้บริโภคในอนาคต  และ อยากทำงานให้หนักมากขึ้น และไม่ย่อท้อกับ
อุปสรรค มีความแตกต่างกัน อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ANOVA 

 

Sum of 

Squares Df 

Mean 

Square F Sig. 

1.กล้าลงมือปฎิบัติ
กับสิ่งที่ยังไม่รู้ 

Between 

Groups 
6.655 3 2.218 1.192 .326 

Within Groups 68.857 37 1.861   

Total 75.512 40    

2.ความมุมานะใน
การทำธุรกิจ 

Between 

Groups 
4.006 3 1.335 1.080 .370 

Within Groups 45.750 37 1.236   

Total 49.756 40    

3.มีการเอา
นวัตกรรมใหม่ๆมา
ใช้ในการผลิตสินค้า
และบริหารจัดการ 

Between 

Groups 
.148 3 .049 .039 .990 

Within Groups 47.413 37 1.281   

Total 
47.561 40    

4.ค้นหาความ
ต้องการของผู้บริโภค
ในอนาคต 

Between 

Groups 
2.334 3 .778 .585 .628 

Within Groups 49.179 37 1.329   

Total 51.512 40    

5.อยากทำงานให้
หนักมากขึ้น และไม่

Between 

Groups 
25.433 3 8.478 3.936 .016 

Within Groups 79.689 37 2.154   
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ย่อท้อกับอุปสรรค Total 105.122 40    

*มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ตารางที ่ 23 ผลการวิเคราะห์สมมติฐานที่ 2 

Multiple Comparisons (LSD) 

Dependent 
Variable 

(I) ประเภทธุรกิจ (J) ประเภทธุรกิจ 
Mean 

Difference 
(I-J) 

Std. Error Sig. 

 
5.อยาก
ทำงานให้
หนักมากขึ้น 
และไม่ย่อท้อ
กับอุปสรรค 

ค้าปลีกและค้าส่ง อาหารและ
เครื่องดื่ม 0.711 0.716 0.892  

การบริการ 2.111* 0.611 0.044  

อ่ืนๆ 2.111* 0.611 0.044  

อาหารและ
เครื่องดื่ม 

ค้าปลีกและค้าส่ง -0.711 0.716 0.892  

การบริการ 1.400* 0.373 0.008  

อ่ืนๆ 1.400* 0.373 0.008  

การบริการ ค้าปลีกและค้าส่ง -2.111* 0.611 0.044  

อาหารและ
เครื่องดื่ม -1.400* 0.373 0.008  

อ่ืนๆ 0.000 0.000    

อ่ืนๆ ค้าปลีกและค้าส่ง -2.111* 0.611 0.044  

อาหารและ
เครื่องดื่ม -1.400* 0.373 0.008  

การบริการ 0.000 0.000    

 

ตารางที ่24 ผลต่างระหว่างค่าเฉลี่ยรายคู่ สมมติฐานที่ 2 
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ทั้งนี้เมื่อเปรียบเทียบผลต่างระหว่างค่าเฉลี่ยรายคู่ (Least Significant Difference : LSD) 
จากหัวข้อที่ 5 (อยากทำงานให้หนักมากขึ้นและไม่ย่อท้อกับอุปสรรค) : หลังการทดลองการจัดอบรม
ผู้ประกอบการการประเภทธุรกิจค้าปลีกและค้าส่ง ประเภทอาหารและเครื่องดื่ม มีค่าเฉลี่ยคะแนนต่ำ
กว่าประเภทการบริการและประเภทอ่ืนๆ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 ซึ่งสะท้อนให้เห็นถึงการ
อยากทำงานให้มากขึ้นและไม่ย้อท้อต่ออุปสรรค์ ของผู้ประกอบการธุรกิจประเภทค้าปลีกและค้าส่ง 
อาหารและเครื่องดื่ม 
 

4.6.4 ผลแสดงการเปรียบเทียบผลการประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
ระหว่างผู้ประกอบการที่ได้รับรางวัล Thailand TOP SME Awards และตัวอย่างของ
ผู้ประกอบการที่เข้าร่วมอบรม 

 

ภาพที ่ 22 ผลจากการทำระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
ของ นางสาว ก  
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ภาพที ่ 23 ตัวอย่างผลจากการทำระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการของ
ผู้ประกอบการท่ีเข้าร่วมอบรม 

 จากการผลการประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการระหว่างผู้ประกอบการที่
ได้รับรางวัล Thailand TOP SME Awards และ ผู้ประกอบการที่เข้าร่วมอบรม คือ  

1. ผู้ประกอบการทั้งสองกลุ่มตัวอย่างประเมินตัวเองว่า หัวข้อด้านการมุ่งเน้นการตลาด มีความ

โดดเด่นเป็นอันดับที่สูงที่สุด ที่เหมือนกัน 

2. ผู้ประกอบการที่เข้าอบรมประเมินตัวเองว่า หัวข้อด้านความมีใจรักและความเพียร เป็นอันที่

ต่ำที่สุดเหมือนกัน แต่ ผู้ประกอบการที่ได้รับรางวัล Thailand TOP SME Awards ประเมิน

ตัวเองว่า ความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ คะแนนเท่ากับ ความมีใจรักและความ

เพียร 

3. ผู้ประกอบการทั้งสองกลุ่มมีการประเมินตัวเองว่า การดูดซับความรู้ สูงกว่า ความโน้มเอียงใน

การเป็นผู้ประกอบการ 

4. ในกลุ่มผู้ประกอบการที่ เข้าอบรมมีการประเมินตัวเองว่า ความโน้มเอียงในการเป็น

ผู้ประกอบการสูงกว่า ผู้ประกอบการที่ได้รับรางวัล Thailand TOP SME Awards 

จากผลประเมินของทั้งสองกลุ่มตัวอย่าง จะเห็นได้ว่า เรื่องของการตลาดเป็นสิ่งที่ทั้งสองกลุ่มมี
ความถนัดในเรื่องนี้อยู่แล้ว และถ้าประกอบกับเนื้อหาที่มีการอบรม ที่วิทยากรบรรยาย จะเน้นไป
ในทางความกล้าที่จะลองทำในสิ่งใหม่ๆ แต่ไม่ได้ดำเนินการจนเกินตัว ซึ่งกลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้เข้า
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อบรม มักจะแสดงความคิดเห็น ในการชี้แนะให้วิทยากรลองขยายธุรกิจไปในด้านต่างๆ ที่อาจจะทำให้
มีรายได้ที่เพ่ิมสูงขึ้น ซึ่งถ้าวิเคราะห์จากผลประเมิน ความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการที่เข้า
อบรมมีสูงกว่า ผู้ประกอบการที่ได้รับรางวัล นั้นอาจหมายความว่า ผู้ประกอบการที่เข้าร่วมอบรมมี
ความรู้ในด้านการทำตลาด แต่เพียงยังไม่กล้าที่จะลงมือปฏิบัติด้วยตัวเอง  
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บทที่ 5 
การศึกษาความเป็นไปได้ทางการตลาด 

 การพัฒนานวัตกรรมการฝึกอบรมตามบุคลิกภาพสำหรับผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อม - กรณีศึกษาจากผู้ประกอบการที่ได้รับรางวัล Thailand TOP SME Awards ตาม
วัตถุประสงค์ในการพัฒนารูปแบบการอบรมโดยใช้ต้นแบบที่ประสบความสำเร็จและสอดคล้องกับ
อุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ มาถอดความรู้และถ่ายทอดให้กับผู้เข้าร่วมอบรม เพ่ือ
เสนอกระบวนการอบรมให้กับธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (ธพว.) ซึ่งสามารถ
ประเมินศักยภาพทางตลาด ได้ดังนี้  

5.1 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก (PESTEL) 
5.1.1 ปัจจัยการเมือง (Political Factors): ปัจจัยนี้เกี่ยวข้องกับนโยบายทางการเมืองที่มีผล

ต่อธุรกิจและการฝึกอบรม SMEs ตัวอย่างเช่น จากข้อมูลนโยบายภาษีท้องถิ่นหรือนโยบายการ
สนับสนุนธุรกิจขนาดเล็ก ของกรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ การเปลี่ยนแปลงในรัฐบาล
หรือการเปลี่ยนแปลงทางการเมืองอ่ืน ๆ อาจมีผลต่อโอกาสและอุปสรรคในการฝึกอบรม SMEs  

5.1.2 ปัจจัยเศรษฐกิจ (Economic Factors): ปัจจัยนี้เกี่ยวข้องกับสภาวะเศรษฐกิจที่มีผลต่อ
ธุรกิจและการฝึกอบรม SMEs ตัวอย่างเช่น จากรายงานของธนาคารแห่งประเทศไทย อัตราเงินเฟ้อ 
การเติบโตของ GDP อัตราการว่างงาน ความเสี่ยงทางเศรษฐกิจ เป็นต้น ภาวะเศรษฐกิจที่
เปลี่ยนแปลงอาจมีผลต่อความต้องการและความสามารถในการฝึกอบรม SMEs 

5.1.3 ปัจจัยสังคมและวัฒนธรรม (Social and Cultural Factors): ปัจจัยนี้เกี่ยวข้องกับ
สภาพสังคมและวัฒนธรรมที่มีผลต่อการฝึกอบรม SMEs ตัวอย่างเช่น แนวโน้มในการเปลี่ยนแปลง
พฤติกรรมการบริโภค ความต้องการในการศึกษาและพัฒนาทักษะ และมุมมองทางสังคมที่เกี่ยวข้อง
กับการฝึกอบรม 

5.1.4 ปัจจัยเทคโนโลยี (Technological Factors): ปัจจัยนี้เกี่ยวข้องกับการเปลี่ยนแปลงใน
เทคโนโลยีที่สามารถมีผลกระทบต่อการฝึกอบรม SMEs ตัวอย่างเช่น นวัตกรรมทางเทคโนโลยีใหม่ ๆ 
เครื่องมือและแพลตฟอร์มการฝึกอบรมออนไลน์ และการเปลี่ยนแปลงในกระบวนการธุรกิจที่
เกี่ยวข้องกับการฝึกอบรม 

5.1.5 ปัจจัยสิ่งแวดล้อม (Environmental Factors): ปัจจัยนี้เกี่ยวข้องกับความต้องการใน
การดำเนินธุรกิจอย่างยั่งยืนและรักษาสิ่งแวดล้อม นอกจากนี้ยังรวมถึงความต้องการในการดำเนิน
ธุรกิจในรูปแบบที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

86 

5.1.6 ปัจจัยกฎหมาย (Legal Factors): ปัจจัยนี้เกี่ยวข้องกับกฎหมายและข้อบังคับที่มีผลต่อ
ธุรกิจและการฝึกอบรม SMEs ตัวอย่างเช่น กฎหมายการจ้างงาน กฎหมายทางธุรกิจ และการ
คุ้มครองข้อมูลส่วนบุคคล 

  
5.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในและภายนอก (SWOT Analysis)    

5.2.1 จุดแข็ง (Strength) 

1. ความแม่นยำในการประมวลผลข้อมูลอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่

สามารถจะส่งเสริมบริการหรือสร้างผลิตภัณฑ์พัฒนาผู้ประกอบการให้ตรงกับอุปนิสัย

และลักษณะของผู้ประกอบการได ้

2. ความพร้อมของเทคโนโลยีที่ถูกพัฒนามาในระดับนึงแล้ว 

3. ความแม่นยำในการประมวลผลหัวข้อการอบรมที่เหมาะสม 

4. สามารถวัดผลการนำความรู้ไปใช้จริงในธุรกิจได้ 

5. มีต้นทุนในการดำเนินกระบวนที่ต่ำ 
6. สามารถวัดผลลัพธ์ของการอบรมได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

 
5.2.2 จุดอ่อน (Weakness) 

1. ยังไม่ถูกรวบรวมอยู่ในแพลตฟอร์มเดียว 
2. ยังไม่มีการรวบรวมข้อมูลที่เป็น Big Data เพ่ือคาดการณ์ความต้องการของลูกค้า 
3. การขาดบุคลากรและทีมงานที่มีความรู้ ความเข้าใจเกี่ยวกับการจัดการด้านนวัตกรรม 

เพ่ือให้เกิดนวัตกรรมทั้งผลิตภัณฑ์และบริการ หรือรูปแบบธุรกิจ/ภารกิจใหม่ในทุกระดับ 
4. ขาดเงินทุนในการพัฒนาต่อยอดเทคโนโลยี 
5. ไม่สามารถรับประกันการชำระหนี้คืนให้กับธนาคารได้100% 

 
5.2.3 โอกาส (Opportunity) 

1. รัฐบาลมีนโยบายในการสนับสนุนธุรกิจ SMEs ที่ยังขาดโอกาสในการเข้าถึงแหล่งทุนและ
การเข้าถึงการพัฒนาผู้ประกอบการ 

2. รัฐบาลมีนโยบายในการปลักดันโมเดลเศรษฐกิจ แบบ BCG เพ่ือให้เกิดเศรษฐกิจ BCG ที่
เติบโตและแข่งขันได้ 

3. การผ่อนคลายมาตรการควบคุมต่างๆ จาก โควิด 19 ทำให้เกิดการฟ้ืนตัวของธุรกิจ 
SMEs 
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4. ในตลาดยังมีผู้ประกอบการ SMEs อีกจำนวนมากที่ยังไม่สามารถเข้าถึงการอบรมที่ด ี
5. มีเครือข่ายในการเชื่อมโยงข้อมูลระหว่างหน่วยงานรัฐวิสาหกิจหรือหน่วยงานภาครัฐ

ด้วยกันเอง 
6. สามารถต่อยอดกระบวนการไปสู่สถาบันการเงินอ่ืนและหน่วยงานที่มีภารกิจในการ

สนับสนุนผู้ประกอบการ SMEs ได้ในอนาคต 
 
5.2.4 อุปสรรค (Threats)  

1. ข้อกฎหมาย PDPA ทำให้เข้าถึงข้อมูลลูกค้า การแลกเปลี่ยนและการเชื่อมโยงระหว่าง
ข้อมูลของแต่ละธุรกิจอาจมีความยากลำบากข้ึน 

2. คู่แข่งสามารถเข้าถึงแหล่งที่มาของความรู้ในการอบรมได้ 
3. ความไม่แน่นอนของผู้ที่จะมาถ่ายทอดองค์ความรู้ 
4. การเปลี่ยนแปลงรูปแบบของการดำเนินธุรกิจของ SMEs ทำให้ต้องหาวิธีการอบรม 

SMEs ที่เหมาะสม เพ่ือลดความเสี่ยงของการเป็นหนี้ NPLs อย่างต่อเนื่อง 
5. มีความต้องการผู้ใช้งานเข้ามาทดลองในปริมาณมาก 
6. กระบวนการอาจมีการเปลี่ยนแปลงความต้องการของผลลัพธ์ที่เปลี่ยนตามโครงสร้างของ

องค์กร 
 

5.3 การวิเคราะห์สภาวะตลาดและแนวโน้มตลาด (Market Analysis and Market 
Trend) 

สภาวะตลาดในการฝึกอบรม SMEs (ธุรกิจขนาดเล็กและกลาง) สามารถยังคงมีความสำคัญและ
เสถียรภาพอยู่ในช่วงเวลาปัจจุบันและอนาคต นี่เป็นเนื่องจากธุรกิจขนาดเล็กและกลางเป็นส่วนสำคัญ
ของเศรษฐกิจในหลายประเทศ และการฝึกอบรม SMEs ช่วยเสริมสร้างความแข็งแกร่งและเพ่ิมโอกาส
ให้กับธุรกิจดังกล่าวในการเติบโตและความสำเร็จของธุรกิจในระยะยาว ต่อไปนี้เป็นภาพรวมของ
สภาวะตลาดที่มีผลต่อการฝึกอบรม SMEs ในปัจจุบัน: 

1 ความต้องการในการพัฒนาทักษะ: 
ธุรกิจขนาดเล็กและกลางส่วนใหญ่ต้องรับมือกับการเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็วในสภาวะตลาดและ
เทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ซึ่งต้องการการพัฒนาทักษะและความรู้เพ่ือปรับตัวและเติบโต
ไปพร้อมกับอุตสาหกรรม การฝึกอบรม SMEs ช่วยให้ธุรกิจเหล่านี้มีทักษะที่จำเป็นในการเผชิญกับ
อุปสรรคและเพ่ิมโอกาสในการสร้างผลิตภัณฑ์หรือบริการใหม่ ๆ 
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2 ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี:  

เทคโนโลยีเป็นปัจจัยสำคัญที่มีผลต่อธุรกิจขนาดเล็กและกลาง การพัฒนาเทคโนโลยีใหม่ ๆ อาจเป็น
โอกาส หรืออุปสรรคสำหรับธุรกิจ การฝึกอบรมในเทคโนโลยีที่เกี่ยวข้องเป็นสิ่งสำคัญในการช่วย 
SMEs ให้ปรับตัวและนำเทคโนโลยีในการพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือบริการของตนให้เหมาะสมกับตลาด 

3 ความสำเร็จของการฝึกอบรม: 
การฝึกอบรม SMEs มีผลกระทบต่อความสำเร็จของธุรกิจในระยะยาว ธุรกิจที่ได้รับการฝึกอบรมมักมี
โอกาสเพ่ิมรายได้มากขึ้น พัฒนานวัตกรรมใหม่ ๆ และมีการเติบโตทางธุรกิจอย่างยั่งยืน การลงทุนใน
การฝึกอบรม SMEs สามารถมอบผลตอบแทนที่น่าสนใจให้กับธุรกิจและเศรษฐกิจในระยะยาว
โดยรวมแล้ว สภาวะตลาดในการฝึกอบรม SMEs ยังคงเป็นสถานการณ์ที่มีความสำคัญและโอกาสใน
การเติบโต การฝึกอบรมช่วยสนับสนุนในการพัฒนาทักษะ การปรับตัวต่อการเปลี่ยนแปลง และการ
นำเทคโนโลยีมาใช้ในธุรกิจ เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการเจริญเติบโตและความสำเร็จของธุรกิจ SMEs ใน
อนาคต 
 

 
ภาพที่  24 ภาพรวมธุรกิจ Corporate training ของประเทศไทย 

 จากภาพที่ 14 ภาพรวมของธุรกิจ Corporate Training ของประเทศไทย ตลาดฝึกอบรม 
ตลาดฝึกอบรม ปี 65 จะเติบโตทะลุ 60,000 ล้านบาท โดยการวิเคราะห์จาก ศูนย์ วิจัย Krungthai 
COMPASS ฉายภาพ แรงกดดัน จากปัญหาด้านทักษะ แรงงานและสังคมสูงอายุทำให้ประเทศไทย
จำเป็นต้องยกระดับศักยภาพแรงงานอย่างเร่งด่วนโดยเฉพาะในภาวะที่องค์กรธุรกิจเผชิญปัจจัยที่ท้า
ทายจากเมกกะเทรนด์โลก ชี้ธุรกิจ ฝึกอบรม นับเป็นตัวช่วยที่สำคัญแต่ต้อง ปรับกลยุทธ์เพ่ือตอบ 
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สนองความต้องการพัฒนาทักษะของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ นำไปสู่ผลลัพธ์ที่ดีขึ้นขององค์กร
ตลอดจนช่วยเสริมภูมิคุ้มกันให้แรงงานของไทยมีความเข้มแข็ง สามารถรับมือกับการเปลี่ยนแปลง
พลิกผันที่อาจเกิดข้ึนในอนาคตและตอบโจทย์การพัฒนาอย่างยั่งยืน  

 
ภาพที ่ 25 การเติบโตของตลาดฝึกอบรม 

 ดร.พชรพจน์ นันทรามาศ ผู้ช่วยกรรมการผู้จัดการใหญ่ ธนาคารกรุงไทย เปิดเผยว่า ช่องว่าง
ด้านบุคลากรของไทยเป็นปัญาทั้งด้านคุณภาพและปริมาณ กล่าวคือ ไทยยังขาดแคลนแรงงานที่มี
ทักษะที่จำเป็นต่อโลกอนาคตหลายด้าน เช่น ด้านเทคโนโลยี ด้าน Data Analytic ด้านการสื่อสาร
ภาษาต่างประเทศ เป็นต้น อีกทั้งประชากรสูงวัยที่เพ่ิมขึ้นของไทย ทำให้สัดส่วนกำลังแรงงานลดลง 
ยิ่งกดดัน Productivity จากแรงงานสูงขึ้น เพ่ือขับเคลื่อนเศรษฐกิจประเทศให้หล่อเลี้ยงประชากรที่มี 
อายุเฉลี่ยเพ่ิมขึ้น ซึ่งมองว่าธุรกิจฝึกอบรมพัฒนาทักษะบุคคลากร หรือ Corporate training จะเป็น
หนึ่งในกลไกสำคัญที่ช่วยติดอาวุธทางปัญญาและแก้ปัญหานี้ได้  
โดยปัจจุบัน ตลาดฝึกอบรม มีผู้ประกอบการอยู่ประมาณ 5,100 ราย มูลค่าตลาดประมาณ 20,000 
ล้านบาท แต่มีโอกาสที่จะเติบโตได้อีกมาก คาดว่าจะแตะระดับ 60,800 ล้านบาท ภายในปี พ.ศ. 
2570 หรือเติบโตเฉลี่ยถึง 26.4% ต่อปี (CAGR 2562-2570) 

เมกะเทรนด์ที่สำคัญของโลกหลายด้าน จะสร้างโอกาสให้กับธุรกิจฝึกอบรมเพ่ือตอบโจทย์การ
พัฒนาบุคลากรในโลกยุคใหม่ ไม่ว่าจะเป็นการเติบโตของเทคโนโลยีในกลุ่มดิจิทัลที่ถูกนำมาปรับใช้ใน
ภาคธุรกิจมากขึ้น กระแส Green economy ที่จะนำมาสู่การจ้างงานในกลุ่ม green jobs เช่น 
ตำแหน่งงานที่เกี่ยวข้องกับการใช้พลังงานทดแทน ที่คาดว่าจะเพ่ิมขึ้นอีก 100 ล้านตำแหน่งทั่วโลก
ภายในปี 2050 
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อีกทั้ งการให้ ความสำคัญ กับการดำเนิ นธุ รกิ จภ ายใต้แนวทาง Environment Social and 
Governance จะทำให้ภาคธุรกิจต้องพัฒนาคนให้มีความเข้าใจในหลักการ ESG ด้วย นอกจากนี้
อายุขัยประชากรที่เพ่ิมขึ้นและการเข้าสู่สังคมสูงวัย ยิ่งตอกย้ำให้เราต้องให้ความสำคัญกับการเรียนรู้
ตลอดชีวิตมากยิ่งขึ้น 

ทั้งนี้ เราเริ่มเห็นองค์กรธุรกิจชั้นนำในประเทศไทย เพิ่มเม็ดเงินการลงทุนพัฒนาบุคลากรมาก
ขึ้น ซึ่งได้นำไปสู่การยกระดับผลการดำเนินงานของภาคธุรกิจอย่างเป็นรูปธรรมของธุรกิจ ทั้งด้านการ
ลดต้นทุน เพิ่มประสิทธิภาพการดำเนินงาน และสร้างนวัตกรรมให้กับองค์กร 

นายกิตติศักดิ์ กวีกิจมณี  นักวิเคราะห์ กล่าวเสริมว่า แม้จะมีโอกาสที่มากขึ้นแต่ธุรกิจ 
Corporate training เองก็จำเป็นต้องปรับกลยุทธ์ธุรกิจเพ่ือให้ตอบโจทย์ความต้องการพัฒนาทักษะที่
แตกต่างกันของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพขึ้น โดยคำนึงถึงพฤติกรรมการเรียนรู้ที่เปลี่ยนไป
ในยุค New Normal เร่งแสวงหาความร่วมมือจาก partner ภายนอก และใช้ประโยชน์จาก
เทคโนโลยีดิจิทัล เช่น ปัญญาประดิษฐ์  Virtual Reality หรือ Augmented Reality เพ่ือสร้าง
นวัตกรรมที่ช่วยยกระดับผลลัพธ์การเรียนรู้ได้อย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 

“เราเริ่มเห็นธุรกิจ Corporate training ใช้วิธีการที่หลากหลายและทันสมัยในการส่งมอบ
บริการฝึกอบรม เช่น การจัด Bootcamp สำหรับสร้างโปรแกรมเมอร์ การจำลองสถานการณ์หรือ 
simulation เพ่ือฝึกฝนพนักงานขายให้สามารถรับมือกับสถานการณ์ต่าง ๆ ได้โดยผู้ให้บริการ
ฝึกอบรมควรให้ความสำคัญกับความรู้และทักษะแห่งโลกอนาคตที่สอดคล้องกับกลุ่มอุตสาหกรรม
เป้าหมายของประเทศท่ีรัฐบาลให้การสนับสนุน ไม่เพียงแต่เฉพาะความรู้เชิงเทคนิคที่เกี่ยวกับงาน แต่
รวมถึง soft skill ที่จำเป็นต่อการทำงานแห่งโลกยุคใหม่ด้วย เช่น creativity and innovation, 
leadership, collaboration เป็นต้น 

ทั้งนี้ ความร่วมมือกับพาร์ตเนอร์กลุ่มต่าง ๆ เช่น ผู้เชี่ยวชาญด้านเนื้อหาหรือด้านเทคโนโลยี 
จะยิ่งช่วยเพ่ิมความสามารถให้กับ Corporate training ในการพัฒนานวัตกรรมการเรียนรู้ที่ตอบ
โจทย์ผู้เรียนมากยิ่งขึ้น ส่งผลให้บุคลากรในภาคธุรกิจมีความพร้อมรับมือกับงานแห่งโลกอนาคต ช่วย
ขับเคลื่อนการฟ้ืนตัวของเศรษฐกิจไทยในระยะถัดไปให้เข้มแข็ง และยกระดับความสามารถในการ
แข่งขันของประเทศอย่างยั่งยืนหลังวิกฤตการแพร่ระบาดของโควิด -19 ด้วย” (MarketeerTeam, 
2022) 

5.3.1 วิเคราะห์ตลาดผู้ใช้งานทั่วไป 
การพิจารณาอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ เพ่ือปรับปรุงการอบรม มักจะเป็น

บริการย่อยในฟังชั่นธุรกิจ อ่ืนๆ อาทิ  การจัดการประสิทธิภาพการบริหารลูกหนี้  (Account 
Receivable Management Efficiency) แ ล ะ ก า ร ป ระ เมิ น ค ว า ม เสี่ ย งท า งก า ร เงิ น  (Risk 
Assessments) จึงมีธุรกิจเฉพาะดังกล่าวค่อนข้างน้อยและไม่มีการรวบรวมข้อมูลทางด้านการตลาดที่
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ชัดเจน โดยเฉพาะอย่างยิ่งการการพิจาณนาอุปนิสัยและคุณลักษณะผู้ประกอบการ เพ่ือปรับรูปแบบ
การอบรมที่เหมาะสม ซึ่งมีความปัจเจกในการประกอบธุรกิจ 

ผู้วิจัยจึงได้ใช้แบบจำลอง TAM SAM SOM ซึ่งนิยมใช้ในการประเมินตลาดที่มีความใหม่
สำหรับการประมาณการขนาดตลาดการอบรมผู้ประกอบการ ดังนี้  

1. ตลาดที่ระบุทั้งหมด (Total Available Market : TAM) เป็นจำนวนวิสาหกิจขนาดกลาง

และขนาดย่อมและบุคคลทั่วไป ที่เป็นลูกค้าที่มีวงเงินสินเชื่อกับสถาบันการเงินเฉพาะกิจ

ของรัฐ และดำเนินกิจการในประเทศไทย อยู่ที่ 6,887,638 ราย ซึ่งรวมเป็นวงเงินสินเชื่อ

ทั้งสิ้น 1,352,588 ล้านล้านบาท  (สมาคมสถาบันการเงินของรัฐ, 2565) ซึ่งโดยเฉลี่ยจะ

มีหนี้ที่ด้อยคุณภาพอยู่ที่ 3.43 ล้านราย อ้างอิงจาก (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2566) 

2. ตลาดที่พร้อมให้บริการ (Serviceable Available Market : SAM) จำนวนวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อมในประเทศไทยราว 3.0 ล้านราย อ้างอิงจำนวนวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดย่อม ซึ่งคิดเป็น 99.5% ของกิจการ (สำนักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดย่อม(สสว.), 2565)  ซึ่งโดยเฉลี่ยจะมีหนี้ที่ด้อยคุณภาพอยู่ที่ 87,451 ราย 

หรือคิดเป็น 2.75% อ้างอิงจาก (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2566) 

3. ตลาดที่ให้บริการได้ (Serviceable Obtainable Market : SOM) เป็นจำนวนวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขานดย่อมที่เป็นลูกค้าที่วงเงินสินเชื่อกับ ธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดย่อมแห่งประเทศไทย (ธพว.) อยู่ที่ 80,389 ราย เป็นยอดการเบิ กจ่าย

สินเชื่อรวมทั้งสิ้น จำนวน 109,296 ล้านบาท โดยมีอัตราหนี้ที่ด้อยคุณภาพอยู่ที่ 9.72%  

(ธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศไทย, 2566) 

 
ภาพที ่ 26 การประเมินขนาดตลาดด้วย TAM SAM SOMS 

TAM : เป็นจำนวนวิสาหกจิขานดกลางและขนาดย่อมท่ีเป็นลูกค้าท่ีมีวงเงินสินเชื่อกับ
สถาบันการเงินเฉพาะกิจของรัฐ และดำเนนิกิจการในประเทศไทย อยู่ท่ี 6,887,638 ราย ซึ่ง
รวมเป็นวงเงินสินเชื่อท้ังสิน้ 1,352,588 ล้านล้านบาท  
 SAM : จำนวนวิสาหกิจขานดกลางและขนาดย่อมในประเทศไทยราว 3.0 ล้านราย อ้างอิง
จำนวนวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม ซึ่งคิดเป็น 99.5& ของกิจการ  
SOM : เป็นจำนวนวสิาหกิจขนาดกลางและขานดย่อมท่ีเป็นลูกค้าท่ีวงเงินสินเชื่อกับ 
ธนาคารพัฒนาวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อมแหง่ประเทศไทย (ธพว.) อยู่ท่ี 80,389 
ราย เป็นยอดการเบิกจ่ายสินเชื่อรวมท้ังสิน้ จำนวน 109,296 ล้านบาท  
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5.3.2 การวิเคราะห์ตลาดผู้ใช้งานองค์กร 
สารนิพนธ์ฉบับนี้มุ่งเน้นที่จะช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพในการอบรมผู้ระกอบการวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดย่อม ที่มีวงเงินสินเชื่อกับธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดแห่งประเทศ

ไทย (ธพว.) จึงเป็นกรณีที่ใช้ประโยชน์เชิงพาณิชย์เป็นกระบวนการสำหรับผู้ใช้งานองค์กร เนื่องด้วย

ผู้วิจัยเป็นบุคคลากรที่ทำงานอยู่ในธนาคารแห่งนี้ ผู้วิจัยจึงประเมินขนาดตลาดอ้างอิงจำนวนวงเงิน

สินเชื่อด้อยคุณภาพ (NPLs) ณ สิ้นปี 2565 มีจำนวน 10,624 ล้านบาท และมีสัดส่วนเงินให้สินเชื่อ

ด้อยคุณภาพ (NPLs) ต่อเงินหนี้สินเชื่อคงค้างอยู่ที่ ร้อยละ 9.72    

 

5.4 การวิเคราะห์กลุ่มลูกค้า (STP Analysis) 
5.4.1 การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 
การแบ่งส่วนการตลาดมุ่งไปที่กลุ่มองค์กร โดยการวิเคราะห์จุดที่ธุรกิจจะสามารถเข้าไปทำ

กำไรได้มองที่หลักด้านจิตวิทยา (Phycological) ที่องค์กรให้คุณค่าต่อการพัฒนาทักษะของ
ผู้ประกอบการ SMEs และ หลักด้านพฤติกรรมศาสตร์ (Behavioral) ที่ฝ่ายพัฒนาผู้ประกอบการ 
หรือ ฝ่ายสนับสนุนลูกค้า มีภาระกิจในการดูแลผู้ประกอบการ SMEs หรือ ดูแลลูกค้าที่มีวงเงินสินเชื่อ
กับทางสถาบันการเงิน 

5.4.2 การเลือกกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) 
กลุ่มเป้าหมาย คือ องค์กรที่เป็นสถาบันการเงินขนาดใหญ่ หรือ หน่วยงานของรัฐที่ให้การ

สนับสนุนผู้ประกอบการ SMEs ที่มี สมาชิก หรือ ลูกค้ามากกว่า 10,000 ราย   
5.4.3 การวางตำแหน่งทางการตลาด (Positioning) 
การวางตำแหน่งทางการตลาดเน้นจุดยืนด้านความแตกต่างของบริการด้วยการนำ

กระบวนการการประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ และการถอดความรู้ของ
ผู้ประกอบการตัวอย่าง มาใช้ในการออกแบบการอบรมที่เหมาะสมกับผู้ประกอบการที่มีขนาดย่อย 
หรือ Micro SME ที่ก่อนจะอนุมัติเงินกู้ หรือ หลังจากที่อนุมัติเงินกู้แล้ว แต่เสี่ยงที่จะกลายเป็นหนี้ที่
ด้อยคุณภาพหรือ NPLs โดยการวางตำแหน่งางการตลาด เทียบกับการอบรมแบบเดิมที่ไม่มีการ
พิจารณาอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ ในด้านของคุณภาพของเนื้อหาการอบรมที่
สามารถออกแบบให้ตรงกับความต้องการแบบส่วนตัวได้ 

 
 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   

 

93 

 
           ภาพที ่ 27 ตำแหน่งทางการตลาด 
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บทที่ 6 
การศึกษาความเป็นไปได้ด้านการดำเนินงานและการจัดการ 

6.1 เป้าหมายของกระบวนการ 
นำเสนอกระบวนการประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ และถอดอุปนิสัย

จากผู้ประกอบการต้นแบบ และพิจารณารูปแบบการอบรมในหัวข้อที่ผู้ประกอบการต้องการควบคู่กับ
การถ่ายทอดให้เหมาะสมกับอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ จะช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพการ
พัฒนาผู้ประกอบการที่เป็นลูกค้าที่มีวงเงินสินเชื่อกับธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อมแห่งประเทศไทย (ธพว.) รวมถึงเป็นแนวทางในการพัฒนาผู้ประกอบการในสังกัด ต่อไป 

6.2 รายละเอียดของกระบวนการ 
กระบวนการประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ และถอดอุปนิสัยจาก

ผู้ประกอบการต้นแบบ และพิจารณารูปแบบการอบรมในหัวข้อที่ผู้ประกอบการต้องการควบคู่กับการ

ถ่ายทอดให้เหมาะสมกับอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ โดยมีขั้นตอนการทำงานดังนี้ 

1. ผู้ประกอบการที่ เข้ามาขอสินเชื่อกับทางธนาคาร ทำแบบประเมินอุปนิสัยและ

คุณลักษณะของผู้ประกอบการ ผ่าน Google forms 

2. ผู้ประกอบการที่เริ่มขาดการชำระหนี้กับธนาคาร ตั้งแต่  3 เดือนเป็นต้นไปทำแบบ

ประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ ผ่าน Google forms 

3. ผู้ให้สินเชื่อเลอืกดูข้อมูลการวิเคราะห์อุปนิสัยและคุณลักษระของผู้ประกอบการ

รายบุคคลผ่ าน  Google data Studio ซึ่ งมี การเปรียบเทียบข้อมูลค่าเฉลี่ยของ

ผู้ประกอบการ เพ่ือประกอบการพิจารณาการให้วงเงินสินเชื่อ รวมถึงออกแบบการอบรม

ให้กับผู้ประกอบการแต่ละราย ให้เหมาะสมกับอุปนิสัยและคุณลักษณะของแต่ละ

ผู้ประกอบการ  

6.3 ข้อมูลธุรกิจ  
เป็นฝ่ายงานที่ให้บริการด้านการพัฒนาผู้ประกอบการทั้งในด้านของการเงินและไม่ใช่การเงิน 

ในการพัฒนาการอบรมให้แก่ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่มีวงเงินสินเชื่อกับ
ธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางแลชะขนาดย่อมแห่งประเทศไทย (ธพว.) งบประมาณต่อปี 
30,000,000 ล้านบาท  

วิสัยทัศน์ : มุ่งเน้นการพัฒนาศักยภาพและยกระดับขีดความสามารถผู้ประกอบการ ด้วย
เทคโนโลยีและนวัตกรรม อันจะสร้างประโยชน์ต่อการเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศ 
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พันธกิจ : สร้างบรรทัดฐานของการพัฒนาผู้ประกอบการซึ่งถูกผลักดันโดยข้อมูล 
เป้าหมาย : เป็นผู้นำด้านการพัฒนากระบวนการพัฒนาผู้ประกอบการที่มีประสิทธิภาพมาก

ที่สุดในระดับประเทศไทย และขยายกระบวนการไปสู่สถาบันการเงินอื่นๆ ในปี 2570   
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บทที่ 7 
การศึกษาความเป็นไปไดท้างการเงิน 

พิจารณาความคุ้มค่าในการลงทุนด้วย Cost-Benefit Analysis เนื่องจากโครงการเป็น
กระบวนการที่ใช้ในการ พัฒนารูปแบบการอบรมที่ใช้สำหรับหน่วยงานที่เป็นการสนับสนุนและ
ส่งเสริมลูกค้า ต้นทุนในการจัดอบรม อาจจะมีการเปลี่ยนแปลงจากปัจจัยที่ไม่สามารถคาดการณ์ได้ 
จึงเป็นการวิเคราะห์ต้นทุน ผลประโยชน์ (Cost-Benefit Analysis) และคำนวนให้ชัดเจนถึง
รายละเอียดประโยชน์ที่ได้จากโครงการนี้  โดยปัจจัยที่นำมาคำนวน มาจากการประเมินตลาด ด้วย
แบบจำลอง TAM SAM SOM ซ่ึงสามารถทำออกมาได้ ดังนี้ 

 
7.1 วิเคราะห์ความคุ้มค่าในการลงทุนในกลุ่มลูกค้าของธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดแห่งประเทศไทย (ธพว.)  
จากการประมาณการการลงทุนเทียบกับผลประโยชน์ที่จะได้รับ ในการดำเนินโครงการ 1 ปี 

จะใช้งบประมาณทั้งสิ้น 1,028,400 ล้านบาท จะสามารถลดหนี้ที่สงสัยจะสูญได้ที่ 300 ราย รวมเป็น
จำนวนเงิน 390 ล้านบาทต่อ 1 ปี  

และถ้าประมาณการจากจำนวนลูกหนี้ที่สงสัยจะสูญจำนวน 750 รายจะสามารถช่วยเหลือ
ลูกค้ากลุ่มนี้ได้ครบถ้วนภายในระยะเวลา 2 ปี 6 เดือน  ดังที่แสดงในตารางที่ 25
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จากการวิเคราะห์ตาราง Cost-Benefit Analysis โดยอ้างอิงจาก TAM SAM SOM ซึ่งผู้วิจัย
ดำเนินทดลองประมาณการการลงทุนและผลประโยชน์ที่จะได้รับกลับมา กับกลุ่มผู้ประกอบการที่เป็น
หนี้สงสัยจะสูญของธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศ (ธพว.) ซึ่งอ้างอิง
ข้อมูลจาก รายงานประชุมภายในคณะกรรมการจัดการ ธพว. ปี 2565 มีการคำนวนได้ดังนี้ 

โดยการคำนวนอัตราส่วนผลตอบแทนต่อต้นทุน (Benefit-cost ratio) ดังนี้  
 

B/C Ratio 
975,000,000

2,571,000
= 379 เท่า 

   
จากการประมาณการต้นทุนในการจัดอบรมรูปแบบใหม่ มีค่าใช้จ่ายอยู่ที่ 85,700 บาท ต่อ

เดือน เมื่อเทียบกับผลประโยชน์ที่จะได้จากการอบรมให้กลุ่มลูกหนี้ที่มียอดค้างชำระไม่เกิน 90 วัน ซึ่ง
มีการประมาณการว่าหนี้ที่สงสัยจะสูญต่อราย จะอยู่ที่ 1.3 ล้านบาท ต่อราย โดยในปัจจุบัน ธนาคารมี
จำนวนหนี้กลุ่มนี้อยู่ที่ 750 ราย เป็นมูลหนี้ทั้งสิ้น 975 ล้านบาทในปี 2565   

ผู้วิจัยประมาณการว่า จะสามารถช่วยเหลือลูกค้ากลุ่มหนี้สงสัยจะสูญจากการอบรมใหม่ให้
เกิดประสิทธิผลได้ ทั้งสิ้น 50% ของผู้เข้าร่วมอบรม 50 รายต่อครั้ง โดยอ้างอิงจากผลทดลองของ
งานวิจัยที่ ผู้เข้าอบรมประเมินการนำความรู้ไปใช้อยู่ที่ 97.6% และจากผลการวิจัยผู้ประกอบการที่
เข้าอบรมแบบใหม่ มีความตั้งใจจะนำความรู้ไปใช้ในธุรกิจ ในช่วงเวลา 3 – 6 เดือน อยู่ที่ 90.2% 

ถ้าเปรียบเทียบความคุ้มค่าในการลงทุนจะเท่ากับว่า ใน 1 เดือน จะสามารถประหยัดหนี้ที่
สงสัยจะสูญได้ที่ 32.5 ล้านบาท ต่อเดือน ด้วยเงินลงทุนการการจัดการอบรมใหม่อยู่ที่ 85,700 บาท
ต่อเดือน  
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7.2 วิเคราะห์ความคุ้มค่าในการลงทุนในกลุ่มลูกค้าของบรรษัทประกันสินเชื่อ
อุตสาหกรรมขนาดย่อม(บสย.)  

จากการประมาณการการลงทุนเทียบกับผลประโยชน์ที่จะได้รับ ในการดำเนินโครงการ 1 ปี 
จะใช้งบประมาณทั้งสิ้น 1,028,400 ล้านบาท จะสามารถลดหนี้ที่สงสัยจะสูญได้ที่ 300 ราย คิดเป็น
จำนวนเงิน 480 ล้านบาท  

และถ้าประมาณการจากจำนวนลูกหนี้ที่สงสัยจะสูญจำนวน 1,976 รายจะสามารถช่วยเหลือ
ลูกค้ากลุ่มนี้ได้ครบถ้วนภายในระยะเวลา 6 ปี 7 เดือน ดังที่แสดงในตารางที่ 26 
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จากการวิเคราะห์ตาราง Cost-Benefit Analysis โดยอ้างอิงจาก TAM SAM SOM ซึ่งผู้วิจัย
ดำเนินทดลองประมาณการการลงทุนและผลประโยชน์ที่จะได้รับกลับมา กับกลุ่มผู้ประกอบการที่เป็น
หนี้สงสัยจะสูญของบรรษัทประกันสินเชื่ออุตสาหกรรมขนาดย่อม (บสย.) ซึ่งอ้างอิงข้อมูลจาก 
รายงานประจำปีของ บสย. ปี 2565 ซึ่ง บสย. เป็นสถาบันการเงินเฉพาะกิจของรัฐภายใต้การกำกับ
ดูแลของกระทรวงการคลัง มีหน้าที่ในการช่วยเหลือผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
ผ่านการค้ำประกันสินเชื่อเพ่ือสร้างความมั่นใจ ใจ ให้กับสถาบันการเงินในการอนุมัติสินเชื่อมากขึ้น 
และช่วยเหลือผู้ประกอบการ ที่มีศักยภาพแต่ขาดหลักประกัน ซึ่งจะมีตลาดที่กว้างกว่าและการบริการ
ที่ครอบคลุมผู้ประกอบการกว่าสถาบันการเงินทั่วไป โดยการคำนวนอัตราส่วนผลตอบแทนต่อต้นทุน 
(Benefit-cost ratio) ดังนี้  

 

B/C Ratio 
3,160,000,000

6,770,300
= 466 เท่า 

 
จากการประมาณการต้นทุนในการจัดอบรมรูปแบบใหม่ มีค่าใช้จ่ายอยู่ที่ 85,700 บาท ต่อ

เดือน เมื่อเทียบกับผลประโยชน์ที่จะได้จากการอบรมให้กลุ่มลูกหนี้ที่มียอดค้างชำระไม่เกิน 90 วัน ซึ่ง
มีการประมาณการว่าหนี้ที่สงสัยจะสูญต่อราย จะอยู่ที่ 1.6 ล้านบาท ต่อราย โดยในปัจจุบัน บรรษัท
ประกันสินเชื่อเพ่ืออุตสาหกรรมขนาดย่อม มีจำนวนหนี้กลุ่มนี้อยู่ที่ 1,976 ราย เป็นมูลหนี้ทั้งสิ้น 
3,160 ล้านบาทในปี 2565   

ผู้วิจัยประมาณการว่า จะสามารถช่วยเหลือลูกค้ากลุ่มหนี้สงสัยจะสูญจากการอบรมใหม่ให้
เกิดประสิทธิผลได้ ทั้งสิ้น 50% ของผู้เข้าร่วมอบรม 50 รายต่อครั้ง โดยอ้างอิงจากผลทดลองของ
งานวิจัยที่ ผู้เข้าอบรมประเมินการนำความรู้ไปใช้อยู่ที่ 97.6% และจากผลการวิจัยผู้ประกอบการที่
เข้าอบรมแบบใหม่ มีความตั้งใจจะนำความรู้ไปใช้ในธุรกิจ ในช่วงเวลา 3 – 6 เดือน อยู่ที่ 90.2%      

ถ้าเปรียบเทียบความคุ้มค่าในการลงทุนจะเท่ากับว่า ใน 1 เดือน จะสามารถประหยัดหนี้ที่
สงสัยจะสูญได้ที่ 40 ล้านบาท ต่อเดือนด้วยเงินลงทุนการการจัดการอบรมใหม่อยู่ที่ 85,700 บาทต่อ
เดือน  
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บทที่ 8 
สรุปผลการวิจัย 

  
งานวิจัยหัวข้อ“การพัฒนานวัตกรรมการฝึกอบรมตามบุคลิกภาพสำหรับผู้ประกอบการวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อม - กรณีศึกษาจากผู้ประกอบการที่ได้รับรางวัล Thailand TOP SME 
Awardsและผู้ประกอบการที่มีวงเงินสินเชื่อกับธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่ง
ประเทศไทย (ธพว.)” มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาปัจจัยที่เหมาะสมในการพัฒนาธุรกิจของผู้ประกอบ 
การวิสาหกิจ ขนาดกลางและขนาดย่อม อาทิ ประเภทอุตสาหกรรม องค์ความรู้ที่ผู้ประกอบการได้รับ 
และคำแนะนำที่ เป็ นประโยชน์  มาพัฒ นากระบวนการสร้ างการอบรมให้ กับธุ รกิ จของ 
ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมเพ่ือนำเสนอกระบวนการในการพัฒนาการอบ  
รมธุรกิจของผู้ประกอบการวิสาหกิจ ขนาดกลางและขนาดย่อมที่เป็นลูกค้าของธนาคารพัฒนา  
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประ เทศไทย (ธพว.) และผู้ประกอบการทั่วไป 
  

8.1 สรุปผลการวิจัยการการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด 
ย่อมท่ีประสบ ความสำเร็จ (กลุ่มตัวอย่างระยะที่ 1) 
 จากการสัมภาษณ์ของผู้ประกอบการตัวอย่างที่ได้รับรางวัล Thailand TOP SME Awards
โดยใช้ระบบการประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ  และนำผลมาสรุปโดยการใช้
เครื่องมือ QFD : Quality Function Deployment มีดังนี้  

1. ผู้ประกอบการสนใจวิธีการหาโอกาสในธุรกิจ 

2. ผู้ประกอบการให้ความสำคัญกับการนำนวัตกรรมมาใช้ในการผลิตสินค้าและบริการ 

3. ผู้ประกอบการให้ความสำคัญกับวิธีจัดการปัญหาและอุปสรรค 

8.2 สรุปผลการวิจัยการกลุ่มเป้าหมายที่เข้าร่วมการอบรม (กลุ่มตัวอย่างระยะที่ 2) 
ผลประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการส่วนข้อมูลทั่วไปเห็นได้ว่าผู้ประกอบ  

การที่สนใจเข้าอบรมมีความหลากหลายและ แตกต่างกันและ ให้ความสำคัญกับ ความโน้มเอียงใน 
การเป็นผู้ประกอบการการมุ่งเน้นการตลาด ความมีใจรักและความเพียรการดูดซับความรู้ตามลำดับ 
ซึ่งจากผลการทำระบบประเมินนี้ทำให้ ผู้ประกอบการสามารถรับรู้ถึงจุดเด่นของตนเองในการ 
ทำธุรกิจและนำจุดเด่นนั้นไปพัฒนา พร้อมต่อยอดในการ สร้างเส้นทางสู่ความสำเร็จ 

8.2.1 ในส่วนของผลประเมินความพึงพอใจและความตั้ งใจที่จะนำความรู้ไปใช้ของ 
ผู้ประกอบการ SMEs มีผลวิเคราะห์ที่สำคัญดังนี้ 
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1. จากผลการสำรวจ 97.6% ของผู้ประกอบการที่เข้าร่วมอบรมที่บอกว่า อบรมแล้วอยากนำ
ความรู้ไปใช้ในธุรกิจตัวเอง และผลการสำรวจ 90% จะนำความรู้ไปใช้ในช่วง 3-6 เดือนข้างหน้า ซึ่ง
เป็นการจัดรูปแบบการอบรมโดยการนำวิธีการถ่ายทอดความรู้จากผู้ประกอบการตัวอย่างที่มี
ประสบการณ์จริงในการผ่านทั้งวิกฤตและโอกาสในการทำธุรกิจ ที่เป็น  Experiential training จะทำ
ให้ผู้อบรมรู้สึกเสมือนตัวเองพบเจอกับสิ่งที่วิยากรถ่ายทอดแม้ไม่ได้พบเจอด้วยตนเอง 

2. อุปนิสัยและคุณลักษณะที่มีความเด่นชัดมากที่สุดจากการทดลองการอบรมในครั้งนี้ เป็น 
ความโน้มเอียงในการเป็นผู้ประกอบการ คือ การที่ผู้เข้าอบรมรู้ว่า ตัวเองให้ความสำคัญกับเรื่องของ
กล้าเสี่ยงที่ลงมือปฏิบัติในสิ่งที่ตัวเองยังไม่รู้ ถึงแม้ว่าก่อนการอบรมจะประเมินตัวเองว่า มีความโน้ม
เอียงในการเป็นผู้ประกอบการมาก หรือ มีการมุ่งเน้นการตลาดมาก การดูดซับความรู้ที่มาก และ
ความมีใจรักและความเพียรมาก แต่ผลลัพธ์ที่ได้ต่างให้ความสำคัญกับการกล้าลงมือปฏิบัติในสิ่งที่ยัง
ไม่รู ้

 
8.2.2 สรุปผลจากกรอบแนวคิดในการพัฒนาการอบรมใหม่  
1. รูปแบบการอบรมเดิมที่เคยมีมาก่อนที่ผ่านมาได้ดำเนินกิจกรรมการอบรมเน้นไปที่การให้

ความรู้เรื่องของการตลาด การเงินบัญชี โดยเป็นการอบรมเนื้อหาและไม่มีการประเมินอุปนิสัยและ
คุณลักษณะที่ใช้สำหรับการเป็นเครื่องมือในการทำธุรกิจเท่านั้น แต่กระบวนการอบรมแบบใหม่ได้
เล็งเห็นผลประโยชน์การทำให้มีการนความรู้ไปใช้ได้อย่างเหมาะสม เพ่ือสร้างความตั้งใจและกำลังใจ
เพ่ือต่อยอดในการขยายธุรกิจและการใช้เงินจากธนาคารที่จำเป็นต้องมีวินัยและความตั้งใจในการ
ทำงานสูงมาก  

2. เกณฑ์ในการเลือกกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการพัฒนาการอบรม 
ผู้วิจัยพบว่าอย่างไรก็ตามเมื่อพิจารณาจากภาพรวมของผลอุปนิสัยและคุณลักษณะของ

ผู้ประกอบการที่ได้เข้าร่วมการอบรมในครั้งนี้ ทางผู้วิจัยมีข้อจำกัดในการควบคุณลักษณะนิสัยของ
ผู้ประกอบการที่เข้าร่วม เนื่องจากกิจกรรมการอบรมเป็นบริการในรูปแบบที่เปิดกว้างสำหรับผู้ที่สนใจ
ในหัวข้อการอบรม ดังนั้นแนวทางในการพัฒนารูปแบบการอบรม ควรมีการคัดกรองอุปนิสัยก่อนที่จะ
ให้สิทธิ์ในการสมัครเข้าร่วม เพ่ือให้การอบรมตรงกับอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการมาก
ที่สุด 

3. สิ่งที่ได้รับจากการศึกษาความหยั่งรู้และนำมาต่อยอด 
จากที่ผู้วิจัยได้ทำการศึกษามาก่อนหน้าทำให้ได้ทราบว่าเกณฑ์ที่การอบรมเดิมควรจะต้อง

ปรับปรุงอย่างไรบ้าง และได้นำเกณฑ์นั้นมาปรับปรุงใหม่โดย  ดำเนินการทำแบบประเมินความเป็น
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ผู้ประกอบการและการถ่ายทอดความรู้ของผู้ประกอบการตัวอย่าง และวัดผลโดยการประเมินความ

ตั้งใจในการนำความรู้ไปใช้ในธุรกิจ  

4. ผลลัพธ์ที่ได้จากเกณฑ์การพัฒนาการอบรมใหม่ 
 สามารถนำไปปรับปรุงรูปแบบการอบรมของหน่วยงานฝึกอบรมกับผู้ประกอบการของ

ธนาคารที่มีขนาดย่อยก่อนที่จะอนุมัติเงินกู้ และหลังจากที่อนุมัติเงินกู้ แต่มีความเสี่ยงในการที่จะมีผล

ประกอบการที่ลดลง โดยการคัดเลือกจากการประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ

ก่อนที่จะทำการสมัครเข้าร่วมเพ่ือได้อุปนิสัยและคุณลักษณะที่ตรงกับหัวข้อหรือรูปแบบของการอบรม 

จะได้ประสิทธิภาพสูงสุด 

 

8.3 ข้อจำกัดงานวิจัย 
ผู้วิจัยไม่สามารถควบคุมจำนวนผู้ประกอบการและไม่สามารถที่จะจำกัดความต้องการในการ

เข้าร่วมการทดลองการอบรมของผู้ประกอบการที่จะเข้าร่วมการอบรมได้และด้วยระยะเวลา 
ในการทำวิจัยจึงทำให้ไม่สมารถเก็บผลประเมินในเชิงของการเติบโตด้านรายได้หรือการขยายธุรกิจที่
ชัดเจนได้ เนื่องจากการทำระบบนั้นจะต้องใช้ระยะเวลาในการทำประเมินครั้งต่อไปใน 3 เดือน  และ
เนื่องด้วยสถานการณ์  โควิดทำให้การทดลองการอบรม ต้องจำกัดจำนวนของผู้เข้าร่วมและเฉพาะจง
เจาะไปที่กลุ่มผู้ประกอบการายย่อย ที่เป็นลูกค้าท่ีใช้วงเงินกับธนาคารธพว. เป็นหลัก  
  

8.4 สำหรับการศึกษาในอนาคต 
จากการดำเนินการศึกษาการพัฒนานวัตกรรมการฝึกอบรมตามบุคลิกภาพสำหรับ

ผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม - กรณีศึกษาจากผู้ประกอบการที่ได้รับรางวัล 
Thailand TOP SME Awardsและผู้ประกอบการที่มีวงเงินสินเชื่อกับธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมแห่งประเทศไทย (ธพว.) ซึ่งกระบวนการที่ผู้วิจัยทำนั้นสอดคล้องกับการทำงาน
และพันธกิจของธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศไทยที่ต้องการพัฒนา
ผู้ประกอบการ SMEs ให้มีพัฒนาการของการทำธุรกิจที่เติบโตอย่างยั่งยืน  

ซึ่งการที่จะศึกษาต่อในอนาคตที่จะพัฒนาการอบรมของผู้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมมีคำแนะนำดังนี้  

1. ควรมีการจัดสัมมนาให้มีจำนวนครั้งและความถี่ให้มากขึ้น เพ่ือรองรับการขยายตัวของ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมที่เพ่ิมมากข้ึน 
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2. ควรปรับปรุงการอบรมให้มีความเฉพาะจงเจาะในแต่ละกลุ่มธุรกิจให้มีความเข้มข้นของ
เนื้อหาที่มากขึ้น เพ่ือตอบโจทย์ความต้องการของผู้ประกอบการในแต่ละกลุ่มธุรกิจที่มีความ
หลากหลายในปัจจุบัน เช่นกลุ่มธุรกิจที่ทำเกี่ยวกับธุรกิจสีเขียวที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม 

3.   ควรพัฒนาการวิเคราะห์อุปนิสัยและลักษณะของผู้ประกอบการก่อนที่เข้ารับบริการการ
อบรมหรือให้ความรู้เพ่ือตอบโจทย์อุปนิสัยที่ตรงกับกลุ่มผู้ประกอบการนั้นๆ 
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ภาคผนวก 
 

หัวข้อ รายละเอียด 

1. ความสนใจ · การวางแผนการตลาด 

· การขายสินค้าออนไลน์ 

· เทคนิคการขาย 

· วิธีการพัฒนาทักษะของพนักงานในองค์กร 

2. เป้าหมายทางธุรกิจ 

  

· หากลุ่มลูกค้ากลุ่มใหม่หรือตลาดใหม่เพ่ิมเติม 

· ปรับปรุง เพิ่มประสิทธิภาพการดำเนินธุรกิจ 

· เพ่ิมช่องทางการตลาดใหม่ เช่น การขายผ่านออนไลน์ 

3. Pain Point 
ในการใช้บริการของ 
ธพว. 

  

· ไม่สะดวกเข้าร่วมกิจกรรมผ่านช่องทางออนไลน์ 

· กิจกรรมเริ่มและเลิกไม่ตรงตามเวลา 

· ไม่ได้รับเอกสารการบรรยาย 

· เว็ปไซต์กิจกรรมพัฒนาผู้ประกอบการใช้งานยาก 

4. ความคาดหวัง · บริการให้คำปรึกษาแนะนำแบบตัวต่อตัวในด้านต่างๆ 

· กิจกรรม Dinner Talk ร่วมกับผู้บริหารที่มีชื่อเสียง 

· สะสมคะแนนจากการเข้าร่วมกิจกรรม และนำมาแลกของรางวัล 

· กิจกรรมหรือหลักสูตรการอบรมระยะยาว 

5. ความต้องการ · เพ่ิมการจัดกิจกรรมในรูปแบบ On-site 

· ควบคุมเวลากิจกรรมให้เป็นไปตามที่กำหนด 

· จัดส่งเอกสารการบรรยายทั้งในรูปแบบ Hard Copy หรือ Soft 

File ล่วงหน้า 

· ปรับ UX และ UI ของเว็บไซต์กิจกรรมพัฒนาผู้ประกอบการ 

ตารางที ่27 ข้อมูลสำรวจของผู้ประกอบการที่เข้าร่วมกิจกรรมกับ ธพว. ในปี พ.ศ. 2565 
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หัวข้อ ผลสำรวจ (คะแนน) 

1.การเข้าร่วมกิจกรรมพัฒนาผู้ประกอบการ 3.76 

2.ด้านเนื้อหาของสื่อประชาสัมพันธ์เข้าใจง่าย 3.98 

3.กิจกรรมตรงกับความต้องการ 3.98 

4.ความสะดวกในการเข้าถึงข้อมูลสื่อประชาสัมพันธ์ 3.84 

5.ความสะดวกในการลงทะเบียนเข้าร่วมกิจกรรม  3.76 

6.รูปแบบและเนื้อหาสื่อประชาสัมพันธ์ 3.66 

7.เว็บไซต์ใช้งานได้ตลอดเวลาเข้าใจและใช้งานง่าย 3.69 

8.ความถี่ในการจัดอบรม 3.60 

ตารางที่  28 คะแนนความพึงพอใจของกลุ่มผู้เข้าร่วมพัฒนาผู้ประกอบการ 
 

หัวข้อ ผลสำรวจ (คะแนน) 

1.ความพึงพอใจโดยรวมต่อบทเรียน E-learning หรือ SME D Academy  4.21 

2.ด้านความรู้ความสามารถของวิทยากรและประโยชน์ท่ี่ได้รับจากบทเรียน 4.37 

3.รูปแบบการนาเสนอ 4.17 

4.ความเหมาะสมด้านระยะเวลาของบทเรียน 4.03 

5.ความหลากหลายของบทเรียน 3.97 

ตารางที ่ 29 คะแนนความพึงพอใจของกลุ่มผู้เข้าร่วมพัฒนาผู้ประกอบมีความพึงพอใจ 
โดยรวมต่อบทเรียน E-learning หรือ SME D Academy 
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การประมวลผล SPSS  
ระบบประเมินอุปนิสัยและคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 
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 แบบประเมินความพึงพอใจและความตั้งใจที่จะนำความรู้ไปใช้ของผู้ประกอบการ SMEs 
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การประมวลผล ANOVA โดยโปรแกรม SPSS 
สมมติฐานที่ 1 ผู้ประกอบการที่มีการประกอบกิจการในประเภทธุรกิจที่แตกต่างกัน มีอุปนิสัยและ

คุณลักษณะของผู้ประกอบการแตกต่างกัน 
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สมมติฐานที่ 2 ผู้ประกอบการที่มีการประกอบกิจการในประเภทธุรกิจที่แตกต่างกัน มีการให้
ความสำคัญกับเนื้อหาในการอบรมแตกต่างกัน 
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ประวัติผู้เขีย น 
 

ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-สกุล ภูริญ รังษีภโนดร 
วัน เดือน ปี เกิด 14 พฤศจิกายน 2534 
สถานที่เกิด กรุงเทพมหานคร 
วุฒิการศึกษา ปริญญาตรี   
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