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การวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาศักยภาพการลงทุนของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่าน

แดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ ศึกษาระดับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ และศึกษารูปแบบส่วนประสมทางการตลาด
ของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ โดยใช้วิธีแบบผสมด้านการวิธีวิจัยเชิง
ปริมาณและการวิจัยเชิงคุณภาพ การวิจัยเชิงปริมาณประชากรที่ใช้ในการวิจัย จ านวน 115 คน เก็บ
รวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม การวิจัยเชิงคุณภาพ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ จ านวน 17 คน ได้มาโดย
วิธีการเลือกแบบเจาะจง เก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์และการสนทนากลุ่ม  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์
ข้อมูลได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์เน้ือหา 

ผลการวิจัยพบว่า ศักยภาพการลงทุนของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัด
อุตรดิตถ์ พบว่าจุดแข็งของธุรกิจคือ ท าเลที่ต้ังของกิจการอยู่ใกล้จุดผ่านแดนภูดู่ จุดอ่อนคือ ขาดการ
ส่งเสริมการตลาด โอกาสคือเป็นเส้นทางเช่ือมต่อไปยังเมืองส าคัญของสปป .ลาว อุปสรรคคือภาษีด่าน
ศุลกากรที่เพิ่มขึ้น ระดับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า  ณ จุด
ผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ พบว่าโดยรวมอยู่ในระดับมากเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน คือ ด้าน
ส่งเสริมการตลาดเป็นด้านที่มีความต้องการมากที่สุด รูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ
การค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ ที่เหมาะสม คือด้านผลิตภัณฑ์ สินค้าที่น ามาจ าหน่าย
ควรเป็นย่ีห้อที่คุ้นเคยไม่นิยมสินค้าใหม่ๆ เช่น บะหมี่กึ่งส าเร็จรูปควรเป็นย่ีห้อไวไวเท่าน้ัน ด้านราคา 
ราคาสินค้าควรถูกกว่าการเข้าไปซ้ือในอ าเภอเมือง ราคาส าหรับการซ้ือสินค้าเหมาเป็นล ารถต้องถูก
มาก ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ลูกค้าต้องการเลือกซ้ือสินค้าในปริมาณมากต่อการซ้ือใน 1 คร้ัง 
ผู้ประกอบการควรมีสินค้าในปริมาณที่เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้าได้ ด้านส่งเสริมการตลาด 
ผู้บริโภคไม่ต้องการส่วนลดการค้าแต่ต้องการของแถม 
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บทคัดย่อภาษาอังกฤษ  

Abstract 
  

Title THE MODEL OF MARKETING MIX OF COMMERCIAL 
BUSINESS AT PHU DOO INTERNATIONAL POINT OF 
ENTRY UTTARADIT PROVINCE 

Author Tippawan Phetsuwan 
Degree Master of Business Administration Program (Business 

Administration) 
Advisor Lecturer Dr. Chatchai Sucharit  
Co-Advisor Assistant Professor Dr.Pasiri Khetpiyarat  

  
The purpose of this research was to investigate investment potential of 

trade, the level of need for developing a marketing mix, and the development of a 
marketing mix model for businesses at Phu Doo International Point of Entry, Uttaradit 
Province. This research applied mixed methods approach, integrating quantitative 
and qualitative data collection and analysis. The population for the quantitative 
research was 115 people and the data were collected by using a questionnaire. 
However, the sample of the qualitative research, obtained by Purposive sampling, 
was 17 people, and the data were collected using interviews and group discussion. 
The statistics used for data analysis were frequency, percentage, mean, standard 
deviation, and content analysis.                   

The findings reveal the following. The investment potential of trade at 
Phu Doo International Point of Entry, Uttaradit Province: Strengths – the location is 
close to the checkpoints; Weaknesses – there is a lack of marketing promotion; 
Opportunities – there is a transport route connected to important cities of the Lao 
People’s Democratic Republic; and Threats – customs are increasing. With regard to 
the level of need for developing a marketing mix, it was overall found to be at a high 
level, with the element of promotion at the highest level. Regarding the 
development of marketing mix model for businesses at Phu Doo International Point 
of Entry, Uttaradit Province, the most appropriate model found is as follows: Product 

 



 ง 

– products sold here should be familiar brands, for example, Wai Wai instant noodles 
are best sellers, while new brand products are not popular; Price – prices should be 
cheaper than Uttaradit downtown market, and full truck load purchase must be very 
cheap; Distribution Channels –  customers prefer to buy a large number of products 
per purchase, so an entrepreneur should have adequate products in stock to satisfy 
their need; and Promotion – consumers prefer premiums to discounts. 

 
Keyword : Marketing Mix, Commercial Business, Phu Doo International Point of Entry  
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กิตติกรรมประกาศ 
  

การด าเนินการจัดท าวิทยานิพนธ์ฉบับน้ี ส าเร็จลุล่วงสมบูรณ์ได้รับความช่วยเหลืออย่างดีย่ิง
จากคณะกรรมการที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์คือ อาจารย์ ดร.ชัชชัย  สุจริต ประธานกรรมการที่ปรึกษา 
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ภาศิริ เขตปิยรัตน์ กรรมที่ปรึกษา ได้เสียสละเวลาให้ค าปรึกษา ค าช้ีแนะ  การ
ค้นคว้าข้อมูล ข้อคิดเห็นต่างๆตลอดขั้นตอนของการวิจัย และช่วยเหลือการตรวจ ติดตามแก้ไข 
ข้อบกพร่องวิทยานิพนธ์ให้ถูกต้องสมบูรณ์ย่ิงขึ้น ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณทุกท่านเป็นอย่างสูง 

ขอขอบพระคุณท่านผู้เช่ียวชาญที่ได้กรุณาตรวจสอบเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยในคร้ังน้ี  ได้แก่ 
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.อิราวัฒน์ ชมระกา คณบดีคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏอุตรดิตถ์ 
อาจารย์ ดร.เบญจวรรณ สุจริต รองอธิการบดีมหาวิทยาลัยราชภัฏอุตรดิตถ์ และอาจารย์ ดร.ศิริกานดา 
แหยมคง อาจารย์ประจ าหลักสูตรบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยราชภัฏอุตรดิตถ์ ที่ได้กรุณาช่วยเหลือด้าน
การตรวจสอบความถูกต้องสมบูรณ์ของเคร่ืองมือวิจัย พร้อมทั้งให้ค าแนะน าในการปรับปรุงแก้ไขจน
สามารถน าไปใช้เก็บข้อมูลด าเนินการวิจัยได้ ขอกราบขอบพระคุณผู้ช่วยศาสตราจารย์ ศรีไพร สกุลพันธ์ 
อาจารย์ประจ าคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏอุตรดิตถ์ที่กรุณาเสียสละเวลา และให้ความ
ร่วมมือเป็นอย่างดีในการให้ข้อมูลส าคัญที่มีค่าย่ิงต่อวิทยานิพนธ์  และขอกราบขอบพระคุณอาจารย์
ผู้สอนหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาบริหารธุรกิจทุกท่าน รวมถึงผู้เป็นเจ้าของข้อมูลและทฤษฎี
ทั้งหมดที่ท าให้ผู้วิจัยได้มีโอกาสศึกษาแนวคิดและทฤษฎีของท่าน เพื่อน ามาประยุกต์ใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี
ตลอดจนผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่าน ที่กรุณาให้ข้อมูลส าคัญในการวิจัย และให้ความร่วมมือในการเก็บ
รวบรวมข้อมูลในคร้ังน้ีเป็นอย่างดี จนประสบผลส าเร็จในการศึกษา 

คุณค่าและประโยชน์อันพึงมีจากวิทยานิพนธ์  ผู้ วิจัยขอมอบเป็นเคร่ืองบูชาคณาจารย์ผู้
ประสิทธิ์ประสาทวิชา บิดา มารดา ครอบครัว และเพื่อนนักศึกษาหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต ตลอดจนผู้ที่อยู่เบื้องหลังความส าเร็จทุกท่านที่มีส่วนร่วมช่วยเหลือ สนับสนุนให้วิทยานิพนธ์
น้ีส าเร็จลุล่วงด้วยดี ผู้วิจัยขอขอบพรคุณ ผู้มีอุปการคุณดังกล่าวไว้ ณ โอกาสน้ีเป็นอย่างย่ิง 
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บทท่ี  1 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคญัของปญัหา 
 ประเทศไทยเป็นประเทศที่มีการผลิตในภาคเกษตรกรรมเป็นหลัก เน่ืองจากทรัพยากรที่มี
อยู่อย่างสมบูรณ์และแรงงานฝีมือที่มีความช านาญในการผลิต นอกจากน้ี ยังมีการผลิตสินค้าเพื่อการ
บริโภคภายในประเทศและเพื่อการส่งออก ซ่ึงในภาคการส่งออกของประเทศไทยสามารถท ารายได้
ให้กับประเทศเป็นจ านวนมาก ประเทศไทยจึงให้ความส าคัญกับการส่งออก เน่ืองจากรายได้จากภาค
การส่งออกเป็นรายได้หลักและเป็นรายได้ที่สูงของประเทศ รัฐบาลจึงมีนโยบายสนับสนุนการค้าและ
การส่งออกทุกรูปแบบทั้งอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดย่อม (ส านักงบประมาณ, 
2557) นอกจากน้ี มีการเจรจาเพื่อเปิดการค้าเสรี (FTA) กับประเทศต่าง ๆ รวมทั้งการหาตลาด
ต่างประเทศและช่องทางในการวางสินค้าของประเทศไทยในตลาดต่างประเทศ เพื่อขยายการค้าสู่  
ทุกภูมิภาคทั่วโลก ทั้งน้ี ยังให้ความส าคัญกับการท าการค้ากับประเทศเพื่อนบ้านในกลุ่มประเทศ
อาเซียนด้วยกัน โดยเฉพาะประเทศที่มีแนวพรมแดนติดต่อกัน ภายหลังจากสาธารณรัฐประชาธิปไตย
ประชาชนลาวได้ปฏิรูประบบเศรษฐกิจและกฎหมาย ประเทศไทยจึงประกาศนโยบายเปลี่ยนสนามรบ
ให้กลายเป็นสนามการค้าในปี ค.ศ. 1991 และได้รับแรงกระตุ้นภายหลังจากการแข่งขันกีฬาซีเกมส์ใน 
ค.ศ. 2009 ซ่ึงทางรัฐบาลลาวได้เร่งพัฒนาระบบสาธารณูปโภค และให้สัมปทานบริษัทต่างชาติจากจีน 
เวียดนาม ไทย และประเทศอ่ืน ๆ เข้าไปแสวงหาทรัพยากรธรรมชาติเพื่อการส่งออก จนมีอัตรา 
การเติบโตของผลิตภัณฑ์มวลรวมประชาชาติ (GDP) สูงที่สุดในเอเชียถึงสามปีติดต่อกัน อย่างไรก็ตาม 
ในขณะที่ลาวยังไม่สามารถผลิตสินค้าอุปโภคบริโภคในชีวิตประจ าวันได้ และยังต้องพึ่งพาการน าเข้า
อยู่มาก (SCB SME, 2556) จึงเป็นโอกาสส าหรับประเทศที่มีพรมแดนติดต่อกับสาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว 
 เมื่อประเทศไทยได้เข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน การค้าชายแดนภาคเหนือจึงมีบทบาท
ต่อเศรษฐกิจของประเทศเพิ่มขึ้นอย่างต่อเน่ือง และมีแนวโน้มขยายตัวได้ดีเน่ืองจากศักยภาพ 
การเช่ือมโยงเศรษฐกิจกับประเทศเพื่อนบ้านในภูมิภาค ลุ่มแม่น้ าโขงตอนบน และเช่ือมต่อไปยัง 
เอเชียใต้ ภาครัฐได้เล็งเห็นศักยภาพดังกล่าวจึงมีนโยบายสนับสนุนการพัฒนาการค้าชายแดน
ภาคเหนือมาโดยตลอด ความก้าวหน้าของการด าเนินงานตามนโยบายที่ส าคัญได้ส่งผลต่อ 
การพัฒนาการค้าชายแดน โดยเฉพาะจังหวัดที่มีพรมแดนติดกับประเทศกับอาเซียนจึงต้องให้
ความส าคัญกับการค้าชายแดน   
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 จังหวัดอุตรดิตถ์เป็นอีกจังหวัดหน่ึงที่มีแนวพรมแดนติดกับสาธารณรัฐประชาธิปไตย
ประชาชนลาว เป็นระยะทาง 120 กิโลเมตร โดยเส้นทางที่เช่ือมต่อที่ส าคัญ และยังเป็นเขตการค้า
เศรษฐกิจของจังหวัดคือ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ (Phu Doo International Point of Entry) หรือด่าน
ภูดู่-ผาแก้ว สังกัดด่านศุลกากรทุ่งช้าง ด่านภูดู่เป็นจุดผ่านแดนถาวรไทย-ลาวแห่งที่ 3 ของ 
ประเทศไทยที่เช่ือมต่อกับแขวงไชยบุรี สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาวต้ังอยู่ที่ บ้านภูดู่ หมู่ที่ 
2 ต าบลม่วงเจ็ดต้น อ าเภอบ้านโคก จังหวัดอุตรดิตถ์ ฝั่งตรงข้ามติดต่อกับด่านสากลผาแก้ว บ้านผา
แก้ว เมืองปากลาย แขวงไชยบุรี ประเทศลาว เดิมมีฐานะเป็นเพียงจุดผ่อนปรนช่ัวคราวซ่ึงเปิดในวัน
ศุกร์ และวันเสาร์ แต่ปัจจุบันทางคณะรัฐมนตรีได้ยกระดับช่องภูดู่ให้เป็นจุดผ่อนปรนถาวรช่องภูดู่ 
อุตรดิตถ์จึงเป็นเส้นผ่านทางอีกแห่งในอินโดจีนของกลุ่มจังหวัดอินโดจีน ในวันที่ 19 พฤษภาคม  
พ.ศ. 2556 กระทรวงมหาดไทยประกาศยกระดับขึ้นเป็นจุดผ่านแดนถาวรภูดู่ ที่ผ่านมา พบว่าภาวะ
การค้าชายแดนมีแนวโน้มการเติบโตที่ดี โดยสินค้าเข้า-ออกทั้งระบบจะมีการผ่านด่านศุลกากรอย่าง
ถูกต้อง ซ่ึงด่านการค้าเปิดท าการทุกวันต้ังแต่ 06.00-20.00 น. โดยเฉพาะในช่วงวันเสาร์ ประชาชน
ของทั้งสองประเทศจะเดินทางซ้ือขายแลกเปลี่ยนสินค้ากันอย่างมาก ในช่วง 5 ปีที่ผ่านมา พ.ศ.2557-
2561 มูลค่าการค้าชายแดนของจังหวัดอุตรดิตถ์มีมูลค่าประมาณ 120 ล้านบาท (ส านักงานพาณิชย์
จังหวัดอุตรดิตถ์, 2561) 
 ส าหรับสินค้าที่ส่งออกไปยังสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชนชนลาว ที่ส าคัญได้แก่  
น้ ามันปิโตรเลียม เม็ดพลาสติก ก๊าซปิโตรเลียมเหลว อาหารสัตว์ ถุงพลาสติก มะม่วง กระเบื้องปูพื้น 
ปูนซีเมนต์ หลอดพรีฟอร์ม สินค้าอุปโภคบริโภค เมล็ดพันธุ์ ข้าวโพด ผลไม้ อุปกรณ์เกษตรปุ๋ย  
ยาป้องกันก าจัดศัตรูพืช และสินค้าเบ็ดเตล็ดอ่ืน ๆ ส่วนสินค้าน าเข้าจากสาธารณรัฐประชาธิปไตย
ประชาชนลาวที่ส าคัญ ได้แก่ ข้าวโพดเลี้ยงสัตว์ ซังข้าวโพด สมุนไพร ของเก่า เคร่ืองจักรสาน ผ้าทอ
ด้ายฝ้าย เศษเหล็ก และสินค้าอ่ืน ๆ (พาณิชย์จังหวัดอุตรดิตถ์, 2561) จากการศึกษาด้านการค้าขาย
สินค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ พบปัญหาว่ามีการค้าขายหลากหลายรูปแบบ ซ่ึงไม่เหมือนการค้าขาย
รูปแบบทั่วไป มีทั้งการค้าส่งที่มีพ่อค้าคนกลางเป็นผู้สื่อสารระหว่างประชาชนประเทศไทย โดยเป็น
ผู้น าสินค้าไปขายให้ประชาชนลาวอีกต่อหน่ึง และการค้าปลีกที่ขายให้กับผู้บริโภคคนสุดท้าย ณ 
บริเวณจุดผ่านแดนถาวรภูดู่ ผู้ประกอบการที่สนใจจะเข้ามาลงทุนไม่ทราบลักษณะของบริบทการค้า
บริเวณจุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 
 เมื่อประเทศไทยเข้าประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนผู้ประกอบธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดน
ถาวรภูดู่ จะต้องมีการปรับตัวรูปแบบธุรกิจการค้า ทั้งในเรื่องของ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัด
จ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด ที่มีความหลากหลาย เพื่อให้สามารถเป็นจุดผ่านแดนถาวรที่มี
ประสิทธิภาพทางการค้า อีกประการหน่ึงผู้ประกอบการยังประสบปัญหาจากคู่แข่งขันรายใหญ่ที่มี
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ความพร้อมทั้งแหล่งเงินทุนและมีระบบการบริหารจัดการที่ดีกว่า หากผู้ประกอบธุรกิจยังไม่มีการ
ปรับตัวจะส่งผลท าให้คู่แข่งรายใหญ่สามารถแย่งชิงลูกค้าไปได้ 
 จากความเป็นมาและความส าคัญของปัญหาการวิจัย ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษา
รูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์  
และเพื่อเป็นแนวทางให้กับผู้ที่ก าลังสนใจน าไปเป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจให้มีประสิทธิภาพ 
มากย่ิงขึ้น 
 

ค าถามการวจิัย 
 1.  ศักยภาพการลงทุนของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ 
เป็นอย่างไร 
 2.  ระดับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่าน
แดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์อยู่ในระดับใด 
 3.  รูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัด
อุตรดิตถ์ควรเป็นอย่างไร 

 
วัตถปุระสงค์ของการวิจยั 
 1.  เพื่อศึกษาศักยภาพการลงทุนของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ 
 2.  เพื่อศึกษาระดับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า 
ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ 
 3.  เพื่อศึกษารูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 
จังหวัดอุตรดิตถ์ 
 
ขอบเขตของการวิจยั 
 ขอบเขตดา้นเนื้อหา 
 การศึกษารูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 
จังหวัดอุตรดิตถ์ เป็นการศึกษาธุรกิจสินค้าอุปโภคบริโภค ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ ซ่ึง
ได้ก าหนดขอบเขตเน้ือหาประกอบด้วย 3 ประเด็นที่เกี่ยวข้อง ดังน้ี 
 ประเด็นที่ 1  ด้านศักยภาพ ได้แก่ จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) โอกาส
(Opportunities) และอุปสรรค (Threats) ของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ 
ใช้ทฤษฎีของ Albert Humphrey (1996) 
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 ประเด็นที่ 2  ด้านส่วนประสมทางการตลาด 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  
ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ ใช้ทฤษฎีของ Kotler,Philip.(2009, p.26) 
 ประเด็นที่ 3  รูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 
จังหวัดอุตรดิตถ์ โดยใช้ประเด็นด้านศักยภาพได้แก่ จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) 
โอกาส(Opportunities) และอุปสรรค (Threats) และประเด็นด้านส่วนประสมทางการตลาด 4 ด้าน
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)  
ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 ขอบเขตดา้นประชากรและกลุม่ตวัอยา่ง 
 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี ได้แก่ ผู้ประกอบการธุรกิจสินค้าอุปโภคบริโภคบริเวณ
จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ นายกองค์การบริหารส่วนต าบลม่วงเจ็ดต้น และนักวิชาการ     
 ขอบเขตดา้นพืน้ที ่
 พื้นที่ที่ใช้ในการวิจัยคร้ังน้ีคือ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ อ าเภอบ้านโคก จังหวัดอุตรดิตถ์ 
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
 การค้าชายแดน หมายถึง การติดต่อค้าขายสินค้าประเภทอุปโภคบริโภคของประชาชนหรือ
ผู้ประกอบการค้าไทยกับประชาชนสปป.ลาว หรือผู้ประกอบการ สปป.ลาว ณ บริเวณจุดผ่านแดนภูดู่ 
อ าเภอบ้านโคก จังหวัดอุตรดิตถ์  
 ธุรกิจการค้า หมายถึง ธุรกิจค้าปลีก ธุรกิจค้าส่ง ที่จ าหน่ายสินค้าประเภทอุปโภคบริโภค 
แก่พ่อค้าคนกลางหรือจ าหน่ายสินค้าแก่ผู้บริโภคคนสุดท้าย 
 ผู้ประกอบการ หมายถึง ผู้ประกอบธุรกิจค้าปลีก ผู้ประกอบธุรกิจค้าส่งที่จ าหน่ายสินค้า
อุปโภคบริโภคในตลาดบริเวณจุดผ่านแดนถาวรภูดู่  
 ศักยภาพ หมายถึง ปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกที่ส่งผลต่อธุรกิจ ซ่ึงประกอบไปด้วย  
จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค 
 จุดแข็ง หมายถึง ปัจจัยภายในกิจการที่ส่งผลดีต่อการด าเนินธุรกิจ ซ่ึงเป็นข้อได้เปรียบของ
ธุรกิจเหนือกว่าคู่แข่งขันที่ธุรกิจสามารถควบคุมได้ เช่น ท าเลที่ตั้ง ฐานะทางการเงิน ความสามารถ
ของบุคลากร คุณภาพการบริการ เป็นต้น 
 จุดอ่อน หมายถึง ปัจจัยภายในกิจการที่ส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจ ท าให้กิจการขาด
ประสิทธิภาพในการบริหารจัดการ เช่น ทักษะทางด้านภาษา คุณภาพของสินค้าไม่ได้มาตรฐาน 
บุคลากรขาดประสิทธิภาพ เป็นต้น 
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 โอกาส หมายถึง ปัจจัยภายนอกองค์กรที่ส่งผลดีหรือเป็นประโยชน์แก่การด าเนินธุรกิจของ
กิจการ เช่น  นโยบายรัฐบาล ภาษา วัฒนธรรม ระบบโครงสร้างพื้นฐาน เป็นต้น 
 อุปสรรค หมายถึง ปัจจัยภายนอกองค์กรที่ส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจของกิจการ  
ซ่ึงปัจจัยภายนอกไม่สามารถควบคุมได้ ท าได้เพียงวิเคราะห์และคาดการณ์ล่วงหน้าถึงอุปสรรค 
ที่จะเกิดขึ้น เช่น ข้อจ ากัด ระบบสาธารณูปโภค อัตราภาษี เป็นต้น 
 ส่วนประสมทางการตลาด  หมายถึงปัจจัยหลักในการขายสินค้าให้แก่ผู้บริโภค 
ประกอบด้วยปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านส่งเสริม
การตลาด  
 ด้านผลิตภัณฑ์  หมายถึง สินค้าอุปโภคบริโภคที่มีจ าหน่าย ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ ซ่ึงมี
ความหลากหลายของย่ีห้อสินค้า โดยย่ีห้อสินค้าที่น ามาจ าหน่ายต้องมีคุณภาพและมาตรฐานที่ดีเป็นที่
ยอมรับของผู้บริโภคทั้งประชาชนไทยและประชาชนลาว  
 ด้านราคา  หมายถึง มูลค่าสินค้าอุปโภคบริโภคที่มีจ าหน่าย ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ โดย
ราคาสินค้าต้องมีความเหมาะสมกับปริมาณ และคุณภาพของสินค้า 
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  หมายถึง น าสินค้าอุปโภคบริโภคไปจ าหน่าย ณ ตลาดจุดผ่าน
แดนถาวรภูดู่ ซ่ึงเปิดทุกวันศุกร์และวันเสาร์ เวลา 06.00-18.00 โดยจัดเรียงสินค้า และตกแต่งร้านค้า
ให้มีความโดดเด่น เพื่อความสะดวกของผู้บริโภค  
 ด้านส่งเสริมการตลาด  หมายถึง เป็นการสื่อสารที่กระตุ้นการรับรู้ของผู้บริโภคเกี่ยวกับ
ข้อมูลตลาดการค้าจุดผ่านแดนถาวรภูดู่ ทั้งทางสื่อออนไลน์ ออฟไลน์ เช่น การประชาสัมพันธ์ทางสื่อ
สิ่งพิมพ์ Facebook การจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย การใช้พนักงานขายคอยให้การบริการ เป็นต้น 
 รูปแบบ หมายถึง การประกอบธุรกิจจ าหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภค ณ ตลาดจุดผ่านแดน
ถาวรภูดู่ ซ่ึงผู้ประกอบธุรกิจสินค้าอุปโภคบริโภคต้องค านึงถึงพฤติกรรมการบริโภคสินค้า วัฒนธรรม
การซ้ือสินค้า ของผู้บริโภคชาวไทยและผู้บริโภคชาวลาว 
 
ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รบัจากการวิจยั 
 1.  ผู้ประกอบการสามารถน าข้อมูลศักยภาพของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 
จังหวัดอุตรดิตถ์ เพื่อเป็นแนวทางประกอบการตัดสินใจในการลงทุนประกอบธุรกิจ ณ จุดผ่านแดน
ถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ต่อไป   
 2.  สามารถน าข้อมูลในการวิจัยคร้ังน้ีไปเป็นแนวทางให้กับหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เช่น
องค์การบริหารส่วนต าบลม่วงเจ็ดต้น น าไปใช้ในการวางแผนพัฒนา ปรับปรุงด้านภูมิทัศน์ ระบบ
โครงสร้างพื้นฐานต่างๆของตลาดการค้าจุดผ่านแดนถาวรภูดู่ให้เป็นมาตรฐานสากล  
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กรอบแนวคิดในการวิจยั 
  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1  แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย 

ศักยภาพของธุรกิจการค้า  
ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่  
จังหวัดอุตรดิตถ์ ได้แก่ SWOT 
1.  จุดแข็ง 
2.  จุดอ่อน 
3.  โอกาส 
4.  อุปสรรค 

ระดับความต้องการในการพัฒนา
ส่วนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวร
ภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ ได้แก่ 
1.  ด้านผลิตภัณฑ์  
2.  ด้านราคา 
3.  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
4.  ด้านส่งเสริมการตลาด 

 

 
รูปแบบส่วนประสมทาง
การตลาดของธุรกิจ
การค้า ณ จุดผ่านแดน
ถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ 
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บทท่ี  2 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 
 การวิจัยเร่ือง รูปแบบส่วนประสมทางตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 
จังหวัดอุตรดิตถ์ มีวัตถุประสงค์ในการวิจัย 1. เพื่อศึกษาศักยภาพการลงทุนของธุรกิจการค้า ณ  
จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 2. เพื่อศึกษาระดับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 3. เพื่อศึกษารูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า 
ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ ทั้งน้ีผู้วิจัยได้ท าการศึกษาค้นคว้าแนวคิดทฤษฎี และงานวิจัย
ที่เกี่ยวข้องกับเน้ือหา ภายใต้หัวข้อดังต่อไปน้ี 
 1.  แนวคิดเกี่ยวกับศักยภาพ 
 2.  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
 3.  แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจการค้า 
 4.  แนวคิดเกี่ยวกับการค้าชายแดนและการค้าข้ามแดน 
 5.  บริบทข้อมูลพื้นฐานจุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 
 6.  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
แนวคิดเกีย่วกับศกัยภาพ 
 ในส่วนของความหมายของศักยภาพ พจนานุกรม ฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ.2542 
(2546, น.1095) ได้กล่าวว่า ศักยภาพ หมายถึง ภาวะแฝง อ านาจหรือคุณสมบัติที่แฝงอยู่ในสิ่งต่าง ๆ
อาจท าให้พัฒนาหรือให้ปรากฏมีเป็นสิ่งที่ประจักษ์ได้ เช่น เขามีศักยภาพในการท างานสูง น้ าตก 
ขนาดใหญ่มีศักยภาพในการให้พลังงานได้มาก  
 ศักด์ิศิริ นันตะสุข และคณะ (2550, น.17-18) ได้ให้ความหมายของศักยภาพไว้ว่า  
ภาวะแฝง อ านาจหรือคุณสมบัติที่แฝงอยู่ในสิ่งต่าง ๆ อาจท าให้พัฒนาหรือให้ปรากฏมีเป็นสิ่งที่
ประจักษ์ได้ เมื่อคนในชุมชนมีศักยภาพย่อมสนับสนุนให้การด าเนินงานขององค์กรเป็นไปอย่างมี
ประสิทธิผลบนพื้นฐานของความช่วยเหลือตนเอง 
 สัญญา สัญญาวิวัฒน์ (2542, น.32-39) กล่าวถึง ทฤษฎีศักยภาพในการพัฒนา 
และการแพร่กระจายไว้ใน ทฤษฎีสังคมวิทยา การสร้าง การประเมินค่าและการใช้ประโยชน์ดังน้ี  
 1.  ปัจจัยที่เป็นองค์ประกอบในการพัฒนา ประกอบด้วย 6 ปัจจัย คือ ทรัพยากรมนุษย์
องค์การทางสังคม ภาวะผู้น าในชุมชน การติดต่อสัมพันธ์ระหว่างชาวบ้านกับชาวบ้านด้วยกัน 
ความสัมพันธ์ระหว่างชาวบ้านกับรัฐ และการฝึกอบรม 
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 2.  ค าอธิบายประพจน์ทฤษฎีศักยภาพการพัฒนาที่เป็นความจริงที่เกิดจากการพัฒนาของ
ชุมชนได้กล่าวไว้ 6 ประการ คือ  
  2.1  การพัฒนาของชุมชนใดขึ้นอยู่กับทรัพยากรธรรมชาติของชุมชนน้ัน 
  2.2  การพัฒนาของชุมชนใดขึ้นอยู่กับทรัพยากรมนุษย์ของชุมชนน้ัน 
  2.3  การพัฒนาของชุมชนใดขึ้นอยู่กับผู้น าของชุนชนน้ัน 
  2.4  การพัฒนาของชุมชนใดขึ้นอยู่กับองค์การทางสังคมของชุมชนน้ัน 
  2.5  การพัฒนาของชุมชนใดขึ้นอยู่กับโลกภายนอกของชุมชนน้ัน 
  2.6  การพัฒนาของชุมชนใดขึ้นอยู่กับการศึกษาของชุมชนน้ัน 
 การวิเคราะห์สถานการณ์ 
 ปัจจุบันการท าธุรกิจต้องค านึงถึงการจัดท ากลยุทธ์เพื่อใช้ในการตัดสินใจวางแผนก าหนด
แนวทางการด าเนินงานในระยะยาว เพื่อสร้างความได้เปรียบเหนือคู่แข่งซ่ึงการจัดท ากลยุทธ์ที่ดีได้น้ัน
ต้องเริ่มต้นจากการวิเคราะห์สถานการณ์ระหว่างโอกาสหรืออุปสรรคทางธุรกิจที่เกิดขึ้นเป็นปัจจัย
ภายนอก และค านึงถึงจุดแข็ง จุดอ่อนซ่ึงเป็นปัจจัยภายในบริษัทด้วยการวิเคราะห์สถานการณ์ท าให้
ทราบถึงสภาพปัจจุบันของบริษัทเป็นอย่างไรกับทิศทางการด าเนินงานของบริษัทต่อไป จะมุ่งไป 
ทางไหน ด้วยการศึกษาวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค ตามค ากล่าวของพิบูล ทีปะปาล
(2551, น.90) 
 นันทิยา หุตานุวัตร (2545, น.1-5) ได้กล่าวว่า การวิเคราะห์และการท าความเข้าใจกับ
สถานการณ์สามารถกระท าได้โดยกระบวนการที่แยกกัน 3 ประการ ได้แก่ การวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายนอก (External Environmental Analysis) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
(Internal Environmental Analysis) และการพัฒนาจุดมุ่งหมาย (Purpose) วิสัยทัศน์ (Vision) 
และวัตถุประสงค์ (Objectives) การพัฒนาชุมชน ผลลัพธ์ของกระบวนการวิเคราะห์สถานการณ์ทั้ง 3 
ประการดังกล่าวจะน าไปสู่การพัฒนากลยุทธ์การด าเนินงานของชุมชน 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก เป็นกระบวนการท าความเข้าใจกับการเปลี่ยนแปลง
หรือประเด็นต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นภายนอกชุมชน การเปลี่ยนแปลงหรือประเด็นเหล่าน้ันรวมถึงโอกาส
(Opportunities) อุปสรรค (Threats) ที่มีต่อชุมชน ดังน้ันจึงเป็นความจ าเป็นที่จะต้องเข้าใจ 
สภาพธรรมชาติสภาพแวดล้อมเหล่าน้ัน และตอบสนองต่อทั้งโอกาส และอุปสรรคอย่างเหมาะสม
ก่อนที่จะส่งผลกระทบต่อชุมชน เพราะทั้งโอกาสและข้อจ ากัดน้ันมีความสัมพันธ์กับกลยุทธ์ที่ชุมชน 
จะใช้ในการปฏิบัติการตามกลยุทธ์ 
 ส่วนการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน เป็นกระบวนการที่ซ่ึงชุมชนมองตัวเองในแง่ของ
ความสามารถ (Capabilities) หรืออะไรบ้างที่ชุมชนสามารถท าได้ ดังน้ันในการท าความเข้าใจ 
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กับความสามารถของชุมชนเป็นกระบวนการที่ค่อนข้างยืดเย้ือที่วิเคราะห์หน้าที่ภายใน (Internal 
Functions) การด าเนินงาน (Operations) โครงสร้าง (Structure) และจุดอ่อน (Weaknesses)  
ของชุมชน อันจะน ามาซ่ึงการพัฒนากลยุทธ์ที่จ าเป็นส าหรับชุมชนต่อไป 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกองค์กร (SWOT) 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกองค์กรชุมชนโดยจะต้องมีการพูดคุย
ปรึกษาหารือกับผู้ที่เกี่ยวข้อง ร่วมกันประเมินผลศักยภาพ ร่วมกันค้นหาจุดแข็งหรือความโดดเด่นของ
ทรัพยากร ค้นหาจุดอ่อนและสภาพปัญหาและแนวทางการแก้ไขปัญหา มองหาโอกาสความเป็นไปได้
ต่อการจัดการในอนาคต โดยค านึงถึงการพัฒนาที่จะเกิดผลกระทบน้อยที่สุด (มีความสมดุล)  
ของสภาพแวดล้อม เศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรมในท้องถิ่นและสอดคล้องกับความต้องการ  
ของชุมชนท้องถิ่น 
 การศึกษาความต้องการของชุมชน เป็นการส ารวจความต้องการขององค์กรชุมชนที่ชุมชน
ต้ังอยู่บนความต้องการของชาวบ้านในชุมชน สรุปเป็นแนวทางในการด าเนินงานเพื่อตอบสนอง 
ความต้องการของชุมชน เป็นการวิเคราะห์สภาพชุมชนเพื่อก าหนดแผนการด าเนินงาน เพื่อความ
ย่ังยืนของชุมชน โดยจะต้องวิเคราะห์ผลกระทบที่เกิดจากปัจจัยต่าง ๆ ด้วย เรียกว่า SWOT Analysis
ซ่ึงได้แก่ 
 1.  Strengths  จุดแข็งหรือข้อได้เปรียบ 
 2.  Weaknesses จุดอ่อนหรือข้อเสียเปรียบ 
 3.  Opportunities โอกาสที่จะด าเนินการได้  
 4.  Threats  อุปสรรค ข้อจ ากัด หรือปัจจัยที่คุกคามการด าเนินงาน 
 การวิเคราะห์ SWOT อาจเรียกอีกอย่างหน่ึงว่า เป็นการท า Situation Analysis เป็นการ
วิเคราะห์สภาพองค์กร หรือหน่วยงานในปัจจุบันเพื่อค้นหาจุดแข็ง จุดเด่น จุดด้อย หรือสิ่งที่อาจเป็น
ปัญหาส าคัญในการด าเนินงานสู่สภาพที่ต้องการในอนาคต การวิเคราะห์สภาพการณ์ (Situation  
Analysis) วิเคราะห์จุดแข็ง  จุดอ่อน  เพื่อให้รู้ตนเอง (รู้เรา) รู้จักสภาพแวดล้อม (รู้เขา) ชัดเจน 
และวิเคราะห์โอกาส อุปสรรค เพื่อประโยชน์ในการก าหนดวิสัยทัศน์ หรือเลือกกลยุทธ์ระดับองค์กร  
ที่เหมาะสมต่อไป ซ่ึงจะเกี่ยวข้องกับการท า Strategic  Decision การท า Strategic Decision  
เป็นการตัดสินใจเลือกกลยุทธ์หรือวิธีด าเนินงานที่ส าคัญที่เป็นหลักในการปฏิบัติไปสู่สภาพที่ต้องการ
ในอนาคตขององค์กร เพื่อการบรรลุ Vision หรือสภาพในอนาคตตามที่ได้ก าหนดไว้ ซ่ึงเป็นการเลือก
โดยค านึงถึงสภาพในอนาคต ค านึงถึงจุดที่ต้องการ โดยรู้สถานการณ์เห็นถึงโอกาส และรู้จุดดี จุดเด่น
ตลอดจนจุดอ่อนในการด าเนินงานไปสู่จุดหมายที่ต้องการขององค์การในอนาคตเป็นการค้นหากลยุทธ์
โดยหลักการมองกว้าง เห็นไกล รอบคอบ ตามหลักการก าหนดกลยุทธ์ในแบบต่าง ๆ เช่น กลยุทธ์ที่ 
มุ่งหา S สูง – O สูง, S สูง – T ต่ า, W ต่ า – O สูง และ W ต่ า – T ต่ า กลยุทธ์เชิงรุก กลยุทธ์เพื่อ
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ความเจริญก้าวหน้า (Growth Strategy) กลยุทธ์แบบคงที่ (Stability Strategy) กลยุทธ์แบบตัดทอน
ป้องกัน (Retrenchment  and  Defense  Strategy) กลยุทธ์การต้ังราคาการขาย กลยุทธ์การ
แข่งขัน กลยุทธ์การเป็นผู้น า กลยุทธ์ในการสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์และกลยุทธ์การจ ากัด
ขอบเขตปฏิบัติการ เป็นต้น 
 ประเด็นส าคัญของSWOT  
 1.  SWOT จ าเป็นต้องท าในทุกหน่วยงาน SWOT เป็นการน าเสนอกลยุทธ์การท างาน 
ที่ทุกหน่วยงานควรจะมีเป็นประจ า และเมื่อน ามารวมกันก็จะเกิดกลยุทธ์ในภาพรวมของกรม 
และกระทรวงได้ 
 2.  SWOT น าไปสู่ความส าเร็จ ความล้มเหลว ของแผนงานโครงการที่จะเกิดขึ้น กลยุทธ์ที่
ได้จาก SWOT จะน าไปใช้ปรับปรุงแนวคิดและแนวปฏิบัติของการจัดท าแผนงานโครงการของ
หน่วยงานให้มีโอกาสแห่งความส าเร็จมากขึ้น   
 3.  SWOT เป็นกระบวนการพลวัตรต้องมีการปรับปรุง SWOT อยู่เสมอ เพราะปัจจัย O  
และ T ที่อยู่นอกเหนือการควบคุมจะมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา รวมถึง S และ W  หน่วยงานด้วย 
 4.  SWOT เป็นการสร้างภูมิคุ้มกันแก่หน่วยงานท าให้ทราบถึงกลยุทธ์ในการปรับปรุง 
การท างาน ความก้าวหน้าและขีดจ ากัดด้านคน งาน งบประมาณ และระบบงาน เป็นการป้องกันการ
แทรกแซงการท างานจากปัจจัยภายนอกได้มากขึ้น 
 5.  SWOT เป็นการท าประชาพิจารณ์หน่วยงานอย่างเป็นวิชาการขั้นตอนและกระบวนการ
ของ SWOT เป็นการตรวจสอบสาธารณะของผู้เกี่ยวข้องทั้งภายในองค์กร และควรเปิดโอกาสให้
บุคคลภายนอกองค์กร เช่น หน่วยงานที่เกี่ยวข้องหรือนักวิชาการเข้ามามีส่วนระดมความคิดเห็นด้วย 
 6.  SWOT หน่วยงานน าไปสู่ SWOT บุคคลเมื่อเข้าใจสถานภาพของหน่วยงานแล้ว 
อย่าลืมท า SWOT ให้ตัวเราเองบ้าง เพื่อจะได้มีความเข้าใจที่ชัดเจนมากขึ้นถึงความส าเร็จของงาน
และความก้าวหน้าของหน้าที่การงาน  
 ประเภทของกลยุทธ์จาก SWOT 
 1.  กลยุทธ์เพิ่มศักยภาพ (Strategy to Increase Potential) (S+O) ใช้ประโยชน์จากจุด
แข็งที่มีอยู่ และสภาพโอกาสที่เอ้ืออ านวย เพิ่มศักยภาพในการท างานของหน่วยงาน เกิดเป็นปริมาณ
และคุณภาพงานให้สูงที่สุดเท่าที่จะเป็นไปได้ 
 2.  กลยุทธ์สร้างภูมิคุ้มกัน (Strategy to Build Security) (S+T) ใช้ประโยชน์จากจุดแข็ง 
ที่มีอยู่ให้มีประสิทธิภาพมากที่สุด เพื่อบรรเทาผลกระทบจากสภาพแวดล้อมที่เป็นอุปสรรคต่อ 
การท างานให้ลดน้อยลง 
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 3.  กลยุทธ์เร่งพัฒนา (Strategy to Accelerate Development) (W+O) ใช้ประโยชน์
จากสภาพโอกาสและสภาพแวดล้อมที่เอ้ืออ านวยต่อการท างานเป็นปัจจัยผลักดันจากภายนอก  
ให้เกิดการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงภายในหน่วยงานที่มีจุดอ่อนรอคอยการแก้ไขอยู่ 
 4.  กลยุทธ์แก้วิกฤต (Strategy to Solve the Crisis) (W+O) ใช้ประโยชน์จากสภาพ
โอกาสที่เลวร้าย และจุดอ่อนของหน่วยงานที่มีอยู่แสวงหาแนวทางใหม่ ๆ และปรับร้ือระบบการ
ท างานให้ต่างจากเดิมเพื่อหาทางอยู่รอดให้ได้ภายใต้สภาพแวดล้อมที่ไม่เอ้ืออ านวย 
 พิบูล ทีปะปาล (2551, น.90) ได้กล่าวเพิ่มเติมเรื่องการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและ
ภายนอกองค์กร (SWOT) ไว้ดังน้ี 
 จุดแข็ง (Strengths) หมายถึง ข้อได้เปรียบของบริษัทเหนือคู่แข่งขันที่บริษัทสามารถ
น ามาใช้ในการด าเนินงานธุรกิจในตลาดหรืออุตสาหกรรมน้ัน  ได้แก่ มีทีมงานบริหารที่เช่ียวชาญ 
มีประสบการณ์สูง และมีวิสัยทัศน์ที่กว้างไกล มีความรู้เกี่ยวกับอุตสาหกรรมและลูกค้าเป็นอย่างดี 
มีความรู้ความช านาญด้านเทคนิคหรือทักษะบางอย่างที่โดดเด่นเป็นพิเศษ มีส่วนครองตลาดสูง 
เป็นผู้น าทางการตลาด มีฐานะทางการเงินที่มั่นคงเพื่อสร้างความเจริญเติบโตให้กับธุรกิจมีบุคลากร
ทางด้านการตลาดที่มีคุณภาพสูง ขีดความสามารถด้านการผลิตสูง มีความสามารถในการแข่งขัน  
ด้านราคาดี ประสบการณ์ด้านการขายสูง มีช่องทางการจัดจ าหน่ายกว้างและมั่นคง รูปแบบผลิตภัณฑ์
ลอกเลียนแบบได้ยาก มีช่ือเสียงดี เป็นที่ครองใจของลูกค้ามานาน มีพนักงานที่ซ่ือสัตย์ และจงรักภักดี 
มีการบริหารบุคลากรที่ดี มีช่ือเสียงด้านการบริการลูกค้าที่ดี มีคุณภาพของผลิตภัณฑ์เหนือกว่าของ 
คู่แข่งขัน มีความได้เปรียบด้านต้นทุน ฯลฯ 
 จุดอ่อน (Weaknesses) หมายถึง สิ่งที่บริษัทยังขาดหรือมีแต่ด้วยกว่าของคู่แข่งขันหรืออยู่
ในสภาพที่เสียเปรียบ อันเป็นปัญหาหรืออุปสรรคในการด าเนินงาน ได้แก่ การขาดทรัพยากร 
ด้านการเงิน การขาดประสบการณ์ด้านการบริหาร ส่วนแบ่งตลาดน้อย เคร่ืองมือด้านการผลิต 
มีคุณภาพด้อยกว่า ช่ือเสียงไม่มีเพราะเป็นบริษัทใหม่ พนักงานไม่จงรักภักดีไม่ซ่ือสัตย์ ใช้แรงงานเด็ก 
มีแหล่งวัตถุดิบจ ากัดละขึ้นอยู่กับฤดูกาล มีเคร่ืองจักรไม่ทันสมัยและอายุการใช้งานนาน วัฒนธรรม
ของบริษัทไม่เอ้ืออ านวย โครงสร้างขององค์กรใหญ่ และเช่ืองช้าเกินไป ผู้บริหารไม่มีวิสัยทัศน์  
ใช้ระบบครอบครัวในการบริหารงาน ภาพลักษณ์ของบริษัทไม่ดี ทิศทางกลยุทธ์ไม่ชัดเจน สิ่งอ านวย
ความสะดวกด้านต่าง ๆ ล้าสมัย มีต้นทุนต่อหน่วยสูงเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งขันหลัก การวิจัยและ
พัฒนา (R&D) ยังล้าหลัง ฯลฯ 
 โอกาส (Opportunities) หมายถึง ปัจจัยหรือสถานการณ์ภายนอกที่มีส่วนช่วยให้บริษัท
สามารถใช้ความพยายามเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่วางไว้ หรือมากกว่าที่มุ่งหวังไว้อย่างมากโอกาส
ของบริษัทที่เป็นไปได้(Potential Company Opportunities) ได้แก่ การเพิ่มบริการให้กับกลุ่มลูกค้า
มากขึ้นหรือการขยายเข้าสู่ตลาดใหม่ การขยายสายผลิตภัณฑ์เพิ่มขึ้นเพื่อให้สอดคล้องกับความ
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ต้องการของลูกค้าที่มีขอบเขตกว้างขึ้น การน าความรู้ความช านาญ หรือความรู้ด้านเทคโนโลยีของ
บริษัทมาใช้เพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่หรือธุรกิจใหม่ การเปิดเกมเพื่อช่วงชิงส่วนแบ่งตลาดจาก 
คู่แข่งขัน ความสามารถในการเจริญเติบโตได้อย่างรวดเร็วในสภาวะที่ความต้องการของตลาดเพิ่มขึ้น
มาก การเลิกการกีดกันทางการค้าในตลาดต่างประเทศที่น่าสนใจ การซ้ือกิจการ (Acquisition)  
ของบริษัทคู่แข่ง การเป็นพันธมิตร (Alliances) หรือการเข้าร่วมลงทุน (Joint Ventures) ของธุรกิจ
ท าให้ขีดความสามารถทางการแข่งขันขยายตัวมากขึ้น การเปิดตัวเทคโนโลยีที่เกิดขึ้นใหม่มาใช้
ประโยชน์ก่อนคู่แข่งขัน การเปิดตัวทางการตลาดเพื่อขยายช่ือตราผลิตภัณฑ์หรือช่ือเสียงของบริษัท 
ให้กว้างขวางขึ้นในท้องที่ใหม่ ๆ ฯลฯ 
 อุปสรรค (Threats) หมายถึง ปัจจัยภายนอกซ่ึงอาจมีผลกระทบท าให้บริษัทประสบความ
ล้มเหลว ไม่บรรลุวัตถุประสงค์ที่วางไว้ ส าหรับอุปสรรคหรือภัยคุกคามภายนอกที่อาจเกิดขึ้นได้
(Potential External Threats) ซ่ึงจะมีผลกระทบต่อสวัสด์ิภาพของบริษัท ได้แก่ ความเป็นไปได้ 
ที่คู่แข่งรายใหม่ที่มีพลังจะเข้ามาเป็นคู่แข่งในอนาคต การเกิดสินค้าทดแทนท าให้สูญเสียยอดขายไป
(Loss of Sales) การเจริญเติบโตของตลาดมีอัตราชะลอตัวลง (Slowdown) การเปลี่ยนแปลงที่เป็น
ผลร้าย ด้านอัตราแลกเปลี่ยนเงินตราต่างประเทศ และนโยบายการค้าของรัฐบาลต่างประเทศการออก
กฎระเบียบต่าง ๆ ขึ้นใหม่ ท าให้ต้องเสียค่าใช้จ่ายเพิ่มขึ้น ความอ่อนแอต่อการเกิดภาวะซบเซาของ
ธุรกิจ (Recession) และวัฏจักรธุรกิจ (Business Cycle) อ านาจต่อรอง (Bargaining Power)  
ของลูกค้าหรือผู้จัดจ าหน่ายวัตถุดิบ (Suppliers) มีมากขึ้น การเปลี่ยนแปลงที่เป็นผลร้ายทางด้าน
ประชากรศาสตร์ และความอ่อนแอด้านพลังผลักดันของอุตสาหกรรม  
 สาคร สุขศรีวงศ์ (2551, น.66) ได้กล่าวเพิ่มเติมเกี่ยวกับการวิเคราะห์ SWOT ว่าเป็นการ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมขององค์กรในลักษณะต่าง ๆ 4ประการ ได้แก่ จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน
(Weakness) โอกาส (Opportunity) และอุปสรรค (Threat) ขององค์กร 
 จุดแข็ง (Strength) หมายถึง ปัจจัยต่าง ๆ ภายในองค์กรซ่ึงน าไปสู่ความแข็งแกร่งหรือ
ความได้เปรียบขององค์กรเมื่อเทียบกับองค์กรอ่ืน ๆ ในลักษณะเดียวกัน 
 จุดอ่อน (Weakness) ปัจจัยต่าง ๆ ภายในองค์กรซ่ึงน าไปสู่ความอ่อนแอหรือความ
ได้เปรียบขององค์กรเมื่อเทียบกับองค์กรอ่ืน ๆ ในลักษณะเดียวกัน 
 โอกาส (Opportunity) ปัจจัยต่าง ๆ ภายนอกองค์กรซ่ึงเป็นประโยชน์ต่อการด าเนินงาน
ขององค์กรและเอ้ือต่อความส าเร็จขององค์กร 
 อุปสรรค (Threat) ปัจจัยต่าง ๆ ภายนอกองค์กรซ่ึงเป็นอุปสรรคในการด าเนินงานของ
องค์กรและอาจท าให้องค์กรประสบความล้มเหลวได้ 
 ทวีป ศิริรัศมี (2545, น.95-96) กล่าวถึงการวิเคราะห์ SWOT ว่าเป็นตัวแบบพื้นฐานของ
การวางแผนกลยุทธ์ (Strategic Plan) ซ่ึงเป็นผลงานของนักวิชาการในสังกัด Harvard Business 
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School โดยการวิเคราะห์ SWOT เป็นวิธีการวิเคราะห์สถานการณ์ภาพรวมขององค์กรโดยการ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์กรเพื่อค้นหาจุดเด่นหรือจุดแข็ง และจุดด้อยหรือจุดอ่อน 
ในการด าเนินงานขององค์กรต่าง ๆ และการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกขององค์กรเพื่อค้นหา
โอกาสและอุปสรรคที่มีผลกระทบต่อการด าเนินงาน เพื่อก าหนดกลยุทธ์ต่าง ๆ ที่เหมาะสมต่อไป 
ทั้งกลยุทธ์ระดับองค์กร กลยุทธ์ระดับธุรกิจและกลยุทธ์ระดับหน้าที่ 
 การวิเคราะห์ SWOT มาจากค าศัพท์ทั้งหมด 4 ค า คือ 
 Strength (S) หมายถึง จุดแข็งของเราเมื่อเทียบกับคู่แข่ง คือสิ่งที่เรามีแต่คู่แข่งไม่มี  
และสิ่งน้ันเป็นที่ต้องการของลูกค้าด้วย 
 Weakness (W) หมายถึง จุดอ่อนของเราเมื่อเทียบกับคู่แข่งโดยพิจารณาว่าอะไรที่คู่แข่งมี
แต่เราไม่มีและสิ่งที่เราไม่มีน้ันเป็นสิ่งที่ลูกค้าต้องการ 
 Opportunity (O) หมายถึง โอกาส คือ ปัจจัยภายนอกที่ควบคุมไม่ได้เป็นสิ่งที่ท าให้สินค้า
เราขายได้มากขึ้น 
 Threat (T) หมายถึง อุปสรรค คือ ปัจจัยภายนอกที่ควบคุมไม่ได้ เป็นสิ่งที่ท าให้สินค้าเรา
ขายได้น้อยลง  
 จากการทบทวนแนวคิดดังกล่าวผู้วิจัยขอสรุปค าว่า ศักยภาพหมายถึงปัจจัยภายในและ
ปัจจัยภายนอกที่ส่งผลต่อธุรกิจ ซ่ึงประกอบไปด้วย จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค และผู้วิจัย
ได้ให้ความหมายว่า จุดแข็ง หมายถึง ปัจจัยภายในกิจการที่ส่งผลดีต่อการด าเนินธุรกิจ ซ่ึงเป็นข้อ
ได้เปรียบของธุรกิจเหนือกว่าคู่แข่งขันที่ธุรกิจสามารถควบคุมได้ เช่น ท าเลที่ตั้ง ฐานะทางการเงิน 
ความสามารถของบุคลากร คุณภาพการบริการ เป็นต้น จุดอ่อน หมายถึง ปัจจัยภายในกิจการที่ส่งผล
กระทบต่อการด าเนินธุรกิจ ท าให้กิจการขาดประสิทธิภาพในการบริหารจัดการ เช่น ขั้นตอนการ
จ าหน่ายสินค้าที่ซับซ้อน คุณภาพของสินค้าไม่ได้มาตรฐาน บุคลากรขาดประสิทธิภาพ เป็นต้น 
โอกาส หมายถึง ปัจจัยภายนอกองค์กรที่ส่งผลดีหรือเป็นประโยชน์แก่การด าเนินธุรกิจของกิจการ  
เช่น  ภาษา ค่าเงินบาท วัฒนธรรม เป็นต้น อุปสรรค หมายถึง ปัจจัยภายนอกองค์กรที่ส่งผลกระทบ
ต่อการด าเนินธุรกิจของกิจการ ซ่ึงปัจจัยภายนอกไม่สามารถควบคุมได้ ท าได้เพียงวิเคราะห์ และ
คาดการณ์ล่วงหน้าถึงอุปสรรคที่จะเกิดขึ้น เช่น ภัยธรรมชาติ การขึ้นราคาน้ ามัน ระบบการเมืองการ
ปกครอง คู่แข่ง เป็นต้น และเพื่อให้งานวิจัยเรื่องรูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ 
จุดผ่านแดนภูดู่ มีความสมบูรณ์มากขึ้น ผู้วิจัยจึงได้ทบทวนในแนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทาง
การตลาด 4 Ps เป็นล าดับต่อไป 
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แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
 การตลาด 
 เรวัตร์ ชาตรีวิศิษฏ์ (2549, น.135) ได้ให้ความหมายของการตลาดว่า คือ กระบวนการทาง
สังคม ซ่ึงท าให้บุคคลหรือกลุ่มคนได้รับสินค้า ผลิตภัณฑ์ หรือบริการตามความต้องการ โดยการ
แลกเปลี่ยนหรือซ้ือขายกับผู้อ่ืน ความหมายของการตลาดในเชิงธุรกิจ หมายถึง การท าให้ผู้บริโภค  
เกิดความพึงพอใจเมื่อซ้ือสินค้า หรือบริการ แล้วเกิดการใช้ซ้ า กลับมาใช้บริการอีกคร้ัง รวมทั้งการที่ 
ผู้จ าหน่ายหรือให้บริการสามารถขยายตลาดและเพิ่มจ านวนผู้บริโภค ทั้งน้ีได้ศึกษาความต้องการและ
พฤติกรรมของผู้บริโภคก่อนว่ามีอะไรบ้าง แล้วจึงพยายามเสนอสินค้า บริการ ด้วยวิธีการที่ดีและ
สามารถจูงใจผู้บริโภคดีกว่าคู่แข่ง 
 ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์ (2555, น. 35) ได้ให้ความหมายของการตลาดว่า คือกระบวนการ
ในการสร้างคุณค่าร่วมกับลูกค้า เพื่อสร้างความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างกัน และสร้างความพึงพอใจสูงสุด
ให้กับลูกค้าโดยค านึงถึงความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อมและได้ให้ความหมายเพิ่มเติมของ
การตลาดว่า เป็นการก าหนดหรือออกแบบอย่างมีประสิทธิภาพเกี่ยวกับการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
ให้แก่กลุ่มบุคคลหรือบุคคลที่เกี่ยวข้อง โดยมีความต้องการที่จะให้ระบบเศรษฐกิจมีการเคลื่อนย้าย
สินค้าหรือบริการจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค และบรรลุเป้าหมายตามเจตนารมณ์ของสังคม  
 Kotler (2003, p.10) ได้ให้ความหมายของการตลาดไว้ว่า เป็นการส่งมอบความพึงพอใจ
จากผู้ขายให้กับลูกค้าหรือผู้บริโภค โดยท าให้ได้รับผลคือก าไร เป็นกระบวนการทางสังคม และการ
จัดการที่มุ่งสนองความต้องการ ให้กับบุคคลหรือกลุ่มบุคคลโดยอาศัยการคิดค้น สร้างสรรค์  
การแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑ์สิ่งที่มีค่า 
 The American Marketing Association (2007, p.16) ได้ให้ความหมายว่า การตลาดคือ
หน้าที่ขององค์กรและกระบวนการในการสร้างสรรค์ สื่อสาร ส่งมอบ และแลกเปลี่ยนข้อเสนอที่มี
คุณค่าให้กับลูกค้า ผู้ใช้บริการ หุ้นส่วน และสังคมโดยส่วนรวม  
 กล่าวโดยสรุป การตลาดหมายถึง กระบวนการทางสังคมและการจัดการที่ท าให้บุคคลหรือ
กลุ่มบุคคลได้รับสิ่งที่ตอบ สนองความจ าเป็น (Needs) และความต้องการ (Wants) โดยอาศัย 
การสร้างผลิตภัณฑ์ที่มีคุณค่าและน าไปแลกเปลี่ยนกับบุคคลอ่ืน เป็นความสัมพันธ์ระหว่างผู้ผลิต  
และผู้บริโภค ในการซ้ือ ขาย แลกเปลี่ยน เคลื่อนย้ายสินค้า 
 ส่วนประสมทางการตลาด 
 Kotler (1997, p.92) ได้กล่าวว่าส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาด
ที่สามารถควบคุมได้ ซ่ึงบริษัทน ามาใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย
ส่วนประสมทางการตลาด (The Marketing Mix) เป็นแนวคิดที่ส าคัญอย่างทางการตลาดสมัยใหม่  
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ซ่ึงแนวความคิดเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดน้ี มีบทบาทส าคัญทางการตลาด เพราะเป็นการรวม
การตัดสินใจทางการตลาดทั้งหมด เพื่อน ามาใช้ในการด าเนินงาน เพื่อให้ธุรกิจสอดคล้องกับความ
ต้องการของตลาดเป้าหมาย  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541, น.337-339) ได้สรุปเกี่ยวกับแนวความคิดกลยุทธ์
การตลาดส าหรับธุรกิจการบริการ (Marketing Mix) ไว้ในหนังสือการบริหารการตลาดยุคใหม่ว่า
ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) เป็นล าดับขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือของ
ผู้บริโภคพบว่า ผู้บริโภคผ่านกระบวน 4 ขั้นตอน คือธุรกิจที่ให้บริการจะใช้ส่วนประสมการตลาด 
(Marketing Mix) หรือ 4Ps ดังมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี 
 1.  ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งซ่ึงสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้  
คือ สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์น้ัน ๆ
โดยทั่วไปแล้วผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้ ส่วนในด้านการบริการด้านสินเช่ือน้ันถือว่าเป็นผลิตภัณฑ์ที่  
จับต้องไม่ได้เน่ืองจากเป็นผลิตภัณฑ์ที่อยู่ในรูปของบริการ (Service Product) การที่จะสร้าง 
ความมั่นใจ และท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในการใช้บริการน้ันธุรกิจจะต้องสร้างและน าเสนอสิ่งที่
เป็นรูปธรรมเพื่อเป็นสัญลักษณ์แทนการบริการที่ไม่สามารถจับต้องได้ 
 2.  ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุนของ(Cost) 
ของลูกค้า ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ผลิตภัณฑ์น้ัน  
ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา เขาจะติดสินใจซ้ือ ดังน้ัน การก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้องค านึงถึงคุณค่า  
ซ่ึงเป็นสิ่งที่ก าหนดมูลค่า ในการแลกเปลี่ยนสินค้าหรือบริการในรูปของเงินตราเป็นส่วนที่ เกี่ยวกับ
วิธีการก าหนดราคานโยบายและกลยุทธ์ต่าง ๆ ในการก าหนดราคาต้องค านึงถึงคุณค่าที่รู้ (Perceived 
Value) ในสายตาของลูกค้า ซ่ึงต้องพิจารณาว่าการยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่า
ราคาผลิตภัณฑ์น้ัน ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้อง การแข่งขันและปัจจัยอ่ืน ๆ 
 3.  ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านสถานที่ให้บริการในส่วนแรก คือ การเลือกท าเล
ที่ตั้ง (Location) ของธุรกิจบริการมีความส าคัญมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการที่ผู้บริโภคต้องไป 
รับบริการจากผู้ให้บริการในสถานที่ที่ผู้ให้บริการจัดไว้ เพราะท าเลที่ตั้งที่เลือกเป็นตัวก าหนดกลุ่ม
ผู้บริโภคที่จะเข้ามาให้บริการ ดังน้ันสถานที่ให้บริการต้องสามารถครอบคลุมพื้นที่ในการให้บริการ
กลุ่มเป้าหมายได้มากที่สุด และค านึงถึงท าเลที่ต้ังของคู่แข่งขันด้วย โดยความส าคัญของท าเลที่ตั้งจะมี
ความส าคัญมากน้อยแตกต่างกันไปตามลักษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแต่ละประเภทในส่วนของ
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) การก าหนดช่องทางการจัดจ าหน่ายต้องค านึงองค์ประกอบ  
3 ส่วน ได้แก่ ลักษณะของการบริการ ความจ าเป็นในการใช้คนกลางในการจ าหน่าย และลูกค้า
เป้าหมายของธุรกิจน้ัน 
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 4.  การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงที่มีความส าคัญในการติดต่อ 
สื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายและผู้ให้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อแจ้งข่าวสาร หรือชักจูงให้
เกิดทัศนคติ และพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า  
โดยเคร่ืองมือที่ใช้ในการสื่อสารการตลาดบริการในการส่งเสริมทางการตลาดอาจท าได้ 4 แบบด้วยกัน 
ซ่ึงเรียกว่า ส่วนผสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) หรือส่วนประสมในการติดต่อสื่อสาร
(Communication Mix) ประกอบไปด้วย 
  4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อสื่อสารแบบไม่ใช้บุคคล โดยผ่านสื่อ 
ต่าง ๆ และผู้อุปถัมภ์รายการต้องเสียค่าใช้จ่ายในการโฆษณาที่ผ่านสื่อ เช่น หนังสือพิมพ์ วิทยุ 
โทรทัศน์ ป้ายโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร์ ฯลฯ 
  4.2  การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการติดต่อสื่อสารทางตรง 
แบบเผชิญหน้าระหว่างผู้ขายและลูกค้าที่มีอ านาจซ้ือ ซ่ึงเป็นการขายโดยใช้พนักงานขาย 
  4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นเคร่ืองมือหรือกิจกรรมทาง
การตลาดที่กระท าการอย่างต่อเน่ือง นอกเหนือจากการขายโดยใช้พนักงาน การโฆษณาและการ
ประชาสัมพันธ์ที่ช่วยกระตุ้นความสนใจในการใช้บริการของลูกค้า 
  4.4  การประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) เป็นแผนงานการน าเสนอ
อย่างต่อเน่ืองเพื่อชักจูงกลุ่มสาธารณะให้เกิดความคิดเห็นหรือทัศนคติที่ดีต่อองค์กรตลอดจนสร้าง
ภาพลักษณ์และความเข้าใจอันดีระหว่างธุรกิจกับลูกค้ากลุ่มใดกลุ่มหน่ึง 
 เสรี วงษ์มณฑา (2542, น.208) ได้ให้ความหมายไว้ว่า การส่งเสริมการขาย หมายถึง
กิจกรรมส่งเสริมทางการขายทั้งปวง ที่นอกเหนือไปจากการโฆษณาประชาสัมพันธ์ ซ่ึงโดยมากจะเป็น
กิจกรรมที่จัดขึ้นเป็นคร้ังคราวโดยไม่ซ้ ากัน แต่อย่างไรก็ตามอาจจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายอย่าง
ต่อเน่ืองในระยะยาว เพื่อสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าได้ 
 สุดาพร กุณฑลบุตร (2557, น.30) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด
(Marketing Mixed) หมายถึง องค์ประกอบของเคร่ืองมือทางการตลาดที่เรียกว่า 4Ps ประกอบด้วย 
ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่ และการส่งเสริมการจ าหน่าย ที่กิจการด าเนินการผสมผสานกันเพื่อให้เกิด
การตอบสนองจากผู้บริโภคเป้าหมายตามที่กิจการต้องการ 
 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึงสินค้าหรือบริการที่กิจการน าเสนอขายต่อผู้บริโภค 
หรือลูกค้า 
 ราคา (Price) หมายถึงราคาของสินค้าหรือบริการที่ผู้บริโภคต้องจ่ายเพื่อให้ได้สินค้าน้ัน ๆ
ราคาต้องมีมูลค่าสูงกว่าต้นทุนของสินค้าหรือบริการเพื่อจะได้เกิดส่วนต่างเป็นก าไรให้แก่กิจการ  
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 สถานที่ (Place) หมายถึงช่องทางในการน าสินค้าเสนอขายผู้บริโภค เป็นกระบวนการ 
ในการน าสินค้าจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภคเป้าหมายและเป็นส่วนประสมทางการตลาดที่ความส าคัญ 
ต่อความส าเร็จของการตลาดเป็นอย่างมาก หากไม่สามารถวางจ าหน่ายในท้องตลาดได้ก็ท าให้
การตลาดประสบความล้มเหลว 
 การส่งเสริมการจ าหน่าย (Promotion) หมายถึงกระบวนการส่งเสริมและกระตุ้นให้
ผู้บริโภคหันมาใช้สินค้าและผลิตภัณฑ์ของกิจการ 
 อดุล จาตุรงคกุล (2543, น.26) ยังได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่า 
หมายถึง ตัวกระตุ้นหรือสิ่งเร้าทางการตลาดที่กระทบต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือ โดยแบ่งออกได้ดังน้ี 
 ผลิตภัณฑ์ (Product) ลักษณะบางประการของผลิตภัณฑ์ของบริษัทที่อาจกระทบต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภคคือความใหม่ ความสลับซับซ้อนและคุณภาพที่คนรับรู้ได้ของผลิตภัณฑ์ 
ผลิตภัณฑ์ที่ใหม่สลับซับซ้อนอาจต้องมีการตัดสินใจอย่างกว้างขวาง ถ้าเรารู้เร่ืองเหล่าน้ีแล้วในฐานะ
นักการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกที่ง่ายกว่า ผู้บริโภคมีความคุ้นเคย เพื่อให้ผู้บริโภคไม่ต้องเสาะ
แสวงหาทางเลือกอย่างกว้างขวางในการพิจารณา ส่วนในเร่ืองของรูปร่างของผลิตภัณฑ์ตลอดจน 
หีบห่อและป้ายฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือของผู้บริโภค หีบห่อที่สะดุดตา อาจท าให้
ผู้บริโภคเลือกไว้เพื่อพิจารณา ประเมินเพื่อการตัดสินใจซ้ือ ป้ายฉลากที่แสดงให้ผู้บริโภคเห็น
คุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ที่ส าคัญก็จะท าให้ผู้บริโภคประเมินสินค้าเช่นกัน สินค้าคุณภาพสูงหรือ
สินค้าที่ปรับเข้ากับความต้องการบางอย่างของผู้ซ้ือมีอิทธิพลต่อการซ้ือด้วย    
 ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต้อพฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเมื่อผู้บริโภคท าการประเมินทางเลือก
และท าการตัดสินใจ โดยปกติผู้บริโภคชอบผลิตภัณฑ์ราคาต่ า นักการตลาดจึงควรคิดราคาน้อย  
ลดต้นทุนการซ้ือหรือท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจด้วยลักษณะอ่ืน ๆ ส าหรับการตัดสินใจอย่างกว้างขวาง
ผู้บริโภคมักพิจารณาราคาละเอียด โดยถือเป็นอย่างหน่ึงในลักษณะทั้งหลายที่เกี่ยวข้อง ส าหรับสินค้า
ฟุ่มเฟือย ราคาสูงไม่ท าให้การซ้ือลดน้อยลง นอกจากน้ีราคายังเป็นเคร่ืองประเมินคุณค่าของผู้บริโภค
ซ้ือก็ติดตามด้วยการซ้ือ 
 ช่องทางการจ าหน่าย (Place) กลยุทธ์ของนักการตลาดในการท าให้มีผลิตภัณฑ์ไว้พร้อม
จ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภัณฑ์ แน่นอนว่าสินค้าที่มีจ าหน่ายแพร่หลาย และง่าย 
ที่จะซ้ือก็จะท าให้ผู้บริโภคน าไปประเมินประเภทของช่องทางที่น าเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้
ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ เช่น สินค้าที่มีของแถมในร้านเสริมสวยขั้นดีในห้างสรรพสินค้าท าให้สินค้า  
มีช่ือเสียงมากกว่าน าไปไว้บนช้ันวางของในซุปเปอร์มาร์เก็ต 
 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) สามารถก่ออิทธิพลต่อ ผู้บริโภคได้ทุกขั้นตอนของ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ ข่าวสารที่นักการตลาดส่งไปอาจเตือนใจให้ผู้บริโภครู้ว่าเขามีปัญหาสินค้า
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ของนักการตลาดสามารถแก้ไขปัญหาได้มันสามารถส่งมอบให้ได้ มากกว่าสินค้าของคู่แข่ง เมื่อได้
ข่าวสารหลังการซ้ือเป็นการยืนยันว่าการตัดสินใจซ้ือของลูกค้าถูกต้อง 
 จากการทบทวนแนวคิดดังกล่าวผู้วิจัยขอสรุปค าว่า ส่วนประสมทางการตลาด  หมายถึง
ปัจจัยหลักในการขายสินค้าให้แก่ผู้บริโภค ประกอบด้วยปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา  
ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด โดยผู้วิจัยขอสรุป ความหมายของค าต่อไปน้ี 
ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งใดสิ่งหน่ึงที่ถูกน าเสนอสู่ตลาด มีความหลากหลายทั้งขนาดและประเภท 
เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค โดยรวมถึงสินค้าที่มีจ าหน่าย ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่   
ด้านราคา หมายถึง ราคาที่สร้างมูลค่าให้กับสินค้า โดยอยู่ในรูปแบบของจ านวนเงินที่ใช้ในการ 
แลกเปลี่ยน เพื่อให้ได้มาซ่ึงสินค้าน้ัน ราคาสินค้าต้องเหมาะสมกับปริมาณและคุณภาพของสินค้า 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  หมายถึง ท าเลที่ตั้งของธุรกิจ สถานที่จอดรถ ขนาดของร้าน การตกแต่ง
ร้านทั้งภายในและภายนอก การวางผังร้าน การก าหนดเวลาเปิด-ปิด ให้ชัดเจน บริเวณ ณ จุดผ่าน
แดนถาวรภูดู่ ด้านส่งเสริมการตลาด หมายถึง เป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลข่าวสารระหว่าง
ผู้ขายกับผู้ซ้ือ เพื่อสร้างทัศนคติ และพฤติกรรมการซ้ือ เช่น การโฆษณา การประชาสัมพันธ์  
การส่งเสริมการขายโดยการแจกตัวอย่างทดลอง การใช้พนักงานขาย เป็นต้น โดยใช้กับบริเวณ  
ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 
 จากการทบทวนแนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน ผู้วิจัยสามารถน า
แนวคิดดังกล่าวไปใช้ในการท างานวิจัยเรื่องรูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า  
ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ได้ และผู้วิจัยยังได้ทบทวนในแนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจการค้าเป็นล าดับต่อไป 
 
แนวคิดเกีย่วขอ้งกบัธรุกจิการค้า  
 การคา้ส่ง 
 ความหมายของค าว่าการค้าส่งน้ันได้มีผู้ให้ความหมายดังน้ี 
 ยงยุทธ ฟูพงศ์ศิริพัน (2555, น.66-70) ได้ให้ความหมายของการค้าส่งว่า กิจกรรมที่
เกี่ยวข้องกับการจ าหน่ายสินค้าและบริการให้แก่ผู้ที่ซ้ือไปเพื่อขายต่อหรือเพื่อใช้ในธุรกิจ ผู้ค้าส่ง 
(Wholesalers) หรืออาจเรียกว่า ผู้จัดจ าหน่าย (Distributors) ต่างจากผู้ค้าปลีกหลายประการ 
ประการแรก ผู้ค้าส่งให้ความส าคัญกับท าเลที่ตั้ง การจัดบรรยากาศ และการส่งเสริมการตลาดน้อย
กว่าผู้ค้าปลีก เพราะไม่ได้เน้นผู้บริโภคคนสุดท้าย ประการที่สอง การค้าส่งจะมีขนาดใหญ่กว่าการค้า
ปลีกและจะครอบคลุมพื้นที่กว้างขวางกว่าการค้าปลีกด้วย รูปแบบการค้าส่งแบบด้ังเดิมในประเทศ
ไทยที่เรียกว่า "ย่ีปั๊ว" น้ัน เป็นกลไกส าคัญส าหรับสินค้าหลายประเภทที่จะกระจายสินค้าให้ได้
ครอบคลุมพื้นที่อย่างกว้างขวาง โดยอาศัยร้านค้าส่งเป็นกลจักรส าคัญ ดังตัวอย่างเช่น บริษัทผลิต
สินค้าอุปโภคบริโภครายใหญ่ ไม่ว่าจะเป็นยูนิลีเวอร์ สหพัฒนพิบูลย์ เป็นต้น ต่างมีย่ีปั๊วกระจายอยู่
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ตามจังหวัดทั่วประเทศ เครือเจริญโภคภัณฑ์มีตัวแทนจ าหน่วยอาหารสัตว์เมล็ดพันธุ์ และยารักษา
โรค ขายสินค้าให้แก่เกษตรกรผู้เลี้ยงสัตว์ หนังสือพิมพ์ไทยรัฐ มีตัวแทนจ าหน่ายรายใหญ่ที่จะกระจาย
หนังสือพิมพ์ไปสู่แผงค้าปลีกในจังหวัดและอ าเภอที่รับผิดชอบ ภาพของร้านค้าส่งเหล่าน้ีในอดีตเป็นผู้
ทรงอิทธิทางการค้าที่จะมีผลต่อความส าเร็จของสินค้าต่าง ๆ เป็นอย่างมาก 
 บทบาทและหน้าที่ของการค้าส่ง 
 ผู้ค้าส่งท าหน้าที่หลายอย่างที่กว้างขวางกว่าผู้ค้าปลีก ได้แก่ 
 1.  การขายและการส่งเสริมการตลาด (Selling and Promoting) การค้าส่งมีทีมงานขาย 
ที่จะช่วยผู้ผลิตให้สามารถกระจายสินค้าสู่ร้านค้าปลีกขนาดเล็กได้ด้วย ค่าใช้จ่ายที่ต่ ากว่าทีมงานขาย
ของผู้ผลิต เน่ืองจากเป็นคนในพื้นที่มีความใกล้ชิดกันร้านค้าปลีก สามารถติดตามดูแลการขาย 
การส่งเสริมการตลาดได้อย่างใกล้ชิด 
 2.  การซ้ือและสร้างความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ (Buying and Assortment 
Building) ผู้ค้าส่งจะท าหน้าที่คัดเลือกสินค้าที่มีความหลากหลายตามความต้องการของร้านค้าปลีก 
จึงเป็นการประหยัดเวลาการหาซ้ือสินค้าของร้านค้าปลีก 
 3.  ซ้ือปริมาณมากแล้วแบ่งขาย (Bulk Breaking) ผู้ค้าส่งช่วยแบ่งเบาภาระของผู้ค้าปลีก 
โดยซ้ือสินค้ามาในปริมาณมาก แล้วแบ่งขายให้ผู้ค้าปลีกในหน่วยเล็กลง 
 4.  คลังสินค้า (Warehousing) ผู้ค้าส่งรับภาระสินค้าคงคลังและบริหารคลังสินค้า 
แทนร้านค้าปลีก 
 5.  การขนส่ง (Transportation) ผู้ค้าส่งสามารถจัดส่งสินค้าถึงมือลูกค้าได้เร็วกว่า
โรงงาน เน่ืองจากอยู่ใกล้กว่า 
 6.  การเงิน (Financing) ผู้ค้าส่งช่วยสนับสนุนด้านการเงินแก่ผู้ค้าปลีกด้วยการให้
เครดิต ซ่ึงผู้ผลิตไม่สามารถให้ส่วนน้ีแก่ร้านค้าปลีกได้เพราะมีจ านวนมากดูแลไม่ทั่วถึง 
 7.  การรับภาระความเสี่ยง (Risk Bearing) ผู้ค้าส่งแบบรับภาระความเสี่ยงบางอย่างไว้  
เช่น ค่าเก็บรักษาสินค้า สินค้าสูญหาย เสื่อมสภาพ ภาระดอกเบี้ย 
 8.  ข้อมูลทางการตลาด (Market Information) ผู้ค้าส่งจะเก็บรวบรวมข้อมูล และให้การ
สนับสนุนด้านข้อมูลการตลาดแก่ผู้ผลิต เน่ืองจากผู้ใกล้ชิดมองเห็นความเห็นของข้อมูลในทุก ๆ ด้าน 
 9.  เป็นที่ปรึกษาด้านการจัดการ (Management Services and Counseling) ผู้ค้าส่ง 
จะมีความช านาญในด้านการจัดการ สามารถช่วยเหลือผู้ค้าปลีกปรับปรุงการด าเนินงานได้ เช่น 
การฝึกอบรมพนักงานขาย การช่วยจัดตกแต่งหน้าร้าน จัดระบบบัญชี ระบบสินค้าคงคลัง เป็นต้น 
 ประเภทผู้ค้าส่ง 
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 1.  ร้านค้าส่ง (Merchant Wholesalers) ธุรกิจค้าส่งที่ครอบครองกรรมสิทธิ์ในสินค้า  
อาจเรียกว่า Jobbers หรือ Distributors แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ ให้บริการเต็มรูปแบบ และจ ากัด
การให้บริการ 
 2.  ร้านค้าส่งเต็มรูปแบบ (Full Service Wholesalers) ให้บริการครบถ้วนต้ังแต่เก็บรักษา
สินค้า พนักงานขาย ให้สินเช่ือ จัดส่ง และให้ความช่วยเหลือด้านการจัดการ ร้านค้าส่งประเภทน้ี 
มีทั้งประเภท Wholesales Merchants ขายสินค้าให้กับร้านค้าปลีกโดยให้บริการเต็มรูปแบบ 
และ Industrial Distributors ขายสินค้าอุตสาหกรรมให้กับโรงงานผลิต 
 3.  ร้านค้าส่งจ ากัดบริการ (Limited-Service Wholesalers) เช่นร้านค้าส่งประเภท 
Cash-and-Carry ขายสินค้าเป็นเงินสดให้กับร้านค้าปลีก Truck Wholesalers ขายและจัดส่งสินค้า
เฉพาะสายผลิตภัณฑ์ให้แก่ ร้านค้าปลีกและผู้ประกอบการ Mail-Order Wholesalers ส่งแคตาล็อก
ไปยังร้านค้าปลีกและผู้ประกอบการต่าง ๆ 
 4.  นายหน้าและตัวแทน (Broker and Agents) ไม่ครอบครองกรรมสิทธิ์ในสินค้า  
แต่จะเป็นคนกลางท าหน้าที่ติดต่อให้มีการซ้ือขายโดยได้รับค่านายหน้าเป็นผลตอบแทนนอกจากน้ี 
ยังมีผู้ค้าส่งในรูปแบบอ่ืน ๆ เกิดขึ้นอีกมากมาย เช่นผู้ค้าส่งสินค้าที่มิใช่อาหาร (Rack Jobbers)  
สหกรณ์ผู้ผลิต (Producer's Cooperatives) ตัวแทนผู้ผลิต (Manufacturer's Agent) ตัวแทนขาย  
(Selling Agents) ตัวแทนซ้ือ (Purchasing Agents) พ่อค้านายหน้า (Commission Merchant)  
ส านักงานจัดซ้ือ (Purchasing Offices) เป็นต้น 
 การตัดสินใจทางการตลาดและกลยุทธ์ของการค้าส่ง 
 ในช่วงเวลาไม่กี่ปีที่ผ่านมาน้ี ธุรกิจค้าส่งเผชิญกับภาวการณ์แข่งขันและแรงกดดันอย่าง
รุนแรงไม่ว่าจะเป็นแรงกดดันจากผู้ผลิตซ่ึงพยายามเพิ่มการจัดจ าหน่ายผ่านช่องทางต่าง ๆ มากขึ้น 
จนกระทบกระเทือนยอดขายของผู้ค้าส่งนอกจากน้ียังต้องเผชิญกับการแข่งขันกับรูปแบบการค้าส่ง       
ค้าปลีกแบบใหม่ เช่น Discount Store ท าให้แนวโน้มการเติบโตของร้านค้าส่งแบบเดิมค่อย ๆ ลดลง 
อย่างไรก็ตามผู้ค้าส่งก็ยังคงต้องตัดสินใจในกลยุทธ์การตลาดของการค้าส่งเพื่อการแข่งขันซ่ึงกลยุทธ์
หลัก ๆ ประกอบด้วย 
 1.  การตัดสินใจด้านตลาดเป้าหมาย ผู้ค้าส่งสามารถตัดสินใจเลือกกลุ่มเป้าหมายของตัวเอง
ได้อย่างชัดเจน เช่น การตัดสินใจเลือกขนาดของลูกค้า เช่น กลุ่มลูกค้าที่เป็นผู้ค้าปลีกรายใหญ่ ๆ 
เท่าน้ัน เลือกประเภทลูกค้า เช่นร้านค้าประเภทร้านอาหาร ประเภทร้านสะดวกซ้ือ ประเภทลูกค้า
กลุ่มอุตสาหกรรม ภายใต้กลุ่มเป้าหมายเหล่าน้ีผู้ค้าส่งสามารถออกแบบข้อเสนอเพื่อสร้างสัมพันธภาพ 
ที่ดีกับลูกค้าแต่ละกลุ่ม 
 2.  การตัดสินใจด้านความหลากหลายของผลิตภัณฑ์และบริการ ผู้ค้าส่งจะต้องตัดสินใจว่า
สายผลิตภัณฑ์ใดที่มีอัตราการขายสูง และท าก าไรได้ดีก็จะสร้างสต็อกสายผลิตภัณฑ์น้ันเพื่อไว้บริการ
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ลูกค้ามิฉะน้ันผู้ค้าส่งจะต้องแบกภาระต้นทุนจมอันเน่ืองมาจากการเก็บรักษาสินค้าไว้เป็นจ านวนมาก 
ฉะน้ันผู้ค้าส่งจึงต้องคอยตรวจสอบอยู่เสมอว่าสายผลิตภัณฑ์ที่จะสั่งมาไว้ในคลังสินค้าควรจะมีปริมาณ
เท่าใด และเลือกที่จะเก็บรักษาสายผลิตภัณฑ์ที่ท าก าไรสูง 
 3.  การตัดสินใจด้านราคา ธุรกิจค้าส่งเป็นธุรกิจที่มีก าไรขั้นต้น (Gross Margin) ต่ า  
แต่อาศัยปริมาณขายสูง ดังน้ันผู้ค้าส่งจึงพยายามขอให้ผู้ผลิตเสนอส่วนลดในรูปแบบต่าง ๆ  
เพื่อน าไปใช้ในการขยายลูกค้าใหม่ ๆ และส่งผลก าไรให้กับผู้ค้าส่งในระยะยาว 
 4.  การตัดสินใจด้านการส่งเสริมการตลาด กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดของผู้ค้าส่งที่นิยมใช้ 
ก็คือ การใช้พนักงานขายของผู้ค้าส่งเองท าหน้าที่ติดต่อกับลูกค้า ในความเป็นจริงผู้ค้าส่งยังต้องการ
สร้างกลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดของตัวเองเพิ่มเติม เช่น ใช้การโฆษณาร้านค้าของตัวเอง (Trade 
Advertising) การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพันธ์ตลอดจนพยายามใช้วัสดุอุปกรณ์ส่งเสริม
การตลาดของผู้ผลิต และอ้างอิงกับภาพพจน์ของบริษัทผู้ผลิต 
 5.  การตัดสินใจด้านสถานที่ ร้านค้าส่งแตกต่างจากร้านค้าปลีก คือ ไม่จ าเป็นต้องเลือก    
ท าเลอยู่ในใจกลางเมืองหรือท าเลที่มีผู้คนหนาแน่น เน่ืองจากไม่ได้คาดหวังผู้บริโภคคนสุดท้าย  
การตัดสินใจเลือกสถานที่จึงค านึงถึงค่าเช่าพื้นที่ ค่าสิ่งปลูกสร้าง จะต้องมีพื้นที่ส าหรับสร้าง
คลังสินค้า จอดรถขนถ่ายสินค้าสะดวกโดยที่ค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับสถานที่ไม่สูงมากนัก 
 แนวโน้มธุรกิจค้าส่ง 
 ผู้ผลิตมีแนวโน้มที่จะตัดช่วงผู้ค้าส่ง หาผู้ค้าส่งรายใหม่ หรือรูปแบบใหม่ ๆ เข้ามาแทนที่  
ด้วยเหตุผลหลาย ๆ ประการ อาทิ ผู้ค้าส่งไม่ได้ส่งเสริมสายผลิตภัณฑ์ของผู้ผลิตอย่างเต็มที่ ผู้ค้าส่ง 
ไม่สร้างสินค้าคงคลังให้มีจ านวนมากพอจึงไม่สามารถจัดส่งได้รวดเร็วตามความต้องการของลูกค้า 
ไม่ให้ความร่วมมือกับผู้ผลิตในการด าเนินนโยบายทางการตลาด ไม่ปรับปรุงการจัดการ และดึงมือ
อาชีพที่มีความสามารถสูงพอเข้ามาบริหาร  
 ผู้ค้าส่งหรือผู้จัดจ าหน่ายที่ประสบความส าเร็จ จะต้องสามารถปรับตัวให้ตอบสนองต่อ 
ความต้องการที่เปลี่ยนไปของกลุ่มเป้าหมายและผู้ผลิต ปรับปรุงบริการและลดต้นทุนการด าเนินงาน
อยู่ตลอดเวลา มีการลงทุนในด้านระบบข้อมูลและเทคโนโลยีใหม่ ๆ อยู่ตลอดเวลา โดยเฉพาะในช่วง
เวลาที่มีธุรกิจค้าส่งรูปแบบใหม่ ๆ จากต่างประเทศเข้ามาแข่งขันมากขึ้นอย่างหลักเลี่ยงไม่ได้ 
 การคา้ปลีก 
 ความหมายของค าว่าการค้าปลีกน้ันได้มีผู้ให้ความหมายไว้หลายประการด้วยกัน 
ไม่ว่าจะเป็น 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541, น.22) ได้ให้ความหมายของการค้าปลีกไว้ว่า การขาย
สินค้าให้ผู้บริโภคคนสุดท้าย โดยการซ้ือสินค้าน้ันไปเพื่อบริโภคของตนเองและครอบครัว ผู้ค้าปลีก 
จะซ้ือสินค้าจากใครก็ได้ แต่ต้องขายสินค้าให้กับผู้บริโภคคนสุดท้ายเท่าน้ัน 
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 ภัทรภร  พลพนาธรรม (2551, น.3) ได้กล่าวถึงความหมายของการค้าปลีกไว้ว่า การค้า
ปลีกหมายถึง กิจการทั้งหลายที่เกี่ยวข้องกับการขายสินค้าและบริการสู่ผู้บริโภคคนสุดท้ายเพื่อใช้
ส่วนตัว 
 วารุณี  ตันติวงศ์วาณิช (2552, น.1) ได้ให้ความหมายของการค้าปลีก หมายถึง อาชีพอิสระ
ที่ด าเนินธุรกิจในกิจกรรมต่าง ๆ ด้วยบทบาทผู้ค้าปลีกซ่ึงเป็นคนกลางที่ช่วยจัดจ าหน่ายผลลิตภัณฑ์
ให้กับผู้บริโภคคนสุดท้ายเพื่ออุปโภคหรือบริโภคส่วนตัวหรือใช้ในครัวเรือน  
 นุกูล พิกุล (2552, น.1) ได้ให้ความหมายของการค้าปลีกว่า หมายถึง การซ้ือขายสินค้าและ
หรือบริการระหว่างผู้ค้าปลีกกับผู้บริโภคทางตรงโดยไม่มีการผ่านคนกลางใด ๆ อีก 
 จากความหมายของการค้าปลีก ที่กล่าวมาข้างต้น สรุปได้ว่า การค้าปลีก หมายถึง อาชีพ
อิสระที่ด าเนินธุรกิจเกี่ยวกับการขายสินค้าให้กับผู้บริโภคคนสุดท้าย โดยไม่มีการผ่านคนกลางใด ๆ 
เพื่อน าไปใช้ในการบริโภคส่วนตัว 
 ประเภทของร้านค้าปลีก 
 วารุณี  ตันติวงศ์วาณิช (2552,น.54-57) ได้แบ่งประเภทร้านค้าปลีกเป็น 5 เกณฑ์หลัก คือ 
 1.  ประเภทธุรกิจแบ่งตามเกณฑ์หน้าร้าน 
  1.1  ธุรกิจค้าปลีกแบบมีหน้าร้าน (Store Retail Business) หมายถึง ธุรกิจที่จ าหน่าย
สินค้าบริการ โดยมีหน้าร้านเป็นหลักแหล่ง ลูกค้าสามารถเข้าไปในร้านเพื่อเลือกซ้ือสินค้า หรือติดต่อ    
ขอใช้บริการโดยตรง โดยลูกค้ามีวัตถุประสงค์ต้องการเข้ามาซ้ือ 
  1.2  ธุรกิจค้าปลีกไม่มีหน้าร้าน (Non Store Retail Business) หมายถึง ธุรกิจที่
จ าหน่าย สินค้าหรือบริการที่ไม่มีหน้าร้านเป็นหลักแหล่ง ลูกค้าเลือกซ้ือสินค้าหรือบริการผ่านทาง
คอมพิวเตอร์และอินเตอร์เน็ต  การใช้เคร่ืองขายอัตโนมัติ การใช้แคตตาล็อก จดหมายตรง การขาย
ผ่านทางโทรศัพท์  การขายสินค้าผ่านทางโทรทัศน์ ตู้ทางคิออสค์ หรือตู้อิเล็กทรอนิกส์ เป็นต้น  
โดยลูกค้ามีวัตถุประสงค์ของการเข้ามาซ้ือสินค้าหรือใช้บริการภายในร้านเพื่อการส่วนตัว หรือเพื่อใช้
ในครอบครัวตนเอง 
 2.  ประเภทธุรกิจแบ่งตามเกณฑ์การให้บริการลูกค้า  
  2.1  ธุรกิจค้าปลีกที่ให้ลูกค้าบริการตนเอง (Self-Service Retailing Business) เป็น
ธุรกิจค้าปลีกที่เน้นการให้อิสระกับลูกค้าในอารมณ์สบาย ๆ ให้ลูกค้าดูแลตัวเอง ตัวอย่างเช่น 
ร้านอาหาร ประเภทฟาสฟู๊ด ได้แก่ ร้านเคเอฟซี ร้านแม็คโดนัลด์ ร้านเชสเตอร์กริลล์ เป็นต้น ในส่วน
ของร้าน จ าหน่ายสินค้าสะดวกซ้ือ ได้แก่ ร้านเอเอ็มพีเอ็ม ร้าน108ช็อป ร้านเซเวนอีเลฟเว่น เป็นต้น 
  2.2  ธุรกิจค้าปลีกที่ให้ลูกค้าบริการจ ากัด (Limited Services Retailing Business) 
เป็นธุรกิจค้าปลีกที่มีการให้บริการกับลูกค้าโดยมีพนักงานขายให้บริการ ร้านค้าปลีกจ าหน่ายสินค้า 
เลือกซ้ือต้องให้ข้อมูลลูกค้าหรือบริการเพิ่มเติม ตัวอย่างเช่น ห้างสรรพสินค้าจ าหน่ายเสื้อผ้า 
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เคร่ืองใช้ไฟฟ้า รองเท้ามีตราดัง พนักงานขายต้องดูแลลูกค้าในการเลือกหยิบให้ลูกค้าลองหรือ 
ทดสอบจนกว่าแน่ใจหรือพอใจ บริการจัดส่งถึงบ้านรวมถึงการติดต้ัง จากน้ันจึงถือว่าหมดภาระหน้าที่
การบริการลูกค้า เง่ือนไขบางอย่างอาจเป็นตามข้อตกลงและรายละเอียดที่ขึ้นอยู่กับสินค้าเท่าน้ัน  
เป็นต้น 
  2.3  ธุรกิจค้าปลีกที่ให้บริการลูกค้าเต็มที่ (Full Service Retailing Business)  
เน้นอ านวย ความสะดวกให้บริการลูกค้าเป็นหลัก ธุรกิจมีความต้ังใจที่ให้บริการลูกค้าเต็มที่ไม่ให้
บกพร่อง ส่วนใหญ่ธุรกิจค้าปลีกประเภทน้ีคิดค่าบริการ (Service Charge) กับลูกค้าประมาณร้อยละ 
10 ของบริการที่ลูกค้าซ้ือไปแล้วลูกค้ายังต้องคิดตามทางร้านมาให้บริการหลังการขายต่อไป
ตัวอย่างเช่น ภัตตาคารเอ็มเค ร้านอาหารฟูจิ เป็นต้น  
 3.  ประเภทธุรกิจแบ่งตามเกณฑ์สายผลิตภัณฑ์  
  3.1  ธุรกิจค้าปลีกจ าหน่ายสินค้าที่มีสายผลิตภัณฑ์แคบ 
   3.1.1  ธุรกิจค้าปลีกจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ที่มีสายผลิตภัณฑ์แคบ แต่มีความลึกระดับ 
หน่ึงของพื้นที่ บริการน้อย ตัวอย่างเช่น ร้านจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เฉพาะอย่าง (Specialty Store)  
ที่ จ าหน่ายผลิตภัณฑ์เจาะจงซ้ือ (Specialty Product) ที่มีสายผลิตภัณฑ์แคบ หรือมีจ านวน 
สายผลิตภัณฑ์ เพียง 1-2 สาย ในสายผลิตภัณฑ์น้ันมีความหลากชนิด หลากรสชาติ หลายรูปแบบ  
ตามขนาดพื้นที่ ลูกค้ามีโอกาสเลือกได้หลากหลายใช้พื้นที่ของร้านจ าหน่ายสินค้าเฉพาะอย่าง 
ประมาณ 16-20 ตารางเมตร ตัวอย่างเช่น ร้านดอกไม้ที่มีแต่สินค้าประเภทดอกไม้ให้เลือกซ้ือ ลูกค้า
สามารถเลือกหา ดอกไม้ชนิดต่าง ๆ หลากสีสันตามต้องการ  
   3.1.2  ธุรกิจค้าปลีกจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ที่มีสายผลิตภัณฑ์แคบมีความลึกมาก พื้นที่
ให้บริการกว้างขวาง ตัวอย่างเช่น ร้านจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เฉพาะอย่างขนาดใหญ่ (Category Killer)  
ที่จ าหน่ายผลิตภัณฑ์เจาะจงซ้ือ (Specialty Product) มีสายผลิตภัณฑ์แคบ หรือมีจ านวน 
สายผลิตภัณฑ์ ไม่แตกต่างจากร้านจ าหน่ายสินค้าเฉพาะอย่าง แต่มีความลึกของสายผลิตภัณฑ์มาก 
นิยมด าเนินธุรกิจอยู่ในกลุ่มสินค้าใดกลุ่มสินค้าหน่ึง ได้แก่ กลุ่มเคร่ืองใช้ไฟฟ้า กลุ่มเคร่ืองใช้ส านักงาน 
กลุ่มเคร่ืองกีฬา กลุ่มเคร่ืองมือช่างและวัสดุก่อสร้าง กลุ่มวัสดุและเคร่ืองตกแต่งบ้าน เป็นต้น 
  3.2  ธุรกิจค้าปลีกจ าหน่ายสินค้าที่มีสายผลิตภัณฑ์เฉพาะกลุ่มสินค้าอุปโภคบริโภค 
พื้นฐานเป็นหลัก  
   3.2.1  ร้านขายของช า (Grocery Story หรือ Mom & Pop Story หรือ 
Provincial) เป็นธุรกิจค้าปลีกที่เก่าแก่ที่สุดจ าหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภคในชีวิตประจ าวัน นิยมเรียก
อีกช่ือหน่ึงว่า ร้านโชห่วย มีพื้นที่ 1-2 คูหา ลูกค้าของร้านคือคนอยู่อาศัยในชุมชนแถบน้ันใช้เงินลงทุน
ไม่มาก 
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   3.2.2  ร้านค้าปลีกขนาดเล็กหรือร้านมินิมาร์ท (Minimart) เป็นธุรกิจค้าปลีกที่ 
พัฒนาปรับปรุง มาจากร้านขายของช าที่จ าหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภคในชีวิตประจ าวันเช่นเดียวกับมินิ
มาร์ทเป็นการย่อส่วนของร้านสรรพาหาร (Supermarket) ในด้านพื้นที่ ชนิดสินค้า และปริมาณ 
สินค้าที่จ าหน่ายเช่นเดียวกับร้านสรรพาหารทั้งน้ีอาจเพราะสภาพการคมนาคมที่แออัด พื้นที่ในเมือง
หายาก และมีต้นทุนค่าพื้นที่สูงขึ้น การลงทุนในร้านสรรพาหารจึงค่อนข้างสูง มินิมาร์ทจึงเหมาะที่จะ
ต้ังตามตัวเมืองและชานเมืองที่ชุมชนไม่หนาแน่น  
   3.2.3  ร้านสะดวกซ้ือ หรือ คอนวีเนียนสโตร์ (Convenie Store : CVS) เป็นธุรกิจ
ค้าปลีกที่จ าหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภคที่มีอัตราการหมุนเวียนสินค้าค่อนข้างสูง พื้นที่ร้านประมาณ  
1-2 คูหาของอาคารพาณิชย์ ร้านค้าประเภทน้ีมีรูปแบบคล้ายมินิมาร์ท แตกต่างกันในด้านบริการ 
ที่ร้านอ านวยความสะดวกในการซ้ือให้กบลูกค้าด้วยบริการ 24 ช่ัวโมง และต้ังอยู่ในพื้นที่ชุมชน
เน่ืองจาก ให้ความส าคัญในการเลือกท าเลที่ดีซ่ึงอาจมีค่าเช่าพื้นที่หรือค่าลงทุนในที่ดินสูงมาก ส่วน
ใหญ่ท าเลร้านสะดวกซ้ือที่เลือกควรเป็นพื้นที่ที่มีคนจ านวนมากผ่านไปมา การจัดวางสินค้าในร้านเน้น
ความเป็นระเบียบการตกแต่งภายในร้านดูสะอาดทันสมัยเน้นการให้บริการที่รวดเร็ว มีระบบต่าง ๆ 
ในการจัดการ เช่น ณ จุดขาย (Points Of Sales : POS) เช่น เซเวนอีเลฟเว่น เป็นต้น  
   3.2.4  ร้านสรรพาหาร ตลาดห้าง หรือซุปเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) เป็นธุรกิจ
ค้าปลีกที่จ าหน่ายสินค้า 2 กลุ่มใหญ่ คือ สินค้ากลุ่มอาหาร และสินค้ากลุ่มไม่ใช่อาหาร ลูกค้าบริการ 
ตนเองในการหยิบสินค้าที่ต้องการปัจจุบันร้านค้าประเภทน้ีมีหลายสาขามีการพัฒนาจัดกลุ่มสินค้า 
หลากหลายของสินค้าให้ลูกค้าได้เลือกมากขึ้นและใช้พื้นที่ไม่น้องกว่า 200 ตารางเมตร นิยมใส่ ตะกร้า
หรือใช้รถเข็น เช่น ท็อปซุปเปอร์มาร์เก็ต เป็นต้น 
   3.2.5  ร้านสรรพหารขนาดใหญ่ ซุปเปอร์สโตร์ หรือซุปเปอร์เซ็นเตอร์ (Super 
Story Or Super Center) เป็นธุรกิจค้าปลีกในรูปแบบร้านสรรพาหารขนาดใหญ่ หรือซุปเปอร์มาร์
เก็ตขนาดใหญ่ เป็นรูปแบบที่พัฒนามาจากซุปเปอร์มาร์เก็ต เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า 
ในหลักการมาซ้ือที่เดียวได้ครบทุกอย่าง (One Stop Shopping) ร้านประเภทน้ีประกอบด้วย 
ซุปเปอร์มาเก็ต ส่วนหน่ึงจ าหน่ายสินค้าในครัวเรือนประมาณ 20-30 เปอร์เซ็นต์ เช่น เคร่ืองใช้ไฟฟ้า 
เสื้อผ้า แต่จะไม่พิถีพิถันมาก สามารถตอบสนองพฤติกรรมผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี มีพื้นที่ใช้สอย
มากกว่าร้านสรรพหาร นิยมท าเลที่ตั้งเป็นเอกเทศ (Stand-Alone) เน้นการบริการที่จอดรถให้ลูกค้า 
ความแตกต่าง ในการจ าแนกระหว่างร้านสรรพหารกับร้านสรรพาหารขนาดใหญ่ คือ พื้นที่ใช้สอย 
นอกจากน้ีอาจมีร้านค้าปลีกย่อยรูปแบบอ่ืนมาเป็นร้านพ่วงในพื้นที่ (Psrasite Story) ได้แก่  
ร้านขายยา ร้านซักแห้ง ร้านแต่งขนสัตว์ เป็นต้น ตัวอย่างเช่น ห้างบิ๊กซี ท้างเทสโกโลตัส เป็นต้น  
   3.2.6  ธุรกิจค้าปลีกไฮเปอร์มาเก็ต หรือไฮเปอร์มาร์ท (Hypermarket Or 
Hypermart) เป็นธุรกิจค้าปลีกขนาดใหญ่กวาซูเปอร์สโตร์ รูปแบบร้านคล้ายคลังสินค้า 
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(Warehouse) มีปริมาณสินค้าที่จ าหน่ายมาก ปัจจุบันในประเทศไทยมีรูปแบบทั้งจ าหน่ายปลีกและ
ส่ง เน้นวางต าแหน่งร้านในใจกลุ่มลูกค้าด้านความประหยัด 
   3.2.7  ห้างสรรพสินค้า หรือดีพาร์ทเมนท์สโตร์ (Department Store) เป็นร้านค้า
ปลีกขนาดใหญ่ที่มีชนิดของสินค้า (Variety) และความหลากหลาย (Assortment Or Depth) ของ
สินค้าจ านวนมาก อาทิเช่น เคร่ืองเขียน เสื้อผ้า เคร่ืองส าอางและน้ าหอม เสื้อผ้า รองเท้า นาฬิกา 
เคร่ืองประดับ ของใช้ภายในครัว ศูนย์อาหาร ของใช้ส่วนตัว เฟอร์นิเจอร์ ของใช้ตกแต่งภายใน 
เคร่ืองใช้ไฟฟ้า รวมถึงโรงภาพยนตร์ เป็นต้น ในแต่ละชนิดของสินค้าถูกจัดกลุ่มสินค้าไว้ในรูปของ
แผนกต่าง ๆ รูปแบบการจัดแสดงสินค้าแตกต่างกันไปส่วนใหญ่เน้นการจัดห้างสรรพสินค้าที่มี  
ความหรูหรา สินค้าที่จ าหน่ายภายในห้างสรรพสินค้าส่วนใหญ่เป็นสินค้าที่มีช่ือตรา ตัวอย่าง 
ห้างสรรพสินค้า เช่น ห้างเซ็นทรัล ห้างโรบินสัน ห้างเดอะมอลล์ เป็นต้น 
 4.  ธุรกิจค้าปลีกตามเกณฑ์ความสัมพันธ์ด้านราคา  
  4.1  ธุรกิจค้าปลีกแบบเน้นผลิตภัณฑ์ราคาสูง ผลิตภัณฑ์คุณภาพสูง หมายถึง ธุรกิจ 
ค้าปลีกที่จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพและราคาสูง เช่น ห้างสยามพารากอน ห้างเอ็มโพเรียม  
เป็นต้น รวมถึงธุรกิจที่ให้บริการที่ดีมีคุณค่าในสายตาลูกค้า อัตราค่าบริการอยู่ในระดับสูง เช่น 
บริการสปาของชีวาศรม เป็นต้น  
  4.2  ธุรกิจค้าปลีกแบบเน้นผลิตภัณฑ์ราคามาตรฐาน ผลิตภัณฑ์คุณภาพได้มาตรฐาน 
หมายถึงธุรกิจที่จ าหน่ายสินค้ามีคุณภาพ และมีระดับราคาเป็นไปตามมาตรฐาน เช่น ห้างโรบินสัน 
ห้างเซ็นทรัล ห้างเดอะมอลล์ ห้างแฟชันไอซ์แลนด์ เป็นต้น รวมถึงธุรกิจที่ให้บริการที่ดีมีคุณค่า  
ในสายตาของลูกค้าในระดับหน่ึง มีอัตราค่าบริการอยู่ในเกณฑ์มาตรฐาน เช่น บริการของโรงพยาบาล 
เอกชน  
  4.3  ธุรกิจค้าปลีกแบบเน้นผลิตภัณฑ์มาตรฐานราคาต่ า ผลิตภัณฑ์คุณภาพสมเหตุสมผล 
หรือคุณภาพตามมาตรฐาน หมายถึง ธุรกิจค้าปลีกที่จ าหน่ายสินค้าที่มีคุณภาพอย่างสมเหตุสมผล  
เน้นราคาต่ า แบ่งได้หลายประเภทดังน้ี 
   4.3.1  ร้านค้าปลีกสินค้าลดราคา (Discount Store) ธุรกิจค้าปลีกที่ขายสินค้า
อุปโภค บริโภคในตลาดวงกว้าง (mass market) เป็นกลุ่มผู้ซ้ือจ านวนมาก ก าหนดราคาต่อหน่วย 
ที่ได้ก าไรส่วนเกินต่ า อาศัยการบริหารจัดการจ าหน่ายสินค้าให้ได้จ านวนมากเป็นกลยุทธ์หลักของ
ธุรกิจค้าปลีกสินค้าลดราคา รูปแบบการจัดวางสินค้าคล้ายคลึงร้านสรรพาหารทั้งขนาดเล็ก  
และขนาดใหญ่ กลุ่มสินค้าเน้นเฉพาะผักและผลไม้ตามฤดูกาลที่มีโอกาสในการขายสูงเท่าน้ัน  
   4.3.2  ร้านค้าปลีกสินค้าราคาต่ า (Off-Price Retailer) ธุรกิจค้าปลีกที่จ าหน่าย
สินค้าต่ ากว่าราคาปกติ นโยบายการก าหนดราคาแบบน้ี อาจเน่ืองจากสินค้าที่น ามาจ าหน่ายมีต้นทุน
ต่ าเป็นพิเศษ 
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 5.  นโยบายทั่วไป ความสัมพันธ์ของร้านค้ากับชุมชน ผู้ขายสินค้าและคู่แข่งขันเป็นเรื่องที่
แยกกันไม่ออก การช าระเงินตามใบเสร็จรับเงินหรือการปฏิบัติต่อพนักงานขาย ลูกค้าและการร่วมงาน
ของชุมชนในเขตบริการ ควรได้ก าหนดนโยบายไว้แน่นอน 
 ปัจจัยส าคัญที่ท าให้การค้าปลีกประสบความส าเร็จ การแข่งขันในธุรกิจค้าปลีกผู้บริหารต้อง
ให้ความส าคัญกับปัจจัยภายนอกที่ส าคัญ 5 ประการ และปัจจัยภายในที่ส าคัญอีก 3 ประการ  
ซ่ึงส่งผลต่อความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจค้าปลีก มีรายละเอียดดังน้ี   
 1.  ปัจจัยภายนอก (External Factors) ของธุรกิจค้าปลีก เป็นปัจจัยที่แสดงจุดยืนที่โดด
เด่นของกิจการต่อลูกค้า สามารถสร้างการรับรู้และท าให้ลูกค้าสัมผัสในตัวร้านค้าน้ัน ๆ ได้ นอกจากน้ี
ถือเป็นสิ่งที่ธุรกิจค้าปลีกสามารถสร้างความแตกต่าง (Differentiate) เชิงกลยุทธ์ในร้านค้าได้  
ปัจจัยภายนอกที่ส าคัญมี 5 ประการคือ  
  1.1  ท าเลที่ตั้ง (Location) ผู้บริหารควรให้ความส าคัญกับท าเลที่ตั้งเป็นอันดับแรก 
เพราะท าเลที่ตั้งที่ดีสร้างโอกาสให้กิจการประสบความส าเร็จได้มาก ปัจจุบันร้านค้าปลีกจากต่างชาติ
พยายามหาซ้ือท าเลที่ต้ังที่ดีเก็บไว้ เน่ืองจากราคาของอสังหาริมทรัพย์ลดลงตามสภาพเศรษฐกิจ 
ที่ถดถอยของประเทศไทยในช่วงเศรษฐกิจฟองสบู่ ปี พ.ศ. 2540-2541 ดังน้ันจึงเป็นโอกาสในการ
ท าเลที่ดีและราคาไม่แพงได้ไม่ยาก ย่านท าเลที่ต้ังที่เป็นจุดสนใจของผู้ประกอบการค้าปลีก เช่น  
ย่านถนนศรีนครินทร์ ถนนติวานนท์ ถนนสุขุมวิท ถนนเกษตร-นวมินทร์ ถนนสุวินวงศ์ ถนนแจ้งวัฒนะ 
ถนนพระราม2 ถนนปิ่นเกล้า-นครชัยศรี และตามจังหวัดต่าง ๆ ที่เป็นหัวเมืองใหญ่ เช่น จังหวัด
เชียงใหม่ จังหวัดนครราชสีมา จังหวัดสมุทรปราการ จังหวัดภูเก็ต เป็นต้น นอกจากน้ีการตกแต่งร้าน
ทั้งภายนอกและภายในร้านค้าเป็นสิ่งที่ส าคัญที่ช่วยดึงดูดลูกค้าเข้าร้านได้ ซ่ึงกิจการควรสร้าง
ภาพลักษณ์เป็นของตนเอง  
  1.2  สินค้า/บริการ (Merchandising/Service) ค ากล่าวที่ว่า “การมีสินค้าที่ดีเท่ากับได้ 
ขายสินค้าไปกว่าคร่ึงแล้ว” เกือบ 60 ปี ที่ ห้างเซ็นทรัลมีนโยบายในการน าสินค้าที่มีคุณภาพมาเสนอ 
ต่อลูกค้าอย่างต่อเน่ืองจึงท าให้ห้างเซ็นทรัลประสบความส าเร็จจนถึงทุกวันน้ี ร้านค้าแต่ละร้าน 
พยายามสร้างความเด่น (Dominant)  
  1.3  คุณค่าในสายตาผู้ซ้ือ (Customer Value) การแข่งขันในธุรกิจค้าปลีกควรเน้นการ 
สร้างคุณค่าให้แก่ผู้บริโภคไม่ใช่เพียงแข่งขันแต่เพียงด้านราคา หากร้านค้า 2 แห่ง มีสินค้าที่ 
ไม่แตกต่างกัน ดังน้ันราคาจึงถือเป็นปัจจัยในการตัดสินใจเลือกร้าน ในการสร้างคุณค่าให้กับร้าน 
มีปัจจัยส าคัญ คือ การสร้างความเด่นในสินค้าหรือ บริการ การเสนอราคาที่เป็นธรรม การให้
ความส าคัญกับลูกค้า การอ านวยความสะดวกสบายแก่ลูกค้า และการสร้างความเพลิดเพลิน 
ในการจับจ่ายใช้สอย  
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  1.4  ลูกจ้างและพนักงาน (Employee and Staff) การหาบุคคลมาท างานเป็น 
กิจกรรมที่เป็นเสาหลักของการบริการจัดการร้านเพราะเจ้าของร้านไม่สามารถท างานเองได้ทุกอย่าง 
ผู้บริหารควรให้ความส าคัญกับพนักงานทุกคนในร้านด้านความรู้ความสามารถ ซ่ึงน ามาเป็นปัจจัย 
สร้างความโดดเด่นเหนือร้านค้าอ่ืนได้ ร้านค้าใหม่ควรให้ความส าคัญกับบุคลากรในด้านการฝึกอบรม
รวมถึงค าช้ีแนะแก่พนักงานใหม่และพนักงานเดิม เพื่อให้พนักงานเกิดความรู้สึกอยากใช้บริการ 
และอยากขายสินค้าให้กับลูกค้าอยู่เสมอเป็นอุปนิสัยหรือเป็นไปโดยอัตโนมัติ   
  1.5  การสื่อสารกับลูกค้า (Communication) ที่ส าคัญคือการโฆษณาและ 
ประชาสัมพันธ์เป็นการบอกกล่าวแก่ผู้บริโภคว่าร้านค้ามีจุดยืนที่โดดเด่นและได้เปรียบกว่าคู่แข่งขัน 
อย่างไร ถ้าร้านอยู่ใกล้ชุมชน ใกล้บ้าน ใกล้ที่ท างาน การโฆษณาเน้นด้านสถานที่ต้ัง (Place) เป็นหลัก 
แต่ถ้าร้านมีสินค้าที่โดดเด่นทันสมัยกว่าให้เน้นโฆษณาที่ตัวผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นหลัก และถ้า 
ร้านมีบริการที่โดดเด่น พนักงานขายสุภาพ รอบรู้ ให้จับประเด็นการส่งเสริมการตลาดด้านบุคลากร 
(Personal Selling) แต่หากร้านไม่มีจุดยืนที่โดดเด่นด้านใดด้านหน่ึงเหนือคู่แข่งขันอาจเน้นด้านราคา 
(Price) เช่น ลดคร่ึงวัน คร่ึงราคา ลดกระหน่ า ลดสุด ๆ หรือลดราคา 50 ถึง 70 เปอร์เซ็นต์ ทุกช้ัน 
ทุกแผนก เป็นต้น  
 2.  ปัจจัยภายในของธุรกิจค้าปลีก เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจค้าปลีก 
ผู้บริโภคไม่สามารถรับรู้และสัมผัสสิ่งที่เกิดขึ้นในร้านค้าได้ มีรายละเอียดดังน้ี  
  2.1  การส่งก าลังทางธุรกิจ (Logistics) ร้านค้าที่ประสบความส าเร็จควรมีระบบ 
บริหารการกระจายสินค้าจากผู้ผลิตหรือผู้แทนจ าหน่ายจนไปถึงร้านค้าปลีก(Supply Chain 
Management) อย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ สามารถการลดต้นทุนการด าเนินการได้อีกอย่าง
หน่ึง ปัจจุบันศูนย์จัดจ าหน่ายสินค้า(Distribution Center: DC) ซ่ึงอาจเป็นของร้านค้าปลีกเอง  
  2.2  การใช้ระบบและเทคโนโลยี (System and Technology) ปัจจุบันร้านค้าปลีกต้อง
มีระบบสารสนเทศเพื่อการจัดการ (Management Information Systems: MIS) เข้ามาช่วยในการ
จัดการข้อมูลให้มีความทันสมัยและถูกต้อง เพื่อให้ผู้บริหารใช้ในการตัดสินใจได้อย่างมี ประสิทธิภาพ
โดยเฉพาะร้านจ าหน่ายสินค้าลดราคา  
  2.3  การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าหรือผู้จัดหา (Relationship With Suppliers) 
ปัจจุบันร้านค้าปลีกพยายามน าระบบการตอบสนองลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพ หรือ อีซีอา (Efficient 
Customer Response: ECR) หมายถึง การจัดการเพื่อประสิทธิภาพในการตอบสนองที่ดีจากลูกค้า 
อีซีอาสามารถท าให้ผู้จัดจ าหน่ายรับรู้ข้อมูลการขาย และส่งสินค้าให้ร้านค้าปลีกได้ทันตามความ
ต้องการ  
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 คุณสมบัติของผู้ประกอบการค้าปลีก ผู้ที่สนใจอาชีพค้าขายต้องการประกอบธุรกิจของ
ตนเองในรูปแบบการค้าปลีก ควรมี 2 คุณสมบัติหลัก คือ  
 1.  คุณสมบัติที่เป็นลักษณะส่วนบุคคล (Personal Characteristics) ของผู้ค้าปลีกควรมี 
ลักษณะส่วนบุคคล ดังน้ี  
  1.1  เป็นผู้ที่มีวิสัยทัศน์กว้างไกล แนวคิดของผู้ค้าปลีกควรหลีกเลี่ยงการใช้กลยุทธ์ทะเล
เลือด(Red Ocean Strategy)พยายามด าเนินธุรกิจที่อยู่ในสถานการณ์กลยุทธ์ทะเลคลื่นสงบ (Blue 
Ocean Strategy) เช่น หากท่านต้องการเปิดร้านค้าปลีกในห้างสรรพสินค้าแห่งหน่ึง ภายในห้างแห่ง
น้ี มีร้านค้าปลีกประเภทร้านจ าหน่ายของขวัญ (Gift Shop) จ านวน 3 ร้าน ทั้ง 3 ร้านมีรายรับเฉลี่ย
ต่อเดือนสูง หากผู้ค้าปลีกเปิดร้านค้าปลีกรูปแบบน้ีอีก ในการประเมินความเหมาะสมในช่วง 
สถานการณ์สั้น ๆ อาจเป็นสิ่งที่น่าสนใจว่าเปิดร้านรูปแบบเดียวกันได้ หากไม่ก าหนดจุดยืนของร้านที่
แตกต่างหรือมีเอกลักษณ์ร้านค้าอาจไม่สามารถจูงใจลูกค้าได้ในระยะยาว ภายหลังร้านค้าอาจเผชิญ
การแข่งขันที่ดุเดือดด้วยทางออกเดียว คือ กลยุทธ์การตัดราคาสินค้าแข่งขันกับร้านอ่ืน ซ่ึงกลยุทธ์
ดังกล่าวไม่มีร้านค้าใดได้ผลประโยชน์ทางธุรกิจที่ย่ังยืน ดังน้ันผู้มีวิสัยทัศน์ควรประเมินว่ารูปแบบ
การค้าปลีกที่สามารถสร้างผลประโยชน์ใหม่ (New Benefit) ให้กับลูกค้ากลุ่มใหม่โดยไม่ต้องเข้าการ
ด าเนินธุรกิจแบบร้านค้าปลีกสินค้าหรือบริการที่มีรูปแบบเดียวกัน 
  1.2  เป็นผู้ที่มีความสามารถในการวางแผน ปฏิบัติตามแผนได้ ธรรมชาติของธุรกิจที่เพิ่ง
เริ่มต้นผู้ประกอบการค้าปลีกควรวิเคราะห์สถานการณ์ในการด าเนินธุรกิจอย่างรอบคอบ เพื่อการ
วางแผนและก าหนดแนวปฏิบัติตามแผนที่มีความชัดเจน  
  1.3  เป็นผู้มีสุขภาพร่างกายแข็งแรง มีสุขภาพจิตดี ผู้ประกอบการอาจต้องเผชิญกับ
ความตึงเครียดในการท างานด้านต่าง ๆ เช่น ปัญหาด้านการเงิน ปัญหาด้านการจัดการบุคคล 
บุคคลากรภายในร้าน การแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า เป็นต้น   
  1.4  เป็นผู้ให้เวลาในการบริหารธุรกิจค้าปลีกของตนเอง ปัญหาต่าง ๆ ในการบริหาร
จัดการ ธุรกิจทุกประเภทเกิดขึ้นได้ต้ังแต่จุดเร่ิมต้นของธุรกิจในขณะด าเนินงาน หากธุรกิจเผชิญกับ
สถานการณ์การเปลี่ยนแปลงใด ๆ จ าเป็นอย่างย่ิงที่ธุรกิจต้องการเจ้าของธุรกิจช่วยแก้ไขปัญหาที่
เกิดขึ้นซ่ึงไม่สามารถระบุได้ว่าเกิดขึ้นเมื่อไร  
 2.  คุณสมบัติที่เป็นทักษะและคุณสมบัติเฉพาะบุคคล (Individual and Skills  
Requirements)เป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการค้าปลีกอาศัยการฝึกฝนหรือปรับปรุงตนเองให้ดีย่ิงขึ้นได้ 
เพื่อให้ธุรกิจค้าปลีกประสบความส าเร็จในการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า ผู้จัดหา และคู่แข่งขัน 
เป็นการสร้างสนามการค้าในการติดต่อการค้ากับบุคคลในทุกระดับสังคม เน่ืองจากธุรกิจการค้าปลีก
เป็นธุรกิจที่มุ่งผู้บริโภคโดยตรง การขายที่ต้องอาศัยการพัฒนาเทคนิคและศิลปะการเสนอขาย
ระดับสูงเพื่อการสื่อสาร การตลาดกับลูกค้าที่ก่อให้เกิดประสิทธิผลอย่างมีประสิทธิภาพน้ัน 
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ผู้ประกอบการค้าปลีกต้องค านึงถึงการใช้งบประมาณการสื่อสารการตลาดที่เข้าถึงกลุ่มผู้รับสาร
เป้าหมาย (Target Audience) มากที่สุดด้วยค่าใช้จ่ายที่สมเหตุสมผล สินค้า/บริการส่วนใหญ่มีการ
สื่อสารการตลาดในช่ือตราผ่าน สื่อต่าง ๆ ด้วยกลยุทธ์บนเส้น (Above the Line Strategy) ใน
รูปแบบการตลาดผ่านทางสื่อวงกว้าง เช่น สื่อโทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ เป็นต้น เพื่อให้ลูกค้าเกิด
ความมั่นใจในคุณภาพสินค้า ขณะเดียวกันการสื่อสารการตลาดด้วยกลยุทธ์ใต้เส้น (Below the Line 
Strategy) ในรูปแบบการตลาดผ่านเหตุการณ์พิเศษ (Event Marketing) การสื่อสาร ณ จุดขาย เช่น  
การโฆษณาผ่านสื่อช้ันวางสินค้า เพื่อกระตุ้นลูกค้าให้เกิดการตัดสินใจในช่วงเวลาน้ัน บทบาทของ
ผู้ผลิตมีหน้าที่เป็นผู้อุปถัมภ์ร่วมในกิจกรรมการตลาดในการสื่อสารที่คาดหวังผลช่วยคนกลางผลักดัน
สินค้า/บริการอีกทางหน่ึง การแก้ปัญหาเฉพาะหน้าเมื่อเกิดปัญหาใด ๆ กับลูกค้า ทางร้านต้องหา
วิธีการแก้ไขปัญหาน้ันให้กับลูกค้า หากเป็นปัญหาช้า ๆ ทางร้านควรระบุเป็นแนวปฏิบัติที่ชัดเจน 
ให้พนักงาน ในกรณีที่เป็นปัญหาใหม่ผู้บริหารร้านควรเรียนรู้แนวทางแก้ไข มีการมอบอ านาจในการ
ตัดสินใจ ณ ระดับหน่ึงให้กับพนักงานหากตนเองไม่อยู่ในสถานการณ์น้ัน ระบุปรัชญาส าหรับพนักงาน
ในการให้บริการลูกค้า เช่นกฎหมายส าหรับพนักงานในการบริการมี 2 ข้อ คือ กฎข้อที่หน่ึง ลูกค้าเป็น
ผู้ถูกต้องเสมอ และกฎข้อที่สอง หากทางร้านพบว่าลูกค้าผิดให้พนักงานทุกคนกลับไปใช้หลักการ 
ตามกฎข้อที่หน่ึงเน่ืองจากความขัดแย้งใด ๆ ที่เกิดขึ้นระหว่างทางร้านกับลูกค้าน้ันย่อมไม่เกิดผลดีกับ
ทางร้านทั้งสิ้น การท างานในรูปทีมเจ้าของธุรกิจไม่สามารถท างานเพียงล าพัง ทางร้านต้องอาศัย
พนักงานหรือผู้ที่มาเกี่ยวข้องมาช่วยเหลือในการด าเนินงานต่าง ๆ เช่น งานขาย งานการเงิน งานบัญชี 
งานดูแลรักษาความปลอดภัย งานจัดซ้ือ งานท าความสะอาด เป็นต้น การใช้ความคิดริเริ่ม 
(Initiative) และสร้างสรรค์ (Creativity) ในการจัดหาสินค้าหรือบริการที่มีลักษณะที่แตกต่างและโดด
เด่นตรงกับความต้องการของผู้บริโภค  มีการใช้ศิลปะการขายที่ดีในการริเริ่มการด าเนินงานต่าง ๆ ที่
เหนือคู่แข่ง ในด้านการใช้ความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ในงานสื่อสารการตลาดผ่านเคร่ืองมือหลัก เช่น  
การโฆษณา (Advertising) การขายโดยบุคคล  (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) การประชาสัมพันธ์ (Public Relations) และการตลาดทางตรง (Direct Marketing)  
หรือการใช้เคร่ืองมืออ่ืนในการสื่อสาร เช่น การจัดแสดงสินค้าในร้าน ณ จุดต่าง ๆ รวมถึงการใช้
ความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์ในการก าหนดกลยุทธ์ราคา ก าหนดรูปแบบร้านค้าที่น่าสนใจเพื่อจูงใจลูกค้า
ให้เกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ มีทักษะในการน าเสนอสินค้าหรือบริการแบบมืออาชีพ อาศัยการจัด
ฝึกอบรมพนักงานให้สามารถน าเสนอข้อมูลที่ช้ีให้ลูกค้าเห็นประโยชน์ของสินค้า รู้วิธีการใช้งาน  
การสาธิตวิธีการท างานของสินค้าให้ลูกค้าเกิดการรับรู้ มั่นใจ จนตัดสินใจซ้ือสินค้าง่ายขึ้น เช่น ในการ
สาธิตน้ ายาขัดรถยนต์ ซ่ึงท าให้ลูกค้าที่ชมการสาธิตเกิดความมั่นใจว่าน้ ายาขัดรถยนต์สามารถเพิ่ม
ความมันวาวได้อย่างน่าเช่ือถือ เป็นต้น การใช้ความรู้ด้านคอมพิวเตอร์และเทคโนโลยี ความสามารถ
ในการวิเคราะห์ข้อมูลและสถานการณ์ ปัจจุบันธุรกิจน าคอมพิวเตอร์และเทคโนโลยีมาวางระบบ
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ฐานข้อมูลธุรกิจ เพื่อใช้ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือของลูกค้าแต่ละกลุ่มในธุรกิจ การออกแบบฐานข้อมูล
เพื่อให้เจ้าของธุรกิจได้ข้อมูลที่ใช้ในการตัดสินใจกลยุทธ์ต่าง ๆ ค านึงถึงความเป็นไปได้และความ
รวดเร็วในการน ามาใช้ 
 หากผู้ค้าปลีกมีข้อมูลแต่ไม่สามารถเรียนรู้การน าข้อมูลมาใช้ประโยชน์หรือหากผู้บริหาร
ร้านค้ามีฐานข้อมูลที่ดีแต่ไม่ได้น ามาใช้ในการวิเคราะห์และตัดสินใจถือว่าไร้ประโยชน์ ผู้ค้าปลีกควร
เรียนรู้การวิเคราะห์เพื่อแก้ไขปัญหาในทุกสถานการณ์ เน่ืองจากข้อมูลเปรียบเสมือนขุมทรัพย์ของ
ธุรกิจที่สามารถต่อยอดให้เกิดดอกออกผลกับธุรกิจได้ หากรู้จักน ามาใช้ในการวิเคราะห์และวางแผน
งาน การมีภาวะผู้น า การใช้หลักจิตวิทยาในการจูงใจการท างานของพนักงาน มีความสามารถในการ
จัดการที่ช่วยกระตุ้นพนักงานให้เกิดความรักในองค์การ รักการท างานรูปทีม สร้างความเช่ือมั่น  
และจูงใจให้พนักงานยินดีท างานตามเป้าหมายและให้บรรลุวัตถุประสงค์ตามที่ผู้น าต้องการ 
 กล่าวโดยสรุป ถึงความหมายของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ของผู้วิจัย คือ ธุรกิจ
ค้าปลีก ธุรกิจค้าส่ง ที่จ าหน่ายสินค้าประเภทอุปโภคบริโภคแก่พ่อค้าคนกลางหรือจ าหน่ายสินค้า 
แก่ผู้บริโภคคนสุดท้าย เน่ืองจากการธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่มีรูปแบบที่แตกต่างจาก
ธุรกิจการค้าโดยทั่วไป ผู้วิจัยจึงได้ทบทวนแนวคิดเกี่ยวกับการค้าชายแดนและการค้าข้ามแดน 
เป็นล าดับต่อไป 

 
แนวคิดเกีย่วกับการคา้ชายแดนและการคา้ข้ามแดน 
 กรมศุลกากร (2553) ได้ให้ความหมาย การค้าชายแดน  หมายถึง การซ้ือขายและเปลี่ยน
สินค้าของประเทศที่มีพรมแดนติดกัน เพื่อใช้ในการบริโภคหรืออุปโภคกันในประเทศของตนเอง โดยที่
สินค้าน้ันไม่ได้มีการขนส่งต่อไปยังประเทศที่สาม ซ่ึงในการที่จะส่งออกหรือน าสินค้าเข้าแต่ละคร้ังผู้ที่
จะส่งออกหรือน าเข้าจะต้องมีการปฏิบัติพิธีศุลกากรให้ครบถ้วน ไม่ว่าสินค้าน้ันจะต้องเสียภาษีอากร
ในการส่งออกหรือน าเข้าหรือไม่ก็ตาม ซ่ึงตามระเบียบกรมศุลกากรก าหนดจะต้องส าแดงรายละเอียด
ให้ศุลกากรรับทราบตามที่กฎหมายศุลกากรก าหนด โดยในการด าเนินการน าเข้าหรือส่งออกกรม
ศุลกากรด าเนินพิธีการไว้เฉพาะ แบ่งเป็นการพิธีการน าเข้าส่งออก ทางรถยนต์ (ทางบก) และการ
น าเข้าส่งออกทางรถไฟ ซ่ึงในการน าเข้าและส่งออกทั้ง 2 วิธี กรมศุลกากรได้มีการก าหนดวิธีการ 
ปฏิบัติดังน้ี 
 1.  การปฏิบัติพิธีการศุลกากรทางบก 
 ในการปฏิบัติพิธีการศุลกากรส่งสินค้าออกไปจ าหน่ายยังต่างประเทศ ทางด่านชายแดนทาง
รถยนต์ ผู้ส่งออกด าเนินการเช่นเดียวกันกับการส่งสินค้าออกไปต่างประเทศตามปกติคือจะต้องมี
เอกสารดังน้ี 
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  1.1  ใบขนสินค้าขาออก (Export Entry) 
  1.2  บัญชีสินค้า (Invoice) 
  1.3  รายละเอียดการบรรจุหีบห่อ (Packing List) 
  1.4  คู่ฉบับใบขนสินค้าฯฉบับมุมน้ าเงินเพื่อกรมสรรพากร (Blue Corner) 
  1.5  คู่ฉบับใบขนสินค้าฯฉบับมุมน้ าเงินเพื่อการขอคืน ชดเชยภาษีการส่งออก (Blue 
Corner) 
  1.6  ใบแนบฯขาออกขอคืนอากรตามมาตรา 19 ทวิ (ถ้ามี) 
  1.7  ใบอนุญาตในการส่งออกนอกราชอาณาจักร (ถ้ามี) 
หมายเหตุ: เอกสารตามข้อ 4-6 เพื่อใช้ในการขอคืนเงินอากร จะต้องเป็นการส่งออกตามท่าที่ก าหนด
ไว้ตามมาตรา 4 แห่ง พรบ.ศุลกากร 2496 เท่าน้ัน 
 นอกจากจะต้องจัดเตรียมเอกสารตามที่ก าหนดไว้ตามระเบียบของกรมศุลกากรข้างต้นแล้ว
การส่งออกพร้อมกับใบขนสินค้าขาออกตามแบบที่กรมศุลกากรก าหนดเอกสารน้ันคือใบบัญชีสินค้า
(Carrier Report) และบัญชีสินค้าส่งออก (Outward Carrier Report) แบบ ศ.บ.3 โดยเอกสาร
ดังกล่าวมีสาระส าคัญดังน้ี 
 ใบบัญชีสินค้า (Carrier Report) เป็นเอกสารแสดงรายละเอียดเกี่ยวกับ 
  1.  สถานที่ส่งสินค้าออกไป 
  2.  ชนิดของรถยนต์หรือยานพาหนะที่ใช้ในการขนส่ง 
  3.  หมายเลขทะเบียนของรถยนต์หรือยานพาหนะที่ใช้ในการขนส่ง 
  4.  ช่ือเจ้าของรถยนต์หรือยานพาหนะที่ใช้ในการขนส่ง 
  5.  ช่ือผู้ควบคุมรถยนต์หรือยานพาหนะที่ใช้ในการขนส่ง 
  6.  ลายมือช่ือผู้ขนส่ง (Signature Carrier) 
 บัญชีสินค้าส่งออก (Outward Carrier Report) เป็นเอกสารที่แสดงรายละเอียดสินค้าที่จะ
ขนส่งออกตามใบขนสินค้าโดยมีสาระส าคัญดังน้ี 
  1.  เคร่ืองหมาย หีบห่อ (Mark and Numbers) 
  2.  จ านวนหีบห่อ (Number of Package) 
  3.  น้ าหนักรวม (Gross Weight) 
  4.  ชนิดสินค้า (Description of Goods) 
  5.  ราคา (Value) 
  6.  ผู้ส่งสินค้า (Consigner) 
  7.  ผู้รับสินค้า (Consignee) 
  8.  ลายมือช่ือผู้ขนส่ง (Signature Carrier) 
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 โดยต้องน าเอกสารแบบ ศ.บ.3 ไปย่ืนขออนุญาตกับศุลกากรประจ าด่านศุลกากร 
ที่ก าหนดให้เป็นด่านศุลกากรเพื่อปฏิบัติพิธีการส่งออกพร้อมเอกสารการส่งออก เมื่อศุลกากรประจ า
ด่านศุลกากรได้ท าการตรวจสอบเอกสารถูกต้องเรียบร้อยแล้ว จะน าการลงนามอนุญาตในแบบบัญชี
สินค้า ศ.บ.3 แล้วศุลกากรจะท าการส่งมอบส าเนาใบขนสินค้า และส าเนาเอกสารประกอบการส่งออก
พร้อมทั้งส าเนาแบบ ศ.บ.3 ให้กับผู้ควบคุมรถบรรทุกหรือยานพาหนะเพื่อน าไปย่ืนต่อด่านพรมแดน
พร้อมสินค้า ซ่ึงในการขนส่งสินค้าจากต่างด่านศุลกากรที่ด าเนินพิธีการศุลกากรส่งออกเพื่อไปยังด่าน
พรมแดน โดยจะต้องขนส่งตามเส้นทางอนุมัติ และระยะเวลาที่กรมศุลกากรก าหนดให้เท่าน้ัน 
 ข้อควรระวัง ของที่ส่งออกเพื่อการขอคืนอากรหรือส่งออกเพื่อการยกเว้นอากรน าเข้าทุก
ประเภท จะต้องด าเนินการส่งออกได้เฉพาะท่าหรือด่านฯ หรือที่ใด ๆ ที่ตราไว้ โดยกฎกระทรวงให้
เป็นสถานที่ ส าหรับน าของเข้าหรือส่งของออก หรือน าของเข้าและส่งของออก (ตามมาตรา 4 แห่ง 
พระราชบัญญัติศุลกากร พ.ศ.2469) หากไม่ปฏิบัติตามเง่ือนไขดังกล่าวจะไม่สามารถขอคืนเงินอากร
ได้หรือหากสินค้าน้ัน ผู้ส่งออกจะต้องท าการช าระอากรการน าเข้าเช่นเดียวกับการน าเข้าเพื่อบริโภค
หรืออุปโภคภายในประเทศ ตามปกติหลังจากที่สินค้าได้ผ่านการตรวจสอบจากศุลกากรที่ด่าน
พรมแดนเป็นที่เรียบร้อยถือว่าการส่งออกน้ันเป็นอันส่งออกสมบูรณ์ ต่อจากน้ันไปก็จะเป็นหน้าที่ของผู้
ซ้ือหรือตามข้อตกลง ตามเทอมการส่งมอบสินค้าที่ผู้ซ้ือและผู้ขายตกลงกันว่าเป็นหน้าที่ของใคร  
ในการที่ด าเนินด้านพิธีการศุลกากรสินค้าเข้าประเทศ ซ่ึงในการด าเนินการน าเข้าน้ันจะต้องปฏิบัติตาม
เง่ือนไขของกฎหมายศุลกากรของประเทศที่จะน าเข้าก าหนด 
 2.  ประเภทสินค้าควบคุมห้ามมีการซ้ือขายตามชายแดน 
 บางพื้นที่เขตควบคุมตามประกาศกระทรวงกลาโหมของพระราชก าหนดควบคุมสินค้า
ชายแดน พ.ศ. 2524 ประกอบด้วย 
  2.1  อุปกรณ์และของที่ใช้ส าหรับทหาร เช่น เป้สนาม ย่าม เสื้อกันฝน เข็มทิศ หมวก 
รองเท้า เสื้อ กางเกง กระติกแบบทหาร เข็มขัดสนาม ซองกระสุน เป็นต้น 
  2.2  อาหารบางประเภท เช่น ข้าวสารและปลายข้าว ข้าวเปลือก น้ ามันที่ใช้บริโภค 
อาหารบรรจุกระป๋อง หรือภาชนะอย่างอ่ืน เป็นต้น 
  2.3  เวชภัณฑ์และยารักษาโรค เช่น ยาทุกชนิด น้ าเกลือ วัสดุการแพทย์อ่ืน ๆ 
  2.4  เบ็ดเตล็ด เช่น น้ ามันเช้ือเพลิง น้ ามันหล่อลื่น รถจักรยานยนต์ รถจักรยาน ยาง
นอก ยางในส าหรับยานพาหนะ หัวเทียนใช้กับเคร่ืองยนต์ แบตเตอร่ี เคร่ืองก าเนิดไฟฟ้า ลูกสูบใช้กับ
เคร่ืองยนต์ วงล้อยานยนต์ ชุดทองค าขาวใช้กับเคร่ืองยนต์ ตลับลูก ปืนใช้กับเคร่ืองยนต์ เคร่ืองรับวิทยุ 
เคร่ืองบันทึกเสียง หลอดไฟฟ้า อุปกรณ์วิทยุ สายไฟ ไฟฉาย ผ้าทุกชนิด นาฬิกา ผ้าพลาสติก 
ถุงพลาสติกขนาดความกว้างต้ัง 10 น้ิว บุหร่ี รองเท้าแตะ ยาเส้น ไม้ขีดไฟ ไฟแช็ก ถ่านไฟแช็ก   
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กล้องถ่ายรูป ฟิล์มถ่ายรูป แห มอง ตาข่าย อวน ผงชูรส กระดาษมวนบุหร่ี เหล็กเส้น ลวด ตะปู ใบชา  
ด้ายทอผ้า จักรเย็บผ้า เป็นต้น 
 3.  การน าเข้าด่านชายแดนทางบก 
 ในการด าเนินการปฏิบัติพิธีการศุลกากรน าเข้าทางด่านชายแดนทางรถยนต์ ก็ต้องด าเนิน
พิธีการศุลกากรเช่นเดียวกับการน าเข้าทั่วไปแต่ก่อนที่ผู้น าเข้าจะท าการผ่านพิธีการน าเข้า ผู้รับขนส่ง
จะต้องด าเนินการย่ืนเอกสาร แบบ ศ.บ.1 บัญชีสินค้าส าหรับของที่ส่งเข้าในราชอาณาจักรทางบก  
ตามพระราชบัญญัติศุลกากร (ฉบับที่ 7) พ.ศ.2480 มาตรา 7 (1) และแบบ ศ.บ.2 ใบขออนุญาต 
น ารถยนต์ หรือยานพาหนะผ่านด่านเข้าราชอาณาจักรต่อศุลกากรประจ าด่านพรมแดนเพื่ออนุมัติน า
สินค้าและรถบรรทุก ในขณะที่จะน ารถยนต์หรือยานพาหนะที่บรรทุกสินค้าผ่านเข้าพรมแดนของ
ประเทศไทย โดยเอกสารดังกล่าว มีสาระส าคัญเช่นเดียวกับ ศ.บ.3 ที่ใช้ส าหรับการส่งออก โดยมี
รายละเอียดดังน้ี 
  3.1  สถานที่น าเข้าสินค้า (Place of Importation) 
  3.2  ชนิดของรถยนต์หรือยานพาหนะ (Type of Vehicle) 
  3.3  หมายเลขทะเบียนของรถยนต์หรือยานพาหนะ (Number Registration Vehicle) 
  3.4  ช่ือเจ้าของรถยนต์หรือยานพาหนะ (Owner of Vehicle) 
  3.5  ช่ือผู้ควบคุมรถยนต์หรือยานพาหนะ (Number Person in Charge of Vehicle) 
  3.6  ลายมือช่ือผู้ควบคุมรถยนต์หรือยานพาหนะ (Signature of Person in Charge 
of Vehicle)  
  3.7  ที่ซ่ึงได้ท าการรับบรรทุกสินค้าตามล าดับเวลา (Place Where Good Ware 
Laden in Order of Time) 
  3.8  เคร่ืองหมาย หีบห่อ (Mark and Numbers) 
  3.9  จ านวนหีบห่อ (Number of Packages) 
  3.10  น้ าหนักรวมหีบห่อ (Gross Weight of Packages) 
  3.11  ชนิดของสินค้า (Description of Goods) 
  3.12  ผู้ตราส่งสินค้า (Consignor) 
  3.13  ผู้รับสินค้า (Consignee) 
  3.14  ลายมือช่ือผู้ขนส่ง (Signature Carrier) 
 เมื่อศุลกากรประจ าด่านพรมแดนได้ท าการตรวจสอบเอกสารและสินค้าเป็นที่เรียบร้อยแล้ว
จะท าการผูก SEAT หรือมัดลวดประทับตราศุลกากรที่รถบรรทุกหรือสินค้าแล้วแต่กรณีเสร็จแล้ว
ศุลกากรจะลงนามอนุญาตให้บรรทุกผ่านด่านพรมแดนได้ ผู้ควบคุมรถบรรทุกสินค้าจะต้องขอรับ
ต้นฉบับในแบบ ศ.บ.1 ที่ศุลกากรลงนาม เพื่อน ามาใช้ในการปฏิบัติพิธีการน าเข้าโดยถือเสมือนเป็น
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เอกสารใบตราส่ง (B/L) หลังจากรถบรรทุกสินค้ามาถึงด่านศุลกากร เพื่อการน าเข้าผู้น าเข้าจะต้อง
ด าเนินย่ืนเอกสารและขอช าระภาษีอากร หรือยกเว้นอากร การน าเข้าแล้วแต่กรณี โดยจะต้องจัดท า
เอกสารเพื่อย่ืนต่อกรมศุลกากรดังน้ี 
  1.  ใบขนสินค้าขาเข้าและแบบแสดงภาษีมูลค่าเพิ่ม (Import Entry) 
  2.  ส าเนาใบขนสินค้าขาเข้า (Copy Entry) 
  3.  ใบสั่งปล่อย 
  4.  บัญชีสินค้า (Invoice) 
  5.  ใบรายการบรรจุหีบห่อ (Packing List) 
  6.  ส าเนาเอกสาร ศ.บ.1 
  7.  ใบอนุญาตให้น าของเข้าในราชอาณาจักร(ถ้ามี) 
 เมื่อเจ้าหน้าที่ศุลกากรได้รับใบขนสินค้าและเอกสารประกอบข้างต้นครบถ้วนเรียบร้อย  
ก็จะด าเนินการประเมินอากร และตรวจปล่อยสินค้าตามปกติ หมายเหตุ สินค้าที่บรรทุกมาโดย
รถบรรทุก หรือยานพาหนะใดจะต้องบรรทุกโดยรถบรรทุกหรือยานพาหนะน้ันไปจนถึงด่านศุลกากร 
ห้ามมีให้มีการเปลี่ยนรถบรรทุกหรือขนถ่ายสินค้าระหว่างทางเป็นอันขาดเว้นแต่มีเหตุจ าเป็นแท้จริง 
แต่ต้องได้รับอนุญาตจากทางนายด่านศุลกากรหรือหัวหน้าด่านพรมแดนแล้วแต่ละกรณีและการขนส่ง
จะต้องขนส่งตามเส้นทางอนุมัติ ตามเวลาที่ก าหนดคือ 06.00-18.00 น. เท่าน้ัน (ยกเว้นระหว่าง
ประเทศไทยบ้างกับมาเลเซียที่ก าหนด ให้ขนส่งได้ต้ังแต่ เวลา 05.00-21.00 น. และ05.00-18.00 น.) 
 การน าเข้าทางด่านชายแดน หากสินค้าที่น าเข้ามามีมูลค่าไม่เกิน 20,000 บาท ก็สามารถ
ขอช าระอากรแบบปากระวางได้เช่นเดียวกับการน าเข้าที่ท่าน าเข้าทั่วไป 
 การคา้ขา้มแดน หรอืการคา้ผา่นแดน  
 การค้าผ่านแดนหรือการปฏิบัติพิธีการผ่านแดน หมายถึงการที่ประเทศที่มีพรมแดน
ติดต่อกันยินยอมให้มี การขนส่งสินค้าผ่านอาณาเขตของตนเพื่อส่งออกต่อไปประเทศที่สาม โดยไม่มี
การเรียกเก็บอากรส าหรับสินค้า ที่น าผ่านแดนเข้าในอาณาเขตของตนแต่อย่างใดเพราะว่า โดยปกติ
แล้วประเทศทั้งสองจะมีข้อตกลงเกี่ยวกับการด าเนินการดังกล่าว เพื่อประโยชน์ซ่ึงกันและกันตาม
ความสัมพันธ์ของแต่ละประเทศ ซ่ึงการได้รับสิทธิผ่านดินแดนดังกล่าว จะต้องปฏิบัติตามระเบียบ  
และเง่ือนไขข้อก าหนดของประเทศที่ยินยอมให้มีการน าสินค้าผ่านแดนเพื่อส่งออกต่อไปภายใต้กรอบ
ขอบเขตอธิปไตยของประเทศน้ัน ๆ เช่น 
 กรณีที่การขนส่งสินค้าจากประเทศไทยผ่านไปลงเรือที่มาเลเซียหรือสิงคโปร์มีขั้นตอนในการ
ด าเนินการในฝั่งประเทศไทยดังต่อไปน้ี 
 1.  จัดใบขนสินค้าออก 
 2.  จัดท าใบบัญชีสินค้า 
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 3.  จัดท าบัญชีสินค้า(ศ.บ.3) 
 4.  ผ่านพิธีการศุลกากร 
 5.  ตรวจปล่อยสินค้าผูกดวงตราศุลกากร 
 6.  รับบรรทุกการส่งออกนอกราชอาณาจักรไทย 
 7.  ส่งมอบส าเนาเอกสารการตรวจปล่อยให้กับผู้ขนส่ง เพื่อไปด าเนินการน าเข้าผ่านแดน
ต่อไป 
 หลักกฎหมายศุลกากรที่ควรทราบในการน าเข้าส่งออก ตามพระราชบัญญัติศุลกากร พ.ศ.2469 
 การส่งออก 
 มาตรา 45 บัญญัติว่า ก่อนการส่งของใด ๆ ออกนอก ราชอาณาจักร ผู้ส่งออกจะต้องปฏิบัติ
ให้ครบถ้วนตาม พระราชบัญญัติน้ี และตามกฎหมายอ่ืนที่เกี่ยวข้องกับกรมศุลกากร กับต้องย่ืนใบขน
สินค้าโดยถูกต้อง และเสียภาษีอากรจนครบถ้วน หรือวางเงินไว้เป็นประกัน การขอวางเงินประกันให้
เป็นไปตามที่อธิบดีก าหนด ในกรณีที่มีการร้องขอและอธิบดีเห็นว่าของใดมีความจ าเป็นที่ จะต้อง
ส่งออกนอกราชอาณาจักรโดยรีบด่วน อธิบดีมีอ านาจให้ส่งของน้ันออกไปได้โดยยังไม่ต้องปฏิบัติ ตาม
วรรคหน่ึงก่อน แต่ต้องปฏิบัติตามอธิบดีก าหนดและในกรณีที่อาจจะต้องเสียภาษีอากร ให้วางเงินหรือ
หลักประกันอย่างอ่ืนเป็นที่พอใจอธิบดีเพื่อเป็นประกันค่าภาษีอากรด้วย   
 การน าเข้า 
 มาตรา 40 บัญญัติว่า ก่อนจะน าขอใด ๆ ไปจากอารักขาศุลกากร ผู้น าเข้าต้องปฏิบัติให้
ครบถ้วนตามพระราชบัญญัติน้ี และตามกฎหมายที่เกี่ยวข้องกับการศุลกากร กับต้องย่ืนใบขนสินค้า
โดยถูกต้อง และเสียภาษีอากรจนครบถ้วน หรือวางเงินไว้เป็นประกัน การขอวางเงินประกันให้ เป็นไป
ตามระเบียบที่อธิบดีก าหนด ในกรณีที่มีการร้องขอและอธิบดีเห็นว่าของใดมีความจ าเป็นที่จะต้องน า
ออกนอกอารักขาศุลกากรโดยรีบด่วน อธิบดีมีอ านาจให้น าของน้ันไปจากอารักขาศุลกากรได้โดยยังไม่
ต้องปฏิบัติตามวรรคหน่ึงก่อน แต่ต้องปฏิบัติตามอธิบดีก าหนดและในกรณีที่อาจจะต้องเสียภาษีอากร 
ให้วางเงินหรือหลักประกันอย่างอ่ืนเป็นที่พอใจอธิบดีเพื่อเป็นประกันค่าภาษีอากรด้วย 
 การเสียภาษี 
 มาตรา 10 บัญญัติว่า บรรดาค่าภาษีน้ัน ให้เก็บตามพระราชบัญญัติน้ีและตามกฎหมายว่า
ด้วยพิกัดอัตราอากร การเสียภาษีอากรให้เสียแก่พนักงานเจ้าหน้าที่ในเวลาที่ออกใบขนสินค้าให้ 
 มาตรา 10 ทวิบัญญัติว่า ความรับผิดในอันที่ต้องเสียภาษีส าหรับของที่น าเข้าเกิดขึ้นในเวลา
ที่น าของเข้าส าเร็จ 
 มาตรา 10ตรีบัญญัติว่า ความรับในอันจะต้องเสียภาษีส าหรับของที่ส่งออกเกิดในเวลาที่ส่ง
ของออกส าเร็จ 
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 การค านวณค่าภาษีให้ถือตามสภาพของราคาของ และพิกัด อัตราศุลกากรที่เป็นอยู่ในเวลา
ที่ออกใบขนสินค้าให้ 
 ท่าน าเข้า-ส่งออก 
 มาตรา 4 บัญญัติว่า เพื่อความประสงค์แห่งการน าของเข้า หรือส่งของออก หรือน าของเข้า
และส่งของออกและการศุลกากร ให้รัฐมนตรีมีอ านาจออกกฎกระทรวง 
 1.  ก าหนดท่า หรือที่ใด ๆ ในราชอาณาจักร ให้เป็นท่าหรือที่ ส าหรับการน าเข้าหรือส่งออก 
หรือน าเข้าและส่งออกซ่ึงของประเภทใด ๆ หรือทุกประเภททางทะเล หรือทางบก หรือให้เป็นท่าหรือ
ที่ส าหรับการส่งออกซ่ึงของที่ขอคืนอากรขาเข้า หรือของที่ทัณฑ์บน ทั้งน้ีโดยมีเง่ือนไขตามแต่จะ
เห็นสมควร 
  2.  ก าหนดสนามบินใด ๆ ในราชอาณาจักรให้เป็นสนามบิน ศุลกากร โดยมีเง่ือนตามแต่จะ
เห็นสมควร 
  3.  ระบุเขตศุลกากร ณ ท่าใด หรือที่ใด หรือสนามบินใดซ่ึงได้ ก าหนดไว้ข้างต้น  
 นโยบายการคา้ระหวา่งประเทศ 
 ตามทฤษฎีทางการค้าระหว่างประเทศส่วนมากส่งเสริมให้แต่ละประเทศเลือกผลิตสินค้า
เฉพาะที่ตนถนัดมีทรัพยากรเหมาะสมและให้มีการขายกันโดยเสรี ส่วนประเทศไหนจะเลือกนโยบาย
ใดขึ้นอยู่กับความเหมาะสมของตนเอง นโยบายการค้าระหว่างประเทศมีลักษณะ คือ 
 นโยบายการค้าเสรี (Free Trade Policy)เป็นนโยบายการค้าต่างประเทศที่ไม่สนับสนุนการ
เก็บภาษีศุลกากรในอัตราที่สูงและพยายามขจัดข้อก ากัดต่าง ๆ ที่ขัดขวางการค้าต่างประเทศที่ถือ
นโยบายการค้าเสรีต้องอยู่ในเง่ือนไขดังต่อไปน้ี หน่ึงด าเนินการผลิตตากหลักหารแบ่งแยกแรงงาน  
สองไม่มีการเก็บภาษีอากรเพื่อคุ้มกันคงเก็บเพื่อเป็นรายได้ของรัฐบาลเท่าน้ัน สามไม่มีการให้สิทธิ
พิเศษหรือเลือกปฏิบัติต่อสินค้าประเทศใดประเทศหน่ึงโดยเฉพาะและสี่จะต้องไม่มีข้อจ ากัดจะเป็น
อุปสรรคต่อการต่างประเทศ 
 นโยบายคุ้มกัน (Protectionism Policy)เป็นนโยบายที่ตรงกันข้ามกับนโยบายแรก คือ 
รัฐบาลของประเทศต่าง ๆ ไม่ควรปล่อยให้การค้าระหว่างประเทศเป็นไปตามยถากรรมเป็นหน้าที่ของ
รัฐบาลที่จะต้องเข้าไปแทรกแซงเพื่อคุ้มครองแล้วประเทศเหล่าน้ันอาจจะประสบกับความเสียหายต่อ
เศรษฐกิจได้ ประเทศที่ใช้นโยบายน้ีมีเหตุผลในการสนับสนุนการใช้นโยบายคือหน่ึงการด้านเศรษฐกิจ
เพื่อช่วยเหลือคุ้มครองอุตสาหกรรมขึ้น สองรายได้ของรัฐโดยเรียกเก็บภาษีศุลกากรขาเข้าในอัตราที่สูง 
สามด้านสังคมเป็นการเปิดโอกาสให้การผลิตภายในประเทศมีประสิทธิภาพสูงสามารถขยายการผลิต 
และสี่ด้านการเมืองจะช่วยให้เศรษฐกิจของประเทศอยู่ในฐานะพึ่งพาตนเองได้ ย่อมมีอ านาจต่อรอง
และความมั่นคงทางการเมืองระหว่างประเทศ 
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 จากการทบทวนแนวคิดดังกล่าวผู้วิจัยขอสรุปค าว่า การค้าชายแดน หมายถึง การติดต่อ
ค้าขายสินค้าประเภทต่าง ๆ ของประชาชนหรือผู้ประกอบการค้าไทยกับประชาชนสปป.ลาวหรือ
ผู้ประกอบการ สปป.ลาว ณ บริเวณจุดผ่านแดนภูดู่ อ าเภอบ้านโคก จังหวัดอุตรดิตถ์ 
 ทั้งน้ีในการทบทวนเรื่องแนวคิดเกี่ยวกับการค้าชายแดนยังไม่เพียงพอในการท างานวิจัยคร้ัง
น้ี ผู้วิจัยจึงได้ทบทวนแนวคิดเกี่ยวกับข้อมูลพื้นฐานจุดผ่านแดนถาวรภูดู่เป็นล าดับต่อไป 

 
บรบิทขอ้มูลพื้นฐานจุดผ่านแดนถาวรภูดู ่
 ช่องภูดู่ ในอดีตคือเส้นทางคมนาคมระหว่างกรุงสุโขทัย (ราชธานีไทยแห่งแรก) กับกรุงศรี
สัตนานคหุต (กรุงเวียงจันทน์ สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาวในอดีต) โดยการเดินทางได้
ปรากฏในศิลาจารึกหลักที่ 1 ที่มีตัวอักษรจารึกไว้ว่า "การเดินทางไปยังอาณาจักรล้านช้างจักต้องใช้
เมืองสวางคบุรีเป็นทางผ่านในการขนส่งสินค้าจากกรุงสุโขทัยไปยังล้านช้าง" ซ่ึงจากค าจารึกน้ี 
สามารถบอกได้ว่า อุตรดิตถ์น้ันเดิมเป็นทางเดินผ่านจากกรุงสุโขทัยไปยังล้านช้าง ซ่ึงในเชิงวิทยา
สามารถอธิบายได้ว่า อุตรดิตถ์เป็นเมืองผ่านที่ส าคัญในสมัยกรุงสุโขทัยมาช้านานเพราะการเดินไปยัง
ลาวจะต้องใช้เส้นทางน้ีผ่านไปยังลานช้าง เส้นทางดังกล่าวคือช่องภูดู่ (สาลิน เมืองหมุด, 2555) 
 ปัจจุบันช่องภูดู่เป็นด่านชายแดนไทย-ลาว จากอุตรดิตถ์ไปยังแขวงไชยะบุรี ซ่ึงจุดผ่อนปรน
ช่องภูดู่ มีบริเวณไว้ส าหรับติดต่อระหว่าง สหภาพพม่าไปยังกรุงเวียงจันทน์ สาธารณรัฐประชาธิปไตย
ประชาชนลาว และจากคุนหมิง สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนจีนมายังประเทศไทย อีกเส้นทาง
หน่ึงคือเส้นทางจากฮานอย ประเทศเวียดนามมายังประเทศไทยซ่ึงสามารถใช้เส้นทางน้ีได้เช่นกัน  
จากเส้นทางดังกล่าว ท าให้จังหวัดอุตรดิตถ์กลายเป็นศูนย์กลางการเดินทางของอินโดจีน และเป็น
เส้นทางในระยะใกล้ที่สุด ในการเดินทางของประเทศในแถบเอเชียตะวันออกมายังไทยได้รวดเร็วขึ้น   
(สาลิน เมืองหมุด, 2555) 
 การเดนิทาง  
 ใช้รถโดยสารอุตรดิตถ์-ม่วงเจ็ดต้น แล้วต่อรถโดยสารบริเวณน้ันอีก 3 กิโลเมตรจะถึงจุด
ผ่อนปรนช่องภูดู่  ระยะทางเช่ือมระหว่างช่องภูดู่กับเมืองต่าง ๆ ในสาธารณรัฐประชาธิปไตย
ประชาชนลาว มีดังน้ี 
 ช่องภูดู่ - เมืองปากลาย ระยะทาง 50 กิโลเมตร 
 เมืองปากลาย - แขวงไชยบุรี ระยะทาง 154 กิโลเมตร  
 แขวงไชยบุรี - เมืองหลวงพระบาง ระยะทาง 288 กิโลเมตร 
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 ลักษณะภูมปิระเทศและอาณาเขตตดิตอ่ของอ าเภอบา้นโคก  
พื้นที่ส่วนใหญ่ของอ าเภอบ้านโคกเป็นเทือกเขาน้อยใหญ่สลับซับซ้อนและพื้นที่ป่า มีที่ราบเพียง 1 ใน 
5 ของพื้นที่ทั้งหมด มีอาณาเขตติดต่อดังน้ี  
 ทิศเหนือ - อ.นาน้อย จ.น่าน (สภ.ต.น้ ามวบ และ สปป.ลาว)  
 ทิศใต้ - อ.น้ าปาด จ.อุตรดิตถ์ (สภ.ต.เด่นเหล็ก)  
 ทิศตะวันออก - ชายแดน สปป.ลาว ความยาว 115 กม. (แขวงไชยะบุรี เมืองทุ่งมีชัย เมือง
ปากลาย เมืองแก่นท้าว เมืองบ่อแตน )  
 ทิศตะวันตก - อ.ฟากท่า และ อ.น้ าปาด จ.อุตรดิตถ์ 
 ช่องทางการคา้ชายแดน 
 จังหวัดอุตรดิตถ์ มีพรมแดนติดต่อกับ สปป.ลาว โดยประมาณ 135 กิโลเมตร ในพื้นที่ 
อ าเภอบ้านโคก ประมาณ 115 กิโลเมตร และอ าเภอน้ าปาด ประมาณ 20 กิโลเมตร มีช่องทางค้าขาย
ตามแนวชายแดน 15 ช่องทาง เป็นช่องทางที่รถยนต์ผ่านเข้าออกได้ 6 ช่องทาง อยู่ในเขตพื้นที่อ าเภอ
บ้านโคก โดยประกาศเป็นจุดค้าขายแลกเปลี่ยนสินค้า จ านวน 4 แห่ง คือ 
 1.  จุดผ่อนปรน จ านวน 2 แห่ง คือ 
  1.1  ช่องภูดู่ บ้านม่วงเจ็ดต้น หมู่ที่ 2 ต าบลม่วงเจ็ดต้น อ าเภอบ้านโคก เปิดค้าขาย
สัปดาห์ละ 2 วัน คือ วันศุกร์และวันเสาร์ อยู่ตรงข้ามกับเมืองปากลายแขวงไชยบุรี ระยะทาง 33 กม. 
มีประชากร 59,240 คน 
  1.2  ช่องห้วยต่าง หมู่ที่ 7 ต าบลบ้านโคก อ าเภอบ้านโคก เปิดค้าขายสัปดาห์ละ 1 วัน 
คือ วันพุธ อยู่ตรงข้ามกับเมืองบ่อแตน แขวงไชยบุรี มีประชากร 17,500 คน ช่องทางติดต่อเป็น
ประเพณี จ านวน 2 แห่ง คือ 
  1.3  ช่องบ่อเบี้ย (ช่องมหาราช) บ้านบ่อเบี้ย หมู่ที่ 1 ต าบลบ่อเบี้ย อ าเภอบ้านโคก 
ติดต่อค้าขาย กับเมือง ทุ่งมีชัย แขวงไชยะบุรี สปป.ลาว ระยะทาง 14 กม. (เมืองปากลาย 45 กม.) 
เปิดท าการค้าขายสัปดาห์ละ 1 วัน คือ วันอาทิตย์ มีประชากร 8,665 คน 
  1.4  ช่องห้วยพร้าว หมู่ที่ 4 ต าบลห้วยมุ่น อ าเภอน้ าปาด ติดต่อค้าขาย กับบ้านหนอง
ปาจีด เมืองบ่อแตน แขวงไชยะบุรี สปป.ลาว เปิดท าการสัปดาห์ละ1วันคือ วันอาทิตย์ มีประชากร 
17,500 คน 
 ทั้ง 4 ช่องทางการค้าขายชายแดนของจังหวัดอุตรดิตถ์ จุดผ่อนปรนทางการค้าที่บ้านภูดู่ 
ต าบลม่วงเจ็ดต้น อ าเภอบ้านโคก เป็นจุดที่มีศักยภาพในการพัฒนาให้เป็นด่านถาวรมากที่สุด (สาลิน 
เมืองหมุด, 2555) 
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 การยกระดับจดุผอ่นปรนทางการคา้ชอ่งภดูู่ จงัหวดัอตุรดติถ์ 
 ส านักงานพาณิชย์จังหวัดอุตรดิตถ์, (2560) ส านักงานความร่วมมือพัฒนาเศรษฐกิจกับ
ประเทศเพื่อนบ้าน (สพพ.) เสนอให้กระทรวงมหาดไทยพิจารณายกระดับจุดผ่อนปรนบ้านภูดู่  
เป็นด่านถาวร เน่ืองจากจุดผ่อนปรนช่องภูดู่มีศักยภาพ สามารถพัฒนาให้เป็น East-West Corridor 
จากเมืองเมียวดี ประเทศพม่า ผ่านอ าเภอแม่สอด จังหวัดตาก ผ่านสี่แยกอินโดจีนที่จังหวัดพิษณุโลก 
ตรงเข้าสู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ และไปยังเมืองปากลาย ด้วยระยะทางที่สั้นที่สุดเพียง 422 กิโลเมตร 
นอกจากน้ันยังสามารถพัฒนาให้เป็นเส้นทางท่องเที่ยว โดยเช่ือมโยงแหล่งท่องเที่ยวเมืองมรดกโลก 
ก าแพงเพชร - สุโขทัย กับหลวงพระบาง ด้วยระยะทางประมาณ 500 กิโลเมตร และแหล่งท่องเที่ยว
อ่ืน ๆ ในอนุภูมิภาค นอกจากน้ี สพพ.ได้เสนอให้มีการศึกษาการก่อสร้างเส้นทางเช่ือมโยงบ้านภูดู่ (อ.
บ้านโคก จ.อุตรดิตถ์) - เมืองปากลาย แขวงไชยะบุรี สปป.ลาว โดยในการประชุมคณะกรรมการ
พัฒนาความร่วมมือกับประเทศเพื่อนบ้าน (กพบ.) คร้ังที่ 2/2554 เมื่อวันที่ 7 มีนาคม 2554 มีมติให้ 
สพพ. เร่งรัดการด าเนินโครงการศึกษาความเป็นไปได้เบื้องต้นถนนสายภูดู่ (อ.บ้านโคก จ.อุตรดิตถ์) 
ถึงเมืองปากลาย แขวงไชยะบุรี ให้แล้วเสร็จและรายงานผลการศึกษาฯ ให้ กพบ. และคณะรัฐมนตรี
ทราบต่อไป ซ่ึงจะน าไปสู่การพิจารณาให้ความช่วยเหลือทางการเงินแก่ สปป.ลาว ต่อไป และที่
ประชุมมีความเห็นเพิ่มเติมว่าขอให้พิจารณาถึงผลประโยชน์ทางเศรษฐกิจและอ่ืน ๆ ที่จะเกิดขึ้นจาก
การสร้างเส้นทางน้ีต่อประเทศไทย อีกทั้งต้องเตรียมความพร้อมในเรื่องการอ านวยความสะดวกข้าม
พรมแดนส าหรับสินค้า คนและรถ ซ่ึงขณะน้ี การอ านวยความสะดวก ณ จุดพรมแดนเป็นจุดผ่อนปรน
ซ่ึงจะได้ด าเนินการยกระดับเป็นด่านถาวรต่อไป 
 จดุผา่นแดนถาวรภดูู่ (Poo Doo International Point of Entry) 
 จุดผ่านแดนถาวรไทย-ลาวแห่งที่ 2 ของประเทศไทยที่เช่ือมต่อกับแขวงไชยบุรี ประเทศลาว
ต้ังอยู่ที่ บ้านภูดู่ หมู่ที่2 ต าบลม่วงเจ็ดต้น อ าเภอบ้านโคก จังหวัดอุตรดิตถ์ ฝั่งตรงข้ามติดต่อกับด่าน
ท้องถิ่นผาแก้ว บ้านผาแก้ว เมืองปากลาย แขวงไชยบุรี ประเทศลาว เดิมมีฐานะเป็นเพียงจุดผ่อนปรน
ช่ัวคราวซ่ึงเปิดในวันศุกร์และวันเสาร์ แต่ปัจจุบันทางคณะรัฐมนตรีได้ยกระดับช่องภูดู่ให้เป็นจุดผ่อน
ปรนถาวรช่องภูดู่อุตรดิตถ์จึงเป็นเส้นผ่านทางอีกแห่งในอินโดจีนของกลุ่มจังหวัดอินโดจีน วันที่ 19 
พฤษภาคม พ.ศ. 2556 กระทรวงมหาดไทยประกาศยกระดับขึ้นเป็นจุดผ่านแดนถาวรภูดู่  
 สภาพการคา้จดุผา่นแดนถาวรภดูู ่
 ตลาดการค้าจุดผ่านแดนถาวรภูดู่ ต้ังอยู่ที่บ้านม่วงเจ็ดต้น หมู่ที่ 2 ต าบลม่วงเจ็ดต้น อ าเภอ
บ้านโคก จังหวัดอุตรดิตถ์ ติดกับด่านท้องถิ่นผาแก้ว แขวงไชบุรี สปป.ลาว อยู่ในความรับผิดชอบของ
ด่านศุลกากรทุ่งช้าง จังหวัดน่าน การเดินทางจากอ าเภอเมืองจังหวัดอุตรดิตถ์-จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 
ระยะทาง 160 กิโลเมตร อยู่ตรงข้ามกับเมืองปากลาย แขวงไชยบุรี ระยะทางจากจุดผ่านแดน
ถาวรภูดู่-เมืองปากลาย (สปป.ลาว) ระยะทาง 38 กิโลเมตร ปัจจุบันเปิดขายสินค้าทุกวันศุกร์ 
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และวันเสาร์ มีเจ้าหน้าที่ของรัฐมาอ านวยความสะดวก หากมีการข้ามแดนจะมีการเก็บค่าธรรมเนียม 
โดยมีค่าธรรมเนียมคนละ 40 บาท รถยนต์คันละ250บาท ส าหรับเป็นค่าผ่านแดนประเทศไทย ซ่ึง
รถยนต์ทุกคันที่ผ่านด่านท้องถิ่นผาแก้วจะต้องท าประกันรถยนต์ คันละ 300 บาท ระยะเวลา 7 วัน 
เอกสารผ่านแดน 1.พาสปอร์ต สามารถเดินทางได้ทั่วสปป.ลาว ขณะด่านผาแก้วสามารถเดินทางเข้า -
ออกได้เฉพาะประชาชนชาวและประชาชนสปป.ลาว เท่าน้ัน ประชาชนประเทศที่ 3 ยังผ่านไม่ได้  
2.เอกสารผ่านแดนช่ัวคราว มีก าหนด 2 คืน 3 วัน อยู่ได้เฉพาะแขวงไชยะบุรีเท่าน้ัน (ศุลกากรทุ่งช้าง
,2558) 
 ส านักงานพาณิชย์จังหวัดอุตรดิตถ์, (2560) ในปีงบประมาณ 2547 – กรกฎาคม 2556  
มีมูลค่าการค้าชายแดนรวม 1,868 ล้านบาท เฉลี่ยปีละ 207 ล้านบาท ปี 2555 มีมูลค่าการค้าสูงถึง 
275 ล้านบาท แต่ในปี 2556 เดือนกรกฎาคม มีมูลค่าการค้าถึง 336 ล้านบาท สูงกว่าปี 2555 
ประมาณ 85 ล้านบาท คาดว่าอีก 2-3 ปี มูลค่าการค้าชายแดนอุตรดิตถ์-ไชยะบุรี จะมากกว่าปีละ 
1,000 ล้านบาท และเมื่อ สปป.ลาวยกระดับด่านผาแก้วเป็นด่านสากลเทียบเท่ากับด่านถาวรภูดู่ 
มูลค่าการค้าจะต้องสูงกว่า 10,000 ล้านบาท 
 สมมติฐานหลักในการประมาณการเศรษฐกิจของจังหวัดอุตรดิตถ์ ประจ าปี 2556 ในด้าน
อุปสงค์ เรื่อง มูลค่าการค้าชายแดนผ่านด่านจังหวัดอุตรดิตถ์แขวงไชยะบุรี สปป.ลาว ปี 2556 คาดว่า
จะมีมูลค่า 15.2 ล้านบาท (ช่วงคาดการณ์ 13.9-16.4 ล้านบาท) เร่งตัวจากปีก่อนหน้าจากภาวะ
การค้าที่ปรับตัวดีขึ้นจากการส่งเสริมภาครัฐและแผนการเปิดด่านถาวรภูดู่ 
 การค้าชายแดนจังหวัดอุตรดิตถ์กับแขวงไชยะบุรี ต้ังแต่ปี 2554-2556 ด่านที่มีศักยภาพ
ทางการค้าคือด่านภูดู่ จะมีสัดส่วนดังน้ี ด่านภูดู่ 78.54 เปอร์เซ็นต์ ด่านมหาราช 16.73 เปอร์เซ็นต์ 
และด่านห้วยต่างเพียง 1 เปอร์เซ็นต์ สินค้าส่งออกไป สปป.ลาว ที่ส าคัญได้แก่ น้ ามันเช้ือเพลิง 
น้ ามันหล่อลื่น สินค้าอุปโภคบริโภค อาหารสด อาหารแห้ง เสื้อผ้าส าเร็จรูป อุปกรณ์ก่อสร้าง  
วัสดุก่อสร้าง เมล็ดพันธุ์ ข้าวโพด เคร่ืองใช้ไฟฟ้า ผลไม้ อุปกรณ์เกษตรปุ๋ย ยาป้องกันก าจัดศัตรูพืช  
ฟูกนอน ผ้าห่ม และสินค้าเบ็ดเตล็ดอ่ืน ๆ สินค้าน าเข้าจาก สปป.ลาวที่ส าคัญ ได้แก่ ข้าวโพด เศษ
เหล็ก ของเก่า ถั่วลิสง ถ่านไม้ สมุนไพร โทรศัพท์มือถือ มันส าปะหลัง มะขาม เหล้า บุหร่ี ไวน์ เบียร์  
แกนข้าวโพด เคร่ืองจักรสาน และสินค้าอ่ืน ๆ  
 จากการศึกษาข้อมูลจุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จะเห็นได้ว่าทางด่านมีธุรกิจการค้าในหลากหลาย
รูปแบบ ทั้งในการส่งออกสินค้า และการน าเข้าสินค้า โดยมีทั้งรูปแบบการค้าส่งและการค้าปลีกซ่ึง
รูปแบบการค้าดังกล่าวมีวิธีการที่แตกต่างกัน ดังน้ันผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษารูปแบบส่วน
ประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์  
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งานวิจยัที่เกีย่วข้อง  
 ภูริณัฐ ทองชมพู (2560, น.45-50) ศึกษาศักยภาพการพัฒนาสยามสแควร์สู่ย่านนวัตกรรม
ของเทคโนโลยีการเงิน ซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาการรวมกลุ่มของบริษัทเทคโนโลยี
ทางการเงินในกรุงเทพมหานครด้วยการค านวณค่าสหสัมพันธ์เชิงพื้นที่ (Spatial Autocorrelation) 
เพื่อวิเคราะห์กลไกการพัฒนาธุรกิจเทคโนโลยีทางการเงินด้วยการิเคราะห์เครือข่ายทางสังคม (Social 
Network Analysis) เพื่อศึกษาปัจจัยที่สนับสนุนธุรกิจเทคโนโลยีทางการเงินด้วยข้อมูลจาการ
สัมภาษณ์ผู้ประกอบการและเพื่อวิเคราะห์ปัจจัยส าคัญในการพัฒนาพื้นที่สยามสแควร์ในการเป็น
ศูนย์กลางธุรกิจเทคโนโลยีทางการเงิน ผลการศึกษาพบว่าบริษัทเทคโนโลยีทางการเงินใน
กรุงเทพมหานครมีการรวมกลุ่มอย่างมีนัยยะส าคัญเชิงสถิติ สมาคมฟินเทคแห่งประเทศไทย 
เป็นศูนย์กลางของเครือข่ายทางสังคมของเทคโนโลยีทางการเงิน ความเหมาะสมของกฎหมายและการ
เช่ือมโยงกับเครือข่ายธุรกิจเป็นปัจจัยส าคัญที่สนับสนุนธุรกิจเทคโนโลยีทางการเงินและสยามสแควร์  
มีศักยภาพสูงที่การพัฒนาเป็นศูนย์กลางเทคโนโลยีทางการเงิน โดยการพัฒนาระบบนิเวศนวัตกรรมใน
เชิงสินทรัพย์ทางกายภาพสยามสแควร์มีโครงสร้างพื้นฐานที่พร้อมรองรับการพัฒนา อีกทั้งในเชิง
สินทรัพย์ทางเศรษฐกิจทั้งภาครัฐและมหาวิทยาลัยมีนโยบายที่ชัดเจนในการส่งเสริมการพัฒนาพื้นที่ 
แต่ทว่าในเชิงสินทรัพย์ทางเครือข่ายการพัฒนาพื้นที่และเทคโนโลยีทางการเงินของจุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลัยมีความสัมพันธ์กับวงการเทคโนโลยีทางการเงินน้อยมาก ดังน้ันการพัฒนาศักยภาพ 
การพัฒนาสยามสแควร์สู่ย่านนวัตกรรมของเทคโนโลยีทางการเงินจึงควรปรับปรุงความเช่ือมโยงของ
หน่วยงานของจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัยกับธุรกิจเทคโนโลยีทางการเงินให้มากขึ้น 

 สุภาพ มานนท์(2560, น.35-40) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่อการตัดสินใจ
เลือกซ้ือครีมกันแดดของนักกีฬาในเขตกรุงเทพหานคร ซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา
ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมกันแดดของ
นักกีฬาในเขตกรุงเทพมหานครและเพื่อเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาดต่อการตัดสินใจซ้ือครีมกันแดดของนักกีฬาในเขตกรุงเทพมหานครจ าแนกตามปัจจัย
ส่วนบุคคล ตัวอย่างที่ศึกษาเป็นนักกีฬาเคยซ้ือครีมกันแดดอย่างน้อย 1 คร้ังที่เลือกซ้ือครีมกันแดด  
ในเขตกรุงเทพมหานคร รวมทั้งสิ้น 400 คน โดยใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบโควตาและเก็บรวบรวมข้อมูล
ด้วยแบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิจัยประกอบด้วย ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ยเลขคณิต ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน T-test และ One-Way ANOVA ผลการวิจัยพบว่า นักกีฬาส่วนใหญ่เป็นชาย อายุ 31-40 
ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี ระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35,001 บาทขึ้นไป และว่ิง/เดิน เป็นชนิด
กีฬากลางแจ้งที่เล่น โดยปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคามีระดับความคิดเห็นอยู่ที่ระดับมากที่สุด
เป็นอันดับแรก รองลงมาเป็นด้านผลิตภัณฑ์ ด้านส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางจัดจ าหน่าย 
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ตามล าดับ ปัจจัยส่วนบุคคลของนักกีฬาเฉพาะ เพศ และอายุเท่าน้ันที่มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือครีมกันแดดแตกต่างกัน 
 สวนีย์ จินดาวงศ์ (2558, น.79-81) ศึกษาแนวทางการพัฒนาส่วนประสมการตลาดของ
ผลิตภัณฑ์เพื่อส่งเสริมการท่องเที่ยวอ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลาซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค์
เพื่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ OTOP ของนักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยละชาวต่างชาติที่เดินทางมา
ท่องเที่ยวจังหวัดสงขลา เพื่อศึกษาระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดองผลิตภัณฑ์ OTOP 

จากนักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติที่เดินทางมาท่องเที่ยวจังหวัดสงขลา เพื่อเปรียบเทียบ
ระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดของผลิตภัณฑ์ OTOP จากนักท่องเที่ยวทั้งชาวไทย และ
ชาวต่างประเทศที่เดินทางมาท่องเที่ยวจังหวัดสงขลา ใช้วิธีวิจัยแบบผสมผสานโดยข้อมูลเชิงปริมาณได้
จากการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างเป็นนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติจ านวนทั้งสิ้น 200 คน และ
นักท่องเที่ยวชาวไทย จ านวนทั้งสิ้น200 คน เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยเป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูล
ทั่วไป พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ OTOP ของนักท่องเที่ยวและความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีต่อ
การวัดระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดของผลิตภัณฑ์ OTOP วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูป สถิติที่ใช้คือ ค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการ
เปรียบเทียบโดย T-test ส่วนข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึกรายบุคคลใช้ในการวิเคราะห์เน้ือหา
เขียนสรุปในลักษณะบรรยาย ผลการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการควรให้ความสนใจและปรับปรุงส่วน
ประสมการตลาดในด้านราคา เพื่อตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติโดยเฉพาะ
ประเทศมาเลเซีย ส่งผลให้เกิดสิ่งกระตุ้นและสิ่งดึงดูดใจ ต่อนักท่องเที่ยวในการตัดสินใจเดินทางมา
ท่องเที่ยวในจังหวัดสงขลาเพิ่มมากขึ้น และหน่วยงานภาครัฐละหน่วยงานที่เกี่ยวข้องได้ให้  
การสนับสนุนจัดอบรมโครงการให้ความรู้ และจัดสรรงบประมาณในเร่ืองส่วนประสมการตลาด  
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ให้กับผู้ประกอบการในอ าเภอ
หาดใหญ่ จังหวัดสงขลา เพื่อน าไปเป็นแนวทางในการพัฒนาส่วนประสมการตลาดของผลิตภัณฑ์ 
OTOP ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ให้ตอบสนองความ
ต้องการของท่องเที่ยว ส่งผลให้เกิดสิ่งกระตุ้นกับนักท่องเที่ยว ในการตัดสินใจเดินทางท่องเที่ยว  
และเป็นการส่งเสริมการท่องเที่ยว อ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา ให้เป็นไปในทิศทางที่ดีและพัฒนา
อย่างเหมาะสมต่อไป 
 ทิพาพร ไตรบรรณ์(2557, น.73-76)ศึกษาแนวทางการพัฒนาศักยภาพการท่องเที่ยวเชิง
ประวัติศาสตร์ กรณีศึกษาหมู่บ้านอรัญญิก จังหวัดพระนครศรีอยุธยาซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค์
เพื่อศึกษานโยบายด้านการท่องเที่ยวของหมู่บ้านอรัญญิก เพื่อศึกษาการมีส่วนร่วมในการพัฒนาด้าน
การท่องเที่ยวของคนในชุมชนอรัญญิก เพื่อศึกษาแนวทางการพัฒนาศักยภาพการท่องเที่ยวของ
หมู่บ้านอรัญญิก โดยเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม โดยสอบถามกับกลุ่มนักท่องเที่ยว
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ชาวไทย จ านวน 400 คนและกลุ่มผู้อยู่อาศัยในหมู่บ้านอรัญญิก จ านวน 235 คน สถิติที่ใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-
Depth Interview) 2 กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ หน่วยงานภาครัฐ จ านวน 4 แห่ง และกลุ่มผู้ประกอบการ
ในหมู่บ้านอรัญญิก จ านวน 11 แห่ง แล้วน าข้อมูลมาวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis)  
ผลการศึกษาพบว่า นโยบายการพัฒนาด้านการท่องเที่ยวของภาครัฐยังไม่สามารถด าเนินการพัฒนา
ได้อย่างเต็มที่ โดยหน่วยงานาครัฐควรมีการร่วมมือกับชาวบ้านในหมู่บ้านอรัญญิก เพื่อให้ 
การด าเนินงานเป็นไปได้ตามที่มุ่งหวัง ชาวบ้านในหมู่บ้านอรัญญิกยังขาดการมีส่วนร่วม และขาด
ความรู้ในการพัฒนาด้านการท่องเที่ยว ดังน้ันหน่วยงานภาครัฐควรจัดหาบุคลากรที่มีความรู้ด้านการ
พัฒนาการท่องเที่ยวมาอบรมให้ความรู้แก่ชาวบ้าน ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ให้ความร่วมมือกับ
หน่วยงานท้องถิ่น และคนในหมู่บ้านจะรับจ้างตีมีดส่งให้กับร้านค้าในหมู่บ้านเป็นการกระจายรายได้ 
และการมีส่วนร่วมของคนในชุมชน นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่มีทัศนคติเชิงบวกต่อปัจจัยต่าง ๆ ได้แก่ 
ด้านการเดินทาง ด้านความสะอาดและการก าจัดขยะ และด้านผลิตภัณฑ์ของที่ระลึก ส่วนปัจจัย
รองลงมาที่นักท่องเที่ยวมีทัศคติว่าควรปรับปรุงเพิ่มเติม ได้แก่ ด้านความปลอดภัย ด้านสิ่งอ านวย
ความสะดวกแก่นักท่องเที่ยว ด้านอาหารและเคร่ืองด่ืม ด้านการบริการการท่องเที่ยว 
 นงลักษณ์ โปร่งจิตร์(2556, น.60-63) ศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของบริษัท
ส่งออกรถยนต์ อุปกรณ์ และส่วนประกอบของไทยในประชาคนเศรษฐกิจอาเซียน ซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ี
มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาการใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของบริษัทส่งออกรถยนต์ อุปกรณ์ 
และส่วนประกอบของไทย เพื่อเปรียบเทียบการใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของบริษัทส่งออก
รถยนต์ อุปกรณ์และส่วนประกอบของไทย จ าแนกตามลักษณะขององค์การ และเพื่อศึกษา 
ความสัมพันธ์ระหว่างการใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดกับผลการด าเนินงานทางการตลาดของ
บริษัทส่งออกรถยนต์ อุปกรณ์และส่วนประกอบของไทย ประชากรที่ใช้ในการศึกษา จ านวน 227 ราย 
วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป ผลการศึกษาพบว่า บริษัทส่งออกรถยนต์ อุปกรณ์และ
สว่นประกอบของไทยมีการใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดในระดับมาก โดยบริษัทนิยมใช้กลยุทธ์
ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมากที่สุด ส่วนบริษัทที่มีอายุการด าเนินงาน
แตกต่างกัน มีการใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดในระดับที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ  
และกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับผลการด าเนินงานการตลาดในด้านการส่งออก
และการเพิ่มขึ้นของส่วนแบ่งการตลาดในประชาคนเศรษฐกิจอาเซียน 

 จาการทบทวนเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยพบสาระส าคัญในประเด็นศักยภาพ
ประกอบไปด้วย จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ประเด็นส าคัญเรื่องส่วนประสมทางการตลาด
น้ันประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด โดยที่
ผู้วิจัยจะน าสาระส าคัญข้างต้นมาเป็นประเด็นส าคัญการวิจัยในคร้ังน้ี 
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บทท่ี  3 
ระเบียบวิธีด าเนินการวิจยั 

 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง รูปแบบประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 
จังหวัดอุตรดิตถ์ เป็นงานวิจัยแบบผสมผสาน (Mix Research) โดยผู้วิจัยก าหนดวิธีการด าเนินการ
วิจัย ดังน้ี  
 1.  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 2.  เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
 3.  การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
 4.  การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 5.  การวิเคราะห์และการน าเสนอข้อมูล 
 6.  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  
 การศึกษาคร้ังน้ี ศึกษาจากประชากรและกลุ่มตัวอย่าง โดยแบ่งเป็น 3 ส่วน ตาม
วัตถุประสงค์การวิจัย ดังน้ี 
 วัตถุประสงค์ข้อที่ 1 เพื่อศึกษาศักยภาพของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่  
จังหวัดอุตรดิตถ์  
 กลุ่มตัวอย่างทีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผู้ประกอบธุรกิจสินค้าอุปโภคบริโภค ณ จุดผ่านแดน
ถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ จ านวน 5 คน, นายกองค์การบริหารส่วนต าบลม่วงเจ็ดต้น จ านวน 1 คน, 
นักวิชาการ จ านวน 1 คน ด าเนินการเก็บข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์ (In-depth Interview) 
 วัตถุประสงค์ข้อที่ 2 เพื่อศึกษาระดับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาด
ของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผู้ประกอบธุรกิจสินค้าอุปโภคบริโภค ณ จุดผ่านแดน
ถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ จ านวน 115 คน (ส านักงานพาณิชย์จังหวัดอุตรดิตถ์, 2560) เก็บข้อมูลด้วย
แบบสอบถาม (Questionnaire) 
 วัตถุประสงค์ข้อที่ 3 เพื่อศึกษารูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุด
ผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ 
 กลุ่มตัวอย่างทีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผู้ประกอบธุรกิจสินค้าอุปโภคบริโภค ณ จุดผ่านแดน
ถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ ที่เป็นเจ้าของกิจการจ าหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภค โดยมีการจัดร้านอย่าง
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เป็นระเบียบ จ านวน 7 คน, นายกองค์การบริหารส่วนต าบลม่วงเจ็ดต้น ซ่ึงมีหน้าที่หลักในการ
รับผิดชอบตลาดจุดผ่านแดนภูดู่ จ านวน 1 คน, ผู้เช่ียวชาญด้านการตลาดที่มีความรู้ในเรื่องจุดผ่าน
แดนภูดู่ จ านวน 2 คน โดยการเก็บข้อมูล ด้วยการสนทนากลุ่ม (Focus Group Discussion) 
 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจยั   
 เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล และวิธีการสร้างเคร่ืองมือ  
 เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี ใช้แบบสัมภาษณ์ (Structured Interview) เกี่ยวกับ
ศักยภาพการลงทุนของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ โดยมีโครงสร้างประเด็นที่ 1 จุดแข็ง 
จุดอ่อน ประเด็นที่ 2 โอกาส และอุปสรรค ของธุรกิจการค้า แบบสอบถาม (Questionnaire)เกี่ยวกับ
ระดับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่  
และการสนทนากลุ่ม (Focus Group) โดยมุ่งประเด็นเกี่ยวกับรูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ มีรายละเอียดต่อไปน้ี 
  1.  แบบสัมภาษณ์ความคิดเห็นเกี่ยวกับศักยภาพของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวร
ภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์  
  แบบสัมภาษณ์ความคิดเห็นเกี่ยวกับศักยภาพของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 
จังหวัดอุตรดิตถ์ ที่มีลักษณะแบบปลายเปิด ซ่ึงผู้วิจัยสร้างขึ้นโดยมีประเด็นส าคัญเกี่ยวกับสภาพ 
แวดล้อมภายใน จุดแข็ง จุดอ่อน สภาพแวดล้อมภายนอก โอกาส และอุปสรรค ซ่ึงมีวิธีการสร้างดังน้ี 
   1.1  ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับศักยภาพการลงทุนของธุรกิจการค้า  
ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ เพื่อก าหนดเป็นประเด็นในการสัมภาษณ์ให้ครอบคลุมเน้ือหา
และตรงตามวัตถุประสงค์ที่ก าหนด 
   1.2  ร่างข้อค าถามในการสัมภาษณ์โดยน าเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาเพื่อตรวจสอบ
ความถูกต้องแล้วน าไปปรับปรุงข้อค าถามเพื่อให้เป็นข้อค าถามที่ครอบคลุมเน้ือหาทั้งหมด 
   1.3  น าข้อค าถามที่ได้แก้ไขปรับปรุงแล้วน าเสนอต่อผู้เช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน  
เพื่อตรวจสอบความถูกต้องครอบคลุมตรงประเด็น แล้วน ามาปรับปรุงตามข้อเสนอแนะ 
   1.4  น าแบบประเด็นค าถามการสัมภาษณ์มาปรับปรุงจนมีความสมบูรณ์ และน าไป
สัมภาษณ์เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลตามขั้นตอนต่อไป 
  2.  แบบสอบถามระดับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ
การค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 
  แบบสอบถามระดับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ
การค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ มีลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) ซ่ึงผู้วิจัยสร้างขึ้น
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โดยมีประเด็นส าคัญเกี่ยวกับความต้องการส่วนประสมทางการตลาด 4 ด้าน ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด ซ่ึงมีวิธีการสร้างดังน้ี 
   2.1  ผู้วิจัยได้ศึกษาจากแนวคิด ทฤษฎี ระเบียบและกฎหมายต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับ
ระดับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 
โดยศึกษาประเด็นเน้ือหาตามวัตถุประสงค์ของการศึกษา 
   2.2  สร้างแบบสอบถามฉบับร่างตามขอบข่ายและเน้ือหาที่ก าหนด ครอบคลุม
กรอบแนวคิด นิยามศัพท์และขอบเขตการวิจัย โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม (Questionnaire) จ าแนกตาม เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา ประสบการณ์ในการประกอบอาชีพ มีลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check 
List) 
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามระดับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ โดยจ าแนกตามเน้ือหาครอบคลุม 4 ด้าน ได้แก่ 
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ค าถามที่สร้างขึ้นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ ตาม
วิธีการของ Likert (1976, p.186) ซ่ึงใช้เกณฑ์ดังน้ี 
    ระดับ 5 หมายถึง มากที่สุด 
    ระดับ 4 หมายถึง มาก 
    ระดับ 3 หมายถึง ปานกลาง 
    ระดับ 2 หมายถึง น้อย 
    ระดับ 1 หมายถึง น้อยที่สุด 
 ส่วนที่ 3  เป็นแบบสอบถามปลายเปิด (Open End)เพื่อสอบถามความคิดเห็นเพิ่มเติม 
ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับรูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 
จังหวัดอุตรดิตถ์ 
   2.3  น าแบบสอบถามฉบับร่างที่สร้างขึ้นเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษา เพื่อขอ
ค าแนะน า แก้ไข ปรับปรุงข้อค าถามให้ครอบคลุม ถูกต้อง ให้มีความเหมาะสมกับเน้ือหา  
   2.4  น าแบบสอบถามฉบับร่างที่ปรับปรุง แก้ไข ซ่ึงผ่านความเห็นของอาจารย์ 
ที่ปรึกษาไปเสนอให้ผู้เช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน เพื่อท าการพิจารณาตรวจสอบความถูกต้อง  
และสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย โดยหาค่าดัชนี IOC ของแต่ละข้อ โดยใช้เกณฑ์ IOC 
ต้ังแต่ 0.50 ขึ้นไป ล้วน สายยศและอังคณา สายยศ (2546, น.17) 
   2.5  ปรับปรุง แก้ไขแบบสอบถาม ตามค าแนะน าและข้อเสนอแนะของผู้เช่ียวชาญ 
ให้ถูกต้อง สมบูรณ์ 
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   2.6  น าแบบสอบถามที่ผ่านการปรับปรุง แก้ไขแล้ว ไปทดสอบใช้ (Try out) โดย
เลือกกลุ่มตัวอย่างส าหรับ Protest จ านวน 30 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นรายบุคคลเหมือนกับการ
ใช้แบบสอบถามในสถานการณ์ที่เป็นจริงทุกประการ เพื่อให้แน่ใจว่าผู้ตอบแบบสอบถามเข้าใจถ้อยค า
ที่ใช้ในแบบสอบถาม เพื่อน าข้อมูลมาวิเคราะห์หาค่าความเช่ือมั่น โดยการค านวณค่าสัมประสิทธิ์
แอลฟา (Alpha Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach Alpha Coefficient )น าแบบสอบถามมา
ปรับปรุงแก้ไขให้สมบูรณ์ แล้วไปจัดพิมพ์เพื่อน าไปเก็บรวบรวมข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่างจริงในการวิจัย
ต่อไป 
   2.7  น าแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบถูกต้องแล้ว จัดท าเป็นแบบสอบถาม
ฉบับจริงและน าไปเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างเป้าหมาย 
  3.  การสนทนากลุ่ม (Focus Group) รูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ
การค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ 
  การสนทนากลุ่ม (Focus Group) รูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า  
ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ ที่มีลักษณะแบบปลายเปิด ซ่ึงผู้วิจัยสร้างขึ้นโดยมีประเด็น
ส าคัญเกี่ยวกับรูปแบบส่วนประสมทางการตลาดขอธุรกิจการค้าทั้ง 4 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ซ่ึงมีวิธีการสร้างดังรายละเอียดต่อไปน้ี 
   3.1  น าแนวทางจากข้อมูลการสัมภาษณ์ ข้อมูลเชิงปริมาณมาสรุปและสังเคราะห์
แล้วน ามาสร้างประเด็นค าถามหลัก และค าถามรอง เพื่อสอบถามผู้ให้ข้อมูลในการสนทนากลุ่ม
เกี่ยวกับรูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ 
ตามกรอบแนวคิดการวิจัย 
   3.2  ร่างข้อค าถามในการสนทนากลุ่มโดยน าเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาเพื่อ
ตรวจสอบความถูกต้องครอบคลุมตรงประเด็น ตรวจสอบความถูกต้อง แล้วน ามาปรับปรุงตาม
ข้อเสนอแนะ 
   3.3  น าแบบประเด็นการสนทนามาปรับปรุงจนมีความสมบูรณ์ และน าไปสนทนา
เพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลขั้นตอนต่อไป 
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การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมอื 
 เป็นการน าเคร่ืองมือวิจัยตรวจสอบว่ามีคุณสมบัติเหมาะสมส าหรับใช้ในการเก็บรวบรวม
ข้อมูลวิจัยหรือไม่ โดยจะต้องเหมาะสมกับลักษณะของตัวแปรและประชากร นอกจากน้ีจะต้องวัดได้
ตรงตามวัตถุประสงค์ และมีความคงที่ของการวัด ไม่ว่าจะท าการวัดซ้ ากี่คร้ังก็ตาม ดังรายละเอียด
ต่อไปน้ี 
 1.  การตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity)  
ผู้วิจัยน าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแก้ไขตามที่อาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์แนะน า เสนอต่อผู้เช่ียวชาญ
เพื่อตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ จ านวน 3 ท่าน ได้แก่ 1. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.อิราวัฒน์ ชมระกา 
คณบดีคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏอุตรดิตถ์ 2. อาจารย์ ดร.เบญจวรรณ สุจริต  
รองอธิการบดีมหาวิทยาลัยราชภัฏอุตรดิตถ์อาจารย์ 3. ดร.ศิริการดา แหยมคง อาจารย์ประจ า
ภาควิชาบริหารธุรกิจ สาขาวิชาบริหารทรัพยากรมนุษย์ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏ
อุตรดิตถ์  
 เมื่อได้ผลการพิจารณาจากผู้เช่ียวชาญในการตรวจสอบเคร่ืองมือแล้ว ผู้วิจัยได้น ามาค านวน
หาค่าดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับวัตถุประสงค์ (Index of Item Objetive 
Congruence : IOC) ผลการวิเคราะห์ค่าดัชน้ีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับวัตถุประสงค์ใน
งานวิจัยฉบับน้ี พบว่าข้อค าถามที่ใช้ในงานวิจัยฉบับน้ีมีค่า IOC ต้ังแต่ 0.5 ขึ้นไป แสดงให้เห็นว่าข้อมูล
ที่ได้จากแบบสอบถามมีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับวัตถุประสงค์ ซ่ึงแสดงถึงความตรงเชิง
เน้ือหาของแบบสอบถามสามารถไปใช้ได้ โดยในแต่ละข้อใช้ค่าดัชน้ีความสอดคล้องที่มีค่าอยู่ระหว่าง 
0.67-1.00 ค่าดัชนีความสอดคล้องของเคร่ืองมือที่ใช้ในงานวิจัยเท่ากับ 0.958 
 2.  การตรวจสอบความเช่ือถือได้ของแบบสอบถาม (Reliability) 
 การหาค่าความเช่ือถือได้ของแบบสอบถาม ผู้วิจัยน าแบบสอบถามที่ได้ปรับปรุงตาม
ค าแนะน าของผู้เช่ียวชาญไปทดสอบจริงกับกลุ่มตัวอย่างที่มีลักษณะเหมือนกับกลุ่มตัวอย่าง แต่ไม่ใช่
กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 30 ราย แล้วน าผลข้อมูลที่ได้น้ันมาวิเคราะห์เพื่อหาค่าความเช่ือมั่นของ
แบบสอบถามก่อนน าไปเก็บข้อมูลจริง โดยวัดความสอดคล้องภายใน ( Internal Consistency 
Method) ซ่ึงพิจารณาจากค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) 
ซ่ึงเป็นที่นิยมกันโดยทั่วไปส าหรับการวัดความเช่ือมั่นของข้อมูลที่อยู่ในรูปมาตราส่วนประเมินค่า 
(Rating Scales) โดยค่าที่ออกมาควรมีค่ามากกว่า 0.70 ซ่ึงเป็นการบ่งช้ีว่ามีความสอดคล้องภายใน
ระหว่างข้อค าถามในแต่ละด้าน 
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 ซ่ึงผลการทดสอบความเช่ือมั่นได้ของแบบสอบถามรวมทั้งฉบับพบว่าค่าความเช่ือมั่น 
อยู่ระหว่าง 0.887 – 0.902 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.70 ตามเกณฑ์ที่ก าหนด จากผลการวิเคราะห์ 
แสดงให้เห็นว่าข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามมีความเช่ือถือได้ของมาตราวัดตัวแปรผ่านเกณฑ์ที่ก าหนด  
 
การเกบ็รวบรวมขอ้มูล   
 ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยมีการวางแผนในการด าเนินการไว้เป็นล าดับ ดังน้ี  
 1.  ผู้วิจัยท าหนังสือราชการจากบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฎอุตรดิตถ์ เกี่ยวกับการ
อนุมัติให้จัดท าวิจัยเร่ืองน้ีไว้ส าหรับช้ีแจงให้ นายกองค์การบริหารส่วนต าบลม่วงเจ็ดต้น นักวิชาการ
และผู้ประกอบการ ที่เกี่ยวข้องได้ทราบเพื่อขออนุญาตสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลส าคัญดังกล่าว  
 2.  ผู้วิจัยช้ีแจงวัตถุประสงค์ของการจัดเก็บรวบรวมข้อมูล การแนะน าตัวต่อผู้ให้ข้อมูล
ส าคัญ และท าการสัมภาษณ์ 
 3.  ส่งหนังสือราชการจากบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยราชภัฎอุตรดิตถ์เพื่อเชิญเข้าร่วม
การสนทนากลุ่ม โดยจัดกิจกรรมสนทนากลุ่ม จ านวน 1 วัน เพื่อหารูปแบบส่วนประสมทางการตลาด
ของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ 
 4.  รวบรวมข้อมูลที่ได้มาเรียบเรียง จัดหมวดหมู่ วิเคราะห์ ตีความ และสรุปผลการวิจัย
ตามกรอบแนวคิด ทฤษฎี และเอกสารที่เกี่ยวข้อง 
 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลวามคิดเห็นเกี่ยวกับรูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ
การค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ ที่ได้จากการสัมภาษณ์ แบบสอบถาม และการ
สนทนากลุ่ม ผู้วิจัยน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ข้อมูล ซ่ึงมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี 
 1.  การวิเคราะห์ศักยภาพการลงทุนของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ ที่เป็น  
จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ซ่ึงได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง ท าการจัดหมวดหมู่  
เรียบเรียงและวิเคราะห์เน้ือหาแล้วน าเสนอในเชิงพรรณนา 
 2.  การวิเคราะห์ระดับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางตลาดของธุรกิจการค้า  
ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ ที่ได้จากแบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังน้ี 
  ส่วนที่ 1  วิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามโดยการแจกแจงความถี่ 
(Frequency Distribution) และการหาค่าร้อยละ (Percentage) 
  ส่วนที่ 2  แบบสอบถามระดับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางตลาดของ
ธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ โดยจ าแนกเน้ือหาครอบคลุม 4 ด้าน ได้แก่  ด้านผลิตภัณฑ์  
(Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และด้านส่งเสริมการตลาด 
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(Promotion) โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ส าหรับการแปล
ค่าเฉลี่ยที่ค านวณได้ใช้แบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Best. John W, 1997:190) ดังน้ี 
   4.50 – 5.00 หมายถึง  ต้องการมากที่สุด 
   3.50 – 4.49 หมายถึง  ต้องการมาก 
   2.50 – 3.49 หมายถึง  ต้องการปานกลาง 
   1.50 – 2.49 หมายถึง  ต้องการน้อย 
   1.00 – 1.49 หมายถึง  ต้องการน้อยที่สุด 
  ส่วนที่ 3 เป็นการวิเคราะห์ความคิดเห็นเพิ่มเติม ข้อเสนอแนะที่จะท าให้รูปแบบส่วน
ประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ โดยน าเสนอเป็น
ประโยคความเรียง 
 3.  รูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่จังหวัด
อุตรดิตถ์ที่เหมาะสม ที่ได้จากการสังเคราะห์สภาพแวดล้อม ความต้องการส่วนประสมทางการตลาด 
ใช้วิธีวิเคราะห์ข้อมูลโดยการวิเคราะห์เชิงเน้ือหา (Content Analysis) แล้วสรุปเป็นพรรณนาความ 
 

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 สถิติเชิงพรรณนาเพื่อหาค่า 
 1.  การแจกแจงความถี่  (Frequency  Distribution) 
 2.  การหาค่าร้อยละ (Percentage) 
 3.  การหาค่าเฉลี่ย  (Mean)  
 4.  การหาค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน S.D. (Standard Deviation) 
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บทท่ี  4  
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

  
 การวิจัยเร่ือง รูปแบบประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 
จังหวัดอุตรดิตถ์ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาศักยภาพการลงทุนของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดน
ถาวรภูดู่ เพื่อศึกษาระดับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุด
ผ่านแดนถาวรภูดู่ และเพื่อศึกษารูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดน
ถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ เป็นการวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Research) ประชากรคือ 
ผู้ประกอบการ ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่,นายกองค์การบริหารส่วนต าบลม่วงเจ็ดต้น ,นักวิชาการ 
จ านวน 117 คน จากการสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยได้แก่ การ
สัมภาษณ์ แบบสอบถาม และการสนทนากลุ่ม น ามาวิเคราะห์ข้อมูลทั้งเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ
ตามตามวัตถุประสงค์ ผู้วิจัยน าเสนอผลการวิจัยตามล าดับ ดังน้ี 
 ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ศักยภาพการลงทุนของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 
 ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ระดับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ
การค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 
 ตอนที่ 3 การวิเคราะห์รูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดน
ถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์  
 

ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ศกัยภาพการลงทุนของธรุกจิการค้า ณ จดุผ่านแดนถาวรภดูู่ 
 จากการศึกษาสภาพแวดล้อมของธุรกิจที่ได้จากการสัมภาษณ์ศักยภาพของธุรกิจการค้า ณ 
จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ โดยมีผู้ให้ข้อมูลส าคัญ ได้แก่ ผู้ประกอบการ ณ จุดผ่านแดน
ถาวรภูดู่จ านวน 5 คน นายกองค์การบริหารส่วนต าบลม่วงเจ็ดต้นจ านวน 1 คน และนักวิชาการ
จ านวน 1 คน รวมทั้งสิ้น 7 คน ผู้วิจัยขอน าเสนอข้อมูลเกี่ยวกับศักยภาพของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่าน
แดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ ประกอบด้วย จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ผู้วิจัยขอน าเสนอ
ข้อมูลตามมุมมองดังต่อไปน้ี 
 จดุแขง็ของธุรกิจการคา้ ณ จดุผา่นแดนถาวรภดูู่ จงัหวดัอตุรดติถ์  
 ผลจากการสัมภาษณ์เร่ืองศักยภาพการลงทุนของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ ใน
ด้านจุดแข็ง พบว่า  
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 1.  ท าเลที่ตั้งของร้านอยู่ใกล้จุดผ่านแดนถาวรภูดู่  
 การมีท าเลที่ตั้งที่ดีสามารถก าหนดกลุ่มผู้บริโภคที่จะเข้ามาให้ซ้ือสินค้า ดังน้ันสถานที่
ให้บริการต้องสามารถครอบคลุมพื้นที่ในการให้บริการกลุ่มเป้าหมายได้มากที่สุด และค านึงถึงท าเล
ที่ตั้งของคู่แข่งขันด้วย โดยความส าคัญของท าเลที่ต้ังจะมีความส าคัญมากน้อยขึ้นอยู่กับลักษณะของ
ธุรกิจ ซ่ึงที่ต้ังของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนภูดู่ มีสถานที่ต้ังของธุรกิจอยู่ในจุดที่ใกล้เคียงกัน 
กล่าวคือ ใกล้แหล่งชุมชน ใกล้สถานที่ราชการ ต้ังอยู่ในตลาดจุดผ่านแดนถาวรภูดู่ และบริเวณที่ต้ัง
ของตลาดอยู่ห่างจากด่านสากลพูดู่ เมืองปลากลาย  แขวงไชยะบุลี สปป.ลาว ซ่ึงมีระยะทาง 32 
กิโลเมตร ท าให้ผู้บริโภคเกิดความสะดวกในการติดต่อซ้ือขาย การมีท าเลที่ตั้งที่เหมาะสม ถือเป็นจุด
แข็งอย่างหน่ึงของธุรกิจ  
 จากการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมาย พบว่า กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่า ท าเลที่ตั้ง
ของร้านอยู่ใกล้จุดผ่านแดนถาวรภูดู่เป็นจุดแข็งที่ส าคัญของธุรกิจ เน่ืองจากผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็น
ประชาชน สปป.ลาว ซ่ึงไม่สามารถเดินทางเข้าไปในตัวจังหวัดได้ ท าธุรกิจที่ตั้งอยู่ในบริเวณตลาด
การค้า จุดผ่านแดนภูดู่ถือว่าเป็นจุดที่เหมาะสมที่สุด ดังผู้ให้ข้อมูลส าคัญกล่าวไว้ 
 “ธุรกิจถ้าตั้งอยู่ใกล้แหล่งชุมชน หรือใกล้สถานที่ท่องเที่ยว ลูกค้าจะพิจารณาเป็นอันดับแรก  
เพราะไม่ต้องเดินทางเข้าไปซื้อสินค้าในตัวอ าเภอเมือง สร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าเป็นอย่างมาก 
ลดค่าใช้จ่ายในการเดินทาง ประหยัดเวลา...”  
 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญอีกท่านหน่ึงกล่าวเพิ่มเติมอีกว่า 
 “ธุรกิจต้ังอยู่ในตลาดติดกับหน้าจุดผ่านแดนถาวรภูดู่ โดยระยะทางจากจุดผ่านแดนถาวร
ภูดู่ไปเมืองปลากลาย แขวงไซยะบูลีมีระยะทางเพียง 32 กิโลเมตร ซึ่งใกล้กว่าด่านแก่นท้าว-ท่าลี่ 
จังหวัดเลยซึ่งมีระยะทาง 60 กิโลเมตรจากเมืองปากลาย ท าให้การขนส่งสินค้าเป็นเรื่องสะดวก ลูกค้า
ไม่ต้องเดินทางไกล และได้รับสินค้าที่ตรงตามความต้องการ สามารถเลือกซื้อได้เลย...” 
 2.  ผู้ประกอบการเป็นคนในพื้นที่และมีประสบการณในการด าเนินธุรกิจ 
 ธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ ผู้ประกอบการเป็นคนในพื้น สามารถ
เข้าถึงกลุ่มลูกค้า เข้าใจความต้องการของลูกค้า ความชอบ รสนิยม เข้าใจพฤติกรรมการบริโภคทั้งของ
ประชาชนชาวไทยและประชาชน สปป.ลาว นอกจากน้ีผู้ประกอบการส่วนใหญ่ด าเนินกิจการมาเป็น
ระยะเวลานาน โดยภาพรวมแล้วถึงแม้สภาพสถานประกอบการมีภาพลักษณ์ที่ไม่ทันสมัย แต่
ผู้ประกอบการยังมีความสามารถในการบริหารจัดการให้ธุรกิจมีช่ือเสียง และเป็นที่ยอมรับของกลุ่ม
ลูกค้าได้  
 จากการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมาย พบว่า กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่าการที่
ผู้ประกอบการและบุคลากรเป็นคนในพื้นที่และมีประสบการณในการด าเนินธุรกิจเป็นจุดแข็งที่ส าคัญ
เน่ืองจากสามารถเข้าใจความต้องการของผู้บริโภคได้ ดังผู้ให้ข้อมูลส าคัญได้กล่าวไว้ 
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 “เจ้าของธุรกิจที่น้ีส่วนใหญ่ เป็นคนในพื้นที่อ าเภอบ้านโคก โดยก าเนิดหรือไม่ก็มาสร้าง
ครอบครัวที่น้ีเป็นระยะเวลานาน ธุรกิจน้ีมาเป็นระยะเวลามากกว่า 20 ปี ผู้ประกอบการที่น้ีพูดภาษา
ลาวเป็นหลักจึงได้เปรียบด้านการสื่อสาร และรู้สภาพภูมิอากาศ ภูมิประเทศ ว่าท้องที่เหมาะสมกับ
สินค้าประเภทไหน ฤดูกาลน้ีต้องจ าหน่ายสินค้าประเภทไหน  ฤดูกาลน้ีสปป.ลาว ต้องการสินค้า
ประเภทไหน ลูกค้าต้องการสินค้าอะไร เช่นรู้ว่า ฤดูกาลน้ี ประชาชน สปป.ลาว จะปลูกข้าวโพด ลูกค้า
จะข้ามด่านมาซื้อปุ๋ย ซื้อยา หรือฤดูกาลท านาลูกค้าก็จะมาซื้อ รองเท้าด านา....” 
 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงกล่าวเพิ่มเติมอีกว่า 
 “ธุรกิจน้ีท ามาเป็นระยะเวลากว่า 10 กว่าปี ต้ังแต่ยังไม่มีร้านเป็นของตัวเอง ต้องวางตาม
แผงตอนที่ยังเป็นด่านเก่าอยู่ พอเปลี่ยนเป็นด่านใหม่มีการท าโครงสร้างตลาดใหม่ สินค้าก็ไม่ต้องขน
ย้าย ท าให้ประหยัดค่าใช้จ่าย ธุรกิจขายของที่น้ีต้องรู้พฤติกรรมของลูกค้าด้วย เช่น ประชาชน สปป.
ลาว ไม่นิยมซื้อของในห้างสรรพสินค้า แต่ชอบซื้อของร้านโชห่วยทั่วไป หรือ การบริโภคของประชาชน 
สปป.ลาว จะนิยมบริโภคในสิ่งที่รู้จัก คุ้นเคย เช่น บะหมี่ส าเร็จรูปก็บริโภคแต่ยี่ห้อไวไว ถึงมียี่ห้ออื่นมา 
แจกให้ไปลองกิน ลูกค้าก็ยังกลับมาซื้อแต่ยี่ห้อไวไวพฤติกรรมไม่ค่อยเปลี่ยนเน้นของเดิม  ๆ...” 
  

 
 

ภาพที่ 2  การลงพื้นที่สัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ 
 
 3.  ความสัมพันธ์ที่ดกีับลูกค้า 
 การสร้างสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า โดยส่วนใหญ่ผู้ประกอบการที่ท าธุรกิจการค้าชายแดน ณ จุด
ผ่านแดนถาวรภูดู่ จะมีการส่งสินค้าให้กับลูกค้าโดยตรง หรือมีการส่งสินค้าผ่านพ่อค้าคนกลางซ่ึงเป็น
ผู้ประกอบการค้าส่งของสปป.ลาว ดังน้ันการสานสัมพันธ์ที่ดีระหว่างกันจะท าให้ธุรกิจเติบโตไปด้วยกัน 
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นอกจากน้ียังมีการให้ส่วนลดการค้าแก่คู่ค้าที่มีการสั่งซ้ือสินค้าอย่างต่อเน่ืองและมีการแจกสินค้าให้กับ
ลูกค้าที่สั่งซ้ือสินค้าในปริมาณมาก เพื่อจูงใจให้คู่ค้าและลูกค้ายังอยู่กับธุรกิจด้วยกัน 
 จากการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมาย พบว่า กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่าการ
ผู้ประกอบการมีความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าส่งผลให้ธุรกิจการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าและมี
ความหยืดหยุ่นในการท าธุรกิจ มีส่วนลดการค้าให้กับลูกค้าเมื่อซ้ือสินค้าในปริมาณมากหรือแม้กระทั่ง
การให้เช่ือกับลูกค้ารายเก่า จะส่งผลให้ลูกค้าเก่ามีการแนะน าลูกค้ารายใหม่มาให้กับธุรกิจต่อไปดัง
ผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 
 “คู่ค้าของกิจการใน สปป.ลาว ส่วนใหญ่มีความสนิทสนมเหมือนญาติพี่น้อง การสื่อสารใช้
ภาษาเดียวกัน มีความไว้ใจ เชื่อใจกันและมีการท าธุรกิจซื้อขายอย่างต่อเน่ืองมาเป็นระยะเวลานาน ซึ่ง
เป็นการสร้างสายสัมพันธ์ทางธุรกิจที่ดี เป็นสิ่งที่ท าให้ธุรกิจเติบโตในธุรกิจได้...” 
 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงกล่าวเพิ่มเติมอีกว่า 
 “ธุรกิจต้องมีความซื่อสัตย์ต่อลูกค้า ถึงแม้การตกลงท าธุรกิจจะมีขาดทุน ราคาสินค้าไม่
เป็นไปตามต้องการ แต่ผู้ประกอบการก็จะต้องมีความรับผิดชอบต่อลูกค้า ต้องท าตามข้อตกลงที่ให้ไว้
กับลูกค้า ถึงแม้ขายสินค้าแล้วขาดทุนก็ต้องส่งสินสินค้าให้ตามที่ตกลงกันไว้ เพื่อเป็นการซื้อใจกันจะได้
ท าธุรกิจร่วมกันต่อไปนาน ๆ...” 
 4.  กิจการให้ความส าคัญกับบุคลากร 
 ธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ ให้ความส าคัญกับบุคลากรอยู่เสมอ 
มีการจัดสวัสดิการต่าง ๆ ให้กับบุคลากร เพื่อสร้างขวัญและก าลังใจให้กับบุคลากร ท าให้บุคลากรรู้สึก
อยากมีส่วนร่วม และรู้สึกเสมือนเป็นคนส าคัญที่มีส่วนช่วยให้การด าเนินธุรกิจประสบผลส าเร็จ ทักษะ
ในการสื่อสารต่อผู้บริโภคตลอดจน ความรักความผูกพันต่อองค์กร จะเป็นปัจจัยส าคัญที่จะผลักดันให้
บุคลากรเอาใจใส่และสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้มากที่สุด  
 จากการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมาย พบว่า กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่าการที่
กิจการให้ความส าคัญกับบุคลากรเป็นเรื่องที่ดี เน่ืองจากบุคลากรเป็นผู้ที่สื่อสารกับผู้บริโภคโดยตรง 
ดังผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า  
 “ธุรกิจต้องจัดให้มีสวัสดิการต่าง ๆ ให้กับเพื่อสร้างขวัญและก าลังใจให้กับบุคลากร ท าให้
บุคลากรรู้สึกอยากมีส่วนร่วม และรู้สึกเสมือนเป็นคนส าคัญที่มีส่วนช่วยให้การด าเนินธุรกิจประสบ
ผลส าเร็จ เช่น การจัดงานประจ าปี, กินเลี้ยงปีใหม่,มีโบนัส, วันหยุดประจ าปี...” 
 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงกล่าวเพิ่มเติมอีกว่า 
 “บุคลากรคือหัวใจหลักที่จะช่วยให้ธุรกิจเติบโต บางคร้ังจะต้องรับฟังความคิดเห็นของ
บุคลากรบ้าง เน่ืองจากบุคลากรเป็นคนในพื้นที่ รู้จักลูกค้าทุกกลุ่มเป็นอย่างดี สามารถสื่อสารเป็น
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ภาษาลาวได้ดี เพราะฉะน้ันจะต้องดูแลบุคลากรให้เหมือนดูแลญาติตัวเอง ดูแลบุคลากรให้เค้ารู้สึกรัก
ธุรกิจเหมือนอย่างที่เรารัก...” 
 5.  เป็นธุรกิจครบวงจร 
 ธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ ผู้ประกอบการต้องมีความ
กระตือรือร้นตลอดเวลา เน่ืองจากมีคู่แข่งขันทางธุรกิจจ านวนมาก และมีการเปลี่ยนแปลงเกิดขึ้น
ตลอดเวลา ดังน้ันถ้าผู้ประกอบการมีการท าธุรกิจเพียงอย่างเดียวหรือจ าหน่ายสินค้าเพียงชนิดเดียว 
โอกาสที่อยู่รอดในธุรกิจการค้าชายแดนจึงเป็นเร่ืองที่ท าได้ยาก ผู้ประกอบการจึงต้องมีความพยายาม
ในการต่อยอดธุรกิจและพัฒนาไปสู่การเป็นธุรกิจครบวงจร เพื่อสามารถตอบโจทย์ของผู้บริโภค สปป.
ลาวที่มีความหลากหลายได้ 
 จากการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมาย พบว่า กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่าการที่
ธุรกิจมีสินค้าให้ครบวงจรถือเป็นจุดแข็งอย่างหน่ึงของธุรกิจ เน่ืองจากจ านวนผู้บริโภคที่มีความ
ต้องการมากขึ้นสินค้าที่มีความหลากหลายมากขึ้น ผู้ประกอบการจึงต้องมีสินค้าให้ครบวงจรดังผู้ให้
ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 
 “เดิมทีธุรกิจเราแค่รับซื้อเมล็ดข้าวโพดอย่างเดียว แต่เมื่อเกิดคู่แข่งขันในธุรกิจเพิ่มขึ้น จึง
จ าเป็นที่จะต้องพัฒนาธุรกิจให้ครบวงจรมากขึ้น เช่น แต่ก่อนรับซื้อแค่เมล็ดข้าวโพดก็เพิ่มการขาย
เมล็ดพันธ์ข้าวโพด ขายปุ๋ย ขายยาฆ่าแมลง ขายอาหารสัตว์ หรือตลอดจนรถไถนา เพื่อให้ครบคลุมใน
ธุรกิจน้ี...” 
 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงกล่าวเพิ่มเติมอีกว่า 
 “เริ่มแรกธุรกิจเป็นสินค้าบริโภคอย่างเดียว ที่ใช้บริโภคภายในครัวเรือนอย่างเดียว เมื่อมี
การเปลี่ยนแปลงของประชาชนมากขึ้นและมีธุรกิจที่เข้ามาแข่งขันในตลาดเยอะขึ้น ทางผู้ประกอบการ
จึงจ าเป็นต้องมีการเพิ่มจ านวนสินค้าให้มีความหลากหลายมากขึ้น เช่นเดิมขายของช า สบู่ ยาสีฟัน 
แป้ง ผงซักฟอง ก็ต้องเพิ่ม รองเท้าท าไร่ท าสวน เสื้อผ้า กางเกง...” 
 จากการสัมภาษณ์จุดแข็งของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ สรุปได้
ว่าจุดแข็งได้แก่ ท าเลที่ต้ังของร้านอยู่ใกล้จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ ผู้ประกอบการเป็นคนในพื้นที่และมี
ประสบการณในการด าเนินธุรกิจ มีความสัมพันธ์ที่ดกีับลูกค้า กิจการให้ความส าคัญกับบุคลากร เป็น
ธุรกิจครบวงจร 
 จากการวิเคราะห์ศักยภาพของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ ด้านจุด
แข็งของธุรกิจการค้า โดยการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ ผู้วิจัยขอน าเสนอผลการวิจัยสรุปเป็นภาพที่ 
3 และเขียนสรุปเชิงพรรณนา ดังน้ี 
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จุดแข็งของธุรกิจ
การค้า ณ จุดผ่าน

แดนถาวรภูดู่ 
จังหวัดอุตรดิตถ์ 

ท าเลที่ต้ังของร้านอยู่
ใกล้จุดผ่านแดนภูดู่ 

ผู้ประกอบการเป็นคน
ในพื้นที่และมี

ประสบการณ์ในการ
ด าเนินธุรกิจ 

กิจการให้ความส าคัญ
กับบุคลากร 

เป็นธุรกิจครบวงจร 

ความสัมพันธ์ที่ดีกับ
ลูกค้า 

 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 จากภาพที่ 3 สรุปได้ว่าจุดแข็งของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์
ท าเลที่ตั้งของร้านอยู่ใกล้จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ ผู้ประกอบการเป็นคนในพื้นที่และมีประสบการณใน
การด าเนินธุรกิจ มีความสัมพันธ์ที่ดกีับลูกค้า กิจการให้ความส าคัญกับบุคลากร เป็นธุรกิจครบวงจร 
 จดุออ่นของธรุกจิการคา้ ณ จดุผา่นแดนถาวรภดูู่ จงัหวดัอตุรดติถ์  
 1.  ขาดการส่งเสริมการตลาด 
 ธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ ขาดการส่งเสริมการตลาด ในด้าน
การประชาสัมพันธ์เพื่อสร้างการรับรู้ต่อผู้บริโภค รูปแบบการส่งเสริมการตลาดเป็นไปในลักษณะเดิม  
คือการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อวิทยุ การบอกปากต่อปาก ยังไม่มีการส่งเสริมทางด้านอ่ืน ๆ เพื่อ
กระตุ้นการรับรู้ของผู้บริโภค  
 จากการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมาย พบว่า กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่าการ ธุรกิจ
มีจุดอ่อนคือขาดการส่งเสริมการตลาด ไม่มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ หรือมีหน่วยงานที่ดูแลเข้ามา
ช่วยประชาสัมพันธ์ ดังผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 

ภาพที่ 3  แสดงจุดแข็งของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ 
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 “ธุรกิจท าการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อวิทยุเท่าน้ัน ซึ่งยังไม่ครอบคลุม ลูกค้า
กลุ่มเป้าหมาย เน่ืองจากการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อวิทยุแต่ละคร้ังมีค่าใช้จ่าย ส่วนการจัด
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดอ่ืนๆน้ัน ไม่มีหน่วยงานเข้ามาจัด...” 
 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงกล่าวเพิ่มเติมอีกว่า 
 “ที่ร้านไม่ได้มีการส่งเสริมการตลาด นอกจากลูกค้าจะบอกกันปากต่อปาก ส่วนการจัด
กิจกรรมการค้าชายแดนน้ัน ทางหน่วยงานไม่ได้จัดมานานแล้ว จากเดิมเคยมีการจัดธงฟ้าราคา
ประหยัด หรือการกิจกรรมสงกรานต์ ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ ปัจจุบันไม่มีแล้ว...” 
 

 
 

ภาพที่ 4  การลงพื้นที่สัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ 
  
 2.  ข้อจ ากัดด้านเงินลงทุน 
 ในแต่ละปีจะมีธุรกิจเกิดขึ้นมากมาย ส่งให้ธุรกิจที่มีอยู่แล้วในตลาด ต้องพยายามรักษา
ลูกค้าเก่า และเพิ่มลูกค้ารายใหม่ ซ่ึงการรักษาลูกค้าน้ันจ าเป็นต้องอาศัยเงินลงทุนที่มากขึ้น เพื่อหา
สินค้าให้ได้ตามความต้องการของลูกค้า เพราะการจะรักษาลูกค้าเก่าไว้ตลอดไปน้ัน เป็นสิ่งที่ค่อนข้าง
ยาก  
 จากการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมาย พบว่า กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่าการธุรกิจ
มีข้อจ ากัดด้านเงินลงทุน เน่ืองจากธนาคารที่จะเข้ามาให้สินเช่ือก็มีน้อย เอกสารมีความยุ่งยาก 
ผู้ประกอบการไม่เข้าใจในการขอสินเช่ือ ท าให้ไม่สามารถมีเงินมาลงทุนในธุรกิจได้ ดังผู้ให้ข้อมูลส าคัญ
ท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 
 “เมื่อก่อนสินค้าทุกอย่างขายดีมาก เน่ืองจากมีจ านวนร้านค้าน้อยกว่าลูกค้า ท าให้สินค้า
ขายดีมาก ปัจจุบันมีร้านค้าใหม่เกิดขึ้น มีสินค้าที่มากกว่าเน่ืองจากมีงานลงทุนที่มากกว่า ซึ่งเป็น
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ร้านค้าส่งขนาดใหญ่ในตัวเมืองเข้ามาตั้งใกล้บริเวณตลาดหน้าด่าน เมื่อสินค้าของเค้ามีมากกว่า ราคา
ถูกกว่า ลูกค้าก็จะไปซื้อกับร้านค้าใหญ่ จะขอกู้ธนาคารก็ต้องใช้เอกสารหลายอย่าง ต้องเดินทางข้าม
ไปอีกอ าเภอหน่ึง เน่ืองจากธนาคารอยู่ไกล...” 
 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงกล่าวเพิ่มเติมอีกว่า 
 “คนในพื้นที่ไปท างานต่างประเทศ เมื่อกลับมาก็จะมาลงทุนท าธุรกิจจึงมีร้านค้าใหม่ ๆ
เกิดขึ้น ในขณะที่ลูกค้ายังมีจ านวนเท่าเดิม ท าให้ธุรกิจด้ังเดิมต้องปรับตัว ต้องเพิ่มเงินลงทุนเพื่อสินค้า
ที่มีความหลากหลายมากขึ้น สินค้ามีปริมาณมากขึ้น เพื่อรักษาลูกค้ารายเก่าไว้...” 
 3.  บุคลากรขาดทักษะการอ่านและการเขียนภาษาลาว 
 ธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ ผู้ประกอบการและบุคลากรควรมี
ทักษะทางด้านภาษลาวเพื่อใช้ในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า สปป.ลาว ทั้งน้ีผู้ประกอบการในพื้นที่ส่วน
ใหญ่มีความรู้ภาษาลาว สามารถสื่อสารได้เฉพาะ การพูด การฟัง แต่ยังขาดทักษะด้านการอ่าน การ
เขียน หากพัฒนาให้ครบทุกด้านก็จะช่วยให้การด าเนินธุรกิจการค้าชายแดนได้มากขึ้น  
 จากการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมาย พบว่า กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่าการที่
บุคลากรขาดทักษะการอ่านและการเขียนภาษาลาวถือเป็นจุดอ่อนอย่างหน่ึงของธุรกิจ ท าให้การจัด
สินค้าให้กับผู้บริโภคเป็นไปด้วยความล่าช้า ดังผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 
 “ผู้ประกอบการ บุคลากร พูดภาษาลาว ฟังภาษาลาว ได้มาตั้งแต่เกิด เน่ืองจากเป็นภาษาที่
ใกล้เคียงกับภาษาท้องถิ่นของคนในอ าเภอน้ี จึงเป็นข้อได้เปรียบในการสื่อสารกับลูกค้า สปป.ลาว แต่
ในบางคร้ังที่ลูกค้า สปป.ลาว มาซื้อสินค้าตามรายการที่มีลูกค้าท่านอื่นฝากซื้อและให้บุคลากรอ่านเพื่อ
จะได้หาสินค้าชนิดน้ันให้ บุคลากรไม่สามารถอ่านได้จึงท าให้การหาสินค้าเป็นไปด้วยความล่าช้า...” 
 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงกล่าวเพิ่มเติมอีกว่า 
 “การสื่อสารของธุรกิจที่น้ีใช้ภาษาลาวเป็นหลัก โดยคนในพื้นที่น้ีมีทักษะด้านการพูด การฟัง
ภาษาลาวได้อย่างดี ที่ยังไม่สามารถท าได้คือ ทักษะการอ่านและการเขียน เน่ืองจากผู้ค้าส่งฝั่งสปป.
ลาว มาซื้อสินค้าจะต้องมีการเขียนรายการสินค้า ราคา ลงในบิลสินค้า ซึ่งเมื่อเป็นเช่นน้ัน ผู้ค้าส่ง
สปป.ลาวจะต้องเป็นผู้เขียนรายการเองและถามจากผู้ค้าส่งชาวไทย ซึ่งท าให้การค้าขายมีความล่าช้า 
ถ้าหากบุคลากรสามารถอ่านและเขียนภาษาลาวได้ก็จะเป็นประโยชน์กับธุรกิจเป็นอย่างมาก...”  
 4.  ปัญหาการปรับขึ้นของราคาสินค้า 
 ธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ เมื่อมีการปรับราคาสินค้า 
ส่งผลต่อผู้บริโภคโดยตรง เพราะผู้บริโภคมีความอ่อนไหวด้านราคาสินค้าเป็นอย่างมาก การปรับขึ้น
ราคาสินค้าก็ยังคงเป็นปัญหา เน่ืองจากจะมีผลกระทบตามมา ดังน้ันผู้ประกอบการจึงต้องพิจารณา
และทบทวนถึงความคุ้มค่าที่จะได้รับ  
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จุดอ่อนของธุรกิจการค้า 
ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 

จังหวัดอุตรดิตถ์ 

ขาดการส่งเสริม
การตลาด 

บุคลากรขาดทักษะ
การอ่านละการ
เขียนภาษาลาว 

ปัญหาการปรับข้ึนของ
ราคาสินค้า 

ข้อจ ากัดด้านเงิน
ลงทุน 

 จากการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมาย พบว่า กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่าปัญหาการ
ปรับขึ้นของราคาสินค้ามีผลต่อผู้บริโภคโดยตรง ดังผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 
 “เมื่อธุรกิจมีการปรับปรุงรูปแบบร้านค้าให้ดูมีความทันสมัยขึ้น จ าเป็นต้องใช้เงินทุนที่มาก
ขึ้น เมื่อธุรกิจไม่สามารถอุ้มค่าใช้จ่ายต่างๆได้ จึงจ าเป็นที่จะต้องขึ้นราคาสินค้า ส่งผลให้ลูกค้าได้รับ
ผลกระทบโดยตรง และยังส่งผลย้อนกลับมายังธุรกิจอีกด้วย เน่ืองลูกค้าหันไปซื้อสินค้ากับธุรกิจที่
ราคาที่ถูกกว่า...” 
 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงกล่าวเพิ่มเติมอีกว่า 
 “การปรับราคาสินค้าของร้านค้า แต่ละร้านไม่เท่ากัน เพื่อแย่งชิงลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ท าให้
บางร้านปรับราคาถูกกว่าคู่แข่งขัน แต่การปรับราคาลงไปใกล้กับราคาต้นทุน ซึ่งไม่สามารถอยู่ได้ใน
ระยะยาว ส่วนร้านค้าที่ไม่สามารถรองรับต้นทุนสินค้าที่สูงขึ้น จึงจ าเป็นต้องขึ้นราคาสินค้า ผู้บริโภคที่
มีความอ่อนไหวต่อราคาก็จะหันไปซื้อร้านที่มีราคาถูกกว่า เน่ืองจากสินค้าอุปโภคบริโภคไม่มีราคา
กลางที่เป็นตัวก าหนดแน่ชัด...” 
 จากการสัมภาษณ์จุดอ่อนของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ สรุปได้
ว่าจุดอ่อนได้แก่  ขาดการส่งเสริมการตลาด ข้อจ ากัดด้านเงินลงทุน บุคลากรขาดทักษะการอ่านและ
การเขียนภาษาลาว ปัญหาการปรับขึ้นของราคาสินค้า 
 จากการวิเคราะห์ศักยภาพของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ ด้าน
จุดอ่อนของธุรกิจการค้า โดยการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ ผู้วิจัยขอน าเสนอผลการวิจัยสรุปเป็นภาพ
ที่ 5 และเขียนสรุปเชิงพรรณนา ดังน้ี 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 ภาพที่ 5  แสดงจุดอ่อนของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ 
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 จากภาพที่ 5 สรุปได้ว่าจุดอ่อนของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์
ขาดการส่งเสริมการตลาด ข้อจ ากัดด้านเงินลงทุน บุคลากรขาดทักษะการอ่านและการเขียนภาษาลาว 
และปัญหาการปรับขึ้นของราคาสินค้า 
 โอกาสของธรุกจิการคา้ ณ จดุผา่นแดนถาวรภดูู่ จงัหวดัอตุรดติถ์ ได้แก ่
 1.  นโยบายรัฐบาลผลักดันการท่องเที่ยวและส่งเสริมการค้าชายแดน 
 รัฐบาลให้ความส าคัญกับการค้าชายแดนและเศรษฐกิจภูมิภาคค่อนข้างมาก โดยได้ก าหนด
แผนและงบประมาณทั้งการพัฒนากายภาพของด่านศุลกากร การยกระดับด่านช่ัวคราวเป็นด่านถาวร 
การประกาศจัดต้ังเขตเศรษฐกิจตามแนวชายแดน และการเร่งรัดปรับปรุงแก้ไขกฎระเบียบที่เกี่ยวข้อง
กับการค้าชายแดน ปัจจัยเหล่าน้ีได้สร้างความเช่ือมั่นให้กับคู่ค้าสปป.ลาว จึงยังมีการติดต่อค้าขายกัน
อยู่ดังผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 

“จังหวัดได้มีการสนับสนุนด้านการส่งเสริมการค้าชายแดนและผลักดันการท่องเที่ยว ให้ธุรกิจ
การค้าชายแดนมีการเติบโตเพิ่มขึ้น โดยการจัดธงฟ้าสินค้าราคาประหยัด ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่หรือ
การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ให้เส้นทางภูดู่เป็นแหล่งท่องเที่ยวที่มีอัตลักษณ์ที่สามารถเชื่อมต่อไปยัง
สปป.ลาว ด้วยระยะทางที่ไม่ไกลมาก...”         
 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงกล่าวเพิ่มเติมอีกว่า 
 “นโยบายรัฐบาลผลักดันการท่องเที่ยวและส่งเสริมการค้าชายแดน จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ ยัง
เป็นเส้นทางที่เชื่อมอินโดจีน รัฐบาลจึงให้ความส าคัญในการเร่งพัฒนาการสร้างถนน โดย
คณะรัฐมนตรี (ครม.) มีมติให้ตัดถนนสาย 117 อุตรดิตถ์-พิษณุโลก เพื่อเป็นเส้นทางสู่ด่านภูดู่ การ
สร้างถนนเส้นทาง 117 น้ัน มีจุดที่ผ่านแหล่งท่องเที่ยวที่ขึ้นชื่อหลายจุด ทั้งพิพิธภัณฑ์ดาบเหล็กน้ าพี้ 
และอุทยานแห่งชาติต้นสักใหญ่ หากสามารถพัฒนาเป็นจุดขายได้ รวมไปถึงการขนส่งสินค้าที่ใช้
ระยะทางสั้นลง ท าให้ต้นทุนสินค้าลดลง จึงเป็นโอกาสส าหรับธุรกิจ...” 
 2.  เส้นทางเช่ือมต่อไปยังเมืองส าคัญของ สปป.ลาว 
 จุดผ่านแดนถาวรภูดู่เป็นเส้นทางเศรษฐกิจที่ส าคัญของอินโดจีนเช่ือมต่อไปยังเมืองส าคัญ
ต่างของสปป.ลาว การเดินทางจากจังหวัดอุตรดิตถ์ไปถึงจุดผ่านแดนถาวรภูดู่ ระยะทาง 160 
กิโลเมตร ใช้เวลา 2 ช่ัวโมง 30 นาที จากจุดผ่านแดนถาวรภูดู่-ด่านสากลพูดู่(ผาแก้ว) เมืองปากลาย 
(สปป.ลาว) ระยะทาง 38 กิโลเมตร ใช้เวลา 40 นาที จากเมืองปากลาย-แขวงไชยะบุลี ระยะทาง 150 
กิโลเมตร ใช้เวลา 3 ช่ัวโมง จากแขวงไชยะบุลี-หลวงพระบาง ระยะทาง 110 กิโลเมตร ใช้เวลา 2 
ช่ัวโมง การเดินทางที่สะดวกส่งผลต่อการค้า และการท่องเที่ยว ดังผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงได้กล่าว
ไว้ว่า 
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                                                                                           177กม. 

 
 
 

 
 
 
 “การเดินทางจากจังหวัดอุตรดิตถ์ไปยังเมืองมรดกโลก หลวงพระบาง สปป. ลาว ระยะทาง 
458 กิโลเมตร ใช้เวลาเดินทางประมาณ 8 ชั่วโมง ส่งผลให้ระบบขนส่งสินค้าก็จะสามารถท าได้อย่าง
รวดเร็วมากยิ่งขึ้น หรือธุรกิจประเภทท่องเที่ยวสามารถท าตลาดในสปป.ลาวได้...” 
 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงกล่าวเพิ่มเติมอีกว่า 
 “ในปี 2561 มีการสร้างสะพานข้ามแม่น้ าโขงแล้วเสร็จที่เมืองปากลาย ท าให้การเดินทาง
จากจังหวัดอุตรดิตถ์เข้าถึงพื้นที่เศรษฐกิจส าคัญคือนครหลวงเวียงจันทน์มีระยะทางเพียงแค่ 400 
กิโลเมตร ซึ่งใช้ระยะเวลาเพียง 6-7 ชั่วโมง และยังสามารถเดินทางต่อไปยังสาธารณรัฐประชาชนจีน
ได้ ระยะทางที่ใกล้ขึ้น จึงเป็นโอกาส าหรับธุรกิจที่อยู่ในจุดผ่านแดนถาวรที่สามารถท าตลาดการค้ากับ 
สปป.ลาวได้ เน่ืองจากการเดินทางที่สะดวกขึ้น การขนส่งที่ถูกลง ตราบใดที่ สปป.ลาว ยังต้องการ
สินค้าของไทยจึงเป็นโอกาสของธุรกิจไทยที่จะตอบสนองการใช้จ่ายและวิถีชีวิตของคนสปป.ลาวที่เร่ิม
เปลี่ยนแปลงไปสู่ ความทันสมัยและมีความเป็นสังคมเมืองมากขึ้น...” 
 3.  วัฒนธรรมที่คล้ายกัน 
 ความคุ้นเคยกันด้านวัฒนธรรม เน่ืองจากพฤติกรรมการบริโภคที่มีความใกล้เคียงกันเป็น
พื้นฐานด้ังเดิม ท าให้สินค้าที่ ซ้ือขายยังตลาดเพื่อนบ้านไม่ต้องปรับเปลี่ยนรูปแบบมากนัก ผู้บริโภคใน
ตลาดสปป.ลาว มีความนิยมและยอมรับสินค้าไทยในระดับค่อนข้างดีในฐานะที่เป็นสินค้ามีมาตรฐาน 
มีความน่าเช่ือถือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า และยังเป็นที่ต้องการของลูกค้าสปป.ลาว คือ 
สินค้าอาหารและเคร่ืองด่ืม ผลิตภัณฑ์เสริมความงาม สินค้าประดับบ้าน รวมทั้งเสื้อผ้า และสินค้า
แฟช่ัน ดังผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 

เมือง
อุตรดิตถ์ 

จุดผ่าน
แดนถาวร

ภูดู่ 

เมืองปาก
ลาย 

แขวงไซยะบูลี 

หลวงพระ
บาง 

นครหลวง
เวียงจันทร์ 

ภาพที่ 6  ระยะทางโดยใช้เส้นทางจุดผ่านแดนภูดู่ อ.บ้านโคก จ.อุตรดิตถ์ ไปหลวงพระบาง 
             และนครหลวงเวียงจันทน์ 

 

162 กม. 38 กม.              155 กม. 155 กม. 
400 กม. 

ข้ามสะพานแม่น้ าโขงไปอีก 198 กม. 
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 “ผู้บริโภคคุ้นเคยและนิยมสินค้าอุปโภคบริโภคของไทยเป็นอย่างดี เพราะเคยทดลองใช้
สินค้าดังกล่าวระหว่างเข้ามาท างานหรือเยี่ยมญาติตามแนวชายแดนไทย -สปป.ลาว ท าให้ง่ายต่อการ
ตัดสินใจซื้อซ้ า ทั้งน้ี ชาวลาวมีการพึ่งพาการน าเข้าสินค้าอุปโภคบริโภคแทบทุกประเภท โดยสินค้าที่
นับว่าเป็นโอกาสในการส่งออกของไทย ได้แก่ สินค้าที่ใช้ในชีวิตประจ าวันผลิตภัณฑ์เสริมความงาม 
เคร่ืองจักรกลทางการเกษตร ตลาดสินค้าที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจท่องเที่ยว” 
 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงกล่าวเพิ่มเติมอีกว่า 
 “ผู้บริโภค สปป.ลาว จะได้รับอิทธิพลจากประเทศไทยเป็นอย่างมาก จะเห็นได้จากการเสพ
สื่อต่างๆของไทย วัฒนธรรม การแต่งกาย ใกล้เคียงกัน ท าให้สินค้าไทยเป็นที่นิยมของคน สปป.ลาว 
อย่างมาก แทบไม่ต้องท าตลาดสินค้าอุปโภคบริโภคเลย เน่ืองจากสินค้าได้รับความน่าเชื่อถือจากการ
โฆษณาทางสื่อ ผู้บริโภคชาว สปป.ลาว มีความมั่นใจว่าสินค้าของไทยเป็นสินค้ามีคุณภาพ ได้
มาตรฐาน มีความปลอดภัย...” 
 

 
 

ภาพที่ 7  การลงพื้นที่สัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ 
 
 4.  สปป.ลาวเร่งพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานและระบบสาธารณูปโภคภายในประเทศ 
 ปัจจุบันมีการขยายตัวอย่างโดดเด่น ซ่ึงเป็นผลจากการเปิดประเทศและเร่งพัฒนาโครงสร้าง
พื้นฐานและระบบสาธารณูปโภคภายในประเทศของ สปป.ลาว จึงมีการน าเข้าสินค้าผลิตภัณฑ์เหล็ก
และเหล็กกล้า วัสดุก่อสร้างต่างๆ แม้กระทั่งความต้องการสินค้าฟุ่มเฟือยและ สิ่งอ านวยความสะดวก
ต่าง ๆ ในชีวิตประจ าวัน เช่น โทรศัพท์มือถือ เคร่ืองใช้ไฟฟ้า และอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ เฟอร์นิเจอร์ 
และเคร่ืองใช้ภายในบ้านอาหารส าเร็จรูป ตามใดที่ สปป.ลาว ยังไม่สามารถผลิตสินค้าเหล่าน้ีได้ ก็ยัง
เป็นโอกาสของไทยในการท าตลาด ดังผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 
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โอกาสของธุรกิจการค้า ณ 
จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 

จังหวัดอุตรดิตถ์ 

นโยบายรัฐบาลผลักดัน
การท่องเท่ียวและส่งเสริม

การค้าชายแดน  

วัฒนธรรมท่ีคล้ายกัน  

สปป.ลาวเร่งพัฒนา
โครงสร้างพื้นฐานและ
ระบบสาธารณูปโภค

ภายในประเทศ 

เส้นทางเช่ือมต่อไปยัง
เมืองส าคัญของ สปป.

ลาว 

 “สปป.ลาวมีการเร่งสร้างเขื่อนเพื่อผลิตกระแสไฟฟ้าส่งมายังประเทศไทย แต่การผลิตการ
สร้างน้ันต้องใช้วิศวกรไทย รวมถึงวัสดุจากไทยซึ่งขนส่งผ่านทาง จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ และยังมีการ
สร้างสะพานมิตรภาพแห่งใหม่ รวมทั้งโครงสร้างพื้นฐานอื่น ๆ การที่สปป.ลาว เร่งสร้างโครงสร้าง
พื้นฐานยังเสร็จน้ัน ยังเป็นโอกาสของธุรกิจของไทยที่เกี่ยวข้องสามารถท าตลาดในสปป.ลาวได้...” 
 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงกล่าวเพิ่มเติมอีกว่า 
 “ตราบใดที่สปป.ลาวยังไม่สามารถผลิตสินค้าอุปโภคบริโภคเองได้ หรือผลิตสินค้าได้ไม่มาก
เพียงพอต่อความต้องการใช้ภายในประเทศ จึงเป็นโอกาสของธุรกิจสินค้าไทยที่ยังสามารถท าตลาดกับ 
สปป.ลาวได้เน่ืองจากผู้บริโภคมีความเชื่อมั่นในตราสินค้า และคุณภาพของสินค้าไทยเป็นทุนเดิมอยู่
แล้ว...” 
 จากการสัมภาษณ์โอกาสของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ สรุปได้
ว่าโอกาสได้แก่ นโยบายรัฐบาลผลักดันการท่องเที่ยวและส่งเสริมการค้าชายแดน เส้นทางเช่ือมต่อไป
ยังเมืองส าคัญของ สปป.ลาว วัฒนธรรมที่คล้ายกัน สปป.ลาวเร่งพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานและระบบ
สาธารณูปโภคภายในประเทศ 
 จากการวิเคราะห์ศักยภาพของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ ด้าน
โอกาสของธุรกิจการค้า โดยการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ ผู้วิจัยขอน าเสนอผลการวิจัยสรุปเป็นภาพ
ที่ 8 และเขียนสรุปเชิงพรรณนา ดังน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 ภาพที่ 8  แสดงโอกาสของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ 



 64 

 จากภาพที่ 8  สรุปได้ว่าโอกาสของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์
นโยบายรัฐบาลผลักดันการท่องเที่ยวและส่งเสริมการค้าชายแดน เส้นทางเช่ือมต่อไปยังเมืองส าคัญ
ของ สปป.ลาว วัฒนธรรมที่คล้ายกัน สปป.ลาวเร่งพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานและระบบสาธารณูปโภค
ภายในประเทศ 
 อุปสรรคของธุรกจิการคา้ ณ จดุผา่นแดนถาวรภดูู่ จงัหวดัอตุรดติถ์ ไดแ้ก ่
 1.  สินค้าลอกเลียนแบบจากสาธารณรัฐประชาชนจีน 
 ธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ ต้องประสบปัญหาสินค้า
ลอกเลียนแบบจากจีน เน่ืองสินค้าของไทยเป็นสินค้าที่มีคุณภาพ ได้มาตรฐาน ราคาสินค้าจะเหมาะสม
กับคุณภาพสินค้า เมื่อมีการแข่งขันทางธุรกิจสินค้าของไทยที่ได้รับความนิยมจากประชาชน สปป.ลาว
จะมักถูกลอกเลียนแบบจากสาธารณรัฐประชาชนจีน และมาขายในราคาที่ถูกกว่าสินค้าไทยมาก 
ส่งผลให้ลูกค้าที่มีความอ่อนไหวในเร่ืองราคาหันไปซ้ือสินค้าจากสาธารณรัฐประชาชนจีน ดังผู้ให้ข้อมูล
ส าคัญท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า  
 “สินค้าที่ร้านค้าน ามาจ าหน่ายเป็นสินค้าที่ผลิตในประเทศไทย จึงเป็นสินค้าที่มีคุณภาพ ได้
มาตรฐานมอก. วัตถุดิบที่จ าหน่ายมีคุณภาพผ่าน สินค้าประเภทของสดจะมีการตรวจโรคก่อนน ามา
จ าหน่าย ท าให้สินค้าบางตัวมีการปรับราคาตามวัตถุดิบที่ปรับขึ้น เมื่อสินค้ามีการปรับราคาขึ้นลูกค้า
สปป.ลาวที่เคยซื้อก็จะมีความอ่อนไหวด้านราคา ลูกค้าบางรายเปลี่ยนไปซื้อสินค้าจากจีนในช่องทาง
อื่นเน่ืองมีราคาที่ถูกกว่า...”   
 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงกล่าวเพิ่มเติมอีกว่า 
 “สินค้าในตลาดเมื่อผู้บริโภคนิยมมากขึ้น ทางสาธารณรัฐประชาชนจีนก็จะลอกเลียนแบบ
สินค้าน้ัน และจ าหน่ายในราคาที่ต่ ากว่า ซึ่งมีผลกระทบต่อธุรกิจ เน่ืองจากผู้บริโภคเปลี่ยนไปซื้อสินค้า
จากสาธารณรัฐประชาชนจีนมากขึ้น...” 
 2.  ภาษีด่านศุลกากรที่ไม่มีอัตราที่แน่ชัด 
 จุดผ่อนปรนภูดู่ เมื่อมีการยกฐานะเปลี่ยนเป็น จุดผ่านถาวรภูดู่ สิ่งที่ตามคือภาษีศุลกากรที่
เพิ่มขึ้น จากเดิมเก็บค่าธรรมเนียมคนละ 20 บาท ปัจจุบันเปลี่ยนเป็นค่าธรรมเนียมคนละ 40 บาท
เฉพาะคนไทย ถ้าเป็นประชาชนสปป.ลาวเก็บค่าธรรมเนียมคนละ 50 บาท รถยนต์ส่วนบุคคลคันละ  

บาท250  ส าหรับเป็นค่าผ่านแดนประเทศไทย ซ่ึงเมื่อรถยนต์ส่วนบุคคลทุกคันที่จะผ่านด่านผาแก้ว
จะต้องท าประกันรถยนต์ คันละ 300 บาท ปัจจุบันด่านท้องถิ่นผาแก้วได้เปลี่ยนเป็นด่านสากลพูดู่ 
ส่งผลให้มีการเก็บค่าธรรมเนียมจากเดิม 40 เป็น 100 บาทส าหรับประชาชนสปป.ลาวที่จะมาฝั่งไทย
ดังผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 
 “เมื่อก่อนเป็นจุดผ่อนปรนทั้ง 2 ประเทศ คนไทยกับคนสปป.ลาวจะน าสินค้ามาซื้อขาย
แลกเปลี่ยนกัน ไม่มีการเก็บภาษีที่มากขนาดน้ี เก็บค่าธรรมเนียมคนละ 20 บาท ปัจจุบันเปลี่ยนเป็น 
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จุดผ่านแดนถาวรค่าธรรมเนียมเพิ่มสูงขึ้นฝั่งไทยไม่ได้เพิ่มขึ้น แต่จะเป็นฝั่งสปป.ลาวที่ค่าธรรมเนียม
เพิ่มขึ้นมาก ประชาชนสปป.ลาวบางคนจึงหันไปซื้อสินค้าช่องทางอื่น เช่น ตลาดบ่อเบี้ย เน่ืองจากยัง
เป็นจุดผ่อนปรนอยู่...” 
  ผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงกล่าวเพิ่มเติมอีกว่า 
 “ปัจจุบันด่านท้องถิ่นผาแก้วเปลี่ยนเป็นด่านสากลพูดู่ ท าให้การเก็บภาษีค่าธรรมเนียมมาก
ขึ้น จากเดิมประชาชนสปป.ลาวข้ามมาประเทศไทยเสียค่าธรรมเนียมแค่ 40 บาท แต่ตอนน้ีเสียเป็น 
100 บาท แล้วมาเสียค่าธรรมเนียมเข้าประเทศไทยอีก 50 บาท ถ้าซื้อสินค้าไปบริโภคในครัวเรือนไม่
เสียค่าธรรมเนียม หากประชาชนสปป.ลาวที่จะน าสินค้าไปขายต่อที่สปป.ลาวต่อเสียภาษีน าเข้าสินค้า 
บางรายคิดราคาถึง 3000-4000 บาท ท าให้ลูกค้าส่งจากสปป.ลาวเริ่มหันไปซื้อช่องทางอื่นเน่ืองจาก
ต้นทุนที่สูงขึ้นจากก าแพงภาษีน้ี...”  
 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงกล่าวเพิ่มเติมอีกว่า 
 “การเก็บค่าธรรมเนียมสินค้าที่ผ่านเข้า-ออก จุดผ่านแดนถาวร ไม่มีอัตราจัดเก็บที่แน่ 
เจ้าหน้าที่ศุลกากรใช้วิธีการประเมินจากสายตา ว่าสินค้าที่ขนผ่านแดนมีปริมาณเท่าไหร่ เต็มคันรถ
หรือไม่ ถ้าเต็มคันรถอาจจะเก็บที่อัตราคันละ 1000-3000 บาท ซึ่งเป็นลักษณะที่คล้ายกับด่านสากล
พูดู่ เมืองปากลาย สปป.ลาว อาจจะมีอัตราที่สูงกว่า 3000-5000 บาท...” 
 3.  ระบบสาธารณูปโภคยังไม่ครอบคลุม 
 จากการเร่งพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานเพื่อขยายการค้าชายแดนที่เพิ่มขึ้น ท าให้มีการก่อต้ัง
ตลาด ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ ซ่ึงต้ังอยู่บริเวณด้านหน้าทางเข้าด่านประมาณ 100 เมตร และมีการ
จ าหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภคเป็นประจ าทุกวันศุกร์และวันเสาร์ จะมีผู้ประกอบการมาจ าหน่ายสินค้า
อุปโภคบริโภคกับอย่างเนืองแน่น เมื่อมีประชาชนจ านวนมากระบบสาธารณูปโภคจึงเป็นสิ่งจ าเป็น ดัง
ผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 
 “ตลาดค้าขายสินค้าอุปโภคบริโภคแบ่งเป็น 2 โซน คือ โซนที่เป็นร้านค้าไม่ต้องกางเต็นท์ มี
ประมาณ 40 ร้านมีไฟฟ้าในตัว ส่วนโซนกางเต็นท์ จะมีร้านค้าประมาณ 60-70 ร้าน มีห้องน้ าไว้
ส าหรับบริการทั้ง 2 โซน แต่ปัจจุบันห้องน้ าไม่มีน้ าไว้ใช้ ไฟฟ้าที่เคยมีตอนน้ีไม่มีแล้ว ร้านค้าได้รับ
ความเดือดร้อน...”    
 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 
 “ผู้ประกอบการที่มาจ าหน่ายสินค้า รวมถึงประชาชนทั้งคนไทยละประชาชนสปป.ลาว เข้า
มาซื้อสินค้ามากมาย ท าให้ต้องมีห้องน้ าไว้คอยบริการ แต่ปัจจุบันน้ีห้องน้ าไม่มีน้ าไว้บริการ ผู้ประกอบ
ได้รับความเดือดร้อน ไม่มีไฟฟ้า หน่วยงานที่รับผิดชอบก็เก็บแค่ค่าดูแลตลาดแต่ไม่เคยมาดูความ
เป็นไปของผู้ประกอบการเลย ท าให้ผู้ประกอบการบางรายยกเลิกไม่มาจ าหน่ายสินค้าที่ตลาด...” 
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 4.  ข้อจ ากัดเร่ืองพื้นที่ 
 หน่วยงานภาครัฐ ภาคเอกชนและมหาวิทยาลัยราชภัฏอุตรดิตถ์ได้ท าหนังสือการขอใช้พื้นที่
ไปยังหน่วยงานต้นสังกัดไปแล้วกว่า 10 ฉบับ(พ.ศ.2548-2558)และมีการขอใช้พื้นที่ผ่านหน่วยงาน
ความมั่นคง(พ.ศ.2557-2558)แต่ก็ยังไม่มีการสามารถเข้าไปใช้พื้นที่ของอุทยานได้ดังผู้ให้ข้อมูลส าคัญ
ท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 
 “ตราบใดที่แก้ไขปัญหาเร่ืองพื้นที่ไม่ได้ ตลาดการค้าของจุดผ่านแดนถาวรภูดู่ก็จะไม่มีการ
เติบโตมากไปกว่าน้ี คู่ค้าจากสปป.ลาวก็จะหนีไปซื้อสินค้ากับทางด่านท่าลี่ จังหวัดเลย เน่ืองจากสินค้า
เป็นสินค้าประเภทเดียวกัน  และทางจังหวัดอุตรดิตถ์ ไม่ได้คาดหวังว่าจะเป็นด่านเศรษฐกิจพิเศษ แต่
ขอให้สามารถใช้พื้นที่ของป่าไม้ได้ เพื่อเป็นโอกาสในการพัฒนาเศรษฐกิจท้องถิ่น...” 
 
 

 
 

ภาพที่ 9  การลงพื้นที่สัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ 
  
 จากการสัมภาษณ์อุปสรรคของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ สรุป
ได้ว่าอุปสรรคได้แก่ สินค้าลอกเลียนแบบจากสาธารณรัฐประชาชนจีน ภาษีด่านศุลกากรที่ไม่มีอัตราที่
แน่ชัด ระบบสาธารณูปโภคยังไม่ครอบคลุม ข้อจ ากัดเรื่องพื้นที่ 
 จากการวิเคราะห์ศักยภาพของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ ด้าน
อุปสรรคของธุรกิจการค้า โดยการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ ผู้วิจัยขอน าเสนอผลการวิจัยสรุปเป็น
ภาพที่ 10 และเขียนสรุปเชิงพรรณนา ดังน้ี 
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อุปสรรคของธุรกิจ
การค้า ณ จุดผ่านแดน

ถาวรภูดู่ จังหวัด
อุตรดิตถ์ 

สินค้าลอกเลียนแบบ
จากสาธารณรัฐ
ประชาชนจีน  

ภาษีด่านศุลกากร
ที่ไม่มีอัตราที่แน่

ชัด 

ระบบสาธารณูปโภค
ยังไม่ครอบคลุม  

ข้อจ ากัดด้านพื้นที่ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
  
 จากภาพที่ 10 สรุปได้ว่าอุปสรรคของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์
สินค้าลอกเลียนแบบจากสาธารณรัฐประชาชนจีน ภาษีด่านศุลกากรที่ไม่มีอัตราที่แน่ชัด ระบบ
สาธารณูปโภคยังไม่ครอบคลุม ข้อจ ากัดเร่ืองพื้นที่ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 10  แสดงอุปสรรคของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ 
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ศักยภาพการลงทุนของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่จังหวัดอุตรดิตถ์ 

จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค 

ท าเลที่ตั้งของ
ร้านอยู่ใกล้จุด
ผ่านแดนถาวร
ภูดู่  

ผู้ประกอบการ 
เป็นคนในพื้นที่ 
และมี
ประสบการณ์ใน

การด าเนินธุรกิจ 

กิจการให้
ความส าคัญกับ
บุคลากร 

 

ความสัมพันธ์ที่
ดีกับลูกค้า 

ขาดการส่งเสริม
การตลาด 

ข้อจ ากัดด้าน
เงินลงทุน  

บุคลากรขาด
ทักษะการอ่าน
และการเขียน
ภาษาลาว 

ปัญหาการปรับ
ขึ้นของราคา
สินค้า 

นโยบายรัฐบาล
ผลักดันการ
ท่องเที่ยวและ
ส่งเสริมการค้า
ชายแดน 

สปป.ลาวเร่ง
พัฒนา

โครงสร้าง
พื้นฐานและ

ระบบ
สาธารณูปโภค

เส้นทางเช่ือม
ต่อไปยังเมือง
ส าคัญของ 
สปป.ลาว 

วัฒนธรรมที่
คล้ายกัน 

สินค้า
ลอกเลียนแบบ
จากสาธารณ
รัฐาชนจีน สูง 

ภาษีด่าน
ศุลกากรที่ไม่มี
อัตราที่แน่ชัด 

ระบบ
สาธารณูปโภค
ยังไม่ครอบคลุม 

ข้อจ ากัดเร่ือง
พื้นที่ 

เป็นธุรกิจครบ
วงจร 

ภาพที่ 11  แสดงศักยภาพของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ 
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 จากภาพที่ 11 กล่าวโดยสรุปว่าศักยภาพของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัด
อุตรดิตถ์ มีจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ดังต่อไปน้ี จุดแข็ง ได้แก่ท าเลที่ต้ังของร้านอยู่ใกล้จุด
ผ่านแดนถาวรภูดู่ ผู้ประกอบการเป็นคนในพื้นที่และมีประสบการณในการด าเนินธุรกิจ  
มีความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า กิจการให้ความส าคัญกับบุคลากร และเป็นธุรกิจครบวงจร จุดอ่อน ได้แก่
ขาดการส่งเสริมการตลาด มีข้อจ ากัดด้านเงินลงทุน บุคลากรขาดทักษะการอ่านและการเขียนภาษา
ลาว และมีปัญหาการปรับขึ้นของราคาสินค้า โอกาส ได้แก่นโยบายรัฐบาลผลักดันการท่องเที่ยวและ
ส่งเสริมการค้าชายแดน เป็นเส้นทางเช่ือมต่อไปยังเมืองส าคัญของสปป.ลาว มีวัฒนธรรมที่คล้ายกัน 
สปป.ลาวเร่งพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานและระบบสาธารณูปโภคภายในประเทศ อุปสรรค ได้แก่ สินค้า
ลอกเลียนแบบจากสาธารณรัฐประชาชนจีน ภาษีด่านศุลกากรที่ไม่มีอัตราที่แน่ชัด ระบบ
สาธารณูปโภคยังไม่ครอบคลุม ข้อจ ากัดเร่ืองพื้นที่ 
 

ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ระดบัความต้องการในการพฒันาส่วนประสมทางการตลาดของ
ธุรกจิการค้า ณ จดุผ่านแดนถาวรภดูู ่
 จากการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างในประเด็นระดับความต้องการในการพัฒนา
ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ ได้แก่ 
ผู้ประกอบการ ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จ านวน 115 คน ได้รับแบบสอบถามกลับคืนมา จ านวน 115 
คน คิดเป็นร้อยละ 100 ผู้วิจัยได้ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเป็น 2 ตอน ดังน้ี 
 ตอนที่ 1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ตอนที่ 2  ผลการศึกษาระดับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ 
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ตอนที่ 1  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด 
ประสบการณ์ในการประกอบอาชีพ ผลการวิเคราะห์ข้อมูล แสดงในตารางที่ 3 
 
ตาราง 1  แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
 ข้อมูล จ านวน ร้อยละ 
1. เพศ    
 ชาย 40 34.80 
 หญิง 75 65.20 
2. อายุ    
 30– 40  ปี 29 25.20 
 41 – 50  ปี 14 12.20 
 51  ปีขึ้นไป 72 62.60 

 
3. ระดับการศึกษาสูงสุด  
 ประถมศึกษาหรือต่ ากว่า 37 32.20 
 มัธยมศึกษาตอนต้น 20 17.40 
 มัธยมศึกษาตอนปลายหรือ

เทียบเท่า 
25 21.70 

 ปริญญาตรี 33 28.70 
    
4.ประสบการณ์ในประกอบอาชีพ   
 5-10 ปี 11 9.60 
 มากกว่า 10 ปี  104 90.40 
    

 
 จากตารางที่ 3  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 75 คน คิดเป็น
ร้อยละ 65.20 มีช่วงอายุ51 ปีขึ้นไปจ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 62.60 โดยมีการศึกษาสูงสุดที่
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ระดับประถมศึกษาหรือต่ ากว่า จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 32.20 มีประสบการณ์ในการประกอบ
อาชีพ มากกว่า 10 ปีขึ้นไปจ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 90.40 
 
ตอนที่ 2  ผลการศกึษาระดบัความตอ้งการในการพฒันาสว่นประสมทางการตลาดของธุรกจิ
การคา้ ณ จดุผา่นแดนถาวรภดูู่ จงัหวดัอตุรดติถ์ 
 การศึกษาระดับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ 
จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ ประกอบความต้องการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาด 4 ด้าน 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์,ด้านราคา,ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย,ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยน าเสนอในรูป
ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังตารางที่ 4 
 
ตาราง 2  แสดงผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับความต้องการ  
ส่วนประสมทางการตลาด 
   

ส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลี่ย 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ 
ความต้องการ 

ด้านผลิตภัณฑ์ 4.25 0.405 มาก 
ด้านราคา 4.26 0.435 มาก 
ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย 4.20 0.429 มาก 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.27 0.393 มาก 

รวม 4.24 0.383 มาก 

 
 จากตารางที่ 4  ความคิดเห็นระดับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาด
ของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความ
ต้องการทุกด้านอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.25 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.383) เมื่อพิจารณา
รายด้าน พบว่า ทุกด้านอยู่ในระดับมาก โดยด้านส่งเสริมการตลาดมีความคิดเห็นมากที่สุด ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.27 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.393) รองลงมา คือ ด้านราคา มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.26 (ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.435)  
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ตาราง 3  แสดงผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ด้านผลิตภัณฑ์ 

 

ด้านผลิตภัณฑ์ ค่าเฉลี่ย 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ 
ความต้องการ 

1. ต้องการให้สินค้ามีจ านวนหลายประเภท 4.65 0.607 มากที่สุด 
มากกกว่าน้ี    
2. ต้องการจ าหน่ายสินค้าที่มีคุณภาพและได้ 4.19 0.633 มาก 
มาตรฐาน มอก. หรือมาตรฐาน อย. เท่าน้ัน    
3. ต้องการให้สินค้ามีความครบถ้วนตามความ 
ต้องการของลูกค้า 

4.11 0.803 มาก 

4. ต้องการให้ลูกค้าได้รับสินค้าที่มีมาตรฐานเท่าน้ัน 4.04 0.718 มาก 

รวม 4.25 0.405 มาก 

 
 จากตารางที่ 5  ระดับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ
การค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์  ด้านผลิตภัณฑ์ ในภาพรวมอยู่ในระดับต้องการมาก 
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.25 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  0.405) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ทุกข้ออยู่ใน
ระดับมากโดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังน้ี ต้องการให้สินค้ามีจ านวนหลายประเภท
มากกว่าน้ีต้องการมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยท่ากับ 4.65 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน0.607)  รองลงมาคือ 
ต้องการจ าหน่ายสินค้าที่มีคุณภาพและได้และมาตรฐาน มอก. หรือมาตรฐาน อย. เท่าน้ัน มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.19 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.633)   
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ตาราง 4  แสดงผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ด้านราคา 

 

ด้านราคา ค่าเฉลี่ย 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ 
ความต้องการ 

1. ต้องการให้ราคาสินค้ามีความเหมาะสมกับ 4.06 0.780 มาก 
ปริมาณสินค้า    
2. ต้องการให้ราคาสินค้ามีความเหมาะสมกับ 4.52 0.611 มากที่สุด 
คุณภาพของสินค้า    
3. ต้องการให้ราคาสินค้ามีความเหมาะสมกับย่ีห้อหรือ
ตราสินค้า 

4.12 0.762 มาก 

4. ต้องการให้ราคามีความยืดหยุ่น ลูกค้าสามารถต่อรอง
ราคาได้ 

4.35 0.690 มาก 

รวม 4.26 0.435 มาก 

 
 จากตารางที่ 6  ระดับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ
การค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์  ด้านราคา ในภาพรวมอยู่ในระดับต้องการมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.26 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.435) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ทุกข้ออยู่ใน
ระดับมากโดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังน้ี ต้องการให้ราคาสินค้ามีความเหมาะสมกับ
คุณภาพของสินค้าต้องการมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.52 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.611) 
รองลงมาได้แก่ ต้องการให้ราคามีความยืดหยุ่น ลูกค้าสามารถต่อรองราคามีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.35 
(ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.690)  
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ตาราง 5  แสดงผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย 
 

ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย ค่าเฉลี่ย 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ 
ความต้องการ 

1. ต้องการให้มีการจัดพื้นที่ให้มีความเป็นระเบียบ 4.40 0.604 มาก 
เรียบร้อย    
2. ต้องการให้สถานที่จัดจ าหน่ายอยู่ในท าเลที่เข้าถึง 4.05 0.770 มาก 
สะดวก    
3. ต้องการให้มีความสะดวกของสถานที่จอดรถ 4.41 0.713 มาก 
4. ต้องการวันและเวลาเปิด-ปิดของร้านเหมาะสมกับ
ความต้องการของลูกค้า 

3.93 0.791 มาก 

รวม 4.20 0.429 มาก 

 
 จากตารางที่ 7  ระดับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ
การค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์  ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย ในภาพรวมอยู่ในระดับ
ต้องการมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.20 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.429) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 
ทุกข้ออยู่ในระดับมากโดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังน้ี ต้องการให้มีความสะดวกของ
สถานที่จอดรถ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.41 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.713) รองลงมาคือ ต้องการให้มีการ
จัดพื้นที่ให้มีความเป็นระเบียบเรียบร้อย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.40 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.604)  
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ตาราง 6  แสดงผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลี่ย 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

ระดับ 
ความต้องการ 

1. ต้องการให้มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ใน 4.48 0.640 มาก 
รูปแบบต่าง ๆ    
2. ต้องการให้มีการจัดกิจกรรมด้านการค้าชายแดน 4.60 0.616 มากที่สุด 
กับประเทศเพื่อนบ้าน    
3. ต้องการมีบุคลากรคอยให้ค าแนะน าข้อมูลผลิตภัณฑ์
และวิธีการใช้ผลิตภัณฑ์ 

3.98 0.725 มาก 

4. ต้องการให้มีการแจกผลิตภัณฑ์ตัวอย่างทดลองเพื่อให้
ผู้บริโภคเกิดความเช่ือมั่น 

4.00 0.821 มาก 

รวม 4.27 0.393 มาก 

 
 จากตารางที่ 8  ระดับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ
การค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์  ด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมอยู่ในระดับ
ต้องการมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.27 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  0.393) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 
ทุกข้ออยู่ในระดับมากโดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังน้ี ต้องการให้มีการจัดกิจกรรมด้าน
การค้าชายแดนกับประเทศเพื่อนบ้าน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.60 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.616) 
รองลงมาคือ ต้องการให้มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ในรูปแบบต่าง ๆ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.48 (ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.616 
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ตอนที่ 3  การวิเคราะห์รูปแบบสว่นประสมทางการตลาดของธุรกิจการคา้ ณ จดุผา่นแดนถาวร
ภดูู่ จงัหวดัอตุรดติถ์  
 จากการสนทนากลุ่มในประเด็นรูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุด
ผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ที่เหมาะสมโดยมีผู้ให้ข้อมูลส าคัญ ได้แก่ ผู้ประกอบการ ณ จุดผ่าน
แดนถาวรภูดู่ ที่มีประสบการณ์และความสามารถในการบริหารจัดการธุรกิจการค้าที่มีประสบการณ์
มานาน จ านวน 5 คน, ผู้เช่ียวชาญทางด้านการตลาด ที่มีความรู้ ความสามารถ ประสบการณ์และมี
ความช านาญในการบริหารจัดการธุรกิจ จ านวน 1 คน, นายกองค์การบริหารส่วนต าบลม่วงเจ็ดต้น ซ่ึง
มีส่วนสัมพันธ์และเกี่ยวข้องกับธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่จ านวน 1 คน และจากการเก็บ
รวบรวมข้อมูลธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ พบว่า ธุรกิจการค้า ณ จุดผ่าน
แดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ สามารถแบ่งประเภทตามวัตถุประสงค์ของการจ าหน่ายสินค้า อุปโภค
บริโภคได้เป็น 2 ประเภท ได้แก่ 
 1.  ธุรกิจค้าส่ง ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่เป็นธุรกิจที่เกี่ยวของกับการขายสินค้าไปสู่ธุรกิจค้า
ปลีก โดยใช้เงินลงทุนในการด าเนินธุรกิจไม่เกิน 500,000บาท ซ่ึงธุรกิจค้าส่งเน้นขายสินค้าเป็นโหลไม่
ขายสินค้าเพียงแค่ช้ินเดียว 
 2.  ธุรกิจค้าปลีก ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่เป็นธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการขายสินค้าอุปโภค
บริโภคไปสู่ “ผู้บริโภคคนสุดท้าย” โดยอาจจะรับสินค้ามากจากผู้ผลิต หรือรับสินค้ามาจากผู้ค้าส่งซ่ึง
ในการประกอบกิจการจะใช้เงินลงทุนไม่สูง เน้นสินค้าที่มีความหลากหลายทั้งขนาดและประเภท  
 โดยที่วัตถุประสงค์ของการด าเนินธุรกิจของแต่ละธุรกิจแตกต่างกันไป ดังน้ันส่วนประสม
ทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ที่เหมาะสม 
ทั้ง 4 ด้าน ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์, ด้านราคา, ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  จึงสามารถก าหนด
รูปแบบที่เหมาะสมเพื่อให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการด าเนินธุรกิจของแต่ละธุรกิจ ได้ดังต่อไปน้ี  
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์
 1.  ธุรกิจค้าค้าส่ง : เน้นสินค้าอุปโภคบริโภคที่มีปริมาณมาก 
  ธุรกิจค้าส่งควรเน้นสินค้าอุปโภคบริโภคที่มีปริมาณมาก เน่ืองจากความต้องการของลูกค้ามี
ไม่เท่ากัน บางสัปดาห์ลูกค้าร้านค้าปลีกฝั่งสปป.ลาวต้องการสินค้าเป็นจ านวนมาก บางสัปดาห์
ต้องการจ านวนน้อย ฉะน้ันผู้ค้าส่งจ าเป็นต้องมีสินค้าในร้านให้มีปริมาณมากดังผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่าน
หน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 
 “สินค้าร้านเราจะมีสต๊อกไว้ในปริมาณมากเน่ืองจากลูกค้าร้านค้าปลีกฝั่งสปป.ลาวมีความ
ต้องการในแต่ละสัปดาห์ไม่เท่ากัน บางสัปดาห์ก็ซื้อน้อย บางสัปดาห์ก็ซื้อเป็นจ านวนมาก” 
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 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า   
 “ธุรกิจค้าส่งมีความจ าเป็นต้องมีสต๊อกสินค้าในปริมารมาก เน่ืองจากจ านวนลูกค้าร้านค้า
ปลีกมีหลายราย และมีการสั่งสินค้าไม่แน่นอน ท าให้ต้องมีการตุนสินค้าไว้ หากลูกค้าต้องการจะต้องมี
สินค้าพร้อมจ าหน่าย ไม่เช่นน้ัน ลูกก็จะหันไปซ้ือสินค้ากับเจ้าอ่ืน” 
 2.  ธุรกิจค้าปลีก : เน้นสินค้าที่ใช้ในชีวิตประจ าวันให้ครบวงจร สินค้าที่มีคุณภาพ  
 ธุรกิจค้าปลีกควรมีสินค้าที่มีความหลากหลาย มีสินค้าให้ครอบคลุม และเป็นสินค้าที่มี
คุณภาพได้มาตรฐานดังผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 
 “ร้านของเรามีสินค้าที่มีความหลากหลาย ลูกค้าสามารถเลือกซื้อได้สะดวก เน่ืองจากสินค้า
ที่มีอยู่ในร้านค้าน้ัน มีสินค้าครบถ้วนที่สามารถใช้ในชีวิตประจ าวันได้ และเป็นสินค้าที่คุณภาพ” 
 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญอีกท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 
 “นอกจากสินค้าอุปโภคบริโภคทั่วไปแล้ว ร้านเรามีสินค้าตามฤดูกาล เช่น ฤดูกาลท าไร่ท า
นา ก็จะมีสินค้าประเภท รองเท้าท านา เสื้อผ้าที่ใส่เข้าสวน เป็นต้น” 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา  
 1.  ธุรกิจค้าค้าส่ง : เน้นการซ้ือสินค้าจากผู้ผลิตโดยตรงและร้านค้าส่งขนาดใหญ่ 
 ธุรกิจค้าส่ง ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่โดยส่วนใหญ่จะรับสินค้ามากจากร้านค้าส่งขนาดใหญ่
ที่มาส่งสินค้าให้ประจ าและมีสินค้าจากผู้ผลิตโดยตรงมาส่งด้วย ท าให้ราคาสินค้ามีราคาที่ไม่สูงมาก 
เมื่อการรับช่วงของสินค้าไม่ได้ส่งต่อมาหลายทอดดังผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 
 “สินค้าอุปโภคบริโภคของเรา รับมาจากร้านค้าส่งขนาดใหญ่ซึ่งต้ังอยู่ในตัวเมือง จะมีรถจาก
ทางร้านมาส่งสินค้า ท าให้ร้านเราไม่ต้องเสียค่าขนส่งสินค้าราคาสินค้าก็ไม่ได้บวกเยอะ เน่ืองเน้นขาย
ปริมาณสินค้าให้ได้ปริมาณเยอะๆ” 
 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญอีกท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า  
 “ร้านของเราซื้อสินค้ามาจากผู้ผลิตโดยตรงที่เข้ามาขายสินค้าตามรอบ ซึ่งจะเข้ามาขาย
สินค้าวันศุกร์ ไม่ว่าจะเป็นสินค้าอุปโภคหรือบริโภค หน่วยรถจากบริษัทผู้ผลิตจะเข้ามาขายเอง ท าให้
ต้นทุนสินค้าไม่สูงมากนัก ราคาสินค้าก็ไม่สูงตาม เพราะไม่มีค่าขนส่งสินค้า” 
 2.  ธุรกิจค้าปลีก : เน้นการต้ังราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า 
 ธุรกิจค้าปลีก ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ไม่สามารถต้ังราคาให้ถูกกว่าราคามาตรฐานได้ 
เน่ืองจากผู้ค้าปลีกมีปัญหาเร่ืองต้นทุนสินค้า หากรับสินค้าจากผู้ค้าส่งที่รับสินค้าต่อกันมาหลายทอด 
จะส่งผลให้ราคาสินค้าที่มาถึงร้านค้าปลีกมีราคาที่สูง ดังน้ันร้านค้าปลีกจึงควรต้ังราคาสินค้าให้
เหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า เน่ืองจากผู้บริโภคสปป.ลาว มีความเช่ือใจและมั่นใจในคุณภาพของ
สินค้าของประเทศไทยดังผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 
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 “ธุรกิจค้าปลีกไม่สามารถต้ังราคาสินค้าให้สูงเพื่อให้ได้ก าไรเยอะได้ เน่ืองจากผู้บริโภคมี
ทางเลือกสามารถเลือกซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีก ร้านใดก็ได้ แต่ร้านค้าปลีกสามารถต้ังราคาสินค้าให้มี
ความเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้าได้ เพราะผู้บริโภคสปป.ลาวมีความมั่นใจในตัวสินค้าจากประเทศ
ไทยมาก ว่าเป็นสินค้าดีมีมาตรฐาน” 
 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญอีกท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 
 “การต้ังราคาของร้านค้าปลีกไม่สามารถต้ังราคาให้สูงได้ เน่ืองจากข้อจ ากัดทางด้านต้นทุน 
แต่เน้นการต้ังราคาตามตัวสินค้า สินค้าประเภทไหนผู้บริโภคมีความเชื่อถือมาก ก็จะต้ังราคาได้สูงตาม 
เพราะผู้บริโภคมีความเชื่อมั่นในตัวสินค้าที่ผลิตจากประเทศไทยว่าเป็นสินค้าที่ดีมีคุณภาพ” 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหนา่ย 
 1.  ธุรกิจค้าค้าส่ง : เน้นพื้นที่ในการจัดเก็บสินค้าให้มีปริมาณมาก 
 ผู้ประกอบการธุรกิจค้าส่งควรเน้นพื้นที่ในการจัดเก็บสินค้าให้สามารถจัดเก็บสินค้าให้มี
ปริมาณมากๆ มีอากาศถ่ายเทสะดวก สินค้าเข้าถึงง่ายดังผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 
 “ธุรกิจเป็นธุรกิจค้าส่ง จะเน้นพื้นที่ในการจัดเก็บสินค้ามากกว่า ให้มีพื้นที่เพียงพอต่อสินค้า 
อากาศถ่ายเทได้ดีเพื่อไม่ให้สินค้าเกิดการเสียหาย บริเวณโดยรอบพื้นที่ต้องสะอาด”  
 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญอีกท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 
 “การมีพื้นที่ในการเก็บสินค้ามากถือเป็นหัวใจหลักของธุรกิจค้าส่ง เน่ืองจากสามารถมีสินค้า
ให้ปริมาณที่เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้าได้ หากมีพื้นที่เก็บสินค้าน้อย เมื่อลูกค้าต้องการสินค้า
เป็นจ านวนมากก็ไม่มีสินค้าให้ลูกค้า ท าให้ขาดโอกาสทางธุรกิจ” 
 2.  ธุรกิจค้าปลีก : เน้นท าเลที่ตั้ง และความสะอาดบริเวณโดยรอบ 
 ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับท าเลที่ต้ังเป็นอันดับแรก เพราะท าเลที่ตั้งที่ดีสร้าง
โอกาสให้กิจการประสบความส าเร็จได้มาก โดยท าเลที่ร้านค้าปลีกอยู่ในตลาด ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่
ซ่ึงเป็นท าเลที่เหมาะสมดังผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 
 “ธุรกิจค้าปลีกสิ่งส าคัญที่สุดคือท าเลที่ต้ังที่เหมาะสม อยู่ใกล้แหล่งชุมชน ใกล้สถานที่ส าคัญ 
ใกล้กลุ่มลูกค้า เมื่อธุรกิจต้ังอยู่ใกล้กลุ่มลูกค้าธุรกิจก็จะสามารถด าเนินธุรกิจต่อไปได้” 
 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญอีกท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า  
 “ธุรกิจของเราตั้งอยู่ใกล้ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ ท าให้ผู้บริโภคจากฝั่งสปป.ลาว เดินทางเข้า
มาสะดวก ด้วยระยะทางที่ใกล้กับด่านสากลพูดู่ สปป.ลาวแค่ 32 กิโลเมตร” 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นสง่เสริมการตลาด 
 1.  ธุรกิจค้าค้าส่ง : มีส่วนลดส าหรับลูกค้าเก่า  
 ธุรกิจจะสามารถรักษาฐานลูกค้าเก่าได้ จ าเป็นต้องใช้การตลาดเข้าไปช่วย เช่น การมี
ส่วนลดให้เมื่อซ้ือสินค้ามานานเพื่อเป็นการซ้ือใจลูกค้าเก่า ดังผู้ให้ข้อมูลส าคัญท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 
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 “ธุรกิจน้ีด าเนินธุรกิจมานาน มีลูกค้าเก่าอยู่หลายหลาย ที่เป็นคู่ค้ากับมาอย่างยาวนาน ท า
ธุรกิจมาตั้งแต่รุ่นพ่อรุ่นแม่ จึงจ าเป็นที่ต้องรักษาคู่ค้าเหล่าน้ีไว้ เมื่อเราดูแลเค้าดี ลูกค้าก็จะน าพาลูกค้า
รายใหม่มาให้ธุรกิจเราเอง” 
 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญอีกท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 
 “เมื่อธุรกิจมีคู่แข่งขันเข้ามาในตลาดมากขึ้น จึงจ าเป็นที่ต้องมาการส่งเสริมการตลาด เช่น 
การให้ส่วนลดสินค้าเมื่อซื้อสินค้าต้ังแต่ 3,000 บาทขึ้นไป เพื่อให้ลูกค้ารู้สึกประทับใจอยากกลับมาซื้อ
สินค้าจากเราอีก” 
 2.  ธุรกิจค้าปลีก: มีของแถมส าหรับลูกค้าที่ซ้ือสินค้าปริมาณมาก 
 สินค้าอุปโภคบริโภคในตลาดเป็นสินค้าที่มีลักษณะไม่แตกต่างกัน ผู้บริโภคจึงมีโอกาสเลือก
ว่าจะไปซ้ือสินค้าจากร้านค้าปลีกร้านใดก็ได้ ธุรกิจค้าปลีกจะต้องมีการส่งเสริมการตลาดเพื่อแย่งชิง
ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายดังผู้ให้ข้อมูลส าคัญอีกท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 
 “เมื่อถึงเทศกาลต่างๆของประเทศไทย ทางเราจะมีสินค้าแถมลูกค้าไม่ว่าจะเป็นของกิน 
ของใช้ ขึ้นอยู่เทศกาลน้ันๆ เพื่อให้ลูกค้าจดจ าและไปบอกปากต่อปาก ว่าร้านเรามีการแถมสินค้าใน
เทศกาลต่างๆ” 
 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญอีกท่านหน่ึงได้กล่าวไว้ว่า 
 “ธุรกิจของเรามีการแถมสินค้าให้กับลูกค้า เมื่อลูกค้าซื้อสินค้ารวมๆกับในปริมาณมากๆ 
หรือต้ังแต่ 500 บาทขึ้นไป ก็จะแถมเป็นตะกร้าใส่สินค้า แก้ว เพื่อให้ลูกค้าสามารถน าไปใช้ประโยชน์
ได้ ท าให้ลูกค้าที่มาซื้อสินค้าส่วนใหญ่มาซื้อเพราะอยากได้ของแถม” 
 จากการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัด
อุตรดิตถ์ จึงได้มีการก าหนดรูปแบบการส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดน
ถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ที่เหมาะสมแบ่งออกเป็น 2 ช่วง ดังน้ี 
 รูปแบบช่วงที่ 1  เริ่มจากคนกลางในพื้นที่ซ่ึงเป็นร้านค้าส่งขนาดใหญ่และบริษัทผู้ผลิตสินค้า
โดยตรง ส่งสินค้าให้ผู้ค้าส่งในพื้นที่จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จ าหน่ายต่อให้ผู้ค้าส่งสปป.ลาว ซ่ึงผู้ค้าส่ง
สปป.ลาว จ าหน่ายต่อให้ผู้ค้าปลีกสปป.ลาว และจ าหน่ายต่อผู้บริโภคคนสุดท้าย 
 รูปแบบช่วงที่ 2  เริ่มจากคนกลางในพื้นที่ซ่ึงเป็นร้านค้าส่งขนาดใหญ่และบริษัทผู้ผลิตสินค้า
โดยตรง ส่งสินค้าให้ผู้ค้าส่งในพื้นที่จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จ าหน่ายต่อให้ผู้ค้าปลีกในพื้นที่จุดผ่านแดน
ถาวรภูดู่ และจ าหน่ายไปยังผู้บริโภคคนสุดท้ายทั้งประชาชนชาวสปป.ลาวและประชาชนชาวไทย 
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 จากภาพที่ 12  กล่าวโดยสรุปว่ารูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุด
ผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ ที่เหมาะสม แบบแรกเริ่มจากคนกลางในพื้นที่ซ่ึงเป็นร้านค้าส่ง
ขนาดใหญ่และบริษัทผู้ผลิตสินค้าโดยตรง ส่งสินค้าให้ผู้ค้าส่งในพื้นที่จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จ าหน่ายต่อ
ให้ผู้ค้าส่งสปป.ลาว ซ่ึงผู้ค้าส่งสปป.ลาว จ าหน่ายต่อให้ผู้ค้าปลีกสปป.ลาว และจ าหน่ายต่อผู้บริโภคคน
สุดท้าย แบบที่สองเริ่มจากคนกลางในพื้นที่ซ่ึงเป็นร้านค้าส่งขนาดใหญ่และบริษัทผู้ผลิตสินค้าโดยตรง 
ส่งสินค้าให้ผู้ค้าส่งในพื้นที่จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จ าหน่ายต่อให้ผู้ค้าปลีกในพื้นที่จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 
และจ าหน่ายไปยังผู้บริโภคคนสุดท้ายทั้งประชาชนชาวสปป.ลาวและประชาชนชาวไทย ซ่ึงทั้ง2 แบบ
ต้องใช้ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน 

คนกลางในจังหวัด 
บริษัทผู้ผลิต 

 

ผู้ค้าส่งสปป.ลาว 
 
 

ผู้ค้าส่งในตลาดจุด
ผ่านแดนถาวรภูดู่ 

 

ผู้บริโภคคน
สุดท้าย 
ประชาชนชาว
สปป.ลาว/
ประชาชนชาว
ไทย 
 

ผู้ค้าปลีก
สปป.ลาว 
 

ด้านส่งเสริมการตลาด 
 

ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย 
 

ด้านราคา 
 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ผู้ค้าปลีก
สปป.ลาว 
 
 

ภาพที่ 12  แสดงรูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 
จังหวัดอุตรดิตถ์ 
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บทที่  5 
สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวิจัยเร่ือง รูปแบบประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 
จังหวัดอุตรดิตถ์ การศึกษาคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค์ 1.  เพื่อศึกษาศักยภาพการลงทุนของธุรกิจการค้า  
ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 2.  เพื่อศึกษาระดับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ และ3.  เพื่อศึกษารูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ
การค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ ประชากรคือ ผู้ประกอบการ ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่
,นายกองค์การบริหารส่วนต าบลม่วงเจ็ดต้น,นักวิชาการ จ านวน 117 คน เป็นงานวิจัยแบบผสมผสาน 
(Mix Research) เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษาคือ แบบสัมภาษณ์ แบบสอบถาม และการสนทนากลุ่ม 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ การแจกแจงความถี่  (Frequency  Distribution) ค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉลี่ย  (Mean) ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน S.D. (Standard Deviation) และการ
สรุปตีความ การบรรยายเชิงเน้ือหา ผู้วิจัยได้น าสรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ
ตามล าดับดังน้ี 
 

สรุปผลการวิจยั 
 จากผลการวิจัยสามารถสรุปได้ ดังน้ี 
 1.  ผลการศกึษาศักยภาพการลงทนุของธุรกิจการคา้ ณ จดุผา่นแดนถาวรภดูู่ พบวา่ 
  1.1  จุดแข็งของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ พบว่า ธุรกิจมีท าเลที่ตั้งของร้าน
อยู่ใกล้จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ ผู้ประกอบการเป็นคนในพื้นที่และมีประสบการณในการด าเนินธุรกิจมา
นาน ผู้ประกอบการมีความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า กิจการให้ความส าคัญกับบุคลากร และเป็นธุรกิจครบ
วงจร 
  1.2  จุดอ่อนของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ พบว่า ธุรกิจขาดการส่งเสริม
การตลาดที่ดี มีข้อจ ากัดด้านเงินลงทุน บุคลากรขาดทักษะการอ่านและการเขียนภาษาลาว และมี
ปัญหาการปรับขึ้นของราคาสินค้า 

  1.3  โอกาสของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ พบว่า มีนโยบายรัฐบาลผลักดัน
การท่องเที่ยวและส่งเสริมการค้าชายแดน พร้อมทั้งเป็นเส้นทางที่เช่ือมต่อไปยังเมืองส าคัญของ สปป.
ลาว เช่น หลวงพระบาง นครหลวงเวียงจันทร์ ยังมีวัฒนธรรมที่คล้ายกัน และสปป.ลาวเร่งพัฒนา
โครงสร้างพื้นฐานและระบบสาธารณูปโภคภายในประเทศท าให้ยังพึ่งพาการน าเข้าสินค้าอุปโภค
บริโภคจากไทยอยู่ 
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  1.4  อุปสรรคของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ พบว่า สินค้าโดนลอกเลียนแบบ
จากสาธารณรัฐประชาชนจีน มีการเก็บภาษีด่านศุลกากรที่ไม่มีอัตราที่แน่ชัด ระบบสาธารณูปโภค
ภายในตลาดยังไม่ครอบคลุม และข้อจ ากัดเร่ืองพื้นที่เน่ืองจากเป็นพื้นที่ป่าสงวน 
 2.  ผลการศกึษาระดับความตอ้งการในการพัฒนาสว่นประสมทางการตลาดของธุรกิจ
การคา้ ณ จดุผา่นแดนถาวรภดูู ่
  ข้อมูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 65.20 มีช่วง
อายุ51 ปีขึ้นไปจ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 62.60 โดยมีการศึกษาสูงสุดที่ระดับประถมศึกษาหรือ
ต่ ากว่า จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 32.20 มีประสบการณ์ในการประกอบอาชีพ มากกว่า 10 ปีขึ้น
ไปจ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 90.40 
  ผลการศกึษาระดับความต้องการสว่นประสมทางการตลาด ทัง้ 4 ดา้น พบวา่ 
  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความต้องการทุกด้านอยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.25 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.383) เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ทุกด้านอยู่ในระดับมาก โดย
เรียงล าดับจากค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังน้ีด้านการส่งเสริมการตลาดมีความคิดเห็นมากที่สุด 
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.27 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.393) รองลงมา คือ ด้านราคา มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.26 
(ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.435) ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.25 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
0.405) และน้อยที่สุด คือ ด้านสถานที่จัดจ าหน่ายมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.20 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
0.429) ตามล าดับ โดยมีความต้องการแต่ละด้านดังน้ี 
  2.1  ด้านผลิตภัณฑ์ ในภาพรวมอยู่ในระดับต้องการมาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.25  
(ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  0.405) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ทุกข้ออยู่ในระดับมากโดย
เรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังน้ี ต้องการให้สินค้ามีจ านวนหลายประเภทมากกว่าน้ีต้องการ
มากที่สุด มีค่าเฉลี่ยท่ากับ 4.65 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน0.607)  รองลงมาคือ ต้องการจ าหน่ายสินค้า
ที่มีคุณภาพและได้และมาตรฐาน มอก. หรือมาตรฐาน อย. เท่าน้ัน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.19  
(ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.633)  ต้องการให้สินค้ามีความครบถ้วนตามความต้องการองลูกค้า  
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.11(ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.803) และน้อยที่สุด คือ ต้องการให้ลูกค้าได้รับสินค้า
ที่มีมาตรฐานเท่าน้ัน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.04 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.718) 
  2.2  ด้านราคา ในภาพรวมอยู่ในระดับต้องการมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.26  
(ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.435) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ทุกข้ออยู่ในระดับมากโดยเรียงล าดับ
ค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังน้ี ต้องการให้ราคาสินค้ามีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้าต้องการ
มากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.52 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.611) รองลงมาได้แก่ ต้องการให้ราคา 
มีความยืดหยุ่น ลูกค้าสามารถต่อรองราคามีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.35 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.690) 
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ต้องการให้ราคาสินค้ามีความเหมาะสมกับย่ีห้อหรือตราสินค้า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.12 (ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 0.762) และน้อยที่สุด ต้องการให้สินค้ามีความเหมาะสมกับปริมาณสินค้า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.06 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.780) 
  2.3  ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย ในภาพรวมอยู่ในระดับต้องการมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.20 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.429) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ทุกข้ออยู่ในระดับมากโดย
เรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังน้ี ต้องการให้มีความสะดวกของสถานที่จอดรถ มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.41 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.713) รองลงมาคือ ต้องการให้มีการจัดพื้นที่ให้มีความเป็น
ระเบียบเรียบร้อย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.40 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.604) ต้องการให้สถานที่จัด
จ าหน่ายอยู่ในท าเลที่เข้าถึงสะดวก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.05 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.770) และน้อย
ที่สุด ต้องการวันและเวลาเปิด-ปิดของร้านเหมาะสมกับความต้องการของลูกค้า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.93 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.791) 
  2.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมอยู่ในระดับต้องการมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.27 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  0.393) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ทุกข้ออยู่ในระดับมากโดย
เรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังน้ี ต้องการให้มีการจัดกิจกรรมด้านการค้าชายแดนกับ
ประเทศเพื่อนบ้าน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.60 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.616) รองลงมาคือ ต้องการให้มี
การโฆษณาประชาสัมพันธ์ในรูปแบบต่าง ๆ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.48 (ส่วนเยงเบนมาตรฐาน 0.616)  
ต้องการให้มีการแจกผลิตภัณฑ์ตัวอย่างทดลองเพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความเช่ือมั่น มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.00 
(ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.821) และน้อยที่สุดต้องการมีบุคลากรคอยให้ค าแนะน าข้อมูลผลิตภัณฑ์
และวิธีการใช้ผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.98 (ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.725) 
 3.  ผลการศกึษารูปแบบสว่นประสมทางการตลาดของธุรกิจการคา้ ณ จดุผา่นแดน
ถาวรภดูู่ จงัหวดัอตุรดติถท์ี่เหมาะสม  
 คือ แบบที่หน่ึงเริ่มจากคนกลางในพื้นที่ซ่ึงเป็นร้านค้าส่งขนาดใหญ่และบริษัทผู้ผลิตสินค้า
โดยตรง ส่งสินค้าให้ผู้ค้าส่งในพื้นที่จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จ าหน่ายต่อให้ผู้ค้าส่งสปป.ลาว ซ่ึงผู้ค้าส่ง
สปป.ลาว จ าหน่ายต่อให้ผู้ค้าปลีกสปป.ลาว และจ าหน่ายต่อผู้บริโภคคนสุดท้าย แบบที่สองเริ่มจาก
คนกลางในพื้นที่ซ่ึงเป็นร้านค้าส่งขนาดใหญ่และบริษัทผู้ผลิตสินค้าโดยตรง ส่งสินค้าให้ผู้ค้าส่งในพื้นที่
จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จ าหน่ายต่อให้ผู้ค้าปลีกในพื้นที่จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ และจ าหน่ายไปยังผู้บริโภค
คนสุดท้ายทั้งประชาชนชาวสปป.ลาวและประชาชนชาวไทย ซ่ึงในแต่ละรูปแบบได้ใช้ส่วนประสมทาง
การตลาดทั้ง 4 ด้าน คือด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ธุรกิจที่ขายสินค้า เน้นขายสินค้าอุปโภคบริโภคใน
ปริมาณมาก และเน้นสินค้าที่ใช้ในชีวิตประจ าวันให้ครบวงจร ด้านราคา พบว่าธุรกิจควรเน้นระดับการ
ซ้ือสินค้าจากผู้ผลิตโดยตรง และร้านค้าส่งขนาดใหญ่ ราคาควรมีความเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า
เน่ืองจากผู้บริโภคมีความอ่อนไหวทางด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ธุรกิจควรเน้น
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การมีพื้นที่จัดเก็บสินค้าให้ได้ปริมาณมากขึ้น และเน้นความสะอาดของพื้นที่จัดเก็บสินค้า และด้าน
ส่งเสริมการตลาด พบว่า ธุรกิจควรมีการให้ส่วนลดการค้ากับลูกค้ารายเก่า การขายแบบเช่ือ หรือการ
มีของแถมให้กับลูกค้าที่ซ้ือสินค้าในปริมาณมาก 
 

อภปิรายผล 
 จากผลการวิจัยข้างต้น ผู้วิจัยสามารถน ามาอภิปรายผลตามวัตถุประสงค์การวิจัยได้ ดังน้ี 
 1.  ศักยภาพการลงทุนของธรุกจิการคา้ ณ จดุผา่นแดนถาวรภดูู่  
 จุดแข็งของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ ได้แก่ ท าเลที่ต้ังของร้านอยู่ใกล้จุดผ่าน
แดนถาวรภูดู่ ผู้ประกอบการเป็นคนในพื้นที่และมีประสบการณในการด าเนินธุรกิจ มีความสัมพันธ์ที่ดี
กับลูกค้า กิจการให้ความส าคัญกับบุคลากร เป็นธุรกิจครบวงจร จุดอ่อนของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่าน
แดนถาวรภูดู่ ได้แก่ขาดการส่งเสริมการตลาด ข้อจ ากัดด้านเงินลงทุน บุคลากรขาดทักษะการอ่าน
และการเขียนภาษาลาว ปัญหาการปรับขึ้นของราคาสินค้า โอกาสของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดน
ถาวรภูดู่ ได้แก่นโยบายรัฐบาลผลักดันการท่องเที่ยวและส่งเสริมการค้าชายแดน เส้นทางเช่ือมต่อไป
ยังเมืองส าคัญของ สปป.ลาว วัฒนธรรมที่คล้ายกัน สปป.ลาวเร่งพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานและระบบ
สาธารณูปโภคภายในประเทศ อุปสรรคของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ ได้แก่สินค้า
ลอกเลียนแบบจากสาธารณรัฐประชาชนจีน ภาษีด่านศุลกากรที่ไม่มีอัตราที่แน่ชัด ระบบ
สาธารณูปโภคยังไม่ครอบคลุม ข้อจ ากัดเร่ืองพื้นที่ ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิด Albert Humphrey 
(1996) ได้กล่าวว่า การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก ประกอบด้วย การวิเคราะห์จุด
แข็ง จุดอ่อน เพื่อให้รู้ตนเอง (รู้เรา) รู้จักสภาพแวดล้อม (รู้เขา) ชัดเจน และวิเคราะห์โอกาส อุปสรรค
การวิเคราะห์ปัจจัยต่าง ๆ ทั้งภายนอกและภายในองค์กรซ่ึงจะช่วยให้ผู้บริหารขององค์กรทราบถึงการ
เปลี่ยนแปลงต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นภายนอกองค์กร ทั้งสิ่งที่ได้เกิดขึ้นแล้วและแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงใน
อนาคต รวมทั้งผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงเหล่าน้ีที่มีต่อองค์กรธุรกิจ และสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ มณีรัตน์ การรักษ์ (2558) ศึกษาการพัฒนาตลาดการค้าชายแดนไทย-กัมพูชากรณีศึกษาตลาด
การค้าชายแดนช่องจอม จังหวัดสุรินทร์ พบว่า ตลาดการค้าช่องจอมมีจุดแข็ง คือมีท าเลที่ต้ังติดกับ
ประเทศกัมพูชาซ่ึงท าให้มีแระชาชนชาวไทยเดินทางมายังตลาดจุดอ่อนคือ จ านวนขอทานในตลาดมี
มากเป็นเหตุให้อาจเป็นผลถึงความปลอดภัยในทรัพย์สิน โอกาส คือ รัฐบาลมีนโยบายที่สนับสนุนให้มี
การค้าขายกับต่างชาติ อุปสรรค คือ เกิดความขัดแย้งระหว่างประเทศท าให้ประเทศกัมพูชากีดกัน
การค้ากับไทย  
 



 85 

 2.  ระดับความต้องการในการพัฒนาสว่นประสมทางการตลาดของธรุกจิการคา้ ณ จดุ
ผา่นแดนถาวรภดูู ่
 ระดับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดน
ถาวรภูดู่ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความต้องการอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายด้าน 
พบว่า ด้านการส่งเสริมการตลาดมีความคิดเห็นมากที่สุด รองลงมา คือ ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์  
และด้านสถานที่จัดจ าหน่ายน้อยที่สุด สอดคล้องกับแนวคิด ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552, น. 
80-81) ได้กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ซ่ึงบริษัทใช้
ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุ่มเป้าหมายประกอบด้วยเคร่ืองมือ 4 ประการ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์
(Product)หมายถึง สิ่งที่บริษัทน าเสนอออกขายเพื่อก่อให้เกิดความสนใจ โดยการบริโภคหรือการใช้
บริการน้ันสามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ราคา(Price)หมายถึง จ านวนเงินตราที่ต้องจ่าย
เพื่อให้ได้รับผลิตภัณฑ์ สินค้าหรือบริการของกิจการหรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดที่ลูกค้ารับรู้ เพื่อให้
ได้รับผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์ สินค้าหรือบริการน้ัน ๆ อย่างคุ้มค่ากับจ านวนเงินที่จ่ายไป  
การจัดจ าหน่าย(Place) หมายถึง ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าหรือบริการ รวมถึงวิธีการที่จะน า
สินค้าหรือบริการน้ัน ๆ ไปยังผู้บริโภคเพื่อให้ทันต่อความต้องการ และการส่งเสริมการตลาด
(Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือการสื่อสารทางการตลาด เพื่อสร้างความจูงใจ ความคิด ความรู้สึก 
ความต้องการ และความพึงพอใจ 
 3.  รูปแบบสว่นประสมทางการตลาดของธรุกจิการคา้ ณ จดุผา่นแดนถาวรภดูู่  
จงัหวดัอตุรดติถ ์
 รูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์
ที่เหมาะสม พบว่า แบบแรกเริ่มจากคนกลางในพื้นที่ซ่ึงเป็นร้านค้าส่งขนาดใหญ่และบริษัทผู้ผลิต
สินค้าโดยตรง ส่งสินค้าให้ผู้ค้าส่งในพื้นที่จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จ าหน่ายต่อให้ผู้ค้าส่งสปป.ลาว ซ่ึงผู้ค้า
ส่งสปป.ลาว จ าหน่ายต่อให้ผู้ค้าปลีกสปป.ลาว และจ าหน่ายต่อผู้บริโภคคนสุดท้าย แบบที่สองเร่ิมจาก
คนกลางในพื้นที่ซ่ึงเป็นร้านค้าส่งขนาดใหญ่และบริษัทผู้ผลิตสินค้าโดยตรง ส่งสินค้าให้ผู้ค้าส่งในพื้นที่
จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จ าหน่ายต่อให้ผู้ค้าปลีกในพื้นที่จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ และจ าหน่ายไปยังผู้บริโภค
คนสุดท้ายทั้งประชาชนชาวสปป.ลาวและประชาชนชาวไทย ซ่ึงในแต่ละรูปแบบได้ใช้ส่วนประสมทาง
การตลาดทั้ง 4 ด้าน คือด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ธุรกิจที่ขายสินค้า เน้นขายสินค้าอุปโภคบริโภค 
ในปริมาณมาก และเน้นสินค้าที่ใช้ในชีวิตประจ าวันให้ครบวงจร ด้านราคา พบว่าธุรกิจควรเน้นระดับ
การซ้ือสินค้าจากผู้ผลิตโดยตรง และร้านค้าส่งขนาดใหญ่ ราคาควรมีความเหมาะสมกับคุณภาพสินค้า
เน่ืองจากผู้บริโภคมีความอ่อนไหวทางด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ธุรกิจควรเน้น
การมีพื้นที่จัดเก็บสินค้าให้ได้ปริมาณมากขึ้น และเน้นความสะอาดของพื้นที่จัดเก็บสินค้า และด้าน
ส่งเสริมการตลาด พบว่า ธุรกิจควรมีการให้ส่วนลดการค้ากับลูกค้ารายเก่า การขายแบบเช่ือ หรือการ
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มีของแถมให้กับลูกค้าที่ซ้ือสินค้าในปริมาณมาก ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler,P (2009, p.26) 
ได้กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดที่สามารถ
ควบคุมได้ ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึง
พอใจให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วยทุกสิ่งทุกอย่างที่กิจการใช้เพื่อให้
มีอิทธิพลโน้มน้าวความต้องการผลิตภัณฑ์ของกิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่ม
ได้ 4 กลุ่ม ดังที่รู้จักกันว่าคือ“4 Ps”อันได้แก่ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัด
จ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion)    
 

ข้อเสนอแนะ 
 การน าเสนอส่วนน้ีผู้วิจัยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ ส่วนแรกเป็นการน าเสนอข้อเสนอแนะ
ทั่วไป และส่วนที่ 2 เป็นการน าเสนอข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป ตามรายละเอียดดังน้ี 
 ข้อเสนอแนะทัว่ไป 
 1.  หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง ควรให้ความสนใจด้านสถานที่จัดจ าหน่าย ด้วยการปรับเส้นทาง
การคมนาคมขนส่ง อีกทั้ง การปรับสภาพภูมิทัศน์ของตลาดการค้าชายแดน ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 
จังหวัดอุตรดิตถ์ เพื่อยกระดับให้เป็นตลาดที่มีมาตรฐานสากล และควรให้ความส าคัญกับการสร้าง
ภาพลักษณ์ เช่น ป้ายบอกทาง หรือ แผนที่ และความสะอาดของจุดผ่านแดนภูดู่ เพื่อสร้างความ
เช่ือมั่นให้กับการค้าชายแดนมากย่ิงขึ้น 
 2.  ผู้ประกอบการค้าชายแดน ควรน าการส่งเสริมการขายมาใช้ในการกระตุ้นการขายด้วย
การให้ข้อมูลข่าวสารแก่ผู้มีส่วนได้ส่วนเสียหลากหลายวิธีมากขึ้น ผ่านสื่อออนไลน์และออฟไลน์ เพื่อให้
สามารถเข้าถึงผู้บริโภคทั้งที่เป็นผู้บริโภคคนสุดท้าย หรือคนกลางทางการตลาด 
 3.  ควรก าหนดนโยบายหรือแนวทางในการพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานของตลาดการค้า
ชายแดน เพื่อรองรับจ านวนประชากรที่เพิ่มมากขึ้น และเพื่อรองรับการท่องเที่ยวตามนโยบายส่งเสริม
การท่องเที่ยวของรัฐบาล ควรมีความร่วมมือจากหน่วยงานภาครัฐ ภาคเอกชน และตัวแทนคนในพื้นที่ 
เพื่อร่วมกันพัฒนา ปรับปรุงโครงสร้างต่าง ๆ ให้มีเอกลักษณ์มากขึ้น   
 ข้อเสนอแนะการท าวจิยัครัง้ตอ่ไป 
 1.  การวิจัยคร้ังน้ีได้ศึกษาเฉพาะธุรกิจการค้าด้านสินค้าอุปโภคบริโภคเพียงอย่างเดียว ควร
มีการศึกษาถึงธุรกิจประเภทอ่ืน เช่นธุรกิจสินค้าเกษตร ธุรกิจโรงแรม ที่อยู่บริเวณ ณ จุดผ่านแดน
ถาวรภูดู่ เพื่อให้ทราบถึงความแตกต่างของการใช้ส่วนประสมทางการตลาดว่ามีรูปแบบอย่างไร  
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 2.  ควรศึกษาการรับรู้ การสื่อสาร พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวเดินทางมาท่องเที่ยว ณ จุด
ผ่านแดนภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์ เพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนาธุรกิจการค้าบริเวณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่
ให้มีความพร้อม และสามารถรองรับนักท่องเที่ยวได้ 
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ภาคผนวก ก 
หนังสือขอเชญิผู้เชีย่วชาญตรวจสอบเครื่องมือในการวจิัย 
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รายนามผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบเครือ่งมอืในการวิจยั 
 
1.  ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.อิราวัฒน์  ชมระกา  คณบดีคณะวิทยาการจัดการ 
         มหาวิทยาลัยราชภัฏอุตรดิตถ์ 
2.  อาจารย์ ดร.เบญจวรรณ  สุจริต   รองอธิการบดี 
         มหาวิทยาลัยราชภัฏอุตรดิตถ์ 
3.  อาจารย์ ดร.ศิริกานดา  แหยมคง   อาจารย์ประจ าหลักสูตรบริหารธุรกิจ 
         มหาวิทยาลัยราชภัฏอุตรดิตถ์ 
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เครื่องมือที่ใช้ในการวิจยั 
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แบบสอบถาม 
รูปแบบสว่นประสมทางการตลาดของธุรกจิการคา้ ณ จดุผา่นแดนถาวรภดูู่ จงัหวดัอตุรดติถ์ 

 
แบบสอบถามฉบับน้ีเป็นข้อมูลเพื่อประกอบการศึกษาเร่ืองรูปแบบส่วนประสมทางการตลาด

ของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่อนผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์การตอบแบบสอบถามของท่านถือว่ามี
คุณค่าต่อการศึกษาอย่างย่ิงจึงขอความกรุณาจากท่านได้ตอบแบบสอบถามและแสดงความคิดเห็นอัน
จะเป็นประโยชน์ต่อส่วนรวมค าตอบของท่านจะถือเป็นความลับไม่มีการเปิดเผยตัวบุคคลใน
แบบสอบถามขอขอบคุณทุกท่านที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามมา ณ ที่น้ี 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชีแจง ท าเคร่ืองหมาย ✔ ลงใน ที่ตรงกับความเป็นจริง 
1. เพศ 
 1.  ชาย    2.  หญิง 
2. อายุ 
 1.  ต่ ากว่า 30 ป ี   2.  31-40ป ี
 3.  41-50ป ี   4.  51ปีขึ้นไป 
3.ระดับการศึกษาสูงสุด 

 1. ประถมศึกษาหรือต่ ากว่า   2.  มัธยมศึกษาตอนต้น 
 3. มัธยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่า 4. อนุปริญญาหรือเทียบเท่า 
 5. ปริญญาตรี                                        6.ปริญญาโท/สูงกว่าปริญญาโท 
4. ประสบการณ์ในการประกอบอาชีพ 

 1.  ต่ ากว่า 5 ปี    2.  5-10 ปี 
 3.  มากกว่า 10 ปี   
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ส่วนที่ 2แบบสอบถามข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาด 
ค าช้ีแจง โปรดให้ข้อมูลเกี่ยวกับความต้องการในการพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดโดยตอบข้อ
ค าถามแต่ละข้อเพียง 1 ค าตอบแล้วเขียนเคร่ืองหมาย ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมาก
ที่สุดโดยมีให้เลือกดังน้ี 
 5 หมายถึง เห็นด้วยมากที่สุด 
 4 หมายถึง เห็นด้วยมาก 
 3 หมายถึง เห็นด้วยปานกลาง 
 2 หมายถึง เห็นด้วยน้อย 
 1 หมายถึง เห็นด้วยน้อยที่สุด 
 
 

ที่ ปัจจัยความต้องการส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
ด้านผลิตภัณฑ์ 

1 ท่านต้องการให้สินค้ามีจ านวนหลายประเภทมากกว่าน้ี      
2 ท่านต้องการจ าหน่ายสินค้าที่มีคุณภาพ และ ได้มาตรฐาน 

มอก. หรือมาตรฐาน อย. 
     

3 ท่านต้องการให้สินค้ามีความครบถ้วนตามความต้องการของ
ลูกค้า 

     

4 ท่านต้องการให้ลูกค้าได้รับสินค้าที่มีมาตรฐานเท่าน้ัน      
ด้านราคา 

5 ท่านต้องการให้ราคาสินค้ามีความเหมาะสมกับปริมาณ
สินค้า 

     

6 ท่านต้องการให้ราคาสินค้ามีราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ
ของสินค้า 

     

7 ท่านต้องการให้ราคาสินค้ามีความเหมาะสมตราสินค้าหรือ
แบรนด์ของสินค้า 

     

8. ระดับราคาสินค้าของท่านมีความยืดหยุ่น ลูกค้าสามารถ
ต่อรองราคาได้ 

     

ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย 
9 ท่านต้องการให้มีการจัดพื้นที่ให้มีความเป็นระเบียบ      
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เรียบร้อย 

10 ท่านต้องการให้สถานที่จัดจ าหน่ายอยู่ในท าเลที่เข้าถึง
สะดวก 

     

11 ท่านต้องการให้มีความสะดวกของสถานที่จอดรถ      
12 ท่านต้องการวันและเวลาเปิด-ปิดของร้านเหมาะสมกับ

ความต้องการของลูกค้า 
     

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
13 ท่านต้องการให้มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ในรูปแบบต่าง 

ๆ 
     

14 ท่านต้องการให้มีการจัดกิจกรรมด้านการค้าชายแดนกับ
ประเทศเพื่อนบ้าน 

     

15 ท่านต้องการให้มีบุคลากรคอยให้ค าแนะน าข้อมูลผลิตภัณฑ์
และการใช้ผลิตภัณฑ์ 

     

16 ท่านต้องการให้มีการแจกผลิตภัณฑ์ตัวอย่างทดลองท าให้
ผู้บริโภคเกิดความเช่ือมั่น 

     

 
ส่วนที่ 3 ท่านมีความคิดเห็นเพิ่มเติม หรือข้อเสนอแนะเกี่ยวกับรูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของ
ธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์อย่างไร 
...................................................................................................................... ..........................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
...................................................................................................................................................... 
 
 

ขอขอบพระคุณท่านที่ให้ความอนุเคราะห์ตอบแบบสอบถาม 
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แบบสมัภาษณ ์

รูปแบบสว่นประสมทางการตลาดของธุรกจิการคา้ ณ จดุผา่นแดนถาวรภดูู่ จงัหวดัอตุรดติถ์ 
ตอนที่ 1 ขอ้มลูทัว่ไป 
สัมภาษณ์เมื่อวันที่.......................................................................................................................... 
ผู้ให้ข้อมูลที่ .................................................................................................. ................................ 
ช่ือ – สกุล ..................................................................................................................................... 
ต าแหน่ง........................................................................................................................................ 
   
ตอนที่ 2. ข้อมูลเกีย่วกับศกัยภาพของธุรกิจการคา้ ณ จดุผอ่นผา่นแดนถาวรภดูู่ จงัหวดัอตุรดติถ์ 
เป็นอยา่งไร 
 
1. ท่านคิดว่าจุดแข็งของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ จังหวัดอุตรดิตถ์เป็นอย่างไร 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................ 
2.  ท่านคิดว่าอะไรเป็น จุดอ่อนของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่บ้าง 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................ 
3.  ท่านคิดว่าโอกาส ของธุรกิจการค้า  ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ มีอะไรบ้าง 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
......................................................................................................................................... 
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4.  ท่านคิดว่าอุปสรรคต่อธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่มีอะไรบ้าง 
................................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................. ..................
................................................................................................................. ...............................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................ 
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ประเดน็การสนทนากลุม่ (Focus Group) 
 

เรื่อง  รูปแบบสว่นประสมทางการตลาดของธรุกจิการคา้ ณ จดุผา่นแดนถาวรภดูู่ จงัหวดั
อุตรดติถ ์

 
 ประเด็น 

 1. ท่านคิดว่ารูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 
จังหวัดอุตรดิตถ์ ด้านผลิตภัณฑ์ ที่เหมาะสม ควรเป็นอย่างไร 
 2. ท่านคิดว่ารูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 
จังหวัดอุตรดิตถ์ ด้านราคา ที่เหมาะสม ควรเป็นอย่างไร 
 3. ท่านคิดว่ารูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 
จังหวัดอุตรดิตถ์ ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย ที่เหมาะสม ควรเป็นอย่างไร 
 4. ท่านคิดว่ารูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่ 
จังหวัดอุตรดิตถ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด ที่เหมาะสม ควรเป็นอย่างไร 
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ภาคผนวก ง  
แบบประเมินดัชนีความสอดคล้อง (IOC) 
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ค่าดัชนคีวามสอดคล้องของแบบสอบถาม 
  
 แสดงผลการหาค่าดัชนีความสอดคล้องจากการพิจารณาของผู้เช่ียวชาญ  
 

ข้อค าถาม 

คะแนนความ
คิดเห็นของ
ผู้เช่ียวชาญ  

(คนที่) 

รวม
คะแนน 

ค่าเฉลี่ย 
IOC 

 
 

แปลผล 

1 2 3 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
   1.  ท่านต้องการให้สินค้ามีจ านวนหลาย
ประเภทมากกว่าน้ี 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 
3 

 
 
1 

 
 

สอดคล้อง 

   2.  ท่านต้องการจ าหน่ายสินค้าที่มี
คุณภาพ และ ได้มาตรฐาน มอก. หรือ
มาตรฐาน อย. 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 
3 

 
 
1 

 
 

สอดคล้อง 

   3.  ท่านต้องการให้สินค้ามีความ
ครบถ้วนตามความต้องการของลูกค้า 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
3 

 
1 

 
สอดคล้อง 

   4.  ท่านต้องการให้ลูกค้าได้รับสินค้าที่มี
มาตรฐานเท่าน้ัน 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
3 

 
1 

 
สอดคล้อง 

ด้านราคา 
   5.  ท่านต้องการให้ราคาสินค้ามีความ
เหมาะสมกับปริมาณสินค้า 

 
+1 
 

 
+1 
 

 
+1 

 
3 

 
1 

 
สอดคล้อง 

   6.  ท่านต้องการให้ราคาสินค้ามีราคาที่
เหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
3 

 
1 

 
สอดคล้อง 

  7.  ท่านต้องการให้ราคาสินค้ามีความ
เหมาะสมตราสินค้าหรือแบรนด์ของสินค้า 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
3 

 
1 

 
สอดคล้อง 

8.  ระดับราคาสินค้าของท่านมีความ
ยืดหยุ่น ลูกค้าสามารถต่อรองราคาได้ 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
3 

 
1 

 
สอดคล้อง 
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ข้อค าถาม 

คะแนนความ
คิดเห็นของ
ผู้เช่ียวชาญ  

(คนที่) 

รวม
คะแนน 

ค่าเฉลี่ย 
IOC 

 
 

แปลผล 

1 2 3 

ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย 
   9.  ท่านต้องการให้มีการจัดพื้นที่ให้มี
ความเป็นระเบียบเรียบร้อย 

 
 
0 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 
2 

 
 

0.67 

 
 

สอดคล้อง 

   10.  ท่านต้องการให้สถานที่จัดจ าหน่าย
อยู่ในท าเลที่เข้าถึงสะดวก 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
3 

 
1 

 
สอดคล้อง 

  11.  ท่านต้องการให้มีความสะดวกของ
สถานที่จอดรถ 

 
0 

 
+1 

 
+1 

 
2 

 
0.67 

 
สอดคล้อง 

  12.  ท่านต้องการวันและเวลาเปิด-ปิด
ร้านเหมาะสมกับความต้องการของลูกค้า 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
3 

 
1 

 
สอดคล้อง 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
  13.  ท่านต้องการให้มีการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ในรูปแบบต่าง ๆ 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 
3 

 
 
1 

 
 

สอดคล้อง 
   14.  ท่านต้องการให้มีการจัดกิจกรรม
ด้านการค้าชายแดนกับประเทศเพื่อนบ้าน 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
3 

 
1 

 
สอดคล้อง 

   15.  ท่านต้องการให้มีบุคลากรคอยให้
ค าแนะน าข้อมูลผลิตภัณฑ์และการใช้
ผลิตภัณฑ์ 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 
3 

 
 
1 

 
 

สอดคล้อง 

   16.  ท่านต้องการให้มีการแจก
ผลิตภัณฑ์ตัวอย่างทดลองท าให้ผู้บริโภค
เกิดความเช่ือมั่น 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 
3 

 
 
1 

 
 

สอดคล้อง 
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ประวัติย่อผู้วิจัย 
 

ประวตัยิ่อผู้วจิยั 
 

ชื่อ-สกุล ทิพวรรณ เพชรสุวรรณ 
วนั เดือน ปี เกดิ 24 มิถุนายน 2533 
สถานที่เกดิ จังหวัดอุตรดิตถ์ 
วฒุิการศึกษา พ.ศ. 2557      การจัดการบัณฑิต (การจัดการโลจิสติกส์)  

                    จากมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีสุรนารี 
ที่อยู่ปจัจบุัน 2/2 หมู่ 4  ต าบลแสนตอ อ าเภอน้ าปาด จังหวัดอุตรดิตถ์ 53110 
ผลงานตีพมิพ ์ "รูปแบบส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการค้า ณ จุดผ่านแดนถาวรภูดู่

จังหวัดอุตรดิตถ์" ในรายงานกับประชุมวิชาการระดับชาติมหาวิทยาลัยราช
ภัฏนครราชสีมา คร้ังที่ 11 ถักทองานวิจัยท้องถิ่น ก้าวไกลสู่สากล   
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