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บทคัดย่อ 
 การวิจัยครั้งนี้มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาความสมัพันธ์ระหว่างการบริหารการขายสมัยใหม่กับความส าเร็จ 
ในการด าเนินงานของธุรกิจร้านกาแฟสดระดับพรเีมี่ยมในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือ 
ในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ประกอบการธุรกิจร้านกาแฟสดระดบัพรีเมี่ยมในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ จ านวน 107 คน 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ไดแ้ก่ การวิเคราะห์สหสัมพันธ์พหุคณู และการวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ การวิจัยพบว่า 
การบริหารการขายสมยัใหม่ ด้านการวางแผน ด้านการก าหนดงบประมาณ และด้านการสรรหาและคดัเลือก มีความสมัพันธ์
และผลกระทบเชิงบวกกับความส าเร็จในการด าเนินงานโดยรวม ดังนั้น ผู้บริหารธุรกิจร้านกาแฟสดระดับพรีเมีย่ม ควรให้
ความส าคญักับการวางแผนกิจกรรมในการขาย โดยผู้บริหารจ าเป็นต้องมีการบันทึกรายการบัญชีเพื่อการด าเนินงานของธุรกิจ 
รวมถึงการรับบคุคลเข้าท างานให้ตรงกับลักษณะงานท่ีต้องการสามารถปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพในการด าเนินงาน 
ของธุรกิจ และด าเนินธรุกิจด้วยวิธีใหม่ ๆ ทีด่ี และเหมาะสมตรงกับเป้าหมายหรือวัตถุประสงค์ขององค์กร 
 
ค าส าคัญ : การบริหารการขายสมยัใหม่, ความส าเร็จในการด าเนินงาน, ธุรกิจรา้นกาแฟสดระดับพรีเมี่ยม 
 
Abstract 
 This study aims to elaborate on the relationship between modern sale management and operational 
success of premium coffee shops businesses in the Northeastern of Thailand. The data were collected 
from 107 premium coffee shop owners in the Northeastern of Thailand Statistical methods used in this study 
are Multiple Correlation Analysis and Multiple Regression Analysis. The findings revealed that modern sale 
management in planning, budgeting and recruiting and selecting affected and positively correlated with 
overall operational success. Therefore, owners of the premium coffee shop should focus on sales planning, 
keeping accounting records and recruit staff to conform with job descriptions. In addition, they should 
operate their business efficiently to achieve their goal.   
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บทน า 
 ธุรกิจร้านกาแฟสดระดับพรเีมี่ยม (Premium Coffee Shop Businesses) เป็นรา้นจ าหน่ายกาแฟสดที่มีวิธีการชง
ผ่านเครื่องชงกาแฟ อาจมีอาหารว่าง ขนมหวาน และอ านวยความสะดวกสบายด้านการบริการที่ทันสมยั ส่งมอบให้กับผู้ที่เข้ามา
ใช้บริการธุรกิจร้านกาแฟสดระดับพรีเมี่ยม ถือเป็นหนึ่งธุรกิจที่มีความส าคัญในภาพรวมทางเศรษฐกิจของภาคอุตสาหกรรมอาหาร
และเครื่องดื่ม โดยปัจจุบันสถานการณ์การแข่งขันธุรกิจร้านกาแฟสดเพิ่มสูงขึ้น เมื่อกลุ่มนักลงทุนขนาดใหญ่ได้ขยายฐานลูกค้า
จากการมุ่งจ าหน่ายเครื่องดื่มกาแฟสดในตลาดรา้นกาแฟสดพรีเมีย่ม ท่ีผู้บริโภคมีก าลังซื้อสูง มาสู่ลูกค้าตลาดร้านกาแฟ 
ที่เป็นกลุ่มผู้บริโภคเครื่องดื่มกาแฟสดในราคาที่เข้าถึงง่าย เช่น บริษัท เครือดาวเรืองกรุ๊ป จากประเทศลาวเข้ามาลงทุนในตลาด
เครื่องดื่มกาแฟสดในประเทศไทยที่ปัจจุบันไดเ้ปิดรา้นกาแฟสดระดบัพรีเมี่ยมในไทย (ฐานเศรษฐกิจ, 2556 : ออนไลน์)  
โดยธุรกิจร้านกาแฟสดขยายตัวตามแหล่งสถานท่ีท่องเที่ยว สถานศึกษา เขตชุมชน และส านักงาน ในป ีพ.ศ. 2560 พบว่า 
มูลค่าตลาดกาแฟในภาพรวมเติบโตประมาณ ร้อยละ 15-20 ซึ่งตลาดร้านกาแฟสดสามารถเติบโตได้อกีมาก ดังนั้นธุรกิจจึงได้มี
การขยายช่องทางจัดจ าหน่ายเพิ่มขึ้น และเร่งเดินหน้าขยายธุรกิจรา้นกาแฟอย่างต่อเนื่อง (ประชาชาติธุรกิจ, 2561 : ออนไลน์) 
ส าหรับการบริโภคกาแฟสดในไทย มีแนวโน้มเพิ่มขึ้นต่อเนื่อง โดยคาดการณ์ว่า 5 ปีจากนี้คนไทยจะบริโภคกาแฟมากขึ้น 3 เท่าตัว
หรือกว่า 3 แสนตันต่อปี สอดคล้องกันกับความนิยมของการบรโิภคกาแฟต่อคนต่อปีของคนไทย พบว่าอยู่ที่ 0.5–1 กิโลกรัม 
การบริโภคยังเพิ่มขึ้นได้อีกมาก ดังนั้นธุรกิจกาแฟสดจึงมีการแข่งขันกันมากขึ้น (กรุงเทพธุรกิจ, 2561 : ออนไลน์) ด้วยมลูค่า
ตลาดกาแฟที่สูงถึงหมื่นล้านบาท อาจจะเป็นสาเหตุให้นักลงทุนหันมาจับธุรกิจนี้มากขึ้น ส่งผลให้แบรนด์กาแฟทั้งจากต่างประเทศ
และแบรนด์ภายในประเทศเข้ามาในตลาด และมีร้านกาแฟ หรือคาเฟ่กระจายตัวอยู่ทั่วทุกมุมของเมือง ทั้งในสถานีบริการน้ ามัน 
ห้างสรรพสินค้า ร้านกาแฟรูปแบบ Stand alone หรือกระทั่งร้านกาแฟรถเข็น การบรโิภคกาแฟสดในไทย มีแนวโน้มเพิม่ขึ้น
ต่อเนื่อง โดยมลูค่าธุรกจิร้านกาแฟในไทยนับตั้งแต่ปี 2560 มีมูลค่าสูงถึง 2.12 หมื่นล้านบาท และสูงขึ้นอีกในปี 2561 ท่ี 2.34 
หมื่นล้านบาท ส าหรับปี 2562 มีการคาดการณ์ว่ามูลค่าธุรกิจร้านกาแฟอาจสูงถึง 2.58 หมื่นล้านบาท (ศูนย์อัจฉริยะเพื่อ
อุตสาหกรรมอาหาร, 2562 : ออนไลน์) การเติบโตของธุรกิจร้านกาแฟสอดคล้องกันกับความนยิมของการบริโภคกาแฟของคน
ไทยประมาณการค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 300 แก้วต่อคนต่อปี ดังนั้นโอกาสของการเติบโตในตลาดกาแฟในปี 2563 จึงมีสูงมาก (มนตรี   
ศรีวงษ,์ 2563 : ออนไลน)์ ด้วยเหตุผลดังกล่าวท าให้ภาคธุรกิจอุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดื่มเกิดการตื่นตัว และมีผู้ประกอบการ
รายย่อยในปัจจุบันเพิ่มมากขึ้น ส่งผลท าให้มีการแข่งขันที่เข้มข้นมากขึ้นตาม และก่อใหเ้กิดการสรา้งกลยุทธ์ในรูปแบบที่
หลากหลาย การบริหารการขายสมัยใหม่จึงเป็นกระบวนการหนึ่งที่จะน าไปสู่ความได้เปรียบทางการแข่งขันในธุรกิจ และสรา้ง
ประโยชน์ให้กับธุรกิจร้านกาแฟสดได้ในอนาคต ทั้งนี้คู่แข่งรายเดิมและรายใหม่จะต้องแสวงหากลยุทธ์ใหม่ ๆ ในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย ให้ได้อย่างถูกต้องและรวดเร็ว เพื่อขยายส่วนแบ่งทางการตลาด และสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขัน เพื่อดึงดูด
กลุ่มเป้าหมาย การบริหารการขายสมัยใหม่ จึงเป็นเครื่องมือส าคญัที่ถูกน ามาใช้ในการวางแผนการขาย และพัฒนาพนักงาน
ขาย ท่ีก่อให้เกิดความถูกต้อง รวดเร็ว แม่นย า อีกท้ัง ช่วยลดทุนต้น และเพื่อสร้างความประทับใจ โดยสามารถท าให้ธุรกิจ
ประสบความส าเรจ็  
 การบริหารการขายสมยัใหม่ (Modern Sale Management) เป็นกระบวนการในการวางแผนการก าหนดกลยุทธ์
ทางการขายขององค์การ โดยมุ่งการพัฒนาเทคโนโลยีในการบริหารการขายที่เหมาะสมอย่างเป็นระบบ จัดท างบประมาณ
กิจกรรมทางการขาย ซึ่งเป็นบทบาทหน้าที่ส าหรับผู้บริหารการขายในการตัดสินใจ (สุวิทย์ นามบญุเรอืง, 2553 : 7) อีกทั้ง 
ช่วยสนับสนุนในการก าหนดเส้นทางการขาย หรือควบคุมการปฏบิัตงิานของพนักงานขาย มุ่งเน้นการใช้เทคโนโลยี ช่วยในการ
บริหารการขายให้ทันต่อยุคสมยัใหม่ เพื่อลดทุนในระยะยาว รวมไปถึงลดข้อผิดพลาดในการท างาน สามารถพัฒนาซอฟต์แวร์
ในการบริหารการขาย เก็บรวบรวมข้อมูลสินค้าได้อย่างมีระบบ ส่งผลให้องค์การได้น ามาใช้งานได้อยา่งมีประสิทธิภาพ  
การบริหารการขายสมัยใหม่ประกอบด้วยองค์ประกอบ 5 ด้าน ได้แก่ ด้านการวางแผน (Planning) ด้านการก าหนดงบประมาณ 
(Budgeting) ด้านการสรรหาและคัดเลือก (Recruiting and Selecting) ด้านการอบรม (Training) และด้านการพัฒนาเทคโนโลยี 
ที่เหมาะสม (Development of Technology) 
 ความส าเร็จในการด าเนินงาน  (Operational Success) เป็นผลลัพธ์ท่ีเกิดจากการปฏิบัติงานโดยเข้าถึงเป้าหมาย
ขององค์การ ตามแบบแผนท่ีมีประสิทธิภาพ ซึ่งสามารถบ่งช้ีถึงความส าเร็จในการด าเนินงาน หรือหลกัการแนวทาง วิธีการ 
ในการด าเนินงานของธุรกิจที่สามารถบรรลุวัตถุประสงค์ได้ ทั้งในรูปตัวเงินและไม่ใช่ตัวเงิน โดยส่งผลให้ธุรกิจเกิดผลก าไรสูงสดุ
และสร้างความมั่นคงให้กับองค์กรอย่างยั่งยืน สามารถแบ่งเกณฑ์หรอืตัวช้ีวัดผลของความส าเร็จในการด าเนินงาน 
ประกอบด้วย 4 ด้าน ได้แก่ การบรรลเุป้าหมายความส าเร็จ (Goal Accomplishment) การจัดหาและใช้ทรัพยากรให้คุ้มค่า 
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(Procuring and Resource Using) กระบวนการปฏิบัติงาน (Process and Operations) ด้านความพึงพอใจของทุกฝ่าย 
(Participant Satisfaction) (สมใจ ลักษณะ, 2554 : 241) ซึ่งในแต่ละธุรกิจจะมีปัจจัยแห่งความส าเรจ็ที่เป็นรูปธรรม  
ในการเช่ือมโยงการปฏิบัติงานของทุกระดับ ให้มุ่งไปในทิศทางเดยีวกัน ท าให้ผู้ประกอบการของธุรกิจ รู้ว่าต้องท าสิ่งใด  
เพื่อให้ผลสัมฤทธิ์ของธุรกิจตอบสนองวิสัยทัศน์ หากปราศจากปัจจัยแห่งความส าเร็จ วิสัยทัศน์ของธุรกิจจะไม่ได้รับการตอบสนอง
อย่างมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผล ความส าเร็จเป็นสิ่งที่ธุรกิจต้องให้ความส าคัญ เพื่อใช้เป็นเกณฑใ์นการยกระดับ 
ผลประกอบการใหสู้งขึ้น 
 จากเหตผุลที่กล่าวมาแล้วข้างต้น ผู้วิจัยจึงสนใจท่ีศึกษาวิจยั ความสมัพันธ์ระหว่างการบริหารการขายสมัยใหม่ 
กับความส าเร็จในการด าเนินงานของธุรกิจร้านกาแฟสดระดับพรีเมี่ยมในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยมีวัตถุประสงค์ 
เพื่อทดสอบว่า การบริหารการขายสมัยใหม่มีความสัมพันธ์กับความส าเรจ็ในการด าเนินงาน หรือไม่อย่างไร โดยท าการเก็บ
รวบรวมข้อมลูจากผู้ประกอบการของธุรกิจร้านกาแฟสดระดับพรีเมีย่มในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ผลลัพธ์ที่ได้จากการวจิัย
สามารถใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาประสิทธิภาพการบริหารการขายสมัยใหม่ เพื่อให้ธุรกิจร้านกาแฟสดระดับพรเีมี่ยม  
ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ มีความส าเร็จในการด าเนินงานท่ีดีในระยะยาว ให้ธุรกิจมีความไดเ้ปรียบทางการแข่งขัน 
เหนือคู่แข่ง อีกท้ังยังช่วยท าให้การด าเนินงานมีประสิทธิภาพ ซึ่งเปน็อีกหนึ่งปัจจัยส าคญัที่จะส่งผลใหธุ้รกิจร้านกาแฟสด
ระดับพรีเมี่ยมในภาคตะวันออกเฉยีงเหนือ สามารถประสบความส าเร็จในการด าเนินงานได้อย่างยั่งยืนต่อไป 
 
วัตถุประสงค ์
 1. เพื่อทดสอบความสมัพันธ์ระหวา่งการบริหารการขายสมยัใหม่ กบัความส าเร็จในการด าเนินงานของธุรกิจ 
ร้านกาแฟสดระดับพรีเมี่ยมในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
 2. เพื่อทดสอบผลกระทบการบริหารการขายสมัยใหม่ ที่มีต่อความส าเร็จในการด าเนินงานของธุรกิจรา้นกาแฟสด
ระดับพรีเมี่ยมในภาคตะวันออกเฉยีงเหนือ 
 
กรอบแนวคิด 
 การวิจัยเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างการบริหารการขายสมัยใหม่ กับความส าเร็จในการด าเนินงานของธุรกิจ 
ร้านกาแฟสดระดับพรีเมี่ยมในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ผู้วจิัยได้ใช้กรอบแนวคิดในการวิจัยดังนี้ 
 1. การบริหารการขายสมัยใหม่ (Modern Sale Management) โดยประยุกต์จากแนวคดิการบริหารการขาย            
ของสุวิทย์ นามบุญเรือง (2553 : 6) และแนวคิดนวัตกรรมการตลาดส าหรับคนยุคใหม่ ของ วิรัลวิทย์ พฤฒิยานนท์  
(2558 : 1-2) ประกอบด้วย 
  1.1 การวางแผน (Planning) 
  1.2 การก าหนดงบประมาณ (Budgeting) 
  1.3 การสรรหาและคัดเลือก (Recruiting and Selecting) 
  1.4 การอบรม (Training) 
  1.5 การพัฒนาเทคโนโลยีท่ีเหมาะสม (Development of Technology) 
 2. ความส าเร็จในการด าเนินงาน (Operational Success) โดยประยุกต์มาจากความส าเร็จในการท างาน  
สมใจ ลักษณะ (2554 : 241) ประกอบด้วย 
  2.1 การบรรลเุป้าหมายความส าเรจ็ (Goal Accomplishment) 
  2.2 การจัดหาและใช้ทรัพยากรใหคุ้้มค่า (Procuring and Resource Using) 
  2.3 กระบวนการปฏิบตัิงาน (Process and Operations) 
  2.4 ด้านความพึงพอใจของทุกฝ่าย (Participant Satisfaction) 
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        H1 
 
 
 
 
 
ภาพประกอบ 1  การเช่ือมโยงความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต่าง ๆ 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 
 การวิจัย เรื่อง ความสัมพันธ์ระหวา่งการบริหารการขายสมยัใหม่กับความส าเร็จในการด าเนินงานของธุรกิจ 
ร้านกาแฟสดระดับพรีเมี่ยมในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ผู้วจิัยได้ด าเนินการตามขั้นตอน ดังนี ้
 1. ประชากรและกลุม่ตัวอย่าง 
  1.1 ประชากร (Population) ที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ ผู้ประกอบการของธุรกิจร้านกาแฟสดระดับพรีเมี่ยม 
ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ จ านวน 20 จังหวัด ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากร 
  1.2 กลุ่มตัวอย่าง (Sample) ที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ ผู้ประกอบการของธุรกิจร้านกาแฟสดระดับพรีเมี่ยม 
ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยใช้สูตรการหากลุม่ตัวอย่างแบบไมท่ราบจ านวนประชากรของ Cochran (1953 : 124)  
โดยก าหนดระดับค่าความเช่ือมั่นรอ้ยละ 95 และระดับคา่ความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 (กัลยา วาณิชยบ์ัญชา, 2549 : 74)  
ซึ่งสูตรในการค านวณที่ใช้ในการศกึษาครั้งนี้คือ 
 
 
   เมื่อ  n  คือ จ านวนกลุ่มตัวอยา่งที่ต้องการ 
     P  คือ สัดส่วนของประชากรที่ผู้วิจยัต้องการสุ่ม (ก าหนดให้เป็น 50% หรือ 0.50) 
     Z คือ ที่ระดับนัยส าคญั 0.05 เท่ากับ 1.96 (ความเชื่อมั่น 95%) โดย Z = 1.96 
     D คือ ที่ระดับความเช่ือมั่นเป็น 95% จะได้สดัส่วนความคลาดเคลื่อนเท่ากบั 0.05 
   จะได้  n = 0.5(1-0.5) (1.96)2/0.052 
     n = 384.16 คน  
   ดังนั้น จึงควรใช้ขนาดตัวอย่างอย่างน้อย 384 คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละ โดยมีความผิดพลาดไมเ่กิน
ร้อยละ 5 ท่ีระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 เพื่อความสะดวกในการประเมินผล และการวิเคราะห์ข้อมลู ผู้ศึกษาจึงไดเ้ลือกกลุม่
ตัวอย่างในการศึกษาครั้งน้ีจ านวน 400 ตัวอย่าง ซึ่งถือได้ว่าผ่านเกณฑ์ตามที่เงื่อนไขก าหนด คือไม่นอ้ยกว่า 384 ตัวอย่าง 
ประกอบด้วย ภาคตะวันออกเฉยีงเหนือตอนบน จ านวน 128 ร้าน ภาคตะวันออกเฉยีงเหนือตอนกลาง จ านวน 72 ร้าน  
และภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง จ านวน 200 ร้าน  
 2. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
   เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยครั้งนี้เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งสร้างตามวัตถุประสงค์และกรอบแนวคิด
ทีก่ าหนดไว้ข้างต้น โดยแบ่งออกเป็น 2 ตอน ดังนี ้
  ตอนท่ี 1 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการบริหารการขายสมยัใหม่ของธุรกจิร้านกาแฟสดระดับพรีเมี่ยม ในภาค 
ตะวันออกเฉียงเหนือ จ านวน 20 ข้อ ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยครอบคลุม
เนื้อหาการบริหารการขายสมัยใหม่ ทั้ง 5 ด้านประกอบด้วย การวางแผน (Planning) 4 ข้อ การก าหนดงบประมาณ (Budgeting)  
4 ข้อ การสรรหาและคดัเลือก (Recruiting and Selecting) 4 ข้อ การอบรม (Training) 4 ข้อ และการพัฒนาเทคโนโลย ี
ที่เหมาะสม (Development of Technology) 4 ข้อ 

การบริหารการขายสมัยใหม่ (MMT) 
1. ด้านการวางแผน (PN) 
2. ด้านการก าหนดงบประมาณ (BG) 
3. ด้านการสรรหาและคดัเลือก (RS) 
4. ด้านการอบรม (TN) 
5. ด้านการพฒันาเทคโนโลยีทีเ่หมาะสม (DT) 

ความส าเร็จในการด าเนินงาน (OST) 
1. ด้านการบรรลุเป้าหมายความส าเร็จ (GA)  
2. ด้านการจัดหาและใช้ทรัพยากรให้คุ้มค่า (RU)  
3. ด้านกระบวนการปฏิบัติงาน (PO)  
4. ด้านความพึงพอใจของทุกฝ่าย (POS) 
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  ตอนท่ี 2 ความคิดเห็นเกี่ยวกับความส าเร็จในการด าเนินงานของธุรกิจร้านกาแฟสดระดับพรีเมี่ยมในภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ จ านวน 16 ข้อ ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยครอบคลุม
เนื้อหาความส าเรจ็ในการด าเนินงาน ทั้ง 4 ด้าน ประกอบด้วย การบรรลเุป้าหมายความส าเร็จ (Goal Accomplishment)  
4 ข้อ การจัดหาและใช้ทรัพยากรให้คุ้มค่า (Procuring and Resource Using) 4 ข้อ กระบวนการปฏบิัติงาน (Process and 
Operations) 4 ข้อ และด้านความพึงพอใจของทุกฝ่าย (Participant Satisfaction) 4 ข้อ 
  การตรวจสอบคณุภาพของเครื่องมือน าแบบสอบถามที่แกไ้ขตามผู้เช่ียวชาญเสนอแนะไปทดลองใช้ (Try Out) 
กับผู้ประกอบการธุรกิจร้านกาแฟ ที่เป็นกลุ่มตัวอยา่ง จ านวน 30 คน โดยหาค่าอ านาจจ าแนกของแบบสอบถามเป็นรายข้อ 
(Discriminant Power) โดยใช้เทคนิค Item-total Correlation ซึง่การบริหารการขายสมัยใหม่ ไดค้า่อ านาจจ าแนก (r)         
อยู่ระหว่าง 0.462–0.731 และความส าเร็จในการด าเนินงาน ได้ค่าอ านาจจ าแนก (r) อยู่ระหว่าง 0.408–0.806 และการหาค่า
ความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม (Reliability Test) ของแบบสอบถามเป็นรายด้าน โดยใช้ค่าสัมประสทิธ์ิแอลฟา (Alpha 
Coefficient) ตามวิธีครอนบาค (Cronbach) ซึ่งการบริหารการขายสมัยใหม่ มีค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาอยู่ระหว่าง 0.715–0.903 
และความส าเร็จในการด าเนินงาน มีค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาอยู่ระหวา่ง 0.618–0.913 ซึ่งสอดคล้องกับ Nunnally and Ira 
(1978 : 112) 
 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
  ผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลตามขั้นตอนและวิธีการ ดังนี ้
  3.1 ด าเนินการจัดท าแบบสอบถามตามจ านวนกลุ่มตัวอย่าง พร้อมกับตรวจสอบความถูกต้อง ครบถว้น  
และความสมบูรณ์ของเอกสารเตรยีมน าส่งทางไปรษณีย์ และขอหนังสือราชการจากคณะการบัญชีและการจัดการ มหาวิทยาลัย
มหาสารคาม โดยแนบไปพร้อมกับแบบสอบถามส่งไปยังกลุม่ตัวอย่าง คือ ผู้ประกอบการของธุรกิจรา้นกาแฟสดระดับพรเีมี่ยม
ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ เพื่อขอความอนุเคราะห์และขอความรว่มมือในการตอบแบบสอบถาม 
  3.2 ผู้วิจัยด าเนินการส่งแบบสอบถามถึงผู้ประกอบการธุรกิจร้านกาแฟสดระดับพรีเมี่ยมในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
จ านวน 400 ชุด โดยแนบซองจดหมายตอบกลับไปพร้อมกับแบบสอบถาม ซึ่งก าหนดให้ส่งแบบสอบถามกลับมาภายใน 15 วัน
หลังจากท่ีไดร้ับแบบสอบถาม 
  3.3 เมื่อครบก าหนด ได้รับแบบสอบถามตอบกลับมา จ านวน 82 ฉบับ ผู้วิจัยจึงได้ด าเนินการไปลงเกบ็ข้อมูล
ด้วยตนเอง เพื่อขอความอนุเคราะห์ข้อมูลอีกครั้งส าหรับกลุ่มตัวอยา่งที่ยังไม่ไดต้อบ และไดร้ับแบบสอบถามตอบกลับมาอีก
จ านวน 37 ฉบับ รวมแบบสอบถามทั้งสิ้น 119 ฉบับ ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูลเริ่มตั้งแต่วันที่ 15 สิงหาคม–17 กันยายน 
2562 เวลาการจัดเก็บข้อมลู 34 วัน ตรวจนับแบบสอบถามที่ส่งกลับมา แล้วน ามาตรวจสอบความครบถ้วนสมบูรณ์ของ
แบบสอบถาม 
  3.4 ตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามที่ได้รับการตอบกลับมาทั้ง 119 ฉบับ ซึ่งมีแบบสอบถามที่ตอบสมบูรณ์
จ านวน 107 ฉบับ คิดเป็นร้อยละ 26.75 เมื่อเปรียบเทียบกับจ านวนแบบสอบถามที่ส่งไปยังกลุ่มตัวอยา่ง ซึ่งสอดคล้องกับ 
Aaker, Kumar and Day (2004 : 15) ได้เสนอว่าการส่งแบบสอบถาม ต้องมีอัตราตอบกลับมาอย่างน้อยร้อยละ 20 จึงถือว่า
ยอมรับได้  
 4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
  การวิจัยครั้งนี้ ผู้วจิัยได้ใช้การวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ เพื่อทดสอบความสัมพันธ์และผลกระทบ 
ของการบริหารการขายสมัยใหม่ กับความส าเร็จในการด าเนินงานของธุรกิจร้านกาแฟสดระดับพรีเมี่ยมในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  
โดยใช้การวิเคราะหส์หสัมพันธ์ (Multiple Correlation Analysis) การวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) ซึ่งสามารถเขียนสมการได้ ดังนี ้
      
   เมื่อ  OST แทน  ความส าเร็จในการด าเนินงาน โดยรวม 
     PN  แทน  การบริหารการขายสมยัใหม่ ด้านการวางแผน 
     BG  แทน การบริหารการขายสมยัใหม่ ด้านการก าหนดงบประมาณ 
     RS  แทน  การบริหารการขายสมยัใหม่ ด้านการสรรหาและคดัเลือก  
     TN  แทน การบริหารการขายสมยัใหม่ ด้านการอบรม 
     DT  แทน การบริหารการขายสมยัใหม่ ด้านการพัฒนาเทคโนโลยีที่เหมาะสม 
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  การวิเคราะห์การบริหารการขายสมัยใหม่ที่มีต่อความส าเร็จในการด าเนินงานของธุรกิจร้านกาแฟสดระดับพรีเมี่ยม
ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ใช้การวิเคราะห์สหสมัพันธ์ (Correlation Analysis) และการวเิคราะห์การถดถอยพหุคณู  
แบบน าตัวแปรเข้าท้ังหมด (Enter Multiple Regression Analysis) โดยมีเกณฑ์การแปลผลคา่สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ 
ของเพียร์สัน ดังนี้ (ชูศรี วงศ์รัตนะ, 2553 : 316) 
  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ (r) แปลความหมาย 
  0.91–1.00      มีความสมัพันธ์ระดับสูงมาก 
  0.71–0.90      มีความสมัพันธ์ระดับสูง 
  0.31–0.70      มีความสมัพันธ์ระดับปานกลาง 
  0.01–0.30      มีความสมัพันธ์ระดับต่ า 
  0.00        ไม่มีความสมัพันธ์กัน 
 
สรุปผล 
 จากการวิเคราะห์ข้อมลูผู้วจิัยสามารถสรปุผลตามวตัถุประสงค์การวจิัย ปรากฎดังนี้  
  1. การทดสอบความสัมพันธ์ระหวา่งการบริหารการขายสมยัใหม่ กบัความส าเร็จในการด าเนินงานของธุรกิจ 
ร้านกาแฟสดระดับพรีเมี่ยมในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ปรากฎดังตาราง 1  
 
ตาราง 1 การวิเคราะหส์หสมัพันธ์ของการบริหารการขายสมัยใหม่ กับความส าเร็จในการด าเนินงาน โดยรวม ของธุรกิจ 
  ร้านกาแฟสดระดับพรีเมี่ยมในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
 

ตัวแปร OST PN BG RS TN DT VIFs 
 

4.39 4.44 4.5 4.24 4.31 4.78  
S.D. 0.28 0.37 0.33 0.44 0.42 0.31  
OST 1 0.535* 0.472* 0.521* 0.373* 0.246*  
PN  1 0.349* 0.371* 0.323* 0.170* 1.279 
BG   1 0.497* 0.264* 0.051* 1.409 
RS    1 0.286* 0.148* 1.443 
TN     1 0.298* 1.252 
DT      1 1.115 

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 1 ตัวแปรอสิระแต่ละดา้นมีความสัมพันธ์กัน ซึ่งอาจเกิดเป็นปัญหา Multicollinearity ดังนั้น ผู้วิจัย 
จึงท าการทดสอบ Multicollinearity โดยใช้ค่า VIFs ปรากฏวา่ ค่า VIFs ของตัวแปรอิสระ การบริหารการขายสมัยใหม่  
มีค่าตั้งแต่ 1.115-1.443 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 10 แสดงว่าตัวแปรอิสระมคีวามสัมพันธ์กัน ในระดับที่ไม่ก่อให้เกิดปัญหา 
Multicollinearity (Black, 2006 : 585) 
  เมื่อพิจารณาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระการบริหารการขายสมัยใหม่ในแต่ละด้าน พบว่าการบริหาร
การขายสมัยใหม่ ดา้นการวางแผน มีความสมัพันธ์ทางบวกระดับปานกลาง กับความส าเร็จในการด าเนินงานโดยรวม ของธุรกิจ
ร้านกาแฟสดระดับพรีเมียมในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ (r=0.535) อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 การบริหารการขายสมยัใหม่ ด้านการก าหนดงบประมาณ มีความสมัพันธ์ทางบวกระดับปานกลาง กับความส าเร็จ
ในการด าเนินงานโดยรวม ของธุรกิจร้านกาแฟสดระดับพรีเมยีมในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ (r=0.472) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05  
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 การบริหารการขายสมยัใหม่ ด้านการสรรหาและคดัเลือก มีความสมัพันธ์ทางบวกระดับปานกลาง กับความส าเร็จ
ในการด าเนินงานโดยรวม ของธุรกิจร้านกาแฟสดระดับพรีเมยีมในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ (r=0.521) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05  
 การบริหารการขายสมัยใหม่ ด้านการอบรม มีความสัมพันธ์ทางบวกระดับปานกลาง กับความส าเร็จในการด าเนินงาน
โดยรวม ของธุรกิจร้านกาแฟสดระดับพรีเมียมในภาคตะวันออกเฉยีงเหนือ (r=0.373) อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 การบริหารการขายสมยัใหม่ ด้านการพัฒนาเทคโนโลยีที่เหมาะสม มีความสมัพันธ์ทางบวกระดับต่ า กับความส าเร็จ
ในการด าเนินงานโดยรวม ของธุรกิจร้านกาแฟสดระดับพรีเมยีมในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ (r=0.246) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05  
 
 2. ทดสอบผลกระทบการบริหารการขายสมัยใหม่ที่มตี่อความส าเร็จในการด าเนินงานของธุรกิจร้านกาแฟสด
ระดับพรีเมี่ยมในภาคตะวันออกเฉยีงเหนือ ปรากฎดังตาราง 2 
 
ตาราง 2 การทดสอบความสัมพันธ์ของสัมประสิทธิ์การถดถอยกับความส าเร็จในการด าเนินงานโดยรวมของธุรกิจร้านกาแฟสด 
  ระดับพรีเมี่ยมในภาคตะวันออกเฉยีงเหนือ 
 

การบริหารการขายสมัยใหม่ 

ความส าเร็จในการด าเนินงาน 
โดยรวม t p-value สัมประสิทธิ ์

การถดถอย 
ความคลาดเคลื่อน 

มาตรฐาน 
ค่าคงท่ี ( a ) 1.096 0.420 2.610 0.010* 
ด้านการวางแผน (PN) 0.238 0.062 3.822 0.000* 
ด้านการก าหนดงบประมาณ (BG) 0.168 0.073 2.307 0.023* 
ด้านการสรรหาและคัดเลือก (RS) 0.163 0.055 2.942 0.004* 
ด้านการอบรม (TN) 0.074 0.054 1.385 0.169 
ด้านการพัฒนาเทคโนโลยีที่เหมาะสม (DT) 0.098 0.068 1.447 0.151 
F = 17.598 p = < 0.0001 Adj R2= 0.439 

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 2 พบว่า การบริหารการขายสมัยใหม่ ดา้นการวางแผน (PN) ด้านการก าหนดงบประมาณ (BG)  
และด้านการสรรหาและคัดเลือก (RS) มีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับความส าเร็จในการด าเนินงาน โดยรวม (OST) 
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ส าหรับการบริหารการขายสมัยใหม่ ด้านการอบรม (TN) และด้านการพัฒนาเทคโนโลยี
ที่เหมาะสม (DT) ไม่มผีลกระทบกบัความส าเร็จในการด าเนินงานโดยรวม (OST) 
  การวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณและสร้างสมการพยากรณ์ความส าเร็จในการด าเนินงานโดยรวม (OST) ได้ดังนี้ 
  OST = 1.096 + 0.238 PN + 0.168 BG + 0.163 RS + 0.074 TN + 0.098 DT 
  ซึ่งสมการทีไ่ด้นีส้ามารถพยากรณค์่าความส าเร็จในการด าเนินงานโดยรวม (OST) ได้อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
ที่ระดับ 0.05 (F=17.598 ; p=<0.0001) และค่าสัมประสิทธ์ิของการพยากรณ์ปรับปรุง (Adj R2) เท่ากับ 0.439  
 
อภิปรายผล 
 การวิจัย เรื่อง ความสัมพันธ์ระหวา่งการบริหารการขายสมยัใหม่กับความส าเร็จในการด าเนินงานของธุรกิจร้าน
กาแฟสดระดับพรเีมี่ยมในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ สามารถอภิปรายผล ไดด้ังนี้ 
 1. การบริหารการขายสมัยใหม่ ดา้นการวางแผน (PN) มีความสัมพนัธ์และผลกระทบเชิงบวกกับความส าเร็จ 
ในการด าเนินงาน โดยรวม เนื่องจากการวางแผนในการท างานเป็นการก าหนดกลยุทธ์ทางการขาย วัตถุประสงค ์แนวทางการ
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ปฏิบัติซึ่งผลลัพธข์ององค์กร ซึ่งเป็นการประเมินทางเลือกที่ดีท่ีสุด เพื่อลดความสูญเสียและความซ้ าซ้อนในการท างาน ซึ่งอาศัย
เครื่องมือเทคโนโลยีทางการตลาดมาประยุกต์ใช้ในการวางแผน สอดคล้องกับแนวคิดของ นิศากร สรรพเลิศ (2552 : 68) 
พบว่า ประสิทธิผลการจัดการทีมขาย ด้านการสรรหาคัดเลือกตัวแทนขาย มีความสมัพันธ์เชิงบวกและผลกระทบต่อผลการ
ด าเนินงานโดยรวม ดา้นการเงิน ดา้นลูกค้า ด้านกระบวนการภายใน และด้านการเรยีนรู้และพัฒนาประสิทธิผลการจดัการทมี
ขายด้านการอบรมตัวแทนขาย มีความสัมพันธ์เชิงบวกและผลกระทบต่อผลการด าเนิน โดยรวม ด้านการเงิน ด้านลูกค้า ด้าน
กระบวนการภายใน และด้านการเรียนรู้และพัฒนา และประสิทธิผลการจัดการทีมขาย ด้านการประเมินผลตัวแทนขาย มี
ความสัมพันธ์เชิงบวกและผลกระทบต่อผลการด าเนิน โดยรวม ด้านการเงิน ด้านลูกค้า ด้านกระบวนการภายใน และด้านการ
เรียนรู้และพัฒนาและสอดคล้องกับงานวิจัยของ ศุภลักษณ์ กันยะกาญจน์ (2556 : 73) พบว่า การด าเนินงานในกระบวนการ
ใดก็ตามจ าเป็นต้องมีการก าหนดแผนงานที่ชัดเจนและมีการควบคุมให้การด าเนินงานเป็นไปตามแผนงานที่ก าหนด ซึ่งใน
กระบวนการทางการตลาดแล้วการวางแผนทางการตลาดและการควบคุมทางการตลาดถือเป็นสิ่งส าคญัที่จะท าให้องค์กรบรรลุ
เป้าหมาย รวมไปถึงเปา้หมายด้านศักยภาพการแข่งขันทั้งการก าหนดต้นทุน ซึ่งต้องมีการก าหนดแผนงานทางการผลิต หรือ
กระบวนการและควบคมุใหเ้ป็นไปตามทีก่ าหนด ส่งผลถึงราคาและสว่นครองตลาดที่มีความเช่ือมโยงกันกับศักยภาพการแข่งขัน
ขององค์กร ซึ่งการก าหนดแผนงานและการควบคุม ถือเป็นการบริหารจัดการด้านการตลาดที่ครอบคลุมกระบวนการวางแผน
การตลาดให้เป็นไปตามเป้าหมายที่ก าหนด  
 2. การบริหารการขายสมัยใหม่ด้านการก าหนดงบประมาณ (BG) มีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับความส าเร็จ
ในการด าเนินงาน โดยรวม เนื่องจากการจัดสรรเงินให้ไดต้ามวตัถุประสงค์หรือเป้าหมายขององค์กรจ าเป็นต้องมีการจัดสรรเงิน
ให้เป็นระบบ เพื่อเป็นการวัดผลการปฏิบัติงานของพนักงาน นอกจากน้ียังเป็นการบ่งบอกถึงรายละเอียดต่าง ๆ ในการใช้จ่าย 
ซึ่งสามารถประเมินผลจากรายจ่ายต่าง ๆ ว่าบริษัทควรจะปรับปรุงแก้ไขรายการที่มีปัญหา ให้เข้ากับหลักเกณฑ์การจัดสรร
งบประมาณ สอดคล้องกับงานวิจัยของ ทิฆัมพร โคตรทัศน์ (2553 : 63) พบว่าประสิทธิภาพการวางแผนทางการเงิน ด้านการจัดท า
งบประมาณ มีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับความส าเร็จในการด าเนินงาน ด้านการจดัหาและใช้ปัจจัยทรัพยากร 
เนื่องจากกิจการให้ความส าคญักับวางแผนทางการเงินในทุกด้าน โดยการจัดท างบประมาณ เพื่อก าหนดแผนออกมาเป็นตัวเลข 
ซึ่งอาจเป็นแผนระยะสั้นหรือแผนระยะยาว สะท้อนให้เห็นถึงขบวนการตัดสินใจส าหรับการใช้เงินอย่างมีคุณค่าไม่เกิดการสูญเปล่า 
ช่วยให้การด าเนินงานเป็นไปตามแผนท่ีวางไว้ ท าให้องค์กรประสบความส าเร็จ และสอดคล้องกับงานวิจัยของนิศากร สรรพเลศิ 
(2552 : 69-72) พบว่าประสิทธิผลการจดัการทีมขาย ด้านการอบรมตัวแทนขาย มีความสัมพันธ์เชิงบวกและผลกระทบต่อ 
ผลการด าเนิน โดยรวม ด้านการเงิน ด้านลูกค้า ด้านกระบวนการภายใน และด้านการเรียนรู้และพัฒนา และประสิทธผิล 
การจัดการทีมขาย ด้านการประเมินผลตัวแทนขาย มีความสัมพันธ์เชิงบวกและผลกระทบต่อผลการด าเนิน โดยรวม  
ด้านการเงิน ด้านลูกค้า ด้านกระบวนการภายใน และด้านการเรยีนรูแ้ละพัฒนา  
 3. การบริหารการขายสมัยใหม่ ด้านการสรรหาและคัดเลือก (RS) มีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับความส าเร็จ
ในการด าเนินงาน โดยรวม (OST) เนื่องจากในภาวะปัจจุบันธรุกิจมีหลายประเภทซึ่งแต่ละประเภทมีการแข่งขันกันอย่างรุนแรง 
ท าให้ผู้บริหารของธุรกิจจ าต้องมีการวางแผนในการสรรหาบุคลากรที่มีคุณภาพ และตรงตามความถนดั เพื่อให้สามารถปฏิบตัิ
หน้าที่ได้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ดังนั้น ผู้บริหารต้องให้ความส าคัญและตระหนักถงึกระบวนการสรรหาและการพัฒนาศักยภาพ
การท างานของพนักงานเป็นอันดับแรก เพราะช่วยให้กระบวนการผลิตหรือการปฏิบัติงานภายในองค์กรเกิดประสิทธิภาพ 
และประสิทธิผลมากข้ึน ท าให้สินค้าที่ผลติออกมาได้มาตรฐานคณุภาพอย่างดีเยี่ยม สร้างมลูค่าทางการตลาด มผีลก าไร 
อย่างชัดเจน และท าใหลู้กค้าเกดิความพึงพอใจในสินค้าและบริการทีไ่ด้รับและสินค้าทุกช้ินมีความทันสมัย เพราะองค์กร 
มีการพัฒนาและการเพิ่มพูนความรู้ให้กับพนักงานภายในองค์กรอย่างสม่ าเสมอ สอดคล้องกับงานวิจัยของ สุวิทย์ นามบุญเรือง, 
2553 : 111) พบว่าการคัดเลือกพนักงานขายต้องอาศัยล าดับขั้นตอนต่าง ๆ เพื่อคัดเลือกบุคคลทีเ่หมาะสมโดยกระบวนการ 
ที่ใช้นั้นจะได้ผล ขึ้นอยู่กับความสามารถ ทักษะ ทรัพยากร องค์การและสภาพแวดล้อมต่าง ๆ ของผู้บริหารการขาย ประกอบด้วย 
1) ความหมายของการสรรหาและคัดเลือก หมายถึง วิธีการรับบุคคลเข้ามาท างานใหม่ในหน่วยงาน เพื่อให้ได้พนักงานท่ีมี
ความสามารถเหมาะสมมาปฏิบตัิงานซึ่งมาจากความต้องการ และลกัษณะงานของหน่วยงานท่ีก าหนดคุณสมบัติในการสรรหา
และคัดเลือก 2) กระบวนการที่ควรน ามาพิจารณาในการสรรหา คือ การวางแผนทรัพยากรมนุษย์ ความต้องการหรือการร้องขอ
ของผู้จัดการ การก าหนดต าแหน่งใหม่ ในการก าหนดต าแหน่งงานใหม่ ขั้นนี้เป็นผลที่เกิดขึ้นจากการวางแผนทรัพยากรมนุษย์ 
และความต้องการหรือร้องขอของผู้จัดการ การรวบรวมงานสารสนเทศท่ีได้จากการวิเคราะห์งานซึ่งเปน็ประโยชน์แกผู่้สรรหา
พนักงาน ขอ้คิดเห็นของผู้จัดการ สิ่งที่ผู้สรรหาจะต้องตระหนัก คือ การศึกษาข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะต่าง ๆ ของผู้จัดการ
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เพื่อใช้แนวทางให้เกิดความสมบรูณ์ของสารสนเทศ การก าหนดคณุสมบัติบคุลากรที่ตรงกับงาน การก าหนดวิธีการสรรหา  
และการเกิดศูนยร์วมของผูส้มัครที่องค์การพึงพอใจ และ 3) ล าดับขั้นตอนในการคัดเลือกมาด าเนินการพิจารณาคัดเอกบุคคล 
ที่เหมาะสมเข้าท างาน ในต าแหน่งที่องค์การประกาศรับ ประกอบด้วย การสัมภาษณ์เบื้องต้น (Preliminary Interviews)  
การกรอกใบสมคัร (Application Blank) การทดสอบ (Tests) การสัมภาษณ์ (Interviews) การสอบประวัติ (Background 
Investigation) การตรวจร่างกาย (Medical Examination) และการจ้าง (Hire) เป็นข้ันตอนสุดท้ายขององค์การเมื่อตรวจสอบ
คุณสมบัติตา่ง ๆ ครบถ้วนก็จะมีการบรรจุให้เข้าท างาน และสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ ปณิธิ คูตระกูล (2560 : 132) พบว่า 
ประสิทธิผลการสื่อสารการตลาดสมัยใหม่ ด้านการออกแบบการสื่อสาร มีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับผลการด าเนินงาน
ทางการตลาดโดยรวม ด้านภาพลักษณ์องค์การ ด้านความพึงพอใจของลูกค้า และด้านส่วนแบ่งตลาด ในการส่งเสริมและสนับสนุน
การท างานร่วมกัน เพื่อให้เกิดความส าเร็จและบรรลุในเปา้หมายขององค์กรร่วมกันอย่างมีประสิทธิภาพ เพื่อตอบสนอง 
ความต้องการสร้างความพึงพอใจของลูกค้าหรือผูร้ับบริการ ว่ามีการปฏิบัติงานท่ีถูกต้องและบรรลุในผลที่คาดหวัง 
 
ข้อเสนอแนะ 
 1. ข้อเสนอแนะในการน าไปใช ้
  1.1 ผู้บริหารธรุกิจร้านกาแฟสดระดับพรีเมีย่ม ควรให้ความส าคัญกับการวางแผน โดยผู้บริหารจ าเป็นตอ้งมี 
การติดตามผลการด าเนินงานของธุรกิจ รวมถึงประเมินการท างานในแต่ละการท างานของธุรกิจ เพื่อดูการท างานท่ีไมเ่หมาะสม
กับธุรกิจ และด าเนินธุรกจิด้วยวิธีใหม่ที่ดี และเหมาะสมตรงกับเป้าหมายหรือวัตถุประสงค์ขององค์กร 
  1.2 ผู้บริหารธุรกิจร้านกาแฟสดระดับพรีเมี่ยม ควรให้ความส าคัญกับการก าหนดงบประมาณ โดยผู้บริหารธุรกิจ
จ าเป็นต้องมีการบันทึกรายการขายอย่างเป็นระบบทีส่ามารถตรวจสอบได้ และจัดท าบัญชีรายรบั-จ่าย นอกจากนี้ยังจ าเป็น 
ต้องท าบัญชีด้านต้นทุนให้เห็นเป็นรายหน่วย เพื่อให้สามารถก าหนดงบประมาณในการจดัการธุรกจิได ้
  1.3 ผู้บริหารธุรกิจร้านกาแฟสดระดับพรีเมี่ยม ควรให้ความส าคัญกับการสรรหาและคดัเลือก โดยผู้บริหารธุรกิจ
ต้องเน้นการสรรหาบุคลากรที่สามารถสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกค้า เพื่อสามารถน าเสนอการขายสินค้าและบริการให้กับลูกค้า
ได้อย่างประทับใจ นอกจากนี้ยังต้องมีการสรรหาบุคลากรที่มีความรู้ ความเข้าในเกี่ยวกับกาแฟ เพื่อสามารถให้ข้อมูลในผลิตภัณฑ์
และแนะน าสินค้าได้อย่างมีประสทิธิภาพ  
 2. ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป 
  2.1 ควรท าการศึกษากับธุรกิจท่ีเกีย่วข้องกับการบริการอื่น ๆ เช่น ธรุกิจอาหาร ธุรกจิเครื่องดืม่ เป็นตน้  
เพื่อศึกษาการเปรยีบเทียบกับกลุ่มตัวอย่างอื่น ๆ ว่ามีความแตกต่างกนัหรือไม่อยา่งไร  
  2.2 ควรศึกษาตัวแปรอื่นเพิ่มเติมนอกเหนือจากตัวแปรที่ศึกษาแล้ว เช่น นวัตกรรม พนักงาน เป็นต้น เพื่อจะท าให้
ทราบถึงตัวแปรที่จะสามารถเพิ่มศกัยภาพของธุรกิจ ซึ่งน าไปสู่ความส าเรจ็ในการด าเนินงานและน าข้อมูลหรือความคิดเห็นที่ได้
ไปใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุด 
  ดังนั้น ผู้บริหารธุรกิจร้านกาแฟสดระดับพรีเมี่ยม ควรให้ความส าคญักับการวางแผน การก าหนดงบประมาณ  
การสรรหาและคดัเลือก โดยผู้บรหิารธุรกิจต้องเน้นการวางแผนการขายโดยการก าหนดวตัถุประสงค์ขององค์กรให้ชัดเจน 
หมายถึงการก าหนดงบและบันทึกรายการทางบญัชี และการสรรหาบุคลากรทีส่ามารถสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดีกับลูกค้า  
เพื่อสามารถน าเสนอการขายสินคา้และบริการให้กับลูกค้าได้อย่างประทับใจ  
  ผู้ก าลังศึกษาเกีย่วกับการบริหารการขาย ควรศึกษาตัวแปรดา้นอ่ืน ๆ ที่สามารถสร้างประโยชน์ให้กับธุรกิจ 
และสามารถประยุกต์กับยุคสมัยในปัจจุบันท่ีหลากหลาย เช่น นวัตกรรม พนักงาน เป็นต้น เพื่อเป็นข้อมูลและยกระดับธุรกจิ 
ที่ศึกษาในมิติอื่น ๆ ต่อไป 
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